
 

ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน 

Tourist Satisfaction towards Services Marketing of Phuklon 

Country Club Mae Hong Son province 
 

ณัฐวดี  กลิ่นปราณีต0

∗ 

Nattawadee Klinpraneet 

 

บทคัดยอ 

การศึกษาคนควาอิสระ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกคาในการมาทองเท่ียวและ

ใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน โดยใชแนวคิดสวนประสมการตลาดบริการของ Philip 

Kotler (1997) เปนกรอบในการศึกษา โดยเก็บขอมูลจากนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาใชบริการสปา

ของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน จํานวน 400 คน โดยใชการสุมอยางงาย (Convenience 

Sampling) และใชแบบสอบถามแบบมีโครงสรางเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล มีการตรวจสอบคุณภาพ

เครื่องมือใชการวัดความเท่ียงตรง และคาสัมประสิทธิ์ครอนบาคเทากับ 0.764 สถิติท่ีใชวิเคราะหไดแก

คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย t-test และ F-test การวิเคราะหความแปรปรวนแบบจําแนกทางเดียว (One-

Way Analysis of Variance) กําหนดระดับนัยสําคัญเทากับ 0.05 และการจับคูแบบพหุคูณ (Multiple 

Comparison test) ดวยคาสถิติของ Scheffe 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจในระดับ

มากในทุกๆ ดาน เรียงลําดับคือ ดานสินคาและบริการ (𝑥̅ = 4.08) ดานกระบวนการใหบริการ (𝑥̅ = 4.02) 

ดานบุคลากรในการใหบริการ (𝑥̅ = 4.00) ดานราคา (𝑥̅ = 3.78) ดานสถานท่ี (𝑥̅ = 3.77) ดานการ

สงเสริมการตลาด 𝑥̅ = 3.76) และ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ (𝑥̅ = 3.45) ซ่ึงเม่ือ ทําการวิเคราะห

พบวา ปจจัยสวนบุคคลในดานระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน และพฤติกรรมการเลือกใชสปา

ในดานวัตถุประสงคในการเดินทางมาทองเท่ียวท่ีภูโคลน คันทรีคลับ และพฤติกรรมในการกลับมาใชบริการ 
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สปาของภูโคลน คันทรีคลับ ท่ีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามท่ีระดับนัยสําคัญ 

0.05 
 
คําสําคัญ: การบริการ  ความพึงพอใจ  ภูโคลน คันทรีคลับ การทองเท่ียว 

 

Abstract 

The purpose of this study was to investigate Customer Satisfaction towards 
Services Marketing of Phuklon Country Club, Mae Hong Son province. This study was based 
on The Service Marketing Mix from Philip Kotler (1997) which consists of Products and 
services, price, People, Place, Promotion, Physical environment And Process. In this study, 
a convenience sample of 400 usable questionnaires was gathered from Thai tourists that 
use the Spa service of Phuklon Country Club, Mae Hong Son province, from May to July, 
2015. The Cronbach’s alpha coefficient for the Questionnaire value is 0.764, indicating 
good internal consistency and reliability among the items within each dimension.  

Obtained data were analyzed for finding frequency, percentage, mean, standard 
deviation and inferential statistic such as One-Way ANOVA and Scheffe (Significant at 0.05). 
The result revealed that The study of satisfaction on the marketing mix factors found that 
respondents had an average satisfaction level was good in every sort respectively as 
Products and services, Process, People, price, Place, Promotion and Physical environment. 
When the test found that individual factors in the level of education, occupation and 
monthly income., and the different on behavior of using spa factors in the purpose of 
travel and the impression of travel influences the satisfaction level of respondents at 
significance level 0.05. 
 

Keywords: Phuklon Country Club, Satisfaction, Services, Tourists 

 

1. บทนํา 

ตลาดสปาเปนตลาดท่ีมีมูลคาและมีแนวโนมการเจริญเติบโตท่ีสูงขอมูลจากกระทรวง

สาธารณสุขพบวาปจจุบันมีผูประกอบการสปาท่ีจดทะเบียน 1,600 ราย และในป พ.ศ. 2558 ตลาด 

สปามีมูลคาถึง 31 ,000 ลานบาท และมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง รายไดสวนใหญมาจาก

นักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวและทําธุรกิจและจากแนวโนมการเติบโตทางธุรกิจส
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ปานี้เอง ทําใหมีการคาดการณวาตลาดสปานาจะมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องตอไปอีก สวนหนึ่งท่ีทํา

ใหตลาดสปาเติบโตอยางตอเนื่อง มาจากการเปดใหมีบริการสปาในโรงแรมและรีสอรทเกือบทุกท่ีเพ่ิม

มากข้ึน จากการท่ีสปาไดกลายมาเปนตลาดท่ีมีศักยภาพในการท่ีมีอัตราการเติบโตสูงและมีแนวโนมของ

ผูบริโภคท่ีตองการการผอนคลายเพ่ิมมากข้ึน ในขณะเดียวกัน สปาท่ีเปดใหบริการยังมีจํานวนไมมากนัก

โดยเฉพาะสปา ท่ีเปนผลิตภัณฑจากโคลนและน้ําแรธรรมชาติ จึงทําใหบริษัท ภูโคลน คันทรีคลับ 

มองเห็นแนวทางและโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จในการลงทุนทําธุรกิจประเภทนี้ อยางไรก็ตาม

ถึงแมวาจะมีจํานวนสปาท่ีเปดใหบริการในเขตพ้ืนท่ีภาคเหนือยังมีไมมากนัก แตอุตสาหกรรมนี้กําลังตก

อยูในสภาพการแขงขันท่ีรุนแรง ดังนั้นการท่ีจะดําเนินกิจการใหประสบความสําเร็จจําเปนตองอาศัย

ปจจัยหลายอยางดวยกัน เชน ทําเลท่ีตั้ง อัตราคาบริการ สินคาและการบริการ แตท่ีสําคัญท่ีสุดคือ การ

สรางจุดขายท่ีโดดเดนแตกตางจากคูแขง (นิตยสารมารเก็ตเธียร, 2558) โดยเฉพาะผลิตภัณฑและ

บริการสปาท่ีใชวัตถุดิบจากโคลนและน้ําแรธรรมชาติ 

การวิจัยครั้งนี้ มุงเนนศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันท

รีคลับ จังหวัดแมฮองสอน เพ่ือนําผลการศึกษาไปปรับปรุงและพัฒนาสินคาและการใหบริการของ ภู

โคลน คันทรีคลับ และสามารถนําผลการศึกษาไปประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธการดําเนินธุรกิจ 

เพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคาและไดรับความพึงพอใจสูงสุด อีกท้ังยังสามารถนําไป

ประยุกตใชในการพัฒนาธุรกิจบริการอ่ืนๆ และสามารถสรางรายไดใหกับผลิตภัณฑภายในชุมชนของ

ตนเอง ซ่ึงจะเปนการสรางคุณคาในสังคมและเกิดการพัฒนาของเศรษฐกิจในประเทศตอไป 

 

2. วัตถุประสงค 

2.1 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกคาในการมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน 

2.2 เพ่ือเปรียบเทียบปจจัยการตลาดบริการท่ีมีผลตอความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการของ 

ภูโคลน คันทรีคลับ  

2.3 เพ่ือนําผลการศึกษาประยุกตใชในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาท่ีมาใชบริการท่ี ภู

โคลน คันทรีคลับ 
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3. การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับความพึงพอใจ 

มีนักวิชาการไดใหความหมายไวหลากหลาย Phillip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2552) ไดใหความหมายความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) วา ความพึงพอใจ 

(Satisfaction) เปนความรูสึกหลังการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเปนผลจากการเปรียบเทียบ

ระหวางการรับรูตอการปฏิบัติงานของผูใหบริการ หรือประสิทธิภาพของสินคา (Product’s Received 

Performance) กับการใหบริการท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Performance) โดยผลท่ีไดรับจากสินคา

หรือบริการ (Product Performance) ต่ํากวาความคาดหวังของลูกคา จะทําใหลูกคาเกิดความไมพึง

พอใจ (Dissatisfaction) แตถาระดับของผลงานท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของ

ลูกคาไดตั้งไว ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ (Delighted Customer) ผูใหบริการจะตองทําให

ผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน สิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจใหบริการ คือ การ

รักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการใหบริการตามท่ีลูกคาไดคาดหวังไว 

สอดคลองกับแนวคิดของโอลิเวอร (Oliver, 1997) ท่ีไดอธิบายความหมายความพึงพอใจของ

ผูบริโภค หมายถึง ภาวการณแสดงออกท่ีเกิดจากการประเมินประสบการณการซ้ือ และการใชสินคา 

และบริการซ่ึงอาจขยายความใหชัดเจนไดวา ความพึงพอใจหมายถึง สภาวะการแสดงออกถึงความรูสึก

ในทางบวกท่ีเกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณไดรับการบริการท่ีตรงกับสิ่งท่ีลูกคาคาดหวัง 

หรือดีเกินกวาความคาดหวังของลูกคาในทางตรงกันขาม ความไมพึงพอใจ หมายถึง สภาวะการ

แสดงออกถึงความรูสึกในทางลบท่ีเกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณการไดรับท่ีต่ํากวา

ความคาดหวังของลูกคา 

จึงสรุปไดวา ความพึงพอใจเปนความรูสึกท่ีดีของบุคคลท่ีไดรับการตอบสนอง เม่ือบรรลุวัตถุ

ประสงคในสิ่งท่ีตองการก็จะทําใหเกิดความรูสึกดีชอบและสบายใจ หากสอดคลองกับความคาดหวัง 

หรือมากกวาท่ีคาดหวังไวก็จะมีความรูสึกพึงพอใจหากผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการต่ํากวาความ

คาดหวังก็จะมีความรูสึกไมพึงพอใจ โดยในการทําการวิจัยในครั้งนี้จะใชแนวคิดนี้เพ่ือเปนกรอบในการ

ทําวิจัย 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ (Marketing Mix) หรือ 7Ps ของ Phillip 

Kotler (อดุลย จาตุรงคกุล, 2545) เปนสิ่งท่ีจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 
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เพ่ือใหบรรลุเปาหมายทางการตลาดคือลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยแตละองคประกอบพิจารณาได 

ดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีเสนอแกตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการ

ของลูกคาและตองสรางมูลคา (Value) ใหเกิดข้ึน โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชน

หลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกินความคาดหวัง 

(Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ (Potential Product) เพ่ือ

ความสามารถ ในการแขงขันในอนาคต 

2) ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการ 

รวมถึงเวลา และความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรมซ่ึงจะตองจายพรอมราคาของ

สินคาหรือบริการท่ีเปนตัวเงิน ดังนั้นราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวาลูกคาจะซ้ือผลิตภัณฑหรือไม 

รวมท้ังมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย 

3) การจัดจําหนายหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางานท่ีจะทํา

ใหสินคาหรือบริการไปสูตลาด เพ่ือใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามตองการ โดยตองพิจารณา

ถึงองคกรตาง ๆ และทําเลท่ีตั้ง เพ่ือใหอยูในพ้ืนท่ีท่ีจะเขาถึงลูกคาได เม่ือเทคโนโลยีมีการพัฒนามากข้ึน 

การสงสินคาและบริการก็งายข้ึน สําหรับท้ังผูผลิตและสําหรับลูกคา 

4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การสงเสริมทางการตลาดประกอบดวย

องคประกอบ ดังนี้ 

   - การโฆษณา (Advertising) เปนการใชสื่อเพ่ือสรางภาพพจนระยะยาวใหกับสินคาหรือ

บริการ และทําใหเกิดการขายท่ีรวดเร็วข้ึน 

   - การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการกระตุนใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาหรือ

บริการเร็วข้ึน เชน คูปอง การลด การแลก การแจก และการแถม เปนตน 

   - การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร (Public Relations) เปนการเผยแพรขาวสารท่ี

เก่ียวของกับสินคาหรือบริการขององคกร เพ่ือสรางใหลูกคาเกิดความเชื่อถือ 

   - การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบความเชื่อ

และตัดสินใจเลือก รวมถึงการกอเกิดปฏิกิริยาการซ้ือสินคา โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร 

   - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะได

อยางรวดเร็วผานเครื่องมือท่ีมีหลายรูปแบบ เชน จดหมาย โทรศัพท หรือ อีเมลล 

5) พนักงานใหบริการ (People) หมายถึง การใหบริการของบุคลากร ซ่ึงจําเปนท่ีจะตองมีการ 

คัดเลือก ฝกอบรม และจูงใจพนักงานท่ีใหบริการ เพ่ือทําใหลูกคาท่ีมาใชบริการเกิดความพึงพอใจ 
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พนักงานตองมีความสามารถรวมไปถึงทัศนคติ  ท่ีดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม

สรางสรรคและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน 

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total 

Quality Management; TQM) ท้ังดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา 

(Customer-value proposition) เชน ความสะดวกสบาย ความรวดเร็วถูกตองของการบริการ อาคาร

สถานท่ี ท่ีจอดรถ เครื่องมือและอุปกรณ หรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาจะไดรับ 

7) กระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนในการใหบริการท่ีมีความสะดวกรวดเร็วไมยุงยาก

ซับซอน และทันเวลากับความตองการของผูมารับบริการและผูใหบริการ 

ซ่ึงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด จะชวยใหสามารถมองภาพการใหบริการของแหลง

ทองเท่ียวภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน ไดดียิ่งข้ึน และชวยใหการวัดผลเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพ และสามารถนําไปประยุกตใชไดจริงในการดําเนินธุรกิจ 

การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค (6W 1H) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดกลาวถึง การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภควาเปนการวิจัยเพ่ือคนหา

เก่ียวกับความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค โดยคําตอบท่ีไดจะชวยใหสามารถ

จัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยคําถามท่ีใชเพ่ือ

คนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ดังนี้ 

1)   ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เพ่ือทราบลักษณะของ

กลุมเปาหมาย (Occupants) ท่ีแทจริงของผลิตภัณฑรวมท้ังพฤติกรรมในการซ้ือและการใชของ

กลุมเปาหมาย การวิจัยครั้งนี้ศึกษาเพ่ือใหทราบถึงกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยซ่ึงเปนกลุมเปาหมาย โดย

ผูวิจัยไดทําการจําแนกนักทองเท่ียวดวยหลักเกณฑดานประชากรศาสตร  ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพ รายได ระดับการศึกษาและอาชีพ 

2)   ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เพ่ือทราบถึงความตองการท่ีแทจริงท่ี

ลูกคาตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้เพ่ือใหทราบถึงความตองการและกิจกรรมท่ี

นักทองเท่ียวตองการเลือกซ้ือหรือใชบริการเม่ือมาทองเท่ียวท่ีภูโคลนคันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน โดย

การใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ในการอธิบายความตองการซ้ือสินคาและบริการของ

ผูบริโภค 

3)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เพ่ือทราบถึงเหตุผลท่ีแทจริง

(Objectives) ในการตัดสินใจซ้ือของลูกคาเพ่ือสามารถปรับปรุงและพัฒนาใหสามารถตอบสนองเหตุผล
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ท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือได ในการวิจัยครั้งนี้ศึกษาเพ่ือทําใหทราบถึงวัตถุประสงคในการตัดสินใจของ

ลูกคาท่ีเลือกซ้ือบริการของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

4)  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เพ่ือใหทราบถึง

บุคคลหรือกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา การวิจัยครั้งนี้ศึกษา

เพ่ือใหทราบวาบุคคลใด หรือปจจัยใดท่ีมีสวนเก่ียวของในการตัดสินใจเลือกมาทองเท่ียวและเลือกใช

บริการของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

5)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือไร (When does the consumer buy?) เพ่ือทราบโอกาสในการซ้ือของ

ลูกคา (Occasions) และเพ่ือวางแผนการผลิตใหเพียงพอใหเหมาะสมกับชวงเวลาท่ีลูกคามาซ้ือ การวิจัย

ครั้งนี้ศึกษาเพ่ือใหทราบถึงชวงเวลาของนักทองเท่ียวท่ีจะเดินทางเขามาทองเท่ียวและใชบริการของภู

โคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน  

6)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เพ่ือทราบถึงชองทางหรือแหลง

ท่ีลูกคานิยมหรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ (Outlets) เพ่ือการบริหารชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมกับ

ลูกคา ใหงายตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

7)  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เพ่ือทราบถึงกระบวนการในการ

ตัดสินใจในการซ้ือของลูกคา (Operation) การวิจัยครั้งนี้ศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือใหทราบ

ข้ันตอนในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัด

แมฮองสอน โดยใชทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 

4. ระเบียบวิธีวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้ มีรายละเอียดและวิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

  ขอบเขตของการวิจัย การศึกษาในครั้งนี้ ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยสํารวจกลุมลูกคาท่ีเปนนักทองเท่ียวชาวไทย ท่ีรับบริการสปาจากภูโคลน คันทรีคลับ 

โดยใชกรอบแนวคิด และทฤษฏีท่ีเก่ียวของกับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ของ 

Phillip Kotler (1997) เปนกรอบในการศึกษา 

ประชากร คือ ประชากรในการศึกษานี้ คือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาทองเท่ียวและใช

บริการในสวนของสปาท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน ในชวงเดือนพฤษภาคม พ.ศ.2558 ถึง

เดือนกรกฎาคม พ.ศ.2558 จํานวน 400 คน โดยใชขอมูลสถิติจํานวนผูเขาใชบริการของ ภูโคลน คันทรี
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คลับ จังหวัดแมฮองสอนในป พ.ศ.2557 ซ่ึงมีจํานวน 45,964 คน และใชสูตรการคํานวณหาขนาดของ

กลุมตัวอยางของ Taro Yamane (1970) 

วิธีการสุมตัวอยาง ในการศึกษาครั้งนี้จะออกแบบวิธีการสุมตัวอยางโดยการสุมแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) โดยจะทําการแจกแบบสอบถามใหกับนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาทองเท่ียวท่ี 

ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน และใชบริการในสวนของสปา จํานวน 400 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามแบบมีโครงสราง แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบริการสปาของลูกคาโดยใช

ทฤษฎี 6W1H สวนท่ี 3 ความพึงพอใจของลูกคาโดยใขทฤษฎี 7Ps และสวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ ใชมาตร

วัดประเมินผล 5 ระดับ (5-Points Likert Scale) โดยมีเกณฑดังนี้ 5 คะแนน หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 

(Strongly Agree) และ 1 คะแนน หมายถึงไมเห็นดวยอยางยิ่ง (Strongly Disagree) 

ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบาคของแบบสอบถาม จากกลุมตัวอยางท่ีมี

ลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน เทากับ 0.764 

 วิธีการวิเคราะหขอมูลความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติสหสัมพันธแบบเพียรสัน เพ่ือหา

ความสัมพันธระหวางตัวแปรองคประกอบคุณคาตราสินคาจากมุมมองของลูกคาและความตั้งซ้ือสินคา

เครื่องสําอางมิสทิน ซ่ึงผูวิจัยไดใชเกณฑ การหาคาความสัมพันธของตัวแปรมาจาก เบญจรัตน โอฬารกิจ

วานิช (2555) ดังนี้ 

  คะแนนเฉลี่ยระดับความสัมพันธ ตั้งแต 0.80 ข้ึนไป หมายถึง มีความสัมพันธในเชิงบวกมาก 

  คะแนนเฉลี่ยระดับความสัมพันธ 0.60 – 0.79   หมายถึง มีความสัมพันธในเชิงบวก 

  คะแนนเฉลี่ยระดับความสัมพันธ 0.40 – 0.59   หมายถึง มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 

  คะแนนเฉลี่ยระดับความสัมพันธ 0.20 – 0.39   หมายถึง มีความสัมพันธในเชิงลบ  

  คะแนนเฉลี่ยระดับความสัมพันธ 0.00 – 0.19   หมายถึง มีความสัมพันธในเชิงลบมาก 

 

5. ผลการวิจัย 

  ลักษณะทางประชากรศาสตรหรือขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

การศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน  จากการวิเคราะหขอมูลพบวาสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 65.25 มีอายุระหวาง 

20 – 29 ป รอยละ 31.8 จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทาถึงรอยละ 63.2 และประกอบ
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ธุรกิจสวนตัว รอยละ 31.3 มีรายไดตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท รอยละ 29.5 มีภูมิลําเนาอยูใน

ภาคเหนือรอยละ 32.7 และมีภูมิลําเนาอยูในกรุงเทพมหานครถึงรอยละ 26  

  ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสปาของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาทองเท่ียวท่ี 

ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน ตามหลักของ 6W1H  

  ผลการศึกษาพบวาลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

สวนใหญมีพฤติกรรมในการเขาใชบริการสปา 1 – 2 ครั้งตอเดือนรอยละ 59.3 นิยมใชบริการสปาจาก

สถานบริการสปา รอยละ 56.3 และเดินทางเพ่ือมาทองเท่ียวกับครอบครัวถึงรอยละ 43.5 ซ่ึงสวนใหญ

พ่ึงเคยมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอนเปนครั้งแรกรอยละ 59 รูจักภู

โคลนโดยมีคนรูจักแนะนําใหมาทองเท่ียวและใชบริการรอยละ 32.3 โดยเลือกรับบริการพอกหนาดวย

โคลนธรรมชาติรอยละ 26.5 สาเหตุท่ีเลือกรับบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับเนื่องจากมีความแปลก

ใหมและนาสนใจ รอยละ 28.3 และนอกจากจะใชบริการท่ีสถานบริการสปาแลว ยังนิยมซ้ือผลิตภัณฑ

กลับไปทําสปาเองท่ีบานรอยละ 47.8 

 

  ความพึงพอใจในการเดินทางมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัด

แมฮองสอน ท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

 

ตารางท่ี 1 แสดงหัวขอของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดในแตละดาน 

ปจจัยสวนประสมการตลาด หัวขอท่ีไดคาเฉล่ียสูงสุด 

สินคาและบริการ ความนาสนใจของผลิตภัณฑท่ีมาจากธรรมชาติโคลนและน้ําแรธรรมชาติ 

ราคา มีปายบอกอัตราคาบริการท่ีชัดเจน 

บุคลากร พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส และมีมารยาท 

สถานท่ี สถานท่ีมีความสะอาด และปลอดภัย 

การสงเสริมการตลาด การประชาสัมพันธของบริการผานสื่อ, สิ่งพิมพตางๆ 

สภาพแวดลอมทางกายภาพ ความมีชื่อเสียง และความนาเชื่อถือของ ภูโคลนคันทรีคลับ 

กระบวนการใหบริการ มีการตอนรับ และใหขอมูลในการใชบริการ 
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ดานสินคาและบริการ พบวา ผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน สวน

ใหญมีความพึงพอใจในดานสินคาและบริการโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.08) โดยมีความพึงพอใจ

มากท่ีสุดคือความนาสนใจของผลิตภัณฑท่ีมาจากธรรมชาติท้ังโคลนและน้ําแรธรรมชาติซ่ึงไดรับความพึง

พอใจในระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.29) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑในการบริการมีความนาเชื่อถือและมี

ความปลอดภัย (คาเฉลี่ย 4.12) และมีการใชเครื่องมือและอุปกรณท่ีสะอาด และปลอดภัย (คาเฉลี่ย 

4.03) ตามลําดับ 

ดานราคา พบวาผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน สวนใหญมีความพึง

พอใจในดานราคาโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.78) โดยมีความพึงพอใจสูงสุดคือการมีปายบอก

อัตราคาบริการท่ีชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.96) รองลงมาคืออัตราคาบริการเหมาะสมกับบริการท่ีไดรับ 

(คาเฉลี่ย 3.89) และอัตราคาบริการสินคาและของท่ีระลึกมีความเหมาะสม (คาเฉลี่ย 3.84) ตามลําดับ 

ดานสถานท่ี พบวาผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน สวนใหญมีความ

พึงพอใจในดานสถานท่ีโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.77) โดยมีความพึงพอใจสูงสุดคือสถานท่ีมี

ความสะอาด และปลอดภัย (คาเฉลี่ย 3.97) รองลงมาคือเวลาในการเขาเยี่ยมชมและใหบริการ 07:00 – 

19:00 น. (คาเฉลี่ย 3.78) และชองทางในการชําระเงิน (บัตรเครดิต, บัตรเดบิต) (คาเฉลี่ย 3.76) 

ตามลําดับ 

ดานบุคลากรในการใหบริการ พบวา ผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

สวนใหญมีความพึงพอใจในดานบุคลากรในการใหบริการโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.00) โดยมี

ความพึงพอใจสูงสุดคือพนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส และมีมารยาท (คาเฉลี่ย 4.08) รองลงมา

คือพนักงานมีบุคลิกภาพดี การแตงกายสุภาพ เรียบรอย เหมาะสม (คาเฉลี่ย 4.03) และพนักงาน

ใหบริการถูกตองและรวดเร็วทันที (คาเฉลี่ย 4.01) ตามลําดับ 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

สวนใหญมีความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.76) โดยมีความ

พึงพอใจสูงสุดคือการประชาสัมพันธของบริการผานสื่อ, สิ่งพิมพตางๆ (คาเฉลี่ย 3.91) รองลงมาคือมี

การจัดโปรแกรมสงเสริมการขาย (คาเฉลี่ย 3.78) และมีสวนลด 10% ในการซ้ือผลิตภัณฑ หลังจากเขา

รับบริการ (คาเฉลี่ย 3.59) ตามลําดับ 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ พบวา ผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัด

แมฮองสอน สวนใหญมีความพึงพอใจในดานสภาพแวดลอมทางกายภาพโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 

3.454) โดยมีความพึงพอใจสูงสุดคือความมีชื่อเสียง และความนาเชื่อถือของ ภูโคลน คันทรีคลับ 
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(คาเฉลี่ย 4.23) รองลงมาคือความสะอาดของบริเวณสถานท่ีโดยรวม(คาเฉลี่ย 4.02) และความสวยงาม

ของบริเวณสถานท่ีโดยรวม (คาเฉลี่ย 3.86) ตามลําดับ 

ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ผูใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

สวนใหญมีความพึงพอใจในดานกระบวนการใหบริการโดยรวมในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.02) โดยมีความ

พึงพอใจสูงสุดคือมีการตอนรับและใหขอมูลในการใชบริการ (คาเฉลี่ย 4.08) รองลงมาคือมีการแนะนํา

ถึงประโยชนจากการรับบริการ (คาเฉลี่ย 4.06) และระยะเวลาการใหบริการถูกตองตามท่ีได

ประชาสัมพันธไว (คาเฉลี่ย 4.01) ตามลําดับ 

  การวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน จากการวิเคราะหผลการรวบรวมขอมูลเพ่ือทดสอบ

สมมติฐานของการศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรี

คลับ จังหวัดแมฮองสอน 

ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนท่ีแตกตาง

กันมีผลตอความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัด

แมฮองสอน จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ และอายุ ท่ีแตกตางกันไมมีผล

ตอระดับความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

ในขณะท่ีปจจัยสวนบุคคลในดานระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอความ

พึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน ท่ีระดับ

นัยสําคัญ 0.05 

พฤติกรรมการเลือกใชบริการสปา (6W 1H) ท่ีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของลูกคาท่ีมา

ทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 

พฤติกรรมในการเลือกใชบริการสปาในดานความถ่ีในการใชบริการสปาตอเดือน การเลือกใชสถานท่ีใน

การรับบริการ และรูปแบบในการเลือกใชบริการสปา ไมมีผลตอระดับความพึงพอใจของลูกคาท่ีมา

ทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน ในขณะท่ีพฤติกรรมการเลือกใชสปา

จากวัตถุประสงคในการเดินทางมาทองเท่ียวท่ีภูโคลน คันทรีคลับ และความพึงพอใจท่ีมีผลตอพฤติกรรม

ในการกลับมาใชบริการสปาของภูโคลน คันทรีคลับ ท่ีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของลูกคาท่ีมา

ทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
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6. อภิปรายผล 

 ในการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ี ภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน โดยใชทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ (Marketing Mix) หรือ 7Ps 

ของ Phillip Kotler เปนสิ่งท่ีจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพ่ือใหบรรลุ

เปาหมายทางการตลาด คือ ลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดเม่ือไดรับการบริการ โดยพิจารณา 7 

องคประกอบ โดยนํามาอภิปรายผลการศึกษา ดังนี้ 

 1)  ดานสินคาและบริการ (Product) จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึง

พอใจ โดยรวมมีคาเฉลี่ย ในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของธนิตศักดิ์ ประโลมรันย 

(2550)ท่ีศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพของบริษัทลําปางรักษสมุนไพร จังหวัด

ลําปาง และศุภรี ฉัตรกันยารัตน (2547) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม และผลการศึกษาของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) 

ท่ีศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใชบริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

รวมท้ังผลการศึกษาของสุชาวลีสุทธิคะนึง (2542) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการ

เลือกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึง

พอใจในดานผลิตภัณฑและบริการโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากเชนเดียวกัน 

 2)  ดานราคา จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจโดยรวมมีคาเฉลี่ยใน

ระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของธนิตศักดิ์ ประโลมรันย (2550) ท่ีศึกษาเรื่องความพึงพอใจ

ของผูใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพของบริษัท ลําปางรักษสมุนไพร จังหวัดลําปาง และผลการศึกษาของศุภรี 

ฉัตรกันยารัตน (2547) และผลการศึกษาของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) รวมท้ังผลการศึกษาของสุชาวลี 

สุทธิคะนึง (2542) ซ่ึงพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในดานราคาโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากเชนเดียวกัน 

 3)  ดานสถานท่ี/ชองทางการจัดจําหนาย จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึง

พอใจโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของธนิตศักดิ์ ประโลมรันย (2550) ท่ี

ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพของบริษัทลําปางรักษสมุนไพร จังหวัดลําปาง 

และผลการศึกษาของศุภรี ฉัตรกันยารัตน (2547) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

 4)  ดานบุคลากรผูใหบริการ จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจโดยรวม

มีคาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของธนิตศักดิ์ ประโลมรันย (2550) ศุภรี ฉัตรกันยา
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รัตน (2547) และผลการศึกษาของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) รวมท้ังผลการศึกษาของสุชาวลี สุทธิคะนึง 

(2542) ซ่ึงพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในดานพนักงานผูใหบริการโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากเชนเดียวกัน 

 5)  ดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ

โดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของธนิตศักดิ์ ประโลมรันย (2550) ศุภรี 

ฉัตรกันยารัตน (2547) และผลการศึกษาของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) รวมท้ังผลการศึกษาของสุชาวลี 

สุทธิคะนึง (2542) ซ่ึงพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมี

คาเฉลี่ยอยูในระดับมากเชนเดียวกัน 

 6)  ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ

โดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของธนิตศักดิ์ ประโลมรันย (2550) ศุภรี 

ฉัตรกันยารัตน (2547) และผลการศึกษาของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) รวมท้ังผลการศึกษาของสุชาวลี 

สุทธิคะนึง (2542) ซ่ึงพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ ในดานการสรางและนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากเชนเดียวกัน 

 7)  ดานกระบวนการใหบริการ จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ

โดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของศุภรี ฉัตรกันยารัตน (2547) และผล

การศึกษาของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) รวมท้ังผลการศึกษาของสุชาวลี สุทธิคะนึง (2542) ซ่ึงพบวา

ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในดานกระบวนการโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากเชนเดียวกัน 

 

7. บทสรุป 

 จากการศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน ทําใหทราบความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน ซ่ึงผูท่ีเก่ียวของ สามารถนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาในครั้งนี้ไปใชเปนแนวทางในการ

ปรับปรุงการใหบริการและแหลงทองเท่ียวภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน เพ่ือสามารถ

ตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวและใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในระดับสูงสุด ไดดังนี้ 

 1. จากการศึกษา พบวา นักทองเท่ียวสวนใหญ มีความพึงพอใจสูงสุดในดานสินคาและบริการ 

และมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุดใหดานผลิตภัณฑท่ีมาจากธรรมชาติ (โคลนและน้ําแรธรรมชาติ) 

และไดรับความพึงพอใจในระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑในการบริการท่ีนาเชื่อถือและมีความปลอดภัย ใช

เครื่องมือและอุปกรณท่ีสะอาด และปลอดภัย และการใหบริการท่ีมีคุณภาพ ใหผลเปนท่ีนาพอใจ ซ่ึงถือ
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เปนจุดแข็งของภูโคลน คันทรีคลับ ท่ีสามารถดึงดูดนักทองเท่ียวใหมาใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน เนื่องจากในปจจุบันธุรกิจสปาในประเทศไทยเปนธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูงมาก การท่ี

ผูบริโภคใหความสําคัญและม่ีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอน 

จะเปนจุดแข็งให ภูโคลน คันทรีคลับ มีโอกาสในการพัฒนาสินคาและบริการ โดยการคิดคนผลิตภัณฑท่ี

มีความแปลกใหมและสามารถตอบสนองลูกคาไดทุกกลุม เพ่ิอเพ่ิมจํานวนของลูกคาท่ีมาทองเท่ียว และมี

โอกาสในการพัฒนาสินคาและบริการใหเปนผูนําดานธุรกิจสปาแนวหนาของประเทศไทยไดในอนาคต 

 2. นักทองเท่ียวสวนใหญ มีความพึงพอใจในการใหบริการของภูโคลน คันทรีคลับ จังหวัด

แมฮองสอนในระดับมากในทุกๆ ดาน ไดแก (1) สินคาและบริการ (2) ราคา (3) ทําเลท่ีตั้ง (4) การ

สงเสริมทางการตลาด (5)การใหบริการของพนักงาน (6) ลักษณะทางกายภาพ (7) กระบวนการ

ใหบริการ แสดงใหเห็นถึงความมีประสิทธิภาพในการใหบริการของภูโคลนคันทรีคลับ ซ่ึงเปนไปตาม

ความคาดหวังของนักทองเท่ียวและผูท่ีมาใชบริการ แตอยางไรก็ตามยังมีปจจัยบางสวนท่ีทําใหผลของ

ความพึงพอใจในแตละกลุมของนักทองเท่ียวแตกตางกัน โดยมีปจจัยท่ีสงผลตอระดับความพึงพอใจท่ี

แตกตางกัน ไดแกระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ท่ีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจของ

ลูกคาท่ีมาทองเท่ียวและใชบริการท่ีภูโคลน คันทรีคลับจังหวัดแมฮองสอน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ตาม

ผลการศึกษา จึงถือเปนโจทยท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จําเปนจะตองนําผลการศึกษาท่ีไดในครั้งนี้ ไป

ประยุกตใชเพ่ือวางแผนการดําเนินงาน และแผนกลยุทธในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการใหบริการและ

พัฒนาแหลงทองเท่ียวใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางครอบคลุม โดยการใชกล

ยุทธในการสรางผลิตภัณฑและการบริการใหเขาใจงายไมซับซอนสําหรับคนทุกกลุม รวมถึงการเพ่ิม

ความหลากหลายของสินคาและการบริการเพ่ือใหมีความแตกตางทางดานราคา ซ่ึงจะทําใหผูท่ีมีรายได

แตกตางกันเกิดความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุดตอไป 

 3. จากผลการศึกษาจะสามารถสังเกตไดวา นักทองเท่ียวสวนใหญ ถึงแมจะมีความพึงพอใจ

โดยรวมในระดับมาก แตยังคงมีบางปจจัยท่ีภูโคลน คันทรีคลับ จะมองขามไมได นั่นคือในดานของการ

ประชาสัมพันธเนื่องจากนักทองเท่ียวสวนใหญ ไดรับขอมูลของขาวสารและการใหบริการของภูโคลน 

คันทรีคลับโดยการแนะนําจากคนรูจัก สะทอนใหเห็นวาการประชาสัมพันธในสื่อตางๆ ของภูโคลน คันท

รีคลับ จังหวัดแมฮองสอนนั้น ยังไมมีประสิทธิภาพเพียงพอ ดังนั้นการวางแผนกลยุทธดานการ

ประชาสัมพันธจะสามารถสงเสริมใหมีนักทองเท่ียวมาเยี่ยมชมและใชบริการของภูโคลน คันทรีคลับ 

จังหวัดแมฮองสอน มากยิ่งข้ึน 
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 4. จากการวิเคราะหผลการศึกษา ถึงแมจะพบวา กลุมตัวอยางมึความพึงพอใจกับปจจัย

การตลาดท้ัง 7 ดานในระดับมาก แตยังคงมีคาเฉลี่ยท่ีต่ํา และไดรับการเสนอแนะใหปรับปรุงเชน 

จํานวนของสถานท่ีจอดรถซ่ึงไมเพียงพอตอจํานวนของลูกคา และจํานวนของหองน้ําท่ีใหบริการ ซ่ึงท้ัง

สองปจจัยนี้สะทอนใหเห็นถึงความตองการของนักทองเท่ียวในกรณีท่ีมีนักทองเท่ียวเดินทางมาท่ี ภูโคลน 

คันทรีคลับ จังหวัดแมฮองสอนเปนจํานวนมาก และไมไดรับการบริการอยางท่ัวถึง ซ่ึงจะมีผลตอความพึง

พอใจของนักทองเท่ียว ดังนั้นภูโคลน ควรพิจารณาถึงปจจัยเหลานี้และนําไปปรับแกไขเพ่ือใหสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของนักทองเท่ียวไดดีข้ึน โดยการเพ่ิมสถานท่ีจอดรถหรือมีการบริหารจัดการ

ท่ีจอดรถใหสามารถรองรับลูกคาจํานวนมากได รวมถึงการพิจารณาเพ่ิมพ้ืนท่ีในการสรางหองน้ําเพ่ือให

นักทองเท่ียวและผูมาใชบริการสามารถใชไดอยางเพียงพอ 
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