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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือวางแผนและเตรียมการในการเริ่มจัดตั้งธุรกิจ 
สปาส าหรับผู้สูงอายุ ซึ่งแผนธุรกิจนี้ได้จัดท าขึ้นสาหรับธุรกิจประเภทบริการ โดยเป็นการด าเนินธุรกิจ
ใหมเ่ทคนิคและวิธีการในการจัดท าแผน คือ การวิเคราะห์ธุรกิจโดยรวมทั้งปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ
และการวิเคราะห์การแข่งขัน อีกท้ังยังได้มีการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับลักษณะพฤติกรรมของผู้สูงอายุ
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลาย ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการ
เลือกใช้บริการสปา และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปา 
โดยการวิจัยในครั้งนี้ได้ใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการส ารวจข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 500 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น  
คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 61.6 และเพศชายมีจ านวน 192 คน คิดเป็น
ร้อยละ 38.4 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 51-60 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีและมีอาชีพเป็น
เจ้าของธุรกิจ โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

ผลการศึกษาครั้งนี้ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพื่อ
ความผ่อนคลายสาหรับผู้สูงอายุ พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ 
ละเดือนที ่1-2 ครั้ง/ เดือน โดยส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการสปาครั้งละ 2-3 รายการ และส่วนใหญ่มี
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้ง 1,001-1,500 บาท ส่วนใหญ่แล้วผู้ใช้บริการจะเลือกวันและ
ช่วงเวลาที่ใช้บริการสปาแล้วแต่ความสะดวกของผู้ใช้บริการเป็นหลัก ซึ่งผู้ใช้บริการจะยึดถือ
แหล่งข้อมูลจากประสบการณ์เดิมของตนเองเป็นข้อมูลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการสปามากที่สุด ส่วนด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing) ที่มีความส าคัญ
ต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายสาหรับผู้สูงอายุ พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็น
ต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายและ
บ าบัดรักษาโดยรวมและรายด้านอยู่ในระดับมาก 
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ABSTRACT 
 

The business plan is intended to guide planning and preparing to start up a 
business in the spa. The business plan has been prepared for this type of service.  
In the new business techniques and methods for the preparation of a business plan  
is to analyze the overall business environment and competitive analysis. Moreover, 
there are studying and researching about the behavior of the elderly, affecting the 
decision to the spa for relaxation and therapy. Factors affected the selection of the 
spa and the marketing mix is important to select the spa. The research is in online 
questionnaire as a tool to explore data from a sample of 500 people by random 
sampling. The statistics used to analyze the initial data is descriptive statistics include 
percentage, mean, standard deviation found that the majority of respondents were 
female, with a total of 308 persons, representing 61.6 percent and male is 192 
persons, representing 38.4 percent were aged between 51-60 years are business 
owner. Most cases, the average monthly income of 30,001 baht. 

The results of this study to determine the factors that affect the selection of spa 
and relaxation treatments for the elderly found that most service user often use the 
service 1-2 times/month, most would use 2-3 programs a time and most of the cost is 
around 1,001-1,500 baht per time. Mainly, choosing the date and time for the use of spa 
depends on their convenience but the service will take resources from their previous 
experience that is the influenced decision making in selecting the spa as possible. Part of 
the marketing mix (7Ps of Marketing) is vital to select the spa for relaxation and therapy 
for elderly found that service users have comments on the importance of the marketing 
mix in selecting the spa for relaxation and therapy is specifically in the high level. 

 
Keywords: Relaxation, Therapy, Behavior Factor, Marketing Mix 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.สุมนา ธีรกิตติกุล อาจารย์ที่ 
ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ซึ่งได้ให้ความรู้ ชี้แนะแนวทางการศึกษา ตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร่องใน
งานตลอดจนการให้ค าปรึกษาซึ่งเป็นประโยชน์ในการวิจัย จนงานวิจัยครั้งนี้มีความสมบูรณ์ครบถ้วน
ส าเร็จไปได้ด้วยดี รวมถึงอาจารย์ท่านอื่น ๆ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ และสามารถน าวิชาการ
เหล่านั้นมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมาไว้  
ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณของบิดามารดาที่อยู่เบื้องหลังในความส าเร็จที่ได้ให้ความช่วยเหลือสนับสนุน
และให้ก าลังใจตลอดมา 

 ท้ายที่สุดทางผู้ศึกษาหวังเป็นอย่างยิ่งว่า การค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ จะน ามาซึ่งประโยชน์แก่  
ผู้ศึกษาและผู้วิจัยในรุ่นต่อ ๆ ไปไม่มากก็น้อย 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 

ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะที่เน้น เกี่ยวกับการนวดเพ่ือ
สร้างความผ่อนคลายนั้น มีอยู่ จ านวนน้อย ประกอบกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในช่วงวัย กลางคน
จนถึงวัยผู้สูงอายุที่ได้เริ่มหันมาสนใจและให้ความส าคัญในเรื่องของสุขภาพกัน อย่างจริงจังมากขึ้น 
เนื่องจากการด ารงชีวิตในปัจจุบันจะต้องประสบกับภาวะความเครียดไม่ว่าจะมาจากการท างานหรือ
จากการท าภารกิจต่าง ๆ ในชีวิตประจ าวัน ก็ตาม ซึ่งถือเป็นสาเหตุหลักของการปวดเมื่อยตาม
กล้ามเนื้อต่าง ๆ ที่ควรจะต้องได้รับความผ่อนคลาย ดังนั้นธุรกิจ “Relax Home Spa” จึงได้เล็งเห็น
ถึงช่องทางในการทางธุรกิจให้เกิดผลก าไร และได้ก่อตั้งธุรกิจนี้ขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มผู้บริโภคตั้งแต่วัยกลางคนจนถึงวัยผู้สูงอายุโดยเฉพาะโดยทางธุรกิจจะมีการใช้เครื่องมือและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยโดยผู้เชี่ยวชาญประกอบกับ “การสร้างบรรยากาศที่ดูผ่อนคลายและอบอุ่นเสมือน
คนในครอบครัว” ที่ถือเป็นหลักส าคัญในการให้บริการเพ่ือสร้างประโยชน์และความพึงพอใจสูงสุด
ให้กับลูกค้าคนพิเศษของเราทุกท่าน 

ถึงแม้ว่าธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นจะเป็นธุรกิจใหม่ที่พ่ึงเริ่มก่อตั้ง แต่ทางธุรกิจนั้นก็ได้ 
มีการบริหารจัดการวางแผน และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ ที่ไม่เหมือนใครและ
เพ่ือให้เป็นธุรกิจสปาส าหรับผู้สูงอายุที่ดีที่สุดแห่งหนึ่งที่ได้ให้บริการกับลูกค้าได้อย่างครบวงจร ซึ่งธุรกิจ
ของเรานั้นได้มีการเสริมสร้างศักยภาพในบุคคลากรของเราอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ เกิดการพัฒนาความ 
สามารถของบุคคลกรในองค์กรที่ถือว่าเป็นสิ่งที่มีค่าในการขับเคลื่อนธุรกิจให้เกิดความก้าวหน้าและ
ประสบผลส าเร็จได้ในอนาคต ในเรื่องของการบริการลูกค้าก็ถือเป็นสิ่งความส าคัญท่ีไม่ควรมองข้าม  
โดยบุคคลกรของเราจะต้องได้รับการคัดเลือก และอบรมอย่างสม่ าเสมอเพ่ือให้เกิดการรับรู้ข้อมูล
ข่าวสารของธุรกิจอย่างตรงกันและสามารถที่จะสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ของเรานั้นจะเน้นการใช้สมุนไพรไทยที่มีสรรพคุณท่ีดีและแตกต่างกันออกไปเข้ามา
เป็นวัตถุดิบหลักในการท าทรีทเม้นท์และการท าสปา โดยทางบุคลากรของเราจะมีการให้ ค าบรรยายกับ
ลูกค้าถึงคุณสมบัติและสรรพคุณของสมุนไพรไทยที่มีประโยชน์ทางการแพทย์แผนไทยก่อนการให้ 
บริการด้วย เพื่อให้ลูกค้าเกิดความไว้ใจในการบริการของเราและเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับ
ลูกค้าของเรา 
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ด้านการตกแต่งร้านนั้น ทางธุรกิจจะเน้นการตกแต่งร้านที่จะสามารถสร้างบรรยากาศแห่ง
ความอบอุ่นและเป็นกันเองเสมือนบุคคลในครอบครัวระหว่างลูกค้ากับธุรกิจ โดยจะมีการตกแต่งร้าน
ในสไตล์ของ “ไทยประยุกต์ (Thai Modern Decoration)” และโทนสีของร้านนั้นจะเน้นเป็นสี
น้ าตาลอ่อนถึงน้าตาลเข้มเป็นหลัก อีกท้ังยังมีการจัดตกแต่งร้านให้มีบรรยากาศเป็นธรรมชาติด้วย 
การเพ่ิมธารน้ าตกและบ่อน้ าล้นเข้าไป เพ่ือสร้างบรรยากาศแห่งการผ่อนคลาย นอกจากนี้จะมีการจัด
ตกแต่งเป็นสวนไม้ดอกและไม้ประดับไว้ส าหรับเดินเล่นสูดอากาศและส าหรับการท ากิจกรรมต่าง ๆ 
อีกด้วย ส่วนด้านท าเลที่ตั้งนั้นธุรกิจก็ได้ให้ความส าคัญและถือเป็นปัจจัยที่ต้องมีการพิจารณาอย่างถี่
ถ้วนเช่นกัน ซึ่งทางธุรกิจได้เลือกท าเลที่ตั้งที่ติดกับถนนใหญ่และใกล้หมู่บ้านจัดสรร เพ่ือที่จะได้
สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่อยู่ในละแวกนั้นหรือบริเวณใกล้เคียง เนื่องจากจากการสืบค้น
พบว่า ส่วนใหญ่ตามหมู่บ้านจัดสรรนั้นจะมีลูกค้าประมาณวัยกลางคนจนถึงวัยผู้สูงอายุเป็นจ านวน
มาก ธุรกิจจึงถือโอกาสนี้เป็นช่องทางที่จะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและตรงจุด 

ในการประกอบธุรกิจนั้น คู่แข่งถือเป็นปัจจัยส าคัญอย่างหนึ่งที่ทางธุรกิจไม่ควรมองข้าม
เพราะคู่แข่งนั้นสามารถเป็นได้ทั้งข้อดีและข้อเสียส าหรับธุรกิจของเราได้ กล่าวคือ เราสามารถท่ีจะ
เรียนรู้วิธีการท าธุรกิจจากคู่แข่งโดยการน าสิ่งที่คู่แข่งมีนั้นมาปรับปรุงในส่วนที่ขาดและเพ่ิมเติมในส่วน
ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะในรูปแบบของเราได้ เรียกว่า “ความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน (Comparative 
Advantages)” แต่ในทางกลับกันคู่แข่งนั้นก็สามารถท่ีจะแย่งลูกค้าและส่วนแบ่งตลาดของเราได้
เช่นกัน ดังนั้นธุรกิจจึงต้องมีการเรียนรู้และการพัฒนา “ศักยภาพ (Potential)” ในตัวเองอยู่
ตลอดเวลา เพื่อให้เรานั้นมีความแตกต่างและอยู่เหนือคู่แข่งนั่นเอง อีกท้ังธุรกิจต้องมีการวางแผน
ธุรกิจทั้งในระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาวเพ่ือตอบโจทย์ในสภาพการณ์ต่าง ๆ ตามระยะเวลาที่
เปลี่ยนแปลงไป และจะได้มีการเตรียมการและปรับใช้แผนดังกล่าวนั้นได้อย่างทันท่วงที 

ในการท าธุรกิจส าหรับเรานั้นมิได้เน้นเฉพาะก าไรสูงสุดของกิจการเพียงเท่าอย่างเดียวเท่านั้น  
แต่เราจะมี “การคืนกลับสิ่งที่ดีสู่ลูกค้า และสังคมของเรา (CSR: Corporate Social Responsibilities)”
ตัวอย่างเช่น การจัดกิจกรรมงานเลี้ยงสังสรรค์ระหว่างลูกค้า, โครงการช่วยเหลือเด็กยากไร้, เป็นตัวแทน
รับของบริจาคต่าง ๆ เพ่ือช่วยเหลือคนยากไร้, โครงการรณรงค์ลดภาวะโลกร้อน และสิ่งเหล่านี้เองที่จะ
เป็นการแสดงให้ลูกค้าหรือบุคคลภายนอกได้เห็นว่า “ธุรกิจของเรานั้นเป็นธุรกิจที่มีส่วนในการช่วยเหลือ
และสร้างสรรค์สังคมให้ดีข้ึน” และจะน ากลับมาซึ่งผลประโยชน์แก่ท้ังคนในสังคมและธุรกิจของเรา 
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1.2 สถานที่ตั้ง 
สถานทีตั้งส าหรับ “Relax Home Spa” มีพ้ืนที่ใช้สอยทั้งหมด 1 ไร่ โดยติดกับถนนประชาอุทิศ 

131 และตั้งอยู่ใกล้กับหมู่บ้านจัดสรร 2 แห่ง คือ หมู่บ้านมัณฑนา-ธนบุรีรมย์ และหมู่บ้านบุศรินทร์  
ซ่ึงการเลือกสถานที่ตั้งลักษณะดังกล่าวเป็นภาพลักษณ์ปัจจัยอย่างหนึ่งของธุรกิจที่จะสามารถเข้าถึงและ
เจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่อาศัยอยู่ในหมู่บ้านจัดสรรเป็นหลักและบริเวณละแวกใกล้เคียงได้อย่างตรงจุด 
 
ภาพที่ 1.1: แผนที่สถานที่ตั้งกิจการ 
 

 
1.3 ลักษณะการให้บริการ 

ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นเป็นธุรกิจที่เน้นให้บริการส าหรับลูกค้าในช่วงวัยกลางคน  
ขึ้นไปจนถึงวัยผู้สูงอายุ โดยจะเน้นลูกค้าที่มีปัญหาปวดเมื่อยตามกล้ามเนื้อในส่วนต่าง ๆ และต้องการ
ความผ่อนคลาย ส่วนการให้บริการในด้านอ่ืน ๆ จะเน้นการสร้างความอบอุ่นและสร้างความเป็น
กันเองระหว่างลูกค้า และบุคลากรของเรา เพื่อให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและเกิดความเชื่อใจ และ
กลับมาใช้บริการของเราใหม่ในครั้งต่อ ๆ ไป โดยหลังจากท่ีลูกค้าได้ใช้บริการของเราแล้วนั้น เราจะมี
การให้ลูกค้าประเมินความพึงพอใจในด้านต่าง ๆ ที่เก่ียวกับการบริการของเรา พร้อมทั้งสามารถเสนอ
ความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะต่าง ๆ เพ่ือน าไปปรับปรุงรูปแบบการบริการของเราให้ดีขึ้น 
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1.4 รายละเอียดของบริการ 
 ประเภท และรูปแบบการบริการ 

1) Thai Treatment Massage 
การบริการประเภทนี้เป็นรูปแบบการบริการแบบเบื้องต้น โดยจะเป็นการนวดแผนไทยโดย

ผู้เชี่ยวชาญทางการนวด เหมาะส าหรับลูกค้าที่มีอาการปวดเมื่อยกล้ามเนื้อตามส่วนต่าง ๆ ของ
รา่งกายและต้องการความผ่อนคลายจากความเครียดต่าง ๆ โดยเป็นการนวดทั้งร่ายกายตั้งแต่ศีรษะ                         
จรดปลายเท้า โดยผู้ใช้บริการสามารถเลือกระดับของการลงแรงนวดได้ โดยจะมีทั้งหมด 3 ระดับ คือ 
การนวดแบบแรง ปานกลาง และแบบเบา หรือจะเป็นการนวดแบบ ผสมผสานกันก็ได้ขึ้นอยู่กับความ
ต้องการของลูกค้า ระหว่างการนวดนั้นจะมีการประคบด้วยลูกประคบสมุนไพรสลับกับการนวดซึ่งเป็น
สูตรลับเฉพาะที่เป็นเอกลักษณ์ของทางเราเท่านั้น โดยจะมีกลิ่นหอมเย้ายวนของสมุนไพรไทย และมี
สรรพคุณทางยาที่เป็นประโยชน์ช่วยแก้อาการปวดเมื่อยกล้ามเนื้อตามส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย อีกท้ัง
ยังมเีสียงเพลง และเสียงน้ าไหลเบาเพ่ือสร้างความผ่อนคลายให้กับลูกค้า  

ราคาเริ่มต้นที่ 500 บาท/ ครั้ง 
 

 
ภาพที่ 1.2: Thai Treatment Massage 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ทีม่า: WhatClinic. (n.d.). Retrieved from http://www.whatclinic.com/massage-
therapy/ireland/county-dublin/dublin/drumcondra/sunflower-thai-therapy. 
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2) Thai Spa Aromatherapy  
การบริการรูปแบบนี้จะเน้นการสร้างความผ่อนคลายให้กับลูกค้าเป็นหลัก เหมาะส าหรับ

ลูกค้าท่ีต้องการความผ่อนคลายจากความเครียดและต้องการบ ารุงผิวพรรณไปในตัว โดยจะเป็นการ
นวดทั้งตัวในระดับเบาจนถึงระดับปานกลาง และจะมีการชโลมและพอกเนื้อตัวด้วยครีมสมุนไพรไทย
ทีละส่วนตามความต้องการของลูกค้า โดยครีมสมุนไพรนั้นเป็นสูตรลับเฉพาะอีกสูตรหนึ่งของทางร้าน
ที่นอกจากจะช่วยคลายกล้ามเนื้อแล้ว ยังมีส่วนผสมของสารสกัดจากสมุนไพรไทยที่ช่วยบ ารุงผิวพรรณ
อีกด้วย โดยจะมีกลิ่นหอมอบอวน และเย้ายวนเป็นอย่างมาก เพ่ือสร้างบรรยากาศแห่งความผ่อน
คลายอย่างแท้จริง ตลอดเวลาในการท าสปาจะมีเสียงเพลงและเสียงน้ าไหลเบา ๆ ด้วย 

ราคาเริ่มต้นที่ 700 บาท/ ครั้ง 
 
ภาพที่ 1.3: Thai Spa Aromatherapy 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า: exotic voyage. (n.d.). Thai massage courses. Retrieved from 

http://exoticvoyage.com/en/holiday/thai-massage-courses.  
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3) Thai Herb Steaming   
การบริการประเภทนี้จะเป็นการน านวัตกรรมของเครื่องอบไอน้ ามาผสมผสานกับสมุนไพรไทย 

กล่าวคือ เป็นการอบไอน้ าด้วยสมุนไพรไทย ซึ่งเป็นการน าสมุนไพรไทยชนิดต่าง ๆ ที่มีคุณสมบัติทางยา
และช่วยสร้างความผ่อนคลายมาสกัดรวมกันเป็นน้ า และพ่นผสมออกมาพร้อมกับน้ าแร่บริสุทธิ์ในรูป
ของไอน้ าในห้องสตรีม เหมาะส าหรับลูกค้าที่ต้องการความผ่อนคลายเป็นอย่างมาก เนื่องจากหลังการ
ท าแล้วลูกค้าจะมีความรู้สึกเบา โล่ง และสบายตัว อีกทั้งการบริการรูปแบบนี้ยังช่วยในเรื่องของระบบ
หมุนเวียนโลหิตในผู้สูงอายุอีกด้วย และยังช่วยขจัดของเสียตามชั้นของผิวหนังและสารพิษท่ีอยู่ใน
ร่างกายให้ออกมาในรูปของเหงื่อท าให้ลูกค้ามีสุขภาพที่แข็งแรงและมีภูมิต้านทานมากขึ้น  
 ราคาเริ่มต้นที่ 700 บาท/ ครั้ง 
 
ภาพที่ 1.4: Thai Herb Steaming   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า: mobilemed. (n.d.). Retrieved from http://www.mobilemed.pl/blog/kapiel-w-

saunie-regeneracja-relaks/. 
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4) Spa and Treatment Massage 
การบริการรูปแบบนี้เป็นการผสมผสานกันระหว่างการนวดแผนไทยและการท าทรีทเม้นท์

บ ารุงผิวพรรณ (บริการรูปแบบที่ 1 + 2) เหมาะส าหรับลูกค้าท่ีต้องการลดอาการความปวดเมื่อยของ
กล้ามเนื้อตามส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย และต้องการความผ่อนคลายโดยการท าทรีทเม้นท์บ ารุง
ผิวพรรณตามส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย การบริการรูปแบบนี้มีความคุ้มค่ามาก เนื่องจากได้ทั้งการนวด
แผนไทย ประคบสมุนไพร และยังได้ท าทรีทเม้นท์ไปในตัวอีกด้วย  

ราคาเริ่มต้นที่ 1000 บาท/ ครั้ง 
 
ภาพที่ 1.5: Spa and Treatment Massage 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า: Health Land. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.healthlandspa.com/spa-massage/ 

#tab-1477994838714-2-8. 
 

นอกจากท่ีกล่าวมาข้างต้นแล้ว ทางเรายังมีบริการให้ค าปรึกษาแนะน าฟรีในเรื่องของบริการ
ในรูปแบบต่าง ๆ และการดูแลรักษาสุขภาพแก่ผู้สูงอายุด้วย เพื่อเป็นการสร้างและรักษาความสัมพันธ์
ระหว่างลูกค้า และท าให้ลูกค้าเห็นว่าเรานั้นได้ให้ความส าคัญและให้การดูแลรักษาอย่างจริงใจ 
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ขั้นตอนในการให้บริการ 
 
ภาพที่ 1.6: ขั้นตอนการให้บริการ 
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1.4.1 จุดเด่น 
1) เน้นให้บริการผู้สูงอายุโดยเฉพาะ ในการบ าบัดรักษาโรค 
2) สถานที่ให้บริการอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สะดวกในการใช้บริการ 
3) พนักงานนวดและกายภาพบ าบัดทุกคนมีประสบการณ์การนวดและกายภาพบ าบัดอย่าง

น้อย 1 ปี เพ่ือสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภค 
4) มีบริการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสุขภาพ การดูแลร่างกายในระหว่างการให้บริการและหลัง

บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจและความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภค 
1.4.2 นวัตกรรม 

 1) เครื่อง Portable Ultrasound เครื่องนวดกายภาพบ าบัดเพ่ือช่วยลดอาการปวด
กล้ามเนื้อ เอ็น ข้อ ติด ยึด ใช้ได้ดีกับอาการปวด คอ สะบัก บ่า ไหล่ หลัง แขน มือ เท้า ลด อาการ 
ปวด ลดอักเสบของเนื้อเยื่อ เพ่ิมความยืดหยุ่นของข้อต่อในชั้นลึก และช่วยเร่งการซ่อมแซมเนื้อเยื่อ 
รวมทั้งคลายการเกร็งตัวของกล้ามเนื้อข้อต่อ เส้นเอ็น สลายพังผืด แก้อาการนิ้วล็อค เหมาะส าหรับผู้ที่
มีอาการปวดหรืออักเสบเฉียบพลัน หรือเรื้อรังของ ข้อ หรือตามกล้ามเนื้อต่าง ๆ   
 
ภาพที่ 1.7: เครื่อง Portable Ultrasound 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ที่มา: Scrip Hessco. (n.d.). Chattanooga intelect transport ultrasound unit. Retrieved 

from https://www.scriphessco.com/products/chattanooga-intelect-transport-
ultrasound-unit/. 
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2) เครื่องกระตุ้นกล้ามเนื้อไฟฟ้า คือ การใช้คลื่นเสียงความถี่สูง (Ultrasound) สั่นสะเทือน
ผ่านผิวหนังลงไปในชั้นกล้ามเนื้อ, เส้นเอ็น, เยื่อหุ้มกล้ามเนื้อ หรือเยื่อหุ้มข้อต่อ เพื่อให้ผลการรักษาใน
ด้านลดการอักเสบ, ลดอาการบวม, ลดการยึดรั้งของพังผืด, เพ่ิมการไหลเวียนเฉพาะส่วน และเร่งการ
ซ่อมแซมของร่างกายเฉพาะส่วน กระตุ้นประสาทเหมือนการฝังเข็มและให้ผลลับเหมือนมีคนนวดให้ 
เครื่องนี้สามารถกระตุ้นให้ร่างกายท าหน้าที่ได้สมบูรณ์ทุกส่วน จึงเหมาะส าหรับผู้ที่มีอาการปวดหรือ
อักเสบเฉียบพลันหรือเรื้อรังของข้อหรือกล้ามเนื้อต่าง ๆ และเหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการท ากายภาพ 
บ าบัดอย่างต่อเนื่อง แต่ไม่มีเวลาไปท ากายภาพได้ที่โรงพยาบาลหรือคลินิก 

 
ภาพที่ 1.8: เครื่องกระตุ้นกล้ามเนื้อไฟฟ้า 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ที่มา: AliExpress. (ม.ป.ป.). CAMMUO. สืบค้นจาก https://th.aliexpress.com/store/product 
/Shock-Therapys-Health-Care-Machine-Full-Body-Massager-Pain-Relief-Fitness-
Electro-Kit-E-Stimulation-Digital/2714016_32768226904.html. 

 
1.5 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้น าทางด้านธุรกิจสปาส าหรับผู้สูงอายุที่มีคุณภาพ ครบวงจรและดีที่สุดแห่งหนึ่งที่
สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด 
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1.6 พันธกิจ 
1.6.1 พัฒนาและเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจในด้านรูปแบบการให้บริการอย่างต่อเนื่อง 
1.6.2 ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือความประทับใจและสร้างความพึงพอใจ

ให้กับผู้บริโภคสูงสุด 
1.6.3 ด าเนินธุรกิจเพ่ือผลประโยชน์สูงสุดขององค์กรและบุคลากรทุกคนร่วมกันในวงจรธุรกิจ 
 

1.7 เป้าหมาย 
 เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี 

1) ประกอบธุรกิจเพ่ือให้บริการทางสปาที่สามารถสร้างก าไรให้แก่กิจการและมีสวัสดิการ
ให้แก่พนักงานอย่างมั่นคง 

2) โปรโมทร้านผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ และตามหนังสือพิมพ์หรือนิตยสารต่าง ๆ เพ่ือให้ร้าน
เป็นที่รู้จักของลูกค้าภายในระยะเวลา 1 ปี 

เป้าหมายระยะกลาง 2-3 ปี 
1) พัฒนาคุณภาพในการบริการให้ดียิ่งขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
2) ควบคุมมาตรฐานของการบริการ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
3) เพ่ิมจ านวนและรูปแบบ Product Line ที่แปลกใหม่ เพ่ือเพ่ิมความสนใจและเพ่ิมจ านวน

ฐานของลูกค้าให้มากข้ึน 
เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป 
1) เป็นผู้น าในธุรกิจสปาด้านการนวดเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุที่ดีท่ีสุดแห่งหนึ่งใน

ประเทศไทย 
2) ท าการขยายสาขาไปยังสถานที่เป้าหมายทั่วประเทศ 
 

1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1.8.1 เพ่ือสร้างธุรกิจสปาที่ให้บริการนวดที่มีคุณภาพและมีความน่าเชื่อถือในด้านบริการนวด

เพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ 
1.8.2 เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน 
1.8.3 เพ่ือให้ผู้สูงอายุมีการเยียวยารักษาในรูปแบบที่ไม่ต้องพ่ึงยาแผนปัจจุบัน 
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1.9 โครงสร้างการบริหารธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.9: โครงสร้างของธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 1.9.1 จ านวนพนักงานทั้งหมด 12 คน 
 ต าแหน่งที่ 1: เจ้าของกิจการ/ ผู้จัดการร้าน (1 คน) 

- ผู้จัดการร้านจะเป็นตัวผู้ประกอบการเองที่เข้ามาดูแล ในส่วนการบริหารงานบริการ  
จัดนโยบายการตลาด งานบริหารบุคคล 
 ต าแหน่งที่ 2: ผู้จัดการบัญชี (1 คน) 

- ผู้จัดการบัญชี รับผิดชอบการควบคุมบัญชีทรัพย์สิน รายรับ-รายจ่าย บริหารเงินทุน
หมุนเวียน 
 ต าแหน่งที่ 3: ผู้จัดการด้านการตลาด (1 คน) 

- ผู้จัดการด้านการตลาดมีหน้าที่วางแผนการตลาด เพ่ือความก้าวหน้าและการเจริญเติบโต
ของธุรกิจ 
 ต าแหน่งที่ 4: พนักงานต้อนรับ (2 คน) 

- พนักงานต้อนรับ ท าหน้าที่ให้ข้อมูลด้านบริการและต้อนรับลูกค้าเก็บประวัติลูกค้า 
ต าแหน่งที่ 5: พนักงานบริการ (7 คน) 
- พนักงานนวด ซึ่งถือเป็นหัวใจส าคัญของการบริการ ให้บริการในการนวดต่าง ๆ โดยมีการ

ฝึกอบรมและพัฒนาอยู่เสมอ และมีหน้าที่คอยให้ค าปรึกษากับผู้สูงอายุและคนที่มีปัญหาทางด้าน
สุภาพของกล้ามเนื้อ หรือมีการท ากายภาพบ าบัด 
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1.9.2 การท างานของพนักงาน 
ผู้ประกอบการอาจแบ่งการท างานเป็นกะ ขึ้นอยู่กับระยะเวลาการเปิดบริการใน 1 วัน เชน่ 

ถ้าร้านเปิดบริการตั้งแต่ 9.00 - 24.00 น. ผู้ประกอบการอาจแบ่งกะเป็น 2 กะ เช่น กะที่ 1 เวลา 
9.00 น. - 17.00 น. กะที่ 2 เวลา 17.00 น. - 24.00 น. 
 
1.10 ที่มาของการจัดท าแผนงาน 

ในปัจจุบันผู้คนส่วนใหญ่โดยเฉพาะเมื่อก้าวเข้าสู่วัยกลางคนนั้นล้วนแต่จะต้องประสบกับ
ภาวะความเครียดเนื่องมาจากการท างานหรือจากการท าภารกิจต่าง ๆ ในชีวิตประจ าวัน เป็นผลให้
เกิดความปวดเหนื่อยและเมื่อยหล้าขึ้นตามส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย ดังนั้นกลุ่มคนเหล่านี้จึงได้หันมา
สนใจและให้ความส าคัญในเรื่องของสุขภาพกันมากข้ึนและล้วนแต่ต้องการสิ่งต่าง ๆ ที่สามารถท าให้
รู้สึกได้ถึงความผ่อนคลาย ซึ่งการนวดเพื่อความผ่อนคลายนั้นเป็นวิธีที่ได้รับความนิยมและได้รับการ
ตอบรับเป็นอย่างดี ประกอบกับธุรกิจสปาที่เจาะกลุ่มผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงวัยกลางคนข้ึนไปนั้นมีอยู่
จ านวนน้อย ข้าพเจ้าจึงได้เล็งเห็นถึงช่องทางและโอกาสในการท าธุรกิจ จึงได้จัดท าแผนธุรกิจนี้ขึ้น 
โดยมีชื่อว่า “Relax Home Spa” เพ่ือวางแผนและก าหนดทิศทางรวมถึงขอบเขตของธุรกิจเพ่ือใช้
เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจให้บรรลุเป้าหมายที่ได้วางไว้ พร้อมทั้งประเมินศักยภาพของตนเอง
และความเสี่ยงของธุรกิจก่อนการเริ่มก่อตั้งธุรกิจ ซึ่งธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นเป็นธุรกิจที่
ให้บริการทางสปาที่มีคุณภาพและครบวงจรโดยเจาะกลุ่มลูกค้าที่อยู่ในช่วงวัยกลางคนจนถึงวัย
ผู้สูงอายุ โดยมีรูปแบบของการบริการที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่แตกต่างจากคู่แข่ง อีกท้ังทางธุรกิจ
ยังได้มีการเสริมสร้างคิดค้น และพัฒนาศักยภาพของตนเองในการเพิ่มประสิทธิภาพในด้านต่าง ๆ 
โดยเฉพาะในด้านการบริการอย่างต่อเนื่อง เพื่อที่จะสามารถตอบโจทย์และตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้อย่างแม่นย าและตรงจุด โดยคาดหวังว่าธุรกิจนี้จะประสบความส าเร็จและกลายเป็น
ธุรกิจสปาส าหรับผู้สูงอายุที่ดีที่สุดแห่งหนึ่งได้ในอนาคต 

 
1.11 ความส าคัญของการจัดท าแผน 

แผนธุรกิจ “Relax Home Spa” นี้จัดท าขึ้นเพ่ือก าหนดเป้าหมายที่ชัดเจนในการท าธุรกิจซึ่ง
ช่วยก าหนดกรอบความคิดและเป็นแนวทางในการท าธุรกิจระยะยาว ซึ่งความส าคัญของการท าแผน
ธุรกิจ ได้แก่ 

1) แผนธุรกิจท าให้ผู้ประกอบการมีการจัดล าดับความคิด การเตรียมพร้อมเพ่ือเริ่มด าเนินการ
ประกอบธุรกิจ 

2) แผนธุรกิจสามารถสรุปรูปแบบของการด าเนินธุรกิจในรูปแบบสั้น ๆ ที่สามารถอธิบาย
ให้กับแหล่งเงินทุนให้เข้าใจเกี่ยวกับธุรกิจที่จะด าเนินการได้ 
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3) แผนธุรกิจสามารถแสดงกิจกรรมต่าง ๆ ที่ต้องปฏิบัติในการลงทุนประกอบการ อาทิ 
จุดเริ่มต้นในการบริการ กระบวนการการปฏิบัติงาน และผลจากการปฏิบัติรวมถึงงบประมาณใน  
การด าเนินงาน 
 
1.12 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

1.12.1 เพ่ือวางแผนและเตรียมความพร้อมให้กับเจ้าของธุรกิจใหม่ เพ่ือด าเนินธุรกิจได้อย่าง
ต่อเนื่อง 

1.12.2 เพ่ือศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจและประเมินความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน
ในระยะยาว 

1.12.3 เพ่ือค านวณความคุ้มค่าในการลงทุน โดยการศึกษาข้อมูลและปรึกษาสถาบันการเงิน
ที่มีความน่าเชื่อถือ เช่น ธนาคารต่าง ๆ  

1.12.4 เพ่ือให้ผู้ประกอบการมีการจัดล าดับความคิด การเตรียมพร้อมเพ่ือเริ่มประกอบธุรกิจ 
 

1.13 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
จากการวิจัยเรื่อง “ลักษณะพฤติกรรมของผู้สูงอายุที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา

เพ่ือความผ่อนคลาย” ผู้ศึกษาได้ค้นคว้าหาข้อมูลที่สามารถเชื่อมโยงและสนับสนุนงานวิจัยนี้ ซึ่งได้
ศึกษาจากเอกสาร บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ โดยสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 
 1.13.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 

1) แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บิริโภค (The Theory of Consumer Behavior)  
2) แนวคิดและทฤษฏีล าดับขั้นความต้องการพ้ืนฐานของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of 

Needs Theory) 
3) แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix '7Ps) 

 *** หมายเหตุ: เนื้อหาแสดงอยู่ในบทที่ 4 หัวข้อที่ 4.2 
1.13.2 การค้นคว้างานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
สุธีราภรณ์ อันติมานนท์ (2553) จากการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจของ ผู้บริโภคต่อการใช้

บริการของภูเก็ตพรรณนาราสปา จังหวัดภูเก็ต” พบว่า ความพึงพอใจของผู้ บริโภคต่อการบริการของ
ภูเก็ตพรรณนาราสปา จังหวัดภูเก็ต อยู่ในระดับมาก คือ ด้านสถานที่พบว่า มีเครื่องมือและอุปกรณ์ท่ี
ให้บริการ มีที่จอดรถ พ้ืนที่ในการให้บริการเพียงพอ และตั้งอยู่ในตัวเมือง ด้านกลยุทธ์การให้บริการ
พบว่า การให้บริการลูกค้าเท่าเทียมกันตามล าดับก่อนหรือหลัง มีทางเลือก ในการใช้บริการต่าง ๆ 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการขัดผิว/ ขัดหน้าเป็นที่สนใจของลูกค้า และมี พนักงานแนะน าให้บริการ
อ านวยความสะดวกในด้านต่าง ๆ ข้อเสนอแนะที่ได้จากผลการศึกษา ด้านผลิตภัณฑ์ กระทรวง
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สาธารณสุข และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรมีการตรวจสอบคุณภาพและสารประกอบของผลิตภัณฑ์ที่
ใช้ในสปาว่ามีสารที่เป็นอันตรายต่อร่างกายและมีคุณภาพหรือไม่ ด้านสถานที่ ควรเลือกท าเลที่ตั้ง
ของสปาให้ผู้มาใช้บริการสามารถไปมาได้อย่างสะดวก ตั้งอยู่ใน แหล่งชุมชน และมีการจัดบรรยากาศ
ให้ดูผ่อนคลาย 

ปวารณา อัจฉริยบุตร, จิราพร ประสารการ และขนิษฐา ธนาวิรัตนากิจ (2547) ศึกษาเรื่อง 
“มาตรฐานของสถานประกอบการสปาในจังหวัดภูเก็ต พังงาและกระบี่” พบว่า ในด้านความพึงพอใจ
ในการใช้บริการของผู้ใช้บริการสปาอันดามัน พบว่า มีความพึง พอใจต่อบุคลากรผู้ให้บริการด้าน
ความสะอาด ความช านาญและความเชี่ยวชาญในการให้บริการ และการแต่งกายท่ีเหมาะสม การวาง
ต าแหน่งทางการตลาดของสปาอันดามัน คือ สปาที่ตั้งอยู่ใน แวดล้อมด้วยธรรมชาติ และมีราคา
ค่าบริการที่สมเหตุสมผล อุปสรรคของธุรกิจสปาอันดามัน คือ ปัญหาด้านบุคลากร ความซ้ าซ้อนของ
กฎหมายที่ เกี่ยวข้อง ฤดูกาลท่องเที่ยวที่มีผลต่อจ านวนนักท่องเที่ยว การตัดราคาของผู้ประกอบการ 
ช่องว่างใน การสื่อสารระหว่างภาครัฐและเอกชน รวมทั้งภาคเอกชนด้วยกันเอง การขาดประสบการณ์
ของ ผู้ประกอบการในการท าธุรกิจ สปาโดยตรง ความไม่แน่ใจในธุรกิจสปาของผู้ประกอบการ และ 
ปัญหาด้านภาพลักษณ์ในด้านลบของสปา 

สรินหทัย ศักดิ์กุลพิทักษ์ (2550) ศึกษาเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดของ ธุรกิจสปาที่
ลูกค้าต้องการ” พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญหรือความต้องการด้าน ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทุกด้าน โดยให้ความส าคัญในระดับมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ และการบริการจะ 
ให้ความส าคัญมากที่สุด ผู้บริโภคมีความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรธรรมชาติ รูปแบบของราคาท่ี
สามารถเลือกจ่ายได้ทั้งแบบเป็นแพ็คเกจ คอร์ส และจ่ายต่อครั้งที่ใช้บริการ ห้องน้ าต้องมีความสะอาด 
และการมีบัตรส่วนลดการให้บริการแก่ลูกค้า เพ่ือเป็นส่วนลดในการใช้ บริการครั้งต่อไป ราคาท่ีจ่าย
ครอบคลุมการให้บริการต่าง ๆ เช่น เครื่องดื่มต้อนรับ การให้ค าแนะน า การนวด ร้านไม่จ าเป็นต้องมี
ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก และสุดท้ายคือ สามารถดูรายละเอียดข้อมูลต่าง ๆ และการจองผ่านอินเทอร์เน็ตได้ 

วิลาวัลย์ เผ่าเสถียรพันธ์ (2552) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อความ สนใจของการ
ท่องเที่ยวเชิงสปาในจังหวัดภูเก็ต” พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่สนใจสปาในจังหวัด ภูเก็ตส่วนใหญ่
กับปัจจัยสนับสนุนการท่องเที่ยวเชิงสปา คือ ด้านความปลอดภัย ด้านสิ่งอ านวย ความสะดวกและภูมิ
ทัศน์ความสวยงามของสถานที่ท่องเที่ยว ปัจจัยผลกระทบส่วนใหญ่ให้ความ สนใจด้านภัยธรรมชาติ 
และส่วนประสมทางการตลาดบริการ (8 P’s) ส่วนใหญ่ให้ความสนใจด้าน ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รูปแบบ 
Destination Spa ประเภทนวดเพ่ือสุขภาพ ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย และ ลักษณะธุรกิจด าเนินการ
สปา ปัจจัยด้านราคาเป็นราคาที่เหมาะสมกับประเภทบริการ ปัจจัยด้าน สถานที่เป็นลักษณะใกล้
แหล่งธรรมชาติและแหล่งท่องเที่ยว ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพเป็น รูปแบบการตกแต่งสปาเน้น
ผสมผสานธรรมชาติ ปัจจัยด้านบุคคลเน้นพนักงานมีความรู้และความช านาญ ปัจจัยด้านผลผลิตและ
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คุณภาพควรมีมาตรฐานสถานบริการและพนักงานบริการ ปัจจัยด้าน การส่งเสริมทางการตลาดโดยมี
ส่วนลดส าหรับสมาชิก ปัจจัยด้านกระบวนการ ควรมีการแสดงราคา 75 ด้านบริการ ปัจจัยด้านการ
สนับสนุน ปัจจัยด้านผลกระทบ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (8 P’s) มีความสัมพันธ์ต่อ
การสนใจการท่องเที่ยวเชิงสปาในจังหวัดภูเก็ตของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

ศนิ ทิพยโกศัย และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2556) ได้ท าการวิจัยเรื่องความสัมพันธ์และอิทธิพล 
ของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดและการรับรู้เกี่ยวกับการควบคุมการบริหารของโรงอาหารที่มี 
ต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโรงอาหารของมหาวิทยาลัยเอกชนแห่งหนึ่งในประเทศไทย การวิจัย  
ครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น คือ ส่วนประสมทางการตลาด 19 ด้าน
ผลิตภัณฑ์ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลักษณะทางกายภาพ 
กระบวนการ และการรับรู้การควบคุมกับตัวแปรตาม คือ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโรงอาหาร 
เอกชนแห่งหนึ่ง โดยใช้แบบสอบถามปลายปิดเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้บริการ 
โรงอาหารเอกชนแห่งหนึ่ง จ านวน 260 ตัวอย่าง และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การหาค่าเฉลี่ย ค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยในครั้งในพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาชีพนักศึกษา โดยประเภทอาหารที่ใช้บริการบ่อยคือ อาหารคาว
และเครื่องดื่ม โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีอ านาจพยากรณ์ ความพึงพอใจ
ของผู้ใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และการรับรู้การควบคุม มีอ านาจพยากรณ์
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
1.14 การด าเนินการวิจัย 

ในการวิจัยเรื่อง “ลักษณะพฤติกรรมของผู้สูงอายุที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
เพ่ือความผ่อนคลาย” เป็นการวิจัยเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaires) 
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง แล้วน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลการศึกษา  
โดยผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยและระเบียบวิธีวิจัยตามขั้นตอน ดังนี้ 

1.14.1 รูปแบบการวิจัยหรือแบบแผนการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ใช้รูปแบบหรือแบบแผนการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการใช้

แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaires) เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะพฤติกรรมของผู้สูงอายุที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลาย 

1.14.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่เขตราษฎร์บูรณะ ถนน

ประชาอุทิศ จังหวัดสมุทรปราการ และกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มประชากรที่อาศัย
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อยู่ในบริเวณพ้ืนที่ถนนประชาอุทิศ 127 - 129 และบริเวณหมู่บ้านมัณฑนา-ธนบุรีรมย์และหมู่บ้าน
บุศรินทร์ จ านวน 500 คน 

1.14.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจัยครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ซึ่งเป็น

การเลือกกลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างตามท่ีต้องการโดยเป็นบุคคลใดก็ได้ที่สามารถให้
ข้อมูลได้ โดยผู้ศึกษาได้เลือกกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในบริเวณพ้ืนที่ถนนประชาอุทิศ 127 - 129 และ
บริเวณหมู่บ้านมัณฑนา-ธนบุรีรมย์ และหมู่บ้านบุศรินทร์ จ านวน 500 คน 

1.14.4 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล คือแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaires) โดยใน

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาได้ด าเนินการตามขั้นตอน ดังนี้  
1) ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ และแนวคิดเก่ียวกับส่วนผสมทาง

การตลาด 7P’s of Marketing เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการศึกษา  
2) ก าหนดเนื้อหาตามกรอบแนวคิดโดยผู้ศึกษาได้แบ่งออกเป็น ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ราคา

ค่าบริการ สถานที่บริการ การส่งเสริมการขาย ผู้ให้บริการ สภาพแวดล้อมของการบริการ และ
กระบวนการในการให้บริการ 

3) สร้างแบบสอบถามออนไลน์ เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลตามความมุ่งหมายโดยครอบคลุมเนื้อหา
ตามกรอบแนวคิด และน าร่างแบบสอบถามออนไลน์เสนอและปรึกษาต่อผู้เชี่ยวชาญ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบความถูกต้อง  

4) ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามออนไลน์ตามค าแนะน าที่ได้รับจากผู้เชี่ยวชาญจนสมบูรณ์และ
ถูกต้อง 

1.14.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaires) ซ่ึง

เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง มีจ านวน 500 ชุด และมีข้อค าถาม
ทั้งหมด 3 ส่วน โดยประกอบไปด้วยเนื้อหาดังนี้ 

ส่วนที่ 1: เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยพื้นฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถามโดยมี
ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ถามเกีย่วกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนที่ 2: เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปา
เพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยมีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
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ส่วนที่ 3: เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing)  
ที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยเป็นลักษณะมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ของลิเคอร์ท (Likert Scale) ได้แก่ มากที่สุด มาก  
ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 

5  คะแนน    หมายถึง มากที่สุด 
4  คะแนน    หมายถึง  มาก 
3  คะแนน   หมายถึง  ปานกลาง 
2  คะแนน   หมายถึง  น้อย 
1 คะแนน   หมายถึง  น้อยที่สุด 

 
1.14.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1) การเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาในครั้งนี้ประกอบด้วย  
  1.1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ข้อมูลส่วนนี้ได้มาจากการแจกแบบสอบถาม 
ให้กับกลุ่มประชากรตัวอย่าง ในช่วงวันที่ 10 กันยายน 2559 ถึงวันที่ 10 มกราคม 2560 เป็น
ระยะเวลา 5 เดือน การแจกแบบสอบถามได้รับความร่วมมือจากผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีจ านวน
แบบสอบถามทั้งสิ้น 500 ชุด  

 1.2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎี งานวิจัยและการศึกษาค้นคว้าที่เก่ียวข้อง ตลอดจนสถิติต่าง ๆ เพื่อน ามาก าหนดกรอบแนวคิด
และทฤษฎี รวมทั้งการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา โดยได้ท าการศึกษาจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ 
ได้แก่ หนังสือ บทความงานวิจัย วารสาร เอกสารต่าง ๆ เป็นต้น 

2) ตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนของแบบสอบถามในการกรอกข้อมูลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

3) น าข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมไปท าการวิเคราะห์และประมวลผลต่อไป 
1.14.7 การวิเคราะห์ข้อมูล 
เมือ่ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บข้อมูลเรียบร้อยแล้ว จึงได้น าแบบสอบถามมาด าเนินการวิเคราะห์

และประมวลผล โดยมีขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
1) ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของแบบสอบถาม 
2) น าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามไปจัดระบบข้อมูลโดยการตั้งค่าและลงรหัสข้อมูลก่อนน าไป

วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 
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3) น าข้อมูลจากแบบสอบถามในส่วนที่ 1 และส่วนที่ 2 มาคีย์ลงลงในโปรแกรมวิเคราะห์
ข้อมูลส าเร็จรูป (SPSS) เพ่ือประมวลผลและน าเสนอในรูปของตารางความถี่ (Frequency) ประกอบ
ความเรียง 

4) น าข้อมูลจากแบบสอบถามในส่วนที่ 3 มาคีย์ลงลงในโปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลส าเร็จรูป 
(SPSS) เพ่ือวิเคราะห์และประมวลผล และน าเสนอในรูปของตารางค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความ
เบี่ยงเบนมาตรฐานประกอบความเรียง 

ในการปะเมินข้อค าถามนั้นมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) แสดง
ระดับค่าเฉลี่ย ซึ่งมีความกว้างอันตรภาคชั้นแต่ละชั้นเท่ากับ 0.80 โดยมีการแปลความหมายดังต่อนี้ 
(มัลลิกา บุนนาค, 2544, หน้า 39) 

มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับของลิเคอร์ท (Likert Scale) ได้แก่  
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด มีการประเมินข้อค าถาม ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 4.21 - 5.00 หมายถึง     มีระดับความส าคัญในระดับมากท่ีสุด 
คะแนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 3.41 - 4.20 หมายถึง     มีระดับความส าคัญในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 2.61 - 3.40 หมายถึง     มีระดับความส าคัญในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1.81 - 2.60 หมายถึง     มีระดับความส าคัญในระดับน้อย 
คะแนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1.00 - 1.80 หมายถึง     มีระดับความส าคัญในระดับน้อยที่สุด 

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิจัยครั้งนี้มีสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 สถิติพ้ืนฐาน ได้แก่ 

1) ค่าความถ่ี 
2) ค่าร้อยละ 
3) ค่าคะแนนเฉลี่ย 
4) ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 N แทน จ านวนคนในกลุ่มตัวอย่าง 
 M แทน คะแนนเฉลี่ย (Mean) 
 S.D. แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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1.14.8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้ศึกษาได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
ส่วนที่ 1: ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยพ้ืนฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถามโดยการ

แจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ จ าแนกตามตัวแปรที่ศึกษา 
ส่วนที่ 2: ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปา 

เพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยการแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ 
ส่วนที่ 3: ศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing) ที่มี

ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยการหาค่าคะแนนเฉลี่ย
และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
 1) ตัวแปรต้น ได้แก่ 

 1.1) เพศ   
 1.2) อายุ 
 1.3) ระดับการศึกษา  
 1.4) อาชีพ  
 1.5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

2) ตัวแปรตาม ได้แก่ 
2.1) ลักษณะพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับ

ผู้สูงอายุ 
2.2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือ

ความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุด้านผลิตภัณฑ์และบริการ, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, 
ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านบุคลากร, ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
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ส่วนที่ 1: ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยพ้ืนฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถามโดยการ
แจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ จ าแนกตามตัวแปรที่ศึกษา ดังแสดงในตารางที่ 1.1 
 
ตารางที ่1.1: จ านวนและร้อยละของปัจจัยพ้ืนฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามตัวแปร

ที่ศึกษา 
 

ตัวแปร จ านวนคน ร้อยละ 

  1. เพศ 
ชาย 192 38.4 
หญิง 308 61.6 

รวม 400 500 

 
  2. อายุ 
 
 

ต่ ากว่า 21 ปี 16 3.2 

21 – 30 ปี 85 17 

31 – 40 ปี 106 21.2 
41 – 50 ปี 108 21.6 

51 – 60 ปี 151 30.2 

60 ปีขึ้นไป 34 6.8 
รวม 500 100 

  3. ระดับการศึกษา 

มัธยมศึกษา หรือต่ ากว่า 28 5.6 

อนุปริญญา/ ปวส. 123 24.6 
ปริญญาตรี 235 47 

ปริญญาโท 106 21.2 
 สูงกว่าปริญญาโท 8 1.6 

 รวม 500 100 

  4. อาชีพ 

นักเรียน/ นักศึกษา 39 7.8 
เจ้าของธุรกิจ 207 41.4 

พนักงานบริษัทเอกชน 168 33.6 

ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 43 8.6 
พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 43 8.6 

รวม 500 100 

(ตารางมต่ีอ) 
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ตารางที ่1.1 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของปัจจัยพ้ืนฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
ตัวแปรที่ศึกษา 

 

ตัวแปร จ านวนคน ร้อยละ 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ต่ ากว่า 10,000 บาท 4 0.8 

10,001-15,000 บาท 31 6.2 
15,001-20,000 บาท 63 12.6 

20,001-25,000 บาท 75 15 

25,001-30,000 บาท 108 21.6 
30,001 บาทข้ึนไป 219 43.8 

รวม 500 100 

 
จากตารางที่ 1.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งสิ้น 500 คน คิดเป็นร้อยละ 100 

โดยแบ่งข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามออกเป็นตัวแปร ดังนี้ 
1) เพศ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 61.6 และเพศ

ชายมีจ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4  
2) อายุ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 51 – 60 ปี จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.2 รองลงมาคืออายุระหว่าง 41 – 50 ปี จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 และน้อยที่สุดคือ
อายุต่ ากว่า 21 ปี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 

3) ระดับการศึกษา 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 

47 รองลงมาคือมีการศึกษาอยู่ในระดับอนุปริญญา/ ปวส. จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 24.6 และ
น้อยที่สุดคือมีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาโท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 

4) อาชีพ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นเจ้าของธุรกิจ จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 41.4 

รองลงมาคือเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 33.6 และน้อยที่สุดคือเป็น
นักเรียน/ นักศึกษา จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 
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5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป จ านวน 219 คน คิด

เป็นร้อยละ 43.8 รองลงมาคือมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 25,001-30,000 บาท จ านวน 108 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.6 และน้อยที่สุดคือมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.8 

 
ส่วนที่ 2: ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปา

เพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยการแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ ดังแสดงในตารางที่ 1.2 
 

ตารางที ่1.2: จ านวนและร้อยละของปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความ
ผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

1. ความถี่ในการเลือกใช้
บริการสปาของท่านใน 
แต่ละเดือน 

ไม่แน่นอน 194 38.8 

1-2 ครั้ง/ เดือน 261 52.2 

3-4 ครั้ง/ เดือน 38 7.6 
มากกว่า 4 ครัง้/ เดือน 7 1.4 

รวม 500 100 

2. ท่านเลือกใช้บริการสปาครั้ง
ละก่ีรายการ 

1 รายการ 157 31.4 
2-3 รายการ 284 56.8 

4-5 รายการ 51 10.2 
มากกว่า 5 รายการ 8 1.6 

รวม 500 100 

 
3. ค่าใช้จ่ายของท่านในการ
เลือกใช้บริการสปาต่อครั้งเป็น
จ านวนเงินเท่าไร 

ต่ ากว่า 500 บาท 128 25.6 
500-1,000 บาท 105 21 

1,001-1,500 บาท 153 30.6 

1,501-2,000 บาท 50 10 
มากกว่า 2,000 บาท 64 12.8 

รวม 500 100 

(ตารางมต่ีอ) 
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ตารางที ่1.2 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือ
ความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 
 
4. ท่านเลือกใช้บริการสปา
ในวันไหน 

วันจันทร์-ศุกร์ 8 1.6 

วันเสาร์-อาทิตย์ 113 22.6 
วันหยุดนักขัตฤกษ์ 22 4.4 

แล้วแต่สะดวก 357 71.4 

รวม 500 100 

 
5. ท่านเลือกใช้บริการสปา
ในช่วงเวลาไหนของวัน 
 

ช่วงเช้า (8.00-11.00 น.) 3 0.6 

ช่วงเที่ยง (11.00-13.00 น.) 19 3.8 

ช่วงบ่าย (13.00-15.00 น.) 24 4.8 
ช่วงเย็น (15.00-18.00 น.) 90 18 

แล้วแต่สะดวก 364 72.8 

รวม 500 100 

6. แหล่งข้อมูลใดที่มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสปาของท่าน   
มากที่สุด 

สื่อ โฆษณา แผ่นพับ 27 5.4 

จากการบอกเล่า 109 21.8 
Website/ Facebook/  

Instagram/ Line 
157 31.4 

จากประสบการณ์เดิม 207 41.4 
รวม 500 100 

 
จากตารางที ่1.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งสิ้น 500 คน คิดเป็นร้อยละ 100 

โดยแบ่งข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามออกเป็นปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปา
เพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ ดังนี้ 

1) ความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาของท่านในแต่ละเดือน 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ละเดือนที่ 1-2 ครั้ง/ เดือน 

จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 รองลงมาคือมีความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ละเดือนที่
ไม่แน่นอนจ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 ตามมาด้วย 3-4 ครั้ง/ เดือน จ านวน 38 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 7.6 และน้อยที่สุดคือมีความถ่ีในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ละเดือนมากกว่า 4 ครั้ง/ เดือน 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 

2) ท่านเลือกใช้บริการสปาครั้งละกี่รายการ 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการสปาครั้งละ 2-3 รายการ จ านวน 284 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 56.8 รองลงมาคือเลือกใช้บริการสปาครั้งละ 1 รายการ จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 31.4 
ตามมาด้วย 4-5 รายการ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 10.2 และน้อยที่สุดคือเลือกใช้บริการสปา
มากกว่า 5 รายการ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 

3) ค่าใช้จ่ายของท่านในการเลือกใช้บริการสปาต่อครั้งเป็นจ านวนเงินเท่าไร 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้ง 1,001-1,500 บาท จ านวน 153 คน 

คิดเป็นร้อยละ 30.6 รองลงมาคือมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้งต่ ากว่า 500 บาท จ านวน 128 
คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 ตามมาด้วย 500-1,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ตามมาด้วย 
มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้งมากกว่า 2,000 บาท บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 
และน้อยที่สุดคือมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้งอยู่ระหว่าง 1,501-2,000 บาท จ านวน 50 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10 

4) ท่านเลือกใช้บริการสปาในวันไหน 
โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ใช้บริการจะเลือกวันที่ใช้บริการสปาแล้วแต่ความสะดวกของผู้ใช้บริการ 

จ านวน 357 คน คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมาคือวันเสาร์-อาทิตย์ จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.6 ตามมาด้วยวันหยุดนักขัตฤกษ์ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 และน้อยที่สุดคือวันจันทร์-
ศุกร์ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 

5) ท่านเลือกใช้บริการสปาในช่วงเวลาไหนของวัน 
โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ใช้บริการจะเลือกช่วงเวลาที่ใช้บริการสปาแล้วแต่ความสะดวกของ

ผู้ใช้บริการ จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 72.8 รองลงมาคือช่วงเย็น (15.00-18.00 น.) จ านวน 90 
คน คิดเป็นร้อยละ 18 ตามมาด้วยช่วงบ่าย (13.00-15.00 น.) จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 
ตามมาด้วยช่วงเที่ยง (11.00-13.00 น.) จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และน้อยที่สุดคือช่วงเช้า 
(8.00-11.00 น.) จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 

6) แหล่งข้อมูลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาของท่านมากที่สุด 
โดยส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการจะเลือกแหล่งข้อมูลจากประสบการณ์เดิมของตนเองเป็นแหล่งข้อมูล 

ที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 41.4 รองลงมา
คือจากแหล่งข้อมูลทาง Website/ Facebook/ Instagram/ Line จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.4 ตามมาด้วยแหล่งข้อมูลจากการบอกเล่า จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 และน้อยที่สุดคือ
แหล่งข้อมูลจากสื่อ โฆษณาและแผ่นพับ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 5.4 
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ส่วนที่ 3: ศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing) ที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยการหาค่าคะแนนเฉลี่ย
และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังแสดงในตารางที่ 1.3 – 1.10 
 
ตารางที ่1.3: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps of Marketing) ที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความ
ผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ โดยรวมและในแต่ละด้าน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps of Marketing) 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 3.84 0.65 ระดับมาก 

2. ด้านราคา 3.99 0.62 ระดับมาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.97 0.72 ระดับมาก 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.99 1.18 ระดับมาก 

5. ด้านบุคลากร 4.29 0.67 ระดับมากท่ีสุด 
6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.07 0.61 ระดับมาก 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ 4.05 0.84 ระดับมาก 
รวม 4.03 0.73 ระดับมาก 

 
จากตารางที่ 1.3 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ในการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลาย โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านบุคลากรนั้นผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากที่สุด ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และบริการ, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านการส่งเสริม
การตลาด, ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมาก 
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ตารางที ่1.4: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีรูปแบบการให้บริการให้เลือก
หลากหลายรายการ 

3.73 0.64 ระดับมาก 

2. เครื่องมืออุปกรณ์ต่าง ๆ ได้มาตรฐาน 
และทันสมัย 

3.91 0.67 ระดับมาก 

3. สถานบริการสามารถรับรองลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการได้อย่างเพียงพอ 

3.88 0.69 ระดับมาก 

4. สถานบริการมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ให้แก่ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ เช่น  
มีสถานที่จอดรถฟรี มีล็อคเกอร์ มีห้อง
อาบน้ าและห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า 

3.82 0.69 ระดับมาก 

5. ความสะอาดของสถานบริการ 3.86 0.67 ระดับมาก 

รวม 3.84 0.65 ระดับมาก 

 
จากตารางที่ 1.4 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการ 
สปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ทุกข้อในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากท้ังหมด 
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ตารางที ่1.5: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านราคา ที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปา
เพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านราคา 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีการก าหนดค่าบริการที่เหมาะสม 3.83 0.64 ระดับมาก 

2. ราคาค่าบริการตรงตามป้ายราคา 4.12 0.66 ระดับมาก 
3. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ 4.05 0.63 ระดับมาก 

4. มีการรับช าระค่าบริการด้วยบัตรเครดิต 3.95 0.61 ระดับมาก 

รวม 3.99 0.62 ระดับมาก 
 

จากตารางที่ 1.5 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านราคาที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความ
ผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ทุกข้อในปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท้ังหมด 

 
ตารางที ่1.6: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ท าเลที่ตั้งของสถานบริการสะดวกต่อการ
เดินทาง 

3.79 0.62 ระดับมาก 

2. มีเว็บไซต์เพ่ือให้ข้อมูลในการเลือกใช้
บริการ 

4.15 0.71 ระดับมาก 

รวม 3.97 0.72 ระดับมาก 
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จากตารางที่ 1.6 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้
บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า ทุกข้อในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ใช้บริการมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากทั้งหมด 

 
ตารางที ่1.7: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีแผ่นพับแนะน าของสถานบริการ และ
รูปแบบของการใช้บริการ 

3.70 0.63 ระดับมาก 

2. มีการโฆษณาผ่านเว็บไซต์ 4.12 0.73 ระดับมาก 

3. มีการลดราคาส าหรับสมาชิกประมาณ  
10-15 % 

4.05 0.66 ระดับมาก 

4. มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิกในโอกาส
ต่าง ๆ เช่น วันเกิด หรือวันครบรอบแต่งงาน 

4.10 2.36 ระดับมาก 

รวม 3.99 1.18 ระดับมาก 
 

จากตารางที่ 1.7 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการ 
สปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ทุกข้อในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากท้ังหมด 
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ตารางที ่1.8: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านบุคลากร ที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการ 
สปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านบุคลากร 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. พนักงานมีจ านวนมากพอในการให้บริการ 4.09 0.66 ระดับมาก 
2. พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ และ
สามารถให้ค าแนะน าในการบริการให้แก่
ลูกค้าได้ 

4.49 0.65 ระดับมากท่ีสุด 

3. พนักงานพร้อมที่จะให้บริการตลอดเวลา 
และยินดีบริการด้วยรอยยิ้ม 

4.28 0.60 ระดับมากท่ีสุด 

รวม 4.29 0.67 ระดับมากที่สุด 
 

จากตารางที่ 1.8 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านบุคลากรที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความ
ผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อ 2 และ 
3 ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนข้อ 1 ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

 

ตารางที ่1.9: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านลักษณะทางกายภาพ ที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. สถานบริการมีการตกแต่งสวยงาม โดด
เด่น มีรสนิยม 

3.90 0.62 ระดับมาก 

2. สถานบริการมีบรรยากาศที่สงบ ท าให้
รู้สึกผ่อนคลาย 

4.29 0.68 ระดับมากท่ีสุด 

3. พนักงานสวมเครื่องแบบเรียบร้อยมีความ
น่าเชื่อถือ 

4.03 0.60 ระดับมาก 

รวม 4.07 0.61 ระดับมาก 
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จากตารางที่ 1.9 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านลักษณะทางกายภาพที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการ 
สปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ข้อ 2 ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนข้อ 1 และ 3 ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมาก 

 
ตารางที ่1.10: วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านกระบวนการให้บริการ ที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นรายข้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านกระบวนการให้บริการ 

M S.D. ระดับความส าคัญ 

1. สามารถจองคิวในการรับบริการ  
ล่วงหน้าได ้

3.89 0.62 ระดับมาก 

2. มีบริการสอบถามข้อมูลในการเลือกใช้
บริการผ่านทางโทรศัพท์ตลอดเลาท าการ 

4.24 0.71 ระดับมากท่ีสุด 

3. มีความรวดเร็วในการให้บริการและตรง
ต่อเวลา 

3.97 0.71 ระดับมาก 

4. พนักงานสามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับ
การให้บริการและแพ็คเกจต่างๆได้ 

4.07 0.75 ระดับมาก 

รวม 4.05 0.84 ระดับมาก 

 
จากตารางที่ 1.10 พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านกระบวนการให้บริการที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการ 
สปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ข้อ 2 ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนข้อ 1, 3 และ 4 ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก 
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1.15 บทสรุปผลการวิจัย 
จากการศึกษาค้นคว้าเรื่อง “ลักษณะพฤติกรรมของผู้สูงอายุที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลาย” นั้นสามารถวิเคราะห์และสรุปได้ดังนี้ 
1) ด้านปัจจัยพื้นฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม สามารถสรุปได้ดังนี้ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 61.6 และเพศ

ชายมีจ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4 มีอายุระหว่าง 51 – 60 ปี จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.2 รองลงมาคืออายุระหว่าง 41 – 50 ปี จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 และน้อยที่สุดคือ
อายุต่ ากว่า 21 ปี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 235 
คน คิดเป็นร้อยละ 47 รองลงมาคือมีการศึกษาอยู่ในระดับอนุปริญญา/ ปวส. จ านวน 123 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.6 และน้อยที่สุดคือมีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาโท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6  
มีอาชีพเป็นเจ้าของธุรกิจจ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 41.4 รองลงมาคือเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 33.6 และน้อยที่สุดคือเป็นนักเรียน/ นักศึกษา จ านวน 39 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.8 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 
รองลงมาคือมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 25,001-30,000 บาท จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.6 และน้อยที่สุดคือมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

2) ด้านปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับ
ผู้สูงอายุ สามารถสรุปได้ดังนี้ 

ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ละเดือนที่ 1-2 ครั้ง/ เดือน 
จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 รองลงมาคือมีความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ละเดือนที่
ไม่แน่นอนจ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 ตามมาด้วย 3-4 ครั้ง/ เดือน จ านวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.6 และน้อยที่สุดคือมีความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาในแต่ละเดือนมากกว่า 4 ครั้ง/ เดือน 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 

ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการสปาครั้งละ 2-3 รายการ จ านวน 284 คน คิดเป็น  
ร้อยละ 56.8 รองลงมาคือเลือกใช้บริการสปาครั้งละ 1 รายการ จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 31.4 
ตามมาด้วย 4-5 รายการ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 10.2 และนอ้ยที่สุดคือเลือกใช้บริการสปา
มากกว่า 5 รายการ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 

ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้ง 1,001-1,500 บาท จ านวน 153 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.6 รองลงมาคือมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้งต่ ากว่า 500 บาท จ านวน 128 
คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 ตามมาด้วย 500-1,000 บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ตามมาด้วยมี
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้งมากกว่า 2,000 บาท บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 
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และน้อยที่สุดคือมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสปาต่อครั้งอยู่ระหว่าง 1,501-2,000 บาท จ านวน 50 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10 

โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ใช้บริการจะเลือกวันที่ใช้บริการสปาแล้วแต่ความสะดวกของผู้ใช้บริการ 
จ านวน 357 คน คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมาคือวันเสาร์-อาทิตย์ จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.6 ตามมาด้วยวันหยุดนักขัตฤกษ์ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 และน้อยที่สุดคือวันจันทร์-ศุกร์ 
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 

โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ใช้บริการจะเลือกช่วงเวลาที่ใช้บริการสปาแล้วแต่ความสะดวกของผู้ใช้บริการ 
จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 72.8 รองลงมาคือช่วงเย็น (15.00-18.00 น.) จ านวน 90 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 18 ตามมาด้วยช่วงบ่าย (13.00-15.00 น.) จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามมาด้วยช่วง
เที่ยง (11.00-13.00 น.) จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และน้อยที่สุดคือช่วงเช้า (8.00-11.00 น.) 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 

โดยส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการจะเลือกแหล่งข้อมูลจากประสบการณ์เดิมของตนเองเป็นแหล่งข้อมูลที่
มีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 41.4 รองลงมา
คือจากแหล่งข้อมูลทาง Website/ Facebook/ Instagram/ Line จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.4 ตามมาด้วยแหล่งข้อมูลจากการบอกเล่า จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 และน้อยที่สุดคือ
แหล่งข้อมูลจากสื่อ โฆษณาและแผ่นพับ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 5.4 

3) ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing) ที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้
บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายส าหรับผู้สูงอายุ สามารถสรุปได้ดังนี้ 

ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of 
Marketing) ในการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลายโดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านพบว่า ด้านบุคลากรนั้นผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 SWOT Analysis 

SWOT Analysis คือ การประเมินและการวิเคราะห์สถานภาพขององค์กรเพ่ือก าหนดกลยุทธ์
ในการบริหาร การวิเคราะห์ SWOT Analysis ยังเป็นการก าหนดกรอบการท างานเพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ตามที่ตั้งเป้าหมายไว้ 

1) S (Strengths) จุดแข็งหรือจุดเด่น ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน ซึ่งเป็นข้อดีและเป็น
ความสามารถที่เกิดมาจากสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ  

ปัจจัยด้านสถานที่ตั้ง 
สถานที่ตั้งของร้าน Relax Home Spa ตั้งอยู่ติดถนนใหญ่ประชาอุทิศ ซึ่งเป็นแหล่งชุมชน

ใกล้หมู่บ้าน ตั้งอยู่ในท าเลที่เหมาะสมและใกล้ชิดกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้า และสามารถเดินทางสะดวก
มีรถผ่านสัญจรอยู่ตลอดเวลา  

ปัจจัยด้านบริการ 
ทางร้าน Relax Home Spa มีบริการที่สามารถรองรับลูกค้าที่ต้องการการนวดเพ่ือผ่อน

คลาย การนวดเพื่อรักษา การท ากายภาพบ าบัด ถือว่าให้บริการที่ครบวงจร ส าหรับผู้สูงอายุและ
ผู้ป่วยทางร่างกายโดยเฉพาะ 

2) W (Weaknesses) จุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่
เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ขององค์กร ดังนั้นองค์กรจึงจ าเป็นจะต้องก าจัดหรือหาวิธีแก้ไข
ปัญหาเหล่านั้น 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
เนื่องจากร้าน Relax Home Spa เป็นธุรกิจใหม่และเจาะจงผู้สูงอายุเป็นผู้บริโภค

เพราะฉะนั้นจึงยังขาดบุคลากรในส่วนของ ระดับผู้บริหารที่มีประสบการณ์สูง มีความรู้และความ
เข้าใจในธุรกิจสปาเพ่ือผู้สูงอายุ เพื่อมาวางระบบสร้าง แผนงาน และการบริหารงานในส่วนต่าง ๆ 
และต้องให้ความส าคัญกับพนักงานบริการ เพราะเป็น ปัจจัยที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะ
บุคลากรทีใ่ห้บริการเก่ียวกับการนวด การท ากายภาพบ าบัดและสามารถบ าบัดอาการของผู้ป่วยได้
เป็นอย่างดี เพราะเป็นบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะทางซึ่งจะมีอยู่อย่างจ ากัด  

ปัจจัยด้านเงินทุน  
เนื่องจากการท าธุรกิจสปาเพ่ือผู้สูงอายุ เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินลงทุนและเงินหมุน ในธุรกิจ

ค่อนข้างสูงจากการตกแต่งสถานที่ค่าตอบแทนบุคลากรและอ่ืน ๆ การลงทุนใน ธุรกิจนี้ผู้ประกอบการ
ควรมีเงินลงทุนอย่างน้อย 20-25 ล้านบาท ดังนั้นจะต้องจัดเตรียมแหล่งเงินทุน ส ารองอย่างธนาคาร
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และจัดเตรียมแผนในการขอทุนจากแหล่งเงินทุนเหล่านี้ ผลต่อธุรกิจ เนื่องจากการท าสปาเป็นการ
ลงทุนค่อนข้างสูงในเรื่องการเตรียม สถานที่ให้บริการและการตกแต่ง จึงเป็นการยากส าหรับ
ผู้ประกอบการรายใหม่ ๆ และการท ากิจการสปาส าหรับผู้สูงอายุต้องใช้ความรู้ความสามารถในการ
ประกอบกิจการและเงินลงทุนมากพอสมควร และการที่จะท าให้มีชื่อเสียงในวงการต้องใช้เวลาในการ
ประกอบการพอสมควร จึงมีข้อจ ากัดไม่น้อยโดยเฉพาะกิจการสปาโดยเฉพาะเพ่ือให้ได้มาตรฐานตาม
กระทรวงสาธารณสุขซึ่งถ้าดูแบบมาตรฐานที่จะต้องรับรองซึ่งมี ความสลับซับซ้อนมากพอสมควรใน
การลงทุน    

3) O (Opportunities) โอกาส เป็นปัจจัยภายนอก ซึ่งมีผลจากการที่สภาพแวดล้อม
ภายนอกขององค์กร เอื้อเฟ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร ซึ่งโอกาสจะแตกต่าง
จากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเกิดจากสภาพ 
แวดล้อมภายใน ดังนั้นนักธุรกิจที่ดีแสวงหาโอกาสอย่างสม่ าเสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้นเกิด
ประโยชน์แก่องค์กร 

ปัจจัยด้านลูกค้า 
ปัจจุบันมีผู้สนใจด้านการนวดเพ่ือบ าบัดสุขภาพมากขึ้น และจ านวนผู้สูงอายุเองก็เพ่ิมมากข้ึน

เช่นกัน ท าให้มีการค านึงถึงสุขภาพและการที่จะท าให้ร่างกายสามารถท่ีจะเดินไปไหนมาไหนได้สะดวก
ไม่จ าเป็นต้องพ่ึงสิ่งอ านวยความสะดวก ท าให้แนวโน้มธุรกิจสปามีโอกาสเติบโต ส่งผลให้เกิดการสร้าง
โอกาสทางธุรกิจ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
เนื่องจากปัจจุบันเศรษฐกิจของประเทศไทยประสบปัญหาท าให้เศรษฐกิจชะลอตัวลงรัฐบาลจึง

จัดตั้งโครงการที่คอยสนับสนุนให้ธุรกิจ SME (ธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม) การสนับสนุน
ภาครัฐในด้านการยกเว้นภาษีสรรพสามิตช่วยในการลดต้นทุน และภาครัฐมี นโยบายส่งเสริมและ
กระตุ้นการลงทุนในส่วนของธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลางจึงท าให้ผู้ลงทุน สามารถกู้เงินจากธนาคาร
เพ่ือการลงทุนได้ในอัตราดอกเบี้ยที่ไม่สูงจนเกินไป 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
ทางร้าน Relax Home Spa ได้มีการน าเทคโนโลยีที่มีสามารถในการสร้างความผ่อนคลาย

ให้กับผู้สูงอายุและผู้ป่วยที่มาใช้บริการ อาทิ เครื่องที่สามารถวัดมวนกระดูกของร่างกาย เครื่องนวด
กายภาพบ าบัด เครื่องกระตุ้นกล้ามเนื้อไฟฟ้า เพ่ือกระตุ้นประสาทเหมือนการฝังเข็มและให้ผลเสมือน
มีคนนวดให้มีการดูแลเรื่องโภชนาการอาหารเพ่ือสุขภาพและเสริมสร้างร่างกาย ซึ่งเครื่องมือเหล่านี้จะ
สามารถมาเสริมให้ธุรกิจสปามีความน่าสนใจเพราะมีบริการที่หลากหลาย และสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ 
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4) T (Threats) อุปสรรค ที่เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นปัจจัยที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก ซึ่งองค์กรจ าเป็นต้องหลีกเลี่ยงหรือปรับกลยุทธ์การทางตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่าง ๆ ที่ท าให้เกิดความเสียหารต่อองค์กรให้ได้ 

ปัจจัยด้านค่าครองชีพ 
จากการก าหนดค่าแรงงานขั้นต่ าของรัฐบาลเป็น 300 บาท ท าให้ค่าครองชีพก็สูงขึ้น ส่งผลให้

ค่าบริการแพงขึ้นเช่นกัน จึงท าให้ผู้คนคอยระมัดระวังในการใช้จ่ายฟุ่มเฟือยในสิ่งที่ไม่จ าเป็นมากข้ึน  
ปัจจัยด้านการลอกเลียนแบบ 
ธุรกิจปาเพื่อผู้สูงอายุเป็นธุรกิจที่มีแนวโน้มในการเลียนแบบการบริการได้ง่าย เพราะไม่มีความ

ซับซอ้นในการด าเนินกิจการ ไม่มีกฎหมายควบคุม และสามารถเปิดกิจการได้ทันทีถ้ามีเงินทุนพร้อม 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 
 

1. สังเกตเห็นง่ายในละแวกใกล้เคียงไม่มีบริการร้านสปา 
2. อยู่ใกล้แหล่งชุมชน ติดถนนใหญ่สะดวกต่อการเดินทาง

ส่งผลให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักเร็วขึ้น 

ปัจจัยด้านบริการ 1. มีบริการให้เลือกหลายรายการตามความต้องการของ
ลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าพึงพอใจต่อการเลือกใช้บริการ 

2. สามารถสั่งจองคิวล่วงหน้าได้ทางโทรศัพท์ 
3. สามารถเข้าถึงบริการและสามารถรับรู้ถึงคุณภาพและการ

เอาใจใส่ในทุกขั้นตอน รับฟังค าติชมและข้อเสนอแนะจาก
ลูกค้า เพ่ือน าค าแนะน าเหล่านั้นมาปรับปรุงในการพัฒนา
บริการให้ดีขึ้น 

ปัจจัยด้านบุคลากร 1. ผู้บริหารยังไม่มีประสบการณ์ด้านการบริหารงาน 
2. ปัจจุบันพนักงานนวดที่มีความรู้ด้านกายภาพบ าบัดน้อย  

ปัจจัยด้านการเงิน 1. มีการลงทุนสูง คืนทุนช้า 
2. การบริการร้านสปา สามารถท าก าไรได้เนื่องจากละแวก

นั้นไม่มีบริการร้านสปา 



37 

2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านลูกค้า 
 

1. ผู้คนหันมาเลือกใช้บริการสปาเพ่ือต้องการผ่อนคลาย 
มากขึ้น 

2. ผู้สูงอายุเป็นกลุ่มที่ต้องการความดูแลเอาใจใส่ด้านสุขภาพ
มาก การนวดเพ่ือบ าบัดจึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งของการ
ดูแลรักษาสุขภาพ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
 

1. ปัจจุบันผู้คนหันมาใส่ใจดูแลร่างกาย และสุขภาพมากข้ึน 
จึงส่งผลให้ธุรกิจสปาสามารถขยายตัวได้มากข้ึน 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
 

1. ปัจจุบันมีเทคโนโลยีที่สามารถน ามาเสริมเพื่อสร้างความ
ผ่อนคลายให้แก่ผู้สูงอายุได้มากมาย เช่น เครื่อง 
Portable Ultrasound เป็นเครื่องนวดส าหรับการ
กายภาพบ าบัด, เครื่องกระตุ้นกล้ามเนื้อไฟฟ้า เพ่ือเป็น
การกระตุ้นส่วนประสาทเหมือนกับการฝังเข็มและมี
ความรู้สึกเหมือนมีคนนวดให้ ซึ่งเครื่องมือเหล่านี้สามารถ
น ามาเสริมให้แก่ธุรกิจสปาส าหรับผู้สูงอายุได้ เพ่ือเพ่ิม
ความน่าสนใจในการบริการและความหลากหลายใน   
การให้บริการ 

2. ส่งผลต่อต้นทุนในการด าเนินธุรกิจ เนื่องจากเครื่องมือ
เทคโนโลยีเหล่านี้มีต้นทุนที่สูง ท าให้ส่งผลในการก าหนด
ค่าบริการ 

ปัจจัยด้านบริการลอกเลียนแบบ 
 

1. ธุรกิจสปาเป็นธุรกิจที่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย
เนื่องจากไม่มีไม่มีความซับซ้อนในการด าเนินกิจการ หาก
มีเงินทุนเพียงพอก็สามารถเปิดกิจการได้ 

2. ส่งผลให้ลูกค้าไปเลือกใช้บริการสปาที่มีการก าหนดราคา 
ที่ต่ ากว่า 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ตารางที่ 2.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 
 

 X  

- สถานที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 
และติดถนนใหญ่ สามารถเดินทาง
สะดวก มีพ้ืนที่กว้างขวางสามารถ
รองรับลูกค้าได้เพียงพอ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

X   

- พนักงานทุกคนมีความรู้ในการให้บริการ 
- มีการแนะน าบริการที่เหมาะส าหรับ

ลูกค้าให้  
- มีการทดลองผลิตภัณฑ์ก่อนน าไปใช้กับ

ลูกค้า 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
 X  

- มีวันหยุดตามปฏิทินและเทศกาลต่าง ๆ 
- มีการเพิ่มเบี้ยเลี้ยงในกรณีท่ีร้านจะต้อง

เปิดเกินเวลาที่ก าหนดไว้ 
ปัจจัยด้านการเงิน 

X   

- มีการจัดเตรียมงบประมาณให้พอดี 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งงบประมาณท่ี
เกี่ยวกับเงินทุนหมุนเวียน 

- มีการจัดเตรียมเงินทุนส ารองส าหรับ
สถานการณ์ฉุกเฉิน 

 
 
 
 
 
 
 



39 

2.5 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.4: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
ปัจจัยด้านลูกค้า 

 
 X  

- มีการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการเลือกใช้
บริการว่าบริการใดเหมาะแก่ลูกค้ามาก
ที่สุด และควรใช้บริการใดเพ่ือให้เกิด
ประโยชน์ต่อลูกค้ามากที่สุด  

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
   X 

- เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันไม่
ค่อยดีนัก จึงท าให้ผู้คนไตร่ตรองในการ
เลือกใช้บริการสปามากยิ่งขึ้น 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
 

 X  

- การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีใน
ปัจจุบันที่มีความก้าวหน้าอยู่เรื่อย ๆ  
ตามการสร้างสรรค์เชิงนวัตกรรมจนท า
ให้เครื่องมือ หรือเทคโนโลยีที่กิจการใช้
อยู่ไม่เหมาะสม 

ปัจจัยด้านลอกเลียนแบบ 
 

X   

- ผู้ประกอบการมีการจดลิขสิทธิ์ในการ
ให้บริการที่เป็นการคิดค้นข้ึนมาเอง และ
พยายามที่จะสร้างความแตกต่างและ
ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงที่มา 
รูปแบบและเอกลักษณ์ของร้าน ร้านของ
ผู้ประกอบการเป็นร้านอันดับหนึ่ง ใน
ด้านการนวดเพ่ือเพ่ือความผ่อนคลาย
และบ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุเพื่อให้
เกิดการเลียนแบบได้ยาก 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันของคู่แข่งในวงธุรกิจเดียวกัน  

ซึ่งประกอบไปด้วยสภาพของการแข่งขัน ที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์
สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า รวมไปถึงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจ เพื่อที่สามารถน าผลที่ได้มาพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันของธุรกิจต่อไปได้ โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
3.1 สภาพของการแข่งขัน 

 
ตารางที่ 3.1: สภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

 
ระดับของการแข่งขัน 

คู่แข่งหลัก  
- สถานบริการสปาเดิมที่อยู่ในละแวกเดียวกัน 
- สปาตามห้างสรรพสินค้า และสถานทีท่่องเที่ยวต่าง ๆ 

 
 
 
จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 

- สถานบริการสปาเดิมในประชาอุทิศจะมีความได้เปรียบกว่า
เราคือ การที่เปิดก่อนและเป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้ารวมไป
ถึงท าเลที่ตั้งและการตกแต่งสถานที่ท าให้เป็นที่จุดเด่นใน
การที่ลูกค้าจะเลือกใช้บริการ และเนื่องจากมีการเปิด
ให้บริการมานานจึงเป็นที่ไว้วางใจแก่ลูกค้า 

- สปาตามห้างสรรพสินค้าและสถานที่ ท่องเที่ยวต่าง ๆ จะ
ได้เปรียบกว่า เนื่องจากเป็นสถานที่ท่ีมีผู้คนมากมายบวก
กับคนส่วนใหญ่ชอบความสะดวกสบายมากกว่ามา
เปรียบเทียบราคาของแต่ละร้าน 

ผู้ถือส่วนครองตลาด  
(ผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลาด) 

- ร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 61 
- ชีวารมย์สปา 
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3.2 ที่มาของการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.2: ที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

กระแสความนิยม - ปัจจุบันผู้คนหันมาเอาใจใส่สุขภาพมากขึ้น  
ปัจจัยอื่น ๆ (ความสะดวก) 
 

- การเลือกใช้บริการสิ่งแรกท่ีลูกค้าต้องการคือความ
สะดวกสบายในการเข้าใช้บริการ โดยไม่ต้องมาเสียเวลาใน
การเดินทาง 

- ร้านสปาตามจุดสนใจ แหล่งท่องเที่ยวหรือตาม
ห้างสรรพสินค้า ลูกค้าสามารถเข้าใช้บริการได้ทันทีโดยที่ 
ไม่ต้องมาวางแผนที่จะใช้บริการก่อนออกจากบ้าน 
เนื่องจากสถานที่เหล่านี้เป็นสถานที่ท่ีลูกค้าต้องไปอยู่แล้ว  

 
3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.3: คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 

1. ร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 61 
2. ชีวารมย์สปา 
 

1. สถานบริการสปาที่เปิดตามสถานที่ท่องเที่ยว
หรือตามห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ 

2. ศูนย์กายภาพบ าบัด 
 
 
 
 
 
 
 

 



42 

3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 

ภาพที่ 3.1: แผนภาพ Five Forces Model 

ที่มา: Porter, M. E. (1985). Competitive advantage. New York: The Free Press. 
 
 Five Forces Model เป็นแนวทางการวิเคราะห์ธุรกิจที่นิยมใช้กันมากของ Porter (1985) 
เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจเรากับสภาพแวดล้อมรอบข้างที่ส่งผลต่อการท าธุรกิจของเรา 
ซึ่งประกอบไปด้วย 5 ปัจจัย ดังต่อไปนี้ 

1) อ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค (The Bargaining Power of Customers) 
อ านาจการต่อรองของผู้บริโภคนั้นไม่เป็นอุปสรรคมากนักต่อธุรกิจเรา เนื่องจากเรื่องของ

สุขภาพนั้นเป็นสิ่งที่ทุกคนล้วนให้ความส าคัญโดยเฉพาะผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงของวัยกลางคนข้ึนไป
จนถึงวัยผู้สูงอายุ ซึ่งจากการสืบค้น กลุ่มคนเหล่านี้ร้อยละ 75% มีความเครียดสะสมและมีความปวด
เหนื่อยเมื่อยล้าจากการท างานหรือจากการท าภารกิจต่าง ๆ ในชีวิตประจ าวัน ดังนั้นกลุ่มคนเหล่านี้
ส่วนใหญ่ยินดีที่จะยอมเสียค่าใช้จ่ายส่วนหนึ่ง เพื่อท าให้ตัวเองนั้นมีความสุขและความผ่อนคลายที่มาก
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ขึ้น อีกทั้งในละแวกร้านของเราที่เปิดให้บริการนั้นยังไม่มีธุรกิจสปาที่เน้นกลุ่มคนในวัยกลางคนจนถึง
วัยผู้สูงอายุ จึงท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกในการใช้เลือกใช้บริการน้อยลง อีกท้ังการบริการและผลิตภัณฑ์
ของเราล้วนแต่มีคุณภาพและมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว จึงท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเกิดความ
ไว้วางใจในการบริการของเรา และยินดีที่จะเข้ามาใช้บริการของเราใหม่ในครั้งต่อ ๆ ไปได้อย่างไม่ต้อง
มีการตัดสินใจหรือมีตัวเลือกอะไรมากนัก 

2) อ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์ (The Bargaining Power of Suppliers) 
อ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์นั้นไม่มีอุปสรรคอะไรกับธุรกิจของเรา เนื่องจากวัตถุดิบ

หรือสมุนไพรไทยต่าง ๆ นั้นหาได้ง่ายและมีจ าหน่ายทุกฤดูกาลอยู่แล้ว ซึ่งทางเราจะมีการประสานงาน
และสร้างความร่วมมือกับชุมชนต่าง ๆ ที่ทางเราได้ท าการพิจารณาแล้วว่าสามารถที่จะเป็นแหล่ง
วัตถุดิบให้กับเราได้ในระยะยาว โดยเราจะท าการเซ็นสัญญากันเรื่องเป็นราวและจะถือว่าเป็นหุ้นส่วน
หนึ่งของทางธุรกิจ (มีการแบ่งผลก าไรให้ตามตกลง) ท าให้ธุรกิจเกิดความม่ันใจว่าจะมีวัตถุดิบเพียงพอ
ส าหรับการให้บริการกับลูกค้า และเป็นการตัดปัญหาการโก่งราคาหรือการข้ึนราคาวัตถุดิบโดยที่ไม่
สมเหตุสมผล เพราะถือว่าผลประโยชน์และผลก าไรนั้นเป็นของหุ้นส่วนด้วยกัน 

3) การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ (Threat of New Entrants) 
ภัยคุกคามของผู้ประกอบการใหม่นั้นถือเป็นสิ่งที่ส่งผลกระทบทางตรงกับธุรกิจของเรา 

เนื่องจากคู่แข่งรายใหม่นั้นอาจลอกเลียนแบบการบริการของเราได้ โดยอาจจะมาในรูปของลูกค้าเพ่ือ
มาลองใช้บริการของเรา ซึ่งเรานั้นไม่รู้และไม่สามารถที่จะป้องกันหรือห้ามในตรงจุดนี้ได้ จนกลายเป็น
ช่องทางให้ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาสู่ตลาดและมาแย่งส่วนแบ่งการตลาดของเรา แต่สิ่งที่ทาง
ธุรกิจสามารถท าได้คือการส ารวจตลาดอย่างต่อเนื่องและสม่ าเสมอ และที่ส าคัญคือการพัฒนาการ
บริการของเราให้มีมาตรฐานที่ดีข้ึนและคงความเป็นเอกลักษณ์ในแบบเฉพาะของเราไว้ไม่ว่าจะเป็น
คุณภาพในตัวผลิตภัณฑ์ และการเอาใจใส่ในเรื่องของการบริการ ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคเห็นถึงความ
แตกต่างและเลือกใช้บริการของเรา 

4) การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of New Substitutes) 
ภัยคกุคามของสินค้าทดแทนนั้นถือว่ามีมีอุปสรรคในระดับปานกลาง เนื่องจากธุรกิจของเรามี

สูตรลับเฉพาะในส่วนผสมของสมุนไพรที่ไม่เหมือนใคร ท าให้มีสินค้าท่ีจะมาทดแทนได้ค่อนข้างยาก 
อีกท้ังวัตถุดิบที่เราใช้นั้นล้วนแต่มีคุณภาพและสามารถคงความเป็นมาตรฐานได้ จึงท าให้ลูกค้าเกิด
ความเชื่อมั่นและยากท่ีจะไปลองสินค้าทดแทนอ่ืน ๆ แต่ก็เป็นธรรมดาที่จะต้องมีลูกค้าที่หลวมตัวไป
ลองสินค้าทดแทนอ่ืน ๆ บ้าง ซึ่งก็เป็นสิ่งที่ทางธุรกิจเราไม่สามารถควบคุมได้ (Uncontrollable 
Factor) แต่สิ่งที่เราสามารถท าได้คือ การสร้างความแตกต่างของตัวผลิตภัณฑ์ที่เรามีให้เหนือคู่แข่ง
และคงคุณภาพเอาไว้ จนท าให้ลูกค้าเห็นถึงความแตกต่างที่ชัดเจนและมีความจงรักภักดี (Brand 
Loyalty) ต่อแบรนด์สินค้าของเรามากขึ้น 
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5) การแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งที่มีอยู่ (Rivalry Among Existing Competitors) 
ภัยคุกคามในข้อนี้ส่งผลกระทบทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อธุรกิจของเรา เนื่องจากการแข่งขัน

นั้นประกอบไปด้วยปัจจัยทั้ง 4 หัวข้อข้างต้นที่กล่าวมา ทั้งอ านาจของผู้ซื้อ อ านาจของซัพพลายเออร์ 
การคุกคามของผู้ประกอบการหน้าใหม่ และการคุกคามจากการมีสิ่งทดแทนได้ ซึ่งล้วนแต่ส่งผลต่อ
อัตราความรุนแรงในการแข่งขันทางธุรกิจแทบทั้งสิ้น จึงท าให้ธุรกิจเกิดความเสี่ยงขึ้นหากไม่สามารถ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับสภาพการณ์ท่ีเป็นอยู่ได้ ก็จะท าให้เรานั้นด้อย
ประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับคู่แข่ง ดังนั้นการเพ่ิมศักยภาพด้วยการพัฒนาขีดความสามารถของเราการ
ติดตามข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ทางธุรกิจจึงเป็นสิ่งที่ธุรกิจจะต้องให้ความส าคัญอยู่ตลอดเวลาและไม่ควร
มองข้าม เพราะธุรกิจไม่สามารถด าเนินอยู่กับท่ีได้ 
 
3.5 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 
ภาพที่ 3.2: แผนภาพการวางต าแหน่งทางการตลาดของธุรกิจ 
 

      ราคาสูง 
 

 
 

 
 
   ความหลากหลายของการให้บริการต่ า             ความหลากหลายของการให้บริการสูง 

 
 
        

 
 
 
      
 
 
      ราคาต่ า 

ร้านนวดแผนโบราณ

ประชาอุทิศ 61 

ชีวารมย์สปา 

Relax Home 

Spa 
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จากการวิเคราะห์แผนภาพ Positioning โดยเปรียบเทียบจากคู่แข่ง คือ ร้านชีวารมย์สปา 
และร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 61 แล้ว พบว่า Relax Home Spa นั้นมีความหลากหลายของ
การให้บริการมากกว่าและมีการตั้งราคาที่สูงกว่าคู่แข่งท้ังสอง โดยร้านชีวารมย์สปาเมื่อเปรียบเทียบ
กับ Relax Home Spa แล้วพบว่า ร้านชีวารมย์สปามีความหลากหลายของการให้บริการน้อยกว่าเรา
พอสมควรและมีการตั้งราคาต่ ากว่า ส่วนร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 61 มีความหลากหลายของ
การให้บริการเท่ากับร้านชีวารมย์สปาแต่มีราคาท่ีต่ ากว่าร้านชีวารมย์สปามาก 
 การวางต าแหน่งทางการตลาดนั้นมีความส าคัญกับธุรกิจมาก ธุรกิจจ าเป็นที่จะต้องมีความ
ชัดเจนในเรื่องนี้ เพื่อท าให้ผู้บริโภคเห็นถึงความแตกต่างในภาพลักษณ์และสิ่งที่ธุรกิจเป็นและสามารถ
ที่จะแบ่งระดับของการบริการในแต่ละร้านได้ว่าอยู่ในระดับอะไร จะสังเกตเห็นได้ว่าธุรกิจของเรานั้น
ต่างอยู่เหนือคู่แข่งท้ังสองท่ีกล่าวมา ซึ่งเป็นสิ่งที่ชัดเจนเนื่องจากธุรกิจของเรามีรูปแบบและประเภท
ของการบริการที่มีคุณภาพสูงกว่า มีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพและสามารถคงความเป็นมาตรฐานไว้ได้ 
นอกจากนี้ยังมีการให้บริการที่เน้นสร้างความสัมพันธ์และสร้างความอบอุ่นให้กับลูกค้า สิ่งเหล่านี้เองที่
เป็นเอกลักษณ์และท าให้เรานั้นแตกต่างและชัดเจนในภาพลักษณ์เหนือคู่แข่ง 
 
3.6 การวิเคราะห์แผนภาพ BCG MATRIX 
 
ภาพที่ 3.3: แผนภาพ BCG MATRIX 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า: Marketing Exp. (2556). BCG Matrix: วิเคราะห์สถานการณ์การตลาด. สืบค้นจาก

http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html. 
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 จากการวิเคราะห์แผนภาพจาก BCG Matrix พบว่า Relax Home Spa ในช่วงเริ่มต้นนั้นอยู่
ในช่องของ Stars เนื่องจากเป็นจุดที่ตลาดมีการเติบโตสูงและสามารถท าก าไรได้มาก ดังนั้นธุรกิจจึง
ต้องมีการแข่งขันกับธุรกิจอื่น ๆ อย่างดุเดือด เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดเอาไว้ให้มากท่ีสุด 
ในช่วงเวลานี้ธุรกิจควรใช้ทรัพยากรต่าง ๆ ที่มีอยู่ในการลงทุนให้มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเงินหรือบุคลลา
กร เพื่อเสริมสร้างและพัฒนาศักยภาพของธุรกิจให้อยู่เหนือคู่แข่ง เพ่ือที่จะรักษาระดับของส่วนแบ่ง
ทางการตลาดให้คงที่และเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าให้มากข้ึน ซึ่งถ้า Relax Home Spa สามารถท าได้
ประสบผลส าเร็จก็จะท าให้ธุรกิจนั้นเปลี่ยนไปเป็น Cash Cows นั่นหมายความว่าธุรกิจจะถึงจุดอ่ิมตัว
และสามารถด าเนินอยู่รอดได้ด้วยส่วนแบ่งการตลาดในปริมาณท่ีมาก โดยที่ธุรกิจนั้นไม่ต้องลงทุน
อะไรมากนัก อีกท้ังยังสามารถน าเงินที่ได้จากผลก าไรไปพัฒนาธุรกิจหรือลงทุนเพ่ิมในด้านต่าง ๆ 
เพ่ือให้ธุรกิจเจริญก้าวหน้าต่อไปได้ในอนาคต แต่ในทางกลับกันถ้าธุรกิจไม่ประสบผลส าเร็จในการใช้
เงินทุนเพ่ือพัฒนาธุรกิจให้แซงหน้าคู่แข่งได้ก็จะกลายเป็น Question Marks และ Dogs ในที่สุด 

สิ่งที่ส าคัญในการท าธุรกิจนั้นก็คือ การแสวงหาโอกาสที่ดีให้กับธุรกิจอย่างสม่ าเสมอในช่วงที่
ตลาดก าลังเจริญเติบโต อีกท้ังยังควรที่จะรักษาระดับของการบริการและตัวผลิตภัณฑ์ให้คงคุณภาพและ
คงความเป็นมาตรฐานให้ได้ เพราะถ้าเราไม่สามารถท าได้ไม่ว่าเราจะตกอยู่ในต าแหน่ง Stars Cash 
Cows หรือ Question Marks ก็ตาม ในที่สุดธุรกิจก็สามารถดิ่งลงไปสู่ต าแหน่งของ Dogs ได้เช่นกัน 
และเม่ือถึงเวลานั้นธุรกิจก็จะประสบกับความยากล าบากในการก้าวขึ้นไปสู่ต าแหน่งที่เหนือกว่าได้ 

 
3.7 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

 
ตารางที่ 3.4: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ Relax Home Spa คู่แข่งขัน 

ผลิตภัณฑ์และบริการ - ผลิตภัณฑ์และรูปแบบของการ
ให้บริการนวด บ าบัด รักษา และ
ผ่อนคลายร่างกาย ด้วยบริการที่
มีคุณภาพ 

- สถานบริการนวดทั่วไปมีค่าใช้ 
จ่ายต่ า และพนักงานบริการมี
ความรู้และมีประสบการณ์ในการ
ให้บริการสะสมมาเป็นเวลานาน 

ราคาบริการ - การตั้งราคาการให้บริการมีความ
เหมาะสมกับคุณภาพของ 

  การบริการส าหรับลูกค้า  
  และแตกต่างจากร้านสปาทั่วไป 

- การตั้งราคามีหลายระดับเพ่ือ
สอดคล้องกับบริการและคุณภาพ
ในการให้บริการและมีส่วนลด
พิเศษส าหรับลูกค้าประจ า 
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3.8 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.5: การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านบริการ - พนักงานให้บริการลูกค้าด้วยความเสมอภาค 
- พนักงานคอยให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าในเรื่องของ
การเลือกใช้บริการ 

- มีการทดลองผลิตภัณฑ์ก่อนน าไปให้บริการแก่
ลูกค้า 

ปัจจัยด้านบรรยากาศ การตกแต่งสถานที่ - มีการตกแต่งสถานที่ที่เน้นความสวยงามและ
ทันสมัย มีบรรยากาศท่ีผ่อนคลาย 

ปัจจัยด้านบุคลากร - มีการเพิ่มเบี้ยเลี้ยงในกรณีท่ีร้านจะต้องเปิดเกิน
เวลาที่ก าหนดไว้ 

 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
การจัดท ากลยทุธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
บทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์และแผนงาน ภายใต้แนวคิดและทฤษฏี

พฤติกรรมผู้บิรโิภค ล าดับขั้นความต้องการพื้นฐานของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs 
Theory) และส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix '7Ps) โดยเนื้อหา
ประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติ
การและการก าหนดตัวชี้วัดเพื่อการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผน
รองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 
4.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยทุธ ์
 
ภาพที่ 4.1: กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

 ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

 ราคาค่าบริการ 

 สถานที่บริการ 

 การส่งเสริมการขาย 

 ผู้ให้บริการ 

 สภาพแวดล้อมของการบริการ 

 กระบวนการในการให้บริการ 

แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้ 
4.3.1 แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บิริโภค (The Theory of Consumer Behavior) 
พฤติกรรมผู้บรโิภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุม่บุคคล หรือองค์การ และกระบวนการ 

ที่พวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณห์รือ
แนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่านี้มีต่อผู้บริโภคและสังคมพฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท า
ความเข้าใจกระบวนการการตัดสนิของผู้ซื้อทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภคศึกษา
ลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรมเพื่อ
พยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมิน
สิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บรโิภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มติรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วย
พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้อง
โดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการ
แสดงออก 

พฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา
การซื้อ การใช ้การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการ
ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994)  

Engel, Kollat และ Blackwell (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการ
กระท าของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบรกิาร รวมไปถึงกระบวนการ
ตัดสินใจที่มีอยู่ก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว 

Schiffman และ Kanuk (1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภคไว้ว่าเป็น
พฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์ 
บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึง่ผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้เป็น
การศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลังเพื่อบริโภคสินค้า
และบริการตา่ง ๆ อันประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อย่างไร ที่ไหน และบอ่ยแค่ไหน 

Engel และคณะ (1968) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกีย่วข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี้
หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดังกล่าว 
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Kotler (1999 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ  
ปทะวานิช, 2541, หน้า 124–125) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้า
และบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและ
การใช้สินค้า 

กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถงึ การแสดงออก
ของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน
การตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซึ่งมคีวามแตกต่างกันออกไป 
 
ภาพที่ 4.2: แผนภาพพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 

ที่มา: รัฐวัชร์ พัฒนจิระรุจน์. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (The theory of consumer   
 behavior). สืบค้นจาก http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/ theory-of -

consumer-behavior.html. 
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ประเภทของการบริโภค  สามารถแบ่งได้ตามลักษณะของสินค้าเป็น 2 ประเภท คือ 
1) การบริโภคสินค้าไม่คงทน (Nondurable Goods Consumption) คือ การบริโภค

สิ่งของชนิดที่สิ้นเปลืองหรือใช้หมดไป เรียกว่า Destruction เช่น การบริโภคน้ า อาหาร ยารักษาโรค 
น้ ามันเช้ือเพลิง   ฯลฯ  

2) การบริโภคสินค้าคงทน (Durable Goods Consumption) คือ การบริโภคสิ่งของที่
ยังคงใช้ได้อีก ลักษณะนี้เรียกว่า Diminution เช่น การอาศัยบ้านเรือน การใช้รถยนต์ เครื่องใช้ไฟฟ้า 
เครื่องนุ่งห่ม ฯลฯ อย่างไรก็ตาม สินค้าประเภทนี้ก็จะค่อย ๆ สึกหรอไป จนในที่สุดจะไมส่ามารถ
น ามาใช้ได้อีก 

สามารถอธิบายได้ด้วย โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นระบบที่เกิดขึ้นจากสิ่งเร้า หรือสิ่ง
กระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ มีอิทธพิลท าให้เกิดการ
ตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 
สามารถเรียกว่าโมเดลได้ในอีกลักษณะว่า S-R Theory ประกอบด้วย 3 ส่วนส าคัญ ไดแ้ก ่

 (1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) หมายถึง สิ่งกระตุ้นที่อาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผู้บริโภคเกิด
ความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นนี้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสนิค้า ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้าน
เหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซื้อในด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 

 (1.1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุม
ได้และต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่ง
ประกอบด้วย 

(1.1.1) สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ใหส้วยงาม เพื่อกระตุ้นความต้องการ ผลิตภัณฑม์ีคุณภาพดี มีการบริการที่ดีเยี่ยมและเท่า
เทียมกับธุรกิจร้านให้บริการสัตว์เลี้ยง 

(1.1.2) สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price Stimulus) เช่น การก าหนด
ราคาสินค้าที่มีอยู่ให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย มีความหลากหลายของราคา
สินค้าที่ผู้บริโภคใช้บริการของธุรกิจร้านให้บริการสัตว์เลี้ยงให้มีทางเลือกมากขึ้น 

(1.1.3) สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย (Place 
Stimulus) เช่น การจัดช่องทางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึง เพื่อให้เกิดความสะดวกแก่ผู้บริโภค ซึ่ง
ถือได้ว่าเป็นการกระตุ้น ความต้องการซื้อ เลือกสถานที่เหมาะสม และจดับรรยากาศในร้านให้ดึงดูด
ความสนใจจากลูกค้า เป็นต้น 
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(1.1.4) สิ่งกระตุ้นด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion 
Stimulus) การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสัมพันธ์อันดีของพนักงานกับบุคคลทั่วไป เหล่านี้
ถือเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อให้ผู้บริโภคมีการรับและใช้บริการร้านให้บริการสัตว์เลี้ยงมากขึ้น 

(1.2) สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการ
ผู้บริโภคที่อยู่ภายนอกองค์การ ซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ได้แก่ 

(1.2.1) สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เช่น 
ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ ผู้บริโภค เหล่านี้มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 

(1.2.2) สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) 
เทคโนโลยีใหม ่ๆ สามารถกระตุน้ความต้องการให้ใช้บริการมากขึ้น แสดงถึงความแปลกใหม่ของการ
ใช้บริการของธุรกิจร้าน ให้บรกิารสัตว์เลี้ยง ที่แตกต่างไปจากคู่แข่งขัน ท าให้ผู้บริโภคสนใจบริโภค 

(1.2.3) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and 
Political stimulus) เช่น กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึ่ง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลด
ความต้องการของผู้ใช้บริการ 

(1.2.4) สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เช่น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีในงานเทศกาลต่าง ๆ จะมผีลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในการใช้
บริการร้านให้บริการสัตว์เลี้ยงมากขึ้น 

(2) กล่องด าหรือความรูส้ึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) หมายถึง 
ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด า ที่ผู้ผลติหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้อง
พยายามค้นหา ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะ
และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

(2.1) ลักษณะของผู้ซื้อ (buyer characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมี
อิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม และปัจจัยส่วนบุคคล 

(2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) 
ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรูป้ัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

(3) การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังนี ้

(3.1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ตัวอย่างเช่น ผู้บริโภคจะ
เลือกใช้บริการร้าน ให้บริการสัตว์เลี้ยงในเรื่องต่าง ๆ เช่น ใช้บริการทางการแพทย์ ใช้บริการตัดแต่งขน 
ซื้ออุปกรณต์่าง ๆ 
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(3.2) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เมื่อเลือกผลิตภัณฑ์ได้แล้ว 
ผู้บริโภคก็จะท าการ เลือกว่าจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ตราใดยี่ห้อใด เช่น เลือกซื้ออาหารยี่ห้อแพง
ดีกรี เป็นต้น 

(3.3) การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) ตัวอย่างเช่น ผู้บริโภคจะเลือก
จากห้างสรรพสินค้าใด หรือรา้นค้าใกล้บ้านร้านใด 

(3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) โดยเลือกว่าจะใช้
บริการในช่วงเวลาใด วันไหน เป็นต้น 

(3.5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ตัวอย่างเช่น 
ผู้บริโภคจะเลือกว่าจะซื้อหนึ่งกล่อง ครึ่งโหล หรือว่า หนึ่งโหล 

กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
1) พฤติกกรมเกิดขึ้นได้ต้องมีสาเหตุท าให้เกิด 
2) พฤติกรรมเกิดขึ้นได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
3) พฤติกรรมที่เกดิขึ้นย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภค 
1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดในการก าหนดความต้องการและ

พฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญท่ี่ได้รับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

ขั้นที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผู้ที่มีชื่อเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 
ชั้นที่ 2 Lower –Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่านี้เป็นผู้ยิ่งใหญ่ใน

วงการบริหาร เป็นผู้ที่มีรายได้สูงสุดในจ านวนช้ันทั้งหมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐ ี
ชั้นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงที่ประสบความส าเร็จในวิชาอื่น ๆ 

สมาชิกช้ันนี้ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มนี้เรยีกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 
ชั้นที่ 4 Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกที่ไม่ใช่

ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกท างานนั่งโต๊ะระดับต่ า   
ชั้นที่ 5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซื่อสัตย์ ได้แก่ชนชั้นท างานเป็นชั้นที่ใหญ่

ที่สุดในชั้นทางสังคม 
ชั้นที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานที่ไม่มีความช านาญกลุ่มชาวนาที่ไม่มี

ที่ดินเป็นของตนเองชนกลุ่มน้อย 
2) ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 
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2.1) กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่มแบ่งเป็น 
2 ระดับ 

- กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครวั เพื่อนสนิท มักมีข้อจ ากัดในเรื่องอาชีพ ระดับชั้นทาง
สังคม และช่วงอาย ุ

- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่บ่อย มีความ
เหนียวแน่นน้อยกว่ากลุม่ปฐมภูมิ 

2.2) ครอบครวั เป็นสถาบันที่ท าการซื้อเพ่ือการบริโภคที่ส าคัญทีสุ่ด นักการตลาด
จะพิจารณา ครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 

2.3) บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อ้างอิง ท าให้ บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 

3) ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4) ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัด
ปัจจัยในตัว ผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบด้วย
การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บคุลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Analysis) 
 Kotler (1997, p. 105) ได้วิเคราะห์ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือ
วิจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ
และการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้สามารถจัดกลยุทธ์ การตลาดที่สามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ดังรายละเอียดนี้ 

1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who constitutes the market?) เป็นค าตอบเพื่อทราบถึง
ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงสิ่งที่ตลาด
ซื้อ (Objects) 

3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) 

4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตัดสอนใจซื้อ (Organization) 

5) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตัดสินใจซื้อ (Operations) 
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6) ผู้บริโภคซื้อเมือ่ใด (When does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบโอกาสการซื้อ 
(Occasions) 

7) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโครงการ
สร้างช่องทางที่ผู้บริโภคจะไปซื้อในช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้น ๆ (Outlets) 

กระบวนการตดัสินใจของผู้ซื้อ 
 ขั้นที่ 1 การรบัรู้ถึงปัญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถงึปัญหาหรือความ
ต้องการของตนเอง 

ขั้นที่ 2 การคน้หาข้อมูล ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะคน้หา
ข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหา
ข้อมูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และ
วิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากทีสุ่ด 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมนิจะทราบข้อดี ข้อเสีย 
หลังจากนั้นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหามักใช้ประสบการณ์ในอดีต
เป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อื่น 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะน าผลิตภัณฑ์ที่
ซื้อนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะท าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 

4.3.2 แนวคิดและทฤษฏีล าดับขัน้ความต้องการพื้นฐานของมาสโลว์ (Maslow’s 
Hierarchy of Needs Theory)  

แนวคิดของ Maslow (1943) จัดอยู่ในกลุ่มมนุษย์นิยม ซึ่งมีทัศนคติในการมองมนุษย์ด้านที่ 
ดีงาม โดยอธิบายว่ามนุษย์มีธรรมชาติใฝ่ดี สร้างสรรค์ความดี ปรารถนาความเจริญก้าวหน้า รู้จักคุณค่า
ในตนเอง รู้จักผิดชอบชั่วดี มีความรับผิดชอบในชีวิต ทุกสิ่งเกิดจากการเลือกของตนเอง ที่ส าคัญคือ
มนุษย์มีความปรารถนาจะประจักษ์รู้จักตนเอง และความสามารถเฉพาะของตนเอง เพื่อใช้ความรู้
ความสามารถของตนเองอย่างเต็มที่ ถ้ามนุษย์อยู่ในสิ่งแวดล้อมที่ดีเอ้ือต่อการวิวัฒน์พัฒนาแล้ว เขาก็จะ
พัฒนาไปสู่ความมุ่งดี ความเจริญของบุคลิกภาพและวุฒิภาวะเสมอ 

Maslow (1943) เห็นต่างจากทฤษฏีบุคลิกภาพอื่นหลายทฤษฏีว่า ควรจะศึกษาจิตวิทยา 
จากบุคคลที่มสีุขภาพจิตดี บุคลิกภาพมั่นคง ประสบความส าเร็จและมคีวามสุขในชีวิต เพื่อค้นหาว่า
คุณลักษณะของบุคลิกภาพที่ดีนั้นต้องมีองค์ประกอบอะไรบ้าง มีแนวทางพัฒนามาอย่างไร นอกจากนี้
ในการศึกษาเรือ่งคนนั้นต้องศึกษาคนทั้งคน ไม่ใช่ศึกษาแยกเป็นส่วนย่อยแล้วน ามาสรุปเป็นกฎเกณฑ์ 
หรือวิธีการบ าบัด ซึ่งวิธีการนี้เสี่ยงต่อความผิดพลาดมาก 
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Maslow (1943) ระบุว่ามนุษย์จะมีความต้องการที่เรียงล าดับจากระดับพ้ืนฐานไปยังระดับ
สูงสุด ขอบข่ายของทฤษฏีจะอยู่บนพื้นฐานของสมมติฐาน 3 ข้อ คือ  

1) มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอและไม่มีที่สิน้สุด  
2) ความต้องการของบุคคลจะถูกเรียงล าดับตามความส าคัญ หรือเป็นล าดับขั้นความต้องการ

พื้นฐาน  
3) ความต้องการที่ได้รับการตอบสนองแล้ว จะไม่เป็นสิ่งจูงใจของพฤติกรรมนั้น ๆ ต่อไป 
พัฒนาการทางบุคลิกภาพ  

 ทฤษฎี Maslow’s Hierarchy of Needs Theory แบ่งล าดับความต้องการของมนุษย์ไว้ดังนี้ 
 
ภาพที่ 4.3: แผนภาพล าดับความต้องการของมนุษย์ของ Maslow’s Hierarchy of Needs Theory 
 

 
 

ที่มา: Maslow, A. H. (1943). A theory of human motivation. Psychological Review, 50,  
340-396. 

 
ขั้นที่ 1 ความต้องการทางดา้นรา่งกาย (Physiological Needs) ความต้องการในขั้นนี้

เป็นความต้องการพื้นฐานของมนุษย์ เป็นความต้องการขั้นพื้นฐาน (Basic Needs) ซึ่งมีพลังมากที่สุด
เพราะเป็นความต้องการที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต ตัวอย่างเช่น ความต้องการอากาศ อาหาร ยารักษา
โรค หากความต้องการขั้นแรกยังไม่ได้รับการตอบสนองก็ยากที่จะพัฒนาสู่ขั้นอื่น ๆ ได ้
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ขั้นที่ 2 ความต้องการความมั่นคงปลอดภยั (Safety and Security Needs) ความต้องการ
ในขั้นนี้จะเกิดเมื่อขั้นแรกได้รบัการตอบสนอง ความต้องการในขั้นนี้เป็นความต้องการที่จะรักษาความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สนิของตนเอง หากไม่ได้รับการตอบสนองหากไม่ได้รับการตอบสนองจะเกิด
ความรู้สึกหวาดกลัว ผวา รู้สึกไม่มั่นคง 

ขั้นที่ 3 ความต้องการความรัก และความเป็นเจ้าของ (Belonging and Love Needs) 
เมื่อ 2 ขั้นแรกได้รับการสนองความต้องการแล้ว มนุษย์จะสร้างความรักและความผูกพนักับผู้อื่น 

ขั้นที่ 4 ความต้องการการได้รับการยกย่องนับถือ (Esteem Needs) แบ่งออกเป็น 2 
ลักษณะ ได้แก ่ 

- ความต้องการนับถือตนเอง (Self-Respect) คือ ความต้องการมีอ านาจ มีความ
เชื่อมั่นในตนเอง มีความสามารถและความส าเร็จ มีความเคารพนับถือตนเอง  

- ความต้องการได้รับการยกย่องนับถือ (Esteem from others) คือ ความต้องการ
ชื่อเสียงเกียรติยศ การยอมรบัยกย่องจากผู้อื่น 

ขั้นที่ 5 ความต้องการที่จะเข้าใจประจักษต์นเองอย่างแท้จริง (Self-Actualization 
Needs) เป็นความต้องการเพื่อตระหนักรู้ความสามารถของตนกับประพฤติปฏิบัติตนตาม
ความสามารถ และสุดความสามารถ โดยเพ่งเล็งประโยชน์ของคนอ่ืนและของสังคมส่วนรวมเป็นส าคัญ 

Maslow (1943) เชื่อว่าผู้ที่เป็นโรคประสาทหรือมีความเจ็บป่วยทางจิตเกิดจากความล้มเหลว
ในการบรรลุถึงความสมบูรณห์รือความเจริญก้าวหน้า Maslow (1943) เรียกความเจ็บป่วยนี้ว่า 
Matapathologies ซึ่งเป็นสภาพจิตใจที่มีอาการเฉยเมย มีความผิดปกติทางจิต ซึมเศรา้ และหากจะ
กล่าวว่าความล้มเหลวในการบรรลุถึงความสมบูรณ์หรือความเจริญก้าวหน้าในแต่ละขั้นเกิดจากอะไร 
ค าตอบก็คือแรงจูงใจหรือความต้องการของแต่ละคน แรงจูงใจหรือความต้องการที่ไม่เหมาะสมหรือไม่
สมเหตุสมผลเกิดจากหลายปัจจัย เช่น สภาพสังคม การอบรมเลี้ยงดู สิ่งแวดล้อม และอื่น ๆ ท าให้การ
รับรู้ผิดไปจากความจริง ไม่สามารถบรรลุความต้องการในขั้นที่สูงขึ้นได ้

4.3.3 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ (Marketing Mix 
7P's) 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ใช้ 
ส าหรับธุรกิจบริการเพื่อท าให้เกิดการบริหารคุณภาพรวม (Total Quality Management) ที่จะสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้า โดยค านึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นส่วนส าคัญ สว่นประสมทางการตลาดดั้งเดิม
ถูกพัฒนาขึ้นมาส าหรับธุรกิจการผลิตสินค้าที่จับต้องได้แต่สาหรับผลิตภณัฑ์บริการน้ัน จะมีลักษณะ
เฉพาะที่แตกต่างจากสินค้า คือ ไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ดังนั้น ผู้ให้บรกิารจึงเป็นส่วนหนึ่งของการ
บริการด้วย ปัญหาการรักษาคุณภาพของการบริการ คือการไม่สามารถควบคุมคุณภาพ ของการบริการ



58 

ได้เหมือนกับสินค้าที่จับต้องได้จึงจ าเป็นต้องน าเครื่องมือทางการตลาดบริการ 7P's เข้ามาช่วยบริหาร
จัดการกับธุรกิจ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548, หน้า 29) 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ (Service Mix) ของ Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
 
ภาพที่ 4.4: แผนภาพส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix '7Ps) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: 7P กับธุรกิจบริการ ประกอบไปด้วยอะไรบ้าง. (2557). สืบค้นจาก http://thaimarketing.in.th 
/2014/11/11/service-marketing-mix/. 

 
1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ 

สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกคา้และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไป
แล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลติภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 

2) ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการ
จ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

 

http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/
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3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมใน
การน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่
น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) 

4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสาร
ให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการ
และเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ ์

5) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติ
ที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคดิริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
ค่านิยมให้กับองค์กร 

6) ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทาง
ด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้ับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด
เรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้า  
ควรได้รับ 

7) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมทีเ่กี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่น าเสนอใหก้ับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

การวางแผนและการก าหนดกลยุทธ์ถือเป็นสิ่งที่มีความส าคัญในเชิงธุรกิจอย่างมาก เนื่องจาก
กลยุทธ์นั้นเป็นสิ่งที่ท าให้ธุรกจิมีเป้าหมายทีช่ัดเจนในการด าเนินงานและเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการ
ก าหนดแผนการตลาดในเชิงปฏิบัติการเพื่อน าไปปรับใช้และพัฒนาธุรกิจในสภาพการณ์ต่าง ๆ ที่
เปลี่ยนแปลงไปอย่างเหมาะสม ดังนั้นธุรกิจจ าเป็นที่จะต้องศึกษาค้นคว้าและส ารวจขอ้มูลข่างสารทาง
การตลาดอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงและการปรับตัว ซึ่งธุรกิจของเรานั้นมีหลักใน
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดคือ จะต้องมีความเป็นไปได้ (Possible) และสามารถที่จะน าไป
ปฏบิัติได้จริง (Practical) โดยกลยุทธ์ที่ธุรกจิเราได้วางแผนและก าหนดขึ้นมามีดังนี้ 
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4.3.1 กลยุทธ์มุมมองทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ The 7Ps VS. The 7Cs 
 
ภาพที่ 4.5: แผนภาพมุมมองทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ The 7Ps VS. The 7Cs 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ที่มา: The 7Ps VS. The 7Cs. (2556). สืบค้นจาก http://golfweerawat.blogspot.com/2013 
/04/7ps-vs-7cs.html. 

 
วัตถุประสงค ์
1) เพื่อก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเชิงกลยุทธ์ให้มีความชัดเจนในระดับปฏิบัติการ 
2) เพื่อน าแผนกลยุทธ์ทางการตลาดไปใช้เป็นเครื่องมือในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจให้

ก้าวทันต่อการเปลี่ยนแปลงและเหนือคู่แข่ง 
3) เพื่อเป็นตัวชี้วัดความพึงพอใจของลูกค้าที่มาใช้บริการของเราจากสิ่งที่ทางธุรกิจได้เสนอ

ให้กับลูกค้า 
การด าเนินงานของกลยุทธ ์
1) ขั้นตอนเตรียมการจัดท าแผน (Pre-Planning) เป็นขั้นตอนที่ควรจะต้องปฏิบัติก่อนการ

ลงมือท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยวางแผนบุคลากร และทรัพยากรต่าง ๆ ที่จ าเป็นต้องใช้ในการ
จัดท าแผนการตลาด โดยน าเอาบุคลากรทุกคนที่เกี่ยวกับแผนการตลาดที่จะจัดท าขึ้นเข้ามามีส่วนร่วม 
วางแผนในด้านงบประมาณและค่าใช้จ่าย และกรอบเวลาในการท างานของแต่ละคน รวมทั้งแบ่งปัน
หน้าที่ความรับผิดชอบในการจัดท าแผนการตลาดและอธิบายวิธีการ ขั้นตอนต่าง ๆ ในการปฏิบัติให้
เข้าใจอย่างตรงกัน เพ่ือการน าไปปฏิบัติใช้ได้อย่างถูกต้อง 



61 

2) การก าหนดเปา้หมายทางการตลาด (Marketing Objective) เป็นขั้นตอนที่ธุรกิจ
จะต้องมีการก าหนดให้ชัดเจนว่าจะเจาะกลุ่มลูกค้าแบบไหนและระดับอะไร โดยธุรกิจจะต้องมีการ
ส ารวจตลาดอย่างละเอียดถี่ถ้วนและอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะคู่แข่ง รวมถงึตรวจสอบสภาพแวดล้อม
ของตลาดภายนอก เพื่อให้เข้าใจในสถานการณ์ และสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในตลาดว่าจะเอื้อ
ประโยชน์ หรือเป็นอุปสรรคอย่างไรบ้างต่อธุรกิจ ซึ่งข้อมลูเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากกับธุรกิจ 
เนื่องจากจะท าให้เราทราบถึงตัวตนของธุรกิจและสิ่งที่ธุรกิจควรท าต่อไป 

3) การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy) เป็นขั้นตอนที่จ าเป็นและมี
ความส าคัญทีสุ่ด เนื่องจากธุรกิจจะต้องมีการก าหนดเครื่องมือทางการตลาดเพื่อนน าไปปรับใช้ใน
สถานการณ์ต่าง ๆ ในตลาดให้สามารถก้าวทันและเหนือคูแ่ข่ง โดยธุรกิจจะต้องพิจารณาและเลือก
ทางเลือกที่แน่นอนที่จะท าใหธุ้รกิจนั้นมีส่วนแบ่งทางการตลาดและได้ผลตอบแทนสูงที่สุด รวมถึง
ก าหนดวิธีการที่จะใช้ในการประเมินผลความส าเร็จของแผนการตลาดที่จัดท าขึ้น เพื่อใช้เป็นเครื่องมือ
ชี้วัดผลการด าเนินงานว่าแผนการตลาดที่จัดท าขึ้นนั้นมีประสิทธิภาพมากน้อยแค่ไหน 

4) การน าแผนไปปฏิบัติ (Implementation)เป็นขั้นตอนที่ธุรกิจได้น าแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่ได้ก าหนดไว้ไปสู่การปฏิบัติในสถานการณ์จริง ซึ่งธุรกิจจะต้องน าแผนที่ได้ไปปรับใช้ให้
เหมาะสมกับสภาพการณ์ต่าง ๆ ในตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป โดยต้องมีการพิจารณาและไตร่ตรองอย่าง
ละเอียดในการน าแผนไปสู่การปฏิบัติและต้องด าเนินตามเป้าหมายที่ได้วางไว้ ตลอดจนมีการส ารวจ
ตลาดและทบทวนแผนการตลาดที่ใช้นั้นอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลง 

5) การติดตามและการประเมินผล (Monitoring & Evaluation)เป็นขั้นตอนที่ธุรกิจต้อง
มีการติดตาม ทบทวน และประเมินผลหลังจากที่ได้ใช้แผนกลยุทธ์ทางการตลาดแล้ว ธุรกิจจะต้องคอย
ติดตามและดูแลให้เป็นไปตามแผนงานที่ไดว้างไว้ รวมถึงการปรับปรุงการปฏิบัติงานที่เกิดข้อผิดพลาด
หรือไม่เป็นตามแผนที่วางไว้ ซึ่งจะมีการน าแผนส ารองมารองรับสิ่งที่จะเกิดขึ้นโดยไม่คาดคิด เพื่อยัง
คงไว้ซึ่งเป้าหมายที่ได้ก าหนดไว้อย่างใกล้เคียงมากที่สุดและจะได้น าไปสู่การประเมินผลหลังการใช้
แผนการตลาดต่อไป 

ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นมีการจัดท าแผนการตลาดโดยใช้เครื่องมือทางการตลาด คือ 
Marketing Mix '7Ps ในมุมมองของผู้ให้บริการ และ Marketing Mix' 7Cs ในมุมมองของลูกค้า มา
วิเคราะห์เปรียบเทียบกับผลการวิจัยในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการ
เลือกใช้บริการสปาเพ่ือผ่อนคลายและรักษาบ าบัดส าหรับผู้สูงอายุ ว่าสิ่งที่ธุรกิจของเราได้เสนอให้กับ
ลูกค้า คือ ตัวผลิตภัณฑ์หรือรูปแบบของการให้บริการ กับผลลัพธ์หรือสิ่งที่ลูกค้าได้รับหลังจากการใช้
บริการของเราว่ามีความสอดคล้องและมีความสัมพันธ์ตรงกับสิ่งที่ผู้ให้บริการต้องการจะเสนอและตรง
กับความต้องการและความคาดหวังของลูกค้าหรือไม่ ซึ่งจะเป็นตัวชี้วัดได้ถึงความพึงพอใจของลูกค้า
ที่มาใช้บริการของเรา 
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แผนปฏิบัติการและแผนการตลาดของธุรกจิ “Relax Home Spa” 7Ps vs. 7Cs 
 
ตารางที่ 4.1: แผนปฏิบัติการและแผนการตลาดของธุรกิจ “Relax Home Spa” 7Ps vs. 7Cs 
 

7Ps 7Cs 

1. P – Product ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นเน้น
การใช้ “กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในตัว
ผลิตภัณฑ์หรือรูปแบบของการบริการในการท าสปา 
(Product Differentiation)” โดยรูปแบบการ
ให้บริการสปาของธุรกิจเราจะมีความหลากหลาย และมี
เอกลักษณ์และจุดเด่นเฉพาะในแต่ละบริการที่แตกต่าง
จากคู่แข่งในเรื่องของ “สูตรลับเฉพาะของส่วนผสม
สมุนไพรไทย” ที่ไมเ่หมือนใครทั้งสรรพคุณของตัวยาที่มี
คุณสมบัติช่วยลดอาการปวดเมื่อยได้เป็นอย่างดีและมี
กลิ่นหอมที่เย้ายวน ตรงกับ Concept ของธุรกิจที่ว่า 
เพื่อลดอาการปวดเมื่อยพร้อมกับสร้างความผ่อนคลาย
ให้กับลูกค้า อีกทั้งเครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆของเรายัง
มีความทันสมัยและได้มาตรฐานเพื่อที่จะส่งมองสิ่งที่ดี
ที่สุดให้กับลูกค้าของเราทุกท่าน 

1. C - Customer Needs and Wants จาก
ผลการวิจัยพบว่า “ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อ
ความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of 
Marketing) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการที่มีความส าคัญ
ต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายและ
บ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก” 
เนื่องจากรูปแบบการให้บริการของเราตอบโจทย์และ
ตรงกับความต้องการของลูกค้าในเรื่องของการลดอาการ
ปวดเมื่อยและการสร้างความผ่อนคลาย อีกทั้งยัง
สามารถเข้าถึงและแก้ปัญหาต่าง ๆ ของลูกค้าได้อย่าง
ตรงจุด ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเกิดความ
ไว้วางใจและกลับมาใช้บริการของเราใหม่ในครั้งต่อไป 
 

2. P – Price ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นจะมีการ
ตั้งราคาโดยอ้างอิงและเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่มีอยู่ใน
ตลาด ซึ่งธุรกิจจะมีการตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ
ของการบริการของเรา เพื่อให้ลูกค้านั้นมีความพอใจที่ 
จะจ่าย โดยยึดหลักในเรื่องของความสมเหตุสมผลของ
ราคาว่าต้องมีความสัมพันธ์และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน
กับคุณภาพในการให้บริการ (คุณภาพสูง = ราคาสูง/ 
คุณภาพต่ า = ราคาต่ า) เพื่อท าให้ผู้บริโภคเห็นถึงความ
แตกต่างและสามารถแบ่งระดับของการบริการในแต่ละ
ร้านได้ 

2. C – Cost จากผลการวิจัยพบว่า “ผู้ใช้บริการมีระดับ
ความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps of Marketing) ด้านราคาที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อน
คลายและบ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก” เนื่องจากธุรกิจเรามีการตั้งราคาที่เหมาะสม
และสมเหตุสมผลกับคุณภาพที่ได้รับการบริการ จึงท าให้
ลูกค้ามีความพอใจและยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อใช้บริการ
ของเรา  
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แผนปฏิบัติการและแผนการตลาดของธุรกิจ “Relax Home Spa” 7Ps vs. 7Cs 
 
3. P – Place ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นได้ให้
ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งมาก เพราะเป็นสิ่งที่จะท าให้
ลูกค้าสามารถจดจ าแบรนด์ของธุรกิจได้ และยังท าให้
ลูกค้าสะดวกในการเข้าถึงการใช้บริการของเรา ดังนั้น
ธุรกิจจึงมีการสรา้งภาพลักษณ์ที่ชดัเจนในเรื่องของท าเล
ที่ตั้ง ซึง่จะเน้นให้ลูกค้าสังเกตได้ง่ายคือจะตั้งอยู่ใกล้กับ
หมู่บ้านจัดสรรและติดกับถนนใหญ่ เพื่อเจาะกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายที่อาศัยอยู่ในหมู่บ้านจัดสรรเป็นหลักและ
บริเวณละแวกใกล้เคียง 

3. C – Convenience Choice จากผลการวิจัยพบว่า 
“ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้
บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายและบ าบัดรักษาส าหรับ
ผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก” เนื่องจากธุรกิจมีท าเล
ที่ตั้งที่เหมาะสมกับรูปแบบการใช้ชีวิตของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย และมีความสะดวกสบายสามารถเข้าถึงการ
บริการได้ง่าย 

4. Promotion การส่งเสริมการตลาดถือเป็นสิ่งส าคัญที่
ท าให้ลูกค้าได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับธุรกิจของเรา
และเกิดแรงจูงใจในการใช้บริการมากขึ้น ซึ่งธุรกิจ 
“Relax Home Spa” นั้นมีการส่งเสริมทางการตลาด
ดังนี้  
1. มีการให้ลูกค้าสมัครบัตรสมาชิก โดยบัตรสมาชิกจะมี
อายุ 1 ปีและจะมีสิทธิพิเศษต่าง ๆ ให้กับลูกค้า ดังนี้ 

1.1 ได้รับส่วนลด 10% ทุกครั้งที่ใช้บริการ 
1.2 ใช้บริการครบทุก 250 บาทจะได้รับแต้มสะสม 

1 แต้ม 
1.3 เมื่อสะสมครบ 10 แต้ม สามารถน ามาแลก

น้ ามันหอมระเหยได้ 1 ขวด หรือสินค้าในหมวด  
เครื่องหอม 

1.4 สามารถเข้าใช้บริการของ Relax Home Spa 
ได้ฟรีปีละ 2 ครั้ง วงเงินไม่เกิน 1,000 บาท  
(ไม่สามารถใช้ได้ในวันหยุดราชการวันหยุดนักขัตฤกษ์) 

1.5 ลูกค้าจะได้รับ  Birthday Gift Voucher ใน
วันเกิด ลูกค้าสามารถเข้าใช้บริการได้ฟรี 1 ครั้ง โดย
ผู้ใช้บริการจะเป็นใครก็ได้ (ทางเราจะจัดส่งให้ตามที่อยู่ที่
ได้ให้ไว้) 

1.6 ได้รับสิทธิในการเข้าปรึกษากับผู้เชี่ยวชาญฟรี  

4. C – Convenience Choice จากผลการวิจัยพบว่า 
“ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้าน
การส่งเสริมการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้
บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายและบ าบัดรักษาส าหรับ
ผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมาก” เนื่องจากธุรกิจมีการ
จัดโปรโมชั่นต่าง ๆ ที่น่าสนใจโดยผ่านการโฆษณาหลาย
ช่องทาง ท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจและเกิดแรงจูงใจที่
จะเลือกใช้บริการของเรา และธุรกิจยังให้ความส าคัญใน
รายละเอียดต่าง ๆ ของลูกค้า เช่น ข้อมูลรูปแบบการใช้
บริการและวันเกิดของลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจ และเลือกใช้บริการของเราต่อไป อีกทั้งยังให้
ความส าคัญกับส่วนรวมในการคืนกลับสิ่งที่ดีสู่สังคมโดย
การเข้าร่วมเป็นส่วนหนึ่งในโครงการรณรงค์ต่าง ๆ 
เกี่ยวกับสังคม   
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แผนปฏิบัติการและแผนการตลาดของธุรกิจ “Relax Home Spa” 7Ps vs. 7Cs 
 
4. Promotion (ต่อ) 
*** ระบบ Member Card นั้นจะจดจ าฐานข้อมูลของ
ลูกค้า รูปแบบการบริการที่ลูกค้านิยมใช้บริการ รวมถึง
ระดับและรูปแบบการนวดที่ลูกค้าชอบ เพื่อที่จะ
ให้บริการกับลูกค้าที่เป็นสมาชิกของเราได้อย่างสมบรูณ์
แบบและท าให้ลูกค้าเห็นว่าเรานั้นให้ได้ความส าคัญกับ
ลูกค้ามากเป็นพิเศษ 
*** ระบบแนะน าเพื่อนให้มาใช้บริการ หากลูกค้าที่เป็น
สมาชิกแนะน าเพื่อนให้มาใช้บริการและสมัครสมาชิก  
ทั้งลูกค้าและสมาชิกนั้นก็จะได้รับ Gift Voucher ใช้
บริการฟรี 1 ครั้ง  
2. มีการโฆษณาผ่านเว็บไซต์ Line และ Instargram 
เกี่ยวกับรายละเอียดการบริการของเราและข้อมูล
เกี่ยวกับการรักษาสุขภาพต่าง ๆ เพื่อเป็นอีกช่องทาง
หนึ่งในการเข้าถึงลูกค้า 
3. มีการจัดกิจกรรมสังสรรค์ในวันหยุดส าคัญตาม
ประเพณีของไทย เพื่อเป็นการดึงดูดจุดสนใจของลูกค้า 
และเป็นการสืบสานวัฒนธรรมและประเพณีอันดีงาม
ของไทย 
4. ธุรกิจมีการเข้าร่วมและเป็นส่วนหนึ่งของโครงการ
รณรงค์ต่าง ๆ เช่น โครงการช่วยเหลือเด็กยากไร้เป็น
ตัวแทนรับของบริจาคต่าง ๆ เพ่ือช่วยเหลือคนยากไร้, 
โครงการรณรงคล์ดภาวะโลกร้อนเป็นต้น โดยถือเป็น
การตลาดอย่างหนึ่งคือการท า CSR เพื่อคืนกลับสิ่งที่ดี  
สู่สังคม 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แผนปฏิบัติการและแผนการตลาดของธุรกิจ “Relax Home Spa” 7Ps vs. 7Cs 
 
5. P – People  ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นจะ
เน้นการใช้บุคคลากรที่มีคุณภาพและเป็นผู้เชี่ยวชาญใน
การนวดแผนไทยเท่านั้น เพื่อให้เกิดการดูแลและ
บ าบัดรักษาอย่างถูกวิธีและแม่นย า โดยผู้เชี่ยวชาญนั้น
จะต้องผ่านการรับรองคุณภาพและมาตรฐานทุกคน ส่วน
พนักงานที่ให้บริการทั่วไปนั้นก็จะต้องผ่านการคัดเลือก
และฝึกอบรม เพื่อให้เกิดการรับรู้และความเข้าใจที่
ตรงกันต่อการให้บริการกับลูกค้า โดยยึดหลักและ 
Concept ของธุรกิจคือ “การบริการที่อบอุ่นด้วยใจ
เสมือนคนในครอบครัวของเรา” โดยเราจะต้องสร้าง
ความประทับใจให้กับลูกค้าตั้งแต่ครั้งแรก (First 
Impression) ที่เข้ามาใช้บริการ ทั้งนี้เพื่อสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว และเพื่อน ามาซึ่ง
ความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า และเพื่อสร้างความ
แตกต่างในด้านการบริการเหนือคู่แข่ง นอกจากนี้ธุรกิจ
ของเรายังเน้นและฝึกบุคลลากรให้เป็นผู้มีความคิดริเริ่ม
สร้างสรรค์ด้วย เพื่อให้เกิดการแสดงออกในความคิดเห็น
ต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ในแง่มุมธุรกิจ 

5. C – Caring / Competence Courtesy 
จากผลการวิจัยพบว่า “ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็น
ต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
(7Ps of Marketing) ด้านบุคลากรที่มีความส าคัญต่อ
การเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายและบ าบัด 
รักษาส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด” 
เนื่องจากลูกค้าได้เห็นถึงความจริงใจของเราในการ
ให้บริการกับลูกค้า และเห็นว่าเรานั้นได้ให้ความส าคัญ
กับลูกค้าทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน จนเกิดเป็นความ
ประทับใจและพึงพอใจที่ได้ใช้บริการของเรา ส่งผลให้
เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก (Mouth to Mouth) 
ซึ่งถือเป็นการตลาดที่มีประสิทธิภาพอย่างมากกับธุรกิจ 
  

6. P – Physical Environment ธุรกิจ “Relax 
Home Spa” นั้นจะมีการตกแต่งร้านให้มีบรรยากาศที่
อบอุ่น โดยเน้นเป็นโทนสีน้ าตาลอ่อนถึงน้ าตาลเข้ม และ
จะมีการตกแต่งร้านเป็นแบบธรรมชาติด้วยต้นไม้ มี
สวนหย่อม ธารน้ า และน้ าตก พร้อมทั้งสร้างบรรยากาศ
ที่สดชื่นด้วยกลิ่นหอมของสมุนไพรไทยและน้ าหอม
ระเหยที่เป็นกลิ่นที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะในร้านเรา
เท่านั้น เพื่อสร้างบรรยากาศแห่งความผ่อนคลายให้กับ
ลูกค้าในยามที่เข้ามาใช้บริการ โดยเราจะยึดหลักของ
ความสะดวกสบาย ความเรียบร้อยและความสะอาดเป็น
หลัก ทางธุรกิจจะมีกฎให้บุคลากรของเราต้องสวมชุด 
Uniform ของทางร้านเท่านั้น เพื่อความเรียบร้อยและ
เป็นระเบียบ และเวลาสื่อสารกับลูกค้าก็ต้องพูดจาด้วย
น้ าเสียงอ่อนหวานและไพเราะ เพื่อให้เกิดความสุภาพ 

6. C – Caring / Comfortable / Comfort 
Cleanliness  จากผลการวิจัยพบว่า “ผู้ใช้บริการมี
ระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps of Marketing) ด้านลักษณะทาง
กายภาพที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อ
ความผ่อนคลายและบ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุโดย
รวมอยู่ในระดับมาก” เนื่องจากลูกค้ามีความรู้สึก
ประทับใจและพึงพอใจในทุก ๆ รายละเอียดของการ
บริการที่ทางเรามีให้ และรู้สึกสะดวกสบายที่ได้ใช้บริการ
ของเราตรงกับความคาดหวังของลูกค้าประกอบกับการ
บริการที่เน้นความรวดเร็วและสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี จึงท าให้ลูกค้ามี
ความสุขและกลับมาใช้บริการของเราอีก 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แผนปฏิบัติการและแผนการตลาดของธุรกิจ “Relax Home Spa” 7Ps vs. 7Cs 
 
6. P – Physical Environment (ต่อ) 
และท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ อีกทั้งจะต้องมีการ
ให้บริการที่รวดเร็วตรงตามที่ลูกค้าต้องการและต้องใส่ใจ
ในทุกรายละเอียดของการบริการด้วย นอกจากนี้ทางเรา
ก็จะเน้นให้พนักงานจดจ าใบหน้าลูกค้าที่มาใช้บริการ
เป็นประจ า โดยจ าทั้งชื่อและรายระเอียดเพื่อสร้าง
ความรู้สึกดีให้กับลูกค้า ในยามที่ลูกค้ามาถึงร้าน
พนักงานทุกคนก็จะเรียกชื่อและจดจ าเขาได้ เพ่ือท าให้
ลูกค้าจดจ าความประทับใจที่ได้มาใช้บริการของเราได้
และรู้สึกถึงความสัมพันธ์อันดีที่ทางเรามีให้เช่นกัน 

 
 

7. P – Process  ธุรกิจ “Relax Home Spa” นั้นจะมี
ขั้นตอนและกระบวนการการให้บริการที่เน้นให้ลูกค้ามี
ความสะดวกสบายและได้รับการบริการอย่างรวดเร็ว
ที่สุดตามทีลู่กค้าต้องการ โดยทางเราจะมีการบริหาร
จัดการในเรื่องของเวลาอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อไม่ให้
ลูกค้ารอคิวนานเกิน 20 นาที ทั้งนี้ทางร้านจะมีมุมอ่าน
หนังสือและคอมพิวเตอร์พร้อม Wi-Fi รวมไปถึงบาร์
ให้บริการเครื่องดื่มสมุนไพรไทย ชากาแฟ และน้ าดื่ม 
เพื่อไม่ให้ลูกค้ารู้สึกเบื่อเวลารอคิวส าหรับการใช้บริการ 
ในกรณีที่ลูกค้ารอนานเกิน 20 นาที ทางเราจะมีบุคล
ลากรออกมาให้ค าแนะน าในเรื่องของสุขภาพให้กับ
ลูกค้า เพื่อเป็นการดึงความสนใจของลูกค้าจากการรอ
เป็นระยะเวลานาน ทั้งนี้ลูกค้าจะสามารถโทรจองคิว
ล่วงหน้าได้ภายใน 1 วัน เพื่อที่จะได้ช่วงเวลาตรงตามที่
ลูกค้าต้องการเข้ามาใช้บริการ หลังจากที่ลูกค้าไดใ้ช้
บริการเรียบร้อยแล้ว ทางเราก็จะมีการให้ลูกค้าได้
ประเมินและให้คะแนนเกี่ยวกับความพึงพอใจที่ได้ใช้
บริการของเราว่าอยู่ในระดับอะไร พร้อมทั้งสามารถให้
ความคิดเห็นเพิ่มเติมและข้อเสนอแนะอื่น ๆ ที่เป็น
ประโยชน์ในการน าไปปรับปรุงรูปแบบการบริการของ
เราให้ดีขึ้นได้  

7. C – Complete / Coordination Continuity 
จากผลการวิจัยพบว่า “ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็น
ต่อความส าคัญในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
(7Ps of Marketing) ด้านกระบวนการให้บริการที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อน
คลายและบ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุโดยรวมอยู่ในระดับ
มาก” เนื่องจากทางเรามีการบริหารจัดการในเรื่องของ
กระบวกการในการให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพ จึงท า
ให้การบริการมีความรวดเร็ว ถูกต้อง และมีประสิทธิภาพ 
ท าให้ลูกค้าไม่ต้องรอเป็นระยะเวลานาน จนเกิดความชื่น
ชอบและความประทับใจในรูปแบบการบริการของเรา  
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4.3.2 แผนการตลาดเชิงปฏิบัติการ 
ในปัจจุบันโลกแห่งธุรกิจนั้นได้มีการก้าวข้ามต่อการเปลี่ยนแปลงและมคีวามเสี่ยงเกิดขึ้นอยู่

ตลอดเวลา ดังนั้นธุรกิจจึงต้องหมั่นศึกษา ส ารวจ และติดตามข้อมูลข่าวสารทางเศรษฐกิจและ
การตลาดอย่างสม่ าเสมอ เพือ่ให้ธุรกิจเกิดการปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ต่าง ๆ ที่เปน็ไปอย่าง
เหมาะสม ไม่วา่จะเป็นปัจจัยที่เกิดขึ้นจากภายใน (Internal Factors) และปัจจัยที่เกิดขึ้นมาจาก
ภายนอก (External Factors) สิ่งเหล่านี้คือสิ่งที่ธุรกิจนั้นจะต้องมีแผนทีจ่ะมารองรับเพื่อเพิ่มศักยภาพ
และแก้ไขในสิ่งที่บกพร่องของธุรกิจได้ ธุรกิจจึงได้มีการก าหนดแผนการตลาดเชิงปฏิบัติการนี้ขึ้นมาอีก
แผนหนึ่ง เพื่อรองรับสิ่งที่อาจจะเกิดขึ้นโดยความคาดหวังหรือความไม่คาดหวังก็ตาม ทั้งนี้ธุรกิจจะมี
การอ้างอิงข้อมูลในส่วนของการสังเกตการณ์ของธุรกิจสปาของคู่แข่งทั้ง 3 แห่ง และข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์จากข้อค าถามในบทสัมภาษณ์ของกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุอยู่ในช่วงวัยกลางคนจนถึงวัย
ผู้สูงอายุมาเป็นข้อมูลส าหรับการวิเคราะห์และก าหนดแผนการตลาดเชิงปฏิบัติการ เพื่อตอบโจทย์
และเจาะกลุ่มให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเรา และสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าได้อย่างสูงสุด โดยแผนการตลาดเชิงปฏิบัติการนั้นจะประกอบไปด้วยสิ่งที่ธุรกิจจะต้องท า 5 
ประการ ดังต่อไปนี้ 

1) สร้างจุดยนืและลักษณะเฉพาะทางการบริการ (Unique Service Point) 
ธุรกิจ Relax Home Spa นั้นมีการสร้างภาพลักษณ์ในการให้บริการและตัวตนทางธุรกิจโดย

ยึดหลักส าคัญ 2 ประการ คือ (Differentiate) และ (Unique) เพื่อใหลู้กค้าเกิดการรับรู้ในภาพลักษณ์
ของธุรกิจเราที่แตกต่างและชัดเจนเหนือคู่แข่ง ซึ่งจุดยืนของธุรกิจเรานั้นเป็นธุรกิจที่เน้นกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายที่มีอายุอยู่ในช่วงวัยกลางคนจนถึงวัยผู้สูงอายุโดยจะต้ังอยู่ใกล้กับหมู่จัดสรร และมีลักษณะ
ของการให้บริการที่เน้น “สร้างความอบอุ่นและสร้างความผ่อนคลาย”ให้กับลูกค้า อีกทั้งยังรูปแบบ
ของการให้บริการสปาของเรายังมีความหลากหลาย มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์เฉพาะที่ 
“ส่วนผสมของสูตรลับเฉพาะของสมุนไพรไทย” ที่ไม่เหมือนใครที่นอกจากจะช่วยสร้างความผ่อน
คลายให้กับลูกค้าได้แล้วยังมีสรรพคุณทางยาที่มีคุณสมบัติช่วยลดอาการปวดเมื่อยของลูกค้าได้เป็น
อย่างดี ท าให้สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้และท าใหลู้กค้ารู้สึกว่าสิ่งที่ทางเราเสนอ
ให้กับลูกค้านั้นเกินกว่าที่ลูกค้าได้คาดหวังเอาไว้  
 การสังเกตการณ์ของธรุกิจสปา 

ธุรกิจร้านสปาทั้ง 3 แห่ง ที่ได้สังเกตการณ์มานั้นพบว่าส่วนใหญ่ยังขาดจดุยืนและเอกลักษณ์
เฉพาะในรูปแบบของตนเอง ซึ่งทางธุรกิจคิดว่านี่คือโอกาสและช่องทางตลาดที่ส าคัญในการท าธุรกิจ 
ที่สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างตรงจุด โดยเราจะมีการเน้นการให้บริการทีม่ีคุณภาพมี
มาตรฐานและการสร้างกลุ่มลูกค้าสัมพันธ์เป็นหลัก โดยการน าเอาการบริการที่เน้นการสร้างความอบอุ่น
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และผ่อนคลายเข้าไปเสริมความสัมพันธ์ทั้งระหว่างกลุ่มของลูกค้าเองและระหว่างพนักงานของเรากับ
ลูกค้า เพื่อความสัมพันธ์ในระยะยาวและเพื่อความพึงพอใจสูงสุดของผู้ใช้บริการทุกท่าน 

ข้อมูลจากบทสัมภาษณ ์

ผู้ใช้บริการนั้นล้วนแต่ให้ความส าคัญกับเรื่องสุขภาพมากและต้องการการบริการทางสปาที่มี
คุณภาพและตรงกับความคาดหวังของผู้ใช้บริการเพื่อความผ่อนคลายในราคาที่คุ้มค่า โดยส่วนใหญจ่ะ
เลือกใช้บริการร้านสปาที่ตั้งอยู่ใกล้บ้านและเห็นด้วยกับการที่จะมีร้านสปามาเปิดในละแวกบ้านได้
อาศัยอยู่ ซึ่งถือเป็นค าตอบที่ตรงกับ Concept ของธุรกิจเราที่มีทั้งการบริการที่เน้นถึงคุณภาพและมี
มาตรฐาน อีกทั้งยังตั้งอยู่ใกล้กับหมู่บ้านจดัสรร หากธุรกจิสามารถคงความเป็นมาจรฐานในการ
ให้บริการไว้ได้และมีการท าการตลาดที่ดีและเหมาะสม ธุรกิจก็จะสามารถเติบโต ก้าวทันและพัฒนา
เหนือคู่แข่งได ้

2) มุมมองลูกค้าภายใน (Internal Customer Focus) 
นอกจากการบรรลุเป้าหมายในการท าก าไรแล้ว ธุรกิจยังได้เล็งเห็นถึงความส าคัญในเรื่องของ

บุคลากรอีกด้วย เนื่องจากบุคลากรนั้นเป็นปัจจัยส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจให้มคีวามเจริญก้าวหน้า
และมีส่วนในการช่วยผลักดันธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้ ซึ่งธุรกิจสปาของเราได้มีการบริหารจัดการ
ในเรื่องของทรัพยากรมนุษย์ที่มีประสิทธิภาพโดยมีหลักส าคัญคือ “การท างานร่วมกันเป็นทีม (Team 
Work)” พร้อมทั้งยังเสริมสรา้งศักยภาพในตัวบุคลากรอยู่ตลอดเวลาผ่านการฝึกอบรม เพื่อน ามาซึ่ง  
การรับรู้ข้อมูลข่าวสารที่ตรงกันและน าไปสู่การให้บริการกับลูกค้าที่มีประสิทธิภาพ ที่ส าคัญธุรกิจยังให้
ความส าคัญในเรื่องของการแสดงความคิดเห็นต่าง ๆ ของบุคลากรว่ามีข้อเสนอแนะหรือความคิดริเริ่ม
อะไรบ้าง ซึ่งเป็นสิ่งที่ธุรกิจไม่เคยมองข้าม เนื่องจากธุรกิจมีทัศนคติที่ว่า “ความส าเร็จขององค์กรนั้นมา
จากบุคลากรเป็นพื้นฐาน” และ “ธุรกิจนั้นจะอยู่ไม่ได้หากขาดบุคลากรที่มีความสามารถ” ดังนั้นธุรกิจ
จึงได้มีการจัดสรรค่าตอบแทนและสวัสดิการที่มีความเหมาะสมกับบุคลากรทุกคน เพื่อที่จะรักษา
ทรัพยากรมนษุย์ที่มีคุณค่าให้คงอยู่คู่กับองค์กรไว้ให้นานที่สุด 
 แนวทางในการรักษาบุคลากร 3Rs 

R = Reward  
ธุรกิจจะมีการให้รางวัลกับบุคลากรที่มีผลงานดีเด่นประจ าปี เพื่อเป็นตัวอย่างให้กับบุคลากร 

คนอื่น ๆ และเป็นแรงจูงใจในการสร้างสรรคผ์ลงานที่ดีต่อไป 
R = Remove Barrier 
ธุรกิจจะอยู่เคียงข้างบุคลกรทุกคนในการแก้ไขปัญหาและอุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น พรอ้มทั้ง 

เป็นที่ปรึกษาในเรื่องต่าง ๆ ให้กับบุคลากรทุกคน เพื่อสรา้งความสัมพันธ์และลดภาวะความตึงเครียด
ระหว่างเจ้านายกับลูกน้อง 
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R = Recognition 

ธุรกิจจะมีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค์เพื่อกล่าวค าช่ืนชมแก่บุคลากรดีเด่นประจ าปี เพื่อให้
บุคลากรเหล่านั้นมีความภาคภูมิใจที่ได้อุทิศตนเพ่ือทุ่มเทให้กับการท างาน 

3) การสร้างเครือข่ายทางสังคม (Influential Social Network) 
ปัจจุบันวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีนั้นมีความก้าวล้ าขึ้นเป็นอย่างมาก ประกอบกับผู้คนที่เริ่ม

หันมาสนใจเกีย่วกับ Social Network กันมากขึ้น จึงเป็นเหตุผลที่ธุรกิจได้ให้ความส าคญักับสิ่งเหล่านี ้
จะสังเกตได้ว่า ธุรกิจที่ไม่เห็นความส าคัญในเรื่องนี้จึงนับว่าเป็นธุรกิจที่ล้าหลังและจะค่อย ๆ ตายไป
จากตลาดที่ละช้า ๆ เนื่องจากผู้คนส่วนใหญ่รับรู้ข้อมลูข่าวสารผ่านทางเครื่องมือสื่อสารโดยเฉพาะ
โทรศัพท์เป็นหลัก ดังนั้นธุรกิจจึงต้องมีการสร้างเครือข่ายทางสังคมเพื่อสร้างการรับรู้ในแบรนด์ของ
ผู้บริโภคผ่าน Application ต่าง ๆ ที่เป็นทีน่ิยมในกลุ่มผูใ้ช้บริการ เช่น Instargram, Facebook, 
Line, Website เป็นต้น ในการท าการตลาดนั้น “การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Mouth to Mouth)” 
นั้นถือเป็นการตลาดที่มีอิทธิพลและเป็นข้อมูลที่มคีวามน่าเชื่อถืออย่างมากต่อธุรกิจ โดยเฉพาะการ
บอกต่อผ่านทาง Social Network ซึ่งจะเป็นสิ่งที่จะสามารถยืนยันได้ถึงประสิทธิภาพของการให้ 
บริการของเรา เนื่องจากผู้บริโภคจะได้เห็นทั้งรูปภาพ เสียง และการ Review ต่าง ๆ เกี่ยวกับการ
บริการของเราของผู้ที่เคยใชบ้ริการ และทีส่ าคัญ Social Network นั้นยังเป็นสิ่งที่เชื่อมความสัมพันธ์
ของลูกค้าไดเ้ป็นอย่างดีอีกด้วยหรือเรียกว่า “Two-Way Communication” กล่าวคือ ลูกค้าจะได้รับ
รู้ข้อมูลหรือโปรโมชั่นต่าง ๆ ของทางธุรกิจ และลูกค้านั้นกส็ามารถที่จะตชิม แสดงความคิดเห็นหรือ
ให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการบริการของเราได้ ซึ่งจะท าให้เกิดผลดีทั้งสองฝ่าย และธุรกิจก็จะ
สามารถน าสิ่งเหล่านั้นไปปรับปรุงแก้ไขการบริการให้ดีขึ้น เพื่อให้ตรงกับสิ่งที่ลูกค้าต้องการได้ 
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ภาพที่ 4.6: Social Network 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
4) การสร้างภาพลักษณ์ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Emotional Appearance) 
ภาพลักษณ์หรือตัวตนทางธุรกิจคือสิ่งที่จะตอ้งก าหนดให้ชัดเจนว่าธุรกิจต้องการที่จะน าเสนอ

ให้ผู้บริโภครับรู้ว่าเรามีภาพลักษณ์และมีความเป็นไปอย่างไร โดยก่อนอ่ืนเราน้ันจะต้องก าหนดทิศทาง
และเป้าหมายของธุรกิจให้ชัดเจนก่อนว่าธุรกิจมีวิสัยทัศนแ์ละพันธกิจอะไรบ้าง เพราะนั่นคือสิ่งที่จะ
เป็นภาพลักษณ์ของธุรกิจต่อไป ธุรกิจสปาของเรานั้นมีภาพลักษณ์ที่ชัดเจนในเรื่องของคุณภาพและ
มาตรฐานในการให้บริการที่เปรียบเสมือนจุดแข็งของธุรกิจ ซึ่งจะเป็นสิ่งที่ท าให้ผู้บริโภคสามารถเห็น
ถึงความแตกต่างของระดับในรูปแบบการบริการในแต่ละร้านได้ นอกจากนี้การจัดตกแต่งร้านและ
บรรยากาศภายในร้านกเ็ป็นอีกหนึ่งภาพลักษณ์ที่ส าคญัที่ธุรกิจไม่ควรมองข้าม ธุรกิจของเราจะมีการ
จัดตกแต่งร้านให้มีบรรยากาศที่สวยงาม สะดุดและตรงกับ Concept ของธุรกิจทั้งภายในและ
ภายนอกร้าน เพราะนั่นคือภาพลักษณ์แรกทีผู่้บริโภคจะสามารถสัมผัสและเกิดเป็นความประทับใจได้ 
โดยธุรกิจสปาของเราจะมีการตกแต่งร้านเป็นสไตล์ “ไทยประยุกต”์ และโทนสีจะเนน้ไปที่สีน้ าตาล
อ่อนถึงน้ าตาลเข้ม เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกได้ถึงความอบอุ่น อีกทั้งจะมีการน าเอาสิ่งดี ๆ จากธรรมชาติ เช่น 
สมุนไพรไทยและวัสดุจากธรรมชาติเข้ามาตกแต่งภายในร้าน เพื่อสร้างบรรยากาศแห่งความผ่อนคลาย
และท าใหลู้กค้ามีความสุขและเกิดความประทับต้ังแต่ครั้งแรกที่ได้เข้ามาใช้บริการ  

การสร้างภาพลักษณ์ในตราของสินค้านั้นเป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างยิ่ง ธุรกิจจะต้องท าอย่างไรก็ได้ 
เพื่อให้ลูกค้านัน้สามารถจดจ าตราสัญลักษณ์หรือโลโก้ของธุรกิจให้ได้ เพราะนั่นคือภาพลักษณ์ส าคญัที่
จะท าให้ลูกค้านั้นจดจ าสิ่งที่เป็นความประทับใจหรือเรื่องราวต่าง ๆ เกี่ยวกับธุรกิจของเรา และท าให้
เกิดการบอกต่อไปยังผู้อื่นได้  
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5) การพัฒนาศักยภาพในระยะยาว (Long-Run Potential Development) 
การพัฒนาศักยภาพในด้านต่าง ๆ ของธุรกิจเป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างมากในการประกอบธุรกิจให้

ประสบความส าเร็จในระยะยาวโดยเฉพาะในด้านการตลาด ธุรกิจมีความจ าเป็นที่จะต้องหมั่นศึกษา
หาข้อมูลข่าวสารไม่ว่าจะเป็นเรื่องพฤติกรรมของผู้บริโภค คู่แข่ง ตลอดจน Trend ต่าง ๆ ที่เปลี่ยน 
แปลงไปตามสถานการณ์ เพราะความต้องการของผู้บริโภคนั้นเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาและ
สถานการณ์ต่าง ๆ ดังนั้นธุรกิจจึงต้องสามารถตอบโจทย์และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
อย่างต่อเนื่อง การพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดของธุรกิจสปาหลัก ๆ คือ “การเพ่ิมจ านวน Product 
Line ที่แปลกใหม่” และ “การพัฒนารูปแบบการให้บริการลูกค้าที่ทันสมัย สะดวกและรวดเร็ว”  
เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมเอาไว้และเพื่อเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ในอนาคต เนื่องจากหากธุรกิจไม่มีการ
น าเสนอสิ่งใหม่ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความเบ่ือหน่ายและเกิดการเปรียบเทียบกับร้านคู่แข่งได้ ซึ่งสิ่งที่
ส าคัญในการท าธุรกิจคือ เราจะต้องอยู่เหนือคู่แข่งเพ่ือที่จะสามารถแย่งส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่งมาได้  

การพัฒนาธุรกิจที่ยั่งยืนน้ันเราจะต้องมองทุกสิ่งทุกอย่างที่อยู่รอบตัวเราเป็นส่วนหนึ่งในวงจร
ของธุรกิจที่เราจะต้องมีการส่งเสริมและพัฒนาไปด้วยกัน เพราะในการท าธุรกิจเราจะมุ่งหวังเพียงแต่
ผลประโยชน์หรือก าไรสูงสุดเพียงอย่างเดียวไม่ได้ แต่เราต้องรู้จักที่จะ“คนืกลับสิ่งที่ดีสูส่ังคม” ของเรา
ด้วยโดยการเป็นส่วนหนึ่งหรือเป็นตัวแทนในโครงการต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์เพ่ือสังคม เช่น โครงการ
ปลูกป่าชายแลน, โครงการช่วยเหลือเด็กยากไร ้และโครงการบริจาคของให้กับหน่วยงานต่าง ๆ เป็นต้น 
ซึ่งสิ่งเหล่านีถ้อืเป็นการท าการตลาดที่ดีและได้ผลอย่างหนึ่งที่จะสร้างการรับรู้ในแบรนด์ของเราสู่
ผู้บริโภค อีกทัง้ยังได้มีส่วนในการช่วยเหลือสังคมของเราอีกด้วย 
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4.4 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
4.4.1 แหล่งเงินทนุ 

 

ตารางที่ 4.2: แหล่งเงินทุนภายใน 
 

Relax Home Spa 

ประเภทของแหล่งเงินทุน 

1.1 กลยุทธ์แหล่งเงินทุน
ภายใน 

การวิเคราะห์ 

ข้อดี ข้อเสีย 

- การลงทุนของเจ้าของกิจการ - กิจการไม่ต้องกู้ยืมเงินจากสถาบัน
การเงินและไม่ต้องเสียดอกเบี้ยจ่ายที่
เป็นภาระผูกพันของกิจการ 

- เจ้าของกิจการมีความสบายใจในการ
ท าธุรกิจได้อย่างเต็มที่ เนื่องจากมี
ความมั่นคงและแน่นอน เพราะ
เงินทุนนั้นมาจากเจ้าของกิจการ
ทั้งหมด 

- เมื่อเจ้าของกิจการใช้เงินทุนของ
ตัวเองอาจท าให้ธุรกิจมีเงินทุน
หมุนเวียนไม่เพียงพอกับค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินงาน อาจเป็นเหตุให้ธุรกิจ
ขาดมาตรฐานในการให้บริการกับ
ลูกค้า 

- ธุรกิจเสียโอกาสในการสร้างเครดิตกับ
สถาบันการเงิน ในกรณีที่มี
ความสามารถในการช าระหนี้กับ
ธนาคารได้ 

- การกระจายความเสี่ยงทาง
การเงิน โดยกิจการจะมีการ
สร้างร้านค้าไว้ปล่อยเช่า
ส าหรับร้านผลิตภัณฑ์เพื่อ
สุขภาพและร้านมินิมาร์ท   

- เป็นการกระจายความเสี่ยงทาง
การเงินให้กับกิจการ หากธุรกิจมีผล
ก าไรไม่ได้ตามเป้าหมายหรือขาดทุน 
ก็ท าให้กิจการมีรายรับเสริมจากตรง
จุดนี้เข้ามา 

- การมีร้านค้าขายผลิตภัณฑ์เพื่อ
สุขภาพนั้นเป็นการสร้างภาพลักษณ์
ในแง่มุมที่ดีให้กับธุรกิจ และท าให้
กิจการมีความครบวงจรในเรื่องของ
สุขภาพมากขึ้น  

- อาจมีปัญหาในเรื่องของการให้บริการ
ที่สร้างความไม่พึงพอใจให้กับลูกค้า 
ในกรณีที่ผู้เช่าร้านค้านั้นบริการลูกค้า
ไม่ดีตรงตามมาตรฐาน 

- ในกรณีที่ผู้เช่าร้านค้าช าระเงินคา่เช่า
ล่าช้า ก็อาจท าให้กิจการขาดรายได้ 
เพื่อน ามาบริหารจัดการในส่วนของ
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

- การลดค่าใช้จ่ายส่วนเกิน
ต่างๆ ของกิจการ 

- ท าให้กิจการประหยัดค่าใช้จ่ายที่ไม่
จ าเป็นได้ เมื่อเป็นเช่นนั้นผลก าไรของ
กิจการก็จะเพิ่มมากขึ้นและสามารถ
น าไปปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจใน
ส่วนที่ยังบกพร่องได้ 

- การลดค่าใช้จ่ายอาจน ามาซึ่งการขาด
มาตรฐานในการให้บริการได้ ดังนั้น
กิจการควรจะค านึงถึงความเหมาะสม
ของการลดค่าใช้จ่ายเพื่อรักษาและคง
ความเป็นเอกลักษณ์ของการบริการไว้ 
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ตารางที่ 4.3: แหล่งเงินทุนภายนอก 
 

 
 
 

Relax Home Spa 

ประเภทของแหล่งเงินทุน 

1.1 กลยุทธ์แหล่งเงินทุน
ภายนอก 

การวิเคราะห์ 

ข้อดี ข้อเสีย 

- การกู้ยืมเงินจากสถาบัน
การเงิน 

- ท าให้มีเงินมาหมุนเวียนในกิจการ
มากขึ้น ส่งผลให้กิจการสามารถ
บริหารจัดการสิ่งต่าง ๆ ได้สะดวก
ยิ่งขึ้น 

- สามารถน าเงินมาปรับปรุงและ
พัฒนากิจการให้เจริญเติบโตขึ้นได้ 

-กิจการต้องหาหลักทรัพย์มาค้ าประกัน 
ท าให้เกิดความเสี่ยงหากธุรกิจไม่
ประสบความส าเร็จ 

- การกู้ยืมเงินจ าเป็นจะต้องจ่าย
ดอกเบี้ย ซึ่งจะท าให้ก าไรของกิจการ
ลดลง 

- หากธุรกิจประสบภาวะขาดทุนไม่
สามารถจ่ายช าระหนี้ตามที่ก าหนดได้
ก็จะท าให้เสียเครดิต ติดแบล็คลิส 
และถึงขั้นล้มละลายในที่สุด 

- การกู้ยืมเงินจากเพื่อนหรือ
ญาติมิตร 

- การกู้ยืมเงินจากเพื่อนหรือญาตินั้น
อาจมีการยืดหยุ่นในเรื่องของอัตรา
ดอกเบี้ยและระยะเวลาในการช าระ
หนี้และคืนเงินต้น 

- เจ้าของกิจการมีความสบายใจมาก
ขึ้นเมื่อเทียบกับการกู้เงินจาก
สถาบันการเงินที่มีกฎระเบียบอย่าง
เคร่งครัด  

- หากธุรกิจไม่ประสบผลส าเร็จ อาจเกิด
ปัญหาในเรื่องของความสัมพันธ์ขึ้นได้ 

- เพิ่มหุ้นส่วนทางธุรกิจ  - ท าให้กิจการมีเงินทุนหมุนเวียนเพิ่ม
มากขึ้นส าหรับการพัฒนา
ประสิทธิภาพในการบริหารของ
ธุรกิจได้ดียิ่งขึ้น 

- กิจการสูญเสียอ านาจในการ
บริหารงานให้แก่บุคคลภายนอก และ
ยังต้องแบ่งผลก าไรให้อีกด้วย 

- อาจมีปัญหาในเรื่องของทัศนคติและ
ความคิดที่ไม่ตรงกัน ซึ่งอาจจะ
น าไปสู่ความล้มเหลวทางธุรกิจใน
อนาคตได้ 
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4.4.2 การวิเคราะหผ์ลตอบแทน 
1) มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value: NPV) 

 

ตารางที่ 4.4: มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
 

ปีที ่ กระแสเงินสดสุทธ ิ อัตราคิดลดตามระยะเวลา มูลค่า ณ ปัจจบุัน 
0 (15,230,000)  (15,230,000) 
1 840,900 / (1 + 7.62 %) [1] 781,360 
2 1,696,730 / (1 + 7.62 %) [2] 1,576,594 
3 2,409,085 / (1 + 7.62 %) [3] 2,238,510 
4 2,385,828 / (1 + 7.62 %) [4] 2,216,900 
5 2,381,295 / (1 + 7.62 %) [5] 2,212,688 
6 2,580,183 / (1 + 7.62 %) [6] 2,397,494 
7 2,647,990 / (1 + 7.62 %) [7] 2,460,500 
8 2,832,500 / (1 + 7.62 %) [8] 2,631,946 

NPV 1,285,992 
***NPV มีค่าเป็นบวก แสดงว่าโครงการนี้ควรลงทุน*** 
 

2) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 
 

ตารางที่ 4.5: อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR)  
 

ปีที ่ กระแสเงินสดสุทธ ิ อัตราคิดลดตามระยะเวลา มูลค่า ณ ปัจจบุัน 
0 (15,230,000)  (15,230,000) 
1 840,900 / (1 + 16.707 %) [1] 720,522 
2 1,696,730 / (1 + 16.707 %) [2] 1,453,837 
3 2,409,085 / (1 + 16.707 %) [3] 2,064,216 
4 2,385,828 / (1 + 16.707 %) [4] 2,044,289 
5 2,381,295 / (1 + 16.707 %) [5] 2,040,405 
6 2,580,183 / (1 + 16.707 %) [6] 2,210,821 
7 2,647,990 / (1 + 16.707 %) [7] 2,268,921 
8 2,832,500 / (1 + 16.707 %) [8] 2,427,018 

NPV - 
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จากการค านวณพบว่า ค่า IRR ที่ท าให้ค่า NPV เท่ากับศูนย์ และเป็นเปอร์เซ็นต์ผลตอบแทน
ที่มากกวา่ต้นทุนทางการเงิน คือ IRR เท่ากับ 16.71% 
 

3) ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period: PB) 
 
ตารางที่ 4.6: ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) 

 
ระยะเวลาคนืทุน 

กระแสเงินสดจ่ายลงทุน 15,230,000 
กระเงินเงินสดรับสุทธิรายป ี 2,221,813 

PB 6.85 
***โครงการนี้ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 6.85 ปี*** 
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ตารางที่ 4.7: งบแสดงฐานะการเงิน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2560 -2561 
 

Relax Home Spa 

งบแสดงฐานะการเงิน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2560 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2561 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน   

เงินสด 2,306,253 1,350,000 

เงินฝากธนาคาร 2,800,000 3,000,000 

ลูกหนี้การค้า 110,000 105,000 

สินค้าคงเหลือ 50,000 45,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดจ่ายล่วงหน้า 72,500 87,500 
วัสดุส านักงาน 54,000 61,000 

สมุนไพรไทย 36,000 42,900 

เครื่องใช้อุปโภคเบ็ดเตล็ด 42,000 53,000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 5,470,753 4,744,400 

   
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน   

ที่ดิน 5,000,000 5,000,000 

อาคารส านักงาน 5,150,000 5,150,000 

หักค่าเสื่อมราคาสะสมอาคาร
ส านักงาน 

(125,000) (250,000) 

รถยนต์ 2,550,000 2,550,000 
หักค่าเสื่อมราคาสะสมรถยนต์ (425,000) (950,000) 

อุปกรณ์ส านักงาน 180,000 180,000 

หักค่าเสื่อมราคาสะสมอุปกรณ์
ส านักงาน 

(45,000) (90,000) 

เครื่องมือนวดทางการแพทย์ 1,250,000 1,250,000 

เฟอร์นิเจอร์ 1,100,000 1,100,000 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 14,635,000 13,940,000 

รวมสินทรัพย์ 20,105,753 18,684,400 

 (ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2560 -2561 
 

Relax Home Spa 

งบแสดงฐานะการเงิน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2560 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2561 

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 

หน้ีสินหมุนเวียน   

เจ้าหนี้การค้า 115,000 120,500 

เบี้ยประกันภัยค้างจ่าย 12,000 23,000 
ค่านายหน้าค้างจา่ย 22,000 30,000 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 149,000 173,500 

หน้ีสินไม่หมุนเวียน   

เจ้าหนี้เงินกู้-ธนาคาร 5,000,000 4,166,667 

รวมหนี้สิน 5,149,000 4,340,167 

   
ส่วนของเจ้าของ   

ทุน- Relax Home Spa 14,115,853 12,647,503 

บวกก าไรสุทธิ 840,900 1,696,730 

รวมส่วนของเจ้าของ 14,956,753 14,344,233 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 20,105,753 18,684,400 
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ตารางที่ 4.8: งบแสดงฐานะการเงิน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562 - 2563 
 

Relax Home Spa 

งบแสดงฐานะการเงิน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2563 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน     

เงินสด 1,450,000  1,500,000  

เงินฝากธนาคาร 3,100,000  3,250,000  

ลูกหนี้การค้า 122,000  134,000  

สินค้าคงเหลือ 53,000  55,000  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดจ่ายล่วงหน้า 92,000  98,200  
วัสดุส านักงาน 62,300  63,500  

สมุนไพรไทย 45,600  48,000  

เครื่องใช้อุปโภคเบ็ดเตล็ด 55,000  61,000  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 4,979,900  5,209,700  

      

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน     

ที่ดิน 5,000,000  5,000,000  

อาคารส านักงาน 5,150,000  5,150,000  

หักค่าเสื่อมราคาสะสมอาคารส านักงาน  (375,000)  (500,000) 

รถยนต์ 2,550,000  2,550,000  
หักค่าเสื่อมราคาสะสมรถยนต์  (1,275,000)  (1,700,000) 

อุปกรณ์ส านักงาน 220,000  220,000  

หักค่าเสื่อมราคาสะสมอุปกรณ์
ส านักงาน  (55,000) 

                                           
(110,000) 

เครื่องมือนวดทางการแพทย์ 1,250,000  1,430,000  

เฟอร์นิเจอร์ 1,100,000  1,100,000  
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 13,565,000  13,140,000  

รวมสินทรัพย์ 18,544,900  18,349,700  

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562 - 2563 
 

Relax Home Spa 

งบแสดงฐานะการเงิน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2563 

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 

หน้ีสินหมุนเวียน     

เจ้าหนี้การค้า 105,000  132,000  

เบี้ยประกนัภัยค้างจ่าย 10,500  9,000  
ค่านายหน้าค้างจา่ย 35,000  43,000  

รวมหนี้สินหมุนเวียน 150,500  184,000  

หน้ีสินไม่หมุนเวียน     

เจ้าหนี้เงินกู้-ธนาคาร 3,333,333  1,666,666  

รวมหนี้สิน 3,483,833  1,850,666  

      

ส่วนของเจ้าของ     

ทุน- Relax Home Spa 12,651,982  14,113,206  

บวกก าไรสุทธิ 2,409,085  2,385,828  

รวมส่วนของเจ้าของ 15,061,067  16,499,034  
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 18,544,900  18,349,700  
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ตารางที่ 4.9: งบแสดงฐานะการเงิน ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2564 - 2565 
 

Relax Home Spa 

งบแสดงฐานะการเงิน 

(หน่วย:บาท) 

 รายการ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2564 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2565 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน     

เงินสด 1,650,000  1,800,000  
เงินฝากธนาคาร 3,500,000  3,750,000  

ลูกหนี้การค้า 145,000  150,000  

สินค้าคงเหลือ 52,000  56,500  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดจ่ายล่วงหน้า 91,000  95,400  

วัสดุส านักงาน 65,000  66,500  

สมุนไพรไทย 50,000 52,000 

เครื่องใช้อุปโภคเบ็ดเตล็ด 62,500  63,900  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 5,615,500  6,034,300  

      

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน     
ที่ดิน 5,000,000  5,000,000  

อาคารส านักงาน 5,150,000  5,150,000  

หักค่าเสื่อมราคาสะสมอาคาร
ส านักงาน 

 (625,000)  (750,000) 

รถยนต์ 2,550,000  2,550,000  

หักค่าเสื่อมราคาสะสมรถยนต์  (2,150,000)  (2,550,000) 

อุปกรณ์ส านักงาน 350,000  350,000  
หักค่าเสื่อมราคาสะสมอุปกรณ์
ส านักงาน 

 (87,500)  (175,000) 

เครื่องมือนวดทางการแพทย์ 1,430,000  1,430,000  

เฟอร์นิเจอร์ 1,100,000  1,500,000  

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 12,717,500  12,505,000  

รวมสินทรัพย์ 18,333,000  18,539,300  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน ณ วันที่ 31 ธนัวาคม 2564 - 2565 
 

Relax Home Spa 

งบแสดงฐานะการเงิน 

(หน่วย:บาท) 

 รายการ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2564 ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2565 

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 

หน้ีสินหมุนเวียน     

เจ้าหนี้การค้า 145,000  165,000  

เบี้ยประกันภัยค้างจ่าย 21,000  23,000  
ค่านายหน้าค้างจา่ย 39,000  41,500  

รวมหนี้สินหมุนเวียน 205,000  229,500  

หน้ีสินไม่หมุนเวียน     

เจ้าหนี้เงินกู้-ธนาคาร 833,333  -    

รวมหนี้สิน 1,038,333  229,500  

      

ส่วนของเจ้าของ     

ทุน- Relax Home Spa 14,913,372  15,729,617  

บวกก าไรสุทธิ 2,381,295  2,580,183  

รวมส่วนของเจ้าของ 17,294,667  18,309,800  
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 18,333,000  18,539,300  
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ตารางที่ 4.10: งบก าไรขาดทุน สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2560 - 2561 
 

Relax Home Spa 

งบก าไรขาดทุน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2560 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2561 

รายได้จาการให้บริการ 3,026,500  4,723,000  

หักต้นทุนการให้บริการ 605,300  944,600  

ก าไรขั้นต้น 2,421,200  3,778,400  

บวกรายได้อื่น ๆ     

ค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ 50,000  55,000  

ค่าเช่าร้านมินิมาร์ท 50,000  55,000  

ดอกเบี้ยรับ 35,000  37,500  

ก าไรก่อนค่าใช้จ่าย 2,556,200  3,925,900  

หักค่าใช้จ่ายในการให้บริการ     

เงินเดือนพนักงานนวด 90,000  126,000  
เงินเดือนพนักงานต้องรับ 30,000  30,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการบริการ 120,000  156,000  

ก าไรก่อนค่าใช้จ่ายในการบริหาร 2,436,200  3,769,900  

หักค่าใช้จ่ายในการบริหาร     

เงินเดือนผู้บริหาร 50,000  50,000  

เงินเดือนผู้จัดการบัญชี 18,000  18,000  

เงินเดือนผู้จัดการการตลาด 20,000 20,000 

ค่าเสื่อมราคา-อาคารส านักงาน 125,000  125,000  

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน 45,000  45,000  

ค่าเสื่อมราคา-รถยนต์ 425,000  425,000  
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 683,000  683,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2560 - 2561 
 

Relax Home Spa 

งบก าไรขาดทุน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2560 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2561 

ก าไรก่อนค่าใช้จ่าย 
ในการด าเนินงาน 

1,753,200  3,086,900  

หักค่าใช้จ่ายอื่น ๆ     

ค่าโฆษณา 12,000  12,000  

ค่าประกันภัย 55,000  55,000  

วัสดุส านักงานใชไ้ป 9,000  10,000  
ค่านายหน้า 22,000  30,000  

ค่าสาธารณูปโภค 132,000  150,000  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 21,000  25,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 251,000  282,000  

ก าไรก่อนต้นทุนทางการเงิน  
และภาษีเงินได้ 

1,502,200 2,804,900 

หักดอกเบี้ยจ่าย 7.62% 381,000  381,000  
ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 1,121,200  2,423,900  

หักภาษีเงินได้ 280,300  727,170  

ก าไรสุทธิ 840,900  1,696,730  
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ตารางที่ 4.11: งบก าไรขาดทุน สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2562 -2563 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 

Relax Home Spa 

งบก าไรขาดทุน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที ่31 ธันวาคม 2562 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2563 

รายได้จาการให้บริการ 6,133,500  6,149,000  

หักต้นทุนการให้บริการ 1,226,700  1,229,800  

ก าไรขั้นต้น 4,906,800  4,919,200  

บวกรายได้อื่นๆ     

ค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ 60,000  65,000  

ค่าเช่าร้านมินิมาร์ท 60,000  65,000  

ดอกเบี้ยรับ 38,750  40,625  
ก าไรก่อนค่าใช้จ่าย 5,065,550  5,089,825  

หักค่าใช้จ่ายในการให้บริการ     

เงินเดือนพนักงานนวด 162,000  198,000  

เงินเดือนพนักงานต้องรับ 45,000  45,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการบริการ 207,000  243,000  

ก าไรก่อนค่าใช้จ่ายในการบริหาร 4,858,550  4,846,825  

หักค่าใช้จ่ายในการบริหาร     

เงินเดือนผู้บริหาร 60,000  60,000  

เงินเดือนผู้จัดการบัญชี 20,000  20,000  

เงินเดือนผู้จัดการการตลาด 22,000  22,000  
ค่าเสื่อมราคา-อาคารส านักงาน 125,000  125,000  

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน 55,000  55,000  

ค่าเสื่อมราคา-รถยนต์ 425,000  425,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 707,000  707,000  
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2562 -2563 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Relax Home Spa 

งบก าไรขาดทุน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2562 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2563 

ก าไรก่อนค่าใช้จ่าย  
ในการด าเนินงาน 

4,151,550  4,139,825  

หักค่าใช้จ่ายอื่น ๆ     
ค่าโฆษณา 15,000  16,000  

ค่าประกันภัย 55,000  55,000  

วัสดุส านักงานใชไ้ป 11,000  12,500  

ค่านายหน้า 35,000  43,000  

ค่าสาธารณูปโภค 185,000  195,000  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 28,000  29,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 329,000  350,500  

ก าไรก่อนต้นทุนทางการเงิน 
และภาษีเงินได้ 

3,822,550  3,789,325  

หักดอกเบี้ยจ่าย 7.62% 381,000  381,000  

ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 3,441,550  3,408,325  

หักภาษีเงินได้ 1,032,465  1,022,498  

ก าไรสุทธิ 2,409,085  2,385,828  
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ตารางที่ 4.12: งบก าไรขาดทุน สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2564 -2565 
 

Relax Home Spa 

งบก าไรขาดทุน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2564 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2565 

รายได้จาการให้บริการ 6,207,000  6,574,500  

หักต้นทุนการให้บริการ 1,241,400  1,314,900  

ก าไรขั้นต้น 4,965,600  5,259,600  

บวกรายได้อื่น ๆ     

ค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ 65,000  70,000  

ค่าเช่าร้านมินิมาร์ท 65,000  70,000  

ดอกเบี้ยรับ 43,750  46,875  

ก าไรก่อนค่าใช้จ่าย 5,139,350  5,446,475  

หักค่าใช้จ่ายในการให้บริการ     

เงินเดือนพนักงานนวด 198,000  198,000  
เงินเดือนพนักงานต้องรับ 45,000  45,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการบริการ 243,000  243,000  

ก าไรก่อนค่าใช้จ่ายในการบริหาร 4,896,350  5,203,475  

หักค่าใช้จ่ายในการบริหาร     

เงินเดือนผู้บริหาร 70,000  70,000  

เงินเดือนผู้จัดการบัญชี 21,000  21,000  

เงินเดือนผู้จัดการการตลาด 23,000 23,000 

ค่าเสื่อมราคา-อาคารส านักงาน 125,000  125,000  

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านักงาน 87,500  87,500  

ค่าเสื่อมราคา-รถยนต์ 425,000  425,000  
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 751,500  751,500  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2564 -2565 
 

Relax Home Spa 

งบก าไรขาดทุน 

(หน่วย:บาท) 

รายการ 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2564 
ส าหรับปี  

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2565 

ก าไรก่อนค่าใช้จ่าย 
ในการด าเนินงาน 

4,144,850  4,451,975  

หักค่าใช้จ่ายอื่นๆ     

ค่าโฆษณา 15,000  17,000  

ค่าประกันภัย 55,000  55,000  

วัสดุส านักงานใชไ้ป 12,000  14,500  
ค่านายหน้า 39,000  41,500  

ค่าสาธารณูปโภค 210,000  225,000  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 31,000  32,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 362,000  385,000  

ก าไรก่อนต้นทุนทางการเงิน   
และภาษีเงินได้ 

3,782,850  4,066,975  

หักดอกเบี้ยจ่าย 7.62% 381,000  381,000  
ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 3,401,850  3,685,975  

หักภาษีเงินได้ 1,020,555  1,105,793  

ก าไรสุทธิ 2,381,295  2,580,183  
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ตารางที่ 4.13: งบกระแสเงินสด ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2561 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2561 

  (หน่วย:บาท) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
(ทางตรง)     

เงินสดรับจากการให้บริการ                             4,718,000    
เงินสดรับจากดอกเบี้ยรับ 37,500    

เงินสดจ่ายค่าซื้อสินค้า  (934,000)   

เงินสดรับค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อ
สุขภาพ 

55,000    

เงินสดรับค่าเช่าร้านมินิมาร์ท 55,000    

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานนวด  (126,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานต้อนรับ 
                                

(30,000) 
  

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้บริหาร  (50,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการบัญชี  (18,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการการตลาด  (20,000)   

เงินสดจ่ายค่าโฆษณา  (12,000)   

เงินสดจ่ายค่าเบี้ยประกัน  (44,000)   

เงินสดจ่ายค่าวัสดุส านักงาน  (10,000)   
เงินสดจ่ายค่านายหน้า  (22,000)   

เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายเบ็ดเตล็ด  (40,000)   

เงินสดจ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (381,000)   

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้  (711,420) 2,467,080  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน     

เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์  (180,000)   

เงินสดจ่ายซื้อเครื่องมือนวดทาง
การแพทย์ 

                          (1,250,000)   

เงินสดจ่ายซ้ือเฟอร์นิเจอร์                           (1,100,000)  (2,530,000) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ส าหรบังวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2561 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2561 

  (หน่วย:บาท) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
 

  

เงินสดจ่ายจากการช าระเงินกู้  (833,333)  (833,333) 

เงินสดสุทธิลด    (896,253) 

บวกเงินสดต้นปี 
 

2,306,253  
เงินสดปลายปี   1,410,000  

 
ตารางที่ 4.14: งบกระแสเงินสด ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2562 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2562 

(หน่วย:บาท) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
(ทางตรง)     

เงินสดรับจากการให้บริการ 6,116,500    

เงินสดรับจากดอกเบี้ยรับ 38,750    

เงินสดจ่ายค่าซื้อสินค้า  (934,000)   

เงินสดรับค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์ 
เพื่อสุขภาพ 

60,000    

เงินสดรับค่าเช่าร้านมินิมาร์ท 60,000    

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานนวด  (162,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานต้อนรับ  (45,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้บริหาร  (60,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการบัญชี  (20,000)   
เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการการตลาด  (22,000)   

เงินสดจ่ายค่าโฆษณา  (15,000)   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ส าหรบังวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2562 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2562 

(หน่วย:บาท) 

เงินสดจ่ายค่าเบี้ยประกัน  (67,500)   

เงินสดจ่ายค่าวัสดุส านักงาน  (10,000)   

เงินสดจ่ายค่านายหน้า  (30,000)   

เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายเบ็ดเตล็ด  (32,500)   

เงินสดจ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (381,000)   

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้  (1,005,465) 3,490,785  

  
 

  
กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน     

เงินสดรับจากการขายอุปกรณ์
ส านักงาน 

50,000    

เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ส านักงาน  (90,000)  (40,000) 

      

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
 

  
เงินสดจ่ายจากการช าระเงินกู้  (833,333)  (833,333) 

เงินสดสุทธิเพิ่ม   2,657,452  

บวกเงินสดต้นปี 
 

1,350,000  

เงินสดปลายปี   4,007,452  
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ตารางที่ 4.15: งบกระแสเงินสด ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2563 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2563 

(หน่วย:บาท) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
(ทางตรง) 

    

เงินสดรับจากการให้บริการ 6,137,000    

เงินสดรับจากดอกเบี้ยรับ 40,625    

เงินสดจ่ายค่าซื้อสินค้า  (1,200,800)   

เงินสดรับค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อ
สุขภาพ 

65,000    

เงินสดรับค่าเช่าร้านมินิมาร์ท 65,000    

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานนวด  (198,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานต้อนรับ  (45,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้บริหาร  (60,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการบัญชี  (20,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการการตลาด  (22,000)   

เงินสดจ่ายค่าโฆษณา  (16,000)   

เงินสดจ่ายค่าเบี้ยประกัน  (56,500)   

เงินสดจ่ายค่าวัสดุส านักงาน  (12,500)   
เงินสดจ่ายค่านายหน้า  (35,000)   

เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายเบ็ดเตล็ด  (32,500)   

เงินสดจ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (381,000)   

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้  (995,498) 3,232,827  

  
 

  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน     

เงินสดรับจากการขายเครื่องมือนวด
ทางการแพทย์ 

528,000    

เงินสดจ่ายซื้อเครื่องมือนวดทาง
การแพทย์ 

 (708,000) 
                              

(180,000) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ส าหรบังวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2563 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2563 

(หน่วย:บาท) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
 

  

เงินสดจ่ายจากการช าระเงินกู้  (833,333)  (833,333) 

เงินสดสุทธิเพิ่ม   2,399,494  

บวกเงินสดต้นปี 
 

1,450,000  
เงินสดปลายปี   3,849,494  

 
ตารางที่ 4.16: งบกระแสเงินสด ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2564 
 

(ตารางมีต่อ) 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2564 

(หน่วย:บาท) 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
(ทางตรง) 

    

เงินสดรับจากการให้บริการ 6,196,000    

เงินสดรับจากดอกเบี้ยรับ 43,750    

เงินสดจ่ายค่าซื้อสินค้า  (1,225,400)   

เงินสดรับค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์ 
เพื่อสุขภาพ 

 (65,000)   

เงินสดรับค่าเช่าร้านมินิมาร์ท  (65,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานนวด  (198,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานต้อนรับ  (45,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้บริหาร  (70,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการบัญชี  (21,000)   

เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการการตลาด  (23,000)   
เงินสดจ่ายค่าโฆษณา  (15,000)   
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ส าหรบังวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2564 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Relax Home Spa 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2564 

(หน่วย:บาท) 

เงินสดจ่ายค่าเบี้ยประกัน  (43,000)   

เงินสดจ่ายค่าวัสดุส านักงาน  (12,000)   

เงินสดจ่ายค่านายหน้า  (43,000)   

เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายเบ็ดเตล็ด  (23,800)   

เงินสดจ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (381,000)   

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้  (984,555) 3,024,995  
  

 
  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน     

เงินสดรับจากการขายอุปกรณ์
ส านักงาน 

112,000    

เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ส านักงาน  (240,000)  (128,000) 

      

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
 

  
เงินสดจ่ายจากการช าระเงินกู้  (833,333)  (833,333) 

เงินสดสุทธิเพิ่ม   2,191,662  

บวกเงินสดต้นปี 
 

1,500,000  

เงินสดปลายปี   3,691,662  
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ตารางที่ 4.17: งบกระแสเงินสด ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2565 
 

Relax Home Spa 
งบกระแสเงินสด 

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2565 
(หน่วย:บาท) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
(ทางตรง) 

    

เงินสดรับจากการให้บริการ 6,569,500    
เงินสดรับจากดอกเบี้ยรับ 46,875    
เงินสดจ่ายค่าซื้อสินค้า  (1,119,400)   
เงินสดรับค่าเช่าร้านขายผลิตภัณฑ์ 
เพื่อสุขภาพ 

 (70,000)   

เงินสดรับค่าเช่าร้านมินิมาร์ท  (70,000)   
เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานนวด  (198,000)   
เงินสดจ่ายเงินเดือนพนักงานต้อนรับ  (45,000)   
เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้บริหาร  (70,000)   
เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการบัญชี  (21,000)   
เงินสดจ่ายเงินเดือนผู้จัดการการตลาด  (23,000)   
เงินสดจ่ายค่าโฆษณา  (17,000)   
เงินสดจ่ายค่าเบี้ยประกัน  (53,000)   
เงินสดจ่ายค่าวัสดุส านักงาน  (14,500)   
เงินสดจ่ายค่านายหน้า  (39,000)   
เงินสดจ่ายค่าใชจ้่ายเบ็ดเตล็ด  (36,400)   
เงินสดจ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (381,000)   
เงินสดจ่ายภาษีเงินได้  (1,069,793) 3,389,282  
  

 
  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน     
เงินสดรับจากการขายเฟอร์นิเจอร์ 342,000    
เงินสดจ่ายซื้อเฟอร์นิเจอร์  (742,000)  (400,000) 
      
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 

 
  

เงินสดจ่ายจากการช าระเงินกู้  (833,333)  (833,333) 
เงินสดสุทธิเพิ่ม   2,555,949  
บวกเงินสดต้นปี 

 
1,650,000  

เงินสดปลายปี   4,205,949  
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ตารางที ่4.18: งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2560 
 

Relax Home Spa 

งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2560 

ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Thai Treatment Massage (ครั้ง) 190 250 320 410 1,170 
ราคา/ การบริการ 500 500 500 500 

 
รวม (บาท) 95,000 125,000 160,000 205,000 585,000 

Thai Spa Aromatherapy (ครั้ง) 160 200 250 320 930 

ราคา/ การบริการ 700 700 700 700 
 

รวม (บาท) 112,000 140,000 175,000 224,000 651,000 

Thai Herb Steaming  (ครั้ง) 200 250 310 355 1,115 

ราคา/ การบริการ 700 700 700 700 
 

รวม (บาท) 140,000 175,000 217,000 248,500 780,500 

Spa and Treatment Massage (ครั้ง) 150 220 280 360 1,010 

ราคา/ การบริการ 1,000 1,000 1,000 1,000 
 

รวม (บาท) 150,000 220,000 280,000 360,000 1,010,000 

ยอดรวม (Total) (บาท) 497,000 660,000 832,000 1,037,500 3,026,500 

 

ตารางที่ 4.19: งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2561 
 

Relax Home Spa 

งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2561 
ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Thai Treatment Massage (ครั้ง) 450 470 500 520 1,940 

ราคา/ การบริการ 500 500 500 500 
 

รวม (บาท) 225,000 235,000 250,000 260,000 970,000 

Thai Spa Aromatherapy (ครั้ง) 350 365 400 410 1,525 

ราคา/ การบริการ 700 700 700 700 
 

รวม (บาท) 245,000 255,500 280,000 287,000 1,067,500 

Thai Herb Steaming  (ครั้ง) 370 380 395 420 1,565 

ราคา/ การบริการ 700 700 700 700 
 

รวม (บาท) 259,000 266,000 276,500 294,000 1,095,500 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2561 
 

Relax Home Spa 

งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2561 

ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Spa and Treatment Massage (ครั้ง) 370 385 400 435 1,590 

ราคา/ การบริการ 1,000 1,000 1,000 1,000 
 

รวม (บาท) 370,000 385,000 400,000 435,000 1,590,000 

ยอดรวม (Total) (บาท) 1,099,000 1,141,500 1,206,500 1,276,000 4,723,000 

 
ตารางที ่4.20: งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2562 
 

Relax Home Spa 

งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2562 
ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Thai Treatment Massage (ครั้ง) 530 545 550 565 2,190 

ราคา/ การบริการ 600 600 600 600 
 

รวม (บาท) 318,000 327,000 330,000 339,000 1,314,000 

Thai Spa Aromatherapy (ครั้ง) 420 440 420 470 1,750 

ราคา/ การบริการ 800 800 800 800 
 

รวม (บาท) 336,000 352,000 336,000 376,000 1,400,000 

Thai Herb Steaming  (ครั้ง) 435 440 440 450 1,765 

ราคา/ การบริการ 800 800 800 800 
 

รวม (บาท) 348,000 352,000 352,000 360,000 1,412,000 
Spa and Treatment Massage (ครั้ง) 440 415 475 495 1,825 

ราคา/ การบริการ 1,100 1,100 1,100 1,100 
 

รวม (บาท) 484,000 456,500 522,500 544,500 2,007,500 

ยอดรวม (Total) (บาท) 1,486,000 1,487,500 1,540,500 1,619,500 6,133,500 
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ตารางที่ 4.21: งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2563 
 

 

ตารางที่ 4.22: งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2564 

(ตารางมีต่อ) 

Relax Home Spa 
งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2563 

ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Thai Treatment Massage (ครั้ง) 570 585 560 550 2,265 

ราคา/ การบริการ 600 600 600 600 
 

รวม (บาท) 342,000 351,000 336,000 330,000 1,359,000 

Thai Spa Aromatherapy (ครั้ง) 410 420 430 350 1,610 

ราคา/ การบริการ 800 800 800 800 
 

รวม (บาท) 328,000 336,000 344,000 280,000 1,288,000 

Thai Herb Steaming  (ครั้ง) 435 440 440 450 1,765 

ราคา/ การบริการ 800 800 800 800 
 

รวม (บาท) 348,000 352,000 352,000 360,000 1,412,000 

Spa and Treatment Massage (ครั้ง) 350 490 520 540 1,900 

ราคา/ การบริการ 1,100 1,100 1,100 1,100 
 

รวม (บาท) 385,000 539,000 572,000 594,000 2,090,000 

ยอดรวม (Total) (บาท) 1,403,000 1,578,000 1,604,000 1,564,000 6,149,000 

Relax Home Spa 

งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2564 

ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Thai Treatment Massage (ครั้ง) 550 555 520 580 2,205 

ราคา/ การบริการ 700 700 700 700 
 

รวม (บาท) 385,000 388,500 364,000 406,000 1,543,500 

Thai Spa Aromatherapy (ครั้ง) 395 405 420 410 1,630 

ราคา/ การบริการ 900 900 900 900 
 

รวม (บาท) 355,500 364,500 378,000 369,000 1,467,000 

Thai Herb Steaming  (ครั้ง) 320 330 415 420 1,485 

ราคา/ การบริการ 900 900 900 900 
 

รวม (บาท) 288,000 297,000 373,500 378,000 1,336,500 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2564 

 
ตารางที่ 4.23: งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2565 
 

Relax Home Spa 
งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2565 

ปริมาณการขาย ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

Thai Treatment Massage (ครั้ง) 560 560 550 610 2,280 

ราคา/ การบริการ 700 700 700 700 
 

รวม (บาท) 392,000 392,000 385,000 427,000 1,596,000 

Thai Spa Aromatherapy (ครั้ง) 410 435 420 440 1,705 

ราคา/ การบริการ 900 900 900 900 
 

รวม (บาท) 369,000 391,500 378,000 396,000 1,534,500 

Thai Herb Steaming  (ครั้ง) 350 330 410 450 1,540 

ราคา/ การบริการ 900 900 900 900 
 

รวม (บาท) 315,000 297,000 369,000 405,000 1,386,000 
Spa and Treatment Massage (ครั้ง) 300 410 480 525 1,715 

ราคา/ การบริการ 1,200 1,200 1,200 1,200 
 

รวม (บาท) 360,000 492,000 576,000 630,000 2,058,000 

ยอดรวม (Total) (บาท) 1,436,000 1,572,500 1,708,000 1,858,000 6,574,500 

 

 

Relax Home Spa 
งบประมาณการขาย (การบริการ) ปี พ.ศ. 2564 

ปริมาณการขาย 
ปริมาณ
การขาย 

ปริมาณ
การขาย 

ปริมาณ
การขาย 

ปริมาณ
การขาย 

ปริมาณ
การขาย 

Spa and Treatment Massage (ครั้ง) 310 350 410 480 1,550 

ราคา/ การบริการ 1,200 1,200 1,200 1,200 
 

รวม (บาท) 372,000 420,000 492,000 576,000 1,860,000 

ยอดรวม (Total) (บาท) 1,400,500 1,470,000 1,607,500 1,729,000 6,207,000 
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แบบสอบถาม 
ลักษณะพฤติกรรมของผู้สูงอายุท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 

เพื่อความผ่อนคลายและบ าบัดรักษา 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระของหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาขากล้วยน้้าไท 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้ประกอบไปด้วย 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1: ปัจจัยพื้นฐานส่วนตัวของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2: ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพ่ือความผ่อนคลาย 
และรักษาสุขภาพส้าหรับผู้สูงอายุ 
 ส่วนที่ 3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส้าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปา 
เพ่ือความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพส้าหรับผู้สูงอายุ 
 
ส่วนที่ 1: ปัจจัยพื้นฐานส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   [  ] ชาย    [  ] หญิง 
 

2. อายุ 
[  ] ต่้ากว่า 21 ป ี  [  ] 21-30 ป ี   [  ] 31-40 ป ี
[  ] 41-50 ป ี  [  ] 51-60 ป ี   [  ] 60 ปีขึ้นไป 
 
3. ระดับการศึกษา 
[  ] มัธยมศึกษา หรือต่้ากว่า  [  ] อนุปริญญา/ ปวส.  [  ] ปริญญาตรี 
[  ] ปริญญาโท   [  ] สูงกว่าปริญญาโท 

 
4. อาชีพ 
[  ] นักเรียน/ นักศึกษา  [  ] เจ้าของธุรกิจ    
[  ] พนักงานบริษัทเอกชน  [  ] ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ   
[  ] พ่อบ้าน/ แม่บ้าน   [  ] อื่น ๆ........................... 
 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
[  ] ต่้ากว่า 10,000 บาท [  ] 10,001-15,000 บาท  [  ] 15,001-20,000 บาท 
[  ] 20,001-25,000 บาท [  ] 25,001-30,000 บาท  [  ] 30,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2: ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของการเลือกใช้บริการสปาเพื่อความผ่อนคลายและ
บ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุ 

1. ความถี่ในการเลือกใช้บริการสปาของท่านในแต่ละเดือน 
[  ] ไม่แน่นอน   [  ] 1-2 ครั้ง/ เดือน   
[  ] 3-4 ครั้ง/ เดือน   [  ] มากกว่า 4 ครั้ง/ เดือน 
 

2. ท่านเลือกใช้บริการสปาครั้งละกี่รายการ 
[  ] 1 รายการ   [  ] 2-3 รายการ    
[  ] 4-5 รายการ   [  ] มากกว่า 5 รายการ 
 

3. ค่าใช้จ่ายของท่านในการเลือกใช้บริการสปาต่อครั้งเป็นจ้านวนเงินเท่าไร 
[  ] ต่้ากว่า 500 บาท   [  ] 500-1,000 บาท   
[  ] 1,001-1,500 บาท  [  ] 1,501-2,000 บาท   
[  ] มากกว่า 2,000 บาท 

 

4. ท่านเลือกใช้บริการสปาในวันไหน 
[  ] วันจันทร์-ศุกร์  [  ] วันเสาร-์อาทิตย์   
[  ] วันหยุดนักขัตฤกษ์ [  ] แล้วแต่สะดวก 
 

5. ท่านเลือกใช้บริการสปาในเวลาไหนของวัน 
[  ] ช่วงเช้า (8.00-11.00 น.)   [  ] ช่วงเที่ยง (11.00-13.00 น.) 
[  ] ช่วงบ่าย (13.00-15.00 น.)  [  ] ช่วงเย็น (15.00-18.00 น.) 
[  ] แล้วแต่สะดวก 
 

6. แหล่งข้อมูลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสปาของท่านมากท่ีสุด 
[  ] สื่อ โฆษณา แผ่นพับ   [  ] จากการบอกเล่า 
[  ] Website/ Facebook/ Instagram/ Line [  ] จากประสบการณ์เดิม  
[  ] อ่ืน ๆ.................  
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ส่วนที่ 3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการสปาเพื่อผ่อน
คลายและบ าบัดรักษาส าหรับผู้สูงอายุ 
ค าชี้แจง: โปรดเลือกค้าตอบลงในช่องว่างที่ตรงต่อความคิดเห็นต่อท่านมากที่สุดในแต่ละข้อ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการบริการ 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

1.1 มีรูปแบบการให้บริการให้เลือกหลากหลาย
รายการ 

     

1.2 เครื่องมืออุปกรณ์ต่าง ๆ ได้มาตรฐาน และ
ทันสมัย 

     

1.3 สถานบริการสามารถรับรองลูกค้าที่เข้ามา
ใช้บริการได้อย่างเพียงพอ 

     

1.4 สถานบริการมีสิ่งอ้านวยความสะดวกให้แก่
ลูกคา้ที่เข้ามาใช้บริการ เช่น มีสถานที่จอดรถ
ฟรี มีล็อคเกอร์ มีห้องอาบน้้าและห้องเปลี่ยน
เสื้อผ้า 

     

1.5 ความสะอาดของสถานบริการ      

2. ด้านราคา 

2.1 มีการก้าหนดค่าบริการที่เหมาะสม      

2.2 ราคาค่าบริการตรงตามป้ายราคา      

2.3 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ      

2.4 มีการรับช้าระค่าบริการด้วยบัตรเครดิต      

3. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

3.1 มีแผ่นพับแนะน้าของสถานบริการ  
และรูปแบบของการใช้บริการ 

     

3.2 มีการโฆษณาผ่านเว็บไซต์      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการบริการ 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

3.3 มีการลดราคาส้าหรับสมาชิกประมาณ  
10-15% 

     

3.4 มีส่วนลดพิเศษส้าหรับสมาชิกในโอกาส 
ต่าง ๆ เช่นวันเกิด หรือวันครบรอบแต่งงาน 

     

4. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4.1 ท้าเล ที่ตั้งของสถานบริการสะดวกต่อการ
เดินทาง 

     

4.2  มีเว็บไซต์ เพื่อให้ข้อมูลในการเลือกใช้
บริการ 

     

5. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

5.1 สถานบริการมีการตกแต่งสวยงาม โดดเด่น 
มีรสนิยม 

     

5.2 สถานบริการมีบรรยากาศที่สงบ ท้าให้รู้สึก
ผ่อนคลาย 

     

5.3 พนักงานสวมเครื่องแบบเรียบร้อย มีความ
น่าเชื่อถือ 

     

6. ด้านบุคลากร 

6.1 พนักงานมีจ้านวนมากพอในการให้บริการ      

6.2 พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ และ
สามารถให้ค้าแนะน้าในการบริการให้แก่ลูกค้า
ได้ 

     

6.3 พนักงานพร้อมที่จะให้บริการตลอดเวลา 
และยินดีบริการด้วยรอยยิ้ม 

     

7. ด้านกระบวนการให้บริการ 

7.1 สามารถจองคิวในการรับบริการล่วงหน้าได้      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการบริการ 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

7.2 มีบริการสอบถามข้อมูลในการเลือกใช้
บริการผ่านทางโทรศัพท์ตลอดเวลาท้าการ 

     

7.3 มีความรวดเร็วในการให้บริการและตรง 
ต่อเวลา 

     

7.4 พนักงานสามารถให้ค้าแนะน้าเกี่ยวกับการ
ให้บริการและแพ็คเกจต่าง ๆ ได้ 

     

 
การสังเกตการณ์ของธุรกิจสปา 

 การสังเกตการณ์ธุรกิจสปานั้น คือการเข้าไปเรียนรู้ในฐานะผู้รับบริการเพื่อสังเกตการณ์ในตัว
ธุรกิจนั้น ว่ามีภาพส่วนรวมและการบริการเป็นอย่างไร เพ่ือน้าสิ่งที่ได้จากการไปสังเกตการณ์นั้น มา
ปรับใช้กับกิจการของผู้ที่ได้ไปศึกษา โดยการสังเกตการณ์จะใช้ระยะเวลาในการสังเกตการณ์ประมาณ 
2-3 ชั่วโมงต่อ 1 ร้าน โดยแบ่งเป็น 3 หัวข้อใหญ่ ๆ ดังนี้  

1) บรรยากาศภายในร้าน  
2) เครื่องดื่มและการบริการของร้าน 
3) ความสะอาดภายในร้าน โดยจะมีข้อมูลดังต่อไปนี้ 

 

การสังเกตการณ์ภายในร้านสปา 

ชื่อร้าน บรรยากาศในร้าน 
เคร่ืองด่ืมและ  

การบริการของร้าน 
ความสะอาดภายในร้าน 

 
ชีวารมย์ สปา 

- เมื่อเข้าไปในร้านจะได้กลิ่น
หอมของสมุนไพร รวมไปถึงมี
การเปิดเพลงเบา ๆ อยู่
ตลอดเวลา ท้าให้ผู้ที่เข้ามาใช้
บริการรูส้ึกผ่อนคลาย 
- ภายในร้านมีการตกแต่ง
สวยงามตามสไตล์ไทย ๆ และ
มีการใช้ไฟสสี้ม เพื่อท้าให้
บรรยากาศภายในร้านดูอบอุ่น 

- มีบริการเสริ์ฟน้้าสมุนไพร
ให้กับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ
ก่อนการให้บริการนวด 
- พนักงานคอยเอาใจใส่ในการ
ให้บริการอยู่ตลอดเวลา มีการ
พูดคุยกับลูกค้าระหว่างการ
ให้บริการ 

- ภายในร้านมคีวามสะอาด
มากและมีการท้าความสะอาด
เครื่องมือหรืออุปกรณ์หลังการ
ให้บริการกับลูกค้าทุกครั้ง 
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การสังเกตการณ์ภายในร้านสปา 

ชื่อร้าน บรรยากาศในร้าน 
เคร่ืองด่ืมและ  

การบริการของร้าน 
ความสะอาดภายในร้าน 

 
ร้านนวดแผน
โบราณ 
ประชาอุทิศ 61 

- เนื่องจากร้านเปิดอยู่ใน
ตึกแถว จึงท้าให้บรรยากาศ
ภายในร้านดูอับและมืดเกินไป 
- ภายในร้านมีกลิ่นสมุนไพร มี
การตกแต่งด้วยต้นไม้ปลอม
และแจกันดอกไมส้ีขาว ซึ่งวาง
ไว้ตามจดุต่าง ๆ ภายในร้าน 
และมีการน้ารูปแขวนของ
ดอกไม้ตา่ง ๆ มาประดับไว้
ภายในห้องนวด  

- มีบริการเสริ์ฟน้้าเปล่าให้กับ
ลูกค้าก่อนให้บริการนวด 
- พนักงานนวดไม่ค่อยมีใจรักใน
การให้บริการ เวลาลูกค้าจะถาม
เรื่องการใช้บริการ พนักงานก็
จะตอบมาแบบห้วน ๆ ด้วย
น้้าเสียงท่ีเสียงดัง 
- ไม่มีการพูดคุยกับลูกค้า
ระหว่างการให้บริการ และไม่มี
การแนะน้าบริการนวดให้แก่
ลูกค้าเลย ท้าให้ลูกค้าใหม่ ๆ ไม่
ประทับใจและไม่กลับมาใช้
บริการอีก 
 

- ภายในร้านมคีวามสะอาด
มาก 

 
 

การสังเกตการณ์ภายในร้านสปา 

ชื่อร้าน บรรยากาศในร้าน 
เคร่ืองด่ืมและ  

การบริการของร้าน 
ความสะอาดภายในร้าน 

 
Health Land 
Spa 

- มีการแบ่งสดัส่วนเป็นห้อง ๆ 
ที่ชัดเจนเพื่อเพิ่มความ
สะดวกสบายในการให้บริการ 
- ภายในร้านมีพื้นที่กว้าง
พอที่จะรองรับลูกค้าได้จา้นวน
มาก 
- ภายในร้านมีการตกแต่งท่ี
สวยงาม ทันสมยั รวมไปถึงมี
การตกแต่งด้วยแสงไฟสีสม้
อ่อน ๆ จึงท้าให้ลูกค้ามี
ความรูส้ึกอบอุ่นและผ่อนคลาย
มากกว่าร้านสปาอื่น ๆ 

- มีบริการเสริ์ฟน้้าสมุนไพร
ให้กับลูกค้าก่อนการให้บริการ
หรือระหว่างรอเพื่อเข้าใช้บริการ 
- พนักงานคอยให้ค้าแนะน้ากับ
ลูกค้าในการเลือกใช้บริการอย่าง
เหมาะสม 
- พนักงานคอยให้ค้าแนะน้ากับ
ลูกค้าในเรื่องของรูปแบบการ
บริการตาม Package ต่าง ๆ 
และผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ของทาง 
Health Land  
 

- ภายในร้านมคีวามสะอาด
มาก ไม่มฝีุ่นเกาะติด แม้แต่
พวกของตกแต่งภายในร้านก็
ยังมีการท้าความสะอาดอยู่
บ่อยครั้ง  
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จากการสังเกตการณ์ของธุรกิจร้านสปาทั้ง 3 แห่งนั้น สามารถวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
บรรยากาศภายในร้าน 
ร้านสปาส่วนใหญ่จะมีการตกแต่งท่ีสวยงาม เพ่ือให้ลูกค้ามีความรู้สึกผ่อนคลาย เพราะเหตุผล

หลักท่ีลูกค้าเลือกใช้บริการสปานั้น ก็คือต้องการความผ่อนคลาย ดังนั้นการตกแต่งสถานที่จึงเป็น
ปัจจัยส้าคัญของร้าน ไม่ว่าจะเป็นร้านขนาดเล็กหรือใหญ่แต่หากมีการตกแต่งที่สวยงามก็จะท้าให้
ลูกค้าเกิดความสนใจในการเลือกใช้บริการได้ ซึ่งบรรยากาศของร้านสปาทุกที่จะมีการตกแต่งด้วยแสง
ไฟ ซึ่งเป็นแสงไฟสีส้ม จึงท้าให้รู้สึกอบอุ่นและมีการจุดเทียนหอมหรือน้้ามันหอมระเหยกลิ่นต่าง ๆ 
เพ่ือท้าให้ภายในร้านมีกลิ่นหอมของสมุนไพรอยู่ตลอดเวลา ท้าให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายมากข้ึน  

เครื่องดื่มและการบริการของร้าน 
 ทุกร้านจะมีการเสิร์ฟเครื่องดื่มให้แก่ลูกค้าก่อนให้บริการ ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นน้้าสมุนไพร  
เพ่ือท้าให้ลูกค้ารู้สึกสดชื่น รวมไปถึงการให้บริการของพนักงานที่มีการแนะน้าหรือพูดคุยระหว่าง 
การให้บริการลูกค้า ท้าให้ให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกผ่อนคลาย และรู้สึกสนิทสนมเป็นกันเองกับพนักงาน
มากขึ้น และท้าให้ลูกค้าเลือกที่จะกลับมาใช้บริการอีก แต่มีเพียงร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 61 
ร้านเดียวที่พนักงานไม่ค่อยเต็มใจที่จะให้บริการ ท้าให้ร้านนี้มีแต่ลูกค้าที่เป็นลูกค้าประจ้าเท่านั้น ซึ่ง
เป็นผู้สูงอายุโดยส่วนใหญ่ 

ความสะอาดภายในร้าน 
 ทุกร้านจะให้ความส้าคัญในเรื่องของความสะอาดภายในร้านมาก ซึ่งความสะอาดของสถาน
บริการเป็นสิ่งแรกที่ท้าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกใช้บริการ ดังนั้นเราควรสร้างมาตรฐานและมีการบริการ
จัดการในเรื่องนี้ให้มีประสิทธิภาพอยู่ตลอดเวลา เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้เป็นที่จดจ้าในลูกค้าของเรา 
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ข้อค าถามในการสัมภาษณ์ 
 

1. ท่านคิดว่าการท้าสปานั้นมีความจ้าเป็นและมีความส้าคัญต่อท่านมากหรือน้อยขนาดไหน 
เพราะอะไร 

2. ท่านเคยใช้บริการของร้านสปาที่ไหนมาบ้าง และแต่ละร้านมีข้อดี ข้อเสียอะไรบ้าง 
3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ถ้าหากมีร้านสปาส้าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะมาเปิดใหม่ใกล้กับ

หมู่บ้านที่ท่านอาศัยอยู่ 
4. เหตุผลอะไรบ้างที่ท้าให้ท่านมีความต้องการและตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
5. ปัจจัยหลัก ๆ ในด้านอะไรบ้างที่ท่านใช้ในการพิจารณาส้าหรับการเลือกใช้บริการสปา   

ในแต่ละครั้ง เพราะอะไร 
6. อะไรคือสิ่งที่ท้าให้ท่านเกิดความประทับใจและมีความสุขเมื่อได้ใช้บริการสปา เพราะอะไร 
7. ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปานั้นมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด ปัจจัยอะไรบ้างที่ท้าให้

ท่านมีความภักดีต่อแบรนด์ของสินค้านั้น ๆ เพราะอะไร 
8. ท่านคิดว่าอะไรคือสิ่งที่ธุรกิจสปานั้นควรที่จะต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 
 

บทสัมภาษณ์คนที่ 1: คุณจันทร์ชื่อ พัดเย็น อาชีพ แม่บ้าน อายุ 53 
1. ท่านคิดว่าการท าสปานั้นมีความจ าเป็นและมีความส าคัญต่อท่านมากหรือน้อยขนาด

ไหน เพราะอะไร 
 ส้าคัญมาก เพราะตนเองอายุมากแล้ว จึงท้าให้มีการปวดเมื่อยตามร่าง การที่เราไปใช้บริการ
ที่ร้านสปาท้าให้ลดอาการปวดเมื่อยตามร่างกายได้ และท้าให้รู้สึกดีมาก รู้สึกตัวเบาขึ้น กระฉับกระเฉง
ขึ้นเยอะ 

2. ท่านเคยใช้บริการของร้านสปาที่ไหนมาบ้าง และแต่ละร้านมีข้อดี ข้อเสียอะไรบ้าง 
เคยใช้บริการที่ ชีวารมย์สปา กับ Health Land ที่ Health Land แทบจะไม่มีข้อเสียเลย

เพราะการบริการดีมาก เอาใจใส่ลูกค้าได้ดี ที่จอดรถก็กว้างขวาง ส่วนที่ ชีวารมย์สปา ก็บริการดี แต่
ไม่ค่อยมีแพ็คเกจให้เลือกเยอะ และรู้สึกว่าการนวดของ ชีวารมย์สปาจะไม่ค่อยประทับใจเท่าไร 
เพราะนวดเบาไปหน่อย และไม่สามารถเลือกคนนวดได้ 
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3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ถ้าหากมีร้านสปาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะมาเปิดใหม่ใกล้
กับหมู่บ้านที่ท่านอาศัยอยู่ 

ถ้ามีสปามาเปิกใกล้บ้านจะดีมากเลย และยิ่งเป็นสปาที่เจาะจงส้าหรับผู้สูงอายุด้วยแล้วยิ่งดี
เลย เพราะปัจจุบันเวลาไปร้านสปาต้องเดินทางไกล ซึ่งลูกหลานเป็นคนพาไป และพวกเขาก็ไม่ค่อยมี
เวลาว่างนัก ท้าให้การไปใช้บริการที่สปาไม่ค่อยสะดวก 

4. เหตุผลอะไรบ้างท่ีท าให้ท่านมีความต้องการและตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
ที่เลือกใช้บริการที่สปา เพราะท้าให้อาการปวดเมื่อยตามร่างกายหายไปในทันที และรู้ส฿กดี

ขึ้นกว่าเดิม 
5. ปัจจัยหลักๆ ในด้านอะไรบ้างท่ีท่านใช้ในการพิจารณาส าหรับการเลือกใช้บริการสปา

ในแต่ละครั้ง เพราะอะไร 
ด้านคุณภาพ และสถานที่ตั้ง เป็นสิ่งที่มีผลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพราะถ้าคุณภาพ

ของการบริการดีจะแพงแค่ไหนก็ยอมจ่าย และอีกอย่างถ้าตั้งอยู่ในสถานที่ที่เราผ่านบ่อยหรือสะดวก
ในการเข้าไปใช้บริการ ก็จะท้าให้ตัดสินใจเข้าไปใช้บริการทันทีโดยที่ไม่ต้องคิดอะไรมากมาย 

6. อะไรคือสิ่งท่ีท าให้ท่านเกิดความประทับใจและมีความสุขเมื่อได้ใช้บริการสปา  
เพราะอะไร 
 มารยาทของพนักงาน สาเหตุที่คนเข้าไปใชบริการ เพราะต้องการความผ่อนคลาย แต่ถ้า
พนักงานไม่ยิ้มแย้ม และพร้อมที่จะให้บริการ ถึงจะเป็นสปาระดับ 5 ดาว ก็ไม่มีคนอยากเข้าไปใช้
บริการ 

7. ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปานั้นมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด ปัจจัยอะไรบ้างที่
ท าให้ท่านมีความภักดีต่อแบรนด์ของสินค้านั้นๆ เพราะอะไร 
 ด้านสถานที่ตั้ง เพราะเราคงไม่ไปเลือกใช้บริการในที่ไกลหรอก สปาไหนใกล้บ้านสุดก็จะไปใช้
บริการที่นั่น 

8. ท่านคิดว่าอะไรคือสิ่งท่ีธุรกิจสปานั้นควรที่จะต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 
 การตกแต่งของร้าน ควรมีการปรับเปลี่ยนให้ทันสมัย และสมุนไพรที่ใช้ในการนวด และสปา
ควรน้าสมุนไพรใหม่ ๆ เข้ามาใช้ด้วย 
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บทสัมภาษณ์คนที่ 2: คุณอัญชลี ภัทรโอฬารรัฐ อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว อายุ 51 
1. ท่านคิดว่าการท าสปานั้นมีความจ าเป็นและมีความส าคัญต่อท่านมากหรือน้อยขนาด

ไหน เพราะอะไร 
 คิดว่าส้าคัญค่ะ เพราะส่วนตัวแล้วชอบไปใช้บริการสปาบ่อยมาก เวลาว่าง ๆ หรือเวลาเครียด
ก็จะไปใช้บริการที่สปาค่ะ เพราะท้าให้รู้สึกผ่อนคลายมากขึ้น อีกอย่างก็ต้องดูแลธึรกิจที่บ้านด้วยจึงไม่
ค่อยมีเวลาไปเที่ยวเพ่ือผ่อนคลายและพักผ่อนซักเท่าไร เลยคิดว่าการไปนวดและท้าทรีทเม้นต่าง ๆ
ที่สปา เป็นทางเลือกท่ีดีส้าหรับคนกรุงเทพมาก 

2. ท่านเคยใช้บริการของร้านสปาที่ไหนมาบ้าง และแต่ละร้านมีข้อดี ข้อเสียอะไรบ้าง 
เคยใช้แต่ที่ ชีวารมย์สปา ค่ะ เพราะสะดวกและอยู่ใกล้บ้านสุด ร้านนี้มี ข้อเสีย อยู่ที่ที่จอดรถ

น้อยเพราะตั้งอยู่ในซุปเปอร์มาร์เก็ต Max Value ค่ะ เลยท้าให้ที่จอดรถมีจ้านวนจ้ากัด ส่วนข้อดี ก็มี
มากค่ะ เพราะพนักงานบริการดีมากค่ะ หน้าร้านก็ดูสะดุดตาสะอาดสะอ้านมีการตกแต่งแบบไทย ๆ 

3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ถ้าหากมีร้านสปาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะมาเปิดใหม่ใกล้
กับหมู่บ้านที่ท่านอาศัยอยู่ 

ถ้ามาเปิดใกล้บ้านจะดีมากเลยค่ะ จะไปใช้บริการแทบทุกวันเลย 
4. เหตุผลอะไรบ้างท่ีท าให้ท่านมีความต้องการและตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
เหตุผลที่ไปใช้บริการที่สปา ก็เพ่ือนวดและท้าทรีทเม้นค่ะ 
5. ปัจจัยหลักๆ ในด้านอะไรบ้างท่ีท่านใช้ในการพิจารณาส าหรับการเลือกใช้บริการสปา

ในแต่ละครั้ง เพราะอะไร 
 ราคาและคุณภาพเป็นสิ่งส้าคัญในการเลือกค่ะ เพราะถ้าเราจะจ่ายเงินให้กับอะไรก็แล้วแต่ 
สิ่งที่เราได้รับจะต้องคุ้มค่าและเหมาะสมกับสิ่งที่เราจ่ายไป 

6. อะไรคือสิ่งท่ีท าให้ท่านเกิดความประทับใจและมีความสุขเมื่อได้ใช้บริการสปา เพราะอะไร 
สิ่งที่ท้าให้ประทับใจก็คือพนักงานในร้านค่ะ เพราะเวลาเราไปสปาก็อยากจะไปผ่อนคลาย 

เพราะฉะนั้นถ้าพนักงานไม่ยิ้มต้อนรับ หรือไม่ยินดีที่จะให้บริการ เราก็จะไม่รู้สึกผ่อนคลายเลย และยัง
ท้าให้รู้สึกอึดอัดและเครียดกว่าเดิม 

7. ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปานั้นมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด ปัจจัยอะไรบ้างที่
ท าให้ท่านมีความภักดีต่อแบรนด์ของสินค้านั้นๆ เพราะอะไร 

การบริการของพนักงานค่ะ เพราะร้านสปาถือเป็นธุรกิจที่ต้องคอยเอาใจใส่และพูดคุยกับ
ลูกค้าตลอด ซึ่งถ้าพนักงานท้าให้เรารู้สึกสบายใจและผ่อนคลายเวลาคุยด้วย ก็จะท้าให้เรารู้สึก
ประทับใจ และเลือกท่ีจะกลับมาใช้บริการอีก 
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8. ท่านคิดว่าอะไรคือสิ่งท่ีธุรกิจสปานั้นควรที่จะต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 

การตกแต่งค่ะ ควรตกแต่งให้ร้านดูทันสมัยและเหมาะสมกับการบริการค่ะ 
 

บทสัมภาษณ์คนที่ 3: คุณพิพัฒน์ ชุติมาวงษ์ อาชีพ พ่อบ้านอายุ 59 
1. ท่านคิดว่าการท าสปานั้นมีความจ าเป็นและมีความส าคัญต่อท่านมากหรือน้อยขนาด

ไหน เพราะอะไร 
ส้าคัญ เราะตอนนี้ต้องให้คนนวดบ่อย ๆ เพราะอายุมากแล้วท้าให้มีอาการปวดเมื่อยตามร่าง 

โดยเฉพาะที่ขา การไปนวดที่ร้านสปาท้าให้อาการปวดที่ขาบรรเทาลง ซึ่งดีกว่าที่จะต้องมานั่งกินยาทุกวัน 
2. ท่านเคยใช้บริการของร้านสปาที่ไหนมาบ้าง และแต่ละร้านมีข้อดี ข้อเสียอะไรบ้าง 
ไปใช้ที่ ชีวารมย์สปา ที่เดียวเป็นร้านประจ้าเลย ข้อดี พนักงานบริการดี ดูแลและคอยถาม

และพูดคุยระหว่างนวดตลอด ค่าบริการก็ไม่แพงมาก ส่วนข้อเสีย ก็คือมีที่จอดรถน้อย บางครั้งต้องไป
จอดรถท่ี ห้างโลตัส ฝั่งตรงข้าม 

3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ถ้าหากมีร้านสปาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะมาเปิดใหม่ใกล้
กับหมู่บ้านที่ท่านอาศัยอยู่ 

ก็ดี ถ้ามาเปิดใกล้หมู่บ้านก็จะสะดวกขึ้นไปเวลาไหนก็ได้ 
4. เหตุผลอะไรบ้างท่ีท าให้ท่านมีความต้องการและตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
ไปนวด เพราะอายุมากแล้ว เลยมีอาการปวดเมื่อยบ่อย หลังการนวดท้าให้รู้สึกดีขึ้นอาการ

ปวดเมื่อยลดลง 
5. ปัจจัยหลักๆ ในด้านอะไรบ้างท่ีท่านใช้ในการพิจารณาส าหรับการเลือกใช้บริการสปา

ในแต่ละครั้ง เพราะอะไร 
คุณภาพ เพราะหากคุณภาพดี ราคาแพงหรือถูกก็ไม่ส้าคัญ 
6. อะไรคือสิ่งท่ีท าให้ท่านเกิดความประทับใจและมีความสุขเมื่อได้ใช้บริการสปา เพราะอะไร 
พนักงานนวดของร้าน เพราะถ้าพนักงานนวดมีประสบการณ์ ก็จะรู้ว่าควรนวดอย่างไรถึงจะ

ท้าให้ลูกค้ารู้สึกพอใจ 
7. ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปานั้นมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด ปัจจัยอะไรบ้างที่

ท าให้ท่านมีความภักดีต่อแบรนด์ของสินค้านั้นๆ เพราะอะไร 
พนักงาน และ บริการนวด เพราะถ้านวดดีก็จะมีลูกค้าเพ่ิมขึ้น พนักงานเองก็ถ้าบริการดีเอา

ใจใส่ลูกค้าดี ก็จะท้าให้ลูกค้ารู้สึกดีและกลับมาอีก 
 



114 

8. ท่านคิดว่าอะไรคือสิ่งท่ีธุรกิจสปานั้นควรที่จะต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 

เครื่องมือ เช่น พวกเครื่องมือที่ใช้ท้าการนวดหรือทรีทเม้นต่าง ๆ ควรมีการเปลี่ยนแปลงให้
ทันสมัยขึ้น 
 

บทสัมภาษณ์คนที่ 4: คุณวาสนา อุทัยรัตน์ อาชีพ ธุรกิจส่วนตัวอายุ 61 
1. ท่านคิดว่าการท าสปานั้นมีความจ าเป็นและมีความส าคัญต่อท่านมากหรือน้อยขนาด

ไหน เพราะอะไร 
ส้าคัญมาก เพราะทุกวันนี้ต้องให้คนมานวดแขนขาทุกวัน เวลาไปนวดที่สปาท้าให้อาการปวด

เมื่อยที่แขนขาลดลง 
2. ท่านเคยใช้บริการของร้านสปาที่ไหนมาบ้าง และแต่ละร้านมีข้อดี ข้อเสียอะไรบ้าง 
เคยใช้ที่ ชีวารมย์สปา กับร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 61 ข้องดีของร้าน ชีวารมย์สปา 

คือ พนักงานเป็นมิตรมากคอยเอาใจใส่ตลอดเวลา ข้อเสียคือ ที่จอดรถมักจะเต็มตลอดเวลา และข้อดี 
ของร้านนวดแบบโบราณประชาอุทิศ 61 คือ หมอนวดมีประสบการณ์นวดเก่งมาก แต่ข้อเสียคือ 
พนักงานในร้านเป็นคนแก่ซะส่วนใหญ่และไม่ค่อยยิ้มแย้มและไม่ค่อยเต็มใจที่จะบริการซักเท่าไร 

3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ถ้าหากมีร้านสปาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะมาเปิดใหม่ใกล้
กับหมู่บ้านที่ท่านอาศัยอยู่ 

ดีมากเลย เพราะถ้ามาเปิดใกล้บ้านจะได้สะดวกในการเข้าไปใช้บริการ เพราะตอนนี้เวลาไป
ร้านสปา ต้องไปช่วงกลางวัน เพราะตอนเช้าและเย็นรถติดมาก กว่าจะถึงต้องใช้เวลา 1-2 ชม. 

4. เหตุผลอะไรบ้างท่ีท าให้ท่านมีความต้องการและตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
เหตุผลที่เลือกไปใช้บริการสปาคือ ไปนวดเพ่ือบรรเทาอาการปวดเมื่อย 
5. ปัจจัยหลักๆ ในด้านอะไรบ้างท่ีท่านใช้ในการพิจารณาส าหรับการเลือกใช้บริการสปา

ในแต่ละครั้ง เพราะอะไร 
ด้านคุณภาพ คือปัจจัยหลักที่เลือกใช้บริการ เพราะคนแก่อย่างเราต้องการให้นวดเพ่ือ

บรรเทาอาการปวดเมื่อย ไม่ใช่นวดเพ่ือผ่อนคลายอย่างเดียว 
6. อะไรคือสิ่งท่ีท าให้ท่านเกิดความประทับใจและมีความสุขเมื่อได้ใช้บริการสปา เพราะอะไร 
การบริการและความรู้ของพนักงาน เพราะถ้าพนักงานมีความรู้ด้านการนวดมาก ก็จะท้าให้

เรารู้สึกปลอดภัยและเชื่อใจ เพราะการนวดคนแก่ ต้องใช้พนักงานที่มีความรู้และเข้าใจในด้านการ
บริการด้านการนวดเป็นอย่างดี 
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7. ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปานั้นมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด ปัจจัยอะไรบ้างที่
ท าให้ท่านมีความภักดีต่อแบรนด์ของสินค้านั้น ๆ เพราะอะไร 

ก็การบริการของพนักงานนั่นแหละ ถ้าพนักงานมีความรู้มีประสบการณ์ด้านการนวดมาก
เท่าไร ก็จะท้าให้ลูกค้ารู้พอใจและเชื่อใจในการบริการ และยังจะท้าให้มีการบอกต่อ 

8. ท่านคิดว่าอะไรคือสิ่งท่ีธุรกิจสปานั้นควรที่จะต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 

ควรมีการพัฒนาในด้านเครื่องมือ อุปกรณ์ที่ใช้ในการบริการ เพราะบางร้านยังใช้อุปกรณ์ 
เครื่องมือเก่า ๆ อยู่ ท้าให้ลูกค้าใหม่ ๆ ไม่ค่อยกล้าเข้ามาใช้บริการ เนื่องจากท้าให้รู้สึกไม่ปลอดภัย 
 

บทสัมภาษณ์คนที่ 5: คุณสมพิศ ควรฤาชัย อาชีพ ธุรกิจส่วนตัวอายุ 53 
1. ท่านคิดว่าการท าสปานั้นมีความจ าเป็นและมีความส าคัญต่อท่านมากหรือน้อยขนาด

ไหน เพราะอะไร 
ส่วนตัวแล้วคิดว่าส้าคัญมาก เพราะเวลาไปนวดตัวที่ร้านสปาจะรู้สึกผ่อนคลายมาก และ

อาการเมื่อยล้าต่าง ๆ ก็หายไปหมด 
2. ท่านเคยใช้บริการของร้านสปาที่ไหนมาบ้าง และแต่ละร้านมีข้อดี ข้อเสียอะไรบ้าง 
ใช้บริการที่ ชีวารมย์สปา ที่เดียว เพราะสะดวกเวลาไปชอปปิ้งที่ Max Value ก็จะแวะไป

นวดที่นี่บ่อย ข้อดี ของร้านนี้ คือ มีบริการนวดให้เลือกมากมายและสามารถโทรจองคิวได้ พนักงาน
ทุกคนเป็นกันเอง ข้อเสีย คือ ภายในร้านพื้นที่แคบไปหน่อย 

3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ถ้าหากมีร้านสปาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะมาเปิดใหม่ใกล้
กับหมู่บ้านที่ท่านอาศัยอยู่ 

ถ้ามาเปิดใกล้บ้านก็ดี จะได้ไปมาสะดวก ไปเวลาไหนก็ได้ 
4. เหตุผลอะไรบ้างท่ีท าให้ท่านมีความต้องการและตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
ไปเพราะต้องการนวดและท้าสปาเท้า 
5. ปัจจัยหลัก ๆ ในด้านอะไรบ้างท่ีท่านใช้ในการพิจารณาส าหรับการเลือกใช้บริการสปา

ในแต่ละครั้ง เพราะอะไร 
คุณภาพ คือสิ่งที่ส้าคัญท่ีสุด เพราะการนวดเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถรับรู้ได้ด้วยตนเองว่าการ

บริการนี้มรคุณภาพมากน้อยแค่ไหน และถ้าคุณภาพของการบริการดี เรื่องอ่ืนก็ไม่ส้าคัญ 
6. อะไรคือสิ่งท่ีท าให้ท่านเกิดความประทับใจและมีความสุขเมื่อได้ใช้บริการสปา เพราะอะไร 
การบริการของพนักงาน เพราะพนักงานเป็นสิ่งส้าคัญของร้าน คนที่ไปร้านสปาเขาก็ไปเพ่ือ

ต้องการผ่อนคลายทั้งร่างกายและจิตใจ และพนักงานนี่แหละที่จะท้าให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายและ 
สบายใจได้ 
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7. ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ธุรกิจสปานั้นมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด ปัจจัยอะไรบ้างที่
ท าให้ท่านมีความภักดีต่อแบรนด์ของสินค้านั้น ๆ เพราะอะไร 

การบริการของพนักงาน คือสิ่งที่ส้าคัญที่สุดที่จะท้าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีก เพราะหาก
พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และเป็นกันเองกับลูกค้ามากเท่าไร ก็จะท้าให้ลูกค้า
กลับมาใช้บริการอีก และยังท้าให้ลูกค้าใหม่ ๆ เข้ามาใช้บริการเพ่ิมข้ึน 

8. ท่านคิดว่าอะไรคือสิ่งท่ีธุรกิจสปานั้นควรที่จะต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีที่สุด 

ควรมีการพัฒนาเรื่องการตกแต่งของร้าน เพ่ือให้ทันสมัย และควรเปลี่ยนเครื่องมืออุปกรณ์ท่ี
ให้บริการให้ทันสมัยด้วย 
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แผนธุรกิจ “Relax Home Spa” 
บทสรุปส าหรับผู้บริหาร 

ความเป็นมาและสถานะของธุรกิจในปัจจุบัน 
 “Relax Home Spa” ก่อตั้งโดยนางสาวรัศมี ซิงห์ เพื่อเปิดให้บริการสปากับผู้บริโภคท่ีอยู่ 
ในช่วงวัยกลางคนจนถึงวัยผู้สูงอายุโดยเฉพาะที่มีปัญหาเกี่ยวกับอาการปวดเมื่อยตามกล้ามเนื้อในส่วน 
ต่าง ๆ ของร่างกาย โดยสถานที่ตั้งของธุรกิจตั้งอยู่ ติดกับถนนประชาอุทิศ 131 และตั้งอยู่ใกล้กับ
หมู่บ้านจัดสรร 2 แห่ง คือ หมู่บ้านมัณฑนา-ธนบุรีรมย์ และหมู่บ้านบุศรินทร์ คู่แข่งส้าคัญของธุรกิจ 
คือ ร้านนวดแผนโบราณประชาอุทิศ 11 และร้านชีวารมย์ สปา ซึ่งธุรกิจนั้น สามารถเผชิญกับสภาวะ
การแข่งขันในปัจจุบันได้ เนื่องจากธุรกิจมีจุดยืนและมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวในเรื่องของคุณภาพและ
รูปแบบในการบริการที่เหนือกว่าและแตกต่างจากคู่แข่ง โดยสามารถรักษาระดับและคงความเป็น
มาตรฐานในการให้บริการกับผู้บริโภคได้ ตลอดจนธุรกิจยังมีการพัฒนาศักยภาพทางธุรกิจอย่าง
ต่อเนื่อง จึงทาให้ธุรกิจมีแนวโน้มที่ จะเติบโตและประสบผลส้าเร็จได้ในอนาคต ธุรกิจมีการตั้ง
งบประมาณสาหรับการลงทุนไว้ที่ 15 ล้านบาท เป็นเงินลงทุนส่วนของเจ้าของจานวน 10 ล้านบาท 
และเงินกู้ยืมจานวน 5 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนระหว่างเงินลงทุนของเจ้าของต่อเงินกู้ยืมเท่ากับ 1 : 2 

โอกาสทางธุรกิจและแนวคิดในการจัดท าแผนธุรกิจ 
 ในด้านโอกาสทางธุรกิจ ข้าพเจ้าเล็งเห็นว่า ปัจจุบันธุรกิจสปาที่เน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ในช่วงวัยกลางคนจนถึงวัยผู้สูงอายุนั้นมีอยู่จานวนน้อย ประกอบกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเริ่มหัน
มาสนใจและให้ความส้าคัญในเรื่องของสุขภาพกันมากข้ึน จึงถือเป็นช่องทางการตลาดที่ส้าคัญท่ีจะ
สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างตรงจุดและสัมฤทธิ์ผลด้วยแนวคิดในรูปแบบการบริการทางส
ปาที่มีคุณภาพ ครบวงจรและมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่ไม่เหมือนใคร ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นโอกาสที่ส้าคัญ
และเป็นแรงผลักดันให้ข้าพเจ้าต้องการที่จะก่อตั้งธุรกิจนี้ขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้บริโภคได้อย่างตรงจุดและเพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของผู้บริโภค 

วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 ธุรกิจจัดทาแผนธุรกิจฉบับนี้ขึ้นเพื่อวางแผนและก้าหนดทิศทางรวมถึงขอบเขตของธุรกิจที่
ชัดเจนและเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการดาเนินธุรกิจให้บรรลุเป้าหมายที่ได้วางไว้ และที่ส้าคัญเพ่ือ
ประเมินความเสี่ยงของธุรกิจและศักยภาพของตนเองก่อนการตัดสินใจจัดตั้งธุรกิจ 

กลยุทธ์ในก ารบริหารธุรกิจ 
 ทัง้นี้จะมีการน้ากลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ มาปรับใช้ เพื่อให้เกิดผลสัมฤทธิ์ตามแผนธุรกิจ ได้แก่ 
 ด้านการบริหารจัดการ: ธุรกจิจะมีการบริหารงานโดยใช้หลัก PDCA กล่าวคือ การท้างานทุก 
อย่างต้องเริ่มจากการวางแผน ลงมือปฏิบัติ ตรวจสอบ และแก้ไขเป็นล้าดับขั้นตอน อีกท้ังต้องมี 
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การศึกษาหาข้อมูลและติดตามข่าวสารเกี่ยวกับธุรกิจอยู่ตลอดเวลา เพ่ือที่จะสามารถน้ากลยุทธ์ที่ได้
วางเอาไว้มาปรับใช้ในสถานการณ์ต่าง ๆ เพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลง 

ด้านก ารบริการ: ธุรกิจเน้นการบริการที่มีคุณภาพและเป็นมาตรฐานเดียวกันโดยใช้ หลักการ 
บริการที่อบอุ่นด้วยใจเสมือนคนในครอบครัวของเรา และเน้นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าใน
ระยะยาว เพื่อรักษาฐานลูกค้าและเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ และเพ่ือท้าให้ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุดและ
บอกต่อสิ่งที่ดีจากการใช้บริการไปสู่บุคคลอ่ืน 

ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์: ธุรกิจจะเน้นการทางานร่วมกันเป็นทีม และจะมีการ
ว่าจ้างและคัดสรรแต่บุคลากรที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับการทางานด้านการบริการ โดยจะมี
การฝึกอบรมบุคลากรก่อนเข้ารับการทางาน เพ่ือปลูกฝังทัศนคติและค่านิยมอันดีของทางองค์กรและ 
เพ่ือให้เป็นบุคลากรที่มีคุณค่าและมีคุณภาพของธุรกิจต่อไป 

ด้านการตลาด: ธุรกิจมีการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้เครื่องมือ Marketing Mix '7Ps 
และ Marketing Mix' 7Cs และมีการจัดทาแผนการตลาดเชิงปฏิบัติการ เพื่อให้ธุรกิจสามารถต่อสู้และ
แย่งส่วนแบ่งการตลาดจากคู่แข่งมาได้และกลายเป็นผู้นาตลาดด้านการบริการทางสปา 

ด้านการเงิน: ธุรกิจมีการใช้เงินลงทุนจากส่วนเจ้าของมากกว่าการกู้ยืม และมีการกู้ยืมเงิน
จากสถาบันการเงินจานวนหนึ่งเพ่ือสร้างเครดิตให้กับธุรกิจ และมีการกระจายความเสี่ยงทางการเงิน 
โดยการเพ่ิมหุ้นส่วนทางธุรกิจขึ้นในอนาคต นอกจากนี้ธุรกิจจะมีการว่าจ้างฝ่ายตรวจสอบทาง 
การเงินจากองค์กรภายนอก เพ่ือด้าเนินการตรวจสอบข้อมูลทางการเงินของธุรกิจ 

ผลตอบแทนจากการลงทุนในธุรกิจ 
ในด้านผลตอบแทนของการลงทุนครั้งนี้คาดว่าจะมีระยะเวลาคืนทุน ประมาณ 6.85 ปี มี 

จุดคุ้มทุนที่ระดับการให้บริการประมาณ 30,460 ครั้ง หรือประมาณ 21,757,143 บาท มูลค่าปัจจุบัน 
สุทธิของการลงทุนเท่ากับ 1,285,992 บาท และอัตราผลตอบแทนของการลงทุนเท่ากับ 16.71% 
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