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บทคดัย่อ 
 

 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติ 
โดยใช้ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดอืน และปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ด้านผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร ด้านราคา ด้านช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
และศึกษากระบวนการตดัสนิใจในการใช้บรกิารบ้านพกัอุทยานแห่งชาติ โดยได้ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามแบบออนไลน์จากบุคคลทัว่ไปที่เคยใช้บรกิารบ้านพกัอุทยานแห่งชาต ิจ านวน 400 คน และ
ได้ใช้โปรแกรมส าเรจ็รปูส าหรบัการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติ ิ(SPSS) 
 จากการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 มชี่วงอายุระหว่าง 26 - 
35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 52.25 มสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 63.75 ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็น
รอ้ยละ 62.75 ประกอบอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ยละ 40.75 และส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
อยูใ่นช่วง 15,001 – 30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 54.75 
 ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตไิม่แตกต่างกนั 
ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิพบว่า 
ปัจจยัด้านผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารบ้านพกัอุทยานแห่งชาต ิในทางบวก ส่วนปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายด้าน
บุคลากร และดา้นกระบวนการ ไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติ 
 
ค าส าคญั :  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การตดัสนิใจใชบ้รกิาร บา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิ



บทน า 
 

 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมบีทบาทส าคญั และเป็นกจิกรรมหลกัที่สรา้งรายได้ให้กบัประเทศไทย
เป็นอนัดบัต้น ๆ มคีวามส าคญัโดยตรงต่อการพฒันาเศรษฐกจิของประเทศ อนัจะส่งผลใหค้วามเป็นอยู่ของ
ประชาชนในประเทศดขีึน้ อุทยานแห่งชาตมิวีตัถุประสงคใ์นการจดัตัง้ 3 ประการใหญ่ๆ ได้แก่ 1) เพื่อการ
อนุรกัษ์ธรรมชาต ิ2) เพื่อการท่องเทีย่วพกัผ่อนหย่อนใจ และ 3) เพื่อการศกึษาคน้ควา้วจิยั โดยอุทยานแห่งชาติ
ได้มบีรกิารบ้านพกัในอุทยานแห่งชาตเิพื่อรองรบัและใหบ้รกิารประชาชนที่เดนิทางมาพกัคา้งแรม แต่ด้วย
จุดอ่อนดา้นศกัยภาพบางประการในการบรหิารจดัการ ท าใหร้ะบบการใหบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตยิงั
ขาดประสทิธภิาพ เช่น ระบบการจองบา้นพกัอุทยานแห่งชาตทิีม่คีวามล่าช้า สิง่ความสะดวกยงัไม่เพยีงพอ 
การขาดทกัษะในการให้บรกิารของเจา้หน้าที่ ซึ่งอาจส่งผลต่อการสร้างความพงึพอใจหรอืการสรา้งความ
ประทบัใจใหแ้ก่นกัท่องเทีย่วไดไ้มด่เีท่าทีค่วร 
 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึตระหนักในปัญหาดงักล่าว และมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาว่าปัจจยัใดบา้งทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิซึง่จะช่วยใหห้น่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งสามารถน าขอ้มลูทีไ่ดจ้าก
การวจิยัไปประยกุต ์พฒันาปรบัปรงุ หรอืเป็นแนวทางในการพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารเพื่อทีจ่ะสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารได ้
 
 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติ 
 2. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิ
 3. เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจในการใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติ 
 

 สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตต่ิางกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บรกิารบ้านพกัอุทยาน
แห่งชาตต่ิางกนั 
  



 ขอบเขตการวิจยั 
 1. ขอบเขตการศกึษา 
 ประชากร คอื บุคคลทัว่ไปทีเ่คยใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิซึง่ไมท่ราบจ านวนทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่าง คอื บุคคลทัว่ไปทีเ่คยใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติ ทีไ่ดม้าจากการสุ่มตามความ
สะดวก (Convenience Sampling) จ านวน 400 คน 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) แบ่งออกเป็น 
 2.1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ด้านราคา ด้านช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื การตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิ
 3. ขอบเขตดา้นสถานที ่
 การวจิยัน้ีเป็นการศกึษาโดยการใชแ้บบสอบถามและเกบ็ขอ้มลูผ่านทางรปูแบบออนไลน์ 
 4. ขอบเขตดา้นเวลา 
 ระยะเวลาที่ใช้ในการศกึษา เก็บขอ้มูล วเิคราะห์ผล และขยีนรายงานการวจิยัอยู่ในช่วงระหว่างเดอืน
กรกฎาคม – ตุลาคม 2567 
 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านปัจจยัทางประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร์ เป็นการศึกษาประชากรมนุษย์ในประเด็นด้านขนาดความหนาแน่น แหล่งที่อยู่
อาศยั อาย ุเพศ เชือ้ชาต ิอาชพี และขอ้มลูทางสถติอิื่นๆ สภาพแวดลอ้มทางประชากรศาสตร ์(Demographic 
environment) เป็นที่สนใจส าหรบันักการตลาด เพราะสภาพแวดลอ้มด้านประชากรศาสตรเ์กี่ยวขอ้งกบัคน
และคนท าใหเ้กดิตลาด ปัจจุบนัประชากรโลกมจี านวนเกนิกว่า 6.6 พนัลา้นคน และจะเตบิโตถงึ 8.1 พนัลา้น
คนภายในปี ค.ศ. 2030 ขนาดของประชากรทีใ่หญ่ขึน้และมคีวามแตกต่างอย่างสูงในโลก เป็นทัง้โอกาสและ
ความทา้ทาย (นนัทสาร ีสุขโต และคณะ, 2560) 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ไดก้ล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย
เพศ อาย ุสถานภาพ อายคุรอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน
ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะส าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดเป้าหมาย 
ขอ้มลูประชากรศาสตรจ์ะเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย คนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยัดงันี้ 



1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื เพศหญงิ  
มแีนวโน้ม มคีวามต้องการทีจ่ะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไม่ไดม้คีวามต้องการที่จะ
ส่งและรบัข่าวสารเพยีงอย่างเดยีว แต่มคีวามต้องการที่จะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึ้นจากการรบัและ
ส่งข่าวสารนัน้ด้วย นอกจากนี้เพศหญงิและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัมากในเรื่องความคดิ ค่านิยม และ
ทศันคต ิทัง้นี้ เพราะวฒันธรรมและสงัคม ก าหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 

2. อาย ุเป็นปัจจยัทีท่ าใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรือ่งของความคดิและพฤตกิรรมคนทีอ่ายุน้อยมกัจะ
มคีวามคดิเสรนีิยม ยดึถอือุดมการณ์ และมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนที่อายุมาก เนื่องจากผ่านประสบการณ์
ชวีติทีแ่ตกต่างกนั  

3. การศึกษา เป็นปัจจยัที่ท าให้คนมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมที่แตกต่างกนั คนที่มี
การศกึษาสูงจะไดเ้ปรยีบอย่างมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและเขา้ใจสารได้ดี
แต่จะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไมม่หีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ  

4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได ้และสถานภาพทางสงัคมของบุคคล มอีทิธพิล
อย่างส าคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ต่ีอผูส้่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม ประสบการณ์ทศันคต ิค่านิยม
และเป้าหมายทีต่่างกนั 
 แนวคิดและทฤษฎีด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 Phillip Kotler (1994) กล่าวว่า ส่วนประกอบส าคญัในการตลาดยุคใหม่ที่มรีูปแบบเป็นสนิค้าและ
บรกิาร ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ (Marketing Mix หรอื 7P’s) ดงัต่อไปนี้ 
 1. Product หมายถงึ สนิคา้ และบรกิาร แสดงใหป้ระโยชน์ของสนิคา้ 
 2. Price หมายถงึ ราคาทีก่ าหนดขึน้ 
 3. Place หมายถึง ช่องทางที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ในประเภทช่องทางการจดัจ าหน่ายและ
ความสามารถในการเขา้ถงึบรกิาร 
 4. Promotion หมายถงึ การสื่อสารตลาดไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กจิกรรมการขายต่างๆและรูปแบบ
อื่นๆ ทีส่ามารถส่งสู่สาธารณะ และทางออ้มผ่านสื่อ เช่น การประชาสมัพนัธ์ 
 5. People หมายถงึ ผูใ้หบ้รกิารนอกจากจะท าหน้าที่ผลติบรกิารและขายผลติภณัฑบ์รกิารไปพร้อมๆ
และความสมัพนัธร์ะหว่างลกูคา้ดว้ยกนัในการบอกต่อลกูคา้รายอื่น 
 6. Process หมายถงึ ระเบยีบวธิกีาร และงานปฏบิตัใินการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร 
 7. Physical Evidence หมายถึง การแสดงให้ลูกค้าเห็นเป็นรูปธรรมจบัต้องได้ เอื้อประโยชน์ทัง้
ผูป้ฏบิตังิานและลูกค้า รวมทัง้การสรา้งสภาพแวดลอ้ม การสรา้งบรรยากาศการเลอืกใชส้ ีแสง เสยีง อาตยนะ
ทัง้ 6 ในการสรา้งการตดัสนิใจของลกูคา้ คอื ใช ้ลกัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย 
  
  



 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 Kotler (2003) ได้แบ่งขัน้ตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (The stages of the Buying 
Decision Process) ออกเป็น 5 ขัน้ตอน ประกอบดว้ย การตระหนักถงึปัญหา การคน้หาขอ้มลูข่าวสาร 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) กระบวนการซื้อเริม่ต้นเมื่อผู้ซื้อรบัรู้ถึงปัญหา
หรอืความต้องการ โดยความต้องการนี้อาจเกดิจากสิง่กระตุ้นภายใน เช่น ความรูส้กึหวิหรอืความกระหาย
หรอืสิง่กระตุน้จากภายนอก เช่น การเหน็จากสื่อโฆษณา ทีก่ลายมาเป็นแรงกระตุน้ 
 2. การคน้หาขอ้มลูข่าวสาร (Information Search) เมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัแรงกระตุ้นผูบ้รโิภคมแีนวโน้มที่
จะค้นหาขอ้มูลเพิม่เตมิเกี่ยวกบัสนิค้านัน้ ๆ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดบั ได้แก่การสนใจค้นหาข้อมูล
ข่าวสารแบบริเริ่ม (Heightened attention) และระดับการค้นหาข้อมูลข่าวสารแบบกระตือรือร้น (Active 
information search) โดยอาจจะคน้หาจากอนิเทอรเ์น็ต พดูคุยกบัเพื่อนหรอืการไปชมสนิคา้เพื่อเรยีนรูเ้กี่ยวกบั
สนิคา้นัน้ ๆ โดยแหล่งขอ้มลูขา่วสารหลกัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้แบ่งออกเป็น  
 2.1 แหล่งขอ้มลูส่วนบุคคล (Personal Source) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้นคนรูจ้กั 
 2.2 แหล่งข้อมูลทางการค้า (Commercial Source) ได้แก่ การโฆษณา เว็บไซต์พนักงานขาย
ตวัแทนจ าหน่าย บรรจภุณัฑ ์การสาธติสนิคา้ 
 2.3 แหล่งขอ้มลูสาธารณะ (Public Source) ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภคและหน่วยงาน
ทีเ่กีย่วขอ้ง 
 2.4 แหล่งขอ้มลูจากประสบการณ์ (Experimental Source) ได้แก่ การจดัการ การตรวจสอบการ
ทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์
แหล่งขอ้มลูขา่วสารแต่ละแหล่งจะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนัออกไปตามประเภทของผลติภณัฑแ์ละ
บุคลกิลกัษณะเฉพาะของผู้ซื้อ โดยทัว่ไปผู้บรโิภคจะได้รบัขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑส์่วนใหญ่จาก
แหล่งขอ้มลูทางการค้า (Commercial Source) ทีจ่ะใหค้วามรูแ้ละขอ้มลูข่าวสาร แต่แหล่งขอ้มลูข่าวสารที่มี
อทิธพิลมากทีสุ่ด คอื แหล่งขอ้มลูส่วนบุคคล (Personal Source) 
 3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมือ่ผูบ้รโิภคไดท้ าการหาขอ้มลูแลว้ผูบ้รโิภค
จะประมวลผลขอ้มลูในเชงิเปรยีบเทยีบ โดยมกีระบวนการทีม่คีวามซบัซอ้นหลากหลายกระบวนการประเมนิผล
ของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มพีืน้ฐานอยู่บนการเรยีนรู ้จะมกีารตดัสนิใจอยา่งมสีตแิละมเีหตุผลสนบัสนุน 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากในขัน้ตอนที่ 3 ผู้บริโภคมีความตัง้ใจจะซื้อ
ผลติภณัฑท์ีพ่งึพอใจมากทีสุ่ด แต่อาจมปัีจจยัทีม่าแทรกแซงระหว่างความตัง้ใจซือ้และการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ 
 4.1 ทศันคตขิองผูอ้ื่น (Attitudes of Others) จะมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทัง้ดา้นบวก
และดา้นลบ ขึน้อยูก่บัว่าบุคคลนัน้มทีศันคตทิีเ่หมอืนหรอืแตกต่างกบัผูบ้รโิภคในผลติภณัฑน์ัน้มากน้อยเพยีงใด 



 4.2 ปัจจยัสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดการณ์ไว้ (Unanticipated Situational Factor) เป็นปัจจยัที่
อาจเปลีย่นแปลงความตัง้ใจซือ้ เช่น ผูร้โิภคอาจมเีหตุจ าเป็นจะต้องใชเ้งนิด่วน พนักงานขายอาจจะบรกิารไม่ดี
หรอืผูบ้รโิภคเกดิไมอ่ยากซือ้ขึน้มา เป็นตน้ 

 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Feeling) หลงัจากทีซ่ือ้ผลติภณัฑแ์ลว้ จะเขา้สู่กระบวนการ
สุดท้าย ผู้บรโิภคจะมคีวามรูส้กึต่อผลติภณัฑน์ัน้ๆ โดยความพงึพอใจของผู้บรโิภคขึน้อยู่กบัว่าสอดคล้องกบั
ความคาดหวงัและประสทิธภิาพที่ได้รบั หากประสทิธภิาพของผลติภณัฑไ์ม่ตรงกบัความคาดหวงักจ็ะรูส้กึ
ผดิหวงั แต่ถ้าตรงกบัความคาดหวงัผูบ้รโิภคก็จะมคีวามพงึพอใจ และถ้าเกนิความคาดหวงัผูบ้รโิภคกจ็ะรูส้กึ
ประทบัใจ ความรูส้กึเหล่านี้จะมผีลต่อการที่ลกูคา้จะกลบัมาซือ้สนิคา้ใหมอ่กีครัง้ และพดูถงึสนิคา้ในแง่ดหีรอื
หรอืแงไ่มด่กีบับุคคลอื่นต่อไป ผูบ้รโิภคจะสรา้งความคาดหวงัของตนตามข่าวสารที่ได้รบัจากพนักงานขาย
เพื่อน และแหล่งขอ้มูลขา่วสารอื่นๆ  

แนวคิดและทฤษฎีการบริการ 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) ได้กล่าวไว้ว่า การบรกิาร (Service) หมายถงึ กจิกรรม ประโยชน์หรอืความ 
พงึพอใจทีจ่ดัท าเพื่อเสนอขาย หรอืกจิกรรมทีจ่ดัท าขึน้รวมกบัการขายสนิค้า สามารถอธบิายไดว้่า การบรกิาร
แบ่งออกเป็น 2 รปูแบบ ไดแ้ก่ 
 1. ผลติภณัฑบ์รกิาร เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจทีผู่ข้ายจดัท าขึน้เป็นผลติภณัฑ์
รปูแบบหนึ่ง เพื่อตอบสนองความต้องการแก่ผูบ้รโิภค เช่น การนวดเพื่อผ่อนคลายกลา้มเนื้อ การตรวจและ
รกัษาโรค การจดัทีพ่กัในรูปแบบต่าง ๆ การใหค้วามรูแ้ละพฒันาทกัษะในสถานศกึษาต่าง ๆ การใหค้ าปรกึษา 
ในการบรหิารธุรกจิ หรอืการใหค้วามบนัเทงิในรปูแบบต่าง ๆ ฯลฯ 
 2 การใหบ้รกิารส่วนควบ เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจทีผู่ข้ายจดัท าขึน้เพื่อเสรมิกบั
สนิคา้เพื่อใหก้ารขายและใชส้นิคา้มปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ เช่น บรกิารตดิตัง้เครือ่งซกัผา้หลงัการขาย การตรวจเชก็
เครื่องปรบัอากาศตามระยะเวลา หรอืการให้ค าแนะน าในการใช้งานเครื่องพมิพ์ให้มปีระสทิธภิาพ หรอืการ
ฝึกอบรมการใชเ้ครือ่งจกัรในการผลติใหแ้ก่ลกูคา้อุตสาหกรรม 
 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการซื้อบรกิารแบ่งออก ได้เป็น 3 ระยะ
แตกต่างกนัประกอบดว้ย 
 1. ระยะแรก เรยีกว่า ระยะก่อนการซื้อ (Prepurchase Phase) ระยะนี้จะเกดิขึน้เมื่อมกีารตดัสนิใจ
ซื้อที่แท้จรงิเกดิขึน้ โดยผู้บรโิภคจะให้น ้าหนักแต่ละทางเลอืกว่าทางเลอืกใดให้คุณประโยชน์ต่อตวัเองเป็น
อย่างไร โดยผูบ้รโิภคจะใชปั้จจยัทัง้ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายใน ปัจจยัทีก่จิการก าหนดขึน้และความเสีย่งที่
อาจจะเกดิขึน้แก่ตนเอง เป็นฐานการตดัสนิใจ 
 2. ระยะที ่2 เรยีกว่า ระยะรบับรกิาร (Service Encounter) เป็นระยะทีลู่กคา้ไดร้บับรกิารหรอืเป็นระยะ
ที่งานบรกิารได้ถูกผลติขึ้นและให้บรกิารแก่ลูกค้า ความแตกต่างระหว่างการซื้อสนิค้าและบรกิารอยู่ที่ว่า
บรกิารไมส่ามารถแยกจากผูใ้หบ้รกิารได ้ดงันัน้ระยะรบับรกิารจงึมคีวามส าคญัทีม่ผีลกระทบต่อการประเมนิ
คุณภาพของบรกิารและการตดัสนิใจซือ้ในอนาคต 



 3. ระยะสุดทา้ย เรยีกว่า ระยะหลงัการซือ้ (Post purchase Phase) จะเริม่ขึน้เมือ่การใหบ้รกิารเสรจ็
สิน้ลง ระหว่างระยะนี้ผูบ้รโิภคจะประเมนิคุณภาพของบรกิาร ระดบัความพอใจหรอืไมพ่อใจในการซือ้ครัง้ต่อไป 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 Loudon & Della Bitta (1993) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง  กระบวนการ
ตดัสนิใจและกจิกรรมทางกายภาพทีบุ่คคลกระท าเมือ่เขาท าการประเมนิ (Evaluating) ครอบครอง (Acquiring) 
การใช ้(Using) หรอืบรโิภค (Consume) สนิคา้และบรกิาร (Goods and Service)  
 Engel & Blackwell (1993) ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและ
ลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมนิ การจดัหา การใช ้และการด าเนินการเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิาร 
 ข้อมลูและความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบับ้านพกัอทุยานแห่งชาติ 
 อุทยานแห่งชาต ิหมายความว่า พืน้ทีท่ีม่คีวามโดดเด่นสวยงามทางธรรมชาตเิป็นพเิศษหรอืมคีวาม
หลากหลายทาชวีภาพ ระบบนิเวศ ทรพัยากรธรรมชาต ิสิง่แวดล้อม และสตัว์ป่าหรอืพชืป่าประจ าถิน่ทีห่า
ยากหรอืใกลสู้ญพนัธุ ์หรอืโดดเด่นดา้นธรณีวทิยา หรอืมรดกทางวฒันธรรมทีส่มควรสงวนหรอือนุรกัษ์ไวเ้พื่อ
ประโยชน์ของคนในชาตหิรอืเพื่อเป็นแหล่งศกึษาเรยีนรูท้างธรรมชาติหรอืนันทนาการของประชาชนอย่างยัง่ยนื 
(พระราชบญัญตัิอุทยานแห่งชาติ พ.ศ. 2562, 2562) อุทยานแห่งชาติ จดัว่าเป็นแหล่งพกัผ่อนทางด้าน
ร่างกายและจติวญิญาณของผู้มาเยอืนและสาธารณชนทัว่ไป การพฒันากจิกรรมนันทนาการรองรบัจงเป็น
สิง่จ าเป็นที่จะต้องด าเนินการอย่างถูกต้องเหมาะสมในแต่ละพื้นที่ โดยยดึถอืความสอดคล้องกลมกลนืกบั
สิง่แวดล้อมตามธรรมชาติ เอื้อให้ผู้มาเยอืนมโีอกาสได้พกัผ่อน ชื่นชม และภาคภูมใิจกับมรดกของชาติ 
รวมทัง้จดัใหม้กีจิกรรมการเรยีนรู ้หรอืการสื่อความหมายธรรมชาตใินลกัษณะต่าง ๆ เพื่อใหผู้ม้าเยอืนและ
สาธารณชนไดร้บัรูแ้ละตระหนักถงึคุณค่าของอุทยานแห่งชาต ิและพรอ้มทีจ่ะใหค้วามร่วมมอืในการปกป้อง
และรกัษาในโอกาสต่อไป (ศูนยว์จิยัป่าไม,้ 2563) 
 บ้านพกัอุทยานแห่งชาติ เป็นที่พกัของหน่วยงานราชการ โดยอยู่ในความรบัผิดชอบดูแลของกรม
อุทยานแห่งชาต ิสตัวป่์า และพนัธุพ์ชื สงักดักระทรวงทรพัยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดลอ้ม โดยบา้นพกัอุทยาน
แห่งชาตมิทีี่ตัง้อยู่ ณ สถานที่ท าการของหน่วยงานราชการซึ่งอยู่ในบรเิวณแหล่งท่องเที่ยวนัน้ เพื่อบรกิาร
นกัท่องเทีย่ว โดยการจะเขา้พกัแต่ละครัง้จะตอ้งตดิต่อกบัหน่วยงานเจา้ของสงักดัก่อน  
  



กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

 ประชากร (Population) ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตซิึง่เป็น
ประชากรทีม่ขีนาดใหญ่และไม่สามารถนับจ านวนทีแ่น่นอนได ้จงึต้องค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยการ
สุ่มตัวอย่างโดยไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-Random Sample) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจยัได้
ด าเนินการเกบ็รวมรวมขอ้มลูจากขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามจาก
กลุ่มตวัอยา่งทีก่ าหนดไวจ้ านวน 400 ชุด โดยใชก้ารท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ่าน
โปรแกรม Google Form ซึง่ใชว้ธิกีารสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
  

การวิเคราะหข้์อมลู 
 

 1. การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) 
ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ในการอธบิาย
ขอ้มลูแต่ละส่วน 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 

4. ระดบัการศกึษา 

5. อาชพี 

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
1. ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร  
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร
บา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิ

 



 2. การวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 
 2.1 การวเิคราะหปั์จจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยาน
แห่งชาต ิใชส้ถติกิารทดสอบแบบ T-test และ One – way ANOVA 
 2.2 การวเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยาน
แห่งชาตใิชส้ถติกิารทดสอบแบบการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 

ผลการวิจยั 
 

 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามข้อมูลทัว่ไปได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของผูใ้ชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิจ านวน 400 
คน พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 มชี่วงอายุระหว่าง 26 - 35 ปี คดิเป็น
รอ้ยละ 52.25มสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 63.75 มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 62.
75 ประกอบอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิคดิเป็นรอ้ยละ 40.75 และส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูใ่นช่วง 
15,001 – 30,000 บาทคดิเป็นรอ้ยละ 54.75 

ตารางที่ 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ี่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกั
อุทยานแห่งชาต ิ

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ สถติทิดสอบ Sig 
เพศ t-test .40 
อายุ F- test .24 
สถานภาพสมรส F- test .17 
การศกึษา F- test .74 
อาชพี F- test .16 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน F- test .92 

 
 จากผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ โดยการวเิคาะหค์่าท ี(t-test) และการวเิคราะห์
ขอ้มูลปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ สถานภาพสมส การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One – way ANOVA) F-test พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตไิมแ่ตกต่างกนั 
  



ตารางที ่2 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณูของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

รายการ B S.D. Coefficients Beta t Sig. 
(ค่าคงที)่ 1.51  6.69 .00 
ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (x1) 0.19 0.17 2.67 .01* 
ดา้นราคา (x2) 0.08 0.08 1.16 .25 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (x3) -0.04 -0.04 -0.55 .58 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (x4) 0.13 0.14 2.31 .02* 
ดา้นบุคลากร (x5) 0.05 0.05 0.62 .53 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) 0.16 0.16 2.73 .01* 
ดา้นกระบวนการ (x7) 0.07 0.08 1.10 .27 
F = 18.57            R2  = 0.25 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
พบว่า ด้านที่มคี่า p < .05 คอื ด้านผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านลกัษณะทาง
กายภาพ แสดงให้เหน็ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัอุทยาน
แห่งชาต ิอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และเมือ่พจิารณาจากสมการพยากรณ์โดยเรยีงจากค่าสมัประสทิธิ ์
การถดถอย (Beta Coefficients) จากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั โดยค่าที่ได้มคี่าความเชื่อมัน่ 0.25 หรอืมคีวามแม่นย าในการ  
พยากรณ์รอ้ยละ 25 ซึง่ ทัง้ 3 ปัจจยั เป็นปัจจยัทีส่่งผลในทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยาน
แห่งชาติ ส่วนปัจจยัด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ ไม่มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิ 
 

อภิปรายผล 
 

 จากผลการวเิคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรสระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ที่มคีวามแตกต่างกนั พบว่า ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัอุทยาน
แห่งชาติไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ณัฐนันท์ ปรยิวศิว์ธนะ (2564) ซึ่งได้ท าการศึกษา 
ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารที่พกัประเภทรีสอร์ทในจงัหวดัตราด พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ 
เพศ สถานภาพ และรายได ้ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของนักท่องเทีย่วชาวไทยในการเลอืกทีพ่กั
ประเภทรสีอรท์ในจงัหวดัตราดไมแ่ตกต่างกนั 



 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากรด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ โดยใชส้ถติกิารทดสอบการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาดและด้านลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตทิีร่ะดบันยัส าคญั .05 ซึง่สามารถอธบิายไดเ้ป็นรายดา้นดงันี้ 
 ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เป็นดา้นทีม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติ
มากที่สุด ซึ่งโดยทัว่ไปผู้ใช้บรกิาร จะพจิารณาจากที่พกัมชีื่อเสยีงและเป็นที่รูจ้กัห้องพกัมขีนาดเหมาะสม มี
ความสะอาด มสีิง่อ านวยความสะดวกภายในหอ้งพกั เช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็ เครือ่งท าน ้าอุ่น ไดฟ์เป่าผม Wi-Fi 
เป็นตน้ มอีาหารและรา้นคา้สวสัดกิาร รวมไปถงึระบบรกัษาความปลอดภยั ซึง่ลว้นแต่เป็นปัจจยัส าคญัในการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาตซิึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชลธชิา เตชวชัรมงคล (2559) ซึง่ได้
ท าการศกึษา การตดัสนิใจใช้บรกิารโรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นที่ อ าเภอหวัหนิ จงัหวดัประจวบคีรขีนัธ์
พบว่าด้านผลติภณัฑ์ เป็นดา้นทีม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด โดยมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางตรงกนัขา้ม ซึ่งโดยทัว่ไปแล้วนักท่องเที่ยวจะเลอืกห้องพกัที่มขีนาดเหมาะสม มสีิง่อ านวยความ
สะดวกครบครนัเหมาะกบัระดบัของทีพ่กั ไมว่่าจะเป็น โทรทศัน์ขนาดใหญ่ เครือ่งเสยีง มนิิบาร ์อนิเทอรเ์น็ต 
หอ้งพกัทีม่กีารตกแต่งสวยงาม เช่น มคีวามหรหูราทนัสมยั รวมถงึหอ้งพกัมคีวามสะอาด 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิเป็นอนัดบั 2 
รองลงมาจากด้านผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เช่น สภาพแวดล้อมใกล้ชดิธรรมชาต ิบรรยากาศโดยรอบมคีวาม
เงยีบสงบ มทีี่จอดรถเพยีงพอ มจีุดชมววิหรอืมทีศันียภาพที่โดดเด่น หรอืมมีาตรฐานความปลอดภยัด้าน
สาธารณสุข องคป์ระกอบเหล่านี้ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิอาจเนื่องดว้ยผูท้ี่
เดนิทางมาใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาต ิต้องการทีจ่ะชื่นชมบรรยากาศ และดื่มด ่ากบัธรรมชาตอินัเป็น
เอกลักษณ์ของอุทยานแห่งชาติแต่ละแห่ง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของอธิชา วัฒนกุลวิวัฒน์ (2564) 
ท าการศึกษา ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโฮสเทล (Hostel) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย 
(Generation Y) พบว่า ปัจจยัทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารโฮสเทลของกลุ่มเจเนอเรชัน่
วาย เช่นมหี้องพกัให้เลือกหลากหลาย มกีารตกแต่งโฮสเทลให้มเีอกลกัษณ์ และมพีื้นที่ส่วนกลางให้ท า
กจิกรรมอย่างเหมาะสม เนื่องจากสิง่แวดลอ้มเหล่านี้สามารถสรา้งความประทบัใจแรก ใหก้บัผูม้าใชบ้รกิาร ท า
ใหผู้ม้าพกัเกดิความสบายใจตลอดการใชบ้รกิาร 
 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบา้นพกัอุทยานแห่งชาติทัง้นี้ อาจเนื่อง
ด้วยเป็นปัจจยัที่เป็นการกระตุ้นความสนใจและการตดัสนิใจใช้บรกิาร ไม่ว่าจะเป็นการมสีื่อประชาสมัพนัธ์
เกี่ยวกบัข่าวสารในการบรกิาร หรอืมชี่องทางการสื่อสารเพื่อเป็นการประชาสมัพนัธ์ให้ได้รบัรูอ้ย่างทัว่ถึง 
รวมถงึการมสี่วนลดในวนัส าคญัต่างๆ เพื่อเป็นแรงจูงใจในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ ชลธชิา เตชวชัรมงคล  (2559) ซึง่ไดท้ าการ ศกึษา การตดัสนิใจใชบ้รกิารโรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตพืน้ที ่
อ าเภอหวัหนิ จงัหวดัประจวบครีขีนัธ์ พบว่า ด้านการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจใช้



บรกิารโรงแรมระดบั 5 ดาว ในทศิทางเดยีวกนั โดยมทีัง้รูปแบบของการลดราคา การอพัเกรดหอ้งพกัการ
ส่งเสรมิการตลาดร่วมกับบตัรเครดติ หรอืแม้แต่การออกบูธจดักิจกรรมงานท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 
เพราะเป็นสิง่ทีผู่ใ้ชบ้รกิารชื่นชอบเพราะเป็นการไดร้บัสทิธปิระโยชน์จากการซือ้สนิคา้/บรกิารเพิม่เตมิ โดยที่
ไม่จ าเป็นต้องเสยีค่าใช้จ่ายเพิม่เตมิ สอดคล้องกบังานวจิยัของอธชิา วฒันกุลววิฒัน์ (2564) ท าการศกึษา 
ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโฮสเทล (Hostel) ของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ซึง่
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ประกอบไปด้วย มกีารส่งเสริม
การตลาดท่าสนใจ เช่น มสีทิธพิเิศษในการใช้บรกิารครัง้ถดัไป  จดัรายการส่งเสรมิการขายร่วมกับบตัร
เครดติ ลดราคาเมื่อพกัระยะยาวหรอืเป็นหมู่คณะ มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธอ์ย่างต่อเนื่อง มกีารสื่อสาร
ผ่านช่องทางต่างๆ อย่างหลากหลาย เช่น Facebook Fan page, Line และโทรศพัท์มอืถอื มบีรกิารรบัส่ง
ระหว่างที่พกักบัสนามบนิ/สถานีขนส่ง ที่เพยีงพอกบัความต้องการของผู้เข้าพกั และมกีารจดักิจกรรมที่
น่าสนใจใหก้บัผูเ้ขา้พกั เป็นตน้  
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาวิจยั 
 จากผลการศกึษา ท าให้ทราบปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารบ้านพกัอุทยานแห่งชาติ 
ซึง่ช่วยใหห้น่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งสามารถน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัไปประยุกต์ หรอืพฒันาปรบัปรุง หรอืเป็น
แนวทางในการพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารเพื่อทีจ่ะสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารได ้  

ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. อาจจะมกีารวธิเีกบ็ขอ้มลูเพิม่เตมินอกเหนือจากการท าแบบสอบถาม เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-
depth Interview) เจาะลกึลงรายละเอยีดของแต่ละบุคคล เพื่อให้ได้ขอ้มูลที่หลากหลาย ทัง้ด้านพฤตกิรรม 
ทศัคต ิมมุมอง หรอืความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารทีช่ดัเจนมากยิง่ขึน้ 
 2. ควรท าการศกึษาและเก็บขอ้มลูในส่วนของชาวต่างชาตเิพิม่ขึน้ดว้ย เพื่อใหม้ขีอ้มลูทีห่ลากหลาย
ครอบคลุม และสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้ดมีากยิง่ขึ้น เนื่องจากผู้ใช้บรกิารบ้านพกัอุทยานแห่งชาติที่เป็น
ชาวต่างชาต ิอาจจะมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจหรอืมุมมองที่แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารบ้านพกัอุทยานแห่งชาติที่
เป็นชาวไทย  
 3. ควรมกีารเจาะจงสถานทีต่ ัง้ของบา้นพกัอุทยานแห่งชาตแิต่ละแห่ง เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูเฉพาะของแต่
ละพืน้ที ่เนื่องจากแต่ละพืน้ทีอ่าจมขีอ้จ ากดัด้านปัจจยับางประการที่แตกต่างกนัจะท าใหไ้ด้ขอ้มลูเพื่อน าไปใช้
พฒันาการบรกิารใหเ้หมาะสมกบัแต่ละพืน้ทีม่ากยิง่ขึน้ 
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