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ABSTRACT  

 
A study on factors for purchasing scuba diving courses for those with basic diving skills. 

The purpose of this study was to study decision-making behaviors in purchasing scuba diving 
courses. Classified according to demographic and consumer behavior factors, Data were collected 
by questionnaires of 400 sets. Data were analyzed using frequency distribution, percentage, 
standard deviation. One-Way ANOVA and Least Significant Difference 

The results of the research revealed that most of the respondents were female, aged 26–30 
years old, and were single and had a bachelor's degree. Have a career as an employee of a private 
company earn more than 50,000 baht by purchasing an Open Water Diver course or equivalent to 
study nature by yourself from receiving information from friends or acquaintances recommended 
According to the marketing mix factors for buying scuba diving courses for people with basic 
diving skills, it was found that overall, the opinion level was the highest. And when sorting from 
the average, it will be personal, process. Product side physical characteristics, price, distribution 
channels and marketing promotion, respectively. 

Hypothesis test results It was found that demographic factors, gender, age, status, 
education level, occupation, income and buying behavior of scuba diving courses were the reasons 
for enrollment. Types of courses, prices, places to buy, influencers on purchasing decisions There 
are different levels of importance about the marketing mix factors for purchasing scuba diving 
courses in each aspect. 
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บทที่ 1 

บทน า 
 

1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวิจัย 
 
 การด าน ้าถือเป็นกิจกรรมการท่ีสร้างความ ความยดืหยุน่ ความแขง็แรง และเพิ่มสมรรถภาพ
ร่างกาย คลายความตึงเครียด พฒันาการการมีสมาธิ และมีโอกาสช่ืนชมธรรมชาติและค้นพบ
สถานท่ีใหม่ ๆ จุดเร่ิมตน้ของการด าน ้ านั้นมีความเช่ือว่าเกิดมาจากความสนใจของมนุษย ์ซ่ึงไดมี้
การทดลองในเร่ืองของการด าน ้ า โดยถูกสันนิษฐานวา่มีมานานกวา่ 5,000 ปีแลว้ ซ่ึงเป็นการด าน ้ าใน
ท่ีต้ืน ความลึกไม่เกิน 100 ฟุต เท่านั้น ในยุคแรกของการด าน ้ านั้นเป็นไปเพื่อการหาอาหารในการ
ด ารงชีพ อนัไดแ้ก่ สัตวน์ ้ า และ พืชทะเล ซ่ึงต่อมาไดมี้การน าไปประยกุตใ์ชก้บัการคน้หาวตัถุใตน้ ้า 
การเก็บกูซ้ากปรักหักพงัต่าง ๆ การซ่อมแซมเรือ หรือแมก้ระทัง่การประกอบอาชีพเพื่อหารายได ้
นอกจากน้ียงัไดมี้การคน้พบหลกัฐานเก่ียวกบัการด าน ้ าทางการทหาร ซ่ึงเป็นการคน้พบบนัทึกการด า
น ้ าคร้ังแรกของทหารเรือชาวกรีกเม่ือ 500 ปีก่อนคริสตกาล ท่ีไดมี้การต่อสู้กบักองก าลงัทหาร ชาว
เปอร์เซียของกษตัริยเ์ซอร์เซียสท่ี 1 และไดท้ าการด าน ้าเพื่อลกัลอบตดัเชือกสายสมอเรือของกองเรือ
ศตัรู ไดส้ าเร็จ วิธีดั้งเดิมของการด าน ้ านั้นมนุษยม์กัใช้กอ้นหินในการถ่วงน ้ าหนักตวัเอง เพื่อให้
ร่างกายจมลงใตน้ ้ าและกลั้นหายใจใตน้ ้ า โดยท่ียงัไม่มีอุปกรณ์ช่วยหายใจ ต่อมามนุษยไ์ดท้ าการ
ทดลองคน้ควา้หาวิธีต่าง ๆ เพื่อใหต้วัเองอยูใ่ตน้ ้ าไดน้านข้ึน ไม่วา่จะเป็นการใชต้น้ไมท้ าท่อหายใจ 
หรือ แมก้ระทัง่การน าอากาศใส่ถุงลงไปใตน้ ้ าเพื่อใชใ้นการหายใจ หรือสร้าง Diving Bell โดยมี
รูปแบบเหมือนระฆงั ซ่ึงดา้นล่างเปิดสู่ทะเล มีลกัษณะเป็นถงัขนาดใหญ่ แข็งแรง มีน ้ าหนักมาก 
เพื่อให้จมลงในแนวด่ิงไดง่้าย ถงัน้ีสามารถกกัเก็บอากาศไวส้ าหรับหายใจไดห้ลายชัว่โมง โดยให้
นกัด าน ้ ากลั้นหายใจและออกไปปฏิบติังานในช่วงสั้น ๆ หลงัจากนั้นก็ไดมี้การพฒันา Diving Bell 
อยา่งต่อเน่ือง จนกระทัง่ปัจจุบนัมีการพฒันาอุปกรณ์ในการช่วยหายใจเป็นอุปกรณ์ด าน ้ าในรูปแบบ
ของการอดัอากาศธรรมดาบรรจุถงัลงไปใช้งานใตน้ ้ า หรือ Self-Contained Air Supply เป็นแบบ
ระบบเปิด (Open System) ซ่ึงนิยมเรียกกันว่า SCUBA (Self- Contained Underwater Breathing 
Apparatus) ระบบน้ีเม่ืออากาศที่ใชแ้ลว้ก็จะถูกปล่อยท้ิงออกไปเลย โดยปัจจุบนัค าว่า SCUBA จึง
หมายถึงการด าน ้าดว้ยอุปกรณ์ดงักล่าว (พรรษมล สุตะวิจิตร,2557) 
 หากจะกล่าวถึงการด าน ้ าในปัจจุบนันั้น เราปฏิเสธไม่ไดเ้ลยว่ามีผูค้นจ านวนมากทัว่โลกท่ี
ให้ความสนใจในการด าน ้ า ไม่ว่าจะเป็นเพื่อการเล้ียงชีพ การศึกษาธรรมชาติใตน้ ้ า หรือแมก้ระทัง่
การท่องเท่ียวแบบนันทนาการ การด าน ้ าได้รับความนิยมอย่างมากในประเทศต่าง ๆ ทั่วโลก
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในดา้นการท่องเท่ียวแบบนนัทนาการ อุตสาหกรรมท่องเท่ียวด าน ้ าของโลกในปี
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พ.ศ. 2565  มีมูลค่า  3.93 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ และคาดว่าจะมีอตัราการเจริญเติบโตเฉล่ียต่อปี
ในช่วงระยะเวลาตั้งแต่ปี พศ. 2566 -2571 เท่ากบั 8.2 % และจะมีมูลค่า 5.2พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐใน
ปี พศ. 2571 (Grand view research, 2023)  ส าหรับประเทศไทยนั้นการด าน ้ าไดรั้บความนิยมเป็น
อยา่งมากในดา้นของการท่องเท่ียวแบบนนัทนาการ โดยเฉพาะการท่องเท่ียวเชิงอนุรักษธ์รรมชาติ
ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ปลูกป่า ปลูกปะการัง หรือการท่องเท่ียวแบบสมัผสัธรรมชาติของส่ิงมีชีวิตใต้
น ้ า (ฎรินรัตน์ ชั้นพรภกัดี และ กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ , 2561)) ส่งผลให้ธุรกิจการด าน ้ าลึกของ
ประเทศไทย หรือ SCUBA Diving มีมูลค่าสูงถึง 16,000 ลา้นบาท ในปี 2561 ก่อนท่ีจะหยดุชะงกัลง
ในช่วง 2 ปีท่ีเกิดวิกฤติโควิด-19 โดยอุตสาหกรรมด าน ้ าแบ่งเป็น ทริปท่องเท่ียวด าน ้ า 50% อุปกรณ์
ด าน ้ า 30% และค่าเรียนด าน ้ า 20% สัดส่วนนักท่องเท่ียวต่างชาตินิยมมาใชบ้ริการในประเทศไทย
มากถึง 90% เน่ืองจากบริการธุรกิจด าน ้ าของไทยตอบโจทย ์ความตอ้งการของนักด าน ้ าทั้งด้าน
ค่าใชจ่้ายท่ีมีราคาไม่สูง ทะเลสวยงามทั้งฝ่ังอ่าวไทยและอนัดามนั(มติชนออนไลน์, 2562) 
 หากเรามองถึงสภาพภูมิประเทศและความสมบูรณ์ของระบบนิเวศทางทะเลของไทยนั้น 
เราตอ้งยอมรับและภูมิใจว่า ธรรมชาติใตท้อ้งทะเลของไทยนั้นมีความสวยงามและสมบูรณ์เป็น
อนัดับตน้ ๆ ของโลก อีกทั้งยงัเป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลายของทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ โดย
ประเทศไทยมีสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ มากมาย เพื่อให้นกัด าน ้ าทุกท่านไดม้าสัมผสัประสบการณ์
การด าน ้ าท่ีหาไม่ไดจ้ากประเทศอ่ืน น่ีจึงเป็นท่ีมาของธุรกิจการท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติใตน้ ้ า และ
ธุรกิจโรงเรียนสอนด าน ้ า โดยส่วนมากผูท่ี้มีความสนใจในการด าน ้ าลึกนั้นจะตอ้งผ่านการด าน ้ าต้ืน 
(Snorkeling) มาแลว้ ซ่ึงการด าน ้ าต้ืนนั้นใชพ้ื้นฐานการด าน ้ าโดยหายใจทางปากคลา้ยกบัการด าน ้ า
ลึก (SCUBA Diving) เพียงแต่การด าน ้ าต้ืนนั้น นักด าน ้ าสามารถมองเห็นความสวยงามของทอ้ง
ทะเล ไดแ้ค่ในระดบัผิวน ้ า ท่ีความลึกไม่เกิน 1 - 2 เมตรเท่านั้น ท าให้นกัด าน ้ าพลาดโอกาสท่ีจะได้
สัมผสัความสวยงามท่ีแทจ้ริงใตท้อ้งทะเล โดยขอ้จ ากดัในการด าน ้ าต้ืนน้ีเป็นสาเหตุก่อใหเ้กิดความ
สนใจในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกท่ีมีจ านวนเพิ่มข้ึน (PADI,2023) 

 การท่ีนกัด าน ้าจะเป็นนกัด าน ้าอาชีพ หรือ นกัด าน ้ าท่ีมีประสบการณ์ไดน้ั้น นกัด าน ้ าเหล่าน้ี
ตอ้งผา่นหลกัสูตรการเรียนด าน ้ าลึก จากสถาบนัสอนด าน ้ าท่ีไดม้าตรฐานในระดบัสากลท่ีปัจจุบนัมี
มากกว่าร้อยสถาบนัทัว่โลก โดยส่วนมากหลกัสูตรการเรียนด าน ้ าของสถาบนัต่าง ๆ จะเร่ิมจาก
หลกัสูตรขั้นพื้นฐาน ประกอบไปดว้ยการสอนใช้อุปกรณ์ท่ีนักด าน ้ าตอ้งใช้ทั้งบนบกและ ในน ้ า 
วิธีการข้ึน - ลงน ้ าจากเรือ การลอยตวัทั้งบนผิวน ้าและใตน้ ้ า การใชส้ัญญาณมือเพื่อใชใ้นการส่ือสาร
แทนการพูด รวมถึงการเรียนรู้เก่ียวกบัอนัตรายท่ีสามารถเกิดข้ึนไดไ้ตน้ ้ า เช่น โรคท่ีเกิดจากการด า
น ้าและอนัตรายจากสตัวน์ ้า เม่ือผา่นหลกัสูตรพื้นฐานแลว้นั้น นกัด าน ้าจะไดรั้บบตัรประจ าตวันกัด า
น ้ าสากล ออกโดยสถาบนัสอนด าน ้ า หลกัสูตรเรียนด าน ้ านั้นไม่ได้มีเพียงแค่หลกัสูตรพื้นฐาน
เท่านั้ น แต่ย ังมีหลักสูตรขั้ นสูงข้ึนไปตามระดับ ยกตัวอย่างหลักสูตรของสถาบัน PADI 
(Professional Association of Diving Instructors) ซ่ึงเป็นสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลก ดงัน้ี 
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 1) หลกัสูตรพื้นฐานหรือ PADI Open Water Diver เป็นหลกัสูตรท่ีไดรั้บความนิยมและเป็น
ท่ีรู้จกัมากท่ีสุดในโลก ผูเ้รียนจะตอ้งมีทกัษะในการวา่ยน ้าท่ีเพียงพอและมีสุขภาพร่างกายท่ีแขง็แรง 
โดยไม่จ าเป็นตอ้งมีประสบการณ์ในการด าน ้ ามาก่อน ในหลกัสูตรจะประกอบไปดว้ยภาคทฤษฎี
เก่ียวกบัการด าน ้ า ภาคปฏิบติัในสระว่ายน ้ าและสุดทา้ย คือ การออกสอบภาคปฏิบติัในทะเล โดย
ขีดจ ากดัภายในหลกัสูตร คือ หา้มด าน ้าลึกเกิน กวา่ 18 เมตร หรือ 60 ฟุต 
 2) หลกัสูตร Advanced Open Water Diver เน้ือหาในหลกัสูตรน้ีมีเพื่อพฒันาความสามารถ
ของนกัด าน ้าใหมี้เพิ่มมากข้ึน 
 ทั้งน้ี เม่ือจ านวนของผูท่ี้สนใจเรียนหลกัสูตรการด าน ้าลึก (SCUBA Diving) มีมากข้ึน ธุรกิจ
ดา้นโรงเรียนสอนด าน ้ าก็เ ร่ิมขยายตัวเพิ่มมากข้ึนตาม ในปีพศ . 2561 มีโรงเรียนสอนด าน ้ า
มากกว่า 300 แห่ง อตัราการเจริญเติบโตของของรายไดใ้นช่วงนั้น 7-8% โดยคนไทยเป็นเจา้ของ
กิจการ อยู่ท่ี 70% และอีก 30% เป็นกิจการด าน ้ าของต่างชาติ เน่ืองจากคนไทยมีความรู้ความเขา้ใจ
ในการมองหาโอกาสต่อยอดธุรกิจน้ีมากข้ึน โดยเฉพาะคอร์สสอนด าน ้ าท่ีสอนโดยคนไทย 
นอกจากน้ียงัมีปัจจยั ผลกัดนัตลาดเติบโต จากค่าใชจ่้ายในการด าน ้าในไทย เช่น ค่าคอร์สเรียนด าน ้ า 
ค่าโรงแรมต ่ากว่าประเทศเพื่อนบา้น อย่างมาเลเซียราว 30% ท าให้ไทยมีนกัท่องเท่ียวต่างชาติเดิน
ทางเขา้มาเรียนอยา่ง ต่อเน่ือง (กรุงเทพธุรกิจ, 2561) นบัตั้งแต่ปี พศ. 2565 อุตสาหกรรมท่องเท่ียวด า
น ้ าของไทยจะฟ้ืนตวัอยา่งนอ้ย 30-40% จากบรรยากาศท่ีเร่ิมผ่อนคลาย และภาครัฐเร่ิมเปิดประเทศ
ตอ้นรับนกัท่องเท่ียวต่างชาติเพื่อฟ้ืนฟูอุตสาหกรรมในประเทศ โดยในช่วงฤดูร้อนมีนกัท่องเท่ียวท่ี
จองทริปด าน ้ ามาแลว้ 60-70% หลงัจากในช่วง 2 ปีท่ีผ่านมาเกิดวิกฤติโควิด-19 จึงตอ้งหยุดด าเนิน
ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมดท าให้เหลือผูป้ระกอบการเพียงแค่ 10-20% ส่วนอีก 30% ตอ้งเลิกกิจการ 
และท่ีเหลือตอ้งหยดุด าเนินการชัว่คราว(กรุงเทพธุรกิจ, 2566) ส าหรับการจองทริปของท่องเท่ียวด า
น ้ าคร้ังน้ีส่วนใหญ่ยงัมาจากนักท่องเท่ียวในประเทศท่ีเร่ิมมีกลุ่มนักเรียนด าน ้ าใหม่ ๆ เกิดข้ึนเป็น
จ านวนมาก โดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ท่ีมีพฤติกรรมชอบความทา้ทายและการผจญภยั จากในช่วง
สถานการณ์ปกติท่ีส่วนใหญ่เป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติมากถึง 70% และชาวไทย 30% อีกทั้งคาด
ว่าท าให้ร้านคา้และธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งฟ้ืนตวัข้ึนจากกปกติ 70 % อาทิ ธุรกิจโรงแรม ท่ีพกั โรงเรียน
สอนด าน ้ า เป็นตน้ (เดล่ีนิวส์, 2565) ดงันั้นโรงเรียนด าน ้ ามีโอกาสในการขายหลกัสูตรด าน ้ าลึกให้
นกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติไดม้ากข้ึน 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ท าผูว้ิจยัสนใจศึกษาถึงปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
นกัด าน ้ าท่ีมีประสบการณ์การเรียนด าน ้ าพื้นฐานแลว้ เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการโรงเรียน
สอนด าน ้ าน าไปใช้ปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อนัจะ
น ามาซ่ึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน 
 

 1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐานของผู ้บริโภคจ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ 
 

 1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานของผูบ้ริโภคจ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา  
 
 1.3.1 ขอบเขตดา้นตวัแปรท่ีศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด า
น ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน โดยตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา มีดงัต่อไปน้ี 

1.3.1.1 ตวัแปรอิสระ 2 ปัจจยั ดงัน้ี  
1.3.1.1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
1.3.1.1.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ หลกัสูตรท่ีซ้ือ เหตุผลในการสมคัรเรียน 

ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ ช่องทางการรับข่าวสาร  
1.3.1.2 ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า

ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานของ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 

 1.3.2 ขอบเขตดา้นประชากร โดยก าหนดประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากร
ไทยท่ีมีทกัษะด าน ้าขั้นพื้นฐานและเคยเรียนหลกัสูตรด าน ้าลึก  
 

 1.3.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา เดือน เมษายน ถึง มิถุนายน 2566 
 

1.4 สมมติฐานของการศึกษา 
 

 1.4.1 สมมติฐานท่ี 1 ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนั ให้
ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.4.1.1 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีเพศแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

1.4.1.2 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีอายุแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน แตกต่างกนั 

1.4.1.3 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั 
ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกแตกต่าง
กนั 

1.4.1.4 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ให้
ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั  

1.4.1.5 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

1.4.1.6 สมมติฐานท่ี 1.6 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก 
แตกต่างกนั 
 

 1.4.2 สมมติฐานท่ี 2 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั ให้ระดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

1.4.2.1 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานท่ีซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก แตกต่าง
กนั 

1.4.2.2 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีเหตุผลในการซ้ือหลกัสูตรด า
น ้าลึกแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้าลึก แตกต่างกนั 

1.4.2.3 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีช่องทางในการรับข่าวสาร
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้า
ลึกแตกต่างกนั 

1.4.2.4 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้า
ลึก แตกต่างกนั 
        

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.5 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 

 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก
ส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ไดมี้การวางกรอบแนวคิดของการศึกษา ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 
 
                ตัวแปรอสิระ          ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวความคิด 
 

1.6 นิยามศัพท์ 

 
 1.6.1 การด าน ้ าลึก หรือ SCUBA ( Self Contained Underwater Breathing Apparatus)  
หมายถึงการด าน ้ าลึกโดยใชอุ้ปกรณ์ช่วยหายใจท่ีติดกบัตวันกัด าน ้ าไปท าใหด้ าน ้ าไดโ้ดยอิสระและ
เคล่ือนท่ีไปมาใตน้ ้าไดโ้ดยไม่ติดกบัสายอากาศของเคร่ืองอดัอากาศบนผวิน ้า  
 

              1.6.2 ปัจจยัประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทาง
ประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคลนั้น ๆในท่ีน้ีประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สถานภาพสมรส และอาชีพ 
 

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
▪ เพศ 
▪ อาย ุ
▪ ระดบัการศึกษา 
▪ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
▪ สถานภาพสมรส 
▪ อาชีพ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือก 
ซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึ 

▪ ผลิตภณัฑ ์
▪ ราคา 
▪ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
▪ การส่งเสริมการตลาด 
▪ บุคคล 
▪ ลกัษณะทางกายภาพ 
▪ กระบวนการ 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึ 
▪ หลกัสูตรท่ีซ้ือ 
▪ เหตุผลในการเลือกซ้ือ 
▪ ช่องทางในการรับข่าวสาร 
▪ ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือก

ซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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             1.6.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ 
1.6.3.1 หลกัสูตรท่ีซ้ือ หมายถึง หลกัสูตรด าน ้าลึกท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ 
1.6.3.2 เหตุผลในการซ้ือ หมายถึง สาเหตุท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึก 
1.6.3.2 ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึก 
1.6.3.3 ช่องทางการรับข่าวสาร หมายถึง ช่องทางการรับข่าวสารเก่ียวกบัหลกัสูตรด า

น ้าลึก 
 

 1.6.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ หมายถึง การพิจารณา และเลือกซ้ือน ้ า
หลกัสูตรด าน ้าลึก ซ่ึงพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

1.6.4.1 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง หลกัสูตรด าน ้าลึกท่ีเปิดสอนในโรงเรียนด าน ้า  
1.6.4.2 ราคา หมายถึง ค่าเรียนหลกัสูตรด าน ้าลึก 
1.6.4.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ี หรือช่องทางในการจ าหน่าย

หลกัสูตรด าน ้าลึก 
1.6.4.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชก้ระตุน้ความตอ้งการ

ซ้ือหรือส่งเสริมการขายหลกัสูตรด าน ้ าลึก เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การจดักิจกรรมส่งเสริม
การขายต่าง ๆ เป็นตน้ 

1.6.4.5 บุคคล หมายถึงบุคคลท่ีใหบ้ริการในโรงเรียนสอนด าน ้า เช่นอาจารยผ์ูส้อน  
1.6.4.6 ลกัษณะกายภาพ หมายถึงส่วนประกอบของโรงเรียนสอนด าน ้ าท่ีสามารถสัมผสั

ได ้ซ่ึงสามารถตอบสนอความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้
1.6.4.7 กระบวนการ หมายถึงง ขั้นตอนการใหบ้ริการต่าง ๆ ภายในโรงเรียนสอนด าน ้าลึก

ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

 

บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

 ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาทบทวนแนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรม เอกสาร และงานวิจยัต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองปัจจยัปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ซ่ึงรวบรวมไวเ้ป็นหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัสถาบนัสอนด าน ้าและหลกัสูตรการด าน ้าลึก (SCUBA) ในปัจจุบนั 
2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) กล่าวถึงความหมายของปัจจัยทางประชากรศาสตร์  
(Demographic Factor) หมายถึง ลกัษณะของประชากร ไดแ้ก่ ขนาดขององคป์ระกอบของครอบครัว 
เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ ระดบัรายได ้อาชีพ เช้ือชาติ สัญชาติ ซ่ึงโดยรวมแลว้จะมีผลต่อ
รูปแบบของอุปสงคแ์ละปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑ ์
 ชูชยั สมิทธิไกร (2554) กล่าววา่ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะ
ของบุคคลแต่ละคนท่ีมีความแตกต่างกนั ข้ึนกับขอ้มูลครอบครัวของแต่ละคนและแนวคิดของ 
Martin Evans, Ahmad Jamal and Gordon Foxall (2006: 111-117) ได้กล่าวว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมี
ความส าคัญกับนักการตลาด เพราะผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ เพศ ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน จะมี
พฤติกรรมการบริโภคท่ีต่างกนั 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2559) กล่าวถึงตวัแปรทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ดงัน้ี 
 1. เพศ เพศหญิงและชายท่ีแตกต่างกนัมีบทบาทในกระบวนการดา้นพฤติกรรม ความจ าเป็น 
หรือความตอ้งการผลิตภณัฑคุ์ณลกัษณะหรือผลประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์แต่ละบุคคลแสวงหาท่ี
จะไดรั้บจากการซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ์พฤติกรรมการแสวงหาและการเลือกรับส่ือและขอ้มูล
ข่าวสารแตกต่างกนั 
 2. อาชีพ อาชีพเป็นปัจจยัท่ีมีความเก่ียวพนัอยา่งใกลชิ้ดกบัปัจจยัทางดา้นการศึกษา สถานภาพ
และรายไดข้องบุคคล และยงัเป็นปัจจยัท่ีสามารถน ามาใชใ้นการอา้งอิงถึงแนวโนม้ค่านิยม วิถีการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ด าเนินชีวิต และกระบวนการบริโภคของบุคคล บุคคลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัอาจมีความช่ืนชอบ
แตกต่างกนัในประเภทของผลิตภณัฑบ์างประเภท 
 3. การศึกษา การศึกษามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคลโดยผา่นการเป็นตวัก าหนด
ความโนม้เอียงของรายไดแ้ละอาชีพของบุคคลในอนาคต บุคคลท่ีมีการศึกษาแตกต่างกนัจะมีความ
ช่ืนชอบประเภทของผลิตภณัฑท่่ี์แตกต่างกนั 
 4. อายุ อายุเป็นตัวแปรส าคัญซ่ึงสามารถน ามาใช้ในการอธิบายถึงพฤติกรรมทางด้าน
วฒันธรรม และบรรทดัฐานทางทศันคติของกลุ่มบุคคลท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั อายุส่งผลกระทบต่อ
แนวความคิดเก่ียวกบัตนเองและวิถีการด าเนินชีวิตของบุคคล 
 5. รายได้ รายได้เป็นตัวแปรหน่ึงทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อแบบฉบับ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลแต่อาจไม่ใช่เป็นเพียงตวัแปรเดียวท่ีสามารถน ามาใชใ้นการแบ่งส่วน
ตลาด 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ท่ีกล่าวมาทั้งหมดนั้น สามารถสรุปไดว้า่ ลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนักการตลาดนิยมน ามาใชเ้ป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด เช่น เพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้เป็นตน้ บุคคลท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัย่อมมี
ความคิด ทศันคติ และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั  
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2550) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมเป็นการกระท าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
จดัหาให้ไดม้าซ่ึงการบริโภคสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและ
หลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย 
        เสรี วงษ์มณฑา (2553)  ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง ลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด ใครเป็นผูซ้ื้อ 
และใช้มาตรการอะไรในการตัดสินใจซ้ือ โดยบุคคลนั้ น ๆ มีการค้นหา (Searching) การซ้ือ 
(Purchasing) การใช้งาน (Using) การประเมินผล (Evaluation) และการใช้จ่าย (Disposing) ใน
ผลิตภณัฑ์และบริการต่างๆ โดยคาดหวงัว่าผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
บุคคลนั้นได ้หรืออาจกล่าวไดว้่า เป็นกระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล 
เม่ือได้ท าการประเมินผล (Evaluation) การจัดหา (Acquiring) การใช้ (Using) และการใช้จ่าย 
(Disposing) เก่ียวกบัสินคา้และบริการ  
 

 2.2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค   
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือและการใชบ้ริการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของผูบ้ริโภค ซ่ึงการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะน าค าถาม 6W1H มาช่วยในการวิเคราะห์หา
ค าตอบ 7 ประการ ไดแ้ก่ ใครคือกลุ่มเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ท าไมจึงซ้ือ (Why) 
ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who Participate) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) และซ้ืออยา่งไร 
(How) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) โดยมีรายละเอียดของค าถาม ดงัตารางท่ี 2.1 
  
ตารางที่ 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใชแ้นวค าถาม 6W1H 

ค าถาม ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 
1.  ใครคือกลุ่มเป้าหมาย (Who) เป็นการถามถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

ในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
 1.  ดา้นประชากรศาสตร์ 
 2.  ดา้นภูมิศาสตร์ 
 3.  ดา้นจิตวิทยา 
 4.  ดา้นพฤติกรรม 
ซ่ึงข้อมูลเหล่าน้ีจะช่วยระบุข้อมูลผูบ้ริโภคได้อย่าง
ชัดเจนท าให้สามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) เป็นการถามปัญหาความตอ้งการท่ีแน่ชดัว่าผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ืออะไร (Objects) หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑ ์คือ 
 1.  คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
 2.  ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

3.  ท าไมจึงซ้ือ (Why) เป็นการถามถึงเหตุผลวา่ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ 
เช่น ซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ ซ้ือเพื่อตอบสนอง 
ตามปัจจยัพื้นฐาน 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ 
     (Who Participate) 

เป็นการถามถึงบทบาทของกลุ่มท่ีมีในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
 1.  ผูริ้เร่ิม 
 2.  ผูมี้ส่วนร่วมหรือมีอิทธิพล 
 3.  ผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือ 
 4.  ผูซ้ื้อ 
 5.  ผูใ้ช ้

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) 
ค าถาม ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 

5.  ซ้ือเม่ือไหร่ (When) เป็นการถามถึงโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค (Occasions) 
ทั้งน้ีอาจเป็น เทศกาลต่าง ๆ ฤดูกาลต่าง ๆ และโอกาส
พิเศษต่าง ๆ 

6.  ซ้ือท่ีไหน (Where) เป็นการถามถึงช่องทาง (Outlet) ท่ีผูบ้ริโภคใชห้รือท า
การซ้ือเช่น ซุปเปอร์มาร์เกต็ หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

7.  ซ้ืออยา่งไร (How) เป็นการถามถึงขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือว่าเป็นอย่างไร
(Operations) ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.  การรับรู้ปัญหา 
 2.  การคน้หาขอ้มูล 
 3.  การประเมินผลทางเลือก 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ 
 5.  การรู้สึกหลงัจากซ้ือ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 
 
       2.1.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลกบัความส าเร็จของธุรกิจ ในการก าหนดกล
ยทุธ์ต่าง ๆ โดยเฉพาะกลยทุธ์ทางการตลาด เพราะนอกจากจะสามารถรับทราบถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดแ้ลว้ ยงัสามารถวิเคราะห์ถึงกระบวนการตดัสินใจในการเลือกสรร จบัจ่าย และใชส้อย
สินคา้หรือบริการ ซ่ึงผลจากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นสามารถ น ามาประยุกต์ใช้ในการ
ก าหนดกลยทุธ์ของธุรกิจ รวมไปถึงการคน้หาหนทางในการปรับเปล่ียนพฤติกรรมในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ใหส้อดคลอ้งกบันโยบายและทิศทางในการด าเนินธุรกิจ และส่ิง
ส าคญัท่ีจะท าให้การน าผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเกิดผลส าเร็จสูงสุด คือการสร้างความ   
พึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีนิยมใชใ้นการศึกษาถึงเหตุแรงจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการ คือ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) ของ Kotler (2012) 
ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที่ 2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ที่มา: Kotler, 2012 
 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้นั้นสามารถเกิดข้ึนเองไดจ้ากภายใน (Inside Stimulus) 
และภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ในสินคา้ไดน้ั้น คือการสร้างส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
  1.1 ส่ิงกระตุ้นจากการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีผูผ้ลิตและ
นกัการตลาดสามารถควบคุมได ้ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยตรง 
ดงัน้ี 
   1.1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น รูปแบบ ลักษณะของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีการออกแบบใหมี้ความโดดเด่น สวยงาม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
   1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาของสินคา้ให้มีความ
เหมาะสมกบัคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ โดยตอ้งค านึงถึงผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายเป็นหลกั 
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   1.1.3 ส่ิงกระตุน้ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น ช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้อยา่งทัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกสบายกบัผูบ้ริโภค 
   1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การท าส่ือ
โฆษณาสม ่าเสมอ การลด แลก แจก แถม การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การสร้าง
ความสมัพนัธ์ท่ีดีกบับุคคลทัว่ไป 
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีองคก์รไม่สามารถควบคุม
ได ้ซ่ึงส่ิงท่ีสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
    1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น สภาวะเศรษฐกิจโดยรวม
รายไดข้องผูบ้ริโภคซ่ึงมีผลต่อความสามารถในการซ้ือและความตอ้งการของแต่ละบุคคล 
   1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีการ
ควบคุมระบบการผลิตท่ีไดม้าตรฐานระดบัสากล ระบบการตรวจสอบและติดตามคุณภาพสินคา้ 
   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น การ
ปรับลดภาษีมูลค่าเพิ่มโดยการส่งเสริมการบริโภคสินคา้หรือบริการให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน 
  1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น การส่งเสริมขนมธรรมเนียมและ
ประเพณีของไทยในเทศกาลต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีการจบัจ่ายใชส้อยและเขา้ร่วมกิจกรรม
กบัสงัคมมากข้ึน 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้นั้น ๆ แลว้ จะเขา้สู่กระบวนการความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีเปรียบเสมือน
กล่องด า (Black Box) ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล รวมไปถึงกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีทางผูผ้ลิตหรือผูข้ายนั้นไม่อาจทราบไดอ้ยา่งชดัเจน 
  2.2 ลักษณะของผู ้ซ้ือ (Buyer’s Characteristic) เป็นลักษณะของผู ้บริโภค ท่ีมี
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นต่าง ๆ เช่น ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย            
5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้ควา้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ หรือผูบ้ริโภค 
(Buyer’s Purchase Decision) ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีทางเลือกในการตดัสินใจต่าง ๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) เช่น การเลือกน ้าด่ืมมีทางเลือกคือ น ้ าด่ืม
น ้าแร่ น ้าผลไม ้เป็นตน้  
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  3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand choice) เช่น ถ้าผูบ้ริโภคเลือกบริโภคน ้ าผลไม้ 
ผูบ้ริโภคเลือกตราสินคา้ใด มีทางเลือก ทิปโก ้มาลี ฯลฯ 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกผูข้ายคือ ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านอาหาร เป็นตน้ 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาในการ
ซ้ือเชา้ ช่วงหลงัเลิกงาน ช่วงวนัหยดุ ช่วงเทศกาล ฯลฯ 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าซ้ือ 1 
กล่อง 2 กล่อง หรือ ซ้ือเป็นโหล 
 4. ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  4.1 การรับรู้ความตอ้งการ/ปัญหา การรับรู้วา่ตนเองตอ้งการอะไร ซ่ึงเป็นผลมาจาก
ส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอก ความตอ้งการทางกาย รวมถึงความตอ้งการดา้นจิตวิทยา 
  4.2 การค้นหาข้อมูล การรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องเพื่อน าไปประเมินผล และ
ตดัสินใจ โดยอาจเป็นเร่ืองผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึง
อาจมีท่ีมาจากส่ือโทรทศัน์ วิทยุ ส่ิงพิมพอิ์นเตอร์เน็ต ห้างสรรพสินคา้ ผูท่ี้เคยบริโภค หรือทดลอง
บริโภค 
  4.3 การประเมินผลทางเลือก เป็นกระบวนการประเมินผลหลงัจากไดรั้บขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งหมด ดงัน้ี 
   4.3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑก์าร 
                             4.3.2 ใหน้ ้าหนกัความส าคญั 
   4.3.3 ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ 
   4.3.4 ทศันคติในการเลือกตราสินคา้ 
  4.4 การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองพอใจมากท่ีสุด
หลงัจากผา่นการประเมินผลมาแลว้  
  4.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภค
ภายหลงัการซ้ือวา่อยูใ่นระดบัใด 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
 2.3.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การ
ท่ีกิจการมีสินคา้และ/หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย สามารถสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่พวกเขาเหล่านั้นได ้ทั้งน้ีราคาของสินคา้และ/หรือบริการอยูใ่นระดบัท่ีผูบ้ริโภคเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ยอมรับไดแ้ละยนิยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม ลูกคา้สามารถ
เขา้ถึงไดง่้ายอยา่งสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และ/หรือบริการอยา่งถูกตอ้ง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ลกัษณะทางการตลาดท่ี
บริษทัท าข้ึนเพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 สมชาย กิจยรรยง (2561) ไดใ้ห้ความหมายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวา่เป็นกิจกรรม
ทางธุรกิจท่ีท าให้สินคา้บริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค การแสวงหา วิเคราะห์
ส ารวจเพื่อดนัผลิตภณัฑสู่์ผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค เป็นเคร่ืองมือเพื่อเปิดช่องทางใหลู้กคา้เกิดการซ้ือซ ้ าซ้ือ
เพิ่มและซ้ือต่อเน่ือง 
 สิริภา กิจประพฤทธ์ิกลุ (2556) ไดใ้หค้วามหมายส่วนประสมทางการตลาดวา่เป็นเคร่ืองมือ
หรือปัจจยัท่ีควบคุมได ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและการสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
เป็นเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายให้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึง
ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 
 

 2.3.2 แนวคดิปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ธุรกิจให้บริการจะใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix 
Factors) หรือ 7P’s เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
กระบวนการให้บริการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงมีรายละเอียด 
ดงัน้ี (Kotler อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2544) 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจการจดัหาการ
ใช้ หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจประกอบด้วยส่ิงที่สัมผสัได้และ
สัมผสัไม่ได ้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และชื่อเสียงของผูข้าย
ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิดผลิตภณัฑ์ ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ ในด้านกิจกรรมด าน ้ าลึกผลิตภณัฑ์
หมายถึงหลกัสูตรท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัทกัษะการด าน ้าลึก ซ่ึงหลกัหลกัสูตรท่ีต่างกันก็จะมีทกัษะ
หรือขีดจ าก ัดที่ต่างก ัน อย่างเช่น  Open Water Diver ที่สามารถด าน ้ าลึกได้ไม่เกิน 18 เมตร 
ต่างจาก Advanced Open Water Diver  ท่ีสามารถด าน ้ าลึกไดไ้ม่เกิน 30 เมตร การก าหนดกล
ยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  
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  1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
  1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น ประโยชน์ 
พื้นฐาน รูปร่าง ลกัษณะคุณภาพการบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 
  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ์  
(Product line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีก าหนดมูลค่า คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินเป็นตน้ทุน 
(cost) ของลูกคา้ ซ่ึงลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งราคาสินคา้ (Price) และคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้รับรู้
ต่อตวัผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น (Perceived Value) โดยถา้ลูกคา้เห็นว่าคุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือ
บริการนั้นมีมากกว่าราคาก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ ในดา้นกิจกรรมด าน ้ าลึกคุณค่าของผลิตภณัฑคื์อ
เน้ือหาในหลกัสูตรนั้นๆรวมถึงการบริการเช่นการเช่าอุปกรณ์ด าน ้ าลึก การดูแลความปลอดภยับน
บกและในเรือทั้งหมดน้ีคุม้ค่ากบัราคา ดงันั้นราคาจึงเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัมากอยา่งหน่ึงขององคก์ร 
ซ่ึงควรจะสมัพนัธ์กบัคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือการบริการ  
 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง  โครงสร้างของช่องทางซ่ึง 
ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
สถานที่ที่น าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบ ดว้ย การขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดั
จ าหน่าย ในดา้นกิจกรรมด าน ้ าลึกเช่น สถาบนัสอนด าน ้ าลึก PADI ท่ีออกแบบหลกัสูตรการด า
น ้ าลึกมา แลว้มีตวัแทนเปิดโรงเรียนสอนในประเทศไทย การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน 
ดงัน้ี  
  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ 
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภคหรือ 
หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้
ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทาง
ออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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  3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภค 
 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ ต่อ
ตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการ หรือเพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรม
การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขายและการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องค์กรอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้และผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี  
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เ ป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบั
องค์กร และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภณัฑ์บริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผู ้
อุปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 1. กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา 
(Create strategy) และย ุทธว ิธ ีก า ร โฆษณา  (Advertising tactics) 2. กลย ุทธ ์สื ่อ  (Media 
strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ อย่างเช่นการเปิดบูธขายหลกัสูตรและอุปกรณ์ใน Thailand 
Dive Expo(TDEX) 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ 
ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุน
การโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
  4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) มีจุดมุ่งหมาย 
เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) การ 
โฆษณา เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง 
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 1) การตลาดทางตรงเป็น
การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ี
นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ี ตอ้ง
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อาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและ แคตตา
ลอ็ค 2) การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้านผูรั้บฟัง 
หรือผูช้มให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสารหรือป้ายโฆษณา 3) การตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E- 
marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรืออินเทอร์เน็ตเพื่อส่ือสารส่งเสริม 
และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ 
 5. บุคลากร (People) เจา้ของธุรกิจและพนกังานทุกระดบัถือว่าเป็นบุคลากรใน ซ่ึงผลิตภณัฑ์
การบริการทั้งหลายข้ึนอยู่กบัการท่ีบุคคลปฏิบติัต่อกนัทั้งสองฝ่าย คือ ระหว่างลูกคา้กบัพนักงาน
บริษทัสภาพของการปฏิบติัต่อกนัสองฝ่าย มีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณภาพ ลูกคา้มกั
ตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพของบริการท่ีเขารับจากบุคคลท่ีเป็นผูใ้ห้บริการ ในดา้นกิจกรรมด าน ้ าลึก
อาจจะเป็นครูผูส้อนท่ีมีความสามารถ หรือพนกังานตอ้นรับในเรือรวมถึงกปัตนัและพ่อครัวแม่ครัว
ท่ีเป็นผูใ้หบ้ริการ 
 6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) ไดแ้ก่ กระบวนการตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูล ซ่ึงใน
การสร้างและส่งมอบสินคา้องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ไปยงัลูกคา้นั้น ตอ้งมีการออกแบบและ
กระบวนการในเชิงปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพ กระบวนการนั้นสามารถอธิบายไดเ้ป็นวิธีการและ
ล าดับขั้นตอนซ่ึงระบบการบริการต้องด าเนินไป  อย่างเช่นในกิจกรรมด าน ้ าลึก มีการแนะน า
หลกัสูตรใหเ้หมาะสมกบัช่วงอายแุละตรงความตอ้งการของผูเ้รียน  แจง้ก าหนดการของกิจกรรมใน
การเรียนให้ชดัเจน มีการแนะน าการใชบ้ริการส่วนต่างๆในเรือท่ีออกสอบภาคทะเล การปฏิบติัตวั
บนเรือเม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน มีการเตรียมผา้เช็ดตัวให้ รวมถึงการบริการเตรียมอุปกรณ์และล้าง
อุปกรณ์ใหลู้กคา้เม่ือด าน ้าเสร็จ 
 7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เป็นหลกัฐานเสริมท่ีมองเห็นไดแ้ละแสดงถึง 
รูปแบบและคุณภาพบริการของบริษทั เช่น รูปร่างของตวัตึก สวนหยอ่ม เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวย
ความสะดวกในการเรียน อย่างเช่นห้องเรียนและอุปกรณ์การเรียนสะอาด มีการตรวจเช็คความ
ปลอดภยัของเรือและอุปกรณ์ด าน ้ าเป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลกระทบอย่างแรงต่อความประทบัใจและ
ความรู้สึกของลูกคา้  
 สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ 
ให้บริการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงผูศึ้กษาน ามาใชใ้นการศึกษา
ถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน 
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2.4 แนวคดิเกีย่วกบัสถาบันสอนด าน า้และหลกัสูตรการด าน า้ลกึ (SCUBA) ในปัจจุบัน  
 
 ในปัจจุบนัมีสถาบนัสอนด าน ้ าลึกและโรงเรียนสอนด าน ้ าลึกอยูเ่ป็นจ านวนมาก จากความ
สนใจของกลุ่มคนทัว่ไปท่ีไดมี้โอกาส เลือกเรียนหลกัสูตรขั้นพื้นฐานการด าน ้าลึกของสถาบนัต่าง ๆ 
จากนั้นเม่ือมีความชอบเกิดข้ึนก็จะเร่ิมอยากพฒันาศกัยภาพหรืออยากขา้มขีดจ ากดัท่ีมีในแต่ละ
หลกัสูตร เพื่อท่ีจะไดเ้ห็นและไดส้ัมผสัโลกใตท้ะเลในแบบท่ีไม่เคยเห็นมาก่อน ท าใหส้ถาบนัสอน
คิดคน้และออกแบบหลกัสูตรการด าน ้ าลึกในรูปแบบใหม่เกิดข้ึนมากมาย โดยท่ีเน้ือหาในหลกัสูตร
พื้นฐานของสถาบนัสอนการด าน ้ าลึกต่าง ๆ อาจจะมีความคลา้ยคลึงกนั ความแตกต่างข้ึนอยู่กบั
ภาพลกัษณ์และการพฒันาปรับหลกัสูตรใหท้นัยคุทนัสมยัของแต่ละสถาบนั 
 ตวัอยา่งสถาบนัสอนด าน ้าท่ีไดรั้บความนิยม 
 1. PADI (Professional Association of Diving Instructors) ก่อตั้ งข้ึนเม่ือปี ค.ศ. 1966 เป็น 
สมาคมด าน ้ าสันทนาการท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก มีส านักงานใหญ่ตั้ งอยู่ท่ีแคลิฟอร์เนีย ประเทศ
สหรัฐอเมริกา มีเครือข่ายอยูท่ัว่โลกและมีผูถื้อบตัร PADI มากท่ีสุดในโลก ไม่ตอ้งกงัวล หากคุณไป
ด าน ้ าในประเทศเล็ก ๆ บางประเทศ เพราะว่าพวกเขารู้จกั PADI อยา่งแน่นอน แต่ดว้ยราคาค่าบตัร
ประจ าตวัของนกัด าน ้า PADI มีราคาสูงกวา่สถาบนัอ่ืน ๆ ท าใหห้ลกัสูตรการเรียนด าน ้ามีราคาสูงไป
ดว้ย การเรียนการสอนของ PADI เป็นแบบเป็นขั้นเป็นตอน ท าให้เรียนง่ายและสามารถเขา้ใจได้
รวดเร็ว นอกจากน้ี PADI ยงัมีหลกัสูตรพิเศษอีกมากมายนอกเหนือจากการด าน ้าทัว่ไปใหเ้ลือกเรียน 
เช่น การถ่ายรูปใตน้ ้า การด าน ้าเรือจม 
 2. SSI (SCUBA School International) ก่อข้ึนตั้งเม่ือปี ค.ศ. 1970 เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายใน
ไทยรองมาจาก PADI มีส านักงานใหญ่ตั้งอยู่ท่ีโคโลราโด ประเทศสหรัฐอเมริกา ราคาค่าบตัร
ประจ าตวันกัด าน ้ าจะมีราคาท่ีถูกกว่าของ PADI ท าให้ค่าเรียนหลกัสูตรต่าง ๆ มีราคาท่ีถูกตามไป
ดว้ย การเรียนในแต่ละหลกัสูตรมีความยดืหยุน่สูง ครูผูส้อนสามารถขา้มทกัษะท่ีนกัเรียนถนดัเอาไว้
ก่อน แลว้ขา้มไปท าท่าอ่ืนจากนั้นยอ้นกลบัมาท าท่าท่ีขา้มไปได ้หลกัสูตรของ SSI จะมีช่ือคลา้ยกบั 
PADI มาก บางหลกัสูตรจึงน ามาต่อยอดในขั้นต่อ ๆ ไป เพื่อเรียนหลกัสูตรท่ีสูงข้ึนดว้ยกนัได ้(SSI, 
2566) 
 3. NAUI (National Association of Underwater Instructors) ก่อตั้ ง ข้ึน เ ม่ือ ปี  ค .ศ .  1959 
ส านักงานใหญ่ตั้งอยู่ท่ีฟลอลิด้า ประเทศสหรัฐอเมริกา เป็นสมาคมด าน ้ าท่ีริเร่ิมการด าน ้ าแบบ
สันทนาการ ซ่ึงมีการปรับรูปแบบวิธีการมาจากการฝึกทหาร ท าให้การเรียนการสอนนั้นมีความ
เข้มงวดเป็นไปตามขั้นตอน เพราะ NAUI พัฒนาหลักสูตรมาจาก US NAVY และเป็น Non- 
Organization ซ่ึงเนน้ความรู้การด าน ้าใหป้ลอดภยั หลกัสูตรของ NAUI จึงเนน้วิชาการและลงลึกทุก
รายละเอียดมากกว่า PADI ซ่ึงจดัให้การเรียนให้เป็นการด าน ้ าสันทนาการเพื่อความสนุก (Season 
Scuba, 2566) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 เน่ืองจากหลกัสูตรการเรียนด าน ้าลึกของแต่ละสถาบนันั้นมีจ านวนมาก แต่วา่ทุกสถาบนัจะ
มีหลกัเกณฑก์ารเลือกเรียนแต่ละหลกัสูตรท่ีเหมือนกนั คือ ผูท่ี้จะเร่ิมเรียนหลกัสูตรใด ๆ จะตอ้งผา่น
การเรียนหลกัสูตรการด าน ้ าลึกขั้นพื้นฐานของแต่ละสถาบนันั้นก่อน ถึงจะสามารถเลือกเรียน
หลักสูตรอ่ืน ๆ ได้ ยกเวน้แต่บางหลักสูตรท่ีมีล าดับขั้นท่ีจะต้องมีทักษะและความช านาญใน
หลกัสูตรอ่ืน ๆ หรือมีหลกัสูตรต่อเน่ืองกนัจึงจะเลือกเรียนได ้ผูว้ิจยัจะขอยกตวัอยา่งหลกัสูตรการ
เรียนด าน ้ า ลึก (SCUBA) ของสถาบนั PADI ท่ีไดรั้บความนิยมจากนกัด าน ้ าทัว่โลกและรวมถึงใน
ประเทศไทยดว้ย (PADI, 2566) 
 ตวัอยา่งหลกัสูตรการเรียนด าน ้าของสถาบนั PADI 
 1. PADI Open Water Diver การเรียนหลกัสูตรน้ีจะสอนใหรู้้ถึงส่ิงท่ีจ าเป็นตอ้งเรียนรู้ เก่ียวกบั
การส ารวจโลกใต้น ้ าโดยใช้อุปกรณ์ด าน ้ าลึก คนส่วนใหญ่พบว่า มันคือความท้าทายท่ีคุ้มค่า 
หลกัสูตร PADI Open Water Diver จะประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ การพฒันาความรู้เก่ียวกบัการด าน ้ า
ลึกและการใชอุ้ปกรณ์ (ภาค ทฤษฎี) การฝึกทกัษะในน ้าแบบปิด (ภาคปฏิบติัในสระวา่ยน ้า) และการ
ด าน ้ าแบบเปิด (ภาคปฏิบติัในทะเล) ทั้งหลกัสูตรจะใชเ้วลาเรียนประมาณ 3-4 วนั โดยส่วนมากจะ
แบ่งเป็น ภาคทฤษฎี 1 วนั ภาคปฏิบติัในสระวา่ยน ้า 1 วนั และภาคปฏิบติัในทะเล 2 วนั ในส่วนแรก
การพฒันาความรู้จะครอบคลุมหลกัการและแนวคิดตลอดจนเง่ือนไขท่ีจ าเป็นต้องรู้เพื่อความ
ปลอดภยัในการด าน ้า นอกจากนั้นจะเป็นการเรียนรู้เก่ียวกบัอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการด าน ้าลึก หนา้ท่ี และ
การท างานของอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อเขา้ใจถึงความส าคญัและความจ าเป็นท่ีตอ้งมี ส่วนท่ีสองจะเป็นการ
ฝึกทกัษะการใชอุ้ปกรณ์จริง เพื่อให้เกิดความคุน้เคย ผูเ้รียนจะตอ้งประกอบอุปกรณ์การด าน ้ าลึกดว้ย
ตัวเอง และฝึกการตรวจเช็คอุปกรณ์เม่ือประกอบเสร็จเพื่อความปลอดภยั จากนั้นจะต้องสวม
อุปกรณ์ทั้งหมดลงไปในสระวา่ยน ้า เพื่อฝึกการหายใจดว้ยอุปกรณ์ Regulator การส่ือสารใตน้ ้ าดว้ย
สัญญาณมือ การลอยตวัใตน้ ้า เป็นตน้ เม่ือผา่นส่วนท่ีสองแลว้ จะไดเ้รียนรู้และทดสอบในการด าน ้า
ลึกแบบเปิดหรือภาคทะเล เป็นการทดสอบทุกอย่างท่ีไดท้ ามาแลว้ในสระว่ายน ้ าอีกคร้ังหน่ึง เม่ือ
ผ่านการเรียนทั้งสามส่วนผูเ้รียนจะไดรั้บบตัรประจ าตวันักด าน ้ า PADI Open Water Diver แสดงให้
เห็นวา่คุณผา่นขอ้ก าหนดของหลกัสูตร ศูนยด์ าน ้ าหรือรีสอร์ตตอ้งการหลกัฐานการรับรองก่อนท่ีจะ
ให้เช่าอุปกรณ์หรือจองทริปด าน ้ า ในฐานะนักด าน ้ า PADI Open Water Diver จะมีขีดจ ากัด คือ 
สามารถด าน ้ าท่ีความลึกไม่เกิน 18 เมตร หรือ 60 ฟุต และมีคุณสมบติัในการด าน ้ าลึกท่ีท่ีมีสภาวะท่ีดี 
มนัเป็นเพียงจุดเร่ิมตน้ของชีวติท่ีเตม็ไปดว้ยการผจญภยัในการด าน ้า 
 2. Advanced Open Water Diver เป็นหลกัสูตรส าหรับผูท่ี้ผ่านการฝึกในระดบั PADI Open 
Water Diver หลกัสูตรน้ีจะช่วยสร้างความมัน่ใจและปรับทกัษะการลอยตวัของผูเ้รียนให้ดีมากข้ึน 
และแนะน าให้คุณรู้จกักิจกรรมด าน ้ าท่ีแตกต่าง เช่น Wreck Dive (การด าน ้ ากบัซากเรือจม) Night 
Dive (การด าน ้ าตอนกลางคืน) Underwater Imaging (การถ่ายภาพใตน้ ้า) เป็นตน้ ในหลกัสูตรน้ีจะมี
กิจกรรมทกัษะบงัคบัจ านวน 2 กิจกรรม คือ Underwater Navigation หรือการน าทางใตน้ ้ าดว้ยเขม็
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ทิศ และ Deep Dive หรือการด าน าท่ีมีความลึกมากกว่า 18 เมตร แต่ไม่เกิน 40 เมตร และผูเ้รียนตอ้ง
เล ือกท ากิจกรรมอื ่น ๆ อ ีก  3 กิจกรรม เช ่น Wreck Dive Night Dive หรือ Peak Performance 
Buoyancy (การลอยตัว) และอ่ืนๆ อีกมากมายเพื่อผ่านหลักสูตร Advanced Open Water Diver 
ผูเ้รียนจะไดรั้บความรู้และทกัษะต่าง ๆ ตามความสนใจ 
 3. PADI Rescue Diver หลกัสูตรน้ีเฉพาะผูท่ี้ผ่านหลกัสูตร Advanced Open Water Diver 
แลว้ตอ้งการเพิ่มทกัษะการช่วยเหลือตนเองและผูอ่ื้น เรียนรู้การป้องกนัและจดัการปัญหาท่ีจะเกิดข้ึน 
เพื่อหลีกเล่ียงการเกิดอุบติัเหตุบนผิวน ้าและใตน้ ้ า หลกัสูตรน้ีมีเน้ือหาท่ีเนน้เฉพาะเพื่อรับมือกบัเหตุ
ฉุกเฉิน การช่วยเหลือตนเอง การจดัการความเครียดส าหรับนกัด าน ้ า การช่วยเหลือนกัด าน ้ าท่ีเกิด
เหตุฉุกเฉิน และท่ีส าคญัผูเ้รียนจะตอ้งเรียนการ CPR การปฐมพยาบาล และการใชอุ้ปกรณ์ช่วยชีวิต
ต่าง ๆ หรือเรียกว่า Emergency First Response (EFR) โดยท่ีการช่วยเหลือจะเน้นท่ีตวัผูเ้รียนและ
บดัด้ีเท่านั้น ระยะเวลาการฝึกภาคทฤษฎี 1 วนั ภาคปฏิบติัในทะเล 2 วนั รวมเป็น 3 วนั หรือแลว้แต่
ผูส้อนจะเป็นคนวางก าหนดการหลกัสูตร PADI Rescue Diver นั้น จ าเป็นต่อผูท่ี้จะเรียนต่อหลกัสูตร 
Divemaster อีกดว้ย 
 4. PADI Divemaster หลักสูตรน้ีถือเป็นก้าวแรก ส าหรับผูท่ี้อยากเป็นครูสอนด าน ้ าลึก 
(SCUBA) หรือผูท่ี้อยากท างานเก่ียวกบัธุรกิจด าน ้า ก่อนเขา้เรียนหลกัสูตร PADI Divemaster จะตอ้งมี
การทดสอบทกัษะต่าง ๆ ท่ีเคยผ่านมา เช่น Rescue Diver และ EFR รวมถึงจ านวนไดฟ์ในการด าน ้ า
ลึก ไม่นอ้ยกว่า 20 ไดฟ์ ในเน้ือหาหลกัสูตรจะสอนให้เป็นผูน้ า และดูแลกิจกรรมการด าน ้ า เน้ือหา
ในหลกัสูตรจะกล่าวถึงบทบาทของ Divemaster หรือผูช่้วยฝึกสอนการด าน ้ าลึก ท่ีจะตอ้งช่วยดูแล
และควบคุมนกัเรียนด าน ้ า การท าแผนท่ีใตน้ ้ า การจดัท าแผนรับมือกบัเหตุฉุกเฉินใตน้ ้ า รวมไปถึง
เน้ือหาทฤษฎีต่าง ๆ เช่น สรีระวิทยา ฟิสิกส์ นอกจากนั้นคือการเรียนรู้เก่ียวกบัธุรกิจการด าน ้ า และ
โอกาสในการประกอบธุรกิจด าน ้ า เป็นตน้ ระยะเวลาในการเรียนนั้นจะข้ึนอยูก่บัผูส้อนกบัผูเ้รียน 
และระยะเวลาการฝึกท่ีตอ้งมีจ านวนไดฟ์ ไม่นอ้ยกวา่ 60 ไดฟ์ เพื่อจบหลกัสูตรน้ี 
 5. PADI Open Water SCUBA Instructor ถ้าผู ้เรียนมีความหลงใหลในการด าน ้ าลึก และ
อยากจะท างานท่ีคุณรักไปดว้ย หลกัสูตร PADI Open Water Scuba Instructor นั้นเป็นทางเลือกท่ีดี
อย่างมาก และหลกัสูตรน้ียงัเป็นหลกัสูตรท่ีมีคนตอ้งการเรียนมากท่ีสุดในโลก เม่ือจบหลกัสูตร
ผูเ้รียนจะไดพ้ฒันาทกัษะ ท่ีสามารถสอนผูอ่ื้นให้ด าน ้ าลึกไดอ้ย่างปลอดภยั มีมาตรฐาน เป็นมือ
อาชีพ และสร้างอาชีพไดจ้ากการด าน ้ าลึก คุณสมบติัของผูท่ี้เรียนหลกัสูตรน้ีจะตอ้งผ่านการเรียน 
หลกัสูตร PADI Divemaster และมีประสบการณ์การด าน ้ าลึกอย่างน้อย 60 ไดฟ์ แลว้จะตอ้งเก็บ 
ประสบการณ์การด าน ้าลึกไม่นอ้ยกวา่ 100 ไดฟ์ ก่อนท่ีจะลง ทะเบียนสอบ Instructor Examination (IE) 
ผา่นการฝึก Emergency First Response (EFR) ภายใน 24 เดือน ผูเ้รียนจะตอ้งมีสุขภาพร่างกายท่ีดีและ
มีใบรับรองจากแพทย ์ท่ีเซ็นรับรองให้ ภายใน 12 เดือน เน้ือหาหลกัสูตร PADI Open Water Scuba 
Instructor จะแบ่ง เ ป็น  2 ส่วน  คือ  Assistant Instructor (AI) และ  Open Water Scuba Instructor 
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(OWSI) เม่ือเรียนครบทั้ง 2 ส่วนแลว้จะตอ้งลงทะเบียนสอบ Instructor Examination (IE) เม่ือผ่าน
การสอบ IE จะถือวา่ PADI Instructor และสามารถสอนการด าน ้าลึกหลกัสูตรของ PADI ไดท้นัที 
 ตวัอย่างหลกัสูตรการด าน ้ าลึก (SCUBA) ท่ีกล่าวมาทั้งหมดน้ี เป็นหลกัสูตรท่ีบุคคลส่วน
ใหญ่เลือกซ้ือ ในส่วนของราคาแต่ละหลกัสูตรจะมีความแตกต่างกนัไป ตามองคป์ระกอบหลาย ๆ 
ส่วน เช่น ความทนัสมยัของอุปกรณ์ประกอบการเรียนการสอน สถานท่ีเรียน จ านวนผูเ้รียน และ
สภาพภูมิประเทศนั้น ๆ ซ่ึงแมว้า่หลกัสูตรจะเป็นหลกัสูตรเดียวกนั องคป์ระกอบเหล่าน้ียงัคงเป็นตวั
แปรส าคญั ส าหรับการก าหนดราคาค่าเรียน 
  

2.6 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
 

 ปราณปริยา นพคุณ (2562) ท าวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ ” มีวตัถุประสงค ์1)
เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้าลึกใน
ประเทศไทยของนักด าน ้ าชาวต่างชาติ 2)เพื่อศึกษาเก่ียวกับความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทาง
การตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้า
ชาวต่างชาติ  3)เพื่อศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ ท าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น นักด าน ้ าชาวต่างชาติจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ F-test, Pearson Chi-square และ 
Multiple Regression Analysis โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จากผลการศึกษาสามารถ
สรุปไดด้งัน้ี 1. อายุ เช้ือชาติ รายไดต่้อเดือน หลกัสูตรด าน ้ าลึกท่ีส าเร็จ และประสบการณ์ด าน ้ าลึก
แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนักด าน ้ า
ชาวต่างชาติแตกต่างกนั อย่างไรก็ตาม เพศ ของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติท่ีแตกต่างกนันั้น ไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนักด าน ้ าชาวต่างชาติ 2. ปัจจยัดา้น
การตลาดท่องเท่ียว (7Ps) มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบักระบวนการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียว
ด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนักด าน ้ าชาวต่างชาติอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  3. ปัจจยัดา้น
การตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ดา้นลกัษณะทางกายภาพของแหล่งท่องเท่ียว ดา้นบุคคล ดา้นการก าหนด
ราคาสินคา้และการบริการในแหล่งท่องเท่ียว และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



23 

 

 Ronnakan Choterungruangkorn (2018) ท าวิจัยเร่ือง“Motivations and Factors that Attract 
Thai People to Scuba Diving Industry in Thailand” เ ป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ  วัตถุประสงค์ใน
การศึกษาคือทราบแรงจูงใจในการมาเรียนด าน ้าของลูกคา้ เกบ็ขอ้มูลโดยใชก้ารสมัภาษณ์เชิงลึกจาก
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 18 คน โดยประกอบดว้ยผูท่ี้ประสบการณ์การเรียนด าน ้ าตั้งแต่ 1 ปี จนถึง 5 ปี 
ผลการศึกษาพบว่าแรงจูงใจในการเข้าเรียนด าน ้ าเน่ืองจากความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
นอกจากนั้นยงัมีแรงจูงใจจากการรู้สึกนบัถือตนเอง ความรู้สึกประสบผลส าเร็จ ว่าสามารถกระท า
กิจกรรมท่ีทา้ทายได้ และเน่ืองจากการเรียนด าน ้ าเป็นกิจกรรมท่ีมีค่าใช้จ่ายสูง การท่ีผูเ้รียนได ้
โพสต์ภาพการด าน ้ าในโซเชียลมีเดีย ช่วยให้เป็นการแสดงฐานะทางสังคม สาเหตุท่ีมาเรียนเน่ือง
ค าแนะน า และชกัชวนของเพื่อน  ส าหรับอุปสรรคท่ีท าให้คนไม่สนใจเขา้มาเรียนด าน ้ า หรือหยดุ
เรียนด าน ้ า เน่ืองจากค่าใชจ่้ายของกิจกรรม  และการรับรู้ในทางลบเก่ียวกบักิจกรรมเช่นกลวัปลา
ฉลาม  และส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นอนัตราย หรือเพื่อนร่วมทางท่ีไม่น่ารัก  ส่ือท่ีรับรู้เก่ียวกบัการเรียนด า
น ้ าคือปากต่อปาก และส่ือสังคมออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งไม่ไดเ้ลือกโรงเรียนสอนด าน ้าดว้ยตวัเอง แต่
เลือกเรียนในโรงเรียนสอนด าน ้าท่ีเพื่อนท่ีพวกเขาไวว้างใจเรียน  
 ฎรินรัตน์ ชั้นพรภกัดี และ กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ (2561) ท าวิจยัเร่ือง “การใชบ้ริการทวัร์
ด าน ้ าลึกของนกัท่องเท่ียวต่างชาติในประเทศไทย” การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจยั
การตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการทวัร์ด าน ้ าลึก 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการทวัร์ด าน ้าลึก  3) 
เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการทวัร์ด าน ้ าลึก 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและ 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบัพฤติกรรม
การใชบ้ริการทวัร์ด าน ้าลึกของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน เกบ็ขอ้มูลโดย
ใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คือค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติเปรียบเทียบ t-test  ANOVA และสถิติเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ Chi-square ก าหนดนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ผลการศึกษาพบวา่ 1) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการทวัร์ด าน ้าลึกภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
มากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ ช่องทางในการจดัจ าหน่าย ลกัษณะทางกายภาพ 
กระบวนการใหบ้ริการ ราคา และการส่งเสริมการตลาดตามล าดบั 2) พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
พบว่านกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกประเภททวัร์ด าน ้ าลึกพร้อมท่ีพกั 3 วนั เพราะราคาประหยดักว่า
ทวัร์อ่ืน ๆ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง 20,001-30,000 บาท ติดต่อผา่นนายหนา้/ โรงแรม 
เคยใชบ้ริการโดยตนเอง 3)  อาย ุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียท่ีต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และ 4) อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
และรายไดเ้ฉล่ียมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการทวัร์ด าน ้าลึกอยา่งมีนยัส าคญั 
 Du Plessis and Saayman (2017) ท า วิ จั ย เ ร่ื อ ง  “What makes scuba diving operations 
successful: The case of Portofino, Italy” งานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลโดยการ
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สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจด าน ้ า จ านวน 8 คนในพื้นท่ี Portofino ประเทศอิตาลี โดยศึกษาปัจจยั
ท่ีมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจด าน ้ า ผลการสัมภาษณ์ เชิงลึกพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จใน
การจดัการธุรกิจด าน ้ าไดแ้ก่ 1.การจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ มีการติดต่อลูกคา้ทางส่ือต่าง ๆ เช่นอีเมล์   
2. สถานท่ีท่ีจดัให้มีการด าน ้ าควรเป็นแหล่งท่ีมีทศันียภาพ สวยงามเป็นแหล่งท่องเท่ียว  ควรมี
โรงแรมท่ีเนน้ราคาประหยดัดว้ย และบริเวณท่ีจดัให้มีการด าน ้ า ควรเป็นเมืองชายทะเลท่ีมีการจดั
กิจกรรมต่าง ๆ เช่นเทศกาลไวน์ การแสดงศิลปะ 3. การจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ เช่นการจดัการเร่ือง
ความปลอดภยั ความสะอาด ราคาท่ีแข่งขนัได ้4. คุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการ เช่นการมีสินคา้
และบริการท่ีหลากหลาย เช่นเทคนิคของการด าน ้ าท่ีแตกต่างกนักนั และการน าเสนอประสบการณ์
พิเศษ 5. ทรัพยากร รวมถึงทรัพยากรด้านบุคคล มีพนักงานท่ีช านาญ ตลอดจน ทรัพยากรทาง
การเงิน ในการจดัการการด าน ้ าใหมี้ประสิทธิภาพ เช่น จดัอุปกรณ์ และเรือท่ีมีคุณภาพ อยูใ่นสภาพ
ดีมีหลากหลาย 6. เครือข่าย เช่นมีเครือข่ายกับหน่วยงานปกป้องทางทะเล หน่วยงานรัฐบาล 
มหาวิทยาลยัต่าง ๆ เป็นตน้ 
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บทที่ 3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้ าพื้นฐานโดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) ใชว้ิธีการเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงผูว้ิจยั
ไดก้ าหนดรายละเอียดในการด าเนินงานวิจยัตามขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 3.1.1 ประชากรที่ใช้ในการวจิัย 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานซ่ึงเคยซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกซ่ึงไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
  

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวจัิย 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีเน่ืองดว้ยไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากรท่ี 
จึงไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร Cochran (1977) ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
(Z = 1.96) และความผิดพลาดท่ียอมรับได้ไม่เกินร้อยละ 5 (e = 0.05) โดยมีรายละเอียดในการ
ค านวณดงัน้ี 

 
 

 เม่ือ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  Z แทน ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 
  e แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้เท่ากบัร้อยละ 5 
 

 

n =
Z2

4e2                                                                         ,, (3.1) 

n =
(1.96)2

4(0.05)2 
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      n = 384.16 ≈ 385 
 ดงันั้น จากสูตรการค านวณขา้งตน้จะท าให้ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมขั้นต ่า 
จ านวน 385 คน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน ผูว้ิจยั
จึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มอีก 15 คน ดงันั้น งานวิจยัน้ีจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 
 

 3.1.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 งานวิจยัฉบบัน้ีผูว้ิจยัไดใ้ช้ค  าถามในการคดักรอง (Screening Question) ว่าท่านเคยซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกใช่หรือไม่ ผูว้ ิจยัไดใ้ช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยใช ้แบบสอบถามออนไลน์ผ ่านช่องทาง   Social Media จากกลุ ่ม เฟสบุ ๊ค
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 3.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้ระจายแบบสอบถามออนไลน ์  

กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน (คน) 
     1. กลุ่มด าน ้ากนัเถอะ 100 
     2. กลุ่มชวนกนัไป Dive 100 
     3. กลุ่มตลาดนดัด าน ้า 100 
     4. กลุ่มอุปกรณ์ด าน ้ามือ1 มือ2 100 

รวม 400 
 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
 
 3.2.1 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ส าหรับการวิจัยคร้ังน้ี เคร่ืองมือท่ีใช้ในการสุ่มตัวอย่าง คือ การใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งส้ิน 400 ชุด ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษา
ปัจจัยปัจจัยในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน โดยได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองกลุ่มเป้าหมาย เพื่อคดักรองผูต้อบแบบสอบถามใหไ้ดต้ามขอบเขตของ
การวิจยั คือ เป็นผูท่ี้เคยซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานโดยมีลกัษณะเป็น
แบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 
 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ  และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Check-List)  
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        ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  หลกัสูตรท่ีสมคัรเรียน เหตุผลท่ี
สมคัรเรียนลึก  ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ ช่องทางการรับข่าวสาร โดยมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Check-List)  
         ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าโดยแบ่งได ้6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการโดยมีลกัษณะเป็นแบบมาตรวดั (Likert Scale) มีระดบัคะแนนแบ่งออกเป็น 5 ระดบั จากมาก
ท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด และใหค้ะแนนตามระดบัความส าคญั ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล  ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการ โดยมีลกัษณะเป็นแบบมาตรวดั (Likert Scale) มี
ระดบัคะแนนแบ่งออกเป็น 5 ระดบั จากมากที่สุดไปนอ้ยที่สุด และให้คะแนนตามระดบั
ความส าคญั ดงัน้ี 
   5 หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  ส าคญัมาก 
   3 หมายถึง  ส าคญัปานกลาง 
   2 หมายถึง  ส าคญันอ้ย 
   1 หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและประเมินผลความคิดเห็นโดยใชสู้ตรการค านวณหาความกวา้ง
ของชั้น เพื่อใชใ้นการก าหนดขอบเขตของแต่ละชั้น จากการค านวณสามารถก าหนดช่วงค่าเฉล่ีย
ของแต่ละระดบัความคิดเห็นไดด้งัน้ี 

 
 ใช้หลักเกณฑ์ในการแปลผลโดยท าการวิเคราะห์จากค่าเฉล่ียในการน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูล มีระดบัค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมาก 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัปานกลาง 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ย 

 

           ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =
 คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 

จ านวนชั้น
                 <                                                                                        (3.2) 

    =
5 - 1

5
 

  ,          = 0.80 
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  ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนท่ี 5 แสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะแบบปลายเปิด (Open-ended Question) โดย
ใช้ผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงและพฒันา
หลกัสูตรด าน ้าลึก 
 

 3.2.2 การตรวจสอบความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 การตรวจสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือโดยการน าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนไป
ทดลองกบักลุ่มประชากรท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน แลว้น ามาหาค่าความ
น่าเช่ือถือ ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’ Alpha 
Coefficient) ซ่ึงต้องได้ค่าไม่ต ่ ากว่า 0.70 จึงถือว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (ธานินทร์  
ศิลป์จารุ, 2563) 
 
ตารางที่ 3.2 การตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ 

ขอ้ค าถาม Cronbach’s alpha 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.909 
ดา้นราคา 0.907 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.897 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 0.895 
ดา้นบุคคล 0.905 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.910 
ดา้นกระบวนการ 0.903 

ค่ารวมทั้งฉบบั 0.920 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน โดยเกบ็ขอ้มูลจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 

 3.3.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก จ านวน 400 
ชุด 
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 3.3.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาทฤษฎี หลกัการ แนวคิด สถิติท่ีมีการเก็บรวบรวมไวแ้ลว้ จาก
เอกสาร บทความวิชาการ เวบ็ไซต ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการศึกษา วิเคราะห์ 
และสรุปผล 
 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การศึกษา เร่ือง ปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดเ้กบ็รวบรวมมาวิเคราะห์ผา่นโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ Statistical Package for 
Social Science: SPSS for Windows โดยมีวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

 3.4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลวเิคราะห์ด้วยวธีิทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  
 วิธีการทางสถิติอย่างงาย เช่น ค่าความถ่ี ร้อยละ เพื่อใช้ในการสรุปข้อมูลปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และข้อมูลเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้ในการสรุปข้อมูลปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึก 
 

 3.4.2 การวเิคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 การวิเคราะห์เพื ่อหาความแตกต่างของขอ้มูลโดยใช้สถิติ t-test ส าหรับเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียตวัแปรเพศ และสถิติ One – way ANOVA ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและเปรียบเทียบระดบั         
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกโดยจ าแนกตาม
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
สถานภาพ  และจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ หลกัสูตรท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ   ผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ ช่องทางการรับข่าวสาร  ซ่ึงสามารถสรุปได ้ดงัตารางท่ี 3.2 
 
ตารางที่ 3.3 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบปัจจยัส่วนบุคคล และระดบัความส าคญัเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน 

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชท้ดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญั
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ระดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานท่ี 1.2  ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีอายุแตกต่างกนัให้ระดบั
ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 
 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างให้
ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี .1.4 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัให้
ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัใหร้ะดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างให้
ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 2.1 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนั
ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีเหตุผลท่ีซ้ือแตกต่างกนัให้
ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีผู ้ท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนักนัใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานท่ีมีช่องทางการรับข่าวสาร
แตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

 

3.5 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

3.5.1.1 ค่าร้อยละและความถ่ีของขอ้มูล ใชอ้ธิบายค่าของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งปัจจยัส่วน
บุคคล และพฤติกรรมการบริโภค โดยค านวณไดจ้ากสูตร 

 
3.5.1.2 ค่าเฉล่ีย ใชอ้ธิบายค่าของขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ    โดยค านวณไดจ้ากสูตร (ชูศรี วงศ์
รัตนะ, 2553) 

 
 

เม่ือ x ̅ แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
   Σxi แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

3.5.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชอ้ธิบายค่าของขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ดา้นบุคคล  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ    โดยค านวณไดจ้ากสูตร 
(ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2553) 

 
 

เม่ือ S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
   x ̅ แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ร้อยละ =
 จ านวนของขอ้มูลในแต่ละขอ้ 

จ านวนรวมทั้งหมด
× 100                                   (3.3) 

 

x ̅=
Σxi

n
                                                                                                                                                                     (3.4) 

S.D. =  
 (xi - x̅)2

n - 1
                                   (3.5) 
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   xi แทน คะแนนแต่ละตวัของกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  

 3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 3.5.2.1 สถิติ t-test เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

ตามสมมติฐานท่ี 1.1 คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกแตกต่างกนัโดยค านวณไดจ้ากสูตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 
2553) 

กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั (S12 = S22) 
 

 
 

กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มไม่เท่ากนั (S12 ≠ S22) 
 

 
 

เม่ือ  t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา t-distribution 
   x1̅, x̅2 แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และ 2 
   n1, n2 แทน จ านวนขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และ 2 
   S12, S22 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และ 2 

3.5.2.2 การวิ เคราะห์ความแปรปรวนทางเ ดียว  (One-way ANOVA) ส าหรับ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน หลกัสูตรท่ีซ้ือ   เหตุผลท่ีซ้ือ ช่องทางในการรับข่าวสาร ผูท่ี้มี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกั
สูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานแตกต่างกนั โดยค านวณไดจ้ากสูตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ
, 2553) 

 
 

  เม่ือ F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
   MSb แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
   MSw แทน ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

t = 
x1̅ - x̅2

Sp 
1
n1

+
1
n2

                                              (3.6) 

t = 
x1̅ - x̅2

 
S1

2

n1
+ S2

2

n2

                                               (3.7) 

F = 
MSb

MSw
                                                             (3.8) 
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  กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะใชว้ิธีการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least Significance Difference: LSD) โดยเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง ค านวณไดจ้ากสูตร 
 

 
 

  เม่ือ t1-
α

2
, n - k แทน ค่าท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบ t ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

           MSE แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม MSw 
           n1, nj แทน จ านวนขอ้มูลของกลุ่ม i และกลุ่ม j 
 

LSD = t1-
α

2
, n - k  MSE 

1
ni

+
1
nj
                                    (3.9) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน 
โดยเกบ็รวบรวมขอ้มูลจ านวน 400 ชุด ผูว้ิจยัเสนอขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี  
 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก
ส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน 
 4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                      
ในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ า ลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามปัจจัย                              
ทางประชากรศาสตร์ 
 4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                    
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามพฤติกรรมการ         
เลือกซ้ือ 
 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ          
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้แสดงดงัตารางท่ี 4.1 – 4.7 
 
ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 
หญิง 237 59.25 1 
ชาย 163 40.75 2 

รวม 400 100  
 
 จากตารางท่ี 4.1 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม
เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก ส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 เป็นเพศหญิง จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อย
ละ 40.75 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอายุ 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 
10 – 25 ปี 56 14.00 3 

26 – 40 ปี 257 64.25 1 
41 ปีข้ึนไป 87 21.75 2 

รวม 400 100  
 
 จากตารางท่ี 4.2 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม
อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึก                   
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 40 ปี จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.25 รองลงมาคืออายุ 41 ปี              
ข้ึนไป จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 และน้อยท่ีสุดคืออายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่ากบั 25 ปี 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 
 
ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 
โสด/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 302 75.50 1 
สมรสแต่มีบุตรแลว้ 50 12.50 2 
สมรสแต่ยงัไม่มีบุตร 48 12.00 3 

รวม 400 100  
 
 จากตารางท่ี 4.3  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม
สถานภาพสมรส พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือหลกัสูตร         
ด าน ้ าลึก ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดหย่าร้าง/แยกกันอยู่ จ  านวน 302 คน คิดเป็นร้อยละ 75.50 
รองลงมาคือสถานภาพสมรสแต่มีบุตรแลว้ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และน้อยท่ีสุด
สมรสแต่ยงัไม่มีบุตรแลว้ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบัปริญญาตรี 48 12.00 3 

ปริญญาตรี 199 49.75 1 
สูงกวา่ปริญญาตรี 153 38.25 2 

รวม 400 100.00  
 
 จากตารางท่ี 4.4  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม                         
ระดบัการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือหลกัสูตรด า
น ้ าลึก ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.75 รองลงมาคือ
ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 และน้อยท่ีสุดคือต ่ากว่า
หรือเท่ากบัปริญญาตรี จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
 
ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 
พนกังานบริษทัเอกชน 149 37.25 1 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 112 28.00 2 
รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 67 16.75 3 

รับจา้งทัว่ไป 38 9.50 4 
นกัเรียน / นกัศึกษา 34 8.50 5 

รวม 400 100.00  
 
 จากตารางท่ี 4.5  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม                         
อาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึก ส่วน
ใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25  รองลงมาคือ                            
ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 112คน คิดเป็นร้อย 27.50 และนอ้ยท่ีสุดคืออาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา 
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 
 
ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามรายได ้

รายได ้ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 
ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 25,000 บาท 105 26.25 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) 
รายได ้ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 

25,001 – 50,000 บาท 137 34.25 2 

มากกวา่ 50,000 บาท 158 39.50 1 

รวม 400 100.00  
 
 จากตารางท่ี 4.6  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม                         
รายได ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึก ส่วน
ใหญ่มีรายได้มากกว่า 50 ,000 บาท จ านวน 158  คน คิดเป็นร้อยละ 39.50  รองลงมาคือ                            
รายได ้25,001 – 50,000 บาท จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อย 34.25 และนอ้ยท่ีสุดคือรายได ้ต ่ากวา่หรือ
เทียบเท่า 25,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลกึส าหรับผู้มีทักษะ
การด าน า้พืน้ฐาน 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐานไดแ้ก่ หลกัสูตรท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลในการสมคัรเรียน ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ และ
ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร แสดงดงัตารางท่ี 4.7  – 4.11 
 
ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามหลกัสูตรท่ีเลือก

ซ้ือ 
หลกัสูตรท่ีเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 

Open Water Diver หรือเทียบเท่า  111 27.75 1 
Advanced Open Water Diver หรือเทียบเท่า 103 25.75 2 
Rescue Diver หรือเทียบเท่า 77 19.25 3 
Open Water Scuba Instructor หรือเทียบเท่า
และอ่ืน ๆ เช่น Technical and Cave diving, 
Specialty instructor, Standard Free diving, 
Nitrox 

64 16.00 4 

Dive Master หรือเทียบเท่า 45 11.25 5 

รวม 400 100.00  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.7  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม
หลกัสูตร ท่ีเลือกซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้ าลึก  ส่วนใหญ่เลือกซ้ือหลักสูตร Open Water Diver หรือเทียบเท่า จ านวน 106 คน                        
คิดเป็นร้อยละ 27.75 รองลงมา  เลือกซ้ือหลกัสูตร Advanced Open Water Diver หรือเทียบเท่า 
จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 และนอ้ยท่ีสุด คือ เลือกซ้ือหลกัสูตรDive Master จ านวน 45 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 
 
ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามเหตุผลในการ

สมคัรเรียน 
เหตุผลในการสมคัรเรียน จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 

เพื่อศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล      106 26.50 1 
เพื่อสัมผสับรรยากาศใตท้ะเล 84 21.00 2 
เพื่อความสนุกสนาน           82 20.50 3 
เพื่อประกอบอาชีพ             75 18.75 4 
เพื่อช่วยเหลือผูป้ระสบภยั (กูภ้ยั)           53 13.25 5 

รวม 400 100.00  
 
 จากตารางท่ี 4.8 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม
เหตุผลในการสมคัรเรียน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึก ส่วนใหญ่สมคัรเรียนหลกัสูตรด าน ้ าลึกเพื่อศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล จ านวน 106 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 รองลงมา สมคัรเรียนหลกัสูตรด าน ้ าลึกเพื่อสัมผสับรรยากาศใตท้ะเล 
จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 และน้อยท่ีสุดสมคัรเรียนหลกัสูตรด าน ้ าลึกเพื่อช่วยเหลือ
ผูป้ระสบภยั (กูภ้ยั) จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 
 
ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจัยทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลใน

การตดัสินใจ 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 

ตวัเอง 288 72.00 1 
เพื่อน 65 16.25 2 

แฟน/สามี หรือภรรยา/พอ่ แม่ หรือ ผูป้กครอง 47 11.75 3 
รวม 400 100.00  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.9  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามผู ้
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึก  ส่วนใหญ่ตนเองมีอิทธิพลในการตดัสินใจ จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ            
72 รองลงมาคือ เพื่อนมีอิทธิพลในการตดัสินใจ จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 และนอ้ยท่ีสุด
คือแฟน/สามี หรือภรรยา/พ่อ แม่ หรือ ผูป้กครอง อิทธิพลในการตดัสินใจ  จ านวน 47 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.75 
 
ตารางที่ 4.10 จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามช่องทางการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร 
ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดบั 

เพื่อน หรือ คนรู้จกัแนะน า 237 59.25 1 

โฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ และส่ืออ่ืน ๆ 115 28.75 2 
การแชร์ของเพื่อนบนส่ือสังคมออนไลน์ 48 12.00 3 

รวม 400 100.00  
 
 จากตารางท่ี 4.10  แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม
ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึก ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัหลกัสูตรด าน ้ าลึกจากเพื่อน หรือ คนรู้จกั
แนะน า จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 รองลงมาคือ ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัหลกัสูตรด า
น ้ าลึกจากโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 และน้อยท่ีสุดคือ
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัหลกัสูตรด าน ้ าลึกจากส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ เช่น โทรทศัน์ ใบปลิว จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 
 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึก
ส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน 
 
 4.3.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน  
 จากผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้
ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ แสดงผลการวิเคราะห์ ดงั
ตารางท่ี 4.11 
 
ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ี ของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 
ดา้นบุคคล 4.53 0.682 มากท่ีสุด 1 
ดา้นกระบวนการ 4.38 0.679 มากท่ีสุด 2 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.35 0.629 มากท่ีสุด 3 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.30 0.655 มากท่ีสุด 4 
ดา้นราคา 4.29 0.724 มากท่ีสุด 5 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.99 0.784 มาก 6 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.52 0.995 มาก 7 

รวม 4.20 0.546 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก ส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ในระดบัความส าคญัมาก    
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.20 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่
แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.546 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถ
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี  
 ล าดับท่ี 1 พบว่า ด้านบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.53 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนมีให้ความส าคญัไม่
แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.682  
 ล าดบัท่ี 2 พบวา่ ดา้นกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.38 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคัญไม่
แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.679   
 ล าดับท่ี 3 พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด              
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.35 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่
แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.629  
 ล าดบัท่ี 4 พบวา่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.30 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนใหค้วามส าคญั
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.655  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 5 พบวา่ ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.29 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก 
โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.724  
 ล าดบัท่ี 6 พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมาก 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.99 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนมีให้ความส าคญัไม่
แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.784  
 ล าดบัท่ี 7 พบว่า ดา้นส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมากโดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ  3.52 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่
แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.995  
 

 4.3.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านผลติภัณฑ์ 
 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            

ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.12 

 
ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. หลกัสูตรมีความน่าเช่ือถือ 4.56 0.687 มากท่ีสุด 1 
2. เน้ือหาของหลกัสูตรมีความน่าสนใจ 4.24 0.861 มากท่ีสุด 5 
3. ระยะเวลาในการเรียนเหมาะสมกบัหลกัสูตร 4.26 0.823 มากท่ีสุด 3 
4. การน าความรู้ในหลกัสูตรไปประยกุตใ์ชไ้ดจ้ริง 4.47 0.755 มากท่ีสุด 2 
5. ความจ าเป็นของหลักสูตรท่ีเป็นพื้นฐานของ            

การต่อยอดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรอ่ืน ๆ 

4.25 0.882 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.35 0.629 มากท่ีสุด  
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีระดับความส าคัญมากท่ีสุด  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย                               
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.35 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมี          
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.629 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดบัท่ี 1 พบว่า หลกัสูตรมีความน่าเช่ือถือ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.56 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคน  ใหค้วามส าคญั
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.687  
 ล าดบัท่ี 2 พบว่า การน าความรู้ในหลกัสูตรไปประยุกตใ์ชไ้ดจ้ริง ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.47 และผูต้อบแบบสอบถามแต่
ละคนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.755 
 ล าดบัท่ี 3 พบวา่ ระยะเวลาในการเรียนเหมาะสมกบัหลกัสูตร ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั4.25 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคน
ใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.823 
 ล าดบัท่ี 4 พบว่า ความจ าเป็นของหลกัสูตรท่ีเป็นพื้นฐานของการต่อยอดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรอ่ืน ๆ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 4.25 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคัญไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.882 
 ล าดับท่ี 5 พบว่า เน้ือหาของหลักสูตรมีความน่าสนใจ ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.24 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคน
ใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.861 
 

 4.3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านราคา 
 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            
ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.13 
 
ตารางที่ 4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
ดา้นราคา X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. ราคาหลกัสูตรเหมาะสมกบัเน้ือหา 4.26 0.862 มากท่ีสุด 3 
2. ราคาหลกัสูตรเหมาะสมกบัคุณภาพการเรียนการ
สอน 

4.41 0.787 มากท่ีสุด 1 

3. ราคาหลกัสูตรเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโรงเรียน  
สอน ด าน ้าอ่ืน ๆ 

4.17 0.939 มากท่ีสุด 4 

4. มีการช้ีแจงรายละเอียดของราคาอยา่งชดัเจน 4.33 0.865 มากท่ีสุด 2 
รวม 4.29 0.724 มากท่ีสุด  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นราคา มีความส าคญัมาก  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.29 และ
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.724 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 พบว่า หลกัสูตรเหมาะสมกบัคุณภาพการเรียนการสอน ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.41 และผูต้อบแบบสอบถามแต่
ละคนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.787 
 ล าดบัท่ี 2 พบว่า  มีการช้ีแจงรายละเอียดของราคาอย่างชัดเจน ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.33และผูต้อบแบบสอบถามแต่
ละคนใหค้วามส าคญัแตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.865  
 ล าดบัท่ี 3 พบว่า หลกัสูตรเหมาะสมกบัเน้ือหา ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.26 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้
ความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.862 
 ล าดบัท่ี 4 พบวา่ หลกัสูตรเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโรงเรียนสอนด าน ้าอ่ืน ๆ  ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.17 และผูต้อบแบบสอบถามแต่
ละคนใหค้วามส าคญัแตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.939 
 

 4.3.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            
ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.14 
 
ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. โรงเรียนมีสาขาในการเรียนการสอนหลายแห่ง 4.16 0.891 มาก 2 
2. โรงเรียนมีช่องทางในการใหข้อ้มูลหลกัสูตร
หลากหลายช่องทาง 

3.95 0.992 มาก 3 

3. สามารถเลือกซ้ือหลกัสูตรผา่นช่องทางออนไลน์
ได ้

3.66 1.17 มาก 4 

4. สถานท่ีเรียนสะดวกต่อการเดินทาง 4.18 0.969 มาก 1 
รวม 3.99 0.784 มาก  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบัความส าคญัมาก  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึง
มีค่าเท่ากบั 3.99 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.784 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 
 ล าดับท่ี 1 พบว่า สถานท่ีเรียนสะดวกต่อการเดินทาง ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับ
ความส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.18 และ ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้
ความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.569 

ล าดบัท่ี 2 พบว่า โรงเรียนมีสาขาในการเรียนการสอนหลายแห่ง ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัความส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.16 และ ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละ
คนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.891 

ล าดบัท่ี 3 พบว่า โรงเรียนมีช่องทางในการให้ขอ้มูลหลกัสูตรหลากหลายช่องทาง ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมากโดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.95 และ ผูต้อบ
แบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ  
0.992 

ล าดบัท่ี 4 พบว่า สามารถเลือกซ้ือหลกัสูตรผ่านช่องทางออนไลน์ได ้ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ให้ระดบัความส าคญัมากโดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.66 และผูต้อบแบบสอบถามแต่
ละคนใหค้วามส าคญัแตกต่างกนั โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  1.170 
 

 4.3.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            
ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.15 
 
ตารางที่ 4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น 
เวบ็ไซต,์ Social Media, แผน่พบั เป็นตน้ 

3.58 1.078 มาก 3 

2. มีการลดราคาหลกัสูตร 3.67 1.168 มาก 1 
3. มีการใหส่้วนลดค่าเช่าอุปกรณ์ 3.60 1.236 มาก 2 
4. สามารถการผอ่นช าระค่าเรียนได ้ 3.23 1.366 มาก 4 

รวม 3.52 0.995 มาก  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.15 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญักบั  ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัส าคญัมาก  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 3.52 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนมีให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.995 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 พบวา่ มีการลดราคาหลกัสูตร ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.67 และ ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัแตกต่าง
กนั โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  1.168 

ล าดบัท่ี 2 พบว่า มีการให้ส่วนลดค่าเช่าอุปกรณ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.60 และ ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนมีใหค้วามส าคญั
แตกต่างกนั โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  1.236 

ล าดบัท่ี 3 พบว่า  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น เวบ็ไซต,์ Social Media, 
แผ่นพบั เป็นตน้ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 3.60 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัแตกต่างกัน โดยมีส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 1.236 

ล าดับท่ี 4  พบว่า สามารถการผ่อนช าระค่าเรียนได้ ผู ้ตอบแบบสอบถามมีให้ระดับ
ความส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.23 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้
ความส าคญัแตกต่างกนั โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  1.336 

 

4.3.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านบุคคล 

จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            
ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคล แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางที่ 4.16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นบุคคล X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. ผูส้อนมีความรู้ ความเช่ียวชาญและประสบการณ์
ในการสอน 

4.57 0.712 มากท่ีสุด 1 

2. ผูส้อนผา่นการฝึกอบรมจากสถาบนัท่ีเช่ือถือได ้ 4.47 0.749 มากท่ีสุด 4 
3. ผูส้อนมีการดูแลใส่ใจอยา่งใกลชิ้ด 4.56 0.729 มากท่ีสุด 2 
4. ผูส้อนมีจ านวนเพยีงพอ เหมาะสมกบัจ านวนผูเ้รียน 4.53 0.758 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.53 0.682 มากท่ีสุด  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.16 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นบุคคล มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
4.53 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.682 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ล าดับท่ี  1 พบว่า  ผู ้สอนมีความรู้  ความเ ช่ียวชาญและประสบการณ์ในการสอน                          
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.57และ 
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.712 

ล าดับท่ี 2 พบว่า ผูส้อนมีการดูแลใส่ใจอย่างใกล้ชิด ผูต้อบแบบสอบถามมีให้ระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.56และ ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคน
ใหร้ะดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.729 

ล าดบัท่ี 3 พบว่า ผูส้อนมีจ านวนเพียงพอ เหมาะสมกบัจ านวนผูเ้รียน ผูต้อบแบบสอบถาม 
ให้ ระดับความส าคัญมาก ท่ี สุด  โดยพิ จ ารณาจาก ค่ า เฉ ล่ี ย ซ่ึ ง มี ค่ า เ ท่ ากับ  4 . 5 3  และ                                
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.758 

ล าดับท่ี 4 พบว่า ผูส้อนผ่านการฝึกอบรมจากสถาบันท่ีเช่ือถือได้ ผูต้อบแบบสอบถาม                   
ให้ ระดับความส าคัญมาก ท่ี สุด  โดยพิ จ ารณาจาก ค่ า เฉ ล่ี ย ซ่ึ ง มี ค่ า เ ท่ ากับ  4 . 4 7  และ                                
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.749 

 

4.3.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            
ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางที่ 4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. มีการรักษาความสะอาดของสถานท่ีเรียนและ
บริเวณโดยรอบ 

4.42 0.784 มากท่ีสุด 2 

2. สถานท่ีเรียนมีการควบคุมคุณภาพของน ้า 4.35 0.828 มากท่ีสุด 4 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

3. มีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ประกอบการสอนต่างๆ 
ท่ีทนัสมยั ทนัต่อเทคโนโลย ี

4.38 0.837 มากท่ีสุด 3 

4. มีการท าความสะอาด ฆ่าเช้ืออุปกรณ์และ
เคร่ืองมือท่ีใชร่้วมกนั 

4.53 0.739 มากท่ีสุด 1 

5. สถานท่ีสอบภาคปฏิบติัในทะเลมีความน่าสนใจ 4.24 0.94 มากท่ีสุด 5 
รวม 4.38 0.679 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.38 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.679 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ล าดับท่ี 1 พบว่า มีการท าความสะอาด ฆ่าเ ช้ืออุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกัน                      
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.53และ 
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.739 

ล าดับท่ี  2  พบว่า  มีการรักษาความสะอาดของสถานท่ีเ รียนและบริเวณโดยรอบ                    
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.42และ 
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.784 
 ล าดับ ท่ี  3  พบว่ า  มี เค ร่ือง มือและอุปกรณ์ประกอบการสอนต่าง  ๆ  ท่ีทันสมัย                                    
ทนัต่อเทคโนโลย ีผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 4.38 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.837 

ล าดบัท่ี 4 พบว่า สถานท่ีเรียนมีการควบคุมคุณภาพของน ้ า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.35 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคน
ใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.828 

ล าดบัท่ี 5 พบว่า สถานท่ีสอบภาคปฏิบติัในทะเลมีความน่าสนใจ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.24 และผูต้อบแบบสอบถามแต่
ละคนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.940  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.3.8 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้า
พืน้ฐาน ด้านกระบวนการ 

จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ                            
ผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.18 
 
ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญั และล าดบัท่ีของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 
ดา้นกระบวนการ X  SD ระดบัความส าคญั ล าดบั 

1. มีการแนะน าหลกัสูตรท่ีเหมาะสมใหก้บัผูเ้รียน 4.33 0.779 มากท่ีสุด 4 
2. วนัและเวลาเรียน สามารถปรับเปล่ียนเองไดต้าม
ความประสงคข์องผูเ้รียน 

4.35 0.866 มากท่ีสุด 3 

3. มีการทดสอบและประเมินผลดว้ยวิธีท่ีเหมาะสม 
มีมาตรฐาน 

4.48 0.742 มากท่ีสุด 1 

4. มีการระมดัระวงัความปลอดภยัในการเรียน             
การสอน (มีไลฟ์การ์ด)  

4.36 0.838 มากท่ีสุด 2 

5. ระยะเวลาของการออกบตัรประจ าตวัผูผ้า่น
หลกัสูตร หรือใบ Certificate มีความรวดเร็ว 

4.00 1.055 มาก 5 

รวม 4.30 0.655 มากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 4.30 และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคัญไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.655 และเม่ือพจิารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ล าดับท่ี  1  พบว่า  มีการทดสอบและประเมินผลด้วยวิ ธี ท่ี เหมาะสม มีมาตรฐาน                                      
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.48และ
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.742 

ล าดับท่ี 2 พบว่า มีการระมดัระวงัความปลอดภยัในการเรียน การสอน (มีไลฟ์การ์ด)    
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.36และ
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.838 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



49 

 

ล าดบัท่ี 3 พบวา่ วนัและเวลาเรียน สามารถปรับเปล่ียนเองไดต้ามความประสงคข์องผูเ้รียน
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.35และ
ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัไม่แตกต่างกันมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั  0.866 

ล าดับท่ี 4 พบว่า มีการแนะน าหลกัสูตรท่ีเหมาะสมให้กับผูเ้รียน ผูต้อบแบบสอบถาม                  
ใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.33และผูต้อบแบบสอบถาม
แต่ละคนใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั  0.779 

ล าดบัท่ี 5 พบว่า ระยะเวลาของการออกบตัรประจ าตวัผูผ้่านหลกัสูตร หรือใบ Certificate     
มีความรวดเร็ว ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 4.00และผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนให้ความส าคญัแตกต่างกัน โดยมีส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั  1.055 
 

4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ 

 
 สมมติฐานท่ี 1 : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ใหร้ะดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนัโดยใชค่้าสถิติ t-test และ One-Way ANOVA ก าหนดระดบันยัส าคญั
ส าหรับการทดสอบท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95.00 หรือค่าความคลาดเคล่ือน α เท่ากบั 0.05 ซ่ึง
ถา้หากมีนยัส าคญันอ้ยกว่า 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยสามารถทดสอบสมมติฐานย่อย 
ดงัต่อไปน้ี  
 

 4.4.1 สมมติฐานที่ 1.1 : ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกัน ให้ระดบัความส าคญักับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พื้นฐาน 
แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.19 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามเพศ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
เพศ (𝑥̅) Sig. 

(P-value) ชาย (n = 163) หญิง (n = 237) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.24 4.43 0.000** 
2. ดา้นราคา 4.18 4.37 0.156 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.84 4.09 0.029* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.32 3.66 0.338 
5. ดา้นบุคคล 4.44 4.60 0.043* 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.25 4.48 0.001** 
7. ดา้นกระบวนการ 4.17 4.39 0.023* 

ภาพรวม 4.06 4.29 0.011* 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีเพศแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ t-test พบวา่ พิจารณา
จากค่า p-value เท่ากบั 0.011 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน                 
แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายมีค่าเฉล่ีย 4.06 และเพศหญิงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม 
เพศชายมีค่าเฉล่ีย 4.24 และเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.43 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.156 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั ใหร้ะดบั
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ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับ  ผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.029 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั โดยความแตกต่าง
ของผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายมีค่าเฉล่ีย 3.84 และเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.09 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.338 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั      
 ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.043 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั ให้
ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้
ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคล แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม เพศชาย
มีค่าเฉล่ีย 4.44 และเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.043 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของ
ผูต้อบแบบสอบถาม เพศชายมีค่าเฉล่ีย 4.25 และเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.48  
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.023 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม 
เพศชายมีค่าเฉล่ีย 4.17 และเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.39 
 

 4.4.2 สมมติฐานท่ี 1.2 : ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกัน ให้ระดบัความส าคญักับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พื้นฐาน 
แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานไม่แตกต่างกนั 
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 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.20 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามอาย ุ
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

อาย ุ
Sig. 

(P-value) 
10 – 25 ปี  
(n = 56) 

26 – 40 ปี 
(n = 257) 

41 ปีข้ึนไป 
(n = 87) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.60 4.35 4.21 0.002** 
2. ดา้นราคา 4.43 4.34 4.06 0.002** 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.23 4.01 3.77 0.002** 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.44 3.61 3.30 0.035* 
5. ดา้นบุคคล 4.54 4.55 4.49 0.826 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.46 4.37 4.37 0.649 
7. ดา้นกระบวนการ 4.39 4.29 4.29 0.549 

ภาพรวม 4.30 4.22 4.07 0.032* 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีอายุแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One-Way ANOVA 
พบว่า พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.032 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H2) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐานแตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามอาย ุ10 – 25 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 
อาย ุ26 – 40 ปี มี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 อาย ุ41 ปีข้ึนไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 สามารถพิจารณาเป็น
รายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกนั             
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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มีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
อายุ 10 –  25 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 อายุ 26 – 40 ปี มี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 อายุ 41 ปีข้ึนไป มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนั ใหร้ะดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามอาย1ุ0 – 25 ปี มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 อาย ุ26 – 40 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 อาย ุ41 ปีข้ึนไปมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั โดยความแตกต่าง
ของผูต้อบแบบสอบถามอาย1ุ0 – 25 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 อาย ุ26 – 40 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 
อาย ุ41 ปีข้ึนไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.035 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนั โดยความแตกต่าง
ของผูต้อบแบบสอบถามอาย ุ10 – 25 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.44 อาย ุ26 – 40 ปี  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 
อาย ุ41 ปีข้ึนไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 

ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.826 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายแุตกต่างกนั ใหร้ะดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.649 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั 

ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.549 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกนั            
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เนื่องจากผู ต้อบแบบสอบถามที่มีอาย ุแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยั                   
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน             
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่าง
กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงตอ้งใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference 
(LSD) เพื ่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูม้ีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานระหว่างผูต้อบแบบสอบถามที่มีอายุ
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
ตารางที่ 4.21 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตามอาย ุ

ปัจจยัส่วนประสม               
ทางการตลาด 

อาย ุ (𝑥̅) P-value 
1 2 3 

ผลิตภณัฑ ์ 1  10 –  25 ปี 4.60 - 0.009** 0.000** 
2  26 – 40 ปี  4.35  - 0.063 
3  41 ปีข้ึนไป  4.21   - 

ราคา 1  10 –  25 ปี 4.43 - 0.414 0.003** 
2  26 – 40 ปี  4.34  - 0.002** 
3  41 ปีข้ึนไป  4.06   - 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 1  10 –  25 ปี 4.23 - 0.114 0.133 
2  26 – 40 ปี  4.01  - 0.046* 
3  41 ปีข้ึนไป  3.77   - 

การส่งเสริมการตลาด 1  10 –  25 ปี 3.44 - 0.146 0.020* 
2  26 – 40 ปี  3.61  - 0.042* 
3  41 ปีข้ึนไป  3.30   - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.21 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ10 –  25 ปี ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาดแตกต่าง
จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ26 – 40 ปี และอาย ุ41 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ10 –  25 ปี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึนไป และผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีอายุ 26 – 40 ปี ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 26 – 40 ปี ให้ระดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไปอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย1ุ0 –  25 ปี ใหร้ะดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี อายุ 41 ปีข้ึนไป และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ 26 – 40 ปี ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง
จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 4.4.3 สมมติฐานที่ 1.3 : ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน ให้ระดบั
ความส าคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะ
การด าน า้พืน้ฐาน แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน                          
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน                 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.22 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

สถานภาพสมรส 
Sig. 

(P-value) 
โสด/หยา่ร้าง / 
แยกกนัอยู ่                  
(n = 302) 

สมรสแต่ยงั
ไม่มีบุตร 
(n = 48) 

สมรสแต่มี
บุตรแลว้ 
(n = 50) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.39 4.28 4.21 0.119 
2. ดา้นราคา 4.31 4.45 4.06 0.019* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 3.97 3.75 0.064 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.56 3.60 3.21 0.055 
5. ดา้นบุคคล 4.56 4.54 4.35 0.121 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

สถานภาพสมรส 
Sig. 

(P-value) 
โสด/หยา่ร้าง / 
แยกกนัอยู ่                  
(n = 302) 

สมรสแต่ยงั
ไม่มีบุตร 
(n = 48) 

สมรสแต่มี
บุตรแลว้ 
(n = 50) 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.41 4.38 4.25 0.313 
7. ดา้นกระบวนการ 4.33 4.30 4.16 0.220 

ภาพรวม 4.23 4.22 4.00 0.021* 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ t-test พบว่า 
พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.021 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H2) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามสถานภาพโสด/หยา่ร้าง/
แยกกันอยู่มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.23 สถานภาพสมรสแต่ยงัไม่มีบุตร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 และ              
สถานภาพสมรสแต่มีบุตรแลว้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.119 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.019 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับ                    
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านราคา แตกต่างกัน โดยความแตกต่างของผู ้ตอบ
แบบสอบถามสถานภาพโสด/หยา่ร้าง/แยกกนัอยูมี่ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 สถานภาพสมรสแต่ยงัไม่มี
บุตร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 และสถานภาพสมรสแต่มีบุตรแลว้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.064 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.055 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.121 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่าง
กัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก
ส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.313 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
สมรสแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.220 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบั
ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ า
พื้นฐาน ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานระหว่างผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
สถานภาพสมรสแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 

ตารางที่ 4.23 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

สถานภาพสมรส 

ปัจจยัส่วนประสม               
ทางการตลาด 

สถานภาพสมรส (𝑥̅) P-value 
1 2 3 

ราคา 1  โสด/หยา่ร้าง/แยกกนั  4.31 - 0.194 0.022* 
2  สมรสแต่ยงัไม่มีบุตร  4.45  - 0.194 
3  สมรสแต่มีบุตรแลว้  4.06   - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านราคา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด/หยา่ร้าง/แยกกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม ทาง
การตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีสถานภาพสมรสแต่มีบุตรแลว้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 

 4.4.4 สมมติฐานที่ 1.4 : ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะ
การด าน า้พืน้ฐาน แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐานไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน                 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.24 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

ระดบัการศึกษา 
Sig. 

(P-value) 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั

ปริญญาตรี 
(n = 48) 

ปริญญาตรี
(n = 199) 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 
(n = 153) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.37 4.34 4.36 0.939 
2. ดา้นราคา 4.26 4.31 4.28 0.861 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.14 3.97 3.97 0.380 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.35 3.59 3.48 0.268 
5. ดา้นบุคคล 4.29 4.49 4.67 0.002** 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.37 4.37 4.41 0.871 
7. ดา้นกระบวนการ 4.26 4.28 4.34 0.622 

ภาพรวม 4.15 4.19 4.22 0.755 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกัน โดยใช้สถิติ t-test พบว่า 
พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.755 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.939 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.961 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ                   
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.380 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนั ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.268 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนั ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 ด้านบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับ                    
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านบุคคล แตกต่างกัน โดยความแตกต่างของผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่หรือเท่ากบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 และระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.67 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.871 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนั ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.622 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ า
พื้นฐาน ดา้นบุคคล แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานระหว่างผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 

ตารางที่ 4.25 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

ระดบัการศึกษา 

ปัจจยัส่วนประสม               
ทางการตลาด 

ระดบัการศึกษา (𝑥̅) P-value 
X1 X2 X3 

บุคคล ต ่ากวา่หรือเท่ากบัปริญญาตรี (X1) 4.31 - 0.068 0.001** 
ปริญญาตรี (X2) 4.45  - 0.014* 
สูงกวา่ปริญญาตรี (X3) 4.06   - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.25 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านราคา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต ่ ากว่าหรือเท่ากับปริญญาตรี   ให้ระดับความส าคัญกับ                  
ปัจจยัส่วนประสม แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4.4.5 สมมติฐานที่ 1.5 : ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดับความส าคัญกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พื้นฐาน 
แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.26 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามอาชีพ 
 
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

อาชีพ 

Sig. 
(P-value) 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

 
(n = 34) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

 
(n = 149) 

รับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

 
(n = 67) 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

(n = 112) 

รับจา้ง
ทัว่ไป 

 
(n = 38) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.68 4.37 4.27 4.31 4.26 0.017* 
2. ดา้นราคา 4.51 4.35 4.27 4.19 4.25 0.180 
3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

4.27 3.98 3.95 3.93 3.99 0.259 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด      

3.48 3.63 3.70 3.32 3.40 0.057 

5. ดา้นบุคคล 4.73 4.58 4.49 4.54 4.22 0.016* 
6. ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

4.53 4.36 4.41 4.36 4.35 0.724 

7. ดา้น
กระบวนการ 

4.38 4.30 4.30 4.30 4.27 0.972 

ภาพรวม 4.37 4.23 4.20 4.14 4.11 0.187 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ t-test พบวา่ พิจารณา
จากค่า p-value เท่ากบั 0.187 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ไม่
แตกต่างกนั สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.017 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับ                    
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37  
อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.31 และอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.180 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน                     
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.259 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.057 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ไม่แตกต่างกนั 
 ด้านบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.016 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับ                    
สมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นบุคคล แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.73 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 
อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.54 และอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 
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 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.724 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.972 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัย          
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน              
ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นบุคคล แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงตอ้งใชก้าร
วิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานระหวา่งผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 

ตารางที่ 4.27 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

อาชีพ 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ (𝑥̅) P-value 
1 2 3 4 5 

ผลิตภณัฑ ์ 1  นกัเรียน/นกัศึกษา  4.68 - 0.008* 0.002* 0.002* 0.005* 
2  พนกังานบริษทัเอกชน 4.37  - 0.273 0.454 0.350 
3  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  4.27   - 0.662 0.965 
4  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 4.31    - 0.684 
5  รับจา้งทัว่ไป  4.26     - 

บุคคล 1  นกัเรียน/นกัศึกษา  4.73 - 0.262 0.093 0.166 0.001* 
2  พนกังานบริษทัเอกชน  4.58  - 0.339 0.642 0.003* 
3  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  4.49   - 0.593 0.048* 
4  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 4.54    - 0.010* 
5  รับจา้งทัว่ไป  4.22     - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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จากตารางท่ี 4.27 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั และอาชีพรับจา้งทัว่ไป  

ดา้นบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.6 : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
แตกต่างกนั 

H0  : ผูต้อบแบบสอบถามที่มีรายไดแ้ตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูม้ีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ไม่
แตกต่างกนั 

H1: ผูต้อบแบบสอบถามที่มีรายไดแ้ตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูม้ีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.28 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามรายได ้

 
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

รายได ้
Sig. 

(P-value) 
ต ่ากวา่หรือ

เทียบเท่า 25,000 
(n = 105) 

25,001 – 
50,000 
(n = 137) 

มากกวา่ 
50,000 

(n = 158) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.42 4.37 4.30 0.323 
2. ดา้นราคา 4.40 4.30 4.22 0.168 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.12 3.98 3.90 0.092 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.59 3.65 3.36 0.025* 
5. ดา้นบุคคล 4.42 4.55 4.60 0.119 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.37 4.46 4.32 0.191 
7. ดา้นกระบวนการ 4.29 4.35 4.27 0.615 

ภาพรวม 4.23 4.24 4.14 0.231 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.28  แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีรายได้แตกต่างกนั ให้ระดับความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ t-test พบวา่ พิจารณา
จากค่า p-value เท่ากบั 0.231 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ไม่
แตกต่างกนั สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.323 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั                     
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ด้านราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.168 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ                     
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั                     
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู ้
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มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.092 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.017 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05              
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต้ ่ากว่าหรือเทียบเท่า 25,000 บาท  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.68 รายได้ 
25,001 – 50,000 บาท มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37  และรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 
 ดา้นบุคคลพิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.119 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ให้
ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้
ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.191 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.615 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน            
ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงต้องใช้การ
วิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานระหวา่งผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
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ตารางที่ 4.29 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

รายได ้

ปัจจยัส่วนประสม               
ทางการตลาด 

รายได ้ (𝑥̅) P-value 
1 2 3 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 25,000  4.68 - 0.638 0.058 
2  25,001 – 50,000  4.37  - 0.010** 
3  มากกวา่ 50,000  4.26   - 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.30 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได ้25,001 – 50,000 บาท ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีรายได ้มากกวา่ 50,000 บาท 
 

4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามพฤติกรรม
การเลือกซ้ือ 
 
 สมมติฐานท่ี 2 : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั ให้ระดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับ    ผูมี้ทกัษะ
การด าน ้าพื้นฐาน แตกต่างกนัโดยใชค่้าสถิติ One-Way ANOVA ก าหนดระดบันยัส าคญัส าหรับการ
ทดสอบท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95.00 หรือค่าความคลาดเคล่ือน α เท่ากบั 0.05 ซ่ึงถา้หากมี
นยัส าคญันอ้ยกวา่ 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยสามารถทดสอบสมมติฐานยอ่ย ดงัต่อไปน้ี  
 

 4.5.1 สมมติฐานที่ 2.1 : ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีหลักสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะ
การด าน า้พืน้ฐาน แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะ การด าน ้ าพื้นฐานไม่
แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน  แตกต่าง
กนั 
 
ตารางที่ 4.30 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือหลกัสูตร

ด าน ้าลึกจ าแนกตามหลกัสูตรท่ีซ้ือ 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
หลกัสูตรท่ีซ้ือ 

Sig. 
(P-value) 

Open  
Water 
Diver 

(n = 111) 

Advanced  
Open Water 
Diver 
(n = 103) 

Rescue  
Diver 

 
(n = 77) 

Dive 
Master 

 
(n = 45) 

Open 
Water 
Scuba 
(n = 64) 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.39 4.52 4.56 4.68 4.52 0.017* 
2. ดา้นราคา 4.18 4.26 4.38 4.53 4.35   0.008** 
3. ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 

3.82 3.94 3.87 3.96 3.99 0.843 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.75 3.66 3.76 3.73 3.61 0.728 

5. ดา้นบุคคล 4.46 4.58 4.53 4.68 4.65 0.193 
6. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.46 4.29 4.37 4.49 4.38 0.641 

7.  ดา้นกระบวนการ 4.27 4.31 4.23 4.49 4.35 0.871 
ภาพรวม 4.21 4.23 4.24 4.37 4.26 0.576 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกัน โดยใช้สถิติ One – Way 
ANOVA พบว่า พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.376 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่าง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก
ส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.017 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H1)ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)   หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีเรียนหลกัสูตรOpen Water Diver  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 Advanced Open Water 
บาท มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52  Rescued Diver มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56  Dive Master มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68
และ  Open Water Scuba  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 

ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.008 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
หลกั (H1) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)  หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นราคาแตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเรียน
หลกัสูตรOpen Water Diver  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 Advanced Open Water Diver มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.30  Rescue Diver มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38  Dive Master มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 และ  Open Water 
Scuba Instructor  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.843 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05              
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติหลกั (H1)หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ี:
ซ้ือแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด า
น ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.728 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) หมายถึงผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมี                         
หลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.193 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้หลักสูตรท่ีซ้ือ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.641 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ี
ซ้ือแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด า
น ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ไม่แตกต่างกนั 
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ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.871 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือ
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 

เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีสมคัรเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบั
ปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 ดงันั้น จึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้
ทกัษะการด าน ้าพื้นฐานระหวา่งผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 
ตารางที่ 4.31 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

หลกัสูตรท่ีซ้ือ 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด หลกัสูตรท่ีซ้ือ (𝑥̅) 

p-value 
1 2 3 4 5 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1  Open Water Diver  4.41 - 0.326 0.254 0.00** 0.173 
2  Advanced Open 
Water Diver 

4.52  - 0.649 0.137 0.108 

3  Rescue Diver 4.56   - 0.205 0.869 
4  Dive Master 4.68    - 0.118 
5  Open Water 
Scuba Instructor 

4.52     - 

ดา้นราคา 

1  Open Water Diver  4.18 - 0.277 0.152 0.00** 0.173 
2  Advanced Open 
Water 

4.26  - 0.347 0.206 0.136 

3  Rescue Diver 4.38   - 0.187 0.869 
4  Dive Master 4.53   - - 0.734 
5  Open Water 
Scuba Instructor 

4.35   - - - 

หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือ Open Water ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่าง
จากผูผู้ต้อบแบบสอบถามท่ีมีซ้ือหลกัสูตร Dive  Master อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
ตามล าดบั ส่วนผูส้มคัรเรียนหลกัสูตรอ่ืน ๆ ใหร้ะดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีสมคัรเรียนหลกัสูตร Open Water Diver ให้ระดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการ
ด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างจากผูผู้ต้อบแบบสอบถามท่ีมีสมัครเรียนหลักสูตร Dive  Master อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ตามล าดบั ส่วนผูส้มคัรเรียนหลกัสูตรอ่ืน ๆ ใหร้ะดบัความส าคญัไม่
แตกต่างกนั 
  

 4.5.2 สมมติฐานที่ 2.2 : ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเหตุผลในการสมัครเรียนแตกต่างกัน                      
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มี
ทักษะการด าน า้พืน้ฐาน แตกต่างกนั 
 H0  :  ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีผู ้ท่ี มี เหตุผลในการสมัครเรียนแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ                 
การด าน ้าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีเหตุผลในการสมคัรเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐาน แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.32 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือหลกัสูตร

ด าน ้าลึกจ าแนกตามเหตุผลในการสมคัรเรียน 
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

เหตุผลในการสมคัรเรียน 

Sig. 
(P-value) 

ศึกษา
ธรรมชาติ
ในทะเล 
(n = 106) 

สัมผสั
บรรยากาศ
ใตท้ะเล 
(n = 103) 

ความ
สนุกสนาน 

 
(n = 82) 

ช่วยเหลือ
ผูป้ระสบ 

ภยั 
(n = 53) 

เพื่อ
ประกอบ
อาชีพ 

(n = 75) 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.42 4.48 4.37 4.59 4.68   0.622 
2. ดา้นราคา 4.27 4.28 4.19 4.32 4.65   0.002* 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.32 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

เหตุผลในการสมคัรเรียน 

Sig. 
(P-value) 

ศึกษา
ธรรมชาติ
ในทะเล 
(n = 106) 

สัมผสั
บรรยากาศ
ใตท้ะเล 
(n = 103) 

ความ
สนุกสนาน 

 
(n = 82) 

ช่วยเหลือ
ผูป้ระสบ 

ภยั 
(n = 53) 

เพื่อ
ประกอบ
อาชีพ 

(n = 75) 
3. ดา้นช่องทาง
การ 
จดัจ าหน่าย 

3.78 3.69 3.87 3.75 3.96 0.826 

4. ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

3.49 3.61 3.76 3.82 3.99 0.786 

5. ดา้นบุคคล 4.64 4.49 4.62 4.63 4.58 0.237 
6. ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

4.41 4.54 4.47 4.53 4.35 0.286 

7. ดา้น
กระบวนการ 

4.21 4.30 4.39 4.48 4.42 0.578 

ภาพรวม 4.17 4.20 4.24 4.30 4.37 0.624 
หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีเหตุผลในการสมคัรเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One – 
Way ANOVA พบว่า พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.624 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูมี้เหตุผลในการสมคัร
เรียนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกัน สามารถพิจารณาเป็นรายด้าน ได้
ดงัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.662 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีเหตุผลในการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สมคัรเรียนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.002  ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
หลกั (H1)ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)  หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลในการสมคัรเรียน
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านราคาแตกต่างกัน โดยความแตกต่างของผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีเหตุผลตอ้งการศึกษาธรรมชาติในทะเล  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 สัมผสับรรยากาศใต้
ทะเล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22  ความสนุกสนานมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19  เพื่อช่วยเหลือผูป้ระสบภยั มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32และเพื่อประกอบอาชีพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.826 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05              
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติหลกั (H1)หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลใน
การสมคัรเรียนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.786 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) หมายถึงผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมี                         
เหตุผลในการสมคัรเรียนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่
แตกต่างกนั 
 ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.237 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีเหตุผลในการสมคัร
เรียนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตร
ด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.286 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลใน
การสมคัรเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.578 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลในการ
สมคัรเรียนแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลในการสมคัรเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
กบัปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
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พื้นฐาน ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐานระหว่างผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีเหตุผลในการสมคัรเรียนแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 

ตารางที่ 4.33 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

เหตุผลในการสมคัรเรียน 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

เหตุผล (𝑥̅) 
p-value 

1 2 3 4 5 

ดา้นราคา 

1 ศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล 4.27 - 0.189 0.231 0.159 0.000** 
2 สัมผสับรรยากาศใตท้ะเล 4.28  - 0.636 0.138 0.000** 
3 ความสนุกสนาน 4.19   - 0.246 0.000** 
4 ช่วยเหลือผูป้ระสบภยั 4.32    - 0.000** 
5 เพื่อประกอบอาชีพ 4.65     - 

หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.33 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ดา้นราคา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล มีระดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน 
แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลเพื่อประกอบอาชีพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
ผูท่ี้มีเหตุผลสัมผสับรรยากาศใตท้ะเลมีระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
เหตุผลเพื่อประกอบอาชีพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ท่ีมีเหตุผลความสนุกสนานมีระดบั
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการ
ด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลเพื่อประกอบอาชีพ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลความสนุกสนานมีระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างจาก
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลเพื่อประกอบอาชีพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีเหตุผลช่วยเหลือผูป้ระสบภยัมีระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างจากผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีเหตุผลเพื่อประกอบอาชีพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

 4.5.3 สมมติฐานที่ 2.3 : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนั                      
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน แตกต่างกนั 
 H0  : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐาน   แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.34 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจ 

 
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
Sig. 

(P-value) 
เพื่อน 
(n = 65) 

แฟน/สามี
ภรรยา/พอ่ แม่ 

(n = 47) 

ตวัเอง 
(n = 288) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.40 4.43 4.33 0.504 
2. ดา้นราคา 4.37 4.40 4.26 0.294 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.27 4.01 3.91 0.004** 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.65 3.70 3.46 0.175 
5. ดา้นบุคคล 4.64 4.69 4.49 0.071 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.38 4.43 4.36 0.858 
7. ดา้นกระบวนการ 4.32 4.41 4.28 0.460 

ภาพรวม 4.29 4.30 4.16 0.084 
หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 4.34 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตัดสินใจแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใช้
สถิติ One – Way ANOVA พบว่า พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.084 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มี
อิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั สามารถพิจารณาเป็น
รายดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.504 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.294 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05              
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มี
อิทธิพลในการตดัสินใจ แตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แตกต่างกนัโดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเพื่อนมีอิทธิพลในการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.27 แฟน/สามี หรือภรรยา/พ่อ แม่ หรือ ผูป้กครองมีอิทธิพลในการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.01  และตวัเองมีอิทธิพลในการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.175 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) หมายถึงผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมี                         
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่
แตกต่างกนั 
 ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.071 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.858 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มี
อิทธิพลในการตัดสินใจแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด           
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ                     
ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.460 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตัดสินใจแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญักบัปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น 
จึงตอ้งใชก้ารวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน
ระหวา่งผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนัเป็นรายคู่รายได ้
 
ตารางที่ 4.35 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจ 

ปัจจยัส่วนประสม               
ทางการตลาด 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ (𝑥̅) P-value 
1 2 3 

ช่องทาง                       
การจดัจ าหน่าย 

1  เพื่อน  4.27 1 0.144 0.001** 
2  แฟน/สามี หรือภรรยา/พอ่ แม่ 4.01  1 0.276 
3  ตวัเอง 3.91   1 

หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.35 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเพื่อนมีอิทธิพลในการตดัสินใจ ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีตวัเองมีอิทธิพลในการตดัสินใจ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4.5.4 สมมติฐานที่ 2.4 : ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร แตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผู ้
มีทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน แตกต่างกนั 
 H0  :  ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับข้อมูลข่าวสาร แตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการ
ด าน ้าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐาน แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.36 เปรียบเทียบระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามช่องทางการรับ
ขอ้มูลข่าวสาร 

 
ปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 

ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร 

Sig. 
(P-value) 

โฆษณาบนส่ือ
สังคมออนไลน์ 
และส่ืออ่ืน ๆ 
(n = 115) 

การแชร์ของ
เพื่อนบนส่ือ

สังคมออนไลน์
(n = 48) 

เพื่อน หรือ 
คนรู้จกั
แนะน า 

(n = 237) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.32 4.35 4.37 0.744 
2. ดา้นราคา 4.20 4.37 4.32 0.239 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.01 3.97 3.98 0.952 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      3.75 3.53 3.41 0.009** 
5. ดา้นบุคคล 4.49 4.45 4.57 0.397 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.37 4.34 4.40 0.853 
7. ดา้นกระบวนการ 4.28 4.25 4.33 0.653 

ภาพรวม 4.20 4.18 4.20 0.970 
หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.36 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่างกนั โดยใช้
สถิติ t-test พบว่า พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.970 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูล
ข่าวสารแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ไม่แตกต่างกนั สามารถพิจารณาเป็นรายดา้น 
ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.744 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับ
ขอ้มูลข่าวสาร แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั  
 ดา้นราคา พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.239 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูล
ข่าวสาร แตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.952 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทาง
การรับข้อมูลข่าวสาร แตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด              
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย             
ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05              
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร แตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริม
การตลาด แตกต่างกนั โดยความแตกต่างของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร  
จากโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ และส่ืออ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร 
จากการแชร์ของเพื่อนบนส่ือสังคมออนไลน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.53 และช่องทางการรับขอ้มูล
ข่าวสารเพื่อน หรือ คนรู้จกัแนะน า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.41 
 ดา้นบุคคล พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.397 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูล
ข่าวสาร แตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากับ 0.853 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05                 
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H1) หมายถึงผู ้ตอบแบบสอบถาม                          
ท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร แตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญัเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม                
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นลกัษณะ                  
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 ดา้นกระบวนการ พิจารณาจากค่า p-value เท่ากบั 0.653 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1) หมายถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับ
ขอ้มูลข่าวสาร แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
 เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารแตกต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญักบัปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะ
การด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึง
ตอ้งใช้การวิเคราะห์ Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน
ระหวา่งผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 
 

ตารางที่ 4.37 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (𝑥̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม

ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร 

ปัจจยัส่วน
ประสม               

ทางการตลาด 

ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร (𝑥̅) P-value 
1 2 3 

การส่งเสริม
การตลาด 

1  โฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ 
และส่ืออ่ืน ๆ 

4.27 1 0.183 0.002** 

2  การแชร์บนส่ือสังคมออนไลน์  4.01  1 0.443 
3  เพื่อน หรือ คนรู้จกัแนะน า  3.91   1 

หมายเหตุ: * นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
      ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.37 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย (x ̅) ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารจากโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ และ
ส่ืออ่ืน ๆ ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน หรือ คนรู้จกัแนะน า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

 

บทที่ 5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และเสนอแนะการวิจยัเร่ือง 
“ปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน” กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้น
การศึกษาเป็นประชากรท่ีผ่านหลกัสูตรการด าน ้ าขั้นพื้นฐาน จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยั
ได ้ดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการวิจยั 
 5.2 อภิปรายผลการวิจยั 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 
 จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยัโดยผูว้ิจยัเสนอผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

 5.1.1 ผลการสรุปข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
          สรุปขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25 อาย ุ26-40 ปี จ านวน 257  คน คิดเป็นร้อยละ 64.25 
มีสถานภาพโสด จ านวน 302 คน คิดเป็นร้อยละ 75.50 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 199 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.75 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 และมี
รายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50  
 

 5.1.2 ผลการสรุปข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
           สรุปขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือหลกัสูตร 
Open Water Diver หรือเทียบเท่า จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 สมคัรเรียนหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกเพื่อศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 โดยตนเองมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจ จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 และไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัหลกัสูตรด าน ้ าลึก
จากเพื่อน หรือ คนรู้จกัแนะน า จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 5.1.3 ผลการสรุปข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด าน ้าลกึส าหรับผู้มี
ทักษะการด าน า้พืน้ฐาน 
           สรุปขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด า
น ้ าพื้นฐาน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 
ดา้นกระบวนการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 และใหร้ะดบัความส าคญัมาก ไดแ้ก่ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.52 ตามล าดบั 
 

5.1.4 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้าลกึส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามปัจจัยทางประชากรศาสตร์ โดยใช้
วธีิ t-test และ One-Way ANOVA 

ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
พบวา่ 

 
ตารางที่ 5.1 ผลการสรุปการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

หลักสูตรด าน ้ า ลึกส าหรับผู ้มีทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัส่วนประสม           
ทางการตลาด 

จ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 

เพศ อาย ุ
สถานภาพ 
สมรส 

ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ รายได ้

ดา้นผลิตภณัฑ ์       
ดา้นราคา       
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย       
ดา้นการส่งเสริมการตลาด       
ดา้นบุคคล       
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ       
ดา้นกระบวนการ       
หมายเหตุ:   แตกต่างกนั 
      ไม่แตกต่างกนั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนั ในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
ส่วนดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนั ในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนดา้นบุคคล 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั      
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน  แตกต่าง
กนัในดา้นราคา ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่าง
กันในด้านบุคคล ส่วนด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ และดา้นบุคคล ส่วนดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนัในดา้น
การส่งเสริมการตลาด ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล  ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

 

5.1.5 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด าน ้าพื้นฐาน จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ โดยใช้ 
One-Way ANOVA 

ผลการวิเคราะห์เพื่อความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานจ าแนกตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ จ าแนก
ตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ พบวา่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 5.2 ผลการสรุปการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

หลกัสูตรท่ีซ้ือ 
เหตุผลในการ
สมคัรเรียน 

ผูท่ี้มีอิทธิพล            
ในการ
ตดัสินใจ 

ช่องทางการ
รับขอ้มูล
ข่าวสาร 

ดา้นผลิตภณัฑ ์     
ดา้นราคา     
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย     
ดา้นการส่งเสริมการตลาด     
ดา้นบุคคล     
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ     
ดา้นกระบวนการ     
หมายเหตุ:   แตกต่างกนั 
      ไม่แตกต่างกนั 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลกัสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน แตกต่าง
กนัในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการแตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลในการสมคัรเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน  
แตกต่างกนัในดา้นราคา ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน
แตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั 
 

5.2 อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐาน” สามารถอภิปรายผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
 

5.2.1 อภิปรายข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือหลักสูตรด าน ้าลึกส าหรับผู้มีทักษะการด า
น า้พืน้ฐาน 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการ
ด าน ้าพื้นฐาน พบวา่ 

หลกัสูตรท่ีเลือกซ้ือ คือ Open Water Diver หรือเทียบเท่า เน่ืองจากอาจเป็นกลุ่มผูเ้รียนท่ีเพิง่
เร่ิมตน้เรียนหลกัสูตรด าน ้ าลึก จึงเลือกเรียนหลกัสูตร Open Water Diver หรือเทียบเท่า มากท่ีสุด 
เพราะเป็นหลกัสูตรเร่ิมตน้ส าหรับการด าน ้ าลึก ซ่ึงสอดคลอ้งกบับทความของ Happy Dive (2560) 
ท่ีกล่าวถึง กวา่จะเป็นนกัด าน ้ า ตอ้งผา่น (การเรียน) อะไรมาบา้ง โดย Open Water Diver เป็นคอร์ส
เร่ิมต้นส าหรับผูท่ี้พร้อมท่ีจะก้าวเข้าไปสู่การเป็นนักด าน ้ าแบบ Scuba Diving แบบเต็มตัว ซ่ึง
หลังจากจบแล้วจะได้บัตร PADI สามารถน าไปใช้เช่าอุปกรณ์ด าน ้ า,ซ้ือทริปด าน ้ า และเรียน
หลกัสูตรต่อเน่ืองจากร้านบริการด าน ้าไดท้ัว่ประเทศ ทัว่โลก 

เหตุผลในการสมคัรเรียน คือ เพื่อศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล  เน่ืองจากผูเ้รียนอาจมีความช่ืน
ชอบและสนใจในความสวยงามของทอ้งทะเล รักการส ารวจและศึกษาส่ิงมีชีวิตใตท้อ้งทะเลอยู ่การ
เรียนด าน ้ าลึกจึงเป็นโอกาสท่ีไดเ้รียนรู้เก่ียวกบัภูมิศาสตร์ใตท้ะเลและความหลากหลายทางชีวภาพ
ของส่ิงมีชีวิตใตน้ ้ า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Du Plessis and Saayman (2017) ศึกษาเร่ือง What 
makes scuba diving operations successful: The case of Portofino, Italy พบว่ า  ปัจจัย ท่ี มีผลต่อ
ความส าเร็จในการจัดการธุรกิจด าน ้ าสถานท่ีท่ีจัดให้มีการด าน ้ าควรเป็นแหล่งท่ีมีทัศนียภาพ 
สวยงามเป็นแหล่งท่องเท่ียว 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ คือ ตนเอง เน่ืองจากตนเองเป็นผูท่ี้เข้ารับบริการเอง จึง
ตดัสินใจเลือกหลกัสูตรเองเพื่อใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ฎรินรัตน์ ชั้นพรภกัดี และ กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ (2561) ศึกษาเร่ือง การใชบ้ริการทวัร์ด าน ้าลึกของ
นกัท่องเท่ียวต่างชาติในประเทศไทย พบวา่ ใชบ้ริการทวัร์ด าน ้าลึกโดยตนเอง 

ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร คือ จากเพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า เน่ืองจากผูเ้รียนอาจไดรั้บ
ข้อมูลและแนวทางในการเลือกหลักสูตรด าน ้ าลึกจากเพื่อนหรือคนรู้จักท่ีได้เ รียนหรือมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประสบการณ์ในดา้นน้ีมาก่อนเพื่อมาประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Ronnakan 
Choterungruangkorn (2018) ศึกษาเร่ือง“Motivations and Factors that Attract Thai People to Scuba 
Diving Industry in Thailand พบวา่ สาเหตุท่ีมาเรียนเน่ืองค าแนะน า และชกัชวนของเพื่อน 

 

5.2.2 อภิปรายผลระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือหลักสูตรด า
น า้ลกึ ส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 1 ดา้นบุคคล โดยรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุดกบัผูส้อนมีความรู้ ความเช่ียวชาญและประสบการณ์ในการสอน รองลงมาคือ ผูส้อนมีการดูแล
ใส่ใจอยา่งใกลชิ้ด เน่ืองจากการเรียนด าน ้ าลึกตอ้งใชค้วามช านาญ ความถูกตอ้ง และความเอาใจใส่
ตามขั้นตอนเป็นส าคญัเพราะเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งค านึงถึงความปลอดภยัเป็นหลกั ดงันั้น  ผูเ้รียนจึง
ให้ความส าคญักบัการท่ีสถานศึกษามีครูผูส้อนท่ีมีทกัษะความเช่ียวชาญและความเอาใจใส่ในการ
สอนด าน ้า เพื่อใหรู้้สึกมัน่ใจในการเรียนและเป็นเหตุผลหลกัในการเลือกเรียนกบัสถาบนัสอนด าน ้ า
นั้น ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเมธาพฒัน์ เดชะเศรษฐ์ศิริ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เซ็นเตอร์ของคนกรุงเทพฯ พบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรมีระดบั
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 2 ดา้นกระบวนการ โดยรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยเห็น
ดว้ยมากท่ีสุดกบัการมีการทดสอบและประเมินผลดว้ยวิธีท่ีเหมาะสม มีมาตรฐาน เน่ืองจากการ
ทดสอบและประเมินผลท่ีใชว้ิธีมาตราฐานมกัจะวดัความรู้ ทกัษะ และความสามารถของนกัเรียนใน
ดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นตวัช้ีวดัคุณภาพของการศึกษาท่ีไดรั้บในสถาบนันั้น ๆ ดงันั้น การท่ีสถาบนัด าน ้ า
ลึกมีการทดสอบและประเมินผลดงักล่าว จะท าใหผู้เ้รียนมีความมัน่ใจวา่สถาบนัด าน ้ าลึกมีคุณภาพ
การศึกษาท่ีเหมาะสมต่อตนเอง รองลงมาคือ มีการระมดัระวงัความปลอดภยัในการเรียนการสอน 
(มีไลฟ์การ์ด) เน่ืองจากการเรียนด าน ้ าลึกเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งค านึงถึงความปลอดภยัเป็นหลกั ผูเ้รียน
จึงตอ้งการให้มีไลฟ์การ์ดเพื่อท่ีจะช่วยให้สามารถด าเนินการช่วยเหลือไดท้นัเวลาในกรณีเกิดเหตุ
ฉุกเฉิน และมีความส าคญัล าดบัสุดทา้ยคือระยะเวลาของการออกบตัรประจ าตวัผูผ้่านหลกัสูตร 
เพราะแต่ละสถาบันมีระยะเวลาต่างกัน อย่างเช่นสถาบันท่ีอยู่ในประเทศไทยจะมีระยะเวลาท่ี
รวดเร็ว ต่างจากสถาบนัท่ีอยู่ต่างประเทศท่ีใช้เวลานานเพราะมีขั้นตอนการออกบตัรมากกว่า ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของเมธาพฒัน์ เดชะเศรษฐ์ศิริ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เซ็นเตอร์ของคนกรุงเทพฯ พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ
มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 3 ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยเห็นดว้ย
มากท่ีสุดกบัหลกัสูตรมีความน่าเช่ือถือ รองลงมาคือการน าความรู้ในหลกัสูตรไปประยกุตใ์ชไ้ดจ้ริง 
เน่ืองจากหลกัสูตรด าน ้ าลึกท่ีมีความน่าเช่ือถือจะมีคุณภาพการศึกษาท่ีสูงและเป็นท่ียอมรับในวง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กวา้ง เป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ผูเ้รียนเกิดความมัน่ใจในหลักสูตรเรียนท่ีตนเองเลือกเรียนและ
สามารถน าไปประยุกต์ใช้ไดจ้ริง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเมธาพฒัน์ เดชะเศรษฐ์ศิริ (2561) 
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เซ็นเตอร์ของคนกรุงเทพฯ พบว่า 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 4 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
โดยเห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการท าความสะอาด ฆ่าเช้ืออุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชร่้วมกนั รองลงมาคือ 
มีการรักษาความสะอาดของสถานท่ีเรียนและบริเวณโดยรอบ เน่ืองจากการเรียนด าน ้ าเป็นการใช้
อุปกรณ์และสถานท่ีร่วมกนั ดงันั้น ผูเ้รียนจึงค านึงถึงสุขอนามยัการการใชข้องร่วมกนัตรงน้ีมากทั้ง
ความสะอาดของอุปกรณ์ เคร่ืองไม้เคร่ืองมือ และสถานท่ีเรียน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ
เมธาพฒัน์ เดชะเศรษฐ์ศิริ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ของคนกรุงเทพฯ พบว่า ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีระดบั
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 5 ดา้นราคา โดยรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุดกบัราคาหลกัสูตรเหมาะสมกบัคุณภาพการเรียนการสอน รองลงมาคือ มีการช้ีแจงรายละเอียด
ของราคาอยา่งชดัเจน เน่ืองจากหลกัสูตรการเรียนด าน ้ าลึกจะมีราคาท่ีค่อนขา้งสูง และมีหลากหลาย
ราคา ผูเ้รียนจึงใหค้วามส าคญักบัความคุม้ค่าในการเรียนกบัเงินท่ีตอ้งจ่ายไปมากท่ีสุด โดยมีการแจก
แจงรายละเอียดของราคาในแต่ละหลกัสูตรว่าจะไดรั้บอะไรบา้ง เพื่อประกอบการตดัสินใจ ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของเมธาพฒัน์ เดชะเศรษฐ์ศิริ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส เซ็นเตอร์ของคนกรุงเทพฯ  พบว่า ปัจจัยด้านราคามีระดับ
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 6 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมมีระดบัความส าคญัมาก โดย
เห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัสถานท่ีเรียนสะดวกต่อการเดินทางสอน รองลงมาคือ โรงเรียนมีสาขาในการ
เรียนการสอนหลายแห่ง เน่ืองจากสถานท่ีเรียนท่ีอยูใ่กลแ้ละสะดวกต่อการเขา้ถึง หรือมีหลายสาขา
จะช่วยลดเวลาและความล าบากในการเดินทาง ผูเ้รียนสามารถเดินทางไปยงัสถาบันได้อย่าง
สะดวกสบาย นอกจากน้ียงัท าให้ผูเ้รียนสามารถจัดเวลาการเรียนได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
สามารถปรับแผนกิจกรรมหลงัการเรียนไดต้รงตามความตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ปราณปริยา นพคุณ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ พบว่า ปัจจยัทางการตลาด
ท่องเท่ียวดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก 

ค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัท่ี 7 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีระดบัความส าคญัมาก โดย
เห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการลดราคาหลกัสูตร รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลดค่าเช่าอุปกรณ์ เน่ืองจาก
หลกัสูตรด าน ้ าลึกมีราคาท่ีค่อนขา้งสูง การลดราคาหลกัสูตรด าน ้ าลึก และมีการให้ส่วนลดค่าเช่า

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อุปกรณ์ จะช่วยลดภาระทางการเงินของผูเ้รียนท าให้เข้าถึงการศึกษาด าน ้ าลึกได้ง่ายข้ึน และ
ตดัสินใจเลือกเรียนหลกัสูตรด าน ้ าลึกไดง่้ายข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปราณปริยา นพคุณ 
(2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด า
น ้ าลึกในประเทศไทยของนักด าน ้ าชาวต่างชาติ พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียวดา้นส่งเสริม
การตลาดมีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก 
 

5.2.3 อภิปรายผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
เ ลือก ซ้ือหลัก สูตรด าน ้ าลึกส าห รับ ผู้ มี ทักษะการด าน ้ า พื้นฐาน  จ าแนกตามปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีระดับความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนัในด้าน
ผลติภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
โดยเพศหญิงให้ความส าคญัสูงกว่าเพศชาย ด้านผลิตภัณฑ์อาจเพราะเพศหญิงมีความพิถีพิถนัและ
ความกงัวลเร่ืองความปลอดภยัมากกว่าเพศชายจึงให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของหลกัสูตร  
เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัตนเองในการเรียนด าน ้ าลึก  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเพศหญิงอาจ
ตอ้งการการเดินทางไปเรียนสะดวกและปลอดภยัมากกว่าเพศชาย ด้านบุคคล เพศหญิงอาจจะ
ตอ้งการครูท่ีมีประสบการณ์และความช านาญ เพื่อท่ีจะดูแลความปลอดภยัและช่วยเหลือตนเอง 
เพราะกิจกรรมด าน ้ าลึกนัน่มีความเส่ียงเกิดอนัตรายสูง  ด้านลักษณะทางกายภาพ เพศหญิงอาจจะ
มองถึงความสะอาดของอุปกรณ์ ห้องเรียน ห้องน ้ าในเรือท่ีใชร่้วมกนัและคุณภาพของอุปกรณ์การ
ด าน ้ าท่ีสถาบนัสอนมีให้ ด้านกระบวนการ มีการวดัผลท่ีเหมาะสมกบัเพศหญิงเช่นการฝึกทกัษะท่ี
ใช้ก าลังเยอะ เพศหญิงควรมีเกณฑ์การวัดผลไม่เท่าเพศชายในขณะท่ีเพศชายอาจสนใจ
ประสบการณ์ท่ีน่าต่ืนเตน้ท่ีจะไดรั้บจากการด าน ้ าลึกมากกว่าเน้ือหาในหลกัสูตร และเพศชายมี
ความกังวลเร่ืองการเดินทางและความปลอดภยัน้อยกว่าเพศหญิง แต่ในด้านราคาและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดซ่ึงเพศหญิงและชายให้ความส าคญัไม่ต่างกนัมาก  จึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ปราณปริยา นพคุณ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีเพศต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกใน
ประเทศไทยภาพรวมท่ีไม่ต่างกนั อาจเพราะทศันคติและการตดัสินใจของชายไทยและชาวต่างชาติ
แตกต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยด้านผลติภัณฑ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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พบว่า ผูเ้รียนท่ีมีอาย1ุ0 –  25 ปี ให้ความส าคญัสูงกว่าผูเ้รียนท่ีมีอาย ุ26-40 ปี และ 41 ปีข้ึนไป อาจ
เป็นเพราะผูเ้รียนท่ีอายนุอ้ยอาจมีความสนใจในการเลือกหลกัสูตรท่ีเหมาะสมส าหรับผูเ้ร่ิมตน้เพื่อ
สร้างประสบการณ์ในการด าน ้ าลึก  จึงท าให้ผูเ้รียนท่ีอายุน้อยกว่าให้ความส าคญักบัเน้ือหาของ
หลกัสูตรมีความน่าสนใจ และมีความน่าเช่ือถือมากกว่า ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า ผูเ้รียนท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึนไปให้ระดบัความส าคญัต ่ากว่าผูเ้รียนท่ีมีอาย1ุ0 –  25 ปี  และ 26 – 40 
ปี อาจเพราะผูท่ี้มีอายมุากกว่าอาจมีความคล่องทางการเงินมากกว่า ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ได้ง่ายกว่า จึงให้ความส าคญักบัราคาหลกัสูตรเหมาะสมเม่ือเทียบกับโรงเรียนสอนด าน ้ าอ่ืน ๆ 
สามารถผ่อนช าระค่าเรียนไดน้อ้ยกวา่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูเ้รียนท่ีมีอาย ุ26 – 40 ปี 
ใหค้วามส าคญัสูงกวา่ผูเ้รียนท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึนไป อาจเพราะเป็นกลุ่มวยัรุ่น-วยัท างานท่ีตอ้งการความ
สะดวกสบายในการติดต่อท่ีหลากหลายช่องทาง จึงให้ความส าคญักบัโรงเรียนมีช่องทางในการให้
ขอ้มูลหลกัสูตรหลากหลายช่องทาง สามารถเลือกซ้ือหลกัสูตรผา่นช่องทางออนไลน์ไดม้ากกวา่ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปราณปริยา นพคุณ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว 
(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียว
ด าน ้ าลึกในประเทศไทยดา้นส่ิงจูงใจในการท่องเท่ียว และดา้นการตดัสินใจเลือกแหล่งท่องเท่ียวท่ี
ต่างกนั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน  แตกต่าง
กนัในด้านราคา โดยผูท่ี้สมรสแต่ยงัไม่มีบุตรใหค้วามส าคญัสูงกวา่ผูท่ี้โสด/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่อาจ
เป็นเพราะผูท่ี้มีสถานภาพสมรสต้องมีการปรึกษาพูดคุยกับคู่สมรสในการซ้ือหลักสูตรก่อน 
เน่ืองจากราคาของหลกัสูตรการด าน ้ าลึกมีราคาท่ีค่อนขา้งสูง ท าให้ผูท่ี้สมรสแลว้แต่ยงัไม่มีบุตรมี
อิสระทางการเงินนอ้ยกวา่กลุ่มผูท่ี้โสด/หยา่ลา้ง/แยกกนัอยู ่ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กานตธิ์ดา 
พรหมสวาสด์ิ (2563) ศึกษาเร่ือง แนวทางการส่งเสริมการท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทย พบวา่ 
สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัจะมีความพึงพอใจในการท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยแตกต่าง
กนั โดยนกัท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพสมรสแลว้จะมีความพึงพอใจสูงกวา่กลุ่มหยา่ร้าง/หมา้ย และกลุ่ม
โสด 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่าง
กนัในด้านบุคคล โดยผูเ้รียนท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือเท่ากบัปริญญาตรี และปริญญาตรี ให้
ความส าคญัสูงกว่าผูเ้รียนท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อาจเป็นเพราะผูเ้รียนท่ีมีระดับ
การศึกษาต ่ากวา่หรือเท่ากบัปริญญาตรี และปริญญาตรีมีความสามารถในการท าความเขา้ใจในการ
ด าน ้ าลึกไดย้ากกวา่ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาท่ีสูงกวา่ปริญญาตรี จึงใหค้วามส าคญักบัครูผูส้อนท่ีมีความเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เช่ียวชาญในเร่ืองทางเทคนิค และมีการดูแลใส่ใจอยา่งใกลชิ้ดมากกวา่ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ สิรีธร เกกีงาม และอภิวรรตน์ กรมเมือง (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ต่อการใช้บริการฟิตเนสขนาดเล็กของผูบ้ริโภคในเขตภาคกลางภายใตส้ถานการณ์การโควิด 19 
พบวา่ การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั อาจเพราะ
การเขา้เล่นฟิตเนสสามารถเล่นตามล าพงัได ้ในขณะท่ีการเรียนด าน ้าจ าเป็นตอ้งมีครูคอยสอน 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ และด้านบุคคล โดยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า นักเรียน/นักศึกษาให้ความส าคญัสูงกว่า
พนักงานบริษทัเอกชน รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ประกอบธุรกิจส่วนตวั และรับจา้งทัว่ไป อาจเป็น
เพราะนักเรียน/นักศึกษาเป็นกลุ่มวยัรุ่นท่ีก าลงัมองหากกิจกรรมท่ีสร้างความทา้ทาย จึงให้ความ
สนใจกบักิจกรรมการด าน ้าลึกท่ีเน้ือหาของหลกัสูตรมีความน่าสนใจมากกวา่อาชีพอ่ืนๆ ด้านบุคคล 
พบวา่ นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และประกอบธุรกิจส่วนตวั 
ให้ความส าคญัสูงกว่ารับจา้งทัว่ไป อาจเพราะตอ้งบุคลากรท่ีมีมาตรฐาน ท างานเป็นระบบ เช่น
ผูส้อนมีความรู้ ความเช่ียวชาญและประสบการณ์ในการสอน รวมถึงพนกังานดูแลส่วนต่างๆควร
ไดรั้บการอบรมหรือฝึกสอนมาอย่างดีในการดูแล ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิรีธร เกกีงาม 
และอภิวรรตน์ กรมเมือง (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการใชบ้ริการฟิต
เนสขนาดเล็กของผูบ้ริโภคในเขตภาคกลางภายใตส้ถานการณ์การโควิด 19 พบว่า อาชีพท่ีแตกต่าง
กันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้านบุคคลไม่แตกต่างกัน อาจเพราะ
ค่าบริการของฟิตเนสมีใหเ้ลือกเล่นไดแ้บบตามความตอ้งการและสามารถเล่นตามล าพงัได ้ในขณะ
ท่ีการเรียนด าน ้าจ าเป็นตอ้งเรียงตามหลกัสูตรและตอ้งมีครูคอยสอน 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่างกนัในด้าน
การส่งเสริมการตลาด โดยผูเ้รียนท่ีมีรายได ้25,001 – 50,000 บาทให้ความส าคญัสูงกว่าผูเ้รียนท่ีมี
รายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท อาจเพราะผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยกวา่จะมีงบประมาณในการซ้ือหลกัสูตร หรือ
เลือกหลกัสูตรไดน้อ้ยกวา่ จึงใหค้วามส าคญักบัการลดราคาหลกัสูตร ใหส่้วนลดค่าเช่าอุปกรณ์ และ
การผอ่นช าระค่าเรียนไดม้ากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิรีธร เกกีงาม และ อภิวรรตน์ กรม
เมือง (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการใชบ้ริการฟิตเนสขนาดเล็กของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาคกลางภายใตส้ถานการณ์การโควิด 19 พบว่า รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  

 

5.2.4 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
หลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีหลักสูตรท่ีซ้ือแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐานแตกต่าง
กนัในด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา โดยผูท่ี้เลือกซ้ือหลกัสูตร Dive Master ให้ความส าคญัสูงกวา่ผู ้
ท่ีเลือกซ้ือหลกัสูตร Open Water Diver เน่ืองจากผูท่ี้เลือกเรียน Dive Master เป็นผูท่ี้ตอ้งผา่นการเรียน
ในหลักสูตร Open Water Diver, Advanced Open Water Diver, Rescue Diver ก่อน ดังนั้ นผู ้เรียน 
Dive Master จะมีทกัษะการน าทางใตน้ ้ าและสามารถดูแลแกไ้ขปัญหาของนกัด าน ้ ามือใหม่ จึงตอ้ง
ค านึงถึงระยะเวลาเรียนในหลกัสูตร เน่ืองจากเป็นหลกัสูตรท่ีมีระยะเวลาเรียนนานและแต่ละ
สถาบนัมีระยะเวลาเรียนท่ีไม่เท่ากนั มีการฝึกงานคลา้ยเป็นผูช่้วยครูท่ีตอ้งดูแลนกัเรียนในหลกัสูตร 
Open Water Diver  และมีค่าใชจ่้ายท่ีสูง จึงให้ความส าคญักบัองคป์ระกอบของหลกัสูตรมากกว่า 
Open Water Diver ท่ีเป็นหลกัสูตรทกัษะพื้นฐาน มีระยะเวลาเรียนท่ีสั้น มีขีดจ ากดัความลึกท่ีด าได้
ไม่เกิน 18 เมตร และมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่  ดงันั้นผูท่ี้ซ้ือหลกัสูตร Dive Master จึงใหค้วามส าคญัและ
ความจ าเป็นของหลกัสูตรท่ีเป็นพื้นฐานของการต่อยอดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรอ่ืน ๆ และราคา
หลกัสูตรเหมาะสมกบัคุณภาพการเรียนการสอนมากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปราณปริยา 
นพคุณ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางมา
ท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีหลกัสูตรด าน ้ า
ลึกท่ีส าเร็จต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกใน
ประเทศไทยภาพรวมท่ีต่างกนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเหตุผลในการสมัครเรียนแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน
แตกต่างกนัในด้านราคา โดยผูท่ี้เรียนเพื่อประกอบอาชีพใหร้ะดบัความส าคญักวา่ผูท่ี้เรียนเพื่อศึกษา
ธรรมชาติใตท้ะเล สัมผสับรรยากาศใตท้ะเล ความสนุกสนาน และช่วยเหลือผูป้ระสบภยั เน่ืองจากการ
เรียนเพื่อประกอบอาชีพจ าเป็นตอ้งเรียนให้ครบทุกหลกัสูตร ซ่ึงแต่ละหลกัสูตรมีราคาท่ีสูง จึงให้
ความส าคัญกับราคาหลักสูตรเหมาะสมกับคุณภาพการเรียนการสอนและเน้ือหามากกว่า ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปราณปริยา นพคุณ (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียว 
(7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้ าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้ าชาวต่างชาติ 
พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่องเท่ียวดา้นการก าหนดราคาสินคา้และการบริการในแหล่งท่องเท่ียวมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวด าน ้าลึกในประเทศไทยของนกัด าน ้าชาวต่างชาติ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน
แตกต่างกนัในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือเพื่อนในการตดัสินใจให้ระดบั
ความส าคญัสูงกว่าผูท่ี้ตดัสินใจดว้ยตนเอง อาจเพราะเป็นการตดัสินใจเม่ือเพื่อนมาชวนไปเรียน
ดว้ยกนั ซ่ึงการตดัสินใจร่วมกนัอาจมีปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ทศันคติเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีไม่ตรงกนั ท าใหก้ารเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



93 

 

ตดัสินใจร่วมกนัท าไดย้ากข้ึน ดงันั้น ผูท่ี้มีผูมี้อิทธิพลคือเพื่อนจึงให้ความส าคญักบัสถานท่ีเรียน
สะดวกต่อการเดินทาง และมีสาขาในการเรียนการสอนหลายแห่งมากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ รชต ชยัประสงคสุ์ข (2564) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยบ์ริการเพื่อ
การออกก าลงักาย (Fitness Center) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกศูนยบ์ริการเพื่อการออก
ก าลงักาย (Fitness Center) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้าพื้นฐาน
แตกต่างกนัในด้านการส่งเสริมการตลาด โดยผูท่ี้รับข่าวสารจากโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ และ
ส่ืออ่ืน ๆ ใหร้ะดบัความส าคญัสูงกวา่ผูท่ี้รับข่าวสารจากเพื่อน หรือคนรู้จกัแนะน า อาจเพราะเป็นผูท่ี้
ตอ้งการทราบขอ้มูลเชิงลึกและตอ้งการรายละเอียดมากกว่า ซ่ึงช่องทางจากโฆษณาบนส่ือสังคม
ออนไลน์ และส่ืออ่ืน ๆ ท่ีผูเ้รียนรับข่าวสารนั้นไดเ้ผยแพร่ขอ้มูลท่ีตรงไปตรงมา และเป็นประโยชน์
ให้กบัผูเ้รียน จึงให้ความส าคญักบัมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น เวบ็ไซต,์ Social 
Media, แผ่นพบัมากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ สิรีธร เกกีงาม และอภิวรรตน์ กรมเมือง 
(2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการใช้บริการฟิตเนสขนาดเล็กของ
ผูบ้ริโภคในเขตภาคกลางภายใตส้ถานการณ์การโควิด 19 พบวา่ ส่ือท่ีมีผลในการเลือกใชบ้ริการฟิต
เนสขนาดเลก็ท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวจิัยในคร้ังนี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญเร่ือง
หลกัสูตรมีความน่าเช่ือถือ มากท่ีสุด ดังนั้นเพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือและคุณภาพของผลิตภณัฑ์
หลกัสูตรด าน ้ าลึกท่ีสถาบนัสอนไดน้ าเสนอ สถาบนัสอนควรใหค้วามส าคญักบัการปรับปรุงระบบ
การสอนเพื่อสร้างประสบการณ์การเรียนรู้ท่ีดีและน่าเช่ือถือ ควรเลือกใชว้ิธีการสอนท่ีเหมาะสม
ส าหรับการศึกษาด าน ้ าลึก โดยเนน้การฝึกฝนทกัษะท่ีจ าเป็นและการเตรียมความพร้อมก่อนการเขา้
เรียน รวมถึงควรมีการใช้อุปกรณ์และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีมีคุณภาพเพื่อให้ผูเ้รียนสามารถ
ฝึกฝนและศึกษาในสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสม อุปกรณ์ท่ีเป็นท่ีนิยมต่าง ๆ เส้ือคลุม อุปกรณ์ด าน ้ า 
และอุปกรณ์เฉพาะทางอ่ืนๆ นอกจากน้ีสถาบนัสอนควรใหค้วามส าคญักบัมาตรการความปลอดภยั
ในการด าน ้ าลึก โดยการเตรียมการและการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งในกรณีฉุกเฉิน รวมถึงการให้ค าแนะน า
ในการรักษาความปลอดภยัขณะด าน ้า 
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ดา้นราคา จากผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัเร่ืองของราคากบั
คุณภาพการเรียนการสอน มากท่ีสุด ดงันั้นสถาบนัควรช้ีแจงรายละเอียดของหลกัสูตรและการ
บริการอ่ืนๆใหช้ดัเจน  เพื่อใหผู้เ้รียนไดเ้ปรียบเทียบส่ิงท่ีจะไดรั้บนั้นคุม้ค่ากบัเงินท่ีจะตอ้งจ่าย   และ
ตอ้งดึงดูดใหผู้ท่ี้ก าลงัเปรียบเทียบราคากบัสถาบนัอ่ืน  รวมถึงราคาตอ้งเหมาะกบักลุ่มเป้าหมายและ
มีการปรับเปล่ียนไปตามเทศกาลท่ีผูค้นออกมาใชจ่้าย เพื่อเพิ่มความพึงพอใจของผูเ้รียนท่ีเลือกศึกษา
หลกัสูตรด าน ้าลึก และความกา้วหนา้ของวงการด าน ้าลึกในปัจจุบนั  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการวิจัยพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ
ความส าคญัเร่ืองของสถานท่ีเรียนสะดวกต่อการเดินทาง สถาบนัสอนควรเลือกสถานท่ีมีความ
น่าสนใจในการเรียนภาคทะเล ควรเป็นท่ีท่ีมีธรรมชาติท่ีสวยงามเหมาะสมส าหรับการสอน
หลกัสูตรด าน ้าลึกและการชมโลกใตท้อ้งทะเล อยา่งเช่นหมู่เกาะสิมิลนั  หรือสถานท่ีท่ีใกลเ้คียงกบัผู ้
ท่ีอยูใ่นกรุงเทพฯ อยา่งเช่นทะเลพทัยาหรือแสมสารเป็นตน้   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญั
เร่ืองของการลดราคาหลกัสูตร ดงันั้นเพื่อส่งเสริมการตลาดและดึงดูดผูเ้รียนในเร่ืองของการลดราคา
หลกัสูตรด าน ้ าลึก สถาบนัสอนควรจดัโปรโมชัน่และส่วนลดเพื่อดึงดูดผูเ้รียนใหม่ โดยสามารถ
เสนอส่วนลดราคาหรือแพค็เกจเรียนพิเศษในระยะเวลาท่ีจ ากดั เช่น ส่วนลดราคาส าหรับผูส้มคัรใน
ช่วงเวลาท่ีก าหนด หรือแพค็เกจเรียนเพื่อกลุ่มผูเ้รียนท่ีมากกวา่หน่ึงคน นอกจากน้ีสถาบนัสอนควร
ใชช่้องทางออนไลน์ในการส่งเสริมการตลาด โดยการโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องสถาบนั สร้างเน้ือหา
ท่ีน่าสนใจและเป็นประโยชน์เก่ียวกบัด าน ้าลึก เช่น บทความ วิดีโอ หรือโพสตใ์นส่ือสงัคมออนไลน์ 
เพื่อเพิ่มการรับรู้และน่าสนใจของหลกัสูตร 

ดา้นบุคคล จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัของผูส้อนมี
ความรู้ ความเช่ียวชาญและประสบการณ์ในการสอน ดงันั้นเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูเ้รียน
เก่ียวกบัความรู้และความเช่ียวชาญของผูส้อนในด าน ้ าลึก สถาบนัสอนควรให้ความส าคญักบัการ
เลือกผูส้อนท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ และประสบการณ์ท่ีเหมาะสมในการสอนด าน ้าลึก ผูส้อนควร
มีการศึกษาและประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัด าน ้ าลึก และมีการรับรองหรือประกาศนียบตัรท่ีเป็นท่ี
ยอมรับในวงกวา้ง อีกทั้งสถาบนัสอนควรสร้างผลงานและรีวิวจากผูเ้รียนท่ีไดรั้บการสอนจาก
ผูส้อนด าน ้ าลึก ผลงานท่ีน่าประทบัใจ เช่น วีดีโอหรือรูปภาพท่ีสะทอ้นถึงประสบการณ์ดีในการ
เรียนรู้และทกัษะท่ีไดรั้บ นอกจากน้ีสถาบนัสอนควรส่งเสริมและสนบัสนุนการพฒันาความรู้และ
ประสบการณ์ของผูส้อน โดยเชิญผูส้อนเขา้ร่วมการอบรมและสัมมนา เพื่อพฒันาความรู้ให้เขา้กบั
แนวความคิดและเทคโนโลยล่ีาสุดในดา้นด าน ้าลึก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญั
เร่ืองของการท าความสะอาด ฆ่าเช้ืออุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชร่้วมกนั ดงันั้นเพื่อให้ผูเ้รียนมีความ
มัน่ใจในเร่ืองของลกัษณะทางกายภาพของสถาบนัสอนด าน ้าลึก สถาบนัสอนควรใหค้วามส าคญักบั
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ความสะอาดของสถานท่ีเรียนและอุปกรณ์ท่ีใชร่้วมกนั ทั้งการท าความสะอาดและการรักษาความ
เป็นระเบียบ เช่น การท าความสะอาดอุปกรณ์ด าน ้ าลึกหลงัจบการใชง้าน การจดัเก็บและรวบรวม
อุปกรณ์ให้เรียบร้อย นอกจากน้ีควรมีนโยบายและมาตรการในการฆ่าเช้ือและรักษาอุปกรณ์ท่ีใช้
ร่วมกนั โดยการใชว้ิธีท่ีถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพ เช่น การใชส้ารท่ีมีประสิทธิภาพในการฆ่าเช้ือ 
และการดูแลรักษาอุปกรณ์เพื่อใหพ้วกเขาอยูใ่นสภาพท่ีดีและปลอดภยัต่อผูใ้ชง้าน  

ดา้นกระบวนการ จากผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัเร่ืองของ
การทดสอบและประเมินผลดว้ยวิธีท่ีเหมาะสม มีมาตรฐาน  ดงันั้นเพื่อให้สถาบนัสอนด าน ้ าลึกมี
กระบวนการท่ีดีและมีมาตรฐานในการทดสอบและประเมินผลการเรียนการสอน สถาบนัสอนควร
มีกระบวนการทดสอบท่ีเหมาะสมเพื่อวดัความรู้และทกัษะของผูเ้รียนในระหวา่งการเรียนหลกัสูตร
ด าน ้ าลึก การใช้วิธีการทดสอบท่ีเหมาะสมจะช่วยในการประเมินการเรียนรู้ของผูเ้รียนในทางท่ี
ถูกตอ้ง อีกทั้งสถาบนัสอนควรมีมาตรฐานท่ีชดัเจนในการประเมินผลการเรียนการสอน โดยใช้
เกณฑท่ี์เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัเป้าหมายการเรียนรู้ท่ีก าหนดไว ้มาตรฐานท่ีชดัเจนจะช่วยให้
การประเมินผลเป็นอิสระและถูกตอ้ง นอกจากน้ีสถาบนัสอนควรมีกระบวนการตรวจสอบความ
ถูกตอ้งและเช่ือถือไดใ้นการทดสอบและประเมินผลได ้

 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังถัดไป 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึก
ส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ าพื้นฐาน โดยมีการศึกษาถึงปัจจยัทางประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดเท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ังถดัไปควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น ปัจจยั
หลกัสูตรการสอน เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครอบคลุมและหลากหลายมากข้ึน 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีกลุ่มตวัอย่างเป็นประชากรท่ีผ่านหลกัสูตรการด าน ้ าขั้นพื้นฐาน โดย
ไม่ไดเ้จาะจงพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึง ดงันั้นในการศึกษาคร้ังถดัไปควรศึกษาวิจยัแบบจ ากดักลุ่มเป้าหมาย
แบบเจาะจงพื้นท่ี เช่น ต่างจงัหวดัในหัวเมืองใหญ่ ๆ พื้นท่ีท่ีติดชายทะเล โดยเฉพาะภาคใตท่ี้มี
สถาบันสอนด้านน ้ าลึกอย่างแพร่หลาย เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีเฉพาะเจาะจงมากยิ่งข้ึน และเป็น
ประโยชน์ในการวางแผนและพฒันาหลกัสูตรด าน ้ าลึกใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้รียนได้
อยา่งเหมาะสม  
 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทกัษะการด าน ้ า
พื้นฐานเท่านั้น ดังนั้นในการศึกษาคร้ังถัดไป ควรศึกษาเก่ียวกับความพึงพอใจของผูเ้รียนต่อ
หลักสูตรด าน ้ าลึกส าหรับผูมี้ทักษะการด าน ้ าพื้นฐาน เพื่อเป็นข้อมูลให้สถาบันสอนสามารถ
ปรับปรุงและพฒันาหลกัสูตรใหต้อบสนองความตอ้งการและความสนใจของผูเ้รียนไดเ้ป็นอยา่งดี  
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สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 
แบบสอบถาม 

เร่ือง “ปัจจัยในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน” 
 
วัตถุประสงค์ แบบสอบถามน้ีจัดท าข้ึนเพื่อประโยชน์ในการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิตสาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหาร
ลาดกระบัง จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการกรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพื่อ
ประโยชน์ต่อการศึกษา ทั้งน้ีทางผูว้ิจยัขอขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างยิ่งท่ีกรุณาสละเวลาให้ความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม มา ณ โอกาสน้ี 
ข้อมูลด้านการรับรู้ของผลติภัณฑ์ 

ท่านเคยมีประสบการณ์การเรียนด าน ้าขั้นพื้นฐานหรือไม่ 

1. ❑ เคยมี    2.  ❑ ไม่เคยมี 

ถา้ท่านเคยมีประสบการณ์กรุณาตอบค าถามในขอ้ถดัไป 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากร 

ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย X ลงใน ❑ หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
1.1 เพศ 

 1.  ❑ ชาย    2.  ❑ หญิง 
1.2 อาย ุ 

 1. ❑ ต ่ากวา่หือเทียบเท่ากบั 20 ปี  2.  ❑ 21 – 25 ปี 

  3.  ❑ 26 – 30 ปี    4.  ❑ 31 – 35 ปี 

  5.  ❑ 36 – 40 ปี    6.  ❑ 41 – 45 ปี 

   7.  ❑ 46 – 50 ปี    8.  ❑ 51 – 55 ปี 

  9.  ❑ มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 
1.3 ระดบัการศึกษา 

   1.  ❑ ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 2.  ❑ มธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช 

   3.  ❑ อนุปริญญา หรือ ปวส.  4.  ❑ ก าลงัศึกษาปริญญาตรี 

   5.  ❑ ปริญญาตรี   6. ❑ สูงกวา่ปริญญาตรี 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



102 

 

1.4 สถานภาพสมรส 

 1.  ❑ โสด    2.  ❑ สมรสแต่ยงัไม่มีบุตร 

   3.  ❑ สมรสแต่มีบุตรแลว้  4.  ❑ หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
1.5 อาชีพ 

   1.  ❑ นกัเรียน / นกัศึกษา  2.  ❑ พนกังานบริษทัเอกชน 

  3.  ❑ รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 4.   ❑ ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

  5.  ❑ พอ่บา้น / แม่บา้น   6.  ❑ รับจา้งทัว่ไป 

  7.  ❑ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................................) 
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   1.  ❑ ต ่ากวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท  2.  ❑ 15,001 – 20,000 บาท 

 3.  ❑ 20,001 – 25,000 บาท   4.  ❑ 25,001 – 30,000 บาท 

 5.   ❑ 30,001 – 35,000 บาท   6.  ❑ 35,001 – 40,000 บาท 

 7.  ❑ 40.001 – 45,000 บาท   8.  ❑ 45,001 – 50,000 บาท 

 9.  ❑ มากกวา่ 50,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึ 

ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย X ลงใน ❑ หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
2.1 หลกัสูตรท่ีท่านเคยเลือกซ้ือ  

  1.  ❑ Open Water Diver หรือเทียบเท่า    

  2.  ❑ Advanced Open Water Diver หรือเทียบเท่า 

  3.  ❑ Rescue Diver หรือเทียบเท่า  

  4.  ❑ Dive Master หรือเทียบเท่า 

  5.  ❑ Open Water Scuba Instructor หรือเทียบเท่า  

  6.  ❑ อ่ืน ๆ  (โปรดระบุ...................................) 
2.2 เหตุผลในการสมคัรเรียนหลกัสูตรด าน ้าลึก 

 1.  ❑ เพื่อศึกษาธรรมชาติใตท้ะเล      2.  ❑ เพื่อสัมผสับรรยากาศใตท้ะเล 

   3.  ❑ เพื่อความสนุกสนาน  4.  ❑ เพื่อช่วยเหลือผูป้ระสบภยั (กูภ้ยั) 

5.   ❑ เพื่อประกอบอาชีพ   6.   ❑ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.................................) 
            เช่น ครูสอนด าน ้า เป็นตน้ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.3 ในการสมคัรเรียนหลกัสูตรด าน ้าลึกของท่าน ใครเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุด 

1.  ❑ พอ่ แม่ หรือ ผูป้กครอง  2  ❑ เพื่อน 

  3.  ❑ แฟน/ สามี หรือ ภรรยา   4. ❑ ตวัท่านเอง 

  5.  ❑ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................) 
2.4 ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัหลกัสูตรด าน ้าลึกจากช่องทางใด 

1.  ❑ โฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ 2  ❑ การแชร์ของเพื่อนบนส่ือสังคมออนไลน์ 

  3.  ❑  เพื่อน หรือ คนรู้จกัแนะน า  4. ❑ ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ เช่น โทรทศัน์ ใบปลิว  

  5.  ❑ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................) 
 
ส่วนที่ 3 
ระดบัความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึส าหรับผู้มีทักษะการด า
น า้พืน้ฐาน ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
5 = ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด   4 = ระดบัความส าคญัมาก  
3 = ระดบัความส าคญัปานกลาง            2 = ระดบัความส าคญันอ้ย  
1 = ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึ (Scuba) 
ส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน 

ระดับความส าคญั 

5 4 3 2 1 

3.1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

3.1.1  หลกัสูตรมีความน่าเช่ือถือ           

3.1.2  เน้ือหาของหลกัสูตรมีความน่าสนใจ           

3.1.3  ระยะเวลาในการเรียนเหมาะสมกบัหลกัสูตร           

3.1.4  การน าความรู้ในหลกัสูตรไปประยกุตใ์ชไ้ดจ้ริง           
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ปัจจัยในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึ (Scuba) 

ส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน 

ระดับความส าคญั 

5 4 3 2 1 

3.1.5  ความจ าเป็นของหลกัสูตรท่ีเป็นพื้นฐานของ 
การต่อยอดในการเลือกซ้ือหลกัสูตรอ่ืนๆ 

          

3.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านราคา (Price) 

3.2.1  ราคาหลกัสูตรเหมาะสมกบัเน้ือหา           

3.2.2  ราคาหลกัสูตรเหมาะสมกบัคุณภาพการเรียน 
การสอน 

          

3.2.3  ราคาหลกัสูตรเหมาะสมเม่ือเทียบกบัโรงเรียน 
สอนด าน ้าอ่ืนๆ 

          

3.2.4  มีการช้ีแจงรายละเอียดของราคาอยา่งชดัเจน           

3.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

3.3.1  โรงเรียนมีช่องทางในการใหข้อ้มูลหลกัสูตร 
หลากหลายช่องทาง 

          

3.3.2 สามารถเลือกซ้ือหลกัสูตรผา่นช่องทาง 
ออนไลน์ได ้

          

3.3.3  สถานท่ีเรียนสะดวกต่อการเดินทาง           

3.4  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

3.4.1  มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น 
เวบ็ไซต,์ Social Media, แผน่พบั เป็นตน้ 

          

3.4.2  มีการลดราคาหลกัสูตร           

3.4.3  มีการใหส่้วนลดค่าเช่าอุปกรณ์           

3.4.4  สามารถการผอ่นช าระค่าเรียนได ้           

3.5  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านบุคคล (People) 

3.5.1  ผูส้อนมีความรู้ ความเช่ียวชาญและ 
ประสบการณ์ในการสอน 

          

3.5.2  ผูส้อนผา่นการฝึกอบรมจากสถาบนัท่ีเช่ือถือได ้           

3.5.3  ผูส้อนมีการดูแลใส่ใจอยา่งใกลชิ้ด           
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ปัจจัยในการเลือกซ้ือหลกัสูตรด าน า้ลกึ (Scuba)    

ส าหรับผู้มีทักษะการด าน า้พืน้ฐาน 

ระดบัความส าคญั 

5 4 3 2 1 

3.5.4  ผูส้อนมีจ านวนเพยีงพอ เหมาะสมกบัจ านวน
ผูเ้รียน 

          

3.6  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านกายภาพ (Physical Evidence) 

3.6.1  มีการรักษาความสะอาดของสถานท่ีเรียนและ
บริเวณโดยรอบ 

          

3.6.2  สถานท่ีเรียนมีการควบคุมคุณภาพของน ้า           

3.6.3  มีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ประกอบการสอน
ต่างๆ ท่ีทนัสมยั ทนัต่อเทคโนโลย ี

          

3.6.4  มีการท าความสะอาด ฆ่าเช้ืออุปกรณ์และ
เคร่ืองมือท่ีใชร่้วมกนั 

          

3.6.5  สถานท่ีสอบภาคปฏิบติัติในทะเลมีความ
น่าสนใจ 

          

3.7  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านกระบวนการ (Process) 

3.7.1  มีการแนะน าหลกัสูตรใหเ้หมาะสมกบัผูเ้รียน           

3.7.2  วนัและเวลาเรียน สามารถปรับเปล่ียนไดต้าม
ความประสงคข์องผูเ้รียน 

     

3.7.3  มีการทดสอบและประเมินผลดว้ยวิธีท่ี
เหมาะสม มีมาตรฐาน 

          

3.7.4 มีการระมดัระวงัความปลอดภยัในการเรียนการ
สอน(มีไลฟ์การ์ด) 

     

3.7.5 ระยะเวลาออกบตัรประจ าตวัผูผ้า่นหลกัสูตร 
หรือใบ Certificate มีความรวดเร็ว 

     

 

ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะ 

ค าช้ีแจง แสดงความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะลงในช่องวา่งท่ีก าหนดให ้

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวติัผู้เขียน 
 

ช่ือ-นามสกลุ  นายหิรัณย ์ อ  ่าโพธ์ิ 
วนั เดือน ปีเกดิ  23 สิงหาคม 2533 
ทีอ่ยู่   11 ซอยสีหบุรานุกิจ 8 ถนนสีหบุรานุกิจ 
   แขวงมีนบุรี  เขตมีนบุรี  กรุงเทพฯ 10510 
ประวัติการศึกษา  2556 วิศวกรรมเคร่ืองกล 
   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยมีหานคร 
โทรศัพท์  085-117-7738 
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