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บทคัดยอ 

 ธุรกิจสปาในโรงแรมและรีสอรทมีความเติบโตมาอยางตอเน่ือง และเปนธุรกิจท่ีนํารายไดเขามาเปนจํานวนมาก ความอยู
รอดของธุรกิจสปาข้ึนอยูกับการตัดสินใจใชบริการของนักทองเท่ียว งานวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาการรับรูขอมูลของ
นักทองเท่ียว 2) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจใชบริการสปา และ 3) เพ่ือศึกษาการรับรูขอมูลท่ีมีผลตอการตดัสนิใจใชบริการสปาของ
นักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเขา
มาใชบริการสปาในโรงแรมและรีสอรท ในพัทยากลาง จังหวัดชลบุรี จํานวน 400 คน โดยใชสถิติการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ 
ผลการวิจัยพบวา 1) นักทองเท่ียวรับรูขอมูลเก่ียวกับสปาในดานคุณภาพการใหบริการมากท่ีสุด รองลองมาคือ ดานขาวสารการ
สงเสริมการตลาด และภาพลักษณมีการรับรูขอมูล 2) นักทองเท่ียวสวนใหญมีการตัดสินใจใชบริการสปาจากการคนหาขอมูลจาก
เว็บไซต รองลงมาคือการบริการของพนักงานท่ีมีความเช่ียวชาญในการทําสปา สวนดานการรับรูปญหามีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด 3) ตัว
แปรการรับรูขอมูลดานขาวสารการสงเสริมการตลาด ดานการรับรูคุณภาพการใหบริการ และดานภาพลักษณของสปา เปนปจจัยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว โดยโดยตัวแปรเหลาน้ีสามารถรวมกันพยากรณไดรอยละ 81 ดังน้ันการรับรู
ขอมูลเปนปจจัยท่ีธุรกิจตองใหความสําคัญ โดยเฉพาะการประชาสัมพันธขอมูลสปา คุณภาพการใหบริการ และภาพลักษณ
ของธุรกิจ ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ  
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Abstract 

 The spa business in hotel and resort has grown continuously and earned a large amount of revenue which 
the business survival depends on the tourist decision making. This research was aimed to 1) study the perception 
of information of tourist, 2) study the decision making in spa service and 3) study the perception of information 
affecting the tourist decision making in spa service of hotel and resort in Central Pattaya, Chonburi Province. The 
sample group was 400 Thai tourists in spa service of hotel and resort in Central Pattaya, Chonburi Province by using 
the multiple regression analysis. The findings revealed that 1) most of the tourist has perceived the information of 
spa in service quality, promotion and business image, 2) most of the tourist has a decision making in spa service by 
web surfing, expertise of staff and other relevant information, and 3) factor of promotion, service quality and 
business image affecting the tourist decision making in spa service by 81 percent. In consequence, the perception 
of information was the key factor of business especially the public relations in service quality and business image 
which affect the decision making directly. 
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บทนํา 
 ปจจุบันการทองเท่ียวมีความสําคัญอยางมากตอเศรษฐกิจ วัฒนธรรม สิ่งแวดลอม และเปนการสงเสรมิความสัมพันธอัน
ดีระหวางประเทศ การทองเท่ียวมีความสัมพันธเก่ียวของกับหลากหลายธุรกิจ จึงตองพ่ึงพาอาศัยซึ่งกันและกันโดยไมสามารถ
หลีกเลี่ยงได การทองเท่ียวเปนกิจกรรมพ้ืนฐานท่ีจําเปนอยางหน่ึงของมนุษย ทําใหเกิดมิตรไมตรีสัมพันธภาพท่ีดี มีการ
แลกเปลี่ยนและศึกษาวัฒนธรรมระหวางกัน นําไปสูการเคลื่อนไหวทางเศรษฐกิจ กอใหเกิดการพัฒนาคุณภาพชีวิตและสังคม 
ทําใหปจจุบันมีความหลากหลายในรูปแบบการจัดการการทองเท่ียวเกิดข้ึน อาทิเชน การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ การทองเท่ียว
เชิงเกษตร การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม เปนตน (พุทธพร อักษรไพโรจน, 2559)  
 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) เปนรูปแบบการทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวสนใจในการดูแลสุขภาพควบคูกันไป 
ซึ่งจะสามารถแบงเปนมิติในดานรักษาสุขภาพ (Medical) และสงเสริมสุขภาพ (Wellness) ท่ีเปนการบริการมุงเนนเรื่องบําบัด 
รักษา และสงเสริมสุขภาพตามลําดับ โดยธุรกิจบริการสงเสริมสขุภาพเปนหน่ึงในบริการหลักภายใตแผนยุทธศาสตรการพัฒนาให
ประเทศไทยเปนศูนยกลางสุขภาพ นานาชาติ นับตั้งแตรัฐบาลไทยประกาศนโยบายการพัฒนาประเทศใหเปนศูนยกลางสุขภาพ
นานาชาติก็ไดมีการสนับสนุนธุรกิจสาขาดังกลาว (กรมเจรจาการคาระหวางประเทศ, 2554) และเพ่ือผลักดันใหธุรกิจเติบโตอยาง
ตอเน่ืองดวยการสรางภาพลักษณท่ีดีและคุณภาพธุรกิจบริการ ธุรกิจสาขาการบริการสุขภาพใหกาวสูระดับสากล กรมสนับสนุน
บริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุขไดรับมอบหมายใหรับผิดชอบในการจัดทําเกณฑการรับรองคุณภาพสถานประกอบการสปา
เพ่ือสุขภาพ สถานประกอบการธุรกิจสปาตองมีมาตรฐาน  โดยสถานประกอบการท่ีมีมาตรฐานผานเกณฑตามท่ีกําหนดจะได
ใบรับรองคุณภาพและไดรับอนุญาตใหใชโลโก Spa Shop ของกระทรวงสาธารณสุข (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2558)  
 ธุรกิจสปามีศักยภาพสูงในการสรางรายไดใหกับประเทศ ในป พ.ศ. 2554 มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยประมาณรอยละ 5-6 ตอป 
สรางรายไดสูงถึง 1.4 หมื่นลานบาท โดยสวนใหญเปนรายไดท่ีเกิดจากธุรกิจสปาในโรงแรมและรีสอรทถึงรอยละ 64.47 และท่ี
เหลืออีกรอยละ 21.25 เปนรายไดจากเดยสปา (Day Spa) และจากสปาประเภทอ่ืน (Euromonitor International, 2012) จะ
เห็นไดวาธุรกิจสปายังสามารถสรางรายไดมหาศาลในแตละปและมีแนวโนมสูงข้ึนอยางตอเน่ืองและรวดเร็ว  ซึ่งสอดคลองกับผล
การวิเคราะหของสํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมแหงชาติ (สศช.) รวมกับสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศ
ไทย (Thailand Development Research Institute: TDRI) (สํานักธุรกิจบริการและโลจิสติกสการคา กรมสงเสริมการคาระหวาง
ประเทศ, 2558) การทองเท่ียวแหงประเทศไทยเผยวา ป 2559 รายไดจากการทองเท่ียวของภาคตะวันออกรวม 312,991,000,000 
บาท แบงออกเปนรายไดจากนักทองเท่ียวตางชาติ 59% รายไดจากนักทองเท่ียวชาวไทยคิดเปน 41%  ผูประกอบการธุรกิจสปาใน
โรงแรมและรีสอรท ภาคตะวันออกของประเทศไทย มีจํานวนมากท่ีเปนหาดาว สี่ดาว เพ่ือรองรับนักทองเท่ียว โดยเฉพาะพัทยา
กลาง จังหวัดชลบุรี มีนักทองเท่ียวเขามาพักเปนจํานวนมากกวา 800,000 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสาร,2557 )  
 เปนท่ีนาสนใจท่ีธุรกิจสปามีความเติบโตอยางตอเน่ือง และมีรายไดเขามาอยางมหาศาล และมีการผลักดันจากรัฐบาลให
สรางภาพลัษณและคุณภาพธุรกิจ ดังน้ัน ภาพลักษณและคุณภาพการใหบริการ โดยถือเกณฑความหลากหลายของสัญญาณ
ขอมูล (Information cues) ท่ีเก่ียวของกับบริการ สัญญาณเหลาน้ีอาจจะมีความสําคัญอยางแทจริงสําหรับบริการ เชน ราคา 
ภาพลักษณของราน สิ่งแวดลอม ภาพลักษณตราสินคา ขาวสารการสงเสริมการตลาด และสัญญาณเหลาน้ีเปนเกณฑในการ
รับรูคุณภาพของบริการ ซึ่งอาจสงผลตอการตัดสินใจใชบริการ ดังน้ัน ผูวิจัยมีความสนใจศึกษาการรับรูขอมูลท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี ซึ่งองคความรูท่ีไดคนพบจาก
ผลงานวิจัยจะเปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจสปาในโรงแรมและรีสอรท เพ่ือสรางกลยุทธและนําไปใชในการวางแผน
ธุรกิจตอไป 
 

วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาการรับรูขอมูลของนักทองเท่ียวท่ีมาใชบริการสปา ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี 
 2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี 
 3. เพื่อศึกษาการรับรูขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง 
จังหวัดชลบุรี 
 
 
 



การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดเกี่ยวกับการรับรูขอมูล 
 ชมจันทร ดางเดือน (2557) กลาววา ผูบริโภคพิจารณาคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการโดยถือเกณฑความ
หลากหลายของสัญญาณของขอมูล (Information cues) ท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑและบริการ สัญญาณเหลาน้ีอาจจะมี
ความสําคัญอยางแทจริงสําหรับผลิตภัณฑหรือบริการ เชน ภาพลักษณ คุณภาพของผลิตภัณฑและบริการ  และขาวสารการ
สงเสริมการตลาด สัญญาณเหลาน้ีผูบริโภคถือเปนเกณฑในการรับรูขอมูลของผลิตภัณฑและบริการ เพ่ือใชในการตัดสินใชใช
บริการ Kotler (2012) ไดกลาวไววา ภาพลักษณ (Image) เปนองครวมของความเช่ือ ความคิด และความประทับใจท่ีบุคคลมี
ตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งทัศนคติและการกระทําใดท่ีคนเรามีตอสิ่งน้ันจะมคีวามเก่ียวพันอยางสูงกับภาพลักษณของสิ่งน้ัน เพ่ือเปน
การสนับสนุนภาพลักษณพบวา สิริภัทร โชติชวง และคณะ ( 2560) กลาววา ภาพลักลกัษณสถานท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
เดินทางของนักทองเท่ียวไปยังสถานท่ีตางๆ นักทองเท่ียวมีแนวโนมท่ีจะเลือกเดินทางทองเท่ียวไปยังสถานท่ีท่ีมีลักษณะท่ีดี 
เชน สถานท่ีมีช่ือเสียงสวยงาม มีความสะอาดและปลอดภัย   
 สําหรับคุณภาพการใหบริการ  ชัชวาล ทัดศิวัช (2554) กลาววาคุณภาพการใหบริการเปนมโนทัศนและปฏิบัติการใน
การประเมินของผูรับบริการ โดยทําการเปรียบเทียบระหวางการบริการท่ีคาดหวังกับการบริการท่ีรับรูจริงจากผูใหบริการ ซึ่ง
หากผูใหบริการสามารถใหบริการท่ีสอดคลองกับควมตองการของผูรับบริการหรอืสรางการบรกิารท่ีมีระดับสูงกวาท่ีผูรับบรกิาร
ไดคาดหวัง จะสงผลใหการบริการดังกลาวเกิดคุณภาพในการใหบริการ ซึ่งจะทําใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจจากบริการท่ี
ไดรับเปนอยางมาก  ซึ่งมีความสอดคลองกับวรินทรยุพา พิมพสะอาดและคณะ (2560) กลาววาการท่ีลูกคาประเมินคุณภาพ
ของการบริการท่ีเขาไดรับ เรียกวาคุณภาพการบริการท่ีลูกคารับรู ซึ่งเกิดจากการท่ีลูกคาทําการเปรียบเทียบบริการท่ีคาดหวัง
กับบริการท่ีรับรู ซึ่งก็คือประสบการท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีเขาไดรับบริการแลวน้ันเอง ดังน้ัน คุณภาพการใหบริการเปนปจจัย 
 การสงเสริมการตลาด เกยูร ใยบัวกลิ่น และสุวิมล แมนจริง (2550) กลาววาการสงเสริมการตลาดเปนองคประกอบตัว
หน่ึงของสวนประสบการตลาด ซึ่งเปนเครื่องมือของนักการตลาดท่ีใชในการบอกกลาวเพ่ือช้ีชวนและชักชวนนําาลูกคา
เปาหมายใหซื้ออผลิตภัณฑหรือใชบริการน้ัน ๆ เครื่องมือท่ีนักการตลาดอาจใชประโยชนในการบอกเลา เพ่ือช้ีชวนและชักชวน
นาลูกคาเปาหมายใหซื้อ ชโยดม สามิบัติ (2555) กลาววาการสงเสริมการตลาดเปนการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการเลือกซื้อ
หรือใชบริการ โดยมีสิ่งจูงใจชักนําใหการบรรลุถึงข้ันแสดงพฤติกรรมหรือก็คือการซื้อน้ันเอง ซึ่งการโฆษณาหรือประชาสัมพันธ
น้ันทําไดเพียงใหเกิดการรับรูเทาน้ัน  
 จากการทบทวนวรรณขางตน พบวาการตัดสินใจใชในการบริการลวนแตมาจากการท่ีผูซื้อหรือผูรับการไดรับรูขอมูล
เก่ียวกับภาพลักษณ คุณภาพการใหบริการ และขาวสารการสงเสริมการตลาด ปจจัยเหลาน้ีจะนําไปสูการยอมรับและสงผลให
เกิดแรงจูงใจการมาใชบริการจนเกิดความตั้งใจและตัดสินใจใชบริการ ดังน้ัน ในการศึกษาน้ีมุงศึกษาการรับรูขอมูล
เก่ียวกับสปา เพ่ือนทดสอบปจจัยท่ีนําไปสูการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว   
 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการ 
 การตัดสินใจไมไดเกิดข้ึนลําพัง แตเกิดอยางมีรูปแบบท่ีเรียกวากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ
ทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกสินคาหรือบริการมาเพ่ือใชในการบริโภค และ 
ใชเปนเครื่องมือท่ีผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือกของสินคาเพ่ือสรางความพอใจท่ีสนองความตองการของผูบริโภค 
(Wells & Prensky, 1996) ซึ่ง Kotler and Keller (2009) ไดกลาวถึงข้ันตอนของกระบวนการการตัดสินใจสําหรับศึกษา
พฤติกรรมผูบรโิภค สามารถแบงกระบวนการออกเปน 5 ข้ันตอน ดังภาพ 
 

 
 
 
 
 

ภาพ 1 โมเดลกระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

 Burnet (2007) ไดกลาวถึง การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค คือ การศึกษาตัวแปรตาง ๆ ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจ
ของผูบริโภค ซึ่งประกอบดวยปจจัยหลัก ๆ คือ (1) ปจจัยอิทธิพลจากสถานการณ (Situational influences) ประกอบดวย
ก า ร เ สนอของตล าด  (Market offerings) ป จ จั ย ส ว น บุ คคลของประชากร  (Demographics) กา รซื้ อ ท่ี ซั บ ซ อน 
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(Complexity/buying task) (2) อิทธิพลจากปจจัยภายนอก ซึ่งประกอบดวย สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
สังคมและวัฒนธรรม (Social/culture) และสิ่งแวดลอม (Environment) (3) อิทธิพลจากปจจัยภายในทางดานคุณลักษณะ
ทางจิตวิทยาไดแก แรงจูงใจ (Motivation) การเรียนรู (Learning) บุคลิก (Personality) ทัศนคติ (Attitude) และ (4) 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวย การตระหนักถึงปญหา (Needs recognition) การคนหาขอมูลท่ีเก่ียวกับ
สินคา (Search for information) การประเมินทางเลือกท่ีชอบท่ีสุด (Evaluate alternatives) การตัดสินใจซื้อ (Make 
purchase) และการติดตามบริการหลักการขาย (Post-purchase behavior)  
 จึงสรุปไดวา ตัดสินใจใชบริการน้ันผูใชบริการจะพิจารณาจากผลกระทบตอการตัดสินใจใชบริการ โดยพิจารณา
กระบวนการกอนตัดสินใจใชบริการ ซึ่งประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจดาน
ราคา การบริการของพนักงาน และอุปกรณเครื่องใช ปจจัยเหลาน้ีเปนกระบวนการท่ีผูใชบริการใชในการตัดสินใจใชบริการ 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 อารยา สมสุขหวัง (2557) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคาและความจงรักภักดีตอสปาไทยของนักทองเท่ียวตางวัฒนธรรม 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาอิทธิพลของประสบการณของนักทองเท่ียวท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาดานคุณภาพ 
อารมณ ราคาท่ีเปนตัวเงิน และราคาท่ีไมเปนตัวเงินของ นักทองเท่ียวตางชาติท่ีเขารับบริการสปาในประเทศไทย 2) ศึกษาอิทธิพล
ของการรับรูคุณคาดานคุณภาพ อารมณ ราคาท่ีเปนตัวเงิน และราคาท่ีไมเปนตัวเงินท่ีสงผลตอความจงรักภักดีของนักทองเท่ียว
ตางชาติท่ีเขาเคยรับบริการสปาไทย 3) เพ่ือศึกษาความแตกตางของประสบการณการทองเท่ียว การรับรูคุณคา และความจงรักภักดี
ของนักทองเท่ียวตางวัฒนธรรม โดยมีกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งน้ี คือนักทองเท่ียว
ตางวัฒนธรรมท่ีเคยเขารับบริการสปาไทย จํานวน 408 คน และทําการวิเคราะหขอมูล และใชวิธีการวิจัยเชิงพรรณนาและเทคนิค
การวิจัยเชิงสาํรวจและใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากประชากร จํานวน 408 ชุด โดยใชสถิติพรรณนา ไดแก คาความถ่ี รอยละ 
คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-testและวิเคราะหการถดถอย ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 เพ่ือทดสอบสมมติฐาน ผลการศึกษาพบวา 
1) ประสบการณนักทองเท่ียวมีอิทธิพลการรับรูคุณคาดานคุณภาพ อารมณ ราคาท่ีเปนตัวเงิน และราคาท่ีไมเปนตัวเงิน 2) การรับรู
คุณคาดานคุณภาพ อารมณ และราคาท่ีเปนตัวเงินมีความสัมพันธทางบวกกับความจงรักภักดี 3) เปรียบเทียบความคิดเห็นของ
นักทองเท่ียวจําแนกตามความแตกตางดานวัฒนธรรม พบวาแตกตางในดานการรับรูดานคุณภาพ การรับรูดานอารมณ การรับรูดาน
ราคาท่ีไมเปนตัวเงิน และความจงรักภักดี 
 ฤดี เสริมชยุต (2563) ไดศึกษาเรื่องกลยุทธการสงเสริมการตลาด สําหรับการทองเท่ียวชุมชน พบวาการสงเสริม
ก า ร ต ล า ด สํ า ห รั บ ท อ ง เ ท่ี ย ว ชุ ม ช น เ ป น เ ค รื่ อ ง มื อ ท่ี จ ะ ช ว ย ใ ห ก า ร ท อ ง เ ท่ี ย ว ชุ ม ช น เ ป น ท่ี ส น ใ จ 
แก นักทองเ ท่ียว โดยเฉพาะในยุคประเทศไทย 4.0 ท่ีขอมูลข าวสารส งตอ ถึง กันอย างรวดเร็ ว  และสื่ อสั งคม 
ออนไลน มีบทบาทตอการตัดสิน ใจซื้ อสินค า และบริ ก ารการส ง เ สริ มการตลาด  เป นการรวม เครื่ อ งมื อ ท้ั ง  
5 ประเภทเข าด วย กัน ไดแก  การโฆษณา การส ง เสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การใหข าวและ 
ประชาสัม พันธ  และการตลาดทางตรง  มี ง าน วิจั ยจํ านวนมาก ท่ีพบขอสรุปว าการส ง เสริมการตลาดมีส วน 
สํ าคัญในการช วยพัฒนาการทองเ ท่ียวชุมชน เป าหมายสําคัญของการสง เสริมการตลาด คือ  การกระตุนให 
นักทองเท่ียวเกิดการรับรูเชิงบวกและตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว ท้ังน้ีการสงเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ไมเพียงแตจะ
กระตุนความสนใจของนักทองเท่ียวเทาน้ัน หากแตยังเปนการกําหนดกิจกรรมทางการทองเท่ียวใหเหมาะสมกับประเภทของ
นักทองเท่ียวเชิงมรดกวัฒนธรรมอีกดวย ทําใหนักทองเท่ียวไดรับประสบการณตามท่ีตนคาดหวัง 

 

กรอบแนวคิด 

 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย  

การรับรูขอมูล 
1. ภาพลักษณของสปา  
2. การรับรูคุณภาพการใหบริการสปา  

3. ขาวสารการสงเสริมการตลาด    

การตัดสินใจใชบริการของ

นักทองเท่ียว ในธุรกิจโรงแรมและ

รีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุร ี



4.16 4.29 4.21

ภาพลักษณ คุณภาพการใหบริการ ขาวสารการสงเสริมการตลาด

ระเบียบวิธีวิจัย 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเขามาใชบริการสปา ในโรงแรมและรีสอรท จังหวัดชลบุรี  
กําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยการแจกแบบสอบถามใหผูมาใชบริการสปาในโรงแรม จํานวน 47 
โรงแรม โรงแรมละ 9 ชุด รวมท้ังสิ้น 400 คน ใชวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenience sampling) การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยได
ทําการศึกษาขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) โดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) 

และคารอยละ (Percentages) คาเฉลี่ย (Mean) โดยมีสัญลักษณ ( x ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
โดยใชสัญลักษณ (S.D.) และใชสถิติเชิงอางอิงในการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)  

 

ผลการวิจัย 

 
 

 
 

 
ภาพท่ี 3 การรับรูขอมลูของนักทองเท่ียวท่ีมาใชบริการสปา ในโรงแรงและรสีอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุร ี

  
 จากภาพท่ี 3  พบวา การรับรูขอมูลของนักทองเท่ียวท่ีมาใชบริการสปา ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี 
โดยรวมมีการรับรูขอมูลอยูในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ การรับรูคุณภาพการ
ใหบริการ รองลงมา คือ ขาวสารการสงเสริมการตลาด และ ภาพลักษณของสปามีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุด แตอยูในการรับรูระดับมาก  

 

ภาพท่ี 4 การตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี โดยรวม 

 
 จากภาพที 4 พบวา การตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี 
โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการคนหาขอมูลมีคาเฉลี่ยสงูท่ีสุด  รองลงมา คือ ดานการบริการ
ของพนักงาน สวนดานท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําท่ีสุด คือ ดานการรับรูปญหาและการตัดสินใจดานราคา  

 

ตารางท่ี 1 การวิเคราะหตัวแบบท่ีเหมาะสมของการรับรูขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรม
และรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี   

รับรูขอมลูท่ีมีผลตอการตดัสนิใจใช 
บริการสปาของนักทองเท่ียว 

B S.E. T p-value Tolerance VIF 

คาคงท่ี(Constant) 0.359 0.100 3.596 0.000   
ดานขาวสารการสงเสริมการตลาด (x3) 0.536 0.048 11.223 0.000 0.291 3.231 
ดานการรับรูคุณภาพการใหบริการ (x2) 0.217 0.063 3.424 0.001 0.328 4.785 
ดานภาพลักษณของสปา (x1) 0.150 0.046 3.233 0.001 0.280 3.570 
  R= .901 , R2 = .812 , Adj R2 = .811 , SE= .325  
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การรับรูปญหา

การคนหาขอมูล

การประเมินทางเลือก

การตัดสินใจดานราคา

การบริการ

อุปกรณ



 จากตารางท่ี 1 พบวา ตัวแปรท่ีสามารถพยากรณการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยา
กลาง จังหวัดชลบุรี คือดานขาวสารการสงเสริมการตลาด ดานการรับรูคุณภาพการใหบริการ และดานภาพลักษณของสปา โดยตัว
แปรเหลาน้ีสามารถรวมกันพยากรณการตัดสินใจใชบริการสปาของนักทองเท่ียว ในโรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี  
ไดรอยละ 81  
 ผูวิจัยจึงนําคาสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการตัดสินใจใชบริการ สปาของนักทองเท่ียว ใน
โรงแรมและรีสอรท พัทยากลาง จังหวัดชลบุรี ดังน้ี 
  y =  0.359 + 0.536 (X3) + 0.217 (X2) + 0.150 (X1)  
 

อภิปรายผล 
 จากผลการวิจัยการรับรูขอมูลของนักทองเท่ียวท่ีมาใชบริการสปา พบวานักทองเท่ียวใหความสําคัญกับการรับรูดาน
คุณภาพการใหบริการมากท่ีสุด ในเรื่องของการมีเครื่องมือในการใหบริการท่ีดีมีสภาพแวดลอมเปนธรรมชาติท่ีสวยงาม และ
ภายในสปามีความสงบ สบาย เหมาะกับการพักผอน เน่ืองจากการใหบริการสปาเปนสถานท่ีพักผอนเพ่ือใหคลายความเครียด 
การบําบัดรางกาย จิตใจ และอารมณ นักทองเท่ียวจึงใหความสําคัญกับคุณภาพเพ่ือคาดหวังท่ีจะไดรับบริการท่ีทําใหมี
ความรูสึกผอนคลาย ชวยใหผูรับบริการมีสุขภาพดี ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอารยา สมสุขหวัง (2557) ไดศึกษาเรื่องปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูคุณคาและความจงรักภักดีตอสปาไทยของนักทองเท่ียวตางวัฒนธรรม พบวาประสบการณนักทองเท่ียว
มีอิทธิพลการรับรูคุณคาดานคุณภาพ  และยังพบอีกวาการรับรูคุณคาดานคุณภาพมีความสัมพันธทางบวกกับความจงรักภักดี  

 สําหรับปจจัยการรับรูขอมูลท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการของนักทองเท่ียว พบวาปจจัยทุกดานมีผลตอการตัดสินใจ 
โดยเฉพาะดานขาวสารการสงเสริมการตลาดมีคาการพยากรสูงท่ีสุด เปนเพราะการรับรูของนักทองเท่ียวสวนมากรับรูจากการประชะ
ชาสัมพันธขอมูลสปา เน่ืองจากการใชบริการสปามีความแตกตางจากการใชบริการดานอ่ืนๆ ดวยความโดดเดนของบริการสปาท่ีชวย
การผอนคลาย ฉะน้ันการทําประชาสัมพันธ รวมถึงการจัดโปรโมช่ันท่ีนาสนใจ จึงเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใชใช
บริการสปา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของฤดี เสริมชยุต (2563) ไดศึกษาเรื่องกลยุทธการสงเสริมการตลาด สําหรับการ
ทองเท่ียวชุมชน กลาววาการสงเสริมการตลาดสําหรับทองเท่ียวชุมชนเปนเครื่องมือท่ีจะชวยใหการทองเท่ียวชุมชนเปนท่ีสนใจ
แกนักทองเท่ียว โดยเฉพาะในยุคประเทศไทย 4.0 ท่ีขอมูลขาวสารสงตอถึงกันอยางรวดเร็ว และสื่อสังคมออนไลนมีบทบาทตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการการสงเสริมการตลาดเปนการรวมเครื่องมือท้ัง 5 ประเภทเขาดวยกัน ไดแก การโฆษณา การ
สงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขายการใหขาวและประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง มีงานวิจัยจํานวนมากท่ีพบขอ
สรุปวาการสงเสริมการตลาดมีสวนสําคัญในการชวยพัฒนาการทองเท่ียวชุมชน เปาหมายสําคัญของการสงเสริมการตลาด คือ 
การกระตุนใหนักทองเท่ียวเกิดการรับรูเชิงบวกและตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว  

 
ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 1. การรับรูขอมูลนักทองเท่ียวใหความสําคัญกับคุณภาพการใหบริการของสปา สถานประกอบการควรพิจารณาการสราง
ภาพลักษณ เชน ใหคําแนะนําท่ีเปนประโยชนตอผูใชบริการ มารยาทของพนักงาน ความเอาใจใสตอคําติชมของผูรับบริการ และ
สรางรูปแบบบริการท่ีเปนเอกลักษณคงความธรรมชาต ิเพ่ือมุงเนนใหเกิดภาพลักษณท่ีโดดเดน นําไปสูการตัดสินใจใชบรการ 
 2. สถานประกอบการควรมีการพัฒนาเว็บไซตใหมีความทันสมัย นาสนใจ ดึงดูดลูกคาใหมารับบริการได เน่ืองจาก
นักทองเท่ียวสวนใหญตัดสินใจใชบริการโดยดูขอมูลจากเว็บไซต และมุงเนนใหการพัฒนาความเช่ียวชาญในการทําสปาใหกับ
พนักงานอยูสม่ําเสมอ เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาจะสงผลใหเกิดการมาใชบริการซ้ํา 
 3. สถานปรกอบการควรใหความสําคัญขาวสารการสงเสริมการตลาด คุณภาพการใหบริการ และภาพลักษณของสปา 
เน่ืองจากปจจัยเหลาน้ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาใชบริการ เชน การประชาสัมพันธขอมูลเก่ียวกับการใหสวนลด จัดบริการเสริม
โดยไมคิดคาบริการ พนักงานนวดใหความสนใจกับลูกคา ใหคําแนะนําท่ีเปนประโยชนตอผูรับบริการ พนักงานมีมารยาทในการ
สื่อสาร และเอาใจใสตอคําติชมของผูรับบริการเพ่ือนํามาปรับปรุง หากยิ่งผูรับบริการไดรับรูมากก็ยิ่งทําใหมีผลตอการตัดสินใจมาใช
บริการมากข้ึนตามไปดวย 



 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1. ปจจุบันเปนยุคดิจิทัล ผลการวิจัยน้ียืนยันวาขาวสารการสงเสริมการตลาดเปนปจจัยท่ีสงผลมากท่ีสุด น่ันคือการใช
สื่อประชาสัมพันธเพ่ือสงเสริมการตลาดตางๆ ควรใชเทคโนโลยีดิจิทัลเขามาดําเนินการ ดังน้ันควรมีการศึกษาวิจัยเก่ียวกับการ
การพัฒนาธุรกิจสปาดวยเทคโนโลยีสื่อดิจิทัล เพ่ือใหเน้ือหามีความสอดคลองกับโลกยุคปจจุบัน นําไปสูการสรางกลยุทธใหกับ
ผูประกอบการตอไป 
 2. ธุรกจสปาในเมืองไทยมีจํานวนมากในแตละภาคของประเทศ หากมีการศึกษากลุมตัวอยางท่ีกวางออกไปไมจํากัด
เฉพาะพ้ืนท่ี จะสงผลใหงานวิจัยรับรูขอมูลปจจัยท่ีมีตอการตัดสินใชมาใชบริการและควรศึกษาตัวแปรเก่ียวกับการทําตลาด
ดิจิทัล เพ่ือสรางการรับรูใหนักทองเท่ียวมากข้ึน  
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