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พลูวลิล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร ค  านวณหากลุ่มตวัอยา่งตามกรณีที่ไม่ทราบ
จ านวนประชากร โดยใชสู้ตรของคอแครน ที่ระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ไดจ้  านวน 400 ตวัอยา่ง 
ท าการสุ่มตวัอยา่งที่ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น และคดัเลือกแบบเฉพาะเจาะจง เคร่ืองมือที่ใช้ในการ
รวบรวมขอ้มูล  คือ แบบสอบถาม และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ สถิติวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคที่ตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยว
กรุงเทพมหานครอยู่ในระดับความส าคญัมากที่สุด (2) ปัจจัยส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ อาย ุ
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Abstract 

 

This study aimed to (1) study selection decision of Bangkok tourists in on 

using pool villa services in Pattaya; (2) compare selection decision of Bangkok 

tourists on using pool villa services in Pattaya, classified by personal factors;  

and (3) study marketing mix factors affecting the tourists' selection decision on using 

pool villa services in Pattaya.  

This study was a survey research. The un-known population used in this 

study was Bangkok consumers used pool villa services in Pattaya. The sample size 

was calculated by Cochran formula at a 95 percent confidence level as a total of 400 

samples. A non-probability sampling was performed. An instrument used for data 

collection was a questionnaire. Data analysis include descriptive statistics such as 

frequency, percentage, mean, standard deviation, and inferential statistics, namely, 

multiple regression analysis statistics. 

The results of the study showed that (1) the respondents had the overall 

opinion on selection decision process on using the pool villa service in Pattaya at the 

highest level of importance. (2) Consumers with personal factors of different gender, 

age, marital status, occupation, average monthly income, and monthly living expenses, 

had affected on selection decision on using pool villa services differently. (3) The 

marketing mix factors affecting selection decision on using pool villa services in 

Pattaya were physical and presentation, product, place, personnel, process and price, 

respectively, with the statistical significance at 0.05 level,  and explain the variation 

in the selection decision on using pool villa services in Pattaya by 66.2 percent. 
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บทที่  1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
ปัจจุบนัประเทศไทยใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมากส าหรับการท่องเที่ยว โดยการท่องเที่ยว

ถือเป็นปัจจยัหลกัดา้นหน่ึงในการผลกัดนัและขบัเคลื่อนเศรษฐกิจภายในประเทศ การท่องเที่ยว
ถือเป็นอุตสาหกรรมหลกัในการพฒันาเศรษฐกิจซ่ึงสามารถสร้างรายไดใ้นล าดบัตน้ๆ จากผลการศึกษา
ขององค์การการท่องเที่ยวโลกแห่งสหประชาชาติ (UNWTO, 2018) ไดจ้ดัท ารายงานสรุปสถานการณ์
การท่องเที่ยวปี 2561 ระบุวา่การท่องเที่ยวมีบทบาทส าคญัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจโลก เน่ืองจาก
การเติบโตของรายไดจ้ากการใชจ้่ายของนักท่องเที่ยวมีการเติบโตในอตัราที่สูงกว่าการเติบโต
ของเศรษฐกิจโลก และ เติบโตสูงต่อเน่ืองเป็นปีที่ 9 โดยในปี 2561 นักท่องเที่ยวระหว่างประเทศ
เดินทางทัว่โลกมีจ านวนสูงถึง 1.4 พนัลา้นคน ขยายตวัร้อยละ 5.6 

แต่ด้วยผลกระทบของการแพร่ระบาดของโควิด-19 ต่อการท่องเที่ยวทั่วโลกตัง่แต่
ปลายปี 2562 ถึงปัจจุบนั ท าใหน้กัท่องเที่ยวต่างชาติลดลง 87% ในเดือนมกราคม ปี 2564 เม่ือเทียบ
กบัปี 2563 แนวโนม้ในช่วงที่เหลือของปียงัคงเป็นเร่ืองที่ทัว่โลกระมดัระวงั องคก์ารการท่องเที่ยว 
(UNWTO, 2021) ยงัคงเรียกร้องใหมี้การประสานงานกนัอยา่งมากขึ้นเก่ียวกบัระเบียบการเดินทาง
ระหวา่งประเทศเพือ่ใหแ้น่ใจวา่การท่องเที่ยวจะเร่ิมตน้ใหม่อยา่งปลอดภยัและหลีกเล่ียงการสูญเสีย 

หลงัจากส้ินสุดปี 2563 การท่องเที่ยวทัว่โลกตอ้งเผชิญกบัปัญหาเพิ่มเติมในช่วงตน้ปี
เน่ืองจากประเทศต่างๆ ไดเ้ขม้งวดการเดินทางเพือ่ป้องกนัการแพร่ระบาดของไวรัสตวัใหม่ที่เกิดขึ้น
ล่าสุด พบว่าทุกภูมิภาคทัว่โลกยงัคงมีนักท่องเที่ยวมาเยือนลดลงอย่างมากในเดือนแรกของปี 
การทดสอบการกกัตวัและในบางกรณีการปิดพรมแดนโดยส้ินเชิงลว้นขดัขวางการเดินทางระหว่าง
ประเทศ นอกจากน้ีความเร็วและการกระจายของการฉีดวคัซีนยงัชา้กวา่ที่คาดไวซ่ึ้งจะท าใหก้ารเร่ิมตน้
ของการท่องเที่ยวล่าชา้ออกไปอีก โดยเหตุการณ์ดงักล่าวท าใหน้กัท่องเที่ยวลดลงตามภาพที่ 1.1 
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ภาพที่ 1.1 ร้อยละการเปล่ียนแปลงการเดินทางของนกัท่องเที่ยว ปี 2563 

 
ที่มา: https://www.unwto.org/taxonomy/term/347 

 
ถา้ไม่นบัช่วงสถานการณ์ดงักล่าว ประเทศไทยไดอ้าศยัขอ้ไดเ้ปรียบทางดา้นภูมิศาสตร์

ทางท าเลที่ตั้ง ที่มีความสวยงาม มีความหลากหลายของแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ ที่ผูม้าเยอืน
สามารถจดจ าจากประสบการณ์ที่ดีๆในการท่องเที่ยว ความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรการท่องเที่ยว
ในประเทศมีความหลากหลายของวฒันธรรมรวมความเป็นไทย ซ่ึงเป็นจุดขายที่ส าคญัในการ
ส่งเสริมตลาดการท่องเที่ยวมาอยา่งยาวนาน ท าให้ประเทศไทยมีอตัราการเติบโตของการท่องเที่ยว
เพิ่มขึ้นอย ่างต่อเนื่อง โดยสามารถเห็นได้จากสถิติจ  านวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที ่เดิน
ทางเขา้ประเทศไทยและรายไดจ้ากการท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จ  านวนนักท่องเที่ยว
สะสมในช่วงเดือนมกราคม - ตุลาคม พ.ศ. 2562 ที่เดินทางมาท่องเที่ยวประเทศไทยจ านวน 32.50 
ลา้นคน ขยายตวัร้อยละ 4.29 เม่ือเปรียบเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีที่ผา่นมา ซ่ึงมีรายไดจ้ากการ
ท่องเที่ยว 1.57 ลา้นลา้นบาท เพิ่มขึ้นร้อยละ 3.97 เม่ือเปรียบเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีที่ผ่านมา 
อตัราการขยายตวัของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่ท่องเที่ยวในประเทศไทย 5 อนัดบัแรกในช่วงเดือน 
มกราคม – ตุลาคม พ.ศ. 2562 ประกอบด้วย ประเทศอินเดีย ฟิลิปปินส์ ไตห้วนั ลาว และบรูไน 
เปรียบเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีที่ผ่านมาซ่ึงแสดงให้เห็นว่าการท่องเที่ยวของประเทศไทย
ยงัคงขยายตวัจากกลุ่มประเทศในอาเซียน และประเทศในภูมิภาคเอเชีย (กองเศรษฐกิจการท่องเที่ยว
และกีฬา, 2562) 
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ประเทศไทยมีสถานที่ที่ท่องเที่ยวอยูทุ่กภาค โดยแต่ละภาคมีเอกลกัษณ์และรูปแบบ 
การท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน เช่น ภาคกลางเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เน้นดา้นโบราณสถานและสถาปัตยกรรม
ต่างๆ ตามความศรัทธา ความเช่ือและอารยธรรมต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัประเทศไทยมาตั้งแต่สมยัโบราณ 
ภาคเหนือเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เน้นส่งเสริมอตัลกัษณ์ความเป็นไทยและขนบธรรมเนียมประเพณี
โดยมีแหล่งท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เป็นเชิงนิเวศทั้งภูเขา แม่น ้ า และวิถีไทยในชุมชนคนเมืองเหนือ 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือเน้นเสน่ห์ของรูปแบบในการด ารงชีวิต และประเพณีวฒันธรรมดั้งเดิม 
ภาคใตน้ าเสนอดินแดนแห่งหมู่เกาะ และทอ้งทะเลที่สวยงามอุดมสมบูรณ์ เนน้ผลิตภณัฑจ์ากอาหาร
พื้นเมือง ซ่ึงเอกลกัษณ์ในแต่ละภาคสามารถเชิญชวนให้นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ
ที่ช่ืนชอบความเป็นไทย มาช่ืนชมทุกองคป์ระกอบของวถีิชีวติความเป็นไทย 

พทัยามีสถานะเป็นเขตการปกครองพิเศษ 1 ใน 2 แห่งของประเทศไทย ตั้งอยูริ่มฝ่ังทะเล
อ่าวไทยในทอ้งที่อ  าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี มีช่ือเรียกเป็นทางการว่า “เมืองพทัยา” มีพื้นที่
แบ่งไดเ้ป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ พทัยาเหนือ พทัยากลาง พทัยาใต ้และหาดจอมเทียน บริเวณพทัยาเหนือ
เป็นบริเวณที่ค่อนขา้งเงียบสงบ มีโรงแรมหรูตั้งอยู ่หลายแห่ง ชายหาดเหมาะส าหรับเล่นน ้ า
และนั่งพกัผอ่นหยอ่นใจ ส่วนบริเวณตั้งแต่พทัยากลางไปจนสุดหาดพทัยาใต ้เป็นบริเวณที่มีธุรกิจ
การบริการอยูห่นาแน่นทั้งแหล่งอาหารการกิน หา้งสรรพสินคา้ ร้านขายของที่ระลึกต่างๆ ตลอดจน
สถานบนัเทิงจ  านวนนับไม่ถ้วนที่จะคึกคกัเป็นพิเศษในช่วงกลางคืน พทัยาเป็นเมืองแห่งสีสัน
และความหลากหลายของแหล่งท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียงระดบัโลกและเป็นที่นิยมในหมู่นักท่องเที่ยว
ชาวไทย และต่างชาติดว้ยธรรมชาติ หาดทราย หมู่เกาะ แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ ศูนยก์ลาง 
แห่งศิลปะ ประเพณีพื้นบา้น และวฒันธรรมร่วมสมยั เมืองภาพยนตร์ดนตรีและกีฬา โรงแรม รีสอร์ต
และที่พกัชั้นน าที่หรูหรามีระดบั ศูนยก์ารประชุมสมัมนาระดบันานาชาติที่เพรียบพร้อมดว้ยบริการ
และส่ิงอ านวยความสะดวกที่ครบครัน การบริการดา้นสุขภาพ และสปาที่ไดคุ้ณภาพมาตรฐานสากล 
กิจกรรมชายหาดที่สนุกปลอดภยั กิจกรรมท่องเที่ยวผจญภยั และกีฬาทางน ้ า ทางบก และทางอากาศ
ที่ต่ืนเตน้ทา้ทายกับทุกเพศ ทุกวยั เทศกาลและกิจกรรมการท่องเที่ยวระดับนานาชาติที่ต่อเน่ือง
ให้คุณเขา้ร่วมไดต้ลอดทั้งปี 

พทัยามีที่พกัใหเ้ลือกหลากหลายตามความชอบและความเหมาะสมของผูท้ี่ตอ้งการเขา้พกั 
เช่น โรงแรมขนาดธรรมดาถึงระดบั 5 ดาว รีสอร์ต เกสทเ์ฮาส์ และ พูลวิลล่า เป็นตน้ โดยพูลวิลล่า
ก าลงัเป็นที่นิยมของนกัท่องเที่ยวที่เขา้มาใชบ้ริการในเมืองพทัยา ซ่ึงพลูวลิล่าในเมืองพทัยาขออนุญาต
เป็นหนังสือรับรองแจง้สถานที่พกัที่ไม่เป็นโรงแรม จากอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี โดยที่พกั
ในรูปแบบน้ีจะมาพร้อมกบัส่ิงอ านวยความสะดวกที่ครบครัน ทั้งห้องครัว ห้องน ้ าในตวั เคร่ืองปรับอากาศ 
เป็นตน้ ส่วนใหญ่บา้นพกัในรูปแบบน้ีจะมีอยู่มากในต่างจงัหวดั เพื่อรองรับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
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และนกัท่องเที่ยวที่ตอ้งการความเป็นส่วนตวัท่ามกลางบรรยากาศสบายๆ ตามธรรมชาติ พูลวิลล่า
เป็นที่นิยมเน่ืองจากมีราคาไม่แพง และนอกจากจะมีห้องพกัแลว้ ยงัมีสระว่ายน ้ าส าหรับกิจกรรม
ส่วนตวัส าหรับผูม้าใชบ้ริการ 

ดงันั้น การเลือกและการตดัสินใจใชบ้ริการพูลวิลล่า จึงเป็นเร่ืองส าคญัและมีหลากหลาย
ปัจจยัที่ตอ้งค  านึงถึง เช่น รายได ้บุคคลแต่ละคนจะมีรายได ้มีอาชีพ ที่แตกต่างกนัไป ซ่ึงผูท้ี่มีรายไดสู้ง
ก็จะมีโอกาสเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าไดต้ามความตอ้งการ และอีกปัจจยัหน่ึงคือ ท าเลที่ตั้ง ส่วนใหญ่
จะเลือกที่มีสภาพแวดลอ้มที่ดี มีการคมนาคมที่สะดวกสบาย ซ่ึงเมืองพทัยาถือวา่เป็นท าเลที่อยูอ่าศยั
ที่ได้รับความนิยมมาก เพราะเป็นเมืองท่องเที่ยว ส่งผลให้ชุมชนส่วนใหญ่แปรเปล่ียนเป็นชุมชน
พาณิชยกรรมและบริการ เพือ่อ  านวยความสะดวกดา้นการท่องเที่ยว 

ผูศ้ึกษาตอ้งการศึกษาถึงปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต
เมืองพทัยา ของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผูป้ระกอบการไดเ้ขา้ถึงปัจจยัต่างๆ เหล่านั้น 
และเพื่อลดความเส่ียงของการลงทุนจดัท าโครงการ และใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันา 
การใหบ้ริการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป โดยผูศึ้กษามุ่งเน้นการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร ด้านกายภาพและน าเสนอ และกระบวนการให้บริการ รวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีผล
การศึกษาไดน้ าไปประยุกต์ใช้ส าหรับการวางแผนกลยุทธ์ให้เกิดความไดเ้ปรียบเทียบทางการแข่งขนั
และเป็นแนวทางในการพฒันาทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพดียิง่ขึ้น 

 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
2.1 เพือ่ศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยว

กรุงเทพมหานคร 
2.2 เพือ่เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยว

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
2.3 เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

พลูวลิล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 
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3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 

 
 

ภาพที่ 1.2 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4. สมมติฐานของการศึกษา 
 
4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่า

ในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนั 
4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า

ในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 
 

5. ขอบเขตของการศึกษา 
 
5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัเชิงส ารวจ โดยมุ่งศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวลิล่าของปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า และเพื่อศึกษา
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยว
กรุงเทพมหานคร 

5.2 ขอบเขตด้านประชากร 

5.2.1 ประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท้ี่เคยใชบ้ริการพลูวลิล่าในเขตเมืองพทัยา
ของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 

5.2.2 กลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาน้ี คือ นกัท่องเที่ยวที่มีประสบการณ์เคยใชบ้ริการ
พูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร ค  านวณหากลุ่มตวัอย่างจากกลุ่ม
ประชากรที่ไม่แน่นอน โดยสูตร Cochran ได้จ  านวนทั้งส้ิน 400 ตวัอย่าง ที่ระดับความเช่ือมั่น 
(Confidence Level) 95%  

5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใช้เวลาแจกและเก็บรวบรวมแบบสอบถามตั้งแต่เดือน

ตุลาคม 2563 – เดือนกุมภาพนัธ ์2564 
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6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
6.1 นักท่องเที่ยว หมายถึง ผูท้ี่เดินทางจากทอ้งถ่ินที่อยูโ่ดยปกติของตนไปยงัทอ้งถ่ินอ่ืน

เป็นการชัว่คราวดว้ยความสมคัรใจ และดว้ยวตัถุประสงคท์ี่มิใช่เพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได ้
ซ่ึงเป็นการเดินทางไปอยูช่ัว่คราวตั้งแต่ 24 ชัว่โมงขึ้นไป 

6.2 พูลวิลล่า หมายถึง บา้นพกัมาพร้อมกบัสระว่ายน ้ าส่วนตวัที่อยูภ่ายในบริเวณบา้น 
มีหลายขนาด ตั้งแต่ 1 ห้องนอน ถึงหลายห้องนอน และตวับา้นมีความสูงจ านวน 1 ถึง 3 ชั้น ตามสไตล์
การออกแบบ เพือ่รองรับนกัท่องเที่ยวที่ตอ้งการความเป็นส่วนตวั 

6.3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบของเคร่ืองมือทางการตลาด 
ซ่ึงธุรกิจที่พกัน ามาใชใ้นการด าเนินธุรกิจเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย 
ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑห์รือบริการ ราคา สถานที่หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และการน าเสนอและกระบวนการบริการ 

6.4 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง บา้นพกัพร้อมสระวา่ยน ้ าส่วนตวั ที่มีไวบ้ริการแก่นักท่องเที่ยว 
โดยในบา้นพกัประกอบดว้ย หอ้งนอน หอ้งน ้ า หอ้งครัว หอ้งรับแขก สระวา่ยน ้ า และบริการต่างๆ  

6.5 ด้านราคา หมายถึง อตัราค่าบริการในการให้บริการที่พกั โดยจ าแนกตามประเภท
ของการใหบ้ริการแก่นกัท่องเที่ยว มีการจ่ายช าระ 

6.6 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการซ้ือหรือใหบ้ริการที่พกั หรือช่องทาง
ในการเสนอบริการในรูปแบบต่างๆ รวมทั้งช่องทางในการจ่ายช าระค่าบริการของนักท่องเที่ยว
ที่มาใชบ้ริการ 

6.7 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง วิธีการติดต่อส่ือสารทางการตลาดจากธุรกิจ
ที่พกัไปยงั นกัท่องเที่ยวที่เดินทางเพือ่การท่องเที่ยว เพือ่การรับรู้ถึงขอ้มูลการใหบ้ริการ เพื่อเป็นการ
ส่งเสริมใหน้กัท่องเที่ยวเขา้มาใชบ้ริการที่พกัมากขึ้น 

6.8 ด้านบุคลากร หมายถึง บุคลากรฝ่ายงานต่าง  ๆของธุรกิจที่พกั ซ่ึงเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้ง
กบัการส่งมอบการบริการและการใหบ้ริการแก่นกัท่องเที่ยวที่เป็นผูใ้ชบ้ริการ 

6.9 ด้านกายภาพและน าเสนอ หมายถึง ปัจจยัแวดล้อมหรือส่ิงแวดล้อมด้านต่างๆ 
ของการใหบ้ริการแก่นกัท่องเที่ยวที่เขา้มาใชบ้ริการธุรกิจที่พกัที่สามารถสร้างให้เกิดความสะดวกสบาย 
อ านวยความสะดวกและส่ือสารใหแ้ก่ผูท้ี่มาใชบ้ริการรับรู้หรือสมัผสัได ้

6.10 ด้านกระบวนการ หมายถึง วิธีการด าเนินงานบริการของผูป้ระกอบธุรกิจที่พกั
ในการส่งมอบการบริการใหแ้ก่นกัท่องเที่ยว โดยผา่นกิจกรรมการบริการต่างๆ 
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6.11 การตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่า หมายถึง กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพูลวิลล่า เม่ือนักท่องเที่ยวต้องการอยากจะเดินทางมาท่องเที่ยวและพกัอาศัยค้างคืน 
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
7.1 ท าใหไ้ดข้อ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่า 
7.2 สามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่า ของผูป้ระกอบการที่ใหบ้ริการพลูวลิล่า 
7.3 สามารถน ามาใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูส้นใจจะท าการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่า 
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บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

ส าหรับการศึกษาน้ีผูศึ้กษาไดค้น้ควา้ขอ้มูลบทความทางวชิาการ เอกสาร ส่ือการเรียนรู้
รวมทั้งงานวจิยัต่าง  ๆทางทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบังานศึกษาฉบบัน้ีที่เก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวลิล่าในเขตเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูล
ส าหรับการก าหนดสมมติฐานงานศึกษา และออกแบบเคร่ืองมือที่ใช้ในงานศึกษาในบทต่อไป 
ดงันั้นเพือ่เป็นแนวทางในการศึกษา ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอการทบทวนวรรณกรรมตามหวัขอ้ ดงัน้ี 

1. ความรู้เก่ียวกบัธุรกิจที่พกัแรม (Accommodation) 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. ผลงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
5. พลูวลิล่าในเมืองพทัยา 

 

1. ความรู้เกีย่วกบัธุรกจิทีพ่กัแรม (Accommodation) 
 
ที่พกัแรม (Accommodation) หมายถึง การประกอบกิจการขายบริการที่พกัเพื่อคนเดินทาง

ที่ต ้องการพกัค้างซ่ึงอาจมีบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมไวบ้ริการด้วย  ตลอดจนสระว่ายน ้ า 
และส่ิงอ านวยความสะดวกตามธุรกิจที่พกัแรมนั้นๆ 

1.1 โครงสร้างภาคธุรกิจที่พักแรม (Structure Of Accommodation Sector) 

1.1.1 ที่พักแรมเพื่อการพาณชิย์ (Commercial Sector) แบ่งออกเป็น 2 ประเภท  
1) ที่พกัแรมที่ให้บริการเตม็รูปแบบหรือบริการบางส่วน (Fully or partially 

service accommodation) เช่นโรงแรม รีสอร์ต โมเตล็ Bed and Breakfasts เป็นตน้  
2) ที่พักแรมแบบปรุงอาหารเองได้ (Self-catering accommodation)  

เช่น เซอร์วิสพาทเมนต ์(Service apartment) ที่พกัแบบถือกรรมสิทธ์ิร่วม (Timesharing) คาราวานพาร์ค 
(Caravan Park) และแคมป์ไซต ์(Campsite) เป็นตน้ (ราณี อิสิชยักุล, 2561) 
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1.1.2 ที่พักแรมที่ไม่ใช่เพื่อการพาณชิย์ (Non-Commercial Sector) แบ่งออกเป็น 2 
ประเภท  

1) ที่พักตามสถาบันการศึกษา เช่น หอพกัในมหาวิทยาลยั ศูนยส์ัมมนา
และฝึกอบรม เป็นตน้ 

2) ที่พกัไม่แสวงหาก าไร เช่น YMCA, YWCA, Youth hostels เป็นตน้ 
นอกจากน้ีมีผูใ้ห้ความหมายธุรกิจพกัแรมว่า กิจการที่บริการด้านที่พกัอาศัย

แก่นักท่องเที่ยวและคนเดินทางที่ให้บริการห้องพกั และอาหารเคร่ืองด่ืมตามความตอ้งการ
ของนกัท่องเที่ยว โดยคิดค่าตอบแทนเพือ่ผลก าไรของกิจการ (ภทัรชนม ์รัชตะหิรัญ, 2558) 

ดงันั้นจึงสรุปไดว้่าธุรกิจพกัแรมคือสถานที่ที่สร้างขึ้นเพื่อให้บริการที่หลบันอน
แก่ผูเ้ขา้พกั โดยใหบ้ริการแก่นกัเดินทางหรือบุคคลอ่ืนๆ ไดเ้ขา้พกัอาศยัเป็นการชัว่คราว และมีการ
เสียค่าบริการเป็นการแลกเปล่ียน  

1.2 ประเภทธุรกิจที่พักแรม คือ ที่พกัแรมเพื่อการพาณิชยมี์ทั้งที่เป็นที่พกัแรมที่ให้บริการ
เตม็รูปแบบ หรือก่ึงบริการ และที่พกัแรมแบบบริการตนเอง นอกเหนือจากโรงแรมที่เป็นที่พกัแรม
ที่ให้บริการเต็มรูปแบบแล้วยงัมีธุรกิจที่พกัแรมที่มีความส าคญัอีกหลายประเภทธุรกิจที่พกัแรม
หลายประเภทจ านวนมากจะเกิดขึ้น ดงัน้ี  

1.2.1 โรงแรม (Hotel) หมายถึง สถานที่ส าหรับคนเดินทาง หรือนักท่องเที่ยวที่มา
พกัและมีบริการหลายรูปแบบแก่ผูม้าใชบ้ริการขึ้นอยูก่ ับระดบัของการให้บริการ และส่ิงอ านวย
ความสะดวก เช่น อาหารและเคร่ืองด่ืม จดัประชุมจดัเล้ียง สระว่ายน ้ า ห้องออกก าลงักาย สถานที่
เล่นกีฬา บริการน าเที่ยว และจ าหน่ายของที่ระลึก เป็นตน้ โรงแรมที่ประสบความส าเร็จควรให้
ความส าคญักบัองคป์ระกอบอ่ืนดว้ย เช่น บรรยากาศลอ้มรอบที่พกัแรมความสะดวก ความสะอาด
ความสุขสบาย ความพงึพอใจ ความปลอดภยั เป็นตน้ 

พระราชบญัญตัิโรงแรมของสหราชอาณาจกัร Hotel Proprietor Act, 1956 
ใหค้วามหมายโรงแรมวา่ โรงแรมคือสถานที่ประกอบการที่จะตอ้งมีอาหารเคร่ืองด่ืมและที่พกัไวบ้ริการ
คนเดินทางที่สามารถจ่ายค่าบริการนั้น  

ความหมายของโรงแรม ตามพระราชบญัญตัิโรงแรม พ.ศ. 2547 มาตรา 4 
ซ่ึงยงัคงมีการบงัคบัใช้มาจนถึงปัจจุบนั ได้ให้ความหมายของค าว่า “โรงแรม” คือ สถานที่พกั
ที่จดัตั้งขึ้นโดยวตัถุประสงคใ์นการธุรกิจเพือ่ใหบ้ริการที่พกัชัว่คราว ส าหรับนักเดินทางหรือบุคคล
อ่ืนใดโดยมีค่าตอบแทน หรือ โรงแรม หมายถึง การประกอบกิจการขายบริการที่พกัเพื่อคนเดินทาง
ที่การพกัคา้งซ่ึงอาจมีบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมไวบ้ริการดว้ย 
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ดงันั้นส าหรับในประเทศไทยอาจกล่าวไดว้่าโรงแรมกบัสถานบริการอื่น
มีความแตกต่างกนัในเร่ืองของระยะเวลาในการเขา้พกัหากเป็นสถานประกอบการที่เปิดให้เขา้พกั 
ชั่วคราว ระยะเวลาไม่เกินหน่ึงเดือน ถือเป็นการประกอบกิจการโรงแรม แต่ถ้าใช้ระยะเวลา
เกินหน่ึงเดือน จะเป็นลกัษณะของสถานบริการดา้นที่พกัในรูปแบบอ่ืน อาทิ เซอร์วิส อพาร์ทเมน้ต ์
เป็นตน้ 

 

 
 

ภาพที่ 2.1 โรงแรม 
 

ที่มา: http://www.accorhotels.com/gb/hotel-6835-so-sofitel-bangkok/index.shtml 
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1) โรงแรมบูติค (Boutique Hotel) หมายถึง โรงแรมขนาดเล็กที่ตั้งอยูใ่นท าเล
ที่ดีเน้นการออกแบบสถาปัตยกรรมและออกแบบตกแต่ง ภายในอยา่งมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เพื่อดึงดูด
กลุ่มลูกคา้ที่แสวงหาประสบการณ์และส่ิงอ านวยความสะดวก ที่มีความแตกต่างจากกลุ่มเครือโรงแรม 
แต่มีระดบัความหรูหราของโรงแรม 5 ดาว และมีการบริการแบบเป็นส่วนตวั 

 

 
 

ภาพที่ 2.2 โรงแรมบูติค 
 

ที่มา: https://www.smeleader.com/แผนธุรกิจโรงแรมบูติค/ 
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2) โรงแรมต้นไม้ (Tree Top Hotel)  เป็นการสร้างโรงแรมบนต้นไม้
ในแหล่งธรรมชาติเพื่อให้แขกที่มาพกัไดร้ับประสบการณ์ที่มีเอกลกัษณ์ โรงแรมตน้ไมม้ีตั้งแต่
แบบพื้นฐานจนถึงระดบัหรูหรา เช่น Tsala Treetop Lodge ในประเทศแอฟริกาใต ้โรงแรมตน้ไม้
ในประเทศไทยพบไดบ้ริเวณใกลอุ้ทยานแห่งชาติหรือป่าชุมชน 

 

 
 

ภาพที่ 2.3 โรงแรมตน้ไม ้
 
ที่มา: https://www.pinterest.com/pin/683562049662622487/ 
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3) โรงแรมนํ้าแขง็ (Ice Hotel) เป็นโรงแรมชัว่คราวที่สร้างขึ้นจากหิมะ
และน ้ าแข็งในช่วงฤดูหนาว และจะละลายไปในช่วงฤดูใบไมผ้ลิ และจะสร้างขึ้นใหม่ในช่วงตน้
ฤดูหนาว โรงแรมน ้ าแขง็พบมากในประเทศแถบสแกนดิเนเวยีและแคนาดา 

 

 
 

ภาพที่ 2.4 โรงแรมน ้ าแขง็ 
 
ที่มา: https://www.mdig.com.br/index.php?itemid=37036 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.mdig.com.br/index.php?itemid=37036
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4) โรงแรมใต้ทะเล (Underwater Hotel) เป็นโรงแรมที่ให้บริการห้องอาหาร
และเคร่ืองด่ืม บาร์ ที่สร้างขึ้นใตน้ ้ าทะเล ท าใหเ้ห็นบรรยากาศใตท้ะเลจริงที่มีปลาและสัตวน์ ้ าอ่ืนๆ 
ว่ายอยู่ไปมา โรงแรมใต้ทะเลมีการสร้างในหลายแห่ง เช่น สาธารณรัฐมัลดีฟส์ นครดูไบ 
สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ และสาธารณรัฐสิงคโปร์ เป็นตน้ 

 

 
 

ภาพที่ 2.5 โรงแรมใตท้ะเล 
 
ที่มา: https://www.mdig.com.br/index.php?itemid=37036 
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1.2.2 รีสอร์ต (Resort) เป็นโรงแรมที่ตั้งอยูใ่กลส้ถานที่พกัตากอากาศส าหรับ
การพกัผอ่นหรือเพือ่หาความเพลิดเพลิน ส่วนใหญ่จะตั้งอยูใ่กลก้บัแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติต่างๆ 
เช่น ทะเล น ้ าตก ภูเขา เกาะต่าง  ๆเป็นตน้ โดยรีสอร์ตแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1) รีสอร์ตที่จัดบริการและส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน (All-inclusive 
resort) แขกที่มาพกัสามารถพกัผอ่น ออกก าลงักาย เล่นกีฬา หรือแสวงหาบริการและความบนัเทิง
ทุกอยา่งในโรงแรมโดยไม่ตอ้งออกไปขา้งนอกบริการที่จดัไวใ้นรีสอร์ต เช่น สระว่ายน ้ า สนามโบวล่ิ์ง
สนามกอลฟ์ สนามเทนนิส เป็นตน้ 

 

 
 

ภาพที่ 2.6 รีสอร์ต 
 

ที่มา: http://www3.hilton.com/en/hotels/thailand/hilton-hua-hin-resort-and-spa-HHQHIHI/index.html 
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2) รีสอร์ตที่ตั้งอยู่ใกล้กับแหล่งท่องเที่ยวตามธรรมชาติหรือบ่อนการพนัน  
เช่น สกีรีสอร์ต (Ski resort) สปารีสอร์ต (Spa resort) รีสอร์ตที่มีบ่อนการพนัน (Gaming resort) 
แขกที่มาพกัรีสอร์ตเพราะส่ิงดึงดูดใจนอกโรงแรมมากกวา่บริการต่างๆ ภายในโรงแรม 

 

 
 

ภาพที่ 2.7 โรงแรมคาสิโน  
 
ที่มา: http://www.hotel-r.net/us/the-venetian-resort-hotel-casino 
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1.2.3 โมเต็ล (Motel) เป็นที่พกัแรมขนาดเล็กประมาณ 50 ห้อง มีท  าเลที่ตั้งอยูใ่กล้
ถนนหลวงสายหลักระหว่างเมืองและมีบริการที่จอดรถฟรีแก่แขกผูม้าพกั แต่มักไม่มีบริการ
อาหารและเคร่ืองด่ืมเป็นบริการที่พกัแบบประหยดัส าหรับนักเดินทางหรือนักท่องเที่ยวที่นิยมมาก
ในสหรัฐอเมริกา โมเตล็มีความคลา้ยคลึงกบัมอเตอร์โฮเต็ล (Motor hotel) ที่มกัตั้งอยูใ่นเมืองและมี
ขนาดใหญ่กวา่คือมีขนาดตั้งแต่ 30 ถึง 300 ห้องมีสถานที่จอดรถยนตฟ์รีแก่ผูม้าพกัและมีภตัตาคาร
ไวบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืมแก่ผูม้าพกัดว้ย 

 

 
 

ภาพที ่2.8 โมเตล็ 
 
ที่มา: http://www.nzmotels.co.nz/motels/book-online/apollo-motel 
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1.2.4 ที่พักแบบถือกรรมสิทธ์ิร่วม (Timesharings) เป็นที่พกัแบบถือกรรมสิทธ์ิ
ร่วมเป็นที่พกัแบบพิเศษที่เจา้ของร่วมซ้ือสิทธิในการเขา้พกั ซ่ึงอาจเป็นคอนโดมิเนียมหรือรีสอร์ต 
ซ่ึงเจา้ของกรรมสิทธ์ิเป็นบุคคลที่ได้ร่วมทุนกนัซ้ือห้องชุดโดยเฉล่ียค่าใชจ่้ายเท่าๆ กนั ผูร่้วมถือ
กรรมสิทธ์ิแต่ละคนมีสิทธิไปใช้บริการพกัตามที่ก  าหนดไวใ้นแต่รอบปีหมุนเวียนสลับกันไป
เป็นระยะเวลาระหว่าง 10-50 ปี โดยทัว่ไปไดรั้บสิทธิในการเขา้พกัเป็นระยะเวลาพกัประมาณ 1 สัปดาห์
และเป็นช่วงเวลาเดียวกนัทุกปี 

1.2.5 รีสอร์ตคอนโดมิเนียมหรือคอนโดเทล (Resort condominium / condotel) 
รีสอร์ตคอนโดมิเนียมเป็นที่พกัแรมอาคารชุดที่ปัจจุบนันิยมสร้างเป็นสถานที่ตากอากาศในแหล่ง
ท่องเที่ยว โดยผูถื้อกรรมสิทธ์ิห้องชุดนั้ นให้ บริษัทที่ ซ่ึงโดยปกติผูถ้ือกรรมสิทธ์ิมักเข ้าพกั
เป็นบางช่วงเวลาอยู่แล้วเป็นผูด้  าเนินการอาคารชุดจดัให้ผูอ่ื้นเขา้พกัและเก็บค่าเช่าพกัได้ในช่วง
ที่ผูถื้อกรรมสิทธ์ิไม่ไดม้าเขา้พกัในหอ้งชุดนั้นรีสอร์ตคอนโดมิเนียมเป็นที่พกัที่สามารถปรุงอาหารได ้
(Self-catering)  

 

 
 

ภาพที ่2.9 รีสอร์ตคอนโดมิเนียมหรือคอนโดเทล 
 

ที่มา https://www.hipflat.co.th/en/projects/hua-hin-condotel-resort-taweeporn-npeuif 
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1.2.6 ที่พักแรมแบบบ้านแบ่งห้องให้เช่าพร้อมอาหารเช้าหรือบ้านบีแอนด์บี 
(Bed and Breakfast B & B) คือบา้นแบ่งห้องให้เช่าพร้อมอาหารเชา้ เป็นที่พกัแรมขนาดเล็กที่ก  าเนิด
จากประเทศในทวีปยุโรป โดยเจา้ของบา้นเปิดรับนักท่องเที่ยวเขา้มาพกัในห้องนอนที่จดัไว ้
ซ่ึงอาจมีหอ้งน ้ าในตวั จดับริการอาหารม้ือเชา้ในบรรยากาศแบบครอบครัวใหด้ว้ย นบัเป็นที่พกัแรม
ที่ก่อใหเ้กิดความสมัพนัธท์ี่ดีและมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนัระหว่างเจา้ของบา้นและผูม้าพกั 
ซ่ึงจะท าใหน้กัท่องเที่ยวไดรั้บประสบการณ์ของวถีิชีวติความเป็นอยูข่องผูค้นในพื้นท่องเที่ยว  

 

 
 

ภาพที่ 2.10 บา้นแบ่งหอ้งใหเ้ช่า 
 

ที่มา: https://www.hotels.uk.com/uk/hertfordshire/bed-and-breakfast-in-watford 
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1.2.7 เกสต์เฮาส์ (Guesthouse) เป็นที่พกัที่เจา้ของบา้นแบ่งห้องให้นักท่องเที่ยว
เช่าพกัจดัเป็นที่จะขนาดเล็กราคาถูกตั้งอยูใ่นยา่นชุมชนหรือเมืองท่องเที่ยว เช่น บริเวณถนนขา้วสาร
ในกรุงเทพมหานครบริการจะมีเพยีงหอ้งพกัเล็ก  ๆและหอ้งน ้ ารวมเหมาะกบันกัท่องเที่ยวที่ออกท่องเที่ยว
ในเวลากลางวนั และเพยีงตอ้งการที่พกัหลบันอนในเวลากลางคืนเท่านั้น ปัจจุบนัเกสตเ์ฮาส์ไดรั้บ
การพฒันามากขึ้นโดยมีส่ิงอ านวยความสะดวกในห้องพกัเพิ่มขึ้น เช่น โทรทศัน์และการบริการ
อาหารเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ 

 

 
 

ภาพที่ 2.11 ที่พกัประเภทเกสทเ์ฮาส์ 
 

ที่มา: http://www.stardomegroup.com/ 
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1.2.8 ที่พักที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว (Unique property) ประเทศต่างๆ ในโลก
จะมีที่พกัที่มีลกัษณะเฉพาะของแต่ละประเทศที่เจา้ของที่พกัอาจเป็นเอกชนหรือรัฐบาลและมีขนาด
และระดบัราคาแตกต่างกนัไปที่พกัเหล่าน้ีจะแสดงถึงวฒันธรรมความเป็นอยูข่องแต่ละประเทศ
ที่นกัท่องเที่ยวสนใจและอยากสมัผสัที่พกัที่ควรกล่าวถึงมี ดงัน้ี  

1) พาราดอร์ (Parador) เป็นที่พกัแรมที่รัฐบาลดดัแปลงมาจากประสาท 
วดั คอนแวนตห์รืออาคารเก่า โดยใหส้ านกังานการท่องเที่ยวแห่งชาติเป็นผูด้  าเนินการ มกัให้บริการ
อาหารแบบครบทุกม้ือเพื่อความสะดวกของผูเ้ขา้พกั พาราดอร์เป็นที่พกัแรมที่เกิดจากการใชส้ถานที่
ในประวตัิศาสตร์เพื่อประโยชน์ทางเศรษฐกิจจึงมักได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยวที่ตอ้งการ
บรรยากาศแบบเก่าในอดีต  

 

 
 

ภาพที ่2.12 ที่พกัแบบพาราดอร์ 
 

ที่มา: https://www.parador.es/es/paradores/parador-de-siguenza 
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2) พซูาดา (Pousada) เป็นที่พกัแรมที่รัฐบาลโปรตุเกสเป็นเจา้ของและบริหาร
เครือข่ายโรงแรมที่ดดัแปลงมาจากอาคารที่มีความเป็นมาทางประวตัิศาสตร์ โรงแรมเหล่าน้ีจะเป็น
โรงแรมประเภทชั้นพเิศษหรือเดอลุกซ์ (Deluxe) หรือชั้นหน่ึง (First class) พซูาดาแห่งแรกที่รัฐบาล
โปรตุเกสเปิดใหบ้ริการเพือ่ส่งเสริมการท่องเที่ยวในพื้นที่ ที่มีโรงแรมไม่เพียงพอต่อการให้บริการ
แก่นักท่องเที่ยว ต่อมาเปิดเพิ่มเติมในแหล่งท่องเที่ยวทางประวติัศาสตร์และดึงดูดนักท่องเที่ยว
ที่สนใจพิเศษในประวตัิศาตร์และศิลปะ อาทิกระเบื้องสีฟ้าที่นิยมใชปู้ในอาคารในอดีตที่เรียกว่า
“Azulejos” 

 

 
 

ภาพที่ 2.13 ที่พกัแบบพซูาดา 
 

ที่มา: https://nunomalmeida.wordpress.com/2014/01/17/pousada-em-guimaraes/ 
 
 
 
 
 
 
 

https://nunomalmeida.wordpress.com/2014/01/17/pousada-em-guimaraes/
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3) ปองซิยอง / เป็นซิโยเน่ (Pension / pensione) เป็นที่พกัแรมขนาดเล็ก
ที่ส่วนใหญ่เจา้ของจะเป็นผูด้  าเนินกิจการเองและมกัอาศยัอยูด่ว้ย ซ่ึงพบมากในทวปียโุรปและลาติน
อเมริกา มกัให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมดว้ย นักท่องเที่ยวมกันิยมพกัเน่ืองจากบรรยากาศที่พกั
มกัเป็นแบบครอบครัวและค่าที่พกัถูกกวา่ที่พกัแรมที่มีระดบัมาตรฐานเดียวกนั  
 

 
 

ภาพที่ 2.14 ที่พกัแบบปองซิยอง / เป็นซิโยเน่ 
 

ที่มา: https://www.marumura.com/pension-new-karuizawa 
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1.2.9 ที่พักส าหรับเยาวชน (Youth hostels) เป็นที่พกัส าหรับเยาวชนเป็นที่พกัราคาถูก
ส าหรับนักเรียนนักศึกษา อยูภ่ายใตก้ารควบคุมของสมาคมที่พกัเยาวชนนานาชาติ (Youth Hostel 
Association) ที่พกัส าหรับเยาวชนให้บริการที่พกัแบบธรรมดาโดยจดัให้มีเตียง 2 ชั้น จ  านวนมาก
รวมกนัอยูใ่นห้องนอนขนาดใหญ่มีห้องน ้ าที่ใชร้วมกนัโดยแยกเพศชาย-หญิง มีการใชพ้ื้นที่ส่วนกลาง
ร่วมกนัเช่นหอ้งพกัผอ่นหอ้งอาหารหอ้งครัว เป็นตน้  

 

 
 

ภาพที ่2.15 ที่พกัส าหรับเยาวชน 
 

ที่มา: https://youth-hostel-zermatt.hotelmix.co.th/ 
 

1.2.10 สถานที่พักแรมกลางแจ้ง (Camp grounds and Caraval recreational 
vehicle parks) เป็นสถานที่พกัแรมกลางแจง้เป็นที่พกัแรมที่จดัให้ส าหรับนักท่องเที่ยวที่ประหยดั
และชอบธรรมชาติเพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่พกัแรมจ านวนมากในฤดูกาลท่องเที่ยวนักท่องเที่ยว
มกัเดินทางเป็นครอบครัวโดยรถยนตห์รือรถตูเ้พื่อนันทนาการ (Recreational vehicle) และเขา้จอดรถ
เพื่อพกัแรมในสถานที่พกักลางแจง้ที่มกัเป็นลานกวา้งอาจแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มคือกลุ่มพกัแรม
โดยการ 

1) กลุ่มพกัแรมโดยการกางเตน็ (Tent) 
2) กลุ่มพกัแรมในรถพว่งรถยนตท์ี่มีที่นอนขา้งใน (Trailer) 
3) กลุ่มพกัแรมในรถตูเ้พื่อนันทนา เป็นรถบรรทุกที่ดา้นหลงัคนขบัห้องครัว

และหอ้งนอนจดัรวมไวด้ว้ยกนัในตูร้ถ ในยโุรปและอเมริกานิยมใชร้ถตูช้นิดน้ีส าหรับการเดินทาง
ท่องเที่ยวเป็นครอบครัวเพราะสามารถขบัไปไดเ้ร่ือยๆ และเม่ือถึงเวลาเยน็ก็สามารถจอดพกัแรม
สถานที่พกัแรมกลางแจง้ที่ให้บริการส าหรับจอดรถตูเ้พื่อนันทนาการโดยมีที่ส าหรับต่อท่อสายน ้ า
หรือสายแก๊สเพือ่นกัท่องเที่ยวสามารถใชน้ ้ าหรือแก๊สไดต้ามตอ้งการ 
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1.2.11 เซอร์วิสอพาร์ตเมนท์ (Serviced apartment) เป็นที่พกัแรมที่มกัอยูใ่นอาคารชุดที่
ผูม้าพกัแรมมกัพกันานเป็นสปัดาห์เดือนหรือปีมีลกัษณะเหมือนอพาร์ตเมนทโ์ดยทัว่ไปมีห้องครัว
ส าหรับปรุงอาหารไดแ้ละมีบริการท าความสะอาดหอ้งทุกวนั 

1.2.12 ที่พักแรมประเภทอ่ืน เช่น บงักะโล (Bungalow) ชาเลต ์(Chalet) เคบิน 
(Cabin) ลอดจ ์(Lodge) หรือคอทเทจ (Cottage) จะเป็นบา้นพกัชั้นเดียวขนาดเล็กมกัตั้งอยูใ่นแหล่ง
ท่องเที่ยว เช่น บริเวณภูเขาริมทะเลสาบซ่ึงนักท่องเที่ยวนิยมมาพกัในฤดูร้อนนอกจากน้ีกระแส
ของการท่องเที่ยวเชิงนิเวศก่อใหเ้กิดที่พกัแรมเชิงนิเวศที่เรียกว่าอีโคลอดจ ์“Ecolodge” ซ่ึงเป็นที่พกั
แรมที่เนน้การรักษาสภาพแวดลอ้มให้ย ัง่ยนืการก่อสร้างเน้นการใชว้สัดุจากธรรมชาติแสงไฟธรรมชาติ
การก าจดัของเสียการจดัอุณหภูมิที่เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมตลอดจนการน าวสัดุกลับมาใช้ใหม่ 
กล่าวโดยสรุปธุรกิจที่พกัแรมเชิงพาณิชยมี์หลายประเภทหลายขนาดและหลายราคาท าให้สามารถ
ใหบ้ริการและส่ิงอ านวยความสะดวกหลากหลายรูปแบบที่ตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเที่ยว
ที่หลากหลายได ้

จากที่กล่าวมาขา้งตน้ผูศึ้กษาพบว่าพูลวิลล่า (Pool Villa) นั้นเป็นที่พกัแรมประเภทอ่ืนๆ 
โดยที่พกัพูลวิลล่า (Pool Villa)  นั้ นมีลักษณะเป็นบ้านพกัที่มาพร้อมกับสระว่ายน ้ าส่วนตัว
ที่อยู่ภายในบริเวณบา้น มีหลากหลายขนาด ตัง่แต่ 1 ห้องนอน ถึงหลายห้องนอน  (ส่วนใหญ่
ไม่เกิน 4 หอ้งนอน) และภายในตวับา้นมีความสูงตั้งแต่ 1 ถึง 3 ชั้น ตามแต่ละสไตล์การออกแบบ 
เพือ่รองรับนกัท่องเที่ยวที่ตอ้งการความเป็นส่วนตวั ซ่ึงส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการจะขอออกหนังสือ
รับแจง้สถานที่พกัที่ไม่เป็นโรงแรมจากเทศบาลหรือหน่วยงานที่เก่ียวขอ้ง โดยพูลวิลล่ามีขอ้ดี
เม่ือเปรียบเทียบกบัที่พกัประเภทอ่ืนๆ ดงัน้ี 

1) พื้นที่ใช้สอยมากกว่าโรงแรม โดยทั่วไปห้องพกัของโรงแรมจะมีขนาดอยู่ที่
ประมาณ 25-45 ตร.ม. ในขณะที่พื้นที่่ใชส้อยภายในพลูวลิล่าทัว่ไปมีพื้นที่มากกวา่ 100 ตร.ม 

2) รองรับการพกัเป็นกลุ่ม คือ พลูวลิล่ารองรับการมาพกัเป็นครอบครัว กลุ่มเพื่อนสนิท 
และคู่ฮนันีมูน ท าใหก้ารมาพกัผอ่นสามารถที่จะท าไดภ้ายในพลูวลิล่าหลงัเดียว ในขณะที่นกัท่องเที่ยว
ไม่สามารถที่จะท าไดห้ากเขา้พกัในโรงแรม หรือรีสอร์ตโดยทัว่ไป เพราะจะตอ้งถูกจบัแยกห้องพกั 
ซ่ึงอาจจะอยูค่นละชั้น หรือคนละตึก ท าใหเ้หมือนไม่ไดม้าดว้ยกนั 

3) ความเป็นส่วนตวัสูงสุด ไม่ตอ้งแชร์พื้นที่ส่วนกลางร่วมกับนักท่องเที่ยวท่านอ่ืน 
รวมถึงการที่ตอ้งตกอยูภ่ายใตส้ายตาของพนักงานที่กระจายกนัอยูท่ ัว่ไปของโรงแรมหรือรีสอร์ต 
ตลอดเวลา ท าใหว้นัพกัผอ่นของเราไม่เป็นส่วนตวั โดยพลูวลิล่ามีสระวา่ยน ้ าส่วนตวั ท าให้สามารถ
ลงไปวา่ยไดอ้ยา่งอิสระตลอดเวลาทั้งกลางวนัและกลางคืน โดยปราศจากการรบกวนจากบุคคลภายนอก
รวมถึงสายตาของพนกังานทัว่ไป 
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ภาพที่ 2.16 ที่พกัพลูวลิล่า 
 
ที่มา: https://ipoolvilla.com/properties/villa-house-25 

 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบริการ 
 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นตวัแปรที่สามารถจะควบคุมได้

โดยทางการตลาด หมายถึง การตอบสนองต่อความตอ้งการ เป็นตวัแปรที่สามารถควบคุมได้
และสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ให้เกิดความพึงพอใจไดป้ระกอบดว้ยส่วนประสม 7 ดา้น 
(Philip Kotler, 2003) 

ส่วนประสมทางการตลาดจดัเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ทางการตลาด ส าหรับ การตลาด
บริการนั้นนอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาดส าหรับสินคา้ทัว่ไปที่ประกอบดว้ย 4 P’s ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ (Product) ราคา (Price) สถานที่ให้บริการหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แลว้นั้น ส่วนประสมทางการตลาดบริการยงัมีส่วนประกอบ
ที่เพิ่มขึ้นมาอีก 3 ส่วน คือ พนักงาน กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ และการน าเสนอ
โดยปัจจยัพื้นฐานเหล่าน้ีสามารถควบคุม ปรับปรุง เปล่ียนแปลง แกไ้ข และมุ่งสนใจตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541, น. 35-36,337) ซ่ึงแต่ละรายการ
มีรายละเอียด ดงัน้ี 
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2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหเ้กิดความพงึพอใจผลิตภณัฑท์ี่เสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์
จึงประกอบดว้ยสินคา้, บริการ, สถานที่, องคก์รหรือบุคคล โดยผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

2.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และหรือความแตกต่างทางการแข่งขนั 
2.1.2 พิจารณาจากองค์ประกอบหรือคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์ 

พื้นฐาน รูปร่างพื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
2.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ  ์ เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทั

เพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
2.1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น 

ซ่ึงตอ้งค  านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ขึ้น 
2.1.5 กลยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ ์ 

2.2 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นส่วนประสม
ทางการตลาดตวัที่สอง ถัดจากผลิตภณัฑ์ ราคาเป็นตน้ทุน ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า ผลิตภณัฑ์กับราคาผลิตภณัฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้น
ผูก้  าหนดกลยทุธก์ารตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

2.2.1 คุณค่าที่รับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้
ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง 
2.2.3 การแข่งขนั 
2.2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด สถาบัน
ที่น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 
2 ส่วนดงัน้ี 

2.3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑแ์ละหรือกรรมสิทธ์ิ
ที่ผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบด้วยผูผ้ลิต 
คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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2.3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวขอ้ง
กบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยการกระจายตวั
ของสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานที่ส าคญั ดงัต่อไปน้ี คือ การขนส่ง การเก็บรักษา การคลงัสินคา้ 
และการบริหารสินคา้คงเหลือ  

2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง 
ผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย
ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจ
เลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั 
โดยพจิารณาความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมที่ส าคญั มีดงัน้ี 

2.4.1 การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและหรือผลิตภณัฑ ์
บริการ หรือความคิดที่ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธใ์นการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

1) กลยทุธก์ารสร้างสรรคโ์ฆษณา และยทุธวธีิการโฆษณา 
2) กลยทุธส่ื์อ  

2.4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย  เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด
โดยใชบุ้คคลงานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

1) กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย  
2) การจดัหน่วยงานขาย  

2.4.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขายที่นอกเหนือ 
จากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถ
กระตุน้ความสนใจทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ 
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง 
3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนกังานขาย 

2.4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็น
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการที่ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายาม
ที่มีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพือ่สร้างทษันคติที่ดีต่อองคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้
ข่าวสารเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์
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2.4.5 การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพือ่ให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ ส่งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 

1) การขายทางโทรศพัท ์
2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 
4) การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนังสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี กิจกรรม

ตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซ้ือ 
2.5 บุคลากร (People) พนกังานตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือ คู่แข่งขนั พนักงานตอ้งมีความสามารถ 
มีทศันคติที่ดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กับบริษทั โดยบุคลากรทุกคนตอ้งเขา้ใจว่างานของเขา 
คือ การสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ จึงตอ้งท าให้บุคลากรมี
ความสนใจในการใหบ้ริการ มีการจูงใจบุคลากรในการท างาน สร้างขวญัและก าลงัใจในการท างาน
ให้บุคลากรมีความพึงพอใจเสียก่อน บุคลากรจึงจะสามารถให้บริการอยา่งมีคุณภาพ และเป็นที่
พึงพอใจกบัลูกคา้ 

ในบริษทัที่มีช่ือเสียงมักมีการสร้างความแตกต่างด้านบุคลากร คือการสร้าง
ความแตกต่างดา้นคุณสมบติั ธุรกิจจึงมีขอ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัโดยจา้งและฝึกพนกังานที่ดีกว่าคู่แข่งขนั 
การฝึกอบรมพนกังานใหมี้คุณภาพดีขึ้นประกอบดว้ย 6 ลกัษณะคือ ความสามารถ พนักงานตอ้งอาศยั
ความช านาญและมีความรู้ในการขาย ความมีน ้ าใจ พนกังานขายตอ้งมีมนุษยส์มัพนัธมี์ความเป็นกนัเอง
มีวจิารณญาณ ความเช่ือถือได ้พนกังานขายตอ้งมีความน่าเช่ือถือ ความไวว้างใจได ้พนักงานตอ้งท างาน
ดา้นการบริการดว้ยความสม ่าเสมอและถูกตอ้ง สามารถสร้างความไวว้างใจใหแ้ก่ลูกคา้ การตอบสนอง
ลูกคา้ จะตอ้งใหบ้ริการและแกไ้ขปัญหาใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ยความรวดเร็วตามที่ลูกคา้ตอ้งการ และการ
ติดต่อส่ือสาร พนกังานตอ้งใชค้วามพยายามที่จะท าความเขา้ใจกบัลูกคา้ดว้ยภาษาที่เขา้ใจง่าย คุณภาพ
ดงักล่าวจะช่วยสร้างบทบาทและหนา้ที่ใหส้อดคลอ้งกบัต าแหน่งในธุรกิจบริการ 

2.6 ลักษณะทางกายภาพ และน าเสนอ (Physical Evidence and Presentation) 
ผูป้ระกอบการตอ้งพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM) ตวัอยา่ง โรงแรม
ตอ้งพฒันาลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ เพือ่สร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ลกัษณะทางกายภาพและส่ิงที่ลูกคา้สามารถ 
แสดงออกถึงความสามารถและคุณภาพในการใหบ้ริการ 
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2.7 กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นการก าหนดเพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจลูกคา้ กระบวนการจึงเป็นองคป์ระกอบที่ส าคญั
อยา่งหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ผูใ้ชบ้ริการสามารถไดรั้บบริการจากกระบวนการ
ใหบ้ริการและรับรู้วา่ระบบการบริการของธุรกิจบริการนั้นเป็นอยา่งไร ดงันั้นการตดัสินใจในเร่ือง
กระบวนการด าเนินงานในการใหบ้ริการของธุรกิจจึงมีความส าคญัต่อความส าเร็จของงาน กิจกรรม
ในการท างานใด  ๆที่เกิดขึ้นต่างก็เป็นกระบวนการทั้งส้ิน ค  าว่า กระบวนการ จึงรวมถึงขั้นตอน แนวทาง 
ตารางการท างาน การท างานโดยใชเ้คร่ืองจกัรอุปกรณ์ เป็นกิจกรรมและงานที่ท  าประจ าวนั ในการ
ผลิตสินคา้และบริการเพื่อให้บริการแก่ลูกคา้ กระบวนการจึงเป็น ส่ิงส าคญัต่อธุรกิจบริการ
เป็นอย่างยิง่ เน่ืองจากสินคา้ของธุรกิจบริการนั้นไม่สามารถจะเก็บรักษาได ้หากไม่มีการบริการ
เกิดขึ้นก็จะไม่สามารถสร้างรายไดใ้ห้แก่ธุรกิจไดแ้ละกระบวนการเป็นส่วนหน่ึงของการก าหนด
มาตรฐานความรวดเร็วและคุณภาพในการบริการดว้ย 

กระบวนการให้บริการ สามารถใชเ้ป็นความไดเ้ปรียบในทางการแข่งขนัในการให้บริการ 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ธุรกิจบริการหลายประเภทใหค้วามไวว้างใจแก่ผูป้ฏิบตัิงาน
ในการตดัสินใจบริการลูกคา้ไดต้ามความเหมาะสม ซ่ึงกระบวนการในการบริการที่ถูกตอ้งเหมาะสม
ขึ้นอยูก่ ับส่วนตลาดที่ไดเ้ลือกไว ้ต  าแหน่งของการบริการที่ก  าหนดไว ้และความตอ้งการของผูใ้ช้บริการ 
โดยผูศึ้กษาจะน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น มาใชเ้ป็นแนวทางการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวลิล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 

 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช้
การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา 
หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการ
ขายสินคา้ (P.Kotler and K.L.Keller, 2012, น. 173) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือ การใช ้
การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา 
(Schiffman and Kanuk, 1994) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา 
ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ
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ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรที่มีอยู ่
ทั้งเงิน เวลาและก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ 
ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ที่ไหน และบ่อยแค่ไหน (Schiffman and Kanuk, 1987) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ, 2541) 

กล่าวโดยสรุปวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคล
ที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจ
ที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดงัน้ี 
1) ช่วยให้นักการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภค 
2) ช่วยใหผู้เ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ขึ้น 
3) ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าไดดี้ขึ้น 
4) เพือ่ประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพือ่การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ใหต้รงกบัชนิดของสินคา้ที่ตอ้งการ 
5) ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจต่างๆ เพือ่ความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

3.2 ประเภทของการบริโภค สามารถแบ่งไดต้ามลกัษณะของสินคา้เป็น 2 ประเภท คือ 
3.2.1 การบริโภคสินค้าไม่คงทน (nondurable goods consumption) คือ การบริโภค

ส่ิงของชนิดที่ส้ินเปลืองหรือใชห้มดไป เรียกวา่ destruction เช่น การบริโภคน ้ า อาหาร ยารักษาโรค 
น ้ ามนัเช้ือเพลิง ฯลฯ 

3.2.2 การบริโภคสินค้าคงทน (durable goods consumption) คือ การบริโภคส่ิงของ
ที่ยงัคงใชไ้ดอี้ก ลกัษณะน้ีเรียกว่า diminution เช่น การอาศยับา้นเรือน การใชร้ถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
เคร่ืองนุ่งห่ม ฯลฯ อยา่งไรก็ตาม สินคา้ประเภทน้ีก็จะค่อยๆ สึกหรอไปจนในที่สุดจะไม่สามารถ
น ามาใชไ้ดอี้ก 

องคป์ระกอบสามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นระบบที่เกิดขึ้น
จากส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้(Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพล
ท าให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
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โดยสามารถเรียกว่าโมเดลที่ใชอ้ธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะว่า S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วน
ส าคญั ไดแ้ก่ 

1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการ
สร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนที่ควบคุมไม่ได ้

2) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) 
ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ที่ไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ 

3.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549) ไดศ้ึกษาถึงแนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรม  ผูบ้ริโภค 

(Analyzing consumer behavior) เป็นการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค สินคา้
ของผูบ้ริโภควา่มีลกัษณะอยา่งไรที่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ เพื่อนักการตลาดจะน าค  าตอบที่ไดม้า
วางแผนกลยทุธ์การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
ค าถามที่ใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคนิยมใชห้ลกั 6W1H ประกอบดว้ย Who? What? 
Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os อนัประกอบดว้ย 
Occupant, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operation  

แสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม ค  าตอบ 7 ค าตอบ เกี่ยวกบัพฤติกรรม ผูบ้ริโภค 
และการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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ตารางที่ 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 

ค าถาม (6W 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 O’s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด เป้าหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) 
ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์  
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) ประกอบดว้ย
กลยทุธ์  
(1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
(2) ดา้นราคา  
(3) ดา้นการจดัจ าหน่าย  
(4) ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม
และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ ก็คือ
ตอ้งการคุณสมบตัิหรือ องคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และ ความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย  
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม  
(3) ผลิตภณัฑค์วบ  
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั  

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือ คือ  
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา  
(2) ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม  
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริม การตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย
กลยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใช ้
พนกังานขาย การส่งเสริม การขาย 
การใหข้่าว การประชาสัมพนัธ์  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies)  
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6W1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 O’s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มี
อิทธิพลในการ ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย  
(1) ผูริ้เร่ิม  
(2) ผูมี้อิทธิพล  
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
(4) ผูซ้ื้อ  
(5) ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือ การโฆษณา  
และ (หรือ) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion Strategies) 
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วง
เดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั
โอกาสพิเศ หรือ เทศกาลวนัส าคญั
ต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคล้อง
กับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภค
ไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาว่าจะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้หาขอ้มูล  
(3) การประเมินผลทางการเลือก  
(4) ตดัสินใจซ้ือ  
(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

กลยุทธ์ ท่ีใช้กันมากคือ กลยุทธ์  
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข้่าว และการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนกังานขาย 
จะก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขายให ้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ยงัไดอ้ธิบายค าถามทั้ง 7 ประการเพิม่เติมดงัต่อไปน้ี  
1) ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is the Target Market?) ในตลาดมีผูบ้ริโภคมากมาย 

และไม่ใช่ทั้งหมดที่จะเป็นลูกคา้ของธุรกิจ หน้าที่ส าคญั ของนักการตลาดคือตอ้งส ารวจว่าใครมี
แนวโน้มเป็นลูกคา้เป้าหมายของเราไดแ้ละมีลกัษณะอยา่งไร คนกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
(Target Group) ที่แทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์
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2) ตลาดซ้ืออะไร (What Does the Market Buy?) เพือ่ทราบถึงความตอ้งการที่แทจ้ริง
ที่ลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์

3) ท าไมจึงซ้ือ (Why Does the Market Buy?) เป็นการพิจารณาถึงเหตุผลที่แทจ้ริง
ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทาง ในการปรับปรุงและรักษาคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์
ที่เห็นเหตุผลใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ  

4) ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who Participates in the Buying?) ในการตดัสินใจ
ซ้ืออาจมีบุคคลอ่ืนเขา้มามีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะผูท้ี่ท  าหน้าที่ซ้ืออาจ
ไม่ใช่ผูใ้ชโ้ดยตรง ผลิตภณัฑน์ั้นใชร่้วมกนัหลายคน ผูซ้ื้อไม่มีความรู้เกี่ยวกบั ผลิตภณัฑจ์ึงอาศยั
ผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาเพื่อน าไปวางแผนการโฆษณา
จึงตอ้งพจิารณาวา่มีกลุ่มอา้งอิงใดเขา้ถึงผูซ้ื้อและผูใ้ชบ้า้ง  

5) ซ้ือเม่ือใด (When Does the Market Buy?) เป็นการพจิารณาเพื่อทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือของลูกคา้เพื่อการวางแผนการผลิต และการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาที่เหมาะสม 
โดยเฉพาะสินคา้ที่มีการบริโภคมากตามฤดูกาล  

6) ซ้ือที่ไหน (Where Does the Market Buy?) เพื่อทราบถึงสถานที่ที่ลูกคา้นิยม
หรือสะดวกที่จะไปซ้ือ เพือ่บริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เหมาะสมกบัลูกคา้  

7) ซ้ืออยา่งไร (How Does the Market Buy?) เพื่อทราบว่าลูกคา้มีขั้นตอนการซ้ือ
อยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก และการตัดสินใจซ้ือ จะช่วย
ให้ธุรกิจน าขอ้มูลไปวางแผนการส่งเสริมการตลาด ที่เหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายไดม้ากที่สุด 
ส่วนการทราบถึงความรู้สึกของลูกคา้ภายหลงัการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑจ์ะช่วยให้ทราบถึงแนวทาง
ในการปรับปรุงสินคา้และบริการไดดี้ สามารถตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น  

3.4 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

3.4.1 ขั้นตอนการรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเมื่อผูซ้ื้อตระหนัก
ถึงปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง 

3.4.2 ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ 
ในขั้นแรกจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูล
ไม่เพยีงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิม่จากแหล่งภายนอก 

3.4.3 ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลที่ไดร้วบรวมไวม้า
จดัเป็นหมวดหมู่และวเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่า
มากที่สุด 
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3.4.4 ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลงัการประเมิน ผูป้ระเมิน
จะทราบขอ้ดี ขอ้เสีย หลงัจากนั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแกปั้ญหา
มกัใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 

3.4.5 ขั้นตอนการประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดทา้ยหลงัจากการซ้ือ ผูบ้ริโภค
จะน าผลิตภณัฑท์ี่ซ้ือนั้นมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑน์ั้นไปดว้ย ซ่ึงจะ
เห็นไดว้า่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงที่การซ้ือ 

ผูศ้ึกษาได้น ากระบวนการตดัสินใจซ้ือดงักล่าวทั้ง 5 ขั้นตอนมาใช้เป็นแนวทาง
การศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่าในเขตเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 

 

4. ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
วภิาวลัย ์ตนัติปิฎก และ ประทีป เวทยป์ระสิทธ์ (2562) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกที่พกัแรมในจงัหวดภูัเก็ต ของนักท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วาย เป็นการวิจยัเชิงปริมาณมีวตัถุประสงค์
เพือ่ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกที่พกัแรมในจงัหวดัภูเก็ตของนกัท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วาย 2) ศึกษา
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกที่พกัแรม
ในจงัหวดัภูเก็ตของนักท่องเที่ยวเจเนอเรชั่นวาย และ 3)ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกที่พกัแรมในจงัหวดัภูเก็ตของนักท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วาย ประชากร
กลุ่มเป้าหมายคือ นกัท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วาย ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติที่เดินทางเขา้มาท่องเที่ยว
และพกัคา้งคืนในจงัหวดัภูเก็ตจ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่การวิเคราะห์เชิงพรรณนาและ การวิเคราะห์เชิงอนุมาน โดยใชส้ถิติ t - test 
และ One - way ANOVA และการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) จากการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา่ตวัแปรของปัจจยดัา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑส่์งผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ที่พกแัรมในจงัหวดัภูเก็ตมากที่สุด ซ่ึงให้ความส าคญักบัความสะอาดของห้องพกัและบริเวณโรงแรม
มากที่สุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในการเขา้พกัแต่ละครั้งนั้น ใชเ้วลาเขา้พกั 3–4 คืน ท าให้นักท่องเที่ยว
คาดหวงักบัความสะอาดของโรงแรม 

พรกมล ล้ิมโรจน์นุกูล (2560) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจองห้องพกั
ผา่นตวักลางออนไลน์ งานวจิยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
จองหอ้งพกัผา่นตวักลางออนไลน์ ซ่ึงปัจจยัที่ไดศึ้กษา คือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6Ps) 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการ
ให้บริการส่วนบุคคล และด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั อีกทั้งปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
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ได้แก่ อาย ุ ระดับการศึกษา และรายได้ ว่าส่งผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการจองห้องพกัผ่าน
ตวักลางออนไลน์ที่แตกต่างกนัหรือไม่ ซ่ึงงานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ที่มีลกัษณะเป็น การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการให้กลุ่มเป้าหมาย
ตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) ดว้ยตนเอง ทั้งน้ีแบบสอบถามถูกจดัท าโดยอาศยัขอ้มูลการทบทวน 
วรรณกรรม ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง รวมถึงแบบสอบถามยงัเป็นเคร่ืองมือที่ส าคญัเพื่อใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และน าไปท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการประมวลผลจากโปรแกรมส าเร็จรูป 
ซ่ึงในขั้นตอนสุดทา้ยจะท าการสรุปและน าเสนอผลงานวิจยัในรูปแบบของการตารางประกอบ
กบับรรยาย 

ปัจจยัดา้นการเปรียบเทียบราคา โปรโมชัน่ ความรวดเร็วในการแกปั้ญหา และการรักษา
ความลบัของขอ้มูล ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจองห้องพกัผ่านตวักลางออนไลน์ อยา่งมีนัยส าคญั 
เน่ืองจากปัจจุบนัเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ที่เป็นตวักลางออนไลน์ในการให้บริการจองห้องพกั
มีหลายราย รวมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงในเร่ืองของการศึกษาและคน้ควา้หาขอ้มูล
ก่อนที่จะวางแผนการท่องเที่ยวอยู่เสมอ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคตอ้งการเปรียบเทียบส่วนต่างราคา 
จากราคาปกติของแต่ละที่อยา่งชดัเจน เพือ่สามารถตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจองหอ้งพกัผา่นตวักลาง 
ออนไลน์ที่มีราคาเหมาะสม คุม้ค่ากบัคุณภาพและบริการที่ไดร้ับ ประกอบกบักิจกรรมส่งเสริม
การขาย ดว้ยการจดัท าโปรโมชัน่และสิทธิพิเศษต่างๆ เช่น ส่วนลด ของแถม เป็นตน้ หรือการจดั
กิจกรรมใหต้รงตามฤดูกาลและเทศกาลต่างๆ แสดงถึงการให้ความส าคญักบัผูบ้ริโภคและเป็นการ
สร้างความภกัดี เพือ่จูงใจใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ า เน่ืองจากหากราคาเท่ากนั แต่ไดรั้บการบริการ
หรือสิทธิพเิศษที่แตกต่างจากรายอ่ืนนั้น ผูบ้ริโภคจะรู้สึกถึงความคุม้ค่าและตดัสินใจใชบ้ริการมากกว่า
รายอ่ืน อีกทั้ง ความรวดเร็วในการแกไ้ขปัญหาและการรักษาความลบัของขอ้มูล เช่น การใชง้าน
ระบบ การเก็บประวตัิของลูกคา้ ขอ้มูลการช าระเงิน เป็นส่ิงส าคญัที่ผูบ้ริโภคจะค านึงถึง หากระบบ
มีความรวดเร็วในการจดัการและแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถือเป็นการสร้างความประทบัใจ
และแสดงถึงประสิทธิภาพของระบบการท างาน ส่งผลให้ลูกคา้เกิดการบอกต่อและกลบัมาใชบ้ริการ
ซ ้ าอีกคร้ัง รวมถึงความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือของระบบที่จะรักษาความลบัอันเป็นขอ้มูล
ที่ส าคญัของลูกคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจองหอ้งพกัผา่นตวักลางออนไลน์ 

Zhang Ziyue (2560) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมระดบั 3 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีน มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ถึงพฤติกรรมการเลือกและจองโรงแรมระดบั 3 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
ปัจจยัด้านการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร
ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนและเพื่อทราบแนวทางการท าการตลาด ในการดึงดูดนักท่องเที่ยวชาวจีน
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ส าหรับธุรกิจโรงแรมระดับ 3 ดาว โดยมีกลุ่มตวัอยา่งมีทั้งส้ิน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลค่าความถ่ี 
(จ  านวน) และค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
ส าหรับประชากร 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั (t-test group) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis: MRA) 
เพื่อทดสอบสมมติฐาน ผลวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ18–30 ปี
และมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่มีสถานะสมรสและประกอบอาชีพพนักงานบริษทั 
และมีรายไดต่้อ เดือน 5,001–10,000 หยวน ซ่ึงส่วนใหญ่เลือกใชโ้รงแรมระดบั 3 ดาวในกรุงเทพ 
นอกจากน้ี นกัท่องเทีย่วส่วนใหญ่จองโรงแรมผา่นเวป็ไซตต์วัแทนใหบ้ริการจองหอ้งพกัในโรงแรม 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในการเลือกใชบ้ริการโรงแรมในกรุงเทพจ าแนกปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) โดยภาพรวมในระดบัปานกลางและให้ความส าคญัในปัจจยั 
ดา้นกระบวนการบริการสูงที่สุด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในการเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมในกรุงเทพจ าแนก ปัจจยัภายนอก โดยภาพรวมในระดบัปานกลาง และให้ความส าคญั
ในดา้นภยัการก่อการร้ายสูงที่สุด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการเลือกใชบ้ริการโรงแรม
ระดบั 3 ดาวในกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีนโดยภาพรวมในระดบัความคิดเห็นเฉยๆ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีขอ้เสนอแนะเก่ียวกับการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 3 ดาว 
ในกรุงเทพมหานครของนกัท่องเที่ยวชาวจีน ไดแ้ก่ ปัญหาในการส่ือสารองักฤษกบัพนักงานโรงแรม, 
ป้ายโรงแรมใชภ้าษาองักฤษท าใหเ้ขา้ใจยากส าหรับนักท่องเที่ยวจีน และพนักงานโรงแรมใชภ้าษาจีน 
ส่ือสารเขา้ใจยากส าหรับนกัท่องเที่ยวจีน 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุระดบัการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกนัมีการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาว
ในกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีนแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) 
ดา้นบุคลากรทางการบริการ กระบวนการบริการ สถานที่และช่องทางการจดัหน่าย ผลิตภณัฑบ์ริการ 
และราคาบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาวในกรุงเทพมหานคร
ของนักท่องเที่ยวชาวจีน ปัจจยัภายนอกดา้นภยัการก่อการร้าย ฤดูกาลและภยัธรรมชาติการเมือง
และกฎหมายและภาวะเศรษฐกิจโลกมีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาว
ในกรุงเทพมหานครของนกัท่องเที่ยวชาวจีน 

จติกา คุม้เรือน (2559) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาด และการเลือกใชบ้ริการโรงแรม 4 ดาว ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตเมืองพทัยา 
โดยการวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ
ที่ส่งผลต่อการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเมืองพทัยา และ 2) ศึกษาปัจจยั



40 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ที่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4 ดาว 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเมืองพทัยา อาศยัวิธีการวิจยัแบบผสม (Mixed Research) ทั้งการวิจยั
เชิงคุณภาพ และการวิจยัเชิงปริมาณ  โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลโรงแรมจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร
หรือหวัหนา้แผนกการตลาดในโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตพื้นที่เมืองพทัยา จ านวน 6 คน จากรายช่ือ
โรงแรมในเขตเมืองพทัยาที่ขึ้นทะเบียนกับสมาคมโรงแรมไทย (2556) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์
แบบเชิงลึก (In-depth Interview) และเก็บรวบรวมขอ้มูลนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ เขา้มาพกัในโรงแรม
ระดบั 4 ดาว ในเขตพื้นที่เมืองพทัยา จ านวน 480 คน โดยใชแ้บบสอบถามที่จดัเตรียมไวล่้วงหน้า
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
และการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุ (Multiple Regression Analysis) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ (7 P’s) คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น ราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์และการน าเสนอ และดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ ส่งผลต่อการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเมือง 
พทัยา โดยโรงแรมมีระบบการบริหารเหมือนกันจะมีกระบวนการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ์
ที่คล้ายคลึงกนั ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7Cs) ที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โรงแรมระดับ 4 ดาว ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ในเขตพื้นที่
เมืองพทัยา ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านคุณค่าที่จะไดรั้บ ดา้นความสะดวก ด้านการติดต่อส่ือสาร และดา้น
ความสบาย ในขณะที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นตน้ทุน ดา้นการดูแลเอาใจใส่ และดา้น
ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้นั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโรงแรม
ระดบั 4 ดาวของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในเขตพื้นที่เมืองพทัยา อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรม ระดบั 5 ดาว 
ในเขตพื้นที่อ  าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่ 
อ  าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์โดยท าการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่ท่องเที่ยวในเขตพื้นที่อ  าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ จ  านวน 400 รายเคร่ืองมือที่ใช้
ในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ แบบสอบถาม และใชส้ถิติค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐานและทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ t-test F-test ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation) 
และการวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression)  

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่มีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายได ้มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตพื้นที่
อ  าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธท์ี่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
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การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ พบว่า ส่วนใหญ่ นักท่องเที่ยวชาวไทยเลือกใชบ้ริการโรงแรม
ระดับ 5 ดาว เพราะช่ือเสียง (แบรนด์) โรงแรม จ านวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 18.90 เขา้พกั
ต่อคร้ัง 2 คืน จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.80 โดยเดินทางร่วมกบัครอบครัว/ ญาติจ านวน 148 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.00 ใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาว ที่หัวหิน 1 คร้ังต่อปี จ  านวน 188 คน คิดเป็น
ร้อยละ 47.00 และจองห้องพกัผ่านเว็บไซต์ Online Travel Agency หรือ OTA จ านวน 147 คน
คิดเป็นร้อยละ 36.80  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาว
ในเขตพื้นที่อ  าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบว่าประกอบด้วยองค์ประกอบ 4 ตวัแปร 
เรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ยคือปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานที่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยดา้นที่มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัคือดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสริมการตลาดส่วนดา้นที่มี ความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มคือ ดา้นผลิตภณัฑ์
และดา้นสถานที่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายซ่ึงตวัแบบที่ไดมี้ความแม่นย  าในการพยากรณ์ร้อยละ 19.4 

นุชนาถ ทรัพยส์ง (2559) ศึกษาปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช้บริการห้องอาหาร
บนชั้นดาดฟ้าของโรงแรม 5 ดาวในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยั เชิงปริมาณ
โดยใช้การส ารวจมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค  ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัค่านิยมที่มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการห้องอาหาร
บนชั้นดาดฟ้าของโรงแรม 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค
ที่เคยไปใชบ้ริการบนหอ้งอาหารบนชั้นดาดฟ้า ไดม้าโดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จ านวน 400 ชุด 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัสถิติ ที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย 
ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติ
ที่ใชค้ือ ไคสแควร์ (Chi-Square)  

ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปีสัญชาติเอเชีย 
สถานะภาพโสดระดับการศึกษาปริญญาตรีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนรายได้ต่อเดือน
เฉล่ีย 60,001 – 85,000 บาทมาใชบ้ริการเพื่อชมวิวทิวทศัน์ ช่วงเวลาที่นิยม คือ 19:01 – 21:00 น. 
มีค่าใชจ่้าย 4,501 – 5,500 บาท ซ่ึงแหล่งที่คน้หาขอ้มูลคือทางอินเทอร์เน็ตบุคคลที่ร่วมใชบ้ริการส่วนใหญ่ 
คือ เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน ส่วนผลการวิจยัที่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการเลือกใชบ้ริการ 
ห้องอาหารบนชั้นดาดฟ้าในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากร มากที่สุด และในส่วนปัจจยัค่านิยม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญักบัค่านิยมเลือกใชบ้ริการหอ้งอาหารบนชั้นดาดฟ้าของโรงแรม 5 ดาวเพราะตอ้งการ
ไปรับประทานอาหารในโรงแรมที่หรูหรา และผลจากการศึกษาหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล 
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมพบวา่มีความสมัพนัธก์บัการเลือกใชบ้ริการ ห้องอาหาร
บนชั้นดาดฟ้าของโรงแรม 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร 

ศศิโสม ดวงรักษา (2558) ศึกษาเร่ืองเปรียบเทียบปัจจยัและพฤติกรรมที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาวของนักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติ
ในเขตเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี วตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อศึกษาเก่ียวกบัการเปรียบเทียบปัจจยั
และพฤติกรรมที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาวของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยและ ชาวต่างชาติในเขตเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรีและยงัเป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจการบริการ ของโรงแรมเพือ่ใชใ้นการปรับปรุงพฒันาคุณภาพการบริการให้ดียิง่ขึ้น กลุ่มตวัอยา่ง
ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติที่มาท่องเที่ยวเมืองพทัยาและเคยใช้
บริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ในเขตเมืองของพทัยา จ านวน 800 คน โดยแบ่งเป็น ชาวไทย 
จ านวน 400 คนและ ชาวต่างชาติจ านวน 400 คนโดยผา่นการท าแบบสอบถามจ านวน 5 ส่วน 

ผลการวเิคราะห์พบวา่ สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติและนกัท่องเที่ยวชาวไทย ที่แตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว
แตกต่างกนัผลการทดสอบ สมมติฐานพบว่าภูมิล าเนาของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่แตกต่างกนั
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โรงแรมระดบั 4-5 ดาวทั้งในภาพรวมและรายดา้นยอ่ยไม่แตกต่างกนั
อยา่งไม่มีมีนยัส าคญัทางสถิติที่ ระดบั 0.05 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยว
ชาวไทยและนกัท่องเที่ยว ชาวต่างชาติที่แตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว
แตกต่างกนัผลการ ทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความสมัพนัธข์องผูร่้วมเดินทางของนกัท่องเที่ยวชาวไทย
ที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาวทั้งในภาพรวมและรายดา้นยอ่ย
ไม่แตกต่างกนัอยา่งไม่มี มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สมมติฐานที่ 3 การรับรู้คุณภาพการบริการ
ของส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยและนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า
ตวัแปรอิสระที่สามารถท านายการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาวโดยรวมมี 3 ตวัแปร 
โดยปัจจยัที่ส่งผลมากที่สุดคือ ดา้นกระบวนการดา้นกายภาพและน าเสนอและดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาดตามล าดบัโดยปัจจยัดงักล่าวสามารถ ร่วมกนัท านายความแปรปรวนต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาวโดยรวมไดร้้อยละ 35.5 และปัจจยัทั้ง 3 ดา้นส่งผลในทิศทาง
เดียวกนั 

ธญัญรัตน์ เลายะรัตน์ (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาวในเขตอ าเภอหวัหินจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ ์การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
(1) เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ โรงแรมระดบั 5 ดาว
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ในเขตอ าเภอหวัหินจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ(์2) เพือ่เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาวในเขตอ าเภอหัวหินจงัหวดั ประจวบคีรีขนัธ์
จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาว ในเขตอ าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ ์ 

ผลการศึกษาพบว่า (1) ในด้านของส่วนประสมทางการตลาดพบว่าส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการใชบ้ริการพบว่าดา้นบุคลากรเป็นส่วนที่มีผลต่อการท าให้ตดัสินใจใชบ้ริการ
มากที่สุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑด์า้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพด้านช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายดา้นการให้บริการดา้นราคาและสุดทา้ยดา้นการส่งเสริมการตลาด (2) จากผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่ามีเพียงปัจจยัด้านเพศเท่านั้นที่ไม่ได้ส่งผลให้พฤติกรรมการตดัสินใจ
ใช้บริการที่พกั  โรงแรมระดับ 5 ดาวในเขตอ าเภอหัวหินจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์แตกต่างกัน
อันเน่ืองมาจากต่างมีความตอ้งการที่จะพกัผ่อนเช่นเดียวกันในขณะที่ปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ส่วนที่เหลือมีผลต่อพฤติกรรม การตดัสินใจใชบ้ริการ (3) ความสมัพนัธ์ของการตดัสินใจใชบ้ริการ
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ปัจจยัต่างๆ มีส่วนใหก้ารตดัสินใจใชบ้ริการที่พกัโรงแรม
ระดบั 5 ดาว ในเขตอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์แตกต่างกนัในทุกปัจจยั อนัเน่ืองจาก
ส่วนประสมทางการตลาดของแต่ละโรงแรมจะพยายามสะทอ้นจุดเด่นของทางโรงแรมออกมา 

สุรภี พงษพ์านิช (2556) ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกที่พกัแรมระดบั 3 ดาว
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรม
การท่องเที่ยว และส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (8P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และการน าเสนอ ดา้นกระบวนการ และดา้นผลิตภาพ มีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจเลือกที่พกัแรม
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการตดัสินใจเลือกที่พกัแรมระดบั 3 ดาวในเมืองพทัยา กลุ่มตวัอยา่ง
ที่ใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยพกัแรมหรือก าลังใช้บริการสถานที่พกัแรม
ระดบั 3 ดาวใน เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการท าวจิยัเชิงปริมาณ 
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ การวเิคราะห์
ถดถอยพหุคูณชนิดเลือกตวัแปรเขา้สมการแบบเป็นขั้นตอน ผลการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ (8P’s) เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกที่พกัแรมระดับ 3 ดาว 
ในเมืองพทัยา และปัจจยัทางดา้นผลิตภาพ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และการน าเสนอ และดา้นผลิตภณัฑ ์
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกที่พกัแรมระดบั 3 ดาวในเมืองพทัยามากที่สุด ผลการวิจยัน้ีเป็นประโยชน์
ในการวางกลยทุธท์างการตลาดของธุรกิจที่พกัแรม 
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การะเกด แกว้มรกต (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการโรงแรม ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่ การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่เพื่อศึกษา
ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ในจงัหวดักระบี่เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรม
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มี ผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่
เก็บขอ้มูลโดยใช ้แบบสอบถามจากนกัท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวและเลือกใชบ้ริการ
โรงแรมในจงัหวดั กระบี่จ  านวน 400 ราย โดยค่าสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test F-test ไค-สแควร์และทดสอบความแตกต่างรายคู่
ดว้ยวธีิของเซฟเฟ่  

ผลการวจิยั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูร่ะหว่าง 20 - 30 ปี 
มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพลูกจา้ง/รับจา้งมีถ่ินที่อยูใ่นภาคใต ้มีรายได้
ต  ่ากวา่ 10,000 บาทต่อเดือนของครอบครัวมีรายจ่ายต ่ากวา่ 10,000 บาทต่อเดือน พฤติกรรมการเลือกใช้
บริการโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่พบวา่ระยะเวลาในการเขา้พกั 2 คืนต่อคร้ัง เพื่อน/ญาติ
พีน่อ้งเป็นผูมี้ส่วนในการตดัสินใจในการเลือกที่พกัจองห้องพกับริเวณเคาน์เตอร์ของโรงแรม เลือกพกั
ประเภทห้องมาตรฐาน (เตียงเด่ียว) อัตราค่าห้องพกัใช้บริการ 500-999 บาท ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดั กระบี่ พบว่า 
โดยรวมมีระดบัการความส าคญัในระดบัปานกลางเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าอยูใ่นระดบัมาก 5 
ดา้นเรียงตามล าดบั คือดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และการน าเสนอดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการดา้นผลิตภณัฑ ์และอยูใ่นระดบัปานกลาง 3 ดา้น คือ ดา้นราคาดา้นประสิทธิภาพ 
และคุณภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
พบว่า อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รายจ่ายเฉล่ียต่อเดือนต่างกันปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ความสมัพนัธร์ะหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ โรงแรม
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ โรงแรม
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่พบวา่ ระยะเวลา ในการเขา้พกั ผูมี้ส่วนร่วมในการ ตดัสินใจ
วิธีในการจองห้องพกั ประเภทห้องพกั และอตัราห้องพกัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสม



45 

ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในจงัหวดักระบี่อยา่งมี
นยัส าคญัที่ระดบั 0.05  

 

5. พลูวิลล่าในเมืองพทัยา 
 

เมืองพทัยาถือเป็นเมืองท่องเที่ยวที่ไม่ไกลจากกรุงเทพ และมีแหล่งท่องเที่ยวมากมาย 
เดินทางไดส้ะดวก พลูวลิล่าในเมืองพทัยาก าลงัเป็นที่นิยมจากนกัท่องเที่ยวชาวไทย และชาวต่างชาติ
เน่ืองจากสามารถเขา้พกัป็นหมู่คณะ ครอบครัว หรือรวมกลุ่มเพื่อจดังานสังสรรค ์อีกทั้งยงัมีราคา
เฉล่ียต่อคนไม่สูงมาก เม่ือเปรียบเทียบกับราคากบัโรงแรม พูลวิลล่าในเมืองพทัยามีหลายขนาด 
หลายราคา และมีการท าการตลาดผ่าน agoda.com และ Booking.com โดยสามารถแสดงตวัอยา่ง
ดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางที่ 2.2 ตวัอยา่งรายช่ือ ที่ตั้ง และราคาเร่ิมตน้ต่อวนัของพลูวลิล่าในเมืองพทัยา 
 

ล าดับ ช่ือ ทีต่ั้ง 
ราคาเร่ิมต้น/วนั 

(บาท) 
1 ทาบาลุกา พูลวิลล่า (Tabaluga Pool Villa) พทัยาเหนือ 6,075-7,554 
2 อเมซ่ิง พูลวิลล่า พทัยา (Amazing Pool Villa Pattaya) พทัยาเหนือ 5,717-10,537 
3 แมนฮตัตนั พูลวิลล่า พทัยา (Manhattan Pool Villa Pattaya) พทัยาเหนือ 5,673-14,878 
4 นากาสิริ (Nagasiri) พทัยาเหนือ 7,196-9,419 
5 วนัเดอร์แลนด ์พูลวิลล่า (Wonderland Pool Villa) พทัยากลาง 9,000 
6 ทอ็ป พูลวิลล่า พทัยา (Top Pool Villa Pattaya) พทัยากลาง 5,518-12,492 
7 กาล่า เอ็กเพลส พูลวิลล่า (Gala Express Pool Villa) พทัยาใต ้ 6,999-13,407 
8 เอ็กซ์ควิซิท พูลวิล่า (Exquisite Pool Villa Pattaya) พทัยาใต ้ 3,900-7,900 
9 กรีน เรสซิเดนซ์ พูลวิลล่า พทัยา (Residence Pool Viila Pattaya) พทัยาใต ้ 4,862-12,000 

10 อาร์ท พูลวิลล่าพทัยา (Art Pool Villa Pattaya) พทัยาใต ้ 13,458-33,316 
11 รมิดา พูลวิลล่า พทัยา (Ramida Pool Villa Pattaya) พทัยาใต ้ 9,000-15,900 
12 ทรอปิคาน่า พูลวิลล่า (Tropicana Pool Villa) จอนเทียน 2,545-8,000 
13 พรีเม่ียม พูลวิลล่า (Premium Pool Villa) จอมเทียน 3,857-10,000 
14 โดโจ พูลวิลล่า (Dojo Pool Villa) จอมเทียน 14,453 
15 ฮอลล่ีวูด พูลวิลล่า จอมเทียน (Hollywood Pool Villa Jomtien) จอมเทียน 3,857-9,646 
16 วิลล่า นาวิน พรีเมียร์ พูลวิลล่า จอมเทียน 4,231-5,436 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) 
 

ล าดับ ช่ือ ทีต่ั้ง 
ราคาเร่ิมต้น/วนั 

(บาท) 
17 คอสตา วิลเลจ พูลวิลล่า (Costa Village Pool Villa) จอมเทียน 1,619-5,000 
18 ลานนา พูลวิลล่า (Lanna Pool Villa) จอมเทียน 8,000-12,000 
19 เดอะวิลล ์จอทเทียน พูลวิลล่า (The Ville Jomtien Pool Villa) จอมเทียน 2,074-10,000 
20 วิลล่า อิน พทัยา (Villa In Pattaya) จอมเทียน 3,857-10,236 
21 วิชช่ี วิลล่า พทัยา (Vichy Villa Pattaya) จอมเทียน 9,463-15,900 
22 โลริน วิลล่า (Lorin Villa) จอมเทียน 4,963-7,381 
23 อาเซ่ียน เฮา้ส์ (Asian House by Goldstar) จอมเทียน 7,628-8,182 
24 ทีเจ ไพเวท พูลวิลล่า (TJ Private Pool villa) เขาพระต าหนกั 3,980-10,340 
25 สยาม พูลวิลล่า พทัยา (Siam Pool Villa Pattaya) เขาพระต าหนกั 6,430 
26 รัตนา วิลล่า (Rattana Villa) เขาพระต าหนกั 8,411 
27 เดอะ ซิกเนเจอร์ ทาบาลิ (The Signature Tabali) เขาพระต าหนกั 5,009-7,649 
28 โบนิตา พูลวิลล่า (Bonita Pool Villa) ห้วยใหญ่ 9,900 
29 ลอฟท ์วิล 66 พูลวิลล่า (Loft Ville 66 pool Villa) ห้วยใหญ่ 10,900-12,900 
30 ปุณณภา พูลวิลล่า (Punnapha Pool Villa) หนองปรือ 8,000 

ท่ีมา: Agoda.com, Booking .com 

 
โดยที่พกัพูลวิลล่าในเมืองพทัยา มีหลากหลายขนาดให้เลือก และหลากหลายสไตล์

ตามการออกแบบของผูป้ระกอบการ ดงัตวัอยา่งภาพที่ 2.17-2.18 
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ภาพที ่2.17 เดอะ ฟอเรส พลูวลิล่า 
 

ที่มา: https://travel.trueid.net/detail/GngPK7melN6B  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://travel.trueid.net/detail/GngPK7melN6B
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ภาพที ่2.18 เดอะ วลิล ์จอมเทียน 
 

ที่มา: https://travel.trueid.net/detail/GngPK7melN6B 

https://travel.trueid.net/detail/GngPK7melN6B
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บทที่  3 

วิธีด าเนินงานศึกษา 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา
ของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยว
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงงานศึกษาคร้ังน้ีเป็นวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท  าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีรายละเอียดเก่ียวกบัวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

1. รูปแบบการศึกษา 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือที่ใช,้ การสร้างเคร่ืองมือ และการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือในการศึกษา 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. รูปแบบการศึกษา 
 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) ใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล

ของกลุ่มตวัอยา่งผูท้ี่เคยใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 
โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือที่ใช้เก็บรวบรวมขอ้มูล สรุปผล และวิเคราะห์ผลขอ้มูลออกเป็น
จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานรวมถึงค่าสถิติต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อหาค าตอบ 
และผลการศึกษาตามวตัถุประสงคท์ี่ก  าหนด 

 

2. ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 
2.1 ประชากรที่ศึกษา 

ประชากรที่ใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ประชากรที่อาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
และเคยใชบ้ริการพลูวลิล่าในเขตเมืองพทัยา 
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1.962
 

4(0.05)2
 

2.2 กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา ผูศึ้กษาก าหนดกลุ่มตวัอย่างตามกรณีที่ไม่ทราบ

จ านวนประชากร โดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran, 1977) ที่ มีระดับความเช่ือมั่น 95% 
(Confidence Level) มีค่าความคลาดเคล่ือนที่ระดบั 0.05 โดยก าหนดค่าต่างๆ ดงัน้ี 

 
สูตรการค านวณ 

n =  
 

เม่ือ  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีค่าความคลาดเคล่ือน  

ที่ระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.96 
e = ความคาดเคล่ือนของการเลือกตวัอยา่ง 
 

จากสูตรสามารถค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งได ้ดงัน้ี 
 

n =  
 
n  = 384.16 

 
กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีไดจ้  านวน 384.16 ตวัอยา่ง เพื่อลดความคลาดเคล่ือน

และเพื่อความเหมาะสม ผูศึ้กษาเก็บจริงจ านวน 400 ชุด ผ่าน Google Form โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
ที่ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น และคดัเลือกแบบเฉพาะเจาะจง เพือ่ใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งจนครบ 400 คน 
 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้, การสร้างเคร่ืองมือ และการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือในการศึกษา 
 
3.1 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา ในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ี ผูศ้ึกษาไดส้ร้างแบบสอบถาม 

(Questionnaires) ขึ้นมาเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล โดยท าการศึกษาจากขอ้มูลพื้นฐาน
แนวคิดทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรม รวมทั้งงานวจิยัที่เก่ียวขอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ และแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อเป็น
แนวทางในการก าหนดขอบเขตเน้ือหาของแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 5 ตอนดงัน้ี 

Z2 

4e2
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ตอนที่ 1 ค าถามคดักรอง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ตรงกบัเป้าหมาย คือ ขอ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามก่อนน ามาวิเคราะห์ ผูต้อบแบบสอบถาม
ตอ้งอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร และเคยใชบ้ริการพลูวลิล่า เท่านั้น 

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพ
ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่เคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวลิล่า  

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไป
ดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion), ดา้นบุคลากร (People), ดา้นกายภาพและน าเสนอ (Physical 
Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) ซ่ึงเป็นค าถามปลายปิดประกอบดว้ย
ค าตอบยอ่ยที่แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดบั
ตั้งแต่ค่าคะแนนนอ้ยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากที่สุดคือ 5 และมีระดบัความส าคญัการใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ส าคญัมากที่สุด  ให ้ 5 คะแนน 
ส าคญัมาก  ให ้ 4 คะแนน 
ส าคญัปานกลาง ให ้ 3 คะแนน 
ส าคญันอ้ย  ให ้ 2 คะแนน 
ส าคญันอ้ยที่สุด  ให ้ 1 คะแนน 

ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา
ของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นค าถามปลายปิดประกอบดว้ยค าตอบยอ่ยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ 
โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดบัตั้งแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด 
คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากที่สุดคือ 5 และมีระดบัความส าคญัการใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ส าคญัมากที่สุด  ให ้ 5 คะแนน 
ส าคญัมาก  ให ้ 4 คะแนน 
ส าคญัปานกลาง ให ้ 3 คะแนน 
ส าคญันอ้ย  ให ้ 2 คะแนน 
ส าคญันอ้ยที่สุด  ให ้ 1 คะแนน 

การแปลผลค่าเฉล่ียของส่วนที่ 3 และ 4 สามารถแบ่งระดบัช่วงคะแนน ผูศึ้กษาได้
พจิารณาจากผลต่างของคะแนนสูงสุดหกัดว้ยคะแนนต ่าสุด และหารดว้ยจ านวนระดบัของคะแนน
ผลลพัธเ์ท่ากบั 0.80 ซ่ึงจะท าให้แต่ละช่วงคะแนนจะต่างกนั 0.80 คะแนน ดงันั้นระดบัช่วงคะแนน
จะมีชั้นของคะแนนเฉล่ียหรือค่าเฉล่ียดงัน้ี 
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ค่าเฉล่ีย  การแปลผล 
4.21 – 5.00  มากที่สุด 
3.41 – 4.20  มาก 
2.61 – 3.40  ปานกลาง 
1.81 – 2.60  นอ้ย 
1.00 – 1.80  นอ้ยที่สุด 

ตอนที่ 5 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เพิม่เติม 
3.2 การสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย แบบสอบถามฉบบัน้ี เป็นแบบสอบถามที่ผูศึ้กษา

จดัท าขึ้น เพือ่วดัปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวลิล่า ซ่ึงมีขั้นตอนในการสร้างดงัน้ี 
3.2.1 ศึกษาแนวคิดและทฤษฎี เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 

และแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากนั้นมาก าหนดกรอบแนวความคิดที่ใช้
ในการศึกษา ก าหนดนิยามและเพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3.2.2 สร้างแบบสอบถาม เก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาแบบสอบถาม
ว่าครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ 

3.2.3 ก าหนดขอบเขตของตัวแปรที่ต้องการวัด  โดยแบ่งเป็นปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1) ตวัแปรอิสระ 
(1) ปัจจัยส่วนบุคคล 

ก. เพศ 
ข. อาย ุ
ค. สถานภาพสมรส 
ง. ระดบัการศึกษา 
จ. อาชีพ 
ฉ. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
ช. ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพต่อเดือน 
ซ. จ านวนสมาชิกที่เคยเข้าร่วมใช้บริการ 
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(2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ก. ด้านผลิตภณัฑ์  
ข. ด้านราคา  
ค. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ง. ด้านการสงเสริมการตลาด  
จ. ด้านบุคลากร  
ฉ. ด้านกายภาพและน าเสนอ  
ช. ด้านกระบวนการ 

2) ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขต
เมืองพทัยา ของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 

(1) ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา 
(2) ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล 
(3) ขัน้ตอนการประเมินทางเลือก 
(4) ขัน้ตอนการตดัสินใจซ้ือ 
(5) ขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

3.3.1 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอ โดยผูศ้ึกษาน าเสนอแบบสอบถามกบัผูท้รงคุณวุฒิ 
จ  านวน 3 ท่าน ซ่ึงมีความเช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ประกอบดว้ย 
ความถูกตอ้งเหมาะสมของภาษา ความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และความครอบคลุมของเน้ือหา 
แล้วน าขอ้เสนอที่ไดม้าปรับปรุงแก้ไขโดยถือเกณฑ์ความสอดคล้อง และการยอมรับของผูท้รงคุณวุฒิ 
จากนั้นน าผลมาพิจารณาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item objective congruence : IOC) 
ดงัน้ี 

1) ให้ 1 ถ้าแน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นสอดคล้องกับเน้ือหาตามวตัถุประสงค์
ที่ตอ้งการวดั 

2) ให้ 0 ถา้ไม่แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงค์
ที่ตอ้งการวดั 

3) ให ้-1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงค์
ที่ตอ้งการวดั 
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จากนั้นน าผลคะแนนที่ไดจ้ากผูท้รงคุณวฒิุมาค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง
ระหว่างขอ้ค  าถามรายขอ้กบัค  าจ  ากดัความของตวัแปร โดยขอ้ค  าถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 
มีค่าความเที่ยงตรงสามารถใชไ้ด ้และขอ้ค  าถามที่มีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

จากการทดสอบพบว่า ขอ้ค  าถามของการศึกษาคร้ังน้ีมีค่าอยูร่ะหว่าง 0.67-1.00 
สามารถน าไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษาได ้

3.3.2 น าแบบสอบถามที่ได้ไปทดลองใช้ (Try Out) โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้
กับกลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหา
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ใชว้ิธีการหาความเช่ือมัน่แบบความสอดคลอ้งภายใน 
(Internal Consistency) ดว้ยสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient of Alpha) ของครอนบาค (Cronbach) 
ตอ้งให้ได้ค่าความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ 0.70 ขึ้นไป จึงจะน าไปเก็บขอ้มูลจริงได้ ปรากฏว่าได้
ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือวดัเท่ากบั 0.82 ดงันั้นเคร่ืองมือมีความเช่ือมัน่เหมาะสมที่จะน าไปใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจริงได ้ดงัตารางที่ 3.1 
 
ตารางที่ 3.1 ผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปร 
ค่าความเช่ือมัน่ 

Cronbach’s Alpha 
ผลการทดสอบ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 0.80 ผ่าน 
1. ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ 0.80 ผา่น 
2. ดา้นราคา 0.80 ผา่น 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 0.88 ผา่น 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.77 ผา่น 
5 ดา้นบุคลากร 0.85 ผา่น 
6. ดา้นกายภาพและน าเสนอ 0.74 ผา่น 
7. ดา้นกระบวนการ 0.75 ผา่น 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 0.85 ผ่าน 
1. ดา้นการรับรู้ขอ้มูล 0.85 ผา่น 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 0.89 ผา่น 
3. ดา้นประเมินทางเลือก 0.81 ผา่น 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 0.84 ผา่น 
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 0.85 ผา่น 

รวม 0.82 ผ่าน 
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4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
ผูศ้ึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary data) โดยใชแ้บบสอบถาม

กบักลุ่มตวัอยา่งผา่น Google Form ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูท้ี่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร โดยด าเนินการดงัน้ี 

4.1 ผูศ้ึกษาท าการเตรียมแบบสอบถามผ่าน Google Form เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด 

4.2 ผูศ้ึกษาติดต่อและแนะน าตวักบัผูป้ระกอบการที่ให้บริการพูลวิลล่า และตวัแทนขาย 
เช่น บริษทั เรสซิเดนซ์ พทัยา จ  ากดั ซ่ึงเป็นตวัแทนขายพลูวลิล่าในเขตพื้นที่เมืองพทัยาเพือ่ขอขอ้มูล
ส่งแบบสอบถามผา่น Google Form 

4.3 ผูศึ้กษาด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล และน าแบบสอบถามจาก Google Form ที่ได ้
มาตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล  

4.4 ผูศ้ึกษาตรวจสอบขอ้มูลโดยพิจารณาความครบถว้นสมบูรณ์ของขอ้มูล ความสอดคลอ้ง
ของค าถามที่เก่ียวขอ้งกนั 

4.5 ผูศึ้กษาน ารหัสข้อมูลที่ตรวจสอบในขั้นแรกเรียบร้อยแล้วไปบันทึกข้อมูล
ลงในโปรแกรมส าเร็จรูป แลว้ตรวจสอบรหัสขอ้มูลคร้ังสุดทา้ยเพื่อเตรียมส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล
ทางสถิติต่อไป 
 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 3 ขั้นตอน 
5.1 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการพลูวลิล่าในเขตเมืองพทัยา ใชก้ารหาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

5.2 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยใช้สถิติ t-test กรณีเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ระหว่าง 2 กลุ่มขอ้มูล ไดแ้ก่ เพศ และใชส้ถิติ F-test กรณีเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระหว่างขอ้มูลมากกว่า 2 กลุ่มขอ้มูลขึ้นไป ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่เคยเขา้ร่วมใชบ้ริการ 
โดยกรณีใช ้ F-test ทดสอบแลว้ พบว่ามีความแตกต่างระหว่างกลุ่มของคะแนนค่าเฉล่ีย จึงน าไป
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ทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) โดยก าหนดค่านัยส าคญั
ทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) 

5.3 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวลิล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
สมการท านายพยากรณ์ในรูปแบบคะแนน  



Y  = a + b1 X1 + b2 X1 +…………+ bk Xk 
เม่ือ 



Y  = ค่าคะแนนตวัแปรเกณฑท์ี่ไดจ้ากการท านาย 
A = ค่าคงที่หรือระยะตดัแกน Y 

b1 ,b2 ,……bk แทน สมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ตวัที่ 1,2,…..k ตามล าดบั 
X1 ,X2,...Xk แทน คะแนนดิบของตวัพยากรณ์ตวัที่ (ตวัแปรอิสระ) ตวัที่ 1,2,…..k ตามล าดบั 
K แทน จ านวนตวัพยากรณ์ (ตวัแปรอิสระ) 
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บทที ่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร โดยใชร้ะเบียบวิธีศึกษาเชิงส ารวจ และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวม
เพ่ือศึกษาขอ้มูล ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
โดยการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา

ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
ตอนท่ี 4 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา

ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา

ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
เพ่ือให้เกิดความเขา้ใจร่วมกันในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล จึงก าหนด

และแปลความหมายของสญัลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนการอา้งอิง ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X  หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) 
S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
Sig หมายถึง ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
t หมายถึง ค่าท่ีใชท้ดสอบสมัประสิทธ์ของตวัพยากรณ์ 
R หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณ 
R2 หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิของการพยากรณ์ 
ß หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ 
 หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน และจ านวนสมาชิก
ท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า น าเสนอในรูปแบบของค่าความถ่ีและร้อยละ ดงัตารางท่ี 4.1 

 
ตารางท่ี 4.1 ค่าความถ่ีและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

(n = 400) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 205 51.3 
หญิง 195 48.7 

2. อายุ   
20-30 ปี 76 19.0 
31-40 ปี 117 29.3 
41-50 ปี 177 44.2 
51-60 ปี 24 6.0 
61 ปี ข้ึนไป 6 1.5 

3. สถานภาพสมรส   
โสด 157 39.2 
สมรส 218 54.5 
แยกกนัอยู ่ 8 2.0 
หยา่/หมา้ย 17 4.3 

4. ระดับการศึกษา   
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.หรือต ่ากว่า 83 20.7 
อนุปริญญา 24 6.0 
ปริญญาตรี 223 55.8 
สูงกว่าปริญญาตรี 70 17.5 

 
 
 
 



59 

ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
(n = 400) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
5. อาชีพ   

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 7.2 
พนกังานบริษทัเอกชน 250 62.5 
ธุรกิจส่วนตวั 65 16.2 
อาชีพอิสระ 49 12.3 
นกัศึกษา 4 1.0 
อ่ืนๆ โปรดระบุ 3 0.8 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 13.7 
15,001-25,000 บาท 106 26.5 
25,001-35,000 บาท 73 18.2 
35,001-45,000 บาท 37 9.3 
มากกว่า 45,001 บาท ข้ึนไป 129 32.3 

7. ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพต่อเดือน   
ไม่เกิน 10,000 บาท 70 17.5 
10,001-20,000 บาท 177 44.3 
20,001-30,000 บาท 76 19.0 
มากกว่า 30,001 บาท ข้ึนไป 77 19.2 

8. จ านวนสมาชิกทีเ่คยเข้าร่วมใช้บริการพูลวลิล่า   
1 คน 10 2.5 
2 คน 58 14.5 
3 คน 57 14.2 
4 คน ข้ึนไป 275 68.8 
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จากตารางท่ี 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 205 คน โดยคิดเป็น
ร้อยละ 51.3 ท่ีเหลือเป็นเพศหญิงจ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.7 

ดา้นอายุ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
มีอายุอยู่ในช่วง 41-50 ปี จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.2 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 31-40 ปี 
จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 และกลุ่มช่วงอายท่ีุตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่ในเขตเมืองพทัยา
เป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุดอยูใ่นช่วง 60 ปี ข้ึนไป มีจ านวน 6 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 1.5 

ดา้นสถานภาพการสมรส กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา มีสถานภาพการสมรส จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ สถานภาพโสด 
จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 และกลุ่มปัจจยัส่วนบุคคลดงักล่าวท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยาเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุดมีสถานภาพแบบแยกกนัอยู ่มีจ  านวน 8 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 2.0 

ดา้นระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา มีระดบัการศึกษา ระดบัปริญญาตรี จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 รองลงมา
คือ ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.หรือต ่ากว่า จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 และกลุ่มระดบั
การศึกษาท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยาเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือน้อยท่ีสุดคือ 
ระดบัอนุปริญญา มีจ านวน 24 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 6.0 

ดา้นอาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมือง
พทัยา มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมามีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 และกลุ่มอาชีพท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยาเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือน้อยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ (แม่บา้น) มีจ านวน 3 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 0.8 

ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา มีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 รองลงมา
มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 15,001-25,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และกลุ่มช่วงรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยาเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือน้อยท่ีสุด
อยูใ่นช่วง 35,001-45,000 บาท มีจ านวน 37 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 9.3 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา มีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนอยูใ่นช่วง 10,001-20,000 บาท 
จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 รองลงมามีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-
30,000 บาท จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีค่าใชจ่้ายในการ
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ด ารงชีพต่อเดือนท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยาเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุด
อยูใ่นช่วงไม่เกิน 10,000 บาท มีจ านวน 70 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 17.5 

ดา้นจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจ
เลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา มีจ  านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใช้บริการพูลวิลล่า
จ านวน 4 คนข้ึนไป โดยมีจ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.8 รองลงมามีจ  านวนสมาชิกท่ีเคย
เขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า 2 คน จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม 
ท่ีมีจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่าท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา
เป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุด คือ 1 คน มีจ านวน 10 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 2.5 
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ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค

ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยใชเ้กณฑ์
ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะแสดงใน ตารางท่ี 4.2-4.9 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่ในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดับความส าคัญ อันดับ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.43 0.47 มากท่ีสุด 1 
2. ดา้นราคา 4.07 0.64 มาก 5 
3. ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย 3.73 0.87 มาก 7 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.96 0.81 มาก 6 
5. ดา้นบุคลากร 4.24 0.63 มากท่ีสุด 3 
6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 4.19 0.61 มาก 4 
7. ดา้นกระบวนการ 4.38 0.62 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.14 0.54 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก (X = 4.14)  

เม่ือพิจารณาจ าแนกเป็นแต่ละดา้นพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.43) รองลงมาคือ ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.38) และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต ่าสุดคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.73) 
 



63 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์ X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. ขนาดหอ้งพกัเหมาะสมและมีส่ิงอ านวยความสะดวก
ครบครัน 

4.50 0.58 มากท่ีสุด 2 

2. การตกแต่งสวยงามทั้งภายในและภายนอกพูลวิลล่า 4.37 0.62 มากท่ีสุด 4 
3. ความสะอาดทั้งภายในและภายนอกพูลวิลล่า 4.57 0.55 มากท่ีสุด 1 
4. ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีการใหบ้ริการระบบ WiFi 

และอินเทอร์เน็ต ฟรี 
4.42 0.74 มากท่ีสุด 3 

5. ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั 
พร้อมใหบ้ริการ 

4.30 0.72 มากท่ีสุด 5 

รวม 4.43 0.47 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด (X = 4.43)  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าความสะอาด
ทั้งภายในและภายนอกพูลวิลล่ามีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
(X = 4.57) รองลงมาคือ ขนาดหอ้งพกัเหมาะสมและมีส่ิงอ  านวยความสะดวกครบครันท่ีระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด (X = 4.50) อนัดบัสามคือ ท่ีพกัประเภทพลูวิลล่ามีการใหบ้ริการระบบ WiFi และอินเทอร์เน็ตฟรี
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.42) และหัวขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุด
ดา้นผลิตภณัฑคื์อ ท่ีพกัประเภทพลูวิลล่ามีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัพร้อมใหบ้ริการท่ีระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด (X = 4.30) 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. ท่ีพกัประเภทพลูวลิล่ามีราคาท่ีถูกกว่าท่ีพกัประเภทอ่ืน  ๆ 3.77 0.93 มาก 5 
2. ท่ีพกัประเภทพูลวลิล่ามีหอ้งพกัท่ีมีคุณภาพเหมาะสม

คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย 
4.16 0.75 มาก 2 

3. ก่อนจองหอ้งพกัทุกคร้ังท่านไดเ้ปรียบเทียบราคา 
กบัพูลวิลล่าอ่ืนๆ ก่อนเสมอ 

4.40 0.67 มากท่ีสุด 1 

4. ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ 
ท่ีจองใชบ้ริการเขา้พกัระยะยาว 

3.94 0.94 มาก 4 

5. ราคาท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีใหเ้ลือกหลากหลาย 4.10 0.83 มาก 3 
รวม 4.07 0.64 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมือง
พทัยา ของนกัท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก (X = 4.07)  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าก่อนจองหอ้งพกั
ทุกคร้ังท่านไดเ้ปรียบเทียบราคากบัพูลวิลล่าอื่นๆ ก่อนเสมอมีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.40) รองลงมาคือ ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีห้องพกัท่ีมีคุณภาพ
เหมาะสมคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.16) อนัดบัสามคือ ราคาท่ีพกัประเภท
พูลวิลล่ามีให้เลือกหลากหลาย ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.10) และหัวขอ้ตามแบบสอบถาม
ท่ีมีความส าคญัต ่าสุดดา้นราคาคือ ท่ีพกัประเภทพลูวิลล่ามีราคาท่ีถูกกว่าท่ีพกัประเภทอ่ืนๆ ท่ีระดบั
ความส าคญัมาก (X = 3.77) 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง
การจ ัดจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X  S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

อันดับ 

1. สามารถจองหอ้งพกัในงานมหกรรมท่องเท่ียวต่างๆ 
ท่ีมีการจดัข้ึนแต่ละปี เช่น “ไทยเท่ียวไทย” 

3.65 1.10 มาก 3 

2. สามารถจองท่ีพกัพลูวิลล่าผ่านตวัแทนจ าหน่าย  
เช่น บริษทัน าเท่ียว หรือ บริษทัจองหอ้งพกั  
(ไม่ใช่ออนไลน)์ 

3.38 1.10 ปานกลาง 4 

3. สามารถจองท่ีพกัผ่านแอพพลิเคชัน่ท่ีจดัท าโดย 
พูลวิลล่าไดส้ะดวกและร็วดเร็ว 

3.87 1.02 มาก 2 

4. สามารถจองหอ้งพกัผ่านเวบ็ไซตข์องพูลวิลล่า
โดยสะดวกและรวดเร็ว 

4.03 0.81 มาก 1 

รวม 3.73 0.87 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก (X = 3.73)  

เมื่อพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าสามารถ
จองห้องพกัผ่านเว็บไซตข์องพูลวิลล่าโดยสะดวกและรวดเร็วมีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 
ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.03) รองลงมาคือ สามารถจองท่ีพกัผ่านแอพพลิเคชัน่ท่ีจดัท า
โดยพูลวิลล่าไดส้ะดวกและร็วดเร็วท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.87) อนัดบัสามคือ สามารถ
จองห้องพกัในงานมหกรรมท่องเท่ียวต่างๆ ท่ีมีการจดัข้ึนแต่ละปี เช่น “ไทยเท่ียวไทย” ท่ีระดบั
ความส าคญัมาก ( X = 3.65) และหัวขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดดา้นช่องทาง 
การจัดจ าหน่ายคือ สามารถจองท่ีพกัพูลวิลล่าผ่านตวัแทนจ าหน่าย เช่น บริษทัทวัร์ หรือบริษทั
จองห้องพกั (ไม่ใช่ออนไลน์) ท่ีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.38) 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. จองหอ้งพกัพูลวิลล่าในช่วงท่ีมีการลดราคา  
และช่วงเทศกาลต่างๆ เสมอ 

3.88 0.99 มาก 3 

2. เลือกจองหอ้งพกัพูลวลิล่าท่ีมีการจดัแพค็เกจ  
เช่น แบบหอ้งพกัรวมอาหารเชา้และเยน็ ในราคาพิเศษ 

4.24 0.88 มากท่ีสุด 1 

3. ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าไดร่้วมมือกบัธนาคาร 
และบตัรเครดิต เช่น แลกคะแนนบตัรเพื่อรับ 
ส่วนลดการจองหอ้งพกั 

3.79 1.07 มาก 4 

4. มีส่วนลดส าหรับการจองหอ้งพกัพลูวิลล่า 
เป็นหมู่คณะ หรือ เขา้พกัระยะยาว 

3.92 1.05 มาก 2 

รวม 3.96 0.81 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  อยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก (X = 3.96)  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าเลือกจองห้องพกั
พลูวิลล่าท่ีมีการจดัแพค็เกจ เช่น แบบหอ้งพกัรวมอาหารเชา้และเยน็ ในราคาพิเศษมีระดบัความส าคญั
อยูใ่นอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.24) รองลงมาคือ มีส่วนลดส าหรับการจองหอ้งพกั
พูลวิลล่าเป็นหมู่คณะ หรือเขา้พกัระยะยาวท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.92) อนัดบัสามคือ 
จองห้องพกัพูลวิลล่าในช่วงท่ีมีการลดราคา และช่วงเทศกาลต่างๆ เสมอ ท่ีระดบัความส าคญัมาก 
(X = 3.88) และหัวขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ ท่ีพกั
ประเภทพูลวิลล่าไดร่้วมมือกบัธนาคารและบตัรเครดิต เช่น แลกคะแนนบตัรเพื่อรับส่วนลด
การจองหอ้งพกัท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.79)  
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร
ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคลากร X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. ท่านจะเลือกเขา้พกัพูลวิลล่าท่ีมีการใหบ้ริการ 
จากพนกังานดว้ยความเตม็ใจ สุภาพ และรวดเร็ว 

4.56 0.63 มากท่ีสุด 1 

2. พนกังานบริการสามารถส่ือสารไดม้ากกว่า 
หน่ึงภาษา 

3.91 1.00 มาก 4 

3. พนกังานบริการควรแต่งกายในชุดยนิูฟอร์ม  
สะอาด เรียบร้อย 

4.21 0.83 มากท่ีสุด 3 

4. พนกังานบริการมีความรู้รอบตวัต่างๆ ในพื้นท่ี  
เช่น สถานท่ีท่องเท่ียว ร้านอาหาร และสถานท่ี  
Shopping ต่างๆ เป็นตน้ 

4.24 0.63 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.24 0.63 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขต
เมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
(X = 4.24)  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าท่านจะเลือก
เขา้พกัพลูวิลล่าท่ีมีการใหบ้ริการจากพนกังานดว้ยความเตม็ใจ สุภาพ และรวดเร็วมีระดบัความส าคญั
อยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.56) รองลงมาคือ พนักงานบริการมีความรู้
รอบตวัต่างๆ ในพ้ืนท่ี เช่น สถานท่ีท่องเท่ียว ร้านอาหาร และสถานท่ี Shopping ต่างๆ เป็นตน้ 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.24) อนัดบัสามคือ พนกังานบริการควรแต่งกายในชุดยนิูฟอร์ม 
สะอาด เรียบร้อย ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.21) และหัวขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญั
ต ่าสุดดา้นบุคลากรคือ พนกังานบริการสามารถส่ือสารไดม้ากกวา่หน่ึงภาษาท่ีระดบัความส าคญัมาก 
(X = 3.91) 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกายภาพ
และน าเสนอท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่ในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกายภาพและน าเสนอ X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. บรรยากาศทั้งภายในและภายนอกบริเวณพูลวิลล่า 
มีความเหมาะสม เช่น อากาศดี เงียบสงบ 

4.50 0.60 มากท่ีสุด 1 

2. เลือกใชท่ี้พกัประเภทพลูวิลล่าท่ีอยูใ่กลก้บัสถานี
ขนส่งมวลชนต่างๆ เช่น สถานีรถประจ าทาง 
ท่ีจอดรถตู ้เป็นตน้ 

3.65 1.15 มาก 3 

3. ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าอยูใ่กลก้บัแหล่งท่องเท่ียว 
และแหล่ง Shopping 

4.10 0.87 มาก 2 

4. สภาพแวดลอ้มของท่ีพกัมีความเป็นส่วนตวัสูง 4.50 0.62 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.19 0.61 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพและน าเสนอของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก (X = 4.19)  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าบรรยากาศ
ทั้งภายในและภายนอกบริเวณพลูวิลล่า มีความเหมาะสม เช่น อากาศดี เงียบสงบ และสภาพแวดลอ้ม
ของท่ีพกัมีความเป็นส่วนตวัสูงมีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
(X = 4.50) รองลงมาคือ ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าอยู่ใกลก้บัแหล่งท่องเท่ียว และแหล่ง Shopping 
ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.10) และหวัขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดดา้นกายภาพ
และน าเสนอคือ เลือกใชท่ี้พกัประเภทพูลวิลล่าท่ีอยู่ใกลก้บัสถานีขนส่งมวลชนต่างๆ เช่น สถานี
รถประจ าทาง ท่ีจอดรถตู ้เป็นตน้ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.65) 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ
ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกระบวนการ X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. มีขั้นตอนในการบริการต่างๆ ท่ีรวดเร็ว เช่น การท า
ความสะอาด การรับจองหอ้งพกั การลงทะเบียน 
เขา้พกั เป็นตน้ 

4.47 0.70 มากท่ีสุด 2 

2. มีระบบการช าระเงินหลากหลายช่องทาง  
เช่น สามารถช าระดว้ยเงินสด บตัรเครดิต  
หรือช าระโดยโอนผ่านทางธนาคาร 

4.42 0.73 มากท่ีสุด 3 

3. ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าใหบ้ริการเก่ียวกบัการเปล่ียน
ผา้ปูท่ีนอน ปลอกหมอน และผา้เช็ดตวัทุกวนัเสมอ 

4.54 0.68 มากท่ีสุด 1 

4. มีกระบวนการสร้างความประทบัใจ เช่น Welcome 
Drink 

4.09 0.87 มาก 4 

รวม 4.38 0.62 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด (X = 4.38)  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบจ าแนกเป็นแต่ละดา้นของแบบสอบถาม พบว่าท่ีพกัประเภท
พลูวิลล่าใหบ้ริการเก่ียวกบัการเปล่ียนผา้ปูท่ีนอน ปลอกหมอน และ ผา้เช็ดตวัทุกวนัเสมอมีระดบั
ความส าคญัอยูใ่นอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.54) รองลงมาคือ มีขั้นตอนในการ
บริการต่างๆ ท่ีรวดเร็ว เช่น การท าความสะอาด การรับจองห้องพกั การลงทะเบียนเขา้พกั เป็นตน้ 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.47) อนัดบัสามคือ มีระบบการช าระเงินหลากหลายช่องทาง 
เช่น สามารถช าระดว้ยเงินสด บตัรเครดิต หรือช าระโดยโอนผ่านทางธนาคาร เป็นตน้ ท่ีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.42) และหวัขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดดา้นกระบวนการ
คือ มีกระบวนการสร้างความประทบัใจ เช่น Welcome Drink ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.09) 
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ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพัทยา
ของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่ในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร แสดงในตารางท่ี 4.10-4.15 
 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 4.33 0.54 มากท่ีสุด 3 
2. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 3.78 0.76 มาก 5 
3. ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 4.41 0.60 มากท่ีสุด 2 
4. ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 4.42 0.54 มากท่ีสุด 1 
5. ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.19 0.65 มาก 4 

รวม 4.23 0.50 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคที่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.23)  

เม่ือพิจารณาแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่าขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
มีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.42) รองลงมาคือ ขั้นตอน
การประเมินทางเลือกท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.41) อนัดบัสามคือ ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.33) อนัดบัส่ีคือ ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ท่ีระดบัความส าคญั
มาก (X = 4.19) และขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีมีความส าคญัต ่าสุดคือ ขั้นตอนการคน้หา
ขอ้มูลท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.78) 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า 
ดา้นขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา X  S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

อันดับ 

1. จองท่ีพกัประเภทพูลวลิล่าเพราะก าลงัเป็นท่ีนิยม 3.97 0.77 มาก 4 
2. จองท่ีพกัประเภทพูลวลิล่าเพราะความเป็นส่วนตวั 4.35 0.71 มากท่ีสุด 3 
3. จองท่ีพกัประเภทพูลวิลล่า เพราะตอ้งการสระว่ายน ้ า

ส่วนตวั 
4.49 0.71 มากท่ีสุด 2 

4. ใชบ้ริการท่ีพกัประเภทพูลวลิล่าเพราะมาเป็นครอบครัว 4.50 0.68 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.33 0.54 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า ดา้นขั้นตอนการรับรู้ปัญหาในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.33)  

เม่ือพิจารณาหัวขอ้ตามแบบสอบถามตามขั้นตอนการรับรู้ปัญหาของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่าใชบ้ริการท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าเพราะมาเป็นครอบครัวมีระดบัความส าคญั
อยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.50) รองลงมาคือ จองท่ีพกัประเภทพูลวิลล่า 
เพราะตอ้งการสระว่ายน ้ าส่วนตวัท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.49) อนัดบัสามคือ จองท่ีพกั
ประเภทพูลวิลล่าเพราะความเป็นส่วนตวัท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.35) และหัวขอ้
ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดของขั้นตอนการรับรู้ปัญหาคือ จองท่ีพกัประเภทพูลวิลล่า
เพราะก าลงัเป็นท่ีนิยมท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.97) 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า 
ดา้นขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล X  S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

อันดับ 

1. สอบถามขอ้มูลบริการหอ้งพกัผ่านทางโทรศพัท ์/  
E-mail / โดยตรงกบัพูลวิลล่า 

4.27 0.76 มากท่ีสุด 1 

2. สอบถามขอ้มูลจากการจดับูธในงานท่องเท่ียว  
เช่น “ไทยเท่ียวไทย” 

3.48 1.13 มาก 3 

3. คน้หาขอ้มูลท่ีพกัประเภทพูลวลิล่า ทางออนไลน ์
เช่น agoda.com / booking.com 

4.23 0.88 มากท่ีสุด 2 

4. คน้หาขอ้มูลผ่านบริษทัน าเท่ียว 3.13 1.28 ปานกลาง 4 
รวม 3.78 0.76 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า ดา้นขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก (X = 3.78)  

เม่ือพิจารณาหัวขอ้ตามแบบสอบถามตาม ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่าสอบถามขอ้มูลบริการหอ้งพกัผ่านทาง โทรศพัท ์/ E-mail / โดยตรงกบัพูลวิลล่า
มีระดบัความส าคญัอยูใ่นอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.27) รองลงมาคือ คน้หาขอ้มูล 
ท่ีพกัประเภทพลูวิลล่า ทางออนไลน์ เช่น agoda.com / booking.com ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
(X = 4.23) อนัดบัสามคือ สอบถามขอ้มูลจากการจดับูธในงานท่องเท่ียว เช่น “ไทยเท่ียวไทย” 
ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.48) และหวัขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดของขั้นตอน
การคน้หาขอ้มูลคือ คน้หาขอ้มูลผ่านบริษทัทวัร์ท่ีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.13) 
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ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า 
ดา้นขั้นตอนการประเมินทางเลือก 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ขั้นตอนการประเมินทางเลือก X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. เปรียบเทียบราคากบัท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าอ่ืนๆ 4.47 0.64 มากท่ีสุด 1 
2. อ่านรีวิวจากเวปไซตต่์างๆ 4.39 0.72 มากท่ีสุด 4 
3. เปรียบเทียบดา้นท าเลท่ีตั้งกบัท่ีพกัประเภทพลูวิลล่าอ่ืน  ๆ 4.41 0.74 มากท่ีสุด 2 
4. เปรียบเทียบลกัษณะท่ีพกักบัพลูวิลล่าอ่ืนๆ 4.40 0.67 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.41 0.60 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า ดา้นขั้นตอนการประเมินทางเลือกในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.41)  

เม่ือพิจารณาหวัขอ้ตามแบบสอบถามตาม ขั้นตอนการประเมินทางเลือกของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่าเปรียบเทียบราคากบัท่ีพกัประเภทพลูวิลล่าอ่ืนๆ มีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.47) รองลงมาคือ เปรียบเทียบดา้นท าเลท่ีตั้งกบัท่ีพกัประเภท
พูลวิลล่าอ่ืนๆ ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.41) อนัดบัสามคือ เปรียบเทียบลกัษณะท่ีพกั 
กบัพลูวิลล่าอ่ืนๆ ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.40) และหวัขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญั
ต ่าสุดของขั้นตอนการประเมินทางเลือกคือ อ่านรีวิวจากเวปไซตต่์างๆท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
(X = 4.39) 
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ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า 
ดา้นขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ X  S.D. 

ระดับ
ความส าคัญ 

อันดับ 

1. จองหอ้งพกัพูลวิลล่าเพราะความเป็นส่วนตวั 4.55 0.60 มากท่ีสุด 1 
2. จองหอ้งพกัพูลวิลล่าเพราะมาเป็นครอบครัว 4.48 0.72 มากท่ีสุด 3 
3. จองหอ้งพกัพูลวิลล่าเพราะมีสระว่ายน ้าส่วนตวั 4.51 0.70 มากท่ีสุด 2 
4. จองหอ้งพกัพูลวิลล่าเพราะราคาถูก 4.15 0.90 มาก 4 

รวม 4.42 0.54 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า ดา้นขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.42)  

เม่ือพิจารณาหัวขอ้ตามแบบสอบถามตาม ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่าจองหอ้งพกัพลูวิลล่าเพราะความเป็นส่วนตวัมีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.55) รองลงมาคือ จองหอ้งพกัพลูวิลล่าเพราะมีสระว่ายน ้ าส่วนตวั
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.51) อนัดบัสามคือ จองหอ้งพกัพลูวิลล่าเพราะมาเป็นครอบครัว
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.48) และหวัขอ้ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดของขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือคือ จองหอ้งพกัพลูวิลล่าเพราะราคาถูกท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.15) 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า 
ดา้นขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซ้ือ X  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1. ท่านมีความพึงพอใจโดยรวมต่อพูลวิลล่า 4.32 0.68 มากท่ีสุด 1 
2. หากท่านมีโอกาส ท่านจะแนะน าพูลวิลล่า 

ใหก้บัผูอ่ื้น หรือคนรู้จกั 
4.25 0.70 มากท่ีสุด 2 

3. มีโอกาสท่านจะกลบัมาใชบ้ริการพูลวิลล่าอีกคร้ัง 4.21 0.79 มากท่ีสุด 3 
4. หากทางพูลวิลล่ามีการสมคัรสมาชิกเพื่อรับขอ้มูล

ข่าวสาร และสิทธิพิเศษ ท่านจะสมคัรสมาชิก 
4.01 0.88 มาก 4 

รวม 4.19 0.65 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า ดา้นขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือในเขตเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก (X = 4.19)  

เม่ือพิจารณาหวัขอ้ตามแบบสอบถามตาม ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่าท่านมีความพึงพอใจโดยรวมต่อพูลวิลล่ามีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 
ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.32) รองลงมาคือ หากท่านมีโอกาสท่านจะแนะน าพูลวิลล่า
ให้กับผูอื้่น หรือ คนท่ีรู้จ ักท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.25) อนัดบัสามคือ มีโอกาส
ท่านจะกลบัมาใช้บริการพูลวิลล่าอีกคร้ังท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.21) และหัวขอ้
ตามแบบสอบถามท่ีมีความส าคญัต ่าสุดของขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือคือ หากทางพูลวิลล่า
มีการสมคัรสมาชิกเพ่ือรับขอ้มูลข่าวสาร และสิทธิพิเศษ ท่านจะสมคัรสมาชิกท่ีระดบัความส าคญัมาก 
(X = 4.01) 
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ตอนที่ 4 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพัทยา
ของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 
ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนักบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้

บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร สามารวิเคราะห์จ าแนกปัจจยั
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพ
ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า ซ่ึงแสดงในตารางท่ี 4.16-4.23 
 
ตารางท่ี 4.16 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เพศ n X  S.D. t Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ชาย 205 4.24 0.53 -3.543 0.000* 
 หญิง 195 4.42 0.54   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ชาย 205 3.72 0.79 -1.583 0.114 
 หญิง 195 3.84 0.72   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ชาย 205 4.20 0.66 -7.735 0.000* 
 หญิง 195 4.64 0.42   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ชาย 205 4.35 0.59 -2.625 0.009* 
 หญิง 195 4.49 0.48   
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ชาย 205 4.18 0.65 -0.320 0.749 
 หญิง 195 4.20 0.66   

รวม ชาย 205 4.14 0.54 -3.686 0.000* 
 หญิง 195 4.32 0.43   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.16 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขต

เมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ พบว่า 
เพศแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า แตกต่างกนั โดยเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย 
(X = 4.32) ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากกว่าเพศชายท่ีมีค่าเฉล่ีย (X = 4.14) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาเพศชายมีค่าเฉล่ีย 
(X = 4.24) การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าน้อยกว่าเพศหญิงท่ีมีค่าเฉล่ีย (X = 4.42) ขั้นตอน
การประเมินทางเลือกเพศชายมีค่าเฉล่ีย (X = 4.20) การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าน้อยกว่า 
เพศหญิงท่ีมีค่าเฉล่ีย (X = 4.64) และขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเพศชายมีค่าเฉล่ีย (X = 4.35) การตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่านอ้ยกว่าเพศหญิงท่ีมีค่าเฉล่ีย (X = 4.49) 
 
ตารางท่ี 4.17 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ อายุ n X  S.D. F Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 20-30 ปี 76 4.55 0.47 15.484 0.000* 
 31-40 ปี 117 4.50 0.51   
 41-50 ปี 177 4.18 0.52   
 51-60 ปี 24 3.88 0.53   
 61 ปี ข้ึนไป 6 4.29 0.49   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 20-30 ปี 76 3.84 0.81 0.694 0.596 
 31-40 ปี 117 3.83 0.99   
 41-50 ปี 177 3.73 0.57   
 51-60 ปี 24 3.63 0.51   
 61 ปี ข้ึนไป 6 3.79 0.90   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 20-30 ปี 76 4.74 0.46 11.614 0.000* 
 31-40 ปี 117 4.40 0.68   
 41-50 ปี 177 4.35 0.50   
 51-60 ปี 24 3.92 0.73   
 61 ปี ข้ึนไป 6 4.50 0.55   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 20-30 ปี 76 4.56 0.45 1.708 0.147 
 31-40 ปี 117 4.42 0.63   
 41-50 ปี 177 4.39 0.49   
 51-60 ปี 24 4.29 0.60   
 61 ปี ข้ึนไป 6 4.42 0.58   
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ตารางท่ี 4.17 (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ อายุ n X  S.D. F Sig. 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 20-30 ปี 76 4.34 0.68 3.445 0.009* 
 31-40 ปี 117 4.30 0.69   
 41-50 ปี 177 4.08 0.63   
 51-60 ปี 24 4.08 0.32   
 61 ปี ข้ึนไป 6 4.00 0.61   

รวม 20-30 ปี 76 4.41 0.48 6.156 0.000* 
 31-40 ปี 117 4.29 0.61   
 41-50 ปี 177 4.15 0.39   
 51-60 ปี 24 3.96 0.41   
 61 ปี ข้ึนไป 6 4.20 0.58   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.17 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต

เมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามอายุ พบว่า 
อายุแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา อายุ 20-30 ปี 
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.55) ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
อายุ 20-30 ปี มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.74) และขั้นตอน
พฤติกรรมหลงัการซ้ืออายุ 20-30 ปี มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉลี่ย 
(X = 4.34) 

จากขอ้มูลดงักล่าว จึงท าการทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีผลต่างอย่างมีนัยส าคญั
นอ้ยท่ีสุด (Least Significance Difference : LSD) ไดผ้ลสรุป ดงัตารางท่ี 4.18 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงการเปรียบเทียบรายคู่ ของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า จ าแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

 

อายุ 
 1 2 3 4 5 

X  4.41 4.29 4.15 3.96 4.20 
1 (20-30 ปี) 4.41 - 0.117 0.260* 0.447* 0.206 
2 (31-40 ปี) 4.29  - 0.144* 0.331* 0.089 
3 (41-50 ปี) 4.15   - 0.187 -0.055 
4 (51-60 ปี) 3.96    - -0.242 
5 (61 ปี ข้ึนไป) 4.20     - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 : 20-30 ปี 2 : 31-40 ปี 3 : 41-50 ปี 4 : 51-60 ปี 5 : 61 ปี ข้ึนไป  

 
จากตารางท่ี 4.18 ท าการทดสอบความแตกต่างกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยั
ส่วนบุคคล จ าแนกตามอาย ุพบว่า กลุ่มอาย ุ20-30 ปี มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มอายุ 41-50 ปี และ 51-60 ปี ท่ีผลต่างเฉลี่ยเท่ากบั 0.260 
และ 0.447 โดยกลุ่มอายุ 20-30 ปีมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่า
มากกว่ากลุ่มอาย ุ41-50 ปี และมากกว่ากลุ่มอาย ุ51-60 ปี ท่ีค่าเฉล่ีย 0.235 และ 0.369 ตามล าดบั 

กลุ่มอายุ 31-40 ปี มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
แตกต่างกนักบักลุ่มอาย ุ41-50 ปี และ 51-60 ปี เช่นกนัท่ีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.144 และ 0.331 โดยกลุ่ม
อาย ุ31-40 ปีมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากกว่า กลุ่มอายุ 41-50 ปี 
และมากกว่ากลุ่มอาย ุ51-60 ปี ท่ีค่าเฉล่ีย 0.144 และ 0.331 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.19 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ สถานภาพ n X  S.D. F Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา โสด 157 4.22 0.57 3.998 0.008* 
 สมรส 218 4.39 0.53   
 แยกกนัอยู ่ 8 4.63 0.13   
 หยา่/หมา้ย 17 4.40 0.42   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล โสด 157 3.57 0.81 8.366 0.000* 
 สมรส 218 3.87 0.70   
 แยกกนัอยู ่ 8 4.50 0.53   
 หยา่/หมา้ย 17 4.03 0.59   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก โสด 157 4.37 0.69 0.577 0.630 
 สมรส 218 4.45 0.53   
 แยกกนัอยู ่ 8 4.38 0.40   
 หยา่/หมา้ย 17 4.41 0.59   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ โสด 157 4.23 0.57 11.381 0.000* 
 สมรส 218 4.55 0.48   
 แยกกนัอยู ่ 8 4.50 0.27   
 หยา่/หมา้ย 17 4.47 0.64   
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โสด 157 4.01 0.71 7.304 0.000* 
 สมรส 218 4.32 0.59   
 แยกกนัอยู ่ 8 4.25 0.53   
 หยา่/หมา้ย 17 4.29 0.56   

รวม โสด 157 4.08 0.54 7.968 0.000* 
 สมรส 218 4.32 0.45   
 แยกกนัอยู ่ 8 4.45 0.37   
 หยา่/หมา้ย 17 4.32 0.45   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.19 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต

เมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามสถานภาพ
การสมรสพบว่า สถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาดา้นสถานภาพ
แยกกนัอยูมี่การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.63) ขั้นตอนการคน้หา
ขอ้มูลดา้นสถานภาพแยกกนัอยูมี่การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่มากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.50) 
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือดา้นสถานภาพสมรสมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่ามากท่ีสุด
ท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.55) และขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นสถานภาพสมรสมีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.32) 

จากขอ้มลูดงักลา่ว จึงท าการทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีผลต่างอยา่งมีนยัส าคญั
นอ้ยท่ีสุด (Least Significance Difference : LSD) ไดผ้ลสรุป ดงัตารางท่ี 4.20 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงการเปรียบเทียบรายคู่ ของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า จ าแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพการสมรส 
 

สถานภาพการสมรส 
X  

1 2 3 4 
4.08 4.32 4.45 4.32 

1 (โสด) 4.08 - -0.235* -0.369* -0.240 
2 (สมรส) 4.32  - -0.134 -0.005 
3 (แยกกนัอยู่) 4.45   - 0.129 
4 (หย่า/หมา้ย) 4.32    - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 : โสด   2 : สมรส  3 : แยกกนัอยู ่  4 : หยา่/หมา้ย  

 
จากตารางท่ี 4.20 ท าการทดสอบความแตกต่างกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ

เลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์
ปัจจัยส่วนบุคคลจ าแนกตามสถานภาพการสมรสพบว่า กลุ่มสถานภาพโสดมีกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มสถานภาพสมรส และแยกกนัอยูท่ี่ผลต่าง
เฉล่ียเท่ากบั -0.235 และ -0.369 โดยกลุ่มสถานภาพโสดมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่านอ้ยกวา่ กลุ่มสถานภาพสมรสและกลุ่มแยกกนัอยูท่ี่ค่าเฉล่ีย -0.235 และ -0.369 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ระดับการศึกษา n X  S.D. F Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช.หรือต ่ากว่า 

83 4.45 0.47 5.429 0.001* 

 อนุปริญญา (ปวส.) 24 4.46 0.50   
 ปริญญาตรี 223 4.33 0.56   
 สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.12 0.52   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช.หรือต ่ากว่า 
83 4.07 0.77 8.582 0.000* 

 อนุปริญญา (ปวส.) 24 4.13 0.95   
 ปริญญาตรี 223 3.64 0.76   
 สูงกว่าปริญญาตรี 70 3.74 0.52   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช.หรือต ่ากว่า 
83 4.30 0.72 1.445 0.229 

 อนุปริญญา (ปวส.) 24 4.50 0.44   
 ปริญญาตรี 223 4.45 0.57   
 สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.39 0.56   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช.หรือต ่ากว่า 
83 4.43 0.61 1.082 0.357 

 อนุปริญญา (ปวส.) 24 4.38 0.57   
 ปริญญาตรี 223 4.45 0.51   
 สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.33 0.55   
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช.หรือต ่ากว่า 
83 4.23 0.77 1.896 0.130 

 อนุปริญญา (ปวส.) 24 4.46 0.50   
 ปริญญาตรี 223 4.14 0.67   
 สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.21 0.46   

รวม มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช.หรือต ่ากว่า 

83 4.30 0.62 1.956 0.120 

 อนุปริญญา (ปวส.) 24 4.38 0.56   
 ปริญญาตรี 223 4.20 0.46   
 สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.16 0.42   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.21 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต
เมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
พบว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า ไม่แตกต่างกนั 

เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาดา้นระดบัการศึกษา
อนุปริญญา (ปวส.) มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.46) และขั้นตอน
การคน้หาขอ้มูลดา้นระดบัการศึกษาอนุปริญญา (ปวส .) มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
มากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.13) 
 
ตารางท่ี 4.22 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ อาชีพ n X  S.D. F Sig. 
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 4.06 0.44 3.529 0.004* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 250 4.34 0.57   
 ธุรกิจส่วนตวั 65 4.34 0.51   
 อาชีพอิสระ 49 4.31 0.42   
 นกัศึกษา 4 5.00 0.00   
 อ่ืนๆ 3 4.92 0.14   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 3.66 0.71 2.710 0.020* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 250 3.78 0.72   
 ธุรกิจส่วนตวั 65 3.82 0.67   
 อาชีพอิสระ 49 3.65 1.04   
 นกัศึกษา 4 5.00 0.00   
 อ่ืนๆ 3 4.17 0.58   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 3.93 0.55 5.830 0.000* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 250 4.41 0.60   
 ธุรกิจส่วนตวั 65 4.48 0.58   
 อาชีพอิสระ 49 4.55 0.50   
 นกัศึกษา 4 5.00 0.00   
 อ่ืนๆ 3 4.83 0.29   
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ตารางท่ี 4.22 (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ อาชีพ n X  S.D. F Sig. 
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 4.17 0.44 2.749 0.019* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 250 4.41 0.57   
 ธุรกิจส่วนตวั 65 4.55 0.38   
 อาชีพอิสระ 49 4.39 0.61   
 นกัศึกษา 4 4.75 0.00   
 อ่ืนๆ 3 4.83 0.14   
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 3.90 0.48 3.664 0.003* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 250 4.15 0.71   
 ธุรกิจส่วนตวั 65 4.29 0.44   
 อาชีพอิสระ 49 4.35 0.62   
 นกัศึกษา 4 4.75 0.00   
 อ่ืนๆ 3 4.92 0.14   

รวม ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 3.94 0.43 4.401 0.001* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 250 4.22 0.52   
 ธุรกิจส่วนตวั 65 4.30 0.38   
 อาชีพอิสระ 49 4.25 0.50   
 นกัศึกษา 4 4.90 0.00   
 อ่ืนๆ 3 4.73 0.03   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.22 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต

เมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามอาชีพ พบว่า 
อาชีพแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาดา้นอาชีพนกัศึกษา
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉลี่ย (X = 5.00) ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล
ดา้นอาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 5.00) ขั้นตอน
การประเมินทางเลือกดา้นอาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย 
(X = 5.00) ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือดา้นอาชีพอ่ืนๆ (แม่บา้น) มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่
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มากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.83) และขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นอาชีพอ่ืนๆ (แม่บา้น) มีการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.92) 

จากขอ้มลูดงักลา่ว จึงท าการทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีผลต่างอยา่งมีนยัส าคญั
นอ้ยท่ีสุด (Least Significance Difference : LSD) ไดผ้ลสรุป ดงัตารางท่ี 4.23 
 
ตารางท่ี 4.23 การเปรียบเทียบรายคู่ ของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า จ าแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 
 

อาชีพ 
 1 2 3 4 5 6 

X  3.94 4.22 4.30 4.25 4.90 4.73 
1 3.94 - -0.275* -0.351* -0.304* -0.955* -0.789* 
2 4.22  - -0.075 -0.029 -0.680* -0.513 
3 4.30   - 0.046 -0.604* -0.438 
4 4.25    - -0.651* -0.484 
5 4.90     - 0.167 
6 4.73      - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 : ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  2 : พนกังานบริษทัเอกชน  3 : ธุรกิจส่วนตวั 
4 : อาชีพอิสระ    5 : นกัศึกษา   6 : อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
จากตารางท่ี 4.23 ท าการทดสอบความแตกต่างกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยั
ส่วนบุคคลจ าแนกตามอาชีพพบว่า กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั 
อาชีพอิสระ นักศึกษา และ อ่ืนๆ (แม่บา้น) ท่ีผลต่างเฉลี่ยเท่ากบั -0.275, -0.351, -0.304, -0.955 
และ -0.789 โดยกลุ่มขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าน้อยกว่า กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั อาชีพอิสระ นักศึกษาและกลุ่มอ่ืนๆ 
(แม่บา้น) ท่ีค่าเฉล่ีย -0.275, -0.351, -0.304, -0.955 และ -0.789 ตามล าดบั 

กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต
เมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มนกัศึกษา โดยกลุ่มพนกังานบริษทัเอกชนมีค่าเฉล่ียของกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มนกัศึกษาท่ีค่าเฉล่ีย -0.680 
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กลุ่มธุรกิจส่วนตวั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
แตกต่างกนักบักลุ่มนักศึกษา โดยกลุ่มธุรกิจส่วนตวัมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มนกัศึกษาท่ีค่าเฉล่ีย -0.604 

กลุ่มอาชีพอิสระ มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
แตกต่างกันกับกลุ่มนักศึกษา โดยกลุ่มอาชีพอิสระมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มนกัศึกษาท่ีค่าเฉล่ีย -0.651 
 
ตารางท่ี 4.24 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน n X  S.D. T Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 4.22 0.50 6.446 0.000* 
 15,001–25,000 บาท 106 4.46 0.59   
 25,001–35,000 บาท 73 4.49 0.41   
 35,001–45,000 บาท 37 4.27 0.40   
 มากกว่า 45,001 บาทขึ้นไป 129 4.19 0.57   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 3.83 0.72 0.691 0.599 
 15,001–25,000 บาท 106 3.84 0.83   
 25,001–35,000 บาท 73 3.82 0.81   
 35,001–45,000 บาท 37 3.68 0.79   
 มากกว่า 45,001 บาทขึ้นไป 129 3.71 0.68   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 4.11 0.81 5.223 0.000* 
 15,001–25,000 บาท 106 4.51 0.51   
 25,001–35,000 บาท 73 4.53 0.55   
 35,001–45,000 บาท 37 4.46 0.44   
 มากกว่า 45,001 บาทขึ้นไป 129 4.38 0.58   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 4.16 0.71 5.419 0.000* 
 15,001–25,000 บาท 106 4.50 0.47   
 25,001–35,000 บาท 73 4.56 0.48   
 35,001–45,000 บาท 37 4.49 0.42   
 มากกว่า 45,001 บาทขึ้นไป 129 4.38 0.55   
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ) 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ รายได้เฉลีย่ต่อเดือน n X  S.D. T Sig. 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 4.03 0.72 3.479 0.008* 
 15,001–25,000 บาท 106 4.26 0.73   
 25,001–35,000 บาท 73 4.34 0.64   
 35,001–45,000 บาท 37 4.32 0.60   
 มากกว่า 45,001 บาทขึ้นไป 129 4.09 0.55   

รวม นอ้ยกว่า 15,000 บาท 55 4.07 0.65 4.188 0.002* 
 15,001–25,000 บาท 106 4.31 0.50   
 25,001–35,000 บาท 73 4.35 0.45   
 35,001–45,000 บาท 37 4.24 0.37   
 มากกว่า 45,001 บาทขึ้นไป 129 4.15 0.45   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.24 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต

เมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือนพบว่า กลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่า แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาดา้นรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 25,001-35,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.49) 
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.53) ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
25,001-35,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.56) และขั้นตอน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.34) 

จากขอ้มูลดงักล่าว จึงท าการทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีผลต่างอย่างมีนัยส าคญั
นอ้ยท่ีสุด (Least Significance Difference : LSD) ไดผ้ลสรุป ดงัตารางท่ี 4.25 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงการเปรียบเทียบรายคู่ ของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 1 2 3 4 5 

X  4.07 4.31 4.35 4.24 4.15 
1 (นอ้ยกว่า 15,000 บาท) 4.07 - -0.242* -0.278* -0.172 -0.077 
2 (15,001–25,000 บาท) 4.31  - -0.035 0.070 0.165* 
3 (25,001–35,000 บาท) 4.35   - 0.105 0.201* 
4 (35,001–45,000 บาท) 4.24    - 0.095 
5 (มากกว่า 45,001 บาทข้ึนไป) 4.15     - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 : นอ้ยกว่า 15,000 บาท  2 : 15,001–25,000 บาท  3 : 25,001–35,000 บาท 
4 : 35,001–45,000 บาท  5 : มากกว่า 45,001 บาทข้ึนไป 

 
จากตารางท่ี 4.25 ท าการทดสอบความแตกต่างกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยั
ส่วนบุคคลจ าแนกตามดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนพบว่า กลุ่มท่ีมีรายไดน้้อยกว่า 15,000 บาท 
มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช ้บริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกันกับกลุ่มที่มี
รายได ้15,001–25,000 บาท และ กลุม่ท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท ท่ีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั -0.242 
และ -0.278 โดยกลุ่มท่ีมีรายไดน้้อยกว่า 15,000 บาทมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มท่ีมีรายได ้15,001–25,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท
ท่ีค่าเฉล่ีย -0.242 และ -0.278 ตามล าดบั 

กลุ่มท่ีมีรายได ้15,001–25,000 บาท มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไป ท่ีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.165 
โดยกลุ่มท่ีมีรายได ้15,001–25,000 บาทมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า
มากกว่า กลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไปท่ีค่าเฉล่ีย 0.165 

กลุ่มท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนั กบักลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 45,001 บาทข้ึนไป ท่ีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.201 
โดยกลุ่มท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาทมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า
มากกว่า กลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไปท่ีค่าเฉล่ีย 0.201 
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ตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพ 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพ  

ต่อเดือน 
n X  S.D. F Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ไม่เกิน 10,000 บาท 70 4.29 0.58 7.074 0.000* 
 10,001–20,000 บาท 177 4.46 0.48   
 20,001–30,000 บาท 76 4.22 0.53   
 มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 77 4.17 0.58   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ไม่เกิน 10,000 บาท 70 3.85 0.86 1.470 0.222 
 10,001–20,000 บาท 177 3.83 0.75   
 20,001–30,000 บาท 76 3.68 0.69   
 มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 77 3.67 0.73   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ไม่เกิน 10,000 บาท 70 4.22 0.78 7.313 0.000* 
 10,001–20,000 บาท 177 4.56 0.50   
 20,001–30,000 บาท 76 4.37 0.51   
 มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 77 4.31 0.63   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ไม่เกิน 10,000 บาท 70 4.27 0.68 3.618 0.013* 
 10,001–20,000 บาท 177 4.51 0.45   
 20,001–30,000 บาท 76 4.43 0.55   
 มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 77 4.36 0.54   
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไม่เกิน 10,000 บาท 70 4.02 0.86 3.367 0.019* 
 10,001–20,000 บาท 177 4.28 0.63   
 20,001–30,000 บาท 76 4.25 0.57   
 มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 77 4.10 0.52   

รวม ไม่เกิน 10,000 บาท 70 4.13 0.67 4.710 0.003* 
 10,001–20,000 บาท 177 4.33 0.44   
 20,001–30,000 บาท 76 4.19 0.46   
 มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 77 4.12 0.44   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.26 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต
เมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามค่าใชจ่้าย
ในการด ารงชีพต่อเดือนพบว่า กลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนแตกต่างกนั มีกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบว่า ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาดา้นค่าใชจ่้ายในการ
ด ารงชีพต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย 
(X = 4.46) ขั้นตอนการประเมินทางเลือกดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉลี่ย (X = 4.56) ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
มากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.51) และขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นค่าใชจ้่ายในการด ารงชีพ
ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.28) 

จากขอ้มูลดงักล่าว จึงท าการทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชวิ้ธีผลต่างอย่างมีนัยส าคญั
นอ้ยท่ีสุด (Least Significance Difference : LSD) ไดผ้ลสรุป ดงัตารางท่ี 4.27 
 
ตารางท่ี 4.27 การเปรียบเทียบรายคู่ ของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า จ าแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล ดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 
 

ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพ 
ต่อเดือน 

 

X  

1 2 3 4 

4.13 4.33 4.19 4.12 
1 (ไม่เกิน 10,000 บาท) 4.13 - -0.197* -0.060 0.010 
2 (10,001 – 20,000 บาท) 4.33  - 0.137* 0.207* 
3 (20,001 – 30,000 บาท) 4.19   - 0.070 
4 (มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไป) 4.12    - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 : ไม่เกิน 10,000 บาท  2 : 10,001–20,000 บาท   
3 : 20,001–30,000 บาท  4 : มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไป  

 
จากตารางท่ี 4.27 ท าการทดสอบความแตกต่างกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยั
ส่วนบุคคล จ าแนกตามดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน พบว่า กลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารง
ชีพต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา 
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แตกต่างกนักบักลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001–20,000 บาท โดยกลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้าย
ในการด ารงชีพต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท มีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูล
วิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001–20,000 บาท ท่ีค่าเฉล่ีย -0.197 

กลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001–20,000 บาท มีกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 
20,001–30,000 บาท และ มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไป โดยกลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 
10,001–20,000 บาท มีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากกว่า กลุ่มท่ีมี
ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 20,001–30,000 บาท และ มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไปท่ีค่าเฉล่ีย 
0.137 และ 0.207 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.28 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการ
พลูวิลล่า 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
จ านวนสมาชิกที่เคย 

เข้าร่วมใช้บริการพูลวิลล่า 
n X  S.D. F Sig. 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 1 คน 10 3.63 0.40 6.447 0.000* 
 2 คน 58 4.29 0.73   
 3 คน 57 4.30 0.50   
 4 คน ข้ึนไป 275 4.37 0.49   
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 1 คน 10 3.75 0.26 1.137 0.334 
 2 คน 58 3.94 0.58   
 3 คน 57 3.81 0.70   
 4 คน ข้ึนไป 275 3.74 0.81   
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 1 คน 10 4.00 0.00 3.100 0.027* 
 2 คน 58 4.29 0.59   
 3 คน 57 4.52 0.48   
 4 คน ข้ึนไป 275 4.43 0.63   
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 1 คน 10 4.25 0.79 1.832 0.141 
 2 คน 58 4.29 0.67   
 3 คน 57 4.42 0.56   
 4 คน ข้ึนไป 275 4.46 0.50   
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ตารางท่ี 4.28 (ต่อ) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
จ านวนสมาชิกทีเ่คย 

เข้าร่วมใช้บริการพูลวลิล่า 
n X  S.D. F Sig. 

ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 1 คน 10 4.38 0.66 0.326 0.806 
 2 คน 58 4.17 0.74   
 3 คน 57 4.22 0.50   
 4 คน ข้ึนไป 275 4.19 0.66   

รวม 1 คน 10 4.00 0.42 0.844 0.471 
 2 คน 58 4.20 0.56   
 3 คน 57 4.25 0.44   
 4 คน ข้ึนไป 275 4.24 0.50   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.28 กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขต

เมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามจ านวนสมาชิก
ท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลลา่ พบว่าจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า มีกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า ไม่แตกต่างกนั 

เม่ือพิจารณากระบวนการตดัสินใจซ้ือพบวา่ ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาดา้นจ านวนสมาชิก
ท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่าจ านวน 4 คนข้ึนไป มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุด
ท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.37) และขั้นตอนการประเมินทางเลือกดา้นจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการ
พลูวิลล่าจ านวน 3 คน มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย (X = 4.52) 
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ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณการตัดสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพัทยา
ของนักท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

พลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลตามตารางท่ี 4.29 
 
ตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา

ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
 

ตวัแปร 

Unstandardized standardized   

Coefficients Coefficients   
B S.E. Beta t Sig. 

(Constant) 0.788 0.148  5.319 0.000* 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 

(Xproduct) 
0.215 0.044 0.204 4.876 0.000* 

2. ปัจจยัดา้นราคา  
(Xprice) 

0.093 0.034 0.120 2.723 0.007* 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
(Xplace) 

0.091 0.027 0.159 3.317 0.001* 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
(Xpromotion) 

0.009 0.032 0.014 0.271 0.787 

5. ปัจจยัดา้นดา้นบุคลากร  
(Xpeople) 

0.117 0.036 0.148 3.258 0.001* 

6. ปัจจยัดา้นกายภาพและน าเสนอ 
(XPhysical Evidence and Presentation) 

0.193 0.041 0.235 4.769 0.000* 

7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ  
(Xprocess) 

0.098 0.036 0.121 2.694 0.007* 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 : R = 0.814, R2 = 0.662, SEE = 0.292, F = 109.68 
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จากตารางท่ี 4.29 พบว่าตวัแปรท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมือง
พทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ของปัจจยัส่วนประสม
ทางดา้นการตลาดท่ีมีค่า Sig. (น้อยกว่า 0.05) มีอยู่ 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกายภาพและน าเสนอ 
และปัจจยัดา้นกระบวนการ หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาด (7 P’s)
ส่วนใหญ่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
ยกเวน้ส่วนประสมทางดา้นการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยตวัแปรอิสระ
ทั้ง 6 ตวั ร่วมกนัอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา
ไดร้้อยละ 66.2 ซ่ึงเขียนเป็นสมการออกมาได ้ดงัน้ี 

 
 
 
 

เม่ือ 


Y     = การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมือง 
พทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 

 Xproduct   = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 Xprice   = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 Xplace   = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง 

ทางการจดัจ าหน่าย 
 Xpeople   = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
 XPhysical Evidence and Presentation = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ 

และน าเสนอ 
 Xprocess   = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น 

กระบวนการ 
 
จากสมการค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถแปลความหมาย

ไดว้่า หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์พ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าเพิ่มข้ึน 0.215 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา
เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.093 หน่วย หากปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจ



Y  = 0.788 + 0.215Xproduct + 0.093 Xprice + 0.091 Xplace + 
0.117 Xpeople + 0.193 XPhysical Evidence and Presentation + 0.098 Xprocess 
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เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.091 หน่วย หากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.117 หน่วย หากปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพและน าเสนอเพิ่มข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.193 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.098 หน่วย 

เม่ือพิจารณาตวัแปรอิสระท่ีมีอ  านาจในการท านายการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า
ในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานครไดดี้ท่ีสุดคือ 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นกายภาพและน าเสนอ (0.235) 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(0.204) 3.ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (0.159) 4.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นบุคลากร (0.148) 5.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ (0.121) และ 6.ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (0.120) ตามล าดบั 
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บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร (2) เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร (3) ศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยา
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาสามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
1.1 วธีิการศึกษา 

การศึกษาคร้ังน้ีท าการศึกษาประชากร และหากลุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้ตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร จากสูตรการค านวณของคอแครน 
(Cochran, 1977) ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอนระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Confidence Level) 
และมีค่าความคลาดเคล่ือนท่ีระดบั 0.05 หลงัการค านวณไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง 
เพ่ือความเหมาะสมและเพ่ิมความเช่ือมัน่จึงเก็บตวัอยา่งจริง 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามท่ีผ่าน
การตรวจสอบ ดา้นความถูกตอ้งและแม่นย  าของเน้ือหา (Content Validity) หาค่า (Index of Item 
Objective Congruence : IOC) ตามท่ีก าหนด คือ มีค่าอยูร่ะหว่าง 0.67-1 และตรวจสอบความเช่ือมัน่
ของเคร่ืองมือท่ีใช ้(Reliability) โดยใชวิ้ธีสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีไดจ้ะตอ้งมีค่ามากกว่า 0.70 แต่ไม่เกิน 1 ทุกรายการ โดยมีคะแนน
ทั้งฉบบัอยูท่ี่ 0.82 ซ่ึงผ่านเกณฑก์ารทดสอบ และเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น และคดัเลือก
แบบเฉพาะเจาะจง โดยการฝากแบบสอบถาม (Google Form) ผ่านผูป้ระกอบการพูลวิลล่าให้ลูกคา้
ไดต้อบแบบสอบถาม 
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การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน และจ านวนสมาชิก
ท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า โดยน าเสนอในรูปแบบของจ านวน และร้อยละ 

การวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค
ท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยใชเ้กณฑ์
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยใชเ้กณฑค่์าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนักบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร สามารถวิเคราะห์จ าแนกปัจจยั
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ค่าใช้จ่าย
ในการด ารงชีพต่อเดือน และจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพูลวิลล่า โดยใชค่้าสถิติ F-test 
แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One–way Analysis of variance) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม และการวิเคราะห์โดยใชค่้าสถิติ t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 

1.2 สรุปผลการศึกษา 

1.2.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 205 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 51.3 ท่ีเหลือเป็นเพศหญิง
จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.7 

ดา้นอาย ุกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายอุยูใ่นช่วง 41-50 ปี 
จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.2 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 117 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 29.3 และกลุ่มช่วงอายท่ีุตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยาเป็นอนัดบัสุดทา้ย
หรือนอ้ยท่ีสุดอยูใ่นช่วง 60 ปี ข้ึนไป มีจ านวน 6 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 1.5 

ดา้นสถานภาพการสมรส กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีสถานภาพการสมรสจ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ สถานภาพเป็นโสด 
จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามดา้นสถานภาพสมรสเป็นอนัดบั
สุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุดมีสถานภาพแบบ แยกกนัอยู ่มีจ  านวน 8 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 2.0 
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ดา้นระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีระดบัการศึกษา ระดบัปริญญาตรี จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 รองลงมาคือ ระดบัมธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช.หรือต ่ากว่า จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม
ดา้นระดบัการศึกษาเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือน้อยท่ีสุดคือ ระดบัอนุปริญญา มีจ  านวน 24 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 6.0 

ดา้นอาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษทัเอกชน จ านวน  250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตวั 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามดา้นอาชีพเป็นอนัดบัสุดทา้ย
หรือนอ้ยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ (แม่บา้น) มีจ านวน 3 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 0.8 

ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ  32.3 รองลงมามีรายได้
อยู่ในช่วง 15,001-25,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม
ดา้นช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือน้อยท่ีสุดอยู่ในช่วง 35,001-45,000 บาท 
มีจ านวน 37 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 9.3 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ มีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-20,000 บาท จ านวน 177 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44.3 รองลงมามีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 บาท จ านวน 76 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.0 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามดา้นค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนเป็นอนัดบั
สุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุดอยูใ่นช่วงไม่เกิน 10,000 บาท มีจ านวน 70 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 17.5 

ดา้นจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจ  านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่าจ านวน 4 คน ข้ึนไป โดยมี
จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.8 รองลงมามีจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า 2 คน 
จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามดา้นจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใช้
บริการพลูวิลล่าเป็นอนัดบัสุดทา้ยหรือนอ้ยท่ีสุด คือ 1 คน มีจ านวน 10 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 2.5 

1.2.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก (X = 4.14) 

เม่ือพิจารณาจ าแนกเป็นแต่ละดา้นพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความส าคญัอยูใ่นอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.43) รองลงมา
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คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีระดบัความส าคัญมากท่ีสุด (X = 4.38) 
อนัดบัสามคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.24) 
อนัดบัส่ีคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพและน าเสนอท่ีระดบัความส าคญัมาก 
(X = 4.19) อนัดบัหา้คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.07) 
อนัดบัหกคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีระดบัความส าคญัมาก 
(X = 3.96) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต ่าสุดคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.73) 

1.2.3 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้
บริการพูลวิลล่า พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเขตเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.23)  

เมื่อพิจารณาแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่าขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือมีระดบัความส าคญัอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.42) 
รองลงมาคือ ขั้นตอนการประเมินทางเลือกท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.41) อนัดบัสามคือ 
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ท่ีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.33) อนัดบัส่ีคือ ขั้นตอนพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ ท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.19) และขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีมี
ความส าคญัต ่าสุดคือ ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลท่ีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.78) 

1.2.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1) การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัหรือไม่ 
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
และค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา และจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วม
ใชบ้ริการพลูวิลล่า แตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าท่ีไม่แตกต่างกนั 
โดยสามารถสรุปรายละเอียดไดด้งัน้ี 

(1) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศพบวา่ เพศแตกต่างกนั 
มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าแตกต่างกนั โดยเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากกว่าเพศชายท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(2) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายพุบว่า อายแุตกต่างกนั
มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าแตกต่างกนั โดยกลุ่มอายุ 20-30 ปีมีค่าเฉลี่ย
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ของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากกว่า กลุ่มอาย ุ41-50 ปี และมากกว่ากลุ่มอาย ุ
51-60 ปี ท่ีค่าเฉล่ีย 0.235 และ 0.369 ตามล าดบั 

กลุ่มอาย ุ31-40 ปีมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่ามากกว่า กลุ่มอายุ 41-50 ปี และมากกว่ากลุ่มอายุ 51-60 ปี ท่ีค่าเฉล่ีย 0.144 และ 0.331 
ตามล าดบั จากผลการวิเคราะห์ดงักล่าวจึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(3) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามสถานภาพสมรสพบว่า 
สถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าแตกต่างกนั 
โดยกลุ่มสถานภาพโสดมีค่าเฉลี่ยของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าน้อยกว่า 
กลุม่สถานภาพสมรสและกลุ่มแยกกนัอยูท่ี่ค่าเฉล่ีย -0.235 และ -0.369 ตามล าดบั จากผลการวิเคราะห์
ดงักล่าวจึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(4) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามระดบัการศึกษาพบว่า 
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าไม่แตกต่างกนั จากผล
การวิเคราะห์ดงักล่าวจึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(5) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล จ าแนกตามอาชีพพบว่า อาชีพ
แตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าแตกต่างกนั โดยกลุ่มขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ
มีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าน้อยกว่า กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั อาชีพอิสระ นกัศึกษาและกลุม่อ่ืนๆ (แม่บา้น) ท่ีค่าเฉล่ีย -0.275, -0.351, -0.304, -0.955 
และ -0.789 ตามล าดบั  

กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มนักศึกษา โดยกลุ่มพนักงานบริษทัเอกชนมีค่าเฉล่ีย
ของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มนกัศึกษาท่ีค่าเฉล่ีย -0.680 

กลุ่มธุรกิจส่วนตวั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มนักศึกษา โดยกลุ่มธุรกิจส่วนตวัมีค่าเฉล่ียของกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มนกัศึกษาท่ีค่าเฉล่ีย -0.604 

กลุ่มอาชีพอิสระ มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
ในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มนักศึกษา โดยกลุ่มอาชีพอิสระมีค่าเฉล่ียของกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่านอ้ยกว่า กลุ่มนกัศึกษาท่ีค่าเฉล่ีย -0.651 ซ่ึงผลการวิเคราะห์ดงักล่าว
จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(6) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าแตกต่างกนั 
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โดยกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่ 15,000 บาทมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่า
นอ้ยกว่า กลุ่มท่ีมีรายได ้15,001-25,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาทท่ีค่าเฉล่ีย -0.242 
และ -0.278 ตามล าดบั 

กลุ่มท่ีมีรายได ้15,001-25,000 บาท มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไป ท่ีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากับ 0.165โดยกลุ่มท่ีมีรายได ้15,001-25,000 บาทมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากกว่า กลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไปท่ีค่าเฉล่ีย 0.165 

กลุ่มท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาท มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนั กบักลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไป ท่ีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากับ 0.201โดยกลุ่มท่ีมีรายได ้25,001-35,000 บาทมีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามากกว่า กลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า 45,001 บาทข้ึนไปท่ีค่าเฉล่ีย 0.201 ซ่ึงผล
การวิเคราะห์ดงักล่าวจึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(7) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพ
ต่อเดือนพบว่า ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าแตกต่างกนั โดยกลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท มีค่าเฉล่ีย
ของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าน้อยกว่า กลุ่มท่ีมีค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพ
ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ท่ีค่าเฉล่ีย -0.197 

กลุ่มท่ีมีค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเขตเมืองพทัยา แตกต่างกนักบักลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้าย
ในการด ารงชีพต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และ มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไป โดยกลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้าย
ในการด ารงชีพต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีค่าเฉล่ียของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่ามากกว่า กลุ่มท่ีมีค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และมากกว่า 30,001 บาท 
ข้ึนไปท่ีค่าเฉล่ีย 0.137 และ 0.207 ตามล าดบั ซ่ึงผลการวิเคราะห์ดงักล่าวจึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

(8) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามจ านวนสมาชิกท่ีเคย
เขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลลา่พบวา่ จ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่าแตกต่างกนัมีกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าไม่แตกต่างกนั จากผลการวิเคราะห์ดงักล่าวจึงปฏิเสธสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้

2) การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานครหรือไม่ พบว่า
ตวัแปรท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
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อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ของปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาดมีอยู่ 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นดา้นบุคลากร, ดา้นกายภาพ
และน าเสนอ และดา้นกระบวนการ หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาด 
(7 P’s) ส่วนใหญ่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร ยกเวน้ส่วนประสมทางดา้นการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
โดยจากการศึกษาขอ้มูลดงักล่าวสามารถท านายค่าพยากรณ์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 66.2  

ปัจจยัหรือตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา 
ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ 
ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ปัจจยัดา้นบุคลากร, ปัจจยัดา้นกายภาพและน าเสนอ 
และปัจจยัดา้นกระบวนการ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย เท่ากบั 0.215, 0.093, 0.091, 0.117, 
0.193 และ 0.098 ตามล าดบั ซ่ึงสามารถกล่าวอีกนยัหน่ึงคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 6 ดา้น 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 

จากการศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลได้ดงัน้ี หากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์พ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
เพ่ิมข้ึน 0.215 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.093 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกใชบ้ริการพูลวิลล่า
เพ่ิมข้ึน 0.091 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรเพิ่มข้ึน 1 หน่วย ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าเพิ่มข้ึน 0.117 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกายภาพและน าเสนอเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.193 หน่วย หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย 
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชเ้ลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าเพ่ิมข้ึน 0.098 หน่วย จากผลการวิเคราะห์
ดงักล่าวจึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

2. อภิปรายผล 
 
จากผลการศึกษาของผูศึ้กษาน ามาเปรียบเทียบกบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งท าให้ทราบ

ขอ้เท็จจริง และสามารถน ามาอภิปรายดงัต่อไปน้ี ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พูลวิลล่าของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
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2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ ดา้นผลิตภณัฑข์องพลูวิลล่า
ตอ้งมีความสวยงาม และ ความสะอาดทั้งภายในและภายนอก มีขนาดห้องพกัเหมาะสม และมีส่ิง
อ  านวยความสะดวกครบครันรวมถึงท่ีพกัประเภทพูลวิลล่าควรมีการให้บริการระบบ WiFi 
และอินเทอร์เน็ต ฟรี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิภาวลัย ์ตนัติปิฎก และ ประทีป เวทยป์ระสิทธ์ (2562) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑส่์งผลต่อพฤติกรรมการเลือกท่ีพกัแรมในจงัหวดัภูเก็ต
มากท่ีสุด ซ่ึงใหค้วามส าคญักบัความสะอาดของหอ้งพกัและบริเวณโรงแรมมากท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะในการเขา้พกัแต่ละครั้งนั้น ใชเ้วลาเขา้พกั 3–4 คืน ท าให้นักท่องเท่ียวคาดหวงักบัความสะอาด
ของโรงแรม Zhang Ziyue (2560) กล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาวในกรุงเทพมหานครของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 
สอดคลอ้งกบั ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ซ่ึงกล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาวในเขตพ้ืนท่ีอ  าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา พบว่าส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ ส่วนใหญ่ก่อนจองหอ้งพกัทุกคร้ัง
จะมีการเปรียบเทียบราคากบัพลูวิลล่าอ่ืนๆ ก่อนเสมอ ท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีห้องพกัท่ีมีคุณภาพ
เหมาะสมคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย ราคาท่ีพกัประเภทพูลวิลล่ามีให้เลือกหลากหลาย ท่ีพกัประเภท
พูลวิลล่ามีส่วนลดพิเศษให้กบัลูกคา้ท่ีจองใชบ้ริการเขา้พกัระยะยาวรวมถึงท่ีพกัประเภทพูลวิลล่า
มีราคาท่ีถูกกว่าท่ีพกัประเภทอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ พรกมล ล้ิมโรจน์นุกูล (2560) 
ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการจองห้องพกัผ่านตวักลางออนไลน์ โดยปัจจ ัย
ดา้นการเปรียบเทียบราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจองห้องพกัผ่านตวักลางออนไลน์ 
อย่างมีนัยส าคญั Zhang Ziyue (2560) กล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ดา้นราคา
บริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาวในกรุงเทพมหานครของนักท่องเท่ียว
ชาวจีน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) กล่าวว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาวในเขตพื้นที่อ  าเภอหัวหิน 
จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ สามารถ
จองหอ้งพกัผ่านเวบ็ไซตข์องพลูวิลล่าโดยสะดวกและรวดเร็ว หรือสามารถจองท่ีพกัผ่านแอพพลิเคชัน่
ท่ีจ ัดท าโดยพูลวิลล่าได ้จองห้องพกัในงานมหกรรมท่องเท่ียวต่างๆ ที่มีการจ ัดข้ึนแต่ละปี 
เช่น “ไทยเท่ียวไทย” และสามารถจองท่ีพกัพูลวิลล่าผ่านตัวแทนจ าหน่าย เช่น บริษัททัวร์ 
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หรือบริษทัจองห้องพกั (ไม่ใช่ออนไลน์) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Zhang Ziyue (2560) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใช้
บริการโรงแรมระดบั 3 ดาวในกรุงเทพมหานครของนักท่องเท่ียวชาวจีนสอดคลอ้งกบั ชลธิชา 
เตชวชัรมงคล (2559) กล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาวในเขตพ้ืนท่ีอ  าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร พบว่าส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ เลือกเขา้พกัพูลวิลล่าท่ีมี
การใหบ้ริการจากพนกังานดว้ยความเตม็ใจ สุภาพ และรวดเร็ว พนักงานบริการมีความรู้รอบตวัต่างๆ 
ในพ้ืนท่ี เช่น สถานท่ีท่องเท่ียว ร้านอาหาร และสถานท่ี Shopping ต่างๆ เป็นตน้ พนักงานบริการ
ควรแต่งกายในชุดยูนิฟอร์ม สะอาด เรียบร้อยรวมถึงพนักงานบริการสามารถส่ือสารไดม้ากกว่า
หน่ึงภาษา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Zhang Ziyue (2560) ซ่ึงพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7 P’s) ดา้นบุคลากรทางการบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาว
ในกรุงเทพมหานครของนกัท่องเท่ียวชาวจีน 

2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกายภาพและน าเสนอ พบว่าส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ บรรยากาศ
ทั้งภายในและภายนอกบริเวณพูลวิลล่า มีความเหมาะสม เช่น อากาศดี เงียบสงบ สภาพแวดลอ้ม
ของท่ีพกัมีความเป็นส่วนตวัสูง ท่ีพกัประเภทพลูวิลล่าอยูใ่กลก้บัแหล่งท่องเท่ียว และแหล่ง Shopping 
และ เลือกใชท่ี้พกัประเภทพลูวิลล่าท่ีอยูใ่กลก้บัสถานีขนส่งมวลชนต่างๆ เช่น สถานีรถประจ าทาง 
ท่ีจอดรถตู ้เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศศิโสม ดวงรักษา (2558) พบว่าผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่าตวัแปรอิสระท่ีสามารถท านายการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว 
มี 3 ตวัแปรไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพและน าเสนอ และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ พบว่าส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยา ของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ ท่ีพกัประเภท
พูลวิลล่าใหบ้ริการเก่ียวกบัการเปล่ียนผา้ปูท่ีนอน ปลอกหมอน และ ผา้เช็ดตวัทุกวนัเสมอ มีขั้นตอน
ในการบริการต่าง  ๆท่ีรวดเร็ว เช่น การท าความสะอาด การรับจองหอ้งพกั การลงทะเบียนเขา้พกั เป็นตน้ 
มีระบบการช าระเงินหลากหลายช่องทาง เช่น สามารถช าระดว้ยเงินสด บตัรเครดิต หรือช าระ
โดยโอนผ่านทางธนาคาร รวมทั้งมีกระบวนการสร้างความประทบัใจ เช่น Welcome Drink 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรกมล ล้ิมโรจน์นุกูล (2560) ท่ีพบว่าปัจจยัดา้นความรวดเร็วในการ
แกปั้ญหา และการรักษาความลบัของขอ้มูล ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจองห้องพกัผ่านตวักลาง
ออนไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัสอดคลอ้งกบั Zhang Ziyue (2560) กล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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(7 P’s) ดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 3 ดาวในกรุงเทพมหานคร
ของนกัท่องเท่ียวชาวจีนสอดคลอ้งกบั ศศิโสม ดวงรักษา (2558) ท่ีพบว่าผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่าตวัแปรอิสระท่ีสามารถท านายการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงแรมระดบั 4-5 ดาว มี 3 ตวัแปร
ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพและน าเสนอ และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

3.1.1 ข้อเสนอแนะด้านปัจจัยส่วนบุคคล 
1) เพศ จากผลการศึกษาพบว่า เพศหญิงมีค่าเฉล่ียในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการพลูวิลลา่มากกว่าผูช้าย ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรออกแบบพลูวิลล่า ใหต้อบสนองความตอ้งการ
ของผูห้ญิงเป็นเร่ืองส าคญั เช่น ความเป็นส่วนตวัสูง ความปลอดภยัตลอด 24 ชัว่โมง รวมถึง
การออกแบบพลูวิลล่าใหมี้สไตลส์วยงามตามความตอ้งการของผูห้ญิง เป็นตน้ 

2) อาย ุจากผลการศึกษาพบวา่ ผูท่ี้มีอายนุอ้ย คือ อยูร่ะหวา่ง 20-30 ปี มีค่าเฉล่ีย
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรออกแบบพูลวิลล่า
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีเป็นส าคญั เช่น การออกแบบให้ถูกใจวยัรุ่น 
แสง สี เสียงภายใน รวมถึงสญัญาณ อินเทอร์เน็ต และ WiFi เพราะกลุ่มอายดุงักล่าวมีความตอ้งการ
ใชอิ้นเทอร์เน็ต และ WiFi สูง 

3) สถานภาพการสมรส จากผลการศึกษาพบว่า สถานภาพแยกกนัอยูมี่ค่าเฉล่ีย
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากที่สุด ดงันั้นความหมายของสถานภาพแยกกนัอยู่ 
ไดแ้ก่ ผูท่ี้มิไดอ้ยู่ร่วมกนัฉันทส์ามีภรรยาแลว้ แต่ยงัไม่ไดห้ย่ากนัตามกฎหมาย รวมทั้งผูท่ี้ไม่ได้
สมรสอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย แต่ไม่ไดอ้ยู่ร่วมกนัฉันทส์ามีภรรยา ดงันั้นกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีจะมี
ความเป็นอิสระสูง มีอ  านวจการตดัสินใจ และชอบงานปาร์ต้ี ผูป้ระกอบการควรท าการตลาด
ดา้นกายภาพและน าเสนอเพ่ือส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีว่าพูลวิลล่าของโครงการมีจุดเด่นดา้นใด 
เช่น ท าการส่ือสารโฆษณาเป็นศูนยก์ลางความสนุก รับจัดปาร์ต้ีตามความตอ้งการของลูกค้า 
ใหบ้ริการส าหรับงานเล้ียงสงัสรรคใ์นหลายทุกรูปแบบ และในทุกโอกาส อาทิเช่น จดัปารต้ีสละโสด 
จดัอาฟเตอร์ปารต้ี จดัปาร์ต้ีงานวนัเกิด จดังานเซอร์ไพรส์ในโอกาสต่างๆ จดังานเล้ียงปารต้ี
ไพรเวทส่วนตวั เป็นตน้ 

4) อาชีพ จากผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่ามีอาชีพ
เป็นนกัศึกษา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุดงันั้น ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั
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ในเร่ืองการออกแบบให้ทนัสมยั มีส่ิงอ  านวยความสะดวกครบครัน เน้นเร่ืองความสนุกทา้ทาย
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ี 

5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จากผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง 25,001-35,000 บาท มีค่าเฉล่ียในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่ามากท่ีสุด โดยกลุ่ม
ลูกคา้ดงักล่าว มองดา้นความคุม้ค่าเป็นหลกั อยากไดพ้ลูวิลล่าหรือท่ีพกัดีๆ ในราคาถูก มีการวางแผน 
ดูโปรโมชัน่ เปรียบเทียบราคา รวมถึงจองล่วงหนา้ระยะยาวเพ่ือใหไ้ดร้าคาถูกท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ตอ้งมีการวางแผน จดัท าโปรแกรมใหลู้กคา้สามารถจองล่วงหนา้ระยะยาวไดใ้นราคาท่ีถูกเพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ี 

6) ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพต่อเดือน จากผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้ท่ีมีค่าใชจ่้าย
ในการด ารงชีพต่อเดือนท่ีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ กลุ่มค่าใช้จ่ายต่อเดือน 10,000-20,000 บาท 
ซ่ึงลูกคา้กลุ่มน้ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกับกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนดงัหัวขอ้ก่อนหน้าน้ี 
คือ เร่ืองความคุม้ค่าหลกั ดงันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งมุ่งเนน้เร่ืองความคุม้ค่า ดา้นผลิตภณัฑพ์ูลวิลล่า 
ราคาท่ีเหมาะสม และกระบวนการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้ 

3.1.2 ข้อเสนอแนะด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
1) ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้น 

เช่น เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพ
ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกท่ีเคยเขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่ามีความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ขั้นตอนการรับรู้ปัญาหา ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการ
ในสินคา้ โดยการศึกษาพบว่า เพศหญิงมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือขั้นตอนการรับรู้ปัญหามากกว่า
เพศชาย ปัญหาของเพศหญิงส่วนใหญ่ท่ีใชบ้ริการท่ีพกัคือ ดา้นความปลอดภยั และความเป็นส่วนตวั 
ดงันั้นผูป้ระกอบการพลูวิลล่าตอ้งโฆษณาประชาสมัพนัธ์ถึงความปลอดภยั และความเป็นส่วนตวั
ใหก้บันกัท่องเท่ียวเขา้พกัท่ีพลูวิลล่าแห่งน้ี เป็นตน้  

2) ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียว
กรุงเทพมหานคร ดงันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์
เป็นส่ือหลกั เช่น เวบ็ไซด ์อินสตาแกรม เฟรชบุ๊ค ไอดีไลน์ และ แอพพลิเคชัน่ของพลูวิลล่า เป็นตน้ 
เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นวยัรุ่นนักศึกษาท่ีชอบส่ือสังคมออนไลน์ท  าให้ขอ้มูลพูลวิลล่า
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคดงักล่าวไดง่้าย 



108 

3) ขั้นตอนการประเมินทางเลือก จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือน และจ านวนสมาชิกท่ีเคย
เขา้ร่วมใชบ้ริการพลูวิลล่า มีความสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร 
โดยผูท่ี้ประเมินส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายนุอ้ย ระดบัการศึกษาเป็นนกัศึกษา ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ตอ้งออกแบบ และตกแต่งพลูวิลล่าใหถู้กใจกลุ่มดงักล่าว เพราะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเมืองพทัยา 

4) ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล
ดา้นเพศ สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ ค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพต่อเดือน
มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการพูลวิลล่าในเมืองพทัยาของนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
ควรตระหนกัตามขั้นตอนท่ีกล่าวมาขา้งตน้เพ่ือใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดง่้าย และรวดเร็ว  

5) ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซือ้ จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นอาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และค่าใชจ่้ายในการด ารงชีพต่อเดือนมีความสมัพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
พลูวิลล่าในเมืองพทัยาของนกัท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร ดงันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งท าการตรวจสอบ
ความพึงพอใจหลงัจากการใชบ้ริการพลูวิลล่าของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงความพึงพอใจจะเกิดข้ึนจากการ
ท่ีนกัท่องเท่ียวท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงัไว ้ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการ 
ท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัไวห้รือสูงกว่า นกัท่องเท่ียวก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น 
โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง หรือบอกต่อ เป็นตน้ 
แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้นกัท่องเท่ียวก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ นกัท่องเท่ียวจะเปล่ียนไปใชบ้ริการพลูวิลล่าท่ีอ่ืน หรือคู่แข่งขนั และมีการ
บอกในส่ิงท่ีไม่พอใจกบันกัท่องเท่ียวคนอ่ืนๆ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการ 

3.1.3 ข้อเสนอแนะด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  ผูป้ระกอบการควรให้

ความส าคญักบัพลูวิลล่าท่ีมีรูปแบบหลากหลาย เพ่ือใหผู้ลู้กคา้สามารถเลือกไดต้ามความเหมาะสม
ท่ีตอ้งการ และการออกแบบตกแต่งของพลูวิลล่ามีความสวยงาม โดดเด่น เป็นเอกลกัษณ์ น่าเขา้พกั 
มีการดูแลความสะอาดทั้งภายในและบริเวณท่ีพกัภายนอก รวมถึงสระว่ายน ้ าท่ีอยู่ภายในพูลวิลล่า
อย่างดี เพ่ือสร้างความประทบัใจคร้ังแรกให้กบัลูกคา้เม่ือเขา้พกั ใส่ใจถึงความสะอาดของท่ีพกั
โดยการท าความสะอาดทนัทีเม่ือมีผูท้  าการเช็คเอาทแ์ละตอ้งเปล่ียนผา้ปูผา้ห่ม ปลอกหมอน รวมทั้ง
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ผา้เช็ดตวัทุกคร้ัง พร้อมทั้งภายในพลูวิลล่าควรมีส่ิงอ  านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้อย่างครบถว้น 
เช่น ระบบ WiFi อินเทอร์เน็ตฟรี 

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ทางผูป้ระกอบการควรมีการ
ก าหนดราคาห้องพกัให้ชดัเจน และ มีคุณภาพเหมาะสมคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย ดงันั้นราคาท่ีพกัควร
มีให้เลือกหลากหลายโดยลูกคา้สามารถตรวจสอบราคาห้องพกัประเภทพูลวิลล่าผ่านเว็บไซต์
หรือแอพพลิเคชัน่ของพลูวิลล่าไดโ้ดยตรง เพ่ือท าการเปรียบเทียบราคาท่ีพกัพูลวิลล่าก่อนการจอง 
และท่ีส าคญัผูป้ระกอบการพลูวิลล่าควรมีส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ท่ีจองใชบ้ริการเขา้พกัระยะยาว
เพ่ือใหลู้กคา้ไดท้ราบถึงนโยบายดา้นราคาเม่ือเป็นลกูคา้ประจ า หรือ ลูกคา้ท่ีตอ้งการเขา้พกัระยะยาว 

3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูป้ระกอบการ
พูลวิลล่าควรให้ความส าคญัดา้นส่ือออนไลน์ โดยหน่วยงาน/ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ตลอดจนผูบ้ริหาร
ควรตอ้งด าเนินการจดัท าโฆษณาประชาสมัพนัธ์ รวมถึงลูกคา้สามารถจองพลูวิลล่าผ่าน Facebook, 
Instagram, Website และ Application ไดต้ลอด 24 ช.ม. หรือสามารถโทรจอง และจองออนไลน์
ผ่านเวบ็ไซด ์booking, traveloka, trivago หรือ agoda เป็นตน้ เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัมีการใชส่ื้อ
ดงักล่าวเป็นจ านวนมาก และมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 

4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร ผูป้ระกอบการควรให้
พนกังานบริการแต่งกายในชุดยนิูฟอร์มของทางพลูวิลล่าท่ีสะอาด เรียบร้อย รวมถึงจดัอบรมพนักงาน
ใหมี้คุณภาพตรงตามมาตรฐานท่ีพลูวิลล่าไดก้ าหนด เช่น อบรมการตอ้นรับลูกคา้ดว้ยความเต็มใจ 
สุภาพ รวดเร็ว อบอุ่นและเป็นกนัเอง พนกังานบริการควรมีความรู้รอบตวัต่างๆ ในพ้ืนท่ีเมืองพทัยา 
เช่น สถานท่ีท่องเท่ียว ร้านอาหาร และสถานท่ี Shopping ต่างๆ เป็นตน้ เพ่ือตอบค าถามลูกคา้ในกรณี 
ท่ีลูกคา้ตอ้งการขอ้มูลในเมืองพทัยา และเน่ืองจากเมืองพทัยามีนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติจ านวนมาก 
ดงันั้น พนกังานบริการควรสามารถส่ือสารไดม้ากกว่าหน่ึงภาษาเพ่ือสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้ 

5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกายภาพและน าเสนอ ผูป้ระกอบการ
ควรจัดการสร้างจุดเด่นดา้นกายภาพหรือสภาพแวดลอ้มท่ีมีอยู่โดยรวม ให้กับนักท่องเท่ียว
เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพ ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาด เรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน 
และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน  ๆท่ีนกัท่องเท่ียวควรไดรั้บ กล่าวคือ ถา้มีบรรยากาศดี 
วิวทิวทศัน์ท่ีสวยงาม เช่น ความสวยงามทางธรรมชาติ สามารมองเห็นทะเล ภูเขา อ่ืนๆ ทางพลูวิลล่า
ควรจัดแต่งสถานท่ีชมวิวเพื่อสร้างจุดเด่นกับนัก่องเท่ียวท่ีเขา้พกั เพื่อการถ่ายรูปบรรยากาศ
ของพลูวิลล่ากบัทิวทศัน์ท่ีสวยงาม เม่ือนักท่องเท่ียวลงส่ือออนไลน์ถือเป็นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ทางออ้มอีกทางหน่ึงของโครงการ หรือ ในกรณีส่ิงแวดลอ้มภายนอกไม่สวยงาม ทางพูลวิลล่า
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ควรมีการออกแบบตกแต่งพูลวิลล่าให้สวยและโดดเด่น เพ่ือเป็นการแกไ้ขจุดดอ้ยของท าเลท่ีตั้ง 
เม่ือการออกแบบ ตกแต่งพลูวิลล่ามีความสวยงามจะท าใหน้กัท่องเท่ียวถ่ายรูปเพ่ือเก็บเป็นความทรงจ า 
รวมถึงน ารูปลงส่ือออนไลน์ถือเป็นการโฆษณาเช่นกนั การสร้างก าแพงมิดชิด เพ่ือความเป็นส่วนตวั
ของผูท่ี้มาพกั รวมถึงมีพนกังานรักษาความ ปลอดภยัคอยตรวจตราดูความเรียบร้อยตลอด 24 ชัว่โมง 
เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ และท่ีส าคญัผูป้ระกอบการตอ้งฝึกอบรมพนักงานของพูลวิลล่า 
ใหมี้ความเป็นมืออาชีพในการบริการกบันกัท่องเท่ียว เช่น การแต่งกายดว้ยชุดยนิูฟอร์มของทางพลูวิลล่า 
มีความสะอาดใหบ้ริการยิ้มแยม้แจ่มใส สุภาพอ่อนโยน ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว มีทกัษะดา้นงานบริการสูง 
สามารถช่วยเหลือนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งถูกตอ้งดา้นขอ้มูลในพ้ืนท่ี ท่ีจ  าเป็น ท าให้เกิดความประทบัใจ
กบันกัท่องเท่ียวตามท่ีคาดหวงัซ่ึงจะเป็นผลดีต่อพลูวิลล่าต่อไปในอนาคต 

6) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ  ผูป้ระกอบการท่ีพกั
ประเภทพูลวิลล่าควรมีการจัดการกระบวนการตัง่แต่ตน้จนถึงส้ินสุดให้มีความสอดคลอ้งกัน 
มีความสะดวก รวดเร็ว โดยเร่ิมตัง่กระบวนการจองห้องพกั ช่องทางการช าระเงิน การตอ้นรับ
ก่อนเช็คอิน การบริการเมื่อลูกคา้ก าลงัใช้บริการ จนถึงการเช็คเอา้ท์ออกจากท่ีพกั เป็นตน้ 
โดยกระบวนการดงักล่าวทางผูป้ระกอบการพูลวิลล่าตอ้งก าหนดออกมาเป็นแผนให้ชัดเจน
เพ่ือง่ายต่อการจดัการทั้งระบบ 

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยคร้ังต่อไป 
3.2.1 เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชก้ลุ่มประชากรผูท่ี้เคยใชบ้ริการ

พูลวิลล่า และนกัท่องเท่ียวท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอย่างเฉพาะ
จึงท าใหท้ราบผลการศึกษาในระดบัท่ียงัไม่ครอบคลุมทั้งหมด แต่เน่ืองจากเมืองพทัยามีนกัท่องเท่ียว 
ท่ีหลากหลายไม่ไดม้าจากกรุงเทพมหานครเท่านั้น ยงัมีนักท่องเท่ียวทัว่ประเทศท่ีมาพทัยา รวมถึง
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ดงันั้นควรท าการศึกษาเก็บตวัอยา่งจากประชากรดงักล่าว เพ่ือใหท้ราบผล
การศึกษาท่ีชดัเจน และ สมบูรณ์ยิ่งข้ึน ส าหรับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลลา่ 

3.2.2 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจัยทางดา้นการตลาด (7 P’s) ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพลูวิลล่าเท่านั้น แต่ในความเป็นจริงยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ศึกษาความพึงพอใจ 
ทศันคติของลูกคา้ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว แรงจูงใจ หรือ พฤติกรรมท่ีมีอิทธิต่อการเลือกใชบ้ริการ เป็นตน้ 
เพ่ือใหเ้กิดผลสรุปท่ีหลากหลาย และสามารถน าไปประยกุตใ์ช ้ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 

3.2.3 ท าการวิจยัเชิงคุณภาพ กบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นตวัแทนของประชากรท่ีเป็น
นกัท่องเท่ียว และผูป้ระกอบการพลูวิลล่า เพ่ือวิเคราะห์ขอ้มูลของทั้งสองฝ่ายหาความสมัพนัธ์ต่างๆ 
เพ่ือใหเ้กิดมุมมองหลากหลายมิติ 
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วัน เดือน ปีเกิด   1 พฤศจิกายน 2518 
สถานที่เกิด   กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี หลกัสูตรวศิวกรรมศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัขอนแก่น 
สถานทีท่ างาน  บริษทั กิจรัตนชยั จ  ากดั  

เลขที่ 315/360 หมู่ 12 ถนนเทพประสิทธ์ิ 
ต าบลหนองปรือ อ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี 20150 

ต าแหน่ง   กรรมการผูจ้ดัการ 


