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สุนทรสมัย ประธานกรรมการที่ปรึกษางานนิพนธ ที่กรุณาใหคําปรึกษาแนะนําแนวทางที่ถูกตอง 
ตลอดจนแกไขขอบกพรองตาง ๆ ดวยความละเอียดถ่ีถวน และเอาใจใสเปนอยางดี ทําใหงานนิพนธ
ฉบับนี้สมบูรณยิ่งขึ้น ผูวิจยัรูสึกซาบซึ้งเปนอยางยิ่ง จึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ 
โอกาสนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณ คณุแมอารีย  ชมภูนชุ และ คุณพอชัยมงคล ชมภนูุช ผูเปนที่เคารพ
รักยิ่ง ที่ใหความรัก ความอบอุน และความรู และเปนกาํลังใจและเปนแรงผลักดันใหเขมแข็งใน
การศึกษาตลอดมา 

ขอขอบพระคุณ คุณเชดิชัย สงาศรี  ที่กรุณาใหความรู ใหคําปรึกษา ใหความชวยเหลือ 
แกไขและวจิารณผลงาน ทําใหงานวิจยัมีความสมบรูณยิง่ขึ้น 

ขอขอบพระคุณ นักทองเที่ยวในเขตบางแสนจังหวดัชลบุรี ที่ใหความอนุเคราะหและความ
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 การวิจัยครั้งนี้ วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวใน
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี และ เพื่อศกึษาเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาด 
และการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
 ผลการวิจัยพบวา นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง สถานะภาพโสด ชวงอายุ

เฉลี่ย 31-40 ป ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยอยูที่ในชวง 

30,001 - 40,000 บาท จํานวนครั้งที่มากที่สุดที่มาทองเที่ยวบางแสน ในระยะเวลา 1 ป 1 ครั้ง มักมาทองเที่ยว 

บางแสนในวันหยุดนักขัตกฤษจํานวน บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวชายหาดบางแสนมากที่สุด 

คือ เพื่อน มีความพึงพอใจที่จะเขาพักในสถานที่พักในชวงราคาที่ 1,001 - 1,500 บาท เหตุแรงจูงในการตัดสินใจ

เขารับบริการที่ คือ ราคาของหองพัก เมื่อเปรียบเทียบเปนปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ดาน พบวา ดานบุคลากรที่

ใหบริการ   มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาดานลักษณะทางกายภาพ ดานบริการ ดานราคา    ดานทําเลที่ต้ัง ดาน

กระบวนการใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ  

 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางดานการตลาดกับขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว ณ ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 พบวา  ปจจัยทางการตลาดดานบริการและดานราคา มีความแตกตางกันตาม สถานะถาพ อายุ 

อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย ปจจัยทางดานทําเลที่ตั้ง มีความแตกตางกันตาม สถานะภาพ อายุ อาชีพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ปจจัยดานการสงเสริมดานการตลาด มีความแตกตางกันตาม สถานะถาพ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และรายไดเฉลี่ดานบุคลากรที่ใหบริการมีความแตกตางกันตาม สถานะถาพ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 

และรายไดเฉลี่ดานกระบวนการใหบริการมีความแตกตางกันตาม สถานะถาพ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และ

รายไดเฉลี่ยดานลักษณะทางกานภาพ มีความแตกตางกันตาม สถานะถาพ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา  

และรายไดเฉลี่ย 
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 The purpose of this research is to study marketing factors, which effect to the decision of tourist in 
selecting hotel, home stay and resort in Bangsaen District, Chonburi Province.  And to compare the marking factors 
with the tourist decision in selecting hotel, home stay and resort in Bangsaen District, Chonburi Province. 

 From the finding of this research found that almost of the tourists answered the observe are female, 

single, age range is between 31-40 years old, occupation is company employee, education is bachelor degree, 

income level is 30,001-40,000. They almost visit Bangsaen District, Chonburi Province once per year, most of the 

visiting are on festival. Friend is the most influent person of making decision to go Bangsaen. The satisfied price of 

accommodation is in range of 1,001 - 1,500 baht. Most of the motivated factor of choosing the accommodation is 

price. Comparison between all 7 marketing factors found that Service Provider is the most important factor, the 

lower important factors are Physical Characteristic, Service, Price, Place, Process of service providing and 

Marketing promotion. The results of comparing factor of marketing that affect to the tourists are different 0.05 in 

statistic 

 There are significantly different in Service based on status, age, occupation, education level and salary.  

 There are significantly different in Price based on status, age, occupation, education level and salary.  

 There are significantly different in Place based on status, age, occupation, and salary.  

 There are significantly different in Promotion based on status, occupation, education level and salary.  

 There are significantly different in People based on status, age, occupation, education level and salary. 

 There are significantly different in Process based on status, age, occupation, education level and salary.  

 There are significantly different in Physical evidence based on status, age, occupation, education level 

and salary.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  
 นับตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเที่ยวนับเปนอุตสาหกรรมที่ม ี
บทบาทอยางยิง่ในระบบเศรษฐกิจ กอใหเกิดการจางงาน และรายไดมหาศาลแกประเทศ  รัฐบาล 
ไดจัดทําแผนยทุธศาสตร การสรางขีดความสามารถทางการแขงขันของประเทศโดยไดกําหนด
ยุทธศาสตร ออกเปน “คลัสเตอร (Cluster)” ของกลุมอุตสาหกรรมที่มีศักยภาพเพื่อสราง 
ความเขมแข็งใหกับอุตสาหกรรม (พอรเตอร, 2546, หนา 32-43) โดยการกําหนดกลยุทธศาสตร 
ออกเปน 5 คลัสเตอร โดยมีการทองเที่ยวเปนยทุธศาสตรหลักที่สําคัญ ซ่ึงมีผลทําใหธุรกิจ 
โรงแรมตองเรงปรับตัวและพัฒนาอยางตอเนื่อง ในชวงป 2552 ที่ผานมา การเติบโตของ 
การทองเที่ยว ซ่ึงเปนภาคธุรกิจที่มีบทบาทสําคัญเศรษฐกจิไทยตองสะดดุหยดุชะงกั  
และกลับถดถอยลงอีกครั้งจากหลายหลากปญหาที่สวนใหญเปนปจจัยภายนอกธุรกิจ แตกอใหเกดิ
ผลกระทบรุนแรงโดยตรงตอการทองเที่ยว ทั้ง ๆ ที่การดําเนินธุรกจิกาํลังขยายตัวดขีึ้นเปนลําดับ  
ตั้งแตในชวงครึ่งหลังของป 2551 เปนตนมา  
 การทองเที่ยวไทยเผชิญกับสารพัดปญหามาอยางตอเนือ่ง ซ่ึงสงผลใหจํานวน
นักทองเที่ยวตางชาติ และรายไดจากการทองเที่ยวตลอดทั้งป 2552 ลดลงจนกลายเปนการหดตัว
ดวยอัตรารอยละ -3.36 และ -8.27 จากสาเหตุสําคัญซึ่งไดแก 
 1. ความขัดแยงทางการเมืองภายในประเทศ  ที่ประกาศ พรก.ฉุกเฉิน 3 คร้ัง สงผลให
นักทองเที่ยวตางชาติขาดความเชื่อมั่นในความปลอดภัย 
 2. วิกฤติเศรษฐกิจโลก ปญหาซับไพรมของสหรัฐอเมริกา เปนผลใหเศรษฐกิจโลก
โดยรวมหดตวั ประชาชนที่ไดรับผลกระทบจากความรุนแรงจึงตองระมัดระวังการใชจาย  
อัตราการทองเที่ยวจงึชะลอตวั 
 3. การแพรระบาดของโรคไขหวัดใหญสายพันธใหม 2009 
 4. วิกฤติความเชื่อมั่นดานการลงทุน จากกรณีศาลปกครองสูงสุดสั่งระงับการดําเนนิ
กิจกรรมของโครงการ ถึง 75 โครงการ สงผลใหการทองเที่ยวเชิงธุรกิจ (MICE) และ 
กลุมชาวตางชาติที่พํานักในไทยลดลง 
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 5. ภัยพิบัติธรรมชาติตาง ๆ  
 จากผลกระทบของปจจัยเส่ียงขางตน ทําใหนักทองเทีย่วที่เขามาในป 2551 มีจํานวน 
14.58 ลานคน เพิ่มขึ้นเพยีงรอยละ 0.83 จากเดิมที่ตั้งเปาหมายการเจรญิเติมโตถึงรอยละ 8.58  
สวนในป 2552 มีจํานวนลดลงรอยละ 3.36 เหลือเพียง 14.09 ลานคน (ฉัตรชัย ศีริอําพันธกุล,  
2553, หนา 4) วิกฤติในครั้งนีส้งผลใหภาครัฐและเอกชนตางเรงรวมมือรวมใจกันพลิกฟน
สถานการณ 
การทองเที่ยวใหดีขึ้น โดยภาครัฐไดกําหนดทั้งมาตรการทางการเงิน และมาตรการทางภาษี เพื่อ
ชวยเหลือนักทองเที่ยวและผูประกอบการธรุกิจการทองเที่ยวอยางตอเนื่อง รวมไปถงึสนับสนุน
สินเชื่อดอกเบีย้ต่ําใหแกผูประกอบการในธรุกิจทองเที่ยว จากความพยายามแกไขและพัฒนา 
ธุรกิจการทองเที่ยวในชวงระยะเวลาป 2552-2553 ทําใหประเทศไทยไดรับรางวัล ตาง ๆ เชน  
 มกราคม 2552 รางวัลประเทศทองเที่ยวทีด่ทีี่สุดในโลก (Best Tourist Country) เปนป 
ที่ 6 ติดตอกัน การประกวดรางวัลการทองเที่ยวของประเทศนอรเวยประจําป 2010                   
 พฤษภาคม 2552 รางวัลสถานที่ทองเที่ยวทีคุ่มเงินที่สุดในภูมิภาคเอเชยีแปซิฟก จาก 
การสํารวจนักทองเที่ยวและนักธุรกิจกวา 5,000 คนทั่วโลกของออนไลน คอนซูมเมอร เวอรเวย 
(OCS)  พฤศจกิายน 2552 รางวัลสถานที่ทองเที่ยวคุมคาเงินมากที่สุดในโลก จากหนงัสือคูมือ 
การทองที่ยว เบสท อิน แทรเวล 2010   
 มกราคม 2553 รางวัลประเทศทองเที่ยวทีด่ทีี่สุดในโลก (Best Tourist Country) เปน 
ปที่ 7 ติดตอกนั การประกวดรางวัลการทองเที่ยวของประเทศนอรเวยประจําป 2010                                              
 จังหวดัชลบุรี เปนชื่อจังหวัดที่ติดกับอาวไทยแหงหนึ่งในภาคตะวันออกหางจาก
กรุงเทพฯ ประมาณ 80 กิโลเมตรเปนแหลงพักผอนของคนเมืองหลวงที่ไปไดตลอดเวลา  มีเนื้อที่
ทั้งสิ้นประมาณ 4,363 ตารางกิโลเมตรอาณาเขตทิศเหนอื ติดตอกับ จังหวัดฉะเชิงเทรา ทิศใต  
ติดตอกับ จังหวัดระยอง ทิศตะวนัออก ติดตอกับ จังหวัดฉะเชิงเทรา จังหวัดจันทบุรี และ  
จังหวดัระยอง ทิศตะวนัตก ตดิตอกับ ทะเลฝงตะวันออกของอาวไทยซึง่มีสถานที่ทองเที่ยวที่มี
ชื่อเสียงหลายแหงของประเทศตั้งอยู ทั้งแหลงทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม และธรรมชาติ นอกจาก 
ดานอุตสาหกรรมการทองเที่ยวแลว ในขณะเดียวกนันัน้ยังถือวาเปนจังหวดัที่มีความสาํคัญทาง
เศรษฐกิจเปนอยางมาก ในดานพานิชยกรรมและอุตสาหกรรมตาง ๆ ของประเทศแหงหนึ่งดวย  
และเปนอกีจังหวัดที่มีรายไดจากการทองเทีย่วเปนรายไดสําคัญของจังหวัด มีชายหาด และแหลง
ทองเที่ยวมากมาย  
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 หนึ่งในแหลงทองเที่ยวทีเ่ปนที่รูจัก คือ ชายหาดบางแสนมีบานพักและโรงแรมเปน
จํานวนไมนอย แตยังไมทันสมัย หรือสะดวกสบาย เทากบัที่พักและโรงแรมแถบพัทยา ทําใหมัก 
ไมคอยเปนทีน่ิยมมากนัก การศึกษาวจิัยคร้ังนี้จึงทําการศึกษาวจิัยเกีย่วกับ ปจจยัทางการตลาดที่มี 
ผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน  
จังหวดัชลบุรี 

 
วัตถุประสงคของงานวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมของนักทองเที่ยว 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธปจจัยทางการตลาด และการตดัสินใจของนกัทองเที่ยวใน 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 

 1. ทําใหทราบถึงปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวใน 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี เพื่อใชเปนแนวทางในการ
ปรับเปลี่ยนและสงเสริมการพัฒนาโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี 
ใหตรงตามความตองการของนักทองเที่ยว 
 2. สามารถนําขอมูลไปใชในการกําหนดแนวทาง และกลยุทธทางการตลาดของ 
โรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี เพื่อใหสอดคลองตองการของ 
นักทองเที่ยว 

 
ขอบเขตงานวิจัย 

 การศึกษาวิจยั เร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนกัทองเที่ยวใน 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ซ่ึง 
ขอบเขตการวจิัยประกอบดวย 
 1. ขอบเขตของประชากรประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมนักทองเที่ยวชาว 
ไทย  
 2. กลุมตัวอยางที่สนใจศึกษาในการทําวิจยั 
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กลุมนักทองเที่ยวชาวไทย ที่เขามาทองเที่ยวในจังหวดัชลบุรี กําหนดขนาดของ 
กลุมตัวอยางโดยใชการเปรียบเทียบจากตารางสําเร็จรูปของเครจซี่และมอรแกน (Krejcie & 
Morgan, 1970, pp. 608-609 อางถึงใน วุฒชิาติ สุนทรสมัย, 2551, หนา 109-110) ไดกลุมตัวอยาง
เปน 384 คน โดยมีคาความคลาดเคลื่อนจากการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางอยูที่รอยละ 5 จึง
กําหนดขนาดตัวอยางโดยระบุขนาดตวัอยางที่ครอบคลุมกลุมนักทองเที่ยวไทยที่สนใจเลือกโรงแรม
ที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรีจํานวน 385 คน 
ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูทําวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลในวันเสาร-อาทิตยของสัปดาหและวนัหยดุนักขัตกฤษ 
เวลา 2 เดือน 
 

กรอบแนวควมคิดในงานวิจัย 
 กรอบแนวคิดในการวิจัยคร้ังนี้ (ภาพที่ 1-1) สอดคลองกับแนวคดิหลักการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี ที่เปน ตัวแปรตาม 
ซ่ึงขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวที่เปน ตัวแปรตน 
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ตัวแปรตน  ตัวแปรตาม 
     

ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางการตลาด 

     1.  เพศ  

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
โรงแรม 

     2.  สถานะภาพ  ที่พัก และรีสอรท  ในเขตบางแสน 

     3.  อายุ  จังหวดัชลบุรี 

     4.  อาชีพ    

     5.  ระดับการศึกษา       1.  ผลิตภัณฑและบริการ 

     6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน       2.  ราคา   

        3.  สถานที่หรือชองทางการ 

พฤติกรรมของนักทองเที่ยว  จัดจําหนาย   

    8.  จํานวนครั้งที่มาทองเที่ยว       4.  การสงเสริมการตลาด 

    9.  วันที่เลือกทองเที่ยว       5.  พนักงานที่ใหบริการ 

  10.  บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจ       6.  ลักษณะทางกายภาพ 

  11.  ราคาที่พักที่พึงพอใจ       7. กระบวนการ 

  12.  แรงจูงใจที่มาทองเที่ยว    

 
ภาพที่ 1-1 กรอบแนวความคิดในงานวิจยั 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 

 ปจจัย หมายถงึ ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอความตองการซึ่งแบงปจจัยทั้งภายในและ 
ภายนอก ซ่ึงมคีวามสําคัญเหนือการตอบสนองของแตละบุคคลที่มีวัตถุและสถานการณ 
ที่เกี่ยวของสัมพันธกัน 
 การตลาด หมายถึง การดําเนินงานทางธุรกิจในการนําสนิคาและบริการ จากผูผลิต 
ไปยังผูบริโภคเพื่อใหถึงมือผูบริโภคในเวลา สถานที่ รูปราง ที่ผูบริโภคตองการและปรารถนาจะ 
ซ้ือ 
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 ปจจัยทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการดําเนินงานทางธุรกิจ 7 ดาน 
ไดแก ผลิตภัณฑและบริการ ราคา ทําเลที่ตั้ง การสงเสริมดานการตลาด พนักงานทีใ่หบริการ 
กระบวนการใหบริการและลกัษณะทางกายภาพ 
 นักทองเที่ยว  (Tourists)  หมายถึง นักทองเที่ยวชาวไทย ที่ไมไดมภีูมิลําเนาหรือพัก 
อาศัยอยูในเขตจังหวัดชลบรีุ ที่เดินทางมาทองเที่ยวในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
 โรงแรม ที่พัก และรีสอรท หมายถึง ธุรกิจที่ใหบริการเชา พักแรม หรือบริการอื่น ๆ  
ทั้งที่จับตองได และจับตองไมแต บริเวณเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี  
 ผลิตภัณฑหรือบริการ (Product/Service) หมายถึง ส่ิงที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท  
เสนอขายตอนกัทองเที่ยวในลักษณะที่มีตัวตนจับตองไดและไมมีตวัตนจับตองไมได   
 สถานที่ (Place)  หมายถึง ตาํแหนงที่ตัง้ของโรงแรม ที่พกั และรีสอรท เชน อยูใกล 
สถานที่ทองเทีย่ว เปนตน 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง การทาํใหบุคคลภายนอกรูจัก 
สถานที่พัก โรงแรมและรีสอรท เชน การลงโฆษณาประชาสัมพันธตามหนังสือพิมพ และ 
การติดปายตามสถานที่ตาง ๆ เปนตน 
 บุคลากร (People)  หมายถึง พนักงานที่ประจําหรือปฏิบตัิงานอยูในโรงแรมที่พัก  
หรือรีสอรท คอยใหความสะดวกกผูใชบริการ  
 สภาพแวดลอมของผลิตภัณฑ  (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอมทั่วไป
ของสถโรงแรม ที่พัก และรีสอรทนั้น ๆ เชน มีความเงยีบสงบ สวนสวยงาม เปนตน 
 กระบวนการการบริการ (Process)   หมายถึง ขั้นตอนการทํางานของพนกังานที่สงผล 
ใหงานนัน้บรรลุวัตถุประสงค  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการศึกษาวจิัยเร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวใน 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหดชลบุรี ไดประมวลแนวคิด ความสัมพันธ 
ทฤษฎี และผลงานวิจยัที่เกี่ยวของ โดยมีเอกสารและตามลําดับดังนี ้
 1. แนวคดิเกีย่วกับปจจัยทางการตลาดการบริการ 7Ps  
 2. ความเชื่อมโยงภายในและระหวางอุตสาหกรรมโรงแรม 
 3. บทสัมภาษณเจาะลึกแนวทางการพัฒนาเครือขายวิสาหกิจดานการทองเที่ยวของ 
ผูประกอบการวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs)  ประเภทโรงแรมที่พัก ในเขตเมืองพัทยา 
จังหวดัชลบุรี จําแนกตาม Diamond Model 
 4. งานวิจยัที่เกีย่วของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดการบริการ 7Ps 
 สวนประสมทางการตลาดการบริการหรือปจจัยทางการตลาดการบริการ หมายถึง  
ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมไดซ่ึงบริษัทนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ของลูกคากลุมเปาหมาย (Kotler, 1997, p. 92) สวนผสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เปน
แนวคิดที่สําคัญอยางทางการตลาดสมัยใหม ซ่ึงแนวความคิดเรื่องสวนผสมทางการตลาดนี ้มี
บทบาทสําคัญทางการตลาด เพราะเปนการรวมการตัดสนิใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อนํามาใช 
ในการดําเนินงาน เพื่อใหธุรกิจสอดคลองกับความตองการของตลาดเปาหมาย เราเรียกสวนผสม
ทางการตลาดวา 7 P’s ซ่ึงองคประกอบทั้ง 7 กลุมนี้ จะทําหนาที่รวมกันในการสื่อขาวสาร ทาง
การตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ 
 สวนผสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 7Ps 
 1. ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพงึพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ  ส ีราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสยีงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 
บริการ สถานที่  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตวัตนกไ็ด 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
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อรรถประโยชน (Utility)มีคณุคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑสามารถ
ขายได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น  ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเปนตนทนุ (Cost)ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้ ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสนิใจซื้อ 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบรกิารจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  
 4. การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ( Persuade) ใหเกิดความ
ตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมอิีทธิพลตอความรูสึก ความ
เชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อ หรือเปนการตดิตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกบัผูซ้ือ หรือเปน
การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย (Personal  Selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน 
(Nonperson  Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือ
หลายเครื่องมอืซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication  (IMC))โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได 
 5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection)  
การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มี
ความคิดริ่เร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตัวอยาง โรงแรมตองพัฒนา
ลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-value 
proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน  ๆ  
 7. กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction)  
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 ในการบริหารการตลาดนั้น  ผูบริหารการตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของ
ผูบริโภค  และมุงตอบสอนงความตองการของผูบริโภคดวยเครื่องมือสวนผสมการตลาด  ซ่ึงมักจะ
รูจักกันโดยทัว่ไปวา  “7Ps” แตปจจุบนัในยุคของการตลาดที่มุงเนนลูกคานั้นจะเปลี่ยนกระบวน
ทัศนใหม คือ องคประกอบทุกอยางนัน้ใหเร่ิมตนจากลูกคาเปนหลัก โดยเริ่มตั้งแตการออกแบบ
ตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา อันไดแก 4Cs: Customer Solution, Customer Cost, 
Convenience และ Communication 
 1. Customer  Solution ผลิตสินคาตองเรียนรูถึงความตองการของผูบริโภค  โดยการ
พัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการ  เพื่อใหสินคานั้น  ๆ  สามารถเอื้อประโยชนหรือแกปญหา
ใหแกลูกคา  และที่สําคัญยิ่งคือการนําเสนอคุณภาพทีด่ีแกลูกคา  โดยอาจเสนอสินคาหรือบริการที่มี
คุณภาพตรงหรือสูงกวาความคาดหวังของ หลาย  ๆ  องคกรอาจมุงการตอบสนองสินคาหรือบริการ
ใหตรงจดุและชัดเจนยิ่งขึ้นดวย  กลยุทธที่เรียกวา  Mass  Customization  โดยเสนอสนิคาและ
บริการเพื่อลูกคาเฉพาะรายในราคาที่เหมาะสม  พรอมการบริการพิเศษที่ตรงใจลูกคาแตละบุคคล  
ขณะเดียวกนักส็ามารถตอบสนองลูกคาในวงกวาง  เพื่อสรางความพึงพอใจไดอยางทั่วถึง  ดังนั้นกล
ยุทธนี้จึงจําเปนตองใชการจดัการระบบฐานขอมูลที่ดีพรอมกับเทคโนโลยีที่ทันสมัย  เพื่อสนับสนุน
การออกแบบผลิตภัณฑและการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 
  2. Customer  Cost นักการตลาดควรเขาใจวา  แมผูบริโภคจะไดรับสินคาที่ตรงกับ
ความตองการแลว  แตยังไมใชปจจยัเพยีงพอที่จะเกิดความพึงพอใจ  ทัง้นี้เพราะผูบริโภคตองการ
ซ้ือสินคาในระดับราคาที่เหมาะสม  ผูบริโภคจะยอมจายในราคาที่สูงหากสินคานั้น  ๆ  มีลักษณะ
พิเศษหรือมีเอกลักษณเฉพาะ  แนวความคิดเดิม  ๆ  เกีย่วกับผูบริโภคที่เชื่อวา  “สินคาที่มีคุณภาพสูง  
ราคามักจะแพง”  นั้น  กําลังจะเปลี่ยนไปในปจจุบันนี้ดวยกระบวนทัศนใหมในการบริหาร  คือ  
“ยกระดับคุณภาพ  ขณะเดยีวกบัราคาที่ถูกลง”  ซ่ึงใหองคกรธุรกิจตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพ
การผลิต  เพื่อใหตนทนุต่ําลง  อีกทั้งยังตองเปลี่ยนยุทธวธีิการตั้งราคาใหมจากเดิม ทีผ่ลิตสินคาเสร็จ
แลวจึงคอยมาตั้งราคา  แตกลับตองพิจารณาวาผูบริโภคยอมรับสินคานั้น ๆ  ดวยราคา  ณ  ระดับใด  
สามารถลดตนทุนไดหรือไม  จึงคอยมากําหนดราคา  ณ  ระดับที่ผูบริโภคเต็มใจที่จาย 
  3. Convenience ผูผลิตตองพยายามสงมอบสินคาหรือนําเสนอการบริการ  ณ  สถานที่
และเวลาที่เหมาะสม  ในปจจบุันธุรกิจมีการดําเนินการโดยเชื่อมตอดวยระบบคอมพิวเตอรระหวาง
สมาชิก  เพื่อเอื้อประโยชนในการติดตอและการสั่งซื้อ  ซ่ึงสามารถตรวจสอบระดับและการ
ไหลเวยีนของวัตถุดิบและสนิคาคงคลังไดในทุกขั้นตอน  ในสวนรานคาปลีกเองก็สามารถสั่งซื้อ
สินคาไดในทกุเวลาที่ตองการและสามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลการสั่งซื้อไดทันทวงที  อีกทั้งเติมเต็ม
สินคาบนหิ้งไดตลอดเวลาไมเกิดการขาดชวงและไมตองมีการสตอคสินคาไวมากเกนิความจําเปน  
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ทั้งนี้  เนื่องจากการจัดการระบบการสั่งซื้อและการจดัสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพ  และสงผลตอ
การลดตนทุนทั้งระบบนั่นเอง  อันจะเกิดผลดีคืนกลับใหผูบริโภค  ขณะเดียวกนัการกระจายสินคา
ควรคํานึงถึงขอเท็จจริงวาผูบริโภคในปจจุบันตองการจะซื้อหาสินคาดวยความงายและ
สะดวกสบายไมยุงยาก  ณ  เวลาใดก็ไดที่ตองการ  จึงเกดิธุรกิจประเภทรานสะดวกซื้อ  ที่เปดตลอด  
24  ช่ัวโมง  ในปจจุบันยังมกีารใชเทคโนโลยีเพื่อเสริมสรางคุณคาในจุดนี้   
  4. Communication การมีกิจกรรมเพื่อการสงเสริมการตลาด  อันไดแก  การใช
พนักงานขาย  การบริการสนับสนุน  การโฆษณา  และการประชาสัมพันธ  ลวนแตเปนการเพิ่ม 
การรับรูแกผูบริโภค  เกี่ยวกบัคุณประโยชนของสินคา  และขอมูลอ่ืน ๆ  ที่องคกรตองการสื่อสาร
ดวยขอเท็จจรงิที่ถูกตอง  องคกรพึงตองระมัดระวังการใหสัญญาแกผูบริโภคทีเกินจริง  อันจะ
กอใหเกิดความเขาใจผิด  หรือเกิดความคาดหวังที่สูงและองคกรตองหลีกเลี่ยงการสรางแรงกดดนั
กับลูกคา  เชน  กรณีการใชพนักงานขาย  ซ่ึงพยายามขายสินคาในลักษณะเชิงลุกอยางมากตอลูกคา  
ตรงกันขามองคกรควรแปรเปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพื่อเสริมสรางคุณคาและใหเกิดความ
มั่นใจแกลูกคา  เชน  การเสนอคุณประโยชนหรือการขายในลักษณะเชิงเปนการปรึกษาแกลูกคา  
ตลอดจนการบริการหลังการขายอยางตอเนื่อง  หรือจัดตั้งฝายลูกคาสัมพันธเพื่อแกไขปญหาของ
ลูกคาอยางทันทวงที  เปนตน  นอกเหนือจากเครื่องมือส่ือสารและการสงเสริมการตลาดแบบเดิม ๆ  
แลว  องคกรยงัสามารถสรางคุณคาดวยเครื่องมือการสื่อสารยุคใหม  อันไดแก  การใชอินเตอรเน็ต
เพื่อส่ือขาวสารกับกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรงในวงกวาง  และเปนชองทางที่ลูกคาปอนขอมูลทั้ง
เชิงบวกและเชงิลบกลับสูองคกรไดอยางรวดเรว็ 
 

ความเชื่อมโยงภายในและระหวางอุตสาหกรรมโรงแรม 
 อุตสาหกรรมโรงแรมของประเทศไทยมีความเชื่อมโยงกนัภายในและกบัอุตสาหกรรม
อ่ืน ๆ  (มิ่งสรรพ  ขาวสอาด,  2548, หนา 56-64) ดังรูปที่ 2-1 
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สาธารณูปโภคและพลังงาน  หนวยงานของรัฐ   
% ของคาใชจายในการดําเนินงาน  การทองเที่ยวแหงประเทศไทย   
  ไฟฟา   950%  กระทรวงมหาไทย     
  น้ํามันเชื้อเพลิง 110%  องคกรปกครองทองถิ่น   
  สื่อสารและโทรคมนาคน 120%       
  น้ําปะปา   130%     ผูจัดจําหนาย 
  กาซ     50%     % ของยอดขาย 
         บริษัทนําเที่ยวและ 10-30% 
  อาหารและเครื่องดื่ม 15.3%     แทนจัดการทองเที่ยว   
         เครือขายโรงแรม 20-30% 
ผูปอนวัตถุดิบอื่น ๆ     ศูนยกลางระบบ   

  
เครื่องเขียน หนังสือพิมพ
และ    อุตสาหกรรม  

การตลาดรวมทั่วโลก 
(GDS)  

ไมเกิน
20% 

  และวัสดุสิ้นเปลือง 150%  โรงแรม    
  ผลิตภัณฑทําความสะอาด 90%  และ     
  เครื่องใชที่ทําดวยผา 60%  รีสอรท  
         

นักทองเที่ยว 

ผูใหบริการเฉพาะทาง       

  
บริษัทรับจางบริหาร
โรงแรม       

  ผูใหบริการซอมอาคารและ 320%     
สถาบันการศึกษา 

  ทรัพยสินตาง ๆ           
  ผูใหบริการสื่อโฆษณา 120%     
  บริษัทประกันภัย 50%     

สมาคมผูประกอบการ 

  ผูใหบริการไอที          
  ผูใหบริการซักรีด         

  
ผูใหบริการรักษาความ
ปลอดภัย    

 

  
ผูใหบริการตรวจบัญชีและ
กฎ     

ผูลงทุน 

  หมาย     50%  

สถาบันการเงินและแหลงเงินทุน 

  

  
ภาพที่  2 – 1 ความเชื่อมโยงภายในและระหวางอุตสาหกรรมโรงแรมและรีสอรต  
 (สํานักงานสถติิแหงชาต,ิ 2546 อางถึงใน มิ่งสรรพ ขาวสอาด,  2548) 
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 1. กลุมผูปอนวัตถุดิบ 
 กลุมผูปอนวัตถุดิบที่สําคัญของอุตสาหกรรมโรงแรม  ไดแก  อุตสาหกรรมอาหารและ
เครื่องดื่ม  ผูใหบริการสาธารณูปโภคและพลังงาน  ผูผลิตและจําหนายเครื่องเขียน หนังสือพิมพ 
และวัสดุส้ินเปลือง  ผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑทําความสะอาด  และผูผลิตและจําหนายเครื่องใช
ที่ทําดวยผา  โดยมีรายละเอียดดังนี ้
   1.1 อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม  การใหบริการอาหารเปนองคประกอบสําคญั
ของการบริการในธุรกิจโรงแรม ในอุตสาหกรรมโรงแรมของไทยพบวา  โดยทัว่ไปแลวโรงแรมมี
ยอดขายจากการใหบริการอาหารประมาณรอยละ  31  ของยอดขายทั้งหมด  และหากเปนโรงแรม
เพื่อการประชมุ (Convention Hotel) บางแหงอาจมีรายไดจากการใหบริการอาหารสูงถึงรอยละ  50 
– 70  ของยอดขายทั้งหมด   ดังนั้น  อุตสาหกรรมโรงแรมจึงเปนอุตสาหกรรมที่พึ่งพาการปอน
วัตถุดิบจากอาหารและเครื่องดื่ม  ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ  โรงแรมในประเทศ
ไทยจะมีการซือ้อาหารและเครื่องดื่มประมาณรอยละ  15.7  ของคาใชจายในการดําเนินกิจการ
ทั้งหมด  อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดืม่ที่ปอนวัตถุดบิใหอุตสาหกรรมโรงแรมเกือบทั้งหมดอยู
ในประเทศไทย  แตวัตถุดิบบางอยางยังคงตองมีการนําเขา  เนื่องจากคณุภาพของวัตถุดิบในประเทศ
ยังไมสามารถเทียบเทาของตางประเทศ  เชน  ไวน  เนื้อสเต็ค  และเนื้อแกะ 
  1.2 ผูใหบริการสาธารณูปโภคและพลังงาน 
   1.2.1 ผูใหบริการไฟฟา ซ่ึงกค็ือ  การไฟฟานครหลวง  และการไฟฟาสวนภูมภิาค  
ถือวามีระดับของความเชื่อมโยงกับอุตสาหกรรมในโรงแรมมากกวาผูใหบริการสาธารณูปโภคและ
พลังงานประเภทอื่น  เพราะอุตสาหกรรมโรงแรมนับเปนอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีการใชไฟฟา
คอนขางมากทาํใหคาไฟฟาของโรงแรมในประเทศไทยโดยเฉลี่ยสูงถึงรอยละ  9.5 ของคาใชจายใน
การดําเนนิกิจการทั้งหมด 
    1.2.2 ผูใหบริการน้ํามันเชื้อเพลิงหรือปมน้ํามันเขามาเกีย่วของกับอุตสาหกรรม
โรงแรมในฐานะผูใหบริการน้ํามันเชื้อเพลิงสําหรับยานพาหนะตาง  ๆ  ของโรงแรม  ซ่ึงจากการ
สํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติพบวา  โรงแรมในประเทศไทยมีคาน้ํามันเชื้อเพลิงประมาณรอย
ละ  1.1 ของคาใชจายในการดําเนินกิจการทั้งหมด 
   1.2.3 ผูใหบริการดานสื่อสารและโทรคมนาคม ระบบสื่อสารเปนสิ่งจําเปนสําหรับ
อุตสาหกรรมโรงแรม  เชน  ระบบโทรศัพทและอินเตอรเนต ในการรับจองหองพักจากลูกคาและ
การติดตอประสานงานกับภายนอก  ดังนั้น  อุตสาหกรรมโรงแรมจึงมีความเชื่อมโยงกับผูใหบริการ
ส่ือสารและโทรคมนาคม  เชน  บริษัท ทศท คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน)  บริษัท ททีีแอนดที จาํกดั 
(มหาชน)  บริษัท ไปรษณียไทย จํากัด  และบริษัทที่ใหบริการเครือขายอินเตอรเนตตาง  ๆ  เปนตน  
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ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติพบวา  โรงแรมในประเทศไทยมีคาไปรษณีย 
โทรศัพท  และคาบริการอินเตอรเนต  ประมาณรอยละ  1.2 ของคาใชจายในการดําเนนิกิจการ
ทั้งหมด 
   1.2.4 ผูใหบริการกาซ ในการบริการของฝายอาหารและเครื่องดื่มของโรงแรม  
กาซหุงตมเปนพลังงานที่สําคัญในการประกอบอาหาร  ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสถิติ
แหงชาติ พบวา โรงแรมในประเทศไทยจายคากาซประมาณรอยละ  0.5 ของคาใชจายในการดําเนิน
กิจการทั้งหมด 
   1.2.5 ผูใหบริการน้ําประปา โรงแรมจดัเปนอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีการใชน้ํา
คอนขางมาก  โรงแรมในเชียงใหมสวนมากมักใชน้ําจากการประปานครหลวง และการประปาสวน
ภูมิภาค ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ พบวา โรงแรมในประเทศไทยมีคาน้ําประปา
ประมาณรอยละ 1.3 ของคาใชจายในการดําเนินกิจการทั้งหมด ทั้งนี้โรงแรมบางแหงอาจมีการใชน้ํา
จากแหลงธรรมชาติ เชน น้ําบาดาลทดแทน 
  1.3 ผูผลิตและจําหนายเครื่องเขียน หนังสือพิมพ และวัสดส้ิุนเปลือง โดยทั่วไปจะมี
การซื้อเครื่องเขยีน หมกึสี และหมึกดาํที่ใชในงานชางศลิปและงานบรหิาร  และหนังสือพิมพเพื่อ
บริการลูกคา ซ่ึงเมื่อเรารวมคาใชจายในการซื้อเครื่องเขียน หนังสือพิมพิ์ และวัสดุส้ินเปลืองพบวา มี
สัดสวนประมาณรอยละ 1.5 ของคาใชจายในการดําเนินกจิการทั้งหมด (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 
2546) 
  1.4 ผูผลิตและจําหนายผลิตภณัฑทําความสะอาด เปนสิ่งที่สําคัญของธุรกิจโรงแรม  
ผลิตภัณฑทําความสะอาดและสเปรยดับกลิ่นตาง  ๆ  จึงเปนสิ่งที่โรงแรมทุกแหงจําเปนตองใช  
สําหรับโรงแรมในประเทศไทยพบวา มีคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑทําความสะอาดและสเปรยดบั
กล่ินตาง  ๆ  ประมาณรอยละ 0.9 ของคาใชจายในการดําเนินกิจการทั้งหมด 
  1.5 ผูผลิตและจําหนายเครื่องใชที่ทําดวยผา เครื่องใชที่ทําดวยผา เชน ปลอกหมอน ผา
ปูเตียง และผูขนหนู เปนตน  เปนสิ่งที่จําเปนที่ใชบริการลูกคา ซ่ึงโรงแรมในประเทศไทยจะมี
คาใชจายในการซื้อเครื่องใชที่ทําดวยผาประมาณรอยละ 0.6 ของคาใชจายในการดําเนินกิจการ
ทั้งหมด  
 2.  กลุมผูใหบริการเฉพาะทาง 
  2.1 บริษัทรับจางบริหารจัดการโรงแรม โรงแรมหลายแหงในประเทศไทยไดวาจาง
ใหบริษัทรับจางบริหารจัดการโรงแรมของเครือขายโรงแรมตาง ๆ เขามาบริหาร ซ่ึงมีทั้งเครือขาย
สากล เชนโฟรซีซ่ันส สตารวูดส  และแอคคอร และเครือขายไทยอยางดุสิตธานี อมารี และ 
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อิมพีเรียล โดยทั่วไปแลวในการวาจางใหบริษัทที่รับจางบริหารจัดการเขามาบริหารแทนเจาของ  
สัญญาในการบริหารจัดการโรงแรมจะประกอบดวย 
   2.1.1 การบริหารงานประจําวนัแทนเจาของรวมไปถึงการขาย การตลาด การรับ
จอง การทําบญัชี และการจดัซื้อและจัดจาง 
   2.1.2 การบริหารเชิงกลยุทธ  เชน การพัฒนาและบริหารกลยุทธการขาย การให
คําแนะนําเกีย่วกับเทคโนโลยีสารสนเทศ  การเสนอทางเลือกทางการเงนิ  การใหคําปรึกษาเกีย่วกับ
การออกแบบและกอสราง การจัดทําระบบจัดจาง จดัซื้อ และการตรวจสอบภายในบริษัท 
ผูใหบริการซอมแซมอาคารและสินทรัพยตาง ๆโรงแรมในประเทศไทยสวนใหญดําเนินการมานาน
กวา  10  ป และเปนโรงแรมที่ดําเนินการมานานกวา 20 ป  ถึงรอยละ 40  ของจํานวนโรงแรม
ทั้งหมด จึงทําใหตองมีการปรับปรุงซอมแซมอาคารและสินทรัพยตาง ๆ  ซ่ึงจะตองอาศัยผู
ใหบริการที่มคีวามชํานาญเฉพาะ โดยในป พ.ศ. 2545  โรงแรมในประเทศไทยมีสัดสวนคาใชจาย
ในการซอมแซมอาคารและสินทรัพยตาง ๆ ประมาณรอยละ  3.2  ของคาใชจายในการดําเนินกจิการ
ทั้งหมด 
  2.2 ผูใหบริการสื่อโฆษณา การโฆษณาเปนกลยุทธการตลาดที่สําคัญอยางหนึ่งเพื่อ
สรางภาพลักษณและยอดขายของโรงแรม  โดยทั่วไปแลวผูประกอบการโรงแรมในประเทศไทยจะ
โฆษณาผานสือ่ส่ิงพิมพ  อิเล็คทรอนิกส  โทรทัศน  และวิทยุ  
  การโฆษณาผานสื่อส่ิงพิมพ  ไมวาจะในลักษณะของโบรชัวร  โปสเตอร  จะตองอาศยั
ผูใหบริการพมิพส่ือดังกลาว  ซ่ึงสวนใหญเปนผูใหบริการในทองถ่ินที่โรงแรมตั้งอยูหรือในงาน
นิทรรศการ  นอกจากนีย้ังมีโฆษณาผานหนงัสือพิมพและแม็กกาซีนตาง  ๆ  ซ่ึงมีผูใหบริการหลาย
ระดับดังนี้   เชน  หนังสือพิมพกรุงเทพธุรกจิ  หนังสือพิมพบางกอกโพส  “TICA Year Book”  
“The Venue Thailand”  “ATTA Directory”  “Hotel Directory”  และ Thailand Official Directory”  
สําหรับสื่อส่ิงพิมพระดับนานาชาติก็มีการโฆษณา โดยใหสวนลดหรือบารเตอรเชนกนั ตัวอยางเชน 
“Qantas Holiday Brochure” “CBS - Middle East Brochure” และ “World Trade Directory”สวน
การโฆษณาผานสื่ออิเล็คทรอนิกส  อาจอยูในลักษณะของ CD-ROM หรือ เว็บไซตของโรงแรม
หรือเครือขาย และผูใหบริการเว็บไซตตาง  ๆ เชน www.asiatravel.com เปนตน 
  สําหรับการโฆษณาผานสื่อโทรทัศนนั้นมีคอนขางนอย  สวนใหญจะโฆษณาใน
รายการที่เกีย่วกับการทองเทีย่วเปนครั้งคราว  เนื่องจากมตีนทุนคอนขางสูง  และสวนการโฆษณา
ผานวิทยนุั้นสวนใหญเปนการโฆษณาในรายการวิทยุของสถานีในทองถ่ินเปนหลัก ทัง้นี้คาใชจาย
ในการโฆษณาของโรงแรมในประเทศไทย  โดยเฉลี่ยจะมีสัดสวนประมาณรอยละ  1.2 ของ
คาใชจายในการดําเนินกจิการทั้งหมด (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2546)  
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  2.3 บริษัทประกันภยั โรงแรมสวนใหญจะมีการทําประกนัวินาศภัยสินทรัพยของตน
ไวกับบรษิัทรับประกันภัยตาง  ๆ  ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติพบวา  โรงแรมใน
ประเทศไทยมกีารจายคาเบีย้ประกันภัยในแตละปประมาณรอยละ  0.5 ของคาใชจายในการดําเนิน
กิจการทั้งหมด 
  2.4 ผูใหบริการดานตรวจสอบบัญชีและกฎหมาย โรงแรมที่จดทะเบียนเปนนิติบุคคล
ซ่ึงตองจัดทํางบการเงินสงใหกระทรวงพาณิชย  จาํเปนตองอาศัยผูใหบริการดานการตรวจสอบ
บัญชี  นอกจากนี้โรงแรมอาจตองมีการใชบริการทางกฎหมายกับสํานกังานกฎหมายตาง  ๆ  ใน
กรณีที่เกดิขอพิพาทกับบุคคลภายนอกซึ่งจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาตพิบวา  โรงแรม
ในประเทศไทยมีการจายคาบริการในการตรวจสอบบัญชีและบริการดานกฎหมายประมาณรอยละ  
0.5 ของคาใชจายในการดําเนินกิจการทั้งหมด 
  2.5 ผูใหบริการอื่น  ๆ ไดแก ดานระบบคอมพิวเตอรและไอที ผูใหบริการซักรีด และผู
ใหบริการรักษาความปลอดภยั 
  ปจจุบันระบบคอมพิวเตอรและไอทีเปนสิ่งที่เขามามีบทบาทสําคัญตอการบริหาร
จัดการโรงแรมไมวาจะเปนในสวนของการรับจองหองพกัและการเชื่อมตอภายในและนอกองคกร  
ผูใหบริการทีม่ีความชํานาญเฉพาะทางดานไอทีจึงเขามามีบทบาทในการวางระบบคอมพิวเตอร
ใหกับโรงแรม  ในการทําความสะอาดเครือ่งใชที่เกีย่วกบัผาตาง  ๆ  โรงแรมอาจมีการใชบริการจาก
ผูใหบริการซักรีดโดยเฉพาะ  เนื่องจากมีความชํานาญและมีอุปกรณที่เพยีบพรอม  นอกจากนี้  
โรงแรมหลายแหงโดยเฉพาะโรงแรมขนาดใหญจะมีการวาจางบริษัทรักษาความปลอดภัยเขามา
ชวยดแูละความสงบเรียบรอยภายในโรงแรม 
 3. กลุมผูจัดจําหนาย  
 โดยทั่วไปแลวในการจดัจําหนายหองพักของผูประกอบการโรงแรมในประเทศไทย
สามารถทําไดหลายทางไมวาจะเปนฝายขายของบริษัท  เว็บไวตของโรงแรม  การขายในงานแสดง
สินคาการทองเที่ยว  และลูกคาบางสวนที่เปนลูกคาที่เขามาหาที่พักโดยมิไดจองกอน (Walk in)  ซ่ึง
เปนกลุมที่จะมีสัดสวนคอนขางสูงสําหรับโรงแรมต่ํากวา 4 ดาว  แตโรงแรมระดับ 4 ดาวขึ้นไปจะมี
ชองทางการขายที่สําคัญอื่น ๆ  อีก  ที่ตองอาศัยผูจัดจําหนายเขามาเปนตวักลางในการขาย  ไดแก  
บริษัทนําเที่ยวและตัวแทนจดัการทองเที่ยว  เครือขายโรงแรม  และศูนยกลางระบบการตลาดรวม
ทั่วโลก (Global Distribution System: GDS)   
 บริษัทนําเที่ยวและตัวแทนจดัการทองเที่ยว 
 ในการจดัจําหนายผานบริษทันําเที่ยวและตัวแทนจัดการทองเที่ยวนั้น  ผูประกอบการ
โรงแรมในประเทศไทยมีการใชบริการของบริษัทนําเที่ยวทั้งในและตางประเทศ  ดังนี้บริษัทนํา
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เที่ยวและตวัแทนจัดการทองเที่ยวในกรุงเทพฯ  เชน  “Royal Orchid Holiday”  “Asian Trails”  
“Diethelm Travel”  “East West Siam”  และ  “Turismo Thai”  ซ่ึงมีตลาดที่กวางครอบคลุมหลาย
ประเทศ  “Insight (Thailand)”  มีตลาดหลักเปนชาวยุโรปและ “JTB (Thailand)”  และ  “S.M.I  
Travel”  มีตลาดหลักเปนชาวญี่ปุน  เปนตน บริษัทนําเทีย่วและตวัแทนจัดการทองเที่ยวของ
ตางประเทศ  เชน  “SAGA Holidays”  “Touchdown World Travel Specialist”  “Thomas Cook 
Holidays” จากประเทศอังกฤษ  “Qantas Holidays”  “Venture Holidays”  และ “I-Xplore Travel”  
จากออสเตรเลีย  “Gulliver’s Pacific”  และ “Travel Plan”  จากนวิซีแลนด  เปนตนและยังพบวา
โรงแรมในประเทศไทยที่มีการขายผานบริษัทนําเทีย่วและตัวแทนจดัการทองเที่ยวจะมีการขายผาน
ทางชองทางนี้ประมาณรอยละ 10-30 ของการขายหองพกัทั้งหมด 
 เครือขายโรงแรม โรงแรมที่เปนเครือของกลุมโรงแรมตาง  ๆ  จะอาศัยเครือขายของกลุม
โรงแรมเปนชองทางการขายที่สําคัญ  โดยเฉพาะเครือขายของกลุมโรงแรมสากลที่มีชองทาง
การตลาดที่กวางขวาง  นอกจากเครือขายของกลุมโรงแรมของตนแลวยังมีเครือขายของพันธมิตร
นานาชาติ  เชน  เอเชี่ยนโฮเต็ลส อัลไลแอนซ (Asian Hotels Alliance: AHA) 
 จากการสัมภาษณผูประกอบการโรงแรม พบวา โรงแรมที่เปนเครือขายของกลุมโรงแรม   
ตาง  ๆ จะมีสัดสวนการขายผานเครือขายของกลุมรอยละ 20 – 30 ของการขายหองพกัทั้งหมด  
 ศูนยกลางระบบการตลาดรวมทั่วโลก (Global Distribution System: GDS)  ระบบ GDS  
ซ่ึงเปนระบบฐานขอมูลขนาดใหญ  ที่กลุมบริษัทหรือองคกรไดเขารวมกันแสดงขอมูลของตนเอง
เพื่อจุดประสงคหนึ่ง  เพื่อใหผูใชที่อยู ณ ทีต่าง  ๆ  สามารถเขาถึงขอมูลและทําการปรับเปลี่ยน
ขอมูลไดทันท ีระบบ  GDS  นั้นเริ่มแรกถูกใชโดยบริษัทนําเที่ยว  (Travel Agency)  เพื่อใหบริการ
ทางดานการจองตั๋วเครื่องบนิ  แตในภายหลงับริษัทสายการบินตาง  ๆ  ไดลดการจายคานายหนา  
(Commission Fee)  แกบริษทันําเที่ยวลง  ทําใหบริษัทนาํเที่ยวไดหนัความสนใจรายไดที่มาจากการ
บริการจองหองพักระบบ  GDS  จึงเพิ่มระบบที่ใหบริการจองหองพักที่โรงแรม  โดยจะแสดง
รายละเอียดประเภทของหองพัก  อัตราของหองพัก ณ ชวงเวลาตาง  ๆ  ในรอบป  พรองทั้ง
รายละเอียดเสริมเกี่ยวกับโรงแรมนั้น  ๆ  ตัวอยางระบบ GDS  ที่เปนทีรู่จักอยางกวางขวาง  ไดแก  
Sabre Galileo,  Amadeus  และ Worldspan  ซ่ึงระบบ GDS นี้มีโรงแรมหลายแหงใชบริการอยู  
โดยเฉพาะโรงแรมในเครือตาง  ๆ  ซ่ึงจากการสัมภาษณผูประกอบการ พบวา การขายหองพกัผาน
ระบบ GDS นัน้มีสัดสวนไมเกินรอยละ 20  ของหองพักทั้งหมด 
 4. สถาบันที่เกี่ยวของ 
 สถาบันที่เกี่ยวของกับสถาบันโรงแรมในประเทศไทย  ไดแก  สถาบันการเงิน
สถาบันการศึกษา  และสมาคมของผูประกอบการ 
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 สถาบันการเงิน  เนื่องจากเงนิทุนเปนปจจยัสําคัญอันดับตน  ๆ  ในการลงทุนในกจิการ
ลงทุนในกจิการโรงแรม  โดยเฉพาะโรงแรมในระดับ  4  ขึ้นไป  ซ่ึงตองใชเงินลงทุนมหาศาล  ทั้ง
ในการกอสราง  ตกแตงตวัอาคาร  และการดําเนินงาน  ผูประกอบการหลายรายจึงตองพึ่งพาเงินทนุ
จากสถาบันการเงินจนทําใหรายจายคาดอกเบี้ยของโรงแรมในประเทศไทยสูงถึงรอยละ 11.5  ของ
การดําเนนิกิจการทั้งหมด  (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2546)  ซ่ึงเปนคาใชจายที่มีสัดสวนคอนขางสูง 
 สถาบันการศึกษาไดเขามามีบทบาทในอตุสาหกรรมโรงแรม  ในลักษณะของการผลติ
บุคลากรปอนเขาสูอุตสาหกรรม  และการศึกษาวจิัยเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรม  ในดานการผลิต
บุคลากรนั้นสถาบันการศึกษาในประเทศไทยจะมุงผลิตบุคลากรระดับปฏิบัติการเปนสวนใหญ  
โดยผลิตไดมากกวา  4,000 คนตอป 
 สวนในดานการศึกษาวจิัยเพือ่พัฒนาอุตสาหกรรม สถาบันการศึกษายังเขามามีบทบาท
คอนขางนอย  สวนใหญจะเนนการศึกษาดานอุปสงคของการทองเที่ยว  และไมเจาะลึกในระดับ
อุตสาหกรรมโรงแรม  แตก็มงีานศึกษาวิจยัดานการปฏิบตัิการในโรงแรมใหเหน็บางสมาคม
ผูประกอบการ  ภายในอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวดัเชยีงใหม  ผูประกอบการโรงแรมไดมีการ
รวมตัวกันเปน (สมาคมโรงแรมไทย)  จดัตัง้ขึ้นโดยมวีัตถุประสงคเพื่อสงเสริมความรวมมือระหวาง
สมาชิกในการแกไขขอขัดของตาง  ๆ  การเจรจาขอตกลงกับบุคคลภายนอก  ตลอดจนการรวมมือ
และประสานงานกับภาครัฐและเอกชน  เพือ่สงเสริมการทําธุรกิจโรงแรมใหมีมาตรฐานที่ดี  
ปจจุบันมีโรงแรมที่เปนสมาชิกทั่วประเทศทั้งสิ้น 428 ราย 
 สมาคมโรงแรมไทยนัน้ถือวาเปนสถาบันมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาอุตสาหกรรม
โรงแรมไทยโดยเฉพาะการจดัทํามาตรฐานโรงแรมในประเทศไทย จัดแบงมาตรฐานเปน 5 ระดับ
มาตรฐาน จากระดับมาตรฐานที่นอยที่สุดคอื 1 ดาว ไปหามาตรฐานสูงสุดคือ 5 ดาว ซ่ึงปจจุบันมี
โรงแรมสมัครเขารวมจัดมาตรฐาน 86 แหง และไดตั้งเปาหมายวาภายในป พ.ศ. 2547 จะมีโรงแรม
สมัครเขารวมโครงการนี้ 1,000 แหง (ไทยรัฐ: 2547) 
 5. หนวยงานภาครัฐ 
 การทองเที่ยวแหงประเทศไทยไดเขามามบีทบาทในทางออมกับอุตสาหกรรมโรงแรม
ดวยการสงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทย 
 กระทรวงมหาดไทย  ตามพระราชบัญญัติโรงแรม พ.ศ. 2478 ในการประกอบกจิการ
โรงแรม ผูประกอบการจะตองจดทะเบยีนกับกระทรวงมหาดไทย และใหอํานากระทรวงมหาดไทย
ใหในการออกกฎกระทรวง วางระเบยีบการและกําหนดคาธรรมเนียมตาง  ๆ อยางไรก็ตามจาก
การศึกษาพบวา โรงแรมและที่พักหลายแหงไมไดจดทะเบียนตามพระราชบัญญัติดังกลาวเนื่องจาก
ไมสามารถปฏิบัติตามขอกําหนดของการเปนโรงแรมที่ไดรับอนุญาตตามกฎหมาย 
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 องคกรปกครองสวนทองถ่ินเขามามีบทบาทในอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดเชยีงใหม
ในฐานะผูจัดเก็บรายได ในรปูของภาษีโรงเรืองและที่ดิน  ภาษีปายและภาษีโรงแรม 
 กระทรวงการทองเทียวและกีฬา 
 ในเดือนตุลาคม  2545 รัฐบาลไดจัดตั้งกระทรวงการทองเที่ยวและกฬีาขึน้เพื่อรับผิดชอบ
โดยตรงในการพัฒนายุทธศาสตรการทองเที่ยว การออกกฎหมาย และดําเนินการเกีย่วกับกฎหมาย
การทองเที่ยว การกําหนดและควบคุมมาตรฐานสินคาและการทองเที่ยว รวมทั้งสงเสริมการพัฒนา
แหลงทองเที่ยว (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาต,ิ ม.ป.ป.) 
 ลักษณะพิเศษของอุตสาหกรรมโรงแรม 
 1. การแขงขัน อุตสาหกรรมโรงแรมเปนอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันสูง  โดยการแขงขัน
จะเนนที่การสราง  แบรนด  ที่ตั้งโรงแรม  คุณภาพการใหบริการ  และราคา  โดยทั่วไปแลวโรงแรม 
3 ดาวลงมาจะมีการแขงขันสงูกวาโรงแรม 4 – 5 ดาว และแขงขันในทกุรูปแบบ สวนโรงแรม 4 – 5 
ดาว จะแขงขนัในดานคุณภาพการใหบริการมากกวาราคา 
 2. ความเปนฤดูกาล อุตสาหกรรมทองเที่ยวเปนอุตสาหกรรมที่เปนฤดูการ ในประเทศที่
พัฒนาแลวและประเทศในเขตอบอุนฤดูกาลที่มีการใชโรงแรมนอย คอื ตั้งแตเดือนธันวาคม – เดือน
มีนาคม แตในทางกลับกันประเทศที่ตั้งในเขตรอนและประเทศในซีกโลกใตฤดูกาลทองเที่ยวจะเปน
ไตรมาสที่ 4  และไตรมาสที ่ 1 
 3. ทรัพยสินทางปญญา ทรัพยสินทางปญญาของอุตสาหกรรมโรงแรมจะเปนชื่อทาง
การคา เครื่องหมายการคา เครื่องหมายบริการ (Service Marks) และ Logo ตาง  ๆ ซ่ึงลวนเปน
ทรัพยสินที่มีคาของกิจการโรงแรมที่เปนเจาของทรัพยสินทางปญญา เหลานี้สามารถขายสิทธิการ
ใชเครื่องหมายการคาของตนใหกับโรงแรมอื่น  ๆ ได แลวไดคาตอบแทนตามที่ตกลงกันในสัญญา 
 4. ความออนไหวตอสถานการณทางการเมอืงและสังคม การทองเที่ยวเปนกิจกรรมที่
ออนไหว  การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองที่รุนแรง  เชน  การมีรัฐประหาร  การกอการราย  เชน  ในป  
พ.ศ. 2544  เมื่อมีปญหากันยาทมิฬ ปรากฏวารายไดจากการบริหารโรงแรมกลุม  Four Seasons  
ลดลงจาก  125.8  ลานดอลลารสหรัฐ  ในป พ.ศ. 2543  เหลือ  95.3  ลานดอลลารสหรัฐ  ในป พ.ศ. 
2544  ซ่ึงกอหนานั้นรายไดดงักลาวมีแนวโนมเพิ่มขึ้นในอัตรารอยละ 10.4  ตอป (มิ่งสรรพ  
ขาวสอาด และคณะ, 2548)   
 
 
 

 
 
 



 19 

บทสัมภาษณเจาะลึกแนวทางการพัฒนาเครือขายวิสาหกิจดานการทองเที่ยวของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ประเภทโรงแรมที่พัก ในเขต
เมืองพัทยา จังหวัดชลบรุีจําแนกตาม Diamond Model  
 ปจจัยหลัก 4 ดาน และปจจัยเสริม 2 ดาน (ชลธร  ชื่นอุปการนันทม, 2552) ไดแก  
 1.  ปจจัยการผลิต   
  1.1  ทรัพยากรมนุษย จากการสัมภาษณ  พบวา  โรงแรมที่พักขนาดกลางและขนาด
เล็กทุกประเภทในเขตเมืองพัทยาสวนใหญประสบปญหาการขาดแคลนบุคลากรที่มีคุณภาพทั้ง
ระดับบนและระดับลาง  จากจํานวนโรงแรมที่พักที่มีอยูมากมายทัว่ทุกพื้นที่ของเมืองพัทยา  อัตรา
คาแรงขั้นต่ําต่าํกวาคาครองชีพ  แรงงานคณุภาพโดยมากมกัถูกซื้อตัวหรือไดรับการจางงานจาก
โรงแรมขนาดใหญ  ทําใหโรงแรมที่พักขนาดกลางและขนาดเล็กประสบปญหาขาดแคลนแรงงานที่
มีคุณภาพ  และมีอัตราการเขาออกของแรงงานในระดับสงู  ซ่ึงแรงงานสวนใหญเปนประชากรแฝง
ที่มีถ่ินฐานอยูนอกพื้นที่  มาพํานักและหางานในเมืองพัทยา  โรงแรมที่พักขนาดกลางสวนมากมกีาร
เชื่อมโยงกับสถาบันการศึกษาเพื่อรับนักเรียน – นักศึกษาฝกงานมาชดเชยการขาดแคลนแรงงาน
โดยเฉพาะอยางยิ่งในชวงฤดทูองเที่ยว  ซ่ึงในจํานวนนี้สวนมากเปนสถาบันการศึกษาในพื้นที่  และ
บางสวนมาจากนอกพืน้ที่บาง  เชน  กลุมโรงเรียนอักษร  วิทยาลัยเทคนคิสัตหีบ  มหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตรวิทยาเขตศรีราชา  และมหาวทิยาลัยราชภัฏพิษณุโลก  เปนตน  ดังนั้นการสราง
แรงจูงใจในการการทํางานจึงเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งในการรักษาแรงงานที่มีคุณภาพใหคงไว 
  1.2 โครงสรางพื้นฐานทางกายภาพ  จากการสัมภาษณ  พบวา  ดานการจราจร  มี
ปญหาการจราจรติดขัดอยูเสมอในชั่วโมงเรงดวนและในชวงเทศกาลทองเที่ยว  เนื่องจากการ
เจริญเติบโตอยางรวดเร็วของเมืองพัทยา  ซึ่งสามารถเห็นไดจากที่อยูอาศัย  โรงแรมที่พัก  อาคาร
พาณิชย  แหลงทองเที่ยว  สถานบันเทิง  ทีม่ีอยูมากมายทัว่เมืองพัทยา  สงผลใหจํานวนจํานวน
นักทองเที่ยวและแรงงานจากตางจังหวัดเขามาทํางานในเมืองพัทยาจาํนวนมาก  รวมทั้งปญหาจาก
ระเบียบวินยัจราจรของพลเมืองและนักทองเที่ยว  รวมทั้งการเขมงวดวินยัจราจรของตํารวจ   
 ดานระบบน้าํประปา  มีปญหาการขาดแคลน  น้ําประปาไมไหลบอยครั้ง  สรางความ
เดือดรอนใหกบัผูประกอบการโดยเฉพาะอยางยิ่งในธุรกจิโรงแรมที่พัก  ผูประกอบการตอง
แกปญหาโดยการซื้อน้ําจากเอกชน  โดยจะรถน้ําวิ่งใหบริการอยูทั่วไปในเมืองพัทยา 
 ดานระบบไฟฟา  ในเขตเมืองพัทยายังไมพบปญหาที่เดนชัดสรางความเดือนรอนแก
ผูประกอบการ  อาจมีปญหาไฟฟาตก – ไฟฟาดับบาง แตพบในจํานวนนอย ผูประกอบการคิดวาไม
เปนปญหาตอการประกอบธรุกิจ 
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 ดานระบบขนสง  ถือวาในเขตเมืองพัทยาและบริเวณโดยรอบมีระบบขนสงใหบริการ
อยางสะดวกและทั่วถึง  ทั้งทางรถยนต  รถไฟ  เรือ  และเครื่องบิน  โดยการเดินทางเขา – ออก  เมือง
พัทยานัน้  นักทองเที่ยวสามารถเลือกเดินทางไดโดยทางรถ  มีรถทัวรปรับอากาศใหบริการทั้งสาย
เหนือและอีสาน  สวนสายใตสามารถเดินทางโดยเครื่องบนิจากพัทยาไปเกาะสมุย  จังหวัดสุราษฎร
ธานี  หรือจังหวัดภูเก็ต  ไดทีส่นามบินอูตะเภา  ในขณะท่ีภายในเขตเมืองพัทยามีระบบขนสงภายใน
โดยมีรถสองแถว  รถแทกซี่  รถมอรเตอรไซครับจาง  และเรือขามฟากระหวางเกาะ  ใหบริการ  
นอกจากนี้ยังมบีริการรถตูระหวางจังหวัดอกีดวย  จากจํานวนธุรกจิเอกชนที่ใหบริการขนสง
สาธารณะจํานวนมากในปจจุบันนั้นพบวา  ธุรกิจขนสงมีปญหาใหบริการไมเปนมาตรฐาน  และ
ปญหาการแยงสัมปทานธุรกิจขนสง  เปนตน  สวนรถสองแถวของเมืองพัทยานัน้ยังพบวามีรถที่
ไมไดขึ้นทะเบยีนหรือวิ่งรถเองโดยไมมีสังกัด (รถเถ่ือน)  มากกวารถสองแถวปกติประมาณ 1 เทา 
ซ่ึงสงผลโดยตรงตอการควบคุมราคาคาโดยสาร  มาตรฐานการบริการ  และการจราจรที่ติดขัดมาก
ขึ้นจากจํานวนรถสองแถวที่มากเกิน 
  1.3 ทรัพยากรทุน สถาบันการเงินที่สามารถเปนแหลงเงนิทุนใหกับผูประกอบการมี
อยูหลายแหง  ทั้งสถาบันของรัฐและเอกชน  ซ่ึงถือวาเพยีงพอตอธุรกิจธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมที่มีอยูในเขตเมืองพัทยา  แตจากการสัมภาษณพบวา  ธุรกิจโรงแรมขนาดยอมถึงขนาดเล็ก
สวนมากใชเงนิทนุสวนตวัหรือครอบครัวในการกอตั้งธุรกิจ  และมีปญหาในการเขาถึงแหลงเงินทุน
คือไมสามารถขอกูเงินจากทางสถาบันการเงินเพื่อกอตั้งธรุกิจหรือขยายไดหรือขอไดแตยาก
เนื่องจากเงินกูที่ไดนั้นสวนมากมาจากหลักฐานที่ผูกูตองหามาค้ําประกนักับสถาบันการเงิน  และ
ขณะที่ธุรกิจขนาดกลางพบปญหาขางตนนอยกวา  เนื่องจากผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่พักขนาด
กลางสวนมากมีกิจการที่เกี่ยวของและไมเกี่ยวของกับโรงแรมที่พักมากกวา  1  แหง  มกีิจการที่
มั่นคงกวาโรงแรมที่พักขนาดเล็ก  มีประสบการณ  และมีเคยประวัติในการขอกูกับสถาบันการเงิน
อยูแลว  ขั้นตอนในการพิจารณาจึงงายกวาและสามารถเขาถึงแหลงเงินทุนในการขยายกจิการได
มากกวา 
  1.4 ทรัพยากรธรรมชาติ นอกจากแหลงทองเที่ยวที่มนุษยสรางขึ้นแลวเมืองพัทยาถือ
วาเปนพืน้ที่ทีม่ีความอุดมสมบูรณและความหลากหลายทางธรรมชาติ ไดแก หาดพัทยา หาด 
จอมเทียน หาดวงศอมาตย หาดดงตาล เกาะลาน เกาะครก เกาะสาก  เปนตน  ซึ่งจากการสัมภาษณ
พบวา  ภาพลักษณของแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติของเมืองพัทยาอยูในเกณฑทีด่ี  แตอาจมีปญหา
ในเรื่องความสะอาดของชายหาด  และปญหาการลุกลํ้าพื้นที่ชายหาดดวยจํานวนเกาอี้ชายหาดที่มาก
เกินพอดี  การหาบเรขายของบาง   
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  1.5  วัฒนธรรม เมืองพัทยาเปนเมืองที่มีนกัทองเที่ยวหลากหลายเชื้อชาติจากทั่วโลก
วัฒนธรรมของเมืองพัทยาจึงกลายเปนการผสมผสานระหวางวัฒนธรรมไทยและวัฒนธรรมตางชาติ  
ทั้งการดําเนนิชีวิตประจําวัน  อาหารการกนิ  ภาษาพูด  และกิริยามารยาท  เปนตน  เทศกาลและ
ประเพณีทองถ่ินของเมืองพัทยาที่เคยสืบทอดมาแตอดีตเริ่มมีการประยกุตเพื่อใหนกัทองเที่ยว
ชาวตางชาติไดเขามามีสวนรวม  ซ่ึงเปนอกีหนึ่งปจจัยสําคัญในการดึงดูดนักทองเที่ยวใหมาเยีย่ม
เยือนเมืองพัทยาเปนประจําทุกป  เชน  ประเพณีวนัไหลเรือไฟพัทยา  เทศกาลลอยกระทง  เทศกาล
กินเจ  เปนตน  ในขณะที่อัธยาศัยไมตรีของคนในพืน้ที่และผูประกอบการบางสวนมีปญหาการฉวย
โอกาสกับนักทองเที่ยวดวยการเพิ่มราคาสินคาหรือบริการมากกวาปกต ิ รวมทั้งปญหาการทองเที่ยว
แบบ Sex Tourism  ที่ควรมีการควบคุมใหอยูในระดับที่เหมาะสม  ทั้งนี้พบวา  ตํารวจมี 
การปราบปรามคอนขางดี  ยาเสพติดนอยลง  เร่ือง Sex มีการควบคุมอยูในปริมาณที่เหมาะสม ทั้งนี้
เร่ือง Sex เปนจุดขายของเมอืงพัทยาจะปราบปรามใหหมดหรือหามนกัทองเที่ยวไมได นักทองเทีย่ว
บางสวนมองวาเมืองพัทยาเปนเมืองที่นากลวัมีปญหาอาชญากรรมสูง รวมทั้งเรื่องของยาเสพติด 
 2.  เงื่อนไขอุปสงค  ปริมาณอุปสงคการทองเที่ยวของเมอืงพัทยาจะมีปริมาณสูงในชวง
ฤดูทองเที่ยว ซ่ึงจะเริ่มในเดอืนตุลาคม – เดือนมีนาคม  ของทุกป  โดยสวนมากเปนนักทองเที่ยว
ชาวตางชาติ  สําหรับในชวงที่ไมใชฤดูทองเที่ยว โรงแรมที่พักอาจไดรับนักทองเที่ยวชาวตางชาตทิี่
อํานาจการซื้อต่ํากวาในฤดูทองเที่ยวเนื่องจากราคาหองพกัที่ลดลง  รวมถึงการไดรับกลุมลูกคา
ประชุมสัมนามาทดแทนบางแตก็เปนจํานวนที่ไมสูงมากนัก  ซ่ึงจากจาํนวนโรงแรมที่พักที่เกดิขึ้น
ใหมอยูเร่ือย  ๆ  นั้น  มีความสามารถในการรองรับนักทองเที่ยวเกินความจําเปน  ซ่ึงมีอัตราการเขา
พักมีเพยีงประมาณรอยละ  50  สงผลใหในชวงที่ไมใชฤดทูองเที่ยว โรงแรมที่พักตางพากันลดราคา
เพื่อดึงดูดนักทองเที่ยวใหเขาพักเพิ่มขึ้น  ในแตละปพบวา  กําไรของธุรกิจโรงแรมที่พกัขนาดกลาง
และขนาดเล็กมักไมสูงมากนัก เนื่องจากกาํไรที่กิจการไดรับจากการเขาพักของนักทองเที่ยวในชวง
ฤดูทองเที่ยวจะถูกจายออกไปในชวงทีไ่มใชฤดูทองเที่ยวเปนคาใชจายประจําของกิจการ  เชน  
คาแรงพนักงาน  คาสาธารณูปโภค  คาซอมบํารุง  เปนตน  เพราะรายไดในชวงนี้สวนใหญไมพอกบั
คาใชจายจากการที่มีจํานวนนักทองเที่ยวทีล่ดลง  บางกิจการอาจประสบปญหาขาดทนุในชวงนี้    
หรือบางกิจการพบวากําไรในชวงฤดูทองเที่ยวไมมากพอที่จะรองรับผลขาดทุนในชวงที่ไมใชฤดู
ทองเที่ยวทําใหผลประกอบการรวมทั้งปประสบปญหาขาดทุนจนตองปดตัวลง  ทําใหบางกิจการ
แกปญหาเหลานี้ดวยการกาํหนดหานโยบายทางการตลาดรองรับปญหาที่เกิดขึ้นทกุปในชวทีไ่มใช
ฤดูทองเที่ยวนี ้  
 นอกจากนี้ยังพบวา  ความตองการทองเที่ยวของนกัทองเที่ยวในแตละเขตของเมืองพัทยา
มักจะพบการกระจกุตัวของนักทองเที่ยวแตละชาติแตกตางกัน  เชน  ในเขตพัทยาเหนือนักทองเทีย่ว
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สวนมากมาจากทวีปยุโรปรวมถึงประเทศในแถบสแกนดเินเวยี  ในเขตพัทยาใตนักทองเที่ยว
สวนมากมาจากประเทศในแถบเอเชียตะวนัออกกลาง  และนักทองเทีย่วชาวรัสเซียสวนมากมกัพัก
แรมในเขตหาดจอมเทียน  เปนตน  สําหรบัความตองการสิ่งอํานวยความสะดวกมักแตกตางกันไป
ตามแตวัฒนธรรมของนักทองเที่ยวแตละชาติ  เชน  นักทองเที่ยวชาวรัสเซียสวนใหญไมตองการสิ่ง
อํานวยความสะดวกใด  ๆ  นอกจากหองพกัที่สะดวกสบายและสระวายน้ําภายในที่พกั  เปนตน  
สําหรับพฤติกรรมของชาวตางชาตนิั้นโดยทั่วไปแลวมักไมเรียกรองบริการสิ่งอํานวยความสะดวก
อ่ืน  ๆ  ที่นอกเหนือจากที่โรงแรมที่พักจดัไวให  นอกจากความสะอาด  มาตรฐานของหองพัก  และ
บริการที่ดี  การเพิ่มเติมสิ่งอํานวยความสะอาดของโรงแรมที่พักสวนมากมาจากการสรางจุดขายที่
ตองการใหโรงแรมที่พักนัน้มีส่ิงอํานวยความสะดวกใหบริการแกนกัทองเที่ยวครบครันสามารถ
แขงขันกับคูแขงไดโดยการเนนสิ่งความนวยความสะดวกที่หลากหลาย  หรือบางแหงเนนที ่
ความเปนบูตกิโฮเทล  บรรยากาศเปนธรรมชาติของตนไม  และวัฒนธรรมไทย  เปนตน  ไมไดมา
จากตัวนักทองเที่ยวมากนกั  ในขณะที่นกัทองเที่ยวชาวไทยมีความตองการพักในโรงแรมที่พักที่มี
ส่ิงอํานวยความสะดวกที่หลากหลายแตราคาถูก   
 3.  อุตสาหกรรมที่เกี่ยวของและสนับสนนุกัน   
  3.1  ความเชื่อมโยงเชิงกิจกรรม เมืองพัทยาเปนเมืองทองเที่ยวที่มีธุรกิจโรงแรมที่พัก
เปดใหบริการอยูเปนจํานวนมากจึงมีผูผลิตและผูจัดหาวัตถุดิบเขามาติดตอขายสินคามากมาย
หลากหลายแหงและหลากหลายชองทาง ซ่ึงขึ้นอยูกับความพอใจในสนิคาและบริการของโรงแรมที่
พักแตละแหงในการตกลงซื้อขายกัน  จึงทาํใหการสงตอระหวางหวงโซอุปทานมีความตอเนื่องและ
เขมแข็ง  วัตถุดิบที่ใชหลัก  ๆ  ไดแก อาหารและเครื่องดืม่ เครื่องเขียน หนังสือพิมพ วัสดุส้ินเปลือง  
ผลิตภัณฑทําความสะอาด เครื่องใชที่ทําจากผา สาธารณูปโภค พลังงาน และผูใหบริการเฉพาะทาง 
เชน ผูใหบริการซักรีด ผูใหบรกิารระบบอินเตอรเนต เปนตน  จากการสัมภาษณ พบวา โรงแรมที่
พักตาง  ๆ  จะมีตัวแทนจําหนายเขามาตดิตอโดยตรงแตวัตถุดิบบางอยางก็มีการนําเขาบาง  
เนื่องจากคณุภาพของวัตถุดบิในประเทศยงัไมสามารถเทียบเทาของตางประเทศ  เชน  ไวน  เนื้อส
เต็ค  และเนื้อแกะ  เปนตน  ในขณะที่โรงแรมขนาดเล็กจะใชวัตถุดิบทีส่ามารถหาซื้อไดทั่วไป
ภายในทองถ่ินเปนหลัก  ซึ่งโดยทัว่ไปแลวปจจัยในดานวตัถุดิบยังไมพบวาวาเปนปญหาหรือ
อุปสรรคในการดําเนินกจิการของธุรกิจโรงแรมที่พัก  เนือ่งจากวัตถุดิบที่ใชสวนมากหาซื้อไดงาย มี
จําหนายและใหบริการทั่วไปภายในทองถ่ินแตปจจุบันยงัไมมีการรวมกลุมกันจดัซื้อวัตถุดิบอยาง
เปนรูปธรรมภายในสมาคม / ชมรม  นอกจากการรวมซ้ือวัตถุดิบภายในบริษัทหรือโรงแรมในเครือ
เทานั้น ยังมีลักษณะตางรายตางจัดหา  การรวมมือกันในดานตาง  ๆ  อาจจะยังอยูในกลุมผูที่คุนเคย
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กันมากกวา  ทัง้นี้เนื่องมาจากโรงแรมมีความหลากหลายของคุณภาพของหองพัก  ดังนั้นคุณภาพ
และราคาของวัตถุดิบจึงแตกตางกันไปตามการพิจารณาถึงตนทุนวัตถุดิบของโรงแรมแตละแหง 
  3.2 ความเชื่อมโยงเชิงความรวมมือ   
   3.2.1 ความเชือ่มโยงระหวางสมาคม / ชมรม / การรวมกลุมทางธุรกิจดาน 
การทองเที่ยวและโรงแรมทีพ่ัก  ปจจุบนัผูประกอบการธรุกิจดานการทองเที่ยวในเมืองพัทยา
บางสวนมีการรวมกลุมกันในรูปแบบสมาคม  ชมรม  ที่เกี่ยวของกับธุรกิจทองเที่ยวมากมาย  เชน  
สมาคมโรงแรมไทย  สมาคมนักธุรกิจและการทองเทีย่วเมืองพัทยา  สมาคมนักบริหารงานอาหาร
และเครื่องดื่มภาคตะวันออก  ชมรมผูประกอบการคาขายวอลคกิ้งสตรีท  สมาคมเชฟเมืองพัทยา
และชายฝงภาคตะวันออก  ชมรมนักบริหารแมบานภาคตะวนัออก  ชมรมผูประกอบการรม – เตียง
ชายหาดพัทยา  จอมเทียน  และเกาะลาน  เปนตน  ผูประกอบการโรงแรมที่พักในเขตเมืองพัทยาที่มี
การรวมกลุมทางธุรกิจจะเปนสมาชิกสมาคมโรงแรมไทย  หรือสมาคมนักธุรกิจและการทองเทีย่ว
เมืองพัทยา  หรือทั้งสองกลุม  ผูประกอบการที่มกีารรวมกลุมในรูปแบบสมาคมโรงแรมไทย  และ
สมาคมนักธุรกิจและการทองเที่ยวเมืองพทัยา  มีการเชื่อมโยงกับหนวยงานภาครัฐอยางเขมแข็ง  
เชน  ศาลาวาการเมืองพัทยา  การทองเที่ยวแหงประเทศไทย เขต 3  เมืองพัทยา  ตํารวจทองเที่ยว  
ตํารวจตรวจคนเขาเมือง  ปลัดอําเภอ  สภอ.เมืองพัทยาและบางละมุง  การประปา  การไฟฟา เปนตน
ในวาระการประชุมชมรม / สมาคมจะมีการเชิญทุกหนวยงานที่เกี่ยวของเขามาพูดคยุถึงขอมูล
ขาวสารหรือรับทราบขอมูลจากหนวยงาน  รวมถึงการรองเรียนตอหนวยงานภาครัฐในปญหาดาน
ตาง  ๆ  อันนําไปสูการแกไขปญหาในอนาคต  ดังนั้นชมรม / สมาคมถึงเปนตัวสะทอนถึงปญหา
ปจจุบันของเมอืงพัทยาเพื่อการปรับตัวของผูประกอบการตอไปแตในปจจุบันรูปแบบในการรวมตัว
ของธุรกิจแตละแหงพบวาเปนการรวมตวักนัอยางหลวม  ๆ  ตามวาระการประชุม  แตในแงผลลัพธ
อยางเปนรูปธรรมที่พึงปรากฏยังไมเดนชดัเทาที่ควร 
   3.2.2  ความเชือ่มโยงระหวางธุรกิจโรงแรมที่พักและหนวยงานราชการ  ระหวาง
ภาคธุรกิจกับหนวยงานราชการมีการประสานความรวมมือระหวางกันหลายดาน  โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งการประสานความรวมมอืระหวางทางสมาคม / ชมรม  ซ่ึงผูประกอบการที่เปนสมาชิกสมาคม / 
ชมรม  อาจไดขอมูลขาวสารที่เปนประโยชนตอธุรกิจมากกวาผูประกอบการที่ไมไดเปนสมาชิก  
ตัวอยางเชน  ดานขอมูลขาวสาร  เชน  การเรียกเก็บภาษีโรงแรมเพิ่ม  ขอมูลมูลดานความปลอดภยั – 
การปราบปราม  เปนตน  ดานการตลาด  โดยทางการทองเที่ยวแหงประเทศไทยใหเงนิสนับสนุน
การจัดงานโรดโชว (Road  Show) ในตางประเทศผานสมาชม / ชมรม เปนตน และดานบุคลากร  
หนวยงานราชอาจมีการประสานผานสมาคม / ชมรม เพื่อขอวิทยากรดานการทองเทีย่ว /  
การโรงแรม  เพื่ออบรมเจาหนาที่บางครั้ง  สวนหนวยงานราชการ  เชน  จากเมืองพทัยาก็ม ี
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การสงเจาหนาที่มาอบรมผูประกอบการในดานตาง  ๆ  บางเชนกัน   
   3.2.3  การเชื่อมโยงระหวางธุรกิจโรงแรมที่พักและสถาบันการศึกษา  สวนใหญ
เปนนโยบายของโรงแรมที่พักแตละแหงโดยไมผานทางสมาคม / ชมรม  ลักษณะการเชื่อมโยงจาก
ธุรกิจโรงแรมที่พักโดยมากเปนการรับนักเรียน – นักศึกษาเขามาฝกงาน  หรือในชวงฤดูทองเที่ยวที่
ทางโรงแรมมีพนักงานไมเพยีงพอก็มกีารแจงขอรับนักเรยีน – นักศึกษา  จากสถาบันการศึกษา  เพื่อ
เขาไปอบรมและฝกงานเพิ่มเชนกัน  สวนสถาบันการศึกษาก็จะเชิญวิทยากรจากภาคธุรกิจโรงแรมที่
พักตาง  ๆ  ไปอบรมนักเรียน – นักศึกษาเกีย่วกับเรื่องการทองเที่ยวและการโรงแรม  เปนตน  หรือ
ในลักษณะอืน่  ๆ  เชน  ทางโรงแรมมีการใหทุนการศึกษานักเรยีน – นักศึกษาที่เรียนดานการ
ทองเที่ยวหรือดานการโรงแรม  เมื่อจบแลวใหเขามาทํางานในโรงแรม  หรือบางแหงมีการ
ประสานงานผานทางสถานบันการศึกษาเพิม่สรางเด็กทวภิาคี  คือ การทําขอตกลงกับเด็กที่เรียน
หลักสูตรปกตกิับทางสถาบันการศึกษาแลวทําขอตกลงกบัทางโรงแรมใหทํางานตั้งแตระดับลางขึ้น
ไปเพื่อใหไดวฒุิ ปวช. – ปวส.  เปนตน 
 4.  บริบทการแขงขันและการดําเนินกลยุทธธุรกิจ จํานวนโรงแรมที่พกัที่มีอยูมากมายใน
เมืองพัทยาสงผลใหความเขมขนในการแขงขันสูงเพิ่มขึ้นมาดวย ผูประกอบการจึงจาํเปนตองหา 
กลยุทธในการแขงขันที่หลากหลายมากขึ้นเพิ่มความอยูรอดของตัวเอง  การรวมกลุมทางธุรกิจก็เปน
อีกหนึ่งกลยุทธทางธุรกิจที่ทําใหธุรกิจอยูรอดไดมากขึน้  โดยเฉพาะขอมูลขาวสารที่เปนประโยชน
ตอการดําเนนิกิจการ  รวมถึงกลยุทธทางดานการตลาดกม็ีสวนสําคัญในการดึงดดูนกัทองเที่ยวให
เขาพักมากขึ้นเชนกันนอกจากนี้กลยุทธในการบริหารงานทั่วไปรวมถึงงานบุคคลก็สําคัญไม
แตกตางกัน ความไมเขมแข็งของผูประกอบการในอุตสาหกรรมทองเทีย่ว  โดยเฉพาะในธุรกิจนํา
เที่ยวเปนปจจยัสําคัญที่ทําใหอุตสาหกรรมทองเที่ยวทั้งระบบขาดความแข็งแกรงการขาดการ
กําหนดมาตรฐานสินคาและบริการ ขาดการควบคุมคุณภาพ และขาดวสัิยทัศนและกลยุทธในระยะ
ยาว ทําใหเกิดวงจรอุบาทวของโครงสรางการแขงขัน กลาวคือ เปนวงจรของการแขงขันกันโดยการ
ตัดราคาและลดคุณภาพสินคาและบริการ  นอกจากนี้การบังคับใชกฎหมายในประเทศก็ยังไม
เขมงวดจริงจังทําใหผูประกอบการขาดการแขงขันในเชงิสรางสรรคและพัฒนาตนเอง   
 5.  เหตุการณที่ควบคุมไมได เชน  ปญหาการเมือง  และภาวะวกิฤตเศรษฐกิจโลก  เปน
ตน  สงผลกระทบตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจโรงแรมที่พกัอยางมาก  ทาํใหจํานวน
นักทองเที่ยวลดลง  โดยปญหาความไมสงบทางการเมือง  และปญหาวกิฤติเศรษฐกจิโลก  สงผลให
นักทองเที่ยวตางชาติขยายตวัลดลง  รวมทั้งปญหาวิกฤติเศรษฐกิจโลกทีก่ําลังขยายเขามาสู
ภายในประเทศไทยเองทําประชาชนใชสอยจับจายนอยลงรวมทั้งราคาน้ํามันที่ยังคงลอยตัวอยูใน
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ขณะนี้ทําใหนกัทองเที่ยวภายในประเทศเองก็ใชเงินในการทองเที่ยวลดลงดวยเชนกัน  ซ่ึงปจจุบันนี้
ปญหาการลดลงของนักทองเที่ยวกําลังสรางวิกฤตอยางหนักใหกับเมืองพัทยา  ทั้งนี้ธุรกิจดาน 
การทองเที่ยวและหนวยงานภาครัฐและเอกชนที่เกีย่วของทุกฝายจําเปนจะตองหาทางออกรวมกัน
เพื่อแกปญหาเหลานี้ใหดีขึ้นโดยเร็วตอไป   
 6.  ปจจัยจากหนวยงานภาครฐั  ธุรกิจโรงแรมที่พักในเขตเมืองพัทยาไดรับการสนับสนุน
จากหนวยงานภาครัฐในหลายดานที่เปนประโยชน  เชน  การจัดกจิกรรมสงเสริมการทองเที่ยวที่มี
ขึ้นเปนประจํา  ทําใหมีนกัทองเที่ยวเดินทางมาเที่ยวจํานวนมากในแตละป  รวมทั้งใหการสนับสนุน  
ประชาสัมพันธ  ขอมูลขาวสารที่เปนประโยชนแกเอกชน  มีการพัฒนาแหลงทองเที่ยวใหมี
สภาพแวดลอมที่ดี  และมภีาพลักษณในดานความสงบเงียบมากขึ้น  ทั้งนี้บางสวนยังขาดควบคุม
การขยายความเติบโตของแหลงทองเที่ยว  จนอาจทําใหความเติบโตของเมืองมีสูงเกินกวา 
การพัฒนาคนและถนน  เชน  อาจกอใหเกดิประชากรแฝงจากการเขามาหางานในเมอืงใหญ  
 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 การศึกษาวิจยัเร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนกัทองเที่ยวใน 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี ไดรวบรวมงานวจิัยที่เกี่ยวของกับ
ตัวแปรในกรอบแนวความคดิเพื่อเปนแนวทางการศึกษาตามประเด็นดงันี้จาก                    
 จากงานวิจยัของสุณิสา ถาวรวิริยะนันท (2548) ไดทําการศึกษาเรื่อง การเลือกใชบริการ
โรงแรมของนักทองเที่ยวในจังหวดัจันทบรีุ ผลการศึกษาพบวาผลการศกึษาปจจัยพืน้ฐาน 
สวนบุคคลพบวาเพศชายรอยละ 39.1 เพศหญิง รอยละ 60.9 อายุนักทองเที่ยวสวนใหญที่มาใช
บริการโรงแรมมากที่สุดอาย ุ21-30 ป รอยละ 41.7 อาชีพสวนใหญเปนพนักงานบรษิทัเอกชน  
รอยละ 27.1 รายไดตอเดือน พบวานกัทองเที่ยวสวนมากมีรายได 5,001-10,000 ที่มาใชบริการ
โรงแรมคิดเปนรอยละ 34.9 จํานวนผูรวมเดินทางสวนใหญเดินทางมาเปนหมูคณะ 2-4 คน คิดเปน
รอยละ 41.7 สวนใหญนักทองเที่ยวเคยใชบริการโรงแรม เค พี แกรนด มากที่สุดรอยละ 57.8 ราคา
หองพักที่ใชบริการอยูในชวงราคา 501-1,000 บาทมากที่สุด คิดเปนรอยละ 51.6 ภาพรวม 
การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม ผลการศึกษาภาพรวมการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมจาก
ปจจัยทั้ง 6 ดาน คือดานสถานที่, ดานบริการหรือบุคคล, ดานสิ่งอํานวยความสะดวก, ดานวัสดุ
ส่ือสาร เชนการโฆษณาประชาสัมพันธ, ดานสัญลักษณ เชนชื่อเสียงของโรงแรมและดานราคา 
พบวา ประชากรกลุมตัวอยางมีการตัดสนิใจเลือกใชบริการโรงแรมมาจากปจจยัทั้ง 6 ดานเปนหลัก
โดยมีเกณฑการตัดสินใจในระดับมาก การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม 
 งานวิจยัเกีย่วกบัมูลเหตุจูงใจและความพงึพอใจในการใชบริการโรงแรมจุลดิศเขาใหญ 
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รีสอรทแอนดสปาของนักทองเที่ยว ของสปุราณี ศิลโกเศศศักดิ์ (2547) ไดศึกษาเกี่ยวกับมูลเหตจุูง
ใจและความพงึพอใจในการใชบริการโรงแรมจุลดิศเขาใหญรีสอรทแอนดสปาของนกัทองเที่ยว 
พบวา นกัทองเที่ยวไทยใหความสําคัญกับมูลเหตุจูงใจดานโรงแรมโดยรวมและรายดานในระดับ
มาก และเมื่อเปรียบเทียบมูลเหตุจูงใจจําแนกขอมูลสวนบุคคล พบวา นักทองเที่ยวไทยมีเพศ รายได 
อาชีพ จํานวนครั้งที่เขาพัก และผูรวมพักตางกัน มีมูลเหตจุูงใจดานโรงแรมโดยรวมไมแตกตางกัน 
และพิจารณารายดาน พบวา นักทองเที่ยวไทยที่มีรายไดตางกันมีมูลเหตจุูงใจดานราคาหองพักและ
ดานรักษาความปลอดภัยแตกตางกัน นอกจากนี้ นกัทองเที่ยวไทยที่มจีาํนวนครั้งที่เขาพักตางกนัมี
เหตุจูงใจดานราคาหองพักแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สําหรับผลการวิจัยความพึงพอใจใน
การบริหารโรงแรมจุลดิศฯ พบวา นกัทองเที่ยวมีความพงึพอใจโดยรวมในระดับมาก เมื่อพิจารณา
รายดาน พบวา ความพึงพอใจในทกุดานอยูในระดับมาก ยกเวนดานสภาพหองพัก และราคา
หองพัก อยูในระดับปานกลาง เมื่อเปรียบเทยีบความพึงพอใจจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล พบวา 
นักทองเที่ยวทีม่ีเพศ รายได อาชีพ จํานวนครั้งที่เขาพักและผูรวมพักตางกัน มีความพงึพอใจในการ
ใชบริการโรงแรมโดยรวมไมแตกตางกัน และเมื่อพิจารณารายดาน พบวา นกัทองเที่ยวไทยที่มีเพส
ตางกัน มีความพึงพอใจดานราคาหองพักแตกตางกัน นกัทองเที่ยวไทยที่มีอาชีพตางกัน มีความพึง
พอใจดานสภาพหองพักแตกตางกัน นกัทองเที่ยวไทยที่มจีํานวนครั้งที่เขาพักตางกัน มีความพึง
พอใจดานการรักษาความปลอดภัยแตกตางกันและนักทองเที่ยวไทยที่มผูีรวมพักตางกนั มีความพึง
พอใจดานชื่อเสียงของโรงแรม และดานราคาหองพักแตกตางกัน และผลจากการเปรียบเทียบ
คาเฉลี่ยของมูลเหตุจงูใจและความพึงพอใจในการใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวไทย พบวา มี
ความแตกตางกัน โดยมีคาเฉลี่ยของมูลเหตุจูงใจดานโรงแรมมากกวาคาเฉลี่ยของความพึงพอใจใน
การใชบริการโรงแรมทั้งหมดโดยรวมและรายดานอยางมีนัยสําคัญการศึกษาครั้งนี้ไดสอดคลองกับ 
 งานวิจยัของ วโิรจ แยมมาก (2546) ไดศึกษาความพึงพอใจของผูใชบริการโรงแรมระดับ 
3 ดาว ในเขตอาํเภอหวัหนิ จงัหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 25-31 ป มีอาชีพพนักงานบริษัท จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได 8,001-
12,000 บาทตอเดือน และมสีถานภาพสมรสแลวมากทีสุ่ด และในเรื่องปจจัยทั้ง 7 ดานที่มีอิทธิพล
ตอความพึงพอใจในการใชบริการโรงแรมระดับ 3 ดาว จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
เห็นวาปจจยัทัง้ 7 ดานมีอิทธิพลตอความพงึพอใจในการใชราคาในการใหบริการ ไดแก ราคา
คาอาหารเหมาะสม ดานสถานที่ ไดแก มีความสะดวกในการเดินทาง ดานการสงเสริมดาน
การตลาด ไดแกการสงเสริมดานการตลาดโดยลดราคาคาบริการ ดานการปฏิบัติงานของพนักงาน 
ไดแก ความสภุาพ ออนนอมของพนักงาน ดานกายภาพและสภาพแวดลอมภายในโรงแรม ไดแก  
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การออกแบบรปูทรงของอาคารและหองพกัที่สะอาดและเปนระเบียบเรยีบรอย  โดยมคีาเฉลี่ย
เทากัน และดานกระบวนการจัดการและบริหารงานโรงแรม ไดแก มีการจักการหองพักที่ดี 
นอกจากนั้นแลว ผูตอบแบบสอบถามยังใหขอเสนอแนะวาควรมีการปรับปรุงในดานการใหบริการ
หองพัก ซ่ึงพบวา มีความไมสะอาดของหองพักในระดับราคาที่ไมแพงนัก ความไมสะอาดนี้เกิดจาก
การระบายอากาศ กล่ินอับในหองพัก ผาเช็ดตัวมีกล่ินอับ และความไมสะอาดของระบบเดนิอากาศ
ถายเทในหองพัก และในดานราคาคาบริการหองพักและคาบริการอื่น ๆ ไดเพิ่มขึ้นเปนจํานวนมาก
ในชวงเทศกาลหรือวันหยุด และควรเพิ่มการบริการเสริมเพิ่มเติมจากการใหบริการที่มอียู คือ การ
ใหบริการหรือส่ิงอํานวยความสะดวก  
 จากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวของขางตน ไดทําการรวบรวมแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ 
รวมทั้งงานวจิยัที่เกีย่วของ โดยกลั่นกรองออกมาเปนกรอบแนวคดิในการวิจัยในครั้งนี้ ทําใหไดตวั
แปรและขอคําถามในการสรางเครื่องมือในการวิจยัที่สอดคลองเหมาะสม ไดแก ปจจยัสวนบุคคล
ของนักทองเทีย่ว ซ่ึงเปนตัวแปรตนและปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ดาน เปนตัวแปรตามในการวิจยั 
ซ่ึงจะชวยใหสามารถหาขอสรุปมาใชเปนแนวทางที่เปนประโยชนตอผูประกอบการ โรงแรม ที่พัก 
และรีสอรท และหนวยงานที่เกี่ยวของได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

  
 การศึกษาวิจยัเร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนกัทองเที่ยวใน 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของการ
วิจัย ผูวิจยัไดกาํหนดวิธีการดาํเนินการวิจยัไวดังนี ้
 1. รูปแบบการวิจัย 
 2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 5. การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

รูปแบบการวจิัย 

 การศึกษาวิจยัครั้งนี้เปนการศึกษาการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) เปนการวดัผล
เพียงครั้งเดยีว (One-shot-case study) ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง (Cross sectional Study) โดยมุงเนนศึกษา
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเทีย่วในการเลือกโรงแรมที่พกั และรีสอรทใน
เขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี 

 
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 ประชากร  
 ประชากรที่สนใจศกึษาในการวิจัยนี้ คือ กลุมนักทองเที่ยวชาวไทย ที่เขามาทองเที่ยวใน
เขตบางแสนจงัหวัดชลบุรี 
 กลุมตัวอยาง 
 กลุมนักทองเที่ยวชาวไทย ที่เขามาทองเที่ยวในจังหวดัชลบุรี กําหนดขนาดของกลุม
ตัวอยางโดยใชการเปรียบเทยีบจากตารางสําเร็จรูปของเครจซี่และมอรแกน (Krejcie & Morgan, 
1970, pp. 608-609 อางถึงในวุฒิชาติ สุนทรสมัย, 2551, หนา 109-110) ไดกลุมตวัอยางเปน 384 คน 
โดยมีคาความคลาดเคลื่อนจากการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางอยูทีร่อยละ 5 จึงกาํหนดขนาด
ตัวอยางโดยระบุขนาดตวัอยางที่ครอบคลุมกลุมนักทองเที่ยวไทยที่สนใจเลือกโรงแรม 
ที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรีจํานวน 385 คน 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลที่สนใจศึกษาจากตวัอยางตามขั้นตอนดังตอไปนี ้
 1. ขอหนังสือจากคณะการจดัการและการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยบรูพา แสดงความ
ประสงค ขอความอนุเคราะหจากกลุมตัวอยางนักทองเที่ยวในการใหขอมูล 
 2. ผูวิจัยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการขอความรวมมือในการอนุเคราะห  ตอบ
แบบสอบถามหรือสัมภาษณนักทองเที่ยว โดยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล พรอมชี้แจง
วัตถุประสงค และรายละเอยีดเกีย่วกับการเกบ็ขอมูลและแนะนําการตอบแบบสอบถามแกกลุม
ตัวอยาง โดยอาศัยวิธีการพดูคุยเพื่อสรางสัมพันธภาพทีด่ตีอผูตอบแบบสอบถาม โดยเนนใหเหน็
ประโยชนที่จะไดรับในการวิจัย คร้ังนี้หลังจากผูวิจับเกบ็แบบสอบถามที่ไดรับนํามาตรวจสอบ
ความถูกตอง ทําการลงรหัสตัวเลขตามที่กาํหนดไว บันทกึขอมูล เพื่อเตรียมประมวลผลและ
วิเคราะหขอมูล 
 3. ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูทําวิจยัทําการเกบ็ขอมูลในวันเสาร-อาทิตย  และ
วันหยุดนักขัตกฤษ เปนระยะเวลา 2 เดือน  

 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 การวิจยันี้ใชเครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมขอมูลที่สนใจ คือ แบบสอบถามที่มี
โครงสราง (Structured Questionnaire) สําหรับการออกแบบสอบถามนี้ผูวิจยัไดศกึษาขอมูลจาก  
2 แหลง คือ 
 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Source)โดยใชวิธีการสอบถามกับผูตอบแบบสอบถาม 
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงเปนการสรางแบบสอบถามตามวัตถุประสงคและกรอบ
แนวความคิดในการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือก
โรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี  
 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Source of Data) โดยเก็บรวมรวมขอมูลที่เปนเอกสาร
ทางวิชาการ เชน หนังสือพมิพ ส่ิงพิมพ วารสาร เร่ืองสั้น บทความจากหนังสือ การคนควาแบบ
อิสระ และผลงานวิจยั ตลอดจนแนวคดิจากแหลงตาง ๆ ไดแก การคนหาขอมูลไดจากอินเตอรเน็ต
และรายงานในรูปแบบอิเล็กทรอนิกสตาง ๆ จากหองสมุดของสถาบันการศึกษา  แหลงขอมูล
สาธารณะ ไดแก เว็บไซตตาง ๆ เปนตนแลวนําขอมูลที่รวบรวมได มาสรางแบสอบถาม โดย
โครงสรางขงแบบสอบถาม ประกอบดวยคําถามปลายเปดและคําถามปลายปด โดยคําถามปลายปด
มีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบหรือสองคําตอบ (Multiple Choice Question And Dichotomous 
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Questions) สวนคําถามปลายเปด จะเปดโอกาสใหผูตอบแสดงความคิดเห็นอยางเปนอิสระซ่ึงแบง
คําภามออกเปน 3 สวน 
 สวนที่ 1 เปนคําถามที่เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว โดยมีคําตอบใหเลือกหลาย
คําตอบ ซ่ึงมีจํานวน 11 ขอ ไดแก เพศ อายุ สานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน
จํานวนครั้งที่มาทองเที่ยว วนัที่เลือกทองเที่ยว บุคคลที่มีผลตอการตดัสินใจ ราคาทีพ่ักที่พึงพอใจ 
แรงจูงใจที่มา  
 สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินในของนักทองเที่ยว
ในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี ประกอบดวยคําถามที่ให
นักทองเที่ยวประเมินปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรททั้งหมด 
7 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานบรกิาร ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง ดานการสงเสริมดานการตลาด ดาน
บุคลากรที่ใหบริการ ดานกระบวนการใหบริการ และ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
 สวนที่ 3 เปนคําถามปลายเปดดานขอเสนอแนะ จํานวน 1 ขอ 
 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจยั 
 ทดสอบหาความเที่ยงตรง (Validity) หลังจากสรางแบบสอบถามพรอมนําเสนอคณะ
อาจารยที่ปรึกษางานวิทยานพินธเพื่อตรวจสอบแกไข และนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวใหผูคุณ
ทรงวุฒิหรือผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ไดแก  
 ดร.สมบัติ  ธํารงสินธาวร คณะการจัดการและการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยบูรพา 
 ดร.ศิรดา  จารกุานนท  คณะการจัดการและการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยบูรพา 
   อาจารยธณภณ   คณะการจัดการและการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยบูรพา 
 ตรวจสอบคุณภาพ การหาความเที่ยงตรงตามเนื้อหาโดยอาศัยดุลยพนิิจของผูเชี่ยวชาญ
และผูรอบรูเฉพาะเรื่อง จากนั้นนําขอเสนอแนะทีไ่ดจากผูเชี่ยวชาญมาทําการวิเคราะหหาดัชน ี
ความสอดคลองระหวางขอคําถามกับลักษณะของคําถาม (Index of Consistency) โดยผูวจิัยไดใช
แบบสอบถามที่สรางขึ้นโดยกําหนดใหมีแบบเลือกคําตอบ 1 คําตอบจาก 3 คําตอบ คือ สําคัญ ไมแน 
และไมสําคัญ และจัดชวงเพิม่เติมคําตอบในการแกไขปรับปรุงขอคําถาม โดยใหมีการแทนคา
คําตอบ ดังนี ้

สําคัญ  คะแนน เทากับ  +1 
ไมแน  คะแนน เทากับ    0 
ไมสําคัญ คะแนน เทากับ   -1 

 เมื่อไดแบบสอบถามกลับคืนแลว ผูวิจยัทําการหาคาอัตราสวนความเทีย่งตรงตามเนือ้หา 
(Index of Consistency: IOC) โดยใชสูตรดงันี้   
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ΣR 
สูตร IOC = 

N 
 เมื่อ IOC  แทน ดัชนีความสอดคลอง                                                                   

   ΣR  แทน ผลรวมจากคะแนนรายขอที่ไดจากผูเชีย่วชาญหรือ 
       ผูคุณวุฒ ิ                
         N   แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญหรือผูคุณวุฒิทั้งหมด 
 เมื่อไดคาดัชนคีวามสอดคลองแลวในแตละขอยอยแลว คา IOC ตองมีคาไมต่ํากวา 0.05
ขี้นไป จึงถือวามีความเที่ยงตรงตามเนื้อหา ดังนั้นขอคําถามที่ไดคา IOC ต่ํากวา 0.05 จึงตองถูก
ตัดทิ้ง จากนั้นนําแบบสอบถามที่สมบูรณแลวไปทําการเก็บรวบรวมขอมูลจริงกับกลุมประชากร
และกลุมตวัอยาง  
 ทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) แบบสอบถามที่ไดเตรียมไวใหผูตอบกรอกไดรับการ
ทดสอบกอนลงสนามจริง (Pre-Test) เพื่อตรวจสอบความถูกตองเหมาะสม และความชัดเจนของ
คําถามทุกขอ โดยทําการทดสอบกับกลุมนักทองเที่ยวโดยการใชแบบสอบถามทั้งหมด 15 ชุด เมื่อ
ไดผลมาแลว จึงนํามาตรวจสอบดานการใชภาษา การสือ่สารตลอดจนกระบวนการเก็บรวบรวม
ขอมูล หากเปนปญหา จึงแกไขปรับปรุงเพื่อสามารถนําไปใชงานในสนามจริงได โดยการหาคา
สัมประสิทธิ์คอนบราคอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient)  

k  (1-Σsi2 ) 
Rα = 

k-1  St2 
เมื่อ Rα คือ   คาสัมประสิทธของความเชื่อมั่น 
 k คือ   จํานวนขอของแบบสอบถาม 

 ΣSi2 คือ   ผลรวมของความแปรปรวนของแบบสอบถามแตละขอ 
 St2 คือ  ความแปรปรวนของแบบสอบถามทุกขอ 

 ผูวิจัยนําผลจากการทดสอบกอนการใชงานจริงมาหาคาความเชื่อมั่นดวยวิธีการหาคา
ความสอดคลองภายใน ไดคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม คือ คาอัลฟา ทุกคาที่ไดสูงกวาเกณฑ 
คาอัลฟาที่ยอมรับไดควรจะมคีาไมต่ํากวา 0.07 ซ่ึงจากการศึกษานีไ้ดคาอลัฟาสูงกวา 0.07 ทุกคา 
(Nunally, 1987 อางถึงใน วฒุิชาติ สุนทรสมัย, 2550, หนา 82) จึงมีคาความเชื่อมั่นเปนที่ยอมรับได 
ดังนี้  
 ดานบริการ   เทากับ 0.843 
 ดานราคา    เทากับ 0.875 
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 ดานทําเลที่ตั้ง   เทากับ 0.847 
 ดานการสงเสริมการตลาด เทากับ 0.723 
 ดานบุคลากรใหบริการ  เทากับ 0.958 
 ดานกระบวนการใหบริการ เทากับ 0.934 
 ดานลักษณะทางกายภาพ เทากับ 0.820 
 

การวิเคราะหขอมูลและสถติิท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ประมวลผลโดยการใชโปรแกรมสําเร็จรปู โดยมีขั้นตอนดังนี ้
 1. ตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตองของแบบสอบถาม 
  2. บันทึกขอมลูและรหัส ลงในแบบบนัทึกขอมูล และเครื่องคอมพิวเตอร 
   3. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลดวยโปรแกรมคอมพวิเตอรฅ 
   4. ประมวลตามวัตถุประสงคของการศึกษาวิจยั 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตบางแสน จังหวัด
ชลบุรี โดยใชการวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) สําหรับคาสถิติที่ใช ไดแก คาความถี่ 
และคารอยละ ในรูปของตารางประกอบความเรียง 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอ เกีย่วกับปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี โดยใชสถิติ
พื้นฐาน หาคาเฉลี่ย และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแปรความหมายคะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นของ
นักทองเที่ยว โดยกําหนดชวงคะแนนตามเกณฑ (บุญชม ศรีสะอาด, 2550) ดังนี ้
          คะแนนเฉลี่ย   2.34 - 3.00 
          คะแนนเฉลี่ย   1.67 - 2.33 
          คะแนนเฉลี่ย   1.00 -1.66 

หมายถึง 
หมายถึง 
หมายถึง 

ระดับการตัดสนิใจเลือกใชบริการมาก 
ระดับการตัดสนิใจเลือกใชบริการปานกลาง 
ระดับการตัดสนิใจเลือกใชบริการนอย 

 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอ เกีย่วกับปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี ประกอบดวย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลีย่ตอเดือนบุคคล จํานวนครั้งที่มาทองเที่ยว 
วันที่เลือกทองเที่ยว บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจ แรงจูงใจที่มา แ บบหองพักที่เลือกเขาพัก
ทองเที่ยว ที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ วิเคราะหโดยการใชสถิติ และการวิเคราะห 
ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) คาระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 
 
 



บทที่ 4 
การวิเคราะหขอมูล 

  
 การศึกษาปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือก
โรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี โดยการเก็บขอมูลจากนักทองที่ยวใน 
เขตบางแสน จงัหวัด ชลบุรี จาํนวน 385 คน ซ่ึงผูวิจัยไดนาํเสนอผลการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 

สัญญาลักษณที่ใชในการวิเคราะห 
 ในการนําเสนอขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญญาลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี ้
 n    แทน   จํานวนกลุมตัวอยาง 
    แทน   คะแนนเฉลี่ย 
 S.D  แทน   คาเบี่ยงแบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง 
 SS   แทน   ผลรวมของคะแนนยกกําลังสอง 
 MS  แทน   คาเฉลี่ยของผลบวกกําลังสอง 
 Df   แทน   ชั้นแหงความเปนอิสระ 
 F   แทน   คาที่ใชพิจารณา F-distribution 
 T   แทน   คาที่ใชพิจารณา t- distribution 
 *   แทน   มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลู 

 สามารถแสดงผลเปน 2 สวนดังนี ้
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไป และพฤติกรรมของนักทองเที่ยว 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี 
 สวนที่ 3 การศึกษาเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
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 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไป และพฤติกรรมของนักทองเที่ยว 

 ผลการศึกษาขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวและพฤติกรรมของนักทองเที่ยว  
 
ตารางที่ 4-1 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว (n = 385) 
 
ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว จํานวน รอยละ 
1. เพศ       
  ชาย 152 39.5 
  หญิง 233 60.5 
  รวม 385 100 
2. สถานภาพ     
  โสด 154 40 
  สมรส 205 53.2 
  หยา 26 6.8 
  รวม 385 100 
3. อายุ        
  18-30 ป 108 28.1 
  31-40 ป 190 49.4 
  41-50 ป 59 15.3 
  51-60 ป 24 6.2 
  มากกวา 60 ป 4 1 
  รวม 385 100 
4. อาชีพ     
  ขาราชการ 14 3.64 
  พนักงานบริษัท 199 51.69 
  วิศวกร 28 7.27 
  นักเรียน / นักศึกษา 39 10.13 
  เจาของกิจการ 44 11.43 
   คาขาย  56 14.55  
  อื่น ๆ ................ 5 1.3 
  รวม 385 100 
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ตารางที่ 4-1 (ตอ) 

   

ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว จํานวน รอยละ 

5. ระดับการศึกษา      

  ประถม 14 3.64 

  มัธยมศึกษาตอนตน 35 9.09 

  มัธยมศึกษาตอนปลาย 52 13.51 

  ปวช. 2 0.52 

  ปวส. 24 6.23 

  ปริญญาตรี 229 59.48 

  สูงกวาปริญญาตรี 29 7.53 

  รวม 385 100 

6. รายไดเฉี่ยตอเดือน      

  รายไดตํ่ากวา 10,000 70 18.18 

  10,001 - 20,000 81 21.04 

  20,001 - 30,000 98 25.45 

  30,001 - 40,000 113 29.35 

  40,001 - 50,000 10 2.6 

  มากกวา 50,000 13 3.38 

  รวม 385 100 

 
 จากตารางที่ 4-1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว จําแนกตามลําดับ พบวา 
เพศ ของผูตอบแบบสํารวจโดยเรียงตามลาํดับ เปนเพศผูหญิงทั้งหมด 233 คน รอยละ 60.5 เปนเพศ
ชายทั้งหมด 152 คน รอยละ 39.5  
 สถานภาพโดยสวนใหญ โสด รอยละ 40 จํานวน 154 คน รองลงมาสถานภาพสมรส 
จํานวน 205 คนรอยละ 53.2 และหยา 26 คน รอยละ 6.8  
 ชวงอายุเฉลี่ยโดยสวนใหญอยูที่ชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 190 รอยละ 49.4 รองลงมาอยูที่
ชวงอายุ 18-30 ป รอยละ 28.1 จํานวน 108 คน ชวงอายุ 41-50 ป รอยละ 15.3 จํานวน 59 คน ชวง
อายุ 51-60 ป รอยละ 6.2 จํานวน 24 คน และมากกวา 60 ป รอยละ1 จํานวน 4 คน 
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 ประกอบอาชพีเปนพนกังานบริษัท รอยละ 69 จํานวน 199 คนรองลงมาประกอบอาชีพ
คาขายรอยละ 14.55 จํานวน 56 คน เจาของธุรกิจ 44 คน รอยละ 11.43 นักเรียนนักศึกษา 39 คน 
รอยละ 10.13 วิศวกร 28 คน รอยละ 26 ขาราชการ 14 คน รอยละ3.8 และผูประกอบอาชีพอ่ืน ๆ 
จํานวน 5 คน รอยละ 1.3 
 จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 229 คน รอยละ 59.48 รองลงมาระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลายจํานวน 52 คน รอยละ 13.51 ระดบัมัธยมศึกษาตอนตนจํานวน 35 คน  
รอยละ 9.09 สูงกวาปริญญาตรี 29 คน รอยละ 7.53 ระดับ ปวส. 24 คน รอยละ 6.23 ระดับ
ประถมศึกษา 14 คน รอยละ 3.64 และปวช. 2 คน รอยละ 0.52 
 รายไดเฉลี่ยอยูที่ในชวง 30,001 - 40,000บาท จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 29.35 
รองลงมามีรายไดเฉลี่ยอยูที่ 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 25.45 รายไดเฉลีย่ 
10,001 - 20,000 บาท จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 21.04 รายไดต่ํากวา 10,000 บาทจํานวน 70 คน 
รอยละ 18.8 รายไดมากกวา 50,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.38  และรายไดเฉลี่ย 
40,001 - 50,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 
 
ตารางที่ 4-2 แสดงจํานวนและคารอยละ พฤติกรรมของนักทองเที่ยว (n = 385) 
 
พฤติกรรมนักทองเที่ยว จํานวน รอยละ 

1. จํานวนครั้งที่มาทองเที่ยวบางแสน ในระยะเวลา 1 ป     

  1 ครั้ง 196 50.91 

  2 ครั้ง 72 18.7 

  3 ครั้ง 12 3.12 

  4 ครั้ง 105 27 

  รวม 385 100 

2. วันที่เขามาทองเที่ยวในเขตบางแสน     

  วันจันทร 1 0.26 

  วันอังคาร 3 0.78 

  วันพุธ 2 0.52 

  วันพฤหัสบดี 1 0.26 

  วันศุกร 9 2.34 

  วันเสาร 34 8.83 

  วันอาทิตย 142 36.88 
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ตารางที่ 4-2 (ตอ) 
 
พฤติกรรมนักทองเที่ยว จํานวน รอยละ 

2. วันที่เขามาทองเที่ยวในเขตบางแสน     

  วันหยุดนักขัตกฤษ 193 50.13 

  รวม 385 100 

3. บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวชายหาดบางแสน   

  ตนเอง 96 24.9 

  เพื่อน 189 49.1 

 ครอบครัว 100 26 

  รวม 385 100 

4. ราคาที่พักที่นักทองเที่ยวพึงพอใจ     

   500 - 1,000  142 36.88 

   1,001 - 1,500  212 55.06 

   1,501 - 2,000 19  4.94  

   2,001 - 2,500  3 0.78 

   2,501 - 3,000  4 1.04 

  มากกวา 3,001  5 1.3 

  รวม 385 100 
5. เหตุปจจัยที่เปนแรงจูงในในการตัดสินใจเขารับบริการที่ โรงแรม ที่พัก และรีสอรท 

  บรรยากาศของที่พัก 81 21 

  ราคาหองพัก 98 25.5 

  อยูใกลแหลงสถานที่ทองเที่ยว 87 22.6 

  ความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนั้น ๆ 70 18.2 

  กิจกรรมเสริมหรือนันทนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ 49 12.7 

  รวม 385 100 
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 จากตารางที่ 4-2 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมของนักทองเที่ยว จําแนกตามลําดบั 
พบวา จํานวนครั้งที่มากที่สุดที่มาทองเที่ยวบางแสน ในระยะเวลา 1 ป 1 คร้ัง รอยละ 50.91  จํานวน 
196 รองลงมา มาทองเที่ยว 4 คร้ัง จํานวน 105 คนรอยละ 27.34  มาทองเที่ยว  2 คร้ัง จํานวน 72 คน 
รอยละ 18.70 และมาทองเทีย่ว  3 คร้ัง จํานวน 12 คน รอยละ 3.12 
 ทองเที่ยวในวนัหยดุนกัขัตกฤษจํานวน 193 คน รอยละ 50.13 รองลงมาวันคือวนัอาทติย 
จํานวน 142 คน รอยละ 36.88 วันเสาร 34 คน รอยละ 8.83 วันศุกร 9 คน รอยละ 2.34 วันอังคาร  
3 คนรอยละ 0.78 วันพุธ 2 คน รอยละ 0.52 และวนัพฤหสับดี 1 คน รอยละ 0.26 วันจนัทร 1 คน 
รอยละ 0.26 
 บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเทีย่วชายหาดบางแสนมากที่สุด คือ เพ่ือน 
จํานวน 189 คน รอยละ 49.1 รองลงมา ครอบครัว จํานวน 100 คน รอยละ 26 และตนเองจํานวน 96 
คน รอยละ 24.9 
 มีความพึงพอใจมากที่สุดจะเขาพักในสถานที่พักในชวงราคาที่ 1,001 - 1,500 บาท 
จํานวน 212 คน รอยละ 55.06 รองลงมาอยูที่ชวงราคา 500 - 1,000 บาท จํานวน 142 คน รอยละ 
36.88 ชวงราคา 1,501 - 2,000 บาท จํานวน 19 คน รอยละ 4.94 มากกวา 3,001 จํานวน 6 คน รอยละ 
1.30 ชวงราคา 2,501 - 3,000 บาท จํานวน 4 คน รอยละ 1.04 และ ชวงราคา 2,001 - 2,500 บาท 
จํานวน 3 คน รอยละ 0.78 
 เหตุแรงจูงในการตัดสินใจเขารับบริการที่ โรงแรม ที่พัก และรีสอรทตามลําดับ พบวา 
ราคาของหองพัก จํานวน 98 คน รอยละ 25.50 อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว จํานวน 87 คน รอยละ 
22.60  บรรยากาศของที่พัก จํานวน 81 คนรอยละ 21 ความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนั้น ๆ จํานวน 
70 คนรอยละ 18.20 และ กิจกรรมเสริมหรือนันทนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษจํานวน 49 คนรอย
ละ 12.70 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
นักทองเที่ยวใน การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี 
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ตารางที่ 4-3 คาเฉลี่ย สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดับของปจจัยดานการตลาด (n = 385) 
 

ปจจัยทางการตลาด    คาเฉลี่ย SD. ระดับ 

ดานบริการ       

  มาตรฐานการใหบริการมีคุณภาพ ตามความคาดหวัง 2.26 0.55 ปานกลาง 

  ความซื่อสัตยรับผิดชอบในกรณีที่เกิดความเสียหายแกทรัพยสิน 2.23 0.52 ปานกลาง 

  มีการประเมินงานโดยผูใชบริการสม่ําเสมอ 1.89 0.62 ปานกลาง 

  คุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการ 2.40 0.61 มาก 

  ความหลากหลายของรูปแบบหองพัก  2.36 0.67 มาก 

  รวม 2.23 0.48 ปานกลาง 

ดานราคา    

  
มีการตั้งราคาที่เหมาะสมกับประเภทของการใหบริการที่เปน
มาตรฐาน 

2.18 0.71 ปานกลาง 

  มีการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสม 2.35 0.57 มาก 

  มีการจัดราคาเปนแพคเกจ 2.12 0.55 ปานกลาง 

  มีความหลากหลายของรูปแบบการชําระเงิน 2.08 0.67 ปานกลาง 

  มีการบอกอัตราคาบริการตาง ๆ อยางชัดเจน 2.35 0.58 มาก 

  รวม 2.22 0.44 ปานกลาง 

ดานทําเลที่ต้ัง       

  สถานที่เขาพักตั้งอยูในแหลงชุมชน 1.92 0.66 ปานกลาง 

  ที่ต้ังของที่พักสังเกตุไดงาย 2.15 0.67 ปานกลาง 

  มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ และสวยงาม 2.16 0.71 ปานกลาง 

  รวม 2.08 0.58 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด       

  มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ ในทองถิ่น 1.63 0.59 ปานกลาง 

  ตองมีการจัดโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ 1.87 0.75 ปานกลาง 

  
มีระบบสมาชิก เพื่อเก็บขอมูลการใชบริการ เพื่อสงขอมูลไปยัง
สมาชิก 1.77 0.66 ปานกลาง 

  มีของสมนาคุณตามเทศกาลอยูเสมอ 2.09 0.77 ปานกลาง 

  รวม 1.84 0.55 ปานกลาง 
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ตารางที่ 4-3 (ตอ) 
 

ดานบุคลากรในการใหบริการ    

  พนักงานแตงกายสุภาพ 2.47 0.55 มาก 

  พนักงานยิ้มแยมแจมใสเสมอ 2.45 0.57 มาก 

  พนักงานใหบริการอยางมืออาชีพ 2.43 0.56 มาก 

  พนักงานสามารถตอบคําถามเมื่อเกิดขอสงสัยไดอยางชัดเจน 2.40 0.54 มาก 

  รวม 2.44 0.52 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ       

  มีแผนสํารองเมื่อหองพักเต็ม ไวคอยรองรับแขก 1.94 0.51 ปานกลาง 

  มีการใชเครื่องมือและอุปกรณที่ทันสมัย เพื่อลดระยะการรอคอย 1.97 0.53 ปานกลาง 

  สถานที่เขาพักมีการบันทึกขอมูลอยางถูกตอง 1.97 0.54 ปานกลาง 

  รวม 1.96 0.43 ปานกลาง 

ดานการนําเสนอลักษณะทางการภาพ       

  สถานที่สะอาด และเห็นโลโกอยางชัดเจน 2.36 0.52 มาก 

  สีสันและการออกแบบดูสบายโปรงโลง 2.30 0.49 ปานกลาง 

  รวม 2.33 0.46 มาก 
 

 ตารางที่ 4-3 คาเฉลี่ย สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดับของปจจัยทางการตลาด แสดงวา
กลุมตัวอยางมคีวามคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดแตละดานตามลําดับจากมากไปนอยดังนี ้
 ดานบริการ คาเฉลี่ย 2.23 พบวาคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการ คาเฉลี่ย 2.40 
ความหลากหลายของรูปแบบหองพักมีคาเฉลี่ย 2.36 มาตรฐานการใหบริการมีคุณภาพมีคาเฉลี่ย 
2.26 ความซื่อสัตยรับผิดชอบในกรณีที่เกดิความเสียหายแกทรัพยสินมีคาเฉลี่ย 2.23 คาเฉลี่ยต่ําสุด 
1.89 มีการประเมินงานโดยผูใชบริการสม่ําเสมอ 
 ดานราคา คาเฉลี่ย 2.22 พบวามีการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานในราคาที่
เหมาะสมและการบอกอัตราคาบริการตาง ๆ อยางชัดเจน มีคามากที่สุดมีคาเฉลี่ย 2.35 มีการตั้งราคา
ที่เหมาะสมกบัประเภทของการใหบริการที่เปนมาตรฐานมีคาเฉลี่ย 2.17 การจัดราคาเปนแพคเกจมี
คาเฉลี่ย 2.12 และ ความหลากหลายของรปูแบบการชําระเงินมีคาเฉลี่ยที่ 2.08 
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 ดานทําเลที่พัก คาเฉลี่ย 2.08 พบวาที่ตั้งของที่พักสังเกตุไดงายมีคามากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ย 
2.14 รอง ลงมาคาเฉลี่ยที่ 2.14 มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ และสวยงาม และคาเฉลี่ย
ต่ําสุด 1.92 สถานที่เขาพักตัง้อยูในแหลงชมุชนมี 
 ดานการสงเสริมดานการ คาเฉลี่ย 1.84 พบวามีของสมนาคุณตามเทศกาลอยูเสมอมี
คาเฉลี่ย 2.09 มากที่สุด รองลงมาคาเฉลี่ยที่ 1.87 ตองมีการจัดโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ และมีระบบ
สมาชิก เพื่อเกบ็ขอมูลการใชบริการ เพื่อสงขอมูลไปยังสมาชิก มีคาเฉลี่ย 1.77 คาเฉลี่ยต่ําสุด 1.63 มี
การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ  
 ดานบุคลากรที่ใหบริการ คาเฉลี่ย 2.44 พบวามีพนกังานแตงกายสุภาพมีคามากที่สุด 2.47 
รองลงมาคาเฉล่ียที่ 2.45 พนกังานยิ้มแยมแจมใสเสมอ และ พนักงานใหบริการอยางมืออาชีพ 
คาเฉลี่ย 2.43 และ พนกังานสามารถตอบคําถามเมื่อเกิดขอสงสัยไดอยางชัดเจน คาเฉลี่ยต่ําสุด 2.40  
 ดานกระบวนการใหบริการ คาเฉลี่ย 1.96 พบวา สถานทีเ่ขาพักมีการบนัทึกขอมูลอยาง
ถูกตองและมกีารใชเครื่องมอืและอุปกรณที่ทันสมัย เพื่อลดระยะการรอคอยมีคามากที่สุด 1.97 
คาเฉลี่ยต่ําสุด 1.94 มีแผนสํารองเมื่อหองพกัเต็ม ไวคอยรองรับแขก 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ คาเฉลี่ย 2.34 พบวา สีสันและการออกแบบดสูบาย
โปรงโลงมีคามากที่สุด 2.36 รองลงมาคาเฉลี่ยที่ 2.30 สถานที่สะอาด และเหน็โลโกอยางชัดเจน 
 

 สวนที่ 3 การศึกษาเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
 

ตารางที่ 4-4 การวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาด แยกจําแนกตามเพศ  
 

ชาย ( n 155 ) หญิง  ( n 240  ) 
ปจจัยทางการตลาด 

 SD  SD 
t Sig. 

ดานการบริการ 2.26 0.49 2.21 0.474 1.020 0.56 

ดานราคา 2.32 0.436 2.15 0.425 3.814 0.73 

ดานทําเลที่ต้ัง 2.2 0.57 1.99 0.57 3.550 0.08 

ดานการสงเสริมดานการตลาด 1.81 0.515 1.86 0.574 -0.750 0.17 

ดานบุคคากรที่ใชบริการ 2.55 0.497 2.36 0.528 3.512 0.75 

ดานกระบวนการใหบริการ 1.94 0.352 1.97 0.472 -0.685 0.09 

ดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 2.39 0.456 2.29 0.454 2.191 0.11 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-4 พบวา ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี 
แยกจําแนกตามเพศ โดยภาพรวมไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตารางที่ 4-5  ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามสถานภาพ (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 2 3.235 1.618 7.233 0.001* 

ภายในกลุม 382 85.427 0.224   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662    

ระหวางกลุม 2 3.402 1.7 9.29 0.000* 

ภายในกลุม 382 69.911 0.18   

ดานราคา 

รวม 384 73.313    

ระหวางกลุม 2 8.254 4.13 13.09 0.000* 

ภายในกลุม 382 120.4 0.32   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654    

ระหวางกลุม 2 8.65 4.33 15.29 0.000* 

ภายในกลุม 382 108.026 0.28   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 384 116.676    

ระหวางกลุม 2 10.642 5.32 21.49 0.00* 

ภายในกลุม 382 94.581 0.25   

ดานบุคคากรที่ใชบริการ 

รวม 384 105.222    

ระหวางกลุม 2 2.553 1.28 7.19 0.001* 

ภายในกลุม 382 67.81 0.18   

ดานกระบวนการใหบริการ 

รวม 384 70.362    

ระหวางกลุม 2 1.424 0.71 3.45 0.033* 

ภายในกลุม 382 78.762 0.21   

ดานการนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 

รวม 384 80.186    

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-5 พบวา ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี 
จําแนกตามสถานภาพโดยรวมมีความแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ 0.05 เมื่อพิจารณาเปน
รายดานดวยวธีิ LSD สถานภาพ ที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดของนักทองเที่ยวตางกนั
ดังปรากฏผลในตาราง  
 

ตารางที่ 4-6  ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบริการ จําแนกตาม 
  สถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานบริการ โสด 2.29 - 0.131* -0.189 

 สมรส 2.16  - -0.321* 

  หยา 2.48   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
   

 จากตารางที่ 4-6 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการบริการ จําแนก
ตามสถานภาพพบวาสถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานการบริการ มากกวา สถานภาพ
โสด และหยา อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 4-7 ตารางเปรียบเทยีบความแตกตางปจจัยทางการตลาด ดานราคา จําแนกตามสถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานราคา โสด 2.29 - 0.164* -0.112 

 สมรส 2.13  - -0.276* 

  หยา 2.41   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

 จากตารางที่ 4-7 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคาตามสถานภาพ 
พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา สถานภาพโสด และหยา อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-8  ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานทําเลที่ตั้ง  
  จําแนกตามสถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานทําเลที่ต้ัง โสด 2.25 - 0.306* 0.174 

 สมรส 1.94  - -0.132 

  หยา 2.08 -  - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-8 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง ตาม
สถานภาพ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจยัทางดานทําเลที่ตั้ง มากกวา สถานภาพหยา 
และโสดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตารางที่ 4-9  ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานการสงเสริมดานการตลาด  
  จําแนกตามสถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานการสงเสริม โสด 2.01 - 0.310* 0.088 

การตลาด สมรส 1.70  - -0.221 

  หยา 1.92   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

 จากตารางที่ 4-9 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม 
ดานการตลาด ตามสถานภาพ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานการสงเสริม
ดานการตลาด มากกวา สถานภาพโสด และหยา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-10 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานบุคลากรในการใหบริการ  
  จําแนกตามสถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานบุคลากรในการให โสด 2.63 - 0.346* 0.131 

บริการ สมรส 2.29  - -0.214 

  หยา 2.50   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-10 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบุคลากร 
ในการใหบริการ ตามสถานภาพ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานบุคลากรใน
การใหบริการ มากกวา สถานภาพโสด และหยา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4-11 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามสถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานกระบวนการให โสด 2.03 - 0.150* -0.067 

บริการ สมรส 1.88  - -0.218* 

  หยา 2.10   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่0.05  
 
 จากตารางที่ 4-11 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
ในการใหบริการ ตามสถานภาพ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทาง 
ดานกระบวนการในการใหบริการ มากกวา สถานภาพโสด และหยา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-12 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ  
  จําแนกตามสถานภาพ 
 

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ คาเฉลี่ย โสด สมรส หยา 

ดานลักษณะทางกายภาพ โสด 2.38 - 0.109* -0.059 

 สมรส 2.27  - -0.169 

  หยา 2.44   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-12 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานดานลักษณะ 
ทางกายภาพ ตามสถานภาพ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ
มากกวา สถานภาพโสด และหยา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4–13 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามอายุ (คาเฉลี่ยคะแนนเตม็ 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 4 3.616 0.904 4.039 0.003* 

ภายในกลุม 390 85.047 0.224   

ดานการบริการ 

รวม 394 88.662    

ระหวางกลุม 4 2.981 0.745 4.026 0.003* 

ภายในกลุม 390 70.332 0.185   

ดานราคา 

รวม 394 73.313    

ระหวางกลุม 4 8.063 2.016 6.352 0.000* 

ภายในกลุม 390 120.591 0.317   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 394 128.654    
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ตารางที่ 4 – 13 (ตอ) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 4 1.432 0.358 1.181 0.319 

ภายในกลุม 390 115.244 0.303   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 394 116.676    

ระหวางกลุม 4 11.911 2.978 12.127 0.000* 

ภายในกลุม 390 93.311 0.246   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 394 105.222    

ระหวางกลุม 4 1.650 0.413 2.282 0.060 

ภายในกลุม 390 68.712 0.181   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 394 70.362    

ระหวางกลุม 4 5.691 1.423 7.257 0.000* 

ภายในกลุม 390 74.495 0.196   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 394 80.186    

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4 –13 พบวา ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
จําแนกตามอายุโดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 เมื่อพิจารณาเปนรายดานดวยวิธี LSD อายทุี่แตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดของ
นักทองเที่ยวตางกันดังปรากฏผลในตาราง  
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ตารางที่ 4-14  ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบริการ จําแนกตามอาย ุ
 

ปจจัยทางการตลาด อายุ คาเฉลี่ย 18-30 ป 41-50 ป 31-40 ป 51-60 ป 
มากกวา

60 ป 

ดานการบริการ 18-30 ป  2.15 - -0.142 0.021 -0.337* 0.147 

 41-50 ป 2.28  - 0.164 -0.194 0.289 

 31-40 ป 2.13   - -0.359* 0.125 

 51-60 ป 2.48    - 0.484 

   มากกวา60 ป 2.00     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-14 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการบริการ 
จําแนกตอายุ พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60 ป มีความตองการปจจัยทางดานการบรกิาร มากกวา 
ชวงอายุ 31-40 ป / 18-30 ป / 41-50 ป /51-60 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตารางที่ 4-15 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตามอาย ุ
 

ปจจัยทางการตลาด อายุ คาเฉลี่ย 18-30 ป 41-50 ป 31-40 ป 51-60 ป 
มากกวา

60 ป 

ดานราคา 18-30 ป  2.24 - -0.000 0.174 -0.201 0.279 

 41-50 ป 2.23  - 0.175 -0.201 0.279 

 31-40 ป 2.05   - -0.376* 0.104 

 51-60 ป 2.43    - 0.480 

   มากกวา60 ป 1.95     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-15 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
อายุ พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60 ป มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา ชวงอายุ 31-40 
ป / 18-30 ป / 41-50 ป /51-60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-16 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง จําแนกตามอาย ุ
 

ปจจัยทางการตลาด อายุ คาเฉลี่ย 18-30 ป 41-50 ป 31-40 ป 51-60 ป 
มากกวา

60 ป 

ดานทําเลที่ต้ัง 18-30 ป  1.84 - 0.291* 0.323* 0.054 0.522 

 41-50 ป 1.81  - 0.032 -0.236 0.231 

 31-40 ป 1.86   - -0.268 0.199 

 51-60 ป 2.06    - 0.467 

   มากกวา60 ป 1.75     - 

*มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05 

  
 จากตารางที่ 4-16 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง 
จําแนกตามอายุ พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60 ป มีความตองการปจจยัทางดานทําเลที่ตั้ง มากกวา 
ชวงอายุ 41-50 ป /31-40 ป / 18-30 ป / 51-60 ป อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตารางที่ 4-17 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ  
  จําแนกตามอาย ุ
 

ปจจัยทางการตลาด อายุ คาเฉลี่ย 18-30 ป 41-50 ป 31-40 ป 51-60 ป 
มากกวา

60 ป 

ดานบุคลากรที่ 18-30 ป  2.60 - 0.171 0.506* -0.044 0.600 

ใหบริการ 41-50 ป 2.43  - 0.335* -0.215 0.428 

 31-40 ป 2.09   - -.551* 0.093 

 51-60 ป 2.66    - 0.6442 

   มากกวา60 ป 2.00     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-17 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรที่
ใหบริการจําแนกตามอายุ พบวาชวงอายุเฉล่ีย มากกวา 60ป มีความตองการปจจัยทางดานบุคลากร 
ที่ใหบริการ มากกวา ชวงอายุ 31-40 ป / 41-50 ป /18-30 ป / 51-60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-18 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ  
  จําแนกตามอาย ุ
 

ปจจัยทางการตลาด อายุ คาเฉลี่ย 18-30ป 41-50 ป 31-40 ป 51-60 ป 
มากกวา

60ป 

ดานลักษณะทาง  18-30 ป  1.88 - -0.200* 0.036 -0.315* 0.222 

กายภาพ  41-50 ป 1.99  - 0.237* -0.115 0.423 

  31-40 ป 1.93   - -0.352* 0.186 

  51-60 ป 2.14    - 0.538 

   มากกวา  60 ป 2.00     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-18 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานลักษณะ 
ทางกายภาพ ที่ใหบริการจําแนกตามอายุ พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60ป มีความตองการปจจัย
ทางดานลักษณะทางกายภาพ มากกวา ชวงอายุ 31-40 ป / 18-30 ป / 41-50 ป /51-60 ป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 51 

ตารางที่ 4 –19 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามอาชีพ (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 6 3.923 0.654 2.916 0.009* 

ภายในกลุม 378 84.740 0.224   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662    

ระหวางกลุม 6 2.446 0.408 2.174 0.045* 

ภายในกลุม 378 70.867 0.187   

ดานราคา 

รวม 384 73.313    

ระหวางกลุม 6 9.833 1.639 5.214 0.000* 

ภายในกลุม 378 118.821 0.314   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654    

ระหวางกลุม 6 6.116 1.019 3.485 0.002* 

ภายในกลุม 378 110.560 0.292   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 384 116.676    

ระหวางกลุม 6 11.312 1.885 7.589 0.000* 

ภายในกลุม 378 93.910 0.248   

ดานบุคคากรที่ใชบริการ 

รวม 384 105.222    

ระหวางกลุม 6 6.494 1.082 6.406 0.000* 

ภายในกลุม 378 63.868 0.169   

ดานกระบวนการใหบริการ 

รวม 384 70.362    

ระหวางกลุม 6 6.854 1.142 5.888 0.000* 

ภายในกลุม 378 73.332 0.194   

ดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

รวม 384 80.186    

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-19 พบวา ขอมลูเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผล 
ตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลอืกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดั
ชลบุรีแยกจําแนกตามอาชีพโดยภาพรวมมคีวามแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
เมื่อพิจารณาเปนรายดานรายดานดวยวิธี LSD อายุที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดของ
นักทองเที่ยวตางกันดังปรากฏผลในตาราง 
 
ตารางที่ 4-20 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบริการ จําแนกตามอาชพี 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ดานบริการ ขาราชการ 2.19 - -0.054 -0.207 0.114 -0.205 0.054 0.266 

 

พนักงาน
บริษัท 

2.24  - -0.153 0.168* -0.151 0.108 0.320 

 วิศวกร 2.39   - 0.321* 0.002 0.260* 0.472* 

 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2.07    - -0.319* -0.060 0.152 

 

เจาของ
กิจการ 

2.39     - 0.258* 0.470* 

 คาขาย 2.13      - 0.212 

  อื่น ๆ….. 1.92       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-20 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบริการ จําแนก
ตามอาชีพ พบวา อาชีพอ่ืน ๆ มีความตองการปจจัยทางดานบริการ มากกวา อาชีพคาขาย / นักเรียน
นักศึกษา/ ขาราชการ/ พนักงานบริษัท/ วิศวกร และ เจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
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ตารางที่ 4-21 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ดานราคา ขาราชการ 2.01 - -0.192 -0.300* -0.370* -0.199 -0.199 0.014 

 

พนักงาน
บริษัท 

2.21  - -0.108 -0.178* -0.008 0.056 0.206 

 วิศวกร 2.31   - -0.070 0.101 0.164 0.314 

 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2.38    - 0.171 0.234* 0.385 

 

เจาของ
กิจการ 

2.21     - 0.064 0.214 

 คาขาย 2.15      - 0.150 

  อื่น ๆ….. 2.00       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-21 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
อาชีพ พบวา อาชีพอ่ืน ๆ มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา อาชีพคาขาย /เจาของกิจการ/
ขาราชการ/ พนักงานบริษัท/ วิศวกร และนกัเรียนนักศึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-22  ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง  
  จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ขาราชการ 1.90 - -0.110 -0.607* -0.437* -0.095 -0.095 -0.095 ดานทําเล
ที่ต้ัง พนักงาน

บริษัท 
2.02  - -0.496* -0.326* 0.015 0.015 0.015 

 วิศวกร 2.51   - 0.170 0.511* 0.511* 0.512 

 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2.34    - 0.341* 0.341* 0.342 

 

เจาของ
กิจการ 

2.00     - -0.341* 0.00 

 คาขาย 2.00      - 0.00 

  อื่น ๆ 2.00       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-22 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง 
จําแนกตามอาชีพ พบวา อาชพีอ่ืน ๆ มีความตองการปจจยัทางดานทําเลที่ตั้ง มากกวา เจาของ
กิจการ/อาชีพคาขาย / วิศวกร/ ขาราชการ/ พนักงานบรษิทั และนักเรียนนักศกึษา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-23 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม 
  ดานการตลาด จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ขาราชการ 1.64 - -0.136 -0.4196 -0.440* -0.312 -0.098 -0.157 

พนักงาน
บริษัท 

1.78  - -0.283* -0.304* -0.176 0.038 -0.021 

วิศวกร 2.06   - -0.021 0.108 0.321* 0.263 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2.08    - 0.129 0.342* 0.283 

ดานการ
สงเสริม 
การตลาด 

เจาของ
กิจการ 

1.95     - 0.213 0.155 

คาขาย 1.74      - -0.059 

  อื่น ๆ 1.80       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-23 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริม 
ดานการตลาด จําแนกตามอาชีพ พบวา อาชพีคาขาย มีความตองการปจจยัทางดานการสงเสริม 
ดานการตลาด มากกวา อาชพีอ่ืน ๆ /ขาราชการ/เจาของกิจการ/พนักงานบริษัท / วิศวกร และ
นักเรียนนักศกึษา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-24 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ  
  จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ขาราชการ 2.39 - -0.107 -0.611 -0.397 -0.045 -0.089 -0.089 

พนักงาน
บริษัท 

2.34  - -0.504* -0.290 0.062 0.018 0.018 

วิศวกร 2.81   - 0.215 0.565* 0.522* 0.522 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2.52    - 0.351 0.308 0.308 

เจาของ
กิจการ 

2.25     - -0.044 -0.044 

คาขาย 2.70      - 0.000 

บุคลากรที่
ใหบริการ 
  

อื่น ๆ 2.40       - 

*มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05 
 
 จากตารางที่ 4-24 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรที่
ใหบริการ จําแนกตามอาชีพ พบวา อาชีพคาขาย และอาชพีอ่ืน ๆ มีความตองการปจจยัทาง 
ดานบุคลากรที่ใหบริการ มากกวา เจาของกิจการ/ขาราชการ/ พนักงานบริษัท /นักเรยีนนักศกึษา 
และ วิศวกร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-25 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ขาราชการ 1.95 - 0.024 -0.458 -0.159 0.128 -0.318 -0.033 

พนักงาน
บริษัท 

1.96  - -0.482* -0.183 0.103 -0.341* -0.058 

วิศวกร 2.26   - 0.299 0.585* 0.141 0.425 

นักเรียน/
นักศึกษา 

1.77    - 0.287 -0.159 0.126 

ดาน
กระบวน 
การ
ใหบริการ 

เจาของ
กิจการ 

2.12     - -0.445* -0.161 

คาขาย 1.80      - 0.284 

  อื่น ๆ 2.00       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-25 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการ จําแนกตามอาชีพ พบวา เจาของกิจการ มีความตองการปจจยัทางดานดานกระบวนการ
ใหบริการ มากกวา อาชพีอ่ืน ๆ / พนักงานบริษัท / ขาราชการ/ นักเรยีนนักศกึษา / วศิวกร และ 
อาชีพคาขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-26 ตารางการเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ  
  จําแนกตามอาชีพ 
 

พนักงาน นักเรียน เจาของ ปจจัยทาง
การตลาด 

อาชีพ คาเฉลี่ย ขาราชการ 
บริษัท 

วิศวกร 
นักศึกษา กิจการ 

คาขาย อื่น ๆ 

ขาราชการ 2.00 - -0.320 -0.616* -0.180 -0.304 -0.491* - 

พนักงาน
บริษัท 

2.32  - -1.297 0.141 0.016 -0.171 0.320 

วิศวกร 2.62   - 0.437* 0.312 0.125 0.617 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2.18    - -0.125 -0.312 0.180 

เจาของ
กิจการ 

2.30     - -0.187 0.304 

คาขาย 2.49      - 0.491 

ดาน
ลักษณะ
ทาง
กายภาพ 
  

อื่น ๆ….. 2.00 -      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-26 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพ จําแนกตามอาชีพ พบวา อาชีพอ่ืน ๆ มีความตองการปจจัยทางดานลักษณะทางกายภาพ 
มากกวา นักเรยีนนกัศึกษา/ ขาราชการ / เจาของกิจการ / พนักงานบรษิทั / อาชีพคาขาย และ วิศวกร
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-27 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามระดับการศึกษา (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 6 5.670 0.945 4.304 0.000* 

ภายในกลุม 378 82.993 0.220   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662    

ระหวางกลุม 6 4.444 0.741 4.066 0.001* 

ภายในกลุม 378 68.868 0.182   

ดานราคา 

รวม 384 73.313    

ระหวางกลุม 6 1.727 0.288 0.857 0.526 

ภายในกลุม 378 126.927 0.336   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654    

ระหวางกลุม 6 17.442 2.907 11.073 0.000* 

ภายในกลุม 378 99.234 0.263   

ดานการสงเสริม
ดานการตลาด 

รวม 384 116.676    

ระหวางกลุม 6 8.049 1.342 5.218 0.000* 

ภายในกลุม 378 97.173 0.257   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 384 105.222    

ระหวางกลุม 6 4.984 0.831 4.803 0.000* 

ภายในกลุม 378 65.378 0.173   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 384 70.362    

ระหวางกลุม 6 10.332 1.722 9.318 0.000* 

ภายในกลุม 378 69.854 0.185   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทาง
กายภาพ รวม 384 80.186    

  
               จากตารางที่ 4-27 พบวา ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
จําแนกตามระดับการศึกษาโดยภาพรวมมคีวามแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 เมื่อพิจารณาเปนรายดานดวยวิธี LSD ระดบัการศึกษา ทีแ่ตกตางกันมผีลตอปจจัยทาง
การตลาด ตางกันดังปรากฏผลในตาราง  
 
ตารางที่ 4-28 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบริการ จําแนกตามระดับ 
  การศึกษา 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

ระดับ
การศึกษา 

คาเฉลี่ย ประถม 
มัธยม
ตน 

มัธยม
ปลาย 

ปวช. ปวส. 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

ดานบริการ ประถม 2.43 - 0.377* 0.370* 0.229 0.270 0.172 -0.075 

 มัธยมตน 2.05  - -0.006 -0.149 -0.107 -0.205* -0.452* 

 มัธยมปลาย 2.06   - -0.142 -0.101 -0.199* -0.445* 

 ปวช. 2.20    - 0.042 -0.057 -0.303 

 ปวส. 2.16     - -0.098 -0.345* 

 ปริญญาตรี 2.26      - -0.246* 

  
สูงกวา
ปริญญาตรี 2.50       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-28 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบริการ จําแนก
ตามระดับการศึกษา พบวา มธัยมศึกษาตอนตน มีความตองการปจจัยทางดานบริการ มากกวา 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวส. /ประถมศึกษา /ปวช. / ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-29 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม 
  ระดับการศึกษา 
 
ปจจัย
ทาง
การตลาด 

ระดับ
การศึกษา 

คาเฉลี่ย ประถม 
มัธยม
ตน 

มัธยม
ปลาย 

ปวช. ปวส. 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

ดานราคา ประถม 2.40 - 0.377* 0.231 0.200 0.167 0.196 -0.110 

 มัธยมตน 2.02  - -0.146 -0.177 -0.210 -0.181* -0.487* 

 

มัธยม
ปลาย 

2.17   - -0.031 -0.064 -0.035 -0.341* 

 ปวช. 2.20    - -0.033 -0.004 -0.310 

 ปวส. 2.23     - 0.029 -0.277* 

 ปริญญาตรี 2.20      - -0.305* 

  
สูงกวา
ปริญญาตรี 

2.51       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่0.05 
 
 จากตารางที่ 4-29 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
ระดับการศึกษา พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา มัธยมศึกษา
ตอนปลาย /ปริญญาตรี/ ประถมศึกษา / ปวช. / ปวส. และสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-30 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  
  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

ระดับ
การศึกษา 

คาเฉลี่ย ประถม 
มัธยม
ตน 

มัธยม
ปลาย 

ปวช. ปวส. 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

ประถม 1.93 - 0.286 0.539* 0.304 0.085 0.005 -0.270 

มัธยมตน 1.64  - 0.253* 0.018 -0.201 -0.280* -0.555* 

มัธยม
ปลาย 

1.39   - -0.236 -0.454* -0.534* -0.808* 

ปวช. 1.63    - -0.219 -0.299 -0.573 

ดานการ
สงเสริม 
การตลาด 

ปวส. 1.84     - -0.080 -0.354* 

 

ปริญญา
ตรี 

1.92      - -0.274* 

  

สูงกวา
ปริญญา
ตรี 

2.20       - 

 *มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่0.05 
 
 จากตารางที่ 4-30 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มีความตองการปจจัยทางดานการ
สงเสริมการตลาด มากกวา ปวช./ ประถมศึกษา / มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวส./ ปริญญาตรี และสูง
กวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-31 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรในการใหบริการ  
  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 
ปจจัย
ทาง
การตลาด 

ระดับ
การศึกษา 

คาเฉลี่ย ประถม 
มัธยม
ตน 

มัธยม
ปลาย 

ปวช. ปวส. 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

ประถม 2.96 - 0.457* 0.473* -0.036 0.620* 0.605* 0.292 

มัธยมตน 2.51  - 0.017 -0.493 0.163 0.148 -0.165 

มัธยม
ปลาย 

2.49   - -0.510 0.147 0.131 -0.182 

ปวช. 3.00    - 0.656 0.641 0.328 

ปวส. 2.34     - -0.015 -0.328* 

ปริญญา
ตรี 

2.36      - -0.313* 

ดาน
บุคลากร
ที่ให 
บริการ 
  

สูงกวา
ปริญญา
ตรี 

2.67       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-31 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรในการ
ใหบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ปวส.ตอนตน มีความตองการปจจัยทางดานบุคลากร
ในการใหบริการ มากกวา ปริญญาตรี/ มัธยมศึกษาตอนปลาย/ มัธยมศกึษาตอนตน/ ประถมศึกษา / 
สูงกวาปริญญาตรี และปวช. อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4-32 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

ระดับ
การศึกษา 

คาเฉลี่ย ประถม 
มัธยม
ตน 

มัธยม
ปลาย 

ปวช. ปวส. 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

ประถม 1.90 - 0.133 -0.005 -0.095 -0.040 -0.054 -0.405* 

มัธยมตน 1.77  - -0.139 -0.229 -0.173 -0.187* -0.538* 

มัธยม
ปลาย 

1.91   - -0.090 -0.034 -0.049 -0.385* 

ปวช. 2.00    - 0.056 0.041 -0.310 

ปวส. 1.94     - -0.015 -0.365* 

ปริญญา
ตรี 

1.96      - -0.351* 

ดาน
กระบวนการ 
ใหบริการ 
  

สูงกวา
ปริญญา
ตรี 

2.31       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-32 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มีความตองการปจจัยทางดาน
กระบวนการใหบริการ มากกวา ประถมศกึษา / ปริญญาตรี/ มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวส. / สูงกวา
ปริญญาตรี และปวช.อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 65 

ตารางที่ 4-33 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ          
  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ปจจัยทาง
การตลาด 

รายได
เฉลี่ยตอ
เดือน 

คาเฉลี่ย ประถม 
มัธยม
ตน 

มัธยม
ปลาย 

ปวช. ปวส. 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา
ปริญญา
ตรี 

ประถม 1.90 - 0.133 -0.005 -0.095 -0.040 -0.054 -0.405* 

มัธยมตน 1.77  - -0.139 -0.229 -0.173 -0.187* -0.538* 

มัธยม
ปลาย 

1.91   - -0.090 -0.034 -0.049 -0.385* 

ดาน
ลักษณะ
ทางกาย 
ภาพ 

ปวช. 2.00    - 0.056 0.041 -0.310 

 ปวส. 1.94     - -0.015 -0.365* 

 

ปริญญา
ตรี 

1.96      - -0.351* 

  

สูงกวา
ปริญญา
ตรี 

2.31       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-33 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มัธยมศึกษาตอนปลาย มีความตองการปจจัยทางดาน
ลักษณะทางกายภาพ มากกวา ปวส. / มัธยมศึกษาตอนตน/ ประถมศึกษา / ปริญญาตรี/ ปวช. และ 
สูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-34 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืน (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 5 10.127 2.025 9.775 0.000* 

ภายในกลุม 379 78.535 0.207   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662       

ระหวางกลุม 5 8.402 1.68 9.811 0.000* 

ภายในกลุม 379 64.911 0.171   

ดานราคา 

รวม 384 73.313       

ระหวางกลุม 5 9.742 1.948 6.21 0.000* 

ภายในกลุม 379 118.912 0.314   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654       

ระหวางกลุม 5 23.73 4.746 19.353 0.000* 

ภายในกลุม 379 92.946 0.245   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 384 116.676       

ระหวางกลุม 5 7.78 1.556 6.052 0.000* 

ภายในกลุม 379 97.442 0.257   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 384 105.222       

ระหวางกลุม 5 15.683 3.137 21.74 0.000* 

ภายในกลุม 379 54.68 0.144   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 384 70.362       

ระหวางกลุม 5 18.468 3.694 22.683 0.000* 

ภายในกลุม 379 61.717 0.163   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 384 80.186       

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
     จากตารางที ่4-34 พบวา ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
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จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืนโดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานดวยวิธี LSD รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยทาง
การตลาดตางกันดังปรากฏผลในตาราง 
 
ตารางที่ 4-35 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการบริการ จาํแนกตามรายได 
  เฉลี่ยตอเดือน 
 

 
ปจจัยทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท 

2.08 - -0.043 -0.077 -0.326* -0.182 -0.676* 

10,001 -
20,000 บาท 

2.12  - -0.034 -0.282* -0.139 -0.632* 

20,001 -
30,000 บาท 

2.16   - -0.248* -0.104 -0.598* 

30,001 -
40,000 บาท 

2.40    - 0.143 -0.350* 

40,001 -
50,000 บาท 

2.26     - -0.493* 

ดาน
บริการ 
  

มากกวา 
50,000 บาท 

2.75      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-35 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบริการ จําแนก
ตามรายไดเฉลีย่ตอเดือน พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท มีความตองการสวน
ประสมการตลาด ดานบริการสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001-20,000 
บาท/10,001-30,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ 30,001-40,000 บาท และมากกวา 50,000 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-36 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการราคา จําแนกตาม 
  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

ดานราคา 
รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท  

2.18 - -0.119 0.164* -0.118 -0.102 -0.515* 

 

10,001 -
20,000 บาท 

2.30  - 0.284* 0.000 0.016 -0.396* 

 

 20,001 -
30,000 บาท 

2.01   - -0.283* -0.267 -0.680* 

 

30,001 -
40,000 บาท 

2.30    - 0.015 -0.396* 

 

40,001 -
50,000 บาท 

2.28     - -0.412* 

  
มากกวา 
50,000 บาท 

2.69      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-36 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีความตองการสวนประสม
การตลาด ดานราคาสูงกวารายไดเฉลี่ยต่ํากวา 10,000 บาท/ 10,001-20,000 บาท/ 40, 001-50,000
บาท และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาทอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-37 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง จําแนกตาม 
  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
ปจจัย
ทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท  

2.17 - 0.101 0.202* 0.144 0.104 -0.674* 

10,001 -
20,000 บาท 

2.07  - 0.100 0.043 0.003 -0.776* 

 20,001 -
30,000 บาท 

1.97   - -0.057 -0.097 -0.876* 

30,001 -
40,000 บาท 

2.03    - -0.040 -0.819* 

ดานทําเล
ที่ต้ัง 

40,001 -
50,000 บาท 

2.07     - -0.779* 

  
มากกวา 
50,000 บาท 

2.85      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-37 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง 
จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืน รายไดเฉลีย่ตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีความตองการสวน
ประสมการตลาด ดานทําเลทีต่ั้งสูงกวารายไดเฉลี่ย 30,001-40,000 บาท/ 10, 001-20,000 บาท/ต่ํา
กวา 10,000 /40,001-50,000 บาท และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาทอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-38 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  
  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 
 
ปจจัย
ทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท  

1.58 - -0.292* -0.037 -0.531* -0.275 -0.925* 

10,001 -
20,000 บาท 

1.87  - 0.255* -0.238* 0.017 -0.632* 

 20,001 -
30,000 บาท 

1.61   - -0.493* -0.237 -0.887* 

30,001 -
40,000 บาท 

2.11    - 0.256 -0.393* 

40,001 -
50,000 บาท 

1.85     - -0.650* 

ดานการ
สงเสริม 
การตลาด 

  

มากกวา 
50,000 บาท 

2.50      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-38 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มี 
ความตองการสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท / 40,001-50,000 บาท/ 10,001-20,000 บาท/ 30,001-40,000 
บาท และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาท อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4-39 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ  
  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท  

2.49 - 0.146 0.217* -0.111 0.085 -0.245 

10,001 -
20,000 บาท 

2.34  - 0.071 -0.257* -0.060 -0.391* 

 20,001 -
30,000 บาท 

2.27   - -0.329* -0.132 -0.462* 

30,001 -
40,000 บาท 

2.60    - 0.197 -0.133 

40,001 -
50,000 บาท 

2.40     - -0.330 

ดาน
บุคลากร
ที่ 
ใหบริการ 

  

มากกวา 
50,000 บาท 

2.73      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-39 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรที่
ใหบริการ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีความ
ตองการสวนประสมการตลาด ดานบุคลากรที่ใหบริการ สูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลีย่
ตอเดือน 10,001-20,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ต่ํากวา 10,000 บาท/ 30,001-40,000 บาท/
มากกวา 50,000 บาท อยางมนีัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-40 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท  

1.93 - 0.151* 0.134* -0.225* -0.066 -0.707* 

10,001 -
20,000 บาท 

1.78  - -0.017 -0.377* -0.218 -0.859* 

 20,001 -
30,000 บาท 

1.80   - -0.359* -0.200 -0.841* 

30,001 -
40,000 บาท 

2.16    - 0.159 -0.481* 

40,001 -
50,000 บาท 

2.00     - -0.641* 

ดาน
กระบวนการ 
บริการ 

  

มากกวา 
50,000 บาท 

2.64      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-40 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีความ
ตองการสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท/ต่ํากวา 10,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ 30,001-40,000/ 
รายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-41 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ  
  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวา 
10,000 

10,001-
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
40,000 

40,001 -
50,000 

มากกวา 
50,000 

รายไดตํ่ากวา 
10,000 บาท  

2.11 - 0.003 -0.166* -0.483* -0.285* -0.693* 

10,001 -
20,000 บาท 

2.11  - -0.169* -0.486* -0.288* -0.696* 

 20,001 -
30,000 บาท 

2.28   - -0.316* -0.119 -0.527* 

30,001 -
40,000 บาท 

2.60    - 0.197 -0.210 

40,001 -
50,000 บาท 

2.40     - -0.407* 

ดาน
ลักษณะ
ทาง 
กายภาพ 

  

มากกวา 
50,000 บาท 

2.81      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-41 การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพ จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีความ
ตองการสวนประสมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพสงูกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท/ 20,001-30,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ 30,001-40,000บาท และ
รายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาท อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-42 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป  
  (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 3 6.815 2.272 10.574 0.000* 

ภายในกลุม 381 81.848 0.215   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662       

ระหวางกลุม 3 15.520 5.173 34.106 0.000* 

ภายในกลุม 381 57.792 0.152   

ดานราคา 

รวม 384 73.313       

ระหวางกลุม 3 12.963 4.321 14.230 0.000* 

ภายในกลุม 381 115.691 0.304   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654       

ระหวางกลุม 3 18.889 6.296 24.532 0.000* 

ภายในกลุม 381 97.787 0.257   

ดานการสงเสริม
ดานการตลาด 

รวม 384 116.676       

ระหวางกลุม 3 44.694 14.898 93.776 0.000* 

ภายในกลุม 381 60.528 0.159   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 384 105.222       

ระหวางกลุม 3 4.104 1.368 7.866 0.000* 

ภายในกลุม 381 66.259 0.174   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 384 70.362       

ระหวางกลุม 3 10.440 3.480 19.009 0.000* 

ภายในกลุม 381 69.746 0.183   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทาง
กายภาพ รวม 384 80.186       

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-34 พบวา ขอมลูเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ปโดยภาพรวมม ี
ความแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานดวยวิธี LSD 
จํานวนครั้งที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ปที่แตกตางกันมีผลตอปจจัยทาง
การตลาดตางกันดังปรากฏผลในตาราง  
 
ตารางที่ 4-43 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานบริการ  
  จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ดานบริการ  1 ครั้ง 2.10 - -0.240* -0.166 -0.287* 

  2 ครั้ง 2.34  - 0.075 -0.047 

  3 ครั้ง 2.27   - -0.122 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.39    - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-43 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบรกิาร จําแนกตาม
จํานวนครั้งที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา จํานวน 1 คร้ังมีความ
ตองการปจจยัทางดานบริการมากกวา 3 คร้ัง / 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-44  ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานราคา  
  จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ดานราคา  1 ครั้ง 2.10 - -0.240* -0.166 -0.287* 

  2 ครั้ง 2.34  - 0.075 -0.047 

  3 ครั้ง 2.27   - -0.122 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.39    - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-44 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
จํานวนครั้งที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา จํานวน 3 คร้ังมีความ
ตองการปจจยัทางดานบริการมากกวา 1 คร้ัง/มากกวา 3 คร้ัง และ 2 คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4-45 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานทําเลที่ตั้ง  
  จาํแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ทําเลที่ต้ัง  1 ครั้ง 1.92 - -0.188* -0.137 -0.434* 

  2 ครั้ง 2.11  - 0.051 -0.245* 

  3 ครั้ง 2.06   - -0.297 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.35    - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-45 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง จําแนก
ตามจํานวนครัง้ที่นักทองเทีย่วมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา จํานวน 1 คร้ังมีความ
ตองการปจจยัทางดานทําเลที่ตั้งมากกวา 3 คร้ัง / 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-46 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด  
  จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ดานการสงเสริม  1 ครั้ง 1.67 - -0.362* 0.422* -0.415* 

การตลาด  2 ครั้ง 2.03  - 0.784* -0.053 

  3 ครั้ง 1.25   - -0.838* 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.09    - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-46 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด จําแนกตามจํานวนครั้งที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา 
จํานวน 3 คร้ังมีความตองการปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมากกวา 1 คร้ัง / 2 คร้ัง และ
มากกวา 3 คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4-47 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานบุคลากรที่ใหบริการ  
  จําแนกตามจาํนวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย  1 ครั้ง  2 ครั้ง  3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ดานบุคลากรที่  1 ครั้ง 2.11 - -0.583* -0.430* -0.750* 

ใหบริการ  2 ครั้ง 2.69  - 0.153 -0.167* 

  3 ครั้ง 2.54   - -0.320* 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.86       - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-47 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ 
จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา จํานวน 1 คร้ังมี
ความตองการปจจัยทางดานบุคลากรที่ใหบริการมากกวา 3 คร้ัง / 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-48 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานกระบวนการที่ใหบริการ  
  จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ดานกระบวนการให  1 ครั้ง 1.92 - 0.075 0.088 -0.198* 

บริการ  2 ครั้ง 1.85  - 0.014 -0.273* 

  3 ครั้ง 1.83   - -0.287* 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.12    - 

 *มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05 

 
 จากตารางที่ 4-48 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการที่
ใหบริการ จําแนกตามจํานวนครั้งที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา 
จํานวน 3 คร้ัง มีความตองการปจจัยทางดานกระบวนการที่ใหบริการมากกวา 2 คร้ัง / 1 คร้ัง และ
มากกวา 3 คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4-49 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ  
  จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเท่ียวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
 
ปจจัยทางการตลาด จํานวนครั้ง คาเฉลี่ย 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง 

ดานลักษณะทาง  1 ครั้ง 2.19 - -0.422* -0.020 -0.220* 

กายภาพ  2 ครั้ง 2.61  - 0.402* 0.201* 

  3 ครั้ง 2.21   - 0.402* 

  มากกวา 3 ครั้ง 2.41    - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-49 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ 
จําแนกตามจํานวนครั้งที่นกัทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป พบวา จํานวน มากกวา 
3 คร้ัง มีความตองการปจจยัทางดานลักษณะทางกายภาพมากกวาจํานวน 3 คร้ัง / 1 คร้ัง และ 2 คร้ัง 
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-50 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน  
  (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 

ปจจัยทางการตลาด แปรปรวน df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 2 1.445 0.723 3.165 0.043* 

ภายในกลุม 382 87.217 0.228   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662    

ระหวางกลุม 2 1.473 0.736 3.915 0.021* 

ภายในกลุม 382 71.840 0.188   

ดานราคา 

รวม 384 73.313    

ระหวางกลุม 2 1.328 0.664 1.992 0.138 

ภายในกลุม 382 127.326 0.333   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654    

ระหวางกลุม 2 2.403 1.202 4.017 0.019* 

ภายในกลุม 382 114.272 0.299   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 384 116.676    

ระหวางกลุม 2 0.137 0.068 0.248 0.780 

ภายในกลุม 382 105.086 0.275   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 384 105.222    

ระหวางกลุม 2 5.068 2.534 14.824 0.000* 

ภายในกลุม 382 65.295 0.171   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 384 70.362    

ระหวางกลุม 2 1.100 0.550 2.657 0.071 

ภายในกลุม 382 79.085 0.207   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 384 80.186    

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-42 พบวา ขอมลูเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสนโดยภาพรวมม ี
ความแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานดวยวิธี LSD 
บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสนที่แตกตางกันมีผลตอปจจัย 
ทางการตลาดตางกันดังปรากฏผลในตาราง  
 
ตารางที่ 4-51 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานบริการ จําแนกตามบุคคลที่ 
  มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน 
 

ปจจัยทางการตลาด 
บุคคลที่มีผลตอ
การตัดสินใจ 

คาเฉลี่ย ตนเอง เพื่อน ครอบครัว 

ดานบริการ ตนเอง 2.13 - -0.150* -0.111 

 เพื่อน 2.28  - 0.039 

  ครอบครัว 2.24   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-51 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบรกิารที่ใหบริการ 
จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน พบวา ตนเอง มี
ความตองการปจจัยทางดานบริการมากกวา ครอบครัว และ เพื่อน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4-52 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานราคา จําแนกตามบุคคล 
  ที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน 
 

ปจจัยทางการตลาด 
บุคคลที่มีผลตอ
การตัดสินใจ 

คาเฉลี่ย ตนเอง เพื่อน ครอบครัว 

ดานราคา ตนเอง 2.20 - 0.025 -0.122* 

 เพื่อน 2.17  - -0.147* 

  ครอบครัว 2.32   - 
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 จากตารางที่ 4-52 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคาที่ใหบริการ 
จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน พบวา เพื่อน มี
ความตองการปจจัยทางดานราคามากกวา ตนเอง และ ครอบครัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4-53 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด  
  จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน 
 

ปจจัยทางการตลาด 
บุคคลที่มีผลตอ
การตัดสินใจ 

คาเฉลี่ย ตนเอง เพื่อน ครอบครัว 

ดานการสงเสริม ตนเอง 1.71 - -0.193* -0.142 

การตลาด เพื่อน 1.90  - 0.052 

  ครอบครัว 1.85   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-53 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดที่ใหบริการ จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบาง
แสน พบวา ตนเอง มีความตองการปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมากกวา ครอบครัว และ 
เพื่อน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4-54 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามบุคคลที่มผีลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน 
 

ปจจัยทางการตลาด 
บุคคลที่มีผลตอ
การตัดสินใจ 

คาเฉลี่ย ตนเอง เพื่อน ครอบครัว 

กระบวนการให ตนเอง 1.77 - -0.282* -0.192* 

บริการ เพื่อน 2.05  - 0.090 

  ครอบครัว 1.96   - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

 
 
 



 82 

 จากตารางที่ 4-54 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการที่ใหบริการ จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบาง
แสน พบวา ตนเอง มีความตองการปจจัยทางดานกระบวนการใหบริการมากกวา ครอบครัว และ
เพื่อน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตารางที่ 4-55 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามราคาหองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั  
  และรีสอรทแถบบางแสน (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 5 8.061 1.612 7.581 0.000* 

ภายในกลุม 379 80.601 0.213   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662    

ระหวางกลุม 5 7.520 1.504 8.664 0.000* 

ภายในกลุม 379 65.792 0.174   

ดานราคา 

รวม 384 73.313    

ระหวางกลุม 5 5.773 1.155 3.561 0.004* 

ภายในกลุม 379 122.881 0.324   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654    

ระหวางกลุม 5 14.459 2.892 10.722 0.000* 

ภายในกลุม 379 102.217 0.270   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 384 116.676    

ระหวางกลุม 5 2.087 0.417 1.534 0.178 

ภายในกลุม 379 103.136 0.272   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 384 105.222    

ระหวางกลุม 5 5.391 1.078 6.289 0.000* 

ภายในกลุม 379 64.972 0.171   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 384 70.362    
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ตารางที่ 4-55 (ตอ) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 5 10.941 2.188 11.976 0.000* 

ภายในกลุม 379 69.245 0.183   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 384 80.186    

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-55 พบวา ขอมลูเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
จําแนกตามราคาหองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั และรีสอร
ทแถบบางแสน โดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณา
เปนรายดานดวยวิธี LSD ราคาหองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั 
และรีสอรทแถบบางแสน แตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดตางกันดังปรากฏผลในตาราง 
 
ตารางที่ 4-56 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานการบริการ จาํแนกตาม 
  ราคาหองพักทีน่ักทองเที่ยวพงึพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั  
  และรีสอรทแถบบางแสน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด 

ราคา คาเฉลี่ย 
500-
1,000 

1,001-
1,500 

1,501-
2,000 

2,001-
2,500 

2,501-
3,000 

มากกวา 
3,000 

500-1,000 2.08 - -0.224* -0.175 -0.589* -0.323 -0.922* 

1,001-15,00 2.30  - 0.049 -0.365 -0.098 -0.698* 

1,501-2,000 2.25   - -0.414 -0.147 -0.747* 

2,001-2,500 2.67    - 0.267 -0.333 

2,501-3,000 2.40     - -0.600 

ดานการ
บริการ 
   

มากกวา 3,000 3.00      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-56 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการบริการ จําแนก
ตามราคาหองพักที่นักทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพักโรงแรม ที่พัก และรีสอรทแถบบาง
แสน พบวา ชวงราคา 500-1,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดานการบริการ มากกวาชวงราคา 
1,501-2,000 บาท / 1,001-1,500 บาท/ 2,501-3,000 บาท/ 2,001- 2,500 บาท/ มากกวา 3,000 บาท 
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ตารางที่ 4-57 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานราคา จําแนกตามราคา 
  หองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพักโรงแรม ที่พัก และรีสอรท 
  แถบบางแสน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด ราคา คาเฉลี่ย 

500-
1,000 

1,001-
15,00 

1,501-
2,000 

2,001-
2,500 

2,501-
3,000 

มากกวา 
3,000 

ดานราคา 500-1,000 2.15 - -0.108* 0.323* -0.511* -0.145 -0.845* 

 1,001-15,00 2.26  - 0.431* -0.403 -0.037 -0.736* 

 1,501-2,000 1.83   - -0.835* -0.468* -1.168* 

 2,001-2,500 2.67    - 0.367 -0.333 

 2,501-3,000 2.30     - -0.700* 

  

มากกวา 
3,000 3.00      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-57 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
ราคาหองพักทีน่ักทองเที่ยวพงึพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั และรีสอรทแถบบางแสน 
พบวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดานราคามากกวา ชวงราคา 2,501-
3,000 บาท /1,501-2,000 บาท /500-1,000 บาท/ 1,001-1,500 บาท/ 2,001- 2,500 บาท/ มากกวา 
3,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-58 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานทําเลที่ตั้ง จําแนกตาม 
  ราคาหองพักทีน่ักทองเที่ยวพงึพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั และรีสอรท 
  แถบบางแสน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด ราคา คาเฉลี่ย 

500-
1,000 

1,001-
15,00 

1,501-
2,000 

2,001-
2,500 

2,501-
3,000 

มากกวา 
3,000 

500-1,000 1.99 - -0.119 -0.080 -0.343 -0.009 -1.009* 

1,001-15,00 2.11  - 0.040 -0.223 0.110 -0.889* 

1,501-2,000 2.07   - -0.263 0.070 -0.929* 

2,001-2,500 2.33    - 0.333 -0.667 

2,501-3,000 2.00     - -1.00* 

ดานทําเล
ที่ต้ัง 
  

มากกวา 3,000 3.00      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-58 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง จําแนก
ตามราคาหองพักที่นักทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพักโรงแรม ที่พัก และรีสอรทแถบบาง
แสน พบวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดานทําเลที่ตั้ง มากกวา ชวงราคา 
500-1,000 บาท/ /1,501-2,000 บาท /1,001-1,500 บาท/ 2,001- 2,500 บาท/ มากกวา 3,000 บาท 
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 86 

ตารางที่ 4-59 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามราคาหองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั  
  และรีสอรทแถบบางแสน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด ราคา คาเฉลี่ย 

500-
1,000 

1,001-
15,00 

1,501-
2,000 

2,001-
2,500 

2,501-
3,000 

มากกวา 
3,000 

500-1,000 1.85 - -0.150* -0.189 -0.150 -0.650* -0.750* 

1,001-15,00 2.00  - -0.035 0.00 -0.500* -0.600* 

1,501-2,000 2.04   - 0.035 -0.464* -.0564* 

2,001-2,500 2.00    - -0.500 -0.600* 

2,501-3,000 2.50     - -0.100 

ดาน
กระบวนการ
ให 
บริการ 
  

มากกวา 
3,000 

2.60      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-59 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการ จําแนกตามราคาหองพักที่นักทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพักโรงแรม ที่พัก และ
รีสอรทแถบบางแสน พบวา ชวงราคา 500-1,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดานกระบวนการ
ใหบริการ มากกวา ชวงราคา 2,001- 2,500 บาท/ 1,001-1,500 บาท/ 1,501-2,000 บาท /2,501-3,000 
บาท /มากกวา 3,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-60 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานลักษณะกายภาพ  
  จําแนกตามราคาหองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั  
  และรีสอรทแถบบางแสน 
 
ปจจัยทาง
การตลาด ราคา คาเฉลี่ย 

500-
1,000 

1,001-
15,00 

1,501-
2,000 

2,001-
2,500 

2,501-
3,000 

มากกวา 
3,000 

500-1,000 2.13 - -0.316* -0.267* -0.207 -0.123 -0.873* 

1,001-15,00 2.44  - 0.049 0.110 0.193 -0.556* 

1,501-2,000 2.39   - 0.061 0.145 -0.605* 

2,001-2,500 2.33    - 0.083 -0.666* 

2,501-3,000 2.25     - -0.750* 

ดาน
ลักษณะ
ทาง 
กายภาพ 
  

มากกวา 
3,000 

3.00      - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-60 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานลักษณะกายภาพ 
จําแนกตามราคาหองพักที่นกัทองเที่ยวพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพกัโรงแรม ที่พกั และรีสอร
ทแถบบางแสน พบวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท มีความตองการปจจยัทางดานลักษณะกายภาพ 
มากกวา ชวงราคา 500-1,000 บาท / 2,001- 2,500 บาท/ 1,501-2,000 บาท / 1,001-1,500 บาท/
มากกวา 3,000 บาท อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4-61 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ 
  นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท (คาเฉลี่ยคะแนนเต็ม 3 คะแนน) 
 

แหลงความ 
ปจจัยทางการตลาด 

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 4 10.010 2.503 12.091 0.000* 

ภายในกลุม 380 78.652 0.207   

ดานการบริการ 

รวม 384 88.662    

ระหวางกลุม 4 4.622 1.155 6.392 0.000* 

ภายในกลุม 380 68.691 0.181   

ดานราคา 

รวม 384 73.313    

ระหวางกลุม 4 5.460 1.365 4.211 0.002* 

ภายในกลุม 380 123.193 0.324   

ดานทําเลที่ต้ัง 

รวม 384 128.654    

ระหวางกลุม 4 11.706 2.927 10.594 0.000* 

ภายในกลุม 380 104.970 0.276   

ดานการสงเสริมดาน
การตลาด 

รวม 384 116.676    

ระหวางกลุม 4 8.059 2.015 7.880 0.000* 

ภายในกลุม 380 97.163 0.256   

ดานบุคคากรที่ใช
บริการ 

รวม 384 105.222    

ระหวางกลุม 4 4.405 1.101 6.345 0.000* 

ภายในกลุม 380 65.957 0.174   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

รวม 384 70.362    

ระหวางกลุม 4 4.365 1.091 5.469 0.000* 

ภายในกลุม 380 75.821 0.200   

ดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

รวม 384 80.186    

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4-61 พบวา ขอมลูเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี
จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท โดย
ภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานดวยวิธี 
LSD จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท ที่
แตกตางกันมผีลตอปจจัยทางการตลาดตางกันดังปรากฏผลในตาราง 
 
ตารางที่ 4-62 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานลักษณะบริการ  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท 
 
ปจจัยทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

ดานบริการ 
บรรยากาศของ
ที่พัก 

2.19 - -0.316* -0.267* -0.207 -0.123 

 ราคาหองพัก 2.01  - 0.049 0.11 0.193 

 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

2.24   - -0.157* -0.253* 

 ความมีช่ือเสียง 2.39    - -0.096 

  กิจกรรมเสริม 2.49     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-62 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบรกิาร จําแนกตาม
เหตุปจจยัหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท พบวา บรรยากาศของ
ที่พัก มีความตองการปจจัยทางดานบริการ มากกวา อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว / ความมช่ืีอเสียงของ
สถานที่พักนั้น /กิจกรรมเสรมิหรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพเิศษ / ราคาหองพกั อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-63 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานลักษณะราคา  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท 
 
ปจจัยทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

บรรยากาศของ
ที่พัก 

2.20 - 0.078 0.044 -0.235* 0.021 

ราคาหองพัก 2.13  - -0.034 -0.313* -0.057 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

2.16   - -0.279* -0.023 

ความมีช่ือเสียง 2.44    - 0.256* 

ดานราคา 
  

กิจกรรมเสริม 2.18     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-63 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานราคา จําแนกตาม
เหตุปจจยัหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท พบวา กิจกรรมเสริม
หรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา ราคาหองพัก /
อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว / บรรยากาศของที่พัก และ ความมีชื่อเสียงของสถานที่พักนั้น อยางมี
นยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-64 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานทําเลที่ตั้ง จําแนกตาม 
  เหตุปจจยัหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท 
 
ปจจัยทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

ดานทําเล
ที่ต้ัง 

บรรยากาศ
ของที่พัก 2.00 - 0.047 -0.069 -0.251* -0.242* 

 
ราคา
หองพัก 1.95  - -0.116 -0.298* -0.289* 

 

อยูใกล
แหลง
ทองเที่ยว 2.07   - -0.182* -0.173 

 

ความมี
ช่ือเสียง 2.25    - 0.010 

  

กิจกรรม
เสริม 2.24     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-64 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานทําเลที่ตั้ง จําแนก
ตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท พบวา ราคา
หองพัก มีความตองการปจจยัทางดานทําเลที่ตั้ง มากกวา บรรยากาศของที่พัก /อยูใกลสถานที่
ทองเที่ยว / กิจกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ และ ความมีช่ือเสียงของสถานที่
พักนั้น อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-65 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท 
 
ปจจัย
ทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

บรรยากาศของ
ที่พัก 

1.77 - 0.176* -0.148 -0.292* -0.236* 

ราคาหองพัก 1.59  - -0.324* -0.468* -0.413* 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

1.92   - -0.144 -0.088 

ความมีช่ือเสียง 2.06    - 0.056 

ดานการ
สงเสริม
การ 
ตลาด 
  กิจกรรมเสริม 2.01     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-65 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม 
ดานการตลาด จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และ 
รีสอรท พบวา ราคาหองพัก มีความตองการปจจัยทางดานการสงเสริมดานการตลาด มากกวา 
บรรยากาศของที่พัก /อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว /กิจกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จัดขึน้เปนกรณี
พิเศษ และความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนัน้ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-66 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานบุคลากรในการใหบริการ  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท 
 
ปจจัยทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

บรรยากาศของ
ที่พัก 

2.40 - -0.020 0.131 -0.316* -0.056 

ราคาหองพัก 2.42  - .15113* -0.295* -0.036 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

2.27   - -0.447* -0.186* 

ความมีช่ือเสียง 2.71    - 0.260* 

ดาน
บุคลากรใน
การ
ใหบริการ 

กิจกรรมเสริม 2.45     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-66 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรใน 
การใหบริการ จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรี
สอรท พบวา อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว มคีวามตองการปจจัยทางดานบุคลากรในการใหบริการ 
มากกวา บรรยากาศของที่พัก / กิจกรรมเสรมิหรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพเิศษ / ราคาหองพัก 
และ ความมีชือ่เสียงของสถานที่พักนัน้ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4-67 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท 
 
ปจจัยทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

1.95 - 0.123* 0.019 -0.163* -0.148* 

ราคาหองพัก 1.82  - -0.104 -0.286* -0.272* 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

1.93   - -0.182* -0.168* 

ความมี
ช่ือเสียง 

2.11    - 0.014 

ดาน
กระบวนการ
ให 
บริการ 
  

กิจกรรม
เสริม 

2.10     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-67 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
การใหบริการ จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และ 
รีสอรท พบวา ราคาหองพัก มีความตองการปจจัยทางดานกระบวนการใหบริการ มากกวา 
บรรยากาศของที่พัก / กจิกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จดัขึ้นเปนกรณพีิเศษ / ความมีช่ือเสียงของ
สถานที่พักนั้น และอยูใกลสถานที่ทองเที่ยว อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 95 

ตารางที่ 4-68 ตารางเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ  
  จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก  
  และรีสอรท 
 
ปจจัยทาง
การตลาด เหตุปจจัย คาเฉลี่ย 

บรรยากาศ
ของที่พัก 

ราคา
หองพัก 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 

ความมี
ช่ือเสียง 

กิจกรรม
เสริม 

บรรยากาศของที่
พัก 2.27 - 

0.088 -0.102 -0.178* -0.187* 

ราคาหองพัก 2.18  - -0.189* -0.266* -0.275* 

อยูใกลแหลง
ทองเที่ยว 2.37   - 

-0.076 -0.086 

ความมีช่ือเสียง 2.45    - -0.009 

ดาน
ลักษณะ
ทางกาย 
ภาพ 
  

กิจกรรมเสริม 2.46     - 

*มีระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4-68 เปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ 
จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการที่โรงแรม ที่พัก และรีสอรท พบวา ราคา
หองพัก มีความตองการปจจยัดานลักษณะทางกายภาพ มากกวา อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว /
บรรยากาศของที่พัก / ความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนั้น และ กิจกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จัด
ขึ้นเปนกรณีพเิศษ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 
 
 



 1 

 

 
 
 



บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และ ขอเสนอแนะ 

  
 การศึกษาปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือก
โรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัย 
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทใน 
เขตบางแสน จงัหวัดชลบุรี และ เพื่อศึกษาความสัมพันธปจจัยทางการตลาด และการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี ประชากรที่ใช 
ในการวิจัย ไดแก กลุมนกัทองเที่ยวในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี จํานวนทั้งสิ้น  385 คน  
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ประกอบดวย 3 สวนที่ 1 เปนคําถามที่
เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปและพฤติกรรมของนักทองเที่ยว โดยมีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบ ซ่ึงมี
จํานวน 11 ขอ สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยว ประกอบดวยคําถามที่ใหนกัทองเที่ยวประเมินปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจ 
การเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรททั้งหมด 7 ปจจัย สวนที่ 3 เปนคําถามปลายเปดดานขอเสนอแนะ 
จํานวน 1 ขอ สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก เชิงพรรณนา โดยนําเสนอขอมูลทั่วไปดวย 
การแจกแจงความถี่ วิเคราะหขอมูลโดยสถิติบรรยาย โดยใชความถี่รอยละ คาเฉลี่ย และ 
คาเบี่ยงแบนมาตรฐาน สวนสถิติที่ใชในการวิเคราะหเพือ่ทดสอบสมมติฐาน ไดแกการวิเคราะห 
ความแปรปรวนแบบทางเดียว หากพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทดสอบ 
ความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีของ LSD ที่ระดบันัยสําคัญที่ 0.05 และใชการทดสอบ
ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมโดยการแจกแจง t  (t distribution) 
 

สรุปผลการวิจัย 

 จากจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 395 คน สรุปผลการวิจัยได 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปลพฤติกรรมของนักทองเที่ยว พบวา  
 1. เพศ ของผูตอบแบบสํารวจโดยเรยีงตามลําดับ เปนเพศผูหญิงทั้งหมด 233 คน รอยละ 
60.5 เปนเพศชายทั้งหมด152 คน รอยละ 39.5  
 2. สถานภาพโดยสวนใหญ โสด รอยละ 40 จํานวน 154 คน รองลงมาสถานภาพสมรส 
จํานวน 205 คนรอยละ 53.2 และหยา 26 คน รอยละ 6.8  

 
 
 



 97 

 3. ชวงอายุเฉลีย่โดยสวนใหญอยูที่ชวงอาย ุ31-40 ป จํานวน 190 รอยละ 49.4 รองลงมา
อยูที่ชวงอายุ 18-30 ป รอยละ 28.1 จํานวน 108 คน ชวงอายุ 41-50 ป รอยละ 15.3 จํานวน 59 คน 
ชวงอายุ 51-60 ป รอยละ 6.2 จํานวน 24 คน และมากกวา 60 ป รอยละ1 จํานวน 4 คน  
 4. ประกอบอาชีพเปนพนกังานบริษัท รอยละ 69 จํานวน 199 คนรองลงมาประกอบ
อาชีพคาขายรอยละ 14.55 จํานวน 56 คน เจาของธุรกิจ 44 คน รอยละ 11.43 นักเรียนนักศึกษา 39 
คน รอยละ 10.13 วิศวกร 28 คน รอยละ 26 ขาราชการ 14 คน รอยละ3.8 และผูประกอบอาชีพอ่ืน ๆ 
จํานวน 5 คน รอยละ 1.31  
 5. จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 229 คน รอยละ 59.48 รองลงมาระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลายจํานวน 52 คน รอยละ 13.51 ระดบัมัธยมศึกษาตอนตนจํานวน 35 คน รอยละ 
9.09 สูงกวาปริญญาตรี 29 คน รอยละ 7.53 ระดับ ปวส. 24 คน รอยละ 6.23 ระดับประถมศึกษา  
14 คน รอยละ 3.64 และปวช. 2 คน รอยละ 0.52  
 6. รายไดเฉลี่ยอยูที่ในชวง 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 29.35 
รองลงมามีรายไดเฉลี่ยอยูที่ 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 25.45 รายไดเฉลีย่ 
10,001 - 20,000 บาท จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 21.04 รายไดต่ํากวา 10,000 บาทจํานวน 70 คน 
รอยละ 18.8 รายไดมากกวา 50,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.38  และรายไดเฉลี่ย 
40,001 - 50,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60  
 7. พฤติกรรม ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของนักทองเที่ยว พบวา จํานวนครั้งที่มากทีสุ่ด
ที่มาทองเที่ยวบางแสน ในระยะเวลา 1 ป 1 คร้ัง รอยละ 50.91  จํานวน 196 รองลงมา มาทองเที่ยว  
4 คร้ัง จํานวน 105 คนรอยละ 27.34  มาทองเที่ยว  2 คร้ัง จํานวน 72 คน รอยละ 18.70 และมา
ทองเที่ยว  3 คร้ัง จํานวน 12 คน รอยละ 3.12  
 8. ทองเที่ยวในวันหยดุนักขตักฤษจํานวน 193 คน รอยละ 50.13 รองลงมาวันคือวนั
อาทิตย จํานวน 142 คน รอยละ 36.88 วันเสาร 34 คน รอยละ 8.83 วันศุกร 9 คน รอยละ 2.34 วัน
อังคาร 3 คนรอยละ 0.78 วันพุธ 2 คน รอยละ 0.52 และวนัพฤหัสบดี 1 คน รอยละ 0.26 วันจนัทร   
1 คน รอยละ 0.26  
 9. บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเที่ยวชายหาดบางแสนมากที่สุด คือ เพื่อน 
จํานวน 189 คน รอยละ 49.1 รองลงมา ครอบครัว จํานวน 100 คน รอยละ 26 และตนเองจํานวน  
96 คน รอยละ 24.9  
 10. มีความพึงพอใจมากที่สุดจะเขาพักในสถานที่พักในชวงราคาที่ 1,001 - 1,500 บาท 
จํานวน 212 คน รอยละ 55.06 รองลงมาอยูที่ชวงราคา 500 - 1,000 บาท จํานวน 142 คน รอยละ 
36.88 ชวงราคา 1,501 - 2,000 บาท จํานวน 19 คน รอยละ 4.94 มากกวา 3,001 จํานวน 6 คน รอยละ 
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1.30 ชวงราคา 2,501 - 3,000 บาท จํานวน 4 คน รอยละ 1.04 และ ชวงราคา 2,001 - 2,500 บาท 
จํานวน 3 คน รอยละ 0.78  
 11. เหตุแรงจูงในการตัดสนิใจเขารับบริการที่ โรงแรม ที่พัก และรีสอรทตามลําดับ 
พบวา ราคาของหองพัก จํานวน 98 คน รอยละ 25.50 อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว จํานวน 87 คน  
รอยละ 22.60  บรรยากาศของที่พัก จํานวน 81 คนรอยละ 21 ความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนั้น ๆ 
จํานวน 70 คนรอยละ 18.20 และ กิจกรรมเสริมหรือนันทนาการที่จัดขึน้เปนกรณพีิเศษจํานวน  
49 คนรอยละ 12.70 
 สวนที่ 2 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินในของนักทองเที่ยว กลุมนักทองเที่ยว
ในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรท ในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี ใหความสําคัญตอปจจัย 
ทางการตลาดแตละดาน  
 1. ดานบริการ คาเฉลี่ย 2.23 พบวาคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการ คาเฉลี่ย 
2.40 ความหลากหลายของรปูแบบหองพกัมีคาเฉลี่ย 2.36 มาตรฐานการใหบริการมีคณุภาพมี
คาเฉลี่ย 2.26 ความซื่อสัตยรับผิดชอบในกรณีที่เกิดความเสียหายแกทรัพยสินมีคาเฉลี่ย 2.23 
คาเฉลี่ยต่ําสุด 1.89 มีการประเมินงานโดยผูใชบริการสม่ําเสมอ 
 2. ดานราคา คาเฉลี่ย 2.22 พบวามีการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานในราคาที่
เหมาะสมและการบอกอัตราคาบริการตาง ๆ อยางชัดเจน มีคามากที่สุดมีคาเฉลี่ย 2.35 มีการตั้งราคา
ที่เหมาะสมกบัประเภทของการใหบริการที่เปนมาตรฐานมีคาเฉลี่ย 2.17 การจัดราคาเปนแพคเกจมี
คาเฉลี่ย 2.12 และความหลากหลายของรูปแบบการชําระเงินมีคาเฉลี่ยที ่2.08 
 3. ดานทําเลทีพ่ัก คาเฉลี่ย 2.08 พบวาที่ตั้งของที่พักสังเกตุไดงายมีคามากที่สุด มีคาเฉลี่ย 
2.14 รอง ลงมาคาเฉลี่ยที่ 2.14 มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ และสวยงาม และคาเฉลี่ย
ต่ําสุด 1.92 สถานที่เขาพักตัง้อยูในแหลงชมุชนมี 
 4. ดานการสงเสริมดานการ คาเฉลี่ย 1.84 พบวามีของสมนาคุณตามเทศกาลอยูเสมอมี
คาเฉลี่ย 2.09 มากที่สุด รองลงมาคาเฉลี่ยที่ 1.87 ตองมีการจัดโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ และมีระบบ
สมาชิก เพื่อเกบ็ขอมูลการใชบริการ เพื่อสงขอมูลไปยังสมาชิก มีคาเฉลี่ย 1.77 คาเฉลี่ยต่ําสุด 1.63  
มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ  
 5. ดานบุคลากรที่ใหบริการ คาเฉลี่ย 2.44 พบวามีพนักงานแตงกายสุภาพมีคามากทีสุ่ด 
2.47 รองลงมาคาเฉลี่ยที่ 2.45 พนักงานยิ้มแยมแจมใสเสมอ และ พนกังานใหบริการอยางมืออาชีพ 
คาเฉลี่ย 2.43 และ พนกังานสามารถตอบคําถามเมื่อเกิดขอสงสัยไดอยางชัดเจน คาเฉลี่ยต่ําสุด 2.40  
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 6. ดานกระบวนการใหบริการ คาเฉลี่ย 1.96 พบวา สถานที่เขาพักมีการบันทึกขอมูลอยาง
ถูกตองและมกีารใชเครื่องมอืและอุปกรณที่ทันสมัย เพื่อลดระยะการรอคอยมีคามากที่สุด 1.97 
คาเฉลี่ยต่ําสุด 1.94 มีแผนสํารองเมื่อหองพกัเต็ม ไวคอยรองรับแขก 
 7. ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ คาเฉลี่ย 2.34 พบวา สีสันและการออกแบบดู
สบายโปรงโลงมีคามากที่สุด 2.36 รองลงมาคาเฉลี่ยที่ 2.30 สถานที่สะอาด และเห็นโลโกอยาง
ชัดเจน 
 สวนที่ 3 การศึกษาเปรียบเทียบ ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินในของ
นักทองเที่ยว กลุมนักทองเที่ยวในการเลอืกโรงแรมที่พัก และรีสอรท ในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี 
ผลการเปรียบเทียบความแตกตางความแตกตางตามขอมลูทั่วไปของผูบริโภค ที่ระดบันัยสําคัญ .05 
 1. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามเพศ โดย
ภาพรวมไมมคีวามแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 2. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามสถานภาพ
โดยภาพรวมมคีวามแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
  2.1 ดานการบริการ พบวาสถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานการบริการ 
มากกวา สถานภาพโสด และหยา  
  2.2 ดานราคา พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา 
สถานภาพโสด และหยา  
  2.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัยทางดานทําเลที่ตั้ง 
มากกวา สถานภาพหยา และโสด   
  2.4 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัย
ทางดานการสงเสริมดานการตลาด มากกวา สถานภาพโสด และหยา  
  2.5 ดานบุคลากรในการใหบริการ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจัย
ทางดานบุคลากรในการใหบริการ มากกวา สถานภาพโสด และหยา  
  2.6 ดานกระบวนการในการใหบริการ พบวา สถานภาพสมรส มีความตองการปจจยั
ทางดานกระบวนการในการใหบริการ มากกวา สถานภาพโสด และหยา  
  2.7 ดานลักษณะทางกายภาพ ตามสถานภาพ พบวา สถานภาพสมรส มี 
ความตองการปจจัยดานลักษณะทางกายภาพการ มากกวา สถานภาพโสด และหยา  
 3. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามอายุ โดย
ภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
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  3.1 ดานการบริการ พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60 ป มีความตองการปจจัยทาง 
ดานการบริการ มากกวา ชวงอายุ 31-40 ป / 18-30 ป / 41-50 ป /51-60 ป   
  3.2 ดานราคา พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60 ป มีความตองการปจจัยทางดานราคา 
มากกวา ชวงอายุ 31-40 ป / 18-30 ป / 41-50 ป /51-60 ป  
  3.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60 ป มีความตองการปจจัยทาง 
ดานทําเลที่ตั้ง มากกวาชวงอายุ 41-50 ป /31-40 ป / 18-30 ป / 51-60 ป   
  3.4 ดานบุคลากรที่ใหบริการ พบวา ชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60ป มีความตองการปจจยั
ทางดานบุคลากรที่ใหบริการ มากกวา ชวงอายุ 31-40 ป / 41-50 ป /18-30 ป / 51-60 ป 
  3.5 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวาชวงอายุเฉลี่ย มากกวา 60ป มีความตองการปจจยั
ทางดานลักษณะทางกายภาพ มากกวา ชวงอายุ 31-40 ป / 18-30 ป / 41-50 ป /51-60 ป  
 4. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามอาชีพ โดย
ภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา
  4.1 ดานบริการ พบวา อาชีพอ่ืน ๆ มีความตองการปจจยัทางดานบริการ มากกวา 
อาชีพคาขาย / นักเรียนนักศกึษา/ ขาราชการ/ พนักงานบริษัท/ วิศวกร และ เจาของกิจการ 
  4.2 ดานราคา พบวา อาชีพอ่ืน ๆ มีความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา อาชพี
คาขาย /เจาของกิจการ/ขาราชการ/ พนักงานบริษัท/ วิศวกร และนกัเรียนนักศกึษา 
  4.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวา อาชีพอ่ืน ๆ มีความตองการปจจัยทางดานทําเลที่ตั้ง มากกวา 
เจาของกิจการ/อาชีพคาขาย / วิศวกร/ ขาราชการ/ พนักงานบริษัท และนักเรียนนักศกึษา 
  4.4 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวา อาชีพคาขาย มีความตองการปจจัยทาง 
ดานการสงเสริมดานการตลาด มากกวา อาชีพอ่ืน ๆ /ขาราชการ/เจาของกิจการ/พนักงานบริษัท 
วิศวกร และนกัเรียนนักศึกษา  
  4.5 ดานบุคลากรที่ใหบริการ พบวา อาชีพคาขาย และอาชพีอ่ืน ๆ มีความตองการ
ปจจัยทางดานบุคลากรที่ใหบริการ มากกวา เจาของกิจการ/ขาราชการ/ พนักงานบรษิทั /นักเรียน
นักศึกษา และ วิศวกร  
  4.6 ดานกระบวนการใหบริการ พบวา เจาของกิจการ มีความตองการปจจัยทาง 
ดานกระบวนการใหบริการ มากกวา อาชพีอ่ืน ๆ / พนักงานบริษัท / ขาราชการ/ นักเรียนนักศกึษา 
วิศวกร และ อาชีพคาขาย  
  4.7 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา อาชพีอ่ืน ๆ มีความตองการปจจยัทาง 
ดานลักษณะทางกายภาพ มากกวา นักเรยีนนักศึกษา/ ขาราชการ / เจาของกิจการ / พนกังานบริษัท / 
อาชีพคาขาย และ วิศวกร  
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 5. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามระดับ
การศึกษา โดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปน
รายดานพบวา 
  5.1 ดานบริการ จําแนกตามระดับการศกึษา พบวา มัธยมศกึษาตอนตน ม ี
ความตองการปจจัยทางดานบริการ มากกวา มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปริญญาตรี/ ประถมศึกษา / 
ปวช. / ปวส. และสูงกวาปรญิญาตรี  
  5.2 ดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มัธยมศึกษาตอนตน 
มีความตองการปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด มากกวา ปวช. / ประถมศึกษา / มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/ ปวส./ ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี  
  5.3 ดานบุคลากรในการใหบริการ พบวา ปวส.ตอนตน มคีวามตองการปจจัยทาง 
ดานบุคลากรในการใหบริการ มากกวา ปริญญาตรี/ มัธยมศึกษาตอนปลาย/ มัธยมศึกษาตอนตน/ 
ประถมศึกษา / สูงกวาปริญญาตรี และปวช.  
  5.4 ดานกระบวนการใหบริการ พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มีความตองการปจจัย
ทางดานกระบวนการใหบริการ มากกวา ประถมศึกษา / ปริญญาตรี/ มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวส. 
สูงกวาปริญญาตรี  
  5.5 ดานลักษณะทางกายภาพ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มัธยมศึกษา 
ตอนปลาย มีความตองการปจจัยทางดานลกัษณะทางกายภาพ มากกวา ปวส. / มัธยมศึกษาตอนตน/ 
ประถมศึกษา / ปริญญาตรี/ ปวช. และ สูงกวาปริญญาตรี  
 6. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน โดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนราย
ดานพบวา 
  6.1 ดานบริการ พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท มีความตองการ 
สวนประสมการตลาด ดานบริการสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
20,000 บาท/10,001-30,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ 30,001-40,000 บาท และมากกวา 50,000 
บาท 
  6.2 ดานราคา พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีความตองการ 
สวนประสมการตลาด ดานราคาสูงกวารายไดเฉลี่ยต่ํากวา 10,000 บาท/ 10,001-20,000 บาท/  
40, 001-50,000บาท และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาท 

 
 
 



 102 

  6.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวารายไดเฉลี่ยตอเดอืน 20,001-30,000 บาท มีความตองการ
สวนประสมการตลาด ดานทําเลที่ตั้งสูงกวารายไดเฉลี่ย 30,001-40,000 บาท/ 10, 001-20,000 บาท/
ต่ํากวา 10,000 /40,001-50,000 บาท และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาท 
  6.4 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มี
ความตองการสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท / 40,001-50,000 บาท/ 10,001-20,000 บาท/ 30,001-40,000 
บาท และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาท  
  6.5 ดานบุคลากรที่ใหบริการ พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มี 
ความตองการสวนประสมการตลาด ดานบุคลากรที่ใหบริการ สูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ต่ํากวา 10,000 บาท/ 30,001-40,000 
บาท/มากกวา 50,000 บาท  
  6.6 ดานกระบวนการใหบริการ พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มี
ความตองการสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท/ต่ํากวา 10,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ 30,001-40,000/ 
รายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาทอยาง 
  6.7 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มี 
ความตองการสวนประสมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพสูงกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท/ 20,001-30,000 บาท/ 40,001-50,000 บาท/ 30,001-40,000บาท 
และรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาท  
 7. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามจํานวนครั้ง
ที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป โดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
  7.1 ดานบริการ พบวา จํานวน 1 คร้ังมีความตองการปจจยัทางดานบรกิารมากกวา 3 
คร้ัง / 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง  
  7.2 ดานราคา พบวา จํานวน 3 คร้ังมีความตองการปจจัยทางดานบริการมากกวา 1 
คร้ัง/มากกวา 3 คร้ัง และ 2 คร้ัง  
  7.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวา จํานวน 1 คร้ังมีความตองการปจจัยทางดานทาํเลที่ตั้ง 3 คร้ัง 
/ 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง  
  7.4 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา จํานวน 3 คร้ังมีความตองการปจจยัทางดาน 
การสงเสริมการตลาดมากกวา 1 คร้ัง / 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง  

 
 
 



 103 

  7.5 ดานบุคลากรที่ใหบริการ พบวา จํานวน 1 คร้ังมีความตองการปจจยัทาง 
ดานบุคลากรที่ใหบริการมากกวา 3 คร้ัง / 2 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง  
  7.6 ดานกระบวนการทีใ่หบริการ พบวา จาํนวน 3 คร้ัง มีความตองการปจจัยทาง 
ดานกระบวนการที่ใหบริการมากกวา 2 คร้ัง / 1 คร้ัง และมากกวา 3 คร้ัง  
  7.7 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา จํานวน มากกวา 3 คร้ัง มีความตองการปจจัย
ทางดานลักษณะทางกายภาพมากกวาจํานวน 3 คร้ัง / 1 คร้ัง และ 2 คร้ัง  
 8. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามบุคคลที่มีผล
ตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน โดยภาพรวมมคีวามแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
  8.1 ดานบริการ พบวา ตนเอง มีความตองการปจจัยทางดานบริการมากกวา ครอบครัว 
และ เพื่อน  
  8.2 ดานราคาที่ใหบริการ พบวา เพื่อน มีความตองการปจจัยทางดานราคามากกวา 
ตนเอง และ ครอบครัว  
  8.3 ดานการสงเสริมการตลาดที่ใหบริการ พบวา ตนเอง มีความตองการปจจัย
ทางดานการสงเสริมการตลาดมากกวา ครอบครัว และ เพือ่น 
  8.4 ดานกระบวนการใหบริการที่ใหบริการ พบวา ตนเอง มีความตองการปจจัย
ทางดานกระบวนการใหบริการมากกวา ครอบครัว และ เพื่อน  
 9. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามราคาที่พกัที่
นักทองเที่ยวพงึพอใจ โดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา 
  9.1 ดานการบริการ พบวา ชวงราคา 500-1,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดาน
การบริการ มากกวาชวงราคา 1,501-2,000 บาท / 1,001-1,500 บาท/ 2,501-3,000 บาท/ 2,001- 2,500 
บาท/ มากกวา 3,000 บาท  
  9.2 ดานราคา พบวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดานราคา
มากกวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท /1,501-2,000 บาท /500-1,000 บาท/ 1,001-1,500 บาท/ 2,001- 
2,500 บาท/ มากกวา 3,000 บาท  
  9.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท มีความตองการปจจัยทางดาน
ทําเลที่ตั้ง มากกวา ชวงราคา 500-1,000 บาท/ /1,501-2,000 บาท /1,001-1,500 บาท/ 2,001- 2,500 
บาท/ มากกวา 3,000 บาท  
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  9.4 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวา ชวงราคา 1,501-2,000 บาท มีความตองการ
ปจจัยทางดานการสงเสริมดานการตลาด มากกวา ชวงราคา 500-1,000 บาท/ 2,001- 2,500 บาท/ 
1,001-1,500 บาท/ 2,501-3,000 บาท /มากกวา 3,000 บาท  
  9.5 ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ชวงราคา 500-1,000 บาท มีความตองการปจจยั
ทางดานกระบวนการใหบริการ มากกวา ชวงราคา 2,001- 2,500 บาท/ 1,001-1,500 บาท/ 1,501-
2,000 บาท /2,501-3,000 บาท /มากกวา 3,000 บาท  
  9.6 ดานลักษณะกายภาพ พบวา ชวงราคา 2,501-3,000 บาท มีความตองการปจจัย
ทางดานลักษณะกายภาพ มากกวา ชวงราคา 500-1,000 บาท / 2,001- 2,500 บาท/ 1,501-2,000 บาท 
/ 1,001-1,500 บาท/ /มากกวา 3,000 บาท 
 10. ขอมูลเปรียบเทียบความแตกตางปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ดาน จําแนกตามเหตุปจจัย
หรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการ โดยภาพรวมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
  10.1 ดานบริการ พบวา บรรยากาศของที่พกั มีความตองการปจจัยทางดานบริการ 
มากกวา อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว / ความมชีื่อเสียงของสถานที่พักนั้น /กิจกรรมเสริมหรือนัททนา
การที่จัดขึ้นเปนกรณีพเิศษ / ราคาหองพัก  
  10.2 ดานราคา พบวา กจิกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จดัขึ้นเปนกรณพีิเศษ ม ี
ความตองการปจจัยทางดานราคา มากกวา ราคาหองพัก /อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว / บรรยากาศของ
ที่พัก และ ความมีชื่อเสียงของสถานที่พักนัน้  
  10.3 ดานทําเลที่ตั้ง พบวา ราคาหองพัก มีความตองการปจจัยทางดานทาํเลที่ตั้ง 
มากกวา บรรยากาศของที่พัก /อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว / กจิกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปน
กรณีพิเศษ และ ความมีชื่อเสยีงของสถานที่พักนั้น  
  10.4 ดานการสงเสริมดานการตลาด พบวา ราคาหองพัก มีความตองการปจจัย
ทางดานการสงเสริมดานการตลาด มากกวา บรรยากาศของที่พัก /อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว / 
กิจกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ และ ความมีชื่อเสยีงของสถานที่พักนั้น  
  10.5 ดานบุคลากรในการใหบริการ พบวา อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว มคีวามตองการ
ปจจัยทางดานบุคลากรในการใหบริการ มากกวา บรรยากาศของที่พัก / กิจกรรมเสริมหรือนัททนา
การที่จัดขึ้นเปนกรณีพเิศษ / ราคาหองพัก และ ความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนัน้  
  10.6 ดานกระบวนการการใหบริการ พบวา ราคาหองพัก มีความตองการปจจัย
ทางดานกระบวนการใหบริการ มากกวา บรรยากาศของที่พัก / กจิกรรมเสริมหรือนัททนาการที ่
จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ / ความมีชื่อเสียงของสถานที่พักนัน้ และอยูใกลสถานที่ทองเที่ยว  
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  10.7 ตลาดดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ราคาหองพัก มีความตองการปจจัย 
ดานลักษณะทางกายภาพ มากกวา อยูใกลสถานที่ทองเที่ยว /บรรยากาศของที่พัก / ความมีช่ือเสียง
ของสถานที่พักนั้น และ กจิกรรมเสริมหรือนัททนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ  

 
อภิปรายผล  

 จากการวิจัย พบวา นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง สถานภาพ
โสด ชวงอายุเฉลี่ย 31-40 ป สวนใหญประกอบอาชีพเปนพนักงานบรษิัท จบการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยอยูทีใ่นชวง 30,001 - 40,000 บาท จํานวนครั้งที่มากที่สุดที่มาทองเที่ยว 
บางแสน ในระยะเวลา 1 ป 1 คร้ัง มักมาทองเที่ยวบางแสนในวนัหยุดนักขัตกฤษ บุคคลที่มีผลตอ
การตัดสินใจในการทองเที่ยวชายหาดบางแสนมากที่สุด คือ เพื่อน มีความพึงพอใจทีจ่ะเขาพักใน
สถานที่พักในชวงราคาที่ 1,001 - 1,500 บาท เหตุหรือแรงจูงใจในการตดัสินใจเขารับบริการที่ คือ 
ราคาของหองพัก  
 1. การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินในของนักทองเทีย่ว 
กลุมนักทองเที่ยวในการเลอืกโรงแรมที่พัก และรีสอรท ในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี ให
ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาด  
 ดานบริการ คาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง โดยนักทองเทีย่วใหความสําคัญกับคุณภาพ
ของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการมากที่สุด รองลงมาไดแก ความหลากหลายของรูปแบบหองพกั 
มาตรฐานการใหบริการมีคณุภาพ ความซือ่สัตยรับผิดชอบในกรณีที่เกิดความเสียหายแกทรัพยสิน 
และสุดทาย มีการประเมินงานโดยผูใชบริการสม่ําเสมอ 
 ดาานราคา คาเฉลี่ยอยูในระดบัปานกลาง โดยนกัทองเที่ยวใหความสําคญักับการตั้งราคา
จากคุณภาพทีไ่ดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสมและการบอกอัตราคาบริการตาง ๆ อยางชัดเจน
มากที่สุดรองลงมา ไดแก  มกีารตั้งราคาที่เหมาะสมกับประเภทของการใหบริการที่เปนมาตรฐาน 
การจัดราคาเปนแพคเกจ และ ความหลากหลายของรูปแบบการชําระเงนิตามลําดับ 
 ดานทําเลที่พัก คาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง โดยนักทองเที่ยวใหความสําคัญกับที่ตั้ง
ของที่พักสังเกตุไดงายมีคามากที่สุด รองลงมา ไดแก มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ
และสวยงาม สถานที่เขาพักตั้งอยูในแหลงชุมชนตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมดานการ คาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง โดยนักทองเทีย่วใหความสําคัญ
กับการมีของสมนาคุณตามเทศกาลอยูเสมอ มากที่สุด รองลงมไดแก ตองมีการจัดโปรโมชั่นใหมอยู
เสมอ และมีระบบสมาชิก เพือ่เก็บขอมูลการใชบริการ เพือ่สงขอมูลไปยังสมาชิก และต่ําสุดคือ มี
การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ  
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 ดานบุคลากรที่ใหบริการ คาเฉลี่ยอยูในระดับมาก โดยนกัทองเที่ยวใหความสําคัญกับ
พนักงานแตงกายสุภาพมากที่สุด รองลงมาพนักงานยิ้มแยมแจมใสเสมอ และ พนกังานใหบริการ
อยางมืออาชีพ พนักงานสามารถตอบคําถามเมื่อเกิดขอสงสัยไดอยางชดัเจนตามลําดบั สอดคลอง
กับผลการศึกษา โดย สุณิสา ถาวรวิริยะนนัท (2548) คือ ผูเขาพักหรือนักทองเที่ยวในจังหวัด
จันทบุรีมเีกณฑการตัดสินใจในระดับมาก สําหรับ ดานบุคลากรที่ใหบริการ และสอดคลองกับ 
Boom & Bitner (1981) คือ การที่พนักงานผใหบริการแลธลูกคา มีสวนรวมซ่ึงกันและกัน โดย
พนักงานผูใหบริการก็จะใหบริการอยางเตม็ความรูที่ศึกษามา และเกิดความพึงพอใจในการเสนอ
ขายหรือการไดรับบริการนัน้ ๆ 
 ดานกระบวนการใหบริการ คาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง โดยนักทองเที่ยวให
ความสําคัญกับสถานที่เขาพักมีการบันทึกขอมูลอยางถูกตองและมีการใชเครื่องมือและอุปกรณที่
ทันสมัย เพื่อลดระยะการรอคอยมากที่สุด และมีแผนสํารองเมื่อหองพกัเต็ม ไวคอยรองรับแขก
ตามลําดับ 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีคาเฉลี่ยอยูในระดบัมาก โดยนักทองเที่ยวให
ความสําคัญกับสีสันและการออกแบบดูสบายโปรงโลงมีมากที่สุด รองลงมา สถานที่สะอาด และ
เห็นโลโกอยางชัดเจน ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษา โดย อุดลย จาตุคกุล และคนอื่น ๆ (2541) คือ การ
สรางสภาพแวดลอมของสถานที่ขององคกร การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ 
อุปกรณเครื่องมือใชตาง ๆและสิ่งเราที่มองเห็นดวยตาเปลา ทั้งหมดเปนหลักฐานเสริมที่มองเห็นได 
และแสดงถึงรูปแบบและคณุภาพบริการ ธุรกิจบริการจําตองใหความสาํคัญ เนื่องจากอาจมี
ผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจและความรูสึกของลูกคา 
 2. การเปรียบเทียบความแตกตางปจจยัทางดานการตลาด เมื่อจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชพี รายไดเฉลีย่ตอเดือน จํานวนครั้งในที่มาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป บุคคล
ที่มีผลตอการตัดสินใจมาทองเที่ยวในบางแสน ราคาที่พักที่นักทองเที่ยวพอใจจาย และปจจยัหรือ
เหตุจูงใจที่ทําใหเขารับบริการ 
  2.1 จําแนกตามเพศ พบวา ปจจัยดานการตลาดทัง 7 ดาน ไมแตกตางกันทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จึงไมสอดคลองกับงานวจิัยของสุปราณี ศิลโกเศศศักดิ ์(2547) ไดศึกษาเกี่ยวกับมูลเหตุ
จูงใจและความพึงพอใจในการใชบริการ โรงแรมจุลดิศเขาใหญรีสอรทแอนดสปาของนักทองเที่ยว 
พบวา นกัทองเที่ยวไทยที่มีเพศตางกัน มีความพึงพอใจดานราคาหองพกัที่แตกตางกนั 
  2.2 จําแนกตามสถานภาพ พบวา ดานการบริการ ดานราคา ดานทําเลทีต่ั้ง  
ดานการสงเสริมดานการตลาด ดานบุคลากรในการใหบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการ 
และดานลกัษณะทางกายภาพ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 สถานภาพสมรสมีความตองการ 
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ดานบุคลากรในการใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการในการใหบริการมาก
ตามลําดับ  
  2.3 จําแนกตามอายุ พบวา ดานการบริการ ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง ดานบุคลากรใน 
การใหบริการ และดานกระบวนการในการใหบริการ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดานบริการ
เนนคุณภาพของผลิตภัณฑทีใ่ชในการใหบริการ มีการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานใน
ราคาที่เหมาะสม และพนักงานแตงกายสุภาพ 
  2.4 จําแนกตามอาชีพ พบวา ดานการบริการ ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง ดานการสงเสริม
ดานการตลาด ดานบุคลากรในการใหบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการและดานลักษณะ
ทางกายภาพ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมสอดคลองกับงานวจิัยของสุปราณี  
ศิลโกเศศศักดิ ์(2547) ไดศึกษาเกีย่วกับมูลเหตุจูงใจและความพึงพอใจในการใชบริการ โรงแรม
จุลดิศเขาใหญรีสอรทแอนดสปาของนักทองเที่ยว พบวา นักทองเที่ยวไทยที่มีอาชีพตางกัน มีเหต ุ
จูงใจและความพึงพอใจในการใชบริการดานโรงแรมโดยรวมไมตางกัน  
  2.5 จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ดานการบริการ ดานการสงเสริมดานการตลาด 
ดานบุคลากรในการใหบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ 
แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 ระดับการศึกษามัธยมศกึษาตอนตนมคีวามตองการปจจัยทาง 
ดานการบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการมาก  
  2.6 จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ดานการบริการ ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง 
ดานการสงเสริมดานการตลาด ดานบุคลากรในการใหบริการ และ ดานกระบวนการใน 
การใหบริการ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเลือกพนักงานทีแ่ตงกายสุภาพ มกีารตั้งราคา
จากคุณภาพทีไ่ดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสม มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ และ
สวยงาม มีการจัดโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ  
  2.7 จําแนกตามจํานวนครั้งที่นักทองเที่ยวมาทองเที่ยวบางแสนในระยะเวลา 1 ป 
พบวา ดานการบริการ ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง ดานการสงเสริมดานการตลาด ดานบุคลากรใน 
การใหบริการ และ ดานกระบวนการในการใหบริการ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดานบริการ
เนนคุณภาพของผลิตภัณฑทีใ่ชในการใหบริการ มีการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานใน
ราคาที่เหมาะสม มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบและสวยงาม มีของสมนาคุณ 
ตามเทศกาลอยูเสมอและพนกังานแตงกายสุภาพ 
  2.8 จําแนกตามบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน 
พบวา ดานการบริการ ดานราคา ดานการสงเสริมดานการตลาด และ ดานกระบวนการใน 
การใหบริการ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสวนใหญเพื่อนมีผลผลตอการตัดสินใจใน 
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การเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน โดยเลอืกใชบริการที ่พนักงานจะแตงกายสุภาพ มีการตั้งราคา
จากคุณภาพทีไ่ดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสม จัดโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ และมีการใช
เครื่องมือและอุปกรณที่ทันสมัย เพื่อลดระยะการรอคอย 
  2.9 จําแนกตามราคาที่พักที่นักทองเที่ยวพงึพอใจราคาในชวง 1,001 - 1,500 บาท ซ่ึง 
ดานการบริการ ดานราคา ดานทําเลที่ตั้ง ดานการสงเสริมดานการตลาด ดานบุคลากรใน 
การใหบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบวา
นักทองเที่ยวพงึพอใจราคาในชวง 1,001 - 1,500 บาท เลือกพนักงานทีแ่ตงกายสุภาพ มีการตั้งราคา
จากคุณภาพทีไ่ดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสม มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ และ
สวยงาม มีการจัดโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ สถานที่สะอาด และเหน็โลโกอยางชัดเจน 
  2.10 จําแนกตามเหตุปจจัยหรือแรงจูงใจในการเขารับการบริการ พบวาปจจัยหรือ
แรงจูงใจในการเขารับการบริการ ในดานบริการ ดานราคา ดานทําเลที่ตัง้ ดานการสงเสริม 
ดานการตลาด ดานบุคลากรในการใหบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการ และดานลักษณะ
ทางกายภาพ แตกตางกันทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมสอดคลองกับงานวจิัยของสุปราณี  
ศิลโกเศศศักดิ ์(2547) ไดศึกษาเกีย่วกับมูลเหตุจูงใจและความพึงพอใจในการใชบริการ โรงแรม
จุลดิศเขาใหญรีสอรทแอนดสปาของนักทองเที่ยว พบวา นักทองเที่ยวไทย มีเหตุจูงใจดานโรงแรม
โดยรวมไมตางกัน  

 
ขอเสนอแนะ  

 ในการวิจัยคร้ังนี้  ผูวิจยัขอเสนอแนะขอมลู  สําหรับผูประกอบการกจิการโรงแรมที่พัก 
และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวดัชลบุรี ดังนี ้
 1. ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดที่ใหบริการแก ลูกคาหรือ
นักทองเที่ยว โดยเนนปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ และลักษณะทางกายภาพ ซ่ึง 
การวิจยัคร้ังนีไ้ดผลการวิจยัวา ผูตอบแบบสอบถามหรือนักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจยั
ทางการตลาดทั้งสองอยูในระดับมาก  โดย ดานบุคลากรที่ใหบริการนกัทองเที่ยวใหความสําคัญ 
กับพนักงานแตงกายสุภาพมากที่สุด รองลงมาพนักงานยิม้แยมแจมใสเสมอ และพนกังานใหบริการ
อยางมืออาชีพ พนักงานสามารถตอบคําถามเมื่อเกิดขอสงสัยไดอยางชดัเจนตามลําดบั ดาน 
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ นกัทองเที่ยวใหความสําคัญกับสีสันและการออกแบบดูสบาย
โปรงโลงมีมากที่สุด รองลงมา สถานที่สะอาด และเหน็โลโกอยาง นอกจากนี้ ดานบริการ ทองเที่ยว
ใหความสําคญักับคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการมากที่สุด ความหลากหลายของ
รูปแบบหองพกั มาตรฐานการใหบริการมีคณุภาพ ความซือ่สัตยรับผิดชอบในกรณีที่เกิด 
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ความเสียหายแกทรัพยสิน และสุดทาย มีการประเมินงานโดยผูใชบริการสม่ําเสมอ ดานราคา 
นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสมและ
การบอกอัตราคาบริการตาง ๆ อยางชัดเจนมากที่สุดรองลงมา ไดแก  มกีารตั้งราคาที่เหมาะสมกับ
ประเภทของการใหบริการที่เปนมาตรฐาน ดานทําเลที่ตั้ง นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับที่ตั้งของที่
พักสังเกตุไดงายมีคามากที่สุด ดานการสงเสริมดานการ นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับการมีของ
สมนาคุณตามเทศกาลอยูเสมอ มากที่สุดดานกระบวนการ โดยใหความสําคัญกับสถานที่เขาพักมี
การบันทึกขอมูลอยางถูกตองและมีการใชเครื่องมือและอุปกรณที่ทันสมัย  
 2. เนื่องจากลักษณะทางกายภาพ หรือ สภาพสถานที่ใหบริการ บริเวณบางแสนไมม ี
ความโดดเดนแตกตางกันมากนัก เพื่อสรางความไดเปรยีบเชิงธุรกิจ ผูประกอบการควรสราง
ลักษณะทางกายภาพที่มีความแตกตางเปนเอกลักษณใหกับกิจการ โดยเนนความหลากหลายของ
รูปแบบหองพกั 
 3. ผูประกอบการ ควรตั้งราคาคาเขาพักอยูในชวงราคา 1,001 - 1,500 บาท ซ่ึงผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจที่จะจายและตอบแบบสอบถามวาพึงพอใจราคาในชวงนี้มากที่สุด 
จํานวน 212 คน จากจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน 
 ขอเสนอแนะในการทําวจิัยคร้ังตอไป 
 1. เนื่องจากการวิจัยคร้ังนีเ้ปนการศึกษาประชากรตัวอยางที่เดินทางมาทองเที่ยวในเขต
บางแสน จังหวัดชลบุรีเทานัน้ ในการศึกษาครั้งตอไปควรเพิ่มจํานวนตวัอยางหรือเปลี่ยนเขต 
การวิจยัเปนสถานที่อ่ืน ๆ ที่สามารถทํามาเปรียบเทียบได เพื่อนําขอมูลไปประยกุตใชหรือพัฒนา
กิจการ 
 2. ควรมีการศกึษาถึงปจจยัอ่ืน ๆ เชน คุณภาพของการบริการ หรือทดสอบศักยภาพของ
ผูประกอบการที่สามารถตอบสนองลูกคาได เพื่อนํามาเปรียบเทียบความสามารถ และจับคู 
ความตองการของลูกคา  
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ตารางสรุปการตรวจแบบสอบถามโดยผูเชี่ยวชาญ 
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ตารางสรุปการตรวจสอบแบบสอบถามโดยผูเชี่ยวชาญ 
    

ขอ จํานวนผูตอบวาสําคัญ (∑R) จํานวนผูประเมิน (N) ∑R/N 
ปจจัยทางการตลาด    

1 3 3 1.00 
2 3 3 1.00 
3 2 3 0.67 
4 3 3 1.00 
5 3 3 1.00 
6 3 3 1.00 
7 3 3 1.00 
8 3 3 1.00 
9 3 3 1.00 
10 3 3 1.00 
11 3 3 1.00 
12 3 3 1.00 
13 3 3 1.00 
14 3 3 1.00 
15 2 3 0.67 
16 3 3 1.00 
17 3 3 1.00 
18 3 3 1.00 
19 3 3 1.00 
20 3 3 1.00 
21 3 3 1.00 
22 3 3 1.00 
23 3 3 1.00 
24 3 3 1.00 
25 3 3 1.00 
26 3 3 1.00 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง : ศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่

พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี 

คําแนะนําในการตอบแบบสอบถาม 

1. แบบสอบถามนี้ใชสํารวจความคิดเห็นเรื่องศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

ของนักทองเที่ยวในการเลือกโรงแรมที่พัก และรีสอรทในเขตบางแสน จังหวัดชลบุรี หลักสูตรการ

จัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (MM in SMEs) มหาวิทยาลัย

บูรพา 

2. ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามนี้ จะไมนําไปเปดเผยเปนรายบุคคล แตจะนําเสนอเปนภาพรวม 

การตอบแบบถามนี้จึงไมทําใหเกิดผลเสียหาย 

3. ผูจัดทําวิจัยขอความรวมมือตอบแบบสํารวจนี้ตามความเปนจริง 

คําชี้แจง  แบบสอบถามนี้ประกอบดวย 3 สวน 

1. สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับนักทองเที่ยวและพฤติกรรมของนักทองเที่ยว 

2. สวนที่ 2 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกพักโรงแรมที่พัก และรีสอทรท ในเขตบาง

แสน จังหวัดชลบุรี 

3. สวนที่ 3 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

 

สวนที่ 1 ขอมูลนักทองเที่ยว 

คําชี้แจง : ทําเครื่องหมาย  หรือเติมขอมูลในชองวางที่กําหนด 

สวนที่ 1  

1.ขอมูลสวนบุคคล 

1.1 เพศ          IV1□  

□ 1.ชาย  □ 2.หญิง 

1.2 สถานะภาพ         IV2 � 

□ 1.โสด       □ 2. สมรส  □ 3. หยา 

1.3 อายุ          IV3 �    

□ 1. 18-30 ป   □ 2. 31-40 ป  □ 3. 41-50 ป  

□ 4. 51-60 ป  □ 5. มากกวา60 ป 

 

สําหรับเจาหนาที ่

NO - □□□-□ 
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1.4  อาชีพ          IV4 �    

□ 1. ขาราชการ  □ 2. พนักงานบริษัท □ 3. วิศวกร 

□ 4. นักเรียน/นักศึกษา □ 5. เจาของกิจการ □ 6. คาขาย 

□ 7. อ่ืนๆ………………………….. (โปรดระบุ) 

1.5 ระดับการศึกษา         IV5 �    

□ 1. ประถม □ 2.  มัธยมศึกษาตอนตน  □ 3. มัธยมศึกษาตอนปลาย 

□ 4.  ปวช.          □ 5.  ปวส.     □ 6. ปริญญาตรี  □ 7. สูงกวาปริญญาตรี 

1.6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน        IV6□        

□ 1. รายไดตํ่ากวา 10,000 บาท  □ 2. 10,001 -20,000 บาท 

□ 3. 20,001 -30,000 บาท  □ 4. 30,001 -40,000 บาท  

□ 5. 40,001 -50,000 บาท  □ 6. มากกวา 50,000 บาท 

2.  พฤติกรรมของนักทองเที่ยว 

2.1 ในระยะเวลา 1 ป ทานเคยมาทองเที่ยวบางแสนกี่ครั้ง      IV7 �    

□ 1. 1 ครั้ง □ 2.  2 ครั้ง □ 3. 3 ครั้ง □ 4.  มากกวา 3 ครั้ง       

2.2 สวนใหญทานมักมาทองเที่ยวบางแสนในวันใด        IV8 □    

□ 1. วันจันทร □ 2. วันอังคาร □ 3.  วันพุธ □ 4.  วันพฤหัสบดี 

□ 5. วันศุกร □ 6. วันเสาร □ 7. อาทิตย  □ 8. วันหยุดนักขัตฤกษ 

2.3 บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกทองเที่ยวชายหาดบางแสน   IV9 �       

□ 1.ตนเอง  □ 2.  เพื่อน  

□ 3.ครอบครัว  □ 4.  อื่นๆ...........................(โปรดระบุ)    

2.4 ราคาที่พักที่ทานพึงพอใจจาย สําหรับการเขาพักโรงแรม รีสอรท     IV10 □    

และที่พักแถบบางแสน            

□ 1. 500 – 1,000  บาท    □ 2. 1,001 -1,500 บาท 

□ 3.  1,501 -2,000 บาท  □ 4. 2,001 -2,500 บาท  

□ 5. 2,501 -3,000 บาท  □ 6. มากกวา 3,001 บาท 

 

 

 

สําหรับเจาหนาที่ 
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2.5 เหตุปจจัยที่ทานจะใชหรือเปนแรงจูงใจให เขารับการบริการที่โรงแรม                IV11 □    

 ที่พัก และรีสอรท     

□ 1.บรรยากาศของที่พัก   □ 2.  ราคาหองพัก  

□ 3.อยูใกลแหลงสถานที่ทองเที่ยว  □ 4. ความมีช่ือเสียงของสถานที่พักนั้น ๆ 

□ 5.กิจกรรมเสริมหรือนันทนาการที่จัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ  
 

สวนที่ 2 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกพักโรงแรมที่พัก และรีสอทรท ในเขตบางแสน จังหวัด

ชลบุรี 

 ใหทานพิจารณา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกพักโรงแรมที่พัก และรีสอทรท ในเขต

บางแสน จังหวัดชลบุรี โดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

     คําชี้แจง :  

มาก    (ระดับความสําคัญเทากับ 3)   หมายถึง ทานเห็นดวยกับขอความเหลานั้นเปนสวนมาก 

ปานกลาง   (ระดับความสําคัญเทากับ 2)   หมายถึง ทานเห็นดวยกับขอความเหลานั้นปานกลาง 

นอย    (ระดับความสําคัญเทากับ 1)   หมายถึง ทานเห็นดวยกับขอความเหลานั้นนอย 

 

ระดับการเปรียบเทียบ สําหรับ 
ปจจัยทางการตลาด 

นอย ปานกลาง มาก เจาหนาที่ 

1.ดานบริการ     
1.1 มีมาตรฐานการใหบริการ มีคุณภาพ ตามความ

คาดหวัง    DV1 □ 
1.2 มีความซื่อสัตยรับผิดชอบในกรณีที่เกิดความเสียหาย

แกทรัพยสิน    DV2 □ 

1.3 มีการประเมินงานโดยผูใชบริการสม่ําเสมอ    DV3 □ 

1.4 มีคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการ    DV4 □ 

1.5 มีความหลากหลายของรูปแบบหองพัก    DV5 □ 

2. ดานราคา     
2.1 มีการตั้งราคาเหมาะสมกับประเภทของการใหบริการ    DV6 □ 
ที่เปนมาตรฐาน     

2.2 มีการตั้งราคาจากคุณภาพที่ไดรับหรือผลงานใน    DV7 □ 
ราคาที่เหมาะสมไดรับหรือผลงานในราคาที่เหมาะสม     
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ระดับการเปรียบเทียบ สําหรับ 
ปจจัยทางการตลาด 

นอย ปานกลาง มาก เจาหนาที่ 

2. ราคา (ตอ)     
2.3 มีการเสนอราคาพิเศษตามชวงเทศกาล    DV8 □ 
2.4 มีความหลากหลายของรูปแบบการชําระเงิน    DV9 □ 
2.5 มีการบอกอัตราคาบริการเขาพักชัดเจน    DV10 □ 

3. ดานทําเลที่ต้ัง     
3.1 มีทําเลตั้งอยูในแหลงชุมชน     DV11 □ 
3.2 ที่ต้ังโรงแรมที่พักงายแกการสังเกต    DV12 □ 
3.3  มีการจัดสวนและสิ่งแวดลอมอยางมีระบบ และ    DV13 □ 
สวยงาม     

4. ดานการสงเสริมการตลาด     
4.1 มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ในทองถิ่น    DV14 □ 
4.2 มีการจัดทําโปรโมชั่นใหมอยูเสมอ    DV15 □ 
 

   
 

4.3 มีระบบสมาชิก เพื่อเก็บขอมูลการใชบริการ และสง    DV16 □ 
ขอมูล ไปยังสมาชิกอยูเสมอ     

4.4 มีของสมนาคุณตามเทศกาลเสมอๆ    DV17 □ 

5. ดานบุคลากรในการใหบริการ     
5.1 พนักงานตองแตงกายสุภาพ    DV18 □ 
5.2 พนักงานตองยิ้มแยมแจมใสเสมอ    DV19 □ 
5.3 พนักงานใหบริการอยางมืออาชีพ    DV20 □ 
5.4 พนักงานสามารถตอบคําถามเมื่อเกิดขอสงสัยไดอยาง    DV21 □ 
ชัดเจน     

6.ดานกระบวนการใหบริการ     
6.1 มีแผนสํารองเมื่อหองพักเต็ม ไวคอยรองรับแขก      DV22 □ 
6.2 มีการใชเครื่องมือและอุปกรณที่ทันสมัย เพื่อลดระยะ       DV23 □ 
การรอคอย     
6.3 สถานที่เขาพักมีการบันทึกขอมูลอยางถูกตอง      DV24 □ 
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ระดับการเปรียบเทียบ สําหรับ 
ปจจัยทางการตลาด 

นอย ปานกลาง มาก เจาหนาที่ 

7. ดานการนําเสนอลักษณะกายภาพ     
7.1 สถานที่สะอาด และเห็นโลโก    DV25□ 
รานอยางชัดเจน     
7.2 สีสันและการออกแบบราน    DV26□ 
ดูสบายโปรงโลง     

 

สวนที่  3 ขอเสนอแนะ 

 

 

 

 

 

 

    ขอขอบคุณทานเปนอยางยิ่งที่ใหขอมูลในการกรอกแบบสอบถามนี้  
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ประวัติยอของผูวิจัย 

ชื่อ – นามสกุล 
วัน เดือน ปเกดิ 
สถานที่เกิด 
สถานที่อยูปจจุบัน 
 
ตําแหนงและประวัติการทํางาน 
       พ.ศ.  2550-2553 
ประวัติการศึกษา 
       พ.ศ.  2545-2547 
 
       พ .ศ.  2547-2550 
              
        พ.ศ.  2553 
 
 

 

นางสาว พัชรากร ชมภูนุช 
1 มกราคม 2529 
อําเภอเมือง  จงัหวัดชุมพร 
1/28 ถนนเทศบาลพัฒนา 2 ตําบลเหมือง อําเภอ
เมือง จังหวัดชลบุรี 20130 
 
ประกอบธุรกจิครอบครัว จําหนายปลากระตัก 
 
มัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียน ST. Paul Convent  
(ศิลป-ภาษาจนี) 
บริหารธุรกิจบัณฑิต (ธุรกิจระหวางประเทศ) 
มหาวิทยาลัย หัวเฉยีวเฉลิมพระเกยีรต ิ
การจัดการมหาบัณฑิต  
(การจัดการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม)  
มหาวิทยาลัยบรูพา 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 


