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บทคัดยอ่ 
 

หอพัก VIP ได้เร่ิมด าเนินธุรกิจเม่ือเมษายน 2547 เป็นธุรกิจแบบครอบครัว หอพัก VIP 

ต้ังอยู่ในพ้ืนท่ีใกล้กับมหาวิทยาลัยขอนแก่นบริเวณซอยกังสดาลโดยมีพ้ืนท่ี 200 ตารางวา เป็น

งานวิจัยเชิงคุณภาพ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสุ่มกลุ่มตัวอย่างจาก

แบบสัมภาษณ์ท่ีมีโครงสร้างค าถาม จ านวน 41 คน 

วัตถุประสงค์การศึกษาในคร้ังน้ี คือ เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดบริการ เพ่ือเพ่ิมอัตราการ

เข้าพักหอ VIP รายได้หลักของหอพัก VIP คือ ค่าเช่าห้องพัก และค่าสาธารณูปโภค พบว่า ปัญหา      

ผู้เช่าหอพักลดน้อยลงท าให้ส่งผลกระทบต่อรายได้ของหอพัก สาเหตุดังน้ี จ านวนห้องพักว่างเป็น

จ านวนมาก ซ่ึงมีผลต่อรายรับ และรายจ่าย พบว่า ปัจจัยท่ีมีผมกระทบต่อรายรับมากท่ีสุด คือ ค่า

เช่าห้อง คิดเป็นร้อยละ 75 จึงก าหนดกลยุทธ์ท้ัง 3 ระดับท่ีเหมาะสมดังน้ี 1) กลยุทธ์ระดับองค์กร 

คือ การใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโตโดยมุ่งเน้นด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์บริการ โดยปรับปรุงสภาพ

ตัวอาคารหอพักด้วยการทาสีใหม่ เพ่ิมส่ิงอ านวยความสะดวกภายในห้องพักท่ีมีความทันสมัย 2) 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ โดยมุ่งเน้นกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ในด้านการบริการท่ีส่ือสารให้

ลูกค้ารู้สึกถึงความพิเศษ เช่น บริการยกของให้ถึงห้องพักรวมไปถึงช่ือเสียงของหอพัก 3) กลยุทธ์

ระดับหน้าท่ี ด้านผลิตภัณฑ์บริการ ด้านการก าหนดราคาบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดบริการ ด้านการบริหารบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมบริการ 

และด้านกระบวนการให้บริการ 
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Abstract 
 

VIP dormitory began operations in April 2004 as a family business. VIP dormitory 

are located in the area near Khon Kaen University. The area of 20 0  square wah in Soi 

Gangsadah, Is a qualitative research In-depth interview by collecting data from random 

sampling from 41 interview questionnaires. 

The purpose of this study is to study service marketing strategies. To increase the 

occupancy rate of the VIP dormitory, The main income of the VIP dormitory is room rental. 

And utilities Found that the problem of dormitory tenants has diminished, affecting the 

dormitory income, the reasons are as follows: The number of rooms available is large. 

Which affects income and expenses, Found that the factors that have the most impact on 

revenue are room rental, which is 75 percent, Determine the 3 strategies at the 

appropriate level as follows : 1) Corporate Level Strategy is to use the growth strategy by 

focusing on the development of service products by improving the condition of the 

dormitory building with new paint and modern facilities in the room 2) Business Level 

Strategy is by focusing on differentiation strategy In the service that communicates to 

customers to feel special, such as the lifting of goods to the room. Including the reputation 

of the dormitory 3) Functional Level Strategy is the product service, pricing service, 

distribution channels service, promotion, personnel management, service environment 

and service process. 

Keywords : Service Marketing Strategy, Corporate Level Strategy, Business Level 

Strategy, Functional Level Strategy 

 

บทน า 
หอพัก VIP ได้เร่ิมด าเนินธุรกิจเม่ือเมษายน 2547 เป็นธุรกิจแบบครอบครัว หอพัก VIP 

ต้ังอยู่ในพ้ืนท่ีใกล้กับมหาวิทยาลัยขอนแก่น บริเวณซอยกังสดาล โดยมีพ้ืนท่ี 200 ตารางวา เป็น

อาคาร 6 ช้ัน มีจ านวนห้องพักท้ังหมด 62 ห้อง ซ่ึงแบ่งเป็นช้ันท่ี 1 - 4 แต่ละช้ันมีห้องพักช้ันละ 10 

ห้อง รวมท้ังหมด 40 ห้อง และช้ันท่ี 5 - 6 แต่ละช้ันมีห้องพักช้ันละ 11 ห้อง รวมท้ังหมด 22 ห้อง

ลูกค้าหอพัก VIP เป็นนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นซ่ึงเป็นหอพักหญิง รายได้หลักของหอพัก VIP 

คือ ค่าเช่าห้องพัก และค่าสาธารณูปโภค พบปัญหาผู้เช่าหอพักลดน้อยลงท าให้ส่งผลกระทบต่อ

รายได้ของหอพัก จ านวนห้องพักว่างเป็นจ านวนมาก ซ่ึงมีผลต่อรายรับ และรายจ่าย พบว่า ปัจจัย

ท่ีมีผลกระทบต่อรายรับมากท่ีสุด คือ ค่าเช่าห้อง คิดเป็นร้อยละ 75 

ปัจจุบันธุรกิจด้านหอพักเติบโตอย่างรวดเร็ว (ลัดดาวัลย์ ประกอบมูล, 2556) โดยบริเวณ

ใกล้เคียงมีอัตราการเติบโตของลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่าหอพักในปี 2558- 2561 อัตราเติบโตคิดเป็นร้อย
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ละ 30 แต่หอพัก VIP กับมีจ านวนลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่าหอพักลดลงปี 2558- 2561 คิดเป็นร้อยละ 16 

พบว่า คู่แข่งส าหรับธุรกิจหอพักบริเวณใกล้เคียงมีจ านวนเพ่ิมมากข้ึน ดังน้ันเพ่ือเพ่ิมอัตราจ านวนผู้

เข้าพักของหอพัก VIP ให้มีจ านวนท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

ปัญหาของหอพัก VIP คือ มีจ านวนห้องพักว่าง มีลูกค้าเข้ามาเช่าพักอยู่หอ VIP ในจ านวนท่ี

ลดน้อยลง ซ่ึงปัญหาท่ีส าคัญท่ีท าให้มีจ านวนผู้เข้าพักท่ีลดน้อยลงและเกิดเป็นจ านวนห้องว่างท่ีเพ่ิม

มากข้ึน เพราะปัจจุบันการแข่งขันของธุรกิจด้านหอพักในด้านของส่วนคลองตลาดจะคิดเป็น 

17.47% ของส่วนคลองตลาดท้ังหมด พบว่า หอพัก VIP มีส่วนคลองตลาดท่ีน้อยสุดปัญหาน้ีเกิดจาก

มีตัวเลือกของหอพักท่ีเยอะข้ึนส าหรับลูกค้า และอีกหน่ึงปัญหาเกิดจากความล้าสมัยของหอพัก 

และภาพลักษณ์ภายนอกหอท่ีดูเก่า ทรุดโทรม ไม่มีการปรับปรุงทาสีแก้ไขใหม่ ดังน้ันงานวิจัยน้ีจึง

มุ่งเน้นท่ีจะแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึน และสร้างกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมอัตราการเข้าพักของหอ VIP ให้มีลูกค้า

เข้ามาเช่าเพ่ิมมากข้ึน 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
การศึกษาแนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 

การศึกษาการวิเคราะห์ SWOT Analysis สามารถสรุปได้ว่า เป็นการวิเคราะห์ท้ัง 4 ด้าน 

คือ จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) 

เพ่ือเป็นการประเมินสถานภาพธุรกิจว่ามีสถานภาพท่ีโน้มเอียงไปในทิศทางใด เพ่ือท่ีจะน าข้อมูลท่ี

ได้ไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ (Lovelock and Wirtz, 2018) 

การศึกษาแนวคิดการวิเคราะห์ TOWS Matrix 

การศึกษาแนวคิดการวิเคราะห์ TOWS Matrix สามารถสรุปได้ว่า เป็นการวิเคราะห์ปัจจัย

ของเคร่ืองมือทางธุรกิจเพ่ือศึกษาความแตกต่างกันในด้าน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

ด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ท้ังอุปสรรคและโอกาสของธุรกิจ ส่วนสภาพแวดล้อม

ภายใน ได้แก่ จุดอ่อนและจุดแข็ง ส่ิงเหล่าน้ีใช้เทคนิคของการวิเคราะห์ด้านการท างานของธุรกิจ 

ซ่ึ งหาก  TOWS เน้นเก่ียวกับสภาพแวดล้อมภายนอก ในขณะเดียวกัน SWOT จะเน้น ท้ัง

สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก (อัจฉรา รวงผึ้งหลวง, 2549) 

การศึกษาแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategy Management) 

 การศึกษาแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ์ สามารถสรุปได้ว่า เป็นกลยุทธ์ส าคัญ 3 ระดับ 

คือ กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level 

Strategies) และกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional-Level Strategy) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือส าคัญต่อการ

ด าเนินธุรกิจ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายต่อธุรกิจในระยะยาว และสามารถเพ่ิมลูกค้าได้ (สุกัญญา        

ลีชาแสน, 2559) 

การศึกษาแนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps)   

การศึกษาแนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) สามารถสรุปได้ว่า เป็นแนวคิดท่ี

เก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบด้วยท้ังหมด 7 ด้าน  
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1)  ด้านผลิตภัณฑ์บริการ (Product Service) คือ บริการแสดงถึงความจ าเป็นและส่ิงท่ี

ต้องการของบุคคลได้ โดยท่ีผู้ขายต้องส่งมอบให้แก่ลูกค้า แล้วลูกค้าจึงจะรับรู้ถึงผลประโยชน์ 

คุณค่าของบริการต่าง ๆ 

2)  ด้านการก าหนดราคาบริการ (Price) คือ ผลิตภัณฑ์คุณค่าในรูปแบบของตัวเงิน ลูกค้า

สามารถเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของราคากับบริการ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะตัดสินใจ

ซ้ือ ดังน้ัน การก าหนดของราคาด้านการให้บริการควรจะมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ

อย่างชัดเจน 

3)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ (Place) คือ ภาพรวมของส่ิงแวดล้อม บรรยากาศ

โดยรอบในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในด้านคุณค่า และ

ประโยช น์จากบ ริการ ท่ีน า เสนอออกไป สู่ ลูก ค้ า  ซ่ึ งจะต้อง มีการพิจารณ าถึ งท า เล

ท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการน าเสนอการบริการ (Channels) 

4)  ด้านการส่งเสริมการตลาดบริการ  (Promotion) คือ การติดต่อส่ือสารให้ กับ

ผู้ใช้บริการ ซ่ึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือสินค้าหรือการโน้มน้าวให้เกิดทัศนคติ

และพฤติกรรม 

5)  ด้านการบริหารบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ (People) คือ ความสามารถ และความ

น่าเช่ือถือของบุคลากร และการฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือท าให้เกิดความพึงพอใจต่อลูกค้าท่ี

เหนือกว่าคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์กันของเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ ซ่ึงเจ้าหน้าท่ีต้อง

มีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ และท่ีส าคัญมีความสามารถในการ

แก้ไขปัญหา 

6)  ด้านสภาพแวดล้อมบริการ (Physical Evidence) คือ ส่ิงท่ีลูกค้าเห็น เช่น รูปแบบ สี 

แพ็คเกจ บรรยากาศโดยรอบ และรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า เช่น การแต่ง

กายท่ีสะอาดเรียบร้อย การเจรจาสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว 

7)  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) คือ การปฏิบัติในเร่ืองของการบริการ เพ่ือ

ให้บริการถูกต้อง รวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ (ปราณี เอ่ียมละออภักดี , 

2562)  

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 
การศึกษาเร่ือง การก าหนดกลยุทธ์การตลาดบริการเพ่ือเพ่ิมอัตราการเข้าพักหอ  VIP 

อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น คร้ังน้ี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยใช้การ

สัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง มีรายละเอียดการด าเนินการ

ศึกษา ดังน้ี  

ผู้ให้ขอ้มลูหลัก  

ผู้ให้ข้อมูลหลักในคร้ังน้ี ท้ังหมด 41 คน ประกอบด้วยผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจหอพัก 1 

คน ลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่าหอพัก VIP 20 คน และลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่าหอพักแห่งอ่ืน 20 คน  

เคร่ืองมอืท่ีใช้ในการศึกษา 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังน้ี ส่วนท่ี 1 เคร่ืองมือส าหรับการเก็บ

รวบรวมข้อมูล คือ แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง โดยผู้วิจัยได้พัฒนาค าถามจากงานวิจัยท่ีตรง
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การก าหนดกลยุทธ์การตลาดบริการเพ่ือเพิ่มอัตราการเข้าพักหอ VIP อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

กานต์รวี คงเทียม และ ปราณี เอ่ียมละออภักดี 

หรือใกล้เคียง เพ่ือใช้ส าหรับเป็นแนวทางการสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูล และส่วนท่ี 2 อุปกรณ์ในการ

ช่วยเก็บรวบรวมข้อมูล คือ สมุดบันทึก และแฟ้มเก็บข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มลู 

ข้อมูลปฐมภูมิรวบรวมจากการสัมภาษณ์ลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่า จ านวน 41 ชุด โดยการสุ่มกลุ่ม

ลูกค้าให้ครอบคลุมทุกกลุ่มตามเกณฑ์ประชากรในด้านอายุ ระดับการศึกษา แยกตามคณะหรือช้ัน

ปี และรายได้ เพ่ือเป็นแนวทางในการวิเคราะห์เพ่ือการก าหนดกลยุทธ์ท้ัง 3 ระดับ คือ กลยุทธ์

ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับธุรกิจ และกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี โดยน าไปประยุกต์ใช้แก้ไขปัญหาใน

เชิงกลยุทธ์ของกิจการหอพัก และข้อมูลทุติยภูมิมาจากการรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องด้านทฤษฎี

และแนวคิดจากหนังสือ เอกสาร บทความ เว็บไซด์ และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องจากหน่วยงานต่าง ๆ 

 

ผลการศึกษาและอภิปรายผล 

การศึกษาคร้ังน้ี ได้ศึกษาเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 3 ระดับ คือ กลยุทธ์ระดับองค์กร 

(Corporate-Level Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level Strategies) และ กลยุทธ์

ระดับหน้าท่ี (Functional-Level Strategy) เพ่ือการเพ่ิมจ านวนลูกค้า และการตัดสินใจเช่าห้องพัก 

รวมไปถึงการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอ้งพัก ซ่ึงสามารถ

ช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจหอพักปรับกลยุทธท์างการตลาดและการแข่งขันให้มีประสิทธิภาพ รวม

ไปถึงสามารถพัฒนาท่ีพักและบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้ลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด พบว่า 

สอดคล้องกับงานวิจัยของฝนทิพย์ วงศ์ศุภชาติกุล (2558) ซ่ึงแบ่งเป็นกลยุทธ์ 3 ระดับ ดังน้ี 

กลยุทธ์ระดับองค์กร 

 การศึกษาพบว่า หอพัก VIP มีศักยภาพในด้านการบริการ ส่งเสริมธุรกิจให้สามารถมีการ

เติบโตได้ในอนาคต ดังน้ันหอพัก VIP ควรเลือกกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจให้มีการเติบโตท่ีมากข้ึน 

เช่น การใช้กลยุทธ์พัฒนาปรับปรุงตัวอาคารให้ มีภาพลักษณ์ ท่ีทันสมัยมากข้ึน โดยการ

เปล่ียนแปลงส่ิงใหม่ เน้นการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามา 

เพ่ือสร้างความสนใจให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า และการสร้างป้ายบอกทางเข้าให้เห็น

ชัดเจน เพ่ืออ านวยความสะดวก และการเข้าถึงหอพักได้ง่ายข้ึน เน่ืองจากหอพักแห่งน้ีไม่ได้อยู่ติด

ถนนหลัก แต่ต้ังอยู่ในซอย หากมีบริการท่ีอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าได้ จะสนับสนุนธุรกิจ

หอพักให้มีการเติบโต เพราะเป็นปัจจัยส าคัญท่ีลูกค้าใช้เป็นเกณฑ์ตัดสินใจเลือกใช้บริการหอพัก 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

 การศึกษาพบว่า ปัจจุบันการแข่งขันในอุตสาหกรรมบริการทางด้านหอพักมีมากข้ึน ดังน้ัน

จึงควรก าหนดกลยุทธ์ท่ีสามารถช่วยเพ่ิมจ านวนยอดผู้เข้าพักให้มากข้ึน โดยการใช้กลยุทธ์ความ

แตกต่าง เช่น การสร้างช่ือเสียงให้กับหอพักเพ่ือให้เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มนักศึกษาท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

และเน้นการบริการหลังการขาย คือ การอ านวยความสะดวกและความสบายในทุกด้านท่ีเป็น

ปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกใช้บริการหอพัก และการให้บริการท่ีเต็มใจทุกคร้ังท่ี

ลูกค้าต้องการความช่วยเหลือ และให้ความร่วมมือท่ีดีกับลูกค้า เช่น หากลูกค้าต้องการบริการ 

พนักงานของหอพักสามารถจัดการได้ในเวลาท่ีรวดเร็ว ไม่ล่าช้า โดยการบริการของพนักงานท่ียิ้ม

แย้มแจ่มใส และมีความเป็นกันเอง ส่งผลให้ลูกค้ารู้สึกถึงความอบอุ่น ไม่แบ่งแยก และพักอยู่อย่าง

สบายใจ 
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วารสารเศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยทักษิณ ปีท่ี 11 ฉบับท่ี 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2562 

Economics and Business Administration Journal Thaksin University 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี 

 การบริหารกลยทุธ์ระดับหน้าท่ีเป็นการด าเนินงานในระดับกลยุทธท่ี์ปฏิบัติการเพ่ือก าหนด

กลยุทธ์ท่ีส่งผลให้ลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่าหอพักตัดสินใจเลือกใช้บริการของหอพัก VIP ซ่ึงใช้กลยุทธ์ทาง

การตลาดโดยใช้แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) ตามรายละเอียด ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์บริการ (Product)  

ด้านผลิตภัณฑ์บริการ จากแบบสัมภาษณ์ ร้อยละ 50 ให้ความเห็นว่าภายในห้องพักมีการ

จัดแสงสว่างท่ีเพียงพอ และสามารถเคล่ือนย้ายได้ตามความต้องการของลูกค้าท่ีเป็นผู้เช่า ร้อยละ 

40 ให้ความเห็นว่าอุปกรณ์และเคร่ืองใช้ภายในห้องพักมีความสะอาด และร้อยละ 10 ให้ความเห็น

ว่าส่ิงอ านวยความสะดวกภายในห้องพักมีความทันสมัย และสะดวกต่อการใช้งาน เช่น เคร่ืองท า

น้าอุ่น 

ด้านการก าหนดราคาบริการ (Price) 

ด้านการก าหนดราคาบริการ จากการสัมภาษณ์ ร้อยละ 70 ให้ความเห็นว่าการเข้าพักท่ี

หอพักแห่งน้ีเป็นการจ่ายค่าเช่าท่ีเหมาะสม และคุ้มค่าต่อการบริการท่ีได้รับ ร้อยละ 20 ให้

ความเห็นว่าเหมาะสมส าหรับค่าประกันความเสียหาย และร้อยละ 10 ให้ความเห็นว่าเหมาะสม

ส าหรับค่าน้า ค่าไฟ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ (Place) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ จากการสัมภาษณ์ ร้อยละ 90 ให้ความเห็นว่าการ

ติดต่อรายละเอียดท่ีเก่ียวข้องกับหอพักสามารถติดต่อผ่านหมายเลขโทรศัพท์ได้ตลอดเวลา ร้อยละ 

5 ให้ความเห็นว่าสามารถติดต่อขอเช่าห้องพักผ่านทางเว็บไซต์ของหอพักได้โดยตรง และร้อยละ 5 

ให้ความเห็นว่าสามารถติดต่อขอข้อมูล และรายละเอียดการเช่าได้ท่ีหอพักแห่งน้ีโดยตรง 

ด้านการส่งเสริมการตลาดบริการ (Promotion) 

ด้านการส่งเสริมการตลาดบริการ จากการสัมภาษณ์ ร้อยละ 60 ให้ความเห็นว่าโฆษณา

ผ่านวิทยุกระจายเสียง แผ่นพับ และใบปลิว และร้อยละ 40 ให้ความเห็นว่าพนักงานให้ข้อมูล

รายละเอียดการเช่าหอพักท่ีจะช่วยลูกค้าในการตัดสินใจ 

ด้านการบริหารบุคลากร (People) 

ด้านการบริหารบุคลากร จากการสัมภาษณ์ ร้อยละ 50 ให้ความเห็นว่าพนักงานสามารถ

ให้ค าปรึกษาท่ีเก่ียวข้องกับหอพักได้อย่างดี ร้อยละ 35 ให้ความเห็นว่าพนักงานดูแลและเอาใจใส่ 

และยิ้มแย้มกับลูกค้าทุกคร้ังเม่ือมาติดต่อขอรับบริการร้อยละ 5 ให้ความเห็นว่าพนักงานท่ี

ให้บริการภายในหอพักอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ร้อยละ 5 ให้ความเห็นว่าเจ้าหน้าท่ีรักษา

ความปลอดภัยท าหน้าท่ีตรวจตราความปลอดภัยให้กับผู้มาติดต่อและผู้พักอาศัยภายในหอพัก และ

ร้อยละ 5 ให้ความเห็นว่าพนักงานสวมใส่เคร่ืองแบบ และสะอาดเรียบร้อย 

ด้านสภาพแวดล้อมบริการ (Physical  Evidence) 

ด้านสภาพแวดล้อมบริการ จากการสัมภาษณ์ ร้อยละ 75 ให้ความเห็นว่าท่ีต้ังของหอพัก

ใกล้กับสถาบันการศึกษา ร้อยละ 20 ให้ความเห็นว่าสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น บริเวณหอพัก

สะอาด ปลอดโปร่ง และร้อยละ 5 ให้ความเห็นว่าสภาพแวดล้อมภายใน เช่น บริเวณทางเดินสะอาด 

ปราศจากกล่ิน 
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กานต์รวี คงเทียม และ ปราณี เอ่ียมละออภักดี 

ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) 

ด้านกระบวนการให้บริการ จากการสัมภาษณ์ ร้อยละ 35 ให้ความเห็นว่าการบริการแก้ไข

ปัญหาต่าง ๆ เช่น ไฟดับ น้าร่ัว สามารถแก้ไขได้อย่างรวดเร็วหลังจากได้รับแจ้ง ร้อยละ 35 

ข้ันตอนการช าระเงินค่าเช่าห้องพักมีความสะดวก สามารถช าระค่าเช่าเป็นเงินสดหรือการโอนเงิน 

ร้อยละ 15 ให้ความเห็นว่ามีข้ันตอนการแจ้งข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อลูกค้าอย่างสม่าเสมอ ร้อย

ละ 10 ให้ความเห็นว่ามีกระบวนการรับของจากไปรษณีย์ผ่านผู้เช่า เช่น จดหมาย พัสดุ และร้อยละ 

5 ระยะเวลาในการซ่อมอุปกรณ์ในห้องพักสะดวกและรวดเร็ว 

 ผลการศึกษาในคร้ังน้ีสอดคล้องกับงานวิจัยของฝนทิพย์ วงศ์ศุภชาติกุล (2558) ท่ีศึกษา

เก่ียวกับกลยุทธ์การเพ่ิมจ านวนลูกค้าในการตัดสินใจเช่าห้องพักในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล รวมไปถึงการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพัก 

สามารถช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจหอพักปรับกลยุทธ์ทางการตลาดและการแข่งขันให้มี

ประสิทธิภาพ รวมไปถึงสามารถพัฒนาท่ีพักและบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าให้

ได้มากท่ีสุด 

 

สรุปผลการศึกษา 
สรุปผลการศึกษาเลือกใช้กลยุทธ์ท้ัง 3 ระดับ โดยเน้นกลยุทธ์ระดับหน้าท่ีเป็นหลัก 

1. กลยุทธ์ระดับองค์กร ก าหนดกลยุทธ์เติบโต โดยธุรกิจให้ความส าคัญกับลูกค้า เช่น การ

บริการดูแลเอาใจใส่ท่ีดี มีการปรับปรุงหอพักให้ดูทันสมัย และสร้างส่ิงดึงดูดต่อสายตาลูกค้าให้มี

ความสนใจช่วยเพ่ิมศักยภาพโดยเฉพาะด้านการบริการ ช่วยเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ แต่ในขณะเดียวกัน

ก็ยังรักษาฐานลูกค้าเดิมให้คงอยู่ 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ก าหนดกลยุทธ์ความแตกต่าง โดยการสร้างความประทับใจให้กับ

ลูกค้า ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ หากลูกค้ามีความต้องการบริการ หรือต้องการความ

ช่วยเหลือ ลูกค้าสามารถเรียกใช้บริการได้ตลอด 24 ช่ัวโมง ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ

เหมือนด่ังเป็นครอบครัวเดียวกัน 

3. กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี มุ่งเน้นด้านการบริการท่ีส่งผลให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและพึง

พอใจ ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญเก่ียวกับบริการของพนักงานเป็นล าดับแรก ดังน้ัน

องค์กรควรพัฒนาบุคลากรภายใน และสร้างศักยภาพในด้านทักษะการให้บริการอย่างต่อเน่ืองใน

ด้านความรู้และความเข้าใจในวิชาชีพบริการท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

 

ข้อเสนอแนะ 
 1. หอพัก VIP ควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์บริการ และสภาพแวดล้อมบริการ โดยมี

การปรับปรุงรูปลักษณ์หอพักให้ดูดีและทันสมัยอยู่เสมอตามความต้องการของลูกค้า ซ่ึงสภาพ

หอพักท่ีเก่าทรุดโทรม อุปกรณ์หรือเคร่ืองใช้ภายในหอพักไม่ทันสมัย ไม่มีป้ายบอกทางเข้าหอพักท่ี

ชัดเจน ท้ังหมดน้ีเป็นปัญหาส าคัญท่ีมีผลกระทบกับลูกค้าเก่าท่ีจะย้ายออก และไม่มีความสามารถ

เพ่ิมจ านวนลูกค้าใหม่ให้เพ่ิมข้ึน เน่ืองจากมีหอพักอ่ืนท่ีมีข้อเสนอบริการท่ีดีกว่า 

 2. ด้านกลยุทธ์ท้ัง 3 ระดับของหอพัก ผู้ประกอบการหรือเจ้าของหอพัก ผู้บริหารและ

พนักงานต้องมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับการด าเนินธุรกิจหอพักและสภาพการแข่งขันในปัจจุบัน 
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เพ่ือให้องค์กรสามารถแข่งขันได้ รวมท้ังควรส ารวจความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเน่ือง เพ่ือ

ทราบความต้องการของลูกค้าเก่ียวกับการปรับปรุงแก้ไขรายละเอียดของบริการ 

3. ควรจัดฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาพนักงานขององค์กรให้มีความรู้ด้านการบริการท่ีเหนือความ

คาดหมายของลูกค้า เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ และความผูกพันระหว่างพนักงานท่ีใหบ้ริการกับลูกค้า 

 4. การวางแผนจัดการบริหารงานของหอพักให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า เพ่ือสร้าง

จุดขายท่ีสามารถส่งเสริมหอพักแห่งน้ี ให้มีความสามารถเพ่ิมจ านวนผู้เข้าพักให้เพ่ิมมากข้ึน 

 5. ควรเน้นการศึกษากลยุทธด้์านการเพ่ิมประสิทธิภาพการบริการของหอพัก เพ่ือเป็นแนว

ทางการบริหารงานบริการได้อย่างม่ันคงและยั่งยืน  
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