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บทคดัย่อ
 การวจิยัเรื่องคร ัง้นี้มวีตัถปุระสงค ์ 1) องค์

ประกอบของการตลาดธุรกจิสปา คณุลกัษณะภายในของ

ผูใ้ชบ้ริการธุรกิจสปา และประสทิธิภาพของการตลาด

2) ความสมัพนัธร์ะหวา่งการตลาดธุรกจิสปา คณุลกัษณะ

ภายในของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา และประสทิธภิาพของ

การตลาด 3) เสนอแนะรูปแบบความส�าเร็จการตลาด

บรกิารของธุรกจิสปาภาคกลางของประเทศ โดยใชก้รอบ

ในการศึกษา ไดแ้ก่ แนวคดิและทฤษฎวีา่ดว้ย การตลาด

บรกิาร คณุลกัษณะภายใน และประสทิธภิาพของการตลาด

รูปแบบของการวจิยัใชเ้ฉพาะเชงิปรมิาณ ส่วนเครื่องมอื

ทีใ่ชเ้ก็บขอ้มลูไดแ้ก่ แบบสอบถาม จากกลุม่ตวัอย่าง

ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบธุรกจิสปา ภาคกลางของประเทศไทย 

จ�านวน 400 คน และวเิคราะหข์อ้มูลดว้ยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ส �าเร็จรูปดา้นสถิติเชิงพรรณนาการ

วเิคราะหร์ายละเอียดขอ้มูลท ัง้ตวัแปรอิสระ ตวัแปร

แทรก ตวัแปรผล ทีม่คีวามสมัพนัธก์นัตามขอ้สมมตฐิาน

ของการวจิยั สถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ค่าสมัประสทิธิ์สหพนัธแ์บบ

ดร.กนัยาวรี ์เมฆวีราพนัธุ*์

รูปแบบความสําเร็จการตลาดธุรกิจสปา 
ภาคกลางของประเทศไทย

A Model of Marketing Success in the Business Spa 
in Central Part of Thailand

*ประธานหลกัสูตรบริหารธุรกจิดษุฎบีณัฑติ  มหาวทิยาลยัเวสเทริน์

เพยีรส์นั (Pearson Correlation) และการวเิคราะหข์อ้มลู

สถติ ิFactor Analysis

 ผลการวจิยั 1) องคป์ระกอบของการตลาด

ธุรกิจสปา คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจ

สปา และประสทิธผิลของการตลาดผลการศึกษาพบวา่

กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ 

การตลาดธุรกิจสปา รองลงมาประสิทธิภาพของการ

ตลาด และคุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา 

เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า กระบวนการบริการ 

โดยเฉพาะการจดัเก็บฐานขอ้มลูเบื้องตน้ของผูใ้ชบ้รกิาร

อย่างเป็นระบบ 

 ผลการวจิยั 2) ความสมัพนัธร์ะหวา่งการตลาด

ธุรกิจสปา คุณลกัษณะภายในของผูใ้ช ้ บริการธุรกิจ

สปา และประสิทธิภาพของการตลาด ผลการศึกษา

พบวา่คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิารมคีวามสมัพนัธ์

กบัประสทิธภิาพของการตลาด และการตลาดธุรกจิสปา 

อย่างมนียัส�าคญัทางสถติิที่ .01 และสมมติฐานที่ได ้



วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

12

จากการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์ ระหว่างตวัแปรอิสระ  

ตวัแปรแทรก ตวัแปรผล พบว่า มคีวามสมัพนัธก์นั

เกอืบทกุตวัแปร เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ อย่างมี

นยัส�ำคญัทางสถติทิี ่ .01 ยกเวน้ภาพลกัษณไ์มม่คีวาม

สมัพนัธก์บัทศันคต ิและกระบวนการบรกิาร ไมม่คีวาม

สมัพนัธก์บัความพงึพอใจ

	 ผลการวิจยั 3) เสนอแนะรูปแบบความ

ส�ำเร็จการตลาดบริการของธุรกิจสปาภาคกลางของ

ประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ องคป์ระกอบเชงิยนืยนั 

รูปแบบความส�ำเร็จการตลาดบริการของธุรกิจสปา  

ภาคกลางของประเทศไทย ม ี 4 ตวัแบบ คอื (1) การ

ตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย การจดัจ�ำหน่าย กระบวนการ

บรกิาร สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ภาพลกัษณท์ีม่คีวาม

สมัพนัธท์างบวก และ (2) กลยุทธก์ารตลาด ประกอบ

ดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา บคุลากร (3) คุณลกัษณะภายใน

ของผูใ้ชบ้ริการ ประกอบดว้ย การเรียนรู ้ แรงจูงใจ 

ทศันคต ิ(4) ประสทิธภิาพของการตลาด ประกอบดว้ย 

ความพงึพอใจ ความจงรกัภกัด ี

ค�ำส�ำคญั: รูปแบบ การตลาดบรกิาร ธุรกจิสปา

Abstract
	 The purpose of this research was 

to study 1) The ability of the operator, the 

marketing of the business spa, the quality 

within of serve business spa, and effectiveness 

of the marketing. 2) The marketing business 

spa between the ability of the quality within 

of service business spa, and effectiveness of 

the marketing. 3) Propose a model of marketing 

success in the business spa in central part of 

Thailand, using the framework to study the 

concepts and theories on marketing of service 

model of research applying studies. The data 

collection tools employed both. Questionnaires 

and in-depth interviews. The involve 400 spa 

in central part of Thailand and were analyzed 

with statistical computer program. Detailed 

analysis of the entire variables that are related 

to assumptions of research statistics are 

the Pearson correlation coefficients (Pearson 

Correlation) Statistics and Factor Analysis.

	 Findings: 1) The ability of the operator. 

The marketing of the spa business, the quality 

within of serve business spa, and effectiveness 

of the marketing. The study found that in the 

samples examined a majority of marketing 

of the business spa, next the ability of the 

quality within of service business spa, and 

effectiveness of the marketing. Especially with 

the procedure service of the public sector. The 

study also especially the arrangement picks 

the database at the beginning of the user 

systematically.

	 The second finding has to do with 

the marketing of the business spa, the quality 

within of serve business spa, and effectiveness 

of the marketing. The results showed that 

capacity of the marketing of the business 

spa, the quality within of serve business spa, 

and effectiveness of the marketing. This was 

statistically significant at 0.01 levels. According 

to the hypothesis, the test in almost the variable 

statistically significant at the .01 except, the 

image has no the relation and the attitude, 

and the procedure service, have no the relation 

and the contentment.

	 Thirdly, a model of marketing success  

in the business spa in central part of 

Thailand. The results indicated that component 
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identification and ability of the operator, model 

of marketing success in the business spa in 

central part of Thailand, has involved four 

models: (1) the marketing service, compose, 

sale, the procedure service, the environment 

is physical, the image that have way relation 

adds, and (2) the marketing strategy, compose 

the products, price, personnel. (3) the quality 

within of the user, learning, motivation, attitude. 

(4) the effect of the marketing, contentment, 

loyalty.

Keywords: Model, Marketing Service, Spa 

Business

บทน�ำ
	 ต ัง้แต่สมยัโบราณกาลมนุษยใ์ชช้ีวติร่วมกบั

หว้งท�ำนองของธรรมชาติไดอ้ย่างลงตวัและสมดุล 

ต่างฝ่ายต่างเรียนรูล้กัษณะอนัเป็นเอกลกัษณ์แห่ง

ดุลยภาพบนพื้ นฐานแห่งปัจเจกวิถีเรื่อยมา เพื่อ

เป็นการสรรเสริญอารยธรรมที่สืบทอดกนัมาตัง้แต่ 

คร ัง้อดีตและเพื่อจดจ�ำคุณลกัษณะที่ธรรมชาติได ้

หล่อเลี้ยงบ�ำรุงสรรพสิ่งในโลกนี้  สปาย่อมเป็นวถิแีห่ง

ทิพยโอสถอย่างหนึ่ง ซึ่งรบัอิทธิพลมาจากแนวคิด 

ธรรมชาติบ �ำบดั ธุรกิจสปาทุกวนันี้ นอกจากจะเป็น 

สถานบริการสุขภาพและความงามอย่างเต็มตวัแลว้ 

ยงัเป็นศูนยก์ลางการผ่อนคลายทุกแขนงไม่ว่าผูใ้ช ้

บรกิารจะไปสปาดว้ยเหตผุลใด จะเพือ่ความเพลดิเพลนิ 

ผ่อนคลายเพือ่บรหิารความเครยีดหรอืเพือ่เสรมิความงาม 

ธุรกจิสปา ในวนันี้ เพยีบพรอ้มไปดว้ยเทคนิคการบรกิาร 

นานาชนิดท ัง้ในรูปแบบดัง้เดิมและร่วมสมยัจากโลก 

ตะวนัตก (ธรรมชาตบิ �ำบดั Spa in Paradise, 2549) 

ซึง่โดยมากกอ็าจมเีฉพาะการบ�ำบดัคลายเครยีดหรอืรวม 

บรกิารดา้นความงามเขา้ไปดว้ย แลว้แต่บรกิารทีจ่ะเพิม่ 

หรือเสริมเขา้ไปในบริการหลกัของแต่ละธุรกิจสปา 

(Phuket Spa Outlook, 2002) กระแสธุรกิจสปา 

กลายเป็นทีนิ่ยมกนัท ัว่โลก ดว้ยจ�ำนวนผูเ้ขา้ใชบ้ริการ 

ที่สูงขึ้นมากในแต่ละปี และจ�ำนวนผูใ้หบ้ริการที่สูงขึ้น

ตามความตอ้งการซื้อลูกคา้สปา ในปจัจุบนัมทีุกเพศ 

ทุกวยั ทุกมุมโลกไม่ว่าจะเป็นยุโรป สหรฐัอเมริกา 

นิวซแีลนด ์ออสเตรเลยี อนิเดยี แอฟรกิา ญี่ปุ่ น เกาหล ี 

รวมท ัง้ประเทศไทยทีก่ �ำลงัใหค้วามสนใจสปากนัอย่างมาก

 จากการทีส่ปาเป็นทีน่ิยมกนัท ัว่โลก ท�ำใหห้ลายประเทศ

มกีารปรบัปรุงรูปแบบสปาใหเ้หมาะกบัทุกกลุ่มลูกคา้ 

ที่หลากหลายขึ้นจากเมื่อก่อนที่เนน้กลุ่มนกัท่องเที่ยว

และกลุ่มที่ก�ำลงัซื้อสูงเท่านัน้ ตอนนี้ ลูกคา้ระดบัอื่นๆ 

โดยเฉพาะกลุม่วยักลางคน อายุระหวา่ง 36-54 ปี และ 

นกัธุรกิจรุ่นใหม่เริ่มหนัเขา้มาสปาเพื่อผ่อนคลายกนั

มากขึ้น กระทรวงสาธารณสุขในฐานะหน่วยงานที ่

รบัผิดชอบโดยตรงในการพฒันาธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง 

กบัการดูแลรกัษาดา้นสุขภาพของประเทศ ไดก้�ำหนด

วสิยัทศันท์ีม่คีวามเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการพฒันาธุรกจิ

สปาคอื ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางการดูแลสุขภาพของ

เอเชยีภายในปี 2551 (เมดคิลัฮบั) โดยไดป้ระมาณการ 

รายไดจ้ากธุรกิจส่งเสริมสุขภาพ บริการสปา บริการ 

นวดไทย และบรกิารท่องเทีย่วเชงิสุขภาพในระยะ 5 ปี 

รวมมลูค่า 50,416 ลา้นบาท ภายใตแ้ผนยุทธศาสตรก์าร

พฒันาใหป้ระเทศไทยเป็นศูนยก์ลางสุขภาพของเอเชีย 

ซึ่งคณะรฐัมนตรีเหน็ชอบแลว้เมือ่วนัที่ 29 มถินุายน 

2547 (ส�ำนกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจ

และสงัคมแห่งชาต,ิ 2548) ส่งผลแผนพฒันาใหไ้ทยเป็น 

ศูนยก์ลางสุขภาพของเอเชยี (เมดคิลัฮบั) ฉบบัที ่1 ตามแผน 

ยุทธศาสตร ์ 5 ปีต ัง้แต่ปี พ.ศ.2547-2551 มเีมด็เงนิ 

ที่ไหลเขา้ประเทศถงึ 227,616.43 ลา้นบาท ทะลุเป้า 

จากเดิมที่ประมาณการรายไดเ้อาไวเ้พียง 210,815  

ลา้นบาท ในปี 2552 ทีผ่่านมาจงึถอืวา่ประสบความส�ำเรจ็ 

อย่างยิ่ง เน่ืองจากมชีาวต่างชาติเดินทางมารบับริการ

สุขภาพในประเทศไทยอย่างต่อเนื่ อง กระทรวง

สาธารณสุขโดยส�ำนักงานคณะกรรมการบริหาร

ศูนยก์ลางสุขภาพระหวา่งประเทศ กรมสนบัสนุนบรกิาร
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สุขภาพจึงไดเ้ดินหนา้จดัท�ำ (ร่าง) แผนยุทธศาสตร์

เมดคิลัฮบัฉบบัที ่ 2 ต ัง้แต่ปี 2553-2557 โดยในแผน 

ยุทธศาสตร์นี้ เ ป็นการยกระดบัพฒันาใหไ้ทยเป็น

ศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาตหิรือระดบัโลก (Thailand 

as World Class Health Care Provider) จากเดมิ

ที่ก�ำหนดเพยีง “ศูนยก์ลางสุขภาพของเอเชีย” ยงัคง

เนน้การบรกิารและผลติภณัฑท์ีเ่ป็นแหลง่รายได ้3 ดา้น 

ตามแผนยุทธศาสตรแ์รกคอื 1. บรกิารรกัษาพยาบาล 

2. บรกิารเพือ่สุขภาพสปา และ 3. ผลติภณัฑสุ์ขภาพ

และสมนุไพรไทยและไดเ้พิม่เตมิดา้นบรกิารการแพทย์

แผนไทยและการแพทยท์างเลอืกซึ่งเป็นแหล่งรายได ้

ที ่4 ทีจ่ะสรา้งชื่อเสยีงและน�ำเงนิเขา้ประเทศมากขึ้นตาม

แผนยุทธศาสตรเ์มดคิลัฮบั ฉบบัที ่ 2 ไดป้ระมาณการ 

เป้าหมายรายไดเ้ขา้ประเทศ 402,906 ลา้นบาท ในช่วง 

5 ปี ซึง่ในแต่ละปีคาดว่าจะมรีายไดเ้พิม่ขึ้นปีละ 5.5-

7 ต่อปี ท ัง้นี้  บรกิารรกัษาพยาบาลยงัคงเป็นตวัสรา้ง 

รายไดห้ลกัในโครงการเมดคิลัฮบันี้โดยประมาณการรายได ้ 

5 ปี 281,945 ลา้นบาท ขณะทีบ่รกิารส่งเสรมิสุขภาพ

สปาจะเป็นตวัสรา้งรายไดร้องลงมา 78,225 ลา้นบาท

ผลติภณัฑสุ์ขภาพและสมนุไพรไทย 78,471 ลา้นบาท

และบริการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก 

2,822 ลา้นบาท (ดวงกมล จริวฒันากลุ, 2553) ปจัจบุนั

ธุรกจิทีอ่งิกระแสสุขภาพก�ำลงัไดร้บัความนิยมเนื่องจาก

มาตรฐานความเป็นอยู่และรายไดข้องชนชัน้กลางที่

ยกระดบัขึ้นตามการพฒันาทางเศรษฐกิจและสงัคม

ของประเทศท่ามกลางวถิชีีวติความเป็นอยู่และสภาพ

แวดลอ้มโดยท ัว่ไปที่ทวีความเคร่งเครียดขึ้นเรื่อยๆ 

ซึ่งสภาพแวดลอ้มเช่นนี้มกัมผีลต่อสุขภาพท�ำใหผู้ค้น

ตอ้งหนัมาสนใจการฟ้ืนฟูสุขภาพและเพิ่มพลงัใหช้ีวติ 

จนกลายเป็นธุรกิจการบริการที่ไดร้บัความนิยมใน 

ขณะนี้ สปาในประเทศไทยอยู่ในระหวา่งการพฒันาเพือ่

ใหม้มีาตรฐานทดัเทียมกบัต่างประเทศ อีกท ัง้ในการ

ด�ำเนินธุรกิจสปายงัขาดแคลนบุคลากร (Therapist) 

ทีม่คีวามรูค้วามช�ำนาญในการบรหิารจดัการรวมท ัง้ดา้น

การบริการผูป้ระกอบการจะตอ้งเผชิญกบัภาวการณ์

แข่งขนัที่สูงมากกบัคู่แข่งที่มเีงนิทุนสูงกว่า มคีวามรู ้

ความสามารถรวมถงึการขยายการลงทุนจากต่างชาต ิ

เขา้มาในไทย เพราะตน้ทนุทีต่ �ำ่กวา่และระเบยีบขอ้บงัคบั

นอ้ยกวา่ในประเทศเหลา่นัน้ ท ัง้ ๆ ทีศ่กัยภาพของไทย

ในขณะน้ีจะเหน็ไดว้า่อยู่ในสภาพทีเ่สยีเปรยีบหลายดา้น

กระทรวงสาธารณสุขที่ก�ำกบัดูแลธุรกิจนี้ก�ำลงัเร่งออก

กฎหมายพฒันาหลกัสูตร เพือ่พฒันาคุณภาพบคุลากร 

(Zysk, Kenneth G., 1998) ท�ำใหธุ้รกจิและบรกิาร 

ทีเ่กีย่วกบัสุขภาพจงึไดร้บัความสนใจตามไปดว้ย โดยเฉพาะ 

ธุรกิจสปา ธุรกิจบริการดา้นสุขภาพ ซึ่งมีแนวโนม้ 

ของการเติบโตอย่างรวดเร็ว การตระหนกัถึงความ 

ส�ำคญัในการดูแลสุขภาพของคนที่เพิม่ขึ้น โดยเฉพาะ

การดูแลท ัง้จากภายในและภายนอก โดยการใชธ้รรมชาติ

บ �ำบดั หรือการน�ำเอาผลติภณัฑท์างธรรมชาติมาเป็น 

ตวัช่วยในการรกัษาสุขภาพ ท�ำใหธุ้รกิจสปาท ัว่โลก 

ไดเ้กิดขึ้น (ฝ่ายวิจยัธนาคารกรุงศรีอยุธยาจ�ำกดั,  

2546) การตลาดธุรกิจสปาย ังมีโอกาสขยายตัว 

ไดอ้ย่างต่อเนื่อง อนัเป็นผลมาจากปจัจยัต่าง ๆ ทีไ่ด ้

ร ับการพฒันาประกอบกับการไดร้ ับความนิยมใน

คนไทยที่หนัมารกัษาสุขภาพและใหค้วามสนใจกบั 

การผ่อนคลายความตึงเครียด ดงันัน้ จึงคาดว่าจะม ี

ผูป้ระกอบการจ�ำนวนมากผนัตวัเองเขา้มาสู่ธุรกิจ 

สปา โดยเปิดใหบ้รกิารสปาเพือ่ตอบสนองความตอ้งการ 

ของตลาด ผูป้ระกอบการไม่ควรมองขา้มในดา้นการ

พฒันาการใหบ้รกิาร การท�ำตลาด ตลอดจนการสรรหา

บุคลากรที่มคีวามรูแ้ละความเชี่ยวชาญในการบริหาร

ธุรกจิสปา 

วตัถปุระสงคข์องการวจิยั
	 1.	 เพือ่ศึกษาองคป์ระกอบของการตลาดธุรกจิ

สปา คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา และ

ประสทิธภิาพของการตลาด

	 2.	 เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการตลาด

ธุรกจิสปา คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา 

และประสทิธภิาพของการตลาด
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	 3.	 เพือ่เสนอแนะรูปแบบความส�ำเรจ็การตลาด

บรกิารของธุรกจิสปาภาคกลางของประเทศไทย

ประโยชน์ที่คาดว่าจะไดร้บั
	 1.	 ผูป้ระกอบการธุรกิจสปาสามารถน�ำขอ้มลู 

ที่คน้พบไปประยุกตใ์ชใ้นการวางแผนการด�ำเนินงาน 

การตดัสนิใจทางการตลาด หรอืเพือ่เป็นแนวทางแกไ้ข

ปญัหาและปรบัปรุงพฒันาการด�ำเนินงานใหส้อดคลอ้ง

ตามลกัษณะของการด�ำเนินธุรกิจสปา เพื่อก่อใหเ้กิด

ประสิทธิภาพสูงสุดที่จะก่อใหเ้กิดความพึงพอใจและ

ความจงรกัภกัดขีองลูกคา้

	 2.	ภาครฐับาลสามารถน�ำขอ้มลูไปใชป้ระโยชน์

เพื่อส่งเสริมและสนบัสนุนการลงทุนใหส้อดคลอ้งกบั

สภาพการด�ำเนนิธุรกจิทีเ่หมาะสม และใชใ้นการเผยแพร่

ขอ้มลูขา่วสารเกี่ยวกบัธุรกจิสปาต่อไป

	 3.	 ผูใ้ชบ้ริการไดร้บัการบริการที่มีคุณภาพ 

จากการด�ำเนินงานมุ่งเนน้การตลาดส�ำหรบัธุรกิจสปา 

ท�ำใหเ้กิดการพฒันาในดา้นคุณภาพ มาตรฐานการ

บริการ ความสมัพนัธ์ที่ดีระหว่างผูใ้ชบ้ริการและผู ้

ประกอบการธุรกจิสปา

วธิีด�ำเนินการวจิยั
	 การวิจยัคร ัง้นี้ เป็นการศึกษาเพื่อเสนอแนะ 

รูปแบบความส�ำเร็จการตลาดบริการของธุรกิจสปา 

ภาคกลางของประเทศไทย ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั 

คร ัง้นี้คอื ผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา ภาคกลางของประเทศไทย 

โดยขนาดของกลุม่ตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัคร ัง้นี้จ �ำนวน 

20 เท่าของตวัแปร หรอืมากกวา่ (Diamantopoulos & 

Siguaw, 2000) โดยการศึกษาครัง้นี้ ใชต้วัแปรจ�ำนวน 

12 ตวัแปร ดงันัน้ขนาดตวัอย่าง ตอ้งมีอย่างนอ้ย 

240 คน อย่างไรก็ตามส�ำหรบังานวจิยัในครัง้นี้จ �ำนวน

ตวัอย่างที่เก็บไดแ้ละใชจ้ริงท ัง้สิ้น 400 คนโดยเลอืก

กลุม่ตวัอย่างแบบการสุ่มใน6 จงัหวดั ประกอบดว้ย 1)

กรุงเทพมหานคร จ�ำนนวน 200 คน 2) นนทบรุ ีจ�ำนวน 

50 คน 3)ปทมุธาน ีจ�ำนวน 30 คน 4) พระนครศรอียุธยา 

จ�ำนวน 20 คน 5) ลพบรุ ีจ�ำนวน 50 คน 6) อทุยัธานี 

จ�ำนวน 50 คน	

	 เครื่องมอืที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล เชิง

ปริมาณ ไดแ้ก่แบบสอบถาม การวเิคราะหข์อ้มูลเชิง

ปรมิาณ ใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Description Statistics 

Analysis) ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่

เลขคณิต และค่าสมัประสิทธิ์สหพนัธแ์บบเพียรส์นั 

(Pearson Correlation = r) และโดยใชส้ถติ ิFactor 

Analysis 

สรุปผลการวจิยั
	 1.	ขอ้มูลทัว่ไปของกลุม่ตวัอย่าง

	  	 กลุม่ตวัอย่าง พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ

จ�ำนวน 250 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.50 เพศชายจ�ำนวน 

150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.50 มสีถานภาพสมรส จ�ำนวน 

246 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.50 โสด จ�ำนวน 99 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 24.80 มอีายุระหวา่ง 20-35 ปี จ�ำนวน 

188 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.00 รองลงมามอีายุ 36-45 ปี 

จ�ำนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 มรีะดบัการศึกษา 

ปรญิญาตร ี จ�ำนวน 196 คน คิดเป็นรอ้ยละ 49.00  

รองลงมาระดบัอนุปรญิญา/ปวช./ปวส. จ�ำนวน 122 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 30.50 มอีาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

จ�ำนวน 127 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.80 รองลงมา

ขา้ราชการ จ�ำนวน 99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.80 มรีายได ้

ระหวา่ง 20,000-30,000 บาท จ�ำนวน 166 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 41.50 รองลงมารายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 

ขึ้นไป จ�ำนวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.50

	 2.	 เพื่อศึกษาองคป์ระกอบของการตลาด 

ธุรกิจสปา  คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจ 

สปา และประสทิธิภาพของการตลาด

	  	 2.1	 ผลการศึกษาระดบัความคิดเห็น 

ต่อการตลาดธุรกิจสปา พบว่า ระดบัความคิดเหน็ใน 

ภาพรวมการตลาดธุรกจิสปา ค่าเฉลีย่ 4.31 ส่วนเบีย่งเบน 

มาตรฐาน 0.510 มรีะดบัความคิดเหน็มากทีสุ่ด เป็น

ล �ำดบั 1 กระบวนการบรกิารค่าเฉลีย่ 4.58 ส่วนเบีย่งเบน
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มาตรฐาน 0.544 ล �ำดบั 2 ภาพลกัษณ ์ ค่าเฉลีย่ 4.46 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.624 ล �ำดบั 3 สิง่แวดลอ้มทาง

กายภาพ ค่าเฉลีย่ 4.36 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.715

		  2.2	 ผลการศึกษาขอ้มลูระดบัความคดิเหน็

ต่อคุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจสปาพบว่า 

ระดบัความส�ำคญัในภาพรวม คุณลกัษณะภายในของ 

ผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา ค่าเฉลีย่ 3.80 ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

0.948 มรีะดบัความส�ำคญัมาก เป็นล �ำดบั 1 แรงจูงใจ

ค่าเฉลีย่ 3.85 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.058 ล �ำดบั 2  

การเรียนรูค่้าเฉลี่ย 3.76 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

1.032 ล �ำดบั 3 ทศันคตค่ิาเฉลีย่ 3.79 ส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน 1.093

		  2.3	 ผลการศึกษาขอ้มลูระดบัความคดิเหน็

ต่อประสทิธภิาพของการตลาด พบวา่ ระดบัความคดิเหน็ 

ในภาพรวม ประสทิธภิาพของการตลาด ค่าเฉลีย่ 3.83 

ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.767 มรีะดบัความคดิเหน็มาก 

เป็นล �ำดบั 1 ความจงรกัภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร มรีะดบั

ความคดิเหน็มาก ค่าเฉลีย่ 3.86 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

0.858 ล �ำดบั 2 ความพงึพอใจ ค่าเฉลีย่ 3.80 ส่วน 

เบีย่งเบนมาตรฐาน 0.860 

	 3.	 เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการตลาด

ธุรกจิสปา คณุลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิสปา 

และประสทิธิภาพของการตลาด

		  สมมตฐิานที ่1 การตลาดธุรกจิสปา มคีวาม 

สมัพนัธ์กบัคุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจ

สปา ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ที่ค�ำนวณค่า

สมัประสทิธิ์สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นัไดค่้า .298 ณ ระดบั 

นยัส�ำคญัทางสถติทิี ่.01 สรุปวา่ ยอมรบัสมมตฐิานที ่1

		  สมมตฐิานที ่2 การตลาดธุรกจิสปา มคีวาม

สมัพนัธก์บัประสทิธิภาพของการตลาดผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ที่ค�ำนวณค่าสมัประสทิธิ์สหสมัพนัธ์

แบบเพยีรส์นัไดค่้า .345 ณ ระดบันยัส�ำคญัทางสถติทิี ่ 

.01 สรุปวา่ ยอมรบัสมมตฐิานที ่2 

		  สมมตฐิานที ่ 3 คุณลกัษณะภายในของผู ้

ใชบ้ริการธุรกิจสปา มคีวามสมัพนัธก์บัประสทิธิภาพ 

ของการตลาด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

ทีค่ �ำนวณค่าสมัประสทิธิ์สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นัไดค่้า  

.509 ณ ระดบันยัส�ำคญัทางสถติทิี ่.01 สรุปวา่ ยอมรบั

สมมตฐิานที ่3 

	 4.	 เพื่อเสนอแนะรูปแบบความส�ำเร็จการ

ตลาดบรกิารของธุรกจิสปา ภาคกลางของประเทศไทย

		  ผลการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนั 

รูปแบบความส�ำเร็จการตลาดบริการของธุรกิจสปา  

ภาคกลางของประเทศไทย ม ี2 องคป์ระกอบคอื องค์

ประกอบที ่ 1 การตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ การจดัจ�ำหน่าย 

กระบวนการบรกิาร สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ภาพลกัษณ์ 

ทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวก และองคป์ระกอบที ่2 กลยุทธ์

การตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา บคุลากรตวัแปรแทรก 

เรยีงตามน�ำ้หนกัขององคป์ระกอบ คุณลกัษณะภายใน

ของผูใ้ชบ้รกิาร ไดแ้ก่ การเรยีนรู ้แรงจูงใจ ทศันคต ิทีม่ ี

ความสมัพนัธท์างบวกและตวัแปรผล เรยีงตามน�ำ้หนกัของ 

องคป์ระกอบ ประสทิธภิาพของการตลาด ไดแ้ก่ ความ

พงึพอใจ ความจงรกัภกัดทีีม่คีวามสมัพนัธท์างบวก

อภปิรายผล
	 1.	การตลาดธุรกจิสปา 

		  1.1	 ผลิตภณัฑ ์ ส่วนใหญ่มีระดบัความ 

คิดเห็นมากเกี่ยวกบัความซื่อตรงในดา้นเวลาต่อการ 

ใหบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบั Kenneth and Donald 

(2004) ผลติสนิคา้ด ีคณุภาพด ีบรกิารด ีมรีาคาเหมาะสม 

กบัปรมิาณ Ashman (2001) และคุณภาพตามกระแส

ความใส่ใจสุขภาพของชนยุคใหม่ Dorsett (1999) 

สามารถเขา้ถงึกลุม่เป้าหมายไดอ้ย่างกวา้งขวาง Cloutier 

(1999) โดยผูข้ายตอ้งพยายามใชเ้ทคนิคในการโนม้นา้ว

ทีม่เีหตผุลในสายตาของผูบ้รกิาร ใหเ้กดิความพงึพอใจ

ในการซื้อบรกิารซ�ำ้ ๆ

		  1.2	 ราคา ส่วนใหญ่มรีะดบัความคิดเหน็ 

มากเกี่ยวกบัอตัราค่าบริการเหมาะสมและคุม้ค่าซึ่ง

สอดคลอ้งกบั Kotler (1999) Marriner-Tomey 

(2000) ธุรกิจบริการสปาควรใชร้าคาเป็นเครื่องมือ
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เชิงกลยุทธจ์ะไดร้บัผลก�ำไรมากกว่าที่ปล่อยใหต้น้ทุน

และสภาวะตลาดเป็นตวัก�ำหนดราคา ซึ่งการก�ำหนด

ราคาจะมหีลายรูปแบบ เช่น การก�ำหนดราคาตามแนว

ภูมศิาสตร ์ การก�ำหนดราคาเพือ่การส่งเสรมิการตลาด 

ผูป้ระกอบธุรกิจสปาจะตอ้งพจิารณาและเลอืกวธิีการ

ก�ำหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัลกัษณะของธุรกจิบรกิารตาม

ความเหมาะสม ตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารและ 

คู่แข่งขนั ดงันัน้ การก�ำหนดราคาของธุรกิจใหบ้ริการ 

จงึยดึหลกัของ 3Cs คอืตน้ทนุ (Cost) ความตอ้งการของ

ลูกคา้ (Customers demand) และราคาของคู่แขง่ขนั  

(Competitions price)

		  1.3	 บุคลากร ส่วนใหญ่มีระดบัความ 

คดิเหน็มากเกี่ยวกบั มมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่แีละใหบ้รกิาร 

ทีร่วดเรว็ ซึง่สอดคลอ้งกบั Spencer& Spencer (1993) 

ความตัง้ใจของบุคคลที่แสดงออกลกัษณะส่วนบุคคล

ออกมา ไดแ้ก่ แรงจูงใจ คุณลกัษณะ การรบัรูต้นเอง 

ความรู ้แลว้เกดิกระบวนการปฏบิตัคิอื แสดงพฤตกิรรม

ทีเ่ป็นทกัษะ ความช�ำนาญ เพือ่น�ำไปสูผ่ลลพัธ ์คอื ผลการ

ปฏบิตั ิตวัอย่างเช่น บคุคลหนึ่งมแีรงขบัจูงใจใฝ่สมัฤทธิ์

สูง เขาจะมพีฤตกิรรมต่าง ๆ เช่น การก�ำหนดเป้าหมาย

การแสดงความรบัผดิชอบ การรบัฟงัค�ำตชิม ซึง่จะท�ำให ้

ผลงานของเขาไดร้บัการปรบัปรุงใหด้ีขึ้น พฤติกรรม 

ของบคุคลนี้กจ็ะน�ำไปสูก่ระบวนการความคดิรเิริม่ จนเกดิ 

นวตักรรมใหม ่ๆ หรอืสรา้งสรรคก์ารใหบ้รกิารรูปแบบ

		  1.4	 กระบวนการบรกิาร ส่วนใหญ่มรีะดบั

ความคดิเหน็มากเกี่ยวกบัการจดัเกบ็ฐานขอ้มลูเบื้องตน้

ของผูใ้ชบ้รกิารอย่างเป็นระบบ มมีาตรฐานซึง่สอดคลอ้ง

กบั วนิยั ไกรบตุร (2548) ธุรกจิบรกิารกระบวนการในการ 

ส่งมอบสินคา้หรือบริการมคีวามส�ำคญั เช่นเดียวกบั 

ทรพัยากรบุคคลถึงแมว้่าผูใ้หบ้ริการจะมคีวามสนใจ

ดูแลลูกคา้เป็นอย่างดีก็ไม่สามารถแกป้ญัหาลูกคา้ได ้

ท ัง้หมด

		  1.5	 สิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ ส่วนใหญ่ 

มรีะดบัความคดิเหน็มากเกีย่วกบัภายในสถานประกอบการ 

สะอาด อากาศถ่ายเทซึ่งสอดคลอ้งกบั Delbert J.  

Duncan and Stanley C. Hollander (1997) 

Morschett, et.al., (2006) กลยุทธก์ารแขง่ขนัทีก่่อให ้

เกดิความไดเ้ปรยีบเหนือคู่แขง่ขนัในธุรกจิท ัง้จากมมุมอง 

ของผูบ้รโิภค มคีุณลกัษณะทีไ่มแ่ตกต่างกนัอย่างมนียั

ส�ำคญั คอืใหค้วามส�ำคญักบัความสะดวกดา้นท�ำเลทีต่ ัง้ 

ราคา และคุณภาพบรกิารการเลอืกท�ำเลทีต่ ัง้ทีเ่หมาะสม 

กบัสภาพธุรกจิของเป็นสิง่ส �ำคญัทีม่ผีลต่อความไดเ้ปรยีบ 

ทางการคา้ เพราะเป็นการเริ่มตน้ของการลงทุนบน 

พื้นฐานของการวางแผนทีด่ ี

		  1.6	 ภาพลกัษณ์ ส่วนใหญ่มรีะดบัความ

คิดเห็นมากเกี่ยวก ับธุรกิจบริการสปาเป็นรูปแบบ

ที่เหมาะสมกบัสถานการณ์ในปจัจุบนัซึ่งสอดคลอ้ง 

Boulding (1975) ภาพลกัษณ์ที่พึงปรารถนานัน้ 

ควรครอบคลมุเนื้อหาต่าง ๆ คอืความสมัพนัธก์บักลุม่ 

เป้าหมายทีเ่กีย่วขอ้ง สนิคา้หรอืตราสนิคา้ ความปลอดภยั 

เทคโนโลยีการมีส่วนเสริมสรา้งเศรษฐกิจและสงัคม 

ความรบัผดิชอบต่อสงัคมกฎหมายและระเบยีบขอ้บงัคบั

	 2.	คณุลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิาร 

		  2.1	 ทศันคติ ส่วนใหญ่มรีะดบัความคิด

เหน็มากเกีย่วกบัท่านมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจเรือ่งการใช ้

บรกิารธุรกจิสปา ซึง่สอดคลอ้งกบั Kotler (2003) เป็น

ความรูส้กึ อารมณ์ และววิฒันาการในดา้นความชอบ

หรอืไมช่อบของบคุคล เป็นการแสดงออกจงึมคีวามโนม้

เอยีงไปยงันสิยัหรอื ความรูส้กึนกึคดิบางอย่างได ้Kerin, 

Hartley and Rudelius (2004) แนวโนม้ของการเรยีน

รูท้ี่ตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึงดว้ยความพงึพอใจหรือ

ไม่พอใจ ทศันคติจะก�ำหนดจากค่านิยมและความเชื่อ  

องคป์ระกอบของการเกดิทศันคตมิ ี3 ประการ คอื 1) ส่วน

ของความเขา้ใจ (Cognitive Component) เป็นส่วนที่

แสดงถงึความรู ้(Knowledge) 2) การรบัรู ้(Perception) 

3) ความเชื่อ (Beliefs) ทีเ่กดิขึ้นกบัผูบ้รโิภคเกี่ยวกบั 

ความคดิหรอืสิง่ใดสิง่

		  2.2	 แรงจูงใจ ส่วนใหญ่มรีะดบัความคิด

เห็นมากเกี่ยวกบัท่านใชบ้ริการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ

ร่างกายแข็งแรงซึ่งสอดคลอ้งกบั พริ้มเพรา (2553)  
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คนมแีรงจูงใจสูงจะใชค้วามพยายามจนไปสู่เป้าหมาย

โดยไมล่ดละ แต่คนมแีรงจูงใจต�ำ่ จะไมแ่สดงพฤตกิรรม 

หรือลม้เลกิการกระท�ำก่อนบรรลุเป้าหมาย แรงจูงใจ  

ทีว่า่ movers คอืการเคลือ่นไหว (move) หรอืบางสิง่

บางอย่างที่อยู่ภายในตวัของบุคคลที่มผีลท�ำใหบุ้คคล

ตอ้งกระท�ำ หรอืสภาวะทีอ่ยู่ภายในตวัทีเ่ป็นพลงัท�ำให ้

ร่างกายมกีารเคลือ่นไหวไปในทศิทางทีม่เีป้าหมาย

		  2.3	 การเรียนรู ้ ส่วนใหญ่มีระดบัความ

คิดเห็นมากเกี่ยวก ับท่านร ับ รู แ้ละเห็นประโยชน ์

เกี่ยวก ับการใชบ้ริการธุรกิจสปาซึ่งสอดคลอ้งกับ 

Knowles (1975) เรยีนรูด้ว้ยประสบการณ ์มบีรรยากาศ

ที่เอื้อต่อการเรียนรู ้ เกิดขึ้นจากความจ�ำ ความเขา้ใจ  

การประยุกต ์การวเิคราะห ์การสงัเคราะห ์การวเิคราะห์

ความจ�ำเป็น พฤตกิรรมควรชี้ชดัและสงัเกตได ้ ผูเ้รยีน

รูม้รีะบบสมัผสัและระบบประสาทในการรบัรู ้ สิ่งเรา้ 

เป็นสถานการณ์ต่าง ๆ ใหเ้กิดการเรียนรู ้ ตอบสนอง 

การเรียนรูด้ว้ยสื่อ ความอยากรูอ้ยากเห็นจะเป็นแรง

จูงใจใหส้นใจ การตัง้ค�ำถามสิง่กระตุน้ความจ�ำ การโยง 

ขอ้มูลกบัความรูส้ึกที่มี เกิดความทรงจ�ำ เมื่อโยง

ประสบการณโ์ดยการตัง้ค�ำถามเกี่ยวกบัแนวคดิ

	 3.	ประสทิธิภาพของการตลาด

		  3.1	 ความพงึพอใจ ส่วนใหญ่มรีะดบัความ

คิดเห็นมากเกี่ยวกบัท่านพงึพอใจกบัพนกังานบริการ 

ในธุรกจิสปาซึง่สอดคลอ้งกบั Kotler and Keller (2006) 

การบรกิารมคีวามส�ำคญัต่อการด�ำเนนิงานบรกิาร ใหเ้ป็น

ไปอย่างมปีระสทิธภิาพ ซึง่จะเป็นผลมาจากการเปรยีบ

เทยีบระหวา่งผลงานทีร่บัรูจ้ากสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ดร้บั

กบัความคาดหวงัของบคุคลนัน้ ๆ  ระดบัความพงึพอใจ

จะมคีวามสมัพนัธก์บัความแตกต่างระหวา่งผลงานทีร่บั

รูก้บัความคาดหวงั ซึง่ลูกคา้สามารถรูส้กึถงึระดบัความ

พงึพอใจใน 3 ระดบั คอื 1) ถา้ผลงานทีร่บัรูต้ �ำ่กวา่ความ 

คาดหวงั ลูกคา้จะเกดิความรูส้กึไมพ่งึพอใจ 2) ถา้ผลงาน 

ที่รบัรูเ้ท่ากบัความคาดหวงั ลูกคา้จะเกิดความรูส้ึก 

พงึพอใจ 3) ถา้ผลงานทีร่บัรูสู้งกวา่ความคาดหวงั ลูกคา้

จะมคีวามรูส้กึน่ายนิดหีรอืพงึพอใจมาก	  

		  3.2	 ความจงร ักภ ัก ดีของผู ้ใช้บริการ  

ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นมากเกี่ยวกบั ท่านจะ

แนะน�ำใหบ้คุคลผูอ้ืน่ๆ มาใชบ้รกิาร/ซื้อ ซึง่สอดคลอ้งกบั 

Lau ความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้เป็นตวัวดัในการดงึดูด

ลูกคา้มาใชบ้รกิารและตราสนิคา้เป็นสิง่ทีส่รา้งประโยชน์

ใหธุ้รกิจสปาในการซื้ อซ �ำ้และบอกต่อไปยงับุคคล 

อืน่ Schiffman; & Kanuk (1994) และ Jacoby; & Kyner 

(1973) ความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้เกดิจากปจัจยัหกส่วน 

คอืความมอีคตกิารตอบสนองความต่อเนื่องการตดัสนิใจ 

ซื้อ การมหีลายทางเลอืกและการซื้อซ �ำ้

	 ความสมัพนัธร์ะหว่างการตลาดธุรกจิสปา

	 1.	การตลาดธุรกิจการใหบ้ริการมีความ

สมัพนัธค์ุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจสปา 

การบริการที่มีคุณภาพจะน�ำมาซึ่งความพึงพอใจของ

ลูกคา้และก�ำไรอย่างย ัง่ยืนนัน้มีสองส่วนที่สมัพนัธ์

กนัอย่างใกลช้ิดในรูปของสายโซ่แห่งบริการและก�ำไร 

(Service Profit Chain) คอืบรกิารภายใน (Internal 

Service) คือบริการภายนอก (External Service)  

การบริการภายในที่ดีเกิดจาการที่พนกังานปฏิบตัิงาน 

ต่อกนัดว้ยดี ซึ่งสอดคลอ้งกบั Kotler,P., (2004)  

ความรูส้กึทีร่บัรูเ้กีย่วกบักจิกรรมทีไ่ดร้บัจรงิของผูบ้รโิภค 

ทีม่าใชบ้รกิาร Parasuraman, Zeithaml & Berry (1994)  

Oliver, Richard (1981) ลกัษณะการใหบ้รกิารทีส่่งผล 

ต่อระดบัความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคไดเ้ป็นอย่างมาก 

คือ การใหบ้ริการอย่างเสมอภาคเท่าเทยีมกนั บริการ

ไดอ้ย่างทนัเวลา เพยีงพอท ัง้ในดา้นบรกิารและสถานที ่ 

ดว้ยความต่อเน่ืองสม�ำ่เสมอ และใหบ้รกิารอย่างกา้วหนา้ 

เป็นวธิีการใหก้ารบริการ เงือ่นไขการใหบ้ริการ และ

ความประทบัใจในบรกิาร โดยความสมัพนัธท์ีด่รีะหวา่ง

ผูใ้ชบ้รกิารกบัผูใ้หบ้รหิาร จะส่งผลใหก้ารด�ำเนินงานให ้

บรกิารมปีระสทิธภิาพยิง่ขึ้น Bryant, C., (1995) โดยม ี

การปรบัปรุงคุณภาพและผลการปฏิบตัิงานอยู่เสมอ 

Goodman, Fichman, Lerch & Synder (1995)

ซึง่สอดคลอ้งกบั Prasuraman, Zeithaml & Barry 

(1994) ไดท้ �ำการวจิยัมาตรวดัคุณภาพบริการ พบว่า  
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เกณฑก์�ำหนดคุณภาพการบรกิารประกอบดว้ย 5 อย่าง 

คอื 1) ลกัษณะทางกายภาพ ไดแก่ สถานทีแ่ละอปุกรณ์

เครื่องอ�ำนวยความสะดวกทีท่นัสมยั 2) ความน่าเชื่อถอื 

ไดแ้ก่ ความสามารถในการปฏบิตัแิละใหบ้รกิารถกูตอ้ง 

3) การตอบสนอง ไดแ้ก่ ความพรอ้มและตัง้ใจช่วยเหลอื 

ผูบ้รโิภค 4) ความเชือ่ม ัน่ ไดแ้ก่ ความรูแ้ละมนุษยสมัพนัธ ์

ของผูใ้หบ้ริการที่แสดงออกถงึความสามารถ ความมี

มารยาท ความน่าศรทัธาความปลอดภยั และการสือ่สาร

เขา้ดว้ยกนัท�ำใหผู้บ้ริโภคเชื่อม ัน่ในบริการที่จะไดร้บั  

5) ความเอาใจใส่ ไดแ้ก่ การดูแลเอาใจใส่และสนใจ 

ใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภค เป็นการรวมปจัจยัดา้นการเขา้ถงึ

บรกิารและความเขา้ใจผูบ้รโิภคเขา้ดว้ยกนั การบรกิาร

ถือเป็นการสรา้งความใกลช้ิดระหว่างลูกคา้กบัธุรกิจ

ตลาดที่มฐีานของการใหบ้ริการจ�ำเป็นจะตอ้งมคีวามรู ้

ทางดา้นความจ�ำเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ รวมท ัง้ 

จะตอ้งผูกพนักบัลูกคา้เป็นส�ำคญั หรือใส่ใจกบัลูกคา้

เป็นอนัดบัแรก ซึ่งคุณภาพในการบริการเป็นการเพิ่ม

ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้และควบคุมคุณภาพ ซึง่เป็น

หลกัทีส่ �ำคญัในการใหบ้รกิาร

	 2.	การตลาดธุรกิจการใหบ้ริการมีความ

สมัพนัธป์ระสิทธิภาพของการตลาดการบริการถือว่า

เป็นกิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสนิคา้ที่ไม่มตีวัตน  

(Intangible goods) ของธุรกิจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 

โดยสนิคา้ทีไ่มม่ตีวัตนนัน้ จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการ 

ของผูบ้รโิภคได ้ซึง่สอดคลอ้งกบั Rust, R.T., & Oliver  

(1994) McDougall & Leveaque (1994) Brady & 

Cronin (2001) บรกิารของสนิคา้ (Service Product) 

เป็นกระบวนการรบัรูข้องผูบ้รโิภคต่อการใหบ้รกิารของ 

ผูข้าย การจดัส่งบรกิาร (Service Delivery) เป็นผลจากการ 

รบัรูท้ีท่ �ำใหบ้รกิารนัน้เขา้ถงึผูบ้รโิภคดว้ยวธิกีารต่าง ๆ  และ 

สภาพแวดลอ้มของบริการ (Service Environment) 

เป็นสภาพแวดลอ้มของการใหบ้ริการผูบ้ริโภคท ัง้สภาพ

แวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร Wolman (1973) 

ใหเ้กดิความพงึ พอใจชอบใจ Kotler and Keller (2006) 

ความรูส้กึของบุคคล ซึ่งจะเป็นผลมาจากการเปรียบ

เทยีบระหวา่งผลงานทีร่บัรูจ้ากสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ดร้บั

กบัความคาดหวงัของบคุคลนัน้ ๆ ดงันัน้ ระดบัความ

พงึพอใจจะมคีวามสมัพนัธก์บัความแตกต่างระหวา่งผล

งานทีร่บัรูก้บัความคาดหวงั 

	 3.	คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจ

สปามีความสมัพนัธป์ระสิทธิภาพของการตลาด สิ่ง

ที่เกิดขึ้นจิตใจ เป็นความรูส้ึกความคิดที่ส่งผลต่อ 

พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบั Kotler (2003)  

เป็นความรูส้กึอารมณ ์และววิฒันาการในดา้นความชอบ 

หรอืไมช่อบของบคุคล การแสดงออกจงึมคีวามโนม้เอยีง 

ไปยงันิสยัหรือความรูส้ึกนึกคิดบางอย่างได ้ Kerin, 

Hartley and Rudelius (2004) แนวโนม้ของการเรยีน

รูท้ี่ตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึงดว้ยความพงึพอใจหรือ

ไม่พอใจ ทศันคติจะก�ำหนดจากค่านิยมและความเชื่อ 

การรบัรูว้่าผลติภณัฑห์รือบริการนัน้มคีุณสมบตัิหรือ

ประสทิธภิาพอย่างไรในแต่ละคุณลกัษณะ โดยความเชือ่

นัน้ขึ้นอยู่กบัประสบการณส่์วนบคุคล โฆษณาและการ

ปรกึษาพดูคุยกนักบัผูอ้ืน่ ความเชือ่เกี่ยวกบัคุณลกัษณะ

ของผลติภณัฑ ์ การเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภค 

ทีม่ต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร คอื 1) การเปลีย่นความ

เชื่อเกี่ยวกบัคุณลกัษณะของผลติภณัฑแ์ละบริการที่ม ี

อยู่ก่อน 2) การเปลีย่นล �ำดบัความส�ำคญัของคณุลกัษณะ

ใหม ่3) การเพิม่คุณลกัษณะใหมใ่หก้บัผลติภณัฑ์

	 รูปแบบความส�ำเร็จการตลาดบริการของ 

ธุรกจิสปา ภาคกลางของประเทศไทย พบวา่ การตลาด

ธุรกิจสปา ดา้นที่มีความส�ำคญัมากเรียงตามล �ำดบั 

ประกอบดว้ย คอื 1) การจดัจ�ำหน่าย 2) กระบวนการบรกิาร 

3) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 4) ภาพลกัษณ ์และรองลงมา 

คอื 5) ผลติภณัฑ ์6) ราคา 7) บคุลากร ทีม่อีทิธพิลต่อ 

คุณลกัษณะภายในของผูใ้ชบ้รกิารประกอบดว้ย คอื 1)  

การเรยีนรู ้2) แรงจูงใจ 3) ทศันคตทิีส่่งผลต่อประสทิธภิาพ

ของการตลาดมากทีสุ่ด ประกอบดว้ย คือ 1) ความ 

พงึพอใจ 2) ความจงรกัภกัดี
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ขอ้เสนอแนะในการน�ำไปใช้
	 1. การตลาดธุรกจิสปา

		  การตลาดธุรกจิสปา ทีม่ผีลในภาพรวมทีม่ ี

ค่าเฉลีย่ในระดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด คอื กระบวนการ

บรกิารเป็นการจดัเกบ็ฐานขอ้มลูเบื้องตน้ของผูใ้ชบ้รกิาร

อย่างเป็นระบบมีข ัน้ตอนใหบ้ริการไม่ยุ่งยาก มีการ

จดัล �ำดบัการใหบ้ริการก่อนหลงั จึงจะสามารถบรรล ุ

จดุมุ่งหมายในการด�ำเนินธุรกิจสปา การส่งมอบความ

พึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคตอ้งมีกระบวนการดา้นการ

จดัการของแต่ละแผนกตอ้งพยายามบริหารงานให ้

บรรลุวตัถุประสงค์ใหสู้งสุด ผูป้ระกอบธุรกิจสปา 

ตอ้งพยายามแกไ้ขปัญหาโดยศึกษากระบวนการ 

การท�ำงานแต่ละแผนก และระหว่างแผนก ตลอดจน 

วธิกีารต่าง ๆ ทีง่านผ่านข ัน้ตอนไปยงัแผนกต่าง ๆ โดย 

เกิดผลผลติที่มปีระสทิธิภาพ เพราะการเอาชนะคู่แข่ง

ไดจ้ะตอ้งมีการจดัการในกระบวนการธุรกิจหลกัได ้

เป็นอย่างดี

	 2. คณุลกัษณะภายในผูใ้ชบ้รกิาร

		  คุณลกัษณะภายในผูใ้ชบ้ริการที่มีผล 

ในภาพรวมที่มค่ีาเฉลีย่ในระดบัความคิดเหน็มากที่สุด 

มาก คอื แรงจูงใจ เป็นแรงกระตุน้ใหผู้ใ้ชบ้รกิารธุรกจิ 

สปาเพื่อใหสุ้ขภาพร่างกายแข็งแรง ผ่อนคลายทาง

อารมณ ์และเพือ่พบปะกบัเพือ่น ๆ เป็นสิง่เรา้โดยจงใจ  

ใหก้ระท�ำหรือดิ้นรนใหบ้รรลุวตัถปุระสงคท์ีผู่ใ้ชบ้ริการ 

มต่ีอการรบับรกิารซึง่ขึ้นอยู่กบัการรบัรูข้องบคุคลแต่ละ

บุคคลว่าอะไรเป็นสิ่งที่ตอ้งการจะไดร้บัการตอบสนอง 

การใชก้ิจกรรมทางการตลาดก็เป็นอีกหน่ึงทางเลอืก  

แรงจูงใจเป็นสิง่ทีจ่ะท�ำใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจ

และท�ำใหเ้กดิความคดิความรูส้กึและพฤตกิรรมทีก่่อให ้

เกดิการเปลีย่นแปลงไดต้ลอด ฉะนัน้ ผูป้ระกอบธุรกจิ 

จะตอ้งใหค้วามส�ำคญัต่อสภาวะทศันคติต่าง ๆ และ 

ดา้นอืน่ ๆ ของผูใ้ชบ้รกิารสปา 

	 3. ประสทิธิภาพของการตลาด

		  ประสิทธิภาพของการตลาดที่มีผลใน 

ภาพรวมทีม่ค่ีาเฉลีย่ในระดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด คอื

ความจงรกัภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคือ แนะน�ำใหบุ้คคล 

ผูอ้ืน่ ๆ  มาใชบ้รกิาร และจะกลบัมาใชบ้รกิารใหบ้อ่ยขึ้น

เป็นปจัจยัที่หก ส่วนความมอีคติการตอบสนองความ

ต่อเน่ืองการตดัสนิใจซื้อซ �ำ้ และชี้ใหเ้หน็ว่าการทีธุ่รกิจ

บริการสปาส่งมอบคุณค่าบริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขนั 

แก่ลูกคา้ ก็จะท�ำใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจเพิ่มขึ้น 

และมปีฏสิมัพนัธท์ีด่ต่ีอกนัมากขึ้น ซึง่ก่อใหเ้กิดความ

สมัพนัธท์ีแ่น่นแฟ้น จากความสมัพนัธท์ีแ่น่นแฟ้นใกลช้ดิ 

ก็ท �ำใหลู้กคา้เกิดความภกัดีเพิ่มขึ้น ธุรกิจบริการสปา

ภาพประกอบ:   รูปแบบความส�ำเร็จการตลาดบรกิารของธุรกจิสปา ภาคกลางของประเทศไทย

การจดัจ�ำหน่าย
กระบวนการบรกิาร
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ
ภาพลกัษณ์

การเรยีนรู ้
แรงจูงใจ

ทศันคติ

คณุลกัษณะภายใน
ของผูใ้ชบ้รกิาร

การตลาดธุรกจิสปา

ประสทิธิภาพของการตลาด
ความพงึพอใจ

ความจงรกัภกัดี

ผลติภณัฑ์
ราคา
บคุลากร
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ตอ้งมกีารพฒันากลยุทธอ์ย่างต่อเนื่องดว้ยการเขา้ถงึ

ลูกคา้แต่ละรายอย่างต่อเนื่องและสนองความตอ้งการ 

ตามพฤติกรรมของลูกคา้ที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

เพื่อใหลู้กคา้เห็นความแตกต่างถึงขอ้เสนอของธุรกิจ 

กบัคู่แขง่ขนัอย่างชดัเจน

ขอ้เสนอแนะการวจิยัในคร ัง้ต่อไป
	 เพือ่ใหไ้ดอ้งคค์วามรูแ้ละขอ้ยนืยนัทีก่วา้งขวาง

และชดัเจนแน่นอนยิง่ขึ้น ผูว้จิยัขอเสนอใหม้กีารวจิยัซ �ำ้

โดยใชก้รอบแนวคิดและทฤษฎใีนการตลาดธุรกิจสปา

ดา้นอืน่ ๆ อกี ดงันี้

	 1.	 ศึกษาเปรียบเทยีบการตลาดธุรกิจสปากบั

ธุรกจิอืน่ ๆ ทีใ่กลเ้คยีงกนั เพือ่ท �ำการเปรยีบเทยีบและ 

วเิคราะหเ์ป็นขอ้มลูแนวทางในการพฒันาศกัยภาพในการ 

ด�ำเนินธุรกจิส�ำหรบัผูป้ระกอบการตลาดธุรกจิสปาต่อไป

	 2.	 ศึกษาความตอ้งการความพงึพอใจรวมถงึ 

ปญัหาและอุปสรรคเชิงลกึเกี่ยวกบัทศันคติของกลุ่ม

ผูใ้ชบ้ริการสปา ดว้ยวธิีการวจิยัในรูปแบบอื่นๆ เพื่อ 

ความหลากหลายของการไดม้าซึ่งขอ้มูลและสามารถ 

น�ำมาเปรยีบเทยีบสรุปผลงานวจิยั เพือ่น�ำมาเป็นแนวทาง

ในการด�ำเนินธุรกิจสปาในดา้นต่าง ๆ และการบริหาร 

ของผูป้ระกอบธุรกจิสปา
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