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การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมาย เพ่ือศึกษาคุณภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ  ท่ีมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท  Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวจิยั นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหนิ จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู สถิตท่ีิใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู ได้แก่ คา่ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความถ่ี 
และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 
และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปสถิติทางสงัคมศาสตร์ผลการวจิยัพบวา่ ผู้ใช้บริการ
ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุอยู่ในช่วง 32-38 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตัง้แต่ 20,000 – 25,999 บาท โดยผู้ ใช้บริการท่ีมี เพศ ระดบัการศกึษา และ
รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีพฤตกิรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกั อย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และ 0.01 และผู้ ใช้บริการท่ีมี อายุ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัด้าน
คา่ใช้จ่ายในการเข้าพกั อย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผู้ใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลา
และค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก มีความสัมพันธ์กับคุณภาพบริการ ด้านสิ่งสัมผัสได้ ด้านการเอาใจใส่ ด้านการตอบสนอง 
ด้านการให้ความมัน่ใจ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต ่าเป็นไปในทิศทาง
เดียวกัน และผู้ ใช้บริการท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก  ในด้านระยะเวลาในการเข้าพัก มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต ่า กบัส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั สถานท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่าย 
บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการให้บริการ ลกัษณะทางกายภาพ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนด้าน
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั พบวา่มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์
และบริการ ราคาท่ีพัก สถานท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ และกระบวนการ
ให้บริการ มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ปานกลาง เป็นไป
ในทศิทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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This research aims to study the factor of service quality and the service marketing mix in 

relation to the service usage behavior of Thai tourists on resorts and hotel accommodation in the Hua Hin 
district of Prachuap Khiri Khan province. The sample used in the research consisted of four hundred Thai 
tourists in Hua Hin, using questionnaires as a tool to collect the statistics for in data analysis, including 
percentage, mean, frequency, standard deviation, t-test, one-way analysis of variance, multiple regression 
analysis and Pearson Product moment correlation coefficient by using the Statistical Program in Social 
Sciences (SPSS). The majority of the respondents were male, with an average age range from thirty two to 
thirty eight years old, single status, holding a Bachelor’s degree, worked as employees at private companies 
and with a monthly income of between 20,000 - 25,999 baht. The service users differed in terms of gender, 
education level and average monthly income. They had different behaviors in terms of using the service for 
their duration of the stay at statistically significant levels of 0.05 and 0.01. The users of different ages and 
average monthly income levels had different behaviors in term of using accommodation based on the cost at 
statistically significant levels of 0.01. The service users demonstrated service usage behavior term of using 
the service for the duration and the cost of the stay was related to service quality in tangibles, empathy, 
responsiveness and assurance at statistically significant levels of 0.05 and 0.01 with a low level relationship 
in the same direction. The service users demonstrated behavior in terms of using accommodation services 
and aspects such as length of stay had a low level relationship in the same direction as the service 
marketing mix in terms of products and services, price, place, people, process and physical evidence at a 
statistically significant level of 0.01. With regard to the average cost to stay, there was a relationship in the 
same direction as the service marketing mix in terms of products and services, price, place, promotion, 
people and process had a low level relationship in the same direction and the physical characteristics had a 
moderate relationship in the same direction at statistically significant level of 0.01. 

 
Keyword : Service quality, Service marketing mix, Service Usage behavior, Thai Tourists, Resorts and Hotel, 
Accommodation Hua Hin 
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สารนิพนธ์ฉบบันีส้ าเร็จลลุ่วงได้ด้วยดีเน่ืองจาก ผู้วิจยัได้รับความเมตตาและกรุณาอย่างสงู
จาก รองศาสตร์จารย์ ดร.ณกัษ์ กลุิสร์ อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ประธานและกรรมการควบคมุสาร
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เคร่ืองมือการวิจยัและคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ทุกท่านอีกทัง้ท าให้ผู้วิจยัได้รับประสบการณ์ใน
การท างานวิจยัและรู้ถึงคณุคา่ของงานวิจยัท่ีจะช่วยให้การท างานในการพฒันาความรู้เป็นไปอย่างมี
คุณค่ามากขึน้รวมถึงคณาจารย์คณะสังคมศาสตร์ทุกท่านท่ีได้ประสิทธ์ประสาทวิชาความรู้ให้แก่
ผู้วิจยั 

สุดท้ายนีข้อน้อมร าลึกถึงพระคุณของบิดา มารดา และทุกคนในครอบครัว ตลอดครูบา
อาจารย์ท่ีได้อบรมสั่งสอนตัง้แต่อดีตจนถึงปัจจุบนั  ขอบคุณมิตรสหายและบุคคลรอบข้าง และทุก
ทา่นท่ีไมไ่ด้เอย่นาม ท่ีให้ก าลงัใจ ให้ค าปรึกษา และความชว่ยเหลือท่ีดีตลอดมา 

ผู้วิจยัขอระลึกถึงคณุงามความดีทกุทา่นท่ีให้ความช่วยเหลือด้วยดีตลอดมา สดุท้ายนีผู้้วิจยั
ขอให้งานวิจยัเล่มนีไ้ด้เป็นประโยชน์ส าหรับผู้ ท่ีเก่ียวข้องในทางธุรกิจและผู้ ท่ีสนใจคุณประโยชน์และ
ความดีอนัพงึมีจากปริญญานิพนธ์เลม่นีต้อ่ไป 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

การท่องเท่ียวจัดเป็นอุตสาหกรรมอย่างหนึ่งท่ีมีความส าคัญต่อประเทศไทย เพราะ
สามารถท ารายได้ให้กับประเทศเป็นล าดับต้นๆ ท่ีมีรายได้รองลงมาจากรายได้ท่ีได้รับจากการ
สง่ออกของภาคอตุสาหกรรมอ่ืนๆ อตุสาหกรรมการท่องเท่ียวของประเทศไทย ก่อให้เกิดรายได้และ
เงินหมุนเวียนภายในประเทศกว่า 8 แสนล้านบาท ซึ่งเป็นรายได้ท่ีเกิดจากการเดินทางท่องเท่ียว
ชาวไทย และ นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งประเทศท่ีเดนิทางเข้ามาทอ่งเท่ียวในประเทศไทย 

อตุสาหกรรมท่องเท่ียว (Tourism Industry) ประกอบด้วยธุรกิจหลายประเภท ทัง้ธุรกิจท่ี
เก่ียวข้องโดยตรง และธุรกิจท่ีเก่ียวข้องทางอ้อม หรือธุรกิจสนับสนุนต่าง ๆ การซือ้บริการของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ถือได้ว่าเป็น การส่งสินค้าออกท่ีมองไม่เห็นด้วยสายตา ( Invisible 
Export) เพราะเป็นการซือ้ด้วยเงินตราต่างประเทศ การผลิต สินค้า คือ บริการต่าง ๆ ท่ี
นักท่องเท่ียวซือ้ก็จะต้องมีการลงทุน ซึ่งผลประโยชน์จะตกอยู่ในประเทศและจะช่วยให้เกิดงาน 
ฉนัทวรรณ ถนอม (2552)  

ปี พ.ศ. 2558 ประเทศไทยก าลังจะก้าวเข้าสู่ประชาคมอาเซียน (ASEAN Economic 
Community : AEC) เราจึงไม่อาจปฏิเสธได้ว่าคนไทยและภาคธุรกิจทุกแขนงรวมถึงธุรกิจการ
ท่องเท่ียว ต้องต่ืนตวั และเตรียมความพร้อมการก้าวสู่ประชาคมอาเซียน ซึ่งประเทศไทยมีรายได้
จากการท่องเท่ียว 592,794 ล้านบาท ในปี พ.ศ.2553 และการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยให้ข้อมูล
ประมาณการรายได้ในปี พ.ศ. 2554 ไว้ท่ี 700,000 ล้านบาท เติบโตในอัตรา 18%  ชีใ้ห้เห็นถึง
ศกัยภาพการท่องเท่ียวของประเทศไทยมีแนวโน้มในทิศทางท่ีดี (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 
2558) การเติบโตอตุสาหกรรมการท่องเท่ียวมีแนวโน้มสงูขึน้อยา่งทกุปีท าให้ธุรกิจท่ีพกัเป็นหนึง่ใน
ธุรกิจบริการท่ีท ารายได้สงูสดุและมีการขยายตวัเพิ่มมากขึน้ ยกตวัอย่างเช่น อ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขันธ์ มีอัตราการเพิ่มขึน้ของนักท่องเท่ียวชาวไทย และชาวต่างชาติมีแนวโน้มสูงขึน้
ภาครัฐและเอกชนก็พยายามจดักิจกรรมส่งเสริมการท่องเท่ียว อาทิ เทศกาลกอล์ฟหัวหิน/ชะอ า 
งานแข่งขันโปโลหลังช้างชิงถ้วยพระราชทาน  โครงการเท่ียวเมืองไทยใกล้กรุงเทพฯ การแข่งขัน
เรือใบ Hua Hin Regatta งาน Hua Hin Vintage Car Parade 2006 และ Hua Hin Jazz Festival 
รวมทัง้สถานท่ีท่องเท่ียวลากหลายรูปแบบ อาทิ ตลาดน า้ วดัหลวงพ่อทวดวดัห้วยมงคล สวนสน
ประดิพัทธ์ เขาเต่า เขาตะเกียบ ปากน า้ปราณบุรี และอุทยานแห่งชาติเขาสามร้อยยอด เป็นต้น 
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จากปัจจัยต่างๆ ดังกล่าว จึงส่งผลดีต่อจ านวนของผู้ เย่ียมเยือนในภาพร วมของจังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ (การเติบโตอตุสาหกรรมท่องเท่ียว 2558) อ าเภอหวัหินมีจ านวนท่ีพกัทัง้สิน้ 148 
แห่ง ซึ่งรูปแบบของท่ีพกั สว่นใหญ่ จะเป็นท่ีพกั ในรูปแบบของรีสอร์ท มีตัง้แต ่รีสอร์ทระดบั 5 ดาว 
4 ดาว 3 ดาว และ 2 ดาว รวมไปถึง บ้านพกั และ บงักะโล จงึท าให้ธุรกิจท่ีพกั สไตล์ โอเต็ล รีสอร์ท 
ใน อ าเภอ หวัหิน ความหลากหลายรูปแบบและสามารถท่องเท่ียวได้ตลอดทัง้ปี (ASEAN, 2556), 

จากเหตผุลท่ีกล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้วิจยัมีความสนใจท่ีจะศกึษา คณุภาพการให้บริการ
และส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts 
Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เพราะได้เล็งเห็น
แนวโน้มพฤติกรรมการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเปล่ียนไป โดยเฉพาะนักท่องเท่ียวท่ี
อาศยัอยูใ่นเมืองขนาดใหญ่ ท่ีจะมองหาสถานท่ีพกัผ่อนส าหรับวนัหยดุสดุสปัดาห์ หรือ วนัหยดุพกั
ร้อน ท่ีสามารถเดินทางได้สะดวกและใช้เวลาเดินทางไม่นาน ซึ่งอ าเภอหัวหิน  จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ สามารถตอบโจทย์นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีเวลาจ ากดัในการเดินทางได้เป็นอย่างดี และจะ
น าผลวิจยัท่ีได้จากการศึกษาไปพฒันาสินค้าและบริการของท่ีพกัให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้ บริการ รวมทัง้การก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการ
และสร้างความพงึพอใจสงูสดุให้นกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการ 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียว

ชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์จ าแนกตามข้อมลูสว่นบคุคล 
2.เพ่ือศกึษาคณุภาพการให้บริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั

ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
3.เพ่ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้

บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ 

 
ความส าคัญของการวิจัย 

เพ่ือเป็นประโยชน์ส าหรับผู้ ประกอบการรายเก่า และรายใหม่ ในการตัดสินใจลงทุน 
ปรับปรุง สถานประกอบการท่ีพักประเภท Resort Hotel เพ่ือพัฒนาสินค้า การให้บริการท่ี
สอดคล้องกับพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ รวมทัง้การก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้
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สอดคล้องกับความต้องการ และสร้างความพึงพอใจสูงสุด ให้นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ 
ผลการวิจยันีจ้ะเป็นแนวทางให้แก่ผู้ ท่ีสนใจท่ีจะศกึษาค้นคว้าหาข้อมลูเด่ียวกบัธุรกิจท่ีพกัประเภท 
Resort Hotel 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัยนีจ้ะมุ่งศึกษา คุณภาพการให้บริการและส่วนประสม
การตลาดบริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยก าหนดขอบเขตการศึกษา
ค้นคว้าได้ดงันี ้

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ  นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการ Resort Hotel ใน

อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ซึ่งนักท่องเท่ียวชาว
ไทยนิยม ไปพกัผ่อนในวนัหยดุสุดสปัดาห์เน่ืองจาก สถานท่ีพกัผ่อนตากอากาศท่ีสามารถเท่ียวได้
ใน 1 วนั เพราะ อ าเภอหวัหิน ตัง้อยูห่่างจากกรุงเทพมหานครเพียง 196 กิโลเมตร หากโดยสารทาง
รถใช้เส้นทางถนนพระรามท่ี 2 จะใช้เวลาประมาณ 2 ชัว่โมงคร่ึง - 3 ชั่วโมง หรือถ้าโดยสารด้วย
เคร่ืองบนิใช้เวลาเพียง 45 นาที เทา่นัน้ (travelsnook.com, 2559) 

กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั คือ นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Resort Hotel ในอ าเภอหวั

หินจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงใช้การก าหนดขนาดของ
ตวัอยา่ง จ านวน 400 คน จากสตูรท่ีใช้กบัการหาขนาดตวัอยา่ง แบบไมท่ราบคา่ประชากร 
 n =  Z2 / 4E2 (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548:26) โดยการค านวณประชากรท่ีระดบัความเช่ือมัน่95% 
ได้ขนาดตวัอย่างจ านวน 385 คน และเพิ่มจ านวนตวัอย่าง 15 คน จะได้เท่ากบั 400 คน โดยเลือก
กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย ให้ครบจ านวนแบบสอบถาม จ านวน 400 ชดุ ตามเกณฑ์
ความเตม็ใจและยินดีให้ข้อมลู โดยมีการสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอนดงันี ้ 

1.วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเจาะจงสถานท่ีท่ีจะใช้ใน
การเก็บข้อมูลจากกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Hotel Resort ในเขตอ าเภอ หัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะได้ทัง้หมด 3 ต าบล คือ ต าบลหวัหิน ต าบลหนองแก และต าบลหินเหล็ก
ไฟเพราะทัง้ 3 ต าบลนีเ้ป็นพืน้ท่ี ท่ีมีสถานท่ีท่องเท่ียวและใกล้แหล่งท่ีพกัมากท่ีสดุใน อ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  
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2.วิธีการสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) กบัผู้ ท่ีเต็มใจและ
ยินดีสละเวลาให้ข้อมูลในการเก็บข้อมูลท่ี ต าบลหวัหิน จะเก็บข้อมลูท่ีชายหาดหวัหิน ตลาดโต้รุ่ง
หวัหิน ต าบลหนองแก จะเก็บข้อมูลท่ี The Cicada Market หรือ ตลาดจกัจัน่ และต าบลหินเหล็ก
ไฟ จะเก็บข้อมลูท่ีจดุชมวิวเขาหินเหล็กไฟอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ตัวแปรที่ศึกษา 
1.ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่เป็นดงันี ้

1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ประกอบด้วย 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 18-24 ปี 
1.1.2.2 25-31 ปี 
1.1.2.3. 32-38 ปี 
1.1.2.4. 39-45 ปี 
1.1.2.5 ตัง้แต ่46 ปีขึน้ไป 

1.1.3 สถานภาพ 
1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส / อยูด้่วยกนั 
1.1.3.3 แยกกนัอยู/่หม้าย/หยา่ร้าง 

1.1.4 ระดบัการศกึษา 
1.1.4.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
1.1.4.2 ปริญญาตรี 
1.1.4.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

1.1.5 อาชีพ 
1.1.5.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 
1.1.5.2 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
1.1.5.3 รับจ้าง / พนกังานบริษัทเอกชน 
1.1.5.4 ธุรกิจสว่นตวั / เจ้าของกิจการ 
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1.1.5.5 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........... 
1.1.6 รายได้เฉล่ีย 

1.1.6.1 20,000 - 25,999 บาท 
1.1.6.2 26,000 – 31,999 บาท 
1.1.6.3 32,000 – 37,999 บาท 
1.1.6.4 38,000 – 43,999 บาท 
1.1.6.5 ตัง้แต ่44,000 บาทขึน้ไป 

1.2 คณุภาพการให้บริการ (Service Quality) ประกอบด้วย 
1.2.1 สิ่งท่ีสมัผสัได้ (Tangibles) 
1.2.2 ความนา่เช่ือถือ (Reliability) 
1.2.3 การตอบสนอง (Responsiveness) 
1.2.4 การให้ความมัน่ใจ (Assurance) 
1.2.5 การเอาใจใส ่(Empathy) 

1.3 สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ประกอบด้วย 
1.3.1 ผลิตภณัฑ์และบริการ (Product) 
1.3.2 ราคาคา่ท่ีพกั (Price) 
1.3.3 ชอ่งทางจดัจ าหนา่ย (Place) 
1.3.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
1.3.5 บคุลากรในการให้บริการ (People) 
1.3.6 กระบวนการให้บริการ (Process) 
1.3.7 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

2.ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
2.1 พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาว

ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  
1. นักท่องเท่ียว หมายถึง นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel 

ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
2. Resorts Hotel หมายถึง สถานท่ีพกัตากอากาศ ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบขี

รีขนัธ์ ท่ีมีรูปแบบการปลูกสร้างและตวัอาคารให้เข้ากับธรรมชาติมีบรรยากาศร่มร่ืน ผ่อนคลาย
เงียบสงบห้องพกัมกัจะแยกเป็นสดัสว่นตวัอาคารไมส่งูมาก บางท่ีสร้างบ้านเป็นหลงัขนาดเล็กหรือ
หลงัคาเรือนแยกกัน มีระเบียงให้นัง่เล่น มีพืน้ท่ีภายในรีสอร์ทกว้างขวาง ใกล้กับแหล่งธรรมชาต ิ
เช่น ทะเล ภูเขา ภายในรีสอร์ทสามารถให้นักท่องเทียวท ากิจกรรมต่างๆ ภายในรีสอร์ทตลอด
ระยะเวลาการเข้าพกัโดยไม่ต้องเดินทางออกจากท่ีพกัเพ่ือท ากิจกรรม เช่น มีสนามหญ้าและส่วน
หยอ่มให้เดินเล่น สามารถป่ันจกัรยาน ออกก าลงักาย เล่นกอล์ฟ ข่ีม้า และสปา บรรยากาศในการ
ให้บริการของพนกังานเป็นแบบสบายๆ ผอ่นคลายและเป็นกนัเอง  

3. คณุภาพการให้บริการ หมายถึง การให้บริการผู้ เข้ารับบริการได้อย่างสม ่าเสมอโดยไม่
มีข้อผิดพลาดจนเกิดความน่าเช่ือถือ และบริการด้วยความเต็มใจรวดเร็ว ผู้ ให้บริการต้องมีความรู้
ความช านาญทกัษะในการให้บริการเป็นแก่ผู้ เข้ารับบริการเป็นอย่างดี มีความสภุาพอ่อนน้อม ให้
การต้อนรับด้วยอัธยาศยัท่ีดีและบุคลิกภาพท่ีเหมาะสม สามารถส่ือสารชีแ้จ้งข้อมูลให้ผู้ เข้ารับ
บริการเข้าใจง่ายและรวดเร็วไม่ซบัซ้อน ให้บริการด้วยความซ่ือสตัย์ โดยไม่เกิดอนัตรายและความ
เส่ียงในการใช้บริการ มีความเอาใจใส่เข้าถึงความต้องการของผู้ เข้ารับบริการทกุคนท่ีมาใช้บริการ 
รวมไปถึงความพร้อมในด้านเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ท่ีจะให้บริการแก่ผู้ เข้ารับบริการเพ่ืออ านวยความ
สะดวกสบายอย่างสูงสุด ในการเข้า พัก Resorts Hotel อ าเภอ หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ประกอบด้วย 

3.1 ความน่าเช่ือถือ หมายถึง การสร้างความเช่ือถือ และความไว้วางใจในการเข้า 
พัก Resort Hotel อ าเภอ หัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ในด้านการรักษาเวลาในการให้บริการ 
ความพร้อมในการบริการ และความเช่ือมัน่ในการแก้ไขปัญหา ระหวา่งเข้าพกั การรักษาสญัญาใน
การให้บริการ รวมถึง การรักษาข้อมลูของลกูค้าท่ีเข้าพกั 

3.2 การตอบสนอง หมายถึง การให้บริการท่ีรวดเร็วได้ถูกต้องครบถ้วนสมบูรณ์และ
ความพร้อมในการให้บริการของพนกังาน Resorts Hotel อ าเภอ หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

3.3 ความรู้ความช านาญ หมายถึง ผู้ ให้บริการมีความรู้และทกัษะในการให้บริการ 
เชน่ ความสามารถในการส่ือสาร ความสามารถในความรู้วิชาการท่ีจะให้บริการ แก่ผู้ ท่ีมาใช้บริการ
เข้าพกั Resort Hotel อ าเภอ หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
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3.4 การเข้าถึงการบริการ หมายถึง ผู้ใช้บริการท่ีเข้าพกั Resorts Hotel อ าเภอ หวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ สามารถติดตอ่ หรือเข้ารับบริการได้อย่างสะดวก ไม่มีความซบัซ้อนในการ
ตดิตอ่เข้ารับการบริการ 

3.5 อัธยาศัย หมายถึง ผู้ ให้บริการกับลูกค้าท่ีเข้าพัก Resorts Hotel อ าเภอ หัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ต้องแสดงความสุภาพอ่อนน้อมต่อผู้มารับบริการ พร้อมทัง้การต้อนรับท่ี
เหมาะสม มีบคุลิกภาพท่ีดี  

3.6 การส่ือสาร หมายถึง ผู้ ให้บริการกับลูกค้าท่ีเข้าพกั Resort Hotel อ าเภอ หวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ สามารถส่ือสารและชีแ้จ้งข้อมลูให้กบัลกูค้าท่ีเข้าพกัได้อย่างถกูต้องชดัเจน
และเข้าใจได้ง่าย 

3.7 ความน่าเช่ือถือ หมายถึง ผู้ ให้บริการกบัลกูค้าท่ีเข้าพกั Resort Hotel อ าเภอ หวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะต้องให้บริการแก่ผู้ เข้ารับบริการด้วยความซ่ือสตัย์ และเท่ียงตรง แก่
ผู้ เข้ารับบริการ 

3.8 การให้ความมั่นคง หมายถึง ความมั่นใจในการให้บริการของพนักงานท่ี
ให้บริการ มีความรู้ ความสามารถ และความซ่ือสตัย์ ตลอดจนความรู้สึกปลอดภัยในการเ ข้าพัก 
ความมัน่ใจในช่ือเสียงและความมัน่คง พร้อมทัง้ความสะดวกสบายท่ีได้รับจากการเข้าพกั Resort 
Hotel ในอ าเภอ หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

3.9 การเอาใจใส่ หมายถึง การรับรู้ถึงความต้องการของลกูค้า และการอ านวยความ
สะดวกในเร่ืองของเวลาการให้บริการ รวมถึงความจริงใจ และการเอาใจใส่ลูกค้าเป็นรายบุคคล
ของพนกังานท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีใน Resort Hotel อ าเภอ หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

3.10 สิ่งท่ีสมัผสัได้ หมายถึง อุปกรณ์ในการให้บริการในห้องพกั เช่น เตียงนอนต้อง
มาตรฐาน ผ้าปท่ีูนอน หมอน ผ้าห่ม ผ้าเช็ดตวั มีความสะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น 
ทีวี เคร่ืองท าน า้อุ่น เคร่ืองท าความเย็น ร่วมไปถึงขนมคบเคีย้ว และเคร่ืองดื่มท่ีจดัไว้รองรับลกูค้า มี
ห้องอาหารท่ีสะอาด รวมถึงอปุกรณ์เคร่ืองใช้ภาชนะในการรับประทานอาหารของของลกูท่ีต้องถกู
ดแูลให้สะอาดเม่ือลูกค้าเข้ามาใช้บริการภายใน รวมถึงสถานท่ีต้อนรับลูกค้าภายในโรงแรม หรือ
บริเวณโรงแรม Resort Hotel ในอ าเภอ หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

4.ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ 
น ามาใช้เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย Resorts Hotel ท่ีเป็นปัจจยัส าคญั
ในการช่วยในการตัดสินใจทางการตลาด เพ่ือให้ธุรกิจของ Resorts Hotel สอดคล้องกับความ
ต้องการตลาดเป้าหมาย Resort Hotel มีทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการราคาท่ีพัก 
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สถานท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่ายและบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคคลากรในการให้บริการ 
กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ ดงัตอ่ไปนี ้

4.1 ผลิตภัณฑ์และการบริการ หมายถึง ช่ือเสียงและภาพพจน์ ขนาดของห้องพัก 
จ านวนห้องพกั ความหลากหลายของห้องพกั ความสะอาดของห้องพกั การบริการของห้องอาหาร 
ความหลากหลายของอาหารและเคร่ืองด่ืม ข้อมูลทั่วไปของโรงแรม บริการอินเตอร์เน็ท รูปแบบ
การตกแต่งภายในของ Resort Hotel สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายใน Resort Hotel และ
ความหลากหลายของกิจกรรมท่ี Resort Hotel มีไว้ให้บริการลกูค้าท่ีเข้าพกั 

4.2 ราคาท่ีพัก หมายถึง ราคาของห้องพัก ท่ีลูกค้าต้องช าระเป็นเงินเพ่ือเป็นค่าเช่า
ห้องพกัส าหรับพกัอาศยัเป็นรายคืน โดย ราคาจะพิจารณา เช่น ราคามาตรฐานของห้องพกัตอ่คืน 
(Resort Hotel ในระดบัเดียวกัน) ราคาเม่ือเปรียบเทียงกับคู่แข่งขนั ราคาห้องพัก และราคาเม่ือ
เปรียบเทียบกบัการบริการท่ีได้รับ เป็นต้น 

4.3 ช่องทางการจัดจ าหน่วยและบริการ หมายถึง สถานท่ีตัง้ของ Resort Hotel ซึ่ง
ส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผู้ ท่ีเข้าพักว่า อยู่ในบริเวณท่ีไปถึงสะดวก บรรยากาศดี ใกล้แหล่ง
ทอ่งเท่ียว ตัง้อยูใ่นบริเวณท่ีสงบ เหมาะแก่การพกัผอ่น สถานท่ีจอดรถ ความคลาสสิคและทนัสมยั 

4.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณา แผ่นพับ นิตยสารและสิ่งพิมพ์ เว็บ
ไซด์ ราคาพิเศษ การจดัรายการพิเศษการจองผา่นตวัแทน 

4.5 บคุคลากรในการให้บริการ หมายถึง คน หรือพนกังาน ซึ่งเป็นการบริการของฝ่าย
ต่างๆในด้านความเอาใจใส่และติดตามผล การต้อนรับ มนุษย์สมัพันธ์ความรอบรู้ มารยาทของ
พนกังาน ความรวดเร็วในการตอบสนองของพนกังานท่ีมีต่อลกูค้า การแตง่กายสุขภาพเหมาะสม 
รวมถึงบคุลิกภาพของพนกังาน 

4.6 กระบวนการให้บริการ หมายถึง ความรวดเร็วในการตอบสนองท่ีมีต่อความ
ต้องการของลกูค้า และการให้ข้อมลูแก่ลกูค้าท่ีเข้าพกัได้อย่างถกูต้อง เช่น ข้อมูลของลกูค้าในการ
เข้าพกั Check In และ Check Out ประวตัขิองลกูค้าท่ีมาพกัเป็นประจ า (Returning Guest) 

4.7 ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การสร้างคุณภาพโดยรวม และรูปแบบการ
ให้บริการเพ่ือสร้างคณุคา่ให้แก่นกัท่องเท่ียวท่ีเข้าพกั และใช้บริการ เช่น สภาพแวดล้อม และการ
สร้างบรรยากาศบริเวณรอบๆ ท่ีพัก การเลือกใช้สี แสง และเสียงภายใน Resort Hotel ความ
สะอาด ความปลอดภัย ความรวดเร็วในการให้บริการ สถานท่ีพกัผ่อนขณะรอรับบริการ และการ
จดัการท่ีได้เป็นประโยชน์ตอ่ผู้ เข้าพกั 
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5. พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ หมายถึง พฤติกรรมการเลือกจองห้องพกั ตามความพึงพอใจ
ของผู้ เลือกใช้บริการ Resort Hotel ดงันี ้

5.1 ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) หมายถึง กลุ่มลูกค้าคนไทยทัง้เพศชาย และ
หญิง รวมไปถึงท าเลท่ีตัง้ของ Resort Hotel และความชอบส่วนตวัท่ีช่ืนชอบท่ีพกัประเภท Resort 
Hotel  

5.2 ผู้บริโภคซือ้อะไร (What) หมายถึง ความต้องการของกลุ่มลูกค้าคนไทย ท่ีเลือก
จองห้องพักให้ท่ีมีคุณสมบัติตามความต้องการ เช่น ต้องการห้องติดชายทะเล ต้องการห้องท่ีมี
ระเบียง ห้องพกัขนาดใหญ่ เป็นต้น  

5.3 ท าไมผู้ บริโภคจึงซือ้ (Why) หมายถึง วัตถุประสงค์ของกลุ่มลูกค้าชาวไทยท่ี
ต้องการจองห้องพักประเภท Resort Hotel เช่น ไปพักผ่อนกับครอบครัว ติดต่อท าธุรกิจ หรือ 
อบรมสมัมนา 

5.4 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who) หมายถึง สิ่งแวดล้อมและสภาพแวดล้อม
รอบข้างท่ีมีอิทธิพลในการชว่ยตดัสินใจเลือกจองห้องพกั เชน่ ครอบครัว เพ่ือน หรือ การโฆษณา 

5.5 ผู้ บริโภคซือ้เม่ือใด (When) หมายถึง ช่วงเวลาท่ีลูกค้าคนไทยอยากจะจอง
ห้องพกั Resort Hotel เชน่ วนัหยดุสดุสปัดาห์ วนัหยดุตามเทศกาลตา่งๆ เป็นต้น   

5.6 ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where) หมายถึง การจองห้องพกัผ่านช่องทางตา่งๆ ไม่ว่าจะ
เป็นจองโดยตรงกับโรงแรม จองผ่านเวปไซต์ของ Travel Agent ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต หรือ 
บริษัทตวัแทนจ าหนา่ยห้องพกั 

5.7 ผู้บริโภคซือ้อย่างไร (How) หมายถึง การตดัสินใจของลกูค้าตามความชอบ หรือ
ความเหมาะสมของสถานท่ีตัง้ และราคา ก่อนท่ีจะเลือกจองท่ีพัก ค้นหาท าเลท่ีตัง้ตามความ
ต้องการ และตดัสินใจจองห้องพกั 
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กรอบแนวความคิดวิจัย  
ในการศึกษาวิจัยหัวข้อ คุณภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
เขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)                               ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศกึษา 

- อาชีพ 

-รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน คณุภาพการให้บริการ (Service  Quality) 

- สิง่ที่สมัผสัได้ (Tangibles) 

- ความนา่เช่ือถือ (Reliability) 

- การตอบสนอง (Responsiveness) 

- การให้ความมัน่ใจ (Assurance) 

-การเอาใจใส ่(Empathy) 
สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 

- ผลติภณัฑ์และบริการ (Product) 

- ราคาคา่ที่พกั (Price) 

- สถานท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหนา่ย (Place) 

- การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

- บคุลากรในการให้บริการ (People) 

- กระบวนการให้บริการ (Process) 

- ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 

- ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั

ประเภท Resorts Hotel ของ

นกัทอ่งเที่ยวชาวไทย ในเขตอ าเภอ

พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั

ประเภท Resorts Hotel ของ

นกัทอ่งเที่ยวชาวไทย ในเขตอ าเภอ

หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  
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สมมตฐิานในการวิจัย 
การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษาถึงคณุภาพการให้บริการ และ ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ท่ีมีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทยในเขตอ าเภอหนัหิน จงัหวดั ประจวบคีรีขนัธ์ โดยตัง้สมมตฐิานดงัตอ่ไปนี ้

1. นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

2. คุณภาพการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel 

3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพัก ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการศึกษาครัง้นี ้เป็นการศึกษาค้นคว้าเร่ือง คุณภาพการให้บริการและส่วนประสม

การตลาดบริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

1.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
3.แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัคณุภาพการบริการ 
4.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
5.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
6.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ 
7.ข้อมลูทัว่ไปของอ าเภอหวัหิน และ Resort Hotel จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
8.งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ความหมายของประชากรศาสตร์  ค าว่าประชากรศาสตร์ มาจากภาษาอังกฤษคือ 
(Demography โดยท่ี (Demo) มีความหมายถึงคนหรือพลเมือง ส่วนค าว่า (Graphy) หมายถึง 
การศกึษา การแสวงหาความรู้หรือศาสตร์นัน่เอง ดงันัน้ Demography จงึเป็นการศกึษาหาความรู้
เก่ียวกันคน นอกจากนีย้ังมีค าภาษาอังกฤษอีกค าคือ Population Studies ซึ่งก็มีความหมายถึง
การศึกษาความรู้เก่ียวกับคน โดยอธิบายเร่ืองราวของประชากรท่ีสัมพันธ์กับปัจจัยของสังคม 
สนัทดั เสริมศรี (2539)  

ศิ ริวรรณ  เส รี รัตน์และคณะ (2541) กล่าวว่าสิ่ งแวดล้อมทางประชากรศาสต ร์ 
(Demographic Environment) เป็นหนึ่งในสิ่งแวดล้อม มหภาค และปัจจยัในสงัคมส่วนรวมของ
ประเทศหรือระหว่างประเทศ เน่ืองจากประชากรท าให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างๆ ดงันัน้ 
นกัการตลาดจงึสนใจลกัษณะด้านตา่งๆ ของประชากรดงันี ้

1.การเพิ่มขึน้ของจ านวนประชากร (Population Growth) การเพิ่มประชากรท าให้เพิ่ม
ความจ าเป็นและความต้องการผลิตภณัฑ์ (การเตบิโตอตุสาหกรรมท่องเท่ียว 2558) 
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2.โครงสร้างอายุประชากร จะก าหนดความต้องการผลิตภัณฑ์ (Population Age Mix 
Determines needs) จ านวนประชากรในแตล่ะโครงสร้างอายุ เช่น กลุ่มอายุก่อนเข้าโรงเรียน ช่วง
เข้าโรงเรียน ช่วงวยัรุ่น ช่วงอาย ุ10-25 ปี ช่วงอาย ุ65 ปีขึน้ไป ซึง่แตล่ะช่วงอาย ุจะมีความต้องการ
ผลิตภณัฑ์และมีพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 

3.ตลาดชาติพนัธ์วรรณนา (Ethnic Market) การเปล่ียนแปลงด้านเชือ้ชาติ (Nationality) 
และสีผิว (Race) ประชากรในประเทศไทยมีหลายเชือ้ชาติด้วยกัน ได้แก่ ไทย จีน อินเดีย มุสลิม 
เป็นต้น จึงจ าเป็นต้องศกึษาตลาดชาตพินัธ์วรรณนาในด้านตา่งๆ เช่น คา่นิยม ความเช่ือ ประเพณี 
กิจวตัรประจ าวนั รูปแบบการด ารงชีวิต 

4.การเปล่ียนแปลงรูปแบบครอบครัว (Household Patterns) รูปแบบครอบครัวจะ
เปล่ียนแปลงในกรณีต่าง ๆได้แก่ การแต่งงานช้า การมีบุตรน้อย อตัราการหย่าร้างเพิ่มขึน้ และ
ภรรยาท างานนอกบ้านเพิ่มขึน้ นอกจากนีย้งัมีการเพิ่มขึน้ของท่ีอยู่อาศยัท่ีไม่ใช่รูปแบบครอบครัว 
การเปล่ียนแปลงกรณีนีท้ าให้สว่นตลาดแตกตา่งกนั ได้แก่ ครัวเรือนท่ีมีผู้อาศยัคนเดียว ครัวเรือนท่ี
มีผู้อาศยั 2 คน และ ครัวเรือนท่ีเป็นกลุ่ม นกัการตลาดต้องสนใจตอ่ความต้องการของคนกลุ่มนีซ้ึ่ง
มีจ านวนมากขึน้ทกุที 

5.การเปล่ียนแปลงทางภูมิศาสตร์ของประชากร (Geographical Shifts in Population) 
แนวโน้มการเปล่ียนแปลงได้แก่ การย้ายจากชนบทสูใ่นเมือง และการย้ายจากในเมืองสูช่านเมือง 

6.กลุ่มท่ีได้รับการศึกษา (Educational Groups) การท่ีผู้ บริโภคได้รับการศึกษาดีขึน้ 
ย่อมหมายถึงการมีอาชีพท่ีดีและรายได้เพิ่มขึน้ ท าให้ต้องการซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ ดงันัน้ 
นกัการตลาดต้องพิถีพิถนัด้านคณุภาพของสินค้าและการติดตอ่ส่ือสาร 

7.การเป ล่ียนแปลงจากตลาดใหญ่ เป็นตลาดย่อย (Shift from a Mass to Micro 
markets) ลักษณะความต้องการของตลาดจะมีลักษณะจ าเพาะเจาะจงมากขึน้เน่ืองจากความ
แตกต่างด้านอาย ุเพศ ภูมิศาสตร์ รูปแบบการด ารงชีวิต เชือ้ชาติ ศาสนา เป็นต้น นกัการตลาดจึง
ต้องใช้เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีแตกตา่งกนัเพ่ือสร้างความพึงพอใจ และตอบสนองความต้องการ
ในแตล่ะกลุม่ยอ่ยให้ดีขึน้ 

ชิบ จิตนิยม (2534) ได้แสดงความเห็นว่า คนเรามีแนวโน้มท่ีจะดูและฟังการส่ือสารท่ี
สอดคล้องกับกรอบอ้างอิงทางความคิดของเขา ซึ่งกรอบอ้างอิงแนวความคิดนี ้หมายรวมถึง 
บทบาททางเพศ การศกึษา ความสนใจ และความเก่ียวข้องกบัสิ่งตา่งๆ สถานภาพทางสงัคมและ
อ่ืนๆ ท่ีเป็นคุณสมบตัิท่ีมีความส าคญัของบุคคลโดยกรอบอ้างอิงทางความคิดเหล่านี ้ท าให้เกิด
ความแตกต่างกันในเร่ืองของความรู้ ความคิด ความเช่ือทัศนคติ ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
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ส่ือสารของคนตวัแปรทางด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัท่ีนิยมน ามาศึกษาความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใช้ส่ือ ธนสัถ์ เกษมไชยานนัท์ (2544) มีดงัตอ่ไปนี ้

1. เพศ (Sex) จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายเร่ือง แสดงให้เห็นว่า ผู้หญิงกับผู้ ชายมี
ความแตกตา่งกนัอย่างมากในเร่ืองความคิด คา่นิยม และทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของหญิงชายไว้ตา่งกนั จงึสง่ผลให้พฤติกรรมการส่ือสารของหญิงและ
ชายต่างกันด้วย งานวิจัยทางนิเทศศาสตร์ยังชีใ้ห้เห็นว่า ผู้หญิงมักจะถูกโน้มน้าวใจได้ง่ายกว่า
ผู้ ชาย และมักเผยแพร่ทัศนคติท่ีได้รับการจูงใจนัน้ให้ผู้ อ่ืนต่อไปอีกด้วย นอกจากนี ้เพศหญิงมี
แนวโน้มและความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้มีความ
ต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ แตมี่ความต้องการท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์
อนัดีให้เกิดขึน้จากการรับขา่วสารนัน้ด้วย 

2. อาย ุ(Age) โดยทัว่ไปบคุคลท่ีมีอายมุากจะมีพฤตกิรรมตอบสนองตอ่การตดิตอ่ส่ือสาร
ตา่งจากบคุคลท่ีมีอายนุ้อย และบุคคลท่ีมีอายนุ้อยจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อการติดตอ่ส่ือสาร
เปล่ียนไปเม่ือตนเองมีอายมุากขึน้ ในประเด็นนี ้ปริมาณและแบบแผนการใช้ส่ือจะสมัพนัธ์กบัช่วง
ชีวิตท่ีเปล่ียนไป เน่ืองจากในแตล่ะชว่งชีวิต คนเราจะเปล่ียนสถานท่ีท่ีใช้เวลาอยูเ่ป็นส่วนใหญ่ เช่น 
เดก็เล็กต้องอยู่ในบ้าน วยัรุ่นอยูก่บักลุ่มเพ่ือน หรือในโรงเรียน ผู้ใหญ่อยูน่อกบ้านหรือท่ีท างาน เป็น
ต้น แบบแผนการใช้เวลาเปล่ียนไป เช่น เด็กเล็กจะเลน่และวา่งเป็นหลกั ในขณะท่ีผู้ ใหญ่จะท างาน
และมีเวลาว่างเป็นส่วนน้อย นอกจากนี ้ลกัษณะของกิจกรรมท่ีท าและกลุ่มบุคคลท่ีแวดล้อมก็จะ
เปล่ียนไป การเปล่ียนแปลงในวฏัจกัรชีวิต (Life Cycle) ดงักลา่วจงึมีผลตอ่ปริมาณการใช้ส่ือ เชน่ 

2.1.เดก็เล็กจะใช้ส่ือในบ้านเป็นสว่นใหญ่ และใช้เพ่ือความบนัเทิง 
2.2.วยัรุ่นจะใช้ส่ือนอกบ้านและ ใช้ส่ือพร้อมกลุม่และใช้ส่ือเพ่ือความบนัเทิง 
2.3.ผู้ ใหญ่จะใช้ส่ือทัง้ในและนอกบ้าน แต่จะมีเป้าหมายการใช้ส่ือเพ่ือประโยชน์ใน

การใช้งานมากกวา่ 
2.4.คนชราจะหนัมาใช้ส่ือในบ้านเป็นส่วนใหญ่อีกครัง้หนึ่ง แตจ่ะใช้เพ่ือฆ่าเวลาหรือ

เป็นเพ่ือเป็นหลกั 
3. การศึกษา (Education) นักวิชาการส่ือสารพบว่า การศึกษาเป็นตัวแปรท่ี มี

ความสมัพันธ์ค่อนข้างสูงกับตวัแปรท่ีเก่ียวกับการรับสารและใช้ส่ือ การศึกษาของผู้ รับสารท าให้
ผู้ รับสารมีพฤติกรรมการส่ือสารต่างกัน ไป โดยคนท่ีมีการศกึษาสงูจะเป็นผู้ รับสารท่ีดี เน่ืองจากมี
ความรู้กว้างขวางในหลายๆเร่ือง และสามารถเข้าใจสารได้ดี จึงส่งผลให้คนท่ีมีระดบัการศกึษาสูง
จะเลือกใช้ส่ือมากประเภทกวา่คนท่ีมีการศกึษาต ่า 
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4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) โดยดูจากรายได้ 
อาชีพเชือ้ชาติ ภูมิหลังของครอบครัว เป็นต้น เช่นคนท่ีมีฐานะดี อาศยัอยู่ในเมือง อาจมีโอกาส
เลือกส่ือได้หลากหลายประเภทกว่าและบ่อยครัง้กว่า โดยเฉพาะส่ือท่ีต้องเสียค่าใช้จ่ายในการใช้ 
โดยสรุปแนวคดิด้านประชากรศาสตร์เป็นแนวคิดท่ีพยายามชีใ้ห้เห็นประเด็นของความ แตกตา่งใน
ด้านคุณสมบัติทางประชากรระหว่างบุคคล ซึ่งมีผลต่อการแสดงความพึงพอใจท่ีแตกต่างกัน
ออกไป นัน่ก็คือมองว่าคนท่ีมีคณุสมบตัิทางประชากรท่ีแตกต่างกนั ก็จะมีความพึงพอใจแตกตา่ง
กนัไปด้วย 

ปรมะ สตะเวทิน (2533) กล่าวว่า คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลกัษณะ
ทางจิตวิทยาตา่งกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยัดงันี ้

1.เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอ่ส่ือสารตา่งกนั คือ 
เพศหญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชาย
ไม่ได้มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีให้เกิดขึน้จากการรับและส่งขา่วสารนัน้ด้วย นอกจากนี ้เพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิดค่านิยมและทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคม
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้ตา่งกนั 

2. อาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองของความคดิและพฤติกรรม คนท่ี
อายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก 
ในขณะท่ีคนท่ีอายมุากมกัจะมีความคิดท่ีอนรัุกษ์นิยม ยึดถือการปฏิบตัิ ระมดัระวงั มองโลกในแง่
ร้ายมากกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลักษณะการใช้
ส่ือมวลชนก็ตา่งกนั คนท่ีอายมุากมกัจะใช้ส่ือเพ่ือแสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง 

3. การศกึษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด คา่นิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกตา่งกนั
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้ รับสารท่ีดี เพราะเป็นผู้ มีความกว้างขวาง
และเข้าใจสารได้ดี แตจ่ะเป็นคนท่ีไมเ่ช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลกัฐานหรือเหตผุลเพียงพอ ในขณะท่ี
คนมีการศกึษาต ่ามกัจะใช้ส่ือประเภทวิทย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผู้ มีการศกึษาสงูมีเวลาวา่ง
พอก็จะใช้ส่ือสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แตห่ากมีเวลาจ ากัดก็มกัจะแสวงหาข่าวสาร
จากส่ือสิ่งพิมพ์มากวา่ประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ
บคุคล มีอิทธิพลอย่างส าคญัตอ่ปฏิกิริยาของผู้ รับสารท่ีมีต่อผู้ส่งสาร เพราะแตล่ะคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเป้าหมายท่ีตา่งกนั 
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ส าหรับทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ผู้วิจยัได้ใช้แนวคิดของ (ปรมะ สตะ
เวทิน, 2533) เน่ืองจากสามารถอธิบายปัจจัยต่างๆ ได้แก่เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายได้ต่อเดือน ของคนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาต่างกัน
เช่ือมโยงกบัปัจจยัภายนอก เช่น สงัคม เศรษฐกิจ วฒันธรรม รวมถึงการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้กับ
บุคคลซึ่งผู้ วิจัยได้น าปัจจัยประชากรศาสตร์มาเป็นกรอบการวิจัยและแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 
ประกอบด้วย เพศ การศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส อายุ และรายได้ต่อเดือน น ามาศึกษาเร่ือง
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ บริโภคท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก
ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริการ 

1.ความหมายของการบริการ  
Kotler,Philip,Keller,&Kevin (2006) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง การกระท า หรือ การ

ปฏิบตัิการของคณะบุคคลหนึ่งท่ีสามารถน าเสนอไปยังบุคคลอ่ืน โดยถือว่าเป็นสิ่งท่ีจบัต้องไม่ได้ 
รวมทัง้ไม่สามารถครอบครองเป็นเจ้าของได้ ซึ่งกระบวนการผลิตอาจไม่จ าเป็นต้องผูกมัดตัว
ผลิตภณัฑ์ 

Lovelock, &Christopher;et. al (2005) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมเชิง
เศรษฐกิจท่ีคณะ บคุคลหนึ่งน าเสนอให้อีกบคุคลอ่ืน โดยทัว่ไปแล้วการปฏิบตัิการอยู่ภายใต้เวลาท่ี
ก าหนดไว้ เพ่ือแสดงความรับผิดชอบต่อผู้ ซือ้ ทัง้การตอบสนองวตัถปุระสงค์ท่ีผู้ ซือ้ปรารถนาหรือ 
ทรัพย์สินในรูปแบบอ่ืน ลกูค้าในธุรกิจบริการคาดหวงัตอ่คณุคา่ตา่งๆ โดยการประเมิน จากแรงงาน 
ทกัษะความช านาญ การอ านวยความสะดวก เครือข่าย ระบบงาน และอุปกรณ์ ทัง้นีผู้้ ซือ้จะไม่
สามารถครอบครองเป็นเจ้าของในสว่นส าคญัทางกายภาพท่ีมีความเก่ียวข้องกนันัน้ได้  

Heize,Jay,& Barry Render (2006) กล่าวว่า  การบริการ หมายถึง กิจกรรมด้าน
เศรษฐกิจ ซึ่งผลิตสินค้าท่ีไม่มีตัวตน เช่น การประกัน การซ่อม การบ ารุงรักษา ความบันเทิง 
การศกึษา เป็นต้น 

Etzel, Walker and Stanton (2001)กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีไม่
สามารถจบัต้องได้ โดยมีวตัถุประสงค์หลกัในการท าหน้าท่ีตอบสนองความต้องการและความพึง
พอใจของลูกค้า ผ่านช่องทางการท าธุรกรรมท่ีจัดท าไว้ทัง้นีก้ารบริการยังรวมถึงงานท่ีมีส่วน
สนบัสนนุการขายสินค้าและบริการอ่ืนๆ ด้วย 
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Bovee and Thill (1995) ได้ให้ความหมายของการบริการว่า เป็นรูปแบบของการจดัส่ง
โดยผนวกผลประโยชน์ไปสู่ผู้ ซือ้ การบริการสามารถแบง่เป็นเคร่ืองมือ (Machine) บคุคล (Person) 
หรือรวมทัง้สองอย่างเข้าด้วยกัน สินค้าส่วนใหญ่เป็นการรวมกันของสินค้าท่ีจับต้องได้และการ
บริการท่ีจับต้องไม่ได้ ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นสินค้าท าหน้าท่ีในการแลกเปล่ียนทางกายภาพท่ีลูกค้า
ต้องการอีกด้านหนึ่งคือ สินค้าท่ีเป็นการบริการ ลกัษณะส าคญัคือ การแลกเปล่ียนด้วยการบริการ 
แม้ว่าเราจะมีการพูดเก่ียวกับสินค้าและบริการโดยแยกกัน แต่เราสามารถเห็นสินค้ามากมายท่ี
ควบคูก่นัไปทัง้สองลกัษณะ 

วีรวฒัน์ ปันนิตามยั (2538) กลา่วว่า การบริการ หมายถึง การแสดงออกหรือปฏิบตัิการท่ี
ฝ่ายหนึ่งเสนอให้แก่อีกฝ่ายหนึ่ง โดยท่ีปฏิบตัิการนัน้เป็นสิ่งท่ีไม่สามารถจบัต้องได้หรือก่อให้เกิด
ความเป็นเจ้าของได้ ซึ่งอาจจะอาศัย หรือไม่อาศัยวัตถุทางกายภาพเข้ามา เก่ียวข้องและการ
บริการจะมีความสมัพนัธ์อนัเองจากความต้องการของฝ่ายต่างๆ เช่น ผู้ด าเนินกิจการ ผู้ ให้บริการ 
ผู้บริการ ทรัพยากรตา่งๆ เป็นต้น 

วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง การกระท าพฤติกรรมหรือ
การปฏิบตัิการท่ีฝ่ายหนึ่งเสนอให้อีกฝ่ายหนึ่ง โดยกระบวนการท่ีเกิดขึน้นัน้อาจมีตวัสินค้าเข้ามา
เก่ียวข้อง โดยเนือ้แท้ของสิ่งท่ีเสนอให้นัน้เป็นการกระท า พฤติกรรม หรือการปฏิบัติการซึ่งไม่
สามารถน าไปเป็นเจ้าของได้ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้ให้ความหมายของค าบริการไว้ บริการ (Service) 
เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีสนองความต้องการแก่ลูกค้า เช่า โรงแรม 
โรงพยาบาล โรงภาพยนตร์ ฯลฯ ซึ่งกล่าวถึงประเภทบริการ ลักษณะของการบริการและการใช้
เคร่ืองมือการตลาด กลยทุธ์การตลาดส าหรับธุรกิจ และการจดัการธุรกิจบริการ 

กล่าวโดยสรุปการบริการ หมายถึง สินค้าท่ีมีลักษณะเป็นนามธรรม คือ การกระท า 
พฤติกรรม และการปฏิบัติ โดยลักษณะของการน าเสนอการบริการ จะอยู่ในรูปแบบของ
กระบวนการปฏิบัติการอย่างใดอย่างหนึ่ง เพ่ือตอบสนองความต้องการของอีกฝ่ายหนึ่ง โดย
ผู้ใช้บริการจงึไมส่ามารถเป็นเจ้าของบริการนัน้ๆ ได้เชน่เดียวกบัการเป็นเจ้าของสินค้า 

2.ประเภทของงานบริการ ได้แบง่ประเภทธุรกิจบริการไว้ดงันี ้
2.1.บริการท่ีอยู่อาศัย (Housing) ได้แก่ การเช่าห้องพักในโรงแรม รีสอร์ท โมเต็ล 

อพาร์ทเม้นต์ บ้านเชา่ ห้องพกั บ้านพกัตากอากาศ และท่ีพกัอ่ืนๆ ทกุประเภท 



  18 

2.2.บริการพักผ่อนหย่อนใจ (Recreation) ได้แก่ สถานเริงรมย์ บาร์ สวนสนุก โรง
ภาพยนตร์ มหรสพ สวนสัตย์ กีฬา ตลอดจนการเช่าเคร่ืองมือ การซ่อมแซมอุปกรณ์ ท่ีใช้
ประกอบการพกัผอ่นทกุอยา่ง 

2.3. บริการรักษาพยาบาลและเสริมสุขภาพ (Medical and other health care) 
ได้แก่ โรงพยาบาล คลินิก สถานบริการลดน า้หนกัและเสริมสขุภาพทกุชนิด 

2.4. บริการประกันภัยและการเงิน ( Insurance and Finance) ได้แก่  ธนาคาร 
สถาบนัการเงิน ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 
บริษัทประกนัชีวิต โรงรับจ าน า การประกนัภยัและทรัพย์สิน 

2.5. บริการขนส่ง (Transportation) ได้แก่ บริษัทขนส่งจ ากัด การรถไฟ การท่าเรือ 
การท่าอากาศยานแห่งประเทศไทย บริการรับส่งคนโดยสารและสินค้า ตลอดจนการซ่อมแซมและ
การให้เชา่อปุกรณ์การขนสง่ 

2.6. บ ริการ ส่ื อสาร (Communication) ได้ แก่  การ ส่ื อสารแห่ งป ระ เทศ ไทย 
องค์การโทรศพัท์ การส่ือสารแบบอ่ืนๆ 

7. บริการสว่นบคุคล (Personal Care) ได้แก่การเสริมสวย การซกัรีด ฯลฯ  
8. บริการภายในครัวเรือน (Household Operation) ได้แก่ การสาธารณูปโภค การ

ซอ่มแซมบ้านเรือนและของใช้ในบ้าน การตกแตง่บ้าน การรักษาความสะอาด ฯลฯ 
9. บริการการศึกษาโดยเอกชน (Private Education)ได้แก่ สถาบันการศึกษาท่ีจัด

ด าเนินงานโดยเอกชน ฯลฯ 
10. บริการให้ค าน าทางธุรกิจ และวิชาชีพ ได้แก่ การแนะน าปรึกษาทางกฎหมาย บญัชี 

การบริหาร การลงทนุ ฯลฯ 
3.ลกัษณะส าคญัของการบริการ 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กลา่วไว้วา่ การบริการมีลกัษณะส าคญั 4 ประการ ซึ่งมีอิทธิพล

ตอ่การก าหนดกลยทุธ์ของการตลาดดงันี ้
1.ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) เป็นลักษณะท่ี ส าคัญของการบริการ ซึ่งไม่

สามารถมองเห็นรับรู้รสชาติ รู้สึก ได้ ยิน หรือ ได้กลิ่น ก่อนท่ีจะท าการซือ้  (Kotler&Philip, 2000) 
ดงันัน้ ผู้ ซือ้ต้องพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกับคุณภาพ และประโยชน์จากการบริการท่ีจะได้รับ 
วสัดท่ีุใช้ในการติดตอ่ส่ือสาร สญัลกัษณ์ราคา สิ่งเหลา่นีเ้ป็นสิ่งท่ีผู้ขายบริการจะต้องจดัหาเพ่ือเป็น
หลกัประกนัให้ผู้ ซือ้สามารถตดัสินใจซือ้ได้เร็วขึน้ ได้แก่ 
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1.1 สถานท่ี (Place) ต้องสามารถสร้างความเช่ือมั่น และความสะดวกให้กับผู้ ท่ีมา
ตดิตอ่  

1.2 บุคคล (People) พนักงานท่ีให้บริการต้องมีการแต่งตัวท่ีเหมาะสม บุคลิกดี
หน้าตายิม้แย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และเกิดความเช่ือมั่นว่า
บริการท่ีซือ้จะดีด้วย 

1.3 เคร่ืองมืออปุกรณ์ (Equipment) อปุกรณ์ภายในส านกังานจะต้องทนัสมยัมี 
ประสิทธิภาพมีการให้บริการท่ีรวดเร็ว เพ่ือให้ลกูค้าพงึพอใจ 
1.4 เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและ

เอกสารการโฆษณาต่างๆ จะต้องสอดคล้องกับลักษณะของการบริการท่ีเสนอขายและลกัษณะ
ของลกูค้า 

1.5 สญัลกัษณ์ (Symbols) คือ ซ่ือตราสินค้า หรือเคร่ืองหมายตราสินค้า ท่ีใช้ในการ
ให้บริการ เพ่ือให้ผู้บริการเรียกซ่ือได้ถกู ควรส่ือถึงความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 

1.6 ราคา (Price) การก าหนดราคาการให้บริการ ควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการ
ให้บริการชดัเจน และง่ายตอ่การจ าแนกระดบับริการท่ีแตกตา่งกนั 

2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) เป็นลักษณะท่ีส าคัญของการ
บริการซึ่งมีการผลิตและการบริโภคในเวลาเดียวกนั และไม่สามารถแข่งแยกบริการจากผู้ให้บริการ
ได้ ไม่ว่าผู้ ให้บริการจะเป็นบคุคลหรือเคร่ืองจกัรก็ตาม กล่าวคือผู้ขายหนึ่งสามารถให้บริการลกูค้า
ในขณะนัน้ได้หนึ่งราย เน่ืองจากผู้ขายแตล่ะรายมีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการ
แทนได้ เพราะต้องผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ท าให้การบริการมีข้อจ ากดัในเร่ืองของเวลา 

3. ไม่แน่นอน (Variability หรือ Service Variability) เป็นลกัษณะท่ีส าคญัของการบริการ
ซึ่งคณุภาพจะผนัแปรไปตาม โดยขึน้อยู่กบัผู้ ท่ีให้บริการ และขึน้กบัว่าเป็นการให้บริการเม่ือไหร่ ท่ี
ไหน และอย่างไร ซึ่งผู้ ซือ้บริการจะต้องรู้สึกถึงความไม่แน่นอนในการบริการและสอบถามผู้ อ่ืน
ก่อนท่ีเลือกรับบริการการควบคมุคณุภาพในการให้บริการของผู้ขายบริการท าได้ 2 ขัน้ตอนคือ 

3.1 การตรวจสอบคดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีให้บริการ รวมทัง้มนุษย์สมัพนัธ์
ของพนักงานท่ีให้บริการ เช่น ธุรกิจโรงแรม และธนาคาร ต้องเน้นในด้านการฝึกอบรมพนักงาน
ให้บริการท่ีดี 

3.2 ต้องสร้างความพอใจให้ลูกค้า โดยการรับฟังค าแนะน า และข้อเสนอแนะของ
ลกูค้าการส ารวจข้อมลูลกูค้า และการเปรียบเทียบ เพ่ือน าข้อมลูท่ีได้รับไปใช้ในการแก้ไขปรับปรุง
บริการให้ดีขึน้ 
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4.ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) เป็นลกัษณะของการบริการซึ่งจะมีอยู่ในช่วงสัน้ๆ 
และไม่สามารถเก็บไว้ได้ (หรือเป็นลกัษณะท่ีส าคญัของการบริการ ซึ่งไม่สามารถ เก็บไว้ เพ่ือขาย
หรือใช้ในภายหลงัได้ บริการไม่สามารถผลิตเก็บไว้เหมือนสินค้าอ่ืน ถ้าความต้องการมีสม ่าเสมอ 
การให้บริการก็จะไม่มีปัญหา และลักษณะความต้องการไม่แน่นอน จะท าให้เกิดปัญหา คือ
ให้บริการไมท่นัหรือไมมี่ลกูค้า 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) ได้กล่าวว่า การบริการมีลักษณะเฉพาะซึ่งท าให้การ
วางแผนการตลาดแตกตา่งจากการวางแผนการตลาดสินค้าอ่ืนๆ และมีอิทธิพลต่อการก าหนดกล
ยทุธ์การตลาดมาก ลกัษณะเฉพาะของการบริการมีดงันี ้ 

1.ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) ผู้ ซือ้ไม่สามารถสัมผัส หรือมองเห็นการบริการ
หรือทราบว่าจะได้รับบริการในรูปแบบใดก่อนตกลงซือ้ได้ การซือ้บริการจึงเป็นการซือ้ด้วย
ความรู้สึก และความคาดหวงั และการบริการสามารถสร้างความพอใจ หรือไม่พอใจให้แก่ผู้ ซือ้ 
ผู้ขายจงึต้องสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลกูค้าอยา่งเตม็ท่ี เชน่ 

1.1 สถานท่ี ห้องรับแขก (Lobby) ของโรงแรมใหญ่ โตโอ่อ่า สง่างาม สะอาด
บรรยากาศดีมีเสียงดนตรี 

1.2 บุคลากร พนักงานท่ีให้บริการมีบุคลิกภาพ แต่งกายดี มีความยิม้แย้มแจ่มใส
สร้างความเช่ือมัน่ให้ลกูค้าวา่จะให้บริการท่ีดี และนา่ประทบัใจ 

1.3 ราคาคา่บริการเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ จ าแนกให้ลกูค้าเห็นอย่างชดัเจน
ถึงระดบัการบริการท่ีแตกตา่งกนั 

1.4 เคร่ืองหมายตราสินค้าท่ีให้บริการ ควรสวยงาม ชัดเจน และส่ือความหายท่ีดี
เก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย รวมทัง้ค าขวญัท่ีเชิญชวนให้มาใช้บริการด้วย 

2.ไม่สามารถแบง่แยกการให้บริการได้ (Inseparability) ระหว่างผู้ ให้บริการ(ผู้ขาย) และ
ผู้ใช้บริการ (ผู้ ซือ้) เน่ืองจากการให้บริการเป็นการผลิตและการบริโภคในเวลาเดียวกนั เป็นการขาย
ตรงจากผู้ ให้บริการไปยังผู้ ใช้บริการในขณะนัน้ทีละราย และผู้ ให้บริการมีลักษณะเฉพาะตวัไม่
สามารถให้คนอ่ืนบริการแทนได้ จึงท าให้การขายกระท าได้ในปริมาณจ ากดั และยงัจ ากัดในเร่ือง
ของเวลาอีกด้วย จึงท าให้ต้องใช้ตวัแทน (Agent) มาเป็นส่ือกลาง เพ่ือเพิ่มปริมาณการขาย เช่น
ตัวแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียว (Travel Agent) จ าหน่ายทัวร์ท่ีผู้ ประกอบธุรกิจการจัดน าเท่ียว 
(Tour Operator) จดัท าขึน้ โดยการโฆษณากระจายไปยงักลุม่ลกูค้าเป้าหมายตา่งๆ 

3.มีความหลากหลาย (Heterogeneity) ผู้ ให้บริการแต่ละคนมีรูปแบบ เทคนิค และ
วิธีการให้บริการเป็นของตนเอง อาจเหมือนหรือแตกตา่งจากผู้ ให้บริการคนอ่ืนจึงเป็นการยากท่ีจะ
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ก าหนดมาตรฐานของการบริการได้ว่ารูปแบบใดมีมาตรฐานดีท่ีสุด คุณภาพของการบริการอาจ
ขึน้อยู่กับสภาพจิตใจของผู้ ใช้บริการ และการตัดสินใจเร่ืองคุณภาพของการบริการก็ขึน้อยู่กับ
ความพอใจของลกูค้าด้วย ดงันัน้ การวางแผนการขายบริการจึงมีความส าคญัเพ่ือให้ได้คณุภาพดี 
มีความเสมอภาคและเทา่เทียมกนั  

4.มีลกัษณะสญูเปล่า ไม่สามารถเก็บสะสมไว้ได้ ไม่คงทน (Perishability) เน่ืองจากการ
บริการไม่สามารถผลิตและเก็บไว้รอลูกค้าเหมือนสินค้าอ่ืนๆและความต้องการของลูกค้ามีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา มีความไม่แน่นอน ความต้องการขึน้ลงตามฤดกูาลและปัจจยัอ่ืนๆ เช่น 
ความต้องการห้องพกัในโรงแรม อตัราการเข้าพกัลดลงในช่วงฤดฝูน การบริการท่ีเตรียมไว้เก็บรอ
ไว้ไม่ได้ถ้าลูกค้าไม่มา และถ้าไม่มีลูกค้ารายอ่ืนมาใช้บริการทดแทน การบริการนัน้จึงสูญเปล่า
ความต้องการท่ีไม่แนน่อนนีจ้ะท าให้เกิดปัญหาไม่มีลกูค้า หรือ ให้บริการไม่ทนั ถ้ามีความต้องการ
พร้อมกนัมากเกินไป จึงท าให้ต้องวางแผนการตลาดเพ่ือกระจายลูกค้าให้มาใช้บริการในช่วงเวลา
ตา่งๆกนั เช่น การลดราคาห้องพกัในช่วงฤดฝูนในราคาท่ีต ่ากว่าปกติ และเพิ่มการบริการส่วนอ่ืนๆ 
เข้าไปเพ่ือจงูใจลกูค้า 

ปลายฝัน สุขารมย์ (2534)การบริการ ตรงกับภาษาองักฤษว่า Service ในความหมาย
ท่ีว่าเป็นการกระท าท่ีเป่ียมไปด้วยความช่วยเหลือ การให้ความช่วยเหลือ การด าเนินการท่ีเป็น
ประโยชน์ตอ่ผู้ อ่ืน 

วีระพงษ์ เฉลิมจิระรัตน์ (2538) ได้กลา่วถึงคณุลกัษณะแหง่การให้บริการท่ีดีดงันี ้
1. S = Smiling & Sympathy ยิม้แย้มและเอาใจเขามาใส่ใจเรา เห็นอกเห็นใจต่อ

ความล าบากยุ้งยากของลกูค้า 
2. E = Early Response ตอบสนองตอ่ความประสงค์จากลกูค้าอย่างรวดเร็วทนัใจ 
3. R = Respectful แสดงออกถึงความนบัถือ ให้เกียรตลิกูค้า 
4. V = Voluntaries manner ลักษณะการให้บริการสมัครใจ และเต็มใจท ามิใช่ท า

แบบเสียมิได้ 
5. I = Image Enhancing แสดงออกซึง่การรักษาภาพพจน์ดี ออ่นน้อมถ่อมตน 
6. C = Courtesy กิริยาอาการออ่นโยน สภุาพ และมีมารยาทดี ออ่นโยนถ่อมตน 
7. E = Enthusiasm มีความกระฉับกระเฉง และกระตือรือร้นขณะให้บริการ และจะ

ให้บริการมากกวา่ท่ีลกูค้าความหวงัเสมอ 
8.เป็นพนกังานขายท่ีดี 
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4.องค์ประกอบของระบบการบริการ 
จิตตินนัท์ เดชะคุปต์ (2544) ได้กล่าวถึงระบบการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ จ าเป็นต้อง

ค านงึถึง องค์ประกอบท่ีเป็นสว่นส าคญั 5 ประการ ได้แก่ 
1.ผู้ รับบริการลูกค้าหรือผู้ รับบริการ เป็นผู้ ท่ีบทบาทส าคัญยิ่งในกระบวนการบริการ 

เพราะความพอใจของลูกค้าคือเป้าหมายหลักของการบริการ หากกิจการใดให้บริการท่ีดีท าให้
ลกูค้าพอใจยอ่มสามารถรักษาลกูค้าไว้ให้กลบัมาใช้บริการนัน้ตอ่ๆ ไปอีก หรืออาจจะแนะน าลกูค้า
ใหมใ่ห้ด้วย ลกัษณะการรับรู้ของผู้บริการ แบง่ได้เป็น 2 ลกัษณะ คือ 

1.1.การรับรู้จากประสบการณ์ท่ีได้รับ เป็นการรับรู้ท่ีเกิดจากการท่ีลกูค้าได้รับบริการ
แล้วเกิดความรู้สึกหรือภาพพจน์เก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการท่ีได้รับและวิธีปฏิบตัิในกระบวนการ
ให้บริการวา่มีคณุภาพมากน้อยเพียงใด 

1.2.การรับรู้จากความคาดหวงั เป็นการรับรู้ท่ีเกิดจากข้อมูลท่ีลงโฆษณาภาพพจน์ท่ี
ส่ือให้เห็น การได้ยินผู้ อ่ืนวิจารณ์ และความต้องการของลูกค้าเองประเภทของผู้ รับบริการ จ าแนก
ได้ 2 ลกัษณะ คือ 

1.2.1.ยึดพฤติกรรมของผู้ รับบริการเป็นหลักตามท่ีสโตน (Stone, 1995)ศึกษา
ลกัษณะของลกูค้าและจ าแนกลกูค้าท่ีมา รับบริการออกเป็น 4 ประเภท คือ 

1.2.1.1 ประเภทลงทุนคุ้ มค่า (Economizing Customer) เป็นลูกค้าท่ีเน้น
คณุค่าของการบริการโดย ค านึกถึงเวลา แรงงานแลเงินท่ีสญูเสียไป มกัเป็นลูกค้าท่ีชอบเรียกร้อง
และเปล่ียนใจง่าย 

1.2.1.2 ประเภทเห็นอกเห็นใจผู้ อ่ืน (Ethical Customer) เป็นลูกค้าท่ีชอบให้
ผู้ อ่ืนเห็นวา่ตนส าคญักบัการท าประโยชน์เพ่ือสงัคมสว่นรวมขององค์กร 

1.2.1.3 ประเภทนิยมตนเอง (Personalizing Customer) เป็นลูกค้าท่ีใช้ชีวิต
เรียบง่ายและยินดีจา่ยเงินส าหรับบริการท่ีชว่ยอ านวยความสะดวกตา่งๆ 

1.2.1.4 ประเภทชอบความสะดวก (Convenient Customer) เป็นลูกค้าท่ีใช้
ชีวิตเรียบง่ายและยินดีจา่ยเงินส าหรับบริการท่ีชว่ยอ านวยความสะดวกตา่งๆ 

2. ยึดเกณฑ์การพิจารณาอัตราค่าบริการและคุณภาพการบริการเป็นหลักตามท่ี 
Blumberg. (1986) ได้ระบปุระเภทของลกูค้าท่ีมาใช้บริการเป็น 4 ประเภท คือ 

2.1 พิจารณาอัตราค่าบริการเป็นส าคัญ (Price-Sensitive Customer) เป็นลูกค้าท่ี
นิยมความประหยดัไมส่นใจวา่บริการจะมีคณุภาพเพียงใด 
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2.2 พิจารณาอัตราค่าบริการและคุณภาพเป็นส าคัญ (Price-Quality Customer) 
เป็นลกูค้าท่ีตดัสินใจด้วยเหตผุล รู้จกัเปรียบเทียบความคุ้มคา่ของเงินกบัการบริการท่ีได้รับ 

2.3 พิ จารณาคุณภาพเป็นส าคัญ  (Quality-Sensitive Customer) เป็นลูกค้าท่ี
ต้องการบริการท่ีถกูใจแม้วา่จะต้องจา่ยเงินมากขึน้ก็ตาม 

2.4 ใช้อตัราค่าบริการเป็นตวัก าหนดคุณภาพบริการ (Price-Surrogate Customer) 
เป็นลกูค้าท่ีให้ปัจจยัภายนอกช่วยการตดัสินในด้วยความเช่ือวา่ถ้าคา่บริการสงูแสดงว่าเป็นบริการ
ท่ีดี 

2. ผู้ ป ฏิบัติ งานบริการ Cowell (1984) ได้จ าแนกผู้ ให้บ ริการตามระดับของการ
ปฏิสมัพนัธ์และการปรากฏตวักบัลกูค้าขณะให้บริการตอ่ลกูค้า โดยแบง่เป็น 4 ประเภท คือ 

2.1 ประเภทท่ีต้องปฏิสัมพันธ์และปรากฏตัวกับลูกค้า เช่น พนักงานเสิร์ฟอาหาร
พนกังานต้อนรับของโรงแรม เป็นต้น 

2.2 ประเภทท่ีไม่ต้องปฏิสัมพันธ์แต่ต้องปรากฏตัวกับลูกค้า เช่น พนักงานจัด
เคร่ืองดื่ม พนกังานควบคมุคอมพิวเตอร์ เป็นต้น 

2.3 ประเภทท่ีต้องปฏิสัมพันธ์และไม่ต้องปรากฏตัวกับลูกค้า เช่น พนักงานรับ 
โทรศพัท์ นกับนิ 

2.4 ประเภทท่ีไม่ต้องปฏิสัมพันธ์และไม่ต้องปรากฏตวักับลูกค้า เช่น พนังงาน ท า
ความสะอาด นกับญัชี 

นบัเป็นการยากท่ีจะกล่าวว่า ผู้ปฏิบตัิงานบริการหรือผู้ ให้บริการหรือผู้ ให้บริการประเภท
ใดให้บริการได้ดีท่ีสุดเพราะลกัษณะของการบริการแต่ละประเภทมีวิธีการให้บริการท่ีแตกตา่งกัน 
อย่างไรก็ตามทัศนคติ ทักษะ ความรู้ความสามารถ ตลอดจนถึงพฤติกรรมการแสดงออกของ
บุคลากรท่ีปฏิบตัิงานบริการล้วนมีอิทธิพลต่อการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าขณะรับบริการ
ทัง้สิน้ 

3.องค์การบริการ เป้าหมายขององค์การธุรกิจทกุแห่งจะมุง่ความสนใจไปท่ีความต้องการ
ของลูกค้าเสมอเพ่ือผลิตสินค้าและบริการให้ถูกต้องตรงตามความต้องการของผู้ บริโภค ทัง้นี ้
ผู้บริหารการบริการในองค์การบริการจ าเป็นต้องค านงึถึงปัจจยัตา่งๆ ดงันี ้

3.1 นโยบายการบริการ องค์การจะต้องมีการก าหนดนโยบายการให้บริการ 
(วตัถปุระสงค์และป้าหมายรวม) ท่ีชดัเจนและแจ้งให้พนกังานทกุคนในองค์การยึดมัน่ในนโยบาย
ดงักลา่ว พร้อมทัง้คอยสอดสอ่งดแูลให้พนกังานทกุคนปฏิบตัิตามนโยบายโดยพร้อมเพรียงกนั 
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3.2 การบริหารการบริการ การก าหนดโครงสร้างองค์การและกลยทุธ์การบริหารการ
บริการท่ีดีให้ความ ส าคญักบัลกูค้าและพนกังานบริการทกุระดบั ตลอดจนก าหนดแผนการบริการ
และฝึกอบรมพนกังานบริการให้มีทกัษะเชิงมโนภาพควบคูก่บัทกัษะเชิงพฤติกรรม ซึ่งจะท าให้การ
ด าเนินงานบริการเป็นไปด้วยดี 

3.3 วฒันธรรมการบริการ การเสริมสร้างความร่วมมือร่วมใจ ความเช่ือถือและความ
จริงใจตอ่กนัให้เกิดทัว่ทัง้องค์กรรวมทัง้การให้คณุคา่ของการให้บริการซึง่กนัและกนั จะช่วยกระตุ้น
จิตส านึกและทัศนคติต่องานบริการของผู้ ท่ีเก่ียวข้องในอันท่ีจะส่งผลให้การบริการลูกค้าเป็นไป
อยา่งมีคณุภาพ 

3.4 รูปแบบของการบริการ องค์การจะต้องพิจารณาออกแบบระบบหรือวิธีการ
ให้บริการลูกค้าท่ีสอดคล้องกับนโยบายการบริการ เช่น นโยบายใกล้ชิดลูกค้านโยบายอ านวย
ความสะดวกรวดเร็ว  

3.5 คณุภาพของการบริการ การควบคมุมาตรฐานคณุภาพการให้บริการอยา่งจริงจงั
ด้วยการตรวจสอบและประเมินผลความพึงพอใจของลกูค้าและปัญหาข้อบกพร่องตา่งๆเป็นระยะ 
จะช่วยให้สามารถ ปรับปรุงและพฒันางานบริการได้ตรงกับความต้องการของลูกค้าอนัน ามาซึ่ง
คณุภาพของการบริการท่ีเป็นเลิศได้ 

4. ผลิตภัณฑ์บริการ ผลิตภัณฑ์บริการนับเป็นกุญแจส าคญัของการบริการท่ีจะสนอง
ความต้องการของลกูค้าหรือผู้มาใช้บริการเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายของการสร้างความพงึพอใจสงูสดุ
แก่ลูกค้า ทัง้นีอ้งค์กรจะเป็นผู้ ก าหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์บริการท่ีจะน าเสนอ (Service 
Offer) แก่ลูกค้า โดยค านึงถึงองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์บริการ รูปแบบการให้บริการ และ
ภาพลกัษณ์ของการบริการ การน าเสนอผลิตภณัฑ์บริการท่ีตรงกบัความต้องการของลกูค้า จะต้อง
เร่ิมต้นจากการส ารวจพฤติกรรมของลูกค้าหรือผู้ บริโภคเก่ียวกับลักษณะของการบริการท่ีเขา
ต้องการ และสิ่งท่ีเขาคาดว่าจะได้รับจากการบริการแล้วน าข้อมลูนัน้มาจดัวางระบบการบริการแก่
ลกูค้า โดยระดบัของการน าเสนอผลิตภณัฑ์บริการ แบง่เป็น 3 ระดบัคือ 

4.1 บริการหลกั (Core Service) หมายถึง กิจกรรมหรือการกระท าท่ีเป็นหน้าท่ีความ
รับผิดชอบโดยตรงของธุรกิจบริการแต่ละประเภท เช่น ในธุรกิจโรงแรม บริการหลกัคือ การให้เช่า
ห้องพกั 

4.2 บริการท่ีคาดหวัง (Expected Service) หมายถึง กิจกรรม หรือการกระท าท่ี
ลูกค้ามักคาดไว้ว่าจะได้รับ เช่น ในธุรกิจโรงแรม บริการท่ีคาดหวังคือ ห้องพักท่ีจัดไว้เรียบร้อย
สะอาดตา 
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4.3 บริการพิเศษเพิ่มเติม (Exceeded Service) หมายถึง กิจกรรม หรือการกระท าท่ี
ลกูค้ามิได้คาดคดิมาก่อนหรือคาดหวงัว่าจะได้รับ ท าให้เกิดความรู้สึกประทบัใจ ซึง่เป็นสิ่งท่ีน าไปสู่
ความส าเร็จของการบริการท่ีเป็นเลิศ เช่น ในธุรกิจโรงแรม บริการพิเศษเพิ่มเติม คือ การต้อนรับ
และอ านวยความสะดวกด้วยไมต่รีจิตท่ีดีงาม 

5. สภาพแวดล้อมของการบริการ การจดัสภาพแวดล้อมและบรรยากาศขององค์การท่ี
เอือ้มตอ่การให้บริการแก่ลกูค้าและการปฏิบตังิานของบคุลากรในองค์กร เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ 
(Image) ขององค์การและก่อให้เกิดการกล่าวขานเก่ียวกับการบริการดงักล่าวสภาพแวดล้อม ใน
ท่ีนีห้มายถึง สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ อาคารสถานท่ี วัสดุอุปกรณ์ และเคร่ืองใช้ต่างๆ 
รวมทัง้ปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่ร่างกาย เช่น แสง สี เสียงอณุหภูมิ เป็นต้น ทัง้นีส้ภาพแวดล้อมทัว่ไป
ของการบริการท่ีจ าเป็นต้องค านงึถึง มีดงันี ้

5.1 สภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง ลกัษณะท่ีปรากฏให้เห็นภายนอกอาคาเช่น 
สถานท่ีตัง้และบริเวณ ขนาดและรูปร่างของอาคาร เป็นต้น 

5.2 สภาพแวดล้อมภายใน หมายถึง ลักษณะการจัดระบบภายในองค์การอาคาร 
เช่น การวางผงับริเวณต่างๆ การจดัวางอุปกรณ์เคร่ืองใช้ต่างๆ การติดตัง้ไฟฟ้าโทรศพัท์ เป็นต้น 
เป็นสัดส่วนการประดบัตกแต่งสถานท่ี การปฏิสมัพันธ์ระหว่างบุคลากรภายในองค์การ เป็นต้น 
ส าหรับบรรยากาศของการ บริการขึน้อยู่กบัคณุภาพชีวิตในการท างานของบคุลากรขององค์กร ซึ่ง
จ าเป็นต้องได้รับความสะดวกสบายเช่นเดียวกับการปฏิบตัิต่อลูกค้า อนัจะส่งผลให้การให้บริการ
แก่ลกูค้าเป็นไปอยา่งราบร่ืน 

 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับคุณภาพการบริการ 

ความหมายเก่ียวกบัคณุภาพการบริการ 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กลา่วไว้ในการบริการ การบริหารความแตกตา่งทางการแข่งขนั 

(Managing Competitive Differentiation) งานการตลาดของผู้ ขายสินค้าท่ีเป็นบริการจะต้องท า
ให้ผลิตภัณฑ์แตกต่างจากคู่แข่งขนั เป็นการล าบากท่ีจะสร้างให้เป็นข้อแตกต่างของบริการอย่าง
เด่นชดัในความรู้สึก การพฒันาคณุภาพการให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งสามารถท าได้ในลกัษณะ
ตา่งๆ ดงันี ้

1.คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เป็นสิ่งท่ีส าคัญสิ่งหนึ่งในการสร้างความ
แตกต่างทางธุรกิจ คือ การรักษาระดับการให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพ
ให้บริการตามท่ีลกูค้าคาดหวงัไว้ ข้อมลูตา่งๆ เก่ียวกบัคณุภาพการให้บริการท่ีลกูค้าต้องการ จะได้
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จากประสบการณ์ในอดีต จากการพดูปากตอ่ปาก จากการโฆษณาของธุรกิจ โดยทัว่ไปไม่ว่าธุรกิจ
แบบใดก็ตามคุณภาพของการให้บริการ มีหลักการดงัต่อไปนีใ้นการพิจารณาคุณภาพของการ
ให้บริการ 

1.1 การบริการท่ีน าเสนอ (Offering) โดยพิจารณาจากความความคาดหวังของ
ลกูค้า ซึง่ประกอบด้วย 2 ประการ คือ 

1.1.1 ลักษณะการให้บริการพืน้ฐานเป็นชุด (Primary Service Package) ได้แก่ 
สิ่งท่ีลกูค้าคาดวา่จะได้รับจากกิจการ 

1.1.2 ลกัษณะการให้บริการเสริม (Secondary Service Features) ได้แก่ บริการ
ท่ีมีกิจกรรมเพิ่มเตมิในนอกเหนือจากการบริการพืน้ฐานทัว่ไป 

1.2 การส่งมอบบริการ (Delivery) ท่ีมีคุณภาพสม ่าเสมอได้เหนือกว่าคู่แข่งขันโดย
การตอบสนองความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของผู้ บริโภค ความคาดหวังเกิดจาก
ประสบการณ์ในอดีต ค าพดูโฆษณาของธุรกิจ ลกูค้าจะเลือกธุรกิจให้บริการโดยถือเกณฑ์ภายหลงั
จากการรับการให้บริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรู้กับบริการท่ีคาดหวงั ถ้าบริการท่ีรับรู้ต ่า
กว่าบริการท่ีคาดหวงัไว้ ลกูค้าจะไม่สนใจ แตถ้่าบริการท่ีรับรู้สงูกวา่ความคาดหวงัของเขา ลกูค้าก็
จะได้บริการนัน้ซ า้ 

1.3 ภาพลกัษณ์ (Image) การสร้างภาพลกัษณ์ส าหรับบริษัทท่ีให้บริการ โดยอาศยั
สัญลักษณ์ (Symbols) ตราสินค้า (Brand) โดยอาศยัเคร่ืองมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
ตลอดจนการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ 

1.4 ลกัษณะด้านนวตักรรม (Innovation Features) เป็นการเสนอบริการให้ลกัษณะ
ท่ีมีแนวความคดิริเร่ิมแตกตา่งจากบริการของคูแ่ขง่ทัว่ไป 

2. โมเดลคุณภาพของการบริการ (Service-quality Model) ได้ก าหนดโมเดลคุณภาพ
การให้บริการซึง่เน้นความต้องการท่ีส าคญัโดยเน้นการสง่มอบคณุภาพการให้บริการท่ีคาดหวงั ซึ่ง
เป็นสาเหตทุ าให้การสง่มองบริการคณุภาพไมป่ระสบความส าเร็จ ซึง่แสดงชอ่งวา่ง 5 ประการดงันี ้

ชอ่งวา่งท่ี 1 คือ ช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผู้บริโภค และการรับรู้ของผู้บริการ
กิจการ (The Management Perception Gap) ช่องว่างนีผู้้บริหารอาจไม่เข้าใจถึงความต้องการท่ี
แท้จริงของลูกค้าเพราะผู้ บริหารมีข้อมูลไม่ถูกต้อง ท าให้การตีความข้อมูลท่ีได้รับเกิดความ
ผิดพลาด 

ช่องว่างท่ี 2 คือ มาตรฐานคุณภาพของการบริการท่ีก าหนดขึน้ไม่ตรงกับความ
คาดหวังของลูกค้าท่ีฝ่ายบริหารรับรู้ (The Quality Specification Gap) ช่องว่างนีผู้้ บริหารอาจ
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เข้าใจได้อย่างถูกต้องตามความต้องการของผู้ บ ริโภค แต่ไม่มีการก าหนดมาตรฐานหรือ 
หลักเกณฑ์ในการท างานท่ีชัดเจน รวมทัง้ผู้ บริหารไม่ได้ให้การสนับสนุนอย่างเพียงพอในการ
วางแผนคณุภาพของการบริการ 

ช่องว่างท่ี 3 คือ การให้บริการไม่เป็นไปตามมาตรฐานการให้บริการท่ีได้ก าหนดไว้ 
(Service Delivery Gap) ชอ่งวา่งนีเ้ก่ียวข้องกบัพนกังานของธุรกิจบริการโดยตรง ซึง่มาจากวิธีการ 
และวิธีปฏิบตัิท่ีไม่มีคณุภาพ ไม่มีประสิทธิภาพตลอดจนความสามารถในการท างาน ซึ่งจะรวมถึง
แนวความคิดเทคนิค และทักษะในการให้บริการ รวมทัง้การตลาดภายในองค์กรท่ียังไม่มี
ประสิทธิผล 

ช่องว่างท่ี 4 คือ การน าเสนอบริการให้กบัลูกค้าไม่ตรงกับท่ีได้ให้สญัญาไว้กับลูกค้า 
(The Marketing Communication Gap) ช่องว่างนี ้เป็นการคาดหวงัของผู้บริโภคท่ีควรได้รับการ
บริการตามท่ีทางองค์การได้ลงในส่ือโฆษณาขององค์กร ท่ีปรากฏออกมา แตเ่ม่ือมารับบริการกลบั
ท าให้ผู้บริโภคไมไ่ด้รับบริการอยา่งท่ีคาดหวงัไว้ 

ชอ่งว่างท่ี 5 คือ การบริการท่ีลกูค้ารับรู้ หรือได้รับไม่ตรงกบับริการท่ีลกูค้าคาดหวงัไว้ 
(The Perceived Service Quality Gap) ช่องว่างนีจ้ะปรากฏขึน้ตอ่เม่ือผู้บริโภคได้ รับการบริการท่ี
แตกตา่งกบัการบริการท่ีได้คาดหวงัไว้ ซึง่การบริการตา่งๆ จะอยูใ่นชอ่งวา่งท่ี 1 ถึงชอ่งวา่งท่ี 4  
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ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดลคณุภาพการบริการ (Service – Quality Model) 

 
ท่ีมา: Kotler (Kotler&Philip, 2000) อ้างถึงใน (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2543) 

 
ดงันัน้การพัฒนาคณุภาพบริการจะเกิดขึน้จากข้อผิดพลาดระหว่าง ความคาดหวงัของ

ผู้ ใช้บริการ (Consumer) และผลลพัธ์ท่ีเกิดขึน้จริง จากผู้ ให้บริการ (Marketer) เพ่ือเป็นการปิดกัน้
ช่องว่างดงักล่าว และท าให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจในท่ีสดุ ความคาดหวงัของลกูค้าจะมีบทบาท
ส าคญัมาก เพราะคุณภาพเป็นสิ่งท่ีลูกค้าสามารถน ามาเปรียบเทียบกันได้ คือคุณภาพท่ีลูกค้า
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ได้รับ (Perceived quality) จากการใช้บริการ เปรียบเทียบกับมาตรฐานท่ีลูกค้าได้คาดหวังไว้ 
(Customer expectations) (ท่ีมา: Kotler (P. Kotler, Keller,&Kevin 2006) 

Parasuraman (1985) ได้ท าการ Focus Interview เพ่ือศึกษาสิ่งท่ีลูกค้าให้ความส าคญั
ในการประเมินคุณภาพบริการ โดยเลือกตัวอย่างจากผู้ ท่ีใช้บริการจากธุรกิจ 4 ประเภท ได้แก่ 
ธุรกิจธนาคาร (Retail banking) ธุรกิจบัตรเครดิต (Credit card) ธุรกิจนายหน้าค้าหลักทรัพย์ 
(Securities brokerage) และธุรกิจซ่อมบ ารุง หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า ตวัก าหนดคุณภาพการ
บริการ (Determinants of Service Quality) ประกอบด้วย 10 ประการ คือ 

1. ความเช่ือถือได้ (Reliability) หมายถึง การปฏิบัติงานได้อย่างสม ่ าเสมอ ไม่ มี
ข้อผิดพลาดและการให้บริการได้ตรงตามเวลาท่ีระบไุว้ 

2. การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง ความเต็มใจและความพร้อมของ
พนกังานในการให้บริการอยา่งรวดเร็วโดยลกูค้าไมต้่องรอคอย 

3 . ค วาม รู้ความช าน าญ  (Competence) หมายถึ ง  มี ค วาม รู้และทักษ ะ  เช่ น 
ความสามารถในการให้บริการ ในการส่ือสาร ความสามารถในความรู้วิชาการท่ีจะให้บริการ 

4. การเข้าถึงบริการ (Access) หมายถึง ความสะดวกในการตดิตอ่และเข้าใช้บริการหรือ
รับบริการได้สะดวก ไมซ่บัซ้อนเกินไป 

5. อัธยาศยั (Courtesy) หมายถึง การแสดงความสุภาพต่อผู้ ใช้บริการ และการให้การ
ต้อนรับท่ีเหมาะสมมีบคุลิกภาพท่ีดี 

6. การส่ือสาร (Communication) หมายถึง การส่ือสารข้อมลูชีแ้จงขอบเขต และลกัษณะ
งานบริการให้ลกูค้าเข้าใจได้ง่าย 

7. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ช่ือเสียงขององค์กร ความซ่ือสตัย์ และคณุภาพของงาน
บริการท่ีมีความเท่ียงตรงท่ีนา่เช่ือถือ 

8. ความมัง่คง (Security) หมายถึง การปราศจากซึ่งอนัตราย ความเส่ียง และข้อสงสัย
ไมม่ัน่ใจตา่งๆ 

9. ความเอาใจใส่ (Understanding) หมายถึง ความพยายามท่ีจะเข้าถึงความต้องการ
ของลกูค้า และให้ความส าคญัแก่ลกูค้าทกุคน 

10. การสร้างสิ่งท่ีจับต้องได้ (Tangibles) หมายถึง การเตรียมวัสดุอุปกรณ์ให้พร้อม
ส าหรับให้บริการ 
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พบว่าปัจจยัทัง้ 10 ประการ ซึ่งลูกค้าใช้ในการประเมินคณุภาพการบริการในบางด้านไม่
เป็นอิสระจากกัน เช่น ปัจจัยด้านความน่าศรัทธา (Creditability) กับความปลอดภัย (Security) 
อาจมีความเหลือมกนัอยู ่ผลการวิจยัในชว่งแรกสามารถสรุปได้ดงัภาพประกอบด้านล่างนี ้

 
ภาพประกอบ 3 ปัจจยัก าหนดคณุภาพบริการ 

 
ท่ีมา (Parasuraman, 1985) 

 
ได้มีการพฒันาปัจจยัก าหนดคณุภาพบริการจากปัจจยัพืน้ฐาน 10 ประการ ซึ่งผู้บริโภค

ใช้ในการก าหนดคณุภาพการบริการ ได้แก่ ลกัษณะทางกายภาพ ความน่าศรัทธา การตอบสนอง
ความสามารถ ความมีมารยาท ความน่าเช่ือถือ ความปลอดภยั การเข้าถึง การส่ือสาร และความ
เข้าใจ โดยผู้ วิจัยได้สร้างชุดค าถามจ านวน 97 รายการ เพ่ือวดัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้าน
ตา่งๆ ทัง้ 10 ด้าน แตล่ะค าถามจะให้คะแนนโดยระบบ Seven-point Likert Scale ผลคะแนนท่ีได้
จะถกูน ามาค านวณ โดยน าคะแนนจากคณุภาพการบริการท่ีลกูค้ารับรู้ลบด้วยคะแนนคณุภาพการ
บริการท่ีลูกค้าคาดหวัง ผลจากการลบจะท าให้ได้ระดับคะแนนท่ีแตกต่างกันตัง้แต่ +6 ถึง -6 
คะแนน ผลคะแนนท่ีสงูหมายถึงคณุภาพการบริการตามความรับรู้ของผู้บริโภคอยู่ระดบัสงู และจา
การใช้วิธีการทางสถิติหลายวิธีในการวิเคราะห์ข้อมลู ท าให้ความสามารถลดจ านวนค าถามลงถึง 2 
ใน 3 ของค าถามทัง้หมด และสามารถรวมปัจจัยด้านท่ีมีความเหล่ือมล ่ ากันหรือหรือมี

ปัจจัยก ำหนดคุณภำพ กำรติดต่อส่ือสำร ควำมต้องกำร ประสบกำรณ์ กำรส่ือสำร

1. กำรเข้ำถงึบริกำร แบบปำกต่อปำก ของแต่ละบุคคล ในอดีต ประชำสัมพันธ์

2. กำรส่ือสำร

3. ควำมสำมำรถ

4. ควำมมีมำรยำท

5. ควำมน่ำศรัทธำ บริกำรที่คำดหวัง

6. ควำมน่ำเช่ีอถอื

7. กำรตอบสนอง

8. ควำมปลอดภัย บริกำรที่ได้รับ

9. ลักษณะทำงกำยภำพ

10. ควำมเข้ำใจ

คุณภำพบริกำร
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ความสัมพันธ์กันเข้าด้วยกันท าให้คงเหลือปัจจัยก าหนดคุณภาพการบริการ 5 ด้านจาก
ปัจจยัพืน้ฐาน 10 ด้าน ดงัแสดงในภาพประกอบด้านล้างนี ้ 

 

 
 

ภาพประกอบ 4 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัก าหนดคณุภาพการบริการใน SERVQUAL และ 
ปัจจยัพืน้ฐาน ส าหรับการประเมินคณุภาพการบริการ 

 
ท่ีมา : (Parasuraman, 1985)  
 
Parasuraman (1985)  ได้พัฒนาและสร้างเคร่ืองมือในการประเมินคณุภาพการบริการ 

เรียกว่า SERVQUAL (Service Quality) ซึ่งสามารถน าไปวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ โดย สรุปมิติการ
ประเมินคณุภาพ จาก 10 ด้าน เหลือเพียง 5 ด้าน ดงัตอ่ไปนี ้

1. สิ่งท่ีสมัผสัได้ (Tangibles) คือ การบริการท่ีน าเสนอ ในลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ
ให้เห็นถึงสิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ และสามารถสมัผสัได้ ซึ่งได้แก่ เคร่ืองมือ อปุกรณ์ บคุลากร
และการใช้สญัลกัษณ์ หรือเอกสารท่ีใช้ส าหรับการตดิตอ่ส่ือสาร 

ปัจจัยพืน้ฐำน

ส ำหรับกำรประเมิน
ส่ิงที่สัมผสัได้ ควำมน่ำเช่ือถอื กำรตอบสนอง ควำมม่ันใจ กำรเอำใจใส่

คุณภำพกำรบริกำร

ลักษณะทำงกำยภำพ

ควำมเช่ือถอื

กำรตอบสนอง

ควำมสำมำรถ

ควำมมีมำรยำท

ควำมน่ำศรัทธำ

ควำมปลอดภัย

กำรเข้ำถงึบริกำร

กำรส่ือสำร

ควำมเข้ำใจ

ปัจจัยส ำหรับกำรประเมินคุณภำพบริกำร (SERVAUAL)
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2. ความน่าเช่ือถือ (Reliability) คือ ความสามารถในการให้บริการ นัน้ตรงกับสญัญาท่ี
ให้ไว้กับผู้ รับบริการ บริการท่ีให้ทุกครัง้มีความถกูต้อง เหมาะสม และมีความสม ่าเสมอในทุกครัง้
ของบริการ ท่ีจะท าให้ผู้ รับบริการรู้สึกว่า การบริการท่ีได้รับมีความน่าเช่ือถือ สามารถให้ความ
ไว้วางใจได้ 

3. การตอบสนอง (Responsiveness) คือ ผู้ ให้บริการมีความพร้อม และเต็มใจท่ีจะ
ให้บริการโดยสามารถตอบสนองความต้องการของ ผู้ รับบริการได้อย่างทันท่วงที ผู้ รับบริการ
สามารถเข้าถึงบริการได้ง่าย และได้รับความสะดวกจากการมาใช้บริการ 

4. การให้ความมัน่ใจ (Assurance) คือ ผู้ ให้บริการมีทกัษะความรู้ ความสามารถในการ
ให้บริการ และตอบสนองความต้องการของผู้ รับบริการด้วยความสุภาพ รวมทัง้การเอาใจใส่ มี
กิริยาท่าทาง และมารยาทท่ีดี ในการให้บริการ รวมทัง้สามารถท าให้ผู้ รับบริการเกิดความไว้วางใจ
และเกิดความมัน่ใจในการรับบริการได้ 

5. การเอาใจใส่ (Empathy) คือ ความสามารถในการดูแล ความเอือ้อาทร เอาใจใส่
ผู้ รับบริการ ความต้องการท่ีแตกตา่งกนัของผู้ รับบริการ 

สรุปได้ว่า SERVQUAL เป็นเคร่ืองมือส าหรับการวัดคุณภาพการบริการตามความ
คาดหวงัของลกูค้า ซึ่งเกิดจากการวิจยัศกึษาทัง้เชิงคณุภาพ และเชิงปริมาณอย่างเป็นระบบ โดย
การสมัภาษณ์ลูกค้าในธุรกิจบริการหลายประเภท งานวิจยัในช่วงแรกซึ่งเป็นการวิจยัเชิงคณุภาพ
ได้ข้อสรุปว่า ผู้บริโภคจะประเมินคณุภาพการบริการโดยการเปรียบเทียบบริการท่ีจะได้รับจริงกับ
บริการท่ีผู้ บริโภคคาดหวังหรือปรารถนา โดยมีปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวังของลูกค้า 4 
ประการ คือ สิ่ ง ท่ีผู้ บ ริโภครับฟังมาจากการบอกปากต่อปาก ความต้องการส่วนบุคคล 
ประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภคและการส่ือสารประชาสมัพันธ์ นอกจากนัน้การวิจัยยงัช่วยให้
ทราบถึงปัจจัยโดยทั่วไป ซึ่งผู้บริโภคใช้ในการประเมินคุณภาพการบริการ 10 ด้าน และการวิจัย
ชว่งท่ีสองซึ่งเป็นการวิจยัเชิงปริมาณท าให้สามารถรวมปัจจยับางด้าน ซึ่งมีความสมัพนัธ์กนัเข้าไว้
ด้วยกนัด้วยวิธีวิเคราะห์ทางสถิติ จนในท่ีสดุก็ได้พฒันาจนได้เคร่ืองมือซึง่เรียกว่า SERVQUAL เพ่ือ
วดัความคาดหวงั และการรับรู้ของลูกค้าเก่ียวกับคณุภาพการบริการใน 5 ด้าน คือ สิ่งท่ีสมัผสัได้ 
ความน่าเช่ือถือ การตอบสนอง การให้ความมั่นใจ การเอาใจใส่ ซึ่งถือได้ว่าเป็นปัจจยัพืน้ฐานท่ี
ก าหนดความคาดหวงัและความรับรู้ของผู้บริโภคต่อคณุภาพการบริการ โดยผู้บริโภคจะรู้สึกพึง
พอใจตอ่คณุภาพการบริการ หากระดบัความรับรู้ตอ่คณุภาพการ  บริการมีค่ามากกว่าระดบัความ
คาดหวงัตอ่คณุภาพการบริการมีคา่เท่ากบัระดบัความคาดหวงัตอ่คณุภาพการบริการ ก็จะเป็นการ
บริการท่ีท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจเหนือกว่าระกบัท่ีคาดหวงั แต่เม่ือระดบัความรับรู้ต่อคณุภาพการ
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บริการมีค่าน้อยกว่าระดบัความคาดหวงัต่อคณุภาพการบริการ ผู้บริโภคก็จะรู้สึกไม่พึงพอใจต่อ
การบริการ 

การท่ีธุรกิจในด้านงานบริการจะประสบความส าเร็จมากน้อยเพียงใด การบริการลูกค้า
นับได้ว่าเป็นส่วนหนึ่งท่ีมีความส าคัญยิ่ง การท่ีลูกค้าเข้ามาใช้บริการเพ่ือขอรับบริการจากผู้
ให้บริการ แล้วมีความรู้สึกประทบัใจอยากจะกลบัมาใช้บริการอีกครัง้ นัน้เป็นสิ่งท่ีผู้ประกอบธุรกิจ 
หรือผู้ ให้บริการปรารถนาเป็นอย่างยิ่ง ซึ่งในปัจจุบนัโลกมีการพัฒนาและเปล่ียนแปลงไปอย่าง
รวดเร็ว ไม่วา่ เศรษฐกิจ การเมือง และสงัคม อีกทัง้ยงัมีเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีทนัสมยั และเข้าถึง
ผู้ใช้บริการได้อยา่งรวดเร็ววินาทีตอ่วินาที มีการแขง่ขนัทางด้านการตลาดและคณุภาพการบริการท่ี
ไมแ่ตกตา่งกนั ดงันัน้ผู้ประกอบการในด้านงานบริการ ไมว่่าจะเป็นธุรกิจท่ีพกั ร้านอาหาร และอ่ืนๆ 
จงึต้องหนัมาให้ความส าคญัของการให้บริการ แก้ลกูค้าผู้ เข้ามาใช้บริการ เพราะการบริการท่ีดี จะ
สนบัสนุนให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้า และจะท าให้ลกูค้าชกัชวนบอกต่อ แก่บุคคลอ่ืนในเร่ือง
ของความประทบัใจในการบริการ ท าให้ลกูค้าเหลา่นัน้กลบัมาใช้บริการอีกครัง้ จงึส่งผลดีตอ่ธุรกิจ
การบริการ 

การบริการนัน้เป็นงานท่ีไม่มีรูปธรรมชดัเจนแน่นอน แม้จะมีนกับริการต่างๆ พยายามท่ี
จะสร้างและก าหนดมาตรฐานการบริการอย่างมีคณุภาพ แตถ่ึงอย่างไรก็ตามสดุท้ายแล้วการท่ีจะ
ประเมินผลของการบริการว่าดีหรือไม่ อย่างไรนัน้ ขึน้อยู่กับความประทับใจและพึงพอใจของ
ผู้ รับบริการเป็นส าคญั ดงันัน้ผู้ ให้บริการจึงจ าเป็นอย่างยิ่ง ท่ีจะต้องมีความพร้อมในการให้บริการ
อยูเ่สมอ โดยตัง้อยูบ่นพืน้ฐานของ การเข้าใจลกูค้าและความต้องการของลกูค้าเป็นส าคญั 

 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ศิ ริวรรณ  เส รี รัตน์  (2550) อ้างอิงจาก (L. G. Schiffman, Kanuk, Leslie Lazar,& 
Englewood Cliffs,, 2007) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงพฤติกรรมซึ่งบุคคล
ท าการค้นหา (Searching) การซือ้(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) และ
การใช้จา่ย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา 

Engle & Blackwell (1990) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ท่ี
เก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มา ซึ่งการบริโภคและการจบัจ่ายใช้สอย ซึ่งสินค้าและบริการ
รวมทัง้กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึน้ ทัง้ก่อนและหลงัการกระท าดงักลา่วด้วย 
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L. G. Schiffman, & Kanuk Leslie Lazar (1991) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
พฤตกิรรมท่ีผู้บริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการซือ้ การใช้ การประเมินและการจบัจา่ยใช้
สอย ซึง่สินค้าและบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าให้ความต้องการของเขาได้รับความพอใจ 

P. Kotler (2000) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงผู้บริโภคทัง้ท่ีเป็นส่วนบคุคล กลุ่ม
และองค์กรนัน้เลือกซือ้ใช้และไม่ชอบสินค้า บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพึง
พอใจ ตามความต้องการและความปรารถนาของตนได้อยา่งไร 

ดารา ทีปะปาล (2542) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้ บริโภคหมายถึงการศึกษาถึง
กระบวนการตา่งๆท่ีบคุคลหรือกลุ่มบคุคล เข้าไปเก่ียวข้องเพ่ือท าการเลือกซือ้การใช้การบริโภคอนั
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการความคิด ประสบการณ์เพ่ือสนองความต้องการและความปรารถนา
ตา่งๆให้ได้รับความพอใจ 

อดุลย์ จาตุรงกุล (2543) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวข้อง
โดยตรง กบัการได้รับและใช้สินค้า และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทัง้กระบวนการตา่งๆของการตดั
สินค้าซึง่เกิดก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาตา่งๆ เหลา่นี ้

ธงชยั สนัติวงษ์ (2540) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลซึ่ง
เก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัให้ได้มา และการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ตลอดจนรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจและท าให้เป็นสว่นร่วมในการก าหนดให้มีการกระท า 

ดารา ทีปะปาล (2542) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าใดๆ ของ
ผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการเลือกสรรการซือ้การใช้สิน้ค้าและบริการ รวมทัง้กระบวนการ
ตดัสินใจซึง่เป็นตวัน าหรือตวักระท าดงักล่าว เพ่ือสนองความจ าเป็นและความต้องการของผู้ โภคให้
ได้รับความพอใจ 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) ได้สรุปถึงพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียว และ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ ดงันี ้การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศกึษาเพ่ือทราบถึงความ
ต้องการความจ าเป็นของผู้ บริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายเพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้
ตอบสนองความต้องการบริโภคนัน้ๆ และเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความพอใจสงูสดุ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) กลา่วว่าพฤติกรรมผู้บริโภคถกูก าหนดด้วยลกัษณะทางกายภาพ 
และลกัษณะทางกายภาพถกูก าหนดด้วยสภาพจิตวิทยา สภาพจิตวิทยาถกูก าหนดด้วยครอบครัว
และครอบครัวถูกก าหนดด้วยสงัคม รวมถึงสังคมจะถูกก าหนดด้วยวฒันธรรมของแต่ละท้องถ่ิน 
ดงันัน้เม่ือทราบถึงสิ่งเหลา่นีน้กัการตลาดจงึต้องค านงึถึงสิ่งตา่งๆ ดงันี ้



  35 

1.ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physiological Condition) สรีระเป็นปัจจยัเบือ้งต้น
ในการก าหนดพฤตกิรรมการซือ้และพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค 

2.ปัจจยัด้านสภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) เป็นลกัษณะของความต้องการ
ท่ีเกิด จากสภาพจิตใจซึง่เก่ียวข้องกบัพฤตกิรรมของมนษุย์ 

3.ปัจจัยด้านครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมเบื อ้งต้นท่ีบุคคลเป็นสมาชิกอยู ่
ครอบครัวเป็น แหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสยั  และค่านิยมลกัษณะ
ของครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการบริโภค และพฤตกิรรมอ่ืนๆ ครอบครัวเป็นส่วนหนึง่ของ
สงัคม (Socialization) และครอบครัวถือวา่เป็นหนว่ยท่ีมีบทบาทในแง่ของการเตรียมตวัผู้บริโภคให้
เข้าสูส่งัคม 

4.ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเป็นสิ่งท่ีก าหนดความ
ต้องการพืน้ฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ือง ทัศนคติ ความชอบ การรับรู้
และมีพฤติกรรมอย่างไรนัน้จะต้องอาศยักระบวนการทางสงัคมท่ีเก่ียวข้องกบัครอบครัวและสถาน
ต่างๆ ในสังคมคนท่ีอยู่ในวฒันธรรมท่ีต่างกันย่อมมีความสนใจท่ีแตกต่างกัน ดงันัน้ วัฒนธรรม
สามารถแบง่ได้ดงันี ้

วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นสิ่งท่ีก าหนดความต้องการซือ้และพฤตกิรรมการซือ้ของ 
บคุคลเช่นลกัษณะนิสยัคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอ่หลอมพฤติกรรมจากสงัคมไทยท าให้มีลกัษณะ
เป็นคน มีน า้ใจเอือ้เฟือ้เผ่ือแผต่อ่บคุคลทัว่ไปชอบความสนกุสนาน 

วฒันธรรมย่อย (Subculture) เกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมทางภูมิศาสตร์ลกัษณะ
ของ เผ่าพนัธุ์ของมนุษย์ท่ีมีความแตกตา่งกนัได้แก่ เช่ือชาติศาสนา สีผิวภูมิประเทศอาชีพเป็นต้น 
ท่ีตา่งกนัออกไปท าให้ข้อปฏิบตัิทางวฒันธรรมของคนแตล่ะกลุ่มจึงมีความแตกตา่งกนัซึ่งส่งผลตอ่
ชีวิตความเป็นอยู่ความต้องการแบบแผนการด ารงชีวิตซึ่งส่งผลให้พฤติกรรมการซือ้แตกต่างกัน
และภายในกลุม่เดียวกนัจะมีพฤตกิรรมท่ีคล้ายคลงึกนั 

ชนชัน้ทางสงัคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกัน
หรือ เป็นการจดัล าดบับคุคลในสงัคมจากระดบัสงูไประดบัต ่าโดยใช้ลกัษณะท่ีคล้ายคลงึกนั ได้แก่ 
อาชีพ รายได้ฐานะ ชาติตระกลู ต าแหน่งงาน เป็นต้น ซึ่งการศึกษาถึงลกัษณะบุคคลนีเ้พ่ือท่ีจะใช้
เป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดการก าหนดตลาดเป้าหมายต าแหน่งผลิตภัณฑ์ รวมถึงการจดั
สว่นผสมทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของชนชัน้ในสงัคมได้อยา่งถกูต้องโดย
ชนชัน้ทางสงัคมแบง่ออกเป็น 3 ระดบั ได้แก่ชนชัน้สงู (Upper Class) ชนชัน้กลาง (Middle Class) 
ชนชัน้ล่าง (Lower Class) ชนชัน้ทางสังคมสามารถเปล่ียนแปลงได้ โดยอาจเล่ือนไปอยู่ในชัน้
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สงัคมท่ีสูงกว่า หรือเล่ือนมาอยู่ในชัน้ทางสงัคมท่ีต ่ากว่าได้ เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงในรายได้ 
อาชีพ ต าแหนง่งานเชน่ เม่ือบคุคลมีรายได้เพิ่มขึน้ ยอ่มแสวงหาการบริโภคท่ีดีขึน้ เป็นต้น 

5. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับชีวิตประจ าวันและ
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ลกัษณะทางสงัคมสามารถแบง่ได้ดงันี ้

กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีเข้าไปเก่ียวข้องและมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและคา่นิยมของบคุคล กลุ่มอ้างอิง สามารถแบง่ได้เป็น 2 ระดบั คือกลุม่ปฐม
ภูมิ  (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัวเพ่ือนสนิทญาติ กลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary Groups) 
ได้แก่กลุ่มบคุคลชัน้น าในสงัคมเพ่ือนรวมงานและร่วมสถาบนั บคุคลตา่งๆ ในสงัคม กลุม่อ้างอิงจะ
มีอิทธิพลต่อกลุ่มบุคคลในกลุ่ม ทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการด าเนินชีวิต รวมทัง้ทัศนคติ
และแนวคดิสว่นบคุคล เน่ืองจากบคุคล 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) อ้างอิงจาก (Kotler&Philip, 2000) Marketing 
Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้ บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้าและ
บริการ ทัง้นีห้มายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซือ้และ
การใช้สินค้า 

การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค การศกึษาพฤตกิรรมของผู้บริโภค เป็นวิธีการศกึษาท่ีแต่
ละบคุคลท าการตดัสินใจท่ีจะใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บคุลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินค้า 
ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าท่ีเขาจะเสนอนัน้ ใครคือผู้ บริโภค (Who?) ผู้บริโภคซือ้อะไร 
(What?) ท าไมจึงซือ้ (Why?) ซือ้อย่างไร (How?) ซือ้ เม่ือไร (When?) เม่ือไร (When?) ซือ้ท่ีไหน 
(Where?) ซือ้และใช้บอ่ยครัง้เพียงใด (How often) รวมทัง้การศกึษาว่าใครมีอิทธิพลตอ่การซือ้เพ่ือ
ค้นหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผู้ บริโภค (Kotler&Philip, 2000) เป็นการค้นหา
พฤตกิรรม 

การซือ้ของผู้ บริโภคเพ่ือท่ีจะทราบถึงลักษณะความต้องการของผู้ บริโภคโดยการตัง้
ค าถามและค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมค าถามท่ีใช้เพ่ือค้นหาลกัษณะพฤติกรรม
ผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปด้วยWho, What, Why, Who, When, Where และ How 
เพ่ื อ ห าค า ต อบ  7 ป ระก ารห รือ  7Os ป ระก อบ ด้ วย  Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations. 
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ภาพประกอบ 5 ลกัษณะพฤตกิรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H 

 
ท่ีมา: (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

ค ำถำม (6Ws และ 1H) ค ำตอบที่ต้องกำรทรำบจำกกำรศกึษำ (7 Os)

1.ใครอยู่ในตลำดเป้ำหมำย 

(Who is in the target market?)

2.ผู้บริโภคซือ้อะไร   

(What does the consumer buy?)

3.ท ำไมผู้บริโภคจึงซือ้

(Why does the consumer buy?)

4.ใครมีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซือ้

(Who participates in the buying?)

5.ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด

(When does the consumer buy?)

6.ผู้บริโภคซือ้ที่ไหน

(Where does the consumer buy?)

7.ผู้บริโภคซือ้อย่ำงไร

(How does the consumer buy?)

ช่องทำงหรือแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บริโภคไปท ำกำรซือ้ เช่น 

ห้ำงสรรพสินค้ำ ซุปเปอร์มำร์เก็ต ร้ำนขำยของช ำ 

บำงล ำพู พำหุรัด สยำมสแควร์ ฯลฯ
ขัน้ตอนในกำรตัดสินใจซือ้ (Operations) ประกอบด้วย  

1). กำรรับรู้ปัญหำ  2). กำรค้นหำข้อมูล  3). กำร

ประเมินผลทำงกำรเลือก  4). ตัดสินใจซือ้  5). ควำมรู้สึก

หลังกำรซือ้

ลักษณะกลุ่มเป้ำหมำย (Occupants) ทำงด้ำน 1). 

ประชำกรศำสตร์  2). ภมิูศำสตร์  3). จิตวิทยำ หรือจิต

วิเครำะห์  4). พฤติกรรมศำสตร์

ส่ิงที่ผู้บริโภคต้องกำรซือ้ (Objects) ส่ิงที่ผู้บริโภคต้องกำร

จำกผลิตภณัฑ์ก็คือต้องกำรคุณสมบตัิหรือองค์ประกอบ

ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) และควำมแตกต่ำงที่

เหนือกว่ำคู่แข่งขัน (Competitive Differentiation)

วัตถุประสงค์ในกำรซือ้ (Objectives) ผู้บริโภคซือ้สินค้ำ

เพื่อสนองควำมต้องกำรของเขำด้ำนร่ำงกำยและด้ำน

จิตวิทยำ ซึ่งต้องศึกษำถงึปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

กำรซือ้ คือ 1). ปัจจัยภำยในหรือปัจจัยทำงจิตวิทยำ  2). 

ปัจจัยทำงสังคม และวัฒนธรรม  3). ปัจจัยเฉพำะบุคคล

บทบำทของกลุ่มต่ำงๆ (Organizations) มีอิทธิพลในกำร

ตัดสินใจซึ่งประกอบด้วย 1). ผู้ริเร่ิม  2).ผู้มีอิทธิพล  3). ผู้

ตัดสินใจซือ้  4). ผู้ซือ้  5). ผู้ใช้

โอกำสในกำรซือ้ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี 

หรือ ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลำใดของ

โอกำสพิเศษ หรือ เทศกำลวันส ำคัญต่ำงๆ
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โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ี
ท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ท่ีท าให้
เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้ นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ (Buyer’s black box) ซึ่ง
เปรียบเสมือนกล่องด า ท่ีผู้ ผลิตและผู้ ขายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ท่ีจะได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ ซือ้ แม้จะมีการตอบสนองผู้ ซือ้ (Buyer’s response) หรือการ 
ตดัสินใจของผู้ ซือ้ (Buyer’s purchase decision) 

1. พฤติกรรมของผู้ ซือ้ ผู้ ผลิตและผู้ จ าหน่ายสินค้าจะสนใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค 
(Buyer behavior)  ซึ่งเป็นส่วนส าคญัของการปฏิบตัิการบริโภค ซึ่งหมายถึง การกระท าของบคุคล
ใดบุคคลหนึ่งท่ีเก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียนสินค้าและบริการด้วยเงิน และรวมทัง้กระบวนการ
ตดัสินใจ ซึ่งเป็นตวัก าหนดให้มีกระบวนการกระท านี ้พฤตกิรรมของผู้ ซือ้นัน้เราหมายรวมถึงผู้ ซือ้ท่ี
เป็นอุตสาหกรรม (Industrial buyer)  หรือเป็นการซือ้บริษัทในอุตสาหกรรมหรือผู้ ซือ้เพ่ือขายต่อ 
แตพ่ฤติกรรมของผู้บริโภคนัน้เราเน้นถึงการซือ้ของผู้บริโภคเอง ปกติเรามกัใช้ค าวา่ พฤติกรรมของ
ลูกค้า (Customer behavior)  แทนกันกับพฤติกรรมผู้ ซื อ้ได้ทัง้สองคือ พฤติกรรมผู้ ซื อ้และ
พฤติกรรมลูกค้านีเ้ป็นความหมายเหมือนกัน และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการ
บริโภคมากกวา่ 

2. การซือ้และการบริโภค ค าว่า พฤติกรรมผู้ บริโภค นัน้ ในความหมายท่ีถูกต้องมิใช่
หมายถึง การบริโภคบริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซือ้ (Buying) ของผู้บริโภค จึง
เน้นถึงตวัผู้ ซือ้เป็นส าคญัและท่ีถกูต้องแล้ว การซือ้เป็นเพียงกระบวนการหนึ่งของการตดัสินใจและ
ไม่สามารถแยกออกได้จากการบริโภคสินค้า ทัง้ท่ีกระท าโดยตวัผู้ ซือ้เองหรือบริโภคโดยสมาชิกคน
อ่ืนๆ ในครอบครัวซึ่งมีผู้ ซือ้ท าตวัเป็นผู้แทนให้ การซือ้แทนนัน้ ผู้ ซือ้แทนจะเป็นผู้ท างานแทนความ
พอใจของผู้ ท่ีจะบริโภคอีกต่อหนึ่ง ด้วยเหตผุลนีเ้อง ผู้ วิเคราะห์การตลาดจึงต้องระวงัอยู่เสมอถึง
ความสมัพนัธ์นัน้ 

สรุปพฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระท าของบคุคลบคุคลหนึง่ซึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกบั
การจดัการหาให้มาและการใช้ซึง่สินค้าและบริการ สว่นพฤติกรรมผู้ ซือ้นัน้หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมถึงการ
ตดัสินใจ 

บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผู้บริโภค
ท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซือ้ จากการศกึษาบทบาทพฤตกิรรมของผู้บริโภค นกัการตลาดได้น ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผู้ แสดง โฆษณา 
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(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น   ผู้ ริเร่ิม ผู้ มีอิทธิพล ผู้ ตัดสินใจซือ้ ผู้ ซือ้ และผู้ ใช้
โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 

1. ผู้ ริเร่ิม (Initiator) บคุคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความต้องการริเร่ิมซือ้ และเสนอ
ความคดิเก่ียวกบัความต้องการผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหนึง่ 

2. ผู้ มีอิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้ค าพูดหรือการกระท าตัง้ใจหรือไม่ได้ตัง้ใจท่ีมี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ การซือ้ และการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ 

3. ผู้ตดัสินใจ (Decision) บุคคลผู้ตดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจว่าจะซือ้หรือไม่
ซือ้อะไร ซือ้อยา่งไร หรือซือ้ท่ีไหน 

4. ผู้ ซือ้ (Buyer) บคุคลท่ีซือ้สินค้าจริง 
5. ผู้ใช้ (User) บคุคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการบริโภค การใช้ผลิตภณัฑ์ หรือบริการ 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้ บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ 
พฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม  

ศภุร เสรีรัตน์ (2540) กล่าวว่าจะท าความเข้าใจพฤติกรรมผู้ โภคจ าเป็นต้อง ศกึษาปัจจยั
ภายในและปัจจยัภายนอกท่ีเป็นบอ่เกิดแห่งพฤตกิรรมดงัตอ่ไปนีปั้จจยัภายในท่ีมีผลตอ่พฤติกรรม
ของผู้บริโภค 

1.ความต้องการ (Needs) หมายถึงความต้องการของมนษุย์นัน้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะ
กระตุ้นให้มนษุย์ แสดงพฤติกรรมหรือการกระท าซึ่งนกัจิตวิทยา เรียกว่า“แรงกระตุ้นหรือแรงจงูใจ
ของมนษุย์การศกึษาถึงความต้องการของผู้บริโภคจงึท าให้เกิดความเข้าใจในในพฤตกิรรมได้อยา่ง
ถกูต้อง เน่ืองจากมนุษย์จะมีความโน้มเอียงท่ีจะประพฤติ และปฏิบตัิตามอิทธิพลของความคิดท่ี
ตนเองมีอยูห่รือตามความต้องการของตนเอง  

2. แรงจูงใจ (Motives) หมายถึงสิ่งกระตุ้น หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตท่ีุท าให้บุคคล
มีการกระท าหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน แรงจูงใจท าให้เรารู้ถึงความต้องการของเราเอง
และเป็นการให้เหตผุลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความรู้สกึดงักลา่ว 

3.บคุลิกภาพ (Personality) หมายถึงลกัษณะพิเศษของมนษุย์หรือลกัษณะอปุนิสยัท่ี
เราสร้างขึน้ในตวัของบคุคลท่ีท าให้บคุคลแตล่ะคนแตกตา่งไปจากคนอ่ืนๆแรงจงูใจเป็นสาเหตท่ีุท า
ให้บุคคลมีการกระท าตามท่ีเขาต้องการแต่บุคลิกภาพเป็นสิ่งท่ีท าให้มีการกระท าในลักษณะ
เฉพาะตวัของบคุคล 
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4. การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการท่ีคนเราเปิดรับสิ่งเร้าใดสิ่งเร้าหนึ่งท่ี
กระทบกับร่างกายส่วนใดส่วนหนึ่งของเรา การรับรู้สามารถมีอิทธิพลต่อความต้องการแรงจูงใจ
และทัศนคติของ ผู้ บริโภคได้ คนสองคนท่ีอยู่ ในสถานการณ์เดียวกัน อาจมีการรับรู้ต่างกัน 
เน่ืองจากแตล่ะคนตา่งเปิดรับ เหตกุารณ์ และเลือกรับเลือกเน้นองค์ประกอบของเหตกุารณ์ตา่งกนั
ไป ความแตกตา่งในเร่ืองของการรับรู้อาจเกิดขึน้  

- การเลือกเปิดรับคือเลือกท่ีจะรับตอ่เหตกุารณ์ใดเหตกุารณ์หนึง่  
- การเลือกรับรู้ในเหตกุารณ์หนึ่งบุคคลอาจจะเลือกรับรู้เฉพาะในบางส่วนท่ีเดน่ออก

หรือตรงกบัความในใจ  
- การเลือกบดิเบือนในข้อมลูขา่วสารท่ีได้บคุคลอาจเลือกบดิเบือนบางสว่นบางเร่ืองท่ี

ตรงกบัความหมายเดมิในจิตใจหรือตรงกบัความเช่ือของตน  
- การเลือกจดจ าคนเราใช้ว่าจะจ าทุกสิ่งทกุอย่างท่ีผ่านประสาทรับรู้เข้าใจได้หมดสิ่ง

ท่ีบคุคลเลือกจดจ าหรือจดจ าได้มีผลตอ่การตดัสินใจในพฤติกรรม 
5. ทศันคติ (Attitude) หมายถึงการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

ของบคุคล โดยทศันคติจะมีผลตอ่พฤติกรรมตา่ง ๆ ของบคุคล ดงันัน้เม่ือเราต้องการให้บคุคลใด ๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมเราจะต้องพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทศันคตเิป็นสิ่งท่ีเปล่ียนแปลงได้ยากเน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีถกูสร้างขึน้ในจิตใจ ดงันัน้การปรับตวัให้เข้า
กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคย่อมกระท าได้ง่ายกว่าการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งต้องใช้
ความเข้าใจแรงพยายามและระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

6.การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆในความนึกคิดของผู้บริโภค การ
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการได้ ปฏิบตัิจากประสบการณ์ หรือการเกิดขึน้ของ
สญัชาตญาณ หรืออีกนยัหนึง่คือความรู้ท่ีได้จากการรับรู้สิ่งท่ีไมเ่คยรู้จกัมาก่อนนัน้เอง 
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ภาพประกอบ 6 พฤตกิรรมการซือ้และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
 

ท่ีมา:(P. Kotler, 1997) 
 
ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมของผู้บริโภค 
พานา ทองมี (2533) กล่าวว่าพฤติกรรมของผู้ บริโภคเกิดมาจากความต้องการของ

ผู้บริโภคซึ่งมีความต้องพืน้ฐานไม่ต่างกันแต่ความต้องการนีแ้สดงออกต่างกัน ปัจจยัท่ีท าให้เกิด
ความแตง่ตา่งกนันีไ้ด้จดัแบง่ไว้ 4 ประการด้วยกนัคือ 

1.สภาพทางวฒันธรรมของบคุคลเป็นเหมือนโลกท่ีบุคคลรู้จกัและมีชีวิตอยู่มนษุย์ใน
สังคมโดยการเรียนรู้สภาพแวดล้อมท่ีตนอยู่อาศยัซึ่งวัฒนธรรมเป็นสิ่งแวดล้อมท่ีก าหนดความ
ต้องการและการสนองความต้องการของบุคคลวฒันธรรมวางแนวทางการด าเนินชีวิตการกินอยู่
ด ารงชีวิตของคนในวัฒนธรรมหนึ่งมักจะแตกต่างจากคนในวัฒนธรรมอ่ืนซึ่งส่งผลให้คนมี
พฤติกรรมแตกตา่งกนัไปด้วยในส่วนของวฒันธรรมนีย้งัสามารถแบ่งออกเป็นวฒันธรรมย่อยหรือ
ระดบัชนชัน้สงัคมซึง่ตา่งก็มีผลตอ่การซือ้สินค้าและการบริโภคของบคุคลด้วยทัง้นัน้  

2. สภาพทางสงัคม สงัคมของบุคคลท่ีมีอิทธิพลยิ่งตอ่พฤติกรรมของบุคคลอิทธิพลท่ี
เกิดจากสภาพสังคมของบุคคลอาจมีท่ีมาจากกลุ่มอ้างอิงคือกลุ่มหรือหมู่ท่ีบุคคลถือว่าเป็นกลุ่ม
ของตนเอง หรือตนเป็นสมาชิกอนักลุ่มเหล่านีเ้ป็นกลุ่มเพ่ือนฝงูกลุ่มเพ่ือนบ้านกลุ่มอาชีพหรือกลุ่ม

การตลาดสนองผูบ้รโิภค

สิง่กระตุน้ทางการตลาดสิง่กระตุน้อ ืน่ๆ การเลอืกผลติภณัฑ์

ผลติภณัฑ์ เศรษฐกจิ การเลอืกตราสนิคา้

ราคา เทคโนโลยี การเลอืกผูช้าย

การจดัจ าหนา่ย การเมอืง เวลาในการซือ้

การสง่เสรมิการตลาด วฒันธรรม ปรมิาณในการซือ้

ลกัษณะของผูซ้ ือ้ ข ัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ ือ้

ปจัจยัดา้นวฒันธรรม การรบัรูป้ญัหา

ปจัจยัดา้นสงัคม การคน้หาขอ้มลู

ปจัจยัดา้นบคุลากร การประเมณิทางเลอืก

ปจัจยัดา้นจติวทิยา การตดัสนิใจซือ้

พฤตกิรรมหลงัการซือ้

ส ิง่กระตุน้จากภายนอก

กลอ่งค า หรอื 

ความรูส้กึ

นกึคดิของผูบ้รโิภค

Buyer's black box
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ท่ีเข้าร่วมเป็นสมาชิกได้คา่นิยมตา่งๆของครอบครัวและลกัษณะการบริโภคมีอิทธิพลตอ่แบบอย่าง
การใช้และการซือ้ของๆ บคุคล  

3.สภาพส่วนบคุคล พฤติกรรมการบริโภคอปุโภคของคนเราเปล่ียนแปลงไปตามอายุ
และ วฏัจกัรชีวิตเด็กกับผู้ ใหญ่ มีลกัษณะการใช้ของแตกต่างกันในแตล่ะหมวดสินค้า ตรายงัเป็น
ส่วนส าคัญท่ีแต่ละกลุ่มอีกด้วย ในลักษณะของบุคคลยังมีเร่ืองของ อาชีพฐานะทางเศรษฐกิจ
ลกัษณะการใช้ชีวิต บุคลิกและแนวคิดกับตนเองฐานะการเงินก าหนดคณุค่าของความพอใจของ
คนปริมาณเงินท่ีมีใช้จบัจา่ย 

4. สภาพทางจิตใจ คนเรามีสภาพจิตใจไม่เหมือนกนัลกัษณะต่างๆของจิตใจคนเรา
นัน้อาจเน่ืองมาจากแรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติเป็นผลให้การแสดงออกซึ่ง
พฤตกิรรมนัน้ แตกตา่งกนัอยา่งสิน้เชิงก็ได้ 

จากการให้ความหมายของพฤติกรรมผู้ บริโภคพอจะสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้ บริโภค 
หมายถึงการ กระท าของบุคคลเพ่ือท าการเลือกซือ้การใช้ การบริโภคท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ บริการ
ความคิด ประสบการณ์ เพ่ือสนองความต้องการและความปรารถนาตา่งๆให้ได้รับความพอใจโดย
มีปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอกท่ีเป็นบอ่เกิดแหง่พฤตกิรรม 

 

 
 

ภาพประกอบ 7 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภค  
 

ท่ีมา:(P. Kotler, 1997) 
 
 

วฒันธรรม

สมัคม

ตวับคุคล

จติวทิยา

วฒันธรรมหลกั

(Culture)

วฒันธรรมยอ่ย

(Subculture)

ชนช ัน้ทางสงัคม

(Socail Class)

กลุม่อา้งองิ

(Reference 

Group)

ครอบครวั

(Family)

บทบามและสถานะ

(Role & Statuses)

อายแุละวงจรชวีติ

อาชพี

สถานภาพทางเศรษฐกจิ

รูปแบบการด ารงชวีติ

บคุลกิภาพ

ความคดิตอ่ตนเอง

แรงจงูใจ

การรบัรู ้

การเรยีนรู ้

ความเชือ่และทศันคติ

ผูบ้รโิภค



  43 

กระบวนการตดัสินใจซือ้บริการ (Purchase Process for Service) 
วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547) กล่าวว่าเพ่ือให้การท าการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ

เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพนกัการตลาดจ าเป็นต้องเข้าใจในกระบวนการซือ้บริการทัง้ 3 ขัน้ตอน 
ซึง่ประกอบด้วย 

1) ขัน้ก่อนการซือ้บริการ 
2) ขัน้เผชิญหน้ากบับริการ 
3) ขัน้ประเมินผลหลงับริการ 

โดยแตล่ะขัน้มีรายละเอียดดงันี ้ 
ขัน้ท่ี 1 ขัน้ก่อนการซือ้บริการ (Pre-Purchase Stage) 

พฤติกรรมของผู้ บริโภคก่อนการตัดสินใจซือ้บริการหมายถึงกิจกรรมทัง้หมดท่ี
ผู้บริโภคกระท าขึน้ก่อนได้รับประสบการณ์จากการใช้บริการซึ่งอาจจะเร่ิมต้นด้วยผู้บริโภคตระหนกั
ถึงปัญหาและเกิดความต้องการหลงัจากนัน้ผู้บริโภคก็จะท าการหาข้อมลูท่ีเก่ียวข้องว่ามีผลิตภณัฑ์ 
ใดบ้างท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ หลงัจากนัน้ผู้บริโภคจะน า ข้อมูลดงักล่าว
มาสร้างเป็นทางเลือกในการแก้ปัญหาหรือตอบสนองความต้องการนัน้และท้ายท่ีสุดผู้บริโภคจะ
เลือกบริการท่ีตน“คาดวา่”น่าจะ ตอบสนองความต้องการได้ดีท่ีสดุ 

ขัน้ท่ี 2 ขัน้เผชิญหน้ากบับริการ (Service Encounter Stage) 
หลังจากท่ีลูกค้าได้ตัดสินใจเลือกซือ้บริการจากผู้ ให้บริการรายใดรายหนึ่งเป็นท่ี

เรียบร้อยแล้ว ลกูค้าจะเข้าสู่ขัน้ตอนตอ่มาซึ่งก็คือขัน้เผชิญหน้ากบับริการหรือเรียกอีกอย่างหนึง่ว่า 
ขัน้การบริโภคบริการ (Consumption stage) คือช่วงเวลาท่ีลูกค้าปฏิสมัพนัธ์โดยตรงกับบริการใน
กรณีของการบริโภคสินค้า กระบวนการในขัน้การบริโภคจะประกอบด้วยพฤติกรรมการซือ้ 
พฤติกรรมการใช้ รวมถึงพฤติกรรมในการก าจัดของเหลือใช้ท่ีอยู่ในรูปของขยะท่ีไม่ต้องการแต่
ส าหรับการบริการขัน้ตอนการบริโภคบริการยุ่งยากกว่าการบริโภคสินค้ามากซึ่งผลประโยชน์ หรือ
คณุคา่ท่ีผู้บริโภค ได้รับจากการใช้บริการเกิดจาก“ประสบการณ์” ซึ่งประสบการณ์ ดงักล่าวมกัจะ
ถกูส่งมอบผา่นกระบวนการปฏิสมัพนัธ์ ระหวา่งผู้ให้บริการ และการปฏิสมัพนัธ์ระหว่างผู้ รับบริการ
กบัอปุกรณ์และสิ่งอ านวยความสะดวกในสถานบริการ  

ดงันัน้ ขัน้เผชิญหน้ากบับริการ (หรือขัน้บริโภคบริการ) จะเร่ิมต้นตัง้แต่ “จดุแรกท่ีลูกค้า
ได้รับ ประสบการณ์โดยตรง” หลังจากท่ีได้ตดัสินใจซือ้บริการ แค่การกรอกใบสมคัรขอใช้บริการ
โทรศพัท์ จองห้องล่วงหน้าก็ถือว่าการบริการของเราได้สร้างประสบการณ์ในการใช้บริการแก่ลกูค้า 
ไม่เพียงเท่านี ้พนักงานให้บริการก็มีบทบาทส าคัญในการสร้างประสบการณ์ แก่ลูกค้าในขัน้
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เผชิญหน้า ไม่ว่าจะเป็น บริการท่ีลูกค้ามีส่วนร่วมมาก หรือบริการท่ีลูกค้ามีส่วนร่วมน้อยก็ตาม
ดงันัน้ธุรกิจบริการต้องมีการ คดัเลือกพนกังานให้บริการมาเป็นอย่างดี มีการอบรมอย่างเข้มข้น มี
การจ่ายคา่ตอบแทนในอตัราท่ี เหมาะสม รวมถึงมีการกระตุ้นจงูใจอยา่งตอ่เน่ืองเพราะการให้การ
ของพนักงานเหล่านีจ้ะมีอิทธิพลต่อ ประสบการณ์และคุณภาพบริการท่ีลูกค้าได้รับโดยตรงเม่ือ
ลกูค้าใช้บริการประเภท“การบริการต่อร่างกายลูกค้า”ลูกค้าไม่สามารถหลีกเล่ียงการ ปฏิสมัพนัธ์
กบัลกูค้าคนอ่ืนท่ีเข้ามาใช้บริการ พร้อมๆกนัได้ ส่งผลให้พฤติกรรมหรือการปฏิบตัิตวัของลกูค้าคน
อ่ืนๆ จะมีผลตอ่ประสบการณ์โดยรวมท่ีลกูค้าได้รับซึง่นกัการตลาดบริการนอกจากจะต้องจดัการ 

เดมิทีเรามกัคดิวา่ผู้บริโภคประเมินผลหลงัการซือ้ ก็ตอ่เม่ือใช้ผลิตภณัฑ์เรียบร้อยแล้ว แต่
แนวคิดนีใ้ช้ได้กบัสินค้าแตไ่มส่ามารถใช้กบับริการได้ เน่ืองจากพฤตกิรรมการบริโภคบริการมีความ
แตกต่างจากพฤติกรรมการบริโภคสินค้าอย่างเห็นได้ชัดกล่าวคือผู้ บริโภคจะไม่มีอิสระในการ
บริโภคบริการเน่ืองจากการผลิตบริการและการบริโภคจะเกิดขึน้พร้อมๆกนัดงันัน้ผู้ให้บริการจึงเข้า
ไปมีบทบาทในขัน้ตอนการ บริโภคบริการลกูค้าด้วยเพราะคงไม่มีบริการใดสามารถผลิตและเกิด
การบริโภคได้หากขาดซึง่ความ ร่วมมือระหวา่งผู้ โภคกบัผู้ให้บริการ 

ดงันัน้ นักวิชาการทางการตลาดหลายท่านจึงได้สรุปว่า ผู้บริโภคจะมีการประเมินผล
บริการทัง้ระหวา่งการบริโภคและหลงัการบริโภคอนึง่การประเมินผลระหว่างการบริโภคผู้บริโภคจะ
ประเมินจากช่วงเวลาท่ีมีการติดต่อ ปฏิสมัพันธ์กับบริการจากจุดนีเ้องท าให้นักการตลาดบริการ
สามารถเข้าไปมีอิทธิพลตอ่การประเมินการของผู้บริโภคได้โดยตรง 

ขัน้ท่ี 3 ขัน้ประเมินผลหลงัรับบริการ (Post –purchase Stage) 
“ความพึงพอใจของลูกค้า” เป็นเป้าหมายสูงสุดของการตลาดบริการและถ้าลูกค้ามี

ความพึงพอใจ ลกูค้าก็จะบอกกนัปากตอ่ปากหรือแนะน าธุรกิจของเราแก่ผู้บริโภคอ่ืนๆเพราะฉะนัน้
ความพึงพอใจของลูกค้าจึงเป็นสิ่งส าคญัแต่เราจะสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึน้กบัลกูค้าอย่างไร 
ซึ่งทฤษฎีการตลาดได้ชีใ้ห้เราเห็นว่า ลูกค้าจะประเมินผลหลงัการใช้บริการโดยการเปรียบเทียบ
ระหว่างความคาดหวงัของลกูค้า ท่ีมีตอ่การบริการ (Expectation) กบัการบริการท่ีลกูค้าได้รับจริง 
(Perception) โดยถ้าบริการท่ีได้รับจริงตรง กับหรือเกินกว่าการบริการท่ีลูกค้าคาดหวังก็จะเกิด
ความพึงพอใจ ซึ่งผลท่ีตามมาคือ การซือ้ซ า้และกลายเป็นลูกค้าท่ีจงรักภักดีแต่อย่างไรก็ตามถ้า
บริการท่ีได้รับจริงไม่ตรงตามความคาดหวงัลกูค้าอาจมีการร้องเรียน ตอ่ว่า หรืออาจนิ่งเฉยแตเ่ก็บ
ไปบอกผู้บริโภคคนอ่ืนและอาจเปล่ียนไปใช้บริการของคูแ่ขง่ขนัแทน 

 



  45 

 
ภาพประกอบ 8 กระบวนการซือ้บริการ 

 
ท่ีมา: (Lovelock C, 2001)  

 
พฤตกิรรมการซือ้ซ า้ 
อดลุย์ จาตรุงคกุล (2543) กล่าวว่า การประเมินการตดัสินใจและผลท่ีตามมาในรูปของ 

การร้องทุกข์จะกระทบกระเทือนต่อการจูงใจให้มีการซือ้ซ า้ ถ้าการคาดคะเนการซือ้เกิดขึน้ใน
อนาคตก็จะมี แนวโน้มท่ีจะซือ้สินค้าท่ีให้ความพอใจซ า้อีกเหตท่ีุเป็นดงันีเ้น่ืองจากประสบการณ์

ตระหนักถึงควำมต้องกำร

หำข้อมูล

• ระบุควำมต้องกำรให้ชัดเจน

• ส ำรวจแนวทำงในกำรตอบสนองควำมต้องกำร

• ระบุตัวผู้ให้บริกำรที่คำดว่ำน่ำจะสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรได้

ประเมินผลกำรให้บริกำร

ก ำหนดควำมคำดหวังในกำรใช้บริกำรในครัง้ต่อๆ ไป

ขัน้ที่  3

ขัน้ประเมินผลหลังรับบริกำร

ขัน้ที่  2

ขัน้เผชิญหน้ำกับบริกำร

ขัน้ที่  1

ขัน้ก่อนกำรซือ้บริกำร

ประเมินทำงเลือก
• เปรียบเทยีบจำกโฆษณำ เช่น ใบปลิว แผ่นพับ เว็บไซต์ ฯลฯ

• ปรึกษำคนอ่ืนๆ เช่น เพื่อน ญำติ พี่น้อง

• ลองไปส ำรวจสถำนบริกำร และลองพูดคุยกับพนักงำนให้บริกำรดูก่อน

กรอกใบสมัคร โทรศัพท์จอง ส่งค ำส่ังซือ้

กระบวนกำรให้บริกำรจริง (Service delivery)
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ครัง้นีไ้ด้รับรางวลั (Rewarding) และมีการเสริมแรง (Reinforcing) เกิดขึน้ความไม่พอใจในการซือ้
อาจะตามด้วยการซือ้ซ า้ 

อย่างไรก็ดีความน่าจะเป็นไปได้ของผลแห่งความไมพ่อใจก็คือการหยดุใช้ตราสินค้า หรือ 
ผลิตภัณฑ์นัน้บอ่ยครัง้ท่ีมีคนเรียกพฤติกรรมการซือ้ซ า้ว่าเป็นการซ่ือสตัย์ตอ่ตราสินค้า ซึ่งอนัท่ีจริง
การซ่ือสัตย์ต่อตราย่ีห้อเป็นพันธะทางจิตวิทยา (Psychological Commitment) ต่อตราย่ีห้อ แต่
การซือ้ซ า้เป็นการซือ้อีกบอ่ยๆ ในตราเดมิ 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดบริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ซึ่งบริษัท 
น ามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป็นหมาย (Kotler,1997, 92) ส่วน
ประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคดิท่ีส าคญัอยา่งทางการตลาด 11 สมยัใหม่
ซึ่งแนวความคิดเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดนีมี้บทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวม
การตดัสินใจทางการตลาดทัง้หมดเพ่ือน ามาใช้ในการด าเนินงานเพ่ือให้ธุรกิจสอดคล้องกบัความ
ต้องการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดว่า 7 Ps ซึ่งองค์ประกอบทัง้ 7 กลุ่มนี ้
จะท าหน้าท่ีร่วมกนัในการส่ือขา่วสาร ทางการตลาดให้แก่ผู้ รับสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Kotler (1997,92) ไว้วา่เป็นแนวคดิท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจท่ีให้บริการซึง่จะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซึง่ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คือ สิ่งท่ีผู้ ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบง่เป็น 2 ลกัษณะ คือผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องไมไ่ด้ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคณุคา่ (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคณุคา่สงูกวา่ราคาลกูค้าจะ
ตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดบัการให้บริการ
ชดัเจน และง่ายตอ่การจ าแนกระดบับริการท่ีตา่งกนั 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ



  47 

คณุประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอซึง่จะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตัง้ (Location) และชอ่งทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 

4.ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู้ ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤตกิรรม การใช้บริการและเป็นกญุแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

5.ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกต่างเหนือคูแ่ข่งขนัเป็น
ความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ ให้บริการและผู้ ใช้บริการต่างๆ ขององค์กรเจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถมีทศันคตท่ีิสามารถตอบสนองตอ่ผู้ใช้บริการ มีความคดิริเร่ิม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา สามารถสร้างคา่นิยมให้กบัองค์กร 

6.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คณุภาพโดยรวม ทัง้ทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุคา่ให้กบัลกูค้า ไม่ว่า
จะเป็นด้านการแตง่กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสภุาพออ่นโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว 
หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลกูค้าควรได้รับ 

7.ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบตัิในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผู้ ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว 
และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ 

อดลุย์ จาตรุงคกุล (2546) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดของบริการมีองค์ประกอบ 4 
อย่างเท่ากันทัง้กับสินค้าและบริการอย่างไรก็ดีลกัษณะพิเศษของบริการท าให้การสร้างส่วนผสม
การตลาดของบริการเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจมากขึน้องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาดของ
บริการ ประกอบด้วยดงันี ้

1. การสร้างบริการ เพ่ือให้บริการท่ีทรงคณุภาพ บริษัทต้องปรับแตง่การบริการให้เข้ากับ
ความต้องการของลกูค้าเฉพาะรายและต้องสร้างคณุคา่ (Value) ให้เกิดขึน้ด้วยสภาพของความไม่
เหมือนกัน ของรายการติดต่อซือ้ขายแต่ละรายการท าให้ผู้จ าหน่ายบริการต้องพิจารณาว่าแต่ละ
รายการเหมาะกับ บริษัทอย่างไร บางครัง้การบริการของบริษัทไม่เหมาะท่ีจะสร้างคณุภาพให้กับ
ลกูค้าการอธิบายความจริงตอ่ลกูค้าอาจเป็นการตลาดท่ีสร้างความสมัพนัธ์อนัมีสว่นหนึง่กบัลกูค้า 

การปรับแต่งบริการเพ่ือสร้างคณุค่าให้ลูกค้าจะยิ่งมีความสลบัซบัซ้อนในตลาดระหว่าง
ประเทศ หรือตลาดหลายวฒันธรรม อนัเน่ืองมาจากความแตกต่างของภาษา ศาสนา และระบบ
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สงัคมคณุภาพของบริการเพราะบริการจบัต้องไม่ได้และไม่เก่ียวพนักบัสิ่งอ่ืนจึงเป็นการยากท่ีจะ
สร้างมาตรฐานส าหรับวดัคณุภาพจดุเร่ิมต้นท่ีดีก็คือท าการพิจารณาสิ่งท่ีลกูค้าต้องการหรือก าลงั
แสวงหาเพ่ือจะได้ตดัสินใจว่าจะสร้างบริการอะไรขายลูกค้าโดยปกติตวัลกูค้ามกัมองเกณฑ์ท่ีจบั
ต้องได้และภาพพจน์ของบริการท่ีเขาได้มาจากแหล่งข่าวสารต่างๆ เพ่ือนสมาชิกในครอบครัว 
เจ้าหน้าท่ีของผู้ขายบริการซึ่ง นกัการตลาดต้องถามลูกค้าจะให้ผลิตสิ่งใดให้ อาจส ารวจหาความ
ต้องการทัง้กบัลกูค้าภายนอกท่ีซือ้ บริการและกบัลกูค้าภายในเชน่พนกังาน 

การปรับปรุงบริการติดต่อ นักการตลาดบริการต้องท าการประดิษฐ์ใหม่และปรับปรุง
บริการใหม่ๆ อยู่การปรับปรุงติดตอ่อยู่เร่ือยๆถือได้ว่าเป็นข้อได้เปรียบในเชิงการแขง่ขนัของกิจการ
ขายบริการหลายแหง่ การท าให้ร้านค้าบริการทนัสมยัโดยการเปล่ียนแบบของร้านเป็นตวัอยา่งท่ีดี 

2. การตัง้ราคาค่าบริการ มีการเรียกราคาของบริการได้หลายแบบคือ ค่าบริการ ค่าเช่า 
ค่าธรรมเนียม ค่าทางด่วน ค่าคอมมิสชั่น ค่าเล่าเรียน ค่าโดยสาร เป็นต้น ไม่ว่าจะเรียกอย่างไร
ราคาท่ีตัง้ขึน้ส าหรับคิดค่าบริการมักได้รับการออกแบบให้ครอบคลุมต้นทุนและสร้างก าไร
เน่ืองจากบริการมองไม่เห็นการตัง้ราคาบางส่วนต้องให้ผู้ขายและผู้ ซือ้เข้าใจอะไรบ้างรวมอยู่ในสิ่ง
ท่ีเขาก าลงัซือ้ขายแลกเปล่ียน นอกจากนีก้ารตัง้ราคามีอิทธิพลตอ่การท่ีผู้ ซือ้จะรับรู้บริการด้วย ถ้า
ลกูค้ามีเกณฑ์ในการ ตดัสินคณุภาพน้อยเกณฑ์ เขาจะประเมินด้วยราคาเน่ืองจากบริการยากท่ีจะ
ประเมินราคาจึงมกัจะมีบทบาทส าคญัในการชีค้ณุภาพเน่ืองจากสภาพของบริการอย่างหนึ่ง คือ
เส่ือมสลายสูญหายง่าย นักการ ตลาดมักใช้การตัง้ราคาเพ่ือลดขีดความสามารถท่ีมีล้นเหลือ
เกินไป 

3.การจดัจ าหน่ายบริการ กลยุทธ์การจดัจ าหน่ายส าหรับบริการเป็นเร่ืองท่ีต้องพิจารณา
จัดให้มีประสิทธิภาพทัง้นีก็้ขึน้อยู่กับสภาพของบริการและสิ่งท่ีลูกค้าให้คุณค่าซึ่งจะก าหนดว่า
ลกูค้าอาจไปท่ีบริษัทเพ่ือรับบริการบริษัทอาจไปหาลกูค้าหรือการแลกเปล่ียนอาจสมบรูณ์โดยการ
ย่ืนหมย่ืูนแมว คือส่งทางไปรษณีย์ หรือการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ โดยปกตินกัการตลาดจะจดัให้มี
การมารับบริการโดยสะดวกให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้แต่บริการบางประเภทเช่น โรงพยาบาล 
คลินิกและคอนเสิร์ตต้องรับบริการได้เฉพาะบางสถานท่ีนอกจากนีก้ลยุทธ์การจดัจ าหน่ายยงัช่วย
ให้บริการวางต าแหน่งของบริษัทได้ โดยมากผู้ขายบริการมกัท าการตลาดตรงไปสู่ผู้ ใช้บริการแต่
บางครัง้อาจมีช่องทางท่ียาวได้คนกลางท่ีซือ้สินค้าปริมาณมากในราคาถูกและขายตอ่ในปริมาณ
น้อยให้ผู้ใช้หรือสมาชิกชอ่งทางอ่ืน  

4.การสง่เสริมการจ าหนา่ยบริการ สิ่งหนึง่ท่ีท านายการส่ือสารการตลาดของบริการก็คือท่ี
ต้องแน่ใจวา่ตลาดเป้าหมายเข้าใจและให้คณุคา่แก่สิ่งท่ีเสนอขายความไมมี่ตวัตนของบริการมกัท า
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ให้เป็นไปไม่ได้ท่ีจะมีประสบการณ์ก่อนท่ีจะท าการซือ้ดงันัน้การสง่เสริมการตลาดจ าเป็นอธิบายว่า
บริการคืออะไร และให้คณุประโยชน์แก่ผู้ ซือ้อย่างไร สว่นมากใช้การโฆษณาแตบ่างครัง้ก็มีอปุสรรค
เพราะกฎหมายไมอ่นญุาตให้การขายบริการบางอยา่งโฆษณาได้ 

การขายโดยใช้พนักงานใช้ในการตลาดการได้ พนักงานขายอาจอธิบายคุณประโยชน์
ของ บริการและต้นทนุอาจน าเสนอให้เป็นไปในรูปท่ีมีตวัตนมากขึน้สามารถท าให้ผู้ ท่ีคาดว่าจะซือ้
แนใ่จได้ออกใบรับรองหรือให้ขา่วสารอ่ืนได้ เป็นต้น 

4P’s ในทางการตลาดใช้ได้ดีกับการตลาดสิน้ค้าและบริการเท่าๆ กันแต่นกัวิชาการบาง
ทา่นเห็นวา่เป็นธุรกิจการขายบริการจะต้องเพิ่มอีก 3P ดงันี ้ 

1.บุคคล (People) จ าเป็นต้องมีการเลือกการฝึกอบรมและการจูงใจพนักงานจะท าให้
เกิดความแตกตา่งในการท าให้ลกูค้าพอใจได้เป็นอย่างมาก  

2.หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) บริษัทท่ีขายบริการต้องแสดงให้เห็น
คณุภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น โรงแรมต้องให้ลูกค้าเห็นสิ่งท่ีเป็น
คณุคา่ (Value) ท่ีโรงแรมมอบให้ลกูค้าไม่วา่จะเป็นความสะอาดความรวดเร็วหรือคณุประโยชน์อ่ืน
ก็ตาม 

3.กระบวนการต่างๆ (Processes) บริษัทขายบริการอาจต้องใช้กระบวนการบางอย่าง
เพ่ือจดัส่งบริการของตนให้กับลกูค้า ภัตตาคารเลือกวิธีการส่งอาหารให้ลูกค้าแตกต่างกันเช่น ใน
รูปห้องอาหารบฟุเฟต์ ฟาสท์ฟดู บริการจดุเทียนเสิร์ฟอาหารบริการเสิร์ฟอาหารปกตเิป็นต้น 

ยพุาวรรณ วรรณวานิชย์ (2548) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
ประกอบด้วยปัจจยั 8 ประการ (Marketing Mix หรือ 8Ps) ดงัตอ่ไปนี ้

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) การพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึง
ขอบเขตของบริการคุณภาพของบริการ ระดบัชัน้ของการบริการตราสินค้า สายการบริการการ
รับประกนัและการ บริการหลงัการขายนัน้คือส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์บริการจะต้องครอบคลุม
ขอบข่ายท่ีกว้างเช่น สงัคม ภายในอาคารเล็ก ๆ อาคารเดียวจนกระทัง่จุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ 
หรือจากร้านอาหารขนาดเล็กไป จนกระทัง่ห้องอาหารของโรงแรมระดบัส่ีดาว  

2.ราคา (Price) การพิจารณาด้านราคานัน้จะต้องรวมถึงระดบัราคาส่วนลดเงินชว่ยเหลือ
คา่นายหน้า และเง่ือนไขการช าระเงินสินเช่ือการค้า เน่ืองจากราคามีส่วนในการให้บริการตา่ง ๆ มี
ความแตกต่างกันและมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับจากบริการโดยเทียบระหว่าง
ราคาและคณุภาพของบริการ  
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3.การจดัจ าหน่าย (Place) ท่ีตัง้ของผู้ ให้บริการ และความยากง่ายในการเข้าถึง เป็นอีก
ปัจจยัท่ีส าคญัของตลาดบริการทัง้นีค้วามยากง่ายในการเข้าบริการนัน้มิใช้ แตเ่ฉพาะการเน้นทาง
กายภาพ เท่านัน้แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสารดงันัน้ประเภทช่องทางการจดัจ าหน่ายและความ
ครอบคลมุจะเป็นปัจจยัส าคญัต้อการเข้าถึงบริการอีกด้วย 

4.การสง่เสริมการตลาด (Promotion) การสง่เสริมการตลาดรวบรวมวิธีการท่ีหลากหลาย
ของการส่ือสารกับตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณากิจกรรมการขายโดยบุคคลกิจกรรม
สง่เสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทัง้ทางตรงสูส่าธารณะและทางอ้อมผา่นส่ือเชน่ การประชาสมัพนัธ์ 

5. บคุลากร (People) จะครอบคลมุ 2 ประเดน็ดงันี ้
5.1 บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผู้ ให้บริการนอกจากจะท าหน้าผลิต

บริการแล้วยงัต้องท าหน้าท่ีขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ กันด้วยการสร้างความสัมพันธ์กับ
ลกูค้า มีสว่นจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 

5.2 ความสมัพนัธ์ระหว่างลกูค้าด้วยกนัคณุภาพการบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมี
ผลมาจากลูกค้ารายอ่ืนแนะน ามาตวัอย่างเกิดขึน้ เช่น กลุ่มลูกทัวร์หรือลูกค้า จากร้านอาหารท่ี
บอกตอ่กนัไป แตปั่ญหาหนึ่งท่ีผู้บริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคมุระดบัคณุภาพบริการให้ใน
ระดบัคงท่ี 

6.ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนักท่ีน า
ลกัษณะทางกายภาพเข้ามาใช้ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดแม้ว่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็น
ส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกค้าหรือผู้ ใช้บริการก็ตามท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะ
เป็นการสร้างสภาพแวดล้อมการสร้างบรรยากาศการเลือกใช้สี แสง และเสียงภายในร้าน เป็นต้น 
หรือใช้ลกัษณะทาง กายภาพเพ่ือสนบัสนุนการขาย เช่น ย่ีห้อและคณุภาพของรถของบริษัทให้เช่า
รถถงุส าหรับใสเ่สือ้ผ้าสกัแห้งต้องสะอาดเป็นต้น 

7.กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าคญั เช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคลแม้ว่าผู้ ให้บริการจะมีความสนใจดแูลลกูค้าอย่างดี 
ก็ไมส่ามารถแก้ปัญหาลกูค้าได้ทัง้หมดเชน่ การเข่าแถวรอ ระบบการสง่มอบบริการจะคอบคลมุถึง
นโยบาย และกระบวนการท่ีน ามาใช้ระดบัการใช้ เคร่ืองจกัรกลในการให้บริการอ านาจตดัสินใจ
ของพนกังาน การท่ี มีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตามความส าคญัของ
ประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแตจ่ะส าคญัตอ่ฝ่ายปฏิบตัิการเท่านัน้ แตย่งัมีความส าคญัตอ่ฝ่าย
การตลาดเน่ืองจากเก่ียวข้อง กับความพอใจท่ีลูกค้าได้รับซึ่งสามารถเห็นได้ว่าการจัดการทาง
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การตลาดต้องให้ความสนใจในเร่ืองของ กระบวนการให้บริการและการน าส่งดงันัน้ส่วนประสม
การตลาดควรครอบคลมุถึงประเด็นของ กระบวนการนีด้้วย  

8.ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่ายเม่ือฝ่าย
หนึ่งได้กระท าเพ่ือให้เกิดงานบริการอีกฝ่ายหนึ่งก็จะได้รับบริการในเวลาเดียวกันไม่สามารถแยก
ออกจากกันได้และไม่สามารถเก็บเป็นสินค้าคงคลังไว้ได้ ส่งผลให้กิจการต้องเข้ามาจัดการกับ
ความต้องการซือ้บริการของลกูค้าเพ่ือให้ความต้องการบริการของลูกค้า กระจายไปตามช่วงเวลา
ต่างๆ ท่ีให้บริการ เพ่ือให้ความ ต้องการในแต่ละช่วงเวลาได้ใกล้เคียงกันด้วย นอกจากนีกิ้จการ
ต้องจดัการกบัก าลงัผลิตงานบริการ เพ่ือให้เกิดความสมดลุกบัความต้องการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ4Ps) 
หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่ลุ่ม
เป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือตอ่ไปนี ้

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจ าเป็น
หรือความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพึงพอใจประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น 
บรรจภุัณฑ์ สีราคา คณุภาพตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า 
บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิดผลิตภัณฑ์ ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
ผลิตภัณฑ์ จึงประกอบด้วย สินค้าบริการความคิดสถานท่ีองค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคณุคา่ (Value) ในสายตาของลกูค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์ สามารถ
ขายได้การก าหนดกลยุทธ์ ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปนี ้1) ความแตกต่าง
ของผลิตภัณ ฑ์ (Product differentiation)หรือความ แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 
differentiation) 2)องค์ประกอบ  (คุณ สมบัติ ) ของผลิตภัณ ฑ์  (Product component) เช่น
ประโยชน์พืน้ฐานรูปลักษณ์คุณภาพการบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าฯลฯ 3)การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ ของบริษัทเพ่ือแสดงต าแหน่งท่ี
แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 4)การพัฒนาผลิตภัณ ฑ์  (Product 
development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึน้ (New and Improved) ซึ่ง
ต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ดียิ่งขึน้ 5)กลยทุธ์เก่ียวกับ
สวนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) และ สายผลิตภณัฑ์ (Product line) เป็นต้น 

2.ราคา (Price) หมายถึงจ านวนหรือสิ่ งอ่ืนๆ ท่ี มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์เป็นคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็นตวั P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึน้ถัดจาก Product 
ราคาเป็นต้นทนุ (Cost) ของลกูค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์ 
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กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ถ้าคณุคา่สงูกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ผู้ก าหนด
กลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึง1) คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้อง
พิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นัน้ 2) ต้นทุน
สินค้าและคา่ใช้จา่ยท่ีเก่ียวข้อง 3) การแขง่ขนั 4) ปัจจยัอ่ืนๆ เป็นต้น 

3.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงใจต่อ
ตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือตอ่บคุคลโดยใช้แรงจงูใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการ
เพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลตอ่ความรู้สกึ ความเช่ือและ
พฤติกรรมการซือ้หรือเป็นการติดตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมูลระหว่างผู้ขายกบัผู้ ซือ้ เพ่ือสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซือ้ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย (Personal selling) ท าการขายและ
การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการองค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลาเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การ
และผลิตภณัฑ์บริการหรือความคดิท่ีต้องมีการจา่ยเงินโดยผู้อปุถมัภ์รายการกลยทุธ์ในการโฆษณา
จะเก่ียวข้องกับ 1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy)  

3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับคุคลเพื่อพยายามจงูใจผู้ ซือ้ท่ีเป็นกลุม่เป้าหมายให้ซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ่
ความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขายและสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กับลูกค้า งานในข้อนีจ้ะเก่ียวของกับ1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling 
strategy) 2) การบริหาร หนว่ยงานขาย (Sales force management)  

3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นสิ่งจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้น
หน่วยงานขาย (Sales force) ผู้ จัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู้ บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate 
consumer) โดยมีจดุมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทนัทีทนัใดเป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการ
ซือ้ท่ีใช้ สนับสนุนการ โฆษณาและการขายโดยพนักงานขายซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจการ
ทดลองใช้ หรือการซือ้โดยลูกค้า คนสดุท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบคือ 1)การกระตุ้ นผู้ บริโภค เรียกว่าการสงเสริมการขายมุ่งสู่ผู้ บริโภค 
(Consumer promotion) 2)การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งคนกลาง (Trade 
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promotion) 3)การกระตุ้นพนกังานเรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force 
promotion)  

3.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ [Publicity and public relations (PR)]1) 
การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือตราสินค้าหรือบริษัทท่ี
ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือกระจายเสียงหรือส่ือ
สิ่งพิมพ์การให้ข่าวเป็นกิจกรรมอย่างหนึ่งของการประชาสมัพันธ์ 2) การประชาสมัพันธ์ [Public 
relations (PR)] หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพ่ือสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง มีจุดมุ่งหมายเพ่ือ
สง่เสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือ ผลิตภณัฑ์ของบริษัท 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Response marketing) การโฆษณา
เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือ
การ โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกันดังนี ้1) การตลาดทางตรง 
(Direct marketing หรือ response marketing) เป็นการติดตอ่ส่ือสารกบักลุ่มเป็นเป้าหมายเพ่ือให้
เกิดการ ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริม
ผลิตภัณฑ์ โดยตรงกับผู้ ซือ้และท าให้เกิดการตอบสนองทนัที ทัง้นีต้้องอาศยัฐานข้อมลูลกูค้าและ
การใช้ส่ือต่างๆ เพ่ือส่ือสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก 2) การโฆษณา
เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถาม
ผู้อ่าน ผู้ รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมาย
ตรงหรือสิ่งอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์ หรือป้ายโฆษณา 3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการ
โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่าน ส่ืออิเล็กทรอนิกส์  (Electronic 
marketing หรือE-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต 
เพ่ือส่ือสาร ส่งเสริมและขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมงุหวงัผลก าไรและการค้าเคร่ืองมือท่ีส าคญั
ในข้อนีป้ระกอบด้วย 1) การขายทางโทรศพัท์ 2) การขายโดยใช้จดหมายตรง 3) การขายโดยใช้
แคตตาล็อก 4) การขายทางโทรทัศน์ วิทยุหรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ ลูกค้ามีกิจกรรมการ
ตอบสนองเชน่ ใช้คปูองแลกซือ้ 

4.การจัดจ าหน่าย  (PlaceหรือDistribution) หมายถึ งโครงส ร้างของช่องทางซึ่ ง
ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
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กระจายตวัสินค้า ประกอบด้วยการขนส่งการคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลังการจัด
จ าหนา่ยจงึประกอบด้วย 2 สว่น ดงันี ้

4.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution หรือ Distribution channel) 
หรือMarketing channel) หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้าย
กรรมสิทธ์ในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนย้ายกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภค
หรือผู้ใช้ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถกูเปล่ียนมือไปยงั
ตลาด 

 

 
 

ภาพประกอบ 9 แสดงชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย  
 

ท่ีมา: (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546) 
 

ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายประกอบด้วย ผู้ ผลิต คนกลาง ผู้ บริโภค หรือใช้ทาง
อุตสาหกรรมซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผู้ ผลิต (Producer) ไปยังผู้ บริโภค 
(Consumer) หรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม (Industrial user) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect channel) 
จากผู้ ผลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยังผู้ บริโภค (Consumer) หรือผู้ ใช้ทาง
อตุสาหกรรม (Industrial user)  

4.2 การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด(Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึงงานท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผนการปฏิบตัิการตาม
แผนและการควบคมุการเคล่ือนยายวตัถดุิบปัจจยัการผลิตและสินค้าส าเร็จรูปจากจดุเร่ิมต้นไปยงั
จุดสุดท้าย ในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังก า ไรหรือหมายถึง

ผู้บริโภค (Consumer) หรือ

อุตสำหกรรม (Industrial user)

ผู้ผลิต
(Producer)

คนกลาง
(Middleman)
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กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ การเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์ จากผู้ ผลิตไปยังผู้ บริโภค หรือผู้ ใช้ทาง
อตุสาหกรรม การกระจายตวัสินค้าท่ีส าคญัมีดงันี ้1) การขนส่ง(Transportation) 2) การเก็บรักษา
สินค้า (Storage) และการคลังสินค้า(Warehousing) 3) การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory 
management) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2546) กล่าวว่า ธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) หรือ 4Ps เช่นเดียวกบัสินค้า ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา 
(Price) 3) การจดัจ าหนา่ย (Place) 4) การสง่เสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนัน้ยงัต้อง
อาศยัเคร่ืองมืออ่ืนๆเพิ่มเติมประกอบด้วย 5) บคุคล (People) หรือพนกังาน (Employees) ซึ่งต้อง
อาศยัการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าได้ แตกตา่งเหนือคูแ่ข่งขนั พนกังานต้องมีความสามารถมีทศันคติ
ท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหาและ  สามารถ 
สร้างค่านิยมให้กับบริษัท 6) การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence 
and presentation) โดยพยายามส ร้างคุณ ภ าพ โดยรวม  [Total Qualitative Management 
(TQM)] ตวัอย่าง โรงแรมต้องพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพ่ือสร้าง
คณุค่าให้กับลูกค้า (Customer-value proposition) ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาด ความรวดเร็ว 
หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 7) กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคณุภาพในการให้บริการกับลูกค้า
ได้รวดเร็ว และสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า (Customer satisfaction) 
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   ผลิตภัณ ์ (Product)

7. กระบวนการ
(Process)

6. การสร้างและ
น าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical 

evidence and 
presentation)

5. คนหร อพนักงาน 
(People/Employees)

4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)

3. การจัดจ าหน่าย 
(Place)

2. ราคา (Price)

การบริการ คุณ
ภาพรวม (TQM) โดย
ค านึง ึงความพึง
พอใจของลูกค้า 

(Customer's 
satisfaction)

 

ภาพประกอบ 10 แสดงการใช้เคร่ืองมือทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Marketing tools for services) 

 
ท่ีมา: (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546) 

 
ภาพประกอบ 11 แสดงโมเดลองค์ประกอบทศันคต ิ3 ประการ (Tri component attitude model) 

 
ท่ีมา : (L. G. Schiffman, Kanuk, Leslie Lazar,& Englewood Cliffs, 2007) 
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แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู้ 
จ าเนียร ช่วงโชติ (2525) กล่าวว่า การรับรู้คือ การสมัผสัท่ีมีความหมายคือการรับรู้เป็น

การแปลหรือตีความแห่งการสมัผสัท่ีได้รับออกเป็นสิ่งหนึ่งสิ่งใดท่ีความหมาย หรือท่ีรู้จกัเข้าใจซึ่ง
ใน การแปลหรือตีความหมายนีจ้ าเป็นท่ีอินทรีย์ จะต้องใช้ประสบการณ์ เดิมหรือความจดัเจนท่ีมี
มาแตห่นหลงั 

ศิริวรรณ เสรีรัต์ (2550) กล่าวว่า การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการซึ่งแต่ละ
บุคคลเลือกสรร (Selects) จัดระเบียบ (Organizes) และตีความ (Interprets) เก่ียวกับสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้ห้า เพ่ือสร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา (Kerin; Hartley 
and Rudelius 2004:106) หรืออาจหมายถึงวิธีการท่ีบุคคลมองสิ่งท่ีอยู่รอบๆตวับุคคล 2 คน ซึ่ง
ได้รับสิ่งกระตุ้นอย่างเดียวกันเง่ือนไขเดียวกันจะแสดงการรู้จกั การเลือกการจดัระเบียบและการ
ตีความหมาย แตกต่างกันการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่งเก่ียวข้องกบัความต้องการ 
(Needs) คา่นิยม (Values) และความคาดหวงั (Expectation) อิทธิพลของแต่ละตวัแปรเหล่านีจ้ะ
ส่งผลต่อพฤติกรรม ผู้บริโภคและมีความส าคญัต่อการตลาดนักการตลาดจึงจ าเป็นต้องศึกษา
แนวความคิดพืน้ฐานของ กระบวนการรับรู้บคุคลเพ่ือจดัสิ่งกระตุ้นท่ีเหมาะสมซึ่งน าไปสู่พฤติกรรม
การบริโภคท่ีนกัการตลาดต้องการ 

สิทธิโชค วรานุสนัติกลุ (2530) กล่าวว่า การรับรู้ คือกระบวนการท่ีอินทรีย์หรือสิ่งมีชีวิต 
พยายามท าความเข้าใจสิ่งแวดล้อมโดยผา่นทางประสาทสมัผสั เร่ิมจากใช้อวยัวะสมัผสัสิ่งเร้า และ
จดัระบบสิ่งเร้าใหมภ่ายในระบบการคดิในสมองแล้วจงึแปลความหมายในขัน้แปลความหมายนีจ้ะ
ใช้ประสบการณ์ เก่าเป็นพืน้ฐานการแปลความหมาย 

สรุางค์ จนัทน์เอม (2524) ได้ให้ความหมายของการรับรู้ไว้เป็นข้อๆดงันี ้ 
การรับรู้ คือ การจดัระบบการรวบรวมและตีความหมายจากการสมัผสั  
การรับรู้ คือ กระบวนการท่ีสิ่งมีชีวิตรับเอาเร่ืองราวต่างๆโดยอาศยัอวยัวะรับสัมผัส

เป็นส่ือกลาง  
การรับรู้ คือ กระบวนการท่ีเกิดขึน้อยูร่ะหวา่งสิ่งเร้าและการตอบสนองสิ่งเร้าดงันี ้

 
สิ่งเร้า การรับรู้ การตอบสนอง 

 
ภาวิดา ด ารวค์อติภา (2549) อ้างอิงจาก Antioned & Van Raaij. 1998) กล่าวว่าบุคคล

จะมีความแตกตา่งกนัในการรับรู้ ทัง้นีข้ึน้อยูก่บัประสบการณ์และสถานการณ์ของแตล่ะบคุคล 
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Bartley (1969) กล่าวว่า การรับรู้คือ การตอบสนองต่อสิ่งเร้าท่ีได้มาจาก อวัยวะรับ
สมัผสั 

Good (1973) ได้ให้ความหมายของการรับรู้หมายถึงการมีความรอบรู้ในเร่ืองท่ี เก่ียวกับ
สิ่งเราภายนอกท่ีประสบเป็นประจ า เช่น วสัดสุถานการณ์ต่างๆ ความสมัพนัธ์ต่างๆ ซึ่งเป็นผลมา
จากสิ่งเร้าดงักลา่ว เร้าความรู้สกึ 

จากการให้ความหมายของการรับรู้พอจะสรุปได้การรับรู้ หมายถึงการแปลหรือ
ตีความหมายจากสิ่งเร้าโดยผ่านประสาทสัมผัสทัง้ 5 และการรับรู้จะส่งผลพฤติกรรมซึ่งแต่ละ
บคุคลจะรับรู้แตกตา่งกนั จะขึน้อยู ่กบัประสบการณ์ของแตล่ะบคุคล 
การรับรู้คณุภาพการบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า การรับรู้คุณภาพ (Perceived quality) ผู้ บริโภค
พิจารณาคณุภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยถือเกณฑ์ความหลากหลายของสญัญาณข้อมูล 
(Information cues) ท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ และบริการสญัญาณเหล่านีอ้าจจะมีความส าคญั
อย่างแท้จริงส าหรับผลิตภัณฑ์และ (หรือ) อาจไม่เป็นปัจจยัท่ีส าคญั เช่น ราคา ภาพลกัษณ์ และ
สิ่งแวดล้อม 

1. การรับ รู้คุณภาพของผลิตภัณ ฑ์  (Perceived quality of product) สัญญาณซึ่ ง
เก่ียวข้องกบัลกัษณะทางกายภาพเช่น ขนาด สี ในบางกรณีผู้บริโภคใช้ ลกัษณะทางกายภาพเพ่ือ
พิจารณา คณุภาพผลิตภณัฑ์ ผู้บริโภคเช่ือถือในการประเมินคณุภาพของผลิตภณัฑ์ จากสญัญาณ
ท่ีส าคญัซึ่งมีผลกระทบตอ่ผลิตภณัฑ์ ทัง้พอใจและไม่พอใจ โดยถือเกณฑ์ การเลือกซือ้ด้านเหตผุล
และอารมณ์ การขาดประสบการณ์ท่ีแท้จริงกับผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะประเมินคุณภาพโดยถือ
เกณฑ์สัญญาณภายนอก เช่น ราคา ภาพลักษณ์ของร้านค้า หรือภาพลักษณ์ของผู้ ผลิต หรื อ
ประเทศท่ีผลิตสิน้ค้านัน้ 

2 .การรับรู้คุณภาพของบริการ (Perceived quality of Service) การประเมินคุณภาพ
ของบริการมีความล าบากกว่าคณุภาพของผลิตภณัฑ์ เพราะบริการมีลกัษณะ (1) ไม่สามารถจบั
ต้องได้ (Intangibility) (2) ไม่แน่นอนหรือเปล่ียนแปลงได้ (Variability) (3) ไม่สามารถเก็บไว้ได้ 
(Perishability) (4) ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการได้ (Inseparability) กล่าวคือต้องผลิตและ
บริโภคในขณะเดียวกันการวัดความคาดหวังของลูกค้าและการรับรู้ คุณภาพของการบริการ
ประกอบด้วยทัศนะ 5 ประการ คือ (1) ลักษณะท่ีสัมผัสได้ (Tangibility) (2) ความเช่ือถือได้ 
(Reliability) (3) ความสามารถตอบสนอง (Responsiveness) (4) ความมัน่ใจ (Assurance) และ 
(5) ความเข้าถึงจิตใจลกูค้า (Empathy) 
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3. ความสมัพนัธ์ระหวา่งราคาและคณุภาพ (Price/quality relationship) การวิจยัจ านวน
หนึ่งสนบัสนนุทศันะท่ีว่า ผู้บริโภคเช่ือว่าราคาเป็นตวัชีค้ณุภาพผลิตภณัฑ์ การศกึษาหลายเร่ืองได้
แสดงวา่ ผู้บริโภคก าหนดคณุสมบตัใินคณุภาพท่ีแตกตา่งกนัส าหรับผลิตภณัฑ์ ท่ีคลายคลึงกนัซึง่มี
ราคาท่ีแตกตา่ง กนัเน่ืองจากราคาเป็นตวัชีค้ณุภาพผลิตภณัฑ์ บางอย่างจึงใช้ ราคาสงูเพ่ือก าหนด
ระดับคุณภาพสูงด้วย ธุรกิจหลายแหล่งมักใช้ความสัมพันธ์ระหว่างราคาและคุณภาพในการ
ก าหนดต าแหนง่ผลิตภณัฑ์ 

Gronroos (1990) กล่าวว่า การรับรู้คุณภาพการบริการประกอบไปด้วย 2 ลกัษณะคือ 
ลกัษณะทางด้านเทคนิคหรือผลท่ีได้ และลกัษณะตามหน้าท่ีหรือความสมัพนัธ์ของกระบวนการดงั
แสดงในภาพประกอบ 11 โดยท่ีคณุภาพด้านเทคนิคการพิจารณาเก่ียวกบัผู้ ให้บริการจะใช้เทคนิค
อะไรท่ีจะท าให้ลกูค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเกิดความพอใจตามความต้องการพืน้ฐาน การรับรู้คณุภาพ
ท่ีดีเกิดขึน้เม่ือความคาดหวงัของลูกค้าตรงกับการรับรู้ท่ีได้จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา ถ้าความ
คาดหวงัของลกูค้าตอ่การให้บริการ หรือสินค้านัน้จะสูง โดยท่ีความคาดหวงัต่อคณุภาพจะได้รับ
อิทธิพลจาก การส่ือสารทางการตลาด การส่ือสารแบบปากต่อปาก ภาพลกัษณ์ขององค์กร และ
ความต้องการของลูกค้าเอง ส่วนลักษณะตามหน้าท่ีจะเป็นการพิจารณาจากผู้ ให้บริการจะท า
อยา่งไรให้การบริการดีเทา่กบัการรับรู้จากประสบการณ์ของลกูค้าท่ีผา่นมา 

 

 
ภาพประกอบ 12 แสดงการรับรู้คณุภาพโดยรวม 

 
ท่ีมา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546) 

       า ที ่า  ว ง  า        อ่    า     ว     า ที ่      า 

      า   

 า    ษ   ององ    

 ช   ท    อ ไ            า ท าอ ่างไ         า 

      ที่ า  ว ง อ่    า 

 า   อ่ า ทาง า   า 

 า    ษ   ององ     

 า  อ     า  อ่ า 

 วา   อง า  อง     า
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Gronroos (1990) ได้กล่าวถึง เง่ือนไขของการรับรู้คุณภาพบริการท่ีดีของลูกค้ามี 6 
ประการดงันี ้

1.ความเป็นมืออาชีพและทกัษะในการบริการลกูค้าจะรับรู้คณุภาพบริการท่ีดีในเม่ือผู้
บริการให้มีความรู้ทกัษะในการแก้ปัญหาอยา่งมืออาชีพ 

2.ทัศนคติและพฤติกรรมเป็นความรู้สึกของลูกค้าท่ีมีต่อพนักงานบริการพิจารณา
เก่ียวกบัความเอาใจใสใ่นการแก้ปัญหาด้วยความเตม็ใจโดยทนัที 

3.การเข้าถึงบริการง่ายและมีความยืดหยุ่น ลูกค้าจะพิจารณาจากผู้ ให้บริการ
ประกอบไปด้วยสถานท่ีชัว่โมงการท างานตวัพนกังานและระบบการท างานได้ถูกออกแบบให้ง่าย
ตอ่การเข้าถึงบริการ รวมถึงมีการเตรียมปรับการบริการให้ตรงกบัความต้องการของลกูค้า 

4.ความไว้วางใจและความซ่ือสตัย์ของผู้ ให้บริการลูกค้าจะรู้ว่าเม่ือใดก็ตามท่ีมีการ
ตกลงในการการเกิดขึน้สามารถท่ีจะไว้ใจผู้ ให้บริการได้ โดยพนกังานจะท าตามสญัญาท่ีตกลงไว้
ซึง่ถือเป็นสิ่งท่ีลกูค้าให้ความสนใจเป็นพิเศษ 

5.การชดเชย เม่ือใดก็ตามท่ีลูกค้ามีความรู้สึกว่ามีบางอย่าง ผิดปกติหรือไม่เป็นไป
ตามความคาดหวงัผู้ให้บริการจะต้องแก้ไขให้เป็นตามความคาดหวงัของลกูค้าทนัที 

6.ความมีช่ือเสียงของผู้ ให้บริการ ลูกค้าเช่ือว่าการให้บริการของผู้ ให้บริการของผู้
ให้บริการสามารถเช่ือถือได้และเหมาะสมกบัคณุคา่ของเงินท่ีจา่ยไป 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าววา่ มีปัจจยัตา่งๆท่ีสง่ผลตอ่การรับรู้ผู้บริโภค และจากการ

รับรู้ข้อเท็จจริงในสิ่งใดสิ่งหนึ่งนัน้ จะส่งผลต่อการเกิดทศันคติ (Attitude) การเรียนรู้ (Learning) 
และ พฤติกรรมการซือ้และการใช้ (Buying and using behavior) ปัจจัยท่ีสงผลต่อการรับรู้ของ
ผู้บริโภคดงันี ้

1.ตัวแปรทางการตลาด (Marketing variables) ตัวแปรทางการตลาดถือว่าเป็นสิ่ง
กระตุ้นท่ีท าให้เกิดการรับรู้ ซึ่งนกัการตลาดจะต้องจดัการส่ือสารการตลาดในด้านตา่งๆเพ่ือใหเกิด
การรับรู้ ดังนี  ้(1) ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (Core benefit of product) (2) คุณสมบัติทาง
กายภาพของผลิตภณัฑ์ 

2.ปัจจยัด้านเทคนิค (Technical factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับการส่ือสารการตลาด
โดยเฉพาะในเร่ืองของการสร้างข่าวสารการส่ือสารเพ่ือท าให้เกิดการรับรู้ท่ีดี ดงันี ้(1) ขนาด (Size) 
(2) สี  (Color) (3) ความ เข้ม ข้นของแสง สี เสียง ( Intensity) (4) การเค ล่ือนไหวของภาพ 
(Movement) (5) ต าแหนง่ของภาพข่าวสาร (Positions) (6) ความตดักนั (Contrast) (7) ความโดด
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เด่น (Isolation) (8) ความแปลกใหม่ (Novelty) (9) ปัจจัยด้านเทคนิคอ่ืนๆ (Other technical 
factors)  

3.สภาพความพร้อมด้านจิตใจของผู้บริโภคท่ีจะรับรู้ (Mental readiness of consumer 
to perceive) ความพร้อมด้านจิตใจเป็นสิ่งส าคญัซึ่งจะน าไปสู่การเปิดรับข่าวสาร  ผู้บริโภคแตล่ะ
คนจะมีสภาพจิตใจท่ีแตกต่างกันขึน้อยู่กับลักษณะต่อไปนี ้(1) อุปนิสัยการรับรู้ (Perceptual 
habit) ขอบเขต (2) ความตัง้ใจ (Attention span) (3) การยึดติดกบัการรับรู้ (Perceptual fixation) 
(4) ความคาดหวงัของผู้บริโภค (Consumer expectations) 

4. ประสบการณ์ในอดีตและข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ บริโภค (Past experience and 
Personal of the consumer) ผู้ บริโภคแต่ละรายจะมีประสบการณ์ ท่ีเก่ียวข้องกับข่าวสารท่ี
แตกตา่งกนัและมีลกัษณะเฉพาะของบคุคลท่ีแตกตา่งกนัด้วยซึ่งจะส่งผลตอ่การรับรู้ท่ีแตกตา่งกัน
ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องมีดงันี ้(1) ประสบการณ์ท่ีผา่นมา (Past experience) (2) ความรู้และความเข้าใจ 
(Knowledge and cognitive) (3) อายุ (Age) (4) การศึกษา (Education) (5) สติปัญญาและ
ความสามารถในการจดจ า (Intelligence and memory competence) (6) อารมณ์ (Mood) (7) 
ลกัษณะเฉพาะตวัอ่ืนๆ (Other personal characteristics) 

5. ปัจจัย ด้านสังคมและวัฒนธรรมของผู้ บ ริโภค (Social and culture factors of 
consumer) ปัจจยัด้านสงัคมได้แก่ครอบครัวเพ่ือนและปัจจยัด้านวฒันธรรม ได้แก่ วฒันธรรมหลกั
วฒันธรรมย่อย (กลุ่มเชือ้ชาต ิศาสนา สีผิว พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ อาชีพ อาย)ุ ท่ีแตกตา่งกนัจะส่งผล
ต่อการ รับรู้ท่ีแตกต่างกันด้วย ศิริชยั ไตรสารศรี (2539) ได้ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้
สรุปได้ ดงันี ้

5.1.คุณสมบัติของผู้ รับรู้ ของคุณสมบัติภายในของผู้ รับรู้อย่างมากเพราะบอก
แนวโน้มว่าจะเก่ียวข้องกับสภาวะท่ีเป็นจริงของสิ่งเร้าอย่างไร คุณสมบัติเหล่านัน้ได้แก่ ความ
ต้องการ  ทศันคตบิคุลิกภาพ และการปรับตวัสว่นบคุคล 

5.2.การใส่ใจเกิดจากสิ่งเร้าท่ีมีลักษณะผ่านเข้ามาร่างกายเกิดความพร้อมและ
ตอบสนอง เน่ืองจากการใส่ใจท าให้คนได้ยินได้เห็นสิ่งนัน้ก่อนเสมอความใส่ใจอาจเกิดจากสภาพ
การสิ่งภายนอกและภายในท่ีมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ของบคุคล 

5.3.การเตรียมพร้อมในการรับรู้ความพร้อมในการรับรู้จะเกิดขึน้ก่อน มีสิ่งเร้ามา
กระตุ้นการเตรียมพร้อมจะช่วยให้บุคคลคาดการณ์ล่วงหน้าในสิ่งท่ีจะเกิดขึน้และเตรียมตวัอย่าง
เตม็ท่ีและแสดง ปฏิกิริยาตอบสนองให้เหมาะสมกบัสถานการณ์นัน้ 
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5.4.บุคลิกภาพของบุคคลบคุลิกท่ีส าคญัต่อการรับรู้ทางสงัคม ได้แก่ บุคคลท่ีมีนิสยั
ชอบทางสังคมและบุคคลท่ีชอบเก็บตัวบุคคลท่ีมองโลกในแง่ดีย่อมเห็นแต่ส่วนดี หรือวัตถุท่ีมี
ลกัษณะเป็นสองนยัตา่งกนั 

Munn ;&Norman L (1969) กล่าวว่า บุคคลอาจจะรับรู้ต่างกัน โดยเกิดขึน้จาก 2 ปัจจยั 
คือ  

1.ปัจจยัความสนใจภายในคือคณุสมบตัิภายในของผู้ รับรู้ เช่น ความต้องการแรงขบัและ
สนใจ 

2.ปัจจัยความสนใจภายนอกเป็นลักษณะภายนอกได้แก่ ความยึดมั่นความเช่ือมั่น
ค าแนะน าค าสอน ท่ีได้รับกันต่อๆ มา ทัง้หมดนีมี้อิทธิพลท่ีท าให้การรับรู้ท่ีบุคคลมีต่อเร่ืองราว
เหตกุารณ์ ภาวะแวดล้อมตา่งๆมีความแตกตา่งกนั 

Robbins (1966) ได้แบง่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ออกเป็น 3 ด้าน ดงันี ้ 
1.ตวัผู้ รับรู้ เม่ือบุคคลดเูป้าหมายและพยายามตีความหมายถึงสิ่งท่ีเข้ามองว่าคืออะไร

การตีความนัน้ก็จะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะสวนตวัของผู้ รับรู้ สิ่งท่ีเก่ียวเน่ืองอย่างมากของการ
รับรู้ได้แก่ทศันคต ิสิ่งจงูใจประสบการณ์ ในอดีตและความคาดหวงั  

2.เป้าหมายท่ีรับรู้ เป็นสิ่งท่ีถูกสงัเกตจากการยอมรับและการรับรู้ คนท่ีเสียงดงัมกัจะถูก
สงัเกตมากกว่าคนท่ีเงียบความใหม่การเคล่ือนไหวน า้เสียงภูมิหลังและความใกล้เคียงสามารถ
สร้างภาพเป้าหมายตามท่ีเราเห็นเป้าหมายไม่สามารถถูกมองในลักษณะเด่ียวๆ ดังนัน้
ความสัมพันธ์ของเป้าหมายกับภูมิหลังท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้แนวโน้มท่ีจะท า ให้เกิดการจัด
หมวดหมูข่องสิ่งท่ีใกล้เคียงกนัไว้คล้ายคลงึกนัไว้ด้วยกนั 

3.สถานการณ์ เป็นสิ่งท่ีเรามองเห็นหรือเหตกุารณ์รอบๆ สภาพแวดล้อมท่ีอยู่ภายนอกซึ่ง
อิทธิพลตอ่การรับรู้ ปัจจยัสถานการณ์ท่ีท าให้เกิดการรับรู้ ประกอบด้วยเวลา สภาพงาน และสภาพ
สงัคม ดงัแผนภาพแสดงปัจจยัทีมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ 
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ภาพประกอบ 13 แสดงปัจจยัท่ีอิทธิพลตอ่การรับรู้ 
 

ท่ีมา: (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546) 
 
ข้อมลูทัว่ไปของอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
หวัหิน เป็นอ าเภอท่ีทกุคนรู้จกักนัเป็นอย่างดีทัง้ชาวไทยและชาวตา่งประเทศ เดมิมีช่ือว่า 

"บ้านสมอเรียง" หรือ "บ้านแหลมหิน" ซึ่งพระบาทสมเดจ็พระปกเกล้าเจ้าอยู่หวั(รัชกาลท่ี 7) ได้ทรง
สร้างวังไกลกังวลเพ่ือประทับพักผ่อนในฤดูร้อน และปัจจุบันวังไกลกังวลนัน้เป็นท่ีประทับของ
พระมหากษัตริย์องค์ปัจจุบนัทุกวันนีห้ัวหินมีช่ือเสียงจากการเป็นสถานท่ีตากอากาศท่ีสามารถ
เท่ียวได้ใน 1 วนัและอยู่หา่งจากกรุงเทพมหานครเพียง 196 กิโลเมตร หากใช้เส้นทางถนนพระราม
ท่ี 2 ใช้เวลาประมาณ 2.5-3 ชั่วโมงหากโดยสารทางรถ หรือ 45 นาทีหากเดินทางโดยเคร่ืองบิน 
(wikipedia, 2558) 

ประวตัอิ าเภอหวัหิน 
อ าเภอหัวหินตัง้อยู่ริมฝ่ังทะเลอ่าวไทย ห่างจากตัวเมืองประจวบคีรีขันธ์ประมาณ 90  

กิโลเมตร ตวัเทศบาลเมืองหวัหินมีพืน้ท่ีประมาณ 86.36 ตารางกิโลเมตร หรือ 53,975 ไร่ มีถนน
เพชรเกษม (ทางหลวงหมายเลข 4) ตดัผ่านจากทิศเหนือ จดทิศใต้รวมความยาวประมาณ 22 
กิโลเมตร (thaitourismthailand, 2558) ชุมชนหัวหินก่อตัง้ขึน้ในราวปี พ.ศ. 2377 ในรัชสมัย
พระบาทสมเด็จพระนัง่เกล้าเจ้าอยู่หวั รัชกาลท่ี 3 เม่ือชาวบ้านกลุ่มหนึ่งจากทางตอนเหนือละทิง้
ถ่ินฐานและเดินทางมาจนถึงพืน้ท่ีท่ีเป็นบริเวณใกล้กับเขาตะเกียบในปัจจุบนั แล้วได้ตัง้ถ่ินฐานท่ี

ปัจจัยในเป้ำหมำย

ควำมใหม่, กำรเคล่ือนไหว, เสียง, 

ขนำด, ภูมิหลัง และควำมใกล้เคียง

ควำมคิดเห็น, ทัศนคต,ิ 

ส่ิงจูงใจ, ควำมสนใจ, 

ประสบกำรณ์ในอดีตและควำมหวัง

ปัจจัยในสถำนกำรณ์ 

เวลำ, สภำพงำน และสถำพสังคม

กำรรับรู้



  64 

บริเวณนี ้เพราะเห็นว่าเป็นหาดทรายท่ีสวยงามและแปลกกวา่ท่ีอ่ืน คือมีกลุม่หินกระจดักระจายอยู่
ทั่วไป อีกทัง้ท่ีดินก็มีความอุดมสมบูรณ์ เหมาะส าหรับท าการเกษตรและการประมงแล้วตัง้ช่ือ
หมู่บ้านว่า "บ้านสมอเรียง" ตอ่มาพระเจ้าบรมวงศ์เธอกรมพระนเรศวรฤทธ์ิ (พระองค์เจ้าชายกฤษ
ดาภินิหาร ต้นราชสกุลกฤดากร) ได้มาสร้างต าหนกัหลงัใหญ่ช่ือ "แสนส าราญสุขเวศน์" ท่ีด้านใต้
ของหมู่หินริมทะเล (ปัจจบุนัคือบริเวณท่ีอยู่ติดกับโรงแรมโซฟิเทลฯ) และทรงขนานนามหาดทราย
บริเวณนีเ้สียใหม่ว่า "หวัหิน" จนเม่ือเวลาลว่งไป ทัง้ต าบลในบริเวณนีก็้ถกูเรียกในช่ือเดียวกนัว่าหวั
หิน และเจริญเติบโตขยายขึน้เป็นอ าเภอหัวหินจนถึงปัจจุบนั  อ าเภอหัวหินในอดีตเป็นพืน้ท่ีเขต
ปกครองของส่วนหนึ่งในเมืองปราณบรีุ (เมืองชัน้จตัวา) ขึน้ตรงแขวงเมืองเพชรบรีุ จนกระทัง่มีการ
จัดการปกครองแบบมณฑลเทศาภิบาล จึงได้อยู่ในพืน้ท่ีของอ าเภอปราณบุรี เมืองเพชรบุรี 
(จงัหวดัเพชรบรีุ) ตอ่มา วนัท่ี 2 มกราคม พ.ศ. 2449 พระบาทสมเดจ็พระจลุจอมเกล้าเจ้าอยู่หวัได้
มีพระบรมราชโองการเหนือเกล้าให้รวมเอาอ าเภอเมืองปราณบุรี อ าเภอเมืองประจวบคีรีขันธ์ 
จงัหวดัเพชรบุรี และอ าเภอก าเนิดนพคณุ จงัหวดัชุมพร ซึ่งเป็นเมืองชัน้จตัวามาก่อนเข้ารวมเป็น
จงัหวดัปราณบรีุและภายหลงัได้รับการจดัตัง้เป็น ก่ิงอ าเภอหวัหิน ขึน้กบัอ าเภอปราณบรีุอ าเภอหวั
หิน ได้รับประกาศยกฐานะจากก่ิงอ าเภอหัวหิน อ าเภอปราณบุรี ตัง้แต่วันท่ี 12 เมษายน พ.ศ. 
2492 ตามประกาศในราชกิจจานเุบกษา เม่ือวนัท่ี 19 เมษายน พ.ศ.2492 

ท่ีตัง้และอาณาเขต 
อ าเภอหวัหินตัง้อยู่ทางตอนเหนือสุดของจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีอาณาเขตติดต่อกับ

เขตการปกครองข้างเคียงดงัตอ่ไปนี ้
- ทิศเหนือติดต่อกับอ าเภอแก่งกระจานอ าเภอท่ายางและอ าเภอชะอ า  (จังหวัด

เพชรบรีุ) 
- ทิศตะวนัออกตดิตอ่กบัอา่วไทย 
- ทิศใต้ตดิตอ่กบัอ าเภอปราณบรีุ 
- ทิศตะวนัตกตดิตอ่กบัเขตตะนาวศรี (ประเทศพมา่) 

การแบง่เขตการปกครอง 
ท้องท่ีอ าเภอหัวหินประกอบด้วยแบ่งเขตการปกครอง เป็น 7 ต าบล,58 หมู่บ้าน

ประกอบด้วยต าบล หวัหิน,หนองแก,หินเหล็กไฟ,หนองพลบั,ทบัใต้,ห้วยสตัว์ใหญ่,บงึนคร 
1. เทศบาลต าบลหวัหิน ครอบคลมุพืน้ท่ีต าบลหวัหินและต าบลหนองแกทัง้ต าบล 
2. เทศบาลต าบลหนองแก ครอบคลมุพืน้ท่ีบางสว่นของต าบลหนองแก 
3.องค์การบริหารสว่นต าบลหินเหล็กไฟ ครอบคลมุพืน้ท่ีต าบลหินเหล็กไฟทัง้ต าบล 
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4. องค์การบริหารส่วนต าบลหนองพลบั ครอบคลมุพืน้ท่ีต าบลหนองพลบั (นอกเขต
เทศบาลต าบลหนองพลบั) 

5.องค์การบริหารสว่นต าบลทบัใต้ ครอบคลมุพืน้ท่ีต าบลทบัใต้ทัง้ต าบล 
6.องค์การบริหารส่วนต าบลห้วยสัตว์ใหญ่ ครอบคลุมพืน้ท่ีต าบลห้วยสัตว์ใหญ่ทัง้

ต าบล 
7.องค์การบริหารสว่นต าบลบงึนคร ครอบคลมุพืน้ท่ีต าบลบงึนครทัง้ต าบล 

ค าขวญั  
ทอ่งเท่ียวหวัหิน แวะถ่ินมนต์ขลงั ทะเลสวย นกัมวยดงั พระราชวงังดงาม 

สถานท่ีทอ่งเท่ียว 
หาดหัวหิน เป็นชายหาดตามธรรมชาติของ อ าเภอหวัหิน มีความยาวราว 20 กิโลเมตร

พาดตลอดชายหาดอนัเป็นแหล่งท่องเท่ียวพกัตากอากาศท่ีมีช่ือเสียงแห่งแรกของเมืองไทย ด้วยน า้
ทะเลใส ทรายสะอาด บรรยากาศดี จงึเป็นท่ีใฝ่ฝันและได้รับความนิยมจากนกัทอ่งเท่ียวมานาน ทกุ
ยคุทกุสมยั โดยเป็นท่ีมาของ นวนิยายและละครหลากเรือง เช่น ปริศนา รวมทัง้ยงัมีพระราชวงัไกล
กงัวล ส าหรับแปรพระราชฐานในฤดรู้อน โดยจดุสงัเกตพิเศษ ชาดหาดจะมีเข่ือนหินซีเมนต์ซึ่งถูก
ก่อสร้างตัง้แตปี่ พ.ศ. 2503  ก่อนการเร่ิมก่อสร้างพระราชวัง ในรัชกาลท่ี 5 และไม่มีถนนเลียบหาด
เน่ืองจาก ชายหาดในสมยัโบราณจ าเป็นจ าต้องให้มีบ้านพกัของขนุนางและพระญาติ เพ่ือมิให้มีผู้
บุกรุกทางชาดหาดและทะเล จึงท าให้ท่ีดินในปัจจุบนัสามารถมีหาดติดส่วนของท่ีดินได้ แต่มิใช้ 
หาดจะเป็นสถานท่ีส่วนตวัยงัถกูดแูลโดยส่วนเทศบาล โดยยงัมีโรงแรมซึ่งเดิมเป็นของเชือ้พระวงศ์
คือ วงัจกัรพงศ์ ของสมเด็จเจ้าฟ้าจกัรพงศภูวนาถปัจจุบนั เป็นโรงแรมฮิลตนั หวัหิน และโรงแรม
รถไฟ เป็นโรมแรมดัง้เดิมของหวัหิน และยงัมี บ้านพกัตากอากาศส่วนตวั เช่น บ้านประเสริฐ บ้าน
สายนัดดา บ้านกิติก้อง บ้านรวมสุข บ้านกินนอน บ้านล ่าซ า บ้านสามสุข บ้านฮุนซุยโห อาคาร
บ้านพักเล่านีไ้ด้รับการดูแลและบูรณะขึน้ใหม่จึงยังสวยงามน่าชมนักท่องเท่ียวยืนชมได้จาก
ชายหาด เท่านัน้ทางลงชาดหาด มีตัง้อยู่ปะปลาย ตามรายถนนเล็ก แตท่ี่เป็นท่ีนิยม บริเวณทางลง
ชาดหาด หา่งจากเทศบาลหวัหินไปเพียง 2.5 กิโลเมตร ก็จะพบหาดทรายขาวสะอาดโดยประมาณ 
5 กิโลเมตร ยาวไปจรดเข้าตะเกียบ โดยการจดับ ารุงของเทศบาลหัวหิน จึงไม่มีกิจกรรมทางน า้ 
ยกเว้นกีฬาทางน า้บางประเภทเช่น สกีไดร์ และเรือใบ โดยจะมีการจดัแข่งขนักันปีละครัง้ทางลง
หาดมีสองจดุ คือ ปลายถนนด าเนินเกษม บริเวณโรงแรมโซฟิเทลเซ็นทรัล หวัหินซึ่งเป็นจดุหลกัท่ีมี
นกัท่องนิยมกนัมาก สว่นอีกจดุคือบริเวณศาลเจ้าแม่ทบัทิม-ศาลเจ้าพ่อสายน า้เขียว ถนนนเรศด าริ 
ซึง่สามาถน ารถไปจอดได้ท่ีหน้าลานศาลเจ้าแมท่บัทิม  
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สถานีรถไฟหัวหิน  ตัง้อยู่ถนนพระปกเกล้า ต าบลหัวหิน  อ าเภอหัวหิน  จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ เป็นสถานีรถไฟชัน้ 1 ของทางรถไฟสายใต้ ทางด้านอาคารสถาปัตยกรรมได้รับยก
ย่องเป็น อาคารอนุรักษ์ อาคารหลังแรกก่อสร้างขึน้ในปี พ.ศ.2454 แต่อาคารท่ีเห็นในปัจจุบัน 
สร้างขึน้ในปี พ.ศ. 2469 โดย พระเจ้าพ่ียาเธอ กรมพระก าแพงเพชรอคัรโยธิน เม่ือครัง้ทรงด ารง
ต าแหน่งผู้บงัคบับญัชาการรถไฟ แห่งกรุงสยาม ซึ่งได้จากการยกอาคารไม้ท่ีจะใช้ในงานสยามรัฐ
พิพิธภัณฑ์ ซึ่งมีแผนจะจัดท่ีสวนลุมพินีเม่ือปลายปี พ.ศ. 2468 แต่ไม่ได้มีการจัดจริงเน่ืองจาก
พระบาทสมเด็จพระมงกุฏเกล้าเจ้าอยู่หัว เสด็จสวรรคต และ พระบาทสมเด็จพระปกเกล้า
เจ้าอยู่หัวมีพระราชกระแสให้เลิกจดังานดงักล่าว เม่ือ 2 มกราคม พ.ศ. 2468 (นบัอย่างปัจจุบนั
ต้องปี พ.ศ. 2469 เพราะอยู่ในปี ค.ศ. 1926) อาคารสถานีรถไฟหัวหินเป็นอาคารคร่ึงตึกคร่ึงไม้ 
อิทธิพลจากสถาปัตยกรรมวิคทอเรีย เช่นเดียวกับ โรงแรมรถไฟหัวหิน มีรายละเอียดสวยงาม
ประดบัเสา ค า้ยนั และอ่ืนๆ 

ตลาดโต้รุ่งหวัหิน เป็นถนนคนเดินเพ่ือการพกัผ่อนและการค้าขายสินค้าในเวลากลางคืน 
โดยแรกเร่ิมใช้ถนนเดชานุชิต ส่วนตลาดล่าง มีความยาวเพียง 500-700 เมตร ตอ่มาจึงมีปริมาณ
ผู้ขายและผู้ ซือ้มากขึน้ จึงต้องให้เทศบาลจัดสรรทัง้ถนนเดชานุชิต ส่วนบนเพิ่ม ถือเป็นส่วนการ
จดัการของเทศกิจ งาน เทศบาลต าบลหวัหินในขณะนัน้ โดยยงัอยู่ในส่วนการดแูลของ ตลาดฉัตร
ไชยเร่ิมแรกในการจดัตลาดเป็นส่วนการขายอาการและเสือ้ผ้าแบบตลาดคนเดินกลางคืน โดยใช้
พืน้ท่ีของถนนเพียง 100-300 เมตร บริเวณช่วงตอ่เช่ือมตลาดหลงัจากนัน้จงึย้ายลงมาในถนนและ
เร่ิมการจดัสรรพืน้ท่ี โดยในปี 2540 เร่ิมขยายตลาดออกไปยังตลาดบนและเร่ิมการจดัตลาดโดย
เทศกิจ ท าให้มีร้านค้าเพิ่มขึน้มากมาย โดยส่วนใหญ่จะเป็นของกินเล่น ขนมขบเคีย้ว และ
ร้านอาหารทะเล ตามสัง่ ของท่ีระลึก เสือ้ผ้าเป็นส่วนใหญ่ตัง้อยู่ตลอดแนวถนนเดชานชุิต ตะวนัตก
ติดถนนพระปกเกล้าฯ ทิศตะวันออกติดถนนเพชรเกษม ปัจจุบนั (ปี 2557) คือ ซอย หัวหิน 72 
เวลาในการเปิดนัน้เร่ิมเวลาประมาณ 17.00 - 23.00 ของทกุวนั และสามารถเดินข้ามระหวา่งส่วน
ตลาดบนและลา่งได้โดยเสรี โดยส่วนมากผู้คนนิยมมาเท่ียวในเวลาวนัหยดุพิเศษ และเสาร์อาทิตย์
จ านวนมาก 

เขาตะเกียบ เป็นเขาหินปูน ท่ีตัง้ย่ืนออกไปในทะเล โดยเป็นสถานท่ีชมวิวท่ีสามารถ
มองเห็นชาย หาดหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จากโค้งหาดของ หาดตะเกียบเขาตะเกียบ อยูห่า่ง
จากตวัอ าเภอหัวหินไปทางทิศใต้ประมาณ 14 กิโลเมตร มีทางแยกซ้ายมือจากถนนเพชรเกษมท่ี
กิโลเมตร 235 เข้าไปประมาณ 500 เมตร โดยมีชุมชนเขาตะเกียบอยู่ก่อนถึงทางขึน้เขา เขา
ตะเกียบเป็นเขาท่ีย่ืนออกไปในทะเลมีโขดหินสวยงาม เป็นท่ีประดิษฐานพระพทุธรูปปางห้ามญาติ
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ขนาดใหญ่หนัหน้าออกสู่ทะเลบนยอดเขามีทางเดินขึน้ไปสามารถชมทิวทศัน์ของท้องทะเลและตวั
เมืองหวัหินได้อยา่งชัดเจน ชายหาดเขาตะเกียบมีความยาวประมาณ 1.5 กิโลเมตรมีความลาดชนั
น้อย ทรายขาวละเอียด บริเวณชายหาดมีร้านอาหาร รีสอร์ท โรงแรม และร้านจ าหน่ายสินค้าจาก
การประมงและของทะเลแห้ง 

จุดชมวิวเขาหินเหล็กไฟ จุดชมวิวตัวเมืองและอ่าวหัวหินท่ีสวยงามท่ีสุดแห่งหนึ่ง 
ประกอบด้วยจุดชมวิวหลายจุด ท่ีส าคัญ คือเป็นท่ีประดิษฐานพระบรมรูปพระบาทสมเด็จ
พระปกเกล้าเจ้าอยู่หัวนอกจากนัน้มีศูนย์สินค้าพืน้เมือง สวนนก ร้านขายอาหาร และเคร่ืองด่ืม 
เป็นต้น ตัง้อยู่ห่างจากตวัเมืองหวัหินไปทางทิศตะวนัตกประมาณ 3 ก.ม. ช่วงเวลาท่ีเหมาะตอ่การ
ชมพระอาทิตย์คือ ช่วงเช้าตรู่ และยงัมีสวนสาธารณะไม้ดอก สวนผีเสือ้ อยู่บนเขา และยงัมีจดุชม
วิว เห็นตวัเมืองหวัหิน สนามกอล์ฟ และทะเล 

ถ า้ไก่หล่น เป็นถ า้ขนาดกลางตัง้อยู่ยอดเขา มีบนัไดผ่านป่าขึน้ไปจนถึงปากถ า้ระยะทาง
ประมาณ 200 เมตร ลานปากถ า้เป็นท่ีตัง้ของส านักสงฆ์ถ า้ไก่หล่น และมีศาลาพักชมทิวทัศน์ 
ภายในถ า้หินงอก หินย้อยสวยงาม ประดษิฐานพระพทุธรูปและเจดีย์สกัการบชูา 

น า้ตกป่าละอู อยู่ทางตอนใต้ของอุทยานแห่งชาติแก่งกระจาน ในท้องท่ีอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ห่างจากหวัหินประมาณ 60 กิโลเมตร ใกล้หน่วยพิทกัษ์อทุยานแห่งชาติท่ี 
กจ.3 (ห้วยป่าเลา)  เป็นน า้ตกขนาดใหญ่ มีความสงู 15 ชัน้ ไหลลดหลัน่ลงมาเป็น ทางยาว ชัน้ท่ี 
1-3 เหมาะส าหรับการเล่นน า้ เน่ืองจากน า้ตกชัน้ท่ีสงูขึน้ไปต้องปีนป่ายไปตามโขดหินสงูชนั น า้ตก
ชัน้ท่ีสวยท่ีสดุคือ น า้ตกชัน้ท่ี 7 มีแอง่น า้ใหญ่อยูท่า่มกลางป่าร่มร่ืน 

วดัห้วยมงคล เป็นท่ีประดิษฐานรูปเหมือนหลวงพ่อทวดองค์ใหญ่ท่ีสุดในโลก แต่เดิมใช้
ช่ือว่า “วดัห้วยคต” ตัง้อยู่ในชมุชนบ้านห้วยคต ต าบลทบัใต้ อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ต่อมาพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว ทรงพระราชทานนามใหม่จากห้วยคต เป็นห้วยมงคล 
เน่ืองจากครัง้ท่ีเสด็จมายังวัดนีไ้ด้มีด าริให้สร้างถนนใหม่ จากถนนดินเป็นถนนลาดยาง โดย
พระราชทานนามให้เช่นเดียวกบัช่ือวดัตอ่มาพระครูปภสัรวรพินิจ หรือพระอาจารย์ไพโรจน์  ปภสัส
โร เจ้าอาวาสวดัห้วยมงคลองค์ปัจจบุนั ซึ่งเป็นพระนกัพฒันาท่ีมีศีลจารวตัท่ีดีงามเป็นท่ีเคารพของ
คนในชุมชนบ้านห้วยมงคล และพลเอกวิเศษ คงอุทัยกุลรองสมุหราชองครักษ์ได้มีด าริท่ีจะสร้าง 
“หลวงพ่อทวด” องค์ใหญ่ท่ีสดุในโลกเพ่ือน้อมเกล้าน้อมกระหม่อมถวายเป็นพระราชกศุล เน่ืองใน
วนัมหามงคลเฉลิมพระชนมพรรษาครบ 6 รอบ รวมทัง้เผยแพร่และสืบทอดพระพทุธศาสนาอีกทัง้
ให้เป็นท่ีเคารพสกัการบชูาและเป็นท่ีพึง่ทางใจของเหล่าพทุธศาสนิกชนด้วยเร่ืองราวปาฏิหาริย์ของ
หลวงพ่อทวดพุทธศาสนิกชนในภาคใต้ให้ความเคารพเล่ือมใสมาเป็นเวลานานและรู้จักกันเป็น
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อย่างดีจึงก่อเกิดการร่วมมือร่วมใจจากหลายองค์กรทัง้ทางภาครัฐและเอกชนในการสร้าง
ประติมากรรมองค์จ าลองหลวงพ่อทวดองค์ ใหญ่ ท่ีสุดในโลกโดยสมเด็จพระนางเจ้า
พระบรมราชินีนาถ เสด็จพระราชด าเนินทอดพระเนตร เททองหล่อองค์หลวงพ่อทวด เม่ือวนัท่ี 27 
สิงหาคม 2547 และพระราชทานพระราชานุญาติ ให้คณะกรรมการจัดสร้างอัญเชิญพระ
นามาภิไธยย่อ ส.ก. ขึน้ประดิษฐานท่ีหน้าองค์รูปหล่อองค์หลวงพ่อทวดโดยรูปหล่อ หลวงพ่อทวด
องค์ใหญ่ท่ีสดุในโลกมีขนาด หน้าตกักว้าง 9.9 เมตร สงู 11.5 เมตร บนฐานสงู 3 ชัน้ ชัน้ล่างกว้าง 
70 เมตร ยาว 70 เมตรโดยภายใต้ฐานยงัเป็นห้องโถงขนาดใหญ่ไว้เพ่ือปฏิบตัศิาสนกิจในวนัส าคญั
ทางศาสนา 

อทุยานราชภกัดิ์ เป็นอทุยานประวตัิศาสตร์ ตัง้อยู่ท่ีอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ท่ีตัง้พระบรมราชานุสาวรีย์ของพระมหากษัตริย์ไทยในอดีตหลายพระองค์ โดยปัจจุบันมี 7 
พระองค์ โดยพระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยูห่วัฯ พระราชทานช่ือวา่ “อทุยานราชภกัดิ์" ซึง่เป็นอทุยานท่ี
สร้างขึน้ด้วยความจงรักภักดีต่อพระมหากษัตริย์ และเพ่ือเป็นการเทิดทูนและประกาศเกียรติคณุ
สมเดจ็พระมหากษัตริย์แหง่สยาม โดยสมเดจ็พระบรมโอรสาธิราชฯ สยามมกฎุราชกมุาร เสดจ็พระ
ราชด าเนินพร้อมด้วยพระเจ้าหลานเธอ พระองค์เจ้าพัชรกิติยาภา ทรงเปิดอุทยาน เม่ือวนัท่ี 26 
กนัยายน 2558 

อุทยานราชภักดิ์  ประกอบด้วย 3 ส่วนหลัก ได้แก่  พระบรมราชานุสาวรีย์ของ
พระมหากษัตริย์ไทย 7 พระองค์ ประกอบด้วย 1.) พ่อขุนรามค าแหงมหาราช 2.) สมเด็จพระ
นเรศวรมหาราช 3.) สมเด็จพระนารายณ์มหาราช4.) สมเด็จพระเจ้าตากสินมหาราช 5.) 
พระบาทสมเด็จพระพทุธยอดฟ้าจฬุาโลกมหาราช 6.) พระบาทสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หวั 7.) 
พระบาทสมเดจ็พระจลุจอมเกล้าเจ้าอยูห่วั 

หมายเหตุวังไกลกังวล ทรงตัง้ขึน้เป็นท่ีประทับส่วนพระองค์ ห้ามมิให้ผู้ ไม่มีกิจธุระ
เก่ียวข้องเข้าชมและกระท าการใด ๆ เน่ืองจากมีการขึน้ประกาศเป็นรโหฐานแตย่งัคงให้ผู้ ท่ีต้องการ
ออกก าลงักายเข้าไปใช้พืน้ท่ีทะเลน้อยได้ และพระราชทานพืน้ท่ีในการปลูกผกัปลอดสารพิษของ
โรงเรียนไกลกงัวลได้ 

ท่ีพกั Resorts Hotel อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
สถานพักตากอากาศ หรือ รีสอร์ท (อังกฤษ: resort) เป็นสถานท่ีท่ีใช้พักผ่อนหรือ

นนัทนาการ ผู้พกัใช้ในวนัหยดุหรือวนัพกัผ่อน รีสอร์ตเป็นสถานท่ีหรืออาจเป็นเมืองหรือในบางครัง้
อาจะเป็นสิ่งก่อสร้างการค้าท่ีบริหารโดยบริษัทเดียว เป็นสถานท่ีท่ีมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ
ครันส าหรับผู้มาพกั ทัง้อาหาร ท่ีพกั กีฬา สิ่งบนัเทิงและศนูย์การค้า เมืองท่ีมีรีสอร์ทอยู่หรือสถานท่ี
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ท่องเท่ียวหรือพักผ่อนเป็นส่วนส าคัญของกิจกรรมในเมือง มักจะเรียกว่าเมืองพักตากอากาศ 
(สถานท่ีพกัตากอากาศ) หรือรีสอร์ททาวน์ เมืองอย่างเช่น โซชีในรัสเซีย ชาร์ม เอล-ชีคในอียิปต์, 
บาริโซในสเปน กอร์ตีนาดมัเปซโซในอิตาลี Druskininkai ในลิทัวเนีย นิสหรือเฟรนช์ริวีเอราของ
ฝร่ังเศสหรือนิวพอร์ต โรดไอแลนด์ เซนต์มอริตซ์ สวิตเซอร์แลนด์ หรือในเขตท่ีใหญ่กว่าอย่าง 
ภูเขาอดีรอนเดค หรืออิตาเลียนริวีเอรา ท่ีเป็นท่ีรู้จกัดี ส่วนวอลต์ดิสตีย์เวิลด์รีสอร์ตเป็นตวัอย่างท่ี
โดง่ดงัของรีสอร์ทสมยัใหม่ รีสอร์ตถือเป็นจดุหมายปลายทางท่ีเพิ่มมากขึน้กบันกัท่องเท่ียวทัว่โลก 
ตวัอย่างเช่นประเทศไทยก็เป็นหนึ่งในจุดหมายปลายทางท่ีมีช่ือเสียง และรีสอร์ทในแถบอเมริกา
กลางและทะเลแคริบเบียนก็มีอยูม่ากมาย (UrbanGuidebook, 2008) 

รีสอร์ทแห่งแรกของโลกตัง้ขึน้ในยุคกรีกโบราณเป็นเมืองตากอากาศริมชายหาดท่ีมีบ่อ
น า้พรุ้อน spas และเป็นท่ีนิยมอยา่งแพร่หลายในยคุของจกัรวรรดโิรมนัหลงัจากท่ีจกัรวรรดโิรมนัได้
เส่ือมอ านาจลงในยุคกลางสปาและศิลปวิทยาการแขนงต่างๆได้รับการฟื้นฟูอีกครัง้ในยุคเรอเน
ซ้องค์ และมีช่ือเสียงแพร่หลายไปทัว่ยุโรปเช่น ชุมชนตากอากาศท่ีเมืองบ้าทประเทศอังกฤษ ซึ่ง
ก่อตัง้ขึน้ในยุคโรมนัและยงัได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายจนกระทัง่ปัจจบุนั   ในช่วงปลายของ
ยคุปฏิวตัิอตุสาหกรรมรีสอร์ทส่วนใหญ่ท่ีได้รับความนิยมจะอยู่ตามชนบทซึ่งเป็นสถานท่ีท่องเท่ียว
ทางธรรมชาติท่ีสวยงามในศตวรรษท่ี 20 มีรีสอร์ทเกิดขึน้เป็นจ านวนมากเพ่ือรองรับกลุ่มชนชัน้
กลางท่ีเพิ่มจ านวนขึน้อย่างมากโดยเฉพาะในช่วงหลังสงครามโลกครัง้ท่ี2 ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีมี
ความสามารถในการใช้จ่ายเพ่ือการท่องเท่ียวและพกัผอ่น ปรากฏการณ์ดงักล่าวเกิดขึน้พร้อมๆกบั
การเพิ่มขึน้อย่างรวดเร็วของการทอ่งเท่ียวพกัผอ่นในกลุม่ชาวยโุรป เอเชีย ญ่ีปุ่ นและอเมริการีสอร์ท
ยงัคงมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ืองและมีรูปแบบวิวฒันาการท่ีหลากหลายเช่นเดียวกับโรงแรมซึ่ง
จ าแนกรูปแบบออกไปหลายประเภทเพ่ือรองรับนักท่องเท่ียวแต่ละกลุ่มท่ีมีลักษณะพฤติกรรม
แตกต่างกันปัจจุบนัเกิดรีสอร์ทรูปแบบใหม่ท่ีมีลกัษณะคล้ายกับโรงแรมในเมือง ตัง้อยู่บริเวณริม
แม่น า้สายหลกัของเมืองหรือแหล่งช้อปปิง้ซึ่งเป็นท่ีนิยมมีการให้บริการ Spa ในลกัษณะท่ีคอ่นข้าง
สมบรูณ์แบบวาง Concept การให้บริการท่ีสะท้อนถึงความเป็นรีสอร์ทในเมือง Urban Resort เพ่ือ
รองรับการพกัผ่อนในช่วงสดุสปัดาห์ส าหรับกลุ่มลกูค้าท่ีไม่ต้องการเดินทางไปพกัผ่อนยงัเมืองตาก
อากาศ ซึ่งค่อนข้างไกลและต้องการประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทางข้อมูลจากศูนย์
ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ (Gurusanook, 2013) 

รีสอร์ท (Resort) เป็นแหล่งท่ีพกัตากอากาศ ปลกูสร้างเพ่ือให้นกัท่องเท่ียวได้มาพกัผ่อน
ไม่ว่าจะเป็นช่วงวนัหยุด ช่วงเทศกาลต่างๆ ซึ่งมักจะปลูกสร้างอยู่ในบริเวณแหล่งท่องเท่ียวตาม
ธรรมชาต ิรูปแบบการออกแบบอาคารจะดเูข้ากบัธรรมชาติ (amazingthaitour, 2013) 
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โรงแรมเพ่ือการพกัผอ่น (รีสอร์ท) โรงแรมประเภทนีม้กัจะตัง้อยู่ตา่งจงัหวดั ในภมูิประเทศ
ท่ีดี ห้องพกัมกัจะแยกเป็นส่วนๆ เป็นบ้านหรือหลงัคาเรือนแยกต่างหาก ในโรงแรมจะมีกิจกรรม
ตา่งๆมากมาย เช่น การป่ันจกัรยาน เล่นกอล์ฟ ข่ีม้า เดินป่า สปา เพราะจุดประสงค์ของแขกท่ีเข้า
พกัโรงแรมประเภทนีคื้อการพกัผ่อนเป็นหลกั ระยะเวลาเข้าพกัจึงมีระยะเวลาในช่วง 5-7 วนั การ
บริการจะเป็นแบบสบายๆ เป็นกนัเอง (RESIDENCE, 2015) 

ธุรกิจท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในอ าเภอ หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีการ
พัฒนาและมีแนวโน้มเติบโตมายิ่งขึน้ ยิ่งภาคอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวได้มีการส่งเสริมและ
สนบัสนุนให้นกัท่องเท่ียวในแต่ละปี ท าให้เกิดธุรกิจท่ีพกัประเภท Resorts Hotel เพิ่มจ านวนมาก
ขึน้ และมีการแขง่ขนักนัสงูขึน้ 

ธุรกิจ Resorts Hotel ในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผู้ ใช้บริการมักใช้บริการ
เพ่ือจุดประสงค์ ท่องเท่ียว มากกว่าเพ่ือธุรกิจ ดงันัน้การแข่งขนัจึงอยู่ในรูปแบบของคุณภาพการ
ให้บริการ และช่ือเสียงของ Resorts Hotel ในเร่ืองของปัจจยัก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกใช้บริการ และ
ปัจจัยทางด้านกายภาพอ่ืนๆ อีกทัง้โรงแรม ไม่ห่างกันมากนัก รูปแบบการบริการไม่แตกต่างกัน 
ทัง้นีจ้ านวน Resorts Hotel ของแต่ละเขตต าบลมีจ านวนไม่เท่ากัน ขึน้อยู่กับท าเลท่ีตัง้ ท าให้
โรงแรมหลายแห่งจ าเป็นต้องพิจารณาปัจจัยทางการตลาดทุกด้านเพ่ือสร้างความเช่ือมั่น และ
บริการท่ีประทับใจ ทัง้ก่อนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ระหว่างการใช้บริการ และกลับมาใช้ 
บริการอีกครัง้ในโอกาสตอ่ๆ ไป 

จ านวนท่ีพัก Resort Hotel ในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยจ าแนกตาม 
Resorts Hotel พอสงัเขป (Agoda, 2560)  

ตวัเมืองหวัหินจ านวน 24 แหง่ 
ชายหาดหวัหินจ านวน 24 แหง่ 
เขาเตา่ จ านวน 9 แหง่ 
หาดเขาตะเกียบจ านวน 9 แหง่ 
เขาตะเกียบจ านวน 18 แหง่ 
บอ่ฝ้ายจ านวน 2 แหง่ 
ทบัใต้จ านวน 3 แหง่ 
หนองพลบัจ านวน 3 แหง่ 
ป่าละอจู านวน 3 แหง่ 
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ตาราง 1 รายช่ือ Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 

ล าดบัท่ี ตวัเมืองหวัหิน ระดบั ล าดบัท่ี ชายหาดหวัหิน ระดบั 
1 โรงแรมหินน า้ ทรายสวย รี

สอร์ท 
3 ดาว 1 อวานี หวัหิน รีสอร์ต แอนด์ วิลลา 5 ดาว 

2 ดี วารี ดวีา่ เคียงหาด บีช รี
สอร์ท 

4 ดาว 2 หวัหิน แมริออท รีสอร์ตแอนด์สปา 5 ดาว 

3 โรงแรมไอเรสท์ หวัหิน รีสอร์ท 4 ดาว 3 ฮิลตนั หวัหิน รีสอร์ท แอนด์ สปา 5 ดาว 
4 จี หวัหิน รีสอร์ท แอนด์ มอลล์ 3 ดาว 4 โรงแรมเคป นิทรา หวัหิน รีสอร์ท 5 ดาว 
5 Pearl@Hau Hin Resort 3 ดาว 5 เรดิสนั บล ูรีสอร์ต หวัหิน 5 ดาว 
6 เดอะ ไฮด์อะเวย์ รีสอร์ท หวัหิน 4 ดาว 6 เซ็นทารา แกรนด์ รีสอร์ท แอนด์ วิลลา่ 

หวัหิน 
5 ดาว 

7 อาศิรา บทูีค หวัหิน รีสอร์ท 3 ดาว 7 เทวาศรม หวัหิน รีสอร์ต 5 ดาว 
8 หวัหิน ลอฟท์ รีสอร์ท 4 ดาว 8 โรงแรมดสุติธานี หวัหิน รีสอร์ท 5 ดาว 
9 รอยลั พาวีเลยีน หวัหิน รีสอร์ท 4 ดาว 9 ไมด้า เดอ ซี หวัหิน 4 ดาว 
10 ซีซัน่ พาเลส หวัหิน 3 ดาว 10 อนนัตราหวัหิน รีสอร์ท 5 ดาว 
11 ซิตี ้บีช รีสอร์ท 4 ดาว 11 พทุธรักษา หวัหิน รีสอร์ต 5 ดาว 
12 โรงแรมเดอะ ซเีครท หวัหิน รี

สอร์ท 
4 ดาว 12 เดอะ ปาลายานา หวัหิน รีสอร์ต 

แอนด์ วิลลา 
4 ดาว 

13 ธนวิทย์ โฮเต็ล แอนด์ สปา รี
สอร์ท 

3 ดาว 13 ฮาเวน่ รีสอร์ท 3 ดาว 

14 โรงแรมนนัทรา หวัหิน รีสอร์ท 3 ดาว 14 เชอราตนัหวัหิน รีสอร์ทแอนด์สปา 5 ดาว 
15 ปาล์ม เครสเซนต์ หวัหิน รี

สอร์ท 
3 ดาว 15 ลกัษสภุา รีสอร์ท 5 ดาว 

16 อาศิราบทูคี หวัหิน รีสอร์ท 3 ดาว 16 มาราเกช หวัหิน รีสอร์ท แอนด์ สปา 5 ดาว 
17 บ้านอิศรา รีสอร์ท 4 ดาว 17 สยามบีช หวัหิน รีสอร์ท 4 ดาว 
18 The Grind Muay 

 Thai Resort 
3 ดาว 18 อินเตอร์คอนตเินนตลัหวัหินรีสอร์ท 5 ดาว 

19 สาลี ่หวัหิน รีสอร์ต 3 ดาว 19 อิมพีเรียล หวัหิน บีช รีสอร์ท 4 ดาว 
20 จิงส์ รีสอร์ต 3 ดาว 20 บ้านทะเลดาว รีสอร์ท 4 ดาว 
21 เดอะ บาราย สวีท แอนด์ สปา 

รีสอร์ท แอท ไฮแอต รีเจนซี ่
5 ดาว 21 โรงแรมบ้านบาหยนัหวัหิน รีสอร์ท 4 ดาว 



  72 

ตารางตอ่ 1 (ตอ่) 

  

ล าดบัท่ี ตวัเมืองหวัหิน ระดบั ล าดบัท่ี ชายหาดหวัหิน ระดบั 
22 มาราเกซ หวัหิน บายหวัหิน รี

สอร์ท คอนโด 
5 ดาว 22 2BR Beachfront Resort -The 

Crest Santora Hua Hin 
3 ดาว 

23 
 

Phu Montra Luxury sea 
view Pool Villa Resort 

5 ดาว 23 หวัหิน บีชฟร้อนท์ บ้านแสนคราม 
รีสอร์ท 

3 ดาว 

24 หลบัดี รีสอร์ท 3 ดาว 24 เขาเตา่ รีสอร์ท หวัหิน 3 ดาว 
ล าดบัท่ี หาดเขาตะเกียบ ระดบั ล าดบัท่ี เขาตะเกียบ  
1 สภุทัรา หวัหิน รีสอร์ท 4 ดาว 1 Holiday Inn Resort Vana Nava 

Hua Hin 
4 ดาว 

2 อนนัตศิลา วิลลาบายเดอะซี  
รีสอร์ท 

4 ดาว 2 โรงแรมชมวิว รีสอร์ท 5 ดาว 

3 เรือนกนก รีสอร์ท 3 ดาว 3 เลต็ส์ ซี หวัหิน อลัเฟรสโก้ รีสอร์ท 4 ดาว 
4 บ้านกางมุ้ง หวัหิน ออน เดอะ 

บีช รีสอร์ท 
3 ดาว 4 อมารี หวัหิน รีสอร์ท 5 ดาว 

5 เดอะ ปาลายานา หวัหิน รี
สอร์ต แอนด์ วิลลา 

5 ดาว 5 วรบรุะ หวัหิน รีสอร์ต แอนด์ สปา 5 ดาว 

6 ตะเกียบ บีช รีสอร์ท 3 ดาว 6 บนัยนั รีสอร์ท หวัหิน 3 ดาว 
7 บ้านสบายใจ รีสอร์ท 3 ดาว 7 โลลโิก้ รีสอร์ท หวัหิน 3 ดาว 
8 My Resort Huahin F307 3 ดาว 8 เดอะ ร็อค หวัหิน บีชฟรอนท์ สปา 

รีสอร์ท 
4 ดาว 

9 นภาลยั เฮาส์ แอนด์ สปา รี
สอร์ท 

3 ดาว 9 ฟรานจิพานี รีสอร์ท 3 ดาว 

ล าดบัท่ี บอ่ฝ้าย ระดบั 10 อีลแิกนซี รีสอร์ท หวัหิน 3 ดาว 
1 @CHAIN Pool Villa Resort 3 ดาว 11 หวัหิน บดัเจ็ต แอท มาย รีสอร์ต 3 ดาว 

2 Timeless Pool Villa Huahin 
Resort 

3 ดาว 12 ชเล มนตา รีสอร์ท 4 ดาว 
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ตาราง 1 (ตอ่) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา: (Agoda, 2560)  

ล าดบัท่ี เขาเตา่ ระดบั ล าดบัที ่ เขาตะเกียบ ระดบั 
1 บ้านลานสวน รีสอร์ท 4 ดาว 13 มาย รีสอร์ต หวัหิน บาย แก

รนด์ รูม เซอร์วิสเซส 
3 ดาว 

2 วนา วาริน รีสอร์ท หวัหิน 3 ดาว 15 มาย รีสอร์ต หวัหิน 3 ดาว 
3 โรงแรมไทยแลนด์ รี

สอร์ท 
3 ดาว 16 นภาลยั รีสอร์ท แอนด์ สปา 4 ดาว 

4 พราวด์ วิลลา หวัหิน รี
สอร์ท 

3 ดาว 17 มาย รีสอร์ต หวัหิน เอฟ 504 3 ดาว 

5 โลตสั วิลลา่ แอนด์ รี
สอร์ทหวัหิน 

3 ดาว 18 My Resort Huahin A101 
Duplex Apartment With 
Pool View 

3 ดาว 

6 Orchid Kanthana Pool 
Villa Resort Hua Hin 

5 ดาว ล าดบัท่ี ทบัใต้ ระดบั 

7 โรงแรมไทยแลนด์ รี
สอร์ท 

3 ดาว 1 กรีนฟิลด์ วลัเลย์ ฟิชชิง้ แอนด์ 
คอทเทจ รีสอร์ท 

4 ดาว 

8 มาเจสติค ครีค กอล์ฟ 
คลบั รีสอร์ท 

4 ดาว 2 บ้านช้างแก้ว หวัหิน รีสอร์ต 3 ดาว 

9 Thitinaddha Resort 
Hua Hin 

4 ดาว 3 Wanna Resort and 
Yoshioka 

4 ดาว 

ล าดบัท่ี หนองพลบั ระดบั ล าดบัท่ี ป่าละอ ู ระดบั 
1 หวัหิน คอนโดเทล แอนด์ 

รีสอร์ท 
3 ดาว 1 บ้านดิน ห้วยผึง้ รีสอร์ท 4 ดาว 

2 กอริลลา ฮิลส์ หวัหิน รี
สอร์ท 

3 ดาว 2 มาย รีสอร์ท เซอร์วิส อพาร์ต
เมนท์ 

3 ดาว 

3 อิงเขา แกลมปิง้ รีสอร์ท 
หวัหิน 

3 ดาว 3 อมานี่ เรสซเิดนซ์ หวัหิน บาย 
หวัหิน รีสอร์ท คอนโด 

3 ดาว 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
ผู้วิจยัได้ท าการค้นคว้างานวิจยัต่างๆ ในวิทยานิพนธ์ท่ีเก่ียวข้องกับเก่ียวกับการบริการ

โรงแรมดงันี ้
กรัณย์ สทุธารมณ์ (2546) ได้ท าการศกึษาความพงึพอใจของลกูค้าท่ีมีตอ่การให้บริการ 

ของโรงแรม รอยัลไดมอน จังหวดัเพชรบุรี ใน 4 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่ายด้านส่งเสริมการตลาด และ เปรียบเทียบความพึงพอใจของลกูค้าท่ีมีตอ่การให้บริการของ 
โรงแรมทัง้ 4 ด้าน พบว่า ลกูค้ามีความพึงพอใจ ต่อการบริการของโรงแรม รอยลัไดมอน โดยรวม 
อยูใ่นระดบัปานกลาง แตด้่านผลิตภณัฑ์และด้านจดัจ าหนา่ยอยูใ่นระดบัสงู 

นอกจากนีผ้ลการทดสอบสมมุติฐานยังพบว่าลูกค้ากลุ่มเพศ ระดับการศึกษา และ
ประเภทของผู้ใช้บริการท่ีแตกตา่งกนั มีความพึงพอใจตอ่การให้บริการของโรงแรม ทัง้โดยรวม และ
รายด้าน ไม่ต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติส่วนลูกค้าท่ีมีอายุต่างกันมีความพึงพอใจ ต่อการ
บริการของโรงแรมโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า
ลูกค้าท่ีมีอายุ ต่างกันมีความพึงพอใจต่อโรงแรมด้านผลิตภัณฑ์พบว่าระบบ สาธารประโภค
รูปแบบของห้องพกั หลากหลาย ความเหมาะสมของจ านวนห้องพกั สิ่งอ านวยความสะดวกและ
อปุกรณ์ในห้องพกั ลกูค้ามีความพงึพอใจอยูใ่นระดบัสงู ด้านราคา พบวา่ความเหมาะสมของราคา
ห้องพกั กบัคณุภาพ บริการและความเหมาะสมของราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมกับคณุภาพบริการ 
ลูกค้ามีความพึงพอใจ อยู่ในระดบัปานกลาง ด้านการจดัจ าหน่าย พบว่าการติดต่อกับพนกังาน
ขายและพนักงานขายไปติดต่อกับท่ีส านกังานลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดบัปานกลาง และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าการจัดเทศการอาหารบุฟเฟ่ต์ราคาประหยัดลูกค้ามีความพึง
พอใจอยู่ในระดบัสูง แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติเช่นกัน นอกจากนีย้งัพบว่าลูกค้าท่ีมี
รายได้ต่อเดือนต่างกัน มีความพึงพอใจต่อโรงแรมโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
เพ่ือพิจารณารายด้าน โดยลูกค้าท่ีมีรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ และ
ด้านการจดัจ าหนา่ยแตกตา่งกนัอย่างมี นยัส าคญัทางสถิติ 

ชลเลขา เพียรสุขเวช (2551) ได้ศึกษาปัจจัยความพึงพอใจและความจงรักภักดีของ
นกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่ นตอ่โรงแรมห้าดาว ในเขตกรุงเทพมหานครของนกัท่องเท่ียว จ านวน 288 คน 
โดยศึกษาปัจจยัพฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนผสมการบริการทางการตลาด 7 ด้าน (7P’s) และความ
จงรักภักดี ผลการวิจยัพบว่า นกัท่องเท่ียวให้ความส าคญักบั ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบั คา่เฉล่ีย
เท่ากับ 4.14 ด้านราคา อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 ด้านสถานท่ี อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.89 ด้านส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.46 ด้านกระบวนการ 
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ให้บริการอยู่ในระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.74 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ อยู่ในระดบัดีค่าเฉล่ียมี 
เท่ากับ 3.97 ด้านการมีประสมัพันธ์ ในระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.88 และด้านความจงรักภักดี 
โดยรวม อยูใ่นระดบัอาจใช้บริการมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.04 

ธเนศ สิริเกียรติกุล (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการและความพึง
พอใจของผู้ ใช้บริการท่ีมีต่อ แผนกผู้ ป่วยในโรงพยาบาลสมิติเวช สขุุมวิท ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ โดยภาพรวมผู้มาใช้บริการแผนกผู้ ป่วยใน โรงพยาบาลสมิต ิเวช สขุมุวิท มีความพึงพอใจใน
การบริการด้านต่างๆในระดบัพอใจมาก ทัง้ในด้านสถานท่ี ด้านลักษณะน าเสนอทางกายภาพ , 
ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจต่อคณุภาพการบริการอยู่ในระดบั
ปานกลาง 1 เร่ือง ได้แก่ ความเพียงพอของท่ีจอดรถ ซึ่งอาจจะไม่ใช่เร่ืองแปลก เพราะผู้ มาใช้
บริการโรงพยาบาลเอกชนส่วนใหญ่มักจะน ารถส่วนตวัมาเอง แต่ในขณะเดียวกัน ผู้มาใช้บริการ
กลบัมีความพึงพอใจในความคุ้มคา่ของคา่ใช้จ่ายในการรักษา แสดงให้เห็นว่า ถึงแม้วา่ท่ีจอดรถไม่
เพียงพอต่อความต้องการ แต่คุ้มค่ากับการรักษาท่ีได้รับจากแพทย์และโรงพยาบาล ซึ่งเป็นสิ่งท่ี
โรงพยาบาลเอกชนต้องการมากท่ีสุดคือผู้ ใช้บริการรับรู้ได้ถึงความคุ้มค่า( Perceived Value )ใน
การให้การบริการอย่างมีคุณภาพของโรงพยาบาล ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎีของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2543)ได้กล่าวว่าราคา ( Price ) เป็นจ านวนเงินท่ีบคุคลจ่ายเพ่ือซือ้สินค้าหรือบริการซึ่ง
แสดงเป็นมูลค่า( Value ) ท่ีผู้ บริโภคจ่ายเพ่ือแลกเปล่ียนกับผลประโยชน์ท่ีได้รับจากสินค้าหรือ
บริการ (P. Kotler, and Armstrong, Gary 1999) ซึง่ราคานัน้จะมีสว่นส าคญัในการตดัสินใจซือ้ 

ปรมะ สตะเวทิน (2533) กล่าวว่า คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลกัษณะ
ทางจิตวิทยาต่างกัน โดยวิเคราะห์จากปัจจัยดังนี  ้.เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมี
พฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกัน คือ เพศหญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการท่ีจะส่งและรับ
ขา่วสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไ่ด้มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่าง
เดียวเท่านัน้ แต่มีความต้องการท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีให้เกิดขึน้จากการรับและส่งข่าวสาร
นัน้ด้วยนอกจากนี ้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตา่งกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิดคา่นิยมและ
ทัศนคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้ต่างกัน  
อายุ เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรมคนท่ีอายุน้อย
มกัจะมีความคดิเสรีนิยม ยดึถืออดุมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายมุาก ในขณะท่ีคน
ท่ีอายมุากมกัจะมีความคิดท่ีอนรัุกษ์นิยม ยึดถือการปฏิบตัิ ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายมากกว่า
คนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลักษณะการใช้ส่ือมวลชนก็
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ตา่งกนั คนท่ีอายมุากมกัจะใช้ส่ือเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง  การศกึษา เป็น
ปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกต่างกันคนท่ีมีการศึกษาสูงจะ
ได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้ รับสารท่ีดี เพราะเป็นผู้ มีความกว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แตจ่ะ
เป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลกัฐานหรือเหตผุลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศกึษาต ่ามกัจะ
ใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผู้ มีการศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือสิ่งพิมพ์ 
วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แตห่ากมีเวลาจ ากัดก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือสิ่งพิมพ์มากว่า
ประเภทอ่ืน  สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ
บคุคล มีอิทธิพลอย่างส าคญัตอ่ปฏิกิริยาของผู้ รับสารท่ีมีต่อผู้ส่งสาร เพราะแตล่ะคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเป้าหมายท่ีตา่งกนั 

พรชยั สงัข์สงัวาล (2547) ได้ศกึษาความพงึพอใจของผู้ ใช้บริการท่ีมีตอ่การให้บริการของ
โรงแรมโนโวเทล โลตัส กรุงเทพฯ โดยศึกษาจากผู้ บริโภคจานวน 400 ซึ่งผลการวิจัยพบว่า
ผู้ ใช้บริการส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 30-39 ปีสัญชาติญ่ีปุ่ นระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ 
พนักงานลูกจ้างรายได้เฉล่ียต่อเดือน $3,100 หรือมากกว่า ต าแหน่งพนักงานระดับกลางมี
จดุประสงค์เพ่ือติดตอ่ธุรกิจและพบวา่ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจก่อนการใช้บริการด้านสถานท่ีอยู่
ในระดบั ค่อนข้างพอใจมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.65 ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดบัค่อนข้างพอใจอยู่ใน
ระดับ 3.53 และด้านราคาอยู่ในระดับเฉยๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.21 ตามล าดับ ความพึงพอใจ
ระหว่างใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ระดับค่อนข้างพอใจมีค่าเฉล่ียเท่า 3.61 ด้านการส่งเสริม
การตลาดอยู่ในระดบั ค่อนข้างพอใจมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.65 ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านสถานท่ีอยู่
ระดบัเฉยๆ มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.31 ตามล าดบั ด้านความพึงพอใจหลงัการใช้บริการอยู่ในระดบั
เฉยๆมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 ซึ่งผลด้านความพึงพอใจการใช้บริการโดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจ
อยา่งมาก 

พรหมพร ธรามงคล (2549) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลกต่อความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติของโรงแรม โนโวเทลกรุงเทพมหานคร ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 213 คน โดย
ศึกษาปัจจัยคุณภาพการบริการ 6 ด้าน คือ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ด้านความน่าเช่ือถือได้ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมั่นใจ ด้านการเอาใจใส่ และด้านราคา ส่งผลต่อความพึงพอใจ 
ผลการวิจยัพบว่านกัท่องเท่ียวให้ความส าคญักบัด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้อยู่ในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 
3.81 ด้านความน่าเช่ือถือได้ อยู่ในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.19 ด้านการตอบสนอง อยู่ในระดบั
ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96 ด้านการให้ความมัน่ใจอยู่ในระดบัดีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 ด้านการเอา
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ใจใส่ อยู่ในระดบัดีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 และด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดบัดีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.95 และความพงึพอใจ อยูใ่นระดบัพงึพอใจมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.87 

พรรณวดี พฒันชยั (2551) ได้ศกึษาความพึงพอใจของลกูค้าตอ่คณุภาพการบริการของ
โรงแรมเชียงใหม่ภคู า จงัหวดัเชียงใหม ่ของนกัทอ่งเท่ียวจ านวน 150 คน โดย ศกึษาปัจจยัคณุภาพ 
การบริการ 5 ด้าน คือด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ ด้านความเช่ือถือหรือไว้วางใจ ด้านการ 
ตอบสนองความต้องการ ด้านการให้ความมั่นใจ และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของ 
ผู้ รับบริการ นกัท่องเท่ียวให้ความส าคญัด้านความเป็นรูปธรรมของบริการอยู่ในล าดบัมากล าดบั 
แรก คือ โรงแรมตัง้อยูใ่นบริเวณท่ีเข้าถึงสะดวกคา่เฉล่ีย 3.71 ด้านความเช่ือถือหรือไว้วางใจ อยู่ใน
ล าดบัมาก ล าดบัแรกคือ โรงแรมมีช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีเป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไป มีค่าเฉล่ีย 
3.74 ด้านการตอบสนองความต้องการ อยู่ในล าดบัมาก ล าดบัแรกคือ พนกังานมีความพร้อมและ 
เต็มใจในการให้บริการแก่ผู้มาเข้าพกัและผู้ ใช้บริการเสมอ มีคา่เฉล่ีย 3.59 ด้านการให้ความมัน่ใจ 
อยู่ในล าดบัมาก ล าดบัแรกคือ พนักงานให้บริการอย่างมีมารยาท และสภาพ อ่อนโยน ค่าเฉล่ีย 
3.70 และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของผู้ รับบริการ อยู่ในล าดบัมาก ล าดบัแรกคือ ทาง
โรงแรมมีความตัง้ใจท่ีจะให้บริการท่ีดีท่ีสดุแก่ผู้มาใช้บริการในโรงแรมคา่เฉล่ีย 3.63 

วรัทยา ป่ินเพชร (2552) ได้ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในการใช้บริการของ
นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีต่อ Hip Hotel ในเขตกรุงเทพมหานคร ของนกัท่องเท่ียวจ านวน 400 คน 
ผลการวิจยั พบว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายตุ ่ากว่า 29 ปี ส่วนใหญ่สถานภาพโสด/
หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 2,500 ดอลล่าร์ หรือ ต ่ากว่า และมาจากทวีปเอเชีย  พฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
ระยะเวลาในด้านเข้าพกั และคา่ใช้จา่ยในการเข้าพกัมีความสมัพนัธ์กบัความตัง้ใจในการใช้บริการ
ซ า้ ด้านแนวโน้มท่ีจะแนะน าให้บุคคลท่ีรู้จกัมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่าในทิศทางเดียวกนั ส่วนพฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
การได้รับการตอบสนองความคาดหวังจากการมาใช้บริการ Hip Hotel ความคุ้มค่าจากการใช้
บริการ ในการตอบสนองความต้องการ ความพึงพอใจ การรับรู้ต่อคุณภาพการบริการของ Hip 
Hotel เม่ือเทียบกับโรงแรมประเภทอ่ืน มีความสัมพันธ์กับความตัง้ใจในการใช้บริการซ า้ ด้าน
แนวโน้มท่ีจะแนะน าให้บุคคลท่ีรู้จักมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

สปุราณี ศิลโกเศศศกัดิ์ (2547) ได้ศกึษามูลเหตจุูงใจและความพึงพอใจในการใช้บริการ
โรงแรมจลุดิสเขาใหญ่รีสอร์ทแอนด์สปา ของนกัท่องเท่ียวเป็นจ านวน 245 คน โดยศกึษาปัจจยัทัง้ 
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8 ด้าน คือ ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านช่ือเสียงของโรงแรม ด้านบรรยากาศและการจดัสวน ด้านสภาพห้อง 
พนักงาน ด้านราคา ห้องพัก ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก และกิจกรรมในโรงแรม ด้านการรักษา
ความปลอดภัย และด้านบริการ พบว่า ลูกค้าให้ความส าคญักับด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านบรรยากาศ 
การจดัสวน ด้านระบบการรักษาความปลอดภัย และด้านการบริการ ตามล าดบัผลการวิจยัพบว่า 
นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญกับมูลเหตุโดยรวมด้านโรงแรมโดยรวม และรายด้านในระดบัมาก 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีเพศ รายได้ อาชีพ จ านวนครัง้ท่ีเข้าพกั และผู้ ร่วมพกัตา่งกนัมีมลูเหตจุงูใจ ห้องพกั
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75 และด้านรักษาความปลอดภัยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 นอกจากนี ้
นักท่องเท่ียวท่ีมีจ านวนครัง้ท่ีเข้าพักต่างกันมีเร่ิมจาก 1 ครัง้ 2-4 ครัง้ และ 5 ครัง้ขึน้ไป พบว่า 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีเข้าพกั 5 ครัง้ขึน้ไปมีมลูเหตจุงูใจในท าเลท่ีตัง้ ด้านบรรยากาศ การจดัสวน และด้าน 
รักษาความปลอดภยัอยูใ่นระดบัสงู 

อัญชลี สุขานนท์สวัสดิ์  (2550) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมมารใช้บริการของลกูค้าโรงแรมรอยลัริเวอร์ จากการศกึษาพบว่า 
ความถ่ีในการเข้าพกัในรอบ 1 ปีท่ีผ่านมา มีความแตกตา่งกนัตามเพศ ระดบัการศกึษาสงูสดุ และ
รายได้เฉล่ียต่อเดือนทัศนคติต่อส่วนประสมบริการด้านบริการห้องพกั ด้ารบริการราคา ด้านการ
ส่งเสริมการขาย ด้านพนักงานท่ีให้บริการ ลักษณะทางกายภาพ (ท าเลท่ีตัง้) และขัน้ตอน
กระบวนการเข้าพกั ยกเว้นด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการ
มาใช้บริการได้แก่การกลบัมาใช้ซ า้ และพฤติกรรมการใช้บริการในเร่ืองถามถ่ีการเข้าพกัในรอบ 1 
ปี ท่ีผ่านมา และวตัถุประสงค์การเข้าพักมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการมาใช้บริการ 
ได้แก่การกลบัมาใช้ซ า้ 

อนุภา สายบัวทอง (2550) ได้ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
โรงแรมฮิวตลั หวัหิน รีสอร์ทแอนด์สปา ของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิกลุม่ตวัอยา่งจ านวน 385 คน 
พบวา่นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชายอาย ุ50 ปีขึน้ไป จากทวีปยโุรป 
ประกอบอาชีพลูกจ้าง รายได้เฉล่ียต่อเดือน 3,501–  4,000 ดอลล่าร์ มีวัตถุประสงค์ในการใช้
บริการเพ่ือการพกัผ่อน ปัจจยัด้านราคา ด้านท าเล ท่ีตัง้ ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการโดยรวม มีอิทธิพลต่อ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในระดบัสูง ส่วนปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล อยู่ในระดบัปานกลาง ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มี
อิทธิพลอยู่ในระดบัสงู คือความเพียบพร้อมของสิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพกัมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 
3.90 ภาพพจน์ และช่ือเสียงของโรงแรมฯ มีคา่เฉล่ีย เท่ากบั 3.75 ความเพียงพอของการบริการรถ
รับส่งตามจุดต่างๆ ในหัวหินมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75 ความหลากหลายของประเภทห้องพักมี
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ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.63 ปัจจัยด้านราคาท่ีมีอิทธิพลอยู่ในระดับสูง คือความเหมาะสมของราคา
ห้องพกั เม่ือเปรียบเทียบกบับริการท่ีได้รับมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.01 ความเหมาะสมของราคาห้องพกั
เม่ือเปรียบเทียบกับสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีได้รับมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.94 พฤติกรรมความ
เหมาะสมของราคาห้องพกัเม่ือเปรียบเทียบในระดบัและประเภท เดียวกันมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 
ความเหมาะสมของราคาห้องพักเม่ือเปรียบเทียบกับราคาห้องพกัมี ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.48 ปัจจัย
ท าเลท่ีตัง้ท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัสงู คือการมีท าเลท่ีตัง้อยูต่ดิชายหาด มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.18 การมี
ท าเลท่ีตัง้อยู่ใกล้แหล่งท่องเท่ียวมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ปัจจยัด้าน ส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลอยู่
ในระดบัสูง คือการจดับริการเสริมฟรีให้ในระหว่างเข้าพักมีค่าเฉล่ีย 3.99 การให้ข้อมูลข่าวสาร
เก่ียวกบัโรงแรมฯ ผา่นส่ือทางเว็บไซต์มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.78 

จากการศึกษาค้นคว้าวิจัยเร่ือง คุณภาพการให้บริการและส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียว
ชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้องผู้วิจยัได้แนวคดิทฤษฎีของ ปรมะ สตะเวทิน (2533) ในด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
เน่ืองจากสามารถอธิบาย 

ปัจจัยต่างๆ ได้แก่เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดื อน ของคนท่ีมี
ลกัษณะประชากรศาสตร์ตา่งกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาตา่งกนัเช่ือมโยงกบัปัจจยัภายนอก เช่น 
สังคม เศรษฐกิจ วัฒนธรรม รวมถึงการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้กับบุคคลซึ่งผู้ วิจัยได้น าปัจจัย
ประชากรศาสตร์มาเป็นกรอบการวิจัยและแบบสอบถามประกอบด้วย เพศ การศึกษา อาชีพ 
สถานภาพสมรส อายุ และรายได้ต่อเดือน น ามาศึกษาเร่ืองลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั มีผลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอ
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ในด้านแนวคิดและทฤษฏีคุณภาพการให้บริการผู้ วิจัยได้ใช้แนวคิดและทฤษฏีของ 
Perasuraman, Zeithamal and Berry (1985: 44) ในเร่ืองคุณภาพการบริการ(Service Quality) 
ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยก าหนดคุณภาพ 10 ประการ คือ 1)ความเช่ือถือได้ (Reliability) 2) การ
ตอบสนอง (Responsiveness) 3) ความรู้ความช านาญ (Competences) 4) การเข้าถึงบริการ 
(Access) 5) อัธย าศัย  (Courtesy) 6) การ ส่ื อสาร (Communication) 7) ความน่ า เ ช่ื อ ถื อ 
(Credibility) 8) ความมัน่คง (Security) 9) ความเอาใจใส ่(Understanding) 10) การสร้างสิ่งท่ีจบั
ต้องได้ (Tangibles) และทฤษฏีต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องดงัท่ีกล่าวข้างต้นแล้วมาใช้ในการศึกษาวิธีวัด
คณุภาพการบริการ เพ่ือวดัความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมาใช้บริการเพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะความ
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ต้องการของลูกค้าอย่าง แท้จริงเพ่ือท าให้ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจสงูสุด เพราะถ้าหากลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจจะส่งผลให้เกิดความจงรักภักดีและความต้องการท่ีจะมารับบริการอีกครัง้ นอกจากนัน้
ลกูค้าท่ีได้รับความพึงพอใจ จากการใช้บริการจะมีการประชาสมัพนัธ์ตอ่ไปยงับคุคลอ่ืนก่อให้เกิด
ภาพลกัษณ์ในแง่บวก ส่งผลให้ ลูกค้าเกิดความเช่ือถือในการเข้ารับบริการจากโรงแรมฯ ในระยะ
ยาวซึ่งผู้ วิจัยได้น าปัจจัยคุณภาพการให้บริการมาเป็นกรอบการวิจัยและแบบสอบถาม เร่ือง
คณุภาพการให้บริการ ของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ในด้านแนวคิดและทฤษฏีด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการผู้ วิจยัได้ใช้แนวคิดและ
ทฤษฏีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
ธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ของ (Kotler&Philip, 2000)ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบั
ธุรกิจท่ีให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดซึ่งประกอบด้วย 1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความ
ต้องการของมนุษย์ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะคือผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้ และผลิตภัณฑ์ท่ี
จบัต้องไม่ได้ 2.ด้านราคา (Price) หมายถึง คณุค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคณุคา่ (Value) ของบริการกับราคา (Price) 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น 
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบับรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ลกูค้าจะพิจารณา
จากในด้านท าเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอ บริการ (Channels) 4. ด้านส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความส าคญัในการติดตอ่ส่ือสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมี
วตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจ
ส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน ( Employee ) ซึ่งต้อง
อาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ซึ่งจะ
เกิดความสมัพนัธ์ระหวา่งเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ ใช้บริการภายใน Resort Hotel  เจ้าหน้าท่ีต้อง 
มี ใจรักในงานบริการ มีทัศนคติ ท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ ใช้บ ริการ  มีความคิด ริเร่ิม  มี
ความสามารถในการแก้ไขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 6. ด้านการสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลกูค้าโดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม ทัง้ทางด้ายกายภาพ
และรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด
เรียบร้อย การเจรจาต้องสภุาพอ่อนโยนและการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกค้า
ควรได้รับ 7.ด้านกระบวนการ (Process) 
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เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการท่ีน าเสนอ
ให้กับผู้ ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และการให้ข้อมูลลูกค้าท่ีเข้าพักได้
อย่างถูกต้อง ซึ่งผู้ วิจัยได้น าส่วนประสมทางด้านการตลาดบริการมาเป็นกรอบการวิจัยและ
แบบสอบถาม เร่ืองคุณภาพการให้บริการ ของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ในส่วนของแนวคิดและทฤษฎีด้านพฤติกรรมผู้บริโภค หรือพฤติกรรมการใช้บริการ ผู้วิจยั
ได้ใช้แนวคิดและทฤษฏีของ (P. Kotler, 1997)เป็นการค้นหาพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภค
เพ่ือท่ีจะทราบถึงลกัษณะความต้องการของผู้บริโภคโดยการตัง้ค าถามและค าตอบท่ีได้จะ ช่วยให้
นกัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค ได้
อย่างเหมาะสมค าถามท่ีใช้เพ่ือค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไป
ด้วย Who (ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย) What (ผู้บริโภคซือ้อะไร) Why (ท าไมผู้บริโภคจึงซือ้) Who 
(ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้) When (ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด) Where (ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน) และ 
How (ผู้ บริโภคซือ้อย่างไร) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบไปด้วย Occupants 
(ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย) Objects (สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้) Objectives (วตัถปุระสงค์ในการซือ้) 
Organizations (บทบาทของกลุ่มต่างๆ) Occasions (โอกาสในการซือ้) Outlets (ช่องทางหรือ
แหล่ง) และ Operations (ขัน้ตอนในการตัดสินใจซือ้) ซึ่งผู้ วิจัยได้น าพฤติกรรมผู้ บริโภค หรือ
พฤติกรรมการใช้บริการ มาเป็นกรอบการวิจยัและแบบสอบถาม เร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการ ของ
ผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั มีผลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอ
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

ในส่วนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องของ ผู้วิจยัได้น าแนวคิดของ กรัณย์ สทุธารมณ์ (2546) มาใช้
ในด้านความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการให้บริการของโรงแรม รอยลัไดมอน จงัหวดัเพชรบุรี 4 
ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่ายผลงานวิจัยของ ชลเลขา เพียรสุขเวช 
(2551) ผู้ วิจัยได้น าแนวคิดความพึงพอใจและความจงรักภักดีของนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่ นต่อ
โรงแรมห้าดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร มาใช้ในด้านศกึษาปัจจยัพฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนผสมการ
บริการทางการตลาด 7 ด้าน (7P’s) และความจงรักภกัดีผลงานวิจยัของ พรชยั สงัข์สงัวาล (2547) 
ได้ศึกษาความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการท่ีมีต่อการให้บริการของโรงแรมโนโวเทล โลตสั กรุงเทพฯ
ผู้วิจยัได้น าแนวคิดด้านประชากรศาสตร์ มาใช้ในการศกึษาค้นคว้าวิจยั ในส่วนของ พรหมพร ธรา
มงคล (2549) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติของโรงแรม โน
โวเทล กรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัได้น าปัจจยัคณุภาพการบริการ 6 ด้านคือ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ ด้าน
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ความน่าเช่ือถือได้ ด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ ด้านการเอาใจใส่ และด้านราคา 
ส่งผลตอ่ความพึงพอใจ มาใช้ในงานวิจยัของ พรรณวดี พฒันชยั (2551) ผู้วิจยั ได้น าแนวคิดของ
ความพึงพอใจของลกูค้าตอ่คณุภาพการบริการของโรงแรมเชียงใหม่ภคู า จงัหวดัเชียงใหม่ ในด้าน
ศึกษาปัจจยัคณุภาพ การบริการ 5 ด้าน คือด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ ด้านความเช่ือถือ
หรือไว้วางใจ ด้านการ ตอบสนองความต้องการ ด้านการให้ความมั่นใจ และด้านการเข้าใจการ
รับรู้ความต้องการของ ผู้ รับบริการผลงานวิจยัของ วรัทยา ป่ินเพชร (2552) ผู้ วิจยัได้น ามาศึกษา
เก่ียวกับทศันคติและพฤติกรรมในการใช้บริการของนกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีต่อ Hip Hotel ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในด้านพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านระยะเวลาในด้านเข้าพกั และค่าใช้จ่ายใน
การเข้าพักมีความสมัพันธ์กับความตัง้ใจในการใช้บริการซ า้ของ สุปราณี ศิลโกเศศศกัดิ์ (2547) 
ผู้วิจยัได้ศกึษามูลเหตจุงูใจและความพึงพอใจในการใช้บริการโรงแรมจลุดิสเขาใหญ่รีสอร์ทแอนด์
สปาในเร่ือง ปัจจยัทัง้ 8 ด้าน คือ ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านช่ือเสียงของโรงแรม ด้านบรรยากาศและการ
จดัสวน ด้านสภาพห้อง พนกังาน ด้านราคา ห้องพกั ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก และกิจกรรมใน
โรงแรม ด้านการรักษาความปลอดภัย และด้านบริการท่ีนักท่องเท่ียวเข้ามาใช้บริการท่ีพัก และ  
อนภุา สายบวัทอง (2550) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกใช้บริการโรงแรมฮิวตลั หวัหิน 
รีสอร์ทแอนด์สปา ของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตโิดยศกึษาในด้านวตัถปุระสงค์ในการใช้บริการเพ่ือ
การพักผ่อน ปัจจัยด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการโดยรวม 

ผู้ วิจัยได้น าผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องในด้านต่างๆ มาเป็นกรณีศึกษาประกอบการ
ค้นคว้าวิจยั เร่ือง คณุภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม
การใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ซึง่งานวิจยัของผู้วิจยัจะมีความแตกตา่งจากงานวิจยัท่ีน ามาศกึษาข้างต้นในส่วน
ของขอบเขตการศึกษาค้นคว้าวิจัย ท่ีมีพืน้ในการเก็บกลุ่มตัวอย่างท่ีแตกต่างกัน อีกทัง้ในด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกตางกนั ซึ่งกลุ่มตวัอย่างของผู้วิจยัจะเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ท่ีเป็นท่ีพักประเภท Resorts Hotel อยู่ในเขตต าบลหัวหิน ต าบล
หนองแก และต าบลหินเหล็กไฟ ในด้านคุณภาพการให้บริการ ส่วนผสมทางการตลาด และ
พฤติกรรมการใช้บริการซึ่งผู้ วิจัยได้น าแนวคิดทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องทัง้หมดข้างต้นมา
ประยุกต์ใช้กับงานวิจัยในการก าหนดกรอบแนวคิดการก าหนดขอบเขตการวิจัย การสร้าง
แบบสอบถามและใช้เป็นเหตผุลสนบัสนุนการพิสูจน์สมมติฐานในการวิจยัครัง้นี ้ซึ่งผลการศึกษา
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สามารถใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงการบริการในด้านต่าง ๆ เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดทัง้
ผู้ รับบริการและและผู้ให้บริการตอ่ไป  



 

บทที่ 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “คุณภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
เขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์” โดยในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ด าเนินการตาม
ขัน้ตอนดงันี ้

1.การก าหนดประชากรและการกลุม่ตวัอยา่ง 
2.การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
3.การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4.การจดักระท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
5.สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 

การก าหนดประชากรและการเล อกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ  นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการ Resort Hotel 
ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ซึ่งนกัทอ่งเท่ียวชาว
ไทยนิยม ไปพกัผ่อนในวนัหยดุสุดสปัดาห์เน่ืองจาก สถานท่ีพกัผ่อนตากอากาศท่ีสามารถเท่ียวไ ด้
ใน 1 วนั เพราะ อ าเภอหวัหิน ตัง้อยูห่่างจากกรุงเทพมหานครเพียง 196 กิโลเมตร หากโดยสารทาง
รถใช้เส้นทางถนนพระรามท่ี 2 จะใช้เวลาประมาณ 2 ชัว่โมงคร่ึง - 3 ชัว่โมง หรือถ้าโดยสารด้วย
เคร่ืองบนิใช้เวลาเพียง 45 นาที เทา่นัน้ ท่ีมา (travelsnook.com, 2559) 

การเลือกสุม่ตวัอยา่ง 
กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ นักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Resort Hotel ใน

อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การก าหนดขนาด
ของตวัอยา่ง จ านวน 400 คน จากสตูรท่ีใช้กบัการหาขนาดตวัอยา่ง แบบไมท่ราบคา่ประชากร n = 
Z2 / 4E2 (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548)โดยการค านวณประชากรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้ขนาด
ตวัอย่างจ านวน 385 คน และเพิ่มจ านวนตัวอย่าง 15 คน จะได้เท่ากับ 400 คน โดยเลือกกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย ให้ครบจ านวนแบบสอบถาม จ านวน 400 ชดุ ตามเกณฑ์ความ
เตม็ใจและยินดีให้ข้อมลู การเลือกสุม่ตวัอยา่ง 
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กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ นักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Resort Hotel ในอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน เพ่ือก าหนดกลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้(กลัยา 
วานิชย์บญัชา 2548)ใช้สตูรดงันี ้
 

n = 𝑍2 

        4𝐸2 
 

โดย     n = จ านวนของขนาดตวัอยา่ง 
E = ระดบัความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ก าหนดไว้ไมเ่กิน 5% 
Z = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

โดยแทนค่าท่ีระดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากับ 0.5 ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 
95% จะมีคา่ Z = 1.96 และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะมีคา่ E = 0.0025 ซึง่จะได้ผล ดงันี ้

 

n = (1.96)2 

         4(0.05)2 
 

   =  385  
 

n = จ านวนของขนาดตวัอยา่ง 
E = ระดบัความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ก าหนดไว้ไมเ่กิน 5% 
Z = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

โดยแทนค่าท่ีระดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากับ 0.5 ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 
95% จะมีคา่ Z = 1.96 และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะมีคา่ E = 0.0025 ซึง่จะได้ผล ดงันี ้

ดังนัน้ ขนาดตัวอย่างจากการค านวณได้ เท่ากับ 385 ตัวอย่าง ทัง้นี เ้พ่ือให้ได้กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีดี และส ารองความผิดพลาดของแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ไว้ ผู้ วิจยัจึงได้เพิ่มจ านวน
ตวัอย่างเท่ากบั 15 ตวัอย่าง รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีจะท าวิจยัทัง้หมดจ านวน 400 ตวัอย่าง โดย
มีการสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอนดงันี ้

1. วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเจาะจงสถานท่ีท่ีจะใช้
ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Hotel Resort ในเขตอ าเภอ หัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะได้ทัง้หมด 3 ต าบล คือ ต าบลหวัหิน ต าบลหนองแก และต าบลหินเหล็ก
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ไฟเพราะทัง้ 3 ต าบลนีเ้ป็นพืน้ท่ี ท่ีมีสถานท่ีท่องเท่ียวและใกล้แหล่งท่ีพกัมากท่ีสดุใน อ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ (wikipedia, 2558) 

2. ตามความสะดวก (Convenience Sampling) กับผู้ ท่ีเต็มใจและยินดีสละเวลาให้
ข้อมลูในการเก็บข้อมลูท่ี ต าบลหวัหิน จะเก็บข้อมลูท่ีชายหาดหวัหิน ตลาดโต้รุ่งหวัหิน ต าบลหนอง
แก จะเก็บข้อมลูท่ี The Cicada Market หรือตลาดจกัจัน่ และต าบลหินเหล็กไฟ จะเก็บข้อมลูท่ีจดุ
ชมวิวเขาหินเหล็กไฟอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

 
การสร้างเคร ่องม อที่ใช้ในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยในครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้สร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเป็นค าถามชนิดปลายปิด (Close-End response question) 
ซึ่งผู้ วิจัยได้ออกแบบและสร้างขึน้จากการรวมรวบและศึกษาข้อมูลจากต ารา เอกสาร แนวคิด 
ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการออกแบบและสร้างแบบสอบถามให้
ครอบคลมุกบัสิ่งท่ีต้องการศกึษาค้นคว้าวิจยั โดยได้แบง่แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

สว่นท่ี 1 แบบสอบถามข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะโดยทัว่ไปของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นแบบสอบถามเลือกตอบปลายปิด (Close-
End response question) แบบหลายตวัเลือกโดยให้เลือกตอบเพียง 1 ข้อ (Multiple choices) ใช้
ระดบัการวดัข้อมลู 2 รูปแบบ คือ 

แบบนามบญัญตั ิ(Nominal scale) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ เพศ สถานภาพ และอาชีพ  
แบบการเรียงล าดบั (Ordinal scale) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ อาย ุระดบัการศกึษา และ

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
1.เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Closed-ended question) โดยใช้ระดบัการ

วดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) ดงันี ้ 
1.1 เพศหญิง 
1.2 เพศชาย 
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2. อายุ ระดบัการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) แบบสอบถามชนิด
ปลายปิด (Closed-Ended response question) โดยการก าหนดช่วงอายุ (มหาวิทยาลัยสุโขทัย
ธรรมธิราช 2542) 

 

ความกว้างอนัตรภาคชัน้ =
ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ − ข้อมลูท่ีมีคา่ต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 
ข้อมูลรายงานผลส ารวจภาวการณ์ท างานของประชากร ไตรมาสท่ี 3 ปี พ.ศ. 2557 

ของส านกังานสถิตแิหง่ชาต ิได้ใช้เกณฑ์การส ารวจผู้ มีงานท าอายตุัง้แต ่ 18 - 51 ปี ดงันัน้ การวิจยั
ในครัง้นีจ้งึได้ใช้ชว่งอายดุงักลา่วเป็นเกณฑ์ในการก าหนดชว่งอาย ุโดยแบง่ช่วงอายอุอกเป็น 5 ชว่ง 
ดงันี ้

 

 ชว่งอายุ = 51 − 18 

5
= 6.6 

 
2.1. ชว่งอายท่ีุใช้ในแบบสอบถาม ดงันี ้ 

2.1.1   18 - 24 ปี 
2.1.2   25 - 31 ปี 
2.1.3   32 - 38 ปี 
2.1.4   39 - 45 ปี 
2.1.5 ตัง้แต ่46 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัต ิ(Nominal scale) 
3.1 โสด 
3.2 สมรส/อยูด้่วยกนั 
3.3 หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศกึษา ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) . 
4.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
4.2 ปริญญาตรี 
4.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 
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5. อาชีพ ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 
5.1 นกัเรียน/นกัศกึษา 
5.2 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
5.3 พนกังานบริษัทเอกชน/ห้างร้าน 
5.4 เจ้าของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั 
5.5 อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ………………. 

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือนระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) โดย
ก าหนดชว่งรายได้ (มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมธิราช 2542) 

 

ความกว้างอนัตรภาคชัน้ =
ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ − ข้อมลูท่ีมีคา่ต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 
การก าหนดรายได้เฉล่ียตอ่เดือนขัน้ต ่าซึ่งค านวณจากอตัรารายได้เฉล่ียตอ่ครัวเร่ือใน

ปี พ.ศ. 2557 เทา่กบั 20,892 บาทตอ่ครัวเรือน (ส านกังานสถิตแิหง่ชาติ 2558)ดงันัน้การวิจยัครัง้นี ้
จึงได้ใช้ช่วงรายได้ดงักล่าวเป็นเกณฑ์ในการก าหนดช่วงรายได้ โดยแบ่งช่วงอายุออกเป็น 5 ช่วง 
ดงันี ้

 

ชว่งรายได้เฉล่ียตอ่เดือน =
50,000 − 20,000

5
= 6,000 บาท 

 
แบง่ชว่งรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีใช้ในแบบสอบถาม ดงันี ้

6.1 20,000 – 25,999 บาท 
6.2 26,000 – 31,999 บาท 
6.3 32,000 – 37,999 บาท 
6.4 38,000 – 43,999 บาท 
6.5 ตัง้แต ่44,000 บาทขึน้ไป 

สว่นท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัด้านคณุภาพการให้บริการ (Service Quality) ได้แก่ สิ่งท่ี
สมัผสัได้ความน่าเช่ือถือ การตอบสนอง การให้ความมัน่ใจ และการเอาใจใส่ เป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด ซึ่งเป็นค าถามแบบมาตราส่วน (Rating Scale) ตามแบบมาตรวดัของ (Likert Scale) 
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โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยค าถามท่ีใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval scale) มี 5 ระดบั ดงันี ้

5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย 
1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
ระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแตล่ะล าดบัชัน้ใช้สตูรการค านวณช่วงกว้างของชัน้ โดย

ใช้เกณฑ์จากสตูรตอ่ไปนี ้(มลัลิกา บนุนาค 2537) 
 

ชว่งความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =
ชัน้สงูสดุ −  ชัน้ต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

                           =
5 − 1

5
 

 
                      = 0.8 

 
จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉล่ียโดยก าหนดความส าคญัของระดบัความคิดเห็น

ดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย 4.21–  5.00 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านคุณภาพการ

ให้บริการระดบัดีมาก 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 –  4.20 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านคุณภาพการ

ให้บริการระดบัดี 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 –  3.40 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านคุณภาพการ

ให้บริการระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 –  2.60 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านคุณภาพการ

ให้บริการระดบัไมดี่ 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านคุณภาพการ

ให้บริการระดบัไมดี่อยา่งมาก 
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สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) (วรัทยา ป่ิน
เพชร 2552) ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคาคา่ท่ีพกั ด้านช่องทางจดัจ าหนา่ย ด้านการ
สง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากรในการให้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลกัษณะทาง
กายภาพโดยใช้ลักษณะค าถามแบบ(Rating Scale) ตามแบบมาตรวัดของ (Likert Scale) โดย
ลักษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยค าถามท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 
(Interval scale) มี 5 ระดบั ดงันี ้ 

5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย 
1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
ระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแตล่ะล าดบัชัน้ใช้สตูรการค านวณช่วงกว้างของชัน้ โดย

ใช้เกณฑ์จากสตูรตอ่ไปนี ้(มลัลิกา บนุนาค 2537) 
 

ชว่งความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =
ชัน้สงูสดุ −  ชัน้ต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

                           =
5 − 1

5
 

 

                      = 0.8 
 

จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉล่ีย โดยก าหนดความส าคญัของระดบัความคิดเห็น
ดงันี ้

คะแนนเฉล่ีย 4.21  – 5.00 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ระดบัดีมาก 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ระดบัดี 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ระดบัปานกลาง 
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คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ระดบัไมดี่ 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ระดบัไมดี่อยา่งมาก 

สว่นท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลาย
ปิด (Close-ended respond questions) โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) ผู้ตอบแสดงความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน คือ การ
ค านวณอตัราภาคชัน้ เพ่ือแปรผลคะแนนในแตล่ะชว่งประกอบด้วย 

ระดบั 5 หมายถึง ดีกวา่มาก 
ระดบั 4 หมายถึง ดี 
ระดบั 3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ / เฉยๆ 
ระดบั 2 หมายถึง ด้อยกวา่ 
ระดบั 1 หมายถึง ด้อยกวา่มาก 

ผู้ วิจัยใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใช้สูตรการค านวณ
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ ดัง้นี ้(มลัลิกา บนุนาค 2537) 

 

ชว่งความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =
ชัน้สงูสดุ −  ชัน้ต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

                           =
5 − 1

5
 

 

                      = 0.8 
 

ซึง่คา่เฉล่ียระดบัความส าคญัแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภค สามารถแสดงได้ดงันี ้
ค่าเฉล่ียท่ีวัดได้ 4.21 – 5.00 หมายถึง นักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาใช้บริการมีความชอบ

มากท่ีสดุ 
ค่าเฉล่ียท่ีวัดได้ 3.41 – 4.00 หมายถึง นักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาใช้บริการมีความชอบ

มาก 



  92 

ค่าเฉล่ียท่ีวัดได้ 2.61 – 3.40 หมายถึง นักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาใช้บริการมีความชอบ
ปานกลาง 

คา่เฉล่ียท่ีวดัได้ 1.81 – 2.60 หมายถงึ นกัทอ่งเท่ียวท่ีเข้ามาใช้บริการชอบน้อย 
ค่าเฉล่ียท่ีวดัได้ 1.00 –1.80 หมายถึง นกัท่องเท่ียวท่ีเข้ามาใช้บริการไม่ชอบไม่ชอบ

น้อยท่ีสดุ 
ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

1. ศกึษาข้อมลูจากตารางเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถาม 

2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเก่ียวข้องกับนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขต
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ และสร้างแบบสอบถามเพ่ือใช้ท าการทดสอบ โดย
แบบสอบถามท่ีสร้างขึน้มาจะต้องมีความสอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ นิยามศพัท์ และกลุม่ตวัอย่าง
ของงานวิจยัในครัง้นี ้

3. สร้างแบบสอบถามซึง่แบง่เป็น 4 สว่นโดยมีรายละเอียด ดงันี ้
-สว่นท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 

-  เพศ 
-  อาย ุ 
-  สถานภาพ  
-. ระดบัการศกึษา  
-. อาชีพ  
-. รายได้เฉล่ีย 

-สว่นท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัด้านคณุภาพการให้บริการ 
-  สิ่งท่ีสมัผสัได้  
-  ความนา่เช่ือถือได้ 
-  การตอบสนอง 
-  การให้ความมัน่ใจ 
-  การเอาใจใส ่

-สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
- ผลิตภณัฑ์และบริการ 
- ราคาคา่ท่ีพกั 
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- ชอ่งทางจดัจ าหนา่ย 
- การสง่เสริมการตลาด 
- บคุลากรในการให้บริการ 
- กระบวนการให้บริการ 
- ลกัษณะทางกายภาพ 

- สว่นท่ี 4 พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียว 
ชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

4.น าแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้เสนอคณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ตรวจสอบ
และเสนอแนะเพิ่มเตมิ 

5.น าแบบสอบถามท่ีผู้ วิจัยปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของคณะกรรมการควบคุม
สารนิพนธ์เรียบร้อยแล้ว หรือแบบสอบถามท่ีปรับปรุงเสร็จสมบูรณ์ไปทดลองใช้ (Try Out) กับ
ผู้ ใช้บริการ Resort Hotel จ านวน 40 ชุด แล้วน าผลท่ีได้ไปใช้ท าการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของ

แบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (– Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) 
(กัลยา วานิชย์บญัชา 2548) ค่าแอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัของความเช่ือมั่น (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 << 1 โดยค่าท่ีใกล้เคียง 1 มากแสดงถึงความเช่ือมัน่ท่ีสูง 
โดยทัง้นีค้า่ความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้จะต้องมีคา่เกิน 0.07 (กลัยา วานิชย์บญัชา 2546) โดยผลการ
ทดสอบคา่ความเช่ือมัน่เรียงตามข้อมลูแตล่ะด้าน มีผลดงันี ้

สว่นท่ี 2 คณุภาพการให้บริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สิ่งท่ีสมัผสัได้ มีความเช่ือมัน่ 0.701 
ความนา่เช่ือถือ มีความเช่ือมัน่ 0.798 
การตอบสนอง มีความเช่ือมัน่ 0.880 
การให้ความมัน่ใจ มีความเช่ือมัน่ 0.824 
การเอาใจใส่ มีความเช่ือมัน่ 0.714 
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สว่นท่ี3 สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 
 

 
 
 
 
 
 
 

6.น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุม่ตวัอยา่ง 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “คุณภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
เขตอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” ผู้ วิจยัได้ด าเนินการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แหลง่ข้อมลูดงันี ้

1. ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ศึกษาเอกสารข้อมูลจากต ารา เอกสาร และ
งานวิจยัทีเก่ียวข้องตา่งๆ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้มากจากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 400 ชุด โดยการตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-respond Questionnaire) 
ตามสถานท่ีท่ีก าหนดไว้ จนได้ข้อมลูจากกลุ่มตวัอยา่งครบตามจ านวนท่ีได้ก าหนดไว้การจดัท าและ
การวิเคราะห์ข้อมลู 
 

การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. ตรวจสอบข้อมูล (Editing) คณะผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก  
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกต้องเรียบร้อยมาลงรหสัตามท่ีได้ก าหนด

รหสัไว้ลว่งหน้า 

ผลิตภณัฑ์และบริการ มีความเช่ือมนั 0.777 
ราคาท่ีพกั มีความเช่ือมนั 0.833 
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มีความเช่ือมนั 0.740 
การสง่เสริมการตลาด มีความเช่ือมนั 0.719 
บคุลากรในการให้บริการ มีความเช่ือมนั 0.748 
กระบวนการให้บริการ มีความเช่ือมนั 0.879 
ลกัษณะทางกายภาพ มีความเช่ือมนั 0.773 
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3. การประมวลผลข้อมลูท่ีลงรหสัแล้ว ได้น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือการ
ประมวลผลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสงัคมศาสตร์ (Statistic Package for 
Social Science หรือ SPSS) 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
1 คา่สถิตพืิน้ฐาน ประกอบด้วย  

1 .1  ค่ า ร้อยล ะ  (Percentage) เ พ่ื อ ใ ช้ ใน ก ารแปลความหม ายของ ข้ อมู ล
ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้สูตร ดงันี ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2548 น.
214) 
 

คา่ร้อยละ (𝑃) = [
𝑓

𝑛
]  𝑥 100 

 
เม่ือ      P แทน ร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์  
            f  แทน ความถ่ีในการปรากฏของข้อมลู  
            n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

1.2 ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้แปลความหมายของข้อมูลในด้านต่างๆ โดยใช้
สตูรหาคา่คะแนนเฉล่ีย (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548) 

 
คา่คะแนนเฉลีย่ = �̅� = ∑x 

 

                       𝑛 
 
เม่ือ X   แทนคา่เฉล่ีย  

∑X แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด  
n     แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
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1.3 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใช้ในการแปลความหมายของ
ข้อมลูในด้านตา่งๆ โดยใช้สตูรคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (ชศูรี วงศ์รัตนะ 2541 น. 65) 

 

คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 𝑆. 𝐷. =
√n ∑ X2−(∑ X)2

n(n−1)
 

 
เม่ือ    S.D.    แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน  

      ∑X2    แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก าลงัสอง  
         (∑X) 2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง  
         n         แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

1.4 การหาค่าความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยวิธีหาค่า

สมัประสิทธ์ิอลัฟ่า (α – Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548) 

เม่ือ  αแทน คา่ความเช่ือมัน่ หรือ Alpha Coefficient  
 

α =
𝑘 𝑐𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ /𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1 + (k − 1)𝑐𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ /𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
 

 
        k แทน จ านวนค าถาม 
        covariance แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามตา่งๆ 
        variance แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนของค าตอบ 

2 สถิตท่ีิใช้ทดสอบสมมตฐิาน  
การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential statistic) ประกอบด้วย  
2.1 สถิติ Independent t - test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระตอ่กนั (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548)โดยมีสตูรดงันี ้ 
ในการทดสอบ t - test หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลเท่ากันทุกกลุ่มจะใช้ค่า t 

จากการทดสอบความแตกต่างด้วย Equal Variances assumed และถ้าค่าความแปรปรวนของ
ข้อมูลไม่เท่ากันทุกกลุ่มจะใช้ค่า  t จากการทดสอบความแตกต่างด้วย Equal Variance not 
assumed โดยจะท าการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนโดยใช้ Levene’s test 
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2.1.1 กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ตวัอยา่ง เทา่กนั  𝑆1
2 = 𝑆2

2 

 

𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

√
(𝑛1 − 1)𝑆1 

2 +  (𝑛2 − 1)𝑆2 
2  

𝑛1 + 𝑛2 − 2 [
1
𝑛1

+
1

𝑛2
]

 

 
𝑑𝑓 = 𝑛1 + 𝑛2 − 2  
 

เม่ือ 𝑡 แทน คา่การแจกแจงใช้พิจารณาใน t-distribution 

    �̅�1 แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1  

    �̅�2 แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

    𝑆1
2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 

    𝑆2
2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 

    𝑛1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 

    𝑛2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

    𝑑𝑓 แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 

 

2.1.2 กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไมเ่ทา่กนั (S1≠ S2)  
 

�̅�1 − �̅�2

√
𝑆1

2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
   

 

 
โดยใช้คา่ Degree of freedom (𝑑𝑓) ดงันี ้

𝑑𝑓 = 
(

𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
)

(
𝑆1

2

𝑛1
)

𝑛1 − 1

2

+
(

𝑆2
2

𝑛2
)

𝑛2 − 1

2

2

 

 
เม่ือ 𝑡 แทน คา่สถิตท่ีิจะใช้เปรียบเทียบคา่วิกฤตจากการแจกแจง 

                  แบบ t–test เพ่ือทราบความมีนยัส าคญั 

     �̅�1แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
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….�̅�2 แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

…..𝑆1
2แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 

…..𝑆2
2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

  …𝑛1 แทน ขนาดตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1 

…..𝑛2 แทน ขนาดตวัอยา่งกลุม่ท่ี 2 

…..𝑑𝑓 แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 

 
2.2 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis Variance) 

แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป มีสูตรดงันี ้
(กลัยา วานิชย์บญัชา 2548) 

 
2.2.1 ใช้คา่ F – test กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั (กลัยา วา 

นิชย์บญัชา 2545 น. 293) มีสตูร ดงันี ้
  

𝐹 =
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑤)
 

 
เม่ือ F แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน F-distribution  
df       แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) และภายในกลุม่ (n-k) 
k        แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมตฐิาน  
n        แทน จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
SS(B) แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Squares) 
SS(W)  แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares)  
MS(B)  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Squares betwee 

groups) 
MS(W)  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within 

groups) 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกตา่งอยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติแล้วต้องท า

การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพ่ือดูว่ามีคู่ใดบ้างท่ีแตกต่างกันโดยใช้วิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548) 



  99 

 

𝐿𝑆𝐷 = 𝑡1 − ∝ 2⁄ ; 𝑛 − 𝑘√𝑀𝑆𝐸
1

  𝑛𝑖
 +

1

  𝑛𝑗
 

 

โดยที ่ 𝑛𝑖≠  𝑛𝑗  

เม่ือ LSD แทน ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับประชากรกลุม่ i  และ j 

t1 – α/2; n – k แทน ค่าท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ท่ี  
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอิสระภายในกลุม่ = n – k   

MSE   แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ MS(w)  
ni        แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ i 
nj        แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ j  

α       แทน  จ าความคลาดเคล่ือน 
2.2.2 สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใช้ในกรณีท่ีความแปรปรวนของข้อมูลแต่

ละกลุ่มไม่เท่ากัน โดยดูจากสถิติ Levene’s test ซึ่งใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนขอกลุ่มตวัแปร เม่ือพบว่าค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.5 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความ
แปรปรวนแตกตา่งกนัมีสตูรดงันี ้Brown – Forsythe (Hartung, 2001) 
 

𝛽 =
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
 

 

โดยท่ี  𝑀𝑆(𝑊) ∑ (1 −  
𝑛𝑖

𝑁

𝐾

𝑡=1
)𝑆𝑡

2 

 

เม่ือ β แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown – Forsythe 
MS(B) แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
MS(W) แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ส าหรับ Brown – Forsythe 
K       แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง 
ni       แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ i 
N      แทน ขนาดของประชากร 
St
2     แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 

กรณีท่ีพบความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิด าเนินการทดสอบความแตกตา่งของ 
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คา่เฉล่ียเป็นรายคูโ่ดยสถิตเิป็นรายคูต่อ่ไปโดยสถิต ิDunnett’s T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉล่ียคูใ่ดบ้าง 

 

𝑡 =  
�̅�𝑖 −  �̅�𝑗 

𝑀𝑆(𝑤) (
1
𝑛𝑖

+  
1

𝑛𝑗  
)
 

 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 มีสูตรดงันี ้Dunnett’s T3 

(วิเชียร เกตสุิงห์ 2543) 
เม่ือ  t แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา t-distributi 
MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  (Mean Square 

within group) ส าหรับ Dunnett’s T3 
X1         แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 
X2     แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี j 
ni      แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 
nj      แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี j 

2.3 สถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ใช้หาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปรสองตัวท่ีเป็นอิสระต่อกัน มีสูตรดังนี  ้
(กลัยา วานิชย์บญัชา 2545) 

 

𝑟𝑥𝑦 =
𝑛 ∑ 𝑋𝑌 − (∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√[𝑛 ∑ 𝑋2 − (∑ 𝑋)][𝑛 ∑ 𝑌2 − (∑ 𝑌)]
 

 
เมื่อ  rxy แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์  
∑X    แทน ผลรวมของคะแนน X  

∑Y    แทน ผลรวมของคะแนน Y  

∑X2  แทน ผลรวมคะแนนชดุ X แต่ละตวัยกก ำลงัสอง  
∑Y2  แทน ผลรวมคะแนนชดุ Y แต่ละตวัยกก ำลงัสอง  
∑XY แทน ผลรวมของผลคูณระหว่ำง X และ Y  

n       แทน จ ำนวนของกลุ่มตวัอย่ำง 

โดยท่ีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์จะมีคา่ระหวา่ง -1<r <1 ดงันี ้ 
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1.คา่ r เป็นลบแสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม คือถ้า X เพิ่ม 
Y จะลด ถ้า X ลด Y จะเพิ่ม  

2.ค่า r เป็นบวกแสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันข้าม คือถ้า X 
เพิ่ม Y จะเพิ่ม ถ้า X ลด Y จะลดลงด้วย  

3.ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันและมี
ความสมัพนัธ์ กนัมาก  

4.ถ้า r มีคา่เข้าใกล้ -1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามและมี
ความ สมัพนัธ์กนัมาก  

5.ถ้า r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไมมี่ความสมัพนัธ์กนัเลย  
6.ถ้า r เข้าใกล้ 0 แสดงวา่ X และ Y มีคมสมัพนัธ์กนัน้อย  
เกณฑ์การแปลความหมายคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (ชศูรี วงศ์รัตนะ 2546) 

คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ ความหมาย  
0.91 – 1.00           มีความสมัพนัธ์ระดบัสงูมาก  
0.71 –  0.90          มีความสมัพนัธ์ระดบัสงู  
0.31 –  0.70          มีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง  
0.01 –  0.30          มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า  
0.00                      ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 

 



 

บทที่ 4  
ผลการด าเนินงานวิจัย 

 

การวิจยัครัง้นีมุ้่งศกึษาวิจยัเร่ือง คณุภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ 
ท่ีมีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 

สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

X̅ แทน คา่คะแนนเฉล่ียกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
S.D. แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t-test แทน คา่การทดสอบ Independent Sample t – test 
F-test แทน คา่การทดสอบ One – Way ANOVA 
F-Prob.,p แทน ความนา่จะเป็นส าหรับการบอกนยัส าคญัทางสถิต ิ(Probability) 
SS แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS แทน คา่เฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนนเฉล่ีย (Mean of Squares) 
df แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
LDS  แทน Least Significant Difference 
r แทน คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
Sig.(2-tailed) แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน 
H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
* แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
**  นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมูล ของการวิจัย

ครัง้นี ้ผู้ วิจยัได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบภาพค าอธิบายโดยแบง่ออเป็น 
5 สว่นตามล าดบั ดงันี ้

สว่นท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
สว่นท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัคณุภาพการให้บริการ 
สว่นท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท  Resorts 

Hotel  
สว่นท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 3 ข้อ ดงันี ้
1. นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

2. คุณภาพการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel 

3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพัก ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทางด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามเพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ 
(Percentage) ดงัแสดงตาราง 2 
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ตาราง 2  แสดงจ านวนและคา่ร้อยละเก่ียวข้องกบัข้อมลูประชากรศาสตร์ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.เพศ   

ชาย 254 63.5 
หญิง 146 36.5 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ   

18 – 24 ปี 33 8.2 
25 – 31 ปี 123 30.8 
32 – 38 ปี 157 39.2 
39 – 45 ปี 52 13.0 
ตัง้แต ่45 ปีขึน้ไป 35 8.8 

รวม 400 100.0 
3. สถานภาพ   

โสด 217 54.3 
สมรส/อยูด้่วยกนั 125 31.2 
แยกกนัอยู/่หม้าย/อยา่ร้าง 58 14.5 

รวม 400 100.0 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
4.ระดบัการศกึษา   

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 35 8.8 
ปริญญาตรี 295 72.0 
สงูกวา่ปริญญาตรี 73 18.2 

รวม 400 100.0 
 

 

 

 



  105 

ตาราง 2 (ตอ่) 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
5.อาชีพ   

นกัเรียน/นกัศกึษา 14 3.5 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 42 10.5 
รับจ้าง/พนกังานบริษัทเอกชน 276 69.0 
ธุรกิจสว่นตวั / เจ้าของกิจการ 61 15.2 
อ่ืนๆ เชน่ ชาวสวน/แมบ้่าน 7 1.8 

รวม 400 100.0 
6. รายได้เฉล่ีย   

20,000 – 25,999 บาท 146 36.5 
26,000 – 31,999 บาท 60 15.0 
32,000 – 37,999 บาท 77 19.3 
38,000 – 43,999 บาท 41 10.2 
ตัง้แต ่44,000 บาทขึน้ไป 76 19.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 2 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถามซึ่งใช้กลุ่ม
ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นีจ้ านวน 400 คน โดยจ าแนกตามด้าน ดงันี ้

เพศพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.5 และ เพศหญิงจ านวน 146 คดิเป็นร้อยละ 36.5 

อายพุบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 32-38 ปี จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.2 รองลงมาคืออายุ 25 -31  ปี จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 และอายุ 39 - 45 ปี 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 อายุ 45 ปีขึน้ไป จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และอาย ุ
18-24 ปี จ านวน 33 คน คดิเป็นร้อยละ 8.2 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 217 คน คดิเป็น
ร้อยละ 54.2 รองลงมาคือสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ
สถานภาพแยกกนัอยู/่หม้าย/อยา่ร้าง 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.5 ตามล าดบั 
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ระดับการศึกษา พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมาคือการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 73 
คน คดิเป็นร้อยละ 18.2 และการศกึษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี 35 จ านวน คน คดิเป็นร้อยละ 8.8
ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนจ านวน 276 คน 
คดิเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจ้าของกิจการจ านวน 61 คน คดิเป็นร้อยละ 
15.2 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 อาชีพนักเรียน / 
นกัศึกษา จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และอาชีพอ่ืนๆ เช่น ชาวสวน แม่บ้าน จ านวน 7 คน 
คดิเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,000 
– 25,999 บาท จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 32,000 – 
37,999บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ตัง้แต่ 44,000 บาท ขึน้ไป 
จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 26,000 – 31,999 บาทขึน้ไปจ านวน 60 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 38,000 – 43,999 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.2 ตามล าดบั 

เน่ืองจากข้อมูลประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุและสถานภาพมีความถ่ีของข้อมูลกระจาย
ตวัอย่างไมส่ม ่าเสมอ และมีความถ่ีน้อยเกินไปผู้วิจยัจงึได้ท าการรวบรวมกลุ่มข้อมลูใหมเ่พ่ือให้การ
กระจายของข้อมลูมีความสม ่าเสมอเพ่ือท าการทดสอบสมมตฐิานซึง่ได้กลุ่มใหม ่ดงัตารางท่ี 3 
 

ตาราง 3 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละเก่ียวกบัข้อมลูอาชีพ จดักลุม่ใหม่ 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. อาชีพ   
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 42 10.5 
รับจ้าง/พนกังานบริษัทเอกชน 276 69.0 
ธุรกิจสว่นตวั/เจ้าของกิจการ/นกัเรียน/นกัศกึษา 
อ่ืนๆ เชน่ ชาวสวน แมบ้่าน 

82 20.5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 3 เม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยัท่ีน ามาจดักลุม่ใหม ่สามารถอธิบายได้ดงันี ้
อาชีพพบว่าผู้ ท่ีตอบค าถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้าง/พนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 276 

คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมาคือธุรกิจส่วนตวั/เจ้าของกิจการ/นกัเรียน นกัศึกษา/อาชีพอ่ืนๆ เช่น 
ชาวสวน/แม่บ้าน จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 และอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 10.5 ตามล าดบั 

สว่นท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทางด้านคณุภาพการให้บริการ 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ี

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ 
 

ความคดิเห็นคณุภาพการให้บริการด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 
1. สถานท่ีตัง้โรงแรมมีความสะดวกในการเดนิทางหา
ง่าย 

4.27 0.56 ดีมาก 

2.โรงแรมมีบริการและสิ่งอ านวยความสะดวก
หลากหลายเชน่ สระวา่ยน า้ ห้องอบไอน า้ ห้องออก
ก าลงักาย และอปุกรณ์ออกก าลงักายอยา่งเพียงพอ 

4.20 0.64 ดี 

3.ห้องพกัมีความสะอาด 4.43 0.55 ดีมาก 
สิ่งท่ีสมัผสัได้โดยรวม 4.30 0.46 ดีมาก 

 

จากตาราง 4 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก
โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.30 เม่ือพิจารณาปัจจยัคณุภาพการบริการในด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้เป็นรายข้อ
พบวา่ข้อห้องพกัมีความสะอาดมีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 4.43 รองลงมา สถานท่ีตัง้โรงแรมมีความสะดวกในการเดนิทางหาง่ายมีโดยมีความคดิเห็น
ในระดบัดีมากคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.27 และข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อยท่ีสดุคือโรงแรมมีบริการและสิ่งอ านวย
ความสะดวกหลากหลายเช่นสระว่ายน า้ห้องอบไอน า้ห้องออกก าลังกายและอุปกรณ์ออกก าลัง
กายอยา่งเพียงพอโดยมีความคดิเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.20 ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านความนา่เช่ือถือ 
 

ความคดิเห็นคณุภาพการให้บริการด้านความ
นา่เช่ือถือ 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

4.โรงแรมมีช่ือเสียงด้านคณุภาพในการให้บริการ 4.23 0.56 ดีมาก 
5.ระบบการจองห้องพกัและการรับช าระเงินมี
ความถกูต้องและนา่เช่ือถือ  

4.39 0.54 ดีมาก 

6.เม่ือทางโรงแรมสญัญาวา่ จะให้บริการบางอยา่ง
กบัลกูค้าทางโรงแรมก็สามารถให้บริการได้ตามท่ี
สญัญาภายในเวลาท่ีก าหนด 

4.29 0.59 ดีมาก 

ความนา่เช่ือถือโดยรวม 4.30 0.48 ดีมาก 

 

จากตาราง 5 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก
โดยมีค่าเฉล่ียท่ากับ 4.30 เม่ือพิจารณาปัจจยัคณุภาพการบริการในด้านความน่าเช่ือถือเป็นราย
ข้อพบว่าทุกข้อมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก ประกอบด้วยระบบการจองห้องพกัและการรับช าระ
เงินมีความถูกต้องและน่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.39 รองลงมา เม่ือทาง
โรงแรมสญัญาว่าจะให้บริการบางอย่างกับลูกค้าทางโรงแรมก็สามารถให้บริการได้ตามท่ีสญัญา
ภายในเวลาท่ีก าหนดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดโรงแรมมีช่ือเสียงด้าน
คณุภาพในการให้บริการ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.23 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านการตอบสนอง 
 

ความคดิเห็นคณุภาพการให้บริการด้านการ
ตอบสนอง 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

7.พนกังานมีจ านวนเพียงพอ สามารถ
ให้บริการลกูค้าได้ทัว่ถึงและทนัตามเวลาท่ี
ลกูค้าต้องการ 

4.16 0.62 ดี 

8.พนกังานมีความเอาใจใส่ตอ่ปัญหาและ
แก้ไขปัญหาอยา่งรวดเร็ว 

4.31 0.63 ดีมาก 

9.พนกังานเตม็ใจและพร้อมให้บริการอย่าง
รวดเร็ว 

4.34 0.64 ดีมาก 

การตอบสนองโดยรวม 4.27 0.56 ดีมาก 

 

จากตาราง 6 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 เม่ือพิจารณาปัจจยัคณุภาพการบริการในด้านการตอบสนองเป็นราย
ข้อ พบว่าข้อพนกังานเต็มใจและพร้อมให้บริการอย่างรวดเร็วคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีความคิดเห็น
ในระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 รองลงมา พนักงานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหาและแก้ไข
ปัญหาอย่างรวดเร็วโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อย
ท่ีสดุ พนกังานมีจ านวนเพียงพอ สามารถให้บริการลกูค้าได้ทัว่ถึงและทนัตามเวลาท่ีลกูค้าต้องการ 
โดยมีความคดิเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.16 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านการให้ความมัน่ใจ 
 

ความคดิเห็นคณุภาพการให้บริการด้านการให้
ความมัน่ใจ 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

10.พนกังานสามารถส่ือสารกบัลกูค้าได้อยา่ง
ถกูต้องและชดัเจน 

4.29 0.57 ดีมาก 

11.พนกังานมีความรู้สามารถให้ข้อมลูและ
ตอบค าถามของทา่นได้เป็นอยา่งดี 

4.26 0.56 ดีมาก 

12.ทางโรงแรมให้ความส าคญักบัข้อตชิมและ
ปัญหาของลกูค้าและสามารถแก้ไขได้อยา่ง
รวดเร็ว 

4.24 0.63 ดีมาก 

การให้ความมัน่ใจโดยรวม 4.26 0.53 ดีมาก 

 

จากตาราง 7 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 เม่ือพิจารณาปัจจัยคุณภาพการบริการในด้านการให้ความมั่นใจ
โดยรวมเป็นรายข้อ พบว่าทุกข้อมีความคิดเห็นในระดับดีมาก ประกอบด้วยพนักงานสามารถ
ส่ือสารกบัลกูค้าได้อยา่งถกูต้องและชดัเจน คา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.29 รองลงมา 
พนกังานมีความรู้สามารถให้ข้อมูลและตอบค าถามของท่านได้เป็นอย่างดีโดย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.26 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดทางโรงแรมให้ความส าคัญกับข้อติชมและปัญหาของลูกค้าและ
สามารถแก้ไขได้อยา่งรวดเร็วโดย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.24 ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ การเอาใจใส่ 
 

ความคดิเห็นคณุภาพการให้บริการด้านการเอา
ใจใส ่

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

13.พนกังานให้ความใสใ่จในความต้องการของ
ลกูค้าเป็นรายบคุคล 

4.07 0.66 ดี 

14.พนกังานสามารถจดจ าลกูค้าและ
ความชอบ ไมช่อบของลกูค้าได้ 

3.95 0.72 ดี 

15.พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ เป็น
มิตรมีอธัยาศยัไมตรีตอ่ลกูค้า 

4.35 0.58 ดีมาก 

การเอาใจใสโ่ดยรวม 4.12 0.53 ดี 

 

จากตาราง 8 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีโดยมี
ความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 0.53 เม่ือพิจารณาปัจจยัคณุภาพการบริการในด้าน
การเอาใจใส่โดยรวมเป็นรายข้อ พบว่าข้อพนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ เป็นมิตรมีอธัยาศยั
ไมตรีต่อลูกค้าค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 รองลงมา 
พนกังานให้ความใส่ใจในความต้องการของลูกค้าเป็นรายบุคคลโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.07 ข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อยท่ีสดุพนกังานสามารถจดจ าลกูค้าและความชอบ ไม่ชอบ
ของลกูค้าได้ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.95 ตามล าดบั 
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สว่นท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทางด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
 

ตาราง 9 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์
และบริการ 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

1.ภายในห้องพกัมีอปุกรณ์เคร่ืองใช้เตรียมไว้
ให้บริการครบถ้วน เชน่ เคร่ืองอาบน า้ตา่งๆ 
ผ้าขนหน ูไดร์เป่าผม เป็นต้น 

4.34 0.55 ดีมาก 

2.อาหารและเคร่ืองด่ืมของโรงแรมมีให้เลือก
หลากหลาย 

4.17 0.64 ดี 

3.โรงแรมมีการรักษาความปลอดภยัตลอด 24 
ชัว่โมงโดยมีพนกังานรักษาความปลอดภยัอยู่
บริเวณตา่งๆของโรงแรม. 

4.37 0.62 ดีมาก 

ผลิตภณัฑ์และบริการโดยรวม 4.30 0.50 ดีมาก 

 

จากตาราง 9 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการโดยรวมเป็นรายข้อ พบว่าข้อโรงแรมมีการรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมงโดยมี
พนกังานรักษาความปลอดภยัอยู่บริเวณตา่งๆของโรงแรมมีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีความคดิเห็นใน
ระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.37 รองลงมา ภายในห้องพกัมีอปุกรณ์เคร่ืองใช้เตรียมไว้ให้บริการ
ครบถ้วน เช่น เคร่ืองอาบน า้ต่างๆ ผ้าขนหนู ไดร์เป่าผม โดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.34 ข้อท่ี มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดอาหารและเคร่ืองด่ืมของโรงแรมมีให้เลือก
หลากหลายโดยมีความคดิเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.17 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านราคาคา่ท่ีพกั 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านราคาคา่ท่ี
พกั 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

4.ทา่นคิดวา่ประสบการณ์ท่ีได้รับในจาก
การเข้าพกัท่ีโรงแรมในครัง้นีมี้คา่บริการท่ี
เหมาะสมและคุ้มคา่กบัจ านวนเงินท่ีทา่น
จา่ยไป 

4.24 0.57 ดีมาก 

5.ทา่นคิดวา่ราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมของ
โรงแรมมีความเหมาะสมและคุ้มคา่กบั 
จ านวนเงินท่ีจา่ยไป 

4.14 0.70 ดี 

6.สิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ ของโรงแรม
มีราคาท่ีเหมาะสม และคุ้มคา่ เชน่ ห้องพกั
มีบริเวณกว้าง 

4.19 0.65 ดี 

ราคาคา่ท่ีพกัโดยรวม 4.19 0.55 ดี 

 

จากตาราง 10 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดย
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.19 เม่ือพิจารณาปัจจยัสว่นประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีพกัโดยรวมเป็น
รายข้อ พบว่าข้อ ท่านคิดว่าประสบการณ์ท่ีได้รับในจากการเข้าพกัท่ีโรงแรมในครัง้นีมี้คา่บริการท่ี
เหมาะสมและคุ้มคา่กบัจ านวนเงินท่ีทา่นจา่ยไปคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีความคดิเห็นในระดบัดีมาก
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.24 รองลงมา สิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ ของโรงแรมมีราคาท่ีเหมาะสม และ
คุ้มค่า เช่น ห้องพักมีบริเวณกว้างโดยมีความคิดเห็นในระดับดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 ข้อท่ีมี
คา่เฉล่ียน้อยท่ีสุดท่านคิดว่าราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมของโรงแรมมีความเหมาะสมและคุ้มคา่กับ 
จ านวนเงินท่ีจา่ยไปโดยมีความคดิเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ีย 4.14 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านสถานท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่าย 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

7.ทา่นสามารถเล่ือนวนัเข้าพกัได้โดยไมมี่
คา่บริการ 

4.04 0.77 ดี 

8.สามารถท าการจองโรงแรมได้หลายช่องทาง 
เชน่ ทางอินเทอร์เน็ต โทรศพัท์ จดหมาย
อิเลคทรอนิกส์ เป็นต้น 

4.45 0.57 ดีมาก 

9.ระบบการช าระเงินคา่บริการท่ีสะดวกและ
หลายชอ่งทาง 

4.41 0.61 ดีมาก 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม 4.30 0.53 ดีมาก 

 

จากตาราง 11 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายโดยรวมเป็นรายข้อ พบว่าข้อ สามารถท าการจองโรงแรมได้หลายช่องทาง เช่น ทาง
อินเทอร์เน็ต โทรศพัท์ จดหมายอิเลคทรอนิกส์มีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีความคดิเห็นในระดบัดีมาก
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 รองลงมา ระบบการช าระเงินค่าบริการท่ีสะดวกและหลายช่องทางโดยมี
ความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 ข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อยท่ีสุดท่านสามารถเล่ือนวนั
เข้าพกัได้โดยไมมี่คา่บริการโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ีย 4.04 ตามล าดบั 
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ตาราง 12 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านการสง่เสริมการตลาด 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านการสง่เสริม
การตลาด 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

10.ทา่นใช้บริการเป็นประจ าเน่ืองจากมีการลดราคา 4.03 0.73 ดี 
11.มีการประชาสมัพนัธ์โรงแรมอยา่งตอ่เน่ือง 4.04 0.69 ดี 
12.บริการแพ็คเก็จส าหรับผู้ ท่ีมาพกัแบบเด่ียวหรือ
เป็นกรุ๊ป 

4.11 0.68 ดี 

ด้านการสง่เสริมการตลาดโดยรวม 4.06 0.59 ดี 

 

จากตาราง 12 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดย
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.06 เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยรวม เป็นรายข้อ พบว่าทุกข้อมีความคิดเห็นในระดบัดี ประกอบด้วยบริการแพ็คเก็จส าหรับผู้
ท่ีมาพักแบบเด่ียวหรือเป็นกรุ๊ปมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 รองลงมา มีการ
ประชาสมัพนัธ์โรงแรมอย่างต่อเน่ืองโดย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ท่านใช้
บริการเป็นประจ าเน่ืองจากมีการลดราคาโดย มีคา่เฉล่ีย 4.03 ตามล าดบั 
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ตาราง 13 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านบคุลากรในการให้บริการ 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านบคุลากรในการ
ให้บริการ 

X̅ S.D. ระดบัความ
คดิเห็น 

13.กิริยามารยาทของพนกังานสภุาพเรียบร้อยดี 4.33 0.58 ดีมาก 
14.พนกังานสามารถส่ือสารได้หลายภาษา 4.13 0.65 ดี 
15.พนกังานสามารถแนะน าหรือแก้ไขปัญหา
ให้กบัลกูค้าได้เป็นอยา่งดี 

4.28 0.60 ดีมาก 

ด้านบคุลากรในการให้บริการโดยรวม 4.25 0.52 ดีมาก 

 

จากตาราง 13 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคลากรในการ
ให้บริการโดยรวม เป็นรายข้อ พบว่าข้อกิริยามารยาทของพนกังานสภุาพเรียบร้อยดี มีคา่เฉล่ียมาก
ท่ีสดุโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 รองลงมา พนกังานสามารถแนะน า
หรือแก้ไขปัญหาให้กบัลกูค้าได้เป็นอยา่งดีโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.28 
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด พนกังานสามารถส่ือสารได้หลายภาษาโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี มี
คา่เฉล่ีย 4.13 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านกระบวนการให้บริการ 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

X̅ S.D. ระดบัความ
คดิเห็น 

16.พนกังานให้ความเอาใจใสก่บัทกุความต้องการ
ของทา่น 

4.23 0.59 ดีมาก 

17.พนกังานให้บริการรวดเร็ว ไมต้่องรอนาน 4.27 0.62 ดีมาก 
18.พนกังานมีการท างานท่ีประสานสอดคล้อง
ตอ่เน่ืองกนัอยา่งกลมกลืน 

4.21 0.62 ดีมาก 

ด้านกระบวนการให้บริการโดยรวม 4.24 0.56 ดีมาก 

 

จากตาราง 14 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการ
ให้บริการโดยรวม เป็นรายข้อ พบว่าทุกข้อมีความคิดเห็นในระดบัท่ีดีมาก ประกอบด้วยพนกังาน
ให้บริการรวดเร็ว ไม่ต้องรอนานมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.27 รองลงมา พนักงานให้ความเอาใจใส่กับทุกความต้องการของท่านโดย มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.23 ข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อยท่ีสดุพนกังานมีการท างานท่ีประสานสอดคล้องต่อเน่ืองกนัอย่าง
กลมกลืนโดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.21 ตามล าดบั 
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ตาราง 15 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ คณุภาพการให้บริการ ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 

สว่นประสมการตลาดบริการด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ 

X̅ S.D. ระดบัความคดิเห็น 

19.โรงแรมมีห้องพกัท่ีมีการออกแบบตกแตง่ท่ี
หรูหราและสวยงาม 

4.14 0.56 ดี 

20.เว็บไซต์ของโรงแรมมีข้อมลูด้านห้องพกั 
และบริการตา่งๆของโรงแรม โดยมี
ภาพประกอบท่ี 

4.28 0.62 ดีมาก 

21.โรงแรมมีบรรยากาศท่ีอบอุน่และเป็นมิตร 4.30 0.55 ดีมาก 
ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 4.24 0.49 ดีมาก 

 

จากตาราง 15 จะเห็นได้ว่านักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการด้านลักษณะทาง
กายภาพโดยรวม เป็นรายข้อ พบว่าข้อ โรงแรมมีบรรยากาศท่ีอบอุ่นและเป็นมิตรมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 รองลงมา เว็บไซต์ของโรงแรมมี
ข้อมลูด้านห้องพกั และบริการตา่งๆของโรงแรม โดยมีภาพประกอบท่ีโดยมีความคดิเห็นในระดบัดี
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดโรงแรมมีห้องพักท่ีมีการออกแบบตกแต่งท่ี
หรูหราและสวยงามโดยมีความคดิเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.14 ตามล าดบั 

 
 
 
 
 

 
 



  119 

ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts 
Hotel 

 
ตาราง 16 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.วตัถปุระสงค์ท่ีส าคญัท่ีสดุในการใช้บริการ   
ตดิตอ่ธุรกิจ 6 1.5 
พกัผอ่น (เพ่ือน/ ครอบครัว) 381 95.3 
ประชมุสมัมนา 9 2.2 
มากบักลุม่ทวัร์ 4 1.0 

รวม 400 100 

2.สาเหตสุ าคญัท่ีสดุท่ีทา่นเลือกเข้าพกั   
ความชอบสว่นตวั 174 43.5 
ท าเลท่ีตัง้ 118 29.5 
อตัราคา่ห้องพกั 84 21.0 
ค าแนะน าจากคนรู้จกั 18 4.0 
ตวัแทนบริษัททอ่งเท่ียว 6 1.0 
อ่ืนๆ เชน่ การตกแตง่ดีไซด์ 6 1.0 

รวม 400 100 
3.วิธีท่ีท่านเลือกใช้ในการส ารองห้องพกั   

โทรศพัท์ 28 7.0 
ตวัแทนทอ่งเท่ียว (Travel Agent) 34 8.5 
อินเทอร์เนต/ เว็บไซต์ 25 6.2 
บริษัทท้องถ่ิน 312 78.0 
อ่ืนๆ เชน่ แอพพลิเคชัน่ 1 0.3 

รวม 400 100 
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ตาราง 16 (ตอ่) 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
4.ทา่นทราบข้อมลูตา่งๆ ของ Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหิน 
จากแหลง่ใด 

  

การโฆษณาจากส่ือสิ่งพิมพ์ 20 5.0 
ตวัแทนทอ่งเท่ียว (Travel Agent) 17 4.2 

ส่ือโฆษณาทีวี 32 8.0 
อินเตอร์เน็ต/ เว็บไซต์ 317 79.3 

การแนะน าจากคนรู้จกั 13 3.2 
อ่ืนๆ เชน่ แอพพลิเคชัน่ 1 0.3 

รวม 400 100 
5.ทา่นเข้าพกั Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหินกบัใคร   

ครอบครัว 176 44.0 
เพ่ือน 131 32.7 

แฟน/ คูรั่ก 88 22.0 
ลกูค้าสมัมนา 2 0.5 

อ่ืนๆ เชน่ วนัเกิด, ครบรอบแตง่งาน 3 0.8 

รวม 400 100 
6.ทา่นเข้าพกั Resorts Hotel เม่ือใด   

วนัหยดุสดุสปัดาห์ 166 41.5 
พกัร้อน 137 34.3 

วนัหยดุเทศกาลและวนัส าคญั 70 17.5 
เฉลิมฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษ 21 5.2 

อ่ืนๆ เชน่วนัวา่ง แล้วแตโ่อกาสท่ีสะดวก 6 1.5 
รวม 400 100 
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จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ได้ดงันี ้

1.วตัถปุระสงค์ท่ีส าคญัท่ีสดุในการใช้บริการ 
วตัถุประสงค์นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เพ่ือพักผ่อนจ านวน 381 คน คิดเป็น

ร้อยละ 95.3 รองลงมาเป็นสัมมนา จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ติดต่อธุรกิจ จ านวน 6 คน 
โดยคดิเป็นร้อยละ 1.5 และมากบักลุม่ทวัร์ จ านวน 4 คน คดิเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

2.สาเหตสุ าคญัท่ีสดุท่ีทา่นเลือกเข้าพกั 
สาเหตสุ าคญันกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เลือกเข้าพกัความชอบส่วนตวัจ านวน

คน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาเป็นท าเลท่ีตัง้ จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ.29.5 
อตัราคา่ห้องพกั จ านวน 84 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 21.0 ค าแนะน าจากคนรู้จกั จ านวน 18 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.0 ตัวแทนบริษัทท่องเท่ียว จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และอ่ืนๆ เช่น การ
ตกแตง่ดีไซด์ จ านวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

3.วิธีท่ีทา่นเลือกใช้ในการส ารองห้องพกั 
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เลือกวิธีการส ารองห้องพกัโดยบริษัทท้องถ่ินจ านวน

คน 312 คน คดิเป็นร้อยละ 78.0 รองลงมาเป็นตวัแทนท่องเท่ียว จ านวน 34 คน คดิเป็นร้อยละ.8.5 
โทรศพัท์ จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 อินเตอร์เนต/เว็บไซต์ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.2 และอ่ืนๆ เชน่ แอพพลิเคชัน่ จ านวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 0.03 ตามล าดบั 

4.ทา่นทราบข้อมลูตา่งๆ ของ Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหิน จากแหลง่ใด 
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่ทราบข้อมูลจาก อินเตอร์เน็ต/เว็ปไซต์ จ านวนคน 

317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 รองลงมาเป็น ส่ือโฆษณาทีวี จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 การ
โฆษณาจากส่ือสิ่งพิมพ์ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  ตวัแทนท่องเท่ียว จ านวน 17 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.2 การแนะน าจากคนรู้จกั จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 และอ่ืนๆ เช่น แอพลิ
เคชัน่ จ านวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดบั 

5.ทา่นเข้าพกั Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหินกบัใคร 
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่มาเข้าพกักับครอบครัว จ านวนคน 176 คน คิดเป็น

ร้อยละ44.0 รองลงมาเป็นเพ่ือน จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 แฟนหรือคู่รัก จ านวน 88 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และอ่ืนๆ เช่น ตามโอกาสต่างๆ ข้อ 1,2 และ 3 จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.8 ตามล าดบั 
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6.ทา่นเข้าพกั Resorts Hotel เม่ือใด 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่มาเข้าพกัเม่ือวนัหยดุสดุสปัดาห์ จ านวนคน 166 คน 

คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาเป็นพกัร้อน จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 วนัหยุดเทศกาล
และวนัส าคญั 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 เฉลิมฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษ จ านวน 21 คน คดิเป็น
ร้อยละ 5.2 และอ่ืนๆ เช่น วันว่าง แล้วแต่โอกาสท่ีสะดวก จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
ตามล าดบั 
 

ตาราง 17 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการ Min Max X̅ S.D. 
7.ระยะเวลาในการเข้า (วนั/ครัง้) 1 6 2.52 0.794 
8.คา่ใช้จา่ยในการเข้าพกั (บาท/ครัง้) 500 80,000 7,143.89 7,057.84 

 

จากตารางท่ี 17 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel 
ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ สามารถสรุปได้ดงันี ้

7. ระยะเวลาการเข้าพกั พบว่า นักทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีระยะเวลาในการเข้าพกัมาก
ท่ีสดุ 6 วนั และน้อยท่ีสุด 1 วนั โดยมีคา่เฉล่ียประมาณ 3 วนั และมีคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 
0.794 วนั 

8. ค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก
มากท่ีสุด 80,000 บาท และน้อยท่ีสุด 500 บาท โดยมีค่าเฉล่ียประมาณ 7,143.89 บาท และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 7,057.84 บาท นกัท่องเท่ียวท่ีมีค่าใช้จ่ายน้อยท่ีสุดในการเข้าพกัส่วน
ใหญ่เดนิทางมาเป็นหมูค่ณะเพื่อสมัมนา ซึง่บางกลุม่ทางบริษัทจะด าเนินการออกคา่เดินทางและท่ี
พกัให้ทัง้หมด และมีนกัท่องเท่ียวบางกลุ่มได้บตัรก านลัของขวญัในการเข้าพกัฟรี (Gift Voucher) 
และนักท่องเท่ียวท่ีมีค่าใช้จ่ายมากท่ีสุดในการเข้าพักส่วนใหญ่จะท่องเท่ียวด้วยตนเอง ทัง้นีย้ัง
ขึน้อยู่กับอัตราค่าห้องพักของรีสอร์ทแต่ละระดับตัง้แต่ 3 ดาว ถึง 5 ดาว ท่ีมีความแตกต่า งกัน
คา่ใช้จา่ยในการเข้าพกัของนกัทอ่งเท่ียวจงึมีความแตกตา่งกนั  
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สว่นท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อท่ี 1 นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย 

เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการ
ใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั ผู้วิจยัได้เขียนสมมตฐิานการวิจยั ดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1.1 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

H0: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ข้อ 7-8 คือ คา่เฉล่ียระยะเวลาในการเข้าพกั ตอ่วนัต่อ
ครัง้ และคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั ตอ่บาทตอ่ครัง้ 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จ าใช้การทดสอบคา่โดยใช้กลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มเป็น
อิสระต่อกัน (Independent t-test) ใช้ระดบัความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอ่เม่ือคา่ Prob. (p) มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้

 
ตาราง 18 แสดงความแปรปรวนพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านเพศ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

 F Sig. 
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 0.014 0.907 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 0.758 0.385 

 

จากตาราง 18 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก
ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วันต่อครัง้ มีค่า Sig.เท่ากับ 0.907 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 
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หมายความว่าค่าแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกัน และ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้า
พกัคิดเป็นจ านวนเงินบาทตอ่ครัง้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.385 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่คา่
ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไม่แตกต่างกัน จึงใช้ t-test กรณี Equal Variances Assumed 
ดงันัน้ผู้ วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการพักประเภท Resorts Hotel 
ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขนัธ์ของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใช้
สถิต ิt-test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. 
มากกว่า 0.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลทดสอบ
ความแตกตา่งของพฤติกรรมในการใช้บริการพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยใช้สถิต ิt-test ดงัตารางท่ี 19 
 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมในการใช้บริการพกัประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการพกัประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาว
ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

เพศ t-test for Equality of Means 
 X̅ S.D. t df Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/
ครัง้ 

หญิง 2.45 0.788 -2.366* 399 0.018 
ชาย 2.65 0.792    

คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั 
บาท/ครัง้ 

หญิง 1.07 7083.17 -1.557 399 0.120 
ชาย 1.10 6979.05    

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งของพฤติกรรมในการใช้บริการพกัประเภท 

Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกตาม
เพศ โดยใช้สถิตทิดสอบคา่ที (t-tes) จากการวิเคราะห์ข้อมลูพบวา่ 

ระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้  มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อย
กว่า 0.05 นัน้คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานลอง (H1) หมายความว่า
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นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการพกัประเภท Resorts Hotel 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกต่างกัน ในด้านของระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉล่ียเม่ือท าการเข้าพกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเพศชายมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศ
หญิง 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.120 ซึ่ง
มากกว่า 0.5 นัน้คือยอมสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการพกัประเภท Resorts Hotel 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไม่แตกต่างกันในด้านของค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการ
เข้าพกั บาท/ครัง้เม่ือท าการเข้าพกั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตตท่ีิระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 1.2 นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุของนักท่องเท่ียวชาวไทยแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิตไิด้ดงันี ้คือ 

H0: นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใช้ระดบัความเช่ือมั่น 95% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig.มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คู่ท่ีแตกต่างกันซึ่ง
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเทา่กนั และใช้วิธีทดสอบแบบ Dunett’s T3 กรณีท่ีมี
ค่าความแปรปรวนไม่เท่ากัน เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตางราง 20 
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ตาราง 20 แสดงความแปรปรวนของพฤตกิรรมในการใช้บริการพกัประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านอาย ุ
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการพกัประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 0.953 4 396 0.433 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 5.053** 4 396 0.001 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากการทดสอบตาราง 20 ทดสอบสมมติฐานคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมในการใช้

บริการพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ จ าแนกตามอายุ พบว่าค่า Sig. ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียต่อวนัต่อ
ครัง้ มีค่าเท่ากับ 0.433 ซึ่งมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนไม่แตกตา่ง จึงใช้วิธีทดสอบ F-test แสดงดงัตารางท่ี 21 ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการ
เข้าพัก บาท/ครัง้ ค่า Sig. มีค่า เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
แสดงวา่คา่ความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั ในวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe แสดงดงัดารางท่ี 22 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



  127 

ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียวนั/ครัง้ ของพฤตกิรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ตอ่วนัตอ่ครัง้ จ าแนกความแตกตา่งด้านอายุ 
 

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉล่ีย วนั/ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 4.833 4 1.206 1.944 0.102 

ภายในกลุม่ 245.017 396 0.620   

 
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 

Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  จ าแนกตาม
อายุ ในด้านคา่เฉล่ียระยะเวลาในการเข้าพกัตอ่วนัต่อครัง้ โดยวิธีทดสอบแบบ F-Test พบว่ามีค่า 
Prob.(p) เท่ากับ 0.102 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไมแ่ตกตา่งกนั ใน
ด้านของระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียวนั/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ของพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ตอ่วนัตอ่ครัง้ จ าแนกความแตกตา่งด้านอายุ 
 

Brown-Forsythe Statistic (a) df1 df2 Sig. 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 5.657** 4 163.623 0.000 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 22 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่าง ของพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ต่อ
บาทตอ่ครัง้ จ าแนกความแตกตา่งด้านอายุ ในด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดย
ใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-way 
ANOWA) พบว่าในด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมี
คา่น้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ แตกต่าง
กัน ในด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
ดงันัน้ผู้วิจยัจงึท าการทดสอบความแตกตา่งรายคู ่โดยใช้สตถิิ Dunnett’d T3 แสดงดงัตารางท่ี 23 
 
ตาราง 23 ผลการทดสอบความแตกตา่งรายคูร่ะหวา่งพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ กบัความถ่ีด้านอาย ุโดยใช้สถิต ิDunnett’s T3 
 

ความถ่ีด้านอาย ุ X̅ 18-24 
ปี 

25 – 31 ปี 32 – 38 ปี 39 – 45 ปี ตัง้แต ่45 ปี
ขึน้ไป 

18 - 24 ปี 4696.97 - -877.827 
(0.852) 

-3825.323** 
(0.000) 

-2024.184 
(0.460) 

-4631.602* 
(0.046) 

25 - 31 ปี 5574.80  - -2947.496** 
(0.002) 

-1146.357 
(0.934) 

-3753.775 
(0.149) 

32 - 38 ปี 8522.29   - 1801.139 
(0.716) 

-806.278 
(1.000) 

39 – 45 ปี 6721.15    - -2607.418 
(0.749) 

ตัง้แต ่45 ปีขึน้ไป 9328.57     - 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์การทดสอบคา่ความแตกตา่งของคา่เฉล่ียรายคู ่ ในแตล่ะ
กลุม่อายขุองผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า 

1.ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่างหรือเท่ากับ 18 - 24 ปี กับ อายุ 32 - 38 ปี มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 24 ปี แตกต่างเป็น
รายคู่กับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีอายุ 32 - 38 ปีขึน้ไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 กล่าวคือ 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่างต ่ากว่าหรือเท่ากับ 18 - 24 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ น้อยกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 32 - 38 ปี 
โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 3,825.323 บาท 

2.ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่างหรือเท่ากับ 25 - 31 ปี กับ 32 – 38 ปี มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.002 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง 25 - 31 ปี แตกต่างเป็นรายคู่
กับผู้ ตอบแบบสอบถามท่ีอายุ 32 – 38 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.01 กล่าวคือ ผู้ ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอายรุะหวา่งต ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 - 31 ปี มีพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคี รีขันธ์ ด้าน
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ น้อยกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ32 – 38 ปี โดยมี
ผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 2,947.496 บาท 

3.ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายรุะหวา่งหรือเทา่กบั 18 - 24 ปี กบั อายตุัง้แต ่45 ปีขึน้ไป มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.046 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 24  ปี แตกต่าง
เป็นรายคู่กับผู้ ตอบแบบสอบถามท่ี อายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
กล่าวคือ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่างต ่ากว่าหรือเท่ากับ 18 - 24 ปี มีพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ น้อยกว่า อายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป 
โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 4,631.602 บาท 

สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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สมมติฐานท่ี 1.3 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพสมรส แตกต่างกันมีพฤติกรรมการ
ใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั ซึง่สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันีคื้อ 

H0: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพสมรส แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการ ท่ี
พกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพสมรส แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ี
พกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
แตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์นัน้ จะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มสถานภาพสมรส โดยใช้สถิติ Levene’s test ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่ม
สถานภาพสมรส มีความแปรปรวนเท่ากัน (ค่า Sig.มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05) ก็จะใช้สถิติ t-
test  กรณี Equal variance assume ทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ของ
กลุ่มสถานภาพสมรส แต่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มสถานภาพสมรส ไม่ได้มีความแปรปรวน
เท่ากันทัง้หมด (ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05) ก็จะใช้สถิติ t-test  กรณี Equal variance assume 
ทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ของกลุม่สถานภาพสมรส โดยใช้
สถิต ิLevene’s test แสดงดงัตาราง 24 
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ตาราง 24 แสดงความแปรปรวนของพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านสถานภาพสมรส 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

 F Sig. 
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 0.611 0.435 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 2.051 0.153 

 
จากตาราง 25 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่า พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 

ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ และค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การเข้าพกั บาท/ครัง้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.435 และ 0.153 ซึ่งมีคา่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ คา่
ความแปรปรวนสถานภาพสมรส ทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกันจึงใช้ t-test  กรณี Equal Variance 
Assume ดังนัน้ผู้ วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  ของ
สถานภาพสมรส ทัง้ 2 กลุ่ม โดยสถิติ t-test ระดบัความเช่ือมัน 95% ผลการทดสอบจะยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือค่า Sig. มากกว่า 0.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ
ค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดย
ใชส่ถิต ิt-test แสดงดงัตาราง 25 
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ตาราง 25 แสดงความทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกตาม
สถานภาพสมรส 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

สถานภาพ
สมรส 

t-test for Equality of Means 
X̅ S.D. t df Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉล่ีย วนั/ครัง้ 

โสด/หม้าย 2.50 0.807 -0.752 399 0.453 
สมรส 2.57 0.766    

คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้า
พกั บาท/ครัง้ 

โสด/หม้าย 6686.59 6901.83 -1.935 399 0.054 
สมรส 8153.60 7317.73    

 

จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
จ าแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้สถิตทิดสอบคา่ที (t-test) จากการวิเคราะห์ข้อมลูพบวา่ 

ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียต่อวนัต่อครัง้ มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.453 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่แตกต่างกัน ในด้านระยะเวลาใน
การเข้าพกัโดยเฉล่ียตอ่วนัตอ่ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัต่อบาทต่อครัง้ มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.054 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า
สถานภาพสมรสแตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไม่แตกตา่งกนั ในคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการเข้าพกัตอ่บาทตอ่ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 1.4 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศกึษา แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั ซึง่สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันีคื้อ 

H0: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ี
พกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ี
พกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
แตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig.มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีคา่เฉล่ียอย่างน้อย 1 คูท่ี่แตกตา่งกนัซึ่งจะ
น าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั และใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ี
มีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงความแปรปรวนของพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านการศกึษา 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ใน
เขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 2.260 2 398 0.106 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 3.934* 2 398 0.020 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 26 ทอสอบสมมตฐิานคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั 

ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่  

ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ ค่า Sig เท่ากับ 0.106 ซึ่งมีค่ามากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงวา่ความแปรปรวนเท่ากนั จงึใช้วิธีทดสอบแบบ F-test แสดง
ดงัตารางท่ี 27 ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.020 ซึ่งมีค่า
น้อยระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนไม่เท่ากัน ใช้วิธีทดสอบแบบ 
Brown-Forsythe  
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ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ และคา่ใช้จา่ย
โดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ของพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกความแตกตา่งด้านระดบั
การศกึษา 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการ
ท่ีพกั ประเภท Resorts 
Hotel ของกท่องเท่ียวชาว
ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัระจวบคีรีขนัธ์ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ระยะเวลาในการเข้าพกั
โดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

ระหวา่งกลุม่ 11.666 2 1.232 9.659** 0.000 
ภายในกลุม่ 240.359 398 .604   

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 27 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา ในด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียตอ่วนัตอ่ครัง้ โดยใช้
วิธีทดสอบแบบ F-test พบว่า ด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียต่อวันต่อครัง้ มีค่า 
Prob. (p) เท่ากบั 0.000 มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมใน
การใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกต่าง
กนั ในระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียต่อวนัต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดงันัน้ผู้วิจยัจึงท าการทดสอบความแตกตา่งรายคูโ่ดยใช้สถิติ LSD 
(Least Significant Difference) แสดงดงัตาราง 28  
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกตา่งรายคูร่ะหว่างพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียตอ่วนัตอ่ครัง้กบัระดบัการศกึษา  
 

ระดบัการศกึษา X̅ ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกวา่ปริญญาตรี 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 2.14 - -0.482** 

(0.001) 
-0.159 
(0.322) 

ปริญญาตรี 2.62  - 0.323** 
(0.002) 

สงูกวา่ปริญญาตรี 2.30   - 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์การทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ในแตล่ะ
กลุม่ระดบัการศกึษาของการตอบแบบสอบถาม พบวา่  

1.ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีกับปริญญาตรี มีค่า Sig.เท่ากับ 
0.001 หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ท่ี
บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ี 0.01 กล่าวคือ ผู้ ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  น้อยกว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรี ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเม่ือท าการเข้าพกัตอ่
วนัตอ่ครัง้ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.482 วนั  

2.ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาปริญญาตรีกับสูงกว่าปริญญาตรี มีค่า Sig.เท่ากับ 
0.002 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรีแต่งต่างเป็นรายคูก่ับผู้ ท่ีบริโภคท่ีมี
ระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิ 0.01 กล่าวคือ ผู้ตอบแบบสอบถาม
ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มากกว่า ผู้ บริโภคท่ีมีระดับ
การศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเม่ือท าการเข้าพกัตอ่วนัตอ่ครัง้ 
โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.323 วนั 
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สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

ตาราง 29 แสดงการเปรียบเทียบด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ของพฤตกิรรม
การใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกความแตกตา่ง ระดบัการศกึษา 
 

Brown-Forsythe Statistic (a) df1 df2 Sig. 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 1.835 2 108.466 0.164 

 

จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกความ
แตกต่าง ระดบัการศึกษา โดยใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe พบว่าในด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย
ในการเข้าพกั บาท/ครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.164 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมี ในเขตอ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 1.5 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพ แตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ี
พกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
แตกตา่งกนั ซึง่สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันีคื้อ 

H0: นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพ แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไม่แตกต่าง
กนั 

H1: นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพ แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig.มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คูท่ี่แตกต่างกันซึ่ง
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant 
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Difference (LSD) กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั และใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ี
มีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 30 
 
ตาราง 30 แสดงความแปรปรวนของพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านอาชีพ 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 0.832 2 398 0.436 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 7.925** 2 398 0.000 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 30 ทดสอบสมมตฐิานคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
จ าแนกตามอาชีพ พบว่าค่า Sig. ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียต่อวนัต่อครัง้ มีค่าเท่ากับ 
0.436 ซึ่งมีคา่มากกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่าคา่ความแปรปรวนเท่ากนั จึงใช้วิธี
ทดสอบแบบ F-test แสดงดงัตาราง 31 ด้านความถ่ีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัจ านวนบาท
ต่อครัง้ ค่า Sig. มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั ใช้วิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 
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ตาราง 31 แสดงการเปรียบเทียบ ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ จ าแนกความแตกตา่ง
ด้านอาชีพ 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย 
วนั/ครัง้ 

ระหวา่ง
กลุม่ 

0.722 2 0.361 0.51 0.565 

ภายในกลุม่ 251.303 398 0.631   

 

 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
จ าแนกตามอาชีพ ในด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียจ านวนวนัต่อครัง้ โดยวิธีทดสอบแบบ 
F-test พบว่ามีค่า Prob. (p) เท่ากับ 0.565 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมี
พฤติกรรม ในการใช้บ ริการ ท่ีพั ก ประ เภท  Resorts Hotel ใน เขตอ า เภอหั วหิ น  จังห วัด
ประจวบคีรีขันธ์ ไม่แตกต่างกัน ในด้านของระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียจ านวนวันต่อครัง้ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความถ่ีคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกัจ านวนบาทตอ่ครัง้ 
จ าแนกความแตกตา่งด้านอาชีพ 
 

Brown-Forsythe Statistic (a) df1 df2 Sig. 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 2.491 2 153.971 0.086 

 
จากตาราง 32 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 

ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  ใน
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพักจ านวนบาทต่อครัง้ จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติทดสอบ  
Brown-Forsythe พบวา่ ในด้านความถ่ีด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัจ านวนบาทตอ่ครัง้ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.086 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมในการ
ใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไม่แตกตา่งกนั 
มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 1.6 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรม
การใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั ซึง่สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันีคื้อ 

H0: นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig.มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1 ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คูท่ี่แตกต่างกันซึ่ง
จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) กรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั และใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ี
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มีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 33  

 
ตาราง 33 แสดงความแปรปรวนของพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 4.469** 4 396 0.002 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 10.924** 4 396 0.000 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 

 
จากตารางท่ี 33 ทดสอบสมมติฐานค่าความแปรปรวน ของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ี

พกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
จ าแนกตามความถ่ี พบว่า ค่า Sig. ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้   มีค่าเท่ากับ 
0.002 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 แสดงว่าค่าความแปรรวนไม่เท่ากัน ใช้วิธี
ทดสอบแบบ Brown-Forsythe แสดงดงัตาราง 34 ด้านค่าความแปรปรวน ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การเข้าพัก บาท/ครัง้ ค่า Sig.มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
แสดงวา่คา่ความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั ใช้วิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 
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ตาราง 34 แสดงการเปรียบเทียบความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ จ าแนกความ
แตกตา่งด้ายรายได้เฉล่ียตอ่เดือน  
 

Brown-Forsythe Statistic (a) df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 3.918** 4 258.717 0.004 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 34 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  ใน
ด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้วิธี
ทดสอบ Brown-Forsythe พบว่า ในด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/
ครัง้ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั ในด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่โดยใช้สถิต ิ
Dunnett’s T3 แสดงดงัตาราง 35 
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ตาราง 35 แสดงการทดสอบความแตกตา่งรายคูร่ะหว่างพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั กบั ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้  
  

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
(บาท) 

X̅ 20,000 
–  

25,999 

26,000 
– 

31,999 

32,000 
– 

37,999 

38,000 
– 

43,999 

ตัง้แต่ 44,000
ขึน้ไป 

20,000 – 25,999 2.33 - -0.33* 
(.017) 

-0.37** 
(0.002) 

-0.23 
(0.749) 

-0.24 
(0.458) 

26,000 – 31,999 2.67  - 0.03 
(1.000) 

0.10 
(0.999) 

0.10 
(0.998) 

32,000 – 37,999 2.70   - 0.14 
(0.990) 

0.13 
(0.971) 

38,000 – 43,999 2.56    - -0.05 
(1.000) 

ตัง้แต่ 44,000 ขึน้ไป 2.57     - 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องนกัทอ่งเท่ียว

ชาวไทยท่ีมาใช้บริการพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั กบัพฤติกรรมด้านระยะเวลาในการเข้า
พกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี  Dunnett’s T3 พบวา่  

นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บ ริการท่ี มี รายได้ เฉ ล่ียต่อเดือน 20,000 – 25,999 บาท กับ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 26,000 – 31,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.017 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ 20,000 – 
25,999 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ แตกตา่งกนั
เป็นรายคู่กับนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 26,000 – 31,000 บาท อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 
25,999  บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ น้อยกว่า 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 26,000 – 31,000 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.33 วนั 

นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บ ริการท่ี มี รายได้ เฉ ล่ียต่อเดือน 20,000 – 25,999 บาท กับ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 32,000 – 37,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.002 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,000 
– 25,999 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ แตกตา่ง
กนัเป็นรายคูก่บันกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 32,000 – 37,999 บาท อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 
25,999 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ น้อย
กว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 32,000 – 37,999 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 
0.37 วนั 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

ตาราง 36 แสดงการเปรียบเทียบความถ่ีคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ จ าแนกความ
แตกตา่งด้ายรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

Brown-Forsythe Statistic (a) df1 df2 Sig. 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 4.386** 4 117.703 0.002 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 

ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ใน
ด้านความถ่ีคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้วิธี
ทดสอบ Brown-Forsythe พบว่า ในด้านความถ่ีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้  มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความถ่ีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก 
บาท/ครัง้ แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัว
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หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั ในด้านความถ่ีคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่โดยใช้
สถิต ิDunnett’s T3 แสดงดงัตาราง 37 
 
ตาราง 37 แสดงการทดสอบความแตกตา่งรายคูร่ะหว่างพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั กบัคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้   
 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 38 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องนกัทอ่งเท่ียว
ชาวไทยท่ีมาใช้บริการพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั กับพฤติกรรมด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ีย
ในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี  Dunnett’s T3 พบวา่  

รายได้เฉล่ียตอ่
เดือน 

(บาท) 

X̅ 20,000 
– 
25,999 

26,000 
 –  

31,999 

32,000 
–  

37,000 

38,000  
–  

43,999 

ตัง้แต ่44,000
ขึน้ไป 

20,000 – 
25,999 

5089.73 - -2188.607 
(0.128) 

-2528.223** 
(0.000) 

-4393.201 
(0.294) 

-4145.800** 
(0.003) 

26,000 – 
31,999 

7278.33  - -339.615 
(1.000) 

-2204.593 
(0.971) 

-1957.193 
(0.775) 

32,000 – 
37,999 

7617.95   - -1864.978 
(0.987) 

-1617.578 
(0.817) 

38,000 – 
43,999 

9482.93    - 247.401 
(1.000) 

ตัง้แต ่44,000 
ขึน้ปี 

9235.53     - 
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นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บ ริการท่ี มี รายได้ เฉ ล่ียต่อเดือน  20,000 – 25,999 บาท  กับ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 32,000 – 37,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า นกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,000 
– 25,999 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ แตกตา่ง
กันเป็นรายคู่กับนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ  32,000 – 37,999 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 
25,999 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ น้อยกว่า 
นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 32,000 – 37,999 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 
2,528.223บาท 

นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บ ริการท่ี มี รายได้ เฉ ล่ียต่อเดือน 20,000 – 25,999 บาท กับ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตัง้แต่ 44,000 บาท ขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.003 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า นกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,000 
– 25,999  บาท มีพฤตกิรรมการใช้บริการ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ แตกตา่ง
กันเป็นรายคู่กับนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตัง้แต่ 44,000 บาท ขึน้ไป 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
20,000 – 25,999 บาท มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 
น้อยกว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตัง้แต่ 44,000 บาท ขึน้ไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 4,145.800 บาท 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
สมมตฐิานข้อท่ี 2 คณุภาพการให้บริการ มีความสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั 

ประเภท Resorts Hotel ซึง่สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้คือ 
สมมติฐาน 2.1 คณุภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ ด้านความน่านบัถือ ด้าน

การตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ
ใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

H0: คุณภาพการให้บริการ  ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ด้านความน่านับถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส ่ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
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H1: คุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ด้านความน่านับถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช่ค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั 
ถ้ามีค่า Sig.(2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 38 
 

ตาราง 38 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง: คณุภาพการให้บริการกบัพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
 

 
ด้านคณุภาพการให้บริการ 

 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/
ครัง้ 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ 0.104* 0.038 มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า 
ด้านความน่านบัถือ -0.078 0.122 ไมมี่ความสมัพนัธ์ 
ด้านการตอบสนอง 0.202** 0.000 มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า 
ด้านการให้ความมัน่ใจ 0.144** 0.004 มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า 
ด้านการเอาใจใส่ 0.099* 0.048 มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 38 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง คุณภาพการให้บริการกับ
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ พบวา่ 

1.ผลการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้กับ
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.038 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กัน โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 
0.104 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการ มีความเช่ือมัน่ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ 
ในการตอบสนองความต้องการมากขึน้กับท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จะท าให้นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความตัง้ใจในการใช้บริการซ า้และใช้
ระยะเวลาในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า  

2.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านความน่านบัถือได้
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.122 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านความน่านบัถือไม่มีความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 

3.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการตอบสนองกับ
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 
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0.202 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน  
กล่าวคือ ถ้านักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการ มีความเช่ือมั่นในด้านการ
ตอบสนองความต้องการมากขึน้กับท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความตัง้ใจในการใช้บริการซ า้และใช้ระยะเวลา
ในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า  

4.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการให้ความมัน่ใจ
กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 
0.144 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน  
กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการเช่ือมัน่ในด้านการให้ความมนัใจ
มากขึน้ พัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  จะท าให้
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความตัง้ใจในการใช้บริการซ า้และใช้ระยะเวลาในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

5.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งคณุภาพในการให้บริการด้านการเอาใจใส่พบว่า 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ คณุภาพการให้บริการ ด้านการเอาใจใสมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.099 
แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  กล่าวคือ ถ้า
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการเช่ือมั่นด้านการเอาใจใส่กับท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความ
ตัง้ใจในการใช้บริการซ า้และใช้ระยะเวลาในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

สมมติฐาน 2.2 คณุภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ ด้านความน่านบัถือ ด้าน
การตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ
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ใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

H0: คุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ด้านความน่านับถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส ่ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

H1: คุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ด้านความน่านับถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช่คา่สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั 
ถ้ามีค่า Sig.(2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 40 
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ตาราง 39 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง คณุภาพการให้บริการกบัพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 
 

 
ด้านคณุภาพการให้บริการ 

 

พฤติกรรมในการใช้บริการที่พกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหนิ จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

ด้านสิง่ท่ีสมัผสัได้ 0.100* 0.046 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านความน่านบัถือ 0.100* 0.045 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านการตอบสนอง 0.226** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านการให้ความมัน่ใจ 0.265** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านการเอาใจใส ่ -0.030 0.543 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 39 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง คุณภาพการให้บริการกับ

พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ พบวา่ 

1.ผลการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้กับ
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.046 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
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ท่ีระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.100 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ถ้านักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านสิ่งท่ีสมัผัสได้เพิ่มมากขึน้ 
จากการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะท า
ให้นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยมีคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ในระดบัต ่า 

2.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านความน่านบัถือกบั
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.45 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านความน่านบัถือมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 0.100 แสดง
ว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านความน่านบัถือเพิ่มมากขึน้ จากการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  จะท าให้
นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ 

3.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการตอบสนองกับ
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.226 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทาง เดียวกัน 
กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านการตอบสนองเพิ่มมากขึน้ 
จากการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะท า
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ให้นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยมีคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์  

4.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการให้ความมัน่ใจ
กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.265 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางตรงกันข้าม 
กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านการให้ความมั่นใจมากขึน้ 
จากการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะท า
ให้มีคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

5.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการเอาใจใสพ่บว่า 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.543 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการด้านการเอาใจใส่ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

สมมตุิฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ี
พัก ท าเลท่ีตัง้ ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ 
กระบวนการการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการใช้บริการท่ี
พกัประเภท (Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย 

สมมตฐิาน 3.1 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั 
ท าเลท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บคุลากรในการให้บริการ กระบวนการ
การให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

H0: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
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ให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช่คา่สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตวั 
ถ้ามีค่า Sig.(2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 41 
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ตาราง 40 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) กบั
พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ พบวา่ 
 

 
สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการ

เข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 0.204** 0.000 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านราคาคา่ท่ีพกั 0.228** 0.000 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านสถานท่ีตัง้ชอ่งทางจดัจ าหนา่ย 0.166** 0.000 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านการสง่เสริมการตลาด 0.106* 0.035 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านบคุลากรในการให้บริการ 0.184** 0.000 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านกระบวนการให้บริการ 0.175** 0.000 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 0.281** 0.000 มีมีความสมัพนัธ์ต ่า 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 40 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด
บริการกับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ใน
เขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้บาท/ครัง้ 
พบวา่ 

1.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์
และบริการ กบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้
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สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผลิตภณัฑ์และบริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 0.204 แสดง
ว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเ ดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
นักท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการเพิ่มมากขึน้ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการ
เข้าพกัโดยเฉล่ียเพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า  

2.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาคา่ท่ีพกั กบั
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าท่ีพักมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.228 แสดงว่า ตวัแปรทัง้
สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้านักท่องเท่ียวมี
พฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคาท่ีพักเพิ่มมากขึน้ จะท าให้
นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเพิ่มมากขึน้
และตลาดบริการด้านราคาท่ีพกัเพิ่มมากขึน้  

3.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านสถานท่ีตัง้
ชอ่งทางจดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียว
ชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
โดยใช้ส ถิ ติ สหสัมพัน ธ์อย่ า งง่ ายของ เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่ายมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กัน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
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สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.166 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านสถานท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่ายเพิ่มมากขึน้ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรม
การใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเพิ่มมากขึน้ ด้านสถานท่ีตัง้ชอ่งทางจดัจ าหนา่ย
เพิ่มมากขึน้ 

4.ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
ส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียว
ชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
โดยใช้ส ถิ ติ สหสัมพัน ธ์อย่ า งง่ ายของ เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.035 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 
0.106 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทาง เดียวกัน 
กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดเพิ่มมากขึน้ จะท าให้นักท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเพิ่มมากขึน้ ด้านการสง่เสริมการตลาดเพิ่มมากขึน้ 

5.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร
ในการให้บริการ กบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดย
ใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า บคุลากรในการให้บริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.184 
แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้า
นกัท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคลากรในการ
ให้บริการ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉล่ียเพิ่มมากขึน้ ด้านบคุลากรในการให้บริการ  
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6.ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
องค์ประกอบกระบวนการให้บริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกั
โดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า องค์ประกอบกระบวนการ
ให้บริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.175 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดบัต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการใช้
บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเพิ่มมากขึน้ ด้านกระบวนการให้บริการ 

7.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาว
ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดย
ใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 0.281 แสดง
ว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
นักท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ จะท าให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉล่ียเพิ่มมากขึน้ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
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สมมตุฐิาน 3.2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั 
ท าเลท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บคุลากรในการให้บริการ กระบวนการ
การให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้  

H0: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้  

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้  

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช่คา่สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั 
ถ้ามีค่า Sig.(2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 40 
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ตาราง 41 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง คณุภาพการให้บริการกบัพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 
 

 
สว่นประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 

พฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั 

บาท/ครัง้ 
Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig. 
(2-

tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 0.174** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านราคาคา่ท่ีพกั 0.292** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านสถานท่ีตัง้ชอ่งทางจดัจ าหนา่ย 0.144** 0.004 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านการสง่เสริมการตลาด 0.133** 0.008 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านบคุลากรในการให้บริการ 0.198** 0.000 มีความสมัพนัธ์ต ่า 
ด้านกระบวนการให้บริการ -0.085 0.089 ไมมี่ความสมัพนัธ์ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 0.322** 0.000 มีความสมัพนัธ์ปานกลาง 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 41 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด
บริการกับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ใน
เขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ พบวา่ 

1.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์
และบริการ กบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้
สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
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ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผลิตภณัฑ์และบริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.174 แสดง
ว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
นักท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการเพิ่มมากขึน้ จะท าให้การใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ีย
ในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า 

2.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาคา่ท่ีพกั กบั
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าท่ีพักมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ตวัแปร
ทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.292 แสดงว่า ตวัแปรทัง้
สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้านักท่องเท่ียวมี
พฤติกรรมในการใช้บริการสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคาคา่ท่ีพกัเพิ่มมากขึน้ จะท าให้
การใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ 
ในระดบัต ่า 

3.ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านสถานท่ีตัง้
ชอ่งทางจดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียว
ชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/
ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.144 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาด
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บริการ ด้านสถานท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่ายเพิ่มมากขึน้ จะท าให้การใช้บริการส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า 

4.ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
ส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียว
ชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/
ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.133 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า และเป็น ไปในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ถ้านกัท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการ
สง่เสริมการตลาด จะท าให้การใช้บริการสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ีย
ในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า 

5.ผลการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร
ในการให้บริการ กบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขันธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ 
โดยใช้ส ถิ ติ สหสัมพัน ธ์อย่ า งง่ ายของ เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ บคุลากรในการให้บริการมีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 
เทา่กบั 0.198 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
กล่าวคือ ถ้านักท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
บคุลากรในการให้บริการจะท าให้การใช้บริการสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านคา่ใช้จา่ยโดย
เฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า 

6.ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบ ริการด้าน
องค์ประกอบกระบวนการให้บริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel 
ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
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การเข้าพัก บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากับ 0.089 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กระบวนการให้บริการไม่มี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

7.ผลการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาว
ไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขันธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ 
โดยใช้ส ถิ ติ สหสัมพัน ธ์อย่ า งง่ ายของ เพี ย ร์สัน  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.322 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
กล่าวคือ ถ้านักท่องเท่ียวมีพฤติกรรมในการใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพจะท าให้การใช้บริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการเข้าพกัเพิ่มมากขึน้ ในระดบัปานกลาง 
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ผลสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 42 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ 

สมมตฐิานข้อท่ี 1 นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

  

สมมตฐิานข้อท่ี 1.1 เพศของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ี
แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel    
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน t-test 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน t-test 
สมมตฐิานข้อท่ี 1.2 อายขุองนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย
แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ ไมไ่ปตามสมมตฐิาน F-test 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
สมมตฐิานข้อท่ี 1.3 สถานภาพสมรส แตกตา่งกนัมี
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
แตกตา่งกนั 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน t-test 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน t-test 
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ตาราง 42 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ 
สมมตฐิานข้อท่ี 1.4 ระดบัการศกึษา แตกตา่งกนัมี
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
แตกตา่งกนั 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน F-test 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
สมมตฐิานข้อท่ี 1.5 อาชีพ แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการ
ใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั  

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน F-test 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
สมมตฐิานข้อท่ี 1.6 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนัมี
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
แตกตา่งกนั 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Brown-

Forsythe 
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ตาราง 42 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ 
สมมตฐิานข้อท่ี 2 คณุภาพการให้บริการ มี
ความสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel 

  

สมมตฐิาน 2.1 คณุภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ี
สมัผสัได้ ด้านความนา่นบัถือ ด้านการตอบสนอง 
ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส ่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ใน
เขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
สมมตฐิาน 2.2 คณุภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ี
สมัผสัได้ ด้านความนา่นบัถือ ด้านการตอบสนอง 
ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส ่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ใน
เขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
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ตาราง 42 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ 
สมมตฐิานข้อท่ี 3 สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้ 
ชอ่งทางจดัจ าหนา่ยบริการ การสง่เสริมการตลาด 
บคุลากรในการให้บริการ กระบวนการการให้บริการ 
และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั 
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท (Resorts Hotel) 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 

  

สมมตฐิานข้อท่ี 3.1 สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ชอ่งทางจดัจ าหนา่ยบริการ การสง่เสริมการตลาด 
บคุลากรในการให้บริการ กระบวนการการให้บริการ 
และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั 
พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท (Resorts Hotel) 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ด้านระยะเวลาในการเข้าพกั
โดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
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ตาราง 42 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ 
สมมตุฐิาน 3.2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้ชอ่งทางจดั
จ าหนา่ยบริการ การสง่เสริมการตลาด บคุลากรในการ
ให้บริการ กระบวนการการให้บริการ และลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ี
พกัประเภท (Resorts Hotel) ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

  

พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel   
1.ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 
2.คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ เป็นไปตามสมมตฐิาน Pearson 

Correlation 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 



 

บทที่ 5  
สรุปผลวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาครัง้นีผู้้ วิจัยได้ศึกษาปัจจัยต่างๆ ท่ีมีผลต่อคุณภาพการให้บริการและส่วน

ประสมการตลาดบริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  ในการวิจยันีผู้้ วิจยัได้สงัเขป
ความมุง่หมายของ สมมตฐิาน และวิธีด าเนินการศกึษาค้นคว้า ดงันี ้

1.สรุปผลวิจยั 
2.อภิปรายผลวิจยั 
3.ข้อเสนอแนะ 

 
สรุปผลการวิจัย 

ความมุง่หมายของการวิจยั 
1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาว

ไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์จ าแนกตามข้อมลูสว่นบคุคล 
2.เพ่ือศึกษาคุณภาพการให้บริการท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก

ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
3.เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้

บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ 

ความส าคญัของการวิจยั 
เพ่ือเป็นประโยชน์ส าหรับผู้ ประกอบการรายเก่า และรายใหม่ ในการตัดสินใจลงทุน 

ปรับปรุง สถานประกอบการท่ีพักประเภท Resort Hotel เพ่ือพัฒนาสินค้า การให้บริการท่ี
สอดคล้องกับ พฤติกรรม ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ รวมทัง้การก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้
สอดคล้องกับความต้องการ และสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ 
ผลการวิจยันีจ้ะเป็นแนวทางให้แก่ผู้ ท่ีสนใจท่ีจะศกึษาค้นคว้าหาข้อมลูเด่ียวกบัธุรกิจท่ีพกัประเภท 
Resort Hotel 
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สมมตฐิานในการวิจยั 
1. นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

2. คุณภาพการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท 
Resorts Hotel 

3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพัก ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย 

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ  นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการ Resort Hotel ใน

อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน 
การเลือกสุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั คือ นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Resort Hotel ในอ าเภอหวั

หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  จ านวน 400 คน .ในการเลือกกลุ่มตวัอย่างของการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัใช้
วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบตามขัน้ตอนดงันี ้

ขัน้ตอนท่ี 1. วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเจาะจงสถานท่ี
ท่ีจะใช้ในการเก็บข้อมลูจากกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีใช้บริการ Hotel Resort ในเขตอ าเภอ หวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จะได้ทัง้หมด 3 ต าบล คือ ต าบลหวัหิน ต าบลหนองแก และต าบลหิน
เหล็กไฟเพราะทัง้ 3 ต าบลนีเ้ป็นพืน้ท่ี ท่ีมีสถานท่ีท่องเท่ียวและใกล้แหล่งท่ีพกัมากท่ีสดุใน อ าเภอ
หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  

ขัน้ตอนท่ี 2. ตามความสะดวก (Convenience Sampling) กับผู้ ท่ีเต็มใจและยินดีสละ
เวลาให้ข้อมูลในการเก็บข้อมูลท่ี ต าบลหัวหิน จะเก็บข้อมูลท่ีชายหาดหัวหิน ตลาดโต้รุ่งหัวหิน 
ต าบลหนองแก จะเก็บข้อมูลท่ี The Cicada Market หรือตลาดจกัจัน่ และต าบลหินเหล็กไฟ จะ
เก็บข้อมลูท่ีจดุชมวิวเขาหินเหล็กไฟอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ โดยใช้แบบสอบถามท่ีได้
จดัเตรียมไว้น าไปเก็บข้อมลูให้ครบตามจ านวน 400 คน 
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ขัน้ตอนท่ี 3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพัก 
ท าเลท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บคุลากรในการให้บริการ กระบวนการ
การให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในในการศกึษาวิจยั 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ ตอบแบบสอบถาม จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Close-Ended Question) 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับด้านคุณภาพการให้บริการ จ านวน 12 ข้อ ซึ่งแบ่งเป็น ด้านสิ่ง
สมัผสัได้จ านวน 3 ข้อ ด้านความน่าเช่ือถือจ านวน 3 ข้อ ด้านการตอบสนองจ านวน 3 ข้อ ด้านการ
ให้ความมั่นใจจ านวน 3 ข้อ และด้านการเอาใจใส่จ านวน 3 ข้อ มีลักษณะค าถามปลายปิด 
(Close-Ended Question) โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใช้
มาตราสว่นประมาณคา่ของลิเคอร์ด (Likert Scale) โดยก าหนดมี 5 ระดบั 

ระดบั 5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
ระดบั 4 หมายถึง เห็นด้วย 
ระดบั 3 หมายถึง เฉยๆ 
ระดบั 2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย 
ระดบั 1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
ส่วนท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ านวน 21 ข้อ ซึ่งแบง่เป็น 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการจ านวน 3 ข้อ ด้านราคาท่ีพักจ านวน 3 ข้อ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย
จ านวน 3 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาดจ านวน 3 ข้อ ด้านบุคลากรในการให้บริการ 3 ข้อ ด้าน
กระบวนการให้บริการ 3 ข้อ  และด้านลกัษณะทางกายภาพจ านวน 3 ข้อ มีลกัษณะค าถามปลาย
ปิด (Close-Ended Question) โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ ( Interval Scale) 
ใช้มาตราสว่นประมาณคา่ของลิเคอร์ด (Likert Scale) โดยก าหนดมี 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท  Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ านวน 8 ข้อ  

ข้อ 4.1 - 4.6 มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-Ended Question) จ านวน 
6 ข้อ ใช้ระดบัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Norminal Scale)  
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ข้อ 4.7 - 4.8 มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended Question) จ านวน 
2 ข้อ ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale)  

ขัน้ตอนการสร้างแบบสอบถาม 
1.ศึกษาข้อมลูจากตารางเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว

ชาวไทยกับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 

2.สร้างแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวความคิดท่ีเก่ียวข้อง ทางด้านลักษณะส่วน
บคุคล คณุภาพการให้บริการ สว่นประสมทางการตลาดบริการ และพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการ 

3.น าแบบสอบถามท่ีผู้ วิจยัสร้างขึน้ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาและผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบความ
ถูกต้องของเนือ้หา (Content Validity) ให้ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกับส านวนภาษาให้
เข้าใจง่าย เพ่ือให้ได้ข้อค าถามท่ีมี ข้อความตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย และแนะน า
ข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิ โดยคา่แอบฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัของความคงท่ีของแบบสอบถาม 

4. น าแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของคณะกรรมการควบคมุสาร
นิพนธ์เรียบร้อยแล้ว หรือแบบสอบถามท่ีปรับปรุงเสร็จสมบูรณ์ไปทดลอง ใช้ (Try Out) กับ
ผู้ ใช้บริการ Resort Hotel จ านวน 40 ชุด แล้วน าผลท่ีได้ไปใช้ท าการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของ

แบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (– Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) 
(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) คา่แอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัของความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 << 1 โดยค่าท่ีใกล้เคียง 1 มากแสดงถึงความเช่ือมัน่ท่ีสูง 
โดยทัง้นีค้่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้จะต้องมีค่าเกิน 0.07 (กัลยา วานิชย์บญัชา , 2546) โดยผล
การทดสอบคา่ความเช่ือมัน่เรียงตามข้อมลูแตล่ะด้าน มีผลดงันี ้

คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองคณุภาพการให้บริการ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ มีคา่เทา่กบั 0.701 
คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองคณุภาพการให้บริการ ด้านความนา่เช่ือถือ มีคา่เทา่กบั 0.798 
คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองคณุภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนอง มีคา่เทา่กบั 0.880 
คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองคณุภาพการให้บริการ ด้านการให้ความมัน่ใจ มีคา่เทา่กบั 0.824 
คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองคณุภาพการให้บริการ ด้านการเอาใจใส่ มีคา่เทา่กบั 0.714 
ค่าความเช่ือมัน่ เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ มีค่า

เทา่กบั 0.777 
คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคาท่ีพกั มีคา่เทา่กบั 0.833 
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คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่
เทา่กบั 0.740 

คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด  มีค่า
เทา่กบั 0.719 

คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคลากรในการให้บริการ มี
คา่เทา่กบั 0.748 

คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีค่า
เทา่กบั 0.879 

คา่ความเช่ือมัน่ เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีค่า
เทา่กบั 0.773 

การเก็บรวบรวมข้อมลู 
การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ วิจยัใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลท่ีส าคญั 2 แหล่ง

คือ 
1. ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ศึกษาเอกสารข้อมูลจากต ารา เอกสาร และ

งานวิจยัทีเก่ียวข้องตา่งๆ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
2. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้มากจากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตวัอย่าง จ านวน 400 ชุด โดยการตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-respond Questionnaire)
ตามสถานท่ีท่ีก าหนดไว้ จนได้ข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างครบตามจ านวนท่ีได้ก าหนดไว้  เม่ือผู้ วิจัย
รวบรวมแบบสอบถามได้ทัง้หมดแล้ว จะท าการตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามเพ่ือท าการวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอนตอ่ไป 

การจดัท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
1. ตรวจสอบข้อมูล (Editing) คณะผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก  
2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกต้องเรียบร้อยมาลงรหสัตามท่ีได้ก าหนด

รหสัไว้ลว่งหน้า 
3. การประมวลผลข้อมลูท่ีลงรหสัแล้ว ได้น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือการ

ประมวลผลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสงัคมศาสตร์ (Statistic Package for 
Social Science หรือ SPSS) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมลูตา่งๆ ของแบบสอบถามและทดสอบสมมตฐิาน 
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การวิเคราะห์ข้อมลู 
1.สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบั 

1.1 ด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ สัญชาติ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยหาคา่เฉล่ีย (Frequency) และคา่ร้อยละ (Percentage) 

1.2. ด้านคุณภาพการให้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ความ
น่าเช่ือถือ ด้านการตอบสนอง ความมั่นใจในการให้บริการ และการเอาใจใส่ โดยหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และคา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.3 ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลิตภัณฑ์และ
บริการ ราคาท่ีพกั ช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด บคุลากรการให้บริการ กระบวนการ
การให้บริการ และลักษณะทางกายาภาพ โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.4 ด้านพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel โดยหาค่าเฉล่ีย 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ข้อท่ี 1-6 และ ข้อท่ี 7-8 หาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่า
ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวิเคราะห์โดยใช้สถิตอินมุาน (Inferential Statistics) 
ในการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐานในการวิจยั เพ่ือสรุปผลอ้างอิงไปยงั

ประชากรศึกษาในครัง้นี ้จะตัง้ระดับความเช่ือมั่น 95% ซึ่งข้อมูลท่ีได้จากวิธีการส ารวจโดย
แบบสอบถามน ามาวิเคราะห์สถิติด้วยข้อมูลทางคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม SPSS เพ่ือทดสอบ
สมมตฐิานของแตล่ะข้อโดยใช้สถิตติา่งๆ ในการวิเคราะห์ดงันี ้ 

2.1 ทดสอบสมมติฐาน ข้อ 1 เป็นการหาความแตกตา่งระหว่างตวัแปรสองตวัแปร 2 กลุ่ม
ท่ีเป็นอิสระจากกนั ทดสอบตวัแปรด้าน เพศ ระดบัการศกึษา อาชีพ สถานภาพสมรส อาย ุรายได้
เฉล่ียต่อเดือน และความถ่ีในการเข้าพกัต่อวนัต่อครัง้ และค่าใช้จ่ายในการเข้าพกัต่อบาทต่อครัง้ 
ด้วยสถิติทดสอบ Independent Sample t-test และ One-Way Analysis of Variance (ANOVA) 
เพ่ือทดสอบว่า ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ ด้านเพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพสมรส อาย ุรายได้เฉล่ียตอ่เดือน และระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย มีพฤติกรรมการ
ใช้บริการท่ีพักประเภท Resort Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 

2.2 ทดสอบสมมติฐาน ข้อ 2 เป็นการหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวแปร คือ 
คณุภาพการให้บริการ มีความสมัพนัธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท  Resorts Hotel 
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ในเขตอ าเภอ หวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ใช้สถิติสหสมัพนธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) 

2.3 ทดสอบสมมติฐาน ข้อ 3 เป็นการหาความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัแปร คือ ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ในเขตอ าเภอ หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ใช้สถิติสหสัมพนธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

สรุปผลการวิจยั 
การศึกษาคณุภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กับ

พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท  Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทยใน เขตอ าเภอหัว
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลสรุปได้ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จากข้อมูลลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้เป็นกลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 400 คน พบวา่ 

เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.5 และ เพศหญิงจ านวน 146 คดิเป็นร้อยละ 36.5 

อาย ุพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ32-38 ปี จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.2 รองลงมาคืออายุ 25 -31  ปี จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 และอายุ 39 - 45 ปี 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 อายุ 45 ปีขึน้ไป จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และอาย ุ
18-24 ปี จ านวน 33 คน คดิเป็นร้อยละ 8.2 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 217 คน คดิเป็น
ร้อยละ 54.2 รองลงมาคือสถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ
สถานภาพแยกกนัอยู/่หม้าย/อยา่ร้าง 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.5 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน292 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมาคือการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 73 
คน คดิป็นร้อยละ 18.2 และการศกึษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี 35 จ านวน คน คิดเป็นร้อยละ 8.8
ตามล าดบั 

อาชีพพบวา่ผู้ ท่ีตอบค าถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้าง/พนกังานบริษัท จ านวน 276 คิดเป็น
ร้อยละ 69.0 รองลงมาคือธุรกิจส่วนตวั/เจ้าของกิจการ จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 อาชีพ
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และอาชีพอ่ืนๆ เช่น นกัเรียน/
นกัศกึษา/ชาวสวน/แมบ้่าน จ านวน 21 คน คดิเป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดบั 
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รายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,000 
– 25,999 บาท จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 32,000 – 
37,999บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ตัง้แต่ 44,000 บาท ขึน้ไป 
จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 26,000 – 31,999 บาทขึน้ไปจ านวน 60 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 38,000 – 43,999 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.2 ตามล าดบั 

สว่นท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทางด้านคณุภาพการให้บริการ 
ผลการวิเคราะห์คณุภาพการบริการในด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้เป็นรายข้อ พบว่าข้อห้องพักมี

ความสะอาดมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยโดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.43 
รองลงมา สถานท่ีตัง้โรงแรมมีความสะดวกในการเดินทางหาง่ายมีโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี
มากค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือโรงแรมมีบริการและสิ่งอ านวยความ
สะดวกหลากหลายเช่นสระวา่ยน า้ห้องอบไอน า้ห้องออกก าลงักายและอปุกรณ์ออกก าลงักายอยา่ง
เพียงพอโดยมีความคดิเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.20 ตามล าดบั มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่
ในระดบัดีมากโดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.30  

ผลการวิเคราะห์คุณภาพการบริการในด้านความน่าเช่ือถือเป็นรายข้อพบว่าทุกข้อมี
ความคิดเห็นในระดบัดีมาก ประกอบด้วยระบบการจองห้องพกัและการรับช าระเงินมีความถกูต้อง
และน่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39 รองลงมา เม่ือทางโรงแรมสัญญาว่าจะ
ให้บริการบางอย่างกบัลกูค้าทางโรงแรมก็สามารถให้บริการได้ตามท่ีสญัญาภายในเวลาท่ีก าหนด
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.29 และข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อยท่ีสดุโรงแรมมีช่ือเสียงด้านคณุภาพในการให้บริการ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.23 ตามล าดบั มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมากโดยมีค่าเฉล่ียท่ากับ 
4.30 

ผลการวิเคราะห์คณุภาพการบริการในด้านการตอบสนองเป็นรายข้อ พบว่าข้อพนกังาน
เต็มใจและพร้อมให้บริการอย่างรวดเร็วค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.34 รองลงมา พนกังานมีความเอาใจใส่ตอ่ปัญหาและแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็ว
โดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด พนักงานมี
จ านวนเพียงพอ สามารถให้บริการลูกค้าได้ทั่วถึงและทันตามเวลาท่ีลูกค้าต้องการ  โดยมีความ
คิดเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.16 ตามล าดบั มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก โดย
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.27   
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ผลการวิเคราะห์คณุภาพการบริการในด้านการให้ความมัน่ใจโดยรวมเป็นรายข้อ พบว่า
ทกุข้อมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก ประกอบด้วยพนกังานสามารถส่ือสารกบัลกูค้าได้อย่างถกูต้อง
และชดัเจน ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 รองลงมา พนกังานมีความรู้สามารถให้
ข้อมูลและตอบค าถามของท่านได้เป็นอย่างดีโดย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.26 ข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อยท่ีสุด
ทางโรงแรมให้ความส าคญักบัข้อติชมและปัญหาของลกูค้าและสามารถแก้ไขได้อย่างรวดเร็ว โดย 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 ตามล าดบั มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.26  

ผลการวิเคราะห์คุณภาพการบริการในด้านการเอาใจใส่โดยรวมเป็นรายข้อ พบว่าข้อ
พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ เป็นมิตรมีอธัยาศยัไมตรีตอ่ลกูค้าคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีความ
คิดเห็นในระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 รองลงมา พนกังานให้ความใส่ใจในความต้องการของ
ลกูค้าเป็นรายบุคคลโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.07 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด
พนักงานสามารถจดจ าลูกค้าและความชอบ ไม่ชอบของลูกค้าได้  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95 
ตามล าดบั มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดีโดยมีความคดิเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 
0.53 

สว่นท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทางด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์และบริการโดยรวมเป็นราย

ข้อ พบว่าข้อโรงแรมมีการรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมงโดยมีพนักงานรักษาความ
ปลอดภัยอยู่บริเวณต่างๆของโรงแรมมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.37 รองลงมา ภายในห้องพกัมีอปุกรณ์เคร่ืองใช้เตรียมไว้ให้บริการครบถ้วน เช่น 
เคร่ืองอาบน า้ตา่งๆ ผ้าขนหน ูไดร์เป่าผม โดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.34 
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสดุอาหารและเคร่ืองด่ืมของโรงแรมมีให้เลือกหลากหลายโดยมีความคิดเห็น
ในระดับดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 ตามล าดับ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับดีมากโดยมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.30 

ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคาท่ีพกัโดยรวมเป็นรายข้อ พบว่าข้อ 
ท่านคิดว่าประสบการณ์ท่ีได้รับในจากการเข้าพักท่ีโรงแรมในครัง้นีมี้ค่าบริการท่ีเหมาะสมและ
คุ้มค่ากับจ านวนเงินท่ีท่านจ่ายไปค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมากมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.24 รองลงมา สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ของโรงแรมมีราคาท่ีเหมาะสม และคุ้มค่า 
เชน่ ห้องพกัมีบริเวณกว้างโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.19 ข้อท่ีมีคา่เฉล่ียน้อย
ท่ีสดุท่านคิดว่าราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมของโรงแรมมีความเหมาะสมและคุ้มค่ากบั จ านวนเงินท่ี
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จา่ยไปโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี มีคา่เฉล่ีย 4.14 ตามล าดบัมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั
ดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.19 

ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมเป็น
รายข้อ พบว่าข้อ สามารถท าการจองโรงแรมได้หลายช่องทาง เช่น ทางอินเทอร์เน็ต โทรศัพท์ 
จดหมายอิเลคทรอนิกส์มีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมากมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.45 
รองลงมา ระบบการช าระเงินค่าบริการท่ีสะดวกและหลายช่องทางโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดท่านสามารถเล่ือนวันเข้าพักได้โดยไม่มี
ค่าบริการโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี มีค่าเฉล่ีย 4.04 ตามล าดบัมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.30  

ผลการวิเคราะห์สว่นประสมการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดโดยรวม เป็นราย
ข้อ พบว่าทุกข้อมีความคิดเห็นในระดบัดี ประกอบด้วยบริการแพ็คเก็จส าหรับผู้ ท่ีมาพกัแบบเด่ียว
หรือเป็นกรุ๊ปมีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุโดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.11 รองลงมา มีการประชาสมัพนัธ์โรงแรม
อย่างต่อเน่ืองโดย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ท่านใช้บริการเป็นประจ า
เน่ืองจากมีการลดราคาโดย มีคา่เฉล่ีย 4.03 ตามล าดบั มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.06  

ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคลากรในการให้บริการโดยรวม เป็น
รายข้อ พบว่าข้อกิริยามารยาทของพนักงานสุภาพเรียบร้อยดี  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความ
คิดเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.33 รองลงมา พนกังานสามารถแนะน าหรือแก้ไขปัญหา
ให้กบัลกูค้าได้เป็นอย่างดีโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.28 ข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
น้อยท่ีสุด พนักงานสามารถส่ือสารได้หลายภาษาโดยมีความคิดเห็นในระดบัดี  มีค่าเฉล่ีย 4.13 
ตามล าดบั มีความคดิเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.25 

ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการให้บริการโดยรวมเป็นราย
ข้อ พบว่าทกุข้อมีความคิดเห็นในระดบัท่ีดีมาก ประกอบด้วยพนกังานให้บริการรวดเร็ว ไม่ต้องรอ
นานมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.27 รองลงมา 
พนกังานให้ความเอาใจใส่กบัทกุความต้องการของท่านโดย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.23 ข้อท่ีมีคา่เฉล่ีย
น้อยท่ีสุดพนักงานมีการท างานท่ีประสานสอดคล้องต่อเน่ืองกันอย่างกลมกลืนโดยมีค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 4.21 ตามล าดบั มีความคดิเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.24 

ส่วนประสมการตลาดบริการด้านด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม เป็นรายข้อ พบว่า
ข้อ โรงแรมมีบรรยากาศท่ีอบอุ่นและเป็นมิตรมีคา่เฉล่ียมากท่ีสุดโดยมีความคิดเห็นในระดบัดีมาก 
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มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 รองลงมา เว็บไซต์ของโรงแรมมีข้อมูลด้านห้องพัก และบริการต่างๆของ
โรงแรม โดยมีภาพประกอบท่ีโดยมีความคิดเห็นในระดับดีมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 ข้อท่ีมี
คา่เฉล่ียน้อยท่ีสดุโรงแรมมีห้องพกัท่ีมีการออกแบบตกแตง่ท่ีหรูหราและสวยงามโดยมีความคิดเห็น
ในระดับดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 ตามล าดับ มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก โดยมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.24 

ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts 
Hotel 

1.วตัถปุระสงค์ท่ีส าคญัท่ีสดุในการใช้บริการ 
วตัถุประสงค์นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เพ่ือพักผ่อนจ านวน 381 คน  คิดเป็น

ร้อยละ 95.3 รองลงมาเป็นสมัมนา จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ติดต่อธุรกิจ จ านวน 6 คน 
โดยคดิเป็นร้อยละ 1.5 และมากบักลุม่ทวัร์ จ านวน 4 คน คดิเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

2.สาเหตสุ าคญัท่ีสดุท่ีทา่นเลือกเข้าพกั 
สาเหตสุ าคญันกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เลือกเข้าพกัความชอบส่วนตวัจ านวน

คน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาเป็นท าเลท่ีตัง้ จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ.29.5 
อตัราคา่ห้องพกั จ านวน 84 คน โดยคดิเป็นร้อยละ 21.0 ค าแนะน าจากคนรู้จกั จ านวน 18 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.0 ตัวแทนบริษัทท่องเท่ียว จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และอ่ืนๆ เช่น การ
ตกแตง่ดีไซด์ จ านวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

3.วิธีท่ีทา่นเลือกใช้ในการส ารองห้องพกั 
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เลือกวิธีการส ารองห้องพกัโดยบริษัทท้องถ่ินจ านวน

คน 312 คน คดิเป็นร้อยละ 78.0 รองลงมาเป็นตวัแทนทอ่งเท่ียว จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ.8.5 
โทรศพัท์ จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 อินเตอร์เนต/เว็บไซต์ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.2 และอ่ืนๆ เชน่ แอพพลิเคชัน่ จ านวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 0.03 ตามล าดบั 

4.ทา่นทราบข้อมลูตา่งๆ ของ Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหิน จากแหลง่ใด 
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่ทราบข้อมูลจาก อินเตอร์เน็ต/เว็ปไซต์ จ านวนคน 

317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 รองลงมาเป็น ส่ือโฆษณาทีวี จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 การ
โฆษณาจากส่ือสิ่งพิมพ์ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตวัแทนท่องเท่ียว จ านวน 17 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.2 การแนะน าจากคนรู้จัก จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 และอ่ืนๆ เช่น แอพลิ
เคชัน่ จ านวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดบั 

5.ทา่นเข้าพกั Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหินกบัใคร 
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นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่มาเข้าพกักับครอบครัว จ านวนคน 176 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44.0 รองลงมาเป็นเพ่ือน จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 แฟนหรือคู่รัก จ านวน 88 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และอ่ืนๆ เช่น ตามโอกาสต่างๆ ข้อ 1,2 และ 3 จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.8 ตามล าดบั 

6.ทา่นเข้าพกั Resorts Hotel เม่ือใด 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่มาเข้าพกัเม่ือวนัหยดุสดุสปัดาห์ จ านวนคน 166 คน 

คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาเป็นพกัร้อน จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 วนัหยุดเทศกาล
และวนัส าคญั 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 เฉลิมฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษ จ านวน 21 คน คดิเป็น
ร้อยละ 5.2 และอ่ืนๆ เช่น วันว่าง แล้วแต่โอกาสท่ีสะดวก จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5
ตามล าดบั 

7. ระยะเวลาการเข้าพกั พบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีระยะเวลาในการเข้าพกัมาก
ท่ีสดุ 6 วนั และน้อยท่ีสดุ 1 วนั โดยมีคา่เฉล่ียประมาณ 3 วนั และมีคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 
0.794 วนั 

8. ค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก
มากท่ีสุด 80,000 บาท และน้อยท่ีสุด 500 บาท โดยมีค่าเฉล่ียประมาณ 7,143.89 บาท และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เทา่กบั 7,057.84 บาท 

สว่นท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อท่ี 1 นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย 

เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการ
ใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel แตกต่างกัน  จ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อยได้  7 
สมมตฐิาน ดงันี ้

1.1 เพศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel แตกตา่งกนั 

ผลการวิเคราะห์ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ มีค่า Probability (p) เท่ากับ 
0.018 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานลอง (H1) 
หมายความว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการพักประเภท 
Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกต่างกัน ในด้านของระยะเวลาใน
การเข้าพักโดยเฉล่ียเม่ือท าการเข้าพัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เป็นไปตาม
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ผลการวิเคราะห์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้มีค่า Probability (p) 
เท่ากับ 0.120 ซึ่งมากกว่า 0.5 นัน้คือยอมสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรับรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการพัก
ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่แตกต่างกันในด้านของ
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้เม่ือท าการเข้าพกั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตติท่ีระดบั 
0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

1.2 อายุ ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
Resorts Hotel แตกตา่งกนั  

ผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งของพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  จ าแนกตามอายุ ในด้าน
ค่าเฉล่ียระยะเวลาในการเข้าพักต่อวันต่อครัง้ โดยวิธีทดสอบแบบ F-Test พบว่ามีค่า Prob.(p) 
เทา่กบั 0.134 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H2) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ไม่แตกต่างกัน ในด้านของ
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียวนั/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่เป็นไปตามา
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผลการวิเคราะห์ความแตกตา่ง ของพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ตอ่บาทตอ่ครัง้ จ าแนกความ
แตกต่างด้านอายุ ในด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ค่า
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-way ANOWA) พบว่าในด้าน
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ี
มีอายุแตกตา่งกัน มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ แตกต่างกนั ในด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

1.3 สถานภาพสมรส แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 

ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียต่อวนัต่อครัง้ มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.453 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท 
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Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ไม่แตกต่างกัน ในด้านระยะเวลาใน
การเข้าพกัโดยเฉล่ียตอ่วนัตอ่ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัต่อบาทต่อครัง้ มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.054 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า
สถานภาพสมรสแตกต่างกันมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไม่แตกตา่งกนั ในคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการเข้าพกัตอ่บาทตอ่ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ม่เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ 

1.4 ระดบัการศึกษา แตกตา่งกันมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 

ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  จ าแนกตามระดับ
การศกึษา ในด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียตอ่วนัตอ่ครัง้ โดยใช้วิธีทดสอบแบบ F-
test พบว่า ด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียต่อวันต่อครัง้ มีค่า Prob. (p) เท่ากับ 
0.000 มีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ี
พกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั ในระยะเวลา
ในการเข้าพกัโดยเฉล่ียตอ่วนัตอ่ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ 

ผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งพฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของ
นักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ าแนกความแตกต่าง ระดับ
การศึกษา โดยใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe พบว่าในด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก 
บาท/ครัง้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.164 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ
ท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมี ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

1.5 อาชีพ แตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 
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ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ าแนกตามอาชีพ ใน
ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียจ านวนวันต่อครัง้ โดยวิธีทดสอบแบบ F-test พบว่ามีค่า 
Prob. (p) เท่ากับ 0.565 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่านกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมในการ
ใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ไม่แตกตา่งกนั 
ในด้านของระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียจ านวนวนัต่อครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  ในด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการเข้าพักจ านวนบาทต่อครัง้ จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติทดสอบ  Brown-Forsythe 
พบว่า ในด้านความถ่ีด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกัจ านวนบาทต่อครัง้ มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.086 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก 
ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ไม่แตกต่างกัน มีนัยส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

1.6 รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 

ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  ในด้านความถ่ี
ระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้  จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้วิธีทดสอบ 
Brown-Forsythe พบว่า ในด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้  มีค่า Sig. 
เทา่กบั 0.004 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ 
แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขันธ์ แตกต่างกัน ในด้านความถ่ีระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts 
Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ในด้านความถ่ี
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ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้วิธีทดสอบ 
Brown-Forsythe พบว่า ในด้านความถ่ีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ มีค่า Sig. 
เทา่กบั 0.002 ซึง่มีคา่น้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความถ่ีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ 
แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดั
ประจวบคีรีขันธ์ แตกต่างกัน ในด้านความถ่ีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สมมตฐิานข้อท่ี 2 คณุภาพการให้บริการ มีความสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกั 
ประเภท Resorts Hotel 

2.1 ปัจจยัคณุภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ ด้านความน่านบัถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมในการใช้
บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

2.1.1 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งคณุภาพในการให้บริการด้านสิ่งท่ีสมัผสั
ได้กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.038 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กนั โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 
0.104 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไป
ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

2.1.2 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านความน่า
นบัถือได้พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.122 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านความน่านับถือไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 



  185 

2.1.3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพในการให้บริการด้านการ
ตอบสนองกับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ โดยใช้
สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กัน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.202 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

2.1.4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพในการให้บริการด้านการให้
ความมัน่ใจกบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้
สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กัน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.144 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั  เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

2.1.5 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการเอาใจ
ใส่พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คณุภาพการให้บริการ ด้านการเอาใจใสมี่ความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) 
เทา่กบั 0.099 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

2.2 ปัจจยัคณุภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ ด้านความน่านบัถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ และด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมในการใช้
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บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

2.2.1 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งคณุภาพในการให้บริการด้านสิ่งท่ีสมัผสั
ได้กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.046 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.100 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไป
ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

2.2.2 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านความน่า
นบัถือกบัพฤตกิรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.45 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพการให้บริการ ด้านความน่านบัถือมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.100 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไป
ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

2.2.3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพในการให้บริการด้านการ
ตอบสนองกับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้
สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.226 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

2.2.4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพในการให้บริการด้านการให้
ความมัน่ใจกบัพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้
สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านการตอบสนองมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กัน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.265 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางตรงกนัข้าม  

2.2.5 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคณุภาพในการให้บริการด้านการเอาใจ
ใส่พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.543 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คุณภาพการให้บริการด้านการเอาใจใส่ไม่ มี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน 

สมมตุิฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท่ี
พัก ท าเลท่ีตัง้ ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ 
กระบวนการการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการใช้บริการท่ี
พกัประเภท (Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย 

3.1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 

3.1.1 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลิตภัณ ฑ์และบริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก  ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
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เฉ ล่ีย วัน /ค รัง้โดยใช้ส ถิติ สหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลิตภัณฑ์และบริการมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.204 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.1.2 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านราคาคา่ท่ี
พกั กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าท่ีพกัมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.228 แสดงว่า ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.1.3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
สถานท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่าย กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉ ล่ีย วัน /ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานท่ีตัง้ช่องทางจัด
จ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.166 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดบัต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.1.4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
การส่งเส ริมการตลาด กับพฤติกรรมในการใ ช้บ ริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
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เฉ ล่ีย วัน /ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.035 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.106 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.1.5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
บุคลากรในการให้บริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉ ล่ีย วัน /ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า บุคลากรในการให้บริการมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.184 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.1.6 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
องค์ประกอบกระบวนการให้บริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพกั
โดยเฉล่ีย วัน/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า องค์ประกอบกระบวนการ
ให้บริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.175 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดบัต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.1.7 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ลักษณะทางกายภาพ กับพฤติกรรมในการใช้บ ริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
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นกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดย
เฉ ล่ีย วัน /ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย วนั/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.281 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ราคาท่ีพกั ท าเลท่ีตัง้
ช่องทางจัดจ าหน่ายบริการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรในการให้บริการ กระบวนการการ
ให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท 
(Resorts Hotel) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 

3.2.1 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลิตภัณ ฑ์และบริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก  ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้า
พัก บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลิตภัณฑ์และบริการมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.174 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.2.2 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาคา่ท่ีพกั 
กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขต
อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยรวม
พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าท่ีพกัมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ตวัแปร
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ทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.292 แสดงว่า ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

3.2.3 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านสถาน
ท่ีตัง้ช่องทางจัดจ าหน่าย กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้า
พัก บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานท่ีตัง้ช่องทางจัด
จ าหนา่ยมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.144 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดบัต ่า 
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.2.4 ผลการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
ส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียว
ชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/
ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) โดยรวมพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/ครัง้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 
0.133 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกันเป็นไป
ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.2.5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
บุคลากรในการให้บริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้า
พัก บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า บุคลากรในการให้บริการมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.198 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

3.2.6 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
องค์ประกอบกระบวนการให้บริการ กับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel 
ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การเข้าพัก บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากับ 0.089 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า องค์ประกอบกระบวนการ
ให้บริการไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้าพกั บาท/
ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

3.2.7 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ลักษณะทางกายภาพ  กับพฤติกรรมในการใช้บ ริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้า
พัก บาท/ครัง้ โดยใช้สถิติสหสัมพัน ธ์อย่างง่ายของเพีย ร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยรวมพบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ลักษณะทางกายภาพมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก บาท/ครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กัน โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.322 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันในระดบัปานกลาง และ
เป็นไปในทิศทางเดียวกนั เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 
อภปิรายผลการวิจัย 

จากการศกึษาคณุภาพการให้บริการและส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีความสมัพนัธ์
กบั พฤตกิรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวั
หิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ สามารถสรุปประเดน็ส าคญัมาอภิปรายผลดงันี ้

นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการท่ีพักประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกตา่งกนั 
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1.ข้อมลูสว่นบคุคล 
เพศ จากผลการวิจยั พบว่าเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพักประเภท 

Resorts Hotel ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกต่างกัน
ในด้านของระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียเม่ือท าการเข้าพกั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยเพศชายมีคา่เฉล่ียมากกว่าเพศหญิง เพราะนกัท่องเท่ียวเพศชายส่วนใหญ่ชอบแสวงและ
เก็บเก่ียวประสบการณ์และความนิยมส่วนบคุคลในกลุ่มเพ่ือน ท่ีสามารถมีอิสระทางความคิดและ
ความมั่นใจในการเดินทางไปท่องเท่ียวมากกว่าเพศหญิง สอดคล้องกับแนวคิดของ ปรมะ สตะ
เวทิน (2533) กล่าวว่า เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร
ตา่งกนั คือ เพศหญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ี
เพศชายไม่ได้มีความต้องการท่ีจะสง่และรับขา่วสารเพียงอยา่งเดียวเทา่นัน้ แตมี่ความต้องการท่ีจะ
สร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดขึน้จากการรับและส่งข่าวสารนัน้ด้วย (Glodhabers, 1980) 
นอกจากนี ้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิดค่านิยมและ
ทศันคต ิทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้ตา่งกนั 

อายุ พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายในการเข้าพกัแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ 45 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมด้านคา่ใช้จา่ยในการใช้บริการมากท่ีสดุ เพราะนกัท่องเท่ียวท่ีมีอาย ุ45 ปีขึน้ไปมีรายได้ท่ี
เร่ิมมัน่คงและมีเงินส ารองท่ีจะสามารถใช่จ่ายในการพกัผ่อนได้อย่างเต็มก าลัง ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ อนภุา สายบวัทอง (2550) ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการโรงแรมฮิลตนั หวัหิน รีสอร์ท แอนด์ สปา ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติพบว่า อายุ
ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติแต่งต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมฮิลตนั หัวหิน รี
สอร์ท แอนด์ สปาในด้านพฤติกรรมระหว่าง และหลังใช้บริการแตกต่างกันเป็นรายคู่พบว่า 
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 29 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการเข้าพกั น้อยกว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีอาย ุ30-39 ปี อาย ุ40-49 ปี และ
อายุ 50 ปีขึน้ไป และนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีอายุ 30-39 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก น้อยกว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีอายุ 40-49 ปี ส่วนนกัท่องเท่ียว
ท่ีมาใช้บริการท่ีมีอายุ 40-49 ปี มีพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก มากกว่า 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมารใช้บริการท่ีมีอาย ุ50 ปีขึน้ไป จะเห็นได้ว่านกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีมีอายนุ้อย
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มีพฤติกรรมการใช้จ่ายในการเข้าพักน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุมาก อาจจะเน่ืองมาจาก
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีอายนุ้อยมีก าลงัซือ้น้อยกวา่นกัท่องเท่ียวท่ีมีอายมุาก 

สถานภาพสมรส พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการใช้บริการท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหนัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะว่า Resorts Hotel มีรูปแบบ
การบริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวชาวไทยได้เป็นอย่างดี ไม่วา่จะเป็น
สถานภาพสมรสใดก็ตาม ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ อนภุา สายบวัทอง (2550) ท าการวิจยัของ
นกัท่องเทียวชาวต่างชาติ ผลการวิจยัพบว่า สถานภาพสมรสของนักท่องเท่ียวไม่แตกต่างกันใน
ด้านพฤตกิรรมการเข้าพกัของผู้ เข้ารับบริการ 

การศกึษา พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการพักประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหนัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ แตกต่างกัน ด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยนักท่องเท่ียวท่ีมีระดับ
การศกึษาปริญญาตรีมีระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ียมากท่ีสดุ เพราะนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอยู่
ในช่วงระดบัปริญญาตรีเป็นผู้บรรลนุิติภาวะ และมีเวลาว่างในการท ากิจกรรมและการแสดงออก
กบักลุ่มเพ่ือนท าให้เกิดระยะเวลาในการเข้าพกัคอ่นข้างมากและมกัจะท่องเท่ียวได้โดยไม่วางแผน
ล่วงหน้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชลี สุขานนท์สวัสดิ์ (2550) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมมาใช้บริการของลกูค้าโรงแรมรอยลัริ
เวอร์ โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการมีระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีพฤตกิรรมการใช้บริการ
การด้านระยะเวลาในการเข้าพกั น้อยกวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีการศกึษาระดบัปริญญาตรี และสงูกว่า
ปริญญาตรี ทัง้นีเ้น่ืองจากนกัท่องเท่ียวท่ีมีการศกึษาสงูจะมีความต้องการและความคาดหวงัสงูใน
ด้านระยะเวลาในการพกัผ่อนให้ยาวนาน และรู้สึกผกัผอ่นได้อยา่งคุ้มคา่ในแตล่ะครัง้ท่ีเข้าพกัและ
ทอ่งเท่ียว  

อาชีพ พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการพัก
ประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหันหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  ไม่แตกต่างกัน ในด้าน
ระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย และค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เน่ืองจากผู้ ใช้บริการทุกกลุ่มอาชีพของนักท่องเท่ียวชาวไทย มีช่วงเวลาในการเลือกเข้าพัก
และใช้บริการในชว่งวนัหยดุของแตล่ะบคุคลไมเ่หมือนกนั นกัทอ่งเท่ียวบางคนอาจจะไปพกัผอ่นใน
วนัหยุดสุดสัปดาห์ ไปพักผ่อนเน่ืองในโอกาสพิเศษต่างๆ หรือช่วงลาพักร้อน รวมทัง้บริการของ 
Resorts Hotel ไม่จ ากดัอาชีพในการเลือกใช้บริการ ส่งผลให้กลุ่มอาชีพจึงมีพฤติกรรมไม่แตกต่าง
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กนัสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุปราณี ศิลโกเศศศกัดิ์ (2547) ศึกษาข้อมูลเหตจุงูใจและความพึง
พอใจในการใช้บริการโรงแรมจุลดิศเข้าใหญ่  รีสอร์ท แอนด์ สปาของนักท่องเท่ียวพบว่า 
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพต่างกัน มีมลูเหตจุงูใจด้านโรงแรมโดยรวมและรายด้านแตกตา่งกัน
อยา่งไมมี่นยัส าคญัทางสถิติ 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบว่า นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใช้บริการพักประเภท Resorts Hotel ในเขตอ าเภอหนัหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
แตกต่างกัน ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ีย และด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพัก 
แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยนกัท่อเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้ 32,000 – 
37,999 บาท มีระยะเวลาในการเข้าพกัมากท่ีสดุ และรายได้มากกว่า 44,000 บาทมีคา่ใช้จ่ายมาก
ท่ีสดุ เพราะนกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้ 32,000 – 37,999 บาท จะมีความต้องการและความคาดหวงั
สูงในระยะเวลาในการพักผ่อน เน่ืองจากช่วงระยะเวลาท่ีจะได้พักผ่อนต้องมีการวางแผนก่อน
ล่วงหน้าท่ีจะท าการท่องเท่ียว ส่วนรายได้ท่ีมากกว่า 44,000 บาท มีค่าใช้จ่ายมากท่ีสุดเพราะมี
รายได้สงูและมีก าลงัในการซือ้สงูและนกัท่องเท่ียวท่ีมีก าลงัในการซือ้สงูจะหาสิ่งท่ีดีท่ีสดุและคุ้มค้า
ท่ีสุดในแต่ละครัง้เม่ือได้มีการท่องเท่ียว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชลี สุขานนท์สวัสดิ ์
(2550) ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมมาใช้
บริการของลูกค้าโรงแรมรอยลัริเวอร์ พบว่าระยะเวลาเข้าพกัต่อครัง้ มีความแตกตา่งกนัตามอาย ุ
ระดบัการศึกษาสูงสุดและรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้สูง จะมีระยะเวลาใน
การเข้าพัก ค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก และความคุ้มค่าจากการใช้บริการ  Resorts Hotel ในการ
ตอบสนองความต้องการ มากกว่านกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้น้อย เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้สูง 
มีก าลงัในการซือ้สงู และท าให้มีความรู้สกึคุ้มคา่มากกวา่นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้น้อย 

2.คณุภาพการบริการ 
คณุภาพการให้บริการกับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกัประเภท  Resorts Hotel ของ

นกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดย
เฉล่ีย พบว่า ด้านสิ่งท่ีสมัผสัได้ ด้านการเอาใจใส่ มีความสมัพนัธ์ระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความมัน่ใจ มีความสมัพนั ธ์
ระดับต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย 
พรรณวดี พัฒนชัย (2551) ได้ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อคุณภาพการบริการของโรงแรม
เชียงใหม่ภูค า จังหวดัเชียงใหม่ ของนักท่องเท่ียวจ านวน 150 คน โดยศึกษาปัจจยัคุณภาพการ
บริการ 5 ด้าน พบว่า นกัท่องเท่ียวให้ความส าคญัด้านความเป็นรูปธรรมของบริการอยู่ในล าดบั
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มาก คือโรงแรมตัง้อยูใ่นบริเวณท่ีเข้าถึงสะดวก ด้านความเช่ือถือหรือไว้วางใจ คือโรงแรมมีช่ือเสียง
และภาพลักษณ์ท่ีดีเป็นท่ียอมรับโดยทั่วไป ด้านตอบสนองความต้องการ คือพนักงานมีความ
พร้อมและเต็มใจในการให้บริการแก่ผู้ มาเข้าพักและผู้ ใช้บริการ ด้านการให้ความมั่นใจ คือ
พนกังานให้บริการอย่างมีมารยาท สภุาพ อ่อนโยน และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของ
ผู้ รับบริการ คือโรงแรมมีความตัง้ใจท่ีจะให้บริการท่ีดีท่ีสดุแก่ผู้มาใช้บริการในโรงแรม 

คณุภาพการให้บริการกับพฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกัประเภท  Resorts Hotel ของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการเข้า
พัก พบว่า ด้านสิ่งท่ีสัมผัสได้ ด้านความน่านับถือ มีความสัมพันธ์ระดับต ่าเป็นไปในทิศทาง
เดียวกัน มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความมั่นใจ มี
ความสมัพนัธ์ระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบั
งานวิจัย พรรณวดี พัฒนชัย (2551) ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อคุณภาพการบริการของ
โรงแรมเชียงใหม่ภูค า จงัหวดัเชียงใหม่ ของนกัท่องเท่ียวจ านวน 150 คน โดยศกึษาปัจจยัคณุภาพ
การบริการ 5 ด้าน พบว่า นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญด้านความเป็นรูปธรรมของบริการอยู่ใน
ล าดบัมาก คือโรงแรมตัง้อยู่ในบริเวณท่ีเข้าถึงสะดวก ด้านความเช่ือถือหรือไว้วางใจ คือโรงแรมมี
ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีเป็นท่ียอมรับโดยทั่วไป ด้านตอบสนองความต้องการ คือพนกังานมี
ความพร้อมและเต็มใจในการให้บริการแก่ผู้มาเข้าพกัและผู้ ใช้บริการ ด้านการให้ความมัน่ใจ คือ
พนกังานให้บริการอย่างมีมารยาท สภุาพ อ่อนโยน และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของ
ผู้ รับบริการ คือโรงแรมมีความตัง้ใจท่ีจะให้บริการท่ีดีท่ีสดุแก่ผู้มาใช้บริการในโรงแรม 

3.สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
พฤติกรรมในการใช้บริการท่ีพกั ประเภท Resorts Hotel ของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทย ในเขต

อ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ด้านระยะเวลาในการเข้าพกัโดยเฉล่ีย พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์
และบริการ ด้านราคาค่าท่ีพกั ด้านสถานท่ีตัง้ช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านบุคลากรในการให้บริการ 
ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 มี
ความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า เป็นไปในทิศทางเดียวกนั และด้านการส่งเสริมการตลาด มีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ส่วนพฤติกรรมในการ
ใช้บริการท่ีพัก ประเภท Resorts Hotel ของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ์ ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเข้าพกั ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคาค่าท่ี
พกั ด้านสถานท่ีตัง้ชอ่งทางจดัจ าหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด และด้านบคุคลากรในการให้บริการ 
มีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า เป็นในทิศทางเดียวกัน และด้านลักษณะทางกายภาพ มี
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ความสมัพนัธ์ปานกลาง เป็นในทิศทางเดียวกนั มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบั
งานวิจยัของ ธเนศ สิริเกียรติกุล (2553) ท่ีได้ท าการศกึษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการและความ
พงึพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมีตอ่ แผนกผู้ ป่วยในโรงพยาบาลสมิติเวช สขุมุวิทในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ โดยภาพรวมผู้มาใช้บริการแผนกผู้ ป่วยใน โรงพยาบาลสมิต ิเวช สขุมุวิท มีความพึงพอใจใน
การบริการด้านตา่งๆในระดบัพอใจมาก ทัง้ในด้านสถานท่ี ด้านลกัษณะน าเสนอทางกายภาพ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด โดย
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจตอ่คณุภาพการบริการอยู่ในระดบัปาน
กลาง 1 เร่ือง ได้แก่ ความเพียงพอของท่ีจอดรถ ซึ่งอาจจะไม่ใช่เร่ืองแปลก เพราะผู้มาใช้บริการ
โรงพยาบาลเอกชนส่วนใหญ่มกัจะน ารถส่วนตวัมาเอง แต่ในขณะเดียวกัน ผู้มาใช้บริการกลบัมี
ความพึงพอใจในความคุ้มค่าของค่าใช้จ่ายในการรักษา แสดงให้เห็นว่า ถึงแม้ว่าท่ีจอดรถไม่
เพียงพอต่อความต้องการ แต่คุ้มค่ากับการรักษาท่ีได้รับจากแพทย์และโรงพยาบาล ซึ่งเป็นสิ่งท่ี
โรงพยาบาลเอกชนต้องการมากท่ีสุดคือผู้ ใช้บริการรับรู้ได้ถึงความคุ้มค่า( Perceived Value )ใน
การให้การบริการอยา่งมีคณุภาพของโรงพยาบาล ซึง่เป็นไปตามทฤษฎีของ ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2543) ได้กล่าวว่าราคา ( Price ) เป็นจ านวนเงินท่ีบุคคลจ่ายเพ่ือซือ้สินค้าหรือบริการซึ่ง
แสดงเป็นมูลค่า( Value ) ท่ีผู้ บริโภคจ่ายเพ่ือแลกเปล่ียนกับผลประโยชน์ท่ีได้รับจากสินค้าหรือ
บริการ (P. Kotler, and Armstrong, Gary 1999) ซึง่ราคานัน้จะมีสว่นส าคญัในการตดัสินใจซือ้ 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
1.ผู้บริหารของโรงแรมควรศึกษาคุณภาพการบริการให้เหมาะสมกับพฤติกรรมการใช้

บริการให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดในอนาคตและเพ่ือให้การ
ด าเนินงานด้านการตลาดเกิดประสิทธิภาพสงูสดุ เน่ืองจากผลการศกึษาพบว่า มี 2 กลุ่มเป้าหมาย 
ด้านระยะเวลาในการเข้าพักโดยเฉล่ียกลุ่มเป้าหมายได้แก่เพศชาย มีอายุระหว่าง 32 - 38 ปี มี
การศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้ต่อเดือน 32,000 – 37,999 บาท ด้านค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก
โดยเฉล่ียกลุ่มเป้าหมายได้แก่ มีอายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป และมีรายได้ต่อเดือน 44,000 บาท ขึน้ไป 
นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่จะเดินทางมาเพ่ือวัตถุประสงค์พักผ่อน ดงันัน้ทาง Resorts Hotel ควรจะ
ปรับปรุงสถานท่ีพักให้มีบรรยากาศน่าอยู่ สะดวกสบายและปลอดภัยอยู่ตลอดเวลา เช่น เป็นใน
สว่นของการปรับปรุงห้องพกัให้สะอาดและดใูหม่อยูต่ลอดเวลา ถึงแม้จะเปิดท าการมาหลายปีแล้ว 
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บรรยากาศโดยรอบมีการจดัตกแตง่สถานท่ีให้สะอาดนา่เข้าพกั เพ่ือให้นกัทอ่งเท่ียวรู้สึกผอ่นคลาย
ในการเข้าพกัและท าให้นกัทอ่งเท่ียวกลบัมาใช้บริการอีกครัง้ในอนาคต 

2.โรงแรมควรจะพฒันาด้านความเอาใจใสใ่ห้ดียิ่งขึน้ โดยให้พนกังานค านงึถึงความใสใ่จ
ในความต้องการของลกูค้าเป็นรายบุคคล พนกังานสามารถจ าลูกค้าความชอบของไม่ชอบลกูค้า
ได้เป็นอย่างดี พนักงานให้ความบริการด้วยความสุภาพเป็นมิตรมีอธัยาศยัไม่ตรีต่อลูกค้า ท าให้
ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการซ า้อีกครัง้ในอนาคต อาจจะท าให้สามารถเพิ่ม
ระยะเวลาในการเข้าพัก และค่าใช้จ่ายการเข้าพักของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์เพิ่มมากขึน้ในส่วนของรายได้ จากผลการวิจยัพบว่า คณุภาพการให้บริการ 
ด้านการให้ความมั่นใจ ด้านการตอบสนอง มีค่าความสัมพันธ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านส่งท่ี
สัมผัสได้ ด้านความน่านับถือ อยู่ในระดับดีมาก ยกเว้นด้านการเอาใจใส่อยู่ในระดับดี ดังนัน้ 
Resorts Hotel ในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  

3.โรงแรมควรศึกษาทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์การบริการ และส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ 
ดงันัน้ผู้ประกอบการ Resorts Hotel ควรจะพฒันาผลิตภณัฑ์การบริการดงันี ้

3.1 ด้านสร้างลักษณะทางกายภาพ ควรให้ความส าคัญกับสภาพแวดล้อมภายใน
โรงแรมการตกแต่งสถานท่ีให้สวยงาม สะอาดเรียบร้อย และสร้างบรรยากาศภายในโรงแรมให้มี
เอกลักษณ์ท่ีโดดเด่น สวยงามและน่าอยู่ รวมไปถึงความเช่ือมั่นทางด้านความปลอดภัยของ
โรงแรมให้แก่นกัทอ่งเท่ียวท่ีเข้ามาพกัภายในรีสอร์ท ให้รับรู้ถึงความปลอดภยั 

3.2 ด้านราคา ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมกับมาตรฐานการบริการและสิ่งอ านวยความ
สะดวก เพราะนกัทอ่งเท่ียวมีความคิดเห็นวา่ ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพการให้บริการ จะมี
ผลต่อการตัดสินใจกลับมาใช้บริการอีก และจะมีการแนะน าบอกต่อให้บุคคลท่ีรู้จักกลับมาใช้
บริการ 

3.3 ด้านพนกังาน ควรพฒันาศกัยภาพของพนกังานในการให้บริการอย่างสม ่าเสมอ เช่น
มีการจดัการฝึกอบรมการให้บริการแก่นกัท่องเท่ียวในด้านตา่งๆ เพ่ือให้พนกังานเกิดความช านาญ 
สามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียวได้อย่างถูกต้องและรวดเร็วจนท าให้เกิดความ
ประทบัใจและอยากกลบัมาใช้บริการอีกครัง้ 

3.4 ด้านผลิตภัณฑ์ ควรตกแต่งห้องพักให้มีความสวยงาน โดดเด่น มีการปรับปรุง
บ ารุงรักษาห้องพักให้อยู่ในสภาพท่ีดีตลอดเวลา เน้นความสะดวกสบาย และความสะอาดใน
ห้องพัก สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายใน Resorts Hotel จะมีผลต่อการกลบัมาใช้บริการอีก
ครัง้ และจะมีการแนะน าบอกตอ่ให้บคุคลท่ีรู้จกัมาใช้บริการ 
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3.5 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรจะมีวิธีท่ีนักท่องเท่ียวสามารถติดต่อการจอง
ห้องพกัได้อย่างสะดวกรวดเร็ว รวมทัง้มีหลากหลายช่องทางในการจอง ช่องทางการจองเข้าถึงได้
ง่ายไม่ยุ่งยาก เพ่ือจงูใจให้นกัท่องเท่ียวเกิดความรู้สึกประทบัใจ และรู้สึกไม่ยุ่งยากในการท่ีจะท า
การจองห้องพกั เพราะชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยจะมีผลตอ่แนวโน้มการกลบัมาใช้บริการอีก 

3.6 ด้านสง่เสริมการตลาด ควรจะมีการจดัโปรโมชัน่ตา่งๆ เชน่ เทศกาลตา่งๆ เทศกาลวนั
แห่งความรัก วนัแม่ จองแพ็คเกจห้องพักวนัวาเลนไทน์แถมแพ็คเกจ ดินเนอร์ฟรี 1 มือ้ หรือ จอง
ห้องพกั 4 คืนขึน้ไปได้สว่นลด 30 % เพ่ือจงูใจให้นกัทอ่งเท่ียวกลบัมาใช้บริการอีกครัง้ 

3.7 ด้านกระบวนการให้บริการ ควรมีกระบวนการในการบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว มี
ความถูกต้องแม่นย า ไม่ว่าจะเป็นกระบวนการในการจองห้องพัก การเข้ามาท าการลงทะเบียน
ห้องพัก หรือกระบวนการคืนห้องพักเพ่ือออกจากท่ีพัก รวมทัง้การบริการตามแผนกต่างๆ สร้าง
จุดเด่นในการบริการ เพ่ือสร้างความประทับใจและความพึงพอใจให้กับนกัท่องเท่ียวท่ีเข้ามาใช้
บริการ ท าให้นกัทอ่งเท่ียวมีแนวโน้มกลบัมาใช้บริการอีกในครัง้ตอ่ไป 

จากผลการวิจัยสามารถพยากรณ์ได้ว่า แนวโน้มท่ีจะแนะน าให้บุคคลท่ีเคยใช้บริการ
กลบัมาใช้บริการอีกครัง้ในอนาคต จะขึน้อยู่กับทศันคติตอ่ผลิตภัณฑ์การบริการ และส่วนประสม
การตลาดอ่ืนๆ ดงันัน้ผู้ประกอบการ Resorts Hotel ควรพฒันาผลิตภณัฑ์การบริการอย่างตอ่เน่ือง 
ไม่ว่าจะเป็นทาง ด้านสร้างลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านพนกังาน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ เพ่ือให้มีศกัยภาพ
ต่อสู้กับผู้ แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกัน และเพ่ือให้เป็นท่ียอมรับของนกัท่องเท่ียวท่ีจะเลือกใช้
บริการ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจยัครัง้ตอ่ไป 
1.ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรศกึษาความต้องการของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในการใช้บริการ

ท่ีพักประเภท Resorts Hotel เพ่ือน าผลศึกษามาเป็นข้อมูลในการวางแผนการตลาด และการ
จดัท าโปรโมชัน่ท่ีมีประสิทธิภาพและตรงตามความต้องการของนกัท่องเท่ียวให้ได้มากท่ีสดุ 

2.ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรเพิ่มเตมิขอบเขตการวิจยัในสว่นของค าถามปลายเปิด เพ่ือให้
ได้ข้อมลูเก่ียวกบัปัญหา และข้อเสนอแนะในด้านตา่งๆ โดยใช้ลกัษณะค าถามน าในประเดน็ส าคญั 

3.ในการวิใจครัง้ต่อไป ควรจะศึกษา นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท่ีเป็นชาวต่างชาติด้วย 
เพ่ือจะได้ทราบถึงพฤตกิรรมการใช้บริการ และน าผลวิจยัท่ีได้มาปรับปรุงพฒันาการให้บริการของ
ท่ีพกัประเภท Resorts Hotel ให้ครอบคลมุทกุกลุม่เป้าหมาย 
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4.ในการวิจัยครัง้ต่อไป ควรศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรมประเภทอ่ืน เพ่ือ
น ามาใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาการด าเนินงาน เพ่ือท่ีจะสามารถน าผลการวิจัยไป
พฒันาแผนกลยทุธ์ให้ประสบความส าเร็จและสร้างความพงึพอใจให้กบันกัทอ่งเท่ียวท่ีมาใช้บริการ
ครัง้ตอ่ไป และประสบผลส าเร็จมากขึน้ เน่ืองจากปัจจบุนันีธุ้รกิจท่ีพกั และโรงแรมมีการแขง่ขนักนั
สงู 
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