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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาช่องว่างระหว่างความต้องการของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขต
ต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย และการให้บริการของหอพักเวสธิมาคอร์ท ในด้านปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง ด้านบุคคล  ด้านกระบวนการ และด้านการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ เพื่อหาแนวทางการพัฒนาธุรกิจหอพักเวสธิมาคอร์ท โดยการเก็บข้อมูล
จากกลุ่มผู้เช่าหอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จ านวน 400 ราย การวิเคราะห์ข้อมูล
โดยใช้ค่าสถิติ ความถี่ (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard deviation) 

ผลการศึกษาพบว่า ความต้องการของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามต้องการอินเตอร์เน็ตที่มี
ความเร็วสูง มีการออกแบบหอพักที่มีความคงทนและน่าพักอาศัย มีโซนกีฬาไว้ออกก าลังกาย  มีสิ่งอ านวย
ความสะดวกภายในหอพักที่ครบถ้วน และมีโซนจอดรถเฉพาะรถยนต์ ด้านราคา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ต้องการราคาที่เหมาะสมกับสิ่งอ านวยความสะดวก ท าเลที่ตั้ง และขนาดของห้องพัก  ด้านท าเลที่ตั้ง พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามต้องการท าเลที่ตั้งใกล้มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงราย ที่ท างาน  และแหล่งอุปโภคบริโภค 
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามต้องการรับรู้ข่าวสารโฆษณาทาง เฟสบุ๊ค และเว๊ปไซด์ 
อยากให้มีความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า อยากให้มีโปรโมชั่นส่วนลดในกรณีท าสัญญาระยะยาว มีกิจกรรม
ภายในหอพัก ด้านบุคลากร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามต้องการพนักงานขาย ที่มีมนุษยสัมพันธ์ดี เสนอข้อมูลที่
ครบถ้วน ด้านกระบวนการบริการ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามอยากให้มีการแก้ปัญหารวดเร็ว และต้องการช าระ
ค่าเช่าเป็นเงินสด มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีเยี่ยม  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามอยากใหม้ีสภาพแวดล้อมที่น่าอยู่ ปลอดภัย เงียบสงบ เป็นส่วนตัว อยู่ใกล้ชิดธรรมชาติ 
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จากผลการศึกษา ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะเพื่อใช้เป็นแนวทางการพัฒนาธุรกิจหอพักเวสธิมาคอร์ท 
ดังต่อไปนี้ ควรเพิ่มความเร็วอินเตอร์เน็ต เพิ่มโซนกีฬาออกก าลังกาย เพิ่มสิ่งอ านวยความสะดวกภายใน
หอพัก ได้แก่ร้านอาหาร ท าสติ๊กเกอร์จอดรถยนต์ส าหรับผู้ที่พักในหอพัก ท าห้องครัวเพิ่มให้กับผู้เช่า เพิ่ม
เคร่ืองอบผ้าแห้ง มีความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า มีโปรโมชั่นส่วนลดค่าเช่าในกรณีท าสัญญาระยะยาว 1 ปี
ขึ้นไป มีการจัดกิจกรรม ปีละ 1-2  ให้ค าแนะน า อบรม สอนมารยาท ให้ความรู้แก่พนักงานขายอย่างทั่วถึง 
เพิ่มความรวดเร็วในการบริการหลังการขาย ยกเลิกการช าระค่าเช่าผ่านเค้าเตอร์ทางธนาคาร หรือแอฟพลิ
เคชั่นโอนเงินบนมือถือ เปลี่ยนเป็นรับเงินสดแทน  
 
ค าส าคัญ: หอพักเอกชน/ความต้องการของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขตต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย/    
                การให้บริการของหอพักเวสธิมาคอร์ท/ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

Abstract 
The objective of this study was to survey the need of private dormitory tenants in the Ban Du, 

Muang District, Chiang Rai Province for Westhima Court dormitory. By using the 7ps, Product, Price, 
Place, Promotion, People, Process and Physical evidence and  Presentation, which is an important key to 
set up questionnaires. The result would be used as a guideline and to improve Westhima Court's services. 
The questionnaires were answered by 400 private renters in the Ban Du Area, and analyzed by statistics 
such as frequency, mean and standard deviation. 

The results showed that the tenants required the following in their dormitory; Product: high speed 
internet, strong structured building and attractive design, exercise room, necessary equipment in the room 
and parking. Price: reasonable price comfortable to services and location. Place: good location, close to 
destination (university or work), public transportation. Promotion: advertisement on social media and 
website, discount for long term stay, entertaining activity in dormitory. People: friendly staff, detailed 
rules and regulations and available services of the dormitory. Process: promptly response to problem, 
flexible payment tenants and channel, and good dormitory security. Physical evidence and Presentation: 
good environment, safe and peaceful with more green space in the area. 

According to 7p's analysis system, suggestion for Westhima court improvement were as followed: 
upgrade to high speed internet, addition of an exercise area for the tenants, open a restaurant/café, 
provided Designated parking area for tenants by issued sticker for each room, installation kitchens for 
each room, installed laundry area, extended payment due dates, offered discount for long term contract 
(one year or more), set up scheduled activities in the dormitory at least once a year, set up hospitality 



 

training for all staff and sales people, and allowed tenants to pay their rent by cash instead of Bank 
transfer. 
 
Keywords: Private Dormitory / Private Tenant Dormitory Requirement in Ban Du Sub-District, Muang   
                   District, Chiang Rai Province / Services of Westhima Court Dormitory /Marketing mix 
 
บทน า 

“ที่อยู่อาศัย” เป็นหนึ่งในปัจจัยที่ส าคัญต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ ท าให้มนุษย์จะแสวงหาถิ่นฐานที่
อยู่อาศัยที่มีความมั่นคงปลอดภัย และเอ้ืออ านวยประโยชน์ต่อการด ารงชีวิตมากที่สุด  อย่างไรก็ตามบางคร้ัง
ความต้องการที่อยู่อาศัยอาจมิใช่ที่อยู่อาศัยถาวร ในปัจจุบันประชากรมีการเคลื่อนย้ายที่อยู่อาศัยด้วยเหตุผล
ต่างๆ เช่น การศึกษาต่อของผู้ที่มีภูมิส าเนาอยู่ต่างจังหวัด หรือการโยกย้ายไปปฏิบัติงานตามท้องที่ต่างๆ เพื่อ
ความสะดวกสบายและประหยัดเวลาในการเดินทาง ท าให้คนต้องหาแหล่งที่อยู่อาศัยส ารอง เป็นต้น (จันจิรา 
ตั้งทรงเจริญ,ศรัญญา ตั้งทรงเจริญ และ วรรณธิดา แย้มยิ้ม,2550) ธุรกิจหอพักเป็นธุรกิจที่เติบโตควบคู่กับ
ความต้องการที่อยู่อาศัยของคนในประเทศโดยเป็นการตอบสนองความต้องการที่อยู่อาศัยที่เพิ่มสูงขึ้นทั้ง
จากการเพิ่มขึ้นของจ านวนประชากร ทั้งในกรณีของการเพื่อการศึกษา การเข้ามาท างานในเมืองใหญ่ และ
รูปแบบชีวิตที่เปลี่ยนไป โดยความต้องการที่อยู่อาศัยยังคงมีเพิ่มมากขึ้นทุกปี คนส่วนใหญ่จ าเป็นต้องเช่าที่
อยู่อาศัยไม่ว่าจะอยู่ในรูปของ หอพัก ห้องเช่า อพาร์ทเมนท์ คอนโดมิเนียม หรือบ้าน(อภิชาต สิริผาติ,2549)  
สถานการณ์ธุรกิจหอพักเอกชนในเขตต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ปัจจุบันมีการแข่งขันที่
รุนแรง และในบางพื้นที่ผู้ประกอบการหอพักเร่ิมเผชิญกับปัญหาในเร่ืองของจ านวนห้องเช่าที่มีจ านวนสูง
กว่าความต้องการ สาเหตุส่วนหนึ่งมาจากการเกิดใหม่ของจ านวนหอพักที่เข้ามาสู่ตลาดเป็นจ านวนมาก 
ประกอบกับในช่วงที่ผ่านมา มีโครงการคอนโดเกิดใหม่เป็นจ านวนมาก ท าให้เกิดการแย่งชิงกลุ่มลูกค้า
เกิดขึ้น ในการศึกษาครั้งน้ีจึงมุ่งศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการเลือกเช่าหอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ 
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยผลที่ได้รับจากศึกษาจะท าให้ทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักเอกชน เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาทางธุรกิจหอพักเวสธิมาคอร์ท 
อีกทั้งยังเป็นแนวทางปรับปรุงทางด้านหอพัก เพื่อที่จะรักษาผลก าไรให้คงอยู่ต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

1. วิเคราะห์หาช่องว่างระหว่างความต้องการของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย กับการให้บริการของหอพักเวสธิมาคอร์ท ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

2. เพื่อหาแนวทางการพัฒนาธุรกิจหอพักเวสธิมาคอร์ท 
 
 



 

 
ขอบเขตในการศึกษา 

การศึกษาคร้ังนี้มีขอบเขตขอบการวิจัยจ าแนกออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่  
1. ขอบเขตด้านพื้นที ่คือ หอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
2. ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาคร้ังนี้ ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์หาช่องว่างระหว่างความต้องการ

ของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  กับการให้บริการของหอพักเวสธิมา
คอร์ท ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพื่อหาแนวทางการพัฒนาธุรกิจหอพักเวสธิมาคอร์ท 

3. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ที่อาศัยอยู่หอพักเอกชนในเขต ต าบลบ้านดู่ 
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
     4. ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี ประมาณ 6 เดือน  
 
ทบทวนวรรณกรรม  
 การศึกษาในครั้งนี้มีการน าทฤษฎีที่เกี่ยวข้องได้แก่แนวคิดและทฤษฎีด้านปัจจัยส่วนบุคคล ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ (2550:57-59) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย ประกอบด้วย อายุ เพศ 
ขนาดครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลักษณะ
ประชากรศาสตร์เป็นสิ่งที่ส าคัญ และสถิติที่วัดได้ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย  

ทฤษฏีล าดับขั้นความต้องการ (Hierachy of Needs Theory) หมายถึง เป็นทฤษฏีที่พัฒนาขึ้นโดย อับ
ราฮัม มาสโลว์ (Abrahum Maslow) เป็นทฤษฏี ซึ่งระบุว่าบุคคลมีความต้องการเรียงล าดับจากระดับพื้นฐาน
ที่สุดไปยังระดับสูงสุด กรอบความคิดที่ส าคัญของทฤษฏีนี้มีสามประการ(พรพรหม พรหมเพศ, 2551) ได้แก่ 
1.บุคคลเป็นสิ่งมีชีวิตที่มีความต้องการ 2.ความต้องการของบุคคลเป็นล าดับชั้นเรียงตามความส าคัญ 3.เมื่อ
ความต้องการล าดับต่ าได้รับการสนองตอบอย่างดี ซึ่งสามารถจัดแบ่งได้เป็นห้าระดับจากระดับต่ าไปสูง 
ดังต่อไปนี้ ขั้นที่ 1 ความต้องการพื้นฐานทางกายภาพและชีวภาพ ขั้นที่ 2 ความต้องการความปลอดภัยและ
ความมั่นคง ขั้นที่ 3 ความต้องการทางสังคม ขั้นที่ 4 ความต้องการที่จะได้รับการยกย่องและเป็นที่ยอมรับ 
ขั้นที่ 5 ความต้องการที่จะประสบความส าเร็จสูงสุด 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  7P’s  ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ (2550:35-36) ได้อ้างถึง
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการของ Philip  Kotler  ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจที่ให้บริการซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   ด้านส่งเสริม
การตลาด  ด้านบุคคล ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ  

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2550) กล่าวว่าเป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภค เพื่อทราบถึง
ลักษณะความต้องการ และพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภค ค าถามที่ใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรม
ผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1Hs เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os รายละเอียดดังต่อไปนี้ 1.ใครอยู่ในตลาด



 

เป้าหมาย 2.ผู้บริโภคซื้ออะไร 3.ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 4.ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ5.ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 6.
ผู้บริโภคซื้อที่ใด7.ผู้บริโภคซื้ออย่างไร  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ค็อตเลอร์ และอาร์มสตรอง (อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชา
นนท์.2548:105-110) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นล าดับขั้นในการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค จากการส ารวจรายงานของผู้บริโภคจ านวนมาก ในกระบวนการซื้อพบว่า ผู้บริโภคผ่าน
กระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ (1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินทางเลือก (4) การ
ตัดสินใจซื้อ (5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 Business Model Canvas ถูกพัฒนาขึ้นจากหนังสือเร่ือง Business Model Generation โดย Alexander 
Osterwalder และถูกน ามาใชใ้นการวิเคราะห์รูปแบบของการด าเนินธุรกิจซึ่งเป็นสิ่งก าหนดแนวทาง และ
หลักการที่องค์กรสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มในการตอบสนองควาต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมทั้งเป็น
การก าหนดโครงสร้างขององค์กรที่จะใช้ด าเนินการร่วมกับผู้ร่วมงานในการท าการตลาด และส่งมอบคุณค่า
แก่ลูกค้า ได้แก่ 1.กลุ่มของลูกค้า 2.การน าเสนอคุณค่า 3.ความสัมพันธ์กับลูกค้า 4.ช่องทางการติดต่อลูกค้า 5.
กระแสรายได้ 6.คู่ค้าส าคัญในการด าเนินธุรกิจ 7.กิจกรรมหลัก 8.ทรัพยากรหลัก 9.โครงสร้างค่าใช้จ่าย  
 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ประกอบด้วยงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับหอพัก พัชรี โชคบ ารุงศิลป์ (2554) ได้ศึกษา
เร่ืองการตัดสินใจเช่าหอพักของนักศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตก าแพงแสน มัทนา จันทะช านิ 
(2555) ได้ศึกษาเร่ือง การวางแผนกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดผู้เช่าหอพักเพิ่มพูนทรัพย์ อ าเภอกันทรวิชัย 
จังหวัดมหาสารคาม และสรัญญา สุขเพิ่ม (2556) ได้ศึกษาความต้องการของนิสิตต่อการบริการด้านหอพัก
นิสิต มหาวิทยาลัยนเรศวรกองกิจการนิสิต มหาวิทยาลัยนเรศวร 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การศึกษาในคร้ังนี้ ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มผู้ที่ใช้บริการหอพักเอกชนในเขต ต าบล
บ้านดู ่อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ผู้วิจัยได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างของผู้พักอาศัย
โดยการค านวณจากสูตร Non Probability เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากร โดยการก าหนดระดับความ
เชื่อมั่นร้อยละ 95  และระดับค่าความคาดเคลื่อนร้อยละ 5 (ธานินทร์  ศิลป์จารุ,2552 หน้า 45) ได้ขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือวิจัย  โดยเก็บรวบรวม
ข้อมูลความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ลักษณะค าถาม
เป็นมาตรวัดแบบ Likert ที่ใช้รวบรวมข้อมูลเป็นแบบให้เลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย 
น้อยที่สุด โตยจะท าการวิเคราะห์ทางสถิติ ด้วยค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยการให้น้ าหนักระดับ
ความส าคัญ และหรือประมวลผลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอ ร์ แล้วน าเสนอในรูปแบบเชิงพรรณนา



 

ผลการศึกษา 
1. Business Model Canvas หอพักเวสธิมาคอร์ทเดิม 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

CR 

การบริการหลังการขาย 

ด้านกระบวนการบริการ 

1.การบริการหลังการขาย 

แก้ปัญหาช้าไป   

 

 

 

CH 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. Facebook       

2. Website  

3. ป้ายโฆษณา  

4. มีผู้แนะน า 

5. office 

 

C$ 1.ค่าท่ีดิน 2.ค่าเขียบแบบและก่อสร้าง     3.ค่าโฆษณา 4.ค่าอินเตอร์เน็ต        5.ค่าไฟ     

6.ค่าก าจัดปลวก 7.ค่าประกันวินาศภัย      8.ค่าท าบัญชี 9.ซื้อของมินิมาร์ท 10.ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 
11.ค่าอุปกรณ์ภายในห้องพัก ได้แก่ แอร์ พัดลม ตู้เย็น เครื่องท าน้ าอุ่น ทีวี ซิงค์ล้างจาน 
12.ค่าอุปกรณ์ภายนอกห้องพัก ได้แก่ เคร่ืองซักผ้าหยอดเหรียญ ตู้น้ าหยอดเหรียญ กล้องวงจรปิด  จานเคเบ้ิล 
13.เงินเดือนพนักงาน ได้แก่ ผู้ดูแลหอพัก แม่บ้าน ยาม      14.เฟอร์นิเจอร์บ้ิวอิน 

KA 
1. บริการห้องพัก 

2. ดูแลความปลอดภัยให้กับลูกค้า
และทรัพย์สิน 

3. ท าความสะอาดห้องพัก และ
ระเบียง  

4. ซ่ อ ม แซ ม อุ ป ก ร ณ์ ภ า ย ใ น
ห้องพัก 

5. เจ้าหน้าท่ีดูแลเน็ต เคเบ้ิลและ
กล้องวงจรปิด 

 

KR 
1. คน  

2. ท่ีดิน 

3. หอพัก  

RS 1.รายได้ค่าเช่า  2.รายได้ค่าไฟ 

3.รายได้ค่าน้ า  4.รายได้ค่าเคร่ืองซักผ้าหยอดเหรียญ 

5.รายได้ค่าตู้น้ าหยอดเหรียญ 6.รายได้จากร้านมินิมาร์ท 

 

CS 

 

 

 

 

นักศึกษา คนท างาน 

 

KP 
1.วิ ศ ว ะ ก ร เ ขี ย น แ บบ แ ล ะ
ก่อสร้าง 

2.ส านักงานบัญชี  

3.ช่างดูแลเร่ืองอินเตอร์เน็ต 

4.ช่างดูแลสัญญาณทีวีและกล้อง
วงจรปิด 

5.บริษัท พ.พานิชอีเลคทริคส
แควร์ จ ากัด  
6.Unipest Company Limited  

7.บริษัท  ส ามั คคีประกั น ภัย 
จ ากัด (มหาชน) 

8.ห้างหุ้นส่วนจ ากัด รุ่งทรัพย์ 
วอเตอร์เวอร์ค 

9.TOT 

10.3BB 

 

VP 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.มีการออกแบบหอพักที่มีความคงทนและน่าพักอาศัย(บ้ิวอินจากไม้จริง สไตล์โรงแรม) 
2.อินเตอร์เน็ตความเร็ว 250 Mbps 
3.ความสะดวกภายในห้องพัก ได้แก่ เตียง,ตู้เสื้อผ้า,โต๊ะเคร่ืองแป้ง,ลิ้นชักหัวเตียง 2 อัน,ลิ้นชักเก็บของ ,แอร์,พัดลม, 

เคเบ้ิลทีวี, ตู้เย็น, เคร่ืองท าน้ าอุ่น, ซิงค์ล้างจาน,ราวตากผ้าตรงระเบียง 

4.ความสะดวกภายในหอพัก ได้แก่ มีมินิมาร์ท เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ ตู้น ้าดื่มหยอดเหรียญ พื นที่ตากผ้า

ส่วนรวม และสวนหย่อมให้นั่งเล่น 

5.ที่จอดรถยนต์ มีไม่เพียงพอ เพราะเพ่ือน พ่อ แม่ ญาติพ่ีน้อง มาเยี่ยมผู้พัก ก็น้ารถยนต์ไปจอด ท้าให้ผูท้ี่อยู่ห้อง

อื่นๆไม่มีที่จอดรถ 

ด้านราคา 

1.ความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า จ่ายวันที่ 1-5 เกินวันที่ก้าหนดปรับวันละ 100 บาท 

ด้านท าเลที่ตั้ง 

1.ท้าเลที่ตั งใกล้มหาวิทยาลัยราชภฏัเชียงรายและที่ท้างาน  

 2.หอพักใกล้แหล่งอุปโภคบริโภค 

ด้านบุคลากร  

1.พนักงานไม่ค่อยยิ มแย้ม ไม่เสนอข้อมูลที่ครบถ้วน จึงไม่สมารถจูงใจให้ลูกค้าเช่าห้องพัก 

ด้านกระบวนการบริการ 

1.หอพักรับช้าระค่าเช่าผ่านเค้าเตอร์ทางธนาคาร หรือแอฟพลิเคชั่นโอนเงินบนมือถือ 

2.ระบบรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชม   

3.ระบบป้องกันอัคคีภัย 
ด้านการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 

1.หอพักมีสภาพแวดล้อมที่น่าอยู่ ปลอดภัย สงบ เป็นส่วนตัว อยู่ใกล้ธรรมชาติ 

2.หอพักมีสวนหย่อมให้นั่งพักผ่อน 

 

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact=8&ved=0CCwQFjADahUKEwiqm5ep5YzJAhUQI44KHa2wAT0&url=http%3A%2F%2Fporpanich.com%2F&usg=AFQjCNEwuaqcpWswC8Mk22KJUoP1RQzLhQ&sig2=RCRlRQFVFvADkF8pG0qCyQ
https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact=8&ved=0CCwQFjADahUKEwiqm5ep5YzJAhUQI44KHa2wAT0&url=http%3A%2F%2Fporpanich.com%2F&usg=AFQjCNEwuaqcpWswC8Mk22KJUoP1RQzLhQ&sig2=RCRlRQFVFvADkF8pG0qCyQ


 

 2.ข้อมูลเปรียบเทียบช่องว่างระหว่างความต้องการของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขตต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย กับการให้บริการของหอพักเวสธิ

มาคอร์ท ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางที่ 1 เปรียบเทียบช่องว่างระหว่างความต้องการของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขตต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย กับการให้บริการของหอพักเวสธิมาคอร์ท 
   ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

อันดับ
ค่าเฉลี่ย 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อความ
ต้องการของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การให้บรกิารของหอพักเวสธิมคอร์ท สอดคล้อง 
ไม่

สอดคล้อง 
ปรับปรงุ 

1.ด้านผลิตภัณฑ ์
สูงสุด มีเครื่องท าน้ าอุ่น หอพักมีเครื่องท าน้ าอุ่น /  - 
รองลงมา มีการออกแบบหอพักที่มคีวามคงทนและ

น่าพักอาศัย  
 

มีการออกแบบโครงสร้างอาคารป้องกันแผน่ดินไหว 7 ริกเตอร์ 
ผนังก่อสร้างด้วยอิฐมวลเบา และสะอาด ปลอดภัย ความ
สะดวกครบครัน  

/  - 

น้อยที่สุด ไม่จ าเป็นต้องมีโทรศัพท์ภายในหอ้งพัก  หอพักไม่มีโทรศัพท์ภายในห้องพัก /  - 
2.ด้านราคา 
สูงสุด 1.ค่าเช่ารายเดือนเหมาะสมกับขนาดห้อง 

2.ค่าเช่ารายเดือนเหมาะสมกับท าเลที่ตั้ง 
1.หอพักมีราคาที่มาตรฐาน เหมาะสมกับขนาดห้องพัก 
2.หอพักมีราคาที่มาตรฐาน เหมาะสมกับท าเลที่ตั้ง 

/ 
/ 

 - 
- 

รองลงมา มีความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า หอพักไม่มีความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า ต้องช าระค่าเช่าทุกๆ
วันที่ 1-5  
ถ้าจ่ายเกินวันที่ก าหนดปรับวันละ 100 บาท 

 / เก็บค่าเช่าทุก ๆ ต้นเดือน วันที่ 1-10 ของ
เดือน ถ้าเกินก าหนดปรบัวันละ 50 บาท 
(บางกรณี ถ้าลูกค้ามีความจ าเปน็ มีเหตผุล
ในการจ่ายช้า ก็จะยกให้เป็นกรณีไป 

น้อยที่สุด ไม่จ าเป็นต้องมีราคาห้องพักหลายระดับ  ราคาห้องพักมีให้เลือก 2 ระดับ คือ 3,500 บาท และ 3,700 บาท /      - 
 



 

ตารางท่ี 1  (ต่อ) 

 
อันดับ
ค่าเฉลี่ย 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อความ
ต้องการของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การให้บรกิารของหอพักเวสธิมคอร์ท สอดคล้อง 
ไม่

สอดคล้อง 
ปรับปรงุ 

1.ด้านท าเลที่ตั้ง 
สูงสุด หอพักใกล้สถานศึกษาหรือที่ท างาน หอพักใกล้มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงรายและที่ท างาน /  - 
รองลงมา หอพักใกล้แหล่งอุปโภคบริโภค หอพักใกล้ร้านคอมพิวเตอร์ ร้านถ่ายเอกสาร สนามบิน 7-11  /  - 
น้อยที่สุด หอพักไม่จ าเปน็ต้องใกล้บริเวณหอพักที่

เพื่อนพักอยู ่ 
จากการสอบถามผู้พักในหอพักเวสธิมาคอร์ท ในการเลือกเช่า
หอพักคือ ความต้องการส่วนตัว ไม่จ าเป็นต้องพักใกล้เพื่อน 

/  - 

2.ด้านการส่งเสริมการตลาด 
สูงสุด โฆษณาทางอนิเตอรเ์น็ต หอพักมีช่องทางการขายทาง Facebook และ Website /  - 
รองลงมา 1.มีป้ายโปสเตอรโ์ฆษณา 

2.มีส่วนลดค่าเช่าในกรณีท าสัญญาระยะ
ยาว 

1.หอพักมีป้ายโฆษณาติดกับทางเข้ามหาลัยราชภัฏเชียงราย 
2.หอพักไม่มีส่วนลดค่าเช่าในกรณีท าสัญญาระยะยาว 

/  
/ 

                                - 
ลดค่าเช่าในกรณีท าสัญญา 1 ปขีึน้ไป 

น้อยที่สุด ไม่จ าเป็นต้องมีใบปลิวโฆษณาแจก หอพักไม่มีใบปลิวในการโฆษณา /  - 
3.ด้านบคุลากร 
สูงสุด ความน่าเชื่อถือ ความซ่ือสัตย์ ความ

รับผิดชอบ และมนุษยสัมพันธ์ของผู้ดูแล
หอพัก 

ผู้ดูแลหอพักมีความน่าเช่ือถือ ความซ่ือสัตย์ ความรับผิดชอบ 
แต่มนุษยสัมพันธ์ไม่ค่อยดี ไม่ค่อยย้ิมแย้ม                                                                                                           

                                                                              /               ควรแก้ไขโดยการสอนมารยาท                                            

รองลงมา มีการให้ค าแนะน าต่างๆแก่ผูเ้ช่า เช่น 
แนะน าการใช้ส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่างๆที่มีอยู่ในหอพัก 

ผู้ดูแลหอพักมีการใหค้ าแนะน าตา่ง ๆ แก่ ผู้เช่า เช่น แนะน าการ            /                                          
ใช้ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ที่มีอยู่ในหอพัก 

      -  

 



 

ตารางท่ี 1 (ต่อ) 
    

อันดับ
ค่าเฉลี่ย 

ปัจจัยด้านกระบวนการบรกิาร 
ที่มีผลต่อความต้องการของ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 
การให้บรกิารของหอพักเวสธิมคอร์ท สอดคล้อง 

ไม่
สอดคล้อง 

ปรับปรงุ 

6.ด้านกระบวนการบริการ 
สูงสุด มีการพาผู้ที่สนใจเข้าชมห้องพักตัวอย่างเพื่อเป็น

ข้อมูลในการตัดสินใจ  
ผู้ดูแลหอพักมีการพาผู้สนใจเข้าชมห้องพักตัวอย่างเพื่อ
เป็นข้อมูลในการตัดสินใจ 
 

/  - 

รองลงมา แก้ปัญหาให้ผู้เช่าได้รวดเร็ว  
 

หอพักแก้ปัญหาให้ผู้เช่าได้ช้า เช่น เรื่องอินเตอร์เนต ต้อง
รอให้ช่างว่างก่อน ท าให้ผู้เช่าหอพักไม่พอใจ 

 
 

/ 
 
 

ควรแก้ไขปัญหาให้รวดเร็วขึน้  
 

น้อยที่สุด ไม่จ าเป็นต้องมีการรับช าระค่าเช่าผ่านเคาเตอร์
ธนาคาร หรือแอฟพลิเคช่ันโอนเงนิผ่านมือถือ  
 

หอพักรับช าระค่าเช่าผ่านเค้าเตอรท์างธนาคาร หรือแอฟ
พลิเคช่ันโอนเงินบนมือถือ 

 / ยกเลิกการช าระค่าเช่าผ่านเค้าเตอร์
ธนาคาร หรือแอฟพลิเคช่ันโอนเงนิ
บนมือถือ เปลี่ยนเป็นรบัเงินสดแทน 

7.ด้านการสร้างและน าเสนอทางกายภาย 
สูงสุด สภาพแวดล้อมที่น่าอยู่ ปลอดภัย เงียบสงบ เป็น

ส่วนตัว อยู่ใกล้ชิดธรรมชาติ  
หอพักมียามดูแลความปลอดภัย หอพักไม่ติดถนนใหญ่ 
รถจึงไม่ค่อยผ่านมาก ที่นี่จึงเงียบสงบ เป็นส่วนตัว 

/  - 

รองลงมา มีสวนหย่อมให้นั่งพักผ่อนเวลาว่าง นอกอาคาร หอพักมีสวนหย่อมภายในหอพัก และข้างหอพัก  /  - 
น้อยที่สุด ไม่จ า เป็นต้องมีสถานที่ ต้อนรับแขกที่ เป็น

ส่วนกลางของหอพัก 
หอพักไม่มีสถานที่ต้อนรับแขกที่ เป็นส่วนกลางของ
หอพัก 

/  - 

      
 



 

3.ข้อมูลเปรียบเทียบช่องว่างระหว่างข้อเสนอแนะของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขตต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย กับการให้บริการของหอพักเวสธิมา

คอร์ท ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ตารางที่ 2 เปรียบเทียบช่องว่างระหว่างข้อเสนอแนะของผู้เช่าหอพักเอกชนในเขตต าบลบ้านดู่ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย กับการให้บริการของหอพักเวสธิมาคอร์ท 
   ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ข้อเสนอแนะ การให้บรกิารของหอพักเวสธิมาคอร์ท สอดคล้อง ไม่
สอดคล้อง 

ปรับปรงุ 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์     
1.1 อยากได้อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง  อินเตอร์เน็ตของหอพักมีความเร็ว 250 Mb แต่ยังช้าอยู ่  / ควรเพิ่มความเร็วอินเตอร์เน็ตเป็นความเร็ว 400 Mb 
1.2 ต้องการให้มีโซนกีฬาไว้ออกก าลัง  หอพักไม่มีโซนกีฬาไว้ให้ลูกค้าออกก าลังกายเลย  / ควรเพิ่มโซนฟิตเนต 
1.3 ต้องการส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ไม่

ว่าจะเปน็เฟอร์นเิจอรใ์นห้อง หรอืร้านค้า 
ห้องซักผ้า ร้านอาหาร 

หอพักมี ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ยกเว้น
ร้านอาหาร 

  ดังนั้นควรท าร้านอาหารเพิ่ม เพราะว่าลูกค้าต้องการ
ร้านอาหารตั้งอยู่บริเวณหอพัก 

1.4 อยากให้มีพื้นที่ตากผ้าภายในห้องพักมากๆ หอพัก มีราวส าหรับตากผ้า ตรงระเบียงภายในห้องพัก 
และ ข้างล่างหอพักให้แก่ผู้เช่าหอพัก 

/  - 

1.5 อยากให้มีโซนจอดรถเฉพาะรถยนต์บ้าง หอพักมีที่จอดรถยนต์ที่ เป็นสัดส่วน แต่มีปัญหาคือ 
เพื่อน พ่อ แม่ ญาติพี่น้อง มาเยี่ยมผู้พัก ก็น ารถยนต์ไป
จอด ท าให้ผู้ที่อยู่ห้องอื่น ๆ ไม่มีที่จอดรถ 

 / ท าสติ๊กเกอร์จอดรถยนต์ส าหรับผู้ที่พักในหอ จอดได้
ห้องละ 1 คัน คนที่มาเยี่ยมให้ไปจอดลานตรงฝั่ง
ตรงกันข้ามกับหอพัก 

1.6 มีห้องครัวหรือพ้ืนที่ให้สามารถท าอาหารได ้ หอพักไม่มีห้องครัวให้ท าอาหาร   ท าเค้าเตอร์ส าหรับท าอาหารเพิ่ม 
1.7 อยากให้มีเครื่องอบผ้าแหง้ หอพักมีเครื่องซักผ้า แต่ไม่มีเครื่องอบผ้าแห้ง   ควรเพิ่มเครื่องอบผ้าแห้งให้กับผู้เช่า 
     



 

ตารางท่ี 2 (ต่อ) 

ข้อเสนอแนะ การให้บรกิารของหอพักเวสธิมาคอร์ท สอดคล้อง ไม่
สอดคล้อง 

ปรับปรงุ 

2. ด้านราคา     
2.1 หอพักที่อาศัยราคาไม่เหมาะสมกับขนาดห้อง 

เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวยความสะดวก 
หอพักเวสธิมาคอร์ท ตั้งราคาค่าเช่าเหมาะสมกับขนาด
ห้อง เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวยความสะดวก 

/  - 

2.2 บางหอพักตั้งราคาแพงเกินไป สูงกว่าความ
เป็นจริง 

หอพักเวสธิมาคอร์ท ตั้งราคาค่าเช่าอยู่ในเกณฑ์ที่ได้
มาตรฐาน  

/  - 

3.1 ต้องการหอที่ใกลม้หาลัยราชภัฏเชียงรายหรือ
ที่ท างาน  

หอพักตั้งอยู่หน้ามหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงรายและ
แหล่งชุมชนบ้านดู่ 

/  - 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 ควรมีการจัดกจิกรรมในหอพัก หอพักเวสธิมาคอร์ทไม่มีกิจกรรมในหอพัก  / ควรมีการจัดกิจกรรม ปีละ 1-2 ครั้ง 
5.ด้านบุคลากร 
5.1 ต้องการพนักงานขายที่ยิ้มแยม้ และมีข้อมลู

รายละเอียดหอพักทีค่รบถ้วน 
พนักงานขายไม่ค่อยยิ้มแย้ม ไม่เสนอข้อมูลที่ครบถ้วน 
จึงไม่สามารถจูงใจลูกค้าเช่าห้องพัก 

 / ควรแก้ไขโดยการให้ค าแนะน า อบรม สอนมารยาท 
ให้ความรู้แก่พนักงานขายอย่างทั่วถึง 

     
     
 
 
 
 
 

    



 

ตารางท่ี 2 (ต่อ) 
     

ข้อเสนอแนะ การให้บรกิารของหอพักเวสธิมาคอร์ท สอดคล้อง ไม่
สอดคล้อง 

ปรับปรงุ 

6. ด้านกระบวนการบริการ     
6.1 ต้องการหอพักที่มีระบบความปลอดภัยที่ด ี หอพักมีรปภ ดูแลตลอดคืน และมีกล้องวงจรปิด 18 ตัว /  - 
6.2 มีการเซ็นต์สัญญาเช่าให้ชัดเจนกับผู้เช่า   หอพักมีการท าสัญญาเป็นลายลักษณ์อักษรที่ชัดเจน /                                        - 
6.3 หอพักมีกฎระเบียบที่เคร่งครดั หอพักมีกฎระเบียบดังนี้ ไม่ส่งเสียงดังรบกวนเพื่อนผู้

พักอาศัยในยามวิกาล ถ้ามีผู้แจ้งเตือนครบ 3 ครั้ง ทาง
หอพักจะเชิญออกทันที 

/                                        - 

6.4 ระบบการจัดการขยะหอพักเป็นส่ิงจ าเป็น หอพักมีการจัดการขยะอย่างถูกสุขลักษณะ มีฝาปิดที่
มิดชิด มีถังขยะเพียงพอส าหรับขยะในหอพัก 

/                                        - 

6.5 การบริการเป็นส่ิงส าคัญ หอพักที่ดีควรมี
บริการที่น่าประทับใจ 

หอพักมีการให้ค าแนะน าและการบริการหลังการขาย 
ได้แก่ เรื่องอินเตอร์เน็ต การซ่อมแซมอุปกรณ์ให้ฟรี 
เมื่อช ารุด เสียหาย แต่อาจจะแก้ปัญหาช้าไป 

 /                                     ควรเพิ่มความรวดเร็วในการบริการหลังการขาย เพื่อ

รักษาคุณภาพต่อไปใหเ้ป็นมาตรฐาน  

7. ด้านการน าเสนอทางกายภาพ 
7.1 อยากให้เพิ่มความเป็นธรรมชาติในบริเวณที่

พักมากกว่านี้    อยากผ่อนคลาย ใกล้ชิด
ธรรมชาติ  

หอพักเวสธิมาคอร์ทมีการจัดสวนย่อมภายในหอพัก 
และข้างหอพัก สามารถ นั่ง เล่น อ่านหนังสือ ชม
ธรรมชาติได้  

 /                                                                                        - 

7.2 พบว่าไฟทางเดนิควรสว่างตลอดทั้งกลางวัน 
และกลางคืน  

หอพักเวสธิมาคอร์ทมีไฟบริเวณทางเดินหน้าห้องพัก 
และตรงกลางหอพักที่เพียงพอ และมีไฟส ารองไว้ตอน
ไฟดับทุกช้ัน  

/                                                                                         - 

     



 

4. Business Model Canvas หอพักเวสธิมาคอร์ทใหม่ 
 

 
 
 
 

CR 
การบริการหลังการขาย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการจัดกิจกรรมทุกสิ้นปี คือมี
การเลี้ยงอาหาร เคร่ืองดื่มฟรี และมี
การจับฉลากแลกของขวัญ  
2. มีส่วนลดค่าเช่าในกรณีท าสัญญา
ระยะยาว 1 ปี 
 
ด้านกระบวนการบริการ 
1.เพิ่มความรวดเร็วในการบริการ
หลังการขาย 

 

CH 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.Facebook       
2. Website  
3. ป้ายโฆษณา  
4.มีผู้แนะน า 
5. office 

 

 

KA 
1. บริการห้องพัก 

2. ดูแลความปลอดภัยให้กับลูกค้า
และทรัพย์สิน 

3.ท าความสะอาดห้องพัก  และ
ระเบียง  

4. ซ่อมแซมอุปกรณ์ภายในห้องพัก 

5. เจ้าหน้าท่ีดูแลเน็ต เคเบ้ิลและ
กล้องวงจรปิด 

 

 

KR 
1.คน  

2.ท่ีดิน 

3.หอพัก  

C$ 1.ค่าท่ีดิน 2.ค่าเขียบแบบและก่อสร้าง     3.ค่าโฆษณา 4.ค่าอินเตอร์เน็ต        5.ค่าไฟ     

6.ค่าก าจัดปลวก 7.ค่าประกันวินาศภัย       8.ค่าท าบัญชี 9.ซื้อของมินิมาร์ท 10.ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 
11.ค่าอุปกรณ์ภายในห้องพัก ได้แก่ แอร์ พัดลม ตู้เย็น เครื่องท าน้ าอุ่น ทีวี ซิงค์ล้างจาน ห้องครัว 
12.ค่าอุปกรณ์ภายนอกห้องพัก ได้แก่ เคร่ืองซักผ้าหยอดเหรียญ ตู้น้ าหยอดเหรียญ กล้องวงจรปิด  จานเคเบ้ิล  เคร่ืองอบผ้าแห้ง 
13.เงินเดือนพนักงาน ได้แก่ ผู้ดูแลหอพัก แม่บ้าน ยาม      14.เฟอร์นิเจอร์บ้ิวอิน  
15.ฟิตเนต  16.ร้านอาหาร      17.อุปกรณ์ฟิตเนต 

 

 

RS 1.รายได้ค่าเช่า  2.รายได้ค่าไฟ 

3.รายได้ค่าน้ า  4.รายได้ค่าเคร่ืองซักผ้าหยอดเหรียญ 

5.รายได้ค่าตู้น้ าหยอดเหรียญ 6.รายได้จากร้านมินิมาร์ท 

 7.รายได้ค่าเช่าร้านอาหาร  8.รายได้จากฟิตเนต 

 9.รายได้ค่าเคร่ืองอบผ้าแห้งหยอดเหรียญ 

CS 

 

นักศึกษา คนท างาน 

 

KP 
1.วิศวะกรเขียนแบบและก่อสร้าง 

2.ส านักงานบัญชี  

3.ช่างดูแลเร่ืองอินเตอร์เน็ต 

4.ช่างดูแลสัญญาณทีวีและกล้อง
วงจรปิด 

5.บริษัท พ.พานิชอีเลคทริคสแควร์ 
จ ากัด  
6.Unipest Company Limited  

7.บริษัท สามัคคีประกันภัย จ ากัด 
(มหาชน) 

8.ห้างหุ้นส่วนจ ากัด รุ่งทรัพย์ วอ
เตอร์เวอร์ค 

9.TOT 

10.3BB 

11.ช่างรับเหมาก่อสร้าง 

12.ร้านขายอุปกรณ์ฟิตเน็ต 

VP 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.มีการออกแบบหอพักที่มีความคงทนและน่าพักอาศัย(บ้ิวอินจากไม้จริง สไตล์โรงแรม) 
2.อินเตอร์เน็ตความเร็ว 250 Mbps เพิ่มเป็น 400 Mbps 
3.ความสะดวกภายในห้องพัก  เพิ่ม ห้องครัว 

4.ความสะดวกภายในหอพัก ได้แก่ มีมินิมาร์ท เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ ตู้น ้าดื่มหยอดเหรียญ พื นที่ตากผ้า

ส่วนรวม และสวนหย่อมให้นั่งเล่น เพิ่ม โซนกีฬา ร้านอาหาร เครื่องอบผ้าแห้ง 

5.ท้าสติ๊กเกอร์จอดรถยนต์ส้าหรับผู้ที่พักในหอ จอดได้หอ้งละ 1 คัน คนที่มาเยี่ยมให้ไปจอดลานตรงฝั่งตรงกัน

ข้ามกับหอพัก 

ด้านราคา 

1.ปรับ ความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า จ่ายวันท่ี 1-10 เกินวันท่ีก าหนดปรับวันละ 50 (บาทบางกรณี ถ้าลูกค้ามีความ

จ าเป็น หรือมีเหตุผลในการจ่ายช้า ก็จะยกให้เป็นกรณีไป) 

ด้านท าเลที่ตั้ง 

1.ท้าเลที่ตั งใกล้มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงรายและที่ท้างาน 

2.หอพักใกล้แหล่งอุปโภคบริโภค 

ด้านบุคลากร  

1.แก้ไขโดยให้ค าแนะน า อบรม สอนมารยาท ให้ความรู้แก่พนักงานขายอย่างท่ัวถึง 

ด้านกระบวนการบริการ 

1.หอพักรับช้าระค่าเช่าผ่านเค้าเตอร์ทางธนาคาร หรือแอฟพลิเคชั่นโอนเงินบนมือถือ เปลี่ยนเป็นรับเงินสดแทน 

2..ระบบรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชม 

3.ระบบป้องกันอัคคีภัย 
ด้านการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 

1.หอพักมีสภาพแวดล้อมที่น่าอยู่ ปลอดภัย สงบ เป็นส่วนตัว อยู่ใกล้ธรรมชาติ 

2.หอพักมีสวนหย่อมให้นั่งพักผ่อน 

 

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact=8&ved=0CCwQFjADahUKEwiqm5ep5YzJAhUQI44KHa2wAT0&url=http%3A%2F%2Fporpanich.com%2F&usg=AFQjCNEwuaqcpWswC8Mk22KJUoP1RQzLhQ&sig2=RCRlRQFVFvADkF8pG0qCyQ
https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact=8&ved=0CCwQFjADahUKEwiqm5ep5YzJAhUQI44KHa2wAT0&url=http%3A%2F%2Fporpanich.com%2F&usg=AFQjCNEwuaqcpWswC8Mk22KJUoP1RQzLhQ&sig2=RCRlRQFVFvADkF8pG0qCyQ


 

อภิปรายผลการวิจัย 
ด้านผลิตภัณฑ์นั้น พบว่า มีเคร่ืองท าน้ าอุ่น มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  ซึ่งผลวิจัยได้สอดคล้องกับแนวคิด

ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 110-112) ที่ได้กล่าวถึง แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการ
ให้บริการด้านผลิตภัณฑ์ว่า ผลิตภัณฑ์ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้พอใจ 
ผลิตภัณฑ์จะต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

ด้านราคานั้น พบว่า ค่าเช่ารายเดือนเหมาะสมกับขนาดห้อง และค่าเช่ารายเดือนเหมาะสมกับท าเล
ที่ตั้ง มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ซึ่งผลการวิจัยได้สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550: 110-112) ได้
กล่าวถึง แนวคิดทางการตลาดของธุรกิจการให้บริการด้านราคาว่า คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ 

ด้านท าเลที่ตั้งนั้น พบว่า หอพักใกล้สถานศึกษาและที่ท างาน สะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ พลภูมิ หิรัญเกศ (2541) ศึกษาอุปสงค์ของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ที่มีต่อหอพักเอกชน พบว่า ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง นักศึกษาให้ความส าคัญกับสถานที่ตั้ง
ใกล้มหาลัยมากที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาดนั้น พบว่า โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เช่น facebook  Website เป็นต้น มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัญญพัสส์ เกตุประดิษฐ์(2554) ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการ ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดสินค้า ด้านส่งเสริมการตลาดกับการรับ
ข้อมูลข่าวสารที่ทันสมัยทางไปรษณีย์ อิเล็กทรอนิกส์ 

ด้านบุคลากรนั้น พบว่า ความน่าเชื่อถือ ความซื่อสัตย์ ความรับผิดชอบ และมนุษยสัมพันธ์ของ
ผู้ดูแลหอพัก มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด สอดคล้องกับผลการศึกษาของ พิชญา พิศชวนชม (2553:69-70) พบว่า ใน
ภาพรวมของนักศึกษามหาวิทยาลัยแม่โจ้ มีความต้องการต่อการให้บริการหอพักด้านบุคลากรอยู่ในระดับ
มาก ต้องการให้บุคลากรใช้วาจาสุภาพ กิริยาอ่อนโยน สุภาพ และมีมารยาทที่ดี ให้บริการที่รวดเร็ว 

ด้านกระบวนการบริการนั้น พบว่า มีการพาผู้สนใจเข้าชมห้องพักตัวอย่างเพื่อเป็นข้อมูลในการ
ตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ แก้ปัญหาให้ผู้เช่าได้รวดเร็ว ซึ่งผลวิจัยสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ (2550 : 110-112) ที่ได้กล่าวถึง กระบวนการบริการ เป็นการบริการเพื่อส่งมอบคุณภาพใน
การให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและประทับใจลูกค้า 

ด้านการสร้างและน าเสนอทางกายภาพนั้น พบว่า สภาพแวดล้อมที่น่าอยู่ ปลอดภัย เงียบสงบเป็น
ส่วนตัว อยู่ใกล้ชิดธรรมชาติ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด สอดคล้องกับผลการศึกษาของ รวิภา วงศ์บุษยรัตน์ (2547: 
67) พบว่า ปัญหาการใช้บริการหอพักเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ได้แก่ นักศึกษาส่งเสียงดัง ภายใน
ห้องร้อน อากาศไม่ถ่ายเท และพิชญา พิศชวนชม (2553:70) พบว่า นักศึกษามหาวิทยาลัยแม่โจ้มีความ
ต้องการในระดับมากในด้านสภาพแวดล้อม และลักษณะทางกายภาพของหอพักที่มีความสะอาด มีส่วน
พักผ่อนที่จัดเป็นสวนหย่อมสวยงาม 



 

ข้อเสนอแนะ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ เพิ่มความเร็วอินเตอร์เน็ตจาก 250 Mb เป็น 400 Mb เพิ่มโซนกีฬาออกก าลังกาย 

ได้แก่ ฟิตเนส เพิ่มสิ่งอ านวยความสะดากภายในหอพัก ได้แก่ ร้านอาหาร ท าสติ๊กเกอร์จอดรถยนต์ส าหรับผู้
ที่พักในหอ จอดได้ห้องละ 1 คัน คนที่มาเยี่ยมให้ไปจอดลานตรงฝั่งตรงกันข้ามกับหอพัก ท าห้องครัวเพิ่ม
ให้กับผู้เช่า เพิ่มเคร่ืองอบผ้าแห้งให้กับผู้เช่า 
 2.  ด้านราคา มีความยืดหยุ่นในการเก็บค่าเช่า คือมีการเก็บค่าเช่าทุกๆต้นเดือน วันที่ 1-10 ของเดือน 
ถ้าเกินก าหนดปรับวันละ 50 บาท (บางกรณี ถ้าลูกค้ามีความจ าเป็น หรือมีเหตุผลในการจ่ายช้า ก็จะยกให้
เป็นกรณีไป ) 

3. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีส่วนลดค่าเช่าในกรณีท าสัญญาระยะยาว 1 ปีขึ้นไป มีการจัดกิจกรรม 
ปีละ 1-2 คร้ัง เพื่อความสนิทสนมกับผู้เช่ามากขึ้น และเป็นการคืนก าไรให้กับลูกค้า  

4. ด้านบุคลากร ให้ค าแนะน า อบรม สอนมารยาท ให้ความรู้แก่พนักงานขายอย่างทั่วถึง 
 5. ด้านกระบวนการบริการ เพิ่มความรวดเร็วในการบริการหลังการ ยกเลิกการช าระค่าเช่าผ่านเค้า
เตอร์ทางธนาคาร หรือแอฟพลิเคชั่นโอนเงินบนมือถือ เปลี่ยนเป็นรับเงินสดแทน  
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