
บทท่ี 5

บทสรุป

การวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจ
ของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา มุงศึกษาถึง ปจจัยทางการตลาด ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดาน
กายภาพ และดานกระบวนการ ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของ
นักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา ทั้งนี้ผลที่ไดจากการวิจัยจะเปนประโยชนตอผูประกอบการ
โรงแรมธุรกิจในการที่จะเลือกแนวทางหรือปรับกลยุทธทางการตลาดในการนําเสนอผลิตภัณฑแก
ผูบริโภคไดอยางถูกตองเหมาะสม อีกทั้งยังเปนการสรางการรับรูและจดจําที่ดีแกผูบริโภคในดาน
โรงแรมธุรกิจ รวมถึงสามารถที่จะกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจใชบริการไดอีกดวย

การวิเคราะหขอมูล และการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนด
สัญลักษณ และตัวแปรตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้

สรุปผลการศึกษาคนควา
จากการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยขอเสนอสรุปผลการวิจัย ดังตอไปนี้
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา
สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล จากจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน พบวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายจํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.5 มีอายุระหวาง 31-
35 ป จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3 ประกอบอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ จํานวน
161 คน คิดเปนรอยละ 40.2 และมีรายไดระหวาง 30,001-40,000 บาท จํานวน 133 คน คิดเปน
รอยละ 33.2 รองลงมามีรายไดมากกวา 40,001 บาท จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 รายได
ระหวาง 20,001-30,000 บาท จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.3 และรายไดระหวาง 10,001-
20,000 บาท จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.2 ตามลําดับ
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สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใช
บริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเท่ียวชาวไทยในเขตวัฒนา

จากผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา พบวา

1.กกปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.39 แสดงวาผูบริโภค
เห็นดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆ จากมากไปหานอย
ไดดังตอไปนี้

1.1กกสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.59
1.2กกระบบรักษาความปลอดภัย มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.58
1.3กกรูปแบบการตกแตงหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.46
1.4กกความสะอาดภายในหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.42
1.5กกคุณภาพของหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.41
1.6กกชื่อเสียงของโรงแรม มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.31

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1.สิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพัก 2.
ระบบรักษาความปลอดภัย 3.รูปแบบการตกแตงหองพัก 4.ความสะอาดภายในหองพัก 5.คุณภาพ
ของหองพัก 6.ชื่อเสียงของโรงแรม

2.กกปจจัยทางการตลาดดานบริการ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.44 แสดงวาผูบริโภคเห็น
ดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย ได
ดังตอไปนี้

2.1กกการเขาใจและรูจักลูกคา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.78
2.2กกการติดตอสื่อสารไดอยางชัดเจน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.73
2.3กกการปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.66
2.4กกความมีน้ําใจชวยเหลือลูกคา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.49
2.5กกความซื่อสัตย สุจริต มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.40
2.6กกการเขาถึงและตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.25
2.7กกความนาเชื่อถือ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.18
2.8กกการใหบริการกับลูกคาอยางเทาเทียมกัน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.07

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1) การเขาใจและรูจักลูกคา 2)การ
ติดตอสื่อสารไดอยางชัดเจน 3) การปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพ 4) ความมีน้ําใจชวยเหลือลูกคา
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5) ความซื่อสัตย สุจริต 6) การเขาถึงและตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว และผูบริโภคเห็นดวยใน
ดาน 7) ความนาเชื่อถือและ 8) การใหบริการกับลูกคาอยางเทาเทียมกัน

3.กกปจจัยทางการตลาดดานราคา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.36 แสดงวาผูบริโภคเห็นดวย
อยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย ได
ดังตอไปนี้

3.1กกประสิทธิภาพของระบบการจายเงิน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.72
3.2กกเงื่อนไขการชําระเงิน เชน (เงินสด/บัตรเครดิต) มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.62
3.3กกการวางเงินมัดจําหองพักลวงหนา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.53
3.4กกราคาคุมคาเมื่อเทียบกับบริการที่ไดรับ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.51
3.5กกราคาอาหารของโรงแรม มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.92
3.6กกราคาหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.87

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1.ประสิทธิภาพของระบบการจายเงิน 2.
เงื่อนไขการชําระเงิน เชน (เงินสด/บัตรเครดิต) 3.การวางเงินมัดจําหองพักลวงหนา 4.ราคาคุมคา
เมื่อเทียบกับบริการที่ไดรับ และผูบริโภคเห็นดวยในดาน 5.ราคาอาหารของโรงแรม และ6.ราคา
หองพัก

4.กกปจจัยทางการตลาดดานสถานที่ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.43 แสดงวาผูบริโภคเห็น
ดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย ได
ดังตอไปนี้

4.1กกความสะดวกในการเดินทาง มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.59
4.2กกความเพียงพอของที่จอดรถ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.58
4.3กกความปลอดภัย มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.38
4.4กกทําเลที่ต้ัง มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.17

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1) ความสะดวกในการเดินทาง 2) ความ
เพียงพอของที่จอดรถ 3) ความปลอดภัย และผูบริโภคเห็นดวยในดาน 4) ทําเลที่ต้ัง

5.กกปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.57 แสดงวา
ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไป
หานอย ไดดังตอไปนี้

5.1กกมีพนักงานขายเสนอขายโดยตรง มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.73
5.2กกการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.72



67

5.3กกการลดราคา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.68
5.4กกการจัดโปรโมชั่นตางๆ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.39
5.5กกการแจกของแถมหรือของที่ระลึก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.31

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1.มีพนักงานขายเสนอขายโดยตรง 2.การ
โฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 3.การลดราคา 4.การจัดโปรโมชั่นตางๆ และ 5.การแจกของ
แถมหรือของที่ระลึก

6.กกปจจัยทางการตลาดดานพนักงาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.20 แสดงวาผูบริโภคเห็น
ดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย ได
ดังตอไปนี้

6.1กกการใหบริการของพนักงาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.70
6.2กกความเปนมิตรของพนักงาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.22
6.3กกความรูและทักษะในการปฏิบัติงานของพนักงาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.01
6.4กกบุคลิกภาพ ความสะอาดและการแตงกายของพนักงาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ

3.88
แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1) การใหบริการของพนักงาน 2) ความเปน

มิตรของพนักงาน และผูบริโภคเห็นดวยในดาน 3) ความรูและทักษะในการปฏิบัติงานของพนักงาน
และ 4) บุคลิกภาพ

7.กกปจจัยทางการตลาดดานกายภาพ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.53 แสดงวาผูบริโภคเห็น
ดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย ได
ดังตอไปนี้

7.1กกการตกแตงภายในหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.59
7.2กกการตกแตงภายนอกตัวโรงแรม มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.58
7.3กกความทันสมัยของอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ

4.55
7.4กกสถาปตยกรรมในการกอสรางโรงแรม มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.41

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1) การตกแตงภายในหองพัก 2) การตกแตง
ภายนอกตัวโรงแรม 3) ความทันสมัยของอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวก และ 4)
สถาปตยกรรมในการกอสรางโรงแรม
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8.กกปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.48 แสดงวาผูบริโภค
เห็นดวยอยางย่ิง และสามารถจําแนกระดับความคิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย
ไดดังตอไปนี้

8.1กกความรวดเร็วในการแกปญหา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.78
8.2กกความรวดเร็วและความถูกตองในการใหขอมูลขาวสาร มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ

4.76
8.3กกความรวดเร็วในการ Check-in มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.52
8.4กกความรวดเร็วในการ Check-out มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.45
8.5กกความรวดเร็วของบริการดาน Room-Service มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.25
8.6กกขั้นตอนในการจองหองพัก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.14

แสดงวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงในดาน 1) ความรวดเร็วในการแกปญหา 2) ความ
รวดเร็วและความถูกตองในการใหขอมูลขาวสาร 3) ความรวดเร็วในการ Check-in 4) ความรวดเร็ว
ในการ Check-out 5) ความรวดเร็วของบริการดาน Room-Service และผูบริโภคเห็นดวยในดาน
6) ขั้นตอนในการจองหองพัก

สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของ
นักทองเท่ียวชาวไทยในเขตวัฒนา

ผลการวิเคราะหระดับการมีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจในเขตวัฒนาของ
นักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจโดยรวม มีคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 4.44 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุดและสามารถจําแนกระดับความ
คิดเห็นตามปจจัยดานตางๆจากมากไปหานอย ไดดังตอไปนี้

1.กกพนักงานมีความรู ความเขาใจในการทํางาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.78 แสดงวา มี
ผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

2.กกมีระบบในการดูแลรักษาความปลอดภัยที่ดีเย่ียม มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.76 แสดง
วา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

3.กกหองพักมีสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหอง เชน ทีวี ตูเย็น อินเตอรเน็ท มีคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 4.70 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

4.กกการตกแตงหองพักไดลงตัวเหมาะสม มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.67 แสดงวา มีผลตอ
การตัดสินใจใชบริการมากที่สุด
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5.กกสามารถชําระคาหองพักดวยบัตรเครดิต มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.62 แสดงวา มีผล
ตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

6.กกการมีพนักงานแนะนํา /เสนอขาย และมีระบบการจองหองพักผานทางอินเตอรเน็ท
มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.59 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

7.กกมีบริการที่รวดเร็วทันใจ บริการถูกตอง ครบถวน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.58 แสดง
วา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

8.กกพนักงานมีกริยามารยาทในการใหบริการ เอาใจใส และอํานวยความ สะดวกให มี
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.52 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

9.กกการมีหองพักหลายระดับราคาใหเลือก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.45 แสดงวา มีผลตอ
การตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

10.กกในพื้นที่โรงแรมมีสิ่งอํานวยความสนุกอ่ืนๆ เชน หองคาราโอเกะ ผับ คาเฟ เปนตน
มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.37 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

11.กกพนักงานมีบุคลิกภาพการแตงกาย และพูดจาดี มนุษยสัมพันธดี มีคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 4.32 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

12.กกโรงแรมมีสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เชน สระน้ํา ฟตเนส หองอาหาร หองประชุม
หองจัดเลี้ยง เปนตน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.28 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

13.กกโรงแรมอยูใกลแหลงธุรกิจ การคมนาคมและเดินทางสะดวก มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ
4.26 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

14.กกมีบริการพิเศษสําหรับสมาชิก หรือลูกคาประจํา มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.12 แสดง
วา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด

15.กกการบริการคุมคากับเงินที่เสียไป มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.99 แสดงวา มีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการมาก

16.กกโรงแรมหาไดงาย มีทางเขาออกสะดวก มีการจัดสถานที่จอดรถเพียงพอ มีคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 3.93 แสดงวา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมาก

สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับสินคาและ
บริการของโรงแรม

1.กกควรจัดอบรมใหความรูกับพนักงานหรือบุคลากรของโรงแรมอยางทั่วถึงดานขอมูล
ตางเก่ียวกับโรงแรม อุปกรณดานความปลอดภัยตางๆ รวมถึงขอมูลพื้นฐานทั่วไปที่ลูกคาอาจ
ตองการทราบ เพื่อใหพนักงานสามารถตอบขอซักถามหรือใหคําแนะนําแกลูกคาที่เขาใชบริการได
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2.กกพนักงานควรใหบริการดวยความย้ิมแยมแจมใส เพื่อตอนรับลูกคา การสนทนาไม
ควรตะคอกและควรใชน้ําเสียงสุภาพ

3.กกบุคลากรควรมีการนําเสนอ โปรแกรมการใหบริการเสริมตางๆที่ลูกคาตองการ เชน
การบริการรถรับ-สง สําหรับนักธุรกิจที่เดินทางมาติดตอธุรกิจจากตางจังหวัดหรือตางประเทศที่
ไมไดนําพาหนะของตนเองมาดวย

4.กกควรปรับปรุงดานการบริการอยางสม่ําเสมอ เพื่อเปนการรักษามาตรฐานเดิมที่มีอยู
หรือพัฒนาใหดีย่ิงขึ้น

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานราคา

ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ และดานกระบวนการ
มีความสัมพันธพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเท่ียวชาวไทยใน
เขตวัฒนา สามารถสรุปผลการวิจัยได ดังนี้

สมมติฐานที่ 1.1กกปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง

สมมติฐานที่ 1.2กกปจจัยทางการตลาดดานบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง

สมมติฐานที่ 1.3กกปจจัยทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง

สมมติฐานที่ 1.4กกปจจัยทางการตลาดดานสถานที่ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับสูง

สมมติฐานที่ 1.5กกปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง

สมมติฐานที่ 1.6กกปจจัยทางการตลาดดานพนักงาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง
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สมมติฐานที่ 1.7กกปจจัยทางการตลาดดานกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับสูง

สมมติฐานที่ 1.8กกปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับสูง

อภิปรายผล
จากผลการวิจัย ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรม

ธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังนี้
1.กกผลการวิจัยขอมูลสวนบุคคล ทําใหทราบถึงกลุมเปาหมายของนักทองเที่ยวที่มาใช

บริการสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31-35 ป ประกอบอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพ
อิสระ และมีรายไดระหวาง 30,001-40,000 บาท จะเห็นไดวาเปนขอมูลพื้นฐานที่สอดคลองกับ
ลักษณะลูกคาผูใชบริการโรงแรมธุรกิจที่สวนใหญเปนนักธุรกิจและมาพักโรงแรมในเขตวัฒนา ซึ่ง
ถือเปนยานธุรกิจที่สําคัญอีกแหงหนึ่ง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ(ธนิชชา เกิดชัยภูมิ, 2545) ได
ศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาจากธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ ซูเปอรเซ็น
เตอรและไฮเปอรมารเก็ตในสมุทรปราการ พบวา ผูซื้อสินคาเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 29-39 ป
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายไดรวมตอครอบครัว
10,000-20,000 บาทตอเดือน

2.กกผลการวิจัยปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรม
ธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา พบวา ปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง
วามีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานราคา ดาน
สถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ ดานกระบวนการ อาจกลาวไดวา
นักทองเที่ยวพิจารณาการเลือกใชบริการโรงแรมธุรกิจโดยใชปจจัยทางการตลาดเปนขอมูล
ประกอบการตัดสินใจ นั่นหมายความวาผูประกอบการจําเปนตองนําเอาปจจัยทางการตลาดมา
เปนกลยุทธในการที่จะตอบสนองความตองการของนักทองเที่ยว ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ

Kotler (2000, p.15) กลาววา “ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) คือ ชุด
เครื่องมือกิจกรรมการตลาดที่บริษัทใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรในการตอบสนอง
ความตองการของตลาดเปาหมาย” และสอดคลองกับแนวความคิดของ
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James F. Engel, Roger D. Blackwell and Paul W. Miniard (1986, p.89) ไดกลาวไว
วา “การใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดเปนปจจัยสําคัญที่จะนําพาใหผูบริโภคมีความเขาใจ
ในธุรกิจรวมทั้งสินคาและบริการนั้นๆ เพื่อสรางการยอมรับระหวางบริษัทกับลูกคาเปาหมาย”
ดังนั้น การวางแผนดานการสื่อสารตลาดของโรงแรมธุรกิจโดยใชปจจัยการตลาดในดานสวนผสม
ทางการตลาด(4Ps) ซึ่งไดแก สินคา (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ
สงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งเปนองคประกอบสําคัญทางการสื่อสารการตลาดมาใชให
สอดคลองกับกิจกรรมทางการตลาดของโรงแรม

2.1กกปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช
บริการโรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) สิ่งอํานวยความสะดวกภายใน
หองพัก 2) ระบบรักษาความปลอดภัย 3) รูปแบบการตกแตงหองพัก 4) ความสะอาดภายใน
หองพัก 5) คุณภาพของหองพักและ6.ชื่อเสียงของโรงแรม เนื่องจากปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัย
หลักที่จะตอบสนองความตองการของผูบริโภคในอันดับแรก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ

อัศวิน  เนตรโพธิ์แกว (2545) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการด่ืมนมของวัยรุนในเขตเทศบาลเมืองพิษณุโลก พบวา ปจจัยการสื่อสารการทางตลาด
ที่มีผลตอพฤติกรรมการด่ืมนมของวัยรุนในเขตเทศบาลเมืองพิษณุโลกที่สําคัญที่สุด คือ ปจจัยการ
สื่อสารทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ประกอบดวยรูปลักษณและคุณสมบัติของนม รองลงมาไดแก
ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดดานราคา ประกอบดวย ความคุมคากับคุณภาพและความเหมาะ
สมกับปริมาณ รวมทั้งปจจัยการสื่อสารทางการตลาดดานสถานที่ ประกอบดวย คุณสมบัติของราน
ขายนมและสิ่งที่ไดรับจากรานขายนม และยังสอดคลองกับแนวความคิดของ

Kotler (2000, p.15) ที่ไดกลาววา ผลิตภัณฑ (Product) คือ “สิ่งที่เสนอขายเพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ อาจเปนสินคาที่มีตัวตนและไมมีตัวตน ดังนั้น
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value)”

2.2กกปจจัยทางการตลาดดานบริการ พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) การเขาใจและรูจักลูกคา 2) การ
ติดตอสื่อสารไดอยางชัดเจน 3) การปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพ 4) ความมีน้ําใจชวยเหลือลูกคา
5) ความซื่อสัตย สุจริต 6) การเขาถึงและตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว และผูบริโภคเห็นดวยใน
ดาน 7) ความนาเชื่อถือ และ 8) การใหบริการกับลูกคาอยางเทาเทียมกัน ซึ่งสอดคลองกับ
แนวความคิดของ
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Kotler (2000, p.15) กลาววา “ขั้นตอนการใหบริการ (Process) กระบวนการที่ใหบริการ
แกลูกคาตองไมยุงยากซับซอนระบบการใหบริการตองมีความทันสมัย รวดเร็ว ไมลาชา ซึ่งจะสงผล
ทําใหลูกคาไดรับการบริการที่สะดวกรวดเร็ว และพนักงานขายก็สามารถทํางานไดอยางมี
ประสิทธิภาพ” และสอดคลองกับแนวความคิดของ

สุวัฒนา วงษกะพันธ (2530, หนา 76) ไดกลาวไววา “ความพึงพอใจในสินคาและบริการ
(Physical Satisfaction) เปนความพึงพอใจที่สินคานั้นสามารถชวยแกปญหาหรือใหคุณประโยชน
แกผูบริโภค คุมคากับเงินที่ตองเสียไปในการซื้อสินคาและบริการนั้น”

2.3กกปจจัยทางการตลาดดานราคา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรม
ธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) ประสิทธิภาพของระบบการจายเงิน 2) เงื่อนไข
การชําระเงิน เชน (เงินสด/บัตรเครดิต) 3) การวางเงินมัดจําหองพักลวงหนา 4) ราคาคุมคาเมื่อ
เทียบกับบริการที่ไดรับ และผูบริโภคเห็นดวยในดาน 5) ราคาอาหารของโรงแรม และ6) ราคา
หองพัก ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ

ธงชัย สันติวงษ (2539, หนา 27) ที่กลาววา “ราคา คือ จํานวนเงินที่ลูกคาจะ ตองแลกกับ
สินคาหรือบริการ โดยราคาถูกกําหนดจากมูลคาของสินคานั้น ดังนั้น กลยุทธทางดานราคาที่ผูผลิต
ต้ังจะตองสอดคลองกับคุณคาของสินคาตามเหตุผลที่เหมาะสมและทําใหผูบริโภคมีความรูสึกคุมที่
จะจายเงินเพื่อซื้อสินคา”

2.4กกปจจัยทางการตลาดดานสถานที่ มีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) ความสะดวกในการเดินทาง 2) ความ
เพียงพอของที่จอดรถ 3) ความปลอดภัย และผูบริโภคเห็นดวยในดาน 4) ทําเลที่ต้ัง ซึ่งสอดคลอง
กับแนวความคิดของ

Kotler (2000, p.15) ที่กลาววา “สถานที่ใหบริการ (Place) หมายถึงโครงสรางของ
ชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไป
ยังตลาดเปาหมาย”

2.5กกปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการโรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) มีพนักงานขายเสนอขาย
โดยตรง 2) การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 3) การลดราคา 4) การจัดโปรโมชั่นตางๆ และ
5) การแจกของแถมหรือของที่ระลึก ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ



74

(Kotler, 2000, p.15) ที่กลาววา

…การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูซื้อ
และผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย
ประการ ซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งตองใชหลักการประสมประสานกัน
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยมีเครื่องมือสงเสริมที่
สําคัญดังนี้ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling)
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity
and Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และมีการใหความรู
ขอมูลขาวสารเก่ียวกับการใหบริการ

และยังสอดคลองงานวิจัยของ (ธนิชชา  เกิดชัยภูมิ, 2545) เรื่อง ปจจัยการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อสินคาจากธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ ซูเปอรเซ็นเตอรและไฮเปอรมารเก็ตใน
สมุทรปราการ พบวา พฤติกรรมการเปดรับขาวสารการตลาดจากสื่อบุคคลนั้น มีเพื่อนเปนสื่อ
บุคคลที่มีการเปดรับฟงความคิดเห็นในระดับมาก สวนพฤติกรรมการเปดรับขาวสารจากสื่อมวลชน
พบวา มีการเปดรับสื่อโทรทัศนและสื่อเฉพาะกิจ ปายโฆษณากลางแจง (Bill Board) ในระดับมาก
การเปดรับขาวสารทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุดเปนอันดับแรก คือ
องคประกอบทางการสื่อสารการตลาดดานการสงเสริมการขายและนอยที่สุด คือ บทบาทของ
พนักงานขายและเจาหนาที่

2.6กกปจจัยทางการตลาดดานพนักงาน ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) การใหบริการของพนักงาน 2) ความเปน
มิตรของพนักงาน และผูบริโภคเห็นดวยในดาน 3) ความรูและทักษะในการปฏิบัติงานของพนักงาน
และ 4) บุคลิกภาพ

ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ (Kotler, 2000, p.15) ที่กลาววา

...บุคคล(People)ที่เก่ียวของในกระบวนการการขายสินคาและใหบริการประกอบดวย
บุคคลหรือเจาหนาที่ที่ขายและใหบริการซึ่งจําเปนตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การ
จูงใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถ
ในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร
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และยังสอดคลองกับแนวความคิดของ ชมพูนุช  นุตาคม (2542, หนา98) ในเรื่อง “การขายโดย
พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การเสนอสินคาโดยวิธีการพบปะผูซื้อที่คาดหวังและมี
การพูดจากระทํากับบางคน หรือกลุมคนที่อาจเปนลูกคาหรือเปนผูซื้อครั้งละหลายคนก็ไดโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อการเสนอขายสินคา การใชพนักงานขายจะมีขอดีและมีประสิทธิภาพสูงอยางย่ิง
ในการนําเสนอสินคาใหกับลูกคาโดยตรง”

2.7กกปจจัยทางการตลาดดานกายภาพ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) การตกแตงภายในหองพัก 2) การตกแตง
ภายนอกตัวโรงแรม 3) ความทันสมัยของอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวก และ 4)
สถาปตยกรรมในการกอสรางโรงแรม

ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ Kotler (2000, p.15) กลาววา “หลักฐานทางกายภาพ
(Physical Evidence) หมายถึง สิ่งภายนอกที่สามารถรับรูและสัมผัสซึ่งเก่ียวของกับการบริการ
ตางๆ เชน อาคารสถานที่ ทําเลที่ต้ัง พื้นที่ใหบริการ การตกแตงสถานที่ใหบริการ การขนสง อุปกรณ
เครื่องมือ พนักงาน สัญลักษณ ปายตางๆ เปนตน”

2.8กกปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงแรมธุรกิจในระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิง ไดแก 1) ความรวดเร็วในการแกปญหา 2) ความ
รวดเร็วและความถูกตองในการใหขอมูลขาวสาร 3) ความรวดเร็วในการ Check-in 4) ความรวดเร็ว
ในการ Check-out 5) ความรวดเร็วของบริการดาน Room-Service และผูบริโภคเห็นดวยในดาน
6) ขั้นตอนในการจองหองพัก

ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ Kotler (2000, p.15) กลาววา “ขั้นตอนการใหบริการ
(Process) กระบวนการที่ใหบริการแกลูกคาตองไมยุงยากซับซอนระบบการใหบริการตองมีความ
ทันสมัย รวดเร็ว ไมลาชา ซึ่งจะสงผลทําใหลูกคาไดรับการบริการที่สะดวกรวดเร็ว และพนักงานขาย
ก็สามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ”

อาจสรุปไดวาหากนักการตลาดมีการนําทฤษฎีสวนผสมทางการตลาดบริการมาใชและมี
การวางแผนการนําไปใชพรอมทั้งศึกษาอยางเปนระบบทุกขั้นตอนก็จะมีผลทําใหรูปแบบการบริการ
ตางๆที่ออกมานั้นมีประสิทธิภาพและสามารถนําไปใชไดอยางมีประสิทธิผล อีกทั้งยังทําให
ผูใชบริการมีความประทับใจและเกิดความพึงพอใจอีกดวย

3.กกผลการวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทย
ในเขตวัฒนา พบวา พฤติกรรมการใชบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจอยูใน
ระดับมากที่สุด ซึ่งการที่นักทองเที่ยวเลือกที่จะใชบริการกับโรงแรมใดนั้นยอมมีปจจัยดานตางๆ
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สนับสนุนในการตัดสินใจเลือก โดยเฉพาะอยางย่ิงพฤติกรรมและความตองการของผูใชบริการ
เปนไปในแนวทางใดการตัดสินใจใชบริการก็จะเปนไปในแนวทางนั้น ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิด
ของ

(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, หนา 6) ที่กลาววา

...พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับ
การจัดหาไดมาและการใชสินคาและบริการ อีกทั้งยังหมายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ/บริการของบุคคลหนึ่งซึ่งในการตัดสินใจนั้นอาจไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ
อาทิเชน ปจจัยทางดานสังคม วัฒนธรรม ทัศนคติ รวมถึงการสั่งสมประสบการณในอดีต
ของตน การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงวิธีการที่แตละบุคคลทําการ
ตัดสินใจที่จะใชทรัพยากรไดแก เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆเก่ียวกับการบริโภคสินคา ซึ่ง
นักการตลาดตองศึกษาวาสินคาที่จะเสนอขายนั้นใครคือลูกคา ผูบริโภคซื้ออะไร ทําไมจึง
ซื้อ ซื้ออยางไร ซื้อเมื่อไร ซื้อที่ไหน ซื้อและใชบอยครั้งเพียงใด รวมทั้งการศึกษาวาใครมี
อิทธิพลตอการซื้อ

4.กกผลการวิจัยเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ
ดานบริการ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ และ
ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยว
ชาวไทยในเขตวัฒนา เนื่องจาก พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการนั้นจะเกิดขึ้นไดตอเมื่อ
ผูบริโภคเกิดความตองการและคาดหวังที่จะไดรับการตอบสนองอยางที่ตนเองตองการ ดังนั้น
กอนที่จะเกิดการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการจึงจําเปนตองอาศัยการพิจารณาปจจัยแวดลอมตางๆ
เพื่อประกอบการตัดสินใจ ซึ่งจากผลการวิจัยทําใหทราบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยางใชปจจัยทาง
การตลาดในการพิจารณาพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจ แตปจจัยการตลาดดานใด
จะมีผลตอผูบริโภคแตกตางกันไปขึ้นอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภครายนั้น

ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ (สุวัฒนา วงษกะพันธ, 2530, หนา 76) ที่ได
กลาวไววา

...องคประกอบทุกประการของสวนผสมทางการตลาดซึ่งไดแก สินคาหรือผลิตภัณฑและ
บริการ ราคา สถานที่จัดจําหนายและกิจกรรมดานการสงเสริมการตลาด ตางก็มีบทบาท
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สําคัญในการทําหนาที่เปนสัญลักษณเพื่อที่จะถายทอดความคิดจากผูผลิตไปยังผูบริโภค
เปาหมาย ซึ่งในธุรกิจโรงแรมก็เชนกันที่ไดมีสวนผสมทางการตลาดเขามาใชในการ
ดําเนินงานทางการตลาดที่จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูบริโภค

ขอเสนอแนะ
จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใช

บริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี้
1.กกผลการวิจัยขอมูลสวนบุคคล ทําใหทราบถึงกลุมเปาหมายของนักทองเที่ยวที่มาใช

บริการสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31-35 ป ประกอบอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพ
อิสระ และมีรายไดระหวาง 30,001-40,000 บาท ซึ่งขอมูลดังกลาวเปนขอมูลเบ้ืองตน สามารถ
นําไปวางแผนการดําเนินงาน และแผนกลยุทธเบ้ืองตนใหสอดคลองกับลักษณะของนักทองเที่ยว
ที่มาใชบริการ

2.กกจากผลวิจัยพบวา ระดับการมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจ
ของปจจัยทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริม
การตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ ดานกระบวนการ ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรม
ธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา พบวา ผูบริโภคเห็นดวยอยางย่ิงวามีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจ ดังนั้น ควรใหความสําคัญกับปจจัยสงเสริมการตลาดทุกดานโดย
เฉพาะอยางย่ิงปจจัยหลักที่เปนปจจัยสําคัญของโรงแรมธุรกิจ คือ ดานบริการ ผูประกอบการควรมี
การพัฒนารูปแบบการบริหารงานดานบริการใหไดมาตรฐานอยูเสมอ รวมถึงการใหความสําคัญกับ
พนักงานที่ใหบริการ โดยการจัดอบรมเพื่อเพิ่มพูนความรูความสามารถของพนักงานอยาง
สม่ําเสมอ

3.กกจากผลวิจัยพบวา พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตวัฒนา พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการในทุก
ดานมีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจอยูในระดับมากที่สุด ดังนั้น โรงแรมธุรกิจควรทํา
การศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในทุกๆป เพื่อเปนการเปรียบเทียบผลขอมูล
พฤติกรรมวามีความเปลี่ยนแปลงหรือไม หากเปลี่ยนแปลงเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางใด หรือหากไม
เปลี่ยนแปลงนักทองเที่ยวมีพฤติกรรมในการเขาใชบริการเปนเชนไร เพื่อนําผลที่ไดมาปรับปรุงและ
พัฒนาการใหบริการของโรงแรมใหตรงกับพฤติกรรมการใชบริการของนักทองเที่ยวมากที่สุด

4.กกผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบริการ ดานราคา
ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ และดานกระบวนการ มี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการโรงแรมธุรกิจของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขต
วัฒนา ดังนั้น จึงควรวางแผนกลยุทธดานปจจัยทางการตลาดใหสอดคลองกับพฤติกรรมของ
นักทองเที่ยว เชน การขยายชองทางการสงเสริมการตลาด การโฆษณาใหเขาถึงกลุมนักทองเที่ยว
ทุกกลุม รวมถึงกลุมผูใชบริการที่มุงเนนเขาพักเพื่อติดตอธุรกิจเปนหลัก

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป
1.กกในการวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษานักทองเที่ยวที่มาใชบริการที่เปนชาวตางชาติดวย

เพื่อจะไดทราบถึงพฤติกรรมการใชบริการ และนําผลวิจัยที่ไดมาปรับปรุงพัฒนาการใหบริการของ
โรงแรมธุรกิจใหครอบคลุมทุกกลุมเปาหมาย

2.กกในการวิจัยครั้งตอไป ควรเพิ่มขอบเขตการวิจัยในสวนของคําถามปลายเปดเพื่อให
ไดขอมูลเก่ียวกับปญหา และขอเสนอแนะในดานตางๆ โดยใชลักษณะคําถามนําในประเด็นที่
สําคัญ

3.กกในการวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเก่ียวกับการใช
บริการของนักทองเที่ยวที่มาใชบริการโรงแรมธุรกิจ เพื่อที่จะสามารถนําผลการวิจัยไปพัฒนาแผน
กลยุทธใหประสบความสําเร็จและสรางความพึงพอใจใหกับนักทองเที่ยวที่มาใชบริการตอไป

4.กกในการวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษากลยุทธทางการตลาดของโรงแรมประเภทอ่ืน เพื่อ
นํามาเปนแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาการดําเนินงาน และวางแผนกลยุทธทางการตลาดให
เหมาะสมและประสบความสําเร็จมากขึ้น เนื่องจากปจจุบันนี้ธุรกิจโรงแรมมีการแขงขันกันคอนขาง
สูง


