
บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่

อินเตอร์เนชั่นแนล เดค ผู ้ศึกษาได้ใช้ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ี เก่ียวข้อง
ประกอบดว้ย 

1. แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
2. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 
2.1. แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดทฤษฏีเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนตแ์บบรายเดือน
สามารถพิจารณาได้จากปัจจยัหลายๆด้าน ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดในแต่ละด้านล้วนมี
ความส าคัญต่อการตดัสินใจเลือกใช้สินค้าและบริการ แต่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดนั้นก็ยงั
สามารถเปล่ียนแปลงได้อยู่เสมอข้ึนอยู่กบัความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการจึง
ตอ้งให้ความส าคญัและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม   เพื่อช่วยให้กิจการหรือ
องคก์รประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงองค์กรหรือ
หน่วยงานใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และส่งผลให้เกิดการตดัสินใจ
เลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 ปัจจยั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ, 2546) ดงัน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็
ไดแ้ต่ตอ้งมีอรรถประโยชน์ หรือมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้จึงมีผลให้ผลิตภณัฑ์สามารถถูกเลือก 
เช่น การให้บริการให้เช่าอพาร์ตเมนต์ ดงันั้น การค านึงถึงองค์ประกอบด้านต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อ
สินคา้หรือบริการจึงเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญั เช่น ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์หรือบริการความ
แตกต่างทางด้านการแข่งขันกับผู ้ประกอบการรายอ่ืนองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ เร่ิมจาก
อรรถประโยชน์พื้นฐานท่ีลูกคา้สามารถรับรู้หรือจบัตอ้งได ้เช่น รูปร่างลกัษณะคุณภาพการบรรจุ
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ภณัฑ์ตราสินคา้ หรือการไดรั้บการบริการเป็นตน้การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ของหน่วยงาน ซ่ึงจะแสดงถึงต าแหน่งท่ีแตกต่างและความมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้
เป้าหมายท่ีรับรู้ไดถึ้งความคุม้ค่าหรือความแตกต่างกนัตามต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ท่ีก าหนดหรือตั้ง
ไวแ้ละการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือบริการเพื่อให้เกิดความประทบัใจแก่ลูกคา้จนเกิดการมาใชบ้ริการ
ซ ้ า หรือใชบ้ริการในระยะเวลาท่ียาว และเกิดการบอกต่อไปสู่ผูบ้ริโภครายอ่ืน  

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาก็จะ
ตดัสินใจซ้ือและราคาก็เป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการกล่าวคือการตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมี
รายได้สูงข้ึนการตั้งราคาต ่าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต ่าซ่ึงอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุนได้
อยา่งไรก็ตามการก าหนดราคาก็ควรพิจารณาถึงสภาวการณ์หรือปัจจยัภายนอกร่วมดว้ย เช่น ธุรกิจ
คู่แข่ง ระดบัคุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีมีเทียบกบัผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ ซ่ึงไม่ควรก าหนด
ราคาท่ีต ่าจนเกิดสงครามราคา แต่ไม่สูงเกินไปจนผูบ้ริโภคปฏิเสธ จึงควรอยูใ่นจุดท่ีสมดุลระหวา่ง
จุดท่ีผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคยอมรับไดร่้วมกนั 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นโครงสร้างของช่องทางประกอบด้วย
สถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน า
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า
ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัส าหรับดา้นสินคา้ประเภทการ
บริการ นั้นการจดัจ าหน่าย อาจผ่าน ตวัแทนหรือตวักลาง เช่น การบอกต่อของผูพ้กัอาศยั หรือ
ตวัแทนบริษทั ในการช่วยจดัจ าหน่าย และสถานท่ีตั้งของร้านหรือธุรกิจนั้น เช่น ท่ีตั้งของอพาร์ต
เมนต ์ช่องทางการขายหรือใหเ้ช่า และสถานท่ีตั้ง 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสาร อาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจ
เลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารประสมประสานกนัโดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกัน จะได้
เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นการส่ือสารเพื่อกระตุน้การซ้ือไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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5. บุคคล (People) ประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีให้บริการนั้น จะรวม
ตั้งแต่เจา้ของผูบ้ริหารและพนักงานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลทั้งหมดในองค์กรลว้นมีผลต่อคุณภาพ
ของการให้บริการตั้งแต่การก าหนดนโยบายจากผูบ้ริหารจนถึงฝ่ายปฏิบติั จึงควรให้ความส าคญัใน
การพฒันาศกัยภาพของบุคลากร และเพิ่มจิตสาธารณะดา้นการเตม็ใจใหบ้ริการ 

6. กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญั
มาก ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท าให้เกิดกระบวนการท่ีมี
ประสิทธิภาพในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้
เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปในการเข้าใช้บริการใดๆ ล้วนประกอบด้วยขั้ นตอนหรือ
กระบวนการหลายขั้นตอนตั้งแต่ การตอ้นรับการสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้การให้บริการตามความ
ต้องการการช าระเงินเป็นต้นซ่ึงในแต่ละขั้นตอนต้องมีการเช่ือมโยงกันอย่างดี ตั้ งแต่ระบบท่ี
น ามาใช ้เช่น ระบบฐานขอ้มูล การจดัเก็บเอกสาร ความเขา้ในแนวทางการปฏิบติัอยา่งเป็นรูปธรรม 
และสามารถยืดหยุ่นตามความเหมาะสมหากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวย่อมท าให้การ
บริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ได ้

7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence) ได้แก่อาคารของธุรกิจบริการ
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองกดเงินสด เคาน์เตอร์ให้บริการการตกแต่งภูมิ
ทศัน์ต่างๆ เช่น ลานจอดรถสวน ห้องน ้ าการตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์แบบฟอร์มต่างๆ โดย
องค์ประกอบต่างๆ เหล่าน้ีเป็นองค์ประกอบท่ีลูกค้าใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการ
ให้บริการ กล่าวคือลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญัต่อองค์ประกอบ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
เพื่อใหเ้กิดความประทบัใจในแรกพบต่อผูท่ี้มาใชบ้ริการ 

 
2.2. ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

จากการศึกษาส ารวจงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนต์แบบรายเดือน พบว่า มีผูว้ิจยัหลายท่านไดท้  าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ตเมนต์แบบรายเดือนผลการวิจัย
ดงักล่าวสามารถน าไปเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป ซ่ึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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รุ่งศักดิ์  จงคุ้มวงศ์ (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่า 
อพาร์ตเมนต์แบบรายเดือนในเขตเทศบาลนครภูเก็ตของกลุ่มผูท่ี้ใช้บริการอพาร์ตเมนต์แบบราย
เดือนในเขตเทศบาลนครภูเก็ต จ านวน 400 คน พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง ร้อยละ 
58.5 อายุ 20-30 ปี ร้อยละ 70.7 สถานภาพโสด ร้อยละ 53.2 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานโรงแรม 
ร้อยละ 60.7 อยูอ่าศยั 3-6 เดือน ร้อยละ 41.2 อตัราค่าเช่าเดือนละ 2,000-4,000 บาท ร้อยละ 52.2 ผูท่ี้
ตอบแบบสอบถามเป็นผูค้น้หาและติดต่อดว้ยตนเอง ร้อยละ 40.3 รองลงมาคือ ไดรั้บค าแนะน าจาก
คนท่ีรู้จกั ร้อยละ 29.0 ตามล าดับ และส่วนใหญ่มีความต้องการเช่าอพาร์ตเมนต์บริเวณใกล้กับ
สถานท่ีท างาน ร้อยละ 62.0  โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเลือกปัจจยั
ราคาค่าเช่าอพาร์ตเมนต์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนต์ มากท่ีสุด ร้อยละ 
50.5 รองลงมาคือ ปัจจยัสถานท่ีตั้งของอพาร์ตเมนต์ ร้อยละ 24.3 และปัจจยัขนาดห้องพกั ร้อยละ 
10.5 ตามล าดบั  เม่ือพิจารณาจ าแนกตามดา้นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากโดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความกวา้งของ
ห้องพกั ดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากโดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ
อตัราค่าเช่าต่อเดือน ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ี
มีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ระยะทางไปยงัสถานท่ีต่างๆ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางโดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ  มีส่วนลดให้กรณีช าระค่าเช่า
ตรงเวลา ดา้นพนกังานมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด
คือ การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ดา้นกระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 
โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือสามารถแก้ไขปัญหาไดท้นัท่วงที และดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ มีร้านคา้
จ าหน่ายอาหารเคร่ืองอุปโภคบริโภค 

นัฏนาถ วัติสุ  (2550) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ศูนยรั์งสิตจ านวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศ
ชาย ร้อยละ 52.5 โดยส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 96.0 อายุ 18-21 ปี ร้อยละ 
82.0 รายได้ท่ีได้รับจากผูป้กครองประมาณ 9,000-11,000 บาท อยู่อาศยั 7-12 เดือน ร้อยละ 38.0 
และมีอตัราค่าเช่าห้องพกัเดือนละ 4,000-6,000 บาท ร้อยละ 60.5 ปัจจยัในการเลือกหอพกัท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญั 3 อนัดบัแรก คือ ท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวก ราคาท่ีเหมาะสมและมีความปลอดภยั  
โดยจากการประเมินปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่า นกัศึกษาหญิงให้ความส าคญัในเร่ืองของ
ความปลอดภยัของหอพกัมากกว่านกัศึกษาชาย ส่วนเร่ืองท่ีนกัศึกษาให้ความส าคญัมากกท่ีสุดคือ
เร่ืองของความสะอาดของห้องพกั รองลงมาคือ เร่ืองความเป็นระเบียบของหอพกั ส าหรับดา้นการ
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ส่งเสริมการตลาดเป็นดา้นท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด เพราะผูต้อบมีเหตุผลใน
การเลือกหอพกัโดยพิจารณาถึงความสะดวกสบายเป็นปัจจยัแรก และไม่สนใจเร่ืองราคาของท่ีพกั
หรือการจดัท าการส่งเสริมการตลาด ส่วนความพึงพอใจต่อการบริการเช่าหอพกัของผูบ้ริโภค (SCI) 
พบวา่ ดชันีความพึงพอใจเฉล่ียเท่ากบัร้อยละ 69.16  

ธิติภรณ์  อินมุตโต (2550) ได้ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการ
หอพกัเซ็นทรัลฮิลล์เพลส จงัหวดัเชียงใหม่ จ านวน 244 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.4 อายุ 21-25 ปี ร้อยละ 58.2 เป็นนักเรียนนักศึกษา ร้อยละ 76.6 รายได ้
5,001-10,000 บาท ร้อยละ 70.1 อยูอ่าศยั 4-6 เดือน ร้อยละ 68.8 และมีอตัราค่าเช่าห้องพกัเดือนละ 
4,500 บาท ส่วนผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ ในภาพรวมมีความพึงพอใจระดบั
ปานกลาง ถา้พิจารณารายปัจจยัยอ่ย  พบวา่  ปัจจยัยอ่ยท่ีมีคะแนนสูงสุดคือ เร่ืองการออกแบบและ
ความสวยงามของตวัอาคารหอพกั รองลงมาคือ ขนาดและรูปแบบของสระว่ายน ้ า บรรยากาศท่ี
เหมาะแก่การพกัผอ่น ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของหอพกั การแจง้ข่าวประชาสัมพนัธ์ของหอพกั ซ่ึง
มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก  แต่มีความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ยดา้นขนาดของเฟอร์นิเจอร์ภายใน
หอ้งพกัในระดบันอ้ย ส่วนปัจจยัยอ่ยท่ีมีคะแนนต ่าสุดคือ เร่ืองการให้บริการอินเตอร์เน็ตในห้องพกั 
รองลงมาคือขนาดของถนนท่ีผา่นบริเวณหอพกักวา้งไม่เพียงพอต่อการเดินทางในบางคร้ัง มีความ
พึงพอใจอยู่ในระดับน้อย ปัญหาท่ีลูกค้าได้รับจากการใช้บริการโดยรวมอยู่ในระดับน้อย เช่น 
ปัญหาระบบการรักษาความปลอดภยัไม่ดี ช่วงเวลาเปิดปิดให้บริการหอพกั บริเวณหอพกัสกปรก 
ไม่เป็นระเบียบ และระบบใบแจง้หน้ีไม่มีประสิทธิภาพ เป็นตน้  

 วสวตัติ์  บางยีข่ัน (2549) ไดศึ้กษาปัจจยัการตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนตข์องผูบ้ริโภค เขตบาง
พลดั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.8 มีอายุ 21-25 ปี ร้อยละ 32.0 
และมากกว่า 30 ปี  ร้อยละ 31.3 เป็นกลุ่มคนท างานร้อยละ 75.8 โดยจัดเป็นกลุ่มพนักงาน
บริษทัเอกชน ร้อยละ 33.0 นกัเรียนนกัศึกษา ร้อยละ 24.2 รายไดต่้อเดือน 5,000-10,000 บาท ร้อย
ละ 49.8 และมีอตัราค่าเช่าพกัประมาณเดือนละ 3,000 บาทมากท่ีสุด ปัจจยัการตดัสินใจเช่าอพาร์ต
เมนต์ของผูบ้ริโภคเขตบางพลดัเม่ือจ าแนกตามผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีปัจจยัการ
ตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนตท่ี์แตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมแนะน าบริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปวช. ปวส. และปริญญาตรี มีการตดัสินใจด้านการ
ส่งเสริมแนะน าต ่ากว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ปัจจยัย่อยของส่วนประสม
การตลาดท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนต์ท่ีมีคะแนนสูงสุดคือ หอพกัมีความปลอดภยั เช่น มี
หน่วยรักษาความปลอดภยัดูแลตลอด 24 ชั่วโมง รองลงมาคือ การเดินทางคมนาคมสะดวก ใกล้
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สถานท่ีท างาน เงียบสงบ ความสะอาดของหอพกั การคิดเงินค่าสาธารณูปโภคมีความชดัเจนในการ
เก็บตามจริง ไม่มีการเอาเปรียบ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจระดบัมาก ส่วนปัจจยัยอ่ยเร่ืองการมีการ์ด
ส่งใหใ้นเทศกาลต่างๆ และการมีบริการอาหารเชา้ฟรี มีผลต่อการตดัสินในระดบันอ้ย  

จากการทบทวนงานวิจยัเก่ียวกบัการเลือกเช่าหอพกัในจงัหวดัเชียงใหม่ จงัหวดัภูเก็ต เขต
กรุงเทพและปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกเขา้พกั ในแต่
ละดา้นท่ีควรให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองความปลอดภยัของห้องพกั และความ
สะอาดของห้องพกั  ดา้นราคาควรให้ความส าคญักบัการตั้งราคาตามกลุ่มของลูกคา้มีการวิเคราะห์
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายแต่ละกลุ่ม  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการจดัท าป้าย
บอกทางท่ีตั้งของหอพกั  ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ค่อยมีผลต่อการตดัสินใจมากนกั เพราะ
บางกลยุทธ์ท่ีน ามาเสนอให้กบัลูกคา้ไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย เช่น การให้
การ์ดในเทศกาลต่างๆ หรือมีอาหารเช้าฟรีบริการ ด้านบุคคลควรสร้างความแตกต่าง โดยเฉพาะ
เร่ืองการบริการของพนักงาน ซ่ึงการสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ให้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั  
และสามารถดึงลูกคา้กลบัมาใช้บริการอีก  ดา้นกระบวนการให้บริการ ควรมีการวางแผนกลยุทธ์
กระบวนการให้บริการ โดยจดัระบบขั้นตอนความสะดวกความรวดเร็วและความมีประสิทธิภาพ
ของการให้บริการมีการน าเอาเทคโนโลยีมาใช้  เพื่อให้เกิดความถูกต้องแม่นย  าทันสมยั และมี
ปลอดภยั  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ควรวางแผนกลยทุธ์ลกัษณะทางกายภาพโดยใหค้วามส าคญั
ของลกัษณะความสวยงามของหอ้งพกัการจดัตกแต่งตวัอาคารให้มีบรรยากาศดี น่าอยูอ่าศยัมีการจดั
สวนท่ีสวยงามมีบริเวณท่ีจอดรถกวา้งขวางและเพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ 

 สรุปจากผลงานวิจยัท่ีกล่าวมาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้น
ราคาและปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการห้องพกัท่ีมีราคาเหมาะสมและรูปแบบ
ห้องก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการเลือกเช่า  โดยมีความตอ้งการห้องพกัท่ีมีขนาดกวา้งมีพื้นท่ีใชส้อยมี
เฟอร์นิเจอร์พร้อมจะเห็นไดว้า่ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญัต่อการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัผู ้
ศึกษา จึงมีความตอ้งการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ตเมนต์
แบบรายเดือน ซ่ึงตั้งอยูใ่นพื้นท่ีต าบลสุเทพ อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  เพื่อน าไปใชเ้ป็นแนวทาง
ในการวางแผนการตลาดของธุรกิจอพาร์ตเมนตใ์หเ้ช่าต่อไป 

 


