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การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษา ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน สําหรับกลุม

ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน จํานวน 320 คน 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สวนสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอย

ละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตาง ใชสถิติในการทดสอบโดยใชการทดสอบคา

ที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เมื่อพบความแตกตางใชทดสอบความแตกตางรายคู การ

วิเคราะหความสัมพันธใชสถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  

 

        ผลการวิจัยพบวา  

 1. ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26-35 ป สถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน มีรายไดตอ 

เดือน  49,000-58,999 บาท มี การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

 2. ผูบริโภคสวนใหญมีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการของโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน พบวามีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ อยูในระดับมากทุกดาน 

 3. ผูบริโภคสวนใหญรูจักโรงแรมจาก อินเทอรเน็ต Social Media มากที่สุด วัตถุประสงคสําคัญ

ที่ใชบริการเพื่อพักผอน  เขาพักกับเพื่อนและใชหองพักประเภท Suite สวนใหญเขาพักโดยเฉลี่ย 2 วัน ตอ

คร้ัง ความถี่ในการใชบริการโดยเฉลี่ย 1 คร้ังตอป 

 4. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมดานใน

อนาคตจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมและดานในอนาคตจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่

โรงแรม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 5. ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด มี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมดานในอนาคตจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม โดยมีความสัมพันธระดับ

ต่ํา ในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  



   6. ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล  

มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมดานในอนาคตจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 

โดยมีความสัมพันธระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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              This research aims to study satisfaction toward service marketing mix relating to 

consumer behavior trend on consumption at a hotel in Hua Hin district.  Sample size in this 

research is 320 consumers at hotel in Hua Hin district.  Questionnaire is a tool for data 

collection. Statistics for data analysis are percentage, mean, and standard deviation.  

Statistics for difference analysis are independent samples t-test and one way analysis of 

variance.  When there is a difference, pair difference test will apply by using least significant 

difference or Dunnett’s.  Statistic for relation analysis is Pearson product moment correlation 

coefficient.   

 Research results are as follows: 

   1. Most consumers are female, aged between 26 and 35 years old, being 

married, earning monthly income up between Baht 49,000 and 58,999 holding Master’s 

degree, and working as government officer. 

   2. Most consumers have overall satisfaction toward service marketing mix at a 

hotel in Hua Hin district  at the high levels in product , price , place , promotion , people , 

process and physical. 

   3. Most consumer have known the hotel from, internet and social media and 

choose to pay for suite room with the average two days a year for staying and once a year 

for consumption. 

   4. Consumers with different education level, occupation and monthly income 

effect trend of returning in the future and trend of suggestion to other with statistically 

significant of difference 0.05 levels. 

   5. Satisfaction trend service marketing mix in product and promotion are 

positively related to behavior of returning in the future at the low level with statistical 

significance of 0.05 levels. 



    6. Satisfaction trend service marketing mix in promotion and people are positively 

related to behavior of suggestion to other at the low level with statistical significance of 0.05 

levels. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประกาศคุณูปการ 
 

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ทานรองศาตราจารยสุพาดา สิริกุตตา อาจารยที่ปรึกษา 

สารนิพนธ ดวยความเคารพเปนอยางสูง ทานไดสละเวลาอันมีคาใหความอนุเคราะหดูแลแกไข

ขอบกพรอง ขอคิดเห็น คําแนะนํา ใหความรู  นับต้ังแตเร่ิมตนดําเนินการจนเสร็จสมบูรณเปนสารนิพนธ

ฉบับนี้  

 และสารนิพนธฉบับนี้จะสําเร็จลุลวงไมได ถาไมไดทานรองศาสตราจาย ดร. ณักษ กุลิสร  

อาจารยรสิตา สังขบุญนาค  และคณาจารยในโครงการบริหาธุรกิจมหาบัณฑิตทุกทาน ที่ไดกรุณา

อบรม ส่ังสอน ประสิทธิประสาทวิชาความรูทั้งในทางทฤษฎี รวมถึงการประยุกตใชในทางปฏิบัติที่เปน

ประโยชนอยางยิ่งแกผูวิจัย และขอขอบคุณเจาหนาที่โครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกทานที่ไดให

ความชวยเหลือ และอํานวยความสะดวกเปนอยางดีตลอดระยะเวลาการศึกษาของผูวิจัย และขอบคุณ

ทีมงานทั้งฝายการตลาดและฝายขายของบริษัท โอเช่ียน พรอพเพอรตี้ จํากัด สําหรับขอมูลที่เปน

ประโยชนสําหรับงานวิจัย ผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ไดกรุณาเสียสละเวลาใหความรวมมือในการ

ตอบคําถามสําหรับการทําสารนิพนธฉบับนี้ 

 สุดทายนี้ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคุณพอ คุณแม พี่ชาย ที่ไดใหความสนับสนุนชวยเหลือ

สนับสนุนในเรื่องการศึกษาและมอบสิ่งดีๆในชีวิตมาโดยตลอด ทานเห็นความสําคัญของการศึกษาและ

พยายามสงเสริมใหผูวิจัยมีการศึกษาที่ดี เปนคนดี อยูในสังคมที่ดี นําความรูที่ไดจากการศึกษาไปใช

ประโยชน พัฒนาตนตอไป  และขอขอบคุณสามีอันเปนที่รักที่คอยชวยเหลือ ดูแลเอาใจใส ทุกครั้งที่เกิด

ปญหาตางๆ ทอ ถอดใจ คิดวาจะไมไปสอบ หยุดทํางานวิจัย และลาออกจากมหาลัย ผูวิจัยไดรับ

กําลังใจจากทานรองศาตราจารย สุพาดา และสามีเสมอ ความเมตตากรุณาของทานรองศาตราจารย 

สุพาดา ทําใหผูวิจัยสามารถจัดทําวิจัยฉบับนี้ ไดสําเร็จลุลวงดวยดี คุณประโยชนในที่ไดรับจากสาร

นิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบใหทุกทานที่ใหความกรุณาแกผูวิจัย และขอใหทุกทานประสบแตความสุข 

ความเจริญสืบไป 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
              จากสภาพการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปจากอดีต การดํารงชีวิตประจําวันที่รีบเรง ความ

ตองการทางดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของผูบริโภค  การเขามาของวัฒนธรรมตะวันตก 

ประกอบกับการขยายตัวทางดานเศรษฐกิจ ทําใหผูบริโภคมีอํานาจซื้อสูงขึ้น มีพฤติกรรมการบริโภคที่

เปลี่ยนไป มีความตองการในดานความสะดวกสบาย ผูบริโภคใหความสนใจในดานความบันเทิงและ

การพักผอนเพิ่มมากขึ้น ทําใหธุรกิจบริการเขามามีบทบาทในยุคปจจุบันและมีแนวโนมการเจริญเติบโต

ที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง (สุดาดวง เรืองรุจิระ.2543)                                                                                                    

              อุตสาหกรรมการทองเที่ยวและการโรงแรมเปนธุรกิจที่สรางรายไดใหกับประเทศมากที่สุด

สาขาหนึ่ง ธุรกิจการทองเที่ยวสงผลตอเศรษฐกิจของประเทศ ยอดรายรับที่เพิ่มมากขึ้น กอใหเกิดการ

จางงาน เกิดการกระจายรายไดไปยังอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของ การทองเที่ยวกระตุนใหเกิดการผลิต มี

การนําทรัพยากรมาใชในงานบริการ  ส่ิงเหลานี้ลวนทําใหเศรษฐกิจของประเทศพัฒนาขึ้น สงผลให

คุณภาพชีวิตและมาตรฐานของประชาชนดีข้ึน มีความเปนอยูที่ดี  

              หัวหินเปนเมืองทองเที่ยวที่ดึงดูดนักทองเที่ยวจากทุกภูมิภาค มีธุรกิจโรงแรมที่เปดใหเพื่อ

บริการเพื่อรองรับนักทองเที่ยวอยูจํานวนมาก และมีโรงแรมแหงหนึ่งไดเปดใหบริการในตัวเมืองหัวหิน 

โดยเปนโรงแรมมาตรฐานในระดับหาดาว ตั้งอยูที่ ตําบล หัวหิน อําเภอ หัวหิน จังหวัด ประจวบคีรีขันธ 

โดยใหบริการหองพักแบบสวีท และแบบพูลวิลลา ในแหงเดียวกัน แตเนื่องจากปจจุบันมีการประกอบ

ธุรกิจโรงแรมจํานวนมากในอําเภอหัวหิน ทั้งผูประกอบการรายใหมที่เขามาในตลาด และคูแขงขันเกาที่

อยูในตลาด ทําใหเกิดแนวโนมการแขงขันเพื่อแยงชิงสวนครองตลาด รวมไปถึงภาวะเศรษฐกิจ ภาวะ

การเมือง ที่ผานมา กอใหเกิดผลกระทบตออุตสาหกรรมโรงแรม สถิติการเขาพักของนักทองเที่ยว

ตางประเทศที่ต่ําลง การแขงขันแยงชิงนักทองเที่ยวในประเทศจากคูแขงขันที่สูงขึ้น ทั้งในดานตัว

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคคล ดานกระบวนการ  ในดานการโฆษณา

และประชาสัมพันธ มีการสงเสริมการตลาดออกมานําเสนอแกลูกคาอยางหลากหลาย ทําใหลูกคามี

ทางเลือกในการตัดสินใจที่มากขึ้น จากเหตุผลดังกลาวผูวิจัยสนใจศึกษาความพึงพอใจตอสวนประสม

ทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่ง

ใน อําเภอ หัวหิน เพื่อสามารถนําผลการศึกษามาใชเปนแนวทางในการพัฒนา และวางแผนทํา

การตลาด ใหตอบสนองความตองการของผูบริโภค และจะเปนประโยชนสําหรับโรงแรมตอไป 
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ความมุงหมายการวิจัย 
          ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
               1. เพื่อศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 

โดยจําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน  

               2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 
 

ความสําคัญของการวิจัย     
ผลการศึกษาสามารถนําขอมูลมาใชสําหรับวางแผนการทางตลาด ใหตรงกับความตองการ

ของผูบริโภค เพื่อสรางความไดเปรียบและสวนครองตลาดจากคูแขงขัน 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
              การวิจัยในครั้งนี้ศึกษาถึงความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน โดยจะทําการศึกษาถึง สวนประสมทางการตลาด อันไดแก ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ และแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค  โดยทําการศึกษาจาก

จํานวนแขกที่เขามาพักที่โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน  
             ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยคือ ผูบริโภคชาวไทยที่มาใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ซึ่งทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จํานวน 1,270 คน โดยจากขอมูลของฝายขาย (ดวงเดือน อุปพงศ.

2556สัมภาษณที่บริษัท โอเชี่ยน พรอพเพอรตี้ จํากัด ในเดือน มิถุนายน 2556)  
           กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
           กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก  ผูบริโภคชาวไทยที่มาใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน    

อําเภอ หัวหิน เนื่องจากทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการหาขนาดของกลุม

ตัวอยาง โดยใชสูตรคํานวณกรณีทราบจํานวนประชากรของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน;และคณะ. (2548: 194)

โดยกําหนดระดับความคลาดเคลื่อนที่ 5% ไดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 305 คน  
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n = N 
1+Ne2 

 

เมื่อ                       n          =               ขนาดกลุมตัวอยาง 

                             N         =               จํานวนประชากรทั้งหมด = 1,270 คน 

                             e          =               ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได 5% (α = 0.05) 

โดยแทนคาดังนี้ 

                             n          =                             1,270 

                                                                1+(1270)(0.05)2 

                       N         =               304.19 หรือ 305 คน 

 

              กลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 305 ตัวอยาง โดยไดเพิ่มขนาดตัวอยางจํานวน 15 คน รวม

ขนาดตัวอยางทั้งสิ้น 320 ตัวอยาง โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) กับ

ผูบริโภคที่ใชบริการที่โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน เรียบรอยแลว ซึ่งรอการ ชําระเงิน อยูที่แผนก

ตอนรับและเปนชวงระยะเวลาที่ลูกคาสะดวกสามารถตอบขอมูลแบบสอบถามได 

 
ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
  1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 

        1.1 ปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตร  

 1.1.1 เพศ 

           1.1.1.1  ชาย 

      1.1.1.2  หญิง 

                           1.1.2 อายุ 

           1.1.2.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 

           1.1.2.2  26 -35 ป 

           1.1.2.3  36 -45 ป 

           1.1.2.4  46 -55 ป 

           1.1.2.5  56 ปข้ึนไป 
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                           1.1.3  สถานภาพ 

           1.1.3.1  โสด 

           1.1.3.2  สมรส/อยูดวยกัน 

           1.1.3.3  หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

                           1.1.4  ระดับการศึกษา 

           1.1.4.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 

           1.1.4.2  ปริญญาตรี 

           1.1.4.3  สูงกวาปริญญาตรี 

                           1.1.5  อาชีพ 

            1.1.5.1  นักเรียน/นักศึกษา   

            1.1.5.2  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

            1.1.5.3  พนักงานบริษัทเอกชน              

            1.1.5.4  ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

            1.1.5.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ........... 

                            1.1.6  รายไดตอเดือน 

                                      1.1.6.1  30,000 – 38,999 บาท 

                                      1.1.6.2  39,000 – 48,999 บาท 

                                      1.1.6.3  49,000 – 58,999 บาท 

                                      1.1.6.3  59,000 – 68,999 บาท 

                                      1.1.6.4  69,000 บาทขึ้นไป 

                     1.2  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ  

               1.2.1  ดานผลิตภัณฑ  

               1.2.2  ดานราคา  

               1.2.3  ดานชองทางจัดจําหนาย  

               1.2.4  ดานการสงเสริมการตลาด  

               1.2.5  ดานบุคคล 

               1.2.6  ดานกระบวนการ  

               1.2.7  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  

 

 



5 
 

 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก 

                   2.1 แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
              1. โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน หมายถึง โรงแรม ที่พัก สถานที่ใหบริการพรอมส่ิง

อํานวยความสะดวก โดยใหบริการอยูที่ ตําบล หัวหิน อําเภอ หัวหิน จังหวัด ประจวบคีรีขันธ   

              2. ผูบริโภค หมายถึง ผูที่ใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน ซึ่งเปนชาวไทย 

              3. ความพึงพอใจ   หมายถึง ทัศนคติ หรือระดับความรูสึกของผูบริโภค  ที่มีตอโรงแรมแหง

หนึ่งใน อําเภอ หัวหิน 

           4. ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ความพึงพอใจของ

ผูใชบริการตอปจจัยดานตางๆ ที่โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน ใชเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคและ

เปาหมายเพื่อใหเกิดการกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการ ซึ่งประกอบดวย  

                    4.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง หองพักการบริการและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 

ที่จัดเตรียมไวในโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 

       4.2  ราคา (Price)  หมายถึง มูลคาของการบริการตางๆ ภายใน โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอ หัวหิน โดยมีระดับราคาที่หลากหลายใหผูบริโภคพิจารณา  

       4.3  การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่และทําเลที่ตั้งในการใหบริการ โดย

พิจารณาจากเสนทางการเขาออกโรงแรม  

       4.4  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  หมายถึง  การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลที่

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน ใชติดตอกับผูบริโภคเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อประกอบ

ไปดวย 5 เครื่องมือ  ไดแก 1.การโฆษณา 2.การขายโดยใชพนักงานขาย 3.การสงเสริมการขาย 4.การ

ใหขาวและประชาสัมพันธ  

       4.5  บุคคล (People) หมายถึง พนักงาน ( Employee ) ของโรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ 

หัวหิน ที่ผานการคัดเลือก ฝกอบรม มีความรู ความสามารถ ทัศนคติที่ดีในงานบริการ การแกปญหา

เฉพาะหนาตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคที่ใชบริการ  

       4.6  กระบวนการ (Process) กิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติภายใน 

โรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ หัวหิน ที่นําเสนอใหกับผูบริโภคที่ใชบริการเพื่อใหบริการไดอยางถูกตอง

รวดเร็ว และทําใหผูบริโภคเกิดความประทับใจและพึงพอใจ 
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        4.7  ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพบรรยากาศรอบๆใน

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน อันไดแก การตกแตงสถานที่ภายในรอบๆบริเวณโรงแรม รวมถึง

เคานเตอรใหบริการ ชุดแบบฟอรมพนักงาน ที่สามารถสรางภาพพจนใหกับโรงแรมและสรางความ

ประทับใจใหกับผูบริโภคเมื่อใชบริการ 

   5. แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน หมายถึง 

แนวโนมพฤติกรรมในอนาคตที่ผูบริโภคจะใชบริการหรือแนะนําผูอ่ืนใหใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งใน 

อําเภอ หัวหิน 
 

กรอบแนวความคิดในการทําวิจัย 
              ในการศึกษาการวิจัยเรื่อง  “ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน”  

มีกรอบแนวความคิดในการทํางานวิจัยดังตอไปนี้ 
 

                      ตัวแปรอิสระ                                                ตัวแปรตาม 
                     (Dependent Variables)                                               (Independent Variable) 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร 

‐ เพศ 

‐ อายุ 

‐ สถานภาพ 

‐ ระดับการศึกษา 

‐ อาชีพ 

‐ รายไดตอเดือน 

ความพึ งพอ ใ จต อ ส ว นป ร ะสมทา ง

การตลาดบริการ 

‐ ผลิตภัณฑ  

‐ ราคา  

‐ ชองทางการจัดจําหนาย  

‐ การสงเสริมการตลาด  

‐ ดานบุคคล  

‐ ดานกระบวนการ  

‐ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ   

 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน  

อําเภอ หัวหิน 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิดในการทําวิจัย 
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สมมุติฐานในการทําวิจัย 
              1. ผูบริโภคที่ใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ หัวหิน ที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร

แตกตางกันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการที่แตกตางกัน 

              2. ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม

การใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
  ในการศึกษาวิจัย เร่ือง ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ

กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ หัวหิน ผูวิจัยไดศึกษา

แนวความคิดและทฤษฎี รวมถึงผลงานและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาใชเปนประโยชนตอการ

กําหนดสมมติฐาน การกําหนดตัวแปร การคัดเลือกกลุมตัวอยาง กรอบแนวคิด และแนวทางในการ

ดําเนินงานวิจัย ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ในหัวขอดังตอไปนี้  

  1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 

  2. แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจของผูบริโภค 

  3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค 

  4. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ 

  5. ประวัติโรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ หัวหิน 

  6. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

   

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
ความหมายของประชากรศาสตร 
ประชากรศาสตร หมายถึงลักษณะของแตบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง

ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร ลักษณะประชากรศาสตร (พรทิพย วรกิจโภคาทร. 

2529: 312-315) คือ 

  1. เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวา คุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่

ตางกัน สงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยเกี่ยวกับชมภาพยนตรโทรทัศนของ

เด็กวัยรุน พบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิง

สนใจภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่แสดงวาชายและหญิงมีการสื่อสาร

และรับส่ือไมตางกัน 

  2. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยนพฤติกรรม

นั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปลี่ยนทัศนคติและเปลี่ยน

พฤติกรรมก็ยิ่งยากขึ้น การวิจัยโดย ซี.เมเบิล (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิสและดีเรฟ (I.L.Janis and 

D.Rife Maple; Janis; & Rife.  1980 อางถึงใน อิทธิพล สูชัยยะ.  2549: 8) ไดทําการวิจัยและใหผล

สรุปวาการชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากขึ้นตามอายุของคนที่เพิ่มข้ึน อายุยังมี
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ความสัมพันธของขาวสาร และสื่ออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกัน ก็ยังมีความตางกัน โดยจะ

พบวาภาษาใหมๆ แปลกๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุเปนตน 

  3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอพฤติกรรมของการ

ส่ือสารของผูรับสาร ดังงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีพฤติกรรมการ

ส่ือสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูงจะสนใจขาวสาร ไมคอยเชื่ออะไรงายๆและมักเปดรับส่ือ

ส่ิงพิมพมาก 

 4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได

เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลโดย

มีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและ

พฤติกรรมของคน 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) กลาววา การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร 

ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดตอเดือน ลักษณะงานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรและ

ชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคม วัฒนธรรมชวยอธิบายถึง

ความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผล

ตอการกําหนดตลาดเปาหมายคนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยา

ตางกัน  

 โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังนี้ 

 1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือ  

เพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมี

ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสรางความสัมพันธ

อันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกัน

อยางมากในเรื่องความคิด คานิยมและทัศนคติทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและ

กิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 

 2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่ 

อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก ในขณะ

ที่คนอายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มี

อายุนอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกันคนที่มี

อายุมากมักจะใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 
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 3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน 

คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ

เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี

การศึกษาต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะ

ใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อส่ิงพิมพ

มากกวาประเภทอื่น 

 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดและสถานภาพทางสังคมของบุคคล 

มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสารเพราะแตละคนมีวัฒนธรรม 

ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน ปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับตัวผูรับสารแตละ

คนเชนปจจัยทางจิตวิทยาและสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสาร 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจของผูบริโภค 
           มีนักวิชาการ ไดใหความหมายของคําวาความพึงพอใจ (Satisfaction) ไวหลากหลายแตผู

ศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังนี้   

 โคทเลอร(Kotler).  (2003: 99) ความพึงพอใจ หมายถึง ผลจากการที่บุคคลนั้นๆ เขาไปมี

สวนรวมในกิจกรรม หรือเขาไปรับรูแลวพอใจโดยความหมายของความพึงพอใจสามารถทดแทนดวย

ทัศนคติได 

 แชปลิน(Chaplin).  (1968: 437) ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกของผูที่มารับบริการตอ

สถานบริการตามประสบการณที่ไดรับจากการไปติดตอขอรับบริการในสถานบริการนั้นๆ  

 ชวลิต เหลารุงกาญจน.  (2538: 9) ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกทางบวก ความรูสึก

ทางลบ และความสุขที่มีความสัมพันธกันอยางสลับซับซอน โดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้น เมื่อ

ความรูสึกทางบวกมากอนทางลบ 

 สุวัฒนา ใบเจริญ.  (2540: 27) ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกที่ดีหรือเจตคติที่ดีของ

บุคคลที่มีตอส่ิงนั้นๆ เมื่อบุคคลอุทิศแรงกาย แรงใจ และสติปญญาเพื่อกระทําในสิ่งนั้นๆ  

 อุทัยพรรณ สุดใจ.  (2545: 7) อธิบายวา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกหรือทัศนคติของ

บุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งโดยอาจจะเปนไปในเชิงประเมินคาวาความรูสึกหรือทัศนคติตอส่ิงหนึ่งสิ่งใด

นั้นเปนไปในทางบวกหรือทางลบ  
 ความพึงพอใจของผูบริโภค 

จิตตินันท เดชะคุปต.  (2539: 19-20) ไดใหความหมายของความพึงพอใจของผูบริโภคไววา 

ภาวะการแสดงถึงความรูสึกในทางบวกที่เกิดการประเมินเปรียบเทียบประสบการณไดรับบริการที่ตรง
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กับส่ิงที่ลูกคาคาดหวัง หรือดีเกินกวาความคาดหวังของลูกคา ในทางตรงกันขาม ความไมพึงพอใจ 

หมายถึง ภาวะการแสดงออกถึงความรูสึกในทางลบที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณ

การไดรับบริการที่ต่ํากวาความคาดหวังของลูกคา 

 ความพึงพอใจของลูกคา (Customer satisfaction) ถือเกณฑความพึงพอใจที่เกิดขึ้นจาก

คุณภาพของผลิตภัณฑเมื่อเปรียบเทียบกับความคาดหวังของลูกคา  (Kotler; & Armstrong.  2004: 9 

อางอิงจาก    ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2550: 162) ความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการเปรียบเทียบระหวาง

การรับรูจริงในคุณคาผลิตภัณฑกับความคาดหวังของลูกคา ถาการรับรูจริงมากกวาความคาดหวังของ

ลูกคา ลูกคาจะรูสึกพอใจอยางมาก ถาการรับรูจริงเทากับความคาดหวังของลูกคา ลูกคาจะรูสึกพอใจ 

แตถาการรับรูจริงต่ํากวาความคาดหวังของลูกคา ลูกคาจะรูสึกไมพอใจ ซึ่งสามารถสรุปไดดังนี้ 

 

  

 

 

    ถาการรับรูจริงในคุณคาผลิตภัณฑ > ความคาดหวงัของลูกคา → ลูกคาพอใจอยางมาก (Delight) 

    ถาการรับรูจริงในคุณคาผลิตภัณฑ = ความคาดหวงัของลูกคา → ลูกคาพอใจ(Satisfaction) 

 ถาการรับรูจริงในคุณคาผลติภัณฑ < ความคาดหวังของลูกคา → ลูกคาพอใจไมพอใจ(Dissatisfaction) 

 

 พาราสุรามาน (Parasuraman; Zeithaml; & Berry. 1988: 16) ไดกลาวไววาความคาดหวัง

หมายถึงทัศนคติทีเกี่ยวกับความปรารถนาหรือความตองการของผูบริโภคทีพวกเขาคาดหมายวาจะ

เกิดขึ้นในการบริการนั้น ๆ ลูกคาซื้อสินคาหรือบริการเพื่อตอบสนองความตองการที่เฉพาะเจาะจงและ

ลูกคาประเมินผลของการซื้อ โดยมีพื้น ฐานจากสิ่ง ที่คาดหวังวาจะไดรับ ความตองการคือส่ิงที่ถูกฝง

ลึกอยูในจิตใตสํานึกของมนุษย เปนผลสืบเนื่องมาจากชีวิตความเปนอยูและสถานะภาพของแตละ

บุคคล เมื่อรูสึกวามีความตองการ พวกเขาจะมีแรงจูงใจที่จะทําใหความตองการไดรับการตอบสนอง 

จากการศึกษาพบวามีประเด็นที่นาสนใจเกี่ยวกับความคาดหวังของผูบริโภคตอสินคาและบริการ

ดังตอไปนี้  (Lovelock. 1996: 123-125) 

              1. ความคาดหวังของลูกคาตอสินคาและบริการจะมีความผันแปรในสถานการณที่แตกตาง

กัน เชนความคาดหวังตอการบริการใหคําปรึกษาจากบัญชีเกี่ยวกับการขอคืนภาษีจะแตกตางจาก

ความคาดหวังตอการขอคําปรึกษาจากสัตวแพทยในการรักษาสัตวเลี้ยง  นอกจากนั้น ความคาดหวัง

      ความพึงพอใจ     = การรับรูจริงของลูกคา    - ความคาดหวังของลูกคา 
(Customer satisfaction)              (Customer perception)             (Customer expectation) 
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ของลูกคาตอผูใหบริการแตละรายในอุตสาหกรรมเดียวกันยังมีความแตกตางกัน เชน ลูกคาจะคาดหวัง

วาจะไมมีการบริการอาหารในเที่ยวบินระยะสั้นในประเทศ แตลูกคาจะคาดหวังวาจะตองมีบริการ

อาหารในการบริการของเที่ยวบินระหวางประเทศ เปนตน 

              2. ความคาดหวังของลูกคาจะมีความผันแปรในกลุมประชากรที่แตกตางกัน เชน กลุมผูชาย

กับกลุมผูหญิง กลุมคนหนุมสาวกับกลุมผูสูงอายุ กลุมพนักงานทีทํางานในโรงงานกับกลุมพนักงานที

ทํางานในสํานักงานเปนตน นอกจากนั้นยังพบวาความคาดหวังของผูบริโภคยังแตกตางกันในแตละ

ประเทศ เชน ผูโดยสารรถไฟในประเทศ Greece อาจยอมรับไดหากรถไฟมาสายกวาเวลาทีกําหนด

หลายชั่วโมง แตใน Switzerland จะวัดเวลาที่รถไฟมาสายกวาเวลาทีกําหนดเปนวินาที 

3. ความคาดหวังของลูกคาตอการบริการจะไดรับอิทธิพลจากประสบการณจากการรับบริการจากผู

ใหบริการรายตาง ๆ ซึ่งแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน หรือจากผูใหบริการในอุตสาหกรรมที่มีความ

เกี่ยวของกันในกรณีทีลูกคาไมเคยมีประสบการณในการใชบริการมากอน แตในกรณีที่ลูกคาไมเคยมี

ประสบการณตอการบริการทีมีความเกี่ยวของมากอน ลูกคาจะเปรียบเทียบจากความคาดหวังกอนซื้อ 

(Pre-purchase Expectations) ซึ่งจะเกิดจากปจจัยดานตาง ๆ เชน การบอกปากตอปาก การโฆษณา 

หรือการนําเสนอของพนักงานขาย 

นอกจากวิธีการประเมินความพึงพอใจของลูกคาขางตนแลว บริษัทยังสามารถประเมินความ

พึงพอใจโดยใชวิธีงายๆ อยางการใชกลุมแสดงความคิดเห็น (Focus Group) เพื่อทําความเขาใจถึง

ความตองการของลูกคาในขณะที่การพัฒนาผลิตภัณฑ และเพื่อประเมินความพึงพอใจของลูกคา ซึ่ง

การใชกลุมแสดงความคิดนี้จะชวยใหบริษัทไดขอมูลเชิงลึกและรายละเอียดถึงความพึงพอใจใน

ประเด็นตางๆ ไดลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น รวมทั้งยังไดรับรูถึงความรูสึกทางอารมณและทางจิตวิทยาของกลุม

ลูกคาอีกดวย 

 สรุปความพึงพอใจคือความรูสึกทางบวกและทางลบที่เกิดขึ้นหลังจากไดรับสินคาและบริการ 

ที่เกิดจากการประเมินและเปรียบเทียบกับประสบการณที่ไดรับกับส่ิงที่คาดหวังไว ถาผลที่ไดรับจาก

สินคาและบริการ ต่ํากวาความความหวัง สงผลใหผูบริโภคเกิดความไมพอใจ แตถาระดับของผลที่

ไดรับจากบริการและสินคาสูงกวา ก็จะทําใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจ 

 
3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของคําวาพฤติกรรมผูบริโภค 
ธงชัย สันติวงษ (2549 : 24) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง กระบวนการตาง ๆ ของบุคคลที่

ปฏิบัติตอสภาพแวดลอมที่มีอยูภายนอก 
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พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับ

การตัดสินใจเลือก (select) การซื้อ (purchase) การใช (use) การกําจัดสวนที่เหลือ (dispose)ของ

สินคาหรือบริการตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนาตน(ชูชัย สมิทธิไกร.2554:6

อางอิงจาก Solomon.2009) 

การกระทําของบุคคลซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภทคือ พฤติกรรมภายนอก (Overt 

behavior) และพฤติกรรมภายใน (Covert behavior) (ชูชัย สมิทธิไกร.2554: 9 อางอิงจาก 

Sundel&Sundel.2004) 

  1. พฤติกรรมภายนอก คือ การกระทําที่บุคคลอ่ืนสามารถสังเกตเห็นไดและวัดได และอาจ

แสดงออกไดทั้งในรูปแบบวัจนภาษา (verbal) และแบบอวัจภาษา (nonverbal) เชน การพูด การ

หัวเราะ การรองให การเดิน การซื้อสินคา 

  2. พฤติกรรมภายใน คือ การกระทําที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคล ซึ่งบุคคลอื่นไมสามารถ

สังเกตเห็นได เชนความรูสึก ทัศนคติ ความเชื่อ การรับรู ความคิด อยางไรก็ตาม สามารถวัดพฤติกรรม

แบบนี้ไดดวยเครื่องมือทางจิตวิทยา เชน แบบวัด การทดสอบ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 : 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทํา

การคนหา การซื้อ การใช การประเมินผลและการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ

ตอบสนองความตองการของเขาได  

ธงชัย สันติวงษ (2549 : 8) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค เปนการกระทําของบุคคลใดบุคคล

หนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง

กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมากอนแลว และเปนสิ่งที่มีสวนในการกําหนดใหเกิดการกระทําดังกลาว 

พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการ

บริการซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจและ

การกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 

   1. พฤติกรรมของผูบริโภคตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ 

ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได  

   2. เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึง

พอใจ เจมส และคณะ (ธงชัย สันติวงษ. 2549: 26; อางอิงจาก James; & others. nd.) กลาววา

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลในบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให

ไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมากอนแลวและมีสวนในการ
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กําหนดใหมีการกระทําดังกลาว ดวยเหตุนี้จึงตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือ

กลยุทธการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของ

บุคคลที่แสดงออกเพื่อตอบสนองสิ่งเราภายนอก อันประกอบไปดวย การตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช  

และเปนการกระทําที่สามารถเปลี่ยนแปลงไดเพื่อตอบสนองความตองการของตน 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรม

การซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 

(Marketing strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ  

เสรีรัตน ; คณะ. 2541: 78) 

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะของพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 

Who? , What? , Why? , Who? , When? , Where? , และ How? เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 

ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objective, Organizations, Occasions, Outlets และ 

Operations มีตารางแสดงการใชคําถาม 7  คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธทางการตลาด ใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 
 

ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 

คําถามที่ใช คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1.ใครอยูในตลาด

เปาหมาย (Who is in 

the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

ทางดาน 1. ประชากรศาสตร  

             2. ภูมิศาสตร  

             3. จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 

             4. พฤติกรรมศาสตร  

กลยุทธการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวย กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาดที่

เหมาะสม และสามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย

ได 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

คําถามที่ใช คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What Does the 

Consumer buy?) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลติภัณฑก็

คือตองการคุณสมบัติหรือ

องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 

Component) และความแตกตางที่

เหนือกวาคูแขงขั้น (Competitive 

Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 

Strategies) ประกอบดวย 

1.  ผลิตภัณฑหลกั  

2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก
การบรรจุภัณฑ ตราสนิคา  

3. รูปแบบบริการ คุณภาพ 

ลักษณะนวัตกรรม 

4. ผลิตภัณฑควบ 

5.  ผลิตภัณฑที่คาดหวงั   
6. ศักยภาพผลิตภัณฑความ

แตกตาง ดานผลิตภัณฑ 

บริการ พนักงาน และ

ภาพลักษณ 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

คําถามที่ใช คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why Does the 

Consumer Buy?)  

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความ

ตองการของเขาทั้งทางดานรางกาย

และดานจิตวิทยา  ซึ่งตองศึกษาถึง

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

คือ 

1. ปจจัยภายใน 

2. ปจจัยภายนอก 

3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
(Product Strategies)  

2. กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 

การประชาสมัพันธ การขายโดยใช

พนกังานขาย และการสงเสรมิการ

ขาย 3. กลยุทธดานราคา  

(Price Strategies) 

 4. กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Distribution Channel 

Strategies) ศึกษาเหตุจูงใจในการ

ซื้อ ปจจัยที่ทาํใหเกิดความตอง

ผลิตภัณฑ กําหนดแนวความคิด

และจุดขายในการโฆษณา 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

คําถามที่ใช คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

4.ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ (Who 

Participates in the 

Buying?)  

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organizations) ทีม่ีอิทธพิลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 1. ผูริเร่ิม 

2. ผูมีอิทธิพล 3. ผูตัดสินใจซื้อ 4. ผู

ซื้อ 5. ผูใช  

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ

โฆษณาและกลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) โดยใช

กลุมอิทธพิลและกลุมเปาหมาย

เปนแนวทางสรางสรรค และ

เลือกใชส่ือโฆษณาใหเหมาะกับ

กลุมผูรับขาวสาร 

  

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When Does the 

Consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 

ชวงฤดูกาลของป ฤดกูาลทองเทีย่ว 

เทศกาลโอกาสพิเศษ วันหยดุ เวลา

วาง 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) เชน สงเสริม

การตลาดนอกฤดูกาลทองเที่ยว 

การสงเสริมการตลาดนอกฤดู

ทองเที่ยว การสงเสริมการขาย 

ความรวมมือระหวางธุรกิจ 

(Partnership) 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where Does the 

Consumer Buy?)  

ชองทางหรือสถานที่จาํหนาย 

(Outlets) เชน สํานักงานตัวแทน

จําหนาย 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution Channel 

Strategies) โดยผานสถาบนั

การคาสง สถาบันการคาปลีก และ

ชองทางพิเศษอื่นๆ 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

คําถามที่ใช คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How Does the 

Consumer Buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operations) ประกอบดวย  

                  1. การรับรูปญหา  

                   2. การคนหาขอมูล  

                   3. การประเมนิผล  

                       ทางเลือก       

                   4. การตัดสินใจซื้อ  

                   5. พฤติกรรมภายหลงั  

                       การซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดวย การ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ การ

ขายโดยใชพนกังานขาย การ

สงเสริมการขาย และการตลาด

ทางตรง และราคาใหสอดคลอง

กับวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 
 

ที่มา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541. กลยุทธการตลาด และการบริหารการตลาด หนา 79) 
 

 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
  ศิริวรรณ เสรรีรัตน และคณะ (2541: 81-98) อธิบายวาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมี

จุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อ แลวจะมี

การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ(Buyer’sdecision)จุดเริ่มตน

ของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง 

(Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้  

  1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ

ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying 

Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิง

กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  



19 
 

       1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ประกอบดวย  

               (1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ 

               (2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  

               (3) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน จัด

จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกกระตุนความตองการซื้อ  

             (4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาอยางสมํ่า

เสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลก แจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับ

บุคคลทั่วไปถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  

    1.2  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก

องคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก   

              (1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค

เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

              (2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีใหมดานระบบปรับ

อากาศหรือฟอกอากาศหรือฟอกอากาศสามารถกระตุนใหเกิดการใชมากขึ้น  

              (3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือลด

ภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ  

            (4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล

ตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาใหเทศกาลนั้น  

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่

เสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึก

นึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ

และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

       2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัย

ทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  
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        2.2 กระบวนการตัดสินในซื้อของผูซื้อ (Buyer decision process) ประกอบดวยขั้นตอน

คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

  3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ ผูซื้อ 

(Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

       3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑแปรงสีฟน มี

ทางเลือกคือ ผลิตภัณฑแปรงสีฟนที่สามารถทําความสะอาดฟนในชองปากไดรอบถึง 360 องศา และมี

ที่ขัดลิ้น หรือ ผลิตภัณฑแปรงสีฟนที่สามารถทําความสะอาดฟนไดในแบบเดิมๆ  

                    3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑแปรงสีฟน

คอลเกต 360 องศา เปนตน 

                    3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากศูนยการคา หรือ

หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ เปนตน  

                    3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase time) 

 
แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค  

  แนวโนม หมายถึง แนวทางที่จะเปนไปไดในแนวทางใดแนวทางหนึ่ง (พจนานุกรมฉบับ

ราชบัณฑิตยสถาน.2545) (http://rirs3.royin.go.th/coinages/webcoinage.php) 

  แนวโนม  คือ ความเบี่ยงเบน หรือความโนมเอียงของขอมูลในกลุมขอมูลหนึ่ง หรือการนําเอา

ขอมูลลาสุดหรือปจจุบัน (Current reading) และขอมูลที่เปนอดีตกวา (Historical reading) มาทําการ

เปรียบเทียบกัน (http://www.mangmaoclub.com/trend) 

  แนวโนมพฤติกรรม (ศักดิ์ สุนทรเสณี.2531:2) หมายถึง ความโนมเอียง ที่จะมีปฎิกิริยาตอส่ิง

ใดสิ่งหนึ่ง การเตรียมตัว หรือความพรอมที่จะตอบสนอง 

 แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค คุณคาความตองการของลูกคา การคาดคะเน ความความหวังใน

ชวงเวลานั้น ( Kinsey; & Senauer.1996: 1187) 

  อีเกล และคณะ (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543 : 5)กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยา

ของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับหรือใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการ

ตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น ซึ่งแบงออกเปนสวนสําคัญได  

3 สวน  
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  1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซึ่งรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ  

            2. บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจซึ่ง 

หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย  

  3. กระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆเหลานี้  

 สรุปไดวา  แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง ความโนมเอียง การคาดคะเน  แนวทางที่จะ

เปนไปได การกระทํา ของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการเลือก การซื้อ การใชสินคาและบริการเพื่อ

ตอบสนองความตองกาของผูบริโภคแตละคน ในชวงเวลาหนึ่งซึ่งจะเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ

และมีผลตอการแสดงออก  

  จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคที่ไดกลาวมา

ขางตนสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยพฤติกรรมการซื้อและการใชบริการ

ของผูบริโภค ทั้งนี้พฤติกรรมมักไดรับส่ิงกระตุนจากปจจัยตางๆ ใหเกิดความตองการ ทั้งจากสิ่งกระตุน

ภายในและสิ่งกระตุนภายนอก  ส่ิงกระตุนภายในประกอบดวย แรงจูงใจจากภายใน ไดแกแรงจูงใจ

ดานเหตุผล และแรงจูงใจดานอารมณ สวนสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด 

อันไดแกส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย และสิ่ง

กระตุนดานการสงเสริมการตลาด  โดยสามารถวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคโดยใชคําถาม เพื่อ

คนหาคําตอบ วาซื้อทําไม ซื้อเมื่อใด ซื้อที่ไหน และซื้ออยางไร ซึ่งในการวิจัยในปจจัยตางๆเหลานี้

สามารถใหแนวทางในการเขาถึงแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคมากขึ้น 

 

4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับบริการ (7P : Service Marketing Mix)          

              คําวา “บริการ” ตามคําจํากัดความของพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน หมายถึง ปฏิบัติ

รับใช ใหความสะดวกตางๆ เชน รานนี้บริการลูกคาดี การปฏิบัติรับใช การใหความสะดวกตางๆ เชน 

ใหบริการ ใชบริการ (ราชบัณฑิตยสถาน. 2546: 607) 
              บริการ (Service) เปนกิจกรรมที่ฝายหนึ่งเสนอตออีกฝายหนึ่ง กิจกรรมดังกลาวไมมีตัวตน 

และไมมีใครเปนเจาของ ซึ่งในการผลิตบริการนั้นอาจมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของหรือไมก็ได (ยุภาพรรณ 

วรรณวาณิชย.2554: 9 อางอิงจาก Kotler.2000) 

              ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546: 431) ไดใหหมายถึงบริการ (Services) เปนกิจกรรม

ผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความตองการใหแกลูกคาได เชน โรงเรียน  

โรงภาพยนตร โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ 
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ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2554: 9) กลาววา การบริการเปนกิจกรรมที่เกิดขึ้นระหวางบุคคล 

2 ฝายที่มีปฎิกิริยาสัมพันธตอกัน โดยกิจกรรมที่เกิดขึ้นนั้น จะมีสินคาเปนองคประกอบรวมดวยหรือไม

ก็ได 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.(2547:29) กลาวถึงการบริการหมายถึง กิจกรรมของกระบวนการสง

มอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible Good) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดยสินคาที่ไมมีตัวตนนี้จะตอง

ตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความถึงพอใจได ซึ่งการจัดประเภทของธุรกิจบริการ

สามารถจัดได 4 ประเภท คือ 

1.  ผูซื้อเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปขอรับบริการจากผูขาย เชน บริการซอมรถ 

2.  ผูขายเปนเจาของสินคาและขายบริการใหกับผูซื้อ เชน บริการเครื่องถายเอกสาร 

บริการใชเครื่องคอมพิวเตอร 

3. เปนการซื้อบริการและสินคาควบมาดวย เชน รานอาหาร 

4. เปนการซื้อบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ เชน สถาบันลดน้ําหนัก สถาบัน

นวดแผนโบราณ คลินิกทําฟน จิตแพทย ธนาคาร 

 
การจําแนกระดับของการบริการ 

 การบริการออกเปน 3 ระดับ ซึ่งสะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่เขาไปมีสวน

รวมกับการใหบริการของผูใหบริการ ดังตอไปนี้ 

1.  บริการที่มีการเผชิญหนาสูง (High-Contract Service) มีสวนรวมกับการใหบริการโดย

ตลอด เกือบทุกกระบวนการในการสงผานบริการ หรืออีกนัยหนึ่งผูบริโภคตองเขาไปในสถานที่

ใหบริการ และอยูที่นั่นตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จส้ิน 

2.  บริการที่มีการเผชิญหนาปานกลาง (Medium-Contract Service) เปนบริการที่มีระดับ

การมีสวนรวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ํากวาบริการแรก ซึ่งผูบริโภคจะเขาไปใน

สถานที่ใหบริการ แตไมไดอยูที่นั่น ตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จส้ิน บริการระดับนี้สวน

ใหญจะเปนการใหบริการผานสื่อหรือเครื่องมืออิเล็คทอรนิคสตางๆ 
 
           กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

  สวนประสมทางการตลาดของสินคานั้นโดยพื้นฐานมีอยู 4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดหนาย และการสงเสริมการตลาด (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.2547: 63; อางอิงจาก Kolter) 

แตสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ จะมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของ

สินคาทั่วไป กลาวคือ จะตองมีการเนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทาง
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กายภาพ ซึ่งทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสมทางการตลาด

ของการบริการจึงประกอบดวย 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทาง

การตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ตามรายละเอียดดังนี้ (ชัย

สมพล ชาวประเสริฐ.2547: 63; อางอิงจาก Payne) 

 
           1 ผลิตภัณฑ (Product) 

  บริการจะเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง แตเปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน (Intangible product) ไม

สามารถจับตองไดมีลักษณะเปนอาการนาม ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตัว 

ความสบายใจ การใหความเห็น และการใหคําปรึกษา เปนตน 

  บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา แตคุณภาพของบริการจะตองประกอบมาจาก

หลายปจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรู ความสามารถ และประสบการณของพนักงาน ความทันสมัยของ

อุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของขั้นตอนการสงมอบบริการ ความสวยงามของสถานที่รวมถึง

อัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน 
  2.ราคา (Price) 
  ราคาเปนสิ่งที่กําหนดรายไดของกิจการ กลาวคือ การตั้งราคาสูงจะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้น 

การตั้งราคาต่ําจะทําใหรายไดของธุรกิจตํ่า ซึ่งอาจจะนําไปสูสภาวะขาดทุนไดอยางไรก็ตามก็มิได

หมายความวาธุรกิจจะตั้งราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจอยูในสภาวะของการมีคูแขงขันหากตั้งราคาสูงกวา

คูแขงมากแตบริการของธุรกิจไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแขงมากเทากับราคาที่เพิ่ม ยอมทําใหลูกคาไมมา

ใชบริการธุรกิจนั้นตอไป หากธุรกิจต้ังราคาต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคา เนื่องจากคูแขงรายอื่นสามารถ

ลดราคาไดในเวลาอันรวดเร็ว 

   ในมุมมองของลูกคา การตั้งราคามีผลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อบริการของลูกคาและ

ราคาของการบริการเปนปจจัยสําคัญในการบอกถึงคุณภาพที่จะไดรับ กลาวคือราคาสูงคุณภาพในการ

บริการนาจะสูงดวย ทําใหมโนภาพหรือความคาดหวังของลูกคาตอบริการที่ไดจะรับสูงดวย แตผลที่

ตามมาคือ บริการตองมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของลูกคาไดในขณะที่การตั้งราคาต่ํา ลูกคา

มักคิดวาจะไดรับบริการที่มีคุณภาพต่ําตามไปดวย ซึ่งถาหากต่ํามาก ๆ ลูกคาอาจจะไมใชบริการ 

เนื่องจากไมกลาเสี่ยงตอบริการที่จะไดรับ ดังนั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการเปนเรื่องที่ซับซอน ยากกวา

การตั้งราคาของสินคามาก ซึ่งผูบริหารตองไมลืมวาราคาเปนเงินที่ลูกคาตองจายออกไปเพื่อรับการ

บริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ ดังนั้นการที่ธุรกิจต้ังราคาไวสูงก็หมายความวาลูกคาที่มาใชบริการก็ตองจายเงิน

สูงดวย ผลที่ตามมาก็คือลูกคาจะมีการเปรียบเทียบราคากับคูแขง หรืออยางนอยจะเปรียบเทียบกับ

ความคุมคากับส่ิงที่จะไดรับ 
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3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
     การใหบริการผานชองทางการจัดจําหนาย 4 วิธีคือ 

3.1 การใหบริการผานราน 

                  การใหบริการแบบนี้เปนแบบที่ทํากันมานาน เชน รานตัดผม รานซักรีด รานใหบริการ

อินเตอรเน็ต ใหบริการดวยการเปดรานคาตามตึกแถวในชุมชนหรือในหางสรรพสินคา แลวขยายสาขา

ออกไปเพื่อใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการและผู

ใหบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่งโดยการเปดรานคาขึ้นมา 

3.2 การใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ 
                  การใหบริการแบบนี้เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานที่ที่อ่ืนตาม

ความสะดวกของลูกคา เชน การบริการสงอาหารตามสั่ง การใหบริการสงพยาบาลไปดูและผูปวย การ

สงพนักงานทําความสะอาดใหไปทําความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงที่ทํางานลูกคา การ

จางวิทยากรมาฝกอบรมที่โรงแรมแหงหนึ่ง การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดตั้งสํานักงานที่

หรูหรา หรือเปดรานคาใหบริการ สํานักงานอาจจะเปนบานเจาของ หรืออาจจะมีสํานักงานแยก

ตางหาก แตลูกคาติดตอธุรกิจดวยการใชโทรศัพทหรือโทรสารเปนตน 

3.3 การใหบริการผานตัวแทน 

     การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชล หรือการจัดตั้งตัวแทน

ใหบริการเชน แมคโดนัลดหรือเคเอฟซีที่ขยายธุรกิจไปทั่วโลก บริษัทการบินไทยขายตั๋วเครื่องบินผาน

บริษัททองเที่ยว และโรงแรมตาง ๆ ไมวาจะเปนเชอราตัน แมริออตต เปนตน 

3.4 การใหบริการผานทางอีเล็กทรอนิกส 
                  การบริการแบบนี้เปนบริการที่คอนขางใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการ

จางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวกและทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง เชน การใหบริการ

ผานเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องแลกเงินตราตางประเทศ เกาอ้ีนวดอัตโนมัติ เครื่องชั่งน้ําหนักหยอดเหรียญ

ตามศูนยการคา การใหบริการดาวนโหลดขอมูลจากสื่ออินเตอรเน็ต 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
      การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลายกับธุรกิจขายสินคา กลาวคือ การ

สงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําไดในทุกรูปแบบไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การ

ใหขาวการลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผานสื่อตางๆ ซึ่งบริการที่ตองการเจาะลูกคาระดับสูง 

ตองอาศัยการประชาสัมพันธชวยสรางภาพลักษณ สวนการบริการที่ตองการเจาะลูกคาระดับกลางและ

ระดับลางซึ่งเนนราคาคอนขางต่ํา ตองอาศัยการลด แลก แจกแถม เปนตน สําหรับธุรกิจบริการ การ

สงเสริมการตลาดที่นิยมใชกันมาก ยกตัวอยางไดดังตอไปนี้ 
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                     4.1 โครงการสะสมคะแนนการสงเสริมการตลาดแบบนี้เปนการเนนความจงรักภักดีจ

จากลูกคา ดวยการใหสิทธิประโยชนสะสมทุกครั้งของการใชบริการ ทําใหลูกคารูสึกผูกพันกับธุรกิจการ

สงเสริมการขายแบบนี้ประสบความสําเร็จมาก เนื่องจากลูกคาจะรูสึกถึงความคุมคาจากใชบริการแต

ละครั้ง ทําใหธุรกิจครองใจลูกคาไดในระยะยาว ลดการไปใชบริการกับคูแขงเปนการสรางกําแพงกีดกัน

คูแขงไดทางหนึ่ง แตการสงเสริมการขายแบบนี้ตองลงทุนสูงทั้งของรางวัลและความนาสนใจของ

โครงการเพื่อกระตุนยอดการใชจายผานบัตรเครดิตเพิ่มข้ึน 

                     4.2 การลดราคาโดยใชชวงเวลาตามที่ไดกลาวถึงลักษณะเฉพาะของความตองการใน

การใชบริการของลูกคามีการขึ้นลงตามชวงเวลาของวัน ผูบริหารจะตองนําเรื่องนี้มาใชใหเกิดประโยชน

แกธุรกิจ 

                     4.3 การสมัครเปนสมาชิกลูกคาไดรับขาวสารจากคูแขงตลอดเวลา ทําใหลูกคาอาจไป

ทดลองใชบริการของคูแขงขันไดและในที่สุดอาจจะสูญเสียลูกคาไป การใหลูกคาสมัครเปนสมาชิกเปน

การผูกมัดและสรางความสัมพันธกับลูกคาอยางหนึ่งไมใหหนีไปไหน แตส่ิงที่ผูบริหารจะตองทําคือ 

จะตองสรางความแตกตางของสิทธิประโยชนแกลูกคาที่เปนสมาชิกกับลูกคาทั่วไปอยางชัดเจน และ

จะตองมีการสื่อสารถึงสิทธิประโยชนใหลูกคาทราบอยางแทจริง 

                     4.4 การขายบัตรใชบริการลวงหนาการใชบริการในแตละครั้ง ลูกคายอมตองการไดรับ

ราคาพิเศษหรือตองการลดราคาแตธุรกิจไมควรลดราคา ควรขายบัตรใชบริการคือ ใหลูกคาซื้อบริการ

ไวลวงหนาซึ่งอาจจะเปน 5 หรือ 10 คร้ังแลวมาใชบริการภายในระยะเวลา 6 เดือนหรือ 1 ป 
  5. บุคคล (People) 

     บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การ

ฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง

เหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติทีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม 

มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 

       พนักงานจะประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซึ่งจะรวมตั้งแตเจาของ

ผูบริหารและพนักงานทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกลาวทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ 

       เจาของและผูบริหาร 

       เจาของและผูบริหารมีสวนสําคัญอยางมากในการกําหนดนโยบายในการใหบริการการ

กําหนดอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการใหบริการ

รวมถึงการแกไขปรับปรุงการใหบริการ 

       พนักงานผูใหบริการและพนักงานในสวนสนับสนุน 
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         พนักงานผูใหบริการเปนบุคคลที่มีตองพบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง และ

พนักงานในสวนสนับสนุนทําหนาที่ในการสนับสนุนงานดานตาง ๆ ที่จะทําใหการบริการนั้นครบถวน

สมบูรณ  

         การบริหารพนักงาน  

         พนักงานในองคกรที่ใหบริการ จะมีทั้งพนักงานที่ทํางานพบกับลูกคาโดยตรง (พนักงาน

สวนหนา) กับพนักงานที่ทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลัง) เพื่อทําใหพนักงานสวนในบริการสงมอบ

บริการอยางมีคุณคาใหแกลูกคา ดังคําที่ตองใชเปนหลักปฏิบัติวา “หนาพึ่งหลังหลังพึ่งหนา" จะขาด

สวนหนึ่งสวนใดไมได งานทั้งสองสวนจะตองสมบูรณสอดประสานกันอยางราบรื่นแตในความเปนจริง

มักพบวาทั้งสองสวนมักจะ “ไมประสานงาน” แตเปนการ “ประสานงาน” แทน 

         การบริหารพนักงานสวนหนาและสวนหลัง 

         ในฐานะที่เปนลูกคา เขายอมไมสนใจวาการใหบริการจะมีการแบงพนักงานออกเปน

สวนหนาและสวนหลัง ไมสนใจวาใครจะทําผิด แตลูกคาตองไดรับการบริการที่ดี มีคุณภาพ ไมขาดตก

บกพรอง หากเกิดปญหา ลูกคายอมตําหนิพนักงานที่ใหบริการสวนหนาอยางแนนอน 

         สงเสริมกิจกรรมรวมกัน การสรางกิจกรรมรวมกันเปนปจจัยที่ทําใหพนักงานทั้งสองสวน

ทํางานรวมกันอยางดี เนื่องจากกําแพงความเปนฝายเปนแผนกไดพังทลายลงผูบริหารควรสราง

กิจกรรม เชน การเขาฝกอบรมรวมกัน การประชุมรวมกัน การมอบหมายงานใหทํารวมกันการนํา

ปญหาการใหบริการลูกคามารวมกันหาสาเหตุและแกไขรวมกัน ทําใหทั้งสองสวนมีโอกาสเรียนรูงานซึ่ง

กันและกัน สรางความเขาใจกันไดดียิ่งขึ้น การสลับเปลี่ยนกันทํางาน หากการสงเสริมใหทํากิจกรรม

รวมกันแลว ปญหาการประสานงานของพนักงานยังเกิดขึ้นอยูเนือง ๆผูบริหารควรดําเนินการให

พนักงานสวนหนาลองทํางานสวนหลัง และพนักงานสวนหลังลองทํางานสวนหนา เพื่อฝกชิมรสชาติ

งานที่แตกตางกัน รับรองวาสักระยะหนึ่งการประสานงานและการชวยเหลือกันจะดีข้ึน จนในที่สุด

ปญหาที่คางคามานานจะลดลง 

 
6. กระบวนการใหบริการ (Process) 
    กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมา ตองอาศัยพนักงาน

ที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบบริการที่มี

คุณภาพได เนื่องจากการใหบริการโดยทั่วไปมักประกอบดวยหลายขั้นตอน ไดแก การตอนรับ การ

สอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงินเปนตน ซึ่งในแตละขั้นตอนตอง

ประสานเชื่อมโยงกันอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทําใหการบริการไมเปนที่

ประทับใจแกลูกคา 
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7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
    ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ไดแก อาคารของธุรกิจบริหาร เครื่องมือและอุปกรณ เชน เครื่อง

คอมพิวเตอร เครื่องเอทีเอ็ม เคานเตอรใหบริการ การตกแตงสถานที่ ล็อบบ้ี ลานจอดรถ หองน้ํา การ

ตกแตงปายประชาสัมพันธ และแบบฟอรมตางๆ ส่ิงเหลานี้ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของ

การใหบริการ กลาวคือ ลูกคาพิจารณาสิ่งแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ 

ดังนั้นสิ่งแวดลอมทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด การบริการนาจะมีคุณภาพตามไปดวย 

   ลักษณะทางกายภาพภายนอกและลักษณะที่จําเปนเมื่อไดนํามารวมกับการสงเสริมการขาย 

การโฆษณาและการประชาสัมพันธ จะกลายเปนเครื่องมือที่องคกรบริการใชสรางและรักษาภาพพจน 

ภาพพจนเปนสิ่งที่ไมสามารถกําหนด วัดหรือควบคุมได ภาพพจนเปนลักษณะหรือส่ิงที่เกิดขึ้นจาก

ความรูสึกสวนตัวของแตละคน แตอยางไรก็ตามคนสวนใหญจะกําหนดภาพพจนของสินคาหรือบริการ

ตามภาพพจนที่องคกรบริการแสดงออกมา การจัดการเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพเปนการทําให

มั่นใจวา ภาพพจนที่ผูบริโภคมีตอธุรกิจบริการของเราตรงกับภาพพจนจริงๆ ที่ธุรกิจบริการของเรา

เปนอยู ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2554:116) 

 
  สวนประสมทางการตลาดในมุมของลูกคา 
  ดังที่กลาวมาแลวธุรกิจตองตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาดทั้ง 

7 ดาน ดังที่กลาวมาเปนมุมของธุรกิจใหบริการ การที่จะบริหารการตลาดของธุรกิจใหประสบความสํา

เร็วนั้น จะตองพิจารณาถึงสวนประสมทางการตลาดในมุมของลูกคาดวย (ศิริวรรณ เสรรีรัตน และ

คณะ. 2541:81) 
1.  คุณคาที่ลูกคาจะไดรับ (Customer Value) 

                     ลูกคาจะเลือกใชบริการอะไร หรือกับใคร ส่ิงที่ลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือ

คุณประโยชนตาง ๆ ที่ไดรับเมื่อเทียบกับเงินที่จาย ดังนั้นธุรกิจตองเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนอง

ความตองการลูกคาไดอยางแทจริง 
2. ตนทุน (Cost to Customer) 

                     ตนทุนหรือเงินที่ลูกคายินดีที่จะจายสําหรับบริการนั้นตองคุมคากับบริการที่จะได หาก

ลูกคายินดีจายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูงดวย ดังนั้นการตั้งราคาคาบริการ 

จึงตองตั้งราคาที่ลูกคายินดีจายใหได เพื่อนําราคานั้นไปใชในการลดคาใชจายตาง ๆ ทําใหสามารถ

เสนอบริการในราคาที่ลูกคายอมรับได 
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3. ความสะดวก (Convenience) 
                     ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นตองสรางความสะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการ

ติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ หากลูกคาไปติดตอใชบริการไดไมสะดวก ธุรกิจตองทํา

หนาที่สรางความสะดวกดวยการใหบริการถึงที่บานหรือที่ทํางานลูกคา 
4. การติดตอสื่อสาร (Communication) 

                     ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปนประโยชนจากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็

ตองการติดตอธุรกิจเพื่อใหขอมูล ความเห็น หรือขอรองเรียน ธุรกิจตองจัดหาสื่อที่เหมาะสมกับลูกคา

เปาหมาย เพื่อการใหและการรับขอมูลความเห็นจากลูกคา ดังนั้นการสงเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม

ประสบความสําเร็วเลยหากการสื่อสารลมเหลว 
5.  การดูแลเอาใจใส (Caring) 

                      ลูกคาที่มาใชบริการไมวาจะเปนบริการที่จําเปน หรือบริการที่ฟุมเฟอย เชน ดานความ

งามลูกคาตองการการเอาใจใสลูกแลเปนอยางดีจากผูใหบริการ ตั้งแตเร่ิมกาวเทาแรกเขามาจนถึงกาว

ออกจากรานนั้น ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือคร้ังใดของการใชบริการก็ตาม หรือไมวาจะเปนพนักงานผูใด

ที่ใหบริการก็ตาม 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) 

                     ลูกคามุงหวังไดรับการตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ในแตละธุรกิจบริการ

แมข้ันตอนการใหบริการจะมีความซับซอนเพียงใด ตองจางพนักงานจํานวนมากมายเพียงใด ลูกคาไม

มีสวนมารับรู รูอยางเดียววากระบวนการใหบริการตองตอบสนองตองการอยางครบถวน ไมขาดตก

บกพรอง 
7. ความสบาย (Comfort) 

                     ส่ิงแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอรบริการ หองน้ํา ทางเดิน 

ปายประชาสัมพันธ จะตองสรางความสบายตาและสบายใจใหลูกคา โดยเฉพาะหากลูกคาใชบริการ

ประเภทหรูหราฟุมเฟอย ส่ิงเหลานี้จะตองทําใหความทุกขใจและไมสบายกายไดบรรเทาเบาบางลง 

เชน การนั่งฟงเพลงในรานอาหาร ทุกสิ่งในรางตองสรางความสบายแกลูกคา 
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ภาพประกอบ 2 แสดงการเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกิจและของลูกคา 

 

              ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2541) การบริการการตลาดยุคใหม. หนา 82 

 
          สรุปสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการคือกิจกรรมการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน
ตลอด ของธุรกิจใหกับผูเขารับบริการ โดยผานการดําเนินงานทางการตลาดทั้ง 7 ดาน ไดแก 

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคคล และกระบวนการ ส่ิงแวดลอม

ทางกายภาพ เพื่อที่จะตอบสนองความตองการของเปาหมายทางการตลาดใหไดรับความพึงพอใจ

อยางสูงสุด  

 
5. ประวัติโรงแรมแหงหนึ่ง ใน อ.หัวหิน 
           โรงแรมแหงหนึ่ง ใน อําเภอ หัวหิน (ภาพันธ จิตนุสนธิ์.2555:สัมภาษณที่บริษัท โอเชี่ยน พรอพ

เพอรตี้ จํากัด)  บริหารงานโดยบริษัท โอเชี่ยน พรอพเพอรตี้ จํากัด  มีกลุมผูบริหารงานหลักคือกลุม

ตระกูล “อัสสกุล” ซึ่งเปนกลุมที่มีความเชี่ยวชาญในการพัฒนาธุรกิจและไดแตกแขนงธุรกิจจนไดรับ

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ธุรกิจ 
1. ผลิตภัณฑ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

5. บุคคล (People) 

6. กระบวนการใหบริการ (Process) 

7.ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

  (Physical Evidence) 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคา 
 คุณคาที่จะไดรับ (Customer Value) 

1. ตนทนุ (Cost to Customer) 

2. ความสะดวก (Convenience) 

3. การติดตอส่ือสาร (Communication) 

4. การดูแลเอาใจใส (Caring) 

5. ความสาํเร็จในการตอบสนองความ

ตองการ (Completion) 

6. ความสบาย (Comfort) 
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การยอมรับในแวดวงธุรกิจตางๆ  อันไดแก บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด บริษัท โอเชี่ยนกลาส 

จํากัด (มหาชน) บันดารา  รีสอรท แอนด สปา เกาะสมุย โรงเรียนนานาชาติ เซนต สตีเฟนส  

(St. Stephen’ s International School) สาขาวิภาวดีและเขาใหญ  โรงแรม โอเชี่ยน มารีนา ยอชทคลับ 

พัทยา และ โอเชี่ยน พอรโตฟโน คอนโดมิเนียม พัทยา โดยจุดเริ่มตนของโรงแรม แหงหนึ่งใน อ.หัวหิน 

เกิดจากแนวคิดของ คุณ นุสรา อัสสกุล ผูเปนบุตรสาว ของ คุณกฤษณ อัสสกุล ผูกอตั้งบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต มีความคิดที่จะพัฒนาที่ดินเปลา 22 ไร ริมชายทะเลหัวหิน บนถนนเพชรเกษม ให

เปนอสังหาริมทรัพยที่เกิดประโยชนและสรางมูลคา  จึงไดทําการพัฒนาที่ดินและดําเนินการกอสราง 

เมื่อ ป พ.ศ 2548 และตอมาเปดใหบริการ ในเดือน พฤษภาคม พ.ศ 2551 โดยเจาะกลุมลูกคาคนไทย

และชาวตางชาติระดับ High – end ในสวนดานโรงแรมตกแตงสไตลคอนเท็มโพลารี่ โดยแบงกลุม

หองพักออกเปน 2 สวน อันไดแก 

              1. หองพักแบบพูลวิลลา (Pool Villa) หองพักแบบพูลวิลลามีแนวคิดการออกแบบหองพักที่

เนนการพักผอน เนนความสวาง โปรงสบาย กรุดวยกระจกใส และแบงขนาดของหองนั่งเลน หองนอน 

หองน้ําในสัดสวนที่เทาๆกัน พรอมสระวายน้ําสวนตัวทุกหอง โดยไดจัดแบงเปน 2 สไตล คือ พูลวิลลา

แบบเปดทามกลางธรรมชาติ และพูลวิลลาแบบปดที่เนนความตองการเปนสวนตัว ในสวนกลุมหองพัก

ของพูลวิลลา สามารถแบงยอยไดอีก 4 แบบ 

                  1.1 เพรสสิเดนทเชียล วิลลา (Presidential Villa) ขนาด 400 ตร.ม. วิลลาใหญติดริมทะเล 

1 หลัง มุมมองทิวทัศนแบบพาโนรามา ทามกลางทองทะเลหัวหินอันงดงามในบรรยากาศสวนตัว เรียบ

รายดวยความเขียวชอุมของพรรณไมนานาชนิด ประกอบดวย หองนอนขนาดใหญ 2 หอง พรอมส่ิง

อํานวยความสะดวกครบครัน อาทิ บอวายน้ําสวนตัวขนาดใหญ เรือนศาลาพักผอนสวนตัว หองสตรีม-

ซาวนา พรอมหองอาบน้ําแบบสวนตัวและกลางแจง 

                  1.2 อัสสรา วิลลา (Asara Villa) ขนาด 360 ตร.ม. วิลลา ขนาดกลางติดทะเล 1 หลัง 

มุมมองทิวทัศนแบบพาโนรามา เปดออกสูทะเล ประกอบดวย หองนอน 2 หอง พรอมส่ิงอํานวยความ

สะดวก บอวายน้ําสวนตัว หองอาบน้ําแบบสวนตัวและกลางแจง   

                  1.3 หองพัก 2 Bedroom Pool Villa ขนาด 200 ตร.ม. วิลลาขนาดกลาง จํานวน 4 หอง ถัด

เขามาจากทะเล ทามกลางธรรมชาติ ประกอบดวย 2 หองนอน 1 หองนั่งเลน และบอวายน้ําสวนตัว 

หองอาบน้ําแบบสวนตัวและกลางแจง   

                  1.4  หองพัก 1 Bedroom Pool Villa ขนาด 150 ตร.ม วิลลาขนาดกลาง จํานวน 46 หอง ที่

แบงออกเปน 2 สไตล ทั้งแบบวิลลาและเปดกลางธรรมชาติ และวิลลาแบบปดที่ตองการความสวนตัว 

ประกอบดวย 1 หองนอน 1 หองนั่งเลน และบอวายน้ําสวนตัว หองอาบน้ําแบบสวนตัวและกลางแจง   
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              2. หองพักแบบสวีท (Suite) หองพักขนาดใหญ เนนความโปรงโลงสบาย โดยทําฝาเพดานให

สูงและพิเศษดวยหองนั่งเลนและหองนอนที่เชื่อมเขาหากัน ทําใหสามารถเพิ่มขนาดเนื้อที่ใชสอย

ภายในหอง โดยหองพักแบบสวีทมีใหบริการทั้งสิ้น 44 หอง แบงเปน 2 ลักษณะดังนี้ 

                  2.1 Lagoon Suite with Sala หองสวีทขนาด 120 ตร.ม รายลอมดวยบอน้ําธรรมชาติ

ขนาดใหญ มีระเบียงและศาลาในแตละหองแบงออกเปน 20 หอง 

                  2.2 Poolside Suite หองสวีท ขนาด 120 ตร.ม ที่รายลอมไปดวยสระวายน้ําขนาดใหญ

ดานหนาของโรงแรม มีจํานวนทั้งสิ้น 24 หอง นอกจากในสวนหองพักที่เปดไวบริการ ทั้งพูลวิลลาและส

วีท โรงแรม ยังมีส่ิงอํานวยความสะดวกอื่นๆ ที่พรอมใหบริการอันไดแก หองอาหารที่เปดใหบริการทั้ง 3 

สไตล Kampu By Design , Kampu By Choice , Asara Thai Bistro ใหผูบริโภคไดเลือกรับประทาน

ใหตรงกับความชอบและรสนิยมในการรับประทานอาหารที่แตกตางของแตละทาน  และยังมีมุมในดาน

ของการนวดผอนคลายในสวนของอัสสรา สปา (Asara Spa)  ประกอบไปดวย 6 หอง เปดใหบริการ

นวดแบบทรีทเมนตที่นําเขาจากตางประเทศ และสมุนไพรชนิดตางๆ  ภายในหองมีอางอาบน้ําสวนตัว

ไวบริการ และในบริเวณใกลๆกัน ยังแบงออกเปน ศาลานวดแบบไทย 3 ศาลา พื้นที่ในสวนฟตเนส และ 

Beauty Parlor เพื่ออํานวยความสะดวก  และยังมีรานจําหนายของที่ระลึก Asara Shop ที่จัดจําหนาย

ของที่ระลึกประเภทตางๆ  รวมถึงหองประชุมแกรนดอัสสรา (Grand Asara) ที่สามารถรองรับผูเขารวม

ไดมากกวา 100 คน กับ หองรับรองเดอะ ไลแบร่ี (The Library) ที่มีหนังสือหลากหลายใหผูบริโภคได

คนหา เปดไวใหบริการ  

 

5.งานวิจัยที่เก่ียวของ 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษาวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 

                ธัญญารัตน บุญตอ (2552) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของ

ผูใชบริการ โรงแรม เวสติน แกรนด สุขุมวิท พบวาลูกคามีความคิดเห็น ดานปจจัยคุณภาพการบริการ 

ดานสิ่งที่สัมผัสได ดานความนาเชื่อถือ ดานการตอบสนอง ดานการใหความมั่นใจ ดานการเอาใจใส 

อยูในระดับดี มีความพึงพอใจ อยูในระดับพึงพอใจอยางมาก และมีความจงรักภักดีของลูกคา อยูใน

ระดับ อาจใชบริการหรือแนะนํา  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ลูกคาที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ดานเพศ อายุ อาชีพ 

รายได และวัตถุประสงคการเขาพักตางกัน มีความพึงพอใจตอการใชบริการที่แตกตางกัน โดยมี

นัยสําคัญทางสถิติ ปจจัยดานคุณภาพการบริการ ดานสิ่งที่สัมผัสได ดานความนาเชื่อถือ ดานการ

ตอบสนอง ดานการใหความมั่นใจ และดานการเอาใจใส โดยรวมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับ

ความพึงพอใจของลูกคาที่เขาพักที่โรงแรม เวสติน แกรนด สุขุมวิท และความพึงพอใจของลูกคาที่เขา
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พักที่โรงแรม เวสติน แกรนด สุขุมวิท มีความสัมพันธกับความจงรักภักดี ในระดับคอนขางสูง ในทิศทาง

เดียวกัน 

การะเกด แกวมรกต (2554) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมมีระดับความสําคัญในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปน

รายดานพบวาอยูในระดับมาก 5 ดาน โดยเรียงตามลําดับ คือดานการจัดจําหนาย ดานลักษณะทาง

กายภาพ ดานบุคลากร ดานกระบวนการ ดานผลิตภัณฑ และอยูในระดับปานกลาง 3 ดาน ไดแก ดาน

ราคา ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ดานการสงเสริมการตลาด และการเปรียบเทียบปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการของนักทองเที่ยวชาวไทยในกระบี่ จําแนกตามปจจัย

สวนบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน รายจายเฉลี่ยตอเดือนตางกัน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมชาวไทยในจังหวัดกระบี่แตกตาง

กัน  และความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการเลือกใชโรงแรมของนักทองเที่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยพบวา ระยะเวลาในการเขาพัก 

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ วีธีในการจองหองพัก ประเภทหองพัก และอัตราหองพัก มีความสัมพันธ

กับสวนประสมทางการตลาด 

              กรัณย สุทธารมณ (2546) ไดทําการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอการใหบริการของ

โรงแรม รอยัลไดมอน จังหวัดเพรชบุรี ใน 4 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจาหนวย 

ดานสงเสริมการตลาด และ เปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา ที่มีตอการใหบริการของโรงแรมทั้ง 4 

ดาน พบวา ลูกคามีความพึงพอใจ ตอการบริการ ของโรงแรม รอยัลไดมอน โดยรวมอยูในระดับปาน

กลาง แตดานผลิตภัณฑ และดานจัดจําหนายอยูในระดับสูง  

นอกจากนี้ผลการทดสอบยังพบวา เพศ ระดับการศึกษา และประเภทของผูใชบริการที่

แตกตางกัน มีความพึงพอใจตอการใหบริการของโรงแรม ทั้งโดยรวม และรายดานไมตางกัน สวน

ลูกคาที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจ ตอการใหบริการของโรงแรมโดยรวมแตกตางกัน เมื่อพิจารณา

รายดาน พบวาลูกคาที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจตอโรงแรมดานผลิตภัณฑพบวาระบบ สาธารณู

ประโภครูปแบบของหองพักหลากหลาย ความเหมาะสมของจํานวนหองพัก ส่ิง อํานวยความสะดวก

และอุปกรณในหองพัก ลูกคามีความพึงพอใจอยูในระดับสูง ดานราคา พบวาความเหมาะสมของราคา

หองพัก กับคุณภาพบริการและความเหมาะสมของราคาอาหารและเครื่องดื่มกับคุณภาพบริการ ลูกคา

มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ดานการจัดจําหนาย พบวาการติดตอกับพนักงานขายและ

พนักงานขายไปติดตอกับที่สํานักงานลูกคามีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง และดานการสงเสริม

การตลาด พบวาการจัดเทศการอาหารบุฟเฟตราคาประหยัดลูกคามีความพึงพอใจอยูในระดับสูง  
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นอกจากนี้ยังพบวาลูกคาที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีความพึงพอใจตอโรงแรมโดยรวมแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติเพื่อพิจารณารายดาน โดยลูกคาที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีความพึงพอใจ

ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจาหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

           สุรศักดิ์ เสนปาน (2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

อันดับที่ 1 คือ ดานบุคลากร อันดับที่ 2 คือ ดานกระบวนการใหบริการ อันดับที่ 3 ดานลักษณะทาง

กายภาพ อันดับที่ 4 คือ ดานราคา อันดับที่ 5 คือ ดานชองทางจัดจําหนาย อันดับที่ 6 คือ ดาน

ผลิตภัณฑ/บริการ และอันดับสุดทาย คือ ดานการสงเสริมการตลาด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

ลูกคาที่มีเพศ อายุ และสถานภาพสมรสตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตตําบลอาวนาง จังหวัดกระบี่ สวนลูกคาที่มีระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนาตางกัน มีปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตตําบลอาวนาง จังหวัดกระบี่ ไมแตกตางกัน 

           พรหมพร ธรามงคล (2549) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยว

ชาวตางชาติของโรงแรม โนโวเทล กรุงเทพมหานคร ของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ 213 คน โดยศึกษา

ปจจัยคุณภาพการบริการ 6 ดาน คือ ดานสิ่งที่สัมผัสได ดานความนาเชื่อถือได ดานการตอบสนอง 

ดานการใหความมั่นใจ ดานการเอาใจใส และดานราคา สงผลตอความพึงพอใจ ผลการวิจัยพบวา 

นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับดานสิ่งที่สัมผัสได อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ดานความ

นาเชื่อถือได อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 ดานการตอบสนอง อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.96 ดานการใหความมั่นใจ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ดานการเอาใจใส อยูในระดับดี มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.10 และดานราคาโดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 และความพึงพอใจ 

อยูในระดับพึงพอใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 

 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําแนวความคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของทั้งหมดมา

ประยุกตใชในงานวิจัย ในการกําหนดกรอบแนวคิด การกําหนดขอบเขตการวิจัย การสราง

แบบสอบถาม และใชเปนเหตุผลสนับสนุนการพิสูจนสมมุติฐานในการวิจัยครั้งนี้ดังนี้ 

              1. ประชากรศาสตร ใชทฤษฎีของ  ศิริวรรณ. (2538: 41) เสรีรัตน โดยใชเปนแนวคิดเกี่ยวกับ

ลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ เพศ สถานภาพ รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา 

อาชีพ ที่แตกตางกันนั้น มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอ หัวหิน 
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              2. ดานความพึงพอใจ ใชทฤษฎีของ  จิตตินันท เดชะคุปต (2539: 19-20) ในการนําแนวคิด

ไปประกอบการตั้งแบบสอบถาม   เพื่อคนหาคําตอบเกี่ยวกับความรูสึกในทางบวกที่เกิดจากการ

ประเมินเปรียบเทียบประสบการณไดรับบริการกับส่ิงที่คาดหวัง  เมื่อเขาใชบริการที่ โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอ หัวหินผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ในดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ อยางไรเมื่อเขาใชบริการที่โรงแรม 

              3. ทฤษฎีเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภค ใชทฤษฎี ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน. 

(2550: 35) เปนการคนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ โดยใช

คําถามเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค และแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในอนาคต 

              4. แนวความคิดกลยุทธสวนประสมการตลาดบริการใชแนวคิดของชัยสมพล ชาวประเสริฐ. 

(2547.63) เพื่ออธิบายเกี่ยวกับการใชเครื่องมือตางๆในการบริหารธุรกิจบริการไดแก (1) ผลิตภัณฑ 

(2) ราคา (3) ชองทางการจัดจําหนาย (4) การสงเสริมการตลาด (5) บุคคล (6) กระบวนการใหบริการ 

(7) ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ทั้งหมดนี้มีผลตอความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่ง ในอําเภอ หัวหินซึ่งผลการศึกษาสามารถใชเปนแนวทางในการปรับปรุงการ

บริการในดานตางๆเพื่อกอใหเกิดประโยชนสูงสุดทั้งผูรับบริการ และผูใหบริการ            
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน มีสาระสําคัญในการ

ดําเนินการตามลําดับ ดังนี้ 

  1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 

  2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

  3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

  4. การจัดกระทํา และการวิเคราะหขอมูล 

  5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยางประชากร 
1.1 ประชากร 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยคือ ผูบริโภคชาวไทยที่มาใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอหัวหิน ซึ่ง

ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จํานวน 1,270 คน โดยจากขอมูลของฝายขาย (ดวงเดือน อุปพงศ.2556

สัมภาษณที่บริษัท โอเชี่ยน พรอพเพอรตี้ จํากัด ในเดือน มิถุนายน 2556)  

 
   1.2 การเลือกกลุมตัวอยาง 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ผูบริโภคชาวไทยที่มาใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ

หัวหิน เนื่องจากทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการหาขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใช

สูตรคํานวณกรณีทราบจํานวนประชากรของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน;และคณะ. (2548: 194)โดยกําหนดระดับ

ความคลาดเคลื่อนที่ 5% ไดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 305 คน 

 
n = N 
1+Ne2 

 

                      เมื่อ                   n       =        ขนาดกลุมตัวอยาง 

                                               N      =        จํานวนประชากรทั้งหมด = 1,270 คน 

                                               E       =        ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได 5% (α = 0.05) 
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โดยแทนคาดังนี้ 

 

                                                              n  =         1,270 

                                                                   1+(1,270)(0.05)2 

 

                                                        N  =  304.19 หรือ 305 คน 

 

              กลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 305 ตัวอยาง โดยไดเพิ่มขนาดตัวอยางจํานวน 15 ตัวอยางรวม

ขนาดตัวอยางทั้งสิ้น 320 ตัวอยาง  

 
 1.3 วิธีการสุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) 

โดยเจาะลูกคาที่เขาพัก โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน ซึ่งรอการ ชําระเงิน อยูที่แผนกตอนรับและเปน

ชวงระยะเวลาที่ลูกคาสะดวกสามารถตอบขอมูลแบบสอบถามได 

 

2.การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 2.1 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
             เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนแบบสอบถาม ผูวิจัยสรางขึ้นเองจากการรวบรวมขอมูลที่ไดจาก

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของแลวนํามาประยุกตเปนลักษณะและขอคําถามในแบบสอบถาม โดยแบง

ออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

 สวนที่ 1 เปนคําถามทางดานลักษณะประชากรศาสตรที่เกี่ยวของกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน โดยเปนคําถามแบบ

หลายตัวเลือก (Multiple choices question) โดยใหผูตอบเลือกตอบเพียงขอเดียว ไดแก  

 ขอที่ 1. เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ใหเลือกดังนี้  

  (1) ชาย  

  (2) หญิง  

 ขอที่ 2 อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) แหลงที่มา:  

ชูชัย สมิทธิไกร (2554: 50)  

  (1) ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 

  (2) 26 -35 ป 

  (3) 36 -45 ป 
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  (4) 46 -55 ป 

  (5) 56 ปข้ึนไป 

 ขอที่ 3 สถานภาพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ใหเลือกดังนี้ 

  (1) โสด 

  (2) สมรส/อยูดวยกัน 

  (3) หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยมีคําตอบให

เลือกดังนี้  

  (1) ต่ํากวาปริญญาตรี  

  (2) ปริญญาตรี  

  (3) สูงกวาปริญญาตรี 

 ขอที่ 5 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) โดยมีคําตอบใหเลือก

ดังนี้   (1) นักเรียน/นักศึกษา   

  (2) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  (3) พนักงานบริษัทเอกชน              

  (4) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

  (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………  

 ขอที่ 6 รายไดตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale)  ซึ่งการกําหนด

รายได ใชสูตรการคํานวณชวงกวางของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ: 2548: 149) ดังนี้ 

 

           จากสูตร ความกวางของอันตรภาคชั้น =  ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  

                         จํานวนชั้น 

 

จากขอมูลการสํารวจรายไดของผูใชบริการจากฝายขายโรงแรม (ศรินทร ศักดิ์ไทยพัฒนา.2556:

สัมภาษณที่บริษัท โอเชี่ยน พรอพเพอรตี้ จํากัด) พบวาจากขอมูลรายไดของผูใชบริการที่สามารถเก็บขอมูล

ไดเฉลี่ยตอเดือน อยูระหวาง 30,000 – 75,000 บาท ดังนั้น การวิจัยครั้งนี้จึงไดใชชวงรายไดเฉลี่ยดังกลาว

เปนเกณฑในการกําหนดชวงรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยแบงออกเปน 5 ชวงดังนี้ 

 

                                                   ชวงรายได     =              75,000   –    30,000 

                                          5    

                                                        =                        9,000 
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                         โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้ 

   (1) 30,000 – 38,999 บาท 

  (2) 39,000 – 48,999 บาท 

  (3) 49,000 – 58,999 บาท 

  (4) 59,000 – 68,999 บาท 

  (5) 69,000 บาทขึ้นไป 

  

 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดบริการ การใชบริการ 

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มีลักษณะแบบสอบถาม

แบบมาตราสวนประเมินคําตอบ Likert Scale Questions รวม 19 ขอ 

 

              มีการใหคาคะแนนตามระดับความพึงพอใจ 1 คะแนน ไปจนถึง 5 คะแนน ตามลําดับดังนี้ 

           คะแนน                              ระดับความพึงพอใจ 

5 หมายถึง                 พึงพอใจมากที่สุด 

4 หมายถึง                 พึงพอใจมาก  

3 หมายถึง                 พึงพอใจปานกลาง  

2 หมายถึง                 พึงพอใจนอย 

1           หมายถึง                  พึงพอใจนอยที่สุด 

 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรความกวางของอันตรภาค

ชั้นดังนี้ (ศิริวรรณ เสรรีรัตน. 2548: 149) 

 

             จากสูตร ความกวางของอันตรภาคชั้น =  ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  

                                         จํานวนชั้น 

                  =                       5 – 1 

                                                       5 

                  =                        0.8 
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 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับ ความพึงพอใจของผูใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน      

อําเภอ หัวหิน แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับนอย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับนอยที่สุด 

 
           สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัว

หิน ทั้งหมด 8 ขอ ลักษณะคําถามมี 3 แบบดังนี้ 

                    3.1 ลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-ended Questions) เปนระดับการวัดขอมูลแบบ

นามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายตัวเลือก (Multiple Choices Question)  

จํานวน  4 ขอดังนี้ 

                           3.1.1  ทานรูจัก โรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอหัวหิน จากแหลงใด 

                           3.1.2  วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่ทานเดินทางมาพัก 

                           3.1.3  ในการเขาพักที่โรงแรมทานเดินทางมาพักกับใคร 

                           3.1.4  สวนใหญทานใชบริการหองพักแบบใด           

                    3.2  ลักษณะคําถามแบบปลายเปด (Open-ended Questions) เปนระดับการวัดขอมูลแบบ

อัตราสวน (Ratio scale) โดยใหกลุมตัวอยางเขียนคําตอบลงในชองวาง จํานวน 2 ขอดังนี้ 

                           3.2.1  จํานวนวันที่เขาพักโดยเฉลี่ย (วัน) 

                           3.2.2  ความถี่ในการเขาใชบริการโดยเฉลี่ย (คร้ังตอป) 

                    3.3 ลักษณะแบบสอบถามแบบมาตราวัดแบบความหมายตรงกันขาม (Semantic 

Differential scale) จํานวน 2 ขอดังนี้  

                           3.3.1 ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

                           3.3.2 ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

                     มีการใหคาคะแนน ตามระดับแนวโนมพฤติกรรม 1 คะแนน ไปจนถึง 5 คะแนน 

ตามลําดับ 
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                                  คะแนน                                             ระดับแนวโนมพฤติกรรม 

 

5 หมายถึง                          ใชบริการแนนอน/แนะนําแนนอน 

4 หมายถึง                อาจจะใชบริการ/อาจจะแนะนํา 

3 หมายถึง                ไมแนใจ  

2 หมายถึง                นาจะไมใชบริการ/ไมแนะนํา 

1  หมายถึง                ไมใชบริการอยางแนนอน/ไมแนะนําอยาง  

                                                     แนนอน 

 

 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรความกวางของอันตรภาค

ชั้นมีดังนี้ (ศิริวรรณ เสรรีรัตน. 2548: 149) 

 

            จากสูตร ความกวางของอันตรภาคชั้น =  ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  

                                                               จํานวนชั้น 

                  = 5 – 1 

                                 5 

                  = 0.8 

 

 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับ แนวโนมพฤติกรรมของผูใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน 

อําเภอ หัวหิน แบงออกเปน  5 ระดับ โดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง ใชบริการแนนอน/แนะนําแนนอน 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง อาจจะใชบริการ/อาจจะแนะนํา 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง ไมแนใจ 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง นาจะไมใชบริการ/ไมแนะนํา 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง ไมใชบริการอยางแนนอน/ไมแนะนําอยางแนนอน 
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 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย  
 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยวัดสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการเขาใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 

  1. ศึกษาขอมูลเบื้องตน และรวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยตางๆ ที่สามารถใชเปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม  

  2. รวบรวมสาระและเนื้อหาตางๆ ที่ไดจากงานวิจัย เพื่อนนํามาสรางแบบสอบถาม ที่เกี่ยวกับ 

สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โดยกําหนด

ขอบเขตและเนื้อหาใหครอบคลุมจุดมุงหมาย 

  3. สรางแบบสอบถามความคิดเห็นทั้งหมด 3 สวน แบงเปน  

  สวนที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร  

  สวนที่ 2 ความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดบริการ การใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอ หัวหิน 

  สวนที่ 3 แนวโนมพฤติกรรมการเขาใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 

 4. นําเสนอแบบสอบถามตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อขอรับคําแนะนําและตรวจสอบความ

ถูกตองเหมาะสม และนามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหครอบคลุมกับกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

ความมุงหมายในการวิจัย ตลอดจนผลงานวิจัยอื่น และแนวความคิดทฤษฎีตางๆ  

 5. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดานความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น 

(Reliability) ของเนื้อหา โดยนําแบบสอบถามที่ไดไปทดสอบข้ันตน (Try out) กับกลุมตัวอยางจํานวน  

30 คน เพื่อนําไปหาคาความเชื่อมั่น โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) โดยวิธีการ

คํานวนของครอนบัค (Cronbach) คา อัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับของความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมี

คาระหวาง 0 < α < 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง ซึ่งเปนการคํานวณหาคาความ

เชื่อมั่นทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ทั้งนี้คาความเชื่อมั่น α ที่ยอมรับไดตองมากกวา 0.70 (กัลยา วา

นิชยบัญชา. 2545:449) โดยมีผลการทดสอบคาความเชื่อมั่นดังนี้ 

สวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม ผลการทดสอบคาความเชื่อมั่น เทากับ 0.732  และ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคเทากับ  0.805 และแบงออกเปนรายดานไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ                          คาความเชื่อมั่นเทากับ     0.746 

ดานราคา                                  คาความเชื่อมั่นเทากับ     0.741 

ดานชองทางการจัดจําหนาย      คาความเชื่อมั่นเทากับ     0.737 

ดานการสงเสริมการตลาด         คาความเชื่อมั่นเทากับ      0.735 

ดานบุคคล                                คาความเชื่อมั่นเทากับ      0.705 

ดานกระบวนการ                      คาความเชื่อมั่นเทากับ       0.712 
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ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ    คาความเชื่อมั่นเทากับ    0.736 

 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 ประเภท ดังนี้ 

 3.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยาง 320 คน ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง นําแบบสอบถามที่หา

คุณภาพแลวนําไปขอความรวมมือจากผูใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน กอนที่ผูวิจัยจะเก็บ

รวบรวมขอมูลจะทําการชี้แจงใหผูตอบแบบสอบถามไดเขาใจถึงวัตถุประสงคและอธิบายวิธีตอบ

แบบสอบถามกอนเริ่มตนทํา เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกัน แลวจึงทําการรวบรวมแบบสอบถาม  

 3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร วารสาร ตํารา 

บทความ หนังสือพิมพ ที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ รวมถึงแหลงขอมูลทาง

อินเทอรเน็ตเพื่อประกอบการสรางกรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework ) การออกแบบ

แบบสอบถามตลอดจนการเขียนรายงานผลการวิจัย 

 

4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามโดย

แยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนดรหัสไว

ลวงหนา 

 3. การประมวลผลขอมูลโดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใชโปรแกรมสถิติ

สําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร SPSS (Statistic Package for Social Sciences) เพื่อวิเคราะหเชิง

พรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 

 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 5.1. สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistic ) 
 ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาใชโดยการใชการแจกแจงความถี่ (Frequency) และรอยละ

(Percentage)ในการอธิบายเพื่อใหทราบถึง 

 ลักษณะพื้นฐานของขอมูล ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
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 • คาสถิติรอยละ (Percentage) ใชสูตร (ศิริวรรณ เสรีรัตน;และคณะ.2548: 214)  

   P =  f (100) 

         n 

                เมื่อ       P     แทน  รอยละ หรือ % (Percentage) 

   f      แทน  ความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 

                                n     แทน  จํานวนความถี่ทั้งหมด หรือจํานวนประชากร 

  

 • คาเฉลี่ย (Arithmetic mean) ใชสูตร (ศิริวรรณ เสรีรัตน;และคณะ.2548: 210) 

   X =        ∑X 
        n 
      

                เมื่อ        X       แทน    คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

                 Σ X    แทน    ผลรวมของคะแนนทั้งหมดในกลุม 

                    n       แทน    ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

 • คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชสูตร  

   S.D.  =       

 

              เมื่อ        S.D .     แทน    คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

             (ΣX)2      แทน    ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

              Σx2         แทน     ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

              n            แทน     ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 5.2. สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาใชสําหรับการศึกษาวิจัย ไปทําการตรวจสอบคุณภาพของ

แบบสอบถาม โดยหาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยนําแบบสอบถามมาคํานวณหาคาความเชื่อมั่น โดยใช

สูตรหาคาสัมประสิทธ แอลฟา (Alpha – Coefficient) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 449) 

โดยใชสูตร ดังนี้ 
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  ∝  =     
  

 เมื่อ       k                   แทน     จํานวนคําถาม 

                      ∝           แทน   คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
           covariance  แทน      คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ 

            variance               แทน      คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
 5.3 สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistic ) 
            การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐาน

ดังนี ้

           5.3.1 สถิติวิเคราะหคาที (Independent t-test Sample) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง         

           ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 173) 

 

         กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน                       ใชสูตร 

 

 

               

                                         โดยที่ df       =           n1 + n2 – 2 

 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน                                         ใชสูตร 
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                          X 1 , X 2   แทน         คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

   S 2
p    แทน         ความแปรปรวน 

   S 2
1 , S 2

2        แทน         ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 และกลุมตัวอยางที่ 2 

   n 1 , n 2   แทน         จํานวนขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 และตัวอยางกลุมที่ 2 
 

 

             5.3.2 สถิติวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ 

One Way ANOVA) ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (HO) เมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความ

แตกตางดวย F-test และถาความแปรปรวนไมเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย Brown-

Forsythe  

                     ถาพบความแปรปรวนเทากันทุกกลุมจะทดสอบความแตกตางดวย F-test สามารถเขียนได

ดังนี้ 

               
                             F =       MSb 

                       MSw  

 เมื่อ  F   แทน    คาแจกแจงที่ใชพิจารณาใน F-distribution 

       MSb  แทน    คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

            MSw  แทน    คาความแปรปรวนภายในกลุม 

 

              ถาพบความแปรปรวนไมเทากันจะทําการทดสอบดวย (Brown forsythe) (Hartung. 2001: 300) 

สามารถเขียนไดดังนี้ 

         B = MSB 

       MSW 

  

 โดยคา    MSW   = ∑k (1-n1)S
2

i    

                      i = 1N 

    เมื่อ B แทน     คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown forsythe 

   MSB  แทน     คาความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Dquare Between Groups) 

       MSW แทน     คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown forsythe 

    K แทน     จํานวนกลุมตัวอยาง 
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    n  แทน     ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    N แทน     ขนาดของประชากร 

                          S2
i แทน     ความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง       

 

 ถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลวตองทําการทดสอบเปนรายคู

ตอไปเพื่อดูวามีคูใดบางที่แตกตางกันโดยใชวิธี Dunnett’s T3 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 332-333) 

 

                                            t =    XI - XJ                

                                                MSw ( - 1 +  1 ) 

                                                              ni   nj 

 

              เมื่อ       t        =   คาสถิติที่ใชพิจารณาใน (t – distribution) 

                          MSw  =   ความแปรปรวนเฉลี่ยภายในกลุม สําหรับ Brown-Forsythe 

                          XI       =   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 

                          XJ       =   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 

                          n            =   จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 

                          nj       =   จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 

 

 การวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู  (Fisher’s Least Significant Difference (LSD) )  

 (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545: 332-333) โดยใชสูตรดังนี้ 

 

                        LSD    =   
ji

kn nn
MSEt 11

;
2

1
+

−−
α  

 เมื่อ                      ni ≠       nj 

                       R = n-k 

   LSD  แทน     คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุมที่ i และ j  

   MSE  แทน     Mean Square Error จากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 

   K   แทน     จํานวนของกลุมตัวอยาง 

   n    แทน     จํานวนของตัวอยางทั้งหมด 

                           ∝               แทน     ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
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 5.3.3 การทดสอบสถิติอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 314) ใชหาคาความสัมพนัธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกนั หรือ

หาคาความสมัพันธระหวางขอมูล 2 ชุด 

 

     r xy  =  
∑ ∑ ∑∑

∑ ∑ ∑
−−

−

])(][)([

))((
2222 YYNXXN

YXXYN

 
 
 

 เมื่อ   r  หรือ  rxy          แทน    สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร x  กับตัวแปร  y 

                            n     แทน    จํานวนคนหรือจํานวนคูของขอมูลที่ศึกษา 

                 ∑ X             แทน    ผลรวมของคะแนนดิบของตัวแปร X 

                 ∑Y             แทน    ผลรวมของคะแนนดิบของตัวแปร Y 

       ∑ 2X    แทน    ผลรวมของคะแนน X แตละตัวยกกําลังสอง 

       ∑
2Y    แทน    ผลรวมของคะแนน Y แตละตัวยกกําลังสอง 

       ∑ XY      แทน    ผลรวมของผลคูณของคะแนนตัวแปร X กับคะแนนตัวแปร Y เปนคูๆ 

 

 โดยที่สัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง r - 1 และ r + 1   

  คา r เปน – แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามคือ ถาX เพิ่ม Y จะลด แต

ถา X ลด Y จะเพิ่ม 

  คา r เปน + แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันคือ ถาX เพิ่ม Y จะเพิ่ม แต

ถา X ลด Y จะลด 

  คา  r เขาใกล1 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธกัน

มาก 

  คา r เขาใกล -1 แสดงวา x และ yมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมีความสัมพันธ  

กันมาก 

  คา  r เขาใกล  0  แสดงวา  x และ  y   ไมมีความสัมพันธกัน 

  โดยมีเกณฑในการประเมินระดับความสัมพันธของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ดังนี้   

(ชูศรี วงศรัตนะ.  2544: 315) 
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     คาระดับความสัมพันธ     ระดับความสัมพันธ 

  0.81 – 0.99             สูง 

  0.61 – 0.80        คอนขางสูง 

   0.41 – 0.60          ปานกลาง 

   0.21 – 0.40       คอนขางต่ํา 

   0.01 – 0.20            ต่ํา 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้ มุงศึกษา ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน สําหรับการวิเคราะหและ

แปลความหมายของการวิเคราะหขอมูล เพื่อใหเกิดความเขาใจที่ตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณ

และอักษรยอตาง ๆ ดังนี้  

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  

 n แทน จํานวนของผูตอบแบบสอบถามที่เปนกลุมตัวอยาง 

             X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

 S.D.  แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณา t – Distribution 

 F  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณา F – Distribution 

 df  แทน ระดับช้ันของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 

   r        แทน     คาสัมประสทิธสหสัมพนัธ 

 SS แทน ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกกาํลังสอง (Sum of Squares) 

 MS  แทน คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลังสอง (Mean Squares) 

 *  แทน     คาความแตกตางอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 Sig.  แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

 Ho  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัย

ไดวิเคราะห และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยการแบงการนําเสนอเปน 2 สวน

ดังนี้  
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 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ประกอบดวยความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 3 ตอนดังนี้ 

   ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภค 

  ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ  

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอ หัวหิน  

 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลอนุมาน ทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา  อาชีพ และระดับรายไดตอเดือน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการที่แตกตางกัน 

       สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ประกอบดวยความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรของผูบริโภค จําแนกตามเพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน นําเสนอโดยแจกแจงความถี่และคารอยละ 

 

ตาราง 2 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของผูบริโภคจําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร 

 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ   

ชาย 130 40.60 

หญิง 190 59.40 

รวม 320 100.00 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

2. อายุ   

ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 22 6.90 

26 – 35 ป 

36 – 45 ป 

46 – 55 ป 

56 ปข้ึนไป 

155 

 90 

36 

17 

48.40 

    28.10 

11.30 

5.30      

รวม 320 100.00 

3.สถานภาพ 

โสด 

 

101 

 

31.50       

สมรส /  อยูดวยกัน  191             59. 70      

หมาย / อยาราง / แยกกนัอยู 28               8.80 

รวม 320 100.00 

4. ระดับการศึกษา   

ต่ํากวาปริญญาตรี 20                6.20 

ปริญญาตรี 263 82.20 

สูงกวาปริญญาตรี 37 11.60 

รวม 320 100.00 

5. อาชีพ   

ขาราชการ/พนักงาน/รัฐวิสาหกจิ 132 41.30 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

72 

116 

 

22.50 

36.30 

รวม 320 100.00 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

6. รายไดตอเดือน   

30,000 – 38,999  บาท 

39,000 – 48,999  บาท 

25 

89 

7.80 

27.80 

49,000 – 58,999  บาท 127 39.70 

59,000 – 68,999  บาท 57 17.80 

มากกวา 69,000  บาทขึ้นไป 22 6.90 

รวม 320 100.00 

 

 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม

จํานวนทั้งหมด 320 คน สามารถอธิบายไดดังนี้  

 ดานเพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 59.40 

และเปนเพศชาย จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 40.60 

 ดานอายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26-35 ป จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 

48.40 คน รองลงมาคือกลุมที่มีอายุ 36-45 ป จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 28.10  กลุมที่มีอายุ 46-

55 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 11.30 กลุมที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป จํานวน 22 คน คิด

เปนรอยละ 6.90 และกลุมที่มีอายุมากกวา 56 ปข้ึนไป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.30 

 ดานสถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีกลุมสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 

191 คน คิดเปนรอยละ 59.70 รองลงมาคือมีกลุมสถานภาพโสด จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 

31.50 และ กลุมสถานภาพหยาราง/หมาย/แยกกันอยู จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 8.80 

ดานระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 

จํานวน 263 คน คิดเปนรอยละ 82.20 รองลงมามีระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 37 คน คิดเปนรอย

ละ 11.60 และมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 6.20 

 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ จํานวน 132 คน 

คิดเปนรอยละ 41.30 รองลงมามีอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 36.30 มีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 22.50   
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ดานรายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 49,000-58,999 บาท 

จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 39.70 รองลงมารายไดตอเดือน 39,009-48,999 บาท จํานวน 89 คน 

คิดเปนรอยละ 27.80 รองลงมาคือ 59,000-68,999 บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 17.80 และ 

30,000-38,999 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 7.80 และ 69,000 บาทขึ้นไป 22 คน คิดเปนรอย

ละ 6.90 รองลงมาตามลําดับ 

 

 ตอนที่ 2 การวิเคราะหความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ การใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  โดยในการวิเคราะหขอมูล แบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ  

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการบริการ 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ โดยแจกแจงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปรผลขอมูลดัง

รายละเอียดตอไปนี้ 

 

ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด 

       บริการ ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

 

 

 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการของผูบริโภค 

 

X       
 

S.D. 
ระดับความ

พึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ    

1. ชื่อเสียงโรงแรมเปนที่รูจัก 4.10 0.81 มาก 

2. การตกแตงภายในหองพัก 4.06 0.85 มาก 

3. ความหลากหลายของสิ่งอํานวยความสะดวก มีเทคโนโลยีที่  

    ทันสมัยไวใหบริการ 

4.02 0.91 มาก 

รวมดานผลติภัณฑของผูบริโภค 4.06 0.85 มาก 
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ตาราง 3 (ตอ) 

 

 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการของผูบริโภค 

 

X       
 

S.D. 
ระดับความ

พึงพอใจ 

ดานราคา    

4. ราคาเมื่อเทียบกับหองพัก 3.92 0.93 มาก 

5. หองพักมีระดับราคาที่หลากหลายใหเลือก 3.96 0.94 มาก 

6. ความคุมคาเมื่อเทียบกับส่ิงอํานวยความสะดวกและบริการที่  

    ไดรับ 

3.99 0.97 มาก 

รวมดานราคาของผูบริโภค 3.95 0.94 มาก 

ดานชองทางจัดจําหนาย    

7. สถานที่ตั้งของโรงแรม 3.92 0.87 มาก 

8. สถานที่ตั้งโรงแรมอยูในทําเลที่สะดวก มีเสนทางที่เขาออกและ   

    คนหางาย 

3.83 0.97 มาก 

9. สถานที่ตั้งอยูใกลแหลงทองเที่ยว 3.76 0.97 มาก 

รวมดานชองทางจัดจาํหนายของผูบริโภค 3.83 0.93 มาก 

10. การโฆษณาจากสื่อช้ันนํา เชน นิตยสาร  hisoparty  , 

นิตยสาร แพรว , หนังสือพิมพไทยรัฐ   

3.71 0.90 มาก 

11. การจัดโปรโมชั่นรวมกับงานจัดแสดงสินคา ตามเทศกาล

ตางๆ 

3.94 0.90 มาก 

12. การใหขอมูลโปรโมชั่นตางๆผานทาง Social  network 

13. การทําโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต 

3.95 

3.94 

0.88 

0.89 

มาก 

มาก 

รวมดานการสงเสริมการตลาดของผูบริโภค 3.88 0.89 มาก 
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ตาราง 3 (ตอ) 

 

 

 

 

 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการของผูบริโภค 

 

X       
 

S.D. 
ระดับความ

พึงพอใจ 

ดานบุคคล    

14. การใหบริการของพนักงาน 4.26 0.78 มากที่สุด 

15. ความรูความสามารถของพนักงานในการแกปญหา ตางๆ 4.13 0.83 มาก 

16. กิริยามารยาทความออนนอมของพนักงาน 4.08 0.96 มาก 

รวมดานบุคคลของผูบริโภค 4.15 0.85 มาก 

17. มีกระบวนการใหบริการที่เปนระบบ 4.11 0.87 มาก 

18. มีเครื่องมือในการดําเนินงาน 4.00 0.88 มาก 

19. มีความรวดเร็วในการใหบริการและถูกตอง 4.00 0.86 มาก 

รวมดานกระบวนการของผูบริโภค 4.03 0.87 มาก 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ    

20. สภาพบรรยากาศรอบๆภายในโรงแรม 4.48 0.62 มากที่สุด 

21. เคานเตอรและชุดแบบฟอรมพนักงานที่แผนกตอนรับ  

      สอดคลองกับการตกแตงของโรงแรม 

4.24 0.69 มากที่สุด 

22. ลานจอดรถมีความสวยงามและปลอดภัย 3.33 0.99 ปานกลาง 

รวมดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของผูบริโภค 4.01 0.76 มาก 
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จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด

บริการ การใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน พบวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นตอสวน

ประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 เมื่อพิจารณาเปน

รายดาน พบวา 
 ดานผลิตภัณฑ 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูใน

ระดับความพึงพอใจมาก  โดยมีคาเฉลี่ย 4.06 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกๆขอผูตอบ

แบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก ไดแก ชื่อเสียงของโรงแรม , การตกแตงภายในหองพัก , 

ความหลากหลายของสิ่งอํานวยความสะดวก มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยไวใหบริการในหองพัก โดยมี

คาเฉลี่ย 4.10 , 4.06 , 4.02 ตามลําดับ  
 ดานราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับ

ความพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.95 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกๆขอผูตอบแบบสอบถามมี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก ไดแก ความคุมคาเมื่อเทียบกับส่ิงอํานวยความสะดวกและบริการที่

ไดรับ , หองพักมีระดับราคาที่หลากหลายใหเลือก , ราคาเมื่อเทียบกับหองพัก โดยมีคาเฉลี่ย 3.99, 

3.96, 3.92 ตามลําดับ  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

โดยรวมอยูในระดับความพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.83 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกๆขอ

ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก ไดแก สถานที่ตั้งของโรงแรม , สถานที่ตั้งโรงแรม

อยูในทําเลที่สะดวก มีเสนทางที่เขาออกและคนหางาย , สถานที่ตั้งอยูใกลแหลงทองเที่ยว โดยมี

คาเฉลี่ย 3.92, 3.83, 3.76 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

โดยรวมอยูในระดับความพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.88 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกๆขอ

ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก ไดแก การใหขอมูลโปรโมชั่นตางๆผานทาง 

Social network , การทําโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต , การจัดโปรโมชั่นรวมกับงานจัดแสดงสินคาตาม

เทศกาลตาง, การโฆษณาจากสื่อช้ันนํา เชน นิตยสาร Hisoparty , นิตยสารแพรว , หนังสือพิมพไทยรัฐ 

โดยมีคาเฉลี่ย 3.95, 3.94, 3.94, 3.71 ตามลําดับ  
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 ดานบุคคล 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานบุคคลโดยรวมอยูในระดับ

ความพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.15 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมี

ความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด ไดแก การใหบริการของพนักงาน โดยมีคาเฉลี่ย 4.26 รองลงมา

เปนขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก ไดแก  ความรูความสามารถของ

พนักงานในการแกปญหาตางๆ , กิริยามารยาทความออนนอมของพนักงาน โดยมีคาเฉลี่ย 4.13, 4.08 

ตามลําดับ  
 ดานกระบวนการ 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูใน

ระดับความพึงพอใจมาก  โดยมีคาเฉลี่ย 4.03 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกๆขอผูตอบ

แบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก ไดแก มีกระบวนการใหบริการที่เปนระบบ , มีเครื่องมือ

ในการดําเนินงาน , มีความรวดเร็วในการใหบริการและถูกตอง โดยมีคาเฉลี่ย 4.11 , 4.00 , 4.00 

ตามลําดับ  
 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ

โดยรวมอยูในระดับความพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ผูตอบ

แบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด ไดแก สภาพบรรยากาศรอบๆภายในโรงแรม โดยมี

คาเฉลี่ย 4.48 และเคานเตอรและชุดแบบฟอรมพนักงานที่แผนกตอนรับสอดคลองกับการตกแตงของ

โรงแรมโดยมีคาเฉลี่ย 4.24 รองลงมาเปนขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจอยูในระดับปาน

กลางไดแก ลานจอดรถมีความสวยงามและปลอดภัย โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.33 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ในการวิเคราะหขอมูล ใชการแจกแจงเปนความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  ดังรายละเอียดตอไปนี้ ในการวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหิน ไดแก ทานรูจักโรงแรมจากแหลงใดมากที่สุด วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่ทาน

เดินทางมาพัก ในการเขาพักที่โรงแรมทานเดินทางมาพักกับใคร และ สวนใหญทานใชบริการหองพัก

แบบใด ใชการวิเคราะหโดยแจกแจงจํานวน (ความถี่) และรอยละ 
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ตาราง 4 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรม 

       แหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

 

แนวโนมพฤติกรรมการเขาใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอาํเภอหัวหิน 

จํานวน (คน)       รอยละ 

1.ทานรูจักโรงแรมจากแหลงใดมากที่สุด   

เพื่อน/คนรูจัก                                                           41 12.80 

นิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพ 

อินเทอรเน็ต Social Media                                       

อ่ืนๆ เชน….จากญาติ,ที่ทํางาน,แฟน 

125 

125 

29 

39.10 

39.10 

9.00 

รวม 320 100.0 

2. วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่ทานเดนิทางมาพกั   

ทําธุรกิจ 9                2.80 

ทองเที่ยว 95 29.70 

พักผอน  

อ่ืนๆ เชน.....สัมมนา 

117 

99 

36.60 

30.90 

รวม 320 100.00 

3. ในการเขาพักที่โรงแรมทานเดนิทางมาพักกับใคร   

คนเดียว 6                1.90 

ครอบครัว 107 33.40 

เพื่อน 

คนรัก 

131 

76 

40.90 

23.80 

รวม 320 100.00 
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ตาราง 4 (ตอ) 

 

แนวโนมพฤติกรรมการเขาใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอาํเภอหัวหิน 

จํานวน (คน)       รอยละ 

4.สวนใหญทานใชบริการหองพักแบบใด   

Presidential Villa  2            0.60 

Asara Villa 

Pool Villa 

     Suite 

10 

92 

             216 

3.10 

28.80 

67.50 

รวม              320 100.00 

 

จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน สามารถจําแนกตามตัวแปรไดดังนี้  

  1. ทานรูจักโรงแรมจากแหลงใดมากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักจากนิตยสาร 

ส่ือส่ิงพิมพ, อินเทอรเน็ต Social Media เปนจํานวนเทาๆกัน ไดแกจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 

39.10 และรูจักจากเพื่อน/คนรูจัก จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 12.80  รองลงมา อ่ืนๆ ไดแก แฟน 

เครือญาติ ไดรับบัตรกํานัล จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 9.00 ตามลําดับ 

  2. วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่ทานเดินทางมาพัก วัตถุประสงคสําคัญที่สุดไดแกพักผอน  

จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 36.60 คน รองลงมาคืออ่ืนๆ ไดแก สัมมนา จํานวน 99 คน คิดเปนรอย

ละ 30.90รองลงมาคือ ทองเที่ยว 95 คน คิดเปนรอยละ 29.70  และทําธุรกิจจํานวน 9 คน คิดเปนรอย

ละ 2.80 ตามลําดับ 

 3. ในการเขาพักที่โรงแรมทานเดินทางมาพักกับใคร  ในการเขาพักสวนใหญเขาพักกับเพื่อน 

จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 40.90 รองลงมาเขาพักกับครอบครัว จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 

33.40  เขาพักกับคนรัก 76 คน คิดเปนรอยละ 23.80 และเขาพักคนเดียว จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 

1.90 ตามลําดับ 

 4. สวนใหญทานใชบริการหองพักแบบใด  ในการใชบริการสวนใหญหองที่ผูบริโภคใชบริการ

สวนใหญไดแก Suite จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 67.50 รองลงมาไดแก Pool Villa จํานวน 92 คน 

คิดเปนรอยละ 28.80 และ Asara Villa จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.10 และ Presedential Villa 

จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.60 ตามลําดับ 
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ในการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัว

หิน ไดแก จํานวนวันที่ทานเขาพักโดยเฉลี่ย ความถี่ในการเขาใชบริการโดยเฉลี่ย ในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม ใชการวิเคราะหโดยแจกแจงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 

ตาราง 5 แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใช 

       บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

 

  

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ  

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหวัหนิ 
Min Max X  S.D. 

 จํานวนวันที่ทานเขาพักโดยเฉลี่ย (ตอคร้ัง) 2 4 2.04 0.23 

 ความถี่ในการเขาใชบริการโดยเฉลี่ย (ตอป) 1 4 1.18 0.43 

 

จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่ง

ในอําเภอหัวหิน ภายในระยะเวลา 1 ป โดยจําแนกตามความจํานวนวันที่ทานเขาพักโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขาพักโดยเฉลี่ย มากสุด 4 วัน (ตอคร้ัง) นอยสุด 2 วัน (ตอคร้ัง)  

โดยเฉลี่ยประมาณ 2 วัน(ตอคร้ัง) 

ความถี่ในการใชบริการโดยเฉลี่ยตอป  มากสุด 4 คร้ัง (ตอป) นอยสุด 1 คร้ัง (ตอป) โดยเฉลี่ย

ประมาณ 1 คร้ัง (ตอป) 
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ตาราง 6 แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใช 

       บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ  

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหวัหนิ X  S.D. แปลผล 

ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 4.10 

 

0.83 

 

 

อาจจะกลับมาใช

บริการ 

 

 

ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 

 

4.08 

 

0.92 

 

อาจจะแนะนาํหรือ

บอกกลาวใหผูอ่ืนมา

ใชบริการ 

 

 

จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมของผูใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัว

หิน โดยจําแนกตามดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมที่

อาจจะกลับมาใชบริการมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.10 และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมที่อาจจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.08 

 
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน

แตกตางกัน  

แนวโนมพฤติกรรมของผูใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจะนํามาวิเคราะห 2 ดาน

ไดแก  

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม  

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม   
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สามารถแบงสมมติฐานยอยตามขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร ไดดังนี้  

 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

  Ho : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินไมแตกตางกัน 

  H1 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินแตกตางกัน 

 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวางขอมูล

ดานประชากร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระกัน (Independent t-test samples) ใช

ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคา

นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 

 

ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมเพศ โดยใช Levene’s test  

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ในอําเภอหัวหิน 

Levene's test for    Equality 

of Variances 

F Sig. 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

0.281  0.59 

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

0.082 0.77 

   

   

จากตาราง 7 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมเพศ แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน พบวาดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา มีคา Sig. เทากับ 

0.59 และ 0.77 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใชการ
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ทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variances assumed) ผลการทดสอบสมมติฐาน

แสดงดังตาราง 8 

 

ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรม 

       แหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามเพศ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ใน

อําเภอหัวหนิ 

t-test for equality of means 

เพศ Mean S.D. t df 
Sig      

(2-tailed) 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 

ชาย 4.09 0.074 0.191 318 0.59 

หญิง 4.11 0.061 
   

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือ

บอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่

โรงแรมหรือไม 

ชาย 3.92 0.053 0.649 318 0.51 

หญิง 3.88 0.043 
   

    
 

 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent samples t-test 

สามารถวิเคราะหไดดังนี้  

 ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวา  มีคา Sig. เทากับ 0.59 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี

เพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 

 ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา มีคา Sig. 

เทากับ 0.51 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

  Ho : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน 

  H1 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินแตกตางกัน 

  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ

กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ให

ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อคา 

Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา

คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง

ตั้งสมมติฐานไดดังนี้  

  Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 

  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง

ตาราง 8 
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ตาราง 9 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรม 

       แหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามกลุมอายุ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ในอําเภอหัวหิน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

0.179 4 315 0.94 

    

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

0.601 4 315 0.66 

        
 

จากตาราง 9 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน จําแนกตามกลุมอายุพบวา ดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรม พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.94 และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. เทากับ 0.66 ซึ่งทั้งสองมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลัก (Ho) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ

เทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 10 
 

ตาราง 10 แสดงการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหง 

       หนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม และดานในอนาคต 

       ทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามอายุ  

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใช

บริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหนิ 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1.ในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่

โรงแรมหรือไม 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

0.966 

222.631 

223.597 

4 

315 

319 

0.242 

0.707 

0.342 0.85 
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ตาราง 10 (ตอ) 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใช

บริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหนิ 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

2.ในอนาคตทานจะ

แนะนาํหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่

โรงแรมหรือไม 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

5.313 

265.409 

270.722 

4 

315 

319 

1.328 

0.843 

1.576 0.18 

 

               จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test พบวา  

 ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมพบวา มีคา Sig. เทากับ 0.85 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี

อายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินไมแตกตางกัน 

ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา มีคา Sig. 

เทากับ 0.18 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 

สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

  Ho : ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน 

  H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 
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  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ

กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ให

ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อคา 

Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา

คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง

ตั้งสมมติฐานไดดังนี้  

  Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 

  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง

ตาราง 10 

 

ตาราง 11 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 

       โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามสถานภาพ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ในอําเภอหัวหิน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

0.616 2 317 0.54 

    

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

2.895* 2 317 0.05 

        
 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 11 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามสถานภาพ ดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.54 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) 

ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุเทากันเทากัน ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05  จึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 12 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. 

เทากับ 0.05  ซึ่งมีคาเทากับ 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุไมเทากัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05จึงใช

สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 13 

 

ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหง 

       หนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตาม 

       สถานภาพ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใช

บริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหนิ 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1.ในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่

โรงแรมหรือไม 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

1.464 

177.723 

179.188 

2 

317 

319 

0.732 

0.561 

1.306 0.27 

      
  

จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน จําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ F-test พบวา  

 ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. เทากับ 0.27 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี

สถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ 0.05  
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหง 

       หนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 

       หรือไม จําแนกตามสถานภาพ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ 

ในอําเภอหวัหนิ 

แหลงของความ

แปรปรวน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอก

กลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

Brown-Forsythe 1.009 2 119.019 0.36 

 

 จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่

โรงแรม จําแนกตามสถานภาพโดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวามีคา Sig.เทากับ 0.36  ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี

สถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมไม

แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่ระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

  Ho : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน 

  H1 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ

กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ให

ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อคา 

Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 
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(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา

คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง

ตั้งสมมติฐานไดดังนี้  

  Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 

  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง

ตาราง 10 

 

ตาราง 14 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 

       โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ในอําเภอหัวหิน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

52.801* 2 317 0.00 

    

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

44.579* 2 317 0.00 

        
 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 

จากตาราง 14 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน จําแนกตามระดับการศึกษา ดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. เทากับ 0.00 และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.00  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐาน

หลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับ
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การศึกษาไมเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ

สมมติฐาน แสดงดังตาราง 15 

 

ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหง 

       หนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม และดานในอนาคต 

       ทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอื่นมาใชบริการที่โรงแรมหรือไมจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ 

ในอําเภอหวัหนิ 

แหลงของความ

แปรปรวน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1.ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการ

ที่โรงแรมหรือไม 

2.ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอก

กลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

Brown-Forsythe 

 

Brown-Forsythe 

15.009* 

 

20.344* 

2 

 

2 

119.019 

 

298.033 

0.01 

 

0.00 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม จําแนกตามอายุโดย

ใชสถิติ Brown-Forsythe พบวามีคา Sig.เทากับ 0.01 และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอก

กลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา มีคา 0.00  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมี

แนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางกันและผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมี

แนวโนมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซึ่งไดผลลัพธดัง

ตาราง 16 และตาราง 17  
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ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ 

       แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินดานในอนาคตทาน  

       จะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา 
  ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 

 X  4.00 4.00 4.32 

ต่ํากวาปริญญาตรี 4.00  

 

-0.00 

(1.00) 

          -0.32* 

          (0.00) 

ปริญญาตรี 

 

สูงกวาปริญญาตรี 

4.00 

 

4.32 

 

 

                 

 

 

 

 

          -0.32* 

          (0.00) 

 

           

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

  จากตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

แตกตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา  

 ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรีกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการใน

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง

กวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี โดยมีผลตางเทากับ 0.32 

  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานใน
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อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมี

แนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

โดยมีผลตางเทากับ 0.32 

สวนรายคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันกับ 

       แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินดานในอนาคตทาน 

       จะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไมจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา 
  ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 

 X  4.00 3.69 4.32 

ต่ํากวาปริญญาตรี 4.00  

 

0.31* 

    (0.00) 

-0.32* 

             (0.00) 

ปริญญาตรี 

 

สูงกวาปริญญาตรี 

3.69 

 

4.32 

 

 

                 

 

 

 

 

             -0.63* 

             (0.00) 

 

           

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติระดับ .05 

 

  จากตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

แตกตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี 

Dunnett’s T3 พบวา  

 ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มี

ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีคา Sig. เทากับ 

0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนม
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พฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีผลตางเทากับ 

0.31 

  ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มี

ระดับการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรีกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีคา Sig. 

เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรีมี

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่

โรงแรมแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือ

บอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมี

ผลตางเทากับ 0.32 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มี

ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีคา Sig. เทากับ 

0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีแนวโนม

พฤติกรรมการใช บริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางเทากับ 

0.63 

 

สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

  Ho : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินไมแตกตางกัน 

  H1 : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินแตกตางกัน 

  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
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เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ

กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ให

ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อคา 

Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา

คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง

ตั้งสมมติฐานไดดังนี้  

  Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 

  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง

ตาราง 10 

 

ตาราง 18 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 

       โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามอาชีพ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ในอําเภอหัวหิน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

22.224* 2 317 0.00 

    

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

23.524* 2 317 0.00 

        
 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 18 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามอาชีพ  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่

โรงแรม พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.00 และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. เทากับ 0.00  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษาไม

เทากัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 

แสดงดังตาราง 19 

 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหง 

       หนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม และดานในอนาคต 

       ทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามอาชีพ 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ 

ในอําเภอหวัหนิ 

แหลงของความ

แปรปรวน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1.ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการ

ที่โรงแรมหรือไม 

2.ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอก

กลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

Brown-Forsythe 

 

Brown-Forsythe 

65.805* 

 

30.526* 

2 

 

2 

309.593 

 

298.669 

0.00 

 

0.00 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมและดานในอนาคต

ทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม จําแนกตามอายุโดยใชสถิติ Brown-

Forsythe พบวาทั้ง 2 ดาน มีคา Sig.เทากับ 0.00  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรม

กลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางกันและผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึง
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ทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซึ่งไดผลลัพธดังตาราง 20 และตาราง 

21 

 

ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับแนวโนม 

       พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินดานในอนาคตทานจะ  

       กลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามระดับอาชีพ 

 

อาชีพ 
  

ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

 X  4.54 4.00 3.65 

ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

4.54  

 

0.54* 

(0.00) 

0.89* 

           (0.00) 

 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

 

4.00 

 

 

3.65 

 

 

                 

 

 

 

 

 

 0.35* 

           (0.00) 

 

           

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

  จากตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน

กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา  

   ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจกับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม  แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/
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พนักงานรัฐวิสาหกิจมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน โดยมีผลตางเทากับ 0.54 

              ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย มีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจ

สวนตัว/คาขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/

คาขาย โดยมีผลตางเทากับ 0.89 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่ โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชนกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย มีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีแนวโนม

พฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย โดยมีผลตาง

เทากับ 0.35 
 

ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับแนวโนม 

       พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินดานในอนาคตทานจะแนะนํา 

       หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามระดับอาชีพ 

 
 

อาชีพ 
  

ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

 X  4.14 3.86 3.64 

ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

4.14  

 

0.28* 

(0.00) 

0.50* 

           (0.00) 
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 ตาราง 21 (ตอ) 

 

อาชีพ 
  

ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

 X  4.14 3.86 3.64 

 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

 

3.86 

 

 

3.64 

 

 

                 

 

 

 

 

 

 0.22* 

           (0.01) 

 

           

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

               จากตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน

กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา  

 ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มี

อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีคา Sig. เทากับ 

0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

โดยผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีผลตางเทากับ 0.28 

  ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่

มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย มีคา Sig. เทากับ 

0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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โดยผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย โดยมีผลตางเทากับ 0.50 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย มีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอย

กวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม แตกตางเปนรายคูกับ

ผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการมากกวาผูบริโภค

ที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย โดยมีผลตางเทากับ 0.22 

 

สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้  

  Ho : ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน 

  H1 : ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ

กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ให

ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อคา 

Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 

โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา

คาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง

ตั้งสมมติฐานไดดังนี้  

  Ho : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 

  H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง

ตาราง 22 

 

ตาราง 22 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 

       โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจําแนกตามระดับรายไดตอเดือน 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการ 

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ในอําเภอหัวหิน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

42.469* 2 316 0.00 

    

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืน

มาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

5.679* 2 316 0.01 

        
 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 22 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน จําแนกตามระดับรายไดตอเดือน ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.00 และดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอก

กลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมพบวามีคา Sig. เทากับ 0.01  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเส

ธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุม

ระดับการศึกษาไมเทากัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการ

ทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 23 

 

 

 

 

 

 



82 
 

ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหง 

       หนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม และดานในอนาคต 

       ทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามระดับรายไดตอ  

      เดือน 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการของ

ผูบริโภคโรงแรมแหงหนึง่ 

ในอําเภอหวัหนิ 

แหลงของความ

แปรปรวน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1.ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการ

ที่โรงแรมหรือไม 

2.ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอก

กลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม

หรือไม 

Brown-Forsythe 

 

Brown-Forsythe 

42.343* 

 

60.343* 

2 

 

2 

151.036 

 

113.597 

0.00 

 

0.00 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความแตกตางแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม และดานในอนาคต

ทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม จําแนกตามระดับรายไดตอเดือนโดยใชสถิติ 

Brown-Forsythe พบวามีคา Sig.เทากับ 0.00  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมี

แนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางกันและมีผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนที่

แตกตางมีแนวโนมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซึ่งได

ผลลัพธดังตาราง 24 และตาราง 25 
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ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับแนวโนม  

       พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินดานในอนาคตทานจะ 

      กลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามระดับรายไดตอเดือน 

 

ระดับรายไดตอเดือน 
  39,000 – 48,999 

 

49,000-  58,999 

 

 

59,000 – 68,999 

 

 

69,000 บาท

ขึ้นไป 

 X  3.85 4.76 4.16 4.00 

39,000 – 48,999 3.85  -0.91* 

      (0.00) 

-0.31* 

(0.02) 

-0.15 

(0.19) 

      

49,000 – 58,999 

 

4.76   0.60* 

(0.00) 

 0.76* 

(0.00) 

      

59,000 – 68,999 

 

4.16     0.16 

(0.08) 

      

69,000 บาทขึน้ไป 4.00     

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

  จากตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอ

เดือนแตกตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา  

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

39,000 – 48,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท พบวามีคา Sig. 

เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท 

มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปนรายคู

กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่

โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.91 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

39,000 – 48,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท พบวามีคา Sig. 

เทากับ 0.02  ซึ่งนอยกวา 0.05  หมายความวา  ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 

บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปน

รายคูกับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใช

บริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท โดยมีผลตางเทากับ 

0.31 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

49,000 – 58,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท พบวา มีคา Sig. 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 

บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปน

รายคูกับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใช

บริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท โดยมีผลตางเทากับ 

0.60 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

49,000 – 58,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป พบวา มีคา Sig. 

เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท 

มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปนรายคู

กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดย

ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่

โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางเทากับ 0.76 

สวนรายคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันกับแนวโนม 

       พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินดานในอนาคตทานจะแนะนํา 

       หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม จําแนกตามระดับรายไดตอเดือน 

 

ระดับรายไดตอเดือน 
  39,000 – 48,999 

 

49,000-  58,999 

 

 

59,000 – 68,999 

 

 

69,000 บาท

ขึ้นไป 

 X  3.77 4.26 3.91 4.00 

39,000 – 48,999 3.77  -0.49* 

      (0.00) 

-0.14 

(0.275) 

-0.23* 

(0.00) 

      

49,000 – 58,999 

 

4.26   0.35* 

(0.01) 

 0.26* 

(0.03) 

      

59,000 – 68,999 

 

3.91     -0.09 

(0.54) 

      

69,000 บาทขึน้ไป 4.00     

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

  จากตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอ

เดือนแตกตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดาน

ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวผูอ่ืนใหมาใชบริการที่โรงแรม โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี 

Dunnett’s T3 พบวา  

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 

บาท พบวามีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

39,000 – 48,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาว

ใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 
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บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 

บาท มีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.49 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป 

พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.00 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

39,000 – 48,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาว

ใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท มี

แนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับรายได

ตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางเทากับ 0.23 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวาผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 

บาท พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.01 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาว

ใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 

บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 

บาท มีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.35 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มี

ระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท กับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป

พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.03 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาว

ใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 มี

แนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายได

ตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางเทากับ 0.26 

สวนรายคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหิน 

แนวโนมพฤติกรรมของผูใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินจะนํามาวิเคราะห 2 ดาน

ไดแก  

1. ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม  

2. ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม   

สามารถแบงสมมติฐานยอยไดดังนี้  

สมมติฐานที่ 2.1 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

0H  :  ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 

1H  :  ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยาง

งายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใช

ระดับความเชื่อมั่น 95% เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัวถามีคา Sig. (2-tailed) 

นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวาตัว

แปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน

แสดงดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด 

       บริการกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน 

       อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 
  
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ 

 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรม
แหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดับ 

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานผลิตภัณฑ 0.113* 0.024          ต่ํา เดียวกัน 

ดานราคา 0.073 0.193 ไมมีความสัมพันธ - 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.059 0.293 ไมมีความสัมพันธ - 

ดานการสงเสรมิการตลาด 0.102* 0.028          ต่ํา เดียวกัน 

ดานบุคคล 0.022 0.696 ไมมีความสัมพันธ - 

ดานกระบวนการ 0.009 0.875 ไมมีความสัมพันธ - 

ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 0.146 0.059 ไมมีความสัมพันธ - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 26 ผลการทดสอบความสัมพนัธระหวางสวนประสมทางการตลาดบริการกับ

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม อธิบายรายละเอยีดแตละดานไดดังนี ้

ดานผลิตภัณฑ พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ

โดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม  พบวามีคา Sig.  (2-tailed) เทากับ  0.024   ซึ่งมีคานอยกวา  

0.05  นั่นคือปฎิเสธ สมมติฐานหลัก  ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอ

สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

ของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.113 นั่นคือตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมของ

ผูบริโภคเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

ดานราคา พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาโดยรวมกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.193 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอสวนประสม

ทางการตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการดาน

ชองทางการจัดจําหนายโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  เทากับ 

0.293  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น

คือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธ

กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทาน

จะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
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0.028 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น

คือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

เทากับ 0.102 นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภค

มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากขึ้น จะทําใหแนวโนม

พฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมของผูบริโภคเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

ดานบุคคล พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการดานบุคคลโดยรวมกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

กลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  เทากับ 0.696  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอสวนประสม

ทางการตลาดบริการ ดานบุคคล ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานกระบวนการ พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ

โดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  เทากับ 0.875  ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอ

สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  เทากับ 

0.059  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น

คือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไมมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 2.2 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

 

0H  :  ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือ

บอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

1H  :  ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือ

บอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยาง

งายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใช

ระดับความเชื่อมั่น 95% เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัวถามีคา Sig. (2-tailed) 

นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวาตัว

แปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน

แสดงดังตารางตอไปนี้ 
 

ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด 

       บริการกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน 

       อนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 
  
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ 

 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่ง

ในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอื่นมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 

r 
Sig. 

(2 tailed) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานผลิตภัณฑ 0.059 0.293 ไมมีความสัมพันธ - 
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ตาราง 27 (ตอ) 

 

 

สวนประสมทางการตลาดบริการ 

 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่ง

ในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอื่นมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 

r 
Sig. 

(2 tailed) 

ระดับ 

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ดานราคา 0.044 0.430 ไมมีความสัมพันธ - 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.006 0.921 ไมมีความสัมพันธ - 

ดานการสงเสรมิการตลาด 0.127* 0.011 ต่ํา เดียวกัน 

ดานบุคคล 0.129* 0.010 ต่ํา เดียวกัน 

ดานกระบวนการ 0.075 0.092 ไมมีความสัมพันธ - 

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 0.018 0.745 ไมมีความสัมพันธ - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 27 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดบริการกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม อธิบายรายละเอียดแตละดานไดดังนี้ 
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ดานผลิตภัณฑ พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ

โดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  เทากับ 

0.293  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น

คือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานราคา พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคาโดยรวมกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  เทากับ 0.430  ซึ่งมีคา

มากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึง

พอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน

ชองทางการจัดจําหนายโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา 

Sig. (2-tailed)  เทากับ 0.921  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเส

ธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทางการจัด

จําหนาย ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ

หัวหิน  ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา 

Sig. (2-tailed) เทากับ 0.011 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับ

สมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริม

การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัว
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หิน  ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.127 นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ

ในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาดเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

ดานบุคคล พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคคลโดยรวมกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะ

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.010 ซึ่งมีคา

นอยกวา 0.05 นั่นคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึง

พอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคคล มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

เทากับ 0.129 นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริโภค

มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรม

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

ดานกระบวนการ  พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ  ดาน

กระบวนการโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา Sig. (2-tailed)  

เทากับ 0.092  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเสธสมมติฐานรอง 

( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธ

กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทาน

จะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวาความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวมกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่ง

ในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวามีคา 

Sig. (2-tailed) เทากับ 0.745 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฎิเส

ธสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่นคือ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ ไม

มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดาน

ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05  
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ตารางสรุปผลทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 28 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานดานลักษณะประชากรศาสตร 

 

แนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการของผูบริโภค 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 

เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายไดตอ
เดือน 

1. ในอนาคตทานจะกลับมา

ใชบริการที่โรงแรมหรือไม  
      

2. ในอนาคตทานจะแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 
      

 

 

ตาราง  29 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

 

 
 

 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค 

ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด 

ผล
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ัณ
ฑ
 
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ร
จัด

จํา
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งเ
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ด 

บุค
คล

 

กร
ะบ

วน
กา

ร 

สภ
าพ

แว
ด 

ลอ
มท

าง
กา

ยภ
าพ

 
1. ในอนาคตทานจะกลับมา

ใชบริการที่โรงแรมหรือไม 
        

2.ในอนาคตทานจะแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมหรือไม 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาคนควาวิจัยครั้งนี้ มุงเนนศึกษาความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี

ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ผลการวิจัยสามารถสรุป

ไดดังตอไปนี้ 

 

ความมุงหมายการวิจัย 
          ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
              1. เพื่อศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน โดย

จําแนกตามลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉล่ียตอ

เดือน  

              2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 
 

ความสําคัญของการวิจัย     
ผลการศึกษาสามารถนําขอมูลมาใชสําหรับวางแผนการทางตลาด ใหตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค เพื่อสรางความไดเปรียบและสวนครองตลาดจากคูแขงขัน 

 
 

สมมติฐานในการทําวิจัย 
              1. ผูบริโภคที่ใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ หัวหิน ที่มีลักษณะดานประชากรศาสตรแตกตาง

กันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการที่แตกตางกัน 

              2. ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน 
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สรุปผลการวิจัย 
การศึกษาเรื่องความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับแนวโนมการ

ใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ 

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา ประกอบดวยความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ตอนที่ 1   การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรจําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ  และรายไดตอเดือน  โดยแสดงผลจากการวิเคราะหการแจกแจงเปนจํานวน และคารอยละ 

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 320 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 59.40  

รองลงมาเปนเพศชาย 130 คน คิดเปนรอยละ 40.60  

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26-35 ป จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 48.40 

รองลงมามีอายุ 36-45 ป จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 28.10 และกลุมที่มีอายุ 46-55 ป จํานวน 36 คน คิด

เปนรอยละ 11.30 และกลุมที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 6.90 และกลุม

อายุ 56 ปข้ึนไป 17 คน คิดเปนรอยละ 5.30 ตามลําดับ   

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน จํานวน 191 คน คิดเปนรอย

ละ 59.70 รองลงมามีสถานภาพโสด จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 31.50 และสถานภาพหมาย/อยาราง/ 

แยกกันอยู จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 8.80  

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 263 คน คิดเปนรอย

ละ 82.20 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 11.60  มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 6.20  

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 132 คน 

คิดเปนรอยละ 41.30 รองลงมาเปนอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 36.30 และเปนอาชีพ

พนักงานบริษัท มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 22.50 ตามลําดับ  

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 49,000-58,999 บาท จํานวน 127 คน คิดเปนรอย

ละ 39.70 รองลงมามีรายได 39,000-48,999 บาท จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 27.80 มีรายได 59,000-

68,999 บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 17.80 และมีรายได 30,000-38,999 บาท จํานวน 25 คน คิดเปน

รอยละ 7.80 และมีรายไดมากกวา 69,000 บาทขึ้นไป จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 6.90 ตามลําดับ 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการของผูบริโภค การใช

บริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน โดยการแสดงผลจากการวิเคราะหการแจกแจงระดับความพึงพอใจ

เฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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ดานผลิตภัณฑ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทาง

การตลาด  ดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 เมื่อพิจารณารายขอพบวา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่งไดแก ชื่อเสียงโรงแรมเปนที่รูจัก มีความพึงพอใจอยู

ในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 รองลงมาไดแกการตกแตงภายในหองพัก มีความพึงพอใจอยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ย 4.06 และความหลากหลายของสิ่งอํานวยความสะดวก มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยไวใหบริการ มี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 

ดานราคา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 เมื่อพิจารณารายขอพบวาผูบริโภคมีความ 

พึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่ง ไดแก  ความคุมคาเมื่อเทียบกับส่ิงอํานวยความสะดวกและบริการที่

ไดรับ มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 รองลงมาไดแก หองพักมีระดับราคา

หลากหลายใหเลือก มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ  3.96 และราคาเมื่อเปรียบเทียบกับ

หองพัก มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92  

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจตอสวน

ประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.83 เมื่อพิจารณารายขอพบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่งไดแก สถานที่ตั้งของ

โรงแรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 รองลงมาคือสถานที่ตั้งโรงแรมอยูในทําเลที่สะดวก มีเสนทางที่เขาออกและ

คนหางาย  มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก และมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 สถานที่ตั้งอยูใกลแหลงทองเที่ยวมี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 

ดานการสงเสริมการตลาดพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจตอสวน

ประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 

เมื่อพิจารณารายขอพบวาผูบริโภค มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่ง ไดแก การใหขอมูล

โปรโมชั่นตางๆผานทาง Social network มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก และมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95   

รองลงมาคือ การจัดโปรโมชั่นรวมกับงานจัดแสดงสินคาตามเทศกาลตางๆ มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก 

และมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 การทําโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.94 และการโฆษณาจากสื่อชั้นนํา เชน นิตยาสาร hisoparty , นิตยสารแพรว , หนังสือพิมพไทยรัฐ 

มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 

ดานบุคคล พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด

บริการ ดานบุคคล โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 เมื่อพิจารณารายขอพบวาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่งไดแก การใหบริการของพนักงาน มีความพึงพอใจอยูในระดับ

มากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 รองลงมาไดแก ความรูความสามารถของพนักงานในการแกปญหาตางๆ มี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 กิริยามารยาทความออนนอมของพนักงาน มีความพึง

พอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 
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ดานกระบวนการ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจของสวนประสมทาง

การตลาดบริการ ดานกระบวนการ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 เมื่อพิจารณารายขอ

พบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่ง ไดแก มีกระบวนการใหบริการที่เปนระบบมี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 รองลงมา ไดแก มีเครื่องมือในการดําเนินงาน มีความ

พึงพอใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 มีความรวดเร็วในการใหบริการและถูกตอง มีความพึงพอใจ

อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจตอสวน

ประสมทางการตลาดบริการ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.01 เมื่อพิจารณารายขอพบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก เปนอันดับหนึ่ง ไดแก  สภาพ

บรรยากาศรอบๆภายในโรงแรม มีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.48 รองลงมา ไดแก 

เคานเตอรและชุดแบบฟอรมพนักงานที่แผนกตอนรับสอดคลองกับการตกแตงของโรงแรม มีความพึงพอใจ

อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ลานจอดรถมีความสวยงามและปลอดภัย มีความพึงพอใจอยูใน

ระดับปานกลาง  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33  

ตอนที่ 3   ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค ในการวิเคราะหขอมูล

พฤติกรรมของผูบริโภค ใชการแจกแจงเปนความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังรายละเอียด

ตอไปนี้ 
ทานรูจักโรงแรมจากแหลงใดมากที่สุด 

 รูจักจากนิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพ, อินเทอรเน็ต Social Media เปนจํานวนเทาๆกัน ไดแกจํานวน 125 คน คิดเปน

รอยละ 39.10 และรูจักจากเพื่อน/คนรูจัก จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 12.80  รองลงมา อ่ืนๆ ไดแก แฟน 

เครือญาติ ไดรับบัตรกํานัล จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 9.00 ตามลําดับ   
วัตถุประสงคสําคัญที่สุดที่ทานเดินทางมาพัก 

สวนใหญคือพักผอน  จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 36.60 คน รองลงมาคืออ่ืนๆ ไดแก สัมมนา จํานวน 99 

คน คิดเปนรอยละ 30.90 รองลงมาคือ ทองเที่ยว 95 คน คิดเปนรอยละ 29.70  และทําธุรกิจจํานวน 9 คน 

คิดเปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ  
ในการเขาพักที่โรงแรมทานเดินทางมาพักกับใคร 

สวนใหญเขาพักกับเพื่อน จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 40.90 รองลงมาเขาพักกับครอบครัว จํานวน 107 

คน คิดเปนรอยละ 33.40  เขาพักกับคนรัก 76 คน คิดเปนรอยละ 23.80 และเขาพักคนเดียว จํานวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 1.90 ตามลําดับ 
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สวนใหญทานใชบริการหองพักแบบใด 
หองพักสวนใหญที่ผูบริโภคใชบริการไดแก Suite จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 67.50 รองลงมาไดแก Pool 

Villa จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 28.80 และ Asara Villa จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.10 และ 

Presedential Villa จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.60 ตามลําดับ 

 
จํานวนวันที่ทานเขาพักโดยเฉลี่ย (ตอครั้ง) 

ต่ําสุด 2 วัน (ตอคร้ัง) สูงสุด 4 วัน (ตอคร้ัง) โดยเฉลี่ยประมาณ 2 วัน (ตอคร้ัง) 
 ความถี่ในการเขาใชบริการโดยเฉลี่ย (ตอป) 
มากสุด 4 คร้ัง (ตอป) นอยสุด 1 คร้ัง (ตอป) โดยเฉลี่ยประมาณ 1คร้ัง(ตอป)  

 
 ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 
ในอนาคตมีแนวโนมที่อาจจะกลับมาใชบริการมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.08 
 ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการหรือไม 
ในอนาคตแนวโนมที่อาจจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.08 

สวนที่ 2 การทดสอบสมมติฐานจํานวน 2 ขอดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน ใน

สวนนี้สามารถแบงสมมติฐานยอยตามขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรไดดังนี้ 

สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน  

ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน ในดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม 

มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน และผูบริโภคที่มีเพศ

แตกตางกัน ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน ในดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม 

มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน และผูบริโภคที่มีอายุ

แตกตางกัน ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรม

แหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน ในดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่

โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน และผูบริโภคที่มี

สถานภาพแตกตางกัน ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผู อ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม มีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ในดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน แตกตางกัน ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรม

กลับมาใชบริการที่โรงแรม นอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และ สูงกวาปริญญาตรี  

 

ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอื่นมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาแตกตางกัน ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผู อ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม มีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

นั่นคือผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี 

 

สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน ในดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่

โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใช

บริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/คาขาย และผูบริโภคที่มี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพ ธุรกิจ

สวนตัว/คาขาย 
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ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพ

แตกตางกัน ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือผูบริโภคที่

มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มี

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/คาขาย และผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมี

แนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพ ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

 

สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน 

ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคระดับรายไดตอเดือนแตกตางกัน ในดานในอนาคตทานจะกลับมาใช

บริการที่โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน แตกตางกัน ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือผูบริโภคที่มีระดับรายได 39,000 – 48,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรม

กลับมาใชบริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท และระดับรายได 

59,000 – 68,999 บาท  และผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน  49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรม

กลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท  และระดับ

รายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป 

 

ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม พบวา ผูบริโภคที่มีระดับรายได

ตอเดือนแตกตางกัน ในดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม มีแนวโนมพฤติกรรม

การใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือ

ผูบริโภคที่มีระดับรายได 39,000 – 48,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใช

บริการที่โรงแรมนอยกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 49,000 – 58,999 บาท และระดับรายไดตอเดือน 

69,000 บาทขึ้นไป และผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน  49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรม

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 59,000 – 

68,999 บาท  และระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป 

 

สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ และดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหิน 
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สมมติฐานที่ 2.1 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการ

ที่โรงแรมหรือไม 

ผลการวิจัยพบวา  

ดานผลิตภัณฑบริการ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ มี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถามีการทําตลาดโดยใชสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมของผูบริโภคเพิ่มข้ึนเล็กนอย 

 ดานราคา ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมา

ใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ดานชองทางการจัดจําหนาย ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ

หัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 ดานการสงเสริมการตลาด ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริม

การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   โดยตั วแปร

ทั้งสองมีความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถามีการทําตลาดโดยใชสวนประสมทาง

การตลาดดานการสงเสริมการตลาดเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมของ

ผูบริโภคเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

 ดานบุคคล ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคคล ไมมีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมา

ใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ดานกระบวนการ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการไมมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่ง

ในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 2.2 ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัว

หิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

ผลการวิจัยพบวา  

 ดานผลิตภัณฑ  ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ไมมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ดานราคา ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา ไมมีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ

หัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

ดานการสงเสริมการตลาด ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริม

การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05  โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถามีการทําตลาดโดยใชสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่

โรงแรมของผูบริโภคเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

ดานบุคคล ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคคล ไมีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถามีการทําตลาดโดยใชสวนประสมทางการตลาดดาน

บุคคลเพิ่มมากขึ้น จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมของผูบริโภคเพิ่มข้ึนเล็กนอย 

ดานกระบวนการ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการไมมี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน

ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่ง



105 
 
 

ในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 

อภิปรายผล 
จากผลการวิเคราะหความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหินสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

 1. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม  อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใช

บริการที่โรงแรม มากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และ ต่ํากวาปริญญาตรีเนื่องจากผูที่มีระดับ

การศึกษาที่สูงกวา มีรายไดที่มากกวา มีความพรอมที่จะกลับมาใชบริการไดมากกวา สอดคลองกับงานวิจัย

ของ การะเกต แกวมรกต (2554)  ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ พบวา ผูเขาพักโรงแรมที่มีระดับการศึกษาสูง

กวาปริญญาตรี ตัดสินใจเลือกเขาใชบริการมากกวากลุมที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และต่ํากวาปริญญา

ตรี  
2.ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกันดานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรม

แนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และ

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี เนื่องจาก ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมักจะบอก

เลาประสบการณของตน ที่มีตอตราผลิตภัณฑและผลิตภัณฑรวมทั้งใหขอเสนอแนะสวนตัวหรือแจงเตือนไป

ยังกลุมคนใกลชิดเพราะกลุมช้ันสังคมเดียวกันเมื่อไดรับขอมูลจะเขาใจไดดีและสื่อสารไดงายกวา  ซึ่ง

สอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏีของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 : 41) กลาววา การศึกษา เปนปจจัยที่ทําให

คนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการ

เปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจสารไดดีในขณะที่คนมีการศึกษาต่ํามักจะใชส่ือ

ประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศนและ

ภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อส่ิงพิมพมากกวาประเภทอื่น  

 3.ผูบริโภคที่มีอาชีพ แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินแตกตางกัน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่

โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/คาขาย เนื่องจาก การเขาพักของ

ของอาชีพราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ แสดงถึงฐานะทางสังคม กรณีหนวยงานตาง ๆ สงเจาหนาที่จาก
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สวนกลางออกไปปฏิบัติราชการในเขตจังหวัดตาง ๆ ซึ่งสอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏีของ ของ  ศิริวรรณ 

เสรีรัตน (2538 : 41) กลาววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง 

อาชีพ  เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลโดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา 

ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของคน 
4. ผูบริโภคที่มีอาชีพ แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน

อําเภอหัวหินแตกตางกัน ดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมพฤติกรรม

แนะนําหรือหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 

และธุรกิจสวนตัว/คาขาย เนื่องจากการเขาพักของกลุมอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมาจากการสง

เจาหนาที่จากสวนกลางออกไปปฎิบัติหนาที่ เกิดความพึงพอใจและภูมิใจในหนาที่ ตําแหนงของตน จึงมี

ความพึงพอใจที่จะบอกเลาประสบการณหรือบอกตอคนใกลชิด  ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฏีของ ของ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) กลาววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) 

หมายถึง อาชีพ   เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลโดยมีรายงานหลายเรื่องที่ได

พิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของคน 

5. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายได 49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใช

บริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 39,000 – 48,999 บาท และระดับรายได เนื่องจาก 

ราคาในการใชบริการหองพักของผูบริโภคที่มีระดับรายได 39,000 – 48,999 บาท อาจจะมีผลกระทบตอ

รายได ถึงแมจะสามารถแสดงฐานะทางสังคมแตไมสอดคลองกับรายไดของผูเขาพัก  และผูบริโภคที่มีระดับ

รายได 49,000 – 58,999 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับ

รายไดตอเดือน 59,000 – 68,999 บาท อาจเพราะบุคคลผูมีระดับรายไดที่สูงขึ้น มีความตองการที่จะใช

บริการที่มีระดับแตกตางมากขึ้นไปอีก เพื่อตอบสนองความตองการ แสดงถึงบทบาท ระดับช้ันในสังคม   

สอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏีของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 : 41) ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ(Social 

and Economic Status) หมายถึง รายได เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลโดยมี

รายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรม

ของคน  
6. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหง

หนึ่งในอําเภอหัวหินแตกตางกัน ดานทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับรายได 49,000 – 58,999 บาท  บาท มีแนวโนม

พฤติกรรมแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมมากกวาผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือน 

39,000 – 48,999บาท และระดับรายไดตอเดือน 69,000 บาทขึ้นไป เนื่องจาก ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน 
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มีพฤติกรรมการใชบริการที่แตกตางกัน มีประสบการณในการใชบริการที่แตกตางกัน รายไดของผูเขาพัก

แสดงถึงฐานะทางสังคม ที่มีบทบาทในการแนะนํา บอกเลาประสบการณที่ไดรับ สอดคลองกับ แนวคิดและ

ทฤษฏีของ ของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 : 41) ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ(Social and Economic 

Status) หมายถึง รายได เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคลโดยมีรายงานหลายเรื่องที่

ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของคน 

 

 7. ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่
โรงแรมหรือไม 

ดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ มี 

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานใน

อนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน เนื่องจากการบริการไมวาจะเปนสิ่งที่จับตองไดหรือจับตองไมได

เหลานี้เปนปจจัยสําคัญของธุรกิจในการใหบริการโรงแรม เพราะนอกจากหองพักสภาพแวดลอมตางๆแลว

การบริการตางๆ ยังถือเปนปจจัยหลักของการทําธุรกิจ สอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏีของ   (Kotler and 

Armstrong.  2004: 9 อางถึงใน    ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2550: 162) เกณฑความพึงพอใจที่เกิดขึ้นจาก

คุณภาพของผลิตภัณฑเมื่อเปรียบเทียบกับความคาดหวังของลูกคา ความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการ

เปรียบเทียบระหวางการรับรูจริงในคุณคาผลิตภัณฑกับความคาดหวังของลูกคา ถาการรับรูจริงมากกวา

ความคาดหวังของลูกคา ลูกคาจะรูสึกพอใจอยางมาก 

 ดานการสงเสริมการตลาด ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริม

การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน เนื่องจาก การสงเสริมการตลาดเปนปจจัยสําคัญในการดึงดูด

ลูกคาใหไดรับความสนใจที่จะกลับมาใชบริการอีกครั้ง เชนการลดราคาหองพักพิเศษสําหรับนอกฤดูกาล

ทองเที่ยว ซึ่งสอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏีของ  ศิริวรรณ เสรรีรัตน และคณะ (2541: 81-98)  ส่ิงกระตุน

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงาน

ขาย การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการ  และสอดคลองกับ

งานวิจัยของ การะเกต แกวมรกต (2554) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ พบวา ปจจัยการสงเสริมการตลาด มีผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรงของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ 
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8.ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน  ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวให

ผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรมหรือไม 

ดานการสงเสริมการตลาดความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริม

การตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ดานในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05  โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกันเนื่องจากการสงเสริมการตลาดสงผล

ตอการแนะนําหรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการ เพราะการสงเสริมการตลาดเปนปจจัยที่สงผลกระทบ

พฤติกรรมแนวการใชบริการกอใหเกิดความประทับใจและจูงใจผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏี

ของ  พาราสุรามาน (Parasuraman; Zeithaml; & Berry. 1988: 16) นําเสนอวา ความคาดหวังของลูกคา จะ

ไดรับอิทธิพลจากประสบการณการรับบริการจากผูใหบริการแตละราย ในอุตสาหกรรมเดียวกัน กรณีที่ลูกคา

ไมเคยไดรับประสบการณทั้งจากผูใหบริการ และจากผูใหบริการอื่นๆ ที่เกี่ยวของมากอน ลูกคาจะ

เปรียบเทียบจากความคาดหวังกอนการซื้อ (Pre-Purchase Expectations) ซึ่งอาจเกิดจากการบอกปากตอ

ปาก การโฆษณา หรือการนําเสนอของพนักงาน 

ดานบุคคล ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคคล มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ดานในอนาคตทานจะแนะนํา

หรือบอกกลาวใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธในระดับตํ่า ในทิศทางเดียวกัน เดียวกัน เนื่องจาก โรงแรมเปนธุรกิจที่ตองอาศัยการบริการและ

บุคคลเปนตัวแปรสําคัญในการนําเสนอผลิตภัณฑบริการไปยังผูบริโภคใหเกิดความประทับใจและพึงพอใจ 

ซึ่งสอดคลองกับ แนวคิดและทฤษฏีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอื่นๆ. (2541) บุคคล (People) หรือ

พนักงาน (Employee) ซึงตองอาศัยการคัดเลือก(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 

เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มี

ทัศนคติทีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสราง

คานิยมใหกับบริษัท 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
จากผลการวิเคราะหความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน มีขอเสนอแนะดังนี้ 
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การกําหนดกลุมเปาหมาย 
ผูบริหารโรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน ควรกําหนดกลุมเปาหมาย ไดแก ผูบริโภคที่มีรายได

ระหวาง  49,000-58,999 บาท การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี  อาชีพขาราชการ/พนักงาน/รัฐวิสาหกิจ 

โดยเฉพาะกลุมสัมมนาขาราชการ พนักงาน/รัฐวิสาหกิจ  เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายใหมในตลาดที่สามารถ

สรางผลตอบแทนใหกับธุรกิจและวางกลยุทธตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง 
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ดานผลิตภัณฑ 

ผูบริหารโรงแรมควรเนนเรื่องการตกแตงภายในหองพัก จัดหาสิ่งอํานวยความสะดวกรวมถึง

เทคโนโลยีที่ทันสมัยไวใหบริการ เพื่อใหผูบริโภคไดรับการพักผอนอยางเต็มที่กับบริการและสิ่งอํานวยความ

สะดวกที่หลากหลาย กอใหเกิดความประทับใจกับผูบริโภคที่มาใชบริการ เนื่องจากผลการวิจัยพบวา ดาน

ผลิตภัณฑ  โดยรวมมีความสัมพันธดานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม ดังนั้นผูบริหารจึงจําเปนตองมีการ

ปรับปรุงอยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนทั้งดานผลิตภัณฑและดานบริการ 

ดานราคา  

ผูบริหารควรพิจารณาความเหมาะสมของราคากับหองพัก มีการปรับปรุงคุณภาพของหองพักใหมี

คุณภาพสอดคลองและเหมาะสมกับราคา มีระดับราคาที่หลากหลายตามฤดูกาล และควรตั้งราคารวมกับ

การสงเสริมการตลาด เพื่อจูงใจใหผูบริโภคเกิดความสนใจ สรางคุณคาใหผูบริโภครับรูวาราคามีความ

เหมาะสมคุมคากับการบริการ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ผูบริหารควรมุงเนนประชาสัมพันธใหผูบริโภคไดรับรูวาสถานที่ตั้งของโรงแรมใกลกับแหลง

ทองเที่ยวและสถานที่สําคัญตางๆ  กับเสนทางเขาออกของโรงแรม มีปายบอกทางเปนระยะ คนหางาย และมี

การ เชน เพลินวาน พระราชนเิวศนมฤคทายวัน , ตลาดน้ําหัวหิน , สนามบินหัวหิน ลฯล  เพื่อสรางเปนจุดแข็ง

ใหกับโรงแรม สําหรับผูบริโภคใชประกอบการตัดสินใจในการใชบริการ  

ดานการสงเสริมการตลาด 

ผูบริหารควรใหความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาด ควรใชเครื่องมือทางการตลาดอยาง

หลากหลาย ไมวาจะเปนการใชส่ือโฆษณาเพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย มีการจัดทําโปรโมชั่นตางๆ ไม

วาจะเปนโปรโมชั่นในเทศกาลตางๆ หรือโปรโมชั่นรวมกับการจัดงานแสดงสินคา มีการประชาสัมพันธ ใหขาว 

เพื่อส่ือสารขอมูลไปยังผูบริโภค มีการรวมจัดโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต  เนื่องจากผลการวิจัยพบวาในดาน

การสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการกลับมาใชบริการที่โรงแรม และแนวโนมการแนะนําหรือ

บอกตอใหผูอ่ืนมาใชบริการที่โรงแรม 
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ดานบุคคล  

ผูบริหารควรจัดใหมีการฝกอบรมพนักงาน ใหความรูความเขาใจ และสรางจิตสํานึกในการบริการ 

มีการจูงใจพนักงานดวยผลตอบแทนประจําป รางวัลตางๆ เพื่อใหพนักงานรูสึกเปนสวนหนึ่งของโรงแรม 

กอใหเกิดการบริการที่ดี  มีใจรักในการบริการ กอใหเกิดประสิทธิภาพเกิดการบริการที่แตกตางและสราง

ความประทับใจใหกับผูบริโภค 

ดานกระบวนการ  

ผูบริหารควรจัดใหมีระบบงานที่ดี มีโครงสรางการดําเนินงาน และหนาที่ของแตละบุคคล แบงแยก

ตามสายงานใหชัดเจน รวมถึงสรางสัมพันธภาพที่ดีในองคกร เพื่อใหเกิดการประสานงานรวมมือกัน เกิด

ความรวดเร็วในการปฎิบัติงาน   

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

ผูบริหารควรใหความสําคัญในดานสิ่งแวดลอมความสะอาด ความสวยงาม ภายในโรงแรม การ

ตกแตงของเคานเตอรซึ่งเปนจุดแรกที่ผูบริโภคไดพบเมื่อเขามาใชบริการที่โรงแรม การแตงกายของพนักงาน 

ชุดแบบฟอรม รวมถึงกิริยามารยาท หนาตาของผูใหบริการ ส่ิงเหลานี้กอใหผูบริโภคเกิดความประทับใจ และ

มีผลตอการตัดสินใจในการใชบริการครั้งตอไป ความประทับใจตอลักษณะสิ่งแวดลอมภายในโรงแรมที่

ผูบริโภคพบเห็น อาจนําไปสูการแนะนําหรือบอกกลาวใหกับบุคคลรอบขางหรือผูที่ใกลชิดกับผูบริโภค 

 

ขอเสนอแนะในงานวิจัยครั้งตอไป 
ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ สําหรับหัวขอการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรทําการศึกษาแนวโนมการขยายตัวของธุรกิจทองเที่ยวในอําเภอหัวหิน และศึกษาการทํา

ตลาดไปยังกลุมลูกคาชาวตางประเทศ 

2. ควรทําการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคกับโรงแรมมาตรฐานระดับหา

ดาวในพื้นที่อําเภอหัวหิน เพื่อนําผลการศึกษาที่ไดมาใชปรับปรุงพัฒนาโรงแรมในดานตางๆตอไป 

3. ควรศึกษาถึงความตองการของกลุมลูกคาองคกร กลุมทัวร กลุมสัมมนา เพื่อตอบสนองความ

ตองการไดอยางตรงจุด สงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย   

เร่ือง   ความพงึพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการของผูบริโภค  โรงแรม แหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน  

เรียน ทานผูตอบแบบสอบถาม 

       แบบสอบถามชุดนี้ ไดจัดทําขึ้นเพื่อเปนการเก็บรวบรวมขอมูลในการทําสารนิพนธของนักศึกษาปริญญาโทสาขา
การตลาด ตามหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะสังคมศาสตร   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ   โดยมีความ
ประสงคจะศึกษา ความพึงพอใจตอสวนประสมทาง การตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการของผูบริโภค โรงแรมแหงหนึ่งในอําเภอ หัวหิน โดยแบบสอบถามประกอบดวยคําถามทั้งหมด   3  สวนดังนี้ 

สวนที่ 1  ลักษณะดานประชากรศาสตร 

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดบริการ การใชบริการโรงแรมแหงหนึ่งใน
อําเภอ หัวหิน 

สวนที่  3 แนวโนมพฤติกรรมการเขาใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่งใน อําเภอ หัวหิน 

สวนที่ 1  ลักษณะดานประชากรศาสตร 

คําชี้แจง:โปรดทําเครื่องหมาย  ใน  ที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1.  เพศ :       

       1.  ชาย                                                                                  2.  หญิง 

2.  อายุ :    

       1.  ต่ํากวาหรอืเทากับ  25  ป                                                     2.  26-35 ป          

       3.  36-45 ป                            4.  46-55 ป               

       5.  56 ป   ข้ึนไป 

3. สถานภาพ:        

        1.โสด                                                                                      2 .  สมรส/อยูดวยกนั     

        3.  หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา:      

      1.  ต่ํากวาปริญญาตรี                                                                 2 .  ปริญญาตรี          

      3.  สูงกวาปริญญาตรี  
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5. อาชีพ:             

      1.  นักเรยีน/นักศึกษา                                                                2.  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

      3. พนักงานบริษัทเอกชน                                                          4.  ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

      5. อื่นๆ โปรดระบุ........... 

6. รายไดตอเดอืน :  
      
      1.  30,000 – 38,999 บาท                                                    2.  39,000 – 48,999 บาท  
                                 
      3.  49,000 – 58,999 บาท                         4.  59,000 – 68,999 บาท 
      5.  69,000 บาทขึ้นไป 
 
สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดบริการ การใชบริการโรงแรม
แหงหนึ่งในอําเภอหัวหิน 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปานกลาง 
 

(3) 

นอย 
 

(2) 

นอยที่สุด 
 

(1) 

1.ดานผลิตภัณฑ (PRODUCT) 
1.1 ช่ือเสียงของโรงแรม 

     

1.2 การตกแตงภายในหองพัก      

1.3 ความหลากหลายของสิ่งอํานวยความสะดวก มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย    
      ไวใหบริการในหองพัก 

     

2.ดานราคา (PRICE) 
2.1 ราคาเมื่อเทียบกับหองพัก 

     

2.2 หองพักมีระดับราคาที่หลากหลายใหเลือก      
2.3 ความคุมคาเมื่อเทียบกับสิ่งอํานวยความสะดวกและบริการที่ไดรับ      

3.ดานชองทางการจัดจําหนาย (PLACE) 
3.1 สถานที่ต้ังของโรงแรม  

     

3.2 สถานที่ต้ังโรงแรมอยูในทําเลที่สะดวก มีเสนทางที่เขาออกและ   
       คนหางาย 

     

3.3 สถานที่ต้ังอยูใกลแหลงทองเที่ยว      
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คําชี้แจง    โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในขอที่ทานเห็นวาตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

   

 

 

 

 

 

4.ดานการสงเสริมการตลาด (PROMOTION) 
4.1 การโฆษณาจากสื่อช้ันนํา เชน นิตยสาร  hisoparty  , นิตยสาร แพรว ,  
      หนังสือพิมพไทยรัฐ   

     

4.2 การจัดโปรโมชั่นรวมกับงานจัดแสดงสินคา ตามเทศกาลตางๆ      

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปานกลาง 
 

(3) 

นอย 
 

(2) 

นอยที่สุด 
 

(1) 

4.3 การใหขอมูลโปรโมชั่นตางๆผานทาง Social  network      

4.4 การทําโปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต      

5. ดานบุคคล (People) 
5.1 การใหบริการของพนักงาน 

     

5.2 ความรูความสามารถของพนักงานในการแกปญหา ตางๆ      

5.3  กิริยามารยาทความออนนอมของพนักงาน      

6. ดานกระบวนการ (Process) 
6.1 มีกระบวนการใหบริการที่เปนระบบ 

     

6.2 มีเครื่องมือในการดําเนินงาน      

6.3 มีความรวดเร็วในการใหบริการและถูกตอง      

7. ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
7.1 สภาพบรรยากาศรอบๆภายในโรงแรม 

     

7.2 เคานเตอรและชุดแบบฟอรมพนักงานที่แผนกตอนรับสอดคลองกับ  
      การตกแตงของโรงแรม 

     

7.3 ลานจอดรถมีความสวยงามและปลอดภัย      
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สวนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการเขาใชบริการ โรงแรมแหงหนึ่ง ใน อําเภอ หัวหิน 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในขอที่ทานเห็นวาตรงกับความเปนจริงมากทีสุ่ด 
 

1.ทานรูจักโรงแรมจากแหลงใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 1.เพื่อน/คนรูจัก                                                                       2.นิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพ 

 3.อินเทอรเน็ต Social Media                                                    4.อ่ืนๆ โปรดระบุ

................................. 

2.วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดที่ทานเดินทางมาพัก (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 1.ทําธุรกิจ                                                                               2.ทองเที่ยว 

 3.พักผอน                                                                                4.อ่ืนๆ โปรดระบุ

................................. 

3.ในการเขาพกัที่โรงแรมทานเดินทางมาพกักับใคร 

 1.คนเดยีว                                                                                2.ครอบครัว 

 3.เพื่อน                                                                                          4.คนรัก 

4.สวนใหญทานใชบริการหองพักแบบใด 

 1. Presidential Villa                                                                2. Asara Villa 

 3. Pool Villa                                                                                 4. Suite 

5.จํานวนวนัทีท่านเขาพักโดย

เฉล่ีย……………………………………………………………………วัน 

6.ความถี่ในการเขาใชบริการโดยเฉลี่ย

.........................................................................................................คร้ัง/ป 
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7.ในอนาคตทานจะกลับมาใชบริการที่โรงแรม หรือไม 

   ใชบริการแนนอน  ……5:…4:.….3:…..2:…..1   ไมใชบริการอยางแนนอน                                      

8.ในอนาคตทานจะแนะนําหรือบอกกลาวผูอ่ืนใหมาใชบริการที่ โรงแรมหรือไม 

    แนะนําแนนอน  ……5:…4:.….3:…..2:…..1   ไมแนะนําอยางแนนอน 

                                      

                                       ขอขอบคุณทานที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 

 
 



   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



124 

 

                       รายนามผูเชี่ยวชาญออกแบบสอบถาม 

 

 

รายชื่อ      ตําแหนง 

1. รองศาสตราจารย ดร. ณกัษ กุลิสร     ประธานบริหารหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
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