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บทคัดย่อ 
 
 
           การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี 
 ประชากรในการวจิยั คือ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี  
จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย แบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างและ
พฒันาข้ึนเองโดยศึกษาจากแบบสอบถามท่ีมีผูว้จิยัไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
แบ่งเป็น 3 ส่วน โดยส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ก าหนดค าตอบให ้(Check List) และเป็นค าถามปลายปิด (Closed – ended) ส่วนท่ี 2  ส่วนผสมทาง
การตลาดในการเลือกใชบ้ริการสปาไทย และส่วนท่ี 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบ
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบ
ความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ (Chi - square) การวเิคราะห์ผลท าโดยคอมพิวเตอร์โปรแกรม SPSS 
For Windows ไดผ้ลการวจิยัดงัน้ี 

จากผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไป พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี ท่ีการเลือกใชบ้ริการสปาไทยส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีเช้ือชาติยโุรป ส าหรับผลการศึกษา
พฤติกรรมทัว่ไป พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี  ท่ีเลือกใช้
บริการสปาไทยส่วนใหญ่เดินทางมาประเทศไทยเพื่อท่องเท่ียว เดินทางมาท่ีพทัยา 1 – 5 คร้ังต่อปี 
อาศยัอยูท่ี่พทัยา 1 – 4 สัปดาห์ ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีท าใหรู้้จกัสปาจากเพื่อนชาวไทยแนะน า ส่วน
การใชบ้ริการสปาท่ีพทัยา มีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน ใชบ้ริการสปาใน



โรงแรม ใชบ้ริการสปาต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 1,000 บาท ใชบ้ริการสปาเพื่อตอ้งการพกัผอ่น ผอ่นคลาย 
ใชบ้ริการสปาประเภท Resort/Hotel Spa และคาดหวงัในการใชบ้ริการสปาเพื่อลดความตึงเครียด   

ส าหรับผลการศึกษาดา้นส่วนผสมทางการตลาดในการพิจารณาเลือกใชส้ถาน
ประกอบการสปา พบวา่ นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา  
ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการในระดบัมาก 

ในดา้นผลิตภณัฑน์กัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัการมีบริการท่ีหลากหลายมากท่ีสุด ใน
ดา้นราคา นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์ใชม้ากท่ีสุด  
ในดา้นสถานท่ี นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองใกลท่ี้พกัอาศยัท่ีใชม้ากท่ีสุด ในดา้น
การส่งเสริมการตลาด นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการมีส่วนลดใหก้บัสมาชิกมาก
ท่ีสุด ในดา้นบุคคลนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนกังานแต่งกายสุภาพมากท่ีสุด ใน
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีสะอาด สวยงาม
มากท่ีสุด และในดา้นกระบวนการนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิดสปาและ
สะดวกต่อการใชบ้ริการมากท่ีสุด 
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บทที ่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคัญและทีม่าของเร่ืองทีศึ่กษา 
 

ภาพรวมของธุรกิจสปาไทยไดรั้บการยอมรับจากสากลวา่เป็นสปาท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดใน
โลก ทุกคนตอ้งการเดินทางเขา้มาใชบ้ริการสปาของไทย รวมทั้งหากใหเ้ลือกท าธุรกิจสปา ทัว่โลก
ยงัใหค้วามสนใจตอ้งการท าธุรกิจสปาของไทยมากท่ีสุด ดงันั้นภาพพจน์ของประเทศไทยขณะน้ี
สามารถเรียกไดว้า่เป็น “เมืองหลวงของสปาแห่งเอเชีย” ไปเรียบร้อยแลว้ และทุกคร้ังท่ีเรา
รวบรวมสปาท่ีดีท่ีสุดในโลก “สปาไทย” จะติดอนัดบัหน่ึงทุกคร้ัง นอกจากน้ียงัมีผลส ารวจอ่ืนๆ 
เช่น ถา้คนจะเดินทางมาเพื่อใชบ้ริการสปาจะเลือกใชบ้ริการท่ีใด ประเทศไทยจะถูกเลือกก่อน 
ตอนน้ีสามารถเรียกไดแ้ลว้วา่ประเทศไทย คือ “เมืองหลวงแห่งสปาของเอเชีย” เพราะไม่มีประเทศ
อ่ืน หรือท่ีอ่ืนเลยท่ีจะแข่งกบัเราได ้แต่ก่อนอาจจะมีท่ีบาหลี  แต่ช่วงหลงัประเทศไทยแซงมาไดแ้ลว้  
คาดวา่ภายในอีก 5 ปีขา้งหนา้ สปาไทยจะมีมูลค่าตลาดรวมสูงถึง 50,000 ลา้นบาท แต่ส่ิงท่ีประเทศ
ไทยยงัตอ้งรักษาไวต้อนน้ีคือ เร่ืองของมาตรฐาน รวมทั้งการเพิ่มจ านวนสถานบริการสปาท่ีติด
อนัดบัโลก ซ่ึงในขณะน้ีประเทศไทยมีอยู ่5 – 6 แห่งใหมี้ปริมาณเพิ่มมากข้ึน และรักษาจุดแขง็ใน
เร่ืองการบริการ ความมีอธัยาศยั และภูมิปัญญาท่ีผสมผสานอยู ่ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของสมุนไพรไทย
การนวดแผนไทยราคาบรรยากาศและสถานท่ีไวใ้หไ้ด้ 
              ภาพรวมตลาดธุรกิจสปาในประเทศไทย ธุรกิจสปาเขา้มาในประเทศไทยเม่ือประมาณ 10 
ปีท่ีแลว้ ช่วงนั้นสปาเป็นเพียงธุรกิจท่ีแฝงตวัอยูภ่ายในโรงแรมหรู เพื่อรองรับนกัท่องเท่ียวต่างชาติ
เป็นหลกั และไม่มีลกัษณะเป็นธุรกิจเชิงพาณิชยเ์ท่าใดนกั ปัจจุบนันอกจากนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติท่ีแสวงหาบริการดา้นสปาแลว้ คนไทยเองก็ใหค้วามสนใจไม่แพก้นั ส่งผลใหธุ้รกิจ 
สปามีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจสปาในประเทศไทยจึงมีผูป้ระกอบการท่ีเป็นชาวไทย
และผูป้ระกอบการชาวไทยท่ีร่วมลงทุนกบันกัลงทุนชาวต่างชาติ โดยเลือกลงทุนใหบ้ริการสปาใน
โรงแรม รีสอร์ท หรือตามแหล่งท่องเท่ียวต่างๆ ทัว่ประเทศ จากกระแสการใหค้วามส าคญัต่อ
สุขภาพอยา่งจริงจงัของคนในปัจจุบนั ท าใหธุ้รกิจสปาเร่ิมขยบัตวัออกจากโรงแรม และขยายตวั
อยา่งรวดเร็วในยา่นธุรกิจและแหล่งท่องเท่ียวภายใตแ้นวคิดการใหบ้ริการท่ีหลากหลายรูปแบบ  
และเป็นท่ีจบัตากนัวา่ธุรกิจสปาจะเป็นหน่ึงในกลุ่มธุรกิจบริการดา้นสุขภาพท่ีมีศกัยภาพการเติบโต
สูงต่อไป จากท่ีเคยมีอตัราการขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 20 – 30 ต่อปี ธุรกิจสปาสามารถดึงรายไดจ้าก
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นกัท่องเท่ียวต่างชาติไดไ้ม่ต  ่ากวา่ 24,000 ลา้นบาท และธุรกิจสปาขนาดเล็กท่ีเป็นตลาดของคนไทย
มีก าลงับริโภคประมาณ 2,000 ลา้นบาทต่อปี คาดวา่รายไดจ้ากธุรกิจสปาในตลาดท่องเท่ียว
ต่างประเทศในส่วนน้ีน่าจะขยายตวัไดอี้ก เน่ืองจากความตอ้งการมีโอกาสเติบโตตามอุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวท่ีภาครัฐใหก้ารส่งเสริมและสนบัสนุนมาโดยตลอด ทั้งยงัเป็นหน่ึงในธุรกิจบริการดา้น
สุขภาพท่ีภาครัฐก าหนดเป้าหมายใหป้ระเทศไทยเป็นศูนยก์ลางสุขภาพของเอเชีย ในระหวา่งปี 
2546 – 2554 และน ารายไดเ้ขา้ประเทศไม่นอ้ยกวา่ 100,000 ลา้นบาท 
      แนวโนม้เก่ียวกบัความสนใจในการดูแลสุขภาพท่ีเพิ่มสูงข้ึนของคนไทยในกลุ่มชนชั้น
กลาง ซ่ึงเป็นประชากรส่วนใหญ่หรือร้อยละ 70 ของประชากรไทยทั้งหมด เป็นโอกาสใหธุ้รกิจ 
สปาขยายตวัสู่ตลาดระดบักลางซ่ึงมีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีพ  านกัอยูใ่น
ประเทศไทย รวมถึงกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมีก าลงัซ้ือระดบัปานกลางข้ึนไป โดยผูป้ระกอบการธุรกิจ 
สปาส่วนใหญ่จะเป็นคนไทย เปิดด าเนินธุรกิจอยูใ่นเมืองใหญ่ หรือยา่นธุรกิจ ครอบคลุมตั้งแต่ 
สปาท่ีอยูน่อกโรงแรมแต่จบัตลาดบนและสปาขนาดเล็กท่ีจบัตลาดระดบัรองลงมา กล่าวไดว้า่
ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นชาวต่างชาติ เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความส าคญัของสถานบริการสปาของไทยเป็น
อยา่งมาก จากการส ารวจพบวา่ธุรกิจสปาสามารถดึงรายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวต่างชาติไดไ้ม่ต  ่ากวา่ 
24,000 ลา้นบาท ดงันั้นผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใช้
บริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยสาเหตุท่ีผูศึ้กษา
เลือกท่ีจะศึกษานกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เน่ืองจากเขตเมืองพทัยา 
เป็นเมืองท่องเท่ียวชายทะเลท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดแห่งหน่ึงของประเทศไทย มีสถานท่ีท่องเท่ียวมากมาย
ทั้งทางบก และทางน ้า และเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีไดรั้บความนิยมทั้งนกัท่องเท่ียวชาวไทยและ
ชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยามีทางเลือกส าหรับการผอ่นคลายความเครียดมากมาย ตั้งแต่การ
พกัผอ่นหยอ่นใจริมชายหาด สถานบนัเทิงยามค ่าคืนท่ีข้ึนช่ือ อาหารทะเลรสเยีย่ม หรือโดยการออก
ก าลงักายไปกบักิจกรรมกลางแจง้มากมาย แต่เหนือส่ิงอ่ืนใดก็คือในพื้นท่ีเขตเมืองพทัยามีโรงแรม
ท่ีมีราคาถูก ซ่ึงส่ิงต่างๆ ท่ีกล่าวมาน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ี ดึงดูดนกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติใหเ้ดินทางไปยงัเมืองตากอากาศริมชายหาดแห่งน้ีตลอดทั้งปี และผูศึ้กษาหวงัวา่ผล
การศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการสถานบริการสปาท่ีด าเนินกิจการอยู ่จะได้
น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวจิยัน้ีไปพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคดงักล่าว หรือผูท่ี้สนใจท่ีจะท าการลงทุนในธุรกิจสถานบริการสปาจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดก้าร
การศึกษาน้ีไปใชเ้ป็นแนวทาง หรือเป็นเคร่ืองมือช่วยในการตดัสินใจในการลงทุนการบริหารงาน 
และการวางแผนกลยทุธ์ในการท าธุรกิจสถานบริการสปาต่อไป  
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ตารางท่ี 1.1 : จ านวนนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเขา้มาเท่ียวเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี จ  าแนก  
                      ตามสัญชาติ พ.ศ. 2550 และ พ.ศ. 2551 (ระหวา่งเดือนเมษายน – เดือนมิถุนายน) 
 

Guest Arrivals at Accommodation Establishments in Pattaya 

Nationality 
  

April - June 

2008 2007 D(%) 
Thai 
     Brunei 
     Cambodia 
     Indonesia 
     Laos 
     Malaysia 
     Myanmar 
     Philippines 
     Singapore 
     Vietnam 
China 
Hong Kong 
Japan 
Korea 
Taiwan 
Austria 
Belgium 
Denmark 
Finland 
France 
Germany 
 

                 184,088  
                         11  

                     1,343  
                     3,994  
                        102  
                     7,435  
                        142  
                        942  
                     3,415  
                   10,612  
                   70,661  
                   18,625  
                     8,937  
                   68,003  
                   45,155  
                     2,761  
                     1,525  
                     2,432  
                     4,041  
                     7,502  
                   30,246  

                      

               466,808  
                       71  

                   2,813  
                   6,435  
                       67  

                 27,357  
                     346  

                   2,164  
                 13,365  
                 21,805  
               156,450  
                 72,519  
                 21,837  
               142,568  
                 81,485  
                   4,642  
                   3,765  
                   7,013  
                   8,224  
                 12,313  
                 48,903  

 

 - 60.56  
 - 84.51  
 - 52.26  
 - 37.93  
+ 52.24  
 - 72.82  
 - 58.96  
 - 56.47  
 - 74.45  
 - 51.33  
 - 54.83  
 - 74.32  
 - 59.07  
 - 52.30  
 - 44.58  
 - 40.52  
 - 59.50  
 - 65.32  
 - 50.86  
 - 39.07  
 - 38.15  

  
                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.1 (ต่อ) : จ านวนนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเขา้มาเท่ียวเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี  
                              จ  าแนกตามสัญชาติ พ.ศ. 2550 และ พ.ศ. 2551 (ระหวา่งเดือนเมษายน –  
                               เดือนมิถุนายน) 
 

Guest Arrivals at Accommodation Establishments in Pattaya 

Nationality 
  

April - June 

2008 2007 D(%) 
Italy 
Netherlands 
Norway 
Russia 
Spain 
Sweden 
United Kingdom 
East Europe 
Canada 
USA 
India 
Australia 
New Zealand 
Middle East 
Israel 
Africa 
Others 
Grand Total 

3,292                       
4,471  

                     2,774  
                   85,606  
                        256  
                     4,977  
                   30,031  
                   10,056  
                     2,950  
                   37,004  
                   27,943  
                     9,287  
                        741  
                   18,213  
                     1,027  
                        533  
                   18,533  

732,739   

                   5,738                     
8,070  

                   6,150  
               101,636  
                     669  

                   8,745  
                 64,762  
                   5,199  
                   2,994  
                 29,412  
                 93,378  
                 18,493  
                   4,749  
                 43,089  
                   2,565  
                   1,069  
                 27,697  

1,531,235   

- 42.63   
- 44.60  

 - 54.89  
 - 15.77  
 - 61.73  
 - 43.09  
 - 53.63  
+ 93.42  
 - 1.47  

+ 25.81  
 - 70.08  
 - 49.78  
 - 84.40  
 - 57.73  
 - 59.96  
 - 50.14  
 - 33.09  
 - 52.15  

Thai     184,088            466,808          - 60.56 
Foreigners    548,651         1,064,427          - 48.46 
 
ทีม่า: ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว. สืบคน้วนัท่ี22 สิงหาคม 2551.จาก http://www.tourism.go.th   

http://www.tourism.go.th/
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1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ เพศ และเช้ือชาติ และพฤติกรรม
ส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีของการใชส้ปาต่อ
เดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความส าคญัท่ีมี
ต่อส่วนผสมทางการตลาด 

 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งัน้ี  
 1. เน้ือหาของการวจิยั เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการ  
สปาไทยของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
  2. ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี   
 3. กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี จ  านวน 
400 คน 
 4. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 
  4.1 ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
  ปัจจยัส่วนบุคคล   

-  เพศ 
-  เช้ือชาติ 

  พฤติกรรมส่วนบุคคล  
  - ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา   
  - ความถ่ีในการใชส้ปาต่อเดือน 
  - จ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
  4.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ  

ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด 7P’s ในดา้น 
  (1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
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  (2) ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
  (3) ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 
  (4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  (5) ปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  

(6) ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
  (7) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
 
1.4 กรอบแนวความคิด    
     
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัไดน้ าแนวความคิดในดา้น
ส่วนผสมทางการตลาดในการบริการ ซ่ึงประกอบดว้ยแนวคิดของ คอทเลอร์ (Kotler, 2000  
อา้งในณิศรา คุณาศิริ, 2548, หนา้ 5) ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมทางการตลาด และ
แนวคิดของบูมส์และบิทเนอร์ (Booms & Bitner, 1981อา้งในณิศรา คุณาศิริ, 2548, หนา้ 5)  
ประกอบดว้ย การมีส่วนร่วมในการบริการ กระบวนการในการใหบ้ริการ และสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ โดยสรุปกรอบแนวความคิดในการวจิยั ดงัน้ี 
ภาพท่ี 1 : กรอบแนวความคิด 
 
                          ตัวแปรต้น (X)                                                               ตัวแปรตาม (Y)    
                                              

 
 
 
 
 
 
  
 

 
 
 

ระดับความส าคัญทีม่ีต่อ 
ส่วนผสมทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- สถานท่ี 
- การส่งเสริมทางการตลาด 
- บุคคล 
- สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
- กระบวนการ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- เช้ือชาติ 

พฤติกรรมส่วนบุคคล 
- ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 
- ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 
- จ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
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1.5  สมมติฐานของการศึกษา 
 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ เพศ และเช้ือชาติ มีความสัมพนัธ์กบัระดบั
ความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด  

2. พฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 
ความถ่ีของการใชส้ปาต่อเดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์
กบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด    
 
1.6  ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการศึกษา 
 
 1. เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ เพศ และเช้ือชาติ และพฤติกรรม
ส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีของการใชส้ปาต่อ
เดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความส าคญัต่อ
ส่วนผสมทางการตลาด 
 2.ท าใหส้ามารถใชเ้ป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการวางแผนก าหนด และปรับปรุงกลยทุธ์ทาง
การตลาดส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจสถานบริการสปา เพื่อใชเ้ป็นแนวทางและสามารถน าไปใช้
ปรับปรุงพฒันาองคก์รใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 3. น าผลการวจิยัท่ีไดเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจสปารายใหม่ ท่ีก าลงัศึกษา
และหาแนวทางในการด าเนินธุรกิจ สามารถน าผลการวจิยัไปใชใ้นการประกอบการตดัสินใจใน
การด าเนินธุรกิจ 
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บทที ่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎ ี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 
 ในการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ผูศึ้กษาไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลและ
ใชแ้นวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี   

1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7 P’s 

 3. แนวคิดเก่ียวกบัการดูแลตนเอง 
   
2.1 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 
              2.1.1 พฤติกรรมด้านสุขภาพของผู้บริโภค (Health Behavior) 
              พฤติกรรมสุขภาพหรือการปฏิบติัเพื่อสุขภาพ มีความหมายเช่นเดียวกบัพฤติกรรมปฏิบติั
ทัว่ๆ ไป เพียงแต่จ ากดัมุ่งเฉพาะพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองสุขภาพเท่านั้น ซ่ึงจะเป็นเร่ืองท่ี
เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพของตนเอง โรคภยัไขเ้จบ็ต่างๆ เป็นตน้ รูปแบบของพฤติกรรมสุขภาพท่ี
มกัจะถูกอา้งอิงในการท านายพฤติกรรมสุขภาพของบุคคลมีมากมายหลายรูปแบบ เช่น 

คลาสและคอบ (Kasl & Cobb, 1966 อา้งในณิศรา คุณาศิรินทร์, 2548, หนา้ 10) ไดก้ล่าว
เก่ียวกบัพฤติกรรมสุขภาพ โดยส่ิงท่ีใชท้  านายพฤติกรรมคือ การรับรู้และความเช่ือต่อความส าคญั
ของสุขภาพเก่ียวกบัโอกาสเส่ียงต่อการเป็นโรคและการรับรู้ความสามารถของตนในการมี
พฤติกรรมสุขภาพ 
 กรีน (Green, 1975 อา้งในณิศรา คุณาศิรินทร์, 2548, หนา้ 10) กล่าววา่ เก่ียวกบัการยอมรับ
และปฏิบติัพฤติกรรมสุขภาพ (Health Behavior Model) โดยท านายพฤติกรรมสุขภาพ คือ การรับรู้
ถึงประโยชน์หรือขอ้ดีของพฤติกรรมปฏิบติัทางสุขภาพ พฤติกรรมสุขภาพท่ีเขา้กนัไดก้บัค่านิยม 
และความตอ้งการของบุคคล 
 โรเซ็นสตอ็กและเบก็เกอร์ (Rosenstock & Becker, 1980 อา้งในประภาเพญ็ สุวรรณ, 
2534, หนา้ 13) รูปแบบความเช่ือดา้นสุขภาพ (The Health Belief Model) ขอ้สมมติฐานวา่ บุคคล
จะแสวงหาและปฏิบติัตามค าแนะน าดา้นสุขภาพภายใตส้ถานการณ์เฉพาะอยา่งเท่านั้น บุคคล
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จะตอ้งมีความรู้ในระดบัหน่ึงเป็นอยา่งต ่าและมีแรงจูงใจต่อสุขภาพ โดยเช่ือวา่การรักษาเป็นวธีิท่ี
จะสามารถป้องกนัและควบคุมได ้
 จากทฤษฎีพฤติกรรมดา้นสุขภาพของผูบ้ริโภค พบวา่ ในปัจจุบนัคนหนัมาใส่ใจกบัเร่ือง
ของสุขภาพมากข้ึน ทั้งในเร่ืองอาหารการกิน การออกก าลงักาย รวมถึงการใชบ้ริการสปาก็ก าลงั
เป็นท่ีนิยมเป็นอยา่งมาก ทั้งน้ีเพราะมนุษยทุ์กคนตอ้งการท่ีเป็นท่ียอมรับของสังคมและท่ีส าคญัคือ  
ตอ้งการดูดีตลอดเวลา ถา้ไดรู้้หรือทราบวา่วธีิใดบา้งท่ีจะช่วยดูแลสุขภาพของตนใหดู้ดีข้ึนก็จะไป
ปฏิบติัหรือใชบ้ริการในสถานท่ีนั้นๆ นอกจากจะช่วยในเร่ืองการสุขภาพแลว้ สปายงัช่วยในเร่ือง
จิตใจดว้ย เน่ืองจากผูท่ี้ไดรั้บบริการสปา จะรู้สึกผอ่นคลายจากความตึงเครียด และไดพ้กัผอ่นไป
ในตวั ซ่ึงชาวต่างชาติท่ีใชบ้ริการสปาโดยส่วนใหญ่จะใชบ้ริการเพื่อการพกัผอ่น ผอ่นคลายเป็น
ส่วนมาก และการท่ีคนหนัมาใชบ้ริการสปาแทนการดูแลดว้ยตวัเอง อาจเน่ืองมาจากไม่มีความรู้ใน
เร่ืองนั้น และไม่รู้วธีิท่ีจะปฏิบติัท่ีถูกตอ้ง จึงตอ้งหนัมาพึงสถานบริการสปา   
  

2.1.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
คอทเลอร์ (Kotler 1997, อา้งในศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หนา้ 15) ไดก้ล่าววา่

แนวความคิดการบริหารการตลาด การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หา หรือวจิยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และ
พฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้ขา้ใจตลาดของผูบ้ริโภคจะตอ้งใชโ้ครงสร้าง
ค าถามเพื่อใหท้ราบถึงผูซ้ื้อในตลาด ส่ิงท่ีถูกซ้ือ โอกาสในการซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ และวธีิการด าเนินการซ้ือ และส่งผลใหค้  าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาด
สามารถจดักลยทุธ์การตลาด  (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws1H เพื่อ
น าไปสู่การคน้หา ค าตอบ 7Os ดงัแสดงจากตารางท่ี 2.1 
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ตาราง 2.1 : ลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
ค าถาม 6Ws และ 1H ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย  
(Occupatants) ทางดา้น 
(1)  ประชากรศาสตร์ 
(2)  ภูมิศาสตร์ 
(3)  จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ 
(4)  พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4 P’s)  
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑร์าคา การจดัจ าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสม และสามารถสนอง
ความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(What does the consumer by?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ  
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือ
ตอ้งการคุณสมบติั หรือ  
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ 
(Product Component) และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั(Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies)  
ประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  
การบรรจุภณัฑ ์บริการ และ
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลิตภณัฑค์วบ 
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม  
แตกต่างทางการแข่งขนั  
ประกอบดว้ยความแตกต่าง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ  
พนกังาน และภาพลกัษณ์    

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 2.1 (ต่อ) : ลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
ค าถาม 6Ws และ 1H ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือ ไดแ้ก่ 
(1) ปัจจยัภายใน หรือปัจจยั
ทางจิตวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ยการ
โฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การใหข้่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา 
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ 
(Who participates in the 
buying?) 
 
 
 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(organization) มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม 
(2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การโฆษณา และ (หรือ) กล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion  
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 
 
 

                                   
                                                                                                                                       (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 2.1 (ต่อ) : ลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
ค าถาม 6Ws และ 1H ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  
เช่นช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั  
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น ท า
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
จะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการ
ซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทาง หรือ แหล่ง (Outlets)  
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น  
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์
มาร์เกต ร้านขายของช า ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจ าหน่าย 
(Distribution Channel  
Strategies) บริษทัน าผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร   

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้หาขอ้มูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies)  
ประกอบดว้ยการโฆษณาการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว  
และการประชาสัมพนัธ์ 

 
ทีม่า: ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2541). การบริหารตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ: Dimond in    
          business world. 
 

จากทฤษฎีขา้งตน้ สอดคลอ้งกบัรายงานเล่มน้ีคือ ธุรกิจสปาน าแนวคิดพฤติกรรมของ
ตลาด  เพื่อวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws1H เพื่อท่ีผูท่ี้
ประกอบธุรกิจสปาจะไดป้รับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
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ผูบ้ริโภค ซ่ึงจากการศึกษาขอ้มูลพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการของประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติ ดงันั้น เม่ือผูป้ระกอบการทราบวา่กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ คือ นกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติ ก็ควรหากลยทุธ์ท่ีเป็นท่ีพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 
 
              2.1.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

คอทเลอร์ (Kotler 1997, ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2534, หนา้ 12) ไดน้ าเสนอตามหลกั
ทฤษฎี S – R Theory เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเรียกวา่ “โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค” 
(Consumer  Behavior Model) โดยกล่าวถึงการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ท่ีท  าใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มา
ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้ก็
จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase  
Decision) ดงัแผนภาพท่ี 2.1 และสามารถอธิบายในรายละเอียดไดด้งัน้ี 
ภาพท่ี 2.1 กรอบความคิดตามทฤษฎี S – R Theory 
   
  Stimuli                                   Buyer’s black box                                      Response 
 

 
 

 
ทีม่า: ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2534).  การบริหารตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ: Dimond in   
          business world. 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้
การตลาด 

ส่ิง
กระตุน้
อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การจดั
จ าหน่าย 
การ
ส่งเสริม 

 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิด 
ของผูซ้ื้อ  

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
- ปัจจยัทาง
วฒันธรรม 
- ปัจจยัทางสังคม 
- ปัจจยัส่วน
บุคคล 
- ปัจจยัทาง
จิตวทิยา 

กระบวนการ
ตดัสินใจของ 
ผูซ้ื้อ 

การตอบสนอง 
ของผูซ้ื้อ 

การเลือก
ผลิตภณัฑ์ 
การเลือกราคา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณในการซ้ือ 
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ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และ
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนไดเ้ป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซ่ึงประกอบดว้ย 

ก. ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้
ความตอ้งการ 

ข. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑโ์ดย
พิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

ค. ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น จดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคซ่ึงถือวา่เป็นการกระตุน้การซ้ือ 

ง. ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใช้
ความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป 
เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

2. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีนอก
องคก์ร ซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่  

ก. ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภคเป็นตน้ 
ปัจจยัเหล่าน้ีมิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

ข. ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝากและถอน
อตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน  

ค. ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษี
สินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

ง.  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ 
จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ  

 
 
 

- ผลิตภณัฑ ์        - เศรษฐกิจ 
- ราคา           - เทคโนโลย ี
- การจดัจ า           - การเมือง 
  หน่าย                - วฒันธรรม 
- การส่งเสริม      - ฯลฯ 
  การตลาด 
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กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box)  
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่

สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของ ผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ 
คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ก. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้าง
ข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง เป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์
ในส่ิงหน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคม
หน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ตวัอยา่งการ
เปล่ียนแปลงวฒันธรรมของสังคมไทย คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เช่น บทบาททางการเมืองและ
ท างานหนกัข้ึน และมีอ านาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพมากข้ึนเป็นตน้ 
โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย และชั้นของสังคม  

ข. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือโดยลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ื้อ 

ค. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากส่วน
บุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 

ง. ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายในผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ 
บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย 
ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s  Response)  
การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Purchase Decision) ไดแ้ก่  
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1. การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ท่ีเลือก คือ 
นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง 

2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือกยีห่อ้ 
โฟร์โมสต ์มะลิ เป็นตน้ 

3. การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใดหรือ
ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั 
หรือเยน็ ในการซ้ือนมกล่อง 

5. การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่อง 
คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล เป็นตน้  

 
พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค อาการท่ีแสดงออกในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 4 

ประเภทดงัน้ี 
1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ (Routilized Buy Behavior) 

 หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จะตอ้งซ้ือถ่ี ผลิตภณัฑ์
ประเภทน้ีโดยลกัษณะทัว่ไปจะมีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อไม่ตอ้งใชค้วาม
พยายามในการซ้ือมาก เพราะรู้จกัคุน้เคยกบัผลิตภณัฑดี์อยูแ่ลว้ รวมทั้งรู้ดีวา่ผลิตภณัฑป์ระเภท
เดียวกนัน้ี แต่ละตรามีความแตกต่างกนัอยา่งไร แต่ความแตกต่างระหวา่งตราไม่ถือวา่มีความส าคญั 
ผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใด จึงเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่ ผลิตภณัฑท่ี์
มีความยุง่ยากนอ้ย (Low - Involvement Product)  

2. พฤติกรรมการซ้ือแลว้หาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance - reducing Buying 
Behavior) 

ในบางคร้ังผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะซ้ือนั้น จดัอยูใ่นประเภทท่ีผูบ้ริโภครู้จกัดีและรู้วา่
ผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างระหวา่งตรานอ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากในการซ้ือ ทั้งน้ี
เพราะโดยธรรมชาติของผลิตภณัฑเ์ป็นประเภทท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 
ไม่ซ้ือถ่ี ในกรณีเช่นน้ีผูบ้ริโภคจะเดินดูจนทัว่เพื่อใหรู้้วา่มีสินคา้คุณภาพระดบัใดใหซ้ื้อบา้ง แต่เม่ือ
ลงมือซ้ือจะใชเ้วลาตดัสินใจค่อนขา้งรวดเร็ว เพราะไม่ไดเ้ล็งเห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑท่ี์ต่าง
ตรา ส่ิงจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคลงมือซ้ืออาจไดแ้ก่ราคาท่ีไม่แพง หรือความสะดวกดา้นเวลาและ
สถานท่ีในการซ้ือ ตวัอยา่งของผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือแบบน้ี เช่น พรมปู
พื้นซ่ึงโดยลกัษณะของผลิตภณัฑเ์ป็นประเภทท่ีมีราคาสูงและยงัโยงใยกบัเร่ืองท่ีตอ้งคิดมากอีก
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ดว้ย เพราะเม่ือน ามาบริโภคจะสะทอ้นใหเ้ห็นรสนิยมของผูซ้ื้อได ้ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงค่อนขา้ง
ยุง่ยากในการตดัสินใจซ้ือ แต่กระนั้น ผูบ้ริโภคยงัถือวา่พรมมีราคาอยูใ่นกลุ่มเดียวกนัมีความ
แตกต่างกนันอ้ยมากความกงัวลใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนเม่ือซ้ือผลิตภณัฑม์าใชแ้ลว้ ไดบ้ริโภค
แลว้พบวา่ผลิตภณัฑน์ั้นมีขอ้ต านิบางประการเก่ียวกบัสาลกัษณ์ หรือเม่ือซ้ือมาแลว้ไดส้ารสนเทศท่ี
บ่งบอกวา่ผลิตภณัฑต์ราอ่ืนเด่นกวา่ ผูบ้ริโภคจึงตอ้งคน้ควา้หาเหตุผลหรือมาตรการมาวดัและ
ยนืยนัถึงความถูกตอ้งของการตดัสินใจซ้ือ 

3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) 
 ผลิตภณัฑท่ี์อาจจะท าใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซอ้น มกัจะมีลกัษณะเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคมีความรู้จกัคุน้เคยนอ้ยมาก มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือ
ต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียวตลอดอายขุยัของผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือผูบ้ริโภคตอ้ง
เสาะแสวงหาสารสนเทศเพิ่มเติมอีกจ านวนมากเก่ียวกบัประเภทและตราของผลิตภณัฑ ์เพื่อให้
ทราบถึงคุณลกัษณะของผลิตภณัฑน์ั้นๆ  

4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety - Seeking Buying Behavior) 
 ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีความยุง่ยากนอ้ย ก็ยงัถือวา่ตราผลิตภณัฑมี์
ความส าคญัอยู ่ไม่อยากซ้ือซ ้ าตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือจึงมีการเปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอๆ แต่
เหตุผลในการเปล่ียนเป็นเพราะอยากหลุดพน้ความจ าเจซ ้ าซาก อยากลองของใหม่ มิใช่เป็นเพราะ
ผลิตภณัฑต์ราเดิมสร้างความพอใจใหไ้ม่ได้ 
 พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลายยอ่มเป็นพฤติกรรมท่ีเปิดโอกาสกวา้งแก่
นกัการตลาดท่ีน าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด โดยอาศยักลยทุธ์การส่งเสริมการขายแบบต่างๆ 
เช่น การตดัราคา การแจกคูปองใหแ้ลกซ้ือ กรแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ ส่วนกลยทุธ์ทางดา้น
โฆษณา ตอ้งเนน้หนกัในการเสนอเหตุผลวา่ท าไมตอ้งลองของใหม่  

จากทฤษฎีขา้งตน้ สอดคลอ้งกบัรายงานคือ ส่ิงกระตุน้ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งการใชบ้ริการ  
สปาคือ ส่วนผสมทางการตลาด ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งท าการปรับปรุงส่วนผสมทางการตลาด  
(7 P’s) ใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและอยากกลบัมาใชบ้ริการ
ของเราอีก รวมถึงปัจจยัอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมได ้ ไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางดา้นเศรษฐกิจ ดา้นเทคโนโลย ีดา้นกฎหมาย และดา้นวฒันธรรม นอกจากน้ีผูป้ระกอบการตอ้ง
ท าการศึกษาศึกษาลกัษณะของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้น
บุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา รวมถึงการตอบสนองของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ การเลือกผลิตภณัฑผ์ูป้ระกอบ
ธุรกิจ ควรเลือกผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นร้านตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยดูจากระดบัลูกคา้ วา่ลูกคา้
ในร้านเป็นลูกคา้ท่ีมีระดบัแบบไหน เช่น ในโรงแรมหรูควรเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ียอมรับ มี
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ช่ือเสียง เพราะส่วนใหญ่ลูกคา้จะไม่เก่ียงเร่ืองราคา แต่จะเนน้เร่ืองความมีช่ือเสียง และคุณภาพของ
สินคา้ ในส่วนการเลือกตราสินคา้นั้นก็เช่นเดียวกนั ตอ้งเลือกตราสินคา้ท่ีเป็นท่ียอมรับจากลูกคา้    
ส่วนการเลือกผูข้ายโดยส่วนใหญ่ธุรกิจสปาจะมีผูข้ายเป็นผูห้ญิงเพราะธุรกิจสปาเป็นธุรกิจท่ีตอ้ง
อาศยัความอ่อนโยน และความประณีตในการใหบ้ริการ การเลือกเวลาในการซ้ือของลูกคา้ โดยดู
จากพฤติกรรมของลูกคา้วา่ส่วนใหญ่ลุกคา้จะออกจากท่ีพกัช่วงเวลาใด โดยมากจะเป็นช่วงสาย ๆ   
และในส่วนการเลือกปริมาณซ้ือ พบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่จะชอบใชบ้ริการแบบแพค็เก็จ เพราะจะได้
ราคาท่ีถูกกวา่และไดส่้วนลดจากการใชบ้ริการ ซ่ึงจะคุม้กวา่การซ้ือบริการแบบเด่ียวๆ 
 
2.2 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนผสมทางการตลาด 7 P’s 
 

ส่วนผสมทางการตลาด (Market Mix) เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีนกัการตลาดจะน ามาใช้
ร่วมกนั เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม ซ่ึงตวัแปร
ท่ีประกอบกนัเป็นส่วนผสมทางการตลาดประกอบไปดว้ย 

1. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ปัจจยัทางดา้นราคา (Price) 
3. ปัจจยัทางดา้นการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี (Place) 
4. ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
5. ปัจจยัทางดา้นบุคคล (Personal) 
6. ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. ปัจจยัทางดา้นกะบวนการ (Process) 
1. ผลติภัณฑ์ (Product) 
ผลติภัณฑ์ และการบริการ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอแก่ตลาดเพื่อใหเ้กิดความ

สนใจ ความตอ้งการเป็นกรรมสิทธ์ิ การใช ้การบริโภค หรือสามารถตอบสนองความตอ้งการให้
เกิดความพึงพอใจ โดยองคป์ระกอบของผลิตภณัฑเ์ฉพาะในธุรกิจบริการมีดงัน้ี (ธีรกิติ นวรัตน  
ณ อยธุยา, 2544) 

1) ผลิตภณัฑห์ลกัหรือผลิตภณัฑท์ัว่ไป (The Core or Generic Product) ประกอบดว้ย
บริการพื้นฐาน (The Basic Service Product) ซ่ึงนกัการตลาดสร้างข้ึน และน าเสนอใหก้บัลูกคา้ ซ่ึง
โดยทัว่ไปบริการพื้นฐานเหล่าน้ี จะสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได้ 
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2) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (The Expected Product) ประกอบดว้ยบริการพื้นฐาน แลว้ยงัรวม
ไปถึงเง่ือนไขในการซ้ือท่ีต ่าท่ีสุด ซ่ึงลูกคา้โดยทัว่ไปคิดวา่มีความจ าเป็นส าหรับเขา และคาดหวงั
จะตอ้งไดรั้บเม่ือซ้ือบริการ 

(3) ผลิตภณัฑเ์สริม (The Augmented Product) คือ ส่ิงท่ีท าใหบ้ริการของผูใ้หบ้ริการราย
หน่ึงมีความแตกต่างจากบริการของผูใ้หบ้ริการรายอ่ืนๆ เป็นการเพิ่มคุณค่าใหก้บัการบริการใน
รูปแบบของคุณภาพในการบริการท่ีเหนือกวา่ 

(4) ผลิตภณัฑท่ี์เป็นไปได ้(The Potential Product) คือ คุณประโยชน์ หรือคุณค่าเพิ่ม
ทั้งหมดท่ีนกัการตลาดบริการสามารถท่ีจะเพิ่มเติมเขา้ไปไดใ้นอนาคต เพื่อใหก้ารบริการท่ีเป็นอยู่
สามารถตอบสนองความพอใจของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีเลิศ ในลกัษณะท่ีเกินความคาดหวงัของลูกคา้  
(Exceed Expectation) และเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

ความส าคญัของตลาดบริการท่ีส าคญัอีกประการหน่ึง คือ การเผชิญหนา้กบัปัญหาความ
ลึกและความกวา้งของสายการบริการท่ีเก่ียวโยงไปถึงการตดัสินใจส าหรับบริการท่ีจะเพิ่มเขา้มา  
ดงันั้นผลิตภณัฑบ์ริการจึงมีการพฒันาอยูต่ลอดเวลา เพื่อใหเ้กิดบริการท่ีอยูใ่นระดบัสูงกวา่บริการ
หลกั  สามารถสร้างบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนัได ้และเป็นการสร้างคุณค่าในสายตาผูบ้ริโภค  
ซ่ึงการพฒันาสินคา้บริการนั้นจ าเป็นตอ้งด าเนินการเป็นขั้นๆ ประกอบดว้ย การส ารวจโดยทัว่ๆ 
ไป การกลัน่กรองใหเ้หลือแต่ขอ้มูลท่ีส าคญัและเป็นประโยชน์ การวเิคราะห์ทางธุรกิจ การพฒันา
รูปแบบ การทดสอบ และการน าบริการออกสู่ตลาด แต่การพฒันาคุณภาพบริการจะมากหรือนอ้ย
ข้ึนอยูก่บัชนิดและประเภทของบริการวา่จะเนน้บริการหรือคุณภาพมากวา่กนั และประการส าคญั
สินคา้และบริการมกัตอ้งประสบกบัวงจรผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle) สภาพแวดลอ้มท่ี
เก่ียวขอ้งเปล่ียนไปยอ่มส่งผลต่อความเส่ือมความนิยม ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งหมัน่ทบทวนความ
เหมาะสมระหวา่งส่วนผสมทางการตลาดกบัส่ิงแวดลอ้มเหล่านั้นอยูต่ลอดเวลาเรียกวา่เป็นการปรับ
กลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ 

ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง เป็นกลุ่มของส่ิงท่ีมีตวัตนและไม่มีตวัตนท่ีสามารถ
ตอบสนองความพอใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพและตราผลิตภณัฑ ์ 
ตลอดจนบริการและช่ือเสียงของผูข้าย (Etzel, Walker & Stanton, 2001) หรือเป็นส่ิงท่ีน าสู่ตลาด  
เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของมนุษย ์เช่น สินคา้ บริการ ความช านาญ 
เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี ความเป็นเจา้ของ องคก์ร ขอ้มูลและความคิด (Kotler, 2003) หรือจะมี
ความหมายท่ีรวมถึงสินคา้และการบริการ รวมถึงแนวความคิด บุคคล องคก์ร และอ่ืนๆ โดย
นกัการตลาดมุ่งจดักาผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในลกัษณะต่างๆ  
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 (วทิวสั, 2545) ดงันั้นสรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑ ์คือ ส่ิงต่างๆ ท่ีผูผ้ลิตเสนอขายใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงรวมทั้งส่ิงท่ีจบัตอ้งไดเ้ป็นรูปร่าง งานบริการ ลกัษณะ  
การจดัจ าหน่าย องคก์รและความคิด (อภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์และจิระเสกข ์ตรีเมธสุนทร, 2548) 

ผลติภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็น และความตอ้งการของ
มนุษยไ์ด ้ผลิตภณัฑอ์าจเป็นคุณสมบติัท่ีแตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย ตวัผลิตภณัฑ ์ช่ือผลิตภณัฑ ์การบรรจุหีบห่อ ความภาคภูมิใจ และผูข้าย  
ตวัอยา่งผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ วสัดุ อุปกรณ์ บริการกิจกรรม สถานท่ี องคก์ร หรือความคิด (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์และคณะ, 2534) 

ในดา้นผลิตภณัฑ ์ธุรกิจสปาควรเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง ไดรั้บมาตรฐานและการ
ยอมรับ ควรตรวจดูในส่วนของตวัผลิตภณัฑ ์ช่ือผลิตภณัฑ ์การบรรจุหีบห่อ และการเลือก
ผลิตภณัฑต์อ้งดูตามความตอ้งการของลูกคา้ วา่ผลิตภณัฑใ์ดเป็นท่ีนิยมของลูกคา้ ทางร้านควรมี
การทดสอบผลิตภณัฑก่์อนท่ีจะน ามาใชก้บัลูกคา้ เช่น ทดสอบกล่ิน ทดสอบประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

2. ราคา (Price)  
ราคา (Price) คือ คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน จดัเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ ์(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2544) 
 ราคา (Price) คือ เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้ หรือบริการในรูปแบบ

ของเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัวธีิการก าหนดราคา นโยบาย และกลยทุธ์ต่างๆ ในการก าหนด
ราคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2534) 

ราคา (Price) คือ การก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะ
ก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายวา่จะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครอง
ตลาด (Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท า
ใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่งไดใ้นการแข่งขนัตลาด กลยทุธ์ราคาเป็น
เคร่ืองมือส าคญัท่ีคู่แข่งน ามาใชไ้ดผ้ลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคา
สินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวทิยามาช่วยเสริม
การตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการใหสิ้นเช่ือหรือการใหน้โยบายการใหส่้วนลดเงิน
สด ส่วนลดการคา้ หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทาง
กฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย (สุดาดวง เร่ืองรุจิระ , 2540) 

ในส่วนของการก าหนดธุรกิจควรก าหนดราคาในแต่ละคอร์ส ตามใหเ้หมาะสมของบริการ
และผลิตภณัฑท่ี์ใชก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และในการก าหนดธุรกิจควรก าหนดราคาตามก าลงัซ้ือ
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ของลูกคา้ ไม่ควรเอาก าไรจนเกินไป ซ่ึงอาจจะมีคอร์สใหเ้ลือกหลากหลายราคาตามก าลงัซ้ือของ
ลูกคา้ในแต่ละคน เพื่อเป็นตวัเลือกใหก้บัลูกคา้  

3. การจัดจ าหน่าย/สถานที ่(Place)   
การจัดจ าหน่าย/สถานที ่(Place) คือ ท าเลท่ีตั้ง การจดัสถานท่ีใหบ้ริการ และโครงสร้าง

ของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัการตลาด และกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละ
บริการจากองคก์รไปยงัตลาด (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2544) 

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีตั้ง และช่องทางการจ าหน่ายนั้นจะแยกเป็นสอง
ประเด็นหลกั คือ Location หมายถึง สถานท่ีหรือคนท่ีมีพร้อมเพื่อจะใหบ้ริการ และChannel ซ่ึง
หมายถึงข่ายหรือสายใยท่ีจะส่งบริการไปใหถึ้งผูใ้ชบ้ริการคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม
อยา่งไรก็ตามบางคร้ังทั้งสองค าอาจใชค้วามหมายแทนกนั นอกจากน้ี Location ยงัถูกใชใ้น
ความหมายรวมกบัการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ท่ีหมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนั และกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกกรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการรักษาสินคา้คงคลงั ดงันั้นสถานท่ี
ใหบ้ริการในส่วนแรกคือ การเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) และการจดัสถานท่ีใหบ้ริการ การเลือก
ท าเลท่ีตั้งของธุรกิจมีความส าคญัมากเพราะผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการจากผูใ้หบ้ริการในสถานท่ีผู ้
ใหบ้ริการจดัไว ้เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ดงันั้น
สถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากท่ีสุด
และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง และการจดัสถานท่ี
ใหบ้ริการจะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละ
ประเภท แบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ คือ 

1) เม่ือลูกคา้ตอ้งเดินทางไปรับบริการ ณ สถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัเตรียมไว ้เช่น  
โรงพยาบาล โรงแรม ภตัตาคาร ธนาคาร ในกรณีน้ีในการเลือกท าเลท่ีตั้ง และการจดัสถานท่ี
ใหบ้ริการมีความส าคญัมาก 

2) ในกรณีท่ีผูใ้หบ้ริการสามารถเดินทางไปใหบ้ริการแก่ลูกคา้ได ้ในกรณีน้ีการเลือกท าเล
ท่ีตั้ง และการจดัสถานท่ีใหบ้ริการมีความส าคญันอ้ยลง 

3) การใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์เขา้ช่วยในการใหบ้ริการ (The Service Provider and Customer  
Transact Business at Arm’s Length Location) ในกรณีน้ีท าเลท่ีตั้งไม่ค่อยเก่ียวขอ้งโดยตรง กล
ยทุธ์ในการจดัจ าหน่ายก็คือ พยายามน าเคร่ืองมือ หรืออุปกรณ์ต่างๆ เพื่อใหลู้กคา้ใชบ้ริการได้
โดยสะดวก 
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การจัดจ าหน่าย/สถานที ่(Place) ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความยากง่ายในการเขา้ถึงเป็น
อีกปัจจยัท่ีส าคญัของการตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการ
เนน้ทางกายภาพเท่านั้นแต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย
และความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 
2548) 

การตัดสินใจเกีย่วกบัการจัดจ าหน่ายบริการ ในการตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย
บริการ (Place or Distribution) ผูบ้ริหารกิจการบริการ โดยทัว่ไปจะตอ้งค านึงถึงหลกัเกณฑท่ี์
ส าคญั  2 ประเภท คือ  การเขา้ถึงได ้(Accessibility) และความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการได ้
(Availability) (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2547) 

  การเขา้ถึงได ้(Accessibility) หมายถึง ความง่ายและความสะดวกสบายในการซ้ือ ในการ
ใชห้รือในการรับบริการ เน่ืองจากบริการมีลกัษณะพิเศษท่ีส าคญัประการหน่ึงคือ การผลิตและการ
บริโภคบริการจะเกิดข้ึนพร้อมๆ กนั เราจึงไม่สามารถท่ีจะแยกการผลิตออกจากการบริโภคได ้ 
(Inseparability) และลูกคา้มกัจะตอ้งมีส่วนร่วมในกระบวนการผลิตบริการดว้ย ดงันั้นผูใ้หบ้ริการ
จะตอ้งใหบ้ริการสามารถเขา้ถึงได ้ถา้ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการไม่สามารถท่ีจะเขา้ถึงบริการได้
กระบวนการการแลกเปล่ียนบริการนั้นก็จะไม่สามารถเกิดข้ึนไดแ้ละบริการนั้นก็จะไม่มีคุณค่า
ส าหรับลูกคา้ 

ความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการได ้(Availability) หมายถึงระดบัความพร้อมในการใหบ้ริการ
แก่ลูกคา้ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้สามารถซ้ือ ใช ้หรือรับบริการได ้เน่ืองจากบริการไม่สามารถเก็บรักษา
ไวไ้ด ้(Perishability) ดงันั้นประเด็นท่ีส าคญัก็คือ บริการจะตอ้งพร้อมท่ีจะตอ้งใหบ้ริการแก่ลูกคา้
ในสถานท่ีและในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการใชบ้ริการเสมอ บริการจะมีคุณค่าก็ต่อเม่ือบริการท่ีผลิตข้ึน
มาแลว้นั้นจะตอ้งพร้อมท่ีจะใหบ้ริการไดใ้นขณะนั้นดว้ย   

ในดา้นสถานท่ี ซ่ึงก็มีส่วนส าคญัในการเขา้ใชบ้ริการของลูกคา้ โดยสถานท่ีตอ้งสะอาด มี
การตกแต่งท่ีสวยงาม มีบรรยากาศท่ีร่มร่ืน รวมถึงควรมีการเขา้ถึงการรับบริการท่ีง่าย สะดวกใน
การใชบ้ริการ และควรมีความพร้อมในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ในเร่ืองของสถานท่ี ซ่ึงสปาในแต่ละ
ประเภทก็จะใชส้ถานท่ีท่ีแตกต่างกนั แต่ในเร่ืองทัว่ๆ ไป แลว้การจดัสถานท่ีควรปฏิบติัตามท่ีได้
กล่าวไปแลว้ในขา้งตน้  

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผู ้

ซ้ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย และการ
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ติดต่อส่ือสาร โดยไม่ใชค้นหรือประสมประสานกนัตามความเหมาะสม  เคร่ืองมือท่ีส่งเสริมท่ี
ส าคญัมีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้โดยไม่ใชบุ้คคล 
(Impersonal Communication) มีบาบาท คือ ท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้และบริการ (Awareness)  
และช่วยท าใหผู้บ้ริโภคมองเห็นความแตกต่าง ระหวา่งบริการของกิจการและบริการของคู่แข่งขนั  
ดงันั้นการโฆษณาตอ้งกระท าอยา่งสม ่าเสมอ และกิจกรรมของการโฆษณาจะตอ้งสอดคลอ้ง
ประสานกบัส่วนประกอบอ่ืนของการส่งเสริมการตลาด เพื่อความส าเร็จของการตลาดบริการ  

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal  Selling) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้หบ้ริการกบัลูกคา้ ซ่ึงมีส่วนในการเสริมสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั  
กระบวนการขายประกอบไปดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญัคือ 1) การระบุถึงผูท่ี้คาดวา่จะเป็นผูมุ้่งหวงั  
(Target Prospect Identification) 2) การวางแผนเยีย่มลูกคา้ (Sales Call Planning) 3) การเตรียม 
การเสนอขาย (Preparation of Presentation) 4) การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handling Objections) 5) สรุป
การขาย (Closing Sales) การส่งเสริมการขายโดยใชพ้นกังานขายตอ้งมุ่งเนน้เก่ียวกบัการติดต่อท่ีใช้
บุคคล (Personal Contact Function) การส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหแ้น่นแฟ้นยิง่ข้ึน  
(Relationship Enhancement) และการสร้างโอกาสในการขายบริการอ่ืน (Cross Selling) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขายและการใหข้่าว และการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค  (Consumer Promotion) 2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คน
กลาง (Trade   Promotion) 3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน
ขาย (Sales  Force Promotion)  

4.4 การใชข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การ
ใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง แผนงาน และความพยายามท่ีจะกระท าอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างและรักษา
ภาพลกัษณ์ และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งองคก์ารและสาธารณชน โดยเคร่ืองมือท่ีส าคญัของการ
ประชาสัมพนัธ์ มีดงัน้ี 1) ส่ิงพิมพต่์างๆ (Publications) 2) การสร้างกิจกรรมพิเศษ (Event) 3) การ
ใชส้ัญญาลกัษณ์หรือตราขององคก์าร (Symbol/logos) 4) การจดันิทรรศการ (Exhibitions) 
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4.5 การเผยแพร่แบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นแหล่ง
อา้งอิงท่ีมีความส าคญั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ส าหรับธุรกิจการบริการ ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดรั้บการเผยแพร่
ออกไปดว้ยวธีิการน้ี เป็นไดท้ั้งแง่บวกและลบ 

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดเ้ขา้มามีบทบาทในวถีิชีวติของ
ผูบ้ริโภคมากข้ึน เน่ืองจากการพฒันาเทคโนโลยทีางดา้นคอมพิวเตอร์ และโทรคมนาคม 
(Computer and Telecommunication) โดยเฉพาะการเกิดข้ึนของส่ืออิเล็กโทรนิคต่างๆ (Electronic  
Media) เพื่อการตลาดทางตรง ประกอบไปดว้ย 1) การโฆษณาทางไปรษณีย ์(Direct Mail) 2) การ
สั่งซ้ือสินคา้ทางไปรษณีย ์(Mail Order) 3) การโฆษณาท่ีกระตุน้ใหมี้การตอบสนองทนัที (Direct 
Responses Advertising) 4) การขายตรง (Direct  Selling) 5) การตลาดทางโทรศพัท ์ 
(Telemarketing) 6) การตลาดโดยใชส่ื้ออิเล็กโทรนิค (Digital Marketing)   

อยา่งไรก็ตามลกัษณะการขายบริการเป็นการขายตรง กิจการบางอยา่งไม่มี
พนกังานขาย  ดงันั้นการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่งเสริมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการจ าเป็นตอ้ง
พิจารณาจาดตวัผนัแปรต่างๆ ท่ีมีผลต่อส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ประกอบไปดว้ย ชนิด
ของการ ขอ้จ ากดัท่ีมีอยูใ่นขณะนั้น การแข่งขนั สภาพทางภูมิศาสตร์ การยอมรับของลูกคา้ และ
การบริหารงาน 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ “การติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ผูค้าดหวงัเพื่อแจง้
ใหท้ราบวา่มีผลิตภณัฑข์องตนจ าหน่ายอยู ่และเชิญชวนใหพ้วกเขายอมรับวา่ผลิตภณัฑน์ั้น
สามารถตอบสนองความตอ้งการเพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจได้” หรือคือ “การติดต่อส่ือสารเพื่อ
ชกัชวนบุคลอ่ืนใหย้อมรับขอ้คิดเห็น แนวความคิด หรือส่ิงต่างๆ ท่ีน าเสนอ” 

ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารขอ้ผูผ้ลิตท าไปยงัตลาดเป้าหมายโดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการใหข้อ้มูลข่าวสาร ชกัจูงใจ รวมทั้งการเปล่ียนแปลงในทศันคติของ
ผูบ้ริโภคเพื่อก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือเกิดข้ึน ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดจะประกอบดว้ย การ
โฆษณา การขายโดยใชบุ้คคล การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย 

กุญแจท่ีจะน าความส าเร็จมาสู่การด าเนินธุรกิจในทุกวนัน้ีคือ การผลิตสินคา้ใหต้รงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่การท่ีสินคา้มีคุณภาพท่ีดีไดม้าตรฐานตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ หรือ
ราคาท่ีสมเหตุสมผลกบัความสามารถในการจ่ายของผูบ้ริโภค ก็ยงัไม่เป็นหลกัประกนัวา่ธุรกิจจะ
ขายสินคา้ได ้ ทั้งน้ีตอ้งอาศยัการใหข้่าวสารเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรู้้จกัสินคา้ การสร้างสรรคข์อ้ความท่ี
สามารถโนม้นา้วจิตใจใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ตลอดจนการหาวธีิการติดต่อส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งงานดงักล่าวก็คือการส่งเสริมการตลาด หรือการติดต่อส่ือสารทางการตลาดนัน่เอง  
(สุวมิล แมน้จริง, 2539)  
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  ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ธุรกิจสปาควรมีการโฆษณาทางดา้นต่างๆ โดยเฉพาะ
ทางใหข้อ้มูลทาง Internet และท่ีส าคญัควรใหบ้ริการท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อจะไดเ้ป็นการโฆษณาร้านไป
ในตวั เพราะการบอกต่อปากต่อปากมีส่วนช่วยในการเป็นท่ีรู้จกั และลูกคา้เกิดความมัน่ใจกบั
บริการของทางร้านมากท่ีสุด ทางร้านควรมีพนกังานแนะน าการบริการและแนะน าผลิตภณัฑ์
รวมถึงการมีส่วนลดใหก้บัลูกคา้เม่ือลูกคา้ไดส้มคัรสมาชิกกบัทางร้าน หรือมีส่วนลดเม่ือลูกคา้ใช้
บริการจากทางร้านท่ีเป็นแพค็เก็จ มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลักบัทางร้าน ซ่ึงของรางวลั
อาจเป็นผลิตภณัฑลู์กคา้สามารถใชดู้แลตวัเองท่ีบา้นได ้หรืออาจเป็นการใหลู้กคา้ใชบ้ริการท่ีร้าน
ฟรีในรายการท่ีร้านก าหนดตามแตม้ท่ีลูกคา้สะสม หรือทางร้านอาจแจกของแถมใหก้บัลูกคา้ท่ีซ้ือ
บริการของทางร้านครบตามท่ีร้านก าหนด การส่งเสริมการตลาดจะช่วยใหธุ้รกิจสามารถขายสินคา้
และบริการไดม้ากข้ึน และธุรกิจควรมีการปรับปรุงกลยทุธ์ไปเร่ือยๆ ตามความตอ้งการของลูกคา้  

5. บุคคล (People)  
บุคคล (People) คือ พนกังานขององคก์ร ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยเจา้ของ ผูบ้ริหาร  พนกังาน

ผูใ้หบ้ริการหรือพนกังานในส่วนสนบัสนุน ดงันั้น ส่ิงท่ีเราควรท่ีจะตอ้งค านึงถึงก็คือ    
                       -  ก าหนดหนา้ท่ี ความรับผดิชอบอยา่งชดัเจน  
                       - สร้างกระบวนการท างานใหส้ั้น กระชบั มีประสิทธิภาพ  
                       - เนน้การติดต่อส่ือสารอยา่งกระชบั 
                       - ส่งเสริมใหพ้นกังานแต่ละส่วนไดมี้กิจกรรมร่วมกนั 
                       - มีการสับเปล่ียนการท างานอยา่งเป็นระบบ และต่อเน่ือง 
 ในดา้นบุคคลธุรกิจสปาควรมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ มีการใหค้วามรู้กบัพนกังาน  
ฝึกฝนใหพ้นกังานเกิดความช านาญในการใหบ้ริการ มีการอบรมในเร่ืองของการแต่งกาย กริยา
มารยาทกบัลูกคา้ การตอ้นรับการมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ รวมถึงการศึกษาผลิตภณัฑแ์ละ
บริการของทางร้าน เพื่อท่ีจะไดต้อบค าถามและใหค้  าแนะน ากบัลูกคา้ได ้  

6. กระบวนการ (Process)  
กระบวนการ (Process) คือ กระบวนการ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัมาก เพราะตอ้งอาศยัพนกังานท่ี

มีประสิทธิภาพหรือ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั ในการท าใหเ้กิดกระบวนการ และขั้นตอน ท่ีจะสามารถ
ส่งมอบสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพใหก้บัลูกคา้ได ้

ในดา้นกระบวนการ ธุรกิจสปาควรอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้โดยควรมีการจ่ายเงิน
ดว้ยบตัรเครดิตการ์ดได ้ควรมีการอธิบายกระบวนการการใหบ้ริการกบัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ได้
ทราบและเตรียมตวัรับบริการ และควรมีการสั่งจองการรับการบริการล่วงหนา้ เพื่อเป็นการไม่
เสียเวลาในการรอรับบริการของลูกคา้ และถา้ลูกคา้รอนานอาจเกิดความรู้สึกท่ีไม่ดีกบัทางร้านได ้
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และท่ีส าคญัธุรกิจสปาควรมีเวลาเปิด - ปิดท่ีสะดวกกบัการใชบ้ริการของลูกคา้    
  7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ 
เคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้างๆ อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั หรือแมก้ระทัง่ป้ายประชาสัมพนัธ์องคก์ร เป็นตน้
เพราะนัน่หมายถึง เป็นอีกแรงกระตุน้หน่ึงท่ีเป็นปัจจยัใหลู้กคา้เลือกท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการกบัเรา  

ในดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ทางร้านควรมีอุปกรณ์ในการใหบ้ริการท่ีทนัสมยั มี
บรรยากาศท่ีดี เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและอยากกลบัมาใชบ้ริการของทางร้านอีก ควรมี
ความเป็นส่วนตวัในการรับบริการของลูกคา้ เน่ืองจากการรับบริการสปาบางบริการจ าเป็นตอ้ง
ถอดเส้ือผา้ ดงันั้นควรมีหอ้งท่ีมิดชิดและไม่มีใครท่ีสามารถเขา้มาในหอ้งไดน้อกจากลูกคา้กบั
พนกังานท่ีใหบ้ริการ และภายในหอ้งควรมีดนตรีบรรเลงเบาๆ เพื่อใหลู้กคา้ไดผ้อ่นคลายอีกทาง
หน่ึง นอกจากน้ีการจดัสถานท่ีควรมีความเป็นธรรมชาติ เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความรู้สึกสดช่ืน  
และรู้สึกผอ่นคลายเม่ือเขา้มาใชบ้ริการสปาจากทางร้าน 

  
2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ณิศรา คุณาศิรินทร์ (2548) ศึกษาเก่ียวกบั ส่วนผสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อ
นกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่น ในการเลือกใชบ้ริการสปาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากผล
การศึกษาขอ้มูลทัว่ไปพบวา่ นกัท่องเท่ียวญ่ีปุ่นท่ีมาใชบ้ริการสปาในจงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 20 – 29 ปี มีรายไดร้ะหวา่ง 200,001 – 300,000 เยน มีความถ่ีในการใช้
บริการ 1 – 5  คร้ัง มาใชบ้ริการเพื่อผอ่นคลายความเครียด โดยรับรู้ขอ้มูลจากเอกสาร
ประชาสัมพนัธ์ นิยมใชบ้ริการประเภทนวดตวัและมีระยะเวลาใชบ้ริการ เฉล่ียประมาณ 2 ชัว่โมง
ต่อคร้ัง   
 ส าหรับผลการศึกษาดา้นส่วนผสมทางการตลาดในการพิจารณาเลือกสถานประกอบการ
สปา พบวา่ นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัราคาในระดบัมาก และ
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายใน
ระดบักลาง   
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บทที ่ 3 
ระเบียบวธีิวจัิย 

 
 
 เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใช้
บริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ผูว้จิยัไดล้  าดบัการ
ด าเนินงานดงัน้ี 

1. กลุ่มประชากร และวธีิการเขา้ถึงเพื่อเก็บขอ้มูล 
2. กลุ่มตวัอยา่ง และวธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง พร้อมจ านวนท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. ประเภทของขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา และวธีิการเก็บขอ้มูล หรือการน าขอ้มูลมาใช้ 

-  เคร่ืองมือในการศึกษา 
-  วธีิการทางสถิติ 

 
3.1 กลุ่มประชากร  
 
กลุ่มประชากร ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา 

จงัหวดัชลบุรี โดยเลือกสุ่มตามสถานท่ีท่องเท่ียวในเมืองพทัยาท่ีเป็นท่ีนิยมของนกัท่องเท่ียว   
 
3.2 กลุ่มตัวอย่าง  
 
กลุ่มตัวอย่าง ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้าร

สุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non Probability Random Sampling) ดว้ยวธีิการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Random Sampling) จากสถานท่ีท่องเท่ียวในเขตเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง   
 การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดค้  านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากการ

ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีทราบจ านวนแน่นอน (Finite Population) ใชต้ารางของ ทาโร่   
ยามาเน่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Taro Yamane, 1973 หนา้ 125 อา้งในยทุธ์พงษ ์กยัวรรณ์,  2543, 
หนา้ 79)   
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  จากสถิติจ านวนนกัท่องเท่ียวเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี พบวา่ นกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ในช่วงปี 2551 ระหวา่งเดือนเมษายน 
– มิถุนายน มีจ านวน 548,651 ราย (ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว, 2551) เม่ือเทียบกบัตารางทาโร่ 
ยามาเน่ จึงไดจ้  านวนประชากรตวัอยา่ง 398 คน ผูว้จิยัจึงท าการส ารวจประชากรท่ีจ านวน 400 คน 
 
 3.3 ประเภทของข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษา และวธีิการเกบ็ข้อมูล หรือการน าข้อมูลมาใช้  
 

 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา   
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ ใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด โดยแบบสอบถามท่ีใช้

ประกอบดว้ยขอ้มูล 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด ไดแ้ก่   
        - เพศ   
        - เช้ือชาติ   
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 

  - ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา   
         - ความถ่ีในการใชส้ปาต่อเดือน 
         - จ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 

ส่วนท่ี 3 ระดบัความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาดในการพิจารณาเลือกสถาน
บริการสปาไทย เป็นลกัษณะค าถามแบบเลือกตอบตามล าดบัการใหค้วามส าคญั 5, 4, 3, 2, และ 1 
โดยแบ่งออกเป็น 7 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย/สถานท่ี (Place) ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ปัจจยัทางดา้น
พนกังานขององคก์ร (People) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ (Process) ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ (Physical Evidence)    

ระดบัความส าคญั 
        มากท่ีสุด  เท่ากบั  5 คะแนน 
        มาก  เท่ากบั  4 คะแนน 
        ปานกลาง  เท่ากบั  3 คะแนน 
        นอ้ย  เท่ากบั  2 คะแนน 
        นอ้ยท่ีสุด  เท่ากบั  1 คะแนน 
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ส่วนท่ี 4  ภาพรวมความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั ปัญหาและขอ้เสนอแนะของกลุ่ม
ตวัอยา่งเป็นค าถามปลายปิด (Closed – ended) และค าถามปลายเปิด (Opened - end) ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ตอ้งการใหข้อ้เสนอแนะ 
    วธีิการรวบรวมข้อมูล  
    ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยขอความร่วมมือจากนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 
ในอ าเภอพทัยา จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน ตั้งแต่วนัท่ี 10 กนัยายน – 22 ตุลาคม  2551   

การวเิคราะห์ข้อมูล  
การแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียค่าความส าคญั ก าหนดเป็นช่วงคะแนน

ดงัต่อไปน้ี 
ระดบัคะแนน  ค่าเฉล่ีย    หมายถึง 

           5             4.21 – 5.00            มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
           4             3.41 – 4.20            มีความส าคญัในระดบัมาก 
           3            2.61 – 3.40            มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
           2            1.81 – 2.60            มีความส าคญัในระดบันอ้ย 
                        1             1.00 – 1.80            มีความส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด      
               วธีิการทางสถิติ 
               วธีิทางสถิติจะใชว้เิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จ านวน 400 ชุด ดว้ยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวจิยัทางสังคมศาสตร์  (Statistical Package for 
The Social Science: SPSS for Windows) โดยไดน้ าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดม้า
เปล่ียนเป็นรหสัตวัเลข (Code) แลว้บนัทึกลงในโปรแกรม โดยใชส้ถิติในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 
                1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ ดงัน้ี  
 1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ โดยค่าสถิตท่ีใช ้คือ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) โดย
แสดงเป็นจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage)  
                     1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑแ์ละบริการ ในการ 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  2.  สถิติอา้งอิง (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี                                 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 และขอ้ 2 จะใชส้ถิติทดสอบหาความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ (Chi - square) 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน
ทั้งหมด 400 ราย ผลการศึกษาท่ีไดมี้ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว 
2. พฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว 
3. ส่วนผสมทางการตลาดในการพิจารณาเลือกใชบ้ริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียว 
4. ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ เพศ และเช้ือชาติ มีความสัมพนัธ์กบัระดบั

ความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด 
5. พฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่  ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา  

ความถ่ีของการใชส้ปาต่อเดือน  และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด 
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4.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่ว 
 
ตาราง 4.1 : ขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 264 66.0 
หญิง 136 34.0 

รวม 400 100.0 
  
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นชาย จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66 รองลงมาเป็นผูห้ญิง มี
จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 ตามล าดบั    
 
ตาราง 4.2 : ขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามเช้ือชาติ   
 

เช้ือชาติ จ านวน ร้อยละ 
เอเชีย 94 23.5 
ยโุรป 204 51.0 
อเมริกา 10 2.5 
ออสเตรเลีย 59 14.8 
อ่ืนๆ 33 8.3 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีเช้ือชาติยโุรป มีจ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51  รองลงมาเป็น
เช้ือชาติเอเชีย มีจ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 เช้ือชาติออสเตรเลีย มีจ  านวน 59  คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.8 เช้ือชาติอ่ืนๆ  มีจ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และเช้ือชาติอเมริกา มีจ านวน 10 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั 
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4.2 พฤติกรรมส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่ว 
 
ตาราง 4.3 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามเหตุผลท่ีมาประเทศไทย  
 

เหตุผลท่ีมาประเทศไทย จ านวน ร้อยละ 
ท่องเท่ียว 279 69.8 
ติดต่อธุรกิจ 39 9.8 
เยีย่มญาติ 28 7.0 
อ่ืน ๆ 54 13.5 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวเดินทางมาประเทศไทยเพื่อท่องเท่ียว คิดเป็นจ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 
69.8 รองลงมาเพื่อสาเหตุอ่ืนๆ มีจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 เพื่อติดต่อธุรกิจ มีจ านวน 39 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 เพื่อเยีย่มญาติ มีจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.4 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามความถ่ีในการมาท่ีพทัยา 
 
ความถ่ีในการมาเมืองพทัยา จ านวน ร้อยละ 

1 - 5 คร้ัง 228 57.0 
6 - 10 คร้ัง 100 25.0 
มากกวา่ 10 คร้ัง 72 18.0 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เดินทางมาเมืองพทัยา 1 – 5 คร้ัง มีจ  านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 
57  รองลงมาเดินทางมาพทัยา 6 – 10 คร้ัง มีจ  านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และเดินทางมา
พทัยามากกวา่ 10 คร้ัง มีจ  านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.5 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามจ านวนวนัท่ีอยูใ่นเมืองพทัยา  
 

จ านวนวนัท่ีอยูท่ี่พทัยา จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 สัปดาห์ 90 22.5 
1 - 4 สัปดาห์ 223 55.8 
1 - 6 เดือน 46 11.5 
6 - 12 เดือน 22 5.5 
มากกวา่ 1 ปี 19 4.8 

รวม 400 100.0 
 

นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นเมืองพทัยา 1 – 4 สัปดาห์ มีจ านวน 223 คน คิดเป็นร้อย
ละ  55.8 รองลงมาอาศยัอยูน่อ้ยกวา่ 1 สัปดาห์ มีจ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 อาศยัอยู ่1 – 6 
เดือน มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 อาศยัอยู ่6 – 12 เดือน มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ  
5.5 และอาศยัอยูม่ากกวา่ 1 ปี มีจ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.6 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกั 
                    สปาไทย 
 

แหล่งขอ้มูลท่ี 
ท าใหรู้้จกัสปาไทย 

จ านวน ร้อยละ 

อินเตอร์เน็ต 55 13.8 
เพื่อนชาวไทยแนะน า 178 44.5 
เพื่อนของท่านแนะน า 61 15.3 
โฆษณาทางโทรทศัน์ 9 2.3 
โฆษณาในนิตยสาร 21 5.3 
ป้ายโฆษณา 23 5.8 
แผน่พบั/ใบปลิว 6 1.5 
พนกังานของสปา 47 11.8 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่จากเพื่อนของชาวไทยแนะน า มีจ  านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 
44.5 รองลงไดรั้บจากเพื่อนของนกัชาวต่างชาติแนะน า มีจ  านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 ไดรั้บ
ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต มีจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ไดรั้บขอ้มูลจากพนกังานของสปา มี
จ านวน 47  คน คิดเป็นร้อยละ 11.8  ไดรั้บขอ้มูลจากป้ายโฆษณา มีจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.8 ไดรั้บขอ้มูลจากโฆษณาในนิตยสาร มีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ไดรั้บขอ้มูลจาก
โฆษณาทางโทรทศัน์ มีจ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และไดรั้บขอ้มูลจากแผน่พบั/ใบปลิว มี
จ านวน 6 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.7 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามประสบการณ์ในการใช ้   
                    บริการสปาในประเทศอ่ืน   
 

ประสบการณ์ 
ในการใชบ้ริการสปา 

จ านวน ร้อยละ 

เคยใช ้ 200 50.0 
ไม่เคยใช ้ 200 50.0 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวเคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 และ
นกัท่องเท่ียวท่ีไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
เช่นเดียวกนั 
    
ตาราง 4.8 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามพื้นท่ีในการใชบ้ริการสปา 
 

สถานท่ีใชบ้ริการสปา จ านวน ร้อยละ 
พทัยา 291 72.8 
กรุงเทพฯ 86 21.5 
อ่ืน ๆ 23 5.8 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใชบ้ริการสปาท่ีพทัยา มีจ านวน 291 คน คิดเป็นร้อยละ 72.8 
รองลงมาใชบ้ริการสปาท่ีกรุงเทพฯ มีจ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 และใชบ้ริการสปาในท่ี
อ่ืนๆ มีจ านวน  23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.9 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 
                    ต่อเดือน 
 
ความถ่ีในการใชส้ปาต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

1 - 2 คร้ัง 203 50.8 
3 - 4 คร้ัง 160 40.0 
มากกวา่ 4 คร้ัง 37 9.3 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 1 – 2 คร้ัง มีจ  านวน 203 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.8 ใชบ้ริการสปาต่อเดือน 3 – 4 คร้ัง มีจ  านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และใช ้
สปาต่อเดือนมากกวา่ 4 คร้ัง มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.10 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามรูปแบบของสถานท่ี  
                      ใหบ้ริการสปา 
 

รูปแบบของสถานท่ี 
ใหบ้ริการสปา 

จ านวน ร้อยละ 

สถานบริการ 198 49.5 
โรงแรม 202 50.5 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่นิยมใชบ้ริการสปาในโรงแรม มีจ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.5 และใชบ้ริการสปาในสถานบริการ มีจ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.11 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามจ านวนเงินท่ีนกัท่องเท่ียว    
                      จ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
 

ตามจ านวนเงินท่ีจ่าย 
ต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 

จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 224 56.0 
1,001-2500 บาท 146 36.5 
2,501-4,000 บาท 20 5.0 
มากกวา่ 4,000 บาท 10 2.5 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่จ่ายค่าบริการสปาต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 1,000 บาท มีจ านวน 224  คน คิด
เป็นร้อยละ 56 รองลงมาจ่ายค่าบริการสปาระหวา่ง 1,001 – 2,500 บาท มีจ านวน 146 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 36.5 จ่ายค่าบริการสปาระหวา่ง 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และ
จ่ายค่าบริการสปามากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั   
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ตาราง 4.12 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามสาเหตุท่ีใชบ้ริการสปา 
 

เหตุผลท่ีใชบ้ริการสปา จ านวน ร้อยละ 
ตอ้งการดูแลสุขภาพ 154 38.5 
ตอ้งการบ าบดัรักษาโรค 46 11.5 
ตอ้งการพกัผอ่น ผอ่นคลาย 187 46.8 
เพื่อความสวยงาม 13 3.3 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใชบ้ริการสปาเพื่อตอ้งการพกัผอ่น ผอ่นคลาย มีจ านวน 187 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.8 รองลงมาใชบ้ริการสปาเพื่อตอ้งการดูแลสุขภาพ มีจ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.5 ใชบ้ริการสปาเพื่อตอ้งการบ าบดัรักษาโรค มีจ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 ใชบ้ริการ 
สปาเพื่อความสวยงาม มีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.13 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามประเภทของสปาท่ี 
                      นกัท่องเท่ียวใชบ้ริการ 
 

ประเภทของสปา จ านวน ร้อยละ 
Destination Spa 44 11.0 
Resort/Hotel Spa 149 37.3 
Day Spa/City Spa 96 24.0 
Medical Spa 59 14.8 
Mineral Spring Spa 19 4.8 
Club Spa 26 6.5 
Adventure Spa/Cruise Ship Spa 7 1.8 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติส่วนใหญ่ใชบ้ริการสปาประเภท Resort/Hotel Spa มีจ  านวน 149 
คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาสปาประเภท Day Spa/City Spa มีจ  านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 
24 สปาประเภท Medical Spa มีจ  านวน 59  คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 สปาประเภท Destination Spa 
มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 สปาประเภท Club Spa มีจ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 สปา
ประเภท Mineral Spring Spa มีจ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 และประเภทสปา Adventure 
Spa/Cruise Ship Spa มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั  
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ตาราง  4.14 : ขอ้มูลพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวจ าแนกตามความคาดหวงัของการใช ้  
                       บริการสปา 
 

ความคาดหวงั 
ในการใชบ้ริการสปา 

จ านวน ร้อยละ 

ความตึงเครียดลดลง 306 76.5 
อยูใ่นภวงัคค์วามเงียบสงบ 42 10.5 
เติมพลงัชีวติจากธรรมชาติ 31 7.8 
ไดค้วามสดช่ืนเบิกบาน 21 5.3 

รวม 400 100.0 
 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่คาดหวงัวา่ความตึงเครียดลดลง มีจ านวน 306 คน คิดเป็นร้อยละ 
76.5 รองลงมาอยูใ่นภวงัคค์วามเงียบสงบ มีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 เติมพลงัชีวติจาก
ธรรมชาติ มีจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 และไดรั้บความสดช่ืนเบิกบาน มีจ านวน 21 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดบั 
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4.3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลอืกใช้บริการสปาไทยของนักท่องเทีย่วชาวต่างชาติใน  
เขตเมืองพทัยา จังหวดัชลบุรี 

 
  การศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี  ศึกษาโดยน าระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาด (7 P’s) มาเป็นปัจจยัก าหนดประเด็นวดัระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัทางดา้นราคา (Price) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี (Place) ปัจจยั
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัทางดา้นบุคคล (Personal) ปัจจยัทางดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ (Process) ผล
การศึกษาปรากฏดงัน้ี   
 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product)   
 
ตาราง 4.15 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)   
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์   
(Product) ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

มีบริการหลากหลาย  3.93 .666 มาก 
มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ  3.82 .733 มาก 

รวม 3.88 .700 มาก 
 
 เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑร์ะดบัมาก 
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.88 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการมีบริการท่ีหลากหลาย
มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัการมีใบรับรองมาตรฐานในการ
ใหบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 ตามล าดบั  
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2.  ปัจจัยด้านราคา (Price)  
  

ตาราง 4.16 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา (Price)   
 

ปัจจยัทางดา้นราคา  
 (Price) ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช้ 3.83 .772 มาก 
มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส 3.80 .765 มาก 

รวม 3.82 .769 มาก 
 
เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นราคาระดบัมาก ค่าเฉล่ีย

รวมเท่ากบั 3.82 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัการบริการและ
ผลิตภณัฑท่ี์ใชม้ากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีการก าหนดราคาท่ี
ชดัเจนในแต่ละคอร์ส ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 
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3.  ปัจจัยด้านสถานที ่(Place) 
 

ตาราง 4.17 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) 
 

ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี  
 (Place) ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ใกลท่ี้พกัอาศยั 3.86 .917 มาก 
มีความสะดวกในการเดินทาง 3.76 .739 มาก 
ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ 3.67 .854 มาก 
มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 3.73 .797 มาก 

รวม 3.76 .827 มาก 
 

เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นสถานท่ีระดบัมาก 
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.76 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัใกลท่ี้พกัอาศยัท่ีในระดบั
มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีความสะดวกในการเดินทาง ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.76 มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73   และไกลแหล่งชุมชน 
สงบเงียบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67     
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4.  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
 

ตาราง 4.18 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
 

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด   
(Promotion) ค่าเฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet 3.61 .761 มาก 
มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ 3.72 .743 มาก 
มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 3.75 .725 มาก 

มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั 3.49 .798 มาก 
 แจกของแถม 3.58 .791 มาก 

รวม 3.63 .764 มาก 
 

เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด
ระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.63 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการมีส่วนลด
ใหก้บัสมาชิกมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีพนกังานแนะน าสินคา้
และบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 ใหค้วาม ส าคญักบัการใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.61 ใหค้วามส าคญักบัการแจกของแถม  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 และใหค้วามส าคญักบัการสะสม
ยอดเพื่อแลกของรางวลั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.49 ตามล าดบั   
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5.  ปัจจัยด้านบุคคล (Personal) 
 

ตาราง 4.19 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal) 
 

ปัจจยัทางดา้นบุคคล   
(Personal) ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

พนกังานแต่งกายสุภาพ 3.88 .672 มาก 
พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี 3.81 .767 มาก 
พนกังานมีความรู้  ความช านาญ 3.82 .712 มาก 
พนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้ 3.72 .726 มาก 
มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ 3.64 .776 มาก 

รวม 3.77 .731 มาก 
 
เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นบุคคลระดบัมาก 

ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.77 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนกังานแต่งกายสุภาพมาก
ท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีความรู้ ความช านาญ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.82 ใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี พนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา
กบัลูกคา้ได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 และมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 
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6.  ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence)  
 

ตาราง  4.20 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ   
                      (Physical Evidence)  
 

ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
(Physical Evidence) ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

มีแสงสวา่งเพียงพอ 3.70 .785 มาก 
อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี 3.71 .795 มาก 
สถานท่ีสะอาด  สวยงาม 3.81 .814 มาก 
สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั 3.59 .770 มาก 
มีดนตรีบรรเลงเบาๆ   3.50 .861 มาก 
ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 3.64 .832 มาก 

รวม 3.66 .810 มาก 
 
 เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้น สภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.66 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ี
สะอาด สวยงามมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัอากาศเยน็สบาย 
บรรยากาศดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 ใหค้วามส าคญักบั มีแสงสวา่งเพียงพอ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 ให้
ความส าคญักบัตกแต่งสถานท่ีเป็นธรรมชาติ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีมีความ
เป็นส่วนตวั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 และใหค้วามส าคญักบัการมีดนตรีบรรเลงเบาๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.50 ตามล าดบั    
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7.  ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
 

ตาราง 4.21 : ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) 
 

ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ   
(Process) ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

เวลาเปิด – ปิดสปาและสะดวกต่อการใชบ้ริการ 3.75 .703 มาก 
มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของแต่ละ
แพค็เกจ 3.57 .795 มาก 
มีระบบสั่งจองล่วงหนา้ 3.57 .742 มาก 
มีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการกบัลูกคา้ 3.50 .736 มาก 
มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 3.41 .802 มาก 

รวม 3.56 .756 มาก 
 

เม่ือพิจารณาภาพรวมนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นกระบวนการระดบัมาก 
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.56 โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิดสปาและ
สะดวกต่อการใชบ้ริการมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 รองลงมาใหค้วามส าคญักบัการอธิบาย
กระบวนการใหบ้ริการของแต่ละแพค็เกจ และการมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 ให้
ความส าคญักบัการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการกบัลูกคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 และให้
ความส าคญักบัการมีระบบจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.41 ตามล าดบั  
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4.4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่วกบัระดับความส าคัญด้านส่วนผสม
ทางการตลาด 

 
การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ เพศ และเช้ือ

ชาติ กบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด (7 P’s) ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัทางดา้นราคา (Price) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี (Place) ปัจจยัทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัทางดา้นบุคคล (Personal) ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ (Process) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์
ของปัจจยัต่างๆ มีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
1. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.22 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 
 

ปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ ์ 
 (Product) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

1. มีบริการหลากหลาย  
    เพศ  - ชาย 
 
            - หญิง 
 

 
 

50 
18.9% 

24 
17.6% 

 
 

57.6% 
152 
75 

55.1% 

 
 

62 
23.5% 

35 
25.7% 

 
 
- 
- 
2 

1.5% 

 
 
- 
- 
- 
- 

 
4.244 

 
0.236 

2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ  
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
 

54 
20.5% 

20 
14.7% 

 
 

130 
49.2% 

55 
40.4% 

 
 

76 
28.8% 

61 
44.9% 

 
 

4 
1.5% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 

 
11.931 

 
0.008 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) เก่ียวกบัการมีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p < 0.008) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
(Product) ในเร่ืองการมีบริการหลากหลาย ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.23 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 
 

ปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ ์ 
 (Product) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีบริการหลากหลาย  
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

19 
20.2% 

39 
19.1% 

2 
20.0% 

8 
13.6% 

6 
18.2% 

 
 

58 
61.7% 

109 
53.4% 

5 
50.0% 

34 
57.6% 

21 
63.6% 

 
 

15 
16.0% 

56 
27.5% 

3 
30.0% 

17 
28.8% 

6 
18.2% 

 
 

2 
2.1% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

13.332 0.345 

2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ  
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

20 
21.3% 

40 
19.6% 

2 
20.0% 

8 
13.6% 

4 
12.1% 

 
 
 

41 
43.6% 

97 
47.5% 

5 
50.0% 

29 
49.2% 

13 
39.4% 

 
 
 

33 
35.1% 

67 
32.8% 

3 
30.0% 

20 
33.9% 

14 
42.4% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
2 

3.4% 
2 

6.1% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
18.470 

 
 

 
0.102 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) ในเร่ืองการมีบริการหลากหลาย และการมีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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2. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านราคา (Price) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.24 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นราคา (Price)  
 
 

ปัจจยัดา้นราคา   
(Price)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการและ    
    ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
    เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
 

41 
15.5% 

23 
16.9% 

 
 

153 
58.0% 

73 
53.7% 

 
 

49 
18.6% 

39 
28.7% 

 
 

19 
7.2% 

1 
0.7% 

 
 

2 
0.8% 

- 
- 

13.099 0.011 

2.  มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละ 
     คอร์ส 
     เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
 

42 
15.9% 

22 
16.2% 

 
 

140 
53.0% 

70 
51.5% 

 
 

70 
26.5% 

43 
31.6% 

 
 

8 
3.0% 

1 
0.7% 

 
 

4 
1.5% 

- 
- 

5.035 0.284 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) ใน

เร่ืองราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์ใชมี้ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
(p < 0.011) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price)   
ในเร่ืองการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส  ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.25 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นราคา (Price)  
  
 

ปัจจยัดา้นราคา   
(Price)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการและ 
     ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

16 
17.0% 

36 
17.6% 

- 
- 
6 

10.2% 
6 

18.2% 

 
 
 

49 
52.1% 

105 
51.5% 

10 
100.0% 

37 
62.7% 

25 
75.8% 

 
 
 

22 
23.4% 

53 
26.0% 

- 
- 

13 
22.0% 

- 
- 

 
 
 
7 

7.4% 
8 

3.9% 
- 
- 
3 

5.1% 
2 

6.1% 

 
 
 
- 
- 
2 

1.0% 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

25.618 0.060 

2. มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละ       
    คอร์ส 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ 
    

 
 
 

14 
14.9% 

32 
15.7% 

2 
20.0% 

10 
16.9% 

6 
18.2% 

 
 
 

53 
56.4% 

111 
54.4% 

3 
30.0% 

26 
44.1 
17 

51.5% 

 
 
 

23 
24.5% 

59 
28.9% 

5 
50.0% 

18 
30.5% 

8 
24.2% 

 
 
 
4 

4.3% 
- 
- 
- 
- 
3 

5.1% 
2 

6.1% 

 
 
 
- 
- 
2 

1.0% 
- 
- 
2 

3.4% 
- 
- 

20.447 0.201 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) 
ในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช ้มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส 
ไม่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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3. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านสถานที ่(Place) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.26 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใกลท่ี้พกัอาศยั  
     เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
79 

29.9% 
25 

18.4% 

 
106 

40.2% 
67 

49.3% 

 
63 

23.9% 
28 

20.6% 

 
12 

4.5% 
16 

11.8% 

 
4 

1.5% 
- 
- 

15.489 0.004 

2. มีความสะดวกในการเดินทาง 
     เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
51 

19.3% 
9 

6.6% 

 
133 

50.4% 
61 

44.9% 

 
73 

27.7% 
61 

44.9% 

 
7 

2.7% 
5 

3.7% 

 
- 
- 
- 
- 

18.460 0.000 

3.  ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ 
     เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
53 

20.1% 
16 

11.8% 

 
119 

45.1% 
40 

29.4% 

 
70 

26.5% 
72 

52.9% 

 
1 

0.4% 
- 
- 

 
- 
- 
- 
- 

27.839 0.000 

4. มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 
     เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
 

56 
21.2% 

12 
8.8% 

 
 

101 
38.3% 

73 
53.7% 

 
 

97 
36.7% 

42 
30.9% 

 
 

10 
3.8% 

9 
6.6% 

 
 
- 
- 
- 
- 

 
15.409 

 
0.001 

 
 
 
 



 56 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) 
ในเร่ืองสถานท่ีใกลท่ี้พกัอาศยัใชมี้ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.004) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัมากท่ีสุด ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place)  
ในเร่ืองมีความสะดวกในการเดินทาง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
และปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place)  
ในเร่ืองมีไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place)  
ในเร่ืองมีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
(p < 0.001) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   
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ตาราง 4.27 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใกลท่ี้พกัอาศยั  
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

34 
36.2% 

51 
25.0% 

2 
20.0% 

10 
16.9% 

7 
21.2% 

 
 

36 
38.3% 

85 
41.7% 

8 
80.0% 

22 
37.3% 

22 
66.7% 

 
 

12 
12.8% 

56 
27.5% 

- 
- 

21 
35.6% 

2 
6.1% 

 
 

12 
12.8% 

8 
3.9% 

- 
- 
6 

10.2% 
2 

6.1% 

 
 
- 
- 
4 

2.0% 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

43.900 0.000 

2.  มีความสะดวกในการเดินทาง   
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

20 
21.3% 

25 
12.3% 

- 
- 

11 
18.6% 

4 
12.1% 

 
 

38 
40.4% 

110 
53.9% 

8 
80.0% 

23 
39.0% 

15 
45.5% 

 
 

29 
30.9% 

67 
32.8% 

2 
20.0% 

24 
40.7% 

12 
36.4% 

 
 

7 
7.4% 

2 
1.0% 

- 
- 
1 

1.7% 
2 

6.1% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

23.799 0.022 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.27 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี   
                             (Place)   
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3. ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

19 
20.2% 

37 
18.1% 

2 
20.0% 

7 
11.9% 

4 
12.1% 

 
 

26 
27.7% 

99 
48.5% 

5 
50.0% 

18 
30.5% 

11 
33.3% 

 
 

39 
41.5% 

57 
27.9% 

3 
30.0% 

29 
49.2% 

14 
42.4% 

 
 

10 
10.6% 

11 
5.4% 

- 
- 
4 

6.8% 
4 

12.1% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
1 

1.7% 
- 
- 

29.321 0.022 

4. มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

16 
17.0% 

41 
20.1% 

4 
40.0% 

4 
6.8% 

3 
9.1% 

 
 
 

44 
46.8% 

87 
42.6% 

1 
10.0% 

26 
44.1% 

16 
48.5% 

 
 
 

27 
28.7% 

71 
34.8% 

5 
50.0% 

22 
37.3% 

14 
42.4% 

 
 
 

7 
7.4% 

5 
2.5% 

- 
- 
7 

11.9% 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
26.506 

 
0.009 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) 
ในเร่ืองสถานท่ีใกลท่ี้พกัอาศยัใชมี้ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  (p < 0.004) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปและออสเตรเลียมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
มาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี  
(Place) ในเร่ืองมีความสะดวกในการเดินทาง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.022) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปและเอเชียมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมา
ใหค้วามส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี  
(Place) ในเร่ืองมีไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.022) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียและออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญั
ในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี  
(Place) ในเร่ืองมีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
(p < 0.009) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย และออสเตรเลียมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
มาก รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   
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4. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล 

 
ตาราง 4.28 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อดา้นการส่งเสริมการตลาด    
                     (Promotion)  
  
 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet  
     เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
29 

11.0% 
19 

14.0% 

 
119 

45.1% 
50 

36.8% 

 
107 

40.5% 
56 

41.2% 

 
9 

3.4% 
11 

8.1% 

 
- 
- 
- 
- 

6.074 0.108 

2. มีพนกังานแนะน าสินคา้และ 
    บริการ 
    เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
 

38 
14.4% 

19 
14.0% 

 
 

135 
51.1% 

51 
37.5% 

 
 

84 
31.8% 

64 
47.1% 

 
 
5 

1.9% 
2 

1.5% 

 
 

2 
0.8% 

- 
- 

10.358 0.035 

3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 
    เพศ  -  ชาย 
 
              -  หญิง 
 

 
43 

16.3% 
14 

10.3% 

 
137 

51.9% 
57 

41.9% 

 
77 

29.2% 
62 

45.6% 

 
7 

2.7% 
3 

2.2% 

 
- 
- 
- 
- 

11.144 0.011 

4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของ 
    รางวลั 
     เพศ  -  ชาย 
 
              -  หญิง 
 

 
 

26 
9.8% 

14 
10.3% 

 
 

101 
38.3% 

49 
36.0% 

 
 

127 
48.1% 

54 
39.7% 

 
 

10 
3.8% 

15 
11.0% 

 
 
- 
- 
4 

2.9% 

16.832 0.002 

 
                                  (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.28 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อดา้นการส่งเสริมการตลาด    
                              (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. แจกของแถม 
     เพศ  -  ชาย 
 
              -  หญิง 
 

 
42 

15.9% 
7 

5.1% 

 
107 

40.5% 
53 

39.0% 

 
97 

36.7% 
67 

49.3% 

 
18 

6.8% 
9 

6.6% 

 
- 
- 
- 
- 

11.980 0.007 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ในเร่ืองมีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.035) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองมีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
(p < 0.011) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองมีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p < 0.002) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองแจกของแถม มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.007) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองการมีบริการหลากหลาย ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.29 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม   
                      การตลาด (Promotion)  
  
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet  
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

13 
13.8% 

22 
10.8% 

4 
40.0% 

2 
3.4% 

7 
21.2% 

 
 

39 
41.5% 

80 
39.2% 

3 
30.0% 

30 
50.8% 

17 
51.5% 

 
 

37 
39.4% 

92 
45.1% 

3 
30.0% 

22 
37.3% 

9 
27.3% 

 
 

5 
5.3% 

10 
4.9% 

- 
- 
5 

8.5% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

22.057 0.037 

2.  มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ 
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ  
   
   

 
 
 

10 
10.6% 

34 
16.7% 

4 
40.0% 

4 
6.8% 

5 
15.2% 

 
 
 

54 
57.4% 

92 
45.1% 

1 
10.0% 

22 
37.3% 

17 
51.5% 

 
 
 

27 
28.7% 

74 
36.3% 

5 
50.0% 

31 
52.5% 

11 
33.3% 

 
 
 

3 
3.2% 

2 
1.0% 

- 
- 
2 

3.4% 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
2 

1.0% 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

26.893 0.043 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.29 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการ  
                              ส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

9 
9.6% 

33 
16.2% 

2 
20.0% 

9 
15.3% 

4 
12.1% 

 
 

45 
47.9% 

104 
51.0% 

8 
80.0% 

20 
33.9% 

17 
51.5% 

 
 

38 
40.4% 

65 
31.9% 

- 
- 

26 
44.1% 

10 
30.0% 

 
 

2 
2.1% 

2 
1.0% 

- 
- 
4 

6.8% 
2 

6.1% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

22.000 0.038 

4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

16 
17.0% 

18 
8.8% 

2 
20.0% 

3 
5.1% 

1 
3.0% 

 
 
 

23 
24.5% 

88 
43.1% 

3 
30.0% 

29 
49.2% 

7 
21.2% 

 
 
 

44 
46.8% 

89 
43.6% 

2 
20.0% 

23 
39.0% 

23 
69.7% 

 
 
 

7 
7.4% 

9 
4.4% 

3 
30.0% 

4 
6.8% 

2 
6.1% 

 
 
 

4 
4.3% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
49.393 

 
0.000 

 
                      (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 4.29 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการ      
                             ส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. แจกของแถม 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ  
   

 
 

20 
21.3% 

25 
12.3% 

4 
40.0% 

- 
- 
- 
- 

 
 

20 
21.3% 

98 
48.0% 

1 
10.0% 

21 
35.6% 

20 
60.6% 

 
 

45 
47.8% 

65 
31.9% 

5 
50.0% 

36 
61.0% 

13 
39.4% 

 
 

9 
9.6% 

16 
7.8% 

- 
- 
2 

3.4% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

57.965 0.000 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ในเร่ืองไดรั้บขอ้มูลผา่นส่ือ Internet มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p < 0.037) 
 โดยนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมา
ใหค้วามส าคญัระดบัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
มาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง นกัท่องเท่ียวออสเตรเลียมีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองมีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.043) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง  ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองมีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
(p < 0.038) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองมีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาให้
ความส าคญัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ในเร่ืองแจกของแถม มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปาน
กลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดและมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมาก
ท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   
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5. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านบุคคล (Personal) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.30 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. พนกังานแต่งกายสุภาพ 
    เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
46 

17.4% 
16 

11.8% 

 
168 

63.6% 
67 

49.3% 

 
46 

17.4% 
50 

36.8% 

 
4 

1.5% 
3 

2.2% 

 
- 
- 
- 
- 

19.245 0.000 

2. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี   
    เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
61 

23.1% 
13 

9.6% 

 
127 

48.1% 
63 

46.3% 

 
127 

27.3% 
51 

37.5% 

 
4 

1.5% 
9 

6.6% 

 
- 
- 
- 
- 

19.208 
 
 
 

0.000 

3. พนกังานมีความรู้  ความช านาญ 
    เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
52 

19.7% 
10 

7.4% 

 
134 

50.8% 
77 

56.6% 

 
72 

27.3% 
46 

33.8% 

 
6 

2.3% 
3 

2.2% 

 
- 
- 
- 
- 

10.716 0.013 

4. พนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา 
    กบัลูกคา้ได ้
    เพศ  -  ชาย 
 
              -  หญิง 
 

 
 

46 
17.4% 

10 
7.4% 

 
 

121 
45.8% 

65 
47.8% 

 
 

93 
35.2% 

56 
41.2% 

 
 

4 
1.5% 

5 
3.7% 

 
 
- 
- 
- 
- 

9.294 0.026 

5. มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ 
    เพศ  -  ชาย 
 
             -  หญิง 
 

 
44 

16.7% 
8 

5.9% 

 
121 

45.8% 
53 

39.0% 

 
80 

30.0% 
72 

52.9% 

 
19 

7.2% 
3 

2.2% 

 
- 
- 
- 
- 

25.173 0.000 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal) 
ในเร่ืองพนกังานแต่งกายสุภาพ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัมากท่ีสุดและปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal)  
ในเร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมากและปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญั
ในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal)  
ในเร่ืองพนกังานมีความรู้ ความช านาญ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.013) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal)  
ในเร่ืองพนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษามีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
(p < 0.026) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal)  
ในเร่ืองมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
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ตาราง 4.31 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. พนกังานแต่งกายสุภาพ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

5 
5.3% 

45 
22.1% 

- 
- 
7 

11.9% 
5 

15.2% 

 
 

65 
69.1% 

106 
52.0% 

7 
70.7% 

39 
66.1% 

18 
54.5% 

 
 

20 
21.3% 

53 
26.0% 

3 
30.0% 

10 
16.9% 

10 
30.3% 

 
 

4 
4.3% 

- 
- 
- 
- 
3 

5.1% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

32.177 0.001 

2. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี   
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

12 
12.8% 

45 
22.1% 

2 
20.0% 

9 
15.3% 

6 
18.2% 

 
 
 

50 
53.2% 

93 
45.6% 

3 
30.0% 

24 
40.7% 

20 
60.6% 

 
 
 

28 
29.8% 

59 
28.9% 

5 
50.0% 

26 
44.1% 

5 
15.2% 

 
 
 

4 
4.3% 

7 
3.4% 

- 
- 
- 
- 
2 

6.1% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
17.458 

 
0.133 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.31 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล     
                              (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล 
  (Personal)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3. พนกังานมีความรู้ ความช านาญ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

13 
13.8% 

37 
18.1% 

- 
- 

10 
16.9% 

2 
6.1% 

 
 

52 
55.3% 

103 
50.5% 

7 
70.0% 

30 
50.8% 

19 
57.6% 

 
 

52 
55.3% 

60 
29.4% 

- 
- 

19 
32.2% 

10 
30.3% 

 
 
- 
- 
4 

2.0% 
3 

30.0% 
- 
- 
2 

6.1% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

48.712 0.000 

4. พนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา    
    กบัลูกคา้ได ้
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

8 
8.5% 

37 
18.1% 

2 
20.0% 

7 
11.9% 

2 
6.1% 

 
 
 

46 
48.9% 

95 
46.6% 

3 
30.0% 

26 
44.1% 

16 
48.5% 

 
 
 

39 
41.5% 

69 
33.8% 

2 
20.0% 

26 
44.1% 

13 
39.4% 

 
 
 

1 
1.1% 

3 
1.5% 

3 
30.0% 

- 
- 
2 

6.1% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

48.754 0.000 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.31 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล           
                              (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล 
  (Personal)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. มีจ านวนพนกังานเพียงพอ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

15 
16.0% 

30 
14.7% 

4 
40.0% 

- 
- 
3 

9.1% 

 
 

32 
34.0% 

89 
43.6% 

6 
60.0% 

31 
52.5% 

16 
48.5% 

 
 

46 
48.9% 

71 
34.8% 

- 
- 

26 
44.1% 

9 
27.3% 

 
 

1 
1.1% 

14 
6.9% 

- 
- 
2 

3.4% 
5 

15.2% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

38.158 0.000 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล 

(Personal) ในเร่ืองพนกังานแต่งกายสุภาพ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.001) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย ออสเตรเลีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล  
(Personal) ในเร่ืองพนกังานมีความรู้ ความช านาญ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.000)  
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
และปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลีย
จ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง    
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล 
(Personal) ในเร่ืองพนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
มากและปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์  พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล 
(Personal) ในเร่ืองมีจ านวนพนกังานเพียงพอ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรปมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปาน
กลาง  รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล 
(Personal) ในเร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญั 
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6. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 
ตาราง 4.32 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทาง 
                     กายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีแสงสวา่งเพียงพอ 
    เพศ  - ชาย 
 
            - หญิง 
 

 
43 

16.3% 
15 

11.0% 

 
128 

48.5% 
60 

44.1% 

 
84 

31.8% 
47 

34.6% 

 
9 

3.4% 
14 

10.3% 

 
- 
- 
- 
- 

9.682 0.021 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี 
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
47 

17.8% 
19 

14.0% 

 
134 

50.8% 
37 

27.2% 

 
79 

29.9% 
65 

47.8% 

 
4 

1.5% 
15 

11.0% 

 
- 
- 
- 
- 

37.513 0.000 

3. สถานท่ีสะอาด  สวยงาม 
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
67 

25.4% 
17 

12.5% 

 
113 

42.8% 
59 

43.4% 

 
75 

28.4% 
52 

38.2% 

 
9 

3.4% 
8 

5.9% 

 
- 
- 
- 
- 

11.118 0.011 

4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั 
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
36 

13.6% 
5 

3.7% 

 
116 

43.9% 
65 

47.8% 

 
96 

36.4% 
57 

41.9% 

 
14 

5.3% 
9 

6.6% 

 
2 

0.8% 
- 
- 

11.004 
 

0.027 
 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.32 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม 
                              ทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ 
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
30 

11.4% 
10 

7.4% 

 
115 

43.6% 
59 

43.4% 

 
92 

34.8% 
46 

33.8% 

 
22 

8.3% 
21 

15.4% 

 
5 

1.9% 
- 
- 

8.266 
 

0.082 
 

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
 

47 
17.8% 

17 
12.5% 

 
 

118 
44.7% 

38 
27.9% 

 
 

83 
31.4% 

69 
50.7% 

 
 

16 
6.1% 

12 
8.8% 

 
 
- 
- 
- 
- 

 
17.813 

 
0.000 

 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้ม

ทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองมีแสงสวา่งเพียงพอ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p < 0.021) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองอากาศเยน็สบาย บรรยากาศ มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง  ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองมีสถานท่ีสะอาด สวยงาม มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.011) 
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 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองสถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.027) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นเม่ือพิจารณาถึง
ความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ในเร่ืองมีดนตรีบรรเลงเบาๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.33 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม 
                     ทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีแสงสวา่งเพียงพอ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

13 
13.8% 

31 
15.2% 

2 
20.0% 

7 
11.9% 

5 
15.2% 

 
 

46 
48.9% 

96 
47.1% 

3 
30.0% 

23 
39.0% 

20 
60.6% 

 
 

22 
23.4 
71 

34.8% 
5 

50.0% 
25 

42.4% 
8 

24.2% 

 
 

13 
13.8% 

6 
2.9% 

- 
- 
4 

6.8% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

25.523 0.013 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 

17 
18.1% 

33 
16.2% 

2 
20.0% 

6 
10.2% 

8 
24.2% 

 
 

42 
44.7% 

98 
48.0% 

5 
50.0% 

19 
32.2% 

7 
21.2% 

 
 

27 
28.7% 

66 
32.4% 

3 
30.0% 

30 
50.8% 

18 
54.5% 

 
 

8 
8.5% 

7 
3.4% 

- 
- 
4 

6.8% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

24.620 0.017 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.33 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้น    
                              สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence)  

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3. สถานท่ีสะอาด สวยงาม 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ 
    

 
 

18 
19.1% 

53 
26.0% 

2 
20.0% 

8 
13.6% 

3 
9.1% 

 
 

49 
52.1% 

86 
42.2% 

1 
10.0% 

20 
33.9% 

16 
48.5% 

 
 

25 
26.6% 

61 
29.9% 

4 
40.0% 

23 
39.0% 

14 
42.4% 

 
 

2 
2.1% 

4 
2.0% 

3 
30.0% 

8 
13.6% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

48.030 0.000 

4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั 
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
  

 
 

13 
13.8% 

21 
10.3% 

- 
- 
7 

11.9% 
- 
- 

 
 

30 
31.9% 

91 
44.6% 

5 
50.0% 

31 
52.5% 

24 
72.7% 

 
 

40 
42.6% 

80 
39.2% 

5 
50.0% 

19 
32.2% 

9 
27.3% 

 
 

11 
11.7% 

12 
5.9% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

3.4% 
- 
- 

41.387 0.000 

 
                      (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 4.33 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้น    
                              สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence)  

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ   
  

 
 

10 
10.6% 

21 
10.3% 

2 
20.0% 

7 
11.9% 

- 
- 

 
 

39 
41.5% 

103 
50.5% 

3 
30.0% 

18 
30.5% 

11 
33.3% 

 
 

29 
30.9% 

59 
28.9% 

5 
50.0% 

28 
47.5% 

17 
51.5% 

 
 

14 
14.9% 

18 
8.8% 

- 
- 
6 

10.2% 
5 

15.2% 

 
 

2 
2.1% 

3 
1.5% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

15.077 0.237 

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

15 
16.0% 

37 
18.1% 

- 
- 
6 

10.2% 
6 

18.2% 

 
 
 

39 
41.5% 

76 
37.3% 

5 
50.0% 

24 
40.7% 

12 
36.4% 

 
 
 

37 
39.4% 

76 
37.3% 

2 
20.0% 

24 
40.7% 

13 
39.4% 

 
 
 

3 
3.2% 

15 
7.4% 

3 
30.0% 

5 
8.5% 

2 
6.1% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
15.077 

 
0.237 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองมีแสงสวา่งเพียงพอมีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.013) 
  โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองอากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.012) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองสถานท่ีสะอาด สวยงาม มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
  โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองสถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป ออสเตรเลีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเอเชียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัใน
ระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก    

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองมีดนตรีบรรเลงเบาๆ ตกแต่งสถานท่ีมี
ความเป็นธรรมชาติ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญั 
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7. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.34 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ   
                     (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. เวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใช ้
    บริการ 
    เพศ  - ชาย 
             
              - หญิง 
 

 
 

36 
13.6% 

18 
13.2% 

 
 

138 
52.3% 

61 
44.9% 

 
 

88 
33.3% 

52 
38.2% 

 
 

2 
0.8% 

5 
3.7% 

 
 
- 
- 
- 
- 

5.990 0.112 

2. มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของ 
    แต่ละแพค็เกจ 
    เพศ  - ชาย 
 
              - หญิง 
 

 
 

40 
15.2% 

9 
6.6% 

 
 

104 
39.4% 

53 
39.0% 

 
 

101 
38.3% 

65 
47.8% 

 
 

19 
7.2% 

9 
6.6% 

 
 
- 
- 
- 
- 

7.350 0.062 

3. มีระบบสัง่จองล่วงหนา้ 
    เพศ  - ชาย 
 
             - หญิง 
 

 
28 

10.6% 
10 

7.4% 

 
129 

48.9% 
47 

34.6% 

 
92 

34.8% 
71 

52.2% 

 
15 

5.7% 
8 

5.9% 

 
- 
- 
- 
- 

11.817 0.008 

4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ 
     ใหบ้ริการกบัลูกคา้ 
     เพศ  - ชาย 
 
              - หญิง 
       
 

 
 

28 
10.6% 

6 
4.4% 

 
 

109 
41.3% 

47 
34.6% 

 
 

115 
43.6% 

71 
52.2% 

 
 

12 
4.5% 

12 
8.8% 

 
 
- 
- 
- 
- 

9.275 0.026 

                                  (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.34 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ   
                              (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 
    เพศ  - ชาย 
             
             - หญิง 
 

 
 

29 
11.0% 

6 
4.4% 

 
 

90 
34.1% 

45 
33.1% 

 
 

120 
45.5% 

73 
53.7% 

 
 

25 
9.5% 

8 
5.9% 

 
 
- 
- 
4 

2.9% 

 
14.881 

 
0.005 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

(Process) ในเร่ืองมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.008) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
(Process) ในเร่ืองมีการเตรียมความพร้อมก่อนใหบ้ริการลูกคา้ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p < 0.026) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้น กระบวนการ  
(Process) ในเร่ืองมีระบบจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.005) 
 โดยนกัท่องเท่ียวเพศชายและเพศหญิงมีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
(Process) ในเร่ืองเวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใชง้าน มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของ
แต่ละแพค็เกจ ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
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ตาราง 4.35 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ    
                     (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. เวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใช ้
    บริการ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

17 
18.1% 

22 
10.8% 

2 
20.0% 

9 
15.3% 

4 
12.1% 

 
 
 

46 
48.9% 

102 
50.0% 

6 
60.0% 

23 
39.0% 

22 
66.7% 

 
 
 

29 
30.9% 

78 
38.2% 

2 
20.0% 

24 
40.7% 

7 
21.2% 

 
 
 

2 
2.1% 

2 
1.0% 

- 
- 
3 

5.1% 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

15.891 0.196 

2. มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของ 
    แต่ละแพค็เกจ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ    
 

 
 
 

16 
17.0% 

22 
10.8% 

- 
- 

11 
18.6% 

- 
- 

 
 
 

32 
34.0% 

77 
37.7% 

7 
70.0% 

21 
35.6% 

20 
60.6% 

 
 
 

43 
45.7% 

90 
44.1% 

3 
30.0% 

18 
30.5% 

12 
36.4% 

 
 
 

3 
3.2% 

15 
7.4% 

- 
- 
9 

15,3% 
1 

3.0% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

28.714 0.004 

                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.35 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้น 
                              กระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)    

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3. มีระบบสัง่จองล่วงหนา้ 
    เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ   
  

 
 

11 
11.7% 

21 
10.3% 

2 
20.0% 

2 
3.4% 

2 
6.1% 

 
 

44 
46.8% 

89 
43.6% 

3 
30.0% 

18 
30.5% 

22 
66.7% 

 
 

32 
34.0% 

84 
41.2% 

5 
50.0% 

33 
55.9% 

9 
27.3% 

 
 

7 
7.4% 

10 
4.9% 

- 
- 
6 

10.2% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

22.687 0.031 

4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ 
    ใหบ้ริการกบัลูกคา้ 
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ   
  

 
 
 

6 
6.4% 

19 
9.3% 

4 
40.0% 

2 
3.4% 

3 
9.1% 

 
 
 

36 
38.3% 

80 
39.2% 

3 
30.0% 

23 
39.0% 

14 
42.4% 

 
 
 

44 
46.8% 

92 
45.1% 

3 
30.0% 

31 
52.5% 

16 
48.5% 

 
 
 

8 
8.5% 

13 
6.4% 

- 
- 
3 

5.1% 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

19.337 0.081 

 
                      (ตารางมีต่อ)  



 84 

ตาราง 4.35 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งเช้ือชาติกบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้น 
                              กระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)    

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 
     เช้ือชาติ 
             - เอเชีย 
 
             - ยโุรป 
 
             - อเมริกา 
 
             - ออสเตรเลีย 
 
             - อ่ืน ๆ   
  

 
 
 

14 
14.9% 

13 
6.4% 

2 
20.0% 

5 
8.5% 

1 
3.0% 

 
 
 

33 
35.1% 

70 
34.3% 

3 
30.0% 

14 
23.7% 

15 
45.5% 

 
 
 

39 
41.5% 

98 
48.0% 

5 
50.0% 

34 
57.6% 

17 
51.5% 

 
 
 

4 
4.3% 

23 
11.3% 

- 
- 
6 

10.2% 
- 
- 

 
 
 

4 
4.3% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
34.224 

 
0.005 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

(Process) ในเร่ืองมีการอธิบายกระบวนการในแต่ละแพค็เกจ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p < 0.004) 
  โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัใน
ระดบัปานมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
(Process) ในเร่ืองมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.031) 
 โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง  ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวออสเตรเลียจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
(Process) ในเร่ืองมีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
(p < 0.005) 
  โดยนกัท่องเท่ียวยโุรป เอเชีย ออสเตรเลีย มีจ  านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปาน
กลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ เช้ือชาติกบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
(Process) ในเร่ืองเวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกในการใชบ้ริการ มีการเตรียมความพร้อมก่อนให ้
บริการลูกคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญั 
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4.5 ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่วกบัระดับความส าคัญด้าน  
       ส่วนผสมทางการตลาด 
 

การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ ประสบการณ์
ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีในการใชบ้ริการสปา และจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อ
คร้ังกบัระดบัความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาด (7 P’s) ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัทางดา้นราคา (Price) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี (Place) ปัจจยัทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัทางดา้นบุคคล (Personal) ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ (Process) ผลการทดสอบความสัมพนัธ์
ของปัจจยัต่างๆ มีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
1. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามพฤติกรรมส่วน

บุคคล 
 

ตาราง 4.36 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 
 

ปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ ์ 
 (Product) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีบริการหลากหลาย  
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

- ไม่เคยใช ้
 

 
 

31 
15.5% 

43 
21.5% 

 
 

119 
59.5% 

108 
54.0% 

 
 

50 
25.0% 

47 
23.5% 

 
 
- 
- 
2 

1.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

4.572 0.206 

2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ  
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

32 
16.0% 

42 
21.0% 

 
 

86 
43.0% 

99 
49.5% 

 
 

78 
39.0% 

59 
29.5% 

 
 

4 
2.0% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 

8.900 0.031 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เก่ียวกบัมีใบรับรองมาตรฐาน มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.031) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน 
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมา
ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เก่ียวกบัการมีบริการหลากหลาย ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญั 
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ตาราง 4.37 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี  
                     ต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
  
 

ปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ ์ 
 (Product) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีบริการหลากหลาย  
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 

- มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

31 
15.3% 

43 
26.9% 

- 
- 

 
 

124 
61.1% 

73 
45.6% 

30 
81.1% 

 
 

46 
22.7% 

44 
27.5% 

7 
18.9% 

 
 

2 
1.0% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

25.359 0.000 

2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ  
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

35 
17.2% 

30 
18.8% 

9 
24.3% 

 
 

86 
42.4% 

74 
46.3% 

25 
67.6% 

 
 

78 
38.4% 

56 
35.0% 

3 
8.1% 

 
 

4 
2.0% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

17.479 0.008 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ

ตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เก่ียวกบัการมีบริการหลากหลายมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
และมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เก่ียวกบัการมีใบรับรองในการใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.008) 
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 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน และ 3 – 4 คร้ังต่อ
เดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง ในขณะท่ี
นกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปามากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด       
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ตาราง 4.38 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั 
                      ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 
 

ปัจจยัดา้นการผลิตภณัฑ ์ 
 (Product) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีบริการหลากหลาย  
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

34 
15.2% 

38 
26.0% 

2 
10.2% 

- 
- 

 
 

124 
55.4% 

84 
57.5% 

11 
55.0% 

8 
80.0% 

 
 

64 
28.6% 

24 
16.4% 

7 
35.0% 

2 
20.0% 

 
 

2 
0.9% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

17.492 0.042 

2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ  
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

44 
19.6% 

26 
17.8% 

4 
20.0% 

- 
- 

 
 

103 
46.0% 

65 
44.5% 

9 
45.0% 

8 
80.0% 

 
 

75 
33.5% 

55 
37.7% 

5 
25.0% 

2 
20.0% 

 
 

2 
0.9% 

- 
- 
2 

10.0% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

24.053 0.004 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เก่ียวกบัการมีบริการหลากหลายมีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.042) 
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โดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาท 2,501 – 4,000 
บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วาม 
ส าคญัในระดบัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง  
1,001 – 2,500 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด     

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เก่ียวกบัการมีใบรับรองมาตรฐานในการ
ใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.004) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท 2,501 – 4,000 บาท 1,001 – 2,500 บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
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2. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านราคา (Price) จ าแนกตามพฤติกรรมส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.39 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นราคา (Price)  
 
 

ปัจจยัดา้นราคา   
(Price)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการแล               
    ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

112 
56.0% 

114 
57.0% 

 
 
 

45 
22.5% 

43 
21.5% 

 
 
 

12 
6.0% 

8 
4.0% 

 
 
 

2 
1.0% 

- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

3.426 0.489 

2.  มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละ 
     คอร์ส 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

28 
14.0% 

36 
18.0% 

 
 
 

110 
55.0% 

100 
50.0% 

 
 
 

52 
26.0% 

61 
30.5% 

 
 
 

8 
4.0% 

1 
0.5% 

 
 
 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

7.637 0.106 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) ในเร่ืองการราคาเหมาะสมกบับริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
และมีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.40 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี  
                     ต่อปัจจยัดา้นราคา (Price)  
  
 

ปัจจยัดา้นราคา   
(Price)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการและ 
    ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

34 
16.7% 

25 
15.6% 

5 
13.5% 

 
 
 

119 
58.6% 

85 
53.1% 

22 
59.5% 

 
 
 

38 
18.7% 

43 
26.9% 

7 
18.9% 

 
 
 

10 
4.9% 

7 
4.4% 

3 
8.1% 

 
 
 
2 

1,0% 
- 
- 
- 
- 

6.434 0.599 

2.  มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละ  
     คอร์ส 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
      - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
      - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
      - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

32 
15.8% 

25 
15.6% 

7 
18.9% 

 
 
 

99 
48.8% 

92 
57.5% 

19 
51.4% 

 
 
 

63 
31.0% 

40 
25.0% 

10 
27.0% 

 
 
 
5 

2.5% 
3 

1.9% 
1 

2.7% 

 
 
 
4 

2.0% 
- 
- 
- 
- 

6.759 0.563 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัส่วนผสม

ทางการตลาดดา้นราคา (Price) ในเร่ืองการราคาเหมาะสมกบับริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช ้ มีการ
ก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.41 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั 
                      ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นราคา (Price)  
 
 

ปัจจยัดา้นราคา   
(Price)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการและ  
    ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
 

38 
17.0% 

23 
15.8% 

2 
10.0% 

1 
10.0% 

 
 
 

64 
48.7% 

96 
65.8% 

12 
60.0% 

9 
90.0% 

 
 
 

64 
28.6% 

18 
12.3% 

6 
30.0% 

- 
- 

 
 
 

11 
4.9% 

9 
6.2% 

- 
- 
- 
- 

 
 
 

2 
0.9% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

24.346 0.018 

2.  มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละ 
     คอร์ส 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
 

38 
17.0% 

23 
15.8% 

2 
10.0% 

1 
10.0% 

 
 
 

115 
51.3% 

79 
54.1% 

11 
55.0% 

5 
50.0% 

 
 
 

65 
29.0% 

37 
25.3% 

7 
35.0% 

4 
40.0% 

 
 
 

2 
0.9% 

7 
4.8% 

- 
- 
- 
- 

 
 
 

4 
1.8% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

12.124 0.436 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) เก่ียวกบัราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช ้
มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.018) 

โดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาท และมากกวา่ 
4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลางและมาก รองลงมาใหค้วามส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง   
1,001 – 2,500 บาท และ 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง     

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) เก่ียวกบัมีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส ไม่มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
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3. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านสถานที ่(Place) จ าแนกตามพฤติกรรมส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.42 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใกลท่ี้พกัอาศยั  
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

48 
24.0% 

56 
28.0% 

 
 

86 
43.0% 

87 
43.5% 

 
 

56 
28.0% 

35 
17.5% 

 
 

6 
3.0% 

22 
11.0% 

 
 

4 
2.0% 

- 
- 

18.610 0.001 

2.  มีความสะดวกในการเดินทาง  
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

23 
11.5% 

37 
18.5% 

 
 

100 
50.0% 

94 
47.0% 

 
 

77 
38.5% 

57 
28.5% 

 
 
- 
- 

12 
6.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

18.437 0.000 

3. ไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ  
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้ 
 

 
 

28 
14.0% 

41 
20.5% 

 
 

84 
42.0% 

75 
37.5% 

 
 

77 
38.5% 

65 
32.5% 

 
 

11 
5.5% 

18 
9.0% 

 
 
- 
- 
1 

0.5% 

6.662 0.155 

4. มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 
      ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

29 
14.5% 

39 
19.5% 

 
 

86 
43.0% 

88 
44.0% 

 
 

75 
37.5% 

64 
32.0% 

 
 

10 
5.0% 

9 
4.5% 

 
 
- 
- 
- 
- 

2.417 0.491 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) เก่ียวกบัสถานท่ีใกลท่ี้พกัอาศยั มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p < 0.001) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปา
จากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบั
ปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) เก่ียวกบัมีความสะดวกในการเดินทาง มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปา
จากประเทศอ่ืน และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) เก่ียวกบัไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ และสะดวกและปลอดภยัใน
ท่ีจอดรถ ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.43 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี 
                     ต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใกลท่ี้พกัอาศยั  
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

51 
25.1% 

37 
23.1% 

16 
43.2% 

 
 

83 
40.9% 

77 
48.1% 

13 
35.1% 

 
 

49 
24.1% 

38 
23.8% 

4 
10.8% 

 
 

20 
9.9% 

4 
2.5% 

4 
10.8% 

 
 
- 
- 
4 

2.5% 
- 
- 

22.820 0.004 

2.  มีความสะดวกในการเดินทาง 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

40 
19.7% 

14 
8.8% 

6 
16.2% 

 
 

84 
41.4% 

89 
55.6% 

21 
56.8% 

 
 

69 
34.0% 

55 
34.4% 

10 
27.0% 

 
 

10 
4.9% 

2 
1.3% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

17.283 0.008 

3.  ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

46 
22.7% 

13 
8.1% 

10 
27.0% 

 
 

74 
36.5% 

75 
46.9% 

10 
27.0% 

 
 

65 
32.0% 

63 
39.4% 

14 
37.8% 

 
 

17 
8.4% 

9 
5.6% 

3 
8.1% 

 
 
1 

0.5% 
- 
- 
- 
- 

20.694 0.008 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.43 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบั   
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4.  มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

37 
18.2% 

18 
11.3% 

13 
35.1% 

 
 

87 
42.9% 

67 
41.9% 

20 
54.1% 

 
 

73 
36.0% 

62 
38.8% 

4 
10.8% 

 
 
6 

3.0% 
13 

8.1% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

25.408 0.000 

 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) เก่ียวกบัสถานท่ีใกลท่ี้พกัอาศยัมีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.004) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 1 – 2 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมาก
ท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ี
นกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 3 – 4 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง และในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ี
มีความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วาม ส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) เก่ียวกบัมีความสะดวกในการเดินทางมีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.008) 

โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 3 – 4 คร้ังต่อ
เดือน และมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) ในเร่ืองไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ และมีความสะดวกและ
ปลอดภยัในท่ีจอดรถ ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.44 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั 
                      ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

 ระดบัการใหค้วามส าคญั  Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใกลท่ี้พกัอาศยั  
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

55 
24.6% 

40 
27.4% 

6 
30.0% 

3 
30.0% 

 
 

94 
42.0% 

65 
44.5% 

7 
35.0% 

7 
70.0% 

 
 

48 
21.4% 

36 
24.7% 

7 
35.0% 

- 
- 

 
 

23 
10.3% 

5 
3.4% 

- 
- 
- 
- 

 
 
4 

1.8% 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

17.910 0.118 

2.  มีความสะดวกในการเดินทาง 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

36 
16.1% 

18 
12.3% 

2 
10.0% 

4 
40.0% 

 
 

94 
42.0% 

82 
56.2% 

13 
65.0% 

5 
50.0% 

 
 

86 
38.4% 

42 
28.8% 

5 
25.0% 

1 
10.0% 

 
 

8 
3.6% 

4 
2.7% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

16.068 0.065 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.44 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place)  
 
 

ปัจจยัดา้นสถานท่ี   
(Place)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3.  ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ 
      เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

37 
16.5% 

25 
17.1% 

6 
30.0% 

1 
10.0% 

 
 

93 
41.5% 

55 
37.7% 

7 
35.0% 

4 
40.0% 

 
 

79 
35.3% 

53 
36.3% 

5 
25.0% 

5 
50.0% 

 
 

14 
6.3% 

13 
8.9% 

2 
10.0% 

- 
- 

 
 

1 
0.4% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

6.531 0.887 

4.  มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 
      เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

41 
18.3% 

22 
15.1% 

4 
20.0% 

1 
10.0% 

 
 

89 
39.7% 

71 
48.6% 

9 
45.0% 

5 
50.0% 

 
 

87 
38.8% 

43 
29.5% 

5 
25.0% 

4 
40.0% 

 
 

7 
3.1% 

10 
6.8% 

2 
10.2% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

9.779 0.369 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) เก่ียวกบัสถานท่ีใกลท่ี้พกัอาศยั มีความสะดวกในการ
เดินทาง ไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ และมีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ  ไม่มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 
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4. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตาม
พฤติกรรมส่วนบุคคล 

 

ตาราง 4.45 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

1. ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet  
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

22 
11.0% 

26 
13.0% 

 
 
 

87 
43.5% 

82 
41.0% 

 
 
 

86 
43.0% 

77 
38.5% 

 
 
 

5 
2.5% 

15 
7.5% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

 
5.978 

 
0.113 

2. มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

32 
16.0% 

25 
12.5% 

 
 

84 
42.0% 

102 
51.0% 

 
 

82 
41.0% 

66 
33.0% 

 
 

2 
1.0% 

5 
2.5% 

 
 
- 
- 
2 

1.0% 

7.617 0.107 

3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้ 
 

 
 

18 
9.0% 

39 
19.5% 

 
 

118 
59.0% 

76 
38.0% 

 
 

62 
31.0% 

77 
38.5% 

 
 

2 
1.0% 

8 
4.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

22.048 0.000 

 
                       (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.45 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ี  
                              มีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi – 
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้ 
 

 
 

18 
9.0% 

22 
11.0% 

 
 

85 
42.5% 

65 
32.5% 

 
 

86 
43.0% 

95 
47.5% 

 
 

11 
5.5% 

14 
7.0% 

 
 
- 
- 
4 

2.0% 

7.874 0.096 

5. แจกของแถม 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 
- ไม่เคยใช ้

 

 
 

27 
13.5% 

22 
11.0% 

 
 

73 
36.5% 

87 
43.5% 

 
 

88 
44.0% 

76 
38.0% 

 
 

12 
6.0% 

15 
7.5% 

 
 
- 
- 
- 
- 

2.947 0.400 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เก่ียวกบัส่วนลดใหก้บัสมาชิก มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 

โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลง มา
ใหค้วามส าคญัปานกลาง   
 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในเร่ืองใหข้อ้มูลผา่นทางส่ือ 
Internet การมีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั และมีการ
แจกของแถม ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.46 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี 
                     ต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
  
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet  
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
  

 
 

16 
7.9% 

30 
18.8% 

2 
5.4% 

 
 

106 
52.2% 

46 
28.8% 

17 
45.9% 

 
 

68 
33.5% 

78 
48.8% 

17 
45.9% 

 
 

13 
6.4% 

6 
3.8% 

1 
2.7% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

29.148 0.000 

2. มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
    - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
    - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

26 
12.8% 

27 
16.9% 
     4 
10.8% 

 
 
 

90 
44.3% 

79 
49.4% 

17 
45.9% 

 
 
 

83 
40.9% 

52 
32.5% 

13 
35.1% 

 
 
 

2 
1.0% 

2 
1.3% 

3 
8.1% 

 
 
 

2 
1.0% 

- 
- 
- 
- 

 
15.003 

 
0.059 

3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

32 
15.8% 

21 
13.1% 

4 
10.8% 

 
 

87 
42.9% 

81 
50.6% 

26 
70.3% 

 
 

77 
37.9% 

56 
35.0% 

6 
16.2% 

 
 

7 
3.4% 

2 
1.3% 

1 
2.7% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

11.861 0.065 

 
                      (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 4.46 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
  
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 

- มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

25 
12.3% 

12 
7.5% 

3 
8.1% 

 
 

72 
35.5% 

64 
40.0% 

14 
37.8% 

 
 

89 
43.8% 

76 
47.5% 

16 
43.2% 

 
 

13 
6.4% 

8 
5.0% 

4 
10.8% 

 
 

4 
2.0% 

- 
- 
- 
- 

8.534 0.383 

5. แจกของแถม 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

30 
14.8% 

15 
9.4% 

4 
10.8% 

 
 

72 
35.5% 

68 
42.5% 

20 
54.1% 

 
 

85 
41.9% 

68 
42.5% 

11 
29.7% 

 
 

16 
7.9% 

9 
5.6% 

2 
5.4% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

7.377 0.287 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัส่วนผสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เก่ียวกบัการใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 

โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2  คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีใน
การใชบ้ริการสปา 3 – 4  คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปามากกวา่ 4  คร้ัง
ต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัระดบัมากและปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด       
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในเร่ืองการมีพนกังานแนะน าสินคา้และ
บริการ การมีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั และมีการแจกของแถม ไม่
มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.47 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั 
                      ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet  
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

15 
6.7% 

29 
19.9% 

2 
10.0% 

2 
20.0% 

 
 

87 
38.8% 

70 
47.9% 

9 
45.0% 

3 
30.0% 

 
 

112 
50.0% 

37 
25.3% 

9 
45.0% 

5 
50.0% 

 
 

10 
4.5% 

10 
6.8% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

31.636 0.000 

2. มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

24 
10.7% 

29 
19.9% 

4 
20.0% 

- 
- 

 
 

109 
48.7% 

61 
41.8% 

9 
45.0% 

7 
70.0% 

 
 

85 
37.9% 

55 
37.7% 

5 
25.0% 

3 
30.0% 

 
 

4 
1.8% 

1 
0.7% 

2 
10.0% 

- 
- 

 
 

2 
0.9% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

20.659 0.056 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.47 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
 

25 
11.2% 

30 
20.5% 

- 
- 
2 

20.0% 

 
 
 

107 
47.8% 

74 
50.7% 

9 
45.0% 

4 
40.0% 

 
 
 

89 
39.7% 

37 
25.3% 

9 
45.0% 

4 
40.0% 

 
 
 

3 
1.3% 

5 
3.4% 

2 
10.0% 

- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
21.473 

 
0.011 

4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

25 
11.2% 

15 
10.3% 

- 
- 
- 
- 

 
 

78 
34.8% 

54 
37.0% 

16 
80.0% 

2 
20.0% 

 
 

109 
48.7% 

60 
41.1% 

4 
20.0% 

8 
80.0% 

 
 

8 
3.6% 

17 
11.6% 

- 
- 
- 
- 

 
 

4 
1.8% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

35.206 0.000 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.47 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. แจกของแถม 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

24 
10.7% 

25 
17.1% 

- 
- 
- 
- 

 
 

77 
34.4% 

61 
41.8% 

13 
65.0% 

9 
90.0% 

 
 

105 
46.9% 

51 
34.9% 

7 
35.5% 

1 
10.0% 

 
 

18 
8.0% 

9 
6.2% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

26.564 0.002 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เก่ียวการใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet 
มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 

โดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาทและมากกวา่ 4,000 
บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 2,500 – 4,000 บาท มีจ านวน
มากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมากและปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด   
ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อ 1,000 - 2,500 บาท มีจ านวนมาก
ท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง     

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เก่ียวกบัการมีส่วนลดใหก้บัสมาชิก  
มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.011) 
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โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท และ 1,001 – 2,500 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง    
2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมากและปานกลาง รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบันอ้ย ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มากกวา่ 
4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมากและปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เก่ียวกบัการสะสมยอดเพื่อแลกของ
รางวลั มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท 1,001 – 2,500 บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปาน
กลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการ 
สปาต่อคร้ัง 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เก่ียวกบัการแจกของแถม มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.002) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 1,001 – 2,500 บาท 2,501 – 4,000 บาท 
และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญั
ในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในเร่ืองการมีพนกังานแนะน า
สินคา้และบริการ ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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5. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านบุคคล (Personal) จ าแนกตามพฤติกรรมส่วนบุคคล 
 

ตาราง 4.48 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. พนกังานแต่งกายสุภาพ 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

37 
18.5% 

25 
12.5% 

 
 

106 
53.0% 

129 
64.5% 

 
 

54 
27.0% 

42 
21.0% 

 
 
3 

1.5% 
4 

2.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

6.217 0.102 

2. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี   
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

39 
19.5% 

35 
17.5% 

 
 

87 
43.5% 

103 
51.5% 

 
 

67 
33.5% 

56 
28.0% 

 
 
7 

3.5% 
6 

3.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

2.624 0.453 

3. พนกังานมีความรู้  ความช านาญ 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

28 
14.0% 

34 
17.0% 

 
 
 

97 
48.5% 

114 
57.0% 

 
 
 

66 
33.0% 

52 
26.0% 

 
 
 
9 

4.5% 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

 
12.611 

 
0.006 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.48 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญั  
                              ท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. พนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา
กบัลูกคา้ได ้
      ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

27 
13.5% 

29 
14.5% 

 
 
 

90 
45.0% 

95 
48.0% 

 
 
 

74 
37.0% 

75 
37.5% 

 
 
 

9 
4.5% 

- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

9.272 0.026 

5. มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

21 
10.5% 

31 
15.5% 

 
 

80 
40.0% 

94 
47.0% 

 
 

79 
39.5% 

73 
36.5% 

 
 

20 
10.0% 

2 
1.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

18.014 0.000 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม

ทางการตลาดดา้นบุคคล (Process) เก่ียวกบัพนกังานมีความรู้ ความช านาญ มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.006) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปา
จากประเทศอ่ืน และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นบุคคล (Process) เก่ียวกบัพนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.026) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปา
จากประเทศอ่ืน และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นบุคคล (Process) เก่ียวกบัจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ มีความสัมพนัธ์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปา
จากประเทศอ่ืน และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นบุคคล (Process) ในเร่ืองพนกังานแต่งกายสุภาพ และพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี  
ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.49 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี 
                     ต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
  
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. พนกังานแต่งกายสุภาพ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4  คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

27 
13.3% 

30 
18.8% 

5 
13.5% 

 
 

117 
57.6% 

93 
58.1% 

25 
67.6% 

 
 

53 
26.1% 

37 
23.1% 

6 
16.2% 

 
 
6 

3.0% 
- 
- 
1 

2.7% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

8.401 0.210 

2. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี   
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

35 
17.2% 

28 
17.5% 

11 
29.7% 

 
 

92 
45.3% 

77 
48.1% 

21 
56.8% 

 
 

67 
33.0% 

51 
31.9% 

5 
13.5% 

 
 
9 

4.4% 
4 

2.5% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

9.997 0.125 

3. พนกังานมีความรู้  ความช านาญ 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

31 
15.3% 

29 
18.1% 

2 
5.4% 

 
 

107 
53.7% 

72 
45.0% 

32 
86.5% 

 
 

61 
30.0% 

54 
33.8% 

3 
8.1% 

 
 
4 

2.0% 
5 

3.1% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

21.143 0.002 

 

 

                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.49 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. พนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา
กบัลูกคา้ได ้
      ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

33 
16.3% 

16 
10.0% 

7 
18.9% 

 
 
 

89 
43.8% 

77 
48.1% 

20 
54.1% 

 
 
 

78 
38.4% 

61 
38.1% 

10 
27.0% 

 
 
 

3 
1.5% 

6 
3.8% 

- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

8.176 0.226 

5. มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ 
      ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

33 
16.3% 

14 
8.8% 

5 
13.5% 

 
 

93 
45.8% 

63 
39.4% 

18 
48.6% 

 
 

64 
31.5% 

76 
47.5% 

12 
32.4% 

 
 

13 
6.4% 

7 
4.4% 

2 
5.4% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

11.998 0.062 
 

 

 
จากตาราง 4.49 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน

กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Process) เก่ียวกบัพนกังานมีความรู้ ความช านาญ มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.002) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 1 – 2  คร้ังต่อ
เดือน  3 – 4  คร้ังต่อเดือน และมากกวา่  4  คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบั
มาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นบุคคล (Process)  ในเร่ืองพนกังานแต่งกายสุภาพ พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี  
พนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษาแก่ลูกคา้ มีจ  านวนพนกังานท่ีเพียงพอ  ไม่มีความส าคญักนั
อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.50 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                     ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล   
(Personal) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. พนกังานแต่งกายสุภาพ 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

34 
15.2% 

20 
13.7% 

6 
30.0% 

2 
20.0% 

 
 

134 
59.8% 

89 
61.0% 

7 
35.0% 

5 
50.0% 

 
 

50 
22.3% 

36 
24.7% 

7 
35.0% 

3 
30.0% 

 
 
6 

2.7% 
1 

0.7% 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

9.402 0.401 

2. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี   
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

40 
17.9% 

28 
19.2% 

4 
20.0% 

2 
20.0% 

 
 

104 
46.4% 

66 
45.2% 

13 
65.0% 

7 
70.0% 

 
 

71 
31.7% 

48 
32.9% 

3 
15.0% 

1 
10.0% 

 
 
9 

4.0% 
4 

2.7% 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

7.486 0.587 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.50 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล 
  (Personal)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3.  พนกังานมีความรู้ ความช านาญ 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

36 
16.1% 

22 
15.1% 

4 
20.0% 

- 
- 

 
 

115 
51.3% 

78 
53.4% 

11 
55.0% 

7 
70.0% 

 
 

69 
30.8% 

41 
28.1% 

5 
25.0% 

3 
30.0% 

 
 
4 

1.8% 
5 

3.4% 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

4.708 0.859 

4. พนกังานใหค้ าแนะน าและใหค้  าปรึกษา
กบัลูกคา้ได ้
      เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             -  ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             -  1,001 – 2,500 บาท 
 
             -  2,501 – 4,000 บาท 
 
             -  มากกวา่ 4,000 บาท 
    

 
 
 

36 
16.1% 

22 
15.1% 

4 
20.0% 

- 
- 

 
 
 

115 
51.3% 

78 
53.4% 

11 
55.0% 

7 
70.0% 

 
 
 

69 
30.8% 

41 
28.1% 

5 
25.0% 

3 
30.0% 

 
 
 
4 

1.8% 
5 

3.4% 
- 
- 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

18.037 0.035 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.50 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นบุคคล (Personal)  
 
 

ปัจจยัดา้นบุคคล 
  (Personal)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

5. แจกของแถม 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
 
35 
15.6% 
17 
11.6% 
- 
- 
- 
- 

 
 
 
89 
39.7% 
69 
47.3% 
11 
55.0% 
5 
50.0% 

 
 
 
89 
39.7% 
49 
33.6% 
9 
45.0% 
5 
50.0% 

 
 
 
11 
4.9% 
11 
7.5% 
- 
- 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
11.665 

 
0.233 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Product) เก่ียวกบัพนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบั
ลูกคา้ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.035) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท 2,501 – 4,000 บาท 1,001 – 2,500 บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Product) ในเร่ืองพนกังานแต่งกายสุภาพ พนกังานมีมนุษย์
สัมพนัธ์ดี พนกังานมีความรู้ ความช านาญ และมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ  ไม่มีความส าคญักนั
อยา่งมีนยัส าคญั 
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6. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  
จ าแนกตามพฤติกรรมส่วนบุคคล 

 
ตาราง 4.51 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีแสงสวา่งเพียงพอ 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

30 
15.0% 

28 
14.0% 

 
 

104 
52.0% 

84 
42.0% 

 
 

64 
32.0% 

67 
33.5% 

 
 

2 
1.0% 

21 
10.5% 

 
 
- 
- 
- 
- 

17.961 0.000 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้

 
 

27 
13.5% 

39 
19.5% 

 
 

84 
42.0% 

87 
43.5% 

 
 

82 
41.0% 

62 
31.0% 

 
 

7 
3.5% 

12 
6.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

 
6.328 

 
0.097 

3. สถานท่ีสะอาด สวยงาม 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

-  เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

37 
18.5% 

47 
23.5% 

 
 

83 
41.5% 

89 
44.5% 

 
 

68 
34.0% 

59 
29.5% 

 
 

12 
6.0% 

5 
2.5% 

 
 
- 
- 
- 
- 

4.920 0.178 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.51 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ี 
                             มีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

14 
7.0% 

27 
13.5% 

 
 

103 
51.5% 

78 
39.0% 

 
 

77 
38.5% 

76 
38.0% 

 
 

6 
3.0% 

17 
8.5% 

 
 
- 
- 
2 

1.0% 

14.842 
 
 
 
 
 

0.005 

5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

26 
13.0% 

14 
7.0% 

 
 

94 
47.0% 

80 
40.0% 

 
 

64 
32.0% 

74 
37.0% 

 
 

16 
8.0% 

27 
13.5% 

 
 
- 
- 
5 

2.5% 

13.265 0.010 

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

40 
20.0% 

24 
12.0% 

 
 

59 
29.5% 

97 
48.5% 

 
 

79 
39.5% 

73 
36.5% 

 
 

22 
11.0% 

6 
3.0% 

 
 
- 
- 
- 
- 

22.636 0.000 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม

ทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัมีแสงสวา่งเพียงพอ มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมา
ใหค้วามส าคญัปานกลาง   
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัสถานท่ีมีความเป็น
ส่วนตวั มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.005) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมา
ใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัมีดนตรีบรรเลงเบาๆ   
มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.010) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมา
ใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัตกแต่งสถานท่ีมีความ
เป็นธรรมชาติ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัระดบัมาก และนกัท่องเท่ียวท่ีไม่เคยใช้
บริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัอากาศเยน็สบายและ
บรรยากาศดี และสถานท่ีสะอาด สวยงาม ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.52 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี 
                     ต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีแสงสวา่งเพียงพอ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

34 
16.7% 

17 
10.6% 

7 
18.9% 

 
 

90 
44.3% 

77 
48.1% 

21 
56.8% 

 
 

63 
31.0% 

61 
38.1% 

7 
18.9% 

 
 

16 
7.9% 

5 
3.1% 

2 
5.4% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

11.247 0.081 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

33 
16.3% 

22 
13.8% 

11 
29.7% 

 
 

77 
37.9% 

77 
48.1% 

17 
45.9% 

 
 

81 
39.9% 

54 
33.8% 

9 
24.3% 

 
 

12 
5.9% 

7 
4.4% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

11.804 0.066 

3.  สถานท่ีสะอาด สวยงาม 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

46 
22.7% 

34 
21.3% 

4 
10.8% 

 
 

74 
36.5% 

73 
45.6% 

25 
67.6% 

 
 

75 
36.9% 

44 
27.5% 

8 
21.6% 

 
 

8 
3.9% 

9 
5.6% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

15.735 0.015 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
 



 125 

ตาราง 4.52 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบั 
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั 
     ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

30 
14.8% 

9 
5,6% 

2 
5.4% 

 
 

86 
42.4% 

74 
46.3% 

21 
56.8% 

 
 

72 
35.5% 

67 
41.9% 

14 
37.8% 

 
 

15 
7.4% 

8 
5.0% 

- 
- 

 
 
- 
- 
2 

1.3% 
- 
- 

16.934 0.031 

5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

23 
11.3% 

11 
6.9% 

6 
16.2% 

 
 

88 
43.3% 

65 
40.6% 

21 
56.8% 

 
 

61 
30.0% 

70 
43.8% 

7 
18.9% 

 
 

29 
14.3% 

11 
6.9% 

3 
8.1% 

 
 

2 
1.0% 

3 
1.9% 

- 
- 

18.801 0.016 

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

35 
17.2% 

22 
13.8% 

7 
18.9% 

 
 

75 
36.9% 

63 
39.4% 

18 
48.6% 

 
 

75 
36.9% 

69 
43.1% 

8 
21.6% 

 
 

18 
8.9% 

6 
3.8% 

4 
10.8% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

9.977 0.126 
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัสถานท่ีสะอาด สวยงาม มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.015) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีใน
การใชบ้ริการสปาและ 3 – 4 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัสถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.031) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 3 – 4 คร้ังต่อเดือน  
และมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัมีดนตรีบรรเลงเบาๆ มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.016) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2  คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 4  คร้ัง
ต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัปานกลาง  
ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปาและ 3 – 4  คร้ังต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัสถานท่ีมีแสงสวา่งเพียงพอ 
และอากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี และตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ ไม่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.53 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั 
                      ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. มีแสงสวา่งเพียงพอ 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

30 
13.4% 

26 
17.8% 

- 
- 
2 

20.0% 

 
 

95 
42.4% 

76 
52.1% 

13 
65.0% 

4 
40.0% 

 
 

83 
37.1% 

37 
25.3% 

13 
65.0% 

4 
40.0% 

 
 

16 
7.1% 

7 
4.8% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

14.297 0.112 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

31 
13.8% 

33 
22.6% 

2 
10.0% 

- 
- 

 
 

93 
41.5% 

62 
42.5% 

9 
45.0% 

7 
70.0% 

 
 

87 
38.8% 

47 
32.2% 

7 
35.0% 

3 
30.0% 

 
 

13 
5.8% 

4 
2.7% 

2 
10.0% 

- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

12.858 0.169 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.53 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence)  

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

3. สถานท่ีสะอาด สวยงาม 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
40 
17.9% 
38 
26.0% 
4 
20.0% 
2 
20.0% 

 
 
98 
43.8% 
60 
41.1% 
9 
45.0% 
5 
50.0% 

 
 
83 
37.1% 
36 
24.7% 
5 
25.0% 
3 
30.0% 

 
 
3 
1.3% 
12 
8.2% 
2 
10.0% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

19.563 0.021 

4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั 
     เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
21 
9.4% 
16 
11.0% 
2 
10.0% 
2 
20.0% 

 
 
87 
38.8% 
83 
56.8% 
10 
50.0% 
1 
10.0% 

 
 
101 
45.1% 
39 
26.7% 
6 
30.0% 
7 
70.0% 

 
 
15 
6.7% 
8 
5.5% 
- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
2 
10.0% 
- 
- 

61.293 0.000 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.53 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 
 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
(Physical Evidence)  

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ 
    เหตุผลท่ีมาประเทศไทย 
              - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
25 
11.2% 
13 
8.9% 
2 
10.0% 
- 
- 

 
 
90 
40.2% 
70 
47.9% 
9 
45.0% 
5 
50.0% 

 
 
74 
33.0% 
51 
34.9% 
9 
45.0% 
4 
40.0% 

 
 
30 
13.4% 
12 
8.2% 
- 
- 
1 
10.0% 

 
 
5 
2.2% 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

12.099 0.438 

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 
    เหตุผลท่ีมาประเทศไทย 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
29 
12.9% 
35 
24.0% 
- 
- 
- 
- 

 
 
81 
36.2% 
59 
40.4% 
9 
45.0% 
7 
70.0% 

 
 
97 
43.3% 
44 
30.1% 
8 
40.0% 
3 
30.0% 

 
 
17 
7.6% 
8 
5.5% 
3 
15.0% 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

22.437 0.008 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัสถานท่ี
สะอาด สวยงาม มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.021) 
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โดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาท 1,001 – 2,500  
บาท 2,501 – 4,000 บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัสถานท่ีมี
ความเป็นส่วนตวั มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   
ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง  1,001 – 2,500 บาท 
และ 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญั
ในระดบัปานกลาง ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง   
มากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด 

  เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เก่ียวกบัตกแต่ง
สถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.008) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท และ 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อ
คร้ัง 1,001 – 2,500 บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง    

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองสถานท่ีมี
แสงสวา่เพียงพอ อากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี และมีดนตรีบรรเลงเบาๆ ไม่มีความส าคญักนัอยา่ง
มีนยัส าคญั 
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7. ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) จ าแนกตามพฤติกรรมส่วน
บุคคล 

 
ตาราง 4.54 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ีมีต่อ 
                     ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 

1. เวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใช้
บริการ 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

30 
15.0% 

24 
12.0% 

 
 
 

87 
43.5% 

112 
56.0% 

 
 
 

76 
38.0% 

64 
32.0% 

 
 
 

7 
3.5% 

- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

11.836 0.008 

2.  มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของ
แต่ละแพค็เกจ 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

24 
12.0% 

25 
12.5% 

 
 
 

80 
40.0% 

77 
38.5% 

 
 
 

83 
41.5% 

83 
41.5% 

 
 
 

13 
6.5% 

15 
7.5% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

0.221 0.974 

3. มีระบบสัง่จองล่วงหนา้ 
    ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

13 
6.5% 

25 
12.5% 

 
 

99 
49.5% 

77 
38.5% 

 
 

78 
39.0% 

85 
42.5% 

 
 

10 
5.0% 

13 
6.5% 

 
 
- 
- 
- 
- 

7.231 0.065 

 
                      (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 4.54 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัระดบัความส าคญัท่ี  
                              มีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ 
      ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 
 

13 
6.5% 

21 
10.5% 

 
 
 

73 
36.5% 

83 
41.5% 

 
 
 

104 
52.0% 

82 
41.0% 

 
 
 

10 
5.0% 

14 
7.0% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 

5.792 0.122 

5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 
     ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา 

- เคยใช ้
 

     - ไม่เคยใช ้
 

 
 

22 
11.0% 

13 
6.5% 

 
 

63 
31.5% 

72 
36.0% 

 
 

103 
51.5% 

90 
45.0% 

 
 

12 
6.0% 

21 
10.5% 

 
 
- 
- 
4 

2.0% 

10.244 0.037 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัเวลาเปิด – ปิด สะดวกต่อการใชบ้ริการ มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.008) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมา
ใหค้วามส าคญัปานกลาง   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต มีความ 
สัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.037) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน  
และไม่เคยใชบ้ริการสปาจากประเทศอ่ืน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก   
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เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของแต่ละ
แพค็เกจ มีระบบสั่งจองล่วงหนา้ และมีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการ ไม่มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.55 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบัความส าคญัท่ีมี 
                     ต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. เวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใช้
บริการ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

34 
16.7% 

20 
12.5% 

- 
- 

 
 
 

93 
45.8% 

89 
55.6% 

17 
45.9% 

 
 
 

70 
34.5% 

51 
31.9% 

19 
51.4% 

 
 
 

6 
3.0% 

- 
- 
1 

2.7% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

16.517 0.011 

2. มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของ
แต่ละแพค็เกจ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

24 
11.8% 

17 
10.6% 

8 
21.6% 

 
 
 

83 
40.9% 

61 
38.1% 

13 
35.1% 

 
 
 

80 
39.4% 

70 
43.8% 

16 
43.2% 

 
 
 

16 
7.9% 

12 
7.5% 

- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

6.686 0.351 

3. มีระบบสัง่จองล่วงหนา้ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
    35 
17.2% 

3 
1.9% 

- 
- 

 
 

73 
36.0% 

77 
48.1% 

26 
70.3 

 
 

87 
42.9% 

68 
42.5% 

8 
21.6% 

 
 

8 
3.9% 

12 
7.5% 

3 
8.1% 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

41.456 0.000 

                      (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 4.55 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 
 

30 
14.8% 

4 
2.5% 

- 
- 

 
 
 

63 
31.0% 

73 
45.6% 

20 
54.1% 

 
 
 

95 
46.8% 

77 
48.1% 

14 
37.8% 

 
 
 

15 
7.4% 

6 
3.8% 

3 
8.1% 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

29.557 0.000 

5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 
    ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
     - 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 
     - 3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 
     - มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

 
 

22 
10.8% 

11 
6.9% 

2 
5.4% 

 
 

69 
34.0% 

46 
28.8% 

20 
54.1% 

 
 

97 
47.8% 

84 
52.5% 

12 
32.4% 

 
 

11 
5.4% 

19 
11.9% 

3 
8.1% 

 
 

4 
2.0% 

- 
- 
- 
- 

18.765 0.016 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ

ตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัเวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใชบ้ริการ มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.011) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 3 – 4 คร้ังต่อเดือน มี
จ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ในขณะท่ี
นกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปามากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก     



 136 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2  คร้ังต่อเดือน มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีใน
การใชบ้ริการสปาและ 3 – 4 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง       

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการ มีความ 
สัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2  คร้ังต่อเดือน และ 3 – 4 คร้ังต่อ
เดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก ในขณะท่ี
นกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปามากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดใหค้วาม 
ส าคญัระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง       

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต มีความสัมพนัธ์อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.016) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน และ 3 – 4 คร้ังต่อ
เดือน มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัมาก ในขณะท่ี
นกัท่องเท่ียวท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการสปามากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน จ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง       

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ ความถ่ีในการใชบ้ริการสปากบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของแต่ละแพค็เกจ   
ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 
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ตาราง 4.56 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั 
                     ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
1. เวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใช้
บริการ 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
  

 
 
 

32 
14.3% 

20 
13.7% 

- 
- 
2 

20.0% 

 
 
 

96 
42.9% 

80 
54.8% 

15 
75.0% 

8 
80.0% 

 
 
 

96 
42.9% 

80 
54.8% 

15 
75.0% 

8 
80.0% 

 
 
 

90 
40.2% 

45 
30.8% 

5 
25.0% 

- 
- 

 
 
 

6 
2.7% 

1 
0.7% 

- 
- 
- 
- 

19.499 0.021 

2. มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของ
แต่ละแพค็เกจ 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 
 

25 
11.2% 

18 
12.3% 

4 
20.0% 

2 
20.0% 

 
 
 

86 
38.4% 

59 
40.4% 

12 
60.0% 

- 
- 

 
 
 

86 
38.4% 

59 
40.4% 

12 
60.0% 

- 
- 

 
 
 

97 
43.3% 

58 
39.7% 

4 
20.0% 

7 
70.0% 

 
 
 

16 
7.1% 

11 
7.5% 

- 
- 
1 

10.0% 

13.966 0.124 

 
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.56 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)   

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
3. มีระบบสัง่จองล่วงหนา้ 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

29 
12.9% 

8 
5.5% 

- 
- 
1 

10.0% 

 
 

81 
36.2% 

77 
52.7% 

13 
65.0% 

5 
50.0% 

 
 

100 
44.6% 

52 
35.6% 

7 
35.0% 

4 
40.0% 

 
 

14 
6.3% 

9 
6.2% 

- 
- 
- 
- 

 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

18.744 0.027 

4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ 
เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000  
 
            - 1,001 – 2,500 บาท 
 
            - 2,501 – 4,000 บาท 
 
            - มากกวา่ 4,000 บาท  
 

 
 
 

17 
7.6% 

15 
10.3% 

- 
- 
2 

20.0% 

 
 
 

85 
37.9% 

54 
37.0% 

9 
45.0% 

8 
80.0% 

 
 
 

98 
43.8% 

77 
52.7% 

11 
55.0% 

- 
- 

 
 
 

24 
10.7% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

34.130 0.000 

 
                      (ตารางมีต่อ)  
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ตาราง 4.56 (ต่อ) : ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบัระดบั  
                              ความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  
 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ   
(Process)    

ระดบัการใหค้วามส าคญั Chi –  
square 

 
Sig. มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 

ท่ีสุด 
5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 
    เงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
             - ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 
             - 1,001 – 2,500 บาท 
 
             - 2,501 – 4,000 บาท 
 
             - มากกวา่ 4,000 บาท 
 

 
 

14 
6.3% 

19 
13.0% 

2 
10.0% 

- 
- 

 
 

65 
29.0% 

60 
41.1% 

7 
35.0% 

3 
30.0% 

 
 

116 
51.8% 

62 
42.5% 

8 
40.0% 

7 
70.0% 

 
 

25 
11.2% 

5 
3.4% 

3 
15.0% 

- 
- 

 
 

4 
1.8% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

23.764 0.022 

 
เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการ สปาต่อคร้ังกบั

ส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัเวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อการใช้
บริการ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.021) 

โดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาท 1,001 – 2,500  
บาท และ 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมากและปานกลาง  
รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง    
มากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมากและปานกลาง รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ มีความ 
สัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.027) 
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โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง  
ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 1,001 – 2,500 บาท 2,501 – 4,000 บาท  
และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาใหค้วาม ส าคญั
ในระดบัปานกลาง 
 เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีการเตรียมความพร้อมก่อนการใช้
บริการ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.000) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท 1,001 – 2,500 บาท และ 2,501 – 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัปาน
กลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ในขณะท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการ 
สปาต่อคร้ังมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก รองลงมาให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) เก่ียวกบัมีระบบจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.022) 
 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีโดยนกัท่องเท่ียวจ่ายเงินในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000   
บาท 1,001 – 2,500 บาท 2,501 – 4,000 บาท และมากกวา่ 4,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง รองลงมาใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   

เม่ือพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ พบวา่ จ  านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังกบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) ในเร่ืองมีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการ
ของแต่ละแพค็เกจ ไม่มีความส าคญักนัอยา่งมีนยัส าคญั 
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บทที ่ 5 
สรุปและอภิปรายผลอภิปราย   

 
 

การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เลือกใชบ้ริการสปาไทย 
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวนทั้งหมด 400 ราย 
สถิติท่ีใชคื้อ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าไคสแควร์ ซ่ึงผลการสรุปไดด้งัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 

       5.1.1 สรุปข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่ว 
  จากการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นผูช้าย คิดเป็นร้อยละ 66 และเพศหญิง คิด
เป็นร้อยละ 34     

ทางดา้นเช้ือชาติพบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีเช้ือชาติยโุรป คิดเป็นร้อยละ 51 และนอ้ย
ท่ีสุด คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมีเช้ือชาติอเมริกา คิดเป็นร้อยละ 2.5 

 
5.1.2 สรุปพฤติกรรมส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่ว 
จากการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาประเทศไทยเพื่อท่องเท่ียวมีจ านวนมากท่ีสุด  

คิดเป็นร้อยละ 69.8 และนอ้ยท่ีสุด คือ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเพื่อเยีย่มญาติ คิดเป็นร้อยละ 7 
ส าหรับความถ่ีในการมาพทัยาของนกัท่องเท่ียว พบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เดินทางมา

พทัยา 1 – 5 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 57 และนอ้ยท่ีสุด คือ เคยเดินทางมาพทัยามากกวา่ 10 คร้ังต่อ
ปี คิดเป็นร้อยละ 18 

นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่อาศยัอยูท่ี่พทัยา 1 – 4 สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 55.8  และนอ้ยท่ีสุด  
คือ อยูม่ากกวา่ 1 ปี  คิดเป็นร้อยละ 4.8  

นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีท าใหรู้้จกัสปาจากเพื่อนชาวไทยแนะน า คิด
เป็นร้อยละ 44.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ ไดรั้บขอ้มูลจากแผน่พบั/ใบปลิว คิดเป็นร้อยละ 1.5   

 ส าหรับประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียว พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีเคยใช้
บริการสปาจากประเทศอ่ืน และไม่เคยใชบ้ริการ คิดเป็นร้อยละ 50   
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   นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใชบ้ริการท่ีพทัยา คิดเป็นร้อยละ 72.8 และนอ้ยท่ีสุด คือ  
นกัท่องเท่ียวใชบ้ริการสปาในท่ีอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 5.8 
 ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบวา่ นกัท่องเท่ียวมี
ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน 1 – 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 50.8 และนอ้ยท่ีสุด คือ ใชส้ปาต่อ
เดือนมากกวา่ 4 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ  9.3   
 ส าหรับรูปแบบของสถานท่ีใหบ้ริการสปา พบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่นิยมใชบ้ริการ  
สปาในโรงแรม คิดเป็นร้อยละ 50.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ ใชบ้ริการสปาในสถานบริการ คิดเป็นร้อย
ละ 49.5       
 ส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียวจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง ต ่ากวา่ 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ  
56 และนอ้ยท่ีสุด คือ นกัท่องเท่ียวจ่ายค่าบริการสปามากกวา่ 4,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 สาเหตุท่ีนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใชบ้ริการสปา พบวา่ นกัท่องเท่ียวใชบ้ริการสปาเพื่อ
ตอ้งการพกัผอ่น ผอ่นคลาย คิดเป็นร้อยละ 46.8 และนอ้ยท่ีสุด คือ ใชบ้ริการสปาเพื่อความสวยงาม  
คิดเป็นร้อยละ 3.3     
 จากการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียวใชบ้ริการสปาประเภท Resort/Hotel Spa คิด
เป็นร้อยละ 37.3 และนอ้ยท่ีสุด คือ สปาประเภท Adventure Spa/Cruise Ship Spa คิดเป็นร้อยละ 
1.8 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่คาดหวงัในการใชบ้ริการสปาเพื่อความตึงเครียดลดลง คิดเป็นร้อย
ละ 76.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ ไดรั้บความสดช่ืนเบิกบาน คิดเป็นร้อยละ 5.3 
 
5.1.3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลอืกใช้บริการสปาไทยของนักท่องเทีย่วชาวต่างชาติใน   
          เขตเมืองพทัยา จังหวดัชลบุรี  

การศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี สรุปผลไดด้งัน้ี นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัทางดา้นราคา (Price) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี (Place) ปัจจยัทางดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัทางดา้นบุคคล (Personal) ปัจจยัทางดา้นสภาพ แวดลอ้ม
ทางกายภาพ (Physical evidence) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ (Process) ในระดบัมาก   

โดยในดา้นผลิตภณัฑ ์นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัการมีบริการท่ีหลากหลายมากท่ีสุด  
รองลงมาใหค้วามส าคญักบัการมีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ   

ในดา้นราคา นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์
ใชม้ากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส   
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ในดา้นสถานท่ี นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองใกลท่ี้พกัอาศยัท่ีใชม้ากท่ีสุด  
รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีความสะดวกในการเดินทาง ใหค้วามส าคญักบัมีความสะดวกและ
ปลอดภยัในท่ีจอดรถ และใหค้วามส าคญักบัไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ   

ในดา้นการส่งเสริมการตลาด นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการมีส่วนลดใหก้บั
สมาชิกมากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัการมีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ ให้
ความส าคญักบัการใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet ใหค้วามส าคญักบัการแจกของแถม และให้
ความส าคญักบัการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั  

ในดา้นบุคคล นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัพนกังานแต่งกายสุภาพมากท่ีสุด   
รองลงมาใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีความรู้ ความช านาญ ใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีมนุษย์
สัมพนัธ์ดี ใหค้วามส าคญักบัพนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ไดแ้ละให้
ความส าคญักบัมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ  

ในดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ี
สะอาด สวยงามมากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัอากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี ใหค้วาม 
ส าคญักบั มีแสงสวา่งเพียงพอ ใหค้วามส าคญักบัตกแต่งสถานท่ีเป็นธรรมชาติ ใหค้วามส าคญักบั
สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั และใหค้วามส าคญักบัการมีดนตรีบรรเลงเบาๆ     

ในดา้นกระบวนการ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิดสปาและ
สะดวกต่อการใชบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการ
ของแต่ละแพค็เกจ และการมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ ใหค้วามส าคญักบัการเตรียมความพร้อมก่อน
การใหบ้ริการกบัลูกคา้ และใหค้วามส าคญักบัการมีระบบจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต 
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5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
 
       5.2.1 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่วกบั

ส่วนผสมทางการตลาด 
 

ตารางท่ี 5.1 : ตารางสรุประดบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนผสมทางการตลาด 
 

ส่วนผสมทางการตลาด เพศ เช้ือชาต ิ

ผลติภัณฑ์ (Product)   
1. มีบริการหลากหลาย - - 
2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ √ - 
ราคา (Price)   
1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช้ √ - 
2. มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส - - 
สถานที ่(Place)   
1. ใกลท่ี้พกัอาศยั √ √ 

2. มีความสะดวกในการเดินทาง √ √ 

3. ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ √ √ 

4. มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ √ √ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)     
1. ใ หข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet - √ 

2. มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ √ √ 

3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก √ √ 

4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั √ √ 

5. แจกของแถม √ √ 

 
                                  (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 5.1 (ต่อ) : ตารางสรุประดบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่วนผสมทางการตลาด 
 

ส่วนผสมทางการตลาด เพศ เช้ือชาติ 
บุคคล (Personal)   
1. พนกังานแต่งกายสุภาพ  √ √ 

2. พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี √ - 
3. พนกังานมีความรู้ ความช านาญ √ √ 

4. พนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้ √ √ 

5. มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ √ √ 

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)   

1. มีแสงสวา่งเพียงพอ √ √ 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี √ √ 

3. สถานท่ีสะอาด  สวยงาม √ √ 

4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั  √ √ 

5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ - - 

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ √ - 

กระบวนการ (Process)   

1. เวลาเปิด – ปิดสปาและสะดวกต่อการใชบ้ริการ - - 

2. มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของแต่ละ   
แพค็เกจ 

- √ 

3. มีระบบสั่งจองล่วงหนา้ √ √ 

4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการกบัลูกคา้ √ - 

5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต √ √ 

 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวกบัส่วนผสม

ทางการตลาด สรุปไดด้งัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ์มี
ใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ         
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 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ดา้นราคา (Price) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัการ
บริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช้ 

ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ดา้นสถานท่ี (Place) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัใกลท่ี้พกัอาศยั มีความ
สะดวกในการเดินทาง ไกลแหล่งชุมชนสงบเงียบ และมีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ 

ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมี
พนกังานแนะน าสินคา้และบริการ มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั  
และแจกของแถม  
 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ดา้นบุคคล (Personal) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัพนกังานแต่งกาย
สุภาพ พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี พนกังานมีความรู้ความช านาญ พนกังานใหค้ าแนะน าและให้
ค  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้และมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ 
 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการให้
ความส าคญักบัมีแสงสวา่งเพียงพอ อากาศเยน็สบายบรรยากาศดี สถานท่ีสะอาดสวยงาม สถานท่ีมี
ความเป็นส่วนตวั และตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ 
 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ดา้นกระบวนการ (Process) โดยเพศของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมีระบบสั่งจอง
ล่วงหนา้ มีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการกบัลูกคา้ และมีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัร
เครดิต 

2. ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นสถานท่ี (Place) โดยเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัใกลท่ี้พกั
อาศยั มีความสะดวกในการเดินทาง ไกลแหล่งชุมชนสงบเงียบ และมีความสะดวกและปลอดภยั
ในท่ีจอดรถ 

ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการให้
ความส าคญักบัใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ มีส่วนลดใหก้บั
สมาชิก มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั และแจกของแถม  
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ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นบุคคล (Personal) โดยเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัพนกังาน
แต่งกายสุภาพ พนกังานมีความรู้ความช านาญ พนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้ 
และมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ 
 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อ
การใหค้วามส าคญักบัมีแสงสวา่งเพียงพอ อากาศเยน็สบายบรรยากาศดี สถานท่ีสะอาดสวยงาม  
และสถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั   
 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการ
ตลาดดา้นกระบวนการ (Process) โดยเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมีการ
อธิบายกระบวนการใหบ้ริการของแต่ละแพค็เกจมีระบบสั่งจองล่วงหนา้ และ มีระบบการจ่ายเงิน
ดว้ยบตัรเครดิต 
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 5.2.2 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่วกบั
ส่วนผสมทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 5.2 : ตารางสรุประดบัความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมส่วนบุคคลกบัส่วนผสมทางการตลาด 
 

 
ส่วนผสมทางการตลาด 

ประสบการณ์ 
ในการใช้บริการสปา 

ความถี่ของการ 
ใช้สปาต่อเดอืน 

จ านวนเงนิทีจ่่าย 
ในการใช้บริการ 
สปาต่อคร้ัง 

ผลติภัณฑ์ (Product)    
1. มีบริการหลากหลาย - √ √ 

2. มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ √ √ √ 

ราคา (Price)    

1. ราคาเหมาะสมกบัการบริการและ
ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้

- - √ 

2. มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส - - - 

สถานที ่(Place)    

1. ใกลท่ี้พกัอาศยั √ √ - 

2. มีความสะดวกในการเดินทาง √ √ - 

3. ไกลแหล่งชุมชน  สงบเงียบ - - - 

4. มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ีจอดรถ - - - 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

1. ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet - √ √ 

2. มีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ - - - 

3. มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก √ - √ 

4. มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั - - √ 

5. แจกของแถม - - √ 

บุคคล (Personal)    

1.พนกังานแต่งกายสุภาพ  - - - 

2. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี - - - 

3. พนกังานมีความรู้ ความช านาญ √ √ - 

 
                                  (ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 5.2 (ต่อ) : ตารางสรุประดบัความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมส่วนบุคคลกบัส่วนผสมทางการ   
                            ตลาด 
 

 
ส่วนผสมทางการตลาด 

ประสบการณ์ 
ในการใช้บริการสปา 

ความถี่ของการ 
ใช้สปาต่อเดอืน 

จ านวนเงนิทีจ่่าย 
ในการใช้บริการ 
สปาต่อคร้ัง 

บุคคล (Personal)    

4. พนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบั
ลูกคา้ได ้

√ - √ 

5. มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ √ - - 

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

   

1. มีแสงสวา่งเพียงพอ √ - - 

2. อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี - - - 

3. สถานท่ีสะอาด  สวยงาม - √ √ 

4. สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั √ √ √ 

5. มีดนตรีบรรเลงเบาๆ √ √  

6. ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็นธรรมชาติ √ - √ 

กระบวนการ (Process) - - - 

1. เวลาเปิด – ปิดสปาและสะดวกต่อการใช้
บริการ 

√ √ √ 

2. มีการอธิบายกระบวนการใหบ้ริการของแต่
ละ แพค็เกจ 

- - - 

3. มีระบบสัง่จองล่วงหนา้ - √ √ 

4. มีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการ
กบัลูกคา้ 

- √ √ 

5. มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต √ √ √ 

 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวกบัส่วนผสม

ทางการตลาด สรุปไดด้งัน้ี 
1. พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมี

ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยประสบการณ์ในการใช้
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บริการสปาของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ์มีใบรับรองมาตรฐานในการ
ใหบ้ริการ  

พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) โดยประสบการณ์ในการใชบ้ริการ 
สปาของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัใกลท่ี้พกัอาศยั และมีความสะดวกในการ
เดินทาง       
  พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยประสบการณ์
ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมีส่วนลดใหก้บัสมาชิก 
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal) โดยประสบการณ์ในการใช้
บริการสปาของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีความรู้ความช านาญ  
พนกังานใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้และมีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ  
  พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)โดย
ประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมีแสงสวา่ง
เพียงพอ  สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั มีดนตรีบรรเลงเบาๆ และตกแต่งสถานท่ีมีความเป็น
ธรรมชาติ 
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) โดยประสบการณ์ในการใช้
บริการสปาของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิดสปาและสะดวกต่อการใช้
บริการ และมีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต      

2. พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยความถ่ีในการใชบ้ริการ 
สปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมีบริการหลากหลาย และผลิตภณัฑ์มี
ใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ 

พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี (Place) โดยความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อ
เดือนของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัใกลท่ี้พกัอาศยั และมีความสะดวกในการ
เดินทาง       
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         พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยความถ่ีในการ
ใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet 
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal) โดยความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อ
เดือนของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีความรู้ความช านาญ 
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) โดย
ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีสะอาด
สวยงาม สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั และมีดนตรีบรรเลงเบา ๆ   
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) โดยความถ่ีในการใชบ้ริการ 
สปาต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิดสปาและสะดวกต่อการ
ใชบ้ริการ มีระบบสั่งจองล่วงหนา้ มีการเตรียมความพร้อมก่อนการใหบ้ริการกบัลูกคา้และมีระบบ
การจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต      

3. พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) โดยจ านวนเงินท่ี
จ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อตร้ังของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัมีบริการ
หลากหลาย และผลิตภณัฑ์มีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ         
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) โดยจ านวนเงินท่ีจ่ายใน
การใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัการ
บริการและผลิตภณัฑท่ี์ใช้ 
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
โดยจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัให้
ขอ้มูลผา่นส่ือ Internet  มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั และแจกของ
แถม    
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พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล (Personal) โดยจ านวนเงินท่ีจ่าย
ในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัพนกังานใหค้ าแนะน า
และใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) โดยจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการให้
ความส าคญักบัสถานท่ีสะอาดสวยงาม สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั และตกแต่งสถานท่ีมีความเป็น
ธรรมชาติ 
 พฤติกรรมส่วนบุคคลทางดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (Process) โดยจ านวนเงิน
ท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวมีผลต่อการใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิด 
สปาและสะดวกต่อการใชบ้ริการ มีระบบสั่งจองล่วงหนา้ มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้และมีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต      
 
 อภิปรายผล 

 
จากการศึกษาถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการสปาไทยของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี สามารถน ามาสรุปตามแนวคิดและทฤษฎี
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี 
 จากพฤติกรรมการใชบ้ริการเพื่อตอ้งการพกัผอ่น ผอ่นคลายจากความเครียดนั้นสอดคลอ้ง
กบัการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2546) ท่ีกล่าววา่ “สปา” เป็นกิจกรรมเสริมสร้างสุขภาพและ
ป้องกนัโรค เป็นการบริการท่ีช่วยผอ่นคลายความตรึงเครียดของจิตใจและความเหน็ดเหน่ือย
เม่ือยลา้ของร่างกาย อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัสุวชิญ ์ปรัชญาปารมีตา (2541) ท่ีไดย้กตวัอยา่งของการ
รักษาสุขภาพแบบธรรมชาติตามลกัษณะของสปาวา่ การนวดน ้ามนัหอมระเหยและการอบ
สมุนไพร จะช่วยบ าบดัจิตใจใหรู้้สึกสบายอารมณ์ ผอ่นคลาย ช่วยลดความเครียด 
 ผลการศึกษาดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญัต่อการมีบริการท่ีหลากหลาย
ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัการมีใบรับรองมาตรฐานในการใหบ้ริการ
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดดา้นผลิตภณัฑข์องธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2544) ท่ีวา่ผลิตภณัฑแ์ละ
บริการเป็นส่ิงท่ีน าเสนอแก่ตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการใหเ้กิดความพึงพอใจ  
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แนวคิดของอภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์และจิระเสกข ์ตรีเมธสุนทร (2548) ท่ีวา่ผลิตภณัฑ ์คือ ส่ิงต่างๆ 
ท่ีผูผ้ลิตเสนอขายใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค แนวความคิดของ  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2534) ท่ีวา่ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้อาจเป็นคุณสมบติัท่ีแตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ดงันั้นผลิตภณัฑใ์น
ท่ีน้ีก็คือ การมีการบริการท่ีหลากหลาย เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจใหก้บันกัท่องเท่ียว 
 ผลการศึกษาดา้นราคาท่ีวา่นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญัในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัการ
บริการและผลิตภณัฑ ์รองลงมาใหค้วามส าคญัในเร่ืองมีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ละคอร์ส  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดดา้นราคาของธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2544) ท่ีวา่ราคาคือ คุณค่าของ
ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน แนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2534) ท่ีวา่ราคาเป็นส่ิงท่ี
ก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา แนวความคิดของสุดาดวง  
เรืองรุจิระ (2540) ท่ีวา่การตั้งราคาสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเองเพื่อสร้างภาพพจน์ท่ีดี  
อาจใชผ้ลทางจิตวทิยามาช่วยเสริมการตั้งราคา เช่น การใหส่้วนลดเงินสด ส่วนลดปริมาณ ดงันั้น
สถานบริการควรตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบับริการท่ีนกัท่องเท่ียวจะไดรั้บ และควรมีการก าหนดราคา
ท่ีชดัเจน เพื่อใหน้กัท่องเท่ียวทราบราคาของบริการท่ีแทจ้ริง และเป็นการแสดงความจริงใจไม่เอา
รัดเอาเปรียบนกัท่องเท่ียวอีกดว้ย 
 ผลการศึกษาดา้นสถานท่ีท่ีวา่นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัใกลท่ี้พกัอาศยัท่ีในระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีความสะดวกในการเดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ
ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548) ท่ีวา่ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความยากง่ายต่อการเขา้ถึงเป็นอีก
ปัจจยัท่ีส าคญัของตลาดบริการ แนวความคิดของธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2544) ท่ีวา่การตดัสินใจ
ในการจดัจ าหน่ายบริการจะตอ้งค านึงถึง การเขา้ถึงได ้คือ ความง่ายและความสะดวกสบายในการ
รับบริการ และความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการ คือ บริการตอ้งพร้อมท่ีจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้ในสถานท่ี
และเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการใชบ้ริการเสมอ ดงันั้นสถานบริการสปาควรตั้งอยูใ่นสถานท่ีท่ีใกลแ้หล่งท่ี
พกัของนกัท่องเท่ียว และนกัท่องเท่ียวสามารถเดินทางไปใชบ้ริการไดอ้ยา่งสะดวก   
 ผลการศึกษาดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีวา่นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัการมี
ส่วนลดใหก้บัสมาชิกมากท่ีสุด รองลงมาใหค้วามส าคญักบัมีพนกังานแนะน าสินคา้และบริการ
สอดคลอ้งกบัแนวคิดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2544) ท่ีวา่การ
ส่งเริมการตลาดคือ การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมีดงัน้ีคือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ แนวความคิดของสุวมิล แมน้จริง (2539) ท่ีวา่การส่งเสริม
การตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ ผูค้าดหวงั เพื่อแจง้ใหท้ราบวา่มีผลิตภณัฑข์องตน
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จ าหน่ายอยูแ่ละเชิญชวนใหพ้วกเขายอมรับวา่ผลิตภณัฑน์ั้น สามารถตอบสนองความตอ้งการ
เพื่อใหรั้บความพอใจได้ 
 ผลการศึกษาดา้นบุคคลนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัพนกังานแต่งกายสุภาพมากท่ีสุด  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีสะอาด สวยงามมากท่ีสุด ดา้น
กระบวนการการใหบ้ริการนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัเวลาเปิด – ปิดสปาและสะดวกต่อการใช้
บริการมากท่ีสุด   
 ผลการศึกษาดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงพฤติกรรมสุขภาพของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ คลาสและคอบ (Kasl & Cobb, 1996, อา้งในณิศรา คุณาศิรินทร์, 2548, 
หนา้ 5)เก่ียวกบัพฤติกรรมสุขภาพ โดยส่ิงท่ีใชท้  านายพฤติกรรมคือ การรับรู้และความเช่ือต่อ
ความส าคญัของสุขภาพเก่ียวกบัโอกาสเส่ียงต่อการเป็นโรคและการรับรูความสามารถของตนใน
การมีพฤติกรรมสุขภาพ โดยรูปแบบความเช่ือดา้นสุขภาพ  (The Health Belief Model) มีขอ้
สมมติฐานวา่ บุคคลจะแสวงหาและปฏิบติัตามค าแนะน าดา้นสุขภาพภายใตส้ถานการณ์เฉพาะ
อยา่งเท่านั้น บุคคลจะตอ้งมีความรู้ในระดบัหน่ึงเป็นอยา่งต ่าและมีแรงจูงใจต่อสุขภาพ จะตอ้งเช่ือ
วา่การรักษาเป็นวธีิท่ีจะสามารถป้องกนัและควบคุมโรคได ้และผลการศึกษาก็ยงัสอดคลอ้งกบั
การศึกษาของ ทกัษิณา คุณารักษ ์(2546) ซ่ึงไดอ้ธิบายถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของนกัท่องเท่ียววา่ ประกอบดว้ย การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ  แรงจูงใจ และทศันคติ 
กล่าวคือ ก่อนท่ีนกัท่องเท่ียวจะเลือกใชบ้ริการสปา นกัท่องเท่ียวจะตอ้งผา่นกระบวนการขั้นรับรู้
และเรียนรู้มาแลว้วา่ สุขภาพเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะตอ้งดูแลเอาใจใส่ จากนั้นก็มีแรงจูงใจทางบวก ท า
ใหเ้กิดแรงขบัไปสู่กิจกรรมนั้นๆ ซ่ึงก็คือแรงจูงใจท่ีอยากจะเลือกใชบ้ริการสปา  

จากผลการศึกษาดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ และเช้ือชาติ มี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์แสดงใหเ้ห็นวา่มีบางส่วนสอดคลอ้งกบั
โมเดลกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ คอทเลอร์ (Kotler, 1997, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2534, 
หนา้ 5) ซ่ึงกล่าววา่ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ โดยจะพิจารณาจาก
ลกัษณะของผูซ้ื้อวา่ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัใดบา้ง ซ่ึงมีทั้งปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา จาการศึกษาขา้งตน้พบวา่ ในดา้นเพศเป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์อีกทั้งยงัสอดคลอ้ง
กบัโมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีวา่  เหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิง
กระตุน้ ดงันั้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาก็คือ ส่ิงกระตุน้ทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงควรพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัเพศของผูใ้ชบ้ริการเพื่อเป็นการกระตุน้ให้
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติเกิดความตอ้งการท่ีใชบ้ริการสปา 
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 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ และเช้ือชาติ มีความสัมพนัธ์กบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคา แสดงใหเ้ห็นวา่สอดคลอ้งกบัการศึกษา ทกัษิณา คุณารักษ ์(2540) 
ซ่ึงไดอ้ธิบายถึงกระบวนการการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงหนา้ท่ีของผูป้ระกอบธุรกิจทางการ
ท่องเท่ียวท่ีจ าเป็นตอ้งเขา้ใจก็คือ อะไรเป็นส่ิงเร้าท่ีท าใหค้นอยากเดินทางหรืออาจใชบ้ริการนั้น
และในจ านวนส่ิงเร้าต่างๆ อะไรท่ีเป็นตวักระตุน้มากท่ีสุด เช่น เวลาวา่ง วนัหยดุติดต่อกนั การ
โฆษณาอยา่งต่อเน่ือง ราคา เง่ือนไขการช าระเงิน หรืออิทธิพลกลุ่ม ซ่ึงในผลการศึกษาน้ีส่ิงเร้าให้
เกิดการใชบ้ริการคือ ราคา ดงันั้นจึงควรก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัชนิดของสปาวา่
ลกัษณะลูกคา้เป้าหมายเป็นอยา่งไร และน าเสนอบริการท่ีน่าจะตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
รวมถึงคิดค่าบริการใหเ้หมาะสมกบับริการนั้นดว้ย  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัโมเดลพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคของ คอทเลอร์ (Kotler,1997, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2534, หนา้ 5) ในเร่ืองของส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดท่ีมีนกัการตลาดตอ้งจดัใหมี้ข้ึน โดยสอดคลอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาดซ่ึง
ก็คือส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น  การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาจาก
ลูกคา้เป้าหมาย 
 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ  และเช้ือชาติ แสดงใหเ้ห็นวา่สอดคลอ้ง
กบัโมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของ คอทเลอร์ (Kotler,1997, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2534, 
หนา้ 5) ซ่ึงกล่าววา่ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได ้ดงันั้นตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ โดยพิจารณาจากลกัษณะของผูซ้ื้อวา่ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ใดบา้ง ซ่ึงมีทั้งปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา จาก
การศึกษาขา้งตน้จะพบวา่  ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ และเช้ือชาติ และพฤติกรรมส่วนบุคคลใน
เร่ืองของประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อดือน เป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการใหค้วามส าคญักบัสถานท่ี อีกทั้งยงั
สอดคลอ้งกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีวา่เหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือมีจุดเร่ิมตน้จาก
ส่ิงกระตุน้ ดงันั้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาก็คือ ส่ิงกระตุน้ทางดา้น
สถานท่ี ซ่ึงควรพฒันาสถานท่ีใหเ้หมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการ เพื่อเป็นส่ิงกระตุน้ใหน้กัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติเกิดความตอ้งการท่ีใชบ้ริการสปา 
 จากการศึกษาขา้งตน้พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ และเช้ือชาติ มีความสัมพนัธ์กบั
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด แสดงใหเ้ห็นวา่สอดคลอ้งกบักระบวนการ
ตดัสินใจนกัท่องเท่ียวของ ทกัษิณา คุณารักษ ์(2540) ท่ีกล่าววา่ หนา้ท่ีของผูป้ระกอบธุรกิจทางการ
ท่องเท่ียวท่ีจ าเป็นตอ้งเขา้ใจก็คือ อะไรเป็นส่ิงเร้าท่ีท าใหค้นอยากเดินทาง หรืออยากใชบ้ริการนั้น  
และในจ านวนส่ิงเร้าต่างๆ อะไรเป็นตวักระตุน้มากท่ีสุด ในผลการศึกษาน้ีส่ิงเร้าใหเ้กิดการใช้
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บริการการมีส่วนลดใหก้บัสมาชิก เช่น การลดราคาในการใหบ้ริการในคอร์สต่างๆ ใหก้บัลูกคา้ท่ี
สมคัรสมาชิกกบัทางร้าน และเพิ่มการบริการพิเศษใหก้บัสมาชิก เพื่อเป็นการตอบแทนท่ีลูกคา้ได้
ใหค้วามไวใ้จกบัทางร้าน 
 และจากผลการศึกษาขา้งตน้พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศ และเช้ือชาติ มี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ 
 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของ
นกัท่องเท่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาดบริการสปา สรุปวา่ 1) พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใช้
บริการสปาของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองของประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีในการใช้
บริการสปาต่อเดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบั
ส่วนผสมทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ 2) พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของ
นกัท่องเท่ียวในเร่ืองของจ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสม
ทางการตลาดทางดา้นราคา 3) พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวในเร่ือง
ของประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา และความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนมีความสัมพนัธ์
กบัส่วนผสมทางการตลาดทางดา้นสถานท่ี 4) พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของ
นกัท่องเท่ียวในเร่ืองของประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา และความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อ
เดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 5) พฤติกรรม
ส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองของประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา  
และความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดทางดา้นบุคคล  
6) พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวในเร่ืองของประสบการณ์ในการใช้
บริการสปา และความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาด
ทางดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 7) พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของ
นกัท่องเท่ียวในเร่ืองของประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา และความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อ
เดือนมีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดทางดา้นกระบวนการ    
 จากการศึกษาดงักล่าว แสดงใหเ้ห็นวา่พฤติกรรมส่วนบุคคลในการใชบ้ริการสปาของ
นกัท่องเท่ียวนั้น มีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสมทางการตลาดบริการ ตามการวเิคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคของคอทเลอร์ (Kotler,1997, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2534, หนา้ 5) ท่ีไดก้ล่าวถึง
แนวความคิดการบริหารการตลาดวา่การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวจิยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการใชข้อง
ผูบ้ริโภค ส่งผลใหค้  าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด เพื่อตอบสนอง
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ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีบางส่วนท่ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา คือ หากตอ้งการทราบวา่
นกัท่องเท่ียวตอ้งการผลิตภณัฑห์รือสปาแบบไหน นกัการตลาดควรน ากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑม์าใช ้
เพราะพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวทั้งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
สปาต่อเดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง เป็นส่วนหน่ึงท่ีนกัท่องเท่ียวใชใ้น
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑห์รือบริการ และควรใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาควบคู่กนั เพื่อท่ีจะสามารถตั้ง
ราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น หากนกัท่องเท่ียวตอ้งการสถานท่ีแบบ
ไหน นกัการตลาดควรน ากลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ีมาใช ้เพราะพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียวทั้งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีในการใชบ้ริการสปาต่อเดือน และ
จ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง เป็นส่วนหน่ึงท่ีนกัท่องเท่ียวใชใ้นการตดัสินใจและ
ควรใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดควบคู่ไปดว้ย เพื่อช่วยกระตุน้ใหน้กัท่องเท่ียวอยากมาใช้
บริการสปา เพราะพฤติกรรมในการใชบ้ริการสปาดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ี
ในการใชบ้ริการ สปาต่อเดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์
กบัส่วนผสมทางการตลาด หากนกัการตลาดสามารถปรับปรุงส่วนผสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมการใชข้องนกัท่องเท่ียวก็จะท าใหน้กัท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจ และเลือกใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการสปา 
 นอกจากส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นท่ีกล่าวไปแลว้ขา้งตน้ ยงัมีส่วนผสมทาง
การตลาดท่ีมีส่วนช่วยใหน้กัท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจ และอยากมาใชบ้ริการสปา ซ่ึงไดแ้ก่
ส่วนผสมทางการตลาดดา้นบุคคล ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ จะเห็น
ไดจ้ากพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวทั้งประสบการณ์ในการใชบ้ริการสปา ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
สปาต่อเดือน และจ านวนเงินท่ีจ่ายต่อการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัส่วนผสม
ทางการตลาดดา้นบุคคล ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ นกัการตลาดควร
ใชก้ลยทุธ์ทั้งสามส่วนน้ีควบคู่กนัไป เพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บันกัท่องเท่ียว     
 
 ข้อเสนอแนะ 
 

1. จากการวจิยัคร้ังน้ี เห็นไดว้า่นกัท่องเท่ียวท่ีใชบ้ริการสปาใหค้วามส าคญัในเร่ือง
ส่วนผสมทางการตลาดทุกดา้น ซ่ึงจ าเป็นท่ีผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามส าคญักบัส่วนผสมทางการ
ตลาด และเม่ือพิจารณาปัจจยัและพฤติกรรมส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวในแต่ละขอ้ จะท าให้
ผูป้ระกอบการไดเ้นน้การบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป  
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2. จากผลการศึกษา พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีใชบ้ริการสปาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ดงันั้นผู ้
ประกอบธุรกิจควรใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ตามเพศ เช่น ส าหรับ
เพศชายผูป้ระกอบการควรเสนอแพค็เก็จสปาเพื่อความผอ่นคลายความเครียด ลดความเม่ือยลา้  
ส าหรับเพศหญิงควรเสนอแพค็เก็จเพื่อความผอ่นคลายความเครียดและเสริมความงาม โดยกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาดนั้นควรมีการใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ผา่น Internet มีพนกังานแนะน าสินคา้และ
บริการใหก้บัลูกคา้ มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั และมีการแจกของ
แถมใหก้บัลูกคา้     

3. จากการศึกษา พบวา่ สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดรั้บมาพฒันาธุรกิจสปาของไทย
เพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ และสร้างความพึงพอใจใหผู้ใ้ชบ้ริการ เม่ือ
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจต่อบริการท่ีไดรั้บแลว้จะท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าและจะแนะน าโดยวธีิ
ปากต่อปากกบัคนใกลต้วัใหม้าใชบ้ริการเพิ่มข้ึน เน่ืองจากผลการศึกษานกัท่องเท่ียวไดรั้บข่าวสาร
บริการสปาจากเพื่อนชาวไทยแนะน าเป็นส่วนใหญ่   

  4. จากผลการศึกษา พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีใชบ้ริการสปาส่วนใหญ่ใชบ้ริการสปาเพื่อ
พกัผอ่น ผอ่นคลายความเครียด ดงันั้นธุรกิจสปาควรปรับปรุงส่วนผสมทางการตลาดใหเ้หมาะสม
กบัความตอ้งการของลูกคา้ และมีการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีดี 
 

5.5 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
 

 1. ควรศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการสปาของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ในสถานท่ี
ท่องเท่ียวอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงในประเทศไทย เช่น จงัหวดัภูเก็ต กระบ่ี ประจวบฯ เป็นตน้  
 2. ควรศึกษาถึงทศันคติของผูใ้ชบ้ริการวา่มีความพอใจต่อการใหบ้ริการสปาในรูปแบบใด 
ระหวา่งสปาท่ีเนน้การตกแต่งและผลิตภณัฑท่ี์ทนัสมยั กบัสปาท่ีตกแต่งและผลิตภณัฑท่ี์เนน้ภูมิ
ปัญญาทอ้งถ่ิน  
 3. ควรศึกษาผลกระทบจากธุรกิจอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจสปาวา่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร 
ไม่วา่จะเป็นธุรกิจท่ีส่งเสริมกนั เช่น ธุรกิจน าเท่ียว ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจอาหาร ธุรกิจสถานท่ี
ท่องเท่ียว หรือธุรกิจท่ีสามารถเป็นคู่แข่งหรือทดแทนกนัได ้เช่น ธุรกิจนวดแผนโบราณ ธุรกิจ
บา้นพกัแบบโฮม – สเตย ์ธุรกิจการท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพ เป็นตน้  
 4. ควรศึกษาถึงแนวโนม้ของธุรกิจสปา สถิตินกัท่องเท่ียวภายในประเทศและนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทยในสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เพื่อน าผลการศึกษาท่ีได้
น าไปปรับปรุงธุรกิจสปา เม่ือสภาวะการของตลาดการท่องเท่ียวเปล่ียนแปลงไป   
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1. แนวความคิดเกีย่วกบัสปา (Spa) 
 

1.1 ภูมิหลงัและประวตัิความเป็นมาของสปา 
 “สปา” (Spa) เป็นช่ือเมืองตากอากาศเมืองหน่ึงทางภาคตะวนัออกของประเทศเบลเยีย่ม
และหมายถึง น ้าพุร้อน น ้าแร่ บ่อน ้าแร่ โดยมีหลกัฐานบ่งช้ีวา่ “สปา” (Spa) นั้นเกิดข้ึนมาตั้งแต่ยคุ
โรมนั และเร่ิมมีรูปแบบท่ีชดัเจนข้ึนในประเทศในแถบยโุรปประมาณศตวรรษท่ี 17 โดยมีรากฐาน
มาจากการใชพ้ลงัน ้า จากน ้าแร่ น ้าพุร้อน ในการเยยีวยารักษาโรคนานาชนิด ซ่ึงสามารถเร่ิมตน้จาก
วธีิง่ายๆ เบ้ืองตน้ดว้ยการด่ืมน ้าแร่หรือการเดินเทา้เปล่าเพื่อสัมผสัน ้าคา้งบนยอดหญา้ตอนย  ่ารุ่งใน
ฤดูหนาวจนถึงวธีิการวารีบ าบดั (Water  or  Hydro – Therapy) ท่ีมีกิจกรรมและกรรมวธีิท่ีซบัซอ้น
มากข้ึน 
 จากแนวความคิดดั้งเดิมท่ีเช่ือกนัวา่ สปา สามารถรักษาโรคต่างๆ ได ้ในยคุต่อมาสปาได้
ถูกพฒันาพร้อมกบัววิฒันาการทางวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยสุีขภาพ จึงท าใหส้ปาเปล่ียน
ภาพลกัษณ์และรูปแบบใหม่เป็นกิจกรรม “ป้องกนัและสร้างเสริมภูมิคุม้กนัโรค” แทน ดว้ยเหตุน้ี
จึงท าใหก้ารบริการสปาในแต่ละประเทศมีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัออกไปตามความเช่ือและภูมิ
ปัญญาในการรักษาสุขภาพและป้องกนัโรคของแต่ละประเทศในแต่ละภูมิภาคของโลก แต่ยงัมี
จุดมุ่งหมายหลกัท่ีเหมือนกนั คือ เป็นรูปแบบการบ าบดัท่ี “จิตใจ” อนัน าไปสู่ “ร่างกาย” เพื่อการ
เสริมสร้างสุขภาพและป้องกนัโรค 
 ดงันั้นในปัจจุบนั “สปา” (Spa) จึงหมายความรวมถึง “กิจกรรมบริการส่งเสริมสุขภาพใน
สถานท่ีพกัแรม” ท่ีมีระดบัมาตรฐานคุณภาพ รูปแบบการสร้างเสริมสุขภาพและป้องกนัโรค
ของสปา ซ่ึงเป็นกิจกรรมการใหบ้ริการท่ีช่วยผอ่นคลายความตึงเครียดของจิตใจและความเหน็ด
เหน่ือยเม่ือยลา้ของร่างกายโดยใชน้ ้าแร่และน ้าอุ่นท่ีผสมผสานไปพร้อมๆ กบักิจกรรมการ
บ ารุงรักษาสุขภาพอ่ืนๆ เช่น การนวดน ้ามนั การใหบ้ริการสุวคนธบ าบดั (Aroma Therapy) อาหาร
และเคร่ืองด่ืมสมุนไพร ฯลฯ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2546) 
 

1.2 ประเภทของสปา 
 ในปัจจุบนั การใหบ้ริการกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพแบบสปาในแหล่งท่องเท่ียวอาจแบ่ง
ออกตามลกัษณะของสถานบริการได ้7 ประเภท ดงัน้ี (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2546) 
 1. คลบัสปา (Club Spa) เป็นสถานบริการท่ีใหบ้ริการสปารวมกบัฟิตเนส โดยเนน้
ใหบ้ริการกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพเพื่อการผอ่นคลายความเครียดและความเม่ือยลา้ ในสถานท่ี
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แวดลอ้มดว้ยบรรยากาศแบบสบายๆ ใกลชิ้ดธรรมชาติและใหบ้ริการแบบเชา้ไป – เยน็กลบั โดยไม่
มีการคา้งคืนพกัแรม 
 2. เดยส์ปา (Day Spa) มีรูปแบบคลา้ยคลึงกบัคลบัสปา แต่จะใหบ้ริการเฉพาะกิจกรรม
ส่งเสริมสุขภาพแบบสปาเพียงอยา่งเดียว 
 3. ครุยซ์ชิพสปา (Cruise Ship  Spa) เป็นบริการสปาระดบัมืออาชีพท่ีมีการใหบ้ริการบน
เรือท่องเท่ียวหรือท่ีรู้จกัทัว่ไปวา่ “เรือส าราญ” มีกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพท่ีใหค้วามรู้เร่ืองสุขภาพ
และใหบ้ริการดา้นอาหารเพื่อสุขภาพดว้ย 
 4. เมดิคอล สปา (Medical Spa) เป็นสถานบริการสปาอีกรูปแบบหน่ึงในลกัษณะของ
การแพทยท์างเลือก นอกจากกิจกรรมจะเนน้การผอ่นคลายทั้งร่างกายและจิตใจแลว้ เมดิคอลสปา
ยงัมีวธีิการในการฟ้ืนฟูร่างกายใหส้มบูรณ์แขง็แรง ดูอ่อนเยาวแ์ละช่วยบ าบดัรักษาโรคดว้ย  
 5. มิเนอรัล สปริง สปา (Mineral  Spring  Spa) เป็นสถานบริการสปาแบบดั้งเดิมท่ี
ใหบ้ริการอยูใ่นหรืออยูใ่กลก้บัแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีบ่อน ้าแร่หรือน ้าพุร้อน  
 6. โฮเตล็ แอน รีสอร์ท สปา (Hotel & Resort Spa) เป็นสถานบริการสปาท่ีโรงแรมหรือ
สถานท่ีพกัตากอากาศ (Resort) เปิดใหบ้ริการภายในบริเวณสถานท่ีของตน เพื่อรองรับลูกคา้ท่ีเขา้
พกัและบุคคลภายนอก 
 7. เดสติเนชัน่ สปา (Destination Spa) เป็นสถานบริการสปาท่ีอยูต่ามแหล่งท่องเท่ียว 
ต่างๆ ทั้งท่ีมีสถานท่ีพกัแรมทั้งแบบพกัระยะสั้น และแบบพกัในระยะยาว (Long Stay) 
 จากขอ้ความขา้งตน้ สรุปไดว้า่ “สปา” สปาเป็นการบริการเพื่อสุขภาพ ซ่ึงมีประโยชน์ช่วย
ในการผอ่นคลายจากความเครียด ช่วยรักษาโรคต่างๆ อีกทั้งยงัช่วยในเร่ืองความสวยความงาม  
ดงันั้นสปาจึงเป็นท่ีนิยมของคนไทยรวมถึงนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในเมืองไทย  
โดยทัว่ไปสปาจะแบ่งเป็น 7 ประเภท คือ 1. คลบัสปา (Club Spa) 2. เดยส์ปา (Day Spa)  
3. ครุยซ์ชิพสปา (Cruise Ship Spa) 4. มิเนอรัล สปริงสปา (Minera lSpring Spa) 5. เมดิคอล สปา  
(Medical Spa)  6. โฮเตล็ แอน รีสอร์ท สปา (Hotel & Resort Spa) 7. เดสติเนชัน่ สปา (Destination 
Spa) ทั้งน้ีก็ข้ึนอยูก่บัผูใ้ชบ้ริการวา่ตอ้งการใชบ้ริการสปาเพื่อวตัถุประสงคใ์ด เช่น ถา้ตอ้งการ
บ าบดัรักษาโรคตอ้งใชบ้ริการสปาประเภทเมดิคอล สปา (Medical Spa) เป็นตน้ 
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2. แนวคิดเกีย่วกบัการดูแลตนเอง 
 
 โดยทัว่ไปมนุษยมี์ความตอ้งการท่ีจะดูแลตนเอง เพื่อการด าเนินชีวติและคงไวซ่ึ้งสุขภาพท่ี
สมบูรณ์ รวมทั้งเพื่อหลีกเล่ียงภยัอนัตรายต่างๆ ท่ีคุกคามชีวติ สามารถปรับปรุงกิจกรรมใน
ชีวติประจ าวนั ตลอดจนส่ิงแวดลอ้มเพื่อความเป็นอยูท่ี่ดีสามารถด ารงชีวติอยูใ่นสังคมไดอ้ยา่งปกติ  
สุขในทุกๆ ดา้นทั้งในยามปกติและเม่ือเกิดความเจบ็ป่วย เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับมนุษยแ์ละเป็น
ผลรวมจากประสบการณ์ ส่ิงแวดลอ้ม และความสามารถเฉพาะบุคคล 
 การส่งเสริมการดูแลตนเองของบุคคล จึงเป็นการช่วยใหบุ้คคลมีความสามารถ และความ
รับผดิชอบในการดูแลสุขภาพของตนเอง การท่ีกา้วไปสู่เป้าหมายในการมีสุภาพดีถว้นหนา้จึงตอ้ง
มุ่งเนน้ใหมี้การพฒันาคุณภาพการดูแลตนเองและสามารถพึ่งตนเองได้ 
 โอเร็ม (Orem, 1980) ไดเ้ผยแพร่แนวคิดเก่ียวกบัการดูแลสุขภาพตนเอง การปฏิบติั
กิจกรรมต่างๆ ซ่ึงบุคคลไดริ้เริมและกระท าเพื่อการด ารงรักษาไวซ่ึ้งชีวติ  สุขภาพ และความเป็นอยู่
อนัดีของบุคคล เป็นวธีิการดูแลรักษาสุขภาพของบุคคลในวยัผูใ้หญ่ และเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งกระท า
อยา่งต่อเน่ือง 
 เพน็เดอร์ (Pender, 1987) ไดก้ล่าวถึงการดูแลรักษาตนเองวา่เป็นกิจกกรมท่ีบุคคลริเร่ิม
ปฏิบติั เพื่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ตนเองในการด ารงไว ้หรือท าใหดี้ข้ึนเก่ียวกบัชีวติ สุขภาพ และ
ความเป็นอยูท่ี่ดี ดงันั้นการดูแลตนเองเป็นกระบวนการท่ีบุคคลและครอบครัวมีความคิดริเร่ิมท่ีจะ
รับผดิชอบในการพฒันาการดูแลสุขภาพของตนอยา่มีประสิทธิภาพ 
 นอกจากน้ี การดูแลตนเองยงัหมายถึง ส่ิงต่างๆ ไดป้ฏิบติัดว้ยตนเอง ตลอดจนเป็น
กระบวนการท่ีบุคคลท าหนา้ท่ี เพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ตนเอง ในการส่งเสริมสุขภาพ  
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการดูแลตนเอง ไดแ้ก่  

1.ปัจจยัทางดา้นบุคคล  เช่น  อาย ุ เพศ  รายได ้ และการศึกษา  เป็นตน้ 
2.ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม  เช่น  การสนบัสนุนจากครอบครัวและสังคม  กลุ่มอา้งอิง  
การสนบัสนุนดา้นกายภาพ  เป็นตน้ 
จากทฤษฎีขา้งตน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัดงัน้ี บุคคลจะดูแลตวัเองเพื่อการด ารงชีวติ และ

เพื่อการด ารงอยูใ่นสังคม ธุรกิจสปาก็เป็นธุรกิจหน่ึงท่ีเป็นทางเลือกใหก้บัคนท่ีตอ้งการดูแลตวัเอง  
รักสุขภาพ  และตอ้งการผอ่นคลายจากความตึงเครียด รวมถึงเป็นการบ าบดัรักษาโรคไดด้ว้ย ซ่ึงใน
การดูแลสุขภาพในแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการดูแลตนเองไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางดา้นบุคล และปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสอบถามการวจัิย 
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แบบสอบถามภาษาไทย 
 

เร่ือง  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลอืกใช้บริการสปาไทยของนักท่องเทีย่วชาวต่างชาติ  
ในเขตเมืองพทัยา จังหวดัชลบุรี 

 
แบบสอบถามนีแ้บ่งเป็น 3 ส่วน 
ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 
ส่วนที ่ 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการเลอืกใช้บริการสปาไทย 
ส่วนที ่ 3 ปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ส่วนที ่ 1 ข้อมูลส่วนตวัของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความทีต่รงกบัความจริงและความคดิเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

1. เพศ    
      (   ) 1. ชาย   (   ) 2. หญิง 
2. คุณมาจากทวปีอะไร 
      (   ) 1. เอเชีย   (   ) 2. ยโุรป   (   ) 3. อเมริกา 
      (   ) 4. ออสเตรเลีย                    (   ) 5. อ่ืน ๆ 
3. ท่านมาประเทศไทยเพ่ืออะไร  
     (   ) 1. ท่องเท่ียว   (   ) 2. ติดต่อธุรกิจ   (   ) 3. เยีย่มญาติ 
4. ท่านเคยมาพทัยาก่ีคร้ัง 
     (   ) 1. 1 – 5 คร้ัง   (   ) 2. 6 – 10 คร้ัง   (   ) 3. มากกวา่ 10 คร้ัง 
5. ท่านอาศยัอยูท่ี่พทัยาเป็นเวลา 
    (   ) 1. นอ้ยกวา่ 1 สปัดาห์  (   ) 2. 1 – 4 สปัดาห์  (   ) 3. 1 - 6 เดือน 
     (   ) 4. 6 – 12 เดือน  (   ) 5. มากกวา่ 1 ปี 
6. ท่านรู้จกัสปาไทยจากส่ือใด 
     (   ) 1. Internet   (   ) 2. เพื่อนชาวไทยแนะน า  (   ) 3. เพ่ือนของท่านแนะน า 
     (   ) 4. โฆษณาทางโทรทศัน์ (   ) 5. โฆษณาในนิตยสาร  (   ) 6. ป้ายโฆษณา 
     (   ) 7. แผน่พบั/ใบปลิว  (   ) 8. พนกังานของสปา 
7. ท่านเคยใชบ้ริการท่ีประเทศอ่ืนๆหรือไม่ 
     (   ) 1. เคย   (   ) 2. ไม่เคย 
8. สปาท่ีท่านใชบ้ริการอยูท่ี่ 
     (   ) 1. พทัยา   (   ) 2. กรุงเทพมหานคร  (   ) 3.อ่ืน ๆ 
 



 167 

9. ท่านนิยมใชบ้ริการสปาในรูปแบบ 
     (   ) 1. สถานบริการ  (   ) 2. โรงแรม 
10. ท่านใชบ้ริการสปาก่ีคร้ังต่อเดือน 
     (   ) 1. 1 – 2  คร้ังต่อเดือน  (   ) 2. 3 – 4  คร้ังต่อเดือน  (   ) 3. มากกวา่ 4  คร้ังต่อเดือน    
11. จ านวนเงินท่ีจ่ายในการใชบ้ริการสปาต่อคร้ัง 
     (   ) 1. ต ่ากวา่ 1,000 บาท  (   ) 2. 1,001 – 2,500 บาท     (   ) 3. 2,501 – 4,000 บาท 
     (   ) 4. มากกวา่ 4,000 บาท   
12. สาเหตุท่ีท่านใชบ้ริการสปา 
     (   ) 1. ตอ้งการดูแลสุขภาพ  (   ) 2. ตอ้งการบ าบดัรักษาโรค 
     (   ) 3. ตอ้งการพกัผอ่น คลายเครียด   (   ) 4. เพื่อความสวย ความงาม 
13. ท่านชอบใชบ้ริการสปาประเภทใด 
     (   ) 1. Destination Spa  (   ) 2. Resort / Hotel Spa  (   ) 3. Day Spa / city Spa  
     (   ) 4. Medical Spa  (   ) 5. Mineral Spring Spa  (   ) 6. Club Spa 
     (   ) 7. Adventure Spa/Cruise Ship Spa 
14. ท่านคาดหวงัอะไรจากการใชบ้ริการสปา 
     (   ) 1. ความตึงเครียดลดลง  (   ) 2. อยูใ่นภวงัคค์วามเงียบสงบ 
     (   ) 3. เติมพลงัชีวติจากธรรมชาติ  (   ) 4. ไดค้วามสดช่ืนเบิกบาน 
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ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกใชส้ปา 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความจริงและความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
การประเมนิทางเลอืก  
ท่านคิดวา่ปัจจยัต่อไปน้ีมีระดบัความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการสปาอยา่งไร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
ในการเลือกใชบ้ริการสปา 

ระดบัความส าคญั 
มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
15. ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์      
15.1 มีบริการหลากหลาย      

15.2 มีใบรับรองมาตรฐานในการ   
        ใหบ้ริการ 

     

16. ปัจจยัด้านราคา      
16.1 ราคาเหมาะสมกบัการบริการ 
        และผลิตภณัฑท่ี์ใช ้

     

16.2 มีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนในแต่ 
        ละคอร์ส 

     

17.ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย      
17.1 ใกลท่ี้พกัอาศยั      
17.2 มีความสะดวกในการเดินทาง      
17.3 ไกลแหล่งชุมชน สงบเงียบ      
17.4 มีความสะดวกและปลอดภยัในท่ี 
        จอดรถ 

     

18. ปัจจยัทางด้านส่งเสริมการ
จ าหน่าย 

     

18.1 ใหข้อ้มูลผา่นส่ือ Internet      
18.2 มีพนกังานแนะน าสินคา้และ 
        บริการ 

     

18.3 มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก      
18.4 มีการสะสมยอดเพื่อแลกของ   
        รางวลั 

     

18.5 แจกของแถม      

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
ในการเลือกใชบ้ริการสปา 

ระดบัความส าคญั 
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มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

19. ปัจจยัทางด้านบุคคล      
19.1 พนกังานแต่งกายสุภาพ      
19.2 พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี      
19.3 พนกังานมีความรู้  ความช านาญ      
19.4 พนกังานใหค้ าแนะน าและให ้
        ค  าปรึกษากบัลูกคา้ได ้

     

19.5 มีจ านวนพนกังานท่ีเพียงพอ      
20. ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ   

     

20.1 มีแสงสวา่งเพียงพอ      
20.2 อากาศเยน็สบาย  บรรยากาศดี      
20.3 สถานท่ีสะอาด  สวยงาม      
20.4 สถานท่ีมีความเป็นส่วนตวั      
20.5 มีดนตรีบรรเลงเบาๆ        
20.6 ตกแต่งสถานท่ีมีความเป็น 
        ธรรมชาติ 

     

21. ปัจจยัทางด้านกระบวนการ      
21.1 เวลาเปิด – ปิดสปาสะดวกต่อ  
        การใชบ้ริการ 

     

21.2 มีการอธิบายกระบวนการ 
         ใหบ้ริการของแต่ละแพค็เก็จ 

     

21.3 มีระบบสัง่จองล่วงหนา้      
21.4 มีการเตรียมความพร้อมก่อนการ 
         ใหบ้ริการกบัลูกคา้ 

     

21.5 มีระบบการจ่ายเงินดว้ยบตัร 
        เครดิต 
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ส่วนที ่ 3 ปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
22. ปัญหาท่ีท่านพบเม่ือใชบ้ริการสปาไทย  คือ 

1.  ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………….. 

 2.  ……………………………………………………………………………………………. 
 ……………………………………………………………………………………………….. 
 ……………………………………………………………………………………………….. 
 
23. ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

1.  ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………….. 

 2.  ……………………………………………………………………………………………. 
 ……………………………………………………………………………………………….. 
 ……………………………………………………………………………………………….. 
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แบบสอบถามภาษาองักฤษ 
 

Massage Questionnaires 
Marketing Mix Factor on Thai massage services selection  

 of tourism in Pattaya  
 

This questionnaires are 3 parts 
Part 1 General Information  
Part 2 Marketing Mix Factor of  procedure on Thai  massage services 
Part 3 Problem and suggestion 
 

Part 1 General Information  
Note please mark √   on the correct answer and on your best suggestion.  

1. Sex           
     (   ) 1. Male    (   ) 2. Female 
2. Where are you from?          
     (   ) 1. Asia   (   ) 2. Europe   (   ) 3. America   
     (   ) 4. Australia    (   ) 5. Other                     
3. Why did you come to Thailand?         
     (   ) 1. Travel   (   ) 2. Business Contract  (   ) 3. Invite your relation 
     (   ) 4. Other 
4. Have you ever been to live in the Pattaya?       
     (   ) 1. 1 – 5 time  (   ) 3. 6 – 10 time   (   ) 3. More than 10 time 
 5. How  long  did  you  live  in  Pattaya?        
    (   ) 1. less than 1 week  (   ) 2. 1 – 4 week   (   )  3. 1 - 6 Month      
     (   ) 4. 6 – 12 month  (   ) 5. More than 1 year 
6. How do know Thai massage?        
     (   ) 1. Internet   (   ) 2. Thai friend   (   ) 3. Foreigner Friends  
     (   ) 4. Advertising on T.V. (   ) 5. Advertising on Magazine (   ) 6. Advertising on out door 
     (   ) 7. Leave left  (   ) 8. Massage staff 
7. Have you ever been to reserve for massage other country?       
     (   ) 1. ever   (   ) 2. Never 
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8. Where’re the massage oftentimes your reserve?       
     (   ) 1. Pattaya   (   ) 2. Bangkok   (   ) 3. Others 
9. What types the massage is your likes?        
     (   ) 1. Specific stand alone (   ) 2. Hotel 
10. How many time for reserve on massage per month?     
     (   ) 1. 1 – 2 time  (   ) 2. 3 – 4 time   (   ) 3. over 4 time    
11. How much you pay for one time?      
     (   ) 1. lower 1,000 bath  (   ) 2. 1,001 – 2,500 bath  (   ) 3. 2,501 – 4,000 bath  
     (   ) 4. More than 4,000 bath 
12. What’s the reason to reserve on  massage?        
     (   ) 1. Care your Health  (   ) 2. For alleviate disease  (   ) 3. For relax  
     (   ) 4. For beauty 
13. What’s types the massage is your like to reserve?        
     (   ) 1. Destination Spa  (   ) 2. Resort / Hotel Spa  (   ) 3. Day Spa / city Spa  
     (   ) 4. Medical Spa  (   ) 5. Mineral Spring Spa  (   ) 6. Club Spa 
     (   ) 7. Adventure Spa/Cruise Ship Spa 
14. The best thing is your expect to receive from Thai massage?     
     (   ) 1. Relax   (   ) 2.Reflect        (   ) 3. Revival   
     (   ) 4. Rejoice    
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Part 2 Marketing Mix Factor on Thai massage services 
Note Please Mark  √  on  the correct answer and on your best suggestion  
 
Evaluation of selection   
What’s types of  factors you think to make your reserve of  level selection on massage? 
 

                                                                              
                                                                                                                                                                                                                    
                                                                                                                                                                                                                    
                       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                        
                                               
                                                
                                                
                       
                      
                                                 
                      
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Mix 
Factor 

Level of  Importance 
Most More Moderate Less Impartial 

15. Product Factor      
15.1  More services      

15.2  Certified of services       
16. price      
16.1  Suit of services and Product      

16.2  Given fix price on package of  
         services  

     

17.place      
17.1  Near home      
17.2  Convenient      
17.3  Calm      
17.4  Parking , safety      
18.  Promotion Factor      
18.1  Internet      
18.2  Introduce by employee      
18.3  Discount for member      
18.4  Collect the point      
18.5  Giveaway      
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Marketing Mix 
Factor 

Level of  Importance 
Most More Moderate Less Impartial 

19.  Personal Factor      
19.1  Polite of staff      
19.2  Good Relationship staff      
19.3  Knowledge and expert      
19.4  Good Adviser      
19.5  Enough Staff      
20.  Physical Evidence Factor        
20.1  There are brightness light      
20.2  Good air and fine      
20.3  Clean and good decorate      
20.4  Individual place      
20.5  There have music soft        
20.6  There are natural decoration      
21.   Process Factor      
21.1 The times open and close is    
         convenience 

     

21.2 There has a describe following   
          the packages 

     

21.3  Reservation before services      
21.4  Always to serves      
21.5  Credit card payment systems      
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Part 3 Please fill in the problem and any suggestion on you ever meet in massage services. 
22.  What’s the problem is your meet on Thai massage?  

1.  ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………….. 

 2.  ……………………………………………………………………………………………. 
 ……………………………………………………………………………………………….. 
 ……………………………………………………………………………………………….. 
 
23.  Any suggestion 
 1.  ……………………………………………………………………………………………. 
 ………………………………………………………………………………………………… 
 ………………………………………………………………………………………………… 

2. ……………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


	title
	abstract
	acknowledgement
	contents
	chapter1
	chapter2
	chapter3
	chapter4
	chapter5
	bibliography
	appendix



