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บทคดัยอ่ 
การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดับความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการของการตัดสินใจ
เช่าหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน และ (2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ใช้บริการหอพัก
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูนจำนวน 384 คน เครื่องมือวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยใช้สถิติพรรณนาวิเคราะห์ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติอนุมานวิเคราะห์ด้วยการถดถอยพหุคูณ 

ผลการวิจัยพบว่า มีความคิดเห็นทุกปัจจัยระดับมาก แต่ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความคิดเห็น
เท่ากัน คือ สถานที่ การสร้าง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ เป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68
รองลงมา คือ บุคลากรหรือพนักงาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 กระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64            
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 3.63 ราคามีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 3.61 การตัดสินใจระดับมาก                   
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58 และลำดับสุดท้ายผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณพบว่า กระบวนการในการให้บริการมีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก
เป็นอันดับแรก รองลงมา คือ การส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก ลำดับต่อมาสถานที่ตั้ง              
มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก สภาพแวดล้อมมีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก และลำดับสุดท้าย คือ บุคลากร
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หรือพนักงานมีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ณ ระดับ 0.05 สำหรับผลิตภัณฑ์             
และราคาค่าเช่าหอพัก ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน 

คำสำคัญ: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ, การตัดสินใจ, ผู้ประกอบการหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน 

Abstract 
The purpose of research was (1) to study the opinion level of product, price, place, 

marketing promotion, people, physical and evidence, process and decision making to rent 
dormitory in the Lamphun Industrial Estate and (2) to study the service marketing mix factors 
toward of decision making to rent dormitory in the Lamphun Industrial Estate. The sampling group 
was 384 Users of dormitory in the Lamphun Industrial Estate. It was survey research with 
questionnaire as the research tool by applying descriptive statistics to analyze frequency, average, 
standard deviation and inferential statistics to analyze correlation coefficient of variables with 
multiple regression technique by enter selection. 

The opinion levels were rated high on all factors, i.e. place and physical evidence were 
equal proportion (3.68), Followed by people (3.66), process (3.64), marketing promotion (3.63), 
price (3.61), decision making (3.58) and the last was product (3.56). The outcomes of multiple 
regression analysis revealed that process had direct effect toward the decision making to rent 
dormitory, Followed by marketing promotion had direct effect toward the decision making to rent 
dormitory, place had direct effect toward the decision making to rent dormitory, physical and 
evidence had direct effect toward the decision making to rent dormitory and the last was people 
had direct effect toward the decision making to rent dormitory at statistical significance at 0.05 
level. But product and price were not effect the decision making to rent a dormitory in the 
Lamphun Industrial Estate. 

Keywords: Service marketing mixes, Decision making, Dormitory Entrepreneurs in Lamphun 
Industrial Estate.

บทน า 
ปัจจุบ ันที ่อยู ่อาศัยเป็น 1 ใน 4 ปัจจัย         

ขั้นพ้ืนฐานต่อการดำรงชีวิตของมนุษย์ ไม่ว่าจะเป็น
บ ้านเช ่า หอพัก ห ้องเช ่า  และอพาร ์ทเม ้นท์                
ต่างเป็นสถานที่อยู่อาศัยที่ผู้คนต้องการ โดยเฉพาะ
ในจังหวัดใหญ่ ๆ ที ่มีความเจริญด้านเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรม และด้านการศึกษา เพื่อเข้ามาอาศัย
เพียงชั ่วคราว ด้วยวัตถุประสงค์ของการทำงาน 
หรือการศึกษาเล่าเรียน การเช่าสถานที่อยู่อาศัย           
มีประโยชน์ต่อผู้เช่า คือ ผู้เช่าไม่จำเป็นต้องมีเงิน
จำนวนมาก แต่ก็สามารถมีที่อยู่อาศัยได้ ซึ่งการซื้อ
ท ี ่อย ู ่อาศ ัยในป ัจจ ุบ ัน ต ้องใช้ เง ินลงท ุนใน                   
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จำนวนมาก ต้องมีรายได้ที ่เพียงพอ และมีกำลัง
ความสามารถในการผ ่อนส ่งจนครบกำหนด          
ตามสัญญา แต่การเช่าที่อยู่อาศัยจึงเป็นทางเลือก   
ที ่สำคัญสำหรับผู ้ท ี ่ เข ้ามาอาศัยเพียงชั ่วคราว             
(ยุทธพงษ์ ปรีดีชม, 2554) ดังนั้น จึงเป็นโอกาส
หนึ ่งของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในยุคนี ้ เพราะ            
เป็นธุรกิจที ่กำลังได้รับความสนใจจากนักลงทุน 
โดยเฉพาะธุรกิจหอพัก-อพาร์ทเม้นท์ ที ่เกิดขึ้น          
เป็นจำนวนมาก เพราะเป็นธุรกิจที่เรียกว่าเสือนอนกิน 
ถ้าทำดี ลูกค้าพอใจก็ประสบความสำเร็จ การทำ
ธุรกิจหอพัก-อพาร์ทเม้นท์ จำเป็นที ่จะต้องมี
การศึกษาทั ้งข้อดี ข้อเสีย ก่อนที ่จะเริ ่มลงทุน            
(ธนินทร์ นนทรี, 2553) โดยเน้นเปิดรับบุคคลทั่วไป
เข้าพักอาศัย ซึ ่งผู ้ขอเช่านั ้นจะต้องจ่ายค่าเช่า
หอพัก และค่าใช ้จ ่ายอ่ืน ๆ เช ่น ค่าน้ำ ค่าไฟ           
ค ่าอ ินเทอร ์ เน ็ต และสว ัสด ิการอื ่น ๆ ให ้กับ
ผู ้ประกอบการ หรือเจ้าของหอพัก (ซึ ่งอาจเป็น
เจ้าของหอพักเองหรือไม่ก็ได้) (พัชรี ศาสตราวาหา, 
2561) กลุ่มเป้าหมายคนที่เข้าพักอาศัย คือกลุ่ม
นักเรียน นักศึกษา ตลอดจนบุคคลทำงานในอาชีพ
ต่างมาเช่าอยู่อาศัย  

จังหวัดลำพูนถือเป็นพื ้นที ่ซ ึ ่งมีศักยภาพ          
ในการพัฒนาให้เป็นศูนย์กลางความเจริญของ 
ภาคเหนือตอนบน โดยจังหวัดลำพูนเป็นแหล่งย่าน
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ มีโรงงานอุตสาหกรรม
กระจายอยู่ทุกพื้นที่ของแต่ละอำเภอ แต่ส่วนใหญ่
จะต ั ้ งอย ู ่ ในเขตอำเภอเม ืองลำพูน มากที ่สุด 
รองลงมาคือ อำเภอป่าซาง และอำเภอแม่ทา              
โดยทั้ง 3 อำเภอนี้ มีอาณาเขตติดต่อกันเนื่องจาก 
มีปัจจัยด้านวัตถุดิบในด้านการผลิต ด้านแรงงาน
และด้านคมนาคมขนส่ง ที่เอื้ออำนวยต่อการลงทุน 
ซึ่งการลงทุนส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรมที่ต้องพ่ึงพา
ว ัตถ ุด ิบ และทร ัพยากรธรรมชาต ิในท ้องถิ่น

โดยเฉพาะวัตถุดิบทางด้านการเกษตรของการนิคม
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (กนอ.) จึงได้จัดตั้ง
นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือขึ ้น ที ่จังหวัดลำพูน 
เมื ่อ พ.ศ. 2526 (สำนักงานนิคมอุตสาหกรรม
ภาคเหนือ , 2557) จากการที ่ม ีน ักลงทุนสนใจ           
เข้ามาลงทุนในนิคมอุตสาหกรรม ทำให้เกิดการจ้าง
งานที่เพิ่มมากขึ้นธุรกิจหอพัก และอาคารให้เช่า          
จึงเป็นอีกหนึ ่งธุรกิจที่ทำให้นักลงทุนในท้องถิ่น           
ที่เป็นเจ้าของที่ดิน ซึ่งมีทำเลเหมาะแก่การสร้าง
หอพักนั้น ส่งผลให้มีผู้ประกอบการสนใจที่จะลงทุน
ในธุรกิจหอพัก และอาคารให้เช่า ถ้าเปรียบเทียบ
กับลักษณะการทำงานของโรงงานอุตสาหกรรม
ส่วนใหญ่จะมีลักษณะการทำงานเป็นรายเดือน 
เป็นกะ รายสัปดาห์ และเป็นรายวัน ทำให้แรงงาน
ซึ ่งมีที ่อยู ่อาศัยห่างออกไปไกลจากที่ทำงานนั้น           
มีความไม่สะดวกในการเดินทางเพื่อมาปฏิบัติงาน
ในแต ่ละว ัน ทำให ้ เส ียเวลา เส ียค ่าเด ินทาง                 
เสียค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ที่เกี ่ยวข้อง และการจราจร          
ที่ติดขัด รวมไปถึงเสี่ยงต่ออุบัติเหตุทางท้องถนน       
อีกด้วย (กรินทร์กิติลือ, 2559) การเปลี่ยนแปลง
ทางเทคโนโลยี นวัตกรรม ด้านเศรษฐกิจ สังคม 
ว ัฒนธรรม และสิ ่งอำนวยความสะดวกต่าง ๆ              
สิ่งเหล่านี้จะต้องแข่งขันในสภาวการณ์ท่ีสลับซับซ้อน 
มีแต่ความไม่แน่นอน และไม่สามารถคาดการณ์           
ได้ล่วงหน้า ส่งผลให้ธุรกิจหอพักต้องมีแผนในการ
รับมือกับการเปลี่ยนแปลงในด้านต่าง ๆ เนื่องจาก
ผู ้เช ่ามีทางเลือกที ่หลากหลาย เนื ่องจากราคา
หอพักแต่ละแห่งไม่เท่ากัน คุณภาพบริการ และ
ทำเลที่ตั ้งก็ไม่เหมือนกันขึ้นอยู่กับความพึงพอใจ
ของผู้เช่า (วรัญญา อภิรักษ์กานต์, 2556) นอกจาก
หอพักพนักงานนิคมอุตสาหกรรมแล้ว บริเวณ
โดยรอบของนิคมอุตสาหกรรมลำพูนยังรวมไปถึง
หอพักของเจ้าหน้าที่ พนักงานท้องถิ่น ข้าราชการ
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ท้องถิ่น นักเรียน นักศึกษาและข้าราชการตำรวจ 
ซึ ่งรวมถึงบุคลากรทางการแพทย์ด้วย โครงการ
โรงพยาบาลลำพ ูนใกล ้หมอ ได ้ออกแบบให้           
ตัวอาคารมีความทันสมัย ง่ายต่อการบำรุงรักษา
และดูแลในอนาคต โดยเลือกใช้โทนสีขาว และฟ้า 
เพื่อให้เกิดทัศนียภาพที่สวยงามดูทันสมัย มีความ
กลมกลืน และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมในบริเวณ
โดยรอบ พร้อมจัดเตรียมสิ่งอำนวยความสะดวก
และระบบสาธารณูปโภคต่าง ๆ ไว้อย่างครบครัน 
เพื ่อรองร ับผ ู ้ป ่วย/ผ ู ้ เข ้ามาใช ้บร ิการภายใน
โครงการ  (ฝ ่ ายประชาส ั มพ ันธ์ , โครงการ
โรงพยาบาลลำพูนใกล้หมอ, 2561) 

การเติบโตทางเศรษฐกิจของจังหวัดลำพูน
ทำให้เกิดความต้องการที่พักอาศัยของพนักงาน 
หรือบุคคลที่เข้าทำงานกับบริษัทต่าง ๆ ภายใน
จังหวัดลำพูน หรือบริเวณใกล้เคียงซึ ่งมีรูปแบบ             
ที่หลากหลาย เพื่อดึงดูดผู้คนให้เข้าร่วมพักอาศัย
ภายในหอพัก รวมถึงการกำหนดราคาที่เหมาะสม
เพื่อการแข่งขันทางธุรกิจ เช่น หอพักจินดา1ซ.2 
ถ.- เหมืองง่า เมืองลำพูน 1 ,050 บาท/เดือน              
เป็นต้น จึงทำให้เกิดการแข่งขันทางธุรกิจพอพัก
หรือการเช่าที่อยู่อาศัย และมีจำนวนที่อยู่อาศัย
เพิ ่มมากขึ ้นจำนวนมาก โดยเฉพาะบริเวณใกล้
แหล่งสถานศึกษา สำนักงานนิคมอุตสาหกรรม 
บร ิษ ัทต ่าง ๆ ทำให้ผ ู ้คนคำนึงถ ึงป ัจจ ัยท ี ่ ใช้               
ในการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักมากขึ ้น (ภคมน 
ว ิทยป ิยานนท์ , 2560) เช ่น ด ้านส ิ ่ งอำนวย               
ความสะดวก และรูปแบบการให้บริการ ด้าน                  
ราคาเช่า ด้านทำเลที่ตั้ง ด้านความปลอดภัย และ
ด้านสภาพแวดล้อม เป็นต้น โดยที่เจ้าของกิจการ
หรือผู ้จ ัดการหอพักต้องทำหน้าที ่ด ูแลหอพัก                
ให้มีส่วนเสริมทางด้านสิ่งแวดล้อม ด้านทำเลที่ตั้ง 
ด ้านความสะดวกและบร ิการหร ือด ้านความ

ปลอดภัย เพื่อให้หอพักตอบสนองความต้องการ 
แก่ผู้เช่า (ลัดดาวัลย์ ประกอบมูล, 2556)  

ผลจากการแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัส
โคโรนา 2019 หรือโควิด-19 ในปัจจุบัน ทำให้
ผู ้ประกอบการหอพักในพ้ืนที ่แต่ละแห่ง ได้เพ่ิม
มาตรการการควบคุมการแพร่ระบาดของโรคติด
เช ื ้อไวร ัสโคโรนา 2019 หร ือโคว ิด -19 เช่น                     
ผู้ประกอบกิจการหอพัก “จิรัชญา” หอพักเอกชน
ระดับดีเด ่น (หอพักนักเร ียน น ักศึกษา) โดย                 
ได้ให้ความร่วมมือ ในการปฏิบัต ิตามระเบียบ           
ของทางราชการเป็นอย่างด ี รวมทั ้งเอาใจใส่
สอดส่อง ดูแล สวัสดิภาพของเด็กที่พักอยู่ในหอพัก
แทนผู้ปกครอง และสามารถเป็นหอพักต้นแบบ
ให้กับหอพักอื ่น ๆ ได้ศึกษาแลกเปลี ่ยนเรียนรู้ 
ปัจจุบันได้ให้ความร่วมมือกับภาครัฐในการปฏิบัติ
ตามมาตรการป้องกันการแพร่ระบาดของโรคติด
เชื ้อไวรัสโคโรนา 2019 หรือโควิด-19 เป็นต้น 
(อานนท์ บุญมาตุ้ย, 31 ส.ค. 2563, สัมภาษณ์) 

ผลจากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นพบว่า
ผู้เช่ามีพฤติกรรมการเช่าหอพักที่แตกต่างกันไป
ขึ ้นอยู ่กับลักษณะทางประชากรศาสตร์ อีกทั้ง
พฤติกรรมการเช่าหอพักของผู้เช่านั้น เป็นปัจจัย
ส่วนหนึ่งที่มีผลต่อการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
บริการ ไม่ว่าจะเป็นด้านราคา แหล่งที่ตั้ง ลักษณะ
ทางกายภาพของหอพ ัก  และกระบวนการ
ให้บริการ ดังนั้น การสร้างหอพัก อาคารเช่าหรือ           
ที่อยู่อาศัยในรูปแบบต่าง ๆ จึงเป็นธุรกิจที่น่าสนใจ
ทั ้งในปัจจุบัน และอนาคตผู ้ศึกษาจึงสนใจที ่จะ
ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ               
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักในอำเภอเมือง 
จังหวัดลำพูน เพื ่อเป็นประโยชน์ต่อผู ้ท ี ่สนใจ                   
ในการประกอบธุรกิจด้านนี ้ และเพื ่อประโยชน์             
ในการศึกษาด้านธุรกิจต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1.เพ ื ่อศ ึกษาระด ับความค ิดเห ็น  ด ้าน

ผล ิตภ ัณฑ ์  ราคา ช ่องทางการจ ัดจำหน ่าย               
การส ่ ง เสร ิมการตลาดบ ุคคลหร ือพน ักงาน                  
การสร ้าง และนำเสนอล ักษณะทางกายภาพ 
กระบวนการของการตัดสินใจเช่าหอพักในเขตนิคม
อุตสาหกรรมลำพูน 

2. เพ ื ่ อศ ึ กษาป ัจจ ั ยส ่ วนประสมทาง
การตลาดบริการ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน 

ขอบเขตของการวจิยั 
การว ิจ ัยม ีขอบเขตด ้านประชากร คือ 

ผู้ใช้บริการหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน
ด้านเนื ้อหา มุ ่งศึกษาถึงปัจจัยด้านส่วนบุคคล 
(ประชากรศาสตร์) ปัจจัยด้านพฤติกรรมศาสตร์
และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
จำนวน 7 ด้าน ตลอดจนการตัดสินใจเช่าหอพัก            
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูนพื ้นที ่ศึกษา คือ 
หอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน 

ประโยชนท์ีค่าดวา่จะไดร้ับ 

1. ทำให้ทราบส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่เหมาะสม เพ่ือใช้ในการตัดสินใจเช่าหอพัก
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน และสามารถนำไป
กำหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ให ้สอดคล ้องก ับกล ุ ่ ม เป ้ าหมายหล ัก  และ
กลุ่มเป้าหมายรองในอนาคต 

2. ประโยชน์สำหรับผู ้ที ่จะเข้ามาดำเนิน
ธ ุรก ิจบร ิการด้านหอพักนี ้  ด ้วยการตระหนัก               
ถ ึงป ัจจ ัยในด้านช ่องทางของการจ ัดจำหน่าย                
การส่งเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน             
การสร ้าง และนำเสนอล ักษณะทางกายภาพ           

และด้านกระบวนการ ล้วนแต่เป็นปัจจัยสำคัญ            
ที่ทำให้เกิดการตัดสินใจของผู้บริโภคเร็วขึ้น ดังนั้น 
ควรจะหาแนวทางในการพัฒนา กำหนดกลยุทธ์
หรือกลไกในการดำเนินงานในองค์ประกอบของ
ธุรกิจบริการในเชิงรุก 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย 
ทฤษฎีเกี ่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด

สำหร ับธ ุรก ิจบร ิการของ Kotler (1980) เป็น
แนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาดบริการ 7P’s ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นสิ ่งซึ ่งสนองความ
จำเป็น และความต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่
ผ ู ้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับ
ผลประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั ้น  ๆ 
โดยทั ่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ            
คือ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง
ไม่ได้ 

2. ด้านราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์           
ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
ของบริการกับราคาของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่า
ราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการกำหนดราคา
การให้บริการควรมีความเหมาะสม กับระดับ            
การให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจำแนกระดับ
บริการที่ต่างกัน 

3. ด ้านช ่องทางการจ ัดจำหน ่าย เป็น
กิจกรรมที ่เกี ่ยวข้องกับบรรยากาศสิ ่งแวดล้อม          
ในการนำเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการ
ร ับร ู ้ของล ูกค ้าในค ุณค ่า  และค ุณประโยชน์            
ของบริการที่นำเสนอ ซึ่งต้องพิจารณาในด้านทำเล
ที่ตั้ง และช่องทางในการนำเสนอบริการ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือ
หน ึ ่ งท ี ่ ม ีความสำค ัญ  ในการต ิดต ่อส ื ่ อสาร            
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ให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสาร 
หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรม การใช้
บริการ และเป็นกุญแจสำคัญของการตลาดสาย
สัมพันธ์ 

5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งต้องอาศัย
การคัดเลือก การฝึกอบรมและการจูงใจ เพื่อให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่าง
เหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่
ผู ้ให้บริการ และผู ้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร 
เจ ้าหน้าที ่ต ้องมีความสามารถ มีท ัศนคติท ี ่ดี
สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม 
มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
ค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านการสร ้าง และนำเสนอลักษณะ           
ทางกายภาพ เป็นการสร้าง และนำเสนอลักษณะ
ทางกายภาพให ้ก ับล ูกค ้า โดยพยายามสร ้าง
คุณภาพโดยรวม ทั่วทางด้านกายภาพ และรูปแบบ
การให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกาย ความสะอาดเร ียบร ้อย              
การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการ        
ที่รวดเร็วหรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7.  ด ้ านกระบวนการ เป ็นก ิจกรรมที่
เก ี ่ยวข ้องกับระเบียบวิธ ีการ และงานปฏิบัติ             
ในด้านการบริการ ที ่นำเสนอให้กับผู ้ใช้บริการ           
เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว และ
ทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

ดังน ั ้นสร ุปได ้ว ่าส ่วนประสมการตลาด
บริการ 7P’s ประกอบไปด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
(2) ด้านราคา (3) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (4) 
ด ้านการส ่งเสร ิมการตลาด (5) ด ้านบุคลากร            
หรือพนักงาน (6) ด้านการสร้าง และนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและ (7) ด้านกระบวนการ 
เป็นต้น 

แนวคิดการตัดสินใจ 
Walters (1978, p. 115); Kotler (2000)   

ได้กล่าวถึงการตัดสินใจ (Decision Making) ว่า
เป ็นการเล ือกที่  จะกระทำการส ิ ่ ง ใดส ิ ่ งหนึ่ ง
โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง  ๆ ที ่ม ีอยู่           
และประกอบด้วยปัจจัยด้านแรงจูงใจการรับรู้              
ถึงความต้องการ การเร ียนรู ้บ ุคลิกภาพ และ
ทัศนคติของผ ู ้บร ิโภค ซ ึ ่งจะสะท้อนถึงความ
ต้องการความตระหนัก ในการที่มีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย กิจกรรมที่มีผู้บริโภคเข้ามาเกี่ยวข้อง
สัมพันธ์กับข้อมูลที ่มีอยู ่หรือข้อมูลที ่ฝ่ายผู ้ผลิต
เสนอมา การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
เล ือก และพฤต ิกรรมภายหล ังการซ ื ้ อ และ             
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, 
น. 34) กล่าวว่าขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying 
decision process) เป ็นลำดับขั ้นตอน ในการ
ต ัดส ินใจซ ื ้อของผ ู ้บร ิ โภคสามารถจำแนกได้                    
5 ขั้นตอน คือ (1) การรับรู้ถึงความต้องการ (Need 
recognition) หร ือการร ับร ู ้ป ัญหา (Problem 
recognition) การที ่บุคคลรับรู ้ถึงความต้องการ
ภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่ง
กระตุ้นภายในและภายนอก (2) การค้นหาข้อมูล 
( Information Search) ถ ้ า ค ว ามต ้ อ ง ก า ร ถู ก
กระตุ ้นมากพอ และสิ ่งท ี ่สามารถตอบสนอง            
ความต้องการอยู ่ใกล้กับผู ้บริโภค ผู ้บริโภคจะ
ดำเน ินการค ้นหาข ้อม ูล  ท ี ่ เก ี ่ยวข ้องมากขึ้น 
แหล่งข้อมูลที ่ผ ู ้บริโภคแสวงหา และมีอิทธิพล          
ท ี ่ เ ก ี ่ ย ว ข ้ อ งก ั บพฤต ิ ก ร รมการ เล ื อก  ( 3 )                          
ก า รป ร ะ เ ม ิ น ผลทา ง เ ล ื อ ก  ( Evaluation of 
Alternatives) เมื ่อผู ้บริโภคได้ร ับข้อมูลมาแล้ว  
จากขั ้นที ่สอง ผู ้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และ
ประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ กระบวนการประเมิน
พฤติกรรมของผ ู ้บร ิโภค (4) การตัดส ินใจซื้อ 
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(Purchase Decision) ผู ้บร ิโภคจะตัดส ินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคชอบมากที่สุด และปัจจัยต่าง ๆ 
ที ่ เก ิดข ึ ้นระหว่างประเมินผลพฤติกรรม และ            
การตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ หลังจากประเมิน
ทางเลือกก่อนที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ และเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ ในการตัดสินใจซื้อแต่ละครั้งผู้บริโภค
จะต้องตัดสินใจในเรื ่องต่าง ๆ เช่น ถ้าซื้อจะซื้อ
ยี ่ห้ออะไรซื ้อที ่ไหน หรือซื ้อจำนานเท่าใด และ               
(5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase 
behavior) ภายหลังจากที ่ผู ้บริโภคได้ซื ้อสินค้า 
หรือบริการแล้วพฤติกรรมหลังการซื้อบางอย่าง            
ก็จะตามมา เช่น อาจซื้อเพิ่มขึ้น หรืออาจประเมิน
การซื ้อที ่ ได ้ต ัดส ินใจซื ้อไปแล้วในหลายกรณี                  
เมื ่อผู ้ซื ้อสินค้า หรือบริการ อย่างหนึ ่งอย่างใด          

ไปแล้ว ก็จะทำให้แรงบันดาลใจทำให้เกิดการ            
ซื้อสินค้า หรือบริการอีกอย่างตามมาเช่นกัน สรุป
ได้ว ่าการตัดสินใจซื ้อส ินค้าเป็นการพิจารณา
ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จากหลาย ๆ ทางเลือก 
ที่ได้พิจารณา และประเมินอย่างดีแล้ว โดยนำ มา
เปรียบเทียบกันจนได้ทางเลือกที่เหมาะสมที ่สุด                
ที่สามารถเป็นแนวทางในการบรรลุวัตถุประสงค์
และเป็นการกระทำอย่างรอบคอบในการตัดสินใจ 
โดยผู ้บริโภคจะตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์ที ่บุคคล
เหล่านั้นชอบมากที่สุด 

สรุปได้ว่าส่วนประสมการตลาดบริการ 7P’s
ตามแนวคิดของ Kotler (1980) ประกอบไปด้วย         
7 ขั้นตอน และมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
หรือบริการ ดังภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

กรอบแนวคดิการวจิยั 
ผลจากการทบทวนวรรณกรรม สรุปกรอบแนวคิดในการวิจัยได้ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 

 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยได้ดำเนินการ
เ ก ็ บ ร วบ ร วมข ้ อม ู ล โ ดย ใ ช ้ แบบสอบถา ม              

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคคล 
6. ด้านการสร้างและการนำเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการ 

1.  
 

การตัดสินใจเชา่
หอพัก 
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เป็นเครื ่องมือวิจัย และได้เก็บข้อมูลด้วยตนเอง
รวมถึงประสานกับเจ้าของหอพักบางท่านที ่รู ้จัก
เป็นผู้ช่วยวิจัย ดำเนินการเก็บข้อมูลผู้มาใช้บริการ
หอพักจำนวน 28 แห่งในจังหวัดลำพูนในช่วงเดือน
สิงหาคม-กันยายน 2563 ประชากร คือ ผู ้เช่า
หอพักในจังหวัดลำพูน ซึ ่งมีผ ู ้ เช ่าหอพักนิคม
อุตสาหกรรมลำพูนจำนวนมากและมีการเข้าออก
กันพอสมควร ซึ่งคณะผู้วิจัยไม่สามารถให้ข้อมูลได้ 
ดังนั้นจึงใช้เกณฑ์ของคอแครน (Cochran, 1977)
ในกรณีที่ไม่ทราบขนาดประชากรที่แน่นอนดังสูตร
ต่อไปนี้ 

N = Z 2/ 4 C2 

N = (1.96)2/ 4 (0.05) 2 
N = 383.16 = 384 

ดังนั้น กลุ่มตัวอย่างจากสูตรของ Cochran 
(1977) จำนวน 384 คน แต่เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่าง
ท ี ่ ม ี ค ว า ม ค ร อ บ ค ล ุ ม  แ ล ะ พ ย า ย า ม เ ก็ บ
แ บ บ ส อบ ถ า ม ใ ห ้ ไ ด ้ ต า ม เ ป ้ า ห ม า ย  แ ล ะ                              
คัดแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ จึงดำเนินการ
สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง คือ ผู้มาเช่าหอพัก จำนวน 
384 คน 

เครื่องมอืวิจยั 
การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงสำรวจเครื่องมือ

วิจัยคือ แบบสอบถามพัฒนามาจากการทบทวน
วรรณกรรมที ่ เก ี ่ยวข้อง 7 ตัวแปรได้แก่ ด ้าน
ผลิตภัณฑ์ (หอพัก) ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านการสร้าง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ด ้านกระบวนการ โดยมาตรว ัดส ่วนประสม          
ทางการตลาดบริการ ดัดแปลงจากมาตรวัดของ
Kotler (1980) และการต ัดส ินใจเช ่ าหอพัก
ดัดแปลงจากมาตรว ัดของ Walters (1978, p. 

115); Kotler (2000) และมีการหาค่า IOC โดย
ผู ้เชี ่ยวชาญ จำนวน 3 ท่าน ได้ค่าความตรงเชิง
เนื้อหาของค่า IOC รวมเท่ากับ 0.82 (Rovinelli, 
1976) การตรวจสอบเครื่องมือเพื่อหาความเชื่อถือ
ได้ โดยคณะผู้วิจัยได้หาค่าสัมประสิทธิ ์แอลฟา 
(Alpha coefficient) ตามว ิธ ีการของครอนบัค 
(Cronbach, 1990: 202-204) ทดสอบความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถามตามเกณฑ์มีค่า 0.7 ขึ้นไป 
แต่สำหรับงานวิจัยนี้โดยรวมทั้งฉบับมีค่าเท่ากับ 
0.92 โดยแบบสอบถามเป ็นแบบมาตราส ่วน
ประมาณค ่า 5 ระด ับ (Rating Scale) โดยใช้
มาตราส่วน ประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert, 1970. 
275) คือ 5=มากที่สุด และ 1=น้อยที่สุด กำหนด
เกณฑ์สำหรับแปลความหมายสำหรับคะแนนเฉลี่ย 
ด้วยคะแนนสูงสุด-คะแนนต่ำสุด/จำนวนชั้น ซึ่งมี
ระดับค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.8 โดยมีค่าเฉลี่ย 1.00-1.79 
หมายถึง ระดับน้อยที่สุดและค่าเฉลี่ย 4.20-5.00 
หมายถึง ระดับมากท่ีสุด 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยได้ดำเนินการ

เก ็บรวบรวมข้อมูลโดยใช ้แบบสอบถาม เป็น
เครื่องมือวิจัย และได้เก็บข้อมูล ด้วยตนเอง รวมถึง
ให้ผู้ช่วยวิจัยดำเนินการเก็บข้อมูลหอพัก จำนวน 
28 แห่ง ในจังหวัดลำพูน ผู้วิจัยดำเนินการในช่วง
เดือนสิงหาคม-กันยายน 2563 ด้วยการประสาน
กับเจ้าของหอพัก และผู ้จ ัดการหอพักเพื ่อขอ
ดำเนินการเก็บข้อมูลลูกค้าที ่มาเช่าหอพักเพ่ือ        
นำมาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณประกอบด้วย (1) 
คุณลักษณะของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สถิติพรรณนา
เพ ื ่อหาค ่าร ้อยละค ่าเฉล ี ่ยและค ่าเบ ี ่ยงเบน
มาตรฐาน (2) สถิต ิอนุมานวิเคราะห์ด ้วยการ
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ถดถอยพหุคูณ ด้วยเทคนิควิธีนำตัวแปรเข้าทั้งหมด
(Enter Selection) 

สรุปผลการวิจัย 
สรุปผลการวิจัย ลักษณะทั่วไปผู้เช่าหอพัก

ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูนส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย มากกว่าเพศหญิง อายุส่วนใหญ่ประมาณ             
18-25 ปีมากที่สุด จำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.9 รองลงมา คือ อายุ 26-35 ปี จำนวน 91 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.2 ลำดับสุดท้าย อายุ 46-50 ปี
อายุ 51 ปีขึ้นไปรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากที่สุดอยู่
ในช่วงระหว่าง 6,001-15,000 บาท จำนวน 200 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.1 รองลงมา คือ ระหว่าง 5,001-
20,000 บาท จำนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 
และระหว่าง 21,001-25,000 บาท จำนวน 38 คน
คิดเป็นร้อยละ 7.6 ลำดับสุดท้ายรายได้เฉลี่ย            
ต่อเดือนน้อยกว ่า 6 ,000 บาท จำนวน 7 คน                 
คิดเป็นร้อยละ 1.4 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อเดือน
น้อยกว่า 6,001 บาท จำนวน 196 คน คิดเป็นร้อย
ละ 39.3 รองลงมา คือ ระหว่าง 6,001-10,000 บาท 
จำนวน 92 คน มีสถานภาพสมรส ส่วนใหญ่โสด 
จำนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 35.41 รองลงมา
คือ แต่งงาน (อยู่ร่วมกัน) จำนวน 95 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.73 ระยะเวลาที่เข้าพักอาศัยในหอพัก 
ไม่เกิน 6 เดือน มากที่สุด จำนวน 131 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.3 ตัดสินใจเช่าหอพักด้วยตนเองมาก
ที่สุด จำนวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 62.1 โดย            
มีการค้นหาข้อมูลด้วยตนเอง มากที่สุด จำนวน 
175 คน คิดเป ็นร ้อยละ 35.1 รองลงมา คือ                  
คนรู้จักแนะนำ จำนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.7 ตามลำดับ 

วัตถุประสงค์ข้อที ่ 1 ระดับความคิดเห็น
ด ้านส ่วนประสมทางการตลาดบร ิการ  และ               
การตัดสินใจเช่าหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรม
ลำพูน ด ้านส ่วนประสมทางการตลาดบริการ             
พบว ่าท ุกป ัจจ ัยม ีความค ิดเห ็นในระด ับมาก
ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์มีความคิดเห็นระดับ
มาก โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.30 ด้านราคามีความคิดเห็น
ระด ับมาก โดยรวมม ีค ่า เฉล ี ่ย เท ่ าก ับ 3.61              
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.34 ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่ายมีความคิดเห็นระดับมาก โดยรวม 
มีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 3.68 ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.35 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความ
คิดเห็นระดับมาก โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63 
ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.46 ด้านการ
สร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพมีความ
คิดเห็นระดับมาก โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.38 ด้านบุคลากร
หรือพนักงานให้บริการมีความคิดเห็นระดับมาก 
โดยรวมมีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 3.66 ส่วนเบี ่ยงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.33 และด้านกระบวนการ
ให้บร ิการม ีความคิดเห ็นระดับมาก โดยรวม               
มีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 3.64 ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.38 ลำดับสุดท้ายการตัดสินใจโดยรวม             
มีความคิดเห็นระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.37 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 ศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน
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ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ด้วยวิธีนำตัวแปรเข้าทั้งหมด(Enter Selection) 

ตัวแปรอิสระ 

การตัดสินใจเช่าหอพัก 

t p-value 

Collinearity 
Statistics 

สัมประสิทธิ ์
การถดถอย 

ความคลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

Tolerance VIF 

(constant) 1.153 0.275 4.197 0.000   
ผลิตภัณฑ์ -.011 0.060 -.191 0.848 0.864 1.157 
ราคา 0.046 0.044 1.055 0.292 0.906 1.104 
ช่องทางการจัดจำหน่าย 0.192 0.077 2.488 .013*** 0.386 2.587 
การส่งเสริมการขาย 0.199 0.061 3.269 .001*** 0.368 2.719 
การสร้างและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ 0.176 0.064 2.746 .006*** 0.470 2.129 
บุคคลากร 0.119 0.060 1.987 .048** 0.674 1.484 
กระบวนการ 0.288 0.056 5.135 .000*** 0.629 1.591 

หมายเหตุ; F = 22.373, p-value = 0.000b, Adjust R2 = 0.281, R2 = 0.294   R=0.542 
***มีนยัสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางท ี ่  1 พบว ่า ผลการทดสอบ
ความสัมพันธ ์ระหว ่างต ัวแปรอิสระ ค ือ การ
ตัดสินใจเช่าหอพักในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน 
โดยมีค่า VIF ของแต่ละตัวแปรมีค่าระหว่าง 1.104-
2.719 ตามลำดับ ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงให้เห็น
ถ ึงผลการทดสอบว ่า  ต ัวแปรอ ิสระแต ่ละตัว                
ไม่มีความสัมพันธ์กัน 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณด้วย
วิธีการนำตัวแปรเข้าทั ้งหมด (Enter Selection) 
พบว่า สามารถทำนายการตัดสินใจเช่าหอพัก              
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลำพูน จังหวัดลำพูน              
ได้ร ้อยละ 0.281 และปัจจัยด้านกระบวนการ
ให้บริการของผู้ประกอบการหอพักมีความสำคัญ
มากที ่ส ุด มีค่าสัมประสิทธิ ์การถดถอยเท่ากับ 
0.288 มีค่าความคลาดเคลื ่อนมาตรฐานเท่ากับ 
0.056 รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการขาย                 
มีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.199 มีค่า
ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานเท่ากับ 0.060 ลำดับ
ต่อมา ค ือ ด ้านช ่องทางการจ ัดจำหน่ายม ีค่า

สัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.192 มีค่าความ
คลาดเคล ื ่อนมาตรฐานเท ่าก ับ  0.077 ด ้าน                 
การสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพมีค่า
สัมประสิทธิ์การถดถอยเท่ากับ 0.199 มีค่าความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานเท่ากับ 0.064 มีนัยสำคัญ
เท่ากับ 0.01 และลำดับสุดท้ายด้านบุคลากร              
ที ่ให ้บริการแก่ผ ู ้ เช ่าหอพัก มีค ่าส ัมประสิทธิ์                 
การถดถอยเท่ากับ 0.119 มีค่าความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานเท่ากับ 0.060 โดยมีนัยสำคัญทางสถิติ
เท่ากับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์หรือบร ิการ            
และด้านราคาค่าเช่าหอพักไม่มีนัยสำคัญ 

อภิปรายผลการวิจัย 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 7P’s ประกอบ

ไปด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ์ (2) ด้านราคา (3) ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย (4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (5) ด้านบุคคลากร (6) ด้านการสร้าง
และนำเสนอลักษณะทางกายภาพและ (7) ด้าน
กระบวนการอภิปรายผลดังนี้ 
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ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
ผลิตภัณฑ์) ผู้เช่าหอพักมีความคิดเห็นส่วนใหญ่              
อยู่ในระดับมากที่เป็นเช่นนี้เพราะ ผู้ประกอบการ
ส่วนใหญ่ให้ความสำคัญในด้านการออกแบบ และ
การตกแต่งอาคารหอพักมีความสวยงาม ทันสมัย
อาคารมีความสะอาดและความปลอดภัย เนื่องจาก
ผู้เช่ามองว่าหอพักก็เปรียบเสมือนบ้านหลังหนึ่ง
ของผู ้อยู ่อาศัยเพราะเป็นพื ้นที ่ส่วนตัวที ่เราใช้           
พักกายและพักใจ จากความตรึงเครียดในการเรียน
หรือการทำงาน และได้ใช้เวลาอยู่กับตัวเองหรือ 
อยู่กับครอบครัว หรือคนที่เป็นบุคคลอันเป็นที่รัก
ซึ่งหอพักก็จะเต็มไปด้วยของใช้ และเครื่องใช้ต่าง ๆ 
ที่จำเป็นในการดำรงชีวิต ดังนั้น หอพักต้องมีความ
พร้อม ในการอำนวยความสะดวกในการดำเนิน
ชีวิต ไม่ว่าจะเป็นแอร์ พัดลม ตู้เย็นหรือเครื่องครัว
บางรายการ เพื ่อจูงใจผู ้มาเช่า ดังแนวคิดของ           
ศิร ิวรรณ เสรีร ัตน์ปริญลักษิตานนท์ และศุภร              
เสรีรัตน์ (2552, น. 80-81) ได้กล่าวไว้ว่าผลิตภัณฑ์
เป็นสิ ่งที ่เสนอขายสู ่ตลาดเพื ่อสร้างความสนใจ      
การจัดหา การใช้หรือการบริโภคที่สามารถทำให้
ล ู กค ้ า เก ิ ดความพ ึ งพอ ใจ  ด ั งแนวค ิ ดของ 
Armstrong and Kotler (2009, p. 616) ที่สรุปว่า
สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น สีสันของหอพัก 
ม ีความโดดเด ่น ราคาท ี ่ เหมาะสมกับสภาวะ
เศรษฐกิจในปัจจุบัน คุณภาพของหอพักเป็นไปตาม
ความคาดหวังการให้บริการอินเทอร์เน็ตแบบ             
ครบวงจร และภาพล ักษณ์หร ือช ื ่อเส ียงของ
ผู ้ประกอบการหอพัก โดยที่ผลิตภัณฑ์ (หอพัก)             
ที ่เสนอขายอาจจะมีต ัวตนหรือไม่ม ีต ัวตนก็ได้ 
ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของล ูกค ้าจ ึงจะม ีผลทำให้
ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้หรือมีผู้บริโภคตัดสินใจ
ซื้อไปในที่สุด 

ผลงานวิจัยยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ
ปริชญา คงปลอดและคณะ (2562 , น. 20-32)
พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความสำคัญ เพราะ           
ผู ้เช่าหอพักมีความต้องการในเรื ่องการมีระบบ
ป ้องก ันร ักษาความปลอดภ ัย  และเต ือนภัย              
ในอาคารท ี ่ด ี  ถ ือเป ็นอ ีกเร ื ่องสำค ัญที ่นำมา
พิจารณาก่อนตัดสินใจซื้อบ้าน หรือคอนโดมิเนียม 
ซึ่งช่วยเสริมสร้างประสบการณ์ในการอยู่อาศัยที่ดี
และแตกต่างจากโครงการอื่น ผู้ประกอบการจึงต้อง
มีมาตรฐานการดูแลความปลอดภัยของโครงการ             
ที่มั่นใจได้ เพ่ือช่วยเพิ่มการตัดสินใจซื้อได้เร็วขึ้น 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
ราคา) ผู้เช่าหอพักมีความคิดเห็นส่วนใหญ่อยู่ใน
ระดับมาก เนื่องจากราคาในการเช่าหอพักถือเป็น
ปัจจัยสำคัญ เพราะเมื่อผู้เช่าหอพักเห็นทำเลที่ตั้ง
ตรงกับรูปแบบการดำเนินชีว ิตของตนเองแล้ว 
ราคาของหอพักไม่แพงจนเกินไปผู้เช่าสามารถจ่าย
เองได้ เพ่ือจะได้ไม่เสียเวลาในการหาหอพัก เพราะ
ในปัจจุบันหอพัก หรืออพาร์ทเม้นท์มีให้เล ือก
มากมาย หากผู ้เช ่ามีราคาที ่อยู ่ในใจแล้ว  และ
ค่าใช้จ่ายโดยรวมของหอพักไม่กระทบกับวิถีการ
ดำเน ินช ีว ิต ย ่อมส ่งผลให้เก ิดความพึงพอใจ                
ซึ ่งราคาแต่ละหอพักก็จะแตกต่างกันขึ ้นอยู ่กับ
ปัจจัยต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น ค่าน้ำ ค่าไฟ เงินประกัน 
บางหอพักก็ม ีค ่าบริการส่วนกลางอื ่น  ๆ ที ่มา
เกี ่ยวข้องในแต่ละเดือน ดังนั ้น ผู้ เช่าต้องมีการ
คำนวณค่าใช้จ่ายต่อเดือนไว้ก่อน (ค่าห้อง+ค่าน้ำ+
ค่าไฟ) ว่าจะต้องจ่ายประมาณเท่าไหร่ต่อเดือน 
รวมถึงค่าใช้จ่ายส่วนตัวที ่ต้องใช้ในแต่ละเดือน 
ดังนั้น ราคาค่าเช่าของหอพักจึงมีความสำคัญมาก
เช่นกัน ดังแนวคิดของ Armstrong and Kotler 
(2009, p. 616) ที่สรุปว่าคุณค่าผลิตภัณฑ์ (หอพัก) 
ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นผลิตภัณฑ์อันดับรองลงมา
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จากผลิตภัณฑ์อีกทั้งราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของ
ลูกค้า ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง คุณค่า 
(Value) ของผลิตภัณฑ์ที ่ได้รับกับราคา (Price) 
ของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภค
จะตัดส ินใจซื ้อ ด ังน ั ้น ผ ู ้ประกอบการหอพัก             
จะกำหนดกลย ุทธ ์ด ้ านราคา  ต ้องคำน ึ งถึ ง
ค ุณล ักษณะของหอพ ักเช ่นเด ียวว ่า  ม ีความ
เหมาะสมหรือไม่ เนื่องจากคุณค่าที่รับรู้ในสายตา
ของลูกค้าต้องพิจารณาการยอมรับของล ูกค้า              
ในคุณค่าของราคากับผลิตภัณฑ์เช่นกัน สัมพันธ์กับ
ง านว ิ จ ั ย ของขว ัญ ใจ  จ ร ิ ย าท ั ศน ์ ก ร  และ                   
พสิษฐ์ โสภณ พงศพัฒน์ (2560) ที่พบว่าปัจจัยทาง
ก า รตล าดด ้ า นผล ิ ตภ ัณฑ์  แ ล ะ ร าค า เป็ น
องค์ประกอบแรก ๆ ที่ตัดสินใจเช่าหอพัก เพราะ
เศรษฐก ิ จม ี ความสำค ัญต ่ อการดำรงช ี วิ ต 
โดยเฉพาะปัจจัยสี่ของมนุษย์ 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
สถานที ่ ) ผ ู ้ เช ่าหอพักมีความคิดเห็นส่วนใหญ่              
อยู่ในระดับมาก เนื่องจากสภาพแวดล้อมบริเวณ
โดยรอบของหอพัก เป ็นส ิ ่งที ่สำค ัญที ่จะช่วย
สนับสนุนให้ผู้เช่าหอพักได้ใช้ชีวิตได้อย่างสะดวก
และราบรื ่น หากหอพักที ่เช ่านั ้นมีสิ ่งแวดล้อม           
ที่น่าอยู่หรือไม่ แออัดวุ่นวายอย่างน้อยทำเลที่ตั้ง        
ก็ควรจะใกล้กับตลาด หรือสถานที่จัดจำหน่าย
อาหาร หรือมีร้านค้าที ่ช่วยอำนวยความสะดวก 
ใกล ้  ๆ หอพ ัก ไม ่ว ่ าจะเป ็นร ้ านสะดวกซื้อ 
ร้านอาหาร ร้านซักอบรีด มีบริการ ตู้  ATM หรือ
ร้านขายยา โดยที่สิ ่งเหล่านี้ผู ้เช่าหอพักสามารถ 
เดินหรือนั่งรถไปได้ง่าย ๆ ไม่ใกล้จากหอพักมาก
เพื่อเป็นทางเลือกของการใช้ชีวิตอย่างมีความสุข 
สอดคล ้องก ับแนวค ิดของ Kotler and Keller 
(2009 , p. 787) ท ี ่สร ุปว ่าสถานที ่จะม ีความ
เก ี ่ยวข ้องก ับบรรยากาศส ิ ่ งแวดล ้อมในการ               

นำเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ ่งมีผลต่อการรับรู้             
ของลูกค้าในคุณค่า และคุณประโยชน์ของบริการ 
ที ่นำเสนอ ซึ ่งจะต้องพิจารณาในด้านทำเลที ่ตั้ง 
และช่องทางในการนำเสนอบริการสำหรับลูกค้า 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
การส่งเสริมการตลาด) ผู้เช่าหอพักมีความคิดเห็น
ส่วนใหญ่อยู ่ในระดับมาก เนื่องจากการส่งเสริม
การตลาดเป็นสิ่งที่มีความสำคัญเพราะเป็นปัจจัย          
ที่ใช้จูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นส่วนลด
ในด้านราคาที่ผู ้ประกอบการหอพักมอบให้ผู ้เช่า         
ที่เป็นลูกค้าประจำ เนื่องจากเป็นวิธีติดต่อสื่อสาร
ทางด้านข้อมูลระหว่างผู้ซื ้อกับผู้ขาย เพื ่อสร้าง
ทัศนคติ และการซื ้อ การสื ่อสารจะมีเครื ่องมือ
หลายประการ ซึ ่งอาจจะใช้ได้หลายเครื ่องมือ          
ที่ผู้ประกอบการต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือ
ส ื ่อสารแบบประสมประสานกัน เช ่น การใช้
พน ักงานขาย  ผ่ านสายส ัมพ ันธ ์อ ันด ีต ่อกัน               
การโฆษณาในเฟสบุ ๊ค ระบบไลน์แอ๊ฟพริเคชั่น
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างแท้จริง ดังแนวคิด
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น. 32-33); 
Etzel, walker and Stanton (2007, p. 677) ที่
นำเสนอว่าการส่งเสริมการตลาดสามารถกระตุ้น
ความสนใจ การทดลองใช้หรือการตัดสินใจซื้อ            
ของลูกค้าขั้นสุดท้าย 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
การสร้าง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ) ผู้เช่า
หอพักมีความคิดเห็นส่วนใหญ่อยู ่ในระดับมาก
เนื ่องจากผู ้ประกอบการหอพักเน้นที ่พ ักโปร่ง
อากาศถ่ายเทได้ดี บริเวณรอบ ๆ มีความสะอาด  
มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย สภาพแวดล้อม
บริเวณหอพักมีความเงียบสงบ และบุคคลแวดล้อม 
เช่น ผู้เช่าคนอื่นมีการรักษามารยาท ไม่ส่งเสียง
รบกวนผู ้อื ่น มีพื ้นที ่ให้รถจอดมีความเพียงพอ 
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สภาพแวดล้อมของที่พักมีความปลอดภัยสูงเช่น มี
การดูแลร ักษาความปลอดภัยอย่างหนาแน่น              
เพื ่อความปลอดภัยในทรัพย์สินของลูกค้า และ
ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ของที่พักอาศัย และ           
มีหน่วยงานที่คอยทำความสะอาดที่พักอาศัยเป็น
ประจำทุกว ัน เพื ่อความสะอาดเป็นระเบ ียบ
เรียบร้อยของที่พักอาศัย บริเวณทางเข้า-ออก และ
ทางขึ ้นบ ันไดที ่พ ักอาศัยมีแสงสว ่างเพียงพอ   
หอพักมีเครื่องป้องกันอัคคีไฟ และสัญญาณเตือน
ภัยมีทางหนีไฟ และถังดับเพลิงทุกชั้นของหอพัก 
ดังแนวคิดของ Kotler (1980) สรุปว่าธุรกิจบริการ
ต ้องม ีการพ ัฒนาล ักษณะทางกายภาพ  และ                
การให้บริการอย่างต่อเนื่อง เพ่ือทำให้เกิดคุณค่าแก่
ลูกค้า (Customer-value Proposition) ไม่ว่าจะ
เป ็ นด ้ านความสะอาด  ความรวด เร ็ วหรื อ
ผลประโยชน์อื่น ๆ 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
บุคลากร) ผู ้เช ่าหอพักมีความคิดเห็นส่วนใหญ่             
อย ู ่ ในระด ับมาก เพราะผ ู ้ประกอบการ  หรือ
พนักงานที่ให้บริการ มีมารยาท และอัธยาศัยที่ดี 
ในการให้บริการ รวมถึงการให้ความเอาใจใส่               
ต ่อผ ู ้ เข ้าพ ักด ้วยสายส ัมพ ันธ ์อ ันด ี  ส ่งผลให้
ผู ้ใช้บริการหอพักเกิดความประทับใจในคุณภาพ
การให้บริการ อีกท้ังการบริการที่ดี คือ ชัยชนะทาง
ธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจผลิต หรือจัดจำหน่าย
สินค้า หากขาดการให้บริการหลังการขายที่ดีแล้ว 
ก ็จะเป ็นการยาก ท ี ่ ธ ุ รก ิจจะย ืนหย ัดต ่อได้                     
ในระยะยาว รวมทั้งในทางธุรกิจที่ให้บริการแล้ว         
ก็ย่อมต้องพัฒนารูปแบบ วิธีการให้บริการลูกค้าให้
ดีอยู ่อย่างต่อเนื ่อง และมีน้ำใจเอื ้อเฟื ้อเผื ่อแผ่              
ต่อผู ้มาใช้บริการ เพราะการให้บริการแก่ลูกค้า      
เป็นสิ ่งที ่มีความสำคัญ เพื ่อให้ลูกค้าเกิดความ
ประท ับใจ  และพ ึ งพอใจในขณะให ้บร ิการ               

จนเรียกได้ว่าเกิดประสบการณ์ตรง ดังงานศึกษา
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น. 32-33); 
Kotler (1980) ได้กล่าวว่าบุคลากร หรือพนักงาน
เป ็นบ ุคคลท ี ่ สน ับสน ุน ให ้ผ ู ้ ใช ้บร ิ การ เกิด                    
ความพึงพอใจ ในการส ัมผ ัสหร ือต ัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ขององค์การ โดยเน้นการสร้างความ
แตกต่างเหนือคู ่แข่งขัน พนักงานต้องมีความรู้            
ในการให้คำแนะนำได้ทันที และรวดเร็ว มีทัศนคติ
ที ่ดีในการให้บริการ เพื ่อตอบสนองต่อลูกค้าได้ 
รวมถึงมีความคิดริเริ ่ม สร้างสรรค์ มีความเข้าใจ            
ที่จะแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นในแต่ละสถานการณ์ 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ด้าน
กระบวนการให้บริการ) ผู้เช่าหอพักมีความคิดเห็น
ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก เนื่องจากหอพักส่วนใหญ่
เป็นขนาดกลาง และขนาดเล็ก มีข้ันตอนแบบง่าย ๆ 
เพราะมีกระบวนการบริหารจัดการแบบธุรกิจ
ครอบครัว ทำให้มีขั ้นตอนแบบง่าย ๆ เน้นความ
รวดเร็วในการให้บริการเพื่อสร้างความประทับใจ
ให้กับผู้มาเช่าหอพัก เพ่ือเพ่ิมคุณภาพในการบริการ
แก่ล ูกค ้าส ัมพันธ ์ก ับงานศึกษาของ  ฝนทิพย์                 
วงศ์ศุภชาติกุล (2558) ที่นำเสนอว่ากระบวนการ
รักษาความสะอาดที่มีคุณภาพ อากาศปลอดโปร่ง 
ม ีความถ ่ายเทได ้ด ี  สภาพแวดล ้อมที ่ม ีความ               
เงียบสงบ ความกว้างของทางเดินในบริเวณที่พัก           
มีขนาดที ่เหมาะสม และปลอดภัยรวมถึงมีการ            
จัดตกแต่งบริเวณหอพักอย่างเป็นสัดส่วน และ
สวยงาม บริเวณรอบ ๆ มีความสะอาดเป็นระเบียบ
เรียบร้อย ตลอดจนสภาพแวดล้อมของที่พักมีความ
ปลอดภ ัยส ูง  เป ็นกระบวนการท ี ่ทำให ้ล ูกค้า
ตัดสินใจมาใช้บริการเช่นกัน 

ด้านการตัดสินใจผู้เช่าหอพักมีความคิดเห็น
ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก เพราะได้มีการประเมิน
แล ้วว ่าส ิ ่งอำนวยความสะดวกภายในห้องพัก           
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ถือเป็นปัจจัยอีกอย่างหนึ ่งในการเลือกหอพัก               
หรืออพาร์ทเม้นท์ เพราะจะช่วยให้การดำเนินชีวิต
มีความสะดวก สบายง่ายขึ้น ไม่ว่าจะเป็นสระว่ายน้ำ 
ที ่จอดรถ ร้านซักอบรีด ร้านกาแฟ และเบเกอรี่
หรือร้านอาหารที่ช่วยอำนวยความสะดวกอย่าง
ครบวงจร โดยไม่ต ้องใช ้ เวลาในการเด ินทาง                 
ไปสถานที ่อื ่น ๆ ให้เสียเวลา เพราะหอพักที ่มี 
Option หลากหลายก็ย่อมตอบโจทย์ผู้มาใช้บริการ
ได้ดีกว่า 

เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักในเขตนิคม
อุตสาหกรรมลำพูนโดยผู ้วิจัยขอนำเสนอปัจจัย            
ที่มีผลกระทบในระดับมากไปหาน้อย ดังนี้ 

ปัจจ ัยด ้านกระบวนการให้บร ิการม ีผล               
ต ่อการตัดส ินใจในการเล ือกใช ้บร ิการหอพัก               
มากที่สุด สาเหตุที่เป็นเช่นนี้เพราะผู้ประกอบการ
หอพักส ่วนใหญ่เป ็นก ิจการเจ ้าของคนเด ียว          
มีกระบวนการในการให้บริการแบบเรียบง่าย เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้เช่าหอพัก เนื่องจาก
ป ัจจ ุบ ันผ ู ้ เช ่ าหอพ ักม ีทาง เล ื อกท ี ่ม ี คว าม
หลากหลาย ดังนั้น พนักงานที่ให้บริการของหอพัก
ต ้องม ีความรวดเร ็วในการทำงาน เพ ื ่อสร ้าง               
ความประทับใจให้กับผู้มาเช่าหอพัก ดังแนวคิด
ของ Kotler (1980) ที ่นำเสนอว่ากระบวนการ  
เป็นกิจกรรมที่เกี ่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ และ   
งานปฏิบัติในด้านการบริการที่ผู้ประกอบการ หรือ
พนักงานนำเสนอให้กับผู ้ ใช ้บริการ เพื ่อมอบ               
การให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว  และทำให้
ผู ้ใช้บริการเกิดความประทับใจ ท้ายที ่สุดนำมา            
สู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการไปในที่สุด 

รองลงมา คือ การส่งเสริมการตลาดมีผล 
ต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการหอพัก เพราะ
ผู้ประกอบการหอพักต้องมุ่งเน้นรูปแบบการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด โดยมีการใช้รูปแบบการ
จูงใจที่หลากหลาย เช่น การให้ส่วนลดราคาค่าเช่า
ให้กับลูกค้าที่เป็นผู้เช่าหอพักประจำ การให้คูปอง
สำหรับลูกค้าที ่ส ั ่งจองห้องพักทางอินเทอร์เน็ต 
เพื ่อให้ผ ู ้มาใช ้บริการเกิดความพึงพอใจ  และ              
บอกต่อให ้ก ับเคร ือข ่ายญาติสน ิท  หร ือเพ่ือน
ร่วมงาน ดังแนวคิดของ Kotler (1980) ที่สรุปว่า
การส่งเสริมการขายเป็นเครื ่องมือรูปแบบหนึ่ง             
ที ่มีความสำคัญในการติดต่อสื ่อสาร ให้เข้าถึง
ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข้อมูล ข่าวสาร
หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติเชิงบวก และพฤติกรรม
การใช้บริการ และเป็นกุญแจสำคัญของการตลาด
สายสัมพันธ์อันนำมาสู่การตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการไปในที่สุด 

ลำดับต่อมา ค ือ สถานที ่ต ั ้งของหอพัก             
มีผลต่อการตัดสินใจ ในการเลือกใช้บริการหอพัก
เพราะหากหอพักมีทำเลที่ตั้งใกล้ศูนย์การค้า/ตลาดสด 
โรงพยาบาล สนามบิน และสถานที่ทำงานย่อม
นำมา ซึ ่งการตัดสินใจในการใช้บริการที ่เร็วขึ้น 
เพราะปัจจุบันมีหอพัก หรืออพาร์ทเม้นท์เกิดขึ้น
มากมาย ซ ึ ่ งแน ่นอนว ่าการเล ือกหอพักของ               
แต่ละคน นั้นมีปัจจัยที่แตกต่างกัน การเลือกทำเล
ท ี ่ ต ั ้ งท ี ่ อย ู ่ ใกล้  ๆ ก ับสถานท ี ่ ทำงาน  หรือ
มหาวิทยาลัยที่เรียน เพื่อสะดวกในการเดินทาง 
ไป-กลับ ไม่ต ้องเส ียเวลานั ่งรถนาน ๆ ให้เสีย
สุขภาพจิตใจ นอกจากช่วยประหยัดเวลาแล้ว              
สิ่งที่สำคัญยังช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง
อีกด้วย สัมพันธ์กับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ (2541, น. 32-33) ที่นำเสนอว่าช่องทาง
การจ ัดจำหน ่ าย เป ็นก ิ จกรรมท ี ่ เ ก ี ่ ยวข ้ อ ง              
กับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม ในการนำเสนอบริการ
ให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่า
และค ุณประ โยชน ์ ของบร ิ ก า รท ี ่ น ำ เ สน อ                         
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ซึ่งผู้ประกอบการ จะต้องพิจารณาในด้านทำเลที่ตั้ง
และช่องทางในการนำเสนอบริการ รวมถึงสัมพันธ์
ก ับงานว ิจ ัยของปราณี  บ ุญเซ ่ง  และสมบ ัติ                  
ธำรงสินถาวร (2560) ที ่พบว่าด้านสถานที ่ตั้ง           
มีความสำคัญต่อการตัดสินใจเช่าหอพักเป็นอันดับ
แรก แต่งานวิจัยนี้ให้ความสำคัญอันดับสอง ซึ่งต่าง
ก็มีความใกล้เคยีงกัน 

ด้านด้านการสร้าง และนำเสนอลักษณะ  
ทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บร ิการหอพ ัก เพราะล ักษณะทางกายภาพ               
ของหอพักต้องมีความปลอดภัย ถือเป็นสิ่งสำคัญ        
ที่ลูกค้ามาใช้บริการต้องมีการตรวจสอบให้ละเอียด
รอบคอบ ไม่ว่าจะเป็นภายในหอพักหรือบริเวณ
โดยรอบ โดยเฉพาะผู ้หญิงควรหลีกเลี ่ยงหอพัก            
ที่อยู่ในซอยลึก ๆ เปลี่ยว ๆ ดังนั้น เพ่ือความสบาย
ใจ ในการอย ู ่ อ าศ ั ยต ้ อ งคำน ึ ง ถ ึ ง ล ั กษณะ                        
ทางกายภาพที ่ม ีความสวยงาม และปลอดภัย              
ส่วนภายในบริเวณหอพักนั ้น ก็ควรมียามรักษา
ความปลอดภัย มีกล้องวงจรปิด ระบบรักษาความ
ปลอดภัยในการเข้า-ออกประตู เพื่อความสบาย            
ในการดำเนินชีวิตและทรัพย์สิน สอดคล้องกับ
งานวิจ ัยของปวิณ ภิรมย์ทอง (2560) ; ณัฐรวี             
อ่ำทอง (2559) พบว่าสิ่งแวดล้อมบริเวณโดยรอบ 
มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก ต่อการตัดสินใจเช่า 
อพาร ์ทเม ้นท ์ของผ ู ้บร ิ โภค เน ื ่องจากผ ู ้ เช่า                
อพาร์ทเม้นท์ มีความรู้สึกว่าสถานที่ หรือบริเวณ
โดยรอบของอพาร์ทเม้นท์ ควรมีความปลอดภัย 
เน้นแสงสว่างเพียงพอ ควรมีระบบระบายอากาศ 
ที่มีความเพียงพอ และมีแสงสว่างและลมที่เพียงพอ 
สิ่งอำนวยความสะดวกที่ลูกค้าจะได้รับในห้องพัก 
มีผลต่อการตัดสินใจของผู้เช่าทั้งสิ้น ซึ่งปัจจุบันนี้
ลูกค้าจะพิจารณาสิ่งต่าง ๆ  เหล่านี้เพื่อเป็นองค์ประกอบ 

ต่อการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการ เพื ่อสนอง            
ต่อความต้องการของตนเอง 

ลำดับสุดท้ายด้านบุคลากรที ่ ให ้บร ิการ               
แก่ผู้เช่าหอพัก มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการหอพัก เพราะพนักงานเป็นด้านหน้าที่
ให้บริการกับผู้มาใช้บริการ ต้องสร้างความไว้วางใจ 
ความเชื ่อมั ่น และความเชื ่อใจให้กับผู ้ที ่ม ีส่วน
เก ี ่ยวข ้อง รวมถ ึงการสร ้างความประท ับใจ               
หรือความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการ ดังนั้น ก่อนทำ
การตัดส ินใจผ ู ้ เช ่าหอพักต ้องมีการตระหนัก               
ถึงปัญหาว่าหอพักที ่ตนเองจะเช่นนั ้น สามารถ
ตอบสนองความต ้องการของตนเองได ้  และ                   
ก ่อนที ่จะเช ่าหอพัก ต ้องม ีการค ้นหาข ้อมูล               
ของหอพักว่ามีเงื่อนไขการจ่ายชำระแบบยืดหยุ่น       
ได ้หร ือต ้องตรงตามเง ื ่อนไขที ่กำหนดไว ้ เช่น               
ต้องมีค่าเช ่าล ่วงหน้า 2-3 เดือน จะย้ายออก                      
ต้องมีการแจ้งล่วงหน้าก่อน รวมถึงต้องมีการ
ประเม ินทางเล ือกว ่ าหอพ ักน ี ้ ถ ูก ใจ ตนเอง                 
ความน่าเชื ่อถือของเจ้าของกิจการ หรือดูจาก            
การรีวิวของผู ้ใช้งานจริงที ่ผ ่านมา หลังจากนั้น            
จึงจะประเมินราคา คุณภาพ และการส่งเสริม            
การขาย เพื่อทำการเปรียบเทียบหาหอพักที่ตรงใจ
มากที่สุด และเมื่อผู้ต้องการจะเช่นหอพักได้ข้อมูล
จนเป ็นท ี ่น ่าพ ึงพอใจแล ้ว ข ั ้นตอนต ่อมาคือ                 
การตัดสินใจเช่าหอพักเมื่อลูกค้าเช่าหอพักแล้ว
อาจจะเกิดความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ และ
อาจจะมีความรู้สึกเฉย ๆ หากผู้เช่าหอพักเกิดความ
พึงพอใจ ก็จะเก ิดการบอกต่อซ ึ ่งจะช ่วยเ พ่ิม                 
ฐานลูกค้าให้แก่คุณได้อีกวิธีหนึ่งเช่นกันสอดคล้อง
ก ับงานศ ึกษาของ Kotler (1980) ท ี ่ สร ุปว่า
บุคลากรต้องสร้างความแตกต่าง ในการให้บริการ 
ที่เหนือคู่แข่งขัน เพราะเป็นความสัมพันธ์ระหว่าง
เจ ้าหน้าที ่ผ ู ้ให ้บริการ และผู ้ใช ้บริการต่าง ๆ              
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ของธ ุ รก ิ จ เจ ้ าหน ้ า ท ี ่ ต ้ อ งม ีความสามารถ                  
ในการให้บริการ มีทัศนคติเช ิงบวกที ่สามารถ                
ให ้ข ้อม ูลหร ือสารสนเทศ  ท ี ่ เป ็นประโยชน์             
เพื ่อตอบสนองต่อผู ้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม                 
มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้
อย่างรวดเร็ว เพราะมีผลกระทบต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการต่อองค์การนั้น ๆ 

ส ่วนผล ิตภ ัณฑ์ (หอพัก) ไม ่ม ีน ัยสำคัญ             
เท่าใดนัก เนื่องจากเศรษฐกิจตกต่ำในยุคปัจจุบัน 
ทำให้ผู ้คนส่วนใหญ่มีรายได้ลดลง ยกเว้นผู ้ที ่มี
รายได ้ประจำ โดยในภาพรวมแล้วต ้องมีการ
ประหยัดค่าใช้จ่าย ภายใต้สถานการณ์การระบาด
ของ โ รคต ิ ด เช ื ้ อ ไ ว ร ั ส โค โ รน ่ า  2019  หรื อ                       
โรคโคว ิด-19 ขยายกว ้างขวาง และมีจำนวน            
ผู้ติดเชื้อสูงขึ้นต่อเนื่อง ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจ
ไทยทั้งทางตรง และทางอ้อม ทำให้ผู้ประกอบการ
หอพักมีการลดราคาลง โดยผลการว ิจ ัยส ่วน 
ประสมทางการตลาด ด้านราคาค่าเช ่าหอพัก             
ไม่มีนัยสำคัญ ผนวกกับนโยบายรัฐบาล มีมาตรการ
ในการช่วยเหลือผู้ประกอบการหอพัก ตลอดจน
เพื ่อให ้ความช ่วยเหล ือแก ่น ักศ ึกษาท ี ่ ได ้รับ
ผลกระทบ รวมทั้งลดภาระค่าใช้จ่ายของผู้ปกครอง
และมีแนวทางปฏิบัติสำหรับผู ้ประกอบกิจการ
หอพ ัก และผ ู ้พ ักอาศ ัยด ้วยมาตรการด ้ าน                  
อาชีวอนามัย และความปลอดภัย ด้วยการใช้
แนวทาง “hierarchy of controls” เพ ื ่อสร ้าง
ความมั่นใจให้กับผู้เช่าหอพัก 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัย 
1. ด้านการวิจัยในครั้งต่อไป 
ผลการว ิจ ัยพบว ่าป ั จจ ั ยส ่วนประสม                

ทางการตลาดบริการ โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ 
( ห อ พ ั ก )  แ ล ะ ด ้ า น ร า ค า ไ ม ่ ม ี น ั ย ส ำ คั ญ                                

ต่อการตัดสินใจ ในการเลือกใช้บริการหอพัก
เนื่องจากในปัจจุบัน มีจำนวนผู้ประกอบการหอพัก
จำนวนมาก ส ่ งผลให ้ผ ู ้ เช ่ าหอพ ักม ี โ อกาส                    
ในการเลือกเช่าหอพักที ่หลากหลาย หากหอพัก
ไหนมีราคาค่าเช่าค่อนข้างสูง ก็สามารถเคลื่อนย้าย
ไปพักหอพักที ่สร้างใหม่ รวมถึงมีความทันสมัย             
ซ ึ ่ งม ี ความสะอาด ปลอดภ ัย  และอ ุปกรณ์                  
อำนวยความสะดวกครบคร ัน ผ ู ้ เช ่ าหอพัก               
มีความพึงพอใจมากกว่า ดังนั ้น ผู ้ประกอบการ
หอพักควรหาแนวทาง ในการกำหนดกลยุทธ์            
ทางการตลาดบริการ ด้วยการจัดการลูกค้าสัมพันธ์
อิเล็กทรอนิกส์ที ่สามารถดึงดูดใจผู ้มาใช้บริการ            
ในระยะยาว มีความสะดวกและรวดเร็ว 

2. ด้านนโยบายเชิงพาณิชย์ 
หน ่วยงานภาคร ัฐท ี ่ด ูแล  หร ือกำหนด

มาตรการ ให ้ผ ู ้ประกอบการหอพ ัก  เพ ื ่อให้
ดำเน ินการตามมาตรฐาน ท ี ่กำหนดไว ้ควรมี
แนวทางสร้างสมรรถนะให้ผู ้ประกอบการเหล่านี้             
ม ีความสามารถในการแข ่ งข ันในระยะยาว 
เนื ่องจากหอพักเสมือนหนึ่งเป็นบ้านหลังที ่สอง 
ของบุคคลที่จะดำรงชีวิตให้มีความสุข หากอาศัย
อย ู ่ ในท ี ่ปลอดภ ัยแล ้วย ่อมนำมาซ ึ ่ งความสุข 
ค ุณภาพช ีว ิตท ี ่ด ีส ่ งผลทางใจในการทำงาน                  
เพ่ือสร้างรายได้ให้กับครอบครัว 
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