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บทคัดยอ (Abstract) 
 บทความวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค ดังนี้ 1) เพ่ือศึกษาคูแขงทางตรงของรานบิวตี้เฮาสสปา 2) ศึกษา
สาเหตุท่ีลูกคายังไมเพ่ิมข้ึน 3) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา 4) ศึกษาความสัมพันธระหวาง
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ปจจัยดานคุณภาพบริการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานสปา และ 5) นําเสนอกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมลูกคาและรายได เปนการวิจัยแบบผสานวิธี โดยการเก็บ
รวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพใชวิธีการสัมภาษณ 3 กลุม การวิจัยเชิงปริมาณ ใชการสํารวจดวยแบบสอบถามกับ
กลุมตัวอยางคนท่ีเคยใชบริการรานสปา 
 ผลการวิจัยพบวา 1) คูแขงมีพนักงานมากวา 2) สาเหตุท่ีลูกคาไมเพ่ิมข้ึน เพราะสภาวะการแขงขันมี
อยูในระดับสูงมาก มีภัยคุกคามจากรานสปาเปดใหม สาเหตุของปญหา ไดแก ดานผลิตภัณฑหรือบริการ ดาน
สงเสริมการตลาด ดานราคา และบุคคล 3) พฤติกรรมลูกคาสวนใหญเลือกใชบริการ เพราะความสะอาด ความ
สวยงามของราน 4) ผลการวิเคราะหความสัมพันธเชิงพยากรณระหวางปจจัยดานคุณภาพบริการสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา ผลปรากฎวาปจจัยท่ีสงผลอยางมีนัยสําคัญ 4 ดานคือ การจับตองได ความ
เชื่อม่ัน ความเชื่อถือ และการตอบสนอง 5) กลยุทธการตลาดท่ีเสนอแนะ คือ กลยุทธการตลาดเฉพาะกลุม ซ่ึง
คาดวาจะเพ่ิมรายไดในระยะสั้น 
คําสําคัญ (Keywords) : คุณภาพบริการ; ปจจัยสวนประสมทางการตลาด; 
     การตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา 
 
Abstract  
 The objectives of this study were to study: 1) the direct competitors of Beauty House 
Spa, 2) the reasons for the lack of growth in the number of customers, 3) the behavior of spa 
services selection, 4) the relationship between marketing mix factors (7Ps) and service quality 
factors that affect the decision to select the spa services, and 5) to present marketing strategies 
to increase number of customers and revenue. Qualitative data were collected by interviewing 
3 groups. Quantitative research used a survey with a questionnaire with a sample of people 
who had used spa services. 
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 The results showed that 1) competitors had more employees; 2) the lack of growth 
in the number of customers resulted from the high competition in the industry and the threat 
from newly established spas, and the causes of problems included products or services, 
marketing promotion, price, and personnel; 3) for spa selections, most customers were 
influenced by cleanliness and the visual appeal of the place; 4) the results of the predictive 
relationship analysis between service quality factors affecting the spa selection showed that 
the significant factors were tangibility, reliability, assurance, and responsiveness, respectively. 
5) The proposed marketing strategy should be a niche market strategy, expected to increase 
revenue in the short term. 
Keywords: Service quality; Marketing mix; spa selection decision 
 
บทนํา (Introduction) 
 บิวต้ีเฮาสสปา เปนรานสปาขนาดเล็ก ท่ีเนนดานความงาม ท่ีไมใชรานนวดแผนไทย เปนแบบเดย 
สปา (Day Spa) ประเภทของการใหบริการแบงออกเปน 4 ประเภท  คือ การดูแลผิวหนา ผวิกาย สัดสวน และ 
คอรสพิเศษสําหรับเจาสาว 
 จากวิกฤติการแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 ตั้งแตปลายป 2562 ถึง ปลายป 2565 สงผลโดยตรง
กับธุรกิจสปา เชน รัฐบาลสั่งใหรานสปาปดใหบริการเปนการชั่วคราวหลายครั้ง สงผลตอการสูญเสียรายไดและ
ตองเสียคาใชจาย กอนเกิดวิกฤติการแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 รานบิวตี้เฮาสสปา มีรายไดเพียงพอกับ
คาใชจายและมีกําไร แตพอเกิดวิกฤติการแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 ตั้งแตป พ.ศ.2563 จนถึงปจจุบัน 
แมวาสถานการณ โควิด-19 จะคลี่คลายลง แตปญหาคือลูกคาลดลงเปนจํานวนมาก เพราะความกังวลกับโรค
ระบาด 
 ผูวิจัยจึงศึกษาโดยใช ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior) ทฤษฎีคุณภาพบริการ 
ทฤษฎีการจัดการตลาดและกลยุทธการตลาด (STP) ทฤษฎีสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five-Forces 
Model) ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 7Ps และทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ ประโยชนท่ีคาดวา
จะไดรับจากการวิจัย คือ เพ่ือจะไดรับรูถึงปญหาและสาเหตุของปญหาท่ีแทจริง เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนา
กลยุทธทางการตลาด และใชเปนแนวทางในการปรับปรุงกิจการ เพ่ือเพ่ิมรายไดใหกับรานบิวตี้เฮาสสปา และผู
ท่ีสนใจในการทําธุรกิจสปา สามารถนําผลการศึกษานี้ไปใชวิเคราะหและพัฒนาในธุรกิจ สปาตอไปได 
 
วัตถุประสงคการวิจัย (Research Objectives) 

1. เพ่ือศึกษาคูแขงทางตรงของรานบิวตี้เฮาสสปา 
2. เพ่ือศึกษาปญหาจํานวนลูกคาของรานบิวตี้เฮาสสปา 
3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา 
4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานคุณภาพบริการท่ี

มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา 
5. เพ่ือเสนอแนะแนวทางกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดใหกับรานบิวตี้เฮาสสปา 

 



179 
วารสารการบริหารและสังคมศาสตรปริทรรศน 

ปท่ี 7 ฉบับท่ี 1 เดือนมกราคม-กุมภาพันธ 2567 

 

สมมติฐานการวิจัย (Research Hypothesis) 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานสปา 
 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานคุณภาพบริการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา 
 
วิธีดําเนินการวิจัย (Research Methods) 
 การศึกษาครั้งนี้ ใชการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method) ท้ังการวิจัยเชิงคุณภาพ และการวิจัย
เชิงปริมาณ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ขอบเขตของการวิจัย 
1.1  ขอบเขตดานเนื้อหา 

  การศึกษานี้ไดศึกษาถึงทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior) ทฤษฎีคุณภาพบริการ 
ทฤษฎีการจัดการตลาดและกลยุทธการตลาด (STP) ทฤษฎีสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five-Forces 
Model) ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 7Ps และทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

1.2  ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
  การวิจัยเชิงคุณภาพ 
   ผูใหขอมูลสําคัญในการสัมภาษณ ประกอบดวย 3 กลุม คือเจาของกิจการรานบิวตี้เฮาสสปา 
จํานวน 1 คน ลูกคาปจจุบันของรานบิวตี้เฮาสสปา จํานวน 10 คน และคนท่ีเคยใชบริการรานสปาท่ีอาศัยอยู
ในเมืองทองธาน ีจํานวน 5 คน และจากการสังเกตคูแขงทางตรงจํานวน 2 ราน 
  การวิจัยเชิงปริมาณ 
   ประชากรท้ังหมด จาก Facebook กลุมเมืองทองธานี ซ่ึงเปนกลุมบุคคลท่ีสนใจกิจกรรมใน
เมืองทอง จํานวน 10,478 คน (ขอมูล ณ วันท่ี 12 ส.ค. 2566) 
   กลุมตัวอยางจํานวน 385 คน ใชการคํานวณจากสูตรของ Taro Yamane ได โดยการใช
วิธีการสุมแบบสะดวก 

1.3  ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 
  เปนกลุมคนท่ีอาศัยหรือทํางานอยูในเมืองทองธานี อ.ปากเกร็ด จ.นนทบุรี 

1.4  ขอบเขตดานระยะเวลา 
  ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยเก็บขอมูลชวงระหวางเดือน กันยายน 2566 ถึง ตุลาคม 2566 

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 งานวิจัยครั้งนี้ใชเครื่องมือสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ และวิจัยเชิงปริมาณ มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 วิจัยเชิงคุณภาพ 
 เครื่องมือท่ีใชเปนแบบสัมภาษณเชิงลึก โดยการออกแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง ไดแก ขอมูล
ท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ ขอมูลเก่ียวกับดานสภาพแวดลอมทางการตลาด (Five Forces Model) จุดแข็ง 
จุดออนและกลยุทธการตลาด  และคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา เพ่ือตอบ
วัตถุประสงคการวิจัย ขอ 2 
 เครื่องมือในการสํารวจและวิเคราะหคูแขงขัน โดยใชวิธีการสังเกตและ facebook ของคูแขงขัน
ทางตรง บทความ และขอมูลทางอินเตอรเน็ต มาประกอบเพ่ือตอบวัตถุประสงคการวิจัย ขอ 1. 
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 วิจัยเชิงปริมาณ 
 เครื่องมือท่ีใชเปนแบบสอบถามท่ีไดประยุกตจากงานวิจัยของ ปนัดดา ชื่นสิริสุนทร (2565) โดยใช
แบบสอบถามทางออนไลน ผานระบบ Google Form แบงออกเปน 5 สวนคือ ขอมูลท่ัวไปของผูตอบ
แบบสอบถาม พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานสปา (7Ps) คุณภาพบริการของรานสปา และการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือตอบวัตถุประสงคการวิจัย ขอ 3 ,4 และ 
5 

3. การเก็บรวมรวมขอมูล 
 งานวิจัยครั้งนี้มีการเก็บรวมรวมขอมูลสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ และวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชเวลา
ดําเนินการ 2 เดือน มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 วิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูล จากแบบสัมภาษณเชิงลึก มีวิธีการดําเนินการดังนี้  

3.1  ผูวิจัยขอความรวมมือผูท่ียินดีตอบแบบสัมภาษณเชิงลึก แบบไมอาศัยความนาจะเปน โดย
การใชวิธีสุมแบบสะดวก (Convenience Sample) ซ่ึงเปนคนท่ียินดีรวมมือตอบคําถาม 

3.2  ผูวิจัยไดทําการสังเกตจากรานคูแขงทางตรง และ facebook ของคูแขงขันทางตรง 
3.3  ทําการรวบรวมแบบสอบถาม ตรวจความเรียบรอยของแบบสอบถาม 

 วิจัยเชิงปริมาณ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูล จากแบบสอบถามทางออนไลน ผานระบบ Google 
Form มีวิธีการดําเนินการ ดังนี้ 

3.4  ผูวิจัยขอความรวมมือผูท่ียินดีในการตอบแบบสอบถามจากผูท่ีอาศัยอยูในเมืองทองธานี และ
สงไปใน Facebook กลุมเมืองทองธานี โดยสงแบบสอบถาม Google Form แบบไมอาศัยความนาจะเปน โดย
การใชวิธีสุมแบบสะดวก (Convenience Sample) 

3.5  ทําการรวบรวมแบบสอบถาม ตรวจความเรียบรอยของแบบสอบถาม 
4. การวิเคราะหขอมูล 

4.1  วิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ ใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) 
4.2  วิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ ใชการวิเคราะหโดยใชคาสถิติ ความถ่ี (Frequency) 

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
4.3  สถิติอนุมาน การทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติการวิเคราะหการถดถอยพหูคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 95% 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 
 จากการศึกษาเรื่อง ปญหาและกําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดของรานบิวตี้เฮาสสปา เปนการ
วิจัยเชิงผสมผสาน ผลการวิจัยมี ดังนี้ 
 วัตถุประสงคขอท่ี 1 เพ่ือศึกษาคูแขงทางตรงของรานบิวตี้เฮาสสปา 
 จากการศึกษาและสํารวจคูแขงขันทางตรงจํานวน 2 ราย ท้ังจากการสังเกต และจาก Facebook 
ไดแก รานเอนกายนวดแผนไทยเพ่ือสุขภาพ และรานเรือนพักกาย และนํามาวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด 
7Ps พบวา ดานผลิตภัณฑ (Product) รานบิวตี้เฮาสสปา มีบริการท้ังบํารุงผิวหนา บํารุงผิวกาย นวดอโรมา ไม
มีนวดแผนไทย รานเอนกายนวดแผนไทยเพ่ือสุขภาพ และรานเรือนพักกาย เนนนวดแผนไทย ไมมีบริการนวด
บํารุงผิวหนา และนวดกระชับสัดสวน ดานราคา (Price) และ ดานสถานท่ี (Place) ใกลเคียงกัน ดานการ
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สงเสริมการตลาด (Promotion) ผลการศึกษาพบวา 3 รานใชการโฆษณาบน Facebook เปนหลัก และท้ัง 3 
รานมีการขายแบบเปน package และสวนลดใหกับสมาชิก ดานกระบวนการใหบริการ (Process) ท้ัง 3 รานมี
หลายชองทาง ไดแก โทรศัพท Line และ Facebook และท้ัง 3 มีพนักงานตอนรับในการดูแลลูกคา มีบริการ
น้ําใหลูกคาเม่ือเสร็จบริการ ดานบุคคลผูใหบริการ (People) รานคูแขงทางตรงมีพนักงานมากกวา ดานทาง
กายภาพ (Physical Evidence) รานบิวตี้เฮาสสปามีการตกแตงแบบเรียบ ๆ เนนสีครีม สีชมพู ในสวนรานเอน
กายจะมีการตกแตงแบบไทย ๆ เพราะเนนบริการนวดแผนไทย ตกแตงดวยสีน้ําตาลเขม สม สีทอง ใหรูสึก
อบอุน และรานเรือนพักกายจะตกแตงแบบไทยผสมอินเดีย 
 วัตถุประสงคขอท่ี 2 เพ่ือศึกษาปญหาจํานวนลูกคาของรานบิวตี้เฮาสสปา 
 จากการวิจัยเชิงคุณภาพ สัมภาษณเชิงลึกผูจัดการรานบิวตี้เฮาสสปา พบวา ปจจุบันการแขงขันใน
ธุรกิจรานสปามีคอนขางสูง ลูกคาหลักจะเปนลูกคาผูหญิง ซ่ึงปจจุบันลูกคาอํานาจตอรองราคามีคอนขางมาก 
ในสวนซัพพลายมีเยอะมากข้ึน สวนใหญจะตอรองราคาไมได สวนบริการท่ีสามารถทดแทนบริการของรานได 
คือรานนวดแผนไทย เริ่มมีบริการเก่ียวกับสปา เชน นวดหนา ขัดผิว นวดอโรมา มาเสนอลูกคาดวย และ
ปจจุบันคลีนิคเสริมความงาม ก็มีบริการนวดหนาเพ่ิมมานําเสนอลูกคาเชนกัน จุดแข็งของทางรานคือมีบริการท่ี
เปนสปาท่ีชัดเจน ตางจากคูแขงใกลเคียงท่ีเปนนวดแผนไทยเปนหลัก จุดออนทางราน คือการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ ท่ียังนอย ไมเปนท่ีรูจัก และปญหาในองคกรเปนเรื่องพนักงานท่ีมีฝมือหายาก มีการลาออก
เปลี่ยนงานบอย ในสวนของอุปสรรคปจจุบันมีอยูหลายอยาง เชน การทําตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธนอย
เกินไป ปจจุบันเปนการเปนการทําการตลาดดานราคาเพียงอยางเดียว โดยการลดราคา จัดโปรโมชั่น 
 จากการสัมภาษณเชิงลึกลูกคาปจจุบันของรานบิวตี้เฮาสสปา ท้ัง 10 คน เปนผูหญิง อายุ 33-49 ป 
การศึกษาปริญญาตรี 7 คน ปริญญาโท 3 คน และสวนใหญเปนพนักงานบริษัท รายไดอยูท่ี 30,000-100,000 
บาท โดยเปนลูกคาเกาท่ีใชบริการมามากกวา 5 ป รูจักรานจากการผานหนาราน รองลงมาคือญาติหรือ
ครอบครัวแนะนํา โดยท่ีเลือกใชบริการเพราะชอบการบริการ ความสวย บรรยากาศของราน และอยูใกลบาน
หรือท่ีทํางาน สวนใหญจะมาใชบริการเดือนละ 1 ครั้ง จะมาบํารุงผิวหนา ซ่ึงสวนใหญจะเคยใชบริการท่ีอ่ืน 
และท่ีทําท่ีอ่ืนเพราะบริการไมตรงกับรานบิวตี้เฮาสสปา ไดแก นวดแผนไทย นวดเทา และสปามือ สปาเล็บ 
และไปคลีนิกเพ่ือรักษาสิว สิ่งท่ีประทับใจราน ไดแก 1.บริการดี 2.ราคาไมแพง 3.คุณภาพผลิตภัณฑ ลุกคาทุกคนมี
ความพอใจในผลิตภัณฑและราคา รวมถึงบริการของพนักงานสุภาพ บริการดี ตรงตามความตองการ 
 จากการสัมภาษณเชิงลึกคนท่ีเคยใชบริการรานสปา ท้ัง 5 คน เปนผูหญิง อายุระหวาง 35-72 ป 
การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัท แมบานและเกษียณ รายไดอยูท่ี 20,000-40,000 บาท มี 
3 คน ท่ีมีรานประจํา โดยจะเลือกรานท่ีอยูใกลบาน และถัดมาคือ เลือกจากรานท่ีมีชื่อเสียง เห็นจากการ
โฆษณา หรือขับรถผาน และจะใชบริการเดือนละ 2-3 ครั้ง สวนใหญจะเปนการนวดแผนไทย รองลงมาเปน
การนวดหนา สิ่งท่ีดึงดูดใหมาใชบริการรานดังกลาว ไดแก 1.เปนรานท่ีสะดวกใกลบาน 2.ราคาคาบริการ 
ไมแพง 3.พนักงานบริการดี ผูใหสัมภาษณสวนใหญคิดเห็นวาบริการเหมาะสมกับราคา และบริการท่ีไดรับตรง
กับความตองการ และไมมีความกังวลกับสถานการณโควิท 19 แลว จากการสัมภาษณมี 4 คนไมรูจักรานบิวต้ี
เฮาสสปา และถาหากมีโปรโมชั่นท่ีดีก็จะลองมาใชบริการ 
 วัตถุประสงคขอท่ี 3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา 
 จากการวิจัยเชิงปริมาณ สําหรับคนท่ีเคยใชบริการรานสปา โดยการสํารวจดานประชากรศาสตร 
พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 84.70 สวนใหญมีอายุอยูระหวาง 41-50 ป รอยละ 34.81 จบการศึกษา
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ระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด รอยละ 59.48 สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 32.99 และสวนใหญ
มีรายไดอยูระหวาง 15,001-30,000 บาท  มากท่ีสุด รอยละ 35.32 
 ปจจัยดานพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา ผลจากการสํารวจ พบวา 1) เหตุผลในการ
เลือกใชบริการรานสปา สวนใหญเพราะความสะอาด สวยงามของราน รอยละ 72.73 รองลงมาพนักงาน
ใหบริการท่ีดีรอยละ 69.87 2) ความถ่ีในการเขารับบริการรานสปา สวนใหญมากกวา 1 ครั้งตอเดือน รอยละ 
32.20 รองลงมา หลายปครั้ง รอยละ 26.00 3) บริการในรานสปาท่ีชื่นชอบ สวนใหญเปนนวดแผนไทย รอย
ละ 30.91 รองลงมา คือ บํารุงผิวหนา รอยละ 23.90 4) จํานวนเงินตอครั้งท่ีใชในการเขารับบริการรานสปา 
สวนใหญอยูระหวาง 501-1,000 บาท รอยละ 42.60 รองลงมา ไมเกิน 500 บาท รอยละ 26.50 5) วันท่ีชอบ
เขามาใชบริการมากท่ีสุด คือ วันเสาร รอยละ 44.42 รองลงมา คือ วันอาทิตย รอยละ 29.61  6) เวลาท่ีชอบ
มาใชบริการมากท่ีสุด คือ 14.01-16.00 น. รอยละ 29.35 รองลงมา คือ เวลา 16.01-18.00 น. รอยละ 24.42 
7) ปกติมาใชบริการรานสปาคนเดียวมากท่ีสุด รอยละ 63.38 รองลงมาไปกับเพ่ือน รอยละ 20.00 8) ผูให
คําปรึกษาในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา สวนใหญจะตัดสินใจเอง ไมปรึกษาใคร รอยละ 61.56 
รองลงมา เปนเพ่ือน รอยละ 26.75 9) ความกังวลเก่ียวกับสถานการณโควิด กับการเขาใชบริการรานสปา 
พบวาสวนใหญไมมีความกังวล รอยละ 70.65 และมีความกังวล รอยละ 29.35 
 ปจจัยทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา ผลการสํารวจ พบวา 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.26 เม่ือพิจารณาเปน 
รายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ไมมีบริการอ่ืนแอบแฝง เชน ขายบริการ คาเฉลี่ย 4.32 รองลงมาคือ 
คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใหบริการ เฉลี่ย 4.27 และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดอยูในระดับมากคือมีผลิตภัณฑใหเลือก
หลายชนิด เชน น้ํามันนวดหลายกลิ่น, สครับขัดผิวหลายชนิด คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.19 

2. ดานราคา (Price) พบวา โดยรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.45 และรายขออยูในระดับมากทุก
ขอโดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการแสดงปายราคาและรายละเอียดชัดเจน คาลี่ย 4.49 และราคาเหมาะสม
กับคุณภาพการใหบริการ คาเฉลี่ย 4.41 

3. ดานสถานท่ี (Place) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.47 โดยเม่ือพิจารณาเปน 
รายขอ พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอโดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ มีหองบริการท่ีเพียงพอ เปนสวนตัว 
คาเฉลี่ย 4.50 รองลงมาทําเลท่ีต้ังมีความสะดวกในการเดินทาง คาเฉลี่ย 4.48 และสถานท่ีจอดรถสะดวก 
คาเฉลี่ย 4.42 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.33 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานใหคําแนะนํา
บริการตาง ๆ ครบถวน คาเฉลี่ย 4.45 รองลงมามีปายประชาสัมพันธและสงเสริมการขายภายในรานเห็นได
ชัดเจน พบวาโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.32 ทําโปรโมชั่นอยางตอเนื่อง พบวาโดยรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.27 และมีสวนลดสําหรับสมาชิก หรือการซ้ือแบบเปน package คาเฉลี่ย 4.26 

5. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.43 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ สามารถชําระคาบริการได
หลายชองทาง เชน บัตรเครดิต, เงินสด, โอนจาย คาเฉลี่ย 4.54  รองลงมาใหบริการครบตามกําหนดเวลาท่ีได
แจงไว คาเฉลี่ย 4.48  พนักงานมีการจัดเตรียมอุปกรณ/ผลิตภัณฑในการบริการไดอยางรวดเร็ว คาเฉลี่ย 4.40 
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มีชองทางจองคิวไดหลายชองทาง เชน โทรศัพท, Line, Facebook คาเฉลี่ย 4.39  และมีบริการน้ํา เม่ือเสร็จ
บริการ คาเฉลี่ย 4.33 

6. ดานบุคคลผูใหบริการ (People) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.60 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การบริการของพนักงานสุภาพ 
ประทับใจ คาเฉลี่ย 4.66 รองลงมา พนักงานมีความรู ความเชี่ยวชาญ ชํานาญในการใหบริการ คาเฉลี่ย 4.64 
พนักงานสามารถใหบริการไดตรงกับความตองการ คาเฉลี่ย 4.57 และพนักงานสวมหนากากอนามัยตลอดเวลา
ท่ีใหบริการ คาเฉลี่ย 4.54 

7. ดานทางกายภาพ (Physical Evidence) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.47 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความเปนสวนตัวของหอง
ท่ีใหบริการ คาเฉลี่ย 4.63 รองลงมาคือ ความสะอาดของสถานท่ีและหองน้ํามีความสะอาด คาเฉลี่ย 4.57 
ภายในรานมีกลิ่นหอม คาเฉลี่ย 4.42 สถานท่ีตกแตงสวยงาม คาเฉลี่ย 4.35 และภายในรานมีเสียงเพลงอัน
ไพเราะ คาเฉลี่ย 4.28 
 ปจจัยดานคุณภาพบริการของรานสปา ผลจากการสํารวจ พบวา 

1. ความนาเชื่อถือ (Reliability) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.52 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวาอยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ รานสปา มีความนาเชื่อถือ คาเฉลี่ย 
4.64 รองลงมา บริการท่ีไดรับเหมือนกันทุกครั้งคาเฉลี่ย 4.52 และบริการท่ีไดรับครบถวนและตรงกับท่ีไดระบุ
ไวคาเฉลี่ย 4.41 

2. การตอบสนอง (Responsiveness) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.55 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวาอยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานสามารถตอบสนอง
คําขอของทานไดทันที คาเฉลี่ย 4.61 รองลงมา ทางราน และพนักงานมีความพรอมในการใหบริการ 4.58  มี
ความสะดวกในการเขารับบริการ คาเฉลี่ย 4.57 และไดรับบริการตรงตามเวลาท่ีนัดหมาย คาเฉลี่ย 4.50 

3. ความเชื่อม่ัน (Assurance) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.59 เม่ือพิจารณาเปน
รายขอพบวาอยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทานคิดวาบริการท่ีไดรับคุมคากับ
คาบริการท่ีใชไปคาเฉลี่ย 4.64 รองลงมา ทานมีความเชื่อม่ันในพนักงานของรานสปา คาเฉลี่ย 4.60 ทานรูสึก
ปลอดภัยในการใชบริการท่ีรานสปา คาเฉลี่ย 4.58 และทานรูสึกม่ันใจวาจะไดรับบริการท่ีดีจากรานสปาคาเฉลี่ย 
4.53 

4. ความสามารถในการเขาใจความรูสึก (Empathy) พบวา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 
4.62 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาอยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานมีการ
ดูแล เอาใจใสเปนอยางดี คาเฉลี่ย 4.63 รองลงมา พนักงานรานสปาใหความสนใจทานเปนรายบุคคล คาเฉลี่ย 
4.61 และพนักงานมีความตั้งใจในการบริการ คาเฉลี่ย 4.60 

5. การจับตองได (Tangibility) พบวาโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด คาเฉลี่ย 4.43 เม่ือพิจารณาเปน
รายขอพบวาอยูในระดับมากท่ีสุดทุกขอ โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ รานสปามีอุปกรณท่ีทันสมัย คาเฉลี่ย 
4.66 รองลงมา สิ่งอํานวยความสะดวกของรานสปา สอดคลองกับบริการ คาเฉลี่ย 4.41 และพนักงานรานสปา
แตงกายสวยงาม เรียบรอย คาเฉลี่ย 4.20 
 ปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ ผลจากการสํารวจ พบวาการตัดสินใจใชบริการรานสปาของกลุม
ตัวอยางอยูในระดับมากท่ีสุด โดยประเด็นท่ีใหความสําคัญท่ีสุด คือ การแสวงหาขอมูล มีความสําคัญมากท่ีสุด 
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คาเฉลี่ย 4.61 รองลงมา การตระหนักถึงความตองการ คาเฉลี่ย 4.47 พฤติกรรมหลังการซ้ือ คาเฉลี่ย 4.30 
การตัดสินใจซ้ือ คาเฉลี่ย 4.26 และการประเมินทางเลือก คาเฉลี่ย 3.84 
 วัตถุประสงคขอท่ี 4 เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดาน
คุณภาพบริการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบถดถอย 
เชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบวา 

1. ผลจากการวิเคราะหดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การ
สงเสริมการตลาด กระบวนการใหบริการ บุคคลผูใหบริการ และทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการรานสปา แสดงดังตารางท่ี 1 
ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธเชิงพยากรณระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 7Ps สงผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการานสปา  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ 
การตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา 

คาสัมประสิทธิ์ t Sig 
bo β 

คาคงท่ี 3.80   16.35 0.00 
ผลิตภัณฑ (Product) -0.01 -0.01 -0.20 0.83 
ราคา (Price) 0.07 0.09 1.04 0.29 
สถานท่ี (Place) -0.15 -0.18 -2.00 0.04 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) -0.00 -0.00 -0.10 0.92 
กระบวนการใหบริการ (Process) 0.02 0.03 0.30 0.76 
บุคคลผูใหบริการ (People) 0.04 0.04 0.43 0.66 
ทางกายภาพ (Physical Evidence) 0.13 0.13 1.40 0.16 
F=1.37, Sig = 0.21, R= 0.13, R Square= .01, R Square Adjusted=.00, Std. err of estimate= 0.53 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 2. ผลจากการวิเคราะหดานปจจัยทางคุณภาพบริการ มี 4 ตัวแปร ไดแก การจับตองได ความเชื่อม่ัน 
ความนาเชื่อถือ และการตอบสนอง มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา แตความสามารถใน
การเขาใจความรูสึก ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา แสดงดังตารางท่ี 2 
ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธเชิงพยากรณระหวางปจจัยดานคุณภาพบริการสงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการานสปา  

ปจจัยดานคุณภาพบริการท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา 

คาสัมประสิทธิ์ t Sig 
bo β 

คาคงท่ี 1.04  5.06 0.00* 
ความนาเชื่อถือ 0.17 0.14 2.47 0.01* 
การตอบสนอง 0.16 0.14 2.30 0.02* 
ความเชื่อม่ัน 0.40 0.41 4.78 0.00* 
ความสามารถในการเขาใจความรูสึก 0.14 0.13 1.59 0.11 
การจับตองได 0.48 0.49 7.26 0.00* 
F=90.64, Sig=0.00, R= 0.74, R Square=0.54, R Square Adjusted= 0.53, Std. err of estimate =0.36 
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*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 วัตถุประสงคขอท่ี 5 เสนอแนะแนวทางกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดใหกับรานบิวตี้เฮาสสปา 
 ผู วิ จั ย เสนอกลยุทธ การ มุ งตลาดเฉพาะกลุ ม  (Niche Marketing)  คื อ กําหนดกลุ มลู กค า 
(Segmentation) กลุมคนท่ีมีความชื่นชอบในการใชบริการสปา กลุมเปาหมาย (Targeting) เปนลูกคาเพศหญิง 
อายุ 41 ปข้ึนไป ทํางานเปนพนักงานบริษัท รายได 30,001 บาทข้ึนไป มีพฤติกรรมชื่นชอบการใชบริการสปา 
และเจาะกลุมลูกคาท่ีอาศัยอยูในเมืองทองธานี หรือหางจากรานไมเกิน 10 กิโลเมตร ซ่ึงมีอยูจํานวนมาก โดยใน
เมืองทองธานีมีบริษัทตั้งอยูเปนจํานวนมาก ตรงกับกลุมเปาหมาย สามารถขยายฐานลูกคาไดมากข้ึน เห็นผลได
ในระยะสั้น โดยการวางตําแหนงทางการตลาด เปนรานสปา สําหรับผูหญิง ชูความโดดเดนของผลิตภัณฑ และ
บริการท่ีประทับใจ การดําเนินการโดยการทําโบรชัวร แจกตามสํานักงานตาง ๆ ขอติดปายโฆษณาตามตึกพัก
อาศัยในเมืองทองธานี และสงโฆษณารายละเอียดของรานผาน Line กลุมของคนท่ีทํางานในเมืองทอง เชน 
พนักงานกสกิรไทย และ Facebook ของกลุมคนในเมืองทองธาน ี
 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 
 งานวิจัยนี้ไดศึกษาปญหาและกําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดของรานบิวตี้เฮาสสปา 
ผลการวิจัยมี ดังนี้ 

1. จากการวิจัยพบวาคูแขงทางตรงของรานบิวต้ีเฮาสสปา คูแขงทางตรงมีจํานวนหองใหบริการ 
จํานวนเตียง บุคลากร มากกวา และ มีบริการนวดไทยท่ีลูกคาสวนใหญชื่นชอบ ซ่ึงรานบิวต้ีเฮาสสปาไมมี
ใหบริการ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จุฑารัตน พิริยะเบญจวัฒน (2564: 109) ท่ีพบวาลูกคาสวนใหญนิยม
ใชบริการสปาตัว ซ่ึงหมายถึงนวดแผนไทย ท่ีเปนเชนนี้เพราะการนวดแผนไทยชวยรักษาอาการปวดเม่ือย 
ตาง ๆ ไดดี อันเกิดจากการนั่งทํางานในออฟฟตนาน ๆ การพิมพงานหนาคอมพิวเตอร กอใหเกิดการปวดเม่ือย 

2. จากการศึกษาสาเหตุท่ีปจจุบันลูกคายังไมเพ่ิมข้ึน ผลการศึกษาการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five-
Forces Model) จากการสัมภาษณเชิงลึกผูจัดการรานบิวต้ีเฮาสสปา พบวา ภัยคุกคามจากผูเขาใหม เกิดจาก
ปจจุบันเศรษฐกิจเริ่มฟนตัว รานสปาตาง ๆ เริ่มกลับมาเปดใหบริการ การแขงขันในอุตสาหกรรม มีสูงมาก 
สอดคลองกับงานวิจัยของ ปนัดดา ชื่นสิริสุนทร (2565) บริเวณใกลเคียงรานมีคูแขงมีจํานวนมาก และสภาพ
เศรษฐกิจไทยยังไมฟนตัวมากนัก เห็นไดจากกําลังซ้ือของผูบริโภคท่ีลดลง สวนภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ
ทดแทน ปจจุบันคลีนิคเสริมความงามตาง ๆ เริ่มมีสปาหนาเขามา และรานนวดแผนไทยบางแหงก็มีบริการส
ปาตัวเสริมดวย และยังมีประเด็นอํานาจตอรองของผูซ้ือมีมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ วรรณศิริ 
(2564) เนื่องจากคูแขงมาก จึงตองมีการทําโปรโมชั่นลดราคา เพ่ือดึงลูกคาใหอยูกับทางราน 

3. จากการวิจัยพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานสปา พบวา 
3.1  พฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior) จากการวิจัยพบวา สวนใหญใชบริการรานสปา

เพราะความสะอาด สวยงามของราน ความถ่ีในการเขารับบริการรานสปามากกวา 1 ครั้งตอเดือน และชื่นชอบ
นวดแผนไทย จํานวนเงินตอครั้งท่ีใชอยูระหวาง 501-1,000 บาท วันเสารเปนวันท่ีชอบเขามาใชบริการมาก
ท่ีสุด สวนเวลาคือ 14.01-16.00 น. และมักจะมาใชบริการคนเดียว สวนใหญจะตัดสินใจเองในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการรานสปา และไมมีความกังวลเก่ียวกับสถานการณโควิดแลว สอดคลองกับงานวิจัยของ ปนัดดา 
ชืน่สิริสุนทร (2565) ท่ีพบวาไมกังวลเก่ียวกับโรคระบาดแลว ท่ีเปนเชนนี้เพราะการแพรระบาดลดนอยลง และ
สวนใหญฉีดวัคซีนแลว 
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3.2  สวนประสมทางการตลาด 7Ps จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญแสดงความคิดเห็น
อยูในระดับมากตามลําดับดังนี้ 1.ดานบุคคลผูใหบริการ (People) ซ่ึงหมายถึงพนักงานท่ีใหบริการตองมีความรู 
ชํานาญในการใหบริการ และบริการท่ีสุภาพ ประทับใจ 2.ดานสถานท่ี (Place) 3.ดานทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 4.ดานราคา (Price) 5.ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 6.ดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 7.ดานผลิตภัณฑ (Product) ซ่ึงแตกตางจากงานวิจัยของ จุฑารัตน พิริยะเบญจวัฒน (2564: 
104) ท่ีพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ท่ีสําคัญเรียงตามลําดับ คือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดาน
การสนับสนุน/สงเสริมการขาย และดานชองทางการจัดจําหนาย/สถานท่ีใหบริการ มีอิทธิพลตอการมาใช
บริการสปาเปนอันดับสุดทาย ท่ีเปนเชนนี้เพราะสปาเปนงานบริการท่ีลูกคาตองการผอนคลาย บริการตองตรง
ความตองการ พนักงานจึงเปนสิ่งสําคัญ 

3.3  คุณภาพบริการสปา จากการวิจัย พบวา ปจจัยดานคุณภาพบริการ อยูในระดับมากท่ีสุด 
ทุกดาน โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอยดังนี้ ความสามารถในการเขาใจความรูสึก (Empathy) ซ่ึงหมายถึง
พนักงาน พนักงานตองมีการดูแล เอาใจใส เปนอยางดี  ต้ังใจบริการ รองลงมาคือ การตอบสนอง 
(Responsiveness) หมายถึง ความพรอมในการตอบสนองความตองการของลูกคาได ความนาเชื่อถือ 
(Reliability) ความเชื่อม่ัน (Assurance) และ สุดทายคือ การจับตองได (Tangibility) ซ่ึงไมสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ปนัดดา ชื่นสิริสุนทร (2565) ท่ีพบวา ความเชื่อม่ัน มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุด เปนท่ีเปนเชนนี้
เพราะลูกคาเปนลูกคาตางชาติ ความเชื่อม่ันจึงสําคัญ 

3.4  การตัดสินใจซ้ือ จากการวิจัย พบวาการตัดสินใจใชบริการรานสปาของกลุมตัวอยางอยูใน
ระดับมากท่ีสุด ตามลําดับดังนี้ 1.การแสวงหาขอมูล 2.การตระหนักถึงความตองการ 3.พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
4.การตัดสินใจซ้ือ และ 5.การประเมินทางเลือก สอดคลองกับผลการศึกษาของ เบญจวรรณ สระวัง และชุติมา
วดี ทองจีน (2561: 191) ท่ีพบวาพฤติกรรมของกลุมตัวอยางจะใชสื่อสังคมออนไลนในการสืบคน หาขอมูล 
ตลอดจนติดตามตามขาวสารตาง ๆ ท่ีเปนเชนนี้เพราะปจจุบันรานสปา หรือรานนวดเพ่ือสุขภาพมีจํานวนมาก 
ทําใหลูกคาสวนใหญจะหาขอมูลกอนตัดสินใจเขารับบริการ 

4. จากการวิจัยความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานคุณภาพบริการ 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา ผลการวิเคราะหความสัมพันธแบบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) พบวา 

4.1  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา ซ่ึง
ไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ปนัดดา ชื่นสิริสุนทร (2565) ท่ีพบวา ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับการซ้ือซํ้า 
และการบอกตอ ท่ีเปนเชนนี้เพราะ ปจจุบันราคาแตละรานไมแตกตางกัน รวมถึงปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดอ่ืน ๆ ใกลเคียงกัน 

4.2  คุณภาพบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปา โดยกลุมตัวแปรท้ัง 4 ตัว มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานสปาในระดับคอนขางสูง โดยเรียงลําดับจากมากและรองลงไป การจับตอง
ได ความเชื่อม่ัน ความเชื่อถือ และการตอบสนอง ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของ ปนัดดา ชื่นสิริสุนทร (2565) 
ท่ีพบวาปจจัยดานการตอบสนอง และความไววางใจมีความสัมพันธตอการซ้ือซํ้า ท่ีเปนเชนนี้เพราะ รานสปาใน
เมืองทองมีอยูมาก ทําใหลูกคาสวนใหญจะดูท่ีสภาพแวดลอมของรานท่ีพบเห็น ไดแก อุปกรณสิ่งอํานวยความ
สะดวกภายในราน การแตงกายของพนักงาน 
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5. ผูวิจัยขอนําเสนอกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดใหกับรานบิวตี้เฮาสสปา ไดแก การมุงตลาด
เฉพาะกลุม (Niche Marketing) กลุมเปาหมาย เปนลูกคาเพศหญิง อายุ 41 ปข้ึนไป ทํางานเปนพนักงาน
บริษัท รายได 30,001 บาทข้ึนไป มีพฤติกรรมชื่นชอบการใชบริการสปา และเจาะกลุมลูกคาท่ีอาศัยอยูในเมือง
ทองธานี หรือหางจากรานไมเกิน 10 กิโลเมตร เพราะในเมืองทองธานีมีบริษัทและผูอาศัยอยูเปนจํานวนมาก 
สามารถขยายฐานลูกคาไดมากข้ึน สามารถเห็นผลไดในระยะสั้น ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จุฑารัตน พิริยะ
เบญจวัฒน (2564: 104) ท่ีพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะมีอาชีพพนักงานบริษัท รายได 20,000-39,999 บาท ท่ี
เปนเชนนี้เพราะรายไดตอเดือนเปนสิ่งจําเปนท่ีจะทําใหผูใชบริการสปาเพ่ิมมากข้ึนหรือลดลงตามภาวะสภาพ
เศรษฐกิจ ถาผูใชบริการสปามีรายไดมากข้ึน ก็จะทําใหสามารถใชบริการสปามากข้ึนดวย 
 
องคความรูท่ีไดจากการวิจัย (Research Knowledge) 

1. จากขอมูลผลจากการสํารวจดานประชากรศาสตรของคนท่ีเคยใชบริการรานสปา พบวาสวนใหญ
เปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 41-50 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยสวนใหญมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และสวนใหญมีรายไดอยูระหวาง 15,001-30,000 บาท ท้ังนี้นาจะเนื่องมาจากในบริเวณเมือง
ทองธานี มีอาคารท่ีพักอาศัยจํานวนมาก สวนใหญผูพักอาศัยจะเปนพนักงานบริษัทเอกชน 

2. จากการศึกษาสาเหตุท่ีปจจุบนัลูกคายังไมเพ่ิมข้ึนเกิดจากสาเหตุ 2 สวน คือ สาเหตุภายในกิจการ
ท่ีเปนจุดออน 4 ดานคือ ลูกคาสวนใหญชอบนวดไทย ซ่ึงทางรานไมมี การโฆษณา ประชาสัมพันธรานนอย ทํา
ใหไมเปนท่ีรูจัก ยังตองมีการลดราคาเพ่ือดึงดูดลูกคา รวมถึงพนักงานของรานมีนอยไมเพียงพอ และสาเหตุจาก
สภาพแวดลอมภายนอก คือ รานสปาใหมเปดตัวเพ่ิมมากข้ึน กําลังซ้ือผูบริโภคลดลง และคลีนิกเสริมความงาม 
รานนวดแผนไทยไดเพ่ิมบริการสปาเปนทางเลือกให 

3. จากการวิจัย พบวา พนักงานเปนสิ่งสําคัญ ท่ีสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยพนักงานตองมี
ความสุภาพ ทําใหลูกคาประทับใจ ท้ังการบริการท่ีดี มีความเชี่ยวชาญ ชํานาญ บริการไดตรงกับความตองการ 

4. ผลการวิจัยนี้ พบวา คุณภาพการใหบริการมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานสปา ดังนั้น ราน 
สปาควรจะตองมีการพัฒนาระบบการใหบริการท่ีมีคุณภาพสูงเพ่ือดึงดูดลูกคาใหเขามาใชรานสปาของตน เชน 
รานตองมีอุปกรณท่ีทันสมัย พนักงานรานสปาตองแตงกายสวยงามเรียบรอย มีสิ่งอํานวยความสะดวกของ
รานสปาสอดคลองกับบริการ สรางความเชื่อม่ันในการบริการใหกับลูกคา รวมถึงการบริการตองไดมาตรฐาน
ครบถวนตามข้ันตอน เหมือนกันทุกครั้ง ใสใจลูกคาในทุกข้ันตอน 

5. ในการตัดสินใจซ้ือหรือเลือกใชบริการรานสปานั้น ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับ การแสวงหา
ขอมูล คือ การหาขอมูลของรานสปากอนเขาใชบริการ ดังนั้น การโฆษณา ประชาสัมพันธจึงเปนสิ่งสําคัญ 
ดังนั้นจึงตองมีการโฆษณาผานสื่อออนไลน Facebook, IG, Tiktok หรือ YouTube เพ่ือเปนชองทางใหลูกคา
สามารถเขาถึงขอมูลของรานใหมากข้ึน 
 
ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

1. ขอเสนอแนะการนําผลการวิจัยไปใช 
 รานบิวตี้เฮาสสปา สามารถนําผลการวิจัยไปปรับใชเพ่ือใหเพ่ิมรายไดของราน ดังนี้ 

1.1  ดานการฝกอบรมพนักงาน ผลจากการวิจัยพบวา ลูกคาใหความสําคัญกับพนักงานท่ี
ใหบริการเปนลําดับแรก ดังนั้นผูจัดการรานจึงควรมีการอบรมพนักงานในดานมารยาท คําพูดท่ีไพเราะ การ
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บริการท่ีดี เพ่ือใหพนักงานรานแสดงออกอยางเปนมิตร ยิ้มแยมแจมใสเปนกันเองกับลูกคา นอกจากนี้ ควร
อบรมพนักงานรานมีความรูและความสามารถพนักงานใหเหมาะสมกับการปฏิบัติหนาท่ี 

1.2  ดานการจัดหาพนักงานเพ่ิมเติมในอนาคต ควรติดตอ สรรหาพนักงานใหมเขามาเพ่ิมเติม 
โดยเฉพาะในวันเสาร อาทิตย เพ่ือรองรับลูกคาท่ีมักมาใชบริการในวันหยุด 

1.3  ดานสถานท่ี สภาพแวดลอมภายในราน ตองทําความสะอาด และจัดแตงใหสวยงามอยูเสมอ 
มีเสียงเพลง และกลิ่นหอม 

1.4  ดานคุณภาพการใหบริการ รานตองเพ่ิมมาตรฐานการบริการใหไดมาตรฐาน ในทุกดาน 
ท้ังการบริการ พนักงาน ทุกข้ันตอน เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาในการเขารับบริการ 

2. ขอเสนอแนะการวิจัยครั้งตอไป 
 การศึกษาครั้งตอไป ควรทําวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณหรือการ
ระดมสมองกลุมยอย (Focus group) กับลูกคาปจจุบันของรานสปา และกลุมผูบริโภคท่ีมีความชื่นชอบในการ
ใชบริการรานสปา ในกลุมท่ีแตกตางกัน เชน  อาชีพ รายได เพ่ิมมากข้ึน  เพ่ือไดมาซ่ึงขอมูลเชิงลึกของ
ผูใชบริการท่ีหลากหลาย 
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