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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์ (1) เพื่อศึกษาการใชส่้วนประสมทางการตลาดของผู ้ประกอบการ

ธุรกิจอพาร์ทเมนท ์(2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลพฤติกรรมในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์(3) เพื่อเปรียบเทียบระดบั

ความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทโ์ดยจาํแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท ์จาํนวน 7 คน

และผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทจ์าํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวมรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ การสัมภาษณ์

เชิงลึกและแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และ 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานคือ t-test และ F-test 

 ผลการศึกษาพบวา่  

1. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสําคญั เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย 

ไดแ้ก่ ดา้นกายภาพ ผูป้ระกอบการธุรกิจให้ความสําคญั เร่ืองการท่องเท่ียวท่ีเป็นปัจจยัหลกัในการนาํ

รายไดเ้ขา้สู่จงัหวดัภูเก็ต รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑ ์(หอ้งเช่า) และดา้นราคา ตามลาํดบั  

2. ผูเ้ช่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีภูมิลาํเนาเดิมเป็นคนจากจงัหวดัอ่ืน พฤติกรรม

การเช่าอพาร์ทเมนท ์พบวา่ ผูเ้ช่าส่วนใหญ่ เช่าอพาร์ทเมนท ์1-3 ปี ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 

ตดัสินใจเช่าโดยตนเอง โดยส่วนมากเช่าห้องในราคา 4,500 บาท ต่อเดือน ทราบขอ้มูลห้องเช่าจาก

ป้ายโฆษณา เหตุผลการเช่าคืออยูใ่กลท่ี้ทาํงาน และส่วนมากพกัอาศยัอยูก่บัเพื่อน ส่วนระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทม์ากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่ 



 (2) 

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นบุคลากร ส่วนปัจจยัดา้นกายภาพ มีความสําคญันอ้ยท่ีสุด 

ตามลาํดบั  

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์แตกต่างกนัเม่ือ

ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิลาํเนา แตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติ   

  

 

 

 

 

 



(3) 
 

Thesis Title  The marketing mix factors affecting apartment rental decisions in Patong

   Municipality, Kathu District, Phuket Province 

Researcher  Mr.Saton  Khamvisad    Academic year: 2014 

Degree  Master of Business Administration Program in Business Administration 

Advisors  1. Assistant Professor Dr.Surapan  Junsuwan 

  2.  Dr.Chuta  Kaewlaead 

 

Abstract 

 

 The objectives of this study were 1) to study the marketing mix factors of entrepreneurs 

of apartments 2) to study personal factors, behaviors in apartment rental decision making, and the 

marketing mix factors that affect apartment rental decision making and 3) to study the relationship 

between personal factors and buying behaviors classified by personal factors.  The population used in 

the study consisted of 7 entrepreneurs and 400 tenants. Questionnaires and in-depth interviews were 

used for data collection. The statistics used for data analysis were percentages, frequencies, means, 

standard deviations, t-test and F-test. 

             The findings were as follows: 

 1.  The marketing mix that entrepreneurs emphasized the most were physical, tourism, 

product and price, respectively.    

 2. Most of the tenants were single females, aged between 31-40 years old. Their highest 

education was a bachelor’s degree. Most of them were bureaucrats/state enterprise personnel who 

rented apartments for 1-3 years, preferred rooms of 16-20 square meters, and paid 4,500 baht a month. 

They got their information from billboards, and stayed either with friends or by themselves. The level 

of marketing mix that affected apartment renting were product, price, place and physical respectively. 

 3.  The marketing mix factors, which affected apartment rental decisions, were significantly 

influenced by age, level of education, occupation, monthly income and hometown. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 “ท่ีอยูอ่าศยั” เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีจาํเป็นในการดาํรงชีวิตของมนุษยน์อกเหนือจากอาหาร 

เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค มนุษยจ์ะแสวงหาถ่ินฐานท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีความมัน่คงปลอดภยั และ

เอ้ืออาํนวยประโยชน์ต่อการดาํรงชีวิตมากท่ีสุด ท่ีอยูอ่าศยัของมนุษยจ์ะมีความแตกต่างกนัไปตาม

สภาพสังคม เศรษฐกิจ ขนบธรรมเนียมวฒันธรรม สภาพความเป็นอยู ่ตลอดทั้งอิทธิพลของความเจริญ

ทางดา้นเทคโนโลยีต่าง ๆ ในปัจจุบนัสภาพสังคมและเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีเปล่ียนแปลงไป 

ประชาชนตอ้งใชเ้วลาในการประกอบอาชีพของตนเองมากข้ึน และการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัดว้ยตนเอง

กระทาํไดไ้ม่สะดวก ทั้งน้ีเน่ืองดว้ยขอ้จาํกดัต่าง ๆ เช่น ขอ้จาํกดัในเร่ืองของเวลา ความไม่สะดวก 

ในการจดัหาท่ีอยูอ่าศยัดว้ยตนเอง ตลอดจนราคาท่ีดินท่ีเพิ่มสูงข้ึน จึงไดเ้กิดธุรกิจดา้นท่ีอยูอ่าศยัข้ึน 

โดยระยะแรกเป็นเพียงการจดัสรรเฉพาะท่ีดิน ต่อมามีการสร้างบา้นข้ึนบนพื้นท่ีนั้น เรียกวา่บา้นจดัสรร 

แต่มีขอ้จาํกดัมากข้ึนเร่ือย ๆ โดยเฉพาะขอ้จาํกดัเร่ืองท่ีดินท่ีมีราคาเพิ่มสูงข้ึน จึงทาํให้เกิดธุรกิจท่ีอยู่

อาศยัอีกประเภทหน่ึงเกิดข้ึนมาเรียกวา่ อาคารพกัอาศยัรวม หรืออพาร์ทเมนท ์(จนัจิรา  ตั้งทรงเจริญ, 

2550: 1)  

 จนัจิรา  ตั้งทรงเจริญ (2550) กล่าววา่ อพาร์ทเมนทเ์ป็นรูปแบบการก่อสร้างท่ีพกัอาศยั เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเมืองใหญ่ ซ่ึงมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว เช่น 

กรุงเทพฯ ภูเก็ต เชียงใหม่ และเมืองศูนยก์ลางของภูมิภาคต่าง ๆ ความตอ้งการท่ีดินเพื่อรองรับ             

การขยายตวัดงักล่าวมีเพิ่มข้ึนทุกเวลาตามการพฒันาของประเทศ ดงันั้น เม่ือจาํนวนท่ีดินท่ีมีจาํกดัจึง

ทาํใหร้ะดบัราคาท่ีดินเพิ่มสูงข้ึนอยา่งรวดเร็วและมีผลต่อราคาท่ีอยูอ่าศยัในรูปแบบเก่าตอ้งเพิ่มราคา

สูงข้ึน เช่น บา้นจดัสรรและทาวน์เฮาส์ ประกอบกบัปัญหาการจราจรในเมืองใหญ่ ท่ีทาํให้การเดินทาง

เพื่อประกอบภารกิจในแต่ละวนัตอ้งส้ินเปลืองเวลา และค่าใชจ่้ายมาก จึงเป็นแรงผลกัดนัให้ประชากร

หันมาเปล่ียนแปลงวิธีการดาํรงชีวิตให้สอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มของเมือง โดยหาท่ีพกัอาศยัท่ี

ไม่ไกลมากเพื่อรองรับและปรับเปล่ียนต่อการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ี เพราะท่ีอยูอ่าศยัประเภทอาคาร

พกัอาศยัรวม สามารถจะตอบสนองต่อผูมี้รายไดใ้นหลายระดบัใด โดยท่ีตั้งของโครงการจะอยูไ่ม่ไกล

จากกลางเมืองมากนกั  



2 

 

 จงัหวดัภูเก็ต เป็นจงัหวดัท่ีมีลกัษณะต่างจากจงัหวดัอ่ืน เพราะเป็นจงัหวดัเดียวของประเทศไทย

ท่ีมีพื้นท่ีของจงัหวดัทั้งหมดเป็นเกาะ โดยเป็นเกาะท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดของประเทศ ตั้งอยูท่างชายฝ่ัง

ทะเลตะวนัตกของประเทศในน่านนํ้าทะเลอนัดามนั เป็นเกาะท่ีสวยงามจนไดรั้บสมญานามวา่ไข่มุก

แห่งอนัดามนั อุดมไปดว้ยแหล่งทรัพยากรทางทะเล ความงามของทรายขาวและชายหาด มีหมู่เกาะ

รายลอ้ม ทศันียภาพส่วนใหญ่เป็นนํ้ าทะเล วิถีชีวิตพื้นเมืองทอ้งถ่ินไดรั้บการผสมผสานจากหลาย

เช้ือชาติ เกิดประเพณีท้องถ่ินมากมายในแต่ละเช้ือชาติ ตามอารยธรรมดั้ งเดิมและอารยธรรม

สมยัใหม่ จงัหวดัภูเก็ตจึงมีประชากรหลัง่ไหลเขา้มาเป็นจาํนวนมากในทุกปี และมีแนวโน้มว่าจะ

เพิ่มข้ึนในอตัราสูงข้ึน โดยสถิติการท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต สําหรับผูเ้ยี่ยมเยือนนกัท่องเท่ียวและ

นกัทศันาจร ในปี 2549 จาํนวน 5,020,552 คน ปี 2550 จาํนวน 8,998,648 คน และปี 2551 จาํนวน 

10,011,306 คน โดยสามารถแสดงขอ้มูลไดต้ามตาราง 1 

 

ตาราง  1  สถิติการท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต 2549-2551 

 

ประเภท ปี 2549 ปี 2550 ปี 2551 

ผูม้าเยอืน 

ไทย 

ต่างประเทศ 

2,510,276 

1,188,621 

1,321,650 

4,499,324 

1,616,545 

2,882,779 

5,005,653 

1,722,243 

3283410 

นกัท่องเท่ียว 

ไทย 

ต่างประเทศ 

2,375,344 

1,108,444 

1,233,900 

4,317,312 

1,489,460 

2,827,852 

4,762,693 

1,556,344 

3,160,349 

นกัทศันาจร 

ไทย 

ต่างประเทศ 

134,923 

80,177 

54,755 

182,012 

127,085 

54,927 

278,960 

155,899 

123,061 

รวมทั้งส้ิน 

ไทย 

ต่างประเทศ 

5,020,552 

2,377,242 

2643,310 

8,998,648 

3,233,090 

5,765,558 

1,001,1306 

1,880,052 

6,566,820 

 

ทีม่า: เทศบาลเมืองป่าตอง, 2555: 16. 

 



3 

 

 สถานท่ีท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ตท่ีไดรั้บความสนใจเป็นอย่างมากจากนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ 

หาดป่าตอง ตั้งอยู่ระหว่างอ่าวกมลาและอ่าวกะรน เป็นอ่าวท่ีมีความโคง้มาก มีหาดทรายยาวถึง                

3 กิโลเมตร นกัท่องเท่ียวส่วนมากเป็นชาวต่างชาติ ในปี 2553 เฉพาะนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาในจงัหวดั

ภูเก็ตมีจาํนวน 4,726,693 คน เป็นชาวต่างประเทศ จาํนวน 3,160,349 คน ชาวไทย จาํนวน 1,566,344 คน 

(เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558)   

 หาดป่าตองถือเป็นเมืองทางเศรษฐกิจท่ีสร้างรายไดใ้ห้แก่จงัหวดัภูเก็ตและประเทศไทย

อย่างมาก เกิดการขยายตวัอย่างต่อเน่ืองทั้งทางดา้นเศรษฐกิจและสังคม การท่องเท่ียว การคา้ และ

การลงทุน รวมไปถึงการคา้ระหวา่งประเทศ ซ่ึงในปี 2553 จงัหวดัภูเก็ตมีผลิตภณัฑ์มวลรวมจงัหวดั

(GDP) สูงเป็นอนัดบั 1 ของภาคใต ้จาํนวน 97,569 ลา้นบาท (สาํนกังานพาณิชยจ์งัหวดัภูเก็ต, 2555)  

 ความเจริญทางเศรษฐกิจและอย่างรวดเร็วของหาดป่าตอง เกิดการขยายตวัทางดา้นสังคม

ควบคู่เป็นเส้นขนาน มีประชากรจาํนวนมากโยกยา้ยถ่ินฐานมาเพื่อประกอบอาชีพ รวมถึงผูท่ี้เขา้มา

พกัอาศยัและมาประกอบอาชีพท่ีไม่ใช่นักท่องเท่ียวแต่เป็นประชากรแฝงท่ีไม่มีการยา้ยช่ือหรือ           

แจง้การยา้ยท่ีอยูต่ามกฎหมายทะเบียนราษฎร์อีกจาํนวนมาก พื้นท่ีครอบคลุมหาดป่าตองอยูภ่ายใต้

การดูแลของเทศบาลเมืองป่าตอง มีเน้ือท่ีเพียง 24.28 ตารางกิโลเมตร แต่มีประชากรตามทะเบียนราษฎร์ 

ณ วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2555 จาํนวน 19,346 คน เฉล่ียแลว้มีประชากร 796 คนต่อ 1 ตารางกิโลเมตร 

ซ่ึงจาํนวนน้ีไม่ไดร้วมถึงประชากรแฝงและนกัท่องเท่ียวผูม้าเยอืน ดงัขอ้มูลตามตาราง 2  

 

ตาราง  2  สถิติจาํนวนประชากรในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 2554-2556 

 

พ.ศ. 
จํานวนประชากร จํานวนผู้มีสิทธิเลอืกตั้ง จํานวน 

ครัวเรือน 

จํานวน

บ้าน ชาย หญงิ รวม ชาย หญงิ รวม 

2554 9,347 9,999 19,346 5,876 6,391 12,267 4,283 13,302 

2555 9,670 10,059 19,725 6,638 7,246 13,367 4,392 10,235 

2556 9,752 10,232 19,984 6,644 7,340 13,984 3,430 14,732 

 

ทีม่า: เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558: 16. 

 

 สภาวะดงักล่าวยอ่มก่อใหเ้กิดความตอ้งการทางดา้นท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงท่ีอยูอ่าศยันบัเป็นหน่ึงใน

ปัจจยัส่ีท่ีเป็นพื้นฐานสาํคญัต่อการดาํรงชีพของมนุษย ์มนุษยใ์ชเ้วลาสองในสามของแต่ละวนัอยูใ่น

ท่ีพกัอาศยั เพื่อการพกัผอ่น ทาํกิจกรรมต่าง ๆ ภายในครอบครัว เป็นสถานท่ีท่ีใชป้้องกนัภยัท่ีอาจมา



4 

 

รบกวน ดงันั้นท่ีอยู่อาศยัเป็นส่ิงจาํเป็นเพื่อการรองรับการขยายตวัทางดา้นเศรษฐกิจและสังคมได้

เป็นอยา่งดี เพื่อส่งเสริมการทาํงานหรือเป้าหมายของชีวติแต่ละบุคคล  

 ในปัจจุบนัด้วยเน้ือท่ีดินมีจาํกัดของเขตเมืองป่าตอง ประกอบกับความต้องการพื้นท่ีของ

เอกชนและนกัลงทุนมีเพิ่มมากข้ึน บญัชีกาํหนดราคาประเมินท่ีดินรายบล็อกโดยภาพรวมทั้งจงัหวดั

ภูเก็ตราคาเพิ่มข้ึนเฉล่ียร้อยละ 51.30 ราคาประเมินสูงสุดอยูใ่นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้

ซ่ึงอยูใ่นบริเวณหนา้หาดป่าตอง (กรมธนารักษ,์ 2555)   

 สภาวะของประชากรอพยพโยกยา้ย หรือมาท่องเท่ียวในเขตเทศบาลเมืองป่าตองเพิ่มมากข้ึน 

ภายใตเ้น้ือท่ีอนัจาํกดัไม่สามารถขยายพื้นท่ีไดแ้ลว้นั้น ประกอบกบัราคาของท่ีดินค่อนขา้งมีราคาสูง 

แต่ความตอ้งการท่ีอยู่อาศยักลบัมีจาํนวนเพิ่มมากข้ึน ท่ีอยูอ่าศยัประเภทพกัรวมหรืออพาร์ทเมนท ์ 

จึงถือเป็นทางเลือกท่ีตอบสนองความตอ้งการไดดี้ท่ีสุด  

 ซ่ึงอพาร์ทเมนท์มีลกัษณะเป็นอาคารพกัอาศยัเพื่อแบ่งเช่า แบ่งเป็นห้องพกัอาศยัจาํนวน

หลาย ๆ หอ้ง มีทางเขา้ออกใชส้อยร่วมกนั ให้บริการพกัอาศยัแบบรายเดือน มีการผกูพนัสัญญาระหวา่ง

ผูใ้หเ้ช่ากบัผูเ้ช่า อพาร์ทเมนทมี์หลายรูปแบบ หลากหลายบรรยากาศ ความสะดวกสบาย มีหลายระดบั 

โดยธุรกิจอพาร์ทเมนทท่ี์เกิดข้ึนในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง สามารถแกไ้ขปัญหาความตอ้งการท่ีอยู่

อาศยัท่ีมีเพิ่มมากข้ึน ภายใตส้ภาวะประชากรท่ีเพิ่งสูงข้ึน พื้นท่ีท่ีมีจาํนวนจาํกดัและมีราคาสูง   

 ดว้ยสภาวะความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัท่ีเพิ่มจาํนวนมากข้ึน เป็นเหตุให้ธุรกิจเช่าท่ีพกัอาศยัแบบ

พกัรวมหรืออพาร์ทเมนทเ์พิ่มข้ึนเท่าตวั ผูป้ระกอบการจึงแข่งขนักนัเพื่อดึงดูดใจลูกคา้ ไม่วา่จะเป็น

ประชากรภายในประเทศหรือนกัท่องเท่ียวผูม้าเยือนดว้ยการสร้างปัจจยัตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด   

 สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนผูป้ระกอบการจึงมีความจาํเป็นอยา่งยิ่งท่ีตอ้งอาศยักลยุทธ์ในทุก ๆ ดา้น

เพื่อส่งเสริมความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการให้ความสําคญักลยุทธ์ส่วนประสม

ทางการตลาด เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเป็นส่วนสําคญัในการขบัเคล่ือนธุรกิจซ่ึงผูป้ระกอบการ

ตอ้งมีความเขา้ใจ เพราะกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดสามารถกาํหนดแนวทางให้ผูป้ระกอบการ

ทราบถึง เป้าหมายของธุรกิจ และเขา้ใจสถานการณ์ในภาพรวมของธุรกิจอยูเ่สมอ เพื่อเป็นการต่อยอด

การลงทุนสร้างรายได ้และรองรับเศรษฐกิจอนัเช่ือมโยงกบัความตอ้งการทางสังคมท่ีทวีเพิ่มมากข้ึน

และตอบสนองความตอ้งการของผูม้าเยอืนพื้นท่ีป่าตอง จงัหวดัภูเก็ตไดเ้ป็นอยา่งดี  

 จากเหตุผลดงักล่าว ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต เพื่อเป็นแนวทาง

และแหล่งขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทใ์ห้เช่าและผูท่ี้สนใจในการพฒันา
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ธุรกิจบริการประเภทน้ี ผลสัมฤทธ์ิท่ีคาดหมายไดน้ั้นอาจเป็นแนวทางในการวางแผนปรับปรุงกลยุทธ์

การทาํธุรกิจใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ต่อไป   

 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 

 1. เพื่อศึกษาการใชส่้วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต  

 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ และปัจจัย         

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอ

กะทู ้จงัหวดัภูเก็ต  

 3. เพื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ               

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต โดยจาํแนกปัจจยั

ส่วนบุคคล พฤติกรรมในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์ 

 

สมมติฐานการวจิัย  

 

 1.  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต แตกต่างกนั 

 2. พฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทแ์ตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

แตกต่างกนั 

 

ขอบเขตการวจิัย 

 

 ขอบเขตการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต ผูว้ิจยัได้

กาํหนดขอบเขตการศึกษาไวด้งัน้ี 
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 1.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาศึกษา ประกอบดว้ย 

  1.1 ประชากรและผูใ้หข้อ้มูลหลกัในการวิจยัเชิงคุณภาพ คือ ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท์

ใหเ้ช่าในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต จาํนวน 7 แห่ง ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการ 

อพาร์ทเมนท์ชายวดั ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทบ์า้นมอญ ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท์ไสนํ้ าเยน็ 

ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทน์าใน ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทโ์คกมะขาม ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท์

กะหลิม และผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทป่์าตอง 

  1.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งสาํหรับการวจิยัเชิงปริมาณ คือ ผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 

 2. ขอบเขตด้านระยะเวลา  

  ผูว้จิยัไดก้าํหนดระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล ดงัน้ี 

  2.1 เชิงคุณภาพ ระหวา่ง เมษายน ถึง กรกฎาคม 2558 

  2.2 เชิงปริมาณ ระหวา่ง มกราคม 2558 ถึง มีนาคม 2558  
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กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 ในการวจิยัคร้ังน้ีสามารถกาํหนดกรอบแนวคิดเพื่อใหเ้กิดความชดัเจนของกระบวนการวิจยั

การสร้างเคร่ืองมือ การวเิคราะห์ขอ้มูล และการสรุปผลการวิจยั ไดแ้สดงความเช่ือมโยงของตวัแปร

ของการวจิยัได ้ดงัน้ี 

 

   ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

   (Independence variable)      (Dependence variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ  1  กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ  

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ   

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

7. ภูมิลาํเนาเดิม 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขต

เทศบาลเมอืงป่าตอง  อาํเภอกะทู้   

จงัหวดัภูเกต็ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นสถานท่ี 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

พฤตกิรรมการเลอืกเช่าอพาร์ทเมนท์ 

1. ระยะเวลาในการเช่า 

2. ขนาดหอ้งพกั 

3. ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ  

4. อตัราค่าเช่า 

5. แหล่งขอ้มูล    

6. เหตผุลในการเช่า  

7. บุคคลท่ีพกัร่วม 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง สถานภาพส่วนบุคคลของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมือง

ป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

และภูมิลาํเนาเดิม 

เพศ หมายถึง เพศของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู  ้จงัหวดั

ภูเก็ต แบ่งเป็น เพศชาย และเพศหญิง 

อายุ หมายถึง อายุปัจจุบนันับเต็มปีของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

สถานภาพ หมายถึง สถานภาพการสมรสของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต แบ่งเป็นสถานภาพ โสด สมรส หยา่ร้าง 

 ระดับการศึกษา หมายถึง ระดบัการศึกษาสูงสุดในปัจจุบนัของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนท์ในเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต  

 อาชีพ หมายถึง อาชีพของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดั

ภูเก็ต 

 ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน หมายถึง รายได้ประจาํของประชากรกลุ่มตวัอย่างผูม้าเช่า             

อพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์          

ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านสถานท่ี ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลกัษณะห้องพกัท่ีนาํเสนอออกไปสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้และก่อให้เกิดความพึงพอใจ ไดแ้ก่ ขนาดท่ีพกัท่ีเหมาะสม ความสะอาดของห้องพกั การถ่ายเท

อากาศท่ีดีภายในห้องพกั แสงสว่างภายในห้องพกั ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในห้องพกั และระบบ

รักษาความปลอดภยั เช่น ลูกกรงเหล็กดดั เป็นตน้ 

 ราคา หมายถึง เป็นคุณค่าของสินคา้ในรูปแบบตวัเงินท่ีลูกคา้พึงพอใจท่ีจะจ่ายสําหรับการเช่า

ห้องพกั ได้แก่ อตัราค่าเช่าต่อเดือน การคิดอตัราค่านํ้ าค่าไฟ การจ่ายค่าเช่าล่วงหน้า ค่าประกัน           

ความเสียหาย ความยดืหยุน่ในการชาํระเงิน และจาํนวนเดือนท่ีอยูต่ามสัญญา เป็นตน้  

 สถานที่ หมายถึง เป็นการกาํหนดทาํเลท่ีตั้งของอพาร์ทเมนท์ ซ่ึงทาํให้ผูเ้ช่าสามารถเขา้ถึง

ไดง่้ายและมีความปลอดภยัในการเดินทาง ไดแ้ก่ อยูใ่กลท่ี้ทาํงาน อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีสงบ อยูใ่กล้
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แหล่งชุมชน ความสะดวกในการเดินทาง อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก และ มีสถานท่ีจอดรถ

กวา้งขวาง เป็นตน้  

 ส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการกระตุน้หรือสร้างแรงจูงใจเพื่อให้ผูเ้ช่าเกิดความสนใจ

ในการตดัสินใจเช่า ไดแ้ก่ มีส่วนลดให้กรณีชาํระค่าเช่าตรงเวลา มีส่วนลดกรณีทาํสัญญาระยะยาว  

มีส่วนลดค่าเช่าเม่ือแนะนาํลูกคา้รายใหม่ มีของขวญัให้ผูเ้ช่าเน่ืองในเทศกาลต่าง ๆ มีการแจง้ข่าวสาร

ต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้ช่า และมีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่กาํหนด เป็นตน้ 

 บุคลากร หมายถึง การบริการดา้นต่าง ๆ แก่ผูเ้ช่าของเจา้ของหรือพนกังาน เช่น การจดัการ 

การดูแลของเจ้าของกิจการ ความมีมนุษย์สัมพนัธ์และความเอาใจใส่ผูเ้ช่าของเจ้าของกิจการ              

ความเอาใจใส่ของพนกังาน ความซ่ือสัตยต่์อผูเ้ช่าของพนกังาน ความสุภาพและความมีอธัยาศยัของ

พนกังาน เป็นตน้ 

 กระบวนการให้บริการ หมายถึง การส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัผูเ้ช่าเพื่อให้เกิด

ความรวดเร็วและประทบัใจ ไดแ้ก่  ความสะดวก รวดเร็ว ในการทาํสัญญา ความรวดเร็วในการซ่อม

บาํรุงอุปกรณ์ต่าง ๆ รวมถึงคุณภาพในหารซ่อมบาํรุง มีกฎเกณฑ์/เง่ือนไขการเขา้พกั เช่น ห้ามด่ืม

สุรา เล่นการพนนั เป็นตน้ 

 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง องคป์ระกอบอ่ืน ๆ ของอพาร์ทเมนทน์อกเหนือจากห้องพกั 

ไดแ้ก่ อาคารมีความสวยงาม มีส่วนหยอ่ม มีสถานท่ีออกกาํลงักาย มีห้องรับรองสําหรับผูม้าพบ 

และมีสถานท่ีทิ้งขยะเพียงพอ เป็นตน้ 

 อาคารอยู่อาศัยรวม หมายถึง อาคารหรือส่วนใดส่วนหน่ึงของอาคารท่ีใช้เป็นท่ีอยู่อาศยั

สาํหรับหลายครอบครัว โดยแบ่งออกเป็นหน่วยแยกจากกนัสาํหรับแต่ละครอบครัว  

 อพาร์ทเมนท์ หมายถึง ห้องพกัพร้อมอยู่ท่ีใช้เป็นท่ีพกัอาศยัและรวมอยู่ในตึกหลงัใหญ่

สาํหรับอยูอ่าศยัหรือใหเ้ช่า   

 การเช่ารายเดือน หมายถึง การเช่าแบบมีสัญญาเช่าโดยกาํหนดชาํระค่าเช่าเป็นรายเดือน  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 1.  เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดอนัตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

ในการพฒันาอพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่าของผูป้ระกอบการ 

 2.  เป็นแนวทางในการพิจารณาตดัสินใจลงทุนของผูป้ระกอบการท่ีสนใจลงทุนในธุรกิจ 

อพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่า 

 



10 

 

 3. ผูป้ระกอบการสามารถนาํขอ้มูลไปใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงรูปแบบของห้องเช่าให้

ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้ช่า 

 4. สามารถนาํผลท่ีไดจ้ากการศึกษามาใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพ

การบริการของของผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้ช่า และสามารถแข่งขนั

กบักลุ่มธุรกิจอพาร์ทเมนท ์ในเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

 



 

 

บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต” เป็นการวิจยัท่ีมุ่งเน้นศึกษาปัจจยัส่วนประสม           

ทางการตลาด 7 P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้

จงัหวดัภูเก็ต ดงันั้นเพื่อการวิจยัมีความน่าเช่ือถือและไม่ซํ้ าซ้อนกบัการศึกษาก่อนหนา้น้ีผูว้ิจยัจึงได้

ทาํการศึกษาถึงววิฒันาการของแนวคิดทฤษฎี ภูมิหลงัของประเด็นท่ีศึกษาและหน่วยวิเคราะห์ และ

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง นอกจากน้ีการทบทวนวรรณกรรมดงักล่าวยงัมีส่วนสําคญัในการช่วยกาํหนด

แนวทางในการวจิยัคร้ังน้ี โดยประเด็นสาํคญัในทบทวนประกอบดว้ย 

 1. ขอ้มูลทัว่ไปเทศบาลเมืองป่าตอง 

 2. แนวคิดเก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยั 

 3. ความหมายของอพาร์ทเมนท ์

 4. ทฤษฏีลาํดบัความตอ้งการของมนุษยข์องมาสโลว ์

 5. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 6. กลยทุธ์ทางการตลาด 

 7. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 8. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ข้อมูลทัว่ไปเทศบาลเมอืงป่าตอง 

 

1. ประวตัิความเป็นมา 

  การปกครองทอ้งถ่ินในเมืองป่าตอง เร่ิมตน้ตั้งแต่กระทรวงมหาดไทยมีประกาศกระทรวง 

มหาดไทย เร่ือง เปล่ียนแปลงเขตสุขาภิบาลกะทู ้อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต เม่ือวนัท่ี 6 พฤศจิกายน 2510 

กาํหนดให้มีการขยายเขตสุขาภิบาลกะทูค้รอบคลุมพื้นท่ี 3 ตาํบล ในอาํเภอกะทูคื้อ ตาํบลกะทู ้ตาํบล

ป่าตอง และตาํบลกมลา จากเดิมท่ีสุขาภิบาลกะทู ้ครอบคลุมเฉพาะพื้นท่ีบางส่วนในตาํบลกะทูเ้ท่านั้น 

(ตามประกาศกระทรวงมหาดไทยเร่ือง จดัตั้งสุขาภิบาลกะทู ้ก่ิงอาํเภอกะทู ้อาํเภอเมืองภูเก็ต ลงวนัท่ี 

10 ธันวาคม 2499) เหตุผลในการขยายเขตสุขาภิบาลกะทู  ้เพื่อตอ้งการให้เกิดความเหมาะสมแก่             

การบริหารกิจการ และการทาํนุบาํรุงทอ้งถ่ิน (เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558: 12) 
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 เมืองป่าตองเป็นส่วนหน่ึงของเขตสุขาภิบาลกะทู ้รวม 19 ปี จนถึง พ.ศ. 2529 กระทรวง 

มหาดไทยเห็นว่าสุขาภิบาลกะทู ้อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต มีแนวเขตครอบคลุมพื้นท่ีตาํบลกะทู ้

ตาํบลป่าตอง และตาํบลกมลา ซ่ึงมีขนาดเน้ือท่ีมากเกินไป สมควรเปล่ียนแปลงเขตใหม่โดยให้มี

แนวเขตครอบคลุมพื้นท่ีตาํบลกะทูเ้พียงตาํบลเดียว เพื่อความเหมาะสมในการบริหารกิจการและ

ทาํนุบาํรุงทอ้งถ่ิน ขณะเดียวกนัก็สมควรยกฐานะทอ้งถ่ินตาํบลป่าตอง จดัตั้งเป็นสุขาภิบาลแห่งใหม่ 

เพื่อประโยชน์ในการทาํนุบาํรุงทอ้งถ่ินให้เจริญกา้วหนา้ยิ่งข้ึน ไดอ้อกประกาศกระทรวงมหาดไทย 

เร่ืองเปล่ียนแปลงเขตสุขาภิบาลกะทู ้และจดัตั้งสุขาภิบาลป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต ลงวนัท่ี 

11 สิงหาคม 2529 ทอ้งถ่ิน (เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558: 12)  

 ตามประกาศกระทรวงมหาดไทยฉบับข้างต้น พบว่า การปกครองท้องถ่ินเข้ามามีบทบาท     

มากข้ึนในเมืองป่าตอง แต่ก็ไม่ใช่การปกครองทอ้งถ่ินท่ีเต็มรูปแบบตามทฤษฎีการกระจายอาํนาจ 

เน่ืองจากการปกครองท้องถ่ินรูปแบบสุขาภิบาลจะใช้การบริหารงานท้องถ่ินในรูปแบบของ

คณะกรรมการ ซ่ึงตามพระราชบญัญติัสุขาภิบาล พ.ศ. 2495 กาํหนดให้มีกรรมการบางตาํแหน่งมาจาก

ขา้ราชการพลเรือน มิใช่ตวัแทนของประชาชนทั้งหมด ในปี พ.ศ. 2537 กระทรวงมหาดไทย เห็นวา่ 

สุขาภิบาลป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต มีสภาพสมควรยกฐานะข้ึนเป็นเทศบาลตาํบล เพื่อตอ้งการ

ให้ประชาชนในทอ้งถ่ินไดป้กครองดูแลและทาํนุบาํรุงทอ้งถ่ินของตนตามระบบเทศบาล จึงได้มี

การตราพระราชกฤษฎีกา จดัตั้งเทศบาลตาํบลป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต พ.ศ. 2537 (ประกาศใน

ราชกิจจานุเบกษา วนัท่ี 1 เมษายน 2537 และใชบ้งัคบัเม่ือพน้กาํหนด 30 วนั นบัแต่วนัประกาศใน

ราชกิจจานุเบกษา) ซ่ึงถือวา่การปกครองทอ้งถ่ินรูปแบบเทศบาล เป็นการปกครองทอ้งถ่ินของไทย

รูปแบบแรกท่ีเป็นไปตามหลกัการของทฤษฎีการกระจายอาํนาจ ซ่ึงในวนัท่ี 1 พฤษภาคม 2537 

เมืองป่าตองจึงเร่ิมเขา้สู่ยคุของการปกครองทอ้งถ่ินเตม็รูปแบบตามหลกัการกระจายอาํนาจ  

 ดว้ยลกัษณะภูมิศาสตร์ของเมืองป่าตองท่ีมีทรัพยากรทางธรรมชาติท่ีสวยงาม คือ หาดป่าตอง 

ซ่ึงเป็นสถานท่ีดึงดูดนกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติให้เขา้มาท่องเท่ียวในเมืองป่าตอง ทาํให้

เมืองป่าตองมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของนกัท่องเท่ียวทัว่โลก จากเหตุผลดงักล่าวจึงทาํให้สภาพบา้นเมือง

เกิดการขยายตวัไปอยา่งรวดเร็วควบคู่ไปกบัการเติบโตของธุรกิจการท่องเท่ียว กระทรวงมหาดไทย

เห็นถึงสภาพความเป็นไปของบ้านเมืองท่ีมีความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมเพิ่มข้ึน               

ในปี พ.ศ. 2545 จึงไดมี้พระราชกฤษฎีกา จดัตั้งเทศบาลเมืองป่าตอง พ.ศ. 2545 ข้ึนมา (ประกาศใน

ราชกิจจานุเบกษา วนัท่ี 4 ตุลาคม 2545 มีผลบงัคบัใชต้ั้งแต่วนัถดัจากวนัประกาศ) มีผลทาํให้ตั้งแต่ 

วนัท่ี 5 ตุลาคม 2545 เป็นตน้มาจนถึงปัจจุบนัเมืองป่าตองมีฐานะเป็นเทศบาลเมืองป่าตอง (เทศบาล

เมืองป่าตอง, 2558: 12) 
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ภาพ  2  การจดัตั้งเทศบาลเมืองป่าตอง 

ทีม่า:  เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558: 13. 

 

2. ทีต่ั้งและอาณาเขต 

  เทศบาลเมืองป่าตองมีพื้นท่ีรับผิดชอบ 16.4 ตารางกิโลเมตร ตั้งอยูใ่นอาํเภอกะทูท้างฝ่ัง

ตะวนัตกของเกาะภูเก็ต มีทรัพยากรธรรมชาติท่ีสวยงาม คือ หาดป่าตอง ซ่ึงเป็นชายหาดท่ีมีความยาว

ประมาณ 3 กิโลเมตร อยูร่ะหวา่งหาดกมลาและหาดกะรน เมืองป่าตองอยูห่่างจากตวัเมืองภูเก็ต

ประมาณ 16 กิโลเมตร อยูห่่างจากกรุงเทพมหานคร รวมระยะทาง 877 กิโลเมตร ตามเส้นทางหลวง

แผ่นดินหมายเลข 4 และทางหลวงจงัหวดัหมายเลข 402 มีอาณาเขตติดต่อ ดงัน้ี (เทศบาลเมือง            

ป่าตอง, 2558: 13) 

 ทิศเหนือ  ติดต่อกบัองคก์ารบริหารส่วนตาํบลกมลา และเทศบาลเมืองกะทู ้ 

     อาํเภอกะทู ้

 ทิศตะวนัออก  ติดต่อกบัเทศบาลเมืองกะทู ้อาํเภอกะทู ้

 ทิศใต ้   ติดต่อกบัเทศบาลตาํบลกะรน อาํเภอเมืองภูเก็ต 

 ทิศตะวนัตก  ติดต่อกบัทะเลอนัดามนั 

 

3. ประชากรในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

  จาํนวนประชากรตามทะเบียนราษฎร ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 

2557 จาํนวนรวม 20,476 คน แบ่งเป็นชาย 10,001 คน หญิง 10,475 คน จาํแนกเป็นครัวเรือน จาํนวน 

4,622 ครัวเรือน จาํแนกเป็นบา้น จาํนวน 15,078 หลงั (เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558)  

  เขตเทศบาลเมืองป่าตองเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีสําคญัของจงัหวดัภูเก็ต เป็นท่ีนิยมและ          

มีช่ือเสียงไปทัว่โลกจึงมีผูเ้ขา้มาอาศยัและประกอบอาชีพท่ีไม่ใช่นกัท่องเท่ียว เป็นประชากรแฝง           

ท่ีไม่มีการยา้ยช่ือหรือแจง้การยา้ยท่ีอยูต่ามกฎหมายทะเบียนราษฎรจาํนวนมาก ประชากรดงักล่าวน้ี

สุขาภิบาลป่าตอง 

ประกาศกระทรวงมหาดไทย 

เร่ือง เปล่ียนแปลงเขตสุขาภิบาล

ก ะ ทู้ แ ล ะ จัด ตั้ ง สุ ข า ภิ บ า ล            

ป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

11 สิงหาคม 2529 

เทศบาลตาํบลป่าตอง 

พระราชกฤษฎีกา จัดตั้ ง

เท ศ บ า ล ตํา บ ลป่ า ต อ ง 

อาํเภอกะทู้ จังหวดัภูเก็ต 

พ.ศ. 2537 

เทศบาลเมอืงป่าตอง 

พระราชกฤษฎีกา จัดตั้ ง

เ ท ศ บ า ล เ มื อ ง ป่ า ต อ ง           

4  ตุ ล า ค ม  2 5 4 5  มี ผ ล

ตั้งแต่ 5 ตุลาคม 2545 
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อยูใ่นลกัษณะของประชากรแฝงท่ีเทศบาลไม่สามารถทราบจาํนวนท่ีแน่ชดัได ้ซ่ึงเทศบาลตอ้งจดัใหมี้

บริการสาธารณะดา้นต่าง ๆ เพื่อรองรับกบัประชากรแฝงเหล่าน้ีดว้ย ทั้งที่งบประมาณที่ไดร้ับ             

การอุดหนุน เกณฑ์ในการจดัสรรส่วนหน่ึงคาํนวณจากจาํนวนประชากรตามทะเบียนราษฎรเป็นหลกั 

จึงนบัวา่กลุ่มประชากรแฝงเหล่าน้ี เป็นกลุ่มประชากรท่ีสําคญัท่ีมีผลต่อการพฒันาเมือง จากการคาํนวณ

ตามจาํนวนขยะมูลฝอยท่ีเทศบาลตอ้งจดัเก็บแต่ละวนัประมาณวนัละ 50-60 ตนั สะทอ้นให้เห็นวา่มี

ประชากรแฝงอยูป่ระมาณ 36,000-46,000 คน (คาํนวณจากปริมาณขยะมูลฝอย 1 คน/1 ก.ก./วนั) 

ส่วนในช่วงท่ีเป็นฤดูการท่องเท่ียวของหาดป่าตอง (High Season) อยูร่ะหวา่งเดือนพฤศจิกายน-มีนาคม 

ของทุกปี จะมีนกัท่องเท่ียวเดินทางเขา้มาเพิ่มข้ึนอีกเป็นจาํนวนมาก ทาํให้มีปริมาณขยะมูลฝอยเพิ่มข้ึน 

เป็น 101.27 ตนั/วนั ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่มีประชากรแฝงท่ีเป็นประเภทนกัท่องเท่ียวอีกอยา่งนอ้ย 

55,000-65,000 คน/วนั (เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558: 15) 

 

4. ลกัษณะการใช้พืน้ที่ 

  พื้นท่ีรับผดิชอบของเทศบาลเมืองป่าตอง ทั้งหมด 16.4 ตารางกิโลเมตร หรือ 10,250 ไร่ 

โดยมีการใชป้ระโยชน์ท่ีดินแบ่งเป็น 10 อนัดบั (ตาราง 3) 

  

ตาราง  3  ลกัษณะพื้นท่ีทั้งหมดในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

 

ประเภท/ลกัษณะการใช้ประโยชน์ เนือ้ที ่(ไร่) 
คิดเป็นร้อยละ 

ของเนือ้ทีท่ั้งหมด (%) 

1. พื้นท่ีพกัอาศยั 

2. พื้นท่ีพาณิชยกรรม 

3. พื้นท่ีเกษตรกรรม 

4. พื้นท่ีปศุสัตว ์

5. พื้นท่ีตั้งหน่วยงานของรัฐ/รัฐวสิาหกิจ 

6. สวนสาธารณะ/พื้นท่ีนนัทนาการ 

7. พื้นท่ีตั้งสถานศึกษา 

8. พื้นท่ีวา่ง 

ประมาณ   5,801.50  ไร่ 

ประมาณ   2,561.50  ไร่ 

ประมาณ   1,267.93  ไร่ 

ประมาณ      174.75  ไร่ 

ประมาณ        49.20  ไร่ 

ประมาณ        42.04  ไร่ 

ประมาณ        35.85  ไร่ 

ประมาณ      250.10  ไร่ 

56.60  % 

24.60  % 

12.37  % 

1.70  % 

0.48  % 

0.41  % 

0.34  % 

2.44  % 
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ตาราง  3  (ต่อ)    

 

ประเภท/ลกัษณะการใช้ประโยชน์ เนือ้ที ่(ไร่) 
คิดเป็นร้อยละ 

ของเนือ้ทีท่ั้งหมด (%) 

9. พื้นท่ีอุตสาหกรรม 

10. อ่ืนๆ (ระบุ) ท่ีวดั/สาํนกัสงฆ/์                    

ป่าชา้อิสลาม 

ประมาณ     15.36  ไร่ 

ประมาณ     93.27  ไร่ 

0.15  % 

0.91  % 

 

ทีม่า:  เทศบาลเมืองป่าตอง, 2558. 

 

5. สถิติการขออนุญาตก่อสร้างอาคารพกัอาศัย 

  การก่อสร้างอาคารพกัอาศยัรวมในเขตเทศบาลเมืองป่าตองทุกคร้ัง ตอ้งมีการขออนุญาตเพื่อ

ก่อสร้างให้เป็นไปตามพระราชบญัญติัควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 ภายใตบ้ทบญัญติัของพระราชบญัญติั

ดงักล่าว มีกฎกระทรวง ฉบบัท่ี 55 พ.ศ. 2543 ควบคุมอีกขั้นหน่ึง เทศบาลเมืองป่าตองมีอาํนาจหนา้ท่ี

โดยตรงในการกาํกบัดูแลอาคารพกัอาศยัรวมในเขตพื้นท่ีตั้ง ซ่ึงอยูใ่นความรับผดิชอบ ทั้งหมด 7 ชุมชน 

  จากขอ้มูลงานผงัเมือง กองช่าง เทศบาลเมืองป่าตอง ไดมี้การขออนุญาตก่อสร้างอาคาร

พกัอาศยัในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง จาํนวนรวม ณ เดือนกนัยายน 2557 จาํนวน 22 หลงั คิดเป็นจาํนวน

หอ้งรวม 160 หอ้ง ซ่ึงแบ่งกระจายใน 7 ชุมชน ไดแ้ก่ ชุมชนชายวดั 13 หลงั เป็นจาํนวนห้องรวม 38 ห้อง 

ชุมชนบา้นมอญ 1 หลงั เป็นจาํนวนห้องรวม 31 ห้อง ชุมชนบา้นไสนํ้ าเยน็ 2 หลงั เป็นจาํนวนห้อง

รวม 15 ห้อง ชุมชนบา้นนาใน 3 หลงั เป็นจาํนวนห้องรวม 23 ห้อง ชุมชนบา้นโคกมะขาม 2 หลงั 

เป็นจาํนวนห้องรวม 15 ห้อง และชุมชนบา้นกะหลิม 1 หลงั เป็นจาํนวนห้องรวม 38 ห้อง ส่วนชุมชน

หาดป่าตอง ไม่ปรากฏการขออนุญาตก่อสร้างอาคารพกัอาศยั (ตาราง 4) 
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ตาราง  4  สถิติการขออนุญาตก่อสร้างอาคารพกัอาศยั ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง ระหวา่งปี พ.ศ. 2553 – เดือนกนัยายน 2557 

 

เขต

เทศบาลฯ 

ชุมชน 

ชายวดั 

ชุมชน 

บ้านมอญ 

ชุมชน 

บ้านไสนํา้เยน็ 

ชุมชน 

บ้านนาใน 

ชุมชน 

บ้านโคกมะขาม 

ชุมชน 

บ้านกะหลมิ 

ชุมชน 

หาดป่าตอง 

ประจําปี 
จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

จํานวน 

(หลงั) 

จํานวน 

(ห้อง) 

ปี 2553 

ปี 2554 

2 

2 

15 

12 

6 

4 

50 

32 

9 

6 

220 

69 

17 

14 

262 

115 

5 

7 

98 

53 

4 

1 

46 

8 

- 

4 

- 

22 

ปี 2555 3 17 2 14 2 41 5 70 - - - - 6 43 

ปี 2556 1 6 2 74 4 55 8 140 1 8 - - 5 110 

ปี 2557 13 38 1 31 2 15 3 23 2 15 1 38 - - 

รวม 21 88 15 201 23 400 47 610 15 174 6 92 15 175 

 

ทีม่า:  เทศบาลเมืองป่าตอง, 2557.
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แนวคดิเกีย่วกบัทีอ่ยู่อาศัย 

 

1. การเลอืกทีอ่ยู่อาศัย 

  ผูเ้สนอแนวความคิดการเลือกท่ีอยูอ่าศยัให้ความสําคญักบัการมีท่ีพกัท่ีมีความพร้อมในดา้น

ความสะดวกสบายในการเขา้ถึง ดา้นสาธารณูปโภค และมีสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสมต่อการอยู่อาศยั 

ทั้งน้ีเพื่อให้ครอบครัวไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการเลือกท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงนกัคิดในแต่ละช่วงเวลาจะให้

ความสาํคญัต่อปัจจยัการเลือกท่ีอยูอ่าศยัแตกต่างกนั กล่าวคือ 

  Murphy (1996: 436) ให้ความเห็นเก่ียวกบัการเลือกท่ีอยู่อาศยัว่า ตอ้งพิจารณาความ

สะดวกสบายของการเขา้ถึงและคุณภาพของส่ิงแวดลอ้ม เช่น ลกัษณะดา้นสังคมของชุมชน สภาพ

ธรรมชาติ การบริการสาธารณะและความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากท่ีตั้งนั้น 

  Needham (1977) ให้เหตุผลในการรวมตวัของบริเวณท่ีพกัอาศยัวา่ (1) ความสะดวกใน         

การเขา้ถึง (Accessibility) ผูอ้ยูอ่าศยัตอ้งการเดินทางไปทาํงาน ศึกษา จบัจ่ายซ้ือของ และติดต่อธุรกิจ  

ผูอ้ยูอ่าศยัจึงพอใจท่ีจะจบักลุ่มอยู ่2 บริเวณขา้งเส้นทางคมนาคม และกระจายอยูร่อบ ๆ ศูนยก์ลางธุรกิจ 

ร้านคา้ สถานท่ีทาํงานและสถานศึกษานั้น ๆ และ (2) การประหยดัจากภายนอก (External Economies) 

การจบักลุ่มของอาคารท่ีพกัอาศยัจะทาํให้ประหยดัค่าใช้จ่ายในเร่ืองการใช้บริการสาธารณูปโภค

ของเมือง 

  Northam (1975) กล่าววา่ เส้นทางคมนาคมท่ีขยายออกไปยงัชานเมือง ช่วยเปิดพื้นท่ีใหม่

สําหรับการพฒันาเป็นบริเวณท่ีพกัอาศยั และเพื่อประหยดัเวลาในการเดินทางไปยงัศูนยก์ลางเมือง 

พื้นท่ีท่ีอยู่ติดสองขา้งทางขนส่งท่ีสําคญั จึงเป็นบริเวณท่ีไดรั้บการพฒันาก่อนเป็นอนัดบัแรก และ

เป็นบริเวณท่ีมีผูอ้พยพไปอาศยัหนาแน่นท่ีสุด 

  Carter (1977: 260) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัดา้นระยะทางไปยงัสถานท่ีทาํงานจะมีผลต่อท่ีตั้ง

ของท่ีอยูอ่าศยัและมีความสัมพนัธ์กบัรายได ้โดยผูท่ี้มีรายไดสู้งอาศยัอยูต่ามชานเมืองจะใชเ้วลาใน           

การเดินทางมาทาํงานในใจกลางเมืองมากกว่าผูท่ี้มีรายไดน้้อยท่ีอาศยัอยู่ในบริเวณแหล่งงานโดย          

ไม่คาํนึงถึงวา่แหล่งงานนั้นอยูท่ี่ใด 

  Goodall (1972) กล่าวถึงความสะดวกในการเขา้ถึงว่า ท่ีตั้งซ่ึงอยู่ติดถนนสายสําคญัหรือ

สถานีรถไฟมีความไดเ้ปรียบในเร่ืองทางเขา้มากกวา่ท่ีตั้งท่ีอยูห่่างจากส่ิงอาํนวยความสะดวกเหล่าน้ี 

นอกจากน้ีความไม่เท่าเทียมกนัในการให้บริการใด ๆ ก็ตามท่ีจดัให้อาจมีอิทธิพลต่อการเลือกของท่ี

อยูอ่าศยัโดยเฉพาะกลุ่มผูมี้รายไดสู้ง นอกจากนั้น บริการสาธารณะ เช่น การประปา หรือการระบายนํ้ า 

อาจทาํให้เกิดแรงกระตุน้ในการพฒันาข้ึนได ้โดยเฉพาะในบริเวณชานเมือง แมว้่าโดยตวัของมนัเอง

แลว้บริการเหล่าน้ี ดูจะไม่หนา้มีความสาํคญัมากพอท่ีจะ กระตุน้ใหเ้กิดการพฒันาข้ึนก็ตาม 
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  Johnson (1972: 119-121) ไดใ้ห้เหตุผลของการท่ีประชากรซ่ึงมีท่ีอยูอ่าศยับริเวณศูนยก์ลาง

เมืองอพยพออกไปยงัชานเมืองวา่ สืบเน่ืองมาจากปรับปรุงวิธีการคมนาคมภายในเมือง แต่ความตอ้งการ

ท่ีเคล่ือนยา้ยออกไปนั้นเป็นผลมาจากราคาท่ีดินท่ีเพิ่มสูงข้ึน เน่ืองจากความพยายามเขา้ไปแทนท่ี

ของกิจกรรมอ่ืน ๆ โดยเฉพาะร้านคา้และสาํนกังานธุรกิจต่าง ๆ ท่ีตอ้งการท่ีตั้งในบริเวณใจกลางเมือง 

  Goodall (1972: 265) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกบัการเลือกท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยัวา่จะตอ้งมี

ความสะดวกในการเดินทางไปแหล่งบริการต่าง ๆ เช่น ท่ีทาํงาน สถานศึกษา สถานท่ีราชการ เป็นตน้ 

โดยหลกัเกณฑใ์นการเลือกท่ีอยูอ่าศยัจะพิจารณาคุณสมบติัของท่ีอยูอ่าศยั 3 ประการ คือ (1) ลกัษณะ

ของบา้น ไดแ้ก่ ความใหม่ของบา้น ขนาดของบา้น ซ่ึงจะตอ้งเหมาะสมกบัขนาดครอบครัว ทั้งน้ีตอ้ง

สัมพนัธ์กบัราคาบา้น (2) ลกัษณะของชุมชนโดยรอบท่ีพกัอาศยั ซ่ึงผูอ้าศยัมกัจะเลือกตามสภาพของ

เศรษฐกิจ และสังคมท่ีตนเองสามารถอยูไ่ด ้และ (3) ความสัมพนัธ์ของท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยักบัพื้นท่ีโดยรอบ

ซ่ึงไดแ้ก่ ความสะดวกในการเขา้ถึงกิจกรรมการบริการต่าง ๆ รวมทั้งแหล่งงาน แหล่งการคา้  

  Jay  Siegel (1970 อา้งใน Raymond E. Murphy, 1966: 436) ให้ความเห็นเก่ียวกบัการเลือก

ท่ีอยูอ่าศยัวา่ ตอ้งพิจารณาความสะดวกสบายของการเขา้ถึงและคุณภาพของส่ิงแวดลอ้ม เช่น ลกัษณะ

ดา้นสังคมของชุมชน สภาพธรรมชาติ การบริการสาธารณะ และความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากท่ีตั้งนั้น 

  Alonso (1975: 436) ท่ีใหค้วามเห็นวา่การเลือกบริเวณพกัอาศยัควรพิจารณาปัจจยั 3 ประการ 

คือ 1) ราคาของท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัรายไดข้องผูอ้ยูอ่าศยัและความสามารถในการจ่าย

สาํหรับท่ีพกัอาศยั 2) รูปแบบของท่ีพกัอาศยัท่ีเป็นท่ีพอใจของผูอ้ยูอ่าศยั ทั้งน้ีจะตอ้งสัมพนัธ์กบัขนาด

ครอบครัว และสถานภาพสมรส และ 3) ท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ซ่ึงสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้มและระยะทาง

ระหวา่งท่ีพกัอาศยักบัท่ีทาํงาน 

  สุภิดา  ผดุงขวญั (2550: 27) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดทาํเลท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยัไวว้า่ ในการเลือก

ท่ีอยูอ่าศยันั้นลูกจา้งใชห้ลกัเกณฑ์ในการเลือกท่ีพกัอาศยัดงัน้ี ความสัมพนัธ์กนัระหวา่งรายไดก้บั

ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยั สภาพแวดลอ้มในการอยูอ่าศยั เช่น สภาพของชุมชน สภาพแวดลอ้มทาง

ธรรมชาติ ความสะดวก และความปลอดภยัในการเดินทางเขา้ถึงท่ีพกั สาธารณูปโภคต่าง ๆ ตลอดจน

ขนาดของครอบครัว 

  ศกัด์ิชยั  สามารถ (2549: 16) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดทาํเลท่ีตั้งของท่ีตั้งมีผลต่อพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยั โดยตอ้งเป็นท่ีใกลท้าํงาน มีความสะดวกสบายในการจอดรถ

และสะดวกต่อการเดินทาง ตลอดจนใกลแ้หล่งบนัเทิงต่าง ๆ 

  ศุภลกัษณ์  มะโนวงศ ์(2548: 17-18) กล่าวถึงการเลือกบริเวณท่ีอยูอ่าศยัวา่ ควรพิจารณา

ปัจจยัเก่ียวกบัท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัสภาพแวดล้อมและใกล้เคียงกบัสถานท่ี

ทาํงาน การเดินทางตํ่า ก็จะเพิ่มศกัยภาพในการทาํงานของบุคคลนั้น ๆ ดว้ย นอกจากน้ีความสะดวก
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ในการเดินทางยงัรวมไปถึงความสะดวกในการทาํกิจกรรมต่าง ๆ ในเมือง เช่น การจบัจ่ายซ้ือของ 

การเยีย่มเยอืนเพื่อนหรือญาติท่ีอยูใ่นเมือง เป็นตน้ 

  มธุรส  สารานียะธรรม (2546: 3-5) กล่าววา่ ครัวเรือนมีปัจจยัหลายอยา่งท่ีตอ้งคาํนึงถึง 

ซ่ึงปกติแลว้ในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั ครัวเรือนจะมีขั้นตอนในการพิจารณาเลือกท่ีอยูอ่าศยัเพื่อครอบครอง

อยู ่2 ขั้นตอน (1) ขั้นตอนท่ีหน่ึงคือ ครัวเรือนจะทาํการตดัสินใจเลือกทาํเลท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั หรือ

แหล่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยันั้นซ่ึงในขั้นตอนน้ีครัวเรือนจะมีปัจจยัในการพิจารณาเลือกท่ีอยู ่3 ประการ 

คือ ท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยันั้นตอ้งสะดวกในการเขา้ถึง ขนาดของท่ีดินท่ีเป็นแหล่งท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยั 

(space) และสภาพแวดลอ้มท่ีสวยงามร่มร่ืน (2) ขั้นตอนท่ีสองท่ีครัวเรือนตอ้งพิจารณาคือ การเลือก

ลกัษณะหรือประเภทของท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงแตกต่างกนัไปตามวตัถุประสงค์ หรือความตอ้งการของ

ครัวเรือนนั้น ๆ โดยครัวเรือนอาจจะเลือกท่ีอยู่อาศยัดงักล่าวจากโครงการต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ หรืออาจ

ตดัสินใจให้ผูรั้บเหมาสร้างท่ีอยู่อาศยัให้ก็ได ้ซ่ึงในการตดัสินใจให้ผูรั้บเหมาสร้างท่ีอยู่อาศยันั้น 

ครัวเรือนสามารถเลือกแบบของท่ีอยูอ่าศยัไดดี้กวา่การตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัจากโครงการบา้นจดัสรร 

  ชาญณรงค ์ สุทธิลกัษณ์สกุล (2545: 25) สรุปแนวคิดเก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยัวา่ เป็นปัจจยัหลกั

ท่ีสาํคญัในการดาํรงชีวติของมนุษย ์โดยเฉพาะกลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ยซ่ึงยงัคงมีความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั 

ตอ้งการคุณภาพชีวติท่ีดีข้ึนในระดบัหน่ึง ตลอดจนท่ีอยูอ่าศยัท่ีใกลก้บัแหล่งงาน การเดินทางคมนาคม

สะดวก และระบบสาธารณูปโภค สาธารณูปโภคท่ีเพียงพอต่อการดาํเนินชีวิต สําหรับการเลือกท่ีอยู่

อาศยัท่ีกล่าวมาในขั้นตน้ 

  รําพึงพิศ  มะเริงสิทธ์ิ และคณะ (2541: 427) ไดก้ล่าวว่า แรงจูงใจ เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีมี

ส่วนผลกัดนัให้คนเรากระทาํส่ิงต่าง ๆ เช่น ความสบาย การประหยดัเวลา มาตรฐานความเป็นอยู ่

ดงันั้น แรงจูงใจ จึงเป็นพลงักระตุน้ให้มนุษยแ์สวงหาท่ีอยูส่ะดวก สบาย มัน่คง ปลอดภยัและราคา

เหมาะสม 

  กาํพล  วุนวิริยะกิจ (2540: 18) กล่าววา่ การเลือกท่ีอยูอ่าศยัของนิสิตควรพิจารณาปัจจยั

ต่าง ๆ ไดแ้ก่ (1) ความสะดวกสบายในการเขา้ถึง ทาํเลท่ีตั้งของท่ีพกัอาศยั การเดินทางไปยงัแหล่งงาน    

(2) สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัทั้งภายในท่ีพกัและภายนอก ไดแ้ก่ ส่ิงแวดลอ้มในชุมชน (3) สาธารณูปโภค

และบริการต่าง ๆ ท่ีพกัอาศยัท่ีดีควรมีบริการส่ิงอาํนวยความสะดวกแก่ท่ีพกั และ (4) ราคาท่ีพกัอาศยั

เป็นปัจจยัสาํคญัในการเลือกมีความสัมพนัธ์กบัรายไดข้องผูท่ี้อาศยัอยู ่

  ชยัยะ  พฒันเจริญ (2539: 39) สรุปเก่ียวกบัแนวคิดเก่ียวกบัทาํเลท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยัว่า 

ควรพิจารณาปัจจยัดงัต่อไปน้ี 1) สภาพแวดลอ้มท่ีดีต่อการอยูอ่าศยั 2) ความสะดวกในการเดินทาง 

เขา้ออก 3) มีระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการดี และ 4) สภาพของสังคมและวฒันธรรมของ

บริเวณดงักล่าวดี 
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  กล่าวโดยสรุปจากแนวคิดดงักล่าว การเลือกท่ีอยูอ่าศยัสําหรับกลุ่มคนท่ีทาํงานแลว้และ

มีรายไดน้ั้นจะใชห้ลกัเกณฑใ์นการเลือกท่ีพกัอาศยัท่ีมีความสัมพนัธ์กนั เช่น ความสัมพนัธ์ระหวา่ง

รายไดก้บัค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัค่าท่ีพกั สภาพแวดลอ้มในการอยู่อาศยั ความสะดวกและปลอดภยัใน

การเดินทางเขา้ถึงท่ีพกั ขนาดของครอบครัว เป็นตน้ 

 

2. พฤติกรรมการเลอืกทีอ่ยู่อาศัย 

  ในการพิจารณาการเลือกท่ีอยูอ่าศยัในลกัษณะท่ีเป็นเหตุและผลนั้น ตอ้งใชค้วามพยายาม

ในการหาเหตุท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวับุคคลเฉพาะตวั และสภาพแวดลอ้มโดยทัว่ไปท่ีทาํให้คนเลือกท่ีอยูอ่าศยั

ซ่ึงไดมี้นกัวจิยัหลายท่านไดศึ้กษาและใหค้วามหมายของการพิจารณาการเลือกท่ีอยูอ่าศยั ดงัน้ี 

  Rossi (1955) ไดท้าํการศึกษาทางดา้นจิตวทิยาสังคมเร่ืองการยา้ยถ่ินพบวา่ มีสาเหตุต่าง ๆ 

ท่ีผลกัดนัให้ครอบครัวเปล่ียนท่ีอยู่อาศยั ไดแ้ก่ สภาพของท่ีอยู่อาศยั ความรู้สึกอึดอดัในครัวเรือน 

(ความหนาแน่นของจาํนวนผูอ้ยูอ่าศยัร่วมกนั) หรือแมแ้ต่ปัญหากบัผูเ้ช่าในกรณีท่ีเป็นบา้นเช่าและ

สภาพชุมชนท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงขอ้สรุปทางดา้นจิตวทิยาสังคมวา่ เป็นส่ิงสาํคญัมากเพราะสามารถจาํแนก

ชนิดสาเหตุอนัเป็นตวักระตุน้ทาํใหเ้กิดความคิดท่ีจะยา้ยได ้

  Wolpert (1965) ไดน้าํเอาทฤษฎีที่เก่ียวกบัพฤติกรรมของมนุษยใ์นลกัษณะที่เห็นว่า         

การกระทาํทุกอยา่งเกิดข้ึนเป็นผลของการคิดแบบเป็นขั้นตอน และเป็นเหตุผลมาอธิบายพฤติกรรม

การยา้ยถ่ินวา่ การยา้ยถ่ินของมนุษยไ์ม่ว่าจะเป็นการยา้ยไปยงับริเวณใกลเ้คียง หรือบริเวณท่ีอยูใ่น

ระยะทางเดินทางไกลเป็นการตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มทางดา้นเศรษฐกิจและสังคม โดยมีกลไก

อยา่งหน่ึงท่ีบุคคลจาํเป็นตอ้งใชใ้นการตดัสินใจ ซ่ึงคือการประเมินผลของสภาวะชุมชนท่ีตนอาศยัอยู่

วา่สามารถตอบสนองต่อความคาดหวงัของตน และทาํให้ตนพอใจหรือไม่เพียงใด ถา้ผลการประเมิน

เป็นลบ มนุษยก์็จะหาวิธีการที่ทาํให้ตนเองพอใจมากข้ึน โดยอาจจะพยายามปรับตวัให้เขา้กบั

สภาพแวดลอ้มท่ีไม่ดีนั้นดว้ยวธีิการต่าง ๆ กนั 

  Golant (1971) ไดศึ้กษาเร่ืองการปรับตวัของมนุษยก์บัการยา้ยถ่ินลกัษณะท่ีเป็นแบบจาํลอง

ของพฤติกรรมการยา้ยถ่ินฐาน โดยใชต้วัแปร 3 ชุด ของ Wolpert คือ ตวัแปรท่ีเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้ม 

ตวัแปรท่ีเก่ียวกบัตวับุคคล และตวัแปรท่ีเป็นความสัมพนัธ์กนัในลกัษณะท่ีขดัแยง้กนั ถา้สังคมและ

ชุมชนท่ีอยูอ่าศยัแต่ละแห่ง ไม่สามารถใหโ้อกาสตามท่ีแต่ละคนคาดหวงัได ้คนในชุมชนนั้น ๆ ก็จะ

แสวงหาทางออกโดยการยา้ยไปอยูท่ี่แห่งใหม่ 

  Lee (1969 อา้งใน ประโมทย ์ ประสาทกุล, 2553) ไดเ้สนอแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการยา้ยถ่ินวา่ มีปัจจยัเหลือคณานบัท่ีกระทาํการยึดเหน่ียวหรือดึงดูดประชากรเอาไวใ้นพื้นท่ีนั้น 

และมีปัจจยัอย่างอ่ืนท่ีมีแนวโน้มจะผลกัดนัให้ประชากรออกไป ตวัอยา่งเช่น ภูมิอากาศท่ีดีจึงเป็น
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แรงดึงดูด ในขณะท่ีภูมิอากาศเลวเป็นแรงขบัไล่ท่ีเกิดข้ึนกบัทุกคน ผูย้า้ยถ่ินทุกคนจะนิยมปัจจยัต่าง ๆ 

ท่ีเป็นแง่บวกและลบ ทั้งในถ่ินตน้ทางและปลายทางแตกต่างกนัไป แต่เราอาจจาํแนกประชากรท่ี

ตอบโตใ้นแบบท่ีคลา้ยคลึงกนัต่อกลุ่มของปัจจยัท่ีเหมือนกนัท่ีถ่ินตน้ทางและถ่ินปลายทางได ้

  Backer (1977) ไดอ้ธิบายว่าผูอ้ยู่อาศยัมีความพอใจท่ีอยู่ในปัจจุบนัได ้แมว้า่จะไม่ตรง

กบับา้นในอุดมคติ ผูอ้ยูอ่าศยัจะประเมินท่ีอยูอ่าศยัดว้ยปัจจยั 3 ประการ คือ 1) ภาพพจน์บา้นในอุดมคติ 

2) เง่ือนไขตามสภาพการณ์ และ 3) กลไกการแกปั้ญหาในตวับุคคล 

  กล่าวโดยสรุป การตดัสินใจเก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยั การท่ีบุคคลจะประเมินท่ีอยูอ่าศยัในแบบ

ปัจจุบนัของตน จึงคาํนึงถึงปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น ลกัษณะครอบครัวของตน ตลอดจนขอ้จาํกดัเร่ืองรายได้

ของครอบครัวและราคาบา้น ดงันั้นบา้นในอุดมคติจึงเป็นเพียงเป้าหมายเร่ืองท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนั 

เพื่อเป็นบนัไดกา้วไปสู่เป้าหมายนั้น ดงันั้นเง่ือนไขตามสถานการณ์และกลไกแกปั้ญหาในตวับุคคล 

ในขณะหน่ึงอาจทาํใหผู้อ้ยูอ่าศยัเกิดความพอใจต่อท่ีอยูอ่าศยัในขณะนั้นได ้แมท่ี้อยูอ่าศยันั้นจะไม่ตรง

กบับา้นในอุดมคติและเม่ือเง่ือนไขตามสภาพการณ์และปัจจยัอ่ืน ๆ แปรเปล่ียนไป ก็อาจทาํให้ผูอ้ยูอ่าศยั

เปล่ียนแปลงจากความพอใจเป็นความไม่พอใจในท่ีอยูอ่าศยัอนัเดียวกนันั้นในเวลาต่อมาได ้

 

ความหมายของอพาร์ทเมนท์ 

 

 ในบรรดาท่ีพกัอาศัยให้เช่ามักมีช่ือเรียกแตกต่างกัน เช่น หอพกั แฟลต อพาร์ทเมนท ์

คอนโดมิเนียม ฯลฯ ผูว้ิจยัจึงไดห้าคาํจาํกดัความของคาํวา่ อพาร์ทเมนท์ เพื่อให้มีความเขา้ใจตรงกนัใน

การวจิยัคร้ังน้ี  

 วิภา  ณานวงัศะ (2547: 39) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ อพาร์ทเมนท ์หมายถึง ห้องชุด ซ่ึงนิยม

ใชค้าํน้ีในประเทศสหรัฐอเมริกา ส่วนในประเทศองักฤษ จะใชค้าํวา่ แฟลต (flat) 

 สมเกียรติ  ปีติบรรเจิดพงศ ์(2540: 4) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของอพาร์ทเมนทว์า่ เป็นท่ีอยูอ่าศยั 

ท่ีมีความหนาแน่นค่อนขา้งสูง ส่วนมากมกัจะสร้างข้ึนไปในแนวสูง แต่ละชั้นแบ่งเป็นส่วน ๆ เพื่อ

การอยูอ่าศยั 

 ศิริพรรณ  กิจรักษา (2539: 7) ไดใ้หค้วามหมายของวา่ อพาร์ทเมนทห์รือแฟลตเป็นท่ีอยูอ่าศยั

ท่ีมีความหนาแน่นสูง ส่วนมากจะข้ึนไปในทางสูง และมกัอยูใ่นบริเวณท่ีดินราคาแพงในเมืองชั้นใน  

อพาร์ทเมนทเ์มืองไทยจะมีความสูงประมาณ 4-10 ชั้นเป็นอยา่งมาก เป็นท่ีอยู่อาศยัท่ีมีลกัษณะทาง

กายภาพคลา้ยกบัอาคารชุด โดยมีจาํนวนห้องพกัหลายห้องรวมกนัในอาคารเดียว ในแต่ละห้องพกัอาศยั

เป็นห้องชุดอนัประกอบดว้ยห้องนอน ห้องรับแขก ห้องครัว และห้องนํ้ า แต่แฟลตมีลกัษณะพิเศษ 
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ท่ีแตกต่างจากอาคารชุดท่ีผูอ้ยู่อาศยัในแฟลตห้องชุด จะอยู่อาศยัแบบเช่า หรือไม่มีกรรมสิทธ์ิใน

หอ้งพกัตนเองอยูด่ว้ย โดยอาจจะเป็นการเช่าระยะสั้นอยูช่ัว่คราวหรือจะเป็นการเช่าระยะยาว 

 จากการวิเคราะห์ความหมายของอพาร์ทเมนท ์ผูว้ิจยัไดข้อ้สรุปวา่ อพาร์ทเมนทแ์ละแฟลต 

มีความคล้ายคลึงกนั คือ ลกัษณะการเป็นเจา้ของ เพราะอพาร์ทเมนท์และแฟลตจะมีลกัษณะเช่า              

ไม่ขายสิทธ์ิ ซ่ึงจะแตกต่างจากอาคารชุดคือ ผูอ้ยู่อาศยัในอาคารชุดสามารถมีสิทธ์ิเป็นเจา้ของได ้

และแตกต่างจากหอพกัใหเ้ช่าเพราะการดาํเนินธุรกิจหอพกัจะมีกฎระเบียบต่างจากการดาํเนินธุรกิจ 

อพาร์ทเมนท์คือ ตอ้งยื่นขอและได้รับอนุญาตจากนายทะเบียนหอพกัและตอ้งดาํเนินการภายใต้

พระราชบญัญติัหอพกั พ.ศ. 2507 ซ่ึงต่างจากอพาร์ทเมนทท่ี์ไม่ตอ้งขออนุญาตจดัตั้งเพราะเป็นธุรกิจ

จดัตั้งหอ้งพกัอาศยัใหแ้ก่บุคคลทัว่ไปเช่าอยูอ่าศยั 

 

ทฤษฎลีาํดับขั้นความต้องการของมนุษย์ของมาสโลว์ 

 

 Maslow (1970 อา้งถึงใน จรีพร  ศรีทอง. ม.ป.ป.: 3) นกัจิตวิทยาไดเ้สนอแนวความคิดเก่ียวกบั

ความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยมี์ลาํดบัขั้นความตอ้งการท่ีเรียกวา่ Hierarchy of needs โดยตระหนกัถึง

ความตอ้งการในระดบัต่าง ๆ ของมนุษยเ์ป็นจุดสําคญั โดยไดก้ล่าวถึงความตอ้งการของมนุษยต์ั้งอยูบ่น

สมมติฐาน 2 ประการ คือ 

 1. สมมติฐานความตอ้งการของมนุษย ์

  1.1 มนุษยทุ์กคนมีความตอ้งการโดยธรรมชาติซ่ึงมีอยูเ่สมอและไม่ส้ินสุด ถา้ความตอ้งการ

ใดไดรั้บการตอบสนองแลว้ก็จะหมดไปและความตอ้งการอ่ืนจะเขา้มาแทนท่ี จะเร่ิมตั้งแต่เกิดจนตาย 

  1.2 ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมอีกต่อไป 

ความตอ้งการท่ีไม่ไดรั้บการตอบสนองเท่านั้นท่ีเป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรม 

  1.3 ความต้องการของมนุษย์จะมีลักษณะเป็นลําดับขั้นจากตํ่าไปหาสูงตามลําดับ          

ความตอ้งการ (Hierarchy of needs) ในขณะท่ีความตอ้งการขั้นตํ่าไดรั้บการตอบสนองบางส่วนแลว้

ความตอ้งการขั้นสูงถดัไปก็จะติดตามมาเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมต่อไป 

2. พีระมิดแห่งความตอ้งการของมาสโลว ์   

  มาสโลวแ์บ่งความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ 
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ภาพ  3  ภาพพีระมิดแห่งความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs) 

ทีม่า:  กรองจิตต ์ ยิม้ไพบูลย,์ 2546: 26-27. 

 

  ขั้นท่ี 1 ความตอ้งการทางร่างกายหรือความตอ้งการพื้นฐานทางสรีระ (Physiological 

Needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานและมีความจาํเป็นต่อการอยูร่อดของมนุษย ์ ไดแ้ก่ ความตอ้งการ

ปัจจยั 4 การพกัผอ่นนอนหลบั การหลีกหนีความเจ็บปวด ความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ ความตอ้งการ

เหล่าน้ีจะตอ้งไดรั้บการตอบสนองจนเป็นท่ีพอใจก่อน ความตอ้งการในระดบัสูงข้ึนจึงจะเกิดข้ึน  

  ขั้นท่ี 2 ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (Safety and Security Needs) เป็นความตอ้งการ

ที่เกิดภายหลงัจากความตอ้งการในขั้นที่หน่ึงไดร้ับการตอบสนองจนเป็นที่พอใจแลว้ ไดแ้ก่ 

ความตอ้งการความมัน่คง ความเท่าเทียมกนั ความไวว้างใจ ความปลอดภยัจากส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็น

อนัตราย ความตอ้งการน้ีจะเห็นไดช้ดัในเด็กเล็ก ซ่ึงตอ้งการความอบอุ่นปลอดภยัจากพอ่แม่  

  ขั้นท่ี 3 ความตอ้งการดา้นสังคมหรือความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (Love 

and Belonging Needs and Social Needs) บุคคลตอ้งการไดรั้บความรักและความเป็นเจา้ของโดย

การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น เช่น ความสัมพนัธ์ภายในครอบครัวหรือกบัผูอ่ื้น สมาชิกภายในกลุ่ม

จะเป็นเป้าหมายสําคญัสําหรับบุคคล กล่าวคือ บุคคลจะรู้สึกเจ็บปวดมากเม่ือถูกทอดทิ้ง ไม่มีใคร

ยอมรับ หรือถูกตดัออกจากสังคมไม่มีเพื่อน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเม่ือจาํนวนเพื่อน ๆ ญาติพี่นอ้ง สามี

หรือภรรยาหรือลูก ๆ ไดล้ดนอ้ยลงไป  

  ขั้นท่ี 4 ความตอ้งการยอมรับนบัถือหรือความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง (Self-Esteem 

Needs) มนุษยต์อ้งการท่ีจะไดรั้บความนบัถือยกยอ่งใน 2 ลกัษณะ คือ ลกัษณะแรกเป็นความตอ้งการ

ความต้องการที่จะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง 

(Self-Actualization Needs) 

 
ความต้องการได้รับความนับถือยกย่อง 

(Self-Esteem  Needs) 

 
ความต้องการทางสังคม 

(Social  Needs) 

 
ความต้องการความมั่นคงปลอดภยั 

(Safety and Security Needs) 

 
ความต้องการทางร่างกาย 

(Physiological Needs) 
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นบัถือตนเอง (self-respect) ส่วนลกัษณะท่ี 2 เป็นความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น (esteem 

from others) ความพึงพอใจของความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งโดยทัว่ ๆ ไป จะเป็นความรู้สึกและ

ทศันคติของความเช่ือมัน่ในตนเอง ความรู้สึกวา่ตนเองมีคุณค่า การมีพละกาํลงั การมีความสามารถ 

และความรู้สึกวา่มีชีวติอยูอ่ยา่งมีประโยชน์และเป็นบุคคลท่ีมีความจาํเป็นต่อโลก 

  ขั้นท่ี 5 ความตอ้งการท่ีจะเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริง (Self-Actualization needs) ภายหลงั

จากท่ีไดรั้บการตอบสนองทั้ง 4 ขั้นอยา่งครบถว้นแลว้ ความตอ้งการในขั้นน้ีจึงจะเกิดข้ึนและมกัจะเป็น

ความตอ้งการอิสระเฉพาะแต่ละคน ซ่ึงต่างคนต่างมีความนึกคิด ตอ้งการท่ีจะพฒันาศกัยภาพของตน 

ตอ้งการไปให้ถึงความสามารถสูงสุดของตน ไดแ้ก่ ความตอ้งการอยากท่ีจะสําเร็จตามความนึกคิด

หรือคาดหวงั ทะเยอทะยาน ใฝ่ฝัน  

 ท่ีอยูอ่าศยัเป็นหน่ึงในส่ีปัจจยัท่ีมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตของมนุษย ์ถือเป็นความตอ้งการ

ขั้นพื้นฐานท่ีมนุษยทุ์กคนตอ้งการการตอบสนอง จากทฤษฎีความตอ้งการตามลาํดบัขั้นของมาสโลว ์

เป็นแนวทางช้ีให้เห็นวา่เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนองขั้นพื้นฐาน คือ มีท่ีอยูอ่าศยัแลว้ ส่ิงต่อไปท่ี

มนุษยทุ์กคนตอ้งการก็คือ ความมัน่คงปลอดภยั อพาร์ทเมนทห์ลายแห่งท่ีเนน้ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

เนน้ความสวยงาม เป็นจุดดึงดูดผูบ้ริโภค จนบางคร้ังไม่ไดค้าํนึงถึงความปลอดภยัของผูเ้ช่ามีหลาย ๆ 

คร้ังท่ีแสดงขอ้บกพร่องน้ีไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น ของใชข้องผูเ้ช่าสูญหาย ห้องพกัโดนงดัหรือแมก้ระทัง่

เสียงเอะอะโวยวายในเวลากลางดึก ส่ิงเหล่าน้ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคหรือผูเ้ช่าเกิดความรู้สึกไม่ปลอดภยั 

และเม่ือใดก็ตามท่ีผูเ้ช่ารู้สึกวา่ชีวติอยูใ่นอนัตราย มีความเส่ียงสูง ผูเ้ช่าจะยา้ยออกทนัทีโดยไม่คาํนึง 

ถึงปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ของอพาร์ทเมนท ์แมว้า่ปัจจยัเหล่านั้นจะส่งผลดีต่อผูเ้ช่าก็ตาม 

 กล่าวโดยสรุป จากทฤษฎีดงักล่าวช่วยให้ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท์ตระหนักถึง                

ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูเ้ช่ามากยิ่งข้ึน กล่าวคือ ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทรู้์วา่ตอ้งเนน้ความสําคญั

ทางดา้นใดและควรตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ช่าในปัจจยัแต่ละดา้นอยา่งไร 

 

แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่วา่จะเป็นธุรกิจบริการหรือธุรกิจขายสินคา้ จาํเป็นอยา่งยิ่ง

ท่ีตอ้งเขา้ใจคาํจาํกดัความและความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคเสียก่อน เพื่อความเขา้ใจตรงกนัและ

เป็นพื้นฐานในการวจิยัต่อไปน้ี 

 ธงชยั  สันติวงษ ์(2540: 29) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ การกระทาํของบุคคลใด

บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายถึงกระบวนการ

ตดัสินใจซ่ึงมีมาแต่ก่อนแลว้ 
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 ศุภกร  เสรีรัตน์ (2540: 5-6) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการซ้ือและการบริการ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและ

หลงัการกระทาํดงักล่าว 

 เสรี  วงษม์ณฑา (2542: 30) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเร่ืองการตอบสนอง

ความตอ้งการและความจาํเป็น (Need) ของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ (Satisfaction) นกัการตลาด

จะตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพอใจไดน้ั้น จาํเป็นตอ้งทาํความเขา้ใจผูบ้ริโภคเพราะถา้ไม่เขา้ใจ

วา่ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจวา่เขาตอ้งการอะไร ชอบส่ิงใด ก็สามารถตอบสนองความตอ้งการของ

เขาได ้

 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543: 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ 

ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น 

 ปริญ  ลกัษิตานนท ์(2544: 54-55) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระทาํของบุคคลใด

บุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาและใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งนั้นหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ี

เกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํ ประเด็นสําคญัของคาํจาํกดัความขา้งตน้ก็คือ 

กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อน (Precede) หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในขณะ

ใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 192) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี

ผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ การประเมินในสินคา้บริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการ

ของเขาหรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการของ

ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

 อุษณีย ์ จิตตะปาโล และคณะ (2546: 2) อธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง ปฏิกิริยา

ของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้ับและการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง

กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัการกาํหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ พฤติกรรมจึงเกี่ยวกบั

การศึกษาวา่บุคคลบริโภคอะไร ที่ไหน อยา่งไร และภายใตส้ถานการณ์อยา่งไรที่ผูบ้ริโภคจะซ้ือ

สินคา้และบริการมาบริโภค 

 Goldenson (1984: 90) ใหค้าํจาํกดัความของพฤติกรรมไวว้า่ เป็นการกระทาํหรือตอบสนอง

การกระทาํทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคล และเป็นปฏิสัมพนัธ์ในการตอบสนองส่ิงกระตุน้ภายในหรือ

ภายนอก รวมทั้งเป็นกิจกรรมการกระทาํต่าง ๆ ท่ีเป็นไปอยา่งมีจุดหมาย สังเกตเห็นได ้หรือเป็นกิจกรรม

การกระทาํต่าง ๆ ท่ีไดผ้า่นการใคร่ครวญแลว้หรือเป็นไปอยา่งไม่รู้ตวั 
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 Schiffiman and Kanuk (1994: 113) กล่าววา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภค

แสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือใช ้ประเมินหรือการบริโภคผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวความคิด

ต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็น การศึกษาการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการใช้ทพัยากรท่ีมีอยู่ทั้งเงิน เวลา และกาํลงั เพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ   

อนัประกอบด้วยคาํถาม เช่น ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไรท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน            

เป็นตน้ 

 จากนิยามต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาขั้นตอนกระบวนการทางความคิด การตดัสินใจ และการปฏิบติัของผูบ้ริโภค

ในการบริโภคสินคา้และบริการนั้น ตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หา การประเมิน ทางเลือก

แต่ละทาง การเลือกและผลของการเลือก การใชผ้ลิตภณัฑ์และบริการซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการ

ของเขา หรืออาจหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของคนท่ีเก่ียวขอ้งกบั 

การซ้ือและการใชสิ้นคา้นั้น โดยมีปัจจยัหลายดา้นท่ีกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

 

1. ความหมายกลยุทธ์ทางการตลาด 

  กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy หรือ Marketing Strategic Planning) เป็นวิธีการ

ท่ีใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด หรือหมายถึงขั้นตอนในการกาํหนดจุดมุ่งหมายทาง 

การตลาด หรือหมายถึงขั้นตอนในการกาํหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและ

การออกแบบส่วนประสมทางการตลาด เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดและบรรลุจุดมุ่งหมายของ

องคก์าร (ปุณฑริกา  แกว้เจียมวงศ,์ 2551: 11) จากความหมายของกลยทุธ์การตลาด มีประเด็นสําคญั 

คือ 1) การกาํหนดตลาดเป้าหมายและพฤติกรรมของตลาดเป้าหมาย 2) การกาํหนดวตัถุประสงค์

ทางการตลาด 3) การกาํหนดกลยทุธ์การตลาด และ 4) การกาํหนดโปรแกรมการตลาด 

2. หลกักลยุทธ์ทางการตลาด  

  แพรวรินทร์  มหาวรณ์ (2551: 10-11) ไดก้ล่าวถึงหลกักลยุทธ์ทางการตลาด (The Principles 

of Marketing Strategy) ไวด้งัน้ี 

  2.1 หลกัของการดาํรงจุดมุ่งหมาย (Objective) หลกัน้ีกล่าวว่า กลยุทธ์ทุกอย่างตอ้งมี

จุดมุ่งหมาย ตอ้งบรรลุถึงได ้จะตอ้งมัน่คงไม่ผนัแปร และระบุให้ผูป้ฏิบติัตามไดท้ราบดว้ย ทุกคนท่ี

รับผดิชอบในการเขา้ร่วมในการปฏิบติัให้บรรลุจุดมุ่งหมายจะตอ้งเขา้ใจถึงจุดมุ่งหมายโดยกระจ่างชดั 

การท่ีจุดมุ่งหมายแน่นอนไม่ผนัแปรจะลดตน้ทุนในดา้นทรัพยากรต่าง ๆ และเวลาใหน้อ้ยลง 



27 

 

  2.2 หลกัความคิดริเร่ิม (Initiative) การริเร่ิมท่ีจะก่อการปฏิบติั (Action) แทนท่ีจะรอจะ

ก่อปฏิกิริยา (Reaction) และมีทศันคติท่ีดีต่อการรุก เพื่อจะไดค้วบคุมสถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนั 

ส่วนวธีิการตั้งรับจะใชเ้ป็นการชัว่คราวเท่านั้น เพื่อรอเวลาท่ีจะตีตอบโตคู้่แข่งขนั 

  2.3 หลกัการรวมกาํลงั (Principle of Concentration or Principle of Mass) นกัวิชาการ

บางท่านถือเป็นแนวความคิดหลกั เพราะหลกัน้ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัสรรทรัพยากรหรือแจกจ่ายกาํลงั

เพื่อให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั ณ จุดวิกฤติ (บางคนเรียกว่า จุดศูนยดุ์ล) หรือ ณ เวลาท่ี

ตอ้งการรบ เราจะมีกาํลงัทหารมากกวา่ขา้ศึกท่ีจุดน้ี หรือเรามีกาํลงัทหารนอ้ยแต่ตอ้งมีปัจจยัแวดลอ้ม 

ณ จุดน้ี 

  2.4 หลกัการประหยดัทรัพยากร (Economy of Resources) ไม่มีบริษทัใดท่ีมีความแข็งแกร่ง

ไปทุกสถานท่ีและไม่มีผูบ้ริหารการตลาดคนใดจะใช้ทรัพยากรให้หมดไปอย่าง “สุรุ่ยสุร่าย” ได ้                   

แต่ทุกคนจะตอ้งระดมทรัพยากรมาใชก้บัเป้าหมายท่ีจาํเป็น จะนาํไปใชก้บักาํลงัสํารอง (Secondary 

Efforts) ไดก้็แต่เพียงเล็กนอ้ยเท่านั้น 

  2.5 หลกัการแปรขบวนหรือเคล่ือนยา้ยกาํลงั (Maneuver) หมายถึง การจดัสรรทรัพยากร

ไวใ้นตาํแหน่งต่าง ๆ หลายตาํแหน่งเพื่อช่วยในการบรรลุจุดมุ่งหมาย ทั้งน้ีจะตอ้งจดัสรรทรัพยากร

ให้ถูกตาํแหน่ง เป็นไปโดยประหยดั ถูกหลกัหรือสอดคล้องกบัปัจจยัทางจิตวิทยา สอดคลอ้งกบั

หลกัภูมิศาสตร์ และคาํนึงถึงแนวความคิดเก่ียวกบัจงัหวะเวลาดว้ย 

  2.6 หลกัการมีเอกภาพในการบงัคบับญัชา (Unity of Command) ภารกิจ (Mission) แต่ละ

อยา่งท่ีมีการมอบหมายให้ปฏิบติัจะตอ้งมีผูจ้ดัการคนหน่ึงคนใดรับผิดชอบ ซ่ึงก็จะทาํให้แน่ใจวา่มี

การระดมความพยายามเป็นหน่ึงเดียวเพื่อใหเ้กิดพลงัสูงสุดในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่

  2.7 หลกัการประสานงาน (Coordination) เป็นการเนน้ถึงความร่วมมือของหน่วยงานต่าง ๆ 

ในบริษทั การร่วมกนัทาํงานและวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด ร่วมกนัประยุกตใ์ชแ้ผน ร่วมกนัเป็น

การลดภยัจากการแยง่งานกนัทาํ ในขณะเดียวกนัก็อาํนวยความสะดวกให้แก่การประหยดักาํลงัพล

และการรวมกาํลงัดว้ย 

  2.8 หลกัความปลอดภยั (Security) จะตอ้งไม่ยอมให้คู่แข่งมาแสวงหาขอ้ไดเ้ปรียบท่ี

เราคาดไม่ถึงไปจากเรา เพื่อความปลอดภยัเราจาํเป็นตอ้งทาํการสืบข่าวเก่ียวกบัคู่แข่งอย่างถูกตอ้ง

เท่า ๆ กบัท่ีตอ้งมีความปลอดภยัในบริษทั ในการป้องกนัมิให้ผูใ้ดล่วงรู้เก่ียวกบัถาวรวตัถุต่าง ๆ 

ตลอดจนข่าวสารเก่ียวกบัความสามารถและความตั้งใจของบริษทั 

  2.9 หลกัของการลวง หรือก่อความประหลาดใจ (Surprise) อาจเกิดมาจากการลวง  

การปิดบงั ความลบั การเปล่ียนวิธี (Variation Method) การสร้างส่ิงประดิษฐ์ใหม่ การทาํเป็นกลา้หาญ

ไม่กลวัส่ิงใด หรือการก่อปฏิกิริยาอยา่งรวดเร็ว การใชห้ลกัน้ีอาจชดเชยการมีทรัพยากรท่ี “ดอ้ยกวา่” 
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การไม่เปิดเผยความตั้งใจทั้งหมดให้คู่แข่งรู้เป็นส่ิงไม่จาํเป็น และเป็นไปไม่ไดท่ี้จะไม่ให้ความลบั

แพร่งพรายไปสู่คู่แข่งเลยทีเดียว คู่แข่งมกัรู้จนไดใ้นท่ีสุด แต่เราตอ้งสามารถปฏิบติัการให้สําเร็จตาม

จุดมุ่งหมายก่อนท่ีคู่แข่งตีตอบโตบ้ริษทัของเราดว้ยความมีประสิทธิภาพเช่นเดียวกบัของเรา 

  2.10 หลกัความง่าย (Simplicity) แผนตรงไปตรงมาและง่ายเป็นส่ิงจาํเป็นตอ้งมี เพราะ

สถานการณ์ในการปฏิบติัและแรงกดดนัต่าง ๆ จะทาํให้แมแ้ต่กลยุทธ์ท่ีง่ายท่ีสุดก็จะยากท่ีจะนาํไป

ปฏิบติั 

  2.11 หลกัความอ่อนตวัหรือคล่องตวั (Flexibility) หลกัโบราณวา่ “อะไรก็ตามท่ีสามารถ

ทาํใหม้นัผดิไดเ้ราก็ทาํผิดกบัมนัจนได”้ ดงันั้นก่อนใชก้ลยุทธ์ตอ้งคิดถึงปัญหาต่าง ๆ และโอกาสต่าง ๆ 

ท่ีจะมีให้เราทุกคร้ังไป เพื่อท่ีจะไดว้างแผนปฏิบติัการสํารวจอยา่งอ่ืนไวเ้ป็นทางเลือกเสียก่อนท่ีจะ

ถึงเวลาท่ีจะมีสถานการณ์จาํเป็นเกิดข้ึน 

  2.12 หลกัการแสวงหาผลประโยชน์ (Exploitation) นายพล George S. Paton กล่าววา่ 

“จงไล่ตามศตัรูต่อไปดว้ยความกลา้หาญท่ีสุด” หลกัน้ีหมายถึง การรักษาความเคล่ือนไหวไปขา้งหน้า

ใหค้งอยูต่ลอดไป นัน่ก็คือ เม่ือชนะคู่แข่งแลว้อยา่หลงระเริงแต่ตอ้งกดดนัคู่แข่งต่อไปจนกวา่จะบรรลุ

ถึงความสาํเร็จสูงสุด 

 

3. ข้ันตอนการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

  แพรวรินทร์  มหาวรณ์ (2551: 8-9) ไดก้ล่าวถึงขั้นตอนต่าง ๆ ในการกาํหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดไวด้งัน้ี 

3.1 ขั้นท่ี 1 การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด 

   3.1.1 ระบบขอ้มูลทางการตลาดและการวจิยั 

   3.1.2 การวิเคราะห์ส่ิงแวดล้อมทางการตลาด การวิเคราะห์ตลาดผูบ้ริโภค และ

พฤติกรรมผูซ้ื้อ  

   3.1.3 การวเิคราะห์ตลาดองคก์ารและพฤติกรรมผูซ้ื้อ  

   3.1.4 การวเิคราะห์คู่แข่งขนั  

  3.2 ขั้นท่ี 2 การออกแบบกลยทุธ์การตลาดหรือกลยทุธ์ส่วนผสมการตลาด ประกอบดว้ย 

   3.2.1 กลยทุธ์การตลาดเพื่อธุรกิจใหม่ของคู่แข่งขนั  

   3.2.2 กลยทุธ์การตลาดสาํหรับผูน้าํ คู่ชิง ผูต้าม และธุรกิจรายใหม่ 

   3.2.3 กลยทุธ์การจดัสรรทรัพยากรทางการเงินสาํหรับผลิตภณัฑข์องธุรกิจ  

   3.2.4 กลยทุธ์การตลาดในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์ 
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   3.2.5 กลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ กลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ สาย

ผลิตภณัฑ ์รายการผลิตภณัฑ ์ตรายีห่อ้ การบรรจุหีบห่อ และป้ายฉลาก  

   3.2.6 กลยทุธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจ 

   3.2.7 กลยทุธ์เก่ียวกบัช่องทางการตลาด และการกระจายตวัสินคา้  

   3.2.8 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมการส่งเสริม ประกอบดว้ย 1) กลยุทธ์การโฆษณา 

(Advertising Strategy) 2) กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 3) กลยุทธ์

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) และ 4) กลยทุธ์การให้ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ 

(Publicity and Public Relation Strategy) 

 สรุป กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นขั้นตอนหรือวิธีการท่ีทาํให้บรรลุเป้าประสงคท์างการตลาด 

โดยประกอบดว้ย การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด และการออกแบบกลยุทธ์การตลาด โดยเน้ือหา

ในส่วนน้ีจะถูกนาํไปใช้ในการอภิปรายผลเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการ 

อพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

 

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 

 

 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสําคญัมากในการทาํธุรกิจประเภท ในยุคปัจจุบนัเทคโนโลยี

กา้วหน้าอย่างรวดเร็ว ธุรกิจใหม่ คู่แข่งใหม่ ๆ ท่ีเขา้มาแทนสินคา้เก่าท่ีล้าหลงัไม่ทนัโลก ทาํให้

องค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาดตอ้งมีการพฒันาปรับปรุงให้เหมาะสมกบัธุรกิจอยูต่ลอดเวลา 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดจึงนาํมาใชใ้นงานวจิยัดงัน้ี 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

องคก์รธุรกิจใช ้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด

ขององคก์รธุรกิจในตลาดเป้าหมาย (Kotler and Armstorng 2004 อา้งถึงใน ฉตัยาพร เสมอใจ, 2556: 

11-12)  

 ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 92-100) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service 

Marketing Mix) ประกอบดว้ย องคป์ระกอบ 7 ประเภทหลกั 7 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์บริการ การกาํหนด

ราคาบริการ การจดัจาํหน่าย การส่ือสารการตลาดบริการ บุคคล กระบวนการในการให้บริการ และ

หลกัฐานทางกายภาพ และมีองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดอีกประการ คือ การให้บริการ

ลูกคา้อย่างมีคุณภาพ (Providing Quality Service) องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด

บริการจึงเป็น 8 P’s ตามความเหมาะสมของธุรกิจบริการนั้น ๆ 
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 องคป์ระกอบการตลาดยคุใหม่ ทฤษฎี 7 P’s ซ่ึงมีการพฒันาการตลาดมาตั้งแต่อดีตตามแนวคิด

ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งกวา้งขวางมานบัสิบ ๆ ปีท่ีเรียกวา่ 4 P’s ในยุคปัจจุบนัเทคโนโลยีกา้วหนา้

อยา่งรวดเร็วโดยเฉพาะในทศวรรษนบัตั้งแต่ปี 1990 เป็นตน้มา ธุรกิจใหม่ คู่แข่งใหม่ ๆ ท่ีเขา้มาแทน

สินคา้เก่าท่ีลา้หลงัไม่ทนัโลก ทาํให้องค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด 4 ประการของการตลาด

ในอดีตไม่เพียงพอและไม่ทนัการณ์กับการแข่งขนัในรูปแบบใหม่ของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป 

นกัการตลาดยุคใหม่เร่ิมพฒันากลยุทธ์ใหม่ท่ีเฉียบคมและสร้างสรรค์มากข้ึน มีประสิทธิผลและ

ประสิทธิภาพมากข้ึน (มานิต  รัตรสุวรรณ และสมฤดี  ศรีจรรยา, 2555: 105) 

 ดงันั้น การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต จึงตอ้งให้ครอบคลุมส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีเหมาะสม ประกอบดว้ย 7 P’s ดงัน้ี 

 

1. ผลติภัณฑ์ (Product)  

  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2556: 22-23) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ

เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ โดยการสนองความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมี

ตวัตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย สินคา้ บริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 

(Utility) และมีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้กาํหนดกลยุทธ์

ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยั เช่น ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ส่วนประกอบผลิตภณัฑ์ และ

การพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 93-100) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์บริการ หมายถึง แนวคิด

โดยรวมของวตัถุและกระบวนการ ซ่ึงใหคุ้ณค่าแก่ลูกคา้ คาํวา่ “ผลิตภณัฑ์” มกัใชก้นัในความหมาย

อย่างกวา้ง เพื่อส่ือความหมายถึงผลิตภณัฑ์ 2 ประเภท คือ “สินคา้ และ “บริการ” นกัการตลาดท่ีดี

ตอ้งมีความเขา้ใจถูกตอ้งว่า อนัท่ีจริงแลว้ลูกคา้ไม่ไดต้อ้งการท่ีจะซ้ือ “สินคา้” หรือ “บริการ” แต่

ตอ้งการจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือ “ผลประโยชน์และคุณค่าท่ีเฉพาะเจาะจง” จาก “ขอ้เสนอทั้งหมด” ของ

ผูข้ายเสียมากกวา่ นกัการตลาดจะเรียก “ขอ้เสนอทั้งหมดของผูข้าย” วา่ “ผลิตภณัฑ์ทั้งหมด” ซ่ึงจะ

ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 5 ระดบั คือ ผลประโยชน์หลกั ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั 

ผลิตภณัฑเ์สริม และผลิตภณัฑท่ี์เป็นไปได ้

  กล่าวโดยสรุป ผลิตภณัฑใ์นธุรกิจอพาร์ทเมนทคื์อ ส่ิงท่ีทางอพาร์ทเมนทน์าํเสนอให้กบั

ผูเ้ช่าท่ีมาใช้บริการอพาร์ทเมนท์ ประกอบดว้ย ขนาดของห้องพกักวา้ง การออกแบบความคงทน

ความสวยงามของอาคาร ความสะอาด ประเภทสุขภณัฑท่ี์ใช ้การมีอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในห้องพกั เช่น 
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พดัลม เคร่ืองปรับอากาศ เฟอร์นิเจอร์ และโทรศพัทภ์ายในห้อง รวมไปถึงร้านขายของชาํ ร้านอาหาร 

ร้านซกัรีดภายในบริเวณอพาร์ทเมนท ์เป็นตน้ 

 

2. ราคา (Price) 

  คาํนาย  อภิปรัชญาสกุล (2546: 10-11) กล่าววา่ ราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือ

บริการในรูปท่ีเป็นตวัเงิน ราคาเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญั เพราะ

ราคาเป็นตวัสําคญัท่ีก่อให้เกิดรายได ้องคป์ระกอบหลกัในการกาํหนดราคาตํ่าสุดคือ ตน้ทุนการผลิต 

องค์ประกอบในการกาํหนดราคาสูงสุดคือ คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ดงันั้นกลยุทธ์ดา้นราคา

ตอ้งคาํนึงถึงวธีิการกาํหนดราคา โดยพิจารณาจากตน้ทุน ลูกคา้ และคู่แข่งขนั 

  ฉัตยาพร  เสมอใจ (2556: 145) กล่าวว่า นอกเหนือจากคุณภาพของผลิตภณัฑ์แล้ว 

ส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้อีกประการหน่ึงคือ “ราคา” การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ควรอยูใ่น

ระดบัท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์และศกัยภาพในการซ้ือของตลาด เป้าหมายท่ีสําคญัตอ้ง

สามารถสร้างกาํไรใหแ้ก่บริษทัและดึงดูดใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 111) กล่าววา่ การกาํหนดราคาเป็นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัเป็นอยา่งยิง่สําหรับการบริการทุกแห่ง อาจกล่าวไดว้า่การกาํหนดราคา

ท่ีเหมาะสมสําหรับกิจการบริการนั้น นกัการตลาดบริการจะตอ้งเร่ิมตน้จากการกาํหนดวตัถุประสงค์

ของการกาํหนดราคาเสียก่อน หลงัจากนั้นจะตอ้งทาํความเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีสําคญัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อ

การกาํหนดราคา แลว้จึงมาพิจารณาถึงวิธีการกาํหนดราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงวิธีการในการกาํหนดราคาน้ี

มี 3 วธีิ คือ วธีิการกาํหนดราคาจากตน้ทุน วิธีการกาํหนดราคาจากการแข่งขนั และวิธีการกาํหนดราคา

จากคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้รับรู้ นกัการตลาดบริการควรจะตอ้งพิจารณาถึงขอ้ดีและขอ้เสียของ

วธีิการกาํหนดราคาแต่ละวธีิอยา่งรอบคอบเสียก่อน จึงจะสามารถตดัสินใจเลือกวิธีการกาํหนดราคา

ท่ีเหมาะสมได ้

  กล่าวโดยสรุป ราคาในธุรกิจอพาร์ทเมนท์ เป็นคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบตวัเงิน 

ซ่ึงส่ิงท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือและเลือกใช้ของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะช่วงประเมินทางเลือกก่อน

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ อตัราค่าบริการท่ีผูเ้ช่าอพาร์ทเมนท์ตอ้งจ่ายในการเช่าอพาร์ทเมนท ์

ราคาหอ้งพกั ค่าไฟฟ้า ค่านํ้าประปา ค่าโทรศพัท ์ท่ีมีความเหมาะสม ส่ิงกระตุน้ดา้นราคาเหล่าน้ีเป็น

องคป์ระกอบท่ีสาํคญัท่ีจะมากระตุน้ความอยากเช่าอพาร์ทเมนท ์
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3. สถานที ่(Place) 

  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2556: 24) กล่าววา่ การจดัจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 

ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาด โดยสถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัทางการตลาด ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย 

การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั องค์ประกอบหลกัของการจดัจาํหน่าย 

แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการกระจายสินคา้ 

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 119) กล่าววา่ ในการตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจาํหน่าย

บริการ ผูบ้ริการ กิจการบริการจะต้องคาํนึงถึงหลักเกณฑ์ท่ีสําคญั 2 ประการ คือ การเข้าถึงได ้

(Accessibility) และความพร้อมที่จะให้บริการได ้(Availability) ประเด็นที่สําคญัในเร่ืองของ                   

การจดัจาํหน่ายบริการ (Place) ท่ีผูบ้ริหารดา้นการตลาดของกิจการบริการจะตอ้งพิจารณาสามารถ

แบ่งออกเป็น 2 ประเด็น คือ เร่ืองการเลือกทาํเลท่ีตั้งของกิจการ (Location) ในการนาํเสนอบริการ 

และการเลือกช่องทางในการนาํเสนอบริการ (Channel) สําหรับการเลือกช่องทางในการนาํเสนอ

บริการผูบ้ริการจะตอ้งตดัสินใจเลือกช่องทางในการนาํเสนอบริการท่ีมีความเหมาะสมมากท่ีสุด 

  กล่าวโดยสรุป สถานท่ีในธุรกิจอพาร์ทเมนทคื์อ สถานท่ีตั้งหรือทาํเลท่ีตั้งของอพาร์ทเมนท์

ท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์ซ่ึงใกลท่ี้ทาํงานและสถานศึกษา อยูติ่ดถนนสายหลกั

ท่ีสาํคญั มีรถประจาํทางผา่น ใกลแ้หล่งอุปโภคบริโภคท่ีจาํเป็น เช่น โตรุ่้ง ร้านอาหาร เป็นองคป์ระกอบ

ท่ีมีความสาํคญัและจะมาเป็นส่ิงกระตุน้ความอยากเช่าอพาร์ทเมนท ์

 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

  คาํนาย  อภิปรัชญาสกุล (2546: 12-13) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด เป็นความพยายาม

ท่ีจะส่งเสริมใหก้ารตลาดบรรลุเป้าหมายได ้เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ทาํให้ลูกคา้มาซ้ือ

สินค้า สนใจสินค้าของเรา ลูกค้าเปล่ียนพฤติกรรมให้สอดคล้องกับสินค้า และรักษาไว้ไม่ให้

เปล่ียนแปลง การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังาน และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น โดยตอ้งพิจารณา

ท่ีมีความเหมาะสมของลูกค้า ผลิตภณัฑ์ คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ การส่งเสริม

การตลาดประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวสาร

และการประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง และการพดูปากต่อปาก เป็นตน้ 

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 125) กล่าววา่ ส่วนประสมของการส่ือสารการตลาดบริการ

มีเคร่ืองมือสําคญัประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal 

Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การส่ือสารแบบ

ปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ทั้งหมด
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เรียกวา่ “ส่วนประสมของการส่ือสารทางการตลาด” (Communication Mix) ในดา้นการส่ือสารการตลาด

บริการ นกัการตลาดบริการจะตอ้งทาํความเขา้ใจถึงกระบวนการส่ือสารเพื่อให้ทราบถึงองคป์ระกอบ

ท่ีสําคญัของกระบวนการส่ือสารและจุดเด่นของส่วนประสมของการส่ือสารทางการตลาดบริการ 

แต่ละประเภทเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 

  กล่าวโดยสรุป การส่งเสริมการตลาดในธุรกิจอพาร์ทเมนทคื์อ การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบั

ขอ้มูลระหวา่งผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทก์บัผูเ้ช่าอพาร์ทเมนท์ เพื่อสร้างให้เกิดการเช่า การแสดง

ส่ิงจูงใจท่ีจะทาํให้ผูเ้ช่าตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ซ่ึงได้แก่ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เผยแพร่

ข่าวสาร การส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ 

 

 5. บุคลากร (People หรือ Personnel) 

  อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) กล่าววา่ บุคลากร หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการขาย

และการบริการหลังการขายทั้งหมด จึงเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัโดยเฉพาะธุรกิจให้เช่าท่ีเน้น            

การให้บริการ บุคลากรจึงมีความสําคญัในดา้นบุคลิกภาพท่ีดีน่าเช่ือถือ ความรู้ความชาํนาญในงาน 

มีทศันคติท่ีดีต่องาน คุณสมบติัของบุคลากรธุรกิจใหเ้ช่าอพาร์ทเมนทท่ี์ดีตอ้งมีความสุภาพ อธัยาศยั

ดีเยีย่ม มีบุคลิกภาพดี มีความเป็นมิตรสูง มนุษยสัมพนัธ์ดีเยีย่ม 

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 134) กล่าวว่า บุคคล (People) หมายถึง “ปัจจยัท่ีเก่ียวกบั

บุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในการนาํเสนอบริการ (ให้กบัลูกคา้) ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ 

ซ่ึงบุคคลในท่ีน้ีจะรวมถึงพนกังานของกิจการ ลูกคา้ (ท่ีมาใชบ้ริการ) และลูกคา้คนอ่ืน ๆ ท่ีร่วมอยูใ่น

ส่ิงแวดลอ้มของการบริการนั้นดว้ย” 

  กล่าวโดยสรุป บุคลากรในธุรกิจอพาร์ทเมนท์ คือ ผูที้่เกี่ยวขอ้งหรือพนักงานของ               

อพาร์ทเมนทท่ี์ตอ้งมีความสามารถในการใหบ้ริการแก่ผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทใ์ห้มีความพึงพอใจ จะตอ้ง

มีการสรรหาหรือพฒันาและปรับพฤติกรรมให้มีจิตสํานึกต่อการให้บริการท่ีดี เช่น พนกังานตอ้งมี

ทศันคติท่ีดีต่องานบริการ พนักงานตอ้งมีท่าทีท่ีดีต่อผูม้าใช้บริการ ความเอาใจใส่ของพนักงานทาํ

ความสะอาด การเอาใจใส่ของพนกังานรักษาความปลอดภยั และมีพนกังานเพื่อท่ีจดัเตรียมอาํนวย

ความสะดวกในการซ่อมและแกไ้ขอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในหอ้งพกัอยา่งรวดเร็ว   

 

6. กระบวนการให้บริการ (Process) 

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 152) กล่าววา่ “กระบวนการก็คือ วิธีการและขั้นตอนต่าง ๆ 

ท่ีใชเ้พื่อใหกิ้จการบรรลุผลสาํเร็จท่ีตอ้งการ” 
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  Zeithaml et al. (1990: 25) ไดใ้ห้ความหมายกระบวนการการให้บริการคือ ลกัษณะทาง

กายภาพและสภาพแวดลอ้มของการบริการท่ีประกอบดว้ย สถานท่ีขององคก์ร และองคป์ระกอบอ่ืน ๆ 

ท่ีสามารถมองเห็นได ้ทาํใหส้ะดวกในการปฏิบติังานและการส่ือสารกบัลูกคา้ 

  กล่าวโดยสรุป กระบวนการให้บริการในธุรกิจอพาร์ทเมนท์ คือ ขั้นตอนในการให้บริการ

กบัผูเ้ช่าไดร้วดเร็ว และประทบัใจ มีการนาํเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเขา้มาใชใ้นการให้บริการ ซ่ึงตอ้งมี

การออกแบบและจดัการกระบวนการให้บริการในเชิงปฏิบติัให้ประสานและเช่ือมโยงอย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

  ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 168) กล่าววา่ หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 

หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมต่าง ๆ ท่ีสามารถมองเห็นหรือรับรู้ได ้และใชเ้ป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงคุณภาพ

ของการบริการ 

  อรุณ  วสุิทพิพฒัน์สกุล (2552) กล่าววา่ ลกัษณะทางกายภาพเป็นองคป์ระกอบทางกายภาพ

ของงานบริการท่ีลูกคา้สามารถรับรู้ เห็น หรือรู้สึกได ้เช่น การตกแต่งสถานท่ี ความหรูหรา ความสะอาด 

การใชเ้คร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีทนัสมยัเป็นแรงจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ลกัษณะ

ทางกายภาพท่ีทาํให้เกิดแรงดึงดูดและความสนใจอาจตอ้งกาํหนดเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของธุรกิจให้

เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ดว้ย จึงทาํให้เกิดความน่าสนใจและความเช่ือมัน่ต่อสินคา้และองค์กร เช่น 

การแต่งกายของพนกังานตอ้งสะอาด เรียบร้อย และเหมาะตามกาลเทศะดว้ย 

  กล่าวโดยสรุป ลกัษณะทางกายภาพในธุรกิจอพาร์ทเมนท ์คือ ผูจ้ดัการอพาร์ทเมนทต์อ้ง

แสดงคุณภาพของการให้บริการโดยใช้หลกัฐานต่าง ๆ ท่ีลูกคา้มองเห็น ซ่ึงไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของ 

อพาร์ทเมนทท่ี์ดี ท่ีสะดวกสบาย อากาศถ่ายเทสะดวก ท่ีจอดรถมีบริเวณกวา้ง บริเวณรอบอพาร์ทเมนท์

ไม่มีเสียงดงัรบกวน และมีความปลอดภยั โดยมีพนักงานรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชั่วโมง 

มีทางหนีไฟและถงัดบัเพลิงทุกชั้น ทุกห้องมีเหล็กดดั กุญแจล็อคอย่างหนาแน่น การจดัการด้าน

สาธารณูปโภคท่ีดี การจดัการดา้นระบบระบายนํ้าและป้องกนันํ้าท่วมท่ีดี 

 จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด สรุปไดว้า่ แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

7P’s มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์ ซ่ึงส่งผลให้ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท์ให้เช่า         

อพาร์ทเมนท์ และผูท่ี้สนใจในการพฒันาธุรกิจบริการประเภทน้ีได้จดัวางกลยุทธ์ในแต่ละด้าน  

อยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ประวิทย ์ วิมลจิตรสอาด (2547) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือก

เช่าท่ีพกัอาศยัรายเดือนของพนกังานโรงงานในอาํเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร โดยเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากพนกังานโรงงานในอาํเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร จาํนวน 398 ราย ดว้ยวิธีการทาํ

แบบสอบถาม ผลจากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง      

26-35 ปี สถานภาพสมรส มีรายได ้3,001-6,000 บาทต่อเดือน ปัจจุบนัจ่ายค่าเช่าท่ีพกัอาศยัในราคา 

801-1,800 บาทต่อเดือน และพกัอาศยัอยูเ่ป็นครอบครัว ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ี

พนกังานโรงงานในอาํเภอกระทุ่มแบนใหค้วามสําคญัอนัดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นราคากบัปัจจยัดา้น 

บุคลากร รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นส่ิงนาํเสนอทางกายภาพ ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

บริการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ซ่ึงปัจจยัปลีกยอ่ยแต่ละ

ดา้นอนัดบัแรกท่ีพนกังานโรงงานให้ความสําคญั ดงัน้ี ปัจจยัดา้นราคาให้ความสําคญัในเร่ืองค่าเช่า

รายเดือนเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นบุคลากรให้ความสําคญัในเร่ืองความน่าเช่ือถือของเจา้ของท่ีพกั 

ปัจจยัดา้นส่ิงนาํเสนอทางกายภาพใหค้วามสาํคญัในเร่ืองเสียงรบกวนจากภายนอก ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง

ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองท่ีพกัใกลท่ี้ทาํงานกบัความสะดวกในการเดินทาง ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ

ให้ความสําคญัในเร่ืองความรวดเร็วในการให้ความช่วยเหลือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ให้ความสําคญั 

ในเร่ืองความคงทนของตวัอาคาร และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญัในเร่ืองมีคนรู้จกั

อาศยัอยูใ่นท่ีเดียวกนัเป็นลาํดบัแรก นอกจากน้ีจากการศึกษายงัพบวา่ ปัญหาหลกัท่ีผูเ้ช่าท่ีพกัอาศยั

รายเดือนประสบอยู ่ คือ ปัญหาถูกรบกวนจากห้องอ่ืน ค่าเช่ารายเดือนแพง ค่านํ้ า ค่าไฟฟ้า และค่า

โทรศพัทแ์พง 

 กฤษณะ  ฟักสุขจิตต ์(2550) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยัของ 

ผูท่ี้ทาํงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาเป็น

พนกังานในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี แต่จะเลือกเฉพาะโรงงานท่ีมีพนกังานตั้งแต่ 

1,500 คนข้ึนไป ซ่ึงมีอยูป่ระมาณ 15 โรงงาน จาํนวน 400 คน ตั้งแต่พนกังานระดบัปฏิบติัการถึงระดบั

ผูจ้ดัการฝ่าย ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกท่ีอยูอ่าศยัแบบหอพกั โดยกลุ่มตวัอยา่ง

จะตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยัดว้ยตนเอง มีอายุระหวา่ง 26-30 ปี สถานภาพส่วนตวัเป็นโสด จาํนวน

สมาชิกในครอบครัว 1-2 คน มีลกัษณะการครอบครองเป็นการเช่า ถา้มีโอกาสในการเลือกเช่า 

ท่ีอยูอ่าศยัใหม่สนใจราคาประมาณ 1,500-2,000 บาท และถา้หากมีโอกาสเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัใหม่ 

จะซ้ือในราคา 1,000,000-2,000,000 บาท ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยั

อนัดบัท่ีหน่ึงคือดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของวสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้าง อนัดบัท่ีสองคือดา้นช่องทาง
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การจดัจาํหน่าย (ทาํเลท่ีตั้งของท่ีพกั) ใกลศู้นยก์ารคา้/ตลาด อนัดบัท่ีสามคือดา้นราคา เปรียบเทียบราคา

กบัระยะทางท่ีอยูอ่าศยั และอนัดบัท่ีส่ีคือการส่งเสริมการตลาดและดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

 สุเทพ  เช้ือสุวรรณ (2550) ไดท้าํการวิจยัศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเช่า

หอพกัของผูเ้ช่าหอพกัในเขตเทศบาลนครระยอง ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ผูเ้ช่าจะเป็นเพศชาย 

อาย ุ26-31 ปี สถานะภาพโสด มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ระดบัการศึกษาอนุปริญญา และมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน จาํนวน 10,001-15,000 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่าหอพกั โดย

เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากสูงไปตํ่า คือ สถานท่ีตั้ง บุคคล ราคา กระบวนการให้บริการ ลกัษณะทาง

กายภาพ ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการตลาด 

 ดารารัตน์  แสนทา (2551) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเช่าหอพกัรายเดือนของพนกังาน

โรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัลาํพูน จากการสํารวจพนกังานพบวา่ พนกังานส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง อายุ 20-25 ปี สถานภาพโสด มีภูมิลาํเนาอยูใ่นภาคเหนือคิดเป็นร้อยละ 84.16 ซ่ึงมี

ภูมิลาํเนาอยูใ่นจงัหวดัลาํพูนถึงร้อยละ 63.33 ส่วนใหญ่พกัอาศยัอยูก่บัเพื่อน มีรายไดต่้อเดือน 4,001-

8,000 บาท มากท่ีสุด ยานพาหนะท่ีใชก้นัมากคือรถจกัรยานยนต ์มีสถานภาพการจา้งงานแบบลูกจา้ง

รายเดือน โดยทาํงานเฉพาะช่วงเวลากลางวนั ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการเช่าหอพกั 

รายเดือนของพนกังานโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ อนัดบัหน่ึงคือ ปัจจยัดา้นบุคลากร 

รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง และสภาพแวดลอ้ม 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พนกังานให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยรายละเอียดของปัจจยัแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ความสะอาดของ

หอพกั (ภาพรวม) ขนาดของห้องพกั ลกัษณะห้องนํ้ าภายในตวัห้อง เช่น เคร่ืองสุขภณัฑ ์สภาพเก่า 

ชาํรุด และพดัลมหรือเคร่ืองปรับอากาศในห้องพกั ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ

โดยรวมอยูใ่นระดบัมากในทุกปัจจยั ไดแ้ก่ ความรวดเร็วในการทาํสัญญาเช่า ความรวดเร็วในการให้

ความช่วยเหลือ เช่น ห้องนํ้ าเสีย การมีบริการรักษาความปลอดภยั และการมีบริการทาํความสะอาด

ทุกสัปดาห์ ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ค่าเช่ารายเดือน ค่านํ้ า 

ค่าไฟฟ้า และการจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้ ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง และสภาพแวดลอ้มโดยรวม 

อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ หอพกัใกลส้ถานท่ีทาํงาน หอพกัใกลต้ลาดหรือยา่นการคา้ ความสะดวกใน

การเดินทาง และสภาพแวดลอ้มรอบท่ีพกั ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม

อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การติดป้ายประกาศรายละเอียดหอพกั เช่น มีห้องวา่งให้เช่า และคาํบอกเล่า

จากคนรู้จกั/ผูเ้ช่า ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือ

ของผูป้ระกอบการหอพกั อธัยาศยัของผูป้ระกอบการหอพกัหรือผูดู้แล และความเอาใจใส่ของ

พนกังานรักษาความปลอดภยั 
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 สุภิดา  ผดุงขวญั (2550) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าหอพกัของพนกังานใน

นิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร อาํเภอนครหลวง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัสรุปไดว้่า 

ปัจจัยแวดล้อมของหอพกัท่ีพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนครต้องการเช่า ส่วนใหญ่

ตอ้งการใหห้อพกัอยูใ่กลร้้านคา้สะดวกซ้ือ รองลงมาคือ ใหมี้แสงสวา่งบริเวณรอบหอพกั ไม่มีความ

แออดัในชุมชน ไม่มีมลภาวะทางอากาศ มีแม่บา้นดูแล รักษาความสะอาด ไม่มีมลภาวะทางเสียง ให้

มีการรักษาความปลอดภยั มีรถโดยสารผา่น อยู่ใกลส้วนหยอ่ม สนามกีฬา และมีห้องพกัผ่อนรวม 

ห้องรับแขก ห้องดูทีวี  และระดบัการตดัสินใจเช่าหอพกัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์โดยละเอียด 

พบว่า ด้านทาํเลท่ีตั้ งและสภาพแวดล้อม มีระดับการตดัสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนด้าน

ลกัษณะหอพกั ด้านราคาและด้านการบริการ มีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก แต่ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด มีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง สําหรับผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบ

ระดบัการตดัสินใจเช่าหอพกัโดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังาน พบว่า พนกังานท่ีเป็น

เพศชายและเพศหญิง มีระดบัการตดัสินใจเช่าหอพกัไม่แตกต่างกนั ส่วนพนกังานท่ีมีอายุ ระดบั

การศึกษา ตําแหน่ง รายได้ต่อเดือน และสถานภาพสมรส แตกต่างต่างกัน พนักงานมีระดับ 

การตดัสินใจเช่าหอพกัแตกต่างกนั 

 ทศันีย์  พวงสุดรัก (2553) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ           

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์แบบรายเดือนซ่ึงตั้งอยู่ในอาํเมืองเมืองสมุทรปราการ พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 บาท และมีภูมิลาํเนาเดิมจากทางภาคตะวนัออก 

เฉียงเหนือ จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

แบบรายเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ

มีค่าเฉล่ียในระดบัมากในทุกปัจจยั ตามลาํดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองอตัราค่าเช่ารายเดือน ปัจจยั

ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองหอ้งพกัมีอุปกรณ์ป้องกนัการโจรกรรม ปัจจยัดา้นสถานท่ีในเร่ืองมีความปลอดภยั

ในการเดินทาง ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการในเร่ืองสามารถแกไ้ขปัญหาทางดา้นสาธารณูปโภค

ไดท้นัที ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองไม่มีการคิดค่าบริการอ่ืน ๆ เม่ือยกเลิกสัญญาเช่า 

ปัจจยัดา้นบุคลากรในเร่ืองพนกังานมีความตั้งใจและกระตือรือร้นในการให้บริการ และปัจจยัดา้น

การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพในเร่ืองความสะอาด/ความสวยงามภายในอพาร์ทเมนท ์  

 ชชัวาล  เวศยว์รุตม ์ (2553) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกพกัอาศยัในหอพกั

ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายไุม่เกิน 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่ มีรายไดค้รอบครัวเฉล่ีย

ต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของการตดัสินใจเลือกพกัอาศยั
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ในหอพกัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณา

เป็นรายด้าน พบว่า ด้านทาํเลท่ีตั้ง ดา้นบริการ ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ ดา้นคุณภาพการบริการ 

ดา้นลกัษณะห้องพกั ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ อยูใ่นระดบัมากเช่นเดียวกนั 

เหตุผลเพราะลูกคา้พิจารณาส่วนประสมหลายดา้นในการเลือกสถานท่ีพกัอาศยั ประกอบดว้ย ห้องพกั

มีความสวยงาม ขนาดเหมาะสม มีส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน และมีการรักษาความปลอดภยั

ใหก้บัลูกคา้ ราคาท่ียอ่มเยา มีบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ครบวงจร มีการประชาสัมพนัธ์

อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงสําคญัท่ีทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการหอพกั จากผล

การวิเคราะห์ระดบัทศันคติของการตดัสินใจการเลือกพกัอาศยัโดยภาพรวม พบว่า ค่าเฉล่ียระดบั

ทศันคติของการตดัสินใจการเลือกพกัอาศยัในหอพกัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทุกดา้น เหตุผลเพราะลูกคา้มีทศันคติ มีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบั

หอพกั รวมถึงความสามารถในการแสวงหาขอ้มูลข่าวสารได ้และสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดอ้ยา่งทนัท่วงที หอพกัมีความทนัสมยั มีความปลอดภยัทั้งชีวิตและทรัพยสิ์น มีพนกังาน

ไวค้อยดูแลความเป็นอยู่ของลูกคา้ ดูแลดว้ยความห่วงใยและเต็มใจให้บริการ ซ่ึงหากลูกคา้ไดรั้บ

บริการท่ีดีก็จะมีการบอกต่อและแนะนาํคนใกลชิ้ดเขา้มาใชบ้ริการดว้ยเช่นกนั และผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกพกัอาศยัในหอพกั จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน มีผลทาํให้การตดัสินใจการเลือก

พกัอาศยัในหอพกัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั เพราะ

ลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกัน อาทิ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายได้

ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน มีการตดัสินใจเลือกพกัอาศยัในหอพกัแตกต่างกนั 

 

 

 

 



บทที่ 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

และเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยไดมี้การดาํเนินตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้ 

  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1. ประชากรเชิงคุณภาพ 

  ประชากรและกลุ่มตวัอย่างเชิงคุณภาพที่ทาํการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการ                

อพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต   

 

 2.  ผู้ให้ข้อมูลหลกั 

  เน่ืองจากประชากรเป็นผู ้ประกอบการอพาร์ทเมนท์ ดังนั้ นเพื่อให้ได้คาํตอบตาม

วตัถุประสงคก์ารวิจยัในคร้ังน้ีจึงใชเ้ทคนิคการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling or judgment 

sampling) โดยเลือกผูป้ระกอบการท่ีมีคุณสมบติั ดงัน้ี 1) ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนท ์2) มีอพาร์ทเมนท์

ตั้งอยูใ่นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง และ 3) เป็นผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทท่ี์ประกอบธุรกิจดา้นน้ีมาเป็น

เวลานานพอสมควร  

  ซ่ึงมีขั้นตอนในการดาํเนินการ โดยการออกไปสัมภาษณ์รายบุคคลตามท่ีกาํหนด (Personal 

Interview) ดว้ยตนเอง เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีมีความถูกตอ้งสมบูรณ์ และหลีกเล่ียงการช้ีนาํหรือ

การตั้งคาํถามอยา่งมีอคติ 
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 3. ประชากรเชิงปริมาณ 

  ประชากรท่ีทาํการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูต้ดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมือง         

ป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต ทั้งส้ิน 7 ชุมชน 

 

4. กลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณ 

  ขนาดตวัอย่างท่ีเหมาะสมเป็นส่วนหน่ึงของการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผลการวิจยั 

การกาํหนดขนาดตวัอย่างข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายประการ สําหรับการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพื่อ

พรรณนาขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไม่ตอ้งการความละเอียดมากนกั เน่ืองจากเป็นการวิจยัทาง

สังคมศาสตร์ ดงันั้น ผูว้จิยัจึงยอมรับความผิดพลาดคลาดเคล่ือนจากการอา้งอิงไปสู่ประชากรไดใ้น

ระดบัหน่ึง ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูต้ดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมือง 

ป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต จากการท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงตอ้งอาศยัการคาํนวณ

ขนาดตวัอย่างเพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ สามารถเป็นตวัแทนของประชากรทั้งหมดไดจ้ากสูตร            

การคาํนวณของ Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และมีความคาดเคล่ือนร้อยละ 5 (ศิริชยั  

พงษว์ชิยั, 2552: 138) ไดด้งัน้ี 

 

     n = 

2

2

Z

4e

1-

 

        

 เม่ือ  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

    e = ค่าของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้(โดยการวจิยัคร้ังน้ี 

      กาํหนดใหเ้ท่ากบัร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95) 

    Z = ค่าท่ีไดจ้ากการเปิดตารางสถิติ Z (Z = 1.96) ท่ีค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 

      ร้อยละ 95 

 แทนค่าในสูตร 

   n =  

2

2

(1.96)

4(0.05)

1-

        

    = 385 ตวัอยา่ง 
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  ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากการคาํนวณไดข้นาดของ Yamane ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีตอ้งสุ่มเท่ากบั 385 คน แต่เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือมากข้ึนและเพื่อลดส่วนเบ่ียงเบนต่าง ๆ 

ท่ีเกิดข้ึน ดงันั้นจึงกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนจากประชากร 

  การสุ่มตวัอยา่ง การเลือกเทคนิคการสุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมส่งผลให้ตวัอยา่งเป็นตวัแทนท่ี

ดีของประชากร ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกตวัอยา่งโดยยึดหลกัความสะดวกเป็นสําคญั เป็น

การสุ่มตวัอยา่งจากผูต้ดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

ทั้งส้ิน 7 ชุมชน โดยการสุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการนาํเอารายช่ือชุมชนทั้งหมด 

7 ชุมชน เก็บตวัอยา่งชุมชนละ 57 ตวัอยา่ง และชุมชนสุดทา้ยเก็บ 58 ตวัอยา่ง รายละเอียดดงัตาราง 5 

 

ตาราง  5  รายช่ือชุมชนและขนาดตวัอยา่ง 

 

ลาํดับที ่ รายช่ือชุมชน ขนาดตัวอย่าง 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

                              ชุมชนชายวดั 

                              ชุมชนบา้นมอญ 

                              ชุมชนบา้นไสนํ้าเยน็ 

                              ชุมชนบา้นนาใน 

                              ชุมชนบา้นโคกมะขาม 

                              ชุมชนบา้นกะหลิม 

                              ชุมชนหาดป่าตอง 

57 ตวัอยา่ง 

57 ตวัอยา่ง 

57 ตวัอยา่ง 

57 ตวัอยา่ง 

57 ตวัอยา่ง 

57 ตวัอยา่ง 

58 ตวัอยา่ง 

 รวม 400 ตัวอย่าง 

 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

 เคร่ืองมือการวิจยัถือเป็นส่วนสําคญัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การเลือกใชเ้คร่ืองมือประเภทใด

นั้นข้ึนอยู่กบัลกัษณะของขอ้มูลท่ีตอ้งการจะเก็บรวบรวม การเลือกใช้เคร่ืองมือการวิจยัท่ีดีทาํให้

ผูว้ิจยัประหยดัเวลาและงบประมาณในการวิจยัและทาํให้ผลการวิจยัมีความน่าเช่ือถือ เพื่อให้ได้

เคร่ืองมือท่ีเหมาะสมสําหรับการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกประเภทเคร่ืองมือ สร้างเคร่ืองมือ และ

ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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1. เคร่ืองมือสําหรับการวจัิย   

  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ซ่ึงขอ้มูลหลกัของตวัแปรต่าง ๆ จะมี

ลกัษณะเป็นตวัเลข และการบรรยาย ลกัษณะเชิงพรรณนา ดงันั้นเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลคือในการวจิยัคร้ังน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

  1.1 เคร่ืองมือทีใ่ช้เกบ็ข้อมูลเชิงคุณภาพ   

    การเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชเ้คร่ืองมือแบบสัมภาษณ์ ซ่ึงเป็น

เคร่ืองมือท่ีผูว้ิจยัจดัทาํข้ึนเพื่อใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล โดยเลือกวิธีการสัมภาษณ์แบบท่ีมีโครงสร้าง 

(structured interviews) เป็นลกัษณะท่ีมีคาํถามกาํหนดไวแ้น่นอน ส่วนคาํตอบอาจจะแตกต่างกนัออกไป 

โดยกาํหนดประเภทของการสัมภาษณ์เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (in-dept interview) เป็นคาํถาม

ปลายเปิด ซ่ึงผูส้ัมภาษณ์สามารถปรับดดัแปลงคาํถามใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ได ้โดยการสัมภาษณ์

ลกัษณะน้ีผูส้ัมภาษณ์มีความเขา้ใจและมีส่วนร่วมในกิจการของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญั ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้าํหนด

กลุ่มตวัอยา่งในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีไว ้7 ราย โดยใชก้ารสรุปผลในลกัษณะเชิงพรรณนา 

  1.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้เกบ็ข้อมูลเชิงปริมาณ  

    ผูว้ิจยักาํหนดการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบถาม จากการทบทวน

วรรณกรรมทาํให้ผูว้ิจยัได้ทราบถึงจาํนวนและลกัษณะของตวัแปรตามท่ีสรุปเป็นกรอบแนวคิด            

ดงัเสนอไปแลว้ในบทท่ี 2 ดงันั้นในการสร้างแบบสอบถามจึงมีขอ้คาํถามต่าง ๆ ตามตวัแปรขา้งตน้ 

ซ่ึงประกอบดว้ยคาํถามท่ีเป็นปลายปิดท่ีผูต้อบไม่มีโอกาสในการแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม และ

แบบปลายเปิดท่ีผูต้อบสามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได ้โดยมีองคป์ระกอบของแบบสอบถาม

ดงัต่อไปน้ี 

   ส่วนนํา เป็นส่วนท่ีผูว้ิจยัแจง้ช่ือเร่ืองท่ีทาํการวิจยั ขอ้มูลหรือข้อตกลงเบ้ืองต้น

เก่ียวกบัการวจิยั และช้ีแจงวธีิการในการตอบแบบสอบถาม 

   ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นคาํถามแบบ

เลือกตอบจาํนวน 7 ขอ้ ซ่ึงถามเก่ียวกบั เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉล่ียต่อเดือน และภูมิลาํเนาเดิม  

   ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์เป็นคาํถามแบบเลือกตอบจาํนวน 7 ขอ้ 

ซ่ึงถามเก่ียวกบัระยะเวลาที่ท่านเช่าอพาร์ทเมนท์ในปัจจุบนั ขนาดห้องพกัที่ท่านพกัในปัจจุบนั             

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั ท่านรู้จกัสถานท่ีเช่าในปัจจุบนัได้อย่างไร 

เหตุผลในการเช่า และบุคคลท่ีอาศยัในท่ีพกัเดียวกบัท่าน 

   ส่วนท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต โดยสอบถามถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ

บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

   ส่วนสุดทา้ย เป็นการสอบถามความคิดเห็นเพิ่มเติม/ขอ้เสนอแนะท่ีผูต้อบสามารถ

แสดงออกไดโ้ดยอิสระ 

 

2. การทดสอบความสมบูรณ์ของเคร่ืองมือ 

  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ การทดสอบความสมบูรณ์ของ

เคร่ืองมือ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

  2.1  การทดสอบความสมบูรณ์ของเคร่ืองมือเชิงคุณภาพ  

     ผูว้ิจยักาํหนดเลือกวิธีการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (structured interviews) เป็น

ลกัษณะท่ีมีคาํถามกาํหนดไวแ้น่นอนให้ผูส้ัมภาษณ์ดาํเนินการเหมือนกนัหมด ไม่ว่าจะสัมภาษณ์            

ก่ีคนก็ตาม ทุกคนจะต้องปฏิบติัตามคาํแนะแนะนาํและใช้คาํถามตามแบบสัมภาษณ์เหมือนกัน    

ส่วนคาํตอบอาจจะแตกต่างกนัออกไป โดยรับคาํช้ีแนะและตรวจสอบประเด็นต่าง ๆ เพื่อความสมบูรณ์

ของเคร่ืองมือจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 

2.2 การทดสอบความสมบูรณ์ของเคร่ืองมือเชิงปริมาณ 

   การทดสอบเน่ืองจากแบบสอบถามในคร้ังน้ีเป็นการสร้างข้ึนมาใหม่ ดงันั้นเพื่อให้

เป็นแบบสอบถามท่ีมีคุณภาพ ผูว้ิจยัจึงไดท้าํการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามสองตามขั้นตอน

ขา้งตน้ ซ่ึงประกอบดว้ย การตรวจสอบความตรงและการตรวจสอบความเท่ียง โดยมีรายละเอียด

ของการตรวจสอบดงัน้ี 

   2.2.1 ค่าความเท่ียงตรง การตรวจสอบความตรงในการสร้างเคร่ืองมือในคร้ังน้ีผูว้ิจยั

ใชว้ธีิการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (content validity) จากผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญทางดา้น

สาขาบริหารธุรกิจ จาํนวน 3 ท่าน ทาํการตรวจสอบเชิงเน้ือหาและใชด้ชันีความสอดคลอ้งระหวา่ง

ขอ้คาํถามกบัจุดประสงค ์(Index of Item-Objective Congruence: IOC) เป็นเกณฑ์ตรวจสอบ กาํหนด

เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี (ทรงศกัด์ิ  ภูสีอ่อน, 2551:50)  

    ให ้ 1  คะแนน เม่ือแน่ใจวา่ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์ 

    ให ้0 คะแนน เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์

หรือไม่  

    ให ้-1 คะแนน เม่ือแน่ใจวา่ขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์
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    หลงัจากนั้นนาํคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญมาหาค่าดชันีความสอดคลอ้งฯ โดย

ใชสู้ตรของ Rovinelli and Hambleton (1977) มีสูตรการคาํนวณดงัน้ี 

 

     IOC  =  ∑R 

       N 

  

  โดยท่ี  IOC หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้ง 

   R  หมายถึง คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 

   N  หมายถึง จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

   

    โดยกาํหนดเกณฑ์การพิจารณาระดบัค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถาม

ท่ีไดจ้ากการคาํนวณจากสูตรท่ีจะมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 เกณฑ์การพิจารณาเป็นไปได ้2 ทาง

คือ ถา้ค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไป คดัเลือกขอ้คาํถามขอ้นั้นไวใ้ชไ้ด ้แต่หากค่า IOC ตํ่ากวา่ 0.5 ควร

พิจารณาแกไ้ขปรับปรุงหรือตดัขอ้คาํถามนั้นทิ้ง 

    ซ่ึงจาการนาํแบบสอบถามไปทดสอบความเท่ียวตรงพบวา่ คาํถามทุกขอ้ได้

ค่า IOC > 0.5 และมีดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบั 1.33 แสดงวา่สามารถนาํไปใชง้านได ้(แสดงใน

ภาคผนวก ง) 

   2.2.2 ค่าความเช่ือมัน่ การตรวจสอบความเช่ือมัน่ (reliability) เป็นการตรวจสอบ

ความเท่ียงแบบวดัความสอดคลอ้งภายใน (measure of internal consistency) ซ่ึงเป็นวิธีการประมาณ 

ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือวิจยัท่ีใชก้ารทดสอบเพียงคร้ังเดียว เคร่ืองมือวิจยัชุดเดียวและผูใ้ห้ขอ้มูล

กลุ่มเดียว เพื่อนาํผลไปวิเคราะห์ความเป็นเอกพนัธ์เน้ือหา (homogeneity) ของเคร่ืองมือว่าเป็น

เน้ือหาสาระเดียวกนัเพียงใด โดยถ้าเป็นเน้ือหาสาระเดียวกนัเมื่อทาํการวดัซํ้ าจะได้ผลการวดัท่ี

สอดคลอ้งกนั ในการวิจยัน้ีใชว้ิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha method) เป็น

การแบ่งเคร่ืองมือวิจยัออกเป็น k ส่วน และเม่ือคาํนวณความแปรปรวนของคะแนนแต่ละส่วนและ 

ความแปรปรวนของคะแนนรวม สามารถนาํไปใชป้ระมาณค่าความเช่ือมัน่แบบความสอดคลอ้งภายใน

ท่ีนาํเสนอในช่ือ “สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (α-Coefficient)” ในกรณีวดัจากกลุ่มตวัอยา่ง

มีสูตรคาํนวณดงัน้ี 
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 โดยท่ี   α   หมายถึง    ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

     K หมายถึง  จาํนวนขอ้ของแบบทดสอบ 

          2
iS   หมายถึง    ความแปรปรวนของแบบทดสอบรายขอ้ 

      2
tS    หมายถึง  ความแปรปรวนของแบบทดสอบทั้งฉบบั 

    

    โดยคัดเลือกเอาข้อคาํถามท่ีมีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคตั้ งแต่  

.80 ข้ึนไป จากการทดลองเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรเสมือนจริง จาํนวน 30 ชุด ผูว้ิจยัไดท้าํการบนัทึก

ข้อมูลและทาํการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นโดยพิจารณาจากสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค  

ไดผ้ลการวิเคราะห์ถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือถือไดโ้ดยจาํแนกออกเป็นรายดา้น ดงัน้ี 1) ดา้น

ผลิตภณัฑ์มีค่าเท่ากบั .92 2) ดา้นราคามีค่าเท่ากบั .92 3) ดา้นสถานท่ีมีค่าเท่ากบั .88 4) ดา้นส่งเสริม

ทางการตลาดมีค่าเท่ากบั .94 5) ดา้นบุคลากรมีค่าเท่ากบั .92 6) ดา้นกระบวนการบริการมีค่าเท่ากบั .92 

และ 7) ดา้นกายภาพมีค่าเท่ากบั .81 (แสดงในภาคผนวก ง ) 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 หลงัจากผูว้ิจยัได้แบบสอบท่ีมีคุณภาพตามขั้นตอนขา้งต้นแล้ว ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายตามขั้นตอนต่อไปน้ี 

 

1. การเกบ็ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

  หลังจากผูว้ิจยัได้แบบสังเกตการณ์ตามขั้นตอนขา้งตน้แล้ว ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายตามขั้นตอนต่อไปน้ี 

  1.1  ก่อนเกบ็ข้อมูล 

        ก่อนเก็บขอ้มูล ผูว้จิยัมีการจดัเตรียมความพร้อมดงัน้ี 

    1.1.1  ติดต่อและทาํหนงัสือขอความร่วมมือในการขอเขา้สัมภาษณ์กบัผูใ้ห้ขอ้มูล

หลกั โดยนดัหมายวนั เวลา สถานท่ีในการเก็บรวบรวมขอ้มูลไวล่้วงหนา้ ตลอดจนยืนยนักบัผูใ้ห้

ขอ้มูลหลกัก่อนไปเก็บขอ้มูล 
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    1.1.2 ตรวจสอบแบบสังเกตการณ์และความพร้อมของอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น เคร่ือง

บนัทึกเสียง กลอ้งถ่ายรูป ปากกา ดินสอ กระดาษ เป็นตน้ 

  1.2 ระหว่างเกบ็ข้อมูล 

    ในช่วงการเก็บขอ้มูลเม่ือผูว้จิยัไดพ้บกบัผูใ้หข้อ้มูลหลกั ผูว้จิยัมีการดาํเนินการดงัน้ี 

    1.2.1 แนะนาํตวัเองและวตัถุประสงคใ์นการสัมภาษณ์ พร้อมทั้งขอความอนุเคราะห์ 

ใหผู้ใ้หข้อ้มูลใหข้อ้มูลดว้ยความเป็นจริง ขอความอนุเคราะห์ในการอา้งอิงในรายงาน ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั

อาจยนิยอมหรือไม่ยนิยอมก็ได ้และผูว้จิยัให้การรับรองวา่ผูว้ิจยัจะดาํเนินการตามหลกัจรรยาบรรณ

ของนกัวจิยั 

    1.2.2 อธิบาย ช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกับการสังเกตการณ์ พร้อมทั้งขออนุญาต

บนัทึกภาพ เสียง หรืออาจใหมี้บุคคลอ่ืนเขา้ร่วม ซ่ึงผูใ้หข้อ้มูลหลกัอาจยนิยอมหรือไม่ยนิยอมก็ได ้

    1.2.3 พยายามจดับรรยากาศไม่ให้มีอะไรมารบกวนในขณะสัมภาษณ์และอาํนวย

ความสะดวกใหก้บัผูใ้หข้อ้มูลหลกัตามสมควร 

    1.2.4 เม่ือสังเกตการณ์เรียบร้อยแล้ว ผูว้ิจยัสรุปประเด็นให้ผูใ้ห้ข้อมูลหลักได้

รับทราบ และอาจมีการปรับปรุง แกไ้ข หรือเสนอแนะเพิ่มเติม 

    1.2.5 ผูว้ิจ ัยกล่าวขอบคุณ พร้อมย ํ้ าถึงการนําข้อมูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อ            

การพฒันา 

  1.3  หลงัเกบ็ข้อมูล 

    หลงัเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้จิยัจะไม่ทิ้งช่วงระยะเวลาไวน้านนกั และจะดาํเนินการต่อดงัน้ี 

    1.3.1  สรุปประเด็นจากการสัมภาษณ์ 

    1.3.2  แยกประเด็นตามแบบท่ีกาํหนดไว ้

    1.3.3  จดักลุ่มขอ้มูลตามประเด็นท่ีกาํหนด 

    เม่ือส้ินสุดขั้นตอนน้ีแล้ว ผูว้ิจยัจะได้ขอ้มูลอยู่ในรูปของไฟล์ข้อมูลพร้อมท่ีจะ

วเิคราะห์ตามวตัถุประสงคใ์นขั้นตอนต่อไป 

 

2. การเกบ็ข้อมูลเชิงปริมาณ 

  หลงัจากผูว้จิยัไดแ้บบสอบถามท่ีมีคุณภาพตามขั้นตอนขา้งตน้แลว้ ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายตามขั้นตอนต่อไปน้ี 

 

 

 



47 

 

  2.1  ก่อนเกบ็ข้อมูล 

    ก่อนเก็บขอ้มูล ผูว้จิยัมีการจดัเตรียมความพร้อมดงัน้ี 

   2.1.1 ติดต่อและทําหนังสือขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

ผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทท่ี์จะออกเก็บขอ้มูล โดยนดัหมายวนั เวลา สถานท่ีในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลกบัผูป้ระกอบการอพาร์ทเมนทท่ี์ติดต่อไว ้

   2.1.2 ตรวจสอบแบบสอบถามตน้ฉบบัและจดัทาํแบบสอบถามจาํนวน 400 ฉบบั 

  2.2  ระหว่างเกบ็ข้อมูล 

    ในช่วงการเก็บขอ้มูลเม่ือผูว้ิจยัไดพ้บกบัตวัอย่างเป้าหมาย ผูว้ิจยัมีการดาํเนินการ

ดงัน้ี      

    2.2.1  แนะนาํตวัเองและวตัถุประสงค์ในการเก็บแบบสอบถาม พร้อมขอความ

อนุเคราะห์ให้แหล่งขอ้มูลตอบแบบสอบถามความเป็นจริงและรับรองว่าผูว้ิจยัจะดาํเนินการตาม

หลกัจรรยาบรรณของนกัวจิยั 

    2.2.2 อธิบาย ช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกบัแบบสอบถาม 

    2.2.3 ไม่รบกวนแหล่งขอ้มูลในขณะตอบแบบสอบถามและอาํนวยความสะดวก

ใหก้บัแหล่งขอ้มูลตามสมควร 

    2.2.4 เม่ือแหล่งขอ้มูลตอบแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัรับแบบสอบถามคืน 

และทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์ขั้นตน้ หากไม่สมบูรณ์ก็จะขอให้ผูต้อบแบบสอบถามให้ขอ้มูล

เพิ่มเติม  

    2.5.5 ผูว้ิจ ัยกล่าวขอบคุณ พร้อมย ํ้ าถึงการนําข้อมูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อ            

การพฒันา  

  2.3 หลงัเกบ็ข้อมูล 

   หลงัเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการดงัน้ี 

   2.3.1  ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามอยา่งละเอียด 

   2.3.2  กาํหนดรหสัประจาํแบบสอบถามทุกฉบบั  

   2.3.3  กาํหนดรหสัสาํหรับขอ้คาํถามและรหสัสาํหรับคาํตอบทุกขอ้ 

   2.3.4  ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อออกแบบตารางการบนัทึกขอ้มูลในโปรแกรมท่ี

เตรียมไว ้

   2.3.5  ทาํการบนัทึกขอ้มูลจากแบบสอบถามทุกฉบบัจนเรียบร้อย 

    2.3.6  ทาํการตรวจสอบขอ้มูลท่ีบนัทึกไวว้่ามีการบนัทึกผิดพลาดหรือไม่ หากมี

ความผดิพลาดเกิดข้ึน ผูว้จิยัจะยอ้นกลบัไปดูแบบสอบถามเพื่อทาํการแกไ้ข 
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 เม่ือส้ินสุดขั้นตอนน้ีแลว้ ผูว้จิยัจะไดข้อ้มูลอยูใ่นรูปของไฟล์ขอ้มูลพร้อมท่ีจะวิเคราะห์ตาม

วตัถุประสงคใ์นขั้นตอนต่อไป 

 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้  

 

 การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจยัน้ี ผูว้ิจ ัยได้วางแผนการวิเคราะห์ข้อมูล การใช้สถิติใน         

การวิเคราะห์ขอ้มูล ตลอดจนแผนการนาํเสนอขอ้มูลในบทต่อไปของแต่ละประเด็นในการศึกษา

ตามลาํดบัดงัน้ี 

 

 1.  สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

   n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  X  แทน ค่าเฉล่ีย 

  SD แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  H0     แทน สมมติฐานหลกั 

  H1 แทน สมมติฐานรอง 

  t แทน สถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบใน t-distribution 

  F แทน ค่าสถิติแจกแจง F 

  SS แทน ค่าผลรวมของคะแนนกาํลงัสอง 

  df แทน ชั้นของความเป็นอิสระ 

  MS แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกกาํลงัสอง 

  LSD  แทน ตารางการทดสอบความแตกต่างรายคู่ 

  Sig แทน ค่าระดบันยัสาํคญัของสถิติทดสอบ 

  * แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 2. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์สรุปลกัษณะเชิงพรรณ และนาํเสนอ

ขอ้มูลแต่ละประเด็นในการศึกษาตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัน้ี 

  2.1  จดักลุ่มขอ้มูลตามประเด็นต่าง ๆ ตามวตัถุประสงค ์หรือกรอบแนวคิด 

  2.2  วเิคราะห์เน้ือหา วเิคราะห์ความเหมือนและความต่าง พร้อมแสดงเหตุผล 



49 

 

  2.3  รายงานผลการวิเคราะห์ตามลาํดบัวตัถุประสงค์หรือกรอบแนวคิด ตามลกัษณะ

พรรณนาวเิคราะห์ และแสดงความคิดเห็นสอดแทรกในเน้ือหา 

 

3. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

  การวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัน้ี ผูว้ิจยัได้วางแผนการวิเคราะห์ขอ้มูล การใช้สถิติใน 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ตลอดจนแผนการนาํเสนอขอ้มูลในบทต่อไปของแต่ละประเด็นในการศึกษา

ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัน้ี 

  3.1  วเิคราะห์แบบสอบถามตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และภูมิลาํเนาเดิม วิเคราะห์โดย             

แจกแจงค่าความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

  3.2  วิเคราะห์แบบสอบถามตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์

คือ ระยะเวลาท่ีท่านเช่าอพาร์ทเมนท์ในปัจจุบนั ขนาดห้องพกัท่ีท่านพกัปัจจุบนั ผูมี้อิทธิพลต่อ         

การตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั ท่านรู้จกัสถานท่ีเช่าในปัจจุบนัไดอ้ยา่งไร เหตุผลในการเช่า 

และบุคคลท่ีอาศยัในท่ีพกัเดียวกบัท่าน 

  3.3  วเิคราะห์แบบสอบถามตอนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด คือ ดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ 

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ และตรวจให้คะแนนตามแนวคิดของไลเคิร์ท (Likert) 5 ระดบั หาค่าเฉล่ีย 

(Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 

    4.21-5.00 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

    3.41-4.20 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

    2.61-3.40 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

    1.81-2.60 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

    1.00-1.80 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

  3.4  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และภูมิลาํเนาเดิม กบัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยการใชก้ารทดสอบค่าที (t- test) สําหรับตวัแปร

ท่ีมี 2 ตวัเลือก และการทดสอบค่าเอฟ (F-test) สําหรับตวัแปรท่ีมีมากกวา่ 2 ตวัเลือก หากตวัแปรใด

มีความแตกต่างก็จะทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยใชเ้ทคนิค LSD ต่อไป 
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ตาราง  6 การใชส้ถิติสาํหรับการทดสอบสมมติฐานในกรณีตวัแปรตามเป็นตวัแปรเชิงปริมาณและ

การนาํเสนอตาราง 

 

ระดับ 

ตัวแปรอสิระ 

จํานวน 

คําตอบ 

เทคนิคทีใ่ช้ใน 

การวเิคราะห์ 

ค่าสถิติทีใ่ช้ 

ในการทดสอบ 
การนําเสนอตาราง 

เชิงกลุ่ม 2 กลุ่ม 

เป็นอิสระ 

ต่อกนั 

Compare 

mean 

t-test หวัตารางเป็นคุณลกัษะประชากร 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ค่า t-test และค่า p-value (sig.) 

เชิงกลุ่ม มากกวา่  

2 กลุ่ม  

เป็นอิสระ 

ต่อกนั 

One way 

ANOVA 

F-test หวัตารางเป็นคุณลกัษะประชากร 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ค่า F-test และค่า p-value (sig.) 

และทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยใช ้

LSD พร้อมเสนอค่าเฉล่ียแต่ละ         

ตวัแปร  

 



บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ใน

เขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกระทู ้จงัหวดัภูเก็ต คร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ            

ผูศึ้กษาไดเ้สนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบัต่อไปน้ี 

 

ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมอืงป่าตอง 

 

 1.  ลกัษณะของผู้ให้ข้อมูลหลกั 

  จากการใชแ้บบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างเพื่อสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ พบวา่ จากจาํนวน

ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ทั้ง 7 คน เป็นเพศชาย 4 คน เป็นเพศหญิง 3 คน อายุส่วนใหญ่ 45-60 ปีข้ึนไป สถานภาพ

ส่วนใหญ่ สมรส รายไดส่้วนใหญ่ 60,000 บาทข้ึนไป อาชีพส่วนใหญ่ เป็นเจา้ของธุรกิจส่วนตวั และ

ทั้ง 7 คน เป็นผูป้ระกอบการท่ีเป็นคนดั้งเดิมของจงัหวดัภูเก็ต  

 

 2. พฤติกรรมการเลอืกเช่าอพาร์ทเมนท์ 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้ความเห็นเก่ียวกบั

พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทใ์นมุมมองท่ีต่างกนั ดงัถอ้ยคาํการใหส้ัมภาษณ์ ดงัน้ี 

 

“...ผมเห็นว่าด้วยสังคมปัจจุบันของป่าตองมันเปล่ียนไปจากเช่นเดิมเป็นอย่างมาก 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงความเป็นอยู่วิถีชีวิตกเ็ปล่ียนไปจากเดิมมาก เร่ืองการประกอบการ

เก่ียวกับอพาร์ทเมนท์ผมก็ทาํมานานแล้ว ถ้าจะให้ผมวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรม

การเช่าอพาร์ทเมนท์ในป่าตองผมกข็อให้ความเห็นแบบรวม ๆ ว่าเศรษฐกิจมันถดถอย 

ผู้ เช่าก็ต้องการห้องเช่าท่ีราคาท่ีเขาสู้ได้ เพราะฉะน้ันพวกผม หรือผู้ประกอบการก็

ต้องศึกษาและวางแผนจัดช่วงของการขึน้ลงราคาห้องพักตามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป 

ส่วนมากคนท่ีมาเช่ากจ็ะเป็นพวกท่ีมาทาํมาหากินในจังหวัดภูเกต็ ส่วนชาวต่างชาติน้ัน

กมี็บ้างแต่กไ็ม่มากเท่าท่ีควร เพราะชาวต่างประเทศส่วนใหญ่ท่ีมาเท่ียวจังหวัดภูเกต็

หรือป่าตอง ค่อนข้างมีฐานะทางการเงินดี ส่งผลให้การเลือกท่ีพักท่ีดีไปด้วย...”             

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 1, สัมภาษณ์ 5 มิถุนายน 2558) 
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“...ดิฉันคิดว่าพฤติกรรมการเช่าของลูกค้าสมัยนี้เปล่ียนไปค่ะ อาจจะเป็นไปด้วย

ปัจจัยหลาย ๆ ด้านท่ีเป็นตัวกาํหนดให้ลูกค้าคิดเยอะ จึงส่งผลให้พฤติกรรมการเช่า

ไม่ค่อยดีเท่าท่ีควร แต่ก็ยังดีนะค่ะท่ีภาพรวมแล้วยังถือว่าโอเค เพราะป่าตองยังมี

นักท่องเท่ียวต่างชาติ ๆ หลายกลุ่มเข้ามาท่องเท่ียวตลอดปี จึงทาํให้ผู้ เช่ามีรายได้  

พวกเขากมี็กาํลังท่ีจะเช่าห้องพักเราต่อ ในส่วนพฤติกรรมอ่ืน ๆ กข็อให้ความเห็นว่า

ส่วนมากผู้ เช่าร้อยละ 90 จะเช่าห้องพักกันเป็นระยะเวลา 6 เดือนขึ้นไป และ

ส่วนมากก็เป็นคนท่ีทาํงานในละแวกนี ้ บางคนเขาก็อาศัยอยู่คนเดียว บางคนก็อยู่

กับแฟน เพ่ือน แล้วแต่ค่ะ แต่ทางเรากมี็กฎให้อยู่ได้ไม่เกิน 3 คนค่ะ..” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 2, สัมภาษณ์ 5 มิถุนายน 2558) 

  

“...ถ้าคุณจะถามผมเร่ืองเก่ียวกับพฤติกรรมการเช่าห้องพักผมหรืออพาร์ทเมนท์ตาม

หัวข้องานวิจัยคุณ ผมก็จะให้ความเห็นว่าผมทําธุรกิจนี้มาค่อนข้างนาน ผ่าน

ประสบการณ์มากม็ากมาย ตอนช่วงแรก ๆ ท่ีทาํตอนน้ันเป็นเพราะเห็นโอกาสท่ีป่าตอง 

เพราะว่าป่าตองบ้านเราเวลาจะลงทุนทาํธุรกิจอะไรมักจะประสบความสําเร็จและ

คืนทุนเร็ว แต่ผลปรากฏว่ามันไม่เป็นเหมือนท่ีผมคิด ผมทําธุรกิจห้องเช่าใน

ช่วงแรกค่อนข้างขาดทุนเพราะเราไม่มีความรู้เก่ียวกับการตลาดเลย เราก็ทาํแบบ

บ้าน ๆ แต่จริงมันไม่ใช่ เพราะป่าตองมันเป็นเมืองท่องเท่ียว นักท่องเท่ียวเข้ามา

อย่างมากมายในแต่ละปี ผลพลอยได้คือผู้คนจากต่างจังหวัดเข้ามาทาํงานเยอะ ทาํให้

ห้องพักเป็นท่ีต้องการแต่เราน้ันลืมคิดว่ามันไม่ใช่มีเฉพาะเราเพียงเจ้าเดียว เรากเ็ลย

เรียนรู้มาตลอดกับธุรกิจนี ้เจอลูกค้าหลากหลาย ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมาจึงทาํให้

ห้องพักเราเข้มแขง็ และทาํให้เรายืนได้จนถึงทุกวนันี.้..”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 3, สัมภาษณ์ 5 มิถุนายน 2558) 

 

 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง สรุปไดว้่า 

พฤติกรรมการให้เช่าของผูป้ระกอบการ คือ ปัจจยัทางสภาวะทางเศรษฐกิจ และปัจจยัดา้นการท่องเท่ียว

เป็นหลกั โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการท่องเท่ียวในพื้นท่ีเป็นอนัดบัตน้ ๆ ดว้ย

หลกัการคิดท่ีวา่ หากการท่องเท่ียวมีสภาพคล่อง นกัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียวเป็นจาํนวนมาก ทาํให้

ธุรกิจการให้เช่าอพาร์ทเมนท์ก็จะดีตามไปดว้ย แต่อย่างไรก็ดี จากการสัมภาษณ์เม่ือพิจารณาและ
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วเิคราะห์ขอ้มูลแลว้ พบประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ผูป้ระกอบการธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมือง

ป่าตองจะไม่ค่อยคาํนึงถึงผลประกอบการท่ีคืนทุนในระยะสั้ น แต่จะให้ความสําคญักบัธุรกิจใน

ระยะยาวท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการท่องเท่ียวเป็นหลกั และปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ท่ีเป็นองคป์ระกอบ

ในการดาํเนินธุรกิจ 

 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้ความเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองท่ีต่างกนั ดงัถอ้ยคาํการใหส้ัมภาษณ์ดงัน้ี 

 

“...ป่าตองเป็นเมืองแห่งการท่องเท่ียว ผมคิดว่าการทาํธุรกิจให้เช่าอพาร์ทเมนท์    

ส่ิงท่ีต้องเรียนรู้ คือ เราต้องเรียนรู้เขาและเรียนรู้เรา โดยเฉพาะอย่างย่ิงน้องถามพ่ีว่า

คิดอย่างไรเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงถ้าในความคิดของพ่ีคาํว่า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดตามท่ีน้องได้ให้นิยามกับพ่ี พ่ีกจ็ะขอสรุปแบบรวม ๆ 

ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสําคัญอย่างย่ิงในการประกอบธุรกิจ 

อพาร์เมนท์ เพราะเมืองป่าตองจังหวัดภูเก็ตเปรียบเสมือนเมืองท่องเท่ียวท่ีมีผู้คน

หลั่งไหลเข้ามาท่องเท่ียว อีกอย่างก็คือมีผู้ เข้ามาจากถ่ินอ่ืนก็เยอะมาก เพ่ือเข้ามา

ประกอบอาชีพ ดังน้ัน ผู้คนเหล่านี้ล้วนท่ีจะมองหาท่ีพักอาศัย ซ่ึงมันก็มีอยู่หลาย

รูปแบบ แต่ส่ิงสําคัญคือผู้ประกอบการเองก็ต้องเรียนรู้และตอบรับความต้องการ

ของผู้บริโภคให้ทันต่อความต้องการ…” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 4, สัมภาษณ์ 8 มิถุนายน 2558) 

 

“...ในความคิดของพ่ี พ่ีคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดสําคัญมากน่ะกับ       

การประกอบธุรกิจในจังหวัดภูเกต็ เพราะว่าเราต้องแข่งขันกับตัวเอง และคู่แข่งขัน

ของเราท้ังทางตรงและทางอ้อม โดยเฉพาะอย่างย่ิงการทาํธุรกิจให้เช่าอพาร์ทเมนท์  

แรก ๆ ท่ีพ่ีมาอยู่ ภูเกต็ใหม่ ๆ พ่ีกไ็ด้มองเห็นช่องทางในการประกอบธุรกิจ เพราะ

ภูเก็ตเป็นจังหวัดท่ีมีลักษณะพิเศษคือเป็นจังหวัดท่ีมีอะไรให้เราคิดเราทําอยู่

ตลอดเวลา จะจับส่ิงไหนกก็ลายเป็นธุรกิจไปหมด อย่างท่ีพ่ีทาํธุรกิจห้องพักในป่าตอง 

พ่ีเองกต้็องคาํนึงถึงปัจจัยทางการตลาดในหลาย ๆ ด้านน่ะ เช่น เร่ือง ราคา ช่องทาง

ท่ีจะทาํการตลาดให้ธุรกิจของพ่ีเป็นท่ีรู้จัก เพราะในป่าตองท่ีไหน ๆ มันกเ็ป็นธุรกิจ
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ห้องเช่าอพาร์ทเมนท์ อย่างน้ันและพ่ีเองกต้็องคิดตลอดเวลาเพ่ือสร้างความแตกต่าง

จากคนอ่ืนๆ หมายถึงคู่แข่งขนัอะน่ะ…”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 5, สัมภาษณ์ 16 กรกฎาคม 2558) 

 

“...ทุกวนันีต้้องแข่งขนักับเวลาเพราะเวลามนัเดินไปเร็วมาก ลุงทาํธุรกิจนีม้าหลายปี        

ลุงเป็นคนภูเกต็โดยด้ังเดิมกคิ็ดว่าเอาท่ีดินตัวเองสร้างมูลค่าให้เกิดขึน้ แต่ทุกวันนี้

ภูเกต็บ้านเราเปล่ียนไปมาก  เจ้าของธุรกิจส่วนมากกไ็ม่ใช่คนภูเกต็  ลูกบ่าวถามลุง

ว่าคิดอย่างไรกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ลุงว่าในความคิดลุงมันกส็ําคัญน่ะ  

ลุงไม่ได้มีการศึกษามากอาจตอบไม่ได้มากแต่ตอบด้วยผู้ ท่ีประสบการณ์ เช่น การเลือก

ทาํเลในการทาํธุรกิจก็สําคัญน่ะ เพราะถ้าเราสร้างอยู่ในแหล่งประกอบธุรกิจผู้ เช่า

เขากจ็ะเช่าห้องเรามากขึน้ เพราะว่าสะดวกเขา ผลดีเราสามารถต่อรองเร่ืองราคาได้

ด้วย…” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 6, สัมภาษณ์ 16 กรกฏาคม 2558) 

 

“...ในความคิดเห็นส่วนตัวของผม ผมคิดว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็น

องค์ประกอบสําคัญมาก หลังจากท่ีผมเข้ามารับช่วงต่อจากคุณพ่อ ผมก็ได้บริหาร 

ธุรกิจห้องเช่าได้สักระยะ ทาํให้รู้ว่าเราต้องมีการปรับเปล่ียนในหลาย ๆ ด้าน เพราะ

จังหวดัภูเกต็เป็นเมืองแห่งการท่องเท่ียว มีท้ังผู้ประกอบการท่ีเป็นเจ้าของธุรกิจ และ

บุคคลท่ัวไปเป็นจาํนวนมาก หากเราไม่คิดท่ีจะเปล่ียนหรือปรับเปล่ียนแนวคิดใน

การบริหารจัดการ กท็าํให้ธุรกิจของเราไม่ประสบความสําเร็จ ดังน้ัน ผมจึงเห็นว่า

ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวทางหน่ึงท่ีช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทสบาลเมืองป่าตองได้เตรียมพร้อมและนาํไปใช้ได้เป็นอย่างดี…” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 7, สัมภาษณ์ 19 กรกฏาคม 2558) 

 

  จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองสรุปไดว้า่ 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการให้ความสําคญั และเป็นปัจจยัท่ีขบัเคล่ือนธุรกิจอพาร์ทเมนท ์

เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นกายภาพ ผูป้ระกอบการธุรกิจให้ความสําคญั 
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เร่ืองการท่องเท่ียวท่ีเป็นปัจจยัหลกัในการนาํรายไดเ้ขา้สู่จงัหวดัภูเก็ต และเป็นการสร้างรายไดใ้ห้ผูเ้ช่า 

รองลงมา ดา้นผลิตภณัฑ์ (ห้องเช่า) ซ่ึงผูป้ระกอบการจะพิจารณาเป็นปัจจยัหลกัเช่นกนั เพื่อการแข่งขนั

ในธุรกิจการให้เช่าอพาร์ทเมนท ์เพราะในพื้นท่ีป่าตองมีธุรกิจให้เช่าอพาร์ทเมนท์เป็นจาํนวนมาก 

เพราะฉะนั้ นการท่ีผูป้ระกอบการให้ความสําคัญ ด้านผลิตภัณฑ์ จึงเป็นกลยุทธ์อย่างหน่ึงใน        

การประกอบกิจการเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งขนั ด้านราคา ผูป้ระกอบการให้ความสําคญัในเร่ืองของ 

การตั้งราคาห้องเช่าเป็นอย่างมาก เพราะเห็นว่าการแข่งขนัในพื้นท่ีของธุรกิจมีค่อนขา้งสูง ดงันั้น 

การทาํการตลาดในเร่ืองของราคาห้องเช่าจึงเป็นส่ิงท่ีจาํเป็น ในส่วนปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ผูป้ระกอบการ

ใหค้วามสาํคญั ตามลาํดบั 

เม่ือพิจารณาถึงความสาํคญักบัการท่องเท่ียวในพื้นท่ีจะเห็นวา่ ธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง ผูป้ระกอบการไดรั้บผลประโยชน์จากการท่องเท่ียวเป็นอยากมาก ดงันั้น ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการท่ีส่งผลต่อการประกอบธุรกิจ จะมีความสัมพนัธ์กบั

การท่องเท่ียวในพื้นท่ีเป็นอยา่งยิง่                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

 

ลกัษณะทัว่ไปของผู้เช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมอืงป่าตอง 

  

 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ  

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ีและค่าร้อยละ 

 

ตาราง  7  จาํนวนและร้อยละขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

             (n = 400) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 176 44.00 

หญิง 224 56.00 

อาย ุ   

อาย ุ20-30 ปี 146 36.50 

อาย ุ31-41 ปี 161 40.25 

อาย ุ41-50 ปี 57 14.25 

อาย ุ51 ปีข้ึนไป 15 3.75 
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ตาราง  7  (ต่อ) 

 

             (n = 400) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

สถานภาพ   

โสด 232 58.00 

สมรส 128 32.00 

หยา่ร้าง 28 7.00 

หมา้ย/หยา่/คู่สมรสเสียชีวติ 12 3.00 

ระดบัการศึกษา   

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่ามธัยมศึกษา 39 9.75 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 42 10.50 

อนุปริญญา/ปวส. 126 31.50 

ปริญญาตรี 164 41.00 

สูงกวา่ปริญญาตรี 29 7.25 

อาชีพ   

นกัศึกษา 27 6.75 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 122 30.50 

พนกังานบริษทัเอกชน 114 28.50 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 82 20.50 

อาชีพอ่ืน ๆ 55 13.75 

รายได/้ต่อเดือน   

ไม่เกิน 10,000 บาท 43 10.75 

10,001-15,000 บาท 143 35.75 

15,001-20,000 บาท 127 31.75 

20,001-25,000 บาท 50 12.50 

สูงกวา่ 25,000 บาท 37 9.25 
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ตาราง  7  (ต่อ) 

 

             (n = 400) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

ภูมิลาํเนา   

อาํเภอในจงัหวดัภูเก็ต 182 45.50 

จงัหวดัอ่ืน 218 54.50 

 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน            

400 ตวัอยา่ง พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจาํนวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 ส่วนมากมีอายุ

ระหวา่ง 31-40 ปี จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมา อายุ 20-30 ปี จาํนวน 146 คน คิดเป็น

ร้อยละ 36.50 สถานภาพ โสด จาํนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมา สมรส จาํนวน 128 คน 

คิดเป็นจาํนวน 32.00 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา 

อนุปริญญา/ปวส. จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 

122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 รองลงมา พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 

รายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมา 15,001-20,000 บาท 

จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 ภูมิลาํเนา จงัหวดัอ่ืน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมา 

อาํเภอในจงัหวดัภูเก็ต จาํนวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 

 

พฤติกรรมการเลอืกเช่าอพาร์ทเมนท์ของผู้เช่าในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

                    

 การวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์โดยแบ่งเป็นระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท์

ในปัจจุบนั ขนาดห้องพกัปัจจุบนั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั แหล่งสืบคน้

สถานท่ีเช่าในปัจจุบนั เหตุผลในการเช่า และบุคคลท่ีอาศยัในท่ีพกัเดียวกนั โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา

ประกอบดว้ย ความถ่ี และค่าร้อยละ 
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ตาราง  8  จาํนวนและร้อยละพฤติกรรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์

             

 (n = 400) 

พฤติกรรม จํานวน ร้อยละ 

ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์เมนทใ์นปัจจุปัน   

นอ้ยกวา่ 1 ปี 63 15.75 

1-3 ปี 192 48.00 

มากกวา่ 3 ปี 145 36.25 

ขนาดห้องพกั   

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 63 15.75 

16-20 ตารางเมตร 202 50.50 

21-25 ตารางเมตร 83 20.75 

มากกวา่ 25 ตารางเมตร 52 13.00 

ผูมี้อิทธพลต่อการตดัสินใจเช่า   

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 272 68.00 

บิดา-มารดา 18 4.50 

คู่สมรส 51 12.75 

ญาติ-พี่นอ้ง 14 3.50 

เพื่อน 39 9.75 

อ่ืน ๆ 6 1.50 

อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั(ต่อเดือน)   

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 18 4.50 

3,001-3,500 บาท 59 14.75 

3,501-4,000 บาท 79 19.75 

4,001-4,500 บาท 108 27.00 

มากกวา่ 4,500 บาท 136 34.00 
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ตาราง 8  (ต่อ) 

 

             (n = 400) 

พฤติกรรม จํานวน ร้อยละ 

แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท ์   

เห็นจากป้ายโฆษณา 132 33.00 

เห็นจากทางอินเตอร์เน็ต 23 5.75 

คาํแนะนาํจากเพื่อน 127 31.75 

พบโดยบงัเอิญ 92 23.00 

คาํแนะนาํจากญาติ-พี่นอ้ง 26 6.50 

อ่ืน ๆ 0 0.00 

เหตุผลในการเช่า (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)   

อยูใ่กลส้ถานท่ีทาํงาน 263 65.75 

อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 186 46.50 

ค่าเช่าถูก 90 22.50 

เพิ่งสร้างใหม่ 72 18.00 

มีระบบสาธารณูปโภคครบครัน 105 26.25 

การเดินทางสะดวก 

 

209 52.52 

สภาพแวดลอ้มน่าอยู ่ 102 30.00 

อ่ืน ๆ 11 2.75 

บุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนั   

เพื่อน 145 36.25 

ญาติ-พี่นอ้ง 19 4.75 

บิดา-มารดา 18 4.5 

สามี/ภรรยา/บุตร 89 22.25 

ไม่มี-อยูต่ามลาํพงั 129 32.25 
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จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่  

ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนั ส่วนใหญ่ 1-3 ปี จาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 

รองลงมา มากกวา่ 3 ปี จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 ตามลาํดบั 

ขนาดหอ้งพกั ส่วนใหญ่ 16-20 ตารางเมตร จาํนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50รองลงมา 

21-25 ตารางเมตร จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 ตามลาํดบั 

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า ส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเอง จาํนวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 

68.00 รองลงมา คู่สมรส จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 ตามลาํดบั 

อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั (ต่อเดือน) ส่วนใหญ่มากกว่า 4,500 บาท จาํนวน 136 คน คิดเป็น

ร้อยละ 34.00 รองลงมา 4,001-4,500 บาท จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 ตามลาํดบั 

แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท ์ส่วนใหญ่เห็นจากป้ายโฆษณา จาํนวน 132 คน คิดเป็น

ร้อยละ 33.00 รองลงมา คาํแนะนาํจากเพื่อน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 ตามลาํดบั 

เหตุผลในการเช่า ส่วนใหญ่อยู่ใกล้สถานท่ีทาํงาน จาํนวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 

รองลงมา การเดินทางสะดวก จาํนวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.52 ตามลาํดบั 

บุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวกนั ส่วนใหญ่เป็นเพื่อน จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 

รองลงมา ไม่มี-อยูต่ามลาํพงั จาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 ตามลาํดบั 

 

ระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

 

 การวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดใดดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าเฉล่ีย และ              

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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ตาราง  9 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง  

 

                  (n = 400) 

ด้านผลติภัณฑ์ X  SD ระดับความสําคัญ 

 ความสะอาดของห้องพกั 4.01 0.96 มาก 

การถ่ายเทอากาศภายในหอ้ง 3.97 0.99 มาก 

แสงสวา่งภายในหอ้งพกัมีความเหมาะสม 3.88 0.98 มาก 

ระบบรักษาความปลอดภยั เช่น ลูกกรงเหล็กดดัฯ 3.85 1.08 มาก 

หอ้งนํ้าใชสุ้ขภณัฑท่ี์ดีมีคุณภาพดี 3.82 0.97 มาก 

ขนาดห้องพกั 3.82 1.01 มาก 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งพกัฯ 3.80 1.04 มาก 

มีบริการอ่ืน ๆ บริเวณท่ีพกั เช่น ซกัอบรีด เป็นตน้ 3.58 1.12 มาก 

รวม 3.84 0.87 มาก 

 

 จากตาราง 9 พบวา่ ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์เมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี

ค่าเฉล่ีย 3.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีระดบัความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์     

อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ ความสะอาดของห้องพกั ค่าเฉล่ีย 4.01 รองลงมา 

การถ่ายเทอาการภายในห้อง ค่าเฉล่ีย 3.97 แสงสวา่งภายในห้องพกัมีความเหมาะสม ค่าเฉล่ีย 3.88 

ระบบรักษาความปลอดภยั เช่น ลูกกรงเหล็กดดั ฯ ค่าเฉล่ีย 3.85 ขนาดห้องพกั ค่าเฉล่ีย 3.82 ห้องนํ้ า

ใชสุ้ขภณัฑท่ี์ดีมีคุณภาพ ค่าเฉล่ีย 3.82 ตามลาํดบั 
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ตาราง 10 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

 

                                                                                                                     (n = 400) 

ด้านราคา X  SD         ระดับความสําคัญ  

อตัราค่าเช่าต่อเดือน 3.70 1.06 มาก 

การจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้ 3.60 1.06 มาก 

การคิดอตัราค่านํ้า ค่าไฟ 3.55 1.13 มาก 

ความยดืหยุน่ในการชาํระเงิน 3.51 1.13 มาก 

ค่าประกนัความเสียหาย 3.50 1.10 มาก 

จาํนวนเดือนท่ีตอ้งอยูอ่ยา่งนอ้ยตามสัญญา 3.50 1.15 มาก 

รวม 3.56 1.00 มาก 

 

 จากตาราง 10 พบวา่ ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย  

3.56 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีระดบัความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทอ์ยูใ่นระดบั

มากทุกขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ อตัราค่าเช่าต่อเดือน ค่าเฉล่ีย 3.70 รองลงมา การจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้ 

ค่าเฉล่ีย 3.60 การคิดอตัราค่านํ้ าค่าไฟ ค่าเฉล่ีย 3.55 ความยืดหยุน่ในการชาํระ ค่าเฉล่ีย 3.51 จาํนวน

เดือนท่ีตอ้งอยูอ่ยา่งนอ้ยตามสัญญา ค่าเฉล่ีย 3.50 ตามลาํดบั 

 



63 

ตาราง 11 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

 

                                                                                                                                             (n = 400) 

ด้านสถานที ่ X  SD ระดับความสําคัญ 

 อยูใ่กลท่ี้ทาํงาน 4.14 1.48 มาก 

อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีสงบ 4.06 1.03 มาก 

อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 4.02 0.91 มาก 

ความสะดวกในการเดินทาง 4.02 1.01 มาก 

อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก เช่น หา้งสรรพสินคา้ ฯ 3.82 1.05 มาก 

มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 3.68 1.09 มาก 

รวม 3.52 0.73 มาก 

 

 จากตาราง 11 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี            

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์เมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 

3.52 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีระดบัความสําคญัผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทอ์ยู่ใน

ระดบัมากทุกขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ อยูใ่กลท่ี้ทาํงาน ค่าเฉล่ีย 4.14 รองลงมา อยูใ่นสภาพแวดลอ้ม

ท่ีสงบ ค่าเฉล่ีย 4.06 ความสะดวกสบายในการเดินทาง ค่าเฉล่ีย 4.02 อยู่ใกลแ้หล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 

4.02 อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก เช่น หา้งสรรพสินคา้ โรงพยาบาล ค่าเฉล่ีย 3.82 ตามลาํดบั 

 

 



64 

ตาราง 12 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

           

(n = 400) 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด X  SD ระดับความสําคัญ 

 มีส่วนลดใหก้รณีชาํระค่าเช่าตรงเวลา 3.40 1.16 ปานกลาง 

มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่กาํหนด 3.33 1.25 ปานกลาง 

มีการแจง้ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้ช่า 3.31 1.22 ปานกลาง 

มีส่วนลดกรณีทาํสัญญาระยะยาว 3.28 1.13 ปานกลาง 

มีส่วนลดค่าเช่าเม่ือแนะนาํลูกคา้รายใหม่ 3.21        1.16 ปานกลาง 

มีของขวญัใหลู้กคา้เน่ืองในเทศกาลต่าง ๆ เช่น ปีใหม่ 3.15 1.19 ปานกลาง 

รวม 3.28 1.06 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 12 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยู่ในระดบั

ปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.28 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีระดบัความสําคญัต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์อยูใ่นระดบัปานกลางทุกขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ มีส่วนลดให้กรณีชาํระค่าเช่า

ตรงเวลา ค่าเฉล่ีย 3.40 รองลงมา มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่กาํหนด ค่าเฉล่ีย 3.33 มีการแจง้ข่าวสาร

ต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้ช่า ค่าเฉล่ีย 3.31 มีส่วนลดกรณีทาํสัญญาระยะยาวค่าเฉล่ีย 3.28 มีส่วนลด

ค่าเช่าเม่ือแนะนาํลูกคา้รายใหม่ ค่าเฉล่ีย 3.21 ตามลาํดบั 

 



65 

ตาราง 13 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

 

                 (n = 400) 

ด้านบุคลากร X  SD ระดับความสําคัญ 

 การจดัการ การดูแล ของเจา้ของกิจการ 3.66 1.14 มาก 

ความเอาใจใส่ของพนกังาน 3.62 1.07 มาก 

ความสุภาพและความมีอธัยาศยัของพนกังาน 3.55 1.14 มาก 

ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์และความเอาใจใส่ผูเ้ช่าของเจา้ของ 3.53 1.23 มาก 

การใหค้าํปรึกษาช่วยเหลือแก่ผูเ้ช่า 3.49 1.18 มาก 

ความซ่ือสัตยต่์อผูเ้ช่าของพนกังาน 3.48 1.19 มาก 

รวม 3.56 1.05 มาก 

 

 จากตาราง 13 พบวา่ ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย  

3.56 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีระดบัความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทอ์ยูใ่นระดบั

มากทุกขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ การจดัการ การดูแล ของเจา้ของกิจการ ค่าเฉล่ีย 3.66 รองลงมา 

ความเอาใจใส่ของพนกังาน ค่าเฉล่ีย 3.62 ความสุภาพและความมีอธัยาศยัของพนกังาน ค่าเฉล่ีย 

3.55 ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์และความเอาใจใส่ผูเ้ช่าของเจา้ของ ค่าเฉล่ีย 3.53 การให้คาํปรึกษาช่วยเหลือ

แก่ผูเ้ช่า ค่าเฉล่ีย 3.49 ตามลาํดบั 
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ตาราง 14 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการบริการท่ีมีผล          

ต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

                                   

(n = 400) 

ด้านกระบวนการบริการ X  SD ระดับความสําคัญ 

 ความสะดวก รวดเร็วในการทาํสัญญา 3.61 1.04 มาก 

ความรวดเร็วในการซ่อมบาํรุงอุปกรณ์ต่าง ๆ รวมถึงคุณฯ 

ภาพในการซ่อมบาํรุง 
3.58 1.13 มาก 

ขั้นตอนการแจง้บริการซ่อมอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในห้องพกั 3.54 1.14 มาก 

มีกฎเกณฑ/์เง่ือนไขการเขา้พกั เช่น หา้มด่ืมสุรา เล่นการพนนั 3.46 1.21 มาก 

มีพนกังานทาํความสะอาดท่ีพกัทุกวนั 3.41 1.21 มาก 

รวม 3.52 1.04 มาก 

 

 จากตาราง 14 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

โดยมีค่าเฉล่ีย 3.52 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีระดบัความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์ 

อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ ความสะดวก รวดเร็วในการทาํสัญญา ค่าเฉล่ีย 3.61 

รองลงมา ความรวดเร็วในการซ่อมบาํรุงอุปกรณ์ต่าง ๆ รวมถึงคุณภาพฯ ค่าเฉล่ีย 3.58 ขั้นตอนการแจง้

บริการซ่อมอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในหอ้งพกั ค่าเฉล่ีย 3.54 มีกฎเกณฑ์/เง่ือนไขการเขา้พกั เช่น ห้ามด่ืม

สุรา เล่นการพนนั ค่าเฉล่ีย 3.46 ตามลาํดบั 
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ตาราง 15 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

           

(n = 400) 

ด้านกายภาพ X  SD ระดับความสําคัญ 

 อาคารมีความสวยงาม   3.49 1.17 มาก 

มีสถานท่ีทิ้งขยะเพียงพอ 3.40 1.29 ปานกลาง 

มีส่วนหยอ่ม 3.20 1.19 ปานกลาง 

มีสถานท่ีออกกาํลงักาย 3.16 1.20 ปานกลาง 

มีหอ้งรับรองสาํหรับผูม้าพบ 3.15 1.22 ปานกลาง 

รวม 3.28 1.10  ปานกลาง 

 

 จากตาราง 15 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ           

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกระทู้ จงัหวดัภูเก็ต 

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.28 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีระดบัความสําคญัต่อ

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์อยูใ่นระดบัมากจาํนวน 1 ขอ้ ปานกลางจาํนวน 4 ขอ้ โดยอนัดบัท่ีหน่ึง 

ไดแ้ก่ อาคารมีความสวยงาม ค่าเฉล่ีย 3.49 รองลงมา มีสถานท่ีทิ้งขยะเพียงพอ ค่าเฉล่ีย 3.40 มีสวนหยอ่ม 

ค่าเฉล่ีย 3.20 มีสถานท่ีออกกาํลงักาย ค่าเฉล่ีย 3.16 ตามลาํดบั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิัย 

 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลกบัระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท์ 

 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัให้ความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั ใชส้ถิติประกอบดว้ย 

t-test และ F-test  

 สมมติฐานที ่1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 

 H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 
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 H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง แตกต่างกนั 

 

ตาราง 16 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศของผูเ้ช่า  

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 16 สรุปไดว้า่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการบริการ จาํแนกตามเพศของผูเ้ช่า มีค่า p-value 

เท่ากบั .315, .254, .068 และ .088 ซ่ึงมากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง 

สรุปไดว้า่ เพศท่ีต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นดงักล่าวไม่แตกต่างกนั 

ในขณะท่ีระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพ 

จาํแนกตามเพศของผูเ้ช่า มีค่า p-value เท่ากบั .030, .025 และ .029 ตามลาํดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ .05 

จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง สรุปได้ว่า เพศท่ีต่างกนัให้ความสําคญักบั            

ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นดงักล่าวแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยจะ

เห็นว่าเพศชายให้ความสําคญักบัดา้นบุคลากรมากกวา่เพศหญิง ในขณะท่ีเพศหญิงให้ความสําคญั

ดา้นสถานท่ีและดา้นกายภาพมากกวา่เพศชาย 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ชาย หญงิ 

t p-value 
X  SD X  SD 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.89 0.72 3.80 0.97 1.007 .315 

2. ดา้นราคา 3.43 0.60 3.59 0.81 -1.142 .254 

3. ดา้นสถานท่ี 3.43 0.60 3.59 0.81 -2.176 .030* 

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 3.17 0.98 3.37 1.11 -1.830 .068 

5. ดา้นบุคลากร 3.42 0.98 3.36 1.10 -2.247 .025* 

6. ดา้นกระบวนการบริการ 3.42 0.97 3.60 1.08 -1.711 .088 

7. ดา้นกายภาพ 3.14 1.06 3.39 1.13 -2.188 .029* 

รวม 3.41 0.19 3.52 0.14 -1.469 .113 
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 สมมติฐานที่ 1.2 อายุแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน            

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง แตกต่างกนั 

 H0 : อายท่ีุแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 

 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 

 

ตาราง 17 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายขุองผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 8.23 4 2.05 2.73 .029* 

ภายในกลุ่ม 297.46 395 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 11.52 4 2.88 2.91 .021* 

ภายในกลุ่ม 390.05 395 0.98   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 6.33 4 1.58 2.99 .019* 

ภายในกลุ่ม 209.04 395 0.52   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด ระหวา่งกลุ่ม 7.82 4 1.95 1.74 .139 

ภายในกลุ่ม 442.92 395 1.12   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 11.29 4 2.82 2.56 .038* 

ภายในกลุ่ม 434.01 395 1.09   

รวม 445.30 399    
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ตาราง 17  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 9.84 4 2.46 2.29 .059* 

ภายในกลุ่ม 423.88 395 1.07   

รวม 433.88 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 11.73 4 2.93 2.42 .048* 

ภายในกลุ่ม 478.17 395 1.21   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 17 สรุปไดว้า่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกตามอายุของผูเ้ช่า มีค่า p-value เท่ากบั .139 ซ่ึงมากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั 

ปฎิเสธสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ผูท่ี้มีช่วงอายุต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ในดา้นดงักล่าวไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของดา้น 

ท่ีเหลือมีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ผูเ้ช่า

ท่ีมีช่วงอายุต่างกันให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านท่ีเหลือแตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามช่วงอายุของผูเ้ช่า 

โดยใชเ้ทคนิค LDS ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตาราง 18 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามช่วงอายขุองผูเ้ช่า 

 

อายุ 
 

X  

ตํ่ากว่า 20 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

1.05 3.69 3.94 3.94 3.48 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.05 - .36 .11 .11 .57 

20-30 ปี 3.69 - - .24* .24 .21 

31-40 ปี 3.94 - - - .00   .46* 

41-50 ปี 3.94 - - - - .46 

51 ปีข้ึนไป 3.48 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 18 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ จาํแนกตามช่วงอายุผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปี ให้ความสําคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑสู์งกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอาย ุ20-30 ปี, 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนช่วงอายคูุ่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั   

 

ตาราง 19 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคารายคู่ จาํแนก

ตามช่วงอายขุองผูเ้ช่า 

 

อายุ 
 

X  

ตํ่ากว่า 20 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

3.15 3.43 3.70 3.72 3.32 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.15 - - .54* .56* .16 

20-30 ปี 3.43 - - .27* .29 .10 

31-40 ปี 3.70 - - - .02 .38 

41-50 ปี 3.72 - - - - .40 

51 ปีข้ึนไป 3.32 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 19 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามช่วงอายุผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ปี ให้ความสําคญักบัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นราคา ตํ่ากว่าผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอายุ 31-40 ปี และ 41-50 ปี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ          

ท่ีระดบั .05 ส่วนช่วงอายคูุ่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 20 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามช่วงอายขุองผูเ้ช่า 

 

อายุ 
 

X  

ตํ่ากว่า 20 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

3.73 3.40 3.58 3.69 3.23 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.73 - .32 .14 .04   .49* 

20-30 ปี 3.40 - -   .17*   .28* .17 

31-40 ปี 3.58 - - - .10 .35 

41-50 ปี 3.69 - - - -   .45* 

51 ปีข้ึนไป 3.23 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 20 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามช่วงอายุผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20-30 ปี ให้ความสําคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี ตํ่ากว่าผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอายุ 31-40 ปี และ 41-50 ส่วนผูเ้ช่าท่ีมี

อาย ุ51 ปีข้ึนไป ใหค้วามสําคญัตํ่ากวา่ช่วงอายุ ต ํ่ากวา่ 20 ปี และ 41-50 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ส่วนช่วงอายคูุ่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั   
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ตาราง 21 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามช่วงอายขุองผูเ้ช่า 

 

อายุ 
 

X  

ตํ่ากว่า 20 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

2.84 3.61 3.59 3.58 3.60 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 2.84 - .76* .74* .73* .75* 

20-30 ปี 3.61 - - .02 .02 .01 

31-40 ปี 3.59 - - - .00 .00 

41-50 ปี 3.58 - - - - .01 

51 ปีข้ึนไป 3.60  - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 21 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามช่วงอายผุูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ให้ความสําคญักบัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นบุคลากร ตํ่ากว่าผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอายุ 20-30 ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนช่วงอายคูุ่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั   

 

ตาราง 22 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

บริการรายคู่ จาํแนกตามช่วงอายขุองผูเ้ช่า 

 

อายุ 
 

X  

ตํ่ากว่า 20 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

3.00 3.43 3.60 3.70 3.41 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.00 - .43 .59* .69* .40 

20-30 ปี 3.43 - - .16 .26 .02 

31-40 ปี 3.60 - - - .10 .19 

41-50 ปี 3.70 - - - - .29 

51 ปีข้ึนไป 3.41 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 22 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการบริการรายคู่ จาํแนกตามช่วงอายุผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ปี ให้ความสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ ตํ่ากวา่ผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอาย ุ31-40 ปี และ 41-50 ปี 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนช่วงอายคูุ่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 23 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามช่วงอายขุองผูเ้ช่า 

 

อายุ 
 

X  

ตํ่ากว่า 20 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป

 2.78 3.25 3.24 3.60 3.45 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 2.78 - .47 .46 .81* .19 

20-30 ปี 3.25 - - .00 .34* .19 

31-40 ปี 3.24 - - - .35* .20 

41-50 ปี 3.60 - - - - .14 

51 ปีข้ึนไป 3.45 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 23 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพรายคู่ จาํแนกตามช่วงอายผุูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีอายุต ํ่ากวา่ 20 ให้ความสําคญักบัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกายภาพตํ่ากวา่ผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอายุ 20-30 ปี, 31-40 ปี และ 41-50 ปี อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนช่วงอายคูุ่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง แตกต่างกนั 

 H0  : สถานภาพท่ีแตกต่างกันให้ความสําคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน              

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 

 H1 : สภานภาพท่ีแตกต่างกันให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน               

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 
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ตาราง 24 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.19 3 1.06 1.39 .245 

ภายในกลุ่ม 302.51 396 0.76   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 5.78 3 1.92 1.93 .124 

ภายในกลุ่ม 395.79 396 0.99   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.23 3 0.41 0.46 .515 

ภายในกลุ่ม 214.14 396 0.54   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.57 3 0.52 0.46 .708 

ภายในกลุ่ม 449.16 369 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 11.37 3 3.89 3.55 .015* 

ภายในกลุ่ม 433.62 369 1.09   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 10.35 3 3.45 3.22 .023* 

ภายในกลุ่ม 423.37 396 1.09   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 16.54 3 1.92 1..93 .003* 

ภายในกลุ่ม 473.36 396 0.99   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 24 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า มีค่า p-value 

เท่ากบั .245, .124, .515, และ .708 ซ่ึงมากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง 

สรุปได้ว่า ผูท่ี้มีสถานภาพต่างกันให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านดังกล่าว         

ไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของดา้นท่ีเหลือมีค่า p-value 

นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ผูเ้ช่าท่ีมีช่วงสถานภาพ

ต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีเหลือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า 

โดยใชเ้ทคนิค LDS ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    

 

ตาราง 25 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า 

 

สถานภาพ 
 

X  

โสด สมรส หย่าร้าง หม้าย/เสียชีวติ 

3.24 3.37 3.17 3.30 

โสด 3.24 - .10 .60* .01 

สมรส 3.37 - - .71* .09 

หยา่ร้าง 3.17 - - - .61 

หมา้ย/เสียชีวติ 3.30 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 25 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีสถานภาพหยา่ร้างให้ความสําคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรตํ่ากวา่กวา่ผูเ้ช่าท่ีมีสถานภาพ โสด และสมรส อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนสถานภาพคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 26 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า 

 

สถานภาพ 
 

X  

โสด สมรส หย่าร้าง หม้าย/เสียชีวติ 

3.49 3.64 3.02 3.86 

โสด 3.49 - .14 .46* .37 

สมรส 3.64 - - 61* .22 

หยา่ร้าง 3.02 - - - 83* 

หมา้ย/เสียชีวติ 3.86 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 26 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการบริการรายคู่ จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีสถานภาพหย่าร้าง             

ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ น้อยกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีสถานภาพ 

โสด สมรส และหมา้ย/เสียชีวิต อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนสถานภาพคู่อ่ืน ๆ ให้

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 27 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า 

 

สถานภาพ 
 

X  

โสด สมรส หย่าร้าง หม้าย/เสียชีวติ 

3.27 3.43 2.59 3.43 

โสด 3.27 - .15 .68* .15 

สมรส 3.43 - - 84* .00 

หยา่ร้าง 2.59 - - - .84 

หมา้ย/เสียชีวติ 3.43 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 27 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพรายคู่ จาํแนกตามสถานภาพของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีสถานภาพหยา่ร้างให้ความสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพสูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมีสถานภาพ โสด และ สมรส อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนสถานภาพคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที่ 1.4 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสม             

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง แตกต่างกนั 

 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 

 

ตาราง 28 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 13.92 4 3.48 4.71 .001* 

ภายในกลุ่ม 291.77 395 0.73   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 21.75 4 5.43 5.65 .000* 

ภายในกลุ่ม 379.82 395 0.96   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 18.72 4 4.68 9.40 .000* 

ภายในกลุ่ม 196.60 395 0.49   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 15.56 4 3.98 3.53 .008* 

ภายในกลุ่ม 435.18 395 1.10   

รวม 450.74 399    
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ตางราง 28  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 41.913 4 10.47 10.26 .000* 

ภายในกลุ่ม 403.39 395 1.02   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 22.61 4 5.65 5.43 .000* 

ภายในกลุ่ม 441.11 395 1.04   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 25.13 4 6.28 5.34 .000* 

ภายในกลุ่ม 464.77 395 1.17   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตาราง 28 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และ

ดา้นกายภาพ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า มีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั 

และยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นดงักล่าว แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของ

ผูเ้ช่าโดยใชเ้ทคนิค LDS ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตาราง 29 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า

มัธยม 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

3.98 3.19 3.17 3.92 4.25 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

3.98 - .48* .26 .05 .27 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 3.49 - - .21 .42* .75* 

อนุปริญญา/ปวส. 3.71 - - - 21* 54* 

ปริญญาตรี 3.92 - - - - .32 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.25 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 29 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑร์ายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่หรือ

เทียบเท่ามธัยมศึกษาให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์สูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมี           

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย และผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีใหค้วามสําคญัสูงกวา่ 

ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. และมธัยมศึกษาตอนปลาย อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 30  เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารายคู่ 

จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า 

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

3.36 3.22 3.40 3.72 4.09 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

3.36 - .14 .03 .35* .72* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 3.22 - - .18 49* .86* 

อนุปริญญา/ปวส. 3.40 - - - 31* 68* 

ปริญญาตรี 3.72 - - - - .36 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.09 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 30 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและ

สูงกวา่ปริญญาตรีให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษา

ตํ่ากวา่หรือเทียบมธัยมศึกษา มธัยมศึกษาตอนปลาย และอนุปริญญา/ปวส. อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 31 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

 

ระดับการศึกษา 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า 

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

3.72 3.21 3.32 3.64 3.97 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

3.72 - .50* .39* .07 .24 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 3.21 - - .10 .42* .75 

อนุปริญญา/ปวส. 3.32 - - - .31* .64* 

ปริญญาตรี 3.64 - - - - 32* 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.97 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 31 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่หรือ

เทียบเท่ามธัยมศึกษาให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้ความสําคญั

สูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีระดับ

การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีให้ความสําคัญสูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.  

และปริญญาตรี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ให้ความสําคญั 

ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 32 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทาง 

การตลาดรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า 

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

3.20 2.89 3.16 3.44 3.58 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

3.20 - .31 .04 .24 .38 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 2.89 - - .26 .55* .69* 

อนุปริญญา/ปวส. 3.16 - - - .28* .42* 

ปริญญาตรี 3.44 - - - - .14 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.58 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 32 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษา 

ปริญาตรี ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมทางการตลาดสูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมี

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่า 

ปริญญาตรีใหค้วามสาํคญัสูงกวา่ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 33 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า 

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

 

3.19 3.02 3.36 3.86 3.96 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

3.19 - .16 .17 .67* .77* 

มธัยมศึกษาตอน

 

3.02 - - .34 84* 94* 

อนุปริญญา/ปวส. 3.36 - - - .49* .59* 

ปริญญาตรี 3.86 - - - - .10 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.96 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 33 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรท่ีรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาปริญาตรี

และสูงกวา่ปริญาตรีใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี

ใหค้วามสาํคญัสูงกวา่ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 34 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า 

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

3.14 3.16 3.40 3.73 3.81 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

3.14 - .01 .25 .59* .66* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 3.16 - - .23 .57* .64* 

อนุปริญญา/ปวส. 3.40 - - - .33* .40 

ปริญญาตรี 3.73 - - - - .07 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.81 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 34 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษา 

ปริญาตรีใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและอนุปริญญา/ปวส. ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี

ให้ความสําคญัสูงกว่าระดบัการศึกษาตํ่ากว่าหรือเทียบเท่ามธัยมศึกษาและมธัยมศึกษาตอนปลาย 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 35 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า 

 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

X  

ตํ่ากว่าหรือ

เทยีบเท่า 

มัธยมศึกษา 

มัธยมศึกษา

ตอนปลาย 

อนุปริญา/

ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

2.90 3.20 3.04 3.50 3.55 

ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า

มธัยมศึกษา 

2.90 - .30 .13 .62* .65* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 3.20 - - .16 .32 .34 

อนุปริญญา/ปวส. 3.04 - - - .48* .51* 

ปริญญาตรี 3.53 - - - - .02 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.55 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 35 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญาตรีและสูงกวา่ปริญาตรีให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ

สูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่หรือเท่ียบเท่ามธัยมศึกษาและ อนุปริญญา/ปวส. อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัการศึกษาคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที ่1.5 อาชีพแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง แตกต่างกนั 

 H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 

 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 
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ตาราง 36  เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 7.36 4 1.84 2.43 .047 

ภายในกลุ่ม 298.34 395 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 11.513 4 2.87 2.91 .021* 

ภายในกลุ่ม 390.06 395 0.98   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 8.35 4 2.09 3.98 .003* 

ภายในกลุ่ม 207.02 395 0.52   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 24.58 4 6.14 5.69 .000* 

ภายในกลุ่ม 426.16 395 1.07   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 21.28 4 5.32 4.95 .001* 

ภายในกลุ่ม 424.02 395 1.07   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 13.86 4 3.46 3.26 .012 

ภายในกลุ่ม 419.85 395 1.06   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 15.89 4 3.97 3.31 .011 

ภายในกลุ่ม 474.02 395 1.20   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 36 สรุปได้ว่าระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ ์

ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นกายภาพ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า มีค่า p-value เท่ากบั .047, .012, 

และ .011 ซ่ึงมากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ผูท่ี้มีอาชีพต่างกนั

ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นดงักล่าวไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมทางการตลาดของดา้นท่ีเหลือ มีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั 

และยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นท่ีเหลือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่างผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า โดย

ใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    

 

ตาราง 37 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารายคู่ 

จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า 

 

 

อาชีพ 

 

 

 

X  

นักศึกษา 
ข้าราชการ/

พนักงานรัฐ 

พนักงาน

เอกชน 

อาชีพอสิระ/

ธุรกจิส่วนตัว 
อาชีพอืน่ ๆ 

3.15 3.55 3.70 3.69 3.31 

นกัศึกษา 3.15 - .40 .54* .53* .15 

ขา้ราชการ/

พนกังานรัฐ 

3.55 - - .14 .13 .24 

พนกังานเอกชน 3.70 - - - .00 .38* 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจ

ส่วนตวั 

3.69 - - - - .38* 

อาชีพอ่ืน ๆ  3.31 - - - -  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 37 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพนกัศึกษาและอาชีพอ่ืน ๆ ใหค้วามสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาตํ่ากว่าผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพ พนกังานเอกชน และอาชีพอิสระ/ธุรกิจ

ส่วนตวั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัอาชีพคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 38 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า 

 

 

อาชีพ 

 

 

 

X  

นักศึกษา 
ข้าราชการ/

พนักงานรัฐ 

พนักงาน

เอกชน 

อาชีพอสิระ/

ธุรกจิส่วนตัว 
อาชีพอืน่ ๆ 

3.06 3.06 3.58 3.59 3.37 

นกัศึกษา 3.06 - .53* .51* .52* .31 

ขา้ราชการ/

พนกังานรัฐ 

3.06 - - .01 .01 .22 

พนกังานเอกชน 3.58 - - - .00 .20 

อาชีพอิสระ/               

ธุรกิจส่วนตวั 

3.59 - - - - .21 

อาชีพอ่ืน ๆ  3.37 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 38 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพนักศึกษาให้ความสําคญักับ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีตํ่ากวา่ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐ พนกังานเอกชน 

และอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัอาชีพคู่อ่ืน ๆ ให้

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 39 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริม

ทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า 

 

อาชีพ 

 

 

X  

นักศึกษา 
ข้าราชการ

พนักงานรัฐ 

พนักงาน

เอกชน 

อาชีพอสิระ/

ธุรกจิส่วนตัว 
อาชีพอืน่ ๆ 

3.21 3.35 3.34 3.30 2.70 

นกัศึกษา 3.21 - .14 .27 .08 .51* 

ขา้ราชการ/

พนกังานรัฐ 

3.35 - - .13 .05 .65* 

พนกังานเอกชน 3.34 - - - .19 .79* 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจ

ส่วนตวั 

3.30 - - - - .60* 

อาชีพอ่ืน ๆ 2.70 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 39 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ ให้ความสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมทางการตลาดตํ่ากวา่ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพ นกัศึกษา ขา้ราชการ/

พนกังานรัฐ พนกังานเอกชน และอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วน

ระดบัอาชีพคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 40 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า 

 

อาชีพ 

 

 

X  

นักศึกษา 
ข้าราชการ/

พนักงานรัฐ 

พนักงาน

เอกชน 

อาชีพอสิระ/

ธุรกจิส่วนตัว 
อาชีพอืน่ ๆ 

3.27 3.60 3.78 3.61 3.07 

นกัศึกษา 3.27 - .33 .51* .34 .19 

ขา้ราชการ/

พนกังานรัฐ 

3.60 - - .18 .00 .52* 

พนกังานเอกชน 3.78 - - - .17 .70 

อาชีพอิสระ/ 

ธุรกิจส่วนตวั 

3.61 - - - - .53* 

อาชีพอ่ืน ๆ  3.07 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 40 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามอาชีพของผูเ้ช่า พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพนกัศึกษาและอาชีพอ่ืน ๆ ให้

ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรตํ่ากวา่ผูเ้ช่าท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐ 

พนกังานเอกชน และอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบั

อาชีพคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที่ 1.6 รายไดแ้ตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 

 H0 : รายได้ท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 

 H1 : รายได้ท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 
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ตาราง 41 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 50.31 4 12.57 19.45 .000* 

ภายในกลุ่ม 255.39 395 0.64   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 56.56 4 14.14 16.19 .000* 

ภายในกลุ่ม 345.01 395 0.87   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 37.85 4 9.46 21.05 .000* 

ภายในกลุ่ม 177.52 395 0.44   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 48.99 4 12.24 12.04 .000* 

ภายในกลุ่ม 401.75 395 1.01   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 80.32 4 20.08 21.73 .000* 

ภายในกลุ่ม 364.98 395 0.92   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 46.90 4 11.72 11.97 .000* 

ภายในกลุ่ม 386.81 395 0.97   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 59.00 4 14.72 13.52 .000* 

ภายในกลุ่ม 430.90 395 1.09   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 41 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 

ดา้นกายภาพ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า มีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และ

ยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้่า ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดต่้างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นดงักล่าวแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่าโดย

ใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    

 

ตาราง 42 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.52 3.46 4.06 4.31 4.31 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.52 - .05 .53* .79* .79* 

10,001-15,000 บาท 3.46 - - 59* .84* .85* 

15,001-20,000 บาท 4.06 - - - .25 .25 

20,001-25,000 บาท 4.31 - - - - .00 

สูงกวา่ 25,000 บาท 4.31 . - - -  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 42 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑร์ายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้15,001-20,000 บาท, 20,001-

25,000 บาท และสูงกวา่ 25,000 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์สูงกวา่

ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน10,000 บาท และ 10,001-15,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนระดบัรายไดคู้่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 43 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคารายคู่ จาํแนก

ตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.27 3.27 3.54 4.42 3.89 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.27 - .00 .27 .15* .62* 

10,001-15,000 บาท 3.27 - - .27* .14* .61 

15,001-20,000 บาท 3.54 - - - .87* .34* 

20,001-25,000 บาท 4.42 - - - - .53* 

สูงกวา่ 25,000 บาท 3.89 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 43 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท ให้ความสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้ไม่เกิน 10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท, 

15,001-20,000 บาท และสูงกวา่ 25,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัรายได้

คู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 44 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.20 3.24 3.63 4.00 4.02 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.20 - .04 .43* .79* .82 

10,001-15,000 บาท 3.24 - - .39* .75* .78* 

15,001-20,000 บาท 3.63 - - - .36* .38* 

20,001-25,000 บาท 4.00 - - - - .02 

สูงกวา่ 25,000 บาท 4.02 - - - -  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 44 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท และสูงกวา่ 

25,000 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน

10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท และ 15,001-20,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนระดบัรายไดคู้่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 45 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริม

การตลาดรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.32 3.00 3.17 4.10 3.55 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.32 - .32 .15 .77* .22 

10,001-15,000 บาท 3.00 - - .16 1.0* .54* 

15,001-20,000 บาท 3.17 - - - .93* .38* 

20,001-25,000 บาท 4.10 - - - - .54* 

สูงกวา่ 25,000 บาท 3.55 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 45 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมการตลาดรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท 

และสูงกวา่ 25,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาดสูงกวา่

ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท และ 15,001-20,000 บาท ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้

สูงกวา่ 25,000 บาท ให้ความสาํคญัสูงกวา่ 10,001-15,000 บาท, 15,001-20,000 บาท และ 20,001-

25,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัรายไดคู้่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 46 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.31 3.14 3.58 4.45 4.16 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.31 - .16 .26 1.13* .84 

10,001-15,000 บาท 3.14 - - .43* 1.3* 1.0* 

15,001-20,000 บาท 3.58 - - - .87* .58* 

20,001-25,000 บาท 4.45 - - - - .29 

สูงกวา่ 25,000 บาท 4.16 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 46 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้15,001-20,000 บาท ให้ความสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรสูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมีรายได้ 10,001-15,000 บาท ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้

20,001-25,000 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท 

และ 15,001-20,000 บาท ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีรายไดสู้งกว่า 25,000 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมี

รายได ้ไม่เกิน 10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท และ 15,001-20,000 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัรายไดคู้่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 47 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.39 3.23 3.48 4.30 3.84 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.39 - .15 .09 .91* .45* 

10,001-15,000 บาท 3.23 - - .24* 1.06* .60* 

15,001-20,000 บาท 3.48 - - - .82* .36* 

20,001-25,000 บาท 4.30 - - - - .45* 

สูงกวา่ 25,000 บาท 3.84 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 47 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการให้บริการรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้15,001-20,000 บาท 

ให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการสูงกว่าผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้

10,001-15,000 บาท ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 

10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท, 15001-20,000 บาท และ สูงกวา่ 25,000 บาท ส่วนผูเ้ช่าท่ีมีรายได้

สูงกวา่ 25,000 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท, 10,001-15000 บาท และ 

15,001-20,000 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระดบัรายไดคู้่อ่ืน ๆ ให้ความสําคญั

ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 48 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า 

 

 

รายได้ 

 

 

X  

ไม่เกนิ 

10,000 บาท 

10,001- 

15,000 บาท 

15,001- 

20,000 บาท 

20,001- 

25,000 บาท 

สูงกว่า  

25,000 บาท 

3.24 2.97 3.16 4.06 3.88 

ไม่เกิน 10,000 บาท 3.24 - .27 .07 .81* .64* 

10,001-15,000 บาท 2.97 - - .19 1.08* .91* 

15,001-20,000 บาท 3.16 - - - .89* .71* 

20,001-25,000 บาท 4.06 - - - - .17 

สูงกวา่ 25,000 บาท 3.88 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 48 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพรายคู่ จาํแนกตามรายไดข้องผูเ้ช่า พบวา่ ผูเ้ช่าท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท และสูงกวา่ 

25,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพสูงกวา่ผูเ้ช่าท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 

10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท และ 15,001-20,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนระดบัรายไดคู้่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที่ 1.7 ภูมิลาํเนาแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 

 H0 : ภูมิลําเนาท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน              

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ภูมิลําเนาท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน                   

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั 
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ตาราง 49 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลภูมิลาํเนาของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 4.52 1 4.52 5.98 .074 

ภายในกลุ่ม 301.17 398 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 4.76 1 4.76 4.78 .065 

ภายในกลุ่ม 396.81 398 0.99   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.61 1 1.61 3.00 .132 

ภายในกลุ่ม 213.77 398 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 16.84 1 16.84 15.44 .121 

ภายในกลุ่ม 433.92 398 1.09   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 15.61 1 15.61 14.46 .094 

ภายในกลุ่ม 429.69 398 1.08   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 8.83 1 8.83 8.27 .086 

ภายในกลุ่ม 242.89 398 1.06   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 23.94 1 23.94 20.44 .069 

ภายในกลุ่ม 465.97 398 1.17   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 49 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นกายภาพ 

จาํแนกภูมิลาํเนาของผูเ้ช่า มีค่า p-value มากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง 

สรุปไดว้่า ผูที้่มีภูมิลาํเนาต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นดงักล่าว 

ไม่แตกต่างกนั  

 

2. พฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์กับระดับความสําคัญของส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ 

 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์แตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอ

กระทู ้จงัหวดัภูเก็ต แตกต่างกนัใชส้ถิติ F-test, One-way ในการทดสอบดงัน้ี 

 สมมติฐานที่ 2.1 ระยะเวลาในการเช่าอพาร์ทเมนทแ์ตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 H0 : ระยะเวลาในการเช่าอพาร์ทเมนทแ์ตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั   

 H1 : ระยะเวลาในการเช่าอพาร์ทเมนทแ์ตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 

ตาราง 50 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทด์า้นระยะเวลาท่ีเช่า 

อพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนั 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 3.70 .025* 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 1.53 .217 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    



102 

ตาราง 50 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 3.46 .032* 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 0.73 .480 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 0.82 .441 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 0.77 .460 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 1.41 .245 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตาราง 50 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้น

ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นกายภาพ จาํแนกตามระยะเวลา

ท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนัของผูเ้ช่า มีค่า p-value เท่ากบั .217, .480, .441, .460 และ .245 ซ่ึงมากกวา่ 

.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนั

ของผูเ้ช่าต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นดงักล่าวไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ี

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของดา้นท่ีเหลือ มีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนัของผูเ้ช่า

ต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีเหลือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 
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 เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท ์

ของผูเ้ช่า โดยใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

 

ตาราง 51 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

ระยะเวลาทีเ่ช่าอพาร์ท 

เมนท์ในปัจจุบัน 

 

X  

น้อยกว่า 1 ปี 1-3 ปี มากกว่า 3 ปี 

4.03 3.72 3.91 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 4.03 - .30* .11 

1-3 ปี 3.72 - - .18* 

มากกวา่ 3 ปี 3.91 - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 51 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑร์ายคู่ จาํแนกตามระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบวา่ ระยะเวลาท่ีเช่า 

อพาร์ทเมนท์ 1-3 ปี ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ตํ่ากวา่ระยะเวลาท่ี

เช่าอพาร์ทเมนท ์นอ้ยกวา่ 1 ปี และมากกวา่ 3 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระยะเวลา

ท่ีเช่าอพาร์ทเมนทคู์่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 52 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

ด้านระยะเวลาที่ท่าเช่า 

อพาร์ทเมนท์ในปัจจุบัน 

 

X  

น้อยกว่า 1 ปี 1-3 ปี มากกว่า 3 ปี 

3.71 3.44 3.55 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 3.71 - .27* .15 

1-3 ปี 3.44 - - .11 

มากกวา่ 3 ปี 3.55 - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 52 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท์ในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบว่า ระยะเวลาท่ีเช่า 

อพาร์ทเมนท ์1-3 ปี ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี ตํ่ากวา่ระยะเวลาท่ีเช่า 

อพาร์ทเมนทน์อ้ยกวา่ 1 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนทคู์่

อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานที่ 2.2 ขนาดห้องพกัแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

H0 : ขนาดห้องพกัแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน              

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั   

H1 : ขนาดห้องพกัแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน                

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 

ตาราง 53 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท์ จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์ดา้นขนาดห้องพกั

ของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 5.91 .001* 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 8.50 .000* 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 8.35 .000* 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    
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ตาราง 53  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 15.98 .000* 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 7.36 .000* 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 8.83 .000* 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 12.11 .000* 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตาราง 53 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้น

กายภาพ จาํแนกขนาดห้องพกัของผูเ้ช่า มีค่า p-value น้อยกว่า .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และ

ยอมรับสมมติฐานรอง สรุปไดว้า่ ผูเ้ช่าท่ีมีขนาดห้องพกัต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นดงักล่าว แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามขนาดห้องพกัของ           

ผูเ้ช่าโดยใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตาราง 54 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

4.20 3.69 3.93 3.82 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 4.20 - .50* .27 .37* 

16-20 ตารางเมตร 3.69 - - .23* .12 

21-25 ตารางเมตร 3.93 - - - .10 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.82 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 54 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ จาํแนกตามขนาดห้องพกัของผูเ้ช่า พบวา่ ขนาดห้องพกัตํ่ากว่า 16 ตารางเมตร 

ใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์สูงกวา่ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 

และมากกว่า 25 ตาราเมตร ส่วนขนาดห้องพกั 21-25 ตารางเมตร ให้ความสําคญัสูงกว่าขนาดห้องพกั 

16-20 ตารางเมตร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนขนาดห้องพกัคู่อ่ืน ๆ ให้ความสําคญั 

ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 55 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารายคู่ 

จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

4.03 3.45 3.32 3.80 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 4.03 - .57* 71* .22 

16-20 ตารางเมตร 3.45 - - .13 .35* 

21-25 ตารางเมตร 3.32 - - - .48* 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.80 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 55 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามขนาดห้องพกัของผูเ้ช่า พบวา่ ขนาดห้องพกัตํ่ากว่า 16 ตารางเมตร และ 

มากกวา่ 25 ตารางเมตร ใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์สูงกวา่ขนาดห้องพกั 

16-20 ตารางเมตร และมากกวา่ 25 ตาราเมตร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนขนาดห้องพกั

คู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 56 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

3.90 3.39 3.56 3.54 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 3.90 - .51* .33* .35* 

16-20 ตารางเมตร 3.39 - - .17 .15 

21-25 ตารางเมตร 3.56 - - - .01 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.54 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 56 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามขนาดห้องพกัของผูเ้ช่า พบวา่ ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 21-25 

ตารางเมตร และมากกวา่ 25 ตารางเมตร ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีตํ่า

กวา่ขนาดห้องพกัตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนขนาดห้องพกัคู่

อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 57 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริม       

ทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

4.00 3.08 3.04 3.54 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 4.00 - .91* .95* .46* 

16-20 ตารางเมตร 3.08 - - .04 .45* 

21-25 ตารางเมตร 3.04 - - - .49* 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.54 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 57 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามขนาดห้องพกัของผูเ้ช่า พบวา่ ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 

21-25 ตารางเมตร และมากกวา่ 25 ตารางเมตร ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริม

ทางการตลาดตํ่ากวา่ขนาดห้องพกัตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วน

ขนาดหอ้งพกัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 58 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

4.00 3.43 3.35 3.84 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 4.00 - .57* .64* .15 

16-20 ตารางเมตร 3.43 - - .07 .41* 

21-25 ตารางเมตร 3.35 - - - .48* 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.84 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 58 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากร จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า พบวา่ ขนาดห้องพกัตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร และมากกวา่ 

25 ตารางเมตร ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรสูงกวา่ขนาดห้องพกั 16-20 

ตารางเมตร และ 21-25 ตารางเมตร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนขนาดห้องพกัคู่อ่ืน ๆ 

ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 59 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

4.00 3.43 3.35 3.84 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 4.00 - .57* .64* .15 

16-20 ตารางเมตร 3.43 - - .07 .41* 

21-25 ตารางเมตร 3.35 - - - .48* 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.84 - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 59 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า พบวา่ ขนาดหอ้งพกัตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 

และมากกวา่ 25 ตารางเมตร ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ 

สูงกวา่ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร และ 21-25 ตารางเมตร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนขนาดหอ้งพกัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 60 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามขนาดหอ้งพกัของผูเ้ช่า 

 

ขนาดห้องพกั 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 16 

ตารางเมตร 

16-20       

ตารางเมตร 

21-25       

ตารางเมตร 

มากกว่า 25 

ตารางเมตร 

3.89 3.11 3.01 3.16 

ตํ่ากวา่ 16 ตารางเมตร 3.89 - .77* .88* .27 

16-20 ตารางเมตร 3.11 - - .10 .50* 

21-25 ตารางเมตร 3.01 - - - .60* 

มากกวา่ 25 ตาราง

 

3.16 - - -  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 60 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพ จาํแนกตามขนาดห้องพกัของผูเ้ช่า พบว่า ขนาดห้องพกัตํ่ากว่า 16 ตารางเมตร            

ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพสูงกว่าขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 

21-25 ตารางเมตร และมากกว่า 25 ตารางเมตร อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนขนาด

หอ้งพกัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานที่ 2.3 อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าแตกต่างกนัให้ความสาํคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้

จงัหวดัภูเก็ต แตกต่างกนั   

H0 :  อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสม               

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต

ไม่แตกต่างกนั   

H1 : อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสม            

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

แตกต่างกนั  

 

ตาราง 61 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท์ จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทด์า้นผูมี้อิทธิพลต่อ

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 3.31 .006* 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 5.38 .000* 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 3.53 .004* 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 3.60 .003* 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    
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ตาราง 61 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 3.96 .002* 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 4.59 .000* 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 4.70 .000* 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตาราง 61 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และ

ดา้นกายภาพ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า มีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธ 

สมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง กล่าวคือผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าต่างกนั

ให้ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านดงักล่าวแตกต่างกนั อย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อ               

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า โดยใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตาราง 62 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 

 

X  

ตัดสินใจ

ด้วยตนเอง 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ 

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ  

3.87 3.52 3.87 4.06 3.51 4.79 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.87 - .35 .00 .18 .35* .91* 

บิดา-มารดา 3.52 - - .35 .54 .00 1.2* 

คู่สมรส 3.87 - - - .18 .35 .91* 

ญาติ-พี่นอ้ง 4.06 - - - - .54* .72* 

เพื่อน 3.51 - - - - - 1.2* 

อ่ืน ๆ 4.79 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 62 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์รายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบว่า ผูมี้อิทธิพลต่อ             

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า คือ เพื่อน ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์         

ตํ่ากว่าผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าด้วยตนเอง และญาติ-พี่น้อง ส่วนผูมี้อิทธิพลต่อ           

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าอ่ืน ๆ ให้ความสําคญัสูงกวา่ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส ญาติ-พี่นอ้ง 

และเพื่อน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ 

ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 63 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารายคู่ 

จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 

 

X  

ตัดสินใจ

ด้วยตนเอง 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ          

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ  

3.61 2.92 3.29 4.15 3.47 4.77 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.61 - .68* .31* .54* .13 1.1* 

บิดา-มารดา 2.92 - - .36 1.2* .55* 1.8* 

คู่สมรส 3.29 - - - .86* .18. 1.4* 

ญาติ-พี่นอ้ง 4.15 - - - - .67* .62 

เพื่อน 3.47 - - - - - 1.2* 

อ่ืน ๆ  4.77 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 63 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบว่า ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เช่าของผูเ้ช่า คือ ญาติ-พี่นอ้ง และอ่ืน ๆ ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสูงกว่า          

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส และเพื่อน อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 64 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 
 

X  

ตัดสินใจ

ด้วย

 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ                 

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ 

3.56 3.42 3.49 3.52 3.22 4.44 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.56 - .14 .07 .04 .34* .87* 

บิดา-มารดา 3.42 - - .06 .09 .19 1.0* 

คู่สมรส 3.49 - - - .03 .26 .95 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.52 - - - - .29 .92* 

เพื่อน 3.22 - - - - - 1.2* 

อ่ืน ๆ  4.44 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 64 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบว่า ผูมี้อิทธิพลต่อ          

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า คือ อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีสูงกวา่

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส ญาติ-พี่น้อง และเพื่อน 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ให้

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 65 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริม 

ทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 

 

X  

ตัดสินใจ

ด้วยตนเอง 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ   

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ 

3.33 2.79 2.98 3.57 3.25 4.50 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.33 - .54 .35* .23 .08 1.1* 

บิดา-มารดา 2.79 - - .18 .77* .45 1.7* 

คู่สมรส 2.98 - - - .58 .26 1.5* 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.57 - - - - .31 .92 

เพื่อน 3.25 - - - - - 1.2* 

อ่ืน ๆ  4.50 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 65 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบว่า ผูมี้อิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า คือ อ่ืน ๆ ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมทาง 

การตลาดสูงกวา่ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส ญาติ-พี่นอ้ง 

และเพื่อน ส่วนญาติ-พี่นอ้งให้ความสําคญัสูงกวา่บิดา-มารดา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 66 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 
 

X  

ตัดสินใจ

ด้วยตนเอง 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ 

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ 

3.59 3.14 3.28 3.88 3.50 5.00 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.59 - .45 .31* .28 .09 1.4* 

บิดา-มารดา 3.14 - - .13 .73 .36 1.8* 

คู่สมรส 3.28 - - - .59 .22 1.7* 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.88 - - - - .37 1.1* 

เพื่อน 3.50 - - - - - 1.4* 

อ่ืน ๆ  5.00 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 66 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบว่า ผูมี้อิทธิพลต่อ           

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า คือ อ่ืน ๆ ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรสูงกวา่

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส ญาต-พี่น้อง และเพื่อน 

ส่วนการตดัสินใจดว้ยตนเองให้ความสําคญัสูงกว่าคู่สมรส อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 67 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 

 

X  

ตัดสินใจ

ด้วยตนเอง 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ 

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ 

3.54 2.80 3.45 3.75 3.45 5.00 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.54 - .74 .09 .20 .09 1.4* 

บิดา-มารดา 2.80 - - .65 .95* .65* 2.2* 

คู่สมรส 3.45 - - - .30 .00 1.5* 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.75 - - - - .30 1.2* 

เพื่อน 3.45 - - - - - 1.5* 

อ่ืน ๆ  5.00 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 67 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการให้บริการรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบวา่ ผูมี้อิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า คือ อ่ืน ๆ ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการสูงกวา่ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส ญาติ-พี่นอ้ง 

และเพื่อน ส่วนญาติ-พี่นอ้งใหค้วามสาํคญัท่ีตํ่ากวา่เพื่อน อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วน

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 68 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า 

 

ผู้มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจเช่า 

 

 

X  

ตัดสินใจ

ด้วยตนเอง 

บิดา-

มารดา 
คู่สมรส 

ญาต-ิ 

พีน้่อง 
เพือ่น อืน่ ๆ  

3.23 2.41 3.18 3.67 3.18 4.60 

ตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 

3.32 - .91 .14 .34 .13 1.2* 

บิดา-มารดา 2.41 - - .76 1.2* .77 2.1* 

คู่สมรส 3.18 - - - .49 .00 .14* 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.67 - - - - .48 .92 

เพื่อน 3.18 - - - - - 1.4* 

อ่ืน ๆ  4.60 - - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 68 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกายภาพรายคู่ จาํแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า พบว่า ผูมี้อิทธิพลต่อ 

การตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า คือ อ่ืน ๆ ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพสูงกวา่

ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ดว้ยตนเอง บิดา-มารดา คู่สมรส ญาติ-พี่นอ้ง และเพื่อน ส่วน

ญาติ-พี่นอ้งให้ความสําคญัสูงกว่า บิดา-มารดา อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผูมี้อิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานที ่2.4 อตัราค่าเช่าแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

H0 : อตัราค่าเช่าแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั   

H1 : อตัราค่าเช่าแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   
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ตาราง 69 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท์ จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์ด้านอตัราค่าเช่า 

ในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 8.87 .000* 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 8.99 .000* 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 12.55 .000* 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 2.51 .040* 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 7.13 .000* 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 2.57 .000* 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 4.54 .000* 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 69 สรุปไดว้่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 

และดา้นกายภาพ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า มีค่า p-value นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธ

สมมมติฐานหลกัและยอมรับสมมติฐานรอง คือ อตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่าต่างกนัให้ความสําคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นดงักล่าวแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนั

ของผูเ้ช่า โดยใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    

 

ตาราง 70  เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่า 

ในปัจจุบัน 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

3.92 3.39 3.92 3.68 4.10 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.92 - .53* .00 .24 18 

3,001-3,500 บาท 3.39 - - .53* .28* .71* 

3,501-4,000 บาท 3.92 - - - .24* .18 

4,001-4,500 บาท 3.68 - - - - .42* 

มากกวา่ 4,500 บาท

 

4.10 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 70 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบว่า อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั

อยู่ท่ีมากกว่า 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์สูงกว่าอตัรา           

ค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั 3,001-3,500 บาท และ 4,001-4500 บาท อตัราค่าเช่า 3,001-3,500 บาท 

ใหค้วามสาํคญัตํ่ากวา่อตัราค่าเช่าท่ีตํ่ากวา่ 3,000 บาท และ 3,501-4,000 บาท ส่วนอตัราค่าเช่า 3,501-
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4,000 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ 3,001-3,500 บาท และ 4,001-4,500 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 71 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารายคู่ 

จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่า 

ในปัจจุบัน 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

3.39 3.06 3.37 3.58 3.90 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.39 - .33 .02 .18 .50* 

3,001-3,500 บาท 3.06 - - .30 .51* .83* 

3,501-4,000 บาท 3.37 - - - .20 .53* 

4,001-4,500 บาท 3.58 - - - - .32* 

มากกวา่ 4,500 

 

3.90 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 71 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบว่า อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั 

อยูท่ี่มากกวา่ 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา สูงกวา่อตัราค่าเช่า

ของผูเ้ช่าในปัจจุบนั ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-3,500 บาท 3,501-4,000 บาท และ 4,001-4,500 บาท 

ส่วนอตัราค่าเช่า 4,001-4,500 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ 3,001-3,500 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 72 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่าใน

ปัจจุบัน 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

3.91 3.07 3.60 3.37 3.75 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.91 - .84* .31 .53* .16 

3,001-3,500 บาท 3.07 - - .52* .30* .67* 

3,501-4,000 บาท 3.60 - - - .22* .14 

4,001-4,500 บาท 3.37 - - - - .37* 

มากกวา่ 4,500 

 

3.75 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 72 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบวา่ อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั  

อยูท่ี่ต ํ่ากวา่ 3,000 บาท และมากกวา่ 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

สถานท่ีสูงกวา่อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั 3,001-3,500 และ 3,501-4,000 บาท ส่วน อตัราค่าเช่า 

3,501-4,000 บาท ให้ความสําคญัมากวา่ 3,001-3,500 บาท และ 3,501-4,000 บาท อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 73 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทาง 

การตลาดรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่าใน

ปัจจุบัน 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

3.38 3.13 3.01 3.34 3.44 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.38 - .25 .37 .04 .02 

3,001-3,500 บาท 3.13 - - .12 .21 .30 

3,501-4,000 บาท 3.01 - - - .33* .43* 

4,001-4,500 บาท 3.34 - - - - .09 

มากกวา่ 4,500 บาท 3.44 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 73 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบวา่ อตัราค่าเช่าของ  

ผูเ้ช่าในปัจจุบนัอยู่ท่ี 4,001-4,500 บาท และมากกว่า 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสม             

ทางการตลาดดา้นส่งเสริมทางการตลาดสูงกว่าอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั 3,501-4,000 บาท 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ ให้ความสําคญั       

ไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 74 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่าใน

ปัจจุบัน 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

3.30 3.12 3.33 3.62 3.86 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.30 - .18 .02 .32 .56* 

3,001-3,500 บาท 3.12 - - .02 .50* .74* 

3,501-4,000 บาท 3.33 - - - .29 .53* 

4,001-4,500 บาท 3.62 - - - - .24 

มากกวา่ 4,500 บาท 3.86 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 74 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบวา่ อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั 

อยูท่ี่มากกว่า 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรสูงกวา่อตัราค่าเช่า

ของผูเ้ช่าในปัจจุบนัตํ่ากว่า 3,000 บาท, 3,001-3,500 บาท และ 3,501-4,000 บาท ส่วนอตัราค่าเช่า 

4,001-4,5000 บาท ให้ความสําคญัสูงกว่า 3,001-3,500 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 75 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่าใน

ปัจจุบัน 

 
 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

3.05 3.22 3.42 3.45 3.82 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.05 - .16 .36 .39 .77* 

3,001-3,500 บาท 3.22 - - .20 .23 .60* 

3,501-4,000 บาท 3.42 - - - .02 .40* 

4,001-4,500 บาท 3.45 - - - - .37* 

มากกวา่ 4,500 

 

3.82 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 75 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบวา่ อตัราค่าเช่าของ

ผูเ้ช่าในปัจจุบนัอยูท่ี่มากกวา่ 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการสูงกวา่อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั ตํ่ากวา่ 3,000 บาท, 3,001-3,500 บาท, 3,501-4,000 บาท 

และ 4,001-4,500 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ 

ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 



127 

ตาราง 76 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า 

 

อตัราค่าเช่าใน

ปัจจุบัน 

 

 

X  

ตํ่ากว่า 

3,000 บาท 

3,001-

3,500 บาท 

3,501-

4,000 บาท 

4,001-

4,500 บาท 

มากกว่า 

4,500 บาท 

2.94 2.93 3.09 3.35 3.54 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 2.94 - .00 .14 .40 59* 

3,001-3,500 บาท 2.93 - - .15 .41* .60* 

3,501-4,000 บาท 3.09 - - - .25 .44* 

4,001-4,500 บาท 3.35 - - - - .44* 

มากกวา่ 4,500 

 

3.54 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 76 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพรายคู่ จาํแนกตามอตัราค่าเช่าในปัจจุบนัของผูเ้ช่า พบวา่ อตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนั

อยูท่ี่มากกว่า 4,500 บาท ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพสูงกว่าอตัราค่าเช่า

ของผูเ้ช่าในปัจจุบนัตํ่ากวา่ 3,000 บาท, 3,001-3,500 บาท, 3,501-4,000 บาท และ 4,001-4,500 บาท 

ส่วนอตัราค่าเช่า 4,001-4,500 บาท ให้ความสําคญัสูงกวา่ 3,001-3,500 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั .05 ส่วนอตัราค่าเช่าของผูเ้ช่าในปัจจุบนัคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที ่2.5 แหล่งขอ้มูลในการคน้หาแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 H0 : แหล่งข้อมูลในการค้นหาแตกต่างกันให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั   

 H1 : แหล่งข้อมูลในการค้นหาแตกต่างกันให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   
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ตาราง 77 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทด์า้นแหล่งขอ้มูลใน

การคน้หาอพาร์เมนท ์

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 0.68 .061 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 4.98 .001* 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 1.17 .320 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 4.03 .003* 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 3.92 .004* 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 4.74 .001* 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 5.37 .000* 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 77 สรุปไดว้า่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

สถานท่ี จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทผ์ูเ้ช่า มีค่า p-value เท่ากบั .061 และ .320 

ซ่ึงมากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง กล่าวคือแหล่งขอ้มูลในการคน้หา 

อพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่าต่างกันให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านดังกล่าวไม่

แตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของดา้นท่ีเหลือมีค่า p-value 

นอ้ยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง กล่าวคือแหล่งขอ้มูลในการคน้หา 

อพาร์มเมนทข์องผูเ้ช่าต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีเหลือแตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หา 

อพาร์มเมนทข์องผูเ้ช่า โดยใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

 

ตาราง 78 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารายคู่ 

จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า 

 

แหล่งข้อมูล 

 

 

 

X  

เห็นจาก

ป้ายโฆษณา 

เห็นจากทาง

อนิเตอร์เน็ต 

คําแนะนํา

จากเพือ่น 

พบโดย

บังเอญิ 

คําแนะนํา

จากญาติ-

พีน้่อง 

3.70 3.42 3.48 3.71 2.85 

เห็นจากป้าย

โฆษณา 

3.70 - .28 .06 .29 .56* 

เห็นจากทาง

อินเตอร์เน็ต 

3.42 - - .06 .23 .62* 

คาํแนะนาํจาก

เพื่อน 

3.48 - - - .23 .62* 

พบโดยบงัเอิญ 3.71 - - - - .85* 

คาํแนะนาํจาก

ญาติ-พี่นอ้ง 

2.85 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 



130 

จากตาราง 78 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคารายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่า พบวา่ แหล่งขอ้มูลใน

การคน้หาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่า คาํแนะนาํจากญาติ-พี่น้อง ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา สูงกว่าแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่า เห็นจากป้ายโฆษณา 

เห็นจากทางอินเตอร์เน็ต คาํแนะนาํจากเพื่อน และพบโดยบงัเอิญ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

.05 ส่วนแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 79 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทาง 

การตลาดรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า 

 

แหล่งข้อมูล 

 

 

 

X  

เห็นจาก 

ป้ายโฆษณา 

เห็นจากทาง

อนิเตอร์เน็ต 

คําแนะนํา

จากเพือ่น 

พบโดย

บังเอญิ 

คําแนะนํา

จากญาติ-

พีน้่อง 

3.47 3.34 3.28 3.19 2.60 

เห็นจากป้าย

โฆษณา 

3.47 - .12 .19 .28* .87* 

เห็นจากทาง

อินเตอร์เน็ต 

3.34 - - .06 .15 .74* 

คาํแนะนาํจาก

เพื่อน 

3.28 - - - .09 .68* 

พบโดยบงัเอิญ 3.19 - - - - .58* 

คาํแนะนาํจาก

ญาติ-พี่นอ้ง 

2.60 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 79 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า พบว่า 

แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่าตามคาํแนะนาํจากญาติ-พี่น้องให้ความสําคญักบั          

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาตํ่ากวา่แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า เห็นจาก
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ป้ายโฆษณา เห็นจากทางอินเตอร์เน็ต และคาํแนะนาํจากเพื่อน อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 80 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า 

 

แหล่งข้อมูล 

 

 

 

X  

เห็นจาก 

ป้ายโฆษณา 

เห็นจากทาง

อนิเตอร์เน็ต 

คําแนะนํา

จากเพือ่น 

พบโดย

บังเอญิ 

คําแนะนํา

จากญาติ-

พีน้่อง 

3.65 3.51 3.66 3.50 2.82 

เห็นจากป้าย

โฆษณา 

3.65 - .13 .01 .14 .83* 

เห็นจากทาง

อินเตอร์เน็ต 

3.51 - - .14 .00 .69* 

คาํแนะนาํจาก

เพื่อน 

3.66 - - - .15 .84* 

พบโดยบงัเอิญ 3.50 - - - - .68* 

คาํแนะนาํจาก

ญาติ-พี่นอ้ง 

2.82 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 80 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า พบวา่ แหล่งขอ้มูล

ในการค้นหาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่า คาํแนะนําจากญาติ-พี่น้อง ให้ความสําคญักับส่วนประสม          

ทางการตลาดด้านบุคลากรตํ่ากว่าแหล่งข้อมูลในการค้นหาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่า เห็นจากป้าย

โฆษณา เห็นจากทางอินเตอร์เน็ต คาํแนะนาํจากเพื่อน และพบโดยบงัเอิญ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ส่วนแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 81 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า 

 

แหล่งข้อมูล 

 

 

 

X  

เห็นจากป้าย

โฆษณา 

เห็นจากทาง

อนิเตอร์เน็ต 

คําแนะนํา

จากเพือ่น 

พบโดย

บังเอญิ 

คําแนะนํา

จากญาติ-

พีน้่อง 

3.64 3.67 3.55 3.50 2.70 

เห็นจากป้าย

โฆษณา 

3.64 - .03 .09 .14 .93* 

เห็นจากทาง

อินเตอร์เน็ต 

3.67 - - .12 .17 .97* 

คาํแนะนาํจาก

เพื่อน 

3.55 - - - .05 .84* 

พบโดยบงัเอิญ 3.50 - - - - .79* 

คาํแนะนาํจาก

ญาติ-พี่นอ้ง 

2.70 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 81 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า พบวา่ 

แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่าตามคาํแนะนาํจากญาติ-พี่น้องให้ความสําคญักบั            

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการตํ่ากวา่แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท ์

ของผูเ้ช่าจากแหล่งขอ้มูล เห็นจากป้ายโฆษณา เห็นจากทางอินเตอร์เน็ต คาํแนะนาํจากเพื่อน และ

พบโดยบงัเอิญ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท ์  

ของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 82 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพรายคู่ 

จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า 

 

แหล่งข้อมูล 

 

 

 

X  

เห็นจากป้าย

โฆษณา 

เห็นจากทาง

อนิเตอร์เน็ต 

คําแนะนํา

จากเพือ่น 

พบโดย

บังเอญิ 

คําแนะนํา

จากญาติ-

พีน้่อง 

3.44 2.99 3.34 3.19 2.50 

เห็นจากป้าย

 

3.49 - .50* .15 .30* .99* 

เห็นจากทาง

อินเตอร์เน็ต 

2.99 - - .35 .20 .49 

คาํแนะนาํจาก

เพื่อน 

3.34 - - - .15 .84 

พบโดยบงัเอิญ 3.19 - - - - .69* 

คาํแนะนาํจาก

ญาติ-พี่นอ้ง 

2.50 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 82 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพรายคู่ จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่า พบว่า แหล่งขอ้มูล

ในการคน้หาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่า เห็นจากป้ายโฆษณาให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านกายภาพ สูงกว่าแหล่งข้อมูลในการค้นหาอพาร์ทเมนท์ของผูเ้ช่าจากแหล่งข้อมูล เห็นจาก

อินเตอร์เน็ต คาํแนะนําจากเพื่อน พบโดยบงัเอิญ และคาํแนะนําจากญาติ-พี่น้อง ส่วนเห็นจาก

อินเตอร์เน็ตให้ความสําคญัสูงกวา่คาํแนะนาํจากญาติ-พี่น้อง อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ส่วนแหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนทข์องผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานที่ 2.6 เหตุผลในการเช่าแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 H0 : เหตุผลในการเช่าแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั   

 H1 : เหตุผลในการเช่าแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 

ตาราง 83 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท์ จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนทด์า้นเหตุผลในการเช่า

ของผูเ้ช่า 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 0.68 .664 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 4.98 .946 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 1.17 .242 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 4.03 .399 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 3.92 .825 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    
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ตาราง 83 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 4.74 .438 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399   

 

 

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 5.37 .665 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

 

จากตาราง 83 สรุปไดว้า่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นกายภาพ 

จาํแนกตามดา้นเหตุผลในการเช่าของผูเ้ช่า มีค่า p-value มากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธ 

สมมติฐานรอง กล่าวคือผูท่ี้มีเหตุผลในการเช่าต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ในดา้นดงักล่าวไม่แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที่ 2.7 บุคคลท่ีอาศยัแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   

 H0 : บุคคลท่ีอาศัยแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองไม่แตกต่างกนั   

 H1 : บุคคลท่ีอาศัยแตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตองแตกต่างกนั   
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ตาราง 84 เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท์ จาํแนกตามพฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์ดา้นบุคคลท่ีอาศยั

หอ้งพกัเดียวกนั 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 5.59 2 2.79 2.79 .026* 

ภายในกลุ่ม 300.10 397 0.75   

รวม 305.70 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.07 2 1.53 1.89 .110 

ภายในกลุ่ม 398.50 397 1.00   

รวม 401.58 399    

3. ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 3.69 2 1.84 2.87 .023* 

ภายในกลุ่ม 211.68 397 0.53   

รวม 215.38 399    

4. ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 2 0.83 2.56 .038* 

ภายในกลุ่ม 449.09 397 1.13   

รวม 450.74 399    

5. ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.83 2 0.91 3.91 .004* 

ภายในกลุ่ม 443.47 397 1.11   

รวม 445.30 399    

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.69 2 0.84 1.69 .151 

ภายในกลุ่ม 432.03 397 1.08   

รวม 433.72 399    

7. ดา้นกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.46 2 1.73 1.10 .354 

ภายในกลุ่ม 486.45 397 1.22   

รวม 489.91 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 84 สรุปไดว้า่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี ดา้น

กระบวนการให้บริหาร และดา้นกายภาพ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวกนักบัผูเ้ช่า มีค่า  

p-value เท่ากบั .110, .151 และ .354 ซ่ึงมากกวา่ .05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั ปฎิเสธสมมติฐานรอง 

คือ แหล่งขอ้มูลบุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวกนักบัผูเ้ช่าต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง

การตลาดในดา้นดงักล่าวไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด

ของดา้นท่ีเหลือ มีค่า p-value น้อยกวา่ .05 จึงปฎิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง 

กล่าวคือบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนัของผูเ้ช่าต่างกนัให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นท่ีเหลือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 เพื่อแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดของความแตกต่าง ผูว้ิจยัไดท้าํการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นรายคู่ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัห้องพกั

เดียวกนักบัของผูเ้ช่า โดยใชเ้ทคนิค LSD ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

 

ตาราง 85 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์รายคู่ 

จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนัของผูเ้ช่า 

 

บุคคลทีอ่าศัย

ห้องพกัเดียวกัน 

 

 

X  

เพือ่น ญาต-ิพีน้่อง 
บิดา-

มารดา 

สามี/ภรรยา/

บุตร 

ไม่มี-อยู่

ตามลาํพงั 

3.75 3.45 3.55 3.98 3.93 

เพื่อน 3.75 - .30 .20 .22 .17 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.45 - - .10 .53* .48* 

บิดา-มารดา 3.55 - - - .43 .38 

สามี/ภรรยา/บุตร 3.98 - - - - .04 

ไม่มี-อยูต่ามลาํพงั 3.93 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 85 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑร์ายคู่ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนัของผูเ้ช่า พบวา่ บุคคลท่ีอาศยัห้องพกั

เดียวกนักบัผูเ้ช่า ไดแ้ก่ สามี/ภรรยา/บุตร และไม่มี-อยูต่ามลาํพงั ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง
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การตลาดดา้นผลิตภณัฑสู์งกวา่ญาติ-พี่นอ้ง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนบุคคลท่ีอาศยั

หอ้งพกัเดียวของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 86 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีรายคู่ 

จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนัของผูเ้ช่า 

 

บุคคลทีอ่าศัย

ห้องพกัเดียวกัน 

 

 

X  

เพือ่น ญาต-ิพีน้่อง 
บิดา-

มารดา 

สามี/ภรรยา/

บุตร 

ไม่มี-อยู่

ตามลาํพงั 

3.45 3.20 3.33 3.69 3.57 

เพื่อน 3.45 - .25 .12 .23* .11 

ญาติ-พี่นอ้ง 3.20 - - .13 .48* .37* 

บิดา-มารดา 3.33 - - - .35 .24 

สามี/ภรรยา/บุตร 3.69 - - - - .11 

ไม่มี-อยูต่ามลาํพงั 3.57 - - - -  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 86 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีรายคู่ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวของผูเ้ช่า พบวา่ บุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวกบั

ผูเ้ช่า ไดแ้ก่ สามี/ภรรยา/บุตร ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีสูงกวา่ เพื่อน 

ญาติ-พี่น้อง ส่วนผูเ้ช่าท่ีอยูต่ามลาํพงัให้ความสําคญัสูงกว่าญาติ-พี่นอ้ง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .05 ส่วนบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 87 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมทางการ

ตลาดรายคู่ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนัของผูเ้ช่า 

 

บุคคลทีอ่าศัย

ห้องพกัเดียวกัน 

 

 

X  

เพือ่น ญาต-ิพีน้่อง 
บิดา-

มารดา 

สามี/ภรรยา/

บุตร 

ไม่มี-อยู่

ตามลาํพงั 

3.14 2.81 3.40 3.46 3.37 

เพื่อน 3.14 - .32 .26 .32* .23 

ญาติ-พี่นอ้ง 2.81 - - .59 .64* .55* 

บิดา-มารดา 3.40 - - - .05 .03 

สามี/ภรรยา/บุตร 3.46 - - - - .08 

ไม่มี-อยูต่ามลาํพงั 3.37 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 87 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาดรายคู่ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวของผูเ้ช่า พบวา่ บุคคลท่ีอาศยั

หอ้งพกัเดียวกบัผูเ้ช่า ไดแ้ก่ สามี/ภรรยา/บุตร ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริม

ทางการตลาดสูงกวา่บุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวของผูเ้ช่า ไดแ้ก่ เพื่อน ญาติ-พี่นอ้ง และบิดา-มารดา 

ส่วนไม่มี-อยูต่ามลาํพงัใหค้วามสาํคญัสูงกวา่ญาติ-พี่นอ้ง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วน

บุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 88 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรรายคู่ 

จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวกนัของผูเ้ช่า 

 

บุคคลทีอ่าศัย

ห้องพกัเดียวกัน 

 

 

X  

เพือ่น ญาต-ิพีน้่อง 
บิดา-

มารดา 

สามี/ภรรยา/

บุตร 

ไม่มี-อยู่

ตามลาํพงั 

3.47 2.85 3.23 3.71 3.70 

เพื่อน 3.47 - .61* .24 .23 .22 

ญาติ-พี่นอ้ง 2.85 - - .37 .85* .84* 

บิดา-มารดา 3.23 - - - .48 .46 

สามี/ภรรยา/บุตร 3.71 - - - - .01 

ไม่มี-อยูต่ามลาํพงั 3.70 - - - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 88 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคลากรรายคู่ จาํแนกตามบุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวของผูเ้ช่า พบว่า บุคคลท่ีอาศยัห้องพกั

เดียวกนักบัผูเ้ช่า ไดแ้ก่ เพื่อน บิดา-มารดา และไม่มี-อยู่ตามลาํพงั ให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรสูงกว่าบุคคลท่ีอาศยัห้องพกัเดียวของผูเ้ช่าคือ ญาติ-พี่น้อง อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนบุคคลท่ีอาศยัหอ้งพกัเดียวของผูเ้ช่าคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
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3. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตาราง  89  ผลสรุปการทดสอบสมมติฐานท่ี 1  

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้า

น
ผล

ติภ
ัณ

ฑ์
 

ด้า
น

รา
คา

 

ด้า
น

สถ
าน

ท
ี ่

ด้า
น

ส่ง
เส

ริม
ท

าง
กา

รต
ลา

ด 

ด้า
น

บุ
คล

าก
ร 

ด้า
น

กร
ะบ

วน
กา

รบ
ริก

าร
 

ด้า
น

กา
ยภ

าพ
 

เพศ        

อาย ุ        

สถานภาพ        

ระดบัการศึกษา        

อาชีพ        

รายได ้        

ภูมิลาํเนา        

หมายเหตุ    หมายถึง  ใหค้วามสาํคญัแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

     หมายถึง  ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตาราง  90 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  

 

พฤติกรรมการเลอืกเช่า 

อพาร์ทเมนท์ 

ด้า
น

ผล
ติภ

ัณ
ฑ์

 

ด้า
น

รา
คา

 

ด้า
น

สถ
าน

ท
ี ่

ด้า
น
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ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท ์         

ในปัจจุบนั 
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ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า        

อตัราค่าเช่าปัจจุบนั        

แหล่งขอ้มูลในการคน้หา                

อพาร์ทเมนท ์

       

เหตุผลในการเช่า        

บุคคลท่ีอาศยัหอ้งเดียวกนั        

หมายเหตุ    หมายถึง  ใหค้วามสาํคญัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

      หมายถึง  ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 



บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 การดาํรงชีวิตของมนุษยน์อกเหนือจากอาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค มนุษยจ์ะแสวงหา

ถ่ินฐานท่ีอยู่อาศยัท่ีมีความมัน่คงปลอดภยัและเอ้ืออาํนวยประโยชน์ต่อการดาํรงชีวิตมากท่ีสุด  

จงัหวดัภูเก็ตเป็นจงัหวดัท่ีมีลกัษณะต่างจากจงัหวดัอ่ืน เพราะเป็นจงัหวดัเดียวของประเทศไทยท่ีมี

พื้นท่ีของจงัหวดัทั้งหมดเป็นเกาะ โดยเป็นเกาะท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดของประเทศ ตั้งอยู่ทางชายฝ่ัง

ทะเลตะวนัตกของประเทศในน่านนํ้าทะเลอนัดามนั เป็นเกาะท่ีสวยงามจนไดรั้บสมญานามวา่ไข่มุก

แห่งอนัดามนั   
 หาดป่าตองถือเป็นเมืองทางเศรษฐกิจท่ีสร้างรายไดใ้ห้แก่จงัหวดัภูเก็ตและประเทศไทย 

ในช่วงเวลาท่ีผา่นมาหาดป่าตองมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองทั้งทางดา้นเศรษฐกิจและสังคม สภาวะ

ดงักล่าวย่อมก่อให้เกิดความตอ้งการทางดา้นท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงท่ีอยู่อาศยันบัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีเป็น

พื้นฐานสําคัญต่อการดํารงชีพของมนุษย์ ด้วยเน้ือท่ีดินมีจาํกัดของเขตเมืองป่าตอง ในขณะท่ี             

ความตอ้งการพื้นท่ีของเอกชนและนักลงทุนมีเพิ่มมากข้ึน ประกอบกับท่ีสภาวะของประชากร

อพยพโยกยา้ย หรือมาท่องเท่ียวในเขตเทศบาลเมืองป่าตองเพิ่มมากข้ึน ภายใต้เน้ือท่ีอนัจาํกัด        

ไม่สามารถขยายพื้นท่ีไดแ้ลว้นั้น  ทาํใหร้าคาของท่ีดินคอ้นขา้งมีราคาสูง แต่ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั

กลบัมีจาํนวนเพิ่มมากข้ึน   
ท่ีอยูอ่าศยัประเภทพกัรวมหรืออพาร์ทเมนทจึ์งถือเป็นทางเลือกท่ีตอบสนองความตอ้งการ

ไดดี้ท่ีสุด สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนผูป้ระกอบการจึงมีความจาํเป็นอยา่งยิ่งท่ีตอ้งอาศยักลยุทธ์ในทุก ๆ 

ดา้นเพื่อส่งเสริมความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้ความสําคญักลยุทธ์

ส่วนประสมทางการตลาด เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเป็นส่วนสําคญัในการขบัเคล่ือนธุรกิจซ่ึง

ผูป้ระกอบการตอ้งมีความเขา้ใจ เพราะกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดสามารถกาํหนดแนวทาง

ใหผู้ป้ระกอบการทราบถึงเป้าหมายของธุรกิจ และเขา้ใจสถานการณ์ในภาพรวมของธุรกิจอยูเ่สมอ 

เพื่อเป็นการต่อยอดการลงทุนสร้างรายได้และรองรับเศรษฐกิจอนัเช่ือมโยงกบัความตอ้งการทาง

สังคมท่ีทวเีพิ่มมากข้ึน และตอบสนองความตอ้งการของผูม้าเยือนพื้นท่ีป่าตอง จงัหวดัภูเก็ตไดเ้ป็น

อยา่งดี  
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาการใชส่้วนประสมทาง

การตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต 
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2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดั

ภูเก็ตเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต และ 3) เปรียบเทียบระดบัความสําคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง 

อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต  

ผูว้จิยัไดก้าํหนดสมมติฐาน ดงัน้ี (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้

จงัหวดัภูเก็ต (2) พฤติกรรมในการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท์แตกต่างกันให้ความสําคัญต่อปัจจัย            

ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทใ์นเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้

จงัหวดัภูเก็ตแตกต่างกนั 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้าํการทบทวนแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยั ความหมายของ 

อพาร์ทเมนท ์ทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมนุษยข์องมาสโลว ์แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

กลยทุธ์ทางการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ส่ิงท่ีไดจ้าก

การทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ คือ กรอบแนวคิดการวิจยั ประกอบดว้ย ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปรตน้ ประกอบด้วย ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ภูมิลาํเนา และพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์

ได้แก่ ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท์ ขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราเช่าใน

ปัจจุบนั (ต่อเดือน) แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท์ ตลอดจนนิยามศพัท์เฉพาะของตวัแปร

ขา้งตน้ 

รูปแบบการวจิยัน้ี เป็นแบบผสมผสานระหวา่งการวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ การวิจยั

เชิงคุณภาพ เป็นการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการจากกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัจาํนวน 7 คน ในประเด็น        

ส่วนประสมทางการตลาดของผู่เช่าอพาร์ทเมนท์ ในส่วนของการวิจยัเชิงปริมาณ ประชากรคือ          

ผูเ้ช่าอพาร์เมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง นาํขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างขนาด 400 ตวัอย่าง โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล แบบสอบถามมี 4 ตอน ประกอบดว้ย ขอ้มูล

ส่วนบุคคล พฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท ์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด และ

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมจากผูเ้ช่าอพาร์ทเมนท ์

ผูว้จิยัไดท้าํการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 2 ขั้นตอน คือ การวเิคราะห์ความสอดคลอ้ง 

ซ่ึงไดค้่าเท่ากบั 1.33 และการตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่จากกลุ่มผูเ้ช่ากลุ่มใกลเ้คียง ซ่ึงไดค้่าสัมประสิทธ์ิ

แอลฟาสูงกวา่ .80 ในทุกดา้น สรุปไดว้า่เป็นแบบสอบถามท่ีมีคุณภาพ 
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สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ ประกอบดว้ย สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละสําหรับ

ตวัแปรเชิงกลุ่ม ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานสําหรับตวัแปรเชิงปริมาณ และสถิติอา้งอิง

สาํหรับการทดสอบสมมติฐานในกรณีตวัแปรเชิงปริมาณและตวัแปรตน้ ตวัแปรเชิงกลุ่ม โดยใชค้่า

ทดสอบท่ีในกรณีตวัอยา่งมี 2 กลุ่มเป็นอิสระต่อกนั และการทดสอบในกรณีตวัอยา่งมีมากกวา่ 2 กลุ่ม

ท่ีเป็นอิสระต่อกนั และใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS ในการวเิคราะห์ขอ้มูลทั้งหมด 

 

สรุป 
 

 ผลการวเิคราะห์ตามลาํดบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัเป็นดงัน้ี 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาการใช้ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจ 

อพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง ผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ พบว่า 

ผูป้ระกอบการให้ความเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์เมนท์ในมุมมองท่ีต่างกัน             

โดยส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการจะให้ความเห็นเร่ืองของเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลงทาํให้พฤติกรรมการเช่า

เปล่ียนไป ประกอบกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ตในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมาไม่ค่อยสู้ดีนกั

แต่ก็ไม่ถึงกับเลวร้าย เพราะด้วยลักษณะพิเศษของจังหวดัภูเก็ตทาํให้มีนักท่องเท่ียวตลอดปี  

เกิดการสร้างงานสร้างรายได ้โดยเฉพาะผูป้ระกอบการในย่านป่าตองต่างพูดเป็นเสียงเดียวกนัว่า  

พฤติกรรมการเช่าอพาร์เมนท์ในป่าตองจะดีได้ด้วยการท่องเท่ียว ส่วนปัจจัยอ่ืน ๆ นั้ นเป็นแค่

องค์ประกอบย่อยลงมา ในส่วนของการใช้ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการ พบว่า 

ผูป้ระกอบการใหค้วามเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองท่ีต่างกนั  โดยส่วนใหญ่

ผูป้ระกอบการให้ความสําคญักบัคู่แข่งขนั และการทาํการตลาดให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึง โดยให้เหตุผลว่า 

ดว้ยเมืองป่าตองเป็นลกัษณะของเมืองแห่งการท่องเท่ียว ผูค้นท่ีอยูอ่าศยัในพื้นท่ีมีความหลากหลาย  

เพราะฉะนั้น การประกอบธุรกิจอพาร์ทเมนทต์อ้งให้ความสําคญัในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด

ในการขบัเคล่ือนธุรกิจ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการตอ้งคาํนึงและใหค้วามสําคญั 

คือ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ดา้นการให้บริการ และดา้นผลิตภณัฑ ์

(หอ้งพกั) 

 วตัถุประสงค์ข้อที ่2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมในการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาลเมือง          

ป่าตอง ผลการวิจยัพบวา่ ผูเ้ช่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ภูมิลาํเนาจงัหวดัอ่ืน ในส่วนของพฤติกรรม

การเช่าอพาร์ทเมนท์ พบวา่ ผูเ้ช่าส่วนใหญ่เช่าอพาร์ทเมนทม์า 1-3 ปี ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 
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ตดัสินใจเช่าโดยตนเอง โดยส่วนมากเช่าห้องในราคา 4,500 บาทต่อเดือน ทราบขอ้มูลห้องเช่าจาก

ป้ายโฆษณา เหตุผลการเช่าคืออยู่ใกล้ท่ีทาํงาน และส่วนมากพกัอาศยัอยู่กบัเพื่อน ในส่วนระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ พบว่า ปัจจยั       

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์เมนทโ์ดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปน้อยดงัน้ี ความสะอาดของหอ้งพกั การถ่ายเทอากาศ

ภายในห้อง แสงสว่างภายในห้องพกัมีความเหมาะสม ระบบรักษาความปลอดภยั เช่น ลูกกรง

เหล็กดดั ฯ ขนาดหอ้งพกั หอ้งนํ้าใชสุ้ขภณัฑท่ี์ดีมีคุณภาพ ตามลาํดบั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปน้อยดงัน้ี อตัราค่าเช่าต่อเดือน การจ่าย         

ค่าเช่าล่วงหน้า การคิดอตัราค่านํ้ าค่าไฟ ความยืดหยุน่ในการชาํระ จาํนวนเดือนท่ีตอ้งอยูอ่ย่างนอ้ย

ตามสัญญา ตามลาํดบั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์โดยรวม

อยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปนอ้ยดงัน้ี อยูใ่กลส้ถานท่ีทาํงาน อยูใ่นสภาพแวดลอ้ม

ท่ีสงบ ความสะดวกสบายในการเดินทาง อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก เช่น 

หา้งสรรพสินคา้ โรงพยาบาล ตามลาํดบั 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่า            

อพาร์ทเมนท์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เรียงลาํดับความสําคญัจากมากไปน้อยดังน้ี การจดัการ             

การดูแลของเจา้ของกิจการ ความเอาใจใส่ของพนกังาน ความสุภาพและความเอาใจใส่ของพนกังาน  

ความมีมนุษย์สัมพนัธ์และสความเอาใจใส่ผูเ้ช่าของเจ้าของ การให้คาํปรึกษาช่วยเหลือแก่ผูเ้ช่า 

ตามลาํดบั 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปนอ้ยดงัน้ี  มีส่วนลดให้กรณีชาํระ

ค่าเช่าตรงเวลา มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กว่ากาํหนด มีการแจง้ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่  

ผูเ้ช่า มีส่วนลดกรณีทาํสัญญาระยะยาว มีส่วนลดค่าเช่าเม่ือแนะนาํลูกคา้รายใหม่ ตามลาํดบั  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการบริการมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปน้อยดงัน้ี 

ความสะดวกรวดเร็วในการทาํสัญญา ความสะดวกรวดเร็วในการการซ่อมแซ่มบาํรุงอุปกรณ์ต่าง ๆ 

ขั้นตอนการแจง้บริการซ่อมอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในห้อง มีกฎเกณฑ์/เง่ือนไขการเขา้พกั เช่น ห้ามด่ืม

สุรา เล่นการพนนั ตามลาํดบั 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์โดยรวม 

อยูใ่นระดบัปานกลาง เรียงลาํดบัความสําคญัจากมากไปนอ้ยดงัน้ี อาคารมีความสวยงาม มีสถานท่ี

ทิ้งขยะเพียงพอ มีส่วนหยอ่ม ค่าเฉล่ีย มีสถานท่ีออกกาํลงักาย ตามลาํดบั 

วตัถุประสงค์ข้อที ่3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ ผลการวิจยัพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูเ้ช่าให้ความสําคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ในการตดัสินใจเช่าแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 

เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และภูมิลาํเนา แตกต่างกนั

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงพฤติกรรมการเลือกเช่าด้านระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท์ใน

ปัจจุบนั ขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าปัจจุบนั และบุคคลท่ีพกัอาศยั

ร่วมกนั   

ดา้นราคา ผูเ้ช่าให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในการตดัสินใจเช่า  

แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยัส่วนบุคคลด้านอายุ ระดบัการศึกษา  

อาชีพ และรายได้ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงพฤติกรรมการเลือกเช่าด้าน

ระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท์ในปัจจุบนั ขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่า

ปัจจุบนั และบุคคลท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   

ดา้นสถานท่ี ผูเ้ช่าใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีในการตดัสินใจ

เช่าแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิลาํเนา แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงพฤติกรรม 

การเลือกเช่าดา้นระยะเวลาท่ีเช่าอพาร์ทเมนท์ในปัจจุบนั ขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อ และบุคคล 

ท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผูเ้ช่าให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ส่งเสริมทางการตลาดในการตดัสินใจเช่าแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยั

ส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และภูมิลาํเนา แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ  

เม่ือคาํนึงพฤติกรรมการเลือกเช่าด้านขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่า

ปัจจุบนั แหล่งขอ้มูลในการคน้หาอพาร์ทเมนท ์เหตุผลในการเช่า และบุคคลท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   

ดา้นบุคลากร ผูเ้ช่าให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการตดัสินใจ

เช่า แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิลาํเนา แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึง

พฤติกรรมการเลือกเช่าด้านขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าปัจจุบัน 

แหล่งขอ้มูลในการคา้หาอพาร์ทเมนท ์เหตุผลในการเช่า และบุคคลท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   
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ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูเ้ช่าให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการในการตดัสินใจเช่า แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยัส่วนบุคคล

ดา้นอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิลาํเนา แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือ

คาํนึงพฤติกรรมการเลือกเช่า ดา้นขนาดห้องพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าปัจจุบนั  

แหล่งขอ้มูลในการคา้หาอพาร์ทเมนท ์เหตุผลในการเช่า และบุคคลท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   

ดา้นกายภาพ ผูเ้ช่าให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพในการตดัสินใจ

เช่า แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงถึงปัจจยัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิลาํเนา แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ เม่ือคาํนึงพฤติกรรม  

การเลือกเช่าดา้นขนาดหอ้งพกั ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า อตัราค่าเช่าปัจจุบนั แหล่งขอ้มูลใน

การคา้หาอพาร์ทเมนท ์เหตุผลในการเช่า และบุคคลท่ีพกัอาศยัร่วมกนั   

 

อภิปรายผล 

 

จากผลการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต มีประเด็นท่ีนาํมาอภิปราย ดงัน้ี 

 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของตอบแบบสอบถาม 

 ผลการวิจยั พบว่า ผูเ้ช่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด 

ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ภูมิลาํเนาจงัหวดัอ่ืน เน่ืองจากผูเ้ช่า

ท่ีเป็นเพศหญิง และมีช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี จะให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดต่อ

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ซ่ึงผลการวิจยัดงักล่าวสอดคลอ้ง

กบัผลการวิจยัของ ประวิทย ์ วิมลจิตรสอาด (2547) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี สถานภาพสมรส มีรายได ้3,001-6,000 บาทต่อเดือน ปัจจุบนัจ่ายค่าเช่า

ท่ีพกัอาศยัในราคา 801-1,800 บาทต่อเดือน 

 

2. พฤติกรรมการเลอืกเช่าอพาร์ทเมนท์ 

 ผลการวิจยัพบวา่ ผูเ้ช่าส่วนใหญ่เช่าอพาร์ทเมนทม์า 1-3 ปี ขนาดห้องพกั 16-20 ตารางเมตร 

ตดัสินใจเช่าโดยตนเอง โดยส่วนมากเช่าห้องในราคา 4,500 บาทต่อเดือน ทราบขอ้มูลห้องเช่าจาก

ป้ายโฆษณา เหตุผลการเช่าคือ อยู่ใกลส้ถานท่ีทาํงาน และส่วนมากพกัอาศยัอยู่กบัเพื่อน เน่ืองจาก 

ผูเ้ช่าให้ความสําคญัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
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การเลือกเช่าแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ กล่าวคือ ผูเ้ช่าจะเลือกเช่าอพาร์ทเมนทเ์พื่อตอบสนอง

ต่อความจาํเป็นและเพื่ออยูอ่าศยั โดยการผลการวิจยัพบวา่ ระยะเวลาเช่า 1-3 ปี เป็นช่วงระยะเวลาท่ี

เหมาะสมในการปรับเปล่ียนหรือยา้ย ส่วนขนาดหอ้ง 16-20 ตารางเมตร เหมาะสมกบัการอยูร่่วมกนั 

1-2 คน ซ่ึงผลการวจิยัดงักล่าวไม่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ สุภิดา  ผดุงขวญั (2550) พบวา่ ปัจจยั

แวดลอ้มของหอพกัท่ีพนกังานในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนครตอ้งการเช่า ส่วนใหญ่ตอ้งการให้

หอพกัอยูใ่กลร้้านคา้สะดวกซ้ือ รองลงมาคือ ให้มีแสงสว่างบริเวณรอบหอพกั ไม่มีความแออดัใน

ชุมชน ไม่มีมลภาวะทางอากาศ มีแม่บา้นดูแล รักษาความสะอาด ไม่มีมลภาวะทางเสียง ให้มีการรักษา

ความปลอดภยั มีรถโดยสารผา่น อยูใ่กลส้วนหยอ่ม สนามกีฬา และมีห้องพกัผอ่นรวม ห้องรับแขก     

หอ้งดูทีว ีและระดบัการตดัสินใจเช่าหอพกัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวเิคราะห์โดยละเอียด 

 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขตเทศบาล

เมืองป่าตอง อาํเภอกะทู้ จังหวดัภูเกต็  

  ผลการวิจยัดงักล่าวพบวา่ ปัจจยัจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่า 

อพาร์ทเมนทใ์นดา้นต่าง ๆ ผูเ้ช่าจะใหค้วามสาํคญัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ทั้งน้ีอาจเป็น

เพราะว่าการตดัสินใจเช่าของผูเ้ช่า ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นองค์ประกอบสําคญัในการตดัสินใจข้ึนอยู่กบั

ช่วงเวลาในขณะนั้นวา่ ปัจจยัใดเป็นองคป์ระกอบหลกัและแตกต่างกนัตามความตอ้งการ ซ่ึงผลการวิจยั

ดงักล่าวขา้งตน้สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ทศันีย ์ พวงสุดรัก (2553) พบวา่ จากการศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทแ์บบรายเดือน พบวา่ ผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีค่าเฉล่ียในระดบัมากใน 

ทุกปัจจยัตามลาํดับดังน้ี ปัจจัยด้านราคาในเร่ืองอัตราค่าเช่ารายเดือน ปัจจยัผลิตภัณฑ์ในเร่ือง

ห้องพกัมีอุปกรณ์ป้องกนัการโจรกรรม ปัจจยัดา้นสถานท่ีในเร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทาง 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการในเร่ืองสามารถแกไ้ขปัญหาทางดา้นสาธารณูปโภคไดท้นัที ปัจจยั

ด้านการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองไม่มีการคิดค่าบริการอ่ืน ๆ เม่ือยกเลิกสัญญาเช่า ปัจจยัด้าน

บุคลากรในเร่ืองพนกังานมีความตั้งใจและกระตือรือร้นในการให้บริการ และปัจจยัดา้นการสร้าง

และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพในเร่ืองความสะอาด/ความสวยงามภายในอพาร์ทเมนท ์  

จากการอภิปลายผลการศึกษาดงักล่าว ผูว้ิจยัสามารถสรุปการเปรียบเทียบผลการศึกษาใน

อดีตท่ีผา่นมากบังานวจิยัท่ีผูว้จิยัศึกษาคน้ควา้ในปัจจุบนั แสดงดงัตาราง 91 
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ตาราง  91  สรุปผลการเปรียบเทียบผลการศึกษา 

 

ปัจจยั 
กฤษณะ ฟักสุขจติต์ 

(2550) 

สุภิดา ผดุงขวญั 

(2551) 

ทศันีย์ พวงสุดรัก 

(2553) 

ชัชวาล เวศย์วรุต 

(2553) 
การวจิยันี ้

เพศ      

อาย ุ      

สถานภาพ    —  

ระดบัการศึกษา      

อาชีพ      

รายได ้         

ภูมิลาํเนา     —  

 

หมายเหตุ    หมายถึง ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

     เม่ือลกัษณะส่วนบุคคลต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

   หมายถึง ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 

     เม่ือลกัษณะส่วนบุคคลต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

— หมายถึง ไม่ไดท้าํการศึกษา 

 

จากตาราง 91 การเปรียบเทียบกบัผลงานการศึกษาน้ีกบัผลงานในอดีต พบวา่ ในส่วนของ

ตวัแปร อายุ ระดบัการศึกษา และรายได ้สอดคลอ้งกบัผลงานในอดีตทุกช้ิน ในขณะท่ีตวัแปร เพศ 

ไม่สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ สุภิดา  ผดุงขวญั (2550) และทศันีย ์ พวงสุดรัก (2553) ทั้งน้ีอาจ

เป็นเพราะสภาพเศรฐกิจและสังคมของพื้นท่ีการศึกษาอาจมีความแตกต่างกนั 
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ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ใน

เขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู ้จงัหวดัภูเก็ต ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการนาํผลจากวิจยัไปใช้

ดงัน้ี 

 

1. ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการ 

 ผูป้ระกอบการควรกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดงัต่อไปน้ี  

1.1 ด้านผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักับความสะอาดของห้องพกั           

การถ่ายเทอากาศภายในห้องและแสงสว่างภายในห้อง เน่ืองจากประเด็นเหล่าน้ีมีความสําคญัต่อ 

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์มากท่ีสุด และมุ่งให้ความสําคญัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์กบัผูเ้ช่าท่ีมีอายุ

อยูใ่นช่วง 31-50 ปี ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  

1.2 ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัอตัราค่าเช่า การจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้

และการคิดอตัราค่านํ้ าไฟ เน่ืองจากประเด็นเหล่าน้ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

มากท่ีสุด และมุ่งให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นราคากบัผูเ้ช่าท่ีมีอายุอยูใ่นช่วง 31-50 ปี ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชนและอาชีพ/ธุรกิจส่วนตวั 

1.3 ดา้นสถานท่ี ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการท่ีสถานประกอบการอยูใ่กล้

ท่ีทาํงาน อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีสงบ และอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน เน่ืองจากประเด็นเหล่าน้ีมีความสําคญั

ต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทม์ากท่ีสุด และมุ่งให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีกบัผูเ้ช่าท่ีมี

อายอุยูใ่นช่วง 31-50 ปี ระดบัการศึกษาอนุปริญญาและปริญญาตรี   

1.4 ดา้นส่งเสริมทางการตลาด ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการมีส่วนลดให้

กรณีชาํระค่าเช่าตรงเวลา มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่กาํหนด และมีการแจง้ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเป็น

ประโยชน์แก่ผูเ้ช่า เน่ืองจากประเด็นเหล่าน้ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทม์ากท่ีสุด 

และมุ่งให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการท่ีกบัผูเ้ช่าท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและ 

สูงกวา่ปริญญาตรี   

1.5 ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการจดัการการดูและของเจา้ของ

กิจการ ความเอาใจใส่ของพนกังาน และความสุภาพและความมีอธัยาศยัของพนกังาน เน่ืองจากประเด็น

เหล่าน้ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนทม์ากท่ีสุด และมุ่งให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้น

บุคลากรกบัผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอาย ุ20-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี   
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1.6 ด้านกระบวนการให้บริการ ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัความสะดวก

รวดเร็วในการทาํสัญญา และความรวดเร็วในการซ่อมบาํรุงอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในห้องพกั เน่ืองจาก

ประเด็นเหล่าน้ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์มากท่ีสุด และมุ่งให้ความสําคญักบั

ปัจจยัดา้นกระบวรการใหบ้ริการกบัผูเ้ช่าท่ีมีช่วงอาย ุ31-50 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวา่

ปริญญาตรี   

1.7 ดา้นกายภาพ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัอาคารมีความสวยงาม มีสถานท่ี

ทิ้งขยะเพียงพอและมีส่วนหยอ่ม เน่ืองจากประเด็นเหล่าน้ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

มากท่ีสุด และมุ่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นกายภาพกบัผูเ่ช่าท่ีมีช่วงอายุ 41-50 ปี ระดบัการศึกษา 

ปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี   

 

2. ข้อเสนอแนะสําหรับการทาํวจัิยในคร้ังต่อไป 

 ผูว้จิยัขอเสนอแนะแนวทางสาํหรับผูส้นใจศึกษาในคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

2.1 ควรเพิ่มตัวแปรในการศึกษาเพื่อให้ทราบข้อมูลความต้องการและแนวทาง 

ในการใหบ้ริการสถานท่ีพกัอาศยัรายเดือนต่อลูกคา้กลุ่มน้ีมากยิง่ข้ึน 

2.2 ควรเพิ่มคาํถามในงานวิจยั โดยให้มีการจดัลาํดบัความตอ้งการส่วนประสมทาง

การตลาดของโครงการอพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่า โดยมีตวัอยา่งของห้องพกัเพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามได้

ตดัสินใจเลือก 

2.3 ควรเพิ่มวธีิวจิยัเชิงคุณภาพโดยใชก้ารสัมภาษณ์กลุ่ม (Focus Group Interview) และ

การสัมภาษณ์ขอ้มูลเชิงลึก 

2.4 เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลง

ตลอดเวลา ควรมีการศึกษาวจิยัเพิ่มเติมเพื่อใหข้อ้มูลมีความทนัสมยัมากข้ึน 
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 ดว้ย นายสธน  คาํวเิศษณ์ รหสั 53G4001019 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวชิาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัให้ดาํเนินการทาํ

วิทยานิพนธ์ เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ในเขต

เทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู้ จังหวดัภูเกต็”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานิพนธ์ ดงัน้ี 

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์  อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์หลกั 

 2. ดร.ชูตา  แกว้ละเอียด   อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์ร่วม 
 

 ในการน้ี บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา พิจารณาแลว้เห็นว่าท่านเป็นผูมี้

ความรู้ความสามารถในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งดี จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์เป็นผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความ

สอดคล้องคุณภาพเคร่ืองมือการวจัิย (IOC: Index of Congruence) ของนักศึกษาดังกล่าว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา หวงั

วา่คงจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 

 

 

 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์) 

 คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั  
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ท่ี ศธ  0560.06 / ว 0018  บณัฑิตวทิยาลยั 

   มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา 

อาํเภอเมือง จงัหวดัสงขลา  90000 

 10 มีนาคม 2558 

เร่ือง     ขอความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 

เรียน     นายสัมเริง  โภชนาธาร (ผูอ้าํนวยการกองการศึกษาเทศบาลเมืองป่าตอง) 

 ดว้ย นายสธน  คาํวิเศษณ์ รหัส 53G4001019 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัให้ดาํเนินการ 

ทาํวิทยานิพนธ์ เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ใน

เขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู้ จังหวดัภูเกต็”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานิพนธ์ ดงัน้ี 

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์  อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์หลกั 

 2. ดร.ชูตา  แกว้ละเอียด   อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์ร่วม 

 ในการน้ี บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา พิจารณาแลว้เห็นว่าท่านเป็นผูมี้

ความรู้ความสามารถในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งดี จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความ

สอดคลอ้งคุณภาพเคร่ืองมือการวจิยั (IOC: Index of Congruence) ของนกัศึกษาดงักล่าว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

หวงัวา่คงจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 

 ขอแสดงความนบัถือ 
 

 

 

 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์)       

 คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั           

สาํนกังานคณบดี   

โทรศพัท/์โทรสาร 0 7433 6948               

http://bundit.skru.ac.th/ 

www.facebook.com/gsskru 

 

http://www.facebook.com/gsskru
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ท่ี ศธ  0560.06 / ว 0018  บณัฑิตวทิยาลยั 

   มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา 

อาํเภอเมือง จงัหวดัสงขลา  90000 

 10 มีนาคม 2558 

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์บุคลากรในสังกดัเป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 

เรียน     ผูอ้าํนวยการวทิยาลยัการอาชีพปัตตานี 
 

 ดว้ย นายสธน  คาํวิเศษณ์ รหัส 53G4001019 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัให้ดาํเนินการ 

ทาํวิทยานิพนธ์ เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ใน

เขตเทศบาลเมืองป่าตอง อาํเภอกะทู้ จังหวดัภูเกต็”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานิพนธ์ ดงัน้ี 

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์  อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์หลกั 

 2. ดร.ชูตา  แกว้ละเอียด   อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์ร่วม 
 

 ในการน้ี บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา พิจารณาแล้วเห็นว่า ว่าที่ ร.ต.ประสิทธ์ิ  

พูลฉนวน บุคลากรในสังกดัของท่านเป็นผูมี้ความรู้ความสามารถในเร่ืองน้ีเป็นอย่างดี จึงใคร่ขอ

ความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความสอดคลอ้งคุณภาพเคร่ืองมือการวิจยั (IOC: Index of 

Congruence) ของนกัศึกษาดงักล่าว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

หวงัวา่คงจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 

 ขอแสดงความนบัถือ 

 

 
 

 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์)       

 คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั           

สาํนกังานคณบดี   

โทรศพัท/์โทรสาร 0 7433 6948               

http://bundit.skru.ac.th/ 

www.facebook.com/gsskru

 

http://www.facebook.com/gsskru
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ภาคผนวก ค 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์ 

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง  อาํเภอกะทู้  จังหวดัภูเกต็  

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

คําช้ีแจง 

 1.  การตอบแบบสอบถามน้ี  คาํตอบของท่านมีความสําคญัอย่างยิ่งต่อการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ในการศึกษา  กรุณาตอบคาํถามทุกขอ้  ทุกตอน  เพื่อใหก้ารวจิยัน้ีมีความเท่ียงตรงและเกิดประโยชน์

อยา่งแทจ้ริง โปรดตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง 

 2.  ขอ้มูลท่ีท่านตอบแบบสอบถามน้ีจะเก็บเป็นความลบั  การนาํเสนอผลการศึกษาจะเสนอ

ในภาพรวม 

 ลกัษณะแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอน คือ 

  ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์

  ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เช่าอพาร์ทเมนท ์

 

 

 

 

 

         ขอขอบพระคุณท่ีใหข้อ้มูลไว ้ณ โอกาสน้ี 

          นายสธน   คาํวเิศษณ์ 

         นกัศึกษาปริญญาโท  หลกัสูตรบริหารธุรกิจ 

          มหาวทิยาลยัราชภฎัสงขลา 
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ตอนที ่1   ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง   กรุณาทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน    ใหต้รงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถาม 

 1. เพศ 

    ชาย         หญิง 

 2.  อาย ุ

    ตํ่ากวา่  20 ปี       20 – 30 ปี 

    31 – 40 ปี        41 – 50 ปี 

    51 ปีข้ึนไป 

 3.  สถานภาพสมรส 

    โสด         สมรส 

    หยา่ร้าง        หมา้ย / หยา่ / คู่สมรสเสียชีวติ 

 4.  ระดบัการศึกษา 

    ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่ามธัยมศึกษา    มธัยมศึกษาตอนปลาย 

    อนุปริญญา / ปวส.     ปริญญาตรี 

    สูงกวา่ปริญญาตรี 

 5.  อาชีพ 

    นกัศึกษา        ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

    พนกังานบริษทัเอกชน     อาชีพอิสระ / ธุรกิจส่วนตวั 

    อาชีพอ่ืนๆ โปรดระบุ ...............................   

 6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

    ไม่เกิน 10,000  บาท     10,001 – 15,000  บาท 

    15,001 – 20,000  บาท     20,001 – 25,000  บาท 

    สูงกวา่ 25,000  บาท 

 7.  ภูมิลาํเนาเดิม 

    อาํเภอในจงัหวดัภูเก็ต (ระบุ) ................................  

    จงัหวดัอ่ืน    (ระบุ) ................................. 

    ประเทศอ่ืน   (ระบุ) .................................  
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ตอนที ่2   แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเมนท ์

คําช้ีแจง   กรุณาทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน    ใหต้รงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถาม 

 1. ระยะเวลาท่ีท่านเช่าอพาร์ทเมนทใ์นปัจจุบนั 

    นอ้ยกวา่  1 ปี       1 – 3 ปี 

    มากกวา่  3 ปี 

 2.  ขนาดหอ้งพกัท่ีท่านพกัในปัจจุบนั 

    ตํ่ากวา่  16  ตารางเมตร     16 – 20 ตารางเมตร 

    21 – 25 ตารางเมตร     มากกวา่ 25 ตารางเมตร 

 3.  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า 

    ตดัสินใจดว้ยตนเอง     บิดา – มารดา 

    คู่สมรส        ญาติ – พี่นอ้ง 

    เพื่อน        อ่ืนๆ (ระบุ) ................................. 

 4.  อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั (ต่อเดือน) 

    ตํ่ากวา่  3,000  บาท     3,001 – 3,500  บาท 

    3,501 – 4,000  บาท     4,001 – 4,500  บาท 

    มากกวา่  4,500  บาท 

 5.  ท่านรู้จกัสถานท่ีเช่าในปัจจุบนัไดอ้ยา่งไร 

    เห็นจากป้ายโฆษณา     เห็นจากทางอินเตอร์เน็ต 

    คาํแนะนาํจากเพื่อน     พบโดยบงัเอิญ 

    คาํแนะนาํจากญาติ – พี่นอ้ง    อ่ืนๆ (ระบุ) ................................. 

 6.  เหตุผลในการเช่า (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

    อยูใ่กลส้ถานท่ีทาํงาน     อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 

    ค่าเช่าถูก        เพิ่งสร้างใหม่ 

    มีระบบสาธารณูปโภคครบครัน    การเดินทางสะดวก 

    สภาพแวดลอ้มน่าอยู ่     อ่ืนๆ (ระบุ) ................................. 

 7.  บุคคลท่ีอาศยัในท่ีพกัเดียวกบัท่าน 

    เพื่อน        ญาติ พี่นอ้ง 

    บิดา – มารดา       สามี / ภรรยา / บุตร 

   ไม่มี – อยูต่ามลาํพงั  
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ตอนที ่3   แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท์

ในเขตเทศบาลเมืองป่าตอง  อาํเภอกะทู ้ จงัหวดัภูเก็ต 

คําช้ีแจง   โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงในช่วงระดบัความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจเช่าอพาร์ทเมนท ์ขอ้ละ 1 ช่อง โดยมีค่านํ้าหนกัดงัน้ี 

 ระดบั  5 หมายถึง ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

 ระดบั  4 หมายถึง ระดบัความสาํคญัมาก 

 ระดบั  3 หมายถึง ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

 ระดบั  2 หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ย 

 ระดบั  1 หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

ข้อที่ ส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ 

 ด้านผลติภัณฑ์  

1. ขนาดหอ้งพกั      

2. ความสะอาดของหอ้งพกั      

3. การถ่ายเทอากาศภายในหอ้ง      

4. แสงสวา่งภายในหอ้งพกัมีความเหมาะสม      

5. หอ้งนํ้าใชสุ้ขภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี      

6. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในห้องพกั เช่น โทรทศัน์ พดัลม แอร์ 

เป็นตน้ 

     

7. ระบบรักษาความปลอดภยั เช่น ลูกกรงเหล็กดดั กลอ้งวงจรปิด 

เป็นตน้ 

     

8. มีบริการอ่ืนๆ บริเวณท่ีพกั เช่น ซกัอบรีด อินเทอร์เน็ต เป็นตน้      

 ด้านราคา  

9. อตัราค่าเช่าต่อเดือน      

10. การคิดอตัราค่านํ้า ค่าไฟ      

11. การจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้      

12. ค่าประกนัความเสียหาย      

13. ความยนืหยุน่ในการชาํระเงิน      

14. จาํนวนเดือนท่ีตอ้งอยูอ่ยา่งนอ้ยตามสัญญา      
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ข้อที่ ส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ 

 ด้านสถานที ่  

15. อยูใ่กลท่ี้ทาํงาน       

16. อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีสงบ      

17. อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน      

18. ความสะดวกในการเดินทาง      

19. อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

โรงพยาบาล เป็นตน้ 

     

20. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ      

 ด้านการส่งเสริมการตลาด  

21. มีส่วนลดใหก้รณีชาํระค่าเช่าตรงเวลา      

22. มีส่วนลดกรณีทาํสัญญาระยะยาว      

23. มีส่วนลดค่าเช่าเม่ือแนะนาํลูกคา้รายใหม่      

24. มีของขวญัใหลู้กคา้เน่ืองในเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ วนัเกิด  

เป็นตน้ 

     

25. มีการแจง้ข่าวสารต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูเ้ช่า      

26. มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่กาํหนด      

 ด้านบุคลากร  

27. การจดัการ การดูแล ของเจา้ของกิจการ      

28. ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์และความเอาใจใส่ผูเ้ช่าของเจา้ของกิจการ      

29. ความเอาใจใส่ของพนกังาน      

30. ความซ่ือสัตยต่์อผูเ้ช่าของพนกังาน      

31. ความสุภาพและความมีอธัยาศยัของพนกังาน      

32. การใหค้าํปรึกษา – ช่วยเหลือ + แก่ผูเ้ช่า      

 ด้านกระบวนการบริการ  

33. ความสะดวก รวดเร็วในการทาํสัญญา      

34. ขั้นตอนการแจง้บริการซ่อมอุปกรณ์ต่างๆ ภายในหอ้งพกั      
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ข้อที่ ส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ 

35. ความรวดเร็วในการซ่อมบาํรุงอุปกรณ์ต่างๆ รวมถึงคุณภาพใน

การซ่อมบาํรุง 

     

36. มีกฎเกณฑ ์/ เง่ือนไขการเขา้พกั เช่น หา้มด่ืมสุรา เล่นการพนนั 

เป็นตน้ 

     

37. มีพนกังานทาํความสะอาดท่ีพกัทุกวนั      

 ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

38. อาคารมีความสวยงาม        

39. มีส่วนหยอ่ม      

40. มีสถานท่ีออกกาํลงักาย      

41. มีหอ้งรับรองสาํหรับผูม้าพบ      

42. มีสถานทิ้งขยะเพียงพอ      

 

 

ตอนที ่4   ขอ้เสนอแนะ 

 …………………………………………..……………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………….……………...……………………………………… 
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ภาคผนวก ง 

การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
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 ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้องของผู้เช่ียวชาญ 

(Item  Objective Congruence  Index:IOC) 

 

ตารางแสดงค่าดัชนีความสอดคล้อง จากการประเมินของผู้เช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน  

 

ข้อที่ 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม

ของ

คะแนน 

�R  

IOC =
N

�R
 

ผลการ

พจิารณา 
คนที ่ 

1 

คนที ่ 

2 

คนที ่ 

3 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2. อาย ุ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3. สถานภาพ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4. ระดบัการศึกษา 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

5. อาชีพ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

7. ภูมิลาํเนา 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ตอนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลอืกเช่าอพาร์เมนท์ 

1. ระยะเวลาท่ีท่านเช่าอพาร์ทเมนท์

ในปัจจุบนั 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2. ขนาดห้องพกัท่ีท่านพกัในปัจจุบนั 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3. ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่า 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4. อตัราค่าเช่าในปัจจุบนั (ต่อเดือน) 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

5. ท่านรู้จกัสถานท่ีเช่าในปัจจุบนั

ไดอ้ยา่งไร 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

6. เหตุผลในการเช่า (ตอบได้

มากกวา่ 1 ขอ้) 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

7. บุคคลท่ีอาศยัในท่ีพกัเดียวกบัท่าน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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ข้อที่ 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม

ของ

คะแนน 

�R  

IOC =
N

�R
 

ผลการ

พจิารณา 
คนที ่ 

1 

คนที ่ 

2 

คนที ่ 

3 

ตอนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเช่าอพาร์เมนท์ 

1. ขนาดห้องพกั 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2. ความสะอาดของห้องพกั 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3. การถ่ายเทอากาศภายในหอ้ง 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4. แสงสวา่งภายในหอ้งพกัมีความ

เหมาะสม 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

5. หอ้งนํ้าใชสุ้ขภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

6. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายใน

หอ้งพกั เช่น โทรทศัน์ พดัลม 

แอร์ เป็นตน้ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

7. ระบบรักษาความปลอดภยั เช่น 

ลูกกรงเหล็กดดั กลอ้งวงจรปิด 

เป็นตน้ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

8. มีบริการอ่ืนๆ บริเวณท่ีพกั เช่น 

ซกัอบรีด อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

9. อตัราค่าเช่าต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

10. การคิดอตัราค่านํ้า ค่าไฟ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

11. การจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

12. ค่าประกนัความเสียหาย 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

13. ความยนืหยุน่ในการชาํระเงิน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

14. จาํนวนเดือนท่ีตอ้งอยูอ่ยา่งนอ้ย

ตามสัญญา 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

15. อยูใ่กลท่ี้ทาํงาน  1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

16. อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีสงบ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

17. อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

18. ความสะดวกในการเดินทาง 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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ข้อที่ 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม

ของ

คะแนน 

�R  

IOC =
N

�R
 

ผลการ

พจิารณา 
คนที ่ 

1 

คนที ่ 

2 

คนที ่ 

3 

19. อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความ

สะดวก เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

โรงพยาบาล เป็นตน้ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

20. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

21. มีส่วนลดใหก้รณีชาํระค่าเช่า

ตรงเวลา 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

22. มีส่วนลดกรณีทาํสัญญา 

ระยะยาว 
-1 1 1 1 0.33 ปรับปรุง 

23. มีส่วนลดค่าเช่าเม่ือแนะนาํ

ลูกคา้รายใหม่ 
-1 1 1 1 0.33 ปรับปรุง 

24. มีของขวญัใหลู้กคา้เน่ืองใน

เทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่  

วนัเกิด เป็นตน้ 

-1 1 1 1 0.33 ปรับปรุง 

25. มีการแจง้ข่าวสารต่างๆ ท่ีเป็น

ประโยชน์แก่ผูเ้ช่า 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

26. มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่

กาํหนด 
-1 1 1 1 0.33 ปรับปรุง 

27. การจดัการ การดูแล ของ

เจา้ของกิจการ 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

28. ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์และ

ความเอาใจใส่ผูเ้ช่าของเจา้ของ

กิจการ 

-1 1 1 1 0.33 ปรับปรุง 

29. ความเอาใจใส่ของพนกังาน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

30. ความซ่ือสัตยต่์อผูเ้ช่าของ

พนกังาน 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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ข้อที่ 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม

ของ

คะแนน 

�R  

IOC =
N

�R
 

ผลการ

พจิารณา 
คนที ่ 

1 

คนที ่ 

2 

คนที ่ 

3 

31. ความสุภาพและความมีอธัยาศยั

ของพนกังาน 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

32. การใหค้าํปรึกษา – ช่วยเหลือ 

+ แก่ผูเ้ช่า 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

33. ความสะดวก รวดเร็วในการทาํ

สัญญา 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

34. ขั้นตอนการแจง้บริการซ่อม

อุปกรณ์ต่างๆ ภายในหอ้งพกั 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

35. ความรวดเร็วในการซ่อมบาํรุง

อุปกรณ์ต่างๆ รวมถึงคุณภาพ

ในการซ่อมบาํรุง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

36. มีกฎเกณฑ/์เง่ือนไขการเขา้พกั 

เช่น หา้มด่ืมสุรา เล่นการพนนั 

เป็นตน้ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

37. มีพนักงานทาํความสะอาดท่ี

พกัทุกวนั 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

38. อาคารมีความสวยงาม   -1 1 1 1 0.33 ปรับปรุง 

39. มีส่วนหยอ่ม 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

40. มีสถานท่ีออกกาํลงักาย 1 0 1 2 0.67 ใช้ได้ 

41. มีหอ้งรับรองสาํหรับผูม้าพบ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

42. มีสถานทิ้งขยะเพียงพอ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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ค่าความเช่ือมั่น 

 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

1. ขนาดหอ้งพกั 23.80 36.37 0.67 0.92 

2. ความสะอาดของหอ้งพกั 23.73 33.58 0.78 0.91 

3. การถ่ายเทอากาศภายในหอ้ง 23.87 33.02 0.77 0.91 

4. แสงสวา่งภายในหอ้งพกัมีความเหมาะสม 23.83 34.14 0.75 0.91 

5. หอ้งนํ้ าใชสุ้ขภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี 24.07 35.10 0.63 0.92 

6. ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งพกั เช่น 

โทรทศัน์ พดัลม แอร์ เป็นตน้ 

23.87 31.43 0.83 0.90 

7. ระบบรักษาความปลอดภยั เช่น ลูกกรง

เหลก็ดดั กลอ้งวงจรปิด เป็นตน้ 

23.93 32.34 0.78 0.91 

8. มีบริการอ่ืนๆ บริเวณท่ีพกั เช่น ซกัอบรีด 

อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 

24.00 31.93 0.72 0.91 

Cronbach's Alpha 0.92    

N of Items 8    

Case Processing 30    
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2. ดา้นราคา 

 

 

ดา้นราคา 

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

9. อตัราค่าเช่าต่อเดือน 16.80 21.82 0.84 0.90 

10. การคิดอตัราค่านํ้ า ค่าไฟ 16.87 20.67 0.81 0.90 

11. การจ่ายค่าเช่าล่วงหนา้ 16.90 20.30 0.80 0.91 

12. ค่าประกนัความเสียหาย 17.03 20.65 0.84 0.90 

13. ความยนืหยุน่ในการชาํระเงิน 16.97 20.86 0.77 0.91 

14. จาํนวนเดือนท่ีตอ้งอยูอ่ยา่งนอ้ยตามสญัญา 16.93 21.51 0.64 0.93 

Cronbach's Alpha 0.92    

N of Items 6    

Case Processing 30    

 

3. ดา้นสถานท่ี 

 

 

ดา้นสถานท่ี 

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

15. อยูใ่กลท่ี้ทาํงาน 14.17 12.28 0.63 0.88 

16. อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีสงบ 14.03 10.59 0.75 0.85 

17. อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 13.93 11.93 0.79 0.85 

18. ความสะดวกในการเดินทาง 14.23 10.67 0.75 0.85 

19. อยูใ่กลแ้หล่งอาํนวยความสะดวก เช่น 

หา้งสรรพสินคา้ โรงพยาบาล  เป็นตน้ 

14.43 11.57 0.72 0.86 

20. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 19.73 31.78 0.90 0.92 

Cronbach's Alpha 0.88    

N of Items 5    

Case Processing 30    
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4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

21. มีส่วนลดใหก้รณีชาํระค่าเช่าตรงเวลา 19.63 32.31 0.81 0.93 

22. มีส่วนลดกรณีทาํสญัญาระยะยาว 19.73 32.00 0.86 0.93 

23. มีส่วนลดค่าเช่าเม่ือแนะนาํลูกคา้รายใหม ่ 19.73 33.44 0.81 0.93 

24. มีของขวญัใหลู้กคา้เน่ืองในเทศกาลต่างๆ เช่น 

ปีใหม่ วนัเกิด เป็นตน้ 

19.87 32.95 0.87 0.93 

25. มีการแจง้ข่าวสารต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่ 

ผูเ้ช่า 

19.60 33.70 0.79 0.93 

26. มีระบบผอ่นผนัค่าเช่าท่ีชา้กวา่กาํหนด 19.50 33.57 0.65 0.95 

Cronbach's Alpha 0.94    

N of Items 7    

Case Processing 30    

 

5. ดา้นบุคลากร 

 

 

ดา้นบุคลากร 

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

27. การจดัการ การดูแล ของเจา้ของกิจการ 17.53 22.67 0.84 0.91 

28. ความมีมนุษยส์มัพนัธ์และความเอาใจใส่ผูเ้ช่า

ของเจา้ของกิจการ 

17.77 20.53 0.80 0.92 

29. ความเอาใจใส่ของพนกังาน 17.67 23.89 0.77 0.92 

30. ความซ่ือสตัยต์่อผูเ้ช่าของพนกังาน 17.93 21.17 0.86 0.91 

31. ความสุภาพและความมีอธัยาศยัของพนกังาน 17.77 23.91 0.66 0.93 

32. การใหค้าํปรึกษา – ช่วยเหลือ + แก่ผูเ้ช่า 17.83 21.94 0.86 0.91 

Cronbach's Alpha 0.93    

N of Items 6    

Case Processing 30    
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6. ดา้นกระบวนการบริการ 

 

 

ดา้นกระบวนการบริการ 

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

33. ความสะดวก รวดเร็วในการทาํสญัญา 13.40 14.25 0.77 0.92 

34. ขั้นตอนการแจง้บริการซ่อมอุปกรณ์ต่างๆ 

ภายในหอ้งพกั 

13.77 12.46 0.87 0.90 

35. ความรวดเร็วในการซ่อมบาํรุงอุปกรณ์ต่างๆ 

รวมถึงคุณภาพในการซ่อมบาํรุง 

13.30 14.56 0.85 0.91 

36. มีกฎเกณฑ ์/ เง่ือนไขการเขา้พกั เช่น หา้มด่ืม

สุรา เล่นการพนนั เป็นตน้ 

13.63 13.21 0.78 0.92 

37. มีพนกังานทาํความสะอาดท่ีพกัทุกวนั 13.63 13.34 0.83 0.91 

Cronbach's Alpha 0.93    

N of Items 5    

Case Processing 30    

 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

Scale 

Mean 

if Item 

Deleted 

Scale 

Variance 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-Total 

 Correlation 

Alpha 

if Item 

Deleted 

38. อาคารมีความสวยงาม   11.53 9.09 0.58 0.79 

39. มีส่วนหยอ่ม 12.00 8.62 0.61 0.78 

40. มีสถานท่ีออกกาํลงักาย 12.07 8.48 0.65 0.77 

41. มีหอ้งรับรองสาํหรับผูม้าพบ 12.07 7.24 0.82 0.71 

42. มีสถานท้ิงขยะเพียงพอ 11.93 8.69 0.41 0.85 

Cronbach's Alpha 0.81    

N of Items 5    

Case Processing 30    
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