
 

บทท่ี 2  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจบริการท่ีพัก 
 

2.1.1 ความหมายของท่ีพักแรม  
 ธุรกิจบริการท่ีพัก หรือท่ีพักแรมสําหรับนักทองเท่ียวนั้น มีหลายรูปแบบแตกตางกัน
ออกไป ดังนี้ (นิคม จารุมณี, 2536: 168 - 173) 
 โรงแรม (Hotels) หมายถึง ท่ีพักท่ีมีสิบหองพัก หรืออาคารขนาดใหญท่ีมีหองพักนับพัน
หองข้ึนไป รวมท้ังหองประชุมสัมมนา ขนาดใหญ พรอมอุปกรณอํานวยความสะดวกตาง ๆ สนาม
กีฬา หรือสถานท่ีเพื่อการพักผอน เชน สระวายน้ํา สนามเทนนิส และหองพักบริการตลอด 24 
ช่ัวโมง พรอมท้ังภัตตาคารรานอาหาร และสถานท่ีบริการใหความบันเทิงท้ังหลาย โรงแรมยัง
สามารถจําแนกออกไปเปนโรงแรมตามประเพณีนิยม โรงแรมสําหรับนักธุรกิจ โรงแรมตามสถานท่ี
พักตากอากาศ และโรงแรมสนามบิน เปนตน  
 มอเตอรโฮเต็ล (Motor Hotels) หมายถึง โรงแรมซ่ึงจัดใหมีสถานท่ีจอดรถยนตโดยไม
คิดมูลคาแกแขกท่ีเขาพัก ธุรกิจโรงแรมประเภทนี้ ปกติจะมีหองพักต้ังแต 30 - 300 หอง และมักจะ
ต้ังอยูตามเสนทางหลวงสายสําคัญ ท่ีเช่ือมระหวางเมืองใหญ ๆ หรือภาคตาง ๆ โรงแรมประเภทนี้
ไดรับความนิยมจากนักเดินทางท่ีใชรถยนตสวนตัวเปนอยางมาก  
 โมเต็ล (Motels) เปนอีกรูปแบบหนึ่งของมอเตอรโฮเต็ล แตในดานอุตสาหกรรมโรงแรม 
โมเต็ลจะใหบริการแตเฉพาะหองพักแรมเทานั้น โดยไมมีการบริการ และการอํานวยความสะดวก
อ่ืนใดเพิ่มเติม เชน ภัตตาคาร ถึงแมวาจะใหบริการที่จอดรถโดยไมคิดมูลคาแกแขกก็ตาม ตามปกติ
โมเต็ลจะตองอยูบริเวณริมถนนหลวงสายตาง ๆ และมุงท่ีจะใหบริการแกนักเดินทาง หรือ
นักทองเท่ียวท่ีตองการพักแบบประหยัด  
 โรงแรมเศรษฐกิจ/โรงแรมแบบประหยัด (Budget Motels) เปนท่ีพักสําหรับนักทองเท่ียว
ท่ีตองการสถานท่ีพักในราคาถูก สําหรับนักเดินทางท่ีตองการความประหยัด ปราศจากการรบกวน 
สะอาด และทันสมัย  

รีสอรท โฮเต็ล (Resort Hotels) หมายถึง ท่ีพักแรมสําหรับนักทองเท่ียวท่ีนิยมสรางข้ึน 
ตามบริเวณที่มีทิวทัศนสวยงามตามธรรมชาติ ท่ีพักประเภทน้ีจะไมไดรับความนิยมจากนักเดินทาง
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ช่ัวคราวระยะเวลาส้ัน ๆ นักวิชาการดานการโรงแรมและการทองเที่ยว ไดจําแนกประเภทของรี
สอรทเปนหลายรูปแบบดังนี้ (Mill, 2001: 13-14 อางใน วชิราภรณ โลหะชาละ, 2545) 

(1) การจําแนกตามความใกลชิดกับตลาดปฐมภูมิ แบงออกเปน 2 ประเภท คือ รีสอรทท่ี
เปนจุดหมายปลายทาง (Destination Resorts) และรีสอรทท่ีไมใชจุดหมายปลายทาง (Non-
Destination Resorts) โดยพิจารณาจากระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางเขาถึง ความถ่ีในการ
เดินทางไปเยือนระยะเวลาในการพํานักโดย รีสอรทประเภทแรกมักต้ังอยูไกล ผูไปเยือนไมนิยม
เลือกเดินทางโดยรถยนต เดินทางไปเยือนไดไมบอยคร้ังนักเฉล่ียเพียงปละ 1-2 คร้ัง แตจะใชเวลาใน
การพํานักราวหนึ่งสัปดาห สวนรีสอรทประเภทหลังจะตรงกันขามกับประเภทแรก คือ ระยะทางไม
ไกลนัก นิยมเลือกเดินทางโดยรถยนต มีความถ่ีในการเดินทางไปเยือนไปบอยคร้ังกวา แตระยะเวลา
ในการพํานักจะคอนขางส้ันเฉล่ีย 1-3 วัน 

(2) การจําแนกตามรูปแบบของสถานท่ี แบงออกเปนรีสอรทริมทะเล หรือชายฝง หรือ
มหาสมุทร (Beach/Seaside/Costal or Ocean Resort) รีสอรทเชิงเขา (Mountain Resort) รีสอรทเพื่อ
กิจกรรมกีฬา (Sport Resort) เชน รีสอรทฤดูหนาวเพื่อการเลนกีฬา (Ski Resort) และรีสอรทบนเรือ
สําราญ (Cruise Ships) 

คอนโดมีเนียมโฮเต็ล (Condominium Hotels) หมายถึง โรงแรมท่ีรวมหองชุดเขาดวยกัน 
แทนหองท่ีพักธรรมดาท่ัวไป บุคคลท่ีซ้ือคอนโดมีเนียมจากบริษัทผูสราง มีฐานะเปนผูถือ
กรรมสิทธ์ิในหองชุดคอนโดมีเนียม ผูถือกรรมสิทธ์ิจะทําสัญญากับบริษัทผูขาย หรือบริษัทท่ีสามท่ี
จะเขามาบริหาร และรวมดําเนินการคอนโดมีเนียม เพื่อดําเนินธุรกิจโรงแรม หรือเปดใหนักเดินทาง
ทองเท่ียวมาเชาพัก เจาของกรรมสิทธ์ิท่ีจะเขามาพักในชวงเวลาหน่ึง ท่ีกําหนดแนนอนชัดเจนในแต
ละรอบหนึ่งป โดยจายคาเชาในอัตราลดพิเศษ บริษัทหรือผูดําเนินการบริหารโรงแรมจะไดรับคา
ดําเนินการและคาเชาหองพักคอนโดมีเนียมจากผูมาเชาพัก 

ท่ีพักประเภทถือกรรมสิทธ์ิรวมกัน (Timesharing) หมายถึง ท่ีพักประเภทถือกรรมสิทธ์ิ
รวมกัน ในรูปแบบพิเศษของเจาของกรรมสิทธ์ิคอนโดมีเนียม โดยการเฉล่ียคาใชจายรวมทุนกันซ้ือ
อาคารชุด หรือคอนโดมีเนียม แลวกําหนดชวงระยะเวลาท่ีแตละคนไปใชบริการในแตละรอบป 
หมุนเวียนกันไป หลักการสําคัญของท่ีพักแบบนี้ ประการแรก การมีสิทธ์ิรวมกันในการเขาพักเปน
จํานวนป ๆ ละกี่คร้ัง กําหนดไวแนนอน  ประการท่ีสอง รวมกันเฉล่ียคาใชจาย ซ่ึงจะถูกกวาไปเชา
โรงแรมหรืออาคารชุด  ประหยัดเงินลงทุนท่ีจะไปซ้ือบาน หรืออาคารชุดอยูอาศัยแลวไดใชไม
คุมคา ประการท่ีสาม สิทธ์ิท่ีจะแลกเปล่ียนสิทธิการเขาพักในที่พักของบุคคลอื่นหรือในแหลง
ทองเท่ียวอ่ืน ๆ ได  
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เกสตเฮาส (Guesthouse) หมายถึง ท่ีพักท่ีเจาของบานแบงใหนักทองเท่ียวไดเชาพักแรม 
ตามปกติเกสตเฮาสจะตองอยูในยานชุมชน หรือเมืองใหญ ๆ ท่ีเปนแหลงทองเท่ียว นักทองเท่ียวจะ
มาเชาพักคางแรมเฉพาะในเวลากลางคืน สวนกลางวันนั้นจะออกเดินทางทองเท่ียวชมบานเมือง 
หรือธรรมชาติท่ีสวยงามตาง ๆ ราคาเชาเกสตเฮาสอยูในระดับคอนขางตํ่า มีเตียงสะอาด และหองน้ํา
รวมไวบริการ ปจจุบันเกสตเฮาสไดพัฒนาคุณภาพดีข้ึนเปนอยางมาก  

สถานท่ีพักแรมกลางแจง (Campgrounds) หมายถึง สําหรับตลาดนักทองเท่ียวบางกลุม 
สถานท่ีพักแรมกลางแจง ไดรับความนิยมคอนขางสูง สําหรับการพักแรมเพียง 1-2 คืน สถานท่ีพัก
แรมกลางแจงไดรับความนิยมจากนักทองเท่ียวท่ัวโลก ท้ังในทวีปอเมริกาเหนือ ยุโรป และเอเชีย 

        
2.2 แนวคิดเก่ียวกับปจจัยทางการตลาด 
 

ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factor) จัดเปนสวนหนึ่งของกลยุทธทางการตลาด 
(Marketing Strategies) ท่ีประกอบดวย 4’Ps ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑและการบริการ (Product) 
ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ หรือบริการ (Product or Service) เปนส่ิงท่ีเสนอขายโดยมุงหวังให
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคหรือเกิดความพึงพอใจและความประทับใจ โดยองคประกอบ
ของผลิตภัณฑเฉพาะในธุรกิจบริการมีดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2544) 

(1) ผลิตภัณฑหลักหรือผลิตภัณฑท่ัวไป (The Core or Generic Product) ประกอบดวย 
บริการพื้นฐาน (The Basic Service Product) ซ่ึงนักการตลาดสรางข้ึน และนําเสนอใหกับลูกคาซ่ึง
โดยท่ัวไปบริการพื้นฐานเหลานี้จะสามารถสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได 

(2) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (The Expected Product) ประกอบดวยบริการพ้ืนฐานแลวยัง
รวมไปถึงเง่ือนไขในการซ้ือท่ีตํ่าท่ีสุด ซ่ึงลูกคาโดยท่ัวไปคิดวามีความจําเปนสําหรับเขา และ
คาดหวังวาจะตองไดรับเม่ือซ้ือบริการ 

(3) ผลิตภัณฑเสริม (The Augmented Product) คือ ส่ิงท่ีทําใหบริการของผูใหบริการราย
หนึ่งมีความแตกตางจากบริการของผูใหบริการรายอ่ืน ๆ เปนการเพิ่มคุณคาใหกับการบริการใน
รูปแบบของคุณภาพในการบริการที่เหนือกวา 

(4) ผลิตภัณฑท่ีเปนไปได (The Potential Product) คือ คุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่ม
ท้ังหมดท่ีนักการตลาดบริการสามารถที่จะเพิ่มเติมเขาไปไดในอนาคต เพื่อใหการใหบริการท่ี
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เปนอยูสามารถสนองความพอใจของลูกคาไดอยางดีเลิศในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา 
(Exceed Expectation) และเหนือกวาคูแขงขัน  

ปจจัยดานราคา (Price) เปนส่ิงท่ีถูกกําหนดคุณคาผลิตภัณฑออกมาในรูปของตัวเงิน 
จัดเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ โดย
ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑ (Value for Money) ซ่ึง
หากพิจารณาแลวเห็นวามีคุณคาสูงกวาราคาจึงตัดสินใจซ้ือ ดวยเหตุนี้การกําหนดราคาจึงตอง
กําหนดใหเหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑ อยางไรก็ตามในการกําหนดราคาคาบริการมีปจจัย
หลายอยางท่ีมีผลตอการกําหนดราคา ซ่ึงเปนเร่ืองท่ีมีความยุงยากและซับซอน โดยสวนใหญนิยม
กําหนดราคาใหใกลเคียงกับคูแขงขันในระดับเดียวกัน  

Morrison (1989: 457 อางใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2544) ไดเสนอรูปแบบการ
กําหนดราคา คือ การกําหนดราคาตามผูนําตลาด (Follow-the–Leader Approach) และการกําหนด
ราคาตามคุณลักษณะของผูบริโภค (Customer Characteristics) ซ่ึงมีรายละเอียดแตกตางกันดังนี้ 

(1) การกําหนดราคาตามผูนําตลาด (Follow-the–Leader Approach) เปนการกําหนดราคา
ท่ีผูประกอบการรายเล็กนําเอาราคาท่ีผูนําตลาดกําหนดข้ึนมาเปนราคาขายของตนเอง ซ่ึงการกําหนด
ราคาในรูปแบบนี้ผูประกอบการจําเปนตองระวังเนื่องจากตองไมลืมวา ผูประกอบการรายใหญหรือ
ผูนําตลาดมีความไดเปรียบกวาในเร่ืองของการประหยัดโดยขนาด (Economies of Scale) 

(2) การกําหนดราคาตามคุณลักษณะของผูบริโภค (Customer Characteristics) เปน
แนวคิดการกําหนดราคาที่ประยุกตข้ึนจากการตระหนักถึงความออนไหวตอปจจัยดานราคาของ
ผูบริโภคบางกลุม ซ่ึงวิธีการกําหนดราคาตามคุณลักษณะของผูบริโภคที่รับความนิยมมากวิธีหนึ่ง
คือ การกําหนดราคาใหแตกตาง (Price Discrimination) โดยผูประกอบการสามารถกําหนดราคาขาย
สินคาหรือบริการที่เหมือนกันหรือคลายคลึงกันในระดับราคาท่ีตางกันในกลุมลูกคาแตละกลุม หรือ
ในแตละชวงเวลา เชน การกําหนดราคาคาโดยสารเคร่ืองบินเปนท่ีนั่งช้ันหนึ่ง ช้ันธุรกิจ และช้ัน
ประหยัด หรืออาจกําหนดตามชวงเวลาท่ีมาใชบริการ เชน การเขาพักโรงแรมในชวงไฮดซีซ่ัน 
และโลวซีซ่ัน เปนตน 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนปจจัยเกี่ยวกับทําเลที่ต้ัง การจัดสถานท่ี
ใหบริการและโครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันการตลาด และกิจกรรมใชเพื่อ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด การเลือกทําเลท่ีต้ัง (Location) ของธุรกิจมี
ความสําคัญมากเพราะผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานท่ี ผูใหบริการจัดไว เพราะ
ทําเลท่ีต้ังท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่เขามาใชบริการ ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตอง
สามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมลูกคาเปาหมายไดมากท่ีสุด และคํานึงถึงทําเลที่ต้ัง
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ของคูแขงขันดวย  สวนชองทางการจัดจําหนาย (Channels) คือ การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย
ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางใน
การจัดจําหนาย และนักทองเท่ียวท่ีเปนเปาหมายของธุรกิจท่ีพักแรม 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงอาจกระทําไดท้ังแบบท่ีใช
พนักงานขาย (Personal Selling) และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Non-personal Selling) ท้ังนี้ 
ในการติดตอส่ือสารการตลาดจําเปนตองทราบกอนวา ใครเปนผูรับเปาหมาย (Target Audience) มี
วัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารอยางไร เพื่อท่ีจะเลือกขาวสารและวิธีการส่ือสารท่ีเหมาะสม
ตอไป สําหรับสวนประสมการตลาดบริการในสวนของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

กฤษฎิ์ กาญจนกิตติ (2541) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการใชโรงแรมในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชโรงแรมของผูบริโภค โดย
กําหนดปจจัยในการศึกษา 5 ปจจัย คือ ปจจัยดานความสะดวกสบาย ปจจัยดานอัตราคาหองพัก 
ปจจัยดานสภาพหองพัก ปจจัยดานการตอนรับของพนักงาน หรือการบริการ ปจจัยดานระบบความ
ปลอดภัย ผลการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการโรงแรมชาวไทยใหความสําคัญตอปจจัยดานอัตราคา
หองพัก ในขณะท่ีชาวตางชาติใหความสําคัญกับสภาพหองพักมากกวาปจจัยอ่ืน และเม่ือจําแนกตาม
กลุมอายุ พบวาชาวไทยไมวาอยูในวัยใด ตางก็ใหความสําคัญคาหองพักมากท่ีสุด สวนชาวตางชาติ
ท่ีมีอายุตํ่ากวา 25 ป ใหความสําคัญกับอัตราคาหองพักเปนอันดับแรก แตชาวตางชาติท่ีมีอายุ 25-30 
ป กลุมอายุ 55 ป เห็นสภาพหองพักเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุด สวนชาวตางชาตินั้นมีปจจัยในการเลือก
โรงแรมตางกัน ตามกลุมรายได 

 
อรุณี ปญญามูลวงษา (2542) ไดศึกษาเร่ืองความตองการของนักทองเท่ียว ในการใช

บริการที่พักตากอากาศในอําเภอเมือง จังหวัดแมฮองสอน ผลการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวให
ความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดของท่ีพักไมวาจะเปนการบริการ ระบบการรักษาความปลอดภัย 
การประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย ราคาท่ีพัก โดยในดานการบริการ นักทองเท่ียวตองการ
พนักงานท่ีมีความสุภาพ ไววางใจได เขาใจลูกคา มีความรับผิดชอบตอลูกคา บริการไดทันใจ และมี
ความรูความเขาใจในการใชภาษา ในดานระบบรักษาความปลอดภัย ตองการใหมียามรักษาการใน
เวลากลางคืน มีเคร่ืองดับเพลิงกระจายอยูท่ัวไปในบริเวณท่ีพัก มีเคร่ืองตรวจจับควันในหองพัก และ
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มีโทรทัศนวงจรปดตลอด 24 ช่ัวโมง ในดานการโฆษณาประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย 
ตองการใหมีการโฆษณาท่ีพักโดยผานส่ือส่ิงพิมพ เชน หนังสือพิมพทองเท่ียว แผนพับโฆษณา 
นอกจากนี้ นักทองเท่ียวสวนใหญตองการบานพักท่ีติดกับแมน้ํา โดยจะเลือกท่ีพักท่ีมีช่ือเสียงและ
ใหความสําคัญตอความสะอาดของท่ีพักมาก และมีส่ิงอํานวยความสะดวกภายในหองพัก เชน 
เคร่ืองทําน้ําอุน รานอาหาร เปนตน 

 
โกศล วัชโรทน (2542) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาว

ตางประเทศในการเลือกใชบริการที่พักแรมประเภทเกสทเฮาสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางตลาดของธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการเลือกใช
บริการเกสทเฮาสของผูบริโภคคือ ปจจัยดานสถานท่ี รองลงมาคือปจจัยดานราคา การบริการ ส่ิง
อํานวยความสะดวก สัญลักษณ และวัสดุส่ือสารตามลําดับนอกจากน้ี บุญเลิศ เปเรรา (2543) ซ่ึง
ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของนักทองเท่ียวชาวสหราชอาณาจักรตอการทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม 
พบวา ในดานโรงแรมท่ีพัก นักทองเท่ียวมีความพึงพอใจ ในเร่ืองความปลอดภัยของชีวิตและ
ทรัพยสินและพนักงานมากท่ีสุด สวนในดานของภัตตาคารรานอาหารและแหลงบันเทิงยามราตรี 
รานจําหนายของท่ีระลึกและศูนยการคา พบวานักทองเท่ียวใหคะแนนความพึงพอใจตอทุก
องคประกอบในระดับพึงพอใจ 

 
วชิราภรณ โลหะชาละ (2545) ไดศึกษาความพึงพอใจของนักทองเท่ียวตางชาติในการ

เลือกใชบริการท่ีพักในจังหวัดเชียงราย  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลสูงสุดตอความพึงพอใจใน
การเลือกใชท่ีพักแรมไดแก ปจจัยดานราคาท่ีพักและความปลอดภัย รองลงมาคือ ปจจัยดานการ
บริการ ทําเลท่ีต้ัง ส่ิงอํานวยความสะดวก และสภาพแวดลอม ตามลําดับ กลาวคือ ปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกใชโรงแรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จะดูถึง (1) ความสะดวกสบาย โรงแรมท่ีมีส่ิง
อํานวยความสะดวกเพียบพรอมยอมสรางโอกาสในทางธุรกิจไดมากกวา เพราะยอมกอใหเกิดความ
สะดวกสบายแกลูกคา หรือแขกผูมาพัก (2) อัตราคาหองพัก ปจจัยท่ีสําคัญประการหนึ่งในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการจากโรงแรมแตละแหงนั่นก็คือ อัตราคาท่ีพักซ่ึงผูบริโภคแตละคนยอมมี
รายไดแตกตางกัน ทําใหโอกาสในการเลือกใชบริการจากโรงแรมในแตละระดับแตกตางกันไปดวย 
รวมถึงความพึงพอใจในการใชจาย เพื่อใหไดรับการบริการตามท่ีตนปรารถนา  (3) สภาพหองพัก 
เปนปจจัยหลักอยางหนึ่งในการตัดสินใจเลือกใชบริการจากโรงแรม โดยสภาพหองพักในท่ีนี้
หมายถึง ความสะอาดของหองพัก ความปลอดโปรง หรืออากาศถายเทไดสะดวก บรรยากาศท่ีดี  
(4) การตอนรับของพนักงาน หรือการบริการ เนื่องจากธุรกิจโรงแรมเปนธุรกิจการบริการ ไมวาจะ
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เปนการตอนรับ อัธยาศัยไมตรีของพนักงาน ความคลองตัวในการปฏิบัติงาน และความดูแลเอาใจ
ใสลูกคา (5) ระบบความปลอดภัย โรงแรมตองคํานึงถึงความสําคัญของขอนี้เปนพิเศษ เพื่อใหเกิด
ความปลอดภัยแกผูมาใชบริการ และเตรียมพรอมอยูเสมอ ไมวาจะเปนเร่ืองทางหนีไฟ เคร่ือง
ดับเพลิง รวมถึงการรักษาความปลอดภัยทรัพยสินของลูกคาหรือแขกผูเขาพัก เพื่อใหเกิดความ
เช่ือถือในสถานท่ีและการบริการ 

 
ศรัญยา  พัฒนะณรงค เ ลิศ  (2551)  ได ศึกษาปจจัย ท่ีกํ าหนดการเลือกท่ีพักของ

นักทองเท่ียวชาวตางประเทศท่ีกลับมาเท่ียวซํ้าในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง
ท้ังกลุมท่ีเลือกพักโรงแรมและเกสทเฮาส สวนใหญมีสัญชาติอยูในทวีปยุโรป จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพท่ีตองใชทักษะเฉพาะเปนสวนใหญ มีรายไดระหวาง 20,000-39,999 
ดอลลารสหรัฐตอป นักทองเท่ียวสวนใหญมาเท่ียวเชียงใหมเปนคร้ังท่ีสอง และคร้ังนี้มาเท่ียวเฉพาะ
ประเทศไทยเทานั้น มีวัตถุประสงคหลักเพื่อมาพักผอน นอกจากน้ียังพบวากลุมตัวอยางท่ีเลือกพัก
โรงแรมสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31-40 ป มีระยะเวลาพัก 3 คืน แหลงขอมูลในการติดตอที่พัก
ไดแก บริษัทนําเท่ียวจากประเทศของนักทองเท่ียวเอง คาใชจายคาท่ีพักอยูท่ีรอยละ 26-50 เม่ือเทียบ
กับคาใชจายอ่ืน ๆ ในแตละวัน ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีเลือกพักเกสทเฮาสสวนใหญเปนเพศชาย 
อายุ 21-30 ป มีระยะเวลาพักมากกวา 20 คืน แหลงขอมูลในการติดตอท่ีพักไดแกเพื่อน/ญาติ 
คาใชจายคาท่ีพักอยูท่ีรอยละ 10-25 เม่ือเทียบกับคาใชจายอ่ืน ๆ ในแตละวัน สวนปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการเลือกท่ีพักของกลุมตัวอยางพบวา ปจจัยดานท่ีต้ังมีอิทธิพลสูงสุดตอกลุมตัวอยางท่ีเลือกพัก
โรงแรม รองลงมาไดแกปจจัยดานราคา รูปลักษณ/การบริการ และการสงเสริมการขายตามลําดับ 
ในขณะท่ีปจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงสุดตอกลุมตัวอยางท่ีเลือกพักเกสทเฮาส ไดแก ปจจัยดานราคา 
รองลงมาไดแกปจจัยดานท่ีต้ัง รูปลักษณ/การบริการ และการสงเสริมการขาย ตามลําดับ 

 



 14

2.4 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 
 

ภาพ 2.1 ภาพกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 

 
 

การเลือกโรงแรมท่ีพักของ
นักทองเท่ียว 

ลักษณะการใชบริการ
โรงแรม 

ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชโรงแรม 
1. ผลิตภัณฑ / หองพัก 
     1.1 โรงแรมมีช่ือเสียงเปนที่รูจัก 
     1.2 โรงแรมไดรับการรับรองมาตรฐาน 
     1.3 โรงแรมมีความปลอดภัย 
     1.4 โรงแรมมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบ 
     1.5 โรงแรมมีบริการอ่ืน ๆ ครบวงจร 
     1.6 โรงแรมมีบริการรถเชานําเที่ยว 
2. ราคา 
     2.1 ราคาหองพักถูกกวาที่อื่น 
     2.2 ราคามีความหลากหลาย มีใหเลือกหลายระดับ 
     2.3 การแจงราคาหองพักอยางชัดเจน 
3. ทําเลที่ต้ัง 
     3.1 โรงแรมอยูใกลแหลงทองเท่ียว 
     3.2 โรงแรมอยูในเขตชุมชนที่มีความปลอดภัย 
     3.3 โรงแรมอยูใกลยานรานคา 
     3.4 โรงแรมมีการคมนาคมสะดวก 
     3.5 โรงแรมมีบริการรถสาธารณะผาน 
4. การสงเสริมการขาย 
     4.1 โรงแรมมีการประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 
     4.2 โรงแรมไดรับการแนะนําจากบริษัทนําเที่ยว 
     4.3 โรงแรมใหสวนลดกับบริษัทที่ทํางาน 
     4.4 โรงแรมมีสวนลดจากการใชบัตรเครดิต 
     4.5 โรงแรมมีการทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับสวนลดพิเศษ 

ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว 
- เพศ 
- อายุ 
- อาชีพ 
- รายได 


