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บทคัดย่อ 

 

 การค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสิตและศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาอ าเภอเมือง        

จังหวัดพะเยา  โดยใชว้ธีิการเก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาท่ีพักอาศัย

หอพักเอกชนนอกมหาวิทยาลัยพะเยา ที่ก าลังศึกษาระดับปริญญาตรีภาคปกต ิโดยเก็บขอ้มูลกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 

ราย ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistic) การอธิบายลักษณะท่ัวไปของข้อมูลท่ีเก็บ

รวบรวม ได้แก่ น าเสนอในรูปการแจกแจงความถี่ (Frequency) อัตรารอ้ยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

 ผลการศึกษาพบวา่ ทุกปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการหอพักเอกชน

ของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ส่วนใหญ่เป็นนิสิตคณะแพทยศาสตร์ เป็นเพศชายมีอายุ

ระหว่าง 19-21 ปี เงินได้ต่อเดอืนท่ีรับจากผู้ปกครอง ไมเ่กิน 5,000 บาท ความชอบท่ีจะเช่าหอพักเอกชน นิสิตส่วนใหญ่

เป็นผู้ตัดสินใจเลอืกเชา่หอพักดว้ยตนเองและนิสติทราบขอ้มูลเกี่ยวกับหอพักจากค าบอกเล่า   

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัย

พะเยา อ าเภอเมอืง จังหวัดพะเยา เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่ 

  ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมค่าเฉลี่ย 3.86 ระดับความส าคัญมาก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุด         

ในเร่ือง ควรม ีINTERNET WIFI และระดับน้อยท่ีสุด ในเร่ือง ควรมโีทรศัพท์ภายในห้องพัก 

 ด้านราคา ในภาพรวมค่าเฉลี่ย  3.85 ระดับความส าคัญมาก  กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุดใน            

เร่ืองควรเก็บค่าเช่ารายเดือนในอัตรามาตรฐาน ระดับความส าคัญมาก และระดับน้อยท่ีสุด ในเร่ืองการรับช าระค่าเช่า

โดยโอนเงินผ่านธนาคาร 

 ด้านสถานท่ีตั้งในภาพรวมค่าเฉลี่ย 4.04 ระดับความส าคัญมาก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุด            

ในเร่ือง ควรท่ีจะเดินทางสะดวกระดับความส าคัญมาก และระดับนอ้ยท่ีสุด ในเร่ือง ควรอยูใ่กล้แหลง่ชุมชน 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมค่าเฉลี่ย 3.49 ระดับความส าคัญปานกลาง กลุ่มตัวอย่าง                   

ให้ความส าคัญมากท่ีสุดในเร่ืองรู้จักหอพักจากค าบอกกล่าวของคนรู้จัก ระดับความส าคัญมาก และระดับน้อยท่ีสุด         

ในเร่ืองควรมโีฆษณาทางหนังสอืพิมพแ์ละวิทยุ 
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ABSTRACT 

 

 This independent study aimed at studying the marketing mix factors that affected the students’ decision   

in renting an accommodation and studying renting behaviors of the University of Phayao’s students, Muang 

district, Phayao province. The data collection was drawn from the questionnaires distributed to the University      

of Phayao’s students who stayed at the off-campus private dormitories. They were 400  full-time undergrad 

students. The data analysis was done by adopting descriptive statistic including frequency, percentage and mean. 

 The results indicated that every of distinctive personal factors had influence on the students’ decision       

in renting the off-campus private dormitories. The majority of the students were the male medical students whose 

ages ranged between 19-21 years old. Their monthly allowance was not exceed 5000 baht. Most of the students 

had preference in renting the private accommodation. They decided to rent the room by themselves. They knew 

the information about the dormitories by word of mouth. 

 Consider each of the marketing mix factors influencing the University of Phayao’s students’ decision        

in renting an accommodation, it was found as follows: 

 In terms of product, the overall mean was 3.86, which was at high level. The samples paid attention      

to the availability of the internet service the most. On the other hand, the least important service was the 

availability of the telephone in the room. 

 As for the price, the overall mean was 3.85, which was at high level. The students paid attention       

to the standardization of the rent at high level. The least important aspect was paying the rent by money transfer 

service. 

 Concerning place, the overall mean was 4.04, which was at high level. The students focused            

on travelling conveniently at high level. The least important aspect was the close proximity to communities. 
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 With regard to promotion, the overall mean was 3.49, which was at a moderate level. The sample 

group were interested in the knowledge of the dormitories by word of mouth from those they knew at high level. 

The least important aspect was advertising in newspaper and radio. 
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บทท่ี 1 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ปัญหาเรื่องที่พักอาศัยเป็นปัญหาทางสังคมประการหนึ่งของโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

ประเทศที่ก าลังพัฒนา ทั้งนีเ้ป็นผลเนื่องมาจากการที่เพิ่มมากขึ้นของประชากร ความต้องการที่

อยู่อาศัยก็ย่อมเพิ่มขึ้นเป็นเงาตามตัวเมืองใหญ่ๆ แทบทุกที่ในโลกประสบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน 

คือ ปัญหาการเพิ่มจ านวนของประชากรเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงการพัฒนาเศรษฐกิจ       

และสังคมท าให้เศรษฐกิจของเมืองเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะภาคอุตสาหกรรม และภาค

บริการ ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างแรงงานในการผลิต โดยมีความต้องการแรงงาน

ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการสูงขึ้นมากแต่ความต้องการแรงงานในภาคเกษตรกรรมกลับ

ลดลง การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวเป็นตัวดึงดูดให้แรงงานในชนบทให้เข้ามาสู่ในเมือง โดยเฉพาะ

ในกรุงเทพมหานคร ในช่วง 20 ปีแรกกรุงเทพ ฯ จึงมีความพยายามที่จะกระจายความเจริญสู่

ปริมณฑล และในหัวเมืองใหญ่ต่าง ๆ ในภูมิภาค การเปลี่ยนแปลงที่เศรษฐกิจและสังคมเป็นไป

อย่างรวดเร็วปัญหาการขาดแคลนที่อยู่อาศัยซึ่งก่อให้เกิดปัญหาชุมชนแออัดตามมา ประชากร

อยู่กันอย่างหนาแนน่ ท าใหเ้กิดแหล่งเสื่อมโทรม และแหลง่เสื่อมโทรมนั้นจะน าไป สู่ปัญหาต่างๆ 

ได้แก่ปัญหาทางสังคมชุมชนแออัด ปัญหาที่เกี่ยวกับเด็กวัยรุ่น ปัญหาอาชญากรรม และปัญหา

อื่นๆ อีกมากมายและปัญหาต่างๆ เหล่านี้นอกจากจะเป็นอันตรายโดยตรงต่อสวัสดิภาพของ

ประชาชนผู้พักอาศัยแลว้ ยังเป็นการบั่นทอนความเจริญก้าวหน้าของประชากรและประเทศชาติ

ทั้งทางเศรษฐกิจและสังคมอย่างร้ายแรง จนเป็นเหตุให้รัฐบาลได้มองเห็นปัญหาและจัดด าเนิน

นโยบายบ้านคนจนหรอืโครงการบ้านเอือ้อาทร และดว้ยโครงการสรา้งทางเศรษฐกิจ และสังคม

ประเทศไทยเป็นประเทศก าลังพัฒนา สภาพทางสังคมเกษตรกรรมก าลังปรับเปลี่ยนมาเป็น

สังคมอุตสาหกรรมซึ่งมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วมีโรงงานตั้งขึ้นมากมาย แรงงานจากภาค

เกษตรเคลื่อนย้ายเข้าสู่อุตสาหกรรมมากขึ้นเป็นทวีคูน  

การด ารงชีวิตของมนุษย์ปัจจัยสี่นับว่ามีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง โดยเฉพาะที่พักอาศัย 

จากสภาพเศรษฐกิจ และสังคมปัจจุบัน ประชากรมีการเคลื่อนย้ายที่อยู่อาศัยด้วยเหตุผลต่างๆ 

เชน่ เพื่อศึกษาต่อของผูท้ี่มภีูมสิ าเนาอยู่ต่างจังหวัด เพื่อความสะดวกสบายและประหยัดเวลาใน

การเดินทางไปที่ท างานหรือสถานศึกษา ปัจจัยเหล่านี้เป็นสาเหตุให้ธุรกิจที่พักอาศัยให้เช่า

เกิดขึ้นอย่างมากมายทั่วประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในจังหวัดที่เป็นศูนย์รวมของแหล่งงาน     
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เขตอุตสาหกรรมและสถานศึกษา เช่น กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลไปจนถึงจังหวัดใหญ่ ๆ 

และที่เราไม่สามารถมองข้ามไปได้ คือธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ที่ในขณะนี้มีการแข่ งขันอย่าง

ดุ เดือดและมีธุรกิจที่ เกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์อีกประเภทคือธุรกิจเกี่ยวกับท าหอพัก            

หรือ อพาร์ตเมนต์ให้เช่าซึ่งถือเป็นช่องทางหนึ่งที่สร้างก าไรให้กับธุรกิจดังกล่าวเป็นอย่างดี 

ถึงแม้วา่การท าธุรกิจดังกล่าวจะมีระยะเวลาในการคืนทุนช้ากว่าธุรกิจอื่นๆ 

 จังหวัดพะเยามีความเจริญเติมโตทางด้านเศรษฐกิจ การศึกษา และสังคมเป็นอย่าง

มาก โดยเฉพาะทางด้านการศึกษา มีการเปลี่ยนแปลงไปตามการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว    

และมีสถาบันการศึกษาที่มี ชื่อเสียงเช่น มหาวิทยาลัยพะเยา ที่ได้รับการยอมรับในด้าน

การศึกษามีบรรยากาศที่สวยงาม และสถาปัตยกรรมที่โดดเด่นมีเอกลักษณ์จึงท าให้มีนิสิตเข้า

มาศึกษาในมหาวิทยาลัยพะเยา จึงท าให้มีจ านวนนิสิตเพิ่มมากขึ้นนั้น โดยประชากรที่ใช้ใน

การศึกษาได้แก่ นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่พักอาศัยหอพักเอกชนนอกมหาวิทยาลัยพะเยา      

ที่ก าลังศึกษาระดับปริญญาตรีภาคปกติจ านวน ทั้งหมด 13,562 คน (ฐานข้อมูลนิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยา กองบริการการศึกษา มหาวิทยาลัยพะเยา, 2557) ซึ่งท าให้หอพักภายใน

มหาวิทยาลัยพะเยามีไม่เพียงพอต่อความต้องการของนิสิตที่มาเรียนในมหาวิทยาลัยพะเยา    

ท าให้นิสิตส่วนใหญ่จ าเป็นต้องเลือกเช่าที่พักอาศัยซึ่งมีอยู่ทั่วไปรอบๆ มหาวิทยาลัยปัจจุบัน     

ในจังหวัดพะเยา มีที่พักอาศัยที่เปิดให้เช่าพักทั้งในรูปแบบห้องแบ่งให้เช่า บ้านเช่า และหอพัก

รายเดือน ซึ่งจากข้อมูลจ านวนหอพักที่จดทะเบียนซึ่งมีรัศมีห่างจากมหาวิทยาลัยพะเยาไม่เกิน 

2 กิโลเมตร มีจ านวน 430 แห่ง (เทศบาลต าบลแม่กา, 2557) และยังมีการก่อสร้างหอพัก

เพิ่มขึ้นทุกปี ดังนั้นธุรกิจหอพักจึงมีการแข่งขันค่อนข้างสูง เพื่อรองรับความต้องการของนิสิตที่

จะพักอาศัย และหอพักแต่ละที่มีลักษณะที่แตกต่างกันออกไป  เช่น ทางด้านราคา ระยะการ

เดินทาง สถานที่ตั้ง สิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้องพัก ท าให้นักศึกษามีโอกาสที่จะเลือกเข้า

พักตามความต้องการของแต่ละบุคคล ปัจจุบันปริมาณห้องพักที่รองรับจ านวนนิสิตที่เพิ่มขึ้น 

ท าให้หอพัก มีจ านวนน้อยกว่าจ านวนนิสิตที่ต้องการพัก จึงท าให้ธุรกิจหอพักมีความต้องมีการ

แขง่ขันกันโดยมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลตอ่การเข้าพักของนสิิต   

 ดังนัน้ ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกเชา่หอพักของนิสติ มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา เพื่อให้ได้

ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับ ผู้ประกอบการหอพักรายเดือน ตลอดจนผู้ที่มี
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ความสนใจที่จะลงทุนในธุรกิจหอพักในอนาคต สามารถนาข้อมูลที่ได้มาวางแผนกลยุทธ์      

เพื่อพัฒนาและปรับปรุงหอพักรายเดือนในท้องถิ่นเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน                  

และสอดคล้องกับสภาพความตอ้งการในปัจจุบัน 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

      1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพัก

ของนสิิต มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา 

 2. เพื่อศกึษาถึงพฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง 

จังหวัดพะเยา      

ขอบเขตของการวิจัย 

 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยมีขอบเขตการศึกษาดังนี้ 

1.  ศกึษาข้อมูลสว่นบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย คณะที่ก าลังศกึษาอยู่ เพศ  

อายุ  เงินได้ตอ่เดือน 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยาในอ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา 

3. เพื่อศกึษาถึงพฤติกรรมเลือกเช่าหอพักของ นิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง

พะเยา จังหวัดพะเยา 

 

ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ศึกษาประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่เช่าหอพักบริเวณ 

มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยการออกแบบกลุ่มตัวอย่างแบบ          

Non-Probability Sampling หรือวิธีการเลือกตัวอย่างโดยไม่อาศัยหลักความน่าจะเป็น และใช้

วิธีการเลือกตัวอย่างแบบ Purpositive Sampling โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากนิสิตมหาวิทยาลัย

พะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ที่พักอาศัยหอพักเอกชนนอกมหาวิทยาลัยพะเยา 

จ านวน ทั้งหมด 13,562 คน  (ฐานข้อมูลนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา กองบริการการศึกษา 
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มหาวิทยาลัยพะเยา, 2557) ขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้จากากรใช้ตารางของ Yamane ที่ความ

เชื่อมั่น 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนในการเลือกตัวอย่าง 5%  

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- คณะท่ีก าลังศกึษาอยู่ 

- เงินได้ 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของ

นิสติมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา 

จังหวัดพะเยา 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ(4P’s) 

- ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 

- ด้านราคา(Price) 

- ด้านสถานที่(Place) 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด

(promotion) 
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นิยามศัพท์ 

 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกเช่าหอพัก  หมายถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา      

จังหวัดพะเยา ซึ่งประกอบด้วย 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่รูปแบบต่างๆของหอพักที่ให้บริการเช่น เป็นอาคาร

คอนกรีต เป็นรูปแบบตึก รูปแบบบ้านเป็นหลัง  มีจ านวนหอ้งพัก เป็นต้น 

 ราคา(Price)  ได้แก่ ราคาที่ให้เช่าพักรายเดือน เงินค่าล้วงหน้า ค่าประกันความ

เสียหายเป็นต้น 

 สถานที่ (Place)  ได้แก่ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถาบันการศึกษา และมีที่จอดรถ

สะดวกสบายปลอดภัย เป็นต้น 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่ การลงโฆษณาตามหนังสือพิมพ์ การติด

ป้ายตามสถานที่ตา่งๆ 

 บุคลากร (People) ได้แก่ พนักงานมีความรู้ พูดจาไพเราะ สุภาพอ่อนน้อมและเป็น

กันเอง 

 กระบวนการบริการ (process) ได้แก่ การอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้า ในมุกๆด้าน 

เชน่ การซ่อมแซมสิ่งของต่างๆ ภายในหอ้งพักที่ช ารุด เป็นต้น 

 ผู้ประกอบการ  หมายถึง ผูล้งทุนท ากิจกรรมหอพัก หรอืผูท้ี่มอี านาจในการบริการ

จัดการหอพักเอกชนในบริเวณ มหาวิทยาลัยพะเยา 

 นิสิตปรญิญาตรี หมายถึง ผูซ้ึ่งอยู่ระหว่างการศกึษาระดับปริญญาตรีของ

มหาวิทยาลัยพะเยา 

 หอพัก หมายถึง  ที่เช่าพักอาศัยเชิงพาณิชย์ได้แก่ หอพัก  หอ้งเช่า โดยมีการช าระค่า

เชา่เป็นรายเดือนให้กับเจ้าของกิจการ 

 การตัดสินใจ  หมายถึง กระบวนการประมวลความรูส้ึกนึกคิดจากข้อมูลที่มอียู่เพื่อ

เลือกเอาทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง 

 มหาวิทยาลัยพะเยา หมายถึง สถาบันอุดมศึกษาที่มีวัตถุประสงค์ให้การศึกษาใน

ด้านวิชาการและวิชาชีพช้ันสูงหลายสาขาวิชา หรือหลายกลุ่มสาขาวิชา เพื่อให้ประกาศนียบัตร 
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ปริญญาและประกาศนัยบัตรบัณฑิตแก่ผู้ส าเร็จการศึกษา รวมทั้งด าเนินการวิจัยและให้บริการ

ทางวิชาการแก่สังคม 

 ปัจจัยส่วนบุคคล เพศ  อายุ ระดับช้ันปีการศกึษา และรายได้ตอ่เดือน 

 เพศ หมายถึง เพศของผู้พักอาศัยที่มาใช้บริการของหอพัก 

 อายุ หมายถึง อายุปัจจุบันนับเต็มปีของผู้พักอาศัยที่มาใช้บริการของหอพัก 

 ระดับช้ันปีการศกึษา หมายถึง ระดับช้ันปีการศกึษาสูงสุดในปัจจุบันของผูพ้ักอาศัย

ที่มาใช้บริการของหอพัก 

 รายได้ตอ่เดือน หมายถึง รายได้ประจ าของผู้พักอาศัยที่มาใช้บริการของหอพัก 

 

ประโยชน์ที่จะได้รับจากการวิจัย 

 1. ท าให้ทราบถึงเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา สามารถน าข้อมูลไปใช้

เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ส าหรับ ผู้ประกอบธุรกิจให้เช่าหอพัก ในการน าไปใช้

ปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจต่อไปตลอดจน เพื่อเป็นข้อมูลให้แก่ผู้สนใจที่จะเริ่มประกอบธุรกิจให้

เชา่หอ้งพักรายเดือน 

 2. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา เพื่อให้

ผูป้ระกอบการใชเ้ป็นแนวทางการด าเนินธุรกิจหอพักที่สอดคล้องต่อความตอ้งการของผู้บริโภค 

 



บทท่ี 2 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 

 การศกึษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพัก

ของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา อําเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยที่ผู้ศึกษาได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร

เกี่ยวกับแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับประเด็นดังกล่าว ดังนี้ 

ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องและแนวคดิในการศึกษา 

1 ทฤษฎีสว่นประสมการตลาดบริการ (4P’s) 

 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2546 : 312-443 อ้างอิงจาก 

Kotler, 1997) ประกอบด้วย ผลติภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประกอบทุกปัจจัยมีความเกี่ยวพันและเท่าเทียมกัน 

ขึ้นอยู่กับผู้บริหารจะวางกลยุทธ์ โดยให้ความสําคัญกับปัจจัยใดมากกว่า ทั้งนี้เพื่อให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซึ่งมีสว่นประกอบดังนี้  

 1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ผู้ให้บริการได้จัดเตรียมไว้เพื่อนาเสนอต่อลูกค้า

โดยผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายให้กับลูกค้าอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบ

ไปด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าใน

สายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์

ต้องพยายามคํานึงถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ การแข่งขัน องค์ประกอบผลิตภัณฑ์

ประกอบด้วยประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น    

(พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 2544 : 10-16)  

1.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนทั้งหมดที่

ลูกค้าต้องจ่ายเพื่อการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้รวมถึงเวลาและแรงงานที่ลูกค้าต้องใช้ไป 

ราคาเป็นองค์ประกอบสําคัญที่ทาให้กิจการมีรายได้ ราคาจึงอยู่ในรูปของจํานวนเงินที่ผู้ซื้อ

สินค้าจา่ยเพื่อให้ได้สินค้านั้นมา ราคาถูกกําหนดขึ้นจากมูลค่าสินค้า หากผู้ซื้อและผู้ขายกําหนด

ราคาสินค้าใกล้เคียงกันการซื้อขายก็ย่อมเกิดขึ้น ด้วยเหตุนี้อาจถือว่าราคาเป็นตัวกลางที่ทําให้

เกิดการเปลี่ยนแปลงความเป็นเจ้าของสินค้าอย่างไรก็ตามในการกําหนดราคาสินค้าต้อง
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คํานึงถึงความต้องการของผู้บริโภคด้วยว่ามีความต้องการมากน้อยเพียงใด รวมทั้งต้นทุนการ

ผลติสภาพการแขง่ขันในตลาดประกอบด้วยสําหรับธุรกิจทั่วไปมีกลยุทธ์การกําหนดราคา ดังนี้   

1.2.1 การตั้งราคาโดยการกําหนดส่วนลด (Discount Price) เป็นการนําส่วนลด

มาปรับกับราคาพื้นฐาน เชน่ ส่วนลดการค้า ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดเงินสด ส่วนลดตามฤดูกาล 

ส่วนลดตามภูมิศาสตร์ และส่วนลดเพื่อส่งเสริมการขาย เป็นต้น  

1.2.2 การตัง้ราคาเชิงจติวิทยา (Psychological Price) เป็นวิธีการตั้งราคาที่ทําให้

ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกที่ดีต่อสินค้าแล้วทาให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้านั้นๆ ได้แก่   

การตั้งราคาพิเศษ การตั้งราคาที่ถือปฏิบัติหรือราคาเคยชิน การตั้งราคาเพื่อศักดิ์ศรี การตั้ง

ราคาเชิงระดับ เป็นต้น  

1.2.3 การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการขาย (Promotion Price) เป็นการตั้งราคาให้

ต่ําลงเพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้านั้น โดยปกติมักกําหนดระยะเวลาในการใช้ระดับราคาที่

ปรับใหต้่ําลงเพื่อเร่งการขายควบคู่ไปด้วย เชน่ การตัง้ราคาลอ่ใจ การลดราคาขาย เป็นต้น  

1.2.4 การตั้งราคาตามคู่แข่ง(Competitive Price)เป็นการตั้งราคาสินค้าเมื่อ

คู่แข่งมีการเปลี่ยนแปลงราคาสินค้า เพื่อให้ราคาสินค้าของตนสามารถแข่งขันกับคู่แข่งที่อยู่ใน

ธุรกิจเดียวกันได้ จึงจําเป็นต้องปรับราคาตาม เพราะหากไม่มีการเปลี่ยนแปลงราคาตามอาจมี

ผลกระทบต่อยอดขายกําไร และส่วนแบ่งทางการตลาดของกิจการได้ จงึจําเป็นต้องมีการศึกษา

ราคาของคู่แข่งหลักเพื่อเปรียบเทียบราคากันอยู่เสมอ และทางเลือกของกิจการเมื่อคู่แข่งขันมี

การเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าได้แก่ การคงราคาเดิมเอาไว้ การลดราคา การเพิ่มราคา หรือการ

ตั้งราคาให้ตํ่ากว่าสินค้าประเภทเดียวกัน เป็นต้น  

1.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการทางานที่จะทําให้สินค้าหรือ

บริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ลูกค้าได้บริโภคสินค้าหรือบริการตามที่ต้องการ  ซึ่งรวมไปถึง         

การเลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจ เนื่องจากทําเลที่ตั้งเป็นตัวกําหนดกลุ่มเป้าหมายที่    

จะเข้ามาเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ดังนั้นสถานที่ตั้งจึงต้องสามารถครอบคลุมพื้นที่สอดคล้องกับ

ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และจําเป็นต้องคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคู่แข่งขันด้วย อย่างไรก็

ตามความสําคัญของทําเลที่ตัง้อาจมคีวามสําคัญมากน้อยแตกต่างกันไปตามลักษณะของธุรกิจ

แต่ละประเภท สถานที่หรือช่องทางการจัดจําหน่าย จึงเกี่ยวข้องกับสถานที่จําหน่ายสินค้า        

และกิจกรรมต่างๆ ที่ทําให้ผู้บิริโภคหาซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่าย ไม่ว่าจะซื้อเมื่อใดหรือที่ใดก็ตาม    
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ในการจําหน่ายสินค้ านอกจากเกี่ ยวข้องกับผลิตภัณฑ์แล้วยั ง เกี่ ยวกับบรรยากาศ               

และสิ่งแวดล้อมในการนาเสนอสินค้าที่มีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภคโดยตรง ซึ่งประกอบด้วย

ทําเลที่ตัง้และช่องทางในการนาเสนอสินค้า ดังนี้  

1.3.1 ทําเลที่ตั้ง (Location) ความสําคัญของแหล่งที่ตั้งหรือสถานที่จัดจําหน่าย

สินค้าขึ้นอยู่กับการเลือกทําเลที่ตั้งการจัดสถานที่จําหน่าย รวมถึงภาพลักษณ์ขององค์กร      

ซึ่งได้แก่ ส่วนประกอบทางกายภาพของบริษัทหรือร้านค้าที่ผู้บริโภคสามารถสัมผัสได้ และเป็น

ส่วนที่เพิ่มความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภคการเลือกทําเลที่ตั้งจึงมีความสําคัญอย่างยิ่งซึ่งจะต้อง

ตอบสนองผู้บริโภคในด้านความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นที่รองรับกลุ่มเป้าหมายได้

มากที่สุดนอกจากทําเลที่ตั้งในความหมายของแหล่งที่ตั้งแล้วยังหมายรวมถึงการมีสถานที่     

จัดจําหน่ายสินค้าในรูปห้างร้านหรือบริษัทซึ่งเป็นเครือข่ายสาขาด้วย เนื่องจากการมีสาขาเป็น

จํานวนมากและครอบคลุมพืน้ที่มากเท่าใดแล้ว ย่อมส่งผลดตี่อกิจการเป็นอย่างมาก  

1.3.2 ช่องทางการจัดจําหนา่ย (Channels) คือ เส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายไปยัง

ตลาดในการกําหนดช่องทางการจัดจําหน่ายต้องคํานึงถึงองค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ ลักษณะ

ของการจําหน่ายความจําเป็นในการใช้คนกลางในการจัดจําหน่าย และลูกค้าเป้าหมายของ

ธุรกิจนั้น ซึ่งช่องทางการจัดจําหนา่ยโดยทั่วไปมี 4 ช่องทาง ได้แก่  

- การจําหน่ายโดยตรง (Direct Sales) เป็นการจําหน่ายสินค้าให้แก่

ผูบ้ริโภคโดยตรงซึ่งไมผ่า่นคนกลาง  

- ผ่านตัวแทน (Agent or Broker) เป็นการจําหน่ายสินค้าผ่านคนกลาง

ซึ่งเป็นตัวแทน เชน่ บริษัทตัวแทนโฆษณา บริษัทนายหน้า  

- ผ่านตัวแทนของทั้งสองฝ่าย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) 

เป็นการจําหน่ายสินค้าโดยฝ่ายผู้จัดจําหน่ายและผู้บริโภค ต่างมีคน

กลางของตนเองและทําหนา้ที่ตกลงกัน  

- การเข้าร่วมระบบการจําหน่ายโดยการซื้อสิทธิ์จากบริษัทแม่ รวมถึง

สัญญาการจัดจําหน่าย (Franchise and Contract Service Deliverers) 

โดยผู้บริโภคติดต่อผ่านทางธุรกิจที่ได้รับสิทธิ์  และมีสัญญาการจัด

จําหนา่ยจากบริษัทแม่  
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1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารการตลาดที่เพื่อ

สร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าและให้คุณค่าแก่สิ่งที่เสนอขายเป็นการติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่าง

ผู้ขายกับผู้บริโภค เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจทําได้ในหลาย

ลักษณะอาทิการใช้พนักงานขายและการใช้เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารซึ่งมีหลายประเภท 

โดยจะเลือกใช้ประเภทใดประเภทหนึ่งหรือหลายๆ ประเภทร่วมกันก็ได้ที่สําคัญก็คือ           

ต้องเลือกใช้เครื่องสื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication – IMC)          

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับผู้บริโภคและผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย

ร่วมกันได้ สําหรับเครื่องมือในการส่งเสริมการตลาดที่สําคัญ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) และการ

บอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นต้น ดังนัน้จงึกล่าวได้ว่าการส่งเสริมการตลาด

เป็นกระบวนการติดต่อสื่อสารทางกรตลาดโดยใช้คน หรือใช้สื่อทั้งนี้ เพื่อเตือนความทรงจํา      

แจ้งข่าวสาร และจูงใจผูซ้ือ้ที่มศีักยภาพเกี่ยวกับสินค้าของตน โดยมีองคป์ระกอบ ดังนี้  

1.4.1 การโฆษณา (Advertising) ได้แก่ สิ่งตีพิมพ์และสื่อกระจายเสียง โฆษณา    

ที่ตดิอยู่ภายนอกบรรจุภัณฑ์ ป้ายโฆษณา เป็นต้น  

1.4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ได้แก่ การเสนอขาย      

การจัดแสดงตัวอย่างสนิค้าที่จะขาย เป็นต้น  

1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ได้แก่ การแข่งขัน เกม ชิงโชค 

ของแถมรางวัล การแจกตัวอย่าง การสาธิตสินค้า การให้ความบันเทิง เป็นต้น  

1.4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 

ได้แก่ การให้สัมภาษณ์ การสัมมนา การบริจาคเพื่อการกุศล การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ

ชุมชน เป็นต้น  

1.4.5 การบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ได้แก่ การบอกกล่าว 

การถ่ายทอดประสบการณต์่อไปยังผูอ้ื่นเพื่อแนะนาให้ใชส้ินค้า  

1.4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ได้แก่ จดหมายตรง การเลือกซื้อ

ทางโทรทัศน์ การเลือกซือ้ทางอเิล็กทรอนิกส์ เป็นต้น  
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2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  

การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ

ของผู้บริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม เมื่อผู้ซื้อได้รับ

สิ่ งกระตุ้นทางการตลาดหรือสิ่ งกระตุ้นอื่นๆผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ              

ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดําที่ผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้งานของผู้ขายและนักการตลาดคือ 

ค้นหาว่าลักษณะของผู้ซือ้และความรูส้ึกนึกคิดได้รับอิทธิพลสิ่งใดบ้าง การศึกษาถึงลักษณะของ

ผูซ้ือ้ที่เป็นเป้าหมายจะมีประโยชนส์ําหรับนักการตลาด คือทราบความต้องการและลักษณะของ

ลูกค้า เพื่อที่จะจัดส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผู้ซื้อที่

เป็นเป้าหมายได้ถูกต้อง 

รูปที่ 2.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภค 

ที่มา : Kotler, Philip. (1997) . Marketing Management : analysis, planning, implementation, 

and control. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster company. 

 

จากภาพที่ 2-2 แสดงถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคซึ่งมี 4 

ประการได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิยา 

สําหรับการวิจัยครั้งนี้ได้เลือกศึกษาเฉพาะลักษณะทางประชากรศาสตร์  และกลุ่มอ้างอิง        

ที่ส่งผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคอย่างไรก็ตามก็จะขอกล่าวโดย

ภาพรวมของปัจจัยทั้ง 4 ประการ โดยมีรายละเอียดดังนี้  

 1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture factor) เป็นสัญลักษณ์และสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นโดย

เป็นที่ยอมรับจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง โดยเป็นตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์        
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ในสังคมหนึ่ง (Stanton and Futrell, 1987) ค่านิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม 

และกําหนดความแตกต่างของสังคมหนึ่งจากสังคมอื่น วัฒนธรรมเป็นสิ่งกําหนดความต้องการ

และพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนักการตลาดต้องคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม     

และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหล่านั้น   ไปใช้กําหนดโปรแกรมการตลาด  ตัวอย่างการ

เปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมในสังคมไทย (1) สตรีมีบทบาทในสังคมเช่น บทบาททางการเมือง     

และทํางานมากขึ้น  และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากขึ้น   (2) มนุษย์คํานึงถึงคุณภาพชีวิต          

(3) บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของตนเอง (4) มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องที่อยู่อาศัย         

(5) ทัศนคติต่อเรื่องเพศเปลี่ยนแปลง (6) บุคคลต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น (7) บุคคล

ต้องการความเพลิดเพลินและพักผ่อนเนื่องจากการทํางานหนัก ในปัจจัยด้านวัฒนธรรมนี้ 

นักการตลาดต้องศึกษาถึงค่านิยมในวัฒนธรรม (Cultural value) ซึ่งหมายถึงความรู้สึกนึกคิด

ของบุคคลในสังคมประกอบด้วย (1) ค่านิยมของบุคลที่มีต่อสังคม (People’s views of 

themselves) (2) ค่านิยมของบุคคลที่มีต่อสังคมอื่น (People’s views of others) (3) ค่านิยมของ

บุคคลที่มีต่อองค์การ (People’s views of organization) (4) ค่านิยมของบุคคลต่อสังคม 

(People’s views of society) (5) ค่านิยมของบุคคลต่อธรรมชาติ (People’s views of nature) (6) 

ค่านิยมของบุคคลต่อมวลมนุษยชาติ (People’s views universe) นักการตลาดต้องศึกษาค่านิยม

ในวัฒนธรรมต่าง ๆ แล้วกําหนดกลยุทธ์การตลาดใหส้อดคล้องกับค่านิยมในวัฒนธรรม  กลยุทธ์

ที่นําไปใช้มากคือกลยุทธ์การโฆษณา  

วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมย่อย และช้ันของสังคม โดยมี

รายละเอียดดังนี ้ 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 

ลักษณะนิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําให้มีลักษณะ

พฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน  

1.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มที่มี

ลักษณะเฉพาะ และแตกต่างกันซึ่งมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่ และสลับซับซ้อนวัฒนธรรมย่อย

เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลักษณะพื้นฐานของมนุษย์ลักษณะวัฒนธรรมย่อย

ประกอบด้วย  

1.2.1 กลุ่มเชื้อชาติ (Nationality groups) เชื้อชาติต่าง ๆ ได้แก่ ไทย จีน 

อังกฤษ อเมริกัน แตล่ะเชือ้ชาติมีการบริโภคสินคา้ที่แตกต่างกัน  
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1.2.2 กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ได้แก่       

ชาวพุทธ ชาวคริสต์ ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและข้อห้ามที่แตกต่างกัน จึงมี

ผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค  

1.2.3 กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวดํา ผิวขาว    

ผวิเหลืองแตล่ะกลุ่มจะมีคา่นิยมในวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน ทําให้เกิดทัศนคติที่แตกต่างกัน  

1.2.4 พื้นที่ทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือท้องถิ่น (Region) 

พืน้ที่ทางภูมิศาสตร์ ทําให้เกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกต่างกันและมีอิทธิพลต่อการบริโภคที่

แตกต่างกัน  

1.2.5 กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู้ใช้แรงงาน 

กลุ่มพนักงาน กลุ่มนักธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพอื่น ๆ เชน่ แพทย์ นักกฎหมาย ครู  

1.2.6 กลุ่มย่อยด้านอายุ (Age) เช่น ทารก เด็ก วัยรุ่น ผู้ใหญ่วัยทํางาน        

และผูสู้งอายุ  

1.2.7 กลุ่มย่อยทางเพศ (Sex) ได้แก่ เพศหญิง และเพศชาย 

1.3 ช้ันของสังคม (Social Class) มีดังนี้ (1) บุคคลภายในช้ันสังคมเดียวกันมี

แนวโน้มจะประพฤติเหมือนกัน และบริโภคคล้ายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือ     

ทําตามตําแหน่งที่ยอมรับในสังคมนั้น (3) ช้ันของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได้ฐานะตระกูล 

ตําแหน่งหน้าที่ หรือบุคลิกลักษณะ (4) ช้ันสังคมเป็นลําดับขั้นตอนที่ต่อเนื่องกัน และบุคคล

สามารถเปลี่ยนชัน้ของสังคมให้สูงขึ้น หรือตํ่าลงได้ ลักษณะช้ันของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่

ได้ 3 ระดับและเป็นกลุ่มย่อยได้ 6 ระดับ  

นักการตลาดพบว่า ช้ันของสังคมมีประโยชน์มากสําหรับการแบ่งส่วนตลาดสินค้า     

การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การให้บริการ และกิจการทางการตลาดต่างๆ 

แตล่ะช้ันของสังคมจะแสดงความแตกต่างกันในด้านการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ และการบริโภค

ผลติภัณฑ์  

 2. ปัจจัยด้านสังคม(Social factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท         

และสถานะของผู้ซือ้  

2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย   

กลุ่มนี้จะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิง

แบ่งออกเป็น 2 ระดับ คือ  
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2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท      

และเพื่อนบ้าน  

2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลช้ันนําใน

สังคม เพื่อน ร่วมอาชีพและร่วมสถาบัน บุคคลกลุ่มตา่ง ๆ ในสังคม กลุ่มอ้างอิง จะมีอิทธิพลต่อ

บุคคล ในกลุ่มทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวติ รวมทั้งทัศนคติ และแนวความคิด

ของบุคคล เนื่องจากบุคคลต้องการให้เป็นที่ยอมรับในกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติตาม และยอมรับความ

คิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพลนักการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคอย่างไร เช่น การเผยแพร่ศาสนาคริสต์แก่กลุ่มวัยรุ่น จะใช้นักร้องช้ันนําของไทยที่

วัยรุ่นโปรดปรานรอ้งเพลงเผยแพร่ศาสนา  

 

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอทิธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติ 

ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล สิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว  

การขายสินค้าอุปโภคจะต้องคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุ่น     

หรอืยุโรปซึ่งจะมีลักษะแตกต่างกัน  

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม 

เชน่ ครอบครัวกลุ่มอ้างอิง องค์กร และสถาบันต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่าง

กันในแตล่ะกลุ่ม เชน่ ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่ง จะต้องวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาท

เป็นผู้คิดรเิริ่ม ผูต้ัดสินใจซื้อผู้มอีิทธิพล ผูซ้ือ้ และผูใ้ช้  

 3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจาก

ลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ 

โอกาสทางเศรษฐกิจ การศกึษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

ดังนี้  

3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกันการ

แบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามอายุประกอบด้วย ตํ่ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี,   

50-64 ปี และ 65 ปีขึ้นไป เช่น กลุ่มวัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่ และชอบสินค้าประเภท

แฟช่ัน และรายการพักผอ่น หย่อนใจ  

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการดํารงชีวิต

ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ

ความต้องการทัศนคติและค่านิยมของบุคคลทําให้ เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์             

และพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบด้วยขั้นตอนแต่ละขั้นตอน  
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จะมีลักษณะการบริโภคแตกต่างกันที่แตกต่างกัน เช่น ข้าราชการจะซื้อชุดทํางานและสินค้า

จําเป็นประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผ้าราคาสูง หรือตั๋วเครื่องบิน ซึ่งนักการ

ตลาดจะศกึษาว่าผลิตภัณฑ์ของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางการ

ตลาดใหส้นองความต้องการให้เหมาะสม  

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได้ (Income) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้

ประกอบด้วย รายได้ การออมทรัพย์ อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน นักการ

ตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล การออม และอัตราดอกเบี้ย ถ้าภาวะ

เศรษฐกิจตกตํ่า คนมีรายได้ตํ่า กิจการต้องปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์ การจัดจําหน่าย การตั้ง

ราคา ลดการผลิตและสนิค้าคงคลัง และวิธีการตา่งๆเพื่อป้องกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน  

3.4 การศึกษา (Education) ผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์    

มีคุณภาพดีมากกว่าผูท้ี่มกีารศกึษาตํ่า  

3.5 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และ รูปแบบการดํารงชีวิต(Lifestyle) ค่านิยม

หรอื คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 

หมายถึงอัตราส่วนของผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อราคาสินค้า ส่วนรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 

หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) 

(2) ความสนใจ (Interests) (3)ความคิดเห็น (Opinions) หรอื AIOs  

4. ปัจจัยทางจิตวทิยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคล ได้รับอิทธิพลจาก

ปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ   

และการใช้สินค้าปัจจัยภายในประกอบด้วย (1) การจูงใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความ

เชื่อถือ (5) ทัศนคติ(6) บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้          

(ศริิวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ, 2541, หนา้ 138 - 144)  

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น (Drive) ที่อยู่ภายในตัว

บุคคล ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ (Stanton and Futrell, 1987, p. 649) การจูงใจเกิดภายใน    

ตัวบุคคล แตอ่าจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เชน่ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือสิ่งกระตุ้น

ที่นักการตลาดใช้เครื่องมอืการตลาดเพื่อกระตุ้นใหเ้กิดความต้องการ  

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร 

จัดระเบียบและตีความหมายข้อมูลเพื่อที่จะสร้างภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ

ความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที่มีต่อโลกที่เขาอาศัยอยู่  จากความหมายนี้จะเห็นว่า     

การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่งขึน้อยู่กับปัจจัยภายใน เชน่ ความเชื่อ ประสบการณ์ 
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ความต้องการและอารมณ์ นอกจากนี้ยังมีปัจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุ้น การรับรู้จะพิจารณา

เป็นกระบวนการกลั่นกรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ได้แก่     

การได้เห็น ได้กลิ่น ได้ยิน ได้รสชาติ และได้รูส้ึก ขั้นตอนการรับรู้มี 4 ขั้นตอน คือ (1) การเปิดรับ

ข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective exposure) (2) การตั้งใจรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective 

attention) (3) ความเข้าใจในข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective comprehension) (4) การเก็บรักษา

ข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective retention)  

4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และ(หรือ) 

ความโน้ม เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อ 

บุคคลได้รับสิ่งกระตุ้น(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น 

– การตอบสนอง (Stimulus– Response (SR) theory) นักการตลาดได้ประยุกต์ใช้ทฤษฎีนี้ ด้วย

การโฆษณาซํ้าแล้วซํ้าอีก หรือจัดการส่งเสริมการขาย (ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) เพื่อทําให้เกิดการ

ตัดสินใจซื้อและใชส้ินค้าเป็นประจํา (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง 

เช่น ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณ์ในอดีตอย่างไรก็ตามสิ่งกระตุ้นนั้น จะมีอิทธิพลที่

ทําให้เกิดการเรยีนรู้ได้ต้องมีคุณค่าในสายตาลูกค้า ตัวอย่างการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายใน

รูปการแจกของตัวอย่าง จะมีอิทธิพลทําให้เกิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใช้ได้ดีกว่าการจัด

กิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกค้าต้องเสียเงินเพื่อซื้อสินค้า ถ้าลูกค้าไม่ซื้อสินค้า ก็จะ

ไม่เกิดการทดลองใช้สนิค้าที่แถม 

4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคดิที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็น

ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ่ สร้างให้เกิดความเชื่อถือว่านํ้ามันเอสโซ่ มีพลังสูง 

โดยใช้โลแกนว่าจับเสือใส่ถังพลังสูง เป๊ปซี ่สร้างให้เกิดความเชื่อถอืว่า เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม่ 

นํ้ามันไร้สารตะกั่วในช่วงแรกผู้บริโภคเกิดความเชื่อถือว่า  การใช้นํ้ามันไร้สารตะกั่ว มีปัญหากับ

เครื่องยนต์ ซึ่งเป็นความเชื่อในด้านลบ ที่นักการตลาดต้องรณรงค์ เพื่อแก้ไขความเชื่อถือที่

ผดิพลาด  

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ

ของบุคคลความรู้สึกด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

(Kotler, 1997, p. 188) หรือหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคล ที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Stanton 

and Futrell, 1987, p. 126) ทัศนคตเิป็นสิ่งที่มอีิทธิพลต่อความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มี

อิทธิพลต่อทัศนคติ จากการศึกษาพบว่าทัศนคติของผู้บริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินค้าจะมี

ความสัมพันธ์กัน นักการตลาดจึงต้องศกึษาว่าทัศนคตนิั้นเกิดขึน้มาได้อย่างไร และเปลี่ยนแปลง

อย่างไร การเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากข้อมูลที่แต่ละคนได้รับ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ที่
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เรียนรู้ในอดีตเกี่ยวกับสินค้า หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธ์ที่มีต่อกลุ่ม

อ้างองิ เชน่ พ่อ แม ่เพื่อน บุคคลช้ันนําในสังคม เป็นต้น ถ้านักการตลาดต้องการให้ผู้บริโภคซื้อ

สินค้าของเขา นักการตลาดมีทางเลือก คือ  

4.5.1 สร้างทัศนคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคล้องกับสินค้าของธุรกิจ  

4.5.2 พิจารณาว่าทัศนคตขิองผู้บริโภคเป็นอย่างไร แล้วจึงพัฒนาสินค้า

ให้สอดคล้อง กับทัศนคตขิองผู้บริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติ ทําได้

ง่ายกว่าการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในสินค้า  เพราะต้องใช้

เวลานาน และใช้เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสาร จึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได้ 

นักการตลาดต้องยึดหลักองค์ประกอบของการเกิดทัศนคติ ซึ่งม ี3 ส่วน คือ  

4.5.2.1 ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive component) ประกอบด้วย

ความรูห้รอืความเช่ือถอืเกี่ยวกับตราสินค้า หรอืผลติภัณฑ์ของผูบ้ริโภค  

4.5.2.2 ส่วนของความรู้สึก (Affective component) หมายถึง สิ่งที่

เกี่ยวกับอารมณ์ ซึ่งเป็นความพอใจและไม่พอใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

4.5.2.3 ส่วนของพฤติกรรม (Behavior component) หมายถึง แนวโน้ม

ของการกระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือ เป็นการกําหนดพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง ที่มีต่อผล

ผลติภัณฑ์ หรอืตราสินค้า เชน่ กระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการแลกซือ้ตามที่เสนอเงื่อนไข  

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยา ที่แตกต่างกัน  

ของบุคคลซึ่งนําไปสู่การตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมที่มีแนวโน้มเหมือนเดิม และสอดคล้องกับ

ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มีข้อสมมติว่า อิทธิพลด้านจิตวิทยา      

ซึ่งกําหนดพฤติกรรมมนุษย์แรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) ส่วนใหญ่เป็นจิต

ใต้สํานึก (Unconscious) ซึ่งเป็นส่วนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษย์ อันประกอบด้วย อิด (Id) อีโก้ 

(Ego) ซูเปอร์อีโก้ (Superego) ทฤษฎีนี้ได้นําไปใช้ในการกําหนดบุคลิกภาพของผู้บริโภคด้วย 

ฟรอยด์ พบว่าบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษย์ถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน          

ทั้ง 3 ระดับ 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อ

ตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอื่น (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร มี 4 กรณี 

ดังนี้  

4.7.1 แนวคิดของตนเองที่แท้จริง (Real self) หมายถึง ความคิดที่

บุคคลมองตนเองที่แท้จรงิ  
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4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึง ความรู้สึกนึก

คิดที่บุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั้น บุคคลจึงมักทําให้พฤติกรรมของเขาสอดคล้องกับ

ความคิดในอุดมคติ  

4.7.3 แนวคิดของตนเองที่ต้องการให้บุคคลอื่น (สังคม) มองตนเองที่

แท้จรงิ (Real other) หมายความว่า บุคคลนึกเห็นภาพลักษณ์ว่าบุคคลอื่น (สังคม) มองตนเองที่

แท้จรงิว่าเป็นอย่างไร  

4.7.4 แนวคิดของตนเองที่ต้องการให้บุคคลอื่น (สังคม) คิดเกี่ยวกับ

ตนเองในอุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การที่บุคคลต้องการให้บุคคลอื่น (สังคม) คิดถึงเขาใน

แง่ใด ดังนั้น นักการตลาดจําเป็นต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซื้อ คือ ปัจจัยภายนอก     

อันเป็นผลมาจากปัจจัยด้านวัฒนธรรม และสังคม ปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายใน 

รวมทั้งลักษณะส่วนบุคคล ปัจจัยเหล่านี้มีประโยชน์ต่อการพิจารณาลักษณะความสนใจของ    

ผู้ซื้อที่มีต่อผลิตภัณฑ์ โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ตัดสินใจด้านราคา การจัดช่องทางการ

จัดจําหน่าย  และการส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์     

และบริษัท  

 

          2.1.3 กระบวนการตัดสินใจในการซื้อ   

พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะเป็นกระบวนการ ที่ต้องใช้เวลาและความพยายาม ปัจจัย

ภายในและภายนอกที่ได้กล่าวมาจะเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 

(Consumer decision –marketing process) ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์

และคณะ, 2543 หนา้ 85-86)  

 

 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need recognition) กระบวนการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคจะเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ ซึ่งอาจเป็นความตอ้งการที่เกิดขึ้นภายใน เช่น 

ความหิว หรืออาจเป็นความต้องการที่เกิดจากสิ่งกระตุ้นภายนอก ที่มากระตุ้นให้ตระหนักถึง

ความตอ้งการดังกล่าว เชน่ ได้เห็นโฆษณา หรือเห็นตัวสินค้า แล้วเกิดความต้องการขึ้น แต่อาจ

เกิดความขัดแย้งขึ้นได้ภายในครอบครัวเนื่องจากเงินมีจํากัด เช่น ภรรยาต้องการใช้เงินเพื่อการ

อื่นแทนที่จะซื้อสินค้าที่สามีต้องการ หากไม่สามารถแก้ปัญหานี้ได้ กระบวนการตัดสินใจซื้อก็

อาจต้องหยุดอยู่ ณ จุดนี้ หรือผู้บริหาร พนักงานขายหรือผู้ที่ต้องติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเป็น

ประจํา แต่ไม่อยู่ที่ทํางาน อาจจะเกิดความจําเป็นที่จะต้องซื้อโทรศัพท์มือถือ เพื่อความสะดวก

ในการตดิต่อสื่อสาร เป็นต้น  
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 2. การค้นหาข้อมูล (Search) เมื่อบุคคลได้ตระหนักถึงความต้องการแล้ว เขาจะค้นหา

วิธีการที่จะทําให้ความต้องการดังกล่าวได้รับความพอใจ  การค้นหาอาจกระทําขึ้นโดย

สัญชาตญาณอย่างรวดเร็ว หรืออาจต้องมีการใช้ความพยายามและการวิเคราะห์ข้อมูล การที่

บุคคลจะมีการค้นหาข้อมูลมากน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ คือ (1) จํานวนของ

ข้อมูลที่จะหาได้ (2) ความพอใจที่ได้รับจากการค้นหาข้อมูล (3) ผลที่เกิดขึ้นในภายหลัง       

หากไม่ได้มีการค้นหาข้อมูล  เช่น ผู้ที่ต้องการซื้อโทรศัพท์มือถือ ก็จะหาข้อมูลเกี่ยวกับรุ่น ราคา 

คุณภาพ ความคงทน และบริการหลังการขาย จากแหล่งต่างๆ เช่น เพื่อนบริษัท ตัวแทน

จําหนา่ย หรอืพนักงานขาย ตามนติยสารหรือหนังสอืพิมพ์ที่ลงโฆษณาไว้ เป็นต้น  

 

 3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of alternatives) หลังจากขั้นตอนของ

การค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้องทําการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ที่เป็นไปได้ก่อนทําการ

ตัดสินใจ ในขั้นนี้ผู้บริโภคต้องกําหนดเกณฑ์การพิจารณาที่จะใช้สําหรับการประเมินผล         

ซึ่งเกณฑก์ารพิจารณาเป็นเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น เชน่ ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของ

สินค้า เป็นต้น หรอืเป็นเรื่องราวของความพอใจส่วนบุคคล เช่น ชื่อเสียงของตราสินค้าแบบหรือสี 

เป็นต้น จากเกณฑ์ที่กําหนดจะทําให้ผู้บริโภคทราบถึงทางเลือกที่เป็นไปได้ถ้าทางเลือกที่ได้มี

เพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ทําได้ง่าย แต่บางครั้งทางเลือกที่ได้มีหลายแบบ ฉะนั้น

ผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาเลือกทางเลือกที่ก่อให้เกิดความพอใจมากที่สุด ดังนั้น นักการตลาดส่วน

ใหญ่ จงึสนใจที่จะศกึษาถึงเกณฑ์ที่ผูบ้ริโภคใช้สําหรับการประเมินทางเลือกต่างๆ เช่น หลังจาก

ที่ผู้ที่ต้องการซื้อโทรศัพท์มือ ถือได้ข้อมูลต่างๆ มาแล้วก็จะนํามาพิจารณาโดยใช้เกณฑ์ที่กล่าว

ไปแล้ว เพื่อเลือกซือ้เพียงยี่ห้อเดียว เป็นต้น  

4. การซื้อ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกสิ่งทุกอย่างแล้ว ก็มาถึงขั้นที่จะต้องตัดสินใจ

ว่าจะซือ้หรอืไม่ ถ้าการประเมินผลทางเลือกเป็นที่พอใจ การซื้อก็จะเกิดขึ้น ในการตัดสินใจซื้อก็

จะต้องพิจารณาต่อไปถึงเรื่องตรายี่หอ้ ร้านที่จะซือ้ ราคา สีสัน เป็นต้น  

5. การประเมินผลหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) เมื่อมีการซื้อและใช้สินค้า

แล้ว การประเมินผลที่ได้รับจากการซื้อและใช้สินค้าก็จะเกิดขึ้น ความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อ

สินค้าที่เขาซือ้ไปนั้นเป็นสิ่งสําคัญที่นักการตลาดควรจะต้องทราบ ทั้งนี้เพราะว่ามันมีผลต่อการ

ซื้อซํ้าในครั้งต่อไป และมีผลต่อการแนะนําเพื่อนฝูงด้วย เช่น หลังจากซื้อโทรศัพท์มือถือมาใช้

แล้วผู้ใช้ก็จะพิจารณาว่า โทรศัพท์ที่ตัดสินใจซื้อมานั้นมีคุณภาพและมีการให้บริการหลังการ

ขายดีตามที่ต้องการหรือไม่ ถ้าถูกใจก็แนะนําผู้อื่นหรือเมื่อต้องการใช้อีกก็จะตัดสินใจซื้อของ
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บริษัทเดิม เป็นต้น ดังนั้น นักการตลาดจะต้องพยายามลดความรู้สึกที่ไม่ดีต่อสินค้าที่ผู้บริโภค

ซือ้ไป โดยใหข้้อมูลที่เน้นจุดเด่นของสินค้า หรอืการตดิตามให้บริการหลังการซื้อ เป็นต้น 
 

2.1.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior)  

ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์เชื่อว่าผู้บริโภคมีความต้องการในการบริโภคสินค้าและบริการ

อย่างหลากหลาย แต่เนื่องจากผู้บริโภคแต่ละรายมีข้อจากัดในเรื่องของทรัพยากร ดังนั้น

ผู้บริโภคจะมีลาดับการบริโภคก่อนหลังแตกต่างกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชน์สูงสุดที่ตนจะ

ได้รับ สาหรับการบริโภคสินค้าคงทนซึ่งส่วนใหญ่จะมีการใช้งานที่ยาวนานและมีราคาค่อนข้าง

แพง ผูบ้ริโภคจาเป็นต้องคํานึงถึงผลประโยชน์หรอืความพึงพอใจที่ตนเองจะได้รับเป็นอย่างมาก

ก่อนตัดสินใจซือ้ เมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าอื่นที่ตอ้งซือ้ใช้เป็นประจํา  

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง “การกระทาของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการ

จัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมา

ก่อนแล้วและมีสว่นในการกําหนดให้มกีารกระทาดังกล่าว”  

การศึกษาแบบจาลองพฤติกรรมผู้บริโภค(Consumer Behavior Model) หรือเรียกอีก

อย่างหนึ่งว่า S-R Theory เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทาให้เกิดการซื้อสินค้า โดยมีจุดเริ่มต้น

จากการเกิดสิ่งกระตุ้น (S-Stimulus) ที่ทาให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นที่ผ่านเข้าไปใน

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) และทาให้เกิดความต้องการก่อนแล้วจึงมีผลทา

ให้เกิดการปฏิบัติตอบสนอง (R-Response) 

สิ่งกระตุ้น (S-Stimulus) สามารถเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกายและจากสิ่งกระตุ้น

ภายนอกซึ่งถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการบริโภคสินค้า (Consumer Motive) สาหรับสิ่งกระตุ้น

ภายนอกประกอบด้วย2ส่วนคือ  

1. สิ่งกระตุ้นทางการตลาด  

สิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)            

ซึ่งประกอบด้วย  

1.1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่สามารถเสนอขายให้กับตลาดเพื่อเรียกร้อง

ความสนใจและความเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ การใช้หรือเพื่อบริโภคเป็นสิ่งที่สนองความจาเป็น

และความต้องการของมนุษย์ได้ ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบ

ของผลิตภัณฑป์ระกอบด้วย ตัวสินค้าและบริการ ตราสัญลักษณ์ คุณภาพการบรรจุหีบห่อ การ

ใช้เทคโนโลยี  
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1.2) ราคา (Price) คือมูลค่าของสินค้าและบริการที่แสดงออกมาในรูปของจานวนเงิน 

การกําหนดราคามวีิธีการดังนี้  

- การตัง้ราคาต่ํากว่าราคาตลาด  

- การตัง้ราคาสูงกว่าราคาตลาด  

- การตัง้ราคาเท่ากับราคาตลาดทั่วๆไป  

1.3) ช่องทางการจัดจาหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการนาผลิตภัณฑ์ที่กําหนดไว้ออกสู่

ตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมนี้ไม่ได้หมายถึงเฉพาะสถานที่จาหน่ายอย่างเดียว แต่เป็นการ

พิจารณาว่าจะจาหน่ายผ่านคนกลางต่างๆอย่างไรและมีการเคลื่อนย้ายสินค้าอย่างไร         

ส่วนประสมในการจัดจาหนา่ยประกอบด้วย  

- ช่องทางการจัดจาหน่าย (Channel Distribution)  

- การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution)  

1.4) การส่งเสริมตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้จัดจาหน่ายและ

ตลาดเป้าหมาย เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติ

และพฤติกรรมการซื้อการส่งเสริมตลาดอาจทาได้4แบบด้วยกัน เรียกว่า ส่วนประสมการ

ส่งเสริมตลาด หรอืส่วนประสมในการตดิต่อสื่อสาร ซึ่งประกอบด้วย  

- การโฆษณา (Advertising)  

- การขายโดยใช้บุคคล (Personal Selling)  

- การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  

- การให้ขา่วสารและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 

2. สิ่งกระตุน้อื่นๆ  

เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับภาวะเศรษฐกิจซึ่งอยู่ภายนอกองค์กร

และผู้ผลิตไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้คือ รายได้ของผู้บริโภค กฎหมายและ

วัฒนธรรมกล่องดาหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) เป็นสิ่งที่ผู้ผลิตหรือ

ผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จงึเปรียบเสมือนกล่องดา ซึ่งประกอบด้วย. ลักษณะของผู้บริโภค เกิด

จากอิทธิพลของปัจจัยต่างๆดังนี้  

- ปัจจัยทางดา้นวัฒนธรรม  

- ปัจจัยทางดา้นสังคม  

- ปัจจัยส่วนบุคคล  

- ลักษณะทางจิตวทิยา  
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ทําให้ทราบความสนใจของผู้ซื้อเพื่อนาไปปรับปรุงผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด้านราคา

การจัดช่องทางการจัดจาหนา่ย และการส่งเสริมการจาหนา่ยต่อไป  

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค  

ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากง่ายแตกต่างกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับชนิด

ของสนิค้าและสภาวการณ์ในขณะตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแต่ละครั้งจะเป็น

กระบวนการซึ่งประกอบด้วยกิจกรรมหลายๆอย่าง แต่เมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึกถึงการ

ตัดสินใจซื้อ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการซื้อเท่านั้น กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ประกอบด้วยขั้นตอนดังต่อไปนี้  

- ความรูส้ึกต้องการ  

- พฤติกรรมก่อนซือ้  

- การตัดสินใจซือ้  

- พฤติกรรมการใช้  

- ความรูส้ึกหลังการซื้อ  

การตอบสนองของผู้บริโภค (Response)  

ผูบ้ริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆดังนี้  

- การเลือกซือ้ด้านผลิตภัณฑ์  

- การเลือกด้านระดับราคา  

- การเลือกด้านสถานที่จัดจาหน่าย  

- การเลือกด้านการสง่เสริมการขาย 

 

2.1.5 ทฤษฎีอุปสงค์ ( Demand )  

คําว่า “อุปสงค์” มีความหมายเฉพาะในวิชาเศรษฐศาสตร์ อาจให้คาจากัดความได้ว่า

อุปสงค์สาหรับสินค้าและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึงจานวนต่างๆของสินค้าหรือบริการ

ชนิดนัน้ในระยะเวลาที่กําหนด  

คําว่า “ความต้องการซื้อ” มิได้หมายความถึงความต้องการธรรมดา (Want) แต่เป็น

ความตอ้งการที่มอีํานาจซื้อ (Purchasing power) กากับอยู่ด้วย กล่าวคือผู้บริโภคจะต้องมีความ

เต็มใจ(Ability and Willingness) ที่จะซื้อและมีเงินเพียงพอที่จะจ่ายซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆได้

ด้วย  

ฟังก์ชันอุปสงค์ (Demand function) คือการแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปริมาณที่

ผู้บริโภคมีความเต็มใจที่จะซื้อและมีความสามารถที่จะจ่าย (Qx) ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระกับระดับ
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ราคาต่างๆของสินค้านั้น (Px) ซึ่งเป็นตัวแปรตาม ทั้งนี้ถ้ากาหนดให้ปัจจัยอื่นที่อาจมีผลกระทบ

ต่อปริมาณซือ้อยู่คงที่หรอืไม่เปลี่ยนแปลง ก็อาจเขียนเป็นสัญลักษณ์ได้ดังนี้ Qx = f (Px)  

กฎแหง่อุปสงค์ (Law of Demand) ระบุว่าปริมาณของสินค้าและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง

ที่ผู้บริโภคต้องการซื้อย่อมแปรผันกับระดับราคาของสินค้าและบริการชนิดนั้นเสมอ จากกฎของ

อุปสงค์ดังกล่าวหมายความว่า เมื่อราคาสินค้าสูงขึ้นผู้บริโภคจะซื้อสินค้าในปริมาณน้อยลง 

และเมื่อราคาสนิค้าลดลงผูป้ริโภคจะซือ้สินค้ามากขึ้น  

ในความเป็นจรงิตัวกําหนดอุปสงค์ไม่ได้ขึ้นอยู่กับระดับราคาของสินค้าหรือบริการเพียง

อย่างเดียว แต่ยังขึ้นอยู่กับปัจจัยอื่นๆอีกมากมาย ซึ่งปัจจัยเหล่านั้นจะมีอิทธิพลต่อปริมาณซื้อ

มากน้อยไม่เท่ากัน ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละคนและกาลเวลา ปัจจัยเหล่านั้น

ได้แก่  

1. ปริมาณซือ้ขึ้นอยู่กับราคาของสนิค้านั้น ตามปกติเมื่อราคาสินค้าเพิ่มสูงขึ้นปริมาณ

ซือ้สินค้าจะมีน้อย แตถ่้าราคาสนิค้าลดต่ําลง ปริมาณซื้อจะมีมาก  

2. ปริมาณซื้อขึ้นอยู่กับรสนิยมของผู้บริโภคและความนิยมของคนส่วนใหญ่ในสังคม   

ซึ่งรสนิยมอาจเกี่ยวข้องกับความรู้สึกนิยมชมชอบช่ัวขณะหนึ่ง สามารถเปลี่ยนแปลงไปอย่าง

รวดเร็ว แตบ่างกรณีความนิยมนั้นก็คงอยู่นาน สิ่งที่กําหนดรสนิยมของผู้บริโภคได้แก่ อายุ เพศ 

ความเช่ือ ค่านิยม การศกึษา และอิทธิพลของการโฆษณา รสนิยมเป็นสิ่งที่มีผลต่อธุรกิจการค้า 

ดังนั้นหน่วยธุรกิจจึงยอมทุ่มเงินจานวนมหาศาลในการโฆษณาเพื่อหวังผลในการเปลี่ยนแปลง

รสนิยมหรือมิฉะนัน้ก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบ้ริโภคให้คงเดิมน่ันเอง  

3. ปริมาณซื้อขึ้นอยู่กับรายได้เฉลี่ยของครัวเรือน โดยทั่วไปเมื่อประชากรมีรายได้โดย

เฉลี่ยสูงขึน้ ความตอ้งการสินค้าและบริการจะเปลี่ยนไป คือมักจะลดการบริโภคสินค้าราคาถูก

และขณะเดียวกันก็หันไปบริโภคสินคา้ราคาแพง  

4. ปริมาณซื้อขึ้นอยู่กับราคาของสินค้าอื่นๆที่เกี่ยวข้อง ตามปกติความต้องการของ

ผู้บริโภคอาจสนองได้ด้วยสินค้าหลายชนิด ถ้าสินค้าชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้น ผู้บริโภคก็จะซื้อ

สินค้าชนิดนัน้น้อยลง และหันไปซือ้สินค้าอีกชนิดหนึ่งซึ่งใช้ทดแทนกันได้ สาหรับกรณีของสินค้า

ที่ต้องใช้ประกอบกัน เช่นน้ําตาลกับกาแฟ เป็นต้น เมื่อผู้บริโภคต้องการบริโภคกาแฟมากขึ้น ก็

จะต้องบริโภคน้ําตาลมากขึ้นดว้ย  

5. ปริมาณการซื้อขึ้นอยู่กับฤดูกาล ยกตัวอย่างในประเทศที่อยู่ในเขตหนาว เมื่อย่างเข้า

ฤดูหนาว ประชาชนจําเป็นต้องจัดหาเครื่องนุ่งห่มกันหนาว ทําให้ความต้องการสินค้าเครื่องกัน

หนาวต่างๆในช่วงเวลาดังกล่าวเพิ่มขึ้นเราสามารถแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปริมาณซื้อกับ

ตัวกําหนดอุปสงค์เหล่านีด้้วยฟังก์ชันอุปสงค์ดังนี้    
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Qx = f ( Px , T , Py , S , …) 

เมื่อ  Qx = ปริมาณซือ้สาหรับสินค้า x  

Px = ราคาสนิค้าx  

T = รสนิยมของผูบ้ริโภค  

Y = รายจ่ายเฉลี่ยของครัวเรอืน  

Py = ราคาของสินค้าอืน่ 

 

2.2 งานวจิัยที่เกี่ยวข้อง 

อภิชญา โตประพันธ์ (2550) ได้ทําการศกึษาถึงปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อการกําหนดเลือก

และความพึงพอใจต่อหอพัก 40 ปี มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ เป็นการ สํารวจเชิงเคราะห์โดยการ

หาค่าเฉลี่ยร้อยละ โดยศึกษาจาก นักศึกษาที่พักอาศัยอยู่ในหอพัก 40 ปี เป็นการเก็บรวบรวม

ข้อมูลแบบปฐมภูมิโดยออกแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลจํานวนทั้งสิ้น 143 ตัวอย่าง และได้แบ่ง

การวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ส่วน คือ การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของนักศึกษาที่พักหอพัก 40 ปี การ

วิเคราะห์ปัจจัยในการเลือกหอพักนักศึกษา การวิเคราะห์ความพึงพอใจในการใช้บริการหอพัก 

40 ปี และการศึกษาถึงปัญหาเกี่ยวกับหอพัก 40 ปี ผลการวิจัยสรุปได้ว่านักศึกษาที่พักหอพัก 

40 ปี จะศึกษาอยู่ในช้ันปีที่กระจายกันออกไป นักศึกษาให้ความสําคัญกับค่าเช่าและขนาด

ห้องพักมากที่สุด รองลงมาคือ ความปลอดภัยของหอพัก และด้านระยะทางและความสะดวก

ในการเดินทางตามลําดับ การวิเคราะห์ความพึงพอใจ นักศึกษาที่ตอบแบบสอบถามมีความพึง

พอใจในเรื่องต่างๆ ที่จัดอยู่ในระดับมาก คือ มีความพึงพอใจในความเหมาะสมของราคาค่าเช่า 

มีความพึงพอใจในระยะทางระหว่างที่พักและสถานที่เรียน และปัญหาของหอพัก 40 ปี อันดับ

หนึ่งคอื ปัญหาเรื่องที่จอดรถ รองลงมาคือ ปัญหาเรื่องห้องบริการคอมพิวเตอร์ 

 

สิทธิพงษ์ ไสยวงค์ (2551) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ

การเลือกเช่าห้องชุดของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ เก็บรวบรวมข้อมูล

จากนักศกึษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ที่เช่าห้องชุด จํานวน 200 รายพบว่า เป็น

เพศหญิงรอ้ยละ 49.50 และเพศชาย ร้อยละ 50.50 โดยส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 22 ปี และ ศึกษา

อยู่ในช้ันปีที่ 2 รายได้ต่อเดือน (ไม่รวมค่าเช่าห้องชุด) 5,001 บาทขึ้นไป จากการศึกษาพบว่า 

นักศึกษา ให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการทุกปัจจัยอยู่ในระดับมาก เรียง

ตามลําดับ ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บริการ การเอาใจใส่เรื่องความปลอดภัยของยาม
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รักษาความปลอดภัย ความซื่อสัตย์ของพนักงานผู้ดูแลโครงการและผู้ที่อยู่อาศัยภายในอาคาร

ชุดเดียวกันไม่สร้างปัญหาให้กับผู้อื่น ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ความรวดเร็วในการ

ให้บริการเมื่ออุปกรณ์ภายในห้องชุดเสียหาย ปัจจัยด้านสถานที่ ใกล้สถาบันการศึกษา เดินทาง

ได้สะดวก มีระบบขนส่งผ่านหน้าโครงการและใกล้ตลาดหรือศูนย์การค้า ปัจจัยด้านการสร้าง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สภาพแวดล้อมรอบๆ ที่พักเหมาะสมกับการอยู่อาศัย ความ

สะอาดบริเวณโครงการ อาคารชุดโดยรอบและบรรยากาศที่ดีภายนอกโครงการอาคารชุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีเฟอร์นิเจอร์ที่จําเป็นให้บริการ เช่น เตียง ตู้เสื้อผ้า โต๊ะ เก้าอี้ มีลิฟท์

ให้บริการและห้องชุดขนาดกว้างขวางเพียงพอ ปัจจัยด้านราคา อัตราค่าเช่ารายเดือน อัตราค่า

น้ํา ค่าไฟฟ้าและอัตราการเก็บค่าประกันความเสียหาย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      

คําบอกกล่าวจากคนรู้จัก การให้คําแนะนําจากเจ้าหน้าที่ผู้ดูแล และมีป้ายประกาศแจ้งข่าว 

ตามลําดับ  

ทัศนีย์ พวงสุดรัก (2553) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์แบบรายเดือนซึ่งตั้งอยู่ใน อําเภอเมืองสมุทรปราการ จํานวน 

400 ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-30 ปี 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 

15,000 บาท และมีภูมิลําเนาเดิมจากทางภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผลการศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการที่มผีลตอ่การตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์แบบรายเดือนพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีค่าเฉลี่ยในระดับ

สําคัญมากในทุกปัจจัย ตามลําดับดังนี้ ปัจจัยด้านราคาในเรื่องอัตราค่าเช่ารายเดือนเหมาะสม 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑใ์นเรื่องห้องพักมีอุปกรณ์ป้องกันการโจรกรรม ปัจจัยด้านสถานที่ในเรื่องมี

ความปลอดภัยในการเดินทาง ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการในเรื่องสามารถแก้ไขปัญหา

ทางด้านสาธารณูปโภคได้ทันที ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่องไม่มีการคิดค่าบริการ

อื่นๆเมื่อยกเลิกสัญญาเชา่ ปัจจัยด้านบุคลากรในเรื่องพนักงานมีความตั้งใจและกระตือรือร้นใน

การให้บริการ และปัจจัยด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะกายภาพในเรื่องความสะอาด/ความ

สวยงามภายในอพารท์เมนท์  
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นิมนต์พร ผลดี (2553) ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อผู้เช่าในการตัดสินใจเช่าห้องพักราย

เดือนในอําเภอกระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษา พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง      

มีอายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น มีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 

10,000 บาท อาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน ส่วนใหญ่พักอาศัยคนเดียว หรือพักอาศัยอยู่

กับสามี/ภรรยา/บุตร จ่ายค่าเช่าห้องพักต่อเดือน 1,001-2,000 บาท ชําระค่าน้ําและค่าไฟฟ้า

แบบติดมิเตอร์แยก รับรู้ข้อมูลการเช่าห้องพักรายเดือนจากคนจากคําแนะนํา ตัดสินใจเลือก

หอ้งพักด้วยตัวเอง เคยย้ายห้องพักรายเดือนเพราะถูกรบกวนจากห้องอื่น เช่น เสียงดัง ปัจจุบัน

ผู้ตอบแบบสอบถามไม่พบปัญหาในการเช่าห้องพักรายเดือน ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด

บริการ ที่มผีลตอ่ผูเ้ช่าในการตัดสินใจเช่าห้องพักรายเดือน โดยปัจจัยที่มีผลในระดับมาก ได้แก่ 

ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยที่มีผลในระดับปานกลาง ได้แก่ ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ ปัจจัย

ด้านราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านลักษณะทาง

กายภาพ ตามลําดับ ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการเลือกเช่าห้องพักราย

เดือนในระดับน้อย ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความสําคัญในระดับมากกับปัจจัยย่อยแต่ละด้าน

ดังนี้ ปัจจัยด้านบุคคลให้ความสําคัญในเรื่องผู้ดูแลห้องพักสามารถดูแลห้องพักให้เป็นไปตาม

กฎระเบียบต่างๆ ปัจจัยด้านกระบวนการบริการให้ความสําคัญในเรื่องความรวดเร็วในการให้

ความช่วยเหลือ เชน่ ไฟดับ ปัจจัยด้านราคาให้ความสําคัญในเรื่องค่าเช่ารายเดือนเหมาะสมกับ

ห้องพัก ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ให้ความสําคัญในเรื่องความแข็งแรง/คงทนของโครงสร้างอาคาร 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาหน่ายให้ความสําคัญในเรื่องห้องพักใกล้ที่ทํางาน ปัจจัยด้าน

ลักษณะทางกายภาพให้ความสําคัญในเรื่องการป้องกันเสียงรบกวนจากภายนอก และปัจจัย

ด้านการสง่เสริมการตลาดใหค้วามสําคัญในเรื่องการได้รับการแนะนําจากคนรูจ้ัก 

 



บทท่ี 3 

 

วธิีด าเนินการวจิัย 

 การศกึษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า

หอพักของนิสติ มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยใช้วิจัยส ารวจ (Survey Research Method) และวิธีการเก็บข้อมูล

ด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่ งผู้วิจัยได้ก าหนดแนวทางในการด าเนินการวิจัย           

โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่พักอาศัยหอพักเอกชน

นอกมหาวิทยาลัยพะเยา ที่ก าลังศึกษาระดับปริญญาตรีภาคปกติ  จ านวน ทั้งหมด 13,562 คน 

(ฐานข้อมูลนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา กองบริการการศึกษา มหาวิทยาลัยพะเยา, 2557)       

เป็นกลุ่มเป้าหมายในการส ารวจเกี่ยวกับข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา เพื่อเก็บ

รวบรวมข้อมูลมาใช้วเิคราะหแ์ละประกอบกับการพิจารณาการเลือกหอพัก 

 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยเก็บข้อมูลจากนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ที่เช่าหอพัก

บริเวณ มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้จาก

การใช้ตารางของ Yamane ที่ความเชื่อมั่น 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนในการเลือก

ตัวอย่าง 5% โดยมีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 

สูตร   n  =   
 

      

n  =  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

N  =   ขนาดของกลุ่มประชากร 13,562  คน 

e  =   ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง 0.05 

การค านวณ  n  =   
      

                
 

=   399 .97 

ดังนัน้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 ราย 
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การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

วิธีการจัดเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบง่ายเพื่อเก็บข้อมูล

กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ราย จากผู้ที่พักอาศัยหอพักเอกชนนอกมหาวิทยาลัยพะเยา ที่ก าลัง

ศกึษาระดับปริญญาตรีภาคปกติ รายละเอียดดังตาราง 

รายชื่อ จ านวนนิสิต ขนาดตัวอย่าง 

1 คณะเกษตรศาสตร์และทรัพยากรธรรมชาติ 552 16 

2 คณะวทิยาศาสตร์ 430 13 

3 คณะวทิยาศาสตร์การแพทย์ 440 13 

4 คณะศิลปศาสตร์ 1,733 51 

5 คณะนติิศาสตร์ 678 20 

6 คณะแพทยศาสตร์ 3,148 93 

7 คณะเภสัชศาสตร์ 361 11 

8 คณะพยาบาลศาสตร์ 245 7 

9 คณะสหเวชศาสตร์ 311 9 

10 คณะวศิวกรรมศาสตร์ 647 19 

11 คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 852 25 

12 คณะวทิยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ 1,688 50 

13 คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และศลิปกรรมศาสตร์ 260 7 

14 วิทยาลัยการศกึษา 1,989 59 

15 วิทยาลัยพลังงานและสิ่งแวดล้อม 228 7 

 รวมทั้งสิ้น 13,562 400 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

การเก็บรวบรวมข้อมูลมาใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดย

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างคือนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา จ านวน 400 คน โดยใช้วิจัย

ส ารวจ (Survey Research Method)                    

ซึ่งแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใช้นั้นจะประกอบด้วยค าถามที่ก าหนดค าตอบไว้ให้

เลือก (Close-ended question) และค าถามที่มลีักษณะให้ผู้ตอบแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มที่ 

(Open-ended question) โดยแบ่งเป็นแบบสอบถามม ี4 ตอน ดังตอ่ไปนี ้ 

 ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

ประกอบด้วย คณะที่ก าลังศกึษาอยู่  เพศ  อายุ และเงินได้ตอ่เดือน 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจในการเลือกหอพักของผู้เช่าหอพักบริเวณ

โดยรองมหาวิทยาลัยพะเยา  

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกหอพักของผู้เช่าหอพักบริเวณ

โดยรอบมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา  

ส่วนที่ 4  วิเคราะห์ปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกเช่าที่พักอาศัยของผู้เช่าหอพัก

เอกชนบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา  

 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้แก่ โปรแกรม

ส าเร็จรูป Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) น าเสนอในรูปการแจกแจงความถี่ 

(Frequency) อัตราร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)   

วิธีการค้นคว้าข้อมูล 

การศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า

หอพักของนิสิต  มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยการประมวลความรู้จาก

การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มข้อมูล 2 

ประเภทคือ 

-  ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการออก

แบบสอบถามการกลุ่มประชากร  คือนิสิตที่มีความสนใจเข้าพักภายนอกบริเวณมหาวิทยาลัย

พะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ท าการสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจทางด้าน
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ส่วนประสมทางการตลาด ทางด้านผลิตภัณฑ ์ราคา สถานที่ ส่งเสริมการขาย บุคลากร ด้านสิ่ง

น าเสนอทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการให้บริการ 

 - ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ได้จากแหล่งความรู้ต่างๆ จากการทบทวน

วรรณกรรม เอกสาร หนังสือ ต ารา นิตยสาร หนังสือพิมพ์ บทความใน website ที่เกี่ยวกับ

แนวคิด ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาดบริการ  

  กลุ่มตัวอย่าง เป็นกลุ่มนิสิตที่พักอาศัยอยู่บริเวณหอพักเอกชนภายนอกมหาวิทยาลัย

พะเยา อ าเภอเมืองพะเยา  ต าบลแมก่า จังหวัดพะเยา  โดยน ามาค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรโดยใช้สูตรของ Yamane ยามาเน่  (Yamame T, 1973 ) ที่ความเชื่อมั่น 95%         

และยอมรับความคลาดเคลื่อนในการเลือกตัวอย่าง 5% โดยมีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 

 

การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

1. ศึกษารวบรวมข้อมูลต่างๆ จากเอกสาร ต ารา ทฤษฎี และงานวิจัยต่างๆ รวมทั้ง

ศกึษาการสรา้งแบบสอบถามวิจัย 

2. การทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ของแบบสอบถามโดยน า

แบบสอบถามไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาเป็นผู้พิจารณา เพื่อตรวจสอบปรับปรุงความสมบูรณ์และ

ความถูกต้องให้ครอบคลุมทั้งด้านโครงสร้าง เนื้อหา และภาษาที่ใช้เพื่อให้เกิดความเข้าใจแก่

ผูต้อบแบบสอบถามและครอบคลุมเรื่องที่ต้องการศกึษาแล้วน ามาปรับปรุงแก้ไข 

3. การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถามไปท า

การทดสอบ (Pre-Test) กับกลุ่มตัวอย่างที่มลีักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา 

เมื่อน ามาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์แล้ว น าข้อมูลที่รวบรวมมาได้ไปทดสอบกับค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์ เพื่อดูว่าข้อมูล คือ ข้อความที่มีค่า Corrected Item-totalCorrelation ต่ าออกจาก

แบบสอบถาม จากนั้นน าคะแนนของข้อความที่ผ่านเกณฑ์การหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 

แล้วน ามาหาค่าความเชื่อมั่น ด้วยวิธีการหาสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Alpha-Coefficient) โดยใช้วิธี

Coefficient Alpha Cronbach Method 

 จากการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ได้ค่า Alpha เท่ากับ 0.96 ซึ่งเมื่อมีการ

ทดสอบหาความเชื่อมั่นในแต่ละข้อ พบว่า ทุกข้อค าถามที่มีค่า Corrected Item-TotalCorrelation    

ได้ค่า Alpha ที่ 0.96 ขึ้นไป อยู่ในระดับที่ยอมรับได้ถือว่ามีความน่าเชื่อถือจึงสามารถน าไปเก็บ

ข้อมูลตอ่ไป 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. ผู้ศึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยแจกแบบสอบถามด้วยวิธี 

Convenience Sampling (แบบตามสะดวก) ให้ผู้นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัด

พะเยา เป็นผู้กรอกแบบสอบถาม 

2. ท าการตรวจสอบข้อมูลและตรวจการให้คะแนนแล้วท าการบันทึกคะแนน และเก็บ

รวบรวมผลที่ได้รับ 

3. ท าการวิเคราะหข์้อมูลที่ได้รับมาเพื่อหาระดับของความต้องการและความพึงพอใจ

ทางดา้นราคาที่นสิิตตอ้งการเขา้พัก 

4. น าผลที่ได้รับจากการวิเคราะห์ข้อมูลเขียนรายงานที่สมบูรณ์พร้อมเสนอแนะ

เกี่ยวกับงานวิจัยครั้งนี้ 

5. ใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล เป็นเวลา 5 เดือน 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จาการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) และเลือกใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลจาก

แบบสอบถาม ใช้การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) คือ การอธิบาย

ลักษณะทั่วไปของข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้ ได้แก่ น าเสนอในรูปการแจกแจงความถี่ (Frequency) 

รูปตาราง (Table) อัตราร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน

ดังนี้  

คะแนน เฉลี่ย   ระดับความส าคัญ 

5     ส าคัญมากที่สุด 

4     ส าคัญมาก 

3     ส าคัญปานกลาง 

2     ส าคัญน้อย 

1 ส าคัญน้อยที่สุด 
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ซึ่งการระดับความส าคัญของปัจจัยใช้วธิีการค านวณค่าเฉลี่ยโดยค่าเฉลี่ยที่ได้น ามาแปล

ความหมายตามเกณฑด์ังต่อไปนี ้ 

 

คะแนนเฉลี่ย    ระดับความส าคัญ 

4.50 – 5.00   หมายถึง  ส าคัญมากที่สุด 

3.50 – 4.49  หมายถึง ส าคัญมาก 

2.50 – 3.49   หมายถึง  ส าคัญปานกลาง 

1.50 – 2.49   หมายถึง  ส าคัญน้อย 

1.00 – 1.49   หมายถึง  ส าคัญน้อยที่สุด 

 

 

เกณฑ์ท่ีใช้ในการวัดระดับคะแนน  

การวัดระดับคะแนนของแบบสอบถามในส่วนที่ 3 นั้น วัดโดยน ามาหาค่าเฉลี่ยและตัว

แปรของค่าเฉลี่ย ซึ่งก าหนดระดับความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ ที่มีคะแนนแต่ละระดับช้ัน

ออกไปเป็นช่วงๆ ซึ่งสามารถน ามาวิเคราะหด์้วยการท าอัครภาคชัน้ ดังนี้  

อัครภาคช้ัน =         พิสัย 

                            จ านวนชัน้ 

 

        =     คะแนนสูงสุด - คะแนนน้อยที่สุด 

       จ านวนช้ัน 

 

ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

ประกอบด้วย คณะที่ก าลังศึกษาอยู่ เพศ  อายุ และเงินได้ต่อเดือนน าเสนอในรูปตารางรูปการ

แจกแจงความถี่ (Frequency) อัตราร้อยละ (Percentage)และค่าเฉลี่ย (Mean) แสดงในรูป

ตาราง 



34 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจในการเลือกหอพักของผู้เช่าหอพักบริเวณ

โดยรองมหาวิทยาลัยพะเยา น าเสนอในรูปตารางแจกแจงความถี่  ( frequency) ค่าร้อยละ

(percentage)  

 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มผีลตอ่การเลือกหอพักของผู้เช่าหอพักบริเวณ

โดยรอบมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ใช้ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (mean) ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) มีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้ (สุปัญญา ไชยชาญ, 

2543) 

 

คะแนน เฉลี่ย   ระดับความส าคัญ 

5     ส าคัญมากที่สุด 

4     ส าคัญมาก 

3     ส าคัญปานกลาง 

2 ส าคัญน้อย 

1    ส าคัญน้อยที่สุด 

 

ส่วนที่ 4 วิเคราะห์ปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกเช่าที่พักอาศัยของผู้เช่าหอพัก

เอกชนบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา น าเสนอในรูป

ตารางแจกแจงความถี่ ( frequency) ค่าร้อยละ (percentage)  

 

 

 



บทที่ 4 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า

หอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา ผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวม

ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่าง คือ นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่เช่าหอพักบริเวณ 

มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา จ านวน 400 คน ได้แบบสอบถามคืนกับมา   

397 คน คิดเป็นร้อยละ 99.25  โดยผู้ศึกษาได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์และน าเสนอผลการศึกษา

เป็น 4 ตอนดังนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม         

ตอนที ่2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสติ มหาวิทยาลัยพะเยา 

ตอนที ่3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

เชา่หอพักของนิสติ มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา 

ตอนที ่4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกหอพักของผู้เช่าหอพัก

บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้จ านวนและร้อยละ ดังจะสามารถ

วิเคราะหจ์ากตาราง 1 – 4 ดังนี้ 

ตาราง 1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามคณะ 

 

คณะ จ านวน ร้อยละ 

คณะแพทยศาสตร์ 88 22.17 

คณะเภสัชศาสตร์ 11 2.77 

คณะวทิยาการจัดการ 51 12.85 

คณะวทิยาศาสตร์ 13 3.27 

คณะวทิยาศาสตร์การแพทย์ 13 3.27 

คณะวศิวกรรมศาสตร์ 19 4.79 

คณะศิลปศาสตร์ 52 13.1 

คณะสถาปัตยกรรม 7 1.76 

คณะสหเวชศาสตร์ 9 2.27 

วิทยาลัยและสิ่งแวดล้อม 7 1.76 

วิทยาลัยการศกึษา 59 14.86 

คณะเกษตรศาสตร์ 16 4.03 

คณะนติิศาสตร์ 20 5.04 

คณะพยาบาลศาสตร์ 7 1.76 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 25 6.3 

รวม 397 100 

 

จากตาราง 1  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เรียนอยู่คณะแพทยศาสตร์ จ านวน 88 

คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 รองลงมา คือ วิทยาลัยการศึกษา จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.9 

และคณะศิลปศาสตร์ จ านวน 52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.1 ตามล าดับ 
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ตาราง 2 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

หญิง 153 38.5 

ชาย 244 61.5 

รวม 397 100.0 

  

 จากตาราง 2  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 244 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 61.5 และเพศหญงิ จ านวน 153 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.5 

 

ตาราง 3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 18 ป ี 14 3.5 

19-21 ปี 334 84.1 

22-24 ปี 45 11.3 

25 ปีขึน้ไป 4 1.0 

รวม 397 100.0 

 

จากตาราง 3  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 19-21 ปี จ านวน 334 คน 

คิดเป็นร้อยละ 84.1 รองลงมา คือ อายุระหว่าง 22-24 ปี จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 

และอายุไม่เกิน 18 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.5 ตามล าดับ 
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ตาราง 4 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามรายได้ตอ่เดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 5,000 บาท 133 33.5 

5,001-6,000 บาท 120 30.2 

6,001-7,000 บาท 65 16.4 

มากกว่า 7,000 บาทขึน้ไป 78 19.6 

รวม 397 100.0 

  

 จากตาราง 4 พบว่ามีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 5,000 บาท 

จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 รองลงมา คือ 5,001-6,000 บาท จ านวน 120 คน  

คิดเป็นร้อยละ 30.2 มากกว่า 7,000 บาทขึ้นไป จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.6 และ 

รายได้ตอ่เดือน 6,001-7,000 จ านวน 65 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.4 ตามล าดับ 

 

ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา โดยใช้

จ านวนและร้อยละ ดังจะสามารถวิเคราะหจ์ากตาราง 5 – 10 ดังนี้ 

ตาราง 5 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามความชอบที่จะเชา่หอพัก 

ความชอบที่จะเช่าหอพัก จ านวน ร้อยละ 

หอพักในมหาวิทยาลัย 92 23.2 

หอพักเอกชน 305 76.8 

รวม 397 100.0 

  

จากตาราง 5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความชอบที่จะเช่าหอพักเอกชน 

จ านวน 305 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.8 และหอพักในมหาวิทยาลัย จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 

23.2 
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ตาราง 6 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามบุคคลที่มีผลต่อการติดสินใจเลือก

เชา่หอพัก 

บุคคลที่มีผลต่อการติดสินใจเลือกเช่าหอพัก จ านวน ร้อยละ 

ผูป้กครอง 121 30.5 

ตนเอง 226 56.9 

เพื่อน   49 12.3 

อาจารย์ 1 0.3 

รวม 397 100.0 

  

 จากตาราง 6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นบุคคลที่มีผลต่อการติดสินใจเลือกเช่า

หอพักตนเอง จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมา คือ ผู้ปกครอง จ านวน 121 คน

คิดเป็นร้อยละ 30.5 เพื่อน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอาจารย์ จ านวน 1 คิดเป็น

ร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 

 

ตาราง 7 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามการทราบข้อมูลเกี่ยวกับหอพัก 

การทราบข้อมูลเกี่ยวกับหอพัก จ านวน ร้อยละ 

แผ่นพับ/ใบปลิว                       64 16.1 

ค าบอกเล่า 223 56.2 

ป้ายโฆษณา                           48 12.1 

วิทยุ 2 0.5 

หนังสือพมิพ์ท้องถิ่น 1 0.3 

Web Site 59 14.9 

รวม 397 100.0 

  

 จากตาราง 7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ ทราบข้อมูลเกี่ยวกับหอพักจากค าบอกเล่า 

จ านวน 223 คน คิดเป็นรอ้ยละ 56.2 รองลงมา คือ แผ่นพับ/ใบปลิว จ านวน 64 คิดเป็นร้อยละ 

16.1  Web Site จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.9  ป้ายโฆษณา จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อย

ละ 12.1  วิทยุ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 และหนังสือพิมพ์ท้องถิ่น 1 คน คิดเป็นร้อยละ 

0.3 ตามล าดับ 

 



40 

ตาราง 8 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามราคาค่าเช่าหอพักต่อเดือน 

ราคาค่าเช่าหอพักต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

2,000  บาท  69 17.4 

2,001-2,500 บาท 103 25.9 

2,501 -3,000 บาท 130 32.7 

มากกว่า 3,000 บาท 95 23.9 

รวม 397 100.0 

  

 จากตาราง 8 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความต้องการด้านราคาค่าเช่าหอพักต่อ

เดือนระหว่าง 2,501 -3,000 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 รองลงมา             

คือ 2,001-2,500 บาท จ านวน 103 คิดเป็นร้อยละ 32.7 มากกว่า 3,000 บาท จ านวน 95 คน 

คิดเป็นรอ้ยละ 23.9 และ 2,000 บาท จ านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.4 ตามล าดับ 

 

ตาราง 9 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามการเลือกที่จะพักคนเดียวหรืออยู่

รวมกับเพื่อน 

การเลือกที่จะพักคนเดียว 

หรอือยู่รวมกับเพื่อน 
จ านวน ร้อยละ 

คนเดียว 230 57.9 

เพื่อน 167 42.1 

รวม 397 100.0 

  

 จากตาราง 9 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีการเลือกที่จะพักคนเดียว จ านวน 230 

คนเป็นรอ้ยละ 57.9 และเพื่อน จ านวน 167 คน คิดเป็นรอ้ยละ 42.1 
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ตาราง 10 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามการเลือกหอพักท่านจะศึกษาข้อมูล

เกี่ยวกับหอพักนั้นๆ ด้วยตนเอง 

  

การเลือกหอพักท่านจะศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ

หอพักน้ันๆ ด้วยตนเอง 
จ านวน ร้อยละ 

ใช ่ 370 93.2 

ไม่ใช ่ 27 6.8 

รวม 397 100.0 

  

จากตาราง 10 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีการเลือกหอพักท่านจะศึกษาข้อมูล

เกี่ยวกับหอพักนั้นๆ ด้วยตนเอง ใช่ จ านวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 93.2 และไม่ใช่ จ านวน 27 

คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.8 

ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพัก

ของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยาโดยใช้ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (mean)     

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังจะสามารถวิเคราะหจ์ากตาราง 11 - 15 ดังนี ้

ตาราง 11 ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของ

นิสติ มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา 

 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการติดสินใจในการเลือกเช่า

หอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.86 1.016 มาก 

ด้านราคา 3.85 0.992 มาก 

ด้านสถานที่ตั้ง 4.04 0.985 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.49 0.994 มาก 

รวม 3.81 0.997 มาก 

 

จากตาราง 11 พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ภาพรวมระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.81   

เมื่อพิจารณารายข้อโดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย คือ ด้านสถานที่ตั้ง  ระดับ
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ความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.04 รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 

3.86 ด้านราคา ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.85 และด้านการส่งเสริมการตลาด ระดับ

ความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.49 ตามล าดับ 

 

ตาราง 12 ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเชา่หอพักของ

นิสติ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
X  S.D. 

ระดับ

ความส าคัญ 

ควรมีภาพลักษณ์และชื่อเสียงดี 

ควรมีการออกแบบที่ดแีละมีความสวยงาม 

หอพักควรจะต้องสะอาด 

ความสงบเงียบ 

ควรมีรา้นอาหาร/ร้านของช าภายในหอ 

ควรมีขนาดของห้องกว้างเพียงพอ 

ความแข็งแรงของเฟอร์นิเจอร์ภายในห้องพัก 

ควรมีเครื่องสุขภัณฑ์ภายในหอ้งน้ า 

ควรมีเครื่องน้ าอุ่นภายในห้องน้ า 

ควรมีเฟอร์นเิจอร์ภายในห้องพักครบถ้วน  

ควรมีรายการโทรทัศน์นอกเหนอืจากช่องปกติ เช่น 

เคเบิล้ จานดาวเทียม 

ควรมีโทรศัพท์ภายในหอ้งพัก 

ควรมี INTERNET WIFI  

ควรมีเครื่องปรับอากาศภายในหอ้งพัก 

ควรมีพัดลมภายในหอ้งพัก 

ควรมีกล้องวงจรปิด 

ควรมีพนักงานรักษาความปลอดภัย 

3.52 

3.74 

4.16 

4.04 

3.70 

3.93 

4.02 

4.14 

4.12 

3.92 

3.59 

 

3.18 

4.37 

3.30 

4.00 

3.97 

3.91 

1.006 

0.970 

0.980 

0.949 

1.033 

0.902 

0.925 

0.886 

1.010 

1.013 

1.113 

 

1.254 

1.020 

1.154 

0.917 

1.062 

1.071 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 3.86 1.016 มาก 
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จากตาราง 12 พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา ด้านผลิตภัณฑ ์ในภาพรวม ระดับความส าคัญมาก 

ค่าเฉลี่ย 3.86 เมื่อพิจารณารายข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย คือ ควรมี 

INTERNET WIFI ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.37 รองลงมา ได้แก่ หอพักควรจะต้อง

สะอาด ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.16 และควรมีเครื่องสุขภัณฑ์ภายในห้องน้ า ระดับ

ความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.14 ตามล าดับ 

ตาราง 13 ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของ

นิสติมหาวิทยาลัยพะเยา ด้านราคา 

ปัจจัยด้านราคา 
X  S.D. 

ระดับ

ความส าคัญ 

ควรเก็บค่าเชา่รายเดือนในอัตรามาตรฐาน 

ค่าเชา่รายเดือนเหมาะสมกับหอ้งพัก 

ควรมีการเก็บค่าประกันความเสียหาย 

การรับช าระค่าเช่าโดยโอนเงินผ่านธนาคาร 

4.09 

4.08 

3.72 

3.52 

0.929 

0.936 

0.963 

1.140 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 3.85 0.992 มาก 

 

  จากตาราง 13  พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ด้านราคา ในภาพรวมระดับความส าคัญมาก 

ค่าเฉลี่ย 3.85 เมื่อพิจารณารายข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย คือ ควรเก็บค่า

เช่ารายเดือนในอัตรามาตรฐาน ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.09 รองลงมา ได้แก่ ค่าเช่า

รายเดือนเหมาะสมกับห้องพัก ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.08 ควรมีการเก็บค่าประกัน

ความเสียหาย ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.72 และการรับช าระค่าเช่าโดยโอนเงินผ่าน

ธนาคาร ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.52 ตามล าดับ 
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ตาราง 14 ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของ

นิสติมหาวิทยาลัยพะเยา สถานที่ตั้ง  

ปัจจัยด้านสถานที่ตั้ง 
X  S.D. 

ระดับ

ความส าคัญ 

ควรอยู่ใกล้สถาบันการศกึษา 

ควรอยู่ใกล้ตลาดหรอืศูนย์การค้า 

ควรอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 

ควรที่จะเดินทางสะดวก 

ควรมีความสะดวกและปลอดภัยในการจอดรถ 

4.09 

3.94 

3.84 

4.21 

4.14 

0.989 

1.011 

0.987 

0.932 

1.006 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.04 0.985 มาก 

 จากตาราง 14  พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา ด้านสถานที่ตั้ง ในภาพรวม ระดับความส าคัญมาก 

ค่าเฉลี่ย 4.04 เมื่อพิจารณารายข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย คือ ควรที่จะ

เดินทางสะดวกระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.21 รองลงมา ได้แก่ ควรมีความสะดวก     

และปลอดภัยในการจอดรถ ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.14 ควรอยู่ใกล้สถาบันการศึกษา 

ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.09 ควรอยู่ใกล้ตลาดหรือศูนย์การค้า ระดับความส าคัญมาก 

ค่าเฉลี่ย 3.94 และควรอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.84 ตามล าดับ 

ตาราง 15 ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเชา่หอพักของ

นิสติ มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด 
X  S.D. 

ระดับ

ความส าคัญ 

ควรมีป้ายโปสเตอร์โฆษณาและใบปลิว 

รู้จักหอพักจากค าบอกกล่าวของคนรูจ้ัก 

ควรมีโฆษณาทางหนังสือพิมพ์และวทิยุ 

ควรมี Web Site 

3.47 

3.59 

3.37 

3.52 

0.965 

0.926 

0.993 

1.093 

ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

มาก 

รวม 3.49 0.994 ปานกลาง 

 



45 

จากตาราง 15  พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ระดับ

ความส าคัญปานกลาง ค่าเฉลี่ย 3.49 เมื่อพิจารณารายข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไป

หาน้อย คือ รู้จักหอพักจากค าบอกกล่าวของคนรู้จัก ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.59 

รองลงมา ได้แก่ ควรมี Web Site ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.52 ควรมีป้ายโปสเตอร์

โฆษณาและใบปลิว ระดับความส าคัญปานกลาง ค่าเฉลี่ย 3.47 และควรมีโฆษณาทาง

หนังสือพมิพ์และวทิยุ ระดับความส าคัญปานกลาง ค่าเฉลี่ย 3.37 ตามล าดับ  

ตอนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกหอพักของผู้เช่าหอพักบริเวณ

โดยรอบมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยสามารถสรุปประเด็น ดังนี้ 

1. อยู่ใกล้เชงิเขาจนเกินไป 

2. ค่าหอรายเดือนแพงเกินไป ไม่เหมาะสมกับสภาพห้อง 

3. ควรมีน้ าสะอาดที่มคีุณภาพใหบ้ริการ 

4. ค่าประกันหอพักเอกชนแพงเกินไป 

5. ควรมีหอพักที่อยู่ใกล้มหาวิทยาลัย ทีม่คีุณภาพดี ราคาเหมาะสมให้เลือก 

 

 

   

 

 



บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

สรุปผลการศึกษา 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพัก

ของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมอืง จังหวัดพะเยา สามารถสรุปของการศึกษา ได้ดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่เช่าหอพักเอกชน ภายนอกมหาวิทยาลัย

พะเยา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ที่ตอบแบบสอบถามศึกษาอยู่คณะแพทยศาสตร์      

จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 เป็นเพศชาย จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5       

อายุระหว่าง 19-21 ปี จ านวน 334 คน คิดเป็นร้อยละ 84.1 เป็นช่วงอายุเฉลี่ยของนิสิตช้ันปีที่ 

2-4 ซึ่งในช้ันปีที่ 1 จะต้องพักหอภายในมหาวิทยาลัย หลังจากอยู่ ช้ันปีที่ 2 เป็นต้นไป          

ต้องออกไปพักหอพักภายนอก และรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 5,000 บาท จ านวน 133 คน คิดเป็น

ร้อยละ 33.5 ทั้งนีเ้นื่องจากนิสิตส่วนใหญ่มีการพึ่งพาค่าใช้จ่ายจากทางครอบครัว และกองทุน

เงินใหกู้้ยืม  เพื่อการศกึษา (กยศ.) 

2. ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่มักที่จะเชา่หอพักเอกชน จ านวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.8 ทั้งนี้เนื่องจาก

เมื่อนิสิตอยู่ช้ันปีที่ 2 ทางมหาวิทยาลัยจะให้นิสิตออกไปพักนอกมหาวิทยาลัย กลุ่มตัวอย่าง

เลือกเช่าหอพักด้วยตนเอง จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.9 และได้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับ

หอพักจากค าบอกเล่า จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 ทั้งนี้อาจจะรับทราบข้อมูลหอพัก

จากเพื่อน หรือบุคคลอื่นๆ  และจะท าการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับหอพักนั้นๆ ด้วยตนเอง จ านวน 

371 คน   คิดเป็นร้อยละ 93.5 กลุ่มตัวอย่างเห็นว่าราคาค่าเช่าหอพักต่อเดือนควรจะอยู่ 

ระหว่าง      2,501 -3,000 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 ซึ่งถือว่าเป็นราคา

มาตรฐานของหอพักเอกชน บริเวณรอบมหาวิทยาลัย และกลุ่มตัวอย่างพักอาศัยอยู่คนเดียว 

จ านวน 230 คนเป็นรอ้ยละ 57.9   

3. ปัจจัยส่วนประสมทางดา้นการตลาด 4P’s ที่มผีลตอ่การเลือกหอพักเอกชนบริเวณ

มหาวิทยาลัยพะเยา  

ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิต  

มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา ในภาพรวม ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 

3.81 เมื่อพิจารณารายข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย คือ ด้านสถานที่ตั้ง   

ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.04 รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความส าคัญมาก 
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ค่าเฉลี่ย 3.86 ด้านราคา ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.85 และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.49 ตามล าดับ เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่า 

  3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวม ระดับความส าคัญมาก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ

มากที่สุดในเรื่อง ควรมี INTERNET WIFI และระดับน้อยที่สุด ในเรื่องควรมีโทรศัพท์ภายใน

หอ้งพัก 

 3.2 ด้านราคา ในภาพรวม ระดับความส าคัญมาก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมาก

ที่สุดในเรื่อง ควรเก็บค่าเช่ารายเดือนในอัตรามาตรฐาน ระดับความส าคัญมาก และระดับน้อย

ที่สุด ในเรื่อง การรับช าระค่าเชา่โดยโดนเงินผ่านธนาคาร 

 3.3 ด้านสถานที่ตั้ง ในภาพรวม ระดับความส าคัญมาก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ

มากที่สุดในเรื่อง ควรที่จะเดินทางสะดวกระดับความส าคัญมาก และระดับน้อยที่สุด ในเรื่อง 

ควรอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 

 3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ระดับความส าคัญปานกลาง กลุ่มตัวอย่าง

ให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง  รู้จักหอพักจากค าบอกกล่าวของคนรู้จัก ระดับความส าคัญ

มาก และระดับน้อยที่สุด ในเรื่อง ควรมีโฆษณาทางหนังสือพมิพ์และวทิยุ 

 

สรุปผลและอภิปรายผล 

จากผลการศกึษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า 

หอพักของนิสติ  มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมอืง จังหวัดพะเยา สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้  

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง ควรมี INTERNET WIFI 

ระดับความส าคัญมาก ค่า เฉลี่ ย  4.37 รองลงมา ได้แก่  หอพักควรจะต้องสะอาด             

ระดับความส าคัญมาก ค่ า เฉลี่ ย  4 . 16  และควรมี เครื่ อ งสุ ขภัณฑ์ภาย ในห้องน้ า                 

ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.14 ตามล าดับ จากการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกเช่าที่พักอาศัยของนิสิต มากที่สุด 5 ล าดับแรก ได้แก่ บริการเสริมในห้องพัก 

(อินเตอร์เน็ต เคเบิ้ลทีวี ตู้เย็น โทรทัศน์ และเฟอร์นิเจอร์) ความสะดวกในการเดินทาง 

กระบวนการรักษาความปลอดภัย กระบวนการรักษาความสะอาด และระยะห่างระหว่าง ที่พัก

กับมหาวิทยาลัย ตามล าดับ 

 2. ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง ควรเก็บค่าเช่ารายเดือนใน

อัตรามาตรฐาน ระหว่าง 2,500-3,000 บาท/เดือน ค่าเฉลี่ย 4.09 รองลงมา ได้แก่ ค่าเช่าราย

เดือนเหมาะสมกับห้องพัก ค่าเฉลี่ย 4.08 และควรมีการเก็บค่าประกันความเสียหาย ค่าเฉลี่ย 

3.72 ตามล าดับ จากการวิจัยพบว่า อัตราค่าเช่าที่พักให้มีความเหมาะสมกับ สภาพของ
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ห้องพักเนื่องจากมีความสัมพันธ์กับรายได้ของนิสิตที่มีอยู่อย่างจ ากัดหอพักไม่ควรมีราคาสูง

เกินไปควรก าหนดค่าเช่าห้องพักให้เหมาะสมกับความสามารถในการจ่ายค่าเช่าของนักศึกษา

โดยทั่วไป และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของธาวินี  โชติวรรณกุล (2550) เรื่องปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเข้าพักในโรงแรมในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 

ปัจจัยด้านราคาที่มผีลตอ่การตัดสินใจเลือกใช้บริการมากที่สุด คือราคาห้องพักที่เหมาะสม 

 3. ด้านสถานที่ตั้ง กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง ควรที่จะเดินทาง

สะดวก ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.21 รองลงมา ได้แก่ ควรมีความสะดวกและ

ปลอดภัย ในการจอดรถ  ระดับความส าคัญมาก ค่ า เฉลี่ ย  4 . 14  และควรอยู่ ใ กล้

สถาบันการศึกษา ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.09 ตามล าดับ จาการวิจัยพบว่า ด้าน

สถานที่ ผู้ประกอบการธุรกิจหอพักควรสร้างหอพักที่เดินทางสะดวก มีลานจอดรถที่สะดวก

และปลอดภัย รวมถึงมีการออกแบบและตกแต่งหอพักให้สวยงามยิ่งขึ้น  และสอดคล้องกับ

การศึกษาของ ไชยทิพย์ เย็นประเสริฐ  (2550) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกเช่าหอพักสตรี 

ซึ่งมีขอ้เสนอแนะ ด้านสถานที่ ว่าควรมีความปลอดภัยจากโจรกรรม และมีความสะดวกสบาย

ต่อการเดินทางไปสถานศกึษาหรอืสถานที่ท างาน 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง การได้รับ

ข้อมูลส่งเสริมการตลาดหอพักจากค าบอกกล่าวของคนรู้จัก ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 

3.59 รองลงมา ได้แก่ ควรมี Web Site ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 3.52 และควรมีป้าย

โปสเตอร์โฆษณาและใบปลิว ระดับความส าคัญปานกลาง ค่าเฉลี่ย 3.47 ตามล าดับ จากการ

วิจยัพบว่าสื่อที่รับทราบข้อมูลและรายละเอียดของหอพักคือค าแนะน าจากเพื่อน ญาติ หรือคน

รู้จัก และสอดคล้องกับการศึกษาของ ชนายุส เช่ียวเชิงการุณ และอิทธิกร ข าเดช (2554) 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือกหอพัก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเรื่องเพื่อนหรอืคนรู้จักแนะน ามา 

 

ข้อเสนอแนะการน าไปใช้งาน 

จากการศึกษา เรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า

หอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา” ทางผู้ประกอบการควรมี

การปรับปรุงการให้บริการ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ควรมีการให้บริการเสริมในห้องพัก เช่น อินเตอร์เน็ต เคเบิ้ลทีวี 

ตู้เย็น โทรทัศน์ และเฟอร์นิเจอร์ซึ่งปัจจุบันอินเตอร์เน็ตเข้าไปมีบทบาทส าคัญในการตัดสินใจ

เลือกเช่าหอพัก อีกทั้งควรมีการปรับปรุงตกแต่งสถานประกอบการให้มีความสวยงาม เป็น

เอกลักษณ์ทันสมัยอยู่เสมอ เช่น ท าสีใหม ่จัดสวน  
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ด้านราคา ควรมีการเก็บค่าเช่ารายเดือนในอัตรามาตรฐาน และค่าเช่ารายเดือน

เหมาะสมกับห้องพัก ซึ่งปัจจุบันมีการเก็บค่าหอรายเดือนแพง ไม่เหมาะสมกับสภาพห้อง 

ตลอดจนค่าประกันหอพักเอกชนแพงเกินไป 

 ด้านสถานที่ตั้ง ซึ่งปัจจุบันสภาพหอพักรอบมหาวิทยาลัยกระจายไปทั่วบริเวณ

ใกล้เคียง ซึ่งลักษณะทางกายภาพพื้นที่แล้วค่อนข้างแตกต่างกัน ซึ่งขึ้นอยู่กับผู้ประกอบการใน

การตัดสินใจในการซื้อพื้นที่แต่ทั้งนี้นิสิตก็เลือกตัดสินใจต่อปัจจัยในเรื่องความสะดวกในการ

เดินทางสะดวกปลอดภัย 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมีการจัดโปรโมช่ันเพื่อดึงดูดกลุ่มนิสิตที่เป็นเพื่อน

กันเข้ามาพักเป็นกลุ่มๆ และประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆ มากขึ้น ควรมีการสร้างเว็บไซต์หรือ

เฟสบุ๊คของหอพักเพื่อให้ขอ้มูลหอ้งพักต่างๆ แก่นสิิตที่สนใจจะเข้าพัก 

 

ข้อเสนอแนะการศึกษาครั้งต่อไป 

1. การศกึษาครั้งนี ้เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเฉพาะนิสิตที่พักอาศัย

อยู่หอพักเอกชนที่ก าลังศึกษาอยู่ในระดับช้ันปริญญาตรีมหาวิทยาลัยพะเยา  เท่านั้น             

ผลการศกึษาที่ได้รับเป็นข้อมูลเบือ้งตน้ที่น ามาใช้ประโยชน์ในการน ามาใช้ในทางด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิต  มหาวิทยาลัยพะเยา   

เพือ่ให้สอดคล้องกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ในระดับหนึ่งเท่านัน้ 

2. ควรศกึษาเปรียบเทียบปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

เช่าหอพักของนิสิต  มหาวิทยาลัยพะเยา อ าเภอเมอืงพะเยา จังหวัดพะเยา จากปัจจัยด้านอื่นๆ 

3. ควรศกึษาแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิต  เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ที่ต้องการ

เชา่หอพักเพื่ออยู่อาศัยได้ดียิ่งขึน้ 
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ภาคผนวก 



 

ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 

แบบสอบถาม 

แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพื่อศึกษาข้อมูลประกอบการค้นคว้าอิสระ เรื่อง ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพัก นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา      

อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุก

ข้อตามความเป็นจริง และตามความคดิเห็นของท่าน 

ค าชี้แจง : กรุณาเติมเครื่องหมาย √  ในช่อง          หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลเกี่ยวกับตัว

ท่าน 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

1. คณะ................................................................................ 

 

2. เพศ  

ชาย                 หญิง 

 

3. อายุ 

              ไม่เกิน 18 ปี                             19-21 ปี 

 22-24 ปี                            25 ปีขึน้ไป 

 

4. ระดับรายรับต่อเดอืน 

 

ไม่เกิน 5,000 บาท   5,001-6,000 บาท 

6,001-7,000 บาท  มากว่า 7,000 บาทขึน้ไป 

 

 

 

 

 

 

 



 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกเช่าหอพักของนิสิต มหาวิทยาลัยพะเยา 

ค าชี้แจง : กรุณาเติมเครื่องหมาย √  ในช่อง          หน้าข้อความที่ตรงตามข้อคิดเห็นของท่าน

มากที่สุด 

1. ท่านชอบที่จะเชา่หอพักของ 

          หอพักในมหาวิทยาลัย     หอพักเอกชน 

2.  บุคคลใดที่มผีลตอ่การตดิสินใจเลือกเช่าหอพักของท่านที่สุด 

           ผูป้กครอง                             ตนเอง 

           เพื่อน                                   อาจารย์ 

3. ท่านทราบข้อมูลเกี่ยวกับหอพักจาก 

           แผ่นพับ/ใบปลิว                      ค าบอกเล่า 

           ป้ายโฆษณา                          วิทยุ 

             หนังสือพมิพ์ท้องถิ่น             Web Site 

 

4. ราคาค่าเชา่หอพักต่อเดือนของท่านราคาเท่าไร 

              2,000  บาท   

              2,001-2,500 บาท 

              2,501 -3,000   

              มากกว่า 3,000 บาท 

5. ท่านเลือกที่จะพักคนเดียวหรอือยู่รวมกับเพื่อน 

 คนเดียว 

 เพื่อน 

6. การเลือกหอพักท่านจะศกึษาข้อมูลเกี่ยวกับหอพักนั้นๆ ด้วยตนเองหรอืไม่ 

 ใช ่  

 ไม่ใช ่

 

 

 



 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการติดสินใจในการเลือกเช่าหอพัก  

ข้อ ข้อมูลความสอดคล้อง 
ระดับความคดิเห็น 

1  

น้อยท่ีสุด 

2  

น้อย 

3  

ปานกลาง 

4  

มาก 

5  

มากท่ีสุด 

 ด้านผลิตภัณฑ์      

1 ควรมีภาพลักษณ์และช่ือเสียงดี      

2 ควรมีการออกแบบที่ดแีละมีความสวยงาม      

3 หอพักควรจะต้องสะอาด      

4 ความสงบเงียบ      

5 ควรมีรา้นอาหาร/รา้นของช าภายในหอ      

6 ควรมีขนาดของหอ้งกว้างเพียงพอ      

7 
ความแข็งแรงของเฟอร์นิ เจอร์ภายใน

หอ้งพัก 

     

8 ควรมีเครื่องสุขภัณฑภ์ายในหอ้งน้ า      

9 ควรมีเครื่องน้ าอุ่นภายในหอ้งน้ า      

10 ควรมีเฟอร์นเิจอร์ภายในหอ้งพักครบถ้วน       

11 
ควรมีรายการโทรทัศน์นอกเหนือจากช่อง

ปกติ เช่น เคเบิล้ จานดาวเทียม 

     

12 ควรมีโทรศัพท์ภายในหอ้งพัก      

13 ควรมี INTERNET WIFI       

14 ควรมีเครื่องปรับอากาศภายในหอ้งพัก      

15 ควรมีพัดลมภายในหอ้งพัก      

16 ควรมีกล้องวงจรปิด      

17 ควรมีพนักงานรักษาความปลอดภัย      

 ด้านราคา      

18 ควรเก็บค่าเชา่รายเดือนในอัตรามาตรฐาน      

19 ค่าเชา่รายเดือนเหมาะสมกับหอ้งพัก      

20 ควรมีการเก็บค่าประกันความเสียหาย      



 

21 การรับช าระค่าเช่าโดยโดนเงินผ่านธนาคาร      

 ด้านสถานท่ีตั้ง       

22 ควรอยู่ใกล้สถาบันการศกึษา      

23 ควรอยู่ใกล้ตลาดหรอืศูนย์การคา้      

24 ควรอยู่ใกล้แหล่งชุมชน      

25 ควรที่จะเดินทางสะดวก      

26 ควรมีความสะดวกและปลอดภัยในการ

จอดรถ 

     

 ด้านการส่งเสริมการตลาด      

27 ควรมีป้ายโปสเตอร์โฆษณาและใบปลิว      

28 รู้จักหอพักจากค าบอกกล่าวของคนรู้จัก      

29 ควรมีโฆษณาทางหนังสอืพิมพ์และวทิยุ      

30 ควรมี Web Site      

 

 

ส่วนที่ 4 ด้านปัญหาและข้อเสนอแนะนสิิตมหาวิทยาลัยพะเยาต่อการเลือกเช่าหอพัก 

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

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

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

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

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

 

**ขอขอบพระคุณอย่างสูงท่ีกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี** 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวัติผู้ศกึษาค้นคว้า 
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ประวัติผู้ศกึษาค้นคว้า 

 

ชื่อ-สกุล     นางสาวสิรพิร กาจนิา 

วัน เดือน ปเกิด  6 ตุลาคม 2529 

ที่อยู่ปัจจุบัน   204 หมู ่2 ต าบลจ าแมสุ่ก อ าเภอแมใ่จ  

จังหวัดพะเยา 

ที่ท างานปัจจุบัน  มหาวิทยาลัยพะเยา 

19 หมู ่2 ต.แมก่า อ.เมือง จ.พะเยา (56000)  

ต าแหน่งหน้าที่ปัจจุบัน  เจ้าหนา้ที่บริหารงานทั่วไป 

ประสบการณ์การท างาน  

พ.ศ. 2553 – ปัจจุบัน เจ้าหนา้ที่บริหารงานทั่วไป มหาวิทยาลัยพะเยา 

 

ประวัติการศึกษา   

พ.ศ. 2553 บธ.บ. (การจัดการส านักงาน) มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลล้านนา วิทยาเขตพายัพ   

 

 ผลงานตีพมิพ์ 

  ที่เกี่ยวข้องกับการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

สิริพร  กาจินา (ผู้บรรยาย).(5 เมษายน 2558). ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา 

อ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา. ใน การประชุมวิชาการ บัณฑิตศึกษา ครั้งที่ 3. 

พะเยา: มหาวิทยาลัยพะเยา 

 ผลงานตีพมิพ์อื่น ๆ - 


