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บคคดัย่อ 

การศึกษาเรื่อง การตัดสินใจในการเลือกต่อสัญญาหอพักซ า้ของนักศึกษาในจังหวัด
ปราจีนบุรีมีวัตถุประสงค์ 1 ประการ ได้แก่ 1) ศกึษาปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการ
เลือกต่อสัญญาหอพักซ ้าของนักศึกษาในจังหวัดปราจีนบุรี ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์และการบรกิาร ดา้น
ราคา ดา้นสถานทีต่ัง้ ดา้นการสนับสนุนการตลาด ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ตามล าดบัเป็น เพื่อทีจ่ะเป็นขอ้มูลใหผู้ท้ีต้่องการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทีส่่งผลต่อการเลอืกต่อ
สญัญาหอพกัซ ้าของนักศกึษา โดยการวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ใชว้ธิกีาร
เกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยวธิกีารกรอกแบบกระดาษ เป็นหลกั มปีระชากรที่
ท าการศกึษา คอื นักศกึษาของมหาวทิยาลยัในจงัหวดัปราจนีบุรปีระกอบดว้ยสถาบนัอุดมศกึษา 2 แห่ง 
ไดแ้ก่ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมพระนครเหนือ วิทยาเขตปราจีนบุรี และวิทยาการแพทย์แผน
ไทยอภัยภูเบศร ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลผ่านทางแบบสอบถามรวมทัง้สิน้ 400 ชุด ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
ช่วงอายุ 20-21 ปี ชัน้ปีที ่4 เนื่อจากการศกึษาครัง้นี้มกีารระบุอายุ ดงันัน้กลุ่มอายุทีม่ากสุด อาจถูกแบ่งเป็น 
2 ชัน้ปี จงึไม่ไดเ้ป็นชัน้ปีทีม่จี านวนมากทีสุ่ด นอกจากนัน้ประชากรส่วนมากยงัศกึษาในคณะนิเทศน์มาก
ทีสุ่ด และมรีายรบั 5,000 – 10,000 บาทต่อเดอืน 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ของนักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุรดีา้น
อายุ และดา้นชัน้ปี ส่งผลต่อการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้า ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาด พบว่าดา้น
ผลติภณัฑ ์และการบรกิาร ดา้นราคา ดา้นสถานทีต่ัง้ ดา้นการสนับสนุนการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้า ของ
นักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุร ี

ค าส าคญั: หอพกั, การเลอืกต่อสญัญาซ ้า 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

Study on the Decision-Making Process for Renewing Dormitory Contracts Among Students 
in Prachinburi Province The study aims to achieve one objective: 1. To examine the impact of 
marketing mix factors on the decision to renew dormitory contracts among students in Prachinburi 
Province. These factors include product and service aspects, pricing, location, marketing support, 
personnel, service processes, and physical characteristics. The goal is to provide insights for those 
interested in studying the factors influencing the renewal of dormitory contracts among 
students.This research is a quantitative study using questionnaires as the primary data collection 
method, with a focus on paper-based questionnaires. The population studied consists of students 
from universities in Prachinburi Province, including two higher education institutions: King 
Mongkut's University of Technology North Bangkok, Prachinburi Campus, and Thai Traditional 
Medicine College of Apai Phubet. Data was collected through a total of 400 questionnaires. The 
majority of respondents are male, aged 20-21, in their fourth year of study. Due to the age 
specification in this study, the largest age group may be divided into two academic years, so it 
does not represent the most numerous academic year. Additionally, most respondents are from the 
Communication Arts faculty and have an income ranging from 5,000 to 10,000 baht per month. 

The research findings indicate that demographic factors such as age and academic year 
affect the decision to renew dormitory contracts. Regarding the marketing mix factors, aspects 
including product and service, pricing, location, marketing support, personnel, service processes, 
and physical characteristics all influence the decision to renew dormitory contracts among students 
in Prachinburi Province. 
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ท่ีมา และความส าคญั 

จากการศกึษาประเภทของทีพ่กัภายในประเทศไทย พบว่าทีพ่กัอาศยัใหเ้ช่าในประเทศไทยมี
หลากหลายรูปแบบ ตามประเภทของกฎหมายทีไ่ดท้ าการจดทะเบยีน และตามประเภทของผูเ้ช่า ทัง้
ลกัษณะหอ้งเช่า อาคารอยู่อาศยัรวมลกัษณะอะพาร์ตเมนต์ แฟลต คอนโดมเินียม เป็นทางเลอืกส าหรบั
แรงงานและนักเรยีน และนักศกึษา ส่วน “หอพกั” ค าจ ากดัความตามกฎหมาย หมายความว่าสถานทีท่ีร่บัผู้
พกั ตามพระราชบญัญตัหิอพกั เขา้พกัอาศยัโดยมกีารเรยีกเกบ็ค่าเช่า แบ่งเป็น หอพกัสถานศกึษาและ
หอพกัเอกชน ซึ่งค าว่า “ผูพ้กั” หมายความว่า ผูซ้ึ่งอยู่ระหว่างการศกึษาในสถานศกึษาในระดบัไมสู่งกว่า
ปรญิญาตรแีละมอีายุไม่เกนิยีส่บิหา้ปีฉะนัน้หอพกัจงึเป็นทางเลอืกของการอยู่อาศยัหนึ่งทีส่ าคญัส าหรบั
นักเรยีนนักศกึษา กจิการหอพกัอยู่ในความดูแลของกระทรวงพฒันาสงัคมและความมัน่คงของมนุษย ์โดยปี 
พ.ศ.2558 มกีารประกาศใชพ้ระราชบญัญตัหิอพกั พ.ศ.2558 ทดแทนกฎกระทรวงฉบบัเดมิ และเป็นปีที่
กระทรวงการพฒันาสงัคมและความมัน่คงของมนุษยไ์ดถ้า่ยโอนภารกจิดูแลงานกจิการหอพกัใหก้บัองคก์ร
ปกครองส่วนทอ้งถิน่เป็นผูดู้แล 

 ส าหรบัจงัหวดัปราจนีบุรนีัน้ นับเป็นอกีเขตหนึ่งทีม่สีาถบนัอุดมศกึษาถงึ 2 แหง่ ไดแ้ก่ 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนือ วทิยาเขตปราจนีบุร ีและวทิยาลยัการแพทยแ์ผนไทย
อภยัภูเบศร ซึ่งนับเป็นหนึง่ในกลุม่เป้าหมายของหอพกัตามนิยามขา้งต้น เนื่องจากเป็นกลุ่มผูซ้ึ่งอยู่ระหว่าง
การศกึษาในสถานศกึษาในระดบัไมสู่งกว่าปรญิญาตรแีละมอีายุไม่เกนิยีส่บิหา้ปี ดว้ยสาเหตุขา้งต้น 
ประกอบกบัเป็นสถานศกึษาระดบัอุดมศกึษาขนาดเลก็ เนื่องจากเป็นวทิยาลยั และวทิยาเขต ผูศ้กึษาจงึมี
ความสนใจในการศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้า ของนักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุร ี
อนัมวีตัถุประสงค ์2 ประการ ไดแ้ก่ เพื่อเปรยีบเทยีบการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้า ของนักศกึษาในจงัหวดั
ปราจนีบุรทีีม่ปัีจจยัทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั และเพื่อศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ที่
ส่งผลต่อการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้า ของนักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุรตีามล าดบั 

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทีส่่งผลต่อการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้า ของ
นักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุร ี
 
 



ขอบเขตของการศึกษา 

 ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 

นักศกึษาของมหาวทิยาลยัในจงัหวดัปราจนีบุร ี2 แหง่ ไดแ้ก่ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระ
จอมเกลา้พระนครเหนือ วทิยาเขตปราจนีบุร ีและวทิยาลยัการแพทยแ์ผนไทยอภยัภูเบศร  

ขอบเขตด้านเน้ือหา และตวัแปร  

การศกึษาในครัง้นี้ ประกอบดว้ยตวัแปร 2 ส่วน ไดแ้ก่ ตวัแปรอสิระ และตวัแปรตาม ซึ่งตวั
แปรอสิระ ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์และแปรตาม ประกอบดว้ยการเลอืกต่อ
สญัญาหอพกัซ ้า ของนักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุรคีอื การรบัรูค้วามต้องการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ตามล าดบั 

ขอบเขตด้านระยะเวลาการศึกษา  

การศกึษาครัง้นี้มรีะยะเวลาในการศกึษาระหว่างเดอืนกุมภาพนัธ์ ถงึ เดอืนมถิุนายน 2567 

 

แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัด้านทศันคติ 

ความคิดเห็นเป็นส่วนหนึ่งของทัศนคติการศึกษาแนวคดิเกี่ยวกบัความคิดเห็นจึงเป็นการศึกษา
ทศันคติ ซึ่งความคดิเหน็ และทศัคติเป็นปัจจยัทางจิตวทิยาทีน่ักการตลาดใหค้วามสนใจมาก เหตุผลส าคญั 
เนื่องจากทศันคติเป็นตวัก าหนดท่าท ีหรอืความมใีจโน้มเอียงต่อสนิค้า หรอืบรกิาร ส าหรบัความหมายของ
ทศันคต ิ(Attitude) หรอืมชีื่อเรยีกอกีอย่างหนึ่งว่าเจตคตมิผีูใ้หค้วามหมายไวด้งัต่อไปนี้ 

 Allport (1995) กล่าวว่า ทศันคตเิป็นสภาวะทีม่กี่อนการแสดงออกมาเป็นพฤตกิรรมนัน้ โดยทศันคติ
เป็นสิง่ทีช่่วยเตรยีมบุคคลใหรู้จ้กัการสงัเกต และตดัสนิใจอย่างเหมาะสมเกี่ยวกบัสิง่ที่บุคคลไดย้นิแล้วน ามา
คดิพจิารณา และแสดงออกมาเป็นการกระท า ซึ่งคลา้ยคลงึกบัการใหค้วามหมายของ Mun (1971) ซึ่งกล่าว
ว่าทัศนคติ หมายถึงความรู้สึก และความคิดเห็นที่บุคคลมีต่อสิ่งของ บุคคล สถาบัน สถานการณ์ และ
ข้อเสนอในทางที่จะยอมรับ หรือปฏิเสธซึ่งมีผลท าให้บุคคลพร้อมที่จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองด้วย
พฤตกิรรมอย่างเดยีวกนั 



แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนผสมทางการตลาดภาคบริการ 

ส่วนผสมทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีช่่วยใหเ้ขา้ใจในธุรกจิ เขา้ใจในสนิคา้ และ
เขา้ใจในผูบ้รโิภคมากขึน้ อกีทัง้ยงัช่วยใหเ้จา้ของธุรกจิสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้
อย่างครอบคลุมและมปีระสทิธภิาพ สอดคลอ้งกบั Kotler (2003, p. 16, อา้งถงึใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 2546, 
น. 53) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรอื 7 P`s) เป็นตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุม
ไดซ้ึ่งบรษิทัใชร้่วมกนั เพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งประกอบดว้ย 7 ปัจจยั ดงั
รายละเอยีดต่อไปนี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้หรอืบรกิาร ทีต้่องน าเสนอใหผู้บ้รโิภค ทีแ่สดงถงึ
คุณสมบตัหิรอืคุณภาพทีต่อบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคในแง่ของการใชง้าน 
ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัได ้และสมัผสัไมไ่ดเ้ช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิาร
และชื่อเสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็นสนิคา้ บรกิารสถานทีบุ่คคล 

2. ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิ หรอืสิง่ทีต้่องจ่ายหรอืเสยีไปเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑแ์ละเป็นการ
ตัง้ราคาบรกิาร หรอืมูลค่าของสนิคา้และบรกิารทีด่งึดูดต่อความต้องการ ความพึง่พอใจของ
ผูบ้รโิภคในแง่ของการใชจ้่าย โดยการประเมนิค่าของสนิคา้ และต้องค านึงถงึความเหมาะสม  

3. สถานที ่และท าเลทีต่ัง้ (Place) หมายถงึ ทีท่ีใ่ชใ้นการจดัจ าหน่ายสนิค้า หรอืการกระจายสนิคา้
จากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างสะดวกรวดเรว็ ง่ายดาย เช่น Online Marketplace  อย่าง 
Shopee Lazada 

4. การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสรา้งแรงจงูใจใหก้บัผูบ้รโิภคสนใจในการ
ซื้อสนิคา้มากขึน้ โดยกลยุทธ์การส่งเสรมิทางการตลาด เป็นการกระตุ้นใหเ้กดิการสัง่ซื้อทีส่งู
มากกว่าปกต ิซึ่งมหีลายวธิ ีเช่น การลดราคา ของแถม หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสรา้ง ความคดิทีม่ผีลต่ออารมณ์ และความรูส้กึออกมาโดยทาง
พฤตกิรรม การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการ
ตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น (Non-Personal Selling) 

5. บุคลากร (People) หมายถงึ ทรพัยากรบุคคล หรอืการจดัการเกี่ยวกบัพนักงาน ซึ่งพนักงาน
ควรมคีวามรูค้วามสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มคีวามน่าเชื่อถอื มคีวาม
รบัผดิชอบ สื่อสารกบัลูกคา้ไดด้มีคีวามสามารถในการแก้ปัญหา เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึ
พอใจใหลู้กคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง 



6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สภาพแวดลอ้มทีแ่สดงใหผู้บ้รโิภคไดเ้หน็
ทัง้หมด ไม่ว่าจะเป็นสถานทีซ่ื้อขายผลติภณัฑ ์หรอืสถานทีอ่ื่นทีเ่กดิปฏสิมัพนัธ์ระหว่างผูซ้ื้อกบั
บรษิทั 

7. กระบวนการ (Process) หมายถงึ หมายถงึ กระบวนการในการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ซึง่ มี
หลากหลายรูปแบบเป็นการส่งมอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ เพื่อใหเ้กดิความรวดเรว็ 
และความประทบัใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) รวมถงึการน าเสนอผลติภณัฑก์าร
ทกัทายและการต้อนรบัลูกคา้ทีม่าตดิต่อ 

 

แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัประชากรศาสตร ์

จากการศกึษาทีม่าของประชากรศาสตรห์รอืค าว่า Demography มรีากศพัท์มาจากภาษากรกี 
Deme ทีแ่ปลว่า people หมายความถงึ ประชากร และ Graphy ทีแ่ปลว่า writing up, description หรอื 
study หมายความถงึ การศกึษา หรอืศาสตรป์ระชากรศาสตร์ 

ส่วนดา้นนิยาม และความหมายของประชากรศาสตรใ์นการศกึษา พบว่าฉลองศร ีพมิลสมพงศ์ 
(2548) ไดก้ล่าวถงึความหมายของปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 

ในการศกึษา พบว่าฉลองศร ีพมิลสมพงศ ์(2548) ไดก้ลา่วถงึความหมายของปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร ์(Demographic Factor) ว่าหมายถงึลกัษณะของประชากร อนัประกอบดว้ยขนาดของ
องคป์ระกอบของครอบครวั เพศ อายุ การศกึษา ประสบการณ์ระดบั รายไดอ้าชพี เชื้อชาต ิสญัชาต ิซึ่ง
โดยรวมแลว้จะมผีลต่อรูปแบบของอุปสงค ์และปรมิาณการซื้อผลติภณัฑท์างการท่องเทีย่ว ซึ่งสอดคลอ้งกบั
การนิยามของสุวสา ชยัสรุตัน์ (2537) ซึง่กล่าวว่าประชากรศาสตร ์(Demographic) หมายถงึ ปัจจยัทีเ่ป็น
หลกัเกณฑใ์นการบง่บอกถงึลกัษณะทางประชากรทีอ่ยู่ในตวับุคคลนัน้ ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด ครอบครวั 
รายได ้การศกึษาอาชพี วฏัจกัรชีวติ ครอบครวัศาสนา เชื้อชาต ิสญัชาต ิและสถานภาพทางสงัคม 
นอกจากนัน้ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ไดก้ล่าวไวว่้าการแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดต่้อเดอืน โดยลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรช่วยใน
การก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคม วฒันธรรม ซึ่งช่วยอธบิายถงึความคดิ 
และความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึ และมปีระสทิธผิลต่อการก าหนด



ตลาดเป้าหมายทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยั 
ซึ่งสามารถแสดงรายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

 1. ดา้นเพศ กล่าวคอื เพศทีต่่างกนัสามารถแบ่งแยกความต้องการของผูบ้รโิภคได ้โดยดูเพศของ
ผูบ้รโิภคเป็นหลกัในการตอบสนองความต้องการ อนัเป็นปัจจยันการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญั เนื่องจาก
ปัจจุบนั ตวัแปรดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคมากเพศทีแ่ตกต่างกนั เชน่ เพศทีแ่ตกต่าง
กนัจะมทีศันคตกิารรบัรู ้และการตดัสนิใจในเรื่องของการซื้อสนิคา้บรโิภคต่างกนั เป็นต้น ซึ่งสอดคลอ้งกบั
การศกึษาของปรมะ สตะเวทนิ (2546) ซึ่งกล่าวว่าความแตกต่างทางเพศ ส่งผลใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของ
การตดิต่อสื่อสารต่างกนั กล่าวคอืเพศหญงิมแีนวโน้ม และความต้องการทีจ่ะสง่เสรมิและรบัข่าวสารมากกว่า
เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไม่ไดม้คีวามต้องการทีจ่ะสง่ และรบัข่าวสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวาม
ต้องการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธ์อนัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบั และสง่ข่าวสารนัน้ดว้ย นอกจากนัน้เพศหญงิ และ
เพศชายมคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิ คา่นิยม และทศันคต ิเนื่องจากประเทศไทยมี
วฒันธรรม และสงัคมทีก่ าหนดบทบาทและกจิกรรมของสองเพศไวต่างกนั 

 2. ดา้นอายุ กล่าวคอื อายุของกลุ่มผบูร้โิภคซึง่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการบรโิภคสนิคา้ หรอืบรกิารทีจ่ะ
สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั โดยนักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากดา้น
อายุเพื่อเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัของส่วนตลาดไดค้น้ควา้หาความต้องการของ
ตลาดส่วนเลก็ (Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัทีต่ลาดอายุส่วนนัน้ โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั
ย่อมจะมคีวามต้องการในสนิคา้ และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองสิง่แปลกใหม่ และชอบ
สนิคา้ทีท่นัสมยั ส่วนกลุ่มผูส้งูอายุจะสนใจสนิคา้เกี่ยวกบัสุขภาพ และความปลอดภยั เป็นต้น 

 3. ดา้นระดบัการศกึษา กล่าวคอื ระดบัการศกึษาทีไ่ดร้บัจากสถาบนั และทีไ่ดร้บัจากประสบการณ์
ของชวีติ โดยการศกึษาบ่งบอกถงึความสามารถในการเลอืกรบัข่าวสาร และอตัราการรูห้นังสอืระดบั
การศกึษาจะส่งผลใหค้นมคีวามรูค้วามคดิ ตลอดจนความเขา้ใจกวา้งขวาง และลกึซึง้แตกต่างกนัออกไป 
ส่งผลใหส้ามารถแยกความเหมาะสมของเนื้อหา และความรูท้ีย่กาได ้จงึสามารถกล่าวไดว่้าการศกึษา
นอกจากจะส่งใหบุ้คคลมศีกัยภาพเพิม่ขึน้แลว้ การศกึษายงัส่งผลใหเ้กดิความแตกต่างทางทศันคตคิ่านิยม 
และคุณธรรมความคดิอกีเช่นกนั นอกจากนี้ ปรมะ สตะเวทนิ (2546) ยงัไดก้ล่าวว่าการศกึษา เป็นลกัษณะ
ส าคญัอกีประการหนึ่งทีม่อีทิธพิลต่อผูร้บัสาร ดงันัน้คนทีไ่ดร้บัการศกึษาในระดบัทีต่่างกนั ยุคสมยัทีต่่างกนั 
และระบบการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั จงึมคีวามรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์ และความต้องการทีแ่ตกต่างกนัไป 



 4. ดา้นอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน กล่าวคอื สถานะทางสงัคม และเศรษฐกจิ อนัมาจากอาชพี 
และรายได ้มอีทิธพิลอย่างส าคญัต่อปฏกิริยิาของบุคคลแวดลอ้ม และองคก์ร เนื่องจากแต่ละบุคคลแวดลอ้ม 
และองคก์ร มวีฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยม และเป้าหมายทีแ่ตกต่างกนั 

 5. ดา้นสถานภาพการสมรส กล่าวคอื สถานภาพการสมรส องคก์ารสหประชาชาตแิบ่งประเภทของ
สถานภาพสมรส ออกเป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่ โสด สมรส หมา้ย หย่ารา้ง และสมรส ส่วนการแยกกนัอยู่นัน้ 
ไม่ถูกต้องตามกฎหมายดงักล่าว ซึ่งความแตกต่างในสถานภาพสมรสมคีวามส าคญัทางประชากรศาสตรเ์ป็น
อย่างมาก เนื่องจากสดัส่วนของประชากรในแต่ละสถานภาพสมรสมผีลต่ออตัราการเจรญิพนัธุ์ และอตัราการ
ตายในประเทศกล่าวคอื สดัส่วนของสตรทีีส่มรสสงูย่อมจะมอีตัราการเกดิสูง นอกจากนี้ยงัพบว่า ชาย และ
หญงิทีส่มรสมอีตัราการตายต ่ากว่า สถานะโสด หมา้ย และหย่ารา้งในกลุ่มอายุเดยีวกนั 

 

แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการตระหนักถงึปัญหา 
หรอืความต้องการ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูล ขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืก และเลอืกทางเลอืก ขัน้ตอนการ
ซื้อ และขัน้ตอนการประเมนิพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ซึ่งท าใหเ้หน็ถงึความส าคญัทีน่ักการตลาดต้องท าการ
ตรวจสอบความพงึพอใจของลูกคา้หลงัจากทีลู่กคา้ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้ โดยอาจจะท าผ่านการใชแ้บบ
ส ารวจความพงึพอใจ หรอือาจตัง้ศูนยร์บัขอ้รอ้งเรยีนของลูกคา้ (Call Center) เป็นต้น 

ส่วนกระบวนการตอบสนอง (Response Process) นัน้ หมายถงึ การตอบสนองทีผู่บ้รโิภคไดร้บั
ข่าวสาร เช่น พฤตกิรรมการซื้อ เนื่องจากผูบ้รโิภคไม่ไดเ้กดิการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารไดใ้นทนัท ีพฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ จะเกดิขึน้เมื่อสิน้สุดกระบวนการตดัสนิใจซื้อ นักการตลาดจ าเป็นต้องวางแผน
เพื่อทีว่่าท าอย่างไรใหผู้บ้รโิภคเกดิความพรอ้มในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร โดยทัว่ไปแลว้พฤตกิรรม
การตอบสนองของผูบ้รโิภคจ าแนกได ้3 ประการ คอื การเกดิความเขา้ใจ การเกดิความรูส้กึและการเกดิ
พฤตกิรรม ซึ่งเป็นองคป์ระกอบส าคญัในทศันคตขิองผูบ้รโิภค นักการตลาดเชื่อว่า การสรา้งทศันคตทิีต่่อ
สนิคา้หรอืบรกิาร จะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ดงันัน้วธิกีารทีน่ักการตลาดใชจ้ะต้องค านงึ 3 
ขัน้ตอนเพื่อใหต้อบสนองต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค (พบูิล ทปีะปาล, 2555) ประกอบดว้ยรายละเอยีด
ดงัต่อไปนี้ 



 1. ขัน้การรบัรู ้(Cognitive Stage) เป็นขัน้แรกเพื่อพจิารณาว่าผูบ้รโิภครบัรูแ้ละเขา้ใจถงึตรา
สนิคา้ในสนิคา้หรอืบรกิารในระดบัมากน้อยแค่ไหน ซึง่ประกอบดว้ยการรบัรูถ้งึตราสนิคา้ ความเขา้ใจในตรา
สนิคา้และคณุสมบตัขิองสนิคา้หรอืบรกิาร เกี่ยวกบัผลดผีลเสยีทีไ่ดร้บัรู้ 

 2. ขัน้พอใจ (Affective Stage) เป็นขัน้ต่อไปทีน่ักการตลาดต้องการใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นจาก
การรบัรูไ้ปสู่ความรูส้กึพงึพอใจ เกดิความมัน่ใจ และคลอ้ยตามไปกบัขอ้มูลทีน่ าเสนอ 

 3. ขัน้แสดงพฤตกิรรม (Behavior Stage) ขัน้ตอนสุดทา้ยทีน่ักการตลาดต้องการให้
ผูบ้รโิภคแสดงการกระท าเพื่อไปสู่การตดัสนิใจซื้อ โดยในขัน้สุดทา้ยจะพจิารณาถงึพฤตกิรรมของผูโ้ภคทีม่ี
ต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร เช่น การทดลองใช ้การซื้อ หรอืการยอมรบัในสนิคา้หรอืบรกิาร   

กรอบการศึกษา 

ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 

                

 
ระเบียบวิธีวิจยั 

การศึกษาวจิยัในครัง้นี้ เป็นการศึกษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้การเก็บขอ้มูล
จากแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นหลกั โดยมจี านวนกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน และตรวจสอบหา
ความเที่ยงตรงของเนื้อหา จากผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน โดยใช้เกณฑ์การหาค่าความสอดคล้องของค าถาม 
(Index of item-Objective Congruence : IOC) ไดค้่าเท่ากบั 0.98  

ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์และการบรกิาร 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานทีต่ัง้ 
4. ดา้นการสนับสนุนการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
Kotler and Keller (1997) 

การตดัสนิใจการเลอืกต่อสญัญา
หอพกัซ ้า 

1. การรบัรูค้วามต้องการ 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมนิผลทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจ 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
(Kotler, 1997) 



เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั ก าหนดกระบวนการศึกษาในรูปแบบการศึกษาวจิงัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
Research) ซึ่งการศึกษาดงักล่าวนัน้ ผู้ศึกษาเลือกใช้เครื่องมอืที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลคอืแบบสอบถาม 
โดยพิจารณาเครื่องมอืเป็น 4 ส่วน ได้แก่  1 . ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 2. ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนผสมทาง
การตลาด  3. ขอ้มูลการเลอืกต่อสญัญาหอพกั  4. ขอ้เสนอแนะ 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล โดยจะใชส้ถติเิป็นเครื่องมอืใน การวเิคราะหข์อ้มูล จงึต้องเลอืกใชส้ถติทิีถู่กต้องตาม
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั ไดแ้ก่ 1. การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา โดยอธบิาย และน าเสนอค่าความถี่ ค่า
รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน จากการค านวนการถดถอยเชงิพหุ 
(Multiple Regression) เพื่อพจิารณาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 
ผลการวิจยั 

 
จากการศกึษาการตดัสนิใจในการเลอืกต่อสญัญาหอพกัซ ้าของนักศกึษาในจงัหวดัปราจนีบุร ีพบ

ผลการวจิยัทีส่ าคญัดงัต่อไปนี้ 

ตารางที ่1 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ 
 Frequency Percent 
Valid ชาย 216 54.0 

หญงิ 184 46.0 
Total 400 100.0 

จากตารางที ่1 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ พบว่าจ านวนของเพศชาย มากกว่าเพศหญงิ 
 
ตารางที ่2 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ 
 Frequency Percent 
Valid 18 - 19 ปี 132 33.0 

20 - 21 ปี 154 38.5 
22 - 23 ปี 114 28.5 
Total 400 100.0 

จากตารางที ่2 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ พบว่าช่วงอายุ 20 – 21 ปี มจี านวน 154 
ราย คดิเป็นรอ้ยละ 38.5  



ตารางที ่3 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นชัน้ปี 
 Frequency Percent 
Valid ชัน้ปีที ่1 72 18.0 

ชัน้ปีที ่2 60 15.0 
ชัน้ปีที ่3 128 32.0 
ชัน้ปีที ่4 140 35.0 
Total 400 100.0 

จากตารางที ่3 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นชัน้ปี พบว่าชัน้ปีที ่4 มจี านวนมากทีสุ่ด โดยมี
จ านวน 140 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 35  
 
ตารางที ่4 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นคณะ 
 Frequency Percent 
Valid คณะศลิปะศาสตร ์ 41 10.3 

คณะเทคโนโลยสีารสนเทศ 57 14.3 
คณะบรหิารธุรกจิ 52 13.0 
คณะเศรษฐศาสตร ์ 47 11.8 
คณะวทิยาศาสตร ์ 43 10.8 
คณะนิเทศศาสตร ์ 61 15.3 
คณะวศิวกรรมศาสตร ์ 43 10.8 
คณะนิตศิาสตร ์ 56 14.0 
Total 400 100.0 

 จากตารางที่ 4 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านคณะ พบว่ามกีลุ่มตวัอย่างจากคณะนิเทศน์
ศาสตรม์ากทีสุ่ด โดยมจี านวน 61 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 15.3  
 
ตารางที ่5 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นรายรบั 
 Frequency Percent 
Valid ต ่ากว่า 5,000 บาท ต่อเดือน 128 32.0 

5,000 - 10,000 บาท ต่อเดอืน 139 34.8 
10,001 - 15,000 บาท ต่อเดอืน 133 33.3 
Total 400 100.0 



จากตารางที ่5 แสดงปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้นรายรบั พบว่ารายรบัทีม่จี านวนมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ 
รายรบั 5,000 - 10,000 บาท ต่อเดือน โดยมจี านวน 139 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 34.8 

 
ตารางที ่6 ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาด  

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.034 .130  7.938 .000 

ดา้นผลติภณัฑ ์และการ
บรกิาร 

.169 .033 .228 5.201 .000 

ดา้นราคา .063 .025 .099 2.536 .012 
ดา้นสถานทีต่ัง้ .147 .026 .229 5.571 .000 
ดา้นการสนับสนุน
การตลาด 

.048 .020 .095 2.412 .016 

ดา้นบุคลากร .062 .020 .118 3.056 .002 
ดา้นกระบวนการการ
ใหบ้รกิาร 

.096 .022 .166 4.372 .000 

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

.128 .024 .210 5.426 .000 

 𝑅2 = .504 Adjusted 𝑅2 = .495 
จากตารางที่ 6 แสดงผลการศึกษาเชิงอนุมาน ด้านส่วนประสมทางการตลาด รายปัจจยัพบว่าทุก

ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด ลว้นมคี่านัยส าคญัต ่ากว่า 0.05 จงึสามารถกล่าวไดว่้าทุกปัจจยัของส่วน
ประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการเลือกต่อสัญญาหอพักซ ้า ของนักศึกษาในจังหวัดปราจีนบุรี อย่างมี
นัยส าคญั 
 

สรปุผลและอภิปรายผล 
จากผลการศึกษาข้างต้น พบว่าส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจัย ส่งผลต่อการเลือกต่อสัญญา

หอพกัซ ้า ของนักศึกษาในจงัหวดัปราจนีบุร ีอย่างมนีัยส าคญันัน้ ซึ่งสอดคล้องกบัผลการศึกษาของณัชชา 
สุขวฒัน์ (2561) เรื่องการตดัสนิใจเลอืกเช่าอาคารชุด โดยผลการศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านส่งเสรมิทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพอีิทธิพลต่อ
กระบวนการการตดัสนิใจเลอืกเช่าอาคารชุดของผูบ้รโิภคในเขตลาดกระบงั ทีน่ัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 



ข้อเสนอแนะ  
1) จากการศึกษาปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดพบว่า ทุกปัจจัยมีผลต่อการเลือกต่อสญัญา

หอพกัซ ้าของนักศึกษาในจงัหวดัปราจนีบุรี โดยด้านบุคลากร มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก ซึ่งหมายความว่า 
ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามส าคญักบัการบรกิารมากทีสุ่ด และดา้นการสนับสนุนทางตลาด มคี่าเฉลีย่น้อย
สุดในส่วนผสมทางการตลาด ซึ่งหมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นนี้น้อยทีสุ่ด โดย
องคก์รธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการ รวมทัง้ผูท้ีส่นใจการศกึษานี้ ควรมุ่งเน้นและใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดงักล่าว 
เพื่อน าไปปรบัปรุงและพฒันา ส าหรบัใชเ้ป็นการวางแผนกลยุทธ์  
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