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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ี  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อผู ้บริโภคชาวไทยในการเลือกโรงแรมในอ าเภอเมืองล าปาง เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 300 ราย และประมวลผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 8,001 - 15,000 
บาท มีภูมิล าเนาอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่   

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลในการเลือก
โรงแรมในอ าเภอเมืองล าปางดงัต่อไปน้ี ล าดบัแรกคือดา้นบุคลากร รองลงมาเป็นดา้นกระบวนการ
ให้บริการ ด้านราคา ด้านส่ิงเสนอทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ผลการศึกษาแต่ละปัจจยัในรายละเอียดดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นบุคลากรท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ช้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั 3 ล าดบั
แรกคือ ปัจจยัดา้นพนกังานสุภาพและมีมนุษยสัมพนัธ์ดี รองลงมาเป็นบริการลูกคา้เท่าเทียม และ
พนกังานมีความน่าเช่ือถือและสามารถไวว้างใจได ้

ปัจจยัด้านกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ช้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดับความส าคญั 3 
ล าดับแรกคือ ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการด้านความปลอดภัยต่อทรัพย์สินของผูเ้ข้าพกั 
รองลงมาเป็นกระบวนการให้บริการลานจอดรถท่ีปลอดภยัและเพียงพอ และกระบวนการจอง
หอ้งพกัท่ีรวดเร็ว 



จ 
 

ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ชบ้ริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั 3 ล าดบัแรกคือ 
ปัจจยัดา้นราคาห้องพกัท่ีเหมาะสม รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นแสดงราคาห้องพกัไวช้ดัเจน และ ราคา
ค่าบริการส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเหมาะสม 

ปัจจัยด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อผู ้ใช้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดับ
ความส าคญั 3 ล าดบัแรกคือ ปัจจยัด้านความสะอาดบริเวณส่วนต่างๆของโรงแรมและห้องพกั 
รองลงมาเป็นปัจจยัการออกแบบตกแต่งภายในหอ้งพกั และการออกแบบตกแต่งบริเวณโรงแรม 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ช้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั 3 ล าดบั
แรกคือ ปัจจยัดา้นการมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิ์น รองลงมาเป็นมีเคร่ืองปรับอากาศ 
และมีเคร่ืองท าน ้าอุ่น 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ช้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั 2 
ล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นการรับจองห้องพกัโดยทางโทรศพัท ์รองลงมาเป็นการรับจองห้องพกัโดย
อินเทอร์เน็ต 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผู ้ใช้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียระดับ
ความส าคญั 3 ล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นการแนะน าใหใ้ชบ้ริการจากคนรู้จกั รองลงเป็นปัจจยัดา้นการ
ให้ส่วนลดเป็นกรณีพิเศษ เช่นการพกัเป็นเวลาหลายคืน และการแนะน าให้บริการจากคนรู้จกัเพื่อ
รับสิทธิพิเศษ  
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent study was to study services marketing mix 
affecting Thai consumers towards selecting hotels in Mueang Lampang district. The samplings 
were specific to 300 customers by using questionnaires; the data derived from the samplings were 
analyzed by using descriptive statistics consisting of frequency, percentage and means. 

The findings showed that the majority of respondents were 31-40 years old males 
who held Bachelor’s degree as their highest educational level, were officers in private sectors, 
earned 8,000-15,000 baht for incomes, and were the resident of Chain gmai Province. 

The study showed that the services marketing mix which affecting Thai consumers  
towards selecting hotels in Mueang Lampang district ranked as follows ; people, process, price, 
physical evidence, product, place and promotion respectively. The top three sub-elements of each 
factor were ranked as follows; 

The people factors which mostly influenced the customers with the first three 
average of importance level were politeness and interpersonal relations, equally services qualities, 
and reliability of service providers. 

The process factors which mostly influenced the customers with the first three 
average of importance level were consumer safety and belonging safety processes, enough and 
safety car park processes, and ability to give prompt room reservation services. 
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The price factors which mostly influenced the customers with the first three average 
of importance level were reasonable price, remarkable price range signboard, and reasonable 
price for extra services. 

The physical evidence factors which mostly influenced the customers with the first 
three average of importance level were cleanliness for hotel surrounding and rooms, room 
decoration, and surrounding decoration. 

The product factors which mostly influenced the customers with the first three 
average of importance level were safety systems for possessions, air-conditioned, and water 
heater. 

The place factors which mostly influenced the customers with the first two average 
of importance level were hotel reservation by telephone and internet. 

The promotion factors which mostly influenced the customers with the first three 
average of importance level were suggestion from acquaintances, discount for special case for 
example discount for several nights stayed, and recommended from acquaintances to get hotel 
special offer. 
 

 
 
 
  


