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บทคดัย่อ 
 

 บทความวิชาการน้ีเป็นการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าเสนอปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโฮมสเตย ์โดยมีการทบทวน
วรรณกรรม งานวิจยั ทฤษฎี และเน้ือหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผล           
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัแบบโฮมสเตย ์ จึงให้ความสนใจในการศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดมีปัจจยั ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัแบบโฮมสเตย์                 
โดยมีการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 1) ผลิตภณัฑ์ 2) ราคา 3) สถานท่ีการจดัจ าหน่าย                
4) การส่งเสริมการตลาด 5) พนกังาน 6) ลกัษณะทางกายภาพ 7) กระบวนการบริการ และ 8) คุณภาพ
การให้บริการ นอกจากแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการแล้ว แนวคิดเก่ียวกับ                          
การท่องเท่ียว และแนวคิดเก่ียวกับการตดัสินใจ มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการ                      
โฮมสเตย ์เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นรายดา้น พบวา่โดยผูป้ระกอบการท่ี
ใหบ้ริการท่ีพกัโฮมสเตย ์ สามารถน าไปเป็นแนวทางการจดัการและน าไปใชเ้พื่อพฒันาการบริการแก่
ผูบ้ริโภค ส่งผลให้เกิดความประทบัใจ และกลบัมาใช้บริการอีก สร้างความไดเ้ปรียบทางการตลาด
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บริการ อีกทั้งสามารถน าใช้ในการบริหารจดัการ เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการบริหารจดัการท่ีสูงข้ึน
ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายอยา่งย ัง่ยนื  
ความส าคัญ: การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โฮมสเตย ์ส่วนประสมทางการตลาด 
 

Abstract 
 

 This academic paper is a review of literature and related research. This is to present the factors 
of service marketing performance that affect the decision to choose a homestay.  Among them, 
literature, research, theory and contents related to service market performance factors influencing the 
decision to choose homestay accommodation services were reviewed, and the factors were found to 
be as follows.  
 Marketing composition factors affect the decision to choose a homestay accommodation 
service.  The following marketing composition is determined:  1)  product 2)  price 3)  distribution 
location 4)  marketing promotion 5)  employee 6)  physical characteristics 7)  service process                        
and 8) quality, service delivery. Except for the concept of the service marketing combination section, 
the concept of tourism and the concept of decision-making are related to the decision to choose a 
homestay service. 
Keyword: Decision use The Service, Homestay, Marketing Mix   
 

บทน า  
การท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมภาคบริการท่ีมีบทบาทส าคญัในการสร้างรายไดโ้ดยมีมูลค่า  

เป็นอนัดบัหน่ึงของการคา้และการบริการรวมของประเทศ ส่งผลใหธุ้รกิจการผลิตสินคา้ บริการต่าง ๆ                         
ท่ีเก่ียวขอ้งขยายตวัเพื่อรองรับนกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ ซ่ึงไดแ้ก่ ธุรกิจโรงแรม               
ท่ีพกัเกสต์เฮาส์ อาหารและเคร่ืองด่ืม บริการรถเช่า การผลิตและจ าหน่ายของท่ีระลึก เป็นต้น 
(Sapmaneesomcha & Sirisugandha, 2019) และมีแนวโนม้สูงข้ึนทุกปี ปรากฏตามจ านวนนกัท่องเท่ียว
และรายไดเ้ขา้สู่ประเทศ ดงัน้ี จากสถิติปี พ.ศ. 2558 มีจ านวนนกัท่องเท่ียว ต่างชาติเขา้มาในประเทศ
ไทย เป็นจ านวน 29,923,185 ราย น ารายไดเ้ขา้ประเทศเป็นจ านวนเงิน 1,457,150.28 ลา้นบาท ในปี 
พ.ศ. 2559 มีจ านวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติเขา้มาในประเทศไทย เป็นจ านวน 32,529,588 ราย น ารายได ้
เข้าประเทศเป็นจ านวนเงิน 1,633,497.55 ล้านบาท จากสถิติ ปี พ.ศ. 2560 มีจ านวนนักท่องเท่ียว
ต่างชาติเข้ามาในประเทศไทยเป็นจ านวน 35,591,978 ราย น ารายได้เข้าประเทศเป็นจ านวนเงิน 
1,831,105 ลา้นบาท และจากสถิติ ปี พ.ศ. 2561 มีจ านวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติเขา้มาในประเทศไทย 
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เป็นจ านวน 38,277,300 ราย น ารายไดเ้ขา้ประเทศ เป็นจ านวนเงิน 2,007,503.89 ลา้นบาท (Economics 
Tourism and Sports Division, 2019) 

ธุรกิจอุตสาหกรรมบริการมีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและบริโภค
ทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องได้และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องไม่ได้  เป็นสินค้าและบริการท่ี
น าเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใชก้บัธุรกิจการบริการ จ าเป็นท่ีจะตอ้งให้มี
ความเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกันไป ส่วนประสม
การตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสร้างข้ึนเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าและเป็น
องคป์ระกอบท่ีนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญัและมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวทั้ง ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
กระบวนการ และคุณภาพการให้บริการ จากแผนการด าเนินงานส่งเสริมตลาดของการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยท่ีมุ่งกระตุน้การใชจ่้ายเพื่อเพิ่มรายไดจ้ากการท่องเท่ียวและยกระดบัคุณภาพการท่องเท่ียว
ของประเทศไทย 
   โฮมสเตย ์(Homestay) เป็นรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีนกัท่องเท่ียวจะตอ้งพกัรวมกบัเจา้ของ
บ้านชายคาเดียวกัน โดยมีห้องพกัหรือพื้นท่ีใช้สอยภายในบ้านเหลือสามารถน ามาดัดแปลงให้
นักท่องเท่ียวได้พกัชั่วคราว ซ่ึงมีจ านวนไม่เกิน 4 ห้อง มีผูพ้กัรวมกนัไม่เกิน 20 คน และจดับริการ               
ส่ิงอ านวยความสะดวกตามสมควร อันมีลักษณะเป็นการประกอบกิจการเพื่อหารายได้เสริม                                    
ซ่ึงเป็นไปตามบทนิยามค าวา่ “โรงแรม” แห่งพระราชบญัญติัโรงแรม พ.ศ. 2547 และไดข้ึ้นทะเบียน
กับกรมการท่องเท่ียว ตามหลักเกณฑ์ท่ีกรมการท่องเท่ียวก าหนด และมีเกณฑ์ตามมาตรฐาน                      
การจดัการโฮมสเตย์ เพื่อให้นักท่องเท่ียวท่ีเขา้พกัได้รับความสะดวกสบายและพึงพอใจในการใช้
บริการ มีมาตรฐานอยู่ 10 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นท่ีพกั ดา้นอาหาร ดา้นความปลอดภยั อธัยาศยัไมตรีของ
เจ้าของบ้านและสมาชิกในครัวเรือน รายการน าเท่ียว ด้านทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม                     
ด้านวฒันธรรม ด้านการสร้างคุณค่าและมูลค่าของผลิตภัณฑ์ การบริหารของกลุ่มโฮมสเตย์                       
และดา้นประชาสัมพนัธ์ (Noinart, Ruengtip & Chuarkham,  2019) นอกจากน้ีโฮมสเตยเ์ป็นอีกหน่ึง
ธุรกิจท่ีน่าสนใจ เป็นอีกหน่ึงอาชีพท่ีสามารถสร้างรายได้และเป็นท่ีนิยม โดยเฉพาะชาวต่างชาติท่ี
อยากมาเท่ียวสัมผัส ช่ืนชมธรรมชาติและวิถีชีวิตของชาวบ้าน หากมีบ้านสวนหรือสถานท่ี                                      
ท่ีมีบรรยากาศท่ีดี อากาศบริสุทธ์ิอยูแ่ลว้มีความรู้สึกผอ่นคลายใหค้วามสบายใจแก่ผูเ้ขา้มาพกัอาศยัได้
เป็นอย่างดี เพราะในยุคสมยัน้ีคนส่วนใหญ่มองหาความสงบ ความสุข ให้กบัชีวิตมากข้ึน เน่ืองจาก
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูง ท าให้ประสบปัญหาเร่ืองสภาพจิตใจและมีความเครียด                      
เพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะคนท่ีพักอาศัยในเมืองหรือกรุงเทพมหานคร  จึงต้องหาสถานท่ีเท่ียว                     
เพื่อไปพกัผอ่นถือเป็นโอกาสและช่องทางในการท าธุรกิจส าหรับคนท่ีมีบา้น หรือสวนท่ีสวยท าเลดี 
สามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวไดน้ั้น มาปรับเปล่ียนท าเป็นธุรกิจโฮมสเตย ์เพื่อแบ่งปันความสุขให้กบั
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นกัท่องเท่ียวท่ีหนีความวุน่วายภายในเมืองมาหาสถานท่ีพาครอบครัวมาพกัผอ่น ซ่ึงธุรกิจโฮมสเตยมี์
ใหเ้ลือกหลายรูปแบบ เช่น โฮมสเตยส์วนผลไม ้โฮมสเตยท์่องเท่ียวธรรมชาติ โฮมสเตยเ์รียนรู้วิถีชีวิต
ชาวบา้น เป็นตน้ (Chareanpak, 2018 ) 
 การเลือกท่ีพกัโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียว มกัจะเป็นการตดัสินใจโดยอาศยัจากประสบการณ์ 
และการพิจารณาตามหลกัเหตุผลเป็นบางส่วน ซ่ึงผลจากการเลือกนั้นอาจจะไม่ได้ท่ีพกัโฮมสเตย ์                 
ท่ีตรงกบัความตอ้งการ ทั้งน้ี อนัเน่ืองมาจากนกัท่องเท่ียวตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์ท่ีมีจ านวนท่ีพกั
โฮมสเตยจ์  านวนมาก และลกัษณะโฮมสเตยมี์ความคล้ายคลึงกนั ซ่ึงท าให้กลายเป็นปัญหาท่ีซบัซ้อน
และยาก ดงันั้นการตดัสินใจจากการคาดการณ์และจากประสบการณ์เพียงอย่างเดียวอาจไม่เพียงพอ 
นกัท่องเท่ียวหรือผูท้  าการตดัสินใจจึงจ าเป็นตอ้งใชก้ระบวนการตดัสินใจเขา้มาช่วยในการตดัสินใจ
เลือกท่ีพกัโฮมสเตย ์(Noinart, Ruengtip & Chuarkham, 2019) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นเคร่ืองมืออย่างหน่ึง ท่ีน ามาใช้ในการด าเนินธุรกิจ                  
เพื่อสร้างความได้เปรียบและความแตกต่างจากคู่แข่งขนั หากธุรกิจรีสอร์ทและโฮมสเตย ์น าปัจจยั                 
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยให้การด าเนินธุรกิจดา้นการตลาด
บรรลุตามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายองค์กร ซ่ึงประกอบด้วย สินค้าหรือบริการ ราคา ช่องทาง                   
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการบริการ และคุณภาพ                       
การให้บริการ มาเป็นปัจจยัส าคญัในการจดัการบริการเสนอต่อผูบ้ริโภค หากธุรกิจสามารถบริหาร
จดัการ กลยุทธ์การตลาดดว้ยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจะท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ เกิดความไวว้างใจต่อธุรกิจย่อมส่งผลต่อภาพลกัษณ์องค์กรท่ีดีอนัจะ
น าไปสู่พฤติกรรมการใช้บริการซ ้ า ส่งผลให้เกิดความจงรักภกัดีต่อธุรกิจ และผูบ้ริโภคจะกลบัมาใช้
บริการซ ้ าอยา่งสม ่าเสมอ (Wongrat, 2020) 

จากความส าคัญดังกล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวเป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้
ผูป้ระกอบการโฮมสเตยด์ าเนินธุรกิจไดส้ าเร็จ  ซ่ึงจะตอ้งอาศยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมาเป็น
กลยุทธ์ท่ีจะน ามาซ่ึงการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโฮมสเตย์ โดยทัว่ไปแลว้นิยมน าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 7 P’s มาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ปัจจุบันคุณภาพการให้บริการเป็นอีกปัจจัยท่ีมี
ความส าคัญท่ีจะส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโฮมสเตย์  ดังนั้ น ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 8 P’s จึงเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการส่งเสริมให้สถานประกอบการในปัจจุบนัไดน้ ามาใชใ้น
การด าเนินธุรกิจ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัของผูบ้ริโภค โดยสถานประกอบการสามารถ                  
น าผลการศึกษาไปปรับใชแ้ละปรับปรุงเพื่อตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งสัมฤทธ์ิ
ผล อีกทั้งยงัสร้างรายไดท่ี้เพิ่มข้ึน เกิดประโยชน์ต่อเศรษฐกิจการท่องเท่ียวไดต่้อไป ดงันั้น บทความ
วิชาการน้ีจึงมีวตัถุประสงค์หลกัเพื่อน าเสนอปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแบบโฮมสเตย ์โดยมีล าดบัการน าเสนอในประเด็นต่อไปน้ี 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
การตลาด (Marketing) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการอยู่รอดของการพฒันาท่ีพกั                 

แบบโฮมสเตย ์และเป็นส่ิงท่ีควรให้ความส าคญัเป็นล าดบัแรก คือ ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็น
อีกแนวคิดหน่ึงท่ีสามารถปรับใช้และเป็นปัจจยัในการเลือกท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว ทั้งน้ีส่วนประสม
ทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ทัว่ไป ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ         
จดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือท่ีเรียกวา่ 4P’s แต่เน่ืองจากธุรกิจท่ีพกัแรม
เป็นธุรกิจภาคบริการ จึงควรใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หรือ 8P’s มาใช้ 
(Kongkhai & Yatiwat, 2016) ดงัน้ี  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ สินค้า (Goods) หรือบริการ (Service) ท่ีเสนอขายให้แก่ผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ และตอ้งมีการ
เลือกคุณภาพท่ีสามารถสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ เพื่อใหส้ามารถแข่งขนัได ้ 

2. ราคา (Price) คือ จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์                   
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีองค์กรและลูกค้าให้ความส าคัญ ซ่ึงองค์กรพยายามท าให้การผลิตมีต้นทุนต ่าท่ีสุด 
เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือหรือจ่ายในราคาท่ีถูก ดงันั้น องคก์รหรือธุรกิจจ าเป็นตอ้งท าให้ลูกคา้
หรือผูบ้ริโภครับรู้คุณค่า (Perceived Value) ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑ ์ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ โครงสร้างของช่องทางในการจดัส่งสินคา้ถึงลูกคา้                         
มกัจะเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของสถานท่ี และเวลา ธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจในกระบวนการส่ง
มอบสินคา้ และมีการวางแผนในการใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งแก่ลูกคา้  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบั                
ผูซ้ื้อหรือลูกคา้เพื่อสร้างแรงจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ สามารถท าไดโ้ดยผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์                       
โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณา  

5. บุคลากร (People) กล่าวคือ บทบาทของบุคลากรส าหรับธุรกิจบริการ นอกจากท าหน้าท่ี
ผลิตบริการแลว้ตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย เน่ืองจากการบริการข้ึนอยูก่บั
บุคคล ดังนั้น ในท่ีน้ีบุคลากรจึงหมายถึงพนักงานผูใ้ห้บริการและเจ้าของธุรกิจ ซ่ึงเป็นผูก้  าหนด
นโยบายต่าง ๆ ในการอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ ทั้งน้ีลูกคา้มกัจะตดัสินคุณภาพของบริการจากส่ิง
ท่ี ลูกค้าได้รับและคุณภาพบริการของลูกค้ารายหน่ึงอาจมีผลจากลูกค้าราย อ่ืนแนะน ามา                       
ดงันั้น การควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ีจึงเป็นส่ิงส าคญั  

6. กระบวนการในการบริการ (Process) คือขั้นตอนการให้บริการหรือการไหลของกิจกรรม
บริการท่ีตอ้งท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด กล่าวคือ ธุรกิจบริการมีการให้บริการท่ีดีแต่ก็ไม่สามารถ
แกไ้ขปัญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจึงครอบคลุมถึงนโยบาย
และกระบวนการท่ีน ามาใช้ หากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงของขั้นตอนการให้บริการจดัส่ง
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สินคา้หรือบริการเกิดล่าชา้ จะส่งผลท าใหง้านเกิดผดิพลาด และอาจจะสร้างความไม่พอใจแก่ลูกคา้ได ้                      
การจดัการ ทางการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจและความส าคญัในเร่ืองของกระบวนการในการบริการ
ดงักล่าว  

7. การสร้างและน าเสนออตัลกัษณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นสภาพแวดลอ้มการ
ส่งมอบผลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจบัต้องได้และจบัต้องไม่ได้ ลักษณะทางกายภาพเป็น
ส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ (Consumer) หรือผูใ้ชบ้ริการ โดยบริการท่ีจบัตอ้งได้
และปรากฏในสายตาของลูกค้า เช่น การสร้างบรรยากาศ ลักษณะของท่ีพกั ท าเลท่ีตั้ ง พาหนะ                    
การเลือกใช้สี แสงและเสียงภายใน สัญลกัษณ์ เป็นตน้ จะมีผลกระทบต่อความประทบัใจของลูกคา้
โดยตรง ส่วนในดา้นการบริการท่ีมีองคป์ระกอบจบัตอ้งไดน้้อยนั้น เช่น การประกนัภยั การโฆษณา 
โดยมีการน าเสนอลกัษณะท่ีมีความหมาย เพื่อแทนบริการนั้น             

8. ประสิทธิภาพและคุณภาพการบริการ (Productivity and Quality) คือการเพิ่มประสิทธิภาพ
การท างานใหไ้ดผ้ลดีนั้น จะท าใหอ้งคก์รสามารถลดตน้ทุนการผลิตได ้ซ่ึงคุณภาพการบริการสามารถ
สร้างความแตกต่างกบัคู่แข่งขนั (Competitor) และสร้างความภกัดีต่อสินคา้ (Royalty)  

นอกจากน้ี Sanedee (2021) ระบุว่า ท่ีพกัแบบโฮมสเตยเ์ป็นท่ีพกัท่ีบริหารจดัการโดยคนใน
ชุมชนตามหลกัการการจดัการการท่องเท่ียวโดยชุมชน ซ่ึงมีหลกัการท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 1) ชุมชนมี
ความเข้มแข็ง สามัคคีปรองดอง และร่วมแรงร่วมใจกัน 2) ชุมชนมีความรู้เร่ืองการท่องเท่ียว                       
3) ชุมชนมีแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศ ประวติัศาสตร์ความเป็นมาท่ีน่าสนใจ หรืออาจมีแหล่งท่องเท่ียว
ทางประวติัศาสตร์ในชุมชน 4) ชุมชนมีวฒันธรรมประเพณีท่ีเป็นเอกลกัษณ์ 5) ชุมชนมีวิถีชีวิตท่ี
น่าสนใจมีเอกลักษณ์มีภูมิปัญญาของตนเอง 6) ชุมชนสามารถให้บริการท่ีพกัแบบโฮมสเตย์แก่
นกัท่องเท่ียว 7) ชุมชนมีส่วนร่วมในการจดัการและรับ ผลประโยชน์จากการท่องเท่ียวร่วมกนั และ     
8) การท่องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนมีความย ัง่ยนื อยา่งไรก็ตามการจดัการท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย ์ควรมีการปรับ
ใชห้ลกักลยทุธ์ทางการตลาด 8P คือกลยุทธ์การตลาดท่ี Philip Kotler ไดว้างไวเ้ป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัธุรกิจบริการ ซ่ึงใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 8P’s ท่ีต่อยอดมาจาก 4P’s มาใช้
ก าหนดกลยทุธ์การตลาด ซ่ึง ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นหัวใจหลกัส าคญัของธุรกิจบริการท่ีพกั
อาศยั เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บความนิยมจากลูกคา้ รวมไปถึงโฮมสเตยท่ี์ผูบ้ริโภคนึกถึงอยู่เสมอ 
ดงันั้น ท่ีพกัแบบโฮมสเตยใ์นพื้นท่ีลา้นนาตะวนัออก จึงจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญักบัการจดัการกล
ยุทธ์ ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งมาก เช่น ดา้นห้องพกั ดา้นอาหาร ดา้นกิจกรรมการ ท่องเท่ียว และดา้น
การเรียนรู้ เป็นตน้  

2. ราคา (Price) ขอ้มูลพบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีความยนิดีท่ีจะจ่ายค่าท่ีพกัพร้อมบริการ 
อาหารเชา้และกิจกรรมท่ีทางโฮมสเตยจ์ดัไวใ้ห้ แต่หากพิจารณาให้ครบทั้งกระบวนการแลว้จะพบวา่
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ราคาสูงหรือต ่าลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาวา่ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงควรอยูท่ี่เท่าไหร่ ราคามีความสมเหตุสมผล
หรือไม ่ซ่ึงการพิจารณาจะข้ึนอยูก่บัลูกคา้แต่ละบุคคล  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) นกัท่องเท่ียวยคุน้ีมีพฤติกรรมนิยมใชช่้องทางออนไลน์ใน
การคน้หาขอ้มูลผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น Agoda, Booking หรือตามเวบ็ไซต ์รวมถึงช่องทางโซเชียลก็
เป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีผูค้นในปัจจุบนัสนใจเป็นอยา่งมาก ซ่ึงมีความสะดวกและสามารถคน้หาผา่น 
มือถือ มีบทความรีวิวสถานท่ีท่องเท่ียว การเปรียบเทียบราคาของท่ีพกัและความสะดวกของขั้นตอน
การจองท่ีพกัอีกดว้ย  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการสร้างการรับรู้ผ่านส่ือ
ต่าง ๆ ให้นักท่องเท่ียว กลุ่มเป้าหมายได้ทราบและเขา้ใจเอกลกัษณ์และการบริการของโฮมสเตย์ 
เพื่อให้เกิดแรงจูงใจในการเขา้มาทดลองใช้บริการจนเกิดความประทบัใจและน าไปบอกต่อให้กบั
นกัท่องเท่ียวคนอ่ืน ๆ โดยมีประเด็นส าคญัท่ีใชใ้นการส่ือสารถึงลูกคา้และกลุ่มนกัท่องเท่ียว                                     

5. บุคลากร (People) ลกัษณะของธุรกิจท่ีพกั เป็นธุรกิจท่ีเน้นการให้บริการกบัลูกคา้ ดงันั้น
ทรัพยากรบุคคลจึงถือวา่มีความส าคญัเป็นอยา่งมากท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จได ้เพราะฉะนั้น
โฮมสเตยจึ์งจ าเป็นต้องคดัเลือกพนักงานท่ีรักในการบริการ ยินดีให้ความช่วยเหลือลูกค้ายิ้มแยม้
แจ่มใส มีอธัยาศยัท่ีดี สามารถให้ความช่วยเหลือและให้ความรู้ต่าง ๆ เก่ียวกบัท่ีพกัแก่ลูกคา้ไดเ้พื่อท า
ใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจมากข้ึน  

6. กระบวนการในการบริการ (Process) นบัเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินงาน
ได้อย่างราบร่ืนโดยจะต้องออกแบบกระบวนการในการให้บริการเพื่อให้เกิดความเข้าใจตรงกนั 
โดยเฉพาะผูท่ี้ท  าหน้าท่ีให้บริการตอ้งมีความเขา้ใจในกระบวนการท างานในทิศทางเดียวกนัจึงจะมี
แผนการท างานท่ีดีเยีย่มและมีประสิทธิภาพมากข้ึน รวมถึงกระบวนการท่ีมีความถูกตอ้งสมบูรณ์แบบ
การสอบถามหรือการประเมินการใหบ้ริการจากลูกคา้ก็เป็นอีกทางเลือกท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภคไดท้ราบถึง
ระดบัในการใหบ้ริการของโฮมสเตย ์ 

7. การสร้างและน าเสนออัตลักษณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดล้อมในการ
ใหบ้ริการ หรือปัจจยัอ่ืนท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดท่ี้สร้างความสะดวกสบาย หรือสร้างบรรยากาศท่ีดี
ใหก้บัลูกคา้ไดป้ระทบัใจทั้ง สถานท่ี การตกแต่งท่ีพกั โดยรอบโฮมสเตย ์ความพร้อมในการใหบ้ริการ 
ค านึงถึงความประทบัใจของลูกคา้เป็นหลกัท่ีเขา้มาใช้บริการมีการสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้ 
เพื่อน ามาพฒันาและปรับปรุงใหดี้ยิง่ข้ึนต่อไป  

8. ประสิทธิภาพและคุณภาพการบริการ (Productivity and Quality) เป็นการสร้างความ
น่าเช่ือถือ เพิ่มประสิทธิภาพและคุณภาพการให้บริการใหก้บัธุรกิจโฮมสเตย ์ตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ เพื่อท าให้องค์กรสามารถลดตน้ทุนการผลิตได ้ดงันั้น ธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งมีความรู้ความ
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เขา้ใจเก่ียวกบัการเพิ่มของตน้ทุน และการเพิ่มของรายได้ เพื่อลดความเส่ียงเก่ียวกบัการปรับปรุง
คุณภาพ เพราะการปรับปรุงคุณภาพยอ่มก่อใหเ้กิดตน้ทุนในการด าเนินงาน 

ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อธุรกิจ ผูป้ระกอบจะตอ้งมีการวางแผนก าหนด                    
กลยทุธ์ทางการตลาด และตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการเพิ่มของตน้ทุน และการเพิ่มของรายได ้
เพื่อลดความเส่ียงเก่ียวกบัการปรับปรุงคุณภาพ เพื่อใหก้ารด าเนินงานธุรกิจเกิดความย ัง่ยนื 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการท่องเทีย่ว 
 Holloway and Humphreys (2016 cited in Sukpornsintham & Soontayatron, 2019) กล่าวว่า 

การท่องเท่ียวเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนท่ีของบุคคลหรือการท่ีบุคคลเดินทางออกไปจากถ่ินท่ีอยู่อาศยั
ถาวร โดยเป็นกระบวนการท่ีมกัมีค่าใช้จ่ายเกิดข้ึน อาจไม่จ  าเป็นตอ้งมีค่าใช้จ่ายทุกกรณีโดยค าว่า 
“การท่องเท่ียว” นั้นได้มีการให้พยายามปรับปรุงค าจ ากดัความเพิ่มเติม เน่ืองจากการเคล่ือนท่ีของ
บุคคลจากท่ีพ  านกัอาศยัถาวร ส่วน Pimonsompong (2007 cited in Sukpornsintham & Soontayatron, 
2016) ไดใ้หค้วามหมายของการท่องเท่ียวไวว้า่ เป็นการเดินทางเพื่อความเพลิดเพลิน และการพกัผอ่น
หย่อนใจ ซ่ึงเป็นการเดินทางท่ีมีเง่ือนไขส าคญั คือ เดินทางจากท่ีอยู่อาศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืน เป็นการ
ชัว่คราวเดินทางดว้ยความสมคัรใจ เดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดก็ได ้แต่ไม่ใช่เพื่อประกอบอาชีพ หรือ
หารายได้ นอกจากนั้นแล้ว นักวิชาการให้ความหมายของการท่องเท่ียวไวม้ากมาย แต่ต่างก็ให้
ความหมายในทิศทางเดียวกนัว่าการท่องเท่ียวหมายถึง กิจกรรมใด ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
หรือการเดินทาง ของบุคคลด้วยความสมคัรใจจากท่ีอยู่อาศยัปกติไปยงั ท่ีอ่ืนเป็นการชั่วคราวเพื่อ
วตัถุประสงคใ์ด ๆ ท่ีไม่ใช่ เพื่อการหาประกอบอาชีพ หรือหารายได ้ซ่ึงกิจกรรม ดงักล่าวเกิดข้ึนเพื่อ
การพกัผ่อนหย่อนใจ ผ่อนคลายความตึงเครียดจากการท างาน โดยการท่องเท่ียวยงัก่อให้เกิด
ประสบการณ์พิเศษ และสัมพนัธภาพซ่ึงเกิดข้ึนจากการเดินทางและการพกัคา้งแรมต่างถ่ินเป็นการ
ชัว่คราว 

Cohen (1979 cited in Tong-on & Pasunon, 2020) ได้แบ่งนักท่องเท่ียวออกเป็น 5 กลุ่ม คือ   
1) นกัท่องเท่ียวตอ้งการการพกัผ่อนหย่อนใจ (Recreational Tourist) คือเป็นการท่องเท่ียวเพื่อคลาย
ความตึงเครียด 2) นกัท่องเท่ียวตอ้งการส่ิงแปลกใหม่ (Diversionary Tourist) เป็นการหลีกหนีความ
จ าเจ 3) นกัท่องเท่ียวตอ้งการหาประสบการณ์ (Experiential Tourist) เป็นการหาประสบการณ์จากการ
ไดช้มส่ิงแปลกใหม่ทางการท่องเท่ียว 4) นกัท่องเท่ียวท่ีชอบทดลอง (Experiential Tourist) เป็นกลุ่มท่ี
ตอ้งการใชชี้วิตในการสัมผสัชีวิต และมีส่วนร่วมในกิจกรรมของคนในทอ้งถ่ินนั้น 5) นกัท่องเท่ียวท่ี
ตอ้งการเขา้ไปมีชีวติอยู ่(Existential Tourist) คือ ตอ้งการใชชี้วติระหวา่งท่องเท่ียวเหมือนคนในพื้นท่ี 

การท่องเท่ียวถือได้ว่าเป็นระบบย่อยระบบหน่ึงในสังคม ซ่ึงมีปฏิสัมพนัธ์กบัระบบอ่ืน ๆ        
ของสังคมอยา่งต่อเน่ือง กล่าวคือ ในขณะท่ีการท่องเท่ียวไดรั้บอิทธิพลจากระบบการเมือง เศรษฐกิจ 
หรือ ระบบอ่ืน ๆ ของสังคม การท่องเท่ียวก็มีอิทธิพลต่อระบบเหล่านั้นด้วยเช่นกัน นอกจากน้ี                 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโฮมสเตย ์
ตนัติกร สติรักษ ์และ สรัญณี อุเส็นยาง 

ภายในระบบ การท่องเท่ียวก็ยงัมีระบบยอ่ย ๆ ท่ีมีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนัดว้ย การพิจารณาการท่องเท่ียวใน 
เชิงระบบจะท าให้เข้าใจสภาพและการเปล่ียนแปลงของการท่องเท่ียวได้อย่างชัดเจน กล่าวคือ                  
ต้องพิจารณาระบบย่อย และองค์ประกอบ หน้าท่ีของแต่ละองค์ประกอบ และความส าคัญของ 
องค์ประกอบเหล่านั้ น รวมถึงพิจารณาสภาพแวดล้อมของระบบการท่องเท่ียวด้วย ซ่ึงระบบ                     
การท่องเท่ียวจ าแนกได ้2 ระบบยอ่ย คือ 1) ทรัพยากรการท่องเท่ียว (Tourism resources) ประกอบดว้ย 
แหล่งท่องเท่ียว และทรัพยากรท่ีเก่ียวขอ้งกบัแหล่งท่องเท่ียวต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะหมายถึงสภาพทาง
กายภาพของทรัพยากรนั้น ๆ ซ่ึงอาจเป็นทรัพยากรทางธรรมชาติ ส่ิงท่ีมนุษย์สร้างข้ึน ตลอดจน
วฒันธรรมของท้องถ่ิน 2) บริการการท่องเท่ียว (Tourism service) เป็นส่วนของอุปสงค์ในการ
ท่องเท่ียวท่ีเก่ียวขอ้ง กบัการท่องเท่ียวและการตลาด อาจพิจารณาไดท้ั้งตวันกัท่องเท่ียวเอง กิจกรรม 
รูปแบบหรือกระบวนการท่องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนในพื้นท่ี จะเห็นได้ว่า ในแต่ละระบบย่อยของการ
ท่องเท่ียวมีองค์ประกอบอีกมากมายท่ีมีบทบาทและหน้าท่ีท่ีแตกต่างกนั แต่มีความสัมพนัธ์ต่อกนั 
นอกจากน้ี ยงัมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้ม นอกระบบอีกดว้ย ไดแ้ก่ ลกัษณะทางกายภาพ
ทัว่ไปของแหล่งท่องเท่ียว ภูมิอากาศ ชุมชน กิจกรรม ทางสังคม และทางเศรษฐกิจอ่ืน ๆ ในพื้นท่ี
ระบบนิเวศวิทยาบนบก ในน ้ าและอากาศ ตลอดจน การบริหาร การปกครองพื้นท่ีท่องเท่ียว ซ่ึง
ส่ิงแวดลอ้มนอกระบบเหล่าน้ีนอกจากจะมีอิทธิพลต่อการท่องเท่ียวในทางออ้มแลว้ ยงัไดรั้บอิทธิพล
จากการท่องเท่ียวทั้งทางตรงและโดยออ้มอีกดว้ย (Nimnoy, 2020) 

สรุปไดว้า่ การท่องเท่ียว คือ การท่ีบุคคลท่ีเดินทางจากทอ้งท่ีอนัเป็นถ่ินท่ีอยูโ่ดยปกติของตน
ไปยงัทอ้งท่ีอ่ืนเป็นการชั่วคราวด้วยความสมคัรใจ และด้วยวตัถุประสงค์อนัมิใช่เพื่อไปประกอบ
อาชีพหรือหารายได ้
 

แนวคดิและทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจเลือก ใช้บริการ 
Nuanyai (2020) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจากแบบจ าลองพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค โดยในกระบวนการซ้ือทัว่ ๆ ไป จะประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  
1) รับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้และบริการ 

จึงหาส่ิงกระตุน้ทางการตลาดมาท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนมา 
2) คน้หาขอ้มูล (Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หา

ขอ้มูลเพื่อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ  
3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้ข้อมูลท่ีค้นหาแล้ว จะเข้าสู่

ขั้นตอนการประเมินทางเลือกโดยท าการเปรียบเทียบขอ้มูลต่าง ๆ  
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4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือท าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะท า
การตดัสินใจซ้ือ หรือเลือกทางเลือกท่ีสุดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ สอดคลอ้งกบัความพึงพอใจ
การซ้ือก็จะเกิดข้ึน  

5)  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  เ ม่ือมีการตัดสินใจ ซ้ือแล้ว 
ผูป้ระกอบการจะตอ้งท าการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเม่ือไดต้ดัสินใจซ้ือไปแลว้ 

Hunter (2017 cited in Thanapornnaphaset & Thongjeen (2020)  อธิบายว่า  กระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมลู้กคา้จะเป็นบุคคลท่ีมีความแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นใน

เร่ืองใดก็ตามก็จะยงัมีกระบวนการตดัสินใจท่ีคลา้ย ๆ กนั  คือ มีกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1) การรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ  (Problem or Need Recognition) 2) การแสวงหาข้อมูล 

(Search fort Information)  3)  การวิ เคราะห์และประเ มินทาง เ ลือก  (Evaluation of Alternative)                 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (PostPurchase Behavior) 

นอกจากน้ี Chotiphong (2017) กล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (The Buying 
Decision Process) คือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ขั้นรับรู้ความตอ้งการ เป็นขั้นตอนแรกของความตอ้งการซ้ือเม่ือบุคคลเกิดความตอ้งการ 
ซ่ึงเกิดจากส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก นกัการตลาดจึงสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภครับรู้ความตอ้งการได้
โดยการโฆษณากระตุน้ใหเ้ห็นถึงความจ าเป็นของการมีสินคา้นั้น  

2. ขั้นค้นหาข้อมูลข่าวสาร เม่ือได้รับการกระตุ้นจากขั้นท่ี 1 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะค้นหา
ขอ้มูล เพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้และบริการ  

3.  การประเมินทางเลือก หลังจากรวบรวมข้อมูลแล้ว ผู ้บริโภคประเมินผลข้อมูล                             
เพื่อประกอบการ ตดัสินใจ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัมีเกณฑพ์ึงพอใจอนัดบัหน่ึงของตน และมองหาประโยชน์
บางอย่างของผลิตภณัฑ์ เป็นอนัดบั 2 และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด ซ่ึงมีลกัษณะเฉพาะ
ผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั 3  

4. ขั้นตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจซ้ือเป็นผลมาจากการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ ริโภค                   
ซ่ึงอาจมีอิทธิพลมาจากความรุนแรงของทศันคติในทางลบต่อสินคา้นั้นของบุคคลอ่ืนและแรงจูงใจ 
ของผูบ้ริโภคท่ีคล้อยตามความต้องการของผู ้อ่ืน หากผูบ้ริโภคมีความใกล้ชิดกับบุคคลนั้ นมาก                     
ท าใหมี้อิทธิพลต่อการ ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์และไดใ้ช้ผลิตภณัฑ์แลว้ระดบัความพึง
พอใจ ของผูบ้ริโภคมีผลต่อการซ้ือซ ้ าคร้ังต่อ ๆ ไป นกัการตลาดจึงตอ้งติดตามผลพฤติกรรมการซ้ือ
เพื่อรักษาระดบั ความพึงพอใจใหต่้อเน่ือง  

จากการศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้งตน้พบว่า กระบวนการท่ีนกัท่องเท่ียวท าการ
พิจารณาเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้แก่ตนเอง โดยมีการตระหนกัถึงความตอ้งการน าไปสู่การคน้หาข้อมูล 
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เก่ียวกับตัวสินค้าและบริการต่าง ๆ เพื่อน ามาพิจารณาและเปรียบเทียบเพื่อประเมินทางเลือก                      
และตดัสินใจเลือกส่ิงท่ีตนตอ้งการมากท่ีสุด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

  
ภาพที ่1 กรอบแนวคิดเชิงทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโฮมสเตย ์
ทีม่า: สังเคราะห์โดยผูเ้ขียน 

 

บทสรุป 
 การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเ ก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ               

เป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยใหก้ารด าเนินธุรกิจบริการโฮมสเตย ์บรรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายธุรกิจ 
ซ่ึงประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์มีการเสนอขายดา้นการให้บริการท่ีมีคุณค่า มีคุณภาพ และสร้างความ
ประทับใจแก่ผูบ้ริโภค 2) การเสนอราคาขายให้กับผูบ้ริโภคควรให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์นั้นมีคุณค่าสูงกว่าราคาของผลิตภณัฑ์ 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ยุคปัจจุบนัผูบ้ริโภค               
ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้ช่องทางออนไลน์ในการคน้หาขอ้มูลผ่านช่องทางต่าง ๆ ทางโซเชียล                  
ท่ีสามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลมากท่ีสุด สะดวก รวดเร็ว 4) การส่งเสริมการตลาด  เป็นการจดักิจกรรม
ทางการตลาด การส่ือสารขอ้มูล เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจให้กบัผูบ้ริโภค 5) บุคลากรจ าเป็นต้อง
คดัเลือกพนกังานท่ีมีใจรักในการบริการ ยิม้แยม้แจ่มใส มีอธัยาศยัท่ีดี สามารถให้ความช่วยเหลือและ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ธุรกจิบริการ  

 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา  
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
- ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 - ดา้นบุคลากร  
- ดา้นภาพลกัษณ์  
- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
- ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ 
 
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 

- การรู้ปัญหา (Problem Of Need Recognition)  
- การแสวงหาขอ้มูล (Search Of Information)  
- การประเมินทางเลือก (Alternative 
Evaluation)  
- การตดัสินใจและท าการเลือก (Purchase Or 
Choice)  
- ความรู้สึกหลงัใชบ้ริการ (Post Purchase 
Feeling Or Outcomes Of Choice) 



 
238 วารสารเศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัทกัษิณ ปีท่ี 14 ฉบบัท่ี 4  

Economics and Business Administration Journal, Thaksin University 

 

ให้ความรู้ต่าง ๆ แก่ลูกค้าได้ เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจมากข้ึน 6) ลักษณะกายภาพ                    
ความพร้อมของสถานท่ีในการให้บริการ รวมไปถึงความสะดวกสบาย สร้างบรรยากาศท่ีดี                        
เพื่อให้ผู ้บริโภคเกิดความประทับใจ 7) กระบวนการบริการ จะต้อมีก าหนดแผนการท างาน                         
เพื่อให้กระบวนการท างานในองค์กรเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และออกแบบกระบวนการ                            
ในการใหบ้ริการ เพื่อใหลู้กคา้ทราบถึงขอ้มูลการใหบ้ริการ และ 8) คุณภาพการใหบ้ริการจะตอ้งมีการ
ตอบสนองความต้องการ สร้างความน่าเช่ือถือ เพิ่มประสิทธิภาพการให้บริการ และลดต้นทุน                    
อีกทั้งเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญัในการดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้กิดความสนใจและตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 นอกจากน้ีการท่ีจะน าพาธุรกิจไปสู่ตลาดเป้าหมายนั้นจ าเป็นจะต้องมีความสัมพนัธ์กับ
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย 1) รับรู้ปัญหาโดยวิธีการ  
ต่าง ๆ เช่น การโฆษณา เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการท่ีจะใช้บริการ  2) คน้หาขอ้มูล
เพิ่มเติม เพื่อรวบรวมขอ้มูลจากความตอ้งการ 3) การประเมินทางเลือก การน าขอ้มูลมากประกอบ              
การพิจารณา 4) การตดัสินใจใช้การบริการท่ีอยู่บนพื้นฐานของเหตุผล น ามาซ่ึงการตดัสินใจเลือก                 
ใช้บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูล                   
ดา้นความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากใชบ้ริการไปแลว้  

 ดงันั้น นอกจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8P’s ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดการตลาดแบบดึงดูด                   
เร่ิมตน้จากดึงดูดให้เกิดความสนใจ จากคนท่ีไม่รู้จกักลายเป็นคนรู้จกั และพฒันากลายเป็นลูกค้า                   
ในท่ีสุด กระทัง่ช่ืนชมในแบรนด์ ถือเป็นส่ิงส าคญัในการท่ีจะน าพาธุรกิจไปสู่ความส าเร็จท่ีเน้น
คุณภาพ มีความน่าสนใจ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเวลาท่ีใช่ น ามาซ่ึงการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ จากความส าคญัดงักล่าวน้ีผูป้ระกอบการท่ีให้บริการท่ีพกัโฮมสเตย ์ สามารถน าไป
เป็นแนวทางการจดัการและน าไปใช้เพื่อพฒันาการบริการแก่ผูบ้ริโภค ส่งผลให้เกิดความประทบัใจ 
และกลบัมาใชบ้ริการอีก สร้างความไดเ้ปรียบทางการตลาดบริการ อีกทั้งสามารถน าใชใ้นการบริหาร
จดัการ เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการบริหารจดัการท่ีสูงข้ึนประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายอยา่งย ัง่ยนื  
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