
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

          การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทยในการเลือกเชาอพารทเมนต 
ในตําบลสุเทพ อําเภอเมืองเชียงใหม  มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ  (Services Marketing Mix) 
        ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546)  ไดกลาวถึงแนวความคิดและทฤษฎีสวนประสมทาง
การตลาดบริการ  (Services Marketing Mix) ของPhillip Kotler ที่ธุรกิจใหบริการจะใชประกอบดวย 

       1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสินคาที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาและกอใหเกิดความพึงพอใจ  ซ่ึงประกอบดวยลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑซ่ึงประกอบดวย
รูปแบบผลิตภัณฑ คุณสมบัติ คุณภาพผลิตภัณฑ ความนาเชื่อถือรูปลักษณพิเศษ  การออกแบบหองพัก  
สถานที่ตั้ง  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงปจจุบันการ
แขงขันมุงเนนการสรางผลิตภัณฑที่ใหคุณคาแกลูกคามากกวาที่ลูกคาคาดหวัง มีผลทําใหผลิตภัณฑขายได 

       2.  ราคา (Price)  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เปนตนทุนของลูกคา แตเปนสวนที่
กอใหเกิดรายไดแกธุรกิจ สวนประสมทางดานราคานับเปนสวนที่มีความยืดหยุนมากที่สุด เนื่องจากราคา
สามารถเปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว ไมเหมือนกับตัวคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือชองทางการจัดจําหนาย 
แมวาทศวรรษปจจุบันจะมีปจจัยอ่ืนๆที่ไมเกี่ยวของกับราคามีอิทธิพลตอผูบริโภคมากขึ้นแตปจจัยดาน
ราคาก็ยังเปนสวนสําคัญ ในการกําหนดสวนแบงตลาดและผลกําไรของบริษัทอยูเชนเดิม ดังนั้นการ
กําหนดราคาการใหบริการ ควรมีความเหมาะสมกับระดับการบริการ 

3.   สถานที่ (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตตัวสินคา
ไปยังสถานที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม การกําหนดทําเลที่ตั้งเพื่อเขาถึงผูบริโภค โดยเฉพาะธุรกิจบริการ
ที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการ ในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใชบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการหอพักเชารายวัน ตองสามารถ
ครอบคลุมพื้นที่ในการที่ใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด จะตองหาทําเลที่ตั้งที่สะดวกตอการเดินทาง 
อยูใกลแหลงชุมชน มีที่จอดรถเพียงพอ มีส่ิงอํานวยความสะดวกที่เพียงพอตอความตองการของลูกคา 
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4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกบัขอมูล ระหวางผูขาย กับ 
ผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงใจผูซ้ือ  เชนการ
โฆษณาในสื่อตางๆ เชน ใบปลิว วิทยุ หนังสือพิมพ เปนตน 

5.  บุคลากร (People) หมายถึง พนักงาน ผูใหบริการ ซ่ึงไดจากการคัดเลือก การฝกอบรม และ
การจูงใจพนักงาน ทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากขึ้น มีทัศนคติที่ดีสามารถ
ตอบสนองลูกคา ส่ือสารกับลูกคาไดดีเพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง 

6.  กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการใหบริการแกลูกคา ซ่ึงมี
หลากหลายรูปแบบ เปนการสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาเพื่อใหเกิดความรวดเร็วและ
ประทับใจลูกคา การทักทายและตอนรับลูกคาที่มาติดตอ การแนะนําลูกคาเยี่ยมชมหองพัก การคิด
คาบริการที่เที่ยงตรง การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว 

7.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) เปนการ
พัฒนารูปแบบในการใหบริการ  โดยการสรางคุณภาพรวม  เพื่อสรางคุณคาใหแก ลูกคา  ไดแก 
สภาพแวดลอมของสถานที่การใหบริการ การดูแลเอาใจใสในความเปนอยูและทรัพยสินของลูกคาใหมี
ความปลอดภัยเสมอ และลักษณะทางกายภาพอื่นๆที่สามารถดึงดูดใจลูกคาได และทําใหมองเห็น
ภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย 

 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

โกศล วัชโรทน(2542) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอนักทองเที่ยวชาวตางประเทศในการเลือกใช
บริการประเภทเกสทเฮาส ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจบริการ ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญในการเลือกใชบริการประเภทเกสทเฮาส มาก
เปนอันดับหนึ่ง คือ ปจจัยดานสถานที่(Place)  รองลงมาเปนปจจัยดานราคา(Price) การบริการ(Process) 
ตามลําดับ    

ในปจจัยยอยของสวนประสมการตลาดแตละดานพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
สูงสุดลําดับแรกในแตละดานดังนี้ ดานสถานที่ไดแก ความสะอาดของเกสทเฮาส    ดานราคาไดแก  การ
แสดงราคาหองพักไวชัดเจน   ดานการบริการ ไดแก ความสุภาพและมีมนุษยสัมพันธที่ดีของพนักงาน
เกสทเฮาส    ดานผลิตภัณฑไดแก การใหบริการตูนิรภัย  ดานลักษณะทางกายภาพ  ไดแก ช่ือเสียงของ
เกสทเฮาส    ดานการสงเสริมการตลาด ดานการแนะนําโดยหนังสือนําเที่ยว   
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ขวัญหทัย สุขสมณะ  (2545)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมใน 
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย   ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาด ที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญสูงสุด 3  ลําดับแรกคือปจจัยดานสถานที่(Place)  รองลงมาคือปจจัยดานการบริการ (Process) 
และปจจัยดานราคา(Price)  ตามลําดับ      
  ในปจจัยยอยของสวนประสมการตลาดแตละดานพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ
สูงสุดลําดับแรกในแตละดานดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ไดแก โทรทัศน  ดานราคา  ไดแก ราคาหองพัก  ดาน
สถานที่ไดแก  มีพนักงานบริการตลอด 24 ช่ัวโมง   ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ญาติหรือเพื่อน
แนะนํา  ดานบุคลากร ไดแก   สามารถใหบริการที่รวดเร็วทันใจ  ดานลักษณะทางกายภาพ  ไดแก ช่ือเสียง
ของโรงแรม   
 พิไลวรรณ  จารุโรจนสกุลชัย (2548)  ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการโรงแรมระดับกลุม 3 ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียงลําดับคือ  ดานบุคลากร  
ดานสถานที่  ดานกระบวนการใหบริการ  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
 ในปจจัยยอยของสวนประสมการตลาดแตละดานพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ
สูงสุดลําดับแรกในแตละดานดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ไดแก  ความสะอาดของหองพัก   ดานราคา  ไดแก  การ
คิดราคาหองพัก เชนถูกตองตรงความเปนจริง   ราคาหองพักชวงเทศกาลหรือวันหยุด    ดานสถานที่  ไดแก  
การคมนาคมสะดวกไมอยูในซอยลึก    ดานการสงเสริมการตลาด ไดแกโรงแรมมีสวนลดพิเศษใหกับ
ลูกคาที่มาใชบริการประจํา    ดานบุคลากร ไดแก พนักงานมีมนุษยสัมพันธนาเชื่อถือไววางใจได     ดาน
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ไดแก  ดานหนาโรงแรมมีปายชื่อโรงแรมเห็นเดนชัด    ดาน
กระบวนการใหบริการ  ไดแก  มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี   
  

 
 


