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บทคัดย่อ 
 

ในปัจจุบันกระแสนิยมการท่องเที่ยวแบบประหยัดได้รับความนิยมและเผยแพร่ไปทั่ว
โลกได้อย่างรวดเร็ว ท าให้โฮสเทลจึงเป็นหนึ่งในประเภทที่พักราคาประหยัดที่นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่
นิยมเลือกพักในปัจจุบัน โดยในช่วงเวลา 5 ปีที่ผ่านมามีการแข่งขันในตลาดโฮสเทลที่สูงขึ้น การสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทลจึงสามารถสร้างความได้เปรียบให้แก่ผู้ประกอบการได้ ซึ่งรูปแบบการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมนั้น สามารถพัฒนาได้ทั้งทางด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการของโฮสเทล ทั้งนี้
ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งของแหล่งท่องเที่ยวและพฤติกรรมของนักท่องเที่ ยวที่มีความเฉพาะตัวในแต่ละ
ย่าน มีผลต่อรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการดึงดูดลูกค้าในการเข้าพักโฮสเทลให้มากขึ้น ซึ่งจะสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอ่ืนได้ อีกทั้งงานวิจัยนี้ยังเป็นแนวทางในการ
ออกแบบโฮสเทลของสถาปนิกได้ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือหารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมทั้งลักษณะทางกายภาพและ
การบริการของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่แตกต่างกันผ่านกระบวนการศึกษาวิจัย ดังนี้ ขั้นตอนแรก
เป็นศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวน 138 โครงการ  ขั้นที่สองเป็นการศึกษา 
วิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
โดยการแบ่งท าเลที่ตั้งของโฮสเทลออกเป็น 5 กลุ่มตามลักษณะย่านและบริบทของท าเล คือ กลุ่ม 1 
ย่านสีลม กลุ่ม 2 ย่านอโศก กลุ่ม 3 แนวเส้นทางรถไฟฟ้า กลุ่ม 4 ย่านพระนครและกลุ่ม 5 ย่าน
ข้าวสาร ซึ่งการเก็บข้อมูลมาจาก 3 ส่วน คือ (1) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล โดย
เลือกจากโฮสเทลที่ได้รับความนิยมเข้าพัก จ านวน 15 โครงการ (2) การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮส-
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เทล จ านวน 15 คนและ (3) เป็นการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล 50 คน ในขั้นที่สามเป็นการศึกษา
ปัจจัยการตลาดที่ผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเล 

จากการวิจัย พบว่า ภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โฮสเทลส่วนใหญ่ เป็น
โครงการที่น าอาคารเก่ามาปรับปรุงใหม่ และตั้งในอยู่ในย่านพาณิชยกรรมหรือย่านวัฒนธรรม อีกทั้ง
โฮสเทลส่วนใหญ่ยังนิยมตั้งอยู่ในแนวเส้นทางรถไฟฟ้าเพ่ือการเข้าถึงที่สะดวก กลุ่มผู้เข้าพักหลักของ
โฮสเทลเป็นผู้เดินทางคนเดียว 

ส่วนรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลตามกลุ่มท าเลที่ตั้งนั้น ผลการวิจัย พบว่า ใน
แต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งมีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่มีความเฉพาะตัวในแต่ละท าเล โฮสเทลที่ตั้งอยู่ใน
กลุ่มท าเลแบบธุรกิจมีผู้เข้าพักเป็นชาวเอเชียมากกว่าโฮสเทลที่ตั้งอยู่ในกลุ่มท าเลแบบวัฒนธรรมที่มีผู้
เข้าพักหลักเป็นชาวยุโรป ซึ่งมีผลต่อลักษณะทางกายภาพและการบริการของโฮสเทล โดยกลุ่มท าเล
แบบวัฒนธรรมมีลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรปที่มีพฤติกรรมจะชอบการปฎิสัมพันธ์ระหว่างช่วงการเข้าพัก 
ดังนั้นจึงสร้างมูลค่าให้กับพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิงและกิจกรรมที่ส่งเสริมการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่าง
ผู้เข้าพักได้ ส่วนโฮสเทลในกลุ่มท าเลแบบธุรกิจมีลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชียที่มีพฤติกรรมชอบความเป็น
ส่วนตัว จึงเพ่ิมมูลค่าให้กับพ้ืนที่ของห้องพักให้เพ่ิมความเป็นส่วนตัวและพ้ืนที่ส่วนกลางส าหรับการ
พักผ่อน ซึ่งภาพรวมมุ่งเน้นการออกแบบให้มีความโดดเด่น พร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีคุณภาพ 
ส าหรับการสร้างมูลค่าเพ่ิมเชิงบริการและการตลาดที่ให้ผู้เข้าพักในทุกกลุ่มท าเลให้ความส าคัญในการ
ตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทลที่ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญมากที่สุด คือ การบริการอย่างเป็น
กันเอง ให้ความรู้สึกเหมือนเพ่ือน  

ดังนั้น การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทล ผู้ประกอบการจึงควรค านึงถึงท าเลที่ตั้งและ
พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักในการพัฒนาโครงการโฮสเทล เพ่ือสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมทั้ง
ทางด้านกายภาพและการบริการได้ตรงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสร้างความประทับใจ ท าให้ เกิดการ
สร้างความนิยมผ่านทางสื่อออนไลน์ ซึ่งมีส่วนท าให้โฮสเทลสามารถประสบความส าเร็จได้ 

 
ค ำส ำคัญ: โฮสเทล, มูลค่าเพ่ิม, การพัฒนาโครงการ 
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 ABSTRACT 
 

Tendency of Budget Tourism has been rapidly increasing and widespread 
across the world quickly. Hostel become one of favorite budget accommodation. For 
the past 5  years the hostel market has been highly competitive in Bangkok over. 
Therefore Value Added Approach is an alternative to generate distinction for hostel 
and to take advantage for hostel’s developer. The value added approach includes 
physical development and services. Characteristic of location and tourist attraction is 
factor that influences on hostel’s customer needs. Hence, the study of value approach 
should be focused, depending on specification of site location, to take competitive 
advantages. The prospected customers are creating a guideline for architects to design 
the better living space in the hostel. 

This research aims to study hostel project development and to categorize 
the additional value in terms of physical appearance and services. The research 
methodologies are consisted of three phases. Firstly, an overview of hostel 138 
projects in Bangkok were revealed to understand current hostel market. Secondly, an 
approach of additional value in hostel has analyze and prioritized by characteristic of 
location. The hostel location in Bangkok were categorized via surveying and 
interviewing hostel’s developers. This research revealed 5 distictive characters of 
location; Group 1 Silom (Nightlife), Group 2 Asoke (CBD), Group 3 Mass Transit, Group 
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4 Phranakhon (Oldtown) and Group 5 Khaosan (Nightlife). The data was collected from 
3 sources; (1) Popular hostel physical survey 15 projects, (2) Hostel’s owner interview 
15 persons, (3) Hostel customers interview 50 persons. Thirdly, the most important 
marketing mix is analyzed to understand decision making of hostel’s customer. 

The results of study revealed most of hostels in Bangkok were renovated 
from old building and located on business district or cultural district. Their 
accessibilities were connected to rapid mass transit transportation.  Moreover, the 
major hostel customers in Bangkok was Solo travelers. 

For value added approach, the study found the additional value has 
similarities and differences in each group of location. In Business Group, the main 
customers are Asian while European are the major customers in Cultural Group. 
European customers preferred interaction between other travelers during stay in the 
hostel. Therefore, public areas for entertainment and activities are required as 
additional value for hostel. Asian customers emphasize more privacy, hence private 
room space and quality of design and facilities are concerned. For service and branding, 
hostel owner should focus on service mind, providing friendly atmosphere. 

In conclusion, the additional value of physical development and services 
in hostels should be concerned by hostel’s location and target customer. It can 
encourage hostel customer’s impression and a good review in social media which is 
one of hostel’s key success. 
 
Keywords: Hostel, Value Added, Project Development 
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ตลอดเวลาที่การเรียนในคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง รวมไปถึงเพ่ือน ๆ กลุ่ม Family 
ที่ท าให้ผู้วิจัยมีก าลังใจและสมาธิในการท างานวิทยานิพนธ์มากขึ้น ซึ่งทุกคนที่กล่าวมาในข้างต้นเป็น
ส่วนเติมเต็มที่ท าให้วิทยานิพนธ์เล่มนี้ส าเร็จ และที่ส าคัญขอขอบคุณตัวเองที่อดทนและตั้งใจท างานจน
ท าให้วิทยานิพนธ์เล่มนี้ผ่านไปได้ด้วยดี 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของไทยเป็นหนึ่งในอันดับต้น ๆ ของอุตสาหกรรมที่สามารถ

ท ารายได้ให้กับประเทศ โดยในปี พ.ศ.2556 สามารถท ารายได้สูงถึง 1.16 ล้านล้านบาท  ซึ่งกลุ่ม
นักท่องเที่ยวหลักเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาในประเทศไทยซึ่งมีจ านวนมากจน
สร้างรายได้หลักให้กับการท่องเที่ยว โดยในปี พ.ศ. 2557 มีจ านวนมากถึง 24.81 ล้านคน (ส านักสถิติ
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2558) ซึ่งคาดการณ์ว่าจะมีอัตราแนวโน้มที่เพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
จึงส่งผลให้ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวก็เจริญเติบโตขึ้นเช่นกัน แต่ในปัจจุบันกระแสนิยมการ
ท่องเที่ยวแบบประหยัดได้รับความนิยมและเผยแพร่ไปทั่วโลกได้อย่างรวดเร็วด้วยปัจจัยส าคัญที่
ส่งเสริม 2 อย่าง คือ การเกิดขึ้นของเที่ยวบินราคาประหยัด (Low Cost Airline) และการใช้สื่อ
ออนไลน์เพ่ือแบ่งปันประสบการณ์การท่องเที่ยวใหม่ๆตลอดเวลา ท าให้ผู้คนทั่วโลกถูกกระตุ้นให้ออก
เดินทางมากขึ้น (วรพันธ์ และ จิตติพันธ์, 2558) แต่นักท่องเที่ยวต่างชาติแบบประหยัดนั้นมีการจ ากัด
งบประมาณในการท่องเที่ยว เนื่องจากค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวที่สูงขึ้นและต้องการพักในระยะเวลา
ที่นานขึ้น ประกอบกับค่านิยมนักท่องเที่ยวในปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลงไป ไม่ใช่เพียงแค่ความเพลิดเพลิน
จากการเยี่ยมชมสถานที่หรือรับประทานอาหารอร่อย ๆ หากแต่เป็นประสบการณ์และความแปลก
ใหม่ที่ได้รับ นักท่องเที่ยวจึงนิยมเข้าพักในโรงแรมที่ไม่เป็นทางการจนเกินไป สะดวกสบาย สะอาด 
ห้องพักไม่มาก แต่มีความโดดเด่นทางสถาปัตยกรรม การบริการ บรรยากาศและจุดขายที่ที่อ่ืนให้ไม่ได้ 
(รุ่งชัย, 2555) ท าให้ธุรกิจที่พักขนาดเล็กและมีราคาประหยัดจึงเป็นที่นิยม ซึ่งในช่วงหลายปีที่ผ่านมา
โรงแรมขนาดเล็กมีปริมาณเพ่ิมขึ้นตลอดเวลา โดยเพ่ิมขึ้นกว่า 5,000 แห่งทั่วประเทศไทย (สถาบัน 
คีนันแห่งเอเชีย, 2554) โดยเฉพาะที่พักแบบโฮสเทล (Hostel) ซึ่งเป็นธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กที่
ตอบสนองกลุ่มลูกค้าราคาประหยัดได้ดี ส าหรับกลุ่มลูกค้าที่เข้าพักโฮสเทลนั้น ในช่วงแรก ๆ จะเป็น
กลุ่มที่ชัดเจน คือ กลุ่มเยาวชนและกลุ่มแบ็กแพ็กเกอร์ (Backpacker) แต่ต่อมาภาวะค่าใช้จ่ายในการ
ท่องเที่ยวที่สูงขึ้นและต้องการพักในระยะเวลาที่นานขึ้นดังที่กล่าวข้างต้น ท าให้กลุ่มลูกค้าโฮสเทล
ขยายกลุ่มมากขึ้น เช่น กลุ่มสัมมนา กลุ่มอาเซียน เป็นต้น (ธนาวุฒิ, 2552) ซึ่งสามารถเห็นถึงความ
ต้องการของตลาดที่เพ่ิมข้ึนในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นสถานที่ที่มีการ
คมนาคมขนส่งที่สะดวกและเอ้ือต่อการเดินทางของผู้เข้าพัก มีธุรกิจโฮสเทลเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว จึง
ส่งผลให้เกิดการแข่งขันทั้งด้านการออกแบบ ราคา รวมไปถึงการบริการ อีกทั้งปัจจัยทางด้านท าเล
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ที่ตั้งแหล่งท่องเที่ยวที่แตกต่างกันจะมีการดึงดูดให้นักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันในการตัดสินใจเดินทาง 
จึงส่งผลให้ ผู้ประกอบการโฮสเทลจึงจ าเป็นจะต้องมีจุดขายหรือมีการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนา
โครงการเพ่ือตอบสนองต่อการใช้งานของกลุ่มลูกค้านั้น ๆ รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าที่ขยายตัวมากข้ึน เพ่ือ
ดึงดูดลูกค้าในการเข้าพักมากขึ้นเพ่ือความได้เปรียบในแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอ่ืนได้ 

ส าหรับประเทศไทยยังมีปัจจัยเสริมที่ท าให้ธุรกิจโฮสเทลนั้นน่าลงทุน คือ การมีนโยบาย
การส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ เอกลักษณ์ และวัฒนธรรมของหน่วยงานภาครัฐ ต่อมาคือการ
ขยายเส้นทางการขนส่งมวลชนระบบรางที่แผ่วงกว้างมากขึ้น ท าให้เข้าถึงพ้ืนที่ต่างๆได้ง่าย รวมไปถึง
ในด้านการลงทุน ธุรกิจโฮสเทลถือว่าเป็นธุรกิจที่ลงทุนต่ าแต่สามารถท าก าไรได้สูง ท าให้นักลงทุนส่วน
ใหญ่เห็นโอกาสในการลงทุนเพ่ือผลก าไร ประกอบกับความส าเร็จในหลาย ๆ โครงการ จึงเป็นแรง
ดึงดูดและสร้างค่านิยมให้นักลงทุนท าธุรกิจนี้เพ่ิมมากยิ่งขึ้น (อมรพรรณ, 2552) และด้วยเหตุผลอ่ืนๆ
ที่ได้เปรียบกว่าในหลายปัจจัย ไม่ว่าจะเป็นความยืดหยุ่นของสถานที่ตั้งโครงการ จ านวนเตียงที่เยอะ
ท าให้มีรายได้เยอะกว่าโรงแรมขนาดเล็ก ลูกค้าที่ดูแลง่าย การบริหารงานที่ไม่ยุ่งยาก และยังสามารถ
สร้างก าไรจากอาหารหรือการบริการได้ด้วย (วรพันธุ์, 2558) ซึ่งโฮสเทลที่จะประสบความส าเร็จนั้น
ล้วนแต่มีการสร้างจุดขาย (Unique Selling Point) หรือการสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added) ในการ
พัฒนาโครงการให้โดดเด่นเพ่ือความได้เปรียบในการแข่งขันและดึงดูดลูกค้าผ่านองค์  ประกอบสาม
อย่างหลัก ๆ คือ ลักษณะทางกายภาพ การสร้างสรรค์การบริการและการตลาดที่ดี (วรพันธุ์, 2558)  
ซึ่งในปัจจุบันมีแนวโน้มของการสร้างมูลค่าเพ่ิมหรือการสร้างจุดขายในอาคารมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการ
เพ่ิมพ้ืนทีใ่ช้สอยใหม่ ๆ เช่น คาเฟ่ ร้านค้า พื้นที่ท างาน พื้นที่พักผ่อน หรือจะเป็นการบริการที่เน้นการ
เชื่อมความสัมพันธ์กับลูกค้า การท ากิจกรรมร่วมกัน การน าเที่ยว ซึ่งทั้งหมดนี้จะเป็นการสร้างการ
จดจ าและประสบการณ์ท่ีดีแก่ผู้เข้าพักอีกท้ังเป็นสิ่งที่สามารถสามารถท าการตลาดที่ดี อันเนื่องมาจาก
การบอกแบบปากต่อปากและแสดงการรีวิวผ่านสื่อออนไลน์ ซึ่งมีอิทธิพลอย่างมากในการตัดสินใจเข้า
พักและแนะน าต่อของผู้เข้าพัก (ณัฐภรณ์, 2555) 

ดังนั้น งานวิจัยนี้มุ่งศึกษารูปแบบการการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการที่พัก
ประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร เพ่ือหาเอกลักษณ์ ลักษณะเฉพาะของแต่ละโฮสเทลในด้านของ
ตัวสถาปัตยกรรมส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ห้องพัก รวมไปถึงการสร้างสรรค์การบริการที่มี
ความสัมพันธ์กับความต้องการของลูกค้าที่เข้าพัก ซึ่งมุงหวังให้เป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการในการ
วางแผนลงทุนและพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทลเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมและความได้เปรียบในการ
แข่งขัน อีกทั้งยังเป็นแนวทางให้แก่สถาปนิกในด้านการออกแบบลักษณะทางกายภาพ พ้ืนที่ว่าง การ
วางผังตลอดจนการตกแต่งที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้งานอาคารได้ 
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ภาพที่ 1.1 แผนภาพแสดงที่มาและความส าคัญของปัญหา 

 
 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 

1.2.1 จัดประเภทรูปแบบโครงการที่พักประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 
1.2.2 วิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของที่พัก

ประเภทโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร 
1.2.3 เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้าพัก         

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร 
 
 

ผู้คนให้ความสนใจ 
การท่องเท่ียวแบบ 

ประหยัดเพิ่มมากขึ้น 

กำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่มในกำรพัฒนำโฮสเทล 

ผู้ประกอบการสนใจลงทุนในโครงการโฮสเทลมากขึ้น 
เพราะต้องการผลตอบแทนที่ด ีทั้งจากค่าบริการและอัตราการเข้าพัก 

 

กลุ่มลูกค้าที่พัก 
แบบโฮสเทลขยาย
กลุ่มเพิ่มมากขึ้น 

 

ค่านิยมนักท่องเที่ยวที่
ชอบประสบการณ์

แปลกใหม ่

 

 

ธุรกิจที่ลงทุนต่ า 
แต่ก าไรสูง 

 

การสร้างจุดขายใน 
การพัฒนาโครงการ 

การตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้เข้าพัก 

ความพึงพอใจในการ 
ใช้งานพื้นที่ภายใน 

ความต้องการทางการตลาด พฤติกรรมนักท่องเที่ยว โอกาสทางธุรกิจ 

ผู้ประกอบการต้องสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับผูอ้ื่น 

 
แหล่งท่องเที่ยวที่

แตกต่างกันจะมกีาร
ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวที่

แตกต่างกันในการ
ตัดสินใจเดินทาง 



4 

 

1.3 ขอบเขตของกำรวิจัย 
 

 
 

ภาพที่ 1.2 แผนภาพแสดงขอบเขตของการวิจัย 
 

ในการศึกษาวิจัยนี้ ได้ก าหนดขอบเขตการวิจัย ไว้ดังนี้ 
 
1.3.1 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 

ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาข้อมูลลักษณะกายภาพ การใช้งานของพ้ืนที่ส่วนกลางและ
พ้ืนที่ห้องพักของผู้เข้าพักในโครงการที่พักประเภทโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาภาพรวม
และศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของการพัฒนาโครงการโฮสเทล โดยมีขอบเขตดังภาพที่ 1.2 ซึ่ง
มีขอบเขตของเนื้อหาตั้งแต่ระดับเมือง บริบท สถาปัตยกรรม จนไปถึงผู้เข้าพักโฮสเทล 
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1.3.2 ขอบเขตด้ำนพื้นที่ 
ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาข้อมูลลักษณะกายภาพ การใช้งานของพ้ืนที่ส่วนกลางและ

พ้ืนที่ห้องพักของผู้เข้าพักในโครงการที่พักประเภทโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 138 
โครงการ เพ่ือศึกษาภาพรวม แล้วจ าแนกตามท าเลที่ตั้งและประเภทโฮสเทลที่มีชื่อเสียงโดยได้รับ
คะแนนความนิยมเฉลี่ยจากเว็บไซต์ Hostelworld, Agoda และ Booking ทั้ง 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง คือ 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามเส้นทางเดินรถไฟฟ้า กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 
และกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง 

 
1.3.3 ขอบเขตด้ำนประชำกร 

ผู้ศึกษาได้แบ่งกลุ่มประชากรที่ท าการศึกษาไว้เป็น 2 กลุ่มคือ 
(1) กลุ่มประชากรโฮสเทล โดยก าหนดตัวอย่างประชากรโฮสเทลจ านวน 138 

โครงการเพ่ือการศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดยการอ้างอิงจากเว็บไซต์ 
www.Hostelworld.com ซึ่งเป็นเว็บที่ได้รับความนิยมในการจองที่พักของนักเดินทางชาวต่างชาติ 
อีกทั้งมีการเลือกโฮสเทลกรณีศึกษา ก าหนดตัวอย่างจ านวน 15 โครงการที่ได้รับคะแนนความนิยม
เฉลี่ยจากเว็บไซต์ Hostelworld, Agoda และ Booking ที่ระดับสูงในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ๆ ละ 3 
โครงการ เพ่ือศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล 

(2) กลุ่มประชากรคน มีดังนี้ 
- กลุ่มผู้ประกอบการโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดจ านวนตัวอย่าง 

15 รายจากโฮสเทลที่เป็นกรณีศึกษา เพ่ือศึกษาวิธีการสร้างสรรค์ลักษณะทางกายภาพและการบริการ 
รวมไปถึงปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการที่ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักใน
โครงการโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร  

- กลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดจ านวนตัวอย่าง 
50 รายใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง ท าเลละ 10 ราย เพ่ือศึกษาปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกพักโฮสเทล รวมไปถึงความต้องการหรือคาดหวังในด้านลักษณะทางกายภาพและบริการ 

 
1.4 สมมติฐำนของกำรวิจัย 
 

1.4.1 ท าเลที่ตั้งมีความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโฮสเทล 
1.4.2 ประเภทท าเลที่ตั้งของโฮสเทลมีความสัมพันธ์กับรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
1.4.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโฮสเทลมีความสัมพันธ์กับรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม 

http://www.hostelworld.com/
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1.5 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

ในการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการประเภทโฮสเทลใน 
กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาวิธีการสร้างจุดขายในส่วนของสถาปัตยกรรม การบริการและการท า
แบรนด์ดิ้งของโฮสเทลที่ตอบสนองต่อความต้องการและความพึงพอใจกับผู้ใช้งาน การวิจัยนี้จะการ
เก็บรวบรวมข้อมูลมาจาก 2 ส่วนหลัก คือ 

 
1.5.1 กำรศึกษำภำพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหำนคร เป็นการส ารวจเก็บรวบรวม

ข้อมูลพ้ืนฐานของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวน 138 โครงการที่ อ้างอิงจากเว็บไซต์ 
Hostelworld ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่ได้รับความนิยมในการจองที่พักของชาวต่างชาติ ซึ่งข้อมูลที่เก็บเป็น
ข้อมูลท าเลที่ตั้ง การเข้าถึงโครงการ พ้ืนที่การใช้งานและการบริการที่โฮสเทลมีให้ รวมไปถึงคะแนน
ความนิยมและพึงพอใจเฉลี่ยจากเว็บไซต์ Hostelworld, Agoda และ Booking 

 
1.5.2 กำรศึกษำรูปแบบกำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่มของโฮสเทลในกรุงเทพมหำนคร โดยจะมี

การส ารวจโฮสเทลที่เป็นกรณีศึกษาและสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักด้วย ซึ่งแบ่งเก็บข้อมูล
การศึกษาออกเป็น 3 ส่วน คือ 

(1) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลกรณีศึกษา จ านวน 15 โครงการที่
เป็นกรณีศึกษา โดยการศึกษาถึงการสร้างจุดขาย ลักษณะการใช้งานพื้นที่ รูปแบบของพ้ืนที่ส่วนกลาง 
รูปแบบของพ้ืนที่ห้องพัก และการวางโซนนิ่งของอาคาร 

(2) การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทลกรณีศึกษา จ านวน 15 ราย เพ่ือเก็บข้อมูล
เกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ การบริการ รวมไปถึงปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนา 

(3) การสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล จ านวน 50 คนใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง ท าเลละ 10 
คน เพื่อเก็บข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพ การบริการ รวมไปถึงปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ
ในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

 
1.6 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

1.6.1 ส าหรับผู้ประกอบการในด้านของการวางแผนจะท าการลงทุนในโครงการที่พัก
ประเภทโฮสเทลเพ่ือสร้างศักยภาพและมูลค่าเพ่ิมในการแข่งขันในธุรกิจและเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงโฮสเทลให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการโฮสเทล  
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1.6.2 ส าหรับสถาปนิกในด้านของแนวทางการออกแบบลักษณะทางกายภาพ พ้ืนที่ว่าง 
การวางผังตลอดจนการตกแต่งท่ีสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้งานอาคาร 

1.6.3 ส าหรับนักพัฒนาของหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ในด้านการวางกลยุทธ์และวาง
แผนการพัฒนาการท่องเที่ยวและพัฒนาเมืองที่สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักโฮสเทล 
 
1.7 นิยำมศัพท์ท่ีเกี่ยวข้อง 
 

โฮสเทล (Hostel) หมายถึง ที่พักแรมที่มีลักษณะเป็นห้องนอนรวมที่ให้นักเดินทางได้พัก
ร่วมกับผู้อ่ืน ซึ่งเป็นที่พักราคาประหยัด เพราะคิดค่าบริการเป็นรายเตียง อีกทั้งมีพ้ืนที่ส่วนกลางไว้
อ านวยความสะดวกแก่ผู้เข้าพักให้ได้ใช้ร่วมกัน เช่น ห้องน้ า ห้องโถง ครัว ห้องนั่งเล่น เป็นต้น 

มูลค่าเพ่ิม (Value Added) หมายถึง สิ่งที่พัฒนาขึ้นมาผ่านทางสิ่งที่จับต้องได้และจับ
ต้องไม่ได้ในแง่ของตัวผลิตภัณฑ์ การบริการ การตลาดหรือการสร้างแบรนด์ ซึ่งมีความพิเศษและยัง
สามารถตอบสนองต่อการใช้งานและสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งจะสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันเพื่อสร้างความส าเร็จให้กับโครงการในระยะยาวได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1.3 แผนภาพแสดงรูปแบบของมูลค่าเพ่ิม 

มูลค่ำเพิ่ม (Value Added) 

ประเภทของมูลค่าเพิ่ม 

สิ่งที่จับต้องได ้ สิ่งที่จับต้องไมไ่ด ้

เป็นสิ่งที่มีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลาและไม่ยั่งยืน อีกทั้งยัง

สามารถลอกเลียนแบบได ้

เป็นสิ่งที่สรา้งความยั่งยืน สร้าง
ภาพลักษณ์ให้กับธรุกิจและสร้าง

ความส าเร็จได้ในระยะยาว 

ผลิตภัณฑ ์
(Product) 

กำรบริกำร 
(Service) 

แบรนด์ 
(Branding) 
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หลักเกณฑ์ในการจ าแนกมาตรฐานและการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลออกเป็น 3 
ขั้นตอน หรือ “บันได 3 ขั้นของการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทล” โดยผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการเป็น
ขั้นตอน ดังนี้ 

 

ภาพที่ 1.4 แผนภาพแสดงหลักเกณฑ์บันได 3 ขั้นของการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทล  
 

1. การศึกษามาตรฐานทั่วไปของโฮสเทล เป็นการศึกษาจากทฤษฎีหรือวรรณกรรม
ที่เก่ียวข้องเพ่ือหาสิ่งที่เป็นมาตรฐานทั่วไปในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

2. การส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน เป็นการ
ส ารวจลักษณะทางกายภาพและการบริการของโฮสเทล เพ่ือส ารวจตลาดโฮสเทลในปัจจุบันว่ามีความ
นิยมสร้างมูลค่าอย่างไร ถ้าในตลาดมีความนิยมกันมาก นับว่าเป็นการสร้างมูลค่าท่ีเป็นมาตรฐานแล้ว 

3. การส ารวจการสร้างมูลค่าเพ่ิม เป็นการส ารวจถึงลักษณะทางกายภาพและกร
บริการของโฮสเทลที่นอกเหนือจากมาตรฐานใน 2 ขั้นแรก 

 
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก (Marketing Mix) หมายถึง สิ่งที่ผู้เข้า

พักโฮสเทลให้ความส าคัญในการพิจารณาและตัดสินใจในการเลือกเข้าพัก โดยอาศัยหลักส่วนประสม
ทางการตลาดการบริการ ซึ่งประกอบด้วยด้านสินค้า ด้านราคา ด้านบรรยากาศ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการบริการและด้านกระบวนการให้บริการ 

การตลาดหรือการสร้างแบรนด์ (Branding) หมายถึง สิ่งที่ผู้ประกอบการโฮสเทลจัดท า
ขึ้นเพ่ือให้โฮสเทลมีชื่อเสียงและสร้างการตอบรับที่ดีจากผู้เข้าพัก โดยสามารถสร้างผ่านการบริการ
หรือลักษณะทางกายภาพก็ได้เพ่ือสร้างจุดขายให้กับโฮสเทล 
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พ้ืนที่ส่วนกลาง (Common Area) หมายถึง พ้ืนที่อาคารที่มีการใช้งานร่วมกันของผู้เข้า
พักโฮสเทลในระหว่างการเข้าพัก ยกเว้นพื้นที่ห้องพักซ่ึงเป็นพื้นที่ส่วนตัว 

พ้ืนที่เพ่ือการพักผ่อน (Relax Area) หมายถึง พ้ืนที่ส่วนกลางที่มีการใช้งานในลักษณะ
ของพ้ืนที่เพ่ือการพักผ่อน มีการใช้งานเพ่ือการชมวิวทิวทัศน์ รับประทานอาหาร ดื่มเครื่องดื่ม อ่าน
หนังสือรวมไปถึงพ้ืนที่ห้องพัก ซึ่งนับรวมด้วยเพราะเป็นพื้นที่ท่ีสามารถใช้เพื่อการพักผ่อนได้ 

พ้ืนที่เพ่ือความบันเทิง (Entertainment Area) หมายถึง พ้ืนที่ส่วนกลางที่มีการใช้งาน
ในลักษณะของพ้ืนที่เพ่ือความบันเทิง มีการใช้งานเพ่ือให้ผู้เข้าพักได้มีปฏิสัมพันธ์และท ากิจกรรมหรือ
สังสรรค์ร่วมกันภายในโฮสเทล ไม่ว่าจะเป็นพื้นที่เล่นเกมส์ พ้ืนที่สังสรรค์และพ้ืนที่ดูหนัง 

พ้ืนที่ห้องพัก (Room Area) หมายถึง พ้ืนที่ที่มีการจัดสรรให้เป็นพ้ืนที่ส่วนนอนของผู้
เข้าพักโฮสเทล โดยภายในห้องจะมีเตียงนอนและเครื่องนอนที่ทางโฮสเทลจัดเตรียมไว้ให้ 

พ้ืนที่ห้องพักส่วนตัว (Private Room) หมายถึง พ้ืนที่ที่มีการจัดสรรให้เป็นพ้ืนที่ส่วน
นอนของผู้เข้าพักโฮสเทลที่เน้นความเป็นส่วนตัวสูง โดยในหนึ่งห้องรองรับได้เพียงกลุ่มลูกค้าเดียว 

พ้ืนที่ห้องพักรวม (Dormitory Room) หมายถึง พ้ืนที่ที่มีการจัดสรรให้เป็นพ้ืนที่ส่วน
นอนของผู้เข้าพักโฮสเทลที่พักร่วมกันหลาย ๆ เตียง แล้วแต่การจัดสรรของผู้ประกอบการ โดย
ลักษณะภายในจะมีเป็นเตียง 2 ชั้นและมีล็อกเกอร์ให้กับผู้เข้าพักโฮสเทล 

คุณภาพของการออกแบบ (Quality of Design) หมายถึง โฮสเทลที่มีแนวคิดหรือมีจุด
ขายอยู่ที่การออกแบบที่ดี มีความสวยงามทั้งรูปลักษณ์ภายนอกและการตกแต่งภายใน 

ความพร้อมของสิ่งอ านวยความสะดวก (Full of Facilities) หมายถึง อุปกรณ์หรือการ
บริการที่ทางโฮสเทลจัดเตรียมไว้ให้เพ่ือสามารถตอบสนองต่อความของการใช้งานแก่ผู้เข้าพักโฮสเทล
ได้ครบครัน 
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1.8 แผนผังงานวิจัย 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การสร้างมูลค่าเพิ่ม 

ผู้ประกอบการสนใจลงทุนในโครงการโฮสเทลมากขึ้น  
เพราะต้องการผลตอบแทนท่ีดี ทั้งจากค่าบริการและอตัราการเข้าพัก 

การสร้างจุดขายใน 
การพัฒนาโครงการ 

การตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้เข้าพัก 

ความพึงพอใจในการใช้
งานพ้ืนท่ีภายใน 

ผู้ประกอบการต้องสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับผู้อื่น 

ผู้เข้าพักโฮสเทล รูปแบบของโฮสเทล 

การสร้างมูลค่าเพิ่มในการพัฒนาโฮสเทลแตล่ะรูปแบบ 

วัตถุประสงคข์้อที่ 1 

การจัดแบ่งรูปแบบโฮสเทล 
ตามปัจจยัต่างๆ 

วัตถุประสงคข์้อที่ 2 

การวิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของวิธี 
การสร้างมูลค่าเพิ่มในโครงการโฮสเทล 

บทที่ 1 

วัตถุประสงคข์้อที่ 3 

เปรียบเทยีบปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก
ของผู้เข้าพักโฮสเทลในแตล่ะกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

แนวคิดเกี่ยวกับ 
ที่พักประเภทโฮสเทล แนวคิดเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการท่องเที่ยว 
แนวคิดเกี่ยวกับ 

การตลาดธุรกิจบริการ 

แนวคิดเกี่ยวกับ 
การสร้างมูลค่าเพิ่ม 

บทที่ 2 

ลักษณะทางกายภาพ การบริการ ลูกค้าผูเ้ข้าพัก 

สิ่งที่ต้องศึกษา 

สิ่งที่ต้องศึกษา 
สิ่งที่ต้องศึกษา 

แบบส ารวจ แบบสัมภาษณ ์ แบบสัมภาษณ ์

โฮสเทลในกรุงเทพฯ ผู้ประกอบการโฮสเทล ผู้เข้าพักโฮสเทล 

บทที่ 3 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษา 

ความต้องการทางด้าน
พื้นที่และการบริการ

โฮสเทล 

บทที่ 4 

สรุปและวิเคราะหผ์ลการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มในโครงการที่พักประเภทโฮสเทลในแต่ละย่าน 

แนวทางในการพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทล 

บทที่ 5 

ภาพที่ 1.5 แผนภาพแสดงแผนผังการวิจัย 
 

ความต้องการทางการตลาด พฤติกรรมนักท่องเที่ยว โอกาสทางธุรกิจ 

สถานการณ์ในปัจจบุัน / ที่มาและความส าคัญ 

การจ าแนก
รูปแบบของ 

โฮสเทล 138 ที ่

ปัจจัยการตลาดที่ให้
ความส าคัญของลูกค้า 

รูปแบบการสร้าง 
มูลค่าเพิม่ของ 

โครงการโฮสเทล 

แนวคิดในการประกอบธุรกิจ 
และความส าเร็จของโฮสเทล 

มาตรฐานและการ
สร้างมูลค่าเพิ่ม 

ลักษณะทางกายภาพ 
และพื้นที่การใช้งาน 

ประเภทของโฮสเทล 
ตามท าเลที่ตั้ง 

รูปแบบการสร้างมลูค่าเพิม่
ในโฮสเทลแตล่ะประเภท 

การสร้างมูลค่าเพิ่ม
ทางด้านกายภาพ 

การสร้างมูลค่าเพิ่ม
ทางด้านการบริการ 

ความต้องการใน 
พื้นที่การใช้งาน 

ความต้องการใน 
การให้บริการ 

ปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคญั 
และมีอิทธิพลในการตัดสินใจเข้าพกั 

แหล่งท่องเที่ยวท่ี
แตกต่างกันจะมีการ
ดึงดูดให้นักท่องเที่ยว
ที่แตกต่างกันในการ
ตัดสินใจเดินทาง 

การสร้างแบรนด ์

สิ่งที่จับต้องได ้ สิ่งที่จับต้องไมไ่ด ้

เสนอแนะแนวทางการสร้างมลูค่าเพิ่มใน
การพัฒนาโครงการโฮสเทลในอนาคต 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
จากการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทล 

ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้รวบรวมแนวคิดหรือทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ดังหัวข้อต่อไปนี้ 
2.1   แนวคิดเก่ียวกับท่ีพักประเภทโฮสเทล 

2.1.1 ความหมายของที่พักแรม 
2.1.2 ประเภทที่พักส าหรับนักท่องเที่ยว 
2.1.3 ที่พักประเภทโฮสเทล 

2.1.3.1 ความหมายและค าจ ากัดความของโฮสเทล 
2.1.3.2 ประวัติความเป็นมาและวิวัฒนาการของโฮสเทล 
2.1.3.3 รูปแบบของโฮสเทล 
2.1.3.4 ฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของโฮสเทล 
2.1.3.5 ปัจจัยความส าเร็จของโฮสเทล 
2.1.3.6 วิธีการสร้างจุดขายของโฮสเทล 
2.1.3.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับท่ีพักประเภทโฮสเทล 

2.2   แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว 
2.2.1 พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
2.2.2 การศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเที่ยว 
2.2.3 การจ าแนกตลาดเก่ียวกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

2.3   แนวคิดเก่ียวกับการตลาดธุรกิจบริการ 
2.3.1 ความหมายและค าจ ากัดความของของการบริการ 
2.3.2 ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 

2.4   แนวคิดเก่ียวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
2.4.1 ความหมายของมูลค่าเพ่ิม 
2.4.2 มูลค่าเพ่ิมในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
2.4.3 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการสร้างมูลค่าเพ่ิม  
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แนวคิดที่ต้องศึกษามาจากค าส าคัญของการวิจัยนี้ 3 ค า คือ รูปแบบของโฮสเทล ผู้เข้า
พักโฮสเทลและการสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยในส่วนแรกเป็นแนวคิดเกี่ยวกับที่พักประเภทโฮสเทล  จะ
อธิบายองค์ประกอบ รูปแบบและปัจจัยต่างๆที่เกี่ยวข้องกับโฮสเทล  เพ่ือที่จะสามารถแบ่งประเภท
ของโฮสเทลได้ไว้เป็นประโยชน์ในการจ าแนกรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในโฮสเทลแต่ละรูปแบบได้ 
ส่วนต่อมาเป็นส่วนของผู้เข้าพัก จะเป็นการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว  ซึ่ง
นักท่องเที่ยวโฮสเทลเป็นกลุ่มที่ค่อนข้างเฉพาะกลุ่ม และการศึกษาแนวคิดจะท าให้เราเข้าใจและ
สามารถก าหนดปัจจัยต่างๆที่ส่งเสริมให้นักท่องเที่ยวออกเดินทางและเลือกท่ีพักได้ ส่วนสุดท้ายจะเป็น
ส่วนของการสร้างมูลค่าเพ่ิม จะเป็นการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการสร้างมูลค่าเ พ่ิมและแนวคิด
การตลาดธุรกิจบริการ เพ่ือศึกษานิยามของการสร้างมูลค่าเพ่ิมและก าหนดตัวแปรที่จะศึกษาว่าใน
การตลาดธุรกิจบริการอะไรที่สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ รวมไปถึงยังมีรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้ง
งานวิจัยเกี่ยวกับโฮสเทลและงานวิจัยเกี่ยวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.1 แผนภาพแสดงที่มาและการวิเคราะห์วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 

 
 

การสร้างมูลค่าเพ่ิม ผู้เข้าพักโฮสเทล รูปแบบของโฮสเทล 

แนวคิดเกี่ยวกับ 
ที่พักประเภทโฮสเทล 

แนวคิดเกี่ยวกับ 
พฤติกรรมการท่องเที่ยว 

แนวคิดเกี่ยวกับ 
การตลาดธุรกิจบริการ 

แนวคิดเกี่ยวกับ 
การสร้างมูลค่าเพิ่ม 

ผลิตภณัฑ ์ การบริการ 
ปัจจัยทางการตลาดที ่
ตอบโจทย์ผูเ้ข้าพัก 

ประเภท
ของโฮสเทล 

การสร้างมูลค่าเพิ่มในโฮสเทลแตล่ะรูปแบบ 
สิ่งทีใ่ช้ในการประเมนิ 

ประกอบดว้ย 

แบรนด ์

ความพึงพอใจ 
ในการใช้งานและ

ได้รับบริการ 

ความต้องการ 
ในด้านพื้นท่ีและ

การบริการ 
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2.1 แนวคิดเกี่ยวกับท่ีพักประเภทโฮสเทล 
 

การศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับที่พักประเภทโฮสเทล เป็นการศึกษานิยาม ความหมายและ
ประเภทตั้งแต่ระดับภาพรวมของที่พักแรม ไปจนถึงที่พักประเภทโฮสเทล รวมไปถึงวิธีการสร้างจุด
ขายที่จะน ามาซึ่งปัจจัยของความส าเร็จในการประกอบธุรกิจโฮสเทลอีกด้วย 
 

2.1.1 ความหมายของท่ีพักแรม 
 

ม.ล.ตุ้ย ชุมสาย (2527) ค าว่า “ที่พักแรม” (Accommodation) มีความหมาย
เหมือนกับ “ที่พักนักเดินทาง” ซึ่งในสมัยก่อนจะมีค าว่า “โรงแรม” หรือ Hotel หมายถึง อาคารที่มี
ห้องนอนเรียงกันอยู่หลายๆห้อง และมีการบริการที่ตอบสนองเพ่ือความสะดวกสบายของผู้มาพัก ซึ่ง
ความหมายนัยแห่งการท่องเที่ยว ที่พักแรม หมายถึง ที่พักอาศัยแบบชั่วคราว 

 
2.1.2 ประเภทท่ีพักส าหรับนักท่องเที่ยว 

 
ที่พักส าหรับนักท่องเที่ยว หมายถึง โรงแรมหรือสถานประกอบการแบบอ่ืนๆที่เปิด

ให้บริการบุคคลทั่วไปเป็นที่พักชั่วคราว (นฤมล, 2533) 
1.  โรงแรม (Hotel) เป็นหน่วยธุรกิจที่มีการจัดเตรียมที่พัก อาหารและเครื่องดื่ม

ตลอดจนบริการอื่น ๆ ส าหรับผู้ที่เข้ามาพักเป็นการชั่วคราว ซึ่งมีหลากหลายวิธีในการแบ่งประเภท แต่
การจัดประเภทโรงแรมตามแบบอเมริกันแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท ดังนี้ 

(1) โรงแรมในย่านธุรกิจ เป็นโรงแรมที่มีท าเลที่ตั้งใจกลางย่านธุรกิจหรือใจ
กลางเมือง ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักธุรกิจหรือผู้ที่เข้ามาติดต่องานต่าง ๆ มากกว่านักท่องเที่ยว ซึ่ง
ทางโรงแรมจะต้องมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน และมีการบริการที่เอ้ือต่อการท าธุรกรรม เช่น 
ห้องประชุม ไปรษณีย์ โทรศัพท์และบริการแลกเงิน เป็นต้น 

(2) โรงแรมตากอากาศ เป็นโรงแรมที่ตั้งอยู่ในบริเวณที่เป็นห่างไกลชุมชน 
เป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่มีบริเวณที่มีทิวทัศน์สวยงามหรือใกล้แหล่งดึงดูดที่เป็นแหล่งธรรมชาติ ซึ่งมี
วัตถุประสงค์ในการเข้าพักเพ่ือการพักผ่อนและตากอากาศ โดยผู้เข้ามาพักส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยวที่
เข้ามาในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์หรือวันหยุดนักขัตฤกษ์ มีระยะเวลาในการพักที่ค่อนข้างยาว 

(3) โรงแรมส าหรับที่พักอาศัย ส่วนใหญ่จะพบในประเทศสหรัฐอเมริกา ซึ่ง
เป็นโรงแรมที่มีการพักอาศัยแบบถาวร แต่มีการอ านวยความสะดวกด้วยการท าความสะอาดห้องพัก 
บริการอาหารตามห้องพัก บาร์และมีพ้ืนที่ส่วนกลางที่ใช้งานร่วมกัน เช่น โถง สวน สระว่ายน้ า เป็นต้น 
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(4) โรงแรมส าหรับผู้เดินทางโดยรถยนต์ เป็นโรงแรมที่การจัดให้มีที่จอดรถ
ส าหรับผู้มาพักโดยไม่คิดค่าบริการ ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ตามเส้นทางการเดินทางเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวที่
เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัวหรือเดินทางทั้งครอบครัว 

 
2. เกสต์ เฮาส์  เนชั่น บอร์ดดิ้ ง เฮาส์  ( Guesthouse Nation Boarding 

House) เป็นหน่วยธุรกิจที่ให้บริการด้านที่พักที่มีการคิดรวมค่าอาหารเช้าไว้ด้วยกัน เป็นที่พักส าหรับ
นักท่องเที่ยวที่ต้องการจ ากัดงบประมาณในการท่องเที่ยว เพราะที่พักประเภทนี้มีราคาถูกกว่าโรงแรม
ทั่วไป แต่ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครันเท่าโรงแรม ซึ่งในห้องพักอาจมีหรือไม่มีห้องน้ าก็ได้ 

 
3. เบดแอนด์เบรกฟาสท์ (Bed and Breakfast) เป็นการให้บริการที่พักส าหรับ

ผู้เดินทางและต้องการแวะพักเพ่ือเป็นทางผ่าน โดยส่วนใหญ่ที่พักประเภทนี้จะอยู่ตามชนบท และ
เป็นไปในลักษณะที่เจ้าของบ้านมีห้องว่างให้เช่าพร้อมคิดค่าบริการรวมอาหารเช้า แต่ไม่มีบริการ
อาหารในมื้ออ่ืน ๆ 

 
4. ที่ตั้งแคมป์หรือที่จอดรถคาราแวน (Camp or Caravan) เป็นการจัดที่ว่า

งบริเวณกว้างไว้ให้ บริการแก่นักท่องเที่ยวที่ต้องการกางเต็นท์หรือจอดรถคาราแวน รวมทั้งมีการ
ให้บริการด้านสุขาภิบาล เช่น ห้องสุขา ห้องอาบน้ า น้ าดื่ม ท่อระบายน้ า ตลอดจนมีการอ านวยความ
สะดวกด้านอุปกรณ์ส าหรับการจัดกิจกรรมกลางแจ้งต่าง ๆ ระหว่างตั้งแคมป์ โดยที่พักประเภทนี้จะมี
ราคาถูกท่ีสุด 

 
5. ที่พักส าหรับผู้ที่ควรได้รับการอนุเคราะห์จากสังคมส าหรับเยาวชน เป็นที่พัก

ราคาถูกส าหรับผู้ที่มีรายได้น้อย ผู้สูงอายุและเยาวชน เพ่ือจ ากัดงบประมาณในการท่องเที่ยว ลักษณะ
ที่พักอาจมีการด าเนินการได้หลายรูปแบบต่อไปนี้ 

(1) โฮสเทล เป็นที่พักที่ดัดแปลงจากอาคารเก่าน ามาดัดแปลงให้เหมาะกับ
การพักอาศัย เช่น พ่ีพักเยาวชน โดยลักษณะจะเป็นห้องพักรวม มีการใช้ห้องน้ ารวมกัน ซึ่งบางแห่ง
อาจมีการให้บริการอาหารเช้าหรือมีครัวให้ผู้เข้าพักสามารถประกอบอาหารได้เอง 

(2) หมู่บ้านตากอากาศ ประกอบด้วยอาคารหลายๆหลัง ในแต่ละอาคารมี
ห้องพักจ านวนหนึ่ง ซึ่งอาคารห้องพักจะมีการสร้างล้อมอาคารที่มีสิ่งอ านวยความสะดวก โดยผู้เข้าพัก
สามารถเข้ามาใช้ร่วมกันได้ เช่น ห้องอาหาร บาร์ สวน สนามกีฬา สระว่ายน้ า ฯลฯ 
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2.1.3 ที่พักประเภทโฮสเทล 
 

วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558) ได้ท าการศึกษาและ
รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับที่พักประเภทโฮสเทลในหนังสือ The Hostel Bible ซึ่งมีประเด็นหลัก ๆ ดังนี้ 

 

2.1.3.1 ความหมายและค าจ ากัดความของโฮสเทล 
 

ค าว่า Hotel Hostel หรือ Hostal มีที่มาจากภาษาฝรั่งเศสแปลว่า คฤหาสน์ 
ซึ่งมีรากศัพท์เดิมมาจากภาษาละตินค าว่า Hospitale แปลว่า สถานที่พักผ่อน แต่ส าหรับโฮสเทลใน
ปัจจุบัน โฮสเทล คือ ที่พักแรมที่มีลักษณะเป็นห้องนอนรวมที่ให้นักเดินทางได้พักร่วมกับผู้อ่ืน โดยใน
ห้องอาจจะมีเตียงตั้งแต่ 2 4 6 8 จนไปถึง 30 เตียง ซึ่งเป็นที่พักราคาประหยัด เพราะคิดค่าบริการ
เป็นรายเตียง อีกทั้งมีพ้ืนที่ส่วนกลางไว้อ านวยความสะดวกแก่ผู้เข้าพักให้ได้ใช้ร่วมกัน เช่น ห้องน้ า 
ห้องโถง ครัว ห้องนั่งเล่น เป็นต้น เพ่ือให้ผู้เดินทางสามารถเรียนรู้ที่จะอยู่ร่วมกัน เคารพสิทธิซึ่งกันและ
กัน ให้เกียรติและใช้เวลาร่วมกับเพื่อนต่างภาษาและวัฒนธรรม ซึ่งเป็นหัวใจหลักของโฮสเทล 

 
2.1.3.2 ประวัติความเป็นมาและวิวัฒนาการของโฮสเทล 

 
โฮสเทลมีเกิดขึ้นครั้งแรกที่ประเทศเยอรมนี ในปี ค.ศ.1912 ที่ปราสาทอาลเตอนา 

(Altena) ซึ่งมีจุดเริ่มต้นจากการที่ ริชาร์ด ชีร์แมน (Richard Shirrman) พานักเรียนไปทัศนศึกษาใน
พ้ืนที่ชนบทที่ห่างไกล เพ่ือให้นักเรียนของเขาได้สัมผัสกับธรรมชาติ ซึ่งการเดินทางนั้นกินเวลาหลาย
วัน ท าให้นักเรียนเหล่านั้นต้องนอนพักในฟาร์มบ้างหรือตามโรงเรียนที่ปิดเทอมและไม่ถูกใช้งาน 
เนื่องจากปิดภาคฤดูร้อน โดยที่กลุ่มนักเรียนของชีร์แมนได้เปลี่ยนห้องเรียนให้เป็นห้องพักรวมได้โดย
การเอาโต๊ะออกและน าเตียงมาวาง หลังจากนั้นจึงเป็นจุดเริ่มต้นให้ชีร์แมนจัดตั้งโฮสเทลแห่งแรก 
เรียกว่า Youth Hostel ที่ปราสาทเอลเตอนา (Altena) ซึ่งมีห้องนอนรวมที่มีเตียง 3 ชั้น มีห้องครัว
และห้องน้ า ยังในปัจจุบันยังเปิดให้บริการอยู่ 

กระบวนการ Youth Hostel นั้น เป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการเคลื่อนไหวทาง
การศึกษาและเยาวชนในเยอรมนีช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 1 ซึ่งเกิดการตั้งค าถามและแสวงหา
คุณค่าของมนุษย์ผ่านการศึกษาและการเดินทาง ต่อมาในปี ค.ศ.1919 ชีร์แมนได้จัดตั้งสมาคมบ้าน
เยาวชนขึ้น ซึ่งเป็นปีเดียวกันกับช่วงที่ Rudolf Stiener เปิดโรงเรียนระบบ Warlorf ที่เน้นการศึกษา
ที่มนุษย์เป็นศูนย์กลาง โดยเน้นจินตนาการและการเชื่อมโยงของสรรพสิ่ง อละเป็นช่วงที่ไล่เลี่ยกับการ
จัดตั้งลูกเสือที่ประเทศอังกฤษของ Lord Barden Powell 
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วัฒนธรรมบ้านเยาวชนในช่วงแรกนั้น ผู้เข้าพักจะต้องดูแลตัวเอง จัดการที่พักด้วย
ตัวเองเพราะจะท าให้ราคาที่พักถูกลงและสามารถมีเวลาใช้ชีวิตกลางแจ้งด้วย โฮสเทลบางแห่งจึงปิด
ในเวลากลางวัน เพราะคนดูแลจะได้ไปท าไร่ ท าฟาร์มและเป็นเวลาที่นักเดินทางออกไปเที่ยวภายนอก 

โฮสเทลเติบโตช้าในช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 1 และกลับมาได้รับความนิยมอีก
ครั้งในช่วงปี ค.ศ. 1960 – 1970 ท าให้กิจการโฮสเทลแพร่ขยายออกไปอย่างรวดเร็ว ท าให้มีการจัดตั้ง
องค์กรบ้านเยาวชน หรือ HI – Hostelling International ซึ่งมีส านักงานใหญ่อยู่ที่ประเทศอังกฤษ
และปัจจุบันมีสมาชิกกว่า 4,000 แห่งใน 90 ประเทศทั่วโลก ส าหรับประเทศไทยนั้น บ้านเยาวชน 
(Youth Hostel) ถูกน าแนวคิดเข้ามาในปี พ.ศ.2502 โดยกระทรวงศึกษาธิการ แต่ไม่ประสบ
ความส าเร็จ จนในปี พ.ศ.2534 มีการรื้อฟ้ืนและเปิดกิจการใหม่ที่บ้านเยาวชนเทเวศร์ ซึ่งเป็นการดูแล
โดยเอกชนครั้งแรกภายใต้ก ากับของนายสนิท คล้ามไพบูลย์ และมีการให้บริการทั้งสิ้น 84 เตียง 

ต่อมาในยุคที่กระแสที่ฮิปปี้เบ่งบาน ราคาเครื่องบินถูกลงและเกิดแนวคิดการ
แสวงหาประสบการณ์จากการเดินทาง จึงเป็นจุดก าเนิดของนักท่องเที่ยวแบบแบ็กแ พ็กเกอร์ 
(Backpacker) ที่สะพายเป้เดินทางอย่างเสรีไปทั่วโลก ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าหลัก ๆ ของโฮสเทลในยุค
ปัจจุบัน 

ปัจจุบันรูปแบบของโฮสเทลมีการเปลี่ยนแปลงไปจากรูปแบบของชีร์แมนมาก และ
ในหลาย ๆ ประเทศ เช่น อังกฤษ อินเดีย ออสเตรเลีย แอฟริกาใต้ โฮสเทลจะเป็นไปในลักษณะที่เป็น
ที่พักระยะยาวส าหรับการใช้งานเฉพาะอย่าง เช่น โรงนอน สถานพยาบาล โรงฝึกอาชีพ เป็นต้น หรือ
แม้สหรัฐอเมริกาเองก็มีการพัฒนาของโฮสเทลสมัยใหม่คือ เออแบบ โฮสเทล (Urban Hostel) ที่มี
ขนาดใหญ่ สามารถรองรับคนหลายร้อย และตั้งอยู่ในเมืองใหญ่ จนในปัจจุบันโฮสเทลได้มีการ
เปลี่ยนแปลงและผสมผสานมากขึ้น มีการเพ่ิมฟังก์ชั่น เช่น บาร์และคาเฟ่เข้าไป ซึ่งเป็นสิ่งที่ตอบรับนัก
เดินทางได้ดี 
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2.1.3.3 รูปแบบของโฮสเทล  
ปัจจุบันรูปแบบโฮสเทลถูกแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ดังนี้ 

(1) เบสิค โฮสเทล / บัดเจ็ด โฮสเทล  (Basic Hostel / Budget Hostel) 
เป็นโฮสเทลที่ยึดปรัชญาโฮสเทลแบบดั้งเดิมที่เน้นความประหยัด ที่พักสะอาด 

มีความเรียบง่ายและให้ผู้เข้าพักบริการตัวเอง อีกทั้งยังมีการสร้างกิจกรรมในหมู่แขกท่ีมาพัก เป็นโฮส
เทลที่ไม่มีความโดดเด่นด้านที่พัก ไม่มีการตกแต่งแบบพิเศษ แต่เจ้าของโฮสเทลจะสามารถให้บริการ
ด้านการน าเที่ยวหรือมัคคุเทศก์ให้กับผู้เข้าพักได้ เช่น Spicy Thai Backpackers. เชียงใหม่ 

ภาพที่ 2.2  Spicy Thai Backpackers จ.เชียงใหม่ จาก Spicy Thai Backpackers. 
สืบค้นจาก http://www.spicyhostels.com/STB/About-Us.html 
 

 (2) สแตนดาร์ด โฮสเทล (Standard Hostel) 
เป็นโฮสเทลที่เน้นความเรียบง่าย มีความสะดวกสบายและความปลอดภัย แต่

ไม่เน้นในส่วนของกิจกรรมระหว่างลูกค้าที่เข้ามาพัก ซึ่งลูกค้ากลุ่มหลัก ๆ จะเป็นลูกค้าที่เดินทางเพ่ือ
ท าธุระและมองหาที่พักท่ีมีบรรยากาศเงียบสงบ เช่น บ้านนานาชาติ สุขุมวิท 

ภาพที่ 2.3 บ้านนานาชาติ สุขุมวิท 25 จาก บ้านนานาชาติ สุขุมวิท 25 สืบค้นจาก Booking: 
http://www.booking.com/hotel/th/na-na-chart-sukhumvit-25.th.html 
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(3) ดีไซน์ โฮสเทล (Design Hostel) 
เป็นโฮสเทลที่สร้างจุดเด่นในการออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์เพ่ือสร้างจุดขาย

และการจดจ าของลูกค้า กลุ่มลูกค้าหลัก ๆ จะเป็นกลุ่มผู้รักงานศิลปะ กลุ่มคนรุ่นใหม่และนักเดินทาง
ที่เสพติดเทคโนโลยี ชอบงานออกแบบและถ่ายรูปลงโซเชียลมีเดีย เช่น Yim Huai Khwang Hostel 

ภาพที่ 2.4 Yim Huai Khwang Hostel จาก Yim Huai Khwang Hostel สืบค้นจาก 
http://yimbangkok.com/ 
 

(4) ไลฟ์สไตล์ โฮสเทล (Lifestyle Hostel) 
เป็นโฮสเทลที่เน้นการท ากิจกรรมระหว่างผู้เข้าพักให้มีความสนุกสนาน มีการ

จัดพ้ืนที่ให้ท ากิจกรรมร่วมกัน มีการออกแบบที่ไม่ได้โดดเด่นเท่ากับ Design Hostel ซึ่งเป็นโฮสเทลที่
มีความน่าลงทุน ไม่สิ้นเปลืองงบเยอะ แต่เจ้าของหรือพนักงานจะต้องสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า
และมีกิจกรรมให้ลูกค้าท าตลอด ท าให้ไม่รู้สึกเบื่อตลอดการเข้าพัก เช่น Lub.D Silom Hostel 

ภาพที่ 2.5  Lub D Bangkok Silom Hostel จาก Giselle and Cody, Lub D Bangkok Silom 
Review. สืบค้นจาก Mindful Wanderlust: http://mindfulwanderlust.com/review/lub-d-
bangkok-silom/ 

http://yimbangkok.com/
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(5) ปาร์ตี้ โฮสเทล (Party Hostel) 
เป็นโฮสเทลที่เน้นการจัดงานปาร์ตี้สังสรรค์กันเป็นหลัก และมีพ้ืนที่อ านวย

ความสะดวกส าหรับการจัดปาร์ตี้ เช่น บาร์ ซึ่งการออกแบบโฮสเทลประเภทนี้จะเน้นการตกแต่งที่
พ้ืนที่ส่วนกลางให้มีความโดดเด่นมากกว่าพ้ืนที่ห้องพัก เช่น AsyLum Cairns Backpackers Hostel 

ภาพที่ 2.6  Asylum Cairns Backpackers Hostel จาก Cairns Hostel.  
สืบค้นจาก http://www.cairnshostels.com/chostel/desc/asylum.htm 
 

 
ตารางที่ 2.1 
 
การจ าแนกประเภทของโฮสเทล 

ที ่
ประเภทของ 
โฮสเทล 
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1 Basic Hostel เน้นความประหยัด ที่พัก
สะอาด มคีวามเรียบง่าย 

       

2 Standard 
Hostel 

เน้นความเรียบง่าย 
สะดวกสบาย ปลอดภัย 
สงบและไม่เน้นกิจกรรม 

       

3 Design Hostel เน้นการออกแบบที่เป็น
เอกลักษณ์ เน้นพื้นที่พักผ่อน
และความสุนทรียะ 

       
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) 
 
การจ าแนกประเภทของโฮสเทล 

ที ่
ประเภทของ 
โฮสเทล 
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4 Lifestyle 
Hostel 

เน้นกิจกรรมระหว่างผู้เข้าพัก
และมีการบริการที่พิเศษกว่า        

5 Party Hostel เน้นปาร์ตี้ สั งสรรค์  มีพื้นที่
อ านวยการจัดปาร์ตี้ 

       

 
 

 

2.1.3.4 พื้นที่ใช้สอยภายในโฮสเทล 
 

ในการแบ่งพ้ืนที่ของโฮสเทลเป็นส่วนต่าง ๆ จะใช้การแบ่งที่คล้ายคลึงกับ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ โดยการอ้างอิงจาก วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ 
(2558) ซึ่งได้ท าการศึกษาและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับที่พักประเภทโฮสเทลในหนังสือ The Hostel 
Bible ซึ่งมีการแบ่งพ้ืนที่ออกเป็น 2 ส่วนหลัก คือ พ้ืนที่สร้างรายได้ (Saleable Area) และ พ้ืนที่ที่ไม่
สร้างรายได ้(Non-Saleable Area) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
(1) พื้นที่สร้างรายได้ (Salable Area) 
เป็นพ้ืนที่ที่สามารถท ารายได้ให้กับโฮสเทล ซึ่งจะแบ่งเป็น 2 ส่วนหลัก คือ 

พ้ืนที่ส่วนกลาง (Common Area) และพ้ืนที่ส่วนห้องพัก (Guest Room Area)  
 
1. องค์ประกอบของพื้นที่ส่วนกลาง ( Common Area) พ้ืนที่ส่วนกลาง

เป็นพื้นที่ท่ีให้ลูกค้าผู้เข้าพักได้ใช้งานร่วมกัน ซึ่งประกอบด้วยพื้นที่ต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
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1. พ้ืนที่ต้อนรับและพักคอย (Facilitate Area) เป็นพ้ืนที่ส่วนแรกที่ผู้เข้าพัก
เจอ เป็นพ้ืนที่ที่ติดต่อกันระหว่างพนักงานผู้ให้บริการและผู้เข้าพักในการอ านวยความสะดวกระหว่าง
การเข้าพัก ซึ่งพ้ืนที่จุดนี้ใช้เป็นพ้ืนที่ส่วนต้อนรับ เช็คอิน-เช็คเอาต์และให้ข้อมูลต่างๆแก่ผู้เข้าพัก ซึ่ง
เป็นพ้ืนที่ที่เปรียบเสมือนหัวใจหลักของโฮสเทล เพราะเป็นพ้ืนที่แรกที่ผู้เข้าพักได้สัมผัสและรับรู้
ประสบการณ ์ซึ่งสามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ดีหรือไม่ดีก็ได้ 

ภาพที่ 2.7 พ้ืนที่ส่วนต้อนรับของ  Yim Huai Khwang Hostel จาก Yim Huai Khwang Hostel. 
สืบค้นจาก http://www.archdaily.com/527721/yim-huai-khwang-hostel-supermachine-
studio/53c4b9b2c07a807993000050-yim-huai-khwang-hostel-supermachine-studio-
photo 

 
2. พ้ืนที่ส่วนกลาง (Common Area) เป็นพ้ืนที่ที่ส าคัญและสามารถสร้าง

ความส าเร็จให้กับโฮสเทลได้ เพราะพ้ืนที่ส่วนกลางที่โดดเด่นสวยงามจะดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเข้ามาพัก
และสามารถสร้างประสบการณ์ที่ดีระหว่างการเข้าพักให้กับลูกค้าได้ 

บรรยากาศภายในพ้ืนที่ส่วนกลาง ควรเน้นเป็นพ้ืนที่ที่สามารถท าให้แขกผู้เข้า
พักสามารถท ากิจกรรมร่วมกันอย่างเป็นกันเอง ไม่รู้สึกเกร็ง ภายในมีสิ่งของอ านวยความสะดวกให้เกิด
การท ากิจกรรม ไม่ว่าจะเป็นชั้นหนังสือ โต๊ะปิงปอง โต๊ะพูล มุมดูทีวี ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ท าให้
เกิดชีวิตชีวา ซึ่งเป็นจุดขายที่ส าคัญของโฮสเทล โฮสเทลหลายแห่งจึงสร้างให้ความส าคัญและเอาใจใส่
ในการออกแบบพื้นที่ส่วนกลางมาก โดยจะต้องออกแบบให้พื้นที่ส่วนกลางเข้ากับกิจกรรมของโฮสเทล 
ซึ่งขึ้นอยู่กับกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักโฮสเทลและประเภทอาคารเป็นหลัก ซึ่งสัดส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางนั้น 
ไม่มีมีสัดส่วนที่แน่ชัด ซึ่งจะขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของพ้ืนที่และจุดขายของโฮสเทลนั้น  ๆ และที่
ส าคัญ คือ พ้ืนที่ส่วนกลางควรมีลักษณะโปร่งโล่ง และอยู่ในสายตาของผู้ดูแลโฮสเทลโดยง่าย 
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ภาพที่  2 . 8  พ้ืนที่ ส่ วนกลางของ  One Day Pause Hostel จาก Oneday BKK.  สื บค้นจาก 
onedaybkk.com/gallery_pause.html 

 
3. พ้ืนที่ห้องครัว (Kitchen Area) เป็นพ้ืนที่เอาไว้รองรับการท าอาหารเอง

ของแขกผู้เข้าพัก ซึ่งอาหารมีทั้งทางโฮสเทลจัดเตรียมไว้ให้และลูกค้าน าเอามาเอง ซึ่งในการใช้งานมี
ช่วงเวลาหลัก คือ ช่วงมื้อเช้า ซึ่งเป็นการท าอาหารง่ายๆ เช่น ขนมปังปิ้ง ซีเรียล เป็นต้น และช่วงมื้อ
เย็น ที่เป็นการประกอบอาหารจริงจัง ซึ่งภายในครัวจะต้องมีตู้เย็น เตาแก็ส เตาไมโครเวฟและอุปกรณ์
ท าครัวไว้ให้ ซึ่งในโฮสเทลบางแห่งอาจใช้ประโยชน์จากครัวในการสร้างกิจกรรมให้ลูกค้าท าร่วมกัน 

ภาพที่ 2.9 พ้ืนที่ส่วนห้องครัวของ Khaosan Immjai Hostel จาก World Best Hostel สืบค้นจาก 
http://www.worldbesthostels.com/best-hostels/hostel/78331-khaosan-immjai.html 
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4. พ้ืนที่ซักผ้า (Laundry Area) เป็นพ้ืนที่ที่จัดไว้ให้ส าหรับแขกผู้ต้องการซัก
ผ้าด้วยตนเอง โดยทางโฮสเทลจะจัดเครื่องซักผ้าแบบหยอดเหรียญไว้ให้ อาจมีการจ าหน่ายผงซักฟอก
ให้ โดยพ้ืนที่ซักผ้านี่จะต้องแยกออกจาก Common Area เนื่องจากอาจมีเสียงดังรบกวนได้ อีกทั้ง
โฮสเทลควรมีราวตากผ้าและเตารีดผ้าไว้รองรับผู้เข้าพักได้ 

ภาพที่ 2.10 พ้ืนที่ส่วนซักผ้าของ Boxpacker Hostel จาก Agoda  
สืบค้นจาก http://www.agoda.com/th-th/boxpackers-hostel/reviews/bangkok-th.html 

 
5. พ้ืนที่เก็บกระเป๋า (Luggage Store) เป็นพ้ืนที่ที่จัดไว้ให้แขกสามารถฝาก

กระเป๋าได้ในระยะเวลานาน ๆ หรือฝากกระเป๋าก่อนเช็คอินเข้าพัก ซึ่งจะต้องเป็นพ้ืนที่ที่มีความ
ปลอดภัยอย่างมาก  

6. พ้ืนที่ดูหนัง (Theater Room) เป็นพ้ืนที่ที่จัดไว้ส าหรับดูทีวีหรือกิจกรรมที่
แยกออกจากพ้ืนที่ Common Area ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่ใช้เสียงดัง ดูหนังหรือดูทีวีท้องถิ่นก็ได้ 

ภาพที่ 2.11 พ้ืนที่ส่วนห้องดูทีวีของ Bed Station Hostel จาก South East Asia Backpacker 
สืบค้นจาก http://southeastasiabackpacker.com/hostel-revolution-luxury-hostels-south-
east-asia/ 
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7. พ้ืนที่ห้องน้ ารวม (Public Toilet & Shower) เป็นพื้นที่ที่จ าเป็นอย่างมาก 
ซึ่งในบางโฮสเทลจะมีทั้งห้องน้ าในตัวและห้องน้ ารวม ซึ่งจะมีการแยกสัดส่วนที่ชัดเจนของห้องอาบน้ า
และห้องส้วม โดยห้องน้ าจะมีการให้บริการฟรีทั้งแขกท่ีก าลังพักอยู่และแขกที่ก าลังจะเข้าพัก 

ภาพที่ 2.12 พ้ืนที่ส่วนห้องน้ าของ Lub D Hostel Siam Square จาก Cancle   
สื บ ค้ น จ า ก  https://www.cancelon.com/reservation/17626743/1-Rooms-Hotel-Lub.d-
Bangkok-Siam-Square-Hostel-country-Tailand 
 

2. พื้นที่ใช้สอยภายในห้องพัก ( Guest Room Area) พ้ืนที่ส่วนห้องพัก
ของโฮสเทลส่วนใหญ่ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. ห้องพักส่วนตัว พร้อมห้องน้้าในตัว (Private Room with Bathroom) 
2. ห้องพักรวม พร้อมห้องน้้ารวม (Dormitory with Shared Bathroom) 

ภาพที่ 2.13 ห้องพักส่วนตัวของ Lub D Hostel Silom จาก USA Today 10 Best สืบค้นจาก 
http://www.10best.com/destinations/thailand/ bangkok/bangkok/hotels/lub-d-
bangkok-silom-hostel/ 

https://www.cancelon.com/reservation/17626743/1-Rooms-Hotel-Lub.d-Bangkok-Siam-Square-Hostel-country-Tailand
https://www.cancelon.com/reservation/17626743/1-Rooms-Hotel-Lub.d-Bangkok-Siam-Square-Hostel-country-Tailand
http://www.10best.com/destinations/thailand/
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ภาพที่ 2.14 ห้องพักรวมของ Boxpacker Hostel จาก Boxpacker Hostel สืบค้นจาก 
http://www.boxpackershostel.com/gallery.html 

 
ซึ่งประเด็นส าคัญคือ พ้ืนที่ในส่วนห้องพักจะต้องมีองค์ประกอบที่รองรับการ

ใช้งานของผู้เข้าพัก ซึ่งจะต้องมีเตียง เครื่องนอน ล็อกเกอร์ไว้ส าหรับเก็บของใช้ส่วนตัว โคมไฟไว้
ส าหรับอ่านหนังสือ ปลั๊กไฟส าหรับชาร์จอุปกรณ์ต่าง ๆ คีย์การ์ดส าหรับใช้ไฟฟ้าและควบคุมระบบไฟ
ของแตล่ะเตียงและชั้นวางของเล็ก ๆ ไว้ส าหรับวางของเล็ก ๆ น้อยของผู้เข้าพัก 

 
(2) พื้นที่ที่ไม่สร้างรายได้ (Non-Salable Area) 
เป็นพ้ืนที่ที่อ านวยความความสะดวกให้กับอาคาร ซึ่งควรมีสัดส่วนพ้ืนที่ไม่

เกินร้อยละ 30-40 ของพ้ืนที่ทั้งหมด ซึ่งจะประกอบไปด้วยทางเดินภายในอาคาร ห้องงานระบบ 
รวมถึงทางหนีไฟ ซึ่งเป็นสิ่งที่จ าเป็นมาก ๆ รวมไปถึงพ้ืนที่ในส่วนของการบริหารจัดการหลังบ้าน 
(Back of the House) ซึ่งมีห้องต่างๆ ดังนี้ 

 
1. ห้องเก็บผ้าปูเตียง เป็นพ้ืนที่ที่อย่างน้อยควรมีชั้นละหนึ่งห้อง และสามารถ

เก็บสต็อกผ้าปูเตียงได้น้อยที่สุด 1 วัน ซึ่งภายในห้องจะต้องมีชั้นวางผ้าปูเตียงที่มีการแบ่งประเภทผ้า
แต่ละชนิดเอาไว้ เช่น ผ้าปูเตียง ปลอกหมอน ผ้าห่ม ผ้าเช็ดตัว เป็นต้น รวมไปถึงการเก็บอุปกรณ์ท า
ความสะอาดไว้ภายในห้องนี้ เสมือนห้องท างานของแม่บ้านโฮสเทล อีกทั้งควรมีพ้ืนที่ที่แยกส่วน
ส าหรับผ้าที่ใช้แล้วและรอส่งซักเพ่ือไม่ให้เกิดการปะปนกัน 
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2. ห้องท างานของฝ่ายบัญชีและการเงิน ควรแยกออกเป็นเอกเทศ เพราะ
เป็นพ้ืนที่ที่เก็บเงินและเอกสารส าคัญของโฮสเทล ควรตั้งอยู่ในจุดที่มีความปลอดภัยจากคนภายนอก
และมีตู้เซฟอีกชั้นหนึ่งด้วยภายในห้อง 

3. ห้องเครื่องและห้องช่าง เป็นพ้ืนที่ห้องเครื่องของโฮสเทล ซึ่งประกอบไป
ด้วย ห้องปั๊มน้ า ห้องเมนไฟฟ้า ห้องอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เช่น ห้องเซิร์ฟเวอร์ รวมไปถึงห้อง CCTV 

4. ห้องพักพนักงาน เป็นพ้ืนที่ที่จัดวางล็อกเกอร์ส าหรับเก็บข้าวของส่วนตัว
ของพนักงาน ห้องเปลี่ยนชุดของพนักงานอีกท้ังเป็นห้องพักผ่อนของพนักงานได้ด้วย 

ห้องต่าง ๆ เหล่านี้ควรมีขนาด จ านวนห้อง การจัดวางในต าแหน่งที่เหมาะสม
และเอ้ือต่อการท างาน ถ้าหากตั้งอยู่ในต าแหน่งที่ยากต่อการเข้าถึง จะท าให้พนักงานท างานล าบาก
และอาจส่งผลต่อการท างานโดยรวมที่ไม่มีประสิทธิภาพของโฮสเทลในระยะยาวได้ 

 
 

2.1.3.5 ปัจจัยความส าเร็จของโฮสเทล  
 
ส าหรับการประกอบธุรกิจโฮสเทลนั้น จะต้องอาศัยหลัก กุญแจสู่ความส าเร็จ 

3 อย่าง อันประกอบไปด้วย Creativity (จุดขาย), Connecting (ท าเลและการตลาด) และ 
Community (การสร้างชุมชนของการอยู่ร่วมกัน) โดยการอ้างอิงจาก วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิต
ติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558) ซึ่งได้ท าการศึกษาและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับที่พักประเภทโฮสเทลใน
หนังสือ The Hostel Bible ซ่ึงมีดังนี ้

 
(1) จุดขาย (Creativity) 
เป็นการใช้ความคิดสร้างสรรค์เพ่ือสร้างจุดขาย โดยจะแบ่งเป็น 2 อย่าง คือ 

Hardware คือ ตัวผลิตภัณฑ์ การออกแบบตกแต่งภายใน ลักษณะทางกายภาพ สภาพแวดล้อม พื้นที่
ส่วนกลางจะต้องมีความโดดเด่น สวยงาม น่าใช้งาน บรรยากาศดี และ Software คือ ระบบการ
ท างานและการบริการที่มอบให้กับลูกค้า โดยโฮสเทลที่ดี ต้องหาจุดสมดุลของการใช้ทั้ง Software 
และ Hardware อย่างลงตัว และจุดขายที่ยอดเยี่ยมจะต้องมีคุณสมบัติ 3 ข้อที่เรียกว่า “หลัก Ir-Ir-
Mar” หรือหลักเออ-เออ-มา ซี่งมีลักษณะดังนี้ 

 
1. IRRESISTABLE - ความพิเศษกว่า 

ที่พักสามารถมีข้อเสนอที่ท าให้กับลูกค้าไม่สามารถปฏิเสธได้ เช่น ราคา
การบริการเท่ากัน แต่ระดับการบริการหรือสิ่งที่มอบให้ลูกค้ามีค่ามากกว่าและมีคุณภาพดีกว่า 
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2. IRREPLACEABLE - ไม่มีใครเหมือน 
ที่พักสามารถส่งมอบความพิเศษให้กับลูกค้าโดยที่ที่พักอ่ืนไม่สามารถให้

ได้ เช่น ท าเลที่ตั้ง คุณภาพอาหารที่ดีกว่า บรรยากาศและสภาพแวดล้อมที่ดีกว่า 
3. MARKETING - การตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาด การสร้างเอกลักษณ์และภาพลักษณ์ให้มีการจดจ า
และโดดเด่น มีวิธีการบอกคนอ่ืนต่อได้ด้วยความกระชับได้ใจความ 

 
(2) ท าเลและการตลาด (Connecting) 
เป็นการเลือกท าเลที่ตั้งและใช้ประโยชน์จากองค์ประกอบที่มีอยู่โดยรอบของ

ชุมชน โดยท าเลที่ดีที่สุดส าหรับโฮสเทล คือ ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้การคมนาคมขนส่งหลักอย่างใดอย่าง
หนึ่ง เช่น สถานีรถไฟฟ้า ท่าเรือ เป็นต้น ซึ่งจะเป็นสิ่งที่จะช่วยให้ลูกค้าเข้าหาโฮสเทลได้ง่าย ไม่ต้อง
เหนื่อยท าการตลาด แต้ถ้าท าเลไม่ได้อยู่ในจุดที่มีการคมนาคมหลักอยู่ ก็ควรตั้งอยู่ในจุดที่มีความโดด
เด่นด้านใดด้านหนึ่ง เช่น ย่านชุมชนเก่า ย่านท่องเที่ยว เป็นต้น ซึ่งการเลือกท าเลที่ตั้งส าหรับโฮสเทล 
มีหลัก 3L  ในการพิจารณาเลือกที่ตั้ง คือ 

Location 1 = Destination คือ ท าเลที่ตั้งที่เป็นจุดหมายหลักๆการเดินทาง
ของนักท่องเที่ยวทุกคน เช่น วัดพระแก้ว วัดอรุณฯ สวนจตุจักร เป็นต้น 

Location 2 = Transportation คือ ท าเลที่ตั้ งที่อยู่ ในจุดที่มีคนสัญจร
จ านวนมากและมีการใช้งานตลอดเวลา เช่น อนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ ท่าเรือเจ้าพระยา เป็นต้น 

Location 3 = Transaction คือ ท าเลที่ตั้งที่อยู่ในจุดการจับจ่ายใช้สอยกัน
อย่างหนาแน่นและคึกคัก เช่น สยามสแควร์ เยาวราช ปากคลองตลาด เป็นต้น 

 
(3) การสร้างชุมชนของการอยู่ร่วมกัน (Community) 
เป็นหัวใจที่ส าคัญที่สุดของการลงทุนในโฮสเทล การสร้างชุมชนของนัก

เดินทางสามารถท าโครงการประสบความส าเร็จได้ ด้วยการสร้างบรรยากาศและพ้ืนที่ส่วนกลางที่เอ้ือ
ให้เกดิการปฏิสัมพันธ์กันระหว่างนักเดินทางด้วยกันและนักเดินทางกับผู้ให้บริการ เพ่ือสร้างการตลาด
และประสบการณ์ที่ดีในการเข้าพักของลูกค้า 
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2.1.3.6 วิธีการสร้างจุดขายของโฮสเทล (Unique Selling Point)  
 

ส าหรับการสร้างจุดขายในธุรกิจโฮสเทลนั้น จะต้องพัฒนาองค์ประกอบ 3 อย่าง 
อันประกอบไปด้วย ลักษณะทางกายภาพ (Hardware), การสร้างสรรค์การบริการ (Software) และ 
การสร้างแบรนด์ (Branding) 

 
1. ลักษณะทางกายภาพ (Hardware)  
เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการสร้างขึ้น ไม่ว่าจะเป็นสถาปัตยกรรม ท าเลที่ตั้ง การ

ตกแต่งภายใน รูปแบบการจัดห้อง ซึ่งเป็นสิ่งที่คงทน จับต้องได้ชัดและเปลี่ยนแปลงได้ยาก ซึ่งการ
ออกแบบที่โดดเด่นแปลกตา จะท าให้เกิดความน่าสนใจกับลูกค้าและสามารถดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาหา
ประสบการณ์การเข้าพักได้ รวมไปถึงการเลือกที่ตั้งที่สามารถเข้าถึงง่ายและมีเอกลักษณ์ของสภาพ - 
แวดล้อมโดยรอบท่ีเด่นชัด จะท าให้เกิดจุดขายกับโฮสเทลได้ 

 
2. การสร้างสรรค์การบริการ (Software)   
เป็นการสร้างสรรค์การบริการ (Service) ให้โดดเด่นกว่าคู่แข่ง เช่น การให้

ผ้าเช็ดตัวฟรี การบริการน้ าดื่ม การจ าชื่อลูกค้า การให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์แก่นักเดินทางในการ
ท่องเที่ยว รวมไปถึงการสร้างสรรค์กิจกรม การสร้างบรรยากาศที่เอ้ือต่อการปฏิสัมพันธ์ที่น่า
สนุกสนาน สร้างความอบอุ่นเป็นกันเองซึ่งเป็นสิ่งไม่ต้องลงทุนมากและสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและการ
จดจ าอีกด้วย 

 
3. การสร้างแบรนด์ (Branding)  
เป็นผลรวมระหว่าง Software และ Software ที่สามารถส่งไปถึงลูกค้าได้ 

เป็นการสร้างภาพลักษณ์ ความมั่นใจในโฮสเทล และลดความกังวลเรื่องมาตรฐานของที่พักและการ
บริการได้ตามท่ีเป้าหมายที่ผู้ลงทุนได้ตั้งไว้ 
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2.1.3.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับที่พักประเภทโฮสเทล 
 
(1) ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลถึงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ

ในการเข้าพักโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ธนาวุฒิ ศุภางคะรัตน์ (2552) ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลถึงพฤติกรรม

การท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการเข้าพักโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมีที่มา
จากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทยมีแนวโน้มการพัฒนาขึ้นเรื่อยและสามารถสร้างรายได้
ให้กับประเทศในอันดับต้น ๆ ซึ่งนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเป็นกลุ่มหลักที่เดินทางเข้ามาในประเทศไทย
จ านวนมากจนสร้างรายได้หลักให้กับการท่องเที่ยว แต่ด้วยนักท่องเที่ยวต่างชาติมีแนวโน้มที่จะจ ากัด
งบประมาณมากขึ้น เพราะค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวที่สูงขึ้น อีกทั้งยังต้องการพักในระยะเวลาที่นาน
ขึ้น จึงท าให้เกิดธุรกิจที่พักราคาประหยัด ซึ่งโฮสเทลเป็นหนึ่งในธุรกิจนั้นและก าลังเติบโตและแข่งขัน
กันมากข้ึน เพ่ือความส าเร็จของโครงการ การสร้างผลิตภัณฑ์และการบริการที่ดีและตอบสนองต่อกลุ่ม
ลูกค้าจะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ แต่ก่อนหน้านั้นจะต้องทราบถึงพฤติกรรมการ
เข้าพักและปัจจัยทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเพ่ือที่จะสามารถพัฒนาโครงการโฮสเทล
ได้ จึงเกิดเป็นงานวิจัยนี้ เพ่ือวัตถุประสงค์ในการศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่สัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเข้าพักและปัจจัยทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้วามส าคัญ อีกทั้งยังหาความสัมพันธ์
ของพฤติกรรมการเข้าพักกับปัจจัยการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญอีกด้วย 

ภาพที่ 2.15 ผังอธิบายที่มาและความส าคัญของปัญหาของ ธนาวุฒิ (2552) 
 
ส าหรับวิธีการศึกษาจะใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลทั้งหมด 385 ชุด เก็บจาก

ผู้ใช้บริการโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทั้งหมด 7 แห่งในกรุงเทพมหานคร โดยมีการแบ่งสัดส่วนของ
จ านวนแบบสอบถามตามจ านวนเตียงที่โฮสเทลแต่ละที่ให้บริการ โดยในแบบสอบถามจะแบ่ งข้อมูล

 

ชาวต่างชาติเข้า
ท่องเที่ยวในไทยมากขึ้น 

การจ ากัดงบประมาณ
ในการท่องเที่ยว 

เกิดท่ีพักแบบโฮสเทล + 

หาสิ่งที่นักท่องเที่ยว 
ให้ความส าคัญและต้องการ 

ปัจจัยทางการตลาด / 
พฤติกรรมการเข้าพัก 
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ส ารวจเป็น 4 ส่วน ส่วนแรกเป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวข้องข้อมูลส่วนตัว เพ่ือต้องการทราบข้อมูลใน
ด้านประชากรศาสตร์ ส่วนที่สองเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการโฮสเทล ส่วนที่สาม
เป็นแบบสอบถามระดับความพึงพอใจ 5 ระดับเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด 8 ด้านที่นั กท่องเที่ยวให้
ความส าคัญ และส่วนที่สี่เป็นแบบถามปลายเปิดเพื่อถามข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษาพบว่า ในเรื่องของพฤติกรรมการเข้าพัก ผู้เข้าพักส่วนใหญ่เคยพักโฮส
เทลมาแล้ว มีการเดินทางคนเดียวหรือสองคน ระยะเวลาในการเข้าพักจะอยู่ที่ 1 -4 วัน โดยห้องที่
เลือกพักจะแบ่งสัดส่วนใกล้เคียงกันระหว่างห้องรวมและห้องเดี่ยว การจองที่พักส่วนใหญ่จะจองผ่าน
อินเตอร์เน็ท และผู้ตอบแบบถามเกือบทั้งหมดจะใช้บริการเข้าพักโฮสเทลครั้งต่อไปในการท่องเที่ยว 
ส่วนทางด้านปัจจัยทางการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ ด้านสิ่งแวดล้อม
ทางกายภาพ ด้านการให้บริการและด้านราคา อีกทั้งยังพบว่าปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเข้าพักของนักท่องเที่ยวต่างชาติในการเข้าพักโฮสเทลในกรุงเทพมหานครอีกด้วย 

 
(2)  แนวทางการออกแบบพื้นที่ใช้สอยของโรงแรมเพื่อพักอาศัยขนาดเล็ก

ที่ถูกดัดแปลงมาจากตึกแถว : กรณีศึกษาโรงแรมขนาดเล็กในย่านสีลม 
 

ธีรกานต์ ศรีสัตยากุล (2554) ได้ท าศึกษาแนวทางการออกแบบพ้ืนที่ใช้สอยของ
โรงแรมเพ่ือพักอาศัยขนาดเล็กที่ถูกดัดแปลงมาจากตึกแถว : กรณีศึกษาโรงแรมขนาดเล็กในย่านสีลม 
โดยมีที่มาจากการที่พ้ืนที่ในเมืองกรุงเทพมหานครมีพ้ืนที่จ ากัด ประกอบกอบราคาที่ดินมีแนวโน้ม
สูงขึ้นเรื่อย ๆ ผู้ประกอบการรายย่อยจึงมีความคิดในการน าตึกเก่ามาดัดแปลงให้เกิดประโยชน์ และ
การพัฒนาโรงแรมขนาดเล็กเป็นแนวทางหนึ่งที่ได้รับความนิยม แต่เนื่องจากตึกแถวเก่ามีข้อจ ากัด
ทางด้านกายภาพ ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาแนวทางการจัดการทรัพยากรและพ้ืนที่ใช้สอยของตึกเก่าในการ
พัฒนาโรงแรมขนาดเล็ก เพ่ือวัตถุประสงค์ในการศึกษาลักษณะทางกายภาพของโรงแรมขนาดเล็กที่
ดัดแปลงมาจากตึกแถว รวมไปถึงการจัดล าดับความส าคัญของปัจจัยทางกายภาพต่อการจัดการพ้ืนที่
และปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าพักของนักท่องเที่ยว 

ภาพที่ 2.16 ผังอธิบายที่มาและความส าคัญของปัญหาของ ธีรกานต์ (2552) 
 

 

ที่ดินในเมืองมีจ ากัด
และมีราคาสูง 

การน าตึกแถวมา
ดัดแปลงและพัฒนา 

+ การออกแบบพื้นที่ใช้สอยของ
โรงแรมขนาดเล็กในตึกเก่า 
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วิธีการศึกษาที่ใช้ในการวิจัยนี้จะถูกแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกเป็นแบบส ารวจ
เพ่ือเก็บข้อมูลลักษณะทางกายภาพของโรงแรมขนาดเล็ก อีกส่วนเป็นแบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูล
ล าดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านกายภาพกับการตัดสินใจเข้าพักของนักท่องเที่ยว ซึ่งผลการศึกษา 
พบว่า แต่ละส่วนของพ้ืนที่ให้ความส าคัญต่างกันในแต่ละเรื่อง โดยส่วนใหญ่จะให้ความส าคัญกับความ
สะอาด การตกแต่ง รูปลักษณ์ภายนอก ขนาดพ้ืนที่กว้างขวาง และความปลอดภัยเป็นอันดับต้น ๆ ซึ่ง
ปัจจัยเหล่านี้ส่งผลโดยตรงกับการออกแบบพื้นที่ใช้สอยในโรงแรมขนาดเล็กที่ดัดแปลงจากตึกเก่า 

 
(3) แนวทางการพัฒนาตึกแถวเพื่อใช้เป็นโรงแรมขนาดเล็กในย่าน

ศูนย์กลางธุรกิจ 

 

รุ่งชัย กรัณย์สุกสี (2555) ได้ท าการศึกษาแนวทางการพัฒนาตึกแถวเพ่ือใช้เป็น
โรงแรมขนาดเล็กในย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดยมีที่มาจากการที่โรงแรมขนาดเล็กได้รับความนิยมทั้ง
นักท่องเที่ยวที่เข้ามาพักและนักลงทุนที่นิยมหันมาลงทุนมากขึ้น เนื่องจากลงทุนไม่มากแต่ก าไรสูง ซึ่ง
ท าให้จ านวนโรงแรมขนาดเล็กมีเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วโดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร ประกอบกับคนได้
หันไปพักอาศัยในคอนโดมิเนียมหรือบ้านพักชานเมืองมากขึ้น ท าให้ตึกแถวในย่านศูนย์กลางธุรกิจถูก
ทิ้งร้างและปล่อยเช่ามากขึ้น ทั้ง ๆ ที่ท าเลในย่านศูนย์กลางธุรกิจมีศักยภาพทั้งใกล้ระบบขนส่ง ใกล้
แหล่งงาน ใกล้แหล่งค้าขายและแหล่งท่องเที่ยว ท าให้นักลงทุนเห็นโอกาสในการพัฒนา งานวิจัยนี้จึง
เป็นการศึกษาแนวทางการพัฒนาตึกแถวเพ่ือใช้เป็นโรงแรมขนาดเล็กในย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและจัดล าดับความส าคัญในการพัฒนา อีกทั้งยัง
ศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงินในการพัฒนา การส ารวจพฤติกรรมของผู้เข้าพัก รวมไปถึงวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ของพฤติกรรมการเข้าพักกับลักษณะทางกายภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 

ภาพที่ 2.17 ผังอธิบายที่มาและความส าคัญของปัญหาของ รุ่งชัย (2555) 
 

 โรงแรมขนาดเล็กมี
แนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน 

คนย้ายไปอยู่คอนโดมิเนียม
และบ้านพักชานเมือง 

ตึกแถวในย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจถูกปล่อยทิ้งร้าง 

ผู้ประกอบการเห็น
โอกาสในการลงทุน 

แนวทางการพัฒนาตึก
เก่าเป็นโรงแรมขนาดเล็ก 
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ส าหรับการศึกษานี้มีการเก็บข้อมูลจากโรงแรมขนาดเล็ก 5 แห่ง โดยวิธีที่ใช้
ในการศึกษาจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ส่วนแรกจะใช้แบบส ารวจเพ่ือเก็บข้อมูลทางกายภาพของโรงแรม
ขนาดเล็ก ส่วนที่สองเป็นการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและสถาปนิกเพ่ือเก็บข้อมูลแนวทางในการ
พัฒนาโรงแรมขนาดเล็ก และส่วนที่สามเป็นแบบสอบถามกับผู้เข้าพักจ านวน 400 คน เพ่ือเก็บข้อมูล
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการและองค์ประกอบทางกายภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก โดยที่ผล
การศึกษาพบว่า การพัฒนาโรงแรมขนาดเล็กควรมีตึกแถวจ านวน 2 คูหา มีระยะการคืนทุนอยู่ที่             
5-10 ปี จากอัตราการเข้าพักอยู่ที่ร้อยละ 70 อีกทั้งยังพบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความ 
สัมพันธ์กับองค์ประกอบทางกายภาพของอาคารที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก ซึงผู้วิจัยเสนอแนะให้
ผู้พัฒนาควรเลือกท าเลให้สอดคล้องกับพฤติกรรมความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

 
(4) อิทธิพลความคิดเห็นออนไลน์ต่อการตัดสินใจจองที่พักราคาประหยัด 

(Hostel) ในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยว 
 
ณัฐภรณ์ เหลืองพิพัฒน์ (2555) ได้ท าการศึกษาอิทธิพลความคิดเห็นออนไลน์

ต่อการตัดสินใจจองที่พักราคาประหยัด (Hostel) ในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยว โดยมีที่มา
การที่อินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทในวิถีชีวิตประจ าวันของผู้คนในยุคปัจจุบันจนกลายเป็นสื่อกลาง
ระหว่างธุรกิจและลูกค้า ซึ่งนักท่องเที่ยวรุ่นใหม่ในช่วง 7-8 ปีที่ผ่านมามีแนวโน้มใช้อินเตอร์เน็ตเพ่ือ
สืบค้นข้อมูล ราคาและจองที่พัก ผู้ประกอบการด้านธุรกิจที่พักจึงน าอินเตอร์เน็ตมาเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการให้ข้อมูล ข่าวสาร การประชาสัมพันธ์ โฆษณาและจองที่พักออนไลน์ อีกทั้งยังสามารถจองได้
จากทั่วโลก ธุรกิจที่พักประเภทโฮสเทลเป็นธุรกิจที่ก าลังได้รับความนิยมอย่างมากในประเทศไทย 
ผู้ประกอบการจึงใช้อินเตอร์เน็ตมาเป็นวิธีการสร้างการตลาด ประกอบมีงานวิจัยในต่างประเทศที่
ศึกษาเรื่องอิทธิพลความคิดเห็นออนไลน์มีอิทธิพลในการตัดสินใจจองที่พักแต่การศึกษานี้ยังไม่เคย
เกิดขึ้นในไทย จึงเป็นที่มาของงานวิจัยนี้ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือวิจัยอิทธิพลของความคิดเห็นออนไลน์
ต่อการตัดสินใจจองที่พักประเภทโฮสเทลของนักท่องเที่ยว รวมไปถึงการเปรียบเทียบปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ที่เข้าพักโฮสเทลและส่วนประสมการตลาดที่ผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญและมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจจองท่ีพักประเภทโฮสเทล 
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ภาพที่ 2.18 ผังอธิบายที่มาและความส าคัญของปัญหาของ ณัฐภรณ์ (2555) 
 
ส าหรับการศึกษานี้เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามผู้

เข้าพักโฮสเทล จ านวน 385 ราย จากโฮสเทล 8 แห่งในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการศึกษา พบว่า 
นักท่องเที่ยวผู้เข้าพักโฮสเทลส่วนใหญ่กว่า 87.5% อ่านความคิดเห็นออนไลน์ และกว่า 46.5% 
ตัดสินใจเข้าพักจากการอ่านความคิดเห็นออนไลน์ อีกทั้ง 65.1% ระบุว่าครั้งต่อไปในการจองที่พักจะ
อ่านความคิดเห็นออนไลน์เสมอ ต่อมาในเรื่องของส่วนประสมการตลาดที่ผู้เข้าพักโฮสเทลให้
ความส าคัญในการตัดสินใจจองที่พัก คือ สถานที่ตั้ง ลักษณะทางกายภาพและราคาตามล าดับ รวมไป
ถึงปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ก็มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาดอย่างมีนัยยะส าคัญ 

จากตารางที่ 2.2 แสดงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับที่พักประเภทโฮสเทล พบว่า
งานวิจัยอ่ืน ๆ ที่ผ่านมามีค่อนข้างน้อยเมื่อเทียบกับโครงการประเภทอ่ืน ๆ ซึ่งท าให้มีแค่การศึกษา 
โฮสเทลในเชิงภาพรวมทั้งปัจจัยประชากรศาสตร์และปัจจัยการตลาด รวมไปถึงการศึกษาถึงการ
พัฒนาโครงการโฮสเทล แต่ยังไม่มีในรูปแบบของการศึกษาการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลที่มีผลต่อ
ความส าเร็จของโครงการ ซึ่งผู้วิจัยได้หยิบยกประเด็นนี้มาท าการศึกษา โดยมีการศึกษาร่วมกับปัจจัย
ด้านท าเลที่ตั้งและกลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทลอีกด้วย 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

อินเตอร์เน็ตเข้ามา
ใช้งานในวิถีชีวิต 

โฮสเทลก าลังได้รับ     
ความนิยมในไทย 

ผู้ประกอบการธุรกิจ
ท่องเที่ยวน าอินเตอร์เน็ต

มาใช้สร้างการขาย 
 

นักท่องเที่ยวใช้
อินเตอร์เน็ตในการหา
ข้อมูลและจองที่พัก 

อิทธิพลความคิดเห็น
ออนไลน์ต่อการตัดสินใจ
จองท่ีพักประเภทโฮสเทล 
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ตารางที่ 2.2 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับที่พักประเภทโฮสเทล 

ผู้วิจัย ธนาวุฒิ ศุภางคะรัตน์ (2552) ธีรกานต ์ศรีสัตยากุล (2554) รุ่งชัย กรัณย์สุกส ี(2555) ณัฐภรณ์ เหลืองพิพัฒน์ (2555) กฤษฎา ฉัฐมะ (2558) 

ชื่อเร่ือง 
ปัจจัยทางการตลาดทีส่่งผลถึงพฤติกรรมของ

นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการเข้าพักโฮสเทลใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

แนวทางการออกแบบพื้นที่ใช้สอยของโรงแรมเพื่อ
พักอาศัยขนาดเล็กท่ีถูกดดัแปลงมาจากตึกแถว : 

กรณีศึกษาโรงแรมขนาดเล็กในย่านสีลม 

แนวทางการพัฒนาตึกแถวเพื่อใช้เป็นโรงแรม
ขนาดเล็กในย่านศูนย์กลางธุรกจิ 

อิทธิพลความคิดเห็นออนไลนต์่อการตัดสินใจจอง
ที่พักราคาประหยัด (Hostel) ในเขต
กรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยว 

การศึกษารูปแบบการสร้างมลูค่าเพิ่มในการพัฒนา
โครงการที่พักประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 

ค าส าคัญ ปัจจัยทางการตลาด 
พฤติกรรมนักท่องเที่ยวในการเข้าพักโฮสเทล 

การออกแบบพื้นที่ใช้สอย องค์ประกอบทางกายภาพ 
ความเป็นไปได้ทางการเงิน 
พฤติกรรมการเข้าพักโฮสเทล 

อิทธิพลความคิดเห็นออนไลนต์่อการตัดสินใจจอง 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจจอง 

ประเภทโฮสเทล 
กลุ่มท าเลที่ตั้ง 
การสร้างมูลค่าเพิ่ม 
ปัจจัยทางการตลาด 
ผู้เข้าพักโฮสเทล 

วัตถุประสงค ์ - ศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่
สัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้าพัก 

- ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้
ความส าคัญ  

- ความสัมพันธ์ของพฤติกรรมการเข้าพักกับ
ปัจจัยการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ 

- ศึกษาลักษณะทางกายภาพของโรงแรมขนาด
เล็กท่ีดัดแปลงมาจากตึกแถว  

- ศึกษาการจัดล าดับความส าคัญของปัจจัยทาง
กายภาพต่อการจัดการพื้นที่และปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเข้าพักของนักท่องเที่ยว 

- ศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและจัดล าดับ
ความส าคัญในการพัฒนาโครงการ 

- ศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงินในการพัฒนา
โครงการ 

- วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของพฤติกรรมการเข้า
พักกับลักษณะทางกายภาพที่ ส่ งผลต่ อการ
ตัดสินใจเข้าพัก 

- วิจัยอิทธิพลของความคิดเห็นออนไลน์ต่อการ
ตั ด สิ น ใ จ จ อ ง ที่ พั ก ป ร ะ เ ภ ท โ ฮ ส เ ท ล ข อ ง
นักท่องเที่ยว  

- เปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่เข้า
พักโฮสเทลและส่วนประสมการตลาดที่ผู้เข้าพัก
โฮสเทลให้ความส าคัญและมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจจองที่พักประเภทโฮสเทล 

- จัดประเภทรูปแบบโครงการที่พักประเภทโฮส
เทลในกรุงเทพมหานคร 

- วิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบ
การสร้างมูลค่าเพิ่มของที่พักประเภทโฮสเทลในแต่
ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร 

- เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้าพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่ม
ท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร 

ระเบียบ 
วิธีวิจัย 

วิธีการศึกษาจะใช้แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลจะแบ่งข้อมูลส ารวจเป็น 4 ส่วน คือ ส่วน
แรกเป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับข้อมูลในด้าน
ประชากรศาสตร์ ส่วนที่สองเป็นแบบสอบถาม
เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการโฮสเทล ส่วนที่
สามเป็นแบบสอบถามระดับความพึงพอใจ 
เกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด และส่วนท่ีสี่เป็นแบบ
ถามปลายเปิดเพื่อถามข้อเสนอแนะ 

ส่วนแรกเป็นแบบส ารวจเพื่อเก็บข้อมูลลักษณะ
ทางกายภาพของโรงแรมขนาดเล็ก  

ส่วนที่สองเป็นแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูล
ล าดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านกายภาพกับ
การตัดสินใจเข้าพักของนักท่องเที่ยว 

ส่วนแรกจะใช้แบบส ารวจเพื่อเก็บข้อมูลทาง
กายภาพของโรงแรมขนาดเล็ก  

ส่วนที่สองเป็นการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและ
สถาปนิกเพื่อเก็บข้อมูลแนวทางในการพัฒนา  

ส่วนที่สามเป็นแบบสอบถามกับผู้เข้าพัก เพื่อ
เก็บข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการและ
องค์ประกอบทางกายภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เข้าพัก 

วิธีการศึกษาจะใช้แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลอิทธิพลความคิดเห็นออนไลน์ต่อการ
ตัดสินใจเข้าพักและส่วนประสมการตลาดที่ผู้เข้า
พักโฮสเทลให้ความส าคัญและมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจจองที่พักประเภทโฮสเทล 

ส่วนแรกจะเป็นการศึกษาภาพรวมของโฮสเทล 
ในกรุงเทพมหานคร เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล
พื้นฐานของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร  

ส่วนที่สองเป็นการศึกษารูปแบบการสร้าง
มูลค่าเพิ่มของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดยจะ
มีการแบ่งเก็บข้อมูลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน คือ 
การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล การ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทล 

ประชากรและ
กลุ่มตัวอย่าง 

นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จ านวน 385 รายที่
เข้าพักในโฮสเทลยอดนิยมในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 7 แห่ง 

 ผู้เข้าพักโฮสเทล จ านวน 400 ราย 
โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 แห่ง 
ผู้ประกอบการโฮสเทลและสถาปนกิ 

นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จ านวน 385 รายที่
เข้าพักในโฮสเทลในกรุงเทพ จ านวน 7 แห่ง 

ผู้เข้าพักโฮสเทล จ านวน 50 ราย 
โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวน 15 โครงการ 
ผู้ประกอบการโฮสเทล จ านวน 15 ราย 

เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการศึกษา 

แบบสอบถาม แบบสอบถาม / แบบส ารวจ แบบสอบถาม / แบบส ารวจ / แบบสัมภาษณ ์ แบบสอบถาม แบบส ารวจ / แบบสัมภาษณ ์
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2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว 
 

การศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว เป็นการศึกษากลุ่มนักท่องเที่ยว
ต่างชาติที่เดินทางเข้ามาในประเทศไทย รวมไปถึงพฤติกรรมในการท่องเที่ยว อีกทั้งยังต้องมีการศึกษา
ปัจจัยที่ควรค านึงถึงในวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าอีกด้วย 

 
2.2.1 พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

 
พฤติกรรมนักท่องเที่ยวของประเทศไทย ถูกแบ่งเป็นกลุ่มใหญ่ๆตามประเภท

นักท่องเที่ยว 2 ประเภท คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและนักท่องเที่ยวต่างชาติ  โดยกลุ่มนักท่องเที่ยว
ต่างชาติจะเป็นกลุ่มที่ตั้งใจเข้ามาท่องเที่ยว มีความสนใจและกระตือรือร้นในการท่องเที่ยว โดยส่วน
ใหญ่จะสนใจในด้านศิลปวัฒนธรรมและจะเป็นไปในลักษณะของการชมเมือง ถ่ายภาพที่ระลึก ดังนั้น
นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะมีความคาดหวังในเรื่องของการก าหนดทิศทาง (Orientation) ของตัวเอง เพ่ือ
เป้าหมายในการท่องเที่ยวที่ชัดเจน อีกทั้งยังค านึงถึงเรื่องความสะอาด ความสะดวกสบาย และมี
เอกลักษณ์มากกว่ากลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทย (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2540) 

ซึ่งจากการศึกษาของ Plog (1972) ได้บอกว่า แหล่งท่องเที่ยวที่แตกต่างกันจะมี
การดึงดูดให้นักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันในการตัดสินใจเดินทาง ซึ่งเป็นสถานที่ที่นั้นจะสามารถตอบ
ความต้องการของผู้เดินทางได้ ส าหรับในประเทศไทย ได้มีการท าการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวกับลักษณะที่ตั้งหรือแหล่งท่องเที่ยวอยู่มากมาย โดยเฉพาะพฤติกรรมนักท่องเที่ยวของ
ชาวต่างชาติในการท่องเที่ยวในประเทศไทยมีความสัมพันธ์กับแหล่งท่องเที่ยวเช่นกัน โดยสถาบันวิจัย
เพ่ือพัฒนาประเทศไทย (2536) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับการเลือกสถานที่ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งมีการแบ่งสถานที่ท่องเที่ยวในไทยออกเป็น 5 
ลักษณะ คือ ธรรมชาติ วัดหรือวัฒนธรรม วัฒนธรรมท้องถิ่น ศูนย์ธุรกิจและสถานบันเทิง ซึ่งจาก
การศึกษาพบว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยยะกับการเลือกสถานที่
ท่องเที่ยว อีกทั้งปัจจัยทางด้านจุดประสงค์ในการท่องเที่ยวจะมีความส าคัญในการตัดสินใจเลือก
สถานที่ท่องเที่ยวด้วยเช่นกัน 
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2.2.2 การศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเที่ยว 
 
ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวจะมีพฤติกรรมที่แสดงออกทางการ

ท่องเที่ยวที่แตกต่างกันไปอย่างหลากหลาย ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยว
ของกลุ่มลูกค้าต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า และสามารถน าไปสร้างกลยุทธ์หรือสิ่ง
ดึงดูดจูงใจให้นักท่องเที่ยวเข้ามาใช้บริการ (อรุณี, 2554) 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2542) กล่าวไว้โดยสรุปถึงพฤติกรรมการบริโภคของ
นักท่องเที่ยวและกระบวนการตัดสินใจซื้อไว้ดังนี้ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษา
เพ่ือให้ทราบถึงความจ าเป็นและความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มตลาดเป้าหมาย เพ่ือเป็นประโยชน์
ในการวางแผนเพ่ือสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค นั้น ๆ อีกท้ัง
ยังสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับผู้บริโภคอีกด้วย 

เนาวรัตน์ พลายน้อย (2538) กล่าวว่า ในการวิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเที่ยว
จะต้องกล่าวถึง ปัจจัยที่ส่งเสริมให้บุคคลตัดสินใจในการท่องเที่ยว ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว 
ระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยวและความต้องการที่จะเที่ยว ซึ่งทั้ง 3 องค์ประกอบมีความส าคัญยิ่งต่อ
การเดินทางเพ่ือตอบสนองต่อความอยากรู้ของมนุษย์ และจะเป็นกรอบในการก าหนดทิศทางในการ
ท่องเที่ยวและพฤติกรรมในการท่องเที่ยวให้แตกต่างกันกันไปในแต่ละคน แต่ละกลุ่มตามข้อจ ากัดที่
เขามีอยู่ ตัวอย่างเช่น บุคคลที่มีรายได้น้อย มีเวลาน้อยหรือไม่ตั้งใจเที่ยวอย่างจริงจัง ย่อมมีระยะเวลา
ในการท่องเที่ยวที่น้อยกว่าคนที่มีรายได้สูง มีเวลามากและต้องการที่จะเท่ียวมากกว่า 

แมคอินทอชและเกลเดอร์ (Mc Intosh and Gelder, 1980) ได้กล่าวถึงความ
ตั้งใจในการเดินทางท่องเที่ยวว่ามีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ซึ่งเกิดมาจากการกระตุ้น  
4 ด้านด้วยกัน คือ  (1) การกระตุ้นทางกายภาพ 
                       (2) การกระตุ้นทางวัฒนธรรม 
                       (3) การกระตุ้นด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
                       (4) การกระตุ้นด้านฐานะและชื่อเสียง 

 
โดยสรุปแล้ว พฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวแต่ละกลุ่มจะแตกต่างกัน

ออกไป ดังนั้นผู้วิจัยการตลาดต้องศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยว ให้สามารถทราบถึงความจ าเป็นและ
ความต้องการของนักท่องเที่ยวกลุ่มนั้น ๆ รวมทั้งต้องศึกษาปัจจัยที่ส่งเสริมให้นักท่องเที่ยวกลุ่มนั้น ๆ
ตัดสินใจในการท่องเที่ยว ซึ่งมี 3 ปัจจัย คือ ค่าใช้จ่าย ระยะเวลาและความต้องการเฉพาะตัว เพ่ือ
ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและสามารถสร้างความพึง
พอใจสูงสุดได้ 
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2.2.3 การจ าแนกตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว 
 
จากการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในประเทศไทย โดย นันทวัน 

ข าจิตร์ (2548) พบว่า เมื่อธุรกิจการท่องเที่ยวมีการแบ่งส่วนการตลาดที่เป็นระบบแล้ว จะต้องมีการ
คัดเลือกตลาดเป้าหมายนั้นๆในการสร้างฐานลูกค้าของเรา ดังนั้นจ าเป็นจะต้องมีการวิเคราะห์ และ
การประเมินความสามารถนักท่องเที่ยวที่เป็นลูกค้าในปัจจุบัน อีกทั้งต้องมีการวิเคราะห์คาดการณ์
ลูกค้าในอนาคตว่ามีแนวโน้มเพ่ิมลดอย่างไร เพ่ือรองรับสถานการณ์การท่องเที่ยวและด าเนินกิจกรรม
ทางการตลาดการท่องเที่ยวที่เกิดขึ้นได้ ซึ่งในปัจจุบันนักท่องเที่ยวมีมากมายหลายกลุ่ม และแต่ละกลุ่ม
ก็ย่อมมีความต้องการที่แตกต่างกันไป ซึ่งธุรกิจท่องเที่ยวจ าเป็นจะต้องทราบถึงความต้องการของ
นักท่องเที่ยวแต่ละกลุ่มและสามารถแยกความแตกต่างระหว่างกลุ่มนักท่องเที่ยวได้ เพ่ือที่จะน ามา
พัฒนาตัวสินค้าและบริการที่เหมาะสมกับนักท่องเที่ยวกลุ่มนั้นๆด้วย 

 
ตารางที่ 2.3 
 
การจ าแนกตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
ค าถาม ค าตอบ กลยุทธ์ในแผนงานตลาด 
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย

Who is in the target 
market? 

- ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
- ประชากรศาสตร์ 
- ภูมิศาสตร์ 
- จิตวิทยา 
- พฤติกรรมการบริโภค 

กลยุทธ์ 4Ps (Product, Price, 
Place, Promotion) หรือ
มากกว่าที่เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร                   
What does the 
customer buy? 

- สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
ได้แก่ สินค้าและบริการ 
คุณสมบัติและองค์ประกอบ
ของผลิตภัณฑ์ 

- กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies) 

- ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ 
การบริการ บุคลากร ราคา 
ภาพลักษณ์ 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ                
Why does the 
customer buy? 

- วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
- ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซื้อ ได้แก่ 
ปัจจัยภายใน ปัจจัยภายนอก 
และปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ศึกษา
เหตุจูงใจในการซื้อ ปัจจัยที่ท าให้
เกิดความต้องการการเดินทาง
ท่องเที่ยว ก าหนดแนวความคิด
และจุดขายในการโฆษณา 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) 
 
การจ าแนกตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
ค าถาม ค าตอบ กลยุทธ์ในแผนงานตลาด 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ

ตัดสินใจซื้อ                 
Who participates in 
the buying? 

บทบาทของกลุ่มต่างๆที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบด้วยผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล 
ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อและผู้ใช้ 

กลยุทธ์การโฆษณาและการ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and Promotion Strategies) 
โดยใช้กลุ่มอิทธิพลและ
กลุ่มเป้าหมายเป็นแนวทางการ
สร้างสรรค์งานโฆษณาและ
เลือกใช้สื่อโฆษณาให้เหมาะกับ
กลุ่มนักท่องเที่ยว 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
When does the 
customer buy? 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
ช่วงฤดูกาลของปี ฤดูท่องเที่ยว
เทศกาล โอกาสพิเศษ วันหยุด 
เวลาว่าง 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น 
ส่งเสริมการตลาดนอกฤดูกาล
ท่องเที่ยว การส่งเสริมการขาย 
การร่วมมือระหว่างธุรกิจ 
(Partnership) 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
Where does the 
customer buy? 

แหล่งหรือสถานที่จ าหน่าย 
(Outlet) เช่น ส านักงาน 
ตัวแทนจ าหน่าย ฯลฯ 

กลยุท์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Channel of Distribution) 
โดยผ่านตัวแทนจ าหน่ายและ
ช่องทางพิเศษอ่ืนๆ 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
How does the 
customer buy?  

- ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) 

- การรับรู้ปัญหาหรือความ
ต้องการ 

- การค้นหาข้อมูล 
- การประเมินผลพฤติกรรม 
- การตัดสินใจซื้อ 
- ความรู้สึกหลังการขาย 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) และ
ราคาให้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ 

หมายเหตุ. จาก พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในประเทศไทย, โดย นันทวัน ข าจิตร์, 2548, 
การค้นคว้าอิสระปริญญาธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, กรุงเทพฯ. 
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2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดธุรกิจบริการ 

 
2.3.1 ความหมายและค าจ ากัดความของการบริการ 
 

จากการศึกษาของธนาวุฒิ ศุภางคะรัตน์ (2552) ได้ท าการรวบรวมความหมาย
และค าจ ากัดความของค าว่า การบริการ ไว้หลายแนวคิด ดังนี้ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ได้กล่าวไว้ว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมที่ท าขึ้นเพ่ือ
เสนอขายและต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า หรือเป็นกิจกรรมที่จัดท าขึ้นรวมกับการขายสินค้า 
โดยแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 

(1) ผลิตภัณฑ์บริการ เป็นกิจกรรมหรือสิทธิประโยชน์ที่ผู้ขายจัดท าขึ้นเป็น
ผลิตภัณฑ์รูปแบบหนึ่ง เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของแก่ผู้บริโภค เช่น การจัดที่พักแบบต่างๆ  

(2) การบริการส่วนควบ เป็นกิจกรรมหรือสิทธิประโยชน์ที่ผู้ขายจัดท าขึ้นเพ่ือ
เสริมให้กับตัวสินค้าเพ่ือให้ขายได้และใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การบริการหลังการขาย 

อรชร มณีสงฆ์ (2540) ได้กล่าวไว้ว่า การบริการ หมายถึง การกระท าที่เสนอท าให้
อีกฝ่ายหนึ่ง ซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่อาจจับต้องได้และไม่อาจเป็นเจ้าของได้ แต่อาจมีการให้บริการที่เป็น
ผลิตภัณฑ์ก็ได้ การตลาดบริการมี 3 องค์ประกอบ คือ 

(1) การตลาดภายนอก เป็นการเตรียมส่วนประสมทางการตลาดโดยจะค านึงถึง
ความต้องการที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นหลัก 

(2) การตลาดภายใน เป็นเรื่องระบบการจัดการภายใน การอบรมพนักงานให้   
เกิดการพัฒนาระบบการบริการที่ดีเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

(3) การตลาดปฏิสัมพันธ์ เป็นการสร้างคุณภาพความพึงพอใจระหว่างพนักงาน
กับลูกค้าในการให้บริการ ซึ่งมีท้ังคุณภาพด้านเทคนิคและคุณภาพด้านหน้าที่ 

 
 

2.3.2 ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  
 
Phillip Kotler (2006, p.48) ได้นิยามค าว่าส่วนประสมทางการตลาด คือ กลุ่ม

ของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ได้อธิบายเกี่ยวกับ ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ประกอบด้วย 7 ปัจจัยหลัก คือ 
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(1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
เป็นสิ่งที่เสนอขายให้กับผู้บริโภค โดยจะต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มี

คุณค่า (Value) ให้กับผู้บริโภค ตอบสนองต่อการใช้งานและสร้างความพึงพอใจกับผู้บริโภค ซึ่งจะ
ส่งผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ เช่น การสร้างสรรค์ที่พักแรมให้ลูกค้าสามารถรับรู้ถึงคุณค่า 
ภาพลักษณ์ธุรกิจ ชื่อเสียงของแต่ละที่ ซึ่งจะมีความแตกต่างกันอย่างเห็นได้ชัด 

(2) ราคา (Price) 
เป็นคุณค่าหรือมูลค่าของตัวผลิตภัณฑ์ที่แสดงออกมาในรูปของตัวเงิน ซึ่งจะ

เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบได้ง่าย ซึ่งจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าที่ได้รับว่าเหมาะสมกับ
ราคาหรือไม่ ดังนั้น ผู้ให้บริการควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกับสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับ จะต้องมีความ
ชัดเจนและง่ายต่อการแยกระดับการบริการที่แตกต่างกัน 

(3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องเกี่ยวกับที่ตั้งของสินค้าและสถานที่ๆให้บริการ ซึ่งจะมี

การก าหนดที่ตั้งให้คลอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย ความง่ายในเข้าถึงพ้ืนที่ตั้งของลูกค้า การสร้างความ
เชื่อมั่น ความปลอดภัยและความสะดวกสบายให้กับลูกค้า อีกทั้งยังต้องช่องทางในการติดต่อสื่อสาร
กับลูกค้าให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายก็เป็นเรื่องที่ผู้ให้บริการควรค านึงอีกด้วย 

(4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เป็นการสื่อสารกันระหว่างผู้ให้บริการและผู้บริโภค เพ่ือกระตุ้นการขายและ

สร้างทัศนคติที่ดีกับผลิตภัณฑ์ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising), การขายโดยใช้พนักงานขาย        
(Personal Selling), การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) และการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ 
(Publicity and Public Relation) หรือรูปแบบอ่ืนๆทั้งทางตรงสู่สาธารณะและและทางอ้อมโดย
วิธีการใช้สื่อกลางการสื่อสาร เช่น สื่อออนไลน์ โซเชียลมีเดีย เป็นต้น 

(5) บุคลากร (People) 
เป็นบทบาทของบุคลากรที่สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะต้องมี

การคัดเลือก ฝึกอบรมและท างานด้วยความสมัครใจ มีทัศนคติที่ดีกับองค์กร และสามารถสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีและสร้างความพึงพอใจกับลูกค้าได้ ซึ่งเป็นสิ่งที่ส าคัญมากกับการบริการ 

(6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
เป็นส่วนประกอบส าคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ซึ่งจะเป็นสิ่งที่

ลูกค้าสามารถรับรู้และสัมผัสได้ถึงคุณภาพในการให้บริการ อีกทั้งยังสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค
เพราะเป็นสิ่งที่สามารถมองเห็นได้ชัด ส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างบรรยากาศ การสร้างสภาพแวดล้อม 
การใช้ การใช้แสงเพื่อสร้างความโดดเด่นในการก าหนดกลยุทธ์ในการสร้างการขาย 
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(7) กระบวนการให้บริการ (Process) 
เป็นการส่งมอบบริการและคุณภาพให้แก่ลูกค้าอย่างมีระบบด้วยความรวดเร็ว

และมีประสิทธิภาพ ถ้าผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีแต่กระบวนการการส่งมอบไม่ดีจะสามารถท าให้ลูกค้า
เกิดความไม่พอใจได้ ซึ่งกระบวนการที่มีประสิทธิภาพจะต้องมีบุคลากรและเครื่องมือที่มีคุณภาพ 

 
โดยสรุปแล้ว การตลาดธุรกิจบริการ มาจาก 2 ส่วน คือ การตลาดเป็นการ

ด าเนินกิจกรรมธุรกิจที่ท าขึ้นเพ่ือตอบสนองต่อความจ าเป็นและความต้องการให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุด ส่วนการบริการเป็นกิจกรรมที่ท าขึ้นเพ่ือเสนอขายให้เกิดความพึงพอใจกับลูกค้า โดยจะแบ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์และการบริการ อีกทั้งการตลาดส าหรับธุรกิจบริการต้องค านึงถึงส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 อย่าง เพ่ือประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ ส าหรับปัจจัยการตลาดของโฮสเทล 7 อย่างที่ผู้วิจัย
ได้ท าการวิเคราะห์และตีความ ประกอบด้วย 

- ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ตัวอาคารและการออกแบบอาคารโฮสเทล 
- ราคา (Price) คือ ค่าห้องพัก 
- ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือ ท าเลที่ตั้งของโฮสเทล 
- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การลดราคาหรือสร้างแพกเกจ 
- บุคลากร (People) คือ พนักงานที่ให้บริการของโฮสเทล 
- ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ บรรยากาศโดยรวมทั้ง

ภายในและภายนอกของโฮสเทล 
- กระบวนการให้บริการ (Process) คือ รูปแบบการบริการของโฮสเทล 
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ภาพที่ 2.19 ส่วนประสมทางการตลาด จาก Kotler, P. & Armstrong, G. (2013). Principle of 
Marketing (15th ed.). England: Pearson Education Limited 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 (Target Market) 

ผลิตภัณฑ ์(Product) 
ความหลากหลาย  
(Product Variety) 
คุณภาพ (Quality) 
การออกแบบ (Design) 
รูปร่าง (Feature) 
ตราสินค้า (Brand Name) 
บรรจภุัณฑ์ (Packaging) 
การรับคืน (Return) 
การบริการ (Service) 
การรับประกัน (Warranties) 
ขนาด (Size) 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
ช่องทาง (Channel) 
การครอบคลุม (Coverage) 
เลือกคนกลาง (Assortment) 
การขนส่ง (Transportation) 
สินค้าคงคลัง (Inventory) 
ท าเลที่ตั้ง (Location) 

ราคา (Price) 
ราคาสินค้า (List Price) 
ส่วนลด (Discount) 
ส่วนยอมให้ (Allowance) 
การช าระเงิน (Payment) 
การให้สินเช่ือ (Credit Term) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงาน (Sale Force) 
การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) 
การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 

บุคลากร (People) 
เจ้าหน้าท่ีที่ให้ข้อมูล 
ศูนย์ประชาสัมพันธ์ 
ชาวบ้านตามชุมชน 

กระบวนการ (Process) 
การรักษาความปลอดภัย 
การก าหนดเวลาเข้า-ออก 
กฎระเบียบตามสถานท่ีท่องเที่ยว 

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ความสวยงามของแหล่งท่องเที่ยว 
สิ่งปลูกสร้างต่างๆ 
ความสะอาดของแหล่งท่องเที่ยว 
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2.4 แนวคิดเกี่ยวกับมูลค่าเพิ่ม 
 

2.4.1 ความหมายของมูลค่าเพิ่ม 
  

จากการศึกษาของทศธรรม สิงคาลวณิช (2553) ได้รวบรวมแนวคิดที่สามารถให้
ความหมายและค าจ ากัดความของมูลค่าเพ่ิม (Value Added) ไว้ในหลาย ๆ ด้าน มูลค่าเพ่ิม คือ การ
ตรวจสอบสิ่งที่ได้รับจากการสร้างคุณค่า (Benefit – Cost) ซึ่งมีทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
(Dranove and Marciano, 2005)  ในขณะเดียวกัน การบริการที่มีการจัดท าเพ่ิมหรือสร้างมา
นอกเหนือจากธุรกิจหลักขององค์กร (Core Value) เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมในอีกความหมายหนึ่ง 
(Gronroos, 1996) ในด้านของการตลาด มูลค่าเพ่ิม คือ การท าให้ผลิตภัณฑ์ (Product) พัฒนาให้
เกินความคาดหมายของผู้บริโภคหรือการเพ่ิมสิ่งที่นอกเหนือจากการที่ผู้บริโภคคาดว่าจะได้รับ และ
ต้องท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อลูกค้าอีกด้วย (Nilson, 1992; Naumann, 1995; Levitt, 1980) 
อีกทั้งการสร้างมูลค่าเพ่ิมในตัวผลิตภัณฑ์ที่เพ่ิมหรือเสริมสิ่งใหม่ๆเข้าไป ควรมีความเกี่ยวข้องและ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า (Chernatory and Harris, 1998) นอกจากนี้การสร้าง
มูลค่าเพ่ิม จะเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่ง ที่จะส่งผลให้เกิดความส าเร็จกับ
โครงการหรือผลิตภัณฑ์ในระยะยาว (Chernatory and Harris, 1998; Naumann, 1995) 

มูลค่าเพ่ิม สามารถแบ่งได้เป็น 2 ลักษณะ คือ จับต้องได้ และจับต้องไม่ได้ โดยที่
จับต้องได้ คือ การเพ่ิมที่ตัวผลิตภัณฑ์ให้นอกเหนือจากมาตรฐานทั่วไป มีการเปลี่ยนแปลงตาม
กาลเวลาและไม่ยั่งยืน อีกทั้งยังสามารถลอกเลียนแบบได้ (McCracken, 1993) ส่วนสิ่งที่จับต้องไม่ได้ 
คือ การบริการหรือการสร้างแบรนด์ (Branding) ซึ่งเป็นสิ่งที่ยั่งยืน สร้างภาพลักษณ์ให้กับธุรกิจ และ
สร้างความส าเร็จได้ในระยะยาว (Doyle, 1990, pp 5-19) 

 
โดยสรุปแล้ว การสร้างมูลค่าเพ่ิม สิ่งที่พัฒนาขึ้นมาผ่านทางสิ่งที่จับต้องได้และจับ

ต้องไม่ได้ในแง่ของตัวผลิตภัณฑ์ การบริการ การตลาดหรือการสร้างแบรนด์ ซ่ึงมีความพิเศษและยัง
สามารถตอบสนองต่อการใช้งานและสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งจะสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันเพื่อสร้างความส าเร็จให้กับโครงการในระยะยาวได้  
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2.4.2 มูลค่าเพิ่มในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

 
มูลค่าเพ่ิมได้มีการจ ากัดความที่แตกต่างกันไปในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยที่  

มูลค่าเพ่ิม คือ การสร้างก าไรให้เพ่ิมขึ้นด้วยการลดต้นทุนในการบริหารงานขององค์กร (Ree, 2002) 
หรือมีการเพิ่มการบริการหรือพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นและช่วยส่งเสริมธุรกิจหลัก (Lindholm and 
Levainin, 2006) ในขณะเดียวกันมีอีกทฤษฎีกล่าวว่า มูลค่าเพ่ิม คือ การมองเห็นช่องว่างหรือโอกาส
ในสิ่งที่คนอ่ืนไม่ท า (Roulac, 2006) หรือการท าในสิ่งที่คนอ่ืนท าไม่ได้ เช่น การเปลี่ยนแปลงรูปแบบ
การใช้งานให้มีค่ามากขึ้นและต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าในสิ่ งที่มีการเพ่ิมเข้ามา 
(Chernatory and Harris, 1998) 

การวัดผลของมูลค่าเพ่ิมในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ทั่วไป จะวัดโดยการพิจารณาจาก
ต้นทุนที่สามารถท าให้เกิดการเพ่ิมสิ่งใหม่ที่มีประสิทธิภาพ และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้ใช้งานอาคาร โดยเป็นการวัดเชิงคุณภาพ (Qualitative) มีการให้คะแนนเป็นล าดับ 1 ถึง 5 ของ
ผู้บริหารที่มีส่วนร่วมในการพัฒนาโครงการ (Roulac, 2006) 

ส าหรับในปัจจุบัน แนวคิดเรื่องของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
ก าลังได้รับความสนใจมากขึ้น แม้แต่บริษัท แสนสิริ จ ากัด เป็นบริษัทอสังหาริมทรัพย์ชั้นน าของ
ประเทศไทยได้น าแนวคิดนี้มาสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโครงการที่มีอยู่ ด้วยการบริหารจัดการทรัพยากรที่
มีอยู่ให้มีประสิทธิภาพอย่างมืออาชีพ ซ่ึงจะสามารถสร้าง “มูลค่าเพ่ิม” ได้ โดยการเพ่ิม 5 อย่าง คือ 

1. ‘เพ่ิม’ ขีดความสามารถในการรักษาจ านวนผู้ พักอาศัย โดยวิธีสร้าง
ประสบการณ์การพักอาศัยที่มีคุณภาพให้กับลูกค้าอยู่เสมอ ทั้งในเรื่องจิปาถะอย่างการอ านวยความ
สะดวกในการช าระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ รวมถึงการรักษาสภาพแวดล้อมให้ปลอดภัยและน่าอยู่ ไปจนถึง
การรักษาความสัมพันธ์ของลูกค้า ซ่ึงจะช่วยเพิ่มความพึงพอใจและรักษาลูกค้าไว้ได้เป็นอย่างดี 

2. ‘เพ่ิม’ รายได้ด้วยลูกค้าที่มีคุณภาพ โดยการคัดกรองและประเมินลูกค้าที่
เข้ามาภายในโครงการ ถึงก าลังจ่ายที่มี 

3. ‘เพ่ิม’ มูลค่าสินทรัพย์ เป็นการตรวจสอบและบ ารุงรักษาเชิงป้องกันที่มีขึ้น
ทุกปี การซ่อมแซมหรือเปลี่ยนอุปกรณ์ และนโยบายริเริ่มพัฒนาสินทรัพย์หรือพ้ืนที่เพ่ือสามารถ
แข่งขันกับโครงการอื่น ๆ ได้นัน้ เป็นการปกป้องและเพ่ิมมูลค่าโครงการให้ทัดเทียมโครงการอ่ืน ๆ ได้ 

4. ‘เพ่ิม’ จ านวนผู้เข้าพัก เป็นการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่พิสูจน์แล้วว่ามี
ประสิทธิภาพ เพ่ือให้ได้ผลตอบแทนทางการลงทุนที่สูงที่สุดบนพื้นฐานของตลาดหรือพ้ืนที่นั้น ๆ 

5. ‘เพ่ิม’ อิสระและเวลาส าหรับชีวิตส่วนตัว โดยการค านึงถึงความต้องการ
ของลูกค้าที่ผู้ประกอบการจะต้องตอบสนองให้ได้ 
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2.4.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับมูลค่าเพิ่มในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
 

(1) รูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มในอาคารชุดพักอาศัยระดับกลางบนถึงระดับบน
ในเขตวัฒนา-คลองเตย กรุงเทพมหานคร 

 
 ทศธรรม สิงคาลวณิช (2553) ได้ศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในอาคารชุดพัก

อาศัยระดับกลางบนถึงระดับบนในเขตวัฒนา-คลองเตย กรุงเทพมหานคร โดยมีที่มาจากการที่
กรุงเทพฯเป็นศูนย์กลางของแหล่งงาน ท าให้ประชาชนเข้ามาท างานในกรุงเทพฯจ านวนมาก ประกอบ
กับราคาที่ดินในกรุงเทพฯขยับตัวสูงขึ้น จึงท าให้เกิดการพัฒนาที่พักอาศัยแนวสูงขึ้น และเกิดขึ้นอย่าง
รวดเร็ว ท าให้ผู้ประกอบการจึงต้องมีกลยุทธ์ในการแข่งขันด้วยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโครงการ เพ่ือ
เป็นจุดขายในการเลือกซื้อของผู้บริโภค ซึ่งงานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบ
การสร้างมูลค่าเพ่ิมในโครงการอาคารชุดพักอาศัย รวมทั้งการจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมในมุมมองของผู้ประกอบการและความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ภาพที่ 2.20 ผังอธิบายที่มาและความส าคัญของปัญหา จาก ทศธรรม (2553) 
 
ส าหรับผลการศึกษาวิจัย พบว่า รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ถูกให้ความส าคัญใน 

3 ล าดับแรก คือ การแบ่งพ้ืนที่การใช้งาน การออกแบบสถาปัตยกรรมและรูปแบบการตกแต่งภายใน 
ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการและผู้สนใจซื้อเห็นตรงกัน แต่ในทางตรงกันข้าม เรื่องพ้ืนที่ส่วนกลาง 
ผู้ประกอบการจะค านึงถึงพ้ืนที่ออกก าลังกายและพ้ืนที่พิเศษ แต่ผู้สนใจซื้อสนใจในพ้ืนที่จอดรถและ
พ้ืนที่พิเศษมากกว่า  โดยสิ่งที่ผู้ประกอบการควรค านึง คือ ในส่วนของพ้ืนที่ห้องพัก จะต้องมีการเพ่ิม
ความกว้างของห้อง เพ่ิมความสูงเพดานเพ่ือเน้นวิว และจัดรูปแบบการวางผังเพ่ือวางต าแหน่งฟังก์ชั่น 
ในส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางจะต้องมีการเพ่ิมพ้ืนที่พิเศษ การเพ่ิมพ้ืนที่จอดรถ และการเพ่ิมพ้ืนที่ออก
ก าลังกาย ซึ่งข้อมูลนี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการพัฒนาโครงการครั้งต่อไป 

 

ความต้องการที่พัก
อาศัยในเมือง 

สร้างอาคารชุดพักอาศัย ที่ดินมีราคาสูง 

เกิดการแข่งขันสูง 
หาสิ่งที่ช่วยสร้างความได้เปรียบ 
ทางการแข่งขัน / ราคาสูงขึ้น 

+ 

รูปแบบ 

มูลค่าเพ่ิม 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
3.1 แบบแผนการวิจัย 

 
ในการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการประเภทโฮสเทลใน     

กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาวิธีการสร้างจุดขายในส่วนของลักษณะทางกายภาพและการบริการ
ของโฮสเทลที่ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้งาน การวิจัยนี้เป็นทั้งการวิจัยเชิงส ารวจกรณีศึกษา 
(Case Study Research) ซึ่งเป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพทั้งจากการส ารวจและการสัมภาษณ์ โดยมี
หลักฐานหรือข้อมูลมาตรวจสอบ อีกทั้งเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการวิจัย ผู้วิจัยจึงแบ่งวิธี
การศึกษาตามวัตถปุระสงค์ของการวิจัย ดังนี้ 

 
3.1.1 จัดประเภทรูปแบบโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร  เป็นการศึกษาภาพรวมของ      

โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) พ้ืนฐานของ         
โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดตัวอย่างจ านวน 138 ราย โดยจะมีการจัดแบ่งตามข้อมูลท าเล
ที่ตั้ง การเข้าถึงโครงการ พื้นที่การใช้งานและการบริการที่โฮสเทลมีให้ รวมไปถึงการจัดล าดับคะแนน
ความนิยมเฉลี่ยจาก www.Hostelworld.com, www.Agoda.com และ www.Booking.com  

 
3.1.2 วิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของที่พัก

ประเภทโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร ในวัตถุประสงค์นี้จะมีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) กับโครงการโฮสเทล จ านวน 15 ราย ใน 4 ขั้นตอน คือ 

(1) รวบรวมทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง และออกแบบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยจะแบ่ง
ข้อมูลที่ต้องการวิจัยเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนแรก เป็นการส ารวจข้อมูลลักษณะทางกายภาพ พ้ืนที่ส่วนกลาง พ้ืนที่
ห้องพัก  การจัดสรรพื้นที่ใช้สอยในฟังก์ชั่นต่าง ๆ รวมไปถึงการจัดวางโซนนิ่งของโฮสเทล 

ส่วนที่สอง เป็นการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ เพ่ือเก็บข้อมูลเกี่ยวกับการ
พัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทล ลักษณะการให้บริการ การตลาด การสร้างแบรนด์ และปัจจัย
การตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ส่วนที่สาม เป็นการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทลถึงปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเข้าพักโฮสเทลและความต้องการหรือความคาดหวังในการเข้าพักโฮสเทล 
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(2) ด าเนินการเก็บรวมรวมข้อมูลภาคสนามโดยการไปส ารวจโฮสเทล สัมภาษณ์
ผู้ประกอบการและแจกแบบสอบถามผู้เข้าพักโฮสเทลที่ได้ท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างมา 

(3) น าข้อมูลที่ได้จากทั้ง 3 ส่วนมาวิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมในโครงการโฮสเทลของแต่ละกลุ่มท าเล 

 
3.1.3 เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้าพักโฮส

เทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร ในวัตถุประสงค์นี้จะเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดย
การสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล จ านวน 50 รายที่เข้าพักในโฮสเทลทั้ง 5 กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ได้แยกมา ถึง
ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าพักในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง โดยอาศัยหลักส่วน
ประสมทางการตลาดการบริการ ซึ่งประกอบด้วยด้านสินค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการบริการและด้าน
กระบวนการให้บริการ เพ่ือเปรียบเทียบความเข้าใจตรงกันระหว่างสิ่งที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ
ในการพัฒนาโครงการและสิ่งที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจเข้าพักโฮสเทล 

  
3.1.4 เสนอแนะแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มในการพัฒนาโครงการโฮสเทลในอนาคต 

ในวัตถุประสงค์นี้จะเป็นการน าผลการวิจัยมาสรุปผลเพ่ือเสนอแนวทางในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

 
3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

เนื่องจากงานวิจัยนี้เป็นการศึกษาจากภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานครไปสู่การ
ส ารวจกรณีศึกษา ดังนั้น จึงมีการแบ่งล าดับการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

 
3.2.1 ประชากรโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งหมด 138 โครงการที่อ้างอิง

จากเว็บไซต์ Hostelworld ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการจองที่
พัก ซึ่งขั้นตอนนี้เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลพื้นฐานของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร  

 
3.2.2 การคัดเลือกกรณีศึกษาเพื่อศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทลใน 

กรุงเทพมหานคร โดยขั้นตอนนี้ จะมีการแบ่งการศึกษาจากแหล่งข้อมูลจ านวน 3 ประเภท คือ 
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ประเภทที่ 1 โครงการที่พักประเภทโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนด
จ านวนตัวอย่างทั้งหมด 15 โครงการที่แบ่งแยกตามท าเลที่ตั้ง ๆ ละ 3 โครงการและเป็นโฮสเทลที่มี
ชื่อเสียงโดยได้รับความนิยมเฉลี่ยที่สูงจากเว็บไซต์ Hostelworld  Agoda และ Booking เพ่ือศึกษา
ลักษณะทางกายภาพของพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ห้องพักของโฮสเทล 

ประเภทที่ 2 ผู้ประกอบการโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร ที่เป็นกรณีศึกษาใน
ประเภทที่ 1 โดยก าหนดจ านวนตัวอย่างทั้งหมด 15 ราย ใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง ๆ ละ 3 ราย 

ประเภทที่ 3 นักเดินทางชาวต่างชาติที่เข้าพักในโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดย
ก าหนดจ านวนตัวอย่างทั้งหมด 50 ราย ใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง ๆ ละ 10 ราย  

 
ส าหรับเกณฑ์การจ าแนกท าเลที่ตั้งของโฮสเทล มีทั้งหมด 3 ขั้นตอน ดังนี้ 
 
(1) การแบ่งตามลักษณะของรูปแบบสถานที่ท่องเที่ยว โดยอ้างอิงจากสถาบัน

สถาบันวิจัยเพ่ือพัฒนาประเทศไทย (2536) ได้ท าการศึกษาไว้เกี่ยวกับการเลือกสถานที่ท่องเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งมีการแบ่งสถานที่ท่องเที่ยวในไทย
ออกเป็น 5 ลักษณะ คือ ธรรมชาติ วัดหรือวัฒนธรรม วัฒนธรรมท้องถิ่น ศูนย์ธุรกิจและสถานบันเทิง 
ซึ่งในกรุงเทพมหานครเมื่อมีการจ าแนกเกิดขึ้น พบว่า มีเพียง 3 ประเภทที่โฮสเทลตั้งอยู่ คือ ท าเลที่ตั้ง
แบบวัฒนธรรม ท าเลที่ตั้งแบบศูนย์ธุรกิจและท าเลที่ตั้งแบบชุมชนท้องถิ่น แต่ด้วยจากการศึกษา
ภาพรวมโฮสเทลเบื้องต้น พบว่า ท าเลที่ตั้งแบบชุมชนท้องถิ่น มีเพียงร้อยละ 9 ของโฮสเทลทั้งหมดใน
กรุงเทพมหานคร จึงไม่น ามาใช้ในการศึกษานี้  

(2) การแบ่งตามบริบทและกิจกรรมที่เกิดขึ้นรอบโฮสเทล โดยเมื่อพิจารณาจากขั้นตอน
ที่ 1 ในเชิงลึกของท าเลที่ตั้งทั้ง 2 แบบ พบว่า ในท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและย่านศูนย์ธุรกิจมีการ
แบ่งย่อยได้อีกตามลักษณะบริบทของสภาพแวดล้อม ซึ่งพบว่า สามารถแบ่งย่อยโฮสเทลได้ออกเป็น 5 
ประเภท คือ ท าเลธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ ท าเลธุรกิจที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง ท าเลธุรกิจที่อยู่
ตามเส้นทางเดินรถไฟฟ้า ท าเลวัฒนธรรมที่มีสถานที่ส าคัญทางประวัติศาสตร์และท าเลวัฒนธรรมที่มี
สถานบันเทิง 

(3) การคัดเลือกโฮสเทลกรณีศึกษา คัดเลือกโดยการอ้างอิงจากคะแนนความนิยมเฉลี่ย
จากเว็บไซต์ Hostelworld  Agoda และ Booking ที่อยู่ในระดับดีมากถึงแสนวิเศษ กลุ่มท าเลที่ตั้งละ 
3 โครงการ รวมจะต้องศึกษาทั้งสิ้น 15 โครงการ  
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ภาพที่ 3.1 แผนภาพแสดงการคัดเลือกโฮสเทลที่เป็นกรณีศึกษา 
 

ภาพที่ 3.2 แผนภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
 

โฮสเทลในที่ตั้งแบบธุรกิจ (70 โครงการ) โฮสเทลในที่ตั้งแบบวัฒนธรรม (55 โครงการ) 

กลุ่มที่ตั้งแบบธุรกิจ 
ที่มีสถานบันเทิง 
 (26 โครงการ) 

กลุ่มที่ตั้งแบบธุรกิจ 
ศูนย์กลางธุรกิจ 
 (11 โครงการ) 

กลุ่มที่ตั้งแบบธุรกิจ 
ทีอ่ยู่แนวรถไฟฟ้า 
 (33 โครงการ) 

กลุ่มที่ตั้งวัฒนธรรม
และเมืองเก่า 

 (24 โครงการ) 

กลุ่มที่ตั้งวัฒนธรรม 
ที่มีสถานบันเทิง 
 (31 โครงการ) 
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โดยรายละเอียดและโฮสเทลกรณีศึกษาท่ีท าการคัดเลือก มีดังนี้ 
 

(1) ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง (จากจ านวน 26 โครงการ) 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้ งที่มีลักษณะแบบศูนย์กลางธุรกิจที่มีสถานบันเทิงใน

กรุงเทพฯ คือ ย่านสีลมและสาทร ซึ่งตั้งอยู่ใจกลางเมืองที่มีอาคารส านักงาน อาคารพาณิชยกรรมและ
สถานบันเทิงกลางคืนจ านวนมาก อีกทั้งรถไฟฟ้า BTS และ MRT ตัดผ่าน ท าให้เข้าถึงท าเลนี้โดยง่าย 
โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Lub D Silom Hostel (หลับดี โฮสเทล สีลม) 
- HQ Hostel (เฮชคิว โฮสเทล) 
- Thrive the Hostel (ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล) 

 
(2) ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ (จากจ านวน 11 โครงการ) 

ในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจ เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ในย่านอโศก ซึ่ง
เป็นย่านพาณิชยกรรมใจกลางเมือง ที่ประกอบไปด้วยบริบทที่เป็นอาคารส านักงานและอาคารพาณิชย 
กรรมจ านวนมาก มีรถไฟฟ้า BTS และ MRT ตัดผ่าน ท าให้สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก 
โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- The Hostel 16 (เดอะ โฮสเทลซิกส์ทีน) 
- Matchbox Hostel (แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล) 
- Analog Hostel (อนาล็อก โฮสเทล) 

 
(3) ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า  
(จากจ านวน 33 โครงการ) 

ในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า เป็นกลุ่มโฮสเทลที่
ตั้งอยู่ ในย่านพาณิชยกรรมที่อยู่ในรัศมีรถไฟฟ้า ท าให้สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก โดยโฮส
เทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Bed Station Hostel (เบด สเตชั่น โฮสเทล) 
- One Day Hostel (วันเดย์ โฮสเทล) 
- POD Hostel (พีโอดี โฮสเทล) 
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(4) ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า (จากจ านวน 24 โครงการ)  
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบเมืองเก่าในกรุงเทพฯ คือ ย่านพระนคร 

เกาะรัตนโกสินทร์ ซึ่งตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่มีบริบทโดยรอบเป็น
อาคารเก่า ชุมชนเก่าแก่และมีลักษณะเฉพาะตัว โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่
ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Here Hostel (เฮีย โฮสเทล) 
- Golden Mountain Hostel (โกลเด้น เมาท์เท่น โฮสเทล) 
- Once Again Hostel (วันซ์ อะเกน โฮสเทล) 

 
(5) ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมท่ีมีสถานบันเทิง (จากจ านวน 31 โครงการ) 

ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบเมืองเก่าที่มีสถานบันเทิงในกรุงเทพฯ คือ 
ย่านข้าวสาร ซึ่งตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่มีบริบทโดยรอบเป็นอาคาร
เก่า ชุมชนเก่าแก่และมีลักษณะเฉพาะตัว ประกอบกับในย่านนั้นมีสถานบันเทิงจ านวนมากซึ่งจุดที่
ดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติได้ดี โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทล
ที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Suneta Hostel Khaosan (สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร) 
- 3 HOWw Hostel (ทรี ฮาวว์ โฮสเทล) 
- Bewel Hostel (บีเวล โฮสเทล) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3.3 แผนภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลที่คัดเลือกเป็นกรณีศึกษา 
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3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

การศึกษาวิจัยนี้สามารถแบ่งเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาออกเป็น 3 แบบดังต่อไปนี้ 
 
3.3.1 แบบส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล  เป็นเครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล

ลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 15 โครงการ โดยเก็บข้อมูลรูปแบบ
และขนาดพ้ืนที่ส่วนกลาง พ้ืนที่ห้องพัก องค์ประกอบต่าง ๆ การตกแต่งภายใน เพ่ือหาข้อมูลลักษณะ
ทางกายภาพของพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ห้องพัก รายละเอียดโครงการ องค์ประกอบต่างๆ ภายใน 
ขนาดพ้ืนที่ของโฮสเทลและการจัดโซนนิ่งอาคารจากทางสื่อออนไลน์และจากการลงส ารวจพื้นที่จริง ๆ 

 
3.3.2 แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล เป็นเครื่องมือที่ไว้ประกอบการสัมภาษณ์

กับผู้ประกอบการโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 15 คนเกี่ยวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมหรือจุด
ขายในการบริการ โดยมีการนัดสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว มีการบันทึกเสียงแล้วน าไปวิเคราะห์และ
ประมวลผล ซ่ึงข้อมูลในแบบสัมภาษณ์จะประกอบไปด้วย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดในการพัฒนาโครงการโฮสเทล การจัดล าดับการให้

ความส าคัญของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในส่วนลักษณะทางกายภาพ การบริการและการสร้างแบรนด์ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของโฮสเทล  
 
3.3.3 แบบสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล เป็นเครื่องมือที่ใช้กับนักเดินทางชาวต่างชาติที่

เข้าพักในโฮสเทลในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 50 คน กลุ่มท าเลที่ตั้งละ 10 คน โดยการเข้าพักโฮส
เทลและชวนพูดคุยเพ่ือสัมภาษณ์เกี่ยวกับข้อมูลที่ต้องการ แล้วน าไปวิเคราะห์เ พ่ือจัดล าดับ
ความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม ซึ่งข้อมูลในแบบสัมภาษณ์จะประกอบไปด้วย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าพักโฮสเทล 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการหรือคาดหวังทางด้านการใช้งานพ้ืนที่และการ

ได้รับบริการในการเข้าพักโฮสเทล 
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3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาวิจัยนี้ใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นเชิงคุณภาพ จากการส ารวจโฮสเทล 
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทล โดยผู้วิจัยแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

 
3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร ซึ่ง

เป็นการจ าแนกตามรูปแบบในด้านกายภาพ ซึ่งมีการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะการเข้าถึง
โครงการ ลักษณะท าเลที่ตั้ง ลักษณะบริบทสภาพแวดล้อม จุดขายของโฮสเทล ลักษณะของอาคาร
และลักษณะของห้องพัก 

 
3.4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการส ารวจลักษณะทางกายภาพเพื่อศึกษารูปแบบการ

สร้างมูลค่าเพิ่มโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์มีประเด็นดังนี้ 
(1) การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ส่วนห้องพัก 
(2) การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวม 
(3) การเปรียบเทียบสัดส่วนพื้นที่ส่วนกลางของแต่ละโฮสเทล 
(4) การวิเคราะห์รูปแบบห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
(5) การวิเคราะห์การวางผังและความเป็นส่วนตัวของโฮสเทลในแต่ละท าเล 

 
3.4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเพื่อศึกษารูปแบบการ

สร้างมูลค่าเพิ่มโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์มีประเด็นดังนี้ 
(1) จุดเริ่มต้นและระยะเวลาของการประกอบธุรกิจโฮสเทล 
(2) สัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างยุโรปและเอเชีย 
(3) ปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
(4) ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
(5) การบริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

 
3.4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทลเพื่อศึกษารูปแบบการ

สร้างมูลค่าเพิ่มโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์มีประเด็นดังนี้ 
(1) ปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 
(2) ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 
(3) การบริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 
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โฮสเทลในกรุงเทพฯ 

ผู้ประกอบการโฮสเทล แบบสัมภาษณ ์

แบบส ารวจ 

ข้อมูลพื้นฐานของโฮสเทลมีความสัมพันธ์
ลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในแตล่ะ

กลุ่มท าเลที่ตั้ง 
 

ข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการโฮสเทลใน
แต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งและประสบการณ์ใน

การบริหารโฮสเทล 
 

แนวทางการพัฒนาและสร้างมูลค่าเพิ่มให้
โฮสเทลของผู้ประกอบการมีความสัมพนัธ์

กับลักษณะทางกายภาพ การบริการ 
และการสร้างแบรนด์ของโฮสเทล 

ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

วัตถุประสงคข์้อที่ 2 
การวิเคราะหแ์ละจัดล าดับ
ความส าคัญของวธิีการสร้าง
มูลค่าเพิ่มในโครงการโฮสเทล 
ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

ส่วนที่ 1  
ข้อมูลพื้นฐานของโฮสเทล 

ส่วนที่ 2 
การสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทล 
ทางด้านของพื้นที่การใช้งาน 

 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเกี่ยวกับแนวคิด
ในการพัฒนาโครงการโฮสเทล  

 

- ท าเลที่ตั้งและการเข้าถึง 

การสร้างมลูค่าเพิ่มทางพื้นที่การใชง้าน 
- การวางผัง/การจัดโซนนิ่ง 
- ขนาดพื้นที่และทางสัญจร 
- การออกแบบและการตกแต่ง 
- คุณภาพของพื้นที่ใช้งาน 

- ชื่อ – นามสกุลของผู้ประกอบการ 
- ชื่อโฮสเทลและกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
- ระยะเวลาในการประกอบธุรกจิโฮสเทล 
- จ านวนหอ้งพัก 
- จ านวนเตียงที่ให้บริการ 
 

- จุดเร่ิมต้นของการประกอบธุรกิจโฮสเทล      
- แนวคิดในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
- จุดประสงค์ในการเลือกท าเลที่ตั้งนี้ 
- กลุ่มลูกค้าที่เขา้พักโฮสเทล พฤติกรรมและ 
  ความชอบของแต่ละกลุ่ม 

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนา 
- ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
- ด้านบุคลากร (People) 
- ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
- ชื่อเสียงของโฮสเทล (Hostel Brand) 

จ าแนกท าเลที่ตั้งออกเป็นกลุ่มๆ 

หารูปแบบและวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง
องค์ประกอบทางกายภาพกับการใช้งานพื้นที่
ของกลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทล 

แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการโฮสเทลใน
แต่ละท าเลที่ตั้ง 
 

วิเคราะห์แนวคิดในการพัฒนาโฮสเทลในแต่ละ
ท าเลที่ตั้งของผู้ประกอบการ 
 

จัดล าดับความส าคัญของสิ่งที่ผู้ประกอบการ
ค านึง 3 อันดับ ในการพัฒนาโครงการโฮสเทล
ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

จัดล าดับ วิเคราะห์และเปรียบเทียบปัจจัย
การตลาดที่ผู้ประกอบการโฮสเทลในแต่ละท าเล
ที่ตั้งให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการ 
 

การสร้างมูลค่าเพิ่มทางลักษณะทาง
กายภาพของโฮสเทลส่งผลต่อการตอบสนอง

ต่อการใช้งานและความพึงพอใจของ 
กลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทลได้ดี 

- ราคาห้องพักเฉลี่ย 
- ประเภทของห้องพัก 
- ประเภทอาคาร 
- ประเภทของโฮสเทล 
- ฟังก์ชั่นการใช้งาน 
 

แสดงข้อมูลทั่วไปของโฮสเทลในแต่ละท าเลที่ตั้ง 
 

ส่วนที่ 1 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

 

สิ่งที่ผู้ประกอบการให้ความส าคญักับพฒันา 
- ลักษณะทางกายภาพ 
- การบริการและการสร้างแบรนด์ 

วัตถุประสงคข์้อที่ 1 
การจัดแบ่งรูปแบบโครงการโฮสเทล 
ตามปัจจยัต่างๆ 

ภาพที่ 3.4 แผนภาพแสดงโครงสร้างการเก็บข้อมูลของการส ารวจและการสัมภาษณ์ 
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ผู้เข้าพักโฮสเทล 

แบบสอบถาม 

ลักษณะของกลุ่มผู้เข้าพกัโฮสเทลและ
พฤติกรรมการใช้บริการที่มีความสัมพันธ์กับ

การเข้าพกัโฮสเทลในแต่ละท าเลที่ตั้ง 

ปัจจัยทางการตลาดที่กลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทลที่
มีความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพกั 

วัตถุประสงคข์้อที่ 2 
การวิเคราะหแ์ละจัดล าดับ
ความส าคัญของวธิีการสร้าง
มูลค่าเพิ่มในโครงการโฮสเทล 
ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

วัตถุประสงคข์้อที่ 3 
เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้า
พักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

การศึกษาความคาดหวังในอนาคตที่สัมพันธ์
กับรูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทล 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถามและพฤติกรรมใน

การใช้บริการโฮสเทล 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเกี่ยวกับปจัจัย
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เข้าพักโฮสเทล 

 

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเกี่ยวกับความ
คาดหวังในด้านพื้นที่และการ
บริการในการเข้าพักโฮสเทล 

- เพศ 
- สัญชาต ิ
- ห้องพกัที่เลือกพกั 

ท าไมถึงเลือกเขา้พักโฮสเทลนี ้
(ปัจจัยทางการตลาด) 
- ราคา (ราคา) 
- ท าเลที่ตั้งและบริบท (ลักษณะทางกายภาพ) 
- การออกแบบและการตกแต่ง (ผลิตภัณฑ์) 
- โปรโมชั่น+แพกเกจ (การส่งเสริมการตลาด)  
- รีววิออนไลน์และการบอกต่อ (กระบวนการ) 
- การจองผ่านตัวแทน (ช่องทางการจัดจ าหน่าย) 
- การให้บริการ (บุคลากร) 
 

ลักษณะของผู้เข้าพักโฮสเทล 
- กลุ่มครอบครัว 
- กลุ่มคู่รัก 
- กลุ่มเพื่อน 
- กลุ่มผู้เดินทางคนเดียว 
- กลุ่มผู้เดินทางเพื่อธุรกิจ 
 

ความคาดหวงัในการใชง้านพื้นที่ 
 

ความคาดหวงัในการได้รบับริการ 
 

แสดงข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้เข้าพกัโฮสเทล 
ในแต่ละท าเลที่ตั้ง 

จัดล าดับ วิเคราะห์และเปรียบเทียบปัจจัย
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าพัก
ของลูกค้าในแต่ละท าเลที่ตั้ง 

จัดล าดับ วิเคราะห์และเปรียบเทียบลักษณะของ
ผู้เข้าพักโฮสเทลที่สัมพันธก์ับลักษณะโฮสเทลใน
แต่ละท าเลที่ตั้ง 

จัดล าดับความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพัก
โฮสเทลในด้านของการใช้งานพื้นที่ของโฮสเทล 

จัดล าดับความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพัก
โฮสเทลในด้านของการได้รับบริการของโฮสเทล 
 

ภาพที่ 3.5 แผนภาพแสดงโครงสร้างการเก็บข้อมูลของการสอบถาม 
 

ลักษณะของผู้เข้าพักโฮสเทล 
- กลุ่มครอบครัว 
- กลุ่มคู่รัก 
- กลุ่มเพื่อน 
- กลุ่มผู้เดินทางคนเดียว 
- กลุ่มผู้เดินทางเพื่อธุรกิจ 
 

ศึกษาภาพรวมของผู้เข้าพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่ม
ท าเลที่ตั้งและทั้งกรุงเทพมหานคร 

วัตถุประสงคข์้อที่ 1 
การจัดแบ่งรูปแบบโครงการโฮสเทล 
ตามปัจจยัต่างๆ 

แบบส ารวจ 
ลักษณะผู้เข้าพักโฮสเทล 

ในกรุงเทพมหานคร 

ลักษณะของกลุ่มผู้เข้าพกัโฮสเทลมี
ความสัมพันธก์ับการเข้าพักโฮสเทล 

ในแต่ละท าเลที่ตั้ง 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
จากการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทล 

ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้แบ่งผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ ดังหัวข้อต่อไปนี้ 
4.1 การศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 
4.2 การวิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล 

4.2.1 การศึกษาการจ าแนกมาตรฐานและการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล 
4.2.2 ผลการส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล 
4.2.3 ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล 
4.2.4 ผลการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล 

4.3 การศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้าพักโฮสเทล 
 

4.1 การศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 
 

การศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเพ่ือให้ทราบถึง
ภาพรวมที่ชัดเจนขึ้น ผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลพ้ืนฐานทั่วไปของโฮสเทลและน าข้อมูลเหล่านั้นจ าแนก
ออกเป็นประเภทต่าง ๆ ดังนั้นผู้วิจัยจึงก าหนดตัวอย่างการเก็บข้อมูลภาพรวมของโฮสเทล จ านวน 
138 ราย โดยการอ้างอิงจากเว็บไซต์ Hostelworld ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่ยอดนิยมส าหรับผู้ที่เลือกพัก     
โฮสเทลในระดับสากล ส าหรับการแบ่งประเภทของโฮสเทล ผู้วิจัยได้จ าแนกออกเป็น 6 ประเภท คือ 

(1) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะการเข้าถึงโครงการ 
(2) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะท าเลที่ตั้ง 
(3) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะบริบทสภาพแวดล้อม 
(4) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามจุดขายของโฮสเทล 
(5) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของอาคาร 
(6) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของห้องพัก 

ซึ่งจากการส ารวจโครงการโฮสเทลจ านวน 138 โครงการ แล้วท าการจ าแนกเป็น
ประเภทต่าง ๆ ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า 
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ภาพที่ 4.1 แผนภาพแสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลในประเภทต่างๆ 
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(1) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะการเข้าถึงโครงการ  ผู้วิจัยได้จ าแนก
ออกเป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มโครงการที่เข้าถึงได้ด้วยรถไฟฟ้า และกลุ่มโครงการที่เข้าถึงได้ด้วย
ยานพาหนะท่ัวไป 

จากภาพที่ 4.1(1) แสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะการเข้าถึงโครงการ 
พบว่า โฮสเทลใน กรุงเทพมหานคร 53.62% (จ านวน 74 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่สามารถเข้าถึง
ด้วยรถไฟฟ้า ซึ่งสามารถเดินทางเข้าถึงได้ง่ายกว่าและสะดวกกว่า และอีก 46.38% (จ านวน 64 
โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่สามารถเข้าถึงด้วยยานพาหนะท่ัวไป 

 
(2) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะท าเลที่ตั้ง ผู้วิจัยได้จ าแนกออกเป็น 3 

ประเภทโดยอ้างอิงจากสถาบันวิจัยเพ่ือพัฒนาประเทศไทย (2536) ที่แบ่งลักษณะของสถานที่
ท่องเที่ยวแบ่งสถานที่ท่องเที่ยวในไทยออกเป็น 5 ลักษณะ คือ ธรรมชาติ วัดหรือวัฒนธรรม วัฒนธรรม
ท้องถิ่น ศูนย์ธุรกิจและสถานบันเทิง แต่ด้วยลักษณะของท าเลที่ตั้งของกรุงเทพมหานคร จึงสามารถ
ท าเลที่ตั้งได้ออกเป็น 3 ประเภท คือ กลุ่มโครงการในท าเลธุรกิจและพาณิชยกรรม, ท าเลวัฒนธรรม 
และท าเลแบบชานเมือง 

จากภาพที่ 4.1(2) แสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของท าเลที่ตั้ง 
พบว่า โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 50.72% (จ านวน 70 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ในย่าน
ธุรกิจและพาณิชยกรรม ซึ่งตั้งอยู่ใจกลางเมือง, 39.86% (จ านวน 55 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่
ตั้งอยู่ในย่านวัฒนธรรมและเมืองเก่า ซึ่งเป็นย่านที่มีสถานที่ท่องเที่ยว และอีก 9.42% (จ านวน 13 
โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ในย่านชานเมือง ซึ่งมีสัดส่วนที่น้อยกว่าเมื่อเทียบกับจ านวน         
โฮสเทลกลุ่มอ่ืน ๆ 

 
(3) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะบริบทสภาพแวดล้อม ผู้วิจัยได้

จ าแนกโดยอ้างอิงจากข้อที่ (2) เนื่องจากเมื่อพิจารณาในเชิงลึกของท าเลที่ตั้งทั้ง 2 แบบ คือ ท าเลที่ตั้ง
แบบวัฒนธรรมและย่านศูนย์ธุรกิจมีการแบ่งย่อยได้อีกตามลักษณะบริบทของสภาพแวดล้อม ซึ่งพบว่า 
สามารถแบ่งย่อยโฮสเทลได้ออกเป็น 6 ประเภท คือ ท าเลธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ, ท าเลธุรกิจที่
อยู่ในย่านสถานบันเทิง, ท าเลธุรกิจที่อยู่ตามเส้นทางเดินรถไฟฟ้า, ท าเลวัฒนธรรมที่มีสถานที่ส าคัญ
ทางประวัติศาสตร์, ท าเลวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิงและท าเลแบบชานเมือง 

จากภาพที่  4.1(3) แสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของบริบท
สภาพแวดล้อม พบว่า โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 8.70% (จ านวน 11 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่
ตั้งอยู่ในท าเลธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ, 18.12% (จ านวน 26 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่อยู่ใน
ท าเลธุรกิจที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง, 23.91% (จ านวน 33 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่อยู่ในท าเล
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ธุรกิจที่อยู่ตามเส้นทางเดินรถไฟฟ้า, 17.39% (จ านวน 24 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่อยู่ในท าเล
วัฒนธรรมที่มีสถานที่ส าคัญทางประวัติศาสตร์, 22.46% (จ านวน 31 โครงการ) เป็นโฮสเทลที่อยู่ใน
ท าเลวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง และอีก 9.42% (จ านวน 13 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ใน
ท าเลชานเมือง 

 
(4) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามจุดขายของโฮสเทล ผู้วิจัยได้จ าแนกออกเป็น 

3 ประเภท คือ กลุ่มโครงการที่มีจุดขายที่การท ากิจกรรมเป็นหลัก, กลุ่มโครงการที่มีจุดขายที่การ
ออกแบบและกลุ่มโครงการทีมีมาตรฐานทั่วไป ไม่โดดเด่น 

จากภาพที่ 4.1(4) แสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามจุดขายของโฮสเทล พบว่า 
โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 49.28% (จ านวน 68 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่มีจุดขายที่การท า
กิจกรรมเป็นหลัก, 25.36% (จ านวน 35 โครงการ) เป็นกลุ่มโครงการที่มีจุดขายอยู่ที่การออกแบบ 
และอีก 25.36% (จ านวน 35 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่มีมาตรฐานทั่วไป ไม่โดดเด่น ซึ่งมี
อัตราส่วนเท่ากันกับกลุ่มโครงการที่มีจุดขายอยู่ที่การออกแบบ 

 
(5) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของอาคาร ผู้วิจัยได้จ าแนกออกเป็น 

2 ประเภท คือ กลุ่มโครงการที่ปรับปรุงอาคารเก่า และกลุ่มโครงการที่ก่อสร้างข้ึนมาใหม่ 
จากภาพที่ 4.1(5) แสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของอาคาร พบว่า 

โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 15.22% (จ านวน 21 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่มีการปรับปรุงอาคาร
เก่า และอีก 84.78% (จ านวน 117 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ก่อสร้างอาคารข้ึนมาใหม่ 

 
(6) การจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของห้องพัก ผู้วิจัยได้จ าแนก

ออกเป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มโครงการที่มีเพียงห้องพักรวม และกลุ่มโครงการที่ทั้ง 2 ประเภท 
จากภาพที่ 4.1(6) แสดงการจ าแนกประเภทโฮสเทลตามลักษณะของห้องพัก 

พบว่า โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 78.99% (จ านวน 109 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่มีทั้งห้องพัก
รวมและห้องพักส่วนตัว และอีก 21.01% (จ านวน 29 โครงการ) เป็นกลุ่มโฮสเทลที่มีแต่ห้องพักรวม 
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4.2 การวิเคราะห์และจัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทล 
 

ต่อไปนี้ เป็นการศึกษาเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 ว่าด้วยการวิเคราะห์และ
จัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของที่พักประเภทโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง
ของกรุงเทพมหานคร ซึ่งในข้ันตอนนี้เป็นการศึกษาจากโฮสเทลกรณีศึกษาที่ได้ท าการคัดเลือกไว้ในบท
ที่ 3 จ านวน 15 โครงการ ใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง ๆ ละ 3 โครงการ ซึ่งมีดังนี้ 

กลุ่มท่ี 1 ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง  
- Lub D Silom Hostel (หลับดี โฮสเทล สีลม) 
- HQ Hostel (เฮชคิว โฮสเทล) 
- Thrive the Hostel (ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 2 ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ  

- The Hostel 16 (เดอะ โฮสเทลซิกส์ทีน) 
- Matchbox Hostel (แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล) 
- Analog Hostel (อนาล็อก โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 3 ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า  

- Bed Station Hostel (เบด สเตชั่น โฮสเทล) 
- One Day Hostel (วันเดย์ โฮสเทล) 
- POD Hostel (พีโอดี โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 4 ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า  

- Here Hostel (เฮีย โฮสเทล) 
- Golden Mountain Hostel (โกลเด้น เมาท์เท่น โฮสเทล) 
- Once Again Hostel (วันซ์ อะเกน โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 5 ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  

- Suneta Hostel Khaosan (สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร) 
- 3 HOWw Hostel (ทรี ฮาวว์ โฮสเทล) 
- Bewel Hostel (บีเวล โฮสเทล) 
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4.2.1 การศึกษาการจ าแนกมาตรฐานและการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทล 
 

การศึกษาการจ าแนกมาตรฐานและการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล เป็น ผู้วิจัยได้
ตั้งหลักเกณฑ์ในการจ าแนกมาตรฐานและการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลออกเป็น 3 ขั้นตอน หรือ 
“บันได 3 ขั้นของการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทล” ดังในนิยามศัพท์ของค าว่า มูลค่าเพ่ิม ในบทที่ 1 
โดยผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการเป็นขั้นตอน ดังนี้ 

1. การศึกษามาตรฐานทั่วไปของโฮสเทล เป็นการศึกษาจากทฤษฎีหรือวรรณกรรม
ที่เก่ียวข้องเพ่ือหาสิ่งที่เป็นมาตรฐานทั่วไปในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

2. การส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน  เป็นการ
ส ารวจลักษณะทางกายภาพและการบริการของโฮสเทล เพ่ือส ารวจตลาดโฮสเทลในปัจจุบันว่ามีความ
นิยมสร้างมูลค่าอย่างไร ถ้าในตลาดมีความนิยมกันมาก นับว่าเป็นการสร้างมูลค่าท่ีเป็นมาตรฐานแล้ว 

3. การส ารวจการสร้างมูลค่าเพ่ิม เป็นการส ารวจถึงลักษณะทางกายภาพและกร
บริการของโฮสเทลที่นอกเหนือจากมาตรฐานใน 2 ขั้นแรก 

 
(1) การศึกษามาตรฐานทั่วไปของโฮสเทล (Standard Value) 
 
จากการศึกษาทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องเกี่ยวกับโฮสเทล พบว่า มาตรฐาน

ทั่วไปของโฮสเทลมีเพียงในด้านของลักษณะทางกายภาพ ส่วนด้านของการบริการไม่กฎเกณฑ์ที่
แน่นอน เนื่องจากโฮสเทลในอดีตเน้นความเรียบง่ายและการบริการตนเองของผู้เข้าพัก ส าหรับ
ลักษณะทางกายภาพที่เป็นมาตรฐานที่โฮสเทลทุกแห่งมีด้วยกัน 6 พื้นที่ คือ 

1. พ้ืนที่ต้อนรับและพักคอย 
2. พ้ืนที่พักผ่อน 
3. พ้ืนที่ครัวและทานอาหาร 
4. พ้ืนที่ซักผ้า 
5. พ้ืนที่ห้องน้ ารวม 
6. พ้ืนที่เก็บกระเป๋า 
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(2) การส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน 
(Common Value) 

 
จากการส ารวจลักษณะทางกายภาพและการบริการเพ่ือศึกษาการสร้างมูลค่าให้ 

กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน ผู้วิจัยได้ก าหนดตัวอย่างโฮสเทลจ านวน 138 โครงการอ้างอิง
ตามเว็บไซต์ Hostelworld ที่ได้ท าการศึกษาต่อจากการศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหา-
นคร โดยผลจากการเก็บข้อมูลส ารวจเป็นดังนี้ (ในตารางช่องการสร้างมูลค่าที่มีการระบายเป็นสีเทา 
ถือว่าเป็นการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน) 

 
ตารางที่ 4.1 
 
การส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน 

ลักษณะทางกายภาพ โครงการที่มี สัดส่วนร้อยละ โครงการที่ไม่มี สัดส่วนร้อยละ 

พ้ืนที่บาร์ 86 62.32 52 37.68 
พ้ืนที่ร้านกาแฟ 31 24.46 107 77.54 

พ้ืนที่ร้านอาหาร 40 28.99 98 71.01 
พ้ืนที่ห้องเล่นเกมส์ 32 23.19 106 76.81 

พ้ืนที่ห้องดูหนัง 9 6.52 129 93.48 

พ้ืนที่ห้องเล่นดนตรี 2 1.45 136 98.55 
พ้ืนที่อ่านหนังสือ 25 18.12 113 81.88 

พ้ืนที่ห้องประชุม 22 15.94 116 84.06 

พ้ืนที่สีเขียว 32 23.19 106 76.81 
พ้ืนที่ระเบียงด้านนอก 87 63.04 51 36.96 

พ้ืนที่สระว่ายน้ า 4 2.90 134 97.10 
พ้ืนที่ฟิตเนต 2 1.45 136 98.55 

พ้ืนที่จอดจักรยาน 44 31.88 94 68.12 

พ้ืนที่ร้านค้าขนาดเล็ก 24 17.39 114 82.61 
การบริการ โครงการที่มี สัดส่วนร้อยละ โครงการที่ไม่มี สัดส่วนร้อยละ 

การต้อนรับ 24 ชั่วโมง 85 61.59 53 38.41 

เกมส์กระดาน 32 23.19 106 76.81 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 
การส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน 

การบริการ โครงการที่มี สัดส่วนร้อยละ โครงการที่ไม่มี สัดส่วนร้อยละ 

การต้อนรับ 24 ชั่วโมง 85 61.59 53 38.41 

เกมส์กระดาน 32 23.19 106 76.81 

โต๊ะพูล 10 7.25 128 92.75 
ล็อกเกอร์รองเท้า 2 1.45 136 98.55 

บริการแฟ๊กซ์ 47 34.06 91 65.94 

บริการส่งไปรษณีย ์ 27 19.57 111 80.43 
ผ้าเช็ดตัว 119 86.23 19 13.77 

บริการท าความสะอาด 96 69.57 42 30.43 
สัญญาณอินเตอร์เน็ตฟรี 131 94.93 7 5.07 

ระบบคีย์การ์ด 76 55.07 62 44.93 

อาหารเช้าฟรี 39 28.26 99 71.74 
เครื่องนอนลินิน 100 72.46 38 27.54 

บอร์ดงาน 5 3.62 133 96.38 

บัตรโทรศัพท์ 18 13.04 120 86.96 
ตัวแปลงปลั๊กไฟ 40 28.99 98 71.01 

อุปกรณ์ปิ้งย่าง 16 11.59 122 88.41 
ตู้ขายเครื่องดื่ม 56 40.58 82 59.42 

เครื่องปรับอากาศ 127 92.03 11 7.97 

พัดลมเพดาน 36 26.09 102 73.91 
ไฟอ่านหนังสือส่วนตัว 92 66.67 46 33.33 

ล็อกเกอร์ 114 82.61 24 17.39 

ตู้เซฟ 67 48.55 71 51.45 
เครื่องเป่าผม 96 69.57 42 30.43 

เครื่องท าน้ าอุ่น 112 81.16 26 18.84 

อ่างอาบน้ า 9 6.52 129 93.48 
แผนที่ท่องเที่ยว 74 53.62 64 46.38 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 
การส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน ในด้านการบริการ 

รายการการบริการ โครงการที่มี สัดส่วนร้อยละ โครงการที่ไม่มี สัดส่วนร้อยละ 

โต๊ะบริษัททัวร์ 67 48.55 71 51.45 

การยืมหนังสือ 38 27.54 100 72.46 

แผ่นหนัง ดีวีดี 38 27.54 100 72.46 
โทรทัศน์ 86 62.32 52 37.68 

เครื่องเล่นเกมส์ 16 11.59 122 88.41 

เครื่องคอมพิวเตอร์ 123 89.13 15 10.87 
ที่จอดรถฟรี 50 36.23 88 63.77 

บริการรับ-ส่งสนามบิน 30 21.74 108 78.26 
บริการเช่าจักรยาน 21 15.22 117 84.78 

บริการรถรับ-ส่ง 9 6.52 129 93.48 

 
จากตารางที่ 4.1 แสดงผลการส ารวจการสร้างมูลค่าให้กับโฮสเทลที่เป็นมาตรฐาน

ในปัจจุบันทั้งด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการ โดยการคัดเลือกจากลักษณะทางกายภาพและ
การบริการที่สัดส่วนของโครงการที่มีมากกว่าร้อยละ 50 ซึ่งพบว่า ในด้านของลักษณะทางกายภาพ มี
เพียง 2 พื้นที่ที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน ส่วนในด้านของการบริการและสิ่งอ านวยความสะดวก พบว่า 
มี 14 อย่างที่เป็นมาตรฐานในปัจจุบัน คือ 

1. พ้ืนที่บาร์ 9. เครื่องปรับอากาศ 
2. พ้ืนที่ระเบียงด้านนอก 10. ไฟอ่านหนังสือส่วนตัว 
3. การต้อนรับ 24 ชั่วโมง 11. ล็อกเกอร์ 
4. บริการผ้าเช็ดตัว 12. เครื่องเป่าผม 
5. บริการท าความสะอาด 13. เครื่องท าน้ าอุ่น 
6. สัญญาณอินเตอร์เน็ตฟรี 14. แผนที่ท่องเที่ยว 
7. ระบบคีย์การ์ด 15. โทรทัศน์ 
8. เครื่องนอนลินิน 16. คอมพิวเตอร์ส าหรับเล่นอินเตอร์เน็ต 
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(3) การส ารวจการสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) 
 

ในการส ารวจการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล ผู้วิจัยได้ส ารวจจากโฮสเทลที่เป็น
กรณีศึกษาทั้ง 15 โครงการใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง เพ่ือเป็นตัวแทนของกลุ่มท าเลที่ตั้ง โดยผู้วิจัยได้แบ่ง
ลักษณะทางกายภาพและการบริการที่นอกเหนือมาตรฐานจากการจ าแนกในขั้นที่ 1 และ 2 
(Standard Value and Common Value) ดังในตารางที่ 4.3 และนับรวมคะแนนในตารางที่ 4.2
แล้วมีการจัดประเภทออกเป็นกลุ่มตามลักษณะการใช้งาน ซึ่งผลที่ได้จากการเก็บข้อมูลมีดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.2 
 
การจัดประเภทการสร้างมูลค่าเพ่ิมจริงของโฮสเทลกรณีศึกษา 

ประเภทของการสร้างมูลค่าเพิ่ม 
จ านวนการสร้างมูลค่าเพิ่มที่เกดิขึน้ 

กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 กลุ่มที่ 3 กลุ่มที่ 4 กลุ่มที่ 5 

ลัก
ษณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
 พ้ืนที่

ส่วนกลาง 

พื้นที่อาหารและเครื่องดื่ม 0 L 0 L 4 M 1 L 2 L 
พื้นที่ความบันเทิง 6 H 1 L 3 M 1 L 5 H 
พื้นที่พักผ่อน 3 M 6 H 4 M 4 M 1 L 

พื้นที่กีฬา 0 L 0 L 0 L 0 L 0 L 

รวมคะแนนพ้ืนทีส่่วนกลาง 9 7 11 5 8 

พ้ืนที่
ห้องพัก 

ลักษณะของเตียงนอน 0 L 3 M 4 M 6 H 4 M 
อุปกรณ์เตียงนอน 0 L 3 M 3 M 4 M 0 L 

รวมคะแนนพ้ืนที่ห้องพัก 0 6 7 10 4 

รวมคะแนนลกัษณะทางกายภาพ 9 13 18 15 12 

กา
รบ

รกิ
าร

 

การให้ 
บริการ 

การบริการ 0 L 0 L 0 L 1 L 0 L 
บริการพาหนะ 3 M 1 L 0 L 5 H 1 L 

รวมคะแนนการให้บริการ 3 1 0 6 1 

สิ่งอ านวย
ความ
สะดวก 

อุปกรณ์ทั่วไป 5 H 2 L 4 M 4 M 2 L 
อุปกรณ์อาบน้ า 0 L 0 L 0 L 1 L 0 L 

อุปกรณ์ความบันเทิง 9 H 1 L 3 M 3 M 3 M 
ข้อมูลท่องเที่ยว 1 L 0 L 0 L 0 L 0 L 

รวมคะแนนสิ่งอ านวยความสะดวก 15 3 7 8 5 

รวมคะแนนการบริการ 18 4 7 14 6 

*การนับคะแนนจากองค์ประกอบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในตารางที่ 4.3 
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ตารางที่ 4.3 
 
รายการการสร้างมูลค่าเพ่ิมจริงของโฮสเทลกรณีศึกษา 

รายการการสร้างมูลค่าเพิ่ม 
ในแต่ละโฮสเทล 

X = มี 

กลุ่มที 1 กลุ่มที่ 2 กลุ่มที่ 3 กลุ่มที่ 4 กลุ่มที่ 5 
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พื้น
ที่ส

่วน
กล

าง
 

พ้ืนที่
อาหาร 

พ้ืนที่ร้านกาแฟ       X X X   X   X 

พ้ืนที่ร้านอาหาร        X       X 
พ้ืนที่ร้านค้าขนาดเล็ก                

พ้ืนที่
ความ
บันเทิง 

พ้ืนที่ห้องเล่นเกมส์ X X X  X  X       X X 

พ้ืนที่ห้องดูหนัง X X X    X X    X X X X 
พ้ืนที่ห้องเล่นดนตรี                

พ้ืนที่
พักผ่อน 

พ้ืนที่อ่านหนังสือ X X  X X X X X  X  X X   

พ้ืนที่ห้องประชุม        X        
พ้ืนที่สีเขียว   X X X X   X X  X    

พ้ืนที่กีฬา 
พ้ืนที่สระว่ายน้้า                

พ้ืนที่ฟิตเนต                

อ่ืนๆ พ้ืนที่จอดจักรยาน X  X X  X  X X X  X  X  

พื้น
ที่ห

้อง
พัก

 ลักษณะ
เตียง 

ผนังก้ันเตียงนอน     X X X X X X X X X X  

ผ้าม่านเตียงนอน     X   X  X X X X  X 

อุปกรณ์ที่
เตียง 

พัดลมเพดาน    X X  X   X      

ตู้เซฟ     X  X X  X X X    

กา
รใ

หบ้
ริก

าร
 

บริการ
ทั่วไป 

บริการแฟ๊กซ์                
บริการส่งไปรษณีย ์            X    

การ
บริการ
พาหนะ 

ที่จอดรถฟรี X         X X X   X 

บริการรับ-ส่งสนามบิน   X        X     
บริการเช่าจักรยาน   X X        X    

บริการรถรับ-ส่ง                

สิ่ง
อ า

นว
ยค

วา
มส

ะด
วก

 

อุปกรณ์
ทั่วไป 

บอร์ดงาน                
บัตรโทรศัพท์  X              

ตัวแปลงปลั๊กไฟ   X    X   X   X  X 

ตู้ขายเครื่องดื่ม X X X X X  X X X X X X    
ล็อกเกอร์รองเท้า                

อาบน้้า อ่างอาบน้้า                

อุปกรณ์
ความ
บันเทิง 

เกมส์กระดาน X X X    X   X      
โต๊ะพูล            X    

อุปกรณ์ปิ้งย่าง    X            
การยืมหนังสือ X X        X      

แผ่นหนัง ดีวีดี X X X    X X     X X X 

เครื่องเล่นเกมส์  X              

ท่องเที่ยว โต๊ะบริษัททัวร์  X              
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จากในตารางที่ 4.2 ผู้วิจัยต้องการหารูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิม ผู้วิจัยจึงแบ่ง
ช่วงคะแนนแล้วแทนด้วยค่าสูง กลางและต่ า เพ่ือหารหัสแบบแผนความเหมือนและความต่างของ
รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยที่ H (High) = คะแนนสูง มีการสร้างมูลค่าเพ่ิมมาก (5 คะแนนขึ้นไป), 
M (Medium) = คะแนนปานกลาง มีการสร้างมูลค่าเพ่ิมปานกลาง (3 – 4 คะแนน) และ L (Low) = 
คะแนนน้อย มีการสร้างมูลค่าเพ่ิมน้อย (0 – 2 คะแนน) ซึ่งจากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า แบบแผน
ลักษณะการสร้างมูลค่าเพ่ิมในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ไม่มีแบบแผนรูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่
เหมือนกันชัดเจน ซึ่งหมายถึง ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งมีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่แตกต่างกันกันไป 
และมีความเฉพาะตัวในแต่ละท าเลที่ตั้ง 

จากนั้น ผู้วิจัยได้หาแบบแผนในด้านอ่ืนๆ โดยอ้างอิงจากการทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ปรากฏอยู่ในบทที่ 2 โดยมูลค่าเพ่ิมสามารถแบ่งได้ออกเป็น 2 แบบ 
คือ แบบจับต้องได้ และจับต้องไม่ได้ ซึ่งแบบจับต้องได้ คือ ลักษณะทางกายภาพ และ แบบจับต้อง
ไม่ได้ คือ การบริการและการสร้างแบรนด์ ผู้วิจัยจึงจ าแนกการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลเป็น 2 แบบ
และให้ค่าคะแนนจากองค์ประกอบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในตารางที่ 4.2 ซึ่งการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า 
ลักษณะให้ความส าคัญของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งที่จ าแนกตามการทบทวน
วรรณกรรมเกี่ยวกับมูลค่าเพ่ิม ที่จ าแนกเป็นสิ่งที่จับต้องได้และสิ่งที่จับต้องไม่ได้ คือ ลักษณะทาง
กายภาพและการบริการ เมื่อจ าแนกเพ่ือหาความส าคัญแล้วแล้ว สามารถจ าแนกได้เป็น 3 กลุ่ม คือ 

กลุ่มที่ให้ค่าคะแนนการสร้างมูลค่าเพิ่มกับลักษณะทางกายภาพ ประกอบด้วย 
กลุ่มที่ 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) กลุ่มที่ 3 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตาม
แนวสถานีรถไฟฟ้าและกลุ่มท่ี 5 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  

กลุ่มที่ให้ค่าคะแนนการสร้างมูลค่าเพิ่มกับการบริการ ประกอบด้วย กลุ่มที่ 1 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม)  

กลุ่มที่ให้ค่าคะแนนการสร้างมูลค่าเพิ่มทั้ง 2 แบบ คือ กลุ่มที่ 4 กลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบวัฒนธรรม (ย่านเมืองเก่า)  

 
จากนั้นผู้วิจัยจากนั้นผู้วิจัยได้หาแบบแผนในด้านอ่ืนๆ โดยอ้างอิงจากการทบทวน

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับโฮสเทลที่จ าแนกตามกิจกรรมและจุดขายของโฮสเทล คือ โฮสเทลที่เน้น
ความบันเทิง และโฮสเทลที่เน้นการพักผ่อน โดยคัดแยกจากพ้ืนที่และการบริการที่เน้นเพ่ือความ
บันเทิง และ พ้ืนที่และการบริการที่เน้นเพื่อการพักผ่อน ซึ่งจากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า 
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ตารางที่ 4.4 
 
การจ าแนกแบบแผนประเภทการสร้างมูลค่าเพ่ิมจริงของโฮสเทลกรณีศึกษาตามประเภทการใช้งาน  

ประเภทของการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
จ านวนการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่เกิดข้ึน 

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มท่ี 4 กลุ่มท่ี 5 

พ้ืนที่และการบริการที่ 
เน้นเพื่อความบันเทิง 

15 2 10 5 10 

พ้ืนที่และการบริการที่ 
เน้นเพื่อการพักผ่อน 

3 12 11 15 5 

*การนับคะแนนจากองค์ประกอบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในตารางที่ 4.3 
 
จากตารางที่ 4.4 ผู้วิจัยสามารถวิเคราะห์รูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิมของ        

โฮสเทลได้ออกเป็น 3 กลุ่มหลักๆ คือ 
กลุ่มที่ให้ค่าคะแนนการสร้างมูลค่าเพิ่มเพื่อการพักผ่อน ประกอบด้วย กลุ่มที่ 2 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) และกลุ่มท่ี 4 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม (ย่านเมือง
เก่า) ซึ่งในกลุ่มนี้มีรูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในรูปแบบเพ่ือการพักผ่อนของผู้เข้าพัก ทั้งในด้าน
ลักษณะทางกายภาพและการบริการ โดยในพ้ืนที่ห้องพักจะมีอุปกรณ์ที่ให้ความสะดวกและความเป็น
ส่วนตัวสูงกว่ากลุ่มท าเลที่ตั้งอ่ืนๆ 

กลุ่มที่ให้ค่าคะแนนการสร้างมูลค่าเพิ่มเพื่อความบันเทิง ประกอบด้วย กลุ่มที่ 1 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม) และ กลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มี
สถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) ซึ่งในกลุ่มนี้มีรูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในรูปแบบเพ่ือความบันเทิง
ของผู้เข้าพัก มีพ้ืนที่ส าหรับการท ากิจกรรมร่วมกันของผู้เข้าพัก พร้อมทั้งมีอุปกรณ์อ านวยความ
สะดวกส าหรับการจัดปาร์ตี้ การเล่นเกมส์ การดูหนังเพ่ือความบันเทิง แต่กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้ ไม่ได้มีการ
ให้ความส าคัญกับรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในพ้ืนที่ห้องพัก 

กลุ่มที่ให้ค่าคะแนนการสร้างมูลค่าเพิ่มทั้ง 2 แบบ คือ กลุ่มที่ 3 กลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวสถานีรถไฟฟ้า ซึ่งในกลุ่มนี้มีค่าคะแนนรวมของจ านวนการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่
มากกว่ากลุ่มท าเลที่ตั้งอ่ืนๆ เนื่องจากมีการเพ่ิมมูลค่าในทุกส่วนทั้งการบริการ พ้ืนที่ห้องพักและพ้ืนที่
ส่วนกลางที่มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมทั้งเพ่ือการพักผ่อนและความบันเทิง 
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จากการจ าแนกรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่อ้างอิงจากการทบทวนวรรณกรรมใน
บทที่ 2 ตามหลักการมูลค่าเพ่ิมและการจ าแนกตามกิจกรรมและจุดขายของโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยสามารถ
สรุปออกมาเป็นรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ดังนี้ 

 
1. กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่การ

บริการที่สิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือความบันเทิง 
2. กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม

ที่ลักษณะทางกายภาพในพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ห้องพักเพ่ือการพักผ่อน 
3. กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่

ลักษณะทางกายภาพในพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิงและการพักผ่อน 
4. กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่

ลักษณะทางกายภาพในพ้ืนที่ห้องพักและการบริการที่การให้บริการและสิ่ง
อ านวยความสะดวกเพ่ือการพักผ่อน 

5. กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่
ลักษณะทางกายภาพในพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิง 
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4.2.2 ผลการส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล 
 

ในการส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล เป็นการเก็บข้อมูลเพ่ือหาลักษณะ
รูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในเชิงลึกขององค์ประกอบต่างๆทางด้านกายภาพ และน าเอาข้อมูล
ที่มาท าการวิเคราะห์ เปรียบเทียบสัดส่วน และหาลักษณะเฉพาะกลุ่มของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเล
ที่ตั้งโดยการวิเคราะห์มีประเด็นดังนี้ 

4.2.2.1 ข้อมูลทั่วไปและลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล 
4.2.2.2 การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ส่วนห้องพัก 
4.2.2.3 การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวม 
4.2.2.4 การเปรียบเทียบสัดส่วนพื้นที่ส่วนกลางของแต่ละโฮสเทล 
4.2.2.5 การวิเคราะห์รูปแบบห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
4.2.2.6 การวิเคราะห์การวางผังและความเป็นส่วนตัวของโฮสเทลในแต่ละท าเล 
 
4.2.2.1 ข้อมูลทั่วไปและลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล 

 
(1) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ

ธุรกิจที่มีสถานบันเทิง  
ในกลุ่มท าเลที่ตั้ งที่มีลักษณะแบบศูนย์กลางธุรกิจที่มีสถานบันเทิงใน

กรุงเทพฯ คือ ย่านสีลมและสาทร ซึ่งตั้งอยู่ใจกลางเมืองที่มีอาคารส านักงาน อาคารพาณิชยกรรมและ
สถานบันเทิงกลางคืนจ านวนมาก อีกทั้งรถไฟฟ้า BTS และ MRT ตัดผ่าน ท าให้เข้าถึงท าเลนี้โดยง่าย 
โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Lub D Silom Hostel (หลับดี โฮสเทล สีลม) 
- HQ Hostel (เฮชคิว โฮสเทล) 
- Thrive the Hostel (ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล) 
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ภาพที่ 4.2 ภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลในท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง 
 

(1.1) หลับดี โฮสเทล สีลม (Lub D Silom Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 4 ถนนเดโช, สุรวงศ์, บางรัก, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทลแรกๆที่

เปิดขึ้นในกรุงเทพมหานคร โดยก่อตั้งในปี พ.ศ. 2551 เป็นระยะเวลา 8 ปี เกิดขึ้นจากการที่ เจ้าของ
ธุรกิจเคยประกอบธุรกิจโรงแรมมาก่อนและเป็นคนชอบการเดินทางแล้วชอบพักโฮสเทลเป็นหลัก จึง
อยากเปิดโฮสเทลที่มีมาตรฐานที่ดี เพ่ือรองรับการที่กรุงเทพมหานครเป็นเมืองศูนย์กลางของอาเซียน 

ลักษณะอาคารของหลับดี โฮสเทล สีลมเป็นตึกแถว 6 คูหา จ านวน 4 ชั้น 
โดยมีห้องพัก 36 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 130 คน โดยห้องท่ีให้บริการมี 4 แบบ คือ 

1. Lub D Dorm ห้องพักรวม 8 เตียง จ านวน 6 ห้อง 
2. Lub D Ladies’ Dorm ห้องพักรวมหญิง 8 เตียง จ านวน 4 ห้อง 
3. Railway Twin Room ห้องพักเตียง 2 ชั้น จ านวน 18 ห้อง 
4. Lub D Double Room ห้องพักแบบส่วนตัว จ านวน 8 ห้อง 
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ภาพที่ 4.3 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของหลับดี โฮสเทล 
 
 
 

(1.2) เฮช คิว โฮสเทล (HQ Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 5/3-4 ถนนสีลม, สีลม ซอย 3, บางรัก, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮส

เทลแรกๆที่เปิดขึ้นในกรุงเทพมหานครเช่นเดียวกันหลับดี โฮสเทล โดยก่อตั้งในปี พ.ศ. 2552 เป็น
ระยะเวลา 7 ปี โดยที่เจ้าของธุรกิจเห็นโอกาสทางการตลาดของนักท่องท่องเที่ยวกลุ่มแบ็คแพ็กเกอร์ 
เลยจัดตั้งโฮสเทลขึ้นรองรับลูกค้ากลุ่มนี้ โดยที่ตั้งชื่อว่า HQ มาจากค าว่า Headquarter ที่บริบท
โดยรอบเป็นใจกลางเมืองและมีอาคารส านักงานอยู่รอบข้าง 
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ลักษณะอาคารของ HQ Hostel เป็นตึกแถว 2 คูหา จ านวน 7 ชั้น(รวมชั้น
ดาดฟ้า) ทางเข้าชั้น 1 มีร้านกาแฟที่เจ้าของเปิดให้ปล่อยเช่าและมีแค่ทางเดินขึ้นไปชั้น 2 ที่เป็นพ้ืนที่
ต้อนรับ โดยมีห้องพัก 15 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 64 คน โดยห้องท่ีให้บริการมี 6 แบบ คือ 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.4 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ HQ Hostel 
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(1.3) ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล (Thrive The Hostel) 
ตั้งอยู่ที่ 908 ถนนพระราม 4 แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ตรง

ข้ามกับสภากาชาดไทยและโรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์ โดยโครงการนี้เริ่มต้นจากการที่เจ้าของธุรกิจ
อยากท าธุรกิจห้องเช่า และมีกลุ่มเพ่ือนที่ประกอบธุรกิจบูติคโฮเทลอยู่แล้ว จึงมีการแนะน าและ
ชักชวนเพื่อนมาร่วมท าธุรกิจและค้นหาอาคารเก่ามาเพ่ือปรับปรุงเป็นโฮสเทล โดยโครงการมีแนวคิดที่
แปลกใหม่ มีการออกแบบเป็นแนวอินดัสเทรียล อารมณ์แบบวัสดุดิบ ซึ่งท าให้อาคารนี้ได้รับรางวัล
สถาปัตยกรรมดีเด่นปี พ.ศ. 2557 ของสมาคมสถาปนิกสยามฯ ประเภทการปรับปรุงอาคารเดิม 

ลักษณะอาคารของ Thrive The Hostel เป็นตึกแถว 5 คูหา จ านวน 3 ชั้น 
โดยพื้นที่ชั้น 1 มีพ้ืนที่บาร์ประกอบด้วย โครงการนี้มีห้องพัก 25 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 76 คน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.5 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Thrive the Hostel 
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(2) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
ธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจ เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ในย่านอโศก ซึ่ง

เป็นย่านพาณิชยกรรมใจกลางเมือง ที่ประกอบไปด้วยบริบทที่เป็นอาคารส านักงานและอาคารพาณิชย 
กรรมจ านวนมาก มีรถไฟฟ้า BTS และ MRT ตัดผ่าน ท าให้สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก 
โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- The Hostel 16 (เดอะ โฮสเทลซิกส์ทีน) 
- Matchbox Hostel (แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล) 
- Analog Hostel (อนาล็อก โฮสเทล) 

ภาพที่ 4.6 ภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 
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(2.1) เดอะ โฮสเทล ซิกส์ทีน (The Hostel 16)  
ตั้งอยู่ที่ 178/6 ซอยสุขุมวิท 16, ถนนรัชดาภิเษก, คลองเตย, กรุงเทพมหา 

นคร เป็นโฮสเทลที่มีจุดเริ่มต้นจากการที่เจ้าของธุรกิจมีเพ่ือนประกอบธุรกิจโฮสเทลอยู่ที่ย่านข้าวสาร 
จึงสนใจธุรกิจนี้ ประกอบกับเจ้าของโฮสเทลมีความชอบในโฮสเทล ชอบการเข้าพักด้วยกัน การท า
กิจกรรมร่วมกันประกอบกับชอบงานบริการอยู่เป็นทุนเดิม จึงเปิดเป็น The Hostel 16 ซึ่งเปิด
ให้บริการมาแล้ว เป็นเวลา 1 ปี  ลักษณะอาคารของ The Hostel 16 เป็นทาวน์โฮม จ านวน 3 ชั้น 
โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 5 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 22 คน  

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.7 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
The Hostel 16 
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(2.2) แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล (Matchbox Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 12/17 ซอยสุขุมวิท 33, ถนนสุขุมวิท, แขวงคลองตันเหนือ, เขต

วัฒนา, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทลที่มีจุดเริ่มต้นมาจากกลุ่มเพ่ือนที่มีนิสัยรักการท่องเที่ยว
เหมือนกัน ร่วมกันคิดอยากจะท าธุรกิจที่พักราคาถูก อันเนื่องมาจากประเทศไทยเป็นประเทศที่โดด
เด่นด้านการท่องเที่ยวเป็นหลัก  จึงเกิดเป็น Matchbox Gostel ซึ่งมาเลือกที่ตั้งอยู่ซอยสุขุมวิท 33 
เนื่องจากเป็นท าเลที่ตั้งอยู่ในใจกลางเมือง การเดินทางที่สะดวก อีกท้ังตั้งใกล้กับห้าง Emquartier ซึ่ง
เป็นห้างที่ดังและเพ่ิงเปิดใหม่ในย่านนี้ 

ลักษณะอาคารของ Matchbox Hostel เป็นอาคารพาณิชย์ จ านวน 5 ชั้น 
โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 6 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 78 คน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.8 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Matchbox Hostel 
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(2.3) อนาล็อก โฮสเทล (Analog Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 3/17-18 ซอยสวัสดี ถนนสุขุมวิทซอย 31 แขวงคลองเตยเหนือ เขต

วัฒนา กรุงเทพมหานคร โครงการนี้มีจุดเริ่มต้นมาจากการที่เจ้าของธุรกิจเคยเป็นแอร์โฮสเตสและ
สถาปนิกมาก่อน ซึ่งชอบการออกแบบอาคารประเภทโรงแรม รีสอร์ทเป็นหลัก อีกทั้งยังเป็นคนที่รักใน
การท่องเที่ยวและชอบพักโฮสเทล จึงคิดเปิดโฮสเทล โดยเลือกพ้ืนที่อโศกเพราะเป็นจุดตัดของสถานี
รถไฟฟ้า 2 สาย ด้วยความที่เป็นสถาปนิก จึงเน้นในเรื่องของการออกแบบด้วย ซึ่งการออกแบบเป็นไป
ในสไตล์ Retro ย้อนร าลึกวันวาน เพื่อสร้างเอกลักษณ์ให้กับโฮสเทล 

ลักษณะอาคารของ Analog Hostel เป็นทาวน์โฮม จ านวน 5 ชั้น โดยมี
ห้องพักมีทั้งหมด 6 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 42 คน 

ภาพที่ 4.9 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Analog Hostel 
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(3) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
ธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า เป็นกลุ่มโฮสเทลที่

ตั้งอยู่ ในย่านพาณิชยกรรมที่อยู่ในรัศมีรถไฟฟ้า ท าให้สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก โดย      
โฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Bed Station Hostel (เบด สเตชั่น โฮสเทล) 
- One Day Hostel (วันเดย์ โฮสเทล) 
- POD Hostel (พีโอดี โฮสเทล) 
 

ภาพที่ 4.10 ภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า 
 
(3.1) เบด สเตชั่น โฮสเทล (Bed Station Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 486/149-150 ซอยเพชรบุรี 16, ถนนเพชรบุรี, ราชเทวี, กรุงเทพ 

มหานคร เป็นโฮสเทลแรก ๆ ที่ริเริ่มจากความต้องการมีโฮสเทลตามแนวรถไฟฟ้า ประกอบกับการที่
เห็นช่องทางของการเปิดโอสเทลจากประเทศอังกฤษ จึงเปิดเป็น Bed Station Hostel ซึ่งเปิด
ให้บริการมาแล้ว เป็นเวลา 2 ปี  
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ลักษณะอาคารของ Bed Station Hostel เป็นตึกแถว 2 คูหา จ านวน 6 ชั้น
ครึ่ง โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 14 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 82 คน  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.11 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Bed Station Hostel 
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(3.2) วันเดย์ โฮสเทล (Oneday Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 51 ซอยสุขุมวิท 26, ถนนสุขุมวิท, แขวงคลองตัน, เขตคลองเตย, 

กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทลที่มีลักษณะอาคารแบบ Mixed-use มีการใช้งานหลากหลายรูปแบบ ใน
โครงการจะมีร้านอาหาร Casa Lapin มีพ้ืนที่ท างานแบบ Co-Working Space และมีโฮสเทลด้วย ซึ่ง
มีการเอ้ือประโยชน์ต่อกัน ลักษณะบริบทโดยรอบเป็นถนนซอยที่มีความสงบและความร่มรื่นจากต้นไม้
ตลอด 2 ข้างทาง ซ่ึงปัจจุบันเปิดให้บริการมาแล้วเป็นเวลา 2 ปี   

ลักษณะอาคารของ Oneday Hostel เป็นอาคารโกดังเก่า จ านวน 2 ชั้น โดย
มีห้องพักมีทั้งหมด 31 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 126 คน  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 4.12 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 

Oneday Hostel 
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(3.3) พีโอดี โฮสเทล (POD Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 156/3 ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพมหา-

นคร โดยโครงการนี้มีจุดเริ่มต้นจากการที่เจ้าของธุรกิจประกอบอาชีพเป็นดีไซน์เนอร์  และได้เดินทาง
ไปเที่ยวที่ยุโรป ได้ซึมซับประสบการณ์แบบแบ็กแพ็กเกอร์และรู้สึกประทับใจที่พักแบบโฮสเทล แล้วได้
สั่งสมความรู้และประสบการณ์มา 3 ปีและเปิดเป็น POD Hostel ซึ่ง POD ย่อมาจาก Planet of 
Design โดยโครงการเน้นการออกแบบเป็นหลัก โดยเลือกท าเลย่านอนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ เพราะใกล้
ระบบขนส่งและเป็นที่พักนักเดินทางที่มาจากสนามบินสุวรรณภูมิได้ 

ลักษณะอาคารของ POD Hostel เป็นอาคารตึกแถว 2 คูหา จ านวน 4 ชั้น 
โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 10 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 31 คน  

ภาพที่ 4.13 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
POD Hostel 
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(4) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมและเมืองเก่า 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบเมืองเก่าในกรุงเทพฯ คือ ย่านพระนคร 

เกาะรัตนโกสินทร์ ซึ่งตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่มีบริบทโดยรอบเป็น
อาคารเก่า ชุมชนเก่าแก่และมีลักษณะเฉพาะตัว โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่
ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Here Hostel (เฮีย โฮสเทล) 
- Golden Mountain Hostel (โกลเด้น เมาท์เท่น โฮสเทล) 
- Once Again Hostel (วันซ์ อะเกน โฮสเทล) 

ภาพที่ 4.14 ภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 
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(4.1) เฮีย โฮสเทล (Here Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 196/3-8 ถนนราชด าเนิน, พระนคร, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทล

ที่เปิดขึ้นจากการที่ตั้งใจจะเปิด Bike Café ในย่านพระนคร แต่ล้มเลิกความคิดจากการที่มีเพ่ือน
เจ้าของธุรกิจมาแนะน าให้เปิดธุรกิจโฮสเทล โดยเลือกท าเลที่ตั้งจากการหาเช่าตึกเก่า จนมาพบที่ตั้ง
เป็นอาคารตึกแถวอยู่ข้างวัดราชนัดดาราม หลังอาคารนิทรรศน์รัตนโกสินทร์ ซึ่งเปิดให้บริการมาแล้ว 
เป็นเวลา 2 ปี  

ลักษณะอาคารของ Here Hostel เป็นตึกแถว 4 คูหา จ านวน 2 ชั้น โดยมี
ห้องพักมีทั้งหมด 10 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 50 คน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.15 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Here Hostel 

 
(4.2) โกลเด้น เมาท์เท่นท์ โฮสเทล (Golden Mountain Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 116 ถนนบริพัตร, บ้านบาตร, ป้อมปราบ, กรุงเทพมหานคร เป็น   

โฮสเทลที่ก่อตั้งในปี พ.ศ. 2557 เป็นระยะเวลา 2 ปี โดยที่เจ้าของธุรกิจเป็นกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจค้าไม้
ในย่านภูเขาทองมาก่อน ท าผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์งานไม้ส าหรับตกแต่งโรงแรม ซึ่งมีอาคารอยู่เป็น
ทุนเดิมแล้ว จึงมีการดัดแปลงอาคารเป็นโฮสเทล และตั้งชื่อโฮสเทลตามท าเล คือ ภูเขาทอง 
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ลักษณะอาคารของ Golden Mountain Hostel เป็นตึกแถว 4 คูหา จ านวน 
3 ชั้น ทางเข้าชั้น 1 ที่เป็น 4 คูหาจะแบ่ง 1 คูหาเป็นพ้ืนที่โฮสเทล ซึ่งเป็นพื้นที่ต้อนรับ อีก 3 คูหาเป็น
ร้านค้าไม้ของเจ้าของธุรกิจ โดยมีห้องพักมีจ านวนทั้งหมด 9 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 46 คน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.16 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Golden Mountain Hostel 

 
(4.3) วันซ์ อะเกน โฮสเทล (Once Again Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 22 ซอยส าราญราษฎร์ เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร โครงการนี้มี

จุดเริ่มต้นจากการที่เจ้าของธุรกิจต้องการเปลี่ยนอาคารโรงพิมพ์เก่าที่ปล่อยทิ้งร้างไว้นานกว่าสิบปีมา
ปรับปรุงใหม่ โดยการออกแบบมีเป้าหมายในการแสดงเอกลักษณ์ของความเป็นชุมชนในย่านนั้น รวม
ไปถึงได้การให้ผู้เข้าพักได้มีปฏิสัมพันธ์กับชุมชน โดยโครงการนี้มีทั้งโฮสเทลและคาเฟ่อยู่ร่วมกัน 

ลักษณะอาคารของ Once Again Hostel เป็นอาคารโรงพิมพ์เก่า เพดานสูง 
2 ชั้น โดยมีห้องพักมีจ านวนทั้งหมด 13 ห้อง เป็นห้องพักรวมทั้งหมด โดยสามารถรองรับได้ 90 คน 
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ภาพที่ 4.17 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 
Once Again Hostel 

 
 

(5) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบเมืองเก่าที่มีสถานบันเทิงในกรุงเทพฯ คือ 

ย่านข้าวสาร ซึ่งตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่มีบริบทโดยรอบเป็นอาคาร
เก่า ชุมชนเก่าแก่และมีลักษณะเฉพาะตัว ประกอบกับในย่านนั้นมีสถานบันเทิงจ านวนมากซึ่งจุดที่
ดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติได้ดี โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทล
ที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ 

- Suneta Hostel Khaosan (สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร) 
- 3 HOWw Hostel (ทรี ฮาวว์ โฮสเทล) 
-    Bewel Hostel (บีเวล โฮสเทล) 
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ภาพที่ 4.18 ภาพแสดงที่ตั้งของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง 
 
 

(5.1) สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร (Suneta Hostel Khaosan)  
ตั้งอยู่ที่ 209-211 ถนนไกรสีห์, เขตพระนคร, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทล

ที่เจ้าของธุรกิจเล็งเห็นโอกาสในการเปิดโฮสเทลในประเทศไทย โดยสาขาแรกเปิดที่ อ.เชียงคาน จ.เลย 
แต่ที่เชียงคานจะมีผู้เข้าพักเยอะแค่ในช่วงเทศกาลท่องเที่ยว จึงคิดเปิดสาขา 2 เลยมองหาที่ตั้งและคิด
ว่า ย่านข้าวสารเป็นย่านที่เป็นศูนย์กลางของนักท่องเที่ยวแบ็กแพ็กเกอร์ ซึ่งนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้นิยม
เข้าพักโฮสเทล จึงเปิดเป็น Suneta Hostel ที่ข้าวสาร 

ลักษณะอาคารของ Suneta Hostel Khaosan เป็นตึกแถว 2 คูหา จ านวน 
4 ชั้น โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 4 ห้อง โดยสามารถรองรับได้ 42 คน  
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ภาพที่ 4.19 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 

Suneta Hostel Khaosan 
 

(5.2) ทรีฮาว โฮสเทล ข้าวสาร (3HOWw Hostel Khaosan)  
ตั้งอยู่ที่ 316/5 ซอยสามเสน4, เขตพระนคร, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทล

ที่เจ้าของธุรกิจเป็นกลุ่มเพ่ือน 3 คนที่รักในการเดินทางคิดจะท าโฮสเทล เลยมาเลือกที่ตั้ง เป็นย่าน
ข้าวสารซึ่งเป็นสถานที่ที่มีความใกล้กับสถานที่ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมประกอบกับเป็นย่านที่มี
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติอยู่เยอะ จึงเห็นโอกาสและเปิดเป็น 3HOWw Hostel Khaosan 

ลักษณะอาคารของ 3HOWw Hostel Khaosan เป็นตึกแถว 2 คูหา จ านวน 
4 ชั้นครึ่ง โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 7 ห้อง โดยรองรับได้ 48 คน  
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ภาพที่ 4.20 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 

3HOWw Hostel Khaosan 
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(5.3) บีเวล โฮสเทล (Bewel Hostel)  
ตั้งอยู่ที่ 316 ซอยสามเสน4, เขตพระนคร, กรุงเทพมหานคร เป็นโฮสเทลที่

เจ้าของธุรกิจมีความคิดอยากเปิดโฮสเทล เลยมาเลือกที่ย่านข้าวสารซึ่งเป็นย่านที่นักท่องเที่ยวแบบ
แบ็กแพ็กเกอร์จ านวนมาก จึงเปิดเป็น Bewel Hostel 

ลักษณะอาคารของ Bewel Hostel เป็นตึกแถว 2 คูหา จ านวน 4 ชั้นครึ่ง 
โดยมีห้องพักมีทั้งหมด 8 ห้อง โดยรองรับได้ 44 คน  

 
ภาพที่ 4.21 แผนภาพแสดงการเชื่อมต่อและล าดับการเข้าถึงของฟังก์ชั่นต่าง ๆ ของ 

Bewel Hostel 
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4.2.2.2 การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างพื้นที่ส่วนกลางและพื้นที่ส่วนห้องพัก 
 

การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ห้องพักของโฮสเทล
ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ผู้วิจัยต้องการเปรียบเทียบสัดส่วนเพ่ือแสดงให้เห็นความส าคัญของพ้ืนที่
ส่วนกลาง พื้นที่ท่ีใช้พื้นที่ร่วมกันของผู้เข้าพักโฮสเทล ซึ่งผลจากเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.5 
 
สัดส่วนพื้นที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ส่วนห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท ำเลที่ตั้ง 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ต้ัง 

พ้ืนที่ส่วนกลาง พ้ืนที่ส่วนห้องพัก 
รวมพ้ืนที่ 
ทั้งหมด 
(ตร.ม.) 

ขน
าด

พื้น
ที ่

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

ขน
าด

พื้น
ที ่

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel 1,054.7 62.4 % 636.2 37.6 % 1690.9 

HQ Hostel 275.6 58.6 % 194.4 41.4 % 470.0 
Thrive The Hostel 329.5 57.3 % 245.7 42.7 % 575.2 

รวม 1,659.8 60.7 % 1,076.3 39.3 % 2,736.1 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16 171.3 63.9 % 96.7 36.1 % 268.0 

Matchbox Hostel 161.4 61.1 % 102.7 38.9 % 264.1 
Analog Hostel 194.6 68.4 % 89.8 31.6 % 284.4 

รวม 527.3 64.6 % 289.2 35.4 % 816.5 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel 329.4 59.4 % 225.6 40.6 % 555.0 

Oneday Hostel 350.3 49.4 % 358.2 50.6 % 708.5 

POD Design Hostel 247.2 65.1 % 132.4 34.9 % 379.6 

รวม 926.9 56.4 % 716.2 43.6 % 1,643.1 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 268.3 62.7 % 159.9 37.3 % 428.2 

Golden Mountain Hostel 230.7 63.0 % 135.7 37.0 % 366.4 

Once Again Hostel 296.6 61.8 % 183.0 38.2 % 479.6 

รวม 795.6 62.4 % 478.6 37.6 % 1,274.2 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan 151.7 68.2 % 70.6 31.8 % 222.3 
3HOWw Hostel Khaosan 148.6 57.5 % 109.8 42.5 % 258.4 

Bewel Hostel 137.1 55.0 % 112.1 45.0 % 249.2 
รวม 437.4 59.9 % 292.5 40.1 % 729.9 
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จากตารางที่ 4.5 แสดงสัดส่วนระหว่างพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่ห้องพักของ
โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า สัดส่วนของพื้นที่ส่วนกลางกับพื้นที่ห้องพักส่วนใหญ่มีค่าสัดส่วน
ที่ค่อนข้างใกล้เคียงกัน โดยที่มีพ้ืนที่ส่วนกลางอยู่ในช่วงประมาณ 50-60% โดยกลุ่มที่สัดส่วนของพ้ืนที่
ส่วนกลางเยอะสุด คือ กลุ่มที่ 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) และกลุ่มที่ 4 กลุ่ม
ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม (ย่านเมืองเก่า) ซึ่งโฮสเทลในกลุ่มทั้งสองมีสัดส่วนเฉลี่ยมากกว่า 60% แต่สิ่ง
ที่แตกต่างกันคือ ลักษณะของการใช้พ้ืนที่ ซึ่งกลุ่มที่ 2 (ย่านอโศก) เป็นพ้ืนที่ส่วนกลางที่เอาไว้ท า
กิจกรรมร่วมกันในโฮสเทล แต่พื้นที่ส่วนกลางของกลุ่มที่ 4 (ย่านเมืองเก่า) เป็นพื้นที่พักผ่อนส่วนตัว ไม่
เน้นการท ากิจกรรมร่วมกัน 

 
4.2.2.3 การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวม 

 
การเปรียบเทียบสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวมของโฮสเทล

ในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ผู้วิจัยต้องการเปรียบเทียบสัดส่วนเพ่ือแสดงให้เห็นถึงสัดส่วนของห้องพักแบบ
ส่วนตัวในโฮสเทลที่เป็นผลมาจากการที่ผู้ประกอบการเล็งเห็นกลุ่มฐานลูกค้าที่ขยายตัวมากข้ึนกว่าเดิม 
ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้จ าแนกสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวม ออกเป็น 3 แบบ คือ จ าแนกตาม
ขนาดพ้ืนที่, จ าแนกตามจ านวนห้องและจ าแนกตามจ านวนคนพัก ซึ่งผลจากเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.6 
 
สัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวกับห้องพักรวม จ ำแนกตำมขนำดของพ้ืนที่ 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ต้ัง 

ห้องพักส่วนตัว ห้องพักรวม 
รวมพ้ืนที่ 
ทั้งหมด 
(ตร.ม.) 

ขน
าด

พื้น
ที ่

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

ขน
าด

พื้น
ที ่

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel 369.3 58.0 % 266.9 42.0 % 636.2 

HQ Hostel 50.4 25.9 % 144.0 74.1 % 194.4 
Thrive The Hostel 130.7 53.2 % 115.0 46.8 % 245.7 

รวม 550.4 51.1 % 525.9 48.9 % 1,076.3 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16 61.8 63.9 % 34.9 36.1 % 96.7 
Matchbox Hostel 0 0.0 % 102.7 100.0 % 102.7 
Analog Hostel 0 0.0 % 89.8 100.0 % 89.8 

รวม 61.8 21.4 % 227.4 78.6 % 289.2 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) 
 
สัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวกับห้องพักรวม จ ำแนกตำมขนำดของพ้ืนที่ 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ต้ัง 

ห้องพักส่วนตัว ห้องพักรวม 
รวมพ้ืนที่ 
ทั้งหมด 
(ตร.ม.) 

ขน
าด

พื้น
ที ่

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

ขน
าด

พื้น
ที ่

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel 22 9.8 % 203.6 90.2 % 225.6 

Oneday Hostel 152.8 42.7 % 205.4 57.3 % 358.2 

POD Design Hostel 62.6 49.7 % 63.4 50.3 % 126.0 
รวม 237.4 33.4 % 472.4 66.6 % 709.8 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 37.8 23.6 % 122.1 76.4 % 159.9 

Golden Mountain Hostel 67.3 49.6 % 68.4 50.4 % 135.7 

Once Again Hostel 0 0.0 % 183 100.0 % 183.0 
รวม 105.1 22.0 % 373.5 78.0 % 478.6 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan 0 0.0 % 70.6 100.0 % 70.6 

3HOWw Hostel Khaosan 19.9 18.1 % 89.9 81.9 % 109.8 

Bewel Hostel 43.7 39.0 % 68.4 61.0 % 112.1 
รวม 63.6 21.7 % 228.9 78.3 % 292.5 

 
ตารางที่ 4.7 
 
สัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวกับห้องพักรวม จ ำแนกตำมจ ำนวนคนพัก 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ต้ัง 

ห้องพักส่วนตัว ห้องพักรวม 
รวม 

คนพัก
ทั้งหมด จ า

นว
น 

คน
พัก

 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

จ า
นว

น 
คน

พัก
 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel 52 39.4 % 80 60.6 % 132 

HQ Hostel 12 18.8 % 52 81.3 % 64 
Thrive The Hostel 24 31.6 % 52 68.4 % 76 

รวม 88 32.4 % 184 67.6 % 272 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) 
 
สัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวกับห้องพักรวม จ ำแนกตำมจ ำนวนคนพัก 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ต้ัง 

ห้องพักส่วนตัว ห้องพักรวม 
รวม 

คนพัก
ทั้งหมด จ า

นว
น 

คน
พัก

 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

จ า
นว

น 
คน

พัก
 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16 6 27.3 % 16 72.7 % 22 

Matchbox Hostel 0 0.0 % 78 100.0 % 78 

Analog Hostel 0 0.0 % 42 100.0 % 42 
รวม 6 4.2 % 136 95.8 % 142 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel 4 4.9 % 78 95.1 % 82 

Oneday Hostel 26 21.7 % 94 78.3 % 120 

POD Design Hostel 17 54.8 % 14 45.2 % 31 
รวม 47 20.2 % 186 79.8 % 233 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 8 16.0 % 42 84.0 % 50 

Golden Mountain Hostel 21 42.9 % 28 57.1 % 49 

Once Again Hostel 0 0.0 % 90 100.0 % 90 
รวม 29 15.3 % 160 84.7 % 189 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan 0 0.0 % 42 100.0 % 42 

3HOWw Hostel Khaosan 4 10.5 % 34 89.5 % 38 

Bewel Hostel 8 18.2 % 36 81.8 % 44 
รวม 12 9.7 % 112 90.3 % 124 

 
จากตารางที่ 4.6 และ 4.7 แสดงสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพัก

รวมของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งที่จ าแนกตามขนาดพ้ืนที่, จ านวนห้องและจ านวนคนพักที่
รองรับได้ พบว่า สัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวกับห้องพักรวม สามารถจ าแนกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ  

กลุ่มที่ ให้ความส าคัญทั้ งห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวมพอๆกัน 
ประกอบด้วย กลุ่มที่ 1 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม), กลุ่มที่ 2กลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) และกลุ่มท่ี 4 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม (ย่านเมืองเก่า)  

กลุ่มที่ให้ความส าคัญกับห้องพักรวมมากกว่า ประกอบด้วย กลุ่มที่ 3 กลุ่ม
ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวสถานีรถไฟฟ้า และกลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถาน
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บันเทิง (ย่านข้าวสาร) ซึ่งสัดส่วนระหว่างห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวมนั้นมีความสอดคล้องกับ
สัดส่วนขนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลอีกด้วย 

 
4.2.2.4 การเปรียบเทียบสัดส่วนพื้นที่ส่วนกลางของแต่ละโฮสเทล 

 
การเปรียบเทียบสัดส่วนพ้ืนที่ของพ้ืนที่ส่วนกลางแต่ละโฮสเทลในแต่ละกลุ่ม

ท าเลที่ตั้ง ผู้วิจัยต้องการเปรียบเทียบสัดส่วนเพ่ือแสดงให้เห็นการให้ความส าคัญของพ้ืนที่ส่วนกลาง
ส่วนต่าง ๆ ที่อยู่ภายในโฮสเทล โดยผู้วิจัยจ าแนกพ้ืนที่ส่วนกลางเป็นขนาดพ้ืนที่ต่างๆและมี
รายละเอียดขนาดพ้ืนที่ที่จ าแนก ดังนี้ 

1. พ้ืนที่ต้อนรับและพักคอย 
2. พ้ืนที่พักผ่อน 
3. พ้ืนที่ครัวและทานอาหาร 
4. พ้ืนที่ซักผ้า 
5. พ้ืนที่ห้องน้ ารวม 
6. พ้ืนที่เก็บกระเป๋า 
7. พ้ืนที่สีเขียว 
8. พ้ืนที่คาเฟ่ 
9. พ้ืนที่เล่นอินเตอร์เน็ต 
10. พ้ืนที่ดูหนัง 
11. พ้ืนที่ทางสัญจร 
12. พ้ืนที่สนับสนุนโครงการ 

 
จากตารางที่ 4.8 แสดงสัดส่วนพื้นที่ของพ้ืนที่ส่วนกลางแต่ละโฮสเทลในแต่ละ

กลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า สัดส่วนพ้ืนที่ของพ้ืนที่ส่วนกลางแต่ละโฮสเทล สามารถวิเคราะห์แล้วจ าแนกได้
เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจและกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม เนื่องจากสัดส่วนพื้นที่ของ
พ้ืนที่ส่วนกลางทั้ง 2 กลุ่มนี้มีค่าสัดส่วนที่แตกต่างกัน โดยที่กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมให้สัดส่วน
พ้ืนที่ที่เป็นพ้ืนที่ใช้งานหลักมากกว่าพ้ืนที่ที่เป็นทางเดินและส่วนสนับสนุนโครงการ ซึ่งต่างจากกลุ่ม
ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่ให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ทางเดินมากกว่า โฮสเทลจะมีทางเดินที่กว้างและมีพ้ืนที่
มากกว่ากลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม 
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ตารางที่ 4.8 
 
สัดส่วนพื้นที่ของพ้ืนที่ส่วนกลางของแต่ละโฮสเทล 

รายการ 
พื้นที่ส่วนกลาง 

พื้นที่ต้อนรับและพักคอย 

พื้นที่พักผ่อน 

พื้นที่ครัวและอาหาร 

พื้นที่ซักผ้า 

พื้นที่ห้องน้้ารวม 

พื้นที่เก็บกระเป๋า 

พื้นที่สีเขียว 

พื้นที่คาเฟ่ 

พื้นที่อินเตอร์เน็ต 

พื้นที่ดูหนัง 

ทางสัญจร 

พื้นที่สนับสนุนโครงการ 

รวมทั้งหมด 

กล
ุ่มที่

 1
 

Lub D  
Silom Hostel 

ตร.ม. 43.5 71.0 14.9 13.0 260.5 12.4 0.0 35.4 17.7 24.4 431.4 130.5 1,054.7 
ร้อยละ 4.1 6.7 1.4 1.2 24.7 1.2 0.0 3.4 1.7 2.3 40.9 12.4 100.0 

HQ Hostel 
ตร.ม. 21.8 33.5 15.7 4.4 46.9 0.0 6.7 0.0 1.0 0.0 116.1 29.5 275.6 

ร้อยละ 7.9 12.2 5.7 1.6 17.0 0.0 2.4 0.0 0.4 0.0 42.1 10.7 100.0 

Thrive  
The Hostel 

ตร.ม. 13.4 41.7 13.0 2.5 38.1 6.0 0.0 0.0 4.3 16.4 168.8 25.3 329.5 

ร้อยละ 4.1 12.7 3.9 0.8 11.6 1.8 0.0 0.0 1.3 5.0 51.2 7.7 100.0 

กล
ุ่มที่

 2
 

The Hostel 16 
ตร.ม. 6.5 93.9 6.2 3.9 11.0 3.6 6.7 0.0 0.0 0.0 22.1 17.4 171.3 
ร้อยละ 3.8 54.8 3.6 2.3 6.4 2.1 3.9 0.0 0.0 0.0 12.9 10.2 100.0 

Matchbox  
Hostel 

ตร.ม. 13.3 29.5 10.8 1.4 32.3 3.3 0.0 0.0 2.5 5.3 44.2 18.8 161.4 
ร้อยละ 8.2 18.3 6.7 0.9 20.0 2.0 0.0 0.0 1.5 3.3 27.4 11.7 100.0 

Analog  
Hostel 

ตร.ม. 9.4 37.3 15.8 6.8 34.3 0.0 13.1 0.0 2.7 0.0 49.2 26.0 194.6 

ร้อยละ 4.8 19.2 8.1 3.5 17.6 0.0 6.7 0.0 1.4 0.0 25.3 13.4 100.0 

กล
ุ่มที่

 3
 

Bed Station 
Hostel 

ตร.ม. 21.4 30.8 23.5 4.0 73.3 3.0 0.0 26.0 8.4 8.5 117.4 13.1 329.4 

ร้อยละ 6.5 9.4 7.1 1.2 22.3 0.9 0.0 7.9 2.6 2.6 35.6 4.0 100.0 

Oneday Hostel 
ตร.ม. 22.0 19.8 28.1 4.4 88.6 0.0 0.0 0.0 4.2 13.7 140.3 29.2 350.3 
ร้อยละ 6.3 5.7 8.0 1.3 25.3 0.0 0.0 0.0 1.2 3.9 40.1 8.3 100.0 

POD Design 
Hostel 

ตร.ม. 8.5 52.4 7.6 0.0 34.2 0.0 12.0 21.5 1.4 0.0 88.1 21.5 247.2 

ร้อยละ 3.4 21.2 3.1 0.0 13.8 0.0 4.9 8.7 0.6 0.0 35.6 8.7 100.0 

กล
ุ่มที่

 4
 

Here Hostel 
ตร.ม. 39.9 36.6 16.8 0.0 54.4 5.5 0.0 0.0 4.3 0.0 72.2 38.6 268.3 

ร้อยละ 14.9 13.6 6.3 0.0 20.3 2.0 0.0 0.0 1.6 0.0 26.9 14.4 100.0 

Golden Mountain 
Hostel 

ตร.ม. 19.1 48.2 11.3 4.2 37.3 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 66.6 44.0 230.7 
ร้อยละ 8.9 20.9 4.9 1.8 16.2 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 28.9 19.1 100.0 

Once Again Hostel 
ตร.ม. 8.2 60.9 12.9 0.0 60.5 0.0 7.5 31.6 1.3 6.3 88.3 19.1 296.6 
ร้อยละ 2.8 20.5 4.3 0.0 20.4 0.0 2.5 10.7 0.4 2.1 29.8 6.4 100.0 

กล
ุ่มที่

 5
 

Suneta Hostel 
Khaosan 

ตร.ม. 19.3 13.8 11.2 0.0 31.3 6.1 0.0 0.0 1.1 2.0 36.2 30.7 151.7 

ร้อยละ 12.7 9.1 7.4 0.0 20.6 4.0 0.0 0.0 0.7 1.3 23.9 20.2 100.0 

3Howw Hostel 
Khaosan 

ตร.ม. 14.8 35.5 3.3 1.4 27.2 5.5 0.0 0.0 2.5 9.6 31.1 17.7 148.6 

ร้อยละ 10.0 23.9 2.2 0.9 18.3 3.7 0.0 0.0 1.7 6.5 20.9 11.9 100.0 

Bewel Hostel 
ตร.ม. 9.4 29.3 12.4 0.0 17.2 0.0 0.0 20.3 4.0 9.5 31.0 13.4 137.1 
ร้อยละ 6.9 21.4 9.0 0.0 12.5 0.0 0.0 14.8 2.9 6.9 22.6 9.8 100.0 
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จากนั้นผู้วิจัยได้จ าแนกพ้ืนที่ส่วนกลางออกเป็นกลุ่มตามประเภทการใช้งาน
พ้ืนที่ได้ 4 กลุ่มพ้ืนที่ คือ กลุ่มพ้ืนที่ต้อนรับ กลุ่มพ้ืนที่อาหารและเครื่องดื่ม กลุ่มพ้ืนที่เพ่ือการพักผ่อน
และกลุ่มพื้นที่เพ่ือความบันเทิง โดยมีรายละเอียดขนาดพ้ืนที่ ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.9 
 
สัดส่วนพ้ืนที่ส่วนกลางจ าแนกตามประเภทการใช้งานพ้ืนที่ 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

กลุ่มพื้นที่
ต้อนรับ 

กลุ่มพื้นที่
อาหารและ
เครื่องดื่ม 

กลุ่มพื้นที่
เพื่อการ
พักผ่อน 

กลุ่มพื้นที่
เพื่อความ
บันเทิง 

ขน
าด

พื้น
ที่ 

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

ขน
าด

พื้น
ที่ 

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

ขน
าด

พื้น
ที่ 

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

ขน
าด

พื้น
ที่ 

(ต
ร.ม

.) 

สัด
ส่ว

น 
(%

) 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel 43.5 21.0 50.3 24.3 39.5 19.1 73.6 35.6 

HQ Hostel 21.8 30.3 15.7 21.8 14.0 19.4 20.5 28.5 

Thrive The Hostel 13.4 13.7 13.0 13.3 21.2 21.7 50.2 51.3 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16 6.5 6.1 6.2 5.8 71.4 67.0 22.5 21.1 

Matchbox Hostel 13.3 21.7 10.8 17.6 29.5 48.0 7.8 12.7 

Analog Hostel 9.4 12.0 15.8 20.2 37.3 47.6 15.8 20.2 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel 21.4 18.0 31.2 26.3 29.9 25.2 36.1 30.4 

Oneday Hostel 22.0 32.0 9.1 13.2 19.8 28.8 17.9 26.0 

POD Design Hostel 8.5 8.2 29.1 28.1 50.5 48.8 15.3 14.8 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 12.8 13.1 16.8 17.2 63.7 65.3 4.3 4.4 

Golden Mountain Hostel 19.1 24.3 11.3 14.4 48.2 61.3 0.0 0.0 
Once Again Hostel 8.2 6.8 44.5 36.7 44.3 36.6 24.2 20.0 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan 19.3 40.7 11.2 23.6 0.0 0.0 16.9 35.7 

3HOWw Hostel Khaosan 14.8 22.5 3.3 5.0 7.2 11.0 40.4 61.5 
Bewel Hostel 9.4 11.1 32.7 38.5 7.9 9.3 34.9 41.1 
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ภาพที่ 4.22 แผนภาพแสดงสัดส่วนพื้นที่ส่วนกลางจ าแนกตามประเภทการใช้งานพ้ืนที่ 
 

จากตารางที่ 4.9 และแผนภาพที่ 4.22 แสดงการจ าแนกพ้ืนที่ส่วนกลางตาม
ประเภทการใช้งานพ้ืนที่ ซึ่งในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งต่างมีรูปแบบของการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางที่
แตกต่างกัน โดยการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า สามารถจ าแนกได้เป็น 3 กลุ่มหลัก ๆ คือ 

กลุ่มที่ ให้ความส าคัญกับพื้นที่ส่วนกลางเพื่อความบันเทิงมากกว่า 
ประกอบด้วยกลุ่มที่ 1 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม)และกลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเล
ที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) โดยมีสัดส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิง
มากเมื่อเทียบกับพ้ืนที่ส่วนกลางกลุ่มอ่ืน ๆ ซึ่งกลุ่มท าเลที่เน้นพ้ืนที่เพ่ือความบันเทิงนี้ พ้ืนที่ จะเป็น
ลักษณะพ้ืนที่ที่ให้ผู้เข้าพักได้มีปฏิสัมพันธ์กันและท ากิจกรรมร่วมกันได้  

กลุ่มที่ ให้ความส าคัญกับพื้นที่ส่วนกลางเพื่อการพักผ่อนมากกว่า 
ประกอบด้วยกลุ่มที่ 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) และกลุ่มที่ 4 กลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบวัฒนธรรม (ย่านเมืองเก่า) โดยมีสัดส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือการพักผ่อนมากเมื่อเทียบกับกลุ่ม
ท าเลที่ตั้งอ่ืน ๆ พื้นที่ส่วนกลางของโฮสเทลส่วนใหญ่จะเป็นพื้นท่ีนั่งพักและซึมซับบรรยากาศ 

กลุ่มที่ให้ความส าคัญทั้งพื้นที่ส่วนกลางเพื่อความบันเทิงและการพักผ่อน
พอ ๆ กัน คือ กลุ่มท่ี 3 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวสถานีรถไฟฟ้า  
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4.2.2.5 การวิเคราะห์รูปแบบห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
 
การวิเคราะห์รูปแบบห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง  ผู้วิจัย

ต้องการเปรียบเทียบลักษณะของห้องพักในโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ซึ่งผลจากเก็บข้อมูล พบว่า 
 

ตารางที่ 4.10 
 
กำรสร้ำงมูลค่ำเพ่ิมในห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท ำเลที่ตั้ง 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
X = มีกำรสร้ำงมูลค่ำเพ่ิม 

การสร้างมูลค่าเพิ่มท่ีเตียงนอน 

ผนังก้ัน
ระหว่าง

เตียงนอน 

การติดตั้ง
ผ้าม่านที่
เตียงนอน 

ล็อกเกอร์
ส่วนตัว 

ตู้เซพ
ส่วนตัวที่
เตียงนอน 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel   X  

HQ Hostel    X 

Thrive The Hostel   X  

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16   X  

Matchbox Hostel X X X X 

Analog Hostel X  X  

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel X  X X 

Oneday Hostel  X X X 

POD Design Hostel X  X  

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel X X X X 

Golden Mountain Hostel X X X  

Once Again Hostel X X  X 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan X X  X 

3HOWw Hostel Khaosan   X  

Bewel Hostel  X X  
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ตารางที่ 4.11 
 
ภำพถ่ำยแสดงห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท ำเลที่ตั้ง 

กลุ่ม โฮสเทลที่ 1 โฮสเทลที่ 2 โฮสเทลที่ 3 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 

 
 
 
 

Lub D Silom Hostel 

 
 
 
 

HQ Hostel 

 
 
 
 

Thrive the Hostel 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 

 
 
 
 

The Hostel 16 

 
 
 
 

Matchbox Hostel 

 
 
 
 

Analog Hostel 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 

 
 
 
 

Bed Station Hostel 

 
 
 
 

Oneday Hostel 

 
 
 
 

POD Design Hostel 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 

 
 
 
 

Here Hostel 

 
 
 
 

Golden Mt. Hostel 

 
 
 
 

Once Again Hostel 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 

 
 
 
 

Suneta Hostel Khaosan 

 
 
 
 

3HOWw Hostel Khaosan 

 
 
 
 

Bewel Hostel 
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จากตารางที่ 4.10 และ 4.11 แสดงรูปแบบห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่ม
ท าเลที่ตั้ง พบว่า รูปแบบห้องพักของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ไม่ค่อยมีความแตกแต่งกัน
ระหว่างท าเลที่ตั้ง เนื่องจากข้ึนอยู่กับการออกแบบและกลุ่มลูกค้าของโฮสเทลนั้นๆ ซึ่งแต่ละกลุ่มท าเล
ที่ตั้งมีรูปแบบดังนี้ 

กลุ่มที่ 1 รูปแบบของเตียงนอนไม่มีการเพิ่มมูลค่า โดยที่ไม่มีการกั้นเพ่ือความ
เป็นส่วนตัวและใช้ล็อกเกอร์รวมที่ตั้งอยู่ในส่วนกลางของห้องพัก 

กลุ่มท่ี 2 และ 5 มีรูปแบบที่หลากหลายขึ้นอยู่กับโฮสเทลนั้นๆ 
กลุ่มที่ 3 รูปแบบของเตียงนอนมีการสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยการมีผนังก้ันหรือใน

บางที่อาจมีผ้าม่านด้วยเพ่ือความเป็นส่วนตัว แต่ไม่เท่ากลุ่มท่ี 4  
กลุ่มที่ 4 รูปแบบของเตียงนอนสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการให้ความเป็นส่วนตัวสูง

มีผนังกั้นระหว่างเตียงนอน และมีผ้าม่านที่เตียงนอนด้วย อีกท้ังมีล็อกเกอร์ส่วนตัวที่เตียงนอน 
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4.2.2.6 การวิเคราะห์การวางผังและความเป็นส่วนตัวของโฮสเทลในแต่ละท าเล 
 

การวิเคราะห์การวางผัง และความเป็นส่วนตัวของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเล
ที่ตั้ง ผู้วิจัยต้องการวิเคราะห์และหารูปแบบของการวางผังและความเป็นส่วนตัวของโฮสเทล โดย
ผู้วิจัยได้ท าแบบผังโครงการขึ้นและวิเคราะห์จากการจัดโซนนิ่งระหว่างพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่
ห้องพัก และโซนนิ่งของพ้ืนที่ห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวม โดยจะสรุปเป็นรายโฮสเทลและรายกลุ่ม
ท าเลที่ตั้ง ซึ่งผลจากเก็บข้อมูล พบว่า 

 
กลุ่มที ่1 กลุ่มท ำเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถำนบันเทิง 

(1) หลับดี โฮสเทล สีลม (Lub D Silom Hostel)  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.23 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของหลับดี โฮสเทล สีลม 
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จากแผนภาพที่ 4.23 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของหลับดี         
โฮสเทล สีลม โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและต้อนรับไว้ที่ชั้นหนึ่งทั้งหมด และชั้น 2, 
3 และ 4 เป็นพ้ืนทีส่วนห้องพัก โดยจะจัดโซนห้องพักไว้ที่ด้านหน้าเพ่ือรับทัศนียภาพ และด้านหลัง
เป็นส่วนของพนักงาน ห้องน้ ารวมและส่วนสนับสนุนโครงการ อีกทั้งในส่วนการจัดวางโซนนิ่งของ
ห้องพักของหลับดี โฮสเทล สีลม ซึ่งจะมีการล าดับความเป็นส่วนตัวขึ้นเรื่อยๆขึ้นไปตั้งแต่ชั้น 2 ที่เป็น
พ้ืนที่ห้องพักรวม 8 เตียง ต่อมาเป็นชั้น 3 ที่เป็นห้องแบบส่วนตัว 2 เตียง ห้องน้ ารวม และชั้นบนสุด
เป็นพื้นที่ท่ีเป็นห้องพักแบบส่วนตัว ห้องน้ าในตัวและห้องพักรวมหญิงที่มีความเป็นส่วนตัวสูง 

 
(2) เฮช คิว โฮสเทล (HQ Hostel) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.24 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ HQ Hostel 
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จากแผนภาพที่ 4.24 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ HQ 
Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพื้นที่พักผ่อนขนาบทั้งชั้นล่างสุดและบนสุดของอาคาร โดยที่
ชั้น 2, 3, 4 และ 5 เป็นพื้นทีส่วนห้องพัก โดยจะจัดโซนห้องพักไว้ที่ด้านข้าง ด้านหน้าเป็นพื้นที่บันได
ที่มีพ้ืนที่สีเขียวและตรงกลางอาคารเป็นห้องน้ ารวม อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพัก
ของ HQ Hostel ซึ่งจะมีการล าดับความเป็นส่วนตัวขึ้นเรื่อย ๆ ขึ้นไปตั้งแต่ชั้น 2 ที่เป็นพ้ืนที่ห้องพัก
รวม 10 เตียง ต่อมาเป็นชั้น 3 จะมีการผสมกันระหว่างห้องพักรวมและห้องแบบส่วนตัว 2 เตียง และ
ชั้นบนสุดเป็นพ้ืนที่ที่เป็นห้องพักแบบส่วนตัว ทั้งหมด 4 ห้อง ห้องน้ าในตัว ซึ่งเงียบสงบและมีความ
เป็นส่วนตัวสูง 
 

(3) ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล (Thrive The Hostel) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.25 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Thrive the Hostel 
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จากแผนภาพที่ 4.25 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Thrive 
the Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนขนาบทั้งชั้นล่างสุดและบนสุดของอาคาร 
ชั้นล่างจะเป็นพ้ืนที่เพ่ือการท ากิจกรรมต่าง ๆ แต่ชั้น 3 เป็นพื้นที่พักผ่อน พ้ืนที่ดูหนังและพ้ืนที่ห้องน้ า
รวมในส่วนของพ้ืนทีห้องพัก มีการจัดให้ห้องพักอยู่ล้อมรอบคอร์ทตรงกลางซึ่งเป็นบันไดหลักอาคาร 
อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ Thrive the Hostel เนื่องจากมีเพียง 3 ชั้นจึงมี
การแบ่งโซนห้องพักที่ชัดเจนในแต่ละชั้น โดยจะเน้นให้ห้องพักชั้นล่างมีความเป็นส่วนตัวที่สุด ซึ่งเป็น
ห้องพักรวมหญิง ชั้น 2 เป็นห้องพักแบบส่วนตัว และชั้น 3 เป็นห้องพักรวมซึ่งมีความเป็นส่วนตัวน้อย 

 
กลุ่มที่ 2 กลุ่มท ำเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลำงธุรกิจ 

(1) เดอะ โฮสเทล ซิกส์ทีน (The Hostel 16) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที่ 4.26 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ The Hostel 16 
 

จากแผนภาพที่ 4.26 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ The Hostel 16 โดย
การเอาพ้ืนที่ส่วนกลางทั้งที่เป็นพ้ืนที่กิจกรรม พ้ืนที่พักผ่อนและพ้ืนที่สนับสนุนอยู่ในทุกชั้นของอาคาร 
ผสมไปกับพื้นที่ส่วนห้องพัก โดยที่ชั้น 1 จะเป็นพื้นที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่กิจกรรม พปปะสังสรรค์เป็น
ส่วนที่มีความเป็นส่วนตัวน้อยกว่า แต่ในชั้นที่ 2 เป็นพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อน ต้องการความ 
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สงบมากกว่า ห้องพักในชั้นนี้จึงเป็นห้องแบบส่วนตัว ส่วนชั้นที่ 3 เป็นพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่
ห้องน้ ารวมและพ้ืนที่ซักผ้า เนื่องจากมีห้องพักรวม อีกท้ังในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ 
The Hostel 16 ซึ่งเป็นการวางโซนนิ่งที่ผสมสัดส่วนห้องกัน โดยที่ห้องพักรวมจะอยู่ในชั้นล่างสุดและ
บนสุด โดยมีห้องพักแบบส่วนตัวอยู่ชั้นตรงกลาง ซึ่งการวางผังของห้องพักส่วนตัวจะจัดวางให้ติดผนัง
ด้านนอกเพ่ือรับวิวให้มากที่สุด 

 
(2) แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล (Matchbox Hostel) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 4.27 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Matchbox Hostel 

 
จากแผนภาพที่ 4.27 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่ส่วนกลาง ซึ่งจะถูก

แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ พื้นที่ชั้น1 ซึ่งเป็นพื้นที่ต้อนรับและพ้ืนที่พนักงานแต่พ้ืนที่ส่วนกลางที่เหลือจะ
ถูกจัดวางไว้ที่ชั้น 5 ทั้งหมด ในส่วนการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่ห้องพัก เนื่องจาก Matchbox Hostel 
มีห้องพักรวมประเภทเดียว จึงไม่มีการล าดับความส าคัญของการจัดวางโซนนิ่ง มีเพียงการจัดวางพ้ืนที่
ห้องพักรวมหญิงอยู่ที่ชั้น 2 แต่ทุกห้องจะมีการให้ความเป็นส่วนตัวกับผู้เข้าพักอยู่ที่เตียงนอน  
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(3) อนาล็อก โฮสเทล (Analog Hostel) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 4.28 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Analog Hostel 
 
จากแผนภาพที่ 4.28 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่ส่วนกลางและพ้ืนที่

ห้องพัก โดยพ้ืนที่ส่วนกลางถูกวางไว้ที่ชั้น 1 และชั้น 2 ทั้งหมด ในชั้นที่เป็นห้องพักจะมีเพียงพ้ืนที่
ห้องน้ ารวม ในส่วนการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่ห้องพัก เนื่องจาก Analog Hostel มีห้องพักรวม
ประเภทเดียว จึงไม่มีการล าดับความส าคัญของการจัดวางโซนนิ่ง มีเ พียงการจัดวางพ้ืนที่ห้องพักรวม
หญิงอยู่ท่ีชั้นบนสุด แต่ทุกห้องจะมีการให้ความเป็นส่วนตัวกับผู้เข้าพักอยู่ที่เตียงนอน  
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กลุ่มที่ 3 กลุ่มท ำเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตำมแนวเส้นทำงรถไฟฟ้ำ 
(1) เบด สเตชั่น โฮสเทล (Bed Station Hostel) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.29 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Bed Station Hostel 
 

จากแผนภาพที่ 4.29 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Bed 
Station Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและต้อนรับไว้ที่ชั้นหนึ่งและชั้นลอย
ทั้งหมด และชั้น 2, 3, 5 และ 6 เป็นพ้ืนที่ส่วนห้องพัก ไม่มีห้องน้ ารวม โดยจะมีห้องน้ ารวมอยู่ชั้น 4 
ซึ่งเป็นชั้นที่อยู่ตรงกลางระหว่างชั้นของห้องพัก อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ 
Bed Station Hostel ซึ่งเป็นการผสมสัดส่วนห้องกัน โดยส่วนใหญ่เป็นห้องพักรวม และมีห้องพัก
แบบส่วนตัว เพียงจ านวน 2 ห้อง ซึ่งวางไว้ชั้นที่ 5 ของอาคาร 
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(2) วันเดย์ โฮสเทล (Oneday Hostel) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.30 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Oneday Hostel 
 
จากแผนภาพที่ 4.30 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Oneday 

Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและใช้งานต่างๆไว้ที่ชั้น 1 โดยจะมีการแบ่งแยก
สัดส่วนที่ชัดเจนระหว่างพ้ืนที่ต้อนรับและพักคอยและส่วนที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนของลูกค้า ต่อมาในชั้น 2 
จะเป็นการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่ถอดรองเท้าและห้องน้ าไว้ด้านหน้าและด้านในเป็นห้องพัก 
อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ Oneday Hostel ซึ่งเป็นการไล่ล าดับความเป็น
ส่วนตัวมากขึ้นเรื่อย ๆ โดยบริเวณที่ใกล้กับห้องน้ าเป็นพ้ืนที่ของห้องพักรวมและด้านในเป็นพ้ืนที่ของ
ห้องพักส่วนตัว อีกทั้งด้านที่ติดถนนจะเป็นการวางห้องพักที่ต้องการความเป็นส่วนตัวน้อยกว่าไว้ คือ 
ห้องพักรวมแบบ 6 เตียง และห้องพักส่วนตัวแบบไม่มีห้องน้ า ซึ่งด้านในอีกฝั่งหนึ่งจะเป็นห้องพักรวม
ที่มีจ านวนเตียงน้อยกว่าและห้องพักส่วนตัวที่มีห้องน้ า 
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(3) พีโอดี โฮสเทล (POD Hostel) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.31 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ POD Hostel 
 

จากแผนภาพที่ 4.31 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ POD 
Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและใช้งานต่างๆไว้ที่ชั้น 1 และชั้น 2 โดย
ด้านหน้าเป็นพ้ืนที่สีเขียวและพักผ่อน มีการเชื่อมบันไดด้านหน้าอาคาร พ้ืนที่ห้องพักถูกจัดวางไว้ตรง
กลางอาคารและมีทางเดินตรงกลาง ด้านหลังเป็นพื้นที่พักรวม ซึ่งมีพ้ืนที่ส่วนกลางขนาบหน้าและหลัง
อาคาร อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ POD Hostel ซึ่งเป็นจัดวางโซนนิ่งที่
ชัดเจน โดยให้ชั้นที่อยู่ชั้นล่างกว่ามีความเป็นส่วนตัวมากกว่า โดยชั้นที่ 2 และ 3 เป็นพ้ืนที่ห้องพัก
แบบส่วนตัวมีห้องน้ าในตัว และชั้นที่ 4 ซึ่งเป็นชั้นบนสุด ถูกจัดเป็นพื้นท่ีห้องพักรวม 
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กลุ่มที่ 4 กลุ่มท ำเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่ำ 
(1) เฮีย โฮสเทล (Here Hostel) 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.32 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Here Hostel 
 
จากแผนภาพที่ 4.32 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Here 

Hostel โดยอาคารมีจ านวน 2 ชั้น แต่ละชั้นมีการแยกความเป็นส่วนตัวที่ชัดเจน โดยที่พ้ืนที่ส่วนกลาง
ที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและต้อนรับ รวมไปถึงพ้ืนที่ห้องน้ ารวมและพ้ืนที่ครัวและทานอานอาหารไว้ที่
ชั้นหนึ่งทั้งหมด และชั้น 2 เป็นพ้ืนที่ส่วนห้องพักทั้งหมดเพ่ือสร้างความเป็นส่วนตัว อีกทั้งในส่วนของ
การจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ Here Hostel ซึ่งเป็นการผสมสัดส่วนห้องกันในชั้นเดียวกัน แต่จะมี
การแบ่งฝั่งให้ห้องพักรวมอยู่ด้านหน้าให้ได้รับวิวถนน และห้องพักแบบส่วนตัวอยู่ด้านในได้รับวิว
ด้านหลังอาคาร 
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(2) โกลเด้น เมาท์เท่นท์ โฮสเทล (Golden Mountain Hostel) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.33 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Golden Mountain Hostel 
 

จากแผนภาพที่ 4.33 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Golden 
Mountain Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่ต้อนรับไว้ที่ชั้นหนึ่ง โดยที่ชั้น 2 มีทั้งส่วน
พ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและส่วนของพื้นที่ห้องพัก และชั้น 3 จะเป็นพื้นที่ห้องพักท้ังหมดที่มี
ห้องน้ ารวมอยู่ภายในห้องพัก อีกท้ังในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ Golden Mountain 
Hostel ซึ่งเป็นการไล่ล าดับความเป็นส่วนตัวจากการที่ชั้น 2 ที่เป็นห้องพักแบบส่วนตัวทั้งหมดที่มี
ความเป็นส่วนตัวมากกว่าชั้น 3 ที่เป็นห้องพักรวม แต่ภายในยังมีการจัดวางให้มีห้องน้ ารวมภายใน
ห้องพัก เพ่ือสร้างความเป็นส่วนตัวด้วย  
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(3) วันซ์ อะเกน โฮสเทล (Once Again Hostel) 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.34 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Once Again Hostel 
 

จากแผนภาพที่ 4.34 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Once 
Again Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่ต้อนรับและพักผ่อน รวมไปถึงพ้ืนที่คาเฟ่ไว้ที่ชั้น 
1 ทั้งหมด เนื่องจากอาคารโฮสเทลมีเพียง 2 ชั้น และชั้น 2 เป็นพื้นที่ห้องพักและห้องน้ ารวม โดยรวม
มีการจัดโซนนิ่งที่ชัดเจน อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ Once Again Hostel 
เนื่องจากอาคารโฮสเทลมี 2 ชั้น ท าให้ชั้น 2 จึงเป็นโซนของพ้ืนที่ห้องพักทั้งหมด อีกทั้งไม่มีการจัดโซน
นิ่ง เพราะห้องท่ีอยู่ในโครงการเป็นห้องพักรวมทั้งหมด 
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กลุ่มที่ 5 กลุ่มท ำเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถำนบันเทิง (ย่ำนข้ำวสำร) 
(1) สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร (Suneta Hostel Khaosan) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 4.35 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Suneta Hostel 

 
จากแผนภาพที่ 4.35 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่ส่วนกลางทุกอย่างของ

โฮสเทล ทั้งพ้ืนที่ต้อนรับ พ้ืนที่พักผ่อน ท ากิจกรรม พ้ืนที่ครัวและทานอาหารถูกจัดวางไว้ที่โซน
เดียวกัน อยู่ที่ชั้น 2 ทั้งหมด มีเพียงแค่พ้ืนที่ห้องน้ ารวมที่มีการจัดวางไว้ในทุกชั้นของโฮสเทล ซึ่งเป็น
ห้องน้ ารวมไม่มีการแยกชายหญิง แต่ชั้น 4 เป็นชั้นเดียวที่มีห้องน้ าแยกชายหญิง ในส่วนของการจัด
วางโซนนิ่งของพ้ืนที่ห้องพักนั้นเนื่องจาก Suneta Hostel มีห้องพักรวมประเภทเดียว จึงไม่มีการ
ล าดับความส าคัญของการจัดวางโซนนิ่ง แต่จะมีเพียงการจัดวางพ้ืนที่ห้องพักรวมหญิงอยู่ที่ชั้น 4 ซึ่ง
เป็นชั้นบนสุดของส่วนห้องพัก 
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(2) ทรีฮาว โฮสเทล ข้าวสาร (3HOWw Hostel Khaosan) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.36 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ 3HOWw Hostel 
 
จากแผนภาพที่ 4.36 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ 3HOWw 

Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและต้อนรับไว้ที่ชั้นหนึ่งและชั้นลอยทั้งหมด 
และชั้น 2, 3 และ 4 เป็นพ้ืนที่ส่วนห้องพัก โดยจะมีห้องน้ ารวมอยู่ชั้น 1 ซึ่งเป็นห้องอาบน้ ารวมชาย 
และที่ชั้น 2 จะมีห้องอาบน้ ารวมหญิง ซึ่งอยู่ด้านบนและให้ความเป็นส่วนตัวมากกว่าห้องอาบน้ าชาย 
อีกทั้งในส่วนของการจัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ 3HOWw Hostel ซึ่งเป็นการไล่ล าดับความเป็น
ส่วนตัวมากขึ้นเรื่อยๆตามจ านวนชั้น โดยชั้นด้านล่างจะเป็นห้องนอนรวมซึ่งเป็นห้องที่มีจ านวนเตียงที่
เยอะกว่าห้องที่อยู่ชั้นบน ชั้น 4 ซึ่งเป็นชั้นที่อยู่บนสุดจะมีทั้งห้องพักรวมและห้องพักส่วนตัว แต่
ห้องพักรวมจะเป็นห้องนอนรวมหญิงที่ให้ความส าคัญกับความเป็นส่วนตัวมากกว่า เนื่องจากพ้ืนที่ชั้น
ล่างกว่า มีความเป็นสาธารณะมากกว่า 
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(3) บีเวล โฮสเทล (Bewel Hostel) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.37 แผนภาพแสดงการจัดวางโซนนิ่งอาคารโดยรวมของ Bewel Hostel 
 

จากแผนภาพที่ 4.37 แสดงการจัดวางโซนนิ่งของพ้ืนที่อาคารของ Bewel 
Hostel โดยการเอาพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่พักผ่อนและต้อนรับไว้ที่ชั้นหนึ่งและชั้นลอยทั้งหมด 
และชั้น 2, 3 และ 4 เป็นพ้ืนที่ส่วนห้องพัก โดยจะมีห้องน้ ารวมอยู่ชั้น 2 และ 3 อีกทั้งในส่วนของการ
จัดวางโซนนิ่งของห้องพักของ Bewel Hostel ซึ่งเป็นการไล่ล าดับความเป็นส่วนตัวมากข้ึนเรื่อยๆตาม
จ านวนชั้น โดยชั้นด้านล่างจะเป็นห้องนอนรวมซึ่งเป็นห้องที่มีจ านวนเตียงที่เยอะ ต่อมาเป็นชั้น
ห้องนอนรวมหญิง ซึ่งให้ความส าคัญกับความเป็นส่วนตัวมากกว่า เนื่องจากพ้ืนที่ชั้นล่างกว่า มีความ
เป็นสาธารณะมากกว่า และชั้น 4 ซึ่งเป็นชั้นที่อยู่บนสุดจะมีห้องพักส่วนตัวทั้งหมด เป็นชั้นที่มีความ
เป็นส่วนตัวมากที่สุด 
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ส าหรับการวิเคราะห์การวางผัง ล าดับการเข้าถึงและความเป็นส่วนตัวของ
โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์และหารูปแบบของการวางผัง การเข้าถึงและ
ความเป็นส่วนตัวของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ซึ่งผู้วิจัยสามารถสรุปเป็นรูปแบบต่างๆ ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.12 
 
รูปแบบกำรวำงผัง และควำมเป็นส่วนตัวของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท ำเลที่ตั้ง 

กลุ่ม การล าดับความเป็นส่วนตัว รูปแบบการวางผัง การเข้าถึงและความเป็นส่วนตัว 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 แ

ละ
 3

  
 

การวางผังโดยให้พ้ืนที่ส่วนกลางอยู่ที่ชั้นล่างสุดและบนสุด 
การจัดโซนนิ่งห้องพักจะไล่ระดับความเป็นส่วนตัวขึ้น
ด้านบนโดยที่ห้องพักรวมอยู่ด้านล่างและห้องพักส่วนตัว
อยู่ที่ชั้นบน 
 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 

 การวางผังเป็นลักษณะผสมกัน โดยที่มีการสอดแทรกพ้ืนที่
ส่วนกลางไปตามพ้ืนที่ห้องพัก ท าให้มีพ้ืนที่ส่วนกลางอยู่ใน
ทุกชั้นและไม่มีการล าดับความเป็นส่วนตัว 
 

 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 

 การวางผังเป็นลักษณะผสมกัน พ้ืนที่ส่วนกลางอยู่ติดกับ
พ้ืนที่ส่วนห้องพัก จึงไม่ให้ความส าคัญกับการล าดับความ
เป็นส่วนตัว แต่จะให้ความเป็นส่วนตัวภายในห้องพักแทน 
อีกท้ังการวางผังห้องพักส่วนตัวอยู่ติดกับห้องพักรวม 
 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 

 การวางผังโดยให้พ้ืนที่ส่วนกลางอยู่แค่เพียงส่วนชั้นล่าง 
ส่วนพ้ืนที่ห้องพักให้ความส าคัญกับห้องพักรวม โดย
ห้องพักที่ เตียงเยอะจะอยู่ชั้นล่าง ชั้นบนจะเป็นห้อง
ส่วนตัวหรือห้องพักรวมที่มีจ านวนเตียงน้อย 
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4.2.3 ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล 
 

ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล เป็นการเก็บข้อมูลเพ่ือน ามาผลการ
สัมภาษณ์มาวิเคราะห์ร่วมกับลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลที่เข้าท าการส ารวจ โดยมีจุดมุ่งหมาย
เพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับโฮสเทลและแนวทางการพัฒนาและการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
โครงการโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดตัวแทนเป็นผู้ประกอบการในแต่ละกลุ่มที่ตั้ง กลุ่มละ 3 คน ตาม
กรณีศึกษาที่เข้าส ารวจ รวมทั้งหมดเป็น 15 คน โดยประเด็นหลักที่ผู้วิจัยใช้ในการสัมภาษณ์และน ามา
วิเคราะห์ มีประเด็นดังนี้ 

4.2.3.1 จุดเริ่มต้นและระยะเวลาในการประกอบธุรกิจโฮสเทล 
4.2.3.2 สัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างยุโรปและเอเชีย 
4.2.3.3 ปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
4.2.3.4 ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
4.2.3.5 การบริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

 
4.2.3.1 จุดเริ่มต้นและระยะเวลาในการประกอบธุรกิจโฮสเทล 

 
ผู้วิจัยได้วิ เคราะห์จุดเริ่มต้นและระยะเวลาในการประกอบธุรกิจของ

ผู้ประกอบการโฮสเทล เพ่ือศึกษาภาพรวมของการประกอบธุรกิจโฮสเทลของผู้ประกอบการ ซึ่งจาก
การเก็บข้อมูล พบว่า 

ภาพที่ 4.38 แผนภาพแสดงสัดส่วนผู้ประกอบการจ าแนกตามจุดเริ่มต้นและ 
ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจโฮสเทล 
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ส าหรับจุดเริ่มต้นในการประกอบการโฮสเทล ผู้วิจัยโดยได้จ าแนกออกเป็น 4 
ประเภทตามหลักการพ้ืนฐานของการพัฒนาโครงการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  โดยได้มีการประยุกต์ให้
เข้ากับธุรกิจโฮสเทล คือ กลุ่มผู้ประกอบการที่เห็นโอกาสในการท าโฮสเทลก่อนท าการเลือกที่ตั้ง, กลุ่ม
ผู้ประกอบการที่มีอาคารอยู่แล้วจึงเปิดเป็นโฮสเทล, กลุ่มผู้ประกอบการที่มีเงินทุนอยู่แล้วจึงหาโอกาส
ในการลงทุนและกลุ่มผู้ประกอบการที่ปรับปรุงโครงการที่มีอยู่แล้วให้ดีขึ้น ซึ่งจากการเก็บข้อมูลและ
วิเคราะห์ พบว่า ผู้ประกอบการโฮสเทลที่สัมภาษณ์ 80.0% (จ านวน 12 โครงการ) เป็นกลุ่ม
ผู้ประกอบการที่เล็งเห็นโอกาสในการท าโฮสเทลหรืออยากท าโฮสเทลก่อนที่จะท าการเลือกท าเลที่ตั้ง  
ซึ่งเป็นสัดส่วนที่มากที่สุด, 13.3% (จ านวน 2 โครงการ) เป็นกลุ่มผู้ประกอบการที่มีอาคารเดิมอยู่แล้ว
และต้องการท าให้เกิดผลประโยชน์ขึ้น จึงเปิดเป็นโฮสเทล และอีก 6.7% (จ านวน 1 โครงการ) เป็น
กลุ่มผู้ประกอบการที่มีเงินทุนอยู่แล้วจึงหาโอกาสในการลงทุน จึงหาท าเลที่ตั้งและโปรแกรมที่สามารถ
ท าเงินได้ดีจึงเปิดเป็นโฮสเทล 

ส่วนระยะเวลาในการประกอบธุรกิจโฮสเทล ที่แสดงถึงประสบการณ์ในการ
ท าโฮสเทล โดยผู้วิจัยได้แบ่งช่วงเวลาของการเปิดโฮสเทลออกเป็น 4 ช่วง ๆ ละ 3 ปี คือ 1-3 ปี 4-6 ปี 
7-9 ปีและ 10 ปีขึ้นไป ซึ่งจากการเก็บข้อมูล พบว่า ผู้ประกอบการโฮสเทลที่สัมภาษณ์ 80.0% 
(จ านวน 12 โครงการ) เป็นกลุ่มผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจโฮสเทลมาแล้ว 1 - 3 ปี ซึ่งเป็นสัดส่วน
ที่มากที่สุด อันเนื่องมาจากกระแสการท่องเที่ยวแบบประหยัดและคนนิยมเปิดโฮสเทลมากขึ้นในช่วง 
1 – 3 ปีที่ผ่านมา 13.3% (จ านวน 2 โครงการ) เป็นกลุ่มผู้ประกอบการประกอบธุรกิจโฮสเทลมาแล้ว 
7 - 9 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มที่บุกเบิกของการท าโฮสเทลสมัยใหม่ที่มาตรฐานในกรุงเทพมหานคร และอีก 
6.7% (จ านวน 1 โครงการ) เป็นกลุ่มผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจโฮสเทลมาแล้ว 4 - 6 ปี 

 
4.2.3.2 สัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างยุโรปและเอเชีย 

 
ผู้ วิ จัย ได้สัมภาษณ์เกี่ ยวกับสัดส่วนชนชาติของผู้ เข้ า พักโฮสเทลกับ

ผู้ประกอบการ ซึ่งผู้วิจัยจ าแนกออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มชาวยุโรปและกลุ่มชาวเอเชีย เนื่องจากท้ัง 2 
กลุ่มมีลักษณะเฉพาะที่ชัดเจนทั้งทางด้านกายภาพและลักษณะพฤติกรรมการใช้พ้ืนที่  ซึ่งจากการเก็บ
ข้อมูล พบว่า 
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ตารางที่ 4.13 
 
สัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างยุโรปและเอเชียจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล 

โฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ต้ัง 
สัดส่วนของผู้เข้าพักโฮสเทล 

เอเชีย ยุโรป 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel 20 80 

HQ Hostel 60 40 

Thrive The Hostel 70 30 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16 60 40 

Matchbox Hostel 70 30 
Analog Hostel 60 40 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel 30 70 

Oneday Hostel 70 30 

POD Design Hostel 50 50 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 40 60 

Golden Mountain Hostel 60 40 
Once Again Hostel 40 60 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan 30 70 

3HOWw Hostel Khaosan 20 80 
Bewel Hostel 10 90 

 
จากตารางที่ 4.13 แสดงสัดส่วนสัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่าง

ชาวยุโรปและเอเชีย พบว่า  
กลุ่มผู้เข้าพักชาวยุโรป มีสัดส่วนมากกว่ากลุ่มผู้เข้าพักชาวเอเชีย ในกลุ่ม

ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม เนื่องจากใกล้สถานที่ท่องเที่ยว โดยเฉพาะในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่
มีสถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) มีสัดส่วนที่มากกว่าผู้เข้าพักชาวเอเชียอย่างชัดเจน  

กลุ่มผู้เข้าพักชาวเอเชีย มีสัดส่วนมากในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจ เนื่องจาก
ตั้งอยู่ใจกลางเมืองและมีรถไฟฟ้าที่สามารถเดินทางเข้าถึงได้อย่างสะดวก โดยเฉพาะในกลุ่มท าเลที่ตั้ง
ศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) มีสัดส่วนของผู้เข้าพักชาวเอเชียที่มากกว่าผู้เข้าพักชาวยุโรปอย่างชัดเจน 
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4.2.3.3 ปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนา
โครงการโฮสเทลกับผู้ประกอบการ ซึ่งผู้วิจัยได้อ้างอิงตามหลักการส่วนประสมทางการตลาด ของ 
Philip Kotler (2006) ซึ่ งผู้ วิจัยได้ให้ผู้ประกอบการได้ท าการเลือกปัจจัยทางการตลาดที่ ให้
ความส าคัญในการพัฒนาโครงการมากที่สุด 3 อันดับแรก โดยผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.14 
 
ปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

โฮสเทล 
( 1 = 3 คะแนน, 
 2 = 2 คะแนน 

และ 3 = 1 คะแนน) 

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ 
ผล

ิตภ
ัณ

ฑ ์

บร
รย

าก
าศ

 

รา
คา

 

โป
รโ

มช
ั่น 

ท า
เล

ที่ตั้
ง 

พน
ักง

าน
 

กา
รบ

รกิ
าร

 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel 3    2 1  

HQ Hostel 2  3  1   
Thrive The Hostel 1  3  2   

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 1 6 0 2 0 7 3 0 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16   2  3  1 

Matchbox Hostel 2    1 3  
Analog Hostel 2    1  3 

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 2 4 0 2 0 7 2 3 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel 3  2   1  

Oneday Hostel 2     1 3 

POD Design Hostel 1    2 3  
รวมคะแนนในกลุ่มที่ 3 6 0 2 0 2 7 1 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 1 3   2   

Golden Mountain Hostel 1    2 3  

Once Again Hostel 1    2 3  
รวมคะแนนในกลุ่มที่ 4 9 1 0 0 6 2 0 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ) 
 
ปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

โฮสเทล 
( 1 = 3 คะแนน,  
 2 = 2 คะแนน 

และ 3 = 1 คะแนน) 

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ 

ผล
ิตภ

ัณ
ฑ ์

บร
รย

าก
าศ

 

รา
คา

 

โป
รโ

มช
ั่น 

ท า
เล

ที่ตั้
ง 

พน
ักง

าน
 

กา
รบ

รกิ
าร

 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan 2    1  3 

3HOWw Hostel Khaosan 2    1  3 
Bewel Hostel   3  1  2 

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 5 4 0 1 0 9 0 4 

รวมคะแนนทั้งหมด 29 1 7 0 31 13 9 

 
จากตารางที่ 4.14 แสดงปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ

ในการพัฒนาโครงการโฮสเทล พบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนา
โครงการโฮสเทลมากที่สุด คือ ท าเลที่ตั้ง (31 คะแนน), ผลิตภัณฑ์ (29 คะแนน) และพนักงานผู้
ให้บริการ (13 คะแนน) ตามล าดับ แต่เมื่อวิเคราะห์แยกรายกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า ปัจจัยทางการตลาด
ที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง  มีความแตกต่างกัน
ระหว่างกลุ่มท าเลที่ตั้ง โดยที่  

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งเป็นอันดับ 1 ประกอบด้วย
กลุ่มที่ 1 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม) กลุ่มที่ 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลาง
ธุรกิจ (ย่านอโศก) และกลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) 

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับพนักงานเป็นอันดับที่ 1 คือ กลุ่มที่ 3 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวสถานีรถไฟฟ้า 

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับตัวผลิตภัณฑ์เป็นอันดับที่ 1 คือ กลุ่มท่ี 4 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 
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4.2.3.5 ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 
 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพหรือพ้ืนที่ภายในโฮสเทลที่
ผู้ประกอบการให้ความส าคัญมากที่สุดในการพัฒนาโครงการโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยได้ให้ผู้ประกอบการได้
ท าการเลือกลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการมากที่สุด 3 อันดับแรก โดย
ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.15 
 
ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

โฮสเทล 
( 1 = 3 คะแนน,  
 2 = 2 คะแนน 

และ 3 = 1 คะแนน) 

ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ 

พื้น
ที่ต

้อน
รับ

 

พื้น
ที่พ

ักผ่
อน

แล
ะก

จิก
รร

ม 

พื้น
ที่ค

รัว
แล

ะ
ทา

นอ
าห

าร
 

พื้น
ที่ห

้อง
พัก

 

พื้น
ที่ 

   
   

   
   

  
ห้อ

งน
้ าร

วม
 

พื้น
ที่

สน
ับส

นุน
 

กล
ุ่มท

ี่ 1
 Lub D SIlom Hostel  1 3 2   

HQ Hostel 1 2  3   
Thrive The Hostel  1  2 3  

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 1 3 8 1 5 1 0 

กล
ุ่มท

ี่ 2
 The Hostel 16  3  1 2  

Matchbox Hostel  2  1 3  
Analog Hostel  2  1 3  

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 2 0 5 0 9 4 0 

กล
ุ่มท

ี่ 3
 Bed Station Hostel  1  2 3  

Oneday Hostel  3  1 2  
POD Design Hostel  1 3 2   

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 3 0 7 1 7 3 0 

กล
ุ่มท

ี่ 4
 Here Hostel 2   1  3 

Golden Mountain Hostel  2 3 1   
Once Again Hostel  2 3 1   

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 4 2 4 2 9 0 1 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) 
 
ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล 

โฮสเทล 
( 1 = 3 คะแนน, 
 2 = 2 คะแนน 

และ 3 = 1 คะแนน) 

ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ 

พื้น
ที่ต

้อน
รับ

 

พื้น
ที่พ

ักผ่
อน

แล
ะก

จิก
รร

ม 

พื้น
ที่ค

รัว
แล

ะ
ทา

นอ
าห

าร
 

พื้น
ที่ห

้อง
พัก

 

พื้น
ที่ 

   
   

   
   

  
ห้อ

งน
้ าร

วม
 

พื้น
ที่

สน
ับส

นุน
 

กล
ุ่มท

ี่ 5
 Suneta Hostel Khaosan  1  2 3  

3HOWw Hostel Khaosan  1  3 2  

Bewel Hostel  1 2 3   

รวมคะแนนในกลุ่มที่ 5 0 9 2 4 3 0 

รวมคะแนนทั้งหมด 5 33 6 34 11 1 

 
จากตารางที่ 4.15 แสดงลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ

ในการพัฒนาโครงการโฮสเทล พบว่า ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการ
พัฒนาโครงการโฮสเทลมากที่สุด คือ พ้ืนที่ห้องพัก (34 คะแนน) พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม (33 
คะแนน) และพ้ืนที่ห้องน้ ารวม (9 คะแนน) ตามล าดับ แต่เมื่อวิเคราะห์รายกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า 
ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง  ซึ่ง
ผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า มีความแตกต่างกันระหว่างกลุ่มท าเลที่ตั้ง โดยที่  

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับพื้นที่พักผ่อนและกิจกรรมเป็นอันดับ 1 
ประกอบด้วย กลุ่มที่ 1 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม) กลุ่มที่ 3 กลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวสถานีรถไฟฟ้า และกลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับพื้นที่ห้องพักเป็นอันดับ 1 ประกอบด้วย
กลุ่มที่ 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) กลุ่มที่ 3 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตาม
แนวสถานีรถไฟฟ้า และกลุ่มท่ี 4 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า  
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4.2.3.5 การบริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโฮสเทล 
 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เกี่ยวกับการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญมากที่สุดในการพัฒนาโครงการโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยได้ให้ผู้ประกอบการได้ท าการเลือกการ
บริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญมากที่สุด 3 อันดับแรก (อันดับที่ 1 = 3 คะแนน, อันดับที่ 2 = 
2 คะแนนและอันดับที่ 3 = 1 คะแนน) โดยผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.16 
 
การบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการพัฒนาโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

กลุ่มลักษณะของการบริการหรือ
การตลาดที่โฮสเทลให้ความส าคัญ 

กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 กลุ่มที่ 3 กลุ่มที่ 4 กลุ่มที่ 5 
รวม

คะแนน 

การบริการอย่างเป็นกันเอง ให้ความรู้สึก
เหมือนเพื่อน 

10 10 9 7 7 43 

การให้ค าปรึกษาข้อมลูและวางแผนการ
ท่องเที่ยวให้กับผู้เข้าพัก 

0 0 2 1 3 6 

การจัดกิจกรรมประจ าวันหรือประจ า
สัปดาห์ใหผู้้เข้าพักได้ท ากิจกรรมรว่มกัน 

3 2 5 5 6 21 

อาหารเช้าฟรีและมคีุณภาพ 
มีของว่างให้ทานตลอดวัน 

0 2 0 0 0 0 

ความสะอาดและบรรยากาศท่ีด ี 0 2 0 0 0 2 

คุณภาพของสถานท่ีและอุปกรณ์ที่
ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า 

3 4 0 5 2 14 

ราคาที่ถูกหรือคุ้มค่ากับราคาที่จ่าย 2 0 2 0 0 4 

 
จากตารางที่ 4.16 แสดงการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการให้

ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทล พบว่า การบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในการพัฒนาโครงการโฮสเทลมากที่สุด คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง ให้ความรู้สึก
เหมือนเพ่ือน (43 คะแนน) การจัดกิจกรรมประจ าวันหรือประจ าสัปดาห์ให้ผู้เข้าพักได้ท ากิจกรรม
ร่วมกันภายในโฮสเทล (21 คะแนน) การให้ค าปรึกษาข้อมูลและวางแผนการท่องเที่ยวให้กับผู้เข้าพัก 
(4 คะแนน) และคุณภาพของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า  (14 คะแนน) 
ตามล าดับ แต่เมื่อวิเคราะห์รายกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า การบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในการพัฒนาโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง ซึ่งผลที่ได้จากการวิเคราะห์ พบว่า ทุกกลุ่ม
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ท าเลที่ตั้งให้ความเห็นที่ตรงกันในด้านการบริการและการสร้างการตลาดที่ดี โดยการเน้นที่การบริการ
อย่างเป็นกันเอง ให้ความรู้สึกเหมือนเพ่ือน ซึ่งมีคะแนนเป็นอันดับที่ 1 ทุกกลุ่มท าเลที่ตั้ง ซึ่ง
ผู้ประกอบการยังมีความเห็นที่คล้ายกันว่าผู้เข้าพักโฮสเทลส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักเดินทางที่มีความเรียบ
ง่าย และเน้นประสบการณ์ระหว่างการเดินทางเป็นหลัก จึงต้องอาศัยการบริการจากโฮสเทลที่ดี มี
ความช่วยเหลือและเป็นมิตรกับผู้เข้าพัก ซึ่งจะท าให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่ดีและมีการน าไปบอก
ต่อแบบปากต่อปากหรือมีการรีวิวที่ดีในสื่อออนไลน์ด้วย 

 
4.2.4 ผลการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล 

 
ก่อนที่จะท าการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและจ าแนก

ลักษณะของผู้เข้าพักโฮสเทล เพ่ือให้ทราบถึงกลุ่มผู้เข้าพักหลักของโฮสเทลในภาพรวม โดยจะแบ่ง
ออกเป็น 5 กลุ่ม คือ กลุ่มครอบครัว, กลุ่มคู่รัก, กลุ่มเพ่ือน, กลุ่มผู้เดินทางคนเดียวและกลุ่มผู้เดินทาง
เพ่ือธุรกิจ ซึ่งในการจ าแนกประเภทนี้ ผู้วิจัยอ้างอิงจ านวนผู้เข้าพักโฮสเทลที่ได้ท าการรีวิวตามเว็บไซต์
ยอดนิยม 3 เว็บ คือ Tripadvisor, Booking และ Agoda อีกทั้งยังอ้างอิงจากกรณีศึกษาที่คัดเลือก
จ านวน 15 โครงการที่แบ่งตามกลุ่มท าเลที่ตั้ง ซึ่งจากการจ าแนกได้ผลดังนี้ พบว่า สัดส่วนของผู้เข้าพัก
จ าแนกตามลักษณะของผู้เข้าพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งมีอัตราส่วนที่ใกล้เคียงกัน แต่เมื่อ
วิเคราะห์รายลักษณะของผู้เข้าพัก โฮสเทลได้ผลการศึกษาดังนี้ (ดูภาพที่ 4.39 ประกอบ) 

กลุ่มครอบครัว เป็นกลุ่มที่มีค่าสัดส่วนใกล้เคียงกันในทุกกลุ่มท าเลที่ตั้ง มีค่าอยู่
ในช่วง 1.4% - 2.9% ซึ่งเป็นส่วนที่ค่อนข้างน้อยเมื่อเทียบกับกลุ่มท าเลที่ตั้งอ่ืน ๆ 

กลุ่มคู่รัก เป็นกลุ่มที่มีค่าสัดส่วนอยู่ในช่วง 12.0% - 16.6% โดยกลุ่มคู่รักที่มี
สัดส่วนมากที่สุดอยู่ในกลุ่มท าเลธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ (16.6%) และกลุ่มท าเลธุรกิจที่อยู่ใน
ย่านสถานบันเทิง (16.1%)  

กลุ่มเพื่อน เป็นกลุ่มที่มีค่าสัดส่วนอยู่ในช่วง 16.1% - 23.2% โดยกลุ่มเพ่ือนที่มีค่า
สัดส่วนมากที่สุด คือ กลุ่มท าเลวัฒนธรรมและเมืองเก่า (23.2%) 

กลุ่มผู้เดินทางคนเดียว เป็นกลุ่มที่มีค่าสัดส่วนอยู่ในช่วง 58.8% - 68.4% โดย
กลุ่มผู้เดินทางคนเดียวเป็นกลุ่มที่มีสัดส่วนมากที่สุดเมื่อเทียบกับกลุ่มลักษณะของผู้เข้าพักอ่ืน ๆ คือ 
กลุ่มท าเลวัฒนธรรมที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง (68.4%)  

กลุ่มผู้เดินทางเพื่อธุรกิจ เป็นกลุ่มที่ค่าสัดส่วนอยู่ในช่วง 0.6% - 5.3% โดยกลุ่มผู้
เดินทางเพ่ือธุรกิจสามารถจ าแนกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท าเลธุรกิจ มีค่าสัดส่วนอยู่ในช่วง 2.0% - 
5.3% และ กลุ่มท าเลวัฒนธรรม (กลุ่มที่ 4 และกลุ่มที่ 5) มีค่าสัดส่วนอยู่ในช่วง 0.6% - 0.7% ซึ่งทั้ง
สองกลุ่มนี้มีค่าสัดส่วนที่แตกต่างกันอย่างชัดเจน 
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ภาพที่ 4.39 แผนภาพแสดงสัดส่วนของผู้เข้าพักจ าแนกตามลักษณะของผู้เข้าพัก 
ในแต่ละโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
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จากนั้น ผู้วิจัยจึงได้จ าแนกลักษณะผู้เข้าพักโฮสเทลในแต่ละท าเลที่ตั้ง เพ่ือศึกษา
ภาพรวมของลักษณะผู้เข้าพักโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้น าข้อมูลของลักษณะผู้เข้าพักในแต่
ละกลุ่มท าเลที่ตั้งมารวมกัน ซึ่งมีผลการเก็บข้อมูลดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.17 
 
การจ าแนกลักษณะผู้เข้าพักในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งในกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มท าเลที่ตั้งใน 
กรุงเทพมหานคร 

จ านวนผู้เข้าพัก 
รวม 

ผู้เข้าพัก 
สัดส่วน 
ผู้เข้าพัก 

กลุ่มที่ 
1 

กลุ่มที่ 
2 

กลุ่มที่ 
3 

กลุ่มที่ 
4 

กลุ่มที่ 
5 ลักษณะของผู้เข้าพัก 

กลุ่มครอบครัว 41 21 35 34 89 220 2.16 
กลุ่มคู่รัก 459 175 231 183 363 1,411 13.82 

กลุ่มเพ่ือน 583 201 321 340 488 1,933 18.94 
กลุ่มผู้เดินทางคนเดียว 1,718 612 1,114 897 2,073 6,414 62.84 

กลุ่มผู้เดินทางเพ่ือธุรกิจ 58 46 96 10 19 229 2.24 
รวมทั้งหมด 2,859 1,055 1,797 1,464 3,032 10,207 100.00 

 
จากตารางที่ 4.17 พบว่า กลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทลในกรุงเทพมหานครมากที่สุด คือ 

กลุ่มนักเดินทางคนเดียว (62.84%) รองลงมาเป็นกลุ่มเพ่ือน (18.94%) ,กลุ่มคู่รัก (13.82%), กลุ่มผู้
เดินทางเพ่ือธุรกิจ (2.24%) และกลุ่มครอบครัว (2.16%) ตามล าดับ 

 
จากนั้น ผู้วิจัยได้ท าการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล ซึ่งเป็นการ

เก็บข้อมูลเพ่ือน ามาผลการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์ร่วมกับลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลที่เข้าท าการ
ส ารวจและผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ทราบถึงแนวทางใน
การตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อแนวทางในการพัฒนาโครงการโฮส
เทลต่อไป ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดตัวแทนเป็นผู้เข้าพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง กลุ่มละ 10 คน รวม
เป็น 50 คน โดยประเด็นหลักท่ีผู้วิจัยใช้ในการสัมภาษณ์และน ามาวิเคราะห์ มีประเด็นดังนี้ 

4.2.4.1 สัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างยุโรปและเอเชีย 
4.2.4.2 ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทล 
4.2.4.3 การบริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 
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4.2.4.1 สัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างยุโรปและเอเชีย 
 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เกี่ยวกับผู้เข้าพักโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยจ าแนกออกเป็น 2 กลุ่ม 
คือ กลุ่มชาวยุโรปและกลุ่มชาวเอเชีย เนื่องจากทั้ง 2 กลุ่มมีลักษณะเฉพาะที่ชัดเจนทั้งทางด้าน
กายภาพและลักษณะพฤติกรรมการใช้พ้ืนที่ โดยจากการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ พบว่า จ านวนผู้
ถูกสัมภาษณ์เมื่อจ าแนกตามชนชาติแล้ว มีผลดังนี้ 

ภาพที่ 4.40 แผนภาพแสดงสัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างชาวยุโรปและเอเชียจากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการและจากการเก็บข้อมูลจากผู้วิจัย 

 
จากแผนภาพที่ 4.40 แสดงสัดส่วนชนชาติของผู้เข้าพักโฮสเทลระหว่างชาว

ยุโรปและเอเชียจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและจากการเก็บข้อมูลจากผู้วิจัย พบว่า กลุ่มผู้เข้าพัก
ชาวยุโรปมีสัดส่วนมากกว่ากลุ่มผู้เข้าพักชาวเอเชีย ในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม เนื่องจากใกล้
สถานที่ท่องเที่ยว โดยเฉพาะในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) มีสัดส่วน
ที่มากกว่าผู้เข้าพักชาวเอเชียอย่างชัดเจน แต่กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า มีสัดส่วนของ
ผู้เข้าพักชาวยุโรป 9 ใน 10 คน ซึ่งเยอะกว่าสัดส่วนที่ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ไว้ ส าหรับกลุ่มผู้เข้า
พักชาวเอเชียมีสัดส่วนมากในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจ เนื่องจากตั้งอยู่ใจกลางเมืองและมีรถไฟฟ้าที่
สามารถเดินทางเข้าถึงได้อย่างสะดวก โดยเฉพาะในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) มี
สัดส่วนของผู้เข้าพักชาวเอเชียที่มากกว่าผู้เข้าพักชาวยุโรปอย่างชัดเจน  
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4.2.4.2 ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 
 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เกี่ยวกับลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญ
มากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยได้ให้ผู้เข้าพักได้ท าการเลือกลักษณะทางกายภาพ
ที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพักมากท่ีสุด 3 อันดับ (อันดับที่ 1 = 3 คะแนน, อันดับที่ 2 = 
2 คะแนนและอันดับที่ 3 = 1 คะแนน) โดยผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.18 
 
ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

กลุ่มท าเลที่ตั้ง 

ผลรวมคะแนนลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ 
พื้น

ที่ต
้อน

รับ
 

พื้น
ที่พ

ักผ่
อน

แล
ะก

จิก
รร

ม 

พื้น
ที่ค

รัว
แล

ะ
ทา

นอ
าห

าร
 

พื้น
ที่ห

้อง
พัก

 

พื้น
ที่ 

   
   

   
   

  
ห้อ

งน
้ าร

วม
 

พื้น
ที่

สน
ับส

นุน
 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง 1 25 9 17 7 0 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 3 20 2 27 7 1 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า 1 22 8 24 5 0 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 2 18 5 27 8 0 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  0 25 12 18 5 0 

รวมคะแนนในแต่ละลักษณะทางกายภาพ 7 110 36 113 32 1 

 
จากตารางที่ 4.18 ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในการ

ตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล พบว่า ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือก
พักโฮสเทลมากที่สุด คือ พ้ืนที่ห้องพัก (113 คะแนน), พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม (110 คะแนน) และ
พ้ืนที่ครัวและทานอาหาร (36 คะแนน) ตามล าดับ แต่เมื่อวิเคราะห์รายกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า  

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับพื้นที่พักผ่อนและกิจกรรมเป็นอันดับ 1 
ประกอบด้วย กลุ่มที่ 1 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม) และกลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเล
ที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง ซึ่งเป็นท าเลที่มีสถานบันเทิงในบริเวณท่ีใกล้เคียง 

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับพื้นที่ห้องพักเป็นอันดับ 1 ประกอบด้วย กลุ่ม
ที่ 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) กลุ่มที่ 3 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนว
สถานีรถไฟฟ้า และกลุ่มที่ 4 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 



131 
 

4.2.4.3 การบริการหรือการตลาดที่ให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 
 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เกี่ยวกับการบริการหรือการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญมาก
ที่สุดในการตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยได้ให้ผู้ประกอบการได้ท าการเลือกการบริการหรือ
การตลาดที่ให้ความส าคัญมากที่สุด 3 อันดับแรก (อันดับที่ 1 = 3 คะแนน, อันดับที่ 2 = 2 คะแนน
และอันดับที่ 3 = 1 คะแนน) โดยผลจากการเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.19 
 
การบริการหรือการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพักในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

กลุ่มลักษณะของการบริการหรือ
การตลาดที่โฮสเทลให้ความส าคัญ 

กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 กลุ่มที่ 3 กลุ่มที่ 4 กลุ่มที่ 5 
รวม

คะแนน 

การบริการอย่างเป็นกันเอง ให้ความรู้สึก
เหมือนเพื่อน 

18 17 18 19 21 93 

การให้ค าปรึกษาข้อมลูและวางแผนการ
ท่องเที่ยวให้กับผู้เข้าพัก 

3 4 2 9 0 18 

การจัดกิจกรรมประจ าวันหรือประจ า
สัปดาห์ใหผู้้เข้าพักได้ท ากิจกรรมรว่มกัน 

6 1 5 3 10 25 

อาหารเช้าฟรีและมคีุณภาพ 
มีของว่างให้ทานตลอดวัน 

10 5 6 4 12 37 

ความสะอาดและบรรยากาศท่ีด ี 8 11 14 14 10 57 

คุณภาพของสถานท่ีและอุปกรณ์ที่
ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า 

14 19 15 11 7 66 

ราคาที่ถูกหรือคุ้มค่ากับราคาที่จ่าย 0 2 0 0 0 2 

 
จากตารางที่ 4.19 แสดงการบริการหรือการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการ

ตัดสินใจเลือกเข้าพักในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า การบริการหรือการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญใน
การตัดสินใจเลือกเข้าพักมากที่สุด คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง ให้ความรู้สึกเหมือนเพ่ือน (93 
คะแนน), คุณภาพของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า (66 คะแนน) และความ
สะอาดและบรรยากาศที่ดี (57 คะแนน) ตามล าดับ แต่เมื่อวิเคราะห์รายกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า ทุกกลุ่ม
ท าเลที่ตั้งให้ความเห็นที่ตรงกันว่าการบริการอย่างเป็นกันเองหรือให้ความรู้สึกเหมือนเพ่ือนเป็นอันดับที่ 1  
ยกเว้นกลุ่มที่ 2 ที่ให้ความส าคัญกับสถานที่และอุปกรณ์ท่ีตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าเป็นอันดับที ่1  
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4.3 การศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้าพักโฮสเทล 
 
ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้เข้าพักเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการ

ตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทลของผู้เข้าพักโฮสเทลมากที่สุด 3 อันดับ เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 
และท าการเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มท าเลที่ตั้ง ซึ่งผู้วิจัยได้อ้างอิงตามหลักการส่วนประสมทาง
การตลาด ของ Philip Kotler (2006) จากผลการเก็บข้อมูล พบว่า 

 
ตารางที่ 4.20 
 
ปัจจัยทางการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

กลุ่มท าเลที่ตั้ง 
(อันดับที่ 1 = 3 คะแนน,  
อันดับที่ 2 = 2 คะแนน 

และอันดับที่ 3 = 1 คะแนน) 

ผลรวมคะแนนปจัจัยการตลาดทีใ่ห้ความส าคัญ 
ผล

ิตภ
ัณ

ฑ ์

บร
รย

าก
าศ

 

รา
คา

 

โป
รโ

มช
ั่น 

ท า
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ที่ตั้
ง 
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ักง
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กา
รบ

รกิ
าร

 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง 18 0 3 0 23 8 8 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 18 0 2 0 14 16 10 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า 19 0 2 0 25 11 3 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 22 0 0 0 12 17 9 
กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  9 0 1 0 15 21 14 

รวมคะแนนในแต่ละปัจจัยการตลาด 86 0 8 0 89 73 44 

 
จากตารางที่ 4.20 แสดงปัจจัยทางการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจ

เลือกเข้าพักโฮสเทล พบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่ผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือก
พักโฮสเทลมากที่สุด คือ ท าเลที่ตั้ง (89 คะแนน), ผลิตภัณฑ์ (86 คะแนน) และพนักงานผู้ให้บริการ 
(73 คะแนน) ตามล าดับ แต่เมื่อวิเคราะห์แยกรายกลุ่มท าเลที่ตั้ง พบว่า 

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งเป็นอันดับ 1 ประกอบด้วยกลุ่มที่ 1 กลุ่ม
ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง (ย่านสีลม) และกลุ่มที่ 3 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนว
สถานีรถไฟฟ้า ซึ่งเป็นโครงการที่ติดรถไฟฟ้า สามารถเดินทางได้อย่างสะดวก 

กลุ่มท าเลที่ตั้งท่ีให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์เป็นอันดับ 1 ประกอบด้วยกลุ่มที่ 2 กลุ่ม
ท าเลที่ตั้งแบบศูนย์กลางธุรกิจ (ย่านอโศก) และกลุ่มท่ี 4 กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า  

กลุ่มท าเลที่ตั้งที่ให้ความส าคัญกับพนักงานเป็นอันดับ 1 คือ กลุ่มที่ 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง (ย่านข้าวสาร) ที่ต้องการพนักงานที่บริการอย่างเป็นกันเอง 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษารูปแบบการการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทล 

ในกรุงเทพมหานคร เป็นการรวบรวมข้อมูลต่างๆทั้งจากการส ารวจและการสัมภาษณ์ เพ่ือหาภาพรวม
และรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการโฮสเทล ซึ่งผู้วิจัยจึงได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์ดัง
ในบทที่ 4 และน ามาหาความสัมพันธ์ของสิ่งที่เกิดขึ้นของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมต่าง ๆ และเสนอ
แนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งต่าง ๆ ของกรุงเทพมหานครต่อไป ซึ่งผู้วิจัยขอ
น าเสนอสรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะตามล าดับดังนี้ 

5.1  สรุปผลการศึกษาภาพรวมของโครงการโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 
5.2  สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโครงการโฮสเทลในกรุงเทพมหา-

นครและเสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งต่าง ๆ ของกรุงเทพมหานคร 
5.3  สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 
5.4  ข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการศึกษาภาพรวมของโครงการโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 
 

ส าหรับการศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาในส่วน
ของท าเลที่ตั้ง ประเภทอาคาร จุดขายของโฮสเทลและลักษณะของผู้เข้าพักโฮสเทล รวมไปถึงข้อมูลที่
ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทล ในเรื่องของปัจจัยการตลาด ลักษณะทาง
กายภาพและการบริการที่ให้ความส าคัญ 

ท าเลที่ตั้ง โครงการโฮสเทลในกรุงเทพมหานครส่วนใหญตั้งอยู่ในพ้ืนที่ที่เป็นศูนย์ธุรกิจ 
เป็นย่านพาณิชยกรรมใจกลางเมืองที่มีการเข้าถึงด้วยรถไฟฟ้าได้สะดวก  รองลงมาเป็นย่านสถานที่
ท่องเที่ยวส าคัญในกรุงเทพมหานคร ตัวอย่างเช่น ย่านพระนคร เกาะรัตนโกสินทร์ ซ่ึงโฮสเทลมักเลือก
เปิดโครงการในย่านเหล่านั้น เนื่องจากลักษณะของท าเลที่ตั้งมีอิทธิพลต่อผู้เข้าพักโฮสเทลในการ
ตัดสินใจเลือกเข้าพัก ซึ่งลักษณะที่แตกต่างกันจะสามารถดึงดูดลูกค้าโฮสเทลที่แตกต่างกันได้ 

ประเภทอาคาร โครงการโฮสเทลส่วนใหญ่เป็นโครงการที่น าอาคารเก่ามาปรับปรุงใหม่ 
ท าให้โฮสเทลส่วนใหญ่มีขนาดเล็ก อีกทั้งด้านห้องพักจากเดินที่โฮสเทลนิยมท าแต่ห้องพักรวมอย่าง
เดียว แต่ในปัจจุบันมีแนวโน้มในการท าห้องพักส่วนตัวในโฮสเทลมากขึ้น เนื่องจากกลุ่มลูกค้าโฮสเทล
ที่ขยายตัวมากขึ้น 
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จุดขายของโฮสเทล โฮสเทลมากกว่าร้อยละ 50 ในกรุงเทพมหานครเน้นจุดขายอยู่ที่
กิจกรรมภายในโฮสเทล เน้นพ้ืนที่ท ากิจกรรมและพักผ่อน รองลงมาเน้นจุดขายอยู่การออกแบบที่ดี มี
ความแปลกใหม่และพิเศษ ซึ่งมีสัดส่วนพอ ๆ กับโฮสเทลที่มีมาตรฐานทั่วไปไม่ได้มีจุดขาย 

ลักษณะของผู้เข้าพักโฮสเทล ผู้เข้าพักโฮสเทลส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 62 เป็นนักเดินทาง
คนเดียว เดินทางมาเพ่ือหาประสบการณ์แปลกใหม่ระหว่างการเดินทาง รองลงมาเป็นผู้เข้าพักกลุ่ม
เพ่ือนและคู่รัก แต่ในกลุ่มผู้ เข้าพักครอบครัวและผู้เดินทางเพ่ือธุรกิจมีสัดส่วนที่น้อยมากที่เข้าพัก    
โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยการตลาด ลักษณะทางกายภาพและการบริการที่ให้ความส าคัญจากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทล ในเรื่องของปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญมาก
ที่สุด ซึ่งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็นตรงกัน คือ ท าเลที่ตั้ง, ผลิตภัณฑ์ และพนักงานผู้
ให้บริการ ในส่วนของลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญมากที่สุด คือ พ้ืนที่ห้องพัก, พ้ืนที่พักผ่อน
และกิจกรรม แต่ในอันดับที่ 3 ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ห้องน้ ารวม แต่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญกับพ้ืนที่ครัวและทานอาหาร  

การบริการและการตลาดที่ให้ผู้เข้าพักให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพัก  
โฮสเทลที่ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญ คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง ให้ความรู้สึกเหมือนเพ่ือน, 
คุณภาพของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า และความสะอาดและบรรยากาศที่ดี 
ตามล าดับ 

 
 

5.2 สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโครงการโฮสเทลในกรุงเทพมหานครและ
เสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้งต่าง ๆ ของกรุงเทพมหานคร 
 

จากการจ าแนกรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมด้วยหลักเกณฑ์ “บันได 3 ขั้นของการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทล” แล้ว ท าให้ทราบรูปแบบของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในกลุ่มท าเลที่ตั้งต่าง ๆ 
หลังจากนั้น ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาในเชิงลึกในด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการ เพ่ือมา
วิเคราะห์ร่วมกับผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทล ซึ่งจากผลการศึกษารูปแบบ
การสร้างมูลค่าเพ่ิม สามารถสรุปได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.1 
 
สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

ลักษณะการสร้าง
มูลค่าเพ่ิม 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
มีสถานบันเทิง 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ในศูนย์กลางธุรกจิ 

กลุ่มท าเลที่ต้ังแบบธุรกิจที่
อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมและเมืองเก่า 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมที่มีสถานบนัเทิง 

กลุ่มลูกค้าหลกั เอเชียและยุโรป เอเชีย เอเชียและยุโรป เอเชียและยุโรป ยุโรป 
ลักษณะของการสร้าง

มูลค่าเพ่ิม 
เน้นพื้นที่เพ่ือ Entertain เน้นพื้นที่เพ่ือ Relax 

มีอัตราส่วนพ้ืนท่ี 
ส่วนกลางพอๆกัน 

เน้นพื้นที่เพ่ือ Relax เน้นพื้นที่เพ่ือ Entertain 

สัดส่วนพื้นที่ส่วนกลาง
กับพื้นที่ห้องพัก 

59.43% 
64.48% 

เยอะ 
59.97% 

62.49% 
เยอะ 

60.25% 

สัดส่วนห้องพักส่วนตัว
และห้องพักรวม 

เน้นทั้งห้องพักส่วนตัว 
และห้องพักรวมพอๆกัน 

เน้นทั้งห้องพักรวม 
เน้นทั้งห้องพักส่วนตัว 

และห้องพักรวมพอๆกัน 
เน้นทั้งห้องพักส่วนตัว 

และห้องพักรวมพอๆกัน 
เน้นทั้งห้องพักรวม 

ลักษณะของ 
พ้ืนที่ส่วนกลาง 

เน้นพื้นที่เพ่ือ Entertain เน้นพื้นที่เพ่ือ Relax 
มีอัตราส่วนพ้ืนท่ี 
ส่วนกลางพอๆกัน 
แต่มีพื้นท่ีคาเฟ่ด้วย 

เน้นพื้นที่เพ่ือ Relax เน้นพื้นที่เพ่ือ Entertain 

ลักษณะของรูปแบบ 
เตียงนอนในห้องพักรวม 

รูปแบบของเตียงท่ีไม่การ
กั้นเพ่ือความเป็นส่วน ตัว
และใช้ ล็อกเกอร์รวมที่
ตั้งอยู่ในของห้องพัก 

มีความหลากหลาย 
แล้วแต่โฮสเทล 

รูปแบบของเตียงนอนที่มี
ผนังกั้นหรือในบางที่ อาจมี
ผ้าม่านด้วย เพื่อ ความเป็น
ส่วนตัว แต่ไม่มีเท่ากลุ่มที่ 4 

รูปแบบของเตียงนอนที่มี
ความเป็นส่วนตัวสูง และ

มีล็อกเกอร์อยู่ที ่
เตียงผูเ้ข้าพัก 

มีความหลากหลาย 
แล้วแต่โฮสเทล 

การให้ความปลอดภัย ปานกลาง สูง สูง สูงมาก น้อย 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) 
 
สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 

ลักษณะการสร้าง
มูลค่าเพ่ิม 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
มีสถานบันเทิง 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ในศูนย์กลางธุรกจิ 

กลุ่มท าเลที่ต้ังแบบธุรกิจที่
อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมและเมืองเก่า 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมที่มีสถานบนัเทิง 

การจัดโซนนิ่งและ 
ล าดับการเข้าถึง 

กา ร วา งผั ง โ ดย ให้พื้ นที่
ส่วนกลางอยู่ที่ ช้ันล่างสุด
และบนสุด การจัดโซนนิ่ง
ห้องพักจะไล่ระดับความ
เป็นส่วนตัวข้ึนด้านบนโดยที่
ห้องพักรวมอยู่ด้านล่างและ 
ห้องพักส่วนตัวอยู่ที่ช้ันบน 
 
 
 
 
 
 

การวางผังเป็นลักษณะผสม
กัน โดยที่มีการสอดแทรก
พื้นที่ส่วนกลางไปตามพื้นที่
ห้องพัก ท าให้มีพื้นที่ส่วน 
กลางอยู่ในทุกช้ันและไม่มี
การล าดับความเป็นส่วนตัว 

กา ร วา งผั ง โ ดย ให้พื้ นที่
ส่วนกลางอยู่ที่ ช้ันล่างสุด
และบนสุด การ จัดโซนนิ่ง
ห้องพักจะไล่ระดับความ
เป็นส่วนตัวข้ึนด้านบนโดยที่
ห้องพักรวมอยู่ด้านล่างและ 
ห้องพักส่วนตัวอยู่ที่ช้ันบน 

การวางผังเป็นลักษณะผสม
กัน พื้นที่ส่วนกลางอยู่ติด
กับพื้ นที่ ส่ วนห้อ งพักจึ ง
ไม่ ให้ความส าคัญกับการ
ล าดับความเป็นส่วนตัว แต่
จะ ให้ ความ เป็ นส่ วนตั ว
ภายในห้องพักแทน 

กา ร วา งผั ง โ ดย ให้พื้ นที่
ส่วนกลางอยู่แค่เพียงส่วน
ช้ันล่าง ส่วนพ้ืนที่ห้องพักให้
ความส าคัญกับห้องพักรวม 
โดยห้องพักที่เตียงเยอะจะ
อยู่ ช้ันล่าง ช้ันบนจะเป็น
ห้องพักแบบส่วนตัว 
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5.2.1 สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิงในกรุงเทพฯ คือ ย่านสีลม

และสาทร ซึ่งตั้งอยู่ใจกลางเมืองที่มีลักษณะบริบทโดยรอบจะเป็นอาคารส านักงาน อาคารพาณิชย -
กรรมและสถานบันเทิงกลางคืนจ านวนมาก อีกทั้งท าเลนี้ยังมีรถไฟฟ้า BTS ตัดผ่าน ท าให้มีความ
สะดวกในการเข้าถึงท าเลนี้โดยง่าย โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความ
นิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ Lub D Silom Hostel (หลับดี โฮสเทล สีลม), HQ Hostel (เฮชคิว โฮส
เทล)และ Thrive the Hostel (ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล) 

กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีลักษณะรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมแบบความบันเทิง เนื่องจาก
ในบริเวณใกล้เคียงมีสถานบันเทิงในย่านพัฒน์พงศ์ อีกทั้งโฮสเทลในกลุ่มนี้ตั้งอยู่ใจกลางเมือง ท าให้
ลูกค้าหลักที่เข้าพักมีทั้งลูกค้าชาวยุโรปและเอเชียในสัดส่วนที่พอๆกัน เนื่องจากการเดินทางที่สะดวก 
จึงส่งผลให้ผู้ประกอบการจึงพัฒนาโครงการที่มีทั้งห้องพักแบบส่วนตัวและห้องพักรวม โดยส่วนใหญ่
ลูกค้ายุโรปจะเลือกนอนห้องพักรวมขนาดหลายเตียง แต่ลูกค้าเอเชียซึ่งต้องการความเป็นส่วนตัว
มากกว่า จึงมักเลือกห้องพักแบบส่วนตัวหรือห้องพักที่สามารถเหมาเป็นกลุ่มได้  โดยสรุปแล้ว ในกลุ่ม
ท าเลที่ตั้งนี้มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล ดังนี้ 

1. การแบ่งโซนนิ่งที่ชัดเจนระหว่างพ้ืนที่ห้องพักแบบส่วนตัวและห้องพักรวมโดย
การแบ่งเป็นชั้น ๆ  

2. พ้ืนที่ส่วนกลางที่มีจะเป็นพ้ืนที่ท ากิจกรรมร่วมกัน มีห้องเกมส์หรือพ้ืนที่เล่น
เกมส์ให้ รวมไปถึงพ้ืนที่ที่สามารถสังสรรค์กับผู้เข้าพักคนอ่ืน ๆ ได้ 

3. การให้บริการที่เป็นกันเอง พนักงานสามารถท ากิจกรรมร่วมกับผู้เข้าพักได้ มี
การเตรียมอุปกรณ์ส าหรับการสังสรรค์ไว้ให้ ไม่ว่าจะเป็นเกมส์บอร์ด โต๊ะพูล 
รวมไปถึงมีการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ไว้ด้วย 

 
ส าหรับในส่วนของปัจจัยการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการที่

ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ผู้วิจัยได้สรุปเพ่ือล าดับความส าคัญและให้ผู้ประกอบการ
เข้าใจสิ่งที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ซึ่งสรุปไว้ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.2 
 
ปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพัก
โฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท ำเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถำนบันเทิง 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ
ในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 ท าเลที่ตั้ง  อันดับที่ 1 ท าเลที่ตั้ง 
อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์  อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์ 

อันดับที่ 3 พนักงาน  อันดับที่ 3 พนักงาน, การบริการ 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม  อันดับที่ 1 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม 
อันดับที่ 2 พ้ืนที่ห้องพัก  อันดับที่ 2 พ้ืนที่ห้องพัก 

อันดับที่ 3 พ้ืนที่ต้อนรับและพักคอย X อันดับที่ 3 พ้ืนที่ห้องน้ ารวม 

การบริการและการตลาดที่ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

การบริการและการตลาดที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง  อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง 
อันดับที่ 2 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์  อันดับที่ 2 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์ 

อันดับที่ 2 การจัดกิจกรรมภายใน X อันดับที่ 3 อาหารและของว่างฟรี 

 
จากตารางที่ 4.27 แสดงปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการ

บริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
มีสถานบันเทิง พบว่า  

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็นที่
ตรงกันโดยให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งเป็นอันดับ 1 รองลงมาเป็นผลิตภัณฑ์และพนักงาน ตามล าดับ 

ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็น
ที่ตรงกันในอันดับที่ 1 และ 2 คือ พื้นที่พักผ่อนและกิจกรรม กับ พื้นที่ห้องพัก ตามล าดับ แต่ในอันดับ
ที่ 3 ผู้ประกอบการเห็นว่าเป็นพ้ืนที่ต้อนรับและพักคอย ซึ่งต่างจากผู้เข้าพักที่เห็นว่าเป็นพ้ืนที่ห้องน้ า
รวม 
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การบริการและการตลาดที่ให้ความส าคัญ  ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมี
ความเห็นที่ตรงกันในอันดับที่ 1 และ 2 คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง กับ คุณภาพของสถานที่และ
อุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า ตามล าดับ แต่ในอันดับที่ 2 ของผู้ประกอบการเห็นว่าเป็น
การจัดกิจกรรมภายในด้วย ซึ่งต่างจากผู้เข้าพักที่เห็นว่าเป็นอาหารเช้าฟรีและมีคุณภาพ มีของว่างให้
ทานตลอดวันเป็นอันดับที่ 3 

จากผลการศึกษาและการวิเคราะห์ทั้งหมดที่กล่าวมาในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
มีสถานบันเทิง ผู้วิจัยสามารถเสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มนี้ โดยเรียงจาก
ความส าคัญจากการวิเคราะห์ของผู้วิจัยได้ดังนี้ 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ส่วนกลางที่เน้นเพ่ือความบันเทิง สามารถใช้งานได้หลากหลาย มี
พ้ืนที่ดูหนัง และสร้างบรรยากาศทางเดินที่รู้สึกกว้างขวาง 

อันดับที่ 2 การบริการที่เน้นที่พนักงานให้ความเป็นกันเอง มีการจัดเตรียม 
อุปกรณ์และกิจกรรมให้ผู้เข้าพักได้มีปฏิสัมพันธ์กัน รวมไปถึงให้ข้อมูลท่องเที่ยวแก่ผู้เข้าพักได้อีกด้วย 

อันดับที่ 3 ห้องพักที่มีอัตราส่วนพอ ๆ กันทั้งห้องพักส่วนตัวและห้องพักรวม 
เพ่ือให้สามารถรองรับลูกค้าได้ทั้ง 2 กลุ่มทั้งเอเชียและยุโรป โดยพ้ืนที่ห้องพักจะต้องมีการแบ่งโซน
เป็นชั้นที่ชัดเจนของพ้ืนที่ห้องพักรวมและห้องพักส่วนตัว 

ภาพที่ 5.1 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศและลักษณะของการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ควรให้ความส าคัญ 
ของกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่มีสถานบันเทิง 
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5.2.2 สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทลในกลุ่มท าเลที่ตั้ง
แบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจ เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ในย่านอโศก ซึ่งเป็นย่าน

พาณิชยกรรมใจกลางเมือง ที่ประกอบไปด้วยบริบทที่เป็นอาคารส านักงานและอาคารพาณิชยกรรม
จ านวนมาก มีรถไฟฟ้า BTS และ MRT ตัดผ่าน ท าให้สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก โดยโฮสเทล
ที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ The Hostel 16 (เดอะ 
โฮสเทลซิกส์ทีน), Matchbox Hostel (แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล) และ Analog Hostel (อนาล็อก โฮสเทล) 

กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีลักษณะรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมแบบการพักผ่อน ซึ่งลูกค้า
หลักของโฮสเทลในกลุ่มนี้ เป็นกลุ่มชาวเอเชีย ซึ่งเป็นกลุ่มที่นิยมพักโฮสเทลตามแนวรถไฟฟ้า อีกทั้ง
ย่านอโศกเป็นย่านที่รายล้อมด้วยย่านของชาวเอเชีย ไม่ว่าจะเป็นย่านชาวญี่ปุ่น ย่านชาวเกาหลี ซึ่ง
ส่งผลให้ลูกค้ากลุ่มนี้เลือกที่จะมาพักในย่านที่มีคนชนชาติเดียวกัน ซึ่งลักษณะห้องพักท่ีผู้ประกอบการ
ท าส่วนใหญ่จะเป็นห้องพักรวม แต่จะมีการให้ความปลอดภัยและความเป็นส่วนตัวที่สูง เนื่องจาก
ต้องการความเป็นส่วนตัวมากกว่าชาวยุโรป โดยสรุปแล้ว ในกลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีรูปแบบการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล ดังนี้ 

1. พ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือการพักผ่อนที่มีขนาดสัดส่วนมากกว่า 60% โดยเป็นพ้ืนที่
นั่งพัก ชมวิวทิวทัศน์ อ่านหนังสือ จิบกาแฟ ฟังเพลงสบาย ๆ  

2. สอดแทรกพ้ืนที่สีเขียวเข้าไปในบางส่วนของโครงการเช่น สวนหน้าทางเข้า 
ต้นไม้ริมระเบียง หรือต้นไม้ในห้องน้ ารวม รวมไปถึงการได้รับวิวที่มีพ้ืนที่สี
เขียวด้วย โดยมีสัดส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางกับพ้ืนที่ห้องพักท่ีเยอะเป็นพิเศษ 

3. เตียงนอนที่ให้ความเป็นส่วนตัว หรือมีการกั้นผนังขึ้นระหว่างเตียง หรือบางที่
มีผ้าม่านที่เตียงนอนด้วย ส่วนของล็อกเกอร์ก็มีความหลากหลายเช่นกัน บาง
โฮสเทลก็ตั้งไว้ที่เตียงนอนเลย บางโฮสเทลก็วางไว้ตรงพ้ืนที่ส่วนกลางนอก
ห้องพัก บางที่อาจมีตู้เซฟส าหรับผู้เข้าพักด้วย 

4. จุดขายที่การออกแบบที่ดูดี มี คุณภาพของสถานที่ เน้นความสะอาดและ
บรรยากาศที่ดี 

5. อุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า มีความพร้อมของสิ่งอ านวยความ
สะดวกที่หลากหลาย เนื่องจากโฮสเทลในกลุ่มนี้จะมีราคาค่อนข้างสูงเมื่อเทียบ
กับโฮสเทลในกลุ่มอ่ืนๆ 
 



141 

 

ส าหรับในส่วนของปัจจัยการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการที่
ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ผู้วิจัยได้สรุปเพ่ือล าดับความส าคัญและให้ผู้ประกอบการ
เข้าใจสิ่งที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ซึ่งสรุปไว้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 5.3 
 
ปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพัก
โฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ
ในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 ท าเลที่ตั้ง X อันดับที่ 1 ผลิตภัณฑ์ 

อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์ X อันดับที่ 2 พนักงาน 
อันดับที่ 3 การบริการ X อันดับที่ 3 ท าเลที่ตั้ง 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก  อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก 

อันดับที่ 2 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม  อันดับที่ 2 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม 
อันดับที่ 3 พ้ืนที่ห้องน้ ารวม  อันดับที่ 3 พ้ืนที่ห้องน้ ารวม 

การบริการและการตลาดที่ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

การบริการและการตลาดที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง X อันดับที่ 1 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์ 

อันดับที่ 2 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์ X อันดับที่ 2 การบริการเป็นกันเอง 
อันดับที่ 2 ความสะอาด, อาหารว่างฟรี  อันดับที่ 3 ความสะอาด 

 
จากตารางที่ 5.3 แสดงปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการ

หรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ใน
ศูนย์กลางธุรกิจ พบว่า  

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็นที่
ต่างกันทั้ง 3 อันดับ โดยที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ง ผลิตภัณฑ์และการบริการ 
ตามล าดับ แต่ผู้เข้าพักกลับให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ พนักงานและท าเลที่ตั้ง ตามล าดับ 
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ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็น
ที่ตรงกันในทุกอันดับ คือ พ้ืนที่ห้องพัก พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม และพ้ืนที่ห้องน้ ารวม ตามล าดับ  

การบริการและการตลาดที่ให้ความส าคัญ  ทั้งผู้ประกอบการและผู้ เข้าพักมี
ความเห็นที่ต่างกันในอันดับที่ 1 และ 2 คือ โดยที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับการบริการอย่าง
เป็นกันเอง กับ คุณภาพของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า ตามล าดับ แต่ผู้
เข้าพักกลับให้ความส าคัญกับคุณภาพของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า กับ
การบริการอย่างเป็นกันเอง ตามล าดับ แต่ในอันดับที่ 3 มีความคิดเห็นตรงกัน คือ ความสะอาด 

จากผลการศึกษาและการวิเคราะห์ทั้งหมดที่กล่าวมาในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ ผู้วิจัยสามารถเสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มนี้ โดยเรียงจาก
ความส าคัญจากการวิเคราะห์ของผู้วิจัยได้ดังนี้ 

อันดับที่ 1 ห้องพักที่เน้นห้องพักรวม แต่มีการให้ความเป็นส่วนตัวภายในเตียง มี
ผนังก้ันหรือติดตั้งผ้าม่านไว้ มีล็อกเกอร์และตู้เซฟด้วย 

อันดับท่ี 2 พ้ืนที่ส่วนกลางเน้นเป็นพ้ืนที่พักผ่อนสบายๆ ไม่เน้นการท ากิจกรรม รับ
วิวและภายใน พ้ืนที่ส่วนกลางมีการแทรกตัวของพ้ืนที่สีเขียวซึ่งเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ 

อันดับที่ 3 คุณภาพของการออกแบบ บรรยากาศที่ดี เน้นความสะอาดเป็นหลัก 
และมีความพร้อมของสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีรองรับการใช้งานของผู้เข้าพักด้วย 

ภาพที่ 5.2 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศและลักษณะของการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ควรให้ความส าคัญ 
ของกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ 
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5.2.3 สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทลในกลุ่มท าเล
ที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางเดินรถไฟฟ้า 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งศูนย์กลางธุรกิจที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า เป็นกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ 

ในย่านพาณิชยกรรมที่อยู่ในรัศมีรถไฟฟ้า ท าให้สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก โดยโฮสเทลที่
เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ Bed Station Hostel 
(เบด สเตชั่น โฮสเทล), One Day Hostel (วันเดย์ โฮสเทล) และ POD Hostel (พีโอดี โฮสเทล) 

กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีลักษณะรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมแบบผสม ซึ่งทั้งแบบการ
พักผ่อนและความบันเทิง เนื่องจากโฮสเทลในกลุ่มนี้ตั้งอยู่ในบริเวณรอบสถานีรถไฟฟ้า ท าให้ผู้เข้าพัก
สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก จึงส่งผลให้มีกลุ่มลูกค้าท้ัง 2 กลุ่ม ทั้งยุโรปและเอเชีย จึงส่งผล
ให้ลักษณะทางกายภาพและการบริการที่ใช้ ออกมาจึงมีลักษณะที่ผสมกัน ซึ่งจะมีรายละเอียดในแต่
ละส่วนที่แตกต่างกันไป ห้องพักมีทั้งห้องแบบส่วนตัวและห้องพักรวม โดยสรุปแล้ว ในกลุ่มท าเลที่ตั้งนี้
มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทล ดังนี้ 

1. พ้ืนที่ส่วนกลางเป็นพ้ืนที่จะมีการใช้งานที่เอนกประสงค์ สามารถใช้งานได้
หลากหลายรูปแบบ มีพ้ืนที่กิจกรรม พ้ืนที่ดูหนัง และพ้ืนที่พักผ่อน อ่าน
หนังสือในตัวอีกด้วย  

2. พ้ืนที่คาเฟ่อยู่ในชั้นล่างสุด ขายอาหารหรือเครื่องดื่มในโครงการเนื่องจากอยู่
โครงการอยู่ในแนวรถไฟฟ้าท าให้มีลูกค้าเข้ามาได้ 

3. เตียงนอนที่ให้ความเป็นส่วนตัว มีการกั้นผนังขึ้นระหว่างเตียง หรือบางที่มี
ผ้าม่านที่เตียงนอนด้วย  

4. จุดขายที่การออกแบบที่ดูดี มีคุณภาพของสถานที่ เน้นความสะอาดที่ดี 
5. อุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า มีความพร้อมของสิ่งอ านวยความ

สะดวกทีห่ลากหลาย เนื่องจากโฮสเทลในกลุ่มนี้จะมีราคาค่อนข้างสูงเมื่อเทียบ
กับโฮสเทลในกลุ่มอ่ืนๆ เหมือนโฮสเทลในกลุ่มท่ี 2 

6. การให้บริการที่เป็นกันเอง พนักงานสามารถท ากิจกรรมร่วมกับผู้เข้าพักได้ มี
การเตรียมอุปกรณ์ส าหรับการสังสรรค์ไว้ให้ ไม่ว่าจะเป็นเกมส์บอร์ด โต๊ะพูล  

  
ส าหรับในส่วนของปัจจัยการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการที่

ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ผู้วิจัยได้สรุปเพ่ือล าดับความส าคัญและให้ผู้ประกอบการ
เข้าใจสิ่งที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ซึ่งสรุปไว้ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.4 
 
ปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพัก
โฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางเดินรถไฟฟ้า 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ
ในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 พนักงาน X อันดับที่ 1 ท าเลที่ตั้ง 

อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์  อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์ 
อันดับที่ 3 ท าเลที่ตั้ง, ราคา X อันดับที่ 3 พนักงาน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก  อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม  อันดับที่ 2 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม 
อันดับที่ 3 พ้ืนที่ห้องน้ ารวม X อันดับที่ 3 พ้ืนที่ครัวและทานอาหาร 

การบริการและการตลาดที่ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

การบริการและการตลาดที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง  อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง 

อันดับที่ 2 การจัดกิจกรรมภายใน X อันดับที่ 2 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์ 
อันดับที่ 3 การให้ข้อมูลการท่องเที่ยว X อันดับที่ 3 ความสะอาด 

 
จากตารางที่ 4.29 แสดงปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการ

บริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ตามแนวเส้นทางเดินรถไฟฟ้า พบว่า  

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็นที่
ต่างกันในอันดับที่ 1 และ 3 ซึ่งในอันดับที่ 1 ผู้ประกอบเห็นว่าพนักงานมีความส าคัญท่ีสุด แต่ผู้เข้าพัก
เห็นว่าเป็นท าเลที่ตั้งที่มีความส าคัญที่สุด ต่อมาในความส าคัญอันดับที่ 2 ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้า
พักมีความคิดเห็นที่ตรงกัน คือ ผลิตภัณฑ์ ส่วนในอันดับที่ 3 ผู้ประกอบเห็นว่าเป็นท าเลที่ตั้งและราคา 
แต่ผู้เข้าพักเห็นว่าเป็นพนักงาน 

ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็น
ที่ตรงกันในอันดับที่ 1 และ 2 คือ พ้ืนที่ห้องพักและพ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม ตามล าดับ แต่ในอันดับ
ที่ 3 ผู้ประกอบการคิดว่าเป็นพื้นที่ห้องน้ ารวม แต่ผู้เข้าพักกลับคิดว่าเป็นพ้ืนที่ครัวและทานอาหาร 
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การบริการและการตลาดที่ให้ความส าคัญ  ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมี
ความเห็นที่ตรงกันในอันดับที่ 1 คือ การบริการอย่างเป็นกันเองเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุด ซึ่งในอันดับที่ 2 
และ 3 ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความคิดเห็นที่ต่างกัน โดยผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญกับ
การจัดกิจกรรมภายในและการให้ข้อมูลท่องเที่ยว ตามล าดับ แต่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญกับคุณภาพ
ของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ความพร้อมของสิ่งอ านวยความ
สะดวกและความสะอาด ตามล าดับ 

จากผลการศึกษาและการวิเคราะห์ทั้งหมดที่กล่าวมาในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ตามแนวเส้นทางเดินรถไฟฟ้า ผู้วิจัยสามารถเสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มนี้ 
โดยเรียงจากความส าคัญจากการวิเคราะห์ของผู้วิจัยได้ดังนี้ 

อันดับที่ 1 ห้องพักที่เน้นห้องพักรวม แต่มีการให้ความเป็นส่วนตัวภายในเตียง มี
ผนังก้ันหรือติดตั้งผ้าม่านไว้ มีล็อกเกอร์และตู้เซฟด้วย  

อันดับท่ี 2 พ้ืนที่ส่วนกลางที่มีขนาดกว้างขวาง สามารถมีการปรับเปลี่ยนให้ใช้งาน
ได้เอนกประสงค ์สามารถใช้ได้ท้ังเพ่ือการพักผ่อนและเพ่ือความบันเทิงและมีพ้ืนที่คาเฟ่ประกอบด้วย 

อันดับที่ 3 การให้บริการที่เป็นกันเอง พนักงานสามารถท ากิจกรรมร่วมกับผู้เข้า
พักได้ มีการเตรียมอุปกรณ์ส าหรับการสังสรรค์ไว้ให้  

ภาพที่ 5.3 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศและลักษณะของการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ควรให้ความส าคัญ 
ของกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางเดินรถไฟฟ้า 
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5.2.4 สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทลในกลุ่มท าเล
ที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบเมืองเก่าในกรุงเทพฯ คือ ย่านพระนคร เกาะ

รัตนโกสินทร์ ซึ่งตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่มีบริบทโดยรอบเป็นอาคาร
เก่า ชุมชนเก่าแก่และมีลักษณะเฉพาะตัว โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับ
ความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ Here Hostel (เฮีย โฮสเทล), Golden Mountain Hostel 
(โกลเด้น เมาท์เท่น โฮสเทล) และ Once Again Hostel (วันซ์ อะเกน โฮสเทล) 

กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีลักษณะรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมแบบการพักผ่อน ซึ่งลูกค้า
หลักของโฮสเทลในกลุ่มนี้มีทั้งลูกค้าชาวยุโรปและเอเชีย แต่จะค่อนข้างไปทางลูกค้าชาวยุโรป 
เนื่องจากท าเลที่ตั้งนี้เป็นย่านสถานที่ท่องเที่ยว ซึ่งดึงดูดลูกค้าชาวยุโรปมากกว่า แต่ชาวยุโรปที่เข้าพัก
ในท าเลที่ตั้งนี้เป็นกลุ่มที่มีก าลังจ่ายกว่าชาวยุโรปที่พักในย่านข้าวสาร ซึ่งไม่เน้นความบันเทิงเท่าที่ควร 
แต่จะเน้นเพ่ือการพักผ่อนและซึมซับความเป็นวัฒนธรรมท้องถิ่นในย่านนั้นๆ ลักษณะทางกายภาพ
และการบริการจึงเน้นไปที่การพักผ่อนมากกว่า ห้องพักมีทั้งห้องแบบส่วนตัวและห้องพักรวม รวม 
โดยสรุปแล้ว ในกลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล ดังนี้ 

1. พ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือการพักผ่อนที่มีลักษณะคล้ายคาเฟ่ นั่งชมวิวทิวทัศน์ อ่าน
หนังสือ และมีพ้ืนที่กิจกรรมนิดหน่อย โดยมีสัดส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลางกับ
พ้ืนที่ห้องพักท่ีเยอะเป็นพิเศษ โดยมีมากกว่า 60% ของพ้ืนที่ทั้งหมด 

2. เตียงนอนที่มีความเป็นส่วนตัวสูงมาก มีลักษณะเป็นบล็อก มีผนังกั้นระหว่าง
เตียง มีผ้าม่านก้ันอีกชั้นหนึ่ง และมีล็อกเกอร์อยู่ที่เตียงผู้เข้าพักเลย 

3. ระบบความปลอดภัยที่ค่อนข้างสูง มีประตูกั้นแบ่งโซนชัดเจน ใช้ระบบคีย์
การ์ดในทุกส่วน ทั้งประตูทางเข้า ประตูแบ่งโซนผู้เข้าพักและประตูห้องพัก 

4. การออกแบบโครงการและการบริการที่สะท้อนเอกลักษณ์ความเป็นชุมชนของ
ย่านนั้น ๆ การใช้อาคารเก่ามาปรับปรุงใหม่ 

5. การให้ข้อมูลท่องเที่ยวแบบคนในท้องที่แก่ผู้เข้าพัก การแนะน าถึงวิถีชีวิตคน
ในชุมชน อาหารพื้นถิ่น 
 

ส าหรับในส่วนของปัจจัยการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการที่
ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ผู้วิจัยได้สรุปเพ่ือล าดับความส าคัญและให้ผู้ประกอบการ
เข้าใจสิ่งที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ซึ่งสรุปไว้ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.5 
 
ปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพัก
โฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ
ในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 ผลิตภัณฑ์  อันดับที่ 1 ผลิตภัณฑ์ 

อันดับที่ 2 ท าเลที่ตั้ง  อันดับที่ 2 ท าเลที่ตั้ง 
อันดับที่ 3 พนักงาน  อันดับที่ 3 พนักงาน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก  อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม  อันดับที่ 2 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม 
อันดับที่ 3 พ้ืนที่ครัวและทานอาหาร X อันดับที่ 3 พ้ืนทีห่้องน้ ารวม 

การบริการและการตลาดที่ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

การบริการและการตลาดที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง  อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง 

อันดับที่ 2 การจัดกิจกรรมภายใน X อันดับที่ 2 ความสะอาด 
อันดับที่ 3 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์  อันดับที่ 3 คุณภาพสถานที่/อุปกรณ์ 

 
จากตารางที่ 4.30 แสดงปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการ

บริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมและเมืองเก่า พบว่า  

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็นที่
ตรงกันโดยให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์เป็นอันดับ 1 รองลงมาเป็นท าเลที่ตั้งและพนักงาน ตามล าดับ 

ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็น
ที่ตรงกันในอันดับที่ 1 และ 2 คือ พื้นที่ห้องพักและ พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม ตามล าดับ แต่ในอันดับ
ที่ 3 มีความคิดเห็นต่างกัน ซึ่งผู้ประกอบการคิดว่าเป็นพื้นที่ครัวและทานอาหาร แต่ผู้เข้าพักโฮสเทลก
ลับคิดว่าเป็นพื้นที่ห้องน้ ารวม 
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การบริการและการตลาดที่ให้ความส าคัญ  ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมี
ความเห็นที่ตรงกันในอันดับที่ 1 และ 3 คือ การบริการอย่างเป็นกันเองเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุด และ
คุณภาพของสถานที่และอุปกรณ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า มีความพร้อมของสิ่งอ านวยความ
สะดวกและความสะอาดเป็นอันดับที่ 3 แต่ในอันดับที่ 2 มีความคิดเห็นต่างกัน ซึ่งผู้ประกอบการคิดว่า
เป็นการจัดกิจกรรมภายในโฮสเทล แต่ผู้เข้าพักโฮสเทลกลับคิดว่าความสะอาด 

จากผลการศึกษาและการวิเคราะห์ทั้งหมดที่กล่าวมาในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบ
วัฒนธรรมและเมืองเก่า ผู้วิจัยสามารถเสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มนี้ โดยเรียง
จากความส าคัญจากการวิเคราะห์ของผู้วิจัยได้ดังนี้ 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพักที่ให้ความเป็นส่วนตัวภายในเตียงสูงมาก มีผนังกั้นและ
ติดตั้งผ้าม่าน มีล็อกเกอร์ที่เตียงนอนผู้เข้าพักและมีการให้ระบบความปลอดภัยที่มากกว่าด้วย  

อันดับที่ 2 การน าเสนอความเป็นชุมชนผ่านการออกแบบและการบริการ รวมไป
ถึงการให้ข้อมูลท่องเที่ยวแบบ Local แก่ผู้เข้าพัก  

อันดับที่ 3 การบริการที่เน้นที่พนักงานให้ความเป็นกันเอง มีการจัดเตรียม 
อุปกรณ์และกิจกรรมให้ผู้เข้าพักได้มีปฏิสัมพันธ์กัน  

ภาพที่ 5.4 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศและลักษณะของการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ควรให้ความส าคัญ 
ของกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า 
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5.2.5 สรุปผลการศึกษารูปแบบการสร้างสร้างมูลค่าเพิ่มของโฮสเทลในกลุ่มท าเล
ที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  

 
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งที่มีลักษณะแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิงในกรุงเทพฯ คือ ย่าน

ข้าวสาร ซึ่งตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่มีบริบทโดยรอบเป็นอาคารเก่า 
ชุมชนเก่าแก่และมีลักษณะเฉพาะตัว ประกอบกับในย่านนั้นมีสถานบันเทิงจ านวนมากซึ่งจุดที่ดึงดูด
ความสนใจของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติได้ดี โดยโฮสเทลที่เลือกมาเป็นกรณีศึกษา เป็นโฮสเทลที่ได้รับ
ความนิยมทางออนไลน์ 3 แห่ง คือ  Suneta Hostel Khaosan (สุ เนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร) ,     
3HOWw Hostel (ทรี ฮาวว์ โฮสเทล) และ Bewel Hostel (บีเวล โฮสเทล) 

กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีลักษณะรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมแบบความบันเทิง เนื่องจาก
ในบริเวณใกล้เคียงมีสถานบันเทิงในย่านข้าวสาร อีกท้ังโฮสเทลในกลุ่มนี้ตั้งอยู่ในย่านวัฒนธรรม จึงท า
ให้ลูกค้าหลักที่เข้าพักเป็นชาวยุโรป เนื่องจากย่านข้าวสารเป็นย่านที่เปรียบเสมือน Hub ของนัก
เดินทางแบบแบ็กแพ็กเกอร์ ซึ่งส่วนใหญ่เป็นชาวยุโรป ลักษณะเด่นของโฮสเทลในย่านนี้มีราคาถูกมาก
และมีลักษณะพ้ืนที่และการบริการเพื่อความบันเทิงและการท ากิจกรรมร่วมกัน ซึ่งต่างจากกลุ่มท าเลที่ 
4 ที่อยู่ในย่านที่ใกล้เคียงกัน อีกทั้งห้องพักส่วนใหญ่ในย่านนี้เป็นห้องพักรวม รวม โดยสรุปแล้ว ใน
กลุ่มท าเลที่ตั้งนี้มีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทล ดังนี้ 

1. การวางผังโดยให้พ้ืนที่ส่วนกลางอยู่แค่เพียงส่วนชั้นล่าง  เพ่ือให้ผู้เข้าพักมา
รวมตัวกันและมีโอกาสได้ท ากิจกรรมร่วมกัน 

2. พ้ืนที่ส่วนกลางเน้นเพ่ือความบันเทิง พ้ืนที่ส่วนกลางที่มีจะเป็นพ้ืนที่ท า
กิจกรรมร่วมกัน มีห้องเกมส์หรือพ้ืนที่เล่นเกมส์ให้ รวมไปถึงพ้ืนที่ที่สามารถ
สังสรรค์กับผู้เข้าพักคนอื่น ๆ ได้ 

3. รูปแบบเตียงนอนที่หลากหลาย แล้วแต่โฮสเทล ในบางโฮสเทลจะมีผนังกั้น
หรือผ้าม่านติดตั้งอยู่  

4. การให้บริการที่เป็นกันเอง พนักงานสามารถท ากิจกรรมร่วมกับผู้เข้าพักได้ มี
การเตรียมอุปกรณ์ส าหรับการสังสรรค์ไว้ให้ ไม่ว่าจะเป็นเกมส์บอร์ด โต๊ะพูล 
รวมไปถึงมีการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ไว้ด้วย  

5. ราคาที่ถูกและรวมทุกอย่าง รวมอาหารเช้าและอาหารว่างฟรี  
 
ส าหรับในส่วนของปัจจัยการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการที่

ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ผู้วิจัยได้สรุปเพ่ือล าดับความส าคัญและให้ผู้ประกอบการ
เข้าใจสิ่งที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ ซึ่งสรุปไว้ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.6 
 
ปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการบริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพัก
โฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ปัจจัยการตลาดที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญ
ในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 ท าเลที่ตั้ง X อันดับที่ 1 พนักงาน 

อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์ X อันดับที่ 2 ท าเลที่ตั้ง 
อันดับที่ 3 การบริการ  อันดับที่ 3 การบริการ 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

ลักษณะทางกายภาพที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก  อันดับที่ 1 พ้ืนที่ห้องพัก 

อันดับที่ 2 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม  อันดับที่ 2 พ้ืนที่พักผ่อนและกิจกรรม 
อันดับที่ 3 พ้ืนที่ห้องน้ ารวม  อันดับที่ 3 พ้ืนที่ห้องน้ ารวม 

การบริการและการตลาดที่ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญในพัฒนาโครงการโฮสเทล 

ผล
ตรงกัน 

การบริการและการตลาดที่ผู้เข้าพักให้
ความส าคัญในตัดสินใจเลือกพักโฮสเทล 

อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง  อันดับที่ 1 การบริการเป็นกันเอง 

อันดับที่ 2 การจัดกิจกรรมภายใน X อันดับที่ 2 อาหารเช้า/อาหารว่างฟรี 
อันดับที่ 3 การให้ข้อมูลท่องเที่ยว X อันดับที่ 3 ความสะอาด, กิจกรรม 

 
จากตารางที่ 4.31 แสดงปัจจัยทางการตลาด ลักษณะทางกายภาพ และการ

บริการหรือการตลาดที่ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ พบว่า  

ปัจจัยการตลาดที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็นที่
ต่างกันในอันดับที่ 1 และ 2 คือ โดยที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ง และผลิตภัณฑ์ 
ตามล าดับ แต่ผู้เข้าพักกลับให้ความส าคัญกับพนักงาน และท าเลที่ตั้ง ตามล าดับ แต่ในอันดับที่ 3 มี
ความคิดเห็นตรงกัน คือ การบริการ 

ลักษณะทางกายภาพที่ให้ความส าคัญ ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความเห็น
ที่ตรงกันโดยให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ห้องพักเป็นอันดับ 1 รองลงมาเป็นพื้นที่พักผ่อนและกิจกรรม และ
พ้ืนที่ห้องน้ ารวม ตามล าดับ 



151 

 

การบริการและการตลาดที่ให้ความส าคัญ  ทั้งผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมี
ความเห็นที่ตรงกันในอันดับที่ 1 คือ การบริการอย่างเป็นกันเองเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุด ซึ่งในอันดับที่ 2 
และ 3 ผู้ประกอบการและผู้เข้าพักมีความคิดเห็นที่ต่างกัน โดยผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญกับ
การจัดกิจกรรมภายในและการให้ข้อมูลท่องเที่ยว ตามล าดับ แต่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญกับอาหารเช้า
และอาหารว่างที่ฟรี และความสะอาดกับการจัดกิจกรรมภายใน ตามล าดับ 

จากผลการศึกษาและการวิเคราะห์ทั้งหมดที่กล่าวมาในกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่
อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ ผู้วิจัยสามารถเสนอแนวทางการพัฒนาโครงการโฮสเทลในกลุ่มนี้ โดยเรียงจาก
ความส าคัญจากการวิเคราะห์ของผู้วิจัยได้ดังนี้ 

อันดับที่ 1 พ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิงที่จัดสรรไว้เป็นพ้ืนที่สังสรรค์ ท า
กิจกรรมและปฏิสัมพันธ์กันระหว่างผู้เข้าพัก 

อันดับที่ 2 ราคาถูก และเป็นราคาที่รวมทุกอย่างแล้ว มีการให้บริการอาหารว่าง
และอุปกรณ์อาบน้ าฟรี อีกท้ังของที่ให้ต้องมีคุณภาพด้วย 

อันดับที่ 3 การบริการที่พนักงานให้ความเป็นกันเอง ให้ความรู้สึกเหมือนเพ่ือน 
ชวนพูดคุย และช่วยวางแผนการท่องเที่ยว 

ภาพที่ 5.5 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศและลักษณะของการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ควรให้ความส าคัญ 
ของกลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง 
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5.3 สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 
 

รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ์กับท าเลที่ตั้ง
ของโฮสเทล อีกทั้งกลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทลก็มีความสัมพันธ์กับท าเลที่ตั้ ง รวมไปถึงรูปแบบการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมก็มีความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าที่เข้าพักด้วย ซึ่งงานวิจัยนี้สามารถตอบสมมติฐานของการ
วิจัยได้ ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์แยกออกเป็นกลุ่มลักษณะของท าเลที่ตั้งที่สัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าผู้
เข้าพักโฮสเทล ดังนี้ 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจ เป็นกลุ่มท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านพาณิชยกรรมใจกลางเมือง 
ซึ่งมีการเดินทางที่สะดวก มีเส้นทางเดินรถไฟฟ้า ท าให้ลูกค้าที่เลือกพักในกลุ่มท าเลนี้มีทั้งชาวเอเชีย
และชาวยุโรป ซึ่งโฮสเทลในกลุ่มท าเลนี้มีลักษณะของพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีขนาดใหญ่ มีจ านวนหลายชั้น
เนื่องจากโฮสเทลในกลุ่มนี้มีการปรับปรุงจากอาคารพาณิชย์ที่อยู่ใจกลางเมือง พื้นที่ส่วนกลางหลักๆจะ
มีพ้ืนที่ลักษณะคล้ายคาเฟ่หรือมีร้านกาแฟภายในโครงการด้วย ส่วนห้องพักก็จะมีรูปแบบที่
หลากหลายกันไปตามโฮสเทลขึ้นอยู่กับว่าอยู่ในลักษณะบริบทแบบไหน 

กลุ่มท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรม เป็นกลุ่มท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านสถานที่ท่องเที่ยว
ส าคัญของกรุงเทพมหานคร ซึ่งลูกค้าหลักที่เข้าพักส่วนใหญ่เป็นชาวยุโรป แต่ทั้ง 2 กลุ่มท าเลที่ตั้งที่
ผู้วิจัยจ าแนกมามีลักษณะที่แตกต่างกันมาก โดยกลุ่มที่ 4 เป็นกลุ่มชาวยุโรปที่มีก าลังจ่ายและชาว
เอเชีย ลักษณะของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมจะเป็นไปในพื้นที่เพ่ือการพักผ่อนและรูปแบบเตียงนอน
ที่มีความเป็นส่วนตัวสูงกว่า โฮสเทลให้ความส าคัญกับความปลอดภัยมากกว่า แต่กลุ่มที่ 5 ย่าน
ข้าวสารจะเป็นชาวยุโรปทั่วไปที่เน้นราคาถูก ห้องพักจะไม่ค่อยมีการสร้างมูลค่าเพ่ิมเท่าที่ควร แต่จะ
เพ่ิมมูลค่าในส่วนของการบริการและพ้ืนที่ส่วนกลางที่เป็นพ้ืนที่เพ่ือความบันเทิง เน้นการสังสรรค์และ
ท ากิจกรรมร่วมกัน 

ภาพที่ 5.5 แผนภาพแสดงการอภิปรายผลการศึกษาจ าแนกตามกลุ่มท าเลและกลุ่มผู้เข้าพัก 
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ซึ่งการจากสรุปและอภิปรายผลในเชิงกลุ่มท าเลที่ตั้งแล้ว ผู้วิจัยจึงได้สรุปเพ่ิมเติมในส่วน
ของกลุ่มผู้เข้าพักโฮสเทลที่มีความสัมพันธ์กับรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยที่ 

ลูกค้าชาวยุโรป มีพฤติกรรมจะชอบการปฎิสัมพันธ์ระหว่างช่วงการเข้าพัก ดังนั้นจึงสร้าง
มูลค่าให้กับพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิงและกิจกรรมที่ส่งเสริมการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้เข้าพักได้  

ลูกค้าชาวเอเชีย มีพฤติกรรมชอบความเป็นส่วนตัว จึงเพ่ิมมูลค่าให้กับพ้ืนที่ของห้องพัก
ให้เพ่ิมความเป็นส่วนตัวและพ้ืนที่ส่วนกลางส าหรับการพักผ่อน ซึ่งภาพรวมมุ่งเน้นการออกแบบให้มี
ความโดดเด่น พร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีคุณภาพ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 
 

5.4.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการโฮสเทล 
 

งานวิจัยนี้เป็นการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่ง เป็นการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลจะสะท้อนลูกค้าที่เข้าพักในปัจจุบัน แต่เนื่องจากในอนาคตมีแนวโน้มที่คน
ออกท่องเที่ยวแบบประหยัดมากขึ้น ส่งผลให้โฮสเทลมีจ านวนที่มากขึ้นเรื่อย ๆ เช่นกัน โฮสเทลที่
เกิดข้ึนอาจต้องมีการรองรับไลฟ์สไตล์หรือวิถีชีวิตของคนรุ่นใหม่ รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าที่ขยายฐานลูกค้า
จากเดิมที่เป็นนักเดินทางแบบแบ็กแพ็กเกอร์ ซึ่งต้องมีการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่ตอบสนองกับความ
ต้องการของคนกลุ่มใหม่ ๆ ทั้งในเชิงลักษณะทางกายภาพและการบริการ อีกท้ังเรื่องสื่อออนไลน์และ
เทคโนโลยีในอนาคตอาจจะมีการพัฒนามากขึ้นเรื่อย ๆ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถน ามาสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทลได้อีกด้วย 

 
5.4.2 ข้อเสนอแนะส าหรับสถาปนิกผู้ออกแบบโครงการ 

 
ส าหรับการสร้างมูลค่าเพ่ิมทางการออกแบบของสถาปนิก สถาปนิกควรจะทราบ

ในเรื่องของการตลาดและกลุ่มลูกค้าในท าเลที่ตั้งนั้น ๆ เพ่ือออกแบบให้ตอบโจทย์และตอบสนองต่อ
ความต้องการของผู้เข้าพักทั้งในเชิงการวางผัง รูปแบบสถาปัตยกรรม และองค์ประกอบที่อยู่ภายใน 
เช่น การออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีรูปแบบแปลกใหม่ให้ความบันเทิงที่สร้างความสนใจแก่ลูกค้าชาว
ยุโรป หรือ การออกแบบอาคารที่โดดเด่น มีแนวคิดแปลกใหม่ เพ่ือสร้างความสงบและการพักผ่อนที่ดี
ที่เหมาะส าหรับลูกค้าชาวเอเชีย เป็นต้น 
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5.4.3 ข้อเสนอแนะส าหรับนักพัฒนาของหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 

ส าหรับนักพัฒนาของหน่วยงานภาครัฐและเอกชน จะต้องทราบว่าลูกค้าที่เข้าพัก
ในกลุ่มท าเลที่ตั้งนั้น ๆ เป็นกลุ่มไหน เพ่ือที่จะสามารถวางกลยุทธ์และวางแผนการพัฒนาการ
ท่องเที่ยวและพัฒนาเมืองที่สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักโฮสเทล 

 
5.4.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยต่อไป 
 

ในส่วนข้อเสนอแนะในงานวิจัยต่อไป อาจมีการศึกษาในประเด็นอ่ืนๆของโฮสเทล
ได้เช่นกัน  ไม่ว่าจะเป็นการศึกษาในเชิงของการบริหารจัดการโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้ง 
การศึกษารูปแบบการพัฒนาโครงการที่เหมาะสมของโฮสเทล การศึกษาความต้องการของผู้เข้าพัก
โฮสเทลรุ่นใหม่ในสังคมเทคโนโลยี รวมไปถึงการศึกษาในเชิงพัฒนาการของรูปแบบการพัฒนา
โครงการโฮสเทลในอดีต ปัจจุบัน และหาแนวโน้มของโฮสเทลในอนาคต ซึ่งสามารถต่อยอดองค์
ความรู้เกี่ยวกับพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทลได้ 
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รายการอ้างอิง 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮสเทล 

 

 

แบบสัมภาษณ์งานวิจัยเรื่อง 

“การศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพิ่มในการพัฒนาโครงการ 

ท่ีพักอาศัยประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร” 
 

ค าชี้แจง : แบบสัมภาษณ์นี้ใช้ประกอบการท าวิทยานิพนธ์ระดับปริญญาโท สาขาวิชาสถาปัตยกรรม 
คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จัดท าเพ่ือศึกษารูปแบบการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมในการพัฒนาโครงการที่พักอาศัยประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร  ซึ่งแบบ
สัมภาษณ์ประกอบด้วย 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดในการพัฒนาโครงการโฮสเทล  
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของโฮสเทล  
จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากที่สุด ผู้วิจัยขอ

รับรองข้อมูลของท่านจะถูกน าไปใช้เฉพาะในการศึกษาวิจัยเท่านั้น และผู้วิจัยขอถือโอกาสขอพระคุณ
ทุกท่านที่ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดีท่ีกรุณาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 

กฤษฎา   ฉัฐมะ 

นักศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชาสถาปัตยกรรม 

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
 
 
 
 
 
 

คณะสถาปัตยกรรมศาสตรแ์ละการผังเมือง มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร์ 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University, Rangsit Campus, Pathumthani 12121 
Tel. +66 (0) 2986 9434, +66 (0) 2986 9605-6 Fax +66 (0) 2986 8067 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ชื่อ.............................................................. ............................... ชาย    หญิง     อายุ..............ปี 
ต าแหน่ง.................................................................................. ................................................................ 
ชื่อโฮสเทล..................................................................................... ที่ตั้ง...................... ........................... 
ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจโฮสเทล     1 – 3 ปี     4 - 6 ปี    
                                                    7 - 9 ปี     อ่ืนๆ...............ปี 
จ านวนเตียงที่ให้บริการ........................เตียง   จ านวนห้องพัก...............................ห้อง 
สัดส่วนของห้องพัก   ห้องพักรวม.................เตียง        ห้องพักส่วนตัว..................เตียง 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดในการพัฒนาโครงการโฮสเทล  

1. ท าไมถึงคิดริเริ่มหรือเล็งเห็นโอกาสที่จะประกอบธุรกิจโฮสเทล 

..................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................. 

..................................................................................................................................................  
2. แนวคิดในการเริ่มต้นหรือการพัฒนาโครงการโฮสเทลเป็นอย่างไร 

..................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................. 

..................................................................................................................................................  

.................................................................................................................................................. 
3. ท าไมต้องพัฒนาโครงการโฮสเทลที่ต าแหน่งที่ตั้งแห่งนี้ 

..................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................. 
4. กลุ่มลูกค้าที่เข้าพักเป็นลูกค้ากลุ่มไหน ลักษณะการเข้าพัก มีพฤติกรรมหรือความชอบห้องพัก

แบบไหน 

.................................................................................................................................................. 

..................................................................................................................................................  

..................................................................................................................................................  
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5. คุณมีวิธีบริหารเตียงยังไง จัดเรต จัดสรรห้อง และห้องแบบไหนขายดีที่สุด 

..................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................. 

..................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................  

.................................................................................................................................................. 
 

6. ถ้ามองในแง่ของการตลาด ปัจจัยการตลาดอันไหนที่ให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการ      

( 1= ส าคัญมากที่สุด, 7= ส าคัญน้อยที่สุด) 

............ ด้านผลติภัณฑ์ (Product)………………………………………………………………… 

............ ด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่าย (Place)………………………………………………… 

............ ด้านราคา (Price)………………………………………………………………………… 

............ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)……………………………… 

............ ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)………………………………… 

............ ด้านบุคลากร (People)……………………………………… 

............ ด้านกระบวนการใหบ้ริการ (Process)…………………………………………  
 

7. ลักษณะทางกายภาพหรือพ้ืนที่ใดท่ีให้ความส าคัญในการพัฒนาโครงการ (จัดอันดับ 1 – 3 ) 

7.1 ........................................................................................................................................... 

...................................................................................................................... ..................... 
7.2 ........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 
7.3 ........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 
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8. ท่านมีการบริการ กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ จุดขายหรือมาร์เกตติ้งใดที่ให้ความส าคัญและใช้

ในการพัฒนาโครงการ  

(จัดอันดับ 1 – 3 ) 
8.1 ........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 
8.2 ........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 
8.3 ........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 
 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของโฮสเทล  

1. ท่านคิดว่าอะไรเป็นจุดแข็งของโฮสเทลของท่านที่ส่งผลต่อความส าเร็จของโครงการ 

(Key Success Factor) 
...........................................................................................................................................
...........................................................................................................................................
...........................................................................................................................................
........................................................................................................................................... 
 

2. ยอดการเข้าพัก (Absorption Rate) และผลตอบแทนของโฮสเทลเป็นอย่างไร 

...........................................................................................................................................

........................................................................................................................................... 
 

3. ผลตอบรับจากลูกค้าจากการเข้าพักโฮสเทลเป็นอย่างไร 

...........................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

................................................................................................................................. .......... 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล 

 

Research Questionnaire 

“A Study of Value Added Approach in Hostel Development in Bangkok” 

 

Objective: This questionnaire is part of a thesis for the Master of Architectural Program, 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University.  The aim of the 
questionnaire is to gather the research information, under the topic of “A Study of 
Value Added Approach in Hostel Development in Bangkok”. This questionnaire has 2 
parts is 

Part 1 Data about General information of Hostel Customer. 
Part 2 Data about Marketing Factors caused to choose to stay in this hostel. 
Part 3 Data about Customer Expect in physical and service of this hostel. 

Please kindly the question below. All information will be reserved only for the research 
purpose and will be kept as confidential and thank you for your kind participation.  
 

Sincerely, 
Kritsada   Chatthama 

Architecture Master Degree Student 
Faculty of Architecture and Planning 

Thammasat University 
 
 
 
 

คณะสถาปัตยกรรมศาสตรแ์ละการผังเมือง มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร์ 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University, Rangsit Campus, Pathumthani 12121 
Tel. +66 (0) 2986 9434, +66 (0) 2986 9605-6 Fax +66 (0) 2986 8067 
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Part 1 Data about General information of Hostel Customer. 
  Name…………………………………………………………….......... Male    Female   
Nationality   Thai   Foreigner 
        Please specific............................... 

Travelers Type   Families   Group of Friends  

   Couples   Solo Travelers 
   Business Travelers 

Type of room do 
you stay 

 Private Room   Dormitory 

 
Part 2 Data about Marketing Factors caused to choose to stay in this hostel. 
         Rating the level of importance of the following marketing factors (7P’s) in the 
decision making process to stay in this hostel. 
............ Product………………………………………………………………………………………..………………………… 
          (Architecture, Design and Decoration, Space Planning) 
............ Place………………………………………………………………………………………………………….…………… 
          (Travel Agency, Reservation Channel, Social Media) 
............ Price………………………………………………………………………………….……………………………………… 
          (Room rate, Value for Money) 
............ Promotion……………………………………………………………………………………………………………… 
          (Package for Tour guide and Special service) 
............ Physical Evidence…………………………………………………………………..……………………………… 
          (Location, Node, Context, Surrounding) 
............ People……………………………………………………………………….……………………………..……………… 
          (Staff, Service Mind) 
............ Process…………………………………………………………………………………..………………………………… 
          (Operation, Check in - Check out, Equipment) 
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Part 3 Data about Customer Expect in physical and service of this hostel. 
1. What do you expect to stay at the hostel? (Physical Expect) 

8.4 ...................................................................................................................................................  
      ...................................................................................................................... ............................ 
      .................................................................................................................................................. 
8.5 .................................................................................................................................................. 
      ..................................................................................................................................................      
      .................................................................................................................................................. 
8.6 ...................................................................................................................................................  

         ....................................................................................................................... ............................ 
     ................................................................................................................................................... 

 
2. What do you expect to stay at the hostel? (Service Expect) 

2.1 .................................................................................................................................... .............. 
     .................................................................................................................................................. 
     ................................................................................................................................................... 
2.2 .................................................................................................................................................. 
     ........................................................ .............................................................. .......................... 

....................................................................................................................... ............................ 
2.3 .................................................................................................................................................. 
     ................................................................................................................................................... 
     ................................................................................................................................................... 

 
Other Suggestion............................................................................................................. ................. 
……………………………………………………………………………………………………………………………….………..……
………………………………………………………………………………………………………………………………….………… 
 
 
------------------------------------------------------------- Thank you for your kind participation ----------------------------------------------------------- 
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ภาคผนวก ค 

การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลกรณีศึกษา 15 โครงการ 

การศึกษาจากโฮสเทลกรณีศึกษาที่ได้ท าการคัดเลือกไว้ในบทที่ 3 จ านวน 15 โครงการ 
ใน 5 กลุ่มท าเลที่ตั้ง ๆ ละ 3 โครงการ ซึ่งมีดังนี้ 

กลุ่มท่ี 1 ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในย่านสถานบันเทิง  
(1) Lub D Silom Hostel (หลับดี โฮสเทล สีลม) 
(2) HQ Hostel (เฮชคิว โฮสเทล) 
(3) Thrive the Hostel (ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 2 ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ  

(4) The Hostel 16 (เดอะ โฮสเทลซิกส์ทีน) 
(5) Matchbox Hostel (แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล) 
(6) Analog Hostel (อนาล็อก โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 3 ท าเลที่ตั้งแบบธุรกิจที่อยู่ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า  

(7) Bed Station Hostel (เบด สเตชั่น โฮสเทล) 
(8) One Day Hostel (วันเดย์ โฮสเทล) 
(9) POD Hostel (พีโอดี โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 4 ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมและเมืองเก่า  
(10) Here Hostel (เฮีย โฮสเทล) 
(11) Golden Mountain Hostel (โกลเด้น เมาท์เท่น โฮสเทล) 
(12) Once Again Hostel (วันซ์ อะเกน โฮสเทล) 

 
กลุ่มท่ี 5 ท าเลที่ตั้งแบบวัฒนธรรมที่มีสถานบันเทิง  
(13) Suneta Hostel Khaosan (สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร) 
(14) 3 HOWw Hostel (ทรี ฮาวว์ โฮสเทล) 
(15) Bewel Hostel (บีเวล โฮสเทล) 
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(1) Lub D Silom Hostel (หลับดี โฮสเทล สีลม) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.1 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของหลับดีโฮสเทล สีลม, ผู้วิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.2 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น 1 ของหลับดี โฮสเทล สีลม – มาตราส่วน 1:250 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.3 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น 2 ของหลับดี โฮสเทล สีลม – มาตราส่วน 1:250 
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ภาพที่ ค.4 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น 3 ของหลับดี โฮสเทล สีลม – มาตราส่วน 1:250 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ ค.5 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น 4 ของหลับดี โฮสเทล สีลม – มาตราส่วน 1:250 
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(2) HQ Hostel (เฮชคิว โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.6 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ HQ Hostel, ผู้วจิัย, 2559 
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ภาพที่ ค.7 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น G ของ HQ Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.8 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น 1 ของ HQ Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.9 ภาพแสดงผังพ้ืนชั้น 2 ของ HQ Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.10 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ HQ Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.11 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ HQ Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.12 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 5 ของ HQ Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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(3) Thrive the Hostel (ไทร์ฟ เดอะ โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.13 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Thrive the Hostel, ผู้วิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.14 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Thrive the Hostel – มาตราส่วน 1:150 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.15 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Thrive the Hostel – มาตราส่วน 1:150 
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ภาพที่ ค.16 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Thrive the Hostel – มาตราส่วน 1:150 
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(4) The Hostel 16 (เดอะ โฮสเทลซิกส์ทีน) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.17 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ The Hostel 16, ผู้วิจัย, 2559 
 
 



180 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.18 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ The Hostel 16 – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.19 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ The Hostel 16 – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.20 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ The Hostel 16 – มาตราส่วน 1:100 
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(5) Matchbox Hostel (แมทช์บ๊อกซ์ โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.21 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Matchbox Hostel, ผู้วิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.22 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Matchbox Hostel – มาตราส่วน 1:125 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ ค.23 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Matchbox Hostel – มาตราส่วน 1:125 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.24 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Matchbox Hostel – มาตราส่วน 1:125 
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ภาพที่ ค.25 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ Matchbox Hostel – มาตราส่วน 1:125 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ ค.26 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 5 ของ Matchbox Hostel – มาตราส่วน 1:125 
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(6) Analog Hostel (อนาล็อก โฮสเทล) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.27 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Analog Hostel, ผูว้ิจัย, 2559 
 



186 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.28 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Analog Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.29 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Analog Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.30 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Analog Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.31 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ Analog Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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(7) Bed Station Hostel (เบด สเตชั่น โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.32 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Bed Station Hostel 
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ภาพที่ ค.33 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.34 ภาพแสดงผังพื้นชั้น M ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.35 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.36 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.37 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.38 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 5 ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.39 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 6 ของ Bed Station Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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(8) One Day Hostel (วันเดย์ โฮสเทล) 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.40 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Oneday Hostel, ผูว้ิจัย, 2559
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ภาพที่ ค.42 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Oneday Hostel – มาตราส่วน 1:175 

ภาพที่ ค.41 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Oneday Hostel – มาตราส่วน 1:175 
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(9) POD Hostel (พีโอดี โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.43 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ POD Hostel, ผู้วิจัย, 2559
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ภาพที่ ค.44 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ POD Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.45 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ POD Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.46 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ POD Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.47 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ POD Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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(10) Here Hostel (เฮีย โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.48 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Here Hostel, ผู้วิจัย, 2559 
 
 



199 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.49 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Here Hostel – มาตราส่วน 1:200 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.50 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Here Hostel – มาตราส่วน 1:200 
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(11) Golden Mountain Hostel (โกลเด้น เมาท์เท่น โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.51 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Golden Mountain Hostel, ผู้วิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.52 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Golden Mt. Hostel – มาตราส่วน 1:150 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.53 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Golden Mt. Hostel – มาตราส่วน 1:150 
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ภาพที่ ค.54 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Golden Mt. Hostel – มาตราส่วน 1:150 
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(12) Once Again Hostel (วันซ์ อะเกน โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.55 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Once Again Hostel, ผู้วิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.56 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Once Again Hostel – มาตราส่วน 1:125 
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ภาพที่ ค.57 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Once Again Hostel – มาตราส่วน 1:125 
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(13) Suneta Hostel Khaosan (สุเนต์ตา โฮสเทล ข้าวสาร) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.58 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Suneta Hostel, ผูว้ิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.59 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Suneta Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.60 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Suneta Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.61 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Suneta Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.62 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ Suneta Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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(14) 3 HOWw Hostel (ทรี ฮาวว์ โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.63 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ 3Howw Hostel, ผูว้ิจัย, 2559 
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ภาพที่ ค.64 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ 3Howw Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.65 ภาพแสดงผังพื้นชั้น M ของ 3Howw Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.66 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ 3Howw Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.67 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ 3Howw Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 



212 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.68 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ 3Howw Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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(15) Bewel Hostel (บีเวล โฮสเทล) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.69 ภาพถ่ายแสดงบรรยากาศของ Bewel Hostel, ผู้วจิัย, 2559 
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ภาพที่ ค.70 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 1 ของ Bewel Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.71 ภาพแสดงผังพื้นชั้น M ของ Bewel Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.72 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 2 ของ Bewel Hostel – มาตราส่วน 1:100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ ค.73 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 3 ของ Bewel Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ภาพที่ ค.74 ภาพแสดงผังพื้นชั้น 4 ของ Bewel Hostel – มาตราส่วน 1:100 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นายกฤษฎา ฉัฐมะ 
วันเดือนปีเกิด 24 ธันวาคม พ.ศ. 2534 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2556:   

วิทยาศาสตรบัณฑิต (สถาปัตยกรรม) 
คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ทุนการศึกษา ทุนสนับสนุนงานวิจัย ประเภททุนวิจัยทั่วไป 
ส าหรับนักศึกษา ระดับบัณฑิตศึกษา  
จากกองทุนวิจัยมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  
ประจ าปีงบประมาณ 2559 
ตามสัญญาเลขที่ ทน27/2559 

ผลงานทางวิชาการ  

กฤษฎา ฉัฐมะ และ ศิวาพร กลิ่นมาลัย. (กรกฎาคม 2559). การศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมใน
การพัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร. การประชุมวิชาการ Built 
Environment Research Associates Conference ครั้งที ่7 ประจ าปี 2559 (BERAC 7, 
2559). คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, ปทุมธานี. 

 


	Kritsada_Chatthama_A Study of Value Added Approach in Hostel Development in Bangkok
	1-ปก
	1-บทคัดย่อ
	2-บทที่1
	2-บทที่1.1
	3-บทที่2
	3-บทที่2.1
	4-บทที่3
	A-Framework Questionnaire-2
	A-Framework Questionnaire-3
	5-บทที่ 4.0 (New)
	5-บทที่ 4.1 (New)
	5-บทที่ 4.1.1 (New)
	5-บทที่ 4.2 (New)
	5-บทที่ 4.3 (New)
	5-บทที่ 4.3.1 (New)
	5-บทที่ 4.4 (New)
	5-บทที่ 4.5 (New)
	6-บทที่ 5 (New)
	7-รายการอ้างอิง (New)
	8-ภาคผนวก 1 (New)
	8-ภาคผนวก 2 (New)
	8-ภาคผนวก 2.1 (New)
	9-ประวัติผู้เขียน

	9-ประวัติผู้เขียน

