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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อก

กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสปาประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ 
สปาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร
ใช้แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 
เป็นเคร่ืองมือรวบรวมข้อมูลโดยมีกลุ่มประชากรตวัอย่าง จํานวน 323 ราย ใช้สถิติ คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย การทดสอบสมมติฐาน
คือ Regression analysis Multiple Regression Chi-square 

ผลวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 30 – 39 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับ 
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสปาพบว่า 
มีการใช้บริการประเภทนวดนํ้ามัน ใช้บริการในช่วงเวลา 15. 01 – 19. 00 น. มาใช้บริการคนเดียวมีการตัดสินใจใช้บริการ 
ด้วยตนเอง ทราบแหล่งข้อมูลการให้บริการจากแผ่นพับและใบปลิว ในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสปาพบว่า โดยรวมให้ความสําคัญตอ่การใช้บริการสปาในระดับมาก ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จําหน่าย การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการและด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

ผลการทดสอบสมมุติฐานปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ สถานภาพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การใช้การบริการสปา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย  
การใช้บริการนวดเท้า และด้านบุคคล พนักงานให้ความรู้ ความเชี่ยวชาญ และพนักงานมีใบอนุญาตจากกระทรวงสาธารณสุข 
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาท่ีนัยสําคัญทางสถิติทีระดับ 0.05 
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      ABSTRACT 

 
The studies on Marketing mix factors affecting the use of spa services in the Bangkok Column Hotel 

Bangkok aim at studying and researching consumer behaviors, how the marketing mix theory affects 
consumer behaviors, and how the relationship between the marketing mix theory and consumer behaviors 
on spa business. The studies have been conducted by using a questionnaire as a tool to acquire the results 
from 323 people, using statistics, percentage and average measurement, along with the hypothesis called 
regression analysis. 

According to the research, the target group is women who are between 30 and 39, married, 
graduated with a university degree, working in offices and earning THB 30,001 - 40,000 monthly. Referring to 
consumer behaviors, these women refer oil massage from 3.01 till 7.00 p.m. and they are usually by 
themselves. The Decide to use the service yourself Know the sources of leaflets and flyers. In terms of 
marketing mix factors affecting spa service behavior Overall, giving importance to the use of spa services  
at a high level. Product, price, distribution Promotion of marketing in human processes and the physical 
environment 

The results conducted on personnel, age, marital status and monthly earnings of the volunteers 
have shown that there is a slight difference towards using the spa services measured at .05 The marketing 
mix theory on how it affects consumer behaviors, with the regression statistics, has shown that the product 
which is foot massage, and the massage required to possess a valid license, to be skillful and professional, 
are also measured at 0.05 

 
Keywords :  Marketing Factors ; Behavior ; Service Spa 

 
บทนํา 

 
ปัจจุบันปัจจุบันสภาวะปัญหาท่ีมนุษย์ประสบภาวะ

ท่ีทําให้เกิดความตึกเครียดตลอดท้ังวันเช่น ปัญหาเศรษฐกิจ 
สั งคมหรือการเ มือง  ปัญหาข้ างต้นเ ป็นสา เหตุ ให้ เ กิ ด
ความเครียดทางจิตรวมท้ังการถดถอยของร่ายกายมนุษย์ท่ีทํา
ให้ทรุดโทรมไป ปัญหาต่างเหล่าน้ีมีผลต่อสุขภาพร่างกายของ
มนุษย์ทําให้ผู้คนในปัจจุบันต้องหันเข้าหาสถานท่ีบําบัดเช่น 
สถานท่ีให้บริการออกกําลังกาย สถานท่ีให้บริการด้านความ
สวยความงาม โดยสถานท่ีให้บริการด้านสปากําลังเป็นท่ีนิยม
ด้านบริการการนวดเพ่ือการผ่อนคลายโดยสถานประกอบการส
ปาในปัจจุบันมีบริการตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ี

หลากหลาย เช่น ห้องให้บริการสําหรับการนวดท่ีมีเสียงดนตรี
ประกอบไปกับการนวดเพ่ือให้ผู้มาใช้บริการรู้สึกผ่อนคลาย 
การบําบัดความเครียดด้วยนํ้าเน่ืองจากสถานประกอบการสปา
เป็นท่ีนิยมสําหรับท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติ มีท้ังในรูปแบบ 
สปาเพ่ือความงาม การรักษาและผ่อนคลาย จึงทําให้ผู้คน 
ส่วนใหญ่เข้าถึงการใช้บริการสปากันได้มากขึ้น และทุกวันน้ี
สถานท่ีให้บริการสปามีจํานวนเ พ่ิมมากขึ้นและปริมาณ
ผู้ใช้บริการก็เพ่ิมมากขึ้นเช่นกันโดยจะพบสถานท่ีให้บริการ 
สปาตามสถานท่ีต่างๆ เช่น โรงพยาบาล ห้างสรรพสินค้า  
สถานีขนส่งท้ังทางอากาศและทางบก ผู้ท่ีให้บริการสปา 
ในปัจจุบันจําเป็นต้องทราบหลักวิชาการเก่ียวกับการนวดและ
เร่ืองสุขภาพให้ได้มาตรฐานการบริการด้านสปาเพ่ือความ
ปลอดภัยของผู้ใช้บริการ 
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จากท่ีได้กล่าวมาน้ีทําให้ผู้ศึกษามีความสนใจท่ีจะ
ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร
เพ่ือเ พ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสปาประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการใช้
บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานครโดย
สามารถนําผลท่ีได้การศึกษาไปใช้ประโยชน์เพ่ือเป็นแนว
ทางการบริหารสปาและสามารถนําไปพัฒนาสถานประกอบ
ธุรกิจสปาได้ในอนาคต 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการใช้บริการสปาใน
โรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อก
กรุงเทพมหานคร 

3.เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรม
คอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมใน
การใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม
การใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 

3. ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปา
ในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม   

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ

2541:126) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษา
ว่ากลุ่มผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรในการดําเนินชีวิต รวมถึง
การตัดสินใจซ้ือและใช้สินค้าและบริการอย่างไร  ซ่ึงหลักการ

ท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บ ริโภค 
คือ 6W+1H ท่ีต้องพิจารณาหลักต่างๆ เก่ียวกับตลาดเพ่ือ 
ให้ได้คําตอบท่ีต้องการทราบตามหลัก 7P’s ดังต่อไปน้ี 

ใครคือตลาดเป้าหลายดังท่ีกล่าวมาแล้วข้างต้นว่า
ผู้บริโภคทุกคนอาจไม่ใช่ ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเสมอไป 
วัตถุประสงค์แรกในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคก็ 
เพ่ือหากลุ่มท่ีใช้สินค้าหรือบริการ หรือมีแนวโน้มท่ีจะ 
ใช้ สินค้าหรือบริการน้ันๆ ซ่ึงจะช่วยให้ทราบลักษณะ
กลุ่มเป้าหมาย ท่ีแท้จริงของผลิตภัณฑ์ รวมถึงพฤติกรรมใน
การ ซ้ือแล ะการ ใช้ ข องก ลุ่ม เ ป้ าหมาย  เ ช่ น  ลู กค้ า
กลุ่มเป้าหมายของสายการบินต้นทุนต่ํา เป็นกลุ่มรายได้ 
ปานกลาง ชอบเดินทาง ชอบความสะดวก มีความทันสมัย 
เป็นต้น 

ตลาดซ้ืออะไรหลังจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมาย 
ท่ีชัดเจนได้แล้วจึงทําการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด  
เพ่ือทราบถึงความต้องการท่ีแท้จริงท่ีลูกค้าต้องการจาก
ผลิตภัณฑ์หรือองค์การเช่น การเปิดตัวของสายการบิน 
ต้นทุนต่ํา เป็นเสมือนการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ เน่ืองจากสายการบิน 
ท่ีให้บริการอยู่เดิมมีราคาแพง และมีบริการอย่างท่ีไม่จําเป็น
ผู้บริโภคไม่มีความต้องการ ดังน้ันการตัดบริการบางอย่าง
ออกไป ทําให้ต้นทุนต่ําท่ีสุด ขายในปริมาณมาก ทําให้ราคา
ถูกลง โดยเฉพาะในระยะทางการบินระยะส้ันๆ ไม่เกิน  
2 ชั่วโมง ทําให้กลุ่มเป้าหมายสามารถใช้บริการได้มากขึ้น  
เป็นต้น ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายจึงซ้ือการเดินทางท่ีรวดเร็ว  
ไม่ใช่ความสะดวกสบาย 

ทําไมจึงซ้ือการวิเคราะห์ในหัวข้อน้ีจะช่วยให้ทราบ
ถึงเหตุผลท่ีแท้จริงในการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า เพ่ือสามารถ
นํามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้
สามารถตอบสนองเหตุผลท่ีทําให้ ลูกค้าตัดสินใจซ้ือได้  
เช่น จากการพิจารณากลุ่มเป้าหมายของสายการบินใน
ประเทศ จะเห็นได้ว่าลูกค้าแบ่งออกเป็นสองกลุ่มหลักคือ 
กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือเวลาเป็นหลัก จึงไม่ต้องการส่ิงอํานวยความ
สะดวกอ่ืน เ ม่ือทําให้ราคาต่ํ าลงกับระยะเลาท่ีเ ร็วขึ้น  
โดยเปรียบเทียบกับการเดินทางรูปแบบอ่ืน ผู้บริโภคกลุ่มน้ี 
จะยินดีจ่ายเพ่ิมขึ้นเพ่ือการซ้ือระยะเวลาท่ีเร็วขึ้น แต่ก็ไม่ได้
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ต้องการส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีจะสร้างต้นทุนเพ่ิม และ 
กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือความสะดวกสบายเป็นหลัก ท่ีมีความสามารถ
และยินดีท่ีจะจ่ายเพ่ือท่ีจะได้รับความสะดวกสบายเพ่ิมขึ้น
เป็นต้น หรือเหตุผลในด้านอ่ืนๆ ท่ีอาจเห็นได้ชัดคือ การซ้ือ
ความเป็นไทย การซ้ือความภาคภูมิใจหรือการซ้ือด้วยความ
จําเป็น เป็นต้น ถ้าธุรกิจพิจารณาไม่ดีแล้วอาจมองเหตุผลของ
การซ้ือผิดไปได้ 

ใครมีส่วนร่วมในการในการตัดสินใจซ้ืออาจมีบุคคล
อ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเพราะผู้ท่ีทํา
หน้าท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ท่ีใช้สินค้าโดยตรง อาจใช้ร่วมกันหลายคน 
อาจไม่มีความรู้เก่ียวกับสินค้ามากนักจึงต้องอาศัย ผู้รู้หรือ
กลุ่มของผู้ซ้ือเข้ามามีส่วนร่วมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผู้
มีส่วนร่วมก็เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการจัดทําโปรแกรมทางการ
โฆษณาในการช่วยกระตุ้นการตัดสินใจ ซ่ึงต้องพิจารณาว่าจะ
ใช้กลุ่มอ้างอิงใดในการเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้ หรือจะเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้
โดยตรง หรือถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ซ้ือมีหน้าท่ีในการตัดสินใจ
ให้กับผู้ใช้ ธุรกิจอาจต้องมุ่งเน้นท่ีกลุ่มผู้ซ้ือเป็นหลัก 

ซ้ือเม่ือใดผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภค
สินค้าและบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกันตามโอกาสท่ี
จะใช้ ดังน้ันการวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือของลูกค้าจะช่วย
ให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ 
และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและใน
ช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินค้าท่ีมีการบริโภคมากใน
บางฤดูกาล เช่น ดอกไม้ในช่วงเทศกาลต่างๆท่ีพักแรมต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นโรงแรม บังกะโล รีสอร์ท รวมถึงบริการขนส่ง
ต่างๆ ท้ังสายการบิน รถทัวร์ รถไฟในช่วงฤดูท่องเท่ียว 
หนังสือและเส้ือผ้านักเรียนในช่วงเปิดเทอม หรือร้านอาหาร
ในช่วงกลางวันหรือค่ํา เป็นต้น 

ซ้ือท่ีไหนเพ่ือทราบถึงแหล่งท่ีลูกค้านิยมหรือสะดวก
ท่ีจะไปซ้ือเพ่ือการบริหารช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีเหมาะสม
กับลูกค้าในแต่ละกลุ่ม เช่น นอกเหนือการซ้ือตั๋วเคร่ืองบิน
จากสายการบินโดยตรง ด้วยพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
ท่ีไม่มีเวลาในการเดินทางเพ่ือหาซ้ือตั๋วมาก และต้องการ
ความสะดวกสบาย การอาศัยคนกลาง ได้แก่ บริษัททัวร์ 
หรือบริษัทจําหน่ายตั๋วเข้ามาช่วยในการจัดจําหน่ายตั๋ว และ 
การอาศัยเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์เพ่ือลูกค้าสามารถจองตั๋ว

ผ่านอินเทอร์เน็ต สามารถช่วยอํานวยความสะดวกและสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้มาขึ้น เป็นต้น 

ซ้ืออย่างไรเพ่ือทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกค้า 
ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ทําการ
ค้นหาข้อมูลเพ่ือแก้ไขหรือลดปัญหาน้ันๆ ทําการประเมิน
ทางเลือกในการแก้ไขปัญหา และตัดสินใจซ้ืออย่างไร จะช่วย
ให้ ธุรกิจมีข้อมูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาด 
ท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด เช่น กลุ่มเป้าหมาย 
ในเขตกรุงเทพฯ มีความจําเป็นและความต้องการในการ
เดินทางทําธุรกิจหรือท่องเท่ียวในจังหวัดภูเก็ตทางเลือก
กลุ่มเป้าหมายคือ รถทัวร์ รถไฟ เคร่ืองบิน กลุ่มเป้าหมาย 
จะทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติข้อดีและข้อเสียของแต่ละ
ทาง เลือก ถ้ า ลูกค้าต้องการความรวด เ ร็วและความ
สะดวกสบาย โดยไม่คํานึงถึงเ ร่ืองราคา การให้บริการ 
ท่ีสะดวกสบาย และการเดินทางในช่วงเวลาท่ีเหมาะสมกับ
ความต้องการของลูกค้า จึงเป็นแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการจูงใจ
ลูกค้ากลุ่มน้ี แต่ถ้าลูกค้าถึงราคา ก็ควรจะมุ่งเน้นท่ีราคา 
ท่ีคุ้มค่าในการเดินทางเป็นหลัก เป็นต้นนอกจากน้ีการทราบ
ถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซ้ือการใช้ผลิตภัณฑ์ จะช่วย 
ให้ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินค้าและบริการได้ดี 
และสามารถตอบสนองต่อลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น เช่น สายการบิน
นกแอร์ ท่ีทําการสํารวจความเท่ียงตรงในการเดินทางของ
เคร่ืองบินของตนท่ีบินถึงท่ีหมายตรงเวลาสูงถึง 95% และ
เป็นแนวทางในการพัฒนาประสิทธิภาพของสายการบิน 
ให้ดียิ่งขึ้น เป็นต้น 

2. แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสม 

ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือ
เหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง
พอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้ม
น้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสม
การตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังท่ีรู้จักกันว่าคือ 
4P’sอันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด
จําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย(Promotion) 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ได้
กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความ 
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือดังต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขาย 
สู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช้หรือการบริโภคท่ี
สามารถทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ี
สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ 
ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะ
เป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ 
ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้อง
มีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

ด้านราคา (Price)หมายถึง จํานวนท่ีต้องจ่ายเพ่ือให้
ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าท้ังหมดท่ีลูกค้ารับรู้
เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงิน
ท่ีจ่ายไป หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคา
เป็น P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน 
(Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์น้ัน 
ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน ผู้กําหนด
กลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของ
ลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์น้ัน ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่าย
ท่ีเก่ียวข้อง และการแข่งขัน ปัจจัยอ่ืนๆ 

ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  ( Promotion)  
เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพอใจต่อตราสินค้า 
หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิด
ความต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑ์  
โ ด ย ค า ด ว่ า จ ะ มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ ค ว า ม รู้ สึ ก  ค ว า ม เ ชื่ อ  
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย 
ทําการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือใน
การติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึง
หรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกันโดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ี
สําคัญ 

ด้านการโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการ
เสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดย 
ผู้อุปถัมภ์รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33)  
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์
งานโฆษณาและยุทธวิธีการ กลยุทธ์สื่อ 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 
หมายถึง เป็นส่ิง จูงใจระยะส้ันท่ีกระตุ้นให้เ กิดการซ้ือ 
หรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 
2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซ้ือท่ีใช้
ส นับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงาน  
ซ่ึงสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดย
ลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจําหน่าย 
การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผู้บริโภค 
เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภคการกระตุ้น 
คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางการ
กระตุ้ นพนักงานขาย เ รียกว่า  การส่ง เสริมการขาย 
ท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 

ด้านการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and 
Public Relations) มีความหมายดังน้ีการให้ข่าวเป็นการ
เสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตราสินค้า
หรือบริษัทท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน โดยผ่านการกระจายเสียง
หรือส่ือส่ิงพิมพ์ 

ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จํ า ห น่ า ย  ( Channel 
Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความ
เก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการสําหรับการ
ใช้ห รือบ ริโภค เ ส้นทาง ท่ีผ ลิตภัณฑ์  และกรรมสิท ธ์ิ 
ท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการ 
จัดจําหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค  
หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรงจากผู้ผลิต
ไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อม
จากผู้ผลิต ผ่านคนกลางไปยัง ผู้บริโภค หรือ ผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม 
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ด้านบุคคล (Propel) หรือ(Employee) ซ่ึงต้อง
อาศัยการคัดการฝึกอบรบการจูงใจเพ่ือให้ใช้ความสามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน 
เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเ จ้าหน้าท่ีผู้ ท่ีให้บริการต่างๆ 
ขององค์กร โดยแจ้งเ จ้าหน้า ท่ีต้องมีความสามารถ ท่ี 
มีทัศนคติท่สามารถตอบสนองความต้องการต่อผู้ใช้บริการ 
มีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาสามารถ
สร้างค่านิยมให้กับองค์กรได้ 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบัติในด้านการบริกร
ท่ีนําเสนอให้กับผู้ใช้บริการ เพ่ือการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็วและทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation)เป็นการสร้างและนําเสนอ
ทางกายภาพให้ลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมท้ัง
ด้านกายภาพและรูปแบบการ ให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่า
ให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยการเจ
ราจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆท่ีลูกค้าควรได้รับ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

จากการศึกษาค้นคว้าข้างต้นผู้ศึกษาได้อาศัยทฤษฎี
ส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมผู้บริโภคสรุปกรอบ
แนวความคิดของงานวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อก
กรุงเทพมหานคร ได้ดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

  วิธีดําเนินการวิจัย 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1. ประชากร ได้แก่ลูกค้าท่ีมาใช้บริการสปาใน

โรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุง เทพมหานครท้ังชาวไทย 
และชาวต่างชาติ 

2 .  ก ลุ่ม ตัวอย่าง  ได้ แ ก่ก ลุ่ มประชากร  คื อ  
กลุ่มลูกค้าท่ีมาใช้บริการสปาใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัม 
แบงค๊อกกรุงเทพมหานครโดยเลือกตัวอย่างจํานวน 323 ราย 
(คํานวณโดยใช้สูตร W.G. Cochran 1953) 
 
เครื่องมือในการวิจัย 

เค ร่ื อง มือ ท่ี ใ ช้ ในการศึ กษ าค ร้ั ง น้ี ผู้ศึ กษ าใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้
ศึกษาสร้างขึ้นเองมีขั้นตอนการสร้างดังน้ี 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
1.ด้านผลิตภัณฑ์  
2.ด้านราคา  
3.ด้านการจัดจําหน่าย  
4.ด้านการส่งเสริมการตลาด  
5.ด้านบุคคล 
6.ด้านกระบวนการ 
7.ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ 

พฤติกรรม
ผู้บริโภค 

ในการใช้บริการ
สปา ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.เพศ 
2.อายุ 
3. สถานภาพ 
4.ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้ต่อเดือน 
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1. สร้างแบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรม
คอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานครโดยมีส่วนประกอบส่วน
สําคัญ 4 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล เป็นข้อมูลท่ัวไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นการสอบถาม ในเร่ืองเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
การสร้างลักษณะคําถามเป็นลักษณะ นามบัญญัติ (Nominal 
Scale) เป็นการวัดข้อมูลเพ่ือจัดแบ่งข้อมูลออกเป็นกลุ่มๆ 
ตามคุณสมบัติท่ีกําหนด โดยมีคําตอบให้เลือกหลายคําตอบ 
แต่ผู้ตอบสามารถเลือกตอบเพียงข้อเดียว ข้อมูลท่ีวัดได้ใน
ระดับน้ีใช้สถิติอย่างง่ายในการคํานวณคือ ค่าร้อยละ จํานวน
คําถามท้ังส้ิน 6 ข้อ มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist) 

ส่วนที่ 2 เ ป็นสอบถาม ความคิดเห็นเ ก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคในการไปใช้บริการสปา ท่ีโรงแรมคอลัมน์ 
แบงค็อกโดยเป็นลักษณะคําถามแบบตัวเลือกจํานวน 7 ข้อ
ได้แก่ ประเภทของการใช้บริการ ระยะเวลาการใช้บริการ 
เฉล่ียคนในการใช้บริการ ผู้ท่ีมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจ
แหล่งข้อมูลเก่ียวการใช้บริการสปา ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ
สปา และการใช้บริการต่อเดือน 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถาม ความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร 
โดยเป็นลักษณะคําถามแบบค่าคะแนน แบ่งค่าคะแนนระดับ
ออกเป็น 5 ระดับ ตามแบบลิเคอร์ด (Likert) แบบสอบถาม 
ท่ีสร้างขึ้นเป็นข้อคําถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) และในการประมาณค่าได้มีการกําหนดค่าไว้ดังน้ี 

ระดับ 5 หมายถึง  ความสําคัญมากท่ีสุด 
ระดับ 4 หมายถึง  ความสําคัญมาก 
ระดับ 3 หมายถึง  ความสําคัญปานกลาง 
ระดับ 2 หมายถึง  ความสําคัญน้อย 
ระดับ 1 หมายถึง  ความสําคัญน้อยท่ีสุด 
การประเมินผลการวิเคราะห์ แบ่งออกเป็น 5 ระดับ 

โดยกําหนดเกณฑ์การพิจารณาค่าเฉล่ียของแต่ละระดับดังน้ี 
ค่าเฉล่ีย 4.51 – 5.00 ความสําคัญมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย  3.51 – 4.50 ความสําคัญมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.51 – 3.50 ความสําคัญปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย  1.51 – 2.50 ความสําคัญน้อย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.50 ความสําคัญน้อยท่ีสุด 
การตรวจสอบถามท่ีสร้างขึ้นได้ส่งอาจารย์ท่ีปรึกษา

และผู้เชี่ยวชาญจํานวน 3 ท่านตรวจข้อความเน้ือหา ภาษา 
ความชัดเจนและความถูกต้องครบถ้วนแล้วนํามาหาค่า IOC 
จากคําถาม 48 ข้อ โดยค่าค่า IOC ได้ดังน้ี 

IOC=∑r/n 
ICO= 45.50/48 

IOC=0.94 
จากคําถาม 40 ข้อ ผลการหาค่า IOC ออกมาได้ 

0.94ถือมากกว่า 0.51 แบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือ
สามารถนําไปเป็นแบบสอบถามได้ 

นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไข ดําเนินการ
ทดสอบกับกลุ่มตัวแทนจํานวน 30 คน นํามาวิเคราะห์ความ
น่าเชื่อถือ (Reliability) นําผลมาปรับปรุงอีกคร้ังก่อนนําออก
ใช้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ได้ผลลัพธ์ดังน้ี 
 
ตารางที่ 1 ทดสอบความเชื่อม่ัน Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0.90 24 

 
ทดสอบความเชื่อม่ันโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป ในการ

หาความเชื่อม่ัน โดยใช้เกณฑ์สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha 
Coefficient) ได้ค่าระดับความเชื่อม่ันของคําถามชนิดมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงเท่ากับ 0.90 ถือได้ว่า
แบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือ และสามารถนําไปศึกษากับ
กลุ่มตัวอย่างจริงได้ 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

เ พ่ือให้การศึกษา มีความสมบูรณ์ได้ มี วิ ธีการ
ดําเนินการรวบรวมข้อมูล ดังน้ี 
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1. ข้อมูลท่ีได้จากการรวบรวมจาก การศึกษา
ค้นคว้าจากแหล่งต่า งๆ ท้ังตํ ารา เอกสารและผลการ
ศึกษาวิจัยอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง 

2.  ข้ อ มู ล ท่ี ได้ จ า ก  ก า รต อบ แบบ สอบ ถา ม  
ของกลุ่มเป้าหมาย และรับกลับคืนมาด้วยตนเอง ดําเนินการ
ตรวจสอบความเรียบร้อย เพ่ือให้แน่ใจว่าแบบมีความ
สมบูรณ์ ครบถ้วน และสามารถนําไปวิเคราะห์ข้อมูลต่อไปได้ 
 
การประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

ทําการประมวลผลข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม ใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์โดยการหาอัตรา ส่วนร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) โปรแกรม Microsoft 
Excel ซ่ึงเป็นโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับสร้างแผนภูมิวงกลม 
(Pie Chart) และแผนภูมิแท่ง (Bar Chart) พร้อมคําอธิบาย
ผล และนําผลท่ีได้จากแผนภูมิมานําเสนอเพ่ือวิเคราะห์ตาม
ลักษณะของตัวแปรต่างๆ 
 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ค่า
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) เพ่ืออธิบายข้อมูล
เชิงประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามและตัวแปร
ต่างๆ 

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)ใช้การ
วิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบ Chi-square และการวิเคราะห์ 
Regression ในการทดสอบสมมติฐาน 

 
ข้อมูลส่วนบุคคล 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังส้ิน 323 คน พบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 – 39 ปี สถานภาพโสด  
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงานเอกชน 
และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท 
 
พฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้บริการสปา 

สรุปพฤติกรรมผู้บริโภคการใช้บริการสปา พบว่า 
ผู้ใช้บริการส่วนมากใช้บริการประเภทนวดนํ้ามัน ระยะเวลาใช้
บริการช่วง 15.01-19.00 น. มาใช้บริการคนเดียวผู้ท่ีมีอิทธิพล 

ในการตัดสินใจ คือ ตัวเอง ทราบแหล่งข้อมูลในการใช้สปาจาก
แผ่นพับและใบปลิว 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการสปา พบว่าในภาพรวมระดับความสําคัญ
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสําคัญในระดับมากกับ
ด้านบุคคล ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ด้านราคา 
ด้านกระบวนการ ด้ านสภาพแวด ล้อมทางกายภาพ  
ด้านส่งเสริมการตลาดและด้านผลิตภัณฑ์ตามลําดับโดยมี
รายละเอียดดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 จากภาพท่ี 2 แสดงถึงระดับความสําคัญของปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการ
ใช้บริการสปาสรุปผลได้ดังน้ี 

ด้านบุคคล (People) ค่าเฉล่ียโดยรวม อยู่ในระดับ
มาก ลูกค้าให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้บริการในระดับมาก 
5 รายการ ประกอบด้วย พนักงานมีใบอนุญาตกระทรวง
สาธารณสุข พนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
พนักงานให้บริการนวดมีความรู้ความเชียวชาญ พนักงานมี
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ความชื่อสัตย์สามารให้ความไว้ใจได้  และพนักงานให้
คําแนะนําบริการอย่างละเอียด ตามลําดับ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ค่าเฉล่ีย
โดยรวม อยู่ในระดับมาก ลูกค้าให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้
บริการในระดับมาก 3 รายการ ประกอบด้วย ทําเลท่ีตั้งของ
ร้านสะดวกในการเดินทางสะดวกห้องแยกหญิงชายชัดเจน
และสถานท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัยและเพียงพอ ตามลําดับ 

ด้านราคา (Price) ค่าเฉล่ียโดยรวม อยู่ในระดับมาก
ลูกค้าให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้บริการในระดับมาก3
รายการ ประกอบด้วย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพราคาท่ีจ่าย
มีความคุ้มค่าเม่ือเทียบกับการท่ีได้รับบริการและเปรียบเทียบ
ราคาใกล้เคียงกับคู่แข่ง ตามลําดับ 

ด้านกระบวนการ (Process) ค่าเฉล่ียโดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก ลูกค้าให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้บริการใน
ระดับมาก 2 รายการ ประกอบด้วยสามารถจองล่วงหน้า 
และขั้นตอนในการบริการลูกค้าสะดวกรวดเร็ว ตามลําดับ 

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ค่าเฉล่ียโดยรวม อยู่ในระดับมาก ลูกค้าให้ความสําคัญตอ่การ
เลือกใช้บริการในระดับมาก 3 รายการ ประกอบด้วยห้อง
เปล่ียนเส้ือผ้าแยกหญิงชาย หญิงและการตกแต่งสถานท่ี มี
บรรยากาศท่ีดี เพลงบรรเลง ตามลําดับ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ค่าเฉล่ีย
โดยรวม อยู่ในระดับมาก ลูกค้าให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้
บริการ ในระดับมาก 3 รายการ ประกอบด้วยการโฆษณา
ผ่านส่ือต่างๆเช่นFacebook Line แผ่นพับใบปลิวกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย และมีโปรแกรมส่วนลดตามฤดูกาล 
ตามลําดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉล่ียโดยรวม อยู่ในระดับมาก  
ลูกค้าให้ความสําคัญต่อการเลือกใช้บริการในระดับมาก 3 
รายการ ประกอบด้วย การใช้บริการนวดแพทย์แผนไทย 
การใช้บริการนํ้ามันและการใช้บริการนวดเท้า ตามลําดับ 
 
 
 

ตารางที่ 2 แสดงการวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 
(Chi-Square Correlations) ความสัมพันธ์ ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปา 

ปัจจัยส่วน 
ประสม

การตลาด 

ค่าความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

ค่า 
Pearson 

ทิศทาง อันดับที ่

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.41 
ทิศทาง
เดียวกัน 

1 

ด้านบุคคล .234* 
ทิศทาง
เดียวกัน 

2 

 
จ ากตา รา ง ท่ี  2  แ สด งก าร วิ เ ค ราะห์ ห าค่ า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (Chi-Square Correlations) 
ความสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสปา ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการสปา 
มากท่ีสุด คือ ความเห็นท่ีว่า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 
ใช้ บ ริกา รสปาใน ทิศทา ง เ ดี ยว กัน  ด้ านผ ลิตภัณ ฑ์ มี 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ท่ีสนใจการใช้บริการนวดเท้า 
รองลงมา ด้านบุคคลมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ท่ีสนใจ 
พนักงานมีใบอนุญาตจากกระทรวงสาธารณสุข และพนักงาน
ให้บริการนวดมีความรู้ ความเชี่ยวชาญ 

 
ผลการทดสอบสมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพันธ์
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาท่ี ผลการทดสอบโดยใช้การ
วิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบ Chi-square พบว่า ปัจจัยส่วน
บุคคลด้าน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและ
รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสปา ประเภทของการใช้บริการ เฉล่ียจํานวนคนไปใช้
บริการผู้มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ และแหล่งข้อมูลเก่ียวกับ
การใช้บริการสปา มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สปา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ผกาพันธ์ อรพินท์เงิน (2555:บทคัดย่อ) ศึกษา
เร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจบริการนวดแผนไทยของ
นักท่องเท่ียวต่างชาติ 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปา ผลการทดสอบโดย
ใช้สถิติ Regression พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปา มีประเด็น การใช้
บริการนวดเท้า ด้านบุคคลพนักงานให้บริการมีความรู้ ความ
เชียวชาญ และมีใบอนุญาตจาก กระทรวงสาธารณสุข 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปา อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ผกาพันธ์ 
อรพินท์เงิน (2555:1) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
บริการนวดแผนไทยของนักท่องเท่ียวต่างชาติ 

 
ตารางที่ 3 การทดสอบโดยใช้สถิติ Regression 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  
 จากตารางท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ 

สปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อกกรุงเทพมหานคร Multiple 
Regression คื อ  ปั จ จั ยด้ านผ ลิตภัณ ฑ์  มี อิท ธิพลต่ อ
พฤติกรรมการใช้บริการนวดหน้า 0.04 ปัจจัยด้านบุคคล 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาพนักงานให้บริการ
นวดมีความรู้ 0.03 ความเชี่ยวชาญและพนักงานมีใบอนุญาต
จากกระทรวงสาธารณสุข 0.02 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาในโรงแรมคอลัมแบงค๊อก
กรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษามีประเด็นท่ีนํามาอภิปรายผล 
ประกอบด้วย 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาให้ความสําคัญมาก พนักงาน
มีใบอนุญาตจากกระทรวงสาธารณสุขและพนักงานให้บริการ
นวดมีความรู้ความเชี่ยวชาญ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ผกา
พันธ์ อรพินท์เงิน (2555:บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจบริการนวดแผนไทยของนักท่องเท่ียวต่างชาต ิ

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการ
จัดจําหน่ายท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บ ริการสปาให้
ความสําคัญมากทําเลท่ีตั้งของร้านในการเดินทางสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ผกาพันธ์ อรพินท์เงิน (2555:บทคัดย่อ) 
ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจบริการนวดแผนไทย
ของนักท่องเท่ียวต่างชาติ 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาให้ความสําคัญมาก 
เปรียบเทียบราคาใกล้เคียงกับคู่แข่ง ราคาท่ีเหมาะสมกับ
คุณภาพ และราคาท่ีจ่ายมีความคุ้มค่าเทียบกับการท่ีได้รับ
บริการสอดคล้องกับงานวิจัยของ ผกาพันธ์ อรพินท์เงิน 
(2555:บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
บริการนวดแผนไทยของนักท่องเท่ียวต่างชาติ  

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสปาให้ความสําคัญมาก 
สามารถจองล่วงหน้าได้และพนักงานทุกฝ่ายมีการดูแลใส่ใจ
บริการท่ีดี สอดคล้องกับงานวิจัยของ ผกาพันธ์ อรพินท์เงิน  
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(2555:บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
บริการนวดแผนไทยของนักท่องเท่ียวต่างชาติ 

5. ปั จ จั ย ส่ ว น ป ระ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ด้ า น
สภาพแวดล้อมทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การใช้บริการสปาให้ความสําคัญมาก ห้องเปล่ียนเส้ือผ้า 
และตู้เก็บผ้าถูกลักษณะแยกชายหญิงอย่างชัดเจนสอดคล้อง
กับงานวิจัยกุลวรรณ โสติถิกุล (2555) การศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจสปาของผู้บริโภควัย
ทํางาน ในเขตเทศบาลนครลําปาง 

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริม
การตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคการใช้บริการ 
ส ป า ใ น โ ร ง แ รม ค อ ลั ม แ บ ง ค๊ อ กก รุ ง เ ท พ ม ห า นค ร  
ให้ ค ว าม สํ าคัญมาก  โปรแกรม ส่ วนลดตามฤดู กาล 
สอดค ล้อ ง กับ ง า น วิ จั ยขอ ง  ผกา พัน ธ์  อร พิน ท์ เ งิ น 
(2555:บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
บริการนวดแผนไทยของนักท่องเท่ียวต่างชาติ 

7. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคการใช้บริการนวดเท้า 
สอดค ล้อ ง กับ ง า น วิ จั ยขอ ง  ผกา พัน ธ์  อร พิน ท์ เ งิ น 
(2555:บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
บริการนวดแผนไทยของนักท่องเท่ียวต่างชาติ 

ข้อเสนอแนะเพือ่การวิจัย 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัย  
ผู้ ป ระกอบ ก ารคว ร เ ลื อ กส ถา น ท่ี ท่ี มี ค ว า ม

สะดวกสบายในการเดินทาง  มีการบ ริการ ท่ี มีความ
หลากหลายหรือการให้บริการนวดรักษา นวดแก้อาการ  
มีการคัดเลือกพนักงาน ท่ีได้ ท่ี รับการอบรบและต้องมี
ใบอนุญาตจากกระทรวงสาธารณสุข และเป็นผู้ท่ีมีใจใน 
การให้บ ริการ การกําหนดราคาให้ มีความเหมาะสม 
กับคุณภาพและประเภทการใช้บริการ ด้านการส่งเสริม 
การขายมีการแนะนําโฆษณาผ่านส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น  
ทาง Facebook, Line ด้านกระบวนการ จะต้องมี 
การจัดระบบการจองล่วงหน้าเพ่ือความสะดวกในการ
ให้บริการ และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมีการจัดแยก
ห้องเปล่ียนเส้ือชาย หญิงอย่างชัดเจน 
 
ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
การศึกษาในคร้ังต่อไปผู้ศึกษาอาจศึกษาเก่ียวกับปัจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการสปาของ
ผู้บริโภคผ่านอินเทอร์เพ่ือจะได้เป็นแนวทางในการทราบ
ปัจจัยการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีเลือกใช้บริการสปามากขึ้น
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