
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
   ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของเพ่ือ
ใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบ และประเด็นในการศึกษาใหไดครอบคลุมเนื้อหาตาม
วัตถุประสงคโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

 ในการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวชาว
ไทย ในการเลือกใชบริการโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหม เปนการศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมแบบบูติค โดยศึกษาจาก
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีตัดสินใจมาใชบริการหองพักในโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหมอยาง
นอย 1 คืน และชําระคาหองพักดวยตนเอง แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา ประกอบดวย 

1. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix Factors) 
3. แนวคิดเกี่ยวกับการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ

ซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
 

2.1.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอธิบายแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler วา

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการ
เกิดส่ิงกระตุน (Stimuli) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ แลวจึง
เกิดการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase 
Decision) แบบจําลองนี้อาจเรียกวาทฤษฎีการกระตุนและการตอบสนอง หรือ Stimulus - Response 
Theory: S – R Theory  ดังแสดงในรูปท่ี 1 
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รูปท่ี 1 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) หรือ S – R 
Theory  
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 36 

 
 

 

การรับรูปญหา (Problem Recognition) 
การคนหาขอมูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) 
 

ลักษณะของผูซื้อ 
(Buyer’s Characteristic) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
ปจจัยดานสังคม (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
ปจจัยดานจิตวิทยา (Phychological) 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
(Buyer’s Decision process) 

สิ่งกระตุนภายนอก                 
(Stimulus = S) 

 
 
 
   
 
ผลิตภัณฑ       เศรษฐกิจ 
ราคา                                 เทคโนโลยี   
การจัดจําหนาย           กฎหมาย 
การสงเสริมการตลาด       การเมือง 
บุคคล                               วัฒนธรรม 
ลักษณะทางกายภาพ          
กระบวนการ 

            สิ่งกระตุน 
         ทางการตลาด 
    (Marketing  Stimuli) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Buyer’s Response = R)
หรือการตัดสินใจซื้อของผู
ซื้อ (Buyer’s Purchase 
Decision) 
 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ 

สิ่งกระตุนอ่ืนๆ 
(Other 

Stimuli) 

กลองดําหรือ 
ความรูสึก      

นึกคิดของผูซื้อ 
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โดยในการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอนักทองเท่ียวชาว
ไทย ในการเลือกใชบริการโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหม  จะเนนถึง 2 สวนสําคัญของ
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค คือ ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) ซ่ึงเปนสวนสําคัญ
ของส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) และเกี่ยวของกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
บริการ หรือ 7 P’s ซ่ึงโรงแรมแบบบูติคสามารถกําหนดข้ึนเพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค และอีกสวนคือ การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผู
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ซ่ึงเปนการแสดงออกของผูบริโภคในการตอบสนองตอส่ิงกระตุน 
ซ่ึงในท่ีนี้คือสวนประสมทางการตลาดบริการ 
  การศึกษาคร้ังนี้ จึงเปนการศึกษาลักษณะความตองการของผูใชบริการชาวไทยใน
ดานตางๆ เม่ือผูใชบริการชาวไทยไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูประกอบการโรงแรมแบบบูติคไมสามารถ
คาดคะเนได ดังนั้นผูประกอบการโรงแรมแบบบูติคจําเปนตองคนหาลักษณะและความรูสึกนึกคิด
ของผูใชบริการชาวไทย พิจารณาวาไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง เพื่อท่ีจะไดวางแผนสวนประสมทาง
การตลาดบริการกระตุนและตอบสนองความตองการของผูใชบริการชาวไทยท่ีเปนลูกคาเปาหมาย
ไดอยางถูกตอง 
 

2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix Factors) 
อดุลย จาตุรงคกุล (2542) ไดอธิบายทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการของ 

Phillip Kotler วา ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)          
การสงเสริมการตลาด (Promotion)  บุคคล (People)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    
และกระบวนการ (Process) โดยสวนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับ
ผูบริหารจะวางกลยุทธ โดยใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการตัวใดมากกวากัน  

ในการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจใหบริการ 
จําเปนตองเขาใจถึงสวนประสมการตลาดเชนเดียวกับสินคาท่ัวไปคือ 4 P’s ไดแก ผลิตภัณฑ 
(Product)  ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion)  เพื่อให
สามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายไดอยางเหมาะสม โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
  1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคาบริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
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สําหรับตลาดบริการนั้น ผลิตภัณฑบริการท้ังหมด (The Total Service Product) 
ประกอบดวยองคประกอบ 4 ระดับ ดังนี้ 

ผลิตภัณฑหลัก หรือ ผลิตภัณฑท่ัวไป ประกอบดวยบริการพื้นฐานซ่ึงนักการตลาด
สรางข้ึนและนําเสนอใหกับลูกคา โดยท่ัวไปบริการพื้นฐานเหลานี้จะสามารถตอบสนองความ
ตองการที่แทจริง 

ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ประกอบดวยบริการพื้นฐาน รวมถึงเง่ือนไขในการบริการท่ี
ลูกคาคิดวามีความจําเปนและคาดหวังวาจะไดรับเม่ือมาใชบริการ 
  ผลิตภัณฑเสริม เปนผลิตภัณฑท่ีทําใหบริการมีความแตกตางจากผูประกอบการ
รายอ่ืนซ่ึงเปนการเพิ่มคุณคาใหกับการบริการในรูปของคุณภาพการใหบริการท่ีเหนือกวา จะ
ใหบริการทั้งผูมารับบริการโดยตรงและผูมาคอย เชน มีเพลงใหฟง มีโทรทัศนใหดู มีหนังสือใหอาน 
มีบริการน้ําดื่ม รวมท้ังมีหองน้ําสะอาดไวบริการ เปนตน 
  ผลิตภัณฑท่ีเปนไปได เปนคุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มท้ังหมดท่ีผูประกอบการ
ใหบริการสามารถเพ่ิมเติมเขาไปเพื่อใหบริการท่ีเปนอยูสามารถตอบสนองความพอใจของลูกคาได
อยางดีเลิศในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา และเหนือคูแขงขัน เนื่องจากผลิตภัณฑท่ีเปนไป
ไดนี้ ลูกคาโดยท่ัวไปมักจะไมคาดหวังวาจะไดรับ ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีเปนไปไดนี้จึงไมเพียงพอแตจะ
สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเทานั้น แตยังสรางความรูสึกในแงดีใหแกลูกคา อีกท้ังชวยใหลูกคา
รูสึกมีความสําคัญและมีความสุขเปนอยางยิ่ง ท่ีไดรับผลิตภัณฑดังกลาวนี้ 

2) ราคา (Price) คือ มูลคาของผลิตภัณฑหรือคาบริการ คาธรรมเนียมท่ีเขารับ
บริการซ่ึงลูกคาตองจายใหแกผูใหบริการ ซ่ึงราคามีความสําคัญตอการรับรูคุณคาของการบริการท่ี
นําเสนอมีผลตอการรับรูในคุณภาพ และมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของบริการ การประเมิน
ราคาของผูบริโภคสําหรับการบริการนั้น ผูบริโภคจะนําความรูเกี่ยวกับราคาอางอิง (Reference 
Price) คุณภาพ และตนทุนท่ีมิใชตัวเงิน คือ ตนทุนดานเวลา ตนทุนในการคนหา ตนทุนความ
สะดวก และตนทุนดานจิตใจมาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชบริการ 
  3) การจัดจําหนาย (Place) คือ โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนสําคัญ
คือ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) และการกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุน
การกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical Distribution) 
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  4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดตอส่ือสารไปยังลูกคาเปาหมาย
เพื่อแจงขาวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจําของลูกคาตอผลิตภัณฑ หรือบริการของกิจการ โดยการ
เลือกใชวิธีการโฆษณา ประชาสัมพันธ การส่ือสารขอมูลลูกคา การใชพนักงาน การแจก แถมหรือ
ชิงโชค การลดราคาอันเปนการกระตุนชักจูงใหลูกคาหันมาสนใจการบริการของตนเองมากข้ึนและ
รวมถึงความชอบพอในการบริการนั้นติดตอกันไปอยางสมํ่าเสมอดวย ผูประกอบการจึงจําเปนตอง
มีการวางแผน และหากลวิธีสงเสริมการตลาดของตนไปยังผูบริโภคแตละกลุมอยางเหมาะสมเพ่ือให
ลูกคามาใชบริการของตนเองมากข้ึนตามไปดวย 
  5) บุคคล (People) ถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการดําเนินธุรกิจ การบริการ
มีความเกี่ยวของโดยตรงกับคนท้ังผูใหบริการและผูรับบริการ คนเปนปจจัยท่ีทําใหลูกคารับรูถึง
คุณภาพในการบริการ องคกรตองเตรียมกระบวนการเก่ียวกับคน ดังนั้นจึงตองอาศัยการคัดเลือก
รับเขาทํางาน ฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือ
คูแขงขันพนักงานตองมีความสามารถมีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิมมี
ความสามารถในการแกไขปญหา พนักงานตองสรางปฎิสัมพันธ (Interaction) ท่ีดีกับลูกคาเพื่อสราง
ความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา เชน พนักงานมีความเช่ียวชาญในการ
ซอมบํารุงและแนะนําอุปกรณไดเปนอยางดี 
  6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนองคประกอบของธุรกิจบริการที่
ลูกคาสามารถมองเห็นและใชเปนเกณฑในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือบริการได ตัวอยางส่ิงท่ี
มองเห็นได เชน อาคารสํานักงาน ทําเลที่ต้ัง การตกแตงหนาราน เคร่ืองมือตางๆ ท่ีใช สัญลักษณของ
บริษัท ส่ิงพิมพท่ีบริษัทจัดทํา ขอเขียนของการประชาสัมพันธ และส่ิงท่ีมองเห็นไดตางๆ ซ่ึงส่ิง
เหลานี้จะสะทอนถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษัท ลูกคาจะอาศัยลักษณะทางกายภาพเปนปจจัย
หนึ่งในการเลือกใชบริการ โดยมีการจัดท่ีนั่งสําหรับลูกคาท่ีสะดวกสบาย จัดสถานท่ีเหมาะสําหรับ
การใหบริการที่เหมาะสมและเปนกันเอง สถานท่ียิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใดบริการนาจะมี
คุณภาพสูงตามไปดวย   
  7) กระบวนการ (Process) เปนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของ
ผลิตภัณฑ โดยอาศัยกระบวนการท่ีวางแผนมาเปนอยางดี ตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือ
เคร่ืองมือท่ีมีความทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบคุณภาพในการใหบริการ
กับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจลูกคา กลยุทธท่ีสําคัญสําหรับการบริการคือ เวลาและ
ประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการ
สงมอบรวมถึงตองงายตอการปฏิบัติการ เพื่อท่ีพนักงานจะไดไมเกิดความสับสน ทํางานไดอยาง
ถูกตองและมีแบบแผนเดียวกัน และงานท่ีไดตองดีมีประสิทธิภาพ 
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 2.1.3 แนวคิดเก่ียวกับการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือ
ของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอธิบายวา การตอบสนองของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจ
ซ้ือของผูซ้ือ เปนการตอบสนองของผูบริโภคตอส่ิงกระตุนและความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เพื่อ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีเขาชอบมากที่สุด ในการ
ตัดสินใจซ้ือผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้  

  1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑใดนั้นจะตอง
เกิดความตองการข้ึนมากอน และผูบริโภคจึงเสาะแสวงหาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการ 

  2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เม่ือไดผลิตภัณฑท่ีตองการแลว ผูบริโภคก็
จะทําการเลือกตราสินคา หรือยี่หอท่ีตรงตามความตองการของตนเอง 

  3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกสถานท่ีท่ีจําหนายผลิตภัณฑ 
โดยจะเลือกจากเหตุผลตางๆ เชน ใกลบาน หรือสถานท่ีขายมีราคาถูก ไวใจได เปนตน 

  4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑในเวลาท่ี
ตนเองเห็นวาสะดวก เชน ซ้ือตอนท่ีเกิดความอยาก หรือซ้ือเก็บเอาไวลวงหนา 

  5. การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา
ในปริมาณใดน้ันข้ึนอยูกับพฤติกรรมของแตละคน เชน บางคนซ้ือในปริมาณนอย เพียงพอกับการ
ใชในแตละคร้ัง หรือซ้ือในปริมาณท่ีมาก เพื่อไดราคาท่ีถูกลง เปนตน 
 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
   ขวัญหทัย  สุขสมณะ (2545) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
โรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
ผูใชบริการในการพิจารณาเลือกใชบริการโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายทุกปจจัยโดยรวม
ในระดับมาก โดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยรวมสูงสุดคือ ปจจัยดานสถานท่ี โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ การมีพนักงานบริการตลอด 24 ช่ัวโมง การมีระบบรักษาความปลอดภัยใน
ทรัพยสิน และความสะอาดบริเวณสวนตางๆ ของโรงแรมและหองพัก ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการในระดับมาก รองลงมาคือ ปจจัยดานบริการหรือบุคคลโดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกคือ ความสามารถใหบริการท่ีรวดเร็วทันใจ ความเขาใจและใหบริการท่ีถูกตอง และการ
ใหบริการที่มีความปลอดภัย ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก ปจจัยดานราคา โดย
ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาหองพัก การแสดงราคาหองพักไวชัดเจน และราคา
อาหารในหองอาหาร ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก ปจจัยดานส่ิงอํานวยความ
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สะดวก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ โทรทัศน โทรศัพท เคร่ืองปรับอากาศ ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก ปจจัยดานวัสดุส่ือสาร โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกคือ ญาติหรือเพื่อนแนะนํา การใหสวนลดท่ีพักเปนกรณีพิเศษ และการโฆษณาทาง
โทรทัศน ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก และปจจัยดานสัญลักษณ โดยปจจัยยอยท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ช่ือเสียงของโรงแรม มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการในระดับมาก 
โรงแรมเปดใหบริการมานาน และการมีปายช่ือโรงแรมแสดงใหเห็นอยางชัดเจน ซ่ึงมีอิทธิพลตอ
การเลือกใชบริการในระดับปานกลาง 

สินีนาถ  ตันตราพล (2546)  ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชโรงแรม
แหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม กรณีศึกษา โรงแรมธาริน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการของกลุมตัวอยางท้ังหมดทุกปจจัยโดยรวมในระดับมาก โดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ีย
รวมสูงสุดคือคือ ปจจัยดานราคาโดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาคุมคาเม่ือ
เปรียบเทียบกับคุณภาพบริการท่ีไดรับ รายการสงเสริมการขายเหมาะสม และการมีสวนลด ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก รองลงมาคือ ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง โดยปจจัยยอย
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการเดินทาง สามารถมองเห็นวิวดอยสุเทพไดจาก
ภายในหองพัก และความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมใน
ระดับมาก ปจจัยดานสภาพภาพหองพัก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความ
สะอาดของหองพัก ขนาดหองพัก และการตกแตงภายในหองพัก ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
โรงแรมในระดับมาก และปจจัยดานคุณภาพการบริการ โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับ
แรกคือ พนักงานยกสัมภาระ พนักงานตอนรับสวนหนา และพนักงานหองอาหารและประชุม 
สัมมนา ซ่ึงมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก  
  เสาวลักษณ  เครืออารีย (2549) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการโรงแรมของนักทองเท่ียวชาวไทย บริเวณชายหาดชะอํา จังหวัดเพชรบุรี ผลการศึกษาพบวา
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการของผูใชบริการโดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ีย
รวมสูงสุดคือ ปจจัยดานบุคคล มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับมากโดยปจจัย
ยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงานรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ช่ัวโมง ความเอาใจ
ใสของพนักงาน ความรวดเร็วของพนักงาน และความรวดเร็วของพนักงาน ซ่ึงมีผลตอการเลือกใช
บริการโรงแรมในระดับมาก รองลงมาคือปจจัยดานราคา มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
โดยรวมในระดับมากโดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาคุมคาเม่ือเทียบกับบริการ
ท่ีไดรับ อัตราคาหองพักมีราคาตํ่ากวาโรงแรมอ่ืนในระดับเดียวกัน และการใหสวนลดเม่ือพักหลาย
คืน ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการ
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เลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มี
ระบบถายเทอากาศ บรรยากาศของโรงแรมดี และการจัดวางภูมิทัศนเหมาะสม ซ่ึงมีผลตอการ
เลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก ปจจัยดานกระบวนการ มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
โดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความรวดเร็วในการใหบริการ 
การสํารองหองพัก และบริการเช็คอินและบริการเช็คเอาท ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมใน
ระดับมาก ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับ
มาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ สามารถมองเห็นวิวชายทะเล สถานท่ีต้ัง และ
สถานท่ีจอดรถเพียงพอ ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑ มี
ผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 
ลําดับแรกคือ ความสะอาดของหองพัก และอุปกรณเคร่ืองใชในหองพัก ซ่ึงมีผลตอการเลือกใช
บริการโรงแรมในระดับมาก และการออกแบบตกแตงหองพัก มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม
ในระดับปานกลาง ปจจัยการสงเสริมการตลาด มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมโดยรวมในระดับ
ปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ การมีสวนลดสําหรับการพักคร้ังตอไป มี
ผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับมาก   มีการออกบูธตามงานที่ ททท. จัดข้ึน และการ
ประชาสัมพันธขอมูลของโรงแรมอยางตอเนื่อง ซ่ึงมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมในระดับปาน
กลาง 

สุภัทธา สุขชู (2547 : ออนไลน) กลาวถึง ความเปนมา ลักษณะของโรงแรมแบบ   
บูติค ท้ังในอดีตและปจจุบัน และกลยุทธในการแขงขัน ในบทความเร่ือง Boutique Hotel 
Generation โรงแรมบูติคจากวันวาน ถึงวานนี้ โดยกลาววาโรงแรมแบบบูติค ถือกําเนิดข้ึนเปนคร้ัง
แรกท่ีกรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ ในยุคท่ีธุรกิจโรงแรมเชน (Chain Hotel)  มีการแขงขันกันสูง 
ขณะท่ีวิถีชีวิตและความตองการของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป ผูบริโภคมีความคาดหวังจากการใช
บริการโรงแรมไมใชแคความสะดวกสบาย แตเปนการไดรับประสบการณใหม  โรงแรมเชนซ่ึงเนน
ความเปนมาตรฐานเดียวกันไมสามารถตอบสนองความตองการนี้ได จึงเกิดธุรกิจโรงแรมแบบูติค
ข้ึนมา โดยลักษณะของโรงแรมแบบบูติค ในยุคแรกจะมีขนาดเล็ก เงินลงทุนตํ่า จํานวนหองและส่ิง
อํานวยความสะดวกมีไมมาก และเจาของจะเปนผูบริหารกิจการเอง กลุมเปาหมาย คือกลุมคนท่ีชอบ
การเดินทาง และแสวงหาประสบการณจากการเดินทางเทานั้น  แตโรงแรมแบบบูติค ในปจจุบัน มี
การลงทุนสูงข้ึน มีขนาดใหญข้ึน ส่ิงอํานวยความสะดวกและจํานวนหองมากข้ึน และหลายแหงคือ
โรงแรมเชน ท่ีปรับเปล่ียนตนเองมาเปนโรงแรมแบบบูติค ทําใหมีการแขงขันในธุรกิจสูงข้ึน 
กลุมเปาหมายเพิ่มมากข้ึนท้ังกลุมคนรุนใหม วัยทํางาน ท่ีมีรายไดสูง กลุมนักธุรกิจ รวมถึงกลุมคน
จากวงการศิลปะและบันเทิง สวนกลยุทธการแขงขันเปนการแขงขันท่ีไมใชราคา แตจะแขงขันกัน
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ดวยการสรางความแตกตางจากคุณภาพการใหบริการ และการออกแบบสถานท่ีและหองพัก 
นอกจากนี้ยังมีการรวมกลุมของธุรกิจโรงแรมแบบบูติค  และการสรางพันธมิตรทางธุรกิจกับธุรกิจ
แขนงอ่ืน ในการเพิ่มความสามารถในการแขงขันใหสูงข้ึน สวนการสงเสริมการตลาดจะใชการ
โฆษณา ประชาสัมพันธผานเว็บไซต เปนหลัก โดยเนื้อหามุงสรางประสบการณและภาพลักษณของ
ความเปนบูติค เช่ือมโยงกับ ประวัติศาสตร วัฒนธรรม และความเปนทองถ่ินของทําเลที่ต้ัง และมี
การพูดปากตอปากโดยส่ือมวลชน ผูนําทางความคิด และกลุมคนท่ีมีช่ือเสียงท่ีมาใชบริการ 
นอกจากนี้พนักงานบริการถือวาเปนปจจัยสําคัญของธุรกิจ มีเกณฑการคัดเลือก โดยพิจารณาจาก
ทัศนคติท่ีดีตองานบริการและโรงแรมมากกวาประสบการณท่ีมี และตองมีบุคลิกท่ีสอดคลองกับ
บุคลิกของโรงแรม หลายแหงคัดเลือกบุคคลทองถ่ินเปนพนักงาน เพื่อสรางความกลมกลืนกับ
บรรยากาศของสถานท่ี 
  ประชาชาติธุรกิจ (2550 : ออนไลน) สํารวจการเติบโตของธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 
หรือโรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหม มีอัตราการเจริญเติบโตมากกวารอยละ 100 ในป พ.ศ. 
2550 โดยพบวาในชวง 9 เดือนแรกของปมีอัตราการขยายตัวและเพิ่มการลงทุนอยางตอเนื่อง โดยมี
โรงแรมประเภทน้ีเพิ่มข้ึน 13 แหงภายในคร่ึงปแรก คาดวาภายในป พ.ศ. 2550 จะมีโรงแรมแบบ    
บูติคท้ังหมดในจังหวัดเชียงใหมจํานวน 50 แหง มีมูลคาการลงทุนรวมประมาณ 3,000 ถึง 5,000 
ลานบาท โดยเม่ือเทียบกับป พ.ศ. 2548 โรงแรมแบบบูติค ในจังหวัดเชียงใหมมีจํานวน 12 แหง มี
มูลคาการลงทุนรวมประมาณ 1,000 ลานบาท และในป พ.ศ. 2549 เพิ่มจํานวนข้ึนเปน 16 แหง มี
มูลคาการลงทุนรวมประมาณ 2,100 ลานบาท นอกจากนี้ยังพบวา ตลาดของโรงแรมแบบบูติค       
ในจังหวัดเชียงใหมถือวายังมีปริมาณไมมากนัก เม่ือเทียบกับความตองการของตลาด ซ่ึงถือวา
อนาคตยังมีโอกาสเติบโตอีกมากในดานการลงทุนธุรกิจประเภทนี้ โดยท่ีการแขงขันในปจจุบันเนน
การแขงขันดานคุณภาพและการใหบริการมากกวาการแขงขันดานราคา มีตนทุนคาบริหารจัดการไม
สูงมากนัก แตตนทุนการลงทุนหองพักจะสูงและเนนคุณภาพเปนสําคัญ และมีการตกแตงแตกตาง
กันไปในแตละแหง แตชูจุดขายดานวัฒนธรรมลานนาเหมือนกัน แมวาจะมีโรงแรมประเภทนี้
เกิดข้ึนอีกจํานวนมากก็จะไมสงผลใหมีปริมาณหองพักมากเกินความตองการ เพราะโรงแรมแตละ
แหงมีจํานวนหองไมมาก ประมาณ 30 ถึง 40 หอง และมีลูกคาเฉพาะกลุมอยูแลว  


