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บทคัดย่อ 
 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานความ
งามและสปาเพ่ือสุขภาพในจังหวัดจันทบุรี ได้แก่ ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการเข้าใช้บริการสถานความ
งามและสปาเพ่ือสุขภาพ ปัจจัยด้านการบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ปัจจัยด้าน
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ที่มีความสนใจและใช้บริการ
สถานความงามหรือสปาอยู่แล้วทั้งเพศหญิงและชาย อายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปในจังหวัดจันทบุรี จ านวน 
155 คน โดยใช้แบบสอบถามและวิธีการสุ่มแบบสะดวก สถิติใช้สมการถดถอยพหุคูณในการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญ 0.05  

ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง อายุ 18 – 24 ปี มีการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท เคยเข้าใช้บริการสถาน
ความงาม สถานเสริมความงาม คลินิก หรือร้านสปา โดยจะใช้บริการประเภทนวดหน้ามากท่ีสุด 
งบประมาณท่ีเข้าใช้บริการแต่ละครั้งอยู่ที่ 401 - 600 บาท จะเข้าใช้บริการสถานความงาม และสปา 
1 ครั้งในระยะเวลา 1 เดือน บุคคลที่มีอิทธิพลท าให้เข้ารับบริการสถานความงามและสปา คือ ตัวเอง 
โดยจะรับข้อมูล ข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆ จากร้านความงามและสปาจากสื่อสังคมออนไลน์ เช่น  
เฟชบุค แฟนเพจ อินสตาแกรม หรือ ไลน์แอด มากท่ีสุด วัตถุประสงค์ในการเข้ารับบริการสปาเพ่ือ
ความผ่อนคลายมากที่สุด รองลงมาคือ ดูแลผิวพรรณให้ดูดี โดยผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัย
ด้านแรงจูงใจ ปัจจัยด้านการบริการ ปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธพลต่อการ
ตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพในจังหวัดจันทบุรี อย่างมีนัยยะส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ค ำส ำคัญ: สถำนควำมงำมและสปำเพ่ือสุขภำพ แรงจูงใจ กำรบริกำร กำรสื่อสำรกำรตลำดแบบบูรณำ
กำร กำรตัดสินใจใช้บริกำร 
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ABSTRACT 
 

The objective of this research is to study factors that affected the expectation 
of the patients who use the beauty clinic or spa in Chanthaburi which are service 
purchasing decision, motivation, services, and integrated marketing communication.  
The samples are people who are interested in beauty clinic and people who used to 
use the beauty medical service.  This sample consists of 155 men and women in 
Chanthaburi Provice and they are 18 years old or above this age via convenient 
sampling.  The questionnaire was used as an instrument for data collection.  Due to 
data analysis, statistics use for testing hypotheses is multiple regressions at the 
statistic significcant level of 0.05. 

The result of research is that most of the samples were female from 18 to 24 

years old and undergraduate student.  The average monthly income is less than 
15,000 Bahts.  Their purpose of using beauty services at the clinic or spa if for facial 
massage.  The budget is at 401 - 600 Bahts per time.  Most of the sample will use 
the beauty and spa service every month.  The person who influences the beauty 
salon and the spa is him/herself.  They receive news, promotions, beauty and spa 
from the social media.  The main purpose of using spa service is to relax, followed 
by skin care to look good.  The hypotheses testing show that motivation, services, 
and integrated marketing communication affect to service purchasing decision of the 
patients who use the beauty clinic or spa in Chanthaburi provinces at the statistical 
significant level of .05. 

 
Keywords: Beauty and Natural Spa, Service Purchasing Decision, Movation, Services 
and Integrated Marketing Communication 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

  การวิจัยเฉพาะบุคคลในครั้งนี้ ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.ชุติมาวดี ทองจีน 
อาจารย์ที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล ซึ่งได้ให้ความรู้ การชี้แนะแนวทางการศึกษา ตรวจทานและ 
แก้ไขข้อบกพร่องในงานวิจัย ตลอดจนการให้ค าปรึกษาซึ่งเป็นประโยชน์ในการวิจัยจนท าให้งานวิจัย
ในครั้งนี้มีความสมบูรณ์ครบถ้วนและส าเร็จได้ด้วยดี รวมถึงอาจารย์อีกหลายท่านที่ได้ถ่ายทอดวิชา
ความรู้ในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตลอดปีการศึกษา 2560
จนสามารถน าวิชาความรู้ต่างๆ มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณ
เป็นอย่างสูงมาไว้ ณ โอกาสนี้  
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 ธุรกิจและแผนธุรกิจของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยใช้ชื่อว่า Bennita Beauty 
& Spa (เบนนิต้า บิวตี้ แอนด์ สปา) จะประกอบไปด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้ แนะน าธุรกิจ ที่มาของการ
ด าเนินธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ วิสัยทัศน์/พันธกิจ/เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ของธุรกิจ ที่ตั้งของสถาน
ประกอบการ และ วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
 

1.1 แนะน าประเภทธุรกิจ 
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ หรือร้านความงามและสปาเพ่ือเพ่ือสุขภาพภายใต้ชื่อว่า  

Bennita Beauty & Spa (เบนนิต้า บิวตี้ แอนด์ สปา) เป็นร้านที่มีจุดเด่นในด้านการนวดหน้าเรียว 
หน้าเด็ก ย้อนวัย โดยไม่ต้องใช้โบท๊อกซ์ ฟิลเลอร์ หรือร้อยไหม แต่ให้ผลเทียบเคียงกับการฉีดโบท๊อกซ์ 
ฟิลเลอร์ และร้อยไหม ร้านเบนนิต้าจะให้บริการด้านความงามและสปาโดยไม่ใช้แพทย์ แต่จะรวมเอา
ผู้มีความรู้ความสามารถและมีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านมาให้บริการตามแต่ละด้านที่ตนเองถนัด โดย
การคัดสรรผู้ให้บริการหรือพนักงานที่มีใบรับรองและมีประสบการณ์ เพ่ือเป็นหลักประกันพร้อมกับ
สร้างความน่าเชื่อถือเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

ร้านเบนนิต้าจะเป็นร้านความงามหนึ่งในสองแห่งในจังหวัดจันทบุรี ที่รวบรวมเอาการบริการ
ความงามและสปามาไว้ในที่เดียวกัน อาทิเช่น การนวดหน้า ทรีทเม้นท์หน้าต่างๆ กัวซาดีทอกซ์ บ าบัด
โรค รักษาสิวแนวธรรมชาติ แวกซ์ขนทั้งหน้าและร่างกาย สักค้ิวแบบใหม่ สักปาก ต่อขนตา เพ้นท์เล็บ 
และสปาตัวเพ่ือความผ่อนคลายแบบต่างๆ อีกท้ัง ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ให้บริการในส่วนทรีทเม้นท์และสปา
ต่างๆ ยังเป็นสมุนไพร และผลิตภัณฑ์ที่มาจากธรรมชาติหรือ ออร์แกนิก อีกท้ังบริการต่างๆ ภายใน
ร้านยังมีราคาไม่แพง โดยมีราคาเริ่มต้นเพียง 250 บาทเท่านั้น เรียกได้ว่าเป็นร้านความงามให้บริการ
แทบจะครอบคลุมทั้งสุขภาพและความงามท่ีทุกคนสามารถเข้าถึงได้อย่างแท้จริง 

 
1.2 ประเภทของธุรกิจ  
Bennita Beauty & Spa เป็นธุรกิจสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ เป็นธุรกิจประเภท

เจ้าของคนเดียว เปิดให้บริการทุกวันตั้งแต่เวลา 10.00 น. ถึง 20.00 น. ยกเว้นวันพฤหัสบดีปิด
ให้บริการ สถานความงาม Bennita Beuty & Spa มีบริการด้านความงาม ดังนี้ 

1) นวดหน้าเรียว นวดด้วยมือเปล่าเหมือนการออกก าลังกายบนใบหน้า เพื่อท าให้หน้าเรียว
เล็กโดยไม่มีความเสี่ยง แต่ให้ผลเทียบเท่ากับการฉีดโบท๊อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม แต่ศาสตร์นี้จะให้ผลที่
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เป็นธรรมชาติกว่า นอกจากจะปรับรูปหน้าให้เรียวเล็กแล้ว ยังดูแลปัญหา แก้ไขเฉพาะจุด เช่น ปาก
เบี้ยว หนังตาตก ร่องลึก แก้มอูม ฯลฯ 

2) นวดสลายไขมันตามร่างกาย เช่น ต้นแขน ต้นขา หน้าทอง เป็นต้น 
3) กัวซาล้างพิษ หน้าใส ลดสิว เป็นการน ากัวซามาถูหน้าตามแนวกล้ามเนื้อเพ่ือให้เกิดลดการ

อักเสบและให้เลือดลมไหลเวียนดี 
4) บริการทรีทเม้นท์แบบต่างๆ จะแบ่งเป็น ทรีทเม้นท์หน้าใส ทรีทเม้นท์รักษาสิว ฯลฯ โดย

ใช้เครื่องมือผลักวิตามินเข้าสู่ผิวหน้า 
5) บริการสปาตัว นวดมือ นวดเท้านวดผ่อนคลายในรูปแบบต่างๆ 
6) บริการต่อเล็บ ท าเล็บมือเท้า เพ้นท์เล็บ 
7) บริการแว๊กช์ (Wax) ขนตัว ขนหน้า หน้าผากโหวงเฮ้ง รักแร้ 
8) บริการสักคิ้วแบบต่างๆ  
9) บริการต่อขนตา 
10) จ าหน่ายสกินแคร์สูตรธรรมชาติ หรืออร์แกนิกของร้าน 
 

 1.3 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ  
ในปัจจุบันธุรกิจเสริมความงามมีอัตราการเติบโตสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของคนในปัจจุบันที่หันมาสนใจดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน รวมถึงรูปร่างหน้าตา ผิวพรรณให้ดู
ดีอยู่เสมอ จึงท าให้ธุรกิจประเภทการแพทย์และความงามเป็นธุรกิจดาวรุ่งที่น่าลงทุนมาเป็นอันดับ 1 
ติดต่อกัน 5 ปีซ้อนนับตั้งแต่ปี 2554 จนถึงปัจจุบัน (มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย, 2558) โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งด้านที่เน้นการให้บริการด้านผิวพรรณในส่วนของผิวกายและผิวหน้า อาทิเช่น กระชับสัดส่วน 
ลดริ้วรอย ท าหน้าเรียวแบบเกาหลี ยกกระชับใบหน้า นวดหน้า  รักษาสิว ลดจุดด่างด า โดยใช้
ผลิตภัณฑ์และเทคโนโลยีเข้าช่วย เช่น การฉีดโบท๊อกซ์ ฟิลเลอร์ และร้อยไหม เป็นต้น ธุรกิจนี้จึงสร้าง
ก าไรได้อย่างมหาศาล โดยดูจากเงินหมุนเวียนธุรกิจเสริมความงามที่มีมูลค่าไม่ต่ ากว่า 12,000 ล้าน
บาทต่อปี (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558)  

จากข้อมูลของศูนย์กสิกรไทย (2560) สังคมไทยก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (Aged Society) 
นับตั้งแต่ปี 2548 โดยมีแนวโน้มของจ านวนผู้สูงอายุเพ่ิมข้ึนร้อยละ 16.0 ในปี 2563 สะท้อนให้เห็นว่า
ตลาดกลุ่มผู้สูงอายุมีขนาดที่ใหญ่ขึ้นเรื่อยๆ ประกอบกับประเทศไทยในปัจจุบันเป็นสังคมเมืองส่วน
ใหญ่ ไม่เพียงแต่กรุงเทพฯ เท่านั้นที่เป็นสังคมเมืองใหญ่ แต่ยังรวมถึงเขตอ าเภอเมืองในต่างจังหวัดอีก
ด้วย ดังนั้น การมีบุคลิกภาพที่ดี ทันสมัย มีรูปร่างหน้าตา ผิวพรรณที่เด็กกว่าอายุจริง และการมี
สุขภาพแข็งแรง จึงเป็นเป็นสิ่งจ าเป็นต่อด าเนินชีวิตอย่างมากโดยเฉพาะอย่างยิ่งในสังคมเมือง ไม่
เพียงแต่ผู้สูงอายุที่สนใจในการเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงามหรือสถานความงามเท่านั้น วัยรุ่น 



3 
 

วัยท างาน ไม่ว่าจะเป็นเพศหญิงหรือ เพศชายที่อาศัยในสังคมเมือง ก็ต้องการเข้ารับบริการสถานความ
งามเช่นกัน  

จากข้อมูลข้างต้นประกอบกับความสนใจของผู้วิจัยรวมถึงเทรนด์ความงามของคนในปัจจุบัน 
ท าให้เล็งเห็นช่องทางท าธุรกิจด้านความงามที่มีความแตกต่างและสามารถตอบโจทย์คนยุคปัจจุบันได้
ด้วย เมื่อค้นพบจึงได้ตัดสินใจเรียนรู้ศาสตร์เคาะหน้านวดหน้าเรียว เหลาหน้าสวย (V-Shape) ด้วยมือ
เปล่า เนื่องจากว่าผู้วิจัยเห็นช่องทางแล้วว่า ศาสตร์นี้สามารถท าให้หน้าเรียวเด็กได้จริงโดยไม่ต้องพ่ึง
โบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม นอกจากนี้การนวดหน้าด้วยศาสตร์นี้ยังช่วยบ าบัดโรคต่างภูมิแพ้ ไมเกรน
ให้ดีขึ้นด้วย เรียกได้ว่า ได้ท้ังหน้าเรียวสวยย้อนวัยและสุขภาพดี ผู้วิจัยจึงมีความประสงค์ที่จะเปิดร้าน
ความงามและสปาเพ่ือสุขภาพขึ้นภายใต้ชื่อว่า “Bennita Beauty & Spa และผู้วิจัยได้เล็งเห็นว่าหาก
จะเปิดร้านความงามนั้น จ าเป็นต้องมีบริการที่หลากหลาย ไม่เพียงมีแค่การนวดหน้าเท่านั้น จึงมี
ความคิดท่ีจะไปศึกษาเรียนอีกหลายหลักสูตรด้านความงาม อาทิเช่น สักค้ิว แว๊กซ์ขน การนวดสปา 
150 ชั่วโมงและสอบขอใบอนุญาตรับรองมาตรฐานสถานประกอบการเพ่ือสุขภาพ และด าเนินการขอ
ใบอนุญาติเปิดกิจการให้ถูกต้องตามหลักกฎหมายไทยต่อไป 

ผู้วิจัยเองมีความเชื่อมั่นว่าสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa จะ
เป็นอีกทางเลือกหนึ่งให้กับคนที่รักสุขภาพและอยากสวยโดยไม่ต้องพ่ึงศัลยกรรม โดยผู้วิจัยคิดว่าจะ
เป็นที่สนใจแก่ผู้บริโภคหรือลูกค้า เนื่องจากเป็นสถานความงามท่ีแปลกใหม่ เน้นการให้บริการด้วยวิธี
ทางธรรมชาติผสมผสานกับการนวดแผนต่างๆ มีบริการที่หลากหลาย อีกทั้งยังมีราคาท่ีย่อมเยากว่า
มากหากเทียบกับการฉีดโบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ หรือร้อยไหม หรือการเข้ารับบริการสถานเสริมความงาม 
หรือคลินิกท่ัวๆ ไป  
 

1.3.1 จุดเด่นสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพ Bennita Beauty & Spa 
1.) เน้นให้บริการ การนวดหน้าเรียว กระชับ ย้อนวัย เป็นหลัก ซึ่งเป็นวิธีการนวดหน้าด้วยมือ

เปล่าไม่เหมือนใคร เปรียบเสมือนการออกก าลังกายบนใบหน้า ช่วยกระต้นให้เลือดลมไหลเวียนดี 
กระตุ้นคลอลาเจน และสลายไขมันส่วนเกินที่อยู่ตามใบหน้า โดยน าจุดเด่นหรือข้อดีของศาสตร์การ
นวดแผนไทย จีน และญี่ปุ่น มานวดผสมผสานกันเพ่ือให้หน้าเรียวเล็ก กระชับ ซึ่งการนวดเช่นนี้จะ
ให้ผลเทียบเท่ากับการฉีกโบท็อก ฟิลเลอร์ ร้อยไหม แต่จะเป็นธรรมชาติมากกว่า และปลอดภัยกว่า
มาก ตอบโจทย์ให้กับผู้ที่อยากสวย หน้าเด็กแต่ไม่อยากฉีดเสริมอะไรเข้าไปในใบหน้าอย่างยิ่ง 

2.) เนื่องจากเป็นสถานเสริมความงาม ที่เน้นให้บริการแบบวิธีทางธรรมชาติ ดังนั้น ลูกค้าที่มาใช้
บริการจึงได้รับทั้งความสวยและความปลอดภัย 

3.) ท าเลที่ตั้งอยู่ในตัวเมืองจันทบุรี ใกล้ห้างสรรพสินค้า มีที่จอดรถติดถนน ดังนั้นผู้คนจึงพบเห็น
และจ าได้ง่าย 
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4.) พนักงานในร้านจะต้องได้รับการฝึกอบรม และมีใบอนุญาตทุกคน มีใจรักด้านงานบริการ 
บุคลิกดี ยิ้มแย้มแจ่มใส มีมารยาทที่ดี นุ่มนวล พูดจาไพเราะ 

 
1.4 วิสัยทัศน์และพันธกิจ 

วิสัยทัศน์ 
เป็นร้านสปาเพ่ือสุขภาพและความงามที่เป็นเลิศด้านบริการและการใส่ใจในราคาที่

ทุกคนเข้าถึงได้ 
พันธกิจ 

1. ให้บริการลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์ ใส่ใจ จริงใจ เปรียบเสมือนคนในครอบครัว 
2. พัฒนาระบบการบริการ ให้มีความสะดวกรวดเร็ว 
3. ส่งเสริมให้พนักงานได้เข้าอบรม พัฒนาฝีมือความรู้ใหม่ๆ เพ่ือน ามาพัฒนา

องค์กรต่อไป 
 

1.5  เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
เป้าหมาย 

เป้าหมายระยะสั้น ในช่วงระยะเวลา 1 ปีแรกที่เปิดให้บริการ จะต้องมีการท าโฆษณา
ประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือให้เป็นที่รู้จักของคนในพ้ืนที่ และสร้างความเข้าใจเกี่ยวกับกิจการนี้ว่า
มีความแตกต่างจากคลินิกทั่วไป ที่สามารถท าให้หน้าเรียวเล็ก หน้าเด็กได้โดยไม่ต้องพ่ึงศัลยกรรม  

เป้าหมายระยะกลาง จะมุ่งเน้นไปท่ีรายได้ของกิจการหรือก าไรที่ได้ ภายในระยะเวลา 3
ปีจะต้องเพิ่มข้ึน ร้อยละ 10 ต่อปี รับพนักงานมาบริการเพ่ิมขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการที่มากขึ้น 

เป้าหมายระยะยาว ธุรกิจเติบโตมากขึ้น เป็นที่รู้จักมากข้ึนในฐานะท่ีเป็นสถานเสริมความ
แนวธรรมชาติที่ท าให้หน้าเรียวเล็ก และเด็กลงได้โดยไม่ต้องพ่ึงศัลยกรรม มีการเปิดขายแฟรนไชส์ไป
ในต่างจังหวัดมากข้ึน และมีการการจดทะเบียนใหม่จากบุคคลธรรมดาเป็นนิติบุคคลเพราะมีการร่วม
หุ้นในกิจการ 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1. เพ่ือให้ธุรกิจมียอดขายไม่ต่ ากว่า 2,000,000 บาท ใน 2 ปีแรก 
2. เพ่ือให้ธุรกิจมีก าไรขั้นต่ าจากยอดขายร้อยละ 10 ในปีแรก  
3. ธุรกิจสามารถมีส่วนแบ่งร้อยละ 0.05 ของตลาดเสริมความงามในปีแรก 
4. เพ่ือให้ธุรกิจมีก าไรเป็นร้อยละ 20 ในปีที่ 3 และเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องสามารถน า

ก าไรไปต่อยอดในการขยายธุรกิจได้ 
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5. เพ่ือบริการลูกค้าให้ได้รับบริการที่ดีที่สุด สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้อย่างดี 

6. เพ่ือให้ธุรกิจได้รับความนิยมจนสามารถขยายธุรกิจไปยังประเทศ CLMV ได้ 
 
1.6 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 

สถานที่ตั้งสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ตั้งอยู่ย่านใจกลางเมือง มีที่จอดรถ คนพบเห็น
ง่าย ใกล้ห้างสรรพสินค้า หรือมหาวิทยาลัยที่เป็นที่นิยมในจังหวัดจันทบุรี 

 
1.7 วัตถุประสงค์ของการท าแผนธุรกิจ 

1. เพ่ือศึกษาความต้องการของกลุ่มผู้ใช้บริการสถานความงามในปัจจุบัน 
2. เพ่ือให้ทราบถึงข้อดี – ข้อเสีย ของแผนธุรกิจสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ

Bennita Beauty & Spa 
3. เพ่ือศึกษาแนวทางการด าเนินธุรกิจสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพก่อนลงมือจริง 
4. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการท าสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita 

Beauty & Spa ในจังหวัดจันทบุรี 
 
1.8 โครงสร้างองค์กร 
 โครงสร้างขององค์กรภายในสามารถแยกประเภทได้ ดังนี้ 
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ภาพที่ 1.1: แสดงโครงสร้างภายในองค์กรของสถานเสริมความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita 
Beauty & Spa 

  

 
Bennita Beauty & Spa มีทุนจดทะเบียน 1,800,000 บาท โดยมีเจ้าของกิจการ 1 คน และ

มีพนักงาน 4 คน รวมกันทั้งหมดเป็น 5 คน ดังตารางที่ 1.1  
 
ตารางที่ 1.1: แสดงต าแหน่งงานต่างๆ 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท / คน) 

รวม 
(บาท) 

เจ้าของกิจการ/ฝ่ายบัญชี 1   
พนักงานขาย / PR 
พนักงานบริการ 

3 12,000+ 36,000 

พนักงานท าความสะอาด 1 9,000+ 45,000 
รวม 5 36,000 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 การน าเสนอเนื้อหาเกี่ยววิธีการในการจัดท าแผนธุรกิจ สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
เบนนิต้า แอนด์ สปา (Bennita and Spa) โดยประกอบด้วยหัวข้อ ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม สมมติฐาน 
กรอบแนวความคิดตามทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ประชากรและกลุ่มตัวอย่างวิธีการเก็บ
ข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ผู้ให้ข้อมูล และจ านวนของผู้ให้ข้อมูล การทดสอบความเชื่อมั่น
และความน่าเชื่อถือ สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ ดังรายละเอียดเป็นราย
ข้อดังต่อไปนี้ 
 

2.1 ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม และกรอบแนวความคิด 
2.1.1 ตัวแปรต้น 

   2.1.1.1 แรงจูงใจในการเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อ
สุขภาพ (Motivation) ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s 
Generation Theory of Human And Motivation) (Maslow, 1954) 

2.1.1.2 การบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ (Services) 
ศึกษาคุณภาพของการบริการโดยใช้ GAP Model (Parasurman et al., 1985) 
เพ่ือวัดคุณภาพการบริการ 

2.1.1.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated 
Marketing Communication) ใช้หลัก IMC (Integrated Marketing 
Communication) ซึ่งเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้
ดีที่สุดโดยจะใช้การสื่อสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับผู้บริโภคกลุ่มนั้น จนท าให้
ผู้บริโภคสามารถท่ีรู้จัก รับรู้ และนึกถึงได้ แบรนด์หรือสินค้าได้ (เสรี วงษ์มณฑา, 
2540, หน้า 25) 
2.1.2 ตัวแปรตาม 

การตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa 
ศึกษา แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยใช้โมเดลการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค (Model of Consumer Decision Making) ของชิฟแมนและคานุก (Schiffman and 
Kanuk, 2004) 
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2.1.3 กรอบแนวความคิดและสมมติฐาน  
กรอบแนวความคิด 

 ตัวแปรต้น คือ แรงจูงใจ การบริการ และการสื่อสารการตลาด 
 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิดตามทฤษฎี 
 
                    ตัวแปรต้น 
 
 
 
                                                             ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

2.2.1. ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับแรงจูงใจ 
 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับแรงจูงใจโดยอ้างอิงจากทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจของมาสโลว์ 
Maslow (1954) (Maslow’s Generation Theory Of Human And Motivation) นักจิตวิทยา
และนักมนุษยวิทยา ซึ่งมาสโลว์ได้อธิบายไว้ว่า มนุษย์มีความต้องการอย่างไม่สิ้นสุดเมื่อได้รับการ
ตอบสนองความต้องการอย่างหนึ่งแล้วก็จะแสวงหาความต้องการที่สูงขึ้นไปตามล าดับ เดิมทฤษฎีของ
มาสโลว์ (Maslow) ได้แบ่งล าดับชั้นของความต้องการของมนุษย์ไว้ 5 ขั้นเรียงล าดับจากน้อยไปมาก 
(อเนก สุวรรณบัณฑิต และภาสกร อดุลพัฒนกิจ, 2550, หน้า 156-157) ดังต่อไปนี้ 

แรงจงูใจการเข้าใช้บริการ 

(Motivation) 

การบริการของร้านสปาเพ่ือสุขภาพและ
ความงาม 
(Services) 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
(IMC: Integrated Marketing 

Communication) 

การตัดสินใจเข้าใช้บริการสถาน
ความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 

(Service Purchasing Decision) 
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1.) ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐานขั้น
ต่ าสุดของมนุษย์ ตัวอย่างเช่น ต้องการอาหาร น้ าดื่ม ที่อยู่อาศัย ความสะอาด และสภาพแวดล้อมการ
ท างานที่เหมาะสม เป็นต้น 

2.) ความต้องการความปลอดภัยและมั่นคง  (Safety Needs) เป็นความต้องการขั้นสูงขึ้นมา
จะเกิดขึ้นหลังจากได้รับความต้องการทางร่างกายแล้ว ตัวอย่างเช่น ต้องการสภาพแวดล้อมที่
ปลอดภัยปราศจากจากอันตรายทั้งทางกายและจิตใจ มีการงานที่มั่นคง มีความปลอดภัยในชีวิตและ
สุขภาพ เป็นต้น   

3.) ความต้องการทางสังคมและความรัก (Social Needs) เมื่อมีความปลอดภัยในชีวิตและ
มั่นคงในการงานแล้วความต้องการขั้นต่อมาคือความต้องการด้านสังคมและความรัก เป็นความ
ต้องการที่หวังจะได้รับความรักและการยอมรับทางสังคม ต้องการมิตรภาพ ต้องการเพื่อน เป็นต้น 

4.) ความต้องการการยกย่อง  (Esteem Needs) เมื่อได้รับการยอมรับแล้ว ความต้องการขั้น
ต่อมา คือ ต้องการการยกย่องและได้รับความเคารพทางสังคม ต้องการสร้างสถานภาพของตนเองให้ดู
สูงสง่า และภูมิใจในตนเอง ต้องการยศ ต าแหน่ง มีโอกาสก้าวหน้าในหน้าที่การงาน เป็นต้น 

5.) ความต้องการความเป็นจริงในชีวิต  (Self - Actualization Needs) ความต้องการข้ัน
สุดท้ายซึ่งเป็นขั้นสูงสุดที่มนุษย์ต้องการที่จะท าในสิ่งที่ตนเองชอบและปรารถนาโดยไม่สนใจยศ และ
ศักดิ์ศรี โดยจะมีความต้องการที่แตกต่างไปในแต่ละบุคคลไป 
 
 2.2.2 ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับการบริการ 

แนวคิด Kotler (2000) ได้อธิบายเกี่ยวกับ “คุณภาพการบริการ” ว่าธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจ
ประเภทบริการจ าเป็นต้องให้บริการได้เทียบเท่าหรือมากกว่าความคาดหวังหรือความต้องการของ
ลูกค้า เพราะหากลูกค้าได้รับความพอใจในการบริการดังที่ลูกค้าคาดหวังไว้หรือมากกว่าจะท าให้ลูกค้า
อยากจะเข้ามารับบริการอีกในครั้งต่อๆ ไป ในส่วนทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการบริการนั้น จะศึกษาจาก
ทฤษฎีช่องว่างหรือ GAP Model ของ Parasuraman (Parasurman et al., 1985) ซึ่งคุณภาพใน
การบริการ (Service Quality) เป็นปัจจัยส าคัญของธุรกิจสถานเสริมความงามที่ส่งผลต่อลูกค้า
โดยตรง โดยทฤษฎี GAP Model คือ ช่องว่างที่ท าให้บริการด้อยคุณภาพ (Model of Service 
Quality Gaps) การบริการที่ท าให้ลูกค้ารู้สึกพอใจได้นั้น แสดงว่าเป็นการบริการที่มีคุณภาพดี นั่น
หมายความว่าระดับการบริการอยู่เหนือความคาดหวังของลูกค้า แต่หากคุณภาพการบริการนั้นอยู่ต่ า
กว่าที่ลูกค้าคาดหวังไว้จะท าให้เกิดความไม่พอใจของลูกค้าซึ่ง Parasuraman (Parasuraman, et al., 
1990) ได้กล่าวถึงช่องว่างหลักท่ีจะเกิดข้ึนจากในแนวคิดของคุณภาพบริการ (Model of Service 
Quality Gaps) ที่เป็นสาเหตทุี่ท าให้คุณภาพบริการไม่ประสบความส าเร็จ 
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ภาพที่ 2.2: แสดงโมเดล GAP 5 Model ช่องว่างที่ท าให้บริการด้อยคุณภาพ 
 

GAP 5 Model 

 
 
ที่มา: Parasurman, Zeithaml & Berry, 1997, p.478  
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จากภาพที่ 2.2 ที่ชี้ให้เห็นถึง ช่องว่างถึง 5 ช่องของ GAP Model ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
1. GAP 1 ช่องว่างที่ 1 เกิดขึ้นระหว่างลูกค้าและผู้ให้บริการเป็นความแตกต่างระหว่างผู้

ให้บริการที่ไม่ทราบถึงความคาดหวังที่แท้จริงของลูกค้าซึ่งอาจจะเกิดจากการที่ไม่มีการท าวิจัยก่อน 
เป็นต้น   

2. GAP 2 ช่องว่างที่ 2 เกิดขึ้นระหว่างความคิดเห็นของผู้ให้บริการในเรื่องความคาดหวังของ
ลูกค้า และข้อก าหนดเรื่องคุณภาพ ช่องว่างนี้ท าให้เกิดผลกระทบต่อคุณภาพของการบริการ  

3. GAP 3 ช่องว่างที่ 3 เกิดขึ้นระหว่างข้อก าหนดเรื่องคุณภาพในการบริการและการ
ให้บริการจริงกับลูกค้า คือสถานเสริมความงามได้ก าหนดมาตรฐานการให้บริการไว้ชัดเจนแล้ว แต่ผู้ที่
ให้บริการหรือพนักงานไม่สามารถบริการได้ตามที่ก าหนดไว้จึงอาจจะเกิดจากพนักงานได้รับการฝึกฝน 
อบรมไม่มากพอ ท าให้เป็นผลเสียกับลูกค้าได้ เป็นต้น 

4. GAP 4 ช่องว่างที่ 4 เกิดขึ้นจากการให้บริการจริงของผู้ให้บริการไม่เป็นไปตามอย่างที่ได้
สื่อสารไว้ซึ่งช่องว่างนี้อาจเกิดจากการสื่อสาร บอกเล่าเกินความจริง หรือผลให้บริการไม่เป็นไปตามที่
ได้บอกไว้ ช่องว่างนี้ท าให้เกิดผลกระทบต่อคุณภาพบริการจากจุดยืนของลูกค้า 

5. GAP 5 ช่องว่างที่ 5 เกิดขึ้นจากความต่างกันระหว่างบริการที่ลูกค้าคาดหวังไว้กับบริการที่
ได้รับจริง 
ซึ่งความคาดหวังของโมเดลนี้ แบ่งออกเป็น 2 ด้าน คือ ด้านผู้รับบริการ (ลูกค้า) และด้านของผู้
ให้บริการ โดยความคาดหวังของผู้ให้บริการมี 4 ประการ คือ 1. การได้รับการบอกต่อ (Word of 
Mouth Communication) 2. ความต้องการส่วนบุคคล (Personal Needs) 3. ประสบการณ์ในอดีต
ที่ได้รับมา (Past Experience) 4. การสื่อสารจากองค์กร (External Communication to 
Consumer) ซึ่งจากโมเดลดังกล่าว หากความคาดหวังของผู้บริโภค (Expected Series) ได้รับการ
ตอบสนองเกินความคาดหวังหรือ ก็จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจ สิ่งที่ท าให้บริการมีคุณภาพและสามารถท า
ให้ลูกค้าพึงพอใจ มี 5 ปัจจัยคือ 1. สิ่งที่จับต้องได้ (Tangibles) เข่น วัสดุอุปกรณ์ที่ทันสมัย สะอาด 2. 
สามารถส่งมอบได้ตรงตามสัญญาที่ได้ให้ไว้หรือโฆษณาสื่อสารจากองค์กร (Reliables) 3. การสามารถ
ตอบสนองได้อย่างทันทีทันใด (Responsibilities) 4.ความรู้ ความสามารถ รวมถึงการสร้างความ
ไว้วางใจและมั่นใจให้กับผู้บริโภค (Assurance) และ 5.ความเข้าใจ ลูกเห็นใจในการปฏิบัติต่อลูกค้า 
(Empathy) 
  
 2.2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 
Communication) 
 เสรี วงษ์มณฑา (2540, หน้า 28-29) ได้ ให้นิยามความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ว่าหมายถึง รูปแบบแผนการสื่อสารทางการ
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ตลาดหลายรูปแบบที่ใช้จูงใจอย่างต่อเนื่องให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด ในขณะที่โบวี่และคณะ  
(ศิริวรรณ, 2541 อ้างอิงจาก โบวี่และคณะ, 1995, p.5) ได้ให้ความหมายการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication, IMC) ว่าหมายถึงการที่บริษัทสินค้าหรือ
บริการหนึ่งสามารถผสมผสานการตลาดหลายๆ เครื่องมือเพ่ือส่งข้อมูลข่าวสารไปยังกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างชัดเจนและตรงกลุ่มเป้าหมายที่สุด 
 แนวความคิดและทฤษฎีสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) เป็นการสื่อสารการตลาดแนวใหม่ที่ผู้บริการองค์กรได้พัฒนาขึ้นเกิดในทศวรรษที่ 
20 หรือ ค.ศ.1990 เป็นการสื่อสารการตลาดแนวใหม่ที่นิยมใช้กันอย่างกว้างขวาง การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการเป็นกลยุทธ์ทางการสื่อสารการตลาดที่ไม่ได้น าเพียงเครื่องมือการส่งเสริม
การตลาดมาใช้ในการติดต่อสื่อสาร ส่งสารไปยังผู้บริโภคเท่านั้น แต่เป็นการน าเครื่องมือทางการตลาด
หลากหลายรูปแบบ มีความชัดเจนและมีความสอดคล้องมาผสมผสานกันเป็นหนึ่งเดียวเพ่ือส่งสารไป
ยังผู้บริโภคหรือลูกค้าเป้าหมายให้ได้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด เนื่องจากการรับรู้ข่าวสาร 
ของผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้หลายทางไม่ว่าจะเป็นทางโฆษณาโทรทัศน์ สื่อวิทยุ หนังสือ นิตยสาร สื่อ
ต่างๆ การออกบูธ อินเทอร์เน็ท หรือ สื่อสังคมออนไลน์ ทั้งนี้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมี
จุดประสงค์เพ่ือติดต่อ สื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายได้ตรงกลุ่มท่ีสุด โดยอาจจะสื่อสารโดยใช้ ถ้อยค า 
(Word) ผ่านภาพ (Imagery) รวมถึงสัญลักษณ์ต่างๆ (Symbol) โดยจะต้องใช้รูปแบบรูปแบบการ
สื่อสารให้สอดคล้องหรือตรงกับความต้องการผู้บริโภค เพ่ือสร้างความเข้าใจให้กับผู้บริโภคหรือลูกค้า
เกิดการคล้อยตามจนเกิดเป็นพฤติกรรมที่ตอบสนองตามที่องค์กรต้องการในที่สุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2537, หน้า 157)  
 เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication-
IMC) จะใช้การติดต่อสื่อสารทุกรูปแบบแบบผสมผสานที่เหมาะสมกับผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย
นั้นๆ ซึ่งที่ยกตัวอย่างมาอาจจะไม่ครบถ้วนตามรูปแบบของ IMC (Integrated Marketing 
Communication-IMC) เพราะความคิดทางวิชาการมักเกิดขึ้นใหม่อยู่เสมอ แต่จะยกตัวอย่างรูปแบบ
ที่นิยมใช้กันมาก โดยมีรายละเอียดเครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดังนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึงเครื่องที่ใช้ในการส่งสารไปยังผู้บริโภค โดยใช้สื่อ
ประเภทหรือรูปแบบต่างๆ ได้ในระยะเวลารวดเร็ว เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ วิทยุ โทรทัศน์ 
หนังสือ นิตยสาร แผ่นพับ โบรขัวร์ โปสเตอร์ ป้ายโฆษณา สื่อสังคมออนไลน์ อินเทอร์เน็ต เป็นต้น 

2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การขายสินค้าหรือบริการโดยพนักงาน
ขายโดยตรงนั้นมีความส าคัญมาก (เสรี วงษ์มณฑา, 2547) ต่อธุรกิจประเภทบริการ เพราะต้องใช้การ
บริการที่ดีจากพนักงานขายส่งต่อการบริการที่ดีให้กับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจมากที่สุด ดังนั้น
พนักงานขายจึงต้องมีทักษะหรือรูปแบบในการสื่อสารที่ดี 
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3.การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเครื่องมือที่ธุรกิจส่วนใหญ่ใช้ในการกระตุ้น
ยอดขายให้เพิ่มขึ้น โดยมีจุดมุ่งหมายให้เกิดขายซื้อสินค้าหรือบริการโดยทันที ส่วนใหญ่จะเป็นสิ่งที่จูง
ใจหรือเป็นสิ่งที่ลูกค้ารู้สึกมีคุณค่าเป็นพิเศษ เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการสนับสนุนโฆษณา 

4. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารไปผู้บริโภคโดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดี ภาพลักษณ์ท่ีดี ความเชื่อ และความภักดีในตัวสินค้าและบริการ 
ตลอดจนให้ความรู้และแก้ไขความเข้าใจผิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่งเกี่ยวกับสินค้าและบริการ 

5.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อสื่อสารของธุรกิจไปยังกลุ่ม
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพ่ือให้ได้รับการตอบสนองจากลูกค้าโดยการซื้อสินค้าหรือบริการกลับมา 
การตลาดทางตรงไม่เพียงแต่เป็นการ โทรศัพท์หาลูกค้า ส่งจดหมายทางไปรษณีย์ ส่งอีเมล์ หรือ
ปัจจุบันที่นิยมใช้กันในธุรกิจคือส่งข้อความให้ลูกค้าโดยตรงผ่านแอปพลิเคชัน ไลน์แอด เฟสบุค และ
สื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ ที่สามารถติดต่อผู้บริโภคโดยตรง (Kotler, 2003, p.631) 

6. การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) หรือการตลาดแบบไวรัส เป็นเครื่องมือ
สื่อสารทางการตลาดอีกรูปแบบหนึ่งที่เป็นที่นิยม และมักจะได้รับความน่าเชื่อถือจากผู้บริโภคอย่าง
มากเนื่องจากปัจจุบันผู้บริโภคมักจะรับรู้ข่าวผ่านสื่อสังคมออนไลน์ และมักจะพูดคุย บอกเล่าปะสบ
การณ์ ในการใช้สินค้า บริการต่างๆ ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ จึงท าให้เครื่องมือนี้มีประสิทธิภาพที่จะท า
ให้ลูกค้ารู้จัก พบเห็นตราสินค้าบริการได้ง่ายและรวดเร็วมาก 

7. การจัดกิจกรรม (Event Marketing) การจัดกิจกรรมเป็นเครื่องมือการสื่อสารทาง
การตลาดรูปแบบหนึ่งโดยการจัดกิจกรรมหนึ่งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้ตรา
สินค้า เพ่ือให้เป็นที่รู้จัก เพ่ือให้เกิดการจดจ า เพ่ือให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อองค์กรหรือธุรกิจ เช่น จัดการ
ประกวดสินค้า การแข่งขันต่างๆ เครื่องมือนี้สามารถจูงใจผู้บริโภคให้มามีส่วนร่วมกับองค์กรหรือธุรกิจ
ได้ อีกท้ังการจัดกิจกรรมหนึ่งขึ้นมายังสามารถวัดผลความสนใจของธุรกิจได้จากจ านวนผู้เข้าร่วม
กิจกรรม เป็นต้น 
   

2.2.4 ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ 
 ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ (2545, หน้า 23) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจซื้อ
ว่า เป็นกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคโดยจะขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อมต่างๆ ที่
นักการตลาดจะเป็นผู้ท าให้ผู้บริโภคคล้อยตาม เห็นถึงคุณค่า ประสิทธิภาพของสินค้าหรือบริการนั้นๆ
จนเกิดการตัดใจซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งกระบวนการตัดสินใจกระบวนการหนึ่งของผู้บริโภคท่ีท าให้
ได้มาซึ่งสินค้าและบริการที่ดีที่สุดให้กับตนเอง 
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 บุญเกียรติ ชีวะตระกลูกิจ (2541, หน้า 5) ได้ให้ความหมายของ กระบวนการตัดสินใจว่าเป็น
การกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งโดยประกอบไปด้วย 5 
ขั้นตอนส าคัญ ดังรายละเอียดดังต่อไปนี้  

1) การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นกระบวนการแรกของผู้บริโภค 
ที่จะตระหนักถึงปัญหา ความต้องการของตนเอง โดยเป็นภาวะที่ผู้บริโภคจะได้รับการกระตุ้นจากสิ่งที่
ตนปรารถนา 

2) การแสวงหาข่าวสาร (Information Search) เป็นกระบวนการขั้นที่ 2 ที่จะเกิดข้ึน 
หลังจากผู้บริโภคหนักถึงปัญหาหรือความต้องการสินค้าหรือบริการหนึ่งๆ เมื่อได้รับการกระตุ้นจากสิ่ง
ที่ตนเองปรารถนาก็จะแสวงหาข้อมูลของสินค้าหรือบริการนั้น 

3) กระประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เป็นกระบวนการขั้นสุดก่อนจะที่
ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการนั้น โดยจะเอากลยุทธ์ทางการตลาดที่นักการตลาดน าเสนอ
ผ่านสินค้าหรือบริการรวมถึงข้อมูลที่ได้รับมาประเมินทางเลือกเพ่ือซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เป็นกระบวนการที่เกิดหลังจากผู้บริโภคได้
ประเมินหรือเปรียบเทียบสินค้าหรือบริการนั้นแล้วรู้สึกพึงพอใจมั่นใจแล้วจึงจะตัดสินใจซื้อ 

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) คือความรู้สึกหลังการซื้อสินค้าหรือ
บริการที่แสดงออกมาทางพฤติกรรม โดยถ้าสินค้าหรือบริการนั้นโฆษณาเกินจริงก็จะก่อให้เกิดปัญหา
กับผู้ขายตามมาได้  

จากรายละเอียดดังกล่าว จึงสรุปได้ว่าการตัดสินใจซื้อ กระบวนการที่ผู้บริโภคน ามาตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือบริการเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ให้ผลตอบตอบแทนที่ดีที่สุด ตรงตามปัญหา
และความต้องการมากท่ีสุด 

 
2.3 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 ศวิตา พพเกตุ (2559) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจและการรับรู้คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อความพอใจ
และการสื่อสารแบบปากต่อปากของนักท่องเที่ยวชาวยุโรปที่ใช้บริการเดย์สปาในเขตเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี โดยใช้กลุ่มตัวอย่างคือนักท่องเที่ยวชาวยุโรปที่ได้เข้ารับบริการเดย์สปาในเขตอ าเภอ
เมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี พบว่า การสื่อสารแบบปากต่อปาก หรือการบอกต่อและแนะน าของ
นักท่องเทีย่วชาวยุโรปที่มาใช้บริการ มีผลมากจากราคาการบริการที่เหมาะสมและคุ้มค่าแล้วเมื่อเทียบ
กับการบริการที่ได้รับการบริการของเดย์สปา ซึ่งความพึงพอใจ เป็นแรงจูงใจที่มีผลทางตรงกับการ
สื่อสารแบบปากต่อปากหรือการบารบอกต่อและแนะน า 

ภัทรา ภัทรมโน (2556) ได้ศึกษาเรื่อง การรับรู้คุณภาพในการให้บริการมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเข้าพักรีสอร์ทระดับ 4 ดาว ในจังหวัดชลบุรี จากการแจกแบบสอถาม โดยกลุ่มตัวอย่าง
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ที่ใช้ศึกษา คือ ลูกค้าที่เคยเข้ามาใช้บริการรีสอร์ท ระดับ 4 ดาว ในจังหวัดชลบุรี จ านวน 400 คน โดย
ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จากผลการศึกษาพบว่า การรับรู้คุณภาพในการให้บริการในด้านการให้
ความมั่นใจแก่ลูกค้าและการความใส่ใจแก่ลูกค้า มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรี
สอร์ท ระดับ 4 ดาว ในจังหวัดชลบุรี 
 อัครพงศ์ ทรัพย์สัณฐิติกุล (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน โดยให้ สมาชิกในสมาคมช่างภาพ
แต่งงานไทย 4-5 คน และผู้ใช้บริการที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไปที่เข้าไปชมนิทรรศการ Wedding Fair 2014 
ณ ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ จ านวน 385 คน เป็นกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การรวบรวมข้อมูลจากผลการวิจัย พบว่า ผู้ใช้บริการจะเลือกใช้บริการการถ่ายภาพแต่งงานแบบ
แพคเกจที่มีการจัดโปรโมชั่นลดราคามากท่ีสุด  
 สุพรรณี ผุดผ่องอนันต์ (2556) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาของ
ผู้ใช้บริการในต าบลราชาเทวะ จังหวัดสมุทรปราการ การแจกแบบสอบถามให้กลับกลุ่มตัวอย่างที่เข้า
ใช้บริการจ านวน 400 คน ซึ่งผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกใช้บริการสปาของผู้ใช้บริการในต าบลราชาเทวะ จังหวัดสมุทรปราการ โดยเรียงจากล าดับ
ความส าคัญ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ
ให้บริการ สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ส่วนปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา 
โดยเรียงล าดับจากมากสุด ได้แก่ กระบวนการให้บริการ สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
พนักงานให้บริการ การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 
2.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากร คือ ผู้ที่อยู่อาศัยในจังหวัดจันทบุรี ทั้งเพศชายและเพศหญิง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยกลุ่มตัวอย่างครั้งนี้เลือกกลุ่มท่ีอยู่ในย่านตัวเมืองจันทบุรี และ

อ าเภอใกล้ๆ อ าเภอเมือง ในจังหวัดจันทบุรี ผู้วิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น โดย
การใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก โดยจะเป็นกลุ่มที่ยินดีร่วมมือตอบแบบสอบถาม โดยจะก าหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างโดยใช้โปรแกรม  G*Power Analysis ก าหนดตามสถิติ Multiple Regression ที่ใช้วิเคราะห์
ข้อมูลเป็นจ านวน 155 คน 

 
2.5 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น (Questionnaire) ของผู้

ที่อาศยัอยู่ในจังหวัดจันทบุรีเกี่ยวกับการเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามเพ่ือสุขภาพ สถิติที่ใช้
วิเคราะห์ข้อมูลจะจ าแนก เป็น 6 ส่วน ตามกรอบแนวคิดที่ผู้วิจัยก าหนด ไว้ดังนี้   
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับด้านประชากรศาสตร์และความชอบเข้าใช้บริการสถานความ
งามและสปา เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เฉลี่ยต่อเดือน ความถี่ที่ใช้บริการ ประเภท
ที่ใช้บริการ งบประมาณที่ใช้บริการในแต่ละครั้ง ผู้มีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการ ช่องทางในการได้รับ
ข้อมูลข่าวสาร และวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการ เป็นลักษณะค าถามเป็นแบบมีค าตอบให้
เลือกตอบ (Multiple Choices)  

 ส่วนที่ 2 3 4 และ 5 มีลักษณะเป็นค าถามแบบประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวความ 
คิด Likert Scale โดยผู้ตอบแบบสอบถามจะให้คะแนน ตามความส าคัญตามท่ีได้ก าหนดไว้ 5 ระดับ
คือ   

เห็นด้วยมากที่สุด              = 5 
เห็นด้วยมาก                    = 4 
เห็นด้วยปานกลาง             = 3 
เห็นด้วยน้อย                    = 2 
เห็นด้วยน้อยมากที่สุด         = 1 

 
 โดยผู้วิจัยจะค าถามออกเป็น 4 ส่วน คือ แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานความงามและ 
สปาเพ่ือสุขภาพ 10 ค าถาม การบริการของสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพมีผลต่อการเข้าใช้
บริการ 10 ค าถาม การสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับการใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 12 
ค าถาม  และการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 5 ค าถาม โดยได้น า
แบบสอบถามที่ได้มาท าการวิเคราะห์แปลความหมายและประมวลผลระดับความคิดเห็นโดยใช้เครื่อง
ค านวณผลทางคณิตศาสตร์สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานครั้งนี้ ส่วนที่ 6 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเป็นค าถามลักษณะปลายเปิดเป็นจ านวน 1 ข้อ 
 โดยผู้วิจัยได้ท าการแปลความหมายของระดับความคิดเห็นใช้สูตรค านวณความกว้างอันตร
ภาคชั้น (มัลลิกา บุนนาค, 2537) โดยค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นในการวิจัยสามาถก าหนดได้ 
ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นด้วยมากท่ีสุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นด้วยมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.16 – 3.40 หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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2.6 วิธีการเก็บข้อมูล   
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยท าการเก็บข้อมูลแบบทุติยภูมิ โดยการแจกแบบสอบถาม ซึ่ง
แบบสอบถามที่ใช้เก็บข้อมูลนั้น ผู้วิจัยได้อ้างถึงกรอบแนวความคิดและได้ศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
ได้แก่ แรงจูงใจในการเข้าใช้บริการสถานความงาม (Motivation) การบริการของสถานความงาม การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication-IMC) และการตัดสินใจ
เข้าใช้บริการสถานความงาม โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ทั้งเพศชายและเพศหญิงอาศัย
อยู่ในจังหวัดจันทบุรี จ านวน 155 ชุด โดยจะเริ่มด าเนินการเก็บข้อมูลในช่วงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 
2560 โดยหลังจากได้ออกแบบแบบสอบถามและได้น าไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือขอค าแนะน
น ามาปรับปรุงแก้ไข จากนั้นจึงได้ทดลองแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างเพ่ือน ามาหาค่าความ
เชื่อมั่นโดยใช้วิธีสัมประสิทธ์อัลฟ่าของตรอนบัค (Cronbarch) ซึ่งหากค่าที่มีค่าใกล้ 1 แสดงว่ามีระดับ
ความน่าเชื่อถือสูง (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2007)  

โดยได้ท าการทดลองแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 40 ชุด ซึ่งได้วัดระดับ
ความเชื่อมั่นแล้วได้ดังนี้ 

แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการ    .881 
การบริการของสถานความงาม    .898 
การสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับการใช้บริการ   .953 
การตัดสินใจเข้าใช้บริการ     .861 

  
2.7 ผลการวิจัย และการทดสอบสมมติฐาน 
2.7.1 ผลการวิจัย 
จากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 155 ชุด ผู้วิจัยได้น ามาท าการวิเคราะห์

ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ G*Power Analysis เพ่ือหาจ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานจากหัวข้อ ได้แก่ แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ การ
บริการของสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพมีผลต่อการเข้าใช้บริการ การสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับ
การใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพ และการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและ 
สปาเพ่ือสุขภาพ และค าถามต่างๆ ในแบบสอบถาม ซึ่งจะแจกแจงรายละเอียด ดังต่อไปนี้   
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ตารางที่ 2.1 : แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ    

ชาย 53 34.2 

หญิง 102 65.8 
รวม 155 100.0 

2. อายุ   
18-24 ปี 76 49.0 

25 - 35 ปี 49 31.6 

36 - 45 ปี 22 14.2 
มากกว่า 45 ปี 8 5.2 

รวม 155 100.0 

3. การศึกษา    
ต่ ากว่าปริญญาตรี 58 31.4 

ปริญญาตรี 79 51.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 18 11.2 

รวม 155 100.0 

4. อาชีพ   
นักศึกษา 78 50.3 

รับราชการ /รัฐวิสาหกิจ 15 9.7 

ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 25 16.1 
พนักงานบริษัทเอกชน 22 14.2 

เกษตรกร / ท าสวน 10 6.5 

พ่อบ้าน/แม่บ้าน 5 3.2 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 155 100.0 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

ต่ ากว่า 15,000 บาท 69 44.5 
15,000 – 25,000 บาท 50 32.3 

25,001 – 35,000 บาท 14 9.0 

35,001 – 45,000 บาท 5 3.2 
45,001 – 55,000 บาท 10 6.5 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

55,000 บาทขึ้นไป 7 4.5 
รวม 155 100.0 

6. ท่านเคยเข้าใช้สปา หรือสถานความงามหรือร้านสปาใน
จังหวัดจันทบุรีหรือไม่ 

  

เคย 108 69.0 

ไม่เคย 47 30.3 
รวม 155 100.0 

7. ท่านจะใช้บริการปะเภทใดเม่ือเข้าใช้บริการ   

นวดตัวลงน้ ามัน หรือนวดดอ่ืนๆ 43 27.7 
นวดหน้า 53 34.2 

ทรีทเม้นท์หน้า 43 27.7 
ทรีทเม้นท์ตัว 0 0 

กัวซาตัวล้างพิษ 7 4.5 

แวกซ์หน้า 4 2.6 
แวกซ์ตัว 3 1.9 

อ่ืนๆ 2 1.3 

รวม 155 100.0 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
8. งบประมาณในการเข้าใช้บริการแต่ละครั้ง   

ต่ ากว่า 400 บาท/ครั้ง 32 20.6 
401 – 600 บาท/ครั้ง 53 34.2 

601 – 800 บาท/ครั้ง 22 14.2 

801 – 1,000 บาท/ครั้ง 25 16.1 
1,000 บาทข้ึนไป 23 14.8 

รวม 155 100.0 

9. ความถี่ในการเข้าใช้บริการ ในระยะเวลา 1 เดือน   
1 ครั้ง 90 58.1 

2 ครั้ง 39 25.2 

3 ครั้ง 22 14.2 
มากกว่า 4 ครั้ง 4 1.6 

รวม 155 100.0 
10. บุคคลใดมีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการสถานความงาม และ 
สปาเพื่อสุขภาพ 

  

ตัวท่านเอง 66 42.6 
พ่อ / แม่ 36 23.2 

เพ่ือน / คนใกล้ชิด 34 21.9 
ดารา / ผู้มีชื่อเสียง 6 3.9 

การบอกต่อจากสื่อสังคมออนไลน์ 13 8.4 

รวม 155 100.0 
12. วัตถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการมากที่สุด   

กระแสความนิยม 5 3.2 

เพ่ือบ าบัดโรค 5 3.2 
อ่ืนๆ 1 0.6 

รวม 155 100.0 
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ตารางที่ 2.2: แสดงค่าเฉลี่ยส่วนมากของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

เพศ  หญิง 102 65.8 
อายุ 18-24 ปี 76 49.0 

การศึกษา  ปริญญาตรี 79 51.0 

อาชีพ นักศึกษา 78 50.3 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 บาท 69 44.5 

ท่านเคยเข้าใช้สปาหรือร้านความงามใน
จังหวัดจันทบุรีหรือไม่ เคย 108 69.0 

งบประมาณในการเข้าใช้บริการแต่ละครั้ง 401 – 600 บาท 53 34.2 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการ ในระยะเวลา 
1 เดือน 1 ครั้ง 90 58.1 

บุคคลใดมีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการ
สถานความงาม และ สปาเพื่อสุขภาพ 

ตัวท่านเอง 
66 42.6 

ช่องทางในการได้รับข้อมูลข่าวสารจาก
สถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 

อินเทอร์เน็ต / 
Social Media 63 40.6 

วัตถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการมาก
ที่สุด 

เพ่ือผ่อนคลาย
ความเครียด 59 38.1 

 

จากตาราง 2.1 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปซึ่งจะเรียงจ านวนจากมากไปน้อย
ดังต่อไปนี้ โดยพบว่ามีกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นเพศหญิงร้อยละ 65.8 เพศชายร้อยละ 34.2 ตามล าดับ มี
อายุ 18- 24 ปี , 25 – 35 ปี, 36-45 ปี และมากกว่า 45 ปี  ร้อยละ 49.0, 31.6, 14.2 และ 5.2 
ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างมีการศึกษาปริญญาตรี, ต่ ากว่าปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 51.0, 31.4 และ11.2 ตามล าดับ มีอาชีพเป็นนักศึกษา, ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย, พนักงาน
บริษัทเอกชน, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ, เกษตรกร/ท าสวน, พ่อบ้าน/แม่บ้านตามล าดับ ซึ่งคิดเป็นร้อย
ละ 50.3, 16.1, 14.2, 9.7, 6.5 และ 3.2 ตามล าดับ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 15,000 บาทมาก
ที่สุด และ 15,000 – 25,000 บาท, 25,001 – 35,000 บาท, 45,001 – 55,000 บาท, 55,000บาท
ขึ้นไป และ 35,001 – 45,000 บาท ตามล าดับ คิดเป็นร้อยละ 44.5, 32.3, 9.0, 6.5, 4.5, 3.2 
ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างเคยใช้บริการสปาหรือสถานความงามหรือร้านสปาในจังหวัดจันทบุรีมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 69.0  กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยเข้าใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 30.3 ซึ่งกลุ่มตัวอย่างจะ
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เลือกใช้บริการประเภทนวดหน้ามากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 34.2  ถัดมาคือ นวดตัวลงน้ ามันหรือนวด
อ่ืนๆ และท าทรีทเม้นท์หน้า, นวดหน้า, กัวซาตัวล้างพิษ, แวกซ์หน้า, แวกซ์ตัว และอ่ืนๆ โดยคิดเป็น
ร้อยละ 27.7, 4.5, 2.6, 1.9, 1.3 ตามล าดับ ในส่วนของงบประมาณนั้นกลุ่มตัวอย่างใช้งบประมาณท่ี 
400-600 บาทต่อครั้งมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 34.2 รองมาคือต่ ากว่า 400 บาท, 801-1,000 บาท, 
801- 1,000 และ 1,000 บาทขึ้นไปตามล าดับ คิดเป็นร้อยละ 34.2, 20.6, 16.1, 14.2, 14.8 
ตามล าดับ ซึ่งความถ่ีที่กลุ่มตัวอย่างจะเข้าใช้บริการสถานความงามหรือสปาต่อเดือนนั้นอยู่ที่ 1ครั้ง
มากที่สุด รองมาคือ 2ครั้งและ 3 ครั้ง ตามด้วยมากกว่า 4ครั้งตามล าดับ โดยคิดเป็นร้อยละ 58.1, 
25.2, 14.2, 1.6 ตามล าดับ โดยบุคคลที่เป็นที่มีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการสถานความและสปาเพื่อ
สุขภาพ คือ ตัวท่านเอง, พ่อ / แม่, เพ่ือน / คนไกล้ชิด, การบอกต่อจากสื่อสังคมออนไลน์, และดารา 
/ ผู้มีชื่อเสียง โดยคิดเป็นร้อยละ 42.6, 23.2, 21.9, 8.4, 3.9 ตามล าดับ ในส่วนช่องทางในการรับ
ข้อมูลข่าวสารจากสถานเสริมความงาม หรือสปา กลุ่มตัวอย่างจะได้รับจาก อินเทอร์เน็ต / Social 
Media, เพ่ือนหรือญาติ, ป้ายโฆษณา, พนักงานขาย และสื่อโทรทัศน์และวิทยุ คิดเป็นร้อยละ 40.6, 
36.1, 17.0, 11.0, 1.3 ตามล าดับ วัตถุประสงค์ในการเช้าใช้บริการเพื่อผ่อนคลายความเครียดมาก
ที่สุด ถัดมาเป็นเพ่ือดูแลผิวพรรณให้ดูดีเสมอ, เพ่ือส่งเสริมบุคลิกให้ดูดี, กระแสนิยม, เพ่ือบ าบัดโรค
และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 38.1, 34.2, 20.6, 3.2, 3.2 และ 0.6 ตามล าดับ 

ตารางที่ 2.2 พบว่า ผู้กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากที่สุด มีอายุระหว่าง 18 – 24 ปี
การศึกษาปริญญาตรี เป็นนักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท โดยกลุ่มตัวอย่างที่
เคยเข้าใช้สปาหรือสถานความงามมี 108 คนจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 155 คน ในการเข้าใช้บริการ
แต่ละครั้งจะใช้งบประมาณอยู่ที่ 400 – 600 บาทและจะเข้าใช้บริการ 1 ครั้งต่อเดือน ซึ่งคนท่ีมี
อิทธิพลในการเลือกเข้าใช้บริการสถานความงามหรือสปาคือตนเอง กลุ่มตัวอย่างจะได้รับข้อมูล
ข่าวสารจากสถานความงามและสปาจากทางอินเทอร์เน็ต / Social Medie มากที่สุด ซึ่งวัตถุประสงค์
ที่เข้าใช้บริการเพ่ือผ่อนคลายความเครียดมากท่ีสุด ถัดมาคือเพ่ือดูแลผิวพรรณให้ดูดีอยู่เสมอ 
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ตารางที ่2.3: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการ  
       สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 

แรงจูงใจในการเข้าบริการ ค่าเฉลี่ย S.D. แปลผล 

ท่านจะเข้าใช้บริการร้านความงามและสปาที่มีมาตรฐาน มี
ความน่าเชื่อถือ 4.56 0.67 เห็นด้วยมากที่สุด 

สถาพแวดล้อมสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพมี
ความส าคัญในการเลือกใช้บริการ 4.47 0.74 เห็นด้วยมากที่สุด 

พนักงาน /ผู้ให้บริการ มีความน่าเชื่อถือ มีรับรองการอบรม
หลักสูตร หรือใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ 4.59 0.61 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านรู้สึกปลอดภัย ไว้วางใจในการเข้ารับบริการในสถานความ
งามและสปาเพื่อสุขภาพที่ท่านเลือกใช้ 4.54 0.64 เห็นด้วยมากที่สุด 

พนักงานสามารถบริการได้ตรงตามความต้องการ ไม่มีความ
เสี่ยง 4.39 0.73 เห็นด้วยมากที่สุด 
ท่าจะเลือกใช้บริการก็ต่อเมื่อมีความมั่นใจในสถานบริการนั้นๆ 4.56 0.67 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านเลือกใช้สถานความงามและสปาเพราะมีบริการที่
หลากหลาย 4.29 0.82 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านรู้สึกว่าสินค้าและบริการที่ท่านได้รับคุ้มค่าต่อเงินที่เสียไป 4.30 0.84 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านมีความรู้สึกภูมิใจในสถานบริการที่ท่านเลือกใช้ 4.14 0.92 เห็นด้วยมาก 
ท่านเข้าใช้บริการสถานความงามเพราะเป็นความชอบส่วนตัว 4.21 0.94 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 44.05 7.58  
 
ด้านแรงจูงใจในการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ภาพโดยรวมพบว่า อยู่

ในระดับ เห็นด้วยมากท่ีสุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.40 โดยเรียงล าดับค าถามที่ค่าเฉลี่ยจากมากที่สุด
ไปน้อยที่สุดจะพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากท่ีสุดในด้านพนักงานหรือผู้ให้บริการมีความน่าเชื่อถือ 
มีรับรองการอบรมหลักสูตร หรือใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.59 รองลงมาคือ 
กลุ่มตัวอย่างจะเข้าใช้บริการร้านที่มีมาตรฐาน มีความน่าเชื่อถือ และมีความมั่นใจต่อสถานบริการ
ความงามนั้นๆ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยอยู่ 4.56  มีรู้สึกปลอดภัย ไว้วางใจในการเข้ารับบริการในสถานความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพที่ท่านเลือกใช้ มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.54 สถาพแวดล้อมสถานความงามและสปาเพื่อ
สุขภาพมีความส าคัญในการเลือกใช้บริการมีค่าเฉลี่ยที่ 4.47 พนักงานสามารถบริการได้ตรงตามความ
ต้องการ ไม่มีความเสี่ยง มีค่าเฉลี่ยที่ 4.39 มีความรู้สึกว่าสินค้าและบริการที่ท่านได้รับคุ้มค่าต่อเงินที่
เสียไป มีค่าเฉลี่ยที่ 4.30 กลุ่มตัวอย่างจะเลือกใช้สถานความงามและสปาเพราะมีบริการที่หลากหลาย 
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มีค่าเฉลียอยู่ที่ 4.29 จะเข้าใช้บริการสถานความงามเพราะเป็นความชอบส่วนตัว โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 
4.21 และกลุ่มตัวอย่างจะมีความรู้สึกภูมิใจในสถานบริการที่ท่านเลือกใช้ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยที่ 4.14 
ตามล าดับ 
 
ตารางที ่2.4: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการบริการสถานความงามและสปา 

      เพ่ือสุขภาพมีผลต่อการเข้าใช้บริการ 

การบริการของสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพ ค่าเฉลี่ย S.D. แปลผล 

ก่อนบริการพนักงานสอบถามความต้องการของท่านก่อน
และแนะน าให้สิ่งที่ท่านต้องการ 4.33 0.67 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

พนักงานสามารถจัดบริการได้ตรงความความต้องการของ
ท่าน 

4.18 0.75 เห็นด้วยมาก 

หลักจากเข้าใช้บริการแล้วท่านรู้สึกเห็นผลตามที่พนักงาน
แนะน ามีผลต่อการเข้าใจบริการ 4.25 0.81 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

พนักงานบุคลิกดี มีความรู้ ประสบการณ์ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
สามารถตอบค าถามท่ีท่านต้องการได้ 4.32 0.76 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

ทางร้านมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้ท่าน เช่น ที่จอดรถ 
อินเทอร์เน็ต น้ าดื่ม เวลาเข้ามาใช้บริการ 4.19 0.84 เห็นด้วยมาก 

การติดตามผลการใช้บริการจากทางร้านท าให้ท่านรู้สึกได้รับ
การใส่ดูแลไม่ทอดทิ้ง 4.23 0.88 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

สถานที่ให้บริการมีการตกแต่งสวยงาม มีบรรยากาศที่ดี 
หอมสะอาด 4.43 0.75 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

มีการแบ่งกั้นห้องบริการเป็นสัดส่วนชัดเจน เป็นส่วนตัว
เหมาะสม 4.36 0.77 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

อุปกรณ์ เครื่องมือในการให้บริการมีความสะอาด ทันสมัย 
4.43 0.76 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

ร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และความงามมีความรวดเร็วในการ
บริการ ไม่ต้องรอนาน 4.38 0.77 

เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

รวม 43.1 7.76  
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ด้านการบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ภาพโดยรวมพบว่า อยู่ในระดับ เห็น
ด้วยมากที่สุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.31 ซึ่งหากเรียงล าดับค าถามที่ค่าเฉลี่ยจากมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด
จะพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากที่สุดในเรื่องสถานความงามและสปามีการตกแต่งที่สวยงาม มี
บรรยากาศที่ดี หอมสะอาดและมีอุปกรณ์ เครื่องมือต่างๆในการให้บริการที่สะอาด ทันสมัย โดยมี
ค่าเฉลี่ยที่ 4.43 รองลงมาที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ สถานความงามและสปามีความรวดเร็ว
ในการบริการไม่ต้องรอนาน โดยมีค่าเฉลี่ย 4.38 รองลงมาคือ ก่อนการให้บริการพนักงานสอบถาม
ความต้องการและแนะน าในสิ่งที่ต้องการ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.33 ต่อมาคือ พนักงานบุคคลิกดี มีความรู้ 
ประสบการณ์ ยิ้มแย้มแจ่มใส สามารถตอบค าถามที่ท่านต้องการได้ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.32 ต่อมาท่ีกลุ่ม
ตัวอย่างเห็นด้วยมากท่ีสุดที่จะเข้าใช้บริการคือ หลักจากเข้าใช้บริการแล้วรู้สึกเห็นผลตามท่ีพนักงานที่
ได้แนะน าหรือบอกไว้ล่วงหน้าแล้ว โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.25 และการติดตามผลการใช้บริการจากทางร้าน
ท าให้รู้สึกได้รับการใส่ใจดูแลไม่ทอดทิ้ง โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.23 อีกท้ัง ทางร้านมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ให้ท่าน เช่น ที่จอดรถ อินเทอร์เน็ต น้ าดื่ม เวลาเข้ามาใช้บริการกลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้วยมากที่สุด 
โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.19 และที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมาก คือ พนักงานสามารถจัดบริการได้ตรงความ
ความต้องการ ไม่แนะน า หรือขายบริการจนเกินความต้องการ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.18 ตามล าดับ 
 
ตารางที ่2.5 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการเข้าใช้ 
       บริการสถานความงามเพ่ือสุขภาพ 

การสื่อสารการตลาดที่ผลต่อการเข้าใช้บริการสถาน
ความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 

ค่าเฉลี่ย S.D. แปลผล 

ท่านมักจะสนใจเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ
ที่มีการโฆษณา 3.94 0.96 เห็นด้วยมาก 
ท่านมักจะสนใจเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ
ที่มีการแจกคูปองส่วนลด 4.08 0.92 เห็นด้วยมาก 
ท่านมักจะเลือกใช้สถานบริการที่มีการลดราคาพิเศษ 4.06 0.93 เห็นด้วยมาก 

ท่านเลือกใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเนื่องจาก
มีราคาถูกกว่าการเข้าคลินิกสถานความงามทั่วไป 3.99 0.88 เห็นด้วยมาก 

ท่านชอบที่จะทดลองเข้าใช้บริการตามสถานความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพที่เพ่ิงเปิดใหม่  3.77 1.24 เห็นด้วยมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 2.5 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการเข้า 
   ใช้บริการสถานความงามเพ่ือสุขภาพ 

ท่านมักจะรู้สึกคุ้มค่ากับการเข้าใช้สถานความงามและสปา
เพ่ือสุขภาพที่ส่งเสริมการขายสม่ าเสมอ 4.10 0.82 เห็นด้วยมาก 
การประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องมีผลต่อการเข้าใช้บริการ
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 4.18 0.86 เห็นด้วยมาก 
การให้ผู้มีชื่อเสียง/ดารา เป็นผู้สนับสนุนยืนยันคุณภาพการ
เข้าใช้บริการมีผลต่อการเข้าใช้บริการร้านความงามและส
ปาเพ่ือสุขภาพ 3.95 1.00 เห็นด้วยมาก 

ท่านรู้สึกว่า การส่งจดหมายแนะน าสินค้า / บริการ 
(Direct Mail) กระตุ้นให้ทดลองใช้บริการ 3.75 1.06 เห็นด้วยมาก 

ท่านรู้สึกว่า การโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ เช่น เคเบิ้ล
ท้องถิ่น กระตุ้นให้ท่านอยากเข้าใช้บริการ 3.78 1.06 เห็นด้วยมาก 

การขายผ่านตัวแทนขายตรง มีผลต่อการเข้าใช้บริการ
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 3.74 1.05 เห็นด้วยมาก 
การโปรโมทโปรโมชั่นต่างๆบน  Social Network เช่น 
Facebook , Line , Instagram มีผลต่อการเข้าใช้บริการ
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 4.19 0.84 เห็นด้วยมาก 

รวม 47.53 11.62  
 

ด้านการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ภาพ
โดยรวมพบว่า อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 3.96  ซึ่งหากเรียงล าดับค าถามที่มี
ค่าเฉลี่ยจากมากที่สุดไปน้อยที่สุดจะพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากกับข้อที่ว่า หากสถานความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพมีการโปรโมท โปรโมชั่นต่างๆบน Social Network เช่น Facebook , Line , 
Instagram มีผลต่อการเข้าใช้บริการมาก  โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.19 รองลงมาคือที่การประชาสัมพันธ์
อย่างต่อเนื่องมีผลต่อการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเช่นกัน โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 
4.18 ต่อมาที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากกับความรู้สึกว่าการบริการมีความคุ้มค่าต่อเงินที่เสียไป โดยมี
ค่าเฉลี่ยที่ 4.10 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างมักจจะสนใจเข้าใช้ร้านที่มีการแจกคูปองส่วนลด โดยมี
ค่าเฉลี่ยที่ 4.08 และมักจะเลือกใช้สถานบริการที่มีการลดราคาพิเศษ โดยมีค่าเฉลี่ยที่  4.06 กลุ่ม
ตัวอย่างเห็นด้วยมากโดยจะเลือกใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเนื่องจากมีราคาถูกกว่าการ
เข้าคลินิกสถานความงามท่ัวไป โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.99  การให้ผู้มีชื่อเสียง/ดารา เป็นผู้สนับสนุนยืนยัน
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คุณภาพการเข้าใช้บริการมีผลต่อการเข้าใช้บริการร้านความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 
3.95 กลุ่มตัวอย่างเห็นมากกับสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพที่มีการโฆษณามีผลต่อการเข้าใช้
บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.94 และกลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ เช่น เคเบิ้ลท้องถิ่น 
กระตุ้นให้ท่านอยากเข้าใช้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.78 กลุ่มตัวอย่างในจังหวัดจันทบุรี ชอบที่จะ
ทดลองเข้าใช้บริการตามสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพที่เพ่ิงเปิดใหม่ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.77 
รองลงมาอีกคือกลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าการส่งจดหมายแนะน าสินค้า / บริการ (Direct Mail) กระตุ้นให้
ทดลองใช้บริการโดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.75 และสุดท้ายการขายผ่านตัวแทนขายตรง มีผลต่อการเข้าใช้
บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.74 
 
ตารางที ่2.6 : แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงาม 

       และสปาเพื่อสุขภาพ 
การตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อ

สุขภาพ 
ค่าเฉลี่ย S.D. แปลผล 

ท่านเลือกใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเพราะมี
บริการที่หลากหลายตรงตามความต้องการ 4.33 0.74 เห็นด้วยมากที่สุด 
ท่านจะเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ
เพราะตราสินค้าเป็นที่รู้จักน่าเชื่อถือ  4.28 0.78 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านจะประเมินคุณค่าในการบริการมีความเหมาะสมกับ
เงินที่เสียไปเสมอ 4.42 0.63 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านจะกลับไปบริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ
นั้นๆที่ท่านได้รับบริการแล้วเห็นผลอย่างต่อเนื่อง 4.44 0.69 เห็นด้วยมากที่สุด 

5. ท่านจะแนะน าให้ญาติหรือเพ่ือนให้ใช้บริการสถาน
ความงามและสปาเพื่อสุขภาพที่ท่านใช้อย่างต่อเนื่อง 4.20 0.92 เห็นด้วยมาก 

รวม 21.67 3.76  

 
 ด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามเพ่ือสุขภาพ ค่าเฉลี่ยโดยภาพรวมเม่ือแปลงเป็น
ความหมายพบว่า อยู่ในระดับ เห็นด้วยมากที่สุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.33  ซึ่งหากเรียงล าดับ
ค าถามที่มีค่าเฉลี่ยจากมากที่สุดไปน้อยที่สุดจะพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากที่สุดที่จะกลับไปใช้
บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพนั้นๆที่ท่านได้รับบริการแล้วเห็นผลอย่างต่อเนื่อง โดยมี
ค่าเฉลี่ยที่ 4.44 รองลงมาคือ จะประเมินคุณค่าในการบริการมีความเหมาะสมกับเงินท่ีเสียไปเสมอ 
โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.42  ต่อมาคือกลุ่มตัวอย่างจะเลือกใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเพราะมี
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บริการที่หลากหลายตรงตามความต้องการ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.33  รองลงมาคือจะเลือกใช้บริการ
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเพราะตราสินค้าเป็นที่รู้จักน่าเชื่อถือ โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.28 
ในขณะที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยที่จะแนะน าให้ญาติหรือเพ่ือนให้ใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อ
สุขภาพที่ใช้บริการอย่างต่อเนื่อง โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.20 ตามล าดับ 
 
 จากผลการวิจัย กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับตัวแปรโดยสามารถจัดเรียงล าดับการให้
ความส าคัญจากส าคัญมากสุดไปหความส าคัญน้อยสุดได้ ดังนี้ 
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากมาเป็นอันดับที่ 1 ได้แก่ ด้านแรงจูงใจในการเข้าใช้บริการ
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.40 
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากมาเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ การตัดสินใจเข้าบริการสถานความ
งามและสปาเพื่อสุขภาพ 
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากมาเป็นอันดับที่ 3 ได้แก่ ด้านการบริการของสถานความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพ โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.31 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญน้อยสุดเมื่อเทียบกับ 3 ตัวแปรข้างต้น คือ ด้านการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยมีค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ที่ 3.96 

 
 2.7.2 การทดสอบสมมติฐาน 

ผู้วิจัยได้ท าการตั้งสมมติฐานไว้ 3 สมมติฐานและได้ท าการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธีการหาค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ โดยตั้งระดับความเชื่อมั่นไว้ที่ร้อยละ 95 เพ่ือวิเคราะห์หาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยมีตัวแปรทั้งสิ้น 3 ตัว ได้แก่ ตัว
แปรต้นและตัวแปรตาม ตัวแปรต้น คือ แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อ
สุขภาพ การบริการของสถานความงาม และการสื่อสารการตลาด ส่วนตัวแปรตาม ได้แก่ การ
ตัดสินใจเลือกเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานได้ ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 แรงจูงใจในการเข้าใช้บริการ มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการสถานความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพ 

H̀0: แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ มีอิทธิพลต่อการเลือก
เข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 

H1: แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ไม่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
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สมมติฐานที่ 2 การบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้
บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 

H̀0: การบริการของสถานความงาม มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือ
สุขภาพ 

H1: การบริการของสถานความงามไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้สถานความงามและสปา
เพ่ือสุขภาพ 

 
สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารการตลาดมีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปา

เพ่ือสุขภาพ 
H̀0: การสื่อสารการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
H1: การสื่อสารการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 

 
ตารางที่ 2.7 : แสดงผลความสัมพันธ์ของแรงจูงใจการเลือกใช้บริการ การบริการของสถานความงาม 
        และสปาเพื่อสุขภาพ การสื่อสารการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานความ 
        งามและสปาเพื่อสุขภาพ  

ตัวแปร B Std.Error Beta t Sig. 

ค่าคงท่ี 1.483 0.319  4.648 0.000 
แรงจูงใจเข้าใช้บริการ 0.328 0.083 0.306 3.949 0.000 

การบริการของร้านความงาม
และสปา 

0.155 0.050 0.230 3.077 0.002 

การสื่อสารการตลาด 0.184 0.050 0.257 3.683 0.000 

R Square = 0.369, F = 29.474, p < 0.05 
 

จากตารางที่2.7.1 แสดงผลความสัมพันธ์ของแรงจูงใจการเลือกใช้บริการ การบริการของ
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ การสื่อสารการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานความ
งามและสปาเพ่ือสุขภาพ ซึ่งจะใช้การทดสอบทางสถิติด้วยวิธีการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยจะใช้วิเคราะห์ค่าความปรวนแปร โดยใช้ระดับความเชื่อม่ัน
ร้อยละ 95 ดังนั้นจะสามารถปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ Sig มีค่าน้อยกว่า 0.05 แล้วจึงไป
ยอมรับสมมติฐานทางเลือก (H1) ซึ่งจากตารางข้างต้น ท าให้พบว่าปัจจัยด้านแรงจูงใจ การบริการของ
ถานความงามและการสื่อสารการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและ 
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สปาอย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  โดยเมื่อดูค่า Beta พบว่าปัจจัยด้านแรงจูงใจในการเข้า
ใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเท่ากับ 0.306 และเม่ือดูจากค่า R Square เท่ากับ 
0.369 ท าให้ทราบว่า ตัวแปรต้นมีอิทธิพลต่อตัวแปรตามร้อยละ 36 ซึ่งจากผลทดสอบทางสถิติหรือค่า 
F มีค่าเท่ากับ 29.474 โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 แปลความหมายได้ว่า มีตัวแปรต้นอย่างน้อย 1 ตัว
ที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม  
 

2.8 สรุปผลการวิจัย 
จากผลการศึกษา พบว่าค่าเฉลี่ยนส่วนมากข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง เป็นเพศหญิง อายุ

ระหว่าง 18-24 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี เป็นนักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 15,000 
บาท เคยเข้าใช้บริการสถานความงาม สถานเสริมความงาม คลินิก หรือร้านสปา โดยจะใช้บริการ
ประเภทนวดหน้ามากท่ีสุด รองลงมาคือ ทรีทเม้นท์หน้าและสปาตัวลงน้ ามัน งบประมาณท่ีเข้าใช้
บริการต่อครั้งอยู่ที่ 401 บาท ถึง 600 บาท ซึ่งจะเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 1 
ครั้งในระยะเวลา 1 เดือน ซึ่งบุคคลที่มีอิทธิพลท าให้เข้ารับบริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
คือ ตัวเอง โดยจะรับข้อมูล ข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆจากร้านความงามและสปาเพ่ือสุขภาพจากสื่อ
สังคมออนไลน์ เช่น เฟชบุค แฟนเพจ อินสตาแกรม หรือ ไลน์แอด มากท่ีสุด วัตถุประสงค์ในการเข้า
รับบริการสปาเพื่อความผ่อนคลายมากที่สุด รองลงมาคือ ดูแลผิวพรรณให้ดูดี 

ด้านแรงจูงใจในการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพนั้น พบว่า ปัจจัยที่กลุ่ม
ตัวอย่างเห็นด้วยหรือส่งผลมากท่ีสุด คือ พนักงานให้บริการ หรือผู้ให้บริการมีความน่าเชื่อถือ มี
ใบรับรองการอบรม หรือใบประกอบวิชาชีพ ปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยน้อยสุด หรือส่งผลน้อยสุด 
คือ ผู้เข้ารับบริการ รู้สึกภูมิใจในสถานบริการที่ตนเองใช้บริการ 

ด้านการบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุด ได้แก่ สถาน
บริการมีบรรยากาศท่ีดี กลิ่นกอม สะอาด ส่วนปัจจัยที่ส่งผลน้อยที่สุด คือ พนักงานในร้านสามารถ
จัดบริการได้ตรงตามความต้องการ 

ด้านการสื่อสารการตลาดของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพมากท่ีสุด คือ การที่ร้านมีการโปรโมทโปรโมชั่น
ต่างๆ ผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ ส่วนปัจจัยที่มีผลน้อยที่สุด คือ การขายบริการผ่านตัวแทนขายตรง 

ด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพมากท่ีสุด คือ เมื่อใช้บริการแล้วเห็นผลจึงจะ
กลับไปใช้บริการอีก ส่วนปัจจัยที่มีผลน้อยที่สุด คือ การบอกต่อ แนะน าญาติหรือเพ่ือนมาให้มาใช้
บริการร้านที่ตนใช้บริการอยู่ต่อเนื่อง 
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ด้านการทดสอบสมติฐานพบว่า ทั้ง 3 ปัจจัยอันได้แก่ ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ปัจจัยด้านการ
บริการ และปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาด มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการสถานควางามและสปาเพื่อ
สุขภาพในจังหวัดจันทบุรีอย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

2.9 อภิปรายผลการวิจัย  
2.9.1 แรงจูงใจในการเลือกเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ตามความหมาย

ของมาสโลว์ Maslow (1954) ได้อธิบายไว้ว่า มนุษย์มีความต้องการอย่างไม่สิ้นสุดเมื่อได้รับการ
ตอบสนองความต้องการอย่างหนึ่งแล้วก็จะแสวงหาความต้องการที่สูงขึ้นไปตามล าดับ โดยมาสโลว์ได้
แบ่งล าดับชั้นของความต้องการของมนุษย์ไว้ 5 ขั้นเรียงล าดับจากน้อยไปมาก ดังนี้  
1) ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs), 2) ความต้องการความปลอดภัยและม่ันคง  
(Safety Needs), 3) ความต้องการทางสังคมและความรัก (Social Needs) 4), ความต้องการการยก
ย่อง (Esteem Needs), 5) ความต้องการความเป็นจริงในชีวิต (Self - Actualization Needs) 
ผลการวิจัยพบว่ามีความสอดคล้องกับทฤษฎีข้างต้น ซึ่งพบว่า ผู้รับบริการให้ความส าคัญกับพนักงาน
หรือผู้ให้บริการมีความน่าเชื่อถือ มีใบรับรองการอบรมหลักสูตรหรือใบอนุญาตประกอบวิชาชีพมาก
ที่สุด แต่ผลงานวิจัยนี้ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องแรงจูงใจและการรับรู้คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อ
ความพอใจและการสื่อสารแบบปากต่อปากของนักท่องเที่ยวชาวยุโรปที่ใช้บริการเดย์สปาในเขตเมือง
พัทยา จังหวัดชลบุรีของ ศวิตา พพเกตุ (2559) เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างและกลุ่มเป้าหมายของ
ผลงานวิจัยต่างกัน จึงท าให้ผลการวิจัยไม่สอดคล้องกัน ซึ่งผลงานวิจัยของ ศวิตา พพเกตุ เห็นว่า
แรงจูงใจในการเข้าใช้บริการร้านเดย์สปาคือการได้รับความพึงพอใจและการบอกต่อแบบปากต่อปาก
มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปา  

2.9.2 ด้านการบริการตามแนวคิดของ Kotler (2000) ได้อธิบายเกี่ยวกับ “คุณภาพการ
บริการ” ว่าธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจประเภทบริการจ าเป็นต้องให้บริการได้เทียบเท่าหรือมากกว่าความ
คาดหวังหรือความต้องการของลูกค้า เพราะหากลูกค้าได้รับความพอใจในการบริการดังที่ลูกค้า
คาดหวังไว้หรือมากกว่าจะท าให้ลูกค้าอยากจะเข้ามารับบริการอีกในครั้งต่อๆ ไป ผลการวิจัยพบว่ามี
ความสอดคล้องกับทฤษฎีข้างต้น โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับบรรยากาศในร้านที่ดี หอมสะอาด อุปกรณ์สะอาด
และทันสมัยมากท่ีสุดซึ่งการเข้ารับบริการด้านความงามนี้ บรรยากาศและอุปกรณ์ที่สะอาดและ
ทันสมัยจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมีความมั่นใจ และอยากมาใช้บริการมากข้ึน แต่ผลงงานวิจัยนี้
ไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยเรื่องการรับรู้คุณภาพในการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเข้า
พักรีสอร์ทระดับ 4 ดาว ในจังหวัดชลบุรี ของภัทรา ภัทรมโน (2556) ที่พบว่าการรับรู้คุณภาพในการ
ให้บริการในด้านการให้ความมั่นใจแก่ลูกค้าและการความใส่ใจแก่ลูกค้ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท ระดับ 4 ดาว ในจังหวัดชลบุรีมากท่ีสุด ที่ต่างกันเนื่องจากประเภทการ
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บริการที่ต่างกันระหว่างสถานบริการความงาม กับ รีสอร์ท จึงท าให้การความพอใจของลูกค้าในการ
เข้าใช้บริการต่างกัน  
 2.9.3 ด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เสรี วงษ์มณฑา (2540, หน้า 28-29) ได้ให้
ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ว่า
เป็นเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดที่หลากหลายเพื่อใช้จูงใจผู้บริโภคต่อเนื่องและเลือกใช้เครื่องมือให้
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคมากท่ีสุด ซึ่งเครื่องมือการสื่อสารการตลาด (Integrated 
Marketing Communication-IMC) หรือ IMC มีรูปแบบที่นิยมใช้กันมาก ได้แก่ 1. การโฆษณา 
(Advertising) 2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 3.การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) 4. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) 5.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
6. การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) 7. การจัดกิจกรรม (Event Marketing) 
ผลการวิจัยพบว่ามีความสอดคล้องกับทฤษฎีข้างต้น ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุดคือ
ด้านการโปรโมท โฆษณา โปรโมชั่น ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 
อัครพงศ์ ทรัพย์สัณฐิติกุล (2558) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจถ่ายภาพแต่งงาน พบว่าผู้ใช้บริการจะเลือกใช้บริการการ
ถ่ายภาพแต่งงานแบบแพคเกจที่มีการจัดโปรโมชั่นลดราคามากที่สุด นั่นแปลว่า การสื่อสารการตลาด
แบบบรูณาการมีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาของกลุ่มตัวอย่าง  
 2.9.4 ด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการ (ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545, หน้า 23) 
ได้ให้ความหมายไว้ว่า เป็นกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคโดยจะขึ้นอยู่กับ
สภาพแวดล้อมต่างๆ ซึ่งกระบวนการตัดสินใจกระบวนการหนึ่งของผู้บริโภคท่ีท าให้ได้มาซึ่งสินค้าและ
บริการที่ดีที่สุดให้กับตนเอง (บุญเกียรติ ชีวะตระกลูกิจ, 2541, หน้า 5) ไดใ้ห้ความหมายของ 
กระบวนการตัดสินใจว่าเป็นการกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่ม
หนึ่งโดยประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอนส าคัญ ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ (Need 
Recognition), การแสวงหาข่าวสาร (Information Search), กระประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternative),  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 5) และพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post 
Purchase Behavior) จากผลการวิจัยพบว่ามีความสอดคล้องกับทฤษฎีข้างต้น โดยปัจจัยปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ คือพฤติกรรมหลังการซื้อหรือ
บริการ กล่าวคือ การที่ลูกค้าเข้าไปใช้บริการแล้วเห็นผลจึงจะเข้ามาใช้บริการอีกถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ี
มีผลต่อการเข้าใช้บริการ ซึ่งผลการวิจัยดังกล่าวไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการ
เลือกใช้บริการสปาของผู้ใช้บริการในต าบลราชาเทวะ จังหวัดสมุทรปราการ ของสุพรรณี ผุดผ่อง
อนันต์ (2556) เพราะตัวปัจจัยในที่ใช้ในการวิจัยไม่เหมือนกัน โดยพบว่า ปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อ
การเลือกเข้าใช้บริการสปาของผู้ใช้บริการในต าบลราชาเทวะ จังหวัดสมุทรปราการ โดยเรียงจากมาก
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ที่สุดไปน้อยสุด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ 
การให้บริการ สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  

2.10 ข้อเสนอแนะเพื่อการน าไปใช้ทางธุรกิจ 
2.10.1 ด้านแรงจูงใจในการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ พบว่าผู้บริโภค 

หรือผู้ใบริการให้ความส าคัญกับพนักงาน / ผู้ให้บริการที่มีความน่าน่าเชื่อถือ ดังนั้น การจ้างพนักงาน
ให้บริการแก่ลูกค้านั้น ควรจะต้องคัดเลือกโดยพนักงานจะต้องมีใบรับรองการอมรมผ่านหลักสูตรการ
บริการแบบต่างๆ มีประสบการณ์ในการบริการลูกค้า เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือไว้ใจของลูกค้า 

2.10.2 ด้านการบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพนั้น ผ้บริโภคให้ความส าคัญ
กับเรื่องสถานที่ให้บริการหรือร้านที่มีบรรยากาศท่ีดี หอม และสะอาด ดังนั้น สถานบริการควรจะ
แบ่งแยกโซนให้ชัดเจน มีความเป็นส่วนตัว มีบรรยากาศที่ดี มีกลิ่นที่หอมสะอาด พนักงานต้อนรับ
สดใสเป็นกันเอง เพ่ือสร้างความผ่อนคลายชื่นใจและสร้างความประทับใจแรกเห็นให้แก่ลูกค้าที่เข้ามา
รับริการ 

2.10.3 ด้านการสื่อสารการตลาดของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากท่ีสุดกับการโปรโมท สิ้นค้าและบริการผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ อย่างเช่น เฟชบุ๊ค
แฟนเพจ อินสตาแกรม หรือ ไลน์แอด เป็นต้น ดังนั้น ทางร้านควรโปรโมทสินค้าและบริการผ่าน
ช่องทางนี้อย่างต่อเนื่อง สม่ าเสมอ เพ่ือให้ลูกค้าได้ทราบและเข้าถึงได้ง่ายรวดเร็วและสะดวก 

2.10.4 ด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับการเห็นผลหลังจากการใช้บริการ ซึ่งผู้บริโภคจะกลับไปใช้บริการอีกหากเข้ารับบริการ
แล้วเห็นผลเป็นไปตามที่พนักงานบอกไว้ก่อนจะเข้ารับบริการ ดังนั้น สถานความงามและสปาเพ่ือ
สุขภาพ ควรเน้นไปที่การบริการลูกค้าให้มาก พนักงานต้องมีความสามารถในบริการนั้นๆ อย่าง
แท้จริง รวมถึงการดูแลเอาใส่ลูกค้าให้มากท่ีสุด ทั้งก่อนและหลังการขาย ไม่พูดเกินความจริงหรือให้
ความหวังแก่ลูกค้ามากเกินไป พนักงานจะต้องมีความซื่อสัตย์กับลูกค้าและบริการด้วยใจอย่างที่สุด จึง
จะท าให้ลูกค้าประทับใจและกลับมาใช้บริการอีก 

 
2.11 ข้อเสนอแนะเพื่อการท าวิจัยครั้งต่อไป 
ในการท าการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมีความเห็นว่ามีปัญหาอยู่ 3 อย่างซึ่งหากได้แก้ไขปัญหา

ดังต่อไปนี้ได้จะท าให้งานวิจัยในครั้งต่อไปสมบูรณ์ยิ่งข้ึน โดยจะกล่าวถึงปัญหาที่เกิดขึ้นดังต่อไปนี้ 
2.11.1 จากการที่ผู้วิจัยได้สุ่มแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างนั้น ท าให้พบว่า กลุ่มตัวอย่าง

ที่มอีายุ 18 – 24 ปี มีมากเกินไป ซึ่งสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ มีจุดเด่นในด้านนวดหน้า
เรียว หน้าเด็ก ย้อนวัย ท าให้หากมีการวิจัยในครั้งต่อไปจะต้องหากลุ่มตัวอย่างที่มีช่วงอายุมากกว่า 24 
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ปี มากข้ึน หรือสุ่มแจกกลุ่มตัวอย่างแต่ละช่วงอายุให้เท่าๆกันเพ่ือความแม่นย าสมบูรณ์ของงานวิจัย
มากขึ้น 

2.11.2 สถานที่เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างหรือสถานที่แจกแบบสอบถามรวมถึงช่วงเวลาใน
การแจกแบบสอบถามนั้นน้อยเกินไป ท าให้ไม่ทั่วถึง ซึ่งควรจะพิจารณาสถานที่ และช่วงเวลาที่
เหมาะสมจะท าให้การวิเคราะห์ข้อมูลมีความแม่นย ามากยิ่งขึ้น 

2.11.3 เนื่องจากงานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามแบบสุ่ม ซึ่งอาจจะยังไม่
ละเอียดมากพอ ควรจะมีการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างด้วยเพ่ือจะได้ข้อมูลที่ละเอียดเพ่ิมเติมมากยิ่งขึ้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 



บทที ่3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของธุรกิจสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
ประกอบด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้ คือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ SWOT 
Analysis, 4P และสรุปจุดแข็งที่สามารถน าไปใช้ได้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม และสรุปจุดแข็ง
ที่สามารถน ามาแก้ไขปัญหาจุดอ่อน เพ่ือสร้างโอกาสในการด าเนินธุรกิจ 
  
 3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจโดยเครื่องมือ  SWOT Analysis 
 3.1.1 จุดแข็ง 

1) การบริการให้ลูกค้าได้รับความพอใจ ปลอดภัยสูงสุด ถือเป็นหัวใจของสถานเสริมความ
งาม Bennita Beauty & Spa ดังนั้นบริการของเราจึงเน้นไปสวยแบบธรรมชาติ พนักงานยิ้มแย้ม
แจ่มใส อ่อนน้อม มีมารยาท เสนอและตอบสนองลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความพอใจและเกิดความ
ประทับใจสูงสุด 

2) เนื่องจากธุรกิจนี้เป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงท าให้มีประสิทธิภาพในการสั่งการได้อย่างรวดเร็ว 
อีกท้ังเจ้าของกิจการเป็นคนมีความกระตือรือร้น จึงมีการวางแผนธุรกิจคิดกลยุทธ์ใหม่ๆ อยู่เสมอ  

3) สถานความงาม Bennita Beauty & Spa เป็นสถานความท่ีเน้นนวัตกรรม หรือมีจุดเด่นที่
การนวดใบให้หน้าเรียว โดยน าศาสตร์การนวดแขนงต่างๆ มาประยุกต์ในเพ่ือให้เกิดผลลัพธ์ที่ดี และ
ปลอดภัย เป็นธรรมชาติ ดังนั้น จึงไม่จ าเป็นต้องลงทุนกับเทคโนโลยีหรือเครื่องมือยกหน้าใหม่ๆ ที่มี
ราคาสูง ส่งผลให้ต้นทุนของสถานความงาม Bennita Beauty & Spa ต่ ากว่าสถานเสริมความงาม
ทั่วไป นอกจากบริการนวดหน้าเรียวย้อนวัยที่เป็นจุดขานของร้านแล้ว ทางร้านยังมีบริการอื่นๆด้าน
ความงามและสุขภาพไว้ให้ลูกค้าเลือกใช้บริการอีกมากมาย จึงถือว่าได้เปรียบในข้อนี้เพราะมาท่ีเดียว
ได้ครบและราคาย่อมเยาว์กว่ามาก 
 3.1.2 จุดอ่อน  

1) เนื่องจากการเป็นเจ้าของกิจการธุรกิจใหม่ในตลาด จึงท าให้ขาดประสบการณ์ และยังไม่
คุ้นชินกับตลาดจึงท าให้กลยุทธ์ต่างๆ อาจจะยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร 

2) หากกิจการเริ่มเปิดการมีพนักงานน้อย จึงอาจส่งผลให้การบริการมีความล่าช้า ไม่รวดเร็ว
เท่าท่ีควร และอาจจะเสียลูกค้าไปในที่สุด 

3) ถึงแม้ว่าการใช้ศาสตร์นวดหน้าเรียวจะเป็นจุดเด่นของทางร้านที่สามารถท าให้หน้าเรียว
เล็กปลอดภัยได้โดยไม่ต้องพ่ึงศัลยกรรม แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นก็มีข้อจ ากัดอยู่คือ ไม่สามารถดัดกรามได้ และ
อาจจะไม่เห็นผลที่รวดเร็วในครั้งแรก จึงท าให้อาจจะเสียลูกค้าท่ีต้องการเห็นผลเร็ว 
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3.1.3 โอกาส 
1) ปัจจุบันคนส่วนใหญ่หันมาสนใจดูแลผิวพรรณและรูปร่างหน้าตาและใส่ใจเรื่องของสุขภาพ

มากขึ้น จึงท าให้สถานเสริมความงาม Bennita Beauty & Spa เป็นอีกทางเลือกหนึ่งให้กับผู้ที่อยาก
ดูแลรูปร่างหน้าตาของตัวเองไม่ท าศัลยกรรม  

2) สถานความงามและสปา Bennita Beauty & Spa จะเปิดให้บริการที่จังหวัดจันทบุรี เมื่อ
ส ารวจแล้วจึงพบว่ายังไม่มีคลินิกหรือสถานเสริมความงามใดใช้ศาสตร์นวดหน้านี้ให้บริการกับลูกค้า 
จึงถือเป็นโอกาสที่ดีที่จะไปเปิดตลาดอยากสวยสุขภาพดีอย่างเป็นธรรมชาติ 
 3.1.4 อุปสรรค 

1) ศาสตร์นวดหน้าเรียว เป็นศาสตร์ที่ยังไม่เป็นที่รู้จักแพร่หลาย จึงอาจท าให้ลูกค้าไม่เชื่อถึง
ผลลัพธ์ที่จะเกิดขึ้นว่าสามารถเห็นผลเทียบเท่ากับการฉีดโบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ และร้อยไหม 

2) เนื่องจากเป็นสถานเสริมความงามเปิดใหม่ จึงท าให้การดึงส่วนแบ่งทางการตลาดอาจจะ
ไม่มากเท่าที่ควร 
 
 3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจโดยเครื่องมือ  4P 

1) Product: ผลิตภัณฑ์ของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa 
เป็นการบริการแบบธรรมชาติ เน้นให้ลูกค้าได้รับความการบริการที่ดีที่สุด ตอบโจทย์มากท่ีสุด 
ปลอดภัย ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ เป็นผลิตภัณฑ์ระดับพรีเมี่ยมธรรมชาติ หรือออร์แกนิค 

2) Price: ราคาการให้บริการแต่ละประเภทในร้านไม่แพง เริ่มต้น 300 บาท จึงท าให้สามารถ
ดึงดูดลูกค้าระดับกลางซึ่งเป็นเป้าหมายหลักได้ง่าย 

3) Place: สถานที่ตั้งอยู่ใจกลางเมือง ใกล้ห้างสรรพสินค้าและมหาวิทยาลัยประจ าจังหวัด 
ใกล้ถนนใหญ่สะดุดตามีที่จอดรถ สามารถหาได้ง่าย 

4) Promotion: มีการจัดโปรโมชั่นทุกๆ เทศกาล และทุกเดือน เช่น คอร์สนวดหน้าเรียว 5 
ครั้ง แถมฟรี 1 ครั้ง, ฉลองเปิดร้านใหม่ใช้บริการ 2 ครั้งแรกลดทันทีร้อยละ 50 รวมถึงการได้สมัคร
เป็นเมมเบอร์ฟรีอีกด้วย เป็นต้น 
 
 3.3 สรุปจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอกข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสรุปได้
ว่า จุดแข็งที่จะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อมได้ว่า ปัจจุบันคนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ
ภาพลักษณ์ภายนอก ให้ความส าคัญกับการดูแลรูปร่างตัวเองให้ดูดีอยู่เสมอ ประกอบกระแสรัก
สุขภาพที่สวยจากภายใน และกระแสเกาหลีอินเตอร์ ใครหน้าเรียววีเชฟ ผิวขาว ถือว่าเป็นคนสวยจึง
ท าให้ สถานเสริมความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa ให้บริการสปาแนว
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ธรรมชาติ เน้นวัตถุดิบ ผลิตภณัฑ์ที่ใช้เป็นสมุนไพร และธรรมชาติ มีบริการนวดหน้าเรียว ให้ผลแทน
การฉีดโบท๊อกช์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหมได้ เป็นอีกตัวเลือกให้คนที่สนใจดูแลสุขภาพตนเอง อยากหน้าเรียว 
หน้าเด็ก ย้อนวัยโดยไม่ท าศัลยกรรม   
 
 3.4 สรุปจุดแข็งท่ีสามารถน าไปใช้ได้มาแก้ไขปัญหาจุดอ่อนเพื่อสร้างโอกาสในธุรกิจ
ภายใต้สภาพแวดล้อมในปัจจุบัน 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอกข้างต้นท าให้สามารถ สรุป
จุดแข็งท่ีสามารถมาใช้แก้ไขปัญหาจุดอ่อนเพื่อสร้างโอกาสในธุรกิจภายใต้สภาพแวดล้อมในปัจจุบันได้
ว่า คนในปัจจุบันหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพและผิวพรรณกันมากข้ึน ไม่เฉพาะเพศหญิงเท่านั้น เพศชายก็
หันมาดูแลใส่ใจผิวพรรณกันเป็นจ านวนมาก เนื่องจากสังคมเมืองจ าเป็นต้องต้องดูแลรักษาภาพลักษณ์
ให้ดูดีอยู่เสมอเพ่ือเป็นที่ยอมรับของสังคม จึงท าให้สถานเสริมความงาม คลินิกความงาม มีมูลค่าตลาด
มากขึ้นๆ สวนทางกับเศรษฐกิจ ด้วยเหตุนี้เองจึงท าให้สถานเสริมความงาม ร้านสปาและความงาม 
คลินิกความงามเกิดขึ้นมากข้ึน เพ่ือมาช่วงขิงส่วนแบ่งการตลาด แต่ด้วยความที่ยังเป็นสถานบริการ
และความงามท่ีเพ่ิงจะเปิดให้บริการ จึงอาจจะยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก จึงท าให้ร้านสปาและความงาม
ที่เพ่ิงจะเปิดให้บริการจ าต้องมีจุดเด่นเพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ โดยร้านเความงามและสปา
เพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa มีจุดเด่นที่ไม่เหมือนใคร และโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์
อย่างเช่น เฟชบุค, อินสตราแกรม (Facebook, Instagram) เป็นต้น เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและให้ลูกค้ามี
ความเข้าใจเกี่ยวการบริการของเรา จนเกิดอยากลองใช้บริการ และเกิดการบอกต่อในด้านบริการและ
ผลลัพธ์ที่ดีเทียบเท่ากับการศัลยกรรม หรือฉีดโบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม อย่างรวดเร็วในที่สุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



บทที ่4 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 

 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa 

ประกอบไปด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ Michael 
Porter’s 5 Force Model การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ PEST และ
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยใช้เครื่องมือ BCG Matrix และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก
ธุรกิจการโดยใช้เครื่องมือ STP 
  
 4.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ Michael Porter’s 5 
Force Model  

1) อ านาจการต่อรองจากผู้รับบริการ: ผู้รับบริการมีอ านาจการต่อรองไม่มาก เนื่องจากลูกค้า
ที่เข้ามาใช้บริการนี้ อยากจะดูแลรูปหน้าตัวเองให้เรียวเล็ก หน้าเด็ก โดยวิธีการธรรมชาติ โดยไม่ต้อง
ฉีด    โบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหมแต่อย่างใด ดังนั้นลูกค้าจึงมาด้วยความสมัครใจ มีอ านาจในการ
ต่อรองราคาไม่มาก 

2) อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์: เนื่องจากธุรกิจของเรามีผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ในการ
ให้บริการลูกค้าไม่ว่าจะเป็นการออกก าลังใบหน้า หรือการท าทรีทเม้นท์ต่างๆ จะใช้ผลิตภัณฑ์ในการ
ให้บริการ จึงท าให้บริษัทครีมมีอ านาจในการต่อรองสูง เพราะวัตถุดิบที่ใช้ก็เป็นปัจจัยหนึ่งในการ
ก าหนดราคาให้บริการลูกค้า ซึ่งหากว่าบริษัทผลิตครีมมีอ านาจมากเกินไป อาจจะต้องหาครีมตัวใหม่
ที่มาราคาต่ ากว่า หรือไม่ก็ผลิตครีมใหม่ภายใต้ตราของร้านเองเพ่ือลดต้นทุนให้ต่ าลง  

3) การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่: การคุกคามของผู้ประกอบการณ์รายใหม่สูง เนื่องจาก
การเป็นธุรกิจที่เติบโตและมีเม็ดเงินมหาศาล จึงท าให้คนอยากจะเข้ามาธุรกิจนี้มากขึ้น และหาก
อยากจะเปิดคลินิก หรือสถานเสริมความงามที่เน้นเทคโนโลยีสมัยใหม่มาแข่งกันต้องใช้เงินลงทุนที่
ค่อนข้างสูงมาก จึงท าให้ สถานความงามจ าพวกนวดหน้า สปาหน้า ทรีทเม้นท์หน้า เป็นอีกทางเลือก
ที่สามารถท าได้จึงท าให้จะเกิดการแข่งขันท่ีสูงในอนาคต  

4) การคุกคามของสินค้าทดแทน: สินค้าทดแทนมีสถานความงามเบนนิตา เป็นสถานความ
งามเพ่ือสุขภาพ ที่ใช้การออกก าลังกายใบหน้าบ าบัด แก้ไขปัญหาใบหน้าหน้า ให้เรียวเล็ก V- Shape 
ได้ ซึ่งถือเป็นสถานความงามที่ทดแทนสถานเสริมทั่วไปที่ใช้ โบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหมที่ท าให้หน้า
เรียวอยู่แล้วจึงท าให้สถานบริการแห่งนี้เป็นหนึ่งทางด้านบริการทดแทนอยู่ แต่สิ่งที่จะเป็นสิ่งทดแทน
การนวดหน้าเรียวได้ ก็คือ ครีมหรือผลิตภัณฑ์ที่ท าให้หน้าเรียวเล็กได้โดยไม่ต้องพ่ึงการออกก าลังการ
ใบหน้าและการฉีดโบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม 
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5) การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน: การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันมีการแข่งขันที่
ค่อนข้างสูง อาจจะมีการกีดกัน หรือจัดโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อแย่งลูกค้ากัน แต่ไม่ว่าอย่างใด ร้าน 
Bennita Beauty & Spa ก็เป็นสถานความงามแนวใหม่กว่า และเป็นธรรมชาติกว่า มีความแปลกใหม่ 
ท าให้คิดว่าคนในปัจจุบันที่มีเทรนรักสุขภาพให้ความสนใจเป็นพิเศษ ประกอบกับมีบริการด้านความ
งามให้เลือกท่ีหลากหลาย หากจัดโปรโมชั่นต่างๆ ก็จะสามารถดึงลูกค้าได้ง่าย 

 
 4.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ PEST  
1) Political: รัฐบาลยังไม่มีความม่ันคง จึงอาจส่งผลกระทบต่อความมั่นคงของประเทศ อีก

ทั้งการที่รัฐบาลมีความพยายามเรียกเก็บภาษีจากธุรกิจต่างๆ มากข้ึน อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจสถาน
ความงามได้เพราะคนจะระวังการจับจ่ายใช้สอยมากข้ึน  

2) Economics: เนื่องจากกลุ่มลูกค้าลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้าระดับกลางท าให้อาจได้รับ
ผลกระทบจากปัจจัยทางเศรษฐกิจ  

3) Social: วิถีชีวิตของคนปัจจุบันไม่เว้นแม้แต่คนไทยที่มีไลฟ์สไตล์ชอบความสะดวกสบาย
และรวดเร็ว ชอบดูข่าวสารหาข้อมูลและรีวิวต่างๆ ทางออนไลน์ จึงท าให้การโฆษณาออนไลน์มี
ศักยภาพสูง  

4) Technology: คนส่วนใหญ่ในปัจจุบันมีความคุ้นเคยและมีความกล้า เชื่อใจรีวิวต่างๆ กับ
สื่อสังคมออนไลน์มากข้ึน ซึ่งเป็นผลมาจากการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วในด้านเทคโนโลยี  
 
  4.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยใช้เครื่องมือ BCG Matrix  

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมปัจจุบันของสถานเสริมความงาม Bennita Beauty & Spa
โดยใช้เครื่องมือ BCG Matrix ท าให้ทราบสถานะปัจจุบันอยู่ในประเภท Question Marks เนื่องจาก

เป็นธุรกิจเริ่มเปิดกิจการ จึงมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ต่ า ในขณะที่ตลาดมีการเติบโตที่สูง  
 

4.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
4.4.1 คู่แข่งทางตรง 
จากการส ารวจในเขตอ าเภอเมืองจันทบุรี พบว่ามีคู่แข่งทางตรงของร้านสปาเพ่ือสุขภาพและ

ความงาม Bennita Beauty & Spa มีอยู่ 4 แห่งหลักๆคือ  สิรารมย์สปา (SIRAROM SPA) , 
บ้านเลขท่ี 1 นวดแผนไทย, เอสพี นวดแผนไทยและสปา (SP MASSAGE & SPA), แนนสปาน่า บิวตี้ 
(NanSpana Beauty @ Salon) ล้วนตั้งอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจันทบุรีทั้งสิ้น ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในย่าน
ชุมชนและใกล้ห้างสรรพสินค้า มีการบริการสปาหลากหลายรูปแบบ บางร้านมีทั้งท าผมและสปา
ควบคู่กันไป แต่ยังไม่มีร้านไหน ให้บริการนวดหน้าเรียว ท าทรีทเม้นท์โดยใช้ศาสตร์นวดหน้าที่ท าให้
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หน้าเรียวได้โดยไม่ต้องใช้โบท๊อกช์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม จึงท าให้นี่อาจจะเป็นจุดขายของร้านความงาม
และสปาเพื่อสุขภาพ Bennita & Spa นอกจากให้บริการนวดหน้าเรียว ท าทรีทเม้นท์โดยใช้ศาสตร์
นวดหน้าที่ท าให้หน้าเรียวได้โดยไม่ต้องใช้โบท๊อกช์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม ที่สามารถเรียกลูกค้าได้แล้ว ยัง
ได้รวบรวมบริการด้านความงามอ่ืนๆเสริมเพ่ือเป็นทางเลือกให้ลูกค้าอีกท้ังยังมีราคาที่ย่อมเยาว์กว่า 

4.4.2 คู่แข่งรอง 
คู่แข่งรองของร้าน Bennita Beauty & Spa  คือ คลินิกเสริมความงาม สถานบริการความ

งามต่างๆ เนื่องจากจังหวัดจันทบุรี เป็นจังหวัดที่ผู้คนส่วนใหญ่ท าสวนผลไม้ และท าธุรกิจเกี่ยวกับ
เพรชพลอยเป็นส่วนใหญ่ จึงท าให้เศรษฐกิจเมืองจันท์ค่อนข้างดี ผู้คนมีเงินจับจ่ายใช้สอย มีเงินจ่าย
เพ่ือรักษาดูแลตัวเองโดยเข้าคลินิกเสริมควางาม หรือร้านสปา ร้านเสริมความงามต่างๆจึงเกิดขึ้นมา
หลายแห่ง จากการส ารวจในอ าเภอเมืองจันทบุรี พบว่ามีคลินิกเสริมความงาม และสถานเสริมความ
งามเปิดให้บริการอยู่ 5 แห่ง ได้แก่ นิติพล คลินิก ,วุฒิศักดิ์ คลินิก, ปารมิตรา คลินิก, รวินดาคลินิก 
และ ซูเลียน บิวตี้ ซึ่งส่วนใหญ่จะไม่มีบริการสปา แต่จะให้บริการดูแลผิวหน้าผิวการโดยอาศัย
เทคโนโลยีสมัยใหม่ การฉีดโบท๊อกช์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหมและ ทรีทเม้นท์ดูแลผิวพรรณต่างๆ ซึ่งการ
บริการกับสถานที่ดังกล่าว มีค่าใช้จ่ายที่ค่อนข้างสูง ซึ่งสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita 
Beauty & Spa จึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งให้กับผู้บริโภคท่ีต้องการดูแลตัวเองแบบครบวงจรด้วย
ธรรมชาติอยากหน้าเรียว เด็กย้อนวัยโดยไม่ต้องฉีดโบท๊อกช์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม และมีราคาที่ถูกกว่า
หากเทียบเทียบกับการเข้าคลินิก สถานเสริมความงามอ่ืนๆ 

 
4.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ STP   
1) Segmentation: อย่างที่ทราบกันดีว่าตลาดธุรกิจเสริมความงามมีการเติบโตสวนทางกับ

เศรษฐกิจ โดยปี 2557 มีมูลค่าตลาด 20,000 – 30,000,000 ล้านบาท ส่วนปี 2558 มีมูลค่าตลาด
รวมถึง 23,000,000 – 36,000,000 ล้านบาท (ออเธนทิคคลินิก, กุมภาพันธ์ 2558) โดยธุรกิจสถาน
เสริมความงามในเพ่ือสุขภาพมีมูลค่าตลาดถึง 31 ล้านบาทและมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนทุกปี 

2) Targeting: กลุ่มลูกค้าเป็นทั้งผู้หญิงและผู้ชาย อายุ 18 - 50 ปี รายได้ต่อเดือน 15,000 
บาทข้ึนไป  

3) Positioning: กลุ่มลูกค้าระดับกลางที่ชื่นชอบความสวยความงาม ชอบดูแลสุขภาพและ
ผิวพรรณให้ดูดีอยู่เสมอ 
 
 
 
 



บทที ่5 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ และแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

 จากผลการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและส
ปาเพ่ือสุขภาพในจังหวัดจันทบุรีพบว่า ลูกค้าหรือผู้บริโภคให้ความส าคัญในด้านแรงจูงใจในการเข้าใช้
บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ โดยลูกค้าจะมีความม่ันใจและเชื่อถือสถานความงามและ 
สปาพ่ือสุขภาพเมื่อพบว่าพนักงานที่ให้บริการหรือผู้ให้บริการมีใบรับรองการอบรม หรือใบประกอบ
วิชาชีพนั้นๆ ด้านการบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ 
สถานบริการที่มีบรรยากาศดี กลิ่นหอม สะอาดมากที่สุด ด้านการสื่อสารการตลาดของสถานความ
งามและสปาเพ่ือสุขภาพพบว่า ปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ คือการที่ร้านมีการโปรโมทโปรโมชั่น
ต่างๆผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ และในส่วนด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานความงามและสปา
เพ่ือสุขภาพพบว่าผู้บริโภคจะกลับไปใช้บริการอีกเม่ือหลังจากเข้ารับบริการแล้วรู้สึกเห็นผลความ
เปลี่ยนแปลงที่ดีข้ึน 
 

5.1 โมเดลในการด าเนินธุรกจิ 
สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพได้น าโมเดลทางธุรกิจแคนวาส (Business Model 

Canvas) มาใช้ในการด าเนินธุรกิจ โดยมีรายละเอียดตามหัวข้อดังนี้ 
5.1.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

 กลุ่มลูกค้าของสถานความงาม Bennita Beauty & Spa จะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 
กลุ่มลูกค้าหลัก เป็นกลุ่มลูกค้าท้ังเพศหญิงและเพศชาย อายุ 23 – 50 ปี ที่อาศัยอยู่ในจังหวัด

จันทบุรี มีรายได้ 15,000 บาทข้ึนไป มีพฤติกรรมชื่นชอบดูแลผิวพรรณ ชอบความสวยงาม รักสุขภาพ 
มีความปรารถนาที่จะท าให้ตัวเองดูดี หน้าเด็ก ย้อนวัย ผิวสวยอยู่เสมอโดยไม่พ่ึงศัลยกรรม  

กลุ่มลูกค้ารอง เป็นกลุ่มลูกค้าเพศหญิงและเพศชายมีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป ที่มีปัญหาด้าน
ผิวหน้า เป็นสิว และอยากหน้าใส มีพฤติกรรมอยากท าให้ตัวเองสวย ดูดี ตามกระแสความงาม โดยคน
วัยนี้ถือว่ายังเป็นเด็กวัยรุ่นที่ก าลังโตจึงท าให้อยากจะสวยดูดี เพื่อให้ตัวเองโดดเด่นกว่าคนในวัย
เดียวกัน ที่ส าคัญจะต้องมีราคาที่ย่อมเยาว์กว่าการเข้าคลินิกไปท าหน้าทั่วไปๆ เพราะยังอยู่ในวัยเรียน 

5.1.2 การสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า  
 เนื่องจากในปัจจุบันปฏิเสธไม่ได้เลยว่า สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นส่วนหนึ่งใน
การด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบันแทบทุกเพศทุกวัยที่ใช้คอมพิวเตอร์ หรือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ที่
สามารถเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตได้ก็มักจะใช้มันติดตามข่าวสารต่างๆ ดังนั้นการสร้างความสัมพันธ์กับ
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ลูกค้าจึงจะใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นหลัก เพื่อใช้โฆษณา ประชาสัมพันธ์ แจ้งข่าวสารตลอดจน
โปรโมชั่นต่างๆ และรีวิวสินค้า การใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ให้
ลูกค้ารู้จักตราสินค้า เกิดความเคยชิน คุ้นเคยจนเชื่อใจจนรู้สึกอยากเข้าใช้บริการในท่ีสุด เรายังเน้น
การบริการที่ดีที่สุด ตอบรวดเร็วและเป็นกันเอง มีมารยาท นอกจากนี้ยังมีส่วนลดต่างๆส าหรับลูกค้าท่ี
สมัครสมาชิกร้านอีกมากมาย เพ่ือให้ลูกค้าประทับใจ และอยากมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 

5.1.3 ช่องทางในการจัดจ าหน่าย 
 เนื่องจากสถานความงาม เป็นธุรกิจประเภทบริการจึงจะบริการผ่านหน้าร้านเป็นหลักและจะ
ใช้ช่องทางออนไลน์ อย่าง Facebook Instagram และ Line@ ในการโปรโมทสินค้าและบริการ 
เพ่ือให้ลูกค้าได้รับข้อมูลมูลข่าวสารจากทางร้านได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งช่องทางนี้เป็นการจ าหน่ายสินค้า
และบริการของทางร้านโดยทางอ้อมอีกทางหนึ่ง โดยลูกค้าสามารถเข้ามาสอบถาม จองคิวในการเข้า
รับบริการ และยังสมารถสั่งซื้อผลิตภัณฑ์จากทางร้านผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์โดยไม่จ าเป็นต้อง
เข้ามาที่ร้านเลย 

5.1.4 คุณค่าของบริการ 
 สถานความงาม Bennita Beauty & Spa เน้นบริการลูกค้าด้วยความจริงใจ รวดเร็วไม่ต้อง
รอนาน ซึ่งร้านความงามและสปาเพ่ือสุขภาพจะใช้วิธีทางธรรมชาติในการให้บริการเป็นหลัก ดังนั้น 
ความสวยที่มาพร้อมกับความปลอดภัย ถือเป็นสิ่งส าคัญในการบริการลูกค้าขของเรา 

5.1.5 กิจกรรมในการด าเนินการ 
 สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเป็นร้านขนาดเล็ก มีพนักงานเพียง 4 คน เจ้าของกิจการ
จะเป็นคิดโปรโมชั่นต่างๆ อุปกรณ์ท่ีใช้ ก าหนดราคา จากนั้นจึงส่งต่อไปให้พนักงานในร้านน าข้อมูล
กระจายข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆของสถานความงามผ่านทางเว็ปไซต์ เฟสบุค อินสตาแกรม และไลน์
แอด ให้ลูกค้าได้รับรู้และรับทราบ 

5.1.6 ทรัพยากรที่ใช้ในการด าเนินการ 
 เนื่องจากเป็นงานบริการทรัพยากรที่ใช้ในการด าเนินงานมี 2 ประเภท คือ ทรัพยากรที่
มองเห็น อันได้แก่ เงินทุน ตัวพนักงาน เครื่องมือในการใช้บริการ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ให้บริการ เป็นต้น 
และทรัพยากรที่มองไม่เห็น ได้แก่ ทรัพย์สินทางปัญญา สิทธิบัตรต่างๆ ทักษะของพนักงานผู้ให้บริการ 
เป็นต้น 
 5.1.7 พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจ 
 การที่สถานความงามเพ่ือสุขภาพจะประสบความส าเร็จได้นั้น พันธมิตร หรือเครือข่ายทาง
ธุรกิจเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจด าเนินไปได้ไม่แพ้ผู้บริโภค พันธมิตรของสถานเสริมความงาม 
Bennita Beauty & Spa ได้แก่ เจ้าของผลิตภัณฑ์ที่ใช้และเครื่องมือต่างๆ ที่ใช้ในการบริการลูกค้า 
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ดังนั้น หากมีการปรับราคาสินค้าข้ึนจากพันธมิตร ทางร้านจะพิจารณาว่ายังพอจะยอมรับได้หรือไม่ 
หากอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมได้ยังไม่ขาดทุน ก็จะยอมเพ่ือเป็นการรักษาความสัมพันธ์อันดีนี้ไว้  
 5.1.8 โครงสร้างต้นทุน 
 โครงสร้างต้นทุนในการเปิดสถานความงามเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa 
ประกอบด้วย ค่าเช่าสถานที่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าจ้างพนักงาน ค่าผลิตภัณฑ์ ค่าเครื่องมือที่ใช้ในการบริการ 
และค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ โดยคิดเป็นสัดส่วนของต้นทุนขายร้อยละ 30 
 5.1.9 โครงสร้างรายได้  
 รายได้ของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa ส่วนใหญ่มาจาก
การให้บริการกับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ และมาจากการขายผลิตภัณฑ์จากทางร้าน  
 
 5.2 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 5.2.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริการองค์กรและทรัพยากรบุคคล     

5.2.1.1 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
ธุรกิจสถานความเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa เป็นธุรกิจขนาดเล็กมี

เจ้าของคนเดียวและมีพนักงาน 4 คน การบริการจัดการเป็นแบบครอบครัวจึงท าให้เกณฑ์ในการรับ
บุคลากรเป็นไปโดยง่ายไม่ซับซ้อน โดยเกณฑ์ในการรับพนักงานจะมีรายละเอียด ดังนี้ คือ  
1.ต้องเป็นเพศหญิง มีบุคลิกดี อ่อนน้อม ยิ้มแย้มแจ่มใส เพ่ือท าหน้าที่ในการให้ข้อมูลต่างๆเก่ียวสินค้า
และบริการ และน าเสนอสิ่งที่ลูกค้าต้องการเพ่ือให้ลูกค้าคล้อยตามและอยากใช้บริการ 
2.พนักงานให้บริการลูกค้าในด้านต่างๆ ที่ร้านมีไว้บริการ โดยต้องเป็นเพศหญิงและเนื่องจากกิจการ
ร้านมีบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามด้านต่างๆ พนักงานที่ท าหน้าที่ให้บริการจึงต้องมีใบรับรอง
การประกอบวิชาชีพนั้นๆ และมีประสบการณ์ในการให้บริการนั้นๆ ด้วย เพื่อความน่าเชื่อถือ และเพ่ือ
เป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ธุรกิจ 

5.2.1.2 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
หลักเกณฑ์ในการประเมินพนักงาน เนื่องจากเป็นธุรกิจบริการ หลักเกณฑ์ในการ

ประเมินจึงจะอาศัยดูจากผลงานในการปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย จากความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้
บริการและยอดขายในการบริการเป็นหลัก 

5.2.1.3 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
ในส่วนของวิธีการจูงใจที่ใช้ในการรักษาบุคลากรไว้นั้นนอกจากจะมีเงินเดือนให้

พนักงานแล้วยังมีค่าคอมมิชชั่นเวลาขายสินค้าหรือบริการได้อีกด้วย มีโบนัสประจ าปีให้แก่พนักงาน
โดยจะให้เท่ากับเงินเดือน 2 เดือน นอกจากนี้ยังมีการส่งพนักงานไปอบรมหลักสูตรต่างๆโดยที่บริษัท
ออกให้ครึ่งหนึ่งเพ่ือน ามาพัฒนาฝีมือ คุณภาพในการบริการลูกค้าต่อไป   



44 
 

5.2.1.4 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
พนักงานในร้านมีทั้งหมด 4 คน มีเงินเดือนเริ่มต้นที่ 12,000 บาท นอกจากนี้ยังมีค่า

คอมมิชชั่นจากการขายสินค้าและบริการร้อยละ10 ของยอดขายสินค้าหรือบริการนั้นๆ รวมถึงเงิน
โบนัสด้วย 

5.2.1.5 การจ้างบุคลากร 
ในการเปิดรับบุคลากรเข้ามาท างานนั้น จะประกาศรับสมัครบุคลากรไปยังสื่อต่างๆ 

โดยเฉพาะสื่อสังคมออนไลน์  อย่างเช่น เฟสบุคแฟนเพจ (Facebook Fanpage) และอินสตาแกรม 
(Instagram) และมีการติดป้ายรับสมัครหน้าร้าน โดยผู้ที่สนใจจะต้องเข้ามาส่งใบสมัครงานพร้อมทั้ง
สัมภาษณ์งานและทดสอบฝีมือในการบริการด้านที่ตนมาสมัคร เพ่ือดูทักษะในการให้บริการ หากผล
พิจารณาผ่านจึงจะตกลงเงินเงินและอ่ืนๆ ที่จะได้รับ เมื่อตกลงกันแล้วจึงจะจ้างงานมาเป็นบุคลากรที่
ร้าน 
 5.2.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
  5.2.2.1 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับบริการ 
  สถานเสริมความงาม Bennita Beauty & Spa เป็นสถานเสริมความงาม ที่เน้น
นวัตกรรมหรือมีจุดเด่นที่การนวดใบให้หน้าเรียว โดยน าศาสตร์การนวดแขนงต่างๆ ที่ผสมผสาน
จุดเด่นของศาสตร์การนวดของไทย ศาสตร์กดจุดแบบญี่ปุ่น และศาสตร์กัวซาของจีน มาเพ่ือช่วยใน
การบ าบัด และรักษาปัญหาบนใบหน้าให้หน้าเรียวเล็ก ลดริ้วรอย และช่วยท าให้รู้สึกผ่อนคลายและ
รักษาบางอย่างได้ เช่น โรคไมเกรน กล้ามเนื้อใบหน้าชา ท าให้ลูกค้าเปรียบเสมือนได้ผิวหน้าใหม่ และ
ให้ผลเทียบเคียงกับการท า โบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ ร้อยไหม โดยไม่ต้องพ่ึงศัลยกรรมเลย ตอบโจทย์ให้กับ 
ผู้ที่อยากสวย แต่ไม่อยากพ่ึงศัลยกรรม  มาประยุกต์ในเพ่ือให้เกิดผลลัพธ์ที่ดีและปลอดภัย เป็น
ธรรมชาติ   

5.2.2.2 การเพ่ิมคุณค่าให้กับบริการ 
มีการบริการที่ดีเป็นมืออาชีพ พนักงานทุกคนมีความรู้และประสบการณ์ มีความ

สะดวกรวดเร็ว เท่าเทียมและมีความเต็มใจในการบริการ เราน าเสนอสิ่งที่ลูกค้าต้องการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ท าให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่ากับเงินท่ีเสียไปและคุ้มค่าต่อการได้รับบริการ 
  5.2.2.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

เนื่องจากเป็นสถานความงามและสปาแนวธรรมชาติ การน าเทรนด้านความงามแนว
ธรรมชาติแบบใหม่ๆคือสิ่งที่จ าเป็น ดังนั้น เราจึงไม่หยุดที่จะเรียนรู้และพัฒนาทั้งด้านการบริการ และ
ด้านผลิตภัณฑ์ที่ใช้และมีจ าหน่ายในร้าน เราจะมีสิ่งใหม่ๆมาน าเสนอให้แก่ลูกค้าอยู่เสมอ เพื่อให้ลูกค้า
รู้สึกว่าเราจะไม่หยุดพัฒนา และมีบริการที่มีคุณภาพยิ่งๆขึ้นไป 
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5.2.2.4 การตั้งราคา 
  ราคาสินค้าและบริการของร้านมีราคาท่ีตอบโจทย์ผู้ที่อยากสวย ใส ย้อนวัย หรือ
อยากจะดูแลตัวเองในราคาที่ผู้บริโภคสามารถจับต้องได้ โดยแต่ละประเภทจะมีราคาไม่เท่ากัน ซึ่ง
ราคาเริ่มต้นอยู่ที่ 250 บาท ขึ้นอยู่กับบริการนั้นๆ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.1: ประเภทของบริการและราคาค่าบริการในแต่ละประเภท 

รูปแบบการบริการของสถานความงาม 
Bennita Beauty & Spa 

ราคาเริ่มต้น / 
ครั้ง 

ราคา / คอร์ส 
จ านวนครั้ง / 

คอร์ส 

ประเภทบริการด้านผิวหน้า 

ทรีทเม้นท์ หน้าใส 250   
ทรีทเม้นท์ ลดสิว 300   

แว๊กช์ คิ้ว 300   

แว๊กช์ ขนหน้า 350   
กัวซาล้างพิษ หน้าใส ลดสิว 500   

มาร์กทองค าลดริ้วรอย ฝ้ากระ ขาวใส 700 1,900 3 ครั้ง 
นวดหน้าเรียว (V-Shape) 750 3,750 6 ครั้ง 

นวดยกกระชับ ลดริ้วรอย 750 3,750 6 ครั้ง 

แว๊กช์ หน้าผากโหวงเฮ้ง 800   
สักคิ้ว สไลด์คิ้ว ฝังสีคิ้ว 800-2,500 3,000 2 ครั้ง 

สักไรผม ปรับโหวเฮงรูปหน้า 1,000   

ต่อขนตา 990-1,500   
ประเภทบริการด้านผิวกาย    

ท าเล็บ ต่อเล็บ เพ้นท์เล็บ 100   

สปาทั่วเรืนร่าง,เฉพาะส่วน 200-2,000   
กัวซาดีท็อกซ์ร่างกาย 950 2,500 3 ครั้ง 

นวดสลายไขมันตามร่างกาย 800-2,000 8,500 7ครั้ง 
แว๊กซ์ทั่วเรือนร่าง, เฉพาะส่วน 120-800   

ผลิตภัณฑ์ของทางร้าน    

สกินแคร์ มีราคาเริ่มต้นที่ 200   
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5.2.2.5 การบริการช่องทางการจ าหน่าย 
  สถานที่ตั้งที่ใกล้ห้างสรรพสินค้าโรบินสัน จังหวัดจันทบุรี ซึ่งเป็นแหล่งพักผ่อน ช็อบ
ปิ้งของคนจันทบุรี จึงท าให้สถานความแห่งนี้ สามารถมองเห็นและเข้าถึงได้ง่าย ผู้บริโภคมีความ
สะดวกในการมารับบริการ  ส่วนผลิตภัณฑ์ สกินแคร์ จะจัดจ าหน่ายทั้งหน้าร้านและออนไลน์ 

5.2.2.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางโฆษณาทั้งเคเบิลทีวีท้องถิ่น สื่อสังคมออนไลน์ 

จัดบูธเพ่ือโปรโมท จัดกิจกรรมให้ลูกค้าเพ่ิมช่องทางการติดตามข่าวสาร เช่น กดไลท์แฟนเพจเฟชบุ๊ค 
หรือแอดไลน์ของร้าน เป็นต้น เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ รู้จักตราสินค้า มีความคุ้นเคยมากข้ึน  

5.2.2.7 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
  การสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้ารู้สึกอยากใช้บริการ จะใช้วิธีการน ารีวิวจากลูกค้าที่ได้เข้า
มาใช้บริการต่างๆ จากทางร้านไปอัพโหลดลงสื่อสังคมออนไลน์ให้เกิดการรับรู้และจูงใจลูกค้า 
นอกจากนี้ยังจัดโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นความต้องการซื้อบริการของลูกค้า มีการสมัครสมาชิก เพ่ือรับ
ของหรือโปรโมชั่นในการบริการที่พิเศษๆจากร้าน   
  5.2.2.8 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
  สถานความงามเพ่ือสุขภาพ เน้นการให้บริการตามความต้องการของลูกค้า โดย
พนักงานที่พูดจาไพเราะ ยิ้มแย้ม แจ่มใสและมีมารยาท  มีการติดตามผลหลังจากได้รับบริการแล้ว ท า
ให้ลูกค้ารู้สึกไม่ถูกทอดทิ้ง และรู้สึกผ่อนคลายและเป็นกันเองมากขึ้น 
 5.2.3 แผนกลยุทธ์การบริการและการจัดซื้อ 
  5.2.3.1 วิธีการบริการ 
  เนื่องจากเป็นสถานบริการเน้นในเรื่องความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน คุณภาพรวมถึง
การบริการใส่ใจลูกค้า ดังนั้น ลูกที่มาเข้ารับบริการ จะได้รับการบริการที่ดีเยี่ยม ตั้งแต่เข้ามารับบริการ
ตลอดจนเสร็จสิ้นการเข้ารับบริการ รูปแบบในการให้บริการจะเหมือนกับการเข้ารับบริการเสริมความ
งามชั้นน าทั่วไป โดยมีขั้นตอนการให้บริการ ดังนี้ 

1. ต้อนรับลูกค้า และบริการเครื่องดื่ม ชวนลูกค้าพูดคุยเพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกเป็นกันเองและผ่อน
คลายมากขึ้น 

2. ท าประวัติโดยการสอบถามปะวัติและสุขภาพลูกค้า เพื่อเป็นข้อมูลในการเข้ารับบริการ 
โดยจะบันทึกไว้ในสมุดบันทึกประจ าตัวลูกค้า   

3. สอบถามความต้องการของผู้ลูกค้า แล้วจึงวิเคราะห์น าเสนอสินค้าและบริการที่ตรงกับ
ความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 

4. ถ่ายรูปลูกค้าก่อนและหลังเข้ารับการบริการตามแต่ละคอร์สที่ได้ลูกค้าได้เลือกไว้  
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5. ดูพฤติกรรม และติดตามผลหลังจากเข้ารับบริการแล้ว เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกไม่ถูกทอดทิ้งและ
รู้สึกได้รับการใส่ใจอย่างที่สุด 

6. มีการส่งโปรโมชั่นต่างๆไปให้ลูกค้าผ่านทางช่องทางต่างๆที่เรามี เช่น เฟชบุ๊ค แฟนเพจ 
ไลน์แอด อีเมลล์ และอ่ืนๆเป็นต้น 
  5.2.3.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 
  ธุรกิจสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ มีวัตถุดิบที่ใช้ในการให้บริการที่
หลากหลายขึ้นอยู่กับประเภทของบริการนั้นๆ แต่วัตถุดิบทั้งหมดที่ใช้กับการบริการทรีทเม้นท์ สปา 
บนใบหน้าและล าตัว จะเป็นครีมธรรมชาติ ปละสมุนไพรเป็นหลัก โดยช่วงแรกอาจจะจะสั่งซื้อกับ
บริษัทนั้นๆ โดยตรง เช่น ครีมทรีทเม้นท์หน้า หรือครีมสมุนไพรทาตัวเมื่อมีทุนมากพอจึงจะสั่งจาก
บริษัทที่ผลิตครีมเพ่ือใช้ในสถานบริการความงามโดยเฉพาะ 
  5.2.3.3 การขนส่งสินค้า 
  เนื่องจากเป็นสถานบริการความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ การบริการจะให้บริการที่
สถานบริการเท่านั้น ส่วนการขายผลิตภัณฑ์ของทางร้านจะท าการขายทั้งหน้าร้านและทางสื่อสังคม
ออนไลน์อย่างเฟสบุค โดยจะท าการโพสต์ขายทั้งสินค้าและบริการ พอมีลูกค้าสนใจบริการจะท าการ
ตกลงกันแล้วจึงเข้ามารับบริการที่ร้าน และหากมีลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์จากทางร้าน ร้านก้จะบริการ
จัดส่งให้ถึงที่ โดยลูกค้าจะโอนค่าสินค้าและค่าส่งมาที่ทางร้านหลังจากนั้นจึงจะส่งสินค้าให้ลูกค้า 

5.2.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน  
 5.2.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุนและประเภทของการลงทุน 
 เงินที่จะน ามาลงทุนเปิดกิจการร้านความงามและสปาเพ่ือสุขภาพจะมาจากส่วน

เจ้าของและกู้ยืมมา โดยส่วนของเจ้าของมีเงินลงทุนร้อยละ 62 และส่วนที่กู้ยืมมาร้อยละ 38 รวมเป็น
เงินลงทุนเริ่มต้น 837,200 บาท 

 
ตารางที่ 5.2 : งบประมาณการลงทุนของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty &  

       Spa ของจังหวัดจันทบุรี 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้ 

(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน          42,000             42,000                   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : งบประมาณการลงทุนของสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty 
& Spa ของจังหวัดจันทบุรี 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้ 

(เงินกู้ยืม) 

ค่าตกแต่งสถานที่และเฟอร์นิเจอร์          120,000                            120,000  

ค่าอุปกรณ์นวด/สปา/บริการอ่ืน          140,000   140,000  
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 302,200      
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    

ค่าจดทะเบียน             50,000              50,000                     
ค่าระบบคอมพิวเตอร์             25,000              25,000    

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน   75,000    

ค่ามัดจ าสถานที่  60,000   60,000       

ค่าโปรโมท ป้ายโฆษณา  150,000  150,000   

ค่าสินค้าและผลิตภัณฑ์ที่ใช้บริการ  200,000    200,000  

เงินทุนหมุนเวียน 50,000  50,000    

                 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น  837,200   517,200  320,000  
 

 

5.2.4.2 การประมาณการยอดขาย 
 ประมาณการยอดขายของร้าน Bennita Beauty & Spa คาดว่าในปีแรกที่เปิด

กิจการจะสามารถท ายอดได้โดยประมาณเดือนละ 108,000 บาท และ 1,296,000 บาทต่อปี หากมีผู้
เข้าใช้บริการในปีแรกเฉลี่ยวันละ 8 คนทุกวัน ซึ่งได้อ้างอิงจากการประมาณการยอดขาย โดยมี
ค่าบริการเฉลียคนละ 500 บาท และในปีที่ 2 หากมีคนมาเข้ารับบริการเพ่ิมขึ้นเป็น 10 คนต่อวัน โดย
เฉลียค่าบริการคนละ 800 บาท จะสามารถท ายอดขายได้ 2,592,000 บาทต่อปี ในปีที่ 3 หาก
ค่าบริการเฉลี่ยคนละ 800 บาทเช่นเดิมไปจนถึงปีท่ี 5 แต่มีผู้มาใช้บริการเพ่ิมข้ึนเป็น 15, 18, 22 
ตามล าดับก็จะสามารถท ายอดขายได้ 3,888,000, 4,665,600 และ 5,702,400 บาทต่อปีตามล าดับ 
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ตารางที่ 5.3 : การประมาณการยอดขายปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ของร้าน Bennita Beauty & Spa  

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน 8 10 15 18 22 

รวมผู้มาใช้บริการต่อวัน 8 10 15 18 22 

ราคาเฉลี่ย/ครั้ง 500 800 800 800 800 

รวมค่าบริการเฉลี่ยต่อวัน 4,000 8,000 12,000 14,400 17,600 

รายได้รวมค่าบริการต่อ
เดือน 

108,000 216,000 324,000 388,800 475,200 

รวมรายได้ค่าบริการต่อปี 1,296,000 2,592,000 3,888,000 4,665,600 5,702,400 

 
5.2.4.3 การประมาณการค่าใช้จ่าย 

 ร้านเบนนิต้า บิวตี้ แอน สปา (Bennita Beauty & Spa) คิดต้นทุนการบริการร้อย
ละ 30 ของค่าบริการ โดยมีต้นทุนคงท่ีเป็นค่าเช่าสถานที่ปีละ 360,000 บาท ค่าน้ าปีละ 5,000 บาท 
ค่าไฟปีละ 60,000 บาท ค่าโทรศัพท์ปีละ 12,000 บาท เงินเดือนพนักงาน 4 คน ปีละ 540,000 บาท
และค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ปีแรก 100,000 บาท และจะมีการลดค่าโฆษณาลงเหลือปีละ 70,000 
บาท และมีค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดร้อยละ 5 ของยอดขาย  นอกจากนี้ยังมีเนโบนัสประจ าปีให้ 2 เท่าของ
เงินเดือน รวมถึงมีค่าคอมมิชชั่นจากการขายสินค้าและบริการร้อยละ 10 ของยอดขายนั้นๆ 

 
ตารางที่ 5.4 : การประมาณการค่าใช้จ่ายปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ของร้าน Bennita Beauty & Spa  

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าสถานที่ 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 5,000 5,100 5,202 5,306 5,412 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่ายปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ของร้าน Bennita Beauty & Spa 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเสื่อมราคา 60,440 60,440 60,440 60,440 60,440 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

เงินเดือนพนักงาน 540,000 540,000 540,000 540,000 540,000 

โฆษณา 100,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

รวมต้นทุนคงที่ 1,152,400 1,1260,140 1,130,022 1,134,095 1,138,369 

ต้นทุนผันแปร      

ต้นทุนการให้บริการ 388,800 777,600 1,166,400 1,399,680 1,710,720 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 64,800 129,600 194,400 233,280 285,120 

เงินโบนัส 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

ส่งเสริมการขาย 10,368 20,736 31,104 37,325 45,619 

รวมต้นทุนผันแปร 535,968 999,936 1,463,904 1,742,285 2,113,459 

 
5.2.4.4 การประมาณจุดคุ้มทุน 

 ร้านความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเบนนิต้า บิวตี้ แอน สปา (Bennita Beauty & 
Spa) ในปีแรกมีอัตราก าไรส่วนเกินเท่ากับ 0 หรือมีก าไรเท่ากับ 562,032 บาท ในปีที่2 เป็นต้นมามี
อัตราก าไรส่วนเกินเท่ากับ 1 หรือมีก าไรส่วนเกินเท่ากับ 1,394,064 บาทต่อปีโดยหากร้านสามารถ
ท ายอดขายได้ 2,592,000 บาท จะท าให้จุดคุ้มทุนต่อวัน 5,816 และต่อเดือนที่ 174,487 และต่อปี
อยู่ที่ 2,093,846 บาท 
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ตารางที่ 5.5 : การประมาณจุดคุ้มทุนปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 ของร้าน Bennita Beauty & Spa  

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรส่วนเกิน 562,032 1,394,064 2,226,096 2,725,315 3,390,941 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0 1 1 1 1 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,657,433 2,093,846 1,973,646 1,941,513 1,914,346 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 221,453 174,487 164,471 161,793 159,529 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 7,382 5,816 5,482 5,393 5,318 

 
5.2.4.5 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ และระยะเวลา 

คืนทุน 
จากตารางงบแสดงฐานนะทางการเงิน ประมาณการณ์ปกติร้าน Bennita Beauty 

& Spa โดยค านวณค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลดร้อยละ 10 สถานความงามจะมีผลตอบแทน
ภายใน (IRR) ที่ร้อยละ 50% โดยมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ที่ 651,067 บาทและมี
ระยะเวลาคืนทุนภายในเวลา 2 ปี 6 เดือน 

 
ตารางที่ 5.6 : งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติของของร้าน Bennita  

       Beauty & Spa จังหวัดจันทบุรี 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 220,568  230,919  1,237,213 2,475,121  4,219,075  
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 220,568  230,919  1,237,213 2,475,121  4,219,075  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม
สุทธิ 241,760  181,320   120,880   60,440   -    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ) : งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติของของร้าน 

       Bennita Beauty & Spa จังหวัดจันทบุรี 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงานสุทธิ 

 60,000   45,000   30,000   15,000   -    

ค่ามัดจ าสถานที่  60,000   60,000   60,000   60,000   60,000  

รวมสินทรัพย์  141,192   517,239  1,448,093  2,610,561  4,279,075 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 158,002   58,661   267,779   393,645   561,063  

เงินปันผลค้างจ่าย 47,401   17,598   80,334   118,094   168,319  

หนี้สินหมุนเวียน 205,403   76,259   348,112   511,739   729,382  
เงินกู้สุทธิ  256,000   192,000   128,000   64,000   -    

รวมหนี้สิน  50,597   268,259   476,112   575,739   729,382  
ทุนเรือนหุ้นสามัญ  517,200   517,200   517,200   517,200   517,200  

ก าไรสะสม 426,605 268,221 454,781 1,517,623 3,032,493 

ส่วนของเจ้าของ 90,595 248,979 971,981 2,034,823 3,549,693 
รวมหนี้สิน / 

ส่วนของเจ้าของ 141,192 517,239 1,448,093 2,610,561 
 

4,279,075  
 

 
ตารางที่ 5.7 : งบก าไรขาดทุน และหนี้สิน ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติของร้าน Bennita  
       Beauty & Spa จังหวัดจันทบุรี 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้รวม 1,296,000 2,592,000 3,888,000 4,665,600 5,702,400 

หัก ต้นทุนผันแปร  733,968   1,197,936   1,661,904  1,940,285  2,311,459  

ก าไรส่วนเกิน  562,032   1,394,064   2,226,096  2,725,315  3,390,941  

หัก ต้นทุนคงที่  1,152,440   1,126,140   1,130,022  1,134,095  1,138,369  

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน (590,408) 267,924 1,096,074 1,591,220 2,252,572 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  41,600   33,280   24,960   16,640   8,320  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7(ต่อ) : งบก าไรขาดทุน และหนี้สิน ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติของร้าน Bennita 
                       Beauty & Spa 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรก่อนหักภาษี  (632,008)  234,644   1,071,114  1,574,580  2,244,252  

หัก ภาษี 25%  (158,002)  58,661   267,779   393,645   561,063  

ก าไรสุทธิ  (474,006)  175,983   803,336  1,180,935  1,683,189  

 

ตารางที่ 5.8 : งบกระแสเงินสด ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติของร้าน Bennita Beauty  
       & Spa  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 ก าไรสุทธิ   (474,006)  175,983   803,336   1,180,935   1,683,189  

 บวก ค่าเสื่อมราคา   60,440   60,440   60,440   60,440   60,440  

 บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย   15,000   15,000   15,000   15,000   15,000  

 บวก ดอกเบี้ยจ่าย   41,600   33,280   24,960   16,640   8,320  

 บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ที่เพ่ิมขึ้น  

 (158,002)  216,663   209,118   125,867   167,418  

 บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน  

 (47,401)  64,999   62,735   37,760   50,225  

 เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน  

 (562,369)  566,365   1,175,588   1,436,642   1,984,593  

 กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน  

     

สินทรัพย์รวม   (302,200)  -     -     -     -    

 ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน  

 (75,000)  -     -     -     -    

 ค่ามัดจ าสถานที่   (60,000)  -     -     -     -    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติของร้าน Bennita Beauty 
& Spa 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน  

 (437,200)  -     -     -     -    

 กระแสเงินสดจากการ
จัดหา  

     

 กู้จากสถาบันการเงิน   320,000   -     -     -     -    

 หัก ช าระเงินกู้   (64,000)  (64,000)  (64,000)  (64,000)  (64,000) 

 หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้   (41,600)  (33,280)  (24,960)  (16,640)  (8,320) 

 หัก เงินปันผล   47,401   (17,598)  (80,334)  (118,094)  (168,319) 

 ทุนหุ้นสามัญ   517,200   -     -     -     -    

 กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา  

 779,001   (114,878)  (169,294)  (198,734)  (240,639) 

 เงินสดสุทธิ   (220,568)  451,487   1,006,295   1,237,908   1,743,954  

 บวก เงินสดต้นงวด   -     (220,568)  230,919   1,237,213   2,475,121  

 เงินสดปลายงวด   (220,568)  230,919   1,237,213   2,475,121   4,219,075  

 
ตารางที่ 5.9 : อัตราส่วนทางการเงินของร้าน Bennita Beauty & Spa 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า)  1.07   3.03   3.55   4.84   5.78  

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า)  1.07   3.03   3.55   4.84   5.78  

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน          

อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ)  5.36   14.30   32.16   77.19   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ) : อัตราส่วนทางการเงินของร้าน Bennita Beauty & Spa 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
(รอบ)  9.18 5.01 2.68 1.79 1.33 

การวัดความสามารถในการ
ช าระหนี้ 

     

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 0.56 1.08 0.49 0.28 0.21 

อัตราส่วนความสามารถในการ
ช าระดอกเบี้ย(เท่า) -14.19 8.05 43.91 95.63 270.74 

การวัดความสามารถในการ
บริหาร 

     

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย์ (ROA) -3.36 0.34 0.55 0.45 0.39 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือ
หุ้น (ROE) -5.23 0.71 0.83 0.58 0.47 
อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน      
(ร้อยละ) 43.37 53.78 57.25 58.41 59.46 
อัตราส่วนก าไรจากการ
ด าเนินงาน (ร้อยละ) -45.56 10.34 28.19 34.11 39.50 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (ร้อยละ) -36.57 6.79 20.66 25.31 29.52 
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บทสรุปผู้บริหาร 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

 แผนธุรกิจสถานความงามและปาเพ่ือสุขภาพ Bennita Beauty & Spa (เบนนิต้า บิวตี้ แอนด์ 
สปา) จัดท าขึ้นเนื่องจากผู้จัดท าแผนธุรกิจได้เล็งเห็นถึงช่องทาง โอกาสในธุรกิจความงามและ 
สปาเพ่ือสุขภาพ เนื่องจากในปัจจุบันคนส่วนใหญ่หันมาใส่ใจดูแลรักษาสุขภาพมากขึ้น เพ่ือดูแลตัว 
เพ่ือเข้าสังคมหรือเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับต่อสังคม ดังนั้นจะเห็นได้ว่านับตั้งแต่ ปี 2554 จนถึงปัจจุบัน
สถานความงามและสปา เป็นธุรกิจที่น่าลงทุนมาเป็นอับดับต้นๆ  
   สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ ภายใต้ชื่อ Bennita Beauty & Spa เป็นธุรกิจสถาน
ความงามและสปาเพ่ือสุขภาพในจังหวัดจันทบุรี เป็นธุรกิจประเภทเจ้าของคนเดียว ให้บริการเพ่ือ
ความสวยความงามแบบธรรมชาติ ปลอดภัยหน้าเด็กได้โดยไม่ต้องพ่ึงศัลยกรรม  มีบริการนวดหน้า
เรียวเด็ก ย้อนวัย และสปาหน้าและร่างกาย นอกจากนี้ยังมีบริการ สักคิ้ว ทรีทเม้นท์ ต่อขนตา
ตลอดจนให้บริการ และเพ้นท์เล็บ เป็นต้น โดยจะมีราคาการบริการเริ่มต้นเพียง 250 บาท ต้นทุนการ
บริการคิดเป็นร้อยละ 30 ของค่าบริการ เนื่องด้วยสถานความงามนี้มีจุดเด่นในเรื่องการนวดหน้าที่
สามารถท าให้น้าเรียวเล็กได้ เทียบเคียงกับการฉีดโบท็อก ฟิลเลอร์ ร้อยไหม แต่ปลอดภัยกว่า และ
เป็นธรรมชาติมากกว่า ประกอบกับมีบริการที่หลากหลายกับกระแสรักสุขภาพสวยด้วยธรรมชาติ 
สุขภาพดี ก าลังมาแรงในปัจจุบันจึงท าให้เป็นแรงจูงใจการเข้ามารับบริการยิ่งขึ้น 
 โดยสถานความงามและปาเพ่ือสุขภาพใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 1,805,000 บาท จะท าการ      โป
รโมทผ่านทางโทรทัศน์ท้องถิ่น วิทยุ และทางสื่อสังคมออนไลน์เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้าและเป็นที่รู้จัก 
นอกจากนี้ยังมีการจัดโปรโมชั่นตลอดปี มีการลดราคา โปรโมชั่นพิเศษส าหรับลูกค้าที่สมัครสมาชิก 
เพ่ือดึงดูดลูกค้า นอกจากการให้บริการต่างๆภายในร้านทางร้านยังมีผลิตภัณฑ์ที่เราใช้ในการบริการ
เพ่ือจ าหน่ายให้กับผู้ที่สนใจผ่านหน้าร้านและทางสื่อสังคมออนไลน์ มีการจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าทาง
ไปรษณีย์ด้วย ซึ่งคาดว่าในปีแรกจะสามารถท ายอดขายได้วันละ 4,000 บาท หรือ 1,296,000 บาท
ต่อปี หากมีลูกค้าเข้ามาใช้บริการวันละ 8 คน เฉลี่ยคนละประมาณ 500 บาท ท าให้มีจุดคุ้มทุนต่อ
วันที่ 7,382 บาท และจุดคุ้มทุนต่อปี 2,657,433 บาทค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด
ร้อยละ 10 กิจการจะมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ที่ร้อยละ 50 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
651,065.07 บาท และกิจการมีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 6 เดือน 
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ภาคผนวก ข 
 

รูปภาพบริการต่างๆ และรีวิวที่จะมีบริการภายในร้าน Bennita Beauty & Spa  
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ภาพบริการนวดหน้าเรียว กัวซาลดสิว และสปา 

ที่มา http://mimiv-shapestylepravinia.blogspot.com/2014/09/v-shapeByMiMi.html 
 

 
ภาพรีวิวการเข้าบริการนวดหน้าเรียว หน้าเด็ก 

ที่มา ผู้วิจัย 15 มิถุนายน 2560 
 

 
ภาพบริการเพ้นท์เล็บ 

ที่มา https://theglamourlady.com/101-glass-nail-arts-that 
-will-make-you-say-wow/103/ 3 มกรคม 2559 
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ภาพบริการสักคิ้วแบบต่างๆ 

ที่มา https://www.facebook.com/3deyebrowspage/photos 
/p.2072784706068511/2072784706068511/?type=3&theater 19 กุมภาพันธ์ 2561 
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพในจังหวัด
จันทบุรี 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้ จัดท าขึ้นเพ่ือประกอบการค้นคว้าอิสระ ส่วนหนึ่งของการศึกษาตาม
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่านเป็นความลับและ
ใช้เพื่อประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และผู้วิจัย
ขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง □ ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 

1. เพศ    □ ชาย     □ หญิง 

2. อายุ  □ 18-24 ปี          □ 25 - 35 ปี  □ 36 - 45 ปี  □ มากกว่า 45 ปี 

3. ระดับการศึกษา □ ต่ ากว่าปริญญาตรี  □ ปริญญาตรี       □ สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ     □ นักศึกษา                      □ รับราชการ /รัฐวิสาหกิจ             
                   ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย           พนักงานบริษัทเอกชน 
                   เกษตรกร / ท าสวน               พ่อบ้าน/แม่บ้าน               อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........... 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  □ ต่ ากว่า 15,000 บาท  □ 15,000 – 25,000 บาท □ 25,001 – 35,000 บาท  

  □ 35,001 – 45,000 บาท □ 45,001 – 55,000 บาท       □ 55,000 บาทข้ึนไป 
6. ท่านเคยเข้าใช้สปา หรือสถานความงามหรือร้านสปาในจังหวัดจันทบุรีหรือไม่    

   □ เคย                       □ ไม่เคย 
7. หากท่านจะใช้บริการสปา หรือสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพท่านมักจะใช้บริการประเภทใด 

   □ นวดตัวลงน้ ามัน หรือนวดดอ่ืนๆ     □ นวดหน้า  □ ทรีทเม้นท์หน้า      □ ทรีทเม้นท์ 

   □ กัวซาตัวล้างพิษ    □ แวกซ์หน้า    □ แวกซ์ตัว      □ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
8. ท่านใช้งบประมาณในการเข้าใช้สถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพในแต่ละครั้ง 

   □ ต่ ากว่า 400 บาท/ครั้ง □ 401 – 600 บาท/ครั้ง  □ 601 – 800 บาท/ครั้ง 

   □ 801 – 1,000 บาท/ครั้ง □ 1,000 บาท/ครั้งข้ึนไป 
9. ความถี่ในการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 

   □ 1 ครั้ง/เดือน   □ 2 ครั้ง/เดือน          □ 3 ครั้ง/เดือน □ มากกว่า 4 ครั้ง ต่อเดือน 
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10. บุคคลใดมีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 

      □ ตัวท่านเอง   □ พ่อ / แม่    □ เพ่ือน / คนใกล้ชิด 
          ดารา / ผู้มีชื่อเสียง                       การบอกต่อจากสื่อสังคมออนไลน์ 
11. ท่านได้รับข้อมูลเกี่ยวกับสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพจากที่ใด 

     □ พนักงานขาย                     □ เพ่ือนหรือญาติ            □ ป้ายโฆษณา      

      □ อินเทอร์เน็ต / Social Media □ สื่อโทรทัศน์และวิทยุ     □ อ่ืนๆ โปดระบุ ……………… 
12. วัตถุประสงค์ที่ท่านเลือกใช้บริการมากที่สุด           
         เพ่ือผ่อนคลายความเครียด         เพ่ือส่งเสริมบุคลิกให้ดูดี        เพ่ือดูแลผิวพรรณให้ดูดีเสมอ         
         กระแสความนิยม                    เพ่ือบ าบัดโรค                    อ่ืนๆ โปรดระบุ …........... 
 
ส่วนที ่2 แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 

แรงจูงใจในการเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านจะเข้าใช้บริการร้านสปาเพ่ือสุขภาพ และความงามที่มีมาตรฐาน มีความ
น่าเชื่อถือ 

     

2. สถาพแวดล้อมสถานเสริมความงามและสปาเพ่ือสุขภาพมีความส าคัญในการ
เลือกใช้บริการ 

     

3. พนักงาน /ผู้ให้บริการ มีความน่าเชื่อถือ มีรับรองการอบรมหลักสูตร หรือ
ใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ 

     

4. ท่านรู้สึกปลอดภัย ไว้วางใจในการเข้ารับบริการในสถานเสริมความงามและส
ปาเพ่ือสุขภาพที่ท่านเลือกใช้ 

     

5. พนักงานสามารถบริการได้ตรงตามความต้องการ และไม่มีความเสี่ยง      

6. ท่าจะเลือกใช้บริการก็ต่อเมื่อมีความม่ันใจในสถานบริการนั้นๆ      

7. ท่านเลือกใช้สถานเสริมความงามและสปาเพ่ือสุขภาพเพราะมีบริการที่
หลากหลาย 

     

8 .ท่านรู้สึกว่าสินค้าและบริการที่ท่านได้รับคุ้มค่าต่อเงินที่เสียไป      
9. ท่านมีความรู้สึกภูมิใจในสถานบริการที่ท่านเลือกใช้      

10. ท่านเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามเพราะเป็นความชอบส่วนตัว      

ส่วนที ่3 การบริการของสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพมีผลต่อการเข้าใช้บริการ 
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ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 

การบริการของสถานความงามและสปาเพ่ือสขุภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ก่อนบริการพนักงานสอบถามความต้องการของท่านก่อนและแนะน าให้สิ่งที่ท่าน
ต้องการ 

     

2. พนักงานสามารถจัดบริการได้ตรงความความต้องการของท่าน      
3. หลักจากเข้าใช้บริการแล้วท่านรู้สึกเห็นผลตามที่พนักงานแนะน ามีผลต่อการเข้าใจ
บริการ 

     

4. พนักงานบุคคลิกดี มีความรู้ ประสบการณ์ ยิ้มแย้มแจ่มใส สามารถตอบค าถามที่ท่าน
ต้องการได้ 

     

5. ทางร้านมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้ท่าน เช่น ท่ีจอดรถ อินเทอร์เน็ต น้ าดื่ม เวลาเข้ามา
ใช้บริการ 

     

6. การติดตามผลการใช้บริการจากทางร้านท าให้ท่านรู้สึกได้รับการใส่ดูแลไม่ทอดทิ้ง      

7. สถานท่ีให้บริการมีการตกแต่งสวยงาม มีบรรยากาศท่ีดี หอมสะอาด      
8. มีการแบ่งกั้นห้องบริการเป็นสัดส่วนชัดเจน เป็นส่วนตัวเหมาะสม      

9. อุปกรณ์ เครื่องมือต่างๆในการให้บริการมีความสะอาด ทันสมัย      
10.ร้านสปาเพื่อสุขภาพ และความงามมีความรวดเร็วในการบริการ ไม่ต้องรอนาน      

 
ส่วนที ่4 การสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับการใช้บริการสถานความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 
 

การสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับใช้บริการสถานความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมักจะสนใจเข้าใช้สถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพท่ีมีการโฆษณา      
2. ท่านมักจะสนใจเข้าใช้สถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพที่มีการแจกคูปอง
ส่วนลด 

     

3. ท่านมักจะเลือกใช้สถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพท่ีมีการลดราคาพิเศษ      

4. ท่านเลือกใช้สถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพเนื่องจากมีราคาถูกกว่าการเข้า
คลินิกสถานเสริมความงามท่ัวไป 

     

5. ท่านชอบที่จะทดลองเข้าใช้บริการตามสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพที่เพิ่ง
เปิดใหม่  
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6. ท่านมักจะรู้สึกคุ้มค่ากับการเข้าใช้สถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพที่ส่งเสริม
การขายสม่ าเสมอ 

     

7. การประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องมีผลต่อการเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามและสปา
เพื่อสุขภาพ 

     

8. การให้ผู้มีช่ือเสียง/ดารา เป็นผู้สนับสนุนยืนยันคุณภาพการเข้าใช้บริการมีผลต่อการเข้า
ใช้บริการร้านสปาเพื่อสุขภาพ และความงาม 

     

9.  ท่านรู้สึกว่า การส่งจดหมายแนะน าสินค้า / บริการ (Direct Mail) กระตุ้นให้ทดลองใช้
บริการ 

     

10. ท่านรู้สึกว่า การโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ เช่น เคเบิ้ลท้องถิ่น กระตุ้นให้ท่านอยากเข้า
ใช้บริการ 

     

11.  การขายผ่านตัวแทนขายตรง มีผลต่อการเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามและสปา
เพื่อสุขภาพ 

     

12. การโปรโมทโปรโมช่ันต่างๆบน Social Network เช่น Facebook , Line , Instagram 
มีผลต่อการเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 

     

 
ส่วนที ่5 การตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยท่ีสุด) 

การตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพ่ือสุขภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1.ท่านเลือกใช้สถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพเพราะมีบรกิารที่หลากหลายตรง
ตามความต้องการ 

     

2. ท่านจะเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพเพราะตราสินค้าเป็น
ที่รู้จักน่าเช่ือถือ  

     

3. ท่านจะประเมินคุณค่าในการบริการมีความเหมาะสมกับเงินท่ีเสียไปเสมอ      
4. ท่านจะกลับไปบริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อสุขภาพนั้นๆที่ท่านได้รับ
บริการแล้วเห็นผลอย่างต่อเนื่อง 

     

5. ท่านจะแนะน าให้ญาติหรือเพื่อนให้ใช้บริการสถานเสริมความงามและสปาเพื่อ
สุขภาพท่ีท่านใช้อย่างต่อเนื่อง 

     

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

***ขอบพระคุณทุกท่านอย่างสูงที่เสียสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม* 
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