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The purpose of this research aims to 1. Study the marketing factors are 

important to decision making to stay in 5-star-hotel where are member of RSTA 2. Study 
the relation between personal factors of Chinese tourists and marketing factors of 5-star-
hotel where member of RSTA and 3. Study the relation between marketing factors and 
Chinese tourists revisit intention in 5-star-hotel where member of RSTA. The sample is 
400 Chinese tourists who stay in 5 -star-hotel where member of RSTA, by questionnaire 
survey method. The statistic method is descriptive statistics, Chi-Square Test and 
Pearson’s correlation. 

The findings of this research are 1. Marketing factors are most important to 
Chinese tourists decision in top three factors; 1. product, 2. price and 3. promotion 
respectively. 2. Personal factors and marketing factors showed a significant difference 
between only income and marketing factors and 3. Physical and price of hotel marketing 
factors are related to Chinese tourists’ revisit intension.  

The suggestion: from the result shown that this Chines tourists are high financial 
who should be keep in hotel customer base. The hotel should develop their service be 
more unique and show the final price to avid confusing.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ที่มาและความสําคัญของปญหา 
  ปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไทยไดกลายเปนอุตสาหกรรมหลักในการ
ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศและพยายามผลักดันใหเปนธุรกิจสงออกที่สําคัญของประเทศไทย 
ธุรกิจทองเที่ยวสามารถสรางรายไดใหกับประเทศไดเปนจํานวนมากทั้งจากนักทองเที่ยวชาวไทย
และนักทองเที่ยวตางชาติที่เดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศ จากสถิติในป พ.ศ.2558 พบวามี
นักทองเที่ยวตางชาติเดินทางเขามาทองเที่ยวประเทศไทย จํานวน 29.88 ลานคน กอใหเกิดรายได 
1.44 ลานลานบาท (กรมการทองเที่ยว 2559) และมีนักทองเที่ยวชาวไทยจํานวน 138.8 ลานคน 
สรางรายได 7.9 แสนลานบาท (ฐานเศรษฐกิจ 2559)  
 ในรอบ 5 ปที่ผานมาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไทยมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว 
เนื่องจากนักทองเที่ยวชาวจีนเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยเปนจํานวนมากจนกลายเปน
ชนชาติที่เดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยมากที่สุดเปนอันดับ 1 จากสถิติของกรมการ
ทองเท่ียว แสดงจํานนวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางเขาประเทศไทยต้ังแตเดือนมกราคม – 
ธันวาคม 2558 มีจํานวน 7.9 ลานคน  กอใหเกิดรายไดกวา 4 แสนบาท (กรมการทองเที่ยว, 2559)  
จํานวนที่เพิ่มข้ึนของนักทองเที่ยวชาวจีนทําใหเกิดการขยายตัวของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว
สงผลตอธุรกิจโรงแรม ซึ่งเปนสวนหนึ่งของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่มีการเจริญเติบโตควบคูไป
กับการทองเที่ยวไทย โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร มีการลงทุนของภาคธุรกิจโรงแรมใหมเกิดข้ึน
อยางมากทั้งโรงแรมขนาดเล็กจนไปถึงโรงแรมขนาดใหญ ทั้งนี้นอกจากกรุงเทพมหานครเปนเมือง
หลวงของประเทศแลว ยังเปนศูนยกลางการคา การลงทุนและการทองเที่ยวที่ไดรับความนิยมจาก
นักทองเที่ยวทั่วโลก จนไดรับการจัดอันดับจาก Trip Advisor (Travelers’ choice) ใหเปนเมือง
ทองเที่ยวยอดนิยมอันดับที่ 18  ในปพ.ศ.2558 ดวยความเปนนครที่มีความหลากหลายทาง
ศิลปวัฒนธรรมอันสูงคาผสมผสานเขากับความทันสมัยของเมืองไดอยางลงตัวมีเอกลักษณเฉพาะ 
จนไดรับการยอมรับจากนานาประเทศวามีความสวยงามนาทองเที่ยวมากที่สุดเมืองหนึ่ง 
 กรุงเทพมหานครมีสถานที่ทองเที่ยวและยานการคาที่ ดึงดูดความสนใจของ
นักทองเที่ยวเปนจํานวนมาก และยานราชประสงคหน่ึงในยานธุรกิจที่สําคัญของกรุงเทพมหานคร 
ต้ังอยูบริเวณส่ีแยกราชประสงค (Ratchaprasong Intersection) ซึ่งเปนส่ีแยกใหญใจกลาง
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กรุงเทพมหานครที่เปนจุดตัดของถนนเพลินจิตและถนนราชดําริ ครอบคลุมรถไฟฟา 3 สถานี คือ 
1. สถานีสยาม 2.สถานีราชดําริ และ 3. สถานีชิดลม ราชประสงคจึงกลายเปนศูนยกลางแหงไลฟ
สไตล เศรษฐกิจ วัฒนธรรมและความเช่ือ กอปรกับการเดินทางที่สะดวกทําใหมีนักทองเที่ยวเดิน
ทางเขามาในบริเวณนี้มากกวา 400,000 คนตอวัน หรือมากกวาปละ 146 ลานคน (บานเมือง 
2558) มีโรงแรมทั้งหมด 53 โรงแรมเปดใหบริการในบริเวณดังกลาว (www.agoda.com) ทั้ง
โรงแรมขนาดเล็กและโรงแรมหรูหราขนาดใหญ 
 เนื่องดวยยานราชประสงค เปนทั้งยานธุรกิจและแหลงทองเที่ยวที่สําคัญ กอใหเกิด
การจางงานในธุรกิจบริการเปนจํานวนมากไมวาจะเปนจากหางสรรพสินคา รานคา รานอาหาร 
สปา และโรงแรมตางๆมากมาย  จึงเกิดเปนสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค 
(Ratchaprasong Square Trade Association RSTA) ในปพ.ศ.2546  เปนการรวมตัวของ 11 
กลุมธุรกิจ ประกอบดวยธุรกิจหลัก 3 ประเภท คือ 1. กลุมธุรกิจอาคารสํานักงาน 2. กลุมธุรกิจ
หางสรรพสินคา และ 3. กลุมธุรกิจโรงแรม ที่เปนการรวมมือของภาคเอกชนเพื่อการพัฒนาราช
ประสงคใหเปนแหลงชอปปงสําคัญใจกลางเมืองกรุงเทพมหานคร และ เมื่อเดือนมกราคม 2558 
RSTA ไดเปดตัวโมเดลยักษ “Ratchaprasong Bangkok Downtown – ราชประสงค บางกอก 
ดาวนทาวน” ที่เปนการรวมที่สุดแหงตลาดการคาปลีก ตลาดการคาสง ตลาดธุรกิจการบริการ
โรงแรม และตลาดธุรกิจการจัดประชุมสัมมนาใจกลางกรุงเขาไวดวยกัน ดวยกลยุทธ “Walkable 
Urbanism” รองรับการขยายตัวอยางกาวกระโดด โดยต้ังเปาข้ึนแทน 1 ใน 3 ยานที่สมบูรณแบบ
ที่สุดของเอเชีย (บานเมือง, 2558) จากการรวมตัวของภาคเอกชนทําใหยานราชประสงคไดรับการ
พัฒนาอยางตอเนื่องและเติบโตอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานการทองเที่ยวที่พยายาม
ผลักดันใหบริเวณราชประสงคเปนแหลงทองเที่ยวสําคัญ ซึ่งไดรับการตอบรับอยางดียิ่งจาก
นักทองเที่ยวชาวตางชาติ นับวาเปนอีกสถานที่หนึ่งที่ตองมาเยือนเมื่อเดินทางมากรุงเทพมหานคร  
 เปนที่นาสนใจวาเปนอยางยิ่งจากการศึกษาเอกสารเบ้ืองตนพบวา นักทองเที่ยวชาว
จีนคือกลุมลูกคาหลักของโรงแรมบริเวณยานราชประสงค จึงเปนโอกาสที่ดีในการพัฒนาธุรกิจ
บริเวณนี้ใหเปนแหลงอุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่มีคุณภาพ โดยเนนท่ีกลุมธุรกิจโรงแรมเนื่องจาก
มีโรงแรมรวมเปนสมาขิกในสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงคทั้งหมด 8 โรงแรม แบง
ออกเปนโรงแรมระดับ 5 ดาว จํานวน 6 โรงแรม และระดับ 4 ดาว จํานวน 2 โรงแรม   การหล่ังไหล
ของนักทองเที่ยวชาวจีนสงผลใหจํานวนโรงแรมระดับ 5 ดาวในยานนี้เพิ่มข้ึนนับวาเปนการแขงขัน
ทางธุรกิจที่เขมขนอยางมาก   
 เนื่องจากกระแสการไหลเขาของนักทองเที่ยวชาวจีนที่เลือกพักในโรงแรมระดับ 5 ดาว
อยางตอเนื่อง และมีแนวโนมเพิ่มเร่ือย ๆ ทําใหโรงแรมในยานดังกลาวตองเพิ่มขีดความสามารถใน



3 

การแขงขันเพื่อดึงดูดกลุมลูกคาชาวจีนใหเพิ่มข้ึน และกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อรักษากลุม
ลูกคาใหเขาพักอยางสม่ําเสมอ การศึกษาการตัดสินใจเขาพักและการเขาพักซํ้าของนักทองเท่ียว
ชาวจีนกลุมที่มีศักยภาพสูงที่สนใจเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาว เปนหัวใจสําคัญในการเขาใจ
พฤติกรรมกลุมลูกคาชาวจีนกลุมนี้ ซึ่งจะเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธการจัดการ  แตมี
งานวิจัยที่ศึกษาการตัดสินใจการเขาพัก และการเขาพักซ้ําของนักทองเที่ยวชาวจีนกลุมที่มี
ศักยภาพทางการเงินสูงจํานวนนอย  ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการตัดสินใจเขาพักและ
ความต้ังใจพักซ้ําในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจ
ในยานราชประสงค (RSTA) ของนักทองเที่ยวชาวจีน โดยมุงศึกษาการตัดสินใจและความตั้งใจพัก
ซ้ํา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจและความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนบุคคล และ
ปจจัยทางการตลาดที่มคีวามสัมพันธกับการต้ังใจพักซ้ํา 
 
คําถามการวิจัย 

1. ปจจัยทางการตลาดใดบางที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพักโรงแรมระดับ  
5 ดาว ยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค RSTA ของ
นักทองเที่ยวชาวจีน 

2. ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนและปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ
กันอยางไร  

3. ปจจัยทางการตลาดใดบางที่มีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 
5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค RSTA ของ
นักทองเที่ยวชาวจีน 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย         

1. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสาํคัญตอการตัดสินใจเขาพกัโรงแรมระดับ 
5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค RSTA ของ
นักทองเที่ยวชาวจีน 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนและ
ปจจัยทางการตลาดของโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบ
วิสาหกิจในยานราชประสงค RSTA 
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3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับความตั้งใจพักซ้ําในโรงแรม
ระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค RSTA 
ของนักทองเที่ยวชาวจีน  
 
สมมติฐานของการวิจัย   

1. ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ของโรงแรมระดับ 5 ดาว 

2. ปจจัยทางการตลาดของโรงแรมระดับ 5 ดาวมีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้า
ของนักทองเที่ยวชาวจีน 

  
ขอบเขตของการศึกษา 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา งานวิจัยศึกษาการตัดสินใจเขาพักและความต้ังใจพักซ้ําใน
โรงแรมระดับ 5   ดาวยานราชประสงคของนักทองเที่ยวชาวจีนมีขอบเขตเนื้อหา ดังนี้  

1.1 ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขาพักและความต้ังใจ
พักซ้ําในโรงแรมระดับ 5 ดาวของนักทองเที่ยวชาวจีน  

1.2 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ประสบการณการทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร และปจจัยทางการตลาด
ที่ดําเนินการโดยโรงแรมยานราชประสงค ไดแก สวนประสมทางการตลาด (7ps Marketing Mix) 
ไดแก 1. ดานผลิตภัณฑและบริการ (Product) 2. ดานราคา (Price) 3. ดานชองทางการจัด
จําหนาย (Place) 4. ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 5. ดานบุคคลากร (People)  
6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence / Presentation) และ 7. ดานกระบวนการ
ใหบริการ (Process) 

1.3 ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับความต้ังใจพักซ้ําในโรงแรม
ระดับ 5 ดาวของนักทองเที่ยวชาวจีน  

2. ขอบเขตดานพื้นท่ี เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากนักทองเที่ยวชาวจีนที่เขาพัก
โรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค 
(RSTA) เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย ที่ปจจุบันมีโรงแรมระดับ 5 ดาวเปนสมาชิก
ทั้งหมด 6 โรงแรม ไดแก 

2.1 โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ 
2.2 โรงแรมอนันตรา สยาม กรุงทพ 
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2.3 โรงแรมแกรนด ไฮแอท เอราวัณกรุงเทพ 
2.4 โรงแรมเดอะเซนตรีจิส กรุงเทพ 
2.5 โรงแรมเรอเนสซองซกรุงเทพ ราชประสงค 
2.6 โรงแรมเซนทาราแกรนดและบางกอกคอนเวนชันเซ็นเตอร เซ็นทรัลเวิลด 

3. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง มีวิธีกําหนดขอบเขตของประชากร
และกลุมตัวอยางดังนี้    

3.1 ประชากรที่ใชในการศึกษาคนควาคร้ังนี้คือ นักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางเขา
มาทองเที่ยวในประเทศไทยและเขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผู
ประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) จํานวนทั้งหมด 6 โรงแรม 

3.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาคร้ังนี้คือ นักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทาง
มาทองเที่ยวในประเทศไทยและตัดสินใจเขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิก 
RSTA จํานวนทั้งหมด 6 โรงแรม  ซึ่งการวิจัยคร้ังนี้ไมสามารถหาจํานวนประชากรที่แนนอน 
(Infinite Population) ไดจึงใชสูตรของ W.G. Cochran (1953) เปนเคร่ืองมือกําหนดกลุมตัวอยาง 
โดยกําหนดระดับคาความเช่ือมั่นรอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 

4. ขอบเขตดานเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยเร่ิมงานวิจัยต้ังแตเดือน
กันยายน พ.ศ. 2558 และดําเนินการศึกษางานวจิัย รวบรวมแนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวของเร่ือยมาทจน
เร่ิมเก็บรวบรวมขอมูลชวงเดือนมีนาคม – เมษายน 2559 และสรุปผลการวิจัยต้ังแตเดือนพฤษภาคม 
2559 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดและเนื้อหาในการทําวิจัย โดยศึกษาตัว

แปรพื้นฐานที่เลือกและสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ สามารถกําหนดเปนกรอบ
แนวคิดในการวิจัยแสดงในแผนภาพท่ี 1 ดังนี้ 
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ตัวแปรอิสระ 1 (X1)      
 
 

  
         
          
                           
     
 
            
 ตัวแปรอิสระ 2 (X2) 
 ตัวแปรตาม Y 
  
         
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดที่ใชในการวิจัย 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ       

1. เพื่อนําขอมูลดานความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยทางการตลาดไป
ประยุกตใชในการวางกลยุทธทางตลาดของโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงค 

2. ไดแนวทางในการจัดการปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาพัก
ของนักทองเที่ยวชาวจีนกลุมที่มีศักยภาพทางการเงินสูง 

       ขอมูลเบื้องตนของนักทองเท่ียว 
1. เพศ   2. อายุ 
3. สถานะภาพสมรส 4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ  6. รายได 
7.ประสบการณการทองเทีย่วใน
กรุงเทพมหานคร 

สวนผสมทางการตลาด

1. ดานผลิตภัณฑและบริการ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 

5. ดานบุคลากร 

6. ปดานลักษณะทางกายภาพ 

7. ดานกระบวนการใหบริการ 

ความต้ังใจพักซ้ําในโรงแรมระดับ 5 

ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิก 

RSTA ของนักทองเที่ยวชาวจีน 
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3. ไดแนวทางในการสงเสริมใหเกิดการพักซํ้าและรักษาความภักดีของกลุมนักทองเที่ยว
ชาวจีนที่มีศักยภาพทางการเงินสูง 

4. เพื่อยกระดับคุณภาพบริการของโรงแรมที่มีกลุมเปาหมายเปนนักทองเที่ยวชาวจีน
ใหสอดคลองกับความตองการมากยิ่งข้ึน 

5. เพื่อประสิทธิภาพในการวางแผนทางการตลาดใหดึงดูดนักทองเที่ยวชาวจีนที่มี
ศักยภาพทางการเงินมากข้ึน และเปนการยกระดับการทองเที่ยวไทย 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 

1. โรงแรมระดับ 5 ดาว หมายถึง สถานที่ที่ใหบริการหองพักสําหรับนักทองเที่ยว และ
ไดรับการรับรองระดับดาวจากสมาคมโรงแรมไทย ที่ต้ังอยูในยานราชประสงค กรุงเทพมหานคร 
ประเทศไทย และเปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงคในปจจุบัน 

2. นักทองเที่ยวชาวจีน หมายถึง นักทองเที่ยวสัญชาติจีนที่เดินทางเขามาในประเทศ
ไทย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการทองเที่ยว, ประชุม, สัมมนา, หรือเพื่อติดตอเจรจาทางธุรกิจ และ
เขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราช
ประสงค RSTA 

3. ปจจัยทางการตลาด คือ แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (7Ps Marketing Mix) 
ที่หมายถึง องคประกอบของเคร่ืองมือทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซึ่งใน
งานวิจัยช้ินนี้ไดใชแนวคิดของ Lovelock and  Wirtz (2011) เปนแนวทางในการศึกษาจําแนก
ออกเปน 7 ปจจัยไดแก 1. ดานผลิตภัณฑและบริการ 2. ดานราคา 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 5. ดานบุคคลากร 6. ดานลักษณะทางกายภาพ และ 7. ดาน
กระบวนการใหบริการ 

4. การตัดสินใจเขาพัก หมายถึง กระบวนการเลือกในทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจาก
หลายทางเลือก ที่ผานการคิดพิจารณาหรือการประเมินอยางดีแลววาเปนทางที่สามารถทําให
บรรลุวัตถุประสงคสามารถตอบสนองความตองการได 

5. ความต้ังใจพักซ้ํา หมายถึง การที่นักทองเที่ยวต้ังใจจะกลับเขาพักอีกคร้ังใน
อนาคตในโรงแรมเดิมที่เคยเขาพักคร้ังกอน 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง การตัดสินใจเขาพักและความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 5 ดาว

ยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ของ
นักทองเที่ยวชาวจีน ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษา
ดังรายละเอียดตอไปนี้           

1. ยานราชประสงคและลักษณะธุรกิจโรงแรมยานราชประสงค 
2. สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรม 
3. แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจเลือกบริการโรงแรม 
4. ความต้ังใจพักซ้ํา 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 
1. ยานราชประสงคและลักษณะธรุกิจโรงแรมยานราชประสงค 

1.1 ยานราชประสงค 
 ราชประสงคสี่แยกใหญใจกลางเมืองกรุงเทพมหานคร สถานที่ที่เปนที่รูจกัอยางดี

ของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและตางชาติ สี่แยกราชประสงค เปนจุดตัดของถนนเพลินจิตและถนน
ราชดําริ ครอบคลุมสถานีรถไฟฟาใกลเคียง 3 สถานีคือ สถานีสยาม สถานีราชดําริ และสถานีชิด
ลม สามารถเช่ือมตอไปยังถนนสุขุมวิทที่ถือวาเปนถนนสายเศรษฐกิจและการคาได นับวาเปน
บริเวณที่เดินทางตอไปยังสถานทีห่รือเสนทางอ่ืนไดอยางสะดวกสบาย ประกอบกับบริเวณดังกลาว
เปนที่ต้ังของหางสรรพสินคาขนาดใหญ โรงแรมหรู รานคา รานอาหาร และสถานบันเทิงมากมาย
ทําใหแยกราชประสงคยิ่งเปนที่รูจักและเปนที่นิยมอยางมากของนักทองเที่ยว 

 นอกจากความบันเทิงที่แทบจะครบทุกประเภท ที่เปดใหบริการในบริเวณนี้  
ราชประสงคยังเปนสถานที่ประดิษฐสถานของศาลเทพเจาศักด์ิสิทธิ์ทั้งส้ิน 6 ศาลดวยกัน ไดแก  
1.ศาลทานทาวมหาพรหม โรงแรมเอราวัณ 2. ศาลพระตรีมูรติ เซ็นทรัลเวิลด 3.ศาลพระพิฆเนศวร 
เซ็นทรัลเวิลด 4. ศาลพระนารายณทรงสุบรรณ โรงแรมอินเตอรคอนติเนนตัล 5. ศาลพระลักษมี 
ศูนยการคาเกษร และ 6. ศาลทาวอัมรินทรทราธิราชเจา ศูนยการคาอัมรินทรพลาซา ทําใหแยก
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ราชประสงคมีอีกช่ือเรียกหนึ่งวา “แยกเทพเจา” โดยเฉพาะศาลทานทาวมหาพรหม ที่ทั้งชาวไทย
และตางชาติตางใหความเคารพนับถือเดินทางมาสักการะบูชาอยางหนาแนนทุกวัน  แสดงใหเห็น
ถึงแรงศรัทธาอยางลนหลาม จากผูคนทั่วทุกสารทิศและนานาประเทศ โดยเฉพาะนักทองเที่ยวชาว
จีนที่ใหความเคารพบูชาเปนอยางมาก และตองการเดินทางมาสักการะทานทาวมหาพรหม เมื่อมี
โอกาสเดินทางมาประเทศไทย นับวาเปนสถานที่ศักด์ิสิทธิ์และสําคัญสถานที่หนึ่งของนักทองเที่ยว
กลุมนี้ 

แยกราชประสงคจึงกลายเปนแหลงทองเที่ยวยอดนิยมในเวลาอันรวดเร็ว และเปน
แหลงทองเที่ยวที่ครบทั้งนันทนาการ ความบันเทิง วัฒนธรรม และความเช่ือ และสถานที่ต้ังที่อยูใจ
กลางเมือง การเดินทางที่สะดวกสบายไมวาจะดวยรถยนต รถโดยสารประจําทาง ทางเรือ และ
รถไฟฟา จึงไมใชเร่ืองแปลกที่แยกราชประสงคจะรองรับการเดินทางของนักทองเที่ยวมากกวา 4 
แสนคนตอวันหรือมากกวา 146 ลานคนตอป (บานเมือง, 2558) แยกราชประสงคจึงกลายเปนทั้ง
แหลงธุรกิจและแหลงทองเที่ยวที่สําคัญของประเทศไทยไปโดยปริยายและเปนที่รูจักเปนอยางดี 

แมแยกราชประสงคจะคึกคักเต็มไปดวยนักทองเที่ยว ความบันเทิง แสง สี เสียง
แตในชวง 5 ปที่ผานมานับวาเปนชวงวิกฤติของบริเวณนี้ แยกราชประสงคตองพบกับความเงียบ
เหงาซบเซาหลายคร้ังหลายครา ทั้งจากเหตุการณความไมสงบทางการเมือง จนเกิดเปนเหตุ
จลาจล เมื่อเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2553 ที่เกิดเปนประวัติศาสตรความรุนแรงทางการเมืองของ
ประเทศไทย มีการจุดไฟเผาหางเซ็นทรัลเวิลด เหตุการณดังกลาวไดรับความสนใจไปทั่วโลก สราง
ความเสียหายอยางมหาศาล ทั้งภาคธุรกิจเอกชนและการทองเท่ียว ตองใชเวลาอยางมากในการ
ฟนตัวสรางความเชื่อมั่นดานความปลอดภัยใหกับการทองเที่ยวไทยได แยกราชประสงคกลาย
เสมือนเหมืองรางในชวงเวลานั้น และเม่ือการทองเที่ยวไทยเร่ิมฟนตัวความผันผวนทางการเมืองได
เกิดข้ึนอีกครา กลายเปนความขัดแยงทางการเมืองที่ยืดเยื้อต้ังแตปพ.ศ.2556 - 2557  มีการ
รวมตัวชุมนุมกัน ณ จุดเดิมคือแยกราชประสงค จนปดการจราจรอยางถาวรในที่สุดและเปนระยะ
เวลานานพอควร แมเหตุการณคร้ังนี้จะไมรุนแรงเทาคร้ังกอน แตความยืดเยื้อนับปยอมสงผลตอ
ความนาเชื่อถือของประเทศไทยและท่ีแนนอนคือความไมปลอดภัยในการเดินทางเขามาทองเที่ยว
ในประเทศไทยในสายตาชาวตางชาติ นับวาเปนชวงวิกฤติอยางมากกับการทองเที่ยวไทย และแยก
ราชประสงคเองไดรับผลกระทบจากเหตุการณทางการเมืองดังกลาวทั้ง 2 เหตุการณ 

ในที่สุดการชุมนุมในปพ.ศ. 2557 ไดสิ้นสุดลงแบบไรซึ่งความรุนแรง ภาคธุรกิจ
ไมไดรับความสูญเสียมากนักเม่ือเทียบกับเหตุการณคร้ังกอน สงผลใหการทองเที่ยวไทยฟนตัวได
เร็วกวาเหตุการณ เมื่อป พ.ศ. 2553  
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ในชวงระยะ 5 ปที่ผานมาประเทศไทยใหการตอนรับนักทองเที่ยวชาวจีนเปน
จํานวนมาก จนกลายเปนกลุมนักทองเที่ยวที่เดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยมากที่สุด
ต้ังแตป พ.ศ.2553 - 2558 นับวาเปนสัญญาณที่ดีตอการทองเที่ยวไทยที่เร่ิมกลับมาคึกคักอีกคร้ัง
หลังจากผลพวงจากสถานการณทางการเมืองทั้ง 2 เหตุการณที่เกิดข้ึนในบริเวณเดียวกัน 

อยางไรก็ดี ในปถัดมา พ.ศ. 2558 เหตุการณไมคาดคิดและสงผลกระทบอยาง
รุนแรงตอความเชื่อมั่นการทองเที่ยวไทยคร้ังสําคัญไดเกิดข้ึนอีกคร้ัง นั้นคือเหตุการณระเบิดศาล
พระพรมเอราวัณ แยกราชประสงค เมื่อเดือนสิงหาคม  ที่ซึ่งเปนสถานที่ศักด์ิสิทธิ์และเปนที่นิยม
อยางมากของนักทองเที่ยวชาวจีน เปนผลใหมีนักทองเที่ยวจํานวนมากเสียชีวิต และในจํานวนมาก
นั้นคือนักทองเที่ยวเชื้อสายจีนที่เดินทางจากประเทศสาธารณะประชาชนจีน และนักทองเที่ยวเชื้อ
สายจีนที่มาจากประเทศในแถบเอเชีย เหตุการณดังกลาวสรางความตระหนกตกใจอยางมากแก
นักทองเที่ยวชาวจีน ทําลายความเชื่อมั่นของนักทองเท่ียวที่จะเดินทางมาเย่ียมเยือนประเทศไทย 
และสั่นคลอนความเชื่อมั่นดานความปลอดภัยของการทองเที่ยวไทยเปนอยางมาก รัฐบาลไทย
พยายามเรงแกไขสถานการณดังกลาวเพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกลับคืนกลับมา และไมนาน
หลังจากเหตุการณดังกลาวจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่มาเยือนราชประสงคเร่ิมกระเต้ืองข้ึน  

ถึงแมราชประสงคจะผานวิกฤตการณหลายครั้งดวยกัน แตก็กลับมาเปนที่นิยม
สําหรับนักทองเที่ยวไดดังเดิม  จะเห็นไดวาแยกราชประสงคไดกลายเปนบริเวณที่เกิดเหตุการณ
สําคัญทางประวัติศาสตรทางการเมืองไทยหลายตอหลายคร้ัง และอาจกลาวไดวายานนี้เปนจุดที่มี
ความเส่ียงดานความปลอดภัย แตยังคงสามารถดึงดูดความสนใจทั้งจากนักลงทุนและ
นักทองเท่ียวได ดวยทําเลที่ต้ังที่สะดวกในการเดินทางติดตอธุรกิจ และความหลากหลายของ
สถานที่ทองเที่ยวที่นาสนใจ ส่ิงอํานวยความและสถานท่ีที่นาสนใจยานราชประสงคไดแก  

1.1.1 รานอาหารมีใหบริการหลากหลายประเภท ทั้งอาหารไทย อาหารนานาชาติ 
และรานอาหารชื่อดังจากตางประเทศที่มาเปดสาขาในประเทศไทย อาชิเชน รานอาหารไทยนารา, 
รานอาหารไทยตะลิงปง  รานดินไทฟง จากประเทศไตหวัน รานโมโมพาราไดซ จากประเทศญ่ีปุน 
เปนตน 

1.1.2 โรงแรมที่มีใหเลือกต้ังแตระดับ 3 ดาว จนถึงโรงแรมหรูระดับ 5 ดาว อาทิ
เชน โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ โรงแรมอนันตรา สยาม กรุงทพ โรงแรมแกรนด ไฮแอท 
เอราวัณกรุงเทพ เปนตน 
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1.1.3 หางสรรพสินคา เปนหางสรรพสินคาช้ันนําของประเทศ ไดแก หาง 
สรรพสินคาเซ็นทรัลเวิลด หางสรรพสินคาสยามพารากอน ศูนยการคาเกษร ศูนยการคาอัมรินทร
พลาซา เปนตน 

1.1.4 แหลงธุรกิจ ที่ประกอบไปดวยอาคารสํานักงานที่ทันสมัย โรงพยาบาล 
โรงเรียน ธนาคาร เปนตน 

1.1.5 สถานที่ศักด์ิสิทธิ์ศาลเทพเจาตาง ๆ ที่ไดกลาวไปแลวขางตน รวมทั้งวัด
ปทุมวนาราม ที่มีความสงบรมเย็นแทรกตัวอยูใจกลางเมือง 

เมื่อธุรกิจเอกชนบริเวณราชประสงคตางตองการพัฒนาใหพื้นที่บริเวณนี้มีความ
เจริญมากยิ่งข้ึน จึงเกิดการรวมตัวของภาคธุรกิจทั้งอาคารสํานักงาน หางสรรพสินคา และโรงแรม
ยานราชประสงค รวมเปนพันธมิตรตอกันภายใตชื่อวา”สมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราช
ประสงค (Ratchaprasong Square Trade Association – RSTA)” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อรวมกัน
พัฒนาและสนับสนุนราชประสงคใหเปนแหลงชอปปงชั้นนําของโลกในการดึงดูดนักทองเที่ยว และ
จัดทําเว็บไซด www.heartofbangkok.com เพื่อนําเสนอเร่ืองราวและแนะนําสถานที่ที่นาสนใจ
บริเวณราชประสงคใหแกนักทองเที่ยว เว็บไซดดังกลาวจึงเปนชองทางหนึ่งในการสงเสริมการ
ทองเที่ยวและประชาสัมพันธราชประสงคใหเปนที่รูจักมากยิ่งข้ึน พรอมทั้งนําเสนอขอมูลที่เปน
ประโยชนแกนักทองเที่ยว สงผลใหราชประสงคไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว เทคโนโลยีสมัยใหม
จึงเปนตัวชวยสําคัญที่ทําใหราชประสงคมีการเติบโตและเปนที่รูจักมากข้ึนในระยะเวลาอันส้ัน 
 สมาชิกของกลุมสมาคมผูประกอบวสิาหกิจในยานราชประสงค (Ratchaprasong 
Square Trade Association – RSTA) ประกอบดวย 3 กลุมธุรกิจหลักสําคัญดังนี้ 

1. กลุมธุรกิจรานคาปลีก ไดแก 1. อัมรินทรพลาซา (รวมถึงพื้นที่สํานักงาน)  
2.เซ็นทรัลเวิลด 3. เอราวัณ กรุงเทพ และ 4. เกสรพลาซา 

2. กลุมธุรกิจโรงแรม ไดแก 1. โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ 2. โรงแรม
อนันตรา สยาม กรุงทพ 3. โรงแรมแกรนด ไฮแอท เอราวัณกรุงเทพ 4. โรงแรมเดอะเซนตรีจิส 
กรุงเทพ 5. โรงแรมเรอเนสซองซกรุงเทพ ราชประสงค 6. โรงแรมเซนทาราแกรนดและบางกอกคอน
เวนชันเซ็นเตอรเซ็นทรัลเวิลด 7. โรงแรมฮอลิเดยอินน กรุงเทพ และ 8. โรงแรมโนโวเทล กรุงเทพ 
แพลทินัม ประตูน้ํา 

3. กลุมธุรกิจอาคารสํานักงาน ไดแก 1. อาคารมณียา เซ็นเตอร และ 2. อาคาร
เพรสซิ-เดนท ทาวเวอร 
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  ดวยความพรอมใจรวมมือกันของภาคธุรกิจเอกชนราชประสงคจึงไดรับการพัฒนา
อยางตอเนื่องจนกลายเปนแหลงทองเทีย่วที่มีชือ่เสียงและไดรับความสนใจทัง้จากนักทองเที่ยวชาว
ไทยและตางชาติโดยเฉพาะนักทองเที่ยวชาวจีน และมีการคาดการณถึงจํานวนนักทองเที่ยวที่จะ
เดินทางเขามาทองเที่ยวเพิ่มมากข้ึนเมื่อประเทศไทยเขารวมเปนสมาชิกประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน –  AEC ที่เหลาประเทศสมาชิกตางใหการยอมรับถึงศักยภาพดานการทองเที่ยวของ
ประเทศไทย  
  ยานราชประสงคจึงเปนพื้นที่ที่นาสนใจตอการศึกษาวิจัยโดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจ
โรงแรมที่มีการเติบโตอยางตอเนื่อง รองรับนักทองเที่ยวและนักธุรกิจเปนจํานวนมาก ซึ่งลวนแต
ตองการพักโรงแรมบริเวณนี้ เนื่องจากความสะดวกทางดานคมนาคม และความหลากหลายของ
โรงแรมที่พักที่มีใหเลือกหลายระดับราคา ความหลากหลายและโรงแรมที่มีชื่อเสียงทั้งโรงแรม
เครือขายตางประเทศ และโรงแรมสัญชาติไทยที่มีชื่อเสียงหลายแหงไดเปดใหบริการอยูบริเวณนี้ 
นับวาเปนพื้นที่ที่มีการแขงขันในธุรกิจบริการสูงในระดับหนึ่ง ซึ่งลักษณะธุรกิจโรงแรมในยานราช
ประสงคจะมีการกลาวในลําดับตอไป 
  เมื่อยานราชประสงคเปนทั้งแหลงทองเที่ยวและแหลงธุรกิจสําคัญ ธุรกิจโรงแรมจึง
เร่ิมเขามาเปดใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการทั้งจากนักทองเที่ยวและนักธุรกิจในบริเวณ
ดังกลาวเปนจํานวนมากทัง้ขนาดเล็กและขนาดใหญ หลายระดับราคาที่มีใหเลือกตามกําลังซื้อของ
ผูเขาพัก จากขอมูลของเว็บไซดที่ใหบริการดานการจองหองพักที่ไดรับความนิยมและเช่ือถือจาก
นักทองเที่ยวเว็บหนึ่งไดแก www.agoda.com (อะโกดา) ไดระบุจํานวนโรงแรมในราชประสงความี
มากถึง 20 โรงแรมดวยกัน เปนโรงแรมต้ังแตระดับ 3 - 5 ดาว พรอมทั้งแสดงขอความที่เปนการ
แสดงความคิดเห็นจากผูที่เคยใชบริการ อะโกดาจึงเปนชองทางหนึ่งในการคนหาโรงแรมยานราช
ประสงคที่นาเชื่อถือและไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยว 
  เพื่อความเขาใจที่ถูกตองผูวิจัยไดอธิบายความหมายของโรงแรมและลักษณะ
โรงแรมในประเทศไทย รวมทั้งโรงแรมยานราชประสงค ในหัวขอถัดไปรายละเอียดดังนี้ 

1.2 ลักษณะธุรกิจโรงแรมในยานราชประสงค 
   โรงแรม หมายถึง บรรดาสถานที่ทุกชนิดที่จัดต้ังข้ึนเพื่อรับสินจางสําหรับคน
เดินทางหรือบุคคลที่จะหาที่อยูหรือที่พักช่ัวคราว (ตามพระราชบัญญัติโรงแรม พ.ศ. 2478 มาตรา 3)  
   กรมการทองเที่ยว (2557) ไดใหความหมายของโรงแรมไววาหมายถึง สถานที่พัก
ที่จัดต้ังข้ึนโดยมีวัตถุประสงคในทางธุรกิจเพื่อใหบริการที่พักชั่วคราวสําหรับคนเดินทางหรือบุคคล
อ่ืนใดโดยมีคาตอบแทนทั้งนี้ไมรวมถึง  
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   1. สถานที่พักที่จัดต้ังข้ึนเพื่อใหบริการที่พักชั่วคราวซ่ึงดําเนินการโดยสวนราชการ 
รัฐวิสาหกิจ องคกรมหาชน หรือหนวยงานอ่ืนของรัฐ หรือเพื่อการกุศล หรือการศึกษา ทั้งนี้โดยมิใช
เปนการหาผลกําไรหรือรายไดมาแบงปนกัน 
   2. สถานที่พักที่จัดต้ังข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบริการที่พักอาศัยโดยคิด
คาบริการเปนรายเดือนข้ึนไปเทานั้น 
   3. สถานที่พักอ่ืนใดตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
  โรงแรม หมายถึง สถานที่ประกอบการเชิงการคาที่นักธุรกิจต้ังข้ึน เพื่อบริการผู
เดินทางในเร่ืองของที่พักอาศัย อาหาร และบริการอ่ืนๆที่เกี่ยวของกับการพักอาศัยและเดินทาง 
หรืออาคารที่มีหองนอนหลายหองติดตอเรียงรายกัน ในอาคารหนึ่งหลังหรือหลายหลัง ซึ่งมีบริการ
ตาง ๆ เพื่อความสะดวกของผูที่มาพัก ที่เรียกวา "แขก" (guest)  
  โดยสรุปโรงแรม หมายถึง สถานที่ที่ใหบริการที่พักแกผูเดินทางแบบชั่วคราวในเชิง
พาณิชย ซึ่งอาจเปนการใหบริการเพียงหองพักอยางเดียว หรือพรอมอาหาร และส่ิงอํานวยความ
สะดวกอ่ืนเพิ่มเติมดวย ข้ึนอยูกับขนาด และเจาของสถานประกอบการ  

1.1.6 ประเภทของโรงแรม การจําแนกประเภทของโรงแรมทําไดหลายวิธี โดยใช
เกณฑพิจารณาที่แตกตางกันไปทั้งหมด 8 เกณฑดวยกันดังนี้  

1. การจําแนกตามสถานที่ต้ัง (Location) โรงแรมในเมืองใหญทเมืองเล็ก 
หรือชานเมือง หรือโรงแรมรีสอรท (Resort Hotel) ซึ่งต้ังอยูในทําเลที่ต้ังที่มีภูมิทัศนเหมาะสม เชน 
ทิวทัศน ภูเขา ทะเลและชนบท เปนตน 

2. การจําแนกตามพาหนะของการขนสง (Means of Transport) เปนการ
จําแนกตามระบบการขนสงใหบริการผูที่เดินทางดวยพาหานะนั้นๆ ไดแก โรงแรมรถยนต (Motor 
Hotel) โรงแรมริมทางหลวง (Highway Hotel) โรงแรมรถไฟ (Railway Hotel) โรงแรมสนามบิน 
(Airport Hotel) เปนตน 

3. การจําแนกตามจุดประสงคของการเย่ียมเยียน (Purpose of Visit) หรือ
วัตถุประสงคของการเดินทางนั้นๆไดแก โรงแรมนักทองเที่ยว (Holiday/Tourist Hotel) เพื่อการ
เดินทางทองเที่ยว โรงแรมธุรกิจ (Business Hotel) เพื่อการติดตอธุรกิจ โรงแรมการประชุม 
(Convention Hotel) เพื่อเขารวมการประชุม และโรงแรมคาสิโน (Casino Hotel) เพื่อเลนการพนัน 

4. การจําแนกตามระยะเวลาที่พักคาง (Duration of stay) สามารถแบงได
เปน 2 ประเภทคือ 1. โรงแรมที่พักระยะส้ัน (Transit Hotel) เปนรายวัน และ 2. โรงแรมที่พักระยะ
เวลานาน (Residential Hotel) จะเปนการพักนานเปนสัปดาห เดือน หรือป 
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5. การจําแนกตามขนาด (Size) เปนการจําแนกตามขนาดของโรงแรมแต
ปจจุบันยังไมมีการกําหนดขนาดที่เปนมาตรฐานสากล โดยท่ัวไปขนาดจึงหมายถึงจํานวนหองหรือ
จํานวนเตียงที่ใหบริการ ไดแกโรงแรมขนาดเล็ก (Small Hotel) จะมีจํานวนหองนอย เชน 50 หอง 
โรงแรมขนาดใหญ (Large Hotel) จะมีจํานวนหองพัก 100 หองข้ึนไป สวนโรงแรมขนาดกลาง 
(Medium-Size Hotel) จะอยูระหวางโรงแรมขนาดเล็กและขนาดใหญ คืออาจมีจํานวนหอง 60 - 
80 หอง 

6. การจําแนกตามราคา (Price) เปนการใชราคาเปนตัวจําแนก โดย
พิจารณาจากอัตราคาบริการกับคุณภาพของส่ิงอํานวยความสะดวกและบริการ ในประเทศสหรัฐ 
อเมริกาสามารถแบงออกไดเปน 3 ระดับ คือ 1. โรงแรมประหยัด (Economy / Budget / Limited 
Service Hotel) เนนความประหยัด มีสิ่งอํานวยความสะดวกนอย 2. โรงแรมราคาสูงและบริการ
สมบูรณแบบ (Luxury / Deluxe / Full Service Hotel) เปนโรงแรมในระดับดีหรูหราที่สุด ทําเลที่ต้ังดี 
มีการลงทุนในกอสรางและการตกแตง 3. โรงแรมราคาปานกลาง (Mid-Scale / Standard Hotel) อยู
ระหวางโรงแรมราคาประหยัดและโรงแรมราคาสูง อาจมีส่ิงอํานวยความสะดวกมากกวาโรงแรม
ประหยัด แตอาจไมมีการตกแตงที่สวยงามมากนักเมื่อเทียบเทากับโรงแรมราคาสูง 

7. การจําแนกตามระดับหรือเกรด (Classification and Grading System) 
เปนการจําแนกที่ไดรับการยอมรับและมีมาตรฐานสากลมากสุด ซึ่งหลักสากลที่นิยมใชกันทั่วโลก
คือ การจัดกลุมโรงแรมโดยสมาคมยานยนต (Automobile Association - AA) และราชยานยนต
สโมสร(Royal Automobile Club - RAC) ประเทศอังกฤษ ไดจัดกลุมระดับของโรงแรมโดยใช
คุณภาพการบริการเปนตัวแยกกลุมโรงแรม (Hotel Classifications) โดยใชดาว      เปน
สัญลักษณในการแบงระดับโรงแรม (Hotel Star Rating) โดยมีวิธีการแบงระดับดังนี้ 
  กลุมดาวเดียว หมายถึง โรงแรมที่มีขนาดเล็ก มีสิ่งอํานวยความ
สะดวกและเฟอรนิเจอรพื้นฐาน หองน้ําเพียงพอในลักษณะของการใชรวมกัน บริการอาหารและ
เคร่ืองด่ืมสําหรับผูมาพักเทานั้นบรรยากาศเปนกันเอง 
                     กลุมสองดาว หมายถึง โรงแรมจะมีขนาดใหญข้ึน หองพักกวาง
ข้ึนมีหองน้ําในตัว อาหารหลากหลายมากข้ึน แตไมบริการสําหรับบุคคลภายนอก 
                    กลุมสามดาว หมายถึง โรงแรมที่ตกแตงไวอยางดี หองพักกวาง
ข้ึน มีส่ิงอํานวยความสะดวกเพิ่มข้ึน หองน้ําที่มีอางอาบน้ํา บริการอาหารและเครื่องด่ืมสําหรับ
บุคคลภายนอก 
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                       กลุมส่ีดาว หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ มีการตกแตงเปน
พิเศษ การบริการที่ไดมาตรฐาน มีความสะดวกสบาย และมีหองอาหารใหบริการมากกวา 1 หอง 
    กลุมหาดาว หมายถึง โรงแรมขนาดใหญหรูหรา บริการ
ที่ไดมาตรฐานระดับสากล สิ่งอํานวยความสะดวกครบ และมีบริการเพิ่มเติมนอกจากหองอาหาร 
เชน สปา ฟตเนสเปนตน 

8 การจําแนกตามการเปนเจาของหรือการบริหาร (Ownership and 
Management) แบงไดดังนี้ 1. โรงแรมอิสระ (Independent Hotel) เปนการดําเนินการโดยเจาของ
กิจการซ่ึงเปนบุคคล หรือกลุมบุคคลท่ีเปนผูลงทุนอิสระ อาจเปนโรงแรมขนาดเล็กหรือโรงแรม
ขนาดกลางที่เจาของกิจการและครอบครัวเปนผูบริหาร ขอดีของโรงแรมอิสระคือความมีอิสระและ
ความคลองตัวในการจัดการและการบริหารโรงแรมใหสามารถตอบสนองความตองการของแขกผู
มาพักไดทันที แตอาจมีขอจํากัดในดานทรัพยากร การเงิน และการตลาด 2. โรงแรมระบบแฟรน
ไชส (Franchise Hotel) คือ โรงแรมท่ีไดรับมอบสิทธิ (Franchisee) จากโรงแรมเจาของสิทธิ 
(Franchiser) ใหสามารถใชชื่อเคร่ืองหมายการคา ระบบการปฏิบัติงาน และระบบการจองหองพัก
ซอฟแวรที่เปนมาตรฐานของโรงแรมเจาของสิทธิในการบริหาร หลักสูตรและการฝกอบรมตลอดจน
การใหความชวยเหลือทางเทคนิคที่จําเปนของโรงแรมได โดยโรงแรมที่ไดรับมอบสิทธิจะตองจาย
คาธรรมเนียมใหตามที่กําหนด ซึ่งระบบ แฟรนไชสไดรับความนิยมอยางมากในสหรัฐอเมริกา แต
ไมแพรหลายในทวีปยุโรปและเอเชีย ตัวอยางโรงแรมระบบแฟรนไชส เชน ฮอลิเดย อินน (Holiday 
Inns) เดยส อินน (Days Inns) โรงแรมและรีสอรทมาริออท (Marriott Hotels and Resorts) เอม
บาสซี่ สวีท (Embassy Suites) เปนตน 3. โรงแรมระบบทําสัญญารวมจัดการ (Management 
Contract Hotel) คือ โรงแรมที่เจาของโรงแรมวาจางหรือทําสัญญาใหผูเช่ียวชาญซึ่งมักอยูในรูป
บริษัทเขามาบริหารโรงแรมโดยจายคาธรรมเนียมการบริหาร และหรือแบงผลกําไรใหโดยมี
ขอตกลงท่ีจะตองบริหารโรงแรมใหเกิดผลกําไรตามตองการ ตัวอยางบริษัทที่รับบริหารโรงแรม เชน 
โรงแรมอินเตอรสเตท (Interstate Hotels) โรงแรมและรีสอรทบริสโทล (Bristol Hotels & Resorts) 
สตารวูด ลอรดจิ้ง (Starswood Lodging Corp) เปนตน 4. โรงแรมระบบเครือขาย (Chain hotel) 
หมายถึงโรงแรมที่ตกลงดําเนินธุรกิจรวมกับโรงแรมระบบเครือขายอาจเปนเจาของหรือควบคุมการ
บริหารการดําเนินการระบบเครือขาย มีหลายวิธี ไดแก บริษัทแม (Parent Company) เจาของมอบ
สิทธิแฟรนไชส โรงแรมระบบเครือขายสามารถใชความเชี่ยวชาญในการจัดการและการตลาดท่ีมี
กอใหเกิดผลประโยชนแกโรงแรมที่รวมดําเนินธุรกิจดวย โรงแรมเครือขายจึงมีความเชี่ยวชาญและ
เปนมืออาชีพในการบริหารงานมากพอควร 
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 ซึ่งธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยและกลุมโรงแรมบริเวณราชประสงคใชจําแนก
ประเภทโรงแรมดวยวิธีการจําแนกตามระดับหรือเกรด (Classification and Grading System) 
ตามเกณฑของสมาคมยานยนต (Automobile Association - AA) และราชยานยนตสโมสร(Royal 
Automobile Club - RAC) ประเทศอังกฤษ ที่จําแนกโรงแรมดวยคุณภาพบริการ ซึ่งเปนหลักสากล
ที่นิยมใชกันทั่วโลกโดยมีดาวเปนสัญลักษณตามที่ไดยินกันอยางคุนหู 

โรงแรมในประเทศไทยไดรับการยอมรับดานคุณภาพบริการจากนักทองเที่ยวตางชาติ
มากข้ึน ธุรกิจโรงแรมจึงมีการขยายตัวอยางมาก และปจจุบันมีผูบริหารโรงแรมชาวไทยเขามามี
บทบาทสรางเปนกลุมธุรกิจโรงแรมของตัวเอง ซึ่งไดรับการยอมรับในระดับนานาชาติ นับวาเปนแบ
รนดโรงแรมไทยที่ประสบความสําเร็จ อาทิเชน เซ็นทารา, ดุสิต, และอมารี เปนตน 

การดําเนินงานของธุรกิจโรงแรมที่มีการกระจุกตัวอยางหนาแนนอยางเชนบริเวณราช
ประสงค จึงจําเปนตองอาศัยกลยุทธทางการตลาดที่ครอบคลุมตรงกลุมเปาหมายเพื่อดึงดูดความ
สนใจจากนักทองเที่ยวใหเขาพักเนื่องจากการแขงขันที่สูง ซึ่งโรงแรมบริเวณดังกลาวนับวาประสบ
ความสําเร็จอยางมาก กลยุทธทางการตลาดที่นิยมนํามาประยุกตใชวางแผนทางการตลาดที่นิยม
ใชกันอยางกวางขวางกลยุทธหนึ่งคือ สวนประสมทางการตลาดที่ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาโดย
มีรายละเอียดดังนี้ 
 
2. สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรม 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552: 80-81) ไดใหความหมายของสวนประสมการ 
ตลาดวาเปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย เชนเดียวกันกับ พรสิริ ทิวาวรรณวงศ (2546: 7) ที่อธิบายวาสวนประสมการตลาด
เปนเคร่ืองมือสําหรับองคกรในการวิเคราะหสวนผสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ สอดคลองกัน
กับนักการตลาดระดับโลก  Kotler (2002) ที่นิยามสวนประสมการตลาดวาเปนกลุมของเคร่ืองมือ
ที่องคกรธุรกิจใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่
กําหนดไว 
 ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดคือ เคร่ืองมือที่ชวยในการวางแผนทางการตลาดของ
องคกร โดยพิจารณาจากปจจัยที่เกี่ยวของกับธุรกิจองคกร โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหธุรกิจองคกร 
สามารถบรรลุวัตถุประสงคแผนการตลาดที่ต้ังไวได โดยมีการกําหนดแนวคิดและแมแบบ (Model) 
ของสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวไวหลายรูปแบบ โดย  Kotler (2014) ไดพัฒนารูปแบบ
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) จากเดิมที่เปน 4Ps ประกอบดวยสินคา (Product) 
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ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปน 
4Ps และ 4Cs ที่เปนการนําแนวคิดทั้งของผูใหบริการรวมกับผูรับบริการเขาไวดวยกันจนเกิดเปน 
4Cs ที่เปนสวนของผูรับบริการประกอบดวย ความตองการของผูรับบริการ(Customer Solution) 
คาใชจายของผูรับบริการ (Customer Cost) ความสะดวกของผูรับบริการ (Convenience) และ
การสื่อสาร (Communication) โดยมีความสัมพันธตามรูปดานลาง    
 

4Ps                               4Cs  
สินคาและบริการ             ความตองการของผูบริโภค 
ราคา                              คาใชจาย 
ชองทางการจัดจําหนาย   ความสะดวก 
การสงเสริมการตลาด       การสื่อสาร 

 
ภาพที ่2  แสดงสวนประสมทางการตลาดที่รวมแนวคิดของผูใหบริการและผูรับบริการ  
ที่มา: Philip Kotler, John T. Bowen, and James C. Makens, Marketing Hospitality and 

Tourism, 6th ed. (New York: Pearson Education Limited, 2014), 110. 
 
  องคประกอบของ 4Ps และ 4Cs ประกอบดวย 

2.1 สินคาหรือบริการ (Product) สิ่งที่องคกรธุรกิจเสนอขายเพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคา ซึ่งสินคานั้นอาจเปนส่ิงที่สัมผัสไดหรือไมก็ได เชน สินคาอุปโภค บริโภค บริการ
ของธุรกิจโรงแรม หรือธุรกิจสปา เปนตน 

2.2 ราคา (Price) มูลคาของสินคาที่ลูกคาตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งสินคา โดยลูกคาจะ
มีการพิจารณาถึงคุณคาของสินคาวามีความคุมคากับเงินที่เสียไปหรือไม ซึ่งหมายรวมถึงสวนลด 
และวิธีการชําระเงินที่นํามาพิจารณารวมดวย 

2.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่ต้ัง ชองทางการจัดจําหนาย 
และการขนสง 

2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง รายการสงเสริมการขาย การ
โฆษณาประชาสัมพันธตามส่ือตางๆ และพนักงานขาย 

2.5 ความตองการของผูบริโภค (Customer Solution) เ ป น ก า ร ให บ ริ ก า รตามที่
ผูรับบริการตองการ และสามารถตอบสนองผูรับบริการไดอยางแทจริง 
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2.6 คาใชจายของผูรับบริการ (Customer Cost) การแขงขันที่สูงข้ึนมากทําใหมีการ
ตัดราคาในธุรกิจบางประเภท ราคาของสินคาหรือบริการจึงตองมีความคุมคาในมุมมองของ
ผูรับบริการ 

2.7 ความสะดวกของผูรับบริการ (Convenience) ปจจุบันเทคโนโลยีเขามามีอิทธิพล
อยางมากกับชีวิตประจําวัน ความสะดวกสบายและรวดเร็วจึงเปนปจจัยที่ผูรับบริการเร่ิมใหความ
สนใจและใหความสําคัญในการเลือกใชบริการ 

2.8 การส่ือสาร (Communication) เปนการประชาสัมพันธขอมูลที่เกี่ยวกับบริการ
รวมทั้งรายการสงเสริมการขายตางๆใหแกผูรับบริการ ซึ่งชองทางการส่ือสารที่สําคัญในปจจุบันคือ
สื่ออิเล็คทรอนิคที่ทั้งผูใหและผูรับบริการตางนิยมใชเพื่อการติดตอส่ือสารและประชาสัมพันธ 
 แนวคิดขางตนของ Kotler (2014) นี้สามารถนําไปปรับใชไดกับทุกประเภทธุรกิจไมได
เฉพาะเจาะจงที่อุตสาหกรรมการทองเที่ยวหรือธุรกิจบริการ แมแนวคิดนี้จะครอบคลุมและสามารถ
ปรับใชไดกับธุรกิจโรงแรม และจากการคนควางานวิจัยที่ผานมาเก่ียวกับธุรกิจโรงแรม ไดมีการ
กลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของ Lovelock and Wirtz เปนจํานวนมาก มี
สาระสําคัญคือ 
 Lovelock and Wirtz (2009) ไดเสนอแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ (8Ps of  Marketing Mix) ประกอบดวย 8 ปจจัยดวยกันคือ ปจจัยดานที่พักและบริการ 
(Product Element) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)
ดานกระบวนการ และดานการเพิ่มผลิตภัณฑ (Productivity and Quality) ตอมา Lovelock and 
Writz (2011: 22) มีการปรับเปลี่ยนปจจัยดังกลาวจาก 8 ปจจัยเหลือเพียง 7 ปจจัยที่เนนการ
ตอบสนองความตองการของผูรับบริการมากข้ึน และเลือกปจจัยทั้ง 7 นี้เปนแนวทางการศึกษา
งานวิจัยเลนนี้ ประกอบดวย  

1. ดานที่พักและบริการ (Product Element) การบริการเปนหัวใจหลักของธุรกิจ
ประเภทนี้แมปจจัยดานอ่ืนจะดีเพียงใด แตบริการที่ดอยคุณภาพจะไมสามารถทําใหธุรกิจบริการ
ประสบความสําเร็จได การบริการจึงเปนเร่ืองของการสรางความพึงพอใจใหแกผูรับบริการมากกวา
แคเร่ืองของการเสนอทางเลือก  

2. ดานราคา (Price and Other Outlays) เปนเร่ืองที่ทั้งผูรับและผูใหบริการตางให
ความสําคัญ ทั้งสองฝายตางคาดหวังราคาที่ตํ่าแตมากดวยคุณภาพ ทั้งนี้ความคาดหวังของ
ผูรับบริการมีผลตอการพิจารณาถึงความคุมคาของบริการ  
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3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place and Time) ปจจุบันส่ือิเลคโทรนิคเขามามี
บทบาทมากข้ึน และยังชวยประหยัดเวลา และความสะดวกรวดเร็วตอการส่ือสารระหวางผูใหและ
ผูรับบริการ นอกจากส่ืออิเลคโทรนิคแลวยังรวมถึงพนักงานขาย หรือตัวกลางที่เรียกวาเอเจนท 
(Agent) ที่เปนตัวกลางการส่ือสารระหวางผูใหกับผูรับบริการ การส่ือสารที่ถูกตองรวดเร็วและ
อํานวยความสะดวกสบายใหแกผูรับบริการจึงกลายเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกใช
บริการในยุคปจจุบัน 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) ไมมีการตลาดใดที่จะประสบ
ผลสําเร็จไดโดยขาดการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ จึงเกิดเปนแนวทางในการสงเสริมทางการตลาด 3 
แนวทางดวยกัน คือ 1. การใหขอมูลที่จําเปนและคําแนะนําแกผูรับบริการ 2. การชักชวน
กลุมเปาหมายโดยใชจุดเดนบริการของตัวเองเปนตัวดึงดูด และ 3. กระตุนโนนนาวผูรับบริการให
เขารับบริการตามชวงเวลาที่กําหนดไว ในการทําการตลาดของธุรกิจบริการจึงตองใชการสื่อสาร
อยางมากโดยเฉพาะกับกลุมเปาหมายใหมที่ตองมีชี้แจงถึงคุณประโยชนของบริการนั้นวาคืออะไร
และเปนอยางไร ซึ่งการส่ือสารนั้นสามารถทําไดทั้งจากพนักงานขายและส่ือตาง ๆ ไมวาจะเปน
โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ หรือส่ือออนไลนที่ปจจุบันเปนชองทางการส่ือสารที่ทรงอิทธิพลและเปน
ที่นิยมอยางแพรหลาย 

5. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการ
ใหบริการที่องคกรธุรกิจกําหนดข้ึน สิ่งหนึ่งที่ธุรกิจบริการควรตระหนักอยางมากคือ ข้ันตอนที่
มากมายซับซอนอาจสงผลตอบริการที่ลาชาจนสรางความไมพอใจใหแกผูรับบริการได ซึ่งนับวา
เปนความลมเหลวของการใหบริการ 

6. ดานบุคคลากร (People) เปนสวนสําคัญในธุรกิจบริการเนื่องจากเปนความ 
สัมพันธโดยตรงระหวางผูใหบริการกับผูรับบริการ ซึ่งผูรับบริการจะรับรูถึงคุณภาพของบริการจาก
ผูใหบริการเปนสําคัญ ธุรกิจบริการที่ประสบความสําเร็จจะใหความสําคัญอยางมากกับการคัดสรร
พนักงาน การฝกอบรม และการสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานที่ตองปฎิสัมพันธกับผูรับบริการ
โดยตรง 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ลักษณะอาคาร พื้นที่ 
ยานพาหนะ การตกแตง เฟอรนิเจอร บุคคลากร ปาย หรือส่ิงตาง ๆ ที่อยูภายในสถานท่ีบริการที่
ผูรับบริการสามารถสัมผัสหรือมองเห็นได ซึ่งผูใหบริการควรใสใจปจจัยดานนี้เปนสําคัญ เนื่องจาก
เปนส่ิงที่สามารถสรางความประทับใจใหแกผูรับบริการไดเปนอยางดีเมื่อกาวเขามายังสถานท่ี
บริการนั้น 
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 จาก 7 ปจจัยขางตนสังเกตไดวา Lovelock and Wirtz (2011: 22) ไดรวมปจจัยดาน
การเพิ่มผลิตภัณฑเขาไวในปจจัยดานที่พักและบริการ ธุรกิจโรงแรมในปจจุบันมีการพัฒนารูป
แบบอยางตอเนื่องเพื่อใหทันกับการแขงขันของตลาด ความสวยงามและความทันสมัยถูกนํามา
ปรับใชรวมกับการบริการเสมือนเปนการเพิ่มมูลคาของผลิตภัณฑทางหนึ่ง แมปจจัยดานการเพิ่ม
ผลิตภัณฑไมไดถูกแยกอยางชัดเจนเหมือนเดิม แตธุรกิจโรงแรมปจจุบันตางใหความใสใจและ
สนใจกับการพัฒนาธุรกิจบริการใหทันตอยุคสมัยและการตลาดที่เนนการตอบสนองความตองการ
ของผูรับบริการมากข้ึน การสรางความโดดเดนเพื่อดึงดูดความสนใจไมวาจะเปนการออกแบบ
สถาปตยกรรมหรือการตกแตงสถานที่ใหมีความสวยงาม มีเอกลักษณชัดเจนตางนํามาเปนจุดขาย
ที่ผูรับบริการตางแสวงหาและตองการความแตกตางมากข้ึน การพัฒนาผลิตภัณฑจึงถูกผนวกรวม
ไวกับรูปแบบของบริการทั้งในดานของสถานท่ีและบริการ ซึ่งธุรกิจโรงแรมตางพัฒนาอยางตอเนื่อง
เพื่อความโดดเดนและการจดจําของผูรับบริการ 
 เห็นไดวาแนวคิดของทั้ง 2 ทานมาจากพื้นฐาน 4Ps เหมือนกัน โดย Kotler (2014) ได
จําแนกออกเปนสวนของผูใหบริการและผู รับบริการเพื่อสอดคลองกับการตลาดที่ปจจุบัน
ผูรับบริการมีอิทธิพลเหนือผูใหบริการ ซึ่งสอดคลองกับ Lovelock and Wirtz (2011) ที่ 3 ปจจัยที่
เพิ่มมานั้นเนนผูรับบริการเปนหลัก ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดเลือกสวนประสมทางการตลาดตาม
แนวคิดของ Lovelock and Wirtz (2011) เปนแนวทางในการวิจัย เนื่องจากเปนสวนประสมทาง
การตลาดสําหรับธุรกิจบริการโดยเฉพาะ ซึ่งธุรกิจโรงแรมเปนสวนหนึ่งของงานบริการ และงานวิจัย
ดานโรงแรมโดยสวนใหญไดใชแนวคิดของทานนี้เปนแนวทางในการศึกษาวิจัย ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัยจึงเปนตัวแปรสําคัญในการวิจัยนี้ 
 นอกเหนือจากสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมแลว เพื่อใหเกิดความเขาใจ
พฤติกรรมของนักทองเที่ยวตอการตัดสินใจเขาพักโรงแรม จึงมีการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและ
กระบวนการตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักเพิ่มเติม ซึ่งจะกลาวถึงในหัวขอถดัไป 
 
3. แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พัก 

3.1 พฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การที่ผูบริโภคถูกกระตุนดวยปจจัยทางการตลาด

และปจจัยภายนอกดานอ่ืนจะเกิดเปนการรับรูและผานกระบวนการประมวลผลจากปจจัยภายใน
ของผูบริโภคนั้นคือลักษณะทางจิตวิทยาซ่ึงประกอบไปดวยแรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู และความ
ทรงจํา รวมกับความเปนปจเจกบุคคลของผูบริโภคแตละคน จนกลายเปนกระบวนการตัดสินใจ
เลือกโรงแรมทีพ่ัก โดยมีรูปแบบตามรูปภาพที ่3  



21 
 

 
 

 

 

    

   

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่มา: Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, 14th ed. (New Jersey: 
Pearson Education, Inc, 2012), 161. 
 

 นอกจากพฤติกรรมผูบริโภคซ่ึงรวมถึงการตัดสินใจแลว Kotler (2012) เสนอวา
พฤติกรรมการบริโภคนั้นรวมไปถึงพฤติกรรมผูซื้อ ดังแสดงในภาพที่ 6   ซึ่งในบางสถานการณผูซื้อ
อาจไมใชผูรับบริโภคโดยตรง ตัวอยางเชน ลูกที่จองหองพักใหพอแมเพื่อการพักผอน ลูกคือกลุม
ของผูซื้อบริการ สวนพอแมคือ กลุมของผูรับบริการที่แทจริง จากตัวอยางนี้แสดงใหเห็นวา
ผูรับบริการที่แทจริงอาจไมใชผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจเลือกซ้ือบริการก็เปนได จึงสรุปไดวาใน
บางสถานการณผูตัดสินใจเลือกและผูรับบริการอาจไมใชบุคคลคนเดียวกัน แตจะมีความเชื่อมโยง
ไกลชิดและมีอิทธิพลตอกันที่สามารถกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อได 

ปจจัยทางการตลาด 
 
- สินคาและบริการ 
- ราคา 
- ชองทางการจัดจําหนาย 
- การสื่อสารและประชาสัมพันธ 

ปจจัยดานอ่ืน
 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

ลักษณะเฉพาะของ
ผูบริโภค 

 
- วัฒนธรรม 
- สังคม 
- ความเปนปจเจกบุคคล 

กระบวนการตัดสนิใจ 
 

- การรับรูถึงปญหา 
- การแสวงหาขอมูล 
- การพิจารณาทางเลือก 
- การตัดสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ
 

- การเลือกผลิตภัณฑ 
- การเลือกตราสินคา 
- การเลือกผุจัดจําหนาย 
- ปริมาณในการซ้ือ 
- ระยะเวลาที่ซ้ือ 
- วิธีการชําระเงิน 

ลักษณะทางจิตวทิยา   
ของผุบริโภค 

 
- แรงจูงใจ 
- การเรียนรู 
- การรับรู 
- ความทรงจํา 



22 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ 
ที่มา: Philip Kotler and Gary Armstrong, Principle of Marketing, 15th ed. (New Jersey: 
Pearson Education, Inc, 2014), 159. 
 

จากรูปภาพแสดงพฤติกรรมผูบริโภคจะพบวานอกเหนือจากปจจัยดานการตลาดแลวยัง
แสดงใหเห็นอีกหนึ่งปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจและการซื้อของผูบริโภค นั้นคือปจจัยสวนบุคคล
ที่เปนตัวสําคัญในการกําหนดหรือหลอหลอมพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคแตละคนใหมีความ
แตกตางกันไป ซึ่งประกอบดวย 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนปจจัยพื้นฐานที่สรางความแตกตางให
บริโภคแตละบุคคล ผูบริโภคที่อาศัยในวัฒนธรรมเดียวกันจะมีพฤตกรรมการบริโภคที่คลายคลึงกัน 
โดยปจจัยทางวัฒนธรรมนี้จะหมายรวมถึงเชื้อชาติ สัญชาติ ศาสนา วัฒนธรรม หรือแมแตคานิยม 
ความเชื่อในสังคมนั้นดวย 

2. ปจจัยทางสังคม (Social Factors) คือ กลุมหรือสังคมของผูบริโภค ซึ่งแบงไดดังนี้ 
 2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่มีปฏิสัมพันธตอกันอยางใกลชิด

และมีอิทธิพลตอความคิดหรือพฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่งแบงเปนกลุมอางอิงปฐมภูมิ (Primary 

สิ่งแวดลอม 
 

สิ่งเราทางการตลาด  สิ่งเราอ่ืน 
- สินคาและบริการ   - เศรษฐกิจ  
- ราคา   - เทคโนโลยี 
- ชองทางการจัดจําหนาย  - สังคม 
- การสื่อสารและประชาสัมพันธ - วัฒนธรรม 

กลองดําของผูซ้ือ 
 
- ลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ 
- กระบวนการตัดสินใจ 

 

การตอบสนอง
 
- ทัศนคติและความพึงพอใจของผูซ้ือ 
- พฤติกรรมการซ้ือคือ ซ้ืออะไร, เมื่อไหร
, ที่ไหน และเทาไหร  
- ตราสินคาและความสัมพันธระหวางผู
จัดจําหนาย 
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Group) ที่จะมีการติดตอปฏิสัมพันธกันอยางตอเนื่อง ไมเปนทางการ ไดแก ครอบครัว, กลุมเพื่อน, 
เพื่อนรวมงาน, เพื่อนบาน เปนตน และกลุมอางอิงทุติยภูมิ (Secondary Group) เปนกลุมที่มีการ
ติดตออยางไมตอเนื่อง และมีความเปนทางการมากข้ึน ไดแก กลุมรวมอาชีพ, ศาสนา, สมาคม เปนตน 

 2.2 กลุมครอบครัว (Family) เปนกลุมที่มีอิทธิพลมากสุดในกลุมอางอิงปฐมภูมิ 
และมีอธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งสมาชิกในครอบครัวจะมีอิทธิพลตอกัน 
โดยจากการสํารวจในประเทศสหรัฐอเมริกาพบวารอยละ 40 ของครอบครัวอเมริกันที่สมาขิกใน
ครอบครัวใชประกันภัยรถยนตจากบริษัทเดียวกัน เปนตัวอยางที่ชัดเจนถึงอิทธิพลของครอบครัวที่
สงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Status) บทบาทคือ ตัวกําหนดพฤติกรรม
หรือกิจกรรมของแตละบุคคล ซึ่งในบางครั้งบทบาทสามารถบงชี้สถานะทางสังคมของบุคคลได
เชนกัน พฤติกรรมการซื้อจึงเปนสวนหนึ่งในการแสดงถึงสถานะทางสังคม โดยการเลือกสินคาหรือ
บริการเปนการแสดงใหเห็นถึงบทบาทและสถานะทางสังคมของบุคคลนั้นทางหนึ่ง 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนลักษณะเฉพาะที่เปนเอกลักษณของแต
ละบุคคล ประกอบดวย อายุ และชวงอายุ อาชีพ และสภาพทางเศรษฐกิจ บุคลิกและทัศนคติ และ
รูปแบบการดําเนินชีวิตและคานิยม ส่ิงเหลานี้ลวนเปนตัวกําหนดความแตกตางของบุคคลใหมี
พฤติกรรมการซื้อ หรือการบริโภคที่แตกตางกันไป 
  งานวิจัยคร้ังนี้มีการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนที่มีความสัมพันธ
กับปจจัยทางตลาด การทําความเขาใจปจจัยดังกลาวขางตนจึงเปนแนวทางที่ดีตอความเขาใจของ
การศึกษาปจจยัสวนบุคคลในการวิจัยตอไป 

 นอกจากนี้ยังมีการศึกษาปจจัยภายในที่เรียกวาลักษณะทางจิตวิทยาหรือกลองดํา
ของผูรับบริการหรือผูบริโภคนับวาเปนปจจัยสําคัญตอรูปแบบของกระบวนการตัดสินใจเปนอยาง
ยิ่ง ซึ่งลักษณะและทฤษฏีทางจิตวิทยาของผูบริโภคประกอบไปดวยกระบวนการสําคัญ 4 รูปแบบ
ไดแก แรงจูงใจ การเรียนรู การรับรู และความทรงจําโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. รูปแบบที่ 1 แรงจูงใจ เปนกระบวนการที่พัฒนามาจากความตองการไมวาจะ
เปนความตองพื้นฐานเพื่อการดํารงชีพ อาทิเชน ความหิว ความกระหาย เปนตน จนไปถึงความ
ตองการที่มากข้ึน เชน ความตองการการยอมรับ การเปนเจาของ เปนตน ซึ่งความอยากความ
ตองการนี้ไดเปล่ียนผานกลายเปนแรงจูงใจใหไดมาซึ่งส่ิงที่ตองการ ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจที่เปนที่
รูจักกันดีไดแก ซิกมันด ฟรอยด (Sigmund Freud), มาสโลว (Abraham Maslow), เฮอรซเบอรก 
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(Frederick Herzberg) ซึ่งทฤษฎีเหลานี้จะชวยอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภคและนําไปสูการ
ประยุกตใชสําหรับวางแผนทางการตลาดไดแก 

1.1 ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด กระบวนการภายในดานจิตวิทยาเปนตัวกําหนด
พฤติกรรมมนุษยใหแสดงออกมาทั้งที่รูตัวและไมรูตัว และมนุษยสามารถเพ่ิมหรือควบคุมส่ิงเราได
หลายประเภท พฤติกรรมของมนุษยที่แสดงออกมานั้นจึงมีทั้งแบบต้ังใจและไมต้ังใจ ทฤษฎีนี้ชวย
อธิบายถึงพฤติกรรมการซื้อแบบไมต้ังใจของผูบริโภคได เมื่อผูบริโภคถูกกระตุนจากส่ิงเราภายนอก
อยางตอเนื่องซึ่งอาจมาจากปจจัยทางการตลาด จนผูบริโภครูสึกคลอยตามและเกิดเปนพฤติการ
รมการซื้อในที่สุด ซึ่งการซ้ือที่เกิดข้ึนนี้เปนไปแบบไมคาดคิดหรืออาจไมมีความตองการมากอนก็
เปนได ทฤษฎีนี้จึงสามารถนํามาประยุกตใชในการวางแผนการตลาดโดยการสรางแรงจูงใจกระตุน
ใหผูบริโภคเกิดความอยากในสินคาหรือบริการ อาทิเชน การโฆษณาของโรงแรมที่ผูรับบริการอาจ
ไมเคยสนใจ หรือรูจักมากอนจนกระทั่งไดรับการกระตุนภายนอกนั้นคือส่ือโฆษณา จนเกิดเปน
แรงจูงใจในการคนหาขอมูลและกลายเปนการซ้ือบริการในที่สุดก็เปนได 

1.2 ทฤษฎีแรงจูงใจของเฮอรซเบอรกเปนพัฒนาการของทฤษฎี 2 ปจจัยคือ ความ
พึงพอใจและความไมพึงพอใจ ซึ่งความไมพึงพอใจจะมีแรงขับไมมากพอใหเกิดการซ้ือเม่ือเทียบ
กับความพึงพอใจ ปจจัย 2 ตัวตามทฤษฎีของเฮอรซเบอรกคือ ผูขายตองพยายามหลีกเล่ียง
สถานการณที่กอใหเกดิความไมพึงพอใจแกผูบริโภคนั้นอาจหมายถึงผูขายตองมีการฝกอบรม สวน
ปจจัยที่ 2 คือ ผูขายตองกระตุนใหผูซื้อเกิดความพึงพอใจที่อยากจะซื้อสินคา 
  เม่ือผูรับบริการเกิดความพึงพอใจในบริการ ยอมเปนโอกาสของซ้ือซ้ํา ทฤษฎี
นี้จึงเปนการอธิบายถึงการสรางแรงจูงใจทางบวกของผูบริโภคเพื่อนําไปสูซื้อบริการ หรือการสราง
ความพึงพอใจใหแกผูรับบริการเพื่อโอกาสในการกลับมาใชบริการอีกคร้ังในอนาคต 

1.3 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว มนุษยถูกขับเคล่ือนดวยความตองการแบบ
เฉพาะเจาะจงโดยแบงเปนลําดับข้ันความสําคัญคือ เมื่อความตองการพื้นฐานของมนุษยถูกเติม
เต็ม มนุษยจะมีความตองการในข้ันถัดไปเปนลําดับตามรูปดานลาง ดังนี้ 
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ภาพที ่5 แสดงลําดับข้ันความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว  
ที่มา: Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, 14th ed. (New Jersey: 
Pearson Education, Inc, 2012), 161. 
 
  สินคาและบริการหลายประเภทไดนําเสนอถึงการเปนบุคคลสําคัญหรือความมี
ระดับเมื่อใชสินคาหรือรับบริการนั้น ๆ ซึ่งตรงกับทฤษฎีขางตนที่มนุษยจะมีความตองการเปน
ลําดับข้ันตามทฤษฎีของมาสโลว การทองเที่ยวนับวาเปนสวนหนึ่งของการยอมรับทางสังคมที่เปน
ส่ิงจูงใจใหผูบริโภคเกิดการซ้ือบริการ การทองเที่ยวเปรียบเสมือนส่ิงบงบอกฐานะทางสังคมและ
เศรษฐกิจทางหนึ่งของมนุษยยุคปจจุบัน และยิ่งการไดรับบริการที่ดีเลิศจากโรงแรมที่พักจะย่ิง
สงผลตอความเปนบุคคลสําคัญ เพราะคุณภาพของบริการจะควบคูกับราคาที่สูงตามกัน และเมื่อ
ผูรับบริการตองการความแตกตางและความมีอภิสิทธิ์มากข้ึน บริการที่สามารถตอบสนองใหรูสึก
ถึงความพิเศษไดยอมสรางแรงจูงใจไดเปนอยางดีและเกิดเปนความภาคภูมิใจเมื่อไดรับบริการนั้น 
  ทฤษฏีแรงจูงใจทั้ง 3 ทฤษฎีขางตนนี้ จึงเปนการอธิบายถึงการสรางแรงจูงใจแก
นักทองเท่ียวที่สามารถนําไปประยุกตใชสําหรับวางแผนทางการตลาดที่เปนปจจัยภายนอกเพื่อ
กระตุนใหเกิดเปนพฤติกรรมการซ้ือ นอกจากกระบวนการของแรงจูงใจแลวยังประกอบอีก  
3 กระบวนการดวยกัน 

ความต้องการการยอมรับ 
(Esteem Needs) 

ความต้องการทางสังคม (Social Needs) 

ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) 

ความต้องการทางกาย (Physiological Needs) 

ความ 
ต้องการ 

ประสบความสําเร็จ 
(Self-Actualization) 
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2. รูปแบบท่ี 2 กระบวนการรับรู เปนกระบวนการที่พรอมจะตอบสนองตอสิ่งเราที่
มีอิทธิพลตอตนเอง การรับรูจึงเปนกระบวนการของการเลือก จัดลําดับ และการตีความของขอมูล
ที่ไดรับประกอบดวย 3 ข้ันตอนคือ 
 ข้ันตอนที ่ 1 การเลือกใหความสนใจ ผูบริโภคเลือกที่จะสนใจสิ่งที่เกีย่วของกับตน
หรือกําลังใหความสนใจอยูขณะนั้น 
 ข้ันตอนที ่2 การเลือกที่จะบดิเบือน ผูบริโภคจะมีการบดิเบือนขอมูลที่ไดรับซึ่งเปน
อิทธิพลจากประสบการณในอดีตหรือความเชื่อของแตละบุคคล ซึง่การบิดเบือนขอมูลนี้จะทําให
สอดคลองกับตราสินคา, ความเช่ือและความคาดหวังของผูบริโภค  
 ข้ันตอนที่ 3 การเลือกที่จะจดจํา ผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารในแตละวันเปน
จํานวนมาก กระบวนการจดจําจึงเปนข้ันตอนการเลือกที่จะจําขอมูลที่สนับสนุนทัศนคติหรือความ
เชื่อของผูบริโภค หรืออาจหมายถึงการมีประสบการณที่ดีกับสินคาหรือบริการนั้นจนลืมจุดเดนของ
สินคาหรือบริการคูแขง 
 กระบวนการรับรูนี้มีความสําคัญตอการสรางแรงกระตุนของกลุมเปาหมายท่ี
องคกรธุรกิจกําหนดไว การประชาสัมพันธบริการตองตรงตามความตองการหรือความสนใจ มี
รูปแบบการนําเสนอที่สอดคลองกับการดํารงชีวิตของกลุมเปาหมาย เนื่องจากจุดเร่ิมตนของ
กระบวนการรับรูคือการใหความสนใจ นักทองเที่ยวจะเลือกสนใจบริการที่เกี่ยวของกับตน ดังนั้น
การกําหนดกลุมเปาหมายของบริการจึงมีความสําคัญอยางมากตอการนําเสนอบริการที่ตองมี
ความสัมพันธกันเพื่อใหดึงดูดความสนใจ ตัวอยางเชน นักทองเที่ยววัยรุนจะมีรูปแบบการ
ทองเที่ยวที่ตางกับกลุมผูสูงอายุ ดังนั้นธุรกิจโรงแรมตองกําหนดกลุมเปาหมายอยางชัดเจนวาเปน
กลุมใดเพื่อการกําหนดรูปแบบบริการและการนําเสนอที่ตรงความสนใจและเกิดเปนการรับรูของ
กลุมเปาหมาย ซึ่งจะมีการพัฒนาไปสูกระบวนการเรียนรูที่จะกลาวตอไป 

3. รูปแบบท่ี 3 กระบวนการเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่เกิดจากประสบการณ ซึ่งการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมนี้อาจเกิดข้ึนโดยต้ังใจและไมต้ังใจ 
การเรียนรูจึงเปนผลมาจากการทํางานรวมกันของแรงขับ แรงกระตุน ความจํา การตอบสนอง และ
การสนับสนุน 

 ในหลักการตลาดสามารถนําทฤษฎีการเรียนรูมาประยุกตใชดวยการสรางความ
ตองการใหแกผูบริโภคโดยเช่ือมโยงกับแรงขับภายในของผูบริโภคและเสริมดวยแรงบวกเปนตัว
ชวย เพื่อใหเกิดการเรียนรูและตอบสนองจนเกิดเปนพฤติกรรมการซื้อในท่ีสุด กระบวนการนี้จะ
เกิดข้ึนเมื่อผูรับบริการไดเขารับบริการนั้นแลว เกิดเปนการเรียนรูและประสบการณตอบริการนั้นๆ 
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นับวาเปนกระบวนการสําคัญในการสรางโอกาสของการพักซํ้า การเรียนรูจึงเปนกระบวนการ
สําคัญของธุรกิจบริการ การไดรับบริการที่ดีจะสงผลใหเกิดความพงึพอใจและโอกาสในการกลับมา
ใชบริการซ้ํา ซึ่งนําไปสูกระบวนการสุดทายคือ ความทรงจําของผูรับบริการ 

4. รูปแบบที่ 4 ความทรงจํา แบงเปนความทรงจําระยะส้ันและความทรงจําระยะ
ยาว ซึ่งความทรงจําระยะยาวน้ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคเม่ือไดรับรูขอมูลถึงส่ิงที่ตนจําได นั้น
หมายความวาตองเปนความทรงจําดานบวกที่จะมีผลตอการซื้อซํ้าในอนาคต 
 ความทรงจําดานบวกตอบริการยอมเปนการสรางโอกาสในการพักซํ้าและอาจ
กลายเปนความภักดีตอโรงแรมที่พักในที่สุด ในทางกลับเมื่อผูรับบริการมีความทรงจําดานลบ
โรงแรมที่เคยเขาพักนั้นจะไมอยูในความสนใจของผูบริโภคอีกตอไป แมจะมีการทําการตลาดที่นา
สนเพียงใด ความทรงจําของผูรับบริการในธุรกิจบริการคือประสบการณตรงของผูรับบริการที่มี
อิทธิพลอยางมากตอการซื้อและการบอกตอ ซึ่งสวนใหญความทรงจําดานลบมักมีระยะที่ยาวนาน
มากกวาความทรงจําดานบวก นั้นหมายความวาธรุกิจโรงแรมอาจสูญเสียผูรับบริการรายนั้นใน
ระยะยาวหรือตลอดไปก็เปนได 
 ลักษณะทางจิตวิทยาทั้ง 4 รูปแบบนี้เปนการอธิบายพฤติกรรมที่แตกตางกันของ
ผูรับบริการแตละคน ซึ่งเปนผลจากกระบวนการภายท่ีไดกลาวไปแลว การทําความเขาใจแรง
ขับเคลื่อนภายในของผูรับบริการจะชวยเสริมใหการวางแผนทางการตลาดที่เปนแรงเสริมภายนอก
ชวยกระตุนผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน เนื่องจากลักษณะ
ภายในของผูบริโภคที่แตกตางกันนี้ยอมสงผลตอการวางแผนทางการตลาดที่แตกตางกันไป 
การศึกษาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคทั้งแรงจูงใจ การเรียนรู การรับรู และความทรงจําจึงเปน
ตัวชวยสําคัญในการดึงดูดการเขาพักของนักทองเที่ยวไดดียิ่งข้ึน และยังเปนแนวทางใหการศึกษา
ความแตกตางดานปจจัยสวนบุคคลที่สัมพันธกับปจจัยทางการตลาดเขาใจไดดียิ่ง และเพื่อให
เขาใจพฤติกรรมของผูรับบริการมากข้ึน จึงไดศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกของผูบริการเสริม 
ซึ่งอยูในหัวขอถัดไป 

3.2 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม 
  เร่ิมจากทําความเขาใจความหมายของการตัดสินใจในบริบทของการตลาด การ
ตัดสินใจ หมายถึง กระบวนพิจารณาหาทางเลือกเมื่อมีทางเลือกมากกวาหนึ่งทางเลือกข้ึนไป โดย
ผานกระบวนการคิดพิจารณาอยางถี่ถวน เพื่อใหไดมาซ่ึงทางเลือกที่ดีที่สุดสอดคลองกับ ฉัตยาพร 
เสมอใจ (2550: 46) ไดใหความหมายวาหมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําส่ิงใดส่ิง
หนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและ
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บริการอยูเสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การ
ตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค ในทํานองเดียวกันกับ พี
รพงศ ดาราไทย (2542: 23) กลาววา การตัดสินใจหมายถึง ความคิดและการกระทําตาง ๆ ที่
นําไปสูการตกลงใจเลือกทางใดทางหน่ึงจากหลายทางเลือกที่มี่อยู เพื่อใชแกปญหาที่เกิดข้ึน การ
ตัดสินใจในการเลือกใชสินคาและการบริการจึงเปนหัวใจสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมการ
บริโภค ทฤษฏีการตัดสินใจประกอบดวยดังนี้  

ทฤษฏีการตัดสินใจเปนการนําแนวคิดที่มีเหตุมีผลมาใชวิเคราะหหาทางเลือก โดย
จําแนกออกเปน 2 ประเภทคือ 1. ทฤษฎีการตัดสินใจตามวิธีการตัดสินใจ และ 2. จําแนกตาม
บุคคลที่ตัดสินใจ (วรพจน บุษราคัมวดี, 2548) ดังนี้ 

3.2.1 ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามวิธีการตัดสินใจ แบงออกเปน 3 รูปแบบคือ 
รูปแบบที่ 1 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการคาดการณจะตัดสินใจโดยใชวิธีการ

คาดการณหรือการพยากรณประกอบการตัดสินใจ 
 รูปแบบที่ 2 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการพรรณนาเปนการตัดสินใจโดยใช
กระบวนการวิจัยเปนเคร่ืองมือชวยตัดสินใจ ดังนั้นจึงตองมีขอพิสูจนหรือขอเท็จจริงแสดงเพื่อการ
ตัดสินใจ จึงอาจเรียกการตัดสินใจวิธีนี้ไดอีกอยางหนึ่งวา ”การตัดสินใจทางวิทยาศาสตร” 

รูปแบบที่ 3 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการกําหนดความ เปนการตัดสินใจใน
ลักษณะของความนาจะเปนหรือควรจะเปนเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

3.2.2 ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามบุคคลท่ีตัดสินใจ เปนการแบงตามบุคคลท่ี
ตัดสินใจ แบงออกเปน 2 ลักษณะดวยกันคือ 
 ลักษณะที่ 1 การตัดสินใจโดยคนเดียว เปนการพิจารณาทางเลือกและ
ตัดสินใจโดยบุคคลเพียงคนเดียวเพื่อความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
  ลักษณะท่ี 2 การตัดสินใจโดยกลุม เปนการตัดสินใจที่ผานกลุมหรือคณะ
บุคคลใหมีสวนรวมในการตัดสินใจ เปนลักษณะของการดึงการมีสวนรวมของบุคคลเขาดวยกัน 
 เห็นไดวาการตัดสินใจเปนการกระทําที่เปนกระบวนการที่มีหลายบุคคลเกี่ยวของรวม
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อบริการของผูรับบริการ 1 คน กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูรับบริการจึง
มีรูปแบบดังนี้ 

 Kotler (2012) ไดรางแมแบบของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภควาประกอบ 
ดวย 5 ข้ันตอนดังนี้ 
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ภาพที ่6 แสดงข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ  
ที่มา: Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, 14th ed. (New Jersey:   
Pearson Education, Inc, 2012), 166. 
 
  ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือตามรูปขางตนนี้อาจมีการขามข้ันตอนใดข้ันตอนหนึ่งได 
ข้ึนอยูกับประสบการณของผูรับบริการกับบริการนั้น ๆ   เชน ถานักทองเที่ยวเคยใชเขาพักโรงแรมนี้
มากอนแลวอาจขามข้ันตอนการแสวงหาขอมูลไปสูข้ันตอนการตัดสินใจเลือกพักก็สามารถทําได 
เนื่องจากเคยมีประสบการณการรับบริการมาแลวกอนหนา ข้ันตอนการตัดสินใจ 5 ข้ันนี้จึงเปน
กระบวนการตัดสินใจของผูรับบริการกลุมใหมที่ไมเคยมีประสบการณกับบริการนั้นมากอนใน
ลักษณะดังนี้ 

ตระหนักถึงปญหา เปนจุดเร่ิมตนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ เมื่อผูรับบริการรูสึก
ถึงปญหาหรือเกิดความตองการ ซึ่งการตระหนักถึงปญหาของชายและหญิงจะมีความแตกตางกัน 
ความตองการของผูรับบริการจะถูกกระตุนไดทั้งจากปจจัยภายใน เชน ประสบการณในอดีตหรือ
จากบุคคลที่ผูรับบริการนึกถึง และจากปจจัยภายนอกที่ภาวะการณปจจุบันกระตุนใหผูรับบริการ
เกิดความรูสกึอยากได เชน การรับชมโฆษณาทางโทรทัศนเปนการกระตุนใหเกิดปญหา ทําใหเกิด
ความได ข้ันตอนนี้จึงสัมพันธกับการทําการตลาดที่ตองศึกษาผูรับบริการกลุมเปาหมายถึงปจจัย
ใดบางที่สามารถกอใหเกิดปญหาหรือเกดิความตองการเพือ่นําไปสูกระบวนการซื้อตอไปในอนาคต 

แสวงหาขอมูล เปนข้ันตอนที่อาจเกิดข้ึนหรือไมก็ไดข้ึนอยูกับความตองการหรือพึง
พอใจตอบริการนั้น การแสวงหาขอมูลจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับความตองการของผูบริโภความาก
นอยเพียงใด ความยากงายในการเขาถึงขอมูล ความนาเชื่อถือของแหลงขอมูล และความพึงพอใจ
ในการแสวงหาขอมูล  

แหลงแสวงหาขอมูลของผูรับบริการที่สําคัญ ไดแก 1. แหลงบุคคล อาทิเชน เพื่อน 
ครอบครัว เพื่อนบาน หรือคนรูจัก 2. แหลงธุรกิจไดแก โฆษณา พนักงานขาย ผูขาย บรรจุภัณฑ
และส่ือออนไลนตาง ๆ ที่เปนที่นิยมอยางมากในปจจุบัน และ 3. แหลงสาธารณะ ไดแก บทความ
บทวิจารณ กลุมหรือสมาคมจัดอับดับตาง ๆ 

ตระหนักถึงปญหา    พิจารณาทางเลือก แสวงหาขอมูล 

ตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ    
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   Kotler (2006: 220) สําหรับธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยวแหลงขอมูลจากบุคคลและ
สาธารณะเปนแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลสําหรับผูรับบริการมากกวาการโฆษณา เนื่องจากบริการ
โรงแรมและการทองเที่ยวเปนส่ิงที่ไมสามารถรับรูหรือคาดเดาไดจนกวาจะไดรับบริการ การ
แสวงหาขอมูลจากบุคคลใกลชิดหรือกลุมสมาคมที่ไดรับการยอมรับเปนแหลงขอมูลที่ดี ธุรกิจ
โรงแรมและทองเที่ยวจึงตองตระหนักถึงอิทธิพลของแหลงขอมูลที่เปนการบอกตอ หรือที่เรียกวา 
Word-of-mouth Source โดยการบอกตอนี้ สรางผลประโยชนใหแกกลุมธุรกิจโรงแรมและการ
ทองเที่ยวใน 2 ประเด็นหลักคือ 1. อิทธิพลของการบอกตอเปนการโนมนาวของผูรับบริการสู
ผูรับบริการและสําหรับผูรับบริการที่มาจากการความพึงพอใจที่ผูรับบริการไดรับ สงผลใหเกิดการ
กลับมาใชบริการซ้ํา, การภักดีตอตราสินคาและบริการ และเปนการบอกตอสูบุคคลรอบตัว และ  
2.การบอกตอเปนตนทุนตํ่าที่ธุรกิจโรงแรมและทองเที่ยวสามารถลงทุนเพียงสรางความพึงพอใจ
ใหแกผูรับบริการ ซึ่งจะนําไปสูพลังของการบอกตอในอนาคต เนื่องจากโรงแรมและการทองเที่ยว
เปนสินคาที่ไมสามารถจับตองไดผูรับบริการจะรับรูไดตอเมื่อเขาใชบริการ การบอกตอจึงมีอิทธิพล
อยางมากกับธุรกิจประเภทน้ีเพราะเปนการถายทอดจากประสบการณตรงของผูรับบริการที่เคยรับ
บริการแลว นอกจากน้ี Lovelock (2006: 220) ไดแสดงถึงวิธีการแสวงหาขอมูลที่สามารถทําให
ผูรับบริการลดความเส่ียงจากการซื้อบริการไดดังตอไปนี้  

1. การแสวงหาขอมูลจากบุคคลที่ผูรับบริการใหการเชื่อถือ เชน ครอบครัวและเพื่อน 
เปนตน 

2. การพิจารณาจากช่ือเสียงขององคกรธรุกิจ 
3. การแสวงหาการรับประกัน 
4. เยี่ยมชมหรือทดลองบริการกอนตัดสินใจซื้อ 
5. การสอบถามเกี่ยวกับบริการคูแขงจากพนักงาน 
6. การพิจารณาจากสวนของบริการที่สามารถจับตองไดหรือลักษณะทางกายภาพ

ของบริการ 
7. การเปรียบเทียบขอเสนอที่ไดรับ 

   ในสวนของการรวบรวมขอมูลของผูรับบริการนี้จะสัมพันธกับองคกรธุรกิจในการดึง
สวนประสมทางการตลาดมาชวยในการสรางความแตกตางและความโดดเดนของผลิตภัณฑให
เหนือคูแขง เพื่อการรับรูขอมูลทางบวกของผูบริโภค นั้นหมายความวาถาองคกรไมสามารถทํา
ใหบริการของตนโดดเดนเหนือคูแขงไดเทากับหมดโอกาสที่ผูรับบริการจะเลือกซื้อ 

พิจารณาทางเลือก ผูรับบริการจะนําขอมูลที่ไดมาพิจารณาหาทางเลือกที่ดีและ
เหมาะสมกับมากที่สุด โดยการพิจารณาจะเร่ิมจากความพึงพอใจ ความคุมคา และสิทธิประโยชน 



31 
 

 
 

เชนการพิจารณาเลือกโรงแรมอาจดูจากทําเลที่ต้ัง ความสะอาด บรรยากาศ และราคา เปนตน โดย
มีแนวคิดพื้นฐานสําหรับข้ันตอนการพิจารณาทางเลือกดังนี้ 

1. คุณสมบัติ ผูรับบริการจะเลือกจากคุณสมบัติที่ตรงตามความตองการมากที่สุด 
อาทิเชน คุณสมบัติของโรงแรม ประกอบไปดวย ชื่อเสียง คุณภาพบริการ ที่ต้ัง ราคา การตกแตง 
เปนตน ซึ่งผูรับบริการจะพิจารณาจากคุณสมบัติขที่ตรงกับชอบ หรือความตองการมากที่สุด 

2. ระดับความสําคัญเปนการพิจารณาคุณสมบัติที่ผูรับบริการใหความสําคัญแตละ
สวนมากนอยไมเทากันทั้งนี้ข้ึนอยูกับความเปนปจเจกบุคคล 

3. ตราสินคา การพิจารณาตราสินคานี้ข้ึนอยูกับความเช่ือ ทัศนคติ และประสบการณ
ของผูรับบริการแตละทานที่สงผลตอการเลือกตราสินคาที่แตกตางกัน ซึ่งตราสินคาในที่นี้หมายถึง
ชื่อเสียงของโรงแรม 

4. ความพึงพอใจ การเลือกจากความพึงพอใจในคุณประโยชนของบริการจะมีระดับ
ความพึงพอใจที่แตกตางกันนไป 

5. ประเมินทางเลือก ผูรับบริการจะพิจารณาจากชื่อเสียงของโรงแรมเพื่อนําไปสู
ข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อ 

ตัดสินใจซ้ือ เปนกระบวนการที่ผูรับบริการจะพิจารณาจากช่ือเสียงของโรงแรมเปน
หลัก ซึ่งสวนใหญผูรับบริการจะเลือกจากโรงแรมที่ชอบ แตในข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อนี้ยังมีอีก 
2 ปจจัยสําคัญที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อคือ ความต้ังใจที่จะซื้อ และตัดสินใจซื้อดังภาพที่แสดง
ดานลางนี้ 

 

 
 

  

 
 

ภาพที ่7 แสดงข้ันตอนระหวางการพิจารณาทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ  
ที่มา: Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, 14th ed. (New Jersey: 
Pearson Education, Inc, 2012), 170. 
 

จากภาพขางตนสามารถอธิบายไดวาข้ันตอนพิจารณาทางเลือกและตัดสินใจซื้อนั้นมี
ข้ันตอนแทรกอยูคือ ความต้ังใจซื้อซึ่งไดรับอิทธิพลจากปจจัย 2 ประการคือ ทัศนคติของผูอ่ืน และ
ปจจัยที่ไมคาดคิด ซึ่งทั้ง 2 ปจจัยนี้ ลวนมีผลตอการตัดสินใจ Kotler (2012) ไดใหความเห็นวาเมื่อ

พิจาณาทางเลือก  ทัศนคติของผูอื่น 
ความต้ังใจ

ปจจัยท่ีไมคาดคิด 

ตัดสินใจซื้อ 
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ผูรับบริการตัดสินใจซื้อบริการนั้นแลวยังมีอีก 5 ปจจัยที่ผู รับบริการจะพิจารณารวมกับการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือคือ 1. ตราสินคาหรือบริการ 2. ผูจัดจําหนายหรือผูใหบริการ 3. จํานวนหรือ
ปริมาณที่ตองการ 4. ชวงเวลาในการซื้อ และ 5. วิธีการชําระ 
 สําหรับธุรกิจบริการผูรับบริการจะไมสามารถรับรูถึงประสบการณการรับบริการได
จนกวาจะไดซื้อ พนักงานจึงจําเปนตองสรางประสบการณที่ดีใหแกผูซื้อเพื่อนําไปสูการประเมิน
ทางบวกหลังการซ้ือของผูรับบริการ 

พฤติกรรมหลังการซื้อจะเกิดเปนความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของผูรับบริการ ซึ่ง
ความพึงพอใจนี้มาจากความสัมพันธระหวางความคาดหวังของผูรับบริการกับการรับรูถึง
ประสิทธิภาพของบริการ โดยความคาดหวังของผูรับบริการนี้เปนผลมาจากประสบการณตรงของ
ผูรับบริการที่เคยไดรับ หรือขอมูลจากพนักงานขาย เพื่อน ครอบครัว เปนตน ถาบริการสามารถ
สนองความคาดหวังของผูรับบริการไดก็จะเกิดข้ึนซ่ึงความพึงพอใจและกอเกิดการซ้ือซ้ําไดใน
อนาคต 

จึงอาจกลาวไดวา กระบวนการตัดสินใจซื้อนี้เปนพฤติกรรมพื้นฐานของผูรับบริการใน
การพิจารณาเลือกซื้อบริการที่มีการนําเสนอ ณ ชวงเวลานั้น เพื่อใหไดมาซ่ึงบริการที่สามารถ
ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจอยางสูงสุด ซึ่งเปนส่ิงที่ผูรับบริการคาดหวัง
หลังจากเขารับบริการนั้นแลว โดยกระบวนการทั้ง 5 ข้ันตอนนี้อาจหายไปบางข้ันตอนข้ึนอยูกับ
ประสบการณและปจจัยสวนบุคคลของผูรับบริการแตละทาน ซึ่งเมื่อเกิดเปนพฤติกรรมการซื้อแลว
นั้นจะเกิดเปนพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ถาผูรับบริการรูสึกประทับใจใน
บริการ เหตุการณที่เรียกวาการพักซ้ําอาจเกิดข้ึนไดในอนาคต 

 
4. ความต้ังใจพักซํ้า (Revisit Intention) 
 Keller (2001) ไดนิยามวา ผูรับบริการตองการซ้ือบริการเนื่องจากตรงกับความ
ตองการของผูรับบริการ หรือกลาวคือผูรับบริการต้ังใจจะซ้ือบริการเดิมซ้ําอีกคร้ังหลังจากผาน
กระบวนการพิจารณาและรูสึกถึงความคุมคา 
 Hellier, Geursen, Carr & Richard (2003) ไดนิยามไววาเปนลักษณะของการ
ตัดสินใจสวนบุคคลในการซื้อบริการซ้ําอีกคร้ัง โดยเปนการซ้ือบริการจากบริษัทเดิม ซึ่งการ
ตัดสินใจซื้อในคร้ังแรกคือส่ิงคาดการณพฤติกรรมการซื้อในอนาคตได 
 กลาวโดยสรุป ความต้ังใจพักซ้ําคือ พฤติกรรมของนักทองเที่ยวที่เคยเขาพักในโรงแรม
ใดโรงแรมหนึ่ง และเกิดความประทับใจหรือทัศนติทางบวกตอโรงแรมนั้น ๆ จึงตองการกลับไปพัก
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โรงแรมเดิมซ้ําอีกคร้ัง ซึ่งความต้ังใจพักซ้ํานี้จะสัมพันธกับความภักดีตอโรงแรมของนักทองเที่ยว 
(Royalty) หรือเกิดเปนพฤติกรรมการบอกตอตามแนวคิด Word-of-moth ของ Kotler ที่เปนการ
แนะนําหรือชักชวนคนใกลตัวใหเขาพักโรแรมนั้น  
 ความต้ังใจพักซํ้า จึงเปนจุดเร่ิมตนของความภักดีของนักทองเที่ยว ที่ธุรกิจโรงแรม
นํามาปรับใชในกระบวนการที่เรียกวา CRM (Customer Relation Management) ที่เปนแนวคิด
ใหมของการทําการตลาดธุรกิจยุคปจจุบัน 
 การศึกษาความต้ังใจพักซ้ําในงานวิจัยนี้จึงเปนการพิจารณาความสัมพันธระหวาง
ปจจัยทางการตลาดที่สัมพันธกับการพักซ้ํา เพื่อสงเสริมปจจัยที่สัมพนัธใหดึงดูดใจนักทองเที่ยวให
กลับมาใชบริการซํ้ามากยิ่งข้ึน นําไปสูการขยายโอกาสในการสรางฐานลูกคาตอไปในอนาคตของ
กลุมธุรกิจโรงแรม กระบวนการที่เรียกวา CRM มีแนวคิดและลักษณะดังนี้ 
 Don Peppers และ Martha Rogers (2004) ไดนิยามความหมายของ CRM วาเปน
กระบวนการจดจําลูกคาและตอบสนองลูกคาเปนรายบุคคล  และพยายามที่จะพัฒนา
ความสัมพันธกับลูกคาในแตละบุคคล  
 Kotler ไดกลาวถึง CRM (Customer Relation Management) วาเปนกระบวนการ
รวบรวมขอมูลสวนบุคคลของลูกคาที่ไดจากการสังเกตจากการซื้อสินคาหรือเขารับบริการ หรืออาจ
กลาวไดวาเปนการเอาใจใสลูกคาขององคกรธุรกิจ ซึ่งในธุรกิจโรงแรมสามารถกระทําไดต้ังแตการ
จองหองพัก, การเชคอิน-เชคเอาท, ระยะเวลาที่เขาพัก, บริการที่ใชระหวางเขาพัก หรืออาจอธิบาย
ไดอีกนัยหนึ่งวาเปนการจดจํารายละเอียดของแขกที่เขาพัก เพื่อสรางความประทับใจใหรูสึกถึงการ
เปนบุคคลสําคัญเพื่อนําสูความภักดีในตราสินคาหรือบริการของผูบริโภค 
 CRM จึงเปนกลยุทธหรือกระบวนการบริหารที่ตองการใหลูกคามีความผูกพันกับ
บริการ โดยการดึงดูด โนนนาวหรือสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาเพื่อคงไวและเพิ่มจํานวน
ลูกคา รวมไปถึงการสรางความภักดีของกลุมลูกคา การพักซ้ําจึงเปนจุดเร่ิมตนของกระบวนการ
สราง CRM โดยธุรกิจโรงแรมไดประยุกตใชในการทําการตลาดทั้งในรูปแบบของการเสนอสวนลด
สําหรับการเขาพักคร้ังหนา หรือสําหรับเขาพักโรงแรมในเครือ การเสนอใหเขารวมเปนสมาชิก
โรงแรม หรือแมแตการเสนอบัตรกํานัลในโอกาสพิเศษ เปนตน 
 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  มีงานวิจัยเกี่ยวกับธุรกิจโรงแรมหรือธุรกิจบริการเปนจํานวนมากจึงอาจคาดการณได
วาธุรกิจโรงแรมเปนธุรกิจท่ีกําลังไดรับความนิยมอยางมากซ่ึงสอดคลองกับการทองเที่ยวไทยที่มี
การเติบโตอยางรวดเร็วในชวง 5 ปที่ผานมา และเมื่อประเทศไทยเขารวมเปนสมาชิกในกลุม
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อาเซียนจึงมีการคาดการณวาการทองเที่ยวไทยจะขยายตัวกวาเดิมหลายเทา ซึ่งประเทศไทยเปน
จุดหมายปลายทางที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวประเทศหน่ึง โดยเฉพาะกลุมนักทองเที่ยว
ชาวจีนที่ใหความสนใจและเดินทางเขามาทองเที่ยวอยางลนหลาม จึงเปนที่มาของงานวิจัยชิ้นนี้ที่
นาจะเอ้ือประโยชนกับธุรกิจโรงแรมซึ่งเปนสวนหนึ่งของอุตสาหกรรมทองเที่ยวและบริการ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งในการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจเขาพัก
โรงแรมของนักทองเที่ยวชาวจีนที่เปนชนชาติอันดับหนึง่ของการเดินทางเขามาทองเทีย่วในประเทศ
ไทย ซึ่งปจจัยทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมนี้มีผูสนใจใหการศึกษาไวมากพอควร โดยมี
งานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้  

5.1 ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจเขาพักโรงแรม 
งานวิจัยสวนใหญพบวา สวนประสมทางการตลาดที่มีสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ
โรงแรมที่สําคัญไดแก ปจจัยดานสถานที่หรือทางกายภาพ, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดาน
กระบวนการ, และปจจัยดานการจัดจําหนาย ตัวอยางเชน งานของ สุรางคนา แกวตา (2557) ที่
ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีความสําคัญกับการเลือกใชบริการธุรกิจที่พักของนักทองเที่ยวชาวจีน
ในจังหวัดภูเก็ต ผลการศึกษาที่ไดคือปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับแรงจูงใจ
การเลือกที่พักคือปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย, และปจจัยดานกระบวนการใหบริการ เชนเดียวกับงานวิจัยของ การะเกด แกวมรกต 
(2551) ที่ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
ของนักทองเที่ยวในจังหวัดกระบ่ี  พบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย, 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ, และปจจัยดานบุคลากรตามลําดับ  และงานของ วาสิตา คลองตาล 
(2554) ที่ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการที่พกัในกรุงเทพมหานคร พบวาสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ 3 อันแรกคือ ปจจัยดานบุคลากร, ปจจัย
ดานกระบวนการ, และปจจัยดานราคา ตามลําดับ  เชนเดียวกันกบังานวิจัยของ ฉัตรปารี อยูเย็น และ
อภิสิทธิ์ ต้ังเกียรติศิลป (2553) ที่ศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวในการเลือก
พักโรงแรมและรีสอรทในเกาะสมุยและเกาะพงัน จังหวัดสุราษฎรธานี พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการเลือกพักโรงแรมและรีสอรทในระดับมาก 3 อันดับแรกคือ ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, 
และดานการจัดจําหนาย และอภิรดี เนติรังษีวัชราป (2551) ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการโรงแรมและที่พักในจังหวัดนครราชสีมา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการเลือกที่พักสูงสุด 3 อันดับแรกคือปจจัยดานราคา, ปจจัยดานสถานที่, และปจจัยดาน
บุคลากรตามลําดับ  เชนเดียวกับงานวิจัยตางประเทศที่ผูวิจัยไดทําการคนควา ตัวอยางเชน งานวิจัย
ของ Florence Kamau และคณะ (2558) ที่ทําการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด
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ที่มีผลตอการเลือกที่พักของนักทองเที่ยวในประเทศเคนยา พบวาสวนประสมทางการตลาดที่ชาว
เคนยาใหความความสําคัญมาก 3 อันดับแรกคือ ปจจัยดานราคา, สินคาและบริการ, และสถาน
ที่ต้ังเปนสําคัญ 
  ดังนั้น เมื่อนักทองเที่ยวตัดสินใจเลือกเขาพักหรือใชบริการโรงแรมไมวาจะชนชาติหรือ
พื้นที่ใดจะคํานึงถึงปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานราคาในอันดับตน ๆ รองลงมาคือ ดานการ
จัดจําหนาย และดานกระบวนการ เปนที่นาสนใจวาจากการวิจัยขางตนมี 2 งานที่ปรากฏปจจัย
ดานบุคคลากรผูใหบริการที่สัมพันธกับการตัดสินใจเลือกพักโรงแรมในลําดับตน ซึ่งบุคคลากรหรือ
พนักงานในโรงแรมนั้นมีความสําคัญเปนอยางมากตอการใหบริการนักทองเที่ยวขณะเขาพัก ถึงแม
จะไมไดเปนปจจัยในอันดับตน ๆ ที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พัก แตพนักงาน
บริการเปนตัวแปรสําคัญในการสรางความประทับใจใหแกนักทองเที่ยวระหวางเขาใชบริการ และ
เปนปจจัยสําคัญในการสรางโอกาสการเขาพักซ้ําในอนาคตได 

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
โรงแรม งานวิจัยที่มีการศึกปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาพักโดยสวนใหญมักศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดควบคูไปดวย และ
ผลการวิจัยสวนใหญพบวาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่ตางกัน อาทิ งานของ อรุณี ลอมเศรษฐี (2554) พบวาปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ปจจัย ไดแก ดานที่พักและบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทาง
การตลาด พนักงานใหบริการ กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ หรืองานวิจัยของ ฉัตรปารี 
อยูเยน็ และอภิสิทธิ์ ต้ังเกียรติศิลป (2553) พบวาลักษณะทางประชากรศาสตรในดานการศึกษาที่
แตกตางกันสงผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดซึ่งมีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนเพศ อายุ อาชีพ และรายไดที่แตกตางกัน
ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ กลาวคือ ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด และ 
งานวิจัยของ สุรศักด์ิ เสนปาน (2554) เร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการที่พักของลูกคาในเขตอาวนาง จังหวัดกระบ่ี และความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ไดคือ ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ อายุ และสถานภาพสมรส มี
อิทธิพลตอการเลือกปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 สวนดาน
การศึกษา อาชีพ และรายได สงผลตอปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกไม
แตกตางกัน 
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นอกจากนี้ ฉัตรปารี อยูเย็น และ อภิสิทธิ์ ต้ังเกียรติศิลป (2553) พบวา ปจจัยสวน
บุคคลกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกัน ดังนี้ 1. นักทองเที่ยวที่เพศตางกันให
ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมท่ีตางกัน  2. นักทองเที่ยวที่มี
อายุแตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการจัดจําหนาย
ที่แตกตางกัน 3. นักทองเที่ยวที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑโดยรวม ดานการจัดจําหนายโดยรวม และดานการสงเสริม
การตลาดโดยรวมท่ีแตกตาง เปนตน เชนเดียวกันกับ อภิรดี เนติรังษีวัชราป (2551) พบวา 
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคลอัน ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดสงผลตอ
แนวคิดดานสวนประสมทางการตลาด กลาวคือปจจัยสวนบุคคลของผูเขาพักที่แตกตางกันสงผล
ตอการใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน 

จากการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดเปนที่นาสังเกตวามีเพียงการศึกษาดานเดียวที่มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในผลงานวิจัยสวนใหญขางตน และผลการศึกษาที่ไดนั้นมีความหลากหลายแตกตางกัน
ในแตละงานวิจัย จึงเปนตัวอยางที่อธิบายปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการเลือกของผูบริโภคตาม
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคไดเปนอยางดี ที่วาความแตกตางของนักทองเที่ยวนั้นสงผลใหการสราง
แรงจูงใจหรือการตัดสินใจเลือกแตกตางกันไป การศึกษางานวิจัยขางตน จึงเปนเพียงตัวอยางหนึ่ง
ของงานวิจัยดานธุรกิจโรงแรมหรือธุรกิจบริการของนักทองเที่ยวบางกลุม ซึ่งการศึกษาสวนใหญที่
ผานมานั้นเปนไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยช้ินนี้ที่ทําการศึกษาทั้งปจจัยทางการตลาด ปจจัย
สวนบุคคล และการหาความสัมพันธของทั้ง 2 ปจจัยนี้ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การวิจัยเร่ือง การตัดสินใจเขาพักและความต้ังใจพักซ้ําในโรงแรมระดับ 5 ดาวยาน
ราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ของนักทองเที่ยว
ชาวจีน มุงศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพัก และปจจัยทางการ
ตลาดที่มีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้าของนักทองเที่ยวชาวจีน โดยใชระเบียบวิธีการวิจัยเชิง
ปริมาณ และทําการทดสอบสมมุติฐานการวิจัยโดยมีวิธีการดําเนินการศึกษาและขอบเขต
การศึกษาดังนี้  

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง     
2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยและการวิเคราะหขอมูล     
3. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล        
5. การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง     
1.1 ประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้คือนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางเขา

มาทองเที่ยวในประเทศไทยและเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิก
สมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ทั้งหมด 6 โรงแรม 

1.2 กลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดิน
ทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทย และเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปน
สมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ทั้งหมด 6 โรงแรม ทั้งนี้ผูวิจัยไม
สามารถทราบจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่เขาพักในโรงแรมเปาหมายทั้ง 6 แหงได เนื่องจากเปน
ขอมูลทางธุรกิจที่โรงแรมไมเปดเผยจํานวนแนนอนแกบุคคลภายนอก จึงใชการกําหนดกลุม
ตัวอยางที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (Infinite Population) โดยใชสูตรของ W.G. 
Cochran (1953) เปนเคร่ืองมือในการกําหนดกลุมตัวอยาง และกําหนดระดับคาความเชื่อมั่นรอย
ละ 95 และระดับคาความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 



38 

37 

 สูตรคํานวณหาคาประชากรของ Cochran, W.G. (1953) 

 n  =    P (1 – P) Z2      

   E2 

 แทนคา  n คือ  ขนาดของกลุมตัวอยาง      
  P คือ  สัดสวนของประชากรที่จะสุม = .50 
  Z คือ  ระดับความมั่นใจที่กําหนดไวมีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับความ 
    เช่ือมั่นรอยละ 95 (ระดับ.05) 
  E คือ  ระดับคาความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดข้ึน = .05 
  

ดังนัน้     n = (.50)(1 - .50)(1.96)2 

                           (.05)2 

      =  384.16 
 จากสูตรแสดงวากลุมตัวอยางในงานวิจัยนี้จึงเทากับ 385 คน ซึ่งเมื่อกําหนดใหคา
ความคลาดเคล่ือนของกลุมตัวอยางเทากับ 0.05 หมายความวาในการสุมตัวอยาง 100 คร้ังมี
โอกาสผิดพลาด 5 คร้ัง ถูกตอง 95 คร้ัง และเพื่อความสะดวกในการประเมินผลและการวิเคราะห
ขอมูลผูวิจัยจึงขอกําหนดกลุมตัวอยางใหเปนจํานวน 400 คนสําหรับการวิจัยในคร้ังนี้  

1.3 การสุมตัวอยาง ใชวิธีแบบไมอิงความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) 
และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยใชจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่เขา
พักแตละโรงแรมเปนตัวคํานวณแบงสัดสวนของกลุมตัวอยาง  เนื่องจากโรงแรมละแหงมีจํานวน
หองพักใกลเคียงกันประมาณ 300 – 400 ดังนั้นการสุมตัวอยางจากจํานวนหองพักจึงไมสามารถ
กําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยางได  และเม่ือสอบถามขอมูลเกี่ยวกับจํานวนและสัญชาติของ
นักทองเที่ยวที่เขาพักในโรงแรมทั้ง 6 แหง โรงแรมขอสงวนสิทธิ์ไมตอบเพราะถือเปนขอมูลความลับ
ทางธุรกิจ ผูวิจัยจึงสอบถามกับผูจัดการฝายสํารองหองพักของโรงแรม โดยใหประมาณสัดสวน
ของนักทองเที่ยวชาวจีนในการเขาพักเมื่อเปรียบเทียบกับนักทองเที่ยวทั้งหมด เปนรอยละ ตอ
จํานวนแขกที่เขาพักทั้งหมด รายละเอียดแสดงในตารางท่ี 1 ขางลางนี้ 
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ตารางที่ 1 แสดงจํานวนสัดสวนรอยละของนักทองเทีย่วชาวจีนในแตละโรงแรม  
 

ชื่อโรงแรม จํานวนรอยละของนักทองเท่ียวจีน 
โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ 19.61% 
โรงแรมเรอเนสซองซกรุงเทพ ราชประสงค 79% 
โรงแรมเซนทาราแกรนดและบางกอกคอนเวนชัน 
เซ็นเตอร เซ็นทรัลเวิลด 

89.30% 

โรงแรมแกรนด ไฮแอท เอราวัณกรุงเทพ 81.54% 
โรงแรมอนันตรา สยาม กรุงทพ 82% 
โรงแรมเดอะเซนตรีจิสกรุงเทพ 2.07% 
จํานวนรวม  353.52 % 

 
 เมื่อผูวิจัยไดคารอยละซ่ึงแสดงสัดสวนของนักทองเที่ยวจีน ตอนักทองเที่ยวที่เขาพัก
ทั้งหมด จึงนําคารอยละจากตารางที่ 1 มากําหนดโควตาของกลุมตัวอยางที่จะทําการสุมในแตละ
โรงแรม ตามขนาดของนักทองเที่ยวจีนที่เขาพักแตละแหง โดยคํานวณเลือกกลุมตัวอยางแบบ
โควตา มีวิธีการคํานวณดังนี้ 
     จํานวนนักทองเที่ยวชาวจีน X 100  
            353.52 
    =  จํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนสัดสวนรอยละ 
 และนําจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนในสัดสวนรอยละที่ไดมาคํานวณหาจํานวนกลุม
ตัวอยางดังวิธีดานลางนี้ 
 

    400 X จํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนสัดสวนรอยละ  
      100 
    =  จํานวนกลุมตัวอยางของแตละโรงแรม 
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ตารางที่ 2 แสดงจํานวนนกัทองเที่ยวชาวจีน และสัดสวนรอยละในแตละโรงแรม 
 

ชื่อโรงแรม 
จํานวนรอยละของ
นักทองเท่ียวชาวจีน 

จํานวนกลุมตัวอยาง 
(คน) 

โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ 5.55 22 
โรงแรมเรอเนสซองซกรุงเทพ ราชประสงค 22.35 90 
โรงแรมเซนทาราแกรนดและบางกอกคอนเวน
ชันเซ็นเตอร เซ็นทรัลเวิลด 

25.26 
101 

โรงแรมแกรนด ไฮแอท เอราวัณกรุงเทพ 23.06 92 
โรงแรมอนันตรา สยาม กรุงทพ 23.19 93 
โรงแรมเดอะเซนตรีจิสกรุงเทพ 0.59 2 

จํานวนท้ังหมด 100 400 
 
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย         

เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) สรางจากกรอบ
แนวคิดเพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูลตามวัตถุประสงคที่ต้ังไวในการวิจัย โดยแบบสอบถาม
แบงออกเปน 4 สวนดังนี้ 
 สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวชาวจีน     
 แบบสอบถามปลายเปดเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามสัญชาติจีน
ที่เขาพักโรงแรมที่กําหนดไว ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือน 
 สวนที่ 2 ประสบการณการทองเท่ียวในกรุงเทพมหานคร 
 แบบสอบถามเกี่ยวกับประสบการณการเดินทางทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร และ
ประสบการณการเขาพักโรงแรมยานราชประสงค เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 
 สวนที่ 3 การตัดสินใจเลือกโรงแรมโดยพิจารณาจากปจจยัทางการตลาด 
 สอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดในที่นี้คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
สําคัญกับการพิจารณาเลือกโรงแรม ทั้งหมด 7 ปจจัยคือ 1. ดานผลิตภัณฑและบริการ 2. ดาน
ราคา 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 5. ดานบุคคลากร 6. ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และ 7. ดานกระบวนการใหบริการ  
 



41 

 สวนท่ี 4 ความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปน
สมาชิก RSTA 
 สอบถามเกี่ยวกับความต้ังใจพักซ้ําของนักทองเที่ยวชาวจีน 
 สวนที่ 5 ปญหาและขอเสนอจากนักทองเท่ียวชาวจีน 
 ปญหาและขอเสนอแนะจากนักทองเที่ยวชาวจีนที่เขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราช
ประสงคที่เปนสมาชิก RSTA ทั้งหมด 6 โรงแรม 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยใชมาตรวัดแบบลิเคิรท (Likert Scale) เปนมาตรวัดของ
แบบสอบถามในสวนที่ 3 ซึ่งไดกําหนดเกณฑการใหคะแนนไว 5 ระดับ บุญชม ศรีสะอาด (2545: 
99-100) ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
 ระดับความเห็น    คาระดับคะแนน    

 มากที่สุด 5 คะแนน   
 มาก 4 คะแนน   
 ปานกลาง 3 คะแนน 
  นอย 2 คะแนน    
 นอยที่สุด 1 คะแนน 
 นําคะแนนที่ไดวิเคราะหหาคาเฉลี่ย การแปลความหมายระดับคะแนนเฉล่ียโดยยึด
เกณฑตามสูตรคํานวณของระดับชั้น = 0.05 

    คาเฉลี่ย ระดับความเห็น    

  4.51 – 5.00 สําคัญมากที่สุด   
  3.51 – 4.50 สําคัญมาก 
  2.51 – 3.50 สําคัญปานกลาง 
  1.51 – 2.50 สําคัญนอย   
  1.00 – 1.50 สําคัญนอยที่สุด 
 
 

3. การสรางเครือ่งมือที่ใชในงานวจิัย 
 ผูศึกษาไดดําเนินการตามข้ันตอนดังนี ้

3.1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สัมพันธ
กับการตัดสินใจเลือกพักโรงแรม หรือมีอิทธิพลตอการตัดสินเลือกโรงแรมที่พัก และงานวิจัยที่
เกี่ยวกับนักทองเที่ยวชาวจีนเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาคนควาและสรางแบบสอบถามใน
งานวิจัยคร้ังนี้ 
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3.2 นําแนวคิดที่ไดจากขอ 1 มาพัฒนาและสรางแบบสอบถาม โดยแบงแบบสอบถาม
ออกเปน 4 ตอน ใหเนื้อหาของคําถามสอดคลองกับกรอบแนวคิด วัตถุประสงคและสมมติฐานที่ต้ังไว 
ซึ่งผูวิจัยไดใชแบบสอบถามของ สุรางคนา แกวตา (2557: 111-116) อรุณี ลอมเศรษฐี (2554: 121-
126) และ การะเกด แกวมรกต (2554: 152-156) เปนแนวทางสรางแบบสอบถามงานวิจัยคร้ังนี้ 
เนื่องจากมีแนวทางศึกษาใกลเคียงกัน และกลุมตัวอยางคือนักทองเที่ยวชาวจีนเชนเดียวกับงานวิจัย
คร้ังนี้ 

3.3 นําแบบสอบถามที่ไดเสนออาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธพิจารณาความถูกตอง
และความครอบคลุมของเนื้อหา และใหตรงตามวัตถุประสงคของงานวิจัยที่กําหนดไว หลังจากนั้น
จึงนาํมาปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ 

3.4 ปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามคําแนะนําของอาจารยทีป่รึกษาวิทยานพินธ และ
นําเสนอตอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความถูกตองและความครอบคลุมของเนื้อหาของการศึกษา
คร้ังนี้ เมื่อสรางแบบสอบถามแลวไดจัดทําแบบประเมินใหผูเชี่ยวชาญพิจารณาความสอดคลอง
ของขอคําถามกับวัตถุประสงคของการวิจัย และเนื้อหาสาระของการวิจัย ใหกับผูเช่ียวชาญ 3 ทาน
พิจารณา 

3.5 นําผลการพิจารณาความสอดคลองของแบบสอบถามโดยผู เชี่ยวชาญมา
วิเคราะหหาความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content validity) โดยหาดัชนีความสอดคลอง (Index of 
Consistency: IOC) ถาคา IOC ที่คํานวณมาไดมากกวา 0.5 แสดงวาขอคําถามนั้นมีความ
สอดคลองกับเนื้อหา ถาคําถามมีคาดัชนีตํ่ากวา 0.5 แสดงวาตองตัดคําถามนั้นออกไป หรือตอง
ปรับปรุงแกไขใหมใหมีความสอดคลอง การกําหนดวิเคราะหคาดัชนีความสอดคลองของ
แบบสอบถามมีสูตรดังนี้  

IOC =   

เม่ือ IOC แทนดัชนีความสอดคลองระหวางจุดประสงคของประเด็น / พฤติกรรมบงช้ี

กับขอคําถาม     

   แทน  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  
N    แทน  จํานวนของผูเช่ียวชาญ     

 

ผลการวิเคราะหคา IOC ของแตละขอคําถามอยูระหวาง 0.6 – 1.0 หลังจากปรับแก
ตามคําแนะนําของผูเช่ียวชาญแลว  

3.6 นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบจากผูเช่ียวชาญแปลเปนภาษาจีน และสง
ตรวจความถูกตองดานภาษาจากผูเช่ียวชาญภาษาจีนอีกคร้ัง 
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3.7 นําแบบสอบถามภาษาจีนที่ผานการตรวจสอบแลว ทําการทดสอบแบบสอบถาม
กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุดเพื่อตรวจสอบความเช่ือมั่น ความยากงายของขอคําถาม ความ
สอดคลองและเหมาะสมแบบสอบถาม โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยเชิงสังคมสาสตรและ
มุนษยศาสตร หาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha Coefficient) โดยใชสูตรของ Conbrach’s alpha ที่
กําหนดคาระดับความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมากกวา 0.7 จึงถือไดวาแบบสอบถามมีความ
นาเชื่อถือ และสามารถนําไปศึกษากับกลุมตัวอยางจริง 

3.8 เม่ือนําแบบสอบถามมาคําคํานวณหาคาความเชื่อมั่นดวยคาสัมประสิทธิ์ของ 
Conbrach (1974) ไดคาความเช่ืออยูในระดับสูง คือ 0.96  (มากกวา 0.7) จึงสามารถนําไปใชเก็บ
ขอมูลกับกลุมตัวอยางของการวิจัยคร้ังนี้ได  

 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่สรางไว และดําเนินการติดตอ
โรงแรมเปาหมายเพื่อขอความอนุเคราะหในการสงแบบสอบถามเพ่ือแจกใหแกนักทองเที่ยวที่ทํา
การลงทะเบียนเขาพักที่เคานเตอรตอนรับของโรงแรม โดยจํานวนแบบสอบถามใหเกินกวาตาม
สัดสวนกลุมตัวอยางที่กําหนดในแตละโรงแรม รอยละ 10 เพื่อปองกันแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ  
และจัดสงแบบสอบถามในชวงระหวางเดือนมีนาคม– เมษายน 2559 และเก็บรวบรวมแบบ 
สอบถามภายในส้ินเดือนเมษายน เพื่อนํามาวิเคราะหขอมูลในลําดับตอไป 
 
5. การวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อไดขอมูลจากแบบสอบถามแลว เลือกชุดแบบสอบถามที่สมบูรณมาวิเคราะหผล
การศึกษาโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตรและทําการวิเคราะหขอมูลโดยมี
ข้ันตอนดังนี้ 

5.1 วิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเขาพักของนักทองเที่ยวชาวจีน ดวยสถิติคาความถี่ คาเฉลี่ย และคารอยละ  

5.2 วิเคราะหหาความสัมพนัธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางการตลาดและ
ทดสอบสมมติฐานดวยการหาคาไคสแควร (Chi-Square Test) 

5.3 วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับความต้ังใจพักซํ้า และ
ทดสอบสมมติฐานดวยการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Correlation)    

โดยรายละเอียดของผลการวิจัยที่ไดจากการวิเคราะหขางตนแสดงในบทตอไป 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยเร่ือง “การตัดสินใจเขาพักและความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวยาน

ราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ของนักทองเที่ยว
ชาวจีน”  ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้คือนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางเขามาทองเที่ยวใน
ประเทศไทยและเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบ
วิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ทั้งหมด 6 โรงแรม จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง และวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยโปรแกรม SPSS มี
การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาดานขอมูลปจจัยสวนบุคคล และหาความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดตอการตัดสินใจเขาพักดวยสถิตคาความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 
(Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคลและปจจัยทางการตลาด ดายการหาคาไคสแควร (Chi-Square Test) และวิเคราะหหา
ความสัมพันธระหวางปจจัยทางตลาดกับความต้ังใจพักซํ้าดวยการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(Pearson Correlation) โดยนําเสนอผลการวิจัยดังนี้ 

1. ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนที่เขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราช
ประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA)  

2. ประสบการณการทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร และการเขาพักโรงแรมระดับ 5 
ดาวยานราชประสงคของนักทองเที่ยวชาวจีน 

3. ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจเขาพกัโรงแรมระดับ 5 ดาว
ยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ของ
นักทองเที่ยวชาวจีน 

4. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนและปจจัยทางการ
ตลาด 

5. ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 5 
ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ของ
นักทองเที่ยวชาวจีน 

รายละเอียดการวิเคราะหนําเสนอดวยตารางแสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูล
และการตีความหมายของขอมูลที่ไดจากตารางในประเด็นสําคัญ และเกี่ยวของกับเนื้อหาของการ
วิจัย ดังนี้ 
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1. ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวชาวจีนที่เขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราช
ประสงคที่เปนสมาชิก RSTA 

 ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีน ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดสุทธิตอเดือน วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) คารอยละ (Percentage)  ปรากฏตามตารางท่ี 3 
 
ตารางที่ 3 แสดงคาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) ปจจัยสวนบุคคลของ

นักทองเที่ยวชาวจีน 
 

ขอมูลของนกัทองเท่ียวชาวจีน คาความถ่ี (คน) รอยละ 
เพศ   

ชาย 162 40.50 
หญิง 222 55.50 
อ่ืนๆ  16 4.00 

                   รวม                      400 100.00 
อายุ   

10 – 20 ป 84 21.00 
31 - 40  ป 206 51.50 
41 - 50  ป 99 24.80 
51 - 60 ป 8 2.00 
60 ปข้ึนไป 3 0.80 

                   รวม                      400 100.00 
สถานภาพสมรส    

โสด 226 56.50 
สมรส 138 34.50 
แยกกันอยู 36 9.00 

                   รวม                      400 100.00 
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ตารางที่ 3 แสดงคาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) ปจจัยสวนบุคคลของ
นักทองเที่ยวชาวจีน (ตอ) 

 
ขอมูลของนกัทองเท่ียวชาวจีน คาความถ่ี (คน) รอยละ 

ระดับการศึกษา   

ตํ่ากวาปริญญาตรี 68 17.00 

ปริญญาตรี 197 49.30 

ปริญญาโท 131 32.80 

สูงกวาปริญญาโท 4 1.00 

                   รวม                      400 100.00 

อาชีพ   

นักเรียน, นักศึกษา 61 15.30 
พนกังานบริษทัเอกชน 89 22.30 

พนกังานรัฐบาล 84 21.00 

ขาราชการ 80 20.00 

ธุรกิจสวนตัว 71 17.80 

พอบาน, แมบาน 12 3.00 

เกษียณอายุ 3 0.80 

                   รวม                      400 100.00 

รายไดสุทธิตอเดือน   

ไมเกิน 5,000 หยวน 57 14.30 

5,001 – 7,000 หยวน 134 33.50 

7,001 – 9,000 หยวน 132 33.00 

มากกวา 9,000 หยวน 77 19.30 

                   รวม                      400 100.00 
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จากตารางที่ 3 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 222 คน คิด
เปนรอยละ 55.50  รองลงมา เปนเพศชาย จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50  และอ่ืนๆ 
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 

นักทองเที่ยวชาวจีนกลุมนี้มีอายุระหวาง 31 - 40  ปจํานวน 206 คน  คิดเปนรอยละ 
51.50  รองลงมา คือ มีอายุระหวาง 41 - 50  ป  จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.80  ลําดับถัด
มา คือ มีอายุระหวาง 10 – 20 ป  จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.00  มีอายุระหวาง 51 - 60 ป  
จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00  และมีอายุ 60 ปข้ึนไป  จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80  
ตามลําดับ 

สถานภาพโสด  จํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.50  รองลงมา คือ สมรส  จํานวน 
138 คน คิดเปนรอยละ 34.50  และแยกกันอยู  จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00  ตามลําดับ 

การศึกษาของนักทองเที่ยวชาวจีนกลุมนี้ อยูในระดับปริญญาตรีจํานวน 197 คน คิด
เปนรอยละ 49.30  รองลงมาคือระดับปริญญาโท จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80  ลําดับถัด
มา ระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.00  และการศึกษาอยูในระดับสูง
กวาปริญญาโท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ  

สําหรับการประกอบอาชีพ นักทองเที่ยวชาวจีนกลุมนี้สวนใหญประกอบอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.30  รองลงมาประกอบอาชีพพนักงาน
รัฐบาล จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.00  ลําดับถัดมาประกอบอาชีพรับราชการ จํานวน 80 
คน คิดเปนรอยละ 20.00  ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว  จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.80  เปน
นักเรียน, นักศึกษา จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.30  เปนพอบาน, แมบาน  จํานวน 12 คน 
คิดเปนรอยละ 3.00  และเกษียณอายุ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80 ตามลําดับ  

มีรายไดสุทธิตอเดือน 5,001 – 7,000 หยวน จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.50  
รองลงมามีรายไดสุทธิตอเดือน  7,001 – 9,000 หยวน  จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00  
ลําดับถัดมามีรายไดสุทธิตอเดือน มากกวา 9,000 หยวน จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.30  
และ มีรายไดสุทธิตอเดือน ไมเกิน 5,000 หยวน จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.30  ตามลําดับ 

 
2. ประสบการณการทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร และการเขาพักโรงแรมยานราช
ประสงคของนักทองเท่ียวชาวจีน 

สําหรับดานประสบการณการทองเท่ียวในกรุงเทพมหานคร และการเขาพักโรงแรม
ยานราชประสงคของนักทองเที่ยวชาวจีน วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ 
(Percentage)  ปรากฏตามตารางท่ี 4  ดานลางนี้ 
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ตารางที่ 4  แสดงคาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) ประสบการณการทองเที่ยวใน
กรุงทพมหานครของนักทองเที่ยวชาวจีน  

 
ประสบการณการทองเท่ียวในกรุงเทพมหานคร คาความถี ่(คน) รอยละ 

การเดินทางเขามาทองเทีย่วในกรุงเทพมหานคร   
คร้ังแรก 260 65.00 
มากกวา 1 คร้ัง 140 35.10 

                   รวม                      400 100.00 
วัตถุประสงคในการเดินทางมายานราชประสงค   

เขารวมประชมุสัมมนา 11 2.80 
เพื่อทาํธุรกิจ   41 10.30 
พักผอนและนนัทนาการ 145 36.30 
เปนจุดผานแวะพักเพื่อเดินทางตอไปยังจังหวัดอ่ืน 131 32.80 
อ่ืนๆ 72 18.00 

                   รวม                      400 100.00 
ผูรวมเดินทางทองเที่ยวในครั้งนี ้   

เดินทางคนเดียว  11 2.80 
กลุมเพื่อน 40 10.00 
คูรัก 100 25.00 
ครอบครัว 149 37.30 
แพคเกจทวัร 98 24.50 
อ่ืนๆ 2 0.50 

                   รวม                      400 100.00 
ผูรวมเดินทางทองเที่ยวในครั้งนี ้   

เดินทางคนเดียว  11 2.80 
กลุมเพื่อน 40 10.00 
คูรัก 100 25.00 
ครอบครัว 149 37.30 
แพคเกจทวัร 98 24.50 
อ่ืนๆ 2 0.50 

                   รวม                      400 100.00 
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ตารางที่ 5  แสดงคาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) ประสบการณการเขาพัก
โรงแรมยานราชประสงคของนักทองเที่ยวชาวจีน  

 
ประสบการณการเขาพักโรงแรมยานราชประสงค 

ของนักทองเที่ยวชาวจีน 
คาความถ่ี คน) รอยละ 

ระยะเวลาทีเ่ขาพกั   
1 – 3 วัน 54 13.50 
4 – 5 วัน 28 7.00 
6 – 7 วัน 93 23.30 
มากกวา 7 วัน 225 56.30 
                   รวม                      400 100.00 
วิธีการจองหองพักในการเดินทางครั้งนี้   
เอเจนท, พนักงานขาย 74 18.50 
เว็บไซตโรงแรมที่เขาพัก  79 19.80 
เว็บไซดที่ใหบริการจองหองพัก 168 42.00 
อ่ืนๆ 79 19.80 
                   รวม                      400 100.00 
ประเภทของหองพักที่จอง   
สแตนดารด / ดีลักซ (Standard / Deluxe) 66 16.50 
พรีเมี่ยม / แกรนดดีลักซ (Premium / Grand Deluxe)  83 20.80 
คลับ / เอกเซ็กคูทีฟ (Club / Executive) 81 20.30 
สวีท / เพรสซิเดนท สวที / รอยัล สวที (Suite / President 
Suite / Royal Suite) 

170 42.50 

                   รวม                      400 100.00 
บุคคลที่ตัดสนิใจเลือกโรงแรมครั้งน้ี   

ตัวเอง 55 13.80 
บริษัททวัร 38 9.50 
ผูรวมเดินทาง 127 31.80 
บุคคลอ่ืนที่ไมไดรวมเดินทาง 180 45.00 

                   รวม                      400 100.00 
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ตารางที่ 5  แสดงคาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) ประสบการณการเขาพัก
โรงแรมยานราชประสงคของนักทองเที่ยวชาวจีน (ตอ) 

 
ประสบการณการเขาพักโรงแรมยานราชประสงค 

ของนักทองเที่ยวชาวจีน 
คาความถ่ี คน) รอยละ 

บริการในโรงแรมที่ใชระหวางเขาพกั   
หองอาหาร 356 89.00 
ฟตเนส  49 12.30 
สปา 52 13.00 
สระวายน้ํา 103 25.80 
บาร / คลับเลาจน  76 19.00 
หองประชุม 7 1.80 
Concierge 10 2.50 
เคานเตอรบริษัทนําเที่ยว 0 0 
อ่ืนๆ  0 0 

                   รวม                      400 100.00 
โรงแรมที่เคยใชบรกิารกอนการเขาพกัครั้งน้ี   
โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ 15 3.80 
โรงแรมแกรนด ไฮแอท เอราวัณกรุงเทพ 27 6.80 
โรงแรมเรอเนสซองซกรุงเทพ ราชประสงค 6 1.50 
โรงแรมเซนทาราแกรนดและบางกอกคอนเวนชันเซ็น
เตอรเซ็นทรัลเวิลด 

35 8.80 

โรงแรมอนันตรา สยาม กรุงทพ 32 8.00 
โรงแรมเดอะเซนตรีจิส กรุงเทพ 64 16.00 
ไมเคยเขาพกัโรงแรมดังกลาว 283 70.80 

                   รวม                      400 100.00 
 

จากตารางที่ 4-5 พบวา นักทองเท่ียวชาวจีนสวนใหญเดินทางเขามาทองเที่ยวใน
กรุงเทพมหานคร ประเทศไทยเปนคร้ังแรก จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 65.00  และเดินทางเขา
มาทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย มากกวา 1 คร้ัง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 
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35.10 ตามลําดับ โดยมีวัตถุประสงคในการเดินทางมายังยานราชประสงคเพื่อการพักผอนและ
นันทนาการ จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.30 เปนจุดผานแวะพักเพื่อเดินทางตอไปยังจังหวัด
อ่ืน จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80  ลําดับถัดมาคือวัตถุประสงคอ่ืน จํานวน 72 คน คิดเปน
รอยละ 18.00 เพื่อทําธุรกิจ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.30  และเพื่อเขารวมประชุมสัมมนา 
จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 

นอกจากนี้นักทองเที่ยกลุมนี้สวนใหญเดินทางรวมกับครอบครัว จํานวน 149 คน คิด
เปนรอยละ 37.30  รองลงมาคือ คูรัก จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 แพคเกจทัวร จํานวน 
98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 กลุมเพื่อน จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00 เดินทางคนเดียว 
จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.80 และเดินทางรวมกับบุคคลอ่ืน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 
0.50 ตามลําดับจากตารางที ่4.3 นักทองเที่ยวชาวจีนมีระยะเวลาการเขาพกัมากกวา 7 วัน จํานวน 
225 คน คิดเปนรอยละ 56.30  รองลงมามีระยะเวลาที่เขาพัก 6 – 7 วัน  จํานวน 93 คน คิดเปน
รอยละ 23.30  ลําดับถัดมามีระยะเวลาที่เขาพัก 1 – 3 วัน จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50  
และมีระยะเวลาที่เขาพัก 4 – 5 วัน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 ตามลําดับ 

สําหรับวิธีการจองหองพักสําหรับการเดินทางคร้ังนี้  นักทองเที่ยวชาวจีนกลุมนี้สวน
ใหญจองผานเว็บไซดที่ใหบริการจองหองพักโดยมี จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 42.00  
รองลงมาคือ จองผานเว็บไซตโรงแรมที่เขาพัก และอ่ืนๆ  จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.80  
และ จองผานผานเอเจนท พนักงานขาย จํานวน 74คน คิดเปนรอยละ 18.50 ตามลําดับ 

เนื่องจากแตละโรงแรมมีการจําแนกหองพักที่หลากหลายและแตกตางกัน จึงรวม
ประเภทหองพักของแตละโรงแรมที่มีลักษณะใกลเคียงหรือเหมือนกัน และจําแนกใหมไดเปน 4 
ประเภทใหญ สําหรับประเภทหองพักที่ทาํนกัทองเที่ยวกลุมนี้ทาํการจอง พบวานักทองเที่ยวชาวจีน
สวนใหญจองหองพักประเภท สวีท / เพรสซิเดนท สวีท / รอยัล สวีท (Suite / President Suite / 
Royal Suite) จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.50  รองมาคือหองพักประเภท พรีเมี่ยม / แกรนด
ดีลักซ (Premium / Grand Deluxe) จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.80 หองพักประเภทคลับ / 
เอกเซ็กคูทีฟ (Club / Executive) จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.30  และหองพักประเภท
สแตนดารด / ดีลักซ (Standard / Deluxe) จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50 ตามลําดับ 

สวนการตัดสินใจเลือกโรงแรมสําหรับการทองเที่ยวคร้ังนี้นักทองเท่ียวชาวจีนสวน
ใหญมาจาก บุคคลอ่ืนที่ไมไดรวมเดินทาง จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.00  รองลงมาคือ ผู
รวมเดินทาง จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.80  ลําดับถัดมาคือตัวเอง จํานวน 55 คน คิดเปน
รอยละ 13.80  และบริษัททัวร จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.50 ตามลําดับ 
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ดานประสบการณการเขาพัก พบวานักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญเขาพักในโรงแรมท่ี
เลือกคร้ังนี้เปนคร้ังแรกโดยสวนใหญ จํานวน 313 คน คิดเปนรอยละ 78.30  และเขาพักคร้ังที่ 2 
เปนตนไป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.70  ตามลําดับ     

สวนบริการของโรงแรมที่นักทองเที่ยวชาวจีนใชเปนสวนใหญคือ หองอาหาร จํานวน 
356 คน คิดเปนรอยละ 89.00  รองลงมาคือสระวายน้ํา จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.80  
ลําดับถัดมาคือบาร / คลับเลาจน จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.00 สปา จํานวน 52 คน คิด
เปนรอยละ 13.00 ฟตเนส จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.30 Concierge จํานวน 10 คน คิด
เปนรอยละ 2.50 และใชบริการหองประชุม จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.80 ตามลําดับ     

ในขณะที่นักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญไมเคยเขาพักโรงแรมกลุมเปาหมายทั้ง 6 แหง 
จํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.80 สวนโรงแรมที่เคยเขาพักไดแก โรงแรมเดอะเซนตรีจิส 
กรุงเทพ จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00 โรงแรมเซนทาราแกรนดและบางกอกคอนเวนชันเซ็น
เตอรเซ็นทรัลเวิลด จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.80 โรงแรมอนันตรา สยาม กรุงทพ จํานวน 32 
คน คิดเปนรอยละ 8.00 โรงแรมแกรนด ไฮแอท เอราวัณกรุงเทพ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 
6.80 โรงแรมอินเตอรคอนติเนลตัลกรุงเทพ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.80  และโรงแรมเรอ
เนสซองซกรุงเทพ ราชประสงค จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ตามลําดับ 
 
3. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวชาวจีนกับปจจัยทางการตลาด 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดโดยใชสถิติ 
Chi-Square และอานคาเพื่ออภิปรายและนําเสนอผลการศึกษาดังตารางผลการวิเคราะหขอมูล
ดานลาง 
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1.1  เพศมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 
ตารางที่ 6 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานเพศที่มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด โดยรวม 
 

เพศ 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 1 

(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

ชาย 0 1 14 103 44 162   
หญิง 0 0 45 116 61 222 6.631 .356 
อ่ืนๆ 0 0 4 9 3 16   
รวม 0 1 63 228 108 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 6  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับความ
เช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .356 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดโดยรวมที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในในระดับ 4 คือเห็นดวยมาก  
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1.2 อายุมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 
ตารางที่ 7 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด โดยรวม 
 

อายุ 
(ป) 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 

รวม 
Chi -

Square 
Sig. 1 

(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 - 20  0 0 4 50 30 84 

16.104 .041 
31 - 40  0 0 11 113 62 206 
41 - 50  0 0 5 43 51 99 
51 - 60  0 0 0 3 5 8 
60 ข้ึนไป 0 0 0 2 1 3 

รวม 0 0 20 231 149 400   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางที่ 7 พบวาคาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ

ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .041 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอายุมีความสัมพนัธกบั
ปจจัยทางการตลาดโดยรวมที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
 จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลดานอายุและปจจัยทางการตลาด
พบวามีความสัมพันธกันจึงทําการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยสวนบุคคลดานอายุและปจจัย
ทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัยตอไป  
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ตารางที่ 8 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานผลิตภัณฑและบริการ 
 

อายุ 
(ป) 

ดานผลิตภัณฑและบริการ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 - 20  0 0 16 43 25 84 

19.492 .012 
31 - 40  0 0 13 129 64 206 
41 - 50  0 0 11 44 44 99 
51 - 60  0 0 0 5 3 8 
60  ข้ึนไป 0 0 0 2 1 3 

รวม 0 0 40 223 137 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่  8 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .012 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอายุมีความสัมพนัธกบั
ดานผลิตภัณฑและบริการที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่  9 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานราคา 
 

อายุ 
(ป) 

ดานราคา 

รวม 
Chi -

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 – 20 0 0 11 54 19 84 

52.468 .000 
31 - 40 0 0 15 133 58 206 
41 - 50  0 0 13 44 42 99 
51 - 60 0 0 2 2 4 8 
60  ข้ึนไป 0 0 0 2 1 3 

รวม 0 0 41 235 124 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่  9  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอายุมีความสัมพนัธกบั
ดานราคาที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 10 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

อายุ 
(ป) 

ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 – 20 0 0 4 48 32 84 

34.285 .001 
31 - 40 0 2 2 133 69 206 
41 - 50  0 0 7 28 64 99 
51 - 60 0 0 1 2 5 8 
60  ข้ึนไป 0 0 0 1 2 3 

รวม 0 2 14 212 172 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่  10  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอายุมีความสัมพนัธกบั
ดานชองทางการจัดจําหนายที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 
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ตารางที่ 11 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานการสงเสริมทางการตลาด 
 

อายุ 
(ป) 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 – 20 0 3 6 31 44 84 

25.504 .013 
31 - 40 0 16 15 82 93 206 
41 - 50  0 3 5 19 72 99 
51 - 60 0 1 0 1 6 8 
60  ข้ึนไป 0 0 0 1 2 3 

รวม 0 23 26 134 217 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 11 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .013 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอายุมีความสัมพนัธกบั
ดานการสงเสริมทางการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 5 คือ เหน็
ดวยมากที่สุด 
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ตารางที่ 12 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานบุคลากร 
 

อายุ 
(ป) 

ดานบุคคลากร 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 – 20 0 1 8 35 40 84 

11.895 .454 
31 - 40 0 0 11 121 74 206 
41 - 50  0 0 7 56 36 99 
51 - 60 0 0 0 5 3 8 
60  ข้ึนไป 0 0 0 2 1 3 

รวม 0 1 26 219 154 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 12  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .454 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา อายุไมมีความสัมพันธ
กับดานบุคคลากรที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่  13 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานกระบวนการใหบริการ 
 

อายุ 
(ป) 

ดานกระบวนการใหบริการ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 – 20 1 5 10 41 27 84 

25.301 .065 
31 - 40 0 1 12 112 81 206 
41 - 50  0 3 8 61 27 99 
51 - 60 0 0 1 2 5 8 
60  ข้ึนไป 0 0 1 1 1 3 

รวม 1 9 32 217 141 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่  13  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .065 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา อายุไมมีความสัมพันธ
กับดานกระบวนการใหบริการที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เหน็
ดวยมาก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



61 
 

ตารางที่ 14 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับดานลักษณะทางกายภาพ 
 

อายุ 
(ป) 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

10 – 20 3 19 28 25 9 84 

27.294 .038 
31 - 40 6 49 94 43 14 206 
41 - 50  1 27 21 37 13 99 
51 - 60 1 2 3 2 0 8 
60  ข้ึนไป 0 0 1 1 1 3 

รวม 11 98 147 108 36 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 14 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับความ
เช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .038 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอายุมีความสัมพันธกับดาน
ลักษณะทางกายภาพท่ีระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 3 คือ เห็นดวยปาน
กลาง 
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1.3 สถานภาพมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 
ตารางที่ 15 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพที่มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด

โดยรวม 
 

สถานภาพ 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

โสด 0 1 42 140 43 226 
9.164 .329 สมรส 0 0 10 72 56 138 

แยกกันอยู 0 0 11 16 9 36 
รวม 0 1 63 228 108 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 15  พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .329 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวาสถานภาพไมมี
ความสัมพันธกับปจจัยการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ
เห็นดวยมาก 
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1.4 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 

ตารางที่ 16 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษาที่มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
โดยรวม 

 

ระดับ
การศึกษา 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

ตํ่ากวา ป.ตรี 0 0 13 40 15 68 

12.487 .407 
ป.ตรี 0 1 37 122 37 197 
ป.โท 0 0 12 64 55 131 
สูงกวา ป.โท 0 0 1 2 1 4 

รวม 0 1 63 228 108 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 16 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .407 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวาระดับการศึกษาไมมี
ความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 
คือ เห็นดวยมาก 
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1.5 อาชีพมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 

ตารางที่ 17 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดโดยรวม 
 

อาชีพ 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 0 13 36 12 61 

38.989 .003 

พนกังาน
บริษัท 

0 1 13 58 17 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 0 15 56 13 84 

ขาราชการ 0 0 10 30 40 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 0 10 41 20 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 1 6 5 12 

เกษียณอายุ 0 0 1 1 1 3 
รวม 0 1 63 228 108 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 17 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .003 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับปจจัยทางการตลาดโดยรวมที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 

จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพและปจจัยทางการ
ตลาดโพบวามีความสัมพันธกัน จึงทําการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพและ
ปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัยดังนี้ 
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ตารางที่ 18 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานผลิตภัณฑและบริการ 
 

อาชีพ 

ดานผลิตภัณฑและบริการ 

รวม 
Chi -

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 1 12 28 20 61 

69.650 .000 

พนกังาน
บริษัท 

0 9 25 40 15 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 1 18 53 12 84 

ขาราชการ 0 0 8 27 45 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 9 13 29 20 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 3 5 4 12 

เกษียณอายุ 0 0 0 2 1 3 
รวม 0 20 79 184 117 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 18 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับดานผลิตภัณฑและบริการที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 
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ตารางที่ 19 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานราคา 
 

อาชีพ 

ดานราคา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 0 3 33 25 61 

30.372 .002 

พนกังาน
บริษัท 

0 0 0 52 37 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 0 9 55 20 84 

ขาราชการ 0 0 3 34 43 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 0 5 48 18 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 0 7 5 12 

เกษียณอายุ 0 0 0 2 1 3 
รวม 0 0 20 231 149 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 4.19 พบวาคาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .002 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับดานราคาที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 20 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

อาชีพ 

ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 0 12 29 20 61 

43.596 .000 

พนกังาน
บริษัท 

0 0 3 53 33 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 0 9 59 16 84 

ขาราชการ 0 0 3 34 43 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 0 13 37 21 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 0 8 4 12 

เกษียณอายุ 0 0 0 3 0 3 
รวม 0 0 40 223 137 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 20 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับดานชองทางการจัดจําหนายที่ระดับนยัสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เหน็
ดวยมาก 
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ตารางที่ 21 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานการสงเสริมทางการตลาด 
 

อาชีพ 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 0 10 38 13 61 

42.034 .000 

พนกังาน
บริษัท 

0 0 7 58 24 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 0 9 61 14 84 

ขาราชการ 0 0 3 32 45 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 0 10 38 23 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 1 7 4 12 

เกษียณอายุ 0 0 1 1 1 3 
รวม 0 0 41 235 124 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 21 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับดานการสงเสริมทางการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ
เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 22 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานบุคลากร 
 

อาชีพ 

ดานบุคคลากร 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 0 3 32 26 61 

42.034 .000 

พนกังาน
บริษัท 

0 1 2 45 41 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 1 2 49 32 84 

ขาราชการ 0 0 0 34 46 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 0 6 47 18 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 0 3 9 12 

เกษียณอายุ 0 0 1 2 0 3 
รวม 0 2 41 212 172 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 22 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับดานบุคลากรที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 24 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานกระบวนการใหบริการ 
 

อาชีพ 

ดานกระบวนการใหบริการ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

1 3 22 18 17 61 

30.721 .162 

พนกังาน
บริษัท 

0 6 15 42 26 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

1 6 16 38 23 84 

ขาราชการ 2 0 15 34 29 80 
ธุรกิจสวนตัว 0 4 12 23 32 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 0 4 4 4 12 

เกษียณอายุ 0 0 0 1 2 3 
รวม 4 19 84 160 133 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 24 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% มีคา Sig. เทากับ .162 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวาอาชีพไมมีความ 
สัมพันธกับดานกระบวนการใหบริการ ที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 
คือ ห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 25 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่มีความสัมพันธกับดานลักษณะทางกายภาพ 
 

อาชีพ 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

0 7 25 28 1 61 

45.874 .005 

พนกังาน
บริษัท 

4 7 40 27 11 89 

พนกังาน
รัฐบาล 

0 7 42 25 10 84 

ขาราชการ 0 1 41 34 4 80 
ธุรกิจสวนตัว 1 2 37 30 1 71 
พอบาน / 
แมบาน 

0 2 2 8 0 12 

เกษียณอายุ 0 0 2 1 0 3 
รวม 5 26 189 153 27 400   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 4.21 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาอาชีพมีความสัมพันธ
กับดานลักษณะทางกายภาพท่ีระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 3 คือ เห็น
ดวยปานกลาง 
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1.6 รายไดมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 

ตารางที่ 26 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดโดยรวม 
 

รายได 
(หยวน) 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 1 9 29 18 57 

19.910 .018 
5,001-7,000  0 1 21 70 42 134 
7,001-9,000  0 13 28 54 37 132 
มากกวา 9,000  0 5 21 31 20 77 

รวม 0 20 79 184 117 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 26 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .018 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับปจจัยทางการตลาดโดยรวมที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 

เมื่อพบความสัมสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลดานรายไดและปจจัยทางการตลาด 
จึงทําการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยสวนบุคคลดานรายไดและปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัย
ตอไปดังนี้ 
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ตารางที่ 27 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานผลิตภัณฑและบริการ 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานผลิตภัณฑและบริการ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 0 6 34 17 57 

15.340 .018 
5,001-7,000  0 0 5 83 46 134 
7,001-9,000  0 0 3 66 63 132 
มากกวา 9,000  0 0 6 48 23 77 

รวม 0 0 20 231 149 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 27 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .018 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับดานผลิตภัณฑและบริการที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 
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ตารางที่ 28 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานราคา 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานราคา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 0 8 30 19 57 

14.277 .027 
5,001-7,000  0 0 12 90 32 134 
7,001-9,000  0 0 12 62 58 132 
มากกวา 9,000  0 0 8 41 28 77 

รวม 0 0 40 223 137 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 28 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .027 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับดานราคาที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 29 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 0 0 24 33 57 

23.916 .004 
5,001-7,000  0 1 5 76 52 134 
7,001-9,000  0 1 7 57 67 132 
มากกวา 9,000  0 0 2 55 20 77 

รวม 0 2 14 212 172 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 29 พบวาคาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับดานชองทางการจัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ 
เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 30 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานการสงเสริมทางการตลาด 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 8 19 23 7 57 

33.107 .000 
5,001-7,000  0 10 20 65 39 134 
7,001-9,000  0 8 17 56 51 132 
มากกวา 9,000  0 2 12 47 16 77 

รวม 0 28 68 191 113 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 30 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับดานการสงเสริมทางการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ
เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 31 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานบุคลากร 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานบุคคลากร 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 0 18 29 10 57 

33.107 .000 
5,001-7,000  0 1 16 79 38 134 
7,001-9,000  0 0 8 89 35 132 
มากกวา 9,000  0 1 4 53 19 77 

รวม 0 2 46 250 102 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 31 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเช่ือมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับดานบุคคลากรที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 32 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานกระบวนการใหบริการ 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานกระบวนการใหบริการ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  1 1 13 24 18 57 

34.547 .001 
5,001-7,000  1 5 30 53 45 134 
7,001-9,000  1 12 32 60 27 132 
มากกวา 9,000  1 1 9 23 43 77 

รวม 4 19 84 160 133 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 32 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับปดานกระบวนการใหบริการที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 
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ตารางที่ 33 แสดงปจจัยสวนบุคคลดานรายไดที่มีความสัมพันธกับดานลักษณะทางกายภาพ 
 

รายได 
(หยวน) 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

1 
(นอย
ที่สุด) 

2
(นอย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ที่สุด) 

นอยกวา 5,000  0 5 25 18 9 57 

26.272 .010 
5,001-7,000  0 23 44 50 17 134 
7,001-9,000  2 28 33 55 14 132 
มากกวา 9,000  3 19 32 19 4 77 

รวม 5 75 134 142 44 400   
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 33 พบวา คาที่ไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-Square ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  มีคา Sig. เทากับ .010 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวารายไดมีความสัมพันธ
กับดานลักษณะทางกายภาพที่ระดับนัยสําคัญ .05 และใหระดับความสําคัญในระดับ 4 คือ เห็น
ดวยมาก 

 
4. ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจเขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวยาน
ราชประสงคที่เปนสมาชิก RSTA ของนักทองเท่ียวชาวจีน 

เปนพิจารณาปจจัยทางการตลาด โดยใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัยที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพัก วิเคราะหโดยใชสถิติพื้นฐานคือการหาคาเฉล่ีย (Mean) คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และอานคาเพื่ออภิปรายและนําเสนอผลการศึกษาในรูปแบบของ
ตารางไดผลการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
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ตารางที่ 34 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญของดานผลิตภัณฑ
และบริการตอการตัดสินใจเขาพัก 

 

ดานผลิตภัณฑ
และบริการ 

จํานวนและรอยละของระดับ 
ความคิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. ชื่อเสียงของ
โรงแรมมีผลกอน
การตัดสินใจ 

108 
(27.00) 

228 
(57.00) 

63 
(15.80) 

1 
(0.03) 

- 4.11 0.65 มาก 5 

2. เลือกพักโรงแรม
เพราะความหลาก 
หลายของหองพัก
และตรงตามรส 
นิยมความตองการ 

117 
(29.30) 

184 
(46.00) 

79 
(19.80) 

20 
(5.00) 

- 4.00 0.83 มาก 6 

3. ขนาดและสภาพ
ของหองพักมี
ความเหมาะสม 

149 
(37.30) 

231 
(57.80) 

20 
(5.00) 

- - 4.32 0.56 มาก 2 

4. หองพักมีสิง่
อํานวยความ
สะดวกครบครัน 

137 
(34.30) 

223 
(55.80) 

40 
(10.00) 

- - 4.24 0.62 มาก 3 

5. หองพักมกีาร
ตกแตงอยางสวย 
งาม 

124 
(31.00) 

235 
(58.80) 

41 
(10.30) 

- - 4.21 0.60 มาก 4 

6. หองพกัมีความ
สะอาด และเรียบ 
รอยตลอดเวลาที่พกั 

172 
(43.00) 

212 
(53.00) 

14 
(3.50) 

2 
(0.50) 

- 4.38 0.58 มาก 1 

รวม - - - - - 4.21 0.45 มาก - 
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จากตารางที่ 34  พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณา
ดานผลิตภัณฑและบริการอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ีย ( ) = 4.21 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.45 และทุกขอดานผลิตภัณฑและบริการมีระดับความคิดเห็นที่สําคัญตอการตัดสินใจ
เลือกพักอยูในระดับมาก เร่ืองที่มีอันดับสูงสุดคือ ความสะอาดและความเรียบรอยของหองพัก
ตลอดระยะเวลาที่พัก มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด คือ 4.38 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.58  รอง
มา คือ ขนาดและสภาพของหองพักมีความเหมาะสม มีคาเฉล่ีย ( ) = 4.32 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.56  และ หองพักมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.24 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.62 สูงสุดเปนอันดับ 3 

 
ตารางที่ 35 แสดงคาเฉล่ีย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานราคาตอการ

ตัดสินใจเขาพัก 
 

ดานราคา 

จํานวนและรอยละของระดับความ
คิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. โรงแรมแสดง
ราคาหองพกัและ
บริการอยางชัดเจน
ตรงไปตรงมา 

161 
(40.30) 

203 
(50.80) 

20 
(5.00) 

15 
(3.80) 

1 
(0.30) 

4.27 0.74 มาก 1 

2. ราคาหองพกัมี
ใหเลือกหลาย
ระดับตามลักษณะ
ของหองพัก   

145 
(36.30) 

219 
(54.80) 

35 
(8.80) 

1 
(0.30) 

- 4.27 0.62 มาก 1 

3. ราคาโดยรวม
เหมาะสมกับส่ิง
อํานวยความ
สะดวกภายใน
โรงแรมและบริการ
ที่ไดรับ 

119 
(29.80) 

216 
(54.00) 

50 
(12.50) 

15 
(3.80) 

- 4.10 0.75 มาก 3 
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ตารางที่ 35 แสดงคาเฉล่ีย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานราคาตอการ
ตัดสินใจเขาพัก (ตอ) 

 

ดานราคา 

จํานวนและรอยละของระดับความ
คิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

4. โรงแรมมีชอง 
ทางการชําระเงิน
ใหเลือกหลาก 
หลายตามความ
สะดวกของลูกคา 

139 
(34.80) 

220 
(55.00) 

39 
(9.80) 

1 
(0.30) 

1 
(0.30) 

4.24 0.65 มาก 2 

รวม - - - - - 4.22 0.61 มาก - 
 

จากตารางที่ 4.35 พบวานักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณา
ดานราคาอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ ( ) = 4.22 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.61 
และทุกขอในดานราคามีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ดานที่มีระดับสูงสุดคือ โรงแรมแสดง
ราคาหองพักและบริการอยางชัดเจนตรงไปตรงมา และราคาของหองพักมีใหเลือกหลายระดับตาม
ลักษณะของหองพัก มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด คือ 4.27 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.74 และ 
0.62 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 36 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานชองทางการจัด
จําหนายตอการตัดสินใจเขาพัก 

 

ดานชองทาง
การจัดจาํหนาย 

จํานวนและรอยละของระดับความ
คิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. ชองทางการจอง
หองพักมีความ
สะดวกตอการ
ชําระเงนิ 

107 
(26.80) 

210 
(52.50) 

81 
(20.30) 

2 
(0.50) 

- 4.06 0.69 มาก 4 

2. โรงแรมมีชองทาง 
การจองหอง พกัที่
หลากหลายและ
สะดวกตอการหา
ขอมูล 

111 
(27.80) 

238 
(59.50) 

51 
(12.80) 

- - 4.15 0.61 มาก 1 

3. ชองทางการจอง
และการจัดจาํหนาย
มีความสะดวกตอ
การติดตอสอบถาม
ขอมูล 

105 
(26.30) 

217 
(54.30) 

78 
(19.50) 

- - 4.07 0.67 มาก 3 

4. โรงแรมมีสาํนกั 
งานขายและตัวแทน
การขาย ใหบริการ
ในพืน้ทีท่ี่ทานอาศัย
อยูชองทางการจอง
หองพกัมีความ
สะดวกตอการชําระ
เงนิ 

102 
(25.50) 

202 
(50.50) 

96 
(24.00) 

- - 4.02 0.70 มาก 5 
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ตารางที่ 36 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานชองทางการจัด
จําหนายตอการตัดสินใจเขาพัก (ตอ) 

 

ดานชองทางการ
จัดจําหนาย 

จํานวนและรอยละของระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อัน 
ดับ มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

5. โรงแรมมีการ
ติดตอกลับอยาง
รวดเร็วและให
ขอมูลที่ถูกตอง
เมื่อทานรองขอ
ขอมูลเพิ่มหรือมี
ขอสงสัย 

121 
(30.30) 

195 
(48.80) 

82 
(20.50) 

2 
(0.50) 

- 4.09 0.72 มาก 2 

รวม - - - - - 4.07 0.56 มาก - 
 

จากตารางที่ 36 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณา
ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.07 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.56 และทุกขอในดานนี้มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก สูงสุด 3 อันดับแรกไดแก 
โรงแรมมีชองทางการจองหองพักที่หลากหลายและสะดวกตอการหาขอมูล มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด 
คือ 4.15 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.61  รองลงมา คือ โรงแรมมีการติดตอกลับอยาง
รวดเร็วและใหขอมูลที่ถูกตองเมื่อทานรองขอขอมูลเพิ่มหรือมีขอสงสัย มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.09 สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.72  ถัดมา คือ ชองทางการจองและการจัดจําหนายมีความสะดวก
ตอการติดตอสอบถามขอมูล มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.07 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.67 
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ตารางที่ 37 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานการสงเสริมทาง
การตลาดกับการตัดสินใจเขาพัก 

 

ดานการสงเสริม
ทางการตลาด 

จํานวนและรอยละของระดับ 
ความคิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. ใหสวนลด
สําหรับการจอง
หองพักลวงหนา 

174 
(43.50) 

206 
(51.50) 

16 
(4.00) 

4 
(1.00) 

- 4.37 0.61 มาก 1 

2. เสนอการทําบัตร
สมาชิก และ / 
หรือมีรายการ
สมนาคุณสําหรับ
ลูกคาประจํา 

153 
(38.30) 

184 
(46.00) 

61 
(15.30) 

2 
(0.50) 

- 4.22 0.71 มาก 3 

3. เสนอสวนลด
สําหรับบริการ
อื่นภายใน
โรงแรมเมื่อเขา
พัก 

126 
(31.50) 

163 
(40.80) 

93 
(23.30) 

18 
(4.50) 

- 3.99 0.85 มาก 4 

4. ใหสวนลดสําหรับ
การจองหองพัก
ลวงหนา 

113 
(28.30) 

191 
(47.80) 

68 
(17.00) 

28 
(7.00) 

- 3.97 0.85 มาก 5 

5. เสนอสวนลด
สําหรับการเขา
พักครั้งตอไป
หรือสําหรับ
โรงแรมอื่นใน
เครือ 

217 
(54.30) 

134 
(33.50) 

26 
(6.50) 

2 
(5.80) 

- 4.36 0.84 มาก 2 

รวม - - - - - 4.18 0.59 มาก - 
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จากตารางที่ 4.37 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณา
ดานการสงเสริมทางการตลาดอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย ( ) = 4.18 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.59  และทุกขอในดานนี้มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก สูงสุด 3 อันดับแรกไดแก 
มีการใหสวนลดสําหรับการจองหองพักลวงหนา มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด คือ 4.37 สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.61  รองลงมา คือ มีการเสนอสวนลดสําหรับการเขาพักคร้ังตอไปหรือสําหรับ
โรงแรมอ่ืนในเครือ มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.36 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.84  และ อันดับที่ 3 
คือ มีขอเสนอในการทําบัตรสมาชิก และ / หรือมีรายการสมนาคุณสําหรับลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 
( ) = 4.22 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.71 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 38 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานบุคคลากรกับการ

ตัดสินใจเขาพัก 
 

ดานบุคคลากร 

จํานวนและรอยละของระดับ 
ความคิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. พนักงานแตง
กายอยางสุภาพ
เรียบรอยและ
สะอาด 

137 
(34.30) 

177 
(44.30) 

49 
(12.30) 

37 
(9.30) 

- 4.04 0.91 มาก 5 

2. พนักงานให 
บริการอยางเทา
เทียมกับลูกคา
ของโรงแรมทุกคน 

138 
(34.50) 

180 
(45.00) 

57 
(14.30) 

25 
(6.30) 

- 4.08 0.85 มาก 4 

3. พนักงานให 
บริการแกทานและ
แขกทุกคนอยาง
เปนมิตรและสุภาพ
ตลอดระยะ เวลาที่
ทานพัก 

106 
(26.50) 

214 
(53.50) 

50 
(12.50) 

30 
(7.50) 

- 3.99 0.83 มาก 7 
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ตารางที่ 38 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานบุคคลากรกับการ
ตัดสินใจเขาพัก (ตอ) 

 

ดานบุคคลากร 

จํานวนและรอยละของระดับ 
ความคิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

4. พนักงาน
สามารถส่ือสาร
กับทานไดอยาง
เขาใจและ
ครบถวน 

119 
(29.80) 

199 
(49.80) 

53 
(13.30) 

29 
(7.30) 

- 4.02 0.84 มาก 6 

5. พนักงานมี
ทักษะความ 
สามารถในการ
แกปญหาหรือ
ใหบริการตามการ
รองขอของทานได
เปนอยางดี 

110 
(27.50) 

227 
(56.80) 

60 
(15.00) 

3 
(0.80) 

- 4.11 0.66 มาก 3 

6. พนักงานมี
ความรูความ
เขาใจในการ
บริการ 

102 
(25.50) 

250 
(62.50) 

46 
(11.50) 

2 
(0.50) 

- 4.13 0.61 มาก 2 

7. พนักงานให 
บริการดวยความ
เต็มใจ 

154 
(38.50) 

219 
(54.80) 

26 
(6.50) 

1 
(0.30) 

- 4.32 0.60 มาก 1 

รวม - - - - - 4.09 0.51 มาก - 
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จากตารางที่ 38 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณา
ดานบุคคลากรอยูในระดับมาก คาเฉลี่ย ( ) = 4.09 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.51 และ
ทุกขอในดานนี้มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก สูงสุด 3 อันดับแรกไดแก พนักงานใหบริการ
ดวยความเต็มใจ มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด คือ 4.32 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.60 รองลงมา 
คือ พนักงานมีความรูความเขาใจในการบริการ มีคาเฉล่ีย ( ) = 4.13 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.61 และพนักงานมีทักษะความสามารถในการแกปญหาหรือใหบริการตามการรองขอ
ของทานไดเปนอยางดี มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.11 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.66 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 39 แสดงคาเฉล่ีย ( ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานกระบวนการ

ใหบริการกับการตัดสินใจเขาพัก 
 

ดานกระบวน 
การใหบริการ 

จํานวนและรอยละของระดับ 
ความคิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. ไดรับบริการที่
รวดเร็วตลอด
ระยะเวลาทีเ่ขา
พัก 

94 
(23.50) 

193 
(48.30) 

100 
(25.00) 

11 
(2.80) 

2 
(0.50) 

3.92 0.79 มาก 3 

2. เมื่อตองการ
ความชวยเหลือ
หรือประสบปญหา
ไดรับการตอบ 
สนองอยางรวดเร็ว
และแกปญหาได
อยางถูกตอง 

66 
(16.50) 

205 
(51.30) 

108 
(27.00) 

15 
(3.80) 

6 
(1.50) 

3.77 0.81 มาก 4 

3. พนักงานเพยีง 
พอตอการให 
บริการภายใน
โรงแรม 

141 
(35.30) 

217 
(54.30) 

32 
(8.00) 

9 
(2.30) 

1 
(0.30) 

4.22 0.70 มาก 1 
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ตารางที่ 39 แสดงคาเฉล่ีย ( ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานกระบวนการ
ใหบริการกับการตัดสินใจเขาพัก (ตอ) 

 

ดานกระบวน 
การใหบริการ 

จํานวนและรอยละของระดับ 
ความคิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

4. มีเทคโนโลยีที่
สนับสนนุการ
ใหบริการที่
ทันสมยั และ
ใหบริการไดอยาง
รวดเร็ว 

133 
(33.30) 

160 
(40.00) 

84 
(21.00) 

19 
(4.80) 

4 
(1.00) 

4.00 0.90 มาก 2 

รวม - - - - - 3.97 0.53 มาก - 
 
จากตารางที่ 39 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณาดาน

กระบวนการใหบริการอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย ( ) = 3.97 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.53 
และทุกขอในดานนี้มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก สูงสุด 3 อันดับแรกคือ จํานวนพนักงาน
เพียงพอตอการใหบริการภายในโรงแรม มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด คือ 4.22 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.70 รองลงมา คือเทคโนโลยีที่สนับสนุนการใหบริการที่ทันสมัยและใหบริการไดอยาง
รวดเร็ว มีคาเฉล่ีย ( ) = 4.00 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.90 และ บริการที่รวดเร็วตลอด
ระยะเวลาที่เขาพัก มีคาเฉลี่ย ( ) = 3.92 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.79 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 40 แสดงคาเฉล่ีย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานลักษณะทาง
กายภาพกับการตัดสินใจเขาพัก 

 

ดานลักษณะ
ทางกายภาพ 

จํานวนและรอยละของระดับความ
คิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. การตกแตง
โดยรวมของ
โรงแรมหรูหรา
สวยงาม 

27 
(6.80) 

153 
(38.30) 

189 
(47.30) 

26 
(6.50) 

5 
(1.30) 

3.43 0.76 
ปาน
กลาง 

3 

2. สภาพแวดลอม
และภูมิทัศนโดย 
รอบโรงแรมสวย 
งาม 

44 
(11.00) 

142 
(35.50) 

134 
(33.50) 

75 
(18.80) 

5 
(1.30) 

3.36 0.95 
ปาน
กลาง 

4 

3. การตกแตง
ภายในหองพกัเอ้ือ
ตอการพักผอน
รูสึกผอนคลาย 

103 
(25.80) 

151 
(37.80) 

102 
(25.50) 

41 
(10.30) 

3 
(0.80) 

3.78 0.97 มาก 2 

4. โรงแรมมีระบบ
รักษาความ
ปลอดภัยที่ไวใจได
รูสึกปลอดภัย 

68 
(17.00) 

93 
(23.30) 

156 
(39.00) 

82 
(20.50) 

1 
(0.30) 

3.36 0.99 
ปาน
กลาง 

4 

5. บริการอื่นภาย 
ในโรงแรมมีความ
หลากหลายตรง
กับความชอบ 

36 
(9.00) 

108 
(27.00) 

147 
(36.80) 

98 
(24.50) 

11 
(2.80) 

3.15 0.98 
ปาน
กลาง 

5 
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ตารางที่ 40 แสดงคาเฉล่ีย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญดานลักษณะทาง
กายภาพกับการตัดสินใจเขาพัก (ตอ) 

 

ดานลักษณะ
ทางกายภาพ 

จํานวนและรอยละของระดับความ
คิดเห็น 

 S.D. 
แปล
ความ 

อันดับ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

6.การแบงสัดสวน
บริการภายใน
โรงแรมเปนสัด 
สวนรูสึกความเปน
สวนตัว 

121 
(30.30) 

122 
(30.50) 

150 
(37.50) 

7 
(1.80) 

- 3.89 0.85 มาก 1 

รวม - - - - - 3.49 0.55 
ปาน
กลาง 

- 

 
จากตารางที่ 40 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักโดยพิจารณา

ดานลักษณะทางกายภาพอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย ( ) = 3.49 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.55 และพบขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากเพียง 2 ขอคือ การแบงสัดสวน
บริการภายในโรงแรมเปนสัดสวนทําใหรูสึกถึงความเปนสวนตัว มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุด คือ 3.89 
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.85 และการตกแตงภายในหองพักเอ้ือตอการพักผอนให
ความรูสึกผอนคลาย มีคาเฉลี่ย ( ) = 3.78 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.97 
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ตารางที่  41 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดกับการตัดสินใจเขาพัก  

 

 
จากตารางที่ 41 พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญกับการตัดสินใจเขาพัก

ของนักทองเที่ยวชาวจีนโดยรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ย ( ) = 3.53 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 0.60 ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ และดานราคา 
คาเฉลี่ย ( ) คือ 4.21 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.45 และ 0.61 ตามลําดับ รองลงมาคือ 
ดานการสงเสริมทางการตลาด คาเฉลี่ย ( ) = 4.18 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.59 สวน
ดานที่มีคาเฉล่ียนอยที่สุดคือ ดานลักษณะทางกายภาพ คาเฉลี่ย ( ) = 3.49 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.55 

 
6. ความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 5 ดาว
ยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค RSTA ของ
นักทองเท่ียวชาวจีน 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้าของ
นักทองเที่ยวชาวจีนวเิคราะหโดยการหาคาสัมประสิทธิส์หสัมพนัธเพยีรสัน (Pearson Correlation) 
และอานคาเพื่ออภิปรายและนําเสนอผลการศึกษาในรูปแบบตาราง ไดผลการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 
 

ปจจัยทางการตลาด  S.D. การแปลผล อันดับ 
ดานผลิตภัณฑและบริการ 4.21 0.45 มาก 1 
ดานราคา 4.21 0.61 มาก 1 
ดานการสงเสริมทางการตลาด 4.18 0.59 มาก 2 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.07 0.56 มาก 4 
ดานบุคคลากร 4.09 0.51 มาก 3 
ดานกระบวนการใหบริการ 3.97 0.53 มาก 5 
ดานลักษณะทางกายภาพ 3.49 0.55 ปานกลาง 6 

รวม 3.53 .605 มาก  
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เปนศึกษาความต้ังใจพักซ้ําของนักทองเที่ยวชาวจีน โดยใชขอคําถาม 4 – 5 ในสวน
ของความต้ังใจพักซํ้าในแบบสอบถามเปนตัวหาความสัมพันธระหวางความต้ังใจพักซ้ําของ
นักทองเที่ยวชาวจีนกับปจจัยทางการตลาดไดผลการวิเคราะหดังตารางดานลางนี้ 

 
ตารางที่ 42 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาด

กับความต้ังใจพักซ้ํา 
 
  I4 I5 I6 
P1   Pearson Correlation .073 .016 .020 
 Sig. .146 .755 .686 
P2 Pearson Correlation .125** .054 .050 
 Sig. .013 .286 .317 
P3 Pearson Correlation .072 .009 -.032 
 Sig. .150 .858 .521 
P4 Pearson Correlation .042 -.012 -.016 
 Sig. .398 .818 .747 
P5 Pearson Correlation .006 .045 .038 
 Sig. .912 .374 .452 
P6 Pearson Correlation .040 .031 .013 
 Sig. .429 .534 .788 
P7 Pearson Correlation .180** .089 .076 
 Sig. .000 .074 .129 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
จากตารางที่ 42  พบวา ปจจัยทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้า ใน

ขอที่ 5 (เลือกพักโรงแรมนี้แมไมมีสวนลด) และ 6  (เลือกพักโรงแรมนี้แมโรงแรมอ่ืนใกลเคียงราคาถูก
กวา) ยกเวนดานราคา และลักษณะทางกายภาพที่มีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้าในขอที่ 4 คือ 
เลือกพักโรงแรมนี้ทุกคร้ังเมื่อมากรุงเทพมหานคร ไดคา r = 0.180 และ r = 0.125  โดยมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .013 และ .000 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05        
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ผลการศึกษาความต้ังใจพักซ้ําแตละประเด็นโดยใชสถิติพื้นฐาน คือการหาคาเฉล่ีย 
(Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) แลวอานคาเพื่ออภิปรายและนําเสนอผลการศึกษาดัง
รูปแบบตารางไดผลการวิเคราะหขอมูลปรากฏตามตารางที่ 43 

 
ตารางที่ 43 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ประเด็นในการพิจารณาการพักซ้ํา 
 

ประเด็น
พิจารณา 

จํานวนและคารอยละของความต้ังใจพกัซํ้า 

 S.D. 
แปล
ความ 

อัน
ดับ มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

1. เช่ือมั่นในช่ือ 
เสียงและบริการ
ของโรงแรม 

234 
(58.50) 

94 
(23.50) 

50 
(12.50) 

22 
(5.50) 

- 4.35 0.90 มาก 1 

2. สนใจที่จะรับ
ขอมูลขาวสารจาก
โรงแรม 

140 
(35.00) 

123 
(30.80) 

109 
(27.30) 

19 
(4.80) 

9 
(2.30) 

3.92 1.00 มาก 2 

3. ยินดีใหขอมูล
หรือแนะนํา
โรงแรมแกเพื่อน
หรือคนรูจักใหมา
ใชบริการ 

87 
(21.80) 

112 
(28.00) 

138 
(34.50) 

56  
(14.00) 

7 
(1.80) 

3.54 1.03 มาก 3 

4. เลือกโรงแรมนี้
ทุกคร้ังเมื่อเดิน 
ทางมากรุงเทพ- 
มหานคร  

93 
(23.30) 

23 
(5.80) 

142 
(35.50) 

54 
(13.50) 

88 
(22.00) 

2.95 1.41 
ปาน
กลาง 

4 

5. เลือกโรงแรมนี้
แมไมมีสวนลด
หรือโปรโมชั่นใน
ชวงเวลาที่ตองการ
เขาพัก 

89 
(22.30) 

40 
(10.00) 

95 
(23.80) 

78 
(19.50) 

97 
(24.30) 

2.87 1.46 
ปาน
กลาง 

5 
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ตารางที่ 43 แสดงคาเฉลี่ย ( ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ประเด็นในการพิจารณาการพักซํ้า 
(ตอ) 

 

ประเด็น
พิจารณา 

จํานวนและคารอยละของความต้ังใจพกัซํ้า 

 S.D. 
แปล
ความ 

อัน
ดับ มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

6. เลือกโรงแรมนี้
แมโรงแรมใกล 
เคียงราคาถูกกวา 

56 
(14.00) 

54 
(13.50) 

84 
(21.00) 

72 
(18.00) 

128 
(32.00) 

2.61 1.41 
ปาน
กลาง 

6 

รวม - - - - - 3.37 0.79 
ปาน
กลาง 

- 

 

จากตารางที่ 4.39 พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนมีระดับความต้ังใจพักซํ้าในระดับปาน
กลาง คาเฉล่ีย ( ) = 3.37 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.79 ประเด็นสูงสุด 3 อันดับแรก
ไดแก ความเช่ือมั่นในช่ือเสียงและบริการของโรงแรม มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.35 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.90 รองลงมา คือ มีสนใจที่จะรับขอมูลขาวสารจากโรงแรม มีคาเฉลี่ย ( ) = 
3.92 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 1.00 และ ยินดีใหขอมูลหรือแนะนําโรงแรมแกเพื่อนหรือ
คนรูจักใหมาใชบริการ มีคาเฉลี่ย ( ) = 3.54 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 1.03 ตามลําดับ 
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเขาพักและความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวยาน

ราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยานราชประสงค (RSTA) ของนักทองเท่ียว
ชาวจีน ประชากรที่ศึกษาครั้งนี้คือนักทองเท่ียวชาวจีนที่เดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทย
และเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกสมาคมผูประกอบวิสาหกิจในยาน
ราชประสงคทั้งหมด 6 โรงแรม สามารถสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผลการศึกษา รวมทั้ง
ขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 
 
สรุปผลการวิจัย 

1. ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีนที่ตัดสินใจเขาพักโรงแรมระดับ 5 
ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิกของ RSTA  สรุปไดวา นักทองเที่ยวที่เขาพักในโรงแรมทั้ง 6 
แหง สวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 55.50  เพศชาย รอยละ 40.50  และอ่ืนๆ รอยละ 4.00  มีอายุ
ระหวาง 31 - 40  ป คิดเปนรอยละ 51.50  รองลงมามีอายุระหวาง 41 - 50  ป รอยละ 24.80 
ลําดับถัดมามีอายุระหวาง 10 – 20 ป  รอยละ 21.00  สวนใหญมีสถานภาพโสด รอยละ 56.50  
รองลงมา คือ สมรส  รอยละ 34.50  และแยกกันอยู  รอยละ 9.00  การศึกษาระดับปริญญาตรี 
รอยละ 49.30  รองลงมาคือระดับปริญญาโท รอยละ 32.80  และตํ่ากวาปริญญาตรี รอยละ 
17.00  ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 22.30  รองลงมาคือประกอบอาชีพพนักงาน
รัฐบาล รอยละ 21.00  ลําดับถัดมาคือรับราชการ รอยละ 20.00  มีรายไดสุทธิตอเดือน 5,001 – 
7,000 หยวน รอยละ 33.50  รองลงมาคือรายไดสุทธิตอเดือน  7,001 – 9,000 หยวน  รอยละ 
33.00  และมีรายไดสุทธิตอเดือน มากกวา 9,000 หยวน รอยละ 19.30   

 ดานประสบการณการทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย เดินทางเปนครั้ง
แรก รอยละ 65.00  และเดินทางเขามาทองเที่ยวในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย มากกวา 1 ครั้ง 
รอยละ 35.10 วัตถุประสงคของการเดินทางครั้งนี้เพ่ือพักผอนและนันทนาการ รอยละ 36.30  
รองลงมาคือเพ่ือเปนจุดผานแวะพักเพ่ือเดินทางตอไปยังจังหวัดอ่ืน รอยละ 32.80  และ
วัตถุประสงคคอ่ืน รอยละ 18.00  และผูรวมเดินทางคือครอบครัวเปนสวนใหญ รอยละ 37.30  
รองลงมาคือคูรัก รอยละ 25.00  แพคเกจทัวร รอยละ 24.50  มีระยะเวลาในการเขาพักโรงแรม
มากกวา 7 วัน รอยละ 56.30  รองลงมาคือ เขาพัก 6 – 7 วัน รอยละ 23.30  ลําดับถัดมาคือ เขา
พัก 1 – 3 วัน รอยละ 13.50  หองพักที่ทําการจองโดยสวนใหญอยูในระดับสงูคือ สวีท / เพรสซิ
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เดนท สวีท / รอยัล สวีท (Suite / President Suite / Royal Suite) รอยละ 26.30  รองลงมาคือ
หองพักประเภท พรีเมี่ยม / แกรนดดีลักซ (Premium / Grand Deluxe) รอยละ 20.80  ลําดับถัดมา
คือหองพักประเภท Club / Executive รอยละ 20.30  สวนบุคคลที่ตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พัก
สําหรับการทองเท่ียวครั้งนี้สวนใหญ คือ บุคคลอ่ืน ๆ ที่ไมไดรวมเดินทาง รอยละ 45.00  รองลงมา
คือ ผูรวมเดินทาง รอยละ 31.80  และตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักดวยตัวเอง รอยละ 13.80  ชอง
ทางการจองหองคือผานเว็บไซดใหบริการจองหองพัก รอยละ 42.00  รองลงมาคือ จองผาน
เว็บไซตโรงแรมที่เขาพัก และอื่น ๆ  รอยละ 19.80  และจองผานทางเอเจนท, พนักงานขาย รอยละ 
18.50 และนักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญเขาพักโรงแรมที่ตนเลือกครั้งนี้เปนครั้งแรก รอยละ 78.30  
สวนบริการโรงแรมที่ใชระหวางเขาพักโดยสวนใหญคือ หองอาหาร รอยละ 89.00  นักทองเท่ียว
ชาวจีนสวนใหญไมเคยเขาพักโรงแรมกลุมเปาหมายทั้ง  6 แหง รอยละ 70.80   

2. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางการตลาด จากการ
วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได  และปจจัยทางการตลาด ที่ใชแนวคิกสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 
ปจจัยเปนตัวศึกษา และหาคา Chi-square ผลการวิเคราะหดังแสดงในตารางดานลาง 

 
ตารางที่ 44  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 

 ดาน
ผลิตภัณฑ

และ
บริการ 

ดาน
ราคา 

ดาน
ชองทาง
การจัด
จําหนาย 

ดานการ
สงเสริม
ทางการ 
ตลาด 

ดาน
บุคลากร 

ดาน
กระบวน 
การให 
บริการ 

ดาน
ลักษณะ
ทาง

กายภาพ 
เพศ X X X X X X X 

อายุ     X X  
สถานภาพ
สมรส 

X X X X X X X 

ระดับ
การศึกษา 

X X X X X X X 

อาชีพ      X  
รายได        
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จากตารางที่ 44 แสดงใหเห็นวาเพศ สถานภาพสมรส และระดับการศึกษาไมมี
ความสัมพันธใดกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในขณะที่รายไดมีความสัมพันธกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัย  

สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลากร และดานกระบวนการใหบริการ
เปนดานที่ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลเปนสวนใหญ เปนที่นาสังเกตวาปจจัยสวนบุคคล
ที่สัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดจะสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดตามแนวคิดเริ่มตน
ของ Kotler (2010) ที่เปนประกอบดวย 4 ปจจัย (4Ps of Marketing Mix) คือดานผลิตภัณฑและ
บริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด ซ่ึงเปนแนวคิด
ที่มีการปรับเปล่ียนเรื่อยมาตามนักคิดแตละทานไมวาจะเปน Kotler หรือ Lovelock จาก 4 ปจจัย 
เปน 7 หรือ 8 ปจจัยตามแตความสอดคลองของประเภทธุรกิจ 4 ปจจัยเริ่มตนตามแนวคิดของ 
Kotler (2010) นี้จึงเสมือนปจจัยทางการตลาดพ้ืนฐานที่สามารถประยุกตใชวางแผนทางการตลาด
ไดกับทุกประเภทธุรกิจ รวมทั้งธุรกิจบริการอยางเชนธุรกิจโรงแรม และที่มีการปรับใชเรื่อยมาจน
ปจจุบัน 

3. ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพักโรงแรมระดับ 5 
ดาวยานราชประสงคที่เปนสมาชิก RSTA ของนักทองเที่ยวชาวจีน ผลการวิจัยพบวา ปจจัย
ทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัยมีความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพัก มีการลําดับความสําคัญโดยเรียง
จากมากไปหานอยได ดังน้ี 

อันดับที่  1 ดานผลิตภัณฑและบริการ มีคาเฉลี่ยรวม ( ) 4.21 และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) ที่ 0.45 ขอที่นักทองเท่ียวใหความสําคัญมากที่สุดคือ หองพักมีความสะอาดและ
เรียบรอยตลอดเวลาที่เขาพัก 

อันดับที่ 2ดานราคา มีคาเฉลี่ยรวม ( ) 4.21 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
ที่ 0.61 ขอที่นักทองเท่ียวใหความสําคัญมากที่สุดคือ โรงแรมแสดงราคาหองพักและบริการอยาง
ตรงไปตรงมาชัดเจน และราคาของหองพักมีใหเลือกหลายระดับตามลักษณะของหองพัก 

อันดับที่ 3 ดานการสงเสริมทางการตลาด มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.18 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.59 ขอที่นักทองเท่ียวใหความสําคัญมากที่สุดคือ โรงแรมใหสวนลดสําหรับ
การจองหองพักลวงหนา  

อันดับที่ 4 ดานบุคคลากร มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.09 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.5 
ขอที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญมากที่สุดคือ พนักงานใหบริการดวยความเต็มใจ    
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อันดับที่ 5 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย ( ) = 4.07 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.56 ขอที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญมากที่สุดคือ ชองทางการจองหองพักที่
หลากหลายและสะดวกตอการหาขอมูล 

อันดับที่ 6 ดานกระบวนการใหบริการ มีคาเฉลี่ย ( ) = 3.97 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) = 0.53 ขอที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญมากที่สุดคือ โรงแรมมีจํานวนพนักงาน
เพียงพอตอการใหบริการภายในโรงแรม 

อันดับที่ 7 ( )ดานลักษณะทางกายภาพ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปาน
กลาง และมีคาเฉลี่ย  นอยที่สุด = 3.49 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.55  ขอที่นักทองเท่ียว
ใหความสําคัญมากที่สุดคือ การแบงสัดสวนบริการภายในโรงแรมเปนสัดสวนใหความรูสึกเปน
สวนตัว 

4. ความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับความต้ังใจพักซ้ําในโรงแรมทั้ง 6 
แหงของนักทองเที่ยวชาวจีน ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับ
ความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรมทั้ง 6 แหงของนักทองเท่ียวชาวจีน สรุปไดวา ปจจัยดานราคา และดาน
ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้าในโรงแรม (ขอที่ 4 ) แสดงใหเห็นวา
นักทองเที่ยวกลุมนี้มีความต้ังใจที่จะเขาพักแมวาโรงแรมจะไมมีการสงเสริมทางการตลาด หรือ
สวนลดใด หรือมีโรงแรมอ่ืนใกลเคียงเสนอราคาที่ดีกวา แสดงใหเห็นถึงความต้ังใจพักซํ้าของ
นักทองเที่ยวชาวจีนกลุมนี้ โดยความต้ังใจพักซํ้าของนักทองเที่ยวชาวจีนมีความสัมพันธกับราคา 
และลักษณะทางกายภาพของโรงแรม เปนที่นาสังเกตวาปจจัยดานราคาเปนปจจัยที่มีความ 
สัมพันธกับการตัดสินใจเลือกของนักทองเที่ยวกลุมนี้ดวย  นอกจากนี้ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพก็มีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้าเชนกัน แสดงวาความสวยงาม และการตกตางของ
โรงแรม เปนสิ่งที่นักทองเท่ียวชาวจีนกลุมนี้ใหความสําคัญในการที่จะเลือกพักในครั้งตอไป   

อยางไรก็ตาม ประเด็นสําคัญของการพิจารณาความต้ังใจพักซํ้าของนักทองเที่ยวชาว
จีน พบวาประเด็นที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก (1) ความเช่ือมั่นในช่ือเสียงและบริการ
ของโรงแรม มีคาเฉลี่ย ( ) สูงที่สุดคือ 4.35 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 0.90  (2) ความ
สนใจที่จะรับขอมูลขาวสารตางๆจากโรงแรม มีคาเฉลี่ย ( ) = 3.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) = 1.00 และ (3) ยินดีใหขอมูลหรือแนะนําโรงแรมแกเพ่ือนหรือคนรูจักใหมาใชบริการ มี
คาเฉลี่ย ( ) = 3.54 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) = 1.03 ตามลําดับ 
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อภิปรายผลการวิจัย 
1. ลักษณะสําคัญของนักทองเที่ยวชาวจีนที่เขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราช

ประสงคที่เปนสมาขิกของ RSTA  จากผลการวิจัยพบวาเปนกลุมนักทองเที่ยวชาวจีนที่มีรายได
และการศึกษาสูง หรือเปนกลุมนักทองเท่ียวท่ีมีศักยภาพทางการเงิน เดินทางดวยตนเองมากกวา
เลือกใชบริษัทนําเที่ยว หรือกลุมทัวร ซ่ึงนักทองเท่ียวกลุมนี้เดินทางรวมกันครอบครัวเปนสวนใหญ 
เพ่ือการพักผอน และมีระยะเวลาการเขาพักโดยเฉลี่ยอยูที่ 7 วัน ซ่ึงยาวนานกวานักทองเท่ียวชาว
จีนที่เดินทางรวมกันบริษัททัวรโดยทั่วไป เม่ือพิจารณาจากการเลือกหองพักย่ิงแสดงใหเห็นถึง
ความมีฐานะของนักทองเที่ยวกลุมนี้ คือเลือกหองพักในระดับหรูหรา ซ่ึงมีราคาแพงกวาหองพัก
มาตรฐานทั่วไปของโรงแรม กลาวไดวานักทองเที่ยวจีนกลุมนี้เปนกลุมที่มีศักยภาพทางการเงินใน
การซ้ือสินคาและบริการ แตกตางจากนักทองเท่ียวชาวจีนโดยท่ัวไป  และเมื่อพิจารณาชวงอายุ
พบวาเปนกลุมที่อยูในวัยทํางาน ซ่ึงเม่ือเริ่มทํางานมาระยะหน่ึงพอมีฐานะทางเศรษฐกิจทีดี จึงเริ่ม
ที่อยากจะพบเห็นสิ่งใหม ๆ ซ่ึงการทองเท่ียวเปนวิธีหนึ่งในการเปดโลกทัศน สรางประสบการณและ
การเรียนรู อีกทั้งยังชวยผอนคลายความตึงเครียดจากการทํางาน ซ่ึงเปนไปตามทฤษฏีแรงจูงใจ
ของมาสโลว ที่มนุษยจะมีความตองการเปนลําดับข้ัน และการทองเท่ียวเปนหนึ่งในการตอบสนอง
ความตองการของมนุษยในข้ันของความตองการทางสังคม ในขณะที่การทองเท่ียวนี้ยังเปนการบง
บอกฐานะทางสังคมวิธีหนึ่ง ที่นักทองเที่ยวสามารถสื่อใหเห็นถึงฐานะทางศรษฐกิจของตนเองได 
เหน็ไดจากการเลือกเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาว และหองพักระดับสูง ที่บงบอกไดวาเปนกลุมที่มี
ฐานะทางการเงินที่ดีพอควร และย่ิงประเทศไทยเปนที่นิยมอยางมากของประชาชนชาวจีน ใชเวลา
เดินทางท่ีไมนานนัก กอปรกับแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติที่หลากหลาย ผนวกกับวัฒนธรรมท่ีมี
เอกลักษณเฉพาะตัว กรุงเทพมหานครจึงเปนจุดหมายปลายทางยอดนิยมของนักทองเท่ียวชาวจีน 

2. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางการตลาด ผลการวิจัยพบวา
รายไดมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดทุกปจจัย แสดงใหเห็นวารายไดเปนปจจัยสวนบุคคล
สําคัญและมีความสัมพันธกับทุกปจจัยทางการตลาดของโรงแรม รายไดของนักทองเที่ยวชาวจีนที่
แตกตางกันสงผลใหการพิจารณาปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน เชนเดียวกับงานของ สุรางคนา 
แกวตา (2557) ที่ไดกลาวแลวขางตน พบวาปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพและรายไดตอเดือนมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ
งานวิจัยของ สิปปศิณี  บาเรย (2555) เรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการสปา
ในประเทศไทยของนักทองเที่ยวชาวจีน กรณีศึกษาจังหวัดภูเก็ตผลการวิจัยพบวา อาชีพที่ตางกันมี
ผลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสปาที่ตางกันทั้งในดานประเภทของการบริการ (ปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑและบริการ) วิธีการจองหรือเลือกใชบริการสปา และการรับรูขอมูลขาวสารเก่ียวกับ
สถานบริการ (ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย) ที่ตางกัน  

นอกจากนี้งานวิจัยของ ฐิติพรรณ ศิริตระกูลวงศ (2554) ที่ศึกษาเรื่อง ปจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยวประเทศไทยของนักทองเที่ยวชาวเอเชียตะวันออก : 
กรณีศึกษานักทองเที่ยวชาวเกาหลี จีน ญี่ปุน ผลการศึกษาพบวา อาชีพ สถานภาพ และถ่ินที่อยู
อาศัย ที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยวประเทศไทยแตกตางกัน เชนเดียวกับ อภิรดี 
เนติรังษีวัชราป (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมและที่พักใน
จังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาคือ ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคลอันไดแก อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดสงผลตอแนวคิดดานสวนประสมทางการตลาด กลาวคือปจจัยสวน
บุคคลของผูเขาพักท่ีตางกันสงผลตอการใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน  

เปนที่นาสังเกตวาตัวอยางงานวิจัยขางตน พบวาอาชีพมีความสัมพันธ หรือมี
อิทธิพลตอการพิจารณาปจจัยทางการตลาดเปนสวนใหญ แตกตางกับงานวิจัยครั้งนี้ที่รายไดคือ
ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับทุกปจจัยทางการตลาด ในขณะที่อาชีพสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดเกือบทุกดาน ยกเวนดานกระบวนการใหบริการเพียงดานเดียว สรุปไดวา
นักทองเท่ียวชาวจีนที่มีศักยภาพทางการเงินสูงกลุมนี้ รูสึกถึงความมีอํานาจทางการเงินของตนเอง
ที่สามารถเลือกรับบริการท่ีสรางความพึงพอใจใหไดอยางสูงสุด การเขาพักโรงแรมระดับ 5 ดาวที่
เปนการบงบอกความมีฐานนะทางการเงิน จึงเปนการพิจารณาโรงแรมในระดับเดียวกันอยางรอบ
ดานกอนที่จะตัดสินใจเลือกโรงแรมเขาพักท่ีนักทองเท่ียวคิดวาคุมคากับมูลคาที่ตองจาย 

ในขณะที่รายไดและอาชีพตางเปนปจจัยสวนบุคคลท่ีสนับสนุนกันและสัมพันธกับ
ปจจัยทางตลาดโดยสวนใหญ อาชีพจึงเสมือนตัวแทนในการแสดงฐานะทางสังคม ซ่ึงสังคมที่
นักทองเท่ียวอาศัยอยูมีอิทธิพลอยางมากตอการเลือกใชบริการ ตามแนวคิดทฤษฎีผูบริโภค ที่
อาชีพเปนปจจัยสวนบุคลปจจัยหนึ่งที่สงผลใหผูบริโภคเลือกบริการที่แตกตางกัน บริการหรือ
โรงแรมท่ีนักทองเที่ยวเลือกนั้นเปนตัวบงช้ีฐานะทางสังคม และแสดงฐานะทางเศรษฐกิจ นั้นคือ
รายไดของนักทองเที่ยวไดเชนกัน 

นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบวาเพศ สถานภาพสมรส และระดับการศึกษาไมมี
ความสัมพันธใดกับปจจัยทางการตลาด ซ่ึงขัดแยงกับงานของสุรศักด์ิ เสนปาน (2554) เรื่องปจจัย
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่พักของลูกคาในเขตอาวนาง จังหวัด
กระบี่ พบวาเพศ อายุ และสถานภาพสมรส มีอิทธิพลตอการเลือกปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 สวนการศึกษา อาชีพ และรายได สงผลตอปจจัยทางการตลาดที่
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มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกไมแตกตางกัน ความขัดแยงของตัวอยางผลการวิจัยนี้อาจมาจาก
ความแตกตางอยางสิ้นเชิงในเรื่องพ้ืนที่ของการเก็บขอมูลที่งานวิจัยนี้เปนการเก็บขอมูลในพ้ืนที่ที่มี
ความเปนเมือง ในขณะที่งานของสุรศักด์ิเก็บขอมูลในพ้ืนที่ชายทะเลแหลงทองเท่ียว ความ
แตกตางดานพ้ืนที่จึงเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหผลการวิจัยไมเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

3. ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพัก  พบวาปจจัยที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา และดานการสงเสริมทาง
การตลาด ซ่ึงท้ัง 3 ดานนี้เปนปจจัยพ้ืนฐานของสวนประสมทางการตลาดที่นักคิดดานการตลาดได
ใหแนวคิดไว จึงเปนเครื่องยืนยันไดวาแนวคิดสวนประสมทางการตลาดนี้สามารถนํามาประยุกตใช
ในองคกรธุรกิจไดจริง 
  ซ่ึงผลการวิจัยที่พบนั้นสอดคลองกับงานวิจัยของ น้ําฝน คํานวล (2550) โดยศึกษา
เรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวจีนที่เดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศ
ไทย ผลการศึกษาที่ไดคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเดินทางมา
ทองเท่ียวประเทศไทย 3 อันดับแรกไดแก ปจจัยดานสถานที่ทองเท่ียว, ปจจัยดานราคา, และปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย และเปนไปในทิศทางเดียวกับงานของ สุรางคนา แกวตา (2557) ที่
ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจที่ พักของ
นักทองเท่ียวชาวจีนในจังหวัดภูเก็ต พบวา แรงจูงใจของนักทองเท่ียวชาวจีนมีความสัมพันธกับ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดคือ ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคคลากร และดานลักษณะทางกายภาพอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เห็นไดวาตัวอยางงานวิจัยขางตนไดผลการศึกษาเหมือนกันใน 3 
อันดับแรก และมีเพียง 2 ปจจัยที่ไดผลเหมือนกับการวิจัยครั้งนี้คือ ดานผลติภัณฑและบริการ และ
ดานราคา แสดงใหเห็นวานักทองเท่ียวชาวจีนใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑและบริการ และ
ราคาเปนสวนใหญ สวนดานชองทางการจัดจําหนายของโรงแรมนักทองเท่ียวชาวจีนกลุมนี้ไมไดให
ความสําคัญมากนัก สรุปไดวานักทองเท่ียวชาวจีนกลุมนี้มีการเปรียบเทียบบริการที่ไดรับกับเงินที่
จายไป นั้นคือการพิจารณาความคุมคาของบริการ ที่กลุมโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงค
ตองมั่นใจในบริการที่นําเสนอวามีคุณภาพเหมาะสมกับราคาที่ กําหนดไว คุมคากับเงินที่
นักทองเท่ียวตองจายอยางแทจริง 
   จึงเปนเรื่องที่ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงคตอง
นําเสนอรปูแบบบรกิารที่สอดคลองกับความตองการของนักทองเท่ียวชาวจีน ใหรูสึกถึงความคุมคา
ของคาบริการท่ีตองจาย เพ่ือสรางฐานลูกคา และดึงดูดใจนักทองเท่ียวกลุมนี้ใหตัดสินใจเลือกพัก  
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  นอกจากนี้ยังพบวาผลการวิจัยที่ไดสอดคลองกับงานวิจัยของ Florence Kamau 
และคณะ ที่ทําการศึกษาเรื่องอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกที่พักของ
นักทองเที่ยวในประเทศเคนยา (2558)  พบวาสวนประสมทางการตลาดที่ชาวเคนยาใหความ
ความสําคัญมาก 3 อันดับแรกคือ ดานราคา สินคาและบริการ และสถานท่ีต้ังเปนสําคัญ ซ่ึงสถาน
ที่ต้ังในงานวิจัยนี้คือสินคาและการบริการ แสดงวา นักทองเท่ียวเคนยาใหความสําคัญกับ ราคา 
และบริการเชนเดียวกันกับนักทองเที่ยวชาวจีน และงานวิจัยของ Gatot Wijayanto (2558) ที่
ศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักของ
ผูบริโภค กรณีศึกษาโรงแรม Grand Zuri Pekanbaru ประเทศอินโดนีเซีย พบวาสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา บุคคลากร และลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธและมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกเขาพักของผูบริโภค สวนดานสินคาและบริการ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด และกระบวนการไมมีความสําคัญและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  ขัดแยง
กับงานวิจัยของ  การะเกด แกวมรกต (2551) ที่ทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวในจังหวัดกระบี่ ผลการศึกษาที่ไดคือปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรม 3 อันดับแรกคือดานการจัด
จําหนาย ดานลักษณะทางกายภาพ และดานบุคคลากรตามลําดับ 
  จากตัวอยางงานวิจัยขางตนแสดงใหเห็นวาปจจัยดานราคามีอิทธิพลอยูในอันดับ
ตนในการพิจารณาโรงแรมที่พักของนักทองเท่ียวไมวาในภูมิประเทศหรือชนชาติใด ผลการวิจัยครั้ง
นี้ก็เชนกันที่พบวาปจจัยทางการตลาดที่สําคัญตอการตัดสินใจเขาพักของนักทองเที่ยวชาวจีนคือ 
ดานราคา และดานผลิตภัณฑและบริการ เปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พัก
เชนเดียวกับตัวอยางงานวิจัยสวนใหญขางตน ทั้งในประเทศไทยและตางประเทศ มีเพียงการ
เรียงลําดับความสําคัญที่แตกตางกันไป กลาวไดวานักทองเที่ยวสวนใหญไมวาชาวไทย ชาวจีน 
หรือตางชาติตางใหความสําคัญกับดานราคา และบริการเปนหลัก ซ่ึงราคาน้ีหมายรวมถึง ความ
คุมคาที่นักทองเท่ียวไดรับเมื่อเลือกใชบริการหรือเขาพักซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบกับคาบริการที่
นักทองเท่ียวชําระไป และการพิจารณาความคุมคานี้จะมีความแตกตางกันในนักทองเท่ียวแตละ
คนข้ึนอยูกับความคาดหวังหรือประสบการณของตัวนักทองเท่ียว 

4. ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้า จากการวิจัยพบเพียง 
2 ปจจัยเทานั้นคือ ดานราคา และดานลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงจากคาที่ไดนั้นดานลักษณะทาง
กายภาพไดคาที่สูงกวาดานราคา นั้นหมายความวามีความสัมพันธกับความต้ังใจพักซํ้ามากกวา 
สรุปไดวาราคาของโรงแรมระดับ 5 ดาวบริเวณนี้มีความใกลเคียงกัน นักทองเที่ยวจึงพิจารณาดาน
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ลักษณะทางกายภาพของโรงแรมเปนสวนประกอบสําคัญ ซ่ึงจะเก่ียวของกับความเปนปจเจก
บุคคล ที่นักทองเที่ยวจะมีรสนิย ความชอบ และลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน สงผลใหการ
พิจารณาโรงแรมดานนี้แตกตางกันไป เปนเรื่องที่ผูประกอบการโรงแรมตองตระหนักในการจัด
นําเสนอภาพรวมของโรงแรมใหสามารถดึงดูดนักทองเที่ยวได เนื่องจากลักษณะทางกายภาพนี้ 
หมายถึง ลักษณะอาคาร พ้ืนที่ ยานพาหนะ การตกแตง เฟอรนิเจอร บุคคลากร ปาย หรือสิ่งตางๆ
ที่อยูภายในสถานท่ีบริการที่นักทองเที่ยวสามารถสัมผัสหรือมองเห็น จึงเปนการสรางความ
ประทับใจแรกใหกับนักทองเท่ียวท่ีเขาพัก และย่ิงนักทองเท่ียวชาวจีนกลุมนี้เปนกลุมที่มีศักยภาพ
ทางการเงินสูง ความสวยงามหรูหราจึงเปนองคประกอบสําคัญที่ผูประกอบการตองสามารถสื่อ
ออกมาไดทั้ภาพลักษณและบริการ จะเห็นไดวาลักษณะทางกายภาพนี้มีการรวมถึงบุคคลากร ซ่ึง
เปนหนึ่งในปจจัยทางการตลาดน ผูประกอบการจึงตองนําเสนอบริการท่ีมากดวยคุณภาพแบบ
องครวมทั้งที่มองเห็น และมองไมเห็นนั้นคือคุณภาพของบริการ ที่สามารถสรางความประทับใหแก
นักทองเท่ียวไดต้ังแตการเขาพักครั้งแรก 
  สวนประเด็นของความตั้งใจพักซํ้าที่นักทองเที่ยวกลุมนี้ใหความสําคัญมากเปน
อันดับแรก คือช่ือเสียงและบริการของโรงแรม ซ่ึงช่ือเสียงของโรงแรมแรมน้ีไมไดมาจากการตกแตง
ที่หรูหราสวยงามเพียงอยางเดียว แตตองประกอบดวยบริการที่เปยมดวยคุณภาพสรางความ
ประทับใจใหแกนักทองเที่ยวที่เขาพัก จึงสามารถสรางช่ือเสียงใหกับโรงแรมได ซ่ึงบริการที่
ประทับใจคือการสรางประสบการณอันดีของนักทองเที่ยวตอโรงแรม นําไปสูการแนะนําหรือบอก
ตอซ่ึงเปนแหลงขอมูลที่สําคัญของธุรกิจโรงแรม ตามแนวคิดของ Lovelock (2006) ที่การบอกตอ
จากบุคคลสูบุคคลอ่ืนคือแหลงขอมูลที่สําคัญของธุรกิจโรงแรมเน่ืองจากเปนประสบการณตรงของ
บุคคลน้ัน เห็นไดวาช่ือเสียงของโรงแรมมาจากคุณภาพของบริการท่ีนักทองเที่ยวไดรับ ประเด็นนี้
จึงเปนเรื่องท่ีธุรกิจโรงแรมยานราชประสงคควรตระถึงคุณภาพบริการของตนเอง ในขณะท่ีอัตรา
คาบริการของโรงแรมบริเวณนี้มีความใกลเคียงกัน คุณภาพของบริการ จึงเปนสิ่งที่นักทองเท่ียว
พิจารณาใหความสําคัญกับการกลับมาใชบริการอีกครั้ง 
  นอกจากช่ือเสียงและบริการของโรงแรมคือประเด็นที่ผูประกอบการตองคํานึงถึงใน
อันดับตน ๆ แลว ความโดดเดนของโรงแรมทั้งในดานการตกแตงและบริการคือเรื่องที่ควรใหความ
ใสใจ เนื่องจากราคาของโรงแรมระดับ 5 ดาวมีความใกลเคียงกัน การสรางผลิตภัณฑและบริการที่
มีอรรถประโยชน (Utility) และมีคุณคา (Value) แตกตางจึงเปนสิ่งดึงดูดใจนักทองเท่ียวชาวจีน
กลุมนี้ใหเลือกเขาพัก ซ่ึงความโดดเดนนี้ตองสามารถบองบอกไดถึงความมีฐานะและรสนิยมที่ดี
ของผูเขาพักอยางเชนนักทองเท่ียวชาวจีนที่มีศักยภาพทางการเงินสูงกลุมนี้ดวย 
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  เชนเดียวกับงานวิจัยของฉงจ่ิง หลี่ (2557) เรื่อง คุณภาพการบริการของบริษัทนํา
เที่ยวประเทศจีนที่มีผลตอความความไววางใจในบริษัทนําเที่ยวและความต้ังใจในการใชบริการซํ้า
ของนักทองเที่ยวชาวไทย ที่ผลการวิจัยดานความต้ังใจใชบริการซํ้าพบวาประเด็นสําคัญที่สงผลตอ
การใชบริการซํ้าคือ ความนาเช่ือและนาไววางใจของบริษัทนําเท่ียว (Reliability) นั้นหมายถึง
ช่ือเสียงของบริษัท ในขณะที่งานวิจัยของนันทพร กุดหินนอก (2553) เรื่อง คุณภาพการใหบริการที่
สงผลตอความพึงพอใจและความต้ังใจกลับมาใชบริการซํ้าในโรงแรม 5 ดาวของนักทองเท่ียว
ชาวตางชาติในกรุงเทพมหานคร พบวาคุณภาพของบริการและความนาเช่ือถือไววางใจเปนการ
สรางความเช่ือมั่นใหผูใชบริการกลับมาใชบริการซํ้าอีกครั้ง แสดงใหเห็นวาคุณภาพของบริการมี
ความสัมพันธกับช่ือเสียงหรือแบรนดของโรงแรม เปนไปตามแนวคิดของธุรกิจบริการที่เปนการสง
มอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible goods) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ นั้นคือคุณภาพของบริการ
ที่นักทองเที่ยวไดรับและเกิดเปนทัศนคติตอโรงแรมที่เขาพัก เม่ือนักทองเที่ยวพึงพอใจในบริการ
ของโรงแรมที่เขาพัก จะเกิดเปนทัศนคติทางบวกนําไปสูความเช่ือมั่นในเช่ือเสียงของโรงแรม ความ
สนใจที่จะรับขอมูลขาวสารจากโรงแรม และยินดีที่จะแนะนําโรงแรมแกบุคคลอ่ืนจึงเปนผลที่
ตามมาเม่ือนักทองเท่ียวมีความเช่ือมั่นในโรงแรมนั้นแลว 
 การแนะนําหรือบอกตอแกบุคคลอื่น จึงเปนพฤติกรรมที่ดีในการสรางความภักดีตอ
โรงแรมของนักทองเที่ยวชาวจีน เปนสัญญาณที่แสดงใหเห็นวานักทองเท่ียวไดรับความพึงพอใจ
ขณะเขาพัก เกิดทัศนคติทางบวกตอโรงแรมนําไปสูการแนะนําหรือบอกตอแกผูอ่ืน ซ่ึงเปนไปตาม
แนวคิดของ Kotler (2006) ในทฤษฎีที่เรียกวา Word-of-mouth Source ซ่ึง Kotler ใหความสําคัญ
มากกับการทําการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว เนื่องจากเปนแหลงขอมูลที่มี
อิทธิพลมากกวาการโฆษณา เพราะธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยวเปนสิ่งที่ไมสามารถรับรูหรือ
คาดเดาไดจนกวาจะไดรับบริการ การบอกตอจึงเปนทั้งการทําการตลาดทีไ่มมตีนทนุสําหรับองคกร
ธุรกิจ และพัฒนา คงรักษาไวซ่ึงคุณภาพบริการเพ่ือการสรางประสบการณอันดีที่นําไปสูการสราง
ความภักดีใหแกนักทองเที่ยว เมื่อประเด็นนี้อยูในอันดับตนของความต้ังใจพักซํ้าจึงเปนโอกสา
สอันดีในการสรางฐานลูกคานักทองเท่ียวชาวจีนกลุมนี้ที่เปนกลุมที่มีศักยภาพในการซ้ือสินคาและ
บริการ 
 ถึงแมความต้ังใจพักซํ้าโดยรวมของนักทองเที่ยวชาวจีนกลุมนี้จะอยูในระดับปาน
กลางคอนไปทางนอย แตยังแสดงใหเห็นโอกาสของความตั้งใจพักซํ้าและความเปนไปได เปนไป
ตามที่ Hellier, Geursen, Carr & Richard (2003) ไดกลาวถึงการซ้ือสินคาหรือบริการซํ้าอีกครั้ง 
วาการตัดสินใจซ้ือครั้งแรกคือสิ่งคาดการณพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต และเม่ือประเด็นความ
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ต้ังใจพักซํ้าเปนไปในทิศทางบวก แสดงใหเห็นวาพฤติกรรมหลังการใชบริการของนักทองเท่ียวกลุม
นี้เปนไปในทิศทางบวกเชนกัน ไดรับความพึงพอใจ ถึงแมความไมแนใจของความต้ังใจพักซํ้าอาจ
เกิดจากปจจัยหลายอยางระหวางเขาพักในโรงแรมแตละแหง กอปรกับอิทธิพลของปจจัยดานราคา 
คือตัวช้ีวานักทองเที่ยวมีความออนไหวตอราคาที่แตละโรงแรมนําเสนอ และเปนตัวแปรสําคัญ
สําหรับความต้ังใจพักซํ้า 
 
ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยสําหรับการบริหารจัดการโรงแรมระดับ 5 ดาว 

จากผลการวิจัยพบวาปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเขาพักของ
นักทองเท่ียวกลุมนี้คือ ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา และดานการสงเสริมทางการตลาด จึง
มีขอเสนอแนะดังนี้ 

1. ผูประกอบการควรนําเสนอบริการที่แตกตางจากโรงแรมบริเวณใกลเคียง เพ่ือสราง
ความโดดเดน เปนเอกลักษณดึงดูดใจนักทองเท่ียว และในขณะเดียวกันตองเปนบริการที่มากดวย
คุณภาพ สามารถตอบสนองความตองการนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายไดอยางเต็มที่ 

2. เนื่องจากนักทองเที่ยวกลุมนี้เปนกลุมที่มีศักยภาพทางการเงินสูง ผูประกอบการ
ควรมีแพคเกจ หรือรูปแบบบริการที่แสดงถึงความมีฐานะของผูเขาพัก หรือพิเศษแตกตางจากการ
เขาพักโรงแรมอ่ืนทั่วไป เพ่ือสรางความภาคภูมิใจในการเขาพักใหกับนักทองเที่ยวใหรูสึกถึงความ
เปนบุคคลสําคัญ ซ่ึงเปนการแสดงใหเห็นความมีฐานะทางสังคมทางหนึ่ง 

3. ควรมีบริการพิเศษเฉพาะสําหรับกลุมนักทองเท่ียวที่มีศักยภาพทางการเงิน เพ่ือ
สรางความพิเศษแตกตางใหกับนักทองเที่ยวกลุมนี้ และเปนการดึงดูดนักทองเที่ยวกลุมนี้จากทั่ว
โลกใหเขารับบริการ ทั้งเปนการสงเสริมการทองเท่ียวไทยวิธีหนึ่ง และยกระดับภาพลักษณการ
ทองเท่ียวของประเทศไทยใหดูมีศักยภาพย่ิงข้ึน 

4. การกําหนดอัตราราคาของหองพัก ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมควรกําหนดอัตรา
ราคาหองพักและบริการอยางชัดเจน โดยอาจแสดงราคาที่เปนราคาสุทธิ ที่รวมคาบริการและ
ภาษีมูลคาเพ่ิมเปนที่เรียบรอยแลว เพ่ืองายตอการทําความเขาใจและการส่ือสารที่ถูกตองทั้งจากผู
ใหบริการและนักทองเท่ียว 

5. เนื่องจากการตัดสินใจเลือกที่พักของนักทองเท่ียวจะพิจารณาจากราคาหองพัก
เปนสําคัญ การต้ังราคาควรมีความเหมาะสมกับคุณภาพบริการ จึงเปนเรื่องที่ผูประกอบการตอง
มั่นใจในคุณภาพบริการวามีความเหมาะสมกับคาใชจายของนักทองเท่ียวอยางแทจริง นั้นคือ
ความคุมคาของบริการท่ีนักทองเท่ียวตระหนักซ่ึงจะแตกตางกันไปแตละบุคคล 
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6. เนื่องจากนักทองเที่ยวชาวจีนที่ตัดสินใจเขาพักในโรงแรมระดับ 5 ดาวท้ัง 6 แหง 
สวนใหญอยูในวัยทํางาน และมีรายไดสูง ผูบริหารโรงแรมควรวางแผนทางการตลาดทั้งการ
โฆษณา การทําโปรโมช่ัน และสื่อที่ใชนําเสนอ ใหตรงกับพฤติกรรมการเขาถึงขาวสาร  ความสนใจ    
และรูปแบบการใชชีวิต (life style) ของกลุมเปาหมาย เพ่ือประสิทธิภาพในการเขาถึง และดึงดูด
ความสนใจนักทองเที่ยวกลุมเปาหมายที่ตรงจุดมากข้ึน 

7. ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมควรพัฒนากลยุทธทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพ่ือให
ทันกับการแขงขันที่สูง และคงไวซ่ึงฐานลูกคา และการขยายฐานลูกคาในอนาคต เชน การสราง
เอกลักษณในผลิตภัณฑและบริการ เพ่ือความเขมแข็งของช่ือเสียงโรงแรม (Branding) เปนตน 

8. ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมควรใสใจการใหบริการของพนักงานทั้งในดานมารยาท 
ความเอาใจใสตอนักทองเที่ยว และจิตสํานึกของการใหบริการ รวมถึงความสามารถในการสื่อสาร
ดวยภาษาตางประเทศโดยเฉพาะภาษาจีน จึงเปนเรื่องที่ผูประกอบการตองพิจารณาจัดใหมีการ
ฝกอบรมพัฒนาบุคคลากรอยางตอเนื่อง เพ่ือประสิทธิภาพของบริการที่พรอมดวยคุณภาพ หรือจัด
จางพนักงานที่สามารถสื่อสารภาษาจีนไดเพ่ือการสรางฐานลูกคากลุมนักทองเท่ียวจีนในอนาคต 

9. การทําตลาดดวยเทคโนโลยีสมัยใหมหรือการสื่อสารผานสื่อออนไลนเปนสิ่งที่
ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมตองต่ืนตัว เพ่ือการขยายฐานลูกคา อีกทั้งยังเปนการประหยัดคาใชจาย
ของผูประกอบการ และเปนชองทางการส่ือสาร หรือโฆษณา ประชาสัมพันธที่สะดวกรวดเร็วและ
เขาถึงไดมากในยุคปจจุบัน  

10. การคนหาขอมูลที่พักของนักทองเที่ยวจะมีการสืบคนจากเว็บไซตตางๆ ดังนั้น
ผูประกอบการควรใชชองทางนี้ในการทําการตลาด ไมวาจะเปนการโฆษณาหรือการใหขอมูล
เก่ียวกับโรงแรมเพ่ือประโยชนแกนักทองเท่ียว 

11. ควรมีสื่อ หรือทําการตลาดดวยภาษาจีน รวมทั้งการฝกอบรมพนักงานในโรงแรม
ใหสามารถสื่อสารภาษาจีนได เพ่ือเพ่ิมความประทับใจ และดึงดูดใจนักทองเท่ียวชาวจีน   
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต  

1. ควรมีการศึกษาดานความพึงพอใจของนักทองเที่ยวรวมกับการดําเนินธุรกิจ
โรงแรม เพ่ือความสามารถในการพัฒนาบริการไดอยางมีศักยภาพย่ิงข้ึน และการสรรหาบริการ
ใหมๆ สรางความแตกตางดานบริการเพ่ือดึงดูดใจนักทองเที่ยว 

2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกโรงแรมที่พักของนักทองเที่ยว
ตางชาติในแหลงทองเที่ยวอ่ืนของประเทศ เพ่ือการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีครอบคลุมทุก
กลุม 

Comment [U1]: ควรบอกวาดานไหน
บาง เชน ผลิตภัณฑ ควรมีการสรางความ
เขมแข็งของแบรนดของโรงแรม  หรือการ
สรางความสมัพันธกับลูกคา ดวยวิธีการ
.......เปนตน มันกวางไป และไมไดใชผล
ของการวิจัยมาเสนอแนะ 
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3. ควรมีการศึกษาวิจัยเก่ียวกับกลยุทธดานการจัดการความสัมพันธกับลูกคาหรือ
นักทองเที่ยวชาวจีนที่มีศักยภาพทางการเงินสูงสําหรับโรงแรมระดับ 5 ดาวยานราชประสงค 
เนื่องจากนักทองเที่ยวชาวจีนกลุนนี้เปนกลุมเปาหมายสําคัญของตลาด และรัฐบาลไทยกําลังให
ความสําคัญเชิญชวนดานการทองเท่ียว และเปนกลุมที่มีกําลังซ้ือ ซ่ึงหากประเทศไทยสามารถเพ่ิม
จํานวนนักทองเที่ยวกลุมได เทากับเปนการยกระดับภาพลักษณทั้งการทองเที่ยวไทยและ
ภาพลักษณของนักทองเท่ียวชาวจีน 

4. ควรมีการศึกษาวิจัยเก่ียวกับความตองการของนักทองเที่ยวที่มีศักยภาพทาง
การเงินสูงเพ่ือการทําการตลาดดานการทองเที่ยวไทยที่ครอบคลุม และตอบสนองความตองการ
ของนักทองเที่ยวกลุมนี้ไดอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากเปนกลุมที่มีอํานาจในการซ้ือสินคาและ
บริการ ซ่ึงจากการวิจัยครั้งนี้พบวานักทองเท่ียวชาวจีนกลุมนี้มีความตองการเหมือนกันคือ
เสนอแนะใหโรงแรมมพีนักงานที่สามารถสื่อสารดวยภาษาจีนได จึงเกิดเปนคําถามวานักทองเที่ยว
กลุมนี้ไมสามารถสื่อสารดวยภาษาอังกฤษซ่ึงเปนภาษาสากลได หรือเปนความพึงพอใจสวนบุคคล
ที่ตองการใหสื่อสารดวยภาษาของตัวเอง เนื่องจากเปนกลุมที่มีกําลังซ้ือและอยูในระดับบุคคลที่มี
ศักยภาพของสังคม จึงอาจตองการไดรับการตอบสนองสูงสุดก็เปนได จึงเปนประเด็นที่นาสนใจ
สําหรับงานวิจัยในอนาคตสําหรับศึกษาความตองการของนักทองเท่ียวที่มีศักยภาพทางการเงิน 
ทั้งนี้เพ่ือเปนการยกระดับภาพลักษณการทองเท่ียวไทย  
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักโรงแรมระดับ 5 ดาวย่านราชประสงค์ 

ของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

………………………………………………………… 
ค าชีแ้จง  

1. แบบสอบถามนีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือสอบถามปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเข้าพัก
โรงแรมระดับ 5 ดาวย่านราชประสงค์โดยศึกษาในนักท่องเท่ียวชาวจีน รายละเอียดค าถาม
แบง่เป็น 4 สว่นดงันี ้

สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม            
ส่วนท่ี 2 ประสบการณ์การท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานครและประสบการณ์การพกั

แรมในโรงแรมระดบั 5 ดาวยา่นราชประสงค์ 

สว่นท่ี 3 ปัจจยัทางการตลาด (สว่นประสมทางการตลาด 7Ps) 
สว่นท่ี 4  ความตัง้ใจพกัซ า้ในโรงแรมท่ีเลือกเข้าพกัครัง้นี ้

สว่นท่ี 5 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
2. โปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นท่ีแท้จริงของท่านอย่างสมบูรณ์เพ่ื อ

ความถกูต้องในการเก็บข้อมลูของงานวิจยัให้เกิดประโยชน์สงูสดุ 

3. ผู้วิจยัขอรับรองว่าข้อมูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามนีเ้พ่ือใช้ในการศึกษาทาง
วิชาการเทา่นัน้ และจะไมเ่กิดความเสียหายหรือสง่ผลตอ่เน่ืองใดๆแก่ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้วิจยัขอขอบพระคณุทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการให้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อ
การศกึษาวิจยัดงักลา่วมา  ณ โอกาสนี ้
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวจีน 
ค าชีแ้จง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในชอ่งท่ีตรงกบัข้อมลูของทา่นมากท่ีสดุ  
 
1. เพศ           
   ชาย หญิง อ่ืนๆ 
 

2. อาย ุ   
   20 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 
   51 – 60 ปี 60 ปีขึน้ไป  

 
3. สถานภาพการสมรส 

   โสด สมรส แยกกนัอยู่ 
 

4. ระดบัการศกึษา 
   ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี  
   ปริญญาโท สงูกวา่ปริญญาโท  

 
5. อาชีพ 

   นกัเรียน, นกัศกึษา พนกังานบริษัทเอกชน พนกังานรัฐบาล 

   ข้าราชการ ธุรกิจสว่นตวั พอ่บ้าน, แมบ้่าน 
   เกษียณอาย ุ   

 
6. รายได้สทุธิท่ีได้รับตอ่เดือนในปัจจบุนั ...................................หยวน 
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ส่วนที่ 2  ประสบการณ์การท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานครและประสบการณ์การพักแรมใน
โรงแรมย่านราชประสงค์ 
ค าชีแ้จง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในชอ่งท่ีตรงกบัข้อมลูของทา่นมากท่ีสดุ  
 
1. การเดนิทางเข้ามาท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย  

ครัง้แรก มากกวา่ 1 ครัง้ โปรดระบ ุ........... ครัง้ 

 
2. วตัถปุระสงค์ในการเดนิทางมายงัยา่นราชประสงค์ของท่าน 

เข้าร่วมประชมุสมัมนา เพ่ือท าธุรกิจ   
พกัผอ่นและนนัทนาการ เป็นจดุผา่นแวะพกัเพ่ือเดนิทางตอ่ไปยงั 
อ่ืน ๆ จงัหวดัอ่ืน 

 
3. โปรดระบรุะยะเวลาท่ีเข้าพกั 

1 – 3 วนั 4 – 5 วนั   
6 – 7 วนั มากกวา่ 7 วนั โปรดระบ ุ................ วนั 

 
4. โปรดระบปุระเภทของห้องพกัท่ีท าการจอง 

Deluxe Room Deluxe View Room Premier Room 
Premier View Room Premier Kasara Room Deluxe Kasara Room 
Junior Suites Garden Terrace Room Garden Terrace Suite 
One Bedroom Suites One Bedroom Corner Suite    
Anantara Presidential Suite Two Bedroom Explorer Suite by Jim Tompson 

 
5. ผู้ ร่วมเดนิทางท่องเท่ียวในครัง้นี ้

เดนิทางคนเดียว กลุม่เพ่ือน คูรั่ก 
ครอบครัว แพคเกจทวัร์ อ่ืนๆ 
 

6. บคุคลใดท่ีตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัในการทอ่งเท่ียวในครัง้นี  ้
ตวัเอง บริษัททวัร์   
ผู้ ร่วมเดนิทาง บคุคลอ่ืนท่ีไมไ่ด้ร่วมเดนิทาง   
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7. วิธีท่ีทา่นจองโรงแรมในการเดนิทางครัง้นี ้
เอเจ้นท์, พนกังานขาย เว็บไซต์โรงแรมท่ีเข้าพกั 
เว็บไซด์ท่ีให้บริการจองห้องพกั อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ........................................   
 

8. ทา่นเลือกเข้าพกัในโรงแรมแหง่นี ้
เข้าพกัเป็นครัง้แรก เข้าพกัเป็นครัง้ท่ี ............. 
 

9. การเข้าพกัในครัง้นีท้่านได้ใช้บริการใดในโรงแรม (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ) 
ห้องอาหาร ฟิตเนส สปา 
สระวา่ยน า้ บาร์ / คลบัเลาจน์ ห้องประชมุ 
Concierge เคาน์เตอร์บริษัทน าเท่ียว อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ.......... 
 

10. ก่อนจองห้องพกัท่ีโรงแรมนีท้่านเคยใช้บริการเข้าพกัโรงแรมดงัตอ่ไปนีม้าก่อน 
เข้าพกัเป็นครัง้แรก เข้าพกัเป็นครัง้ท่ี ............. 

 
11. ก่อนจองห้องพกัท่ีโรงแรมนีท้่านเคยใช้บริการเข้าพกัโรงแรมดงัตอ่ไปนีม้าก่อน 

โรงแรมอินเตอร์คอนตเินลตลักรุงเทพ  โรงแรมสยามอนนัตรา สยาม กรุงเทพ 
โรงแรมแกรนด์ไฮแอท เอราวณั กรุงเทพ โรงแรมเดอะเซนต์รีจิส กรุงเทพ 
โรงแรมเรอเนสซองซ์ กรุงเทพ ราชประสงค์ ไมเ่คยเข้าพกัโรงแรมดงักลา่ว 
โรงแรมเซนทาราแกรนด์และบางกอกคอนเวนชนัเซ็นเตอร์เซ็นทรัลเวิลด์ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาด (ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps) 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด โดยมีค าอธิบาย
ดงันี ้

คะแนนระดบั  5  หมายถึง เห็นด้วยมากท่ีสดุ   
คะแนนระดบั   4  หมายถึง เห็นด้วยมาก  
คะแนนระดบั  3  หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง  
คะแนนระดบั  2  หมายถึง เห็นด้วยน้อย    
คะแนนระดบั  1  หมายถึง เห็นด้วยน้อยท่ีสดุ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ      

1.1 ช่ือเสียงของโรงแรมมีผลก่อนการตดัสินใจของทา่น      
1.2 ทา่นเลือกพกัโรงแรมเพราะความหลากหลายของห้องพกัและ

ตรงตามรสนิยมความต้องการของทา่น 
     

1.3 ขนาดและสภาพของห้องพกัมีความเหมาะสม      
1.4 ห้องพกัมีสิ่งอ านวยความสะดวกแก่ทา่นครบครัน      
1.5 ห้องพกัมีการตกแตง่อยา่งสวยงาม      
1.6 ห้องพกัมีความสะอาด และเรียบร้อยตลอดเวลาท่ีท่านพกั      

2. ปัจจัยด้านราคา      
2.1 โรงแรมได้แสดงราคาห้องพักและบริการอย่างชดัเจนตรงไป 

ตรงมา 
     

2.2 ราคาของห้องพักมีให้เลือกหลายระดับตามลักษณะของ
ห้องพกั   

     

2.3 ราคาโดยรวมมีความเหมาะสมกับสิ่งอ านวยความสะดวก
ภายในโรงแรมและบริการท่ีได้รับ 

     

2.4 โรงแรมมีช่องทางการช าระเงินให้เลือกหลากหลายตามความ
สะดวกของลกูค้า 

     

 

 



118 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

3.1 ชอ่งทางการจองห้องพกัมีความสะดวกตอ่การช าระเงิน      
3.2 โรงแรมมีชอ่งทางการจองห้องพกัท่ีหลากหลายและสะดวกตอ่

การหาข้อมลู 
     

3.3 ช่องทางการจองและการจัดจ าหน่ายมีความสะดวกต่อการ
ตดิตอ่สอบถามข้อมลู 

     

3.4 โรงแรมมีส านักงานขายและตัวแทนการขาย ให้บริการใน
พืน้ท่ีท่ีทา่นอาศยัอยู่ 

     

3.5 โรงแรมมีการติดต่อกลับอย่างรวดเร็วและให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง
เม่ือทา่นร้องขอข้อมลูเพิ่มหรือมีข้อสงสยั 

     

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 โรงแรมมีการให้สว่นลดส าหรับการจองห้องพกัลว่งหน้า       
4.2 โรงแรมมีข้อเสนอในการท าบตัรสมาชิก และ / หรือมีรายการ

สมนาคณุส าหรับลกูค้าประจ า 
     

4.3 โรงแรมมีการเสนอส่วนลดส าหรับบริการอ่ืนภายในโรงแรม
เม่ือเข้าพกั 

     

4.4 โรงแรมมีโปรโมชั่นหรือแพคเพจท่ีน่าสนใจตรงตามความ
ต้องการของทา่นอยูส่ม ่าเสมอ 

     

4.5 โรงแรมมีการเสนอส่วนลดส าหรับการเข้าพักครัง้ต่อไปหรือ
ส าหรับโรงแรมอ่ืนในเครือ 

     

5. ปัจจัยด้านบุคลากร      
5.1 พนกังานโรงแรมแตง่กายอยา่งสภุาพเรียบร้อยและสะอาด      
5.2 พนกังานโรงแรมให้บริการอยา่งเทา่เทียมกบัลกูค้าของโรงแรม

ทกุคน 
     

5.3 พนักงานให้บริการแก่ท่านและแขกทุกคนอย่างเป็นมิตรและ
สภุาพตลอดระยะเวลาท่ีทา่นพกั 

     

5.4 พนกังานสามารถส่ือสารกบัทา่นได้อยา่งเข้าใจและครบถ้วน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
5.5 พนกังานมีความรู้ความเข้าใจในการบริการ      
5.6 พนกังานให้บริการด้วยความเตม็ใจ      
5.7 พนกังานมีทกัษะความสามารถในการแก้ปัญหาหรือให้บริการ

ตามการร้องขอของทา่นได้เป็นอย่างดี 
     

6. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ      
6.1 ทา่นได้รับบริการท่ีรวดเร็วตลอดระยะเวลาท่ีเข้าพกั      
6.2 เม่ือต้องการความช่วยเหลือหรือประสบปัญหาท่านได้รับการ

ตอบสนองอย่างรวดเร็ว และสามารถแก้ปัญหาได้อย่าง
ถกูต้อง 

     

6.3 โรงแรมมีจ านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการภายใน
โรงแรม 

     

6.4 โรงแรมมีเทคโนโลยีท่ีสนับสนุนการให้บริการท่ีทันสมัย และ
ให้บริการได้อยา่งรวดเร็ว  

     

7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ      
7.1 การตกแตง่โดยรวมของโรงแรมมีความหรูหราสวยงาม      
7.2 สภาพแวดล้อมและภมูิทศัน์โดยรอบโรงแรมมีความสวยงาม      
7.3 การตกแต่งภายในห้องพักเอือ้ต่อการพักผ่อนให้ความรู้สึก

ผอ่นคลาย 
     

7.4 โรงแรมมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีไว้ใจได้รู้สึกปลอดภยั      
7.5 บริการอ่ืนภายในโรงแรมท่ีเปิดให้บริการมีความหลากหลาย

และตรงกบัความชอบของทา่น 
     

7.6 การแบง่สดัสว่นบริการภายในโรงแรมเป็นสดัสว่นท าให้รู้สกึถึง
ความเป็นสว่นตวั 
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ส่วนที่ 4   ความตัง้ใจพักซ า้ในโรงแรมที่เลือกเข้าพักครัง้นี ้
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในชอ่งท่ีตรงกบัข้อมลูของทา่นมากท่ีสดุ โดยแบง่ระดบัความ
ความคดิเห็นดงันี ้

คะแนนระดบั  5  หมายถึง เห็นด้วยมากท่ีสดุ   
คะแนนระดบั   4  หมายถึง เห็นด้วยมาก  
คะแนนระดบั  3  หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง  
คะแนนระดบั  2  หมายถึง เห็นด้วยน้อย    
คะแนนระดบั  1  หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย 

 

ความตัง้ใจพักซ า้ในโรงแรมที่เลือกเข้าพักครัง้นี ้
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
1. ทา่นเช่ือมัน่ในช่ือเสียงและบริการของโรงแรมท่ีทา่นพกั      
2. ทา่นสนใจท่ีจะรับข้อมลูขา่วสารตา่งๆจากโรงแรมท่ีท่านพกั       
3. ทา่นยินดีให้ข้อมลูหรือแนะน าโรงแรมท่ีทา่นพกัแก่เพ่ือนหรือคน
รู้จกัให้มาใช้บริการ 

     

4. ทา่นจะเลือกเข้าพกัโรงแรมนีท้กุครัง้เม่ือเดนิทางมา
กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 

     

5. ทา่นจะเลือกเข้าพกัโรงแรมนีแ้ม้ไมมี่สว่นลดหรือโปรโมชัน่ใดใน
ชว่งเวลาท่ีทา่นต้องการเข้าพกั 

     

6. ทา่นจะเลือกเข้าพกัโรงแรมนีแ้ม้โรงแรมบริเวณใกล้เคียงมีราคาท่ี
ถกูกวา่ 
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ส่วนที่ 5 ปัญหาและข้อเสนอแนะจากการเข้าพัก  
ค าชีแ้จง: โปรดระบปัุญหาท่ีทา่นประสบขณะเข้าพกั หรือข้อแนะน าตา่ง ๆ ท่ีทา่นอยากน าเสนอ 
ปัญหาท่ีได้รับจากการเข้าพกั
.............................................................................................................................................. 
..............................................................................................................................................
..............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 
 
ข้อเสนอแนะ
.............................................................................................................................................. 
..............................................................................................................................................
..............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 
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影响中国游客住宿曼谷拉查帕松区5 星级酒店的决定因素 

泰国艺术大学  管理学院 (Silpakorn University) 

………………………………………………………… 

说明  

8. 本次调查旨询问影响中国游客住宿曼谷拉查帕松区5星级酒店

的决定因素。详细问题分为四个部分。 

第一部分 :  个人基本情况调查  。          

第二部分： 曼谷旅游经验以及拉查帕松区住宿的经验。 

第三部分：营销组合因素7 Ps。 

第四部分：对酒店忠诚度以及再次入住的决定性。 

第五部分：问题以及意见。 

9. 为了准确完整的数据收集,请受访者根据自己的真实情况填

答。 

10. 研究者保证本次调查只用于研究,而不会对受访者产生任何影

响。 

希望您在百忙之中抽出宝贵时间协助我完成本次调查，您的意

见对我很重要，谢谢您的合作！  
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第一部分 : 个人基本情况调查。 

注明：请在符合您情况的地方打钩“√” 。 

 

7. 性別           

   男 女 其他 
 

8. 年龄   

   20–30岁 31–40岁 41–50 岁 

   51–60岁 60岁以上  
 

9. 婚姻状况 

   未婚 已婚 分据 
 

10. 学历 

   高中及高中以下 本科  

   硕士 硕士以上  
 

11. 职业 

   学生 公司职员 政府雇员 

   公务员 私营业主 家庭主妇 

   退休人员   
 

12. 平均月收入为...................................人民币。 
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第二部分: 曼谷旅游经验以及拉查帕松区住宿的经验。 

注明：请在符合您情况的地方打钩“√”。 

 

1. 这是您第几次到曼谷旅游。 

第一次 1次以上 请填......次 
 

2. 您此次来到曼谷拉查帕松区的目的目的 

商务会议 做生意 

度假以及娱乐 中途停留 

其他 

 

3. 您此次停留时间为。 

1–3 天 4–5 天 

6–7 天 7 天以上 请填 
 

4. 您此次订的房型。 

 Superior World  Deluxe World Deluxe World Family 
Premium World World Club World Club Deluxe 
World Club Premium Executive Suite World Executive Suite 
Royal Suit   

 

5. 在此次出境泰国旅游活动中，您是否有旅伴同行。 

独自出游 朋友 情侣 

家人 随旅行团 其他 
 

6. 谁决定订这此酒店。 

自己 旅行社 

旅伴 其他.............................................. 
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7. 在此次旅游您订酒店的方式是通过。 

旅行社 酒店网路 

旅游网站 其他.......................................... 
 

8. 这是您第几次到此家酒店住宿。 

第一次 第.............次 
 

9. 在此次住酒店您使用以下的设施 （多选题）。 

餐厅 健身房 SPA 

泳池 酒吧/酒廊 会议室 

门房 旅游柜台 其他.......... 
 

10. 以下的酒店您是否曾住宿 （多选题）。 

曼谷洲际酒店 曼谷暹罗安纳塔拉酒店 

曼谷艾鲁湾君悦酒店  曼谷瑞吉酒店 

曼谷拉查帕森万丽酒店 不曾住过 

曼谷圣塔拉世贸中心大酒店 
  

 

第三部分: 营销组合因素7 Ps。 

注明: 请在符合您情况的地方打钩“√”。 

填写说明：5非常同意4比较同意3同意2比较不同意1非常不同意。  

 

营销组合因素7 Ps。 
同意度 

5 4 3 2 1 

1. 品质以及服务因素      

1.1 酒店知名度跟您决定选择酒店有关。      

1.2 您决定选择酒店因有房型符合您的需求以及

您的品味。 
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1.3 面积以及整体舒适。      

1.4 设施齐全。      

1.5 房间装潢精致。      

1.6 房间的清洁度很好。      

2. 价格因素      

2.1 酒店的价格公开透明。      

2.2 房间价格根据房型有多种可选择。      

2.3 整体价格与酒店设施和服务很合理。      

2.4 酒店提供结账方式有多种可选择。      

3. 销售方式因素      

3.1酒店有销售员在您住区附近。      

3.2 酒店订房方式有多种以及方便找到资料。      

3.3 联络询问订房方式方便快速。      

3.4 订房方式方便付账。      

3.5 酒店快速回复问题及提供正确资料给您。      

营销组合因素7 Ps。 
同意度 

5 4 3 2 1 

4 促销因素      

4.1 酒店有销售员在您住区附近。      

4.2 酒店订房方式有多种以及方便找到资料。      

4.3 联络询问订房方式方便快速。      

4.4 酒店常有优惠活动符合您的需求。      

4.5 酒店提供优惠若再次入住或在附属酒店使

用。 

     

5. 人员因素      

5.1 服务员的衣着干净、合适。      

5.2 服务员对每个客户的服务态度平等。      

5.3 服务态度良好。      
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5.4 服务员能跟您良好沟通。      

5.5 服务员了解服务要点。      

5.6 服务员能很好的解决问题及满足您的需要。      

5.7 服务员乐于服务。      

6. 服务过程因素      

6.1 您在整个住宿期间得到快速的服务。      

6.2 当您需要协助或遇到问题，您能得到一个快速

回应以及妥善解决问题。 

     

6.3 酒店内有充足的工作人员。      

6.4 酒店具有先进辅助设施并迅速为您服务。      

营销组合因素7 Ps。 
同意度 

5 4 3 2 1 

7. 整体因素      

7.1 酒店的装演精致。      

7.2 酒店以及周边的环境优美。      

7.3 室内装演使您感到放松。      

7.4 酒店有安全设施使您很放心。      

7.5 酒店内有服务项目符合您的需求。      

7.6 酒店服务项目分隔分明使您有私人空间。      

 

第四部分:  对酒店忠诚度以及再次入住的决定性。 

注明: 请在符合您情况的地方打钩“√”。 

填写说明：5非常同意4比较同意3同意2比较不同意1非常不同意。 

 

对酒店忠诚度以及再次入住的决定性。 
同意度 

5 4 3 2 1 

1. 您信任在此次住宿的酒店知名度以及服务。      

2. 您有兴趣收到酒店发送的讯息。      

3. 您愿意推荐给亲友来住宿。      
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4. 每赴曼谷旅游时您会选此酒店。      

5. 您会选此酒店虽没有优惠或其他折扣。      

6. 您会选此酒店虽附近有比较便宜的酒店。      

 

第五部分: 问题以及意见。 

注明: 请填写您住宿遇到的问题以及请提出您的意见。 

住宿的问题

.............................................................................................................................................. 

..................................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

...................................................................................................... 

.............................................................................................................................................. 

意见.............................................................................................................................................. 
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
...................................................................................................... 
.............................................................................................................................................. 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

หนังสือขอความอนุเคราะห 
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ประวัตผู้ิวิจัย 

 
ช่ือ – สกลุ   
ท่ีอยู่ 
ท่ีท ำงำน  
ประวตัิกำรศกึษำ 

พ.ศ. 2546 
 
พ.ศ. 2557 

 
 
ประวตัิกำรท ำงำน 

พ.ศ. 2546 – 2547 
 
พ.ศ. 2547 - 2559 

      
      
 
 

นำงสำวพฒัน์ธิตำ ปิยะรัตนพิพทั 
189/116 ม.1 ต.บำงขนุกอง อ.บำงกรวย จ.นนทบรีุ 11130. 
Centara Hotels and Resorts  
 
ส ำเร็จกำรศกึษำปริญญำตรี สงัคมสงเครำะห์ศำสตร์  
มหำวิทยำลยัธรรมศำสตร์ 
ศกึษำตอ่ระดบัปริญญำมหำบณัฑิต  
หลกัสตูรบริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต มหำวิทยำลยัศลิปำกร 
 
Centara Hotels and Resorts 
Secretary to Asst. VP Procurement and Project 
Management 
Executive Secretary to VP Procurement 
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