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ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของการตดัสินใจเช่าห้องพกัส าหรับการอยู่อาศยั 
ในต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi – Square) ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อทดสอบสมมุติฐาน  

ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ21 - 30 ปี มีอาชีพท างาน
บริษทัเอกชน/รับจ้าง มีระดบัรายไดต้่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ในการเลือกเช่าห้องพกัอันดับ
แรกพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เลือกท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง อนัดบัแรกท่ีคิดว่าห้องพกั
ควรจะมีเพื่อเป็นการประกอบการตดัสินใจเช่าห้องพกั คือท่ีจอดรถ ราคาค่าเช่าห้องพกัท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดคือ ค่าเช่า 1,000 – 2,000 บาทต่อเดือน ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัมากท่ีสุด คือ 
ตวัเอง รู้จกัท่ีพกัท่ีเช่า/เคยเช่า จากการสืบหาดว้ยตนเอง และท าการตดัสินใจเช่าท่ีพกัไดเ้ปรียบเทียบท่ี
พกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง1-2 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมาก
ว่า มีเง่ือนไขในการพกัเข้มงวด (เช่น ห้ามประกอบ อาหาร ห้ามส่งเสียงดัง ฯลฯ)  ด้านราคามี
ความเห็นด้วยมากว่าราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับขนาดท่ีพกั และส่ิงอ านวยความสะดวก ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง)มีความเห็นดว้ยมาก วา่การเดินทางคมนาคมสะดวกระหวา่งท่ีพกั
กบัท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกลจนเกินไป ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมี
ความเห็นดว้ยมากเร่ืองความยืดหยุน่เร่ืองเวลาช าระค่าเช่า ดา้นบุคลากรกลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ย
มากว่าเจ้าของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีความเป็นกันเอง  ด้านกระบวนการ
ให้บริการกลุ่มตวัอย่างมีความเห็นด้วยมากว่าการออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งในการใช้
บริการต่างๆ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมากว่า ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเท
ไดดี้ บริเวณรอบๆมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า เพศ อายุ 
อาชีพ และระดบัรายไดต้่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  
 
ค าส าคัญ : ปัจจยั การตดัสินใจเช่า หอ้งพกั 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

 ท่ีพกัอาศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษยจ์ากสภาพเศรษฐกิจและ
สังคมในปัจจุบนั ท่ีประชากรมีการเคล่ือนยา้ยท่ีอยูอ่าศยัดว้ยเหตุผลต่างๆ เช่น เพื่อศึกษาต่อของผูท่ี้มี
ภูมิล าเนาอยู่ต่างจงัหวดั  เพื่อความสะดวกสบายและประหยดัเวลาในการเดินทางไปท่ีท างานหรือ
สถานศึกษา เป็นต้น ปัจจัยเหล่าน้ีเป็นสาเหตุให้ธุรกิจท่ีพักอาศัยให้เช่าเกิดขึ้ นอย่างมากมาย              
ทัว่ประเทศ  โดยเฉพาะอย่างยิ่งในจงัหวดัท่ีเป็นจุดศูนยร์วมของแหล่งงาน เขตอุตสาหกรรม และ
สถานศึกษา เช่น กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไปจนถึงจงัหวดัใหญ่ๆ  จงัหวดัสมุทรสาครเป็น
แหล่งเศรษฐกิจล าดบัท่ี 7 ของประเทศ ซ่ึงสร้างรายไดใ้ห้ประเทศโดยประมาณเท่ากบั 340,000 ลา้น
บาทต่อปี เป็นเมืองแห่งเศรษฐกิจท่ีมีศกัยภาพทั้งทางด้านการอุตสาหกรรม การประมง และการ
เกษตรกรรม เน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีศกัยภาพเอ้ือต่อการประกอบธุรกิจอุตสาหกรรม เพราะอยู่ใน
เขตปริมณฑล มีการคมนาคมขนส่งท่ีสะดวกและรวดเร็ว ประกอบกบัมีโครงสร้างพื้นฐานและปัจจยั
การผลิตท่ีเหมาะสมต่อการลงทุน จึงมีผูป้ระกอบการดา้นธุรกิจอุตสาหกรรมใหค้วามสนใจมาลงทุน
ตั้งโรงงานอุตสาหกรรมในเขตจงัหวดัสมุทรสาครเป็นจ านวนมาก จงัหวดัสมุทรสาครยงัเป็นจงัหวดั 
1 ใน 10 ของจงัหวดัท่ีมีมูลค่าผลิตภณัฑม์วลรวมสูงของประเทศ และในส่วนของดา้นสาขาบริการ
ดา้นอสังหาริมทรัพย ์การให้เช่า และบริการทางธุรกิจท่ีไดรั้บความนิยมในจงัหวดัสมุทรสาคร คือ 
ท่ีดิน บา้น คอนโด ทาวน์เฮา้ส์ ตึกแถวหรือห้องเช่า โดยเฉพาะท่ีดินในบริเวณ ถนนเศรษฐกิจ1ใน
อ าเภอเมืองสมุทรสาคร และถนนเพชรเกษมในอ าเภอกระทุ่มแบน (ส านักงานจงัหวดัสมุทรสาคร, 
2560)  ทั้งน้ีต าบลออ้มน้อย เป็นต าบลหน่ึงท่ีอยู่ในอ าเภอกระทุ่มแบน ถือเป็นแหล่งชุมชนท่ีอยู่ใกล้
กรุงเทพมหานคร มีถนนเส้นหลกัท่ีเช่ือมกบักรุงเทพมหาครคือ ถนนเพชรเกษม ท่ีส าคญัเป็นต าบลท่ี
มีโรงงานอุตสาหกรรมอยู่มาก ส่งผลให้ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัของประชากรมากตามไปดว้ย ซ่ึง
ประชากรส่วนใหญ่จะท างานในโรงงาน หรือ ประกอบอาชีพ รวมทั้งศึกษาในบริเวณใกลเ้คียงเป็น
หลกั และปัจจุบนัในบริเวณต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร มีผูป้ระกอบการ
ห้องเช่าท่ีเขา้มาใหม่อยู่หลายเจา้ ท าให้การแข่งขนัในธุรกิจประเภทน้ีสูง เพื่อเป็นการรองรับความ
ตอ้งการของผูอ้ยูอ่าศยัท่ีเขา้มาท างานและศึกษาในพื้นท่ีใกลเ้คียง 

นอกจากน้ีจ านวนประชากรท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ก็มี
แนวโนม้ประชากรท่ีเพิ่มมากขึ้น ดงัแสดงใน 



 

 

ตารางท่ี 1.1 แสดงจ านวนประชากรท่ีต.ออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ตั้งแต่ปี พ.ศ. 
2556 ถึง 2560  

ปี (พ.ศ.) จ านวนประชากร (คน) 
2557 52,457 
2558 52,715 
2559 53,253 
2560 53,703 
2561 53,918 

ท่ีมา : สถิติประชากรและบ้าน , 2562  

จากตารางท่ี 1.1 พบว่าในช่วงปี พ.ศ. 2556-2561 ประชากรในต าบลอ้อมน้อย อ าเภอ    
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร มีแนวโนม้เพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองมาจากเป็นเขตมีค่าครองชีพท่ี
ต ่า ใกลโ้รงงาน ซ่ึงเป็นแหล่งเศรษฐกิจ และมีพื้นท่ีติดกบักรุงเทพมหานคร ตลอดจน การคมนาคม
ในปัจจุบนัสะดวก จึงมีแนวโนม้ท่ีประชากรจะขยายตวัเขา้มาอยูอ่าศยัเพิ่มมากขึ้น ทั้งน้ีท่ีอยู่อาศยัถือ
เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีส าคญัต่อการด ารงชีพ ธุรกิจห้องเช่า  เป็นธุรกิจท่ีใช้พื้นท่ีปลูกสร้างน้อย แต่
สามารถรองรับผูอ้ยูอ่าศยัไดใ้นจ านวนมาก จึงเขา้มามีบทบาทและมีความหลากหลาย เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของประชากรท่ีเพิ่มมากขึ้น หากนบัถอยหลงัไป 10 ปี ก่อนหนา้น้ี ผูใ้ดท่ีมีพื้นท่ีว่างมี
ท าเลโดยรอบเป็นแหล่งชุมชน ใกลม้หาวิทยาลยั ย่านการคา้ แหล่งอุตสาหกรรม ซ่ึงความตอ้งการมี
รายไดดี้ และมัน่คงสม ่าเสมอ ช่องทางหน่ึงท่ีเป็นท่ีนิยม ก็คือการจดัสรรพื้นท่ี หรือสร้างตึกแถวเป็น
หอพกัให้เช่าส าหรับคนท างานและนักศึกษาในสถานท่ีใกลเ้คียง  แมว้่าการท าธุรกิจดังกล่าวจะมี
ระยะเวลาในการคืนทุนขา้กว่าธุรกิจอ่ืน ๆ ก็ตาม แต่ทว่าในช่วงท่ีผ่านมามีกระแสความซบเซาของ
ธุรกิจอพาร์ตเมนตใ์ห้เช่าเกิดขึ้นในกลุ่มธุรกิจอสังหาริมทรัพยค์่อนขา้งมาก มีประกาศการขายอาคาร
หอพกัหลายพื้นท่ีย่านธุรกิจ เน่ืองจากมีคู่แข่งเกิดขึ้นใหม่ในตลาดอสังหาริมทรัพยป์ระเภทน้ีเขา้มา
มาก ท าให้ผูอ้ยู่อาศยัเร่ิมมีทางเลือก และมุมมองท่ีค านึงถึงความสะดวกสบาย ความสวยงามน่าอยู่ 
และส่ิงอ านวยความสะดวกในการอยู่อาศยัมากขึ้น แน่นอนวา่ผูป้ระกอบการแต่ละรายก็จะมีส่ิงจูงใจ
สร้างจุดเด่นของตนใหผู้ส้นใจเขา้มาเช่าแตกต่างกนั 

จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อสนบัสนุนขอ้มูลให้แก่ผูท่ี้ก  าลงั
จะลงทุน หรือเจา้ของ กิจการ ท่ีตอ้งการปรับปรุงพฒันาธุรกิจของตน ไดท้ราบว่าปัจจยัใดส่งผลต่อ
การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อผูป้ระกอบการ



 

 

สามารถน าข้อมูลไป ประกอบการตัดสินใจ และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ส่งผลให้ธุรกิจ
ตอบสนองความตอ้งการของ ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และก่อใหเ้กิดรายไดสู้งสุด 
 
ค าถามการวิจัย 
 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผูพ้ ักในห้องเช่าท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดั
สมุทรสาคร มีลกัษณะเป็นอยา่งไร  
 2. ปั จ จัย ท า งก า รตล าด ท่ี มี ผลต่ อก า ร ตัด สิ น ใ จ เ ช่ าห้ อ งพัก ท่ี ต า บลอ้อ มน้ อ ย                            
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร มีลกัษณะเป็นอยา่งไร  

3. การตัดสินใจเช่าห้องพักท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาคร              
มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 
 1. เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูพ้กัในห้องเช่าท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพัก ท่ีต าบลอ้อมน้อย                            
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
 3.เพื่อศึกษาการตัดสินใจเช่าห้องพัก ท่ีต าบลอ้อมน้อย อ า เภอกระทุ่มแบน จังหวัด
สมุทรสาคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอ
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปรตน้ และตวัแปร
ตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 

 

              ตวัแปรตน้      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชีพ 

4. รายได ้

 

การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

H1 

ปัจจัยทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    หรือท าเลท่ีตั้ง 
4. การส่งเสริมการตลาด 

5. บุคลากร 
6. กระบวนการ 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 

H2 



 

 

 

สมมติฐานการวิจัย 
 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร 

2. ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเช่าห้องพัก ท่ีต าบลอ้อมน้อย                            
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
 
ขอบเขตในการวิจัย 
 

1. ขอบเขตประชากร และกลุม่ตวัอยา่ง 
1.1 ประชากร คือ ผูท่ี้เช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
1.2 กลุ่มตวัอยา่ง ผูท่ี้เช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

จงัหวดัสมุทรสาคร จ านวน 400 ราย 
2.ขอบเขตของเน้ือหา 
ในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้ าหนดตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

2.1 ตัวแปรต้น (Independent Variable)  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
และรายได ้ 

2.2 ตวัแปรร่วม ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่ายหรือท าเลท่ีตั้ ง  การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ  และ          
ลกัษณะทางกายภาพ 

2.3 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
3.ขอบเขตดา้นเวลา 
ระยะเวลาการเก็บกล่มตวัอยา่งตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ ถึงเดือนมีนาคม 2562 
4.ขอบเขตดา้นอ่ืนๆ 
ขอบเขตดา้นงบประมาณการวิจยั 5,000 บาท 

 
 



 

 

นิยามค าศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัใหไ้ดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ห้องพกัอาศัยในงานวิจัยนี ้หมายถึง หอ้งพกัประเภทอพาร์ตเมนตใ์หเ้ช่า     
เช่า หมายถึง การท าสัญญาท่ีผูเ้ป็นเจา้ของใหผู้เ้ช่าไดใ้ชสิ้นทรัพยข์องตน  
ผู้เช่า หมายถึง ผูท่ี้พกัอาศยั และท าสัญญาเช่าหอ้งพกั โดยระบุวา่จะท าตามกฎระเบียบของ

ผูใ้หเ้ช่า 
ผู้ให้เช่า หมายถึง ผูท่ี้ใหเ้ช่าท่ีพกัอาศยั และท าสัญญาเช่าห้องพกั  

 การตัดสินใจเช่า หมายถึง หมายถึงการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกแนวทางการ
เช่าห้องพกัตั้งแต่ 2 แนวทางขึ้นไป การตดัสินใจเช่าห้องพกัประกอบดว้ยกระบวนการของผูซ้ื้อ 5 
ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจเช่า และ
พฤติกรรมหลงัการเช่า  

กระบวนการตัดสินใจเช่า หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลอนัท่ีจะ
ประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการเลือกเช่าหอ้งพกั และพฤติกรรมการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้นอาจเป็นไปตาม
กระบวนการตดัสินใจเช่าห้องพกั หรือเป็นการตดัสินใจโดยใช้ความรู้สึกทางอารมณ์ของบุคคล    
การตดัสินใจเช่าห้องพกัในท่ีน้ีประกอบไปดว้ยขอ้ค านึงต่าง ๆ ในการเลือกเช่าวตัถุประสงคห์ลกัใน
การตดัสินใจเช่า แหล่งขอ้มูลข่าวสารการเปรียบเทียบกบัหอ้งพกั และระยะเวลาในการตดัสินใจเช่า 

ปัจจัย หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นตวัจูงใจก่อใหเ้กิดการผลกัดนัช่วยในการตดัสินใจเลือกเช่าหอ้งพกั 
ไดแ้ก่ ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก และบริการต่างๆ ดา้นราคาค่าเช่าดา้นท าเลท่ีตั้งและดา้นอ่ืน ๆ  
เป็นตน้ 

การตัดสินใจ  หมายถึง การเลือกทางปฏิบัติท่ีเห็นว่าดีท่ีสุดและปฏิบัติเพื่อให้ตรงตาม
วตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการดังนั้นก่อนท่ีจะมีการตัดสินใจจึงควรมีการชั่งใจไตร่ตรองวินิจฉัยค้นหา
วิธีการและทางเลือกหลาย ๆ ทางเพื่อไปสู่ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

ส่ิงอ านวยความสะดวก หมายถึง ส่ิงท่ีทางห้องพกัมีอุปกรณ์เคร่ืองใช้ต่าง ๆ มีไวใ้ห้บริการ
แก่ผูเ้ช่าพกั ได้แก่ เตียงนอน ตู้เส้ือผา้โต๊ะเคร่ืองแป้งโต๊ะ เขียนหนังสือ ตู ้เย็น เคร่ืองท าน ้ าร้อน
เคร่ืองปรับอากาศ เป็นตน้ 

ท่ีอยู่อาศัย หมายถึง สถานท่ี ท่ีบุคคลในครอบครัวใชชี้วิตอยูร่่วมกนัเป็นส่วนใหญ่ 
ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลของผูเ้ช่าห้องพกัในในต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอ

กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 



 

 

การให้บริการ หมายถึง องคป์ระกอบหลายอย่างท่ีรวมกนัแลว้สามารถสนองความตอ้งการ
ของผูเ้ช่าใหเ้กิดความพอใจบางประการจากการไดรั้บบริการของห้องพกั 

ราคา หมายถึง เคร่ืองก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนซ้ือขายและบริการต่างๆ ของหอ้งพกั 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือท าเลท่ีตั้ง หมายถึง ช่องทางหรือสถานท่ีของหอ้งพกั 
การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมต่างๆท่ีจะให้ขอ้มูลชกัชวนเร่งเร้าจูงใจให้ผูเ้ช่า

ตดัสินใจเช่าหอ้งพกั  
บุคลากร หมายถึง พนกังานรวมถึงเจา้ของหอ้งพกั  
การบวนการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในด้านการ

บริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูเ้ช่าเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว  และท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิด
ความประทบัใจ 

ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับผู ้
เช่า  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีผูเ้ช่าควรไดรั้บ 

 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 

1. ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลของผูพ้กัในห้องเช่าท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวดัสมุทรสาคร เพื่อผูป้ระกอบการน าไปเป็นขอ้มูลพื้นฐานในการก าหนดกลยุทธ์การเลือก
กลุ่มเป้าหมายของตน    

2. ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย                            
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลไปประกอบการ 
ตดัสินใจ และก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ส่งผลใหธุ้รกิจตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง และก่อใหเ้กิดรายไดสู้งสุด  

3.  ทราบถึงการตัดสินใจเลือกเช่า  ห้องพัก ท่ีต าบลอ้อมน้อย  อ า เภอกระทุ่มแบน               
จังหวดัสมุทรสาคร เพื่อสนับสนุนข้อมูลให้แก่ผูท่ี้ก  าลังจะลงทุน หรือเจ้าของกิจการท่ีต้องการ
ปรับปรุงพฒันาธุรกิจของตน 

 
 
 



 

 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
  งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามา
ประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ี
ไดก้ าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 5 ส่วน  
 

ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่า  

 ส่วนท่ี 5 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 ส่วนท่ี 6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล 

ส่วนท่ี 7 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
 
ความหมายเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

Philip Kotler and Gary Amstrong ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศัย               
S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) ดงัแสดง
ไวใ้นภาพ 

 

 

 

 



 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Stimuli)   

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ          
(Buyer's Black Box)   

การตอบสนองของผู้ซ้ือ          
(Buyer's Respones) 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด   ลักษณะของผู้ซ้ือ   การเลือกผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑ ์   ปัจจยัทางวฒันธรรม   การเลือกตราย่ีห้อ 

ราคา   ปัจจยัทางสังคม   การเลือกผูข้าย 

การจดัจ าหน่าย   ปัจจยัส่วนบุคคล  การเลือกเวลาในการซ้ือ 

การส่งเสริมการตลาด   ปัจจยัดา้นจิตวิทยา   การเลือกปริมาณการซ้ือ 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ   กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ     

เศรษฐกิจ   ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้     

เทคโนโลย ี   การแสวงหาขอ้มูล     

การเมือง   การประเมินทางเลือก     

วฒันธรรม   การตดัสินใจซ้ือ     

    ความรู้สึกหลงัการซ้ือ     

ภาพท่ี 2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( A Model  of  Consumer  Behavior ) 
ปรับปรุงจาก : อรชร มณีสงฆ ์(2562) 

 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulis) ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผู ้บริโภค(Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผู ้ผลิต  หรือนักการตลาดไม่สามารถ
คาดคะเนไดเ้ม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุน้และเกิดความตอ้งการแลว้จึงจะเกิดการซ้ือหรือการอบ 
สนอง(Response)ขึ้นโดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1.ส่ิงกระตุน้ภายนอกของผูซ้ื้อ (Stimuli) ส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจาก
แรงกระตุน้ภายในร่างกายของผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่
ภายนอกซ่ึงได้แก่ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด และส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ ส่วนมากนักการตลาดจะให้
ความส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดใหส้ามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ขึ้น 

 

 



 
 

    1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัใหมี้ขึ้น เป็น
ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้
ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามสะดุดตา ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การ
ก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือการเสนอส่วนลดท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทาง
การจดัจ าหน่าย เช่น มีการจดัผลิตภณัฑใ์หมี้จ าหน่ายอยา่งทัว่ถึง และส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริม
การตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม การโฆษณาท่ีสม ่าเสมอ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีหากนกัการตลาด
สามารถเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบั
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้แลว้ยอ่มจะเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความ 
ตอ้งการได ้ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 
    1.2. ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimuli) 
  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารและนกัการตลาดไม่สามารถควบคุม 
ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ    รายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผล
ต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทนัสมยั
และรวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภคต้องการใช้โทรศัพท์มือถือกันมากขึ้น ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและ
การเมือง เช่นกฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้ชนิด
นั้น และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรมเช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ  จะเป็นตวักระตุน้ 
ใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้ 
2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) 
  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ เป็นส่วนท่ีได้รับอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ 
(Buyer Characteristic) ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา (ซ่ึงจะได้กล่าวถึงรายละเอียดต่อไป) และยงัได้รับอิทธิพลมาจาก
กระบวนการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ (Buyer Decision Process) ท่ีประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 
ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ(รายละเอียดจะไดก้ล่าวถึงในหวัขอ้กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ) 
3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Responses) 
 การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจใน
เร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ีการเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตอ้งการ เช่น เลือก
ขา้วตม้กุง้เป็นอาหารเช้า หรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช้า การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น 



 
 

หากตอ้งการด่ืมนมเป็นอาหารเช้าแลว้จะด่ืมนมสดตราอะไร การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) การ
เลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) เป็นตน้ 
  Schiffman and Kanuk (1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไว้ว่าเป็น
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภค
ผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตน
ไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อ
บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบด้วย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน 
และบ่อยแค่ไหน 

Engel Kollat and Blackwell (1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใช้ซ่ึงสินคา้
และบริการทั้ งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้วและซ่ึงมีส่วนในการ
ก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

Kotler, Philip(1999)ไ ด้ ใ ห้ ค ว า ม ห ม า ย ข อ ง พ ฤ ติ ก ร ร ม ผู ้ บ ริ โ ภ ค  (Consumer  
behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาการใชสิ้นคา้
และบริการ รวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้
สินคา้ดว้ย 

กัลป์ยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2553) ได้อธิบายถึง พฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบดงัน้ี 
1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคแปรเปล่ียนได ้(Dynamic) เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น การส่ือสาร 
เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจยัความคิด ความรู้สึกของผูบ้ริโภค และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค จะได้รับผลกระทบมาจากปัจจัยภายใน และภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่
เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา 
2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกับปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึกและการ
กระท ากับส่ิงแวดลอ้มภายนอก ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยัภายในและ
ปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอะไร อยา่งไร และท าไม 

3. พฤติกรรมบริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม
เพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกบับางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 



 
 

สุปัญญา ไชยชาญ (2551) ให้ความหมายเก่ียวกันพฤติกรรมของผู ้บริโภคไว้ว่า การ
แสดงออกในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์จะตอ้งซ้ือถ่ี เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า และวางจ าหน่ายทัว่ไป 
ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยาก 

2. พฤติกรรมการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัดี และรู้ว่ามีความ
แตกต่างระหว่างตรายี่หอ้ นอ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากในการซ้ือ เพราะเป็นประเภท
ท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 

3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซ้อน (Complex buying behavior) เป็นผลิตภณัฑท่ี์ ผูบ้ริโภคมี
ความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียว
ตลอดอายุของผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวน
มากเก่ียวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ เช่น 
บริโภคท่ีจะลงมือซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 

4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์
มีความยุง่ยากนอ้ย ก็ยงัถือวา่ตราผลิตภณัฑมี์ความส าคญัอยู ่ไม่อยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือจึง
มีการเปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ  

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ พอสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ “การแสดงอาการท่ี
เป็นกระบวนการเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การประเมินผลสินคา้หรือบริการ จากการไดม้า
ตามความตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค”   โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

ประเภทของผูบ้ริโภค สามารถจ าแนกได ้4 กลุ่มดงัน้ี 
1. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลและองคก์ร 

1.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลมักจะซ้ือสินค้าไปใช้ในครัวเรือน เช่น ซ้ือแป้ง สบู่ ยาสีฟัน 
ผงซกัฟอก โดยไม่ไดน้ าไปผลิตหรือขายต่อ 
1.2 องคก์รในท่ีน้ีคือ นิติบุคคลท่ีจดัตั้งโดยมีวตัถุประสงคม์ุ่งแสวงหาก าไรหรือไม่แสวงหา
ก าไร จดัซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ชใ้นกิจการของตนเอง 

2. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแทจ้ริง ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพและผูบ้ริโภคท่ีไม่แทจ้ริง 
2.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการจากร้านคา้ใด
ร้านคา้หน่ึงเป็นประจ า 



 
 

2.2 ผูบ้ริโภคมีศกัยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพร้อมจะซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ยงั
ไดรั้บการจูงใจหรือขอ้มูลในสินคา้หรือบริการยงัไม่เพียงพอ 
2.3 ผูบ้ริโภคไม่แท้จริง หมายถึง บุคคลท่ีไม่มีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ ทั้งใน
ปัจจุบนัและในอนาคต 

3. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 
3.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการไปขายต่อหรือผลิต
ต่ออีกทอดหน่ึง เช่นพ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก ตวัแทนจดัจ าหน่ายหรือเป็นหน่วยงานรัฐบาล 
ธุรกิจท่ีผลิตต่อประกอบดว้ย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซ้ือวตัถุดิบน าไปผลิต
เป็นสินคา้ส าเร็จรูปต่อไป 
3.2 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอ านาจซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้หส้มาชิกใน
ครอบครัวใช ้ 

2.4  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูค้าดหวงัในท่ีน้ีคือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีนักการตลาดตอ้งการจะเขา้ถึงทั้งน้ี
เพราะมีปัจจยัหลายประการท่ีสอดคลอ้งกบัสินคา้ของเขา 
ลกัษณะการประเมินการซ้ือ การแลกเปล่ียนทรัพยากรของผูบ้ริโภค 
1.ลกัษณะการประเมินการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดตอ้งประเมินในท่ีน้ีคือ พฤติกรรม
ในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีพื้นฐานอยู ่5 ขอ้ดงัน้ี 

1.1  ผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ก่อนท าการผลิตและจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ นกัธุรกิจตอ้ง
ส ารวจตลาดก่อนว่าผูบ้ริโภคตอ้งการมากน้อยเพียงใดก่อนผลิต การจดัจ าหน่ายตอ้งสร้าง
แรงกระตุน้ในการซ้ือ ทั้งน้ีอาจใชก้ารโฆษณาถึงเหตุผลของความจ าเป็นตอ้งใช ้คุณภาพและ
ราคาเหมาะสมมากนอ้ยเพียงใด สินคา้ท่ีเสนอควรเป็นสินคา้หรือบริการท่ีเฉพาะตวัจะช่วย
กระตุน้ได ้
1.2   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการอะไร จะตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม เพื่อให้
ทราบถึงปัญหาความตอ้งการให้ชัดเจนว่าคืออะไร พร้อมกับผลิตหรือสรรหาสินคา้หรือ
บริการมาเสนอขายให้ เพื่อใชแ้กไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ จะตอ้งสร้าง
ความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บใหม้ากท่ีสุด 
1.3   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการจากท่ีไหน ตอ้งทราบพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละประเภท 
มีพฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินคา้อย่างไร โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะหาซ้ือสินคา้ Convenience 
Goods ในบริเวณใกลท่ี้พกัอาศยั สินคา้ Shopping Goods ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบในคุณภาพ 
ราคา ก่อนตดัสินใจซ้ือ ควรตั้งร้านคา้อยู่ใกล ้ๆ กนัเป็นกลุ่ม ส่วนสินคา้ Special Goods และ



 
 

ควรเน้นท่ีความหายากหรือมีลกัษณะท่ีพิเศษไปจากสินคา้อ่ืนๆ โดยทัว่ๆ ไป จนผูบ้ริโภค
ยอมเสียเวลาแสวงหาสถานท่ีซ้ือ 
1.4   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการเม่ือไร ส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งตดัสินใจให้ไดว้่า สินคา้
ท่ีขายอยูผู่บ้ริโภคซ้ือและใชเ้ม่ือไร ทั้งน้ีอาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซ้ือ 
1.5   ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการโดยวิธีใด การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมกัขึ้นอยูก่บัสภาพ

เศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินคา้  
2.การแลกเปล่ียนทรัพยากรของผูบ้ริโภค การแลกเปล่ียนเกิดจากนกัธุรกิจตอ้งการจะขายสินคา้หรือ
บริการของตน ส่วนผูบ้ริโภคก็ตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื่อมาใช้แกปั้ญหาหรือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง การแลกเปล่ียนของผูบ้ริโภคไม่ใช่ใช้เงินเพียงแต่อย่างเดียว แต่จะใชเ้วลา 
ความรู้ความเขา้ใจดงัต่อไปน้ี 

2.1 เงินท่ีน ามาใช้จ่าย เพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคน้ี รวมถึงรายได ้ทรัพยส์มบติั 
เครดิต ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภคดว้ย ดงัต่อไปน้ี 

2.1.1 ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภคเกิดจากความคาดหมายในรายไดอ้นัมาจาก
ความมัน่คงในอาชีพ 
2.1.2  รายได้เป็นตัวก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค ถ้ามีรายได้มากต้องการส่ิง
อ านวยความสะดวกมากขึ้น และถา้มีรายไดน้้อยจะตอ้งการเฉพาะส่ิงท่ีจ าเป็นต่อ
การด ารงชีวิตเท่านั้น 
2.1.3  ทรัพยส์มบติัเกิดจากทรัพยสิ์น หักดว้ยหน้ีสินทั้งหมด ส่วนท่ีเหลือเป็นทรัพย์
สมบติั สามารถน าไปใชจ่้ายในการหาดอกเบ้ีย หรือใชจ่้ายไปกบัเคร่ืองตกแต่งบา้น 
เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ อุปกรณ์การบนัเทิง การท่องเท่ียว การใช้จ่ายประเภทน้ีจะมี
มากกวา่บุคคลท่ีมีฐานะต ่ากวา่ 
2.1.4   เครดิต เป็นหลักฐานท่ีเช่ือถือได้ท่ีใช้ทางการเงิน ประกอบด้วยการท่ีมี
ช่ือเสียง มีเกียรติยศ มีบารมี มีต าแหน่งท่ีสูง ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี สามารถน ามาใช้ใน
การซ้ือหาสินคา้ หรือบริการไดใ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง ๆ  

2.2    เวลา มีความส าคญัต่อการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคมากขึ้น บุคคลตอ้งใชเ้วลาไปกบั
การท างาน การนอน การพกัผ่อน เรียกว่า การด าเนินชีวิตของมนุษย ์Life Style ปัจจุบนัค่า
ครองชีพสูงขึ้น ผูบ้ริโภคตอ้งท างานมากขึ้น เวลาพกัผ่อนจึงน้อยลง นักธุรกิจจึงหาโอกาส
ขายสินคา้หรือบริการในช่วงเวลาสั้นๆ ดว้ยการปรับกลยทุธ์การใหข้่าวสาร หรือการโฆษณา 



 
 

ใหเ้ป็นเสมือนการใหค้วามบนัเทิงแก่ผูบ้ริโภคไปในตวัดว้ย สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้วลาใน
การซ้ือประกอบดว้ย 

2.2.1   ใช้เวลามากหรือใช้ตลอดเวลากบัการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ส่วนใหญ่
เป็นการซ้ือบริการเพื่อการพกัผ่อนมากกว่า เช่น ดูหนงั ฟังเพลง เล่นกีฬา ท่องเท่ียว 
ฯลฯ มกัเป็นไปตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล 
2.2.2   ใชเ้วลานอ้ยกบัการซ้ือสินคา้ เพื่อเพิ่มเวลาพกัผ่อนของผูบ้ริโภคมากขึ้น ดว้ย
การซ้ือสินคา้จากพนกังานขายท่ีขายตามบา้น ขายทางอินเตอร์เน็ต ขายทางจดหมาย
ขาย หรือซ้ือสินคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้น 

2.3    ความรู้ความเขา้ใจมกัเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารของผูบ้ริโภคท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า หรือ
ความเขา้ใจท่ีบรรจุไวใ้นความทรงจ า ความรู้จึงประกอบดว้ยขอ้เท็จจริงกบัความเขา้ใจท่ีจะ
น าขอ้เท็จจริงไปใช้ ขอ้เท็จจริงเกิดจากความเช่ือของบุคคลในส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่ือว่า คนท่ีมี
การศึกษาสูงตอ้งเป็นคนดี จากความเช่ือน้ีนักการตลาด น าไปใช้กับผูบ้ริโภคด้วยวิธีการ
ดงัต่อไปน้ี 

2.3.1   การวิเคราะห์ภาพพจน์ของสินค้าหรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) ของ
ผู ้บริโภคเป็นตัวก าหนดภาพพจน์ของกิจการและสินค้า นักการตลาดจะวาง
ต าแหน่งสินคา้หรือบริการ มกัท าการตรวจสอบความเช่ือของผูบ้ริโภค เป็นไปตาม
การวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการของกิจการหรือไม่ การตรวจสอบมกัตรวจสอบ
ความรู้ในดา้นคุณสมบติัทางวตัถุของผูบ้ริโภค การตรวจสอบและให้ผูบ้ริโภคเป็น
ผูต้อบแบบสอบถามในคุณสมบติัท่ีผูบ้ริโภคสนใจ ทั้งน้ีอาจเป็นการตรวจสอบการ
ใหบ้ริการหรือเก่ียวกบัตวัสินคา้ก็ได ้
2.3.2   วิเคราะห์ความรู้ตวัของผูบ้ริโภค โดยการสอบถามถึงการให้ผูบ้ริโภคหวน
ระลึกถึงสินคา้หรือตรายี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง ท่ีผูบ้ริโภคจ าได ้เช่น ขอให้ท่านช่วยระบุ
ตรายีห่อ้สินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของท่านมีอะไรบา้ง 
2.3.3   วิเคราะห์การนึกเห็นภาพสินคา้ผิดของผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาขอ้บกพร่อง
ของกิจการในการให้ข่าวสารข้อมูล จนท าให้ผู ้บริโภคมีความรู้ท่ีผิดไปจาก
ขอ้เทจ็จริง โดยหาทางแกไ้ขเพื่อไม่ใหมี้ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.3.4   การวิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และราคาของผูบ้ริโภคดงัท่ีกล่าวมาแลว้
ว่าความรู้ความเช่ือกบัภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือ ความรู้ท่ีนักการตลาดควรตรวจสอบคือ ค าศัพท์ท่ีเก่ียวกับ 



 
 

สินค้า ตราสินค้า ลักษณะจ าพวก ขนาด และราคาของสินค้า โดยเฉพาะการ
ตดัสินใจท่ีจะใช้ราคาแบบใดนั้น จะมีผลต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีความรู้เร่ืองราคาของ
สินคา้ในตรานั้นๆ เป็นอยา่งดี การเปล่ียนแปลงราคาของนกัการตลาดจึงจะเกิดผล 
2.3.5   วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกับการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค นักการตลาดจะต้อง
ทราบว่าผูบ้ริโภคของตนซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไหนและซ้ือเม่ือใด ทั้งน้ีกิจการจะ
ไดว้างแผนในการหาท าเลท่ีตั้งจ าหน่ายสินคา้ได ้หรือสามารถก าหนดการส่งเสริม
การตลาดได ้ในช่วงท่ีมีการซ้ือกนัมาก ๆ เช่นในช่วงเทศกาล หรือฤดูกาล 
2.3.6   วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกับการใช้สินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภค ความรู้ท่ี
นักการตลาดควรทราบ คือใช้สินคา้อย่างไร มีอุปกรณ์เสริมอะไรบา้ง ท่ีจะท าให้
สินคา้ท างานไดส้มบูรณ์ยิ่งขึ้น การมีความรู้น้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีลกัษณะ
ดงัน้ี 

2.3.6.1 ผูบ้ริโภคจะไม่เห็นความส าคัญ หรือไม่ตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีมี
ความรู้ไม่เพียงพอหรือขาดข่าวสารท่ีส าคญั 
2.3.6.1  ผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือสินค้าท่ีมีข่าวสารไม่ครบถ้วนบริบูรณ์ ทั้ งน้ี
เพราะการตดัสินใจซ้ือใน 2 ขอ้ ดงักล่าว จะมีความเส่ียงเกิดขึ้นนัน่เอง 

3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวพนักบัศาสตร์อ่ืนๆ ดงัน้ี 
3.1   จิตวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ทศันคติ บุคลิกภาพ 
ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีนกัการตลาดน ามาใชส้ร้างความตอ้งการให้เกิดขึ้นในสินคา้หรือบริการของ
ตนเองในอนาคต 
3.2   เศรษฐศาสตร์ เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกับวิธีการใช้จ่าย การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือเพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
3.3   มานุษยวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการอยู่ร่วมกนัเป็นสังคม มีการเลียนแบบ มี
ค่านิยม มีวฒันธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสู่บุคคลหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค 
3.4   สังคมวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัโครงสร้างของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิก
ภายในกลุ่ม ชั้นทางสังคม 
3.5   จิตวิทยาสังคม เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ่มเป็นอยา่งไร 
ไดรั้บอิทธิพลจากใคร เช่น ผูน้ าทางความคิด ผูท่ี้ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ 



 
 

 ลกัษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1.ลกัษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีลกัษณะดงัน้ี 

1.1 เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มกัมีจุดมุ่งหมายคือ ตอบ สนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบาย
ในการเดินทางไปท างานดว้ยการซ้ือรถยนตน์ัง่ จะแสดงพฤติกรรมดว้ยการขยนัท างานเก็บ
เงินหรือสรรหาแหล่งเงินผ่อนมาซ้ือ เพื่อให้ได้ส่ิงของท่ีต้องการ ลักษณะการแสดง
พฤติกรรมอาจมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี 

1.1.1 ท าหน้าท่ีให้เสร็จ เช่น ตอ้งการซ้ือช่อดอกไมเ้พื่อแสดงความยินดีเม่ือเพื่อน
ส าเร็จการศึกษา หรือซ้ือส่ิงของบ ารุงสุขภาพให้คนไข ้เพื่อแสดงให้รู้ว่าเป็นห่วง
เป็นใยเม่ือไปเยีย่ม 
1.1.2 มีจุดมุ่งหมายมากกว่าหน่ึง เช่น ตอ้งการซ้ือรถยนต์อเนกประสงค์ท่ีสามารถ
ปรับเป็นห้องส านักงานและใช้บรรทุกส่ิงของได ้หรือตอ้งการเคร่ืองป่ันอาหารท่ี
สามารถใชไ้ดใ้นหลายๆ ลกัษณะ 
1.1.3 มีจุดมุ่งหมายสลบัซับซ้อน เช่น นักศึกษาตอ้งการขอเงินผูป้กครองไปเท่ียว
ดว้ยการช่วยผูป้กครองท างานบา้นแทน เพื่อใหผู้ป้กครองเห็นใจและยนิดีจ่ายเงินให้
หรือ ร้านคา้หาบเร่แผงลอยยอมจ่าย เงินค่าคุม้ครอง เพื่อให้เกิดความปลอดภยัใน
การท ามาหากิน 

1.2   เกิดจากบทบาทของผูบ้ริโภคในหลาย ๆ ลกัษณะดงัน้ี 
1.2.1 เป็นผูซ้ื้อ ในท่ีน้ีอาจซ้ือจากค าสั่งจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพื่อใชเ้อง หรือซ้ือเพื่อใช้
เป็นของขวญัใหแ้ก่คนรัก 
1.2.2 เป็นผูใ้ช้ ในท่ีน้ีคือมีบุคคลอ่ืนซ้ือมาให้ เช่น พ่อ-แม่ ซ้ือของมาให้ลูกใช้ ซ่ึง
ผูใ้ชอ้าจไม่มีอ านาจซ้ือก็ได ้
1.2.3 ผูริ้เร่ิม คือ ผูส้ร้างแนวคิดในสินค้าหรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยให้
ค  าแนะน าหรือท าใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
1.2.4 ผูน้ าหรือผูมี้อิทธิพลในการชกัจูงใจให้มีการตดัสินใจซ้ือ คือ ผูมี้อ  านาจหรือมี
อิทธิพลจูงใจให้ผูอ่ื้นไดป้ฏิบติัในการซ้ือตามผูน้ า โดยการแนะน าหรือใช้ขอ้ความ
ข่าวสาร หรือสร้างแรงกระตุน้ชกัจูงให้ผูต้ามกลุ่มมีการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ
1.2.5 ผูต้ดัสินใจซ้ือในระบบครอบครัว ผูมี้อ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีใชใ้น
บา้นมกัเป็นแม่บา้น ไม่ว่าจะเป็นของใช้ในครัว ของใช้ส าหรับเด็กเล็กหรือแมแ้ต่
เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายของพ่อบา้นดว้ยก็มี แต่ถา้เป็นสินคา้ใหญ่ๆ ราคาแพง 



 
 

1.3    เกิดจากกิจกรรมหลายอยา่งจากการซ้ือดงัน้ี 
1.3.1 เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา หรือการจดัแสดงสินคา้ หรือเพื่อนแนะน า
ใหซ้ื้อและใช ้
1.3.2 สรรหาขอ้มูลจากการเยี่ยมร้านคา้ด้วยการพูดคุย หรือถกปัญหากับพนักงานขายใน
ร้านคา้ หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปัญหากบัเพื่อนๆ 
1.3.3 ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหัวขอ้ต่อไปน้ีคือ ซ้ือสินคา้อะไร ท่ีไหน เม่ือใด 
วิธีใด ใชต้ราอะไร สินคา้ชนิดไหน จากผูข้ายรายใด และตอ้งจ่ายเงินอยา่งไร 
1.3.4 ตดัสินใจซ้ือด้วยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน สถานท่ีส่งมอบ
สินคา้หรือบริการ 
1.3.5 ปฏิบติัหลงัการซ้ือ ทดลองใชสิ้นคา้ จดัการเก่ียวกบัท่ีเก็บรักษาสินคา้ การบ ารุงรักษา 
จดัการเตรียมซ้ือในคร้ังต่อๆ ไป การจดัการกบัขยะมูลฝอยท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ 

1.4    เกิดจากปัจจยัท่ีช่วยในการตดัสินใจซ้ือใหง้่ายขึ้น ดงัน้ี 
1.4.5 เลือกสินคา้หรือบริการท่ีน่าพอใจมากกวา่เลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด 
1.4.6 เช่ือในค าแนะน าในการซ้ือสินคา้หรือบริการจากศูนยอิ์ทธิพล 
1.4.5 เช่ือถือในตรายีห่อ้หรือซ่ือสัตยใ์นการซ้ือสินคา้หรือบริการ 

1.5    เกิดจากความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในหลาย ๆ ลกัษณะ 
เช่น บุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีจะมีผลต่อการแสดง
พฤติกรรมของผู ้บริโภคแตกต่างกันด้วย เช่น บุคคลท่ีมีความทะเยอทะยานจะใฝ่หาความ
สะดวกสบาย ท่ีมีความเป็นอยูท่ี่ดีขึ้นมากกวา่บุคคลอ่ืนๆ 
1.6    เกิดจากการลงทุน  การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคมีลักษณะคล้าย ๆ กับนักธุรกิจคือ มี
วตัถุประสงคม์ุ่งแสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ดงัน้ี 

1.6.1 ลกัษณะการลงทุนจากการซ้ือประกอบดว้ย 
1.6.1.1 ตอ้งใชเ้วลาในการเสาะแสวงหาสินคา้ท่ีตอ้งการ 
1.6.1.2 ตอ้งใชแ้รงกายในการเดินทาง 
1.6.1.3 ตอ้งการใหส้ังคมรับรู้วา่ซ้ือสินคา้จากร้านท่ีมีระดบั เช่น ซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ท่ีมีช่ือเสียงมากกวา่ร้านหาบเร่แผงลอย ราคาแพงกวา่ทั้งๆ ท่ีสินคา้เหมือนกนั 
1.6.1.4 ต้องใช้จิตใจ เช่น ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการเสาะ
แสวงหา ความอดกลั้นในการรอคอยสินคา้ 

 



 
 

1.6.2  มีวตัถุประสงคม์ุ่งแสวงหาผลประโยชน์ ดงัน้ี 
1.6.2.1 ความพึงพอใจท่ีไดรั้บสูงสุดจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
1.6.2.2 ความคุม้ค่า คุม้ราคาจากการตดัสินใจซ้ือ 
1.6.2.3 ความสะดวกสบายหลงัจากใชสิ้นคา้ หรือพึงพอใจมากกวา่ท่ีคาดหวงั 
1.6.2.4 ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากสังคม จากการเลือกซ้ือสินคา้ใหห้า้งท่ีมีความหรูหรา
และมีระดับ การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได้ คือลงทุนไปแล้ว แต่ได้
ผลตอบแทน จากการลงทุนไม่คุม้ค่า การบริโภคของผูบ้ริโภคก็เหมือนกนั อาจไดรั้บ
การขาดทุนในลกัษณะต่าง ๆ ดงัน้ี 

- ซ้ือสินคา้หรือบริการมาแลว้ไดป้ระโยชน์นอ้ย หรือไม่ไดป้ระโยชน์เลย ท าให้เสีย
เงินโดยเปล่าประโยชน์ 
- ไดรั้บอนัตรายจากการใช้สินคา้หรือบริการ เช่น มีสารพิษตกคา้งในร่างกายจาก
การบริโภคสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ หรือไดรั้บบรรจุภณัฑท่ี์ยากต่อการท าลาย หรือเป็น
พิษต่อส่ิงแวดลอ้ม 
- ไดรั้บการประณามจากสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยามจากการใช้สินคา้ หรือ
บริการ เช่น การซ้ือยาเสพติด หรือซ้ือบริการทางเพศกบัเด็ก ๆ 

- เกิดความวิตกกงัวลในการใช้สินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ เช่นซ้ือบา้นมาหลงัหน่ึงมารู้
ภายหลงัว่าโครงสร้างฐานท่ีเป็นเสาเข็มไม่มีคุณภาพ ตอ้งวิตกกงัวลกลวัว่าหลงัคา
จะหล่นมาทบัเม่ือไรก็ตายเม่ือนั้น 

ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเกีย่วข้องกบัความพงึพอใจ 
 

Kotler and Armstrong (2002) อธิบายว่า พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้ นต้องมีส่ิงจูงใจ 
(Motive) หรือแรงขับดัน (drive) เป็นความต้องการท่ีกดดันจนมากพอท่ีจะจูงใจให้บุคคลเกิด
พฤติกรรมเพื่ อตอบสนองความต้องการของตนเอง   ซ่ึ งความต้องการของแต่ละคนไม่
เหมือนกนั  ความตอ้งการบางอย่างเป็นความตอ้งการทางชีววิทยา(Biological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึง
เครียด เช่น ความหิวกระหายหรือความล าบากบางอย่าง เป็นความต้องการทางจิตวิทยา 
(Psychological) เกิดจากความตอ้งการการยอมรับ (Recognition) การยกย่อง (Esteem) หรือการเป็น
เจา้ของทรัพยสิ์น (Belonging) ความตอ้งการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอท่ีจะจูงใจให้บุคคลกระท าใน
ช่วงเวลานั้น ความตอ้งการกลายเป็นส่ิงจูงใจ เม่ือได้รับการกระตุน้อย่างเพียงพอจนเกิดความตึง



 
 

เครียด โดยทฤษฎีท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของอบัราฮมั มาสโลว ์และทฤษฎี
ของซิกมนัด ์ฟรอยด ์
        1. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s theory motivation) 

อับราฮัม  มาสโลว์ (A.H.Maslow) คน้หาวิธีท่ีจะอธิบายว่าท าไมคนจึงถูกผลกัดนัโดยความ
ตอ้งการบางอย่าง ณ เวลาหน่ึง ท าไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลาและพลงังานอย่างมากเพื่อให้ไดม้าซ่ึง
ความปลอดภยัของตนเองแต่อีกคนหน่ึงกลบัท าส่ิงเหล่านั้น เพื่อให้ไดรั้บการยกย่องนบัถือจากผูอ่ื้น 
ค าตอบของมาสโลว ์คือ ความตอ้งการของมนุษยจ์ะถูกเรียงตามล าดบัจากส่ิงท่ีกดดนัมากท่ีสุดไปถึง
นอ้ยท่ีสุด ทฤษฎีของมาสโลวไ์ดจ้ดัล าดบัความตอ้งการตามความส าคญั คือ 

1.1 ความตอ้งการทางกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐาน คือ อาหาร ท่ีพกั 
อากาศ ยารักษาโรค 
1.2 ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกวา่ ความตอ้งการ
เพื่อความอยูร่อด เป็นความตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตราย 
1.3 ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) เป็นการตอ้งการการยอมรับจากเพื่อน 
1.4 ความตอ้งการการยกย่อง (Esteem needs) เป็นความตอ้งการการยกย่องส่วนตวัความ   
นบัถือและสถานะทางสังคม 
1.5 ความตอ้งการให้ตนประสบความส าเร็จ (Self – actualization needs) เป็นความตอ้งการ
สูงสุดของแต่ละบุคคล ความตอ้งการท าทุกส่ิงทุกอยา่งไดส้ าเร็จ 
บุคคลพยายามท่ีสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกก่อน

เม่ือความตอ้งการนั้นไดรั้บความพึงพอใจ ความตอ้งการนั้นก็จะหมดลงและเป็นตวักระตุน้ให้บุคคล
พยายามสร้างความพึงพอใจใหก้บัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดล าดบัต่อไป ตวัอยา่ง เช่น คนท่ีอดอยาก 
(ความตอ้งการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะช้ินล่าสุด (ความตอ้งการสูงสุด) หรือไม่ตอ้งการยก
ย่องจากผูอ่ื้น หรือไม่ตอ้งการแมแ้ต่อากาศท่ีบริสุทธ์ิ (ความปลอดภยั) แต่เม่ือความตอ้งการแต่ละขั้น
ไดรั้บความพึงพอใจแลว้ก็จะมีความตอ้งการในขั้นล าดบัต่อไป 
        2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด์ 

ซิกมันด์ ฟรอยด์ (S. M. Freud) ตั้งสมมุติฐานวา่บุคคลมกัไม่รู้ตวัมากนกัวา่พลงัทางจิตวิทยา
มีส่วนช่วยสร้างใหเ้กิดพฤติกรรม ฟรอยดพ์บวา่บุคคลเพิ่มและควบคุมส่ิงเร้าหลายอยา่ง ส่ิงเร้าเหล่าน้ี
อยู่นอกเหนือการควบคุมอย่างส้ินเชิง บุคคลจึงมีความฝัน พูดค าท่ีไม่ตั้งใจพูด มีอารมณ์อยู่เหนือ
เหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยา่งมาก 

 



 
 

ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
  Orji & Goodhope (2013) กล่าวว่าในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึง 
พฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤตกรรมการซ้ือแลว้การตระหนกัถึงปัญหา 
การ แสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การซ้ือ และการประเมินหลังการซ้ือ ซ่ึงการศึกษา
กระบวนการ ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปจะผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ีคือ         

1.การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การท่ีบุคคลใดรับรู้ถึงความตอ้งการของตนท่ีอาจเกิดจากส่ิงเร้าภายในตวับุคคล เช่น ความ
หิวกระหาย บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการท่ีจะจดัการเพื่อสนองตอบกบัส่ิงเร้านั้นๆหรือเป็นการ
รับรู้ ปัญหา (Problem Recognition) การรับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้ น เม่ือผู ้ซ้ือรับรู้ถึงความ
แตกต่างระหวา่ง สถานะท่ีปรารถนา และสถานะท่ีเป็นจริง ท าใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้
และในบางคร้ังบุคคลมี ปัญหาหรือความตอ้งการแต่ยงัไม่ได้รับรู้ถึง ดังนั้นนักการตลาด
อาจจะใชพ้นกังานขายการโฆษณาและ บรรจุภณัฑเ์พื่อช่วยกระตุน้การรับรู้ถึงความตอ้งการ
หรือปัญหา  
2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ ผูบ้ริโภคจะ 
ด าเนินการกบัส่ิงท่ีอยู่ใกลท่ี้สุดเพื่อให้เกิดความพอใจทนัที เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา คือ เกิด
ความ ตอ้งการผลิตภณัฑ์ในขั้นท่ีหน่ึงแลว้ในขั้นตอนน้ีจะเป็นการคน้หาขอ้มูลจากแหล่ง
ต่างๆ ดงัตอ่ไปน้ี 
      2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้   

  2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ ฯลฯ  
  2.3 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน หน่วยงานคุม้ครองผูบ้ริโภค   

2.4 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หรือ งานวิจยั 
ต่างๆ หรือ การแสวงหาข้อมูล ( Information Search) การแสวงหาข้อมูลจาก
ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงการ คน้หาน้ีสามารถแบ่งออกได้เป็น 2แบบ คือ 1) การแสวงหา
ขอ้มูลภายใน (Internal Search) การ แสวงหาขอ้มูลภายนอก (External Search) เป็น
การเก็บขอ้มูลจากส่ิงแวดลอ้ม 

3.การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือได้ขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิด 
ความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ หรือการประเมินทางเลือก  (Evaluation of 
Alternatives) ในการประเมินผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในกลุ่มทางเลือกพิจารณาผูบ้ริโภคจะตั้งเกณฑ์
ท่ีใช้ใน การเปรียบเทียบ ผลิตภณัฑ์โดยเกณฑ์เหล่าน้ีจะประกอบด้วยลกัษณะท่ีผูบ้ริโภค



 
 

ตอ้งการ (หรือไม่ ตอ้งการ) ผูบ้ริโภคจะท าการใหร้ะดบัความส าคญัต่อเกณฑแ์ต่ละขอ้ โดยท่ี
ลกัษณะบางอย่างอาจมี ความส าคญัมากกว่าลกัษณะอ่ืนๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจใชเ้กณฑด์งักล่าว
ในการจดัล าดบั ตรายี่ห้อต่างใน กลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา อย่างไรก็ตามในบางคร้ังการใช้
เกณฑด์งักล่าว ก็อาจท าให้ผูบ้ริโภคไม่ สามารถตดัสินใจเลือกตรายี่ห้อท่ีจะซ้ือไดซ่ึ้งถา้เกิด
เหตุการณ์น้ีขึ้น ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาขอ้มูล เพิ่มเติม ถา้การประเมินทางเลือกน าไปสู่   
4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภค 
ก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยจะเลือกส่ิงท่ีชอบมากท่ีสุด 
และปัจจยั ต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นระหวา่งการประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ 
คือ  

4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งจะมีผลทั้งทางด้านบวก
และ ลบต่อการตดัสินใจซ้ือ    

4.2 ปัจจยสัถานการณ์ท่ีคาดคะเนไวก่้อนการตดัสินใจซ้ือ เช่น คาดคะเนถึงคุณภาพ 
และประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์   

4.3 ปัจจยสัถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัจะตดัสินใจ อาจมี 
สถานการณ์ท่ีไม่ได ้คาดคะเนเกิดขึ้นซ่ึงกระทบต่อผลการตดัสินใจหรือการซ้ือ (Purchase) 
ในขั้นตอน ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑ์หรือตรายี่ห้อท่ีจะซ้ือการเลือกจะขึ้นอยู่กบัผลการ
พิจารณาท่ีได้ในขั้นตอน การประเมินและปัจจัยอ่ืนๆ ประกอบด้วยการท่ีผลิตภัณฑ์ท่ี
จ าหน่ายอาจมีอิทธิพลต่อตรายี่ห้อท่ีซ้ือ เช่น ยี่ห้อท่ีได้รับการจัดอันดับสูงสุดในขั้นการ
ประเมินไม่มีจ าหน่ายผูบ้ริโภคก็อาจเลือกตรายีห่้อท่ีอยู ่ในอนัดบัถดัมา  
5.พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เป็นกระบวนการหลงัการซ้ือ และ 
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะตระหนกัไดถึ้งความพอใจหรือไม่พอใจในตวั ผลิตภณัฑ์
นั้นๆ ภายหลงั มีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใช ้แลว้ความรู้สึกน้ีเกิดขึ้นกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
และความคาดหวงัของ ผูบ้ริโภค ถา้พอใจก็จะซ้ือซ้ า แต่ถา้ไม่พอใจก็จะไม่ซ้ืออีก นักการ
ตลาดจะตอ้งพยายามทราบถึงระดบั ความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ หรือเป็นการ
ประเมินหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Evaluation) หลงัการซ้ือผูบ้ริโภคจะเร่ิมท าการประเมิน
ผลิตภณัฑว์่า ผลิตภณัฑส์ามารถท าหนา้ท่ีได ้ตามระดบัท่ีคาดหวงัหรือไม่ เกณฑต์่างๆ ท่ีใช้
ในขั้นประเมิน ทางเลือกถูกน ามาใช้อีกคร้ังในขั้นน้ีผลท่ี ได้ในขั้นน้ีอาจเป็นได้ทั้งความ
พอใจ (Satisfaction)และความไม่พอใจ (Dissatisfaction)  

 
 



 
 

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกบัธุรกจิอพาร์ทเมนท์ให้เช่า Apartment for Rent 
 
 นางสาวธาราวรรณ เฉลียวไว(2559) กล่าววา่ ท่ีอยูอ่าศยัให้เช่าสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 
ประเภท ซ่ึงแต่ละประเภทมีความแตกต่างกนั ดงัน้ี 

หอพกั มีลกัษณะเป็นอาคารพาณิชย ์หรือเป็นอาคารก่อสร้างท่ีมีจ านวนชั้นไม่เกิน 4 ชั้น 
แบ่งเป็นหอ้งเลก็ๆ และจดัเป็นสัดส่วน ตามปกติผูเ้ช่าตอ้งใชห้อ้งน ้าร่วมกนั ท่ีอยูอ่าศยัแบบน้ีจะตั้งอยู่
ใกลก้บัสถานศึกษา แหล่งชุมชน และเขตอุตสาหกรรม เป็นตน้ 

บา้นเช่า ผูใ้ห้เช่าอาจใชบ้า้นเด่ียวหรือทาวน์เฮา้ส์ มากั้นบา้นแบ่งเป็นห้องๆ โดยคิดอตัราค่า
เช่าตามขนาดห้องท่ีกั้นไว ้  ซ่ึงผูเ้ช่าสามารถใชห้้องครัว ห้องนัง่เล่น และห้องน ้ าร่วมกบัผูใ้ห้เช่า แต่
ในบางกรณีผูใ้ห้เช่าอาจเสนอให้ผูเ้ช่าเช่าบา้นทั้งหลงั  โดยคิดอตัราค่าเช่าตามขนาดของบา้น และ
ท าเลท่ีตั้งนั้นๆ 

แฟลต เป็นอาคารท่ีพกัท่ีมีขนาดห้องเท่าๆ กนั หน่วยงานรัฐสร้างขึ้นเพื่อเป็นสวสัดิการแก่
หนา้ท่ีของหน่วยงาน  โดยผูเ้ช่าจะเสียค่าเช่าในอตัราท่ีต ่ากว่าท่ีอยู่อาศยัให้เช่าแบบอ่ืนๆ แต่ส าหรับ
แฟลตการเคหะแห่งชาตินั้น  เป็นอาคารอาศยัท่ีการเคหะสร้างขึ้นเพื่อเปิดโอกาสให้ขา้ราชการและ
บุคคลท่ีมีรายไดน้้อยได้เช่าซ้ือ และครอบครองกรรมสิทธ์ิโดยสมบูรณ์ภายหลงัการช าระเงินตาม
เง่ือนไขอยา่งครบถว้น 

อาคารชุดหรือคอนโดมิเนียม เป็นอาคารสูงท่ีถูกสร้างขึ้นโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อขายให้แก่
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีฐานะ ซ่ึงอาจซ้ือเพื่อการอยู่อาศยัเอง หรือขายต่อเพื่อผลประโยชน์ดา้นธุรกิจ หรือ
เสนอใหเ้ช่าต่ออีกทอดหน่ึง 

อพาร์ทเมนต์ เป็นอาคารท่ีอยู่อาศยัซ่ึงมีความสูงตั้งแต่ 4 ชั้นขึ้นไป มีหลายห้องในอาคาร
เดียวกัน ไม่มีการจ าหน่ายห้องเหมือนแฟลตหรือคอนโดมิเนียม เพราะการสร้างอพาร์ทเมนต์มี
วตัถุประสงค์เพื่อประกอบกิจการให้เช่าโดยเฉพาะ อพาร์ทเมนต์มุ่งเน้นกลุ่ม เป้าหมาย 2 กลุ่ม โดย
แยกตามรายไดแ้ละท าเลท่ีตั้งเป็นส าคญั คือ 

1.อพาร์ทเมนตส์ าหรับผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย อาคารมีลกัษณะคลา้ยกบัแฟลต พื้นท่ีใชส้อยมีเพียง
หอ้งนอนและหอ้งน ้าเท่านั้น ส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน 

2.อพาร์ทเมนต์ส าหรับผูท่ี้มีรายได้ปานกลางถึงรายได้สูง  อาคารมีขนาดพื้นท่ีใช้สอย
มากกว่าอพาร์ทเมนตส์ าหรับผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย และมีความคลา้ยคลึงกบัอาคารชุดหรือคอนโดมิเนียม 
คือ มีห้องนอน ห้องนั่งเล่น ห้องครัว และห้องน ้ า ดังนั้น อตัราค่าเช่าจึงใกลเ้คียงกับห้องชุดของ
คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมนตร์ะดบัดงักล่าวมกัตั้งอยูใ่นยา่นธุรกิจ 



 
 

เน่ืองจากท่ีอยู่อาศัยในรูปแบบของการให้เช่ามีหลายลักษณะ หลายราคา และหลาย
กลุ่มเป้าหมาย การด าเนินธุรกิจจึงมีความแตกต่างกนั ส าหรับ บทความน้ีจะมุ่งศึกษาความรู้เบ้ืองตน้
ของธุรกิจท่ีอยูอ่าศยัในรูปแบบของ “อพาร์ทเมนตใ์หเ้ช่า” โดยเฉพาะเท่านั้น 
ส่วนแบ่งการตลาด  
        ธุรกิจอพาร์ทเมนตใ์หเ้ช่าในตลาด จ าแนกออกเป็นระดบัต่างๆ ดงัน้ี 

ระดับพิเศษ (Deluxe) อพาร์ทเมนต์ให้เช่าระดับพิเศษน้ี โดยส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในเขตธุรกิจ
การคา้ใจกลางเมือง เช่น ถนนสุขมุวิท สาทร สีลม ลาดพร้าว ภายในหอ้งพกัประกอบไปดว้ย หอ้งพกั
ท่ีตกแต่งอย่างสวยงามหรูหราตั้งแต่ 3 ห้องขึ้นไป ห้องรับแขก ห้องนั่งเล่น ห้องเตรียมอาหาร และ
ห้องน ้ า พร้อมส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โทรทศัน์ เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ เคร่ืองนอน ตูเ้ส้ือผา้ 
พรม ฯลฯ นอกจากน้ีภายในอพาร์ทเมนตใ์ห้เช่ายงัมีบริการต่างๆ ไวค้อยอ านวยความสะดวกแก่ผูเ้ช่า
พกั เช่น บริการซกั-รีด หอ้งออกก าลงักาย สระวา่ยน ้า ร้านอาหาร ร้านหนงัสือ ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

ระดบัสูง (First class) อพาร์ทเมนตใ์ห้เช่าระดบัน้ีส่วนใหญ่ตั้งอยูบ่ริเวณถนนสุขมุวิท อโศก 
สีลม สาทร และเพชรบุรี การตกแต่งห้องพกัสวยงามหรูหราใกลเ้คียงกบัอพาร์ทเมนต์ระดบัพิเศษ 
(Deluxe) แต่มีขนาดพื้นท่ีใช้สอยภายในห้องพกัน้อยกว่า มีส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ผูเ้ช่าพกั เช่น 
โทรทศัน์ เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ เคร่ืองนอน ตูเ้ส้ือผา้ ฯลฯ นอกจากน้ี ภายในอพาร์ทเมนตใ์ห้เช่ายงั
มีบริการอ่ืนๆ เช่น บริการซัก-รีด ห้องออกก าลงักาย สระว่ายน ้ า ร้านอาหาร ร้านขายหนงัสือ ท่ีจอด
รถ เป็นตน้ 

ระดบักลาง (Middle class) อพาร์ทเมนต์ให้เช่าระดบักลางส่วนใหญ่ตั้งอยู่ไม่ห่างจากย่าน
ธุรกิจการคา้มากนกั มีความสะดวกในการเดินทางเขา้-ออกอพาร์ทเมนต ์ภายในหอ้งพกัประกอบดว้ย 
หอ้งพกัประมาณ 1-2 หอ้ง หอ้งรับแขก หอ้งเตรียมอาหาร แต่มีขนาดเล็กและความหรูหรานอ้ยกว่าอ
พาร์ทเมนต์ระดับสูง (frist class) มีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีส าคัญ ได้แก่ โทรศัพท์ ตู้เ ส้ือผ้า 
เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองนอน ตูเ้ยน็ นอกจากน้ี อพาร์ทเมนตใ์ห้เช่ายงัมีบริการอ่ืนๆ เช่น สระว่ายน ้า 
ท่ีจอดรถ ร้านอาหาร เป็นตน้ ไวอ้  านวยความสะดวกแก่ผุเ้ช่าพกั 

ระดับธรรมดา (Low middle class) อพาร์ทเมนต์ให้เช่าระดับน้ีส่วนใหญ่อยุ่บริเวณถนน
พหลโยธิน รัชดา พระโขนง ซ่ึงอยู่ไม่ห่างจากย่านธุรกิจการคา้เท่าใดนกั มีความสะดวกในการเดิน
ทางเขา้-ออก อพาร์ทเมนต ์ภายในหอ้งพกัประกอบดว้ย หอ้งพกั 1 หอ้งนอน หอ้งรับแขก หอ้งเตรียม
อาหาร และห้องน ้ าขนาดเล็ก พร้อมส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น โทรทศัน์ เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ 
เคร่ืองนอน ตูเ้ส้ือผา้ นอกจากน้ี อพาร์ทเมนตใ์ห้เช่ายงัมีบริการอ่ืนๆ เช่น สระว่ายน ้ า ห้องออกก าลงั
กาย ร้านอาหาร บริการซกั-รีด ท่ีจอดรถ เป็นตน้ ไวค้อยอ านวยความสะดวกแก่ผูเ้ช่าพกั 



 
 

ระดับล่าง (Low class) อพาร์ทเมนต์ให้เช่าระดับน้ีมกัตั้งอยู่บริเวณเขตหัวหมาก บางกะปิ 
พระโขนง งามวงศ์วาน ฝ่ังธนบุรี และมกัตั้งอยู่ในซอย การเขา้ออกจึงไม่สะดวกเท่าท่ีควร ห้องพกั
ภายในอพาร์ทเมนต์ประกอบด้วย ห้องเพียงห้องเดียวท่ีเป็นทั้งห้องนอน ห้องรับแขก ห้องนั่งเล่น 
ห้องเตรียมอาหาร โดยมีห้องน ้ าแยกต่างหากออกจากตวัห้อง ภายในห้องมีส่ิงอ านวยความสะดวก 
เช่น โทรทศัน์ เคร่ืองปรับอากาศ พดัลมเพดาน เคร่ืองนอน ตูเ้ส้ือผา้ อพาร์ทเมนต์ระดับน้ีมกัไม่มี
บริการพิเศษอ่ืนๆ นอกจากสถานท่ีจอดรถ ซ่ึงโดยมากจะมีไม่เพียงพอกบัจ านวนหอ้งของอาคาร 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจอพาร์ทเมนต์ให้เช่าแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ๆ ตามระดบัรายได ้
ไดแ้ก่ 

กลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดับรายได้สูง คือ มีระดับรายได้เฉล่ียเดือนละตั้งแต่ 40,000 บาท ขึ้นไป 
ลูกค้ากลุ่มน้ีมีทั้ งผูท่ี้มีภูมิล าเนาในต่างจังหวดัและผูท่ี้มีบ้านพกัอาศัยอยู่ไกลจากสถานท่ีท างาน 
พฤติกรรมของลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการความเป็นส่วนตวัในการเช่าพกั จึงเลือกเช่าอพาร์ทเมนต์ระดบั
พิเศษ (Deluxe) อพาร์ทเมนต์ระดบัสูง (First class) ซ่ึงเป็นห้องพกัท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบ
ครัน มีการตกแต่งห้องพกัหรูหรามีระบบความปลอดภยัท่ีดี มีท าเลตั้งอยู่ในย่านธุรกิจการคา้ และ
สามารถเดินทางไปท างานไดส้ะดวก กลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดบัรายไดสู้ง เช่น 

- เจา้หนา้ท่ีบริหารระดบักลางถึงระดบัสูงของบริษทัเอกชน 
- เจา้หนา้ท่ีสายการบินต่างๆ 

- พนกังานเอกชนท่ีมีรายไดสู้ง 

- ชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในประเทศไทย เป็นตน้ 

           กลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดบัรายไดป้านกลาง คือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 20,000 บาทขึ้นไป ลูกคา้
กลุ่มน้ีโดยส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ในต่างจังหวดัหรือมีบ้านพกัอาศัยอยู่ไกลจากท่ีท างานหรือ
สถานศึกษา ลูกคา้ส่วนใหญ่จึงเลือกอพาร์ทเมนต์ให้เช่าท่ีเดินทางไปสถานศึกษาและ ท่ีท างานได้
สะดวก มีส่ิงอ านวยความสะดวกในห้องพกัอย่างครบครัน และมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี    
กลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดบัรายไดป้านกลาง เช่น 

- พนกังานบริษทัเอกชน 

- นกัเรียนหรือนกัศึกษามหาวิทยาลยัท่ีมีฐานะดี 

- ผูท่ี้ประกอบอาชีพอิสระ เช่น นกัแสดง นกัร้อง เป็นตน้ 

            กลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดับรายได้น้อย  คือ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 5,000-10,000 บาทขึ้นไป 
กลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ย โดยส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ต่างจงัหวดั แต่เขา้ประกอบอาชีพหรือศึกษาต่อ



 
 

ในเขตเมืองใหญ่ ลูกคา้จึงเลือกห้องพกัท่ีมีราคาถูก สะดวกต่อการเดินทางไปสถานศึกษาและท่ี
ท างาน ท าเลตั้งอยู่ในย่านชุมชน เช่น ตลาดสด ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ และมีระบบรักษาความ
ปลอดภยัดีพอสมควร กลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ย เช่น 

- นกัเรียน นกัศึกษา 

- พนกังานโรงงาน พนกังานบริษทัในยา่นชานเมือง 

- พนกังานบริการอาหารในโรงแรม ร้านอาหาร ภตัตาคาร แม่คา้ในตลาดสด 

- ประชาชนทัว่ไปท่ีมีภูมิล าเนาในต่างจงัหวดั 

ท าเลท่ีตั้งอพาร์ทเมน้ท ์ 
ท าเลท่ีตั้งเป็นเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงเป็นอนัดบัแรก ธุรกิจอพาร์ทเมนตใ์ห้เช่าควร
ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนต่างๆ เช่น 
- นิคมอุตสาหกรรมต่างๆ ทัว่ประเทศเพื่อรองรับความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ีท างานอยู่ใน
นิคมอุตสาหกรรม เช่น นิคมอุตสาหกรรมนวนคร นิคมอุสาหกรรมอมตะนคร นิคม
อุตสาหกรรมไฮเทค เป็นตน้ 

- ย่านธุรกิจการคา้ใจกลางเมืองเช่น สีลม สาทร ลาดพร้าว เป็นตน้ เน่ืองจากบริเวณดงักล่ าวมี
บริษทั ห้างสรรพสินคา้ ตั้งอยู่เป็นจ านวนมาก แต่พนักงานท่ีท างานอยู่ในย่านดังกล่าว มกั
ประสบปัญหาใชเ้วลาในการเดินทางนาน ธุรกิจอพาร์ทเมนตใ์หเ้ช่าจึงเกิดขึ้นเพื่อรองรับลูกคา้
ท่ีตอ้งการความสะดวกในการเดินทางไปท างาน 

- บริเวณท่ีสถานศึกษาตั้ งอยู่นักเรียน-นักศึกษาส่วนหน่ึง ได้เดินทางไปศึกษาต่อตาม
สถานศึกษาต่างๆ ซ่ึงห่างไกลจากบา้นของตนเอง อพาร์ทเมนต์จึงเกิดขึ้นเพื่อรองรับความ
ตอ้งการดงักล่าว 

- ท าเลท่ีมีอพาร์ทเมนตใ์ห้เช่าตั้งอยู่เป็นจ านวนมากเน่ืองจากการตดัสินใจเลือกเช่าห้องพกัจะ
คลา้ยคลึงกบัการเลือกซ้ือสินคา้ทัว่ไป คือหากตอ้งการซ้ือผา้ ผูซ้ื้อส่วนหน่ึงมกัไปท่ียา่นส าเพง็ 
หรือตอ้งการซ้ืออะไหล่เคร่ืองยนตมื์อสอง ก็ไปท่ีเชียงกง เป็นตน้ เช่นเดียวกบัการหาห้องเช่า
ใหม่ ผูเ้ช่าส่วนหน่ึงนิยมเช่าหอ้งพกัในแหล่งท่ีมีอพาร์ทเมนตใ์หเ้ช่าเป็นจ านวนมาก 

นอกจากการเลือกท าเลจากแหล่งชุมชนแลว้ ผู ้ประกอบการยงัควรพิจารณาปัจจยัแวดล้อม
ต่างๆ ประกอบดว้ย เช่น ความสะดวกสบายในการเดินทางของลูกคา้ สถานท่ีจบัจ่ายเคร่ืองอุปโภค
บริโภค และสภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบอพาร์ทเมนตใ์ห้เช่า เป็นตน้ เพราะปัจจยัแวดลอ้มเหล่าน้ี
ผูเ้ช่าใช้ประกอบการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมนต์ นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรพิจารณาว่า 



 
 

ช่องว่างทางการตลาดยงัมีเหลือให้แทรกตวัเขา้ไปประกอบธุรกิจอีกหรือไม่ เพื่อป้องกนัมิให้เกิดการ
แข่งขนัดา้นราคาขึ้นระหวา่งธุรกิจอพาร์ทเมนตใ์หเ้ช่าในบริเวณใกลเ้คียง 
 
ส่วนท่ี 5 แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งบริษทั 
น ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler,1997) ส่วนประสม
ทางการตลาด (The marketing mix) เป็นแนวคิดท่ีส าคญัอยา่งทางการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงแนวความคิด
เร่ืองส่วนผสมทางการตลาดน้ีมีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทาง
การตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด
เป้าหมายเราเรียกส่วนผสมทางการตลาดว่า7 Ps ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง7 กลุ่มน้ีจะท าหนา้ท่ีร่วมกันใน
การส่ือข่าวสารทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2541) ไดส้รุปเก่ียวกบัแนวความคิดกลยทุธ์ 
การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ (Market mix) ไวใ้นหนงัสือการบริหารการตลาดยุคใหม่

ว่าขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ(Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing mix) หรือ7Ps ดงัมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือส่ิงท่ี
ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไป
แลว้ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑ์ท่ีจบั
ต้องไม่ได้ในด้านการบริการด้านสินเช่ือนั้น ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ เน่ืองจากเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในรูปของบริการ (Service product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจและท าให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจในการใช้บริการนั้น ธุรกิจจะต้องสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อเป็น
สัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost)ของ
ลูกคา้ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่า
สูงกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็นส่ิงท่ี
ก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกับวิธีการ
ก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคา ตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived 



 
 

value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกว่า
ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรกคือการเลือกท าเลท่ีตั้ง 
(Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการ
จากผูใ้หบ้ริการในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัไวเ้พราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะ
เขา้มาใหบ้ริการ ดงันั้น สถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมาย
ไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะมีความส าคญั
มากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท ในส่วนของช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่
ลกัษณะของการบริการความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่ายและลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจ
บริการนั้น 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูใ้ห้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารหรือ
ชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาด อาจท าได4้ แบบ 
ด้วยกัน ซ่ึงเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือส่วนประสมในการ
ติดต่อส่ือสาร(Communication mix) ประกอบไปดว้ย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคลโดยผา่นส่ือ 
ต่าง ๆและผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณาท่ีผา่นส่ือเช่น หนงัสือพิมพว์ิทยโุทรทศัน์ 
ป้ายโฆษณาการโฆษณาในโรงภาพยนตร์ฯลฯ 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ 
เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด
ท่ีกระท าการอย่างต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณาและการประชา
สัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 

4.4 การประชาสัมพนัธ์(Publicity and public relation) เป็นแผนงานการน าเสนอ 
อย่างต่อเน่ือง เพื่อชกัจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองค์กร ตลอดจนสร้าง
ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

5. บุคคล(People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีรับผิดชอบ
ในการติดต่อแสวงหาลูกคา้การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ 



 
 

6. สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) หรือตอ้งแสดงให้เห็นคุณภาพ
ของบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ตอ้งพฒันาลกัษณะทาง
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Customer-value proposition)ไม่ว่า
จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วในการจ าหน่ายตัว๋ หรือคุณประโยชน์อ่ืน 

7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบ วิธีการและงานท่ี
ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอกบัลูกคา้ เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง รวดเร็วและท าให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจ 

 
ส่วนท่ี 6 แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะส่วนบุคคล 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรลักษณะส่วนบุคคล
ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ อาย ุครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษาอาชีพ และ
รายไดต้่อเดือน ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลเป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและ
ช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคม วฒันธรรม ช่วยอธิบาย
ถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ข้อมูลด้านประชากรจะสามารถเข้าถึงและมี
ประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทาง
จิตวิทยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ เพศ
หญิงมีแนวโน้ม มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้
ความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดขึ้นจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต้่างกนั 

2. อาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ีอายุ 
นอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก ในขณะท่ี
คนอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมี
อายุนอ้ย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็ต่ างกนัคนท่ีมี
อายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกวา่ความบนัเทิง 

3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนัคน
ท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวางและเขา้ใจ



 
 

สารได้ดีแต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี
การศึกษาต่างมกัจะใชส่ื้อประเภทวิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็
จะใช้ส่ือส่ิงพิมพวิ์ทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์แต่หากมีเวลาจ ากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือ
ส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม
ประสบการณ์ทศันคติค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั ปัจจยับางอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกับตวัผูรั้บสารแต่ละ
คนเช่นปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 

ส่วนท่ี 7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

 ฝนทิพย์ วงศ์ศุภชาติกุล (2558) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าหอ้งพกั
ส าหรับ การอยู่อาศยั ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการศึกษา หลงัจากการวิเคราะห์
ปัจจยั (Factor Analysis) พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัส าหรับการอยูอ่าศยั ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีทั้งหมด  2 ปัจจยั คือ 1) ปัจจยัดา้นการจดัการภายใน การสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  2) ปัจจยั ดา้นท าเลท่ีตั้ง ตามล าดบั 
 วรรณ ฟักช้าง (2558) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม แอ
สปายสาทร-ตากสิน กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่า
เพศหญิงโดยมีอายุระหว่าง 36 46 ปีซ่ึงส่วนใหญ่แต่งงานแลว้มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 คนมี
อาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีรายไดต้่อเดือนระหว่าง 20 , 001 - 40, 000 บาทและส่วนใหญ่ส าเร็จ
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี นอกจากน้ีการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแอสปายสาทร-
ตากสินกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่พิจารณาจากราคาและเง่ือนไขการผอ่นช าระวตัถุประสงคห์ลกัใน
การตัดสินใจคือมีครอบครัวแล้วและต้องการมีท่ีพกัอาศัยเป็นสัดส่วนส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูล
ข่าวสารผ่านโทรทศัน์มีการเปรียบเทียบกบัโครงการคอนโดมิเนียมอ่ืนๆจ านวน 1-2 โครงการและ
ส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลา 2 -3 เดือน นอกจากน้ีผู ้วิจัยพบว่าปัจจัย ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยท่ีการตดัสินใจระดบัสูงท่ีสุดคือดา้นราคา รองลงมา
คือดา้นลกัษณะรูปแบบการก่อสร้างการตดัสินใจน้อยท่ีสุดคือดา้นส่งเสริมการตลาด การทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแอสปาย
สาทร-ตากสิน กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศอายุสถานภาพสมรสอาชีพรายไดร้ะดบัการศึกษาและ
จ านวนสมาชิกในครอบครัวนอกจากน้ียงัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั



 
 

การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแอสปายสาทร-ตากสินกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ดา้น
ราคาดา้นท าเลท่ีตั้งและดา้นการส่งเสริมการตลาดดว้ยเพื่อเป็นขอ้มูลแก่ทางผูป้ระกอบการในการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดจาก ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
ไดแ้ก่ ราคามากท่ีสุดนั้นผูป้ระกอบการจึงควรมีการก าหนดราคาให้เหมาะสมและจากปัจจยัท่ีมีผล
น้อยท่ีสุดในดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นผูป้ระกอบการควรปรับปรุงดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยเฉพาะการใชก้ลยทุธ์ลดแลกแจกแถมใหม้ากยิง่ขึ้นเพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ไดท้นัที 
 ธนรักษ์ เกียรติเกษมชัย (2555) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัในเขตรัชดาภิเษกกรุงเทพมหานครเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมต่อการเลือกเช่าท่ีพกัอาศัยในเขตรัชดาภิเษกกรุงเทพมหานครเพื่อศึกษาปัจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัในเขตรัชดาภิเษกกรุงเทพมหานครเพื่อศึกษากล
ยุทธ์ในการพฒันาปรับปรุงการเช่าท่ีพกัอาศยัในเขตรัชดาภิเษกกรุงเทพมหานครการวิเคราะห์ขอ้มูล
และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงบรรยาย (Descriptive statistics) ซ่ึงวิเคราะห์จาก
ค่าแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percent) และการวิเคราะห์เปรียบเทียบ 

ผลจากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ดา้นผลิตภณัฑค์วรมีการตรวจสอบและจด
บันทึกข้อบกพร่องของอาคารและส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ให้ครบถ้วนเพื่อจัดตารางและ
ด าเนินการปรับปรุงและแกไ้ขใหอ้ยูใ่นสภาพดีอยา่งสม ่าเสมอดา้นราคาพบวา่ลูกคา้มีความคิดเห็นใน 

ด้านราคาไปในทางท่ีดีระดับมากดังนั้นผูป้ระกอบการให้เช่าห้องพกัอาศยัควรท่ีจะต้อง
รักษามาตรฐานและมีการปรับปรุงดา้นราคาอยา่งต่อเน่ือง 

ดา้นสถานท่ีตั้งพบวา่ควรตรวจสอบลูกคา้มีความคิดเห็นว่าควรมีการตรวจสอบขอ้บกพร่อง
ของอาคารและระบบต่างๆควรขยายบริเวณท่ีจอดรถให้แก่ลูกค้าเพิ่มขึ้ นและควรปรับเปล่ียน
สภาพแวดลอ้มอาคารใหดู้เป็นธรรมชาติสดช่ืนสบายตา 

ดา้นส่งเสริมการตลาดพบว่าลูกคา้มีความคิดเห็นไปในทางท่ีดีซ่ึงมีความคิดเห็นว่าควรจดั
แผ่นผบัและป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ท่ีดึงดูดใจอย่างเหมาะสมควรจดักิจกรรมเพื่อเช่ือมสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ใหม้ากยิง่ขึ้นเช่นการท าบุญร่วมกนัการจดัการแข่งขนักีฬาและอ่ืนๆเป็นตน้ 

เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบนัมีอิทธิพลต่อความรู้สึกของลูกคา้ท่ีเช่าห้องพกั
ในขณะน้ีและเม่ือสภาวะแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไปจึงควรมีการศึกษาเร่ืองน้ีซ ้ าอีกคร้ังเพื่อให้ไดรั้บ
ขอ้มูลท่ีแทจ้ริงยิง่ขึ้น 

 
 



 
 

บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาค้นคว้าคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพัก ท่ี        
ต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอน
ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล  
3.  วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้เช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย เน่ืองจากผูว้ิจัยไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของกลุ่มผูท่ี้เช่า
ห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใช้วิธีการก าหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดขนาด
ตวัอยา่งของ สูตร  W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 

 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูวิ้จยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได้



 
 

 ผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่าง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจะค านวณไดค้ือ P = .50 
(50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจัยจึงเก็บตัวอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 
 
2. เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอย่าง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ได้สร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอ  
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูวิ้จัยสร้างขึ้ น    
โดยมีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ อาชีพ และรายได ้  โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถ
เลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอ
กระทุ่มแบนจงัหวดัสมุทรสาคร เป็นแบบค าถามแบบเลือกตอบท่ีมีค าตอบหลายตวัเลือก ให้ผูต้อบ
แบบสอบถามเลือกตอบในหวัขอ้ท่ีตรงตามขอ้เทจ็จริงของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี
ต าบล ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เป็นแบบวดัระดบัความส าคญั 

มีลกัษณะเป็นมาตรฐานประมาณค่า แต่ละขอ้มีค าตอบให้เลือก 5 ระดบั คือ  
คะแนน 5 หมายถึง  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเช่ามากท่ีสุด 
คะแนน 4 หมายถึง  มีความส าคญัผลต่อการตดัสินใจเช่ามาก 
คะแนน 3 หมายถึง  มีความส าคญัผลต่อการตดัสินใจเช่าปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง  มีความส าคญัผลต่อการตดัสินใจเช่านอ้ยท่ีสุด 
คะแนน 1 หมายถึง  มีความส าคญัผลต่อการตดัสินใจเช่านอ้ยท่ีสุด 



 
 

ส าหรับความหมายของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัไดห้าค่าเฉล่ีย
ของการตดัสินใจเช่า ค่าเฉล่ียท่ีสามารถแบ่งออกเป็น 3 ช่วง แต่ละช่วงมีความกวา้งของอนัตรภาคชั้น
ดงัน้ี 

อนัตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

  = 
5−1

5
 

  = 0.8 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 คะแนน หมายถึง  มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 คะแนน หมายถึง  มาก 
ค่าเฉล่ีย 3.61 – 3.40 คะแนน หมายถึง  ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 คะแนน หมายถึง  นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 คะแนน หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
ส่วนท่ี  4  เ ป็นแบบสอบถามเ ก่ียวกับการตัดสินใจเ ช่าห้องพัก ท่ีต าบล อ้อมน้อย                   

อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เป็นแบบวดัระดบัการตดัสินใจ 
มีลกัษณะเป็นมาตรฐานประมาณค่า แต่ละขอ้มีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั คือ  
คะแนน 5 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจเช่ามากท่ีสุด 
คะแนน 4 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจเช่ามาก 
คะแนน 3 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจเช่าปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจเช่านอ้ยท่ีสุด 
คะแนน 1 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจเช่านอ้ยท่ีสุด 
ส าหรับความหมายของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพกัได้หาค่าเฉล่ียของการ

ตดัสินใจเช่า ค่าเฉล่ียท่ีสามารถแบ่งออกเป็น 3 ช่วง แต่ละช่วงมีความกวา้งของ  อนัตรภาคชั้นดงัน้ี 

อนัตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

  = 
5−1

5
 

  = 0.8 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 คะแนน หมายถึง  มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 คะแนน หมายถึง  มาก 
ค่าเฉล่ีย 3.61 – 3.40 คะแนน หมายถึง  ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 คะแนน หมายถึง  นอ้ย 



 
 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 คะแนน หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
ส่วนท่ี 5   ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
3. วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 ผูวิ้จยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษาพฒันาขึ้นเอง โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกัแลว้
น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.  น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 3.  แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 
แกไ้ข  

4.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่างไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอย่างในงานวิจยั จ านวน 40 คน และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient) ไดค้่าความเช่ือมัน่ค่าแอลฟา (Alpha) เท่ากบั 0.823 
 6.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใช้และแกไ้ขแลว้เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้ค าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ส าหรับน าไปใช้ในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
4. วิธีด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนบุคคลของการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกั , ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ี และขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบนจงัหวดัสมุทรสาคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา
พิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวิธีด าเนินการดงัน้ี 



 
 

 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

2.  ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลภาคสนามดว้ยตวัเอง โดยใชแ้บบสอบถามที่สร้างขึ้นกบักลุ่มตวัอย่าง
ไดแ้ก่ ผูท่ี้เช่าห้องพกัต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ใชว้ิธีการเลือกตวัอย่าง
แบบเจาะจง (purposive sampling) จ านวน 400 ตวัอย่าง    

 3.   ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
5. วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ด าเนินการดงัต่อไปน้ี 

1. น าแบบสอบถามท่ีเก็บครบถว้นตามจ านวนมาตรวจสอบความถูกตอ้ง 
2. ใหค้ะแนนและลงรหสั เพื่อแปลงขอ้มูลใหอ้ยูใ่นรูปตวัเลข ท่ีคอมพิวเตอร์สามารถอ่านได้ 
3. น าขอ้มูลไปประมวลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 
4. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้ส าหรับวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด 

ค่าสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage) ในส่วนของกระบวนการตดัสินใจ วิเคราะห์โดยใช้
ค่ามชัฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Devotion)  
 
1.  ใช้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 1.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:40) 
 

X − X

𝑛
 

 
  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
   X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 



 
 

 
 1.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   

2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
   ( )2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. สถิติท่ีใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2543:126) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
   

2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 


2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง   
ฉบบั  

 
3. สถิติท่ีใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน  
4.1 ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป 

โดยใชก้ารสูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวน 1 ตวัประกอบ (One-way analysis of variance) หรือ
F-test เพื่อทดสอบสมมุติฐาน (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:236) มีสูตรการค านวณดงัน้ี   

 
 เม่ือ F แทน ค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
  MSB แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
   MSW แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
  โดย dfb = k-1 
   dfw = n-k-1 
  เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน จ านวนสมาชิกทั้งหมด 



 
 

 
 4.2 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะด้านปัจจัยส่วนบุคคลและการ
ตัดสินใจเช่าห้องพักส าหรับการอยู่อาศัย   ในต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวัด
สมุทรสาคร โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001: 300) 
มีสูตรการค านวณดงัน้ี    
 
                               ∑ ∑   ( 0ij-Eij )2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
                                                                                                       
         2      แทน ค่าไคสแควร์ 
  Oij  แทน  ค่าความถี่ท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถี่ท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 4 

ผลการศึกษา 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่ม
แบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างคือ ผูท่ี้เช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
จ านวน 400 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
แลว้มาท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติดว้ยโปรแกรมส า เร็จรูป ตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั 
และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในรูปของตาราง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ    

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแจก 
แจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.1 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกัห้องพกัท่ีต าบลออ้ม
น้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ 
(Percentage) ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.2 
 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยทางการตลาด โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.3 - 4.9 
 ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับการตัดสินใจเช่า
ห้องพกัห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้สูตรการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way Analysis of Variance) หรือ F - Test  และวิเคราะห์เชิงซ้อน
ดว้ยวิธี Least Square Difference--LSD ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.10 - 4.13 
 ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาด กับการตดัสินใจเช่ า
ห้องพกัห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  โดยใช้การทดสอบ ไค  -
สแควร์ (Chi - Square) ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.14 - 4.20 
 
สัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อความเขา้ใจในการแปรความหมาย ผูว้ิจยัขอก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 n  แทน จ านวนตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 



 
 

 Sig.   แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแจกแจง

ความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.1 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้
 

ข้อมูลส่วนบุคคล  จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ  

ชาย  216 54.0 
หญิง  184 46.0 

2. อาย ุ  
อายตุ ่ากวา่ 20 ปี  11 2.8 
อาย ุ21 - 30 ปี  207 51.8 
อาย ุ31 – 40 ปี  91 22.8 
อาย ุ41 - 50 ปี  55 13.8 
อาย ุ51 ปี ขึ้นไป  36 9.0 

3. อาชีพ    
นกัเรียน / นกัศึกษา   7 1.8 
รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  20 5.0 
ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  347 86.8 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั  26 6.5 

4. ระดบัรายไดต้่อเดือน    
รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท  43 10.8 
รายได ้10,001 – 20,000 บาท  287 71.8 
รายได ้20,001 – 30,000 บาท  57 14.3 
รายได ้30,001 – 40,000 บาท  11 2.8 
รายได ้40,001 บาท ขึ้นไป  2 0.5 

รวม  400 100 
 
 
 



 
 

 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยการแจกแจงจ านวน
และค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 และ
เพศหญิง จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 
 2. อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21 - 30 ปี จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.8
รองลงมา อายุ 31 – 40 ปี จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 อายุ 41 - 50 ปี จ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.8 อายุ 51 ปี ขึ้นไป จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และอายุต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.8 
 3. อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  จ านวน 347 คน 
คิดเป็นร้อยละ 86.8 รองลงมา ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 รับราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และนกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.8 
 4. ระดบัรายไดต้่อเดือน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท จ านวน 
287 คนคิดเป็นร้อยละ 71.8 รองลงมา มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.3 รายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 รายได้ 30,001 – 40,000 บาท 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 และรายได ้40,001 บาท ขึ้นไป จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอ
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) ดงั
ขอ้มูลในตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

พฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกัหอ้งพกั จ านวน ร้อยละ 
1. ลกัษณะการพิจารณาในการเลือกเช่าหอ้งพกัอนัดบัแรก 

ท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง 146 36.5 
ราคาหอ้งพกัเหมาะสม 98 24.5 
ผูใ้หเ้ชา้ใหบ้ริการแบบเป็นกนัเอง 27 6.8 
มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน 14 3.5 



 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกัหอ้งพกั จ านวน ร้อยละ 
คนรู้จกัแนะน าวา่ดี 13 3.3 
บริเวณหอพกัสงบไม่มีเสียงดงัรบกวน 18 4.5 
ตอ้งการความเป็นส่วนตวั 19 4.8 
ท่ีพกัอาศยัมีความปลอดภยั 55 13.8 
ตวัอาคารและหอ้งพกัใหม่ดูดีสะอาด 10 2.5 

2. ส่ิงอ านวยความสะดวกทั้งภายในและภายนอก 
อนัดบัแรกท่ีท่านคิดวา่ห้องพกัควรจะมีเพื่อเป็น 
การประกอบการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัคืออะไร  

เคร่ืองปรับอากาศและ/หรือพดัลม 111 27.8 
อินเตอร์เน็ต 32 8.0 
ตูเ้ส้ือผา้ 10 2.5 
ตูก้ดน ้าหยอดเหรียญ 2 0.5 
เคร่ืองซกัผา้หยอดเหรียญ   15 3.8 
เตียงพร้อมท่ีนอน 38 9.5 
ท่ีจอดรถ 113 28.3 
เคเบิลทีวี 4 1.0 
พื้นหอ้งพกัปูดว้ยกระเบ้ือง  75 18.8 

3. ราคาค่าเช่าห้องพกัท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดใน 
การประกอบการตดัสินใจเช่าหอ้งพกั   

ค่าเช่า 1,000 – 2,000 บาทต่อเดือน  231 57.8 
ค่าเช่า 2,001 – 3,000 บาทต่อเดือน 122 30.5 
ค่าเช่า 3,001 – 4,000 บาทต่อเดือน 38 9.5 
ค่าเช่า 4,001 – 5,000 บาทต่อเดือน 5 1.3 
ค่าเช่า 5,001 บาทต่อเดือน ขึ้นไป 4 1.0 

4. ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัของ
ท่านมากท่ีสุด 

  

ตวัเอง 252 63.0 
เพื่อน  28 7.0 
พ่อแม่   22 5.5 



 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกัหอ้งพกั จ านวน ร้อยละ 
พี่นอ้ง 13 3.3 
ญาติ 21 5.3 
คู่สมรส 64 16.0 

5. ท่านรู้จกัท่ีพกัท่ีท่านเช่า/เคยเช่า จากแหล่งใดเป็น
อนัดบัแรก 

  

สืบหาดว้ยตนเอง 200 50.0 
ป้ายโฆษณา 16 4.0 
แผน่พบั/ใบปลิว   8 2.0 
วิทย ุ 0 0 
เคเบิลทีวี   1 0.3 
อินเตอร์เน็ต 34 8.5 
ค าแนะน าของคนรู้จกั   141 35.3 

6.ก่อนท่ีท่านจะท าการตดัสินใจเช่าท่ีพกั ท่านได้
เปรียบเทียบท่ีพกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง จ านวนก่ีท่ี 

  

ไม่ไดเ้ปรียบเทียบท่ีใดเลย 99 24.8 
ท าการเปรียบเทียบ 1-2 ท่ี 168 42.0 
ท าการเปรียบเทียบ 3-4 ท่ี  88 22.0 
ท าการเปรียบเทียบ 5 ท่ี ขึ้นไป 45 11.3 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้ม
น้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ 
(Percentage) ของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. ลกัษณะการพิจารณาในการเลือกเช่าห้องพกัอนัดับแรก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 
เลือกท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมา ราคาห้องพกั
เหมาะสม จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 และพิจารณาในการเลือกเช่าห้องพกัอนัดบัแรก นอ้ย
ท่ีสุดคือ ตวัอาคารและหอ้งพกัใหม่ดูดีสะอาด จ านวน 10 คน ร้อยละ 2.5 
 2. ส่ิงอ านวยความสะดวกทั้งภายในและภายนอก อนัดบัแรกท่ีคิดวา่หอ้งพกัควรจะมีเพื่อเป็น
การประกอบการตดัสินใจเช่าห้องพกั พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก ท่ีจอดรถ จ านวน 113 คน 



 
 

คิดเป็นร้อยละ 28.3 รองลงมา เคร่ืองปรับอากาศและ/หรือพดัลม จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 
และส่ิงอ านวยความสะดวกทั้งภายในและภายนอก อนัดบัแรกท่ีคิดว่าห้องพกัควรจะมีเพื่อเป็นการ
ประกอบการตดัสินใจเช่าหอ้งพกันอ้ยท่ีสุดคือ ตูก้ดน ้าหยอดเหรียญ จ านวน 2 คน ร้อยละ 0.5 
 3. ราคาค่าเช่าห้องพกัท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการประกอบการตดัสินใจเช่าห้องพกั พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก ค่าเช่า 1,000 – 2,000 บาทต่อเดือน จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 
รองลงมา ค่าเช่า 2,001 – 3,000 บาทต่อเดือน จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และราคาค่าเช่า
หอ้งพกัท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการประกอบการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัเลือกนอ้ยท่ีสุดคือ ค่าเช่า 5,001 บาท
ต่อเดือน ขึ้นไป จ านวน 4 คน ร้อยละ 1.0   ท่านรู้จกัท่ีพกัท่ีท่านเช่า/เคยเช่า จากแหล่งใดเป็นอนัดบั
แรก 
 4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัมากท่ีสุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก  
ตวัเอง จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมา คู่สมรส จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 และ
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกั นอ้ยท่ีสุดคือ พี่นอ้ง จ านวน 13 คน ร้อยละ 3.3 
 5. รู้จกัท่ีพกัท่ีเช่า/เคยเช่า จากแหล่งใดเป็นอนัดบัแรก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัมา
จากการสืบหาด้วยตนเอง  จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา ค าแนะน าของคนรู้จกั  
จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 และรู้จกัท่ีพกัท่ีเช่า/เคยเช่า จากแหล่งใดเป็นอนัดบัแรก น้อย
ท่ีสุดคือ วิทย ุจ านวน 0 คน ร้อยละ 0 
 6. จ านวนก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจเช่าท่ีพกัได้เปรียบเทียบท่ีพกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง 
พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท าการเปรียบเทียบ 1-2 ท่ีจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมา 
ไม่ไดเ้ปรียบเทียบท่ีใดเลย จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 และจ านวนก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจ
เช่าท่ีพกัไดเ้ปรียบเทียบท่ีพกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง น้อยท่ีสุดคือ ท าการเปรียบเทียบ 5 ท่ี ขึ้นไป 
จ านวน 45 คน ร้อยละ 11.3 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยทางการตลาด โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.3-4.9 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
 
 
 
 
 
 

 

 



 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความคิดเห็น 
x̅ S.D. ความหมาย 

1. ท่ีพกัมีขนาดกวา้งขวาง ออกแบบความสวยงาม 4.11 0.861 เห็นดว้ยมาก 
2. มีส่ิงอ านวยความสะดวกอยา่งครบครัน(เช่น ร้าน
สะดวกซ้ือ fitness เคร่ืองปรับอากาศ เคเบิล Internet
ฯลฯ) 

4.11 0.987 เห็นดว้ยมาก 

3. มีเง่ือนไขในการพกัเขม้งวด (เช่น หา้มประกอบ 
อาหาร หา้มส่งเสียงดงั ฯลฯ)  

4.14 0.890 เห็นดว้ยมาก 

𝐱̅ 4.12  เห็นด้วยมาก 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมี

ความเห็นดว้ยมาก (x̅ = 4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยมากวา่      มี
เง่ือนไขในการพกัเขม้งวด (เช่น ห้ามประกอบ อาหาร ห้ามส่งเสียงดงั ฯลฯ)  มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.14) 
รองลงมาคือ ท่ีพกัมีขนาดกวา้งขวาง ออกแบบความสวยงาม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.11) และ. มีส่ิงอ านวย
ความสะดวกอย่างครบครัน(เช่น ร้านสะดวกซ้ือ fitness เคร่ืองปรับอากาศ เคเบิล Internetฯลฯ) มี
ค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.11)  

 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัดา้นราคา 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านราคา 

ระดับความคิดเห็น 
x̅ S.D. ความหมาย 

1. ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั และ
ส่ิงอ านวยความสะดวก 

4.36 0.770 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

2. ราคาค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้า ค่าไฟ) มี
มาตรฐานเหมาะสม 

4.15 0.992 เห็นดว้ยมาก 

3. มีราคาประกนัห้องพกัท่ีเหมาะสม  4.17 0.961 เห็นดว้ยมาก 
𝐱̅ 4.23  เห็นด้วยมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านราคา โดยภาพรวมแล้วกลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.23) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุดว่าราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั และส่ิงอ านวยความสะดวก มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.36) 



 
 

รองลงมาคือ มีราคาประกนัห้องพกัท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.17) และราคาค่าสาธารณูปโภค (ค่า
น ้า ค่าไฟ) มีมาตรฐานเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.15)  

 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง)  
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(ท าเลที่ตั้ง) 

ระดับความคิดเห็น 
x̅ S.D. ความหมาย 

1. หอ้งพกัอยูใ่กลก้บัแหล่งศูนยก์ารคา้ร้านสะดวก
ซ้ือ ร้านอาหาร 

4.05 0.955 เห็นดว้ยมาก 

2. การเดินทางคมนาคมสะดวกระหวา่งท่ีพกักบัท่ี
ท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกลจนเกินไป 

4.18 0.987 เห็นดว้ยมาก 

𝐱̅ 4.12  เห็นด้วยมาก 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ปัจจยัทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง)โดย
ภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยมาก (x̅ = 4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
มีความเห็นด้วยมากว่าการเดินทางคมนาคมสะดวกระหว่างท่ีพักกับท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกล
จนเกินไป มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.18) รองลงมาคือ ห้องพกัอยู่ใกลก้ับแหล่งศูนยก์ารคา้ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านอาหาร มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.05)   
 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

x̅ S.D. ความหมาย 
1. มีส่วนลดค่าเช่า หรือค่าบริการต่างๆส าหรับผูท่ี้ ใช้
บริการมานาน อยา่งเหมาะสม   

3.76 1.141 เห็นดว้ยมาก 

2. การใหข้องสมนาคุณหรือของขวญัตามวาระ   
โอกาสส าคญัอยา่งสม ่าเสมอ 

3.58 1.169 เห็นดว้ยมาก 

3. มีความยดืหยุน่เร่ืองเวลาช าระค่าเช่า  3.80 1.110 เห็นดว้ยมาก 
𝐱̅ 3.71  เห็นด้วยมาก 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยภาพรวมแลว้
กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมาก (x̅ = 3.71) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็น



 
 

ดว้ยมากเร่ืองความยืดหยุ่นเร่ืองเวลาช าระค่าเช่า มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 3.80) รองลงมาคือ การมีส่วนลดค่า
เช่า หรือค่าบริการต่างๆส าหรับผูท่ี้ ใชบ้ริการมานาน อย่างเหมาะสม  มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 3.76) และการ
ใหข้องสมนาคุณหรือของขวญัตามวาระโอกาสส าคญัอยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 3.58)  
 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัดา้นบุคลากร 

 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านบุคลากร 

ระดับความคิดเห็น 

x̅ S.D. ความหมาย 
1. เจา้ของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษย
สัมพนัธ์ดี มีความเป็นกนัเอง 

4.22 0.920 เห็นดว้ยมาก 

𝐱̅ 4.22  เห็นด้วยมาก 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจยัทางการตลาดด้านบุคลากรโดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมี
ความเห็นด้วยมาก (x̅ = 4.22) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นด้วยมากว่า
เจา้ของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีความเป็นกนัเอง มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.22)  
 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

ระดับความคิดเห็น 
x̅ S.D. ความหมาย 

1. กระบวนการการบริการในดา้นต่างๆรวดเร็ว เม่ือ
ผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะตอ้งการความช่วยเหลือ 

4.20 0.926 เห็นดว้ยมาก 

2. การออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งในการ 
ใชบ้ริการต่างๆ 

4.28 0.910 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

รวม 4.24  เห็นด้วยมาก
ท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการโดยภาพรวมแลว้กลุ่ม
ตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.24) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็น
ด้วยมากว่าการออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกต้องในการใช้บริการต่างๆมีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.28) 
รองลงมาคือ กระบวนการการบริการในด้านต่างๆรวดเร็ว เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะต้องการความ
ช่วยเหลือ มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.20)   



 
 

 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 
x̅ S.D. ความหมาย 

1. ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทไดดี้ บริเวณรอบๆมีความ
สะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 

4.24 0.861 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

2. สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคลแวดลอ้ม 
เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง เสียงรบกวน 

4.16 0.995 เห็นดว้ยมาก 

3. มีพื้นท่ีใหร้ถจอดเพียงพอ  4.16 1.072 เห็นดว้ยมาก 
4. สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยัสูงเช่น มี
การดูแลรักษาความปลอดภยั กลอ้งวงจรปิด 

4.22 1.042 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

รวม 4.20  เห็นด้วยมาก 
 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมแลว้กลุ่ม
ตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมาก (x̅ = 4.20) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ย
มากวา่ ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทไดดี้ บริเวณรอบๆมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 
4.24) รองลงมาคือ สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยัสูงเช่น มีการดูแลรักษาความปลอดภยั 
กล้องวงจรปิด มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.22) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ท่ีมีระดบัค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคลแวดลอ้ม เช่น ผูเ้ช่า
คนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง เสียงรบกวนมีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.16) และ มีพื้นท่ีให้รถจอดเพียงพอ มีค่าเฉล่ีย 
(x̅ = 4.16) 

 

ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัหอ้งพกั
ท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

เป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง กบัการตดัสินใจ
เช่าหอ้งพกัห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใชสู้ตรการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way Analysis of Variance) หรือ F - Test  และวิเคราะห์เชิงซอ้น
ดว้ยวิธี Least Square Difference--LSD ซ่ึงมีสมมติฐานในการทดสอบ ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.10 - 
4.13 



 
 

 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่ม
แบน จงัหวดัสมุทรสาคร  
 ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการ
ทดสอบ ไดด้งัน้ี 
 
สมมติฐาน 1.1 
 H0: เพศท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร 

H1: เพศมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพักท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดั
สมุทรสาคร 
 

ตารางท่ี 4.10 ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศ กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัที่ต าบลอ้อม
น้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวัด

สมุทรสาคร 

เพศ  
 

ชาย หญิง T Sig 

x̅ S.D. x̅ S.D.   

การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล 
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบนจงัหวดั
สมุทรสาครของท่านอยูใ่นระดบัใด 

4.63  0.572 4.70 0.507 -1.212  0.017* 

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ มีค่า sig เท่ากบั 0.017 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด

ไว ้จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงว่า เพศมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

สมมติฐาน 1.2 
 H0: อายุไม่มีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร 

H1: อายุมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพักท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดั
สมุทรสาคร 
 

ตารางที่ 4.11 ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุ กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร 
 

 
การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่ม

แบน จังหวัดสมุทรสาคร 

อายุ 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้ม
นอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบนจงัหวดั
สมุทรสาครของท่านอยูใ่นระดบัใด 

Between Groups 13.046 4 3.261 12.303 0.000* 

Within Groups 104.714 395 0.265   

Total 117.760 399    

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ มีค่า sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด

ไว ้จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงว่า อายุมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

สมมติฐาน 1.3 
 H0: อาชีพไม่มีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร  

H1: อาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร 
 
 
 
 
 



 
 

 
ตารางท่ี 4.12 ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพ กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุม่แบน จงัหวดั
สมุทรสาคร  

 

 
การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 

จังหวัดสมุทรสาคร 

อาชีพ 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล      
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบนจงัหวดั
สมุทรสาครของท่านอยูใ่นระดบัใด 

Between Groups 5.083 3 1.694 5.955 0.001* 

Within Groups 112.677 396 0.285   

Total 117.760 399    

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ มีค่า sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด
ไว ้จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงอาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

สมมติฐาน 1.4 
 H0: ระดบัรายไดต้่อเดือนไม่มีผลต่อการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่ม
แบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ระดบัรายไดต้่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่ม
แบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ตารางที่ 4.13 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัรายไดต้่อเดือน กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอ
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

ระดับรายได้ต่อเดือน 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้ม
นอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบนจงัหวดั
สมุทรสาครของท่านอยูใ่นระดบัใด 

Between Groups 11.380 4 2.845 10.563 0.000* 

Within Groups 106.380 395 0.269   

Total 117.760 399    

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ มีค่า sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด
ไว ้จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงระดบัรายไดต้่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาด กับการตดัสินใจเช่าห้องพกั
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

เป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง กบัการ 
ตดัสินใจเช่าหอ้งพกัหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใชส้ถิติ 
ทดสอบไค - สแควร์ (Chi - Square) ซ่ึงมีสมมติฐานในการทดสอบ ดงัขอ้มูลในตารางท่ี 4.14 - 4.20 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี      ต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาครโดยก าหนดระดบันยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อย
ละ 95 หรือ α เท่ากบั 0.05 และ ท าการเปรียบเทียบกบัค่า Sig ของแต่ละปัจจยั หากค่า Sig มากกว่า 
α จะปฏิเสธ H1 และ ยอมรับ H0  แสดงวา่ ปัจจยัทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่า
ห้องพกัท่ี ต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ในประเด็นหลกัดงักล่าว หากค่า  
Sig น้อยกว่า α จะปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 แสดงว่า ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับการ
ตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ี ต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดัสมุทรสาคร ในประเด็นหลกั
ดงักล่าว 

ปัจจยัทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์,ดา้นราคา ,ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือท าเล
ท่ีตั้ง ,การส่งเสริมการตลาด ,บุคลากร ,กระบวนการ ,ลกัษณะทางกายภาพ สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 



 
 

สมมติฐาน 2.1 
 H0: ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ี      
ต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี      
ต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
ตารางที่ 4.14 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี

ต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

 

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ท่ีพกัมีขนาดกวา้งขวาง และออกแบบสวยงาม มีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่าง
ครบครัน(เช่น ร้านสะดวกซ้ือ fitnessเคร่ืองปรับอากาศ เคเบิล Internetฯลฯ) และมีเง่ือนไขในการพกั
เขม้งวด (เช่น ห้ามประกอบ อาหาร ห้ามส่งเสียงดงั ฯลฯ) มีค่าเฉล่ีย sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไว ้จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้น

ปัจจัยทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์  

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

ท่ีพกัมีขนาดกวา้งขวาง และออกแบบ
สวยงาม 

23.225 0.003* 
  

มีส่ิงอ านวยความสะดวกอยา่งครบครัน
(เช่น ร้านสะดวกซ้ือ fitness
เคร่ืองปรับอากาศ เคเบิล Internetฯลฯ) 

36.526 0.000* 

  

มีเง่ือนไขในการพกัเขม้งวด (เช่น หา้ม
ประกอบ อาหาร หา้มส่งเสียงดงั ฯลฯ)  

53.490 0.000* 

  

x̅ 37.747 0.001* 



 
 

ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร 
 
สมมติฐาน 2.2 
 H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี ต าบลออ้ม
นอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้ม
นอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

ตารางที่ 4.15 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั และส่ิงอ านวยความสะดวก ราคาค่า
สาธารณูปโภค (ค่าน ้า ค่าไฟ) มีมาตรฐานเหมาะสม และมีราคาประกนัหอ้งพกัท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 
sig เท่ากบั 0.021 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไว้ จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ี
แสดงว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

ปัจจัยทางการตลาดด้านราคา 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั 
และส่ิงอ านวยความสะดวก 

12.071 0.060* 
  

ราคาค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้า ค่าไฟ) มี
มาตรฐานเหมาะสม 

25.471 0.001* 
  

มีราคาประกนัห้องพกัท่ีเหมาะสม 24.383 0.002* 

x̅ 20.642 0.021* 



 
 

สมมติฐาน 2.3 
 H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง)ไม่มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง)มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
ตารางที่ 4.16 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง) กบัการ

ตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  
 

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 หอ้งพกัอยูใ่กลก้บัแหล่งศูนยก์ารคา้ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร และการเดินทาง
คมนาคมสะดวกระหว่างท่ีพกักบัท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกลจนเกินไป  มีค่าเฉล่ีย sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไว้ จึงปฏิเสธ H0 และ ยอมรับ H1 ท่ีแสดงว่า ปัจจยัทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง)มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
 
 
 
 
 

ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย(ท าเลที่ตั้ง) 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

หอ้งพกัอยูใ่กลก้บัแหล่งศูนยก์ารคา้ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านอาหาร 

34.071 0.000* 
  

การเดินทางคมนาคมสะดวกระหวา่งท่ีพกั
กบัท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกลจนเกินไป 

31.261 0.000* 
  

x̅ 32.666 0.000* 



 
 

สมมติฐาน 2.4 
 H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

ตารางที่ 4.17 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด กบัการตดัสินใจ
เช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคัญสถิติท่ี 0.05 มีส่วนลดค่าเช่า หรือค่าบริการต่างๆส าหรับผูท่ี้ ใช้บริการมานาน อย่าง
เหมาะสม การให้ของสมนาคุณหรือของขวญัตามวาระโอกาสส าคญัอย่างสม ่าเสมอ และมีความ
ยืดหยุ่นเร่ืองเวลาช าระค่าเช่า มีค่าเฉล่ีย sig เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ก าหนดไว ้จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
 
 
 

ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

มีส่วนลดค่าเช่า หรือค่าบริการต่างๆส าหรับ
ผูท่ี้ ใชบ้ริการมานาน อยา่งเหมาะสม   

42.905 0.000* 
  

การใหข้องสมนาคุณหรือของขวญัตาม
วาระโอกาสส าคญัอยา่งสม ่าเสมอ 

52.000 0.000* 

  

มีความยดืหยุน่เร่ืองเวลาช าระค่าเช่า 42.288 0.000* 

x̅ 45.731 0.000* 



 
 

สมมติฐาน 2.5 
 H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

ตารางท่ี 4.18 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 เจ้าของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีความเป็นกันเอง  มี
ค่าเฉล่ีย sig เท่ากบั 0.036 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวจึ้งปฏิเสธ H0 และยอมรับ
H1 ท่ีแสดงว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
สมมติฐาน 2.6 
 H0: ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

ปัจจัยทางการตลาดด้านบุคลากร 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

เจา้ของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษย
สัมพนัธ์ดี มีความเป็นกนัเอง 

16.500 0.036* 
  

x̅ 16.500 0.036* 



 
 

ตารางที่ 4.19 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ กบัการตดัสินใจเช่า
ห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  
 

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 กระบวนการการบริการในดา้นต่างๆรวดเร็ว เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะตอ้งการ
ความช่วยเหลือ และการออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งในการใช้บริการต่างๆ  มีค่าเฉล่ีย sig 
เท่ากบั 0.017 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไว้ จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดง
ว่า ปัจจยัทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี
ต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 

สมมติฐาน 2.7 
 H0: ปัจจยัทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

H1: ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่า
หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
 

ตารางที่ 4.20 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบัการตดัสินใจเช่า
ห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  

ปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

กระบวนการการบริการในดา้นต่างๆ
รวดเร็ว เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะตอ้งการความ
ช่วยเหลือ 

16.914 0.031* 

  

การออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งใน
การใชบ้ริการต่างๆ 

28.078 0.002* 

  

x̅ 22.496 0.017* 



 
 

 

*มีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ α เท่ากบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทไดดี้ บริเวณรอบๆมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 
สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคลแวดลอ้ม เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง เสียงรบกวน มีพื้นท่ี
ให้รถจอดเพียงพอ และสภาพแวดล้อมของท่ีพกัมีความปลอดภัยสูงเช่น มีการดูแลรักษาความ
ปลอดภยั กลอ้งวงจรปิด มีค่าเฉล่ีย sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไว  ้
จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ท่ีแสดงวา่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ 

การตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร 

Chi -Square Sig. 

ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทไดดี้ บริเวณรอบๆมี
ความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 

22.840 0.004* 
  

สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคล
แวดลอ้ม เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง 
เสียงรบกวน 

27.642 0.001* 

  

มีพื้นท่ีใหร้ถจอดเพียงพอ 33.056 0.000* 
สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยั
สูงเช่น มีการดูแลรักษาความปลอดภยั 
กลอ้งวงจรปิด 

29.843 0.000* 

  

x̅ 28.345 0.001* 



 
 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยเ ร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพักท่ี ต าบลอ้อมน้อย อ าเภอ     
กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือผูท่ี้เช่าห้องพกัท่ี ต าบล
อ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดัสมุทรสาคร จ านวน 400 ราย  เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ี
แน่นอนของกลุ่มผูท่ี้เช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ดงันั้นผูวิ้จยั
จึงใชว้ิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรโดยใช้
สูตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ สูตร  W.G.cochran โดยเก็บขอ้มูลแบบสอบถามจากผูท่ี้เช่าห้องพกั
ท่ี ต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เม่ือผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามและท าการ
แจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตวัอย่าง และ ให้คะแนนและลงรหัส เพื่อแปลงข้อมูลให้อยู่ในรูป
ตวัเลข ท่ีคอมพิวเตอร์สามารถอ่านได ้แลว้น าขอ้มูลไปประมวลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
ช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูล ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการ
ตดัสินใจ และปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage) ค่ามชัฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Devotion) เพื่ออธิบายใหท้ราบถึงการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ี ต าบลออ้มนอ้ย 
อ าเภอ กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร และใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของ
ตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป โดยใช้การสูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวน 1 ตวัประกอบ (One-way 

analysis of variance) หรือF-test และการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของ
การตัดสินใจเช่าห้องพักส าหรับการอยู่อาศัย   ในต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวัด
สมุทรสาคร โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ21 - 30 ปี มีอาชีพท างานบริษทัเอกชน/
รับจา้ง  มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท 

5.1.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเช่าหอ้งพกั  
ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาในการเลือกเช่าห้องพกัอนัดบัแรกพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 
เลือกท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 ส่ิงอ านวยความ
สะดวกทั้งภายในและภายนอก อนัดบัแรกท่ีคิดว่าห้องพกัควรจะมีเพื่อเป็นการประกอบการ
ตดัสินใจเช่าหอ้งพกั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือก ท่ีจอดรถ จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อย



 
 

ละ 28.3  ราคาค่าเช่าห้องพกัท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการประกอบการตดัสินใจเช่าห้องพกั พบว่า
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก ค่าเช่า 1,000 – 2,000 บาทต่อเดือน จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 
57.8 ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัมากท่ีสุด พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก  
ตวัเอง จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 รู้จกัท่ีพกัท่ีเช่า/เคยเช่า จากแหล่งใดเป็นอนัดบัแรก 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัมาจากการสืบหาดว้ยตนเอง จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.0 จ านวนก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจเช่าท่ีพกัไดเ้ปรียบเทียบท่ีพกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท าการเปรียบเทียบ 1-2 ท่ีจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 

5.1.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด  

ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ย
มาก (x̅ = 4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยมากวา่ มีเง่ือนไข
ในการพกัเขม้งวด (เช่น ห้ามประกอบ อาหาร ห้ามส่งเสียงดงั ฯลฯ) มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.14) 
รองลงมาคือ ท่ีพกัมีขนาดกวา้งขวาง ออกแบบความสวยงาม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.11) และ. มี
ส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างครบครัน(เช่น ร้านสะดวกซ้ือ fitness เคร่ืองปรับอากาศ เคเบิล 
Internetฯลฯ) มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.11) 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นด้วยมาก
ท่ีสุด (x̅ = 4.23) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมากท่ีสุดว่ารา
คามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั และส่ิงอ านวยความสะดวก มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.36) 
รองลงมาคือ มีราคาประกันห้องพักท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.17) และราคาค่า
สาธารณูปโภค (ค่าน ้า ค่าไฟ) มีมาตรฐานเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.15) 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง) โดยภาพรวมแลว้กลุ่ม
ตัวอย่างมีความเห็นด้วยมาก  (x̅ = 4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่ากลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นดว้ยมากว่าการเดินทางคมนาคมสะดวกระหว่างท่ีพกักบัท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกล
จนเกินไป มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.18) รองลงมาคือ ห้องพกัอยู่ใกลก้บัแหล่งศูนยก์ารคา้ร้านสะดวก
ซ้ือ ร้านอาหาร มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.05)   

ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมี
ความเห็นดว้ยมาก (x̅ = 3.71) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ย
มากเร่ืองความยืดหยุ่นเร่ืองเวลาช าระค่าเช่า มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 3.80) รองลงมาคือ การมีส่วนลด
ค่าเช่า หรือค่าบริการต่างๆส าหรับผูท่ี้ ใชบ้ริการมานาน อยา่งเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 3.76) 
และการให้ของสมนาคุณหรือของขวญัตามวาระโอกาสส าคญัอย่างสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 
(x̅ = 3.58)  



 
 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยมาก 
(x̅ = 4.22) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยมากว่าเจา้ของท่ีพกัมี
มารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีความเป็นกนัเอง มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.22) 

ปัจจยัทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมี
ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด (x̅ = 4.24) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็น
ดว้ยมากว่าการออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งในการใช้บริการต่างๆมีค่าเฉล่ีย (x̅ = 
4.28) รองลงมาคือ กระบวนการการบริการในด้านต่างๆรวดเร็ว เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะ
ตอ้งการความช่วยเหลือ มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.20)   

ปัจจัยทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมแล้วกลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นดว้ยมาก (x̅ = 4.20) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ย
มากว่า ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทได้ดี บริเวณรอบๆมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย มี
ค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.24) รองลงมาคือ สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยัสูงเช่น มีการดูแล
รักษาความปลอดภัย กล้องวงจรปิด มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.22) และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีมีระดบัค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ สภาพแวดลอ้มท่ี
เงียบสงบ และบุคคลแวดลอ้ม เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง เสียงรบกวนมีค่าเฉล่ีย (x̅ = 
4.16) และ มีพื้นท่ีใหร้ถจอดเพียงพอ มีค่าเฉล่ีย (x̅ = 4.16) 

 
5.1.4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกั

หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 
เพศมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั

สมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
อายุมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั

สมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
อาชีพมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั

สมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ระดับรายได้ต่อเดือนมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอ

กระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
5.1.5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกั

หอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 



 
 

ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ เช่นท่ีพักมีขนาดกว้างขวาง และออกแบบ
สวยงาม มีส่ิงอ านวยความสะดวกอยา่งครบครัน(เช่น ร้านสะดวกซ้ือ fitnessเคร่ืองปรับอากาศ 
เคเบิล Internetฯลฯ) และมีเง่ือนไขในการพกัเขม้งวด (เช่น ห้ามประกอบ อาหาร ห้ามส่งเสียง
ดงั ฯลฯ) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร  

ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา เช่นราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั และส่ิง
อ านวยความสะดวก ราคาค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้า ค่าไฟ) มีมาตรฐานเหมาะสม และมีราคา
ประกันห้องพกัท่ีเหมาะสม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง) เช่นห้องพกัอยู่ใกลก้บั
แหล่งศูนยก์ารคา้ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร และการเดินทางคมนาคมสะดวกระหว่างท่ีพกั
กบัท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกลจนเกินไป มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบล
ออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด เช่น มีส่วนลดค่าเช่า หรือ
ค่าบริการต่างๆส าหรับผูท่ี้ ใช้บริการมานาน อย่างเหมาะสม การให้ของสมนาคุณหรือ
ของขวญัตามวาระโอกาสส าคญัอย่างสม ่าเสมอ และมีความยืดหยุ่นเร่ืองเวลาช าระค่าเช่า มี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดั
สมุทรสาคร 

ปัจจยัทางการตลาดด้านบุคลากร เช่นเจา้ของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษย
สัมพนัธ์ดี มีความเป็นกนัเอง มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

ปัจจยัทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ เช่น กระบวนการการบริการใน
ดา้นต่างๆรวดเร็ว เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะตอ้งการความช่วยเหลือ และการออกใบเรียกเก็บ
เงินท่ีมีความถูกตอ้งในการใช้บริการต่างๆ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ี
ต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร 

ปัจจัยทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ เช่น พักโปร่งอากาศถ่ายเทได้ดี 
บริเวณรอบๆมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคล
แวดล้อม เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง เสียงรบกวน มีพื้นท่ีให้รถจอดเพียงพอ และ
สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยัสูงเช่น มีการดูแลรักษาความปลอดภยั กลอ้งวงจร



 
 

ปิด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดั
สมุทรสาคร  

 
5.2 อภิปรายผล 

ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 21 - 30 ปี มีอาชีพท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  

มีระดบัรายไดต้่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบัธนรักษ ์เกียรติเกษมชยั(2558)ขอ้มูล
ดา้นประชากรศาสตร์ของการตดัสินใจเช่าท่ีพกัอาศยัในเขตรัชดาภิเษก กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี
อายุ 21-30 ปี มีรายได้ส่วนใหญ่เฉล่ีนต่อเดือน มากกว่า12 ,000 บาท ขึ้นไป ด้านอาชีพส่วนมากมี
อาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน 

พฤติกรรมการตดัสินใจเช่าห้องพกั กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เลือกท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การ
เดินทาง อนัดบัแรกท่ีคิดว่าห้องพกัควรจะมีเพื่อเป็นการประกอบการตดัสินใจเช่าห้องพกั พบวา่กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก ท่ีจอดรถ ราคาค่าเช่าห้องพกัท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการประกอบการตดัสินใจ
เช่าห้องพกั พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก ค่าเช่า 1,000 – 2,000 บาทต่อเดือน ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัมากท่ีสุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือก  ตวัเอง รู้จกัท่ีพกัท่ีเช่า/เคยเช่า 
จากแหล่งใดเป็นอนัดบัแรก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัมาจากการสืบหาดว้ยตนเอง  จ านวน
ก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจเช่าท่ีพกัไดเ้ปรียบเทียบท่ีพกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง พบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่ท าการเปรียบเทียบ 1-2 ซ่ึงสอดคล้องกับ Schiffman and Kanuk (1987) ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้ 
ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมี
อยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ 
ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหนและ Engel Kollat and Blackwell (1968) ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา
ให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้
และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมทั้งหมดเม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่ามีความเห็นระดบัมาก
ท่ีสุดไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัธนรักษ ์เกียรติเกษมชยั(2558) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าท่ี
พกัอาศยัในเขตรัชดาภิเษก กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นราย
ดา้น พบวา่ ความเห็นระดบัมากท่ีสุดคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา และดา้นบุคลากร 



 
 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบัการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคลอนัไดแ้ก่เพศ อายุ อาชีพ และรายได ้
มีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพักท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดัสมุทรสาคร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัวรรณ ฟักชา้ง (2558) ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคลอนัไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ สมรส จ านวน
สมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีการพิจารณาตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมแตกต่างกันยกเวน้เพศกับการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแอสปายสาทร-ตากสิน
กรุงเทพมหานครพบว่าเพศชายและเพศหญิงมีการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนัจะเป็น
เพราะวา่การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อใชเ้ป็นท่ีอยูอ่าศยันั้นเป็นความจ าเป็นตามปัจจยั 4 ท่ีมนุษยท์ุก
คนจะตอ้งมีเน่ืองจากคนท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัจะมีความรู้สึกเป็นอิสระเป็นตวัของตวัเองไม่ตอ้งคอยเกรงใจผู ้
ท่ีเราอาศยัเขาอยูจ่ะท ากิจการใดในท่ีอยูอ่าศยัอนัก่อให้เกิดประโยชน์ต่อตวัเองต่อครอบครัวก็สามารถ
ท าไดโ้ดยอิสระดงันั้นทุกเพศจึงมีการตดัสินใจซ้ือท่ีไม่แตกต่างกนัดงักล่าว 
5.3 ข้อเสนอแนะ  
 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษาในคร้ังน้ี 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัท่ีพกัห้องพกัท่ีมีขนาดกวา้งขวาง 
และออกแบบสวยงาม มี ส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างครบครันเช่น ร้านสะดวกซ้ือ fitness 

เคร่ืองปรับอากาศ เคเบิล Internetฯลฯ มีเง่ือนไขในการพกัเขม้งวด เช่น ห้ามประกอบ อาหาร ห้ามส่ง
เสียงดงั ฯลฯ ควรมีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอและมีความปลอดภยั 

 

2. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบั ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั 
และส่ิงอ านวยความสะดวก ราคาค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้ า ค่าไฟ) มีมาตรฐานเหมาะสม มีราคา
ประกนัหอ้งพกัท่ีเหมาะสม 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(ท าเลท่ีตั้ง) ผูป้ระกอบการควรให้มีท าเลห้องพกัอยู่ใกลก้บั
แหล่งศูนยก์ารคา้ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร การเดินทางคมนาคมสะดวกระหวา่งท่ีพกักบัท่ีท างาน/ท่ี
เรียนไม่ ไกลจนเกินไป 

4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูป้ระกอบการควรมีส่วนลดค่าเช่า หรือค่าบริการต่างๆ
ส าหรับผูท่ี้ ใช้บริการมานาน อย่างเหมาะสม การให้ของสมนาคุณหรือของขวญัตามวาระ โอกาส
ส าคญัอย่างสม ่าเสมอ มีความยืดหยุ่นเร่ืองเวลาช าระค่าเช่า โดยอาจจะจดัให้มีส่วนลดส าหรับผูพ้กั
อาศยัท่ีอยูเ่ป็นระยะเวลานานและมีการลงทุนทางดา้นโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 

5. ด้านบุคลากร ผูป้ระกอบการควรมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีความเป็น
กนัเอง 



 
 

6. ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูป้ระกอบการควรมีกระบวนการการบริการในดา้นต่างๆ
รวดเร็ว เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะตอ้งการความช่วยเหลือ การออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งใน
การใช้บริการต่างๆ เช่นมีมาตรการรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมงความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการเม่ือมีปัญหา รับแจง้ซ่อมอุปกรณ์ในท่ีพกัอาศยัมีกลอ้งวงจรปิดบริเวณของอาคารท่ีพกัอาศยั
มีการก าหนดขั้นตอนการขอเช่าและระเบียบในการเขา้พกัอยา่งชดัเจนความรวดเร็วในการท าสัญญา
เช่ามีเทคนิคและเทคโนโลยีในการให้บริการท่ีทนัสมยัดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัเวรยามในการ
รักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชัว่โมงเพื่อให้ลูกคา้มีความรู้สึกปลอดภยัในทรัพยสิ์นของตนเองและ
ควรจะมีช่างประจ าอาคารตลอด 24 ชัว่โมงเพื่อใหลู้กคา้มีความรู้สึกปลอดภยัในทรัพยสิ์นของตนเอง
และควรจะมีช่างประจ าอาคารตลอด 24 ชัว่โมงเหตุฉุกเฉินอุปกรณ์ตวัใดตวัหน่ึงของห้องเสียจะไดมี้
ช่างช่วยแกปั้ญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรมีท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทไดดี้ บริเวณรอบๆ
มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคลแวดลอ้ม เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืน
มีมารยาทไม่ส่ง เสียงรบกวน มีพื้นท่ีให้รถจอดเพียงพอ สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยัสูง
เช่น มีการดูแลรักษาความปลอดภยั กลอ้งวงจรปิด รวมทั้งทุกห้องมีเหล็กดดัและกุญแจล็อคอย่าง
หนาแน่นความสะอาด เพื่อความปลอดภยัในทรัพยสิ์นของลูกคา้ และความเป็นระเบียบเรียบร้อย
ของท่ีพกัอาศยัมีการจดัการดา้นระบบระบายน ้าและการป้องกนัน ้ าท่วมท่ีดี และควรจะมีหน่วยงานท่ี
คอยท าความสะอาดท่ีพกัอาศยัเป็นประจ าทุกวนัเพื่อความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อยของท่ีพกั
อาศยั บริเวณทางเขา้-ออกและทางขึ้นบนัไดท่ีพกัอาศยัมีแสงสว่างเพียงพอมีเคร่ืองป้องกนัอคัคีไฟ
และสัญญาณเตือนภยัมีการจดัเก็บขยะทุกวนัมีทางหนีไฟและถงัดบัเพลิงทุกชั้นประตูทางเขา้-ออกมี
ระบบ Key Card มีระบบไฟอตัโนมติัและไฟส ารองฉุกเฉินเม่ือเกิดไฟฟ้าดบัมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ี
รวดเร็ว   

 

5.4 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลอ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร ท่ีเน้นการขายเฉพาะกลุ่มเช่นกลุ่มวยัรุ่นกลุ่มคนท างานหรือส าหรับผูมี้รายได้
ปานกลางผูมี้รายไดสู้ง เป็นตน้  
2. ควรมีการศึกษาหัวข้ออ่ืนๆนอกเหนือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการพิจารณาในการ
ตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เช่นความพึงพอใจการ
รับรู้ข่าวสารและขอ้มูลเก่ียวกบัห้องพกัอ่ืน ๆ เป็นตน้และควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างท่ีอยู่



 
 

อาศยัในรูปแบบต่างๆหรือระดับราคาต่างๆเพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีหลากหลายเช่น อพาร์ทเมน้ท์ หรือ 
แฟลต เป็นตน้  
3. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างห้องพกัในพื้นท่ีอ่ืนต่างๆว่ามีความแตกต่างกบับริเวณต าบล
อ้อมน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวดัสมุทรสาคร หรือไม่อย่างไรเพื่อน าข้อมูลมาปรับปรุงการ
ด าเนินการดา้นการตลาดใหเ้กิดความเหมาะสมต่อไป 

4. ควรมีการศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกรูปแบบท่ีอยู่อาศัยในอนาคตเพราะผูบ้ริโภคอาจมีการ
เปล่ียนแปลงรูปแบบท่ีอยู่อาศัยจากห้องพักมาเป็นรูปแบบอ่ืนๆเช่น อพาร์ทเม้นท์ แฟลต 
คอนโดมิเนียม บา้นเด่ียวทาวน์เฮาส์ เป็นตน้ 

5. เก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านช่องทางอ่ืนๆ นอกจากการเดินกระจายแจกแบบสอบถาม มาเป็นผ่านทาง 
Social network เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีหลากหลาย น าไปสู่การขยายผลเพื่ออธิบายขอ้มูล การ
ตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มน้อย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ได้ครอบคลุมมาก 
ยิง่ขึ้น  
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1. แบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องพกั  

ท่ีต าบลออ้มนอ้ย อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร  
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสยาม 
ขอ้มูลจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

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

ส่วนท่ี 1   ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ            

 □ 1.ชาย     □ 2.หญิง 
2. อาย ุ           
 □ 1. อายตุ ่ากวา่ 20 ปี    □ 2. อาย ุ21 - 30 ปี 
 □ 3. อาย ุ31 – 40 ปี    □ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 
 □ 5. อาย ุ51 ปี ขึ้นไป 
3. อาชีพ 
 □ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา    □ 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 □ 3. ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง   □ 4. ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
4. ระดบัรายไดต้่อเดือน 
 □ 1. รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท   □ 2. รายได ้10,001 – 20,000 บาท 
 □ 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท   □ 4. รายได ้30,001 – 40,000 บาท 

□ 5. รายได ้40,001 บาท ขึ้นไป 
 
 
 



 
 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเช่าห้องพกั 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
5.ลกัษณะการพิจารณาในการเลือกเช่าหอ้งพกัอนัดบัแรก 
 □ 1. ท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง  □ 2. ราคาหอ้งพกัเหมาะสม   
 □ 3. ผูใ้หเ้ชา้ใหบ้ริการแบบเป็นกนัเอง  □ 4. มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน 
 □ 5. คนรู้จกัแนะน าวา่ดี    □ 6. บริเวณหอพกัสงบไม่มีเสียงดงัรบกวน 
 □ 7. ตอ้งการความเป็นส่วนตวั  □ 8. ท่ีพกัอาศยัมีความปลอดภยั   
 □ 9. ตวัอาคารและหอ้งพกัใหม่ดูดีสะอาด  
6.ส่ิงอ านวยความสะดวกทั้งภายในและภายนอก อนัดบัแรกท่ีท่านคิดวา่ห้องพกัควรจะมีเพื่อเป็นการ
ประกอบการตดัสินใจเช่าหอ้งพกัคืออะไร  

□ 1. เคร่ืองปรับอากาศและ/หรือพดัลม   □ 2. อินเตอร์เน็ต  
□ 3. ตูเ้ส้ือผา้      □ 4. ตูก้ดน ้าหยอดเหรียญ  

 □ 5. เคร่ืองซกัผา้หยอดเหรียญ    □ 6. เตียงพร้อมท่ีนอน   
 □ 7. ท่ีจอดรถ       □ 8. เคเบิลทีวี    
 □ 9. พื้นห้องพกัปูดว้ยกระเบ้ือง  
7.ราคาค่าเช่าห้องพกัท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดในการประกอบการตดัสินใจเช่าห้องพกั  

□ 1.ค่าเช่า 1,000 – 2,000 บาทต่อเดือน  □ 2.ค่าเช่า 2,001 – 3,000 บาทต่อเดือน
 □ 3.ค่าเช่า 3,001 – 4,000 บาทต่อเดือน  □ 4.ค่าเช่า 4,001 – 5,000 บาทต่อเดือน 

□ 5.ค่าเช่า 5,001 บาทต่อเดือน ขึ้นไป 
8. ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าท่ีพกัของท่านมากท่ีสุด  

□ 1. ตวัเอง      □ 2. เพื่อน  
□ 3. พ่อแม่       □ 4. พี่นอ้ง  
□ 5. ญาติ      □ 6. คู่สมรส 

9.  ท่านรู้จกัท่ีพกัท่ีท่านเช่า/เคยเช่า จากแหล่งใดเป็นอนัดบัแรก  
□ 1.สืบหาดว้ยตนเอง     □ 2.ป้ายโฆษณา   
□ 3.แผน่พบั/ใบปลิว      □ 4.วิทย ุ    
□ 5.เคเบิลทีวี      □ 6.อินเตอร์เน็ต  
□ 7.ค าแนะน าของคนรู้จกั      

 



 
 

10. ก่อนท่ีท่านจะท าการตดัสินใจเช่าท่ีพกั ท่านไดเ้ปรียบเทียบท่ีพกัท่ีอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง จ านวน
ก่ีท่ี 
 □ 1.ไม่ไดเ้ปรียบเทียบท่ีใดเลย   □ 2. ท าการเปรียบเทียบ 1-2 ท่ี 
 □ 3. ท าการเปรียบเทียบ 3-4 ท่ี   □ 4. ท าการเปรียบเทียบ 5 ท่ี ขึ้นไป 
 
ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด 
  
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความส าคัญของท่านเพยีงค าตอบเดียว 
 

มากท่ีสุด   หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มาก       หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
ปานกลาง  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
นอ้ย       หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 

ข้อ 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

 ด้านผลติภัณฑ์  

11. 
ท่ีพกัมีขนาดกวา้งขวาง และออกแบบ
สวยงาม 

     

12. 
มีส่ิงอ านวยความสะดวกอยา่งครบครัน(เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือ fitness เคร่ืองปรับอากาศ 
เคเบิล Internetฯลฯ) 

     

13. 
 
 

มีเง่ือนไขในการพกัเขม้งวด (เช่น หา้ม
ประกอบ อาหาร หา้มส่งเสียงดงั ฯลฯ) 
 
 

     



 
 

 
ข้อ 

 
ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

 ด้านราคา  

14. 
ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัขนาดท่ีพกั 
และส่ิงอ านวยความสะดวก 

     

15. 
ราคาค่าสาธารณูปโภค (ค่าน ้า ค่าไฟ) มี
มาตรฐานเหมาะสม 

     

16. มีราคาประกนัห้องพกัท่ีเหมาะสม      

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(ท าเลที่ตั้ง)  

17. 
หอ้งพกัอยูใ่กลก้บัแหล่งศูนยก์ารคา้ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านอาหาร 

     

18. 
การเดินทางคมนาคมสะดวกระหวา่งท่ีพกักบั
ท่ีท างาน/ท่ีเรียนไม่ ไกลจนเกินไป 

     

 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  

19. 
มีส่วนลดค่าเช่า หรือค่าบริการต่างๆส าหรับผู ้
ท่ี ใชบ้ริการมานาน อยา่งเหมาะสม   

     

 20. 
การใหข้องสมนาคุณหรือของขวญัตามวาระ   
โอกาสส าคญัอยา่งสม ่าเสมอ 

     

21. มีความยดืหยุน่เร่ืองเวลาช าระค่าเช่า      

 ด้านบุคลากร      

22. 
เจา้ของท่ีพกัมีมารยาทพูดจาสุภาพมีมนุษย
สัมพนัธ์ดี มีความเป็นกนัเอง 

     

 ด้านกระบวนการให้บริการ      

23. 
กระบวนการการบริการในดา้นต่างๆรวดเร็ว 
เม่ือผูเ้ช่าเกิดปัญหาจะตอ้งการความช่วยเหลือ 

     



 
 

ขอ้ ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 
5 

มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

24. 
การออกใบเรียกเก็บเงินท่ีมีความถูกตอ้งใน
การใชบ้ริการต่างๆ 

     

 ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

25. 
ท่ีพกัโปร่งอากาศถ่ายเทไดดี้ บริเวณรอบๆมี
ความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 

     

26. สภาพแวดลอ้มท่ีเงียบสงบ และบุคคล
แวดลอ้ม เช่น ผูเ้ช่าคนอ่ืนมีมารยาทไม่ส่ง 
เสียงรบกวน 

     

27. มีพื้นท่ีใหร้ถจอดเพียงพอ      
28. สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความปลอดภยัสูง

เช่น มีการดูแลรักษาความปลอดภยั กลอ้ง
วงจรปิด 

     

 
ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเช่าห้องพกั 

ขอ้ 
การตัดสินใจเช่าห้องพกัที่ต าบลอ้อมน้อย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาคร 

ระดับการตัดสินใจ 
5 

มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

29. 
การตดัสินใจเช่าห้องพกัท่ีต าบลออ้มนอ้ย 
อ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาครของ
ท่านอยูใ่นระดบัใด 

     

 
ส่วนท่ี 5 ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 



 
 

ภาคผนวก ข 
 

1. ผลการวิเคราะห์การประเมินค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม ดว้ยวิธีการ
หาค่า (Cinbachalpha Coefficient)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ตารางที่ 1 ค่าความเช่ือม่ัน (Reliability) 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ประวัติผู้วิจัย 
 

นาย ธนพล ค าล า้เลศิ 
 

ระดับการศึกษา 
 
จบการศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา สาขาการจดัการโลจิสติกส์และการคา้ชายแดน 

คณะวิทยาศาสตร์และศิลปศาสตร์  
 

การท างาน 
  
1. บริษทั เพรสซิเด๊นท ์ออฟฟิศ เฟอร์นิเจอร์ จ ากดั 
2. บริษทั แอลทูอี จ ากดั 
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