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 โฉมสุดา โฮ้หนู: แนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงาน
เมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา (APPROACH IN MARKETING STRATEGY 
DEVELOPMENT OF HOUSE-RENT BUSINESS: A CASE STUDY OF BURMESE LABOR. 
KHAO HIN SORN CHACHENGSAO PROVINCE) อาจารย์ผู้ควบคุมงานนิพนธ์: ธีทัต ตรีศิริโชติ, 
บธ.ด. 80 หน้า. ปี พ.ศ. 2559.  
 
 การวิจัยเรื่องแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษาแรงงาน 
เมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใช้
วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) การเลือกผู้ให้ข้อมูล ผู้วิจัยคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ซึ่งทั้งน้ีเป็นไปตาม ความเชื่อเก่ียวกับการเลือกผู้ให้ข้อมูลที่มีการ
ก าหนดตามวัตถุประสงค์คุณสมบัติที่ต้องการ ผู้วิจัยน าเสนอผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่า
ใน ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา จ านวน 4 แห่ง ได้แก่ รีสอร์ทบลูโอเชียน, รีสอร์ทเขาหินซ้อนริ
เวอร์ไซต์, วนาลีรีสอร์ท และสงวนทองรีสอร์ท และจ านวนผู้มาเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์เพื่ออยู่อาศัย
จ านวน 15 คน เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตต าบลเขาหินซ้อน จังหวัด
ฉะเชิงเทรา  
 กลุ่มผู้ที่เช่าอพาร์ทเมนท์ได้ให้ความส าคัญ โดยมีปัจจัยประกอบ คือ ราคาค่าเชา่ของ 
อพาร์ทเมนท์ท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ สิ่งอ านวยความสะดวก อยู่ใกล้สถานที่ท างาน  
ดังน้ัน ผู้ที่เก่ียวข้อง และสนใจในการลงทุนเก่ียวกับธุรกิจให้เช่าอพาร์ทเมนท์ หรือปรับปรุงธุรกิจ 
อพาร์ทเมนท์ท่ีด าเนินธุรกิจอยู่แล้ว จึงต้องให้ความส าคัญกับราคาคา่เช่าที่เหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพสิ่ง
อ านวยความสะดวก ท าเลที่ตั้งของอพาร์ทเมนท์ให้ดี เน่ืองจากผู้ที่เช่าอพาร์ทเมนท์ส่วนใหญ่เป็นแรงงาน 
โดยกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการบริการ ควรมีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลม มีสิ่ง
อ านวยความสะดวกครบครัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุพงษ์ วัฒนะมงคล (2557) กลยุทธ์ทาง
การตลาดด้านการบริการ คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/ เจ้าของท าเลที่ตั้งเหมาะสม ใกล้กับแหล่งชุมชน
สภาพห้องสะอาดร่มรื่น น่าพักอาศัย ได้ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมือ
สอง: กรณีศึกษากลุ่มผู้ที่มีความต้องการที่อยู่อาศัยในเขตอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี ซึ่งผู้ซื้อท่ีให้
ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา ท าเลที่ตั้ง แต่ในการศึกษาครั้งน้ีไม่ได้รวมปัจจัยด้านอัตราเงินเฟ้อ (Rate of 
inflation), ดัชนีราคาผู้บริโภค (Customer price index) และผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross domestic 
product) เอาไว้ในการศึกษาด้วยเน่ืองจากสิ่งเหล่าน้ีได้ถูกสะท้อนไว้กับราคาของตัวอาคารชุดเองแล้ว จาก
การวิจัยได้สรุปปัจจัยที่มีอิทธิผลต่ออุปสงค์ในอาคารชุด 1. ท าเลท่ีตั้ง 2. ลักษณะของคอนโดมิเนียม  
3. ราคา และ 4. สิ่งอ านวยความสะดวก 
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 The study aimed to explore marketing strategy development of house-rent business, as 
a case study of Burmese labor at Khao Hin Sorn, in Chacheangsao province. The data collection 
of this qualitative research was in-depth interview. The informants were conducted through 
purposive sampling according to the appointed criteria. The interviews were collected from the 
business owners as well as 15 tenants at the four resorts: Blue Ocean Resort, Khao Hin Sorn 
Riverside Resort, Wanalee Resort, and Sa Ngwon Thong Resort.  
 The tenants emphasized some aspects concerning house-rent such as reasonable rent 
price, facilities, and location. Therefore, it is important that any future investor pays attention to 
the quality of the apartment, sufficient facilities provided, and location that is close to the work 
site. The marketing strategies included variety in the room types such as air-condition room type, 
electric fan room type, and sufficiency in necessary facilities. In Jarupong Wattanamongkol’s 
research, it stresses the service quality, convenient location, and healthy community environment. 
The buyers focus on factors concerning price and location. However, rate of inflation, customer 
price index, and gross domestic product were not include in this study because these factors were 
already reflected in its rent price. Therefore, the study concluded that factors influencing the 
demand of the apartment included location, apartment characteristics, rent price, and facilities.  
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ที่อยู่อาศัยถือว่าเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ที่มีความส าคัญต่อการต่อการด ารงชีพของมนุษย์ 
 อันเนื่องมาจากเหตุผลที่ว่าเรามักจะมีกิจวัตรประจ าวันรวมไปถึงการใช้ชีวิตส่วนใหญ่อยู่ 
ในที่พักอาศัย โดยประเทศไทยมีแรงงานทั้งในและนอกประเทศที่มีการอพยพย้ายถิ่นฐาน 
เพื่อออกไปท างานต่างพื้นที่หรือต่างบ้านเกิดของตนเองอยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้เกิดธุรกิจบ้านเช่า 
รวมไปถึงห้องเช่าส าหรับการพักอาศัยเกิดขึ้นมากมายและพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ 
ได้ให้ความส าคัญในเร่ืองของปัจจัยในการเลือกที่พักอาศัย ได้แก่ สิ่งอ านวยความสะดวก 
ความสวยงามของสถานที่ และราคามาเป็นอันดับแรก ๆ โดยบ้านเช่าหรือหอพักที่พบได้ 
ในปัจจุบันนั้นมีอยู่จ านวนมากท าให้มีการแข่งขันค่อนข้างสูง แต่ก็ยังไม่เป็นที่พอใจ 
ของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่เมื่อเข้าพักที่แห่งหน่ึงไม่นานก็จะมีการย้ายที่พักอยู่เร่ือย ๆ 
สาเหตุมาจากหลายปัจจัย เช่น เจ้าของหอพัก พนักงาน อินเตอร์เน็ต ราคา ห้องเช่าเก่าบ้าง เป็นต้น 
ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญที่จะท าให้ผู้ประกอบการต้องมีการพิจารณาธุรกิจที่พักของ
ตนเอง ให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค โดยการตลาดอย่างหนึ่งของที่พักในปัจจุบัน 
คือ ผู้ประกอบการได้มีการปรับเปลี่ยนรูปร่างอาคารไปตามสมัยนิยม ประกอบกับเทคโนโลยี 
ได้มีความก้าวหน้า ท าให้ผู้ประกอบการสามารถด าเนินการสร้างอาคารได้อย่างมีแบบแผน 
ตรงตามแบบที่สร้างไว้ อีกทั้งในส่วนของระบบความปลอดภัยของที่พักใหม่ ๆ ได้มีความรัดกุม 
มากยิ่งขึ้น เช่น ระบบกล้องวงจรปิด เป็นต้น และอีกปัจจัยที่ส าคัญในส่วนของที่พักได้แก่  
ระบบอินเตอร์เน็ตที่เอาไว้บริการลูกค้า ซึ่งจะเป็นสิ่งที่ท าให้ผู้บริโภคอาศัยได้ยาวนานมากขึ้น 
และยอมจ่ายเงินได้อย่างสะดวก ในการเข้าถึงโลกอินเตอร์เน็ต เพราะอินเตอร์เน็ตน้ันถือว่า 
เป็นสิ่งส าคัญในการใช้ชีวิตในปัจจุบันเป็นอย่างมาก ตั้งแต่การท างาน การหาข้อมูล 
การติดต่อสื่อสาร การซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ การโอนเงินผ่านออนไลน์ เป็นต้น (ส านักงาน
พัฒนาสังคมและความมั่นคงของมนุษย์ จังหวัดฉะเชิงเทรา , ม.ป.ป.) 
 จากที่กล่าวข้างต้นในส่วนของภาคแรงงานที่มีการอพยพย้ายถิ่นฐานเพื่อมาท างาน 
ในต่างถิ่น และส าหรับชาติที่เกี่ยวข้องกับประเทศไทยในภาคธุรกิจมากที่สุดนั้นก็คือ แรงงาน 
ชาวเมียนมาร ์ปัจจุบันในประเทศไทยมีแรงงานเมียนมาร์นับล้านคน ทั้งที่ถูกและไม่ถูกกฎหมาย 
โดยแรงงานเมียนมาร์ส่วนใหญ่ที่ท างานในโรงงานมากกว่าร้อยละ 75 ที่มีใบอนุญาตท างาน  
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แรงงานเมียนมาร์มากกว่าร้อยละ 70 ไม่สามารถพูดภาษาไทยได้และมีระยะเวลาเข้ามาท างาน 
น้อยกว่า 1 ปี แรงงานเมียนมาร์ส่วนมากพักอาศัยอยู่ในบริเวณโรงงานและอาจมีบางส่วน 
ที่เช่าบ้านพักเอง ดังนั้นการด าเนินชีวิตประจ าวันส่วนใหญ่จึงอยู่ในบริเวณโรงงานทั้งใน 
และนอกเวลาท างาน ในขณะที่บางองค์กรไม่มีสถานที่พักอาศัยหรือห้องพักไว้ส าหรับ 
เป็นสวัสดิการจึงท าให้ชาวเมียนมาร์จ าเป็นต้องหาที่พักอาศัยเอง ซึ่งในปัจจุบันชาวเมียนมาร์ 
ต้องรับภาระค่าใช้จ่ายด้านค่าเช่าเอง โดยเฉพาะในเขตพื้นที่ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา 
มีแรงงานเมียนมาร์เข้ามาท างานเป็นจ านวนมากอันเนื่องมาจากเป็นพื้นที่ของการส่งเสริมการลงทุน 
ซึ่งถือว่าเป็นแห่งอุตสาหกรรมมีความจ าเป็นต้องใช้แรงงานเมียนมาร์จ านวนมาก ต้น (ส านักงาน
พัฒนาสังคมและความมั่นคงของมนุษย์ จังหวัดฉะเชิงเทราม , ม.ป.ป.) 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงเล็งเห็นถึงความต้องการในการหาที่พักอาศัยที่มีจ านวนเพิ่มขึ้นตาม
ลักษณะประชากรของพื้นที่ต าบลเขาหนซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา ที่เกี่ยวกับที่พักอาศัยเข้ามา 
มีบทบาทมากขึ้นเพื่อตอบสนองต่อความต้องการที่อยู่อาศัย ผู้วิจัยผู้สืบทอดธุรกิจบ้านเช่า 
จึงสนใจศึกษา การศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงาน
เมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา เพื่อสามารถน ามาต่อยอดธุรกิจของครอบครัวใน
อนาคตและพัฒนาระบบการให้บริการให้เป็นที่น่าพอใจของผู้มาใช้บริการหอพักอย่างเต็มที่ 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาการส่งเสริมกิจการเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านเช่า ต าบลเขาหินซ้อน  
จังหวัดฉะเชิงเทรา 
 2.  เพื่อน ามาเป็นกลยุทธ์ในด้านการใช้สร้างบ้านเช่าในเขต ต าบลเขาหินซ้อน  
จังหวัดฉะเชิงเทรา 
 

ค าถามการวิจัย  
 1.  กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจบ้านเช่า ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา  
มีลักษณะเป็นอย่างไร  
 2.  ความต้องการของตลาดผู้บริโภคธุรกิจบ้านเช่าในต าบลเขาหินซ้อน  
จังหวัดฉะเชิงเทรา มีลักษณะเป็นอย่างไร  
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กรอบด าเนินการวิจัย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ด าเนินการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใชวิ้ธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ประกอบด้วย 
1.  ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่าใน ต าบลเขาหินซ้อน จงัหวัดฉะเชิงเทรา จ านวน 4 แห่ง 

ได้แก่ รีสอรท์บลูโอเชียน, รีสอร์ทเขาหินซ้อนรเิวอร์ไซต์, วนาลีรีสอร์ท โดยสัมภาษณ์เกี่ยวกับข้อมลู
ทั่วไป รวมถึงประเด็น ค าถามเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจบ้านเช่า, ค าถามเกี่ยวกับแนวทางการส่งเสริม
เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดของธุรกิจบ้านเช่า  

2 . ผู้มาเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์เพื่ออยู่อาศัย จ านวน 15 คน โดยสัมภาษณ์เกี่ยวกับ
ข้อมูลทั่วไป รวมถึงประเดน็ค าถามเกี่ยวกับค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
บ้านเช่า 

น าข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์มาสังเคราะหข์้อมูลร่วม 
กับข้อมูลเอกสารด้วยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา 

แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทาการตลาดของธุรกิจบ้านเช่า ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา 

น าแบบสัมภาษณ์ที่ร่างได้ ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาโดยให้อาจารย์ที่ปรึกษาพิจารณา 
ตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแก้ไข ปรับปรุงเพื่อให้อ่านแล้วเข้าใจง่าย 

และชัดเจนตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

ทบทวนวรรณกรรม การส่งเสริมกิจการเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านเช่า, กลยุทธ์ และการ
จัดการตลาดธุรกิจบ้านเช่า, การปรับปรุงหรือพัฒนาคุณภาพของธุรกิจบ้านเช่า, ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับ
บ้านเช่าความต้องการของผู้บรโิภค จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ,  

ศึกษาเอกสาร บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อก าหนดขอบเขตของการวิจัย 
 

สังเคราะหข์้อมูลจากเอกสารและได้ประเด็นข้อมูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจบ้านเช่า 
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ประโยชน์ของการวิจัย 
 1.  ท าให้ผู้ประกอบการใช้เป็นข้อมูลส่งเสริมในการท าธุรกิจบ้านเช่าและใช้เป็นแนวทาง
ในการท าธุรกิจ 
 2.  ได้แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทาการตลาดของธุรกิจบ้านเช่า ต าบลเขาหินซ้อน 
จังหวัดฉะเชิงเทรา 
 

ขอบเขตการวิจัย 
 1.  ขอบเขตด้านเน้ือหาผู้วิจัยจะศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า 
กรณีศึกษา แรงงานเมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา 
 2.  ขอบเขตด้านประชากร ผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยคร้ังนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจ
บ้านเช่าใน ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา จ านวน 4 แห่ง ได้แก่ รีสอร์บลูโอเชียน, รีสอร์เขา
หินซ้อนริเวอร์ไซต์, วนาลีรีสอร์ท, สงวนทองรีสอร์ท จ านวน 4 คนและจ านวนผู้มาเช่าห้องพักชาว
เมียนมาร์เพื่ออยู่อาศัย จ านวน 15 คน 
 3.  ขอบเขตด้านระยะเวลา งานวิจัยครั้งนี้จะใช้เวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่  
เดือน ตุลาคม-เดือนธันวาคม พ.ศ. 2559 รวมระยะเวลา 3 เดือน  
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ชาวพม่า คือ แรงงานต่างด้าวที่อาศัยอยู่ในจังหวัดฉะเชิงเทรา  
 บ้านเช่า คือ บ้านที่สร้างขึ้นเพื่อให้ผู้อื่นมาเช่าพักอาศัย 
 ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
 ด้านราคา คือ จ านวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือ
หมายถึง คุณค่า ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเองราคา 
 ด้านการจัดจ าหน่าย คือ หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วยสถาบันและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออก
สู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อ
เตือนความทรงจ า ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ 
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 ด้านบุคคล คือ หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูง
ใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์
ระหว่างเจา้หน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร 
 ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ เป็นการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพให้กับลกูค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน 
และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
 ด้านกระบวนการ คือเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้าน
การบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  
  
  
  
 
 
  
 
  



 

บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นพื้นฐานและแนวทางใน
การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้แบ่งแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องไว้ดังนี้ 
 1.  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับที่พักอาศัย 
 2.  กลยุทธ์และการจัดการตลาดธุรกิจบ้านเช่า 
 3.  การส่งเสริมกิจการเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านเช่า  
 4.  แนวทางการปรับปรุงหรือพัฒนาคุณภาพของธุรกิจบ้านเช่า 
 5.  แนวคิดเกี่ยวกับการให้บริการ 
 6.  แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ 
 7.  แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจในการบริการ 
 8.  ทฤษฎีการวิเคราะหค์วามได้เปรียบและเสียเปรียบในการแข่งขัน (SWOT Analysis)  
 9.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับที่พักอาศัย 
 ที่พักอาศัยหรือห้องพัก หมายถึง อาคารพักอาศัยเพื่อเช่า เพื่อเป็นที่อยู่พักอาศัย หรือ
อาคารพักอาศัยที่ผู้อยู่อาศัยมีสิทธิ์แค่เพียงเช่าเท่านั้น โดยกรรมสิทธิ์ทั้งผืนดินและอาคารยังเป็นของ
เจ้าของผู้ให้เช่า อาจใช้บ้านเดี่ยวหรือทาวน์เฮาส์มากั้นบ้านแบ่งเป็นห้อง ๆ โดยคิดอัตราราคาค่าเช่า
ตามขนาดห้อง แต่ในบางกรณีผู้ให้เช่าอาจเสนอให้ผู้เช่านั้นเช่าบ้านทั้งหลัง โดยคิดอัตราราคาค่าเช่า
ตามขนาดของบ้าน เป็นต้น 
 1.  ประเภทที่อยู่อาศัยให้เช่าพัก 
  ที่อยู่อาศัยให้เช่าพักสามารถแบ่งได้เป็น 5 ประเภท ซึ่งแต่ละประเภทมีความแตกต่างกัน 
ดังนี้  
  1.1  หอพัก โดยมีลักษะเป็นอาคารพานิชย์หรือเป็นอาคารก่อสร้างที่มีจ านวนชั้น 
ไม่เกิน 4 ชั้น แบ่งเป็นห้องและจัดเป็นสัดส่วน ตามปกติผู้เช่าต้องใช้ห้องน้ าร่วมกัน โดยมีแนวคิด
เกี่ยวกับหอพัก, ที่พักอาศัย กล่าวว่า มนุษย์เป็นสัตว์สังคมชอบอยู่ร่วมกันเป็นหมู่หรืออาจจะอยู่เพียง
ล าพัง ซึ่งจะต้องการความเป็นสัดส่วนเฉพาะของตนเอง เมื่อใดที่อยู่อาศัยให้ความรู้สึกผ่อนคลาย  
ให้ความอบอุ่นปลอดภัย ดังนั้นที่อยู่อาศัยจึงเรียกว่าบ้าน บ้านหรือสิ่งปลูกสร้าง หมายถึงการเป็น
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ครอบครัวสมาชิกที่อยู่อาศัยในบ้าน มีความสัมพันธ์ระหว่างกัน จึง หมายถึง การพัฒนาบ้านและคน
ไปพร้อม ๆ กับการพัฒนาบ้าน เพื่อตอบกับความต้องการของผู้อาศัยได้มากเท่าใดก็พัฒนาคนได้
มากเท่านั้น เมื่อพัฒนาคนในบ้านได้ดีแล้ว ก็จะง่ายที่จะพัฒนาบ้าน เน้ือที่ในบ้านแบ่งออกเป็น 
ส่วน ๆ ใช้ร่วมกันกับทุกคนแต่เวลาจะแตกต่างกันเช่น ห้องน้ า ระเบียบวินัยจะท าให้ทุกคนในบ้าน
อยู่ร่วมกันได้ด ีและทุกคนในบ้าน ต้องเคารพกฎเกณฑ์และมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยในการจัด
วางสิ่งของต่าง ๆ ภายในบ้าน ดังนั้น ความต้องการในการอยู่อาศัยในชุมชนก็คือความต้องการ
พื้นฐานของมนุษย์ อันได้แก่ 
   1.1.1  ต้องการความสุข ความสะดวกสบายทั้งภายในบ้านและนอกบ้าน เป็นการ
ได้รับ ความพอใจ ความสงบของอารมณ์ ปราศจากสิ่งรบกวนต่าง ๆ อันเป็นเหตุให้เสียสุขภาพกาย
และสุขภาพจิต 
   1.1.2  ต้องการความปลอดภัยจากการกระท าของบุคคลที่พยายามถือประโยชน์
ส่วนตน นับตั้งแต่ความปลอดภัยจากโจรผู้ร้าย การรุกล้ าเอาสิทธิต้องการความปลอดภัยจากการ
กระท าของบุคคลที่พยายามถือประโยชน์ส่วนตนและครอบครัว    
   1.1.3   ต้องการบริการที่มีประสิทธิภาพจากรัฐและเอกชนที่บริการให้แก่ประชาชน
ในชุมชนต้องการปฏิบัติงานของฝ่ายปกครองในหน่วยงานที่รับผิดชอบเป็นไปอย่างบริสุทธิ์
ยุติธรรม และความซื่อสัตย์ในภาคธุรกิจในการซื้อขาย     
  1.2  บ้านเช่า หมายถึง ผู้ให้เช่าอาจใช้บ้านเดี่ยวหรือทาวน์เฮ้าส์มากั้นบ้านแบ่งเป็นห้อง
โดยคิดอัตราค่าเช่าตามขนาดห้องที่กั้นเอาไว้  
  1.3  แฟลต หมายถึง อาคารที่พักที่มีขนาดห้องเท่ากัน หน่วยงานรัฐสร้างขึ้นเพื่อเป็น
สวัสดิการแก่เจ้าหน้าที่ของหน่วยงานต่าง ๆ เป็นอาคารอาศัยที่การเคหะ สร้างขึ้นเพื่อเปิดโอกาสให้
ข้าราชการและบุคคลที่มีรายได้น้อยได้เช่าซื้อ รวมไปถึงครอบครองกรรมสิทธิ์โดยสมบูรณ์ภายหลัง
การช าระเงินตามเงื่อนไขอย่างครบท้วน    
  1.4  อาคารชุด หรือคอนโดมิเนียม หมายถึง อาคารสูงที่สร้างขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อขายให้แก่กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งอาจซื้อเพื่อการอยู่อาศัยเองหรือขายต่อเพื่อผลประโยชน์ด้านธุรกิจ 
  1.5  อพาร์ทเม้น หมายถึง อาคารที่อยู่อาศัยซึ่งมีความสูงตั้งแต่ 4 ชั้นขึ้นไป มีจ านวน
หลายห้องในอาคารเดียวกัน ไม่มีการจ าหน่ายห้องเหมือนแฟลตหรือ เพราะการสร้างอพาร์ทเม้นมี
วัตถุประสงค์เพื่อประกอบกิจการให้เช่าโดยเฉพาะเท่านั้น  
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แนวคิดเกี่ยวกับท่ีอยู่อาศัยและมาตรฐานของพื้นที่ใช้สอยอาคาร  
 ในการเลือกที่อยู่อาศัยของแต่ละบุคคลนั้นสามารถแบ่งได้ 2 ประการ คือ ด้านปัจจัย
ภายนอกคือ ลักษณะทางกายภาพของที่พักอาศัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกพักอาศัยของแต่ละบุ
คลได้แก่ สภาพของสังคมรวมถึงวัฒนธรรม (ชัยยะ พัฒนะเจริญ, 2539) ในด้านปัจจัยภายในซึ่งเป็น
ผลจากลักษณะของวิถีการด าเนินชีวิตที่แตกต่างจะส่งผลต่อการเลือกที่อยู่อาศัยของแต่ละบุคคล  
  เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธ์ของปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อการเลือกที่อยู่อาศัย สามารถสรุป
ปัจจัยที่ส าคัญ ที่ส่งผลต่อการเลือกที่พักอาศัยได้เป็น 3 ปัจจัย ดังนี้   
 1.  ราคาของที่พักอาศัยเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลการก าหนดของที่พักอาศัยในภาพรวม  
 2.  สถานที่ตั้งของที่อยู่อาศัย ต้องมีความสะดวกสบายต่อวิถีชีวิตประจ าวัน ทั้งในด้านการ
เดินทางและสาธารณูปโภคที่เข้าถึงได้ง่าย  
 3.  สภาพแวดล้อมของที่พักอาศัย ทั้งในด้านกายภาพ สังคมและวัฒนธรรมที่มีคุณภาพ 
ปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สินในด้านมาตรฐานของพื้นที่อาคาร ชาญณรงค์ สุทธิลักษณ์สกุล 
(2545) ได้แบ่งลักษณะของพื้นที่ใช้สอยภายในอาคารในด้านการใช้สอยในชีวิตประจ าวัน ออกเป็น 
2 ส่วน ดังนี้ พื้นที่ส่วนมิดชิด (Private area) ส าหรับการนอนและท าความสะอาดร่างกาย กับพื้นที่
ส่วนอเนกประสงค์ (Multipurpose area) ส าหรับแขก ผักผ่อน ทานอาหารและประกอบอาหารโดย
ก าหนดขนาดพื้นที่ใช้สอยต่ าสุดตามลักษณะการใช้สอย โดยมีขนาดไม่น้อยกว่าที่ระบุดังต่อไปนี้  
  3.1  ห้องนอนภายในหน่วยพักอาศัยต้องมีส่วนกว้างหรือยาว ไม่ต่ ากว่า 2.50 เมตร 
และมีพื้นที่ทั้งหมดไม่น้อยกว่า 9.00 ตารางเมตร   
  3.2  ห้องนอนที่ไม่มีการกั้นส่วนแยกพื้นที่เป็นห้อง ต้องมีพื้นที่ทั้งหมดไม่น้อยกว่า 
5.76 ตารางเมตร   
  3.3  พื้นที่ส่วนรับแขก พักผ่อน รับประทานอาหารให้มีส่วนกว้างหรือยาวไม่ต่ ากว่า 
2.40 เมตรและมีพื้นที่ทั้งหมดไม่น้อยกว่า 13.00 ตารางเมตร   
  3.4  กรณีการแยกส่วนพื้นที่ใช้สอย ก าหนดให้พื้นที่ส่วนรับประทานอาหารมีพื้นที่ไม่
น้อยกว่า 7.50 ตารางเมตร และส่วนพื้นที่รับแขก พักผ่อนมีพื้นที่ไม่น้อยกว่า 11.20 ตารางเมตร
 จากข้อก าหนดของพื้นที่ใช้สอยอาคาร ประกอบกับปัจจัยในการเลือกที่พักอาศัยของแต่ละ
บุคคลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยได้น าข้อมูลดังกล่าวมาประยุกต์ใช้ในการจ าแนกลักษณะของพื้นที่ใช้
สอยในอาคาร และเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือในการท าวิจัยเพื่อความสอดคล้องต่อลักษณะ
ความต้องการและพฤติกรรมของแต่ละบุคคล  
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การศึกษารวบรวมข้อมลู แนวคิดและทฤษฎี 
 ทางด้านการตลาดการบริการ ในธุรกิจบริการ สิ่งส าคัญของการด าเนินงานทางด้าน
การตลาดของธุรกิจบริการ คือ การสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขันทางการตลาด ตลอดจนการ
รักษาฐานลูกค้าเดิมของธุรกิจ ส่งผลให้แนวคิดในการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า และทฤษฎีส่วน
ประสมทางการตลาด จึงเป็นแนวคิดที่ส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบัน  
 1.  แนวคิดการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า เป็นเคร่ืองมือทางธุรกิจที่มีแนวคิดในการรักษาความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างหน่วยงาน และกลุ่มฐานลูกค้าเดิมของธุรกิจในระยะยาว ซึ่งมีสภาพการแข่งขันทาง
การตลาดที่รุนแรงอีกทั้งยังส่งผลต่อการลดภาระค่าใช้จ่ายในการสรรหากลุ่มรากฐานลูกค้าใหม่
ภายในตลาด โดยแนวคิดในการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว (วิศาล มุกตารี, 2548)  
โดยมุ่งเน้นให้เกิดความส าเร็จใน 5 ด้าน ดังนี ้ 

1.  การลดอัตราการสูญเสียลูกค้า  
2.  การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 
3.  การกระตุ้นให้เกิดความเจริญเติบโตของลูกค้าที่มีศักยภาพ 
4.  มุ่งก าไรน้อยแต่ท าก าไรระยะยาว 
5.  พิจารณาความเหมาะสมที่ปฏิบัติต่อลูกค้า 

 นอกเหนือจากแนวคิดการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว การสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจเป็นสิ่งที่จ าเป็นที่จะต้องพิจารณา โดยทฤษฏีส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 7’Ps โดยทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ7’Ps (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 
2546) ประกอบด้วย 7 ปัจจัยหลัก ดังต่อไปนี้  
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
 2.  ด้านราคา คือ จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ 
หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเองราคา 
 3.  ด้านการจัดจ าหน่าย คือ หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วยสถาบันและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออก
สู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด 
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการ
เพื่อเตือนความทรงจ า ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ 
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 5.  ด้านบุคคล คือ หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การ
จูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร 
 6. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ เป็นการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพให้กับลกูค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน 
และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
 7.  ด้านกระบวนการ คือเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้าน
การบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  
 ผลจากความสัมพันธ์ระหว่าง 2 ทฤษฎีดังกล่าว ส่งผลให้ในการวางแนวทางในการด าเนิน 
ธุรกิจจ าเป็นต้องพิจารณาแนวทางตามกรอบแนวคิดร่วมกันเพื่อผลส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ โดย 
หากพิจารณาถึงแนวทางตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7’Ps ข้างต้น เพื่อประยุกต์ใช้ 
ในการด าเนินธุรกิจอพาร์ทเมนท์ และจะส่งผลต่อการสร้างความประทับใจแรก (First impression) 
น าไปสู่ความพึงพอใจของผู้บริโภค  
 

การศึกษารวบรวมข้อมูล แนวคิดและทฤษฎี ทางดา้นจิตวิทยาผู้บริโภค  
 ผลจากการศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภคในด้านสิ่งอ านวยความสะดวกทั้งในส่วน 
ของห้องพัก และการบริการในพื้นที่ส่วนกลาง ส่งผลให้จ าเป็นต้องท าการศึกษารวบรวมข้อมูล  
ทั้งในส่วนของแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ทางด้านจิตวิทยาผู้บริโภค โดยแบ่งเป็นประเด็นที่ส าคัญ 
ประกอบด้วย  
 1.  แนวคิดและทฤษฎีทางด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยหนึ่ง ที่มีความส าคัญต่อการวิเคราะห์ในภาพรวม โดยเปน็ทฤษฎีที่ตั้งอยู่
บนพื้นฐานของผลกระทบที่เกิดจากแรงขับดันจากภายนอก (Exogenous factors) ที่กระตุ้นให้แต่ละ
บุคคลแสดงพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ตามแบบแผนทางสังคมของแต่ละบุคคล (กาญจนา แก้วเทพ, 
2542) โดยลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส าคัญ และน ามาใช้ในการศึกษา ประกอบด้วย 
  1.1  เพศ โดยความแตกต่างทางด้านเพศจะส่งผลต่อการมี แนวคิด ค่านิยมและทัศนคติ
ที่แตกต่างกัน โดยเป็นผลจากการก าหนดบทบาทของสังคมและวัฒนธรรม และส่งผลให้มีรูปแบบ
การด าเนินชีวิตและกิจกรรมที่แตกต่างกัน  
  1.2  อายุ ซึ่งส่งผลต่อการมี แนวคิด ความสนใจ และพฤติกรรมที่แตกต่างกัน อีกทั้งยัง
มีบทบาทต่อโอกาสและรูปแบบวิธีในการโน้มน้าวใจของแต่ละบุคคล ซึ่งเป็นผลจากประสบการณ์



11 

ที่เพิ่มขึ้นตามอายุของแต่ละบุคคลโดยวิธีการโน้มน้าวจะมีแนวโน้มที่ลดลงตามลักษณะ อายุของ
บุคคลที่เพิ่มขึ้น  
  1.3  สถานภาพ ซึ่งส่งผลต่อการมี แนวคิด ความสนใจและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน
โดยจ านวนสมาชิกในครอบครัวจะส่งผลต่อการก าหนดทัศนคติ และพฤติกรรมของแต่ละบุคคล 
โดยบุคคลทีมีการสมรส จะมีแนวโน้มทางทัศนคติที่ให้ความส าคัญต่อความ สะดวกสบายของสมา
ชิดในครอบครัวเป็นส าคัญ 
  1.4  ระดับการศึกษา เป็นปัจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลในการที่จะเป็นตัวก าหนดถึงลักษณะ
ตัวแปรอ่ืน ๆ ที่ต่อเนื่องตามมา ทั้งในด้านอาชีพและรายได้ของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกัน 
  1.5  อาชีพ ซึ่งเป็นผลกระทบต่อจากตัวแปรทางด้านระดับการศึกษา โดยจะส่งผลต่อ
การมีแนวคิด ทัศนคติ และค่านิยมต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่แตกต่างกันตามลักษณะของอาชีพในแต่ละ
บุคคล    
  1.6  รายได้ ซึ่งเป็นผลกระทบต่อจากตัวแปรทางด้านระดับการศึกษาและอาชีพโดยจะ
ส่งผลในการที่จะเป็นตัวก าหนดความรู้สึกนึกคิด และความต้องการต่อสิ่งต่าง ๆ ในแต่ละบุคคล  
ผลจากความแตกต่างทางด้านลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ดังกล่าว ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมที่
แตกต่างกันในแต่ละบุคคล โดยเฉพาะปัจจัยทางด้านรายได้ ซึ่งมีบทบาทส าคัญต่อการวางแผน
การตลาดและก าหนดนโยบายด้านราคาของการบริการ เพื่อให้สอดคล้องต่อรายได้ของ
กลุ่มเป้าหมายทางธุรกิจ 
 ดังนั้น ผู้วิจัย จึงน าคุณลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์เหล่านั้นมาประยุกต์ใช้ ใน
การศึกษา เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกทั้งในส่วนของที่พัก 
อาศัยและพื้นที่ส่วนกลางที่แตกต่างกันของแต่ละบุคคลตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้าน 
ต่าง ๆ  
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความต้องการและความต้องการพื้นฐานในการใช้พื้นที่  
 ตามทฤษฎีล าดับขั้นของมาสโลว์ (Maslow’a hierarchy of needs) ได้แบ่งความต้องการ
ของมนุษย์ออกเป็นล าดับขั้นต่าง ๆ 5 ระดับ ดังนี้ 
 1.  ความต้องการด้านร่างกาย (Physiological needs) เป็นความต้องการขั้นพื้นฐานของ
มนุษย์ที่มีความจ าเป็นเพื่อให้ชีวิตอยู่รอด 
 2.  ความต้องการความมั่นคง หรือความปลอดภัย (Security, or safety needs) ซึ่งหมายถึง
ความปลอดภัยทั้งทางกาย และความมั่นคงในงาน ทรัพย์สิน อาหาร ที่อยู่อาศัย\ 
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 3.  ความต้องการยอมรับหรือความผูกพัน (Affiliation, or acceptance needs) โดยต้องการ
ที่จะได้รับการยอมรับจากสังคม  
 4.  ความต้องการการยกย่อง (Esteem needs) โดยจะมีความต้องการที่จะได้รับยกย่อง  
ทั้งจาก ตนเองและบุคคลอ่ืน ในด้านความพึงพอใจในอ านาจ (Power) ความภาคภูมิใจ (Prestige) 
สถานะ (Status) และความเชื่อมั่นในตนเอง (Self-confidence)  
 5.  ความต้องการความส าเร็จในชีวิต (Self-actualization) เป็นความต้องการขั้นสูงสุด 
ในการ ที่จะประสบความส าเร็จ และมีศักยภาพ ในสิ่งใดสิ่งหนึ่งในระดับสูงสุด โดยหากความ
ต้องการในแต่ละระดับขั้นดังกล่าวได้รับการตอบสนองอย่างเพียงพอแล้วจะส่งผลให้เกิดความ
ต้องการอ่ืนในระดับขั้นที่สูงขึ้นไป โดยในด้านธุรกิจการบริการให้เช่าที่พักอาศัย สามารถบ่ง
ลักษณะของความต้อการของบุคคลได้ 2 ลักษณะ คือความต้องการในด้านการให้บริการ  
และความต้องการพื้นฐานในการใช้พื้นที่ในด้านธุรกิจทางด้านการให้บริการ  
 วรุณ บัวขาว (2548) อ้างจากมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราชได้อธิบายโดยสรุปถึง
ลักษณะของความต้องการของผู้รับบริการจะมีลักษณะที่แตกต่างกันออกไปตามแต่ละประเภทของ
การบริการโดย ลักษณะความต้องการที่ส าคัญที่ผู้บริโภคมีความต้องการประกอบด้วย ความต้องการ
ความสะดวก ในการรับบริการ (Convenience) การประสานงานในการบริการ (Coordination) 
อัธยาศัยและความสนใจต่อผู้รับบริการ (Courtesy) ข้อมูลที่ได้รับข้อมูลที่ได้รับจากการบริการ 
(Information) คุคุณภาพของบริการ (Quality of service) และราคาใช้จ่ายที่เหมาะสม (Cost) โดย
หากผู้รับบริการได้รับการตอบสนองความต้องการดังกล่าว จะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจในที่สุด 
(ชาญณรงค์ สุทธิลักษณ์สกุล, 2545) โดยจ าแนกตามลักษณะความต้องการพื้นฐานในการใช้พื้นที่
ของแต่ละบุคคล 3 ลักษณะ ดงันี ้
 1.  ความต้องการทางกายภาพ (Physiological needs) ซึ่งเป็นความต้องการในเชิงกายภาพ
ของมนุษย์ทั้งในด้านความเหมาะสมต่อองค์ประกอบของตัวมนุษย์เช่น อุณหภูมิสภาวะ 
ของเสีย และความเหมาะสมต่อขนาดของโครงสร้างมนุษย์เช่น ความสูง ขนาด โดยลักษณะของ
กิจกรรมและจ านวนของผู้ร่วมกิจกรรมต่าง ๆ จะส่งผลต่อความต้องการในการใช้พื้นที่ที่แตกต่างกัน 
และน าไปสู่การก าหนดขนาดของพื้นที่ใช้สอยและลักษณะของอาคาร ตลอดจนลักษณะของ
อุปกรณ์ที่จ าเป็นส าหรับ อาคาร และลักษณะพื้นที่ด้วย  
 2.  ความต้องการทางด้านจิตวิทยา (Psychological needs) เป็นความต้องการที่จะสะท้อน
ถึงความเหมาะสมของสภาพแวดล้อมทางกายภาพต่อตัวบุคคล โดยมีความต้องการที่จะได้รับการ
ตอบสนองทางด้านความปลอดภัย (Safety needs) ทั้งทางกายและจิตใจ ความเป็นส่วนตัว (Privacy 
needs) โดยหากหน่วยพักอาศัยไม่สามารถตอบสนองต่อความต้องการดังกล่าวได้เพียงพอจะส่งผล
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ให้ต่อความไม่สอดคล้องในด้านการใช้สอยและพฤติกรรมของบุคคลและน าไปสู่ความไม่พึงพอใจ
ในที่สุด  
 3.  ความต้องการด้านสังคม (Social needs) ซึ่งเกิดจากลักษณะของสภาพการใช้งานของ
อาคารที่มีการรวมหน่วยที่พักอาศัยหลายหน่วยเข้าไว้ด้วยกัน ส่งผลให้มีความจ าเป็นในการที่จะ
จัดเตรียมพื้นที่ให้สอดคล้องต่อความต้องการทางสังคมในการติดต่อพื้นฐานทั้งในส่วนของพื้นที่
ภายในอาคารที่มีการติดต่อสื่อสารในระดับบุคคล และระดับกลุ่ม และพื้นที่ภายนอกอาคารที่อ านวย
ต่อกิจกรรมในระดับกลุ่มต่อกลุ่มด้วย  
 จากลักษณะของความต้องการที่จะได้รับจากการบริการของผู้บริโภคและความต้องการ
พื้นฐานในการใช้สอยพื้นที่ของแต่ละบุคคลดังกล่าวข้างต้นต่างมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ส่งผล
ให้ผู้ประกอบธุรกิจอพาร์ทเม้น จ าเป็นต้องให้ความส าคัญต่อการที่จะจัดเตรียมสิ่งอ านวยความ
สะดวกทั้งในเชิงของพื้นที่และอุปกรณ์เพื่อตอบสนองต่อความต้องการในด้านต่าง ๆ  
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ ค าวา่ การตัดสินใจ  
 ได้มีนักคิดให้ความหมายไว้หลายทัศนะ เช่น นฤมล จิตรเอ้ือ (2547) ได้ให้ความหมายว่า
การตัดสินใจ คือ การคิดพิจารณาอย่างรอบคอบเพื่อหาทางเลือกได้ที่ดีที่สุดจากทางเลือกหลาย
ทางเลือก เพื่อให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ต้องการการตัดสินใจ คือ กระบวนการ เลือก
แนวทางปฏิบัติที่คิดว่าเหมาะสมมาใช้ในสถานการณ์หรือปัญหาต่าง ๆ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541)  
ได้ให้ความหมายค าว่าการตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกระหว่างทางเลือกซึ่งคาดหวังว่าจะ
น าไปสู่ผลลัพธ์ที่พึงพอใจจากปัญหาใดปัญหาหนึ่ง จากากรให้ความหมายของค าว่า การตัดสินใจ 
ของนักคิดต่าง ๆ ดังกล่าว สามารถสรุป ความหมายของค าว่า การตัดสินใจ ในทัศนคติของผู้วิจัย  
คือ กระบวนการในการพิจารณาและเลือก แนวทางในการปฏิบัติที่ดีที่สุด และสอดคล้องต่อความ
คาดหวังและความต้องการ เพื่อน าไปสู่การบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ โดยในกระบวนการการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) เป็นกระบวนการที่มีลักษณะเป็นขั้นตอนโดยเร่ิม
จากการที่แต่ละบุคคลรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการของตน (Recognition of need) เกิดขึ้นจาก
การที่ผู้บริโภคได้ถูกกระตุ้นความต้องการ ทั้งจากภายในซึ่งเป็น สัญชาตญานของมนุษย์เพื่อสนอง
ความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์และจากภายนอกซึ่งเป็นผลจากความต้องการที่หลากหลายของ
มนุษย์ ข้อมูลต่าง ๆ (Information search) โดย ข้อมูลข่าวสาร ได้แก่ แหล่งบุคคล แหล่งการค้า
ข่าวสารสาธารณชนและแหล่งผู้ใช้ โดยข้อมูลที่ได้รับจากแหล่งที่ต่างกันจะส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อแตกต่างกันเพื่อหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสมที่สุดท าให้ง่ายต่อการตัดสินใจเลือกและรับบริการ 
(Purchase decision) ซึ่งเป็นกระบวนการในการเลือกสินค้าที่ตั้งใจซื้อ (Purchase intention) โดยใน
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การตัดสินใจซื้อนั้น อาจมีปัจจัยอื่นที่มีผลกระทบต่อความตั้งใจซื้อได้ คือ ด้านสังคม และ
สถานการณ์ที่เกี่ยวข้องภายหลังจากการที่ผู้บริโภคได้ท าการตัดสินใจซื้อเป็นที่เรียบร้อยแล้วจะ
ก่อให้เกิดความรู้สึกหลังการซื้อ (Post purchase feeling) โดยจะเกิดผลกระทบใน 2 ลักษณะ ได้แก่
ความพึงพอใจจากการได้รับผลตามที่คาดหวัง ซึ่งเป็นตัวก่อให้เกิดทัศนคติต่อสินค้าในอนาคตจน
น าไปสู่การเกิดพฤติกรรมภายหลังการซื้อ หรือการใช้งาน (Post purchase behavior) ซึ่ง
กระบวนการต่าง ๆ ในการตัดสินใจดังกล่าวข้างต้น 
 โดยการที่พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ของแต่ละบุคคลที่
แตกต่างกันนั้นพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของบุคคลสามารถจ าแนกออกเป็นปัจจัยที่ส าคัญ 4 
ปัจจัยดังนี้   
 1.  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Culture factors) ซึ่งเปน็สิ่งที่ถูกมนุษย์สร้างขึ้นเพื่อใช้เป็น 
สัญลักษณ์ และตัวก าหนดตลอดจนควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคม โดยวัฒนธรรม พื้นฐาน 
(Culture) เปน็วัฒนธรรมในระดับแรก ซึ่งจะส่งผลในการที่จะเป็นตัวก าหนดความ ต้องการพื้นฐาน
ของแต่ล่ะบุคคล ซึ่งจะส่งผลให้เกิดการรวมกลุ่มของบุคคลที่มีความต้องการพื้นฐานในทิศทาง
เดียวกันและพัฒนาสู่การมี วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Sub-culture) ขึ้น ที่มีลักษณะเฉพาะทีแ่ตกต่างกันใน
แต่ละกลุ่ม อันเป็นผลให้เกิด ชนชั้นของสังคม (Social class) ซึ่งจะมีลักษณะความ ต้องการที่
แตกต่างกันตามแต่ละชนชั้นในสังคม 
 2.  ปัจจัยทางด้านสังคม (Social factors) เปน็ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวข้องกับชีวิตประจ าวัน 
โดย จะส่งผลและมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคล โดยมีองค์ประกอบ 
ส าคัญ ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) ครอบครัว (Family) และบทบาทและ 
สถานภาพ (Role and status) ของคนในสังคม กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) เปน็กลุ่มที่มี อิทธิพล
ต่อการสร้างทัศนคติและค่านิยมของบุคคลผ่านการมีส่วนร่วมในกลุ่ม ทั้งแบบกลุ่ม ปฐมภูมิ 
(Primary groups) และทุติยภูมิ (Secondary groups) โดย ครอบครัว (Family) จัดเปน็กลุ่มที่มีอิทธิพล
มากที่สุดต่อทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคล โดยทั้งนี้ทั้งนั้นขึ้นกับบทบาทและสถานภาพ (Role 
and status) ของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกัน ตามลักษณะ ของความสัมพันธ์กับหลายกลุม่ในสังคม  
 3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) อันเป็นผลจากความแตกต่างทางด้านลักษณะทาง 
ประชากรศาสตร์ ซึ่งเป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อทัศนคติ และพฤติกรรมของแต่ละบุคคลที่น าไป สู่การมี
ความต้องการที่ตอบสนองต่อความต้องการที่แตกต่างกันตามไปด้วย  
 4.  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) โดยเป็นปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลและส่งผล
ต่อ พฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้าของแต่ละบุคคล โดยเกิดขึ้นจากกระบวนการต่าง ๆ 
ประกอบด้วย การจูงใจ (Motivation) เพื่อกระตุ้นความต้องการภายในของแต่ละบุคคลการ รับรู ้
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(Perception) ในการเลือกสรร จัดระเบียบ และตีความข้อมูลที่มีความหมาย และน าไป สู่การเรียนรู้ 
(Learning) ในการที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เกิดจากการตอบสนองต่อสิ่ง กระตุ้นต่าง ๆ ตาม
ประสบการณ์ เมื่อแต่ละบุคคลได้เรียนรู้ในทิศทางเดิมอย่างสม่ าเสมอ แล้วนั้น จะส่งผลให้เกิดการ
สร้างเป็นความเชื่อถือ (Beliefs) จะเป็นตัวก าหนดในการที่แต่ ละบุคคลจะยึดถือความคิดเหล่านั้น 
และน าไปสู่การสร้างทัศนคติ (Attitude) ต่อสิ่งกระตุ้น เหล่านั้นของ แต่ละบุคคล  
 โดยในปัจจัยทั้ง 4 ประการข้างต้น เป็นสิ่งที่มีความส าคัญโดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในธุรกิจการ
ให้บริการอพาร์ทเมนท์ ในการวางแนวทางทางการตลาด โดยการจัดเตรียมสิ่งกระตุ้นในด้านต่าง ๆ 
ที่สอดคล้องต่อความลักษณะ และความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคเป้ าหมายของธุรกิจ และส่งผลต่อ 
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจในอนาคต ส่งผลให้ ผู้วิจัยได้เล็งเห็นถึงความส าคัญในการที่จะต้อง
ท าการศึกษาถึงความต้องการตามลักษณะของปัจจัยที่มีอิทธิพลทั้ง 4 ประการของผู้บริโภค ซึ่งเป็น 
สิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมและทัศนคติของผู้บริโภค มาเป็นแนวทางในการสร้างรูปแบบการ 
บริการที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคทั้งในส่วนของการตัดสินใจในครั้งแรก 
ซึ่งส่งผลให้เกิดความพึงพอใจจนเกิดเปน็ความภัคดีในการเลือกใช้บริการในระยะยาวต่อไปใน
อนาคต  
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ  
 ในส่วนของค าว่าความพึงพอใจได้มีนักคิดไว้หลายทัศนะ ดุจดาว ประภาวัฒน์เวช (2549) 
ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจ คือ ระดับความรู้สึกของบุคคล อันเป็นผลมาจากการ
เปรียบเทยีบระหว่างผลงานที่ได้รับรู้จากสินค้า หรือบริการกับความคาดหวังของบุคคลที่ได้รับการ
ตอบสนองจากการไปใช้บริการ มณีวรรณ ตั้นไทย (2553) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจหลัง
การได้รับบริการว่า เป็นระดับความพึงพอใจของประชาชนที่มีต่อการให้บริการในด้านต่าง ๆ 
ประกอบด้วย ความสะดวกที่ได้รับ เจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการคุณภาพของการบริการ ระยะเวลาในการ
ด าเนินการ จากการให้ความหมายของค าว่า ความพึงพอใจ ดังกล่าวข้างต้นสามารถสรุปความหมาย
ของค าว่า ความพึงพอใจในทัศนะของผู้วิจัย คือ ความรู้สึกชอบและพอใจต่อการได้รับตอบสนอง
ต่อสิ่งที่บุคคล มีความคาดหวังและต้องการที่จะได้รับจากสินค้าและบริการมีเป็นผลที่เกิดจากการที่
ผู้บริโภคได้เปรียบเทียบ ประเมินผลการบริการที่ได้รับในเชิงบวก  
จากการที่ได้รับการตอบสนองต่อความคาดหวังที่จะได้รับจากการเลือกใช้บริการที่ได้รับจากการ
เลือก ใช้บริการของแต่ละบุคคลอย่างเพียงพอหรือดีเกินกว่าที่คาดหวัง (มหาวิทยาลัย สุโขทัย 
ธรรมาธิราช, 2543 อ้างถึงใน วรุณ บัวขาว, 2548) เมื่อพิจารณาตามลักษณะของส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 7’Ps ความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการจะเกิดขึ้นเมื่อจะเกิดขึ้นเมื่อ  
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 1.  ผู้ใช้บริการได้รับบริการที่มีคุณภาพและตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและความ
เอาใจใส่ขององค์กร 
 2.  ราคาค่าบริการที่สอดคล้องต่อคุณภาพของการบริการ 
 3.  สถานที่บริการที่มีความสะดวกสบายต่อการได้รับบริการ 
 4.  การได้รับการแนะน าข้อมูลข่าวสารที่ชัดเจน หรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของ
การบริการในทางบวก  
 5.  ผู้ให้บริการมีพฤติกรรมในการให้บริการที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าด้วย 
ความเอาใจใส่ และมีจิตส านึกของการบริการ  
 6.  กระบวนการบริการที่เป็นระบบ มีความรวดเร็ว และถูกต้องอย่างมีคุณภาพ  
 7.  สภาพแวดล้อมของการบริการที่มีการจัดแบ่งพื้นที่เป็นสัดส่วน และสอดคล้องต่อ 
รสนิยม และความต้องการในการใช้พื้นที่ของผู้ใช้บริการ 
  โดยในกระบวนการวัดความพึงพอใจต่อการบริการ จ าเป็นต้องพิจารณาถึงลักษณะของ
รูปแบบการให้บริการร่วมกับระดับความรู้สึกของผู้รับบริการแต่ละบุคคลในด้านต่าง ๆ (สาโรช 
ไสยสมบัติ, 2534 อ้างถึงใน สกล พงศ์วรทรัพย์ม, 2545) ซึ่งวิธีการวัดความพึงพอใจสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ลักษณะ คือ การใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลผ่านทางการแสดงความคิดเห็นลงใน
แบบฟอร์มที่ก าหนดและการสัมภาษณ์ควบคู่กับการสังเกตพฤติกรรมตลอดระยะเวลาในการเข้ารับ
บริการ โดยผลของการวัดความพึงพอใจสามารถขยายผลได้ถึงการวัดทัศนคติของบุคคล เน่ืองจาก 
ทัศนคติ และความพึงพอใจ ต่างหมายถึงการที่บุคคลได้เข้าไปมีส่วนร่วมในสิ่ง ซึ่งการแสดงออกถึง
ความพึงพอใจในทางบวกจะเป็นตัวแสดงให้เห็นถึงทัศนคติในเชิงบวกของบุคคลต่อสิ่งนั้นในทาง
กลับกันทัศนคติในเชิงลบจะแสดงออกในรูปแบบของความไม่พอใจ (Vroom, 1964 อ้างถึงใน  
นฤมล จิตรเอ้ือ, 2545) โดยความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อการบริการนั้นเป็นสิ่งที่มีความส าคัญเป็น
อย่างยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจอพาร์ทเมนท์ ซึ่งเป็นธุรกิจที่มีการด าเนินงาน
ในด้านการให้เช่าที่พักอาศัยเป็นตัวก าหนดถึงรายได้ของผู้ประกอบการในระยะยาว  
 กลยุทธ์และการจัดการตลาดธุรกิจบ้านเช่า 
 ศริวรรณ เสรรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวว่า แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ ไว้ว่า เป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสม
การตลาดในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ  
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 2.  ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ๆ  
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยงข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของการบริการที่น าเสนอ  
 4.  ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสาร
ให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้
บริการ 
 5.  ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก  
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน
เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ  
  6.  ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and 
presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อยการเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชน์ 
อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
 7.  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่า หลักการตลาด 7Ps เป็นแนวคิดส าหรับการบริการในด้าน
การตลาดโดยพิจารณาจากปัจจัย 7 ประการคือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย  
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพด้าน
กระบวนการ 
 การส่งเสริมกิจการเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านเช่า  
 การด าเนินงานเพื่อส่งเสริมกิจการบ้านเช่าเพื่อพัฒนาบ้านเช่าให้สามารถด าเนินงานสู่การ
เป็น ห้องพัก ควรจะต้องด าเนินการต่อไปนี้  
 1.  ควรประเมินการด าเนินกิจการบ้านเช่า เพื่อการปรับปรุงพัฒนาการบริการให้มี
มาตรฐานและการบริการที่ตอบสนองต่อการพัฒนา 
 2. เจ้าของบ้านเช่าควรจะมีการการเรียนรู้และพัฒนาส่งเสริมกิจการหอพัก ตลอดจน
แลกเปลี่ยนข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการหอพักร่วมกับ พัฒนาข้อเสนออันจะเป็นประโยชน์ต่อ
การพัฒนาบ้านเช่าเสนอต่อองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นต่อไป 
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 แนวทางการปรับปรุงหรือพัฒนาคุณภาพของธุรกิจบ้านเช่า 
 1.  ใช้ Social media ในโลกของยุคข้อมูลสื่อสารที่ทุกคนก็ต้องมีอุปกรณ์และอินเตอร์เน็ต 
อย่างเช่น Facebook, Instagram, Twitter, Google, Youtube เป็นต้น การใช้สื่อสังคมออนไลน์จะท า
ให้เจ้าของกิจการบ้านเช่า/ รีสอร์ท/ หอพักสร้างเครือข่ายสังคมออนไลน์ของกิจการเพื่อใช้สื่อสาร
กับผู้ที่สนใจในลักษณะเดียวกันกับเจ้าของธุรกิจและอัพเดตข่าวความเคลื่อนไหวกิจกรรมต่าง ๆ 
ราคา ส่วนลด ให้เหมาะกับทุกกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการบ้านเช่า 
 2.  จัดท าเว็บไซต์ เคร่ืองมือพื้นฐานที่ผู้ประกอบการต้องมี เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดการเชื่อมั่น
ในการสินค้าและบริการ เว็บไซต์ที่จัดท าขึ้นต้องมีเนื้อหาที่น่าสนใจและมีการปรับปรุงข้อมูลใหม่อยู่
เสมอ 
 3.  จัดท า Blog เป็นการน าเสนอบทความที่มีเน้ือหาสาระเกี่ยวกับสินค้าและบริการ  
เพื่อบอกเล่าเร่ืองราว การถ่ายทอดประสบการณ์ที่มีเน้ือหาสาระให้กับผู้ติดตาม  
 4.  รักษากลุ่มลูกค้าเก่าให้แน่นหนา โดยหาโอกาสและจังหวะที่ดีเพื่อการสื่อสาร หรือ
ช่วงเทศกาลมีการแจกโปรโมชั่นใหม่ ๆ และอัพเดตข่าวสารสิ่งเหล่านี้ก็จะท าให้กลุ่มลูกค้าเก่าคิดถึง
และกลับมาใช้บริการเหมือนเดิม 
 

แนวคิดเกี่ยวกับการให้บริการ  
 การให้บริการซึ่งเป็นก้าวที่ส าคัญในการบริหารงานในลักษณะงานที่ต้องมีการติดต่อ 
สัมพันธ์กับประชาชนโดยตรงต่อหน่วยงานและเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการมีหน้าที่ในการส่งต่อการ
บริการให้แก่ผู้รับบริการ มีนักวิชาการให้แนวคิดเกี่ยวกับ “การบริการ” ดังนี ้ 
 สมิต สัชฌุกร (2542) กล่าวว่า บริการ หมายถึง การปฏิบัติรับใช้ การให้ ความสะดวก 
ต่าง ๆ จากแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการให้บริการที่กล่าวมานั้น จะเห็นได้ว่า เป้าหมาย การให้บริการ
นั้นคือ การสร้างความพอใจให้เกิดแก่ผู้รับบริการ ดังนั้น การวัดความพอใจ ของผู้รับบริการ  
เพื่อเป็นการประเมินผลว่าหน่วยงานใดที่มีการให้บริการที่สามารถสนองตอบต่อ ความต้องการของ
ผู้รับบริการ ความหมายเกี่ยวกับการบริการ  
 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) กล่าวว่า การบริการเป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้น ระหว่าง 2 ฝ่าย 
ที่มีปฏิสัมพันธ์ โดยกิจกรรมที่เกิดขึ้นนั้นจะมีสินค้าเป็นองค์ประกอบร่วมด้วย หรือไม่ก็ได้ 
 ปริญ ลักษิตานนท์ (2544) กล่าวว่า การบริการเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์หรือความพึง
พอใจ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของ ลูกค้าได้ ตัวอย่างเช่น โรงเรียน โรงแรม โรง
ภาพยนตร์ โรงพยาบาล ฯลฯ  
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 จันทร์เพ็ญ ตูเทศานันท์ (2542) กล่าวว่า การบริการ คือ งานบริการอันเป็นงาน ที่เกิดจาก
พฤติกรรมของฝ่ายที่เรียกว่า ผู้บริการตอบสนองความต้องการของอีกฝ่ายหนึ่งที่เรียกว่า ผู้ใช้บรกิาร 
หากเปรียบการผลิตก็เป็นการผลิตที่ผู้บริโภค บริโภคทันทีระหว่างผลิตผลงานบริการ ออกมาใน
สภาวะที่เป็นสสาร และไม่เป็นสสารจับต้องสัมผัสทางกายไม่ได้ แต่สามารถสัมผัสทางอารมณ์ใน
รูปของความรู้สึกพึงพอใจ ของผู้ใช้บริการหรือ ผู้รับบริการที่มีต่อการบริการนั้น ๆ  
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าววา่ การบริการหมายถึง สิ่งที่เป็นกิจกรรม ของ
กระบวนการส่งมอบสินค้าที่ไม่มีตัวตน (Intangible good) ของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดยสินค้าที่
ไม่มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได้ 
 สมิต สัชฌุกร (2542) กล่าวว่า บริการหมายถึง การปฏิบัติรับใช้ รวมถึงการให้ความ
สะดวกต่าง ๆ ส่วนความหมายโดยทั่วไปมักกล่าวถึง คือ เป็นการกระท าที่เปี่ยมไปด้วย  
ความช่วยเหลือ หรือการด าเนินการที่เป็นประโยชน์ต่อผู้อ่ืน  
  จากความหมายเกี่ยวกับการบริการ สามารถสรุปได้ว่า การบริการเป็นกิจกรรม หรือ  
การปฏิบัติที่ไม่มีตัวตนแต่สามารถสัมผัสได้ ซึ่งถูกเสนอโดยฝ่ายหนึ่ง ให้อีกฝ่ายหนึ่งเพื่อตอบสนอง 
ความต้องการจนน าไปสู่ความพึงพอใจของฝ่ายที่รับบริการ แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพของบริการ 
(Service quality dimensions)  
 กฤษณา รัตนพฤกษ์ (2555) ได้กล่าวถึงคุณภาพของการบริการว่าลูกค้าประเมินคุณภาพ
บริการโดยใช้ปัจจัยส าคัญ 5 ประการ ได้แก่ ความเชื่อถือได้ (Reliability) การตอบสนองลูกค้าทันที 
(Responsiveness) การท าให้ลูกค้า มั่นใจ (Assurance) การเข้าใจลูกค้า (Empathy) และการเสนอสิ่ง
ที่เปน็รูปธรรม (Tangibles)  
 1.  ความเชื่อถือได้ (Reliability) ความสามารถในการบริการตามที่สัญญาไว้อย่าง 
น่าเชื่อถือไว้วางใจได้และถูกต้อง ปัจจัยนี้เป็นตัวก าหนดคุณภาพที่ส าคัญ หมายถึง การน าเสนอ
บริการตามที่สัญญาไว้ในเร่ืองการส่งมอบบริการ การให้บริการ การแก้ปัญหา และราคา ลูกค้าอยาก
ใช้บริการจากผู้ให้บริการที่รักษาสัญญา โดยเฉพาะสัญญา เกีย่วกับคุณลักษณะของบริการหลัก หาก
ไม่ได้ท าให้เกิดความน่าเชื่อถือในการบริการหลักที่ลูกค้าต้องการแล้วก็ท าให้ไม่ประสบความส าเร็จ
ได้ การให้บริการเชื่อถือได้ท าได้ ดังนี้ ให้บริการตามที่สัญญาไว้กับลูกค้า ให้บริการอย่างถูกต้อง
ตั้งแต่คร้ังแรก ปฏิบัติงานเสร็จตามเวลาที่ก าหนดและมีความถูกต้องด้านการรับช าระเงิน การบันทึก
ข้อมูลลูกค้า  
 2.  การตอบสนองลูกค้าทันที (Responsiveness) ความเต็มใจที่จะให้บริการอย่างรวดเร็ว 
และยินดีที่จะช่วยเหลือ ไม่ให้ลูกค้ารอคิวนาน ต้องต้อนรับเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาใช้บริการ ซึ่งความ
รวดเร็วจะต้องมาจากพนักงานและกระบวนการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ  
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 3.  การท าให้ลูกค้ามั่นใจ (Assurance) พนักงานมีความรู้ มีอัธยาศัยและมีความสามารถ 
ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและเชื่อมั่น ข้อน้ีมีความส าคัญส าหรับบริการที่ลูกค้ารับรู้ว่ามีความ
เสี่ยงสูง หรือไม่สามารถ ประเมินผลของการบริการได้อย่างแน่ชัด เช่น บริการด้านการเงินการ
รักษาพยาบาล และบริการ ด้านกฎหมาย ความไวว้างใจและเชื่อมั่นนักเกิดจากบุคคลซึ่งเชื่อมโยง
ลูกค้ากับบริษัท เช่น แพทย์ ทนายความ นายหน้า ที่ปรึกษาทางการเงิน รางวัล และการรับรองจาก 
สถาบันที่เกี่ยวข้อง สิ่งที่แสดงถึงความไว้วางใจและเชื่อมั่น ได้แก่ พนักงานมีความรู้และทักษะ  
ในการให้บริการ และกิจกรรมมีชื่อเสียงไว้วางใจได้ 
 4.  การเสนอสิ่งที่เป็นรูปธรรม (Tangibles) สิ่งน าเสนอทางกายภาพของบริการ ได้แก่  
สิ่งอ านวยความสะดวกทางกายภาพที่ปรากฏ เคร่ืองมือ บุคลากรและวัสดุสื่อสารต่าง ๆ สิ่งต่าง ๆ ที่
กล่าวมา เป็นเคร่ืองแสดงทางกายภาพหรือภาพลักษณ์ของบริการที่ลูกค้า ใช้ประเมินคุณภาพ กิจการ
บริการที่เน้นสิ่งน าเสนอทางกายภาพ ได้แก่ ธนาคาร โรงพยาบาล โรงแรม ภัตตาคาร และร้านคา้
ปลีก จึงมักจะใช้ปัจจัยนี้ในการเสริมสร้างภาพลักษณ์ของกิจการ และเป็นเคร่ืองหมายแสดงคุณภาพ 
และมักใช้ร่วมกับตัวก าหนดคุณภาพอื่น ๆ ด้วย สิ่งที่สะท้อน ถึงสิ่งน าเสนอทางกายภาพ เช่น 
บุคลิกภาพที่ปรากฏและการแต่งกายของบุคลากรเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ ในการใหบ้ริการ การออกแบบ
ตกแต่งอาคารสถานที่ วัสดุสื่อสาร เช่น นามบัตร และลูกคา้อื่นที่ใช้บรกิาร ทุกปัจจัยที่กล่าวมาขึ้นอยู่
กับการปฏิบัติงานของคนโดยตรงยกเว้นปัจจัยด้าน Tangibles ทั้งหมดส่งผลต่อคุณภาพของบริการ 
ดังนั้นจึงควรให้ความสนใจต่อปัจจัยเหล่านี้ในการก าหนด กลยุทธ์การบริการอย่างมีคุณภาพ  
 5.  การเข้าใจลูกค้า (Empathy) การเอาใจใส่ และให้ความใส่ใจกับลูกค้าเป็นรายบุคคล 
เป็นการน าเสนอบริการที่เป็นส่วนตัวหรือตรงตามความต้องการของลูกค้าแต่ละราย เพื่อแสดงว่า 
ลูกค้าเป็นคนพิเศษ เข้าใจลูกค้าและสร้างความสัมพันธ์ได้ดี มีอัธยาศัย สุภาพ และเป็นมิตรโดยทันที 
ปัจจัยนี้เน้นที่ความสนใจ และความพร้อมที่จะท าตามค าขอร้อง ตอบค าถาม รับฟัง ข้อร้องเรียน 
และแก้ปัญหาให้กับลูกค้า  
 

แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจในการบริการ  
 ในธุรกิจบริการนั้น การให้ความส าคัญกับลูกค้าและการค้นหาความต้องการเพื่อให้การ
บริการที่ถูกใจลูกค้านับว่าเป็นหัวใจส าคัญของการบริการเพราะเป้าหมายสูงสุดของการบริการก็คือ 
การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าชอบละกลับมาใช้ บริการอีก ความหมายของความ
พึงพอใจของผู้รับบริการ คือ ความพึงพอใจเปน็ผล ที่เกิดขึ้นเร่ืองจากการประเมินสิ่งที่ได้รับ
ภายหลังสถานการณ์การซื้อสถานการณ์หนึ่งนั้นเอง 
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 โอลิเวอร์ (Oliver) ได้ให้ค าจ ากัดความไว้ว่า “ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ภาวะ 
การแสดงออกที่เกิดจากการประเมินสถานการณ์การ ซื้อและการใช้สินค้าและบริการ” ความส าคัญ
ของความพึงพอใจในการบริการ เป้าหมายสูงสุดของความส าเร็จในการด าเนินงานขึ้นอยู่กับกลยุทธ์ 
การสร้าง ความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่ดีประทับใจในการบริการที่ได้รับ
จนติดใจ และกลับมาใช้บริการอีก เพื่อความก้าวหน้าและการเติบโตของธุรกิจบริการ และส่งผลให้
สังคมส่วนรวม มีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น จึงได้กล่าวว่า ความส าคัญต่อผู้ให้บริการ กิจการให้บริการ
จ าเป็นต้องค านึงถึงความพึงพอใจต่อการบริการ ดังนี้  
 1.  ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นตัวก าหนดคุณลักษณะของการบริการ จ าเป็นต้องส ารวจ
ความพึงพอใจของลูกค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการและลักษณะของการน าเสนอที่ลูกค้าชื่นชอบและ
วิธีการตอบสนองความต้องการแต่ละอย่างในลักษณะที่ลูกค้าปรารถนาและรูปแบบที่ผู้รับบริการ
คาดหวังไว้ได้จริง  
 2.  ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นตัวแปรส าคัญในการประเมินคุณภาพของการบริการ 
ย่อมส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อบริการนั้นและมีแนวโน้มจะใช้บริการซ้ าอีกต่อ ๆ ไป  
 3.  ความพึงพอใจของผู้ปฏิบัติงานการบริการเป็นตัวชี้คุณภาพและความส าเร็จของงาน
บริการ การให้ความส าคัญกับความต้องการและความคาดหวังของผู้ปฏิบัติงานบริการเป็นเรื่องที่
จ าเป็นไปกว่าการให้ความส าคัญกับลูกค้า  
 การสร้างความพึงพอใจในงานให้กับผู้ปฏิบัติงานบริการย่อมท าให้พนักงานมีความรู้สึก
ที่ดีต่องานที่ได้รับมอบหมายและตั้งใจปฏิบัติงานอย่างเต็มความสามารถ ความส าคัญต่อผู้รับบริการ 
สามารถแบ่งเป็น 2 ประเด็น ดังนี้  
 1.  ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นตัวผลักดันคุณภาพชีวิตที่ดี เมื่อองค์การบริการตระหนัก 
ถึงความส าคัญของความพึงพอใจของลูกค้า ก็จะพยามค้าหาปัจจัยที่ก าหนดความพึงพอใจของลูกค้า
ส าหรับน าเสนอบรกิารที่เหมาะสม เพื่อการแข่งขันในส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจบริการ ผู้รับบริการ
ย่อมได้รับบริการที่มีคุณภาพและตอบสนองความต้องการที่ตนคาดหวังไว้ 
 2.  ความพึงพอใจของผู้ปฏิบัติงานบริการช่วยพัฒนาคุณภาพของงานบริการและอาชีพ 
บริการ งานเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อชีวิตของคนเราเพื่อการด ารงชีวิต และในอาชีพบริการ ก็เช่นเดียวกัน 
เมื่อกิจการให้บริการให้ความส าคัญกับการสร้างความพึงพอใจในงานให้กับ ผู้ปฏิบัติงานบริการ ทั้ง
ในด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ค่าตอบแทน สวัสดิการและ ความก้าวหนา้ในชีวิตการท างาน 
 ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า สรุปได้ว่า ความพึงใจในการบริการเกี่ยวข้อง
กับความพึงพอใจของผู้มารับบริการต่อการบริการและความพึงพอใจในงานของผู้ปฏิบัติงานบริการ 
ซึ่งความพึงพอใจทั้ง 2 ลักษณะ มีความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพของการบริการและการ
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ด าเนินงานบริการให้ประสบความส าเร็จ ซึ่งล้วนแล้วแต่มีจุดดึงดูดใจผู้ซื้อและน ามาเปรียบเทียบกัน
ได้ง่าย ผู้บริโภคยุคนี้จึงเป็นนักซื้อมากกว่านักออม แต่ก็เป็นนักซื้อที่เฉลียวฉลาดในการแสวงหา
ข้อมูลความรู้ในการตัดสินใจซื้อ เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อตนเองที่จะให้ได้รับความพึงพอใจ
ต่อสินค้าหรือบริการต่าง ๆ  
 ดังนั้น การด าเนินงานบริการจ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์การตลาดที่สมัยใหม่ที่มุ่งเน้นที่  
ตัวลูกค้าและความพยายามทีจ่ะท าให้ผู้รับบริการมีความพึงพอใจต่อบริการที่ได้รับให้มากที่สุด  
โดยการท าความเข้าใจเกี่ยวกับลักษณะและองค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการ ลักษณะ
ความพึงพอใจในการบริการ ความพงึพอใจในการบริการมีความส าคัญต่อการด าเนินงานบริการให้
เป็นไปอย่างมี ประสิทธิภาพ ซึ่งมีลักษณะทั่วไป ดังนี้  
 1.  ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์และความรู้สึกในทางบวกของบุคคล  
ต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด บุคคลจ าเป็นต่อปฏิสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมรอบตัว การตอบสนองความ ตนเอง
การส่วนบุคคลด้วยการโต้ตอบกับบุคคลอ่ืน ท าให้แตล่ะคนมี ประสบการณ์การรับรู้ เรียนรู้สิ่งที่จะ
ได้รับการตอบแทนแตกต่างกันไป ในสถานการณ์การนั้น ๆ  
 2.  ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกต่างระหว่างสิ่งที่คาดหวังกับสิ่งที่ ได้รับ
จริงในสถานการณ์การบริการก่อนที่ลูกค้าจะมาใช้บริการใดก็ตาม มักจะมีความคาดหวัง  
ในมาตรฐานของการบริการนั้นไว้ในใจอยู่ก่อนแล้ว การบอกเล่าของผู้อ่ืน การรับทราบ ข้อมูล  
การรับประกันบริการจากโฆษณา 
 3.  ความพึงพอใจเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลาตามปัจจัยแวดล้อมและสถานการณ์ที่เกิดขึ้น 
ความพึงพอใจเป็นความรูส้ึกชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ผันแปรได้ตามปัจจัยที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับ ความ
คาดหวังของบุคคลในแต่ละสถานการณ์ในช่วงเวลาหนึ่ง องค์ประกอบของความพึงพอใจในการ
บริการ ความพึงพอใจในการบริการที่เกิดขึ้นในกระบวนการบริการระหว่างผู้ให้บริการและ 
ผู้รับบริการ เป็นผลของการรับรูแ้ละประเมินคุณภาพของการบริการในสิ่งที่ผู้รับบริการคาดหวังว่า 
ควรจะได้รับและสิ่งที่ผู้รับบริการได้รับจริงจากการบริการในแต่ละสถานการณ์การบริการหนึ่ง  
ซึ่งระดับของความพึงพอใจอาจจะไม่คงที่ผันแปรตามช่วงเวลาที่แตกต่างกันได้  
 ทั้งนี้ความพึงพอใจ ในการบริการ จะประกอบด้วยองค์ประกอบ 2 ประการ คือ  
 1.  องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของผลิตภัณฑ์บริการ ผู้รับริการจะรับรู้ว่า 
ผลิตภัณฑ์บริการที่ได้รับมีลักษณะตามพันธะสัญญาของกิจการให้บริการแต่ละประเภทตามที่ควร 
จะเป็นมากน้อยเพียงใด  
 2.  องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของการน าเสนอบริการ ผู้รับริการจะรับรู้ว่าวิธีการ 
น าเสนอบริการในกระบวนการบริการของผู้ให้บริการมีความเหมาะสมมากน้อยเพียงใด ไม่ว่า  
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จะเป็นความสะดวกในการเข้าถึงบริการ พฤติกรรมการแสดงออกของผู้ให้บริการตามบทบาท 
หน้าที่ และปฏิกิริยาการตอบสนองการบริการของผู้ให้บริการต่อผู้รับบริการในด้าน  
ความรับผิดชอบต่องานการใช้ภาษาสื่อความหมาย และการปฏิบัติตนในการให้บริการ  
 การที่ลูกค้าจะได้รับในสิ่งที่คาดหวังไว้ ย่อมเกี่ยวพันกับการปฏิสัมพันธ์กับผู้ให้บริการ 
ซึ่งบุคคลที่มีบทบาทที่มีความส าคัญในการรับรู้ ความต้องการของผู้รับบรกิารและการสนองตอบ
บริการตามความต้องการของผู้รับบริการ การปฏิบัติงานของผู้ให้บริการจะมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลมากน้อยเพียงใดนั้นขึ้นอยู่กับ ความพึงพอใจของผู้ให้บริการต่อการบริการ ระดับความ
พึงพอใจของผู้รับบริการ สามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดับ คือ  

 1.  ความพึงพอใจที่ตรงกับความคาดหวัง เป็นการแสดงความรู้สึกยินดีมีความสุข  
ของผู้รับบริการ เมื่อได้รับการบริการที่ตรงกับความคาดหวังที่มีอยู่  

 2.  ความพึงพอใจที่เกินความคาดหวัง เป็นการแสดงความรู้สึกปลาบปลื้มใจหรือ 
ประทับใจของผู้รับบริการที่เกินความคาดหวังที่มีอยู่ แนวทางการเสริมสร้างความพึงพอใจในการ
บริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการและผู้ให้บริการต่างมีความส าคัญต่อความส าเร็จของการ 
ด าเนินงานบริการ ดังนั้น การสร้างความพึงพอใจในการบริการจ าเปน็ที่จะต้องด าเนินการควบคู่  
กันไปทั้งตอ่ผู้รับบริการและผู้ให้บริการ ดังนี้  
  2.1  การตรวจสอบความคาดหวังและความพึงพอใจของผู้รับบริการและผู้ให้บริการ
อย่าง สม่ าเสมอ ผู้บริหารการบริการจะต้องใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ ที่มีในการส ารวจความต้องการ 
ค่านิยม และความคาดหวังของลูกค้าที่มีต่อการบริการขององค์การ ซึ่งสามารถท าได้โดยแสดงความ
คิดเห็น การส ารวจและการวิจัยตลาด การส ารวจและเจาะกลุ่มเป้าหมาย การสัมภาษณ์ กลุ่มลูกค้า 
ตลอดจนการรับฟังความคิดเห็นของผู้บริการ และผู้ปฏิบัติงานในองค์การบริการ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่
ครบถ้วนทั้งภายนอกและภายในองค์การในการสะท้อนประสิทธิภาพและ ประสิทธิผลของการ
ด าเนินงานบริการเพื่อเป็นตัวบ่งชี้ข้อบกพร่อง ข้อได้เปรียบขององค์การ เพื่อปรับปรุงแก้ไขและ
พัฒนาคุณภาพของการบริการให้สอดคล้องกับความคาดหวังของผู้รับบริการ อันจะน ามาซึ่งความ
พึงพอใจตอ่การบริการ  
  2.2  การก าหนดเปา้หมายและทิศทางขององค์การให้ชัดเจน ผู้บริการการบริการ
จ าเป็น ที่จะต้องน าข้อมูลที่ระบุถึงความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า ข้อบกพร่อง  
ข้อได้เปรียบ ขององค์การ ต้นทุนของการด าเนินการ แนวโน้มของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ผู้บริโภค และ ข้อมูลอ่ืนที่เป็นประโยชน์มาประกอบการก าหนดนโยบาย เป้าหมาย และทิศทางของ
องค์การ โดยค านึงถึงความชัดเจนและผลในทางปฏิบัติของนโยบายดังกล่าวให้สอดคล้องกับ
ความสามารถ และความพร้อมขององค์การ และผู้ปฏิบัติงาน รวมทั้งเป็นที่ยอมรับและรับรู้ถือ
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ปฏิบัติเป็นส่วนหนึ่ง ของวัฒนธรรมองค์การ ซึ่งจะส่งผลต่อลักษณะของการให้บริการและคุณภาพ
ของการบริการต่อ ผู้รับบริการ  
  2.3  การก าหนดกลยุทธ์การบริการที่มีประสิทธิภาพ โดยใช้กลยุทธ์ ที่ทันสมัย ทั้งใน
ด้านการบริการการตลาด และการควบคุมคุณภาพการบริการ รวมทั้งการน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ  
เขา้มาใช้ในการอ านวยความสะดวกในการบริการด้านต่าง ๆ ปัจจุบันผู้บริหารการบริการนิยมน า
แนวคิดดา้น “การบริการเชิงกลยุทธ์” ที่ค านึงถึงการให้ความส าคัญกับบรรยากาศการท างานระหว่าง 
พนักงานบริการภายในองค์การ นอกจากนี้องค์การบริการต่างตระหนักถึงบทบาทส าคัญของการ
สร้าง ความคาดหวังในการบริการของผู้รับบริการ ซึ่งเปรียบเสมือนการให้ค าสัญญาในการบริการ 
ซึ่งจ าเป็นที่จะต้องมีการสื่อสารที่ตรงกับความเป็นจริง  
  2.4  การพัฒนาคุณภาพและความสัมพันธ์ในกลุ่มพนักงาน การพัฒนาบุคลากร 
ในองคก์าร บริการให้มีคุณภาพและมีจิตส านึกของการบริการเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อการบริการ
ให้เกิดขึ้น อย่างแท้จริง จะต้องเร่ิมจากการให้ความส าคัญกับความพึงพอใจของผู้ปฏิบัติงานบริการ 
ในดา้น ความรบัผิดชอบต่องานและผลตอบแทนที่เหมาะสมกับความรู้ความสามารถ การพัฒนาให้
ความรู้ ความเขา้ใจในความส าคัญของลูกค้าอย่างเป็นระบบ 
  2.5  การน ากลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจต่อผู้รับบริการไปปฏิบัติและประเมินผล  
ผู้บริการ คือ การเสริมสร้างความพึงพอใจในการบริการจ าเป็นที่จะต้องค านึงถึง ความส าคัญของ
การสร้างความพึงพอใจของผู้รับบริการ โดยการส ารวจและตรวจสอบ ความคาดหวังและความพึง
พอใจของผู้รับบริการในกระบวนการบริการและการจัดการงานบริการ ซึ่งจะท าให้ปัญหา 
ข้อบกพร่องของการให้บริการที่เกิดขึ้นในระบบบริการลดน้อยลง และน าไปสู่ความส าเร็จของ 
องค์การบริการในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผู้รับบริการ  
 

การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดออ่น โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis)  
 เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจาก 

สิ่งแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพ 
จากปัจจัยเหล่านี้ต้อการท างานขององค์การ จุดอ่อนขององค์การ โอกาสจากสิ่งแวดล้อมและ 
อุปสรรคจากสิ่งแวดล้อมภายนอก (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 2541) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน 
(Internal environment analysis) เปน็การประเมิน จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) จาก
สิ่งแวดล้อมภายในองค์การ ได้แก่ โครงสร้าง องค์การและการจัดการนโยบาย และกลยุทธ์ของ
หน้าที่ธุรกิจต่าง ๆ ฯลฯ การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม ภายนอก (External environment analysis) เปน็
การประเมินโอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat)  
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งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 นิตยา ปินตาสี (2547) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการการเลือกเช่าหอพักรายเดือนนักศึกษา
สถาบันราชภัฏล าปาง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเช่าที่พักอาศัยรายเดือนของนักศึกษาในระดับมาก คือปัจจัยด้านราคา  
 จารุพงษ์ วัฒนะมงคล (2557) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่
อาศัยมือสอง: กรณีศึกษากลุ่มผู้ที่มีความต้องการที่อยู่อาศัยในเขตอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาสภาพทั่วไปของตลาดที่อยู่อาศัยในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี, ศึกษา
ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ที่มีความต้องการ
ซื้อที่อยู่อาศัย และศึกษาปัจจัยต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง 400 คน ที่มาติดต่อท านิติกรรม ณ ส านักงานที่ดินชลบุรี ระหว่างเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 
2556 ถึงเดือน กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2557 น ามาวิเคราะห์ข้อมูล ผลการศึกษาเชิงพรรณนาพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-29 ปี รายได้ไม่เกิน 30,000 บาทต่อเดือน และสนใจบ้าน
ระดับราคา 1,000,000-3,000,000 บาท ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ สถานภาพสมรส และกรรมสิทธิ์ที่
อยู่อาศัยในปัจจุบัน ด้านพฤติกรรมพบว่า ขนาดที่ดิน ระดับราคาที่อยู่อาศัย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ที่อยู่อาศัยมือสอง ผู้ซื้อที่ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา ท าเลที่ตั้ง และสภาพคล่องของทรัพย์สิน 
มีแนวโน้มที่จะไม่ซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง นอกจากนี้ ที่อยู่อาศัยมือสองที่มีพื้นที่จอดรถรวมทั้งมีการ
ตกแต่งสภาพภายในที่ไม่มากจนเกินไป มีแนวโน้มที่จะได้รับความสนใจมากขึ้น ในขณะที่การ
ต่อรองค่าใช้จ่ายภาษี-ค่าธรรมเนียมที่เกี่ยวกับการซื้อขาย จะท าให้ผู้ซื้อมีโอกาสการตัดสินใจซื้อที่อยู่
อาศัยมือสองเพิ่มขึ้น 

 สุวรรณา โพธิอ่อน (2556) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่
อาศัยของบุคลากรมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา โดยเก็บข้อมูลปฐมภูมิจาก
แบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่าง คือ บุคลากรมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา จ านวน 
434 ตัวอย่าง น ามาวิเคราะห์ข้อมูล ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี (ร้อยละ 
64.29) มีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,000-40,000 บาท (ร้อยละ 33.64) มีอาศัยอาคาร
ที่พักบุคลากร (ร้อยละ 34.33) ผลความต้องการซื้อที่อยู่อาศัยพบว่าความคิดที่จะซื้อที่อยู่อาศัยมี
สัดส่วนร้อยละ 73.00 บ้านเด่ียวเป็นที่ต้องการ (ร้อยละ 42.62 ของผู้ที่ต้องการซื้อบ้านเดี่ยว) และเป็น
กลุ่มอายุระหว่าง 31-40 ปี (ร้อยละ 61.18 ของผู้ที่ต้องการซื้อบ้านเด่ียว) ความสามารถในการซื้อที่อยู่
อาศัยพบว่าระดับราคาที่มีผู้ต้องการมากที่สุดคือน้อยกว่า 1,000,000 บาท (ร้อยละ 30.30 ของผู้ที่
ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยทั้งหมด)  
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 มารุต อินทาหลา (2559) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาคารชุด  
ในเทศบาลเมืองศรีราชา จังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาลักษณะทางกายภาพและ
รายละเอียดของโครงการอาคารชุด ในเทศบาลเมืองศรีราชา จังหวัดชลบุรี 2) ศึกษาลักษณะส่วน
บุคคล พฤติกรรม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ
เลือกซื้ออาคารชุดในเทศบาลเมืองศรีราชา 3) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาคารชุด 
ในเทศบาลเมืองศรีราชา โดยการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจากการสุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีความ
สนใจเลือกซื้ออาคารชุด ในเทศบาลเมืองศรีราชา จ านวน 400 ราย ท าการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อายุ 30-39 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานะโสด  
มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 2-4 คน อาชีพลูกจ้างเอกชนทั่วไป รายได้เฉลี่ย 30,000- 50,000 บาท
ต่อเดือน ภูมิล าเนาภาคกลาง พักอาศัยในบ้านเดี่ยว ค่าใช้จ่ายด้านที่พักอาศัยมากกว่า 8,000 บาท ใน
ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ อาคารชุดสร้างใหม่ 
จากบริษัทมหาชน ในรูปแบบอาคารสูง ประเภท 1 ห้องนอน ขนาด 31 ตาราเมตร ถึง 38 ตารางเมตร 
ราคาของห้องชุด 1 ล้านบาท ถึง 2 ล้านบาท ใช้แหล่งเงินทุนหลักจากการขอสินเชื่อกับทางสถาบัน
การเงิน ความสามารถผ่อนช าระต่อเดือน 7,000 บาท ถึง 10,000 บาท ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง  



 

บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

  
 การศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงานชาว
เมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา งานวิจัยคร้ังนี้เป็นวิจัยเชิงคุณภาพเป็นกาสุ่มแบบ  
ซึ่งเป็นการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกดังนี ้
 1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 2.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.  ขั้นตอนการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 5.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 1.  ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่าซึ่งเป็นเจ้าของกิจการธุรกิจบ้านเช่า ในต าบลเขาหินซ้อน 
จังหวัดฉะเชิงเทรา จ านวน 4 แห่ง ได้แก่ รีสอร์ทบลูโอเชียน, รีสอร์ทเขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์,  
วนาลีรีสอร์ท และสงวนทอง รีสอร์ท 
 2.  ผู้มาใช้บริการเช่าห้องพักเพื่ออยู่อาศัยโดยเป็นชาวแรงงานชาวเมียนมาร์ จ านวน  
15 คน 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใช้วิจัยในคร้ังนี้ เป็นการสัมภาษณ์เพื่อศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ 
ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงานเมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา และ
ความคิดเห็นของผู้มาใช้บริการบ้านเช่า ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามเป็นค าถามปลายเปิดดังนี้ 
 1.  แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่า  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์และข้อมูลของธุรกิจ ได้แก่ 

 1.  ชื่อ-นามสกุล  
 2.  อายุ 

 3.  ระดับการศึกษา  
 4.  ที่อยู่  
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 5.  เบอร์โทรศัพท์  
 6.  รายได้ต่อเดือน  

7.  ด าเนินธุรกิจมาแล้วเป็นเวลาเท่าไร 
8.  จุดเร่ิมต้นของการประกอบธุรกิจบ้านเช่า 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจบ้านเช่า  
1.  จุดเร่ิมต้นของการประกอบธุรกิจบ้านเช่า 
2.  จุดเด่นส าหรับธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
3.  เป้าหมายสูงสุดของการท าธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
4.  ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจบ้านเช่าของท่านประสบความส าเร็จคืออะไร 
5.  ปัญหาและอุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับแนวทางการส่งเสริมเพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดของ

ธุรกิจบ้านเช่า  
1.  ท่านคิดว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญที่ท่านใช้ในการด าเนินธุรกิจคืออะไร 
2.  ท่านใช้กลยุทธ์อะไรในการด าเนินธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง 
3.  จุดประสงค์หลักของธุรกิจของท่านคืออะไร 
4.  ในความคิดของท่านอะไรคืออุปสรรคที่เป็นปัญหาส าคัญของการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ที่

ท าให้ยังไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร 
5.  ในความคิดของท่านอะไรคือปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการเร่ิมต้นธุรกิจให้ประสบ

ความส าเร็จ 
6.  ข้อเสนอแนะ 

 2.  แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้ใช้บริการเช่าบ้านพัก ที่เป็นแรงงานชาวเมียนมาร์  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ 
 1.  ชื่อ-นามสกุล  
 2.  ระดับการศึกษา  
 3.  อาชีพ 
 4.  รายได้ต่อเดือน 

 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่า  
 1.  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคาของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
 2.  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 

อย่างไรบ้าง  
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 3.  กลยุทธ์ทางด้านการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง  
 4.  กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
 5.  กลยุทธ์ทางด้านบุคคลของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
 6.  กลยุทธ์ทางด้านกายภาพและการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก

อย่างไรบ้าง 
 7.  กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 

 8.  ปัจจัยอะไรที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่าของท่านมากที่สุด 
 9.  ข้อเสนอแนะ 
 ขั้นตอนการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 ขั้นที่ 1 วางแผนการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 ขั้นที่ 2 พิจารณาผู้ให้ข้อมูล ข้อมูลที่ดีและมีความน่าเชื่อถือ ส่วนหน่ึงมาจากผู้ให้ข้อมูลที่
ดี ตรงตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย การสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อให้ได้ข้อมูลที่น่าเชื่อถือ ผู้วิจัยต้องท า
การสัมภาษณ์จนได้ข้อมูลที่อิ่มตัวและครอบคลุมวัตถุประสงค์ 
 ขั้นตอนที่ 3 เตรียมแนวการสัมภาษณ์ โดยลักษณะของค าภามเป็นรูปแบบค าถาม
ปลายเปิด 
 ขั้นตอนที่ 4 การคัดเลือกผู้สัมภาษณ์ ความส าเร็จของการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น ขึ้นอยู่กับ
คุณภาพของผู้สัมภาษณ์ จึงจ าเป็นต้องเป็นผู้มีทักษะการสื่อสารเป็นอย่างดี หน้าที่ของผู้สัมภาษณ์ คือ 
การท าให้การสนทนาด าเนินไปโดยการป้อนค าถามที่ดีจนกว่าจะได้รับค าตอบที่เหมาะสม 
 ขั้นตอนที่ 5 ด าเนินการสัมภาษณ์ 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 วิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูลตามล าดับขั้นตอน ดังน้ี  
 1.  ผู้ศึกษาขอความอนุเคราะห์จากบัณฑิตวิทยาลัย วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัย
บูรพา ให้จัดท าหนังสือแนะน าตัวและขอความร่วมมือในการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 2.  ขอความอนุเคราะห์จากผู้ประกอบการบ้านเช่าในการให้ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ ซึ่ง
ก่อนเร่ิมท าการสัมภาษณ์ผู้วิจัยได้แสดงถึงวัตถุประสงค์ของการสัมภาษณ์ โดยขออนุญาตในการจด
บันทึกและบันทึกเสียง ระหว่างการสัมภาษณ์ 
 3.  ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโยการสัมภาษณ์ ซึ่งลักษณะการสัมภาษณ์เป็นแบบไม่
เป็นทางการ โดยการก าหนดค าถามออกเป็นประเด็นให้ครอบคลุมและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 
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 4.  ข้อมูลจะถูกน ามาท าการบันทึกและถอดเทปรายวัน เพื่อท าการตรวจสอบข้อมูลที่ไม่
ชัดเจนหรือไม่ครบถ้วน เพื่อน าไปศึกษาเพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป และข้อมูลที่ได้มาผู้วิจัย
จะน ามาถอดเทปค าต่อค า ประโยคต่อประโยค แล้วตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลอีกครั้งด้วย
การ ฟังเทปบันทึกเสียงซ้ า 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูล โดยดัดแปลงขั้นตอน
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพของ ซึ่งเป็นวิธีที่ได้รับการยอมรับและใช้กัน 
อย่างแพรห่ลายในงานวิจัยเชิงปรากฏการณ์วิทยา ดังนี้  
 1.  น าเข้าข้อมูลที่ได้จากการถอดความจากเคร่ืองบันทึกเสียงและการบันทึกภาคสนามมา
พิจารณาหลาย ๆ คร้ัง เพื่อให้เกิดความเข้าใจในภาพรวมของข้อมูลที่ได้ และพิจารณาประเด็นที่
ส าคัญ 
 2.  น าข้อมูลกลับมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังโดยละเอียดแล้วจึงตีความพร้อมท าการดึง
ข้อความหรือประโยคที่ส าคัญที่เกี่ยวข้อง 
 3.  น าข้อความหรือประโยคที่มีความหมายเหมือนกันใกล้เคียงมาไว้กลุ่มเดียวกัน  
มีการสร้างหัวข้อสรุป โดยมีรหัสข้อมูลก ากับทุกข้อความหรือทุกประโยค จากนั้นจึงตั้งชื่อค าส าคัญ 
จัดเป็นกลุ่มใหญ่ และกลุ่มย่อยที่อยู่ภายใต้ความหมายของกลุ่มใหญ่ 
 4.  การอธิบายปรากฏการณ์อย่างละเอียดครบถ้วน โดยเขียนให้มีความต่อเน่ืองและ
กลมกลืนกันระหว่างข้อความหรือประโยค ซึ่งในขั้นตอนนี้ต้องพยายามตัดข้อมูลหรือหัวข้อ 
ที่ไม่จ าเป็นออก 
 5.  ใช้เขียนบรรยายสิ่งที่ค้นพบอย่างละเอียดและชัดเจน พร้อมทั้งยกตัวอย่างค าพูด
ประกอบค าหลักที่ได้ เพื่อแสดงความชัดเจนของปรากฏการที่เกิดขึ้น 



 

บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
 การวิจัยเร่ืองแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงานเมียน
มาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใช้
วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) การเลือกผู้ให้ข้อมูล ผู้วิจัยคัดเลือกผู้ให้ข้อมูล
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ซึ่งทั้งนี้เป็นไปตาม ความเชื่อเกี่ยวกับการเลือกผู้ให้ข้อมูล
ที่มีการก าหนดตามวัตถุประสงค์คุณสมบัติที่ต้องการ ผู้วิจัยน าเสนอผลการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการธรุกิจบ้านเช่าใน ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา จ านวน 4 แห่ง ได้แก่ รีสอร์
ทบลูโอเชียน, รีสอร์ทเขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์, วนาลีรีสอร์ท และสงวนทองรีสอร์ท และจ านวนผู้มา
เช่าห้องพักชาวเมียนมาร์เพื่ออยู่อาศัย จ านวน 15 คน ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive sampling) เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจนกระทั่งข้อมูลอิ่มตัวผู้วิจัยได้น าเสนอผล
การวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
1. ผู้ประกอบธุรกิจบ้านเช่า  

 
ตารางที่ 4-1  ข้อมูลทั่วไปของผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่า 
 

แทนด้วย ชื่อบ้านเช่า อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้/ ปี ระยะเวลา 

P1 รีสอร์ท 
บลูโอเชียน 

63 ปริญญาโท ธุรกิจ
ส่วนตัว 

500,000 บาท 6 ปี 

P2 รีสอร์ทเขาหิน
ซ้อน 
ริเวอร์ไซต์ 

41 ปริญญาตรี ธุรกิจ
ส่วนตัว 

800,000บาท 11 ป ี

P3 วนาลี 
รีสอร์ท 

47 ปริญญาโท ธุรกิจ
ส่วนตัว 

700,000 บาท 9 ปี 

P4 สงวนทอง 
รีสอร์ท 

53 ปรญิญาโท ธุรกิจ
ส่วนตัว 

800,000 บาท 10 ปี 
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 P1 รีสอร์ทบลูโอเชียน ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 6 ปี ซึ่งเจ้าของรีสอร์ทบลูโอเชียนได้ 
ชื่อ คุณ อมิตา ทองขาว เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 63 ปี จบการศึกษาปริญญาโทที่ มหาวิทยาลัย
สวนสุนันทา หลังจากส าเร็จการศึกษาก็ได้เข้ามาบริหารงานที่ รีสอร์บลูโอเชียนแทนพ่อกับแม่  
 ท าไมถึงชื่อ รีสอร์ทบลูโอเชียน 
 บลูโอเชียน มาจากค าว่า มหาสมุทรสีน้ าเงินในความคิดส่วนตัวของ เจ้าของธุรกิจคิดว่า 
มันสื่อถึงความกว้างใหญ่และสวยงามซึ่งโดยส่วนตัวแล้วเจ้าของธุรกิจนี้ชอบสีน้ าเงินอยุ่แล้ว จึงเป็น
ที่มาของการใช้ชื่อรีสอร์ท ว่ารีสอร์ทบลูโอเชียน  
 P2 รีสอร์เขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์ ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 11 ปี ซึ่งเจ้าของธุรกิจได้ชื่อว่า 
คุณ เสมา ประจิมนอก เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 41 ปี จบการศึกษาปริญญาตรีที่ มหาวิทยาลัย
รามค าแหง หลังจากส าเร็จการศึกษาก็ได้เข้ามาบริหารที่รีสอร์ทเน่ืองจากเป็นบุตรชายคนเดียวใน
ครอบครัวและได้จบการศึกษามาทางด้านการบริหารธุรกิจอยู่แล้ว 
 ท าไมถึงชื่อ รีสอร์ทเขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์  
 รีสอร์ทเขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์ ก็คือต้ังมาจากภูมิล าเนาของเจ้าของธุรกิจเองซึ่งมีภูมิล าเนา
อยู่ที่ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา  
 P3 วนาลีรีสอร์ท ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 9 ปี ซึ่งเจ้าของธุรกิจได้ชื่อว่า คุณวนารี  
จันทะเสน เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 47 ปี จบการศึกษา ปริญญาโทที่ มหาวิทยาราชภัฏธนบุรี 
หลังจากส าเร็จการศึกษาก็ได้เข้าท างานที่บริษัทเอกชนแห่งหนึ่งในกรุงเทพมหานครเป็นระยะเวลา4
ปี จึงได้ลาออกมา ประกอบธุรกิจของตัวเองซึ่งคุณ วนารี จันทะเสน มีความชอบในด้านงานบริการ
อยู่แล้วและมีความขยัน จึงเป็นที่มาของการเร่ิมต้นท าธุรกิจรีสอร์ท 
 ท าไมถึงชื่อ วนารีรีสอร์ท 
 วนาลีรีสอร์ท ตั้งมาจาก ชื่อของเจ้าของธุรกิจเอง เพราะคิดว่า ใช้ชื่อของตัวเองน่าจะดี
ที่สุด และเรียกง่ายผู้มาเข้าพักก็จะได้จดจ าชื่อของรีสอร์ทได้ด้วย  
 P4 สงวนทองรีสอร์ท ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 10 ปี ซึ่งเจ้าของธุรกิจได้ชื่อว่า  
คุณ สงวน วันนา เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 53 ปี จบการศึกษาปริญญาโท หลังจากส าเร็จ
การศึกษาได้ได้เร่ิมท าธุรกิจแรกคือ เปิดร้านอาหารตามสั่ง แต่ด้วยท าเลที่ตั้งน้ันไม่เหมาะแก่การค้า
ขายอาหารจึงท าให้คุณ สงวนมองหาธุรกิจใหม่ นั้นก็คือ ธุรกิจ รีสอร์ท เพราะมีพื้นที่อยู่แล้ว  
 ท าไมถึงชื่อ สงวนทอง รีสอร์ท  
 สงวนทองรีสอร์ท มาจาก ชื่อของเจ้าของธุรกิจโดยเติมค าว่า ทองต่อท้ายชื่อเพื่อจะได้
คล้องจองกับค าว่ารีสอร์ทและทองก็สื่อถึง สิ่งที่ดี ร่ ารวยเงินทอง จะได้ส่งผลให้ธุรกิจมีความ
เจริญรุ่งเรือง  
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 จากตารางที่ 4-1 และผลจากการสัมภาษณ์ แสดงให้เห็นว่าข้อมูลทั่วไปของผู้เข้าร่วม
สัมภาษณ์พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์เป็นผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่า มีอายุระหว่าง 41-63 ปี ส่วนใหญ่มี
การศึกษาอยุ่ใน ระดับปริญญาโท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยุ่ที่ 500,000 -800,000 บาท และมี
ระยะเวลาด าเนินธุรกิจ 6 -11 ป ีนอกจากนี้ยังพบว่าธุรกิจห้องเช่าได้เป็นธุรกิจของครอบครัว ดูแลกัน
มาจากรุ่นสู่รุ่น โดยถือเป็นสมบัติที่ตกทอดมายังรุ่นลูกรุ่นหลาน สังเกตได้จากการตั้งชื่อสถาน
ประกอบกิจการ รวมไปถึงการด าเนินธุรกิจไดเ้ป็นไปตามยุคสมัยที่เปลี่ยนไป หากสถานประกอบ
กิจการไหนเป็นตนรุ่นใหม่ดูแล ก็จะมีเคร่ืองหรืออุปกรณ์อ านวยความสะดวกเพิ่มมากขึ้น เพื่อดึงดูด
ใจผู้มาเช่าพักให้มีมากขึ้น ตามความต้องการของผู้บริโภคในแถบนี้ โดยท าเลที่ตั้งธุรกิจรวมไปถึง
อาคารสถานประกอบกิจการ เป็นที่ดินที่มาจากบรรพบุรุษสืบเนื่องจากใกล้บริเวณนิคม
อุตสาหกรรม มีแรงงานเข้ามาอาศัยอยู่ในพื้นที่เป็นจ านวนมาก จึงท าให้เกิดแนวคิดในการท าธุรกิจ
ห้องเช่าและท าให้ธุรกิจห้องเช่าในบริเวณนี้ขยายตัวอย่างรวดเร็ว โดยเจ้าของกิจการได้ให้ข้อมูลใน
เชิงลึก ดังนี้ 
 รีสอร์บลูโอเชียน ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 6 ปี ซึ่งเจ้าของรีสอร์ทบลูโอเชียนได้  
ชื่อ คุณอมิตา ทองขาว เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 63 ปี จบการศึกษาปริญญาโทที่ มหาวิทยาลัย
สวนสุนันทา หลังจากส าเร็จการศึกษาก็ได้เข้ามาบริหารงานที่ รีสอร์บลูโอเชียนแทนพ่อกับแม่ 
ชื่อ รีสอร์ทบลูโอเชียน มาจากค าว่า มหาสมุทรสีน้ าเงินในความคิดส่วนตัวของ เจ้าของธุรกิจคิดว่า 
มันสื่อถึงความกว้างใหญ่และสวยงามซึ่งโดยส่วนตัวแล้วเจ้าของธุรกิจนี้ชอบสีน้ าเงินอยุ่แล้ว จึงเป็น
ที่มาของการใช้ชื่อรีสอร์ท ว่ารีสอร์ทบลูโอเชียน  
 รีสอร์เขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์ ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 11 ปี ซึ่งเจ้าของธุรกิจได้ชื่อว่า 
คุณ เสมา ประจิมนอก เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 41 ปี จบการศึกษาปริญญาตรีที่ มหาวิทยาลัย
รามค าแหง หลังจากส าเร็จการศึกษาก็ได้เข้ามาบริหารที่รีสอร์ทเน่ืองจากเป็นบุตรชายคนเดียวใน
ครอบครัวและได้จบการศึกษามาทางด้านการบริหารธุรกิจอยู่แล้ว ชื่อ รีสอร์ทเขาหินซ้อนริเวอร์
ไซต์ มาจากภูมิล าเนาของเจ้าของธุรกิจเองซึ่งมีภูมิล าเนาอยู่ที่ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา  
 ทางด้านวนาลีรีสอร์ท ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 9 ปี ซึ่งเจ้าของธุรกิจได้ชื่อว่า คุณวนารี 
จันทะเสน เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 47 ปี จบการศึกษา ปริญญาโทที่ มหาวิทยาราชภัฏธนบุรี 
หลังจากส าเร็จการศึกษาก็ได้เข้าท างานที่บริษัทเอกชนแห่งหนึ่งในกรุงเทพมหานครเป็นระยะเวลา4
ปี จึงได้ลาออกมา ประกอบธุรกิจของตัวเองซึ่งคุณ วนารี จันทะเสน มีความชอบในด้านงานบริการ
อยู่แล้วและมีความขยัน จึงเป็นที่มาของการเร่ิมต้นท าธุรกิจรีสอร์จ ชื่อ วนารีรีสอร์ท ตั้งมาจากชื่อ
ของเจ้าของธุรกิจเอง เพราะคิดว่า ใช้ชื่อของตัวเองน่าจะดีที่สุด และเรียกง่ายผู้มาเข้าพักก็จะได้จดจ า
ชื่อของรีสอร์ทได้ด้วย 
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 ในส่วนของสงวนทองรีสอร์ท ได้ก่อตั้งขึ้นรวมระยะเวลา 10 ปี ซึ่งเจ้าของธุรกิจได้ชื่อว่า 
คุณ สงวน วันนา เป็นเจ้าของธุรกิจ (CEO) อายุ 53 ปี จบการศึกษาปริญญาโท หลังจากส าเร็จ
การศึกษาได้ได้เร่ิมท าธุรกิจแรกคือ เปิดร้านอาหารตามสั่ง แต่ด้วยท าเลที่ตั้งน้ันไม่เหมาะแก่การค้า
ขายอาหารจึงท าให้คุณ สงวนมองหาธุรกิจใหม่ นั้นก็คือ ธุรกิจ รีสอร์ท เพราะมีพื้นที่อยู่แล้ว ชื่อ 
สงวนทอง รีสอร์ท มาจาก ชื่อของเจ้าของธุรกิจโดยเติมค าว่า ทองต่อท้ายชื่อเพื่อจะได้คล้องจองกับ
ค าว่ารีสอร์ทและทองก็สื่อถึง สิ่งที่ดี ร่ ารวยเงินทอง จะได้ส่งผลให้ธุรกิจมีความเจริญรุ่งเรือง  
 

ส่วนที ่2 ผลการสัมภาษณ์ค าถามเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจบ้านเช่า 
 ผู้ประกอบธุรกิจบ้านเช่า 
 1.  จุดเริ่มต้นของธุรกิจบ้านเช่า 
 P1 จุดเร่ิมต้นการเข้าในธุรกิจบ้านเช่าเร่ิมตั้งแต่รุ่นคุณพ่อที่เห็นว่าเร่ิมมีแรงงานต่างด้าวเข้า
มาท างานในพื้นที่เป็นจ านวนมากและประกอบโดยส่วนตัวของคุณพ่อมีความสนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้
อยู่ก่อนแล้ว 
 P2 คุณพ่อและคุณแม่ มีความคิดว่าการท าห้องเช่าจัดได้ว่าเป็นธุรกิจส่วนตัวที่ความเสี่ยง
ไม่มากเท่ากับการลงทุนแบบอ่ืน ๆ และปัจจุบัน ธุรกิจบ้านเช่า นับเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมอีก
หนึ่งธุรกิจ เนื่องจากเปรียบได้กับการประกอบธุรกิจ แบบ “เสือนอนกิน” เพียงลงทุนครั้งแรกก็
สามารถเก็บเงินค่าเช่าได้ตลอด 
 P3 เน่ืองจากธุรกิจบ้านเช่า ถือว่าเป็นธุรกิจหนึ่งที่น่าสนใจ เพราะในยุคปัจจุบันการซื้อ
บ้านสักหลังต้องใช้เงินก้อนใหญ่พอสมควร ซึ่งส าหรับคนรุ่นใหม่ที่อาจจะพึ่งเร่ิมมีครอบครัว  
จึงมองหาบ้านเช่าเป็นทางเลือกต้น ๆ ในระหว่างที่รอเก็บเงินก้อนเพื่อซื้อบ้าน ประกอบกับตนเองมี
พื้นที่ ในท าเลธุรกิจ ย่านอุตสาหกรรม โรงงาน ย่านชุมชน ท าให้มีคนมาเช่ากันไม่ขาดช่วง 
 P4 ธุรกิจบ้านเช่าเพื่อการอยู่อาศัย เป็นอีกหนทางที่สามารถท ารายได้ที่มั่นคง แม้ความ
รวดเร็วของรายได้อาจไม่เร็วเท่ากับการซื้อขาย แต่หากมองในระยะยาว บ้านเช่าสามารถท าเงินได้
สูงกว่า และยังปล่อยขายได้ในอนาคต ท าให้ผู้ท าธุรกิจมีรายได้เข้ามาทุก ๆ เดือน สามารถดูแลได้ไม่
เหนื่อยนัก หลาย ๆ โดยมีลงทุนท าบ้านเช่าจนประสบความส าเร็จ มีบ้านเป็นของตนเองนับสิบหลัง 
ท าให้แต่ละเดือนมีรายได้นับแสนบาทเข้ามาทุก ๆ เดือน 
 จากแบบสัมภาษณ์เชิงลึกเกี่ยวกับประวัติการด าเนินธุรกิจบ้านเช่า ทางผู้ประกอบการได้
ให้ข้อมูลดังนี้ รีสอร์บลูโอเชียน กล่าวว่าจุดเริม่ต้นการเข้าในธุรกิจบ้านเช่าเร่ิมตั้งแต่รุ่นคุณพ่อที่เห็น
ว่าเร่ิมมีแรงงานต่างด้าวเข้ามาท างานในพื้นที่เป็นจ านวนมากและประกอบโดยส่วนตัวของคุณพ่อมี
ความสนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้อยู่ก่อนแล้ว ในส่วนของรีสอร์เขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์ กล่าวว่า คุณพ่อ
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และคุณแม่ มีความคิดว่าการท าห้องเช่าจัดได้ว่าเป็นธุรกิจส่วนตัวที่ความเสี่ยงไม่มากเท่ากับการ
ลงทุนแบบอื่น ๆ และปัจจุบัน ธุรกิจบ้านเช่า นับเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมอีกหนึ่งธุรกิจ เนื่องจาก
เปรียบได้กับการประกอบธุรกิจ แบบ “เสือนอนกิน” เพียงลงทุนครั้งแรกก็สามารถเก็บเงินค่าเช่าได้
ตลอด และวนาลีรีสอร์ท กล่าวว่า เน่ืองจากธุรกิจบ้านเช่า ถือว่าเป็นธุรกิจหนึ่งที่น่าสนใจ เพราะใน
ยุคปัจจุบันการซื้อบ้านสักหลังต้องใช้เงินก้อนใหญ่พอสมควร ซึ่งส าหรับคนรุ่นใหม่ที่อาจจะพึ่งเร่ิม
มีครอบครัว จึงมองหาบ้านเช่าเป็นทางเลือกต้น ๆ ในระหว่างที่รอเก็บเงินก้อนเพื่อซื้อบ้าน ประกอบ
กับตนเองมีพื้นที่ ในท าเลธุรกิจ ย่านอุตสาหกรรม โรงงาน ย่านชุมชน ท าให้มีคนมาเช่ากันไม่ขาด
ช่วง สุดท้ายสงวนทอง รีสอร์ท กล่าวว่า ธุรกิจบ้านเช่าเพื่อการอยู่อาศัย เป็นอีกหนทางที่สามารถท า
รายได้ที่มั่นคง แม้ความรวดเร็วของรายได้อาจไม่เร็วเท่ากับการซื้อขาย แต่หากมองในระยะยาว 
บ้านเช่าสามารถท าเงินได้สูงกว่า และยังปล่อยขายได้ในอนาคต ท าให้ผู้ท าธุรกิจมีรายได้เข้ามาทุก ๆ 
เดือน สามารถดูแลได้ไม่เหนื่อยนัก หลาย ๆ โดยมีลงทุนท าบ้านเช่าจนประสบความส าเร็จ มีบ้าน
เป็นของตนเองนับสิบหลัง ท าให้แต่ละเดือนมีรายได้นับแสนบาทเข้ามาทุก ๆ เดือน 
 2.  จุดเด่นส าหรับธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
 P1 มีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลม และมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ที่ครบ 
 P2 มีห้องให้เลือกหลากหลาย มีสิ่งอ านวยความสะดวก อินเตอร์เน็ต Wifi 
 P3 มีประเภทห้องพักให้เลือก เตียงเด่ียวเตียงคู่ ห้องแอร์และพัดลม มีสิ่งอ านวยความ
สะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน มีการดูแลความสะอาดที่ทั่วถึง 
 P4 มีบริการห้องพักให้เลือกหลายแบบ มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ครบครัน มีระบบ
รักษาความปลอดภัยที่ดี 
 จากบทสัมภาษณ์พบว่าจุดเด่นส าหรับธุรกิจบ้านเช่าและเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน
การบริการที่ส าคัญที่ท่านใช้ในการด าเนินธุรกิจได้แก่ ควรมีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้อง
แอร์ ห้องพัดลม และมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบ มีห้องให้เลือกหลากหลาย มีสิ่งอ านวยความ
สะดวก อินเตอร์เน็ต wifi มีประเภทห้องพักให้เลือก เตียงเดี่ยวเตียงคู่ ห้องแอร์และพัดลม มีสิ่ง
อ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน มีการดูแลความสะอาดที่ทั่วถึง มีบริการห้องพักให้เลือก
หลายแบบ มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ครบครัน และมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี และจาก
ผลการวิจัย พบว่าความพึงพอใจต่อการเขาพักอาศัย ด้านห้องพัก ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
และเมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้เช่ามีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ในเร่ืองความเป็นสัดส่วน
ของห้อง ความเหมาะสมของขนาดห้อง ความสะอาดของห้องพัก ความสะอาดของห้องน้ า และ
สุขภัณฑ์ พื้นห้องน้ า อยู่ในสภาพดี ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก พบวาความพึงพอใจต่อการเข้าพัก
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อาศัยในภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้เช่ามีความพึงพอใจใน
ระดับปานกลาง ในเร่ืองบริการด้านต่าง ๆ ภายในที่พัก มีความเหมาะสม ความปลอดภัยของห้องพัก 
ไดรับความสะดวกสบายต่อการเขาพัก ในที่พัก ความปลอดภัยในการเข้า-ออกที่พัก ภายในห้องพัก
มีการระบายอากาศที่ดี และแสงสว่าง ภายในห้องพักเพียงพอ ด้านสภาพแวดล้อม พบวาความพึง
พอใจต่อการเขาพักอาศัยในที่พักในภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้
เช่ามีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ในเร่ืองมีบริเวณจอดรถอย่างเพียงพอ มีสวนพักผ่อนของทาง
ที่พักความสะอาดของรอบ ๆ ที่พัก ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของที่พัก การจัดพื้นที่บริเวณ
โดยรอบเป็นสัดส่วน และมีความพอใจกับสภาพแวดล้อมบริเวณที่พักด้านกระบวนการจัดการ พบ
วาความพึงพอใจต่อการเข้าพักอาศัยในที่พักในภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาราย
ข้อพบว่านักศึกษามีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ในเร่ืองมีระเบียบของทีพ่ักอย่างชัดเจน มี
ความพึงพอใจกับกิจกรรมพัฒนาคุณภาพภายในที่พัก มีส่วนร่วมกับกิจกรรมบ าเพ็ญประโยชน์ที่ทาง
ที่พัก มีการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็ว  
 
ตารางที่ 4-2  จุดเด่นส าหรับธุรกิจบ้านเช่า 
 

หัวข้อ P1 P2 P3 P4 
มีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ พัดลม     
มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน     

  
 จากตารางที่ 4-2 วิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์จุดเด่นส าหรับธุรกิจบ้านเช่าซึ่งเป็นกลยุทธ์
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ จ านวน 4 คน พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า ควร
มีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลมมีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบ
ครัน 
 3.  เป้าหมายสูงสุดของการท าธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
 P1 มีจ านวนลูกค้าเข้าพักอย่างต่อเนื่อง จนสามารถสืบทอดกิจการไปสู่รุ่นลูกและหลาน
ได้ 
 P2 กิจการคงอยู่อย่างราบรื่นไปอีกนาน    
 P3 ได้รับรองลูกค้าที่ดี และมีจ านวนมาก 
 P4 กิจการเจริญรุ่งเรือง มีลูกค้าตลอด 
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 จากบทสัมภาษณ์พบว่าจุดเด่นเป้าหมายสูงสุดของการท าธุรกิจบ้านเช่าได้แก่ มีจ านวน
ลูกค้าเข้าพักอย่างต่อเนื่อง จนสามารถสืบทอดกิจการไปสู่รุ่นลูกและหลานได้ และกิจการคงอยู่อย่าง
ราบรื่นไปอีกนาน รวมไปถึงได้รับรองลูกค้าที่ดี และมีจ านวนมาก ท้ายสุดคือกิจการเจริญรุ่งเรือง มี
ลูกค้าตลอด 
 4.  ปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจบ้านเช่าของท่านประสบความส าเร็จคืออะไร 
 P1 เจ้าของมีการดูแลเอาใจใส่ที่ดี สภาพห้องสะอาดร่มรื่น อยู่ใกล้กับสถานที่ท างานย่าน
ชุมชน 
 P2 คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/เจ้าของ ห้องพักใหม่ สะอาด มีท าเลที่ตั้งเหมาะสม 
 P3 ท าเลที่ตั้งเหมาะสม ใกล้กับแหล่งชุมชน สะอาด คุณภาพการบริการ 
 P4 มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักสะอาดน่าพัก มีบริการที่ดี เอาใจใส่ลูกค้า 
ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
 จากบทสัมภาษณ์พบว่ากลยุทธ์ในการท าธุรกิจบ้านเช่าให้เหนือกว่าคู่แข่งผู้ประกอบ
กิจการสถานที่พักอาศัยได้ให้ข้อมูลว่ากลยุทธ์ที่ส าคัญ ได้แก่ เจ้าของมีการดูแลเอาใจใส่ที่ดี สภาพ
ห้องสะอาดร่มรื่น อยู่ใกล้กับสถานที่ท างานย่านชุมชน คุณภาพการใหบ้ริการของผู้ดูแล/ เจ้าของ 
ห้องพักใหม่ สะอาด มีท าเลที่ตั้งเหมาะสม ท าเลที่ตั้งเหมาะสม ใกล้กับแหล่งชุมชน สะอาด คุณภาพ
การบริการ มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักสะอาดน่าพัก มีบริการที่ดี เอาใจใส่ลูกค้า และ
ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
 
ตารางที่ 4-3  ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจบ้านเช่าประสบความส าเร็จ 
 

หัวข้อ P1 P2 P3 P4 
คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/เจ้าของ     
ท าเลที่ตั้งเหมาะสม ใกล้กับแหล่งชุมชน     
สภาพห้องสะอาดร่มร่ืน น่าพักอาศัย     

 
 จากตารางที่ 4-3 วิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจบ้านเช่าประสบ
ความส าเร็จซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการบริการ จ านวน 4 คน พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/เจ้าของท าเลที่ตั้งเหมาะสม ใกล้กับแหล่ง
ชุมชนสภาพห้องสะอาดร่มรื่น น่าพักอาศัย 
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 5.  ปัญหาและอุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
 P1 มีจ านวนลูกค้าเข้าพักไม่ต่อเน่ือง    
 P2 ไม่มีที่น่าหนักใจอะไร    
 P3 ลูกค้าไม่ดูแลบ้านเช่า 
 P4 ลูกค้าจ่ายค่าเช่าไม่ตรงเวลา 
 จากบทสัมภาษณ์พบว่าปัญหาและอุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจบ้านเช่า ได้แก่  
มีจ านวนลูกค้าเข้าพักไม่ต่อเนื่อง และลูกค้าไม่ดูแลบ้านเช่า รวมไปถึงลูกค้าจ่ายค่าเช่าไม่ตรงเวลา  
ซึ่งหากเปรียบเทียบกับการที่เจ้าของมีการดูแลเอาใจใส่ที่ดี สภาพห้องสะอาดร่มร่ืน อยู่ใกล้กับ
สถานที่ท างานย่านชุมชน คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/ เจ้าของ ห้องพักใหม่ สะอาด มีท าเลที่ตั้ง
เหมาะสม ท าเลที่ตั้งเหมาะสม ใกล้กับแหล่งชุมชน สะอาด คุณภาพการบริการ มีระบบรักษาความ
ปลอดภัยที่ดี ห้องพักสะอาดน่าพัก มีบริการที่ดี เอาใจใส่ลูกค้า และท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง
แล้ว ถือว่าค่อนข้างมีผลที่ตรงกันข้ามเป็นอย่างมากอีกด้วย 
 

ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับแนวทางการส่งเสริมเพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดของ
ธุรกิจบ้านเช่า 
 1.  ท่านคิดว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคัญท่ีท่านใช้ในการด าเนินธุรกิจคืออะไร 
 P1 ราคามีความเหมาะสมไม่แพงเกินไป มีหลักการคืนเงินประกันที่ชัดเจน การคิด
ค่าบริการน้ าและไฟฟ้าตามจริง 
 P2 ราคาห้องไม่แพงกว่าคู่แข่งขัน คิดค่าน้ าค่าไฟตามการใช้จริง  
 P3 ราคาต้องมีความเหมาะสมกับห้องพัก มีการคิดค่าน้ าค่าไฟ ตามมิเตอร์ 
 P4 ราคาไม่แพง มีการท าสัญญาที่ชัดเจน เกี่ยวกับรายละเอียดต่าง ในการเข้าพักอาศัย  
 จากบทสัมภาษณ์พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ ราคา
มีความเหมาะสมไม่แพงเกินไป มีหลักการคืนเงินประกันที่ชัดเจน การคิดค่าบริการน้ าและไฟฟ้า
ตามจริง ราคาห้องไม่แพงกว่าคู่แข่งขัน คิดค่าน้ าค่าไฟตามการใช้จริง ราคาต้องมีความเหมาะสมกับ
ห้องพัก มีการคิดค่าน้ าค่าไฟ ตามมิเตอร์ ราคาไม่แพง และมีการท าสัญญาที่ชัดเจน เกี่ยวกับ
รายละเอียดต่างในการเข้าพักอาศัย ของผู้ประกอบการทั้งหมด 
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ตารางที่ 4- 4  กลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ 
 

หัวข้อ P1 P2 P3 P4 
ราคามีความเหมาะสมไม่แพงเกินไป     
มีการคิดค่าน้ าค่าไฟ ตามมิเตอร์     

 
 จากตารางที่ 4-4 วิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์กลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญที่ใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจจ านวน 4 คน พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า ราคามีความเหมาะสม
ไม่แพงเกินไปมีการคิดค่าน้ าค่าไฟ ตามมิเตอร์ 
 2.  ท่านใช้กลยุทธอะไรในการด าเนินธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง 
 P1 มีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลม และมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ที่ครบ 
 P2 มีห้องให้เลือกหลากหลาย มีสิ่งอ านวยความสะดวก อินเตอร์เน็ต wifi 
 P3 มีประเภทห้องพักให้เลือก เตียงเด่ียวเตียงคู่ ห้องแอร์และพัดลม มีสิ่งอ านวยความ
สะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน มีการดูแลความสะอาดที่ทั่วถึง 
 P4 มีบริการห้องพักให้เลือกหลายแบบ มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ครบครัน มีระบบ
รักษาความปลอดภัยที่ดี 
 จากบทสัมภาษณ์พบว่ากลยุทธในการด าเนินธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง ได้แก่ มีบริการ
ห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลม และมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบ มีห้องให้เลือก
หลากหลาย มีสิ่งอ านวยความสะดวก อินเตอร์เน็ต wifi มีประเภทห้องพักให้เลือก เตียงเดี่ยวเตียงคู่ 
ห้องแอร์และพัดลม มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน มีการดูแลความสะอาดที่ทั่วถึง 
และมีบริการห้องพักให้เลือกหลายแบบ มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ครบครัน มีระบบรักษา
ความปลอดภัยที่ดี 
 3.  จุดประสงค์หลักของธุรกิจของท่านคืออะไร 
 P1 ท าที่พักให้คนงานต่างด้าวเข้ามาอยู่อาศัย 
 P2 สามารถเก็บเงินค่าเช่าได้ตลอด 
 P3 มีคนมาเช่ากันไม่ขาดช่วง 
 P4 มีเงินหมุนตลอดเดือน และปล่อยขายได้ในอนาคต 
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 จากบทสัมภาษณ์พบว่าจุดประสงค์หลักของธุรกิจได้แก่ ท าที่พักให้คนงานต่างด้าวเข้ามา
อยู่อาศัย สามารถเก็บเงินค่าเช่าได้ตลอด มีคนมาเช่ากันไม่ขาดช่วง และมีเงินหมุนตลอดเดือน  
รวมไปถึงปล่อยขายได้ในอนาคต 
 4.  ในความคิดของท่านอะไรคืออุปสรรคท่ีเป็นปัญหาส าคัญของการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ที่
ท าให้ยังไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร 
 P1 มีบริการห้องพักที่ไม่หลากหลาย และมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ยังครบครัน 
 P2 มีห้องให้เลือกไม่หลากหลาย ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอินเตอร์เน็ต WIFI 
 P3 ไม่มีประเภทห้องพักให้เลือก ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ไม่ครบครัน  
ไม่มีการดูแลความสะอาดที่ทั่วถึง 
 P4 ไม่มีบริการห้องพักให้เลือกหลายแบบ ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ไม่มีระบบ
รักษาความปลอดภัยที่ดี 
 จากบทสัมภาษณ์พบว่าอุปสรรคที่เป็นปัญหาส าคัญของการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ที่ท าให้ยัง
ไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร ได้แก ่มีบริการห้องพักที่ไม่หลากหลาย และมีสิ่งอ านวยความ
สะดวกที่ยังครบครัน มีห้องให้เลือกไม่หลากหลาย ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอินเตอร์เน็ต 
WIFI ไม่มีประเภทห้องพักให้เลือก ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ไม่ครบครัน ไม่มีการ
ดูแลความสะอาดที่ทั่วถึง ไม่มีบริการห้องพักให้เลือกหลายแบบ ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
และไม่มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี 
 5.  ในความคิดของท่านอะไรคือปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อการเร่ิมต้นธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จ 
 P1 ราคาไม่แพง ห้องสะอาด น่าพักอาศัย 
 P2 ราคาเป็นอันดับแรก 

 P3 ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งบริเวณใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า  
 P4 ราคาห้องพัก และท าเลที่เหมาะสม 
 จากบทสัมภาษณ์พบว่าปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการเร่ิมต้นธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ 
ได้แก่ ราคาไม่แพง ห้องสะอาด น่าพักอาศัย ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งบริเวณ
ใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า และท าเลที่เหมาะสม 
 ผู้มาใช้บริการเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์ 
 ส่วนที่ 1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้มาใช้บริการเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์ 
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ตารางที่ 4-5  ข้อมูลทั่วไปของผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ ผู้มาเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์ 
 
ล าดับที ่ แทนด้วย อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 

1 C1 40 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 12,000 บาท 
2 C2 48 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000 บาท 
3 C3 36 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 9,000 บาท 
4 C4 50 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000บาท 
5 C5 31 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 12,000 บาท 
6 C6 29 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000 บาท 
7 C7 37 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000 บาท 
8 C8 46 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000 บาท 
9 C9 42 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 12,000 บาท 

10 C10 38 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000 บาท 
11 C11 36 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 11,000 บาท 
12 C12 40 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 9,000บาท 
13 C13 31 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 10,000 บาท 
14 C14 24 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 12,000 บาท 
15 C15 44 ป ี ประถมศึกษา รับจ้าง 9,000 บาท 

 
 จากตารางที่ 4-5 แสดงให้เห็นว่าข้อมูลทั่วไปของผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์
เป็นผู้มาเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์ มีอายุระหว่าง 24-50 ปี ส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้างและมีระดับ
การศึกษาอยุ่ใน ระดับประถมศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยุ่ที่ 9,000 -12,000 บาท 
 ตอนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่า  
 1.  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคาของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง  
 C1 ราคาไม่แพง ห้องสะอาด น่าพักอาศัย 
 C2 เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก 

 C3 ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งบริเวณใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า  
 C4 ดูจากราคาห้องพัก และท าเลที่เหมาะสม 
 C5 พิจารณาจากสภาพของห้อง และราคาเป็นส าคัญ 

C6 อัตราค่าเช่ารายเดือน ในราคาที่ยอมรับได้ ไม่แพงเกินไป 
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 C7 ดูจากราคา และสภาพของห้อง 
 C8 ตัดสินใจเลือกจากราคา และตัวบ้านเป็นส าคัญ 
 C9 เปรียบเทียบราคาและค่าใช้จ่ายอื่น ๆ  
 C10 เลือกจากราคา และความเหมาะสมของบ้าน 
 C11 ราคาเช่าบ้านไม่สูงเกินไป สภาพบ้านไม่ทรุดโทรม 
 C12 ตัดสินใจจากราคา และความน่าอยู่ 
 C13 ดูจากราคาและสิ่งอ านวยความสะดวก 
 C14 ตัดสินใจเพราะราคาของบ้าน 
 C15 ราคาค่าเช่าไม่แพง ตัวบ้านมีความสะอาดร่มร่ืน 
 
ตารางที่ 4-6  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคาของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 
เลือก
จากราคา 

               100 

 
 จากตารางที่ 4-6 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่าและสรุปผลการ
สัมภาษณ์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่า พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่
ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก โดยคิดเป็นร้อยเปอร์เซนต์ 
ของข้อมูลทั้งหมด และห้องสะอาด น่าพักอาศัย คิดเป็นร้อยละ 80 ของข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ ราคา
ไม่แพง ห้องสะอาด น่าพักอาศัย เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งบริเวณใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า ดูจากราคาห้องพัก และท าเลที่เหมาะสม พิจารณาจากสภาพ
ของห้อง และราคาเป็นส าคัญ อัตราค่าเช่ารายเดือน ในราคาที่ยอมรับได้ ไม่แพงเกินไป ดูจากราคา 
และสภาพของห้อง ตัดสินใจเลือกจากราคา และตัวบ้านเป็นส าคัญ เปรียบเทียบราคาและค่าใช้จ่าย
อ่ืน ๆ เลือกจากราคา และความเหมาะสมของบ้าน ราคาเช่าบ้านไม่สูงเกินไป สภาพบ้านไม่ทรุด
โทรม ตัดสินใจจากราคา และความน่าอยู่ ดูจากราคาและสิ่งอ านวยความสะดวก ตัดสินใจเพราะ
ราคาของบ้าน และราคาค่าเช่าไม่แพง ตัวบ้านมีความสะอาดร่มร่ืน ซึ่งตรงกับหลักการทางการตลาด
ที่ทางผู้วิจัยน ามาประยุกต์ใช้ส าหรับงานวิจัยนี้ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านห้องพัก ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านสภาพแวดล้อม และด้านกระบวนการจัดการ 
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 2.  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไร
บ้าง 
 C1 ห้องสะอาด น่าพักอาศัย 
 C2 เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก 

 C3 ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งบริเวณใกล้เคียง  
 C4 ดูจากท าเลที่เหมาะสม 
 C5 พิจารณาจากสภาพของห้อง 

 C6 อัตราค่าเช่ารายเดือน ในราคาที่ยอมรับได้ ไม่แพงเกินไป 
 C7 ดูจากสภาพของห้อง 
 C8 ตัดสินใจเลือกจากตัวบ้านเป็นส าคัญ 
 C9 เปรียบเทียบราคาและค่าใช้จ่ายอื่น ๆ  
 C10 เลือกจากความเหมาะสมของบ้าน 
 C11 สภาพบ้านไม่ทรุดโทรม 
 C12 ตัดสินใจจากความน่าอยู่ 
 C13 ดูจากสิ่งอ านวยความสะดวก 
 C14 ตัดสินใจเพราะราคาของบ้าน 
 C15 ตัวบ้านมีความสะอาดร่มรื่น 
 
ตารางที่ 4-7  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 
ห้องสะอาด 
น่าพักอาศัย 

               80.00 

 
 จากตารางที่ 4-7 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่าและสรุปผลการ
สัมภาษณ์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่า พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่
ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า ห้องสะอาด น่าพักอาศัย คิดเป็นร้อยละ 80 ของข้อมูลทั้งหมด 
อันได้แก่ ห้องสะอาด น่าพักอาศัย เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบ
กับคู่แข่งบริเวณใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า ดูจากราคาห้องพัก และท าเลที่เหมาะสม พิจารณาจาก
สภาพของห้อง และราคาเป็นส าคัญ อัตราค่าเช่ารายเดือน ในราคาที่ยอมรับได้ ไม่แพงเกินไป ดูจาก
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ราคา และสภาพของห้อง ตัดสินใจเลือกจากราคา และตัวบ้านเป็นส าคัญ เปรียบเทียบราคาและ
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ เลือกจากราคา และความเหมาะสมของบ้าน ราคาเช่าบ้านไม่สูงเกินไป สภาพบ้านไม่
ทรุดโทรม ตัดสินใจจากราคา และความน่าอยู่ ดูจากราคาและสิ่งอ านวยความสะดวก ตัดสินใจ
เพราะราคาของบ้าน และราคาค่าเช่าไม่แพง ตัวบ้านมีความสะอาดร่มรื่น ซึ่งตรงกับหลักการทางการ
ตลาดที่ทางผู้วิจัยน ามาประยุกต์ใช้ส าหรับงานวิจัยนี้ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านห้องพัก ด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวก ด้านสภาพแวดล้อม และด้านกระบวนการจัดการ 
 3.  กลยุทธ์ทางด้านการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
 C1 ใช้ Social media 
 C2 จัดท าเว็บไซต์ 

 C3 ใช้สื่อสังคมออนไลน์ 
 C4 หาโอกาสและจังหวะที่ดีเพื่อการสื่อสาร    
 C5 เว็บไซต์ที่จัดท าขึ้นมีเน้ือหาที่น่าสนใจ 

 C6 จัดท าBlog เป็นการน าเสนอบทความที่มีเน้ือหาสาระเกี่ยวกับสินค้าและบริการ 
 C7 ช่วงเทศกาลมีการแจกโปรโมชั่นใหม่ ๆ  
 C8 ตัดสินใจเลือกจาก Facebook, Instagram 

C9 เปรียบเทียบการอัพเดตข่าวความเคลื่อนไหวกิจกรรมต่าง ๆ ราคา ส่วนลดC10 เลือก
จากความเหมาะสมของบ้าน 
 C11 ใบปลิว 
 C12 ตัดสินใจจากเวปไซต์ 
 C13 ดูจากสิ่งอ านวยความสะดวก 
 C14 ตัดสินใจเพราะป้ายโฆษณา 
 C15 เพื่อนบอกต่อ 
 
ตารางที่ 4-8  กลยุทธ์ทางการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 
การ
ประชาสัมพันธ์
ผ่านโซเชี่ยล 

               80.00 
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 จากตารางที่ 4-8 กลยุทธ์ทางด้านการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก
อย่างไรบ้าง พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของการประชาสัมพันธ์
ผ่านโซเชี่ยลคิดเป็นร้อยละ 80 ของข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ ใช้ Social media จัดท าเว็บไซต์ ใช้สื่อ
สังคมออนไลน์ หาโอกาสและจังหวะที่ดีเพื่อการสื่อสาร เว็บไซต์ที่จัดท าขึ้นมีเน้ือหาที่น่าสนใจ 
จัดท าBlog เป็นการน าเสนอบทความที่มีเนื้อหาสาระเกี่ยวกับสินค้าและบริการ ช่วงเทศกาลมีการ
แจกโปรโมชั่นใหม่ ๆ ตัดสินใจเลือกจาก Facebook, Instagram เปรียบเทียบการอัพเดตข่าวความ
เคลื่อนไหวกิจกรรมต่าง ๆ ราคา ส่วนลด เลือกจากความเหมาะสมของบ้าน ใบปลิว ตัดสินใจจาก
เวปไซต์ ดูจากสิ่งอ านวยความสะดวก ตัดสินใจเพราะป้ายโฆษณา และเพื่อนบอกต่อ 
 4.  กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
 C1 ห้องพักและอุปกรณ์ในห้องพักมีคุณภาพ มีการดูแลและซ่อมบ ารุงอยู่เสมอ มีที่จอด
รถเพียงพอ 
 C2 ห้องพักสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ เจ้าของดูแลเอาใส่ใจ มีที่จอดรถ
เพียงพอ 
 C3 ห้องพักอยู่ใกล้แหล่งชุมชน และที่ท างาน มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี 
 C4 ห้องพักสะอาด เงียบสงบ เดินทางไปมาสะดวก มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 C5 ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน มีคุณภาพการบริการที่ดี มีที่จอดรถ
เพียงพอ 
 C6 ห้องพักมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี มีสิ่งอ านวยความสะดวก WIFI มีที่จอดรถ
เพียงพอ 
 C7 บรรยากาศเหมาะแก่การพักอาศัย ไม่มีเสียงรถดังรบกวน และเข้าซอยไม่ลึกมาก
สามารถเดินได้  
 C8 ท าเลที่ตั้งอยู่ในท าเลที่ดี มีหน่วยงานราชการ เอกชน ร้านค้า ห้างสรรพสินค้า และ
โรงพยาบาล อยู่ในบริเวณโดยรอบ มีที่จอดรถเพียงพอ 
 C9 ท าเลที่ดี การเดินทางสะดวกสบาย มีรถโดยสารผ่านหลายสาย  
 C10 มีการดูแลและซ่อมบ ารุงอยู่เสมอ ห้องพักสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ 
 C11 ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 C12 มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ อินเตอร์เน็ต WIFI ห้องสะอาด 
 C13 มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 C14 มีที่จอดรถเพียงพอ มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวย 
ความสะดวกครบครัน 
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 C15 สภาพห้องสะอาดร่มร่ืน อยู่ใกล้กับสถานที่ท างานย่านชุมชน 
 
ตารางที่ 4-9  กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 

มีที่ 
จอดรถ
เพียงพอ 

               96.66 

  
 จากแบบสัมภาษณ์และตารางที่ 4-9 สรุปผลพบว่ากลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมของบ้าน
เช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก จุดเด่นของบ้านเช่าที่มีผลต่อการเลือก พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ มีที่จอดรถเพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 96.66 ของ
ข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ ห้องพักและอุปกรณ์ในห้องพักมีคุณภาพ มีการดูแลและซ่อมบ ารุงอยู่เสมอ 
มีที่จอดรถเพียงพอ ห้องพักสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ เจ้าของดูแลเอาใส่ใจ มีที่จอดรถ
เพียงพอ ห้องพักอยู่ใกล้แหล่งชุมชน และที่ท างาน มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักสะอาด 
เงียบสงบ เดินทางไปมาสะดวก มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ครบครัน มีคุณภาพการบริการที่ดี มีที่จอดรถเพียงพอ ห้องพักมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี มีสิ่ง
อ านวยความสะดวก wifi มีที่จอดรถเพียงพอ บรรยากาศเหมาะแก่การพักอาศัย ไม่มีเสียงรถดัง
รบกวน และเข้าซอยไม่ลึกมากสามารถเดินได้ ท าเลที่ตั้งอยู่ในท าเลที่ดี มีหน่วยงานราชการ เอกชน 
ร้านค้า ห้างสรรพสินค้า และโรงพยาบาล อยู่ในบริเวณโดยรอบ มีที่จอดรถเพียงพอ ท าเลที่ดี การ
เดินทางสะดวกสบาย มีรถโดยสารผ่านหลายสาเจ้าของห้องพักดูแลเอาใส่ใจ มีการดูแลและซ่อม
บ ารุงอยู่เสมอ ห้องพักสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ อินเตอร์เน็ต WIFI 
ห้องสะอาด มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน มีที่จอดรถ
เพียงพอ มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน และเจ้าของมี
การดูแลเอาใจใส่ที่ดี สภาพห้องสะอาดร่มร่ืน อยู่ใกล้กับสถานที่ท างานย่านชุมชน 
 5.  กลยุทธ์ทางด้านบุคคลของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจอย่างไรบ้าง 
 C1 ได้รับบริการที่มีความสุภาพ 
 C2 มีความเอาใจใส่ของเจ้าของ 

 C3 ได้รับการแนะน าข้อมูลข่าวสารที่ชัดเจน 
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 C4 หาโอกาสและจังหวะที่ดีเพื่อการสื่อสาร    
 C5 บุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของการบริการในทางบวก  

 C6 ผู้ให้บริการมีพฤติกรรมในการให้บริการที่ดี 
 C7 มีจิตส านึกของการบริการ 
 C8 กระบวนการบริการที่เป็นระบบ 

C9 มีการบริการความรวดเร็ว และถูกต้องอย่างมีคุณภาพ   
C10 มีเพื่อนชาวพม่าเยอะ 

 C11 เจ้าของใจดี 
 C12 ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าด้วยความเอาใจใส่ 
 C13 เจ้าของพักด้วยในบริเวณเดียวกัน 
 C14 ตัดสินใจเพราะเจ้าของดูใจดี 
 C15 มีการบริการที่ดี 
 
ตารางที่ 4-10  กลยุทธ์ทางด้านบุคคลของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจ 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 

มีคุณภาพ
การ
บริการท่ีดี 

               86.66 

 
 จากแบบสัมภาษณ์และตารางที่ 4-10 สรุปผลพบว่ากลยุทธท์างด้านบุคคลของบ้านเช่ามี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก จุดเด่นของบ้านเช่าที่มีผลต่อการเลือก พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วน
ใหญใ่ห้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ มีคุณภาพการบริการที่ดี คิดเป็นร้อยละ 96.66 ของ
ข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ ได้รับบริการที่มีความสุภาพ มีความเอาใจใส่ของเจ้าของ ได้รับการแนะน า
ข้อมูลข่าวสารที่ชัดเจน หาโอกาสและจังหวะที่ดีเพื่อการสื่อสาร บุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของ
การบริการในทางบวก ผู้ให้บริการมีพฤติกรรมในการให้บริการที่ดี มีจิตส านึกของการบริการ 
กระบวนการบริการที่เป็นระบบ มีการบริการความรวดเร็ว และถูกต้องอย่างมีคุณภาพ มีเพื่อนชาว
พม่าเยอะ เจ้าของใจดี ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าด้วยความเอาใจใส่ เจ้าของพักด้วยใน
บริเวณเดียวกัน ตัดสินใจเพราะเจ้าของดูใจดี และมีการบริการที่ดี 
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 6.  กลยุทธ์ทางด้านกายภาพและการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก
อย่างไรบ้าง 

C1 ห้องพักและอุปกรณ์ในห้องพักมีคุณภาพ มีการดูแลและซ่อมบ ารุงอยู่เสมอ 
C2 ห้องพักสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ    

 C3 ห้องพักอยู่ใกล้แหล่งชุมชน และที่ท างาน มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี 
 C4 ห้องพักสะอาด เดินทางไปมาสะดวก มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 

C5 ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน มีคุณภาพการบริการที่ดี  
C6 ห้องพักมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี มีสิ่งอ านวยความสะดวก WIFI  

 C7 บรรยากาศเหมาะแก่การพักอาศัย ไม่มีเสียงรถดังรบกวน  
 C8 ท าเลที่ตั้งอยู่ในท าเลที่ดี มีหน่วยงานราชการ เอกชน ร้านค้า ห้างสรรพสินค้า  
 C9 ท าเลที่ดี การเดินทางสะดวกสบาย มีรถโดยสารผ่านหลายสาย  
 C10 มีการดูแลและซ่อมบ ารุงอยู่เสมอ มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ 
 C11 ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 C12 มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ อินเตอร์เน็ต WIFI ห้องสะอาด 
 C13 มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 C14 มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 C15 สภาพห้องสะอาดร่มร่ืน อยู่ใกล้กับสถานที่ท างานย่านชุมชน 
 
ตารางที่ 4-11  กลยุทธ์ทางด้านกายภาพและการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 

มีสิ่ง
อ านวย
ความ
สะดวก
ครบครัน 

               93.33 

 
 จากแบบสัมภาษณ์และตารางที่ 4-11 สรุปผลพบว่ากลยุทธท์างด้านกายภาพและการจัด
จ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก จุดเด่นของบ้านเช่าที่มีผลต่อการเลือก พบว่าผู้ตอบ
แบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
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คิดเป็นร้อยละ 93.33 ของข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ ห้องพักและอุปกรณ์ในห้องพักมีคุณภาพ มีการ
ดูแลและซ่อมบ ารุงอยู่เสมอ ห้องพักสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ ห้องพักอยู่ใกล้แหล่ง
ชุมชน และที่ท างาน มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักสะอาด เดินทางไปมาสะดวก มีสิ่ง
อ านวยความสะดวกครบครัน ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน มีคุณภาพการบริการที่ดี
ห้องพักมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี มีสิ่งอ านวยความสะดวก wifi บรรยากาศเหมาะแก่การพัก
อาศัย ไม่มีเสียงรถดังรบกวน ท าเลที่ตั้งอยู่ในท าเลที่ดี มีหน่วยงานราชการ เอกชน ร้านค้า 
ห้างสรรพสินค้า ท าเลที่ดี การเดินทางสะดวกสบาย มีรถโดยสารผ่านหลายสาย มีการดูแลและซ่อม
บ ารุงอยู่เสมอ มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ห้องพักมีสิ่งอ านวย
ความสะดวกครบครัน มีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ อินเตอร์เน็ต wifi ห้องสะอาด มีระบบ
รักษาความปลอดภัยที่ดี ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี 
ห้องพักมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน และมีสภาพห้องสะอาดร่มร่ืน อยู่ใกล้กับสถานที่ท างาน
ย่านชุมชน 
 7.  กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
 C1 มีความสอดคล้องกับความต้องการของบุคคลส่วนใหญ่  
 C2 รักษาประโยชน์และเป็นบริการตอบที่สนองความต้องการของบุคคลส่วนใหญ่หรือ
ทั้งหมด  
 C3 ไม่มีการจัดให้แก่บุคคลกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งโดยเฉพาะ  
 C4 มีความสม่ าเสมอในการดูแล  
 C5 มีการให้บริการด าเนินไปอย่างต่อเน่ือง และสม่ าเสมอ  
 C6 ไม่มีการท า ๆ หยุด ๆ ตามความพอใจของผู้บริการหรือผู้ปฏิบัติงานในการบริการ 
 C7 มีความเสมอภาค  
 C8 มีการบริการให้แก่ผู้มาใช้บริการทุกคน อย่างสม่ าเสมอเท่าเทียมกัน 
 C9 ไม่มีการใช้สิทธิพิเศษแกบุ่คคลหรือกลุ่มใดในลักษณะแตกต่างจากกลุ่มคนอ่ืน ๆ  
 C10 มีความปลอดภัย  
 C11 มีความสะดวก บริการที่จัดให้แก่ผู้รับบริการเป็นไปในลักษณะที่ปฏิบัติได้ง่าย 
 C12 สะดวกสบาย สิ้นเปลืองทรัพยากรไม่มาก 
 C13 ไม่เกิดการสร้างสภาวะยุ่งยากใจแก่ผู้ใช้บริการ 
 C14 มีผู้ใช้บริการมากจนเกินไป 
 C15 ค่าใช้จ่ายต้องไปใช้ในบริการ ไม่มากจนเกินกว่าผลที่จะได้รับ 
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ตารางที่ 4-12  กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 

มีความ
เสมอภาค  

               93.33 

 
 จากแบบสัมภาษณ์และตารางที่ 4-12 สรุปผลพบว่ากลยุทธท์างด้านกระบวนการของบ้าน
เช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก จุดเด่นของบ้านเช่าที่มีผลต่อการเลือก พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ มีความเสมอภาค คิดเป็นร้อยละ 93.33 ของ
ข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ มีความสอดคล้องกับความต้องการของบุคคลส่วนใหญ่ รักษาประโยชน์
และเป็นบริการตอบที่สนองความต้องการของบุคคลส่วนใหญ่หรือทั้งหมด ไม่มีการจัดให้แก่บุคคล
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งโดยเฉพาะ มีความสม่ าเสมอในการดูแล มีการให้บริการด าเนินไปอย่างต่อเนื่อง 
และสม่ าเสมอ ไม่มีการท า ๆ หยุด ๆ ตามความพอใจของผู้บริการหรือผู้ปฏิบัติงานในการบริการ  
มีความเสมอภาค มีการบริการให้แก่ผู้มาใช้บริการทุกคน อย่างสม่ าเสมอเท่าเทียมกัน ไม่มีการใช้
สิทธิพิเศษแก่บุคคลหรือกลุ่มใดในลักษณะแตกต่างจากกลุ่มคนอื่น ๆ มีความปลอดภัย มีความ
สะดวก บริการที่จัดให้แก่ผู้รับบริการเป็นไปในลักษณะที่ปฏิบัติได้ง่าย สะดวกสบาย สิน้เปลือง
ทรัพยากรไม่มาก ไม่เกิดการสร้างสภาวะยุ่งยากใจแก่ผู้ใชบ้ริการ มีผู้ใช้บริการมากจนเกินไป และ
ค่าใช้จ่ายต้องไปใช้ในบริการ ไม่มากจนเกินกว่าผลที่จะได้รับ 
 8.  ปัจจัยอะไรท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่าของท่านมากท่ีสุด 
 C1 ราคาไม่แพง ห้องสะอาด น่าพักอาศัย 
 C2 เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก 
  C3 ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งบริเวณใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า  
 C4 ดูจากราคาห้องพัก และท าเลที่เหมาะสม 
 C5 พิจารณาจากสภาพของห้อง และราคาเป็นส าคัญ 
  C6 อัตราค่าเช่ารายเดือน ในราคาที่ยอมรับได้ ไม่แพงเกินไป 
 C7 ดูจากราคา และสภาพของห้อง 
 C8 ตัดสินใจเลือกจากราคา และตัวบ้านเป็นส าคัญ 
 C9 เปรียบเทียบราคาและค่าใช้จ่ายอื่น ๆ  
 C10 เลือกจากราคา และความเหมาะสมของบ้าน 
 C11 ราคาเช่าบ้านไม่สูงเกินไป สภาพบ้านไม่ทรุดโทรม 
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 C12 ตัดสินใจจากราคา และความน่าอยู่ 
 C13 ดูจากราคาและสิ่งอ านวยความสะดวก 
 C14 ตัดสินใจเพราะราคาของบ้าน 
 C15 ราคาค่าเช่าไม่แพง ตัวบ้านมีความสะอาดร่มร่ืน 
 
ตารางที่ 4-13  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่า 
 
ประเด็น 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 % 

1. เลือก
จาก
ราคา 

               100.00 

2.ห้อง
สะอาด 
น่าพัก
อาศัย 

               80.00 

 
 จากตารางที่ 4-13 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่าและสรุปผลการ
สัมภาษณ์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่า พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่
ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก โดยคิดเป็นร้อยละ 100 ของ
ข้อมูลทั้งหมด และห้องสะอาด น่าพักอาศัย คิดเป็นร้อยละ 80 ของข้อมูลทั้งหมด อันได้แก่ ราคาไม่
แพง ห้องสะอาด น่าพักอาศัย เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก ห้องพักมีขนาดใหญ่กว่าเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งบริเวณใกล้เคียง ในราคาที่ต่ ากว่า ดูจากราคาห้องพัก และท าเลที่เหมาะสม พิจารณาจากสภาพ
ของห้อง และราคาเป็นส าคัญ อัตราค่าเช่ารายเดือน ในราคาที่ยอมรับได้ ไม่แพงเกินไป ดูจากราคา 
และสภาพของห้อง ตัดสินใจเลือกจากราคา และตัวบ้านเป็นส าคัญ เปรียบเทียบราคาและค่าใช้จ่าย
อ่ืน ๆ เลือกจากราคา และความเหมาะสมของบ้าน ราคาเช่าบ้านไม่สูงเกินไป สภาพบ้านไม่ทรุด
โทรม ตัดสินใจจากราคา และความน่าอยู่ ดูจากราคาและสิ่งอ านวยความสะดวก ตัดสินใจเพราะ
ราคาของบ้าน และราคาค่าเช่าไม่แพง ตัวบ้านมีความสะอาดร่มร่ืน ซึ่งตรงกับหลักการทางการตลาด
ที่ทางผู้วิจัยน ามาประยุกต์ใช้ส าหรับงานวิจัยนี้ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านห้องพัก ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านสภาพแวดล้อม และด้านกระบวนการจัดการ 
 



 

บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง แนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา 
แรงงานเมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
research) โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการส่งเสริมกิจการเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านเช่า ต าบลเขาหิน
ซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทราและเพื่อน ามาเป็นกลยุทธ์ในด้านการใช้สร้างบ้านเช่าในเขต ต าบลเขาหิน
ซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทราโดยรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธรุกิจบ้านเช่าใน ต าบล
เขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา จ านวน 4แห่ง ได้แก่ รีสอร์บลูโอเชียน,รีสอร์เขาหินซ้อนริเวอร์ไซต์,
วนาลีรีสอร์ท ,สงวนทองรีสอร์ท จ านวน 4 คนและจ านวนผู้มาเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์เพื่ออยู่อาศัย 
จ านวน15คน สรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 

สรุปผลการวิจัย 
 1.  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่าและผู้เช่าอาศัยชาวเมียนมาร์ 
 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์เป็น
ผู้ประกอบการธรุกิจบ้านเช่า มีอายุระหว่าง 41-63 ปี ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยุ่ใน ระดับปริญญา
โท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยุ่ที่ 500,000-800,000 บาท และมีระยะเวลาด าเนินธุรกิจ 6-11 ป ีและผู้มา
เช่าห้องพักชาวเมียนมาร์ มีอายุระหว่าง 24-50 ปี ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยุ่ใน ระดับ
ประถมศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยุ่ที่ 9,000-12,000 บาท 
 2.  การด าเนินธุรกิจบ้านเช่าและผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นผู้ประกอบการธรุกิจบ้าน
เช่าเกี่ยวกับแนวทางการส่งเสริมเพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดของธุรกิจบ้านเช่า 
  2.1  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างการตลาด จ านวน 4 คน พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า ควรมีบริการห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลมมีสิ่งอ านวย
ความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน 
  2.2  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างการตลาดด้านการบริการ จ านวน 4 คน พบว่าผู้ตอบ
แบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/ เจ้าของท าเลที่ตั้งเหมาะสม 
ใกล้กับแหล่งชุมชนสภาพห้องสะอาดร่มรื่น น่าพักอาศัย 
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  2.3  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างการตลาดด้านราคา จ านวน 4 คน พบว่าผู้ตอบแบบ
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า ราคามีความเหมาะสมไม่แพงเกินไปมีการคิดค่าน้ าค่าไฟ ตาม
มิเตอร์  
  2.4  ผลการสัมภาษณ์การตรวจสอบความคาดหวังและความพึงพอใจของผู้ที่มารับ
บริการจ านวน 4 คนพบว่าผู้บริหารการบริการจะต้องมีการส ารวจความต้องการ ค่านิยม และความ
คาดหวังของผู้มารับบริการขององค์การ ซึ่งจะสามารถกระท าได้โดยการแสดงความคิดเห็น 
ตลอดจนการรับฟังความคิดเห็นของผู้บริการ 
  2.5  ผลการสัมภาษการก าหนดเป้าหมายและทิศทางขององค์การ จ านวน 4 คน พบว่า
ผู้บริหารการบริการจ าเป็นที่จะต้องน าข้อมูลที่ระบุถึงความต้องการของลูกค้า มาประกอบการ
ก าหนดนโยบาย เป้าหมาย และทิศทางขององค์การและ ความชัดเจนและผลในทางปฏิบัติของ
นโยบายให้สอดคล้องกับความสามารถของ องค์การ และผู้ปฏิบัติงาน ซึ่งจะส่งผลต่อลักษณะของ
การให้บริการและคุณภาพของการบริการต่อ ผู้รับบริการ  
  2.6  ผลการสัมภาษณ์การก าหนดกลยุทธ์การบริการที่มีประสิทธิภาพ จ านวน 4 คน 
พบว่าผู้บริหารการบริการจ าเป็นต้องปรับเปลี่ยนการบริการ ที่มีอยู่ให้สอดคล้องกับเป้าหมายและ
ทิศทางของโดยใช้กลยุทธ์ ทีท่ันสมัย ทั้งในด้านการบริการการตลาด ปัจจุบันผู้บริหารการบริการ
นิยมน าแนวคิดด้าน “การบริการเชิงกลยุทธ์” ที่ค านึงถึงการให้ความส าคัญกับบรรยากาศการท างาน
ระหว่าง พนักงานบริการภายในองค์การ 
  2.7  ผลการสัมภาษณ์การพัฒนาคุณภาพและความสัมพันธ์ในธุรกิจ จ านวน 4 คน
พบว่าการพัฒนาบุคลากรในองค์การบริการให้มีคุณภาพและมีจิตส านึกของการบริการเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจในการบริการให้เกิดขึ้น อย่างแท้จริง จะต้องเร่ิมจากการให้ความส าคัญกับความพึง
พอใจของผู้ปฏิบัติงานบริการ ในด้านตวามรับผิดชอบต่องานและผลตอบแทนที่เหมาะสมกับความรู้  
  2.8  ผลการสัมภาษณ์การน ากลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจต่อผู้รับบริการไปปฏิบัติ
และประเมินผล จ านวน 4 คน พบว่าผู้บริหารการบริการ จะต้องสร้างบรรยากาศและวัฒนธรรม
องค์การที่มุ่งเน้นความส าคัญของความพึงพอใจต่อผู้มารับบริการให้เกิดขึ้นทุกฝ่าย ทุกระดับของผู้ที่
เกี่ยวข้องกับการบริการ พนักงานทุกคนต้องยึดหลักการท าหน้าที่เพื่อประโยชน์ของลูกค้าเป็นหัวใจ
ส าคัญ  
 3.  ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นการมาเช่าห้องพักชาวเมียนมาร์เกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่า 
  3.1  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างการตลาดและจุดเด่นของบ้านเช่าที่มีผลต่อการเลือก 
พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ ห้องพักสะอาด เงียบ
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สงบ เดินทางไปมาสะดวก มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครันมีคุณภาพการบริการที่ดี มีที่จอดรถ
เพียงพอ 
  3.2  ผลการสัมภาษณ์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจบ้านเช่า พบว่าผู้ตอบ
แบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ เลือกจากราคาเป็นอันดับแรก 
ห้องสะอาด น่าพักอาศัย 
  3.3  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่
ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ ความเชื่อถือได้ ความสามารถในการบริการตามที่สัญญา
ไว้อย่าง น่าเชื่อถือไว้วางใจได้และถูกต้อง ปัจจัยนี้เป็นตัวก าหนดคุณภาพที่ส าคัญ การน าเสนอ
บรกิารตามที่สัญญาไว้ในเร่ืองการส่งมอบบริการ การให้บริการ การแก้ปัญหา และราคา ลูกค้าอยาก
ใช้บริการจากผู้ให้บริการที่รักษาสัญญา โดยเฉพาะสัญญา เกี่ยวกับคุณลักษณะของบริการหลัก 
กิจการบริการจึงควรตระหนักถึงความคาดหวัง ของลูกค้าในเร่ืองนี้ หากไม่ได้ท าให้เกิดความ
น่าเชื่อถือในการบริการหลักที่ลูกค้าต้องการแล้วก็ท าให้ไม่ประสบความส าเร็จได้ การให้บริการ
เชื่อถือได้ท าได้ ดังน้ี ให้บริการตามที่สัญญาไว้กับลูกค้า ให้บริการอย่างถูกต้องตั้งแต่คร้ังแรก 
ปฏิบัติงานเสร็จตามเวลาที่ก าหนดและมีความถูกต้องด้านการรับช าระเงิน การบันทึกข้อมูลลูกค้า  
  3.4  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านราคา พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ การตอบสนองลูกค้าทันที ความเต็มใจที่จะให้บริการอย่าง
รวดเร็ว และยินดีที่จะช่วยเหลือ ไม่ให้ลูกค้ารอคิวนาน ต้องต้อนรับเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาใช้บริการ ซึ่ง
ความรวดเร็วจะต้องมาจากพนักงานและกระบวนการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ  
  3.5  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าผู้ตอบแบบ
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ การท าให้ลูกค้ามั่นใจ พนักงานมี
ความรู้ มีอัธยาศัยและมีความสามารถ ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและเชื่อมั่น ข้อน้ีมีความส าคัญ
ส าหรับบริการที่ลูกค้ารับรู้ว่ามีความเสี่ยงสูง หรือไม่สามารถ ประเมินผลของการบริการได้อย่างแน่
ชัด สิ่งที่แสดงถึงความไว้วางใจและเชื่อมั่น ได้แก่ พนักงานมีความรู้และทักษะ ในการให้บริการ 
และกิจกรรมมีชื่อเสียงไว้วางใจได้ 
  3.6  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ การเสนอสิ่งที่เป็นรูปธรรม สิ่งน าเสนอทาง
กายภาพของบริการ ได้แก่ สิง่อ านวยความสะดวกทางกายภาพที่ปรากฏ เคร่ืองมือ บุคลากรและวัสดุ
สื่อสารต่าง ๆ สิ่งต่าง ๆ ที่กล่าวมา เป็นเคร่ืองแสดงทางกายภาพหรือภาพลักษณ์ของบริการที่ลูกค้า 
ใช้ประเมินคุณภาพ กิจการบริการที่เน้นสิ่งน าเสนอทางกายภาพ มักจะใช้ปัจจัยนี้ในการเสริมสร้าง
ภาพลักษณ์ของกิจการ และเป็นเคร่ืองหมายแสดงคุณภาพ มักใช้ร่วมกับตัวก าหนดคุณภาพอื่น ๆ 
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ด้วย สิ่งที่สะท้อน ถึงสิ่งน าเสนอทางกายภาพ เช่น บุคลิกภาพที่ปรากฏและการแต่งกายของบุคลากร
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ในการให้บริการ การออกแบบตกแต่งอาคารสถานที่ วัสดุสื่อสาร เช่น นามบัตร 
และลูกค้าอ่ืนที่ใช้บริการ ทั้งหมดส่งผลต่อคุณภาพของบริการ ดังนั้นจึงควรให้ความสนใจต่อปัจจัย
เหล่านี้ในการก าหนด กลยุทธ์การบริการอย่างมีคุณภาพ  
  3.7  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านบุคคล พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ การเข้าใจลูกค้า การเอาใจใส่ และให้ความใส่ใจกับลูกค้าเป็น
รายบุคคล เพื่อแสดงว่า ลูกค้าเป็นคนพิเศษ ลูกค้าอยากให้กิจการเข้าใจและเห็นความส าคัญ กิจการ
บริการขนาดเล็ก ได้เปรียบกิจการขนาดใหญ่ที่สามารถรู้จัก เข้าใจลูกค้า รู้จักและจ าลูกค้าประจ าได้ 
และมีอัธยาศัย สุภาพ และเปน็มิตรโดยทันที ปัจจัยนี้เน้นที่ความสนใจ และความพร้อมที่จะท าตาม
ค าขอร้อง ตอบค าถาม รับฟัง ข้อร้องเรียน และแก้ปัญหาให้ลูกค้า รวมถึงการยืดหยุ่นและ
ความสามารถในการปรับบริการให้เข้า กับความต้องการของลูกค้าแต่ละรายที่แตกต่างกัน ความเร็ว
และความพร้อมในการตอบสนองลูกค้า โดยทันทีนี้ต้องเป็นไปตามทัศนะของลูกค้า มิใช่ตามที่ผู้
ให้บริการคิดว่าพร้อมหรือเป็นเวลาที่ เหมาะสมการแสดงออกถึงการตอบสนองลูกค้าโดยทันทีอาจ
ท าได้ เช่น ให้บริการทันทีตามเวลาที่ ลูกค้าต้องการ ให้บริการอย่างรวดเร็ว มีความพร้อมในการ
บริการ เอาใจใส่ต่อปัญหาของลูกค้าและ ส่งเอกสารหรือโทรศัพท์กลับไปยังลูกค้าโดยเร็ว  
  3.8  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ การสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยการเจรจา
ต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
  3.9  ผลการสัมภาษณ์กลยุทธท์างด้านกระบวนการ พบว่าผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วน
ใหญใ่ห้ความส าคัญกับจุดเด่นของบ้านเช่า คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่า หลักการตลาด 7Ps เป็นแนวคิดส าหรับการบริการในด้าน
การตลาดโดยพิจารณาจากปัจจัย 7 ประการคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพด้าน
กระบวนการ 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจัยที่ได้จากท าการสัมภาษณ์ในงานวิจัยเร่ือง “แนวทางพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงานเมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา” 
สามารถอภิปรายวัตถุประสงค์ของการวิจัย มีรายละเอียดดังนี้ 
 แนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา แรงงานเมียนมาร์ ต าบล
เขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา ควรมี กลยุทธ์ทางการตลาดด้านการบริการ ควรมีบริการห้องพักที่
หลากหลาย เช่น ห้องแอร์ ห้องพัดลมมีสิ่งอ านวยความสะดวก เฟอร์นิเจอร์ ครบครัน  
 กลยุทธ์ทางการตลาดด้านการบริการ คุณภาพการให้บริการของผู้ดูแล/ เจ้าของท าเลที่ตั้ง
เหมาะสม ใกล้กับแหล่งชุมชนสภาพห้องสะอาดร่มรื่น น่าพักอาศัย สอดคล้องกับงานวิจัยของ  
จารุพงษ์ วัฒนะมงคล (2557) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง: 
กรณีศึกษากลุ่มผู้ที่มีความต้องการที่อยู่อาศัยในเขตอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อ ศึกษาสภาพทั่วไปของตลาดที่อยู่อาศัยในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี ผู้ซื้อที่ให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยด้านราคา ท าเลที่ตั้ง 
 กลยุทธ์ทางการตลาดด้านการราคา ราคามีความเหมาะสมไม่แพงเกินไปมีการคิดค่าน้ าค่า
ไฟ ตามมิเตอร์ เน่ืองจากกลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) การก าหนดราคาค่าเช่าห้อง ก็เป็นปัจจัย
หนึ่งที่มีความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเช่าของผู้บริโภค ดังนั้นถ้าตั้งราคาแพงเกินไป และถ้า
ระบบภายในยังไม่มีความเป็นมาตรฐาน ก็ย่อมส่งผลต่อการที่ลูกค้าตัดสินใจไม่เลือกเช่าได้  
ซึ่งก าหนดได้ดังนี้  
 กลยุทธ์การกาหนดราคาต่ า (Low price strategy) ตั้งราคาถูกกว่าในสายตาของลูกค้า  
เมื่อเทียบกับราคาค่าเช่าของคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียง โดยสร้างมูลค่าเพิ่มได้โดยการเสนอความโดด
เด่นในเร่ืองของความใหม่ และทันสมัยของห้องพัก และระบบภายในต่าง ๆ ของตัวอาคาร 
สอดคล้องกับงานวิจัยของนิตยา ปิรตาสี (2547) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการการเลือกเช่าหอพักราย
เดือนนักศึกษาสถาบันราชภัฎล าปาง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าที่พักอาศัยรายเดือนของนักศึกษาในระดับมาก คือปัจจัยด้านราคา 
 ปี พ.ศ. 2559 จะเป็นปีซึ่งผู้ประกอบการยังคงมีความ ระมัดระวังในการเปิดตัวโครงการ 
แม้ว่าจะมีปัจจัยบวก จากการคลี่คลายทางเศรษฐกิจและการเมืองรวมถึง โครงการลงทุนของภาครัฐ  
ในเร่ืองโครงข่ายคมนาคม ขนส่ง ซึ่งเป็นปัจจัยบวกโดยตรงกับภาคอสังหาริมทรัพย์ และจะท า ให้
การขยายตัวของภาคที่อยู่อาศัยไม่เกิน ร้อยละ 5 ในขณะที่จังหวัดส าคัญในภูมิภาคซึ่งมีอัตราการ 
เติบโตจ า นวนที่อยู่อาศัยสูงมาก ในปี พ.ศ. 2555-2556 ยังคงใช้เวลาในการดูดซัม Supply ในปี พ.ศ. 
2559-2560 (โดยเฉพาะอาคารชุด) ส า หรับที่อยู่อาศัยแนวราบ จะเป็นปีที่เร่ิมฟื้นตัวได้ อาคารชุดมือ 
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2 จะมีบทบาทในตลาดอย่างชัดเจน ยิ่งขึ้น จากการที่อาคารชุดเปิดตัวใหม่มีราคาสูงขึ้น ร้อยละ  
10-50 ปี พ.ศ. 2559 เป็นปีซึ่งระดับราคา (Price) เป็นประโยชน์ ต่อผู้ซื้อที่อยู่อาศัย ในขณะเดียวกัน 
ก็เป็นอีกปีหนึ่ง ซึ่งผู้ประกอบการสามารถควบคุมต้นทุนด้านการ ก่อสร้างได้ดีจากปัจจัยที่กล่าว
ข้างต้น 
 ธีรกิตินวรัตน ณ อยุธยา (2549) กล่าวว่า การจ าหน่ายสินค้าหรือบริการผู้หน่ายจ าเป็นต้อง
มีการวางแผนการขายให้เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าสอดคล้องกับการ
แข่งขันในตลาด สิ่งเหล่านี้สามารถอธิบายได้ด้วยแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดด้านการบริการ 
7 ประการ (Services marketing mix) ประกอบดว้ยองค์ประกอบ 7 ประการหลัก ดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ผลรวมของ “วัตถุ” (Objects) และ “กระบวนการ” 
(Processes) ซึ่งให้คุณค่าแก่ลูกค้าปัจจุบันค าว่าผลิตภัณฑ์เป็นค าที่มีความหมายรวมถึง สินค้า
(Mamufactured good/ procucts) และบริการ (Services) 
 2.  ราคา (Price) คือ มูลค่าของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถสร้างรายได้ให้แก่ผู้ผลิตและมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ในเร่ืองคุณค่าและคุณภาพของบริการที่ผู้ผลิตน าเสนอ ดังนั้นการก าหนดราคา
ของผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตจ าเป็นต้องเลือกวิธีใดวิธีหนึ่งในวิธีหลัก 3 วิธี คือ วิธีก าหนดราคาจาก
ต้นทุน (Cost-based pricing) วิธีการก าหนดราคาจากการแข่งขัน (Competitom-based pricing) และ
วิธีก าหนดราคาคุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้ารับรู้ (Value-based pricing) 
 3.  การจัดจ าหน่ายบริการ (Place) ประกอบด้วย 2 ประเด็นหลัก คือ การเลือกท าเลที่ตั้ง
ส าหรับการให้บริการ (Location) และช่องทางการน าเสนอการบริการ (Channels) ในการตัดสินใจ
เกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายการบริการ ผู้บริหารกิจการบริการจะต้องค านึงถึงหลักเกณฑ์ ที่ส าคัญ 2 
ประการ คือ การเข้าถึงได้ (Accessbility) ได้แก่ ความง่ายและความสะดวกสบายในการซื้อ ในการ
ให้บริการแก่ลูกค้าซึ่งจะท าให้ลูกค้าสามารถซื้อใช้หรือรับบริการได้ เน่ืองจากบริการไม่สามารถเก็บ
รักษาไว้ได้ (Perishability) ดังนั้น การจัดจ าหน่ายบริการ นักการตลาดจึงควรให้ความส าคัญ 3 ปัจจัย 
ที่ส าคัญ คือ สถานที่ในการน าเสนอบริการ (Where) เวลาในการน าเสนอ (When) และวิธีการในการ
น าเสนอ (How) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การให้ข้อมูลที่จ าเป็นแก่ลูกค้า ให้ความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ชักจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ์และช่วยเตือนความจ าแก่ลูกค้า ดังนั้น 
นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้จักเลือกใช้เคร่ืองมือในการสื่อสารต่าง ๆ ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการ
บริการของกิจการ 
 5.  บุคคล (People) ผู้มีส่วนร่วมในการน าเสนอบริการให้กับลูกค้า ซึ่งมีอิทธิพลต่อการ
รับรู้ของลูกค้า ซึ่งบุคคลจึงต้องรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกค้าที่มาใช้บริการและลูกค้าคนอ่ืน ๆ 
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ที่อยู่ในสภาพแวดล้อมของบริการและขั้นตอนต่าง ๆ ที่ใช้เพื่อให้กิจการบรรลุผลส าเร็จตามที่
ต้องการ 
 6.  กระบวนการ (Process) คือ ขั้นตอน วิธีการงานประจ า และงานต่าง ๆ ที่ต้องปฏิบัติ
ตามก าหนดเวลารวมถึงกิจการต่าง ๆ ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ และบริการให้กับลูกค้า หรืออาจ
กล่าวอีกนัยหนึง่ กระบวนการก็คือ วิธีการและขั้นตอนต่าง ๆ ที่ใช้เพื่อให้กิจการบรรลุผลส าเร็จ
ตามที่ต้องการ 
 7.  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  
ทั้งทางด้านกายภาพ และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์
อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
 จากแนวคิดดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการบริการ 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด มีองค์ประกอบ 7 หลัก คือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และหลักฐานทางกายภาพ ซึ่ง
ในงานวิจัยนี้ได้นพ าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) มาประยุกต์ใช้
เป็นแนวทางในการศึกษา ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านห้องพัก ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้าน
สภาพแวดล้อม และด้านกระบวนการจัดการ ซึ่งเป็นส่วนที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ดังนี้ 
 1.  ด้านห้องพัก หมายถึง ความรู้สึกพอใจต่อความเป็นสัดส่วนของห้องขนาดห้อง ความ
สะอาดของห้องพัก ห้องน้ า และสุขภัณฑ์ สภาพของห้องน้ า และความเพียงพอของจ านวนห้องน้ า
 2.  ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก หมายถึง ความรู้สึกพอใจต่อบริการด้านต่าง ๆ ภายใน
หอพัก ความปลอดภัยของห้องพัก ความปลอดภัยของห้องพัก ความสะดวกสบายต่อการเข้าพัก 
ความปลอดภัยของห้องพักและความเพียงพอของแสงสว่างภายในห้อง 
 3.  ด้านสภาพแวดล้อม หมายถึง ความรู้สึกพอใจต่อบริเวณจอดรถ สวนพักผ่อนของทาง
หอพัก ความสะอาดของรอบ ๆ ที่พัก ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของที่พัก ความเป็นสัดส่วนของ
พื้นที่บริเวณโดยรอบ และความพอใจกับสภาพแวดล้อมบริเวณหอพักในมหาวิทยาลัยราชภัฏ
เพชรบูรณ์ 
 4.  ด้านกระบวนการจัดการ หมายถึง ความรู้สึกพอใจต่อความมีระเบียบของหอพักพอใจ
กับกิจกรรมพัฒนาคุณภาพภายในหอพัก การมีส่วนร่วมกับกิจกรรมบ าเพญ็ประโยชน์ที่ทางหอจัด
ขึน้ ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกับผู้ควบคุมหอพักและการได้รับค าแนะน า และตอบ
ค าถามอย่างชัดเจนจากผู้ควบคุมหอพัก สอดคล้องกับงานวิจัยของนิตยา ปินตาสี (2547)ได้ศึกษา
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ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกเช่าห้องหอพักรายเดือนนักศุกษาสถาบันราชภัฎล าปางผลการศึกษาพบว่า
ปัขขัยส่วนประสมทงการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าที่พักอาศัยรายเดือนของนักศึกษาใน
ระดับมาก คือปัจจัยด้านราคา และงานวิจัของ จารุพงษ์ วัฒนะมงคล (2557)ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย: กลุ่มต้องการที่อยู่อาศัยในเขตอ าเภอ ศรีราชา จังหวัดชลบุรี 
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาสภาพทั่วไปของตลาดที่อยู่อาศัยในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี, 
ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ที่มีความ
ต้องการซื้อที่อยู่อาศัย, ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มี
ความต้องการซื้อที่อยู่อาศัยด้วยการทดสอบไคสแควร์ และศึกษาปัจจัยต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย
มือสอง โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ที่มาติดต่อท านิติกรรม ณ ส านักงานที่ดินชลบุรี 
เพื่อน ามาวิเคราะห์ข้อมูล ด้านพฤติกรรมพบว่า ขนาดที่ดิน ระดับราคาที่อยู่อาศัย มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง ผู้ซื้อที่ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา ท าเลที่ตั้ง และสภาพคล่อง
ของทรัพย์สิน มีแนวโน้มที่จะไม่ซื้อที่อยู่อาศัยมือสอง นอกจากนี้ ที่อยู่อาศัยมือสองที่มีพื้นที่จอดรถ
รวมทั้งมีการตกแต่งสภาพภายในที่ไม่มากจนเกินไป มีแนวโน้มที่จะได้รับความสนใจมากขึ้น 
ในขณะที่การต่อรองค่าใช้จ่ายภาษี-ค่าธรรมเนียมที่เกี่ยวกับการซื้อขาย จะท าให้ผู้ซื้อมีโอกาสการ
ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมือสองเพิ่มขึ้น 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้  
 1.  ท าเลที่ตั้ง ควรอยู่ใกล้เส้นทางคมนาคมหลัก หรืออยู่ในเส้นทางที่การจราจรไปถึง 
ทั้งนี้ ขึ้นอยู่กับความต้องการและความสามารถในการซื้อของผู้บริโภคเป็นหลักเพราะในปัจจุบัน
ท าเลที่ตั้งคือปัจจัยแรกในการก าหนดราคาเช่า 
 2.  สภาพแวดล้อมบริเวณโดยรอบและสิ่งอ านวยความสะดวก พิจารณาเลือกที่ใกล้กับสิ่ง
ที่ต้องการ เช่น ศูนย์การค้า โรงพยาบาล ซึ่งบางคร้ังผู้บริโภคต้องยอมรับกับความไม่เป็นส่วนตัว 
หรือเสียงรบกวนที่จะตามมาด้วย  
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 1.  ควรมีการศึกษากลุ่มตัวอย่างให้เพิ่มมากขึ้น เป็นกลุ่มใหญ่ขึ้นเนื่องจากอาจพบปัจจัย
หรือตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาวิจัยเพิ่มขึ้น เพื่อการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป 
 2.  หากผู้ที่สนใจจะท าการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจบ้านเช่า ทั้งในเร่ืองการเร่ิมต้นท าธุรกิจ  
จึงควรศึกษาในด้านค่าใช้จ่าย การลงทุน และด้านรายได้ให้มีความละเอียดมากยิ่งขึ้น เพื่อความ
สมบูรณ์และถูกต้องของผลการศึกษา 
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ภาคผนวก 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ผู้เช่า



แบบสัมภาษณ์ผู้เช่าบ้านพัก 
เร่ือง การศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา  

แรงงานเมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา 
แบบสัมภาษณ์ชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการเรียนวิชาการศึกษา 
ในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 

ผู้ท าการวิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ด้วย 
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี้ 

ค าชี้แจง  
 1.  แบบสัมภาษณ์นี้เป็นแบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับการศึกษาสว่นประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจของผู้เช่า  
 2. การตอบแบบสัมภาษณ์นี้ ค าตอบของท่านมีความส าคัญยิ่งต่อการวิเคราะห์ข้อมูลใน
การวิจัย และเพื่อให้การวิจัยนี้มีความเที่ยงตรงและเกิดประโยชน์อย่างแท้จริง กรุณาตอบแบบ
สัมภาษณ์ตามความจริง  
 3.  ข้อมูลที่ท่านตอบแบบสัมภาษณ์นี้จะเป็นความลับ การน าเสนอผลการวิจัยจะเสนอใน
ภาพรวม ผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่างยิ่งที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสัมภาษณ์ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 1.  ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ 
………………………………………………………………………………………………………. 
 2.  ระดับการศึกษา 
……………………………………………………………………………………………………….
 3.  อาชีพ 
……………………………………………………………………………………………………….
 4.  รายได้ 
………………………………………………………………………………………………………. 
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ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่า  
1.  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคาของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 

2.  กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง  
 ……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………  

3.  กลยุทธ์ทางด้านการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง  
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 

4.  กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 

5.  กลยุทธ์ทางด้านบุคคลของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 

6.  กลยุทธ์ทางด้านกายภาพและการจัดจ าหน่ายของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก
อย่างไรบ้าง 

……………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 

7.  กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการของบ้านเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักอย่างไรบ้าง 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 
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 8.  ปัจจัยอะไรที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบ้านเช่าของท่านมากที่สุด 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………… 
 
ข้อเสนอแนะ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ



แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเช่า 
เร่ือง การศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจบ้านเช่า กรณีศึกษา  

แรงงานเมียนมาร์ ต าบลเขาหินซ้อน จังหวัดฉะเชิงเทรา 
แบบสัมภาษณ์ชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการเรียนวิชาการศึกษา 
ในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 

ผู้ท าการวิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ด้วย 
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี้ 

ค าชี้แจง  
 1.  แบบสัมภาษณ์นี้เป็นแบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับการศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจบ้านเช่า 
 2.  การตอบแบบสัมภาษณ์นี้ ค าตอบของท่านมีความส าคัญยิ่งต่อการวิเคราะห์ข้อมูลใน
การวิจัย และเพื่อให้การวิจัยนี้มีความเที่ยงตรงและเกิดประโยชน์อย่างแท้จริง กรุณาตอบแบบ
สัมภาษณ์ตามความจริง  
 3. ข้อมูลที่ท่านตอบแบบสัมภาษณ์นี้จะเป็นความลับ การน าเสนอผลการวิจัยจะเสนอใน
ภาพรวม ผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่างยิ่งที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสัมภาษณ์ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 1.  ชื่อ-นามสกุล  
……………………………………………………………………………………………………….
 2.  อายุ ………………….. ป ี
 3.  ระดับการศึกษา 
……………………………………………………………………………………………………….
 3.  ที่อยู่ 
……………………………………………………………………………………………………….
 4.  เบอร์โทรศัพท์ 
……………………………………………………………………………………………………….
 5.  รายได้ต่อเดือน 
………………………………………………………………………………………………………. 
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ส่วนที่ 2  ค าถามเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจบ้านเช่า  
1.  จุดเร่ิมต้นของการประกอบธุรกิจบ้านเช่า 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

2.  จุดเด่นส าหรับธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

3.  เป้าหมายสูงสุดของการท าธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

4.  ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ธุรกิจบ้านเช่าของท่านประสบความส าเร็จคืออะไร 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

5.  ปัญหาและอุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจบ้านเช่าของท่านคืออะไร 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 
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ส่วนที่ 3  ค าถามเกี่ยวกับแนวทางการส่งเสริมเพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดของธุรกิจบ้านเช่า 
1.  ท่านคิดว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญที่ท่านใช้ในการด าเนินธุรกิจคืออะไร 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

2.  ท่านใช้กลยุทธ์อะไรในการด าเนินธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

3.  จุดประสงค์หลักของธุรกิจของท่านคืออะไร 
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

4.  ในความคิดของท่านอะไรคืออุปสรรคที่เป็นปัญหาส าคัญของการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ที่
ท าให้ยังไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร 

……………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 

5.  ในความคิดของท่านอะไรคือปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการเร่ิมต้นธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จ 

……………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…….…………………………………………………………………………………………………
……….……………………………………………………………………………………………… 
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ข้อเสนอแนะ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
อักขราวิสุทธิ์
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