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บทคัดย่อ 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ท่ีพกัประเภทรีสอร์ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ี
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพ่ือศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรี
สอร์ทของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตวัแปรอิสระคือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) มีองค์ประกอบคือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) องค์ประกอบทางกายภาพ 
(Physical evidence) ตวัแปรตามคือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล  จ านวน 400 คน มีองคป์ระกอบคือ  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition), การคน้หาขอ้มูล 
(Information Search), การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives), การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision), 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Post - Purchase behavior) กลุ่มตวัอย่างท่ีใชศึ้กษาในคร้ังคือ นกัท่องเท่ียว
ชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูวิ้จยัจึงเลือกใช้
วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ร่วมกบัการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive) จ านวน 400 
คน และค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา โดยอา้งอิงจากสูตรการค านวณ ของ Taro Yamane (1973) 
โดยไดก้ าหนดขนาดตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และมีค่าความคลาดเคล่ือนท่ี +/- 5% โดยการแจก
แบบสอบถามเพ่ือรวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้บบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไว ้วิธีทางสถิติ ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่า
ร้อยละ สถิติแบบ ไคลแ์สควร์ ( Chi-square) 
 
ค าส าคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด; การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ; ท่ีพกั; รีสอร์ท 
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Abstract  
 Research Title: Factors Influencing the Decision to Use Resort Accommodation Services Among Thai 
Tourists Residing in Bangkok and Its Vicinity 
 This research aims to study the factors that influence the decision to use resort accommodation services 
among Thai tourists residing in Bangkok and its vicinity. The independent variables are the marketing mix factors 
(7Ps), which include product, price, place, promotion, people, process, and physical evidence. The dependent 
variable is the decision to use the services. The components of the decision-making process include need 
recognition, information search, evaluation of alternatives, purchase decision, and post-purchase behavior. 
 The sample group consists of 400  Thai tourists residing in Bangkok and its vicinity. Since the exact 
population size is unknown, the researcher employed accidental sampling combined with purposive sampling. The 
sample size was calculated using Taro Yamane's formula (1973) , with a 95% confidence level and a margin of 
error of ±5%. Data was collected through questionnaires. Statistical methods used include frequency distribution, 
percentage, and chi-square statistics. 
 
Keywords: Marketing Mix; Decision to Use Services; Accommodation; Resort 
 
บทน า 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 แหล่งท่องเท่ียวในประเทศไทย เป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความน่าสนใจ ทั้งยงัมีความส าคญัในระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศไทย เน่ืองจากการท่องเท่ียวเป็นรายไดห้ลกัท่ีส าคญัของประเทศไทย ซ่ึงเป็นผลมาจากการไดรั้บความ
นิยมจากนักท่องเท่ียวทั้ งชาวไทยและชาวต่างชาติ ทั้งน้ีแหล่งท่องเท่ียวในประเทศไทยนั้นมีอยู่ทุกภูมิภาคของ
ประเทศ ทั้งแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ ทะเล ภูเขา น ้าตก และ สถานท่ีส าคญัทางประวติัศาสตร์เช่น โบราณสถาน 
หรือแมก้ระทัง่สถานท่ีท่ีมีเร่ืองราวล้ีลบัตามความเช่ือ ในปัจจุบนัเป็นสถานท่ีท่ีนกัท่องเท่ียวโดยเฉพาะชาวไทย ท่ีมี
ความเช่ือเร่ืองล้ีลบัไดเ้ดินทางไปดว้ยตนเอง อาทิ วดัค าโชนด ซ่ึงเป็นวดัท่ีเช่ือกนัวา่ เม่ือไดเ้ขา้ไปสกัการะขอพรแลว้
มกัจะสมหวงั วดัค าโชนด ไดก้ลายเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวและเป็นสถานท่ีส าหรับการมาบูชาขอพร ซ่ึงไดรั้บความ
นิยมในกลุ่มนกัท่องเท่ียวในประเทศไทยกนัอย่างแพร่หลาย โดยทางผูวิ้จยัไดน้ าแหล่งขอ้มูลมาจาก Trip.com ซ่ึง
เป็นแหล่งท่ีมีขอ้มูลแนะน าส าหรับการท่องเท่ียวของวดัค าโชดและสถานท่ีท่องเท่ียวในลกัษณะดงักล่าว กมี็มากมาย
ในทุกภูมิภาคของประเทศไทย 
 จากท่ีกล่าวมาข้างตน้จะพบว่าในปัจจุบันแหล่งท่องเท่ียวในประเทศไทย สามารถสร้างรายได้ให้กบั
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีพกัประเภทรีสอร์ทเพ่ิมมากข้ึนโดยอา้งอิงขอ้มูลจากแหล่งข่าว ข่าวSMEs ซ่ึงไดมี้การเผยแพร่
ขอ้มูล ณ วนัท่ี 17 ธนัวาคม พ.ศ. 2566ท่ีผา่นมา เผยแพร่โดยผูจ้ดัการออนไลน ์เน้ือหาในบทความไดก้ล่าวถึงธุรกิจท่ี
มีความโดดเด่นและคาดการณ์ว่าจะเป็นธุรกิจท่ีสามารถท าก าไรต่อเน่ืองจากนักท่องเท่ียวทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติได ้ซ่ึงกลุ่มธุรกิจห้องพกัประเภทรีสอร์ทนั้นอยู่ในกลุ่มธุรกิจอนัดบัตน้ๆท่ีถูกจบัตามอง   อีกทั้งยงัมี
บทบาทส าคญัในการพฒันาเศรษกิจและสังคมของประเทศ เพราะประเทศไทยถือไดว้่ามีทรัพยากรท่ีอุดมสมบูรณ์
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ทางธรรมชาติเช่น ความงามของทะเลทั้งทะเลอ่าวไทยและทะเลอนัดามนั ทรัพยากรใตท้อ้งทะเลท่ีสวยงามและมี
คุณค่า ความอุดมสมบูรณ์ของภูเขาท่ีมีอยู่ทั้งภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและภาคกลางตอนบนเช่นภูทบัเบิก 
ซ่ึงแต่ละท่ีนั้นมีจุดชมวิว ร้านอาหารทัว่ไป ร้านอาหารท่ีจ าหน่ายอาหารเฉพาะของทอ้งถ่ิน คาเฟ่ รวมไปถึงหอ้งพกั
ประเภทรีสอร์ท ซ่ึงส่งผลให้ธุรกิจห้องพกัประเภทรีสอร์ท มีอตัราการขยายตวัเพ่ิมข้ึนและมีการแข่งขนัสูง โดย
อา้งอิงขอ้มูลจากSME Thailand https//www.smethailandclub.com เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
ทั้งความสวยงามของสถานท่ี ความทนัสมยั ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน แต่ก็มีหอ้งพกัประเภทรีสอร์ทหลาย
แห่งท่ีเนน้การตกแต่งห้องพกัให้คงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์ของแต่ละภูมิภาค ซ่ึงห้องพกัประเภทรีสอร์ทนั้นไดรั้บความ
นิยมจากนกัท่องเท่ียวไม่นอ้ยเช่นกนั ทั้งน้ีเพ่ือใหน้กัท่องเท่ียวประทบัใจ และมีความตอ้งการกลบัมาใชบ้ริการอีก  
 ดงันั้น ธุรกิจหอ้งพกัประเภทรีสอร์ทจึงเนน้ไปท่ีการบริหารจดัการรูปแบบของหอ้งพกั ท่ีตอ้งมีแนวทางในการสร้าง
ความประทบัใจ การสร้างความประทบัใจนั้น ประกอบไปดว้ยหลายส่วน ไม่ว่าจะเป็น ส่วนประกอบทางดา้นราคา
ของหอ้งพกั สถานท่ีตั้ง ขนาดของหอ้งพกั ความสะอาดบริเวณรีสอร์ทและความสะอาดภายในห้องพกั ส่ิงอ านวย
ความสะดวก ความสวยงามของหอ้งพกั ความคุม้ค่าท่ีจะไดรั้บเม่ือเขา้มาใชบ้ริการหอ้งพกัรวมไปถึงการบริการของ
พนกังานทุกส่วน ท่ีตอ้งอ านวยความสะดวกและคอยใหบ้ริการต่างๆใหแ้ก่นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาพกั ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ี 
มีความส าคญักบัธุรกิจหอ้งพกัประเภทรีสอร์ทเป็นอย่างมาก เพราะเป็นธุรกิจท่ีเนน้เร่ือง การบริการท่ีไดม้าตรฐาน 
เนน้สร้างความคุม้ค่าและใหผู้ม้าใชบ้ริการหอ้งพกัเกิดความประทบัใจอยา่งสูงสุด 
 จากท่ีกล่าวมาทั้งหมด จึงเป็นเหตุผลใหผู้วิ้จยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการหอ้งพกัประเภทรีสอร์ท เพ่ือใหเ้กิดขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน ์ต่อผูท่ี้ก าลงัตอ้งการเร่ิมท าธุรกิจหอ้งพกัประเภทรี
สอร์ท หรือ ผูท่ี้ก าลงัด าเนินธุรกิจหอ้งพกัประเภทรีสอร์ทอยู ่ผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษา ปัจจยักลยุทธ์ทางการตลาด 7P’s 
และปัจจยัส่วนบุคคล ของประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีอาจมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการห้องพกัประเภทรีสอร์ท เพราะผูวิ้จยัเห็นว่าประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลนั้น มี
ความหลากหลายทางชาติพนัธ์ุและมีประชาชนจากทุกภาคมาอาศยัและท างานอยู่เป็นจ านวนมาก แหล่งอา้งอิงจาก
ส านกังานสถิติแห่งชาติ ท่ีมีโครงการส ารวจประชากรแฝงของประชนท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑลทุกปี ทาง
ผูวิ้จยัจึงไดเ้ลือกน าขอ้มูลของ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมาใชใ้นการศึกษา เพ่ือ
ตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการหอ้งพกัประเภทรีสอร์ทและเพ่ือน ามาปรับ
กลยุทธ์การตลาดและเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนัให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ซ่ึงผลของการศึกษาท่ีไดน้ั้นสามารถ
น าไปเป็นแนวทางในการบริหารงานของท่ีพกัประเภทรีสอร์ท ในการปรับใชก้ารวางแผนการตลาดท่ีเหมาะสม 
รวมถึงพฒันากลยุทธ์ของท่ีพกัประเภทรีสอร์ท เพ่ือใหมี้ประสิทธิภาพ และ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
เพ่ือใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด เป็นประโยชนแก่ผูป้ระกอบการ ท่ีประกอบธุรกิจหอ้งพกัประเภทโรงแรม 
และ ผูบ้ริหารทุกระดบั ท่ีบริหารงานธุรกิจหอ้งพกัประเภทรีสอร์ทรวมถึงผูท่ี้เลือกใชบ้ริการหอ้งพกัประเภทรีสอร์ท
กไ็ดรั้บประโยชนต์ามไปดว้ย  
 
 
 
วตัถุประสงค์การวจิยั : 
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 1.เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรี
สอร์ท  ของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สมมติฐานท่ี :  
 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้น
ราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้ริการ (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้น
บุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ท ของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลแตกต่างกนั 
ขอบเขตการวจิยั 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 งานวิจยัช้ินน้ีเป็นการศึกษา เร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทรี
สอร์ท ของกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วยปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (7P’s) และกระบวนการตัดสินใจ ตัวแปรอิสระ (Independent 
Variable) ไดแ้ก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) 
องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical evidence) ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ท่ีพกัประเภทรีสอร์ท ของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
ขอบเขตด้านประชากร 
 เป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยก าหนดกลุ่มตัวแทน
ประชากรเพ่ือเป็นตวัแทนประชากรทั้งหมด 400 คนขอบเขตดา้นพ้ืนท่ีเป็นกลุ่มในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   
ขอบเขตดา้นระยะเวลาท าการเกบ็ขอ้มูลตั้งแต่เดือน มีนาคม 2567 – พฤษภาคม 2567 ระยะเวลา 3 เดือน 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับที่  
 1.  ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทรี
สอร์ท ของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. เป็นแนวทางส าหรับผูบ้ริหารท่ีพกัประเภทรีสอร์ท ในการปรับใชก้ารวางแผนการตลาดท่ีเหมาะสม 
รวมถึงพฒันากลยุทธ์ของท่ีพกัประเภทรีสอร์ทให้มีประสิทธิภาพ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ เพ่ือ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
 
 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
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 ผูวิ้จยัไดศึ้กษาคน้ควา้งานวิจยั แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัส่วนประสมการทางตลาด 
(7Ps)   ท่ีมีผลการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพักประเภทรีสอร์ท ของกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดงัน้ี 
 
ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 Kotler (2000) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดไวว้่า ส่วนประสมการตลาด
เป็นแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ ท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งใชร่้วมกนั เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย เม่ือน าเคร่ืองมือมาใชถื้อว่าเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด ส่วนผสมทางการตลาด
แบ่งออกเป็นกลุ่มได ้7 กลุ่มดงัน้ี ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) และกระบวนการ (Process) 
โดยจะสามารถส่ือสารไปยงัผูรั้บสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงคลอ้งกบั อริสา ศรีพฒันกลุ (2559) ท่ีใหแ้นวคิดและ
ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดไวว้า่ ส่วนประสมการตลาดมีปัจจยัในดา้นต่างๆดงัน้ี 
 1.ผลิตภัณฑ์ (Product) บริการ เป็นผลิตภัณฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มีตัวตน (Intangible 
Product) ไม่สามารถจบัตอ้งไดมี้ลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตวั 
ความสบายใจ การใหค้วามเห็น การใหค้ าปรึกษาเป็นตน้ บริการจะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของ
บริการจะตอ้งประกอบมาจากหลายปัจจยัท่ีประกอบกนั ทั้งความรู้ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงาน 
ความทนัสมยัของอุปกรณ์ความรวดเร็วและต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคาร
สถานท่ี รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของ พนกังานทุกคน บริการในแต่ละธุรกิจจะมี 3 ประเภท ไดแ้ก่ บริการหลกั บริการ
เสริม และบริการอ่ืน ๆ ซ่ึงบริการทั้งหมดจะตอ้งมีคุณภาพ โดยท่ีบริการหลกั ตอ้งเป็นตวัท่ีน ารายไดห้ลกัมาสู่ธุรกิจ
และตอ้งมีคุณภาพมากท่ีสุด บริการเสริมตอ้งเป็นตวัเสริมบริการหลกัและตอ้งไม่ท าลายบริการหลกั บริการเสริมจะ
ใหบ้ริการไดก้ต่็อเม่ือลูกคา้มีความพึงพอใจกบับริการหลกัแลว้ ส่วนบริการอ่ืน ๆ ตอ้งสร้างความสะดวกอยา่งแทจ้ริง
ใหก้บัลูกคา้ 
 2.ราคา (Price) ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้
สูงข้ึน การตั้งราคาต ่าก็จะท าใหร้ายไดธุ้รกิจนั้นต ่า ซ่ึงอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุนได ้อย่างไรก็ตามมิไดห้มายความ
ว่าธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่ง หากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่
บริการของธุรกิจนั้นไม่ไดมี้คุณภาพสูงกว่าคู่แข่งมากเท่ากบัราคาท่ีเพ่ิมข้ึนย่อมท าใหลู้กคา้ไม่มาใชบ้ริการกบัธุรกิจ
นั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต ่าก็จะน ามาสู่สงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลา
อนัรวดเร็ว ในมุมมองของลูกคา้ การตั้งราคามีผลเป็นอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้ และราคาของ
การบริการเป็นปัจจยัส าคญัในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ กล่าวคือราคาสูงคุณภาพ ในการบริการน่าจะสูงดว้ย 
ท าให้มโนภาพหรือความคาดหวงัของลูกคา้ต่อบริการท่ีจะไดรั้บสูงดว้ยแต่ผลท่ีตามมา คือ บริการตอ้งมีคุณภาพ
ตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ไดใ้นขณะท่ีการตั้งราคาต ่าลูกคา้มกัคิดวา่จะไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพดอ้ยตามไป
ดว้ย ซ่ึงถา้หากต ่ามาก ลูกคา้อาจจะไม่ใชบ้ริการไดเ้น่ืองจาก ไม่กลา้เส่ียงตอบริการท่ีจะไดรั้บ ดงันนั การตั้งราคาใน
ธุรกิจบริการเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้น ยากกวา่การ ตั้งราคาของสินคา้มาก ดงันั้น การท่ีธุรกิจตั้งราคาไวสู้งก็หมายความว่า 



6 
 

ลูกคา้ท่ีมาใชจ่้ายเงินสูงดว้ย ผลท่ีตามมาคือลูกคา้จะมีการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง หรืออย่างนอ้ยจะเปรียบเทียบ
กบัความคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีไดรั้บ   
 3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ในการใหบ้ริการนั้น สามารถใหบ้ริการผ่านช่องทางการจดัจ าหน่วยได ้
4 วิธี ไดแ้ก่ การใหบ้ริการผา่นร้าน (Outlet) การใหบ้ริการถึงท่ีบา้นลูกคา้ หรือ สถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ การขายผา่น
ตวัแทน การใหบ้ริการผา่นทางอิเลก็ทรอนิกส์  
 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลา้ยกบัธุรกิจขาย
สินค้ากล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท าได้ในทุกรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาการ
ประชาสัมพนัธ์การใหข่้าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านส่ือต่าง ๆ ซ่ึงการบริการท่ีตอ้งเจาะจงลูกคา้
ระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสมัพนัธ์ช่วยสร้าง ภาพลกัษณ์ ส่วนการบริการทีตอ้งการเจาะจง ลูกคา้ระดบักลางและ
ระดบัล่าง ซ่ึงเนน้ราคาค่อยขา้งต ่า ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 
 5.พนักงาน (People) พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีใชบ้ริการ ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของ
ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมด มีผลต่อคุณภาพของการใหบ้ริการ 
 6.กระบวนการให้บริการ (Process) กระบวนการใหบ้ริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั
มากตอ้งอาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบ
บริการท่ีมีคุณภาพได ้เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การ
สอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความตอ้งการ การช าระเงินเป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสาน
เช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มท าใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 
 7.ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจบริการ 
เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอม็ เคาน์เตอร์ใหบ้ริการ การตกแต่งสถานท่ี ลอ็บบ้ี ลาน
จอดรถ สวน ห้องน ้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ ส่งต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็น
เคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้ทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการ
เลือกใชบ้ริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใดบริการน่าจะมีคุณภาพตามไปดว้ย 
Payne (1993) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ มีนกัวิชาการทางดา้นการตลาด
หลายท่าน ไดวิ้จารณ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑร์าคา ช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการส่ือสารดา้นการตลาดนั้น ไม่เหมาะสมและไม่ครอบคลุมท่ีจะใชก้บัการบริการ เน่ืองจากการบริการ
โดยทัว่ไปมีความแตกต่างจากสินคา้ธรรมดาทัว่ ๆไป และไดมี้การเสนอเร่ืองแนวคิดใหม่ ในเร่ือง “ส่วนประสม
การตลาดบริการ” ข้ึนมาโดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดังกล่าวต้องประกอบไปด้วย ส่วนประสม
การตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ร่วมกับ
องค์ประกอบท่ีเพ่ิมเติมข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือ บุคลากร หลกัฐานทางกายภาค และกระบวนการและเน่ืองจาก การท่ี
บริการนั้น มีลกัษณะพิเศษท่ีมีความแตกต่างไปจากสินคา้ทัว่ไป คือบริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดแ้ละไม่มีตวัตน 
นอกเหนือจากนั้น บริการยงัข้ึนกบัเวลาเป็นหลกั ดงัน้นัส่วนประสมการตลาดบริการจะมีองค์ประกอบเพ่ิมข้ึนมา
จากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป โดยจะประกอบไปดว้ย องคป์ระกอบท่ีเป็นส่วนประสมทั้ง 7 อย่าง 
ดงัน้ี 
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 1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑห์ลกัและผลิตภณัฑเ์สริม ซ่ึง
แสดงใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพ่ือการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ ทางการแข่งขนัท่ีตอบสนองความพึงพอใจ
ของลูกคา้และผูใ้ชบ้ริการ  
 2.ราคา (Price) หมายถึง ค่าใชจ่้ายไม่วา่จะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึง ความพยายามท่ีเกิดข้ึนในการ
ซ้ือและการใชบ้ริการ  
 3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง เป็นการตัดสินใจถึงการท่ีจะ ส่งมอบบริการให้กับลูกคา้
เม่ือไหร่และตอ้งใชเ้วลาในการท่ีจะส่งมอบบริการเท่าไหร่และเกิดข้ึนสถานท่ีไหนและส่งมอบกนัอย่างไร ซ่ึงก็คือ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางดา้นกายภาคหรืออิเลก็ทรอนิกส์  
 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นกิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจ และการส่ือสารดา้น
การตลาด เพ่ือสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ ส าหรับธุรกิจการใหบ้ริการประเภทใดประเภทหน่ึง  
 5.บุคลากร (People) หมายถึง ปัจจยัทางดา้นบุคลากรทั้งหมด ท่ีไดมี้ส่วนร่วมกนัในกิจกรรมการส่งมอบ
บริการโดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ด้วย ซ่ึงในท่ีน้ี บุคลากรจะนับรวมไม่เพียงแต่
บุคลากรของธุรกิจนั้น แต่ยงัรวมไปถึงผูม้าใชบ้ริการและลูกคา้รายอ่ืนๆ ท่ีรวมกนัอยูใ่นสถานท่ีใหบ้ริการนั้นอีกดว้ย 
ธุรกิจใหบ้ริการท่ีสามารถจะประสบความส าเร็จ จะตอ้งใชค้วามพยายามในการวางแผนทั้งดา้นก าลงัคน การสรรหา
การคดัเลือกบุคลากรและการฝึกอบรมพฒันา รวมถึงยงัตอ้งสร้างแรงจูงใจใหก้บั พนกังานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด  
 6.หลกัฐานทางกายภาค (Physical Evidence) หมายถึง สถานท่ีและส่ิงแวดลอ้ม รวมถึงองคป์ระกอบต่างๆ
ท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละส่ิงอ านวยความสะดวก ท่ีใหค้วามสะดวกต่อผูป้ฏิบติังานและลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ รวมถึง
ช่วยส่ือสารการบริการน้นั ใหลู้กคา้รับรู้คุณภาพการบริการอยา่งเป็นรูปธรรมดว้ย  
 7.กระบวนการ (Process) หมายถึงขน้ตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นในการท างานและให้บริการแก่ลูกค้า 
รวมถึงวิธีในการท างานสร้างและส่งมอบผลิตภณัฑ ์โดยตอ้งอาศยัการออกแบบ และปฏิบติัใหไ้ดต้ามกระบวนการท่ี
มีประสิทธิผลโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัดา้นการผลิตและเสนอบริการนั้น ๆใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ 
ศิริรัตน์ เสรีรัตน์และคณะ (2562) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า ส่วน
ประสมทางการตลาด 7P’s เป็น Marketing mix แบบ 4P’s ท่ีมีอีก 3 องคป์ระกอบเขา้มาเสริมทพั รวมทั้งยงัเป็นการ
ขยายมุมมองการวิเคราะห์ใหก้วา้งขวางและครอบคลุมมากข้ึน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการขายและปรับปรุงแบรดใ์ห้
เขม้แขง็ยิ่งข้ึน มีปัจจยัส าคญัดา้นต่างๆดงัน้ี 
 1.ด้านราคา (Price) เป็นมูลค่าเงินของสินคา้ท่ีลูกคา้ใชเ้ปรียบเทียบมูลค่าของบริการกบัราคาของบริการ 
หากมูลค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้จะเป็นผูต้ดัสินใจในการเลือก ดงันั้นจึงควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัระดับการ
บริการชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบัการบริการต่างๆ 
 2.ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นวิธีท่ีท าใหลู้กคา้รู้จกัผลิตภณัฑห์รือบริการ เช่น การลดราคา มี
ของสมนาคุณ การโฆษณารูปแบบต่างๆเป็นตน้และแมแ้ต่การจา้งดารา (ดาราทางอินเทอร์เน็ต) ใหม้าชมและบอก
เล่า กถื็อวา่เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีเป็นการส่งเสริมการขาย 
 3.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองของมนุษยไ์ดแ้ละความตอ้งการนั้นคือ ความ
ซบัซอ้นของสินคา้และบริการ ส าหรับการใชง้านและมูลค่าของสินคา้ โดยทัว่ไปสินคา้จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
คือ สินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละอาจจบัตอ้งไม่ได ้
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 4.ด้านบุคคล (People) ทุกคนมีส่วนร่วมโดยตรงหรือโดยออ้มในกระบวนการการบริโภค ของบริการ
บางอยา่ง ซ่ึงเป็นจุดส าคญัของส่วนประสมการตลาด 7P’s 
 5.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) สถานประกอบการจะไม่เผชิญหนา้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง แต่มุ่งเนน้
ท่ีการปลูกฝังตวัแทนจ าหน่ายและการจดัตั้งเครือข่ายการขาย การติดต่อระหวา่งองคก์รและผูบ้ริโภคด าเนินการผ่าน
ผูจ้  าหน่าย 
 6.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation) ต้องใช้การ
คดัเลือก การฝึกอบรมและแรงจูงใจเพ่ือใหลู้กคา้มีความสุข ส่ิงท่ีท าใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งคือ ความสัมพนัธ์ระหว่าง
เจา้หนา้ท่ีบริการขององคก์รกบัผูใ้ชบ้ริการ เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีทศันคติท่ีตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการและมีความสามารถ
ในการแกปั้ญหาท่ีสร้างคุณค่าใหก้บัองคก์ร 
 7.ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกระบวนการจากผลิตภัณฑ์หรือบริการไปยงัฝ่ังผูบ้ริโภครวมถึง
กระบวนการขายระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้ กระบวนการช าระเงินและความสมัพนัธ์อ่ืนๆ ท่ีเช่ือมโยงกบัผูบ้ริโภค ความ
ยากล าบากของขั้นตอนน้ี คือ ตอ้งแน่ใจวา่แต่ละขั้นตอนสอดคลอ้งกบัการพิจารณาตน้ทุนทางธุรกิจ (ดา้นการตลาด) 
และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค (ดา้นธุรกิจ) 
 ศิลาวัลย์ ปันยะ (2562) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7P’sไวว้่าเป็น
แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจใหบ้ริการ ซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ในการก าหนดกล
ยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย  
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ ส่ิงท่ีผูข้าย
ตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์
แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่คุณค่า (Value) ของ
บริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ๆ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดราคาในการ
ใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบริการชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั  
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่วย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ
การใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณา
ในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels)  
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการเป็นกุญแจส าคญั 
ของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีในการ
ให้บริการ และผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององค์กร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองผูใ้ชบ้ริการ มีความคิด
ริเร่ิม มีความสามารถในแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพ และรูปแบบ
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การใหบ้ริการ เพ่ือสร้างคุณค่าใหก้บัการลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพ
อ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ื์น ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
 7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ 
ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
ฤทัยรัตน์ จีนประดิษฐ์ (2562) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ไวว้่า เป็น
แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการ โดยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ประกอบดว้ย  
 1.ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอไปเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 2.ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าเงินท่ีเสียเพ่ือใหไ้ดส่ิ้งท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการ  
 3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีหรือช่องทางในการน าเสนอผลิตภณัฑต่์อผูบ้ริโภค  
 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การแจ้งข้อมูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค การใช้ข้อมูลาง
การตลาดในการสร้างแรงจูงใจต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
 บุคลากรในการให้บริการ (People) หมายถึง บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการในการให้บริการต่อ
ผูบ้ริโภค  
 6.กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการท่ีใชใ้นการใหบริการ  
 7.องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ 
 จากทฤษฎีขา้งตน้ผูว้ิจยัสมารถสรุปไดว้่า ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด เป็นแนวคิดท่ี
ส าคญัทางการตลาด เพ่ือช่วยใหก้ารท าธุรกิจนั้นตรงตามความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และยงัเป็นเคร่ืองมือ 
ท่ีช่วยในการขยายมุมมองการวิเคราะห์ให้กวา้งข้ึนและครอบคลุม น าไปสู่การเพ่ิมประสิทธิภาพในการขายให้กบั
ธุรกิจ 
 
แนวคิดเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 Kotler (2012) ไดใ้หค้วามหมาย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ไวว้า่ ส่วนประสม ทางการตลาด 
(Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสาน เคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
ทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใชเ้พ่ือใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการ ผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมทางการตลาด
แบ่งกลุ่มได ้4 กลุ่ม อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 Wheelen and Hunger (2012) ได้ให้ความหมาย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไวว้่า  ส่วน
ประสมทางการตลาด หมายถึง การรวมกนัโดยเฉพาะอย่างยิ่งตวัแปรท่ีส าคญัภายใต้การควบคุมขององค์กรท่ี
สามารถ ใช้ในการท าให้เกิดความความตอ้งการ (Demand) และไดรั้บประโยชน์จากการ แข่งขนั (Competitive 
Advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ช่องทาง (Place) ส่วนส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ
ราคา (Price) โดยตัวแปรเหล่าน้ีจะมีองค์ประกอบย่อยท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์ เพ่ือปรับให้เหมาะสมกับ
ความสามารถขององคก์ร 
 Lamb, Hair, and McDaniel (2000) ไดใ้หค้วามหมายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไวว้่า ส่วน
ประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยุทธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การส่งเสริม การตลาด และการ
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ก าหนดราคามาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว จดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือก่อใหเ้กิด การแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย 
และท าใหเ้กิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 
  กฤษลกัษณ์ ชุ่มดอกไพร (2564) ไดใ้หค้วามหมายเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ ส่วนประสมทาง
การตลาดหมายถึง การวางแผนการตลาด โดยทัว่ไปนั้นมกัจะนิยมใช ้ส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) แต่ปัจจุบนัแลว้การมีแค่ 4Ps นั้นยงัคง ไม่เพียงพอจ าเป็นตอ้งเพ่ิมแผนการตลาด เพราะลกัษณะของ
ธุรกิจแต่ละประเภท จะมีความแตกต่างกนั ดงันั้นธุรกิจบริการจึงควรตอ้งมีส่วนประสมการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนมาอีก 3Ps 
ไดแ้ก่ บุคลากร (Personal) ส่ิงอ านวยทางกายภาพ (Physical Facilities)และกระบวนการ (Process) 
 ฤทธ์ิเจตน์  รินแก้วกาญจน์ (2562) ไดใ้ห้ความหมายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ไวว้่า  ส่วน
ประสมทางการตลาดหมายถึง กลยุทธ์การบริหารจดัการดา้นการตลาดในลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ท่ีไม่สามารถจบั
ตอ้งได ้เช่น ธุรกิจให้บริการ ประเภท โรงพยาบาล คลินิก โรงแรม โรงเรียน และสถานศึกษา โดยมีปัจจยัส่วน
ประสมท่ีน ามาพิจารณา 7 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
หลกัฐานทางกายภาค กระบวนการ 
 ผูวิ้จยัสามารถสรุปความหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใชร่้วมกนั เพ่ือบรรลุเป้าหมายทางการตลาดของนกัการตลาด ประกอบไป
ดว้ยปัจจยัส าคญัท่ีเป็นปัจจยัหลกั คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ (Process) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical) 
 
ทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตดัสินใจ 
 Chang & Meyerhoefer (2020) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
(Decision Process) แมลู้กคา้จะเป็นบุคคลท่ีมีความแตกต่างกนั ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองใดก็ตามก็จะยงัมีกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีคลา้ยๆกนัคือ มีกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  
 1.การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ซ่ึงการท่ีบุคคลจะรับรู้ 
ถึงปัญหานั้นแตกต่างกนั ข้ึนอยูท่ี่ความคิดและทศันคติของแต่ละบุคคล 
 2.การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หาขอ้มูล เพ่ือหา
แนวทางในการแกไ้ขปัญหา เพ่ือช่วยในการสนบัสนุนการตดัสินใจ 
 3.การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภค ไดแ้สวงหาและค้นหา
ขอ้มูลมาเพียงพอแลว้ ก็จะน าขอ้มูลเหล่านั้นมาท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบ เพ่ือท่ีจะไดต้ดัสินใจเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด
ส าหรับตนเอง โดยขั้นตอนน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการเปรียบเทียบ คุณสมบติัของสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือของตราสินคา้ และ
อาจเก่ียวขอ้งกบัประสบการณ์ในอดีต ของผูบ้ริโภคแต่ละคนดว้ยว่า มีความช่ืนชอบในตราสินคา้ไหนเป็นพิเศษ
หรือไม่ โดยมีแนวคิดในการพิจารณา เพ่ือช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพ่ือใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน  
 4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะใชข้อ้มูลและระยะเวลาท่ี
แตกต่างกนั ในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์ดสกัอย่าง ข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคแต่ละคน อย่างไรก็
ตามอาจจะมีผลกระทบจากทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และปัจจยัท่ีไม่สามารถ
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คาดการณ์ได้(Unexpected Situation) ซ่ึงอาจท าให้ไม่เกิดการตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือในขั้นการประเมิน
ทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคจะมีความชอบในตราสินคา้ในกลุ่มสินคา้ ท่ีสามารถสนองความตอ้งการของเขาได ้ซ่ึงเขา
อาจจะมีความตั้งใจ ท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีเขามีความพอใจมากท่ีสุด 
 5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไปแลว้ จะก่อให้เกิด
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือน้ี จะก่อใหเ้กิดเป็นความรู้สึกเม่ือไดล้องใชสิ้นคา้ ท่ีเลือกซ้ือมาจริง 
ๆ ว่ามีคุณสมบติัตามท่ีบริษทัหรือหน่วยงานผูผ้ลิตให้ขอ้มูลหรือไม่ ถา้มีคุณสมบติัตามท่ีบริษทัผูผ้ลิตโฆษณา ให้
ขอ้มูลว่ามีการใชง้านท่ีดี ก็อาจจะส่งผลให้เกิดพฤติกรรม การกลบัมาซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป หรืออาจจะเป็นการให้
ค าแนะน ากบัผูท่ี้มองหาสินคา้ท่ีตนใชดี้อยู่ก็ได ้ดงันั้น พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความพอใจ
หรือไม่พอใจ ผา่นประสบการณ์การใชสิ้นคา้บริการ 
 Mothersbaugh, Hawkins & Kleiser (2020) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจไวว้่า ส่ิงท่ีส าคญัเป็นพิเศษ
ส าหรับนกัการตลาดคือ สถานการณ์และแหล่งท่ีมาของอิทธิพลภายในและภายนอก ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ืออยา่งไร กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยล าดบัของกิจกรรม ไดแ้ก่ การ ตระหนกัถึงปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินและการเลือกแบรนด ์การเลือกร้านและการซ้ือ และ กระบวนการหลงัการซ้ือ 
 Montano, D. E., & Kasprzyk, D. (2015)ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจไวว้่า กระบวนการตดัสินใจ 
เป็นกระบวนการทางวิทยาศาสตร์โดยใชห้ลกัเชิงเหตุผลเป็นลกัษณะ ของการหาทางออกท่ีดีท่ีสุด เป็นพ้ืนฐานซ่ึง
นกัวิชาการไดแ้บ่งขั้นตอนในการตดัสินใจ โดยถือแนวพิจารณาการแกปั้ญหา (Problem Solving Approach) เป็น
เกณฑใ์นการพิจารณาโดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร (Data Collection) เน่ืองจากวา่ปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ยอ่มมีสาเหตุการเสาะหา
ข่าวสารต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัปัญหาคือการเสาะหาส่ิงท่ีเป็นสาเหตุนั้น เพ่ือน ามาเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจ 
จะตอ้งกระท าอยา่งเป็นวิทยาศาสตร์ ทั้งในแง่ของการรวบรวมเก็บขอ้มูล (Collective) ในแง่การวิเคราะห์ (Analysis) 
ซ่ึงเป็นลกัษณะเดียวกนักบัการวิจยั  
 2. การก าหนดทางเลือก (Formulating Alternative) เป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคัญมาก ในกระบวนการ
ตดัสินใจเป็นการพยายามจะครอบคลุมวิถีทางท่ีจะแกไ้ขปัญหาไดใ้นหลายๆวิธี ตอ้งก าหนดใหไ้ดใ้นรูปธรรมหลกั
ขอ้เท็จจริงหลกั (Main Fact) เป็นอย่างไรบา้งและในทางปฏิบติัตอ้งสร้างฉาก (Scenario) ข้ึนมาก่อน ว่าเร่ืองน้ีมี
ทางเลือกอะไรบา้งในทางเลือกนั้น ๆ มีขอ้เทจ็จริงรูปธรรมหลกัๆอะไรบา้ง  
 3 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analysis Alternative) การวิเคราะห์ทางเลือก ควรใชค้วามจริงท่ีเป็นภาวะวิสัย 
(Objective Analysis) พยายามหลีกเล่ียงการน าคุณค่า (Value) ทั้งหลายมาเก่ียวขอ้งในการวิเคราะห์  
 4 การเปรียบเทียบค่าทางเลือก (Value Comparison) ขั้นตอนน้ีเป็นการเปรียบเทียบ โดยน าคุณค่า (Value) 
มาเก่ียวขอ้ง น ามาเปรียบเทียบกบัขั้นตอนอ่ืน ท่ีปลอดจากค่าแลว้ มาพิจารณาทางเลือกอีกทีหน่ึง   
5 การตดัสินใจท่ีดีท่ีสุด (Choice Of Alternative On Best Set Of Alternative) ขั้นตอนน้ีเป็นการตดัสินใจทางเลือกท่ี
ดีท่ีสุด 
 Oppenheim (1979) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจไวว้่า กระบวนการตดัสินใจนั้น มีหลายขั้นตอน
ทั้งน้ี ข้ึนอยู่กบัสภาพของปัญหาหรือขอ้มูลท่ีจะน ามาท าการตดัสินใจของแต่ละบุคคล ซ่ึงส่วนใหญ่พบว่าก่อนท่ีจะ
ท าการตดัสินใจเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น ผูต้ดัสินใจจะใชว้ิธีการวิเคราะห์ เพ่ือประเมินทางเลือกดว้ย การใชห้ลกัการ
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และเหตุผลจากประสบการณ์ท่ีตนเองมี เป็นเคร่ืองมือในการพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและมีปัญหานอ้ยท่ีสุด 
ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัวตัถุประสงค ์หรือ เป้าหมายของการตดัสินใจนั้นๆดว้ย ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ สามารถ
แบ่งได ้เป็น 6 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  
 1.การตระหนกัถึงปัญหาหรือสถานการณท่ีมีตวัเลือกเกิดข้ึน  
 2.พิจารณาและไตร่ตรองทางเลือก  
 3.เลือกทางเลือกท่ีดีและมีปัญหานอ้ยท่ีสุด  
 4.ตดัสินใจบนพ้ืนฐานของทางเลือก   
 5.ยอมรับกบัผลท่ีตามมาของการตดัสินใจ  
 6.ประเมินผลการตดัสินใจ  
 คุณัญญา เนียมฤทธ์ิ (2565) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจไวว้่า กระบวนการตดัสินใจ เป็นการการ
เลือกหรือมีส่วนร่วมในการเลือกส่ิงต่างๆ ท่ีผ่านกระบวนการทางความคิดและการพิจารณา โดยกระบวนการ
ตดัสินใจ ประกอบดว้ย  
 1.การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ  
 2.การคน้ควา้ขอ้มูล  
 3.การประเมินผลทางเลือก  
 4.การตดัสินใจซ้ือ 
 5.พฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2560) ไดก้ล่าวถึงกระบวนตดัสินใจไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจ เป็นขั้นตอน
การตดัสินใจ (Buying Decision Process) ของผูบ้ริโภคเบ้ืองตน้ก่อนการซ้ือไปจนกระทั้งส้ินสุด กระบวนการซ้ือ 
โดยมีล าดบักระบวนการ 5ขั้นตอนดงัน้ี 
 1.การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Need arousal or Problem recognition) จุดเร่ิมตน้ 
ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคล รู้สึกถึงความแตกต่าง (Ideal) คือ ถูก
กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค อาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนกัการ
ตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
 2.การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหาผูบ้ริโภคกต็อ้งแสวงหา 
หนทางแกไ้ขโดยหาขอ้มูลเพ่ิมเติมเพ่ือช่วยใน การตดัสินใจจากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
 3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์
สนใจแลว้ ก็จะท าการประเมิน ทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุดวิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมิน
ทางเลือกอาจจะ ประเมินโดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้ ค านึงถึงประโยชน์ท่ีคาดวา่ 
จะไดรั้บและตอบสนองความพึงพอใจได ้ท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือโดยจะมีเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ 22 ผลิตภณัฑต์อ้ง
สามารถช้ีใหเ้ห็นจุดเด่นท่ีชดัเจน ตรงใจ เพ่ือผูบ้ริโภคจะไดน้ าไปใชใ้นการตดัสินใจ ซ้ือ 4. การตดัสินใจใชบ้ริการ 
(Decision Marking) ผูบ้ริโภคไดล้งความเห็นใชข้อ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ ์  
 4.การตดัสินใจใช้บริการ (Decision Marking) ผูบ้ริโภคไดล้งความเห็นใช้ข้อมูลและระยะเวลาในการ
ตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ ์และบริการ หลงัจากไดมี้การประเมินผลจากขอดี และขอเสียของสินคา ผูบ้ริโภคได้
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สินคา้ตรายี่หอ้ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด ความพึงพอใจท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือผูบ้ริโภคจะเกิด ความ
ตั้งใจท่ีจะซ้ือ 
 5.พฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ (Post purchase Behavior) ขั้นตอนน้ีลูกคาจะประเมินผลความพึง พอใจใน
การซ้ือ หลงัจากท่ีซ้ือสินคา้มาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้ซ่ึงจะประเมิน ผลความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจโดย การประเมินว่าสินคา้นั้นสามารถตอบสนองตามความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดห้รือไม่ 
ซ่ึงถ าเกิดความพึงพอใจก็จะบริโภคสินคานั้นตอ กจ็ะมีการซ้ือซ ้ าอีกในคราวต่อไป ซ่ึงจะส่งผลต่อแนวโนม้ ในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป  
 จากทฤษฎีขา้งตน้ ผูวิ้จยัสามารถสรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจ เป็นกระบวนการท่ีใชห้ลกัในเชิงเหตุ
และผล เป็นกระบวนการทางความคิดและเป็นขั้นตอนในการตดัสินใจ โดยมีขั้นตอนท่ีส าคญั คือ 1) การรับรู้ถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการ 2) การแสวงหาข้อมูล 3) การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 
แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 Koller & Keller (2016) ไดใ้ห้ความหมายกระบวนการตดัสินใจไวว้่า กระบวนการตดัสินใจหมายถึง 
กระบวนการทางจิตวิทยาขั้นพ้ืนฐานท่ีไดท้บทวนถึงเหตุผลส าคญัในการตดัสินใจซ้ือท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค ซ่ึงกคื็อ
ประสบการณ์ ทั้งหมดในการเรียนรู้ การเลือก การใช้ และแมก้ระทัง่การหยุดใช้ผลิตภณัฑ์ โดยผูบ้ริโภคมกัมี 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือจาก 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล ทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยกระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงและ จะมีผลตามมาอีกในระยะ
เวลานาน ผูบ้ริโภคบางคนอาจจะตดัสินใจซ้ือสินคา้จากปัญหาท่ีพบใน ชีวิตประจ าวนั เม่ือตระหนกัถึงขอ้เท็จจริงน้ี 
นกัการตลาดจึงตอ้งพฒันากิจกรรมและวิธีการต่าง ๆ ท่ี สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคในทุกขั้นตอนของการตดัสินใจ 
อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภคอาจจะไม่ไดมี้ กระบวนการตดัสินใจซ้ือผ่านครบทั้ง 5 ขั้นตอนเสมอไป แต่อาจขา้มบาง
ขั้นตอน  
 Schiffman & Kanuk (2007) ไดใ้หค้วามหมายกระบวนการตดัสินใจไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจหมายถึง 
การเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือการเลือกจากการเปรียบเทียบจากสองทางเลือก โดยทางเลือกนั้นตอ้งมีความเพียบพร้อม 
ท่ีจะใหบุ้คคลตดัสินใจเลือก 
 Assael (1998) ไดใ้หค้วามหมายกระบวนการตดัสินใจไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจหมายถึง กระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใดและจะซ้ือท่ีไหน ซ่ึงแนวทางท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจนั้น 
เป็นผลโดยตรงมาจากกลยุทธ์การตลาดของนักการตลาดเป็นต้นว่าหากผูบ้ริโภคต้องการคุณประโยชน์จาก
ผลิตภณัฑ ์ตรายี่หอ้ใด ๆ นกัการตลาดควรจะวางกลยทุธ์ใด เนน้ท่ีคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑน์ั้นลงไปในโฆษณา 
ดงันั้นเกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกตรายี่ห้อจึงเป็นแนวทางส าคญัท่ีนกัการตลาดควรศึกษาเพ่ือน าไป
บริหารจดัการกลยทุธ์การตลาด ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 นภวรรณ คณานุรักษ์ (2563) ไดใ้หค้วามหมายกระบวนการตดัสินใจไวว้่า กระบวนการตดัสินใจหมายถึง 
การเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือการเลือกจากการเปรียบเทียบจากสองทางเลือก โดยทางเลือกนั้นตอ้งมีความเพียบพร้อม
ท่ีจะใหบุ้คคลตดัสินใจเลือก 
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  ดลนัสม์ โพธ์ิฉาย (2562) ไดใ้ห้ความหมายกระบวนการตดัสินใจไวว้่า กระบวนการตดัสินใจหมายถึง 
กระบวนการส าคญัขององคก์ารท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งกระท าอยู่บนพ้ืนฐานของขอ้มูลข่าวสาร (information) ซ่ึงไดรั้บมา
จากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มในองคก์าร 
จากขอ้มูลผูวิ้จยัสรุปไดว้า่ความหมายของกระบวนการตดัสินใจหมายถึง การก าหนดขั้นตอนในการตดัสินใจ โดยมี
ล าดบัขั้นของกระบวนการดงักล่าวเป็นการตดัสินใจ โดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ ์ตามล าดบัขั้นคือ การรับรู้ถึง
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 
วธีิการด าเนินการวจิยั 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล ของงานวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ท 
ของนกัท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑลน้ี ไดข้อ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 2 ส่วน คือ 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่าง นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ี
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 400 คน ในรูปแบบสอบถามออนไลน์ (Google form) ผ่าน
ช่องทางสงัคมออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook, Line ในช่วงระยะเวลาท่ีท าการเก็บขอ้มูล และท าการรวบรวมจนครบ
ตามก าหนด และน าขอ้มูลดงักล่าวกลบัมาวิเคราะห์ 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นควา้ รวบรวมเอกสาร ต ารา หนังสือ วารสาร 
บทความ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต แนวคิดและทฤษฎีของนกัวิชาการต่างๆ เพ่ือใชส้ าหรับการ
สร้างแบบสอบถาม 
วธีิวเิคราะห์ข้อมูล 
 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเม่ือเก็บรวบรวมแบบสอบถามแลว้ ผูวิ้จยัจะท าการตรวจสอบความเรียบร้อยของ
แบบสอบถามท่ีได้รับกลับคืนมา เพ่ือคัดเลือกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ มาท าการประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมประมวลผลทางสถิติส าเร็จรูปและท าการวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
  การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผูว้ิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออกไป 
  การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้ มาลงรหสัตามท่ีไดก้ าหนดไว ้
 ประมวลผลขอ้มูล โดยการน าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้ไปบนัทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือประมวลผลโดย
โปรแกรมประมวลผลทางสถิติส าเร็จรูป ใหท้ าการประมวลผลตามสถิติต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการทดสอบสมมติฐาน 
โยการวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Level of Significance) 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถาม จะท าการวิเคราะห์หาค่าสถิติต่างๆดงัน้ี 
ในส่วนของขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ผูวิ้จยัจะน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติโดยใชค่้าทางสถิติเพ่ือน ามาใชใ้นการศึกษาดงัน้ี  
 การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
 1. แบบสอบถาม ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล น าเสนอเป็นการแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
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 2. แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัการประเมินความคิดเห็น เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ท่ีพกัประเภทรีสอร์ทเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็น น าเสนอ
เป็นการแจกแจงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
3. แบบสอบถามส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ท น าเสนอเป็นการแจก
แจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  การวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) เป็นสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
สมมติฐาน ข้อท่ี 1 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ท 
ตวัแปรตน้คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) การ
ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) เป็นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค หรือช่วง (Interval)  
ตวัแปรตามคือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ใชส้ถิติไคส
แควร์ (X2) 
 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
จากผลการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 1.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นการ
รับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition)   ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Post- Purchase behavior) 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นการประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้
หรือบริการ (Post- Purchase behavior) อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการให้บริการ (Place) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition)   ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Post- Purchase 
behavior) อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 4.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition)  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 5.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ี
พกัประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นการรับรู้ถึง
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ความตอ้งการ (Need Recognition)  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้
หรือบริการ (Post- Purchase behavior) อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 6.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ (Process) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดา้นการ
รับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition)  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ
สินคา้หรือบริการ (Post- Purchase behavior) อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 7.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition)  ด้านการตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  ด้าน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Post- Purchase behavior) อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 
การอภิปรายผล 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการใหบ้ริการ (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ท ของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการการตลาด (7P’s) มีความสัมพนัธ์กบั การตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกั
ประเภทรีสอร์ท สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี Kotler (2003) และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐนนัท ์ปริยวิศวธ์นะ 
(2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทในจงัหวดัตราด พบว่า มีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในการเลือกท่ีพกัประเภทรี
สอร์ทในจงัหวดัตราด เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ปัจจยัดา้นกายภาพ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในการเลือกท่ีพกัประเภทรีสอร์ทในจงัหวดัตราด 
 จากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลกระทบในทางบวกต่อการการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ท ของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ซ่ึงผลการศึกษา เป็นไปตามสมมติฐาน 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 
ข้อเสนอแนะส าหรับธุรกจิ และการน าไปปฏิบัต ิ
 การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นประโยชนต่์อผูด้  าเนินธุรกิจประเภทบริการท่ีพกัใหก้บันกัท่องเท่ียว เพ่ือน าขอ้มูลท่ี
ไดจ้ากการศึกษาไปปรับปรุงการใหบ้ริการในอนาคต เพ่ือใหน้กัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของตนเอง 
โดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
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 1.สินคา้ การดูแลรักษาท่ีพกัใหส้ะอาดอยูเ่สมอ และรักษาภาพพจนช่ื์อเสียงของท่ีพกัใหอ้ยูใ่นเกณฑท่ี์ดี เพ่ือ
เป็นการดึงดูดนกัท่องเท่ียวใหม้าเลือกใชบ้ริการ 
 2. ราคา ควรมีการก าหนดราคาค่าห้องพกัอย่างชดัเจน และควรก าหนดอตัราค่าห้องพกัต่อวนัให้มีความ
เหมาะสม 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรมีการบริการใหน้กัท่องเท่ียวสามารถส ารองหอ้งพกัล่วงหนา้ผา่นทางระบบ
อินเทอร์เน็ต เพ่ือความสะดวกสบายของนกัท่องเท่ียวในการจองหอ้งพกั 
 4.การส่งเสริมการตลาด ควรใหบ้ริการท่ีพกัพร้อมอาหารเชา้ฟรี และควรมีส่วนลดกรณีเขา้พกัหลายวนั 
 5. บุคลากร ผูป้ระกอบการและพนักงาน ควรให้ความเอาใจใส่แก่นักท่องเท่ียว และควรให้บริการด้วย
ความสุภาพ และมีมาตรฐานในการใหบ้ริการ 
 6. กระบวนการ ผูป้ระกอบการควรจดัมาตรฐานในเร่ืองของการบริการส่วนหนา้ทั้งหมด รวมไปถึงเร่ือง
ของการคิดค่าบริการ การรับช าระเงินอย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว และตอ้งสามารถแกไ้ขปัญหาต่างๆให้นกัท่องเท่ียวได้
ดว้ยความรวดเร็ว 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรจะได้มีการศึกษาเพ่ิมเติม เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงเป็นข้อมูล ท่ีสามารถน าไปเป็น
ประโยชนต่์อผูป้ระกอบการ อีกทั้งเพ่ือน าขอ้มูลมาเปรียบเทียบกบัขอ้มูลท่ีได ้เพ่ือหาแนวทางพฒันาการใหบ้ริการท่ี
พกัประเภทรีสอร์ทส าหรับนกัท่องเท่ียว และควรศึกษาถึงปัญหาท่ีนกัท่องเท่ียวไดพ้บ ในระหว่างการเขา้ใชบ้ริการ 
เพ่ือใหไ้ดแ้นวทางในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบันกัท่องเท่ียวในอนาคต ดงัน้ี 
 1.ควรท าการศึกษาถึงความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวท่ีอยูใ่นเขตพ้ืนท่ีอ่ืนๆดว้ย 
 2.ควรมีการศึกษาความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวร่วมกบักระบวนการในการด าเนินธุรกิจท่ีพกัประเภทรี
สอร์ทหรือสถานประกอบการท่ีเก่ียวกบัท่ีพกั เพ่ือให้สามารถปรับปรุงการให้บริการต่างๆ และสามารถสรรหา
บริการรูปแบบใหม่ๆ เพ่ือสร้างความแตกต่างในการใหบ้ริการเป็นการดึงดูดใจนกัท่องเท่ียว 
 3.ควรจดัท าการศึกษาเก่ียวกบัความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวใน
ประเทศไทย เก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทรีสอร์ทนั้นแตกต่างกบันกัท่องเท่ียวชาวไทยหรือไม่อย่างไร 
เพ่ือใหน้กัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการสูงสุด 
 4.ควรจดัท าการศึกษาเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการของพนกังานท่ีพกัประเภทรีสอร์ทในพ้ืนท่ีท่องเท่ียว
ของจงัหวดัต่างๆ 
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 ฤทธ์ิเจตน์  รินแกว้กาญจน์ (2562)  ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P) และปัจจัยการให้บริการที่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการคลินิคการแพทย์แผนจีนหัวเฉียว  (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) 
กรุงเทพ : มหาวิทยาลยัสยาม 
 อริสา ศรีพฒันกุล (2559)  ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินค้าเทสโก้ โลตัส ทฤษฎีและ
แนวคิ ด เ กี่ ย วกับ ส่วนประสมทางการตล าด  7P’s (วิทย า นิพน ธ์  ป ริญญามหาบัณ ฑิต )  ก รุ ง เทพ  : 
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 ธนัฐกรณ์ วงษส์ าราญ (2563)  ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยต้าของลูกค้า
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7P’s (วิทยานิพนธ์ ปริญญา
มหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
 ศิริรัตน ์เสรีรัตนแ์ละคณะ (2562)  ศึกษาปัจจยัพฤตกิรรมการผู้บริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของฝากสินค้าบริโภคในจังหวดัฉะเชิงเทรา ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบั  ส่วนประสมทาง
การตลาด 7P’s (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ :มหาวิทยาลยัรังสิต 
 ศิลาวลัย ์ปันยะ (2562)  ศึกษาความพึงพอใจ ในการใช้บริการโรงพยาบาลเอกชน ของคนวัยท างานใน
จงัหวดัเชียงใหม่ทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s (วิทยานิพนธ์ ปริญญา มหาบัณฑิต) 
กรุงเทพ :  
 ฤทยัรัตน์ จีนประดิษฐ์. (2562)  ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลเอกชล ใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  (วิทยานิพนธ์  ป ริ ญ ญ า
มหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
 นภวรรณ คณานุรักษ.์ (2563)  ศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือมีผลต่อความเช่ือมั่นในการเข้าชมเทศกาล
ดนตรี ของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ความหมายกระบวนการตัดสินใจ (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) 
กรุงเทพ : มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
 คุณญัญา เนียมฤทธ์ิ. (2565)  ศึกษาปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กระบวนการตดัสินใจ (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยั ธนบุรี 
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 ธชัชยั  มงคลจนัทรกุล. (2564)  ศึกษาการตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ทในเขตจังหวดั
ตรัง (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวทิยาลยัธุรกจิบัณฑิต 
 มหศัจรรยเ์ท่ียวไทย (2562 : Online) สืบค้นที่ (https://thai.tourismthailand.org>Articles 30-3-2024) 
 ชาญวีร์ รีสอร์ท แอนด ์คนัทร่ี คลบั (2565) สืบค้นจาก (https://www.charnveeresortkhaoyai.com 30-3-
2024) 
 ธัชชัย  มงคลจันทรกุล. (2564)  ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรีสอร์ทในเขต
จงัหวดัตรัง (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิต 
 วสันต์  กานต์วรรัตน์. (2563)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวเพศหญิงชาวไทย ในการเลือกใช้บริการห้องพักโรงแรมประเภทโพสเทล  (วิทยานิพนธ์ ปริญญา
มหาบณัฑิต) กรุงเทพ : วิทยาลยัเทคโนโลยีสยาม 
 สุทธินี ถิระธรรมสรณ์ และ ฐากูร อนุสรณ์พาณิชกุล.(2565)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยเชิงสาเหตุของกลยุทธ์
การตลาดบริการ ที่มีผลต่อคุณภาพการบริการและความจงรักภักดีต่อการบริการ ที่พักประเภทโรงแรมและรีสอร์ท 
ในเขตอ าเภอเขาค้อจงัหวดัเพชรบูรณ์ (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
 ณัฐนนัท ์ปริยวิศวธ์นะ. (2564)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ใช้บริการที่พกัประเภทรีสอร์ทใน
จงัหวดัตราด (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
 ดนุชา ฐานะ อินทิรา เจริญชยัชนะวงศ ์และ ระชานนท ์ทวีผล. (2564)  ศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจ
เลือก ที่พักแรมระดับ 5 ดาว ของนักท่องเที่ยวสุภาพสตรีวัยท างานชาวไทย ในเขตภาคกลาง กรณีศึกษาเขต
อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขันธ์ (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยับูรพา 
 ภคัวลญัชญ ์ปัญญาช่าง. (2564)  ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักประเภทรีสอร์ท ในจังหวัด
ชลบุรี  ของกลุ่มนักท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยั
รามค าแหง 
 วาธิยา จุนเนียง. (2564)  ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการและกลุ่มอ้างองิที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ สถานที่พักตากอากาศจังหวัดกาญจนบุรีในช่วงโควิด19 (วิทยานิพนธ์ ปริญญา
มหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยัรังสิต 
 จารุวรรณ โพสาวงั และ กนกพร ชยัประสิทธ์ิ. (2563)  ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกใช้บริการ ที่พักประเภทโรงแรมขนาดใหญ่ ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตพื้นที่เขาใหญ่ อ าเภอปากช่อง 
จงัหวดันครราชสีมา (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยั เทคโนโลยีราชมงคลธญับุรี 
 วสันต์ กานต์วรรัตน์. (2563)  ศึกษาวิจัย เร่ือง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ที่พัก  รี
สอร์ทของนักท่องเที่ยวในอ าเภอสวนผึ้ง จังหวัดราชบุรี (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : วิทยาลยั
เทคโนโลยีสยาม 
 อนุพงศ ์สงวนนาม และ อริสรา เสยานนท.์ (2561)  ศึกษาวิจัยเร่ือง การแบ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
ตามระดับความส าคัญส่วนประสมการตลาดและกระบวนการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมช่องฟ้า รีสอร์ท จังหวัด
พงังา (วิทยานิพนธ์ ปริญญามหาบณัฑิต) กรุงเทพ : มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
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