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การจดัท าวิจยัเร่ือง การตลาดออนไลน์อาวุธลบัของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน ในย่านถนน
เกษตร-นวมินทร์ (ประเสริฐมนูกิจ) เป็นการวิเคราะห์ธุรกิจ เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดออนไลน์ท่ีมี
อิทธิพลต่อตลาดท่ีพกัรายเดือน เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือนท่ีเปล่ียนไปในปัจจุบนั 
เพื่อเป็นแนวทางและโอกาสให้ผูป้ระกอบการและนกัลงทุน ไดศึ้กษาความเป็นไปไดข้องตลาดท่ีพกั
รายเดือน และเป็นประโยชน์กบัผูเ้ช่าหรือผูส้นใจไดรู้้ทนัเล่ห์เหล่ียมธุรกิจท่ีพกัรายเดือน 

ผูว้ิจยัตอ้งขอกราบขอบพระคุณอาจารย์รองศาสตราจารยว์ินยั วงศ์สุรวฒัน์ อาจารยท่ี์
ปรึกษาของผูว้จิยั ซ่ึงไดช้ี้แนะใหแ้นวทางในการด าเนินการจดัท าวจิยัไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม อีกทั้ง
ยงัให้ค  าปรึกษาท่ีดี ถามไถ่ความคืบหน้าผูว้ิจยัและเพื่อนร่วมชั้นด้วยความเอาใจใส่มาโดยตลอด 
พร้อมทั้งปลุกใจให้ฮึกเหิมดว้ยการบอกเป้าหมายงานวิจยัท่ีดีจะตอ้ง “วา้ว..” แมว้่าหัวขอ้วิจยัน้ีจะ
ค่อนขา้งยากส าหรับผูว้ิจยั อาจารยก์็ได้ให้ก าลงัใจและแนะน าแนวทางจนสามารถท าวิจยัฉบบัน้ี
ส าเร็จลุล่วงดว้ยดี จึงขอขอบคุณอาจารยร์องศาสตราจารยว์นิยั วงศสุ์รวฒัน์เป็นอยา่งสูงมา ณ ท่ีน้ี 

ผูว้ิจยัขอขอพระคุณเหล่าคณาจารยว์ิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกท่าน ท่ี
มอบความรู้ในดา้นต่างๆ จากการเรียนการสอนในแต่ละวิชา ซ่ึงเป็นส่วนประกอบส าคญัในงานวจิยั
ฉบบัน้ี ขอขอบคุณเพื่อนสาขาการตลาดรุ่น 24B ทุกคน โดยเฉพาะเพื่อนกลุ่มเมืองทิพย ์ซ่ึงเป็นแรง
ส าคญัท่ีคอยใหก้ าลงัใจในช่วงเวลาต่างๆ เสมอ 

สุดทา้ยขอขอบพระคุณครอบครัวของผูว้ิจยัท่ีคอยให้การสนบัสนุนในทุกดา้น เคารพ
การตดัสินใจเลือกสาขาวิชา ทิศทางชีวิต ส่งเสริมและเป็นก าลงัใจท่ีดีเสมอมา ท าให้สามารถจดัท า
วิจยัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์กบัผูส้นใจไม่
มากก็นอ้ย หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 

ท่ีอยูอ่าศยั เป็นหน่ึงในปัจจยั 4 ท่ีมีความส าคญัต่อการด ารงชีวิต การเลือกท่ีพกัอาศยัจึง
เป็นส่ิงท่ีผูค้นให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรกๆ โดยมกัจะพิจารณาจากปัจจยัแวดลอ้มร่วมดว้ย ปกติ
แลว้ท่ีพกัอาศยัของคนทัว่ไปจะสามารถเลือกไดแ้ค่แห่งเดียวเท่านั้น ต่างจากสินคา้และบริการอ่ืนท่ี
สามารถใชห้ลายแบรนด์พร้อมๆ กนัได ้นัน่ท าให้เราไดเ้ห็นการแข่งขนัอย่างดุเดือดของธุรกิจท่ีพกั
และอสังหาริมทรัพยต่์างๆ เพื่อแย่งชิงลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด โดยเฉพาะธุรกิจท่ีพกัรายเดือน การจะ
ครองเป็นเจา้ตลาดไดย้่อมตอ้งใชก้ลยุทธ์ท่ีเท่าทนัหรือเหนือกวา่คู่แข่งให้ได ้โดยปัจจุบนัการเขา้ถึง
ลูกคา้จะต่างจากอดีตอยา่งชดัเจนท่ีสุด เพราะมีช่องทางออนไลน์เขา้มาเป็นตวัแปรส าคญั ยิ่งไปกวา่
นั้นสถานการณ์โรคระบาดโควิด 19 กว่า 3 ปีท่ีผ่านมา เป็นตวักระตุน้ชั้นดีให้ทุกธุรกิจตอ้งปรับตวั
จาก Offline เป็น Online นัน่แสดงให้เห็นว่าสถานการณ์ธุรกิจท่ีพกัรายเดือนก าลงัอยู่บนจุดเปล่ียน
ผา่นระหวา่งธุรกิจแบบโลกเก่ากบัแบบโลกปัจจุบนั โดยมีส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและสังคมเป็น
ตวักระตุน้ “โลกออนไลน์” จะกลายเป็นหมากตวัส าคญัของวงการธุรกิจท่ีพกัรายเดือน หากธุรกิจใด
สามารถครองใจลูกคา้ไดต้ั้งแต่ในโลกออนไลน์ ในโลกธุรกิจก็นบัวา่ถือไพเ่หนือกวา่ไปแลว้นัน่เอง 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

“เส่ือผืน หมอนใบ” สองอยา่งน้ีอาจเพียงพอส าหรับใครบางคนท่ีตอ้งการแค่ท่ีพกักาย
ให้พอมีแรง แลว้ไปท างานต่อ ดงัท่ีเห็นไดจ้ากคนจีนในอดีตท่ีล่องเรือโลส้ าเภามาสู่ดินแดนสยาม ณ 
ขณะนั้น เพื่อหลีกหนีความอดอยากและความไม่สงบ ละทิ้งแผ่นดินเกิดออกเดินทางหาโชคบน
แผน่ดินอ่ืนอยา่งปากกดัตีนถีบ หากแต่ความตอ้งการของมนุษยย์งัคงแสวงหาความสบายอยา่งไม่มีท่ี
ส้ินสุด เม่ือวนัเวลาผา่นไป ไม่วา่ใครท่ีมีหนา้ท่ีการงานดีข้ึน มีคนรัก มีครอบครัว ต่างก็ตอ้งขยบัขยาย
ท่ีอยูอ่าศยัเดิม ตามจ านวนผูร่้วมชายคาและฐานะทางสังคมท่ีเปล่ียนไป ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ียงัส่งผล
ต่อหนา้ตาทางสังคมอีกดว้ย 

ท่ีอยูอ่าศยั เป็นหน่ึงในปัจจยั 4 ท่ีมีความส าคญัต่อการด ารงชีวิต การเลือกท่ีพกัอาศยัจึง
เป็นส่ิงท่ีคนเราให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรกๆ โดยอาจพิจารณาจากปัจจยัแวดล้อมร่วมดว้ย เช่น 
ความสะดวกในการเดินทาง สถานท่ีตั้งอยู่ส่วนใดของชุมชน ความสงบสุขของท่ีพกัเหมาะแก่การ
พกัผอ่น ส่ิงอ านวยความสะดวก ห้าง ร้าน  อาจรวมไปถึงค่าครองชีพในดา้นต่างๆ ในยา่นพกัอาศยั
นั้น ส่งผลให้ตอ้งพิจารณาอยา่งถ่ีถว้น เพราะการเลือกท่ีพกัอาศยันั้น โดยปกติแลว้สามารถเลือกได้
แค่แห่งเดียวเท่านั้น ต่างจากสินคา้และบริการอ่ืนท่ีสามารถใชห้ลายแบรนด์พร้อมๆ กนัได ้นัน่ท าให้
เราได้เห็นการแข่งขนัอย่างดุเดือดของธุรกิจท่ีพกัและอสังหาริมทรัพยต่์างๆ เพื่อแย่งชิงลูกคา้ให้
ไดม้ากท่ีสุด ทั้งประเภทซ้ือขาด อยา่งบา้น คอนโด ทาวเฮา้ส์ ฯลฯ และประเภทให้เช่าอยา่ง โรงแรม 
หอพกั อพาร์ทเมนต ์เป็นตน้ 

การจะครองเป็นเจา้ตลาดไดย้อ่มตอ้งใชก้ลยุทธ์ท่ีเท่าทนัหรือเหนือกวา่คู่แข่งใหไ้ด ้โดย
ในอดีตจะเห็นการเขา้ถึงลูกคา้ด้วยวิธี แจกใบปลิว ลงเบอร์โทรศพัท์ในสมุดหน้าเหลือง (Yellow 
Pages) ใหลู้กคา้โทรติดต่อ ปิดประกาศตามสถานท่ีต่างๆ การบอกเล่าปากต่อปาก การมีนายหนา้ช่วย
หาลูกคา้ หรืออาจมีค่าคอมมิชชัน่ส าหรับผูท่ี้แนะน าลูกคา้มาปิดการขายได ้ดงัเช่นในกรณีท่ีกิจการท่ี
พกัรายเดือนหลายแห่ง มกัตกลงกบัวนิมอเตอร์ไซครั์บจา้ง หรือรถสองแถวปากซอย หากสามารถน า
ลูกคา้มาปิดการขายไดจ้ะให้ค่าคอมมิชชัน่เป็นรายหวั ซ่ึงในปัจจุบนัก็ยงัมีการใชว้ิธีน้ีอยู ่นอกจากน้ี 
ยงัมีอีกกลวิธีท่ีไม่ว่ากิจการใด เจา้เก่าหรือใหม่ก็สามารถแสวงหาลูกคา้ได ้นัน่คือการท าการตลาด
ออนไลน์ เพราะทุกวนัน้ีเรามีพฤติกรรมการใชแ้พลตฟอร์มออนไลน์ ส่ือโซเชียล อยา่งแพร่หลาย ใช้
เวลาส่วนใหญ่ท่ีนอกจากการท างานอยูบ่นโลกออนไลน์มากกวา่ท ากิจกรรมอ่ืนอยา่งมีนยัยะส าคญั 
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จากขอ้มูลสถิติ We Are Social บริษทัเอเจนซีจากสหราชอาณาจกัร พบว่าในปี 2564 คนไทยกว่า 
78% ใชช่้องทางโซเชียลมีเดียเป็นช่องทางหลกัในการติดตามข่าวสาร ซ่ึงเป็นอนัดบั 1 ของโลก นัน่
ท าให้ช่องทางส่ือออนไลน์กลายเป็นช่องทางการรับรู้ข่าวสารท่ีทรงอิทธิพลเป็นอย่างมาก และดว้ย
พฤติกรรมผู ้บริโภคเหล่าน้ี ช่องทางออนไลน์จึงกลายเป็นอาวุธส าคัญของธุรกิจในปัจจุบัน 
โดยเฉพาะตลาดท่ีแข่งขนัดุเดือดอยา่ง ตลาดท่ีพกัอาศยั 

สถานการณ์โรคระบาดโควิด 19 กวา่ 3 ปีท่ีผา่นมา เป็นตวักระตุน้ชั้นดีให้ทุกธุรกิจตอ้ง
ปรับตวัจาก Offline เป็น Online ใหไ้ด ้การประกาศควบคุมโรคยาวนานหลายปีนั้น ท าใหพ้ฤติกรรม
ของผูค้นเปล่ียนแปลงไปทัว่โลก รวมถึงประเทศไทยดว้ย ผูค้นออกจากบา้นนอ้ยลง ซ้ือของออนไลน์
มากข้ึน ทั้งสินคา้อุปโภคและบริโภค มกัจะรู้สึกไม่สบายใจเม่ืออยูท่่ามกลางผูค้นชุกชุม การออกนอก
บา้นจึงมีจุดหมายปลายทางท่ีชดัเจนกวา่แต่ก่อน ดว้ยเทคโนโลยแีละแอพพลิเคชัน่ต่างๆ อ านวยความ
สะดวกในการคน้หาขอ้มูล เช่น Google Map เพื่อวางแผนการเดินทาง, YouTube เพื่อดูวิธีการเลือก
สินคา้และบริการ, Facebook-Twitter เพื่อดูอ่านค าวิจารณ์ ฯลฯ มีการคน้หาขอ้มูลจุดหมายนั้นๆ ทาง
อินเทอร์เน็ตอยา่งรอบคอบ ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายทางธุรกิจแทบตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการตั้งแต่ยงั
ไม่ออกจากบา้นเสียดว้ยซ ้ า หากธุรกิจใดปรับตวัไม่ทนั ก็น าไปสู่การสถานการณ์ท่ียากล าบากจนอาจ
กลายเป็นภาวะล่มสลายของกิจการนั้นได ้

กิจการท่ีพกัให้เช่า แต่ละท่ีแมมี้ภาพลกัษณ์ต่างกนัแต่มีเป้าหมายเดียวกนั นั่นคือเพื่อ 
“พกัอาศยั” โดยเฉพาะกลุ่มท่ีพกัรายเดือน จุดแขง็ท่ีท าใหแ้ตกต่างกนัอยา่งเห็นไดช้ดัของแต่ละเจา้ คือ 
ท าเล ซ่ึงไม่สามารถเปล่ียนแปลงไดร้ะหวา่งด าเนินธุรกิจ และหน่ึงในท าเลท่ีถูกจบัตามองอยา่งมาก
ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมาคือ ถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมินทร์) เป็นย่านท่ีมีความเจริญเติบโต
อยา่งต่อเน่ือง เป็นแหล่งท่ีพกัอาศยั ร้านอาหาร ห้างสรรพสินคา้ และส่ิงอ านวยความสะดวกมากมาย 
เป็นเส้นทางเช่ือมต่อมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ถนนประดิษฐ์มนูธรรม (ถนนเลียบด่วน) และ
ถนนนวมินทร์  มีโครงการพฒันาในส่วนภาครัฐ ด้านการคมนาคม เส้นทางเดินรถไฟฟ้าท่ีก าลงั
ก่อสร้างอีกหลายสาย ท าให้แหล่งท่ีอยูอ่าศยัทั้งหมู่บา้น อาคารชุด (คอนโดมิเนียม) และห้องพกัราย
เดือน เกิดข้ึนมากมายในช่วงเวลา 10 กวา่ปีท่ีผา่นมา ถนนประเสริฐมนูกิจจึงเป็นยา่นความเจริญใหม่
ท่ีน่าสนใจศึกษาดา้นการแข่งขนัของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน 

ในด าเนินกิจการท่ีพักรายเดือนไม่ว่า ท่ีใดต้องค านึงถึงข้อจ ากัดต่างๆ ทั้ งทาง
งบประมาณเชิงธุรกิจ ขอบเขตควบคุมการให้บริการตามกฎหมาย ฯลฯ ท าให้ส่วนใหญ่มีลกัษณะ
คลา้ยกนั การสร้างความแตกต่างจึงเป็นส่ิงส าคญั ดว้ยเหตุน้ีกลยุทธ์การแยง่ชิงลูกคา้ของธุรกิจท่ีพกั
รายเดือนจึงอาจส าคญัพอๆ กบัคุณภาพสินคา้และบริการ ผูบ้ริหารกิจการจึงตอ้งปรับตวัให้ทนัยุค
สมยัท่ีเปล่ียนไป เห็นได้จากหลายเจา้มีการท าการตลาดออนไลน์อย่างจริงจงัข้ึน จากเดิมเป็นแค่
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ช่องทางเสริมในการหาลูกคา้ เช่น ปักหมุดบน Google Map, มีเพจ Facebook เพื่อบอกเบอร์ติดต่อ
และลงรูปบรรยากาศของท่ีพกั, ลงขอ้มูลท่ีพกัรายเดือนในเวป็ไซตอ์สังหาริมทรัพย ์เพื่อหวงัใหลู้กคา้
ได้คน้หาเจอ กลายมาเป็นให้ความส าคญักบัการตลาดออนไลน์มากข้ึน ทั้งแบบการท าการตลาด
ออนไลน์โดยไม่ไดใ้ช้เงินซ้ือโฆษณา จะเป็นการท าให้เวบ็ไซต ์บล็อก หรือแฟนเพจ ของธุรกิจนั้น
ข้ึนอนัดบัแรกของการคน้หา เม่ือมีการคน้หาดว้ยค าท่ีก าหนดไว ้หรือ เรียกวา่การคน้หาแบบ Organic 
(SEO- Search Engine Optimization) และการท าการตลาดออนไลน์ผ่านการคน้หาบนอินเตอร์เน็ต 
โดยซ้ือโฆษณาเพื่อใหเ้วบ็ไซต ์บล็อก หรือแฟนเพจ ของธุรกิจนั้นข้ึนอนัดบัแรกของการคน้หา เม่ือมี
การคน้หาค าท่ีไดก้  าหนดไว ้ซ่ึงจะมีค าวา่ AD อยูห่นา้ช่ือเวบ็ไซตน์ั้น เม่ือเราคน้หาบน Google.com 
โดยจะคิดเงินทุกคร้ังท่ีมีคนคลิกเขา้มาท่ีโฆษณา (SEM- Search Engine Marketing) ซ่ึงปัจจุบนัมีการ
ลงเม็ดเงินกบัการโฆษณาบนโลกออนไลน์มากข้ึน มีการแข่งขนัราคาซ้ือ Keyword หรือค า ท่ีคาดวา่
ลูกคา้จะใชใ้นการคน้หาดว้ยราคาท่ีสูงข้ึนเร่ือย ๆ เช่น ห้องพกัรายเดือนใกล ้BTS อพาร์ตเมนต์ใกล้
ฉนั คอนโดใหเ้ช่า ท่ีพกัรายเดือนสุขมุวทิ ฯลฯ 

การตดัสินใจของลูกค้า หากอ้างอิงจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน จะเกิดจาก
เหตุผลของทศันคติ พฤติกรรม และอิทธิพลต่างๆ ทั้งท่ีรู้ตวัและไม่รู้ตวั จูงใจให้เกิดการตดัสินใจ
เลือกเช่าท่ีพกัหน่ึง โดยพื้นฐานของมนุษยน์ั้นนอกจากความสะดวกสบายท่ีตอ้งการแลว้ มกัตอ้งการ
เป็นท่ียอมรับจากสังคม สนใจสายตา ความรู้สึกท่ีคนภายนอกมองมา ภาพลกัษณ์ ฐานะทางสังคม 
ยงัคงเป็นประเด็นท่ีมองขา้มไม่ได ้หลายกิจการจึงแข่งขนัเพื่อแยง่ชิงต าแหน่งในใจของกลุ่มเป้าหมาย
เหล่านั้น (Top of Mind Brand) ทั้งทางตรงดว้ยการโฆษณา เสนอโปรโมชัน่ท่ีเร้าใจ และเขา้หาลูกคา้
ในทางอ้อมอีกด้วย เช่น วิธีการส่งมอบคุณค่า ให้ลูกค้าได้รู้จกักิจการนั้นตั้ งแต่ยงัไม่ต้องการใช้
บริการ เสนอส่ิงต่างๆ ท่ีท าใหแ้กปั้ญหาลูกคา้ได ้สามารถท าใหลู้กคา้รู้สึกกลมกลืน เหมาะสม เขา้อก
เขา้ใจ เป็นพวกเดียวกบัลูกคา้ได ้ก็อาจช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัมากข้ึนได ้

นัน่แสดงให้เห็นวา่สถานการณ์ธุรกิจท่ีพกัรายเดือนก าลงัอยูบ่นจุดเปล่ียนผา่นระหว่าง
ธุรกิจแบบโลกเก่ากบัแบบโลกปัจจุบนั เราจะแยกแนวความคิดของผูบ้ริหารกิจการหัวกา้วหนา้กบั
หวัโบราณไดช้ดัเจนข้ึน โดยมีส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและสังคมเป็นตวักระตุน้ “โลกออนไลน์” จะ
เป็นหมากตวัส าคญัของวงการธุรกิจท่ีพกัรายเดือนมากนอ้ยเพียงใด หรือเป็นเพียงแค่เบ้ียในเกมธุรกิจ 
การเขา้หาลูกคา้ท่ีแยบยลเพื่อแยง่ชิงต าแหน่งในใจนั้นแทจ้ริงแลว้ใชว้ิธีใด กลยุทธ์ท่ีพกัรายเดือนใน
โลกเก่ายงัเก๋าพอให้ธุรกิจอยู่รอดไดอี้กหรือไม่ การรุกคืบเขา้มาของนายทุนและความสดใหม่ของ
กิจการหนา้ใหม่ จะใชว้ธีิใดในการแยง่ชิงลูกคา้จากเจา้ตลาดรายเดิม เกมการตลาดท่ีพกัรายเดือนน้ีไม่
ง่ายอีกต่อไป หากเดินไม่ดูตามา้ตาเรือก็จะถูกคู่แข่งรอบตวักินไปอยา่งง่ายดาย 
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1.1 เป้าหมายในการท าการศึกษา 
1. การตลาดออนไลน์นั้นสามารถเป็นอีกหน่ึงวธีิในการดึงดูดลูกคา้ไดม้ากอยา่งมีนยัยะ

ส าคญัหรือไม่  
ธุรกิจท่ีพกัรายเดือนนั้นเป็นงานบริการท่ีพกัอาศยั ซ่ึงลูกคา้หรือผูเ้ช่านั้นสามารถเลือก

ได้เพียงเจ้าเดียว ต่างจากสินค้าและบริการอ่ืนท่ีสามารถใช้เลือกใช้ได้หลายๆเจ้าพร้อมกัน การ
แข่งขนัของตลาดท่ีพกัรายเดือนจึงมีการแข่งขนักนัสูง ดงันั้นเม่ือผ่านกระบวนการเก็บข้อมูลทั้ง
หมดแล้ว หากข้อมูลท่ีได้รับเป็นไปในทิศทางเดียวกันทั้งการน าเสนอ ทศันคติ จุดขายและช่อง
ทางการส่ือสารออนไลน์ของผูป้ระกอบการกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ก็แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์
การตลาดช่องทางออนไลน์นั้นสามารถใชไ้ดก้บัตลาดท่ีพกัรายเดือน แต่ในทางกลบักนั หากขอ้มูลท่ี
เก็บไดน้ั้นเป็นลบ ขดัแยง้กนัระหวา่งผูป้ระกอบการและผูเ้ช่าก็แสดงให้เห็นวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายยงั
ไม่ตอบสนองวธีิการตลาดในช่องทางออนไลน์ไดดี้เท่าท่ีคาดคะเนไว ้มีช่องทางอ่ืนใดท่ีลูกคา้ใชห้าท่ี
พกั หรืออาจมีปัจจยัอ่ืนใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ไดอี้กบา้ง 

2. พฤติกรรมของผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือนเปล่ียนไปตามยคุสมยัหรือไม่  
จากสถานการณ์โรคระบาดโควิด19 ท่ีผา่นมา เป็นอีกหน่ึงเหตุการณ์ส าคญัท่ีกระตุน้ให้

เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคนในปัจจุบนั มีการพึ่ งพาการส่ือสารออนไลน์มากข้ึน ท า
ธุรกรรมผา่นโทรศพัทมื์อถือ ซ้ือของบนแพลตฟอร์มออนไลน์ คน้หาขอ้มูลต่างๆ ไดจ้ากอินเทอร์เน็ต 
เป็นการเช่ือมต่อไร้พรมแดนทัว่โลก ไม่ว่าเป็นการส่ือสารหรือการด าเนินธุรกิจ ท าให้ส่ือออนไลน์
เป็นอีกหน่ึงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของคนในปัจจุบนั กิจการต่างๆ จึงค้นหาลูกค้าจาก
ออนไลน์ เพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ ธุรกิจท่ีพกัรายเดือนเป็นอีกธุรกิจท่ีตอ้งการดึงลูกคา้จาก Online 
มาใชบ้ริการ Offline การวิจยัน้ีจะสามารถตอบค าถามไดว้า่ลูกคา้ท่ีเขา้มาเช่าท่ีพกัรายเดือนนั้นเขา้มา
จากช่องทางใด เป็นการบอกเล่าปากต่อปาก หรือลงพื้นท่ีเดินหาท่ีพกัแบบเดิมหรือไม่ คิดเป็น
สัดส่วนเท่าใดเม่ือเทียบระหว่างการเขา้ถึงดว้ยวิธี Online และ Offline และจะมีการเปล่ียนแปลงไป
ในทิศทางใดในอนาคต 
 
 

1.2 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวจิยัในหวัขอ้ การตลาดออนไลน์อาวธุลบัของธุรกิจ

ท่ีพกัรายเดือน ไดจ้ดักลุ่มบุคคลและธุรกิจท่ีสามารถน างานวจิยัน้ีไปใชป้ระโยชน์ไดด้งัน้ี 
1. ประโยชน์ต่อกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีพกัรายเดือน 
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ในวิจยัน้ีจะมีการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการท่ีพกัรายเดือนหลายเจา้ เพื่อคน้หา
ค าตอบท่ีว่ากิจการเหล่านั้นให้ความส าคญักบัการตลาดออนไลน์มากน้อยเพียงใด ผลตอบรับจาก
กลุ่มลูกคา้เป็นไปตามคาดหวงัหรือไม่ เม่ือผ่านพน้วิกฤตโรคระบาดโควิด 19 มาแลว้มีการปรับตวั
อย่างไรบา้งทั้งช่วงเกิดวิกฤตและหลงัเหตุการณ์ สถานการณ์ทางการเมืองและภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศในขณะน้ีมีผลกระทบกบักิจการมากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ี 
การรวบขอ้มูลจากหลายกิจการนั้นไปเป็นกรณีศึกษาเปรียบเทียบกบักิจการของตน สามารถต่อยอด
เพื่อพฒันาคุณภาพของกิจการให้เหมาะสมกบัทิศทางตลาดท่ีพกัรายเดือนในปัจจุบนัได ้และปรับตวั
ให้ทนัสถานการณ์ต่างๆ ไดเ้รียนรู้วิธีการแกปั้ญหาในมุมมองท่ีต่างออกไป เพื่อน าไปสู่การเติบโต
ทางธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื 

2. ประโยชน์ต่อกลุ่มนกัลงทุนท่ีก าลงัมองหาความเป็นไปไดใ้นการด าเนินกิจการท่ีพกั
รายเดือน 

นอกจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการแล้ว จะมีการสัมภาษณ์เชิงลึกผูเ้ช่าในหัวข้อ
เก่ียวกบัการตดัสินใจ และผูว้ิจยัจะสืบคน้ขอ้มูลจากช่องทางออนไลน์ ในช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้ใน
มุมมองผูก้  าลงัคน้หาท่ีพกัรายเดือน เช่น กลุ่มหาท่ีพกัรายเดือนบน Facebook การคน้หาท่ีพกัจาก 
Google และ Google Map เพื่อวิเคราะห์ตกผลึกเน้ือหาการตลาดออนไลน์ของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน 
ในหลากหลายช่องทาง จบัตน้ชนปลาย ระหว่างผูป้ระกอบการและกลุ่มเป้าหมายว่ามีความเขา้ใจ
ตรงกนัมานอ้ยเพียงใด ซ่ึงจะสามารถเป็นแนวทางให้นกัลงทุนไดศึ้กษาก่อนตดัสินใจลงทุนในธุรกิจ
ท่ีพกัรายเดือน ทั้งนักลงทุนหน้าเก่าท่ีเคยท าธุรกิจด้านน้ีแล้ว แต่ต้องการความรอบคอบในการ
ตดัสินใจดว้ยชุดขอ้มูลใหม่ และนกัลงทุนหน้าใหม่ ท่ียงัไม่เคยลองตลาดธุรกิจรายเดือนไดเ้ห็นถึง
ความเป็นไปได้ ส่ิงท่ีตอ้งระวงั ได้เห็นขอ้ดีขอ้เสียของธุรกิจท่ีพกัรายเดือนในเชิงลึก เพื่อให้เห็น
ทิศทางของกิจการท่ีพกัรายเดือนในระยะยาว 

3. ประโยชน์ต่อกลุ่มบุคคลทัว่ไปท่ีตอ้งการความรู้ในการเลือกเช่าท่ีพกัรายเดือน 
จากการคน้หาขอ้มูลโดยผูว้ิจยัจะสวมบทบาทเป็นผูท่ี้ตอ้งการหาท่ีพกัรายเดือน เขา้ไป

ตามเพจ กลุ่ม บนแพลตฟอร์มต่างๆ เพื่อดูวธีิการเสนอขอ้มูล การเขา้ถึงลูกคา้ และวธีิการโฆษณาของ
กิจการต่างๆ ส่ิงใดบา้งท่ีนิยมท า ยอดการมีส่วนร่วมในโพสตห์รือกระทูน้ั้นๆ มากนอ้ยเพียงใด กระทู้
แบบใดท่ีไดรั้บความสนใจมาก เพื่อน าขอ้มูลเหล่าน้ี มาประกอบกบัขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูเ้ช่าท่ี
ผูว้ิจยัขอสัมภาษณ์เชิงลึก ในส่วนของเทคนิคการเลือกห้องพกัท่ีพึงพอใจ ห้องพกัท่ีดีควรมีลกัษณะ
แบบใด ปัจจยัใดบา้งมีอิทธิพลในการตดัสินใจเช่า เพื่อเป็นแนวทางในการรู้ทนักลยทุธ์ทางการตลาด
เพื่อไม่ให้เสียเปรียบผูป้ระกอบการท่ีแฝงกลโกงต่างๆ ให้บุคคลท่ีตอ้งการเช่าท่ีพกัได้ห้องพกัราย
เดือนท่ีมีคุณภาพ ตรงกบัความตอ้งการของผูส้นใจเช่าอยา่งแทจ้ริง 
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1.3  ข้อจ ากดัในการศึกษา 
ในการศึกษาเร่ือง การตลาดออนไลน์อาวุธลบัของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน ผูว้ิจยัคาดวา่จะ

มีขอ้จ ากดัดงัต่อไปน้ี 
1. ขอ้จ ากดัในการใหข้อ้มูลจากการขอสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเชิงลึกของกลุ่มผูใ้หเ้ช่า  
เน่ืองจากเป็นการเก็บขอ้มูลท่ีผูใ้ห้เช่าตอ้งกล่าวถึงเน้ือหาทางธุรกิจของตน อาจท าให้

รู้สึกไม่สบายใจ ไม่อยากเปิดเผยขอ้มูลเหล่านั้นอย่างตรงไปตรงมา อาจตอบไม่ตรงความเป็นจริง 
ผูว้ิจยัจึงตอ้งคิดหาวิธีถามอยา่งแยบยลและรอบคอบ มีการสัมภาษณ์ทั้งแบบทางการเพื่อแสดงความ
บริสุทธ์ิใจว่าขอ้มูลท่ีได้รับเหล่าน้ี ใช้เพื่อการศึกษามิได้น าไปใช้ในเชิงพาณิชย ์และแบบไม่เป็น
ทางการเพื่อความสบายใจของผูใ้หข้อ้มูล ซ่ึงคาดหวงัวา่จะน าไปสู่การไดข้อ้มูลเชิงลึกอยา่งแทจ้ริงได ้

2. ขอ้จ ากดัดา้นระยะเวลา 
เน่ืองจากการไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีหลากหลายดา้นผูว้จิยัตอ้งสัมภาษณ์เชิงลึกและเก็บขอ้มูล

จากช่องทางออนไลน์ แลว้จึงน ามาวิเคราะห์ตกผลึกเพื่อรวบรวมประเด็นท่ีน่าสนใจ ในช่วงเวลาท่ีมี
อย่างจ ากดั อาจท าให้ใช้เวลาเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างมากและมีเวลาวิเคราะห์น้อย ขอ้จ ากดัน้ีอาจ
ส่งผลต่อความหลากหลายของเน้ือหาและกลุ่มตวัอยา่งได ้
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การตลาดออนไลน์อาวุธลบัของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน ในยา่นถนน
เกษตร-นวมินทร์ (ประเสริฐมนูกิจ)” ทางผูว้ิจยัได้นิยามค าศพัท์ส าคญัท่ีจะใช้ในงานวิจยั รวมถึง
แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวข้องกับการศึกษาวิจยัอ้างอิงจากแหล่งท่ีมีความน่าเช่ือถือ โดยล าดับการ
น าเสนอดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

2.1 ความเป็นมาของถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมินทร์) 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัท่ีพกัรายเดือนในลกัษณะอพาร์ทเมนท ์
2.3 กระบวนการจูงใจคนให้เปล่ียนเป็นการตดัสินใจเช่าท่ีพกัรายเดือน ผา่นความรู้สึก

ต่างๆ (AIDA Model) 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัรายเดือนจากส่ิงท่ีมีอิทธิพล 

(Theory of Planned Behavior) 
2.5 นิยามศพัท ์

 
 

2.1 ความเป็นมาของถนนประเสริฐมนูกจิ (เกษตร-นวมนิทร์) 
ถนนประเสริฐมนูกิจ หรือทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 351 หรือเป็นท่ีรู้จกักนันาม ถนน

เกษตร-นวมินทร์  ผ่านเขตจตุจกัร เขตลาดพร้าว เขตบึงกุ่มและเขตคนันายาว โดยพื้นท่ีส่วนใหญ่
ตั้งอยู่บนเขตลาดพร้าว แต่ก่อนนั้นเขตลาดพร้าวเป็นพื้นท่ีรองรับการขยายตวัของเมือง มีหมู่บา้น
จดัสรรส าหรับขา้ราชการและพลเรือนมากมาย และอิทธิพลความตอ้งการของผูค้นท่ีนิยมอาศยันอก
เมืองเพื่ออยูบ่า้นหลงัใหญ่ ท าให้ยา่นน้ีมีความเป็นชุมชนท่ีพกัอาศยัสูงมาก ส่งผลให้มีโครงการจาก
ภาครัฐ ภาคเอกชน และส่ิงอ านวยความสะดวกมากมายเขา้สู่พื้นท่ี (จิระพงษ ์วงศม์ณี,2560) จึงมีการ
ตดัถนนส าคญัอย่าง “ถนนประเสริฐมนูกิจ” ซ่ึงมาจากราชทินนามของหลวงประเสริฐมนูกิจ (นาย
ประเสริฐ ศิริสัมพนัธ์ พ.ศ. 2439-พ.ศ. 2512) เป็นราชทินนามคู่กบัหลวงประดิษฐม์นูธรรม (นายปรีดี 
พนมยงค ์พ.ศ. 2443-2526)  

เดิมนั้นในปี พ.ศ. 2546 กรุงเทพมหานครไดใ้ห้เขตวงัทองหลางและห้วยขวางเปล่ียน
ช่ือถนนประดิษฐม์นูธรรม (ถนนเลียบทางด่วนรามอินทรา-อาจณรงค)์ บางส่วนเป็น “ถนนประเสริฐ
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มนูกิจ” เพราะถนนเลียบทางด่วนรามอินทรา-อาจณรงคน์ั้นมีความยาวมาก ท าใหก้ารส่งไปรษณียไ์ม่
สะดวกเกิดความสับสน จึงจะใชช่ื้อถนนประเสริฐมนูกิจในช่วงพระราม 9 -ลาดพร้าว แต่อยา่งไรก็
ตามทางคณะกรรมการกลางตั้งช่ือถนน ตรอก ซอย วงเวียน ทางแยก คลอง สะพาน และสถานท่ี
ส าคญัในเขตกรุงเทพมหานครจึงไดพ้ิจารณาในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2547 ให้ถนนเลียบทางด่วนราม
อินทรา-อาจณรงคใ์ชช่ื้อ ประดิษฐ์มนูธรรมตามเดิมตลอดทั้งเส้นตามเดิม และเก็บช่ือถนนประเสริฐ
มนูกิจไวก่้อน 

จากนั้นในปี พ.ศ. 2549 คณะกรรมการกลางตั้งช่ือถนน ตรอก ซอย วงเวียน ทางแยก 
คลอง สะพาน และสถานท่ีส าคญัในเขตกรุงเทพมหานครได้พิจารณาร่วมกบักรมทางหลวงและ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ให้ตั้งช่ือทางหลวงแผ่นดินหมายเลข 351 ท่ีนิยมเรียกกนัว่า "ถนนเกษตรตดั
ใหม่" หรือ "ถนนเกษตร-นวมินทร์" เป็นถนนประเสริฐมนูกิจ จนถึงทุกวนัน้ี (กนกวลี ชูชยัยะ,2548) 

ถนนประเสริฐมนูกิจ เป็นถนนท่ีเช่ือมต่อมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ถนนประดิษฐ์มนู
ธรรม (ถนนเลียบด่วน) และถนนนวมินทร์ เป็นระยะทางกวา่ 12.328 กิโลเมตร (ส านกัแผนงานกรม
ทางหลวง, 2565) เป็นย่านท่ีมีความเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง เป็นแหล่งท่ีพกัอาศยั ร้านอาหาร 
ห้างสรรพสินค้า และส่ิงอ านวยความสะดวกมากมาย บ้านบางหลังกลายเป็นตึกแถว ร้านค้า 
ร้านอาหาร สถานบนัเทิง เพิ่มมากข้ึนตลอดทั้งสายโดยเฉพาะช่วงตดักบัถนนเลียบทางด่วน (ถนน
ประดิษฐ์มนูธรรม) (จิระพงษ ์วงศม์ณี,2560) ท าให้ยา่นน้ีมีความคึกคกั ผูค้นนิยมจบัจองท่ีพกัอาศยั
เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 

ภาพท่ี 2.1 ภาพแสดงระยะทางและต าแหน่งถนนประเสริฐมนูกิจ 
ท่ีมา : ระบบขอ้มูลทะเบียนสายทาง ส านกัแผนงานกรมทางหลวง, 2565 
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2.2 แนวคดิเกีย่วกบัทีพ่กัรายเดือนในลกัษณะอพาร์ทเมนท์ 
ห้องพกัรายเดือนในงานวิจยัน้ีจะเป็นในรูปแบบอพาร์ทเมนท ์หากอา้งอิงกฎกระทรวง 

ฉบบัท่ี 55 จะไดเ้ป็นค าจ ากดัความว่าเป็น “อาคารพกัอาศยัรวม” หมายถึง อาคารหรือส่วนใดส่วน
หน่ึงของอาคารท่ีใช้เป็นท่ีอยู่ส าหรับหลายครอบครัว โดยแบ่งแยกออกจากกันส าหรับแต่ละ
ครอบครัว (กฎกระทรวง ฉบบัท่ี 55 ออกความตามในพระราชบญัญติัควบคุมอาคาร, 2543) อพาร์
ท เมนท์  มาจากค าภาษาอังกฤษว่ า  Apartment มีความหมาย เหมือนค า ว่ า  แฟลต (Flat) 
ราชบณัฑิตยสถาน โดยคณะกรรมการบญัญติัศพัทส์ถาปัตยกรรมศาสตร์ไดบ้ญัญติัศพัทไ์วว้า่ “ห้อง
อยูอ่าศยั” แต่ต่างกนัท่ี อเมริกนัใชค้  าวา่ อพาร์ท-เมนท ์แต่องักฤษใชค้  าวา่ แฟลต (ธนิดา กิตติอดิสร, 
2551) 

เป็นอาคารมีความสูงตั้งแต่ 2 ชั้นข้ึนไป แต่ส่วนใหญ่มกัจะไม่เกิน 8 ชั้น และมีอาคาร
จ านวนน้อยมากในประเทศไทยท่ีมีความสูง 9 ชั้น นั่นเพราะหากอาคารสูงเกินกว่า 23 เมตร จะ
เขา้เกณฑ์กฎหมายอาคารสูงท่ีจะมีความยุง่ยากในดา้นกฎหมายควบคุมอาคาร เช่น ระยะร่นโดยรอบ
อาคารท่ีตอ้งเสียพื้นท่ีดินกวา้งกวา่ ตอ้งจดัใหมี้บนัไดหนีไฟแยกจากบนัไดหลกั โดยท่ีผนงับนัไดนั้น
ตอ้งมีความหนาเพียงพอให้สามารถทนไฟได้อย่างน้อย 1 ชม. ตอ้งมีการติดตั้งลิฟต์โดยสาร ฯลฯ 
(กฎกระทรวง ฉบบัท่ี 33 ออกความตามในพระราชบญัญติัควบคุมอาคาร, 2522) ดงันั้นในพื้นท่ียา่น
เกษตร-นวมินทร์ แมจ้ะเป็นยา่นชุมชนท่ีมีหมู่บา้นจ านวนมาก แต่ก็ยงัมีพื้นท่ีวา่งเพียงพอให้สามารถ
ปลูกอาคารในแนวราบได ้เจา้ของกิจการส่วนใหญ่จึงนิยมสร้างอาคารพกัอาศยัรายเดือนท่ีมีความสูง
ไม่เกิน 8 ชั้น และหากตอ้งการขยายกิจการ มกัจะสร้างอาคารใหม่ต่อไป 

คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมนท ์และหอพกั มกัจะใช้สลบักนัและเกิดความสับสนบ่อยคร้ัง 
แทจ้ริงแลว้ 3 ลกัษณะอาคารน้ี มีลกัษณะท่ีต่างกนัชดัเจน ดงัน้ี 

คอนโดมิเนียม หรือ อาคารชุด หมายถึง อาคารท่ีบุคคลสามารถแยกถือกรรมสิทธ์ิ
ออกเป็นส่วนๆได ้โดยประกอบดว้ยกรรมสิทธ์ิความเป็นเจา้ของของห้องพกัตนเองและกรรมสิทธ์ิ
ร่วมในทรัพยส่์วนกลาง (พระราชบญัญติัอาคารชุด, 2522) เจา้ของห้องพกัคอนโดมิเนียมจ านวนมาก
มกัมีรายไดจ้ากห้องพกั ทั้งแบบตั้งใจซ้ือเพื่อเก็งก าไรขายต่อ ซ้ือเพื่อธุรกิจให้เช่าโดยเฉพาะ และซ้ือ
ปล่อยเช่าเพราะตอ้งการยา้ยไปอยูท่ี่คอนโดมิเนียมอ่ืนหรือตอ้งการอยูบ่า้นติดพื้นดิน 

อพาร์ทเมนท์ หากนิยามตามกฎกระทรวง ฉบบัท่ี55 จะได้เป็นค าจ ากดัความว่าเป็น 
“อาคารพกัอาศยัรวม” โดยเช่าเพื่ออาศยั ผูอ้าศยัมีสิทธ์ิเพียงเช่าพกัอาศยัเท่านั้น กรรมสิทธ์ิในท่ีดิน
และอาคารย ังเป็นของเจ้าของกิจการ ภายใต้ข้อตกลงตามสัญญาเช่าท่ีได้ลงนามร่วมกัน 
(พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค ฉบบัท่ี 2, 2562) ปกติจะเป็นการเช่าแบบรายเดือนโดยเรียกเก็บค่า
เช่า และค่าน ้า-ค่าไฟ ตามวนัท่ีก าหนดในสัญญา 
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หอพกั คือ สถานท่ีจดัข้ึนเพื่อรับผูเ้ช่าตั้งแต่ 5 คนข้ึนไป โดยผูเ้ขา้พกัอยู่ในระหว่าง
การศึกษา ท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี หากผูพ้กัเป็นผูเ้ยาวต์อ้งไดรั้บความยินยอมจากผูป้กครอง มีการท า
สัญญาเช่า และเรียกเก็บค่าเช่าเช่นเดียวกบัการเช่าอพาร์ทเมนท ์(พระราชบญัญติัหอพกั, 2558)  

 
 

2.3 กระบวนการจูงใจคนให้เปลีย่นเป็นการตัดสินใจเช่าทีพ่กัรายเดือน ผ่านความรู้สึก
ต่างๆ (AIDA Model) 

AIDA Model Stages  
AIDA (ไอด้า) เป็นค าย่อมาจาก Attention (ดึงดูดความสนใจ) Interest (ความสนใจ) 

Desire (ความปรารถนา) และ Action (การลงมือท า) เป็นกระบวนการจูงใจคนให้เปล่ียนเป็นการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการ ผ่านความรู้สึกต่างๆ มีการใช้ทฤษฎีน้ีอย่างแพร่หลายในการท า
โฆษณาเพื่อบอกล าดบัขั้นตอน ตั้งแต่คร้ังแรกท่ีลูกคา้ไดรู้้จกัถึงการมีอยูข่องสินคา้และบริการ (วฤณ
ดา สิรหาญสกุล, 2563) จนถึงการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

 
 

Attention (ดึงดูดความสนใจ) 
↓ 

Interest (ความสนใจ) 
↓ 

Desire (ความปรารถนา) 
↓ 

Action (การลงมือท า) 
 

ภาพท่ี 2.2 AIDA Model Stages 
ท่ีมา ธีรพล สิริวนัต,์ 2557 
 

ธีรพล สิริวนัต,์ (2557) ไดอ้ธิบายความหมายของทฤษฎีการบวนการตอบสนองของไอ
ดาโมเดล วา่เป็นทฤษฎีการขายท่ีถูกพฒันาโดย Sheldon (1911) ซ่ึงพฒันามาจากทฤษฎีตน้แบบอยา่ง
ทฤษฎีไอดา (AIDA) ของ E. St. Elmo Lewis โดย E. St. Elmo Lewis เป็นทฤษฎีท่ีบอกถึงขั้นตอน
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ต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางหรือโอกาสใหก้บัผูข้ายท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ และน าไปสู่การตดัสินใจ
ตอบสนองของผูบ้ริโภค 

วฤณดา สิรหาญสกุล (2563) ไดก้ล่าววา่ การตอบสนองของผูบ้ริโภคไม่สามารถเกิดได้
ทนัที แต่เป็นกระบวนการท่ีมีขั้นตอน หรือตอ้งมีแนวคิดการส่ือสารทางการตลาด  AIDA Model จึง
เป็นล าดับขั้นตอนท่ีมีวตัถุประสงค์ในการส่งเสริมการตลาดเพื่อท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือมี 4 
ขั้นตอน คือ การดึงดูดความสนใจ การสร้างความน่าสนใจ การกระตุน้ความตอ้งการ และ การท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 

AIDA จึงอธิบายไดต้ามล าดบัดงัน้ี 
 
A – Attention ท าให้รู้สึกต้องการรับรู้ว่า “ส่ิงนีคื้ออะไร” 
เป็นประตูบานแรกของการส่ือสารทางการตลาด เร่ิมจากผูส่้งสารตอ้งท าให้ผูรั้บสาร

เกิดความรู้สึกตั้งใจจะรับรู้วา่ส่ิงน้ีคืออะไร (พบยินดี พุดซ้อน, 2560) เพื่อเป็นการส่งขอ้มูลให้กบัผูท่ี้
ยงัไม่รับรู้ถึงการมีอยูข่องสินคา้และบริการไดรั้บรู้ วา่เป็นสินคา้หรือบริการอะไร มีลกัษณะแบบใด 
ตั้งอยูท่ี่ใด ดึงดูดใหลู้กคา้รู้สึกสนใจในสินคา้และบริการ 

ปรัชญา แก่นแก้ว (2555) ได้ศึกษาเร่ือง กระบวนการความสนใจและการประยุกต์
ส าหรับการวจิยัทางวทิยาการปัญญา กล่าววา่ กระบวนการความสนใจมีองคป์ระกอบยอ่ยดงัต่อไปน้ี 

1. ความต่ืนตวั (Alert) หมายถึง การปรับสภาพพร้อมรับสถานการณ์ ในภาวะท่ีถูก
กระตุน้ โดยความต่ืนตวัจะพฒันาสมบูรณ์ท่ีสุดในช่วงวยัผูใ้หญ่ตอนตน้ 

2. การจดัเรียง (Orient) หมายถึง การเลือกขอ้มูลท่ีเกิดจากตวักระตุน้ บางคร้ังไดรั้บส่ิง
กระตุน้หลายทาง จึงตอ้งจดัเรียงล าดบัส่ิงท่ีตนเองสนใจท่ีสุดก่อน 

3. ความสนใจขั้นสูง (Executive Attention) หมายถึง ความสามารถในการตอบสนอง
ต่อสถานการณ์ท่ีซับซ้อน โดยการแสดงออก สามารถเกิดข้ึนได้หลายแบบ ประกอบด้วย การ
วางแผน การตดัสินใจ และแยกแยะความถูกผดิ ผดิชอบ ชัว่ดี ต่อส่ิงกระตุน้ท่ีไดรั้บ 

ดงันั้น การท าใหเ้กิดความสนใจ จึงเป็นกระบวนการส าคญัท่ีสุด เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ปิดใจ
รับการส่ือสารทางการตลาดของสินคา้และบริการ เพื่อน าไปสู่ขั้นตอนการกระตุน้ความรู้สึกต่อไป 
 

ความต่ืนตัว → การจัดเรียง → ความสนใจข้ันสูง 
 

ภาพท่ี 2.3 กระบวนการความสนใจ 
ท่ีมา ปรัชญา แก่นแกว้, 2555 
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I - Interest การพฒันาให้เกดิความรู้สึก “ส่ิงนีน่้าสนใจ” 
เป็นการท าใหเ้กิดความรู้สึกชอบ พึงพอใจกบัสินคา้และบริการน้ี  
กฤชภสัสร์ ววียัวธุภิญโญ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวต่อท่ีพกั

แรมย่านสถานีรถไฟกรุงเทพ กล่าวว่า ความพึงพอใจในการเลือกท่ีพกัของลูกคา้มี 2 องค์ประกอบ 
คือ 

1. การรับรู้ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
2. การรับรู้ดา้นคุณภาพในการน าเสนอบริการ 
ดงันั้นกลยุทธ์การท าให้เกิดความรู้สึกดีต่อสินคา้และบริการ นอกเหนือจากลกัษณะ

ของสินคา้และบริการแลว้ ยงัข้ึนอยูก่บัการน าเสนอ ท าให้รู้สึกตอบสนองความตอ้งการ หรือสินคา้
และบริการน้ีสามารถแก้ปัญหาของลูกค้าได้ ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าสินค้าและบริการน้ีกลมกลืน
เหมาะสมกบัลูกคา้ หลายคร้ังท่ีขั้นตอนการท าให้เกิดความรู้สึกดี มกัเป็นกระบวนการท่ีผสมผสาน
กบัทฤษฎีการส่งมอบคุณค่า ซ่ึงปัจจุบนัเป็นกลยทุธ์ท่ีหลายธุรกิจใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมาก เพราะ
นอกจากจะท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกพึงพอใจแลว้ ยงัเป็นความสามารถในการแข่งขนัทางการตลาด
ไดอ้ยา่งย ัง่ยนือีกดว้ย  (กฤติกา คุณูปการและคณะ, 2561)  

ดงัเช่นในธุรกิจท่ีพกัรายเดือนท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งดุเดือด การส่งมอบคุณค่า เป็นอีก
หน่ึงวธีิท่ีหลายกิจการเลือกใช ้ท าใหลู้กคา้ใชค้วามรู้สึกในการตดัสินใจรู้สึกพึงพอใจในท่ีพกั จะเป็น
การแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืกวา่การแข่งขนัท่ีราคา และเป็นการเปิดโอกาสให้กบัธุรกิจท่ีมีความเสียเปรียบใน
ปัจจยัการแข่งขนัอ่ืนๆ เช่น ความสะดวกในการเขา้ถึงโครงการ ส่ิงอ านวยความสะดวก จ านวนท่ีจอด
รถท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั ฯลฯ ไดมี้โอกาสดึงดูดใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ 

 
D – Desire การเร้าให้เกดิความรู้สึก “ต้องการ” 
หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าความรู้จกั และรู้สึกชอบในสินคา้และบริการมากพอแลว้ ขั้นตอน

ต่อไปคือ การจูงใจ ให้เกิดความรู้สึกตอ้งการ อยากได ้อยากครอบครอง เป็นช่วงเวลาท่ีตอ้งใส่ส่ิง
กระตุน้ลงไป โดยจุดขายตอ้งชัดเจน ช้ีให้เห็นถึงความแตกต่างท่ีลูกคา้จะได้รับท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง 
(วฤณดา สิรหาญสกุล, 2563) เช่น ส่ิงอ านวยความสะดวกในโครงการ การยกเวน้ค่าธรรมเนียมแรก
เขา้ ระบบรักษาความปลอดภยั ฯลฯ โดยเป็นส่ิงท่ีใหลู้กคา้ประทบัใจ รู้สึกคุม้ค่าท่ีเลือก และสามารถ
กระตุน้ใหลู้กคา้รู้สึก “อยาก” ได ้

จิดาภา จิตรักษา (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาความตอ้งการท่ีพกัอาศยัประเภทให้เช่า 
กรณีศึกษา อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ไดก้ล่าววา่ ส่ิงกระตุน้เป็นส่ิงท่ีเกิดจากภายในและภายนอก
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ร่างกาย เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ โดยส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix (4Ps)) มีดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ความสวยงาม หรูหรา มีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
สะอาด น่าอยู ่ฯลฯ 

2. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้และบริการ 
หรือการตั้งราคาเพื่อดึงดูความสนใจกลุ่มเป้าหมาย ฯลฯ 

3. ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางจ าหน่าย (Place) เช่น สามารถเขา้ถึงสะดวก ก าหนดช่องทาง
การส่งสารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดท้ัว่ถึง ฯลฯ 

4. ส่ิงกระตุ้นด้านการส่ิงเสริมการตลาด (Promotion)  เ ช่น การโฆษณาเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายอยา่งสม ่าเสมอ สร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ท าให้ลูกคา้สามารถสอบถามได ้มีการลด 
แลก แจก แถม กระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการ ฯลฯ 

5. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีบา้งคร้ังเจา้ของกิจการไม่สามารถ
ควบคุมได ้อยา่งส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีกฎหมาย การเมือง และวฒันธรรม เช่น รัฐบาล
ออกนโยบายกระตุน้เศรษฐกิจ กฎหมายขอ้บงัคบับางประการท่ีท าให้บางกิจการไดเ้ปรียบ เช่น การ
ออกกฎหมายให้สัญญาเช่าเป็นสัญญาควบคุม เพื่อรักษาผลประโยชน์ให้ผูเ้ช่า ดงันั้น เม่ือผูเ้ช่าได้
ตรวจสอบขอ้สัญญาแลว้ จึงเลือกท่ีพกัท่ีมีความยืดหยุ่นตามกฎหมายในการเก็บค่าเช่าและค่าปรับ
หากเกินก าหนดช าระ (ประกาศคณะกรรมการวา่ดว้ยสัญญา, 2562) ฯลฯ 

 
A – Action การเร่งให้ตัดสินใจลงมือท า 
เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของการขายสินคา้และบริการ ซ่ึงเกิดจากขั้นตอนขา้งตน้ท่ีลูกคา้

ประเมินความพึงพอใจในสินคา้และบริการในหลายๆ ตราสินคา้ จากนั้นลูกคา้จึงเลือกส่ิงท่ีตนคิดวา่
เหมาะสมท่ีสุด เป็นขั้นตอนท่ีลูกคา้ซ้ือดว้ยความตั้งใจและเกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้น 
ลูกคา้ไดมี้การวางแผนก่อนอยา่งรอบคอบแลว้ และรู้สึกมัน่ใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บมากเพียงพอ จึงเกิด
การตดัสินใจ (จิดาภา จิตรักษา, 2552) 

โดยเป็นการบอกส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งท า (Call-to-Action) เช่น ช่องทางการติดต่อ ขั้นตอน
การท าสัญญา การวางมดัจ า รายละเอียดส่ิงท่ีลูกคา้จะไดรั้บเม่ือตดัสินใจตอนน้ี เพื่อปิดการขาย 

 
 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกที่พักรายเดือนจากส่ิงที่มีอิทธิพล  
(Theory of Planned Behavior) 
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วิวฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนกบัความภกัดีของ
นกัท่องเท่ียว ไดก้ล่าวถึง ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior : TPB) ไวว้า่ เป็น
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งระหว่างทศันคติและพฤติกรรม ซ่ึงพฒันามาจากทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล  
(Theory of Reasoned Action : TRA) ของ   Ajzen and Fishbein (1980 : 1-2) เ ป็นความสัมพัน ธ์
ระหวา่งความเช่ือ ทศันคติ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม และพฤติกรรมมนุษย ์
  

ภาพท่ี 2.4 แผนผงัแสดง ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน  
ท่ีมา : ววิฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง, 2557 

 
กล่าวคือ การแสดงพฤติกรรมของคนเรา เกิดจากความตั้งใจท่ีจะแสดงพฤติกรรม และ

อิทธิพลต่างๆท่ีมีผลให้เกิดความตั้งใจในการแสดงพฤติกรรมนั้น แบ่งเป็น 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ 
ทศันคติต่อพฤติกรรม  (Attitude Toward the Behavior) การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) 
และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) ซ่ึงความเช่ือแต่
ละปัจจยัส่งผลดงัน้ี 

1. ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior) เกิดจากการประเมินภาพรวม
พฤติกรรมนั้นว่าเป็นบวกหรือลบ รวมไปถึงผลท่ีเกิดจากพฤติกรรมนั้น โดยมีความเช่ือว่าหากจะ
ไดรั้บผลในทางบวก ก็จะท าใหเ้กิดทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมนั้น แต่ในทางตรงขา้ม หากผลท่ีเกิดจาก
พฤติกรรมเป็นในทางลบ ก็จะท าให้มีทศันคติไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น (ดร.พนม กุณาวงค,์ 2557) เช่น 
การอยูท่ี่พกัรายเดือนท่ีมีความหรูหรา จะรู้สึกมีระดบั เกิดความภาคภูมิใจ เป็นตน้ 
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ภาพท่ี 2.5 แผนภาพแสดงทศันคติต่อพฤติกรรม 
ท่ีมา : ววิฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง, 2557 
 

2. การคล้อยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) เกิดจากการรับรู้จากบุคคนต้นแบบ
และเกิดจากบรรทดัฐานหรือความคาดหวงัของสังคมท่ีส่งผลต่อบุคคลนั้น โดยมีโอกาสรับอิทธิพล
จากกลุ่มคนใกลชิ้ด เช่น พ่อแม่ พี่น้อง เพื่อน สามี ภรรยา ลูก ฯลฯ บุคคลท่ีเคารพนบัถือ บุคคลท่ี
เช่ือมัน่ไวใ้จ เช่ือถือ หรือบุคคลต้นแบบ ซ่ึงบุคคลอ้างอิงนั้นจะมีความส าคญัและส่งอิทธิพลได้
ต่างกนัในแต่ละเร่ือง ก็จะท าให้เกิดพฤติกรรมคลอ้ยตามได ้(วิวฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง, 2557) เช่น ปัจจยั
ในการเลือกหอ้งพกัรายเดือนเกิดจากชกัชวนของกลุ่มเพื่อนร่วมงาน เพื่อใหไ้ดพ้กัท่ีเดียวกนั สามารถ
ไปหากนัไดส้ะดวก รู้สึกปลอดภยั และท าใหรู้้สึกสนิทสนมกบักลุ่มเพื่อน เป็นตน้ 

 

ภาพท่ี 2.6 แผนภาพแสดงการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
ท่ีมา : ววิฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง, 2557 

 
3. การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) เกิด

จากความเช่ือส่วนบุคคลท่ีส่งเสริมหรือขัดขวางพฤติกรรมนั้ น (Control Beliefs) ว่าสามารถ
แสดงออกได้ง่ายหรือยาก และสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้นได้หรือไม่ กล่าวคือ ถ้าเราเช่ือว่า
สามารถท าพฤติกรรมนั้นไดง่้ายและสามารถควบคุมผลของพฤติกรรมได ้ก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะแสดง
พฤติกรรมนั้น ในทางตรงข้าม ถ้าเราเช่ือว่าพฤติกรรมนั้นไม่สามารถท าได้ง่ายและไม่สามารถ
ควบคุมได ้ก็แนวโนม้ท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นนอ้ยลง เช่น ความตั้งใจในการเลือกท่ีพกัรายเดือน แม้
จะชอบท่ีพกัแห่งหน่ึงมาก แต่ถา้ไม่มีความพร้อมดา้นการเงินและความสะดวกในการเดินทาง ก็จะ
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ท าให้ไม่สามารถเช่าท่ีพกัรายเดือนแห่งน้ีได ้ดงันั้น ลูกคา้จึงพิจารณาจากความคุม้ค่าท่ีไดรั้บ ไดแ้ก่ 
ความคุม้เงิน ความคุม้เวลา และความพยายามท่ีคุม้ค่า (ดร.พนม กุณาวงค ์และคณะ, 2557)   

 

ภาพท่ี 2.7 แผนภาพแสดงการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
ท่ีมา : ววิฒัน์ จนัทร์ก่ิงทอง, 2557 

 
 

2.5 นิยามศัพท์  
2.5.1 อพาร์ทเมนท ์(apartment) หมายถึง หอ้งอยูอ่าศยั (พจนานุกรมศพัทส์ถาปัตยกรรม

ศาสตร์ ส านกังานราชบณัฑิตยสภา, 2554) , ห้องชุด มีความหมายเดียวกนักบัค าว่า แฟลต (Flat) ท่ี
หมายถึง หอ้งอยูอ่าศยั (ธนิดา กิตติอดิสร, 2551) 

2.5.2 อาคาร หมายความวา่ หอ้งพกั บา้น อาคารชุด อพาร์ตเมน้ท ์หรือสถานท่ีพกัอาศยั
ท่ีเรียกช่ืออยา่งอ่ืน ท่ีจดัข้ึนส าหรับการให้เช่าเพื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั แต่ไม่รวมถึงหอพกัตามกฎหมายว่า
ดว้ยหอพกั และโรงแรมตามกฎหมายวา่ดว้ยโรงแรม (พระราชบญัญติัอาคารชุด, 2522) 

2.5.3 “ผูป้ระกอบธุรกิจ” หมายความวา่ ผูใ้หบ้ริการเช่าอาคารเพื่ออยูอ่าศยั โดยเรียกเก็บ
ค่าเช่าจากผูเ้ช่า (พระราชบญัญติัอาคารชุด, 2522) 

2.5.4 “ผูเ้ช่า” หมายความรวมถึงผูเ้ช่าช่วงซ่ึงเป็นบุคคลธรรมดาท่ีท าสัญญาเช่าอาคาร
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชเ้ป็นท่ีอยูอ่าศยั (พระราชบญัญติัอาคารชุด, 2522) 

2.5.5 “กลุ่มอา้งอิง” หมายถึงบุคคลจะเลือกตอบสนองและแสดงตวัวา่เป็นพวกเดียวกนั
กบับางกลุ่มเท่านั้น แต่ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นกลุ่มเดียวกนั เพียงแต่ตอ้งการใชเ้ป็นมาตรฐาน บรรทดัฐาน 
เปรียบเทียบ เพื่อประเมินตนเองกบักลุ่มนั้น (โชติกา ชินธุนนัทน์, 2559) 
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บทที ่3 

แผนการเกบ็และวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 
แผนการเก็บและวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยัในหวัขอ้ การตลาดออนไลน์อาวุธลบั

ธุรกิจท่ีพกัรายเดือน โดยภาพรวมของการก าหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจัย 
(Methodology) ท่ีน ามาใช้ในงานวิจยัน้ีผูเ้ขียนได้ก าหนดให้เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) เป็นประเด็นหลกัดงัน้ี 

3.1 ประชากรตวัอยา่ง และส่ิงท่ีน่าสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 รายละเอียดและวตัถุประสงคข์องค าถาม 
3.3 วธีิการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพ และสถานท่ีเก็บขอ้มูล 
3.4 ก าหนดการและระยะเวลาการเก็บขอ้มูล 
3.5 วธีิการประมวลผลขอ้มูล 
3.6 วธีิสรุปและเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีสัมพนัธ์กนั 
3.7 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวเิคราะห์ขอ้มูล 
3.8 ความเส่ียงในการเก็บวเิคราะห์ขอ้มูล และแผนส ารอง 

 
 

3.1 ประชากรตัวอย่าง และส่ิงทีน่่าสนใจของกลุ่มตัวอย่าง 
การวิจัยคร้ังน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาจากการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน โดยแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือกลุ่มผูใ้ห้เช่า 
จ  านวน 10 ราย ท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ซ่ึงตอ้งเป็นกิจการท่ีเปิดท าการมาแลว้เกินกวา่ 7 
ปี เพื่อความน่าเช่ือถือในขอ้มูลท่ีจะไดรั้บ และเพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกก่อนและหลงัสถานการณ์โรค
ระบาดโควิด19 ท่ีส่งผลกระทบกบัธุรกิจท่ีพกัรายเดือนอยา่งมาก และกลุ่มผูเ้ช่า ท่ีพกัอาศยัในอาคาร
พกัอาศยัรายเดือน ในรูปแบบอพาร์ทเมนต์เป็นหลกั ไม่น้อยกว่า 1 ปี เพื่อให้ได้ขอ้มูลเชิงลึกใน
มุมมองลูกคา้ โดยมีเกณฑก์ารพิจารณาผูเ้ขา้ร่วมวจิยัดงัน้ี 

เกณฑก์ารคดัเลือกผูเ้ขา้ร่วมวจิยั (Inclusion Criteria) 
กลุ่มผูใ้หเ้ช่า (จ านวน 10 คน) 
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1. เป็นผูป้ระกอบการกิจการท่ีพกัรายเดือนในยา่นถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมิ
นทร์) โดยมีอายมุากกวา่ 25 ปีข้ึนไป 

2. บุคคลท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการบริหารจดัการธุรกิจท่ีพกัรายเดือนในย่านถนน
ประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมินทร์)  เป็นบุคคลมีอ านาจในการตดัสินใจ ปรับปรุง เปล่ียนแปลง หรือ
พฒันากิจการได ้โดยมีอายมุากกวา่ 25 ปีข้ึนไป 

3. บุคคลท่ีมีส่วนได้ส่วนเสีย หรือผูมี้หุ้นส่วนในกิจการท่ีพกัรายเดือนในย่านถนน
ประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมินทร์) และเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจในการตดัสินใจ ปรับปรุง 
เปล่ียนแปลง หรือพฒันากิจการได ้โดยมีอายมุากกวา่ 25 ปีข้ึนไป 

4. บุคคลผูดู้แลอาคาร สถานท่ี ของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน ซ่ึงมีหน้าท่ีจัดการความ
เรียบร้อยภายในอาคาร เก็บค่าเช่า และอ านวยความสะดวกให้ผูเ้ช่า โดยมีอายุมากกว่า 25 ปี และ
ท างานมาแลว้มากกวา่ 3 ปี 

5. เป็นกิจการท่ีมีการส่ือสารทางการตลาดในช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook Google 
Ads. TikTok Line Official ฯลฯ 

กลุ่มผูเ้ช่า (จ านวน 20 คน) 
1. เป็นบุคคลท่ีอาศยัในอาคารพกัอาศยัรวมแบบรายเดือน ในรูปแบบอพาร์ทเมนต์เป็น

หลกั ไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี 
2. เป็นคนไทย อายมุากกวา่ 18 ปีข้ึนไป 
เกณฑก์ารคดัออกผูเ้ขา้ร่วมวจิยั (Exclusion Criteria) 
กลุ่มผูใ้หเ้ช่า 
1. เป็นผูป้ระกอบการท่ีเปิดกิจการมานอ้ยกวา่ 7 ปี 
2. เป็นบุคคลท่ีไม่มีส่วนในการตดัสินใจด าเนินกิจการ 
3. เป็นกิจการท่ีเปิดอย่างผิดกฎหมาย โดยเป็นอาคารท่ีไม่มีการขออนุญาตก่อสร้าง

อย่างถูกกฎหมายภายใต้พรบ.ควบคุมอาคาร หรือไม่มีการจดทะเบียนขออนุญาตเปิดกิจการกบั
กระทรวงพาณิชย ์

กลุ่มผูเ้ช่า 
1. เป็นบุคคลท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 18 ปี 
2. เป็นบุคคลท่ีไม่ไดพ้กัอาศยัในท่ีพกัรายเดือนเป็นส่วนใหญ่ หรืออาศยัท่ีพกัรายเดือน

สลบักบัการพกัอาศยัท่ีบา้น 
3. เป็นบุคคลท่ีอาศยัท่ีพกัรายเดือนนอ้ยกวา่ 1 ปี 
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ในขั้นตอนการสุ่มหากลุ่มตวัอย่าง ไดมี้การศึกษาส่ิงท่ีน่าสนใจท่ีคาดว่าจะได้รับจาก
กลุ่มตวัอยา่งจากการหาขอ้มูลผ่านการสัมภาษณ์ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบักิจการท่ีพกัรายเดือน และการ
ส ารวจในช่องทางออนไลน์พบว่า มีกิจการจ านวนมากมีแนวโน้มท่ีตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เช่น Google Map, Google Ads., Facebook, TikTok, YouTube เป็นตน้  

โดยเน้ือหาเพื่อใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงการมีอยูข่องท่ีพกัรายเดือนนั้นๆ เช่น 
Google Map เพื่อระบุสถานท่ีตั้ งท่ีถูกต้อง มีภาพประกอบ ราคา ช่องทางการติดต่อ

สอบถาม จะช่วยให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดต้ดัสินวางแผนการเดินทาง เปรียบเทียบความไดเ้ปรียบ
ดา้นท่ีตั้ง และเห็นบรรยากาศจริงหนา้ท่ีพกัจาก Google Street View 

Facebook เพื่อส่ือสารการตลาด โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ส่ิงท่ีลูกคา้จะไดรั้บ และ
สามารถสอบถามขอ้มูล รูปภาพเพิ่มเติม หรือธุรกรรมผา่น Facebook Messenger ไดอี้กดว้ย 

TikTok เพื่อส่ือสารการตลาด ในรูปแบบความบนัเทิง เป็นคลิปสั้นๆ ในหัวขอ้ต่างๆ 
เช่น การบอกเล่าเร่ืองราว ความเป็นมา ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการเจอ คลิปลอ้เลียนไวรัล (Viral) ดราม่า 
ตอบค าถามจากคอมเมนต ์หรือ คุณค่าท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการส่งมอบใหลู้กคา้ เช่น บริษทัยามท่ีจา้ง
มาดูแลอาคาร เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นห้องพกั ตูห้ยอดเหรียญอตัโนมติั รีววิร้านอาหารใตอ้าคาร ฯลฯ ให้
ลูกคา้ไดเ้ห็นมุมมองใหม่ๆ นอกจากรูปภาพในส่ือต่างๆ มีส่วนน าไปสู่การเป็น Top of mind ท่ีลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายรู้สึกว่ารู้จกักิจการน้ีมานานแล้ว ผ่านการเห็นคลิปบนแพลตฟอร์ม TikTok อย่าง
ต่อเน่ืองได ้

ทั้งน้ีจะเก็บขอ้มูลจากการคน้ควา้ การพูดคุย โพสต์ กระทู ้ฯลฯ บนส่ือโซเชียลมีเดีย 
แพลตฟอร์มต่างๆ ซ่ึงจะสามารถได้ขอ้มูลเชิงลึกในส่วนของลกัษณะนิสัย ความช่ืนชอบ ในคอน
เทนท ์การตั้งค  าถาม การคน้หาขอ้มูลท่ีพกั ของทั้งผูใ้ห้เช่า และผูต้อ้งการเช่า ประกอบกบัขอ้มูลจาก
การสัมภาษณ์ เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลทั้งสองฝ่ายวา่มีทิศทางเดียวกนัหรือไม่ อยา่งไร 

นัน่ท าใหก้ารตลาดออนไลน์ เป็นอีกหน่ึงช่องทางในการเขา้หาลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของ
แต่ละกิจการท่ีพกัรายเดือน ประกอบกบัยา่นถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมินทร์) เป็นยา่นใหม่ มี
การบอกต่อและผูค้นท่ีรู้จกัพื้นท่ียงัน้อย เม่ือเทียบกบัย่านใกล้เคียงท่ีมีผูค้นอาศยัอยู่มานานอย่าง 
ลาดพร้าว บางเขน นวมินทร์ รามอินทรา ท่ีมีความเก่าแก่และเป็นท่ีรู้จกัแลว้ ท าให้ผูป้ระกอบการท่ี
เขา้มาท าธุรกิจในย่านใหม่เช่นน้ี ตอ้งหาโอกาสเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด ท่ามกลางยุค
สมยัท่ีเปล่ียนไป ไม่ใช่การบอกต่อหรือความเขา้ใจเดิมๆ อีกต่อไป 
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3.2 รายละเอยีดและวตัถุประสงค์ของค าถาม 
เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ มีความลึกซ้ึง และปราศจากอคติ ผูว้ิจยัจะขอ

อนุญาตกลุ่มตวัอย่างอย่างเป็นทางการ แนะน าตวั แจง้วตัถุประสงค์การเก็บขอ้มูล พร้อมทั้งแจง้ว่า
เป็นนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด จากวทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยัมหิดล ส าหรับกลุ่มผูใ้ห้
เช่า เพื่อขอสัมภาษณ์เชิงลึก และสุ่มกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ช่าจากอาคารเดียวกบัท่ีมีการสัมภาษณ์กลุ่มผูใ้ห้
เช่า 

จุดประสงค์งานวิจัย น้ี  เพื่ อ ศึกษาการตลาดบนโลกออนไลน์มี ส่วนช่วยให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีพกัรายเดือน สามารถดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาเช่าไดห้รือไม่ ผ่านการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการท่ีพกัรายเดือนในเชิงลึกเพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบักลยทุธ์การบริหารกิจการท่ามกลาง
การแข่งขนัของตลาดและวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไป และปัจจยัในการเลือกท่ีพกัรายเดือนของผูเ้ช่า โดย
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยัน้ีเป็นการสัมภาษณ์โดยมีชุดค าถาม 2 ชุด ดงัน้ี 

 
ชุดท่ี 1 ส าหรับผูใ้หเ้ช่า และผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง จ านวน 10 ราย แบ่งเป็น 4 ช่วงคือ 
ช่วงแรก – เป็นค าถามเก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของกิจการ ปัจจยัในการเลือกท าเล

โครงการ พื้นเพภูมิหลงัของกลุ่มตวัอย่าง และการปรับปรุงพฒันาส่ิงปลูกสร้างและบริการ โดยจะ
เป็นการถามตอบอิสระเพื่อให้ได้ขอ้มูลเก่ียวกบัความเป็นมา แรงจูงใจในการประกอบกิจการของ
กลุ่มตวัอยา่ง แลว้จึงน ามาวเิคราะห์หาส่ิงท่ีเหมือนหรือแตกต่างของแต่ละกิจการ 

ช่วงท่ีสอง – เป็นค าถามเก่ียวกบัการด าเนินกิจการ วิธีการตอ้นรับลูกคา้ จุดขาย ใน
ลักษณะภายนอกและส่ิงท่ีต้องการส่ือสารกับกลุ่มลูกค้า โดยเป็นการตอบแบบอิสระเพื่อถึง
ภาพลกัษณ์ของกิจการ ท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการจะส่ือสารกบัลูกคา้  

ช่วงท่ีสาม - เป็นค าถามเก่ียวกบัการตลาด ตั้งแต่การดึงดูดลูกคา้ด้วยวิธีต่างๆ ความ
เขา้ใจในสถานการณ์ท่ีเป็นอยูข่องกิจการ เสนอจุดแข็งแกจุ้ดอ่อน โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ท่ีใช้
เพื่อโฆษณาและรับการติดต่อจากลูกคา้ เพื่อให้ขอ้มูลเก่ียวกบักลยุทธ์ท่ีใชใ้นการต่อสู้กบัคู่แข่ง และ
การดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาเช่าท่ีพกัรายเดือน ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะน าไปสู่การวิเคราะห์กลวิธีการปิดการ
ขายในมุมมองของผูป้ระกอบการแต่ละราย 

ช่วงสุดท้าย – เป็นค าถามเก่ียวกับสถานการณ์สมมติ และการแก้ปัญหา แนวโน้ม
พฤติกรรมลูกคา้ท่ีผูป้ระกอบการคาดเดาหรือเขา้ใจนั้นมีความแตกต่างอยา่งไรกบัอดีต เม่ือพฤติกรรม
ลูกคา้เปล่ียนไป ช่องทางออนไลน์สามารถช่วยให้ผูป้ระกอบการพน้วิกฤติต่างๆ ไดห้รือไม่ และใน
อนาคตจะปรับตวัอยา่งไรบา้ง โดยจะไดข้อ้มูลเก่ียวกบัทศันคติของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อธุรกิจท่ีพกั
รายเดือนในรูปแบบท่ีเปล่ียนไปในปัจจุบนั 
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ทั้งน้ีหากระหวา่งการสัมภาษณ์พบประเด็นท่ีน่าสนใจท่ีต่างออกไปจากความเขา้ใจเดิม 
หรือประเด็นใหม่ จะถามเจาะลึกในประเด็นนั้นๆ ต่อไป 

 
ชุดท่ี 2 ส าหรับผูเ้ช่า จ  านวน 20 ราย แบ่งเป็น 4 ช่วง ดงัน้ี 
ช่วงแรก – เป็นค าถามขอ้มูลประชากร ช่ือ อายุ อาชีพ จ านวนผูพ้กัในห้อง และผูท่ี้จ่าย

ค่าเช่า เพื่อใหท้ราบขอ้มูลบุคคลและผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจเลือกเช่า จึงจะน าไปวเิคราะห์และ
การคดักรองขอ้มูลท่ีจะได้รับ เช่น ผูเ้ช่ากลุ่มตวัอย่างมีอาชีพแม่บา้น ไม่ได้เป็นคนจ่ายค่าเช่าเอง
ทั้งหมด เพราะนายจา้งเป็นผูช่้วยจ่าย ท าให้ขอ้มูลเกณฑ์การเลือกท่ีพกับางส่วนคลาดเคล่ือนได ้เป็น
ตน้ 

ช่วงท่ีสอง - เป็นค าถามเก่ียวกบัชีวิตประจ าวนั การเดินทาง ยานพาหนะท่ีใช้ วิธีการ
ประกอบอาหาร กิจกรรมวันหยุด และโซเชียลมีเดียท่ีชอบเล่นท่ีสุด เพื่อให้ทราบการใช้
ชีวติประจ าวนันิสัยการใชโ้ซเชียลมีเดีย และความผกูพนัต่อสถานท่ีของผูเ้ช่า วา่หอ้งพกัใชป้ระโยชน์
เป็นเพียงหอ้งนอน หรือเป็นส่ิงท่ีมากกวา่นั้น 

ช่วงท่ีสาม – เป็นค าถามเก่ียวกบัเหตุจูงใจในการเลือกเช่าท่ีพกัปัจจุบนั รู้จกักบัท่ีพกัราย
เดือนน้ีไดอ้ยา่งไร ปัจจยั 3 อยา่งท่ีผูเ้ช่าใชใ้นการเลือกท่ีพกัรายเดือน อธิบายขอ้ดีขอ้เสียของท่ีพกัของ
ตน เพื่อใหไ้ดท้ศันคติการเลือกท่ีพกั 

ช่วงสุดทา้ย – เป็นค าถามเก่ียวกบัสถานการณ์ต่างๆ ส่ิงท่ีตอ้งการให้ผูป้ระกอบการ
ปรับปรุง ในอนาคตถา้ตอ้งเปล่ียนท่ีพกัจะมีลกัษณะต่างจากปัจจุบนัอยา่งไร เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเก่ียวกบั
ทศันคติความพึงพอใจในท่ีพกัเดิม การมองอนาคตในมุมมองของผูเ้ช่า 

 
 

3.3 วธีิการเกบ็ข้อมูลเชิงคุณภาพ และสถานทีเ่กบ็ข้อมูล 
เน่ืองจากเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกในธุรกิจท่ีพกัรายเดือน อาจเป็นความลับทาง

การตลาดของแต่ละแห่ง ท าให้ผูว้ิจยัตอ้งแสดงตวัอยา่งตรงไปตรงมา ในวตัถุประสงคก์ารเก็บขอ้มูล 
โดยมีขั้นตอนการด าเนินการดงัน้ี 

1. ผูว้จิยัจะติดต่อไปยงักิจการเป้าหมายดว้ยการโทรเพื่อนดัเขา้ไปเก็บขอ้มูลในสถานท่ี
ประกอบกิจการจริง และการเก็บขอ้มูลผา่นการโทรศพัท ์ทั้งส้ิน 5 แห่ง โดยเร่ิมจากการแนะน าตวัวา่
มาจากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล พร้อมจุดประสงคใ์นการคุย วตัถุประสงคใ์นการท า
วิจยั และขั้นตอนการสัมภาษณ์ เพื่อขอความยินยอมในการเก็บขอ้มูลของผูป้ระกอบการ และผูเ้ช่า 
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หากผูป้ระกอบการนั้นยินยอม หรือตอ้งการหลกัฐานจากมหาวิทยาลยั จะด าเนินงานขอหนงัสือจาก
คณบดีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลและนดัหมายเพื่อเขา้สัมภาษณ์ต่อไป 

2. ผูป้ระกอบการ ผูว้ิจยัจะยื่นหนงัสือจากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลถึง
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีพกัรายเดือนทั้ง 5 แห่ง เพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์อยา่งเป็นทางการ โดยจะเป็น
การสัมภาษณ์แบบต่อหนา้และสัมภาษณ์ทางโทรศพัท ์เม่ือถึงเวลานดัหมายจะแสดงเอกสารดงักล่าว 
รายงานตวั เพื่อแสดงความน่าเช่ือถือก่อนการสัมภาษณ์ จากนั้นจึงขออนุญาตบนัทึกเสียง เพื่อใช้
ประกอบการวเิคราะห์หาขอ้สรุปต่อไป 

3. ผูเ้ช่า ผูว้ิจยัจะสุ่มกลุ่มตวัอย่างจากแต่ละสถานประกอบการ แบบไม่ไดน้ดัหมาย
ก่อน โดยจะแนะน าตวัว่ามาจากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล แจง้วตัถุประสงค์ เพื่อขอ
อนุญาตสัมภาษณ์ เก็บข้อมูล ในบรรยากาศเป็นกันเอง และรักษาเวลาให้มีความกระชับตาม
สถานการณ์ เพื่อไม่ใหเ้กิดส่ิงเร้าหรืออารมณ์ของผูใ้หข้อ้มูลรบกวนขอ้มูลท่ีจะไดรั้บ 

 
 

3.4 ก าหนดการและระยะเวลาการเกบ็ข้อมูล 
ผูว้ิจยัจะด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 30 ราย ในช่วงเดือน มกราคม 2566 ถึง 

เดือน มีนาคม 2566 โดยเร่ิมจากการนดัหมายผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีพกัราย
เดือน เพื่อท าความเขา้ใจในวตัถุประสงคก์ารสัมภาษณ์ และไดรั้บการยนิยอม ใชเ้วลาการนดัหมายใน
แต่ละรายประมาณ 1 สัปดาห์ และระหวา่งรอช่วงเวลานดัหมายนั้นจะสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งรายอ่ืนท่ี
สามารถเก็บขอ้มูลผา่นการโทรศพัทไ์ด ้คาดวา่ส าหรับผูป้ระกอบการจะใชเ้วลาไม่เกิน 30 นาทีต่อคน 
และส าหรับผูเ้ช่าจะใชเ้วลาไม่เกิน 10 นาที รวมใชเ้วลาทั้งหมดไม่เกิน 1 เดือน 

 
 

3.5 วธีิการประมวลผลข้อมูล 
หลังจากเก็บข้อมูลได้ครบถ้วนแล้ว จะน าไปสู่ขั้นตอนการประมาลผลโดยใช้การ

ตีความของประเด็นส าคญัจากขอ้มูลท่ีไดส้ัมภาษณ์เชิงลึก คาดว่าจะไดรั้บนยัยะส าคญับางประการ 
โดยเร่ิมจากการแบ่งกลุ่มค าตอบ 3 กลุ่ม คือ กลุ่มค าตอบท่ีมีเน้ือหาคลา้ยกนั กลุ่มค าตอบท่ีไม่เน้ือหา
ต่างกนั คนละทิศทางกนั และ กลุ่มค าตอบท่ีมีเน้ือหาต่างออกไป น ามาวเิคราะห์ในส่วนของเหตุผลท่ี
ไดรั้บประกอบกบัค าตอบนั้นๆ แลว้จึงจดัท าตารางสรุปผล และเรียบเรียงเน้ือหาท่ีไดรั้บในรูปแบบ
บทสรุป ท่ีมีความกระชบั เขา้ใจง่าย และน าไปสู่ประเด็นขอ้เสนอแนะท่ีน่าสนใจเป็นประโยชน์แก่ผู ้
ท่ีตอ้งการศึกษาประเด็นน้ีต่อไป 
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3.6 วธีิสรุปและเช่ือมโยงข้อมูลทีสั่มพนัธ์กนั 
กลยทุธ์การตลาดออนไลน์ของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน เป็นประเด็นท่ีเกิดจากการเช่ือมโยง

ระหวา่งขอ้มูลจากขั้นตอนการทบทวนวรรณกรรมและขอ้มูลการวเิคราะห์ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิง
ลึก โดยจะน าขอ้มูลทั้งสองนั้นมาเปรียบเทียบวา่เป็นไปในทิศทางเดียวกนัหรือต่างกนัอยา่งไร ซ่ึงอาจ
ไดรั้บขอ้มูลประเด็นใหม่เพิ่มเติมจากแนวคิดเดิม เพื่อศึกษาเช่ือมโยงกลยุทธ์ของผูป้ระกอบการและ
ความตอ้งการของลูกคา้วา่มีการเปล่ียนแปลงไปในลกัษณะใด จึงน าไปสู่บทสรุปกลยุทธ์การตลาด
ของธุรกิจท่ีพกัรายเดือนในยุคของการแข่งขันดุเดือด ประกอบกับแนวโน้มการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของลูกคา้ตามยุคสมยันั้น จะเป็นตวัแปรส าคญัท่ีช้ีวดัวา่วิธีทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการ
ใชไ้ดผ้ลหรือไม่ และน าไปสู่การพิสูจน์ทฤษฎีกระบวนการจูงใจคนให้เปล่ียนเป็นการตดัสินใจเช่าท่ี
พกัรายเดือน ผา่นความรู้สึกต่างๆ (AIDA Model) และแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือก
ท่ีพกัรายเดือนจากส่ิงท่ีมีอิทธิพล (Theory of Planned Behavior) วา่ธุรกิจท่ีพกัรายเดือนนั้นสามารถ
ช่วงชิงลูกคา้ในตลาดท่ีพกัรายเดือนโดยใชก้ลยทุธ์การตลาดออนไลน์ไดห้รือไม่ 

 
 

3.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวเิคราะห์ข้อมูล 
ประโยชน์ท่ีได้จากงานวิจยัน้ี จะสามารถพิสูจน์ได้ว่า ส าหรับธุรกิจท่ีพกัรายเดือน 

การตลาดออนไลน์นั้นสามารถเป็นอีกหน่ึงวิธีในการดึงดูดลูกคา้ไดม้ากอยากมีนยัยะส าคญัหรือไม่ 
หรือผูป้ระกอบการใชว้ธีิใดในการดึงดูดลูกคา้ ท่ีพกัรายเดือนเป็นงานบริการท่ีพกัอาศยันั้น ปกติแลว้
ลูกคา้สามารถเลือกไดเ้พียงเจา้เดียว ต่างจากสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ ท่ีสามารถเปล่ียนใจหรือเลือกใช้
หลายเจา้ไดพ้ร้อมกนั ท าให้มีการแข่งขนักนัสูงส าหรับตลาดท่ีพกัรายเดือน ผูป้ระกอบการจึงใช้ทุก
กลวิธีในการดึงดูดลูกคา้ทั้งการตลาดแบบเดิม เช่น การบอกต่อ แจกใบปลิว ฯลฯ กลายเป็นการ
โฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 

ดงันั้นเม่ือรวบรวมขอ้มูลไดค้รบถว้นตามเป้าหมายแลว้ หากขอ้มูลเป็นไปในเชิงบวก มี
ลกัษณะคลอ้ยตามประเด็นดงักล่าว ทั้งผูป้ระกอบการและผูเ้ช่า ก็เป็นโอกาสส าหรับผูป้ระกอบการ
ได้มีโอกาสเขา้ถึงลูกค้า และตอกย  ้าค  าตอบนั้นด้วยขอ้มูลผูเ้ช่าท่ีสะทอ้นวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไป ใน
ทิศทางเดียวกันนั้น แต่ถ้าขอ้มูลมีเน้ือหาส่วนใหญ่เป็นไปในทางลบ นั่นอาจหมายถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายนั้นยงัไม่ตอบสนองวิธีการตลาดในช่องทางออนไลน์ไดดี้เท่าท่ีควร มีวิธีการหาท่ีพกัราย
เดือนดว้ยช่องทางอ่ืน หรือมีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลพอต่อการตดัสินใจ (จากทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบ
แผน Theory of Planned Behavior)  ท าให้ เ กิดแผนส ารองด้านกลยุทธ์ครองใจลูกค้าส าหรับ
ผูป้ระกอบการ เช่น หากลูกค้าเช่ือค าแนะน าของคนในพื้นท่ีมากกว่า ก็อาจร่วมมือกับผูข้บัรถ
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สาธารณะในพื้นท่ี เช่น วนิมอเตอร์ไซค ์พนกังานร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหารใกลเ้คียง ฯลฯ แนะน าท่ี
พกัพร้อมกบัมีค่าคอมมิชชนัให้ส าหรับผูแ้นะน า หรือผูท่ี้สนใจจากส่ือออนไลน์จะไดรั้บสิทธิพิเศษ 
เพื่อเชิญชวนใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้ขา้มาสัมผสัสถานท่ีจริงได ้

 
 

3.8 ความเส่ียงในการเกบ็วเิคราะห์ข้อมูล และแผนส ารอง 
3.8.1 ผูใ้ห้เช่า ไม่สะดวกให้สัมภาษณ์ หรือไม่ตอ้งการเปิดเผยขอ้มูลกลยุทธ์ต่างๆของ

ธุรกิจ แผนส ารอง – สามารถสัมภาษณ์ผา่นโทรศพัท ์ตามช่วงเวลาท่ีตอ้งการได ้โดยไม่นดัผา่นบุคคล
ท่ีสาม เพื่อใหก้ลุ่มตวัอยา่งสามารถสอบถามรายละเอียด ความโปร่งใสในการสัมภาษณ์คร้ังน้ีได ้และ
แสดงเจตนาวา่ขอ้มูลดงักล่าวจะไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล ขอให้มัน่ใจวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะใช้
เพื่อการศึกษา ไม่มีจุดประสงค์ในเชิงพาณิชย ์และขอ้มูลเสียงจะถูกน าออกเม่ือเล่มวิจยัเสร็จลุล่วง
แลว้ 

3.8.2 ผูใ้ห้เช่า ไม่สะดวกให้สัมภาษณ์ หรือรู้สึกไม่สบายใจในการให้ข้อมูลเชิงลึก 
แผนส ารอง – จะมีการขออนุญาตในการสัมภาษณ์ก่อนทุกคร้ัง โดยเป็นการแนะน าตวั วตัถุประสงค์
ในการเก็บขอ้มูล และยืนยนัว่าขอ้มูลท่ีไดรั้บจะไม่เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล เน้ือหาท่ีละเอียดอ่อน 
และไม่มีการน าไปใชใ้นเชิงพาณิชย ์รวมถึง การสัมภาษณ์จะมีความกระชบัในค าถามท่ีส าคญัเท่านั้น 
เพื่อให้ใช้เวลาน้อยท่ีสุด หากมีแนวโน้มท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลมีลกัษณะอึดอดัใจ หรือไม่สะดวกให้ขอ้มูล
เพิ่มเติมแลว้ 
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บทที ่4 

ผลการวจิัย และอภิปรายผล 

  
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การตลาดออนไลน์อาวุธลบัของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน ในยา่นถนน
เกษตร-นวมินทร์ (ประเสริฐมนูกิจ)” เป็นวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีศึกษาวจิยัโดยการ
สังเกตในสถานท่ีจริง (Observational Research)  ควบคู่ไปกับการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) จากกลุ่มตวัอย่าง แลว้จึงรวบรวมขอ้มูลท่ีไดรั้บมาวิเคราะห์ ประกอบกบัการศึกษาจาก
งานวิจยั ทฤษฎี และเอกสารวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง โดยหลงัจากผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมผลการ
สัมภาษณ์และวเิคราะห์ขอ้มูลแลว้ สามารถวเิคราะห์และอภิปรายผลการวจิยัไดด้งัต่อไปน้ี 

4.1 ความทา้ทายและอุปสรรค 
4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึก 
4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
4.4 ประเด็นความเห็นขดัแยง้แนวความคิด 
 
 

4.1 ความท้าทายและอปุสรรค 
“เพราะเป็นความลบัทางธุรกิจ...”  เม่ือขอ้มูลต่างๆ ท่ีผูว้ิจยัตอ้งการนั้นอาจเป็นขอ้มูล

ละเอียดอ่อน ท าให้ผูว้ิจยัจึงตอ้งใชว้ิธีการเขา้หากลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจท่ีพกัรายเดือนอยา่งระมดัระวงั เน่ืองจากการเก็บขอ้มูลในช่วงแรกผูว้ิจยัไดท้ดลองติดต่ออย่าง
เป็นทางการเพื่อเป็นการให้เกียรติผูป้ระกอบการ ขออนุญาตเขา้ไปสัมภาษณ์อยา่งบริสุทธ์ิใจแต่ถูก
ปฏิเสธทั้งหมด แมผู้ว้ิจยัลงพื้นท่ีและแสดงตวัขอเก็บขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมาก็ยงัไม่ได้รับความ
ร่วมมือหรือกลุ่มตวัอย่างไม่กลา้เปิดเผยขอ้มูลอย่างลึกซ้ึงตามท่ีคาดหวงัไว ้ผูว้ิจยัยงัคงไม่ละความ
พยายามในการเก็บขอ้มูล จึงปรับแผนการเป็นการเขา้หาเพื่อเก็บขอ้มูลในฐานะ “ลูกคา้” ท่ีตอ้งการ
สอบถามหอ้งพกั โดยติดต่อเก็บขอ้มูลทางโทรศพัทเ์ป็นหลกั และหากกิจการใดมีขอ้มูลท่ีน่าสนใจจึง
จะเขา้ไปยงัสถานท่ีจริงเพื่อเก็บขอ้มูลเชิงส ารวจในวนัถดัไป 

หลงัจากปรับแผนการเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่างและวิธีการเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้ิจยัในบทบาท
ของลูกคา้ตอ้งระมดัระวงัการใชค้  า เพื่อไม่ให้กลุ่มตวัอย่างเกิดความสงสัย โดยใช้วิธีหลีกเล่ียงค าท่ี
เป็นทางการ หรือการถามค าถามท่ีดูเป็นขั้นตอน-ล าดับมากเกินไป ปรับบทสนทนาให้ดูง่ายๆ 
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สบายๆ ถามเฉพาะบางประเด็นท่ีคิดวา่น่าสนใจ เพื่อเจาะในหวัขอ้นั้นๆ และเล่ียงค าพูดหรือค าถาม
ทางการทั้งหมด เช่น ปัจจยั โครงการ การเข้าถึง ดึงดูดใจ กิจการ สร้างมาแล้วก่ีปี ฯลฯ แล้วจึง
สอบถามช่องทางการติดต่อช่องทางอ่ืนๆ นอกเหนือจากท่ีผูว้ิจยัคน้พบ ซ่ึงขอ้ดีของการเขา้ถึงแต่ละ
กิจการในฐานะลูกคา้นั้น ท าให้เห็นสถานการณ์จริงในการติดต่อท่ีพกัรายเดือน วิธีการตอ้นรับขบัสู้ 
หากผูว้จิยัอยูใ่นสถานะลูกคา้คนหน่ึง 

นอกจากน้ีการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ช่า ผูว้ิจยัใชเ้ทคนิคเก็บขอ้มูลดว้ยความรวดเร็ว
เพื่อไม่ใหก้ลุ่มตวัอยา่งรู้สึกอึดอดัใจท่ีจะเปิดเผยขอ้มูล ซ่ึงวธีิน้ีเป็นไปตามการเตรียมตวัเก็บขอ้มูลใน
บทท่ี 3 อยู่แลว้ แต่ส่ิงท่ีทา้ทายคือ ตอ้งมีการคดักรองค าตอบท่ีไดรั้บวา่ น่าจะเป็นความจริงหรือไม่ 
หรือเป็นเพียงการตอบ และเก็บขอ้มูลให้ได้จ  านวนมากกว่าเป้าหมายท่ีตอ้งการ เพื่อให้มีจ  านวน
เพียงพอใหต้ดักลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดคุ้ณภาพออกได ้

 
 

4.2 ตารางบันทกึข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
 
ตารางท่ี 4.1 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัท่ีพกัรายเดือน 
ล าดบั อายุ เพศ ความ

เกีย่วข้อง
กบั 

ทีพ่กัราย
เดือน 

ระยะเวลา
การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 

 

1 42 หญิง ผูดู้แล
อาคาร 

6 - เปิดกิจการมาไม่นาน แต่คนเตม็ หรือเกือบเตม็ตลอด 
เพราะอาคารใหม่ มีลานจอดรถกวา้ง 
- คน้หาใน Google เจอง่ายๆ แต่ไม่มีเพจจริงจงั เพราะ
คนก็เตม็อยูแ่ลว้ พ้ืนท่ีกวา้งขวางสะอาด มีร้านๆใตตึ้ก 

2 53 หญิง ผูดู้แล
อาคาร 

8 - อาคารเก่า เจา้ของไม่กระตือรือร้นท่ีจะปรับปรุง มีท่ี
จอดรถใตอ้าคาร เป็นตึกเก่าแก่ในยา่น ท าใหค้น้หาเจอ
เป็นล าดบัแรกๆ 
- ไม่มีเพจหรือลงประกาศออนไลน์ มีเพียงการปักหมุด 
google map เท่านั้น 
- จุดเด่น ท่ีเจอดว้ยตวัเองและคนดูแลเล่าคือ ความ
สะอาด โดยรอบอาคารแมเ้ก่า แตไ่ม่สกปรก สะอาด
โล่ง ไม่เหมน็ มีตูก้ดขนม น ้ า ซกัผา้พร้อม 



27 
 

ตารางท่ี 4.1 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัท่ีพกัรายเดือน 
(ต่อ) 

 

 
 
 
 
 

ล าดบั อายุ เพศ ความ
เกีย่วข้อง
กบั 
ทีพ่กัราย
เดือน 

ระยะเวลา
การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
 

3  65 หญิง ผูดู้แลและ
ท าความ
สะอาด
อาคาร 

5 - มีเพจแต่มีการอพัเดต สภาพใหม่ น่าสนใจ ทางเขา้ดู
ใหม่ สะอาด แมอ้าคารจะแคบ มีคนเช่าเตม็ตลอด 
เพราะติดกบั บริษทัใหญ่ 
- ลูกคา้ 90 % เป็นพนกังานบริษทัท่ีอยูใ่กลเ้คียง 
- มีตลาดดา้นขา้งของตึก เป็นลานขายของ ลูกคา้ส่วน
ใหญ่เป็นพนกังานบ.ประกนัภยั เจา้เดิม มีพนกังานกวา่
พนัคน (ตามค าบอกเล่า) 
- คนดูแลสงวนขอ้มูลมาก และความร่วมมือนอ้ย 

4 63 หญิง เจา้ของ 5 - เทคนิคก าหนดราคา 2 ราคาคือ หอ้งมุม และหอ้งกลาง 
และส่วนลดส าหรับคนเช่าใหม่ 
- มีฟิตเนส ส่ิงอ านวยความสะดวก 
- ไม่มีเพจ คน้หาเจอจาก Google Map 
- ใช่วธีิโพสตห์าลูกคา้ในกลุ่มหาท่ีพกั 
- เนน้รับลูกคา้วยัท างาน 

5 58 หญิง เจา้ของ 7 - โปรโมชนัส่งเสริมการขายหลายอยา่ง 
- หอ้งสูงยิง่ถูก ไม่มีลิฟต ์ดว้ยการเสนอส่วนลดค่าหอ้ง
ชั้นละ 100 บาท และช่วงเวลาสญัญามีผลกบัค่าหอ้ง 
- ระบบความปลอดภยัสแกนหนา้ ส าหรับหอ้งแอร์ พดั
ลมสแกนน้ิว 
- ไม่มีเพจ ผูเ้ช่าเยอะอยูแ่ลว้ ส่วนใหญ่ ครอบครัว 
คนท างาน  
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ตารางท่ี 4.1 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัท่ีพกัรายเดือน 
(ต่อ) 

 

  

ล าดบั อายุ เพศ ความ
เกีย่วข้อง
กบั 
ทีพ่กัราย
เดือน 

ระยะเวลา
การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
 

6 35 หญิง นิติกร
อาคาร 

17 - เคยเป็นคอนโดมาก่อนแลว้ปล่อยเช่า โดยใหนิ้ติ
จดัการ คนเตม็ตลอด 
- ไม่สนใจท าการตลาดใดๆ เพราะวา่ มีลูกคา้อยูแ่ลว้ 
คือบ.ประกนัภยัขนาดใหญ่ท่ีมีพนกังานในบริษทั
จ านวนมาก 
- เหมาะส าหรับคนมีรถ เพราะมีท่ีจอดรถ ซ่ึงเป็นเพียง
ไม่ก่ีแห่งในยา่นท่ีมีท่ีจอดรถใหเ้กือบ 100% ของผูเ้ช่า 
- จุดเด่นคือ ท่ีจอดรถ นิติมีมาตรฐาน มีลูกคา้ประจ าอยู่
แลว้ เลยควบคุมมาตรฐานไว ้มีช่างและแม่บา้นประจ า 

7 43 หญิง พนกังาน
ตอ้งรับ 

10 - เคยเป็นโรงแรมรับทวัร์จีนนมาก่อน ค่อยเป็นอพาร์
ทเมนต ์มีสระวา่ยน ้ า ฟิตเนส มาตรฐานโรงแรม 
- แรกๆ ดูแลความเรียบร้อยอยา่งดี แต่หลงัๆ เม่ือปรับ
เป็นท่ีพกัรายเดือนและราคาหอ้งพกัไม่แพง ท าให้
แม่บา้น คนท าความสะอาดใส่ใจนอ้ยลง 
- มีไลน์แอด Facebook และ renthub.co.th 
- ผูเ้ช่าเตม็ตลอด มีท่ีจอดรถจ านวนหน่ึง และลูกคา้ยอม
จอดริมถนน 
- แนวโนม้จะกลบัมารับทวัร์จีนยงันอ้ย เพราะลูกคา้ราย
เดือนเดิมยงัอยูเ่ตม็ และจีนยงัมีนโยบายการเปิดประเทศ
ไม่ชดัเจน 
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ตารางท่ี 4.1 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัท่ีพกัรายเดือน 
(ต่อ) 

 
 
 
 
 
 

ล าดบั อายุ เพศ ความ
เกีย่วข้อง
กบั 
ทีพ่กัราย
เดือน 

ระยะเวลา
การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
 

8 62 หญิง เจา้ของ 21 - ท าเลส าคญัมาก ท าอะไรก็เป็นเงิน ไม่มีราคาตก 
- ก าหนด Positioning ชดัเจนท าใหไ้ม่ตอ้งแขง่เร่ือง
ราคา 
- เป็นธุรกิจท่ีลูกคา้ต่ืนเตน้กบัเจา้ใหม่ เพราะจะไดอ้ยู่
หอ้งสร้างใหม่ เฟอร์นิเจอร์ใหม่มากกวา่กิจการท่ีมี
ช่ือเสียงแต่เปิดท าการมานานแลว้ 
- ท าเล ติดถนนเดินทางสะดวก ยงัใชเ้ป็นไมเ้ด็ดในปิด
การขายได ้
- มีช่องทางการส่ือสารทางไลน์และมีเพจเพ่ือใหเ้กิด 
awareness มากกวา่เงินจมไปกบัการยงิโฆษณา (ไม่
หนา้เพจไดแ้ต่จะไม่เสียเงิน เพราะไม่เช่ือวา่คุม้) 
- ลูกคา้จะบอกต่อกนั ซ่ึงขอ้ดีของการบอกต่อคือ
สามารถรู้ท่ีไปท่ีมาของลูกคา้ได ้เม่ือมีปัญหาก็สามารถ
ใหเ้พ่ือนท่ีแนะน ามาช่วยติดต่อ 

9 44 ชาย เจา้ของ 3 - ติดต่อยาก 
- วา่งหอ้งเดียว เลยไม่สนใจลูกคา้รายใหม่ เพราะท าเล
ใกล ้ม.เกษตร 
- มีช่องทางออนไลน์ เพจ Facebook สวยงาม ปัดหมดุ 
Google Map ชดัเจน และลงขอ้มลูไวท่ี้ renthub.co.th 
- หอ้งสภาพเก่า ไม่มีการทาสีหรือปรับปรุงหอ้งให้
ลูกคา้ท่ียา้ยเขา้ใหม่ 
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ตารางท่ี 4.1 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัท่ีพกัรายเดือน 
(ต่อ) 

 
 
 
 
 

ล าดบั อายุ เพศ ความ
เกีย่วข้อง
กบั 
ทีพ่กัราย
เดือน 

ระยะเวลา
การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
 

10 35 ชาย ผูดู้แล
อาคาร 

5 - มีเพจอพัเดต สวยงาม ลงขอ้มูลไวท่ี้ renthub.co.th 
และหาลูกคา้จากในกลุ่มท่ีพกัรายเดือน  Facebook 
- อยูใ่นซอยลึกมาก 
- มีโปรโมชัน่ราคาเพียงแค่ ชั้นบนราคาถูกกวา่ชั้นล่าง 
เพราะมีลิฟต ์
- เนน้ท าเพจใน Facebook ดีส่ือสารชดัเจน และลง
โพสตใ์นกลุ่มหาท่ีพกัรายเดือนอยา่งสม ่าเสมอ ก็ท าให้
มีหอ้งวา่งนอ้ยได ้

11 37 ชาย ผูดู้แล
อาคาร 

12 - เป็นอาคารอายกุวา่ 20+ ปี มี 20 กวา่หอ้ง 
- ท าเพจน่าสนใจ และเนน้เวป็ไซตด์ว้ยเพ่ือเป็น
ฐานขอ้มูลท่ีพกั (renthub 9apartment bangkokpak) 
- มีการยงิโฆษณา เจาะตลาดออนไลน์ชดัเจน  
- ท่ีน่าสนใจกวา่คือ เป็นนกัลงทุนเช่าทั้งอาคาร เพ่ือรีโน
เวทใหม่ทั้งหมดแลว้ปล่อยเช่า ท าใหค้นดูแลอาคาร
ทั้งหมดนั้น เป็นของนกัลงทุน และชุดใหม่ทั้งชุด เพ่ิง
เขา้มาบริหารจดัการไม่นานมาน้ี 
- อาคาร 8 ชั้น ลิฟต ์เปิดบางชั้น ราคาเร่ิมตน้เพียง 3700 
บาท 
- ขอ้เสียคืออยูซ่อยลึกกวา่ 1.4 กม. แต่เป็นทางผา่นท่ี
เปิดปิดตามเวลา ท าใหมี้รถผา่น มอเตอร์ไซตผ์า่นตลอด
วนั ไม่วงัเวง 
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ตารางท่ี 4.1 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัท่ีพกัรายเดือน 
(ต่อ) 

 
ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

13 31 หญิง พนกังาน
เอกชน 

6 2 - เดินทางดว้ยมอเตอร์ไซค ์เป็นยานพาหนะ
หลกั 
- การหาท่ีพกัรายเดือนจะเนน้หาท่ีพกัใกล้
ออฟฟิศ และถามเพื่อน 
- ใหค้วามส าคญักบัวา่ไม่ไกลจากออฟฟิศ 
สะอาดปลอดภยั ค่าเช่าไม่แพง 
- เลือกท่ีพกัรายเดือนจากรูปภาพและรีววิของ
ลูกคา้- ท่ีพกัจะเลือกตอ้งมีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
และรปภ. 
- สาเหตุท่ีจะเปล่ียนท่ีพกัเม่ือยา้ยงาน เพราะ
ไดพ้ิจารณาท่ีพกัท่ีดีแลว้ 

 

 

ล าดบั อายุ เพศ ความ
เกีย่วข้อง
กบั 
ทีพ่กัราย
เดือน 

ระยะเวลา
การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
 

12 58 หญิง เจา้ของ 7 - มีช่องทางออนไลน์ Facebook renthub residence 
thaiapartment mapชดัเจน มีไลนแ์อด 
- ท าการตลาดเยอะมาก แต่ก็มีหอ้งใหพ้อเลือกไดอ้ยู ่
นัน่คือมีหอ้งวา่งอยูพ่อสมควร 
- เปิดท าการมาแลว้กวา่ 15 ปี  
-กลยทุธ์ราคาคือระยะเวลาสญัญาเช่า 6เดือน และ 1ปี 
ลดค่าเช่าเดือนละ 500บาท และ ราคา Room Type 
- ส่วนใหญ่เป็นคนท างาน คดัคน 
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ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน (ต่อ) 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

14 23 หญิง นกัศึกษา 4 1 - เดินทางดว้ยมอเตอร์ไซค ์เป็นยานพาหนะ
หลกั 
- หาท่ีพกัจากกลุ่ม Facebook จะมองหาท่ีพกั
ท่ีลงรายละเอียดชดัเจน มีส่ิงอ านวยความ
สะดวกในหอ้งพกั เช่น ตูเ้ยน็ แอร์ เคร่ืองท า
น ้ าอุ่น 
- ใหค้วามส าคญักบั ความปลอดภยั หอ้งใหม่ 
ดูน่าอยูแ่ละการเดินทางสะดวก 
- สาเหตุท่ียา้ยจากท่ีเดิมคือ มีปัญหากบั
แม่บา้น 

15 23 ชาย นกัศึกษา 3 1 - เดินทางดว้ยจกัรยานของตวัเอง 
- หาท่ีพกัรายเดือนจากค าแนะน าของเพื่อนท่ี
มหาวทิยาลยั และ Facebook 
- การเลือกท่ีพกับนออนไลน์ จะพจิารณาจาก
รูปหอ้งเช่าจริง ราคาชดัเจน และบอกขอ้มูล
ส าคญัครบถว้น 
- ใหค้วามส าคญักบั ราคา ความปลอดภยั 
และส่ิงอ านวยความสะดวก ภายในหอ้งพกั 
เช่นตูเ้ยน็ เคร่ืองท าน ้ าอุ่น WIFI 

16 25 หญิง นกัศึกษา 4 2 - ปกติเดินทางดว้ยรถสาธารณะ 
- เร่ิมตน้หาท่ีพกัจากเวบ็ไซตม์หาวทิยาลยั 
ประกอบกบัการดู Google - Google Map  
- ใหค้วามส าคญักบั ราคา ส่ิงอ านวยความ
สะดวก และสถานท่ีตั้ง ท่ีเดนิทางสะดวก ไม่
ไกลจากมหาวทิยาลยัมาก 
- พิจารณาท่ีพกัท่ีมีขอ้มูลของเจา้ของกิจการ
ชดัเจน สามารถติดต่อใหค้  าแนะน า สอบถาม
ได ้และรีววิท่ีดีจากลูกคา้ 
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ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน (ต่อ) 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

      - ตอ้งการหอ้งท่ีมีเฟอร์นิเจอร์และ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าครบ 

17 22 หญิง นกัศึกษา 1 3 - เดินทางดว้ยมอเตอร์ไซค ์
- การคน้หาท่ีพกัใหม่จาก Facebook โดยดู
จากรีววิท่ีน่าเช่ือถือ 
- ท่ีพกัท่ีดีควรจะสะอาด ดูน่าอยู ่และราคาถูก 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีเดิมเพราะ เจา้ของท่ี
พกัเดิมเอาเปรียบ 

18 32 ชาย พนกังาน
เอกชน 

5 2 - มีรถยนตส่์วนตวั จึงตอ้งการท่ีพกัมีท่ีจอดรถ
ท่ีปลอดภยั 
- คน้หาท่ีพกัจากอินเทอร์เน็ตทุกช่องทาง 
โดยเฉพาะ Google  
- ท่ีพกัท่ีน่าเช่ือถือตอ้งไดรั้บเคร่ืองหมาย
รับรองจากหน่วยงานราชการ 
- ลกัษณะท่ีพกัท่ีดีควรเดินทางสะดวก สะอาด 
ปลอดภยั 
- จะยา้ยท่ีพกัเม่ือยา้ยสถานท่ีท างาน 

19 30 หญิง พนกังาน
เอกชน 

6 2 - ปกติเดินทางดว้ยรถสาธารณะ 
- ใหค้วามส าคญักบัท่ีพกัใกลร้้านอาหาร ยา่น
ของกิน สามารถเดินทางสะดวก ใกลร้ถ
สาธารณะต่างๆ เช่นซุม้วนิมอเตอร์ไซค ์หรือ
ป้ายรถเมล ์เพราะไม่มีรถส่วนตวั 
- การเลือกท่ีพกัแต่ละคร้ังจะเร่ิมจากคน้หาใน 
Google คร่าวๆ และตอ้งไปดูสถานท่ีจริงดว้ย
ตวัเองเท่านั้น แลว้พิจารณาจากความ
ปลอดภยัของท่ีพกัเป็นหลกั โดยตอ้งมีการเขา้
ช่วยเหลือรวดเร็ว เม่ือลูกคา้ตอ้งการความ
ช่วยเหลือหรือพบปัญหาใดๆ 
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ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน (ต่อ) 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

20 26 หญิง พนกังาน
เอกชน 

2 1 - เดินทางดว้ยรถสาธารณะ 
- หาท่ีพกัจากการถามเพ่ือนเท่านั้น 
- ตอ้งการท่ีพกัท่ีปลอดภยั ราคาเหมาะสม 
และ สะอาด 

21 28 ชาย พนกังาน
เอกชน 

5 1 - เดินทางดว้ยรถมอเตอร์ไซคส่์วนตวั 
- หาท่ีพกัจากป้ายโฆษณาต่างๆ และถาม
เพื่อน 
- ตอ้งการท่ีพกัท่ีเล้ียงสตัวไ์ด ้และมี
ส่ิงแวดลอ้มท่ีดีน่าอยู ่
- เหตผุลท่ียา้ยจากท่ีเดิมเพราะ มีเสียงดงั
รบกวน แลว้ไม่ไดรั้บการแกไ้ข 

22 37 ชาย ธุรกิจ
ส่วนตวั 

6 1 - เดินทางดว้ยรถสาธารณะ 
- เนน้การเดินหาท่ีพกั ตอ้งการเห็นท่ีพกัจริง
เท่านั้น ไม่เช่ือภาพในอินเทอร์เน็ตและรีววิ 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีเดิม เพราะเช่ือวา่มีผี 

23 31 หญิง นกัศึกษา 4 1 - เดินทางดว้ยมอเตอร์ไซค ์
- คน้หาท่ีพกัจากเวป็ไซต ์และถามเพื่อน โดย
ตอ้งมีรีววิท่ีดี 
- ใหค้วามส าคญักบั ราคาท่ีเหมาะสม ความ
สะอาด และความปลอดภยัของท่ีพกั 
- มีผูจ่้ายค่าท่ีพกัให ้ไม่ไดจ่้ายดว้ยตวัเอง แต่
ขอไม่ใหข้อ้มูลเจาะจง 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีเดิมเพราะ ไกลท่ี
เรียน ตอ้งการอยูใ่กลเ้พ่ือน 

24 26 หญิง พนกังาน
เอกชน 

4 2 - มีรถยนตส่์วนตวั 
- คน้หาท่ีพกัใหม่ จาก Facebook โดย
พิจารณาจากขนาดหอ้ง ราคา ท าเลท่ีตั้ง และ
ควรมีรหสัสมาชิกของกลุ่ม เพ่ือความ 
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ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน (ต่อ) 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

      น่าเช่ือถือของขอ้มูลท่ีพกัท่ีสามารถตรวจสอบ
ได ้
-ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีตอ้งการคือ ท่ีจอด
รถ เฟอร์นิเจอร์ครบครัน และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีเดิมเพราะค่าเช่ามี
ราคาสูง 

25 22 หญิง นกัศึกษา 4 1 - เดินทางดว้ยมอเตอร์ไซคว์นิ 
- คน้หาท่ีพกัจากการขบัรถตะเวนหาดว้ย
ตวัเอง และติดต่อคุยกบัท่ีพกัดว้ยตวัเอง 
- พิจารณาจากท่ีพกั ใกลท่ี้เรียน ดูใหม่ สะอาด 
และโครงสร้างอาคารแขง็แรงไดม้าตรฐาน 
โดยท่ีพกัดงักล่าวควรตรวจสอบไดแ้ละนดัดู
หอ้งจริงก่อนตดัสินใจได ้
- ส่ิงท่ีตอ้งการในหอ้งพกั คือ ตูเ้ยน็ เตียง ชุด
โตะ๊เกา้อ้ีส านกังานท่ีสามารถนัง่ท างานได้
จริง 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีเดิมเพราะตอ้งการหา
ท่ีพกัท่ีถูกลง 

26 28 หญิง รับจา้ง 5 1 - มีรถยนตส่์วนตวั 
- คน้หาท่ีพกัจากเวบ็ไซต ์และ เพจ Facebook 
โดยใหค้วามส าคญักบัท่ีพกัท่ีเดินทางสะดวก 
การจราจรไม่แออดั และไม่เสียค่าท่ีจอดรถ
เพ่ิมจากค่าเช่า 
- ภายในหอ้งพกัมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบ
ครัน รวมถึงไมโครเวฟ จะดีมาก เพราะ
ตอ้งการท่ีจะห้ิวกระเป๋าพร้อมเขา้อยูเ่ลย 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีเดิม เพราะ ค่าไฟแพง 
และไม่มีท่ีจอดรถ 
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ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน (ต่อ) 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

27 29 หญิง พนกังาน
เอกชน 

5 1 - เดินทางดว้ยวนิมอเตอร์ไซค ์
- มีผูจ่้ายค่าหอ้งให ้ไม่ไดจ่้ายเอง 
- คน้หาท่ีพกัจาก Google เป็นหลกั โดย
พิจารณาจาก ราคา ส่ิงอ านวยความสะดวก 
และไม่ไกลจากท่ีท างาน 
- แต่เป็นเพียงการคน้หาเบ้ืองตน้ ไม่ไดเ้ช่ือถือ
ทั้งหมด เพราะขอ้มูล ภาพถ่ายต่างๆ อาจ
ไม่ไดอ้พัเดตเป็นปัจจุบนั สถานท่ีจริงอาจ
เส่ือมโทรมกวา่ท่ีเห็น จึงตอ้งการดูสถานท่ี
จริงประกอบการตดัสินใจดว้ย 
- สาเหตุท่ียา้ยจากท่ีพกัเดิม เพราะหอ้งร้อน
เกินไป ตอนเลือกหอ้งไดทิ้ศท่ีรับแดดตลอด
วนั 

28 40 หญิง รับจา้ง 4 1 - เดินทางดว้ยรถสาธารณะ 
- คน้หาท่ีพกัจาก Google เบ้ืองตน้ แลว้จึง
ตะเวนหาในพ้ืนท่ีใกลท่ี้ท างาน โดยตอ้งเป็นท่ี
พกัท่ีเดินทางสะดวก สะอาด และปลอดภยั 
- ไม่เช่ือการคน้หาใน Google ทั้งหมด 
ตอ้งการดูท่ีพกั หอ้งจริงก่อนตดัสินใจ 
- ตอ้งการใหท่ี้พกัมีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เช่นตูเ้ยน็ 
และทีว ีดว้ย 
- ปกติเป็นคนไม่ค่อยเล่นโซเชียล จะเล่น
ประมาณ 2-3 ชม ต่อวนัเท่านั้น 
- สาเหตุท่ียา้ยออกจากท่ีพกัเดิม เพราะ รู้สึกวา่
ค่าไฟแพง และอยากหาท่ีพกัใหม่ท่ีมีค่าเช่าถูก
กวา่น้ี 

29 22 หญิง นกัศึกษา 3 4 - เดินทางดว้ยวนิมอเตอร์ไซค ์
- คน้หาท่ีพกัจาก Google และ มหาวทิยาลยั
แนะน า 
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ตารางท่ี 4.2 ตารางบนัทึกขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน (ต่อ) 
ล าดบั อายุ เพศ อาชีพ ระยะเวลา

การสัม-
ภาษณ์ 
(นาท)ี 

จ านวน
สมาชิก
ร่วม
ห้อง 

สรุปประเดน็ทีไ่ด้รับ 
 
  

      - พิจารณาจาก ความปลอดภยั สะดวก และ
สะอาด โดยสงัเกตจากรีววิเป็นหลกั 
- ปกติชอบเล่นโซเชียลมีเดียตลอดเวลา 

30 42 ชาย ธุรกิจ
ส่วนตวั 

4 3 - เดินทางดว้ยมอเตอร์ไซคส่์วนตวั 
- คน้หาท่ีพกัจากเพ่ือนแนะน า และกลุ่ม 
Facebook  
- พิจารณาและเช่ือ รีววิหรือค าบอกเล่าจากคน
เคยอยูจ่ริง และสามารถเดินทางสะดวก 

31 21 หญิง นกัศึกษา 5 1 - ไม่มียานพาหนะส่วนตวั ปกติเดินไปเรียน 
- คน้หาท่ีพกัจากเวป็ไซต ์ท่ีมีรูปภาพ 
รายละเอียดชดัเจน สามารถติดต่อสอบถาม
เบ้ืองตน้ได ้แลว้จึงไปดูสถานท่ีจริง 
- ใหค้วามส าคญักบั ราคา ความปลอดภยัของ
สถานท่ี และส่ิงอ านวยวามสะดวก 
- ส่ิงอ านวยความสะดวกของท่ีตอ้งการ คือ 
เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองอบผา้ ไมโครเวฟ ตูเ้ยน็ 
- ปกติไม่ติดเล่นมือถือ หรือโซเชียลมีเดีย 

32 24 หญิง นกัศึกษา 5 1 - ใชร้ถสาธารณะเป็นหลกั 
- คน้หาท่ีพกัจากการอ่านรีววิก่อน จึงไป
ส ารวจดูสถานท่ีจริง และเดินหาท่ีพกัอ่ืน
ใกลเ้คียง แต่ตอ้งดูวา่รีววินั้นน่าเช่ือถือหรือไม่ 
เป็นผูอ้าศยัจริงหรือไม่ และ เป็นเพจท่ีมีคน
รีววิใหจ้ านวนมากก็จะมีความน่าเช่ือถือ 
- ใหค้วามส าคญักบั ความปลอดภยั ลกัษณะ
หอ้งพกั เช่น ขนาด ส่ิงอ านวยความสะดวก 
ฯลฯ และคนดูแลท่ีพกั 
- ตอ้งการหอ้งท่ีพร้อมห้ิวกระเป๋าเขา้อยูไ่ดเ้ลย 
เพราะท่ีพกัไดมี้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจดัใหแ้ลว้ 
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สรุปประเด็นค าถามหลกั 
 
ตารางท่ี 4.3 วธีิการคน้หาท่ีพกัรายเดือน 
ประเด็นค าถาม ค าตอบ จ านวน 
วธีิการคน้หาท่ี
พกัรายเดือน  

Google 7 
Facebook 6 
เพื่อน 4 

 
 ตารางท่ี 4.4 ส่ิงท่ีใหค้วามส าคญั ขณะตดัสินใจเลือกท่ีพกั 

 
 ตารางท่ี 4.5 วธีิพิจารณาความน่าเช่ือถือของท่ีพกัรายเดือน 

 
ตารางท่ี 4.6 ผูจ่้ายค่าหอ้ง 

 
 
 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ จ านวน 
ส่ิงท่ีให้
ความส าคญั 
ขณะตดัสินใจ
เลือกท่ีพกั 

ความปลอดภยั 10 
ราคา 10 
ความสะดวก - ท าเล 9 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ จ านวน 
วธีิพิจารณา
ความน่าเช่ือถือ
ของท่ีพกัราย
เดือน 

รีววิ 8 
รูปภาพและรายละเอียด 6 
ตรวจสอบได ้ 3 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ จ านวน 
ผูจ่้ายค่าหอ้ง จ่ายเอง 15 

ไม่ไดจ่้ายเอง 5 
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ตารางท่ี 4.7 การเดินทาง 

 
ตารางท่ี 4.8 ปัจจยัท่ีท าใหเ้ปล่ียนท่ีพกั 

 
 

4.3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ในผู ้ท่ีให้ข้อมูลส าคัญ (Key Information)  ในส่วนของ

ผูป้ระกอบการ จ านวนทั้งหมด 20 คน ไดข้อ้มูลท่ีเป็นประเด็นส าคญัต่อการศึกษาดงัน้ี 
 
4.3.1 ลูกค้าทีพ่กัรายเดือนตัดสินใจจากส่ิงอ้างองิเสมอ 
(Theory of Planned Behavior) 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ข้อมูลโดยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างตลอดเส้นทางถนนเกษตร- 

นวมินทร์  
ผูว้ิจ ัยพบว่าทัศนคติของผูดู้แลกิจการธุรกิจท่ีพักรายเดือนได้ให้ข้อมูลในทิศทาง

เดียวกนั มีความคลา้ยกนั ในแต่ละท าเลท่ีใกลก้นัหรือลกัษณะของท าเลคลา้ยกนัอย่างมีนยัยะส าคญั 
แบ่งเป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

1. ยา่นพหลโยธิน  
เป็นพื้นท่ีบริเวณกิโลเมตรท่ี 1 ของถนนประเสริฐมนูกิจ ก่อนเขา้สู่ถนนพหลโยธิน ใกล้

รถไฟฟ้าสถานีเสนานิคมและสถานีมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ รวมถึงพื้นท่ีใกลเ้คียงถนนพหลโยธิน 
บางซอยเช่ือมต่อกบัถนนพหลโยธินได ้เป็นยา่นท่ีมีความตอ้งการท่ีพกัรายเดือนเป็นจ านวนมาก จาก
ความเจริญของแยกเกษตร จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดใ้ห้ความเห็นวา่ผูเ้ช่าส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษา
มหาวิทยาลยัเกษตรและคนวยัท างาน ความตอ้งการเช่าจ านวนมากน้ีท าให้ผูป้ระกอบการท่ีพกัราย

ประเด็นค าถาม ค าตอบ จ านวน 
การเดินทาง จกัรยานยนต ์ 9 

รถสาธารณะ 6 
รถยนต ์ 3 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ จ านวน 
ปัจจยัท่ีท าให้
เปล่ียนท่ีพกั 

ยา้ยท่ีเรียน - ท่ีท างาน 9 
ค่าใชจ่้ายแพง 3 
ไกลท่ีเรียน - ท่ีท างาน 3 
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เดือนสามารถคดัเลือกผูเ้ช่าท่ีดูเหมาะสมได ้โดยหากเจาะจงลกัษณะผูเ้ช่าท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการคือ 
นักศึกษาหรือหากเป็นคนวยัท างาน ควรมีงานเป็นหลกัแหล่ง ท่าทางสะอาดสะอา้น อยู่กนัเป็นคู่
ครอบครัวหรือมีเด็กแค่คนเดียว เช่น พนกังานออฟฟิศหรือคนท างานทัว่ไป 

ลกัษณะอาคารส่วนใหญ่เป็นอาคารเก่า มีอายุมากกวา่ 15 ปี มีทั้งอาคารพาณิชย ์(Shop 
House) มีลกัษณะชั้นล่างเป็นร้านคา้ ชั้นบนดดัแปลงเป็นห้องพกัรายเดือน ผูว้ิจยัจะไม่ไดเ้ก็บขอ้มูล
จากกลุ่มน้ี เน่ืองจากเป็นการเปิดแบบไม่ถูกวตัถุประสงคข์องอาคารตามกฎหมายและเป็นการจดัการ
ดูแลผูเ้ช่าเพียงไม่ก่ีห้องให้แต่ละกิจการ ท าให้การบริหารยงัไม่เป็นระบบมากนกั ผูว้ิจยัจึงเลือกเก็บ
ขอ้มูลจากอาคารให้เช่าพกัอาศยัรายเดือนท่ีตั้งแยกออกจากอาคารพาณิชยด์งักล่าว พบว่าท าเลย่าน
พหลโยธินเป็นท าเลท่ีรับความนิยมเป็นอยา่งมากแมเ้ป็นอาคารในซอยลึกก็ตาม ดงักลุ่มตวัอยา่งท่ี 11 
พื้นท่ีโครงการตั้งอยูไ่กลจากปากซอยกวา่ 1.4 กม. แต่ผูป้ระกอบการไดก้ล่าววา่ “ไม่ใช่พื้นท่ีเปล่ียว 
สามารถเดินทางสะดวก มีวินมอเตอร์ไซค ์รถยนตแ์ละแทก็ซ่ีผา่นตลอดวนั เพราะท่ีน่ีมีประตูทางลดั
เปิดปิดตามเวลาผ่านไปยงัอีกซอยได้” และยงักล่าวเสริมว่า “เป็นบริษัทใหม่เข้ามาบริหาร ยงั
ปรับปรุงอาคารไม่เสร็จ จะเขา้อยู่ไดอ้ยู่กลางเดือนหน้า แต่ว่างไม่ก่ีห้อง ควรรีบมาเลือกดูห้องดว้ย
ตวัเอง” (สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 23 ม.ค. 2566) แสดงให้เห็นวา่ แมจ้ะอยูซ่อยลึกแต่หากตั้งอยูบ่นท าเลท่ี
เดินทางสะดวก ก็สามารถใชเ้ป็นจุดขายของธุรกิจนั้นไดอ้ย่างย ัง่ยืน และจากกลุ่มตวัอยา่งท่ี 9 พื้นท่ี
โครงการตั้งอยู่ใกล้แยกเกษตรเพียง 120 เมตร และเม่ือสอบถามถึงการตอ้นรับผูเ้ช่ารายใหม่ ได้
ค  าตอบว่า “หากคุณไม่พอใจท่ีเราไม่ทาสีใหม่ให้ก็ไม่เป็นไรครับ ปกติเราก็ไม่ไดท้าสีใหม่ส าหรับ
ลูกคา้ท่ีเขา้ใหม่อยู่แล้ว” จากการสัมภาษณ์ท าให้ได้ผูว้ิจยัได้รับรู้ถึงทศันคติของผูใ้ห้ขอ้มูลซ่ึงเป็น
ผูดู้แลกิจการวา่ ไม่งอ้ลูกคา้ท่ีเขา้มาติดต่อ เพราะอาคารน้ีเหลือวา่งเพียงห้องเดียวเท่านั้น (สัมภาษณ์
เม่ือวนัท่ี 23 ม.ค. 2566) แสดงให้เห็นวา่ท าเลท่ีดีนั้น ท าให้ผูป้ระกอบการหรือผูดู้แลกิจการสามารถ
ก าหนดคุณภาพของห้องพกัได้ โดยไม่ได้แข่งขนัด้านคุณภาพหากเปรียบเทียบกบักิจการอ่ืนๆ ท่ี
ผูว้ิจยัไดไ้ปสัมภาษณ์ ซ่ึงส่วนใหญ่ร้อยละ 80 นอกจากตรวจสภาพเฟอร์นิเจอร์ภายในห้องแล้วจะ
ทาสีภายในหอ้งพกัใหลู้กคา้ท่ีเขา้ใหม่ทุกคร้ัง 

ดงันั้นจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้จิยัไดเ้ขา้ไปสัมภาษณ์เชิงลึกทั้งแบบลงพื้นท่ีและเขา้ไปเก็บ
ขอ้มูลในฐานะลูกคา้ท่ีตอ้งการเช่าห้องท าให้สรุปไดว้่า ท่ีพกัรายเดือนย่านพหลโยธินนั้นมีอุปสงค์ 
(Demand) ของผูต้อ้งการเช่ามากกวา่อุปทาน (Supply) เพราะเป็นพื้นท่ีท่ีมีความเจริญอยูใ่กลร้ถไฟฟ้า 
2 สถานี ใกลม้หาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์และเป็นแยกใหญ่จุดตดักนัของถนน 3 สายคือ งามวงศว์าน 
พหลโยธิน และประเสริฐมนูกิจ ผูป้ระกอบการสามารถก าหนดคุณภาพของท่ีพกัและห้องพกัไดเ้อง 
มีการแข่งขนัในตลาดท่ีพกัรายเดือนน้อยเพราะมีผูเ้ช่าเต็มหรือเกือบเต็มเสมอ เพราะเป็นพื้นท่ีท่ี
เดินทางสะดวกและพื้นท่ีว่างท่ีเหมาะสมส าหรับก่อสร้างอาคารท่ีพกัรายเดือนนั้นน้อยลงมาก 
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เน่ืองจากความเจริญของแยกเกษตรน้ี ท าใหร้าคาประเมินท่ีดินเพิ่มสูงข้ึน เกินกวา่นกัลงทุนจะสร้างท่ี
พกัรายเดือน และหันมาสร้างคอนโดมิเนียมหรือแมแ้ต่ คอมมูนิต้ี มอลล์ (Community Mall) ซ่ึง
สามารถท าก าไรไดม้ากกวา่ 

2. ยา่นลาดปลาเคา้ 
เป็นถนนหลกัท่ีมีมาก่อนการตดัถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตรนวมินทร์) ท าให้แบ่ง

ถนนลาดปลาเคา้เป็น 2 ฝ่ัง คือเส้นไปถนนรามอินทราและไปลาดพร้าววงัหินได ้ยา่นน้ีเคยเป็นชุมชน
มาก่อน ท าให้เป็นยา่นท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะและมีลกัษณะนิสัยของลูกคา้อยูแ่ลว้ การท าการตลาดจึง
ไม่หวือหวามากนกั จากการลงพื้นท่ีส ารวจและสัมภาษณ์เชิงลึกท าให้ไดท้ราบถึงกลุ่มลูกคา้หลกัคือ
พนกังานบริษทั ซ่ึงมีพนกังานบริษทัในย่านน้ีจ านวนมาก แต่ละกิจการจึงแข่งขนักนัท่ีท าเลและท่ี
จอดรถ ดงัเช่นกลุ่มตวัอย่างท่ี 6 แต่เดิมเป็นอาคารคอนโดมิเนียมก่อนจะเปล่ียนเป็นท่ีพกัรายเดือน 
หลงัจากบริษทัประกนัภยัแห่งหน่ึงมาสร้างส านกังานในยา่นลาดปลาเคา้ ท าให้คอนโดมิเนียมแห่งน้ี
มีการจดัการปล่อยเช่าในรูปแบบท่ีพกัรายเดือนผา่นการดูแลจากนิติบุคคลคอนโด จุดเด่นของอาคาร
น้ีคือมีท่ีจอดรถรองรับกวา่ 90% ของผูเ้ช่า ซ่ึงเป็นเพียงไม่ก่ีแห่งในยา่นน้ีท่ีรองรับรถยนตไ์ดจ้  านวน
มากเท่าน้ี นิติกรของอาคารน้ีไดก้ล่าวว่า “ปกติไม่ไดท้  าการตลาดหรือโฆษณาทางใดเลย เพราะมี
ลูกคา้เช่าเต็มทุกเดือนอยู่แลว้ค่ะ” พร้อมกล่าวเสริมวา่ “ลูกคา้ส่วนใหญ่รู้จกัจากการบอกต่อกนั เพื่อ
ชวนมาอยูท่ี่เดียวกนั แต่ตึกเราจะไม่ลงัเลท่ีจะปฏิเสธลูกคา้ท่ีมีลกัษณะดูเหมือนกลุ่มวยัรุ่นมีเพื่อนฝูง
มาก และดูเขา้ข่ายจะเกิดการมัว่สุม เพื่อไม่ให้เกิดปัญหารบกวนผูเ้ช่ารายอ่ืน...” (สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 
19 ม.ค. 2566) และกลุ่มตวัอย่างท่ี 3 เป็นอาคารมีผูเ้ช่าเต็มตลอด ผูดู้แลได้กล่าวว่า “คนเช่าเกือบ
ทั้งหมดคือพนกังานบริษทัในซอยขา้งๆ เราไม่มีท่ีจอดรถยนตเ์ลยสักคนั แต่อยูใ่กลบ้ริษทัมากลูกคา้ก็
เลือกเช่า โดยไม่ตอ้งโฆษณาลงอินเตอร์เน็ต...” (สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 19 ม.ค. 2566) 

ดงันั้นจากการส ารวจลงพื้นท่ีและสัมภาษณ์เชิงลึก ณ สถานท่ีตั้งโครงการยา่นลาดปลา
เคา้ทั้งสองช่วงถนนดงักล่าวแลว้ ท าใหส้รุปไดว้า่เป็นยา่นท่ีมีลูกคา้เป็นกลุ่มคนท างานบริษทัในพื้นท่ี
ซ่ึงมีจ านวนมาก การแข่งขนักนัมากท่ีสุดของท่ีพกัรายเดือนคือท าเลท่ีตั้ง ยิ่งมีระยะทางใกลบ้ริษทั
นั้นๆ จะยิง่ไดเ้ปรียบ รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถรองรับลูกคา้เพียงพอหรือไม่ และความใหม่ของอาคาร 
ช่องทางการส่ือสารออนไลน์ท่ีชดัเจนมีเพียงการปักหมุดบน Google Map กิจการส่วนใหญ่ไม่มีเพจ 
Facebook เพื่อส่ือสารการตลาด หรือช่องทางอ่ืนท่ีมีการอัพเดตข้อมูลโดยผูป้ระกอบการอย่าง
ต่อเน่ือง มีเพียงการลงทะเบียนกับเว็บไซต์ Renthub.in.th ให้ลูกค้าสืบค้นข้อมูลท่ีพกัเบ้ืองตัน 
(Renthub.in.th เป็นเวบ็ไซตส่ื์อกลางขอ้มูลอพาร์ทเมนต ์ท่ีผูป้ระกอบการส่งกิจการให้ตรวจสอบเพื่อ
เพิ่มความน่าเช่ือถือ และเป็นฐานขอ้มูลใหลู้กคา้ไดค้น้หาท่ีพกั) 
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3. ยา่นถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตร-นวมินทร์) 
เป็นถนนเส้นหลกัของงานวิจยัน้ี ปัจจุบนัมีผูเ้ดินทางผา่นจ านวนมาก จนเกิดการจราจร

ติดขดัในช่วงเวลาเร่งด่วนทั้งเช้าและเย็น ยงัมีพื้นท่ีว่างติดถนนจ านวนมากให้สามารถก่อสร้าง
โครงการต่างๆ ได ้กิจการท่ีพกัรายเดือนท่ีตั้งตวัแยกจากช่วงชุมชน จะมีวิธีการท าการตลาดท่ีต่างกนั 
ดังกลุ่มตวัอย่างท่ี 4,5 เป็นกิจการท่ีเจ้าของบริหารเอง เป็นผูห้ญิงมีอายุท่ีสามารถให้ขอ้มูลอย่าง
ครบถ้วน คล่องแคล่ว มีอธัยาศยัดี ดูคร ่ าหวอดในวงการท่ีพกัรายเดือนมานาน ส่วนใหญ่จะเสนอ
ส่วนลดตามล าดบัชั้นท่ีพกัให้ลูกคา้ สามารถแนะน าช่องทางติดต่อทางออนไลน์ และช่องทางการ
สืบคน้รูปภาพห้องตวัอย่างบนออนไลน์ไดอ้ย่างครบถว้น คนส่วนใหญ่เป็นเป็นท างานในย่านถนน
ประเสริฐมนูกิจ และอยูเ่ป็นครอบครัว (สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 23 ม.ค. 2566) และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 7 ไดใ้ห้
ขอ้มูลวา่ แต่เดิมเป็นโรงแรมท่ีรองรับทวัร์ชาวจีน แต่หลงัจากสถานการณ์โควิดไดป้รับเป็นท่ีพกัราย
เดือน และดว้ยสถานการณ์ท่ีประเทศจีนยงัไม่มีนโยบายการเปิดประเทศท่ีชดัเจน จึงยงัคงให้ลูกคา้
รายเดือนอยูต่่อไป โดยผูดู้แลไดก้ล่าววา่ “จุดเด่นของเราคือมาตรฐานอาคารเทียบเท่าโรงแรมเพราะมี
ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ทั้ งสระว่ายน ้ า ฟิตเนส ระบบความปลอดภัยภายในอาคาร 
เฟอร์นิเจอร์ภายในห้อง และระบบเคร่ืองปรับอากาศ ท าให้ลูกคา้ไดรู้้สึกเหมือนอยูโ่รงแรม ในราคา
เร่ิมตน้แค่ 5,500 บาท” (สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 19 ม.ค. 2566) 

ดงันั้นจะเห็นได้ว่า ตลอดเส้นทางถนนประเสริฐมนูกิจแต่ละอาคารท่ีตั้งตวัแยกจาก
กลุ่มอาคารท่ีอยูใ่นชุมชนนั้นจะมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีการจดัการท่ีต่างกนั และจุดขายต่างกนั จุด
คลา้ยกนัคือการบริหารดว้ยตวัเจา้ของเอง และเนน้คนท างาน มีการบอกต่อในกลุ่มเพื่อนชกัชวนกนั
เขา้มาพกัท่ีเดียวกนั การจดัการของเจา้ของกิจการจะง่ายข้ึน เพราะรู้ท่ีไปท่ีมาของผูเ้ช่านั้นๆ โดยพื้น
เพ เช่น กลุ่มตวัอยา่งท่ี 8 ขยายความเก่ียวกบัเร่ืองน้ีวา่ “ยิ่งดีเสียอีก ถา้ลูกคา้เป็นกลุ่มท่ีมาจากจงัหวดั
เดียวกนัเขา้มาท างานท่ีกทม. รู้จกักนัมาก่อน ท างานท่ีเดียวกนั เราก็จะรู้นิสัยเป็นอยา่งไร หรือหากมี
ปัญหาการจ่ายค่าห้องหรือติดต่อไม่ไดก้็รู้วา่ตอ้งติดต่อใคร” ฯลฯ ขอ้ดีส าหรับผูเ้ช่าท่ีเช่าอาคารตั้งตวั
แยกจากกลุ่มชุมชนคือค่าห้องไม่แพง เพราะคู่แข่งนอ้ย มีท่ีจอดรถเพียงพอ ท่ีพกัค่อนขา้งสงบ มีเสียง
รบกวนจากบริเวณใกลเ้คียงนอ้ย นบัวา่เป็นอีกตวัเลือกท่ีลูกคา้กลุ่มคนวยัท างานและครอบครัวขนาด
เล็กเลือกเช่า 
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ภาพท่ี 4.1 แผนภาพแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวคิดท่ี 1 และทฤษฎีสนบัสนุน 

 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกท าให้ผูว้ิจยัสามารถแบ่งกลุ่มตามย่านไดอ้ย่างขา้งตน้นั้น จะ

เห็นไดว้า่หากอา้งอิงแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัรายเดือนจากส่ิงมีอิทธิพล 
ไม่วา่จะแบ่งกลุ่มหรือมีเอกลกัษณ์เฉพาะกลุ่มแบบใด การชกัชวนกนัของกลุ่มเพื่อน ยงัมีอิทธิพลใน
การเลือกท่ีพกั หากเทียบกบัทฤษฎีคือเขา้ข่ายเป็นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) ท่ี
อา้งอิงบุคคลตน้แบบหรือบรรทดัฐานสังคม จากคนใกลชิ้ดอยา่งเพื่อนร่วมงาน ท าให้ไม่วา่จะเป็นท่ี
พกัใกลท่ี้ท างาน หรือท่ีพกัราคาท่ีตั้งตวัแยกไกลออกไป  ก็มีความตอ้งการพกัท่ีเดียวกนัหรือใกลก้นั 
จะท าใหรู้้สึกปลอดภยั เดินทางสะดวกกวา่เลือกท่ีพกัอ่ืน และอิทธิพลน้ีเป็นขอ้ดีส าหรับทั้งผูเ้ช่า และ
ผูป้ระกอบการ จะช่วยในการจดัการความเรียบร้อยได ้และผูป้ระกอบการไดเ้ตรียมวธีิการรับมือหาก
เกิดการชกัชวนกนัของกลุ่มผูเ้ช่าท่ีไม่มีคุณภาพ ป้องกนัการเกิดปัญหาท่ีจะส่งผลกระทบต่อผูเ้ช่าราย
อ่ืนไวแ้ลว้ และในมุมผูเ้ช่า 8 ใน 20 เป็นกลุ่มค าตอบท่ีมากท่ีสุดไดใ้ห้ขอ้มูลเหมือนกนัวา่ จะพิจารณา
ท่ีพกัรายเดือนท่ีน่าเช่ือถือด้วยการพิจารณาจากรีวิว หรือความคิดเห็นจากผูเ้ช่า เพื่อประกอบการ
ตดัสินใจ 

รวมถึงอีกประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior) 
เกิดจากการประเมินพฤติกรรมนั้นวา่ท าแลว้ดี ไดรั้บการยอมรับหรือมีทศันคติเป็นบวก ก็จะท าต่อไป 
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สามารถเช่ือมโยงไดก้บัการเลือกท่ีพกัรายเดือนท่ีมีความหรูหรา อยา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ี 7 เป็นท่ีพกัราย
เดือนท่ีมาจากธุรกิจโรงแรม ผู ้ประกอบการได้ให้ข้อมูลว่า แต่เดิมนั้ นเป็นโรงแรมส าหรับ
นกัท่องเท่ียวทวัร์จีนเท่านั้น ไม่ไดเ้ปิดรับคนไทย หรือลูกคา้แบบ Walk-in แต่ดว้ยสถานการณ์โควิด 
19 ท่ีผา่นมา ลูกคา้ชาวจีนไม่สามารถมาเท่ียวได ้ในช่วงแรกไดปิ้ดบริการเพื่อรอให้นกัท่องเท่ียวจีน
กลบัมา แต่โรคระบาดใช้เวลานานกวา่ท่ีคาดจึงมีการเปล่ียนมือผูบ้ริหาร และปรับปรุงอาคารเป็นท่ี
พกัรายเดือน ซ่ึงจุดขายของท่ีน่ีคือ ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีมีมาตรฐานอย่างโรงแรมนั้นสามารถ
ดึงดูดลูกคา้ได ้มีลูกคา้สนใจเช่าจ านวนมาก จนท่ีพกัเต็มอยา่งต่อเน่ือง ผูป้ระกอบการคาดวา่ดว้ยส่ิง
อ านวยความสะดวกและลกัษณะท่ีพกัดูดีนั้นคือตวัแปรท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือก และในมุมมอง
ของผูเ้ช่า การเลือกท่ีพกัจะเลือกจากภาพถ่ายสถานท่ีจริงท่ีดูน่าเช่ือถือ มีความเป็นปัจจุบนั และดูไม่
ปรุงแต่งมากจนเกินไป จากกลุ่มตวัอยา่งท่ี 15 ไดใ้หข้อ้มูลวา่ การเลือกท่ีพกับนออนไลน์ จะพิจารณา
จากรูปห้องเช่าจริง ราคาชดัเจน และบอกขอ้มูลส าคญัครบถว้น และจากการเก็บขอ้มูลกลุ่มผูเ้ช่า 6 
ใน 20 คนให้ความเห็นว่า ภาพท่ีสวยงามและรายละเอียดท่ีชัดเจน จะช่วยให้ท่ีพกัรายเดือนนั้นดู
น่าเช่ือถือ น่าสนใจ มากกวา่การใหข้อ้มูลทัว่ไปหรือภาพเพียงอยา่งเดียว 

 
4.3.2 เพราะความจ าส้ันกว่าความรู้สึก (AIDA Model) 
ท่ีพกัรายเดือน เป็นเพียงไม่ก่ีธุรกิจท่ีลูกคา้สนใจใช้บริการธุรกิจหน้าใหม่ “ยิ่งใหม่ ยิ่ง

ชอบ” หากเป็นธุรกิจอ่ืนลูกคา้มกัจะมีความไม่ไวว้างใจในสินคา้หรือบริการ แต่ส าหรับธุรกิจท่ีพกั
รายเดือน ความใหม่ ความสะอาด ระบบต่างๆ ภายในอาคารท่ีทนัสมยั และมกัจะมาพร้อมระบบ
รักษาความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐานเป็นปัจจุบนั สามารถสร้างความน่าเช่ือถือได ้ผูป้ระกอบการราย
ใหม่เพียงแค่การส่ือสารกระจายข่าวใหลู้กคา้รับรู้ถึงการมีอยูข่องท่ีพกัเปิดใหม่เท่านั้น 

ในอีกดา้นหน่ึงของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน กิจการเจา้เก่าก็ได้มีวิธีด้ินรนเอาตวัรอดจาก
ความเก่าและวนัเวลาท่ีผ่านไป ในรูปแบบต่างๆ การส่ือสารถึงลูกคา้ตอ้งมีชั้นเชิงมากยิ่งข้ึน รวมถึง
หนา้ตาของท่ีพกัและเสนอส่ิงท่ีสามารถเร้าใจลูกคา้ได ้จากการส ารวจและสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีพกัราย
เดือนแต่ละแห่งจะมีการส่ือสารท่ีน่าสนใจดงัน้ี 

“ตวัอาคารสร้างมากวา่ 20 ปีแลว้ ผูบ้ริหารใหม่เขา้มาเช่าบริหารเม่ือไม่นานมาน้ี ไดรี้โน
เวทใหม่ทั้งตึก เพราะของเดิมค่อนขา้งโทรมมาก และมีการเปล่ียนช่ือตึก ยิงโฆษณาออนไลน์ใน
ช่องทางต่างๆ มีเพจ Facebook LINE official account รวมถึงการโพสตใ์นกลุ่มหาท่ีพกัรายเดือน...” 
(สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 23 ม.ค. 2566) จะเห็นวา่เม่ือผูว้จิยัไดเ้ขา้ไปในเพจ Facebook ดงักล่าวตามค าบอก
เล่าของผูดู้แลอาคาร จะเป็นไปตามทฤษฎีกระบวนการจูงใจคนให้เปล่ียนเป็นการตดัสินใจเช่าท่ีพกั
รายเดือนผา่นความรู้สึกต่างๆ (AIDA Model) โดยเร่ิมจากช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้เร่ิมจากการสร้าง
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การรับรู้ถึงการมีอยู่ของกิจการแห่งน้ี ด้วยการมีเพจ Facebook อพัเดตความคืบหน้าการรีโนเวท
อาคาร สร้างตวัตนใหกิ้จการ (Attention) มีการน าเสนอภาพห้องพกัใหม่ท่ีสวยงาม ระบบรักษาความ
ปลอดภยัใหม่ท่ีน่าเช่ือถือ มีรถรับส่งผูเ้ช่าไปปากซอย (Interest) พร้อมดว้ยโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ท่ี
ท าสัญญาเช่า 6 เดือนและ 1 ปี และส่ิงท่ีลูกคา้จะไดรั้บเม่ือท าสัญญาในช่วงเวลาท่ีก าหนด (Desire) จึง
น าไปสู่ขั้นตอนการติดต่อเพื่อดูห้องจริง และช่องทางการสอบถามเพิ่มเติม (Action)  

นอกจากน้ีอีกหลายกลุ่มตวัอย่างท่ีไดใ้ห้ขอ้มูลท่ีตรงกนัว่า “กล่ินสีทาภายในสามารถ
กระตุน้ความรู้สึกลูกคา้ไดเ้สมอ” 7 ใน 10 จากกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการ ไดใ้ห้ขอ้มูลตรงกนัวา่ จะ
มีการทาสีห้องพกัให้ลูกคา้ท่ีเขา้ใหม่ และให้ความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัวา่ ห้องพกัส าหรับผูเ้ช่า
ใหม่ นอกเหนือจากการตรวจสอบสภาพเฟอร์นิเจอร์แลว้ จะทาสีห้องพกัใหม่ เพราะจะท าให้ผูเ้ช่า
รู้สึกเหมือนได้อยู่ห้องใหม่ พร้อมตดัสินใจเช่าทนัทีหลังเห็นสภาพห้อง นับได้ว่าหากต้องการ
การตลาดส าหรับธุรกิจท่ีพกัรายเดือนตอ้งเร่ิมวางแผนตั้งแต่การท าให้รู้ถึงการมีอยู่ไปจนไปถึงการ
เชิญชวนให้เดินทางมายงัสถานท่ีจริง พร้อมเสนอบรรยากาศท่ีนอกจากความสวยงามยงัตอ้งมี “กล่ิน
เหมน็ใหม่” (ในปริมาณท่ีเหมาะสม) ประกอบเพื่อช่วยใหปิ้ดการขายไดใ้นท่ีสุด 

 
ภาพท่ี 4.2 แผนภาพแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวคิดท่ี 2 และทฤษฎีสนบัสนุน 
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4.4 ประเด็นขดัแย้งแนวความคดิ 
รีววิท่ีรับมือยากท่ีสุดของท่ีพกัรายเดือนคือ รีววิเก่ียวกบัส่ิงล้ีลบั 
ไม่วา่ปัจจุบนัเทคโนโลยีจะกา้วไกลอย่างไร หน่ึงในความเช่ือท่ีฝังรากลึกของคนไทย

ยงัคงเก่ียวกบัความเช่ือ โดยเฉพาะส่ิงล้ีลบั ส่ิงท่ีมองไม่เห็น เพราะ ความเช่ือเร่ืองส่ิงล้ีลบันั้นอยูคู่่กบั
ศาสนาพุทธ ซ่ึงเป็นศาสนาประจ าชาติมาอยา่งยาวนาน และก่อนการรวมชาติเป็นประเทศไทยเสียอีก 
เพื่อเป็นส่ิงท่ีท าให้คนกลวัการท าบาป ไม่อยากกลายเป็นผี วิญญาณหรือส่ิงล้ีลบัท่ีถูกผูกอยู่กบับ่วง
กรรมท่ีท า นอกจากจะท าให้คนเกรงกลวัต่อบาปแลว้ ก็ยงัท าให้เช่ือวา่ส่ิงเหล่าน้ีมีจริงและเกิดความ
หวาดกลวั โดยไม่สนใจวา่จะพิสูจน์ไดห้รือไม่ในทางวทิยาศาสตร์ จึงกลายเป็นเร่ืองง่ายท่ีผูค้นจะเช่ือ
ค าบอกเล่าอยา่งไม่ตอ้งการหลกัฐานสนบัสนุนท่ีเป็นรูปธรรมใดๆ ทั้งส้ิน 

ดว้ยเหตุน้ี ส่ิงท่ีหลายกิจการต่างไม่อยากพบคือรีวิวเก่ียวกบัส่ิงล้ีลบั จากการเก็บขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอย่างผูเ้ช่าพบว่ากลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุด 8 ใน 20 คนให้ความส าคญักบัรีวิวเป็นอย่างมาก การ
บอกต่อ ค าบอกเล่าจากคนเคยพกัอาศยั มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อ้งการเช่าใหม่ หากความคิดเห็น
นั้นเป็นการวิจารณ์ในแง่ลบเชิงรูปธรรม เช่น อาคารเก่า มีกล่ินเหม็น ไม่สะอาด ฯลฯ ผูป้ระกอบการ
ยงัสามารถแกไ้ขปรับปรุงไดท้นัท่วงที เพื่อให้ลูกคา้รายใหม่ท่ีสนใจ ไดเ้ห็นภาพลกัษณ์ท่ีดี หักลา้ง
ความคิดเห็นในแง่ลบ พร้อมกบัสามารถน าเสนอความใส่ใจในการดูแลความคิดเห็นของผูเ้ช่า พลิก
วิกฤติให้เป็นโอกาสกลายเป็นผลดีกบัภาพลกัษณ์ธุรกิจในท่ีสุด แต่ในทางกลบักนั ถ้าเป็นความ
คิดเห็นเก่ียวกบัส่ิงล้ีลบัแลว้ การแกไ้ขกลบัยากกวา่มาก หากมีการบอกต่อมากกวา่ 1 เสียง ก็สามารถ
มีผลทางจิตใจกับผูต้้องการหาท่ีพกัรายเดือนแล้ว เม่ือได้สอบถามประเด็นน้ีกับกลุ่มตัวอย่าง
ผูป้ระกอบการ ก็จะไดรั้บแต่ค าตอบปฏิเสธและเปล่ียนประเด็นเสมอ แต่มีกลุ่มตวัอยา่งหน่ึงไดต้อบ
ขอ้สงสัยน้ีวา่ “ส่วนตัวมั่นใจว่าตึกของเรา ไม่มีผีแน่นอนค่ะ เพ่ือความสบายใจคุณสามารถไหว้บอก
กล่าวศาลพระภูมิของท่ีตึก หรืออาจมีพระเล็กๆ ไว้ท่ีห้องหรือหัวเตียงเพ่ือความอุ่นใจก็ได้ค่ะ ” ใน
ความเห็นของผูว้ิจยันบัวา่เป็นค าตอบท่ี “บวัไม่ให้ช ้ า น ้ าไม่ให้ขุ่น” หรือตอบอยา่งถนอมน ้ าใจกนัทั้ง
สองฝ่ายไดอ้ยา่งน่าสนใจ ทั้งน้ีการตดัสินใจทั้งหมดลูกคา้ก็ข้ึนอยูก่บัความเช่ือส่วนบุคคล และความ
สบายใจในการพกัอาศยั รวมถึงจรรยาบรรณของการท าธุรกิจของตลาดท่ีพกัรายเดือนท่ีมีต่อคู่แข่งอีก
ดว้ย 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 
 
การศึกษาวิจยัเร่ือง การตลาดออนไลน์อาวุธลบัท่ีพกัรายเดือน มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อ

ศึกษาส่ือสารทางการตลาดช่องทางออนไลน์ของตลาดท่ีพกัรายเดือนสามารถดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มา
เช่าไดจ้ริงหรือไม่ 2) เพื่อศึกษากลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดของผูป้ระกอบการท่ีพกัรายเดือนใน
ช่องทางออนไลน์ 3) เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือนระหว่างอดีตกับ
ปัจจุบนั 

ในการศึกษาวิจยัน้ี เป็นวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีเก็บขอ้มูลด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ประกอบกับการศึกษาข้อมูลเชิงเอกสาร (Documentary 
Research) เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั โดยผูว้ิจยัไดส้ัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 32 คน 
ซ่ึงแบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบักิจการท่ีพกัรายเดือน จ านวน 12 
คน และ กลุ่มผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน จ านวน 20 คน ดว้ยค าถามก่ึงโครงสร้างแบบปลายเปิด ผา่นการลง
พื้นท่ีและการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท ์ระหวา่งเดือน มกราคม พ.ศ.2566 – กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2566 โดย
ใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 5-15 นาทีต่อคน 

 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
สรุปขอ้มูลการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบักิจการท่ีพกัราย

เดือน ท่ีเปิดกิจการไม่ต ่ากวา่ 7 ปี จ  านวน 12 คน และกลุ่มผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน จ านวน 20 คน เก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเช่าท่ีพกัรายเดือน ผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีมีนัยยะส าคญั
ระหวา่งผูป้ระกอบการและผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือน เป็นประเด็นส าคญัดงัน้ี 

 
1. ลูกค้าทีพ่กัรายเดือนตัดสินใจจากส่ิงอ้างองิเสมอ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือนพบว่า การตดัสินใจเลือกท่ีพกัรายเดือน 

เร่ิมตน้จากการหาขอ้มูล ดว้ยวิธีต่างๆ แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ ออนไลน์ และถามคนใกลชิ้ด โดย
ปัจจุบนัการหาขอ้มูลทางออนไลน์ไดรั้บความนิยมมากกวา่ในอดีตอยา่งเห็นไดช้ดั เน่ืองจากสามารถ
คน้หาขอ้มูลต่างๆ ไดง่้าย รวดเร็ว ทุกท่ีทุกเวลา และไดมุ้มมองท่ีกวา้งกวา่การถามคนรู้จกั หรือบุคคล
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ใกลต้วั ผูเ้ช่าไดใ้ห้ความเห็นวา่ เม่ือตอ้งยา้ยท่ีท างานหรือเขา้เรียนท่ีใหม่ การหาท่ีพกัอาศยัก่อนไปยงั
สถานท่ีนั้นๆ มีความส าคญัเป็นอย่างมาก เพื่อให้มัน่ใจว่าจะมีท่ีอยู่อาศยั ตรงตามความตอ้งการใน
ราคายอ่มเยา และการท ารายช่ือท่ีพกัท่ีน่าสนใจไปก่อนนั้น ช่วยใหห้าท่ีพกัท่ีถูกใจไดเ้ร็วกวา่ โดยช่อง
ทางการหาขอ้มูลจากช่องทางออนไลน์นั้น กลุ่มผูเ้ช่าจะเร่ิมจากการคน้หาบริเวณย่านเป้าหมายท่ี
ตอ้งการพกั บนเวบ็ไซตต่์างๆ โดยเฉพาะ Facebook และ Google ยงัคงเป็นช่องทางการคน้หาท่ีไดรั้บ
ความนิยม จึงน าขอ้มูลของแต่ละแห่งท่ีไดรั้บมาเปรียบเทียบ ซ่ึง “รีวิว” จะเป็นตวัแปรส าคญัท่ีท าให้
ท่ีพกันั้ นๆ ดูน่าเช่ือถือ รีวิวท่ีน่าเช่ือถือนั้ น ผูเ้ช่าได้ให้ความเห็นว่า ค  าอธิบายต้องชัดเจน ส่ือ
ความหมายอยา่งตรงไปตรงมา ไม่ออ้มคอ้ม การใชค้  าดูเป็นธรรมชาติ มีภาพถ่ายประกอบ อาจมีทั้งค  า
ติ ค  าชม ในความคิดเห็นเดียวกนัก็ได ้ในทางตรงขา้ม รีววิท่ีดูไม่น่าเช่ือถือผูเ้ช่าใหค้วามเห็นวา่ สังเกต
จากช่ือผูเ้ขียนท่ีดูไม่มีตวัตนจริง การแสดงความคิดเห็น “ลอย ๆ” ไม่มีเหตุผลรองรับ หรือ ค าท่ีดู
ทางการมากจนเกินไป เป็นตน้ 

รีวิว จึงเป็นดาบสองคม อาวุธส าคญัส าหรับธุรกิจท่ีพกัรายเดือน หากเป็นรีวิวความ
คิดเห็นท่ีดีในแง่บวก ก็จะท าให้ผูต้อ้งการเช่า มีทศันคติท่ีดี รู้สึกคลอ้ยตาม และเกิดความตอ้งการได ้
แต่ในทางตรงกบัขา้ม หากเป็นรีวิว ความคิดเห็นในแง่ลบ ไม่วา่จากลูกคา้ตวัจริงท่ีไม่พอใจหรือการ
กลัน่แกลง้จากคู่แข่ง ก็อาจส่งผลใหเ้กิดอคติในใจผูท่ี้คน้หาท่ีพกัรายเดือนได ้

หลงัจากลูกคา้คน้หาขอ้มูลในออนไลน์มากพอแลว้ อีกอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
คือคนใกล้ตวั หรือบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ จากกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการได้ให้ขอ้มูลว่า 
นอกจากลูกคา้จะทกัสอบถามขอ้มูลทางแพลตฟอร์มต่างๆ ในช่องทางออนไลน์แลว้ ก็จะนดัวนัเพื่อ
เขา้ดูหอ้งพกั และส่วนใหญ่จะมีผูติ้ดตามมาช่วยตดัสินใจดว้ย เช่น ผูท่ี้อยูอ่าศยัดว้ย พอ่แม่-ผูป้กครอง 
เพื่อน นายจา้ง หรือคนรัก เป็นตน้ ซ่ึงขอ้มูลทั้งหมดน้ีตรงกบัขอ้มูลท่ีไดรั้บจากกลุ่มผูเ้ช่าท่ีพกัราย
เดือน 

ดงันั้นกิจการท่ีพกัรายเดือน เป็นตลาดท่ีลูกคา้ท่ีแทจ้ริงไม่ไดต้ดัสินใจเลือกดว้ยตวัเอง 
แต่ลูกคา้ตอ้งการอา้งอิงการตดัสินใจกบัความคิดเห็นหรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลทั้งส้ิน ไม่วา่จะเป็นบุคคล
ท่ีรู้จกัหรือไม่ก็ตาม ซ่ึงต่างจากสินคา้และบริการอ่ืน ท่ีลูกคา้รู้สึกชอบจึงตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง เช่น 
เคร่ืองส าอาง น ้าหอม เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ฯลฯ หากผูป้ระกอบการสามารถควบคุมความคิดเห็นให้
เป็นไปในแง่ดี สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบักิจการไดผ้่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงเป็นด่านหน้าท่ีท าให้
ลูกคา้ไดรู้้จกักิจการนั้นๆ ก็จะเพิ่มความเป็นไปไดท่ี้กิจการนั้นจะเขา้ไปเป็นตวัเลือกในใจลูกคา้ได ้
ตั้งแต่ก่อนลูกคา้จะได้เห็นห้องพกัจริงเสียอีก ซ่ึงจะสอดคล้องกบัทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน 
(Theory of Planned Behavior) ซ่ึงเป็นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งระหว่างทศันคติและพฤติกรรม จะเกิดข้ึน
ดว้ยเหตุผลและความตั้งใจ โดยอิทธิพลต่างๆ จะเป็นตวัแปรใหเ้กิดการตดัสินแบบนั้นๆ 



49 
 

2. เพราะความจ าส้ันกว่าความรู้สึก 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการท่ีพกัรายเดือน ไดใ้ห้ความเห็นว่า 

หลงัจากสามารถดึงลูกคา้บนช่องทางออนไลน์มายงัท่ีพกัไดแ้ลว้ การปิดการขาย เป็นขั้นตอนท่ีมี
ความส าคญัไม่ต่างกบัขั้นตอนการเชิญชวนใหลู้กคา้ตดัสินใจนดัวนัเขา้ดูหอ้ง  

ไม่ว่าอาคารจะสร้างมาแล้วก่ีปี เปิดกิจการมานานเพียงใด หรือปรับปรุงคร้ังล่าสุด
เม่ือใด นอกจากความปลอดภยัหรือส่ิงพื้นฐานท่ีผูเ้ช่าควรไดรั้บแลว้ ส่ิงท่ีทา้ทายผูป้ระกอบการมาก
ท่ีสุดคือ ตอ้งสร้างกล่ินสะอาดภายในห้องพกัให้ได้ โดยภายในห้องพกัตอ้งปราศจากกล่ินไม่พึง
ประสงค์ในทุกจุด แมแ้ต่บนท่ีนอน หรือตูเ้ส้ือผา้ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้ขอ้มูลตรงกนัว่า จะมี
การคิดค่าท าความสะอาดรวมอยู่ในค่าธรรมเนียมการยา้ยออก นอกเหนือจากค่าปรับกรณีผูเ้ช่าท า
เฟอร์นิเจอร์ช ารุด และใชค้่าธรรมเนียมเหล่าน้ี ส าหรับทาสีทั้งห้องใหม่ ซ่ึงเป็นวิธีท่ีง่ายท่ีสุดในการ
ท าให้ห้องพกัดูใหม่ ไดอ้ย่างรวดเร็ว นอกจากวิธีการก าจดักล่ินดา้นอ่ืนๆ ท าให้เป็นท่ีช่ืนชอบของ
ลูกคา้ท่ีเขา้ดูห้องพกั และน าไปสู่การปิดการขายไดง่้ายยิง่ข้ึน ดา้นมุมมองของผูเ้ช่าท่ีพกัรายเดือนให้
ขอ้มูลวา่ ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นความสะอาดของท่ีพกัโดยรวมเป็นอยา่งมาก โดยจะตดัสินใจ
จากภาพลกัษณ์ภายนอกอาคาร ลานจอดรถ พื้นท่ีสีเขียว ทางเดินภายใน และส่ิงต่างๆ ในหอ้งพกั 

ดงันั้นประสาทสัมผสัทั้ง 5 เป็นกลไกพื้นฐานในการรับขอ้มูล นอกเหนือจากอิทธิพล
ดา้นอ่ืนๆ ท่ีผูเ้ช่าตอ้งตดัสินใจดว้ยเหตุผล ผูป้ระกอบการจึงควรสร้างความแตกต่างใหก้บักิจการดว้ย
ประสบการณ์ผ่านประสาทสัมผสัของลูกคา้ ตั้งแต่การน าเสนอภาพท่ีพกัรายเดือนท่ีสวยงาม พื้นท่ี
ภายนอกและภายในอาคารสะอาด ร่มร่ืนน่าอยู่ ไม่มีกล่ินและเสียงรบกวน ส่ิงอ านวยความสะดวก
ภายในอาคารไดม้าตรฐาน ปลอดภยั เช่นราวจบัถนดัมือ วสัดุประกอบอาคารและอุปกรณ์ภายใน
ห้องพกัแข็งแรง สวยงาม ไม่ต่างจากธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีต้องการให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ เช่น ร้านขายเส้ือผา้ในห้างสรรพสินคา้ นอกจากเปิดเพลงตามลกัษณะร้านแลว้ จะมีกล่ิน
น ้ าหอมในร้านเพื่อสร้างการจดจ า หรือ ร้านคาเฟ่ จะมีกล่ินเคร่ืองหอม รสชาติเคร่ืองด่ืม และมุม
ถ่ายรูปสวยๆ ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ประจ าร้านเพื่อสร้างความแตกต่างในตลาดคาเฟ่ท่ีมีเปิดใหม่อยู่ทัว่
ประเทศ ซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎีกระบวนการจูงใจคนให้เปล่ียนเป็นการตดัสินใจผ่านความรู้สึก
ต่างๆ (AIDA Model) ตั้ งแต่การท าให้ลูกค้ารู้จกั - สนใจ - ตดัสินใจ - ลงมือท า ท่ีพกัรายเดือนก็
เช่นกนัไม่ใช่แค่ส่ือสารความรู้สึกดา้นเหตุผลเท่านั้น ยงัตอ้งวางแผนไปถึงการสร้างรู้สึกดีจากภายใน
ใจอีกดว้ย 
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5.2 ข้อจ ากดัทางการวจิัย 
1. การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่าง

ผูป้ระกอบการ ส่วนใหญ่ไม่ประสงค์จะให้ขอ้มูลทางธุรกิจ ท าให้ขอ้มูลท่ีได้รับนั้นตอ้งอาศยัการ
สัมภาษณ์ดว้ยค าถามท่ีต่างกนัออกไปตามสถานการณ์ท่ีเจอในแต่ละกิจการ รวมถึงการรักษาเวลา
ไม่ให้ใชเ้วลามากจนท าให้กลุ่มตวัอยา่งรู้สึกอึดอดัใจ และกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ช่าท่ีมีขอ้จ ากดัดา้นเวลาใน
การเก็บขอ้มูล โดยตอ้งใช้เวลาสั้นท่ีสุดและประเมินบรรยากาศระหว่างสัมภาษณ์ พร้อมทั้งสังเกต
ความจริงใจในการใหข้อ้มูล 

2. เน่ืองจากหวัขอ้งานวิจยัเก่ียวกบั การตลาดออนไลน์ของธุรกิจท่ีพกัรายเดือน มีกลุ่ม
ตวัอย่างกิจการท่ีพกัรายเดือนจ านวนมาก แต่เพื่อให้สอดคลอ้งกบัหัวขอ้งานวิจยัท าให้ผูว้ิจยัคน้หา
กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการทั้งหมดจากอินเทอร์เน็ตเพื่อเก็บขอ้มูลเชิงลึก แต่ในอีกมุมมองหน่ึง กลุ่ม
ตวัอยา่งผูป้ระกอบการท่ีไม่มีฐานขอ้มูลบนออนไลน์ก็เป็นกลุ่มท่ีน่าสนใจ ในสาเหตุหรือปัจจยัใดท่ี
ท าใหกิ้จการดงักล่าวไม่มีฐานขอ้มูลออนไลน์ ดว้ยภาวะจ ายอมหรือความตั้งใจของผูป้ระกอบการ 

 
 

5.3 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการศึกษาคร้ังนี้ 
จากการศึกษาวิจยั ผูว้ิจยัไดรั้บประโยชน์เป็นอย่างยิ่งท่ีไดค้น้ควา้ขอ้มูล ศึกษาทฤษฎี 

และงานวิจยัฉบบัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการตั้งค  าถามในมุมมองเพิ่มเติมจากความสงสัย 
จึงน าไปสู่การสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดท่ีพกัรายเดือน 

- ประโยชน์จากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล 
ท าให้ผูว้ิจยัไดเ้พิ่มพูนความรู้ท่ีเป็นประโยชน์แก่ตนเองและวิชาชีพสถาปนิกเป็นอย่าง

มาก โดยงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากทั้งส่วนของทฤษฎี งานวิจยัอ่ืน และขอ้มูลท่ีเก็บไดจ้าก
กลุ่มตวัอย่าง ไปถ่ายทอดให้เพื่อนร่วมอาชีพและเป็นประโยชน์กบังานประจ า โดยเป็นขอ้มูลท่ีมี
ความสดใหม่ ตรงประเด็นกวา่งานวิจยัเดิมๆ ท่ีเคยมีมา เน่ืองจากตวัผูว้ิจยัเองเป็นสถาปนิกท่ีท างาน
ในบริษทัออกแบบอสังหาริมทรัพยท่ี์ตอ้งการขอ้มูลทางการตลาดเพื่อวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้อง
โครงการท่ีจะเกิดข้ึน อยา่งคุม้ค่ามากท่ีสุด และน าเสนอต่อนกัลงทุนหรือเจา้ของกิจการต่อไป 

- ประโยชน์จากการด าเนินงาน 
ในการท างานวจิยัน้ี ผูว้จิยัตอ้งคน้ควา้เอกสาร ขอ้มูลต่างๆ เพื่อเก็บขอ้มูล สรุปและเรียบ

เรียงใหม่ จึงไดฝึ้กการคดักรองแยกแยะขอ้มูลมากมาย จากหลากหลายแหล่งท่ีมา ก่อนจะตกผลึก
เฉพาะเน้ือหาท่ีน่าสนใจและน่าเช่ือถือ รวมไปถึงการสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีทา้ทายความสามารถส่วนตวั
ของผูว้ิจยัมาก เน่ืองจากส่วนตวัคิดว่าตนเองนั้นเป็นคน Introvert (บุคลิกเก็บตวั ไม่ชอบเขา้สังคม
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หรือเจอผูค้น) แต่ดว้ยความปรารถนาค าตอบท่ีแทจ้ริงในหวัขอ้วิจยั จึงตอ้งใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก 
และก็ไดเ้จอเหตุการณ์เฉพาะหนา้มากมาย เช่น การถูกปฏิเสธการให้สัมภาษณ์ต่อหนา้ อารมณ์ของ
ผูใ้หข้อ้มูลเม่ือถูกถามในค าถามท่ีไม่ตอ้งการตอบ และอ่ืนๆ ท าใหผู้ว้จิยัไดฝึ้กฝนการแกปั้ญหาเฉพาะ
หนา้ และการจดัการกบัความรู้สึกของตนเอง 

นับว่างานวิจยัน้ีสร้างประสบการณ์ท่ีแปลกใหม่ ทา้ทายความสามารถ และลกัษณะ
นิสัยส่วนตวัของผูว้ิจยัเป็นอยา่งมาก จึงเป็นโอกาสให้ผูว้ิจยัไดพ้ฒันาศกัยภาพในดา้นต่างๆ และเพิ่ม
ความมัน่ใจในการพูดคุยกบัคนแปลกหนา้มากข้ึนอีกดว้ย 

 
 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
จากอุปสรรคต่างๆ ขา้งตน้ท่ีผูว้จิยัไดใ้หข้อ้มูลไปนั้น หากผูท่ี้ตอ้งการศึกษาวิจยัในเร่ือง

การตลาดออนไลน์ของท่ีพกัรายเดือนควรระวงั คือการเก็บขอ้มูลท่ีตอ้งอาศยัความแยบยล การแฝง
ตวัเขา้ไป เพื่อเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูป้ระกอบการ เพื่อให้กลุ่มตวัอย่างไดเ้ปิดเผยขอ้มูลท่ีแทจ้ริง และ
ในอีกประเด็นหน่ึงขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอย่างท่ี 3 คือ นักลงทุนในกิจการอ่ืนๆ ว่ามี
ทศันคติอยา่งไรกบัพื้นท่ีเป้าหมาย เพื่อใหเ้ห็นถึงความเป็นไดเ้ชิงเศรษฐกิจ การขยายตวั ลกัษณะนิสัย
ของผูค้น ผ่านกิจการอ่ืน เช่น ธุรกิจแฟรนไชส์เคร่ืองซักผา้หยอดเหรียญ ตูข้ายของอตัโนมติั ร้าน
สะดวกซ้ือ เป็นตน้ จะท าใหไ้ดข้อ้มูลแหล่งท่ีพกัอาศยั ลกัษณะวถีิชีวติของคนในยา่นนั้น ช่องทางการ
เข้าถึงข้อมูลข่าวสารของคนในพื้นท่ี เพื่อน าไปสู่ช่องทางการส่ือสารทางการตลาดท่ีตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายท่ีสุด หากไดข้อ้มูลดงักล่าวเพิ่มเติมแลว้ก็จะท าให้งานวิจยัน้ีมีขอ้มูลท่ีครบถว้น รอบ
ดา้น และสมบูรณ์มากข้ึนได ้
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