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Marketing Factors Related to Characteristics of Spa Cuisine Services 
in Resort and Hotel Spas 

 
คํานํา 

 
ความสําคัญของปญหา 

  
 อุตสาหกรรมสปาไดเขามาในประเทศไทยประมาณสิบป และในตลอดสิบปที่ผานมา
ธุรกิจสปานี้ไดมีการขยายตวัทางธุรกิจอยางตอเนื่อง โดยประมาณตัวเลขการเขารับบริการที่สปา 
ของไทยในชวง 12 เดือน ระหวางเดือนกรกฎาคม 2546 ถึงมิถุนายน 2547  มีจํานวน 3.6 ลานครั้ง   
ขณะที่จํานวนผูใชบริการเฉลี่ยตอปตอแหงเพิ่มขึ้นรอยละ 43 เทียบกับในชวงกอนหนา ซ่ึงจากการ
เจริญเติบโตของธุรกิจนี้สามารถสรางงานและสรางรายไดใหแกประชาชนจํานวนมาก จากการ
สํารวจของบริษัทอินเทลลิเจนทสปาส ประเทศสิงคโปร ไดสํารวจวาในประเทศไทยมีจํานวนสปา
ประมาณ 320 แหง ซ่ึงมีการจางงานกวา 5000 คน (Intelligent Spas, 2006)  

 
 ในธุรกิจสปานอกจากจะใหบริการดานนวดเพื่อ การใชน้าํเพื่อสุขภาพแลว ยังมีการบรกิาร
เสริมอีก เชน การออกกําลังกายเพื่อสุขภาพ การบริการดานโภชนาการและการควบคุมอาหารซึ่ง
อาหารที่ใหบริการในสปาจะเรียกวา อาหารสปา อาหารนี้จะเปนอาหารที่มุงเนนสุขภาพของ
ผูบริโภค ตลอดจนการตอบสนองทุกประสาทสัมผัส เปนหลัก ในปจจบุันอาหารประเภทนีย้ังมี
ใหบริการอยูแตในสปาเทานัน้ ซ่ึงการที่จะนําอาหารประเภทนี้มาประกอบเปนธุรกิจที่แยกจากสปา
นั้นไมเปนเรื่องยาก หากแตตองอาศัยความรูความเขาใจทีแ่ทจริงเกีย่วกบัอาหารประเภทนี้ 
นอกจากนั้นหากตองการใหธุรกิจประสบความสําเร็จยังตองมีความรูเร่ืองการตลาดอีกดวย 

   
 จากการที่สปาเปนธุรกิจที่ไดรับความนิยมเปนอยางสูง ซ่ึงสามารถมีนักธุรกิจไมนอยที่จะ

ใชโอกาสมาลงทนุในธุรกิจนี้ ในการทําธุรกิจนี้จะจําเปนอยางยิ่งที่ผูประกอบการตองอาศัยปจจยั
การตลาดดานตางๆในการประกอบธุรกิจ ไมวาจะเปนรูปแบบผลิตภณัฑ (The service product)   
การกําหนดราคา (Price) การจัดจาํหนาย (Place) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) กระบวนการ
ในการใหบริการ (Processed) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ บุคคล (People)  
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 สําหรับผูที่เปนเจาของธุรกจิสปาและตองการจะมกีารบริการอาหารใหกับผูที่เขามาใช
บริการสปานั้น การที่จะสรางครัวที่บริการอาหารสปาขึ้นมาใหมนั้นการเริ่มตนอาจมีอุปสรรคบาง 
แตเมื่อไดตดัสนิใจที่จะใหบริการแลว การที่จะคิดคนรายการอาหารเพื่อที่จะสะทอนและจะทําให
การบําบัดนั้นสมบูรณเปนเรือ่งที่ตองใชความรูความเขาใจอยางมาก 

  
 มีหลายปจจยัที่จะตองศึกษาเมื่อคิดจะทําธรุกิจทุกประเภท ซ่ึงธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มก็
เชนเดยีวกัน เปาหมายทางการตลาด ตัวเลือกของรายการอาหาร เครื่องมือเครื่องใชในการประกอบ
อาหาร และปจจัยที่สําคัญทีสุ่ดที่ควรใสใจก็คือระดับทักษะของบุคลากรซึ่งเปนพนักงานที่ใหบริการ 
(Spa Chefs, 2006) 

 
 แนวคดิในการใหบริการนัน้สําคัญ อาหารที่ใชในการบํารุงสุขภาพอาจจะแตกตางกนั
เล็กนอยจากทีใ่หบริการใน เดยสปา(Day spa) ซ่ึงคนที่เขามาใชบริการนั้นมีเวลาจํากดั และอาจจะ
คิดวาไมมีเวลาพอที่จะรับประทาน นีเ่ปนสิง่ที่เราตองใหความรูความเขาใจแกคนที่เขามาใชบริการ
ถึงประโยชนของอาหารสปา (Spa Chefs, 2006) 

 
 การบําบัดแบบสปานั้นเปนการรักษาดานนอกของรางกาย แตในความหมายของอาหาร
สปา นั้น ไดแนะนําวาอาหารควรมีสวนรวมในการชวยในกระบวนการบําบัด ของผูที่เขามาใช
บริการสปาดวยอาหารสปา จะทํางานจากภายในรางกายออกสูขางนอก สวนประกอบและวัตถุดิบ  
ที่ใชในอาหารสปา จะตองมาจากธรรมชาติและสดใหมเสมอ อาหารจะตองมีปริมาณโซเดียม ไขมัน 
และคลอเลสเตอรอลต่ํา แตในขณะเดยีวกนัจะตองมีรสชาติที่ดีดวย (Spa Chefs, 2006) 

 
 รายการอาหารในสปาแตละแหงนัน้ใหขอมูลที่ตางกัน ไมวาจะเปนขอมูลของปริมาณ
สารอาหาร หรือราคาของอาหารแตละจาน สปาที่จะประสบความสําเร็จแตละแหงควรทําใหมีความ
แตกตางจากแหงอื่น และควรรูพื้นฐานของลูกคาและตลาดเปาหมาย เพือ่ที่จะใหขอมลูที่ถูกตองกับ 
ผูที่เขามาใชบริการเกี่ยวกับรายการอาหารที่สปา ใหบริการ คิดคนรายการอาหารใหมๆ  ออกมา
เร่ือยๆ สอบถามผูที่เขามาใชบริการถึงผลตอบรับ เพื่อที่จะไดขอมูลที่ถูกตอง เสนอขอมูลทาง
โภชนาการที่ดทีี่สุดใหผูที่เขามาใชบริการเพื่อเพิ่มยอดขายในระยะยาว (Spa Chefs, 2006) 

 
 การศึกษาถึงปจจัยดานการตลาดของอาหารสปาจะเปนแนวทางเพื่อใหผูที่ทําธุรกิจดานสปา 
และผูที่สนใจจะทําธุรกิจอาหารสปา ไดทราบถึงปจจัยทางการตลาดตางๆ และนําไปใชในการ
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สงเสริมใหมีความสามารถในการแขงขันหรือคงความสามารถในการแขงขันในบรกิารตางๆที่
นําเสนอ ขณะเดียวกับมีความสามารถในการทํากําไรสูงสุด  

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

 
 1. เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของผูดําเนินกจิการรานอาหารสปาที่มีตอระดับความสําคญั
ของปจจัยการตลาด 
 
 2. เพื่อเปรียบเทยีบความคิดเหน็ของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม
ลักษณะการจดับริการอาหารสปา 
 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 
 1. หนวยงานธุรกจิที่ดําเนนิธุรกจินี้อยูแลวสามารถใชเปนแนวทางในการพฒันาธุรกิจให
เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 
 2. บุคคลหรือหนวยงานที่สนใจที่จะเขามาทําธรุกิจนี้สามารถนําขอมูลไปใชในการดําเนนิ
ธุรกิจได 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 

 1. การวิจยัคร้ังนีจ้ะศึกษาเกีย่วกับความแตกตางระหวางปจจัยการตลาดกับลักษณะ             
การจัดบริการอาหารสปา 
 
 2. ประชากรในการศึกษาครั้งนีค้ือ ผูดําเนินการกิจการรานอาหารสปาที่ปฏิบัติงานอยูใน 
สปาที่เปนรีสอรต แอนด โฮเต็ลสปา (Resort and Hotel Spa) ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 28 แหง  
   
 3. ระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแตวันที่ 31 ธันวาคม 2549 ถึง วันที่ 31 มีนาคม 2550 
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นิยามศัพท 
 
 อาหารสปา หมายถึง อาหารหรือเครื่องดื่มที่ใหบริการในสปา โดยเนนหลักการสงเสริม
สุขภาพที่ด ี
 
 สปา หมายถึง กิจการที่ใหการดูแลและสรางสุขภาพ โดยบริการหลักทีจ่ัดไว ประกอบดวย 
การนวดเพื่อสุขภาพ และการใชน้ําเพื่อ   สุขภาพ โดยอาจมีบริการเสริมประกอบดวย เชน การอบ
เพื่อสุขภาพ การออกกําลังกายเพื่อสุขภาพ โภชนบําบัดและการควบคุมอาหาร โยคะและการสมาธิ 
การใชสมนุไพรหรือผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ตลอดจนการแพทยทางเลอืกอื่น ๆ หรือไมก็ได 
(กระทรวงสาธารณสุข, 2546) 
 
 ปจจัยการตลาด หมายถึง ราคา ผลิตภัณฑ สถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ลักษณะทาง
กายภาพ การสงเสริมการตลาด บุคคล และ กระบวนการบริการ 
 
 การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆก็ตามที่บุคคลหนึ่งเสนอใหกับอกี
บุคคลหนึ่ง ซ่ึงเปนสิ่งที่ไมอาจจับตองได และไมทาํใหเกดิความเปนเจาของใดๆทั้งสิ้น การผลิต
บริการนี้อาจจะเกีย่วของหรือไมเกี่ยวของกับการผลิตสินคาก็ได (Kotler and Bloom 1984; Kotler 
1988, อางถึง ธีรกิติ, 2547)  
 
 ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา หมายถึง รูปแบบของอาหารสปาที่ใหบริการ จํานวนที่นั่ง
ในราน ราคาอาหารทั้งต่ําสุด  และสูงสุด จํานวนลูกคาที่มาใชบริการตอวัน ลักษณะการตกแตง
สถานที่รานอาหารสปา ประเภทลูกคาที่มาใชบริการรานอาหารสปา และระยะเวลาที่เปดใหบริการ
อาหารสปา 
 
 รีสอรต แอนด โฮเต็ลสปา หมายถึง สถานบริการสปาในรีสอรทหรือโรงแรม ซ่ึงมีการ
ใหบริการสปาและอาหารสปารวมอยูดวย 
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การตรวจเอกสาร 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสปา 
 
 “กิจการสปาเพื่อสุขภาพ” หมายความวา การประกอบกจิการที่ใหการดูแลและสราง
สุขภาพ โดยบริการหลักที่จัดไว ประกอบดวย การนวดเพือ่สุขภาพ และการใชน้ําเพื่อสุขภาพ โดย
อาจมีบริการเสริมประกอบดวย เชน การอบเพื่อสุขภาพ การออกกําลังกายเพื่อสุขภาพ โภชนบําบัด
และการควบคมุอาหาร โยคะและการสมาธิ การใชสมุนไพรหรือผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ตลอดจน
การแพทยทางเลือกอื่น ๆ หรือไมก็ได โดยทั้งนี้ บริการที่จัดไวจะตองไมขัดตอกฎหมายวาดวย        
การประกอบโรคศิลปะและกฎหมายวาดวยวิชาชีพทางการแพทย และตองเปนไปตาม      
หลักเกณฑและวิธีการทีก่ระทรวงสาธารณสุขประกาศกําหนด (กระทรวงสาธารณสุข, 2546) 
 
 สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม (2549) ไดจัดทําหนังสือธุรกิจสปา ซ่ึง  
ไดจัดองคประกอบที่สําคัญของสปาไววา สปามีองคประกอบที่สามารถสัมผัสไดโดยผานประสาท
ทั้ง 5 ดังนี ้
 
 1. รูป จากสถานที่ที่มีการสรางบรรยากาศใหมีความรมร่ืน สงบ กอใหเกดิความรูสึก   
ผอนคลายดวยความสดชื่นจากธรรมชาติ เชน บอน้ําพุรอน มุมสงบของทะเล ปาเขา หรือ การตกแตง
สถานบริการดวยสีสันของแมกไมนานาพนัธุ สถานบริการสปาที่มีการจัดตกแตงสถานที่ใหมี
บรรยากาศของความเปนธรรมชาติ จะชวยดึงดูดความสนใจของผูใชบริการ ดังจะเหน็ไดจาก
โรงแรมหรือรีสอรทตามตางจังหวดั ที่สรางสุนทรยีภาพดวยการตกแตงสถานบริการใหมีบรรยากาศ
ที่สวยงาม ทามกลางความเงยีบสงบ 
 
 2. รส จากบริการดานอาหารและเครื่องดืม่ที่ไดจากธรรมชาติ ซ่ึงมีคุณสมบัติชวยขับสารพิษ
ในรางกายและเสริมสรางสุขภาพควบคูกนัไป โดยใชศาสตรแหงโภชนาการ เชน การใหคําแนะนํา
เกี่ยวกับอาหารแกผูใชบริการที่มีปญหาดานสุขภาพ เปนตน 
 
 3. กล่ิน จากการบําบัดดวยพฤกษาธรรมชาติหรือสมุนไพร หรือ การบําบัดดวยสุคนธ-
บําบัด (Aromatherapy) โดยการเลือกใชน้ํามันหอมระเหยใหเหมาะกับอาการ เหมาะกับบุคคล 
เพราะกลิ่นของน้ํามันหอมระเหยจะสงผลตออารมณและความรูสึกที่แตกตางกัน ทั้งนี้เพอสราง
ความสมดุลในรางกาย จติใจ และอารมณของผูรับบริการ 
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 4. เสียง จากการนําเสียงตางๆ เชน เสียงเพลงบรรเลง เสียงน้ําตก เสียงนกรอง หรือเสียง
ธรรมชาติอ่ืนๆ มาชวยในการผอนคลาย เพื่อเพิ่มความรูสึกสัมผัสธรรมชาติ ซ่ึงคนโบราณเชื่อวา
เสียงมีพลังในการบําบัดโรค จึงมีการนําเสยีงมาใชในการรักษาโรค หรืออาการเจ็บปวยบางประการ
ในสถานบริการสปาดวย 
 
 5. สัมผัส เปนวิธีการบําบัดดวยการนวดเพื่อผอนคลาย โดยใหความใสใจตอองคประกอบ
ของความเปนมนุษยแบบองครวม ทั้งรางกาย จิตใจ และอารมณ การบาํบัดดวยการนวดจะชวยให
ระบบโลหิต กลามเนื้อ ระบบประสาทตางๆ ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึน้ ทัง้ยังชวย
เสริมสรางพลังกาย พลังใจใหกับผูรับบริการอีกดวย 
 
 องคกรสปาระหวางประเทศ (International Spa Association: ISPA-Europe) ซ่ึงจัดตั้งขึ้น
เพื่อเผยแพรควทรูความเขาใจ และใหขอมลูเกี่ยวกับกจิกรรมสปา ไดใหคําจํากดัความของสปาไว
ดังนี้ “สปา คอื ชวงเวลาแหงความรูสึกสัมผัสที่เกี่ยวกับการผอนคลาย ความสงบทางจิตใจ การฟนฟู
สุขภาพ และความเพลิดเพลินทางใจ” สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2549) 
 
 ศักดิ์ (2538) ไดใหความหมายของ สปา คือ การรักษาและฟนฟูสภาพรางกายและใจดวยวิธี
บําบัดดวยน้ํา ซ่ึงจัดวาเปนวธีิที่มีประสิทธิภาพสูง ชวยสรางสรรคสุขภาพกาย และสขุภาพจิต น้ํา
เพียงชวยทําใหเรามีสุขภาพดีขึ้น ทําใหรูสึกกระชุมกระชวย มีชีวิตชีวา บรรเทาความเครียดทั้ง
รางกายและจติใจ เปนวิธีการเลือกปรนนบิัติตัวเอง ตั้งแตเสนผมจรดปลายเทาเพื่อปรับผิวพรรณ   
ทั่วเรือนราง เนนใหสวนสุขภาพผิวพรรณ ใบหนา รางกาย และเทา ใหเนียนนุม และสุขภาพจิตใจ 
สดชื่นแจมใส เปนความสวยงามจากภายในสูภายนอก 
 
 โดยยดึหลักสมดุลธรรมชาติเปนพลังสําคัญเพื่อหนทางสูสุขภาพที่ดีนอกจากสารตางๆ ที่มี
อยู ยังรวมไปถึงสารอาหารที่ทรงคุณประโยชน การออกกําลังกายที่ถูกตองและพอเพียง การขจดั
สารพิษออกจากรางกาย การพักผอน การนวดเพื่อคลายความเครียด โดยบําบัดรวมกบัน้ํา 
 
 องคการสปาระหวางประเทศ ไดแบงธุรกจิสปาออกเปน 7 ประเภท ดังนี้ 
 
 1. Destination Spa หมายถึง สถานบริการสปาที่ใหบริการดานการดแูลและเสริมสราง
สุขภาพดวยบริการสปาโดยเฉพาะ สปาประเภทนี้จะมีบริการหองพักและสิ่งอํานวยความสะดวก
ตางๆสําหรับผูใชบริการอยางครบวงจร โดยผูใชบริการจะตองเขาพักและเขารวมกจิกรรมภายใต
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โปรแกรมที่สถานบริการจัดเตรียมไว เชน โปรแกรมพักผอนคลายเครียด โปรแกรมทําสมาธิและ
ดูแลสุขภาพจติ เปนตน 
 
 2. Resort and Hotel Spa หมายถึงสถานบริการสปาในรีสอรทหรือโรงแรมซึ่งตั้งอยูใน
แหลงทองเที่ยว หรือสถานทีต่ากอากาศที่มคีวามสวยงามตามธรรมชาติ เชน ริมทะเล ภูเขา           
บอน้ํารอน สปาประเภทนี้เกิดขึ้นเพื่อรองรับนักทองเที่ยวที่ตองการผอนคลายความตงึเครียดดวย
บริการสปานอกเหนือจากการใชบริการหองพักของรีสอรทหรือโรงแรมนั้นๆ 
 
 3. Day Spa/ City Spa หมายถงึ สถานบรกิารสปาที่มีรูปแบบการใหบริการที่สะดวก รวดเร็ว 
ขั้นตอนการบริการไมยุงยาก สามารถใชบริการในระหวางวันไดโดยไมจําเปนตองมีหองพักสําหรับ
ผูใชบริการ ที่ตั้งของสปาประเภทนี้จะอยูในเมืองใหญ หรือยานธุรกิจสาํคัญๆ ที่ผูใชบริการสามารถ
เขาถึงไดงาย เนนการใหบริการเสริมความงาม และการผอนคลายความตึงเครียดดวยน้ํามันหอม
ระเหย สปาประเภทนี้ไดรับความนยิมมากในกลุมผูใชบริการที่มีเวลานอย หรือผูที่ทํางานอยูในเมือง 
 
 4. Medical Spa หมายถึง สถานบริการสปาที่มีการบําบัดรักษาควบคูกับศาสตรทาง
การแพทย และใชเครื่องมือแพทยบางอยาง การใหบริการจะอยูภายใตการดูแลของบคุลากรทาง
การแพทยผูเชีย่วชาญ สปาประเภทนี้มักอยูในสถานรักษาพยาบาล เชน โรงพยาบาล คลินิก เปนตน 
 
 5. Mineral Spring Spa หมายถงึ การใหบริการสปาตามแหลงทองเที่ยวที่เปนบอน้ําแร 
หรือน้ําพุรอนที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ 
 
 6. Club Spa หมายถึง สถานบริการสปาที่มีการผสมผสานกับการออกกําลังกาย เพื่อ
บริการษมาชิกที่ตองการการผอนคลายหลังจากออกกําลังกาย 
 
 7. Cruise Ship Spa หมายถึง บริการสปาบนเรือสําราญผสานกับการออกกําลังกาย และ
การจัดเตรยีมอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อใหผูใชบริการมีความสุขสบาย และรูสึกผอนคลายในระหวาง
การเดินทาง 
  
 ในขณะที่ สุวชิญ (2541) ไดใหความหมายของ สปา เปนอีกรูปแบบหนึง่ของการแพทย
ทางเลือก ซ่ึงสปา แบงออกเปน 
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 สปารีสอรต (Spa resort) หมายถึง สถานที่พักแรมที่มีบริการ สปา ใหใชบริการเพื่อการ
พักผอน และคลายเครียดระหวางมาพกัแรม 
 
 เดยสปา (Day spa) หมายถึง สถานที่ใหบริการสปา โดยเฉพาะที่ไมรวมสถานที่พัก 
 
 สปา เพื่อการรักษา (Medical spa) หมายถึง การบําบัดทางแพทย ทีใ่ชการบําบัดโดยการใช
บริการสปา 

 
ศุภกิจ (2547 อางถึง ปทมา, 2546) สปา เปนธุรกิจบริการประเภทหนึ่งที่กาํลังไดรับความ

นิยมในไทย โดยคําวา “SPA” เปนภาษาละตินยอมาจาก “Sanitus per aqua” หมายถึง สุขภาพที่ดี
จากน้ํา (Health through water) สําหรับในประเทศไทยการใหบริการสปา จะมวีิธีการในการบริการ
ที่แตกตางกัน ซ่ึงบางแหงอาจจะใชหลักการดั้งเดิมหรือทีม่ีตนแบบจากตะวนัตกลวนๆ บางแหงเปน
การผสมผสานระหวางการนวดตะวันตกและการนวดแบบไทย หรือบางแหงอาจจะเปนเรื่องอาหาร
บํารุงสุขภาพเขามาเกี่ยวของ สวนอุปกรณตางๆ ที่ใชขึ้นอยูกับแตละแหงวาจะใชอุปกรณหรือ
ผลิตภัณฑจากตะวนัตกหรือของไทย 

 
การใหบริการสปาในไทย สปา มีความหมาย เปนการทําความสะอาดและเสริมอาหารบํารุง

ทางผิวหนัง ดวยวิธีการนวด การบําบัดดวยน้ําหรือวารีบําบัด เพื่อทําใหรางกายผอนคลาย และได  
รับการพักผอน พรอมกับการชําระผิวพรรณดวยการอบไอน้ําหรือขัดผิวใหส่ิงสกปรกที่อุดตันตาม
ผิวหนังหลุดออกไป และบํารุงผิวพรรณดวยสารอาหารใหซึมผานไปถึงผิวหนังชัน้ใน โดยการใช
สมุนไพรน้ํามนัหอมระเหย รวมทั้งการเปดเพลงบรรเลงเสริมบรรยากาศ หรือ ใชอุปกรณอ่ืนๆ
ประกอบ เพื่อใหประสาทสมัผัสทั้ง 5 ของรางกายไดรับการพักผอนอยางมีความสุข 

 
บริการหลักของสปา ไดแก 
 
1. การบําบัดดวยน้ําหรือวารีบําบัดเปนวิธีการที่ทําใหเกิดผลดีตอสุขภาพรางกายในหลาย

ดานเชน การกระตุนหมนุเวยีนของโลหิต ผอนคลายกลามเนื้อ กําจดัเซลลูไลท รักษาอาการคัดจมูก 
ชวยลดการเกดิสิวเสี้ยน เปนตน โดยใช การอบไอน้ํา อางน้ําวนจากชุช่ี ซาวนา ซ่ึงวิธีการนี้ไมเหมาะ
สําหรับสตรีมีครรภผูปวยโรคเบาหวาน โรคความดันโลหิตสูง โรคหัวใจเรื้อรัง 
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 2. การบําบัดดวยมือโดยการนวด ใชแรงกดจากปลายนิว้ลงบนกลามเนื้ออยาง ถูกวิธีชวย
ผอนคลายกลามเนื้อสวนตางๆ ของรางกายได เชนการนวดน้ํามัน หรือการนวดแผนไทยทั้งนวดตวั
และฝาเทา วิธีการนี้ไมเหมาะกับผูที่มีแผลฟกช้ํา ไหม แผลผาตัด ผิวหนังติดเชื้อ ผูที่เปนโรคกระดูกพรนุ 
และขออักเสบ 
 
 3. พฤกษาบําบัด (Aromatherapy) ชวยผอนคลายความตึงเครียด ทําใหรางกายรูสึกสดชืน่
โดยการบําบัดรักษาดวยกล่ินหอมจากสมุนไพรไทย และน้ํามันหอมสกดักลิ่นตางๆ เชน ลาเวนเดอร 
โรสแมรี่ เปปเปอรมินท เปนตน วิธีการนีไ้มเหมาะกับผูที่มีปญหาผิวแหงหรืออักเสบ 
 
 4. บริการอื่นๆ ไดแก อาหารสุขภาพ การออกกําลังกายและฟนฟจูิตใจ ทรีทเมนตเพื่อ
ความงาม เปนตน 

  
อาหารสปา 
 
 อาหารถูกคิดคนในประเทศสหรัฐอเมริกาเมือ่ปลายป1970-1980 และขณะนี้ในประเทศ
สหรัฐอเมรกิาอาหารแนวนี้ไมไดมีแคเฉพาะในสปา เทานัน้ แตอาหารแนวนีย้ังสามารถหาไดตาม
โรงแรมใหญๆ  รานอาหาร หรือแมแตตามบานทั่วไป เพราะอาหารสปา เปนอาหารที่เตรียมงาย โดย
ใชวัตถุดิบที่สดสะอาดและไมมีรายละเอียดมากนกั แตเนนถึงการจัดรูปแบบที่สวยงาม (Yost, 2005) 
 

แนวคิดของอาหารสปา 
 

1. เสริมสรางสุขภาพที่ดีโดยใชหลักพฤติกรรมการบริโภคที่ดี 
 

2. จัดอาหารใหหลากหลาย โดยแตละอยางใหมีความพอดแีละสมดุล 
 

3. ใชวัตถุดิบที่สด สะอาด มีคณุคาทางอาหารสูง และปราศจากการปรุงแตง เชน 
 

  3.1 ธัญพืช และ อาหารจําพวกถัว่ 
  3.2 ผักและผลไมที่มีสีสด 
  3.3 แหลงโปรตีนที่มีไขมันนอย 
  3.4 ผลิตภัณฑนมที่มีแคลเซียมสูงและไขมันต่ํา  
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  3.5 เพิ่มการใชสมนุไพร ลดการใชเกลือ 
  3.6 น้ําสะอาด 
  3.7 ใชไขมันไมอ่ิมตัวโมเลกุลเดี่ยว และผลิตภัณฑที่มีโอเมกา-3 
  3.8 จํากัดน้าํตาล และสารใหความหวาน 

 
4. ใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติ เพื่อทําใหปรุงอาหารสุขภาพดีขึ้น 

 
5. เนนการปริมาณอาหารในแตละมื้อใหเหมาะสม 

 
6. ใชความรูดานการปรุงและเตรียมอาหาร เพือ่เพิ่มรสชาติ ความสวยงาม และคุณคาทาง 

โภชนาการ 
 

7. ใชวิธีการปรุงอาหารอยางงาย ซ่ึงสามารถทําเองที่บานได 
 

8. คํานึงถึงความตองการสารอาหารของแตละบุคคล 
 

9. ตอบสนองทุกประสาทสัมผัส 
 

10. รวบรวมและผสมผสานสารอาหารอยางครบถวน 
 

11. สนับสนุนการใชผลิตภัณฑจากแหลงเกษตร 
 
 ที่มา: Destination Spa Group (2006) 
 
 ตัวอยางรายการอาหารสปา และตํารับอาหารสปา (ดูจากภาคผนวก ค) 
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แนวคิดทฤษฎเีก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคดิ การซื้อ การใช  
การประเมนิผล ในสินคาและบรกิาร ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (ศิริวรรณ และคณะ, 
2546 อางถึง Schiffman and Kanuk, 2000) หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ   
การซื้อ การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจ    
ของเขา (ศิริวรรณ และคณะ, 2546 อางถึง Soloman, 2002) หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม 
การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา (ศิริวรรณ และคณะ, 
2546) 
 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศกึษาถึงเหตุจงูใจทีท่ําใหการตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ 
โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ จะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ หรือการ
ตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546) ดังภาพที่ 1 
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ภาพที่ 1  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
ที่มา: ศิริวรรณ และคณะ (2546) อางถึง Kotler (2003)  
 

Buyer’s Black Box สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) 
 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด    ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
 (Marketing Stimulus)    (Other Stimulus) 
 

ผลิตภัณฑ                          เศรษฐกจิ 
ราคา                                  เทคโนโลยี 
การจัดจําหนาย                  การเมือง 
การสงเสริมการตลาด       วัฒนธรรม 

กลองดาํหรือ 
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซ้ือ 
(Buyer’s 

Characteristic) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
 (Response = R) 

 

การเลือกผลิตภัณฑ   การตัดสินใจซื้อ 
การเลือกตรา              ( Purchase)           
การเลือกผูขาย         1.การทอลอง(Trial) 
เวลาในการซื้อ         2.การซื้อซ้ํา  
ปริมาณการซื้อ           (Repeat purchase) 
 

                                 พฤติกรรมหลังการซื้อ 
                                      (Post purchase            
                                      Behavior) 

ลักษณะของผูซ้ือ  
(Buyer’s Characteristics) 

 

  1.ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture) 
      และปจจัยดานสังคม (Social) 
  2.ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
  3.ปจจัยดานจิตวทิยา (Psychological) 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
(Buyer’s Decision process) 

 

  1.การรับรูปญหา (Problem Recognition) 
  2.การคนหาขอมลู (Information Search) 
  3.การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 
  4.การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) 
  5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 

 

1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม 
(Cultural) 

 
1.1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน  
          (Culture) 
1.1.2 วัฒนธรรมยอย  
         (Subculture) 
1.1.3 ชั้นของสังคม  
         (Social Class) 
 

 

1.2 ปจจัยดานสังคม 
(Social) 

 
1.2.1 กลุมอางอิง            
     (Reference Groups) 
1.2.2 ครอบครัว     
      (Family) 
1.2.3 บทบาทและ  
       สถานะของผูซ้ือ  
    (Roles and Statuses) 
 

2. ปจจัยสวนบุคคล 
(Personal) 

 
2.1 อายุ (Age) 
2.2 วงจรชีวิตครอบครัว  
      (Family Life Cycle) 
2.3 อาชีพ (Occupation) 
2.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ  
      (Economic    
      Circumstances)  
     หรือรายได (Income) 
2.5  การศกึษา (Education) 
2.6 คานิยมและรูปแบบ  
     การดํารงชีวติ  
   (Value and Life Style) 

3. ปจจัยดานจติวทิยา 
(Psychological) 

 
3.1 การจูงใจ (Motivation) 
3.2 การรับรู (Perception)
      เปนขั้นตอน 
3.3 การเรียนรู (Learning
3.4 ความเชื่อ (Beliefs)  
3.5 ทัศนคติ (Attitudes) 
3.6 บุคลิกภาพ  
      (Personality) 
3.7 แนวคดิของตนเอง  
      (Self Concept) 
 

1.ปจจัยภายนอก 
(External Factors) 
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 จุดเริ่มตนของแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคอยูที่มีส่ิงกระตุนใหเกดิความตองการกอน 
แลวทําใหเกดิการตอบสนอง ดังนั้นแบบจาํลองพฤติกรรมผูบริโภคจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดย 
มีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 
 
 1. ส่ิงกระตุน หมายถึง ส่ิงผลักดันใหบุคคลเกดิการตอบสนองหรือตัดสินใจ อาจเกิดขึ้น
เองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาด
จะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพือ่ใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุน    
ถือวาเปนเหตจุูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
 
  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นกัการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดการใหมีขึ้นเพราะจะสรางใหเกิดความตองการซื้อสินคา เปนสิ่งกระตุน
ที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ 
(Product) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ 
Place) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 
  1.2 ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ซ่ึงควบคุมไมได ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี ส่ิง
กระตุนดานกฎหมายและการเมือง ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  
 
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา ความรูสึกนกึ
คิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
 
  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลมาจากปจจยัตาง ๆ คือ ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ ประกอบดวยขั้นตอน ดังตอไปนี ้
 
   2.2.1 การรับรูปญหา หรือการรับรูความตองการ การที่บุคคลรับรูถึงความ
ตองการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดขึน้เองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก เชน      
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ความหวิ ความกระหาย ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตองการทางรางกาย และความตองการที่เปนความปรารถนา 
อันเปนความตองการดานจิตวิทยา  
 
   2.2.2 การคนหาขอมูล ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่สามารถ
สนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลที่เกี่ยวของมากขึ้น         
โดยแหลงขอมูลที่ผูบริโภคจะคนหาประกอบดวย 5 กลุม คือ แหลงบุคคล แหลงการคา แหลง
ประสบการณ แหลงชุมชน และแหลงทดลอง การคนหาขอมูลจะทําใหผูบริโภคไดรับขอมูล
เกี่ยวกับตราสนิคาและคุณลักษณะของสินคาเพื่อใชเปนขอมูลในการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค  
 
   2.2.3 การประเมินผลทางเลือก เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะประเมิน
ทางเลือกตาง ๆ เพื่อวดัและเปรียบเทยีบคณุคาของผลิตภณัฑ เมื่อผูบริโภคทาํการประเมินผลทางเลือก
แลวและมทีางเลือกที่ใหความพึงพอใจและสามารถรับได ผูบริโภคจะพรอมเขาสูขั้นตอนตอไปคือ 
การตัดสินใจซือ้ 
 
   2.2.4 การตัดสินใจซือ้ จากการประเมินผลทางเลือกจะชวยใหผูบริโภคกําหนด
ความพอใจระหวางผลิตภณัฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือกโดยทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคจะตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ
ที่เขาชอบมากที่สุด ปจจัยทีเ่กิดขึ้นระหวางความตั้งใจซื้อ และการตัดสนิใจซื้อ มี 3 ปจจัย คือ 
ทัศนคติของบุคคลอื่น ปจจัยสถานการณทีค่าดคะเนไว ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว  

 
   2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว 
ผูบริโภคจะมปีระสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภณัฑ ซ่ึงเกณฑในการวัดความ
พอใจนัน้ผูบริโภคจะใชความคาดหวังทีว่างเอาไวกอนการซื้อที่เปนมาตรฐาน ถาผลิตภัณฑให
ประโยชนมากกวาที่คาดหวงั ผูบริโภคจะรูสึกพอใจ แตถาผลิตภณัฑใหประโยชนนอยกวาที่คาดหวัง
ผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ และระดับของความคาดหวังของผูบริโภคจะสูงหรือต่ําขึ้นอยูกับ
สารสนเทศที่ไดรับจากแหลงขอมูลตาง ๆ 
 
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซ้ือ  ผูบริโภคจะมกีาร
ตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือก
เวลาในการซื้อ การเลือกปริมาณการซื้อ  
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
 การศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคแบงออกได ดังนี้ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546) 
 
 1. ปจจยัภายนอก (สังคมและวฒันธรรม) ที่มอิีทธิผลตอพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศกึษา
ถึงปจจยัดานสงัคมและวฒันธรรม เปนปจจยัภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมผูบริโภค ทําใหทราบ
ลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานสังคมและวฒันธรรม เพื่อที่จะจดัสวนประสมทาง
การตลาดตาง ๆ กระตุน และสนองความตองการของผูซ้ือที่เปนเปาหมายไดถูกตอง ซ่ึงมีรายละเอยีด 
ดังนี้  
 
  1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนผลรวมที่เกิดจากการเรียนรูระหวางความเชือ่ถือ คานิยม 
และประเพณ ีซ่ึงจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง (ศิริวรรณ และ
คณะ, 2546 อางถึง Schiffman and Kanuk, 2000) วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพืน้ฐาน  
วัฒนธรรมยอย  ช้ันของสังคม  

 
  1.2 ปจจัยดานสังคม เปนปจจยัที่เกี่ยวของในชวีติประจําวนั และมีอิทธิพลทั้งทางตรง
และทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดัวย กลุมอางอิง ครอบครัว (Family) บทบาทและ
สถานะของผูซ้ือ  
 

2. ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ คือ อาย ุ วงจรชวีติครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา คานิยมหรือคณุคา และรูปแบบการดํารงชีวิต  

 
3. ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวทิยา) ที่มีอิทธผิลตอพฤติกรรมผูบริโภค  เปนปจจยัที่

เกี่ยวของกับความรูสึกนึกคดิของผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิผลจาก
ปจจัยดานจิตวทิยา ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชือ่ ทัศนคติ บุคลิกภาพ 
แนวคิดของตนเอง  
 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจยัเกีย่วกับพฤตกิรรมการซื้อและ  
การใชของผูบริโภค ทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพื่อใหทราบถงึลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ แนวคดิ หรือประสบการณทีจ่ะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ  
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ตารางที่ 1  คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม (7Os) 
 

คําถาม 
(6Ws และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ 
 (7Os) 

กลยุทธการตลาด 
ท่ีเก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  ลักษณะกลุมเปาหมาย  กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย 
 (Who is in The Target (Occupants) ดาน กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจํา 
 Market?) 1. ประชากรศาสตร หนาย และการสงเสริมการตลาดที่ 
 2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยา 
เหมาะสมและสามารถสนองความ   
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

 4. พฤติกรรมศาสตร  
2. ผูบริโภคซื้ออะไร  
 (What does the  

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) ส่ิงที่ผูบริโภค 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategy) ประกอบดวย 

 Consumer Buy?) ตองการจากผลิตภัณฑ 1. ผลิตภัณฑหลัก 
 ก็คือ ตองการคุณสมบัติ

หรือองคประกอบของ 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ  
3. ผลิตภัณฑควบ 

 ผลิตภัณฑและความ
แตกตางที่เหนอืกวาคูแขง 

4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง  
5. ศักยภาพ 

  ผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการ 
  แขงขันประกอบดวยความแตกตาง 
  ดานผลิตภัณฑบริการพนักงานและ

ภาพลักษณ 
3. ทําไมผูบริโภคจึงชื้อ  วัตถุประสงคในการซื้อ  กลยุทธที่ใชมาก คือ  
 (Why dose the   
 Consumer Buy?)  

(Objectives)  
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อ
สนองความตองการ 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
2. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 
3. กลยุทธดานราคา 

 ทางดานรางกายและดาน
จิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึง 

4. กลยุทธดานชองทางการจัดจํานาย 

 ปจจัยที่มีอิทธพิลตอ
พฤติกรรมการซื้อ คือ 

 

 1. ปจจัยภายใน หรือ
 ปจจัยทางจิตวทิยา 
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ตารางที่ 1  (ตอ) 
 

คําถาม 
(6Ws และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ 
 (7Os) 

กลยุทธการตลาด 
ท่ีเก่ียวของ 

 2. ปจจัยทางสังคมและ  
  วัฒนธรรม 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
 

4. ใครมีสวนรวมในการ
 ตัดสินใจซื้อ 

บทบาทของกลุมตาง ๆ  
(Organizations) มีอิทธิพล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา 
และ/หรือกลยทุธสงเสริมการตลาด 

   (Who Participates in the 
 Buying?) 

ในการตัดสนิใจซื้อ
ประกอบดวย 

โดยใชกลุมอิทธิพล 

 1. ผูริเร่ิม 
2. ผูมีอิทธิพล  
3. ผูตัดสินใจซื้อ 

 

 4.ผูซ้ือ     
5. ผูใช 

 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
 (When does the 

โอกาสในการซื้อ 
(Occasions) เชน  

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการสงเสริม 

    Consumer Buy?) ชวงเดือนใดของป หรือ
ขวงฤดูใดของป ชวง 

การตลาดเมื่อใดจึงสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

 วันใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของวนั  

 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
 (Where does the 

ชองทางหรือแหลง 
(Outlets)  ผูบริโภคไป 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย บริษัท 
นําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย โดย 

    Consumer Buy?) ทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอร 

พิจารณาวาผานคนกลางอยางไร 

 มารเก็ต รานขายของชํา 
ฯลฯ 

 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
 (How does the 

ขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซ้ือ (Operations) 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย 

    Consumer Buy?) ประกอบดวย   โฆษณา การขายโดยใชพนกังานขาย 
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ตารางที่ 1  (ตอ) 
 

คําถาม 
(6Ws และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ 
 (7Os) 

กลยุทธการตลาด 
ท่ีเก่ียวของ 

 1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล  
3. การประเมนิผลทางเลือก 

การสงเสริมการขาย การใหขาวและ
ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 

 4. การตัดสินใจซือ้  
5. ความรูสึกภายหลัง 

 

  การซื้อ  
ที่มา: ศิริวรรณ และคณะ (2546) 

 
แนวคิดทฤษฎเีก่ียวกับการบริการ 

 
            บริการ (Services) เปนกิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความ
ตองการใหแกลูกคา ธุรกิจบริการสามารถจัดประเภทได 4 ประเภท ดังนี้ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546) 
 
 1. ผูซ้ือเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปขอรับบริการจากผูขาย เชน บริการซอมรถ 
 
 2. ผูขายเปนเจาของสินคา และขายบริการใหกับผูซ้ือ เชน บริการเครื่องถายเอกสาร
บริการใชเครื่องคอมพิวเตอร 
  
             3. เปนการซื้อบริการและมีสินคาควบมาดวย เชน รานอาหาร 
 
 4. เปนการซื้อบริการโดยไมมีตวัสินคาเขามาเกี่ยวของ เชน สถาบันลดน้ําหนัก สถาบัน
นวดแผนโบราณ รานทําฟน จิตแพทย ธนาคาร 
 

บริการมีลักษณะที่สําคัญ 4 ลักษณะ ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการกําหนดกลยทุธการตลาด ดังนี ้
 

1. ไมสามารถจับตองได เปนลักษณะที่สําคัญของบริการซึ่งไมสามารถมองเห็น รับรู
รสชาติ รูสึก ไดยิน หรือไดกล่ินกอนที่จะทาํการซื้อ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546 อางถึง Armstrong 
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and Kotler, 2003) ผูใหบริการจะตองจัดหาสิ่งตาง ๆ เพื่อเปนหลักประกนัใหผูซ้ือสามารถตัดสินใจ
ซ้ือไดเร็วขึ้น โดยสิ่งที่ตองจัดหามาใหบริการไดแก สถานที่ บุคคล เครื่องมืออุปกรณ เครื่องมือใน
การติดตอส่ือสาร สัญลักษณ และราคา  
 

2. ไมสามารถแบงแยกได เปนลักษณะที่สําคัญของบริการซึ่งมีการผลิตและบริโภคใน
เวลาเดยีวกัน และไมสามารถแบงแยกบริการจากผูใหบริการได ไมวาผูใหบริการจะเปนบุคคลหรือ
เครื่องจักรก็ตาม (ศิริวรรณ และคณะ, 2546 อางถึง Armstrong and Kotler, 2003) 

 
 3. ไมแนนอน เปนลักษณะที่สําคัญของบริการ ซ่ึงคุณภาพจะผันแปรไปโดยขึ้นอยูกับผูให
บริการ และขึน้อยูกับวาการใหบริการเมื่อไหร ที่ไหนและอยางไร (ศิริวรรณ และคณะ, 2546อางถึง 
Armstrong and Kotler, 2003) ผูซ้ือบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนในบริการ และสอบถามผูอ่ืน
กอนที่จะเลือกรับบริการ ดังนั้นผูใหบริการจะตองมีการควบคุมคุณภาพในการใหบริการ ซ่ึง
สามารถทําได 2 ขั้นตอนคือ 

 
  3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ รวมทั้งมนุษยสัมพันธของ
พนักงานทีใ่หบริการ โดยเนนในดานการฝกอบรมพนักงานในการใหบริการที่ดี 

 
  3.2 ตองสรางความพอใจใหลูกคา โดยการรับฟงคําแนะนําและขอเสนอแนะของ
ลูกคา การสํารวจขอมูลลูกคา และการเปรียบเทียบ เพื่อนําขอมูลที่ไดรับไปใชในการแกไขปรับปรุง
บริการใหดีขึน้ 

 
 4. ไมสามารถเก็บไวได เปนลักษณะของบรกิารซึ่งจะมีอยูในชวงสั้น ๆ และไมสามารถ
เก็บไวได (ศิริวรรณ และคณะ, 2546 อางถึง Etzel, Walker and Stanton, 2001) บริการไมสามารถ
ผลิตเก็บไวได เหมือนสินคาอื่น ถาความตองการมีสม่ําเสมอ การใหบริการก็จะไมมปีญหา แตถา
ลักษณะความตองการไมแนนอน จะทําใหเกิดปญหาคือ บริการไมทันหรือไมมีลูกคา กลยุทธ
การตลาดที่นํามาใชเพื่อปรับการใหบริการไมใหเกิดปญหาคือ 

 
กลยุทธเพื่อปรับการใหบริการเสนอขาย มีดงันี้ 
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 1. เพิ่มพนักงานชัว่คราว   
 2. การกําหนดวิธีการทํางานที่มปีระสิทธิภาพในชวงที่ลูกคามาก  
 3. ใหผูบริโภคมสีวนรวมในการใหบริการ  
 4. การใหบริการรวมกันระหวางผูขาย 
 5. การขยายสิ่งอํานวยความสะดวกในอนาคต  
 
 องคประกอบของความสาํเรจ็ในการใหบริการ มี 7 ประการ ดังนี้ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546 
อางถึง มหาวทิยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2540) 

 
 1. ความพึงพอใจของผูรับบริการ การใหบริการที่ดีตองมีเปาหมายที่ผูรับบริการหรือลูกคา
เปนหลัก ผูใหบริการจะตองถือเปนหนาทีโ่ดยตรงที่จะตองพยายามกระทําอยางใดอยางหนึ่งให
ผูรับบริการเกิดความพึงพอใจมากที่สุดเทาที่จะทําได เพราะผูใชบริการจะมีจดุมุงหมายในการมารับ
บริการและคาดหวังใหมกีารตอบสนองความตองการนั้น 

 
 2. ความคาดหวังของผูรับบริการ ผูใหบริการจําเปนจะตองรับรูและเรียนรูเกี่ยวกับความ
คาดหวังพื้นฐาน ตลอดจนสํารวจความคาดหวังเฉพาะของผูรับบริการ เพื่อสนองบริการที่ตรงกับ
ความคาดหวัง ซ่ึงจะทําใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจ 
 
 3. ความพรอมในการใหบริการ ประสิทธิภาพของการใหขึน้อยูกับความพรอมที่จะ
ใหบริการในสิ่งที่ผูรับบริการตองการ ภายในเวลาและรูปแบบที่ตองการ 
 
 4. ความคุณคาของการบริการ คุณภาพของการบริการที่ตรงไปตรงมา ไมเอารัดเอาเปรียบ
ลูกคารวมทั้งความพยายามทีจ่ะทําใหลูกคาชอบและพอใจกับบริการที่ไดรับ แสดงถึงคุณคาของการ
บริการที่คุมคาสําหรับผูรับบริการ 
 
 5. ความสนใจตอการใหบริการ การใหความสนใจอยางจริงใจตอลูกคาทุกระดับและ       
ทุกคนอยางยุตธิรรมหรือเทาเทียมกัน 
 
 6. ความสุภาพในการใหบริการ การตอนรับและใหบริการลกูคาดวยใบหนาที่ยิ้มแยม
แจมใสและทาทีที่สุภาพออนโยนของผูใหบริการ 
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 7. ความมีประสิทธิภาพในการใหบริการ ความสําเร็จของการใหบริการขึ้นอยูกับความ
เปนระบบที่มขีั้นตอนในการใหบริการที่ชัดเจน 
 

แนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับผลิตภัณฑบริการ 
 
 สวนประสมการตลาดที่เปนที่รูจักมากที่สุดนั่นก็คือ 4P’S ไดแก ผลิตภณัฑ ราคา สถานที่    
และการสงเสริมการตลาด ทั้งนี้ Boom and Bitner (1981) ไดรวมกันปรับปรุงและเพิ่มเติมสวน
ประสมการตลาดขึ้นใหมใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจบริการ ซ่ึงจะประกอบดวยปจจยั 7 ประการ 
ดังนี้  
 

1. ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเกีย่วกับผลิตภัณฑบริการจะตองพจิารณาถึงขอบเขต
ของบริการคุณภาพของบรกิาร ระดับชั้นของบริการ ตราสินคา สายการบริการ การรับประกันและ
การบริการหลังการขาย นั่นคือ สวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบขายที่กวาง 
เชน สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระทั่งจุดที่ใหญที่สุดในประเทศหรือจากบารอาหาร
ขนาดเล็กไปจนกระทั่งหองอาหารของโรงแรมระดับสีด่าว 

 
2. ราคา (Price) การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคาสวนลด เงนิชวยเหลือ     

คานายหนาและเงื่อนไขการชําระเงิน สินเชื่อการคา เนื่องจากราคามีสวนในการทําใหบริการตางๆ  
มีความแตกตางกันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาที่ไดรับจากบริการโดยเทียบระหวาง
ราคาและคุณภาพของบริการ 
 

3. สถานที่ (Place) ที่ตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึงเปนอีกปจจยัหนึ่งที่
สําคัญของการตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะการเนนทาง
กายภาพเทานัน้ แตยังรวมถงึการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความ
ครอบคลุมจะเปนปจจยัสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 
 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวมวิธีการที่หลากหลายของ
การสื่อสารกับตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณากจิกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมสงเสริมการ
ขายรูปแบบอืน่ ทั้งทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานการสื่อสาร เชน การประชาสัมพันธ 

 
5. บุคลากร (People) ครอบคลุม 2 ประเด็น ดงันี้  
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  5.1 บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาที่ผลิต
บริการแลวยังตองทําหนาทีข่ายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆกันดวย การสรางความสัมพันธกับลูกคา
มีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

 
  5.2 ความสัมพันธระหวางลกูคาดวยกัน คณุภาพบริการของลูกคารายหนึ่งอาจมีผลมา
จากลูกคารายอื่นแนะนํามา ตัวอยางเชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารที่บอกตอกันไป แต
ปญหาหนึ่งที่ผูบริหารการตลาดจะพบก็คือ การควบคุมระดับของคุณภาพบริการใหอยูในระดบัคงที่ 

 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจาํนวนนอยมากที่ไมมีลักษณะ

ทางกายภาพของบริการเขามาเกี่ยวของ ดังนั้นสวนประกอบที่เปนลักษณะทางกายภาพที่มีปรากฏอยู
บางก็จะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการเชน คําวาลักษณะทางกายภาพหมายความ
รวมถึงสภาพแวดลอมเชน การตกแตงบรรยากาศสีสัน รูปแบบรานที่ใหบริการ เสยีง เปนตน 
ตัวอยางบริการที่สามารถใชลักษณะทางกายภาพไปสนบัสนุนการขายได เชน การตกแตงสถานที่ที่
มีความสวยงามและความสะอาด บริการรถเชา ฉลากของสายการบินหรือการบรรจุหีบหอของราน
ซักแหงที่ตองเนนความสะอาด เปนตน 

 
7. บริการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมีความสําคัญ

เชนเดยีวกับเรือ่งทรัพยากรบคุคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลุกคาอยางดี กไ็มสามารถ
แกปญหาลูกคาไดทั้งหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบาย
และกระบวนการที่นํามาใช ระดบัการใชเครือ่งจกัรกลในการใหบริการ อํานาจตดัสินใจของพนักงาน 
การมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตามความสาํคัญของประเด็นปญหา
ดังกลาวไมเพยีงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมีความสําคญัตอฝายการตลาดดวย 
เนื่องจากเกี่ยวของกับพอใจที่ลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาดตองใหความสนใจ
เร่ืองของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้นสวนประสมการตลาดก็ควรครอบคลุมถึง
ประเด็นของกระบวนการนีด้วย 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
 วัชราภรณ (2547) ไดศึกษาเรือ่งกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสปา โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤตกิรรมของผูใชบริการสปา และกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการเขามา
ใชบริการสปา รวมถึงความสัมพันธระหวางปจจัยดานประชากรศาสตร เศรษฐกิจและ สังคม และ
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กลยุทธทางการตลาดกับพฤติกรรมการใชบริการสปา กลุมตัวอยางเปนผูใชบริการสปาในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใช ไดแก 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตาฐาน และการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติไคสแควร ผลการศึกษา
พบวาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสปาที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดคือ 
ราคาที่เหมาะสม สถานที่ตั้งที่มีที่จอดรถสะดวก และพนกังานมีความรูความสามารถ และพบวา
ปจจัยอายุ เพศ ระดับการศึกษา ระดับรายได และอาชีพ มคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
บริการสปาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และปจจัยกลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงานและบริการ กระบวนการใหบริการ และ
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการสปาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ .05 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 

 ปจจัยการตลาด      ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 
 -  ดานผลิตภณัฑ  -  รูปแบบของอาหารสปา   
 -  ดานราคา   -  จํานวนที่นั่งในราน   

-  ดานสถานที ่   -  ราคาอาหารจานหลัก  
 -  ดานการสงเสริมการตลาด -  จํานวนลูกคา   
 -  ดานบุคลากร   -  ลักษณะกลุมลูกคา   
 -  ดานลักษณะทางกายภาพ -  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
 -  ดานบริการ   -  ระยะเวลาที่รานอาหารเปดใหบริการ 
        
        
ภาพที่ 2  กรอบแนวคดิในการวิจัย 
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อุปกรณและวิธีการ 
 

ประชากร 
  
 ประชากร คือ ผูดําเนนิการกจิการรานอาหารสปาที่ปฏิบัตงิานอยูในสปาที่เปน รีสอรต แอนด 
โฮเต็ลสปา (Resort and Hotel Spa) ทั้งหมดในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 28 แหง 
(Wellness Media, 2006) (ดภูาคผนวก ง) 
 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 
 การศึกษาครั้งนี้ใชแบบสอบถาม  ที่สรางขึ้น ซ่ึงไดครอบคลุมเนื้อหาและวัตถุประสงค       
ในการศึกษา คําถามเปนแบบปลายปด โดยมีลักษณะคําถามและคําตอบแบบใหเลือกตอบ ทั้งให
เลือกตอบขอเดียวหรือหลายขอ (Single-response scale และ Multiple-response scale) การให
คะแนน (Likert rating scale) และการเรียงอันดับ (Ranking scale) ประกอบดวย 3 ตอน ดังนี ้
 
 ตอนที่ 1  เปนคําถามขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 ตอนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะการจัดบรกิารอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม               
 
 ตอนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับ ระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาด ตามความคิดเห็นของ              
ผูดําเนินกจิการรานอาหารสปา ที่มีตอการจัดบริการอาหารสปา โดยแบงเปนดานราคา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานสถานที่และชองทางการจดัจําหนาย ดานลักษณะทางกายภาพ ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคคลากร และดานกระบวนการ คําถามในขอสุดทายเปนแบบลําดับที ่โดยใหเลือก
เรียงลําดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 5 อันดับแรกจากความสําคัญมากที่สุดไปหานอย  
 

การสรางและทดสอบเครื่องมือ 
 

 1. ศึกษาขอมูล ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กีย่วของ เพื่อนํามาเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม  
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 2. ดําเนินการสรางแบบสอบถาม จากนัน้นําเสนอประธานกรรมการที่ปรึกษา เพื่อ
ตรวจสอบความชัดเจนในเรือ่งของคําถาม และนํามาปรับปรุง 
 
 3. นําแบบสอบถามที่คณะกรรมการที่ปรึกษาเห็นชอบแลวไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ 
เพื่อใหแบบสอบถามมีความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความเที่ยงตรงเฉพาะหนา 
 
 4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําของผูเชีย่วชาญ นําเสนอกรรมการ        
ที่ปรึกษาวิทยานิพนธในการตรวจพิจารณาอีกครั้ง 
 
 5. นําแบบสอบถามปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใช และหาคาสัมประสิทธิ์ความ
สอดคลองภายในของครอนบาท-อัลฟา (alpha Cronbach Coefficient) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
ไดคาความเชือ่มั่น .8994 ซ่ึงเปนคาที่มีความเหมาะสม สามารถนําแบบสอบถามไปใชตอไปได 
 
 6. นําไปใช 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 

 
 1. นําหนังสือจากภาควิชาคหกรรมศาสตร คณะเกษตรศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
เพื่อขอความอนุเคราะหในการเก็บขอมูลไปถึงผูจัดการสปา  
 
 2. ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวนําไปสัมภาษณกับผูจัดการสปา ภายในโรงแรม
ที่จะสํารวจ 
  
 3. ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สัมภาษณแลวมาตรวจสอบความสมบูรณ ทําคูมือลงรหัสเพื่อ
ประมวลดวยเครื่องคอมพิวเตอรตอไป 

•  
• การวิเคราะหขอมูล 

 
 1. วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ อายุ ตําแหนงงาน 
การศกึษา และประสบการณทํางานโดยใชสถิติเชิงพรรณนาในการแจกแจงความถี่และคํานวณรอยละ 
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 2. วิเคราะหขอมูลของลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม โดยใช
สถิติเชิงพรรณนา ในการแจกแจงความถี่รอยละ 
 
 3. ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีตอการจัดบริการ
อาหารสปา วิเคราะหดวยสถติิเชิงปริมาณ โดยกําหนดเกณฑคะแนนระดับความสําคญั 5 ระดับ ดังนี้ 
 
  ระดับความสําคัญมากที่สุด  5  คะแนน 
  ระดับความสําคัญมาก  4  คะแนน 
  ระดับความสําคัญปานกลาง   3  คะแนน 
  ระดับความสําคัญนอย   2  คะแนน 
  ระดับความสําคัญนอยที่สุด   1  คะแนน 
 
  การวิเคราะหหาคาเฉลี่ยของระดับคะแนนในแตละปจจัยการตลาด โดยการกําหนดชวง
คะแนนในการพิจารณาระดบัความสําคัญ ซ่ึงสามารถแบงตามความกวางอันตรภาคชัน้ไดดังนี ้
 
  จากสูตร ความกวางอันตรภาคชั้น  =     ระดับคะแนนสูงสุด – ระดับคะแนนต่ําสุด 
                    จํานวนอันตรภาคชั้น 
  แทนคา จากสูตร   = 5 – 1 

                3 

        = 1.33 

  

  ดังนั้น เกณฑคาเฉลี่ยของระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการอาหารสปา สามารถกําหนดไดดงันี้  

 
  ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.68 – 5.00 หมายถึง  สําคัญมาก  
  ระดับคะแนนเฉลี่ย 2.34 – 3.67 หมายถึง  สําคัญปานกลาง 
  ระดับคะแนนเฉลี่ย 1.00 – 2.33 หมายถึง  สําคัญนอย 
 
 4. การเปรียบเทยีบความคิดเหน็ของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม
ลักษณะการจดับริการอาหารสปาจะใชคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยมีสูตรการคํานวณดังนี ้
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  คาความแปรปรวน 
   

  2σ   = 
N

N - Mi  fi 22 µ∑   

 
 โดยที ่ σ² = คาความแปรปรวนของประชากร 
   M i = คากลางของขอมูลช้ันที่ i โดยที่ i = 1, 2, 3, …, n  
   µ  = คาเฉลี่ยเลขคณิตของประชากร 
   N = ขนาดของประชากร 
 
 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
   
  σ  = 2σ  
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ผลการวิจัยและขอวิจารณ 
 

ผลการวิจัย 
 

 การวิจยั เร่ือง ปจจยัการตลาดที่มีตอลักษณะการจดับริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
ในครั้งนี้ ผูวิจยั แบงผลการวจิัยออกเปน สวน ดังนี ้
 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 สวนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
 
 สวนที่ 3  ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่เปนอยูใน
ปจจุบันของรานอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
 
 สวนที่ 4  การเปรียบเทียบความคิดเห็นของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดย
จําแนกตามลักษณะการจดับริการอาหารสปา 
 
สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 ลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ ระดับการศกึษา ตําแหนง และ
ประสบการณในการทํางานดานรีสอรทหรือโรงแรม 
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ตารางที่ 2  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
(n = 28) 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน รอยละ 
1.  เพศ 
    หญิง 
     ชาย 

 
17 
11 

 
60.7 
39.3 

2.  ระดับการศึกษา 
     อนุปริญญาตรี 
     ปริญญาตรี 
     สูงกวา ปริญญาตรี 

 
3 

17 
8 

 
10.7 
60.7 
28.6 

3. ตําแหนง 
     ผูจัดการทั่วไป 
     ผูจัดการฝาย 
     ผูจัดการสปา 
     อื่นๆ คือ ผูชวยผูจัดการ 

 
1 
5 

17 
5 

 
3.6 

17.9 
60.7 
17.9 

4..  ประสบการณทํางานในธุรกิจรีสอรทหรือโรงแรม  
 (เฉลี่ย 4.96 ป, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 3.57) 
     ไมถึง 5.0 ป 
     5.0-9.5 ป 
     10.0 ป ขึ้นไป 

 
 

14 
9 
5 

 
 

50.0 
32.1 
17.9 

 
 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 
 
 1. เพศ  ผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 28 คน สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 60.7) นอกนัน้
เปนเพศชาย (รอยละ 39.3) 
 
 2.  ระดับการศึกษา พบวาสวนใหญ จบการศึกษาในระดับปรญิญาตรี (รอยละ 60.7) 
รองลงมา จบการศึกษาในระดับที่สูงกวาปริญญาตรี (รอยละ 28.6) และระดับอนุปริญญาตรี              
(รอยละ 10.7) ตามลําดับ 
 
 3. ตําแหนง ผูตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ สวนใหญมีตําแหนงเปนผูจัดการสปา          
(รอยละ 60.7) รองลงมา เปนผูจัดการฝาย และอ่ืนๆ คือ ผูชวยผูจดัการ ในปริมาณเทากนั               
(รอยละ 17.9) และมีตําแหนงผูจัดการทั่วไป (รอยละ 3.6) ตามลําดับ 
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 4. ประสบการณทํางานในธุรกจิรีสอรทหรือโรงแรม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ทํางาน
ในธุรกิจรีสอรท หรือโรงแรม เฉลี่ย 4.96 ป โดยผูที่มีประสบการณนอยสุดในการทํางาน คือ 1 ป 
และประสบการณมากที่สุดในการทํางานดานนี้ คือ 15 ป  
 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
 
 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะการจดับริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม ประกอบดวย 
รูปแบบของอาหารสปาที่ใหบริการ จํานวนที่นั่งในราน ราคาอาหารทั้งต่ําสุด  และสูงสุด จํานวน
ลูกคาที่มาใชบริการตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่รานอาหารสปา ประเภทลูกคาที่มาใชบริการ
รานอาหารสปา และระยะเวลาที่เปดใหบริการอาหารสปา 
 
ตารางที่ 3  ลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน รอยละ 

1.  รูปแบบของอาหารสปาที่ใหบริการ 
     อาหารประยุกต (Fusion Food) 
     อาหารเอเชีย 
     อาหารยุโรป 
     อาหารไทย 
     อื่นๆ  

 
18 

5 
3 
1 
1 

 
64.3 
17.9 
10.7 

3.6 
3.6 

2.  จํานวนที่นั่งในราน (เฉลี่ย 51 ที่นั่ง, สวนเบี่ยงเบน 
      มาตรฐาน 13.30) 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
 

18 
10 

 
 

64.3 
35.7 

3.  ราคาต่ําสุดของอาหารจานหลัก  (เฉลี่ย 394 บาท,   
     สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 123.36) 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
 

11 
17 

 
 

39.3 
60.7 

4.  ราคาสูงสุดของอาหารจานหลัก  (เฉลี่ย 930 บาท,   
     สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 360.90 ) 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
 

18 
10 

 
 

64.3 
35.7 
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ตารางที่ 3  (ตอ) 
 (n = 28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน รอยละ 
5.  จํานวนลูกคาที่มาใชบริการ/วัน  (เฉลี่ย 40 คน/วัน,       
      สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 12.10) 
     ไมเกิน 40 คน/วัน 
     41 คน/วัน ขึ้นไป 

 
 

17 
11 

 
 

60.7 
39.3 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่รานอาหารสปา 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย (Modern Style) 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
32.1 
28.6 
28.6 
10.7 

7.  ลูกคาที่มาใชบริการรานอาหารสปา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 

9 

 
67.9 
32.1 

8.  ระยะเวลาที่ใหบริการอาหารสปา (เฉลี่ย 2.34 ป,          
      สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.66) 
     ไมเกิน 1.0 ป 
      1.1-3.0 ป 
      มากกวา 3.0 ปขึ้นไป 

 
 

10 
12 

6 

 
 

35.7 
42.9 
21.4 

 
ขอมูลลักษณะการจัดบริการอาหารสปามีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

 
 1. รูปแบบของอาหารสปาที่ใหบริการ รานอาหารสปาสวนใหญ ใหบริการอาหาร
ประเภทอาหารประยุกต (Fusion Food) (รอยละ 64.3) รองลงมา เปนอาหารเอเชีย (รอยละ 17.9) 
อาหารยุโรป (รอยละ 10.7) อาหารไทย และอ่ืนๆ คือมีการใหบริการอาหารในหลากหลายรูปแบบ 
(รอยละ 3.6) 
 

2. จํานวนที่นั่งในราน โดยเฉลี่ย รานอาหารสปามีที่นั่งในราน 51 ที่นั่ง โดยรานที่มีที่นั่ง
นอยสุด คือ มจีํานวน 25 ที่นัง่ และมากสุด มีจํานวน 80 ทีน่ั่ง 
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3. ราคาต่ําสุดของอาหารจานหลัก พบวา ราคาต่ําสุดของอาหารจานหลกั เฉลี่ยอยูที่ 
393.36 บาท โดยราคาต่ําสุดของอาหารจานหลักที่ถูกทีสุ่ด คือ 200 บาท และราคาต่าํสุดของ          
อาหารจานหลกัที่แพงที่สุด คือ 800 บาท 

 
4. ราคาสูงสุดของอาหารจานหลัก พบวา ราคาสูงสุดของอาหารจานหลกั เฉลี่ยอยูที่ 

930.36 บาท โดยราคาสูงสุดของอาหารจานหลักที่ถูกทีสุ่ด คือ 350 บาท และราคาสูงสุดของ        
อาหารจานหลกัที่แพงที่สุด คือ 1,800 บาท 

 
5. จํานวนลูกคาทีม่าใชบริการ/วนั เฉลี่ยรานอาหารสปามีลูกคามาใชบริการตอวัน 40 คน/วนั 

โดยจํานวนลูกคาที่มาใชบริการนอยสุด คือ 15 คน/วัน และจํานวนลูกคาที่มาใชบริการมากสุด คือ 
60 คน/วัน 

 
6. ลักษณะการตกแตงสถานทีร่านอาหารสปา ประมาณหนึง่ในสามของรานอาหารสปา 

(รอยละ 32.1) มีการตกแตงสถานที่แบบบรรยากาศธรรมชาติ รองลงมา มีการตกแตงแบบทันสมัย 
(Modern Style) และแบบเรยีบงาย (รอยละ 28.6) มีเพยีงสวนนอยทีใ่ชการตกแตงแบบหรูหรา ใช
วัสดุราคาแพง (รอยละ 10.7) 

 
7.  ลูกคาที่มาใชบริการรานอาหารสปา ลูกคาสวนใหญ มาจากภูมภิาคยุโรป (รอยละ 67.9) 

นอกนั้น เปนลูกคาคนไทย และมาจากภูมิภาคเอเชีย (รอยละ 32.1) 
 
8.  ระยะเวลาที่ใหบริการอาหารสปา รานอาหารสปาเปดใหบริการมาแลวเฉลี่ย 2.34 ป 

โดยรานที่เปดมาเวลาสั้นที่สุด เปนระยะเวลาไมถึง 1 ป และเปดมานานที่สุด เปนระยะเวลา 8 ป 
 

สวนท่ี 3  ขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่เปนอยูในปจจุบันของ
รานอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
 

ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่เปนอยูในปจจุบนัของ
รานอาหารสปา แบงเปน 7 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานบริการ 
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ตารางที่ 4 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑของ 
 รานอาหาร สปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ 
สําคัญ
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1. อาหารมีรสชาติอรอย 
 
 

25 
(89.3) 

3 
(10.7) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.89 0.315 มาก 

2. มีการตกแตงอาหารให  
 สวยงาม 
 

22 
(78.6) 

6 
(21.4) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.79 0.418 มาก 

3. ใชวัตถุดิบที่สดและ  
 สะอาดในการปรุงอาหาร 

21 
(75.0) 

7 
(25.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.75 0.441 มาก 

         
4. ช่ือเสียงของโรงแรม 
 และสปา 
 

17 
(60.7) 

10 
(35.7) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.57 0.573 มาก 

5. ช่ือเสียงและรูปแบบการ 
 ใหบริการสปา 
 

13 
(46.4) 

14 
(50.0) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.43 0.573 มาก 

6. มรีายการอาหารสปาที่ 
 หลากหลาย 
 

10 
(35.7) 

17 
(60.7) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.32 0.548 มาก 

7. ผลิตภัณฑและบริการที่ 
 หลากหลาย 
 

17 
(25.0) 

19 
(67.9) 

2 
(7.1) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.18 0.548 มาก 

8. มีการเสนอรายการ 
 อาหารออกมาใหมๆ  
 เสมอ 

4 
(14.3) 

17 
(60.7) 

4 
(14.3) 

3 
(10.7) 

0 
(0.0) 

3.79 0.833 มาก 

รวม      4.46 0.315 มาก 

 
 
 



 34

จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด
ดานผลิตภัณฑของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดับมาก ( 46.4=µ ) โดยในเรือ่งของรสชาติ
อาหารที่ตองมีรสชาติอรอย เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัมากที่สุด  ( 89.4=µ ) 
รองลงมา เปนการตกแตงอาหารใหมีความสวยงาม  ( 79.4=µ ) และเรื่องของการใชวัตถุดิบทีส่ด
และสะอาดในการปรุงอาหาร ( 75.4=µ ) สวนขอทีผู่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยที่สุด
ในดานผลิตภณัฑนี้ คือ การเสนอรายการอาหารใหมๆ อยูเสมอ ( 79.3=µ ) 

 
ตารางที่ 5 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานราคาของ 
 รานอาหารสปา ในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดานราคา สําคัญ

มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1. ราคาอาหารในแตละ  
 รายการที่ใหบริการไมแพง 

3 
(10.7) 

16 
(57.1) 

9 
(32.1) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

3.79 0.630 มาก 

         
2. ลูกคายอมรับไดกับราคา 
 อาหารที่กําหนด 

1 
(3.6) 

15 
(53.6) 

11 
(39.3) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

3.57 0.634 ปาน
กลาง 

         
3. คาธรรมเนียม/คาบริการ 
 ตางๆ บวกกับอาหาร 

1 
(3.6) 

11 
(39.3) 

12 
(42.9) 

3 
(10.7) 

1 
(3.6) 

3.29 0.854 ปาน
กลาง 

         
4. การปรับราคาอาหารตาม 
 คูแขงในตลาด 

0 
(0.0) 

12 
(42.9) 

11 
(39.3) 

4 
(14.3) 

1 
(3.6) 

3.21 0.833 ปาน
กลาง 

รวม      3.46 0.465 ปาน
กลาง 

 
จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด

ดานราคาของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดับปานกลาง ( 46.3=µ ) โดยในเรื่องของราคา
อาหารในแตละรายการไมแพงจนเกินไป เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัมากที่สุด  
( 79.3=µ ) รองลงมา เปนเรื่องที่ลูกคาสามารถยอมรับไดกับราคาอาหารที่กําหนดไว  ( 57.3=µ ) 
และเรื่องของคาธรรมเนยีม/คาบริการตางๆ บวกกบัอาหาร ( 29.3=µ ) สวนขอที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคญันอยที่สุดในดานราคา คือ การปรับราคาอาหารตามคูแขงในตลาด ( 21.3=µ ) 
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ตารางที่ 6 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานสถานที่ของ 
 รานอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดานสถานที่ สําคัญ

มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1.  ความสะอาด สะดวก  
 สวยงามของสถานที่ 
 

21 
(75.0) 

7 
(25.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.75 0.441 มาก 

2.  สถานที่มีความสวยงาม 
 รมรื่น 
 

17 
(60.7) 

11 
(39.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.61 0.497 มาก 

3.  ความสะดวกในการ 
 เดินทางมาใชบริการ 
 

10 
(35.7) 

9 
(32.1) 

8 
(28.6) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

4.00 0.903 มาก 

4.  มีสถานที่จอดรถ 
 กวางขวาง 
 

8 
(28.6) 

14 
(50.0) 

4 
(14.3) 

2 
(7.1) 

0 
(0.0) 

4.00 0.861 มาก 

รวม      4.34 0.532 มาก 
 

จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด
ดานสถานที่ของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดับมาก ( 34.4=µ ) โดยในเรือ่งของความสะอาด 
สะดวกสวยงามของสถานที่ เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด  ( 75.4=µ ) 
รองลงมา เปนเรื่องสถานที่ที่มีความสวยงามรมร่ืน ( 61.4=µ ) เร่ืองความสะดวกในการเดินทางมา
ใชบริการของลูกคา และการที่รานอาหารมีสถานที่จอดรถกวางขวาง ( 00.4=µ ) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 7 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานสงเสริมการตลาด 
 ของรานอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดาน
สงเสริมการตลาด 

สําคัญ
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1.  มีการจัดทําเว็บไซดของ  
 โรงแรมและสปา เพื่อให 
 ขอมูลและขาวสาร 
 

7 
(25.0) 

15 
(53.6) 

6 
(21.4) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.04 0.693 มาก 

2.  มีการประชาสัมพันธ 
 ขาวสารเกี่ยวกับโรงแรม 
 และสปา ภายในโรงแรม 
 อยางสม่ําเสมอ 
 

8 
(28.6) 

13 
(46.4) 

6 
(21.4) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

4.00 0.816 มาก 

3.  มีการจัดรางวัลสมนาคุณ 
 ใหกับลูกคาที่มาใช 
 บริการอยางตอเนื่อง 
 

3 
(10.7) 

9 
(32.1) 

15 
(53.6) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

3.50 0.745 ปาน
กลาง 

4.  มีการแจกของสมนาคุณ  
 ใหกับลูกคา เชน  
 บัตรสวนลดตางๆ 
 

2 
(7.1) 

9 
(32.1) 

15 
(53.6) 

2 
(7.1) 

0 
(0.0) 

3.39 0.737 ปาน
กลาง 

5.  มีการโฆษณาผานสื่อ 
 วิทยุ โทรทัศน และ 
 สิ่งพิมพ 
 

3 
(10.7) 

8 
(28.6) 

13 
(46.4) 

4 
(14.3) 

0 
(0.0) 

3.36 0.870 ปาน
กลาง 

รวม      3.66 0.480 ปาน
กลาง 

 
จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด

ดานสงเสริมการตลาดของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดับปานกลาง ( 66.3=µ ) โดยในเรือ่ง
ของการจดัทําเว็บไซดของโรงแรมและสปา เพื่อใหขอมูลและขาวสาร เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคญัมากที่สุด  ( 04.4=µ ) รองลงมา เปนเรื่องที่ใหมกีารประชาสัมพันธขาวสารเกีย่วกับ
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โรงแรมและสปาภายในโรงแรมอยางสม่ําเสมอ ( 00.4=µ ) และเรือ่งของการจัดรางวัลสมนาคุณ
ใหกับลูกคาทีม่าใชบริการอยางตอเนื่อง ( 50.3=µ ) สวนขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
นอยที่สุดในดานสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณาผานสื่อวิทยุ โทรทัศน และสิ่งพิมพ ( 36.3=µ ) 
 
ตารางที่ 8 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานบุคลากรของ 
 รานอาหาร สปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดาน

บุคลากร 
สําคัญ
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1. พอครัวมีความสามารถ 
 ในการประกอบอาหาร 
 สปา 
 

24 
(85.7) 

4 
(14.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.86 0.356 มาก 

2. ผูจัดการมีความรูเรื่อง  
 อาหารสปาในระดับดี 
 

21 
(75.0) 

7 
(25.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.75 0.441 มาก 

3. พนักงานมีความรูความ 
 สามารถ และทักษะการ 
 ใหบริการอาหารเปน 
 อยางดี 
 

20 
(71.4) 

8 
(28.6) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.71 0.460 มาก 

4. พนักงานผูใหบริการแตง 
 กายสะอาด สุภาพเรียบรอย 
 

20 
(71.4) 

8 
(28.6) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.71 0.460 มาก 

5. พนักงานสามารถให 
 ขอมูลที่ถูกตองเกี่ยวกับ 
 อาหารที่ใหบริการ 
 

18 
(64.3) 

10 
(35.7) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.64 0.488 มาก 

6. มีการฝกอบรมหรือ 
 พัฒนาเพื่อเสริมสราง 
 ศักยภาพในการ 
 ใหบริการอาหารสปา 

16 
(57.1) 

9 
(32.1) 

3 
(10.7) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.46 0.693 มาก 

รวม      4.69 .387 มาก 
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จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด
ดานบุคลากรของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดับมาก ( 69.4=µ ) โดยในเรือ่งของพอครัวที่มี
ความสามารถในการประกอบอาหารสปา เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัมากที่สุด  
( 86.4=µ ) รองลงมา เปนเรื่องที่ผูจัดการตองมีรูเร่ืองอาหารสปาในระดับดี ( 75.4=µ ) เร่ืองของ
พนักงานทีต่องมีความรูความสามารถ และทักษะการใหบริการอาหารเปนอยางดี และพนกังานที่
ใหบริการ ตองแตงการสะอาด สุภาพ เรียบรอย ( 71.4=µ ) สวนขอที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญนอยที่สุดในดานบุคลากร คือ การฝกอบรมหรือพัฒนาเพือ่เสริมสรางศักยภาพในการ
ใหบริการอาหารสปา ( 46.4=µ ) 

 
ตารางที่ 9 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานลักษณะ 
 ทางกายภาพของรานอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดาน
ลักษณะทางกายภาพ 

สําคัญ
มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1.  ความสะอาด ความเปน 
 ระเบียบและความ 
 สวยงามของสถานที่ 

26 
(92.9) 

2 
(7.1) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.93 0.262 มาก 

         

2.  มีวัสดุอุปกรณที่สวยงาม 
 

17 
(60.7) 

11 
(39.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.61 0.497 มาก 

         

3.  มีวัสดุ อุปกรณในการ 
 บริการอาหารสปาที่ 
 ทันสมัย 

16 
(57.1) 

10 
(35.7) 

2 
(7.1) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.50 0.638 มาก 

รวม      4.68 0.400 มาก 
 

จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด
ดานลักษณะทางกายภาพของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดบัมาก ( 68.4=µ ) โดยในเรื่องของ
ความสะอาด ความเปนระเบียบ และความสวยงามของสถานที่ เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญมากที่สุด  ( 93.4=µ ) รองลงมา เปนเรื่องของวัสดุอุปกรณตองสวยงาม ( 61.4=µ ) 
และเรื่องของวสัดุอุปกรณในการบริการอาหารสปาตองทันสมัย ( 50.4=µ ) 
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ตารางที่ 10 ขอมูลความคิดเห็นเกีย่วกับระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานบริการ 
  ของรานอาหาร สปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาดดานบริการ สําคัญ

มาก
ท่ีสุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ท่ีสุด 

คา 
เฉล่ีย 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

1.  เนนการใหบริการอาหาร 
 แบบประณีต และสวยงาม 
 

24 
(85.7) 

4 
(14.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.86 0.356 มาก 

2. ความรวดเร็วในการ 
 ใหบริการ 
 

21 
(75.0) 

7 
(25.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.75 0.441 มาก 

3. ความรับผิดชอบเมื่อเกิด 
 ปญหา เชน ดานรสชาติ  
 ความสดสะอาด 
 

19 
(67.9) 

9 
(32.1) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.68 0.476 มาก 

4.  มีระบบการใหบริการ 
 ที่ทันสมัย 
 

15 
(53.6) 

10 
(35.7) 

3 
(10.7) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.43 0.690 มาก 

รวม      4.30 0.296 มาก 
 

จากตาราง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความสําคญัของปจจยัการตลาด
ดานบริการของรานอาหารสปาในโรงแรม ในระดับมาก ( 30.4=µ ) โดยในเรื่องของการใหบริการ
อาหารแบบประณีต และสวยงาม เปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด  
( 86.4=µ ) รองลงมา เปนเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการ ( 75.4=µ ) และเรื่องความ
รับผิดชอบเมื่อเกิดปญหา เชน ปญหาดานรสชาติ ความสดสะอาด เปนตน ( 68.4=µ ) สวนขอที่
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยที่สุดในดานบริการ คือ การมีระบบการใหบริการที่ทันสมัย 
( 43.4=µ ) 
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ตารางที่ 11 สรุประดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัย 
  ทางการตลาดของธุรกิจรานอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม  

(n = 28) 
ปจจัยการตลาด สําคัญ 

มาก 
สําคัญ 

ปานกลาง 
สําคัญ 
นอย 

คา 
เฉล่ีย 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

1.  ดานผลิตภัณฑ 27 
(96.4) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

4.46 0.315 มาก 

2.  ดานราคา 9 
(32.1) 

19 
(67.9) 

0 
(0.0) 

3.46 0.465 ปานกลาง 

3.  ดานสถานที่ 26 
(92.9) 

2 
(7.1) 

0 
(0.0) 

4.34 0.532 มาก 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 12 
(42.9) 

16 
(57.1) 

0 
(0.0) 

3.66 0.480 ปานกลาง 

5.  ดานบุคลากร 28 
(100.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.69 0.387 มาก 

6.  ดานลักษณะทางกายภาพ 28 
(100.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.68 0.400 มาก 

7.  ดานบริการ 28 
(100.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

4.68 0.372 มาก 

รวม 27 
(96.4) 

1 
(3.6) 

0 
(0.0) 

4.30 0.296 มาก 

 
 จากตาราง สรุปความคิดเหน็ของผูตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับความสําคัญของปจจัย
การตลาด ทั้ง 7 ดาน พบวา ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาด    
ในระดบัมาก ( 30.4=µ ) เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา มีเพยีงดานราคา และดานการสงเสริม
การตลาด ที่มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง นอกนัน้ มีความสําคญัในระดับมากทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 



 41

สวนท่ี 4  การเปรียบเทียบความคิดเห็นของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 
  
 การเปรียบเทยีบความคิดเหน็ของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม
ลักษณะการจดับริการอาหารสปาจะใชคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 
ตารางที่ 12 ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานผลิตภณัฑที่ธุรกิจ        
  รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1.  รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
4.42 
4.54 

 
.364 
.196 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.44 
4.50 

 
.301 
.354 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
4.36 
4.53 

 
.342 
.288 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.40 
4.58 

 
.336 
.251 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
4.47 
4.45 

 
.344 
.281 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
4.49 
4.55 
4.52 
4.04 

 
.119 
.058 
.087 
.273 

7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
4.53 
4.32 

 
.253 
.396 
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ตารางที่ 12 (ตอ) 
 (n = 28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 
8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
4.48 
4.47 
4.44 

 
.074 
.105 
.157 

 
 จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานผลิตภณัฑที่ธุรกิจ
รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา(ตารางที่ 12) พบวา ลักษณะของ
รานอาหารสปา ในดานรูปแบบของอาหารสปา จํานวนทีน่ั่งในราน ราคาอาหารจานหลักต่ําสุด      
สูงสูง จํานวนลูกคาตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่ ลักษณะกลุมลูกคา ตลอดจนระยะเวลาที่
โรงแรมใหบริการสปา แมวาจะแตกตางกัน แตกใ็หความสาํคัญกับปจจยัทางการตลาดดานผลิตภณัฑ
ที่ธุรกิจรานอาหารสปาใช ในระดับสูงดวยกันทั้งสิ้น โดยมีปจจยัลักษณะการตกแตงสถานที่ของ
รานอาหารสปาที่ใชการตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง ที่ให ความสําคัญกับปจจัยการตลาด
ดานผลิตภัณฑ นอยที่สุด ( 04.4=µ ) แตก็ยังถือวาเปนความสําคัญในระดบัสูงเชนกัน 
 
ตารางที่ 13 ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานราคาที่ธุรกิจ 
        รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1. รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
3.60 
3.23 

 
.430 
.448 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
3.42 
3.55 

 
.462 
.483 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
3.30 
3.57 

 
.416 
.474 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
3.35 
3.68 

 
.479 
.374 
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ตารางที่ 13 (ตอ) 
 (n = 28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 
5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
3.40 
3.57 

 
.476 
.448 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
3.56 
3.69 
3.16 
3.42 

 
.149 
.140 
.141 
.363 

7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
3.47 
3.44 

 
.463 
.497 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
3.55 
3.29 
3.67 

 
.133 
.134 
.201 

 
จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานราคาที่ธุรกิจรานอาหารสปา

ใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 13) พบวา ลักษณะของรานอาหารสปา 
ในดานรูปแบบของอาหารสปา จํานวนที่นัง่ในราน ราคาอาหารจานหลกัต่ําสุด จํานวนลูกคาตอวัน 
ลักษณะกลุมลูกคา และระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา แมวาจะแตกตางกัน แตก็ใหความสําคัญ
กับปจจยัการตลาดดานราคาที่ธุรกิจรานอาหารสปาใช ในระดับปานกลางดวยกันทั้งสิ้น ยกเวน
รานอาหาร สปาที่มีราคาอาหารจานหลกัสูงสุด และลักษณะการตกแตงสถานที่ ที่แตกตางกัน มกีาร
ใหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานราคา ทีแ่ตกตางกัน โดยที่ รานอาหารที่มีราคา
อาหารจานหลกัสูงสุด 1,001 บาท ขึ้นไป ( 68.3=µ ) ใหความสําคญักับปจจัยดานราคาสูงกวา  
รานที่มีราคาอาหารจานหลกัสูงสุดไมเกิน 1,000 บาท ( 35.3=µ ) เชนเดียวกับรานอาหารที่มีการ
ตกแตงในแบบทันสมัย ( 69.3=µ ) จะใหความสําคญักับปจจัยดานราคา มากกวา รานอาหารที่มี
การตกแตงในแบบอื่นๆ ทั้งแบบบรรยากาศธรรมชาติ แบบเรียบงาย และแบบหรูหรา ( =µ  3.56, 
3.16 และ 3.42 ตามลําดับ) 
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ตารางที่ 14 ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานสถานที่ที่ธุรกิจ 
        รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n=28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1. รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
4.40 
4.23 

 
.582 
.432 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.26 
4.48 

 
.518 
.558 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
4.32 
4.35 

 
.571 
.523 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.24 
4.53 

 
.559 
.448 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
4.29 
4.41 

 
.601 
.422 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
4.42 
4.47 
4.25 
4.00 

 
.182 
.197 
.157 
.433 

7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
4.43 
4.14 

 
.485 
.601 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
4.43 
4.31 
4.25 

 
.140 
.169 
.258 
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จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานสถานทีท่ี่ธุรกิจรานอาหารส
ปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 14) พบวา ลักษณะของรานอาหาร
สปา ในดานรปูแบบของอาหารสปา จํานวนที่นั่งในราน ราคาอาหารจานหลักต่ําสดุ สูงสูง จํานวน
ลูกคาตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่ ลักษณะกลุมลูกคา ตลอดจนระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการ
สปา แมวาจะแตกตางกัน แตก็ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานสถานที่ ในระดับสูง
ดวยกันทั้งสิ้น โดยมีปจจยัลักษณะการตกแตงสถานที่ของรานอาหารสปาที่ใชการตกแตงแบบ
หรูหรา ใชวัสดรุาคาแพง ที่ให ความสําคัญกับปจจยัการตลาดดานสถานที่ นอยที่สุด ( 00.4=µ ) 
แตกย็ังถือวาเปนความสําคญัในระดับสูงเชนกัน 
 
ตารางที่ 15 ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการสงเสริม 
        การตลาดที่ธุรกิจรานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1.  รูปแบบของอาหารสปา 
    อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
3.69 
3.60 

 
.545 
.353 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
3.74 
3.50 

 
.454 
.510 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
    301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
3.73 
3.61 

 
.546 
.444 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
3.69 
3.60 

 
.510 
.442 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
3.73 
3.55 

 
.500 
.448 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
3.53 
3.90 
3.65 
3.40 

 
.173 
.220 
.063 
.231 
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ตารางที่ 15 (ตอ) 
 (n = 28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 
7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
3.65 
3.67 

 
.480 
.510 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
3.96 
3.50 
3.57 

 
.144 
.117 
.233 

 
จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่

ธุรกิจรานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 15) พบวา มีเพยีง
ความแตกตางของลักษณะกลุมลูกคาเทานั้น ที่ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใน
ระดับปานกลางเทากัน โดยลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในดานอืน่ๆ มีความแตกตางกัน ดังนี ้

 
ดานรูปแบบของอาหารสปา พบวา รานอาหารสปาที่ใหบริการอาหารประยุกต ( 69.3=µ ) 

ใหความสําคญักับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับสูงกวา รานอาหารสปาที่ใหบริการ
อาหารไทย และอ่ืนๆ ( 60.3=µ ) 

 
ดานจํานวนทีน่ั่งในราน พบวา รานอาหารสปาที่มีที่นั่งไมเกิน 50 ที่นั่ง ( 74.3=µ ) ให

ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับสูงกวา รานอาหารสปาที่มีที่นั่ง 51 ที่นั่ง  
ขึ้นไป ( 50.3=µ ) 

 
ดานราคาอาหารจานหลักต่ําสุด พบวา  รานอาหารสปาที่มีอาหารจานหลักราคาต่ําสุด       

ไมเกิน 300 บาท ( 73.3=µ ) ใหความสําคัญกับปจจยัดานการสงเสริมการตลาดในระดบัสูงกวา 
รานอาหารสปาที่มีอาหารจานหลักราคาต่ําสุด 301 บาท ขึ้นไป ( 61.3=µ ) 

 
ดานราคาอาหารจานหลักสูงสุด พบวา  รานอาหารสปาที่มีอาหารจานหลักราคาสูงสุด      

ไมเกิน 1,000 บาท ( 69.3=µ ) ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดบัสูงกวา 
รานอาหารสปาที่มีอาหารจานหลักราคาสูงด 1,001 บาท ขึ้นไป ( 60.3=µ ) 
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ดานจํานวนลกูคาตอวัน พบวา รานอาหารสปาที่มีจํานวนลูกคาตอวัน ไมเกิน 40 คน  
( 73.3=µ ) ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับสูงกวา รานอาหารสปา     
ที่มีจํานวนลูกคาตอวัน 41 คน ขึ้นไป ( 55.3=µ ) 

 
ดานลักษณะการตกแตงสถานที่ พบวา รานอาหารสปาที่ตกแตงแบบทันสมัย ( 90.3=µ ) 

ใหความสําคญักับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับสูงกวา รานอาหารสปาที่ตกแตงแบบ
เรียบงาย แบบบรรยากาศธรรมชาติ และแบบหรูหรา ตามลําดับ ( =µ 3.65, 3.53 และ 3.40) 

 
ดานระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา พบวา รานอาหารสปาที่เปดบริการมาไมเกิน 1 ป 

( 96.3=µ )ใหความสําคญักับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สูงกวา รานอาหารสปาที่เปดบริการ
มา มากกวา 1 ป แตไมเกิน 3 ป และรานอาหารสปาที่เปด มากกวา 3 ป ขึ้นไป ( =µ  3.50 และ 3.57) 
 
ตารางที่ 16  ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานบุคลากรที่ธุรกิจ 
        รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1.  รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
4.70 
4.67 

 
.406 
.369 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.67 
4.73 

 
.408 
.362 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
4.65 
4.72 

 
.411 
.380 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.62 
4.82 

 
.415 
.309 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
4.65 
4.76 

 
.395 
.383 

 



 48

ตารางที่ 16  (ตอ) 
 (n = 28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 
6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
4.65 
4.77 
4.71 
4.56 

 
.153 
.118 
.108 
.364 

7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
    ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
4.73 
4.61 

 
.343 
.479 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
4.85 
4.58 
4.64 

 
.068 
.129 
.185 

 
จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานบุคลากรที่ธุรกิจรานอาหาร 

สปาใช จาํแนกตามลกัษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 16)พบวา ลักษณะของรานอาหารสปา 
ในดานรูปแบบของอาหารสปา จํานวนที่นัง่ในราน ราคาอาหารจานหลกัต่ําสุด สูงสูง จํานวนลูกคา
ตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่ ลักษณะกลุมลูกคา ตลอดจนระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
แมวาจะแตกตางกัน แตก็ใหความสําคัญกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร ในระดับสูงดวยกันทั้งสิ้น  
 
ตารางที่ 17  ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานลักษณะทาง 
        กายภาพที่ธุรกจิรานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n=28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1. รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
4.69 
4.67 

 
.420 
.385 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.69 
4.67 

 
.387 
.441 
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ตารางที่ 17  (ตอ) 
 (n=28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 
3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
4.70 
4.67 

 
.379 
.425 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.61 
4.80 

 
.432 
.322 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
4.69 
4.67 

 
.416 
.394 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
4.70 
4.83 
4.50 
4.67 

 
.152 
.109 
.126 
.333 

7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
4.72 
4.59 

 
.389 
.434 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
4.77 
4.67 
4.56 

 
.100 
.123 
.205 

 
จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพทีธุ่รกิจ

รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 17)พบวา ลักษณะของ
รานอาหารสปา ในดานรูปแบบของอาหารสปา จํานวนทีน่ั่งในราน ราคาอาหารจานหลักต่ําสุด        
สูงสุด จํานวนลูกคาตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่ ลักษณะกลุมลูกคา ตลอดจนระยะเวลาที่
โรงแรมใหบริการสปา แมวาจะแตกตางกนั แตก็ใหความสําคัญกับปจจยัทางการตลาดดานลักษณะ
ทางกายภาพ ในระดับสูงดวยกันทั้งสิ้น โดยมีปจจยัลักษณะการตกแตงสถานที่ของรานอาหารสปาที่
ใชการตกแตงแบบเรียบงาย ที่ให ความสําคัญกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ นอยที่สุด 
( 50.4=µ ) แตก็ยังถือวาเปนความสําคัญในระดับสงูเชนกัน 
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ตารางที่ 18  ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานบริการที่ธุรกิจ   
        รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1. รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
4.71 
4.63 

 
.404 
.317 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.65 
4.73 

 
.365 
.399 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
4.61 
4.72 

 
.409 
.352 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.58 
4.85 

 
.402 
.242 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
4.68 
4.68 

 
.412 
.318 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
4.81 
4.78 
4.53 
4.42 

 
.116 
.088 
.129 
.363 

7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
4.75 
4.53 

 
.344 
.404 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
4.80 
4.60 
4.63 

 
.062 
.132 
.168 
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จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดดานบริการทีธุ่รกิจรานอาหาร 
สปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 18) พบวา ลักษณะของรานอาหาร
สปา ในดานรปูแบบของอาหารสปา จํานวนที่นั่งในราน ราคาอาหารจานหลักต่ําสดุ สูงสูง จํานวน
ลูกคาตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่ ลักษณะกลุมลูกคา ตลอดจนระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการ
สปา แมวาจะแตกตางกัน แตก็ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานบริการ ในระดับสูงดวยกนั
ทั้งสิ้น โดยมีปจจัยดานลักษณะการตกแตงสถานที่ของรานอาหารสปาที่ใชการตกแตงแบบหรูหรา 
ใชวัสดุราคาแพง ที่ใหความสําคัญกับปจจยัการตลาดดานบริการ นอยที่สุด ( 42.4=µ ) แตก็ยงัถือ
วาเปนความสําคัญในระดับสูงเชนกัน 
 
ตารางที่ 19  ขอมูลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดในภาพรวมที่ธุรกิจ         
        รานอาหารสปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา 

(n = 28) 
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 

1.  รูปแบบของอาหารสปา 
     อาหารประยุกต 
     อาหารไทย และอื่นๆ 

 
18 
10 

 
4.32 
4.25 

 
.347 
.178 

2.  จํานวนที่นั่งในราน 
     ไมเกิน 50 ที่นั่ง 
     51 ที่นั่ง ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.28 
4.32 

 
.279 
.338 

3.  ราคาอาหารตํ่าสุด 
     ไมเกิน 300 บาท 
     301 บาท ขึ้นไป 

 
11 
17 

 
4.25 
4.33 

 
.325 
.281 

4.  ราคาอาหารสูงสุด 
     ไมเกิน 1,000 บาท 
     1,001 บาท ขึ้นไป 

 
18 
10 

 
4.23 
4.41 

 
.332 
.174 

5.  จํานวนลูกคาตอวัน 
     ไมเกิน 40 คน 
     41 คน ขึ้นไป 

 
17 
11 

 
4.29 
4.31 

 
.329 
.250 

6.  ลักษณะการตกแตงสถานที่ 
     ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
     ตกแตงแบบทันสมัย 
     ตกแตงแบบเรียบงาย 
     ตกแตงแบบหรูหรา ใชวัสดุราคาแพง 

 
9 
8 
8 
3 

 
4.31 
4.43 
4.23 
4.06 

 
.115 
.076 
.069 
.281 
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ตารางที่ 19  (ตอ) 
 (n = 28) 

ลักษณะการจัดบริการอาหารสปา จํานวน µ  σ 
7.  ลักษณะกลุมลูกคา 
     ภูมิภาคยุโรป 
     ภูมิภาคอื่นๆ 

 
19 
9 

 
4.34 
4.20 

 
.234 
.395 

8.  ระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการสปา 
     ไมเกิน 1.0 ป 
     1.1-3.0 ป 
     3.1 ป ขึ้นไป     

 
10 
12 
6 

 
4.41 
4.22 
4.26 

 
.057 
.090 
.165 

 
จากการเปรยีบเทียบระดบัความสําคัญของปจจัยการตลาดในภาพรวมที่ธุรกิจรานอาหาร 

สปาใช จําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา (ตารางที่ 19) พบวา ลักษณะของรานอาหาร
สปา ในดานรปูแบบของอาหารสปา จํานวนที่นั่งในราน ราคาอาหารจานหลักต่ําสดุ สูงสูง จํานวน
ลูกคาตอวัน ลักษณะการตกแตงสถานที่ ลักษณะกลุมลูกคา ตลอดจนระยะเวลาที่โรงแรมใหบริการ
สปา แมวาจะแตกตางกัน แตก็ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดในภาพรวม ในระดับสูงดวยกนั
ทั้งสิ้น โดยมีปจจัยลักษณะการตกแตงสถานที่ของรานอาหารสปาที่ใชการตกแตงแบบหรูหรา ใช
วัสดุราคาแพง ท่ีใหความสําคญักับปจจัยการตลาดในภาพรวม นอยที่สุด ( 42.4=µ ) แตก็ยังถือวา
เปนความสําคญัในระดับสูงเชนกัน 

 
ขอวิจารณ 

 
การวิจยั เร่ือง ปจจัยการตลาดที่มีตอลักษณะการการจดับริการอาหารสปาในรีสอรทและ

โรงแรม ผูวิจัยไดทําการศึกษาผูที่ดําเนินกจิการสปาในรีสอรทและโรงแรม จํานวน 28  คน โดย       
มีตัวแปรอิสระและตวัแปรตามที่ใชในการศึกษาหลายตัวแปร ซ่ึงผูวิจัยจะขอวจิารณในประเดน็
สําคัญ มีดังนี้ 
 
ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดดานผลิตภณัฑของรานอาหารสปาในโรงแรม 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานผลิตภัณฑของรานอาหารสปา 
ในภาพรวม อยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่องอาหารตองมีรสชาติอรอย มากที่สุด  อาจเปน
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เพราะ คนสามารถสัมผัสรสชาติไดดวยตนเอง  ไมตองพึง่สื่ออ่ืนๆ ในการตัดสินวาดหีรือไมดี  และ
ที่นาสังเกตอีกประเด็นหนึ่ง คือ การเสนอรายการอาหารใหมๆ อยูเสมอ เปนเรื่องที่มีความสําคัญ
นอยที่สุด ทั้งนี้อาจเกีย่วเนื่องกับนิสัยการบริโภคของลูกคา ซ่ึงจากขอมูลลูกคาที่มาใชบริการ
รานอาหารสปา พบวาสวนใหญเปนชาวยุโรป (หนา 30) ซ่ึงควรทําการศึกษาเพิ่มเติมตอไป ผลของ
การศึกษาแตกตางจากแนวคดิของ spa chefs (2006) ซ่ึงสรุปไดวา รานอาหาร สปาที่จะประสบ
ความสําเร็จแตละแหงควรทําใหมีความแตกตางจากแหงอืน่ อาหารที่ใหบริการ ก็ควรมีการคิดคน
รายการอาหารใหม ออกมาเรือ่ยๆ เพื่อที่จะไดสนองความตองการและเสนออาหารที่มีโภชนาการ       
ที่ดีที่สุดใหผูทีเ่ขามาใชบริการเพื่อเพิ่มยอดขายในระยะยาว 

 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดดานราคาของรานอาหารสปา 

 
จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานราคาของรานอาหารสปา          

อยูในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญวา ราคาอาหารไมแพงจนเกนิไป เนื่องจากวากลุมลูกคา
ที่มาใชบริการนั้นสวนใหญมีฐานะและการศึกษาคอนขางดี ดวยเหตุนี้เองจึงทําใหลูกคากลุมนี้
แสวงหาสิ่งทีต่อบสนองความตองการทางดานจิตใจ เชนเดียวกนักับวาอาหารสปานั้นเปนอาหาร     
ที่ปรุงขึ้นเพื่อทาํใหมีสุขภาพที่ดี โดยที่มกีารคัดสรรวัตถุดบิที่มีคุณภาพมาใชในการปรุง เพราะฉะนัน้
ราคาอาหารจึงอาจไมเปนปจจัยที่ลูกคาคํานงึมากนัก อาหารที่ราคาไมแพงเกินไปในทีน่ี้อาจหมายถึง 
ราคาอาหารที่เหมาะสมกับคณุภาพและวัตถุดิบของอาหาร เชน อาหารที่ใชวัตถุดิบหายากและราคา
แพงก็สามารถที่จะกําหนดราคาใหสูง เพื่อใหเหมาะสมกบัตนทุนได นอกจากนีก้ารใหบริการ
อาหารสปาในรีสอรทและโรงแรมมีแนวโนมในเรื่องคาบริการและสถานที่รวมอยูดวย 
 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ของรานอาหารสปา 

 
จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานสถานที่ของรานอาหารสปา    

อยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่องของความสะอาด สะดวก สวยงามของสถานที่ มากที่สุด  
อาจเปนเพราะ  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  การบริการอาหารสปานั้น เรามิไดใหบริการ
เฉพาะอาหารที่มีคุณภาพและรสชาติดีเทานั้น แตการที่มบีรรยากาศ สะอาด สวยงาม และเปน
ธรรมชาตินั้น จะทําใหผูมาใชบริการไดรับการเติมเต็มและการตอบสนองประสาทสัมผัสอยางเต็มที่ 
ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของสถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม (2549) ที่กลาววา 
สปามีองคประกอบที่สามารถสัมผัสไดดวยประสาทสัมผัสทั้งหา ในปจจุบันนี้รานอาหารสวนใหญ
คอนขางจะมีมาตรฐานที่ดีในดานการปรุงอาหารใหเปนทีถู่กปากตอผูมาใชบริการ ดังนั้นรานอาหาร
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สวนใหญในปจจุบันจึงไดหนัมาใหความสาํคัญเกี่ยวกับสภาพแวดลอมของรานอาหารใหดูนาเขามา
ใชบริการและรานอาหารที่สะอาด สวยงามนั้นยังสามารถเพิ่มความมั่นใจใหผูมาใชบริการวาถูก
สุขอนามัยอีกดวย ดังนัน้รานอาหารสปาที่มีแนวคดิเกีย่วกับอาหารเพือ่สุขภาพที่ดีแลว ยังคงตอง        
ใสใจเกีย่วกับสถานที่และสภาพแวดลอมของรานอาหารใหดูสะอาด สะดวก สวยงามและเปน
ธรรมชาติ เพื่อที่ผูมาใชบริการจะไดความสะอาดครบทุกสัมผัส 

 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดดานสงเสริมการตลาดของรานอาหารสปา 

 
จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานสงเสริมการตลาดของ

รานอาหารสปา ในระดับปานกลาง โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญเรื่องการโฆษณาผานสื่อ
วิทยุ โทรทัศน และสิ่งพิมพ นอยที่สุด อาจเปนเพราะวา สังคมปจจุบันมีการแขงขันดานสารสนเทศ
มากขึ้น และการที่จะใชบริการสื่อเหลานี้มีราคาคอนขางสูง อีกทั้งผูมาใชบริการรานอาหารสปานั้น
เปนกลุมลูกคาเฉพาะ การที่จะใชส่ือโฆษณาทางดานวิทยุ โทรทัศนและสิ่งพิมพอาจจะไมใชส่ือที่
สําคัญ เพราะการใชส่ือประเภทวิทยุและโทรทัศนนี้ เปนการประชาสัมพันธแบบเขาไดถึงคนทุก
ประเภทซึ่งมีราคาสูง แตเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดเพยีงเล็กนอย ในการสงเสริมดานการตลาด
ของรานอาหารสปา การใชส่ือโฆษณาทางดานอินเตอรเน็ทนั้นเปนสื่ออีกชนิดหนึ่งทีผู่ตอบ
แบบสอบถามใหความสําคญัมากที่สุด อาจเนื่องมาจากวา ในปจจบุันนีอิ้นเตอรเน็ทเปนสื่อที่เขาถึง
ไดเกือบทกุคน ทุกเพศและทุกวยั  ส่ือทางดานอินเตอรเน็ทนั้นเปนสื่อที่หาดูไดงาย สะดวกตอผูให
ความสนใจ มภีาพที่สวยงาม และอีกทั้งสามารถโฆษณาหรือคนหาไดตลอด 24 ช่ัวโมง ดังนั้นผูที่
สนใจที่จะเขามาดําเนินธุรกจิรานอาหารสปานั้นสื่อดานอินเตอรเน็ทจงึเปนสื่อที่ควรคํานึงถึงเปน
อันดับแรกในกาสงเสริมการตลาด สวนการประชาสมัพันธอีกทางเลือกหนึ่งก็คือการประชาสัมพันธ
ทา ง คูมือทองเที่ยวไมวาจะเปนคูมือของทางการทองเที่ยวแหงประเทศไทยหรือจะเปนคูมือ
ทองเที่ยวของสมาคมการทองเที่ยวตางๆ ซ่ึงการประชาสัมพันธวิธีนี้เปนวิธีที่เขาถึงลูกคา
กลุมเปาหมายไดดีและอีกทั้งยังราคาไมสูงมากนัก 
 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดดานบุคลากรของรานอาหารสปา 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานบุคลากรของรานอาหารสปา 
ในระดบัมาก โดยใหความสาํคัญเรื่องพอครัวมีความสามารถในการประกอบอาหารสปา มากที่สุด  
อาจเปนเพราะ ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา ปจจุบันมีรานอาหารเกิดขึ้นมากมาย ส่ิงที่ตอง
คิดตอมา ก็ควรจะคิดวาทําอยางไรจึงจะทําใหลูกคาพอใจมากที่สุด ซ่ึงนอกจากจะมีความหลากหลาย 
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สด สะอาด  แลว สวนสําคัญอีกประการหนึ่งที่เปนจดุดึงดูดลูกคา ทําใหลูกคาประเมนิความพึงพอใจ
ได คือ รสของอาหาร และผูที่เกี่ยวของเรื่องรสของอาหาร ก็คือ พอครัว และนอกจากนี้ถึงแมพอครัว
จะมีความสามารถในการปรุงอาหารใหมีรสชาติดีแลว พอครัวตองมีความรูเกี่ยวกับดานโภชนาการ
ในการเลือกวตัถุดิบที่นํามาใชในการประกอบอาหาร อาหารสปาไมใชเพียงอาหารที่มีรสชาติอรอย
เทานั้น แตอาหารสปายังคงจะตองมีลักษณะในการจัดจานที่สวยงามอกีดวย พอครัวจึงจําเปนตองมี
ทักษะเกีย่วกับการจัดตกแตงจานอาหารอีกดวย  

 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพของรานอาหารสปา 
 
 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานลักษณะทางกายภาพของ
รานอาหารสปา ในระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่องความสะอาด ความเปนระเบียบและสวยงาม
ของสถานที่ มากที่สุด อาจเปนเพราะความสะอาด ความเปนระเบียบและสวยงามของสถานที่ เปน
ปจจัยที่มีสวนสําคัญในการที่จะทําใหลูกคาเขามาใชบริการ เนื่องจากเปนสิ่งแรกที่ลูกคาไดสัมผัส
กอนที่จะรับบริการดานอื่น ซ่ึงตรงกับแนวคิดของ สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
(2549) ที่ไดจดัองคประกอบของสปาในเรื่องของรูปไววา สถานที่ที่มีการสรางบรรยากาศใหมีความ
รมร่ืน สงบ กอใหเกดิความรูสึกผอนคลายดวยความสดชื่นจากธรรมชาติ สวนลักษณะทางกายภาพ
ดานอื่น คือ วสัดุอุปกรณทีส่วยงาม และวสัดุอุปกรณในการใหบริการที่ทันสมัย ก็ควรคํานึงถึงดวย 
เนื่องจากวัสดอุุปกรณตางๆเหลานี้เปนสิ่งที่สําคัญซึ่งเกี่ยวของกับการบริการโดยตรง 
 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดดานบริการของรานอาหารสปา 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานบริการของรานอาหารสปา         
ในระดบัมาก โดยใหความสาํคัญเรื่องการใหบริการอาหารแบบประณีต และสวยงาม มากที่สุด  อาจ
เปนเพราะวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา อาหารที่ประณีตและสวยงามเปนปจจัยหนึ่งที่มี
ผลตอพฤติกรรมลูกคา ไดเชนกัน ดังแนวคดิของ ศิริวรรณ และคณะ (2546) ที่กลาวไววา การ
วิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤตกิรรมการซื้อ การใช  การเลอืกบริการ 
แนวคดิ หรือประสบการณทีจ่ะทําใหผูบริโภคพงึพอใจ และจากแนวคดินี้จงึนาํมาประยุกตเขากันกับ
รานอาหารสปาไดวา อาหารสปาเปนอาหารที่สดสะอาด อีกทั้งยังมีความประณีต สวยงามแอบแฝง
อยูในการใหบริการ 
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การเปรียบเทียบความคิดเห็นของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม ลักษณะการ
จัดบริการอาหารสปา 
 
 เปรียบเทียบความคิดเห็นของระดับความสาํคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม  
ลักษณะการจัดบริการอาหารสปาพบวา ลักษณะการจดับรกิารอาหารสปาในเรื่องรูปแบบของอาหาร 
สปาที่แตกตางกันนั้น สงผลตอปจจัยการตลาดทั้ง 7 ดาน และในภาพรวมไมแตกตางกนัมากนกั 
โดยสวนใหญใหความสําคญักับปจจัยทางการตลาดในระดับสูงทั้งสิ้น มีเพียงปจจยัดานราคาที่ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ทั้งนี้ ผูวิจยัมองวา ผูดําเนินกิจการธุรกจิอาหารสปา มองวา ผูที่เขามา
ใชบริการที่เกีย่วกับอาหารสปา เปนบุคคลที่มีความสามารถในการใชจายคาบริการตางๆ ที่เกี่ยวของ
พอสมควร ซ่ึงบุคคลเหลานี้ จะใหความสําคัญสวนประกอบดานอื่นๆ มากกวาปจจยัดานราคา จึง
เปนเหตุผลใหผูดําเนินการธรุกิจอาหารสปาใหความสําคญักับปจจัยดานราคา นอยกวา ปจจยัดาน
อ่ืนๆ  
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สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิจัย 
 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาเรื่อง ปจจัยการตลาดที่มีตอลักษณะการจดับริการอาหาร  
สปาในรีสอรทและโรงแรม โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาถึงความคดิเห็นของผูดําเนินกจิการ
รานอาหารสปาที่มีตอระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด และ 2) เพื่อเปรียบเทียบความคิดเหน็
ของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตามลักษณะการจัดบริการอาหารสปา โดยใช
ประชากร คือ ผูดําเนินกจิการสปา จํานวน 28 คน และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวจิัย 
ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางนาํมาประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
สําหรับคาสถิติที่ใชในการวเิคราะหขอมูลประกอบดวย คาสถิติรอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 

 
ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 เพศ  ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 60.7 และเปนเพศชาย 
คิดเปนรอยละ 39.3 
 
 ระดับการศึกษา พบวา สวนใหญจบการศึกษาในระดับปรญิญาตรี คิดเปนรอยละ 60.7  
 
 ตําแหนง ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีตําแหนงเปนผูจัดการสปา คดิเปนรอยละ 60.7 
เปนผูจัดการฝาย และอืน่ๆ คือ ผูชวยผูจัดการ ในปริมาณเทากัน  คิดเปนรอยละ 17.9  
 
 ประสบการณทํางานในธุรกจิรีสอรทหรือโรงแรม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม มี
ประสบการณดานนี้ มากที่สุด 15 ป  และประสบการณโดยเฉลี่ย 4.96 ป  
 
ขอมูลเก่ียวกับลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
 
 รูปแบบของอาหารสปาที่ใหบริการ รานอาหารสปา ใหบริการอาหารประเภทอาหาร
ประยุกต (Fusion Food) มากที่สุด คิดเปนรอยละ 64.3 และ อาหารไทย และอื่นๆ คือ มีการ
ใหบริการอาหารในหลากหลายรูปแบบ นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 3.6 
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จํานวนที่นั่งในราน พบวา จํานวนที่นั่ง มากสุด จํานวน 80 ที่ และนอยสุด จํานวน 25 ที่นั่ง 
และที่นั่งโดยเฉลี่ย 51 ที่นั่ง 

 
ราคาต่ําสุดของอาหารจานหลัก พบวา ราคาที่แพงที่สุด คอื 800 บาท และถูกที่สุด คือ            

200 บาท ราคาเฉลี่ยอยูที่ 394 บาท  
 
ราคาสูงสุดของอาหารจานหลัก พบวา ราคาแพงที่สุด คือ 1,800 บาท และถูกที่สุด คือ           

350 บาท ราคา เฉลี่ยอยูที่ 930 บาท  
 
จํานวนลูกคาทีม่าใชบริการ/วนั พบวา จํานวนทีใ่ชบริการมากสุด คือ 60 คน/วัน และ         

นอยสุด คือ 15 คน/วัน จํานวนใชบริการเฉลี่ยตอวัน คือ 40 คน/วัน  
 
ลักษณะการตกแตงสถานทีร่านอาหารสปา ประมาณหนึง่ในสามของรานอาหารสปา 

(รอยละ 32.1) มีการตกแตงสถานที่แบบบรรยากาศธรรมชาติ รองลงมา มีการตกแตงแบบทันสมัย 
(Modern Style) และแบบเรียบงาย (รอยละ 28.6) มีเพียงสวนนอยที่ใชการตกแตงแบบหรูหรา ใช
วัสดุราคาแพง (รอยละ 10.7) 

 
ลูกคาที่มาใชบริการรานอาหารสปา สวนใหญ ลูกคามาจากภูมภิาคยโุรป คิดเปนรอยละ 

67.9  
 
ระยะเวลาที่ใหบริการอาหารสปา พบวา รานอาหารสปาเปดมานานที่สุด เปนระยะเวลา 8 ป

และโดยเฉลี่ย 2.34 ป  
 
ขอมูลความคดิเห็นเกี่ยวกับระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดที่เปนอยูในปจจุบันของ
รานอาหารสปาในโรงแรม 
 
 ปจจัยการตลาดดานผลิตภณัฑ พบวา ในภาพรวม ผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเหน็         
ดานผลิตภัณฑของรานอาหารสปาในโรงแรม  อยูในระดบัมาก โดยในเรื่องของรสชาติอาหารที่
ตองมีรสชาติอรอย เปนเรื่องที่มีความสําคัญมากที่สุด  สวนที่มีความสําคัญนอยที่สุด คือ การเสนอ
รายการอาหารใหมๆ อยูเสมอ  
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ปจจัยการตลาดดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น ดานราคา อยูในระดับ
ปานกลาง โดยเรื่องของราคาอาหารในแตละรายการไมแพงจนเกินไป เปนเรื่องที่มีความสําคัญมาก
ที่สุด  และนอยที่สุด คือ การปรับราคาอาหารตามคูแขงในตลาด  
 

ปจจัยการตลาดดานสถานที่ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานสถานที่ อยูใน
ระดับมาก โดยในเรื่องของความสะอาด สะดวกสวยงามของสถานที่ เปนเรื่องที่ใหความสําคัญมาก
ที่สุด  และนอยที่สุด คือ การที่รานอาหารมีสถานที่จอดรถกวางขวาง  
 

ปจจัยการตลาดดานสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดาน
สงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง โดยในเรื่องของการจัดทําเว็บไซดของโรงแรมและสปา 
เพื่อใหขอมูลและขาวสาร เปนเรื่องที่ใหความสําคัญมากที่สุด  และนอยที่สุด คือ การโฆษณาผาน 
ส่ือวิทยุ โทรทัศน และสิ่งพิมพ  
 

ปจจัยการตลาดดานบุคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานบุคลากร          
ในระดบัมาก โดยในเรื่องของพอครัวที่มีความสามารถในการประกอบอาหารสปา เปนเรื่องที่ให
ความสําคัญมากที่สุด  และนอยที่สุด คือ การฝกอบรมหรือพัฒนาเพื่อเสริมสรางศักยภาพในการ
ใหบริการอาหารสปา 

  
ปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดาน

ลักษณะทางกายภาพ ในระดบัมาก โดยในเรื่องของความสะอาด ความเปนระเบียบ และความ
สวยงามของสถานที่ เปนเรื่องที่ใหความสําคัญมากที่สุด  และเรื่องของวสัดุอุปกรณในการบริการ
อาหารสปาตองทันสมัย นอยที่สุด 
 

ปจจัยการตลาดดานบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ดานบริการ 
ในระดบัมาก โดยในเรื่องของการใหบริการอาหารแบบประณีต และสวยงาม เปนเรือ่งที่ให
ความสําคัญมาก และ การมีระบบการใหบริการที่ทันสมัย นอยที่สุด 
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ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม ลักษณะ
การจัดบริการอาหารสปา 
 
 การเปรียบเทยีบความคิดเหน็ของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดโดยจําแนกตาม 
ลักษณะการจดับริการอาหารสปาพบวา ลักษณะของรานอาหารสปาเรื่องรูปแบบของอาหารสปา       
ที่แตกตางกัน ไมไดสงผลใหผูดําเนินกจิการธุรกิจอาหารสปา ใหความสําคัญกับปจจยัการตลาด
แตกตางกัน โดยเมื่อศึกษาถงึระดับความสาํคัญของปจจัยการตลาด พบวา มีเพยีงปจจยัดานราคา
เทานั้น ที่ผูดําเนินกิจการธุรกจิอาหารสปา ใหความสําคัญในระดบัปานกลาง นอกนั้นใหความสําคญั
ในระดบัสูง 
 

ขอเสนอแนะ 
 
ขอเสนอแนะจากผลการศึกษา 
 

ผลการศึกษา การศึกษา เร่ือง ปจจัยการตลาดที่มีตอลักษณะการจัดบริการอาหารสปาใน 
รีสอรทและโรงแรม ผูวิจัยขอเสนอขอเสนอแนะที่อาจเปนประโยชนผูดําเนินกิจการรานอาหารสปา
อ่ืนๆ ตอไป  ดงันี้ 
 

1. ปจจัยทางการตลาด และลักษณะของรานอาหารสปา ในภาพรวม มีระดับความคดิเห็น
อยูในระดับมาก  ซ่ึงถาพิจารณาในรายละเอียด ของกิจกรรมตางๆที่มีผลกระทบตอกจิการ ก็ควรนํา
ผลการศึกษาทัง้ที่มีระดับความคดิเห็นมาก และนอย มาพจิารณาหาแนวทางในการปรบัปรุงเพื่อให
เกิดประโยชนสูงสุดตอไป ยกตัวอยางเชน เร่ืองการเสนอรายการอาหารออกมาใหมๆ เสมอ มีระดับ
ความคิดเหน็ระดับมาก แตมคีาเฉลี่ยนอยทีสุ่ด ผูดําเนินการกิจการสปาก็ไมควรละเลยในเรื่องนี้ ควร
นํามาพิจารณาใหเปนขอมูลเพื่อการพัฒนาตอไป เปนตน 

 
2.  ปจจัยยอยที่มีระดับความสําคญัมาก และควรคํานึงถึงคือ พอครัวมีความสามรถในการ

ประกอบอาหาร ซ่ึงพอครัวก็เปรียบเสมือนเครื่องจักรในการผลิตสินคา ถาพอครัวมีความสามารถสูง
ก็จะทําใหปรุงอาหารออกมาอยางมีคุณภาพ จึงควรมีการพัฒนาพอครัวไทยใหมีความสามารถใน
ประกอบอาหารสปาใหเทียบเทากับพอครัวชาวตางชาติ และจะเปนการลดตนทุนในการจางงานได 
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยตอไป 
 

1.  ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาเฉพาะกลุมตัวอยางที่เปนผูดําเนินกิจการรานอาหาร
สปา โดยเลือกจากสปาในโรงแรมที่เปนรีสอรต แอน โฮเต็ล สปา ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี
จํานวนเพยีง 28 แหง เทานั้น ซ่ึงผลการวิจัยจากกลุมตวัอยางดังกลาว อาจจะไมสะทอนความคิดเห็น
ที่แทจริงของผูดําเนินกิจการรานอาหารสปา ทั้งหมด  ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปควรทําการศึกษา
กับกลุมตัวอยางกลุมอื่น ๆ ในสถานที่อ่ืนๆ เพิ่มเติม เชน สปาในเขตตางจังหวดัโดยศกึษาในจังหวัด
ที่มีสปาและใหบริการอาหารสปาจํานวนมาก อาทิ จังหวัดประจวบคีรีขันธ และจังหวัดในภาคใต 
เปนตน  

 
2.  การศึกษาในครั้งตอไป ควรไดมีการศึกษาวิจัยตัวแปรอื่น ๆ เกี่ยวกับปจจัยที่มี

ผลกระทบตอรานอาหารสปาเพิ่มเติม อาทิเชน ดานทัศนคติตอกิจการรานอาหารสปา การสงเสริม
เกีย่วกบัการบรกิาร การประชาสัมพันธที่มีประสิทธภิาพ เปนตน เพื่อจักไดเปนแนวทางใหผูดําเนิน
กิจการรานอาหารสปาอื่นๆ  นําไปปรับปรุงแกไขตอไป 
  

 3.  การศึกษาในครั้งตอไป ควรทําการศึกษาในลักษณะที่ตอยอดกับการศึกษา ในครั้งนี้ 
อาทิเชน แนวทางการแกปญหารานอาหารสปา  ปจจยัที่มผีลกระทบตอกิจการรานอาหารสปา เปนตน  
  

 4.  การศึกษาในครั้งตอไป ควรมีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการอื่นๆ นอกจากการใช
แบบสอบถาม  เชน การสัมภาษณ  การสังเกตแบบมีสวนรวม เปนตน  
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เลขที่แบบสอบถาม…………………. 
แบบสอบถามโครงการวิจัย 

เร่ือง ปจจัยการตลาดที่มีตอลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม 
 

 
คําชี้แจง  แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาถึงปจจยัการตลาดที่มีตอลักษณะการ

จัดบริการอาหาร สปาในรีสอรทและโรงแรม โดยเปนสวนหนึ่งของการศึกษา ระดบัปริญญาโท 
ภาควิชาคหกรรมศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร และเพื่อเปนประโยชนใหกับผูประกอบการใน
การปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพการใหบริการใหดยีิ่งขึ้น จงึของขอบพระคุณที่ทานใหความรวมมือ      
ในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี ้
 
วิธีกรอกแบบสอบถาม 
 

กรุณากรอกแบบสอบถามโดยทาํเครื่องหมาย  ในชอง ( ) และในตารางตามความคิดเห็น
ของทานหรือระบุรายละเอียดอื่นๆ ตามที่ทานมีความคิดเหน็ที่จะแจงใหผูวิจยัทราบลงในแบบสอบถาม 
โดยแบบสอบถามฉบับนี้แบงเปน 3 สวน 
 

สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
              สวนท่ี 2  คําถามเกี่ยวกับลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม               
 สวนท่ี 3  คําถามเกี่ยวกับปจจัยการตลาดทีม่ีอิทธิพลตอการใชบริการอาหารสปา 
 
สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไป 
 
คําชี้แจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย ลงใน �  หรือกรอกขอมูลลงในชองวาง 
 
1.  เพศ       
   �  ชาย       ��  หญิง  
 
2.  การศึกษา       
    � ต่ําวาอนุปริญญา   � อนุปริญญา    � ปริญญาตรี 
 � ปริญญาโท   � ปริญญาเอก   



 68

3. ตําแหนงของผูตอบแบบสอบถาม      
   � ผูจัดการทัว่ไป � ผูจัดการฝาย   
   � ผูจัดการสปา    � อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................
  
4. ประสบการณทํางานในธุรกจิรีสอรทหรือโรงแรมเฉลี่ย.................................  ป   
 
สวนท่ี 2  ลักษณะการจัดบริการอาหารสปาในรีสอรทและโรงแรม               
 
คําชี้แจง  โปรดเขียนเครือ่งหมาย ลงใน �  หนาขอความที่ตรงกับลักษณะของรานอาหาร
สปา 
 ในโรงแรม   
  
1. รูปแบบของอาหารสปาที่ใหบริการ        
    � อาหารไทย    � อาหารยุโรป     
    � อาหารเอเชีย    � อาหารประยุกต (Fusion Food)  
    � อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................  
 
2. จํานวนที่นั่งในราน จํานวน..............ที่นั่ง       
 
3. ราคาอาหารจานหลักโดยเฉลี่ย        
 ต่ําสุดราคา..............บาท 
 สูงสุดราคา..............บาท    
 
4.  จํานวนลูกคาทีม่าใชบริการเฉลี่ยตอวัน จํานวน..............คน     
 
5.  ลักษณะการตกแตงสถานทีข่องโรงแรมที่รานอาหารตั้งอยู    
 � ตกแตงแบบหรูหรา ใชวสัดุราคาแพง  � ตกแตงแบบบรรยากาศธรรมชาติ 
 � ตกแตงแบบทันสมัย (Modern Style) � ตกแตงแบบเรียบงาย 
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 � อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................ 
6. โปรดจัดลําดับกลุมลูกคาที่มาใชบริการ5อันดับแรก โดยใหอันดับ1เปนกลุมลูกคาที่มาใช 
 บริการสูงสุด 
 ……ลูกคาชาวไทย     
 ……ลูกคาจากภูมิภาคเอเชยีตะวนัออกและตะวนัออกเฉียงใต  
 ……ลูกคาจากภูมิภาคเอเชยีใต   
 ……ลูกคาจากภูมิภาคตะวนัออกกลาง     
 ……ลูกคาจากภูมิภาคยุโรป    
 ……ลูกคาจากภูมิภาคอเมริกา     
 ……ลูกคาจากภูมิภาคโอเชยีเนีย (ออสเตรเลียและนวิซีแลนด)    
 ……ลูกคาจากภูมิภาคแอฟรกิา     
 
7.  ระยะเวลาที่รีสอรทหรือโรงแรมใหบริการอาหารสปากับลูกคา.............................. ป 
  
สวนท่ี 3  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการใชบริการอาหารสปา 
 
คําชี้แจง  โปรดเขียนเครือ่งหมาย เพือ่ระบุระดับความสําคัญของประเด็นเหลานั้น ที่ตรงกับ 
 ความคิดเหน็ของทานมากทีสุ่ด 
 หมายเลข 5 หมายความวา มคีวามสําคัญมากที่สุด 
 หมายเลข 4 หมายความวา มคีวามสําคัญมาก 
 หมายเลข 3 หมายความวา มคีวามสําคัญปานกลาง 
 หมายเลข 2 หมายความวา มคีวามสําคัญนอย 
 หมายเลข 1 หมายความวา มคีวามสําคัญนอยที่สุด 
 

ระดับคะแนนความสําคัญ ปจจัยการตลาด 
5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ       
1.  ช่ือเสียงของโรงแรมและสปา       
2.  ช่ือเสียงและรูปแบบการใหบริการสปา      
3.  ผลิตภัณฑและบริการที่หลากหลาย        
4.  มีรายการอาหารสปาที่หลากหลาย      
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5.  มีการเสนอรายการอาหารออกมาใหมเสมอๆ       
ระดับคะแนนความสําคัญ ปจจัยการตลาด 

5 4 3 2 1 
6.  ใชวัตถุดิบที่สดและสะอาดในการปรุงอาหาร       
7.  อาหารมีรสชาติอรอย      
8.  มีการตกแตงอาหารใหสวยงาม      
ดานราคา       
1.  ราคาอาหารในแตละรายการที่ใหบริการไมแพง       
2.  ลูกคายอมรับไดกับราคาอาหารที่กําหนด       
3.  การปรับราคาอาหารตามคูแขงในตลาด        
4.  คาธรรมเนียม/คาบริการตางๆ ที่บวกจากอาหาร        
ดานสถานที่       
1.  ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ        
2.  มีสถานที่จอดรถกวางขวาง         
3.  ความสะอาดสวยงามของสถานที่       
4.  สถานที่มีความสวยงามรมรื่น      
ดานการสงเสริมการตลาด       
1.  มีการประชาสัมพันธขาวสารเกี่ยวกับโรงแรมและสปา 
 ภายในโรงแรม อยางสม่ําเสมอ    

     

2.  มีการโฆษณาผานสื่อวิทยุ โทรทัศน และสิ่งพิมพ       
3.  มีการจัดทําเวปไซตของโรงแรมและสปา เพื่อใหขอมูลและ 
 ขาวสาร 

     

4.  มีการแจกของสมนาคุณใหกับลูกคา เชน บัตรสวนลดตางๆ      
5.  มีการจัดรางวัลสมนาคุณใหกับลูกคาที่มาใชบริการอยาง
 ตอเนื่อง  

     

ดานบุคลากร       
1.  ผูจัดการมีความรูเรื่องอาหารสปาในระดับดี      
2.  พอครัวมีความสามารถในการประกอบอาหารสปา      
3.  พนักงานมีความรูความสามารถและทักษะการ
 ใหบริการอาหารเปนอยางดี 

     

4.  พนักงานผูใหบริการแตงกายสะอาด สุภาพ เรียบรอย       
5.  พนักงานสามารถใหขอมูลที่ถูกตองเก่ียวกับอาหารที่ใหบริการ      
6.  มีการฝกอบรมหรือพัฒนาเพื่อเสริมสรางศักยภาพในการ
 ใหบริการอาหารสปา 
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ระดับคะแนนความสําคัญ ปจจัยการตลาด 

5 4 3 2 1 
ดานลักษณะทางกายภาพ        
1.  ความสะอาด ความเปนระเบียบและความสวยงามของสถานที่      
2.  มีวัสดุ อุปกรณในการบริการอาหารสปาที่ทันสมัย       
3.  มีวัสดุอุปกรณที่สวยงาม      
ดานบริการ      
1.  มีระบบใหบริการที่ทันสมัย        
2.  ความรวดเร็วในการใหบริการ      
3.  เนนการใหบริการอาหารแบบประณีตและสวยงาม      
4.  ความรับผิดชอบเมื่อเกิด ปญหา เชน ดานรสชาติ ความสด
 สะอาด  

     

 
ขอเสนอแนะอื่นๆ 
...................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................................... 
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ภาคผนวก ข 
ตัวอยางตํารับอาหารสปา 
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ตัวอยางรายการอาหารสปาจากชีวาศรม 

 
อาหารเรียกน้ํายอย 

 
1. ซุปปูและขาวโพดหวาน  
2. ซีซารสลัด  
3. สลัดกุงและสมโอ  
4. ขนมจีบกุง  
5. ผักอบสมุนไพรและถั่ว  
6. สลัดอาหารทะเล  

 
อาหารจานหลัก  
 
 1. สตูวถ่ัวลูกไก  

2. ปลาเปรี้ยวหวาน  
3. ซ่ีโครงแกะอบกับโรสแมรี่และผัก   
4. ปลาหิมะกับซลัซาและผักขม  
 

ของหวาน 
 
 1. เคกกลวยหอม  

2. ริคอตตาชีสเคก  
3. ขนมบาบิ่น  

 
ที่มา: Chiva-Som (2006) 
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ตัวอยางรายการอาหารสปาจากโรงแรมบายนัทรี 

 
อาหารเชา 
 
 1. มูสล่ีกับโยเกิรตและน้ําผ้ึง 
 2. ผลไมสด 
 3. มัฟฟนผลไม 
 4. น้ําผลไมสด 
 5. ชากล่ินมะล ิ
 6. โจกไกหรือทะเล 
 7. ผลไมและขาวเหนยีวเสยีบไม 
 
อาหารเรียกน้ํายอย  

 
1. ปอเปยะสดไสผักและแซลมอน  
2. ฟริตเตอรปู 
3. สลัดผักไทย  
4. สลัดเห็ด  
5. ทอดมันปลา  
6. สลัดปลาหมึกซอสสม 

 7. ซุปเย็นกัสปาโช  
8. ซุปปูมาและขิง 

 
อาหารจานหลัก  
 
 1. ปลาแซลมอนคลุกลูกผักชีและยี่หรา  

2. กั้งยางกับแยมมะเขือเทศ  
3. ไกหอใบเตยยาง 

 4. กุงกุลาดําผัดซอมมะขาม  
5. อกเปดอบ  
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 6. นองไกกับซอสชามูลา 
ตัวอยางรายการอาหารสปาจากโรงแรมวินเซอรสวีต 

 
รูปแบบแปซิฟค 
 
 1. ไกตุนซีอ้ิวกับขิงและมะเขือเทศ 
 2. กุงยางกับถ่ัวลันเตาและมิโซะซอส 
 3. ปลาหมอทะเลและผัดยอดมะพราวกับซอสสม 
 4. สลัดผักโขมออนและอกเปด 
 
รูปแบบอเมริกัน 
 

1. ขนมปงโฮลวีทปงกับมะเขือยาวอบ 
2. ซุปเย็นมะเขือเทศและเพลนเทน 
3. สลัดฟกอบ, มะเขือเทศและขาวโพดเสริฟกับน้ําสมบัลซามิค 
4. ขาวคีนัวและสลัดผักอบ 

 
รูปแบบเมดิเตอรเรเนียน 
 

1. พาสตาบัควีทกับอาติโชคอบ 
2. เนื้อสันในยางกับฟกทองบด 
3. ซุปแตงโมและมะมวงสดกบัเพลนเทนชพิ 
4. พุดดิ้งขาวกับน้ํานมถั่วเหลืองและเบอรี่แหง 
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ตัวอยางรายการอาหารสปาจากโรงแรมเพนนินซูลา 

 
อาหารเรียกน้ํายอย  
 

1. ซุปผักกับกระชายและใบโหะพาซุบมะเขือเทศ  
2. ซุปพาสนิป 
3. ซุปปู 
4. สลัดออแกนิค และมะเขือเทศทอ คลุกในน้าํมันมะพราวและผลไมแหง 

 
อาหารจานหลัก  
 

1. ปลานึ่งสมุนไพร 
2. แกงปาไก 
3. เนื้อสะดุง 
4. หอหมกถัว่เหลืองกับยอดมะพราว 

 
ของหวาน 
 

1. ผลไมผัดและมะกรูดเชอรเบท 
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สลัดออแกนิค และมะเขือเทศทอ คลุกในน้ํามันมะพราวและผลไมแหง 

 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสม 
 
 ผักสลัดออแกนิค    400 กรัม 
 น้ํามันมะพราว    1½ ชอนโตะ 
 น้ําสมบัลซามิค    1½ ชอนโตะ 
 น้ํามันมะกอกบริสุทธิ์   1½ ชอนโตะ 
 มะมวงสุก    1 ผล 
 แคนตาลูป    100 กรัม 
 ใบโหระพา    20 ใบ 
 ผักชี     5 ตน 
 ลําไยแหง    30 กรัม 
 แครนเบอรี่แหง    30 กรัม 
 บลูเบอรี่แหง    30 กรัม 
 มะเขือเทศทอ    16 ผล 
 แอสพารากัส    16 ตน 
 พริก (แดง,เหลือง)   100 กรัม 
 เกลือทะเล และพริกไทย   ปรุงรส 
 
วิธีทํา 
 

1. ลางผักสลัดและแชในน้ําเย็น 
2. นําน้ําสมบัลซามิคใสในชามผสม คอยๆเติมน้ํามันชาๆ ตใีหเขากนั ปรุงรสดวยเกลอื

และพริกไทย 
3. ปลอกมะมวงแลวหัน่เปนลูกเตา 
4. แชมะเขือเทศในน้ําเยน็ และทําความสะอาดเปลือก แลวหั่นครึ่งนําเขาตูเย็น 
5. นําแอสพารากสัคลุกน้ํามันเล็กนอย โรยดวยเกลือและพริกไทย แลวนําไปยางจนสุก 
6. นําพริกมาหัน่ครึ่งเอาเม็ดออก แลวหั่นเปนเสน 
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7. จัดเสิรฟโดยคลุกผักสลัดและน้ําสลัดที่เตรยีมไวกับผลไมแหง 
ซุปผักกับกระชายและใบโหะพา 

 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสม 
 
 ขิง, หั่นเปนแวน    1 หัว 
 หอมแดง, หั่นซอย   30 กรัม 
 พริกไทยขาว    30 เม็ด 
 เห็ดโคน, หั่นครึ่ง   16 ตน 
 ขาวโพดออน    8 ฝก 
 ใบโหระพา    30 ใบ 
 บวบ, หั่นเตา    150 กรัม 
 ฟกทอง, หั่นเตา    90 กรัม 
 ใบมะกรดู    30 กรัม 
 ผักหวาน    100 กรัม 
 น้ําซุปผัก    4 ถวย 
 ซีอ้ิว     1½ ชอนโตะ 
 
วิธีทํา 
 

1. ลางผัก และแชในน้ําเย็น 
2. โขลกหอมแดง พริกไทย และกระชาย จนเขาเปนเนื้อเดียวกัน 
3. ตมน้ําซุปผักจนเดือด ใสเครื่องที่โขลกไว ตมตอจนเดือดประมาณ5-8นาที จนมีกล่ิน

หอม 
4. ใสขาวโพดออน เห็ด และฟกทอง ตมจนเกอืบนิ่ม 
5.  ใสบวบแลวตมตอ1นาที ปรุงรสดวยซีอ้ิว 
6. ใสใบมะกรูด ผักหวาน และใบโหระพา เคี่ยวตอประมาณ 2นาที 
7. จัดเสิรฟกับขาวสวย 
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ปลานึง่สมุนไพร 

 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสม 
 
 ปลากะพง, หัน่เปนชิ้น 200 กรัม   800 กรัม   
 ตะไคร      40 กรัม 
 หอมแดง     80 กรัม   
 กระเทยีม     80 กรัม 
 ผักชี      10 กรัม 
 พริกไทย     20 เม็ด 
 พริกขี้หน ู     5 เม็ด 
 ซีอ้ิว       3 ชอนโตะ 
 น้ําซุปผัก     ½ ถวย 
 ผักลวก      200 กรัม 
 
วิธีทํา 
 

1. หั่นปลาเปนชิน้ และทําความสะอาด 
2. ปนตะไคร หอมแดง กระเทียม และพริกไทยเขาดวยกัน 
3. นําสวนผสมที่ปนไวมาหมักกับปลา ปรุงรสดวยซีอ้ิว พริก และผักช ี
4. นําปลานึ่งประมาณ15-20 นาที หรือจนปลาสุก 
5. จัดเสิรฟกับผักลวก 
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แกงปาไก 

 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสม 
 
 อกไก, หัน่สไลด    320 กรัม    
 พริกแกงแดง    40 กรัม 
 ขาวโพดออน    60 กรัม 
 ถ่ัวฝกยาว    60 กรัม 
 เห็นโคน    60 กรัม     
 มะเขือยาว    60 กรัม 
 กระชาย, หั่นซอย   20 กรัม  
 พริกแดง, หั่นซอย   20 กรัม  
 พริกไทยออน    20 กรัม  
 ใบโหระพา    20 กรัม  
 ใบมะกรดู    10 กรัม  
 น้ําปลา     1½ ชอนโตะ 
 น้ําตาล     40 กรัม  
 น้ําซุปไก    3 ถวย 
 
วิธีทํา 
 

1. อุนน้ําซุปไก 
2. ผัดพริกแกงแดงจนมกีล่ินหอม ใสเนื้ออกไก ผัดตอจนสกุ ใสน้ําซุปไกที่อุนไวทีละนอย 
3. ใสขาวโพดออน ถ่ัวฝกยาว เห็ดโคน มะเขอืยาว และกระชาย 
4. ปรุงรสดวยน้ําปลา น้ําตาล ใสพริกไทยออน ใบมะกรูด และใบโหระพา 
5. จัดเสิรฟกับขาวสวย 
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เนื้อสะดุง 

 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสมเนื้อ 
 
 เนื้อววัสวนสนันอก   480 กรัม 
 ซีอ้ิว     30 กรัม 
 ซอสหอยนางรม    10 กรัม 
 
สวนผสมผัก 
 
 กานคะนา    200 กรัม 
 กระเทยีม    20 กรัม 
 ผักชี     10 กรัม 
 
สวนผสมน้าํราด 
 
 พริกขี้หน ู    10 เม็ด 
 กระเทยีม    60 กรัม 
 รากผักชี     5 ราก 
 น้ําปลา     60 มิลลิลิตร 
 น้ํามะนาว    60 มิลลิลิตร 
 น้ําตาล     60 มิลลิลิตร 
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วิธีทํา 
 

1. หมักเนื้อดวยซีอ้ิวและซอสหอยนางรมประมาน 15ถึง 20 นาที จากนัน้นํามายาง อยาให
สุกมาก หั่นเปนชิ้นและจัดใสจาน 

2. หั่นกานคะนายาวประมานหนึ่งนิ้วคร่ึง แชในน้ําเย็น สไลดกระเทยีมแชในน้ําเย็น ลาง
ผักชีใหสะอาด จัดทั้งหมดไวขอบจาน 

3. สําหรับน้ําราด ปนพริกขี้หนุ กระเทยีม และรากผักชีเขาดวยกนั ปรุงรสดวยน้าํมะนาว 
น้ําปลา และน้าํตาล 

4. ราดน้ําราดลงบนเนื้อที่เตรยีมไว 
5. จัดเสิรฟ 
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หอหมกถั่วเหลืองกับยอดมะพราว 
 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสม 
 
 พริกแหง,เอาเม็ดออกแลวแชน้ํา  10 เม็ด 
 หอมแดง    4 หัว 
 กระเทยีม    10 กลีบ 
 ตะไคร, หั่นซอย    2 ตน 
 ขา, หั่นซอย    2 ตน 
 รากผักชี     6 ราก 
 กระชาย     4 หัว 
 พริกขี้หนูสด    10 เม็ด 
 เกลือโซเดียมต่ํา    1 ชอนชา 
 กะทิไขมนัต่ํา    600 มิลลิลิตร 
 ถ่ัวเหลือง    100 กรัม 
 กะหล่ําปล ี    100 กรัม 
 ยอดมะพราว    100 กรัม 
 ผักชี     10 กรัม 
 ใบโหระพา    20 ใบ 
 ใบมะกรดู    5 ใบ 
 พริกชี้ฟาแดง    1 เม็ด 
 ซีอ้ิว     60 มิลลิลิตร 
 กระทงใบตอง    4 ถวย 
 หัวกะท ิ     28 มิลลิลิตร 
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วิธีทํา 
 

1. เตรียมวัตถุดิบทุกอยางใหพรอม 
2. ลางผักและสมุนไพร แลวแชในน้ําเย็น 
3. ตําเครื่องพริกแกงใหละเอยีด 
4. นําถ่ัวเหลืองทีแ่ชน้ําไวคางคนื เทน้ําออก 
5. ตมถ่ัวเหลืองในน้ําเดือดจนนิ่ม เทน้ําออก แลวนําไปปนจนเนื้อละเอียด 
6. ผสมเครื่องแกงกับถ่ัวเหลืองที่ปนแลว และกะทิ คนจนเนยีนเปนเนื้อเดียวกัน 
7. ใสผักชีสับละเอียดลงในสวนผสม ปรุงรสดวยซีอ้ิว 
8. ตมยอดมะพราวจนสุก แลวแชในน้ําเย็น 
9. คอยๆผสมยอดมะพราวลงในสวนผสม แลวใสสวนผสมลงในกระทงใบตอง 
10. นําไปนึ่งประมาน 20 ถึง 25 นาที หรือจนกวาจะสุก 
11. นําหัวกะทิขึน้ตั้งไฟใสเกลือเล็กนอย 

 
วิธีการจัดเสิรฟ 
 

1. นําหอหมกจัดลงบนจาน ราดดวยหวักะทิ โรยดวยพริกแดงและใบมะกรูดหั่นฝอย 
2. เสิรฟกับขาวสวยหรือขาวซอมมือ 
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ผลไมผดัและมะกรูดเชอรเบท 
 
สําหรับ 4 ท่ี 
 
สวนผสมสําหรับเชอรเบท 
 นมผง     225 กรัม 
 น้ําตาลทราย    125 กรัม 
 กลูโคส     500 กรัม 
 น้ํา      185 กรัม 
 น้ํามะนาว    185 กรัม 
 
สวนผสมสําหรับบีทซอส 
 
 ผลบีท     175 กรัม 
 น้ํา      175 กรัม 
 น้ําตาล     50 กรัม 
 แปงขาวโพด    20 กรัม 
 
สวนผสมสําหรับผลไมอบ 
 
 มะมวงสุก    1 ผล 
 น้ํามันมะพราว    1 ชอนชา 
 กลวยหอม    4 ผล 
 ขนุน     2 ช้ิน 
 ลําไย     4 ผล 
 ฝกวนิลา    2 ฝก 
 น้ําผ้ึง     1 ชอนชา 
 พริกขี้หน ู    1 เม็ด 
 ตะไคร     2 ตน 
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วิธีทํา 
 

1. ตมน้ําและนมผง ผสมกลูโคสและน้ําตาล ตมจนเดือดแลวใสน้ํามะนาว 
2. ทิ้งสวนผสมไวใหเยน็ แลวเก็บในตูเย็นทิ้งไวขามคืน  
3. วันถัดมา ใสสวนผสมลงในเครื่องทําไอศครีม เก็บในชองแชแข็งอุณหภมูิ -3 ถึง-7  

เซลเซียส จนกวาจะใช 
4. ปนผลบีทรูทจนละเอียด กรองเอาแตน้ํา นาํน้ําที่ไดขึ้นตั้งไฟใสแปงขาวโพด เคี่ยวจน

เหนยีว สีที่ไดควนเปนสแีดงเขม 
5. เลือกพริกและตะไครที่สดและไมมีรอยชํ้า ลางน้ําใหสะอาด 
6. นํากระทะขึ้นตั้งไฟ ใสน้ํามนัมะพราว ผัดผลไมที่เตรียมไวกับพริกขี้หนู และตะไคร 

เติมน้ําผ้ึง แลวยกขึ้น ผลไมทีผั่ดแลวควรมสีีสด และไมเละ 
 
วิธีการจัดเสิรฟ 
 

1. จัดผลไมที่ผัดแลวใสจาน 
2. ราดบีทรูทซอสรอบๆผลไม 
3. ตักเชอรเบทวางบนผลไมอีกชั้น 
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ภาคผนวก ค 
รายช่ือสปารีสอรทและโรงแรม 
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รายชื่อสปารีสอรทและโรงแรม 
 

1.  โรงแรม โอเรียลเต็ล กรุงเทพ 
2.  โรงแรม แชงกรี-ลา กรุงเทพ 
3.  โรงแรม เชอราตัน กรุงเทพ 
4.  โรงแรม เจดับบริว แมริออท กรุงเทพ 
5.  โรงแรม เพนนิซูลา กรุงเทพ 
6.  โรงแรม แมริออท รีสอรต แอนท สปา กรุงเทพ 
7.  โรงแรม อมารี วอเตอรเกท 
8.  โรงแรม เลอ เมอรริเดียน เพรสซิเดนซ 
9.  โรงแรม ดุสิตธานี 
10.  โรงแรม ปทุมวัน ปร้ินเซ็ส 
11.  โรงแรม อิมพิเรียล ควีนปารค 
12.  โรงแรม แกรนไฮแอท เอราวัณ กรุงเทพ 
13.  โรงแรม ฮิวตนั อินเตอรเนชัน่แนล กรุงเทพ 
15.  โรงแรม คอนราด กรุงเทพ 
16.  โรงแรม แอมบาสเดอร กรุงเทพ 
17.  โรงแรม โซฟเทล สีลม 
18.  โรงแรม สวิสโซเทล นายเลิศปารค 
19.  โรงแรม พลาซาแอททิน ี
20.  โรงแรม เจาพระยาปารค 
21.  โรงแรม บายันทรี กรุงเทพ 
22.  โรงแรม เมโทโพลีแทน 
23.  โรงแรม นารายณ 
24.  โรงแรม สุโขทัย 
25.  โรงแรม วินเซอรสวีต 
26.  โรงแรม รอยัลออคิด เชอราตัน 
27.  โรงแรม โฟรซีซ่ัน กรุงเทพ 
28.  โรงแรม โนโวเทล กรุงเทพ 

 
 


