
1 

 

บทความวิจยั 
ช่ือเร่ืองงานวิจยั พฤติกรรมการใช้บริการ และส่วนประสมทางการตลาดต่อการใช้

บริการธรุกิจโรงแรมระดบั 4 ดาวของนักท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 

Research Title Behaviors in using service and Marketing mix to use the 
4-star hotel business service of Thai tourists in Hat Yai District  

นางจิตพิสทุธ์ิ  รตันพงศ ์
บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัรามค าแหง ปีการศึกษา 2561 

บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการเลือกใช้บริการธุรกิจ

โรงแรมระดบั 4 ดาวในเขตพื้นที่อ าเภอหาดใหญ่และเพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด        
ต่อการเลอืกใช้บรกิารธุรกจิโรงแรมระดบัสี่ดาวในเขตพื้นที่อ าเภอหาดใหญ่  ซึ่งจ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคลและ
วตัถุประสงคใ์นการเขา้พกัหรอืใชบ้รกิาร 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้ คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวและเข้าพัก
โรงแรมระดบั 4 ดาวในอ าเภอหาดใหญ่ ช่วงเดอืนพฤศจกิายน – ธนัวาคม 2561 จ านวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การวิจยัครัง้นี้คือแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา ใช้ค่าความถี ่
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิต ิ       
เชงิอนุมานทีใ่ช ้คอื ไคสแควร ์(Chi-Square) ทดสอบความแตกต่างของค่าท ี(t-Test) ทดสอบค่าเอฟ (F-Test) ดว้ย
การวเิคราะหค์วามแปรปรวน (One-Way ANOVA) ประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) 
 ผลการวิจยัพบว่า 
 ปจัจัยส่วนบุคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับ
วตัถุประสงคท์ีเ่ดนิทางมาพกัหรอืใชบ้รกิาร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

นกัท่องเทีย่วชาวไทยทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต่างกนั มรีะดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ โดยรวม     
แตกต่างกนั ส่วนนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพ อาชีพ ต่างกัน มีระดับความส าคัญของส่วนประสมทาง
การตลาดต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ โดยรวมและรายด้าน               
ไม่แตกต่างกนั  

นกัท่องเทีย่วชาวไทยทีม่จี านวนวนัทีเ่ขา้พกั ความถีใ่นการเขา้พกั ท าเลทีต่ัง้ของโรงแรมและโอกาสในการ
กลบัมาพกัต่างกนั มรีะดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดต่อการเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 4 ดาว 
ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ โดยรวมแตกต่างกนั สว่นนกัท่องเทีย่วชาวไทยทีม่วีตัถุประสงคท์ีเ่ดนิทางมาพกัหรอืใชบ้รกิาร 
และความถี่ในการเข้าพกัต่างกนั มีระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลอืกใช้บรกิารธุรกิจ
โรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
ค าส าคญั : พฤตกิรรมของนกัทอ่งเทีย่วชาว, โรงแรมระดบั 4 ดาว, สว่นประสมทางการตลาด 
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ABTRACT 
This research aims;  (1) To study the behavior of Thai tourists in choosing to use a 4-stars hotel 

(2) To study the importance of marketing mix towards the selection of 4-stars hotel (3) To study the 
relationship between personal factors and behavior of choosing a 4-stars hotel (4) To compare the 
importance of marketing mix and personal factors towards choosing a 4-stars hotel business in Hat Yai 
districtand (5) To compare the level of marketing mix and behavior of using 4-stars hotel business in     
Hat Yai District. 
 Sample 400 Thai tourists to use the 4-star hotel. Descriptive statistics are expressed as 
frequency, percentage, mean ,standard deviation.And inferential statistics was done using chi-square test,  
t-test, f-test with one-way analysis of variance. 
 We found that most of Thai tourists are female. Age between 25-35 years, most of them are 
married / living together, Bachelor's degree, have a career as a company. Average monthly income 25,001 
- 35,000 baht. The results of the analysis of the behavior of tourists using the service showed that most of 
Thai tourists aim to stay / travel or leisure. The number of days of stay found that most have 2 nights stay. 
The frequency of stay found that most have a frequency of staying 1-2 times / a year. The style of the 
room found that most of the popular room with a double bed. The price of the room found that most of the 
rooms are in the price of 1,000 - 1,500 baht. Booking of the hotel room found that most of the hotel rooms 
have been booked in advance. How to book a room, found that most have a way to book a reservation via 
phone. Knowing the hotel, most of the hotels are known from the internet. Making decision in 4-stars hotel 
service of most tourists were chose by themselves. The location of the hotel found that most of the 
popular hotels are located near tourist attractions. The opportunity to return to stay found that most 
choose to stay at the same hotel. The importance of marketing mix in using 4-stars hotel found that most 
of Thai tourists. The overall picture is at the highest level. Product a the highest level. The price is at the 
highest level. Distribution channel is at the highest level. Marketing promotion is at the highest level. The 
person is at the highest level. Process is at the highest level and the visualization and presentation of 
physical characteristic is at the highest level. 
 In addition, found that the relationship between personal factors and behavior of Thai tourists in 
using 4-stars hotel business in Hat Yai District. According to the purpose of staying or using the service, 
found that gender, age, status, occupation and average income per month is related to the purpose of 
staying or using service statistically significant at the .05 level. 
 The importance of marketing mix .According to the purpose of staying or using the service, found 
that most of Thai tourists had the purpose of staying or using the different  service. The overall and 
individual were not different statistically significant at the .05 level. 
 Most of Thai tourists had opinions on the product and the image of the hotel. By commenting that 
it should improve on the safety of tourists, more valuable assets in cars. Marketing promotion that the 
hotel should have tours program. Organizing tours of important places or natural resources that are not far 
from Hat Yai district. 
Keywords : behavior of Thai tourists, The 4 Star hotel, market mix 
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บทน า 
ในระยะ 4-5 ปีทีผ่่านมา รายได้จากต่างประเทศในรูปการท่องเที่ยวที่เพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็ ท าให้ตวัเลข

ผลิตภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศ (Gross Domestic Product :GDP) ของไทยโตขึ้นมาก และน าเงนิตรา
ต่างประเทศเขา้ประเทศเป็นปรมิาณมหาศาลในแต่ละปีแต่กม็ปีระเดน็ทีน่่าชวนคดิกนัอยู่หลายเราควรท าอย่างไรให้
ประโยชน์จากรายไดจ้ากการท่องเทีย่วเหล่าน้ี สง่ผลถงึคนทัว่ไปของประเทศมากขึน้  

แม้สถานการณ์การท่องเที่ยวในปี 2560 มแีนวโน้มดขีึน้อย่างต่อเนื่องและส่งผลใหธุ้รกจิโรงแรม ได้รบั
อานิสงสจ์ากการใหบ้รกิารรองรบันักท่องเทีย่ว แต่ธุรกจิโรงแรมกย็งัเผชญิแรงกดดนัจากผูป้ระกอบการโรงแรมที่มี
แนวโน้มเพิม่สงูขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิง่การเขา้สูต่ลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ทีเ่ลง็เหน็โอกาสในการลงทุนธุรกจิ
โรงแรมการแข่งขนัธุรกิจโรงแรมรุนแรง ผู้ประกอบการในตลาดขยายธุรกิจอย่างระมดัระวงัจ านวนโรงแรมและ
หอ้งพกัที่เพิม่สูงขึน้ในระยะที่ผ่านมา ส่งผลให้การแข่งขนัรุนแรงขึน้ โดยพบว่าธุรกจิโรงแรมเป็นหนึ่งในธุรกจิที่มี
ความเคลื่อนไหวอย่างผนัผวน ทัง้การซือ้ขาย ควบรวมกจิการ ไปจนถึงมผีู้ประกอบการจ านวนไม่น้อยไม่ประสบ
ความส าเรจ็ในการประกอบธุรกจิ กระทัง่เลกิกจิการไปโดยการแข่งขนัอย่างรุนแรงนี้ ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการแต่ละ
กลุ่มปรับกลยุทธ์ในรูปแบบแตกต่างกัน โดยในปี 2560 ผู้ประกอบการโรงแรมรายใหญ่บรรเทาความเสี่ยง            
ในการประกอบธุรกจิ ดว้ยการมุ่งเพิม่สดัสว่นรายไดจ้ากการรบับรหิารโรงแรมมากขึน้ 

นอกจากนี้ ผู้ประกอบการโรงแรมรายใหญ่ยงัให้ความส าคญักบัการกระจายการลงทุนธุรกิจโรงแรมใน
ต่างประเทศเพื่อเปิดตลาดใหม่ๆ และบรรเทาการพึ่งพงิรายได้จากธุรกจิโรงแรมในประเทศไทยเป็นหลกั และให้
ความส าคญักบัการเพิม่รายไดจ้ากการใหบ้รกิารอื่นๆ อย่างสถานทีจ่ดังานประชุมและสมัมนา งานแต่งงาน และงาน
อเีวน้ทส์ าหรบัธุรกจิโรงแรมรายกลางและเลก็เผชญิความทา้ทายดา้นการแข่งขนัจากบรกิารทีพ่กัประเภทอื่นๆ เช่น 
คอนโดมเินียม บา้นพกั เซอรว์สิอพารท์เมนท ์เป็นตน้  

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 4 ดาวในเขต

พืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่  
2. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือกใช้บริการธุรกจิโรงแรม ระดบั       

4 ดาวในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ 
3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลอืกใช้บรกิารธุรกจิโรงแรมระดบั     

4 ดาวในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ 
4. เพื่อเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดกบัปจัจยัส่วนบุคคลต่อการเลอืกใช้

บรกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 4 ดาวในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ 
5. เพื่อเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิ

โรงแรมระดบั 4 ดาวในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ 

ขอบเขตของการวิจยั 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 ในการศกึษาครัง้นี้มุ่งศกึษาพฤตกิรรมใชบ้รกิารและสว่นประสมทางการตลาดต่อการใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรม
ระดบัสีด่าวของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ ซึง่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม ดงันี้ 

ตวัแปรอสิระ 
1. ปจัจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
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2. พฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่  ได้แก่ 
วตัถุประสงคใ์นการเขา้พกั ผูร้่วมเดนิทาง จ านวนวนัทีเ่ขา้พกั ความถี่ในการใชบ้รกิารทีพ่กั ประเภทของทีพ่กั ราคา
ของห้องพกั การส ารองที่พกั แหล่งขอ้มูลในการเดินทางมาพกั สถานที่ท่องเที่ยว และการเดนิทางกลบัมาเที่ยว
หาดใหญ่อกี 

ตวัแปรตาม 
การใหค้วามส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดของธุรกจิโรงแรมทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิ

โรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ          
จดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นการกายภาพของธุรกจิ 

ขอบเขตด้านพืน้ท่ี 
ด าเนินศกึษาวจิยัเฉพาะนกัท่องเทีย่วชาวไทย ทีใ่ชบ้รกิารโรงแรมระดบั 4 ดาวในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 
ขอบเขตด้านเวลา 
ระยะเวลาการศกึษาระหว่างเดอืนพฤศจกิายน – เดอืนธนัวาคม 2561 

กรอบแนวคิดการวิจยั  
 พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร และสว่นประสมทางการตลาดต่อการใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั   4 ดาว ของ
นกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ ผูว้จิยัไดใ้ชก้รอบแนวคดิในการวจิยั ดงันี้ 

 ตวัแปรตวัท่ี 1               ตวัแปรตวัท่ี 2  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1: ปจัจยัสว่นบคุคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 4 ดาว  

 
 
 
 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพสมรส 

4. ระดบัการศกึษา 

5. อาชพี  

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 

 

พฤติกรรมการใช้บริการธรุกิจโรงแรม  

ระดบั4 ดาว ของนักท่องเท่ียวชาวไทย 

ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 

1. วตัถุประสงคใ์นการเดนิทาง 

2. จ านวนวนัทีเ่ขา้พกั 

3. ความถีใ่นการใชบ้รกิาร 

4. ท าเลทีต่ัง้ของโรงแรมทีเ่ลอืก 

5. โอกาสในการเดนิทางกลบัมาใช ้ 

บรกิารโรงแรมเดมิอกี 
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          ตวัแปรต้น        ตวัแปรตาม 

(Independent Variables)          (Dependent Variables)  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2:ปจัจยัสว่นบุคคลและพฤตกิรรมมผีลกบัการใหค้วามส าคญัของสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปจัจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธรุกจิโรงแรมระดบั 4 ดาว ของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 

2. ปจัจยัสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต่างกนั
ท าใหเ้กดิระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

3. พฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมต่างกนัท าใหม้รีะดบัความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกจิโรงแรมทีแ่ตกต่างกนั 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. ท าใหท้ราบถงึพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 4 ดาวของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอ

หาดใหญ่ 
2. เพื่อเป็นขอ้มูลและแนวทางในการปรบัปรุง พฒันาธุรกิจโรงแรมให้สอดคล้องกบัความต้องการของ

นกัท่องเทีย่ว 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพสมรส 

4. ระดบัการศกึษา 

5. อาชพี  

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 

พฤติกรรมการใช้บริการธรุกิจโรงแรมของ

นักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 

1. วตัถุประสงคใ์นการเดนิทาง 

2. จ านวนวนัทีเ่ขา้พกั 

3. ความถีใ่นการใชบ้รกิาร 

4. ท าเลทีต่ัง้ของโรงแรมทีเ่ลอืก 

5. โอกาสในการเดนิทางกลบัมาใช ้ 

บรกิารโรงแรมเดมิอกี 

 

การให้ความส าคญัของส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ

ธรุกิจโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวไทย 

ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการ 

7. ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
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3. หน่วยงานต่าง ๆ ทัง้ภาครฐัและเอกชนสามารถน าขอ้มูลที่ได้จากการศกึษาวจิยันี้ไปใชป้ระโยชน์และ
น าไปพฒันารูปแบบการท่องเที่ยว การให้บรกิารด้านต่าง ๆ เพื่อให้นักท่องเที่ยวเดนิทางเขา้มาท่องเที่ยวอ าเภอ
หาดใหญ่เพิม่มากขึน้ 

ทบทวนวรรณกรรม 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผู้บรโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการ

ตดัสนิใจซือ้ จากการศกึษาบทบาทพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค นักการตลาดไดน้ ามาประยุกต์ใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์

การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา (Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น ผูร้เิริม่    

ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้ และผูใ้ชโ้ดยทัว่ไปม ี5 บทบาท คอื  

1. ผูร้เิริม่ (Initiator) เป็นผูเ้สนอ หรอืแนะน าความคดิในการท่องเทีย่วเป็นคนแรก 
2. ผูม้อีทิธพิล (Influence) เป็นผูก้ระตุน้ หรอืชกัจงูว่าควรซือ้ หรอืไม่ควรซือ้บรกิารดา้นการท่องเทีย่ว 

3. ผูต้ดัสนิใจ (Decision) เป็นผูต้ดัสนิใจซือ้ขึน้สดุทา้ยวาจะซือ้หรอืไม่ซือ้ บรกิารดา้นการท่องเทีย่ว 

4. ผู้ซื้อ (Buyer) ผู้ไปท าการซื้อหรอืลงมือน าเงินไปแลกเปลี่ยนเป็นกรรมสทิธิใ์นสนิค้าและบริการด้าน     

การท่องเทีย่ว 

5. ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้รโิภคสนิคา้และบรกิารดา้นการท่องเทีย่วนัน้ ๆ 

คณุภาพการบริการ 

1. Reliability (ความไว้ใจ หรือ ความน่าเช่ือถือ) ความสามารถในการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องแม่นย า 

(Accurate Performance) การใหบ้รกิารตรงกบัสญัญาทีใ่หไ้วก้บัลูกคา้และบรกิารทีใ่หทุ้กครัง้ มคีวามสม ่าเสมอ ท า

ใหล้กูคา้รูส้กึว่าน่าเชื่อถอืในมาตรฐานการใหบ้รกิาร สามารถใหค้วามไวว้างใจได ้(Dependable)หรอืความสามารถ

ในการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้ง(Accurate Performance) และไวว้างใจ (Dependable)(ผดุงศกัดิ ์สายสระสรง 2555)  

2. Assurance (ความมัน่ใจ) ผู้ให้บรกิารมคีวามรู้และทกัษะทีจ่าเป็นในการบรกิาร (Competence) มี

สุภาพและเป็นมติรกบัลูกคา้ (Courtesy) มคีวามชื่อสตัย ์และสามารถสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้(Credibility) 

และความมัน่คงปลอดภยั (Security)(ผดุงศกัดิ ์สายสระสรง 2555) 

3. Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจบัต้องได้) ลกัษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ เครื่องมอื สิง่อ านวยความ

สะดวก พนักงาน และวสัดุที่ใช้ในการสื่อสารต่าง ๆหรอืเป็นสิง่อ านวยความสะดวกๆประกอบด้วยสภาพแวดล้อม 

เครื่องมอืและอุปกรณ์ต่างๆ (ผดุงศกัดิ ์สายสระสรง 2555)หรอืสิง่ที่จบัต้องได้เป็นหลกัฐานทางกายภาพของการ

บรกิาร หรอืสิง่ทีส่ามารถสงัเกตเหน็ไดเ้พื่อช่วยท าใหล้กูคา้ทราบรูปแบบความคดิเหน็เกีย่วกบัการบรกิารไดล่้วงหน้า 

(จรญัชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

4. Empathy (ความใส่ใจ) สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวกและสามารถติดต่อได้ง่าย (Easy Access) 

ความสามารถในการตดิต่อสื่อสารใหลู้กคา้เขา้ใจได ้(Good Communication) ความเหน็อกเหน็ใจ และเขา้ใจลูกคา้ 

(Customer Understanding) (ผดุงศกัดิ ์สายสระสรง 2555) หรอืเป็นการดูแลเอาใจใส่ เป็นการสนใจดูแลลูกคา้และ

ความตัง้ใจของแต่ละบุคคลทีม่ต่ีองานดา้นบรกิารทีส่ง่มอบใหล้กูคา้ ความเอาใจใส่เป็นสิง่ต่างๆ ทีไ่ดร้บัการพจิารณา

จากมุมมองของลกูคา้ (จรญัชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_1
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5. Responsiveness (การสนองตอบลูกค้า) ความเต็มใจที่จะให้บรกิารทนัท ี(Promptness) และให้

ความช่วยเหลอืเป็นอย่างด ี(Helpfulness)(ผดุงศกัดิ ์สายสระสรง 2555) หรอืการเป็นการตอบสนอง คอืความยนิดี

และการมคีวามสามารถที่จะจดัใหม้บีรกิารโดยฉับพลนั และเพื่อที่จะตองสนองอย่างรวดเรว็ต่อความต้องการของ

ลูกคา้ บ่อยครัง้ทีลู่กคา้รอ้งเรยีนเกีย่วกบัการตอบสนองในส่วนต่างๆของการบรกิารทีม่อบใหท้ีผู่จ้ดัให้มกีารบรกิาร

แสดงให้เห็นถึงการขาดการตอบสนอง เมื่อเขายากต่อการที่จะติดต่อแสดงให้เห็นถึงการขาดการติดตาม การ

ใหบ้รกิารทีไ่ม่ด ีและกระท าเหมอืนกบัว่าไดท้ าตามสิง่ทีล่กูคา้ชอบแลว้ (จรญัชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
การศกึษาวจิยัใชว้ธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้ ตามสมมติฐานที่ก าหนดว่าขอ้มูลมีการกระจายแบบปรกติ (Normal 

Distribution) ซึง่ผูว้จิยัไม่สามารถทราบกลุ่มประชาการทีแ่น่นอนได ้ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารอา้งองิ Yamane formula 
of sample size ของ Yamane (1967) ณ ระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% จะไดจ้ านวนตวัอย่างทีเ่หมาะสมเท่ากบั 385 
ตวัอย่าง โดยขอศกึษากลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง 

วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
ขนาดตัวอย่างทัง้หมด 400 ตัวอย่าง ขัน้ตอนการได้ตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota 

Sampling) ถวัเฉลีย่จากจ านวนโรงแรมระดบั 4 ดาว จ านวน 9 แห่ง ซึง่จะสุ่มในช่วงเดอืนพฤศจกิายน - ธนัวาคม 
2561 โดยใชเ้วลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้หมด 20 วนั 

เครือ่งมือท่ีใช้เกบ็ข้อมูล 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ใชเ้ป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดว้ย 4 สว่น ดงันี้ 
 สว่นที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของนกัท่องเทีย่วชาวไทยทีใ่ชบ้รกิารโรงแรมในเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ซึง่เป็นค าถามแบบเลอืกตอบ (Check list) จ านวน 6 ขอ้ 
 สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมนกัท่องเทีย่วชาวไทยในการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมระดบั 4 ดาว 
ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ซึง่เป็นค าถามแบบเลอืกตอบ (Check list) จ านวน 12 ขอ้   
 สว่นที ่3  แบบสอบถามเกีย่วกบัการใหค้วามส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
ของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมในเขตอ าเภอหาดใหญ่ซึง่เป็นค าถามแบบประเมนิค่า (Rating 
Scale) จ านวน 21 ขอ้ โดยแบ่งคะแนนเป็น 5 ระดบั 

สว่นที ่4 ขอ้เสนอแนะเกีย่วกบัการพฒันาและปรบัปรุงการบรกิารโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่  

ผลการวิจยั 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวชาวไทย 

นกัท่องเทีย่วชาวไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ58.50 มอีายุระหว่าง 25-35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 
33.50สถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั คดิเป็นรอ้ยละ 44.00 สว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 51.50 
มอีาชพีพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้างคดิเป็นร้อยละ 38.25 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน25,001 – 35,000 บาท      
คดิเป็นรอ้ยละ 30.50 

 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_7
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_1
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พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมระดบั 4 ดาวของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 
นกัท่องเทีย่วชาวไทยส่วนใหญ่วตัถุประสงคท์ีเ่ดนิทางมาพกัหรอืใชบ้รกิารเพื่อท่องเทีย่ว/พกัผ่อน คดิเป็น

รอ้ยละ 39.75 ส่วนใหญ่มผีู้ร่วมเดนิทางมาพกัเป็นเพื่อน/เพื่อนร่วมงานคดิเป็นร้อยละ 34.50 นิยมเขา้พกัโรงแรม      
2 คืน คิดเป็นร้อยละ 59.75 มีความถี่ในการเข้าพกั1-2 ครัง้/ปี คิดเป็นร้อยละ 50.50 โดยสนิยมพกัห้องเตียงคู่       
คดิเป็นร้อยละ 46.50ซึง่เลอืกห้องพกัในราคา1,000 – 1,500 บาท คดิเป็นร้อยละ 39.00 โดยส่วนใหญ่มกีารจอง
หอ้งพกัของโรงแรมมาก่อนล่วงหน้า คดิเป็นรอ้ยละ 74.75 ใชว้ธิกีารจองหอ้งพกัแบบจองผ่านทางโทรศพัทค์ดิเป็น
รอ้ยละ 22.75 ซึง่รูจ้กัโรงแรมจาก Internet คดิเป็นรอ้ยละ 55.00 สว่นใหญ่ตดัสนิใจการเลอืกโรงแรมทีพ่กัดว้ยตนเอง
คดิเป็นร้อยละ 36.75 จะนิยมพกัจากท าเลที่ตัง้ของโรงแรมที่อยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยว คดิเป็นร้อยละ 35.25 และ    
สว่นใหญ่หากมโีอกาสอาจจะเลอืกพกัทีโ่รงแรมเดมิคดิเป็นรอ้ยละ 53.25 

ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงแรมระดบั 4ดาว
ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 

นกัท่องเทีย่วชาวไทย มรีะดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดต่อการเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรม
ระดับ 4ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
นกัท่องเทีย่วชาวไทย มรีะดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 4 
ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 6 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นบุคคล 2. ดา้นการสรา้งภาพและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 3. ดา้นผลติภณัฑ ์4. ดา้นกระบวนการ 5. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 6. ดา้นราคาและอยู่ใน
ระดบัมาก 1 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั 

อภิปรายผล 
จากการศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร และส่วนประสมทางการตลาดต่อการใช้บรกิารธุรกจิโรงแรม

ระดบั 4 ดาว ของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
ผลการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้รกิารโรงแรมระดบั 4 ดาวของ

นกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่จากผลการศกึษาสมมตฐิานขอ้ที ่1 โดยรวมพบว่านักท่องเทีย่วชาวไทย
มีวัตถุประสงค์หลักที่เดินทางมาพักเพื่อท่องเที่ยว/ พักผ่อนมากที่สุด ซึ่งส่วนใหญ่จะเดินทางมากับเพื่อน/          
เพื่อนร่วมงาน จ านวนวนัทีเ่ขา้พกัส่วนใหญ่คอื 2 คนื และความถี่ในการเขา้พกั 1-2 ครัง้ต่อปี และจะเลอืกหอ้งพกั
แบบหอ้งเตยีงคู่เป็นสว่นใหญ่ ราคาหอ้งพกัส่วนใหญ่ทีเ่ลอืกอยู่ที ่1,000 – 1,500 บาท โดยส่วนใหญ่จะจองโรงแรม
ล่วงหน้าโดยจองผ่านทางโทรศพัท์ และส่วนใหญ่รู้จกัโรงแรมจาก Internet จากผลการศกึษาสมมติฐาน ขอ้ที่ 1 
พบว่าสอดคล้องกบังานวิจัยของกนกพร ศิริโรจน์ (2545) ซึ่งศึกษากระบวนการตัดสนิใจเลือกสถานที่พักของ
นกัท่องเทีย่วชาวต่างประเทศ กรณีศกึษาสถานทีพ่กัแรกถนนขา้วสาร กรุงเทพมหานคร พบว่ากระบวนการจดัสนิใจ
เลอืกสถานที่พกัแรมของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจะท าการตัดสนิใจก่อนที่จะเดนิทางมาถึงกรุงเทพฯ ซึ่งได้รบั
ค าแนะน าจากเพื่อนหรอืคนรูจ้กั ส าหรบัสิง่กระตุ้นทีเ่ป็นแรงจูงใจและอทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจในการเลอืกที่
พกัแรมมากที่สุดคือราคาของสถานที่พกัแรม โดยพจิารณาจากราคาเมื่อเปรียบเทยีบกบัคุณภาพ ท าเลที่ตัง้ใกล้
แหล่งท่องเที่ยว และความสะอาดของสถานทพีกัแรมตามล าดบัและสอดคล้องกบังานวจิยัของ สริคินางค์ ปานศร ี
(2549) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ยวเชงิส่งเสรมิสุขภาพของนักท่องเทีย่วในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า วตัถุประสงคห์ลกัของการท่องเทีย่วเชงิสง่เสรมิของนกัทอ่งเทีย่วคอื การพกัผ่อน
หย่อนใจ และผ่อนคลายความเครยีดมากทีส่ดุ 

ผลการศึกษาเปรยีบเทยีบการให้ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลอืกใช้บรกิารธุรกิจ
โรงแรมระดบั 4 ดาวของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จากผลการศกึษาสมมตฐิานขอ้ที ่2 และขอ้ที ่3 
โดยรวมพบว่า นกัท่องเทีย่วจะใหค้วามส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดดงันี้1. ดา้นบุคคล2. ดา้นการสรา้งภาพ
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และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ3. ดา้นผลติภณัฑ์4. ดา้นกระบวนการ 5. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 6. ดา้น
ราคา และ 7. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Gabbie& Martin (1996 อา้งถงึใน 
กลัยา สร้อยสงิห์, 2558) ได้ท าการศกึษา เรื่องการวเิคราะห์เปรยีบเทียบคุณภาพของโรงแรมในไอร์แลนด์เหนือ   
โดยท าการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างคุณภาพบริการและความคาดหวงัของลูกค้าผู้ใช้บริการในอุตสาหกรรม
โรงแรม โดยใชเ้ครื่องมอื SERVQUAL ท าการวดัระดบัคุณภาพบรกิารของโรงแรม 3 ดาวสองแห่ง ในไอรแ์ลนด์
เหนือ (ในทีน่ี้กล่าวถงึว่าเป็นโรงแรม X และโรงแรม Y) เพื่อพจิารณาช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผูใ้ชบ้รกิาร
กบัการรบัรู้คุณภาพการบรกิารจรงิโดยโรงแรม X เป็นโรงแรมที่เขา้ร่วมโครงการบรหิารอย่างมคีุณภาพทัว่ทัง้
องคก์าร (Total Quality Management Programme) ของศูนยค์วบคุมคุณภาพของไอรแ์ลนด์เหนือ (Northern 
Ireland Quality Centre, NIQC) และโรงแรม Y เป็นโรงแรมทีไ่ม่ไดเ้ขา้ร่วมโครงการดงักล่าว พบว่าโรงแรม Y ซึง่
เป็นโรงแรมทีม่ ัน่คงและมชีื่อเสยีงเป็นผูน้ าตลาดของโรงแรมในระดบัเดยีวกนั มคีวามคาดหวงัของลกูคา้ทีม่ต่ีอการใช้
บรกิารค่อนขา้งสงูในทุกปจัจยัของคุณภาพการบรกิาร ความคาดหวงัของคุณภาพการบรกิารของทัง้สองโรงแรมมี
มากทีสุ่ดในปจัจยัด้านความน่าเชื่อถือ หรอืความไวว้างใจ (Reliability) การให้ความมัน่ใจ (Assurance) ในขณะที่
ปจัจยัทีผู่เ้ขา้มาใชบ้รกิารมคีวามคาดหวงัน้อย ไดแ้ก่ ความเป็นรปูธรรมของบรกิาร (Tangibles) และการเขา้ใจความ
ตอ้งการของผูร้บับรกิาร (Empathy)  
 เมื่อเปรยีบเทยีบการใหค้วามส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดต่อการเลอืกใชบ้รกิารธุรกจิโรงแรมระดบั 
4 ดาวของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในเขตอ าเภอหาดใหญ่ พบว่า 

1. ดา้นผลติภณัฑ์ พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยใหค้วามส าคญัมากที่สุดในเรื่อง มสีิง่อ านวยความสะดวก
ครบครนั เช่น สระว่ายน ้า ฟิตเนสสปา Wifi ระบบความปลอดภยัทีด่ ีฯลฯ รองลงมาคอื หอ้งพกัใหเ้ลอืกหลายรปูแบบ 
เช่น ห้องเดี่ยว ห้องคู่ ห้องสูท และชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของโรงแรม ตามล าดับ สอดคล้องกับงานวิจยัของ 
BarskyและLabagh(1992, p.32-40 อา้งถงึใน  อาภรณ์ ปตัะเวสงั, 2557) ไดศ้กึษา A Srategy for Customer 
Satisfaction พบว่าระดบัความพงึพอใจเกีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑห์รอืประสบการณ์การบรกิารทีใ่หร้บันัน้เกีย่วเนื่องกบั
คุณค่าหรอืความส าคญัทีล่กูคา้ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์หรอืการบรกิารนัน้สมทบกบัความคาดหวงัของลกูคา้ว่าสนิคา้ควรจะ
มคุีณภาพแค่ไหน ทัง้น้ีขึน้อยู่กบัปจัจยัส าคญั 2 ประเภท คอื ความคาดหวงัของลูกคา้และคุณลกัษณะ (คุณภาพ) 
ของสนิคา้ 

2. ด้านราคา พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคญัมากที่สุดในเรื่อง ราคาของห้องพกัมีให้เลือก
หลากหลายมกีารแสดงราคาหอ้งพกั รองลงมาคอื อาหารและอตัราค่าบรกิารอย่างชดัเจน และมชี่องทางการช าระ
ค่าบรกิารไดห้ลายช่องทาง ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552: 130-138) ทีไ่ด้กล่าวว่า การก าหนด
กลยุทธด์า้นราคาจะตอ้งค านึงถงึการยอมรบัของลกูคา้ในมลูค่าของผลติภณัฑส์งูกว่าราคาของผลติภณัฑ ์ต้นทุนของ
สนิคา้ ค่าใชจ้่ายต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัภาวการณ์แขง่ขนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่านกัท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุในเรื่อง มีบรกิารขอ้มูล
ด้านต่างๆ ของโรงแรมผ่านเว็บไซด์ Facebook รองลงมา มีการรบัจองห้องพกัหลายช่องทาง เช่น ผ่านระบบ 
Internet/Application ตวัแทนหรอืบรษิทัทวัร ์และมรีะบบการ Check in/Check out ผ่านระบบInternet/Application 
ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัสดุารตัน์ พวงผกา (2550) ทีไ่ดศ้กึษาความคดิเหน็ของนักท่องเทีย่วทีม่ต่ีอตลาดน ้าตลิง่ชนั 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยมากทีส่ดุในเรื่องการเขา้ถงึขอ้มูลต่างๆ ของแหล่งท่องเทีย่ว ทีพ่กั จงึจะดงึดูดใจในการ
เทีย่วชม ซึง่หากนกัท่องเทีย่วสามารถเขา้ถงึขอ้มลูดงักล่าวได ้นกัท่องเทีย่วจะเกดิอรรถรสในการท่องเทีย่วไดม้าก 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบว่านักท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดในเรื่อง มกีารสมคัรเป็น
สมาชกิหรอืแนะน าลูกค้าเพื่อรบัสทิธิพิเศษต่างๆ รองลงมา. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ 
อนิเตอรเ์น็ต ใบปลวิ แผ่นป้าย ฯลฯ และ.มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น คปูอง สะสมแตม้การเขา้พกั/ส่วนลด
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ส าหรับลูกค้าที่เช็คอินโรงแรม ตามล าดบั สอดคล้องกับพรทิพย์  บุญเที่ยงธรรม (2555)ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจท่องเทีย่ว ความคาดหวงั และความพงึพอใจของนักท่องเทีย่วชาวไทยที่
เดนิทางมาเที่ยวตลาดน ้าตลิง่ชนั จงัหวดักรุงเทพมหานครความคดิเหน็ของนักท่องเที่ยวชาวไทยเกี่ยวกบัปจัจยั
ส าคญัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการเดนิทางมาท่องเทีย่วตลาดน ้าในเขตตลิง่ชนั พบว่า นักท่องเทีย่วมคีวามพงึ
พอใจมากทีส่ดุในสิง่อ านวยความสะดวกดา้นต่าง ๆ 

5. ดา้นบุคคล พบว่านกัท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุในเรื่องพนักงานมมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ียิม้
แยม้แจ่มใส เตม็ใจใหบ้รกิารกบัลกูคา้ รองลงมาคอืพนกังานใหบ้รกิารไดอ้ย่างถูกต้องและรวดเรว็ใหบ้รกิารลูกคา้ทุก
ระดบัอย่างเท่าเทียมและเสมอภาค และพนักงานมทีกัษะทางด้านภาษา สามารถสื่อสารกบัลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
ตามล าดบั สอดคล้องกบัวธิาน จนีาภกัดิ ์(2555) ที่ได้ศกึษาความพงึพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อุทยาน
แห่งชาตนิ ้าตกเอราวณั จงัหวดักาญจนบุร ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจสงูสดุในเรื่องการตอ้นรบัของพนักงาน
ซึง่มมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ใีหก้ารดแูลและบรกิารนกัท่องเทีย่วดว้ยความยนิดแีละเตม็ใจบรกิารทุกระดบัชัน้ 

6. ดา้นกระบวนการ พบว่านกัท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุในเรื่องมขี ัน้ตอนการใหบ้รกิารจอง
หอ้งพกั/การลงทะเบยีนเขา้พกั/คนืหอ้งพกั ทีส่ะดวกและรวดเรว็ รองลงมาคอืพนกังานแต่ละแผนกมกีารประสานงาน
กนัอย่างเป็นระบบ และมบีรกิารผ่าน Call Center ตลอด 24 ชัว่โมง ตามล าดบั ซึง่สอดคลอ้งกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์ 
(2552: 130-138) ทีไ่ดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการหรอืกลไกในการท างานของกจิกรรมต่าง ๆ ทีท่ าใหเ้กดิการบรโิภค
สนิคา้ นบัตัง้แต่การออกแบบพฒันาการวจิยั จนถงึการจดัหาวตัถุดบิ   การผลติหรอืการด าเนินการ และการส่งมอบ
สนิคา้ หรอืการใหบ้รกิารถงึมอืลกูคา้ในเวลาทีร่วดเรว็และเหมาะสม 

7. ดา้นการสรา้งภาพและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบว่านักท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมาก
ทีส่ดุในเรื่องโรงแรมมพีืน้ทีก่วา้งขวาง ทีจ่อดรถสะดวก รองรบัลกูคา้จ านวนมากได ้รองลงมาคอืบรรยากาศภายนอก
และภายในโรงแรมใหค้วามรูส้กึปลอดภยั มคีวามหรูหรา มรีสนิยม และสภาพแวดลอ้มของโรงแรมทัง้ภายนอกและ 
ภายในสวยงาม มกีารจดัวางผงับรเิวณโรงแรมเป็นสดัส่วน ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัเสาวนีย ์ตนหมัน้ (2551) ทีไ่ด้
ศกึษาความพงึพอใจของนกัท่องเทีย่วต่อการใชบ้รกิารโรงแรมในอ าเภอปาย จงัหวดัแม่ฮ่องสอน พบว่าในดา้นท าเล
ทีต่ัง้ นกัท่องเทีย่วมคีวามพงึพอใจสงูสดุเมื่อโรงแรมพืน้ทีก่วา้งขวาง ทีจ่อดรถสะดวก 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการปรบัปรงุและพฒันา 
จากผลการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดม้ขีอ้เสนอแนะเพื่อน าไปใชป้รบัปรุงและพฒันากลยุทธท์างการตลาด ดงันี้ 
ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคญัมากที่สุดในเรื่อง มีสิง่อ านวยความสะดวกที ่ 

ครบครนั ระบบความปลอดภยัทีด่ี ดงันัน้โรงแรมควรจดัใหม้สีิง่อ านวยความสะดวกใหเ้พยีงพอ รวมถงึระบบรกัษา
ความปลอดภยัใหม้ากขึน้ เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหก้บันกัท่องเทีย่วซึง่จะกลบัมาใชบ้รกิารอกีครัง้ต่อไป  

ดา้นราคา พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดในเรื่อง ราคาของหอ้งพกัทีต่้องมใีห้เลอืก
หลากหลาย มีการแสดงราคาห้องพักชัดเจน โรงแรมควรจัดให้มีป้ายแสดงราคาสินค้าและอตัราค่าบริการไว ้     
อย่างชดัเจน ซึง่ราคาแต่ละอย่างตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้และบรกิารนัน้ ๆ  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่านักท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดในเรื่อง มบีรกิารขอ้มูล
ดา้นต่างๆ ของโรงแรมผ่านเวบ็ไซด ์Facebook Internet ดงันัน้โรงแรมปรบัปรุงเทคโนโลยใีหม้คีวามทนัสมยั อพัเดท
ฐานขอ้มลูต่างๆ ใหเ้ป็นปจัจุบนั และใหน้กัท่องเทีย่วเขา้ถงึขอ้มลูไดอ้ย่างสะดวก 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคญัมากที่สุดในเรื่อง มกีารสมคัรเป็น
สมาชกิหรอืแนะน าลกูคา้เพื่อรบัสทิธพิเิศษต่างๆ ดงันัน้โรงแรม มฐีานขอ้มูลของนักท่องเทีย่วทีเ่ขา้พกัเพื่อมอบสทิธิ
พเิศษต่างๆ ให้ เช่น ในเทศกาลส าคญัๆ วนัพิเศษของลูกค้า หรอืสมมนาคุณในการเขา้พกัครัง้ต่อไป ฯลฯ อกีทัง้ 
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โรงแรมอาจจดัใหม้บีรกิารเสรมิการรบั-ส่งนักท่องเทีย่วจากสนามบนิ หรอืสถานีขนส่ง หรอืจดัใหม้บีรกิารเสรมิดว้ย
การจดัน าเทีย่วในทอ้งถิน่ใกล้ๆ  เป็นโปรแกรมเสรมิส าหรบันกัท่องเทีย่วทีไ่ม่ไดต้ัง้ใจมาเทีย่วที่ใดทีห่นึ่งโดยเฉพาะ 

ด้านบุคคล พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคญัมากที่สุดในเรื่องพนักงานมีมนุษยสมัพันธ์ที่ดี       
ยิม้แยม้แจ่มใส เต็มใจให้บรกิารกบัลูกค้า ควรจดัหลกัสตูรฝึกอบรมใหค้วามรูก้ ับเจ้าหน้าที่ในเรื่องการดูแล บรกิาร
นกัท่องเทีย่ว เพิม่ศกัยภาพดา้นภาษาใหพ้นกังานทุกต าแหน่งและทุกระดบั 

ดา้นกระบวนการ พบว่านักท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากที่สุดในเรื่องมขี ัน้ตอนการใหบ้รกิารจอง
หอ้งพกั/การลงทะเบยีนเขา้พกั/คนืหอ้งพกั ทีส่ะดวกและรวดเรว็ โรงแรมอาจจะน าระบบเทคโนโลยทีีท่นัสมยัเขา้มา
เสรมิ น าระบบ Application มาใช ้

ดา้นการสรา้งภาพและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบว่านักท่องเทีย่วชาวไทยใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด
ในเรื่องโรงแรมมพีืน้ทีก่วา้งขวาง ทีจ่อดรถสะดวก รองรบัลูกคา้จ านวนมากได ้โรงแรมควรใหค้วามส าคญักบัทีจ่อด
รถใหม้ากเพื่ออ านวยความสะดวกใหน้กัท่องเทีย่ว และควรปรบัปรุงทศันียภาพของโรงแรมใหม้คีวามสดชื่น และคง
ความเป็นธรรมชาตขิองโรงแรมไว ้ทีส่ าคญัของผสมผสานวฒันธรรมประจ าถิน่เพื่อน าเสนอใหน้ักท่องเทีย่วไดศ้กึษา
เพิม่เตมิ  

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ หรอืเพิม่ตวัแปรอสิระในการศกึษาให้มากขึน้ เช่น 

ปจัจยัด้านจติวทิยา รูปแบบการด าเนินชวีติของนักท่องเทีย่ว ซึ่งหากน าตวัแปรดงักล่าวมาท าการศกึษา จะท าให้
ทราบถงึปจัจยัหรอืความตอ้งการดา้นอื่น ๆ ทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารโรงแรมของนกัท่องเทีย่ว 

2. ควรท าการศกึษาเปรยีบเทยีบการให้บรกิารของโรงแรมระดบั 4 ดาว ซึ่งมลีกัษณะใกล้เคยีงกนั เพื่อ
ศกึษาถงึจุดเด่นและขอ้แตกต่างของแต่ละโรงแรมแลว้ท าผลลพัธม์าปรบัปรุงใหด้ขีึน้ 

กิตติกรรมประกาศ 
งานวจิยัฉบบันี้ส าเรจ็ลงไดด้้วยดี เนื่องจากการได้รบัความกรุณาอย่างสูงจาก รศ ดร.ธญัปวณ์ี รตัน์พงศพร 

อาจารยท์ีป่รกึษา ทีก่รุณาใหค้ าแนะน าปรกึษา ตลอดจนปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอาใจใสอ่ย่างดยีิง่ 
ผูว้จิยัตระหนกัถงึความตัง้ใจจรงิและความทุ่มเทของอาจารย ์และขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสงูไว ้ณ ทีน่ี้   

ขอขอบคุณ นกัท่องเทีย่วชาวไทยทีเ่ขา้พกัและใชบ้รกิารโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ซึง่ใหค้วาม
ร่วมมอืในการตอบทุกท่านจนท าใหง้านวจิยันี้ส าเรจ็ลุล่วงไปดว้ยด ี  

ผู้วิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจยัฉบบันี้มีประโยชน์อยู่ไม่น้อย จึงขอมอบส่วนดีทัง้หมดนี้ให้แก่ เหล่า
คณาจารย์ที่ได้ประสิทธิประสาทวิชา จนท าให้ผลงานวิจยัเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่เกี่ยวข้องและขอมอบความกตัญญู
กตเวทติาคุณแก่บดิามารดา และผูม้พีระคุณทุกท่าน ส าหรบัขอ้บกพร่องต่างๆ ทีอ่าจจะเกดิขึน้นัน้ ผูว้จิยัขอน้อมรบั
ผดิเพยีงผูเ้ดยีวและยนิดทีีจ่ะรบัฟงัค าแนะน าจากทุกท่านทีไ่ดเ้ขา้มาศกึษาเพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันางานวจิยั
ต่อไป 
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