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ABSTRACT 
  

This Purpose is study the service marketing mix, attitude, lifestyle and 
decision to use a health spa. The data are collected by questionnaires from a 
sample of 400 people who know or experience or enjoy the services of a spa in Pak 
Kret area at Nonthaburi province. The statistical analysis was used to test multiple 
regression equation. The hypothesis testing found service marketing mix, attitude and 
lifestyle factors influence the decision to use service spa. 
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บทที ่1 
บทน า  

 
อุตสาหกรรมท่องเที่ยวมีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนาระบบเศรษฐกิจของโลก และเป็นพลังขับ

เคลื่อนที่มีบทบาทชัดเจนต่อความม่ันคงทางเศรษฐกิจของนานาประเทศ สร้างงาน สร้างอาชีพ และ
การลงทุนทางธุรกิจที่เก่ียวเนื่องอย่างมากมาย และสถานการณ์ปัจจุบัน กระแสการท่องเที่ยวของโลก
ปรับเปลี่ยนไปให้ความส าคัญกับการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม การลดภาวะโลก
ร้อน ตลอดจนมุ่งส่งเสริมการท่องเที่ยวในแนวทางท่ียั่งยืนและเกิดความสมดุล สร้างกระบวนการที่มี
ส่วนร่วมของทุกภาคส่วนในสังคม ทั้งแนวความคิด การจัดการ อันเป็นกลไกขับเคลื่อนให้ทิศทางการ
พัฒนาของภาคอุตสาหกรรมท่องเที่ยวสอดคล้องกับบริบทการเปลี่ยนแปลงของการท่องเที่ยวทั้งใน
ระดับประเทศ และระดับโลก การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) สนับสนุนหลักการจัดการการ
ท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนตลอดมา เน้นการปฏิบัติที่ดีด้านการรักษาสิ่งแวดล้อมและการมีส่วนร่วมของ
ชุมชน ซึ่งสอดคล้องกับแนวทางของงาน “วันท่องเที่ยวโลก” ที่ส่งเสริม ให้ทุกประเทศมีมาตรการเชิง
รุก ในการบริหารจัดการทรัพยากรทางธรรมชาติ น้ า อากาศ ซึ่งเป็นทรัพย์สินส าคัญของแหล่ง
ท่องเที่ยว ดังนั้น หากมีการบริหารจัดการอย่างเป็นระบบและยั่งยืน การท่องเที่ยวสามารถก่อให้เกิด
ประโยชน์อย่างมหาศาล ทั้งแก่ชุมชนท้องถิ่นและระดับชาติ  

ส าหรับประเทศไทยถือว่าเป็นประเทศแรกของโลกที่มีการก าหนดมาตรฐานการบริการด้าน 
“สปา” เพ่ือสุขภาพ ออกมาอย่างชัดเจน โดยได้มีการก าหนดค าจ ากัดความ ตามประกาศกระทรวง
สาธารณสุข ว่าด้วยเรื่องก าหนดสถานที่เพ่ือสุขภาพและเสริมสวยในการประกอบธุรกิจ “สปา”
ความหมายของ “สปา” ตามความหมายของกองการประกอบโรคศิลป์ กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ 
กระทรวงสาธารณสุข “สปา” หมายถึง สถานบริการเพื่อสุขภาพ หรือสถานพยาบาล ที่ให้บริการ
ลูกค้าท่ัวไปด้วยศาสตร์การนวดเพ่ือสุขภาพ การปฏิบัติต่อร่างกายเพ่ือสุขภาพ และการใช้น้ าเพื่อ
สุขภาพ เป็นบริการหลัก เพ่ือปรับความสมดุลของร่างกายและจิตใจ โดยให้ค าแนะน าด้านบริการที่จัด
ไว้ตามหลักวิชาการ รวมถึง อาจจะมีการให้ค าแนะน าการส่งเสริมสุขภาพด้วยการออกก าลังกาย 
โภชนาการ การปรับพฤติกรรมตามหลัก การแพทย์สากล และการสร้างหลักสุขภาพด้วยศาสตร์
การแพทย์ ทางเลือก ทั้งนี้ด้านภาพรวมมูลค่าตลาดธุรกิจบริการสุขภาพ ตามข้อมูลรายงาน
สถานการณ์บริการสุขภาพ ในการจัดท าแผนยุทธศาสตร์การส่งเสริมธุรกิจบริการสุขภาพ กรม
สนับสนุนบริการสุขภาพ พ.ศ. 2556 -2560 ระบุว่าจากผลการส ารวจข้อมูล ปี พ.ศ. 2551 โดย
โครงการจัดท าฐานข้อมูลการตลาดตามลักษณะการท่องเที่ยว (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม, 2555) การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยพบว่า ในฤดูท่องเที่ยว มีนักท่องเที่ยวทั้งชาว
ไทยและชาวต่างประเทศใช้บริการสปาทั่วประเทศเฉลี่ยประมาณ 14,482 คนต่อวัน โดยมีสัดส่วนของ
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ผู้ใช้บริการทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศใกล้เคียงกัน คือ ร้อยละ 49.59 และร้อยละ 50.41
ตามล าดับ (ผู้ใช้บริการในวันหยุดเฉลี่ย 19,946 คนต่อวัน จ าแนกเป็นชาวไทยร้อยละ 50.01 และชาว
ต่างประเทศร้อยละ 49.99 ส่วน วันธรรมดาใช้บริการเฉลี่ย 12,064 คน ต่อวัน จ าแนกเป็นชาวไทย
ร้อยละ 49.18 และชาวต่างประเทศร้อยละ 50.82) ส่วนนอกฤดูท่องเที่ยว มีนักท่องเที่ยวมาใช้บริการ
ลดลงเฉลี่ยเหลือ 9,539 คนต่อวัน โดยสัดส่วนของผู้ใช้บริการทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศไม่
แตกต่างกันมากนัก คือ ร้อยละ 48.79 และร้อยละ 51.21 ตามล าดับ (ผู้ใช้บริการในวันหยุดเฉลี่ย 
13,756 คนต่อวัน ซึ่งเป็นชาวต่างประเทศ ร้อยละ 51.24 และชาวไทยร้อยละ 48.76 ส่วนวันธรรมดา
ลดลงเฉลี่ยเหลือ 7,740 คนต่อวัน เป็นชาวต่างประเทศร้อยละ 51.18 และชาวไทยร้อยละ 48.82) 
(ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2555) นอกจากนี้จากการคาดการณ์ของ
ประธานที่ปรึกษาสมาพันธ์สปาไทย คุณอภิชัย เจียรอดิศักดิ์ เมื่อมีนาคม พ.ศ. 2556 มีการคาดการณ์
ว่า ธุรกิจสปาและนวดไทยมีมูลค่าตลาดรวมทั้ง 3 สาขา คือ กิจการสปาเพ่ือสุขภาพ กิจการนวดเพ่ือ
สุขภาพ และกิจการนวดเพ่ือเสริมสวย มีมูลค่าการตลาดรวม 30,000 ล้านบาท ซึ่งสอดคล้องกับทัศนะ
นายกสมาคมสปาไทยเรื่องแนวโน้มการเติบโตกลุ่มธุรกิจสปา มีการคาดการณ์ว่า ธุรกิจสปาและ นวด
ไทยในปีพ.ศ. 2556 จะสามารถสร้างรายได้จากปีก่อน มีมูลค่าตลาด 14,000 ล้านบาท เป็น 16,000 
ล้านบาท เพราะฉะนั้นจะเห็นได้ว่า ธุรกิจสปาในประเทศไทยนั้นมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
(ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2555)  
 จากความส าคัญดังกล่าวผู้วิจัยจึงได้จัดท าแผนธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในเขตจังหวัดนนทบุรีขึ้น 
เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประกอบธุรกิจ และได้ท าการวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีความส าคัญต่อ
การเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรีขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 
1) ศึกษาระดับส่วนประสมการตลาดบริการ ทัศนคติ วิถีการด าเนินชีวิต และการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และ 2) ศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี  
 
1.1 ประเภทของธรุกจิ  

1.1.1 สถานทีต่ั้ง   
 ส าหรับสถานที่ได้ก าหนดสถานที่ตั้งร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ในจังหวัดนนทบุรีโดย 
อาคารพาณิชย์ร้านค้า อยู่ใต้อาคารจอดรถโครงการ M Society ริมถนนใหญ่ในเมืองทองธานี ติดกับ
โครงการสุโขทัย 99 กรมท่ีดินปากเกร็ด เยื้องมสธ. ซึ่งเป็นแหล่งชุมชนใหญ่ สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายทั้งในหมู่บ้านเมืองทอง คอนโดเลควิว คอนโด M-society ผู้มาติดต่อราชการกรมท่ีดิน
จ านวนมาก ตลอดจนผู้มาติดต่องานมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช โดยมีขนาดห้อง 4.8 เมตร x 

http://www.thaihometown.com/buildings/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%B2_%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%94_%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
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15.9 เมตร และชั้นลอย 6.6 เมตร x 4.8 เมตร รวมพ้ืนที่ใช้สอยประมาณ 105 ตารางเมตร ห้องน้ าใน
ตัว ดังภาพที่ 1.1 
 
ภาพที่ 1.1: ภาพถ่ายสถานที่จริง 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ที่มา: ภาพสถานที่ตั้งร้านค้า.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.thaibizpost.com/pid29360. 
 

1.1.2 ประเภทของการบริการ  
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” โดยการประกอบกิจการให้การดูแลเสริมสร้างสุขภาพ โดย

บริการหลักท่ีจัดไว้ ประกอบด้วย การนวดเพื่อสุขภาพ และการใช้น้ าเพื่อสุขภาพ รวมไปถึง การนวด
โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือเป็นการผ่อนคลาย กล้ามเนื้อ ความเมื่อยล้า ความเครียด ด้วยวิธกีารกด      
การคลึง การบีบ การจับ การดัด การดึง การประคบ การอบ หรือโดยวิธีการอ่ืนตามศาสตร์และศิลปะ
ของการนวดเพื่อสุขภาพ 

ซึ่งมีรายละเอียดในการให้บริการดังนี้ 
1) การนวด คือ การนวดในแบบต่างๆ ที่ใช้แรงงาน และทักษะของพนักงานนวดเป็นหลัก 

ได้แก่ นวดเท้า นวดตัว มีทั้งการนวดแผนไทย และการนวดที่ใช้ศาสตร์แบบตะวันตกมาเกี่ยวข้องหรือ
ที่เรียกว่า นวดอโรมา โดยอาศัยการจุดเทียนหอม เพ่ือให้ได้อารมณ์สัมผัสที่หอมและผ่อนคลาย 

2) การท าทรีทเม้น คือ การใช้ยาหรือสมุนไพร เพ่ือปรนนิบัติผิวของลูกค้าให้เกิดความผ่อน
คลายหรือบ ารุง รักษาผิว ทั้งผิวกายและผิวหน้า  
 3) ขายผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์เพ่ือการท าสปาเองที่บ้าน เหมาะส าหรับลูกค้าที่ชื่นชอบการ
ท าสปาด้วยตนเองบางกลุ่ม ได้แก่ น้ ามันหอมระเหย ครีมบ ารุงผิว เกลือสปา และเทียนหอม เป็นต้น 
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 1.1.3 รายละเอยีดของสนิค้าและบริการ 
  1.1.3.1 จดุเดน่ 
  ส าหรับจุดเด่นของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” สามารถจ าแนกได้ดังต่อไปนี้  
   (1) ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีรูปแบบการผสมผสานเทคโนโลยี และ
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทสมาร์ทโฟนที่เป็นที่นิยมของทุกคน ในการเชื่อมต่อ (Sync) ข้อมูลเพลง
ต่างๆ กับระบบล าโพง ในห้องให้บริการสปา เพื่อที่ลูกค้าสามารถท่ีจะสร้างบรรยากาศของเสียงเพลง 
ตามท่ีลูกค้าต้องการเพ่ือสร้างอารมณ์ความสุนทรีย์ไปพร้อมกับการดูแลและการบริการที่ยอดเยี่ยมจาก
พนักงาน 
   (2) การตกแต่งและการสร้างบรรยากาศภายในร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา”
เน้นการผสมผสานวัฒนธรรมไทยและวัฒนธรรมญี่ปุ่น โดยการใช้วัสดุที่ท ามาจากไม้หรือไม้ไผ่ในการ
ออกแบบสร้างเป็นตารางกริดบุด้วยวัสดุโปร่งแสงในการกั้นห้อง เพ่ือให้บรรยากาศภายในกว้าง โปร่ง 
และสบายตา นอกจากนี้ยังได้เลือกใช้สีธรรมชาติ ได้แก่ สีขาว สีครีม สีน้ าตาล สีเขียว เป็นต้น ในการ
ตกแต่ง และใช้แสงจากหลอดไฟที่ให้แสงในลักษณะนุ่มละมุน เพ่ือให้มีกลิ่นอายความอบอุ่นแต่เงียบ
สงบ เหมาะส าหรับการพักผ่อน  
   (3) การบริการเครื่องดื่มจากสมุนไพร อาทิเช่น น้ าชา น้ าเก๊กฮวย ภายหลังการ
เข้ารับบริการ เพ่ือให้ผู้เข้ารับบริการเกิดความสดชื่น และปรับสมดุลในร่างกาย  
  1.1.3.2 นวตักรรม 
  (1) ด้านนวัตกรรมจะผสมผสานสมุนไพรไทย ควบคู่ไปกับ สมุนไพรหรือวัตถุดิบจาก
นานาชาติทั่วโลก เพื่อให้เกิดนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์สปาที่มีคุณภาพ และมีความเฉพาะตัวโดดเด่น 
อาทิเช่น น้ ามันโมร็อคโค (Morocco Oil) ซึ่งมีคุณสมบัติลดความมันที่เกิดจากไขมันทั้งเส้นผม และ
ผิวพรรณตามร่างกาย ซึ่งสามารถน ามาผสมกับสมุนไพรไทยเพื่อเพ่ิมกลิ่นหอมและช่วยยับยั้งความมัน
ของผิวที่ท าให้เกิดสิวตามร่างกาย ทั้งนี้การผสมผสานสมุนไพรจากทั่วโลกจะท าให้ลูกค้าได้รับการ
บริการที่เปรียบเสมือนเดินทางไปยังสถานที่บริการสปาทั่วโลก เพื่อสร้างความแตกต่างและโดดเด่น
อย่างมีเอกลักษณ์ 
  (2) ด้านนวัตกรรมการบริการ ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีนวัตกรรมการนวด
เฉพาะจุดที่แตกต่างจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพท่ัวไป 3 ประเภท ซึ่งเป็นจุดเด่นและเอกลักษณ์ของร้าน 
ได้แก่ ประเภทที่หนึ่ง การนวดด้วยหินร้อน เป็นการนวดแบบผสมผสานศาสตร์การนวดแบบไทยและ
ศาสตร์การนวดแบบตะวันตกที่ใช้การถ่ายเทธาตุ ซึ่งจะอาศัยความร้อนจากก้อนหินในการบรรเทาและ
ผ่อนคลายอาการปวดบวมและปวดเมื่อย ประเภทที่สอง การนวดด้วยไม้ไผ่ เป็นศิลปะการนวดแบบ
ตะวันออกและตะวันตก เพื่อให้เลือดสูบฉีด โดยการใช้กระบองไม้ไผ่ในการการกดคลึงเพ่ือบรรเทา
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อาการตึงและผ่อนคลายกล้ามเนื้อ และประเภทที่สาม การนวดฟ้ืนฟูระบบสืบพันธุ์เพศหญิง ซึ่งเป็น
ศิลปะการนวดกดจุดชั้นสูง เพ่ือน าส่งเลือดให้ไปหล่อเลี้ยงกล้ามเนื้ออุ้งเชิงกรานให้เกิดการบีบรัดที่ดีข้ึน  
  1.1.3.3 รายละเอยีดของสนิคา้และบรกิาร 
  ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เปิดให้บริการทุกวันตั้งแต่เวลา 09.00 – 22.00 น. 
โดยแบ่งพ้ืนที่ออกเป็น 6 ส่วน ได้แก่ 
  1) ส่วนนวดเท้าและมือ 
  2) ส่วนนวดหน้า 
  3) ส่วนนวดไทย นวดอโรมา และสครับ 
  4) ห้องวี ไอ พี ส าหรับ 1 ท่าน 
  5) ห้องวี ไอ พี ส าหรับ 2 ท่าน 
  6) ห้องซาวน่า และอ่างอาบน้ า 
   1.1.3.3.1 รายละเอยีดการบรกิาร 
   1) ห้องนวดเท้าและมือ 

 
ภาพที่ 1.2: ห้องนวดเท้าและมือ 
 

 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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   2) ห้องนวดหน้า 
 
ภาพที่ 1.3: ห้องนวดหน้า 
 

 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
   3) ห้องนวดไทย นวดอโรมา และสครับ 
 
ภาพที่ 1.4: ห้องนวดไทย นวดอโรมา และสครับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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   4) ห้องวี ไอ พี ส าหรับ 1 ท่าน 
 
ภาพที่ 1.5: ห้องวี ไอ พี ส าหรับ 1 ท่าน 
 

 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 

  5) ห้องวี ไอ พี ส าหรับ 2 ท่าน 
 

ภาพที่ 1.6: ห้องวี ไอ พี ส าหรับ 2 ท่าน 
 

 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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  6) ห้องซาวน่า และอ่างอาบน้ า 
 

ภาพที่ 1.7: ห้องซาวน่า และอ่างอาบน้ า 
 

 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
               1.1.3.3.2 รายละเอยีดผลิตภณัฑ์และบริการ 
    1) นวดไทย 
     1.1 นวดเท้า 

      การนวดเท้าลักษณะนี้เป็นการกดจุดสะท้อนบนฝ่าเท้าเพ่ือปรับสมดุล
ของร่างกาย ช่วยการหมุนเวียนของโลหิต และลดความตึงของกล้ามเนื้อและเส้นเอ็น 

 
ภาพที่ 1.8: นวดเท้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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     1.2 นวดศีรษะ คอ บ่า ไหล่ 
     การนวดศีรษะ คอ บ่า ไหล่ ของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็น

ศาสตร์การนวดที่ใช้เทคนิคของชาวอินเดีย ที่เรียกว่า “Champissage” ซึ่งจะมีความนุ่มนวล โดยการ
นวดจะกระตุ้นและเพ่ิมให้การไหลเวียนของโลหิตบริเวณสะบัก ไหล่ คอ และศีรษะดีขึ้น 
 
ภาพที่ 1.9: นวดศีรษะ คอ บ่า ไหล่ 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
     1.3 นวดประคบสมุนไพร 
     การประคบสมุนไพรเป็นวิธีการบ าบัดรักษาของการแพทย์แผนไทยอีกวิธี
หนึ่ง ซึ่งสามารถน าไปใช้ควบคู่กับการนวดไทย โดยมากมักใช้วิธีการประคบสมุนไพรหลังจากท าการ
นวดเสร็จเรียบร้อย ผลของการรักษาด้วยการประคบสมุนไพรเกิดจากผลของความร้อนที่ได้จากการ
ประคบ และผลจากการที่ตัวยาสมุนไพรซึมผ่านชั้นผิวหนังเข้าสู่ร่างกาย ช่วยให้เนื้อเยื่อผังผืดยืดตัว
ออก ลดการเกร็งตัวของกล้ามเนื้อ ลดอาการบวม อักเสบ และเพ่ิมการไหลเวียนของเลือด 
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ภาพที่ 1.10: นวดประคบสมุนไพร 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
     1.4 นวดด้วยไม้ไผ่ (Bamboo Massage) 

      การนวดด้วยไม้ไผ่ เป็นศิลปะการนวดแบบตะวันออกและตะวันตก 
เพ่ือให้เลือดสูบฉีด โดยการใช้กระบองไม้ไผ่ในการการกดคลึงเพื่อบรรเทาและลดความตึงเครียดของ
มวลมัดกล้ามเนื้อรวมถึงผังผืดที่แข็งตัว ช่วยให้เลือดสูบฉีดไปเลี้ยงข้อต่อต่างๆ ในร่างกายได้ดียิ่งขึ้น 
 
ภาพที่ 1.11: นวดด้วยไม้ไผ่ 
  
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษกิา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
     1.5 นวดด้วยหินร้อน (Lava Stone Massage) 
       การนวดด้วยหินร้อน เป็นการนวดแบบผสมผสานศาสตร์การนวดแบบ
ไทยและศาสตร์การนวดแบบตะวันตกที่ใช้การถ่ายเทธาตุแบบชาวธิเบตที่ใช้หินบะซอลต์ในการนวด 
ซ่ึงจะอาศัยความร้อนจากก้อนหินในการบรรเทาและผ่อนคลายอาการปวดบวม ปวดเมื่อยเพื่อคลาย
ความตึงของกล้ามเนื้อ ผ่อนคลายความตึงเครียด และขจัดการอุดตันภายในร่างกาย 
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ภาพที่ 1.12: นวดด้วยหินร้อน  
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
   
    1.6 นวดฟ้ืนฟูระบบสืบพันธุ์เพศหญิง 

     การนวดฟื้นฟูระบบสืบพันธุ์ เพศหญิง เป็นศิลปะการนวดกดจุดชั้นสูง 
เพ่ือน าส่งเลือดให้ไปหล่อเลี้ยงกล้ามเนื้ออุ้งเชิงกรานให้เกิดการบีบรัดที่ดีข้ึน 

 
ภาพที่ 1.13: นวดฟ้ืนฟูระบบสืบพันธุ์เพศหญิง 
 
  
 
 
 
 
 
 
ทีม่า: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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    2) นวด ขัดผวิ อบอาบ 
      2.1 นวดอโรมา (Aroma Massage)  

      การนวดอโรมาเป็นการนวดด้วยน้ ามันหอมระเหย ซึ่งเป็นสูตรเฉพาะของ
ทางร้าน ที่มีความหอมพิเศษท าให้เกิดความผ่อนคลาย และช่วยบ ารุงผิวพรรณขณะที่นวด นอกจากนี้
การนวดอโรมายังมีข้อดีคือปรับสมดุลของร่างกาย เพ่ิมการหมุนเวียนของโลหิต และลดอาการตึงของ
กล้ามเนื้อ 

 
ภาพที่ 1.14: นวดอโรมา  
 

 
 
 
 
   
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
      2.2 สครับสมุนไพรไทย (ขม้ิน มะขามเปียก น้ าผึ้ง น้ ามันมะพร้าว จมูก
ข้าว) 
                การสครับสมุนไพรไทยเป็นการใช้สมุนไพรในการท าความสะอาดผิวและ
บ ารุงผิวในขั้นตอนเดียวกัน ในลักษณะของการขับและขจัดของเสียต่างๆ ในร่างกาย ช่วยท าให้ระบบ
ของร่างกายท างานได้ดีขึ้นและคืนความสดใสแข็งแรงให้กับผิวอีกครั้ง ซึ่งผู้ที่เข้ามารับบริการสามารถที่
จะเลือกสมุนไพรที่ต้องการน ามาสครับได้ด้วยตนเอง หรือตามค าแนะน าของผู้ให้บริการ 
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ภาพที่ 1.15: สครับสมุนไพรไทย 
 
 
 
 
         
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
  
      2.3 สครับกาแฟ 

      การสครับกาแฟเป็นการขัดผิวรูปแบบหนึ่งที่มีสรรพคุณเพ่ือขจัดสารพิษ
ออกจากร่างกาย ผลัดเซลล์ผิวเก่าท่ีตายแล้ว เป็นการกระตุ้นการท างานของผิวชั้นใน สามารถลดเซลลู
ไลท์ ผิวเปลือกส้ม ขจัดรอยด า ความหมองคล้ า สีผิวไม่สม่ าเสมอ รวมถึงช่วยบรรเทาความเหนื่อยล้า 
ผ่อนคลายความเครียด และกระตุ้นระบบไหลเวียนโลหิตให้ท างานดีข้ึน 
 
ภาพที่ 1.16: สครับกาแฟ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
  
 
 
 



14 

      2.4 สครับเกลือเดดซี  
     การสครับเกลือเดดซีเป็นการขัดผิวด้วยเกลือธรรมชาติที่มาจาก

ทะเลสาบเดดซีที่มีคุณสมบัติช่วยให้เซลล์ผิวผลัดตัวเรว็ขึ้น ท าให้ผิวดูกระจ่างใส ลดปัญหาการเกิดสิว 
ช่วยให้สีผิวเรียบเนียนสม่ าเสมอ ช่วยให้รูขุมขนสะอาดขึ้น ลดการอุดตันและลบเลือนรอยด าจาก
สิว ช่วยกระตุ้นกระบวนการผลัดเซลล์ผิวตามธรรมชาติ ช่วยแก้ปัญหาริ้วรอยและความหมองคล้ า ผิว
จึงดูสดใสและอ่อนวัย 

 
ภาพที่ 1.17: สครับเกลือเดดซี 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
      2.5 พอกตัว อบสมุนไพร  

      1) การพอกตัวจะช่วยบ ารุงผิวพรรณให้ขาว สดใส ต่อต้านอนุมูลอิสระ 
และลดรอยเหี่ยวย่น ท าให้ผิวกระชับ 
      2) การอบสมุนไพรช่วยเพิ่มการไหลเวียนของโลหิต ท าให้ร่างกายได้ผ่อน
คลาย ลดความเครียด และอาการปวดเมื่อย คลายกล้ามเนื้อและเส้นเอ็น นอกจากนี้ยังช่วยขับสารพิษ
และของเสียออกจากผิวหนัง ช่วยบ ารุงผิวพรรณให้มีน้ ามีนวลมากยิ่งข้ึน 
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ภาพที่ 1.18: พอกตัว อบสมุนไพร 
 
 
 
 
  
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
  
      2.6 อาบน้ านม 
      การอาบน้ านมเป็นการนอนแช่ตัวในอ่างน้ าอุ่นที่ผสมด้วยน้ านมสด 
100% ข้าวโอ๊ต น้ าผึ้ง และน้ ามันหอมระเหย ซึ่งจะท าให้ผิวคืนความสดใสและนุ่มนวล ความอุ่นของ
น้ านมจะช่วยผ่อนคลายร่างกาย ท าให้การไหลเวียนของโลหิตดีขึ้น ขณะที่กลิ่นของน้ ามันหอมระเหย
จะช่วยให้อารมณ์ ผ่อนคลายความตึงเครียด 
 
ภาพที่ 1.19: อาบน้ านม 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
    3) สปาและทรทีเมน้ท์ 
      3.1 ทรีทเม้นท์ผิวหน้าเหมาะส าหรับทุกสภาพผิว เพื่อการผ่อนคลาย
ความตึงเครียด 
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      ทรีทเม้นท์ผิวหน้าลักษณะนี้ออกแบบมาเพ่ือการผ่อนคลายความตึง
เครียดบนใบหน้า ซึ่งก่อให้เกิดความหมองและริ้วรอยก่อนวัย จึงเหมาะส าหรับทุกสภาพผิวหน้า ทรีท
เม้นท์นี้อุดมด้วย      โอเมก้า3 กรดไฮยาลูโรนิคและโปรตีนไหม โดยการน าเนื้อครีมที่มีสารอาหาร
เหล่านี้รวมกับการนวดสลับเป็นจังหวะ จะช่วยให้โครงสร้างของผิวหน้าเกิดการปรับสมดุล สามารถ
ผ่อนคลายความเครียดบนใบหน้าและรักษาความชุ่มชื่นให้กับผิวหน้าได้เป็นอย่างดี 
 
ภาพที่ 1.20: ทรีทเม้นท์ผิวหน้าเหมาะส าหรับทุกสภาพผิว เพื่อการผ่อนคลายความตึงเครียด 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
     3.2 ทรีทเม้นท์ผิวหน้ารักษาและลดรอยด าจากสิวและความหมองคล้ า 
     ทรีทเม้นท์ผิวหน้าลักษณะนี้ออกแบบมาเพ่ือลดรอยด าจากสิวรวมถึง
ความหมองคล้ าบนใบหน้า จึงเหมาะส าหรับผิวหน้าที่ต้องการชะลอวัยให้อ่อนเยาว์และดูกระจ่างใส 
จะช่วยให้โครงสร้างของผิวหน้าเกิดการปรับสมดุล และยังสามารถผ่อนคลายความเครียดบนใบหน้า
และรักษาความชุ่มชื่นให้กับผิวหน้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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ภาพที่ 1.21: ทรีทเม้นท์ผิวหน้ารักษาและลดรอยด าจากสิวและความหมองคล้ า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
    
    3.3 ทรีทเม้นท์ยกกระชับผิวหน้าด้วยคลื่นอัลตราซาวด์ 

      ทรีทเม้นท์ยกกระชับผิวหน้าด้วยคลื่นอัลตราซาวด์ เป็นการยกกระชับ
ผิวหน้าด้วยพลังงานคลื่นอัลตราซาวด์ความเข้มข้นสูงลงลึกถึงชั้นเนื้อเยื่อผิวหนังด้วย
ความถี่ 1,000 ครั้งต่อวินาที เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการยกกระชับผิวหน้า ลดไขมันแก้ม กระชับแก้ม 
ลดไขมันใต้คาง ปรับรูปหน้าให้เรียวเล็กลง สามารถแก้ปัญหาผิวหย่อนคล้อยบนใบหน้า แก้ปัญหาคาง
สองชั้นลดริ้วรอยใต้ตา หางตา และหน้าผาก ให้เรียบเนียน (ควรรับบริการขั้นต่ า 3 ครั้ง เพ่ือ
ประสิทธิภาพสูงสุด) 
 
ภาพที่ 1.22: ทรีทเม้นท์ยกกระชับผิวหน้าด้วยคลื่นอัลตราซาวด์ 
 
 
 
 

 
 
 
ที่มา: บ้านอกัษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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     3.4 สปามือ 
    ขั้นตอนการบริการสปามือ 
    1) แช่มือในน้ าอุ่นด้วยเกลือสปา 
    2) สครับมือและแขนเพ่ือขจัดสิ่งสกปรกและเซลล์ที่ตายแล้ว 
    3) ตัดเล็บมือและท าความสะอาดซอกนิ้วและเล็บมือ 
    4) ล้างท าความสะอาดมือและแขน 
    5) นวดมือและแขนด้วยน้ ามันสมุนไพรเพ่ือความผ่อนคลาย หลังจากนั้น
ทาครีมบ ารุงผิวและทาสีเล็บแบบธรรมชาติ 
 
ภาพที่ 1.23: สปามือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
     3.5 สปาเท้า 
    ขั้นตอนการบริการสปาเทา้ 
    1) แช่เท้าด้วยน้ ายาก าจัดแบคทีเรียเพื่อดับกลิ่นเท้า 
    2) สครับเท้าและขา เพ่ือขจัดสิ่งสกปรกและเซลล์ที่ตายแล้ว 
    3) ตัดเล็บเท้าและท าความสะอาดซอกนิ้วและเล็บเท้า 
    4) ล้างท าความสะอาดเท้าและขา 
    5) นวดเท้าและขาด้วยน้ ามันสมุนไพรเพ่ือความผ่อนคลาย 
หลังจากนั้นทาครีมบ ารุงผิว 
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ภาพที่ 1.24: สปาเท้า 
 

 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
ตารางที่ 1.1: รายละเอียดการบริการ ระยะเวลา และค่าบริการ 
 

นวดไทย ระยะเวลา ค่าบริการ 

นวดเท้า 30 นาที 300 บาท 
นวดศีรษะ คอ บ่า ไหล่ 45 นาที 350 บาท 

นวดแผนไทย 60 นาที 450 บาท 

นวดประคบสมุนไพร 120 นาท ี 750 บาท 
นวดด้วยไม้ไผ่ (Bamboo Massage) 120 นาท ี 1,250 บาท 

นวดด้วยหินร้อน (Lava Stone 
Massage) 

120 นาท ี 1,450 บาท 

นวดฟ้ืนฟูระบบสืบพันธุ์เพศหญิง 60 นาที 1,500 บาท 

นวด ขัดผิว อบ อาบ   
นวดอโรมา (Aroma Massage) 90 นาที 750 บาท 

สครับสมุนไพรไทย 90 นาที 750 บาท 

สครับกาแฟ 90 นาที 750 บาท 
สครับเกลือเดดซี 90 นาที 750 บาท 

อบสมุนไพร 60 นาที 500 บาท 

อาบน้ านม 60 นาที 500 บาท 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): แสดงรายละเอียดการบริการ ระยะเวลา และค่าบริการ 
 

นวดไทย ระยะเวลา ค่าบริการ 

สปาและทรีทเม้นท์   
ทรีทเม้นท์ผิวหน้าเหมาะส าหรับทุก
สภาพผิว เพื่อการผ่อนคลายความตึง

เครียด 

60 นาที 750 บาท 

ทรีทเม้นท์ผิวหน้าเพ่ือรักษาและลด
รอยด า ความหมองคล้ า 

60 นาที 850 บาท 

ทรีทเม้นท์ยกกระชับผิวหน้าด้วย
คลื่นอัลตราซาวด์ 

60 นาที 1,250 บาท 

สปามือ 45 นาที 450 บาท 

สปาเท้า 45 นาที 450 บาท 
 
   1.1.3.3.3 รายละเอยีดผลิตภณัฑ์และราคา  
    1) สครับส าหรบัผวิกาย 
    1.1 สครับสมุนไพรไทย (ส่วนผสมจากขมิ้นชัน มะขามน้ ามันมะพร้าว 
และจมูกข้าว) ขนาด 150 กรัม 295 บาท 
 
ภาพที่ 1.25: สครับสมุนไพรไทย 
 
 

 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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     1.2 สครับกาแฟ 
    ขนาด 150 กรัม 295 บาท 
 
ภาพที่ 1.26: สครับกาแฟ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
    1.3 สครับเกลือเดดซี 
    ขนาด 150 กรัม 295 บาท 
 
ภาพที่ 1.27: สครับเกลือเดดซี 
 

 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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   2) ครีมพอกหนา้ 
    2.1 ครีมพอกหน้าส าหรับกลางคืน (สารสกัดจากวิตามินอี ว่านหาง
จระเข้ และคอลลาเจน) 
    ขนาด 40 กรัม 195 บาท 
 
ภาพที่ 1.28: ครีมพอกหน้าส าหรับกลางคืน 
 

 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
   2.2 ครีมพอกหน้ามังคุดเพ่ือความกระจ่างใส (สารสกัดจากมังคุด มะเขือเทศ 
และโยเกริ์ต) 
   ขนาด 40 กรัม 195 บาท 
 
ภาพที่ 1.29: ครีมพอกหน้ามังคุดเพ่ือความกระจ่างใส 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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    2.3 ครีมพอกหน้าชาร์โคลส าหรับผู้เป็นสิว (สารสกัดจากชาร์โคล ว่าน
หางจระเข้ และทานาคา) 
    ขนาด 40 กรัม 195 บาท 
 
ภาพที่ 1.30: ครีมพอกหน้าชาร์โคลส าหรับผู้เป็นสิว 
 

 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
   3) น้ ามนัหอมระเหย 
    3.1 น้ ามันหอมระเหยกลิ่นคาโมมายล์ 
    ขนาด 10 ซีซี 120 บาท 
 
ภาพที่ 1.31: น้ ามันหอมระเหยกลิ่นคาโมมายล์ 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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    3.2 น้ ามันหอมระเหยกลิ่นมินท์ 
    ขนาด 10 ซีซี 120 บาท 
 
ภาพที่ 1.32: น้ ามันหอมระเหยกลิ่นมินท์ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
    3.3 น้ ามันหอมระเหยกลิ่นดอกบัว 
    ขนาด 30 ซีซี 200 บาท และ ขนาด 60 ซีซี 300 บาท 
 
ภาพที่ 1.33: น้ ามันหอมระเหยกลิ่นดอกบัว 
 
 

 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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    3.4 น้ ามันหอมระเหยกลิ่นดอกมะลิ 
    ขนาด 30 ซีซี 200 บาท และ ขนาด 60 ซีซี 300 บาท 
 
ภาพที่ 1.34: น้ ามันหอมระเหยกลิ่นดอกมะลิ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
 
   4) เทียนหอม 
    4.1 เทียนมหอมคละกลิ่น (ส้ม ตะไคร้ ลาเวนเดอร์ วนิลลา) 
    กล่องละ 120 บาท 
 
ภาพที่ 1.35: เทียนหอมคละกลิ่น 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ที่มา: บ้านอักษิกา.  (2558).  ภาพร้านสปา.  สืบค้นจาก http://www.banauksika.com. 
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    1.1.3.4 โลโกข้องร้านสปาเพือ่สขุภาพ “นวธารา” 
  
ภาพที่ 1.36: รูปแบบโลโก้ร้านสปาเพื่อสุขภาพ “นวธารา”สปา 
 
 
 
 
 
 
  
 รูปแบบโลโก้ของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ได้ถูกสร้างขึ้นจากรูปภาพของ "คลื่นยักษ์
นอกฝั่งคะนะงะวะ" ที่ถูกเผยแพร่โดยศิลปินชาวญี่ปุ่นครั้งแรกในปี ค.ศ. 1832 ซึ่งเป็นภาพของคลื่น
ขนาดใหญ่ที่ถูกลมพัดเข้าใส่เรือประมงในจังหวัดคะนะงะวะ ความงามของเส้นโค้งแห่งเกลียวคลื่น 
สอดรับกับจังหวะของล าเรือที่เอียงตามจังหวะของสายน้ า ละอองของฟองคลื่นที่กระจายกลางริ้วน้ า 
โดยมีภูเขาไฟฟูจิ (ฟูจิยาม่า) เป็นฉากหลังตั้งตระหง่าน องค์ประกอบภาพสะท้อนถึงความงามของ
อารมณ์ที่เปรียบเสมือนการใช้น้ าเพ่ือบ าบัดให้เกิดสุนทรียภาพและความผ่อนคลาย ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้
น ารูปภาพดังกล่าวมาใช้เป็นสัญลักษณ์และโลโก้ประจ าร้าน 
 
ภาพที่ 1.37:  ภาพ"คลื่นยักษ์นอกฝั่งคะนะงะวะ" The Great Wave Off Kanagawa, by Hokusai 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: The Metropolitan Museum of Art.  (2016).  Under the Wave off Kanagawa 
 (Kanagawa oki nami ura), also known as The Great Wave, from the series Thirty-
 six Views of Mount Fuji.  Retrieved from http://www.metmuseum.org/collection 
 /the-collection-online/search/45434. 

http://www.metmuseum.org/collection%20/the-collection-online/search/45434
http://www.metmuseum.org/collection%20/the-collection-online/search/45434
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 1.1.4 วสิยัทศัน์ 
“เราจะเป็นผู้น าของสปายุคใหม่ด้วยความแตกต่าง ทางด้านบริการและการสร้างประสบการณ์ใหม่
เสมือนเดินทางไปยังสถานที่สปาทั่วโลก” 
 1.1.5 พนัธกจิ 
  1.1.5.1 พัฒนารูปแบบการบริการและการตกแต่งสถานที่ให้เกิดเรื่องราวของการ
เดินทางไปยังสถานที่ต่างๆ ทั่วโลก 
  1.1.5.2 เพ่ือพัฒนานวัตกรรมของวัตถุดิบด้วยการผสมผสาน สมุนไพรไทยท้องถิ่นกับ
สมุนไพรและวัตถุดิบชั้นน าทั่วโลก 
  1.1.5.3 เพ่ือพัฒนานวัตกรรมทางเทคโนโลยีในการสนับสนุนการบริการอย่างแตกต่าง
และมีคุณค่า 
 1.1.6 เปา้หมาย  
  1.1.6.1 ระยะสัน้ 1 ป ี
  - ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นที่รู้จักของผู้สนใจ โดยมีเป้าหมายผู้ติดตาม ผ่าน
สื่อออนไลน์ เช่น Facebook มากกว่า 1,000 ผู้ติดตาม ภายในระยะเวลา 3 เดือน 
  - มียอดผู้ใช้บริการเพ่ิมข้ึนมากกว่าร้อยละ 20 ในทุกๆ ไตรมาส  
  1.1.6.2 ระยะกลาง 1-3 ป ี 
  - ขยายฐานลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้นเป็นร้อยละ 60 จากปีที่ 1 ภายในปีที่ 2 และปีท่ี 3 
  - ขยายธุรกิจด้วยการผลิตผลิตภัณฑ์สปาเพ่ือจัดจ าหน่ายไปยังร้านสปาอ่ืนๆ  
  1.1.6.3 ระยะยาว 3-5 ป ี
  - ขยายฐานลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้นเป็นร้อยละ 80 และมียอดการใช้บริการซ้ าของลูกค้าเดิม
เกิน ร้อยละ 50 ในแต่ละปี  
  - ขยายสาขา เพื่อสร้างความแข็งแกร่งของตราสินค้า 
  - ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือจัดจ าหน่ายไปยังช่องทางการจัดจ าหน่ายอ่ืนๆ 
เพ่ิมเติม เช่น ห้างสรรพสินค้า 
 1.1.7 วตัถปุระสงค์ของธรุกจิ 
  1.1.7.1 เพ่ือสร้างคุณภาพการบริการด้านสปาที่แตกต่างผ่านส่วนประสมการตลาด
บริการ ทัศนคติ และวิถีการด าเนินชีวิต  
  1.1.7.2 เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและพัฒนานวัตกรรมการบริการตามปัจจัยที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี 
  1.1.7.3 เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคด้านบริการสปาและนวดตั้งแต่ศีรษะ
จรดเท้าด้วยบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน 
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  1.1.7.4 เพ่ือสร้างรายได้และเป็นส่วนหนึ่งของอุตสาหกรรมธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ 
  1.1.7.5 เพ่ือสร้างชื่อเสียงด้านบริการสปาและนวดต่อสาธารณชนทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ 
 1.1.8 โครงสร้างการบรหิารงานของธรุกจิ  
 
ภาพที่ 1.38: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 1.1.9 ทนุจดทะเบยีน  
 ส าหรับทุนจดทะเบียนตั้งต้นนั้น ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นธุรกิจขนาดเล็ก โดย
ก าหนดทุนจดทะเบียนไว้ที่จ านวน 5 ล้านบาท 
 1.1.10 จ านวนพนักงาน 
 พนักงานเป็นปัจจัยที่ส าคัญส าหรับธุรกิจบริการ โดยธุรกิจมีพนักงานจ านวน 9 คน จ าแนก
ตามข้อ 1.11 
 
ตารางที่ 1.2: ต าแหน่งงานต่างๆ 
 

ต าแหนง่ จ านวน (คน) เงนิเดือน (บาทตอ่คน) 

ผู้จัดการร้านสปา 1 25,000 

พนักงานดูแลและให้บริการนวดสปา 6 15,000 
พนักงานต้อนรับ 1 15,000 

แม่บ้านท าความสะอาด 1 10,000 
รวมทัง้สิน้ 9 140,000 
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 1.1.11 รายนามหวัหน้างานแตล่ะสว่นงาน (แผนก) และภาระหนา้ที ่ 
 
ตารางที่ 1.3: ภาระหน้าที่งานต่างๆ 
 

ชื่อ ต าแหนง่ หนา้ที ่

นางมนฑกานต์ บุญนาค ผู้จัดการร้านสปา 1. ดูแลกิจการภายในร้านสปา  
 2. ดูแลและควบคุมบัญชีรายรับ  
 รายจ่าย ของร้านสปา 
3. ดูแลบุคลากรทุกคนภายใน
ร้านสปา 

นางวารี เอ่ียมสุข พนักงานดูแลและ
ให้บริการนวดสปา 

ให้บริการนวดสปาแก่ผู้ที่มาใช้
บริการสปา 

นางศศิมล แตงเลี่ยน พนักงานดูแลและ
ให้บริการนวดสปา 

ให้บริการนวดสปาแก่ผู้ที่มาใช้
บริการสปา 

นางกนก พูลสวัสดิ์ พนักงานดูแลและ
ให้บริการนวดสปา 

ให้บริการนวดสปาแก่ผู้ที่มาใช้
บริการสปา 

นางสาวปภัสสรา อโณทัย พนักงานดูแลและ
ให้บริการนวดสปา 

ให้บริการนวดสปาแก่ผู้ที่มาใช้
บริการสปา 

นางสาววิชุดา มาดี พนักงานดูแล และ
ให้บริการ นวดสปา 

ให้บริการนวดสปาแก่ผู้ที่มาใช้
บริการสปา 

นางสาวชุติกาญจน์ โชค
อนันต์ 

พนักงานดูแล และ
ให้บริการ นวดสปา 

ให้บริการนวดสปาแก่ผู้ที่มาใช้
บริการสปา 

นางสาวญาณี สุขสวัสดิ์ พนักงานต้อนรับ  ให้บริการต้อนรับผู้ที่มาใช้บริการ
สปา 

นางมาลี ใจสะอาด แม่บ้านท าความสะอาด ดูแลและรักษาความสะอาดภายใน
ร้านสปา 
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 1.1.12 ที่มาและความส าคญัของการจดัการแผน 
  1.12.1 ที่มาของการจดัท าแผน 
  การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ มีไว้เพ่ือเป็นการศึกษาประเมินเบื้องต้น ก าหนดแผนกล
ยุทธ์ และแนวทางในการด าเนินงานของธุรกิจ เพื่อที่ธุรกิจจะได้ด าเนินหรือปฏิบัติงานได้ตามแผนอย่าง
มีระบบและครบองค์ประกอบที่ส าคัญอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
  1.12.2 ความส าคญัของการจดัท าแผน 
  การแข่งขันของภาคธุรกิจมีความรุนแรงอย่างต่อเนื่อง จากปัญหาด้านสภาวะเศรษฐกิจ
โลกที่ซบเซา และส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานธุรกิจในประเทศไทย เนื่องด้วยประเทศไทยเป็น
ประเทศที่มุ่งเน้นการสร้างการเจริญเติบโตทางด้านการส่งออกของผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตในประเทศ โดย
ร้อยละ 70 ของรายได้มาจากภาคเศรษฐกิจ ขณะที่ร้อยละ 30 มาจากภาคการท่องเที่ยวเป็นหลัก 
(ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2555) ทั้งนี้ผลกระทบของระบบเศรษฐกิจโลก
ต่อประเทศไทย ท าให้เกิดอัตราการว่างงานและสร้างสภาวะเศรษฐกิจฝืดให้กับประเทศไทย ซึ่งส่งผล
กระทบต่อปริมาณรายได้ และการตัดสินใจซื้อ หรือใช้บริการของกลุ่มประชาชนในประเทศไทย การ
ตัดสินใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจึงมีความสลับซับซ้อนและพิจารณาถึงความคุ้มค่า ความแตกต่าง
ของผลิตภัณฑ์ และการบริการที่ดีที่สุดให้กับตนเอง กรณีของธุรกิจสปาในปัจจุบัน ได้มีการแยกตัวจาก
ในอดีตนับ 10 ปี ที่แฝงตัวให้บริการในโรงแรมหรูทั่วกรุงเทพมหานคร และจังหวัดท่องเที่ยวที่ส าคัญ
ของประเทศไทย โดยได้แยกตัวหรือมีการเปิดธุรกิจสปาขึ้นจ านวนมาก ตามสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ 
หรือใจกลางเมืองใหญ่ ในจังหวัดต่างๆ ของประเทศไทย เพื่อน าเสนอการบริการเพ่ือการบ าบัดดูแล
สุขภาพแบบครบองค์ โดยการผสมผสานความเป็นธรรมชาติควบคู่ไปกับการรักษาบ าบัดทาง
การแพทย์ และเสริมด้วยภูมิปัญญาท้องถิ่นในการรักษาสุขภาพเพ่ือตอบสนอง ความต้องการของผู้มา
ใช้บริการ (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2555) 
  ทั้งนี้ธุรกิจสปา ถือเป็นส่วนส าคัญของธุรกิจบริการ และการท่องเที่ยวของประเทศไทย 
ซึ่งได้รับความนิยมจากคนไทย และนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศท าให้ตลาดการท่องเที่ยวเพ่ือสุขภาพ
เป็นธุรกิจหลักท่ีส าคัญ โดยมีการขยายตัวของธุรกิจ อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้มูลค่าตลาดในปัจจุบัน
สูงขึ้นถึง 140,000 ล้านบาท โดยจากการเปิดเผยของศูนย์วิจัยกสิกรไทย ปี 2554 โดยธุรกิจสปา มี
มูลค่าตลาดประมาณ 20,000 ล้านบาทจากมูลค่าตลาดรวม (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม, 2555)  
  จากมูลค่าของตลาดธุรกิจสปาที่มีการเติบโต ย่อมหมายถึง การแข่งขันที่รุนแรงเพ่ือ
แย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด การสร้างความแตกต่างอย่างมีคุณค่าของธุรกิจสปา ตลอดจน 
นวัตกรรม จึงมีความส าคัญและจ าเป็นเพื่อที่จะใช้ในการพัฒนากลยุทธ์ หรือแผนธุรกิจที่องค์กรหรือ
ธุรกิจสามารถน าไปใช้ในการด าเนินกิจกรรมต่างๆ เพื่อสร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการ
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ด าเนินงานทางธุรกิจสปา และสามารถปรับตัว ตลอดจนใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อการสร้างความ
แตกต่างให้กับธุรกิจ 
สปาอย่างมีคุณค่า  
 
ภาพที่ 1.39: แสดงมูลค่าตลาดท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของประเทศไทย  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จ ากัด.  (2554).  มูลค่าตลาดท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของประเทศไทย.   
 สิบค้นจาก http://www.sme.go.th/SiteCollectionDocuments/. 
 
ตารางที่ 1.4: จ านวนสถานประกอบการสปาจ าแนกตามลักษณะการให้บริการ ณ กุมภาพันธ์  
                 พ.ศ. 2554 
 

ประเภทกจิการ จ านวน สดัสว่น 

สปาเพ่ือสุขภาพ 454 แห่ง  ร้อยละ 31.62 
นวดเพ่ือสุขภาพ 925 แห่ง ร้อยละ 64.42 

นวดเพ่ือเสริมสวย 57 แห่ง ร้อยละ 3.97 
รวม 1,436 แห่ง ร้อยละ 100.00 

 
ที่มา: ส านักงานส่งเสริมธุรกิจบริการ.  (2554).  จ านวนสถานประกอบการสปาจ าแนกตามลักษณะ
 การ ให้บริการ.  สืบค้นจาก http://mdh.hss.moph.go.th/uploadFiles/document/ 
 D00000001019_25101.pdf. 
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 1.1.13 วตัถปุระสงค์ของการท าแผน 
  1.1.13.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้และประเมินความเสี่ยงในการด าเนินการทาง
ธุรกิจ  
  1.1.13.2 เพ่ือประเมินสถานการณ์การแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ
และวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมท้ังภายในและภายนอก 
  1.1.13.3 เพ่ือวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ณ ปัจจุบัน ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
  1.1.13.4 เพ่ือวางแผนการด าเนินงาน กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงกลยุทธ์ทาง
การตลาด 
 
1.2 วธิกีารศกึษา 
 1.2.1 การคน้ควา้จากแนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
  1.2.1.1 ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจสปา 
  1.2.1.2 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 7Ps 
  1.2.1.3 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับทัศนคติ 
  1.2.1.4 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับวิถีการด าเนินชีวิต 
  1.2.1.5 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
  1.2.1.6 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  1.2.1.1 ข้อมลูเกีย่วกบัธรุกิจสปา 
  สปา หมายถึง การบ าบัดดูแลสุขภาพด้วยวิธีทางธรรมชาติผนวกกับการบ าบัดด้วยวิธี
ทางการแพทย์อ่ืนๆ โดยใช้ศาสตร์สัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัส เพื่อเป็นปัจจัยใน
การสร้างสมดุลระหว่างร่างกาย จิตใจ จิตวิญญาณ และอารมณ์ (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (สสว.), 2555) ซึ่งสปาไทยนั้นใช้วิธีการบ าบัดแบบธรรมชาติเป็นหลัก เพ่ือให้
ผู้รับบริการได้รับการปรนนิบัติที่ท าให้รู้สึกผ่อนคลายได้อย่างเต็มท่ี ขณะที่ปัจจุบันกระแสคนไทยหันมา 
ให้ความเอาใจใส่ต่อสุขภาพอย่างจริงจัง ท าให้มีความต้องการสถานบริการเพ่ือการผ่อนคลายที่มากขึ้น
ตามล าดับ จึงท าให้โรงแรมหรือโรงพยาบาลชั้นน า ต่างมีการแข่งขันน าเอาศูนย์สปาเพ่ือสุขภาพ มา
รวมเข้ากับแผนกลยุทธ์เพื่อช่วงชิงตลาดลูกค้าใหม่และรักษาฐานตลาดเดิมกันอย่างรุนแรง ซึ่งในอดีต 
สถานบริการสปา มักตั้งอยู่ในโรงแรมชั้นน าแต่โดยภาวการณ์แข่งขันที่รุนแรง จึงท าให้ผู้ประกอบการ
สนใจที่จะเปิดธุรกิจสปามากยิ่งขึ้น เพ่ือดึงดูดผู้รับบริการและนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและต่างชาติ  
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  1.2.1.2 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิาร 7Ps 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549, หน้า 41-45 อ้างใน ทวิร โตวิชัย, 2555) ได้กล่าวถึงแนวคิด
และทฤษฎีของ Philip Kotler ปี ค.ศ. 2003 ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจัยที่นักการตลาด
ใช้ในการตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยค านึงถึงความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายเป็น
ส าคัญ ส าหรับธุรกิจบริการ สามารถแบ่งปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการออกเป็น 7 ปัจจัย ได้แก่  
   1. ผลิตภัณฑ์ (Product) สิ่งที่ธุรกิจสปาน าเสนอเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีจุดประสงค์เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจเป็นส าคัญ มีทั้งส่วนที่มีตัวตน ได้แก่ 
บรรจุภัณฑ์ของสินค้าที่ใช้ในการบริการ สถานที่ที่ดูสวยงาม ผ่อนคลาย และสะดวกสบาย ที่จับต้อง
ไม่ได้ ได้แก่ บริการที่ดีมีคุณภาพ เพ่ือสร้างความรู้สึกประทับใจโดยต้องค านึงถึง คุณค่า (Value) และ 
อรรถประโยชน์ (Utility) ที่ลูกค้าจะได้รับเพ่ือใช้ในการประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ  
   2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่จ าเป็นต้องจ่าย เพื่อให้ได้รับการบริการ 
โดยประกอบด้วยต้นทุน (Cost) ซึ่งใช้ในการเปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) โดย
ต้องค านึงถึงคุณค่าท่ีกลุ่มเป้าหมายรับรู้ (Perceived Value) เป็นส าคัญ ดังเช่นธุรกิจสปานั้น เป็น
ธุรกิจบริการผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่จับต้องไม่ได้ ลูกค้าจึงท าการตัดสินใจจากความประทับใจในการเข้า
รับบริการ และภาพลักษณ์ขององค์กรที่ได้รับรู้มาเป็นหลัก 
   3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ส าหรับธุรกิจสปานั้น จะกล่าวถึงช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายในมุมมองของสถานที่ตั้งของสถานบริการ ความสะดวกในการเดินทาง เพื่อเข้ารับ
บริการ และสิ่งอ านวยความสะดวกในการรับบริการ เช่น ความเพียงพอของสถานที่จอดรถ เป็นต้น  
   4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส าหรับธุรกิจสปานั้น จะกล่าวถึงช่อง
ทางการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือประชาสัมพันธ์ ให้เกิดการรับรู้ถึงการมีอยู่ และการน าเสนอคุณค่า
ของการบริการ เพ่ือให้เกิดความรู้สึกดีและอยากเข้ารับบริการ 
   5. บุคลากร (People) ส าหรับธุรกิจสปาแล้ว บุคลากรผู้ให้บริการมีความส าคัญ
เป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็นผู้ที่สัมผัส โดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย เป็นผู้ที่มีความส าคัญในการสร้าง
ความประทับใจ 
   6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ส าหรับ
ธุรกิจสปาแล้ว บรรยากาศของสถานที่ให้บริการ และกลิ่นหอมของสมุนไพร เป็นการสร้างบรรยากาศ
ผ่อนคลายให้ผู้มาใช้บริการได้เป็นอย่างดี  
   7. กระบวนการ (Process) ส าหรับธุรกิจสปา กระบวนการ ให้บริการถือว่ามี
ส่วนส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็นธุรกิจบริการที่มีราคาสูงและตัวผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ เป็นการ
บริการ ในทุกขั้นตอน  
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  1.2.1.3 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัทัศนคต ิ 
  พัชรา ตันติประภา (2553) กล่าวว่า ทัศนคติ หมายถึง ผลของความเชื่อและการ
ประเมิน สิ่งใดสิ่งหนึ่งของบุคคล ขณะที่ สุริยา บุตรพันธ์ (2556) ได้ให้ความหมายของทัศนคติไว้ว่า 
ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึก ความคิดเห็นของแต่ละบุคคล ที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ไม่ว่าจะเป็นบุคคล 
สถานการณ์ หรือสภาวะแวดล้อมทางสังคม ในรูปแบบของการเห็นด้วย ไม่เห็นด้วย ชอบ ไม่ชอบ โดย
มีผลท าให้บุคคลมีแนวโน้ม การแสดงพฤติกรรมต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ตามทิศทางของทัศนคติที่มีอยู่ ซึ่ง 
อดุลย์ จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2550) ได้กล่าวถึง ทัศนคติ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ 
ได้แก่ ความเข้าใจ (Cognitive Component) ซ่ึงแสดงออกมาในลักษณะความเชื่อและค่านิยม 
ก่อให้เกิดความรู้สึก (Affective Component) และก่อให้เกิดผลลัพธ์เป็นส่วนของพฤติกรรม 
(Behavioral Component) ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้ 
   1. องค์ประกอบของทัศนคติในส่วนที่เกี่ยวกับความรู้ความเข้าใจหรือความเชื่อ 
(The Cognitive Component) คือ ความรู้และการรับรู้ที่บุคคลแสวงหามาได้โดยการผสมผสาน ของ
ประสบการณ์โดยตรงกับทัศนคติท่ีมีต่อวัตถุท่ีเป็นเป้าหมาย และข่าวสารแหล่งต่างๆ หลายๆ แหล่ง 
ความรู้นี้เป็นผลท าให้เกิดการรับรู้ซึ่งมักอยู่ในรูปของความเชื่อ ซึ่งความเชื่อเหล่านี้อาจหมายถึง ความ
คาดหมายต่อวัตถุเป้าหมาย การรับรู้และความคาดหมายของผู้บริโภคมักมีความสัมพันธ์กับความ
พอใจของลูกค้า 
   2. องค์ประกอบทางด้านความชอบ อารมณ์และความรู้สึก (Affective 
Component) คือ อารมณ์หรือความรู้สึกที่มีต่อสินค้าหรือตรายี่ห้อโดยเฉพาะ เป็นองค์ประกอบของ
ทัศนคติ อารมณ์ และความรู้สึกเหล่านี้ จะเป็นองค์ประกอบส าคัญเก่ียวกับการประเมิน วัตถุท่ีเป็น
เป้าหมายของทัศนคติโดยทั่วไป นั่นคือการที่บุคคลพิจารณาหรือแสดงทัศนคติเกี่ยวกับวัตถุท่ีเป็น
เป้าหมายว่า ชอบ (Favorable) หรือไม่ชอบ (Unfavorable) 
   3. องค์ประกอบของการเกิดพฤติกรรม (Behavioral Element) คือ แนวโน้มที่
บุคคลจะก่อปฏิกิริยาอย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ หรือประพฤติปฏิบัติในวิถีทางใดวิถีทางหนึ่งต่อวัตถุ
เป้าหมาย โดยอิงหลักจากความเชื่อและความรู้สึกของบุคคล ซึ่งองค์ประกอบนี้แสดงถึงความสัมพันธ์
ระหว่างแนวโน้มที่จะก่อปฏิกิริยาของผู้บริโภคกับพฤติกรรมการซื้อจริงของเขา 
  ซึ่งมีความสอดคล้องกับ Schermerhorn (2000) ที่กล่าวว่า ทัศนคติ ประกอบด้วย 3 
องค์ประกอบเช่นเดียวกัน ได้แก่ องค์ประกอบด้านความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive Component) 
หมายถึง ความคิดเห็นของบุคคลที่มีต่อบุคคลหรือสิ่งของ องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก 
(Affective Component) หมายถึง ความรู้สึกท่ีเกิดมาจากสิ่งเร้า และองค์ประกอบด้านพฤติกรรม 
(Behavior Component) หมายถึง พฤติกรรมที่มีรากฐานมาจากความรู้สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล 
และสอดคล้องกับ Kretch (1962) และ Triandis (1971) ที่ระบุว่า ทัศนคติ มี 3 องค์ประกอบ ได้แก่ 
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องค์ประกอบด้านปัญญา (Cognitive Component) หมายถึง ความรู้ ความคิดเห็น องค์ประกอบ
ด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ความรู้สึกชอบ ไม่ชอบ และ
องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มที่บุคคลจะปฏิบัติ 
  1.2.1.4 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัวถิีการด าเนนิชวีติ  
  จารุดา เต็มโชค (2557) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับวิถีชีวิต (Lifestyle or Style of 
Life) ไว้ว่า เป็นแบบแผนของการด าเนินชีวิตเพ่ือการอยู่ร่วมกันอย่างสงบสุข ทั้งในด้านชีวิต ความ
เป็นอยู่ เศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม สะท้อนให้เห็นถึง ลักษณะ ค่านิยม และเป้าหมายในการใช้
ชีวิตเพ่ือการอยู่ร่วมกันในสังคมอย่างสงบสุข ขณะที่ Kotler (2000) ได้กล่าวว่า วิถีชีวิต (Lifestyle) 
หรือ แบบแผนการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรูปของ
กิจกรรมที่ท า (Activities) ความสนใจ (Interest) และ ความคิดเห็น (Opinion) ที่สะท้อนให้เห็นถึง
ความเป็นบุคคลหรือตัวตนที่เกี่ยวข้องและมีความสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมซึ่งมาจากวัฒนธรรม สังคม 
หรืออาชีพ สอดคล้องกับแนวคิดของ Assael (1995) และ Engel (1993) ที่ได้ให้ค านิยามของรูปแบบ
การด าเนินชีวิตว่าเป็นพฤติกรรมการด าเนินชีวิตที่เกิดจากการใช้เวลาในการท ากิจกรรม (Activities) 
เช่น งานอดิเรก การร่วมกิจกรรม ความบันเทิง การให้ความสนใจ (Interests) เช่น แฟชั่น สื่อ อาหาร 
และการแสดงความคิดเห็น (Opinions) เช่น ประเด็นการเมือง ประเด็นทางสังคม เป็นต้น 
(Plummer, 1974) 
  นอกจากนี้ Schiffiman & Kanuk (2000 อ้างใน จินดา พรธาดาวิทย์, 2552) ยังได้ 
กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) เป็นการตัดสินใจด้านจิตใจที่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติ 
ความเชื่อ ความคิดเห็น บุคลิกภาพ รวมถึงค่านิยม เป็นผลให้เกิดการแสดงออกถึงความรู้สึกภายใน
บุคคล ซึ่งเกิดจากแรงจูงใจจากสถานะทางสังคมและความปรารถนาภายในจนกลายเป็นรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต อาทิเช่น รูปแบบสินค้าท่ีซื้อ วิธีการที่ซ้ือสินค้า หรือแม้กระทั่งวิธีคิดเก่ียวกับสินค้า  
  วิธีการวัดและแบ่งกลุ่มการตลาดตามลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตได้ถูกสร้างขึ้น
ตามลักษณะของพฤติกรรมและทัศนคติในการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคล ดังนั้นจึงมีความเป็นไปได้ที่
จะวัดลักษณะของกลุ่มคนจากการศึกษารูปแบบพฤติกรรมที่แตกต่างกัน ซึ่งสามารถวัดได้จาก
องค์ประกอบ 3 ประการส าคัญ คือ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) ซ่ึง Antonides & Raaij (1998 อ้างใน จินดา พรธาดาวิทย์, 2552) ได้อธิบายถึง 
รายละเอียดทั้ง 3 องค์ประกอบไว้ดังนี้ 
   1) กิจกรรม (Activities) หมายถึง รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ีใช้เวลา
ในการท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่น งานอดิเรก สันทนาการ กีฬา ช็อปปิ้ง ท่องเที่ยว กิจกรรมอะไรก็ตามที่มี
วัตถุประสงค์และคุณค่าที่เป็นจริง 

http://cmuir.cmu.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B2+%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%8C
http://cmuir.cmu.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B2+%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B9%8C
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   2) ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความต้องการที่จะเข้าใจและเรียนรู้สิ่ง
ต่างๆ ตามด้วยความรู้ ความพอใจ ตัวอย่างเช่น ผู้บริโภคสนใจเรื่องความสวยความงาม สนใจเรื่อง
สุขภาพ ก็จะมีพฤติกรรมการแสดงออกท่ีบ่งบอกถึงความสนใจ เช่น รับบริการที่สถาบันเสริมความงาม 
รับบริการนวดหรือสปา เป็นต้น 
   3) ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงออกทางความคิดบนพื้นฐาน
ของค่านิยม ที่มีต่อตนเองและต่อสภาพแวดล้อม เช่น ความคิดเห็นเกี่ยวกับเหตุการณ์ต่างๆ บุคคลต่าง 
ๆ สิ่งของต่างๆ องค์กรต่างๆ เป็นต้น ซึ่งความคิดเห็นมักจะมีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ เช่น 
ประชาชน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการขึ้นค่าโดยสารรถประจ าทาง การขึ้นราคาน้ าตาลทราย เป็นต้น 
  1.2.1.5 แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารรา้นสปาเพือ่สุขภาพ 
  จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจ พบว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
หมายถึง ขั้นตอนการตัดสินใจ เพื่อซื้อสินค้าและบริการ ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน ดังนี้ (ชูชัย  
สมิทธิไกร, 2553, หน้า 63-85)  
   1. การตระหนักถึงปัญหา เป็นสภาวะที่ผู้บริโภคได้ตระหนักรู้ถึงความต้องการ
ของตนเอง ส าหรับธุรกิจสปานั้น อาจจะท าการสื่อสารถึงกลุ่มเป้าหมายผ่านทางการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากการดูแลสุขภาพ ด้วยการใช้บริการธุรกิจสปา ผ่านทางช่องทาง
ที่ได้รับ การคัดเลือกว่าสามารถท่ีจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นต้น 
   2. การแสวงหาข้อมูล เป็นการแสวงหารายละเอียดเพ่ือใช้ ในการประกอบการ
ตัดสินใจใช้บริการส าหรับธุรกิจสปา จะอยู่ในรูปแบบของสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือใช้ ในการสืบค้นข้อมูล
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ รวมไปถึงการแสวงหาข้อมูลจากบุคคลใกล้ชิด และ
โฆษณาจากหนังสือนิตยสารด้วยเช่นกัน 
   3. การพิจารณาทางเลือก เป็นการพิจารณาก่อนการตัดสินใจที่จะเลือกใช้
บริการจากตัวเลือกท้ังหมด ที่ได้หาข้อมูลมาข้างต้น ส าหรับธุรกิจสปาที่มีหลากหลายแบรนด์แล้วนั้น 
ข้อมูลที่ใช้ ในการประชาสัมพันธ์ จุดขายและองค์ประกอบในการตัดสินใจ ต้องมีความเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายที่ตั้งไว้ โดยหลกัแล้ว กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจสปาจะเป็นคนท่ีรักษาสุขภาพ ต้องการ
ความผ่อนคลายเป็นหลัก 
   4. การตัดสินใจเลือกซื้อ/ใช้บริการ เป็นลักษณะการกระท า ซึ่งเกิดจากผลของ
ภาพลักษณ์ ที่อยู่ในใจของกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งก่อให้เกิดการตัดสินใจ ส าหรับธุรกิจสปานั้น เป็นธุรกิจที่
เกี่ยวกับ การดูแลสุขภาพ ความผ่อนคลายจากสภาวะที่เหนื่อยล้า จากการท างาน ดังนั้นแล้ว ความ
เป็นมืออาชีพ สถานที่ให้บริการ ข้อมูลข่าวสารและการประชาสัมพันธ์จึงเป็นส่วนที่มีความส าคัญ เป็น
อย่างมากท่ีช่วยให้เกิดการตัดสินใจ 
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  1.2.1.6 ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
  ส่วนประสมทางการตลาด 
  สุกัญญา พยุงสิน (2553) ได้ท าการศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจสปาในประเทศ
ไทย พบว่า ผู้ใช้บริการสปาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี รายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 
บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพประกอบกิจการส่วนตัว คุณลักษณะทั่วไปของ
ผู้ใช้บริการธุรกิจสปา ได้แก่ ด้านทัศนคติของผู้ใช้บริการ ด้านแรงจูงใจในการใช้บริการ ด้าน
ประสบการณ์ในการใช้บริการ ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต มีค่าเฉลี่ยมาก กลยุทธ์การตลาดบริการ 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการสื่อสารทางการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการบริการ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ มี
ค่าเฉลี่ยมาก ประสิทธิผลของการใช้กลยุทธ์การตลาด ได้แก่ ด้านความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ และ
ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยมาก ขณะที่ คุณลักษณะทั่วไปของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์
เชิงบวกกับกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสปา คุณลักษณะทั่วไปของผู้ใช้บริการมีความสัมพันธ์เชิง
บวกท้ังทางตรงและทางอ้อมกับประสิทธิผลการใช้กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจสปา ส่วนกลยุทธ์การ 
ตลาดของธุรกิจสปามีความสัมพันธ์เชิงบวกกับประสิทธิผลการใช้กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจสปาใน
ประเทศไทย  
  จารุวรรณ มีศิร ิ(2555) ได้มีการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการใช้
ชีวิตต่อความตั้งใจซื้อจานดาวเทียม DTV ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการใช้ชีวิตต่อความตั้งใจซื้อจานดาวเทียม DTV ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้บริษัทสามารถวาง
แผนการด าเนินธุรกิจจานดาวเทียมได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26 – 35 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 
20,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม
อยู่ในระดับปานกลาง เรียงอันดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้าน
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ และด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตในภาพรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง เรียงอันดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความคิดเห็น และด้านความ
สนใจ ที่ส าคัญยังพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านรูปแบบการใช้ชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม และด้านความคิดเห็น มี
ผลต่อความตั้งใจซื้อจานดาวเทียม  
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  ทัศนคติ 
  กิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการ
ท าศัลยกรรมของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจและทัศนคติในการเลือกท าศัลยกรรม ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงส ารวจที่
ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร ที่เคยมีประสบการณ์ในการท าศัลยกรรม ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ศึกษาอยู่ระดับชั้นปีที่ 4 มีรายได้เฉลี่ยประมาณ 5,000 บาทต่อ
เดือน และมีประสบการณ์ในการศัลยกรรม 1-2 ครั้ง โดยค่าใช้จ่ายอยู่ท่ีประมาณ 5,0001 – 10,000 
บาท ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับทัศนคติในด้านความรู้สึกว่าการ
ท าศัลยกรรม ท าให้สวยเหมือนดารา/นักร้อง ด้านความรู้ความเข้าใจ การศัลยกรรมมีความคุ้มค่ากับ
ค่าใช้จ่าย และด้านพฤติกรรม การศัลยกรรมเกิดข้ึนเพราะมีอิทธิพลมากจากดารา/นักร้อง 
  ธีระยุทธ์ ขุนศรีแก้ว, จงกล ชมุพรัตน์ และจิรวรรณ หวั่งประดิษฐ (2555) ได้
ท าการศึกษาทัศนคติของผู้เข้ารับการรักษาต่องานบริการการแพทย์แผนไทย ในโรงพยาบาลของรัฐ 
จังหวัดสุราษฎร์ธานี จ านวน 6 โรงพยาบาล ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุเฉลี่ย 51.64 ปี การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ระดับประถมศึกษา มีอาชีพหลักเกษตรกรรม และเป็นผู้ที่มี
ครอบครัวแล้ว ผู้เข้ารับบริการรักษาส่วนใหญ่รับทราบ และมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับแพทย์แผน
ไทย โดยได้รับทราบเกี่ยวกับการรักษาจากเจ้าหน้าที่สาธารณสุขเป็นส่วนใหญ่ และเคยเข้ารับบริการ
รักษาแพทย์แผนไทยมาก่อน โรคและอาการที่มารับการรักษาส่วนใหญ่คืออาการปวดหลัง ปวดเมื่อย
ทั้งตัว และปวดไหล่ โดยส่วนใหญ่ผู้เข้ารับการรักษาอยากมารักษาด้วยตนเอง และได้รับบริการรักษา
โดยการนวด และประคบสมุนไพร ส าหรับการศึกษาความพึงพอใจพบว่า ผู้ที่เข้ารับการรักษาเต็มใจที่
กลับมารักษาอีก อันเนื่องมาจากพอใจในการพูดจาและความเป็นกันเองในการรักษา ตลอดทั้งพอใจที่
ได้รับการรักษาด้วยวิธีแพทย์แผนไทย (นวด อบ ประคบ จ่ายยาสมุนไพร) แต่สิ่งที่ควรปรับปรุงและ
พัฒนาคือรูปแบบของยาสมุนไพร ส่วนการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับทัศนคติ
การได้รับการรักษาพบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับทัศนคติการรักษาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ส่วนเพศ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ระดับรายได้เฉลี่ยของครอบครัว และอาชีพหลักไม่มีความสัมพันธ์
กับทัศนคติต่อการรักษาที่นัยส าคัญทางสถิติ 
  สุภาพร วิสุงเร (2556) ได้ท าการศึกษาทัศนคติของผู้รับบริการด้านการแพทย์แผนไทย
ต่อการบ าบัดรักษาโรคด้วยแพทย์แผนไทย เป็นการศึกษาเชิงส ารวจแบบพรรณนา มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาทัศนคติของผู้รับบริการด้านการแพทย์แผนไทยต่อการบ าบัดรักษาโรคด้วยแพทย์แผนไทย โดย
เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้รับบริการด้านการแพทย์แผนไทย 
โรงพยาบาลเพชรบูรณ์ ผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติต่อการบ าบัดรักษาโรคด้วยแพทย์แผนไทย มี
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ทัศนคติเชิงบวกทางด้านเวชกรรมไทย เภสัชกรรมไทย และการนวดไทย และมีทัศนคติระดับปาน
กลางต่อการบ าบัดรักษาโรคด้วยแพทย์แผนไทยทางด้านการผดุงครรภ์ไทย  
  สมพงษ์ เส้งมณีย์ (2556) ได้ศึกษาถึงประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดแบบ
ผสมผสานออนไลน์ที่มีต่อทัศนคติ พฤติกรรม และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว จังหวัดจันทบุรี 
ผลการวิจัยพบว่า เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสานออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติ
ของนักท่องเที่ยว ได้แก่ การโฆษณาออนไลน์ การขายโดยบุคคลออนไลน์ และการส่งเสริมการขาย
ออนไลน์ และเครื่องมือการสื่อสาร การตลาดแบบผสมผสานออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการ
ท่องเที่ยว ได้แก่ การส่งเสริมการขายออนไลน์ และเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน
ออนไลน์ที่มี อิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว ได้แก่ การประชาสัมพันธ์ออนไลน์ ดังนั้น
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง กับการท่องเที่ยวจังหวัดจันทบุรี ควรน าเครื่องมือดังกล่าว มาวางแผนในการ
พัฒนาการท่องเที่ยวให้เกิดประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น 
  วิถีการด าเนินชีวิต  
  จิรวุฒิ หลอมประโคน และประพล เปรมทองสุข (2555) รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผู้หญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยเรื่องรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้หญิงวัยท างานใน
เขตกรุงเทพมหานครเป็นการวิจัยที่อ้างอิงแนวคิด AIOs (Activities, Interests, and Opinions) เพ่ือ
ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้หญิงวัยท างานโดยศึกษาจาก กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 
จากผลการวิจัยพบว่า ด้านการจัดสรรเวลาในการท ากิจกรรมกลุ่มสาวบันเทิง เป็นกลุ่มท่ีชอบ การเข้า
สถานเสริมความงาม เช่น ร้านเสริมสวย สปา เป็นต้น ชอบไปเท่ียวกับแฟนในวันหยุดไปชมภาพยนตร์ 
ณ โรงภาพยนตร์ ใช้เวลาไปกับการคุยโทรศัพท์  ใช้เวลาใน การเล่นโบว์ลิ่ง ออกไปเที่ยวกลางคืน และ
ใช้เวลาในการ ร้องคาราโอเกะ ด้านความสนใจ กลุ่มสาวเจ้าระเบียบใส่ใจสุขภาพ เป็นกลุ่มที่ให้ความ
สนใจเรื่องความส าคัญกับครอบครัวมาเป็นอันดับแรก สนใจที่จะดูแลตัวเองให้ดูดีอยู่เสมอ มักจัดการ
กับทุกอย่าง ให้เป็นระเบียบอยู่เสมอ ให้ความส าคัญกับการรับประทานอาหารที่ถูกสุขอนามัย และ
สนใจดูแลสุขภาพ ของตัวเองให้แข็งแรง และด้านความคิดเห็นต่อประเด็นต่างๆ กลุ่มสาวผู้น า  เป็น
กลุ่มท่ีมีความคิดเห็นว่าตัวเองอายุอ่อนกว่าผู้อ่ืนเสมอ เป็นผู้น าในกลุ่มเพ่ือน คาดหวังจะเป็นผู้บริหาร
ระดับสูงในอีก 10 ปี ข้างหน้า และตราสินค้าและราคาไม่ใช่เรื่องส าคัญอยู่ที่ ความพอใจ ผลการ
วิเคราะห์ปัจจัยเพื่อจัดกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิต กลุ่มสาวจานด่วนใส่ใจสุขภาพ เป็นกลุ่มที่ 
รับประทานอาหารจานด่วนเป็นประจ า ให้ความส าคัญกับ การรับประทานอาหารที่ถูกสุขอนามัย 
ท างานไปด้วยและเรียนไปด้วย สรุปและข้อเสนอแนะ สินค้าที่เก่ียวกับสุขภาพ ผลิตภัณฑ์ที่น่าจะ 
เหมาะสมกบัผู้หญิงวัยท างานคือสถานออกก าลังกาย รูปแบบการออกก าลังกายควรจะมีความ
หลากหลาย เพ่ือจะได้เป็นตัวเลือกให้เหมาะกับความต้องการของผู้หญิงแต่ละคน และอาหารเพื่อ
สุขภาพก็ยังจ าเป็นส าหรับสาวกลุ่มนี้ อาหารที่มีส่วนของสมุนไพร วิตามิน จะได้รับความนิยมส าหรับ
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ผู้หญิงกลุ่มนี้ การสื่อสารก็จะเป็นในลักษณะตามนิตยสารเพ่ือสุขภาพ หนังสือท าอาหารเพื่อสุขภาพก็
จะได้รับความสนใจจากผู้หญิงวัยท างาน 
  นัยนา สุทิน (2555) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารมังสวิรัติของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาลักษณะส่วนบุคคลและรูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบด้วยด้าน
กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารมังสวิรัติ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีภูมิล าเนาเดิมในกรุงเทพมหานคร พักอาศัยอยู่
ร่วมกับบุคคลอ่ืน มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพลูกจ้างหรือพนักงาน
บริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ขณะที่ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านอาหาร
เพ่ือสุขภาพพบว่า ด้านกิจกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 3 อันดับ ได้แก่ การขับถ่ายเป็น
เวลาตามปกติ การรับประทานอาหารครบวันละ 3 มื้อ และรับประทานผักผลไม้ ส่วนด้านความสนใจ 
3 อันดับ ได้แก่ สุขภาพกายสุขใจที่ดี ต้องการมีอายุยืนยาว และสนใจในสุขภาพของสมาชิกใน
ครอบครัว และด้านความคิดเห็น 3 อันดับ ได้แก่ สุขภาพกายสุขภาพใจที่ดี สามารถล้างพิษในร่างกาย
ได้ และคิดว่าควรมีการรับประทาน  
  การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
  สิทธิชัย ธรรมเสน่ห์ (2554) ได้ท าการศึกษาการบริหารจัดการธุรกิจสปาในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดชลบุร ีพบว่า ด้านการบริหารธุรกิจสปา ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการวางแผนธุรกิจสปา
เป็นอาชีพเสริมในรูปแบบของ Day Spa มีการวางแผนการด าเนินธุรกิจในระยะสั้น เงินทุนส่วนใหญ่
มาจากทุนส่วนตัวและกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ด้านการจัดองค์การ มีการจัดโครงสร้างขององค์กรโดย
แบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ ในลักษณะการบริหารงานแบบครอบครัว บุคลากรมีจ านวนไม่เกิน 10 คน 
ผู้ประกอบธุรกิจสปาให้ความส าคัญในเรื่องการพัฒนาความรู้ความสามารถของพนักงาน และการ
รักษาบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ ซึ่งผู้ประกอบการมีการสั่งการทั้งทางตรงและทางอ้อม โดย
มอบหมายให้ผู้จัดการเป็นผู้ดูแลรับผิดชอบ มีการเปิดโอกาสให้บุคลากรมีส่วนร่วมในการแสดง      
ความคิดเห็นและรับฟังความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ผู้ประกอบการมีกระบวนการ ในการควบคุม
คุณภาพด าเนินงาน โดยเน้นการสร้างคุณภาพในการบริการด้วยหลักของ 6s และเน้นให้บริการเป็นไป
ตามมาตรฐานที่ก าหนด ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบ คือ การขาดแคลนทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้
ความสามารถ  
  ผู้ใช้บริการสปาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 24-29 ปี การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพเป็นลูกจ้างพนักงานบริษัท/ห้างร้าน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 8,001 – 
10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกใช้สปาประเภทสปาหน้า สาเหตุที่เลือกบริการเพ่ือการผ่อนคลาย
ความเครียด ตัดสินใจในการเลือกใช้บริการเอง ใช้บริการสปา 1 – 2 ครั้งต่อเดือน ส่วนใหญ่มี
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้งประมาณ 301 – 500 บาท ใช้เวลาในการใช้บริการ 30 -60 นาที มา
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ใช้บริการในวันอาทิตย์ เมื่อไปใช้บริการจะไปกับเพ่ือนโดยจะมีร้านสปาที่ไปใช้บริการจ านวน 1 แห่ง 
และระหว่างการรับบริการผู้ใช้บริการมักจะนอนหลับ  
  ผู้ใช้บริการเห็นว่าปัจจัยโดยรวมและปัจจัยรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านสถานที่ตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการ มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก และผู้ใช้บริการ
เห็นว่าปัจจัยรายข้อของแต่ละด้าน ส่วนใหญ่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจสปาอยู่
ในระดับมาก  
  ผู้ใช้บริการที่มีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา และสถานที่ตั้งแตกต่างกัน 
ผู้ใช้บริการที่มีอายุต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ต่างกัน และผู้ใช้บริการที่มีระดับ
การศึกษาต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยทุกด้านแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  
  วรรณิฎา เชื้ออินทร์, ปัญญวัฒณ์ ปินตาทอง และณัตฐาวุฒิ ฐิติปราโมทย์ (2555) ได้
ท าการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสปาของนักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติในอ าเภอหัว
หิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสปา
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลนักท่องเที่ยวชาวไทย และนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง มีอายุ 26-50 ปี โดยชาวไทย
ส่วนใหญ่มีการศึกษา อยู่ในระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 
10,001 - 15,000 บาท และมีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือผ่อนคลายความเครียด 
ส าหรับชาวต่างชาติส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาโท และมีอาชีพข้าราชการหรือ
รัฐวิสาหกิจ มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 60,000 บาท และมีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสปาแบบ
นวดบ าบัดบริเวณผิวกาย โดยที่ชาวไทยและชาวต่างชาติ มีความถี่ในการเข้าใช้บริการสปา 1-2 
ครั้งต่อเดือน และตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาโดยพิจารณาจากปัจจัยดังนี้ 1) การเลือกใช้
สมุนไพรไทยที่มีคุณภาพ 2) ชาวไทยให้ความส าคัญเรื่องของความสะอาดภายในร้าน ส่วน
ชาวต่างชาติให้ความส าคัญเรื่องห้องสุขาสะอาดและเพียงพอ 3) ชาวไทยและชาวต่างชาติให้
ความส าคัญในเรื่องการจัดการที่ดี 4) ชาวไทยให้ความส าคัญเรื่องความซื่อสัตย์ สุจริตของผู้
ให้บริการ ส าหรับชาวต่างชาติให้ความส าคัญเรื่องผู้ให้บริการต้องมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และใช้
ทักษะที่ถูกต้อง และ5) ชาวไทยและชาวต่างชาติให้ความส าคัญในเรื่องการส่งเสริมการตลาดของ
บริการสปาของกลุ่มตัวอย่าง สนใจโปรโมชั่น การลดราคาและสะสมแต้ม ผลการวิเคราะห์ปัจจัย
ทางด้านประชากรที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสปาแสดงให้เห็นว่าทั้งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ เพศ อายุ และอาชีพ มีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาของกลุ่มตัวอย่าง   
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  สิปปศิณี บาเรย์ (2555) ได้ท าการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการสปาในประเทศไทยของนักท่องเที่ยวชาวจีน กรณีศึกษาจังหวัดภูเก็ต พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปี ประกอบอาชีพเป็นลูกจ้าง พนักงาน 
และข้าราชการ มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสปาของ
นักท่องเที่ยวชาวจีน พบว่า ส่วนใหญ่เคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการสปามาก่อนทั้งในประเทศไทย
และต่างประเทศ โดยเลือกใช้บริการสปาในโรงแรม ชอบการบริการนวดตัว โดยมีเหตุจูงใจ คือ 
ต้องการคลายเครียดจากการท างานเป็นหลัก เลือกใช้บริการสปาในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ เวลาที่
เหมาะสมในการทรีทเม้นท์ในสปาคือไม่เกิน 2 ชั่วโมง ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาจะเลือกด้วย
ตนเอง จะจองการใช้บริการสปาผ่านโทรศัพท์ ให้ความเชื่อถือข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสปาจากการบอก
ต่อจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก และมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้บริการสปาในประเทศไทยของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในอนาคตว่า แนวโน้มของความนิยมใช้บริการสปาในประเทศไทยจะเพ่ิมข้ึน
มากกว่าในปัจจุบัน ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาในประเทศ
ไทยของนักท่องเที่ยวชาวจีน พบว่า ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพของสปามีความส าคัญระดับ
มากที่สุด โดยเฉพาะความเงียบสงบของสปาเป็นความต้องการที่มาเป็นอับดับแรก ต้องการใช้บริการส
ปาที่มีชื่อเสียงเป็นที่เชื่อถือได้ ควรมีการแสดงราคาค่าบริการของสปาไว้อย่างชัดเจน มีระบบการช าระ
เงินค่าบริการของสปาที่สะดวกและหลายช่องทาง ควรลดราคาค่าบริการช่วงโลว์ซีซั่น บุคลากรในสปา
ควรมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อยและต้องมั่นใจในความปลอดภัยการใช้บริการสปา ส่วน
ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพของนักท่องเที่ยวชาวจีนกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสปาในประเทศ
ไทย พบว่า อาชีพที่ต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสปาที่ต่างกัน ทั้งในด้านสถานที่ 
ประเภทของการบริการ เหตุจูงใจการเลือกช่วงเวลา ระยะเวลาของการบริการ ผู้มีส่วนรว่มในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา วธิีการจองหรือเลือกใช้บริการสปา และการรับรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ
สถานบริการสปาที่ต่างกัน 
 1.2.2 การด าเนินงานวจิยั 
  2.2.1 วธิกีารด าเนนิงาน  
  การศึกษาครั้งนี้เป็นงานวิจัยที่เก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่มตัวอย่างผู้ที่รู้จัก หรือมี
ประสบการณ์ หรือชื่นชอบการเข้ารับบริการจากร้านสปา ผู้วิจัยได้เลือกเก็บรวบรวมข้อมูลในพื้นที่
จังหวัดนนทบุรี เขตปากเกร็ด ซึ่งเป็นบริเวณท าเลที่ตั้งร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ซึ่งตั้งอยู่ใน
เมืองทองธานี 
  2.2.2 เครื่องมือที่ใชใ้นการวจิยั 
  การศึกษาครั้งนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูล 
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  2.2.3 ตวัอยา่งทีใ่ชศ้ึกษา /กลุม่เปา้หมาย 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนทั่วไปที่รู้จัก หรือมี
ประสบการณ์ หรือชื่นชอบการเข้ารับบริการจากร้านสปา ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่ชัดเจน 
  2.2.4 กลุ่มตวัอยา่ง 
  เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่ชัดเจน ผู้วิจัยได้ใช้ การค านวณกลุ่มตัวอย่างด้วย
วิธีการค านวณของ W.G. Cochran (Cochran, 1977) ท าให้ได้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 385 ตัวอย่าง 
แต่ทั้งนี้เพ่ือให้เกิดความสมบูรณ์ ผู้วิจัยจึงได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจ านวน 400 ตัวอย่าง 
  2.2.5 วธิกีารสุ่ม/เลือกตวัอยา่ง 
  การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง แบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น 
(Non - Probability Sampling) ด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenient 
Sampling) โดยขอความร่วมมือในการให้ข้อมูลจากประชากร คือ ประชาชนทั่วไปที่รู้จัก หรือมี
ประสบการณ์ หรือ   ชื่นชอบการเข้ารับบริการจากร้านสปา  
  2.2.6 สถติิข้อมลู 
   1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 
   ผู้วิจัยได้ใช้สถิติการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
ในการวิเคราะห์แจกแจงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และใช้สถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และการหา
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวัดระดับปัจจัยส่วนประสมการตลาด
บริการ ทัศนคติ วิถีการด าเนินชีวิต และการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  
   2. สถติเิชงิอนมุาน (Inferential Statistic) 
   การศึกษาครั้งนี้ใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression) ในการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และทดสอบสมมติฐานที่ 2 ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และทดสอบสมมติฐานที่ 3 วิถีการด าเนินชีวิตมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  
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  2.2.7 กรอบแนวความคดิในการวจิยั 
 
ภาพที่ 1.40: กรอบแนวความคิด 
  

 
 

 
1.2.3 สมมตฐิานในการวจิยั 

 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  
 สมมติฐานที่ 2 ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  
 สมมติฐานที่ 3 วิถีการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ 

1.2.4 ความส าคัญของปญัหา 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยได้
ท าการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ทัศนคติ วิถีการด าเนินชีวิต เนื่องจากปัจจัยส่วน
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ประสมการตลาดบริการ เป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับ ธุรกิจบริการที่มีปัจจัยต่างๆ คือ ผลิตภัณฑ์และ
บริการ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย กิจกรรมส่งเสริมการขาย บุคลากรกระบวนการ และลักษณะ
ทางกายภาพ ประสมรวมกัน เพื่อใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ขณะที่ทัศนคติเก่ียวข้องกับ
ความรู้สึก หรือความคิดเห็นของแต่ละบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ไม่ว่าจะเป็นบุคคล สถานการณ์ หรือ
สภาวะแวดล้อมทางสังคม ที่แสดงออกมาเป็นความชอบ ไม่ชอบ เป็นต้น ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัย
ต้องการทราบว่า ลูกค้าหรือผู้ที่มารับบริการต้องการการบริการอย่างไร ดังนั้นทัศนคติ จึงเป็นปัจจัย
หนึ่งที่ถูกน ามาทดสอบ ส่วนวิถีการด าเนินชีวิต หมายถึง แบบแผนในการด าเนินชีวิตของบุคคลหนึ่ง 
และเพ่ือให้เข้าใจถึงพฤติกรรมของผู้ที่มารับบริการ จึงควรทราบว่า เหตุหรือปัจจัยใดในการด าเนินชีวิต
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 

1.2.5 ค าถามในการวจิยั 
   1.2.5.1 ปัจจัยใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  
“นวธารา” 
   1.2.5.2 ท่านจะเข้ารับบริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ด้วยเหตุผลใด 

1.2.6 วตัถปุระสงคใ์นการวจิยั 
   1.2.6.1 เพ่ือศึกษาระดับส่วนประสมการตลาดบริการ ทัศนคติ วิถีการด าเนินชีวิต 
และการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
   1.2.6.2 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
   1.2.6.3 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของทัศนคติที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
   1.2.6.4 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของวิถีการด าเนินชีวิตที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 

1.2.7 นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ หมายถึง ร้านสปาที่ให้บริการนวดเพ่ือสุขภาพ ซึ่งมีวัตถุประสงค์ เพ่ือ

การผ่อนคลายกล้ามเนื้อ ความเมื่อยล้า ความเครียด ด้วยวธิีการกด การคลึง การบีบ การจับ การดัด 
การดึง การประคบ การอบ หรือโดยวิธีการอ่ืนตามศาสตร์และศิลปะของการนวดเพ่ือสุขภาพ 
(ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2555)  
 ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการบริการ ประกอบด้วย 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย กิจกรรมส่งเสริมการขาย บุคลากร กระบวนการ 
และลักษณะทางกายภาพ (Kotler, 2000) 
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ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึกหรือความคิดเห็นของแต่ละบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ไม่ว่าจะ
เป็นบุคคล สถานการณ์ หรือสภาวะแวดล้อมทางสังคมในรูปแบบของการเห็นด้วย ไม่เห็นด้วย ชอบ 
ไม่ชอบ เป็นต้น (สุริยา บุตรพันธ์, 2556) 
 วิถีการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบหรือแบบแผนในการด าเนินชีวิตเพ่ือการอยู่ร่วมกันอย่าง
สงบสุข ทั้งในด้านชีวิต ความเป็นอยู่ เศรษฐกิจสังคม และวัฒนธรรม (จารุดา เต็มโชค, 2557) 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ หมายถึง กระบวนการ หรือล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ซึ่งประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ 1) การตระหนักถึงปัญหา 2) การแสวงหา
ข้อมูล 3) การพิจารณาทางเลือก และ 4) การตัดสินใจเลือกซื้อ/ใช้บริการ (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553) 

1.2.8 ประโยชน์ทีจ่ะไดร้ับ 
 1.2.8.1 ทราบถึงระดับส่วนประสมการตลาดบริการ ทัศนคติ วิถีการด าเนินชีวิต 

และการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ซึ่งข้อมูลที่ได้จะเป็นประโยชน์ในแง่ของ
ผู้ประกอบการและผู้ที่สนใจต้องการลงทุนเปิดธุรกิจร้านสปา รับรู้และเข้าใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค
และสามารถที่จะน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการประกอบธุรกิจ 
   1.2.8.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการ ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ซึ่งข้อมูลที่ได้ จะท าให้ทราบว่าปัจจัยใดที่มีความส าคัญ มีความ
เกี่ยวข้อง หรือมีอิทธิพลมากน้อยต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และสามารถที่จะ
น าข้อมูลดังกล่าวมาจัดล าดับความส าคัญในการที่จะสร้างและพัฒนาศักยภาพด้านนั้นๆ ให้มีศักยภาพ
เหนือคู่แข่งขัน 
 
1.3 ผลการศกึษา 

การศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยได้ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
จ านวน 400 ตัวอย่าง โดยแบบสอบถามได้ถูกสร้างขึ้นจากกรอบแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัย   
ซึ่งสามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ในด้านของ ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ปัจจัยทัศนคติ ปัจจัยวิถีการด าเนินชีวิต และปัจจัยการตัดสินใจใช้
บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลการทดสอบสมมติฐาน  
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 สญัลักษณท์ี่ใชใ้นการบรรยายข้อมลูทางสถติิ 
 N   หมายถึง  จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

          x̄   หมายถึง  ค่าเฉลี่ย 
 S.D.  หมายถึง  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 B   หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอย (Regression Coefficients) 

 β  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยมาตรฐาน  
(Standardized Regression Coefficients) 
 R2   หมายถึง  ประสิทธิภาพในการท านาย (R Square) 
 Adjusted R2 หมายถึง  ประสิทธิภาพในการท านายที่ปรับแล้ว (Adjusted 
Square) 
 T  หมายถึง  ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม  
 F  หมายถึง  ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาใน F-distribution 
 p-value   หมายถึง  ระดับนัยส าคัญ 
 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 1.5: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
หญิง 326 81.5 

ชาย 74 18.5 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางที ่1.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 
81.5 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 1.6: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

20-30 ปี 145 36.3 
31-40 ปี 125 31.3 

41-50 ปี 83 20.8 

51 ปีขึ้นไป 47 11.8 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 1.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อย

ละ 36.3 รองลงมา ได้แก่ 31-40 ปี จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 อันดับสาม ได้แก่ อายุ 41-
50 ปี จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 และอันดับสุดท้าย ได้แก่ อายุ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 47 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 1.7: แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับ  
                 การศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

ปวช.-ปวส. 55 13.8 

ปริญญาตรี 318 79.5 
ปริญญาโท 23 5.8 

ปริญญาเอก 4 1.0 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 1.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 318 คน 

คิดเป็นร้อยละ 79.5 รองลงมา ได้แก่ ปวช.-ปวส. จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 อันดับสาม 
ได้แก่ ระดับการศึกษาปริญญาโท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และอันดับสุดท้าย ได้แก่ ระดับ
การศึกษาปริญญาเอก จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 1.8: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ  
 

อาชีพ จ านวน  ร้อยละ 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 73 18.3 

พนักงานบริษัทเอกชน 234 58.5 

นักเรียน/นักศึกษา 27 6.8 

รับจ้าง/ค้าขาย 9 2.3 
ธุรกิจส่วนตัว 48 12.0 

อ่ืนๆ 9 2.3 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 1.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 

234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา ได้แก่ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 73 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.3 อันดับสาม ได้แก่ ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 อันดับสี่ ได้แก่ 
นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอันดับสุดท้าย ได้แก่ รับจ้าง/ค้าขาย และ
อ่ืนๆ จ านวนเท่ากัน คือ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 1.9: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ส่วน 
               บุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายไดส้ว่นบุคคล จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท 85 21.3 
15,001-25,000 บาท 136 34.0 

15,001-25,000 บาท 136 34.0 
25,001-35,000 บาท 73 18.3 

35,001-45,000 บาท 33 8.3 

45,001-55,000 บาท 23 5.8 
มากกว่า 55,000 บาทข้ึนไป 50 12.5 

รวม 400 100.0 



50 

 จากตารางที่ 1.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 15,001-
25,000 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมา ได้แก่ ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 15,000 
บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 อันดับสาม ได้แก่ 25,001-35,000 บาท จ านวน 73 คน  
คิดเป็นร้อยละ 18.3 อันดับสี่ ได้แก่ มากกว่า 55,000 บาทขึ้นไป จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 
อันดับห้า ได้แก่ 35,001-45,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 
45,001-55,000 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 1.10: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบการ 
                 ใช้บริการ 
 

รปูแบบการใชบ้ริการ จ านวน ร้อยละ 
นวดทั้งตัว 149 37.3 

นวดเฉพาะจุด เช่น ใบหน้า หลัง ฝ่าเท้า 172 43.0 

ประคบสมุนไพร 35 8.8 
อาบน้ าแร่ แช่น้ านม 42 10.5 

อ่ืนๆ 2 .5 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางที่ 1.10 พบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีรูปแบบการใช้บริการเป็น การนวดเฉพาะ
จุด เช่น ใบหน้า หลัง ฝ่าเท้า จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมาได้แก่ นวดทั้งตัว จ านวน 
149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 อันดับสามได้แก่ อาบน้ าแร่ แช่น้ านม จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.5 อันดับสี่ ประคบสมุนไพร จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 1.11: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามวัตถุประสงค์ 
                  ในการใช้บริการ 
 

วตัถปุระสงค์ในการใชบ้ริการ จ านวน ร้อยละ 
เพ่ือผ่อนคลายความเครียด 138 34.5 

เพ่ือบรรเทาอาการปวดเมื่อยร่างกาย 154 38.5 
เพ่ือบ าบัดหรือรักษาโรค 27 6.8 

กระแสความนิยม 75 18.8 

อ่ืนๆ 6 1.6 
รวม 400 100.0 

  
 จากตารางที่ 1.11 พบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการเป็นเพ่ือ
บรรเทาอาการปวดเมื่อยร่างกาย จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมา เพ่ือผ่อนคลาย
ความเครียด จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 อันดับสาม กระแสนิยม จ านวน 75 คน คิดเป้น
ร้อยละ 18.8 อันดับสี่ เพื่อบ าบัดหรือรักษาโรค จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอันดับสุดท้าย 
อ่ืนๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 1.12: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลที่มี 
                  อิทธิพลในการใช้บริการสปา 
 

บุคคลทีม่ีอทิธิพล จ านวน ร้อยละ 
ตนเอง 274 68.5 

บิดามารดา 20 5.0 

เพ่ือน 88 22.0 
คนรัก 18 4.5 

รวม 400 100.0 

  
 จากตารางที่ 1.12 พบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีบุคคลที่มีอิทธิพลในการใช้บริการสปาเป็น
ตนเอง จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 รองลงมาได้แก่เพ่ือน จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 
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22.0 อันดับสามได้แก่บิดามารดา จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และอันดับสุดท้ายคนรัก จ านวน 
18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 1.13: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใช้จ่ายต่อ 
                  ครั้งในการเข้ารับบริการ 
 

ค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ในการเขา้รบับริการ จ านวน  ร้อยละ 

100-1,000 บาท 224 56.0 
1,001-2,000 บาท 113 28.3 

2,001-3,000 บาท 36 9.0 
มากกว่า 3,000 บาทขึ้นไป 27 6.8 

รวม 400 100.0 

  
 จากตารางที่ 1.13 พบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเข้ารับบริการเป็น 
100-1,000 บาท จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมา 1,001-2,000 บาท จ านวน 113 
คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 อันดับสาม 2,001-3,000 บาท จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และ
อันดับสุดท้ายมากกว่า 3,000 บาทขึ้นไป จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 1.14: จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถี่ในการ 
                 เข้ารับบริการ 
 

ความถีใ่นการเขา้รบับรกิาร จ านวน  ร้อยละ 

1-2 ครั้งต่อเดือน 305 76.3 
3-4 ครั้งต่อเดือน 90 22.5 

มากกว่า 4 ครั้ง ต่อเดือนขึ้นไป 5 1.3 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางที่ 1.14 พบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถี่ในการเข้ารับบริการอยู่ที่ 1-2 ครั้ง
ต่อเดือน จ านวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.3 รองลงมา 3-4 ครั้งต่อเดือน จ านวน 90 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 22.5 และอันดับสุดท้าย มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือนขึ้นไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
ตามล าดับ  
 
 สว่นที ่2 ข้อมลูปัจจยัที่มคีวามส าคัญต่อการเลอืกใชบ้ริการรา้นสปาเพื่อสขุภาพ  
 

ตารางที่ 1.15: ค่าเฉลี่ย ( x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยส่วนประสมทาง 
                 การตลาดบริการ 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
x̄  

n = 400 
S.D. แปลผล 

1. ผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้มีกลิ่นหอม ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย 4.59 .740 มากที่สุด 

2. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 4.50 .708 มากที่สุด 
3. การบริการให้ความเอาใจใส่เป็นอย่างดี 4.60 .664 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ 4.56 .598 มากที่สุด 

4. ระดับราคาหลากหลายขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า 4.51 .675 มากที่สุด 
5. ราคาคุ้มค่าและเหมาะสมกับการบริการ 4.54 .693 มากที่สุด 

6. สามารถช าระเงินได้ท้ังเงินสดและบัตรเครดิต 3.96 1.094 มาก 
ภาพรวมด้านราคา 4.33 .560 มากที่สุด 

7. มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์หลากหลายช่องทาง 3.97 .959 มาก 

8. มีการติดต่อและอัพเดตโปรโมชั่น ผลิตภัณฑ์ผ่านทางสื่อ
ต่างๆ เช่น E-mail, Facebook 

3.88 .998 มาก 

9. สามารถโทรมานัดวันและเวลาในการเข้ารับบริการได้ 4.29 .827 มากที่สุด 
ภาพรวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.05 .793 มาก 

10. มีการให้ส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก 4.26 .866 มากที่สุด 

11. มีผลิตภัณฑ์ทดลองเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าสามารถ
น าไปใช้ที่บ้าน 

4.07 1.181 มาก 

12. มีคูปองส่วนลดเมื่อใช้บริการตั้งแต่ 10 ครั้งข้ึนไป 4.12 1.127 มาก 
ภาพรวมด้านการส่งเสริมการตลาด 4.15 .971 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.15 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ( x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยส่วนประสมทาง 
                       การตลาดบริการ 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
x̄  

n = 400 
S.D. แปลผล 

13. บุคลากรให้การต้อนรับด้วยใบหน้ายิ้มแย้ม และมีใจรัก
บริการ 

4.60 .638 มากที่สุด 

14. บุคลากรมีความรู้ และสามารถให้ค าแนะน าได้อย่าง
เหมาะสม 

4.48 .668 มากที่สุด 

15. บุคลากรที่ท าหน้าที่นวดมีทักษะและความเชี่ยวชาญ 4.63 .616 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านบุคลากร 4.57 .565 มากที่สุด 
16. การให้บริการเป็นระบบและเรียงล าดับก่อนหลัง 4.42 .699 มากที่สุด 

17. การด าเนินงานมีความรวดเร็วและใส่ใจ 4.36 .733 มากที่สุด 
ภาพรวมด้านบรรยากาศในสถานประกอบการ 4.27 .648 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.15 แสดงค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ 7 ด้าน จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า ในภาพรวมด้านที่
ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นสูงที่สุด ได้แก่ ภาพรวมด้านบุคลากร มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ

มากทีสุ่ด  (x̄  = 4.57, S.D. = .565) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความ
คาดหวังเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ 15. บุคลากรที่ท าหน้าที่นวดมีทักษะและความเชี่ยวชาญ มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด (x̄  = 4.63, S.D. = .616) รองลงมา ได้แก่ 13. บุคลากรให้การต้อนรับด้วยใบหน้ายิ้มแย้ม และ

มีใจรักบริการ (x̄  = 4.60, S.D. = .638) และอันดับสุดท้าย 14. บุคลากรมีความรู้ และสามารถให้

ค าแนะน าได้อย่างเหมาะสม (x̄  = 4.48, S.D. = .668) ตามล าดับ 

 รองลงมาเป็นภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄  = 4.56, 
S.D. = .598) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวังเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ 

3. การบริการให้ความเอาใจใส่เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 4.60, S.D. = .664) รองลงมา ได้แก่ 

1. ผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้มีกลิ่นหอม ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย (x̄  = 4.59, S.D. = .740) และอันดับ

สุดท้าย 2. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน (x̄  = 4.50, S.D. = .708) ตามล าดับ 
 อันดับสามเป็นภาพรวมด้านล าดับขั้นตอนการท างาน มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก

ที่สุด (x̄  = 4.42, S.D. = .610) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวังเป็น
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อันดับหนึ่ง ได้แก่ 18. กระบวนการมีมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้งที่ใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 

4.47, S.D. = .689) รองลงมา ได้แก่ 16. การให้บริการเป็นระบบและเรียงล าดับก่อนหลัง (x̄  = 4.42, 

S.D. = .699) และอันดับสุดท้าย 17. การด าเนินงานมีความรวดเร็วและใส่ใจ (x̄  = 4.36, S.D. = 
.733) ตามล าดับ 

 อันดับสี่เป็นภาพรวมด้านราคา มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄  = 4.33, S.D. = 
.560) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวังเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ 5. ราคา

คุ้มค่าและเหมาะสมกับการบริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 4.54, S.D. = .693) รองลงมา ได้แก่ 4. 

ระดับราคาหลากหลายขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า (x̄  = 4.51, S.D. = .675) และอันดับ

สุดท้าย 6. สามารถช าระเงินได้ทั้งเงินสดและบัตรเครดิต (x̄  = 3.96, S.D. = 1.094) ตามล าดับ 
 อันดับห้าเป็นภาพรวมด้านบรรยากาศในสถานประกอบการ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ

มากที่สุด (x̄  = 4.27, S.D. = .648) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวัง

เป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ 21. ภายในร้านสะอาด มีกลิ่นหอม โปร่งสบาย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 4.47, 

S.D. = .700) รองลงมา ได้แก่ 19. สถานที่ตั้งชัดเจน สามารถเดินทางเข้าออกได้อย่างสะดวก (x̄  = 

4.22, S.D. = .784) และอันดับสุดท้าย 20. บริเวณร้านมีที่จอดรถเพียงพอ (x̄  = 4.14, S.D. = .791) 
ตามล าดับ 

 อันดับหกเป็นภาพรวมด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (x̄  = 
4.15, S.D. = .971) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวังเป็นอันดับหนึ่ง 

ได้แก่ 10. มีการให้ส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 4.26, S.D. = .866) รองลงมา 

ได้แก่ 12. มีคูปองส่วนลดเมื่อใช้บริการตั้งแต่ 10 ครั้งข้ึนไป (x̄  = 4.12, S.D. = 1.127) และอันดับ

สุดท้าย 11. มีผลิตภัณฑ์ทดลองเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าสามารถน าไปใช้ที่บ้าน (x̄  = 4.07, S.D. = 
1.181) ตามล าดับ 

 อันดับเจ็ดเป็นภาพรวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (x̄  
= 4.05, S.D. = .793) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวังเป็นอันดับ

หนึ่ง ได้แก่ 9. สามารถโทรมานัดวันและเวลาในการเข้ารับบริการได้ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 4.29, S.D. 

= .827) รองลงมา ได้แก่ 7. มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์หลากหลายช่องทาง (x̄  = 3.97, S.D. = 
.959) และอันดับสุดท้าย 8. มีการติดต่อและอัพเดตโปรโมชั่น ผลิตภัณฑ์ผ่านทางสื่อต่างๆ เช่น        

E-mail, Facebook (x̄  = 3.88, S.D. = .998) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 1.16: ค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยทัศนคติ 
 

ปจัจยัทศันคติ 
x̄  

n = 400 
S.D. แปลผล 

1. ท่านคิดว่าการนวดท าให้รู้สึกผ่อนคลายทั้งร่ายกายและ
จิตใจ 

4.31 .747 มากที่สุด 

2. ท่านคิดว่าร้านสปาที่ดีจะต้องเป็นร้านที่มีชื่อเสียงเป็นที่
รู้จัก 

3.64 .979 มาก 

3. ท่านคิดว่าร้านสปาที่มีผู้ใช้บริการจ านวนมากเพราะ
ได้รับการบริการที่ดี 

4.00 .758 มาก 

ภาพรวมด้านความรู้ ความเข้าใจและความเชื่อ 3.98 .630 มาก 
4. ท่านชื่นชอบและหลงใหลการนวดและสปา 3.84 .971 มาก 

5. ท่านชื่นชอบร้านสปาเพ่ือสุขภาพที่มีการตกแต่ง
ทันสมัยและมีเอกลักษณ์ 

4.07 .801 มาก 

6. ท่านรู้สึกว่าพนักงานนวดที่ดีต้องสามารถให้ค าแนะน า
ได้อย่างถูกต้อง 

4.48 .683 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านความชอบ อารมณ์ และความรู้สึก 4.13 .628 มาก 

 7. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่เคยใช้บริการ
และประทับใจก่อนเสมอ 

4.17 .883 มาก 

 8. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่เป็นร้านประจ า
เท่านั้น 

4.04 .947 มาก 

 9. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่มีชื่อเสียงเท่านั้น
เพราะมีความน่าเชื่อถือ 

3.71 .855 มาก 

10. การเข้ารับบริการร้านสปาท าให้ท่านมีสุขภาพร่างกาย
และจิตใจที่ดี 

4.06 .797 มาก 

ภาพรวมด้านองค์ประกอบการเกิดพฤติกรรม 3.99 .732 มาก 

 

จากตารางที่ 1.16 แสดงค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในปัจจัย
เกี่ยวกับทัศนคติ 3 ด้าน จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า ในภาพรวมด้านที่ผู้ใช้บริการมี

ระดับความคิดเห็นสูงที่สุด ได้แก่ ภาพรวมด้านความชอบ อารมณ์ ความรู้สึก อยู่ในระดับมาก (x̄  = 
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4.13, S.D. = .628) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นเป็นอันดับ
หนึ่ง ได้แก่ 6. ท่านรู้สึกว่าพนักงานนวดที่ดีต้องสามารถให้ค าแนะน าได้อย่างถูกต้อง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 

(x̄  = 4.48, S.D. = .628) รองลงมา ได้แก่ 5. ท่านชื่นชอบร้านสปาเพ่ือสุขภาพที่มีการตกแต่งทันสมัย

และมีเอกลักษณ์ (x̄  = 4.07, S.D. = .801) และสุดท้าย 4. ท่านชื่นชอบและหลงใหลการนวด

และสปา (x̄  = 3.84, S.D. = .971)  

รองลงมาเป็นภาพรวมทางด้านองค์ประกอบการเกิดพฤติกรรมอยู่ในระดับมาก (x̄  = 3.99, 
S.D. = .732) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มเป้าหมายมีระดับความคิดเห็นเป็นอันดับหนึ่ง 

ได้แก่ 7. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่เคยใช้บริการและประทับใจก่อนเสมอ (x̄  = 4.17, 
S.D. = .883.) รองลงมา ได้แก่ 10. การเข้ารับบริการร้านสปาท าให้ท่านมีสุขภาพร่างกายและจิตใจที่

ดี (x̄  = 4.06, S.D. = .797.) อันดับสาม ได้แก่ 8. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่เป็นร้าน

ประจ าเท่านั้น (x̄  = 4.04, S.D. = .947.) และอันดับสุดท้าย 9. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่

มีชื่อเสียงเท่านั้นเพราะมีความน่าเชื่อถือ (x̄  = 3.71, S.D. = .855) 
และ อันดับสุดท้าย เป็นภาพรวมทางด้านความรู้ ความเข้าใจ และความเชื่อ อยู่ในระดับมาก 

(x̄  = 3.98, S.D. = .630) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มเป้าหมายมีระดับความคิดเห็นเป็น

อันดับหนึ่ง ได้แก่ 1. ท่านคิดว่าการนวดท าให้รู้สึกผ่อนคลายทั้งร่ายกายและจิตใจ (x̄  = 4.31, S.D. = 
.747) รองลงมา ได้แก่ 3. ท่านคิดว่าร้านสปาที่มีผู้ใช้บริการจ านวนมากเพราะได้รับการบริการที่ดี    

(x̄  = 4.00, S.D. = .758) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 2. ท่านคิดว่าร้านสปาที่ดีจะต้องเป็นร้านที่มี

ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก (x̄  = 3.64, S.D. = .979) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 1.17: ค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยวิถีการด าเนินชีวิต 
 

ปจัจยัวิถกีารด าเนนิชวีติ 
x̄  

n = 400 
S.D. แปลผล 

1. ท่านมักจะเข้ารับบริการร้านสปาอย่างสม่ าเสมอ 3.67 1.141 มาก 
2. เมื่อท่านท่องเที่ยว การนวดหรือสปาเป็นกิจกรรมหนึ่งที่
ท่านใช้บริการ 

3.14 1.273 
ปาน
กลาง 

3. กิจกรรมส่วนใหญ่ของท่านคือการดูแลสุขภาพและ
ปรนนิบัติผิวพรรณ 

3.67 1.219 มาก 

ภาพรวมด้านกิจกรรม 3.49 1.038 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.17 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยวิถีการด าเนินชีวิต 
 

ปจัจยัวิถกีารด าเนนิชวีติ 
x̄  

n = 400 
S.D. แปลผล 

4. ท่านให้ความส าคัญเกี่ยวกับสุขภาพร่างกาย 4.26 .800 มาก 

5. ท่านมีความสนใจเกี่ยวกับผิวพรรณ ความสวยงาม 3.95 .964 มาก 

6. ท่านมีความสนใจเกี่ยวกับการนวดหรือสปา 3.85 .987 มาก 
ภาพรวมด้านความสนใจ 4.02 .766 มาก 

7. ท่านมีความม่ันใจในภาพลักษณ์ของตนเองมากขึ้น
ภายหลังการใช้บริการสปา 

3.76 .902 มาก 

8. ท่านมีความรู้สึกใส่ใจในสุขภาพและผิวพรรณของตนเอง
มากขึ้น 

3.94 .874 มาก 

9. ท่านคิดว่าบริการของร้านสปาเป็นบริการที่ท าให้ท่าน
รู้สึกผ่อนคลายมากข้ึน 

4.17 .788 มาก 

10. ท่านคิดว่าชีวิตประจ าวันที่เคร่งเครียดท าให้ท่านเข้าใช้
บริการร้านสปามากยิ่งข้ึน 

3.80 .800 มาก 

ภาพรวมด้านความคิดเห็น 3.92 .663 มาก 

 

จากตารางที่ 1.17 แสดงค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในปัจจัยวิถีการ
ด าเนินชีวิต 3 ด้าน จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า ในภาพรวมด้านที่ผู้ใช้บริการมี

ระดับความคิดเห็นสูงที่สุด ได้แก่ ภาพรวมด้านความสนใจ อยู่ในระดับมาก (x̄  = 4.02, S.D. = .766) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นเป็นอันหนึ่ง ได้แก่ 4. ท่านให้

ความส าคัญเกี่ยวกับสุขภาพร่างกาย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (x̄  = 4.26, S.D. = .800) รองลงมา ได้แก่ 5. 

ท่านมีความสนใจเกี่ยวกับผิวพรรณ ความสวยงาม (x̄  = 3.95, S.D. = .964) และสุดท้าย 6. ท่านมี

ความสนใจเกี่ยวกับการนวดหรือสปา (x̄  = 3.85, S.D. = .987)  

รองลงมาเป็นภาพรวมทางด้านความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (x̄  = 3.92, S.D. = .663) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มเป้าหมายมีระดับความคิดเห็นเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ 9. ท่านคิด

ว่าบริการของร้านสปาเป็นบริการที่ท าให้ท่านรู้สึกผ่อนคลายมากขึ้น (x̄  = 4.17, S.D. = .788) 

รองลงมา ได้แก่ 8. ท่านมีความรู้สึกใส่ใจในสุขภาพและผิวพรรณของตนเองมากขึ้น (x̄  = 3.94, S.D. 
= .874) อันดับสาม ได้แก่ 10. ท่านคิดว่าชีวิตประจ าวันที่เคร่งเครียดท าให้ท่านเข้าใช้บริการร้านสปา
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มากยิ่งขึ้น (x̄  = 3.80, S.D. = .800) และอันดับสุดท้าย 7. ท่านมีความมั่นใจในภาพลักษณ์ของ

ตนเองมากข้ึนภายหลังการใช้บริการสปา (x̄  = 3.76, S.D. = .902) 

และ อันดับสุดท้าย เป็นภาพรวมทางด้านกิจกรรม อยู่ในระดับมาก (x̄  = 3.49, S.D. = 
1.038) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มเป้าหมายมีระดับความคิดเห็นเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ 

1. ท่านมักจะเข้ารับบริการร้านสปาอย่างสม่ าเสมอ (x̄  = 3.67, S.D. = 1.141) รองลงมา ได้แก่ 3. 

กิจกรรมส่วนใหญ่ของท่านคือการดูแลสุขภาพและปรนนิบัติผิวพรรณ (x̄  = 3.67, S.D. = 1.219) 

และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 2. เมื่อท่านท่องเที่ยว การนวดหรือสปาเป็นกิจกรรมหนึ่งที่ท่านใช้บริการ (x̄  
= 3.14, S.D. = 1.273) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 1.18: ค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจัยด้านการตัดสินใจ 
 

ปจัจยัดา้นการตัดสนิใจ 
x̄  

n = 400 
S.D. 

แปลผล 

1. ท่านได้มีการศึกษาถึงผลดีผลเสียของการนวดและสปา 3.69 1.137 มาก 
2. ท่านได้มีการสอบถามรายละเอียดการใช้บริการของ
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพก่อนเข้ารับบริการทุกครั้ง 

3.87 0.875 มาก 

3. ก่อนที่ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ ท่านได้มีการค้นคว้าหาข้อมูลก่อนเสมอ 

3.73 1.022 มาก 

4. ท่านได้มีการเปรียบเทียบความน่าเชื่อถือของร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ 

3.89 0.865 มาก 

5. ท่านได้มีการเปรียบเทียบราคาของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 4.00 0.844 มาก 
ภาพรวมด้านการตัดสินใจใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 3.84 .949 มาก 

 

จากตารางที่ 1.18 แสดงค่าเฉลี่ย (x̄ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในภาพรวม
ปัจจัยด้านการตัดสินใจ จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า มีระดับความคิดเห็น อยู่ใน

ระดับมาก (x̄  = 3.84, S.D. = .949)  
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นเป็นอันหนึ่ง ได้แก่ 5. 

ท่านได้มีการเปรียบเทียบราคาของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ (x̄  = 4.00, S.D. = .844) รองลงมา ได้แก่ 4. 

ท่านได้มีการเปรียบเทียบความน่าเชื่อถือของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ (x̄  = 3.89, S.D. = .865) อันดับ
สาม ได้แก่ 2. ท่านได้มีการสอบถามรายละเอียดการใช้บริการของร้านสปาเพ่ือสุขภาพก่อนเข้ารับ
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บริการทุกครั้ง (x̄  = 3.87, S.D. = .875) อันดับสี่ ได้แก่ 3. ก่อนที่ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ท่านได้มีการค้นคว้าหาข้อมูลก่อนเสมอ (x̄  = 3.73, S.D. = 1.022) และสุดท้าย 

ได้แก่ 1. ท่านได้มีการศึกษาถึงผลดีผลเสียของการนวดและสปา (x̄  = 3.69, S.D. = 1.137) 
ตามล าดับ  
 
 สว่นที ่3 ข้อมลูการทดสอบสมมตฐิาน  
 ผู้วิจัยได้ตั้งสมมุติฐานไว้ 3 สมมุติฐาน ซึ่งสามารถท าการทดสอบสมมุติฐานได้โดยการหาค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือวิเคราะห์ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ โดยมีตัวแปรอิสระ 3 ตัวแปร ได้แก่ ส่วนประสมตลาดบริการ, 
ทัศนคติ และวิถีการด าเนินชีวิต ส่วนตัวแปรตามคือ การตัดสินใจใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 

H0: ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ 

H1: ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ 

H0: ปัจจัยด้านทัศนคติไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
H1: ปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปา

เพ่ือสุขภาพ 
H0: ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตไมม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ

สุขภาพ 
H1: ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
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ตารางที ่1.19: การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือทดสอบอิทธิพล 
ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7’Ps) ปัจจัยด้านทัศนคติ และวิถีการด าเนิน
ชีวิต ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ  
 

ตวัแปรตาม: การตดัสนิใจเลอืกใช้
บริการร้านสปา 

B Beta    T Sig. 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7‘Ps)  

.398 .256 6.432 .000* 

2. ปัจจัยด้านทัศนคติ .805 .603 15.093 .000* 
3. ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต .772 .736 21.714 .000* 
R2 = .552, F = 162.850, p<0.05 

 
จากตารางที่ 1.19 ได้ทราบถึงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7’Ps) ปัจจัยด้านทัศนคติ และ ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 โดยทราบได้จาก 
Significance (Sig) ของทั้ง 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7’Ps) 
(Sig=.000*) ปัจจัยด้านทัศนคติ (Sig=.000*) และปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต (Sig=.000*) 
ตามล าดับ 

ส าหรับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาในเชิงบวกมากที่สุด คือ 
ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต โดยทราบได้จากค่า Beta ซึ่งปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตมีค่า Beta 
เท่ากับ 0.736 รองลงมา คือ ปัจจัยด้านทัศนคติ มีค่า Beta เท่ากับ 0.603 และสุดท้ายคือปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ มีค่า Beta เท่ากับ .256 ตามล าดับ 
 
1.4 ข้อเสนอแนะ 

1.4.1 เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7’Ps) ในภาพรวมจะเห็นได้ว่ามีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ดังนั้นแล้ว
ผู้ประกอบการร้านสปาเพ่ือสุขภาพควรที่จะให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านเพื่อ
สร้างความประทับใจและส่งเสริมให้เกิดการตัดสินใจเข้ารับบริการ อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์/บริการ ราคา 
ความสะดวกของช่องทางการจัดจ าหน่าย การท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด บุคลากรผู้ให้บริการ 
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กระบวนการด าเนินงาน และสภาพแวดล้อมทางกายภาพของสถานประกอบการ อันจะน าไปสู่การ
ตัดสินใจเข้ารับบริการของผู้บริโภคได้โดยง่าย 

1.4.2 จะเห็นได้ว่าในด้านของทัศนคติในภาพรวม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ ดังนั้นผู้ประกอบการควรที่จะท าการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือน าข้อมูลที่ได้ไปใช้
ในการพัฒนาต่อยอดธุรกิจเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของผู้มาใช้บริการต่อไปในอนาคต ในขณะที่
ด้านอารมณ์ความรู้สึก และความรู้ความเข้าใจ ยังมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจเข้าใช้บริการของลูกค้า
จึงไม่ควรมองข้าม ทั้งการตกแต่ง บรรยากาศภายในสถานประกอบการ รวมไปถึงการสื่อสาร ส่งมอบ
ความรู้ความเข้าใจให้กับผู้มาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 

1.4.3 ในส่วนของปัจจัยวิถีการด าเนินชีวิตในภาพรวมพบว่า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ทั้งนี้หากทางสถานประกอบการมีการบริการที่ดีส่งผลให้เกิดการบอกต่อ 
มีชื่อเสียงในด้านที่ดี และเกิดการยอมรับ จะท าให้เกิดความคิดเห็นและทัศนคติท่ีดีในสายตาของผู้มา
ใช้บริการ รวมไปถึงการมุ่งเน้น น าเสนอข้อมูลของธุรกิจให้เกิดความน่าสนใจและการยอมรับจะ
สามารถดึงดูดผู้ใช้บริการเกิดการตัดสินใจเข้ารับบริการ ได้โดยง่าย 



บทที ่2 
การวเิคราะหป์จัจยัสภาพแวดล้อมทางธรุกจิ 

 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี มีวัตถุประสงค์ 1) 
เพ่ือศึกษาระดับส่วนประสมการตลาดบริการ ทัศนคติ วิถีการด าเนินชีวิต และการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 2) เพ่ือศกึษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของทัศนคติท่ีมีต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และ 4. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของวิถีการด าเนินชีวิตที่มีต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ ซึ่งข้อมูลดังกล่าวจะน ามาใช้เพ่ือประกอบการลงทุนธุรกิจ
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพให้มีการบริการที่โดดเด่นและความแตกต่าง ดังนั้นเพ่ือความสมบูรณ์ของข้อมูล 
ผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ถึงปัจจัยสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจสปา
เพ่ือสุขภาพ ภายใต้แนวคิดและทฤษฏี SWOT Analysis ของ Albert Humphrey (2005) มาใช้ใน
การวิเคราะห ์เพ่ือประเมินสถานการณ์ ณ ปัจจุบัน ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
 วิเคราะห์จุดแข็ง 

1. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีบุคลากรซึ่งเป็นพนักงานนวดที่มีความรู้เกี่ยวกับสรีระ
ร่างกายและผิวพรรณ ประกอบกับมีความเชี่ยวชาญด้านการนวดที่มีประสบการณ์ในการนวดอย่างต่ า 
3-5 ปี 

2. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ได้มีการคิดค้นสูตรผลิตภัณฑ์ขึ้นใหม่ที่มีส่วนผสมจาก
วัตถุดิบธรรมชาติ อาทิเช่น สมุนไพรไทยและสมุนไพรนานาชาติ มีคุณสมบัติที่ช่วยในการรักษาอาการ
ปวดเมื่อยและบ ารุงผิวพรรณ 

3. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ให้บริการนวดสปาและนวดแผนไทยรวมถึงบริการ
ปรนนิบัติผิวพรรณตั้งแต่ศีรษะจรดเท้าอย่างครบวงจร ด้วยวัสดุ อุปกรณ์ และเครื่องมือ ที่มีแหล่ง    
การผลิตที่น่าเชื่อถือและมีมาตรฐาน จึงมีความปลอดภัยในการใช้งาน 

4. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีการคิดค่ารับบริการแบบแพ็คเกจเหมาจ่าย  
5. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ได้มีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานนวดที่มีความรู้

เกี่ยวกับสรีระร่างกายและความเชี่ยวชาญในด้านการนวดโดยเฉพาะ  
6. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีท าเลที่ตั้งติดริมถนนใหญ่ในเมืองทองธานี ซึ่งมีผู้คน

สัญจรผ่านไปมาอย่างคับคั่ง นอกจากนี้ที่ตั้งดังกล่าวยังอยู่บริเวณใต้อาคารจอดรถโครงการ             
M Society ซึ่งสะดวกในการจอดรถเม่ือมีผู้ที่เข้ามารับบริการ 
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7. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติผ่านกรรมวิธีการผลิตที่
มีการควบคุมคุณภาพภายใต้มาตรฐานการรับรองระดับโลก GMP HACCP HALAL จึงมีความ
ปลอดภัยสูง ที่ส าคัญวัตถุดิบที่น ามาใช้ยังมีสรรพคุณช่วยบรรเทาอาการปวด เมื่อยล้า และผ่อนคลาย
ความเครียด 

8. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีการบริการที่เน้นการตอบสนองความต้องการของผู้ที่
เข้ามารับบริการทุกท่านอย่างเท่าเทียมและให้ค าแนะน าในการรับบริการที่เหมาะสมกับสรีระร่างกาย
และผิวพรรณ นอกจากนี้ยังมีบริการสัญญาณอินเตอรเ์น็ทไร้สาย และ ระบบการเชื่อมต่อเสียงเพลงกับ
ล าโพงภายในห้องสปาส่วนตัว 
 วเิคราะหจ์ดุออ่น 

1. บุคลากรประจ าร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ยังขาดทักษะการสื่อสาร                 
ด้านภาษาอังกฤษ เป็นอุปสรรคต่อการสนทนาและสื่อสารกับนักท่องเที่ยวหรือผู้ที่เข้ามารับบริการ
ชาวต่างชาติ ส่งผลให้ร้านสปาขาดโอกาสในการที่จะให้บริการและสูญเสียรายได้ หากไม่สามารถ
สนทนาได้ 

2. วัตถุดิบที่น ามาใช้เป็นส่วนผสมของผลิตภัณฑ์บางกลุ่มของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา”
ได้มีการน าเข้ามาจากต่างประเทศ จึงท าให้มีต้นทุนสูงกว่าคู่แข่งขัน  

3. วัสดุ อุปกรณ์ รวมถึงเครื่องมือต่างๆ ที่น ามาใช้ภายในร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
บางประเภท ไม่เพียงพอต่อการให้บริการ หากมีผู้ที่เข้ามารับบริการพร้อมกันในเวลาเดียวกัน ท าให้
ขาดโอกาสในการให้บริการ สญูเสียรายได้ และอาจท าให้ผู้ที่เข้ามารับบริการเกิดความไม่พอใจ หรือ
เปลี่ยนใจไปใช้บริการของร้านคู่แข่งขัน 

5. การเปิดด าเนินการธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ในครั้งนี้เป็นการลงทุนใหม่ ซึ่ง
ผู้ประกอบการยังไม่มีประสบการณ์ในการด าเนินงานและบริหารธุรกิจประเภทดังกล่าว ส่งผลให้      
การด าเนินงานในช่วงระยะแรกยังเหมือนการลองผิดลองถูกและไม่ราบรื่นเท่าที่ควร เพราะต้องบริหาร
จัดการทั้งในเรื่องของกระบวนการ ทรัพยากรมนุษย์ เงินทุน รวมถึงผลิตภัณฑ์และการบริการ 

6. ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นร้านสปาแห่งใหม่ ชื่อเสียงและตราสินค้าจึงยังไม่เป็น
ที่รู้จัก ท าให้ผู้ที่เข้ามารับบริการเกิดการลังเลและยังขาดความม่ันใจในการบริการ 
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2.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก  
 วิเคราะห์โอกาส 

1. ปัจจุบันภาครัฐให้การสนับสนุนธุรกิจ SME โดยเฉพาะธุรกิจร้านสปา เพราะเป็นธุรกิจที่
สามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศ ส่งผลให้ธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีโอกาสในการ
เริ่มต้นทางธุรกิจได้สูง  

2. การเปิดเขตการค้าเสรีระหว่างไทยกับประเทศคู่ค้าต่างๆ ส่งผลให้การน าเข้าวัตถุดิบและ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ เป็นไปได้โดยง่ายและสะดวก ขณะที่การเคลื่อนย้ายแรงงานจากต่างประเทศท าให้
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” สามารถสรรหาบุคลากรจากประเทศที่มีค่าแรงต่ า ช่วยลดค่าใช้จ่าย
ในการด าเนินธุรกิจ 

3. กระแสการรักสุขภาพ ความสวย ความงาม ท าให้ประชาชนนิยมเข้ารับบริการด้านสุขภาพ
และความงาม เป็นโอกาสให้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” สามารถที่จะเสนอผลิตภัณฑ์และบริการ
แก่ผู้ที่มีความสนใจที่จะเข้ารับบริการ เพื่อสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจ 

4. ความก้าวหน้าทางนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมัยท าให้กระบวนการการผลิตผลิตภัณฑ์
มีคุณภาพและได้มาตรฐานมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยียังท าให้วัสดุ อุปกรณ์
รวมถึงเครื่องมือที่น ามาใช้ในการให้บริการร้านสปามีความหลากหลายและมีความปลอดภัย 
 วิเคราะห์อุปสรรค 

1. ผลกระทบจากปัญหาทางการเมืองและการก่อเหตุจากผู้ไม่หวังดี อาทิ เช่น การทะเลาะ
เบาะแว้งของผู้น าทางการเมือง เหตุการณ์ระเบิดที่ราชประสงค์ เป็นต้น ส่งผลให้ประเทศไทย         
ขาดความเชื่อมั่นจากสายตาชาวต่างชาติ รวมถึงเป็นผลพวงให้ชาวต่างชาติไม่กล้าเข้ามาท่องเที่ยวใน
ประเทศไทย ท าให้สูญเสียรายได้จ านวนมหาศาล เมื่อนักท่องเที่ยวลดลงก็ส่งผลให้ธุรกิจร้านสปาซึ่ง
ลูกค้าหรือผู้ที่เข้ามารับบริการส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยวหรือชาวต่างชาติลดจ านวนลง สูญเสียทั้ง
โอกาสและรายได้เช่นเดียวกัน ท าให้สูญเสียนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศจากเหตุการณ์ความไม่สงบ 

2. การปรับขึ้นอัตราค่าจ้างขั้นต่ าเป็นวันละ 300 บาท ส่งผลให้แรงงานเกือบทุกอาชีพมี
รายไดข้ั้นต่ าที่เท่าเทียมกัน เป็นโอกาสให้พนักงานที่ใช้แรงงานสามารถท่ีจะเลือกประกอบอาชีพได้
อย่างหลากหลาย ซึ่งอาจจะท าให้บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญและทักษะด้านการนวดถูกดึงตัวหรือ    
หันไปประกอบอาชีพอ่ืนๆ ส่งผลให้ธุรกิจมีค่าใช้จ่ายสูงขึ้น ในขณะที่แรงงานที่มีทักษะในการนวด      
อาจหันไปประกอบอาชีพอ่ืนๆ ท าให้ขาดแคลนบุคลากรส าคัญ นอกจากนี้ยังส่งผลให้การจัดสรร
บุคลากรเป็นไปอย่างค่อนข้างล าบาก เนื่องจากจะต้องจัดสรรบุคลากรให้เพียงพอ ขณะที่ต้องควบคุม
ค่าใช้จ่ายให้เหมาะสมด้วยเช่นกัน 
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3. ในปัจจุบันประชาชนทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติให้ความสนใจในการเข้ารับบริการ     
ร้านสปาและนวดแผนไทยมากยิ่งข้ึน ท าให้มีผู้ประกอบการและนักลงทุนหลายรายให้ความสนใจใน
การลงทุนเพ่ือประกอบธุรกิจสปาเพ่ิมมากข้ึน เกิดคู่แข่งขันทั้งรายเล็กและรายใหญ่จ านวนมาก  

4. ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท าให้คู่แข่งขันส าคัญ อาทิเช่น โรงพยาบาล สถานเสริม        
ความงาม รวมถึงบริการสปาในโรงแรมดัง ซึ่งมีเงินลงทุนสูงสามารถที่จะสรรหาวัสดุ อุปกรณ์ และ
เครื่องมือที่มีความทันสมัยมาจูงใจผู้ที่เข้ามารับบริการและช่วงชิงส่วนแบ่งลูกค้า 
 
2.3 การวเิคราะหป์จัจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 

ปจัจยัภายใน สถานการณ์และผลทีม่ีตอ่ธรุกจิ 
บุคลากร (Man) 1. พนักงานนวดของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มาจาก

การสรรหาบุคลากรที่มีความรู้เกี่ยวกับสรีระร่างกาย มีความ
เชี่ยวชาญในด้านการนวด และมีประสบการณ์ในการนวดอย่าง
ต่ า 3-5 ปี ท าให้ผู้ที่เข้ามารับบริการได้รับการบริการด้วย
มาตรฐานและความปลอดภัย สามารถที่จะตอบสนองความ
ต้องการได้อย่างเหมาะสม 

วัตถุดิบ (Material) วัตถุดิบที่น ามาใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ของร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ “นวธารา” ได้มาจากการคิดค้นสูตรขึ้นใหม่ที่มี
ส่วนผสมจากธรรมชาติ อาทิเช่น สมุนไพรไทยและสมุนไพร
นานาชาติ มีคุณสมบัติที่ช่วยในการรักษาอาการปวดเมื่อยและ
บ ารุงผิวพรรณ ท าให้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพแห่งนี้มีเอกลักษณ์
และมีความโดดเด่นด้านผลิตภัณฑ์ สามารถสร้างความแตกต่าง
จากคู่แข่งขันที่มีอยู่ในอุตสาหกรรม 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน  
 

(ตารางมีต่อ) 

ปจัจยัภายใน สถานการณ์และผลทีม่ีตอ่ธรุกจิ 
1. วัสดุ อุปกรณ์ เครื่องมือ 

(Machine) 
วัสดุ อุปกรณ์ และเครื่องมือ ภายในร้านสปาเพ่ือสุขภาพ       
“นวธารา” มีแหล่งการผลิตที่น่าเชื่อถือและมีมาตรฐาน 
สามารถให้บริการนวดสปาและนวดแผนไทยรวมถึงบริการ
ปรนนิบัติผิวพรรณตั้งแต่ศีรษะจรดปลายเท้า ด้วยเทคโนโลยีที่ 
ทันสมัย จึงมีความเหมาะสมและปลอดภัยต่อการใช้งาน        

2. เงิน (Money) ในการคิดค่ารับบริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” มีการ
คิดค่ารับบริการแบบแพ็คเกจเหมาจ่าย ท าให้ร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ “นวธารา” รับทราบรายได้ล่วงหน้า และสามารถที่
จะน าเงิน (ล่วงหน้า) นี้มาใช้ในการบริหารจัดการภายในร้าน 
ท าให้การเงินมีสภาพคล่องในการหมุนเวียน นอกจากนี้ยังท า
ให้   ผู้ที่เข้ามารับบริการประหยัดค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 
และเป็นการจูงใจให้ลูกค้าเข้ามารับบริการมากยิ่งขึ้น 

3. การบริหารจัดการ 
(Management) 

ในการบริหารจัดการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
ผู้ประกอบการได้มีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานนวดที่มี
ความรู้เกี่ยวกับสรีระร่างกายและความเชี่ยวชาญในด้าน      
การนวด รวมถึงยังได้มีการส่งเสริมและสนับสนุนให้พนักงาน
เข้าอบรมหลักสูตรการนวดและเสริมความงาม ท าให้ร้านสปา
เพ่ือสุขภาพแห่งนี้มีทรัพยากรบุคคลที่มีศักยภาพและ           
ความเชี่ยวชาญในการให้บริการ สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผู้ที่เข้ามารับบริการ 

4. ท าเลที่ตั้ง (Location) ท าเลที่ตั้งร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นอาคารพาณิชย์
ติดริมถนนใหญ่ในเมืองทองธานี และอยู่ใต้อาคารจอดรถ
โครงการ M Society จึงสามารถอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้
ที่เข้ามารับบริการได้เป็นอย่างดี นอกจากนี้ยังเป็นโอกาสให้
บุคคลทั่วไปที่เดินทางมาบริเวณดังกล่าวเกิดความสนใจและ
อาจมีความต้องการทดลองเข้ารับบริการ 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน  
 

(ตารางมีต่อ) 
 

ปจัจยัภายใน สถานการณ์และผลทีม่ีตอ่ธรุกจิ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นผลิตภัณฑ์

ที่ผลิตจากธรรมชาติจึงมีความปลอดภัยสูง ที่ส าคัญวัตถุดิบที่
น ามาใช้ยังมีสรรพคุณช่วยบรรเทาอาการปวด เมื่อยล้า และ
ผ่อนคลายความเครียด 

การบริการ (Service) 1. การบริการภายในรา้นสปาเพื่อสุขภาพ “นวธารา” เนน้
ตอบสนองความต้องการของผู้ทีเ่ข้ามารับบริการทุกทา่นอย่างเท่า
เทียมและให้ค าแนะน าในการรับบริการที่เหมาะสมกบัสรีระ
ร่างกายและผิวพรรณ นอกจากนี้ยังมีบริการ wifi และ ระบบการ
เชื่อมต่อเสียงเพลงกับล าโพงภายในห้องสปาส่วนตัว 
ท าให้ผู้ที่เข้ามารับบริการเกิดความประทบัใจในการดูแลเอาใจใส่
อย่างใกล้ชิด และเกิดความผ่อนคลายทั้งทางรา่งกาย อารมณ์ 
และจิตใจ  
2. ร้านสปาเพื่อสุขภาพ “นวธารา” ได้มีการตกแต่งร้านโดยผนวก
วัฒนธรรมไทยและวฒันธรรมญีปุุ่น เนน้บรรยากาศแบบอบอุ่น
และสงบเพื่อเป็นการผ่อนคลายร่างกาย จิตใจ และอารมณ ์
3. ด้านนวัตกรรมการบริการ ร้านสปาเพื่อสุขภาพ “นวธารา” มี
นวัตกรรมการนวดเฉพาะจุดที่แตกต่างจากร้านสปาเพื่อสุขภาพ
ทั่วไป อาทิเช่น การนวดด้วยหนิร้อน เป็นการนวดแบบผสมผสาน
ศาสตร์การนวดแบบไทยและศาสตร์การนวดแบบตะวนัตกที่ใช้
การถ่ายเทธาตุ ซึ่งจะอาศัยความร้อนจากก้อนหินในการบรรเทา
และผ่อนคลายอาการปวดบวมและปวดเมื่อย ประเภททีส่อง การ
นวดด้วยไม้ไผ่ เป็นศิลปะการนวดแบบตะวันออกและตะวนัตก 
เพื่อให้เลือดสูบฉีด โดยการใช้กระบองไม้ไผ่ในการการกดคลึงเพื่อ
บรรเทาอาการตึงและผ่อนคลายกล้ามเนื้อ และประเภทที่สาม 
การนวดฟื้นฟูระบบสืบพันธุ์ เพศหญิง ซึ่งเป็นศิลปะการนวดกดจุด
ชั้นสงู เพื่อน าสง่เลือดให้ไปหล่อเลี้ยงกล้ามเนื้ออุ้งเชิงกรานให้เกิด
การบีบรัดที่ดีขึ้น  
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2.4 การวเิคราะหป์จัจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

 ปจัจยัภายนอก  สถานการณ์และผลทีม่ีตอ่ธรุกจิ 

การเมือง (Political) ภาครัฐให้การสนับสนุนธุรกิจ SME โดยเฉพาะธุรกิจร้านสปาเป็น
ธุรกิจท่ีสามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศ เพราะเป็นธุรกิจหนึ่งท่ี
นักท่องเท่ียวหรือชาวต่างชาติรวมถึงคนไทยนิยมท่ีจะใช้บริการ 
ส่งผลให้ธุรกิจร้านสปาเพื่อสุขภาพ “นวธารา” มโีอกาสในการ
เริ่มต้นทางธุรกิจได้สูง รวมถึงการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ถงึ
การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ยังสนับสนุนให้นักท่องเท่ียวมีความ
สนใจท่ีจะใช้บริการสปาและนวดมากยิ่งขึ้น เพราะมีความมั่นใจ
ในมาตรฐานด้านการบริการ 

เศรษฐกิจ (Economic) 1. การเปิดเขตการค้าเสรีระหวา่งไทยกับประเทศคู่ค้าต่างๆ 
ส่งผลให้การสรรหาและน าเข้าวัตถุดิบหรือผลิตภัณฑ์ต่างๆ 
เป็นไปได้โดยง่ายและมีค่าใช้จ่ายท่ีถูกลง รวมถึงยังมีข้อดีในเรื่อง
ของการเคลื่อนย้ายแรงงานจากต่างประเทศ ส่งผลให้
ผู้ประกอบการของร้านสปาเพือ่สุขภาพ “นวธารา” สามารถท่ีจะ
สรรหาบุคลากรจากประเทศท่ีมีค่าแรงต่ าเข้ามาเป็นผู้ช่วยได้
อย่างถูกกฎหมาย และสามารถลดค่าใช้จ่ายในการด าเนินธุรกิจ
โดยรวม 
2. นโยบายทางเศรษฐกิจในการส่งเสริมธุรกิจสปาและท่องเท่ียว 
ในปี 2558 ของกระทรวงการท่องเท่ียวฯ เป็นโอกาสให้ร้านสปา
เพื่อสุขภาพ “นวธารา” สามารถที่จะส่งออกผลิตภัณฑ์สปา 
(รวมถึงเครื่องมือเครื่องใช้) สู่ตลาดอาเซียนท้ัง 10 ประเทศ 
รวมถึงการเชื่อมโยงกลยุทธ์การท่องเท่ียวตลอดท้ังภูมิภาคผ่าน
ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกันผ่านวิถีการเดินทางชนิดใหม่ที่เรียกว่า 
“Experiential Travel” ส่งผลให้นักท่องเท่ียวมีความนิยมและ
สนใจท่ีจะเข้ารับบริการสปาและนวดแผนไทยมากยิ่งขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก  
 

 ปจัจยัภายนอก  สถานการณ์และผลทีม่ีตอ่ธรุกจิ 

สังคม (Social) 1. กระแสความนิยมเกาหลี รวมถึงกระแสการรักสุขภาพ 
ความสวย ความงาม ท าให้ประชาชนนิยมที่จะเข้ารับบริการ
หรือเข้ารับการรักษาสุขภาพและความงามอย่างต่อเนื่อง เป็น
โอกาสให้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” สามารถที่จะ
น าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้แก่ผู้ที่มีความสนใจที่จะเข้ารับ
บริการรวมถึงนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ 
สามารถที่จะสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจและสร้างรายได้มวลรวม
ให้กับประเทศ 
2. คนไทยมีนิสัยอ่อนน้อม สุภาพ และยิ้มแย้ม ซึ่งธุรกิจร้าน 
สปาเป็นธุรกิจให้บริการ ดังนั้นด้วยอุปนิสัยและบุคลิกภาพของ
คนไทยจึงเอ้ืออ านวยต่อการด าเนินธุรกิจ  

เทคโนโลยี (Technology) ปัจจุบันนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่น าเข้ามาใช้ในการรักษา
และให้บริการด้านความงามและสุขภาพสามารถสรรหาได้ง่าย 
นอกจากนี้ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยียังส่งผลให้การผลิต
ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและได้มาตรฐาน เป็นโอกาสให้ร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ “นวธารา” สรรหาและคัดเลือกวัสดุ อุปกรณ์ และ
เครื่องมือต่างๆ ได้ง่ายและสะดวกมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังเป็น
ประโยชน์ในด้านของการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและได้รับ
การยอมรับ ซึ่งจะเป็นช่องทางหนึ่งในการจูงใจแก่ผู้ที่เข้ามารับ
บริการ 
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2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.3: ประเภทและระดับปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปจัจัยเสีย่ง 
ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด/

ปูองกนัความเสีย่ง สงู        กลาง         ต่ า 

1. บุคลากรขาดทักษะด้าน
ภาษาอังกฤษ 

   

สนับสนุนและเสริมสร้างความรู้
ด้านภาษาอังกฤษ อาทิเช่น การ
เข้ารับการอบรม ด้าน
ภาษาอังกฤษในชีวิตประจ าวัน 
และค าศัพท์เฉพาะเกี่ยวกับสปา 
เป็นต้น 

2. ต้นทุนวัตถุดิบและ
ผลิตภัณฑ์ต่อหน่วยที่สูง 

   

ควรมีการวางแผนเกี่ยวกับปริมาณ
ในการใช้แต่ละสัปดาห์หรือแต่ละ
เดือน โดยการท าบันทึกเพ่ือเป็น
ข้อมูล ในการพยากรณ์การสั่งซื้อ
ล่วงหน้า เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ ที่
เพียงพอต่อการใช้งานและ ได้
ราคาในอัตราที่เหมาะสม 

3. การคัดเลือกวัสดุ อุปกรณ์ 
และเครื่องมือจากตัวแทน
จ าหน่าย 

   

ควรมีการค้นคว้าข้อมูลและ สืบ
ถามรายละเอียดรวมถึงราคาของ
วัสดุ อุปกรณ์ และเครื่องมือจาก
ตัวแทนจ าหน่ายหลายรายก่อนท า
การคัดเลือก 

4. ขาดประสบการณ์ในการ
บริหารจัดการธุรกิจร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ 

   

วางแผนและออกแบบ การบริหาร
จัดการโดยค านึงถึงประสิทธิภาพ
ของงานเป็นส าคัญ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): ประเภทและระดับปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปจัจัยเสีย่ง 
ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด/

ปูองกนัความเสีย่ง สงู กลาง ต่ า 

5. ชื่อเสียงและตราสินค้ายัง
ไม่เป็นที่รู้จัก  

   

การด าเนินธุรกิจใหม่ชื่อเสียงและ
ตราสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก ดังนั้นใน
ระยะแรกเพ่ือเป็นการสร้างความรู้
จักจึงควรมีการประชาสัมพันธ์ร้าน
ในหลายช่องทาง อาทิเช่น ปูาย
หน้าร้าน 

 
2.6 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.4: ประเภทและระดับปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปจัจัยเสีย่ง 
ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด/

ปูองกนัความเสีย่ง สงู กลาง ต่ า 

1. ผลกระทบจากปัญหา
การเมือง 

   

อาจขาดก าลังซื้อจากนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติจึงจ าเป็นต้องกระตุ้น
ก าลังซื้อจากนักท่องเที่ยวชาวไทย
แทน 

2. การปรับขึ้นอัตราค่าจ้าง
ขั้นต่ าเป็นวันละ 300 บาท 

   
สร้างความแตกต่างมีเอกลักษณ์และ
มีการวางต าแหน่งทางการตลาด
อย่างชัดเจน 

3. จ านวนคู่แข่งขัน ที่เพ่ิม
มากขึ้น    

ควรสังเกตการณ์ การให้บริการของ
องค์กรคู่แข่งขัน เพ่ือที่จะได้เข้าใจ
พฤติกรรมและสามารถที่จะปรับ 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



73 

ตารางที่ 2.4 (ต่อ): ประเภทและระดับปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปจัจัยเสีย่ง 
ระดบัความเสีย่ง สิง่ทีจ่ะต้องด าเนนิการเพื่อลด/

ปูองกนัความเสีย่ง สงู        กลาง         ต่ า 

    

กลยุทธ์ให้ เท่าทันหรือ ก้าวน า
คู่แข่งขันได้อย่างเหมาะสม รวมถึง
ควรรักษาระดับ การให้บริการให้มี
มาตรฐาน 

4. ความรุนแรงในการ
แข่งขันทางธุรกิจและ
เทคโนโลยีที่น ามาใช้ 

   

ต้องสร้างความแตกต่างและ
เสริมสร้างความแข็งแกร่ง 
โดยเฉพาะการฝึกอบรมพนักงาน
ให้มีใจรักบริการและเอาใจใส่
ลูกค้าทุกรายด้วยมาตรฐานที่เท่า
เทียมกัน เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
และ ความประทับใจให้แก่ผู้ที่เข้า
มารับบริการ 

 

 โดยสามารถสรปุประเด็นส าคญัได้ดงัต่อไปนี้ 
 ประเด็นที่เป็นปัจจัยภายในทางด้านจุดแข็งจะเป็นในส่วนของปัจจัยทางด้านประสบการณ์
ความรู้เฉพาะทางเก่ียวกับสรีระร่างกายและผิวพรรณ สูตรผลิตภัณฑ์ที่คิดค้นข้ึนมาใหม่มีประสิทธิภาพ
ที่ดีเห็นผลลัพธ์อย่างชัดเจนในการรักษาอาการปวดเมื่อย เครื่องมือและอุปกรณ์การให้บริการที่มีความ
น่าเชื่อถือมีมาตรฐาน และปลอดภัยในการใช้งาน บริการแพ๊คเกจเหมาจ่ายเพ่ือเป็นการส่งเสริมทาง
การตลาดให้ลูกค้าง่ายแก่การตัดสินใจ และสถานที่ประกอบกิจการที่ติดริมถนนใหญ่ใกล้กับบริเวณ
เมืองทองธานีซึ่งสะดวกแก่การสัญจรไปมา มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สายในห้องสปาส่วนตัวเพ่ืออ านวย
ความสะดวกแก่ผู้มาใช้บริการ รวมไปถึงการให้ค าแนะน ากับผู้มาใช้บริการอย่างเหมาะสมแสดงถึง
ความเป็นมืออาชีพและสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผู้มาใช้บริการ 
 ประเด็นทางด้านจุดอ่อนทักษะทางด้านภาษาอังกฤษของบุคลากร ต้นทุนของวัตถุดิบที่
น ามาใช้เป็นส่วนผสมส าหรับผลิตภัณฑ์ในการให้บริการมีต้นทุนที่สูงเนื่องจากเป็นวัตถุดิบที่น าเข้าจาก
ต่างประเทศ และแม้วัตถุดิบอุปกรณ์ในสถานประกอบการจะมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลที่สูงแต่มี
ปริมาณไม่เพียงพอต่อผู้เข้ารับบริการในช่วงเวลาที่มีผู้เข้ารับบริการเป็นจ านวนมาก และรวมไปถึงการ
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เป็นผู้เข้าประกอบธุรกิจรายใหม่ท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้มาใช้บริการและผู้มาใช้บริการมีความ
เชื่อมั่นน้อย 
 ด้านโอกาสทางธุรกิจจะเป็นในส่วนของการสนับสนุนธุรกิจ SME จากทางภาครัฐบาล การ
เปิดเขตการค้าเสรีระหว่างไทยกับประเทศคู่ค้าจะส่งผลในเรื่องของต้นทุนทางด้านวัตถุดิบ และ
แรงงานมีอัตราที่ต่ าลงช่วยลดค่าใช้จ่ายในการประกอบธุรกิจ กระแสการรักษาสุขภาพ ความสวย
ความงามที่ก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน และรวมไปถึงความก้าวหน้าทางนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่มี
ความทันสมัยท าให้เพ่ิมประสิทธิภาพในการสร้างและส่งเสริมมาตรฐานผลิตภัณฑ์ได้ง่ายมากข้ึน 
 ด้านอุปสรรคจะเป็นผลมาจากปัญหาทางด้านการเมืองและการก่อเหตุจากผู้ไม่หวังดี ส่งผลให้
เกิดการสูญเสียทั้งโอกาสและรายได้ จากการสูญเสียนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ การปรับขึ้นอัตรา
ค่าแรงขั้นต่ าเป็นวันละ 300 บาทส่งผลให้แรงงานในทุกอาชีพมีรายได้ขั้นต่ าเท่าเทียมกันเกิดปัญหา
การย้ายสายงานของแรงงานไปประกอบอาชีพทางด้านอ่ืนได้โดยง่าย การเพิ่มข้ึนของจ านวนคู่แข่งขัน
ในท้องตลาด และรวมไปถึง ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท าให้ธุรกิจที่เป็นสินค้าทดแทนซึ่งมีเงินทุนสูง 
มีความพยายามในการสร้างเสริมบริการเพ่ือมาแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากธุรกิจร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพได้โดยง่าย 
 
 



บทที ่3 
การวเิคราะหก์ารแขง่ขัน 

 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี บริบทนี้เป็นการ
น าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมสปาเพ่ือสุขภาพ 
ภายใต้แนวคิดและทฤษฏี Five Force Model ของ Michael E. Porter (2013) นอกจากนี้ยังได้ท า
การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันในเดียวกัน ซึ่งในการวิเคราะห์นี้ได้ท าการ
เปรียบเทียบการแข่งขันจากส่วนประสมการตลาดบริการ (7’Ps) ได้แก่ การเปรียบเทียบด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ด้านสถานที่ตั้ง ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามแนวคิดและทฤษฏีของ Kotler (2003) รวมถึงได้ท า
การวิเคราะห์สถานภาพทางการตลาด (Boston Consulting Group: BCG Matrix) ซึ่งจะท าให้
องค์กรทราบสถานการณ์การตลาด สถานการณ์ทางการแข่งขัน และสามารถท่ีจะปรับปรุงหรือพัฒนา
กลยุทธ์ให้มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และบริการ และสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง สามารถแสดงรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
  
3.1 สภาพของการแขง่ขนั และที่มาของการแข่งขนั 
 3.1.1 สภาพของการแขง่ขนั 
  3.1.1.1 ระดบัของการแขง่ขัน 
  เมื่อกล่าวถึงระดับของการแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจสปานั้น ควรมีการแบ่งระดับ
ของร้านสปาตามลักษณะในการให้บริการ ระดับราคา รวมถึงการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการวาง
ต าแหน่งทางการตลาด ซึ่งในการศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
นนทบุรีครั้งนี้ ได้แบ่งระดับของคู่แข่งขันออกเป็น 3 ระดับ ระดับที่ 1 คือผู้ให้บริการนวดแผนไทย
เฉพาะเท้าและร่างกาย มีพ้ืนที่ในการให้บริการไม่เกิน 50 ตารางเมตร และมีอัตราค่าบริการไม่เกิน 
300 บาท อาทิเช่น ร้านนวดฝ่าเท้า ร้านนวดกดจุด เป็นต้น ระดับท่ี 2 คือผู้ให้บริการสปาและนวด
แผนไทยตั้งแต่หัวจรดเท้า มีพ้ืนที่ในการให้บริการตั้งแต่ 51 ตารางเมตร ขึ้นไป แต่ไม่เกิน 150 ตาราง
เมตร และมีอัตราค่าบริการตั้งแต่ 301 บาท แต่ไม่เกิน 1,500 บาท อาทิเช่น ร้านริมสายธารสปา ร้าน
มารีน่านวดเพ่ือสุขภาพ ร้านเอนกาย ร้านโฮม สปา เป็นต้น และระดับที่ 3 คือ ผู้ให้บริการสปาและ
นวดแผนไทยตั้งแต่หัวจรดเท้า มีพ้ืนที่ในการให้บริการตั้งแต่ 151 ตารางเมตรขึ้นไป และมีอัตรา
ค่าบริการตั้งแต่ 1,501 บาท แต่ไม่เกิน 10,000 บาท อาทิเช่น โรงแรม โอเรียนเต็ล สปา โรงแรมบัน
ยันทรี เป็นต้น ซ่ึงร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ได้ถูกจัดอันดับอยู่ระดับที่ 2 คือ คือผู้ให้บริการสปา
และนวดแผนไทยตั้งแต่หัวจรดเท้า รวมถึงการท าทรีทเม้นโดยใช้สมุนไพรเพ่ือปรนนิบัติผิวกายและ
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ผิวหน้า มีพ้ืนที่ในการให้บริการทั้งสิ้น 105 ตารางเมตร และมีอัตราค่าบริการเริ่มต้นตั้งแต่ 350 ไป
จนถึง 1,500 บาท นอกจากนี้ยังได้มีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือการท าสปาส าหรับผู้ที่ชื่นชอบการ
ท าสปาด้วยตนเองร่วมด้วย  
  3.1.1.2 จดุเดน่หรือความไดเ้ปรยีบทีน่ ามาแขง่ขนั 

 ส าหรับจุดเด่นของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” คือ การสร้างบรรยากาศให้ผู้ที่มา
ใช้บริการรู้สึกผ่อนคลายทั้งทางร่างกาย อารมณ์ และจิตใจ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงได้น าการ
ผสมผสานเทคโนโลยีและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ประเภทสมาร์ทโฟนที่เป็นที่นิยมของทุกคน ในการ
เชื่อมต่อข้อมูลเพลงต่างๆกับระบบล าโพง ในห้องให้บริการสปา เพื่อที่ลูกค้าสามารถท่ีจะสร้าง
บรรยากาศของเสียงเพลง ตามที่ลูกค้าต้องการเพ่ือสร้างอารมณ์ความสุนทรีย์ไปพร้อมกับการดูแลและ
การบริการที่ยอดเยี่ยมจากพนักงานร้านสปา ส่วนด้านการตกแต่งและการสร้างบรรยากาศภายใน
ร้านสปาเน้นการผสมผสานวัฒนธรรมไทยและวัฒนธรรมญี่ปุ่น โดยการใช้วัสดุที่ท ามาจากไม้หรือไม้ไผ่
ในการออกแบบสร้างเป็นตารางกริดบุด้วยวัสดุโปร่งแสงในกั้นห้อง เพ่ือให้บรรยากาศภายในกว้าง 
โปร่ง และสบายตา นอกจากนี้ยังได้เลือกใช้สีธรรมชาติ ได้แก่ สีขาว สีครีม สีน้ าตาล สีเขียว เป็นต้น 
ในการตกแต่ง และใช้แสงจากหลอดไฟที่ให้แสงในลักษณะนุ่มละมุน เพ่ือให้มีกลิ่นอายความอบอุ่นแต่
เงียบสงบ เหมาะส าหรับการพักผ่อน นอกจากนี้ยังมบีริการเครื่องดื่มจากสมุนไพร อาทิเช่น น้ าชา น้ า
เก๊กฮวย ภายหลังการเข้ารับบริการ เพื่อให้ผู้เข้ารับบริการเกิดความสดชื่น และปรับสมดุลในร่างกาย  
  3.1.1.3 ผูค้รองสว่นแบง่ตลาด (ผู้ทีเ่ปน็ทีรู่จ้ักในตลาด) 
  เมื่อกล่าวถึงผู้ครองส่วนแบ่งตลาดหรือผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลาดจะต้องนึกถึงการ
ให้บริการสปาระดับ 5 ดาว อย่างเช่น โรงแรม เดอะ โอเรียนเต็ล สปา และ โรงแรมบันยันทรี ที่มี
สาขาอยู่ในหลายจังหวัดของประเทศไทยรวมถึงสาขาในต่างประเทศ เรียกได้ว่าเป็นที่รู้จักของคนทั่ว
โลกและได้รับการจัดอันดับสปาที่ดีที่สุดทั่วโลก 10 อันดับแรก จาก SPA Paradise Magazine ปี 
2013 โดยโรงแรม เดอะ โอเรียนเต็ล สปา อยู่อันดับที่ 2 และ โรงแรมบันยันทรี อยู่อันดับที่ 4 (ข้อมูล
เกี่ยวกับธุรกิจสปา, 2556) ซึ่งเหตุผลที่ท าให้ทั้งสองโรงแรมแห่งนี้ได้รับการจัดอันดับสปาที่ดีที่สุดทั่ว
โลก เนื่องจากมีความเป็นมาตรฐานในการให้บริการและการบ าบัดโดยแฝงกลิ่นอายความเป็น
เอกลักษณ์ท้องถิ่น จนได้รับการยอมรับอย่างต่อเนื่อง  

3.1.2 ที่มาของการแข่งขนั 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยได้ท าการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมสปาเพ่ือสุขภาพ โดยอ้างอิงแนวคิดและทฤษฏี 
Five Force Model ของ Porter (2013) ซึ่งสามารถวิเคราะห์เป็นรายประเด็นได้ดังนี้ 
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 3.1.2.1 ความรนุแรงของการแขง่ขนัในอตุสาหกรรม 
 สภาพสังคมท่ีมีการแข่งขันอย่างรุนแรงทั้งภาคเศรษฐกิจ การเมือง และสังคม รวมถึง

การด าเนินชีวิตที่เคร่งเครียดส่งผลให้ประชาชนมีสุขภาพร่างกายและสุขภาพจิตใจที่เสื่อมโทรมและ
เหนื่อยล้า และพยายามที่จะหาแนวทางในการผ่อนคลายร่างกายและจิตใจในหลากหลายรูปแบบ ซึ่ง
การผ่อนคลายด้วยการนวดและสปา เป็นแนวทางหนึ่งที่ประชาชนก าลังให้ความสนใจและมีแนวโน้ม
การเติบโตอย่างต่อเนื่องในทุกๆ ปี โดยเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 5-6 ต่อปี สร้างรายได้เฉลี่ยประมาณ 
15,000-16,000 ล้านบาทต่อปี (อัทธ์ พิศาลวานิช, 2555) ขณะที่ในปัจจุบันธุรกิจสปาไทยได้รับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชนในการช่วยผลักดันให้สปาไทยมีความพร้อมในด้านคุณภาพ
และมาตรฐานระดับสากล ส่งผลให้มีผู้ประกอบการหลายรายเข้าร่วมแข่งขันในธุรกิจสปา กันอย่าง
รุนแรง ทั้งผู้ประกอบการรายเล็กและผู้ประกอบการรายใหญ่ ทั้งภายในประเทศไทยและตลาด
ต่างประเทศ โดยเฉพาะประเทศเพ่ือนบ้านที่เริ่มมีการพัฒนาธุรกิจสปาอย่างต่อเนื่อง เช่น อินโดนีเซีย 
บรูไน มาเลเซีย เวียดนาม พม่า และลาว ดังนั้นจึงส่งผลให้อุตสาหกรรมธุรกิจสปามีการแข่งขันอย่าง
รุนแรงและดุเดือด 

 3.1.2.2 การคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่  
 ในปัจจุบันธุรกิจสปาและนวดไทยนับได้ว่ามีการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้นเรื่อยๆ 

เนื่องจาก การขยายตัวของธุรกิจบริการสปาในปี 2554 ได้มีจ านวนสถานประกอบการที่ข้ึนทะเบียน
และได้ผ่านการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข รวมทั้งสิ้น 1,436 แห่ง แบ่งเป็น สปาเพ่ือ
สุขภาพ จ านวน 454 แห่ง นวดสุขภาพ จ านวน 925 แห่ง และนวดเพ่ือเสริมสวย จ านวน 57 แห่ง 
ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ส านักส่งเสริมธุรกิจบริการ, 2554) นอกจากนี้ประเทศไทยยังมี
ความได้เปรียบทั้งในด้านความพร้อมและความเชี่ยวชาญของบุคลากร รวมถึงวัตถุดิบหรืออุปกรณ์ท่ี
น ามาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ก็สามารถสรรหาได้โดยง่าย สะดวก และมีคุณภาพ ประกอบกับอัตราการ
เติบโตของตลาดบริการด้านสุขภาพนั้น ก าลังมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพราะก าลังเป็นที่นิยม
ของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ รวมถึงวิถีการด าเนินชีวิตของประชาชนในปัจจุบันที่
เผชิญกับสภาวะความตึงเครียด ท าให้ประชาชนเริ่มหันมาให้ความใส่ใจในสุขภาพและหากิจกรรมเพ่ือ
เป็นการผ่อนคลายร่างกาย อารมณ์ และจิตใจ ส่งผลให้ธุรกิจสปาจึงเป็นธุรกิจที่ก าลังเป็นที่น่าสนใจ
ของนักลงทุน ซึ่งก่อให้เกิดการเข้ามาลงทุนเพ่ือประกอบธุรกิจสปาเป็นจ านวนมาก 

 3.1.2.3 การคุกคามของสนิค้าทดแทน  
 สินค้าทดแทนในอุตสาหกรรมสปาเพ่ือสุขภาพนั้น สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 

ประเภทที่หนึ่ง สินค้าทดแทนทางตรง หมายถึง ร้านสปาเพ่ือสุขภาพที่มีรูปแบบการบริการและบริหาร
จัดการที่คล้ายคลึงหรือเหมือนกัน ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาถึงปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ดังนั้นสินค้าทดแทนทางตรง
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หรือคู่แข่งขันทางตรงจึงหมายถึง รา้นสปาเพ่ือสุขภาพที่อยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีด้วย ได้แก่ ร้าน
ริมสายธารสปา ร้านมารีน่านวดเพ่ือสุขภาพ ร้านเอนกาย และร้านโฮม สปา เป็นต้น และประเภทที่
สอง สินค้าทดแทนทางอ้อม หมายถึง ผู้ให้บริการ ดูแลบ าบัดและสร้างสมดุลให้กับผู้ที่มาเข้ารับบริการ 
เพ่ือให้เกิดความผ่อนคลายทั้งทางร่างกาย อารมณ์ และจิตใจ ได้แก่ ร้านเสริมสวยหรือสถานเสริม
ความงาม สถานออกก าลังกาย โรงพยาบาลที่ให้บริการ (แพทย์แผนทางเลือก) นวดกดจุด นวดแผน
ไทย เป็นต้น 

 3.1.2.4 อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ 
 ในการด าเนินธุรกิจการเจรจาต่อรองระหว่างซัพพลายเออร์และผู้ประกอบการธุรกิจส

ปานั้น ผู้ประกอบการถือว่ามีอ านาจในการต่อรองที่เหนือกว่า เนื่องจากแหล่งวัตถุดิบและแหล่ง
จ าหน่ายวัสดุ อุปกรณ์นั้น สามารถหาได้โดยง่ายและมีซัพพลายเออร์หลายราย ดังนั้นในการจัดซื้อ
วัตถุดิบ วัสดุ และอุปกรณ์เพ่ือใช้ในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการจึงมีโอกาสในการสรรหาและ
เปรียบเทียบคุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการรวมถึงเงื่อนไขในการช าระเงินจากซัพพลายเออร์ที่ตน
พอใจได้ก่อนที่จะท าการตกลงซื้อขายหรือเป็นพันธมิตรกัน 
  3.1.2.5 อ านาจการต่อรองของผูบ้รโิภค 
  ในส่วนของอ านาจการต่อรองระหว่างผู้บริโภคและร้านสปาเพ่ือสุขภาพนั้น ผู้บริโภค
หรือผู้ที่เข้ารับบริการนวดและสปาค่อนข้างมีอ านาจการต่อรองที่สูงกว่า เนื่องจากในปัจุบันทั่วประเทศ
ไทยรวมถึงในเขตพ้ืนที่นนทบุรี มีร้านสปาเพ่ือสุขภาพจ านวนมากทั้งร้านสปาขนาดเล็กและร้านสปา
ขนาดใหญ ่ทั้งที่เป็นร้านเปิดให้บริการใหม่และร้านที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก ผู้บริโภคจึงมีโอกาสในการ
สรรหาและเลือกใช้บริการร้านสปาร้านใดร้านหนึ่ง ที่ตนพึงพอใจก็ย่อมได ้ท าให้ในการบริการ หาก
ร้านสปา เพ่ือสุขภาพ ต้องการที่จะช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดและสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภคในระยะยาว จึงจะต้องมีการบริหารจัดการและการบริการที่ดี รวมถึงจะต้องมีการดูแลเอาใจ
ใส่ลูกค้าและมีการบริหารความสัมพันธ์อันดี มิเช่นนั้น อาจส่งผลให้คู่แข่งขันแย่งชิงลูกค้าไปได้โดยง่าย 
 
3.2 คู่แขง่ขนัของธรุกจิ 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ได้ท าการศึกษา
และวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกธุรกิจเพ่ือประเมินสถานการณ์และความพร้อม   
ในการแข่งขัน โดยได้ท าการแบ่งกลุ่มคู่แข่งขันออกเป็น 2 กลุ่ม โดยใช้เกณฑ์การแบ่งกลุ่มคู่แข่งขันจาก
ระยะทางและท าเลที่ตั้งระหว่างร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” และร้านสปาคู่แข่งขัน นอกจากนี้
ร้านสปาคู่แข่งขันที่ก าหนดจะต้องเป็นร้านสปาที่มีการด าเนินธุรกิจและให้บริการนวดและสปาใน
รูปแบบที่ใกล้เคียงหรือเหมือนกัน โดยกลุ่มที่หนึ่งคู่แข่งขันหลัก คือ คู่แข่งขันที่มีท าเลที่ตั้งอยู่ในเขต
พ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี มีระยะทางห่างจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ไม่เกิน 10 กิโลเมตร ได้แก่ 
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ร้านริมสายธารสปา และร้านมารีน่านวดเพ่ือสุขภาพ กลุ่มที่สองคู่แข่งขันรอง คือ คู่แข่งขันที่มีท าเลที่
ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี มีระยะทางห่างจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เกิน 10 
กิโลเมตร แต่ไม่เกิน 30 กิโลเมตร ได้แก่ ร้านเอนกาย และร้านโฮม สปา  
 
ตารางที่ 3.1: แสดงรายละเอียดคู่แข่งขันหลักและคู่แข่งขันรอง 
 

 
3.3 การวเิคราะหส์ถานภาพทางธรุกจิ 
 
ภาพที่ 3.1: การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจตาม BCG Model Matrix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา”  
  ร้านริมสายธารสปา 
  ร้านมาริน่านวดเพ่ือสุขภาพ 
  ร้านเอนกาย 
  ร้านโฮม สปา 

คู่แข่งขนัหลกั ระยะทางทีห่่าง คู่แข่งขนัรอง ระยะทางทีห่่าง 
1. ร้านริมสายธารสปา 4.2km 1. ร้านเอนกาย 28.1km 

2. ร้านมาริน่านวดเพ่ือสุขภาพ 2.3 km 2. ร้านโฮม สปา 13.1km 
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ในการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจตาม BCG Model Matrix สามารถแบ่งผลิตภัณฑ์
ออกเป็น 4 กลุ่ม โดยใช้อัตราการเจริญเติบโตและส่วนแบ่งการตลาดในการพิจารณาควบคู่กัน ดังนี้ 
 กลุ่มท่ี 1 Star หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในช่วงก าลังเติบโต ซึ่งมีอัตราการเจริญเติบโตของ
ยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาดสูง สามารถท ารายได้และก าไรให้กับองค์กร 
 กลุ่มท่ี 2 Question Mark หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในช่วงแนะน าหรือเพ่ิงเริ่มเข้าสู่ตลาด ซึ่ง
มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แต่ส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า 
 กลุ่มท่ี 3 Cash Cow หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่เข้าสู่ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่ ซึ่งมีอัตราการ
เจริญเติบโตของยอดขายต่ า แต่ส่วนแบ่งทางการตลาดสูง แต่ยังสามารถท าก าไรได้อย่างต่อเนื่อง 
 กลุ่มท่ี 4 Dog หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถท าก าไรให้กับองค์กร ซึ่งจะมีอัตราการ
เจริญเติบโตของยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า จึงจ าเป็นต้องมีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือตัด
ผลิตภัณฑ์นั้นออกไป  
 ดังนั้นเมื่อพิจารณาถึงร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” จะพบว่า ผลิตภัณฑ์อยู่ในช่วงแนะน า
หรือเพ่ิงเริ่มเข้าสู่ตลาด ซึ่งมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แต่ส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า ดังนั้น
เพ่ือสร้างรายได้และช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจึงควรมีการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้าง
ความรู้จักและกระตุ้นความสนใจให้แก่ผู้ที่ต้องการเข้ารับบริการ 
  
3.4 การวเิคราะหต์ าแหน่งของตลาด 

ในการวิเคราะห์ต าแหน่งของตลาดระหว่างร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” และร้านสปา คู่
แข่งขัน ผู้วิจัยได้เลือกร้านริมสายธารในการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมการตลาด
บริการ (7’Ps) ได้แก่ การเปรียบเทียบด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด ด้านสถานที่ตั้ง ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามแนวคิด
และทฤษฏีของ Philip Kotler (2003) เนื่องจากเป็นร้านสปาคู่แข่งขันที่มีรูปแบบใน การด าเนินงาน
และให้บริการที่คล้ายคลึงกัน นอกจากนี้ยังอยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีเช่นเดียวกัน จึงนับว่าเป็นคู่
แข่งขันหลัก ซึ่งสามารถแสดงรายละเอียดดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ธรุกิจ คู่แข่งขนั 
ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

ร้านนวธารามีการให้บริการนวด
แผนไทย นวดอโรมา ทรีทเม้นผิว
กายและผิวหน้า ขัดผิว รวมถึง
การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สปา
สมุนไพรท่ีเป็นสูตรคิดค้นขึ้นใหม่
ลิขสิทธิ์ของร้านนวธารา 

ร้านริมสายธารมีการให้บริการนวด
แผนไทย นวดอโรมา ลูกประคบ ขัด
ผิว อบซาวน่า อาบน้ าแร่แช่น้ านม 
ดูแลผิวหน้า 

ด้านราคา ร้านนวธารา มีอัตราการบริการ
อยู่ท่ีระหว่าง 300 – 1,500 บาท 

ร้านริมสายธาร มีอัตราการบรกิาร
อยู่ท่ีระหว่าง 270 – 1,200 บาท 

ด้านกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด 

ร้านนวธารา มีการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดดังนี้ 
1. การจัดท าระบบบัตรสมาชิก
เพื่อเป็นส่วนลด ในการเข้ารับ
บริการ 
2. การจัดโปรโมชั่นลดราคา
พิเศษประจ าเดือน หรือ
ผลิตภัณฑ์พิเศษประจ าเดือน 
3. ส่วนลดส าหรับผู้ท่ีแนะน า
บุคคลอื่นๆ ให้เข้ามารับบริการ 

ร้านริมสายธาร มีการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดดังนี้ 
1. ส่วนลดส าหรับลูกค้าที่ซื้อคอร์ส 
สปาและนวดตั้งแต่ 10 ครั้งขึ้นไป 
2. ส่วนลดส าหรับบริการบาง
ประเภท อาทิเช่น ขัดผิวกาย อบซาว
น่า อาบน้ าแร่ แช่น้ านม เป็นต้น 

ด้านสถานที่ต้ัง ร้านนวธารา อยู่ในเขตพื้นท่ี
จังหวัด นนทบุรี ร้านสปาเป็น
อาคารพาณิชย์ร้านคา้ โครงการ 
M Society ริมถนนใหญ่ในเมือง
ทองธานี ติดกับโครงการสุโขทัย 
99 กรมท่ีดินปากเกร็ด เย้ือ
งมสธ.  

ร้านริมสายธาร อยู่ในเขตพื้นที่
จังหวัดนนทบุรี อยู่ถนนเลียบคลอง
ประปา ห่างจาก สี่แยกศรีสมาน สรง
ประภา 200 เมตร 

(ตารางมีต่อ...) 
 
 

http://www.thaihometown.com/buildings/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%B2_%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%94_%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า  
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ธรุกิจ คู่แข่งขนั 

ด้านบุคลากร ร้านนวธาราให้บริการด้วย
บุคลากรที่มีความรู้และ ความ
เชี่ยวชาญ ด้านกายภาพบ าบัด 
จึงม ีความปลอดภัยและมี
มาตรฐาน รวมถึงสามารถรักษา
อาการปวดเมื่อยตามร่างกายได้
อย่างเหมาะสม 

ร้านริมสายธารให้บริการด้วย
บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญด้าน
การนวด 

ด้านกระบวนการ ร้านนวธารามีกระบวนการ
ด าเนินงานที่เป็นมาตรฐานและ
ให้การดูแลเอาใจใส่ลูกค้าทุก
รายอย่างเท่าเทียมกัน 

ร้านริมสายธารมีกระบวนการ
ด าเนินงานที่เป็นรูปแบบเฉพาะของ
ร้าน 

ด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

ร้านนวธารามีการออกแบบและ
ตกแต่งร้านแบบไทยประยุกต์
โดยการผสมผสานวัฒนธรรม
ไทยและญี่ปุ่น เฟอร์นิเจอร์ วัสดุ 
และอุปกรณ์ส่วนใหญ่ท าจากไม้ 
ภายในร้านเน้นโทนอบอุ่นโดย
ใช้ สีครีมและสีน้ าตาล รวมถึง 
มีการจัดตกแต่งสวนขนาดเล็ก
รอบทางเข้าเพ่ือให้เกิด ความ
สดชื่นและรู้สึก ผ่อนคลาย 

ร้านริมสายธารมีการออกแบบและ
ตกแต่งร้านโดยเน้น ความเป็นไทย 
เฟอร์นิเจอร์และรูปภาพส่วนใหญ่ 
ท าจากไม้ ภายในร้านเน้นความ
สบายตา โดยใช้โทน สีขาวตัดกับสี
สด เช่นสีขาวและสีแดง สีขาวและ
สีเหลือง เป็นต้น  
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3.5 การวเิคราะห์ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 
 ในการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันระหว่างร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” และ
ร้านริมสายธาร ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ตามปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ (7’Ps) โดยแยก
ออกเป็น 2 ประเด็นหลัก ประเด็นที่หนึ่ง คือ ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของร้านนวธารา สปา และ
ประเด็นที่สอง คือ ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของร้านริมสายธาร ซึ่งสามารถแสดงรายละเอียดดัง
ตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 3.3: การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ข้อไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของ
รา้นนวธารา 

ข้อไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของ
รา้นรมิสายธาร 

ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

ร้านนวธารามีการให้บริการนวด
ที่คล้ายคลึงกับร้านริมสายธาร 
แต่มีความแตกต่างซึ่งเป็น ข้อ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน ในแง่
ของผลิตภัณฑ์สปาสมุนไพรซึ่ง
เป็นสูตรลิขสิทธิ์ของร้านนว
ธารา 

ร้านริมสายธารมีบริการขัดผิวและ
พอกผิวด้วยทองค า ซึ่งร้านนวธารา
ไม่มีบริการดังกล่าว  

ด้านราคา ร้านนวธาราให้บริการในระดับ
ราคาที่ใกล้เคียงกับร้านริมสาย
ธาร และยังมีราคาแบบแพ็คเกจ 
ท าให้ร้านนวธารารับทราบ
รายได้ล่วงหน้ารวมถึงสามารถ
ให้บริการลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 
ขณะที่ลูกค้าผู้ที่มารับบริการ
ได้รับบริการที่มีค่าใช้จ่ายต่ ากว่า
การจ่ายเป็นรายครั้ง 

ร้านริมสายธารมีค่าใช้จ่ายในการ
ให้บริการบางประเภทที่ถูกกว่า
ร้านนวธารา 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ): การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ข้อไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของรา้นนว
ธารา 

ข้อไดเ้ปรยีบทางการ
แขง่ขนัของรา้นริมสายธาร 

ด้านกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด 
 
 
 
 
 
 
 

ร้านนวธารามีการจัดกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดที่คล้ายคลึงและใกล้เคียงกับ
ร้านริมสายธาร แต่ยังมีข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันในด้านของการจัดท า 
ระบบบัตรสมาชิก ซึ่งนอกจาก จะเป็น
การให้ส่วนลดแก่ลูกค้าแล้วยังท าให้
ร้านนวธารา ทราบข้อมูลในการเข้ารับ
บริการของลูกค้าแต่ละราย และสามารถ
ที่จะจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายหรือ
แนะน าบริการให้เหมาะสมกับลูกค้าแต่
ละราย ซึ่งถือเป็นการดูแลเอาใจลูกค้า
และเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้าในระยะยาว 

ร้านริมสายธารมีการจัด
โปรโมชั่นด้วยการให้ผู้ที่เข้า
มารับบริการสมัครเป็น
สมาชิก ซึ่งสามารถลด
อัตราค่าบริการได้ประมาณ
ร้อยละ 17 – 20 ขึ้นอยู่กับ
บริการแต่ละประเภท 

ด้านสถานที่ตั้ง ร้านนวธาราอยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทุบ
รี ร้านสปาเป็นอาคารพาณิชย์ร้านค้า 
โครงการ M Society ริมถนนใหญ่ ใน
เมืองทองธานี ติดกับโครงการสุโขทัย 99 
กรมท่ีดิน ปากเกร็ด เยื้องมสธ. ซึ่งเป็น
แหล่งชุมชนใหญ่ สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายทั้งในหมู่บ้าน เมืองทอง 
คอนโดเลควิว คอนโด M-society ผู้มา
ติดต่อราชการกรมท่ีดินจ านวนมาก 
ตลอดจน ผู้มาติดต่องานหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมาธิราช 

ร้านริมสายธารตั้งอยู่
บริเวณ 
ถนนเลียบคลองประปา
ห่างจากสี่แยกศรีสมาน 
สรงประภา ซึ่งมีข้อ
ได้เปรียบพ้ืนที่ตั้งติดถนน
ใหญ่และบริเวณรอบที่ตั้ง
ร้านสปามีร้าน อาหารและ
ร้านคาราโอเกะ  
 

(ตารางมีต่อ) 
  

http://www.thaihometown.com/buildings/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B8%B2_%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%94_%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ): การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ข้อไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของ
รา้นนวธารา 

ข้อไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของ
รา้นรมิสายธาร 

ด้านบุคลากร ร้านนวธาราให้บริการด้วยบุคลากร
ที่มีความรู้และ ความเชี่ยวชาญ 
ด้านกายภาพบ าบัด จึงมี ความ
ปลอดภัยและมีมาตรฐาน  

ร้านริมสายธารมีบุคลากรนวดที่
มีความช านาญด้านการนวด 

ด้านกระบวนการ ร้านนวธารามีกระบวนการ
ด าเนินงานที่เป็นมาตรฐานและให้
การดูแลเอาใจใส่ลูกค้า ทุกราย
อย่างเท่าเทียมกัน ส่งผลให้ลูกค้า
เกิด ความประทับใจในการ
ให้บริการด้วยความจริงใจ 

ร้านริมสายธารเปิดให้บริการ
ตั้งแต่ปี 2556 ท าให้มีความ
ช านาญในด้านการบริการที่
ดีกว่า 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ร้านนวธารามีการออกแบบและ
ตกแต่งร้านโดยเน้นโทนสีอบอุ่น 
และมีการจัดตกแต่งสวน ท าให้
ลูกค้าเกิดความสดชื่นและรู้สึกผ่อน
คลายเมื่อเข้ามารับบริการ 

การตกแต่งบริเวณภายนอกและ
บริเวณโดยรอบที่ตั้งร้านริมสาย
ธารถูกประดับประดาเต็มไป
ด้วยต้นไม้ท้ังใหญ่น้อยรวมถึงไม้
ดอกและไม้ประดับสร้างความ
รมรื่นและสดชื่นให้กับผู้ที่มี
ความสนใจเข้ามารับบริการ 

 
 โดยสามารถสรปุประเด็นส าคญัได้ดงัต่อไปนี้ 

โดยทางร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ได้ถูกจัดล าดับการให้บริการอยู่ในรูปแบบที่ 2 คือ 
คือผู้ให้บริการสปาและนวดแผนไทยตั้งแต่หัวจรดเท้า รวมถึงการท าทรีทเม้นโดยใช้สมุนไพรเพ่ือ
ปรนนิบัติผิวกายและผิวหน้า มีพ้ืนที่ในการให้บริการทั้งสิ้น 105 ตารางเมตร และมีอัตราค่าบริการ
เริ่มต้นตั้งแต่ 350 ไปจนถึง 1,500 บาท นอกจากนี้ยังได้มีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือการท าสปา
ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบการท าสปาด้วยตนเองร่วมด้วย โดยมีจุดเด่นในด้านของการสร้างบรรยากาศให้ผู้
ทีม่าใช้บริการรู้สึกผ่อนคลายทั้งทางร่างกาย อารมณ์ และจิตใจ ส่วนด้านการตกแต่งและการสร้าง
บรรยากาศภายในร้านสปาเน้นการผสมผสานวัฒนธรรมไทยและวัฒนธรรมญี่ปุ่น นอกจากนี้ยังมี
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บริการเครื่องดื่มจากสมุนไพร อาทิเช่น น้ าชา น้ าเก๊กฮวย ภายหลังการเข้ารับบริการ เพื่อให้ผู้เข้ารับ
บริการเกิดความสดชื่น และปรับสมดุลในร่างกาย  
 ในส่วนของการแข่งขันนั้นพบว่าคู่แข่งขันหลัก คือ คู่แข่งขันที่มีท าเลที่ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่
จังหวัดนนทบุรี มีระยะทางห่างจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ไม่เกิน 10 กิโลเมตร ได้แก่ ร้าน
ริมสายธารสปา และร้านมารีน่านวดเพ่ือสุขภาพ และคู่แข่งขันรอง คือ คู่แข่งขันที่มีท าเลที่ตั้งอยู่ในเขต
พ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี มีระยะทางห่างจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เกิน 10 กิโลเมตร แต่ไม่เกิน 
30 กิโลเมตร ได้แก่ ร้านเอนกาย และร้านโฮม สปา  
 ด้านการวิเคราะห์สภาพทางธุรกิจพบว่าร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” จะอยู่ในส่วนของ
การเริ่มแนะน าผลิตภัณฑ์เป็นสถานประกอบการที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาดมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย
สูงแต่มีส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า จึงควรท าการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างความรู้จักและ
กระตุ้นความสนใจให้แก่ผู้ที่ต้องการเข้ารับบริการ 
 ส าหรับด้านต าแหน่งทางการตลาดและการเปรียบเทียบทางการแข่งขัน โดยเมื่อท าการ
เปรียบเทียบกับร้านสปา คู่แข่งขันหลัก “ร้านริมสายธารสปา” พบว่าทางร้าน “นวธารา” จะมี
ต าแหน่งทางการตลาดที่สูงกว่าร้านคู่แข่งขันทั้งในด้านของการมีผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง ระบบการ
ท าการส่งเสริมการตลาดที่มีความหลากหลาย ความสามารถของบุคลากรที่นอกจากให้บริการแล้วยัง
สามารถให้ค าแนะน าและปรับวิธีการให้บริการให้มีความเหมาะสมกับผู้มาใช้บริการได้เป็นอย่างดี
แสดงถึงการมีความรู้ความสามารถในวิชาชีพของตนเอง มีการให้บริการอย่างเป็นมาตรฐานดูแลเอาใจ
ใส่ลูกค้าทุกรายอย่างมีความเท่าเทียม และการออกแบบบรรยากาศภายในร้านเป็นรูปแบบไทย
ประยุกต์โดยผสมผสานวัฒนธรรมญี่ปุ่นได้อย่างลงตัวท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในบรรยากาศของ
สถานประกอบการได้อย่างง่ายดาย ในขณะที่ร้าน “ริมสายธารสปา” จะมีราคาที่ถูกกว่าเล็กน้อยมี
สถานที่ตั้งอยู่ติดถนนใหญ่การคมนาคมสะดวก กระบวนการให้บริการมุ่งเน้นความเป็นเอกลักษณ์ของ
ร้าน และการตกแต่งร้านโดยมุ่งเน้นความเป็นไทย โดยจะเห็นได้ว่าร้าน “นวธารา” จะมีความ
ได้เปรียบอยู่มากและมีการปรับเปลี่ยนการให้บริการให้มีความเป็นสากล มีมาตรฐานซึ่งได้รับการ
ยอมรับส าหรับการรองรับกลุ่มผู้มาใช้บริการที่มีฐานะในระดับปานกลางขึ้นไป รวมไปถึงนักท่องเที่ยว
ชาวต่างประเทศ 
 



บทที ่4 
การจดัท ากลยทุธ ์และแผนปฏบิตัิการ 

 
 การศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขต
จังหวัดนนทบุรีเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิดและทฤษฏี
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2549 ; Philip Kotler, 2003) และแนวคิด 
ทฤษฏีกระบวนการตัดสินใจ ของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) ซึ่งประกอบด้วย 4 ขั้นตอน ซึ่งจะน าไปสู่
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” โดยเนื้อหาในบริบทนี้ประกอบด้วยกรอบ
แนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง แนวคดิและทฤษฎีที่น ามาใช้ ประเภทของกลยุทธ์และ
แผนปฏิบัติการ แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ รวมถึงแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
ซึ่งสามารถแสดรายละเอียดได้ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 กรอบแนวคดิทีน่ าไปสู่กลยุทธ์ 
 กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ที่ก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององค์กรในภาพรวม ซึ่งมี
วัตถุประสงค์หลักเพ่ือการเจริญเติบโตและการอยู่รอดทางธุรกิจ ซึ่งการศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญต่อ
การเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรีในครั้งนี้ ได้ก าหนดกลยุทธ์
มุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth Strategy) ตามแนวคิดทฤษฎีของ อนิวัช แก้วจ านง (2551); วิชิต  
อู่อ้น (2548) และ ณัฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552) เพราะด้วยความพร้อมและศักยภาพของร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ “นวธารา” ทั้งในด้านความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ การบริการด้วยบุคลากรที่มีความ
เชี่ยวชาญ รวมถึงท าเลสถานที่ตั้ง เอื้ออ านวยให้ธุรกิจสามารถที่จะแข่งขันกับคู่แข่งขันในบริเวณ
โดยรอบได้ไม่ยาก นอกจากนี้จากกระแสการรณรงค์ท่องเที่ยวเพ่ือสุขภาพประกอบกับประชาชนหันมา
ให้ความใส่ใจในสุขภาพร่างกายมากยิ่งขึ้น สนับสนุนให้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพมีแนวโน้มการเจริญเติบโต
ที่สูงขึ้น และด้วยวิสัยทัศน์การด าเนินธุรกิจครั้งนี้ที่จะเป็นผู้น าของสปายุคใหม่ด้วยการสร้างความ
แตกต่างทางด้านบริการ จะเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่ท าให้ผู้เข้ารับบริการได้รับประสบการณ์ใหม่ๆ ที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจได้อย่างเหมาะสม 
 กลยทุธร์ะดบัธรุกจิ (Business Strategy)  
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็นกลยุทธ์ที่องค์กรจะใช้เพ่ือเพ่ือสร้างความแตกต่างและสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขันที่อยู่ในตลาดหรืออุตสาหกรรมที่บริษัทด าเนินการอยู่ เมื่อ
พิจารณาสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกองค์กรแล้วพบว่า ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
ค่อนข้างมีจุดแข็งท่ีสามารถสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์และบริการได้เป็นอย่างดี ดังนั้นกลยุทธ์
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ระดับบริษัทจึงมุ่งเน้นไปที่กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เพ่ือช่วงชิง
ความสนใจจากผู้ที่ต้องการเข้ารับบริการสปาเพื่อสุขภาพ ซึ่งบริการที่ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
สามารถที่จะสร้างความแตกต่างได้อย่างชัดเจน อาทิเช่น 1) ด้านการบริการ ได้แก่ การนวดด้วยไม้ไผ่ 
(Bamboo Massage) การนวดด้วยหินร้อน (Lava Stone Massage) หรือแม้กระทั่งการนวดฟ้ืนฟู
ระบบสืบพันธุ์เพศหญิง 2) ด้านบุคลากร เจ้าหน้าที่นวดของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็น
บุคลากรที่มีความรู้ด้านสรีระวิทยารวมถึงผ่านการอบรมหลักสูตรการนวดไทย เป็นต้น นอกจากนี้
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ยังให้ความใส่ใจถึงความต้องการและความพึงพอใจของผู้ที่เข้ามารับ
บริการโดยมีการจัดท าแบบประเมินความพึงพอใจรวมถึงการรับฟังความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ
ต่างๆ ในการบริการ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์และบริการใน
อนาคตให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง 
 กลยทุธร์ะดบัหน้าที ่(Functional Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับหน้าที่เป็นกลยุทธ์ที่เน้นการสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นภายในแผนกหรือต าแหน่งงาน
ที่เก่ียวข้องภายในองค์กรเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งกลยุทธ์ระดับหน้าที่นี้จะมีความ
สอดคล้องและเชื่อมโยงกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับบริษัท เพ่ือสร้างความส าเร็จ รายได้ 
รวมถึงผลก าไรอย่างยั่งยืนให้กับองค์กร และในขณะเดียวกันต้องสามารถสร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภค
หรือลูกค้าที่เข้ามารับบริการให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งทุกส่วนงานภายในองค์กรสามารถที่จะสร้าง
คุณค่าได้ดังนี้ 
 1. การตลาด (Marketing) ในกลยุทธ์ระดับหน้าที่นี้ ส่วนงานด้านการตลาดมีหน้าที่ในการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ประชาชนในพ้ืนที่เขตจังหวัดนนทบุรีรวมถึงนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย
และชาวต่างชาติการรับรู้และกระตุ้นให้เกิดความสนใจผ่านสื่อต่างๆ เนื่องจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
“นวธารา” เพ่ิงเริ่มเปิดด าเนินธุรกิจ ดังนั้นการสร้างการรับรู้จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ าหลัง
จากนั้นจึงเกิดการค้นคว้าหาข้อมูลจนในที่สุดเกิดการตัดสินใจใช้บริการ 
 2. การปฏบิตัิการ (Operations) การด าเนินธุรกิจร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ส่วนงาน
ด้านการปฏิบัติการถูกนับรวมถึงการปฏิบัติงานของบุคลากรภายในองค์กร ซึ่งได้แก่ พนักงานต้อนรับ 
พนักงานนวด หรือแม้กระทั่งพนักงานท าความสะอาด กล่าวคือ พนักงานต้อนรับจะเป็นผู้ที่เผชิญหน้า
กับลูกค้าเป็นอันดับแรก ดังนั้นเพื่อสร้างความประทับใจครั้งแรก พนักงานต้อนรับจึงควรยิ้มแย้ม มี
มารยาท รวมถึงแสดงอากับ กิริยาด้วยวาจาและถ้อยค าท่ีสุภาพและให้เกียรติ ส่วนพนักงานนวดเป็น
บุคคลที่จะต้องใกล้ชิดกับลูกค้ามากที่สุด ดังนั้นจึงควรให้ความใส่ใจขณะให้บริการและให้บริการด้วย
ความตั้งใจและแสดงความสามารถอย่างเต็มที่ ส่วนพนักงานท าความสะอาด ก็เป็นบุคลากรหนึ่งที่มี
ความส าคัญต้ององค์กรเช่นเดียวกัน เพราะในการให้บริการประชาชน ความสะอาดและปลอดภัยเป็น
สิ่งส าคัญอย่างมากที่จะส่งผลให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า 
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 3. การบัญช ี(Accounting) และ การเงนิ (Financial) เป็นส่วนงานที่มีความส าคัญอย่างยิ่ง
ต่อองค์กร โดยเฉพาะองค์กรที่เพ่ิงเริ่มด าเนินธุรกิจการวางแผนงบประมาณและประมาณการรายรับ
และรายจ่ายจึงเป็นสิ่งที่ต้องมีความละเอียด รอบคอบ ถูกต้อง ชัดเจน และสามารถตรวจสอบได้ 
รวมถึงการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการเงินเพ่ือให้เกิดความคล่องตัวและเพ่ือความอยู่รอดทางธุรกิจอัน
น าไปสู่หนทางแห่งก าไรและความส าเร็จ 
 4. การจดัซือ้ (Purchasing) ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นร้านสปาที่มีผลิตภัณฑ์และ
บริการที่หลากหลายประกอบกับร้านเพ่ิงเปิดด าเนินธุรกิจ ดังนั้นในการจัดหาและจัดซื้อผลิตภัณฑ์
รวมถึงวัสดุ อุปกรณ์ และเครื่องมือ จะต้องมาจากแหล่งที่มีความน่าเชื่อถือ ปลอดภัย และควรมีการ
เปรียบเทียบราคาจากหลายๆ แหล่ง เพื่อเป็นการบริหารต้นทุนให้เกิดความเหมาะสม 

5. การบรหิารงานบคุคล (Human Resource Management) ในที่นี้หมายถึงการสรรหา
และคัดเลือกบุคลากรเข้ามาท างานภายในองค์กรในต าแหน่งต่างๆ เริ่มตั้งแต่การสรรหาบุคลากรที่มี
หน้าที่ต้อนรับลูกค้า จะต้องเป็นผู้ที่มีใจรักบริการ มีความสามารถด้านการเจรจา รวมถึงสามารถแก้ไข
ปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี การสรรหาบุคลากรที่มีคุณสมบัติเฉพาะทางด้านการนวดและต้องเป็น
ผู้ที่มีประสบการณ์นวดขั้นต่ า 3-5 ปี เป็นต้น 
 6. การวจิยัและพฒันา (Research and Development) เป็นการประเมินความพึงพอใจใน
การเข้ารับบริการของลูกค้า ซึ่งจะท าให้ได้ข้อมูลจริง ณ ปัจจุบันที่สามารถน ามาใช้เพ่ือแก้ไข
ข้อบกพร่องและยกระดับความสามารถทางการแข่งขันให้ดียิ่งขึ้น โดยร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” 
จะขอความกรุณาจากผู้ที่เข้ารับบริการในการประเมินความพึงพอใจหลังใช้บริการ เพื่อน าไปพัฒนา
และปรับปรุงคุณภาพการบริการให้ดียิ่งขึ้น 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฏีทีน่ ามาใช ้
 ปจัจยัสว่นประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) 
 การศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคใน
จังหวัดนนทบุรีครั้งนี้ ได้ท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 
7Ps ตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549) และ Kotler (2003) โดยได้มีการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดดังนี้ 
 1. ผลติภัณฑ ์(Product) ผลิตภัณฑ์ของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมจากวัตถุดิบธรรมชาติ จึงมีสรรพคุณที่ช่วยในการรักษาและบ าบัดร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ 
ไปพร้อมๆ กัน และด้วยข้อดีของผลิตภัณฑ์ที่ท ามาจากธรรมชาติจึงท าให้ผลิตภัณฑ์ของร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ “นวธารา” จึงมีความปลอดภัยสูง 
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2. ราคา (Price) หมายถงึ ค่าใช้จ่ายในการเข้ารับบริการรวมถึงราคาของผลิตภัณฑ์ภายใน
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เน้นกลยุทธ์ราคาปานกลางคุณภาพสูง (High Value  Strategy) คือ 
การตั้งราคาในการให้บริการระดับปานกลางเพ่ือให้มีความใกล้เคียงกับคู่แข่งขันในตลาด เนื่องจาก
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นร้านเปิดใหม่การตั้งราคาท่ีสูงเกินไป อาจท าให้ผู้บริโภคลดเลิก
ความสนใจ แต่หากตั้งราคาต่ าเกินไปอาจท าให้ลูกค้าเกิดความไม่วางใจในผลิตภัณฑ์และบริการ ดังนั้น
การตั้งราคาระดับปานกลางจะช่วยให้ลูกค้ารู้สึกคุ้นเคยและมีความเป็นไปได้สูงที่จะทดลองเข้ามารับ
บริการ และด้วยระดับราคาดังกล่าวร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ยังเน้นคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่
น ามาใช้เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเกิดพฤติกรรมบอกต่อ รวมถึงเกิดความภักดีต่อองค์กรด้วย
 3. ช่องทางการจดัจ าหนา่ย (Place) ส่วนการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการ ณ ปัจจุบัน 
เน้นไปที่การขายผลิตภัณฑ์และให้บริการผ่านทางหน้าร้านสปา ยกเว้นในกรณีที่ลูกค้าต้องการ
ผลิตภัณฑ์น าไปท าสปาเพื่อบ าบัดหรือปรนนิบัติผิวพรรณด้วยตนเอง เพ่ือเป็นการผ่อนคลายความ
เมื่อยล้าและความตึงเครียด สามารถท่ีจะสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทาง Facebook ได้ทันที โดยลูกค้า
สามารถที่จะดูรายละเอียดผลิตภัณฑ์และรูปภาพของผลิตภัณฑ์ได้ทันที หลังจากนั้นเมื่อต้องการท า
การสั่งซื้อ ลูกค้าสามารถท่ีจะส่งรูปภาพของผลิตภัณฑ์นั้นมายังข้อความ Facebook ร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ “นวธารา” เมื่อพนักงานรับค าสั่งซื้อแล้วจะท าการค านวณค่าใช้จ่ายผลิตภัณฑ์รวมค่าจัดส่ง
และแจ้งกลับ หลังจากท่ีลูกค้าช าระเงินเรียบร้อยแล้ว สามารถส่งหลักฐานยืนยันกลับ เพ่ือให้พนักงาน
ได้ท าการจัดส่งผลิตภัณฑ์ในวันถัดไป เป็นการอ านวยความสะดวกทั้งเรื่องการเดินทางและเวลาให้กับ
ลูกค้าท่ีมีความสนใจที่จะใช้บริการและซื้อผลิตภัณฑ์ 
 4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) ส าหรับร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ได้มีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดหลากหลายรูปแบบเพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายและสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่
รู้จัก โดยเฉพาะการจัดท าระบบบัตรสมาชิกมีข้อดีคือท าให้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” รู้จักและ
เข้าใจลูกค้ามากยิ่งข้ึน รู้ว่าลูกค้าคนใดนิยมรับบริการแบบใด ท าให้สามารถที่จะแนะน าผลิตภัณฑ์หรือ
บริการใหม่ๆ ทีเ่หมาะสมได้เป็นอย่างดี นอกจากนี้ทางร้านยังได้ให้สิทธิพิเศษกับสมาชิกเพ่ือเป็น
ส่วนลดในการเข้ารับบริการ 10% ตลอดอายุสัญญา 2 ปี ไม่รวมโปรโมชั่นลดราคาพิเศษประจ าเดือน 
ส าหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการ ในกรณีที่ลูกค้าเก่าแนะน าร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ให้แก่บุคคล
อ่ืน ลูกค้าสามารถแจ้งชื่อเพ่ือรับเซ็ตของขวัญขอบคุณส าหรับความไว้วางใจฟรี 1 เซ็ต ส าหรับน าไปใช้
ท าสปาที่บ้านด้วยตนเอง 

5. บุคลากร (People) ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เป็นร้านสปาเพ่ือสุขภาพที่เน้นเรื่อง
ความเชี่ยวชาญและช านาญของพนักงานนวดเป็นอย่างยิ่ง โดยเริ่มตั้งแต่การสรรหาและคัดเลือก
บุคลากรที่มีคุณสมบัติเฉพาะทางด้านการนวด มีประสบการณ์ด้านการนวดขั้นต่ า 3-5 ปี นอกจากนี้
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พนักงานนวดทุกคนจะต้องได้รับการฝึกอบรมวิธีการนวดในลักษณะต่างๆ เพ่ือความถูกต้องและ
ประสิทธิภาพในการให้บริการ  
 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ 
“นวธารา” เป็นร้านสปาที่เน้นการดูแล บ าบัดโรค และบ ารุงผิวพรรณ ดังนั้นในการให้บริการจะเน้น
ไปที่การสร้างความผ่อนคลายทั้งทางด้านร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ ซึ่งเป็นการผสมผสานเทคนิคทั้ง
รูป รส กลิ่น เสียง 1) ด้านรูป ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” จะเน้นไปที่การตกแต่งและการสร้าง
บรรยากาศภายในร้าน โดยใช้สีธรรมชาติ ได้แก่ สีขาว สีครีม สีน้ าตาล และสีเขียว เพ่ือให้เกิด
ความรู้สึกสบายตาและเหมาะส าหรับการพักผ่อน 2) ด้านรส หลังจากท่ีผู้เข้ารับบริการเสร็จสิ้น ทาง
ร้านจะมีบริการเครื่องดื่มจากสมุนไพร อาทิเช่น น้ าชา น้ าเก๊กฮวย เพื่อเพ่ิมความสดชื่นและทดแทนน้ า
ที่สูญเสียจากร่างกาย เป็นการปรับสมดุลในร่างกาย 3) ด้านกลิ่น ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ    “นวธารา” 
จะใช้น้ ามันหอมระเหยและเทียนหอมในการสร้างบรรยากาศ เมื่อผู้เข้ารับบริการก้าวเท้าเข้ามาในร้าน
ก็จะได้กลิ่นหอมจากดอกไม้ โดยทางร้านจะใช้กลิ่นมะลิเนื่องจากเป็นกลิ่นที่มีความหอมละมุนและไม่
ฉุนมาก นอกจากนี้ยังให้ความรู้สึกสดชื่นแบบเย็นๆ ด้วย และ 4) ด้านเสียง ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นว
ธารา” จะเปิดเพลงคลอเบาๆ โดยเน้นเพลงแบบ Acoustic ที่ไม่ใช้เครื่องดนตรีไฟฟ้าจึงท าให้
เสียงเพลงที่บรรเลงออกมามีความเบาสบาย ขณะเดียวกันหากผู้เข้ารับบริการเลือกรับบริการห้อง VIP 
ทางร้านก็จะมีบริการให้ลูกค้าสามารถที่จะเชื่อมโยงเพลงกับล าโพงภายในห้องได้ด้วยตนเอง ซึ่งจะท า
ให้ผู้ที่เข้ารับบริการได้เลือกฟังเพลงที่ตนเองชอบไปพร้อมๆ กับการบริการจากพนักงานนวด  ท าให้
เกิดความผ่อนคลายมากยิ่งขึ้น 
 7. กระบวนการ (Process) ในการเข้ารับบริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ผู้เข้ารับ
บริการสามารถที่จะโทรจองคิวได้ก่อนล่วงหน้า เพ่ือเป็นการบริหารจัดสรรเวลาให้กับลูกค้าแต่ละคน
เพ่ือให้ได้รับการบริการอย่างเต็มประสิทธิภาพ นอกจากนี้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ยังได้มีการ
จัดท าคู่มือส าหรับการเข้ารับบริการ ซึ่งจะเป็นการชี้แจ้งรายละเอียดในการเข้ารับบริการ รายละเอียด
ผลิตภัณฑ์และบริการ ค่าใช้จ่ายในการเข้ารับบริการ สิทธิพิเศษหรือโปรโมชั่นประจ าเดือนต่างๆ 
ส าหรับลูกค้า รวมถึงรายละเอียดการดูแลและรักษาสุขภาพภายหลังการเข้ารับบริการ เพ่ือให้ลูกค้าที่
เข้ารับบริการตระหนักถึงการดูแลสุขภาพมากยิ่งข้ึน 
 กลยทุธ์การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communication: 
IMC) 
 เนื่องจากร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” เพ่ิงเริ่มเปิดกิจการ จึงยังไม่เป็นที่รู้จัก ดังนั้นเพ่ือ
เป็นการสร้างการรับรู้และกระตุ้นความสนใจ จึงควรใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน
เพ่ือเป็นการสื่อสารข้อมูลไปยังผู้บริโภค ซึ่งกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated 
Marketing Communication: IMC) ตามแนวคิดของ ดวงใจ ธรรมนิภานนท์ (2557) พบว่า เป็นการ
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ผสมผสานเครื่องมือทางการตลาด เช่น การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ 
(Publicity and Public Relations) หรือแม้กระทั่งการตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ 
Direct Response Marketing) เข้าด้วยกันจนเกิดการบูรณาการ ซึ่งในการศึกษาปัจจัยที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ครั้งนี้       
ได้เลือกผสมผสานระหว่างเครื่องมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ร่วมกับการจัดกิจกรรมส่งเสริม   
การขาย  
 ในส่วนของการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ร้านนั้นเริ่มแรกจะใช้วิธีการสื่อสารการตลาดผ่าน
อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E-marketing) ซึ่งเป็นการโฆษณาและประชาสัมพันธ์
ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต เพ่ือสื่อสารข้อมูล ชี้แจ้งรายละเอียด และส่งเสริม
การขายผลิตภัณฑ์และบริการ เป็นวิธีการในการจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและเกิดการ
ตอบสนอง โดยใช้วิธีการสื่อสารผ่าน Facebook ซึ่งเป็นสื่อที่มีต้นทุนต่ าที่สุด แต่สามารถกระจายหรือ
เผยแพร่ข้อมูลได้ในวงกว้าง โดยที่ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” จะใช้พ้ืนที่บน Facebook ในการ
เสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์และบริการ ค่าใช้จ่ายในการเข้ารับบริการ โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย รวมถึง
รูปภาพที่แสดงถึงท าเลสถานที่ตั้ง บรรยากาศร้าน เป็นต้น และเพ่ือเป็นการกระตุ้นความสนใจและให้
เกิดการเผยแพร่ข้อมูลได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” จะใช้วิธีการเล่นเกมส์ผ่าน 
Facebook โดยให้ผู้ที่เข้ามาชมเพจแชร์ข้อมูลไปยังหน้าเพจของตนเองหรือแชร์ไปยังบุคคลอื่นๆ 
หลังจากนั้นจึงใช้วิธีการสุ่มเลือกผู้โชคดีท่ีจะได้สิทธิ์เข้ามารับบริการฟรี 1 ครั้ง มูลค่าไม่เกิน 2,000 
บาท หรือเลือกรับ Gift Voucher มูลค่า 2,000 บาท ทั้งหมด 5 รางวัล  
 นอกจากนี้ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ “นวธารา” ยังใช้วิธีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ร่วมกับ
การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด โดยการจัดท าใบปลิวเพ่ือแจกจ่ายในบริเวณโดยรอบที่ตั้งร้านรวมถึง
สถานที่ส าคัญๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า บริษัท ชุมชน เป็นต้น ซึ่งในใบปลิวจะมีรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์และบริการเสนออยู่ รวมถึงมีบัตรก านัลส่วนลดเงินสดเพ่ือน าไปใช้ในการเข้ารับบริการ 
ได้แก่ ส่วนลด 100 บาท เมื่อใช้บริการตั้งแต่ 500 บาทข้ึนไป ส่วนลด 300 บาท เมื่อใช้บริการตั้งแต่ 
1,000 บาทข้ึนไป ซึ่งส่วนลดที่ได้รับนั้นสามารถน ามาใช้บริการได้ต่อ 1 บิลใบเสร็จเท่านั้น วิธีการ
ดังกล่าวนี้จะเป็นการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ร้านไปพร้อมๆ กับการสร้างแรงจูงใจเพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย 
 จากผลการวิจัยจะเห็นได้ว่าปัจจัยที่ผู้ใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพให้ความส าคัญเป็นอย่าง
มากจะเป็นในส่วนของปัจจัยทางด้านบุคลากร ส าหรับกลยุทธ์ในการพัฒนาบุคลากรของร้านสปา  
“นวธารา” จะเป็นในส่วนของการท ากลยุทธ์ทางด้าน Knowledge Management พัฒนาทรัพยากร
บุคคลในส่วนของหน่วยงานต่างๆไม่ว่าจะเป็นทางด้านผู้ให้บริการในการท าสปากับลูกค้าโดยตรง ทั้ง
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การให้บริการที่ถูกต้อง และการให้ค าแนะน าลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ ไปจนถึงพนักงานต้อนรับผู้ให้
ข้อมูลกับลูกค้าหน้าร้านควรจะต้องมีมาตรฐานและท าการสังเกตพฤติกรรมความพึงพอใจ แลกเปลี่ยน
ข้อมูลข่าวสารกันภายในองค์กรเพ่ือให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจสูงสุด และมีการติดตามผลจาก
ลูกค้าผู้มารับบริการ เนื่องจากธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพมีความอ่อนไหวสูงรวมทั้งเป็นการผ่อนคลายความ
ตึงเครียดจากการท างาน จึงควรต้องผสมผสานอารมณ์ความรู้สึก และเหตุผล เข้าด้วยกันอย่างลงตัวผู้
ให้บริการควรมีความรู้ความสามารถท่ีทันสมัย รู้ถึงวิทยาการที่เกิดข้ึนในปัจจุบันเพื่อตอบรับและให้
ค าแนะน าลูกค้าอย่างชัดเจนและถูกต้อง สร้างความน่าเชื่อถือและดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการใน
อนาคต ทั้งนี้การสร้าง Organization Culture ที่ดีก็มีความส าคัญเนื่องจากวัฒนธรรมองค์กรที่ดีนั้น
จะสะท้อนมาจากการกระท าของบุคลากรภายในองค์กร โดยหากบุคลากรมีอารมณ์ที่ดีและคงที่ 
มาตรฐานการให้บริการจะสามารถพัฒนาได้โดยง่าย และปลูกฝังให้ผู้ให้บริการมีใจรักในงานบริการซึ่ง
ส่งมอบสุขภาพที่ดีแก่ผู้มาใช้บริการทั้งยังสร้างรอยยิ้มและความสุขให้กับลูกค้า เมื่อกลับออกจากร้าน
จะสามารถฟ้ืนฟูความรู้สึกที่ดีได้ทั้งทางร่างกายและจิตใจ 
 ในขณะที่ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสูงสุดจะเป็นในเรื่องของภาพรวมด้านวิถี
การด าเนินชีวิต โดยจะปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เข้ากับปัจจุบันที่สามารถเข้าถึงได้โดยง่าย แสดงให้รู้สึกถึง
คุณประโยชน์ ประกอบกับปัจจุบันคนหันมาสนใจในเรื่องของสุขภาพมากข้ึนจึงถือเป็นโอกาสที่ดี
ส าหรับธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ทั้งนี้ความง่ายในการให้บริการจ าหน่ายสินค้าผ่านทางออนไลน์ส่งผลให้
เกิดความรวดเร็วในการเข้าถึง มีข้อมูลสินค้าอย่างครบถ้วนมีรูปภาพชัดเจน รวมไปถึงข้อมูลผลิตภัณฑ์ 
ประสิทธิภาพของสินค้า และส่วนประกอบส าคัญเพ่ือสร้างคุณค่าและท าให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจใน
การสั่งซื้อสินค้าสปา ซึ่งเป็น Signature ของทางร้านได้โดยง่าย รวมไปถึงการใช้บริการออนไลน์ใน
ด้านการประชาสัมพันธ์ธุรกิจในรูปแบบของการตอบค าถามเบื้องต้นสร้างความเชื่อมั่นและต่อยอดเข้า
มาใช้บริการที่ร้านได้โดยง่าย ทั้งนี้หน้าร้านออนไลน์มีต้นทุนที่ค่อนข้างน้อยมาก ประสิทธิภาพสูง
สามารถท าโฆษณา โปรโมชั่น ทั้งยังส่งเสริมการขายได้ในที่เดียว หากแต่ร้านสปาเป็นบริการเพื่อ
สุขภาพต้องการความน่าเชื่อถือแม้จะท าหน้าร้านออนไลน์แต่ไม่ควรท าการขายที่ดูหนักหน่วง
จนเกินไปจะท าให้ลูกค้าเกิดความร าคาญและไม่เชื่อถือ ด้วยการใช้วิถีชีวิตในปัจจุบัน ช่องทางออนไลน์
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้โดยง่ายและเลือกท่ีจะใช้ Content Marketing เข้าช่วย เนื่องจาก Content 
เป็นการขายที่มีความแนบเนียน เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการแม้จะไม่ได้บอกว่าท า
เพ่ือขาย แต่ลูกค้าก็อยากซ้ือและหาช่องทางในการติดต่อได้ไม่ยาก ทั้งนี้ข้อมูลการติดต่อ และราคา
ควรมีความชัดเจน ลูกค้าจะตัดสินใจได้ง่ายในการเข้ารับบริการ  
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4.3 แผนดา้นการเงนิและงบประมาณ 
 
ตารางที่ 4.1: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ 
แหล่งที่มา 

รวม 
สว่นของเจา้ของ เจ้าหนี(้เงนิกู้ยมื) 

สนิทรพัย์ถาวร       

1.1 เครื่องใช้ภายในร้านและเครื่อง
ตกแต่ง 

1,350,000.00 - 1,350,000.00 

สนิทรพัย์ถาวรรวม 1,350,000.00 - 1,350,000.00 

2. ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน       

2.1 ค่าจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 20,000.00 - 20,000.00 

2.2 เงินมัดจ าค่าเช่าร้าน 500,000.00 - 500,000.00 

2.3 ค่าประกันอัคคีภัย 10,000.00 - 10,000.00 

2.4 ค่าใช้จ่ายในการวิจัยและพัฒนา 100,000.00 - 100,000.00 

รวมคา่ใชจ้า่ยก่อนการด าเนนิงาน 630,000.00 - 630,000.00 

3. เงนิทนุหมนุเวยีน 
   

3.1 เงินสดย่อย 350,000.00 0 350,000.00 

3.2 วัสดุสิ้นเปลือง 300,000.00 0 300,000.00 

3.3 เงินทุนหมุนเวียนในกิจการ 2,370,000.00 0 2,370,000.00 

รวมเงนิทุนหมนุเวยีน 3,020,000.00 - 3,020,000.00 

รวมตน้ทนุโครงการทั้งสิน้ 5,000,000.00 - 5,000,000.00 

อัตราสว่นเจ้าของ/เงนิกู้ 100% 0% 100% 
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ตารางที่ 4.2: รายละเอียดเครื่องใช้ในร้านและการตกแต่ง 
 

เครื่องใชภ้ายในรา้นและการตกแต่ง (1,350,000 บาท) ค่าใชจ้า่ย 

LCD Display 40,000 

การตกแต่งภายใน 675,000 

เครื่องปรับอากาศ 3 เครื่อง (40,000/เครื่อง) 120,000 

- ชุดรับแขก 15,000 

- เตียงและเก้าอ้ี 6 ชุด (10,000/ชุด) 60,000 

- ตู้เย็น 2 เครื่อง 40,000 

- เฟอร์นิเจอร์อ่ืนๆ 100,000 

- ระบบคอมพิวเตอร์ในการบันทึกการช าระเงิน (POS) 300,000 

รวม 1,350,000 
 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ร้านสปา “นวธารา” ได้จัดเตรียมงบประมาณการลงทุนในกิจการ
ทั้งสิ้น 5,000,000 บาท โดยเป็นเงินทุนที่มาจากส่วนของเจ้าของ ร้อยละ 100 ได้จัดสรรเงินจ านวน 
1,350,000 บาท ในการเป็นค่าใช้จ่ายส าหรับเครื่องใช้ภายในและการตกแต่งร้านสปา ซึ่งเป็นสินทรัพย์
ถาวร โดยมีค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานจ านวน 700,000 บาท โดยส่วนใหญ่เป็นค่าใช้จ่ายส าหรับเงิน
มัดจ าร้าน ด้านเงินทุนหมุนเวียนได้จัดเตรียมเงินสดย่อยไว้ในร้านค้าจ านวน 350,000 บาท ค่าวัสดุ
สิ้นเปลือง 350,000 บาท และเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ 2,950,000 บาท  
 ทั้งนี้ ได้จ าแนก รายละเอียดเครื่องใช้ในร้านและการตกแต่งรวมทั้งสิ้น 1,350,000 บาท 
ดังตารางที่ 4.2  
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ตารางที่ 4.3: ค่าเสื่อมราคา 
 

การค านวณคา่
เสื่อมราคา 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รวมเงินลงทุน
เริ่มต้น 

1,350,000.00 
    

ค่าเสื่อมราคา
ต่อปี 

270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 

ค่าเสื่อมราคา
สะสม 

270,000.00 540,000.00 810,000.00 1,080,000.00 1,350,000.00 

โอนไปงบดุล 

รวมเงินลงทุน
เริ่มต้น 

1,350,000.00 1,350,000.00 1,350,000.00 1,350,000.00 1,350,000.00 

หัก ค่าเสื่อม
ราคาสะสม 

270,000.00 540,000.00 810,000.00 1,080,000.00 1,350,000.00 

สินทรัพย์ถาวร
รวมสุทธิ 

1,080,000.00 810,000.00 540,000.00 270,000.00 - 

ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่าย 130,000.00 
    

ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

26,000.00 26,000.00 26,000.00 26,000.00 26,000.00 

ตัดจ่ายสะสม 26,000.00 52,000.00 78,000.00 104,000.00 130,000.00 

โอนไปงบดุล 

ค่าใช้จ่าย 130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 

หักตัดจ่าย
สะสม 

26,000.00 52,000.00 78,000.00 104,000.00 130,000.00 

ค่าตกแต่งสุทธิ 104,000.00 78,000.00 52,000.00 26,000.00 - 
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 จากตารางที่ 4.3 พบว่า การคิดค่าเสื่อมราคาแบบเส้นตรงดังตารางค่าเสื่อมราคา โดย
ประเมินอายุการใช้งาน 5 ปี แบ่งเป็นสองรายการ คือ ค่าเสื่อมราคาจากเงินลงทุนเริ่มแรก และ 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

ค่าเสื่อมราคาจากเงินลงทุนเริ่มแรกเท่ากับ 1,350,000 บาท ตัดเส้นตรง 5 ปี เท่ากับ 
270,000 บาท ต่อปี คิดเป็นค่าเสื่อมสะสมทุกปี ท าให้สิ้นปีที่ 5 สินทรัพย์ถาวรสุทธิเท่ากับ 0 ในส่วน
ของค่าใช้จ่ายรวมยกตัวเลขมาจากค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานรวมเท่ากับ 630,000 บาท หักเงินมัด
จ าค่าเช่าร้าน 500,000 บาท ค่าใช้จ่ายสุทธิเท่ากับ 130,000 บาท น ามาค านวณโดยใช้วิธีตัดเส้นตรง 
5 ปี เท่ากับ 26,000 บาทต่อปี คิดเป็นค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสะสมต่อเนื่องทุกปี ส่งผลให้ ณ สิ้นปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายคงเหลือเท่ากับ 0 
 
ตารางที่ 4.4: ประมาณการรายได้ 
 

รายการ 
ปีที ่1 

ไตรมาสที ่1 ไตรมาสที ่2 ไตรมาสที ่3 ไตรมาสที ่4 

จ านวนลูกค้า 18 36 54 72 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 1,000 1,000 1,000 1,000 

รวมยอดขายต่อวัน 18,000 36,000 54,000 72,000 

รวมยอดขายต่อเดือน 540,000 1,080,000 1,620,000 2,160,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 1,620,000 3,240,000 4,860,000 6,480,000 

รวมยอดขายตอ่ปี 16,200,000 

รายการ ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ านวนลูกค้า 84 96 108 120 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 1,000 1,000 1,000 1,000 

รวมยอดขายต่อวัน 84,000 96,000 108,000 120,000 

รวมยอดขายต่อเดือน 2,520,000 2,880,000 3,240,000 3,600,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 7,560,000 8,640,000 9,720,000 10,800,000 

รวมยอดขายตอ่ปี 30,240,000 34,560,000 38,880,000 43,200,000 
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จากตารางที่ 4.4 พบว่า ส าหรับปีที่ 1 ได้ท าการแจกแจงเป็นรายไตรมาส โดยไตรมาสที่ 1 จะ
มีลูกค้า 18 รายต่อวันและจากการวางกลยุทธ์การตลาดท าให้เกิดการเพ่ิมขึ้นของลูกค้าในไตรมาสที่ 2, 
3 และ 4 ซึ่งประมาณการรายรับของไตรมาสที่ 4 ที่ 72 รายจะเท่ากับความสามารถสูงสุดในการ
ให้บริการ ทั้งนี้จากการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ในปีที่ 2 3 4 และ 5 จึงมีการเพ่ิมบุคลากรด้านการบริการ
สปา 1 คนต่อปี ให้สามารถขยายความสามารถในการบริการ ท าให้มีการเติบโตของประมาณการ
รายรับที่จะเพ่ิมข้ึนในแต่ละปี 

 
ตารางที่ 4.5: ประมาณการต้นทุน 
 

ตน้ทนุคงที ่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินเดือนผู้จัดการ
รา้น 

300,000 360,000 420,000 480,000 540,000 

เงินเดือนพนักงาน 1,380,000 1,560,000 1,740,000 1,920,000 2,100,000 

ค่าจัดจ้างท าบัญชี 60,000 70,000 80,000 90,000 100,000 

ค่าเช่าร้าน 360,000 360,000 600,000 720,000 840,000 

ค่าบ ารุงรักษาระบบ
คอมพิวเตอร์และไฟ 

120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าโฆษณา/
ประชาสัมพันธ์ 

500,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

ค่าเสื่อมราคา 270,000 270,000 270,000 270,000 270,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 26,000 26,000 26,000 26,000 26,000 

ค่าเบี้ยประกัน
อัคคีภัย 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใช้จ่ายในการวิจัย
และพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ 

100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าใช้จ่ายในการ
พัฒนาองค์ความรู้ 
KM 

- - - - 2,000,000 

รวม 3,126,000 4,076,000 4,566,000 4,936,000 7,306,000 
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 จากตารางที่ 4.5 พบว่า การประมาณการต้นทุน ต้นทุนจากรายการของเงินเดือนผู้จัดการ
ร้าน อธิบายได้ว่า มีการเติบโตของรายได้ผู้จัดการประมาณ 60,000  บาท ต่อปี และในส่วนของ
เงินเดือนพนักงาน มีการเติบโตทุกปีเช่นเดียวกัน เนื่องจากการเติบโตของรายได้ ทางกิจการจึงได้เพ่ิม
บุคลากร ในส่วนของ พนักงานบริการสปา ดังที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น ในส่วนของค่าเช่าร้าน พบว่าในปีที่ 
3 ตัวเลขมีการเติบโตจากปีท่ี 2 เนื่องมาจากมีการขยายกิจการในส่วนของพ้ืนที่การให้บริการ และ
ขยายต่อเนื่องในปีที่ 4  และปีท่ี 5   
 
ตารางที่ 4.6: ต้นทุนผันแปร 
 

ตน้ทนุผนัแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าสาธารณูปโภค 180,000 234,000 304,200 395,460 514,098 

วัสดุสิ้นเปลือง (เบ็ดเตล็ด) 60,000 90,000 135,000 202,500 303,750 

รวม 240,000 324,000 439,200 597,960 817,848 

  
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ต้นทุนผันแปรประกอบไปด้วยค่าสาธารณูปโภค โดยมีอัตราเพิ่มขึ้น

ประมาณ ร้อยละ 30 ต่อปี ขณะที่ค่าวัสดุสิ้นเปลือง (เบ็ดเตล็ด) ที่น ามาใช้ในการบริการจะมีอัตราการ
เพ่ิมข้ึนปีละ ร้อยละ 50 
 
ตารางที่ 4.7: การค านวณจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณ
จดุคุม้ทนุ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก าไรส่วนเกิน 15,960,000 29,916,000 34,120,800 38,282,040 42,382,152 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.99 0.99 0.99 0.98 0.98 

จุดคุ้มทุนต่อปี 3,173,008 4,120,144 4,624,773 5,013,100 7,446,984 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 264,417 343,345 385,398 417,758 620,582 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,814 11,445 12,847 13,925 20,686 
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จากตารางที่ 4.7 พบว่า จุดคุ้มทุนของกิจการเพ่ิมมากข้ึนทุกปี แม้ว่าอัตราก าไรส่วนเกินในแต่
ละปีมีอัตราร้อยละที่ใกล้เคียงกัน แต่เนื่องมาจากก าไรส่วนเกินที่เพ่ิมข้ึนทุกปี โดยค านวณมาจาก
ประมาณการรายรับหักด้วยประมาณการค่าใช้จ่ายผันแปร 
 ในปีที่ 1 กิจการจะต้องสร้างรายได้เท่ากับ 8,814 บาท 264,417 บาท 3,173,008 บาท ต่อ
วัน เดือน ปี ตามล าดับ จึงจะสามารถเทียบเท่าทุน หรือ เรียกว่าเป็นรายได้ ณ จุดคุ้มทุน เปรียบเทียบ
จากตาราง จุดคุ้มทุนจะเพ่ิมข้ึนทุกปี เนื่องมาจากรายได้ของกิจการที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องนั่นเอง 
 
ตารางที่ 4.8: การค านวณค่าส่งเสริมการขาย (คูปอง) 
 

ค่าสง่เสริมการขาย (คูปอง) 

รายไดร้วม 16,200,000.00 30,240,000.00 34,560,000.00 38,880,000.00 43,200,000.00 

40%คาด
ว่าจะใช้
คูปอง 

6,480,000.00 12,096,000.00 13,824,000.00 15,552,000.00 17,280,000.00 

20% คาด
ว่าจะน า
คูปองมา

ใช้ 

1,296,000.00 2,419,200.00 2,764,800.00 3,110,400.00 3,456,000.00 

จะให้
ส่วนลด 
25% 
(11% 
+14%) 

324,000.00 604,800.00 691,200.00 777,600.00 864,000.00 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ในส่วนของค่าส่งเสริมการขาย กิจการคาดว่าร้อยละ 40 ของลูกค้า 

คาดว่าจะใช้คูปองร้อยละ 20 คาดว่าจะน าคูปองมาใช้ และจะให้ส่วนลดอีกร้อยละ 25 โดยอ้างอิงจาก
รายได้รวมในแต่ละปี  
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ตารางที่ 4.9: การค านวณดอกเบี้ยจ่าย 
 

ดอกเบีย้จา่ย 14% ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงินกู้ - - - - - 

ช าระเงินกู้เท่ากันทุกปี - - - - - 

เงินกู้สุทธิ - - - - - 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

  
จากตารางที่ 4.9 จะพบว่า กิจการไม่มีรายการของการกู้ยืม ส่งผลให้กิจการไม่มีเงินกู้ เนื่องจากร้อยละ 
100 ของทุนกิจการ มาจากส่วนของเจ้าของทั้งสิ้น 
 
ตารางที่ 4.10: งบก าไรขาดทุน 
 

งบก าไรขาดทนุ ประมาณการกรณสีถานการณป์กติ 

งบก าไร
ขาดทนุ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 16,200,000.00 30,240,000.00 34,560,000.00 38,880,000.00 43,200,000.00 

หัก 
ต้นทุนผัน

แปร 
240,000.00 324,000.00 439,200.00 597,960.00 817,848.00 

ก าไร
ขั้นต้น 

15,960,000.00 29,916,000.00 34,120,800.00 38,282,040.00 42,382,152.00 

หัก 
ต้นทุน
คงท่ี 

3,126,000.00 4,076,000.00 4,566,000.00 4,936,000.00 7,306,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน 
 

งบก าไรขาดทนุ ประมาณการกรณสีถานการณป์กติ 

งบก าไร
ขาดทนุ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก าไรก่อน
หัก

ดอกเบี้ย
และภาษี 

12,834,000.00 25,840,000.00 29,554,800.00 33,346,040.00 35,076,152.00 

หัก ภาษี
เงินได้ 

3,850,200.00 7,752,000.00 8,866,440.00 10,003,812.00 10,522,845.60 

ก าไรสทุธ ิ 8,983,800.00 18,088,000.00 20,688,360.00 23,342,228.00 24,553,306.40 

ก าไร
จดัสรร-

เงนิปนัผล 
2,695,140.00 5,426,400.00 6,206,508.00 7,002,668.40 7,365,991.92 

ก าไรไม่
จดัสรร 

6,288,660.00 12,661,600.00 14,481,852.00 16,339,559.60 17,187,314.48 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไป
งบดลุ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก าไร
สะสมตน้

ป ี
- 6,288,660.00 18,950,260.00 33,432,112.00 49,771,671.60 

บวก 
ก าไรสทุธ ิ

8,983,800.00 18,088,000.00 20,688,360.00 23,342,228.00 24,553,306.40 

หัก เงนิ
ปนัผล 

2,695,140.00 5,426,400.00 6,206,508.00 7,002,668.40 7,365,991.92 

ก าไร
สะสม

ปลายงวด 
6,288,660.00 18,950,260.00 33,432,112.00 49,771,671.60 66,958,986.08 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า งบก าไรขาดทุนข้างต้น หลังจากจัดสรรเงินปันผล ประมาณ ร้อยละ 
30 ต่อปี ส่งผลให้ก าไรสะสมปลายงวด ณ สิ้นปีที่ 1 2 3 4 และ 5 เท่ากับ 6,288,660 บาท 
18,950,260 บาท 33,432,112 บาท 49,771,671.60 บาท และ 66,958,986.08 บาทตามล าดับ ซึ่ง
เป็นตัวเลขที่แตกต่างจากก าไรสุทธิ ที่จะยกไปใช้ในงบกระแสเงินสดต่อไป เนื่องจากก าไรสะสมปลาย
งวด เป็นตัวเลขหลังจากรวมก าไรสะสมต้นปีเข้าไปแล้ว 
 
ตารางที่ 4.11: งบกระแสเงินสด 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 

ยกยอดไปงบ
กระแสเงนิสด 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ภาษเีงนิได ้ 3,850,200.00 7,752,000.00 8,866,440.00 10,003,812.00 10,522,845.60 

ภาษเีงนิได้คา้งจ่าย
ที่เพิ่มขึ้น 

3,850,200.00 3,901,800.00 1,114,440.00 1,137,372.00 519,033.60 

งบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณป์กต ิ

 
ปทีี่ 0 ปทีี่ 1 ปทีี่ 2 ปทีี่ 3 ปทีี่ 4 ปทีี่ 5 

กิจกรรม
ด าเนินงาน       

ก าไร (ขาดทุน) 
สุทธิ  

8,983,800.00 18,088,000.00 20,688,360.00 23,342,228.00 24,553,306.40 

ค่าเสื่อมราคา 
 

270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 

ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย  

26,000.00 26,000.00 26,000.00 26,000.00 26,000.00 

ภาษีเงินไดค้้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น  

3,850,200.00 3,901,800.00 1,114,440.00 1,137,372.00 519,033.60 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

งบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณป์กต ิ

 
ปทีี่ 0 ปทีี่ 1 ปทีี่ 2 ปทีี่ 3 ปทีี่ 4 ปทีี่ 5 

เงินสดย่อย - 350,000.00      
วัสดุ

สิ้นเปลือง 
- 300,000.00 

     
กระแสเงิน
สดจากการ
ด าเนินงาน 

(1) 

- 650,000.00 13,130,000.00 22,285,800.00 22,098,800.00 24,775,600.00 25,368,340.00 

กิจกรรม
การลงทุน       
ค่าใช้จ่าย
ก่อนการ

ด าเนินงาน 
- 630,000.00 - - - - - 

เครื่องใช้
ส านักงาน
และเครื่อง

ตกแต่ง 

- 1,350,000.00 - - - - - 

กระแสเงิน
สดจากการ
ลงทุน (2) 

- 1,980,000.00 - - - - - 

กิจกรรม
จัดหาเงิน 

      

ทุนจด
ทะเบียน 

5,000,000.00      

สินเช่ือ - - - - - - 

เงินปันผล - 
-    

2,695,140.00 
-    

5,426,400.00 
-    

6,206,508.00 
-    

7,002,668.40 
-    

7,365,991.92 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่า งบกระแสเงินสดเป็นงบที่ดูกระแสเงินสดเข้าและกระแสเงินสดออก
ของกิจการในแต่ละปี โดยน าเงินสดสุทธิในแต่ละปีบวกเข้ากับเงินสดต้นงวดจากเงินสดปลายงวด ณ 
สิ้นปีก่อน โดยสังเกตได้ว่า ณ ปีที่ 0 กิจการมีการลงทุนในกิจการ โดยมีกระแสเงินสดออกจ านวนมาก 
แตกต่างจากปี ต่อ ๆ มา ที่กิจการมีกระแสเงินสดเข้าจากการด าเนินงานเพ่ิมข้ึนทุกปี ท าให้เงินสด ณ 
สิ้นปีที่ 5 เท่ากับ 81 ล้านโดยประมาณ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

งบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณป์กต ิ

 
ปทีี่ 0 ปทีี่ 1 ปทีี่ 2 ปทีี่ 3 ปทีี่ 4 ปทีี่ 5 

เงินสดย่อย - 350,000.00      
กระแสเงิน
สดจากการ
จัดหาเงิน 

5,000,000.00 
-    

2,695,140.00 
-    

5,426,400.00 
-    

6,206,508.00 
-    

7,002,668.40 
-    

7,365,991.92 

เงินสดสุทธิ 2,370,000.00 10,434,860.00 16,859,400.00 15,892,292.00 17,772,931.60 18,002,348.08 

เงินสดต้น
งวด 

0 2,370,000.00 12,804,860.00 29,664,260.00 45,556,552.00 63,329,483.60 

เงินสดปลาย
งวด 

2,370,000.00 12,804,860.00 29,664,260.00 45,556,552.00 63,329,483.60 81,331,831.68 
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ตารางที่ 4.12: งบดุล 
 

งบดลุ ประมาณการจากสถานการณป์กต ิ

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัยห์มนุเวยีน 
     

เงินสดและเงนิฝาก
ธนาคาร 

12,804,860.00 29,664,260.00 45,556,552.00 63,329,483.60 81,331,831.68 

เงินสดย่อย 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 

วัสดุส้ินเปลือง 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

รวมสินทรพัย์
หมนุเวยีน 

13,454,860.00 30,314,260.00 46,206,552.00 63,979,483.60 81,981,831.68 

สินทรพัยถ์าวร 
     

เครือ่งใช้ภายในรา้น
และคา่ตกแตง่ 

1,080,000.00 810,000.00 540,000.00 270,000.00 - 

ค่าใชจ้า่ย 104,000.00 78,000.00 52,000.00 26,000.00 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 

รวม 15,138,860.00 31,702,260.00 47,298,552.00 64,775,483.60 82,481,831.68 

หนีส้ินและส่วนของผู้
ถอืหุ้น      

หนีส้ินหมนุเวยีน 
     

เจา้หนีก้ารค้า - - - - - 

รวมหนีส้ินหมนุเวยีน - - - - - 

หนีส้ินระยะยาว 
     

เงินกูร้ะยะยาว - - - - - 

รวมหนีส้ินระยะยาว - - - - - 

ส่วนของผูถ้อืหุ้น 
     

ภาษเีงินไดค้้างจา่ยที่
เพิม่ขึ้น 

3,850,200.00 7,752,000.00 8,866,440.00 10,003,812.00 10,522,845.60 

ทุนจดทะเบยีน 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 

ก าไร (ขาดทนุ) สะสม 6,288,660.00 18,950,260.00 33,432,112.00 49,771,671.60 66,958,986.08 

รวมส่วนของผูถ้อืหุ้น 15,138,860.00 31,702,260.00 47,298,552.00 64,775,483.60 82,481,831.68 

รวมหนีส้ินและส่วน
ของผู้ถอืหุ้น 

15,138,860.00 31,702,260.00 47,298,552.00 64,775,483.60 82,481,831.68 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า งบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการสปา เปิดเผยว่า กิจการมี

รายการของเงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด ในอัตราร้อยละที่สูงมากท่ีสุดเทียบกับรายการอ่ืน ๆ 
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แสดงให้เห็นถึงสภาพคล่องของกิจการที่ดี แม้ว่าการท าธุรกิจในอุตสาหกรรมนี้จะต้องใช้เงินลงทุนใน
ส่วนของสถานที่จ านวนมาก เมื่อเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง เมื่อร้อยละ 
100 ของเงินทุนมาจากส่วนของเจ้าของ ส่งผลให้กิจการไม่มีหนี้สิน ท าให้ อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน 
เท่ากับ ศูนย์ นับว่าเป็นจุดแข็งของกิจการหากกิจการมีโครงการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน แต่ทั้งนี้ 
ณ จุดที่เหมาะสมระหว่างหนี้สินและเงินทุนของกิจการ ณ เวลานี้อาจไม่ใช่จุดที่เหมาะสมที่สุด ใน
อนาคตอาจดีกว่าหากกิจการมีการหาเงินทุนจากส่วนของเจ้าหนี้เพ่ิมมากข้ึน เพ่ือรักษาสภาพคล่องใน
ส่วนของเจ้าของให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 
ตารางที่ 4.13: กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงนิรับตลอดโครงการ 
ปีที ่

 
0  กระแสเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ - 5,000,000.00 

1  กระแสเงนิสดรบั 10,434,860.00 
2  กระแสเงนิสดรบั 16,859,400.00 

3  กระแสเงนิสดรบั 15,892,292.00 

4  กระแสเงนิสดรบั 17,772,931.60 
5  กระแสเงนิสดรบั* 21,522,348.08 

มลูคา่ปจัจบุนัของกระแสเงนิสดรบั ฿53,133,501.89 

หัก มลูคา่ปจัจบุนัของกระแสเงนิสดจา่ย - 5,000,000.00 
มลูคา่ปจัจบุนัสทุธิ (NPV) ฿48,133,501.89 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 245% 
 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของกิจการ มูลค่าปัจจุบัน
ของกระแสเงินสดเป็นบวก มีมูลค่าเท่ากับ 48,133,501.89 บาท อธิบายได้ว่า กิจการสปานี้เป็น
กิจการที่ควรลงทุน เพราะสามารถให้ผลตอบแทนเป็นบวกใน 5 ปี 

ในส่วนของอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของกิจการเท่ากับ ร้อยละ 245 (IRR>0) น ามา
อธิบายได้ในทิศทางเดียวกันกับมูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ กล่าวคือ กิจการสปานี้เป็นกิจการที่น่า
ลงทุนเนื่องจากสามารถสร้างมูลค่าและผลตอบแทนให้แก่กิจการได้อย่างน่าพอใจ 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง: การศึกษาปจัจยัทีม่ีความส าคัญต่อการเลอืกใชบ้ริการรา้นสปา เพือ่สุขภาพของผู้บรโิภคในเขต

จงัหวัดนนทบุร ี
ค าชีแ้จง: แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบถ้วน
สมบูรณ์ โดยค าตอบของท่านจะถูกจัดเก็บเป็นความลับและน าไปใช้ประโยชน์ในด้านการศึกษาเท่านั้น 
ทั้งนี้ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงในการสละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ 

 
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (โปรดเลือกค าตอบเพียง 1 ข้อเทา่นัน้) 

ค าชีแ้จง: กรณุาท าเครื่องหมาย  ลงในช่องค าตอบที่ตรงกับท่านมากที่สุด 
1. เพศ    

(  ) หญิง    (  ) ชาย 
2. อายุ     

(  ) 20-30 ปี         (  ) 31-40 ปี   
(  ) 41-50 ปี    (  ) 51 ปีขึ้นไป 

     3. ระดับการศึกษา   
          (  ) ปวช.-ปวส     (  ) ปริญญาตรี    
          (  ) ปริญญาโท     (  ) ปริญญาเอก 
     4. อาชีพ    
          (  ) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ       (  ) พนักงานบริษัทเอกชน   
          (  ) นักเรียน/นักศึกษา                       (  ) รับจ้าง/ค้าขาย         

(  ) ธุรกิจส่วนตัว          (  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………… 
     5. รายได้ตนเองเฉลี่ยต่อเดือน (บาท) 
          (  ) ต่ ากว่า 15,000 บาท                    (  ) 15,001 – 25,000 บาท            
          (  ) 25,001 – 35,000 บาท   (  ) 35,001 – 45,000 บาท                 
          (  ) 45,001 – 55,000 บาท     (  ) มากกว่า 55,000 บาท ขึ้นไป 
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   6. รูปแบบการบริการที่ท่านเลือกใช้บ่อยที่สุด 
          (  ) นวดทั้งตัว        (  ) นวดเฉพาะจุด เช่น ใบหน้า หลัง ฝ่าเท้า        
          (  ) ประคบสมุนไพร   (  ) อาบน้ าแร่ แช่น้ านม       
 (  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………… 
     7. วัตถุประสงค์ที่ท่านเลือกใช้บริการมากท่ีสุด 
          (  ) เพ่ือผ่อนคลายความเครียด          (  ) เพ่ือบรรเทาอาการปวดเมื่อยร่างกาย        
 (  ) เพ่ือบ าบัดหรือรักษาโรค  (  ) กระแสความนิยม                

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………… 
     8. บุคคลใดที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการสปาของท่านมากที่สุด 
          (  ) ตนเอง          (  ) บิดามารดา        
          (  ) เพ่ือน    (  ) คนรัก       
          (  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………… 
     9. ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเข้ารับบริการ 

(  ) 100 – 1,000 บาท   (  ) 1,001 – 2,000 บาท  
(  ) 2,001 – 3,000 บาท   (  ) มากกว่า 3,000 บาท ขึ้นไป 

   10. ท่านใช้บริการสปาเฉลี่ยเดือนละกี่ครั้ง 
(  ) 1 – 2 ครั้งต่อเดือน      (  ) 3 – 4 ครั้งต่อเดือน        

 (  ) มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือนขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านสปา เพื่อสุขภาพ 

ค าชีแ้จง: กรณุาท าเครื่องหมาย ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละข้อ เพียง
ข้อละหนึ่งค าตอบ  
ระดับ 5 = เห็นด้วยมากที่สุด, ระดับ 4 = เห็นด้วยมาก,  ระดับ 3 = เห็นด้วยปานกลาง,  
ระดับ 2 = เห็นด้วยน้อย, ระดับ 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้มีกลิ่นหอม ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย      

2. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน      

3. การบริการให้ความเอาใจใส่เป็นอย่างดี      
4. ระดับราคาหลากหลายขึ้นอยู่กับความต้องการของ
ลูกค้า 

     

5. ราคาคุ้มค่าและเหมาะสมกับการบริการ      

6. สามารถช าระเงินได้ท้ังเงินสดและบัตรเครดิต      

7. มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์หลากหลายช่องทาง      
8. มีการติดต่อและอัพเดตโปรโมชั่น ผลิตภัณฑ์ผ่านทางสื่อ
ต่างๆ เช่น E-mail, Facebook 

     

9. สามารถโทรมานัดวันและเวลาในการเข้ารับบริการได้      

10. มีการให้ส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก      

11. มีผลิตภัณฑ์ทดลองเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าสามารถ
น าไปใช้ที่บ้าน 

     

12. มีคูปองส่วนลดเมื่อใช้บริการตั้งแต่ 10 ครั้งข้ึนไป      
13. บุคลากรให้การต้อนรับด้วยใบหน้ายิ้มแย้ม และมีใจ
รักบริการ 

     

14. บุคลากรมีความรู้ และสามารถให้ค าแนะน าได้อย่าง
เหมาะสม 

     

15. บุคลากรที่ท าหน้าที่นวดมีทักษะและความเชี่ยวชาญ      

16. การให้บริการเป็นระบบและเรียงล าดับก่อนหลัง      

17. การด าเนินงานมีความรวดเร็วและใส่ใจ      
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ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
18. กระบวนการมีมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้งที่ใช้
บริการ 

     

19. สถานที่ตั้งชัดเจน สามารถเดินทางเข้าออกได้อย่าง
สะดวก 

     

20. บริเวณร้านมีที่จอดรถเพียงพอ      
21. ภายในร้านสะอาด มีกลิ่นหอม โปร่งสบาย      

 

ปจัจยัทศันคติ 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านคิดว่าการนวดท าให้รู้สึกผ่อนคลายทั้งร่ายกาย
และจิตใจ 

     

2. ท่านคิดว่าร้านสปาที่ดีจะต้องเป็นร้านที่มีชื่อเสียงเป็น
ที่รู้จัก 

     

3. ท่านคิดว่าร้านสปาที่มีผู้ใช้บริการจ านวนมากเพราะ
ได้รับการบริการที่ดี 

     

4. ท่านชื่นชอบและหลงใหลการนวดและสปา      

5. ท่านชื่นชอบร้านสปาเพ่ือสุขภาพที่มีการตกแต่ง
ทันสมัยและมีเอกลักษณ์ 

     

6. ท่านรู้สึกว่าพนักงานนวดที่ดีต้องสามารถให้ค าแนะน า
ได้อย่างถูกต้อง 

     

 7. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่เคยใช้บริการ
และประทับใจก่อนเสมอ 

     

 8. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่เป็นร้านประจ า
เท่านั้น 

     

 9. ท่านจะเลือกรับบริการจากร้านสปาที่มีชื่อเสียง
เท่านั้นเพราะมีความน่าเชื่อถือ 

     

10. การเข้ารับบริการร้านสปาท าให้ท่านมีสุขภาพ
ร่างกายและจิตใจที่ดี 
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ปจัจยัวิถกีารด าเนนิชวีติ  
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมักจะเข้ารับบริการร้านสปาอย่างสม่ าเสมอ      

2. เมื่อท่านท่องเที่ยว การนวดหรือสปาเป็นกิจกรรม
หนึ่งที่ท่านใช้บริการ 

     

3. กิจกรรมส่วนใหญ่ของท่านคือการดูแลสุขภาพและ
ปรนนิบัติผิวพรรณ 

     

4. ท่านให้ความส าคัญเก่ียวกับสุขภาพร่างกาย      

5. ท่านมีความสนใจเกี่ยวกับผิวพรรณ ความสวยงาม      

6. ท่านมีความสนใจเกี่ยวกับการนวดหรือสปา      
7. ท่านมีความมั่นใจในภาพลักษณ์ของตนเองมากขึ้น
ภายหลังการใช้บริการสปา 

     

8. ท่านมีความรู้สึกใส่ใจในสุขภาพและผิวพรรณของ
ตนเองมากขึ้น 

     

9. ท่านคิดว่าบริการของร้านสปาเป็นบริการที่ท าให้ท่าน
รู้สึกผ่อนคลายมากข้ึน 

     

10. ท่านคิดว่าชีวิตประจ าวันที่เคร่งเครียดท าให้ท่านเข้า
ใช้บริการร้านสปามากยิ่งขึ้น 

     

 

ปจัจยัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสปาเพือ่สุขภาพ 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านได้มีการศึกษาถึงผลดีผลเสียของการนวดและสปา      

2. ท่านได้มีการสอบถามรายละเอียดการใช้บริการของ
ร้านสปาเพ่ือสุขภาพก่อนเข้ารับบริการทุกครั้ง 

     

3. ก่อนที่ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านสปาเพ่ือ
สุขภาพ ท่านได้มีการค้นคว้าหาข้อมูลก่อนเสมอ 

     

4. ท่านได้มีการเปรียบเทียบความน่าเชื่อถือของร้านสปา
เพ่ือสุขภาพ 

     

5. ท่านได้มีการเปรียบเทียบราคาของร้านสปาเพ่ือสุขภาพ      
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สว่นที ่3 ความคิดเหน็เพิม่เตมิ 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
....................................................................... .........................................................................................  
............................................................................................................................. ................................... 

 
 

ขอขอบพระคณุทกุทา่นในความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
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