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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกจิท่ีพกั 
อ าเภอภูผาม่าน จังหวัดขอนแก่น1 

MARKETING MIX THAT AFFECTS THE DECISION TO USE ACCOMMODATION 
BUSSINESS SERVICES PHUPHAMAN DISTRICT KHONKAEN PROVINCE 

พมิพ์พรรณ วรรณพมิพ์2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจ   
ท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน 
จงัหวดัขอนแก่น  3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจท่ีพัก อ าเภอภูผาม่าน จังหวดัขอนแก่น การศึกษาในคร้ังน้ีเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้คือประชากรผูท่ี้มาใช้บริการท่องเท่ียวในอ าเภอภูผาม่าน ปี 2565  จ านวน 
100 คน โดยผูวิ้จยัไดก้ าหนดให้เป็นกลุ่มตวัอย่างของการศึกษาในคร้ังน้ีทั้งหมด สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติสหสัมพนัธ์เพียรสัน และ            
การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษา พบวา่ 1.) ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก 2.) การตดัสินใจ
ใช้บริการ โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับมาก 3.) ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ราคา  การจดัจ าหน่าย        
การส่งเสริมการตลาด  บุคคลผูใ้หบ้ริการ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ 
0.05 กล่าวคือ หากผูป้ระกอบการไดมี้การน าส่วนประสมทางการตลาดก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดต่าง ๆ
ในการด าเนินธุรกิจนั้น ส่งผลให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จและบรรลุวตัถุประสงค์ตามความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย 
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด,การตดัสินใจใชบ้ริการ 
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Abstract 
This study have a purpose 1. To study consumer behavior in deciding to use accommodation 

business services. PhuPhaMan District Khon Kaen Province  2. To study the marketing mix                                
of the accommodation business. PhuPhaMan District Khon Kaen Province  3. To study the relationship 
between the marketing mix and consumer behavior in deciding to use accommodation business services. 
PhuPhaMan District Khon Kaen Province This study collected data using a questionnaire. The sample group 
used is The population of people using tourism services in PhuPhaMan District in 2022 is 100 people, which 
the researcher has designated as the sample group for this study. Statistics used in data analysis include 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. Pearson correlation statistic and multiple regression 
analysis 

The results of the research found that 1. ) marketing mix Overall, everything is at a high level.            
2. ) The decision to use the service Overall, it is at a high level. 3.) The marketing mix includes: price 
distribution marketing promotion service person It has a relationship with the decision to use the service. 
with statistical significance of 0.05, that is, if the entrepreneur has Lead the marketing mix Determine 
various marketing strategies for running the business , resulting in the business being successful and 
achieving its objectives according to the needs of the target group. 
 
Keywords : Marketing mix , decision to use services 
 
ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

ปี 2565 ประเทศไทยยงัเผชิญหน้ากบัการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส COVID-19 เพียงแต่ไม่รุนแรง
เท่ากบัช่วงปีท่ีผ่านมา เน่ืองจากสายพนัธุ์ท่ีพบไม่มีอาการรุนแรงแลว้ไม่มีการแพร่กระจายเป็นวงกวา้ง อีกทั้ง
จ านวนประชาชนท่ีไดรั้บการฉีดวคัซีนเข็มกระตุน้เพิ่มขึ้น ผนวกกบัปรับตวัแลว้รับมือท่ีจะอยู่ร่วมกบัโควิด
ไดดี้ขึ้น ท าให้ความวิตกกงัวลของคนไทยคล่ีคลายลง แลว้กลา้ท่ีจะออกเดินทางท่องเท่ียว จะเห็นไดจ้ากช่วง
วนัหยุดเทศกาลสงกรานตท่ี์คนไทยออกเดินทางท่องเท่ียวในประเทศกนัอย่างเนืองแน่นในทุกภูมิภาค แมว้่า
จะยงัคงอยูภ่ายใตม้าตรการ Social Distancing ก็ตาม แลว้ช่วงกลางปี 2565 ท่ีสถานการณ์การแพร่ระบาดของ
เช้ือไวรัส COVIDทัว่โลก  มีแนวโนม้ลดลง พร้อมกบัการเตรียมประกาศให ้COVIDกลายเป็นโรคประจ าถ่ิน 
ท าให้นานาประเทศรวมทั้งประเทศไทยประกาศปลดล็อค แลว้ผ่อนคลายมาตรการต่าง บรรยากาศการ
เดินทางท่องเท่ียวเร่ิมกลบัมาคึกคกัอีกคร้ัง การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย( ททท.) เปิดแผนการตลาด ปี 2566 
มุ่งพลิกฟ้ืนอุตสาหกรรมท่องเท่ียวไทย ดัน High Value & Sustainable Tourism พร้อมส่ือสาร“ เมืองไทย
เท่ียวได้ทั้ งปี ” สู่นักท่องเท่ียวไทย- ต่างชาติ ตั้ งเป้ารายได้ทั้ งปีรวม1.73 ล้านล้านบาท การท่องเท่ียว            
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แห่งประเทศไทย( ททท.) แถลงแผนเพื่อส่ือสารทิศทางแลว้แนวทางการส่งเสริมตลาดท่องเท่ียวของ ททท. 
ประจ าปี 2566 ตั้งเป้าพลิกฟ้ืนอุตสาหกรรมท่องเท่ียวไทยทั้งระบบดา้นตลาดในประเทศ ททท. จะกระตุน้ส่ิง
ตอ้งการเดินทางของคนไทย สอดรับกบัแคมเปญส่ือสาร “ เท่ียวเมืองไทย Amazing ยิ่งกว่าเดิม ” ต่อยอด
ทิศทางส่งเสริมตลาด 5 ภาค เนน้พาเท่ียวเมืองไทยอย่างอบอุ่น เสนอแคมเปญ “ 365 วนั มหัศจรรยเ์มืองไทย 
เท่ียวไดทุ้กวนั ” พร้อมชูความแตกต่างอย่าง  มีเอกลกัษณ์ของแต่ละภาค เช่น ภาคเหนือ กระตุน้การเดินทาง
ท่องเท่ียวเช่ือมโยงภายในภูมิภาค เจาะกลุ่มครอบครัวท่ีมีหลายช่วงวยั ภาคตะวนัออกเ ฉียงเหนือ พาตะลอน
เท่ียว สุด COOL กระตุน้ท่องเท่ียว 20 จงัหวดัภาคอีสาน พร้อมน าเสนอสินคา้ท่องเท่ียวภายใตธี้ม 3 ธรรม 
ธรรมะ ธรรมชาติ และวฒันธรรม เจาะกลุ่ม Gen- Y แล้ววยัท างาน  การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อเป็นเพียง
ขั้นตอนขั้นหน่ึงของปฏิกิริยาของผูซ้ื้อ ท่ีกระท าลงไป กล่าวคือ ก่อนท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใดอย่าง
หน่ึงนั้น จะมีทั้งปัจจยัภายในแลว้ปัจจยัภายนอกเขา้มากระตุน้ เม่ือปัจจยัเหล่าน้ีถูกป้อนเขา้สู่ระบบหรือการ
คิดของมนุษยจึ์งเกิดเป็นพฤติกรรมออกมา 1. การรับรู้ถึงส่ิงตอ้งการ หรือปัญหา(Problem Recognition) ก่อน
จะเกิดการซ้ือใดๆก็ตามผูซ้ื้อจ าเป็นตอ้งค านึงถึงเหตุผลท่ีลูกคา้จะตอ้งเช่ือ (Reason to Believe)ในการจะซ้ือ
สินคา้หรือบริการสักอย่างหน่ึงเสมอ หรืออาจนึกถึงสถานท่ีท่ีอยากจะไปสักท่ีใดท่ีหน่ึงซ่ึงนับเป็นความ
ปรารถนาท่ีเกิดขึ้นท่ีนับว่าเป็นจุดเร่ิมตน้ของปัญหา ณ ปัจจุบนัของผูซ้ื้อ โดยนักการตลาดสามารถก าหนด
ปัญหาซ่ึงอาจจะเป็นส่ิงท่ีมีอยู่หรือยงัไม่ไดถู้กเติมเต็มก็ได ้ดว้ยการท าคอนเทนตท่ี์เร่ิมตน้ดว้ยการตั้งค  าถาม
ผ่านการน าเสนอขอ้มูลขอ้เท็จจริงของสินคา้หรือบริการ การน าเสนอดว้ย Testimonials ของผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้
หรือบริการเพื่อดึงดูดใหผู้ซ้ื้อนั้นเร่ิมเขา้มาสู่การซ้ือ แลว้ท าใหผู้ซ้ื้อรู้สึกและตระหนกัใหไ้ดว้า่ปัญหาท่ีเกิดขึ้น
นั้นสามารถแกไ้ขไดด้ว้ยสินคา้หรือบริการของเรา  2.การแสวงหาขอ้มูล(Information Search)เม่ือผูซ้ื้อรับรู้
ถึงปัญหาแลว้ก็จะเกิดการอยากรู้แลว้คน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม เพื่อดูว่าอะไรคือส่ิงท่ีจะมาเติมเต็มปัญหาเหล่านั้น
ได้  มีวิธีการใดๆท่ีเข้ามาแก้ไขส่ิงท่ีเป็นปัญหาท่ีผูซ้ื้อก าลังเผชิญอยู่ โดยในขั้นตอนน้ีนักการตลาดก็
จ าเป็นตอ้งแสดงความเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการให้ขอ้มูลเชิงลึก หรือวิธีท่ีจะช่วยแก้ไขปัญหาต่างๆผ่านส่ือ
โฆษณาทั้งออนไลน์โซเชียลมีเดียแลว้ออฟไลน์ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายเปิดรับเป็นประจ าแลว้ใชใ้นการคน้หา
ขอ้มูลต่างๆ แลว้ส่ิงท่ีคุณท านั้นตอ้งน าเสนอให้แตกต่างจากคู่แข่งอยู่เสมอ  3.ประเมินทางเลือก (Evaluation 
of Alternatives) แม้ว่าคุณจะสร้างความแตกต่าง โดดเด่นในการน าเสนอจากคู่แข่งอย่างไร ผูซ้ื้อก็ยงัไม่
สามารถตัดสินใจท่ีจะเลือกสินค้าหรือบริการของคุณในทันทีเพราะพวกเขายงัคงต้องท าการหาข้อมูล
เปรียบเทียบอยูเ่สมอ เพื่อหาส่ิงท่ีใช่แลว้ตรงตามส่ิงตอ้งการมากท่ีสุด เช่น ในการน าเสนอบริการประกนัภยัท่ี
ลูกคา้ตอ้งหาเจา้มาเปรียบเทียบราคาแลว้ผลประโยชน์ท่ีได้รับว่าอนัไหนคุม้ค่าแลว้จ าเป็นกว่ากนั โดยใน
ขั้นตอนน้ีเป็นความยากของนักการตลาดในการตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดขึ้นให้ได้ แลว้ยงัตอ้งสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีเพื่อดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายยงัคงความสนใจในตวัสินคา้ของคุณต่อไป  4. การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision)เม่ือผูซ้ื้อไดค้น้หาขอ้มูลแลว้เปรียบเทียบจนพบเจอขอ้มูลท่ีพร้อมส าหรับการตดัสินใจ
แลว้ ก็อาจเกิดการท่ีผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้หรือบริการของคุณในทนัทีหรือเกิดยุติการซ้ือสินคา้หรือบริการไดทุ้ก
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เม่ือเช่นกัน ซ่ึงเป็นการท่ีผูซ้ื้อนั้ นอาจเกิดการลังเลหรือติดใจอะไรอยู่บางอย่างแล้วนั้่ นเป็นเหตุผลให้         
นักการตลาดจ าเป็นตอ้งท าให้พวกเขารู้สึกถึงความปลอดภยัอุ่นใจในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการให้ได้  
ขั้นท่ีส่ิงตอ้งการนั้นถูกเติมเต็มเป็นท่ีเรียบร้อยเม่ือผูซ้ื้อกลายเป็นลูกคา้แลว้ไดเ้ลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของ
คุณ นบัเป็นผลรวมมาจากความพยายามท่ีคุณ  ไดท้ าตั้งแต่ขั้นตอนแรกซ่ึงถือว่าเป็นผลส าเร็จแรกเร่ิมท่ีดี แต่
คุณก็ยงัจ าเป็นตอ้งระวงัเอาไวอ้ยู่เสมอครับว่าโอกาสการท่ีลูกคา้จะยกเลิกหรือหายไปก็ยงัมีความเป็นได้อยู่ 
การท าการตลาดกบัขั้นตอนน้ีก็ยงัคงมีความส าคญัครับดว้ยการลองตรวจสอบดูว่าลูกคา้ไดมี้การกดยืนยนั
สั่งซ้ือผ่านหน้าเว็บไซต์แลว้จริงๆ หรือมีการสั่งออเดอร์แลว้โอนเงินช าระมาแลว้จริงๆ  6.พฤติกรรมหลงั      
การซ้ือ(Post-Purchase Evaluation)ขั้นสุดทา้ยก็นับว่าเป็นขั้นท่ีส าคัญท่ีสุดขั้นหน่ึงเพราะหลงัจากการซ้ือ
สินคา้หรือบริการนั้นจบส้ินแลว้ ก็เป็นการท่ีคุณจ าเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ให้กลายเป็นลูกคา้ท่ี
กลับมาซ้ือซ ้ าในอนาคตให้ได้    ซ่ึงนั่นหมายถึงการท่ีลูกค้าจะต้องเกิดความประทับใจแล้วรู้สึกดีกับ
ประสบการณ์ท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการของคุณ รวมไปถึงการบริการหลงัการขายแลว้การขายของพนกังานคุณ 
โดยคุณจ าเป็นตอ้งมีการท าแบบส ารวจความคิดเห็นบา้งตามโอกาสหรือน าเสนอสิทธิพิเศษบางอย่างกบั
ลูกคา้ก็ได ้แลว้ในขั้นตอนน้ีคุณตอ้งท าให้ลูกคา้กลายเป็นลูกคา้ท่ีจงรักภกัดี (Loyal Customer) แลว้บอกต่อ 
(Advocacy) ให้คนอ่ืนๆมาอุดหนุนสินคา้หรือบริการของคุณต่อไป  แม้ว่าผูซ้ื้อจะใส่ใจเร่ืองความยัง่ยืน
เพิ่มขึ้น แต่ราคาแลว้ความสะดวก ยงัเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แลว้บริการ  

เม่ือเทรนด์การท่องเท่ียวเปล่ียนไป จะท าอย่างไรให้นกัท่องเท่ียวสามารถใชเ้วลา อยู่ในเมืองรองได้
นานขึ้น จึงเป็นโจทยใ์หญ่ในการพฒันาเมืองรองให้มีความน่าสนใจแลว้ดึงดูดมากขึ้น ภูผาม่านอ าเภอเล็กๆ
ในจังหวดัขอนแก่น ท่ีเต็มไปด้วยความงามของธรรมชาติมีภูเขาสลับซับซ้อนโอบล้อม ท าให้มีภาพ
ทศันียภาพท่ีสวยงาม ภูผาม่านห่างจากตวัเมืองขอนแก่นไปประมาณ 120 กิโลเมตร จะไดพ้บกบัความสดช่ืน
จากความเขียวขจี ของทุ่งนาเหมาะแก่การไปเท่ียวชม อากาศสดช่ืนท่ามกลางขนุเขา วิวกลางทุ่งนา มีฉากหลงั
เป็นภูเขาหินปูนท่ีสวยงาม ไม่ตอ้งไปถึงภาคเหนือ เพราะขอนแก่นเมืองอีสานก็มีท่ีพกับรรยากาศดีท่ีซุกซ่อน
ตวัอยู่ในอ าเภอภูผาม่าน อ าเภอท่ียงัคงมี ความบริสุทธ์ิของธรรมชาติ รายลอ้มดว้ยเทือกเขาหินปูนท่ีสวยงาม 
ยามเชา้ยงัไดช้มสายหมอกบางท่ีลอยคลอเคลียตามหุบเขา สายหมอกมาชา้เร็วหรือมากนอ้ย ขึ้นอยู่กบัสภาพ
อากาศในวนันั้น ถา้มาเท่ียวช่วงฤดูฝนมีโอกาสไดเ้ห็นหมอกมากกวา่ช่วงฤดูหนาว จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาผูว้ิจยั
เล็งเห็นว่า ท่ีพกัในอ าเภอภูผาม่านไดเ้พิ่มขึ้นจ านวนมาก แลว้มีแนวโนม้มากขึ้นอย่างต่อเน่ือง ท าให้มีคู่แข่ง
ทางการตลาดเพิ่มขึ้น ดงันั้นผูป้ระกอบกิจการท่ีพกัจะตอ้งพฒันาคุณภาพให้มีคุณภาพในการใชบ้ริการเป็นท่ี
พึงพอใจต่อลูกคา้ผูใ้ช้บริการ  ดังนั้นผูท้  าวิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น เพื่อไดว้างแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจท่ีพกั  เป็นแนวทางในการปรับปรุงแลว้พฒันาการ
บริการใหเ้ป็นท่ีตอ้งการของผูรั้บบริการมากยิง่ขึ้น 
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ค าถามในการวิจัย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน 
จงัหวดัขอนแก่น หรือไม่อยา่งไร 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 
2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูซ้ื้อในการตดัสินใจใช้

บริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 
 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วข้องกบัการวิจัย 

การศึกษาเ ร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจ ท่ีพัก                    
อ  าเภอภูผาม่าน  จงัหวดัขอนแก่น ผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี เอกสารทางวิชาการ และงานวิจยั        
ท่ีเก่ียวขอ้งการศึกษา  โดยมีสาระส าคญั ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิด แลว้ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
1.1  ความหมายส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
1.2  ลกัษณะหรือองคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

2. แนวคิดแลว้ทฤษฎีการตดัสินใจ 
 2.1 ความหมายการตดัสินใจ 
 2.2 ลกัษณะหรือองคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
3. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัธุรกิจท่ีพกัอ าเภอภูผาม่าน 
4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด แลว้การตดัสินใจซ้ือ 
5. กรอบแนวคิดงานวิจยั 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอ             
ภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น มีวิธีการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชากรผูท่ี้มาใช้บริการท่องเท่ียวในอ าเภอภูผาม่าน         
ปี 2565 จ านวนประชากร 1,607,444  คน  (ขอ้มูลจากส านกังานสถิติจงัหวดัขอนแก่น) 
  1.2 กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูใ้ช้บริการท่ีพกัอ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น ในอ าเภอภูผาม่าน 
ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาการก าหนดกลุ่มตวัอย่างไม่ว่าจะมาจากการค านวณหากลุ่มตวัอย่าง  ตามด าเนินการหา 
ตัวอย่างตามสูตรการค านวณหากลุ่มตัวอย่างทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane ,1970:896) จ านวน  100 คน            
ณ.ระดบั  ความเช่ือมัน่ท่ี 95%   หรือมีค่าระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จะเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะใชใ้นการ
เก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามและน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7P’S) 

-ด้านผลิตภัณฑ์ 

-ด้านราคา 

-ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

-ด้านการส่งเสริมการตลาด 

-ด้านบุคลากร 

-ด้านสภาพแวดล้อมกายภาพ 

-ด้านกระบวนการให้บริการ 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 

การตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ 

1. การรับรู้ถึงสิ่งต้องการหรือปัญหา  

(Problem/Need Recognition)  

2.การแสวงหาข้อมูล (Information Search)  

3.การประเมิน (Evaluation of  

Alternatives)  

4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ(Post Purchase  

Behavior) 
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2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูวิ้จยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
ตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 7 ดา้น 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  
2. ปัจจยัดา้นราคา   
3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย  
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
6. ปัจจยัดา้นบุคคลผูใ้หบ้ริการ   
7. ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ   

ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ แบ่งออกเป็น 5 ดา้น 
1. ดา้นการรับรู้ถึงส่ิงตอ้งการหรือปัญหา  
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก  
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
ผูว้ิจยัไดท้บทวนแนวความคิด ทฤษฎี ผลงานวิจยั และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสู่การสร้างกรอบ

แนวคิด และสร้างแบบสอบถามให้เหมาะสมกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง  ทั้งน้ีแบบทดสอบ
แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับต าแหน่ง   
แบบสอบถามลกัษณะ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (check list) จ านวนทั้งส้ิน    6  ขอ้   

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิด จ านวนทั้งส้ิน  48  ขอ้   

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับ  พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการ ซ่ึงแบบสอบถามมี
ลกัษณะเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด  จ านวนทั้งส้ิน  20  ขอ้   

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดกบัการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 แต่ละขอ้ค าถาม ไดอ้อกแบบสอบถามแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ดงัน้ี มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
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4. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 
4.1 หาความเท่ียงตรง (Validity) ผูวิ้จยัได้ร้างแบบสอบถามขึ้นจากการตรวจสอบเอกสาร

แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อให้เกิดความถูกต้องของเน้ือหา( Content Validity )             
ก่อนน าไปใชท้ดลอง 

4.2 หาความเช่ือมั่น (reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (try-out)  กับบุคคลท่ี
ไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ราย เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจของผูต้อบท่ีมีต่อค าถาม ล าดบัของค าถาม 
ความถูกตอ้งของค าถาม แลว้น ามาแกไ้ขขอ้บกพร่องก่อนออกเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยพิจารณาจากค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา ของครอนบาช (Cronbach’s Coefficient Alpha, อา้งถึงบุญเรียง, 2543, หนา้ 58-60) โดย
ค าถามท่ีมีค่า Cronbach’s Coefficient Alpha 9 ต ่ากว่า 0.6 จะถูกตดัทิ้ง ผลการทดสอบ พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิ 
แอลฟา ของครอนบาช (Cronbach’s Coefficient Alpha) เท่ากับ 0.974 หรือมีค่าความเช่ือมั่นท่ียอมรับได้     
ร้อยละ 97.4  ซ่ึงอยู่ในเกณฑท่ี์เช่ือถือได ้ผูว้ิจยัจึงได ้น าแบบสอบถามไปใช ้ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งต่อไป   

ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น  

 
Cronbach's Alpha N of Items 

.974 48 
 

  
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล  

ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั แบ่งออกเป็น 2 ประเภท โดยผูวิ้จยัมีการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
5.1 ข้อมูลปฐมภู มิ  (Primary Data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูล ท่ีได้จากการส ารวจโดยใช้

แบบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูใ้ช้บริการ
ธุรกิจท่ีพกัอ าเภอภูผาม่าน จังหวดัขอนแก่น จ านวน 100 คน การแจกแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลนั้น    
รวบรวมจนครบจ านวน 100  คน โดยผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง แลว้ไดรั้บแบบสอบถาม
ท่ีสมบูรณ์จ านวน 100  ชุด คิดเป็น 100  ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าไปประมวลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับส่วนประสม               
ทางการตลาด (7Ps) แลว้การตดัสินใจใชบ้ริการท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น จากเอกสารรายงาน 
ตลอดจนรายงานการวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสาร ต ารา วิทยานิพนธ์ รายงานการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตวัเอง 
แลว้จากวารสารของหน่วยงานต่าง ๆ เช่น ห้องสมุด หนงัสือพิมพ ์รวมทั้งการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวิจยัแลว้การวิเคราะห์สรุปผล 
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6. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
ผูว้ิจยัใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา(descriptive analysis)แลว้การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 

(quantitative Analysis) ดงัน้ี 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
  เพื่ออธิบายความคิดเห็นของค าตอบเก่ียวกับการส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และ        
การตดัสินใจใชบ้ริการท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) 
  ผูว้ิจยัใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่ออธิบายระดับลกัษณะปัจจยัส่วน
บุคคลระดับความรู้ความเข้าใจ ทัศนคติ แล้วความเห็นเก่ียวกับ ส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps)                    
และการตดัสินใจใช้บริการท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น โดยค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัน้ี 
   1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธิบายลักษณะของข้อมูลด้วย
ค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่  ค่าความถ่ี (frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ค่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (standard  deviation) 
   2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร  
โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน  (Pearson’s Product Moment Correlation)   ณ ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  เพื่อ
พยากรณ์ถึงส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และการตัดสินใจใช้บริการท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จังหวดั
ขอนแก่น ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis) 
 โดยสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียรสัน (pearson Product – Moment Correlation Coefficient) เพื่อ
แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรการทดสอบเพื่อวดัระดับความสัมพนัธ์ ระหว่างตวัแปร มีเกณฑ์การ
พิจารณาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร มีดงัน้ี 
   การแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 
       ระดบัความสัมพนัธ์ 
   0.100 – 0.200                        ต ่ามาก 
   0.201 – 0.400                            ต ่า 
   0.401 – 0.600                        ปานกลาง 
   0.601 – 0.800                        สูง 
   0.801 – 0.999                        สูงมาก 
 3. น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในรูปตารางประกอบความเรียง 
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ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอ             
ภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น สรุปผลการศึกษา ไดด้งัน้ี 
 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ เพศชาย มีอายุระหว่าง 21-30 ปี 
ผูใ้ชบ้ริการ ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ผูใ้ชบ้ริการท่ี
พกัส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอ่ืนๆ ถดัมาประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ ระดบัรายไดส่้วนใหญ่อยู่ท่ี
จ านวน  20,000  บาทขึ้นไป 

2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียทั้งหมดเท่ากบั 3.78  เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่าปัจจยัดา้นบุคคลผูใ้ห้บริการ(People)     
มีความคิดเห็นอยู่ท่ีระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.90 แลว้ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.349 ถดัมาคือปัจจยั         
ด้านการจดัจ าหน่าย (Place)มีความคิดเห็นอยูท่ีระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.86 แลว้ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.339 ถดัมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  มีความคิดเห็นอยูท่ีระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.75 แลว้ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.423 ถดัมาคือปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ความคิดเห็นอยูท่ี ระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.74 แลว้ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.427 และ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)มีความคิดเห็นอยูท่ี ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.74 แลว้ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.413 ถดัมาคือปัจจยัดา้นราคา (Price)มีความคิดเห็นอยูท่ีระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.73 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.458 ถดัมาคือ  ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการ(Process) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.431 

3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ ผลการส ารวจพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม            
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ  โดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็นในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียทั้งหมด
เท่ากบั 3.83 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า การรับรู้ถึงส่ิงตอ้งการ หรือปัญหามีความคิดเห็นอยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 ถดัมาคือ พฤติการหลงัการซ้ือ มีความคิดเห็นอยู่ท่ีระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.94  ถดัมา 
คือ การแสวงหาข้อมูล มีความคิดเห็นอยู่ท่ีระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย  3 .79 ถัดมาคือ การตัดสินใจซ้ือมี         
ความคิดเห็นอยูท่ี่ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย  3.62 แลว้การประเมินมีความคิดเห็นอยูท่ี่ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 
3.51 ตามล าดบั  
 4. ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆกับการตัดสินใจ         
ใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น ผลการวิเคราะห์พบว่า ค่า p-value  ของส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นต่างๆ มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าท่ีก าหนดไว ้ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาด    
ดา้นต่างๆ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการ ท่ีระดบันยัส าคญั ท่ี 0.05  ส าหรับระดบัความสัมพนัธ์
นั้ น สามารถพิจารณาได้จากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ สามารถเรียงล าดับได้ดังน้ี ค่าสัมประสิทธ์ิ
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สหสัมพันธ์ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเท่ากับ 0.278  ซ่ึงมีค่ามากท่ีสุด แสดงว่าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์              
ด้านผลิตภัณฑ์   มีความสัมพันธ์มากกว่าสมรรถนะด้านอ่ืนๆ ถัดมา คือ กระบวนการให้บริการ มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.084 ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ  มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.081 
แลว้ดา้นบุคคลผูใ้ห้บริการ มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.005 แลว้การส่งเสริมการตลาด มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์  0.001 ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.000 ตามล าดบั 

5 .  ผลการวิ เ คราะห์ ทดสอบสมมติฐานโดยใช้ส ถิ ติก ารวิ เ คราะห์การถดถอยพหุคูณ                      
(multiple regression analysis) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจะเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น  ในระดบัมาก โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิพหุคูณ      
( R ) เท่ากบั  0.803  แลว้สามารถร่วมกนัพยากรณ์ไดร้้อยละ 64.5 ( R2  = 0.645)  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ  0.05   เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตัวพยากรณ์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด                 
ทั้ง  7  ตวัแปร  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การให้บริการ ดา้นบุคคลผู ้
ใหบ้ริการ แลว้ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ  สามารถพยากรณ์หรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการไดอ้ย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

จากผลการวิจยัเร่ือง  :  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกิจท่ีพกั 

อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น ไดค้น้พบส่ิงท่ีเป็นองค์ความรู้เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล     

ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น  โดยมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 ข้อเสนอแนะทางวิชาการ         

 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา  

การจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  กระบวนการใหบ้ริการ บุคคลผูใ้หบ้ริการ ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ 

โดยรายละเอียดในแต่ละดา้น  ประกอบดว้ย  

1. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการตอ้งด าเนินธุรกิจใหมี้เอกลกัษณ์  มีช่ือเสียง 

เช่ือถือได ้ผูป้ระกอบการมีพื้นท่ีในการรองรับลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นการมาพกัผอ่นแบบครอบครัว หรือ

กลุ่มเพื่อน มีห้องจัดเล้ียง  ส าหรับการจัดประชุม รวมถึงห้องพกัท่ีสะอาด แล้วบริการด้านการ

ท่องเท่ียว เช่น ไกดน์ าเท่ียว รถน าเท่ียว หรือรถเช่า 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรมีจ านวนห้องพกัท่ีมีระดบัราคาให้เลือก 

แล้วสถานบริการมีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับสถานประกอบการอ่ืน ผูเ้ข้ารับบริการต้องการ         

ใหผู้ป้ระกอบการช้ีแจงราคาในการบริการท่ีชดัเจนแก่ลูกคา้ก่อนเขา้รับบริการ 
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3. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรติดป้ายช่ือท่ีพกัใหช้ดัเจนเพื่อเป็น

การเพิ่มความสะดวกการแก่ลูกคา้ แลว้ท่ีพกัมีพื้นท่ีเพียงพอในการให้บริการท่ีจอดรถ ดา้นช่องทาง

การช าระเงินแลว้การส ารองห้องพกั ตอ้งมีช่องทางให้ลูกคา้เลือกอย่างหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นทาง

วอคลอิ์น หรือช่องทางออนไลน์ 

4. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูป้ระกอบการควรให้ค  าแนะน าหรือขอ้มูล

ต่างๆ ในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแก่ลูกคา้อย่างครบถว้นเพื่อประกอบการตดัสินใจของลูกคา้ แลว้ท่ี

พกัตอ้งมีการแจ้งข่าวสารของท่ีพกั ไม่ว่าจะเป็นโปรโมชั่นต่างๆ ส่วนลด แพคเกจเสริมท่ีคุ ้มค่า       

การเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อให้ลูกค้าทราบข้อมูลประกอบการ

ตดัสินใจ    

5. ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ ผู ้ประกอบการควรดูแลเอาใจใส่                     

การให้บริการท่ีดีแก่ลูกคา้ มีการให้บริการอย่างเสมอภาคตามล าดบัก่อนหลงั เม่ือเกิดปัญหาต่างๆ

ผูป้ระกอบการมีความพร้อมในการให้บริการ แลว้แกปั้ญหาไดท้นัทีเม่ือเกิดขอ้ผิดพลาด  แลว้ลูกคา้

ตอ้งการการบริการท่ีมีความสุภาพ 

6. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลผูใ้ห้บริการ ผูป้ระกอบการแลว้พนักงานตอ้งมีทกัษะในการ

ให้บริการจิตสาธารณะ พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการลูกคา้ พนักงานมีความตั้งใจ 

สนใจ กระตือรือร้นต่อการให้บริการ ในสถานท่ีบริการผูป้ระกอบการไดจ้ดัเตรียมส่ิงอ านวยความ

สะดวกอ่ืนๆไวใ้หบ้ริการ เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม  ของใชส่้วนตวั เป็นตน้ 

7. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ ผูป้ระกอบการควรจดัท่ีพกัใหมี้ส่ิงอ านวย

ความสะดวกครบถว้น เช่น โทรทศัน์ Free Wi-Fi  บรรยากาศโดยรวมของท่ีพกัแลว้การจดัสถานท่ี

พกัสวยดึงดูดใจ สภาพของท่ีพกัอยูใ่นสภาพดี แลว้มีระบบรักษาความปลอดภยั 

ข้อเสนอแนะทางนโยบาย 

1. ผูป้ระกอบการควรมีการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจท่ีพกั ท่ีพกั พึงพิจารณาถึง       

ความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญั      

2. ควรศึกษาความพอใจของผูซ้ื้อในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกั อ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 

3. ควรมีการขยายขอบเขตการวิจยัท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น การศึกษากลุ่มตวัอย่างในต่างจงัหวดั เพื่อศึกษา

ความแตกต่างของผูซ้ื้อ     

4. ควรศึกษาในเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ท่ีมีผลต่อปัจจยัดา้นอ่ืน ๆดว้ย 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป         

ในงานวิจยัในคร้ังน้ี ได้ท าการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างในเขตอ าเภอภูผาม่าน จงัหวดัขอนแก่น 

เท่านั้น เพื่อท าให้การวิจยัสามารถน าไปใชใ้นวงกวา้งในอนาคตควรท าการศึกษาในกลุ่มตวัอย่างท่ีกวา้งขึ้น 

แลว้ควรศึกษาให้ครอบคลุมธุรกิจอ่ืนๆในอ าเภอภูผาม่าน เช่น ธุรกิจร้านกาแฟ  ธุรกิจร้านอาหาร  ธุรกิจ        

การจ าหน่ายของฝากของท่ีระลึก เป็นตน้ ซ่ึงจะก่อให้เกิดประโยชน์ในการวิเคราะห์การด าเนินธุรกิจด้าน

ต่างๆ ในอ าเภอภูผาม่านจงัหวดัขอนแก่น เพื่อน าผลการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา ส่งเสริมธุรกิจ

ใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น แลว้ประการสุดทา้ยสามารถน าผลการศึกษาไปใชเ้พื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐาน แลว้เป็น

ประโยชน์ทางการศึกษาแก่ผูส้นใจศึกษา 

 
 
บรรณานุกรม  
 
ขอ้มูลผูม้าเยีย่มเยอืนจงัหวดัขอนแก่น ส านกังานสถิติจงัหวดัขอนแก่น  

สืบคน้จาก https://khonkaen.gdcatalog.go.th/dataset 
ชิษณุพงศ ์ธนพิบูลพงศ ์และรามณรงค ์นิลก าแหง(2565).พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ      

โรงแรมของนกัท่องเท่ียวในเขตพื้นท่ี ต าบลหม่ืนไวย อ าเภอเมือง จงัหวนัครราชสีมา  คณะวิทยาการ
จดัการ มหาวิทยาลยัราชภฏันครราชสีมา 
ชดาภทัร ภทัรพานิชธนกิจ และคณะ(2563).ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผล 

ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัประเภทโฮสเทลของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัราชภฏัพิบูลสงคราม 

ชิดชม กนัจุฬา(2563).ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการมาท่องเท่ียวซ ้าของนกัท่องเท่ียว 
กรณีศึกษาเกาะเกร็ดจงัหวดันนทบุรีศิลปศาสตรบณัฑิตสาขาวิชาการจดัการอุตสาหกรรมท่องเท่ียว
และบริการมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา  

ณภทัร ธานีรัตน์1*และภคัจิรา นกับรรเลง(2564)ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และศึกษา 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในจงัหวดัพิษณุโลก วิทยานิพนธ์
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิตคณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์และการส่ือสาร มหาวิทยาลยันเรศวร 

ททท. เปิดแผนการตลาด ปี’66 ชูแนวคิด “เมืองไทยเท่ียวไดท้ั้งปี 
18 กรกฎาคม 2565  สืบคน้จาก https://www.prachachat.net/tourism/news 

ธนภร จรูญนิมมาน(2566) กลยทุธ์นวตักรรมบริการและการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ 



วารสารโครงการทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 14 
 

ตัดสินใจใช้บ ริการของลูกค้า ธุ รกิจ ท่ีพักแรมในจังหวัดชุมพร คณะบ ริหารธุรกิ จและ                              
รัฐประศาสนศาสตร์ มหาวิทยาลยัเวสเทิร์น 

ผสุดี กลางรัก(2561)ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรม 
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ บริเวณอ่าวนาง จงัหวดักระบ่ี บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ 

สุนทรีย ์ ศิริจนัทร์(2561) พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกั 
แบบโฮสเทลในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการ
บริหารธุรกิจ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 

องัศุมาริน สุชยัรัตนโชค(2565) การใชส่ื้อดิจิทลัในการส่ือสารการตลาดของโรงแรม 
นิวแทรเวิลลอด์จในจงัหวดัจนัทบุรีและเพื่อวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P5) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการโรงแรมของผูใ้ช้บริการในจงัหวดัจนัทบุรี คณะนิเทศศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 

15 ท่ีเท่ียวภูผาม่าน อ าเภอในออ้มกอดแห่งขนุเขาและม่านหมอก 
2 มกราคม 2566 สืบคน้จาก https://www.paiduaykan.com/travel 
 


