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บทที ่4 
 

แผนการตลาด 
 

4.1 แผนการทําวิจยัตลาด 
 
4.1.1 วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

4.1.1.1  เพื่อศึกษาถงึพฤติกรรมการเลือกใชบริการสถานเสริมสุขภาพและความ
งามประเภทสปา 

4.1.1.2  เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการเลือกใชบริการผลิตภัณฑรูปแบบใหม
ของผูบริโภค และนําขอมูลที่ไดไปปรับปรุงรูปแบบและผลิตภัณฑในการใหบริการ 

4.1.1.3  เพื่อศึกษาถงึปจจัยทีม่ีผลตอแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สถานเสริมสุขภาพและความงามประเภทสปา 

4.1.1.4  เพื่อศึกษาชองทางการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสปาของผูบริโภค 
4.1.1.5  เพื่อนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัย มาใชในการดาํเนนิธุรกิจสถาน

เสริมสุขภาพและความงามประเภทสปา 
 
4.1.2 ขอบเขตของการวิจัย 
 

ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการ  ทดสอบแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และ
บริการใหมๆ ศึกษาปจจยัทีม่ีผลตอแรงจูงใจในการตัดสนิใจใชบริการสปา และชองทางการรับส่ือ
ขาวสารเกีย่วกับสปา ทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานเสริมสุขภาพและความงาม
ประเภทสปาของผูบริโภค โดยผูวิจัยไดทาํการจัดทาํแบบสอบถามในรูปของเอกสารจํานวน 400 
ชุด โดยทาํการจัดเก็บขอมูลระหวางวันที่ 10 – 24 กันยายน 2549  
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4.1.3 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

การวิจยันี้จะแสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภค  ความเปนไปไดในการเปด
ใหบริการของผลิตภัณฑใหมๆ ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเลอืกใชบริการสถานเสริมสุขภาพ
และความงามประเภทสปา และชองทางการสื่อสารที่ลูกคาไดรับขอมูลเกี่ยวกับสปา ซึ่งจะสามารถ
นําไปสูการวางแผนกลยุทธการทาํธุรกิจ และใชในการปรับปรุงพัฒนารูปแบบธุรกิจ  อีกทั้งยังเปน
ขอมูลศึกษาสาํหรับผูที่ตองการจะเริ่มทําธุรกิจสถานเสริมสุขภาพและความงามประเภทสปา หรือ
แมแตผูที่มีความรูอยูแลว  แตตองการขอมูลเพิ่มเติม  เพื่อจะไดประสบความสาํเร็จในธุรกิจสถาน
เสริมสุขภาพและความงามประเภทสปา  และเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของผูบริโภค และทําให
มีการพฒันาของรูปแบบธุรกจิอยางตอเนื่อง และสามารถนําไปประยุกตใชในธุรกิจแบบอื่นๆ  ที่
ใกลเคียงกนัไดอีกดวย 

 
4.1.4 แนวทางการวจิัย 

 
การวิจยันี้จะเปนงานวิจัยเชงิปริมาณ โดยเริ่มตนจากการสํารวจเบือ้งตน (Pre 

Survey) สอบถามผูคนในบริเวณหมูบาน ซึ่งเปนบานเดี่ยวที่มีราคา 4 ลานบาทขึ้นไป ถงึความ
สนใจของผูคนตอธุรกิจสปาที่จะมกีารเปดใหบริการในบริเวณใกลเคียงหมูบานดังกลาว โดยทาํการ
สุมตัวอยางและสอบถามจํานวน 10 ราย เมื่อผลที่ไดจากการทํา Pre Survey สนับสนนุการ
ตัดสินใจในการทําวิจยั จึงเริ่มทําการกาํหนดขนาดตัวอยางโดยใชตารางสําเร็จรูปตามวิธีของ 
Yamane(1967,p.886) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับความคลาดเคลื่อน 5% ขนาด
ประชากรอนนัต ขนาดตัวอยางที่ใชมีจาํนวน 400 ตัวอยาง และใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบ
แบงกลุม (Cluster random sampling) และจัดเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม เพื่อนาํมา
วิเคราะหและศึกษาใหไดผลตามวัตถุประสงคที่ตั้งไว 
 
4.1.5 เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของ 
 
         ในการทําการวิจัยเรื่องปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปา  ผูวิจัยไดศึกษา
เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของในหวัขอตอไปนี้ 

- ทฤษฎทีี่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
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- พฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจ 
- พฤติกรรมผูบริโภคกับกลยทุธการตลาด 
- งานวิจยัที่เกี่ยวของ 

 
4.1.5.1  ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค  
พฤติกรรมผูบริโภค คือ ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และใช

สินคา และบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัว
ปฏิกิริยาตางๆเหลานั้น (James F. Engel, 1995, P.4) 

 คําจํากัดความที่กลาวมานี้ เราอาจแบงออกเปนสวนสาํคัญได 3 สวนคือ (อดุลย จาตุ
รงคกุล, 2543, น. 5) 

1.  ปฏิกริิยาของบุคคล ซึง่รวมถงึกิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางไปและกลับจาก
รานคา การจายของในรานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชน และการประเมินคาสนิคา
และบริการที่มจีําหนายอยูในตลาด 

2.  บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทาง
เศรษฐกิจ ซึ่งหมายถึงผูบริโภคคนสุดทาย เรามุงที่ตัวบุคคลผูซือ้สินคาและบริการเพื่อนําไปใช
บริโภคเองและ/หรือเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตางๆ ที่มีลักษณะคลายคลึงกนัเชนครอบครัว 
เราพิจารณาหนวยบริโภควารวมถึงแมบานในฐานะที่เปนตัวแทนซื้อของครอบครัวและบุคคลบาง
คนที่ซื้อของขวัญใหกับผูอ่ืนดวย อยางไรก็ดีเราไมพิจารณาถงึการทีบุ่คคลซื้อใหกบัองคการธุรกจิ
หรือสถาบนัตางๆ  

3.  รวมถึงกระบวนการตางๆของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปน
ตัวกําหนดปฏิกิรยิาตางๆเหลานี้ ซึ่งรวมถงึการตระหนกัถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคที่กระทบโดยตรงตอปฏิกิริยาทางการตลาด เชน การติดตอกับพนกังานขายกับส่ือโฆษณา
และการเปดรับขาวสารโฆษณา การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร การสรางความ
โนมเอยีงหรือเกณฑในการประเมินทางเลือกตางๆและปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้
หลังจากการระบุและพิจารณาทางเลือกตางๆ เปนอยางดีแลว สรุปในทีน่ี้คือ พฤติกรรมผูบริโภคที่
เกี่ยวของกับการศึกษาถึงวาบุคคลผูบริโภค บริโภคอะไร ที่ไหน บอยแคไหน และภายใต
สถานการณอะไรบางที่สนิคาและบริการไดรับการบริโภค 
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ตารางที่ 4.1 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  
 

กระบวนการตางๆที่เกิดขึน้
กอนการซื้อและรวมอยูใน

พฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมการซื้อ 

กิจกรรมที่มกัเกิดตามหลงั
การซ้ือและรวมอยูใน
พฤติกรรมผูบริโภค 

การพิสูจนความตองการ การซื้อจริง การใชสินคา 
การเปดรับส่ือตางๆ จํานวนสนิคาที่ซื้อแตละครั้ง การเก็บ และบํารุงรักษาสินคา 

การตรวจสอบสินคาเพื่อเลือก จังหวะเวลาในการซื้อ กําหนดสถานที่ที่มกีารใชสินคา 

การเสาะแสวงหาขาวสาร สถานทีท่ี่มีการซื้อเกิดขึ้น การประเมนิการปฏิบัติงาน 
ของสินคา 

การจับจายสนิคา จายราคาคาสนิคา เงินสด/ซื้อเชื่อ 

การพูดคุยกบัผูอ่ืน วิถีการซื้อ ประเมินสนิคา รานคา  
และหาคํายืนยัน 

ที่มา: อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, น. 6 
 

แตกอนมานักการตลาดสวนมากมกัจะสนใจแตเฉพาะพฤติกรรมการซือ้ เนื่องจากเขา
ใชยอดขายเปนตัววัดความสําเร็จทางการตลาด อยางไรก็ดีในปจจุบนันีน้ักการตลาดสวนใหญเพิ่ม
ความสนใจและยอมรับวาการที่จะรักษาระดับยอดขายใหคงอยูไดเปนระยะเวลายาวนานนัน้ เขา
จะตองพิจารณาพฤติกรรมการซื้อใหกวางกวานั้น คือตองพิจารณากิจกรรมกอนที่จะมกีารซื้อและ
พฤติกรรมการซื้อรวมเขาไปดวย ทั้งนี้ก็เพราะกิจกรรมเหลานี้กระทบตอยอดขายโดยตรง 

เมื่อเปนเชนนี ้ การซื้อจริงจึงเปนแตเพียงขั้นตอนหนึง่ของพฤติกรรมผูบริโภคเทานัน้ 
ความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภคที่ถูกตอง จะตองเกีย่วกับกระบวนการตัดสินใจโดยใชความคดิ 
รวมทัง้ปฏิกิริยาทางรางกายดวย 
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ลักษณะของผูบริโภค (Nature of Consumer) (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, น. 5)  
 
ผูบริโภคคือ บุคคลตางๆ ทีม่คีวามสามารถในการซื้อ (Ability to buy) หรือทุกคนทีม่ี

เงิน นอกจากนั้นในทัศนะของนักการตลาด ผูบริโภคจะตองมีความเตม็ใจในการซื้อ (Willingness 
to buy) สินคาหรือบริการดวย ลักษณะอื่นๆของผูบริโภคก็คือผูบริโภคบางคนซื้อสินคาไปเพื่อใช
ประโยชนสวนตัว และในขณะเดียวกนักย็ังมีผูบริโภคอกีหลายรอยหลายพนัคนที่ซือ้ไปเพื่อขายตอ
หรือใชในการผลิตอีกดวย 

ผูบริโภคบางคนพิจารณาดูแลวคลายกับวาเขาซื้อโดยไมมีเหตุผล เปนตนวาคนซือ้
ส่ิงของไปทัง้ๆที่เขาอาจไมตองการมนัเลย  บางคนก็ซือ้มากกวาที่จาํเปนหรือซ้ือของที่ไมเหมาะสม
มาใช บางคนก็ซื้อของผิดซื้อมาแลวไมชอบใจเลยไมไดใชก็มี สรุปแลวเราพบวามีผูบริโภคหลาย
ประเภททีเดยีวในแตละสังคม นกัวิชาการบางคนถงึกับสรุปเอาเลยวาผูบริโภคเปนผูที่มีการ
ตัดสินใจแยทีสุ่ด 

ความจริงแลวผูบริโภคทุกคนเปนผูที่ตัดสนิใจทัง้ดีและเลว เนื่องจากเขาเหลานัน้ก็เปน
มนุษยปุถุชนจงึเปนไปไมไดที่จะทําอะไรถกูไปหมดทกุครั้ง ในเมืองแตละเมืองมรีานคาเปนหมื่น
เปนแสนราน มีสินคานับชนดิไมถวน และยิ่งกวานั้นผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซื้อสินคาเหลานั้น
ในปหนึ่งๆนับคร้ังไมถวน จงึเปนธรรมดาอยูเองที่จะหลีกเลี่ยงความผดิพลาดบางประการไมพน ซึ่ง
เราทุกคนก็คงยอมรับในฐานะที่เราเองก็เปนผูบริโภคสินคาดวยเชนกนั อยางไรก็ดีผูบริโภค
สวนมากนั้นซือ้ของแตละครั้งมิไดวางแผนหรือนั่งคาํนวณอยางละเอียดถี่ถวน โดยเฉพาะอยางยิ่ง
บางครั้งมีความจําเปนรีบดวนที่จะตองซื้อโดยเร็ว หรืออยากจะคดินานๆแตเวลามีไมมากนกั
เพราะฉะนัน้สิง่ทีท่ําไดดีที่สดุก็คือพยายามที่จะตัดสนิใจใหดีและฉลาดที่สุดเทาที่จะทําได 

เกี่ยวกับการวางแผน ผูบริโภคเปนนักวางแผนซื้อสินคาเหมือนกัน เขาจะวางแผนและ
ใชเวลามากทีสุ่ดก็คือสินคารายการใหญๆ หรือราคาสงูนัน่เอง บางครั้งผูบริโภคถึงกับวางแผนไว
เปนแรมปโดยเฉพาะสินคาบางชนิดที่ใชในบานเรือนนัน้ มีบอยครั้งทีเดียวดงัเชนในกรณีรถยนตที่
ผูบริโภคตองใชเวลาในการตัดสินใจเปนแรมเดือน 

สําหรับรายการสิ่งของเล็กๆนอยๆ การวางแผนเกี่ยวของนอยมาก เนื่องจากเหตผุล
ที่วาการวางแผนอาจไมจาํเปนนกัเนื่องจากเปนรายการที่ซื้อบอยครั้ง และประสบการณทาํให
ผูบริโภควางแผนไดรวดเร็วมาก เมื่อไมมีการวางแผนสําหรับรายการเหลานี้เราเรยีกวาเปนการซื้อ
แบบกะทนัหนั 
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รูปแบบจําลองเพื่อการศกึษาพฤติกรรมของมนษุย (อดุลย จาตรุงคกุล, 2543, น. 19)  
 

 กระบวนการเกี่ยวกับความนึกคิด (Mental Process) ไมสามารถจะสังเกตไดโดยตรง 
การอธิบายมักจะทาํไดก็แตเพียงการวินิจฉยัวาอะไรที่จะเกิดขึ้น และเปนตนเหตุใหบุคคลปฏิบัติ
อยางที่เขาทําไปแลว โดยพิจารณาเปนกระบวนการถึงสิง่ที่เกิดขึ้นกอนคือส่ิงที่ปอนเขาสูระบบ
(Input) หรือตัวกระตุนตางๆ ซึ่งจะกอใหเกิดปฏิกิริยาและพฤติกรรมเปนผลิตผล(Output) ของ
ระบบหรือผลที่เกิดกระบวนการเกี่ยวกับความนึกคิดอยูระหวางสิง่ที่ปอนเขาสูระบบ กับผลที่เกดิ
จากระบบนี ้ สิ่งที่เราทราบไมไดวามีอะไรบางในกระบวนการ เราจงึเรียกกัน “กลองมืด”(Black-
box) 

 รูปแบบจําลองของกลองมืดซึ่งจําลองสวนของสมองที่เปน ศนูยสัง่การ หรือ
ศูนยกลาง หรือหนวยควบคุมความคดิ (Central Control Unit) ของรางกายมนุษยที่ใชใน
พฤติกรรมศาสตรสวนใหญ แลวมีการวิเคราะหความสัมพันธตางๆ 
 
รูปแบบจําลองกลองมืด 
 

ภาพที ่4.1 
รูปแบบจําลองกลองมืด 

 

              

S = Stimulus (ตัวกระตุน) 
R = Response (ปฏิกิริยาตอบ) 

S 
 
S 

R 
 
R 
 
R 
 
R 

การสรุป 
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“ส่ิงที่เกิดขึ้นกอน” จะใชสัญลักษณ S (ตัวกระตุน) และพฤติกรรมใช R (การปฏิบัติ
ตอบ) และการสรุปที่เกิดขึ้นเกี่ยวกับอิทธพิลตางๆ ที่มีตอพฤติกรรมแสดงใหเห็นไดโดยลูกศรชี้ 

ความสมัพันธระหวางตัวกระตุนและการปฏิบัติตอบ การวิเคราะหแบบนี้
เกี่ยวของกับการใชตัวกระตุนทางวัตถุและสิ่งแวดลอมเพือ่กอพฤติกรรมและนําไปสูการปฏิบัติตอบ 
ดังนัน้ จงึพอสรปุไดจากพฤติกรรมทีเ่กดิขึ้นวามกัจะมีตัวแปรที่คั่นกลางมาเกี่ยวของหนึง่ตัวหรือ
มากกวานัน้ 

ความสมัพันธระหวางการปฏิบัติตอบกับการปฏิบติัตาม พฤติกรรมนั้นใน
บางครั้งอาจจะทําการวเิคราะหในระยะยาวไดโดยการตรวจสอบแบบแผนของการปฏิบัติตอบตัว
แปรตางๆ ทีจ่ะอธิบายสิง่ทีอ่ยูภายในกลองมือสรุปมาไดจากการปฏิบัติตอบตางๆ โดยไมเกี่ยวพัน
โดยตรงกับส่ิงที่เกิดขึ้นกอนเลย  

ระดับของการรวมกนักอพฤติกรรม (Level of Aggregation) การพิจารณาที่ผาน
มานีเ้ปนการพจิารณาสถานการณซึ่งใชบคุคลคนเดียวเปนหนวยของการวิเคราะห อยางไรก็ดีใน
สถานการณทีต่างไปจากทีก่ลาวมาแลว กลุมตางๆทีม่ีขนาดตางกนัอาจจะเปนหนวยที่มี
ความสาํคัญมากทเีดียว และการวเิคราะหจําเปนตองคํานึงถึงความเกีย่วพนัของอทิธิพลของบุคคล
อ่ืนดวย รูปแบบจําลองของตัวกระตุนและการปฏิบัติตอบ (S-R Model) อาจใชประโยชนในที่นี้ได 
เพราะครอบครัวก็สามารถปฏิบัติตอบตอตัวกระตุนตวัหนึ่งได ในทาํนองเดียวกันบุคคลผูหนึ่ง
อาจจะเปนตัวกระตุนของบคุคลอื่นๆ กไ็ด ซึ่งเราอาจจะศึกษาไดโดยใชรูปแบบจําลองของการ
ปฏิบัติตอบตอการปฏิบัติตอบ (R-R Model) โดยทําการวิเคราะหติดตอกันเปนระยะเวลาอัน
ยาวนาน (Longitudinal Analysis) 

การพิจารณารปูแบบจําลองกลองมืดในอดีตใหความกระจางตอนักการตลาดนอย จงึ
มีการศึกษาและพัฒนารูปแบบจําลองใหมๆ ขึ้นมา 
 
รูปแบบจําลองการแกปญหาสูกระบวนการตัดสนิใจที่สมบูรณ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, น. 
23) 
 

1. การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปน
การรับรูหรือนกึเหน็ภาพความแตกตางอยางมากระหวางสภาพที่ปรารถนา(Desired State of 
Affairs) ในสิ่งตางๆกับสถานการณที่แทจริง(Actual State of Affairs) ที่ผูบริโภคมีอยูหรือสามารถ
หามาไดจนทําใหเกิดการเราใหกระบวนการตัดสินใจตื่นตัวขึ้นมา ในทีน่ี้สภาพที่ปรารถนาเปรยีบได
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กับตัวปญหา(Problems) และสภาพหรือสถานการณที่เปนจริงกเ็ปรียบไดกับตัวแกปญหา
(Solutions) นัน่เอง 

2. การเสาะแสวงหาขาวสาร (Search for Information) เปนการเสาะแสวงหา
ขาวสารที่ตนเก็บรักษาไวในความทรงจาํ หรือหาขาวสารที่เกีย่วของกับการตัดสินใจจาก
ส่ิงแวดลอม (การเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอก) 

3. การประเมินคาทางเลือกกอนการซื้อ (Pre-purchase Alternative 
Evaluation) เปนการประเมินทางเลือกในแงของผลประโยชนที่คาดวาจะไดรับและทําใหการเลือก
ไดทางเลือกทีต่นชอบ 

4. การซ้ือ (Purchase) เปนการไดตัวแกปญหาหรือสินคาที่เรานิยมชมชอบหรือส่ิง
ทดแทนที่เรายอมรับได 

5. การบรโิภคหรืออุปโภค (Consumption) เปนการอุปโภคบริโภคตรายี่หอที่ซื้อ
มา 

6. การประเมินทางเลือกหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Alternative Evaluation) 
เปนการประเมินระดับการอุปโภคบริโภความีความพอใจแคไหน 

 
ตัวแปรที่กออิทธิพลตอการตัดสินใจ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, น. 25) 
 

 การตัดสินใจของผูบริโภคใหรับอิทธิพลและรูปแบบไดโดยปจจัยและตวักําหนดหลาย
อยางที่เราสามารถจัดกลุมไดสามกลุมคือ 

1) ตัวกระตุนหรอืสิ่งเราทางการตลาด หรอืขาวสารทางการตลาด (Marketing 
Stimuli) ที่ซึง่นกัการตลาดสามารถควบคุมไดนั่นเอง ตัวแปรชนดินี้จะไมพิจารณาแยก แตจะ
พิจารณารวมไปกับตัวแปรอื่น ตัวกระตุนดงักลาวก็คือ 4P’s นั่นเอง 

2) อิทธิพลของสิ่งแวดลอม ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน 
กระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม อิทธพิลจากตัว
บุคคล เปนตน 

3) ความแตกตางของบุคคล เปนปจจยัภายในที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภคมี
ความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพและ
แบบของการใชชีวิต(Life Style) เปนตน 
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4) กระบวนการทางจิตวทิยา มีอิทธพิลอยางมากตอพฤติกรรมผูบริโภค นักวิจยั
ตลาดมีความสนใจเรื่องนี้มาก กระบวนการนี้ประกอบดวย การดําเนินกรรมวิธีเกีย่วกับขาวสาร 
การเรียนรู เปนตน 
 

4.1.5.2 พฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจ 
กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค สามารถอธิบายโดยพิจารณาจากสถานการณจริง

ไดดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, น. 27) 
ขั้นตอนที่ 1 การเลง็เห็นปญหา หรือตระหนักถึงความตองการเปนขั้นตอนเริ่มตน

ของกระบวนการตัดสินใจ เกิดขึน้เมือ่บุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตางระหวางสิง่ที่ผูบริโภค
นึกเห็นภาพสภาวะที่เขาปรารถนาเมื่อเปรียบเทยีบกับสภาวะที่เปนจริง ณ เวลาหนึ่ง แลวทาํการ
กําหนดวาเปนความตองการที่มีลําดับความสําคัญสูงมากพอที่ตนจะสนใจ 

แหลงสําคัญของการตระหนกัถึงปญหาก็คอืความตองการเกิดตื่นตัวขึ้นมาโดยเฉพาะ
อยางยิ่งเมื่อความตองการเกี่ยวพันกับภาพพจนของตนเอง (Self-image) ของผูบริโภค ส่ิงจูงใจ
ตางๆ มีแนวโนมที่จะมุงไปสูวัตถุประสงคหรือเปาหมาย ผูที่คาดวาจะเปนผูซื้ออาจถูกจูงใจดวย
ปจจัยตางๆมากมาย เชน รูปรางดี (Physical Fitness) หรือความปรารถนาที่จะได “รุนลาสุด” เปน
ตน 

นอกจากนัน้ ยังมีอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอมทีก่ระทบตอการเล็งเหน็ปญหาของ
บุคคล บุคคลอื่นอาจเปนลูกที่คอยชวนพอ “พอ ขายรถเกาคันนี้เถอะ รุนใหมตกมาถึงแลว” เพื่อน
บานมีแรงกดดันในเรื่องการรักษาทรวดทรงตอเราจนกลายเปนเรื่องที่เราตองเอาชนะ ทั้งหมดนี้จะ
เห็นไดวาการเล็งเหน็ปญหาเปนเรื่องสลับซบัซอนมาก 

ขั้นตอนที่ 2 การเสาะแสวงหาขาวสาร เปนขั้นตอนถัดมา เปนขั้นตอนที่เกีย่วกับการ
เสาะแสวงหาขาวสารจากภายในความทรงจํา เพื่อกาํหนดวาทางเลือกอันประกอบดวยลักษณะ
ตางๆของสินคาที่กระจางพอที่จะทําการซื้อโดยไมตองทาํการเสาะแสวงหาขาวสารอืน่ตอไปหรือไม 
ถาขาวสารในความทรงจาํไมมีพอโดยปกติก็จะตองทาํการเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอก 

การจะทําการเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอก ไดรับอิทธิพลของความแตกตางของ
บุคคลและอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม ครอบครัวมักมีอิทธิพลของความแตกตางของบุคคลและ
อิทธิพลในขอบเขตของการเสาะแสวงหาขาวสารดวย 

ขั้นตอนที่ 3 ประเมนิคาทางเลือกกอนซือ้ ผูที่จะซื้อรถจักรยานจะตองทาํการตรวจ
จักรยานในแงของลักษณะของผลิตภัณฑ และทําการเปรียบเทียบกบัมาตรฐานหรอืคุณลักษณะที่
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ตองการ(Specification-คุณลักษณะเฉพาะ) และมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก 
(Evaluative Criteria) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของผลิตภัณฑและตราดังกลาว 

กลาวอกีนยัหนึ่งเกณฑเปนผลที่เราปรารถนาจะไดจากการซื้อ และการบริโภคและ
แสดงออกมาในรูปลักษณะที่เรานิยมชมชอบ เชนกนักบัข้ันตอนที่แลวมา การประเมินทางเลือก
กอนซื้อถกูปรับแตง และถูกอิทธิพลจากความแตกตางของบุคคลและอิทธิพลของสิง่แวดลอม 

ขั้นตอนที่ 4 การซื้อ มักจะเกิดขึ้นในรานคาปลีก บางทีก็จายของทีบ่าน อยางไรก็ดี
ส่ิงสําคัญที่ตองมีคือ พนกังานขายที่มีความชํานาญสูง 

ขั้นตอนที่ 5 และ 6 การอุปโภคบริโภคและการประเมินทางเลือกหลงัซื้อทัง้สอง
อยางมีความผกูพนักนัอยางใกลชิด เร่ืองทีน่าสนใจคือความพอใจของผูบริโภคและการรักษาความ
พอใจนัน้ 

คําถามทีน่าสนใจก็คือ “ความคาดหมายของผูซื้อ เปนไปอยางสมหวงัหรือเปลา” ถา
ความคาดหมายเทียบไดกับปฏิบัติการของผลิตภัณฑ ผลก็คือนาพอใจ แตถาเกิดมทีางเลือกที่มิได
เลือกไวและเกดินึกเห็นภาพวาดีกวาตราทีเ่ลือกไวละก ็ความไมพอใจอาจเกิดขึ้น 

ขั้นตอนที่ 7 การจัดการกบัส่ิงเหลือใช ผูบริโภคพบทางเลือกที่จะทิง้ผลิตภัณฑหรือ
ทําใหกลับสภาพเดิม หรือทาํการตลาดซ้าํอีก (Remarketing-ขายไปสูตลาดของใชแลว) 

4.1.5.3 พฤติกรรมผูบริโภคกับกลยทุธการตลาด (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, น. 13) 
เมื่อกลาวถงึกลยุทธการตลาดมีความหมายถึง (1) การคัดเลอืกตลาดเปาหมาย 

(Target Market) (2) การตั้งวัตถุประสงคทางการตลาด และ (3) พฒันาสวนผสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4’Ps) เพื่อตอบสนองความตองการของเปาหมายตลาดดงักลาว กุญแจที่จะ
นําไปสูความสาํเร็จในการใชกลยุทธทัง้ในประเทศและระหวางประเทศ คือตองทาํความเขาใจ
พฤติกรรมผูบริโภคในเปาหมายการตลาดดังกลาว โดยใครและบริโภคอยางไร นอกจากนัน้ยงั
รวมตัวแปรที่สงัเกตไมไดอีก เชน จํานวนหนวยที่ซื้อเมือ่ไร กับใคร เขามีขาวสารอะไรในความทรง
จํา ดําเนนิกรรมวิธีเกี่ยวกบัขาวสารอยางไร ประเมินทางลือกอยางไรและรูสึกเกี่ยวกับความเปน
เจาของและใชผลิตภัณฑตางๆอยางไร บริษัทตางๆ ที่พฒันากลยุทธใหมจะตองดําเนินกิจกรรม
บางประการดงัตัวอยางดงันี ้

บริษัทแหงหนึง่ ผลิตและจําหนายอาหาร ใชกลยุทธทางการขายแบบ “มุงทีก่ารขาย” 
(Sales Orientation) ตอมาตองการเปลี่ยนกลยทุธ “มุงที่ผูบริโภค” (Consumer Orientation) ซึง่ก็
ทําใหการปฏบิัติการทางการตลาดตองเปลี่ยนไปหลายอยาง เชน 
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ก) กระตุนใหมกีารวิจยัพฤตกิรรมผูบริโภค โดยทาํการศึกษาความตองการของ
ผูบริโภค ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ เพือ่ใชเปนฐานหลักในการเปลีย่นสูกลยุทธใหม 

ข) สรางกลยุทธทางการตลาดโดยมุงที่ลกูคาในวงเขตกวางขวางขึน้ บริษัท
อาหารขายบะหมี่สําเร็จรูปจะไมใชส่ิงจูงใจงายๆ เชน อรอย รสดี ในตลาดผูใหญเพียงอยางเดียว 
แตกลับมาเปนการแจกแจงถึงเครื่องปรุงและสวนประกอบในรูปวิตามิน แคลอรี่ และมุงในสุขภาพ
และโภชนาการดวย 

ค) สงเสริมใหมกีารกาํหนดปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอการซื้อของบริโภค ทาํ
การกําหนดวาปจจัยไดมีอิทธิพลตอการเลอืกผลิตภัณฑ รสชาต ิ หรือระดับแคลอรี่เพื่อที่จะพฒันา
ผลิตภัณฑใหสามารถตอบสนองความตองการของเปาหมายตลาดสวนใดสวนหนึง่ที่บริษัทเลือกไว 

ง) มีการเนนความสาํคัญของการแบงสวนตลาด ผูบริโภคมีความตองการและ
พฤติกรรมคลายคลึงกันจะถูกจัดกลุมรวมไวในตลาดสวนเดียวกนั บริษัทหนึง่อาจแบงสวนตลาด
โดยใชเกณฑสุขภาพและโภชนาการ บริษัทอื่นแบงสวนตลาดดวยเกณฑอ่ืน เชน สตรีทาํงานที่มี
ฐานะดี (เปาหมายสาํหรับน้าํหอมชัน้ดี) สตรีทํางานมีฐานะปานกลาง (เปาหมายสาํหรับทีพ่นกังาน
ขายจะไปเยีย่มตามทีท่าํงาน) หรือแมบาน (เปาหมายสําหรับพนักงานขายที่จะไปเยี่ยมที่บาน) 

จ) มีการเนนความสาํคัญที่การวางตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product 
Positioning) เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค เมื่อมกีารพัฒนาผลติภัณฑขึ้นมาก็มี
การโฆษณาเพื่อสรางคุณภาพและทําใหเกิดความแตกตางไปจากการแขงขัน คุณภาพเหลานี้ตอง
สัมพันธกับความตองการของตลาดสวนทีเ่ปนเปาหมายดวย 

ฉ) จัดใหมีการเลือกโฆษณาและใชพนักงานขาย ขาวสารจะทาํการสื่อสารมุง
ตรงสูตลาดสวนที่เปนเปาหมายเทานั้น การเนนความสาํคัญอยูที่การตลาดที่จะขายสินคาที่เขาถึง
คนบางกลุมมากกวาตลาดมวลรวม (Mass Marketing) บริษัทอาจใชกลยุทธสําหรับคนรวย คน
ฐานะปานกลาง และคนฐานะต่ําแยกกนั 

ช) จัดใหมีการเลือกใชสื่อและชองทางการจําหนาย ขณะนี้มีนติยสารที่เขาถงึ
คนเฉพาะกลุม มีการใชจดหมายตรงมากขึ้น และใชพอคาทั้งขายสงและปลีกที่เขาถงึคนเฉพาะ
กลุมดวย 

สรุปแลวการยอมรับกลยุทธการตลาดทีมุ่งสูผูบริโภคนั้น ผูบริหารการตลาดตอง
ตระหนักถึงตวักําหนดของพฤติกรรมผูบริโภความีอิทธิพลตอกลยุทธการตลาดมากนอยเพียงใด 
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บริษัทตางๆทีม่ีผูบริหารการตลาดที่ใชกลยุทธมุงสูผูบริโภค มกัจะมองเหน็
ความสาํคัญของพฤตกิรรมผูบริโภค โดยจะทําความเขาใจ และแปลความหมาย ความตองการของ
ผูบริโภคและจะตองมีการใชนักวจิัยตลาดออกไปพูดจากับผูบริโภคจํานวนมากเพื่อคนหา 

 
1. เขาคิดถึงสนิคาของเรา และของคูแขงอยางไร? 
2. เขาคิดถึงวธิีทางที่จะปรับปรุงสินคาของเราอยางไร? 
3. เขาใชผลิตภัณฑของเราอยางไร? 
4. เขามีทัศนคติตอสินคาและโฆษณาของเราอยางไร? 
5. ความรูสึกของเขา บทบาทของเขาในครอบครัวและสังคมเปนอยางไร? 
6. ความหวงั และความฝนของเขาตอตัวเอง และครอบครัวเปนอยางไร? 
ในปจจุบันเหตุการณไมเหมอืนกับสมยักอน เราไมอาจทาํความเขาใจผูบริโภคโดย

การ “นึกเอาเอง” การทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนหลักสําคัญในการวางแผนและ
จัดการของการตลาดในสิ่งแวดลอมที่เปลีย่นแปลงไปตลอดเวลา 

 
4.2 การวิจยัตลาด 

 
4.2.1 วงจรชีวิตธุรกจิสปา 
 

จากการวิเคราะหสภาพตลาดและวงจรชีวติธุรกิจ  พบวาธุรกจิสปาจัดอยูในชวงทีม่ี
อัตราการแขงขันกันเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว เพราะมทีั้งนักธุรกิจและบุคคลหลากหลายสาขาอาชีพ
มองเหน็วาแนวโนมอัตราของผูบริโภคที่ใชบริการจากสปาสูงขึ้น ทั้งเพื่อการบาํบัด ผอนคลาย
ความเครียดจากการทาํงาน รวมถงึความตื่นตัวและระวังดูแลรักษาสุขภาพเพิ่มมากขึ้น ทาํใหนัก
ธุรกิจและบุคคลเหลานี้ ตัดสินใจเปดสถานบริการเพื่อความงามประเภทสปาเพิ่มข้ึนอยางมากมาย 
ทั้งในกรุงเทพและตางจงัหวดั  ประกอบกับธุรกิจขางเคียง  เชน  ศูนยออกกาํลงักาย (Fitness 
Center) ก็มีการขยายตัวเพิม่ข้ึนตามไปดวย 

ดังนัน้ ผูประกอบการธุรกจิสปาที่จะสามารถแขงขันในตลาดไดนั้นจําเปนตองหาจุด
แข็งของตัวเองและพัฒนาจุดแข็งใหเปนขอไดเปรียบเหนอืคูแขง  โดยเนนสรางความแตกตางหรือ
ปรับปรุงการใหบริการที่ดีอยูตลอดเวลา  นอกจากนัน้ตองทาํการวิจัยและศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคเปนระยะๆ  เพื่อเตรียมตัวหรือปรับตัวใหเขากับความเปลีย่นแปลงที่อาจเกิดขึน้ได
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ตลอดเวลา  ตองมีการทาํการวิเคราะหคูแขงขัน  เพื่อหากลยทุธทางการตลาดที่เหมาะสมและ
แขงขันได เชน บริการรูปแบบใหม หรือราคาสินคา เพือ่สรางความแข็งแกรงและอยูรอดในสภาพ
ของตลาดทีน่บัวันจะมีความรุนแรงมากขึ้น 
 
4.2.2 วิธีการวิจัยและการเก็บรวบรวมขอมูล 
 

การวิจยัครั้งนีเ้ปนการทาํวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative study) ซึ่งอาศัยการสํารวจ
ดวยแบบสอบถามเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปจจัยที่สงผลตอการใชบริการสปา 

 
4.2.2.1 องคประกอบของแบบสอบถาม 
โดยแบงแบบสอบถามเปน 5 สวนดวยกนั ประกอบดวย 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป เปนการสอบถามขอมูลที่เกี่ยวกบั ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ  สถานภาพ รายไดหลังหักคาใชจาย อาชีพ   
สวนที่ 2 เปนการสอบถามขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการ ไดแก เคยใชบริการ

หรือไม จาํนวนครั้งในการใชตอเดือน ใชบริการสวนไหนบาง ชวงเวลาที่ใชบริการ วนัที่ใชบริการ 
จํานวนรายการที่ใชบริการ เปนตน 

สวนที ่ 3 ทดสอบแนวความคิดเกี่ยวกับสปาเพชร และสถานบริการสปาเพื่อสุขภาพ
และความงามใกลบาน  

สวนที่ 4 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการสปา เปนการสอบถาม
ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจใชบริการสปา ซึง่ผูตอบแบบสอบถามสามารถ
แสดงระดับความสําคัญได 5 ระดับ ไดแก   

-  ความสําคญัระดับมากทีสุ่ด   5   คะแนน 
-  ความสําคญัระดับมาก   4   คะแนน 
-  ความสําคญัระดับปานกลาง  3   คะแนน 
-  ความสําคญัระดับนอย   2   คะแนน 
-  ความสําคญัระดับนอยทีสุ่ด  1   คะแนน 
สวนที่ 5 การรบัส่ือขาวสารเกี่ยวกับสปา เปนการสอบถามถงึแหลงขอมูลขาวสาร ที่

เกี่ยวของกับสปา ที่ผูทาํแบบสอบถามไดรับ 
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4.2.2.2 การกําหนดประชากรและคัดเลือกกลุมตัวอยาง 
กลุมประชากรที่ตองการเก็บขอมูล  คือ กลุมประชากรที่อาศัยอยูแถบชานเมืองของ

กรุงเทพมหานคร บริเวณถนนปนเกลา-นครชัยศรี แขวงตลิ่งชนั เขตตลิ่งชัน (http://www.dopa. 
go.th/xstat) จํานวน 28,297 คน และม ี 9,096 หลังคาเรือน และคดัเลือกประชากรที่อาศัยอยูใน
หมูบานจัดสรรเปนบานเดี่ยวราคา 4 ลานบาทขึน้ไป โดยการกาํหนดขนาดตวัอยางใชตาราง
สําเร็จรูปตามวิธีของ Yamane (1967, p.886) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับความ
คลาดเคลื่อน 5% ขนาดประชากรอนนัต ขนาดตัวอยางที่จะตองใชจงึมีจํานวน 400 ตัวอยาง  

กลุมตัวอยางคัดเลือกโดยใช การเลือกตัวอยางแบบแบงกลุมหลายขั้นตอน (Multi-
Stage Cluster Sampling) คือ ในขั้นที1่ จะเลือกโซนของหมูบานโดยเลือกเอาเปนเขตจากเขตชาน
เมืองของกรงุเทพทั้งหมด ขัน้ที่ 2 ทําการเลือกหมูบานมาจากในเขตทีถู่กเลือกนั้นๆ ข้ันที ่ 3 ทําการ
เลือกหนวยตัวอยางจากหมูบานที่ถกูเลือกในเขตทีถู่กเลือกนัน้ๆ 

4.2.2.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บรวบรวมขอมูลและการกระจายแบบสอบถาม ผูทําการวิจัยกระทาํโดย

ข้ันตอน ดังนี ้
- จัดทําแบบสอบถาม  เพื่อใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม 
- ทําการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางตามที่ไดถูกเลอืกเอาไว 
- จัดเก็บและรวบรวมขอมูลที่ไดรับจากแบบสอบถาม รวมทัง้ตรวจสอบความ

สมบูรณและถูกตองของแบบสอบถาม 
4.2.2.4 การศึกษาขอมูล 
ขอมูลที่ทาํการศึกษา เพื่อใชเปนขอมูลในการทาํการวิจยัมีดังนี ้
- การศึกษาขอมูลดานพฤติกรรมผูบริโภค  เปนการศึกษาถึงปจจยัตางๆ ที่จะสงผล

ตอการตัดสินใจใชบริการ 
- การศึกษาขอมูลในการสรางแบบสอบถาม เปนการศึกษาขอมลูจากตัวอยาง

แบบสอบถามในงานวิจัยอืน่ๆ เพื่อใชวดัปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคโดย
ทําการศึกษาจากขอมูลเอกสารงานวิจยัและตําราตางๆ รวมถึงขอมูลจากในอนิเตอรเน็ท 

- การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของอื่นๆ  เปนการศึกษาถึงงานวิจัยของผูทีเ่คยวิจัยใน
หัวขอทีเ่กี่ยวของกับงานวิจยันี้ เพื่อใชเปนแนวทางในการทําวิจยั โดยทําการศึกษาจากขอมูลจาก
เอกสารงานวจิัยและตําราตาง ๆ รวมถงึขอมูลจากในอนิเตอรเนท็ 
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4.2.2.5 สรางเครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
เครื่องมือที่จะใชในการวิจัยนี้ คือ แบบสอบถามความคดิเห็นของผูบริโภค

กลุมเปาหมายโดยมีข้ันตอนในการทาํแบบสอบถาม  ดงันี ้
- รวบรวมขอมูลพื้นฐานตางๆ ที่จําเปนตองใชในการทาํแบบสอบถาม  เพื่อใช

สํารวจความคดิเห็นของผูบริโภคกลุมเปาหมาย  
- จัดสรางแบบสอบถามเบื้องตน โดยอาศัยขอมลูที่รวบรวมมาทดสอบ

แบบสอบถาม โดยใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย เปนผูตอบแบบสอบถามและนําแบบสอบถามไปใหผู
มีประสบการณแสดงความคิดเห็น 

- แกไขปรับปรุงแบบสอบถาม โดยอาศัยขอมูลที่ไดจากการทดสอบแบบสอบถาม
และความคิดเห็นจากผูมปีระสบการณ นํามาใชในการปรับปรุงแบบสอบถาม 

- นําแบบสอบถามที่ไดทาํการปรับปรุงแกไขแลว ถายเอกสารและทําการแจก
แบบสอบถาม  เพื่อใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามได 

4.2.2.6 การประมวลผลและการจัดหมวดหมูของผลการวิจัย 
การประมวลผล  ผูวิจัยนาํผลการสัมภาษณที่บันทึกไดมาจัดกระทํา  ดังนี ้
- การตรวจสอบความสมบูรณของขอมูล (Checking) 
- การลงรหัส (Coding) นําคาํตอบจากการสัมภาษณที่ไดตรวจสอบความสมบูรณ

ของแบบสอบถาม  แลวนาํมาลงรหัส  ตามที่ไดกาํหนดรหัสไวแลวลวงหนา  เพื่อเตรียมบันทกึรหัส
ดังกลาวในเครื่องคอมพิวเตอรตอไป 

- การวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสงัคมศาสตร (SPSS/PC) 
เพื่อคํานวณคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแยกผลออกเปน 2 ประเภท ประเภท
แรก วิเคราะหจากขอมูลของกลุมตัวอยางทัง้หมด  โดยไมไดนําความสัมพันธใดมาเกีย่วของ 
ประเภทสอง วิเคราะหจากขอมูลของกลุมตัวอยางทัง้หมด โดยนําขอมูลบางขอของแตละสวนมา
สัมพันธกนั  เพื่อใหไดขอมูลที่ชัดเจนมากขึ้น 

- การจัดหมวดหมูของผลการวิจัย 
- นําขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามมาจัดเรียงขอมลู ตามน้ําหนกัที่มีผูตอบ

มามากที่สุดจนถงึนอยที่สุดตามลําดับ 
- นําขอมูลที่จัดเรียงแลวมาแสดงในรูปแบบแผนภูมิ  เพื่อใหงายตอการเขาใจ 
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4.2.2.7 การวิเคราะหขอมูลและสรุปผล 
แบบสอบถามพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสปา  จะใชวิธกีาร

วิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยวิเคราะหทางสถิติดังตอไปนี ้
- การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จะทาํการประมวลผลขอมูล

ดวยการแจกแจงความถี่ และคารอยละ ซึ่งใชในการอธิบายลักษณะขอมูลทั่วไปที่เปนคําถาม
เกี่ยวกับขอมูลกลุมตัวอยาง  ไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพ  เงนิเก็บตอเดอืนหลงัหกัคาใชจาย อาชีพ    

- การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสปา  การประเมนิผลขอมูล 
ใชวิธีการแจกแจงความถี่ และคารอยละ ซึ่งใชในการอธิบาย   ลักษณะขอมูลทัว่ไปที่เปนคําถาม
เกี่ยวกับขอมูลกลุมตัวอยางไดแก  เคยใชบริการหรือไม ใชบริการโดยเฉลี่ยกี่คร้ังตอเดือน  ใช
บริการสวนไหนบาง  จํานวนเวลาที่ใชบริการ  วันที่ใชบริการ  ชวงเวลาที่ใชบริการ  เปนตน 

- การวิเคราะหขอมูลทดสอบแนวคิดเรื่องสปาเพชร ใชวิธกีารแจกแจงความถี ่ และ
คารอยละ (Percentage) ซึ่งใชในการอธิบายลักษณะขอมูลทั่วไปที่เปนคําถามเกี่ยวกับขอมลู
ทดสอบแนวคดิเรื่องสปาเพชร ไดแก รูจักสปาเพชรหรอืไม เคยใชบริการสปาเพชรหรือไม มีความ
สนใจที่จะทดลองใชหรือไม อัตราคาบริการที่คาดวาจะเกิดขึ้นเปนเทาไร เปนตน 

- การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสาํคัญ ของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการสปา โดยการกระจายของขอมูล กรณีที่มกีารแจกแจงความถี่ (Rating Scale)  สถิติ
ที่ใช  คือ  คาเฉลี่ย (Mean)  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Derivation) แลวทาํการแปล
ความหมาย โดยชวงของคาเฉลี่ยสําหรับผลวิเคราะหขอมูลมีดังนี ้

คะแนนความสําคัญกําหนดตามเกณฑเฉลี่ยคะแนน 
คาเฉลี่ย  = max – min 

  Interval 
   =     5 – 1 

       5 
   = 0.80 
คาเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับมากที่สุด 
คาเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับมาก 
คาเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับปานกลาง 
คาเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับนอย 
คาเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับนอยที่สดุ 
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- การวิเคราะหขอมูลในการรับขาวสารเกีย่วกับสปา ใชการแจกแจงความถี่ และ
คารอยละ ในการอธิบายถงึการรับขอมูลขาวสารที่เกีย่วกับสปาจากสือ่ใดมากที่สุด 

- วิเคราะหความสัมพนัธ ระหวางขอมูลทัว่ไป และพฤตกิรรม 
 

4.3 ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การวิจัยครั้งนี้  ไดทําการจัดเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง  มีเปาหมายที่จะ
สํารวจถึงความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูใชบริการสปา  รวมถึงปจจัยที่สงผลตอการใชบริการ
สปา  โดยการสงแบบสอบถามระหวางวันที่ 10 - 17 กันยายน 2549  จํานวน 400 ชุด  มีจํานวน
แบบสอบถามที่สมบูรณจํานวน  395  ชุด  จากผลการเก็บขอมูลแบบสอบถาม  สามารถวิเคราะห
ผลสํารวจและปจจัยที่สงผลตอการใชบริการสปา  โดยผลการวิเคราะหขอมูล  ไดนําเสนอเปน  5  
สวนดังนี้ 

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง  
สวนที่  2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสปา  
สวนที่  3  ขอมูลการทดสอบแนวคิดเรื่องสปาเพชร และสถานบริการสปาใกลบาน  
สวนที่  4  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการสปา   
สวนที่  5  ขอมูลการรับส่ือขาวสารที่เกี่ยวกับสปา  
สวนที่  6  ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางขอมลูทั่วไปของผูบริโภคกับ

พฤติกรรมการใชบริการสปา 
 

4.3.1 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง  
 

การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตาม เพศ  อายุ  
สถานภาพ  เงนิเก็บตอเดือนหลังหักคาใชจาย อาชีพ   ไดผลการวิจยัโดยสรุปดังนี ้
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ตารางที่ 4.2 
ตารางแจกแจงความถี่ และรอยละ ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

 
ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง จํานวน รอยละ 

 ชาย 104 26.30 
เพศ หญิง 291 73.70 

 รวม 395 100.00 
 20 – 29  ป 176 44.20 
 30 – 45  ป 184 46.20 

อาย ุ 46 – 60  ป 36 9.00 
 มากกวา 60 ปข้ึนไป 2 .50 
 รวม 398 100.00 
 โสด 194 49.50 

สถานภาพ สมรส 184 46.90 
 หยาราง 14 3.60 
 รวม 392 100.00 
 ต่ํากวา 5,000  บาท 66 16.80 
 5,000 – 10,000  บาท 132 33.50 

เงินเก็บ 10,001 – 15,000  บาท 80 20.30 
ตอเดือน 15,001 – 20,000  บาท 53 13.50 

 20,001 – 25,000  บาท 28 7.10 
 มากกวา 25,000  บาท ข้ึนไป 35 8.90 
 รวม 394 100.00 
 ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 84 21.20 
 พนกังานบริษทัฯเอกชน 184 46.50 

อาชีพ ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 107 27.00 
 นักเรียน / นักศึกษา 14 3.50 
 อ่ืนๆ 7 1.80 
 รวม 396 100.00 
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กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนสัดสวนรอยละ 73.70 
และ รอยละ 26.30 ตามลําดับ สถานภาพของกลุมตัวอยางสวนมากเปน โสด และสมรส ดวย
อัตราสวนที่ไลเลี่ยกนัคือรอยละ 49.50 และรอยละ 46.90 ตามลําดบั เงินออมตอเดือนหลงัหกั
คาใชจายของกลุมตัวอยาง รอยละ 33.50 คือ 5,000 – 1,000 บาท ซึง่เปนสัดสวนทีม่ากที่สุด และ
อันดับรองลงมาไดแก 10.001-15,000 บาท และ ต่ํากวา 5,000 บาท ตามลําดับ  โดยกลุมตัวอยาง
สวนใหญมีอาชีพเปน พนักงานบริษทัเอกชน รอยละ 46.50 ประกอบธรุกิจสวนตวั รอยละ 27.00 
และ เปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ รอยละ 21.20  

 
4.3.2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสปา 

 
การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสปา ลักษณะขอมูลทั่วไปที่เปน

คําถามเกี่ยวกบัขอมูลกลุมตัวอยางไดแก  เคยใชบริการหรือไม ใชบริการโดยเฉลี่ยกี่คร้ังตอเดือน  
ใชบริการสวนไหนบาง  จํานวนเวลาที่ใชบริการ  วนัที่ใชบริการ  ชวงเวลาที่ใชบริการ  เปนตน ซึ่งได
ผลการวิจยัโดยสรุปไดดังนี ้

 
ตารางที่ 4.3 

ตารางแจกแจงความถี่ และสัดสวนรอยละ เกีย่วกบัพฤติกรรมการใชบริการสปาของกลุมตัวอยาง 
 

ขอมูลพฤติกรรมการใชบริการสปา จํานวน รอยละ 
ประสพการณ เคย 168 42.00 

การใชบริการสปา ไมเคย 232 58.00 
 รวม 400 100.00 
 1 คร้ัง 67 41.40 

จํานวนครั้ง 2 คร้ัง 55 34.00 
ในการเขาสปา 3 คร้ัง 14 8.60 
ตอเดือน 4 คร้ัง 16 9.90 

 มากกวา 4 คร้ัง 10 6.20 
 รวม 162 100.00 
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 ศีรษะ 8 4.80 
 ใบหนา 21 12.50 
 ลําตัว 31 18.50 
 แขน-ขา 2 1.20 
 เทา 19 11.30 
 ศีรษะ และใบหนา 6 3.60 
สวนของรางกาย ศีรษะ และแขน-ขา 2 1.20 
ที่เคยไดรับ ศีรษะ และลําตัว 19 11.30 
บริการสปา ใบหนา และเทา 4 2.40 

 ใบหนา และสวนอืน่ๆ 2 1.20 
 ลําตัว และแขน-ขา 12 7.10 
 ลําตัว และเทา 8 4.80 
 แขน-ขา และเทา 2 1.20 
 ศีรษะ, ใบหนา และลําตวั 4 2.40 
 ศีรษะ, ลาํตัว และเทา 2 1.20 
 ใบหนา, ลําตัว และแขน-ขา  4 2.40 
 ใบหนา, ลําตัว และเทา 6 3.60 
 ศีรษะ, ใบหนา, ลาํตัว และแขน-ขา 2 1.20 
 ศีรษะ, ลาํตัว, แขน-ขา, และเทา 2 1.20 
 ใบหนา, ลําตัว, แขน-ขา และเทา 4 2.40 
 ศีรษะ, ใบหนา, ลาํตัว, แขน-ขา, เทา 6 3.60 
 ศีรษะ, ใบหนา, ลาํตัว, แขน-ขา, เทา 

และสวนอืน่ๆ 
2 1.20 

 รวม 168 100.00 
 1 รายการ 59 35.10 

จํานวนรายการ 2-3 รายการ 81 48.20 
ในการรับบริการ 4-5 รายการ 17 10.10 

ตอครั้ง มากกวา 5 รายการ 11 6.50 
 รวม 168 100.00 
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 นอยกวา 1 ชัว่โมง 17 10.10 
ระยะเวลา 1 - 2 ชั่วโมง 105 62.50 

ในการรับบริการ 3 - 4 ชั่วโมง 29 17.30 
ตอครั้ง 5 - 6 ชั่วโมง 13 7.70 

 มากกวา 6 ชั่วโมง 4 2.40 
 รวม 168 100.00 
 นอยกวา 500 บาท 33 19.60 
 500–1,500 บาท 101 60.20 

คาบริการตอครั้ง 1,501-3,000 บาท 19 11.30 
 มากกวา 3,000 บาท 15 8.90 
 รวม 168 100.00 
 วันธรรมดา (จนัทร – ศุกร) 79 47.00 

ประเภทวนั 
ที่เขารับบริการ 

วันหยุด  
(เสาร, อาทิตย, นกัขัตฤกษ) 89 53.00 

 รวม 168 100.00 
 ชวงเชา (7.00 – 11.00) 10 6.00 

ชวงเวลา ชวงกลางวนั (11.01 – 14.00) 33 19.60 
ที่เขารับบริการ ชวงเย็น (14.01 – 18.00) 78 46.40 

 ชวงกลางคืน (18.01 – 21.00) 47 28.00 
 รวม 168 100.00 
 ศีรษะ 24 14.30 
 ใบหนา 36 21.40 

สวนของรางกาย ลําตัว 81 48.20 
ที่นยิมทาํสปา แขน-ขา 8 4.80 

 เทา 15 8.90 
 อ่ืนๆ 4 2.40 
 รวม 168 100.00 
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 โรงแรมในกรุงเทพฯ 11 6.50 
 โรงแรมหรือรีสอรทในตางจังหวัด 39 23.20 

ลักษณะสถาน อาคารสํานักงานใกลทีท่ํางาน 30 17.90 
บริการสปา อาคารสํานักงานใกลที่บาน 68 40.50 

 ตั้งแยกตางหากอยางเดนชัด 18 10.70 
 อ่ืนๆ 2 1.20 
 รวม 168 100.00 
 ชีวาศรม หัวหนิ 70 25.60 
 เอวาซอน 40 14.70 
 บันยนัทร ี 27 9.90 
 แมนดาราสปา 11 4.00 

สถานบริการสปา เซ็นทาราสปา 18 6.60 
ในดวงใจ ดิเอสพาราสปา 9 3.30 

 เทวารัณยสปา 8 2.90 
 อโรมาสปา 48 17.60 
 จิรังสปา 4 1.50 
 ดิวานาสปา 8 2.90 

 อ่ืนๆ 30 11.00 
 รวม 273 100.00 
 
จากกลุมตัวอยางทัง้หมดมผูีเคยเขารับบริการสปาคิดเปนสัดสวนรอยละ 42 ในขณะ

ที่มีผูที่ไมเคยเขารับบริการสปาคิดเปนสัดสวนรอยละ 58 ซึ่งผูที่เคยเขารับบริการสปาสวนใหญใช
บริการสปา 1 คร้ังตอเดือนคิดเปนรอยละ 41.40 รองลงมาคือ 2 คร้ังตอเดือน คิดเปนรอยละ 34.00 
กลุมตัวอยางที่เคยรับบริการสปาสวนใหญเคยรับบริการที่ลําตวั คิดเปนรอยละ 18.50 รับบริการที่
ใบหนา คิดเปนรอยละ 12.50 และ ศีรษะและลําตัว คิดเปนรอยละ 11.30 ซึ่งเปนสดัสวนที่เทากบั 
ผูที่เคยรับบริการเฉพาะสวนเทา สําหรับผูที่เคยเขารับบริการ ในการรบับริการตอครั้ง สวนใหญจะ
ใชบริการ 2-3 รายการ คิดเปนรอยละ 48.20 และ 1 รายการ คิดเปนรอยละ 35.10 ระยะเวลาใน
การเขารับบริการสวนใหญ รอยละ 62.50 ใชเวลา 1-2 ชั่วโมง และ รอยละ 17.30 ใชเวลา 3-4 
ชั่วโมง อัตราคาใชบริการตอครั้ง รอยละ 60.20 ใช 500-1,500 บาท สวนกลุมที่เสยีคาใชจายนอย
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กวา 500 บาท คิดเปนรอยละ 19.60 และ กลุมที่ใชจาย 1,501-3,000 บาท คิดเปนรอยละ 11.30 
วันที่เขารับบริการสวนใหญเปนวนัหยุด(เสาร, อาทิตย, นักขัตฤกษ) รอยละ 53 และวันธรรมดา
(จันทร-ศุกร) รอยละ 79 ชวงระยะเวลาทีเ่ขาใชบริการสวนใหญ รอยละ 46.40 เปนชวงเย็น(14.01-
18.00) รองลงมา รอยละ 28.00 เปนชวงกลางคืน(18.01-21.00) และรอยละ  19.60 ใชบริการ
ในชวงกลางวนั (11.01-14.00) กลุมตัวอยางทีเ่คยเขารับบริการสปาสวนใหญ นิยมที่จะเขารับ
บริการสปาในสวน ลําตวัมากที่สุด คิดเปนรอยละ 48.20 อันดับถัดมา รอยละ 21.40 นยิมเขารับ
บริการที่ใบหนา และ รอยละ 14.30 นิยมรับบริการที่ศีรษะ ลักษณะสถานบริการสปาทีน่ิยมเขาไป
รับบริการ รอยละ 40.50 เปนรานสปาทีอ่ยูในอาคารสาํนักงานใกลบาน รอยละ 23.20 เปนรานส
ปาที่อยูใน รีสอรท หรือโรงแรม ในตางจังหวัด และรอยละ 17.90 เปนรานสปาที่อยูในอาคาร
สํานักงานใกลบาน สวนสถานบริการสปาที่กลุมตัวอยางที่เคยเขารับบริการสปามคีวามตองการที่
จะเขาไปทดลองใชบริการมากที่สุด คือ รานชวีาศรมหัวหิน คิดเปนรอยละ 25.60 อันดับรองลงมา
คือ รานอโรมาสปา คิดเปนรอยละ 17.60 และ รานเอวาซอน คิดเปนรอยละ 14.70  

 
4.3.3 ขอมูลทดสอบแนวคิดเรื่องสปาเพชร และสถานบริการสปาใกลบาน 

 
การวิเคราะหขอมูลทดสอบแนวคิดเรื่องสปาเพชร ลักษณะขอมลูทั่วไปทีใชเปน

คําถามไดแก รูจักสปาเพชรหรือไม เคยใชบริการสปาเพชรหรือไม มีความสนใจที่จะทดลองใช
หรือไม อัตราคาบริการที่คาดวาจะเกิดขึ้นเปนเทาไร เปนตน ซึ่งไดผลโดยสรุปดังนี ้

ตารางที่ 4.4 
ตารางแจกแจงความถี่ และสัดสวนรอยละ ขอมูลเกีย่วกับแนวคิดในเรื่องสปาเพชร และสถาน

บริการสปาใกลบานของกลุมตัวอยาง 

ขอมูลแนวคิดเรื่องสปาเพชร และสปาเปดใหม จํานวน รอยละ 
 รูจัก 12 3.00 

ความรูจักสปาเพชร ไมรูจัก 382 97.00 
 รวม 394 100.00 

เคยใชบริการ เคย 6 1.50 
สปาเพชรหรือไม ไมเคย 388 98.50 

 รวม 394 100.00 
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ความสนใจ สนใจ 280 75.50 
ทดลองใช ไมสนใจ 91 24.50 

บริการสปาเพชร รวม 371 100.00 
 500 บาท/คร้ัง 111 32.60 

ราคาคาบริการ 1,000 บาท/คร้ัง 113 33.10 
สปาเพชร 1,500 บาท/คร้ัง 44 12.90 
ในความคิด 2,000 บาท/คร้ัง 40 11.70 

 2,500 บาท/คร้ัง 13 3.80 
 3,000 บาท/คร้ัง 20 5.90 
 รวม 341 100.00 

ความสนใจ สนใจ 313 84.40 
สถานบริการสปา ไมสนใจ 58 15.60 
เปดใหมใกลบาน รวม 371 100.00 

 
กลุมตัวอยางสวนใหญ ไมเคยรูจักบริการสปาที่ใชเพชรเปนอุปกรณในการชวยบาํบัด

มากอน เปนสดัสวนรอยละ 97.00 และ ไมเคยเขารับบริการสปาเพชรมากอน รอยละ 98.50 ซึ่ง
กลุมตัวอยางสวนใหญมีความสนใจที่จะทดลองใชบริการ รอยละ 75.50 ในขณะที่อัตราคาบริการ
ในความคิดของกลุมตัวอยาง ในการเขารับบริการสปาเพชรตอครั้ง สวนมากรอยละ 33.10 คิดวา
อัตราคาบริการสปาเพชรควรเปน 1,000 บาทตอครั้ง สวนรอยละ 32.60 คิดวาควรเปน 500 บาท
ตอครั้ง และรอยละ 12.90 คิดวาควรเปน 1,500 บาทตอครั้ง ซึง่เมื่อถามกลุมตัวอยางถงึ ความ
สนใจที่จะทดลองเขาใชบริการสถานบริการสปาเปดใหมใกลบานพบวา รอยละ 84.40 ใหความ
สนใจ ที่จะทดลองเขาไปใชบริการ 
 
4.3.4 ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการสปา 
 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสาํคัญ ของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ดวยการพิจารณาคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สรุปผลไดดังนี้ 
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ตารางที่ 4.5 
ตารางปจจยัทีม่ีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการสปา 

 
ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสปา Mean Std. Deviation 

ความปลอดภยัของรูปแบบการใหบริการ 4.38 0.938 
ความชาํนาญหรือผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน 4.26 0.877 
การใหสวนลดพิเศษในรูปแบบตาง ๆ 4.23 0.943 
ความเชื่อมัน่ในคุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการ 4.15 0.801 
ราคาคาบริการ 4.14 1.029 
การจัดโปรแกรมเปน Package 4.05 1.037 
การบริการและการใหคาํแนะนํา 4.02 0.916 
ความทันสมัยของเครื่องมือและอุปกรณ 4.01 0.893 
สิ่งอํานวยความสะดวก 4.01 0.9 
ความนาเชื่อถอืของบุคคลากรที่ใหบริการ 3.97 0.895 
ความหลากหลายของรูปแบบการใหบริการ 3.96 0.841 
การตกแตงสถานที ่ 3.96 0.934 
การจัดใหมกีิจกรรมรวมกับบัตรเครดิต ทัวรและโรงแรม 3.95 1.068 
ความสะดวกในการเดนิทาง 3.94 1.101 
การแตงกายและบุคลิกภาพของพนกังาน 3.87 0.794 
กิจกรรมสงเสริมการขาย 3.87 1.000 
ความมีชื่อเสยีงและความนาเชื่อถือของกิจการ 3.79 0.945 

 
จากการสอบถามความคิดเหน็ถงึปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชสปาของกลุม

ตัวอยางพบวา ปจจัยทีก่ลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับมากที่สุด คือ เร่ืองของความปลอดภยั
ของรูปแบบการใหบริการ ปจจัยสําคัญในอันดับที่สองคือ เร่ืองของความชาํนาญหรือผูเชี่ยวชาญ
เฉพาะดาน อันดับถัดมาคือ การใหสวนลดพิเศษในรูปแบบตางๆ ตามลําดับ และความสาํคัญที่
กลุมตัวอยางจัดอยูในระดับมาก คือ ความเชื่อมั่นในคณุภาพและมาตรฐานในการใหบริการ, ราคา
คาบริการ, การจัดโปรแกรมเปน Package, การบริการและการใหคําแนะนํา, ความทันสมัยของ
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เครื่องมือและอุปกรณ, ส่ิงอํานวยความสะดวก, ความนาเชื่อถือของบุคลากรที่ใหบริการ, ความ
หลากหลายของรูปแบบการใหบริการ, การตกแตงสถานที่, การจัดใหมีกิจกรรมรวมกับบัตรเครดิต 
ทัวรและโรงแรม, ความสะดวกในการเดินทาง, การแตงกายและบุคลกิภาพของพนกังาน, กิจกรรม
สงเสริมการขาย และ ความมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถอืของกิจการ ตามลําดับ 

 
4.3.5 ขอมูลการรับส่ือขาวสารทีเ่กีย่วกับสปา 

 
การวิเคราะหขอมูลในการรับขาวสารเกีย่วกับสปา ในการรับขอมูลขาวสารที่

เกี่ยวกับสปากลุมตัวอยางรับจากสื่อใดมากที่สุด โดยสรุปไดดังนี้  
 

ตารางที่ 4.6 
ตารางแจกแจงความถี่ และสัดสวนรอยละ ของกลุมตัวอยาง จําแนกตามสื่อการรับขอมูลขาวสาร

เกี่ยวกับสปา 
 

ราคาคาบริการสปาเพชร จํานวน รอยละ 
โทรทัศน 113 32.80 
วิทย ุ 23 6.70 

หนงัสือพมิพ 23 6.70 
แผนพับ, ใบปลิว 89 25.80 
คําบอกเลา 71 20.60 
นิตยสาร 20 5.80 
อ่ืนๆ 6 1.60 
รวม 345 100.00 

 
กลุมตัวอยางสวนมาก รอยละ 32.80 รับขาวสารเกีย่วกับสปา ทางสื่อโทรทัศน มาก

เปนอันดับหนึง่ รองลงมาไดแก จากแผนพบั หรือใบปลิว คิดเปนสัดสวนรอยละ 25.80 และ จากคํา
บอกเลา รอยละ 20.60  

 
 



68 

4.3.6 ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางขอมลูทั่วไปของผูบริโภค กับพฤติกรรมการใชบริการ
สปา 

 

ตารางที่ 4.7 

ตารางแสดงความสัมพนัธระหวางขอมูลเงินออมหลังหกัคาใชจาย และอาย ุของผูที่สนใจที่จะเขา
ใชบริการสปาใกลบาน 

อาย ุ 
  20-29 ป 30-45 ป 46 - 60 ป มากกวา 60 ป 

รวม 
  

นอยกวา 5,000 บาท 32 7 6 0 45 
5,000 – 10,000 บาท 68 34 0 0 102 
10,001 – 15,000 บาท 22 36 2 0 60 
15,001 – 20,000 บาท 12 33 2 2 49 
20,001 – 25,000 บาท 5 17 0 0 22 

เงินออม 
หลังหัก
คาใชจาย 

มากกวา 25,000 บาท 2 13 16 0 31 
รวม 141 140 26 2 309 
 

Chi-Square Tests 
 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-
Square 

154.305 15 .000 

Likelihood Ratio 131.623 15 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

67.580 1 .000 

N of Valid Cases 309   
 

 จากการวิเคราะหการทดสอบไคกําลังสองพบวา คาไคกาํลังสองเทากบั 154.305 
ระดับข้ันความเสรีเทากับ 15 และคาพ(ีAsymp. Sig.)เทากับ 0.00 ซึ่งมีคาไมเกนิระดับนัยสาํคัญ 
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0.05 แปลวา อายุ และเงนิออมหลังหักคาใชจาย มีความสัมพนัธกนั เพราะฉะนัน้ จากตารางแสดง
ความสัมพันธระหวางขอมูลเงินออมหลังหกัคาใชจาย และอาย ุของผูที่สนใจที่จะเขาใชบริการสปา
ใกลบานพบวา กลุมผูที่สนใจที่จะใชบริการสปาใกลบานที่มเีงนิออมมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 
สวนใหญมีชวงอายุอยูระหวาง 30-45 ป ซึ่งกลุมตัวอยางในกลุมนี้มคีวามนาสนใจ เพราะเปนกลุม
ที่มีความสนใจที่จะเขามาใชบริการสปา และเปนกลุมที่มีเงินออมเหลือเกบ็หลงัหกัคาใชจายแลว
อยูในเกณฑทีสู่ง  

จากกลุมตัวอยางที่มีความนาสนใจ จึงทาํการวิเคราะหกลุมตัวอยางที่มีอายุในอยู
ระหวาง 30-45 ป และมีเงนิออมอยูในชวง 10,000 บาทขึ้นไป เพื่อศึกษาถงึพฤตกิรรมจากผูที่เคย
เขารับบริการสปาดังนี ้

จากการวิเคราะหความสัมพนัธอายุและประเภทวนัทีเ่ขารับบริการสปา การทดสอบ
คาไคกําลังสองพบวา คาพ(ีAsymp. Sig.) ที่ไดในแตละกลุมผูมีเงินออมมากกวา 10,000 บาทขึน้
ไป มีคาเกินระดับนัยสาํคัญ 0.05 แสดงวา อายุ และประเภทวนัที่เขารับบริการสปามีความเปน
อิสระตอกัน จงึไมสามารถนาํมาสรุปไดถึงพฤติกรรมการเขาใชบริการในวนัใดๆในแตละชวงอาย ุ

จากการวิเคราะหความสัมพนัธชวงอายุตอการเขารับบริการในชวงเวลาใดๆ การ
ทดสอบคาไคกําลังสองพบวา กลุมของชวงเงินออมที่ไดคาพ(ีAsymp. Sig.) ไมเกินระเกินระดบั
นัยสําคัญ 0.05 มีสองกลุมไดแก กลุมที่มเีงินออม 10,001-15,000 บาท และ 20,001-25,000 บาท 
ซึ่งแสดงใหเหน็ถงึ ชวงอายุที่มีความสมัพันธตอการเขารับบริการในชวงเวลาใดๆ ซึ่งไดผลดังนี้  
กลุมคนที่มีอายุระหวาง 30-45 ป และมเีงินออมตอเดอืน 10,001-15,000 บาท และ 20,001-
25,000 บาท นิยมเขารับบริการสปาในชวงเวลาเยน็(14.01-18.00) 

จากการวิเคราะหความสัมพนัธระหวาง ชวงอายุตอการเลือกใชบริการกับสวนตางๆ
ของรางกาย การทดสอบคาไคกําลังสองพบวา กลุมของชวงเงนิออมสวนใหญ(ยกเวนกลุมเงนิออม 
20,001-25,000 บาท) ไดคาพ(ีAsymp. Sig.) ไมเกนิระเกินระดับนัยสําคัญ 0.05 แสดงถึง ชวงอายุ
ที่มีความสัมพนัธตอการเลือกใชบริการกับสวนตางๆของรางกาย ซึง่ไดผลดังนี้  กลุมคนที่มีอายุ
ระหวาง 30-45 ป ชื่นชอบทีจ่ะใชบริการสปาในสวนลาํตัวมากที่สุด 

จากการวิเคราะหความสัมพนัธชวงอายุการเลือกสถานบริการสปา การทดสอบคาไค
กําลังสองพบวา กลุมของชวงเงนิออมสวนใหญ(ยกเวนกลุมเงนิออม 10,001-15,000 บาท) ไดคาพี
(Asymp. Sig.) ไมเกนิระเกนิระดับนัยสาํคัญ 0.05 แสดงถึง ชวงอายุที่มีความสมัพันธตอการเลอืก
สถานบริการสปา ซึ่งไดผลดังนี ้ กลุมคนทีม่ีอายุระหวาง 30-45 ป ในกลุมเงนิออม 15,001-20,000 
บาท และ 20,001-25,000 บาท สวนมากเลือกใชบริการสถานสปาที่อยูตามอาคารสํานกังานใกล



70 

บาน ในขณะที่กลุมที่มีเงินออมมากกวา 25,000 บาทขึน้ไป ชอบที่จะใชบริการสปาในโรงแรม หรือ
รีสอรทในตางจังหวัด และตัง้แยกตางหากในสัดสวนที่เทากัน 

จากการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางชวงอายุและการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสปา 
การทดสอบคาไคกําลังสองพบวา กลุมของชวงเงนิออมสวนใหญ(ยกเวนกลุมเงนิออม 20,001-
25,000 บาท) ไดคาพ(ีAsymp. Sig.) ไมเกินระเกนิระดับนัยสําคัญ 0.05 แสดงถึง ชวงอายุทีม่ี
ความสัมพันธตอการรับขอมูลขาวสารเกีย่วกับสปา ซึง่ไดผลดังนี้  กลุมคนทีม่ีอายุระหวาง 30-45 ป 
ในกลุมเงินออม 10.001-15,000 บาท รับขอมูลขาวสารโทรทัศนมากเปนอนัดับแรก และจากคาํ
บอกเลาเปนอนัดับที่สอง สวนกลุมเงนิออม 15,001-20,000 บาท สวนมากรับส่ือทางแผนพับหรือ
ใบปลิว และคาํบอกเลา ในสัดสวนที่เทากนั ในขณะที่กลุมที่มีเงินออมมากกวา 25,000 บาทขึน้ไป 
รับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสปาผานทางสื่อนิตยสารมากที่สุด 
 

4.4 แผนการตลาด 
 
 ผลการสํารวจขอมูลจากการทําวิจัยตลาดโดยแบบสอบถาม ทําใหบริษัทไดทราบถึง
ขอมูลทั่วไปทางประชากรศาสตร พฤตกิรรม และความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อนํามา
เปนขอมูลในการจัดทําแผนธรุกิจใหเหมาะสมและสามารถตอบสนองความตองการของ
กลุมเปาหมาย 
 ดังนัน้  การดําเนนิธุรกิจจึงตองมีการวางแผนและกําหนดกลยทุธทางการตลาดอยาง
รอบคอบ ชัดเจน และมปีระสิทธิภาพ  เพื่อไมใหเสียเวลาและเสียโอกาสในการทําการตลาด 
ภายใตเงนิลงทุนที่จํากัด 

 
4.4.1 วัตถุประสงคทางการตลาด 

   
- ทําใหเปนที่รูจกัของกลุมลูกคาเปาหมายใหไดมากที่สุด ทัง้ในเรื่องของทาํเลที่ตัง้ 

รานคา และบริการทีน่ําเสนอ  
- ลูกคามีความพึงพอใจในสนิคาและบริการ ตลอดจน Brand Image ในระดับการ

วัดผลที่ 80%  
- มีรายไดในการดําเนินงานในปแรกอยางนอย 14 ลานบาท และสรางกาํไรสุทธิ

เฉลี่ยปละ 15% 
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- มียอดขายเติบโตอยางตอเนือ่ง  ประมาณรอยละ 20 ตอป  
 
4.4.2  กลยุทธการตลาดโดยรวม 
 

กลยุทธหลักของบริษัทฯคือการเนนความแตกตางของการใหบริการ ทั้งเรื่อง
ผลิตภัณฑและบุคคลากรที่ใหบริการเปนหลัก  จากที่ไดวิเคราะหไปขางตนแลววา  คูแขงธุรกิจ
บริการสปาที่มีอยูปจจุบันแตละสถานที่ในบริเวณรอบๆ ของทําเลที่ตั้งของ The Exclusive Spa จะ
เนนการใหบริการสปาทางดานความงามเปนหลัก และศูนยบริการสปาที่เปนแบบสแตนดอโลนที่
เปนสถานที่ที่มีความรมร่ืน มีความเปนธรรมชาติมีเพียงที่เดียวเทานั้น คือ Heath Land Spa  เมื่อ
เปรียบเทียบกันพบวามีลักษณะการใหบริการที่คลายคลึงกันในแตละแหงในเรื่องของสุขภาพและ
ความงาม แตสําหรับธุรกิจบริการ สปาของ The Exclusive  Spa  นั้น  เราไดนําผลิตภัณฑที่มี
สวนผสมของแรธาตุและพลังงานจากธรรมชาติเขามาใหบริการ คือ สระวายน้ําแรธาตุแรงดัน 
และสปาเพชร ซึ่งนอกจากจะใหบริการเพื่อความผอนคลาย  ผิวพรรณสวยงามแลว  ยังสามารถ
รักษาในเรื่องของสุขภาพรางกายภายในไดอีกดวย  ซึ่งตรงจุดนี้ทําใหเปนจุดไดเปรียบเมื่อเทียบกับ
คูแขงขัน  เนื่องจากธุรกิจสปาในบริเวณใกลเคียง ยังไมมีศูนยบริการสปาที่ใหบริการระดับบนครบ
วงจร ในบรรยากาศรมร่ืน มีธรรมชาติแวดลอม และการนําผลิตภัณฑและบริการประเภทนี้มา
ใหบริการ ซึ่งมีเพียงที่ The Exclusive Spa  เพียงแหงเดียวเทานั้น 
 
4.4.3  กลุมลูกคา 
 
 เนื่องจากผูบริโภคที่มีอยูในตลาดทั้งหมด มีความตองการในการใชบริการที่
หลากหลายแตกตางกนัไป ซึ่งบริษทัผูใหบริการไมสามารถสนองความตองการของผูบริโภคใน
ตลาดไดหมดทุกคน ดงันัน้บริษัทจงึทําการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ ซึง่วิธีการแบงสวนตลาดที่ทางบริษทัเลือก คือ ทาํการตลาดแบบ
การตลาดเปาหมาย (Target Marketing) โดยจะทําการแบงตลาดออกเปนสวนหลักๆ เพื่อจะ
นํามาทาํการกาํหนดกลุมเปาหมาย ซึง่กลุมเปาหมายจะถกูกําหนดเพียงกลุมเดยีวหรือมากกวา 
แลวทําการพฒันาบรกิารและโปรแกรมการตลาดเพื่อจะนํามาใชในตลาดแตละกลุม แทนที่จะทํา
การตลาดแบบกระจัดกระจาย (a “shotgun” approach) แตจะมุงเนนไปที่ผูใชบริการที่มีโอกาสที่
จะพงึพอใจมากที่สุดแทน (a “rifle” approach)  
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การตลาดเปาหมาย (Target marketing) นักการตลาดจะตองกระทํา 3 ขั้นตอนดงันี ้
- กําหนดและแบงกลุมผูบริโภคที่มีความตองการและความชอบคลายกนัออกเปน

กลุมๆ  (เรียกวา การแบงสวนตลาด “market segmentation”) 
- เลือกกลุมตลาดที่จะเขาไป  ซึ่งจะเลือกเขาเพยีงตลาดเดียวหรือหลายตลาด 

(เรียกวา การเลือกตลาดเปาหมาย “market targeting”) 
- สําหรับในแตละกลุมตลาดเปาหมาย จะตองทําการสรางและสื่อสารสิ่งที่บริษทั

ตองการเสนอใหตลาดไดรับรู (เรียกวา การวางตาํแหนงในตลาด “market positioning”)   
 
 4.4.3.1 การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) 

เพื่อเปนการแบงลักษณะผูบริโภคใหชัดเจนยิง่ขึ้น  บริษัทเลือกทําการแบงสวนตลาด
ผูบริโภค   โดยใชเกณฑประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) และเกณฑพฤตกิรรม             
(Behavioral Segmentation) 

- เกณฑประชากรศาสตร  เชน  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  รายไดตอ
เดือน  อาชีพ   

- เกณฑพฤติกรรม  เชน  พฤตกิรรมการใชบริการสปา แนวคิดในการเลอืกใชบริการ
หรือผลิตภัณฑรูปแบบใหม  

4.4.3.2  การกาํหนดตลาดเปาหมาย (Market  Targeting) 
เมื่อบริษัทไดกาํหนดโอกาสตาง ๆ ในการแบงสวนตลาดแลวบริษัทตองตัดสินใจวา 

จะเลือกตลาดเปาหมายใด และมีจํานวนมากเทาไร  ซึง่จะตองหาเครื่องมือในการประเมินผลและ
เลือกสวนตลาด ในการประเมนิสวนตลาดทีแ่ตกตางกนัทางบริษทัไดมองปจจัย 3 ประการ ไดแก   

-   ขนาดและความเติบโตของสวนของตลาด  
-   ความนาสนใจโดยรวมของสวนตลาด  
-   วัตถุประสงคและทรัพยากรของบริษัท   
จากการรวบรวม และประมาณการของสํานักงานวิจัยธุรกิจ บมจ.ธนาคารกรุงไทย 

พบวาธุรกิจสปามีอัตราการเติบโตสูงขึ้นอยางตอเนื่อง ประมาณรอยละ 30 – 40 ตอป รวมมูลคา
ตลาดสูงถงึ 8,500 ลานบาท ในป2548 และมีคูแขงขันในบริเวณทีจ่ะเปดกิจการจํานวนไมมากนัก 
มีตนทนุผลิตภัณฑต่ํา และสามารถหาทดแทนไดงาย ความสามารถในการทํากําไรคอนขางสูง มี
ความเสีย่งพอสมควร และจากการพิจารณาพบวาการลงทนุในสวนตลาดนั้นสอดคลองกับ
วัตถุประสงค และทรัพยากรของบริษัท ซึง่บริษัทจะใชวิธกีารพิจารณาการเลือกตลาดเปาหมายโดย
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การมุงเฉพาะสวน (Single – segment  concentration) ซึ่งมองรปูแบบการใหบริการที่เนนใน
ดานสปาเพื่อสุขภาพ และเลือกตลาดในระดับบน เพราะบริษัทอยูในชวงเริ่มตนของการเขาสูธุรกจิ 
ทรัพยากรทีม่อียูจึงคอนขางจํากัด อีกทัง้ความทุมเทในการบรหิารจดัการเพื่อเขาสูตลาดจะทาํได
อยางเตม็ที่ ถึงแมวาจะมีความเสีย่งสงูเพราะเลือกตลาดและสินคาบริการไวเพยีงสวนเดียว แต
บริษัทก็มีความมั่นใจเพราะกลุมตลาดที่เลือกไวเปนผูทีม่ีกําลงัซื้อสูง จึงมีเสถียรภาพอยูพอสมควร 
และดวยรูปแบบการใหบริการที่โดดเดนของบริษัท จะทําใหบริษัทสามารถเขาสูธุรกิจสปาไดอยาง
สงางาม 

กลุมลูกคาเปาหมาย (Target) 
กลุมลูกคาเปาหมายหลกั ไดแก 
- กลุมคนทํางานอายุตัง้แต  30  ป  ข้ึนไป  
- มีเงนิเก็บหลังหักคาใชจาย 10,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 
- รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนผูใสใจในเรื่องสุขภาพ  เปนคนทนัสมัยพรอมรับสินคา

หรือบริการที่ออกมาใหม  ซึ่งเกี่ยวของกับสุขภาพ 
- ผูมีปญหาเกี่ยวกับสุขภาพ  โดยเฉพาะดานสรีระรางกาย 
- อาศัยอยูในหมูบานในระดบับน เชน หมูบานกฤษดานคร พฤกษภิรมณ หมูบาน

ลดาวัลย หมูบานโนเบิลวานา เปนตน 
กลุมลูกคาเปาหมายรอง  ไดแก 
- ผูที่ไดรับการบอกตอจากลูกคาเดิมที่เปนสมาชิก The Exclusive Spa 
- อาศัยอยูในบริเวณใกลเคียงกับศูนยบริการสปา 
4.4.3.3 การวางตําแหนงผลิตภัณฑหรือบริการ (Positioning) 
จากการสํารวจพื้นทีท่ําเลทีจ่ะเปดใหบริการ The Exclusive Spa พบวามหีมูบานที่มี

ราคา 4 ลานขึ้นไปเปนจาํนวนมากกวา 20 หมูบานขึ้นไป และมีศูนยบริการสปาเพื่อสุขภาพและ
ความงามเปดใหบริการนอย ทําใหกลุมตัวอยางที่ไดทําการสํารวจไมมีโอกาสเขาใชบริการในสปา 
นอกจากนี้ผลจากการสํารวจพบวา กลุมตัวอยางมีอายรุะหวาง 30 – 45 ป และมเีงินเก็บหลังหกั
คาใชจายอยูในชวง 5,000 - 25,000 บาท เปนจํานวนมาก ที่มีความตองการเลือกใชบริการจาก 
สปาที่มีความรมร่ืน เปนธรรมชาติ และมีความตองการทดลองใชบริการและผลิตภัณฑรูปแบบ
ใหมๆ ทําให The Exclusive Spa เล็งเหน็ชองทางในการเปดศูนยบริการสปาระดับบนใน
บรรยากาศที่เปนธรรมชาติ รมร่ืน เพื่อตอบสนองความตองการในการรักษาสุขภาพและความงาม 
นอกจากนีก้ลุมตัวอยางที่รูจกัรูปแบบการบําบัดดัวยเพชรของสถานบริการสปาคอนขางนอย 
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เนื่องจากวา สปาเพชรนี้ยงัไมเปนที่แพรหลายมากนัก ประกอบกับการใหบริการสระน้าํแรธาตุ
แรงดันยังไมมใีหบริการในบริเวณทําเลที่ตัง้ของ The Exclusive Spa ทางบริษัทจงึเห็นวา
ผลิตภัณฑและบริการตางๆ เหลานีน้าจะเปนจุดดึงดูดลูกคาเปาหมาย และเปนตัวสรางตาํแหนง
ทางการตลาดใหกับบริษทั กอนที่กลาวถงึการวางตําแหนงผลิตภัณฑหรือบริการ  จะวิเคราะหให
เห็นถึงความแตกตางระหวางการใหบริการและบุคลากรของ The Exclusive Spa  และการ
ใหบริการของคูแขงขัน 

การวิเคราะหความแตกตางระหวาง The Exclusive Spa และคูแขงขัน 
-  ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  ทางบริษัทเปนผูนาํแหงแรกทางธุรกิจสปาบริเวณ

ถนนปนเกลา ในการนาํนวตักรรมใหมเขามาใหบริการ ไดแก การนําเพชรเขามาใชในการบาํบดั, 
สระน้ําแรธาตแุรงดัน, ตูอบโคเมดะ, และการมีแพทยผูเชี่ยวชาญดานกระดูกในการตรวจให
คําปรึกษาแนะนําบรกิารทีเ่หมาะสม ซึง่นาํวาสิ่งเหลานี้จะชวยสรางความโดดเดน และชื่อเสยีง
ใหกับ The Exclusive Spa 

-   ความแตกตางดานบุคคลากร บริษทัจะทําการฝกอบรมพนกังานทกุคนของบริษทั
ใหมีความชํานาญในทัง้ในหนาทีก่ารใหบริการ มีความเขาใจถงึคุณประโยชนที่จะไดรับจากการใช
บริการในรูปแบบตางๆ และมีจิตใจรักงานบริการ โดยทางบริษทัไดจัดใหพนกังานทุกคนอบรม
เกี่ยวกับมารยาทในการใหบริการ เพื่อเปนการสรางมารฐานในการใหบริการกับลูกคา  

-  การวางตําแหนงดวยคุณลักษณะ (Attribute Positioning) เนื่องจากสระวาย
น้ําแรธาตุแรงดันเปนบริการที่สะดวกตอการใชบริการ และมีคุณประโยชนพิเศษในการรักษาแผล 
และเพิ่มกระบวนการเผาผลาญอาหาร เมตตาโบลิซึ่ม(Metabolism) ในรางกาย 
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ภาพที ่4.2  
Positioning Map                    

       
Health Land  Spa   ตั้งอยูทีถ่นนจรัลสนิทวงศ 
เรือนไทยสปา     ตั้งอยูทีถ่นนพทุธมณฑลสาย 4 
แซมมี่ แอนด แซนดี้ บิวตี ้สปา  ตั้งอยูทีถ่นนบรมราชชนน ี
สิเรียม บิวตี้แอนดสปา  ตั้งอยูทีถ่นนบรมราชชนน ี

                                       

 
ที่มา : วัลลิภา อรามอาภากลุ และคณะ, 2549 
 
4.4.4 กลยทุธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

4.4.4.1 กลยุทธดานบริการ (Service Strategy): การสรางบริการ 
รูปแบบการบริการจะเนนการบริการที่ทาํใหลูกคารูสึกผอนคลาย สะดวกสบายและ

รวดเร็ว แสดงถึงความเปนมอือาชีพ และมาตรฐานในการใหบริการทีม่ีความนาเชื่อถือ โดยเฉพาะ
พนกังานจะตองไดรับการอบรมและฝกฝนมาเปนอยางดีกอนที่จะทาํการใหบริการลูกคาและมีการ
พัฒนาทักษะในการบริการอยางสม่ําเสมอ ซึ่งเปนการปลกูจิตสํานึกใหพนักงานตระหนักถงึ

The Exclusive Spa 

ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ 

ความทันสมัยของ 
ผลิตภัณฑ 

ต่ํา 

ต่ํา 

สูง 

สูง 
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ความสาํคัญของการใหบริการอยูเสมอ เปนการสรางความแตกตางดานการบริการกับคูแขงดวย
การมีพนักงานที่มีคุณภาพ เนื่องจากผูที่เขามาใชการบริการนัน้ตองการมาพกั ผอนและรับ
ความรูสึกที่ดทีั้งรางกายและจิตใจ  

โดยบริษัทจะยึดหลักการของสปาตามบริการที่ตองคํานึงถึงสัมผัสทัง้ 5 ซึ่งมวีิธกีาร
ดังตอไปนี้ 

- รูป มีการออกแบบตกแตงภายในรานใหมีความทนัสมยั และสรางบรรยากาศใน
รานใหรูสึกผอนคลายมีการเพิ่มลดแสงตามความเหมาะสม เพิ่มความสดชื่นสดใสดวยสีเขียวของ
ใบไมหรือสีสันสวยๆ ของดอกไม เติมความอบอุนดวยแสงเทยีนตามมุมตางๆ สรางบรรยากาศ
ภายในรานใหสดชื่นดวยดอกไมไทยๆ 

- รส การกนิอาหารแบบสปาเมนูก็เปนการบาํบัดรางกายวธิีหนึ่ง ทางรานจะจัดใหมี
อาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพตางๆ ซึ่งเปนอาหารทีไ่ดรับการเลือกสรรที่มีคุณคาทางโภชนาการ
และบํารุงสุขภาพ อีกทั้งยังชวยลางสารพษิตกคางในรางกาย พรอมเสิรฟกับชาสมนุไพรอุนๆ เชน 
น้ําขิง ตะไคร มะตูม หรือการดื่มน้ําสมค้ันบริสุทธิ์ในปริมาณมากๆ หรือน้ําผลไมรสเปร้ียวตางๆ เชน 
น้ํามะนาว โดยมีสวนผสมของมะนาวและน้ําเปลาอยางละครึ่ง จะชวยใหรางกายมีความสดชืน่
และไดรับวิตามินซีอยางเพียงพอ ทัง้นีย้ังมีกาแฟเพื่อสุขภาพเปนกาแฟรสชาติดีผสมโสม  ทาํให
รางกายไดรับการบํารุงไวสําหรับตอนรับลูกคา 

- กลิ่น จุดเทียนหอม หรือใชน้าํมันหอมระเหยตามทางเดิน เมื่อสูดลมหายใจเขา จะ
รูสึกโลง สบายขึ้น แตละกลิ่นก็มีคุณสมบัติพิเศษแตกตางกนั ชวยใหสงบ สดชืน่หรือทําใหสมอง
ปลอดโปรง อีกทัง้น้าํมันหอมระเหยบางชนิดสามารถปองกันแบคทีเรียและฆาเชื้อโรคได  

- เสียง เปดเพลงเบาๆ สบายๆ  ที่ชวยใหรูสึกสงบ ผอนคลาย ดวยแนวดนตรีแบบ 
Spiritual Music, Healing Music, Massage Music เปนตน 

- สัมผัส มีการใชนวดน้าํมนั เพื่อใหความรูสึกนุมนวลดจุกํามะหยี่ของดอกไมที่เรา
ลอยลงไปในอาง จะใหความรูสึกสบาย ผอนคลาย หรือทางรานอาจจะใชวิธีผสมน้ํามันหอมระเหย
ลงในอางอาบน้ํา เติมน้ํามนัหอมระเหยกลิน่ที่ชวยผอนคลายอยางกระดังงาหรือมะล ิ โดยใสในอาง
จากุชชีห่รืออางโอโซน ซึ่งสายน้าํที่ฉีดออกมาจะชวยกระตุนการไหลเวียนโลหิตและระบบการลาง
พิษของเซลลผิวทาํใหผวิเนยีนเรียบขึ้น 

พนกังานที่ผานการอบรมและฝกฝนมาอยางดี จะมีบุคลิกภาพที่แสดงใหเห็นลกัษณะ
คุณสมบัติ 6 ประการสําคญั คือ 

-  Competence  มีความสามารถเพียงพอตอการบริการ 
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-  Courtesy  เปนมิตรและมมีารยาท 
-  Communication  มีทักษะในการสื่อสารกับลูกคา 
-  Creditability  มีความนาเชื่อถือ 
-  Reliability  ใหบริการไดอยางเสมอตนเสมอปลายและถูกตอง 
-  Responsiveness  แกปญหาใหแกลูกคาไดอยางรวดเร็ว 
ทั้งนี้ เพื่อเปนการมุงเนนที่จะใหบริการทางดานสุขภาพกับลูกคา บริษัทจะมีแพทย

ผูเชี่ยวชาญดานกระดูกมาดแูลใหคําปรึกษาสําหรับผูตองการรักษาโรคตางๆ อันเกิดจากสภาพ
โครงสรางรางกายที่ผิดปกต ิ  
 
การพัฒนาผลติภัณฑ  (Product Development) 
 

การพัฒนาผลติภัณฑของ The Exclusive Spa ในระยะแรกของการเปดกิจการ 
ทางบริษัทจะจัดหาผลิตภณัฑประเภทสมุนไพรโดยวิธกีารสั่งซื้อจากผูขายทัว่ไปที่ใชแลวไมเกิด
อาการแพ ซึง่ผลิตจากธรรมชาติ แตแนวทางในอนาคตทางบริษัทมกีารวางแผนการสั่งซื้อ และ
พัฒนารวมกับกลุม OTOP เพื่อประโยชนจากตนทนุที่ต่ําลง และสนิคาที่มีคุณภาพดตีรงตามความ
ตองการ ซึง่จะสงผลตอยอดขายที่จะเพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้ทาง The Exclusive Spa ยังมีสระ
น้ําแรธาตุแรงดัน และสปาเพชรใหบริการแกลูกคาอีกดวย  

ดังนัน้ ผลิตภัณฑและบริการนี้ จงึนบัวาเหมาะสมกับพฤตกิรรมของผูบริโภคที่
ตองการรักษาสุขภาพใหรางกายมีความสมบูรณทั้งภายในและภายนอก  รวมทั้งมพีลานามัยที่
แข็งแรง 

ภาพที ่4.3 
การใหบริการนวดแผนไทย 
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รูปแบบการบริการใน The Exclusive Spa   แบงแยกเปน 5 ประเภท ดังนี ้
1. การรักษาและฟนฟูโดยการนวด (Massage Treatment) มุงเนนใหรางกายรูสึก

ผอนคลายจากความตงึเครียดทั้งทางรางกายและจิตใจ โดยผูใชบริการจะใชเวลาในสถานบริการ
เพื่อพกัผอนและผอนคลายโดยไมตองคํานงึถึงสิง่ตางๆ ภายนอก มทีัง้หมด 3 แบบ 

1.1 การนวดแผนไทย (Traditional Thai Massage) เปนการนวดเพือ่ชวยบรรเทา
อาการปวดเมือ่ยกลามเนื้อ คลายเสน ชวยใหรูสกึผอนคลาย สําหรับน้ํามนัที่ใชรวมกับการนวด
แผนไทย ใชน้าํมันสกัดมาจาก “สมุนไพร” พืชธรรมชาติ เชน ขิง กานพลู ลูกจันทร เปนตนสามารถ
แบงรูปแบบการนวดไดดังนี ้

- นวดผอนคลาย เปนการนวดที่ถกูสุขลักษณะตามแบบฉบับของแผนไทยโบราณ              
ตรงตอรางกาย และจิตใจ คือต้ังแตทําใหเกิดการไหลเวียนของเลอืดลม คลาย
กลามเนื้อ รักษาอาการปวดเมื่อยตามรางกาย คลายเครียด เคล็ดขัดยอก ชวยให
สุขภาพ กระปร้ีกระเปรา ผอนคลาย 

- นวดจับเสน การนวดเพื่อบําบัดอาการปวดเมื่อยเฉพาะจดุ หรือตามขอตอ การ              
ยึดติดของพังผืด 

- นวดฝาเทา/นวดเทา เปนการปรับสมดุลในรางกาย เนื่องจากมจีุดสะทอนของ               
อวัยวะรางกายที่ฝาเทาและเทา การนวดฝาเทาและเทาจงึเปนการชวยใหระบบ                
การไหลเวียนตางๆ ภายในรางกายไดดีขึ้น สงผลใหมีการขับถายของเสียออก                
จากเซลล  ปรับสภาวะรางกายทาํใหสุขภาพโดยรวมดีขึน้ 

 1.2 การนวดโดยใชน้ํามนัหอมระเหย (Aromatherapy Massage)  เปนการนวดดวย
น้ํามนัหอมระเหย “กลิ่น” จะเปนสัมผัสแรกของการใหบริการ  ซึง่ใหความรูสึกผอนคลายอยาง
นุมนวล  โดยใชน้ํามนัหอมระเหยชนิดตางๆ  นวดไปตามสวนตางๆ ของรางกายอยางนุมนวลแผว
เบา  แตสามารถกระตุนใหรางกายเกิดความสดชื่น  กระปรี้กระเปราได  โดยใชมือและนิ้วมือไลเสน
หรือสไลดเบาๆ  ใหน้าํมันซึมซาบเขาผวิพรรณ น้ํามนัหอมระเหยทีน่ํามาใชสวนใหญมีสรรพคณุ
ชวยใหเกดิความรูสึกสบายและผอนคลาย ทีน่ิยมมีอยู 4 กลิ่น คือ 

- กลิ่นเปปเปอรมินท (Peppermint Body Oil)  กลิ่นจะหอมเยน็สดชืน่ทาํใหรูสึก
ผอนคลาย อยากพักผอน เหมาะสําหรับผูที่เปนไมเกรนหรือปวดหัวจากการ
ทํางาน  บรรเทาอาการออนเพลยี  เมื่อยลา ลดอาการเศราหมอง ชวยฟนฟู
สมรรถภาพของรางกาย  สรางพลงัและทาํใหจิตใจสงบ 
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- กลิ่นลาเวนเดอร (Lavender Body Oil)  ชวยใหอารมณเยือกเยน็ เกิดความรูสึก
สงบ สบายคลายเครียดลดอาการวิตกกังวล ชวยบรรเทาอาการปวดศีรษะ 
เนื่องจากการทํางาน ทําใหนอนหลับไดดีข้ึน ชวยกระตุนใหการไหลเวยีนของ
ระบบการทาํงานตางๆ  ในรางกายดีข้ึน  ชวยลดการปวดเมื่อย 

- กลิ่นยูคาลิปตัส (Eucalyptus Body Oil)  มีสวนผสมของยูคาลิปตัส  มีกลิ่นหอม
เย็นชวยใหรูสึกสดชื่น กระปรี้กระเปรา  ปลอดโปรงหายใจสะดวกเหมาะสําหรับผู
ที่มีปญหา  เกีย่วกับระบบทางเดนิหายใจ  เปนโรคภูมิแพ ไซนัส หลอดลมอักเสบ  
ปวดศีรษะเนื่องจากหวัด  ปวดเมื่อยตามรางกายและชวยเสริมสรางภมูิคุมกันโรค  
กระตุนใหรางกายเกิดพลงั 

- กลิ่นโรแมนซ (Romance Body Oil) มีสวนผสมของกระดงังา และพทัชริู  ชวยให
จิตใจสงบเยือกเยน็ มีอารมณสุนทรีย ชวยผอนคลายความตงึเครียด  ชวยใหเกิด
อารมณโรแมนติก ชวยเพิ่มพลัง-สมรรถนะทางเพศไดดวย  โดยจะแนะนําสาํหรับ
คูฮันนีมนู 

1.3 การนวดโดยใชเพชรบําบัด (Diamond Healing & Massage) เปนการถายทอด
พลังงานจากธรรมชาติของเพชรสูรางกาย ดวยคุณสมบัติพิเศษของเพชร ที่สามารถถายเทความ
รอนสูง และชวยปรับพลงัใหเขากับธาตุอ่ืนๆ โดยนาํเพชร 7 สีมาวางบนสวนตางๆของรางกาย เนน
เฉพาะจุดที่สาํคัญๆ ตั้งแตบริเวณใบหนา ไลลงมาถงึลาํตัว เพื่อชวยเพิ่มพลัง และปรับสมดุลแก
รางกายและจติใจ และตามดวยการนวดแบบแผนไทยและกดจุดตามสวนตางๆของรางกายดวย
น้ํามนัหอมระเหย โดยเพชรแตละสีจะมีคุณสมบัติในการบําบัดแตกตางกนั ดังนี ้

- ผลึกใส เชน เพชร, คริสตัล  สามารถเก็บสะสมพลังงานและดูดซับไดสูง การ
รวบรวมพลงังานจงึทาํไดงายและจากทุกทิศทาง โดยทั่วไปมกัใชผลึกที่มกีาร
เจียระไน เพื่อใหสามารถสะทอนพลังงานไดมากขึ้น 

- ผลึกสีชมพ ู เชน โรส ควอตซ, พิ๊งค โครอล มีคุณสมบัติในการรักษาเนื้อเยื่อทีม่ี
ความซับซอน ควรใชในกรณีที่ตองการรับพลังงานที่มีความนุมนวลออนโยน 
ความนุมนวลของสีสัน นั้นจะไมทําใหเกดิความเจ็บปวด นอกจากนัน้ยงัมีผลทาง
ใจ ทาํใหรูสึกสบายใจในการรักษา นอกจากนัน้ ยงัสงผลในเรื่องความรัก จุดของ
พลังงานจะสงผานมาทีห่วัใจ ยิง่สีชมพูออนมาก เทาไหรยิ่งมพีลังในการ
สั่นสะเทือนสงูกวา 
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- ผลึกสีแดง เชน ทับทิม, บลัด สโตน, โกเมน, เรด แจสเปอร ผลึกสีแดงจะชวยใน
การรักษาอาการติดเชื้อ หยดุอาการลุกลาม นอกจากนัน้ยงัชวยในการสรางเม็ด
เลือด กระตุนพลงังาน ในดานจิตใจจะทํางานรวมกับจิตใตสํานึก ทําใหเกิด
ความคิดสรางสรรคใหม ๆ และกระตุนใหเกิดความกลาหาญ ที่พรอมจะแสดง
ความสามารถ  

- ผลึกสีสมเชน อําพนั, สโมกกีย ควอตซ และคาร เนเลียน มีประสิทธภิาพในการ
ผอนคลายความตึงเครียด ความเหนื่อยหนาย และชําระความรูสึกทอแท 
ความรูสึกดอย ชวยเสริมทัศนติในดานดี เสริมบุคลิกภาพและการตัดสินใจ 
นอกจากนัน้จะชวยระบบยอยและขับถายดวย 

- ผลึกสีเหลือง เชน บุษราคัม, โกเมน, เซอรคอน (เพทาย), ซิทริน, อราโกไนต
คุณสมบัติคลายสีสมทํางานเกีย่วกับดานอารมณเปนหลัก มีพลงักระตุนและพลงั
สั่นสะเทือนในอัตราที่สูงกวา จึงเหมาะกับการเพิม่ชีวิตชวีาใหคนเศราหมอง เก็บ
กด ขจัดความคิด อคติหรือแมกระทัง่ความอิจฉาริษยา ชวยรักษาโรคดีซาน 
น้ําเหลืองเสีย และโรคทางสายตา  

- ผลึกสีเขียว เชน มรกต, เพรโิดต, ทูรมาลนี, หยก และอเวน เจอรีน ชวยคืนพลัง
แหงความชุมชื่นฟนฟพูลงัชวีิตใหกับผูใช เหมาะกับผูออนแรงเหนือ่ยลาจากการ
ตรากตรําทาํงานหรือผานการเจ็บปวยมายาวนาน ผลึกสเีขียวมีลักษณะเปนกลาง 
ๆ คือไมไดเปนทัง้สีรอนและสีเย็น จงึชวยในการบําบัดรักษา ควรใชผลึกสีเขียวใน
รูปทรงคลายพรีามิดยอดแบน หรือ ทรงแบนราบ เพือ่ใหพลังออกมาในบริเวณ
กวางและจุดพลังงานสวนใหญอยูบริเวณหนาทอง  

- ผลึกสีฟา เชน อความารีน, เทอรควอยซ, เพทาย, บลู เลซ อาเกต เปนผลึกสีแหง
สติปญญาและความหวงั ชวยเสริมความคิดสรางสรรค คิดในดานบวก มีความ
ชัดเจนในทางความคิด และการตัดสินใจมีความหวงัตออนาคต ลดความสับสน
ในจิตใจไดดี เปนสีเยน็ชวยในการปองกนัเชื้อโรค สมานบาดแผลที่เกดิจากความ
รอน เชน ไฟไหม, น้ํารอนลวก รวมถงึการลดไขได 

- ผลึกสีน้ําเงนิหรือสีคราม เชน ลาพิส ลาซูล,ี โซดาไลต, ไพลิน และอซูไรต มีผลตอ
การรับรูหรือสัมผัสพิเศษดานจิตวิญญาณ จินตนาการกวางไกล มีพลังในการ
ปกปองคุมครองสูง ตามระดับความเขมของสีหนิ ชวยกระตุนการทาํงานของการ
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ไหลเวียนโลหติ ปองการเสนโลหิตในสมองแตก ปวดศีรษะ โรคการอุดตัน ของ
ลําไส 

- ผลึกสีมวง เชน อเมทิสต, ซูกาไลต, เพอพูไรต, คริสตัลสีมวง เปนผลึกสีแหงจิต
วิญญาณ มีคณุสมบัติในการปกปองคุมครองสูง ชวยใหเกิดแรงบนัดาลใจ พลงั
สรางสรรคและเสริมทัศนคตดิานบวก ชวยรักษาอาการทางประสาท รักษาโรค
นอนไมหลับ อาการซึมเศรา วิตกกังวล ความเครียด ชวยในการฟอกเลือดและ
สรางเม็ดเลือด 

2. การดูแลบริเวณหนาและลําคอ (Facial Treatments)  มี  3 แบบ  แบบที่ 1  ไดแก  
บํารุงดูแลดวยผลิตภัณฑสมุนไพรสด เปนการดูแลบํารุงสวนบริเวณใบหนาดวยสมนุไพรสด  
สําหรับผูที่นิยมสมุนไพร  ทาํใหรูสึกผอนคลายดวยกลิ่นสมุนไพรธรรมชาติ  แบบที ่ 2  ไดแก ดูแล
ดวยผลิตภัณฑครีมทรีตเมนทหลากหลายชนิด เชน ชาเขียว ไขมุก โสม หรือ โคลนทะเล โดยให
คําแนะนําการใหบริการทีเ่หมาะกับสภาพผิวหนาของแตละคนกอนเขารับบริการ ซึง่สมุนไพรและ
ครีมทรีตเมนตที่นาํมาใชมีการทดสอบวาใชแลวไมเกิดอาการแพ ระคายเคืองตอผิวหนา แบบที่ 3 
ไดแก ทรีตเมนตใบหนาดวยเพชร ดวยการนวดน้ํามนั, การบาํบัดดวยความเยน็, เทคนิคการนวด
หนาใหมๆ, สุนทรียภาพ และดนตรีบําบดั ผสานกับพลังจากเพชรทีถ่ายทอดลงบนผิวหนา ชวย
กระตุนและปรบัสมดุลผิวหนา ทําใหรูสกึผอนคลาย 

3. การออกกาํลังกายในสระวายน้าํแรธาตุแรงดัน หรือธราบําบัด เปนวิธกีารรักษา
โดยใชน้ําเปนสื่อหรือตัวกลางในการรักษา โดยอาศัยคณุสมบัติของน้าํ ชวยพยุงรองรับทุกสวนของ
รางกาย ทาํใหสามารถเคลือ่นไหวไดอิสระและงายขึ้น ชวยลดแรงกระแทก และชวยบรรเทาความ
เจ็บปวดในขณะฝกและออกกําลงัในน้ํา ธราบําบดัจึงสามารถชวยฟนฟูสุขภาพทัง้รางกายและ
จิตใจของผูปวยที่เปนโรคตางๆ เชน 

- คนที่มีปญหากลามเนื้อออนแรง อันเนื่องมาจาก โรคอัมพฤกษ หรืออัมพาต โรค
ทางระบบประสาทและกลามเนื้อเฉียบพลนัและเรื้อรังตางๆ การออกกําลงักาย หรือการฝกการ
เคลื่อนไหวสวนตางๆของรางกายที่ออนแรงในน้ํา จะทําไดงายและสามารถทรงตวัในขณะเดินได
งายกวา เพราะมีแรงลอยตวัของน้าํชวยพยุง หรือผูทีม่ปีญหาเรื่องการรับรูการทรงตัว กระแสน้ําที่
สัมผัสผิวหนังรอบตัวจะชวยเปนสื่อใหรางกายไดมีการเรียนรูในการฝกการทรงตวัไดดีข้ึน 

- คนกระดูกหัก หลังผาตัดหรอืหลังถอดเฝอก เดินลงน้าํหนักไมไดเต็มที ่ น้ําจะชวย
พยุงตวัไดบางสวน ความอุนของน้ําทําใหอาการปวยลดลง อุณหภูมิของน้าํที่อุนทาํใหเนื้อเยื่อรอบๆ
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ขอนุมตัวทาํใหงายตอการยดืเหยียดขอ ทาํใหฝกเดนิไดเร็วขึ้น และแรธาตุที่มีอยูในน้ําจะชวยสมาน
แผลใหหายเรว็ขึ้น 

- คนที่เปนโรคขอตางๆ เมื่อพนระยะขออักเสบเฉียบพลนัแลว น้ําอุนสามารถชวย
ลดปวด ผอนคลายกลามเนือ้และเอ็นรอบๆขอ ลดการยดึติดขอได การออกกําลังกายและการเดนิ
ในน้าํจะชวยลดแรงกระแทกตอขอลดลง ทาํใหออกกําลงักายไดดีขึ้น 

- คนที่เปนโรคอวน จะสามารถออกกาํลังกายในน้าํไดสะดวกและเคลือ่นไหวสวน
ตางๆ ของรางกายไดมากกวาบนบก โดยไมมีปญหาเรือ่งน้าํหนักตัว ที่อาจทาํใหขอมีการบาดเจบ็
ได และแรธาตุจะชวยเพิ่มเมตตาโบลิซึ่มในรางกาย ทาํใหรางกายมีการเผาผลาญพลังงานเพิ่มมาก
ข้ึน จึงทาํใหไมเกิดการสัง่สมไขมันและพลังงานสวนเกนิในรางกาย 

- บุคคลทั่วไป โดยเฉพาะผูทีม่ีอาการเครียด และเหน็ดเหนื่อยจากการทํางาน น้ําอุน
และแรธาตุจะชวยเพิ่มการไหลเวยีนของโลหิต และชวยขับของเสียในระบบน้าํเหลืองออกจาก
รางกายดวย และแรงดันจากกระแสน้าํ (Jet stream) ชวยผอนคลายกลามเนื้อเปรียบเสมือนการ
นวดทําใหอาการปวดเมื่อยกลามเนื้อลดลง และลดโอกาสการบาดเจบ็ จากการออกกําลงักายได
ดีกวาบนบก 

4. การใหบริการดานความงาม มีบริการขัด พอก เคลือบผิวดวยสมนุไพร หรือครีม 
ทรีตเมนต อบผิวดวยตูอบโคเมดะหรือสมุนไพรธรรมชาติ การสครับผิวพรรณดวยผลิตภัณฑจาก
ธรรมชาติตางๆ และแชตัวในอางจากุชชี ่หรืออางโอโซน เพื่อใหผิวพรรณเปลงปลั่ง ขาวใส นุม ชุม
ชื้น  

5. การใหบริการทางดานการฝกสมาธิและโยคะ ใหบริการการสอนนั่งสมาธิ การเลน
โยคะ พรอมไปกับการบาํบดัดวยเสียงดนตรี  

4.4.4.2 กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 
การตั้งราคาการใหบริการของ The Exclusive Spa จะเปนกลยุทธการตั้งราคาแบบ

สรางภาพลักษณ (Price Image) ซึ่งสอดคลองกับนโยบายของบริษัท ที่มุงเนนเรื่องคุณภาพบริการ 
รวมถึงสถานทีท่ี่ใหบริการอีกดวย 

ราคาบริการหลากหลายรายการสวนใหญ จะตั้งราคาสูงกวาหรอืใกลเคียงกับคู
แขงขัน  ที่ตัง้อยูในบริเวณเดียวกนัและเปนประเภทเดยีวกนั ถงึแมวาจะใชเวลาในการใหบริการ
นอยกวา เนื่องจากเหตุผลวา 
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- ตองการสรางภาพลักษณของสถานที่ ที่มีการออกแบบตกแตงที่มแีนวความคิด
โดดเดน  แตกตางจากสปาในบริเวณใกลเคียงกนั  คณุภาพของสินคาที่ใชและ
บริการที่ด ี

- การใหบริการตางๆ ที่หลากหลายและมีสิง่อํานวยความสะดวกที่ครบครันกวา 
- พนกังานที่ไดรับการฝกอบรม มคีวามรูมทีักษะและความสามารถในการ

ปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 
- ตองการลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายเดียวกนั  ในจํานวนทีเ่หมาะสม  ซึง่ทาํใหการ

ดูแลลูกคาทําไดอยางทั่วถึง  ทําใหลูกคารูสกึไดวา  ไดรับความสนใจเอาใจใสเปน
พิเศษเมื่อเขามาใชบริการ  โดยการเนนการใหบริการในเชงิคุณภาพและเพิม่
คุณคาใหกับผูบริโภคที่เขามาใชบริการ ถงึแมวาราคาจะสูงกวาคูแขงเพียง
เล็กนอย จะไมเปนปญหาในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

เนื่องจาก The Exclusive Spa เปนผูนําแหงแรกทางธรุกิจสปา ในดานการนําวธิี
ธรรมชาติบําบดัผสมผสานวธิีทางกายภาพบําบัดรวมกบัผูเชี่ยวชาญทางการแพทย โดยการ
ใหบริการคําแนะนํา ควบคุม และดูแลการออกกาํลงัหรือกายภาพบําบัดในสระวายน้าํแรธาตุ
แรงดัน และโปรแกรมสปาเพชร ซึง่มีเพียงไมกี่แหงในประเทศไทยในขณะนี้ โดยเฉพาะบริเวณถนน
ปนเกลาจะมทีี ่ The Exclusive Spa เพียงแหงเดียว ทาํใหการจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑอยูใน
ระดับพรีเมี่ยม และบริษัทฯ สามารถกําหนดราคาของบริการเปนราคาพรีเมี่ยมได  

 
ตารางที่ 4.8 

โปรแกรมการใหบริการ The Exclusive Spa 

โปรแกรม ลักษณะการบริการ จํานวนนาท ี
ตอครั้ง 

ราคาบาท 
ตอครั้ง 

โปรแกรมนวดผอนคลาย 
-นวดแผนไทย เปนการนวดตัวแบบราชสํานกั  ชวยทาํให

เลือดลมแลนไปตามสวนตางๆ ในรางกาย
ชวยคลายเสน คลายจุดบริเวณที่ปวดเมื่อย 60/120 300/500 

-นวดกดจุด เปนการนวดเฉพาะจุด     

  
  1. การนวดศรีษะ หลัง และไหล ชวยคลาย
เครียด ทําใหเกิดความสงบผอนคลาย 30/60 150/250 
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  2. การนวดกดจุดฝาเทา เพื่อเปนการปรับ
สมดุลของระบบการทาํงานภายในรางกาย   
ชวยสงเสริมการไหลเวยีนโลหิตบริเวณเทา 
ผอนคลายความเมื่อยลาทั้งระบบ 30/60 150/250 

โปรแกรมสปาสําหรับตัว       
-Exclusive 
Aromatherapy 

การนวดไลเสนไปตามรางกายแบบแผนไทย
อยางนุมนวล ดวยน้าํมนัหอมระเหยอุนๆ
โดยเลือกกลิน่ไดตามความตองการ 90 900 

-Exclusive Oriental เปนการเนนการนวดแบบโยคะ โดยมีการ
นวดประคบรอนดวยลกูประคบสมุนไพรไทย
, การแชรางกายในน้าํนมผสมน้ําแรในอาง
จากุชชี่เพื่อรักษาสมดุลของรางกาย 120 800 

-Exclusive Relaxation การขัดรางกายดวยสครับ โดยผูใชบริการ
สามารถเลือกสครับไดตามความชอบและ
เหมาะสมกับสภาพผิวพรรณได เชน เมล็ด
สตอรเบอรี่ผสมหินภูเขาไฟ เมล็ดกาแฟ
เมล็ดโกโก เกลือทะเล หรืองาดําผสมน้าํผึ้ง
และพอกดวยสมุนไพร อบตวัในตูอบโคเมดะ
แชตัวในน้าํนมผสมน้าํแรในอางจากุชชี่ และ
ตามดวยการนวดไลเสนตามรางกายแบบ
แผนไทยดวยน้ํามนัหอมระเหยอุนๆ โดย
เลือกกลิ่นไดตามความตองการ 180 2,500 

-Exclusive Diamond  ผูรับบริการจะไดรับคําแนะนาํในการเลือกสี
ของเพชรในเบือ้งตน โดยเลือกเพชรที่มี
คุณสมบัติในการบําบัดใหเหมาะสมกับ
ผูรับบริการแตละคน ทําใหเพชรเกิดความ
รอนอุนๆ กอนวางบนสวนตางๆของรางกาย
เนนเฉพาะจุดที่สําคัญๆ ตั้งแตบริเวณ
ใบหนา ไลลงมาถงึลําตัว และตามดวยการ 60 2,000 
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นวดแบบไทยและกดจุดตามสวนตางๆของ
รางกายดวยน้าํมันหอมระเหย 

-Exclusive Day การบําบัดรางกายครบครันเต็มรูปแบบ ทั้ง
ใหเกิดความผอนคลายทางดานรางกายและ
จิตใจภายในระยะเวลาครึ่งวนั โดยในชวง
แรกจะไดรับการบําบัดรางกายดวยการฝก
โยคะในสระวายน้าํแรธาตุแรงดัน และตาม
ดวยโปรแกรม Exclusive Face และ
Exclusive Relaxation   เพื่อใหสุขภาพที่ดี
ทั้งภายในและภายนอก  240 3,500 

โปรแกรมความงามสปา 
-Exclusive Face เปนการขัด นวด อบโอโซน และพอกหนา

พรอมดูแลนวดกดจุดบริเวณใบหนาและ
ลําคอ  ทําใหผิวผอนคลาย นุมเนยีนเตงตึง
สดใสและกระชับข้ึน  ลดความเหนื่อยลา   

 1. นวดดวยผลิตภัณฑสมุนไพรสด 60 500 
 2. นวดดวยผลิตภัณฑครีมบํารุง 60 800 
-Exclusive Diamond   
Facial 

ขัดใบหนาดวยเมล็ดโกโก,ทรีตเมนตใบหนา
ดวยเพชรดวยการนวดน้าํมนั, การบาํบัด
ดวยความเยน็, เทคนิคการนวดหนาใหมๆ, 
สุนทรียภาพ และดนตรีบําบดั ผสานกับพลัง
จากเพชรทีถ่ายทอดลงบนผวิหนา ชวย
กระตุนและปรบัสมดุลผิวหนา ทําใหรูสึก
ผอนคลาย  90 1,200 

ธราบําบัด 
Exclusive Thara  
Therapy 

การทาํกายภาพบําบัดในสระวายน้าํแรธาตุ
แรงดันภายใตการควบคุมดูแลจาก
ผูเชี่ยวชาญทางการแพทย  30/60 400/800 

Exclusive Thara การฝกโยคะในสระวายน้ําแรธาตุแรงดันเพื่อ 30/60 300/600 
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Yoga   การผอนคลายกลามเนื้อ ภายใตการฝกสอน
จากผูสอนที่มคีวามชาํนาญ 

Exclusive Thara 
Aerobics   

การเตนแอโรบิคในสระวายน้ําแรธาตุแรงดัน 
ภายใตการฝกสอนจากผูสอนที่มีความ
ชํานาญ 30/60 300/600 

โปรแกรมโยคะและสมาธ ิ
-Yoga Class มี 5 ระดับ ตัง้แตการฝกฝนในระดับเบื้องตน

จนถงึระดับสูง โดยในแตละระดับใชเวลาใน
การฝกฝน 60 นาที โดยลูกคาสามารถเลอืก
เรียนระดับใดก็ไดตามตารางเวลาทีก่ําหนด
ในแตละเดือน  60 400 

หมายเหต ุ:  สําหรับการใหบริการนวดบาํบัดรางกาย (Massage) ในทกุโปรแกรมนั้น ผูใชบริการ
จะไดรับบริการบําบัดเทาดวยกรรมวิธกีารแชเทาดวยน้าํเย็นที่มีสวนผสมของใบสาระ
แน และเมือ่หลังจากเสรจ็สิ้นการบําบดัแลวจะไดรับเครื่องดื่มสมุนไพรไทยเพื่อสราง
ความสดชืน่และผอนคลาย 
การนวดแบบราชสํานัก หมายถงึ การนวดเพื่อถวายกษัตริย และเจานายชัน้สูงของ
ราชสํานกั ดังนั้น การนวดจะเปนไปตามขัน้ตอนจรรยามารยาทของการนวด การนวด
ตองสุภาพมาก ใชอวัยวะไดนอย และตองตรงตามจดุ การนวดประเภทนี้จงึมีเอก
ลักษณะเฉพาะ 
การนวดแบบโยคะ เปนหลกัการของอายรุเวชตั้งแตในสมัยพระมหากษัตริยรามาธบิดี
ที่ 3 ซึ่งปจจุบนันยิมนวดกนัที่บริเวณวัดโพธิ์ 

 
กลยุทธดานการขาย ทางบริษัทใชวิธีในการขายเปนคอรส เชน คอรสละ 10 คร้ัง หรือ 

5 คร้ัง และใหสวนลด 10% และ 5% ตามลําดับ นอกจากนีย้ังมีการขายโดยตั้งเปนโปรแกรม
หลายๆ โปรแกรมเขาดวยกนัใหแกสมาชิกระดับพรีเมี่ยม ดังนี ้
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ตารางที่ 4.9 
โปรแกรม The Exclusive Spa Premium   

 

โปรแกรม การบริการที่ไดรับ จํานวนครั้ง ราคาบาท
ตอป 

Platinum 1.  การเตนแอโรบิค/โยคะในสระวายน้ําแรธาตุแรงดัน 10 35,000 
 2.  Exclusive Relaxation 180 นาที/คร้ัง 10  
 3.  การนวดหนาดวยเพชร 60 นาที/คร้ัง 5  
 4.  การบํารุงดูแลผิวหนาดวยครีมบํารุง 60 นาที/คร้ัง 5  
 5.  การใหบริการของผูติดตามสมาชิก 1  
 6.  กาํหนดอายุ 1 ป   

Gold 1.  การเตนแอโรบิค/โยคะในสระวายน้ําแรธาตุแรงดัน 10 20,000 
 2.  Exclusive Aromatherapy 90 นาท/ีคร้ัง 10  
 3.  การบํารุงดูแลผิวหนาดวยครีมบํารุง 60 นาที/คร้ัง 10  
 4.  การใหบริการของผูติดตามสมาชิก 1  
 5.  กาํหนดอายุ 1 ป   

Silver 1.  การเตนแอโรบิค/โยคะในสระวายน้ําแรธาตุแรงดัน 10 12,000 
  2.  การนวดเพือ่ผอนคลาย 60 นาที/คร้ัง 10  
  3.  การบํารุงดูแลผิวหนาดวยครีมบํารุง 60 นาที/คร้ัง 10  
  4.  การใหบริการของผูติดตามสมาชิก 1  
  5.  กาํหนดอายุ 1 ป   
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ตารางที่ 4.10 
ตารางเปรียบเทียบราคากับคูแขง 

โปรแกรม 
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โปรแกรมนวดผอนคลาย 
1. นวดแผนไทย 300/500 300/450 350/600  ไมม ี ไมมี 
2. นวดกดจุด   
2.1 ศีรษะ หลงั ไหล 150/250 ไมมี ไมมี  ไมม ี ไมมี 
2.2 ฝาเทา 150/250 150/250 170/300  ไมม ี 300/500 
โปรแกรมสปาสําหรับตัว       
1. Exclusive 
    Aromatherapy 900 850 800  1,000 1600 

2. Exclusive Oriental 800 750 ไมมี  ไมม ี ไมมี 
3. Exclusive Relaxation 2,500 2400 3400  2,500 2500 
4. Exclusive Diamond  2,000 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 
6. Exclusive Day 3,500 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 
โปรแกรมความงามสปา 
1. Exclusive Face    
1.1 นวดดวยสมุนไพรสด 500 1500 350  400 ไมมี 
1.2 นวดดวยครีมบํารุง 800 ไมมี 900  800 900 
2. Exclusive Diamond 
    Facial 

1,200 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 

โปรแกรมธราบําบัด 
1. Exclusive Thara Therapy 400/800 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 
2. Exclusive Thara Yoga 300/600 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 
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3. Exclusive Thara 
    Aerobics 300/600 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 

โปรแกรมโยคะและสมาธ ิ
1.Yoga Class 400 ไมมี ไมมี ไมมี ไมมี 

 

4.4.4.3 กลยุทธดานชองทางการใหบริการ (Distribution Strategy) 
 

4.4.4.3.1 ทําเลที่ตั้งและสถานที ่
The Exclusive Spa ตั้งอยูในหมูบานที่ตดิริมถนนปนเกลา-นครชัยศรี อยูฝงทางเขา

ถนนราชชนน ีถือไดวาเปนสถานที ่ที่สามารถเดินทางไปมาไดสะดวกเพราะอยูใกลกบัถนนวงแหวน
กาญจนาพิเศษ และถนนราชพฤกษที่แวดลอมไปดวยหมูบานระดบับนในโซนนัน้เปนจํานวนมาก 
และดวยพืน้ทีใ่หบริการขนาด 400 ตารางเมตร ทีม่ีพืน้ทีร่มร้ืนแวดลอมดวยธรรมชาต ิสถานที่ตั้งอยู
ใกลกับประตูทางเขาหมูบานทาํใหเดนิทางเขาออกสะดวกและหางาย และมีพืน้ทีจ่อดรถทั้งในและ
นอกบริเวณพืน้ที่ตัง้บริษัทฯ  
 หลักการคัดเลือกสถานทีต้ั่งของธุรกิจ ไดใชปจจัยตางๆ มาประกอบการ
ตัดสินใจดังตอไปนี้ 

-  อาคารที่ตั้งของธุรกิจ  
เนื่องจากกลุมลูกคาที่ตองการใชบริการเปนประชากรที่อาศัยอยูในหมูบานระดับบน

ในโซนปนเกลา ตลิง่ชัน และพุทธมณฑล ดังนัน้การเลือกเปดธุรกิจตองคํานงึถงึสภาพของบานเปน
สําคัญ กลาวคือ  ตองอยูในสภาพที่ดูดี  มีความนาสนใจในการเขาไปใชบริการ มสีภาพแวดลอมที่
มีความเปนธรรมชาติ มทีี่จอดรถที่เพยีงพอ ปลอดภัย เดินทางผานไปมาสะดวก และสามารถ
สังเกตไดงาย  

-  ราคาคาเชา 
คาเชาสถานทีเ่ปนตนทุนแปรผันที่มีสัดสวนสูงในการดําเนินธุรกิจ จึงเปนปจจัย

สําคัญที่ตองนาํมาพิจารณา  กลาวคือ  ตองมีความเหมาะสมทางดานราคาหรือไมสงูจนเกนิไปนกั 
-  สาธารณูปโภค 
สถานที่ตองสามารถใหบริการน้ําประปา ไฟฟา โทรศัพท ไดอยางไมมีปญหา และ

ทางศูนยบริการสปาไดจัดเตรียมพืน้ที่บางสวนสาํหรับการสํารองน้ําไวใชเมื่อยามฉกุเฉิน พรอมทัง้
การติดตองเครื่องปนไฟสาํรอง ในกรณีที่เกิดเหตุการฉุกเฉิน เนื่องจากธุรกิจสปามีความจําเปนตอง
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ใชน้ําประปาและไฟฟาเปนหลัก หากประสบปญหาบอยยอมสงผลกระทบตอการบริการ 
นอกจากนัน้ยงัตองคํานึงถึงขอหามตางๆ ของสถานที ่ รวมทัง้การรักษาความปลอดภัยของสถานที ่
เพื่อสรางความมั่นใจใหกับลูกคาที่เขามาใชบริการ 

-  สภาพแวดลอม 
สภาพแวดลอมของสถานทีต่ั้งจะตองมธีรรมชาติแวดลอม ไมใกลโรงงานที่ทาํใหเกิด

กลิ่นเหมน็และเสียงรบกวน โดยสถานที่ตัง้ที่จะเลือกจะเปนสถานที่ที่อยูไมไกลจากแหลงชุมชน 
หรือหมูบาน ซึ่งเปนบริเวณในเขตที่อยูอาศัย การทีจ่ะมีสถานประกอบการใดจะมาสรางโรงงานที่
กอใหเกิดมลพษิตางๆไมวารูปแบบใด จึงมโีอกาสเกิดขึ้นไดยาก เพราะพื้นที่ในเขตตลิ่งชัน เปนที่ดิน
ประเภทชนบทและเกษตรกรรม และที่ดินประเภทอนุรักษชนบทและเกษตรกรรม (แผนผัง
กําหนดการใชประโยชนที่ดินตามที่ไดจําแนกประเภททายกฎกระทรวง ฉบับที ่๔๑๔, พ.ศ.๒๕๔๒) 
ทางสํานักงานเขตคงจะไมอนุญาตใหทําการกอต้ังไดโดยงาย หรือถามีโรงงานใดตั้งขึ้นใหม ทาง
สํานักงานเขตก็จะมีการควบคุมดูแลใหโรงงานเหลานั้นทาํการปองกนั หรือกําจัดมลพิษตางๆที่อาจ
เกิดขึ้น การสราง สภาพแวดลอมภายนอกที่ดี จะเปนการสรางความดึงดูดใจใหลูกคาตัดสินใจเดิน
ทางเขามาใชบริการ ทางบริษัทจึงสรางสภาพแวดลอมที่อบอวลไปดวยตนไม ดอกไม และความรม
ร่ืน ตั้งแตร้ัวกาํแพงน้ําพุดานหนาที่ติดถนนใหญ และตกแตงดวยตนไมขนาดยอมทีม่ีกลิ่นหอม เชน
ดอกมะลิ สวนบริเวณดานหนาตวัอาคารจะมีการสรางสวนขึ้นมา ดวยดอกไมหลากหลายสีสัน 
เพื่อใหเกิดทัศนียภาพที่สวยงาม และบริเวณโดยรอบมีการปลูกตนไมยืนตนที่มกีลิ่นหอมตางๆ เชน 
ตนลลีาวด ี ตนจําป ตนโมกข เปนตน เพื่อใหเกิดความรมร่ืน เปนธรรมชาติ และกลิ่นหอมทีช่วย
สรางบรรยากาศสดชื่น นอกจากนีพ้ื้นที่ใชสอยตองมีความเปนสัดสวนไมพลุกพลาน  และมีความ
ปลอดภัยในขณะเขามาใชบริการ  

จากปจจยัดังกลาวขางตน ทางบริษัทจงึเลือกเชาบานเดี่ยวขนาด 2 ชั้น ที่มีอาณา
บริเวณเปนสวนและตนไม ตั้งอยูริมถนนปนเกลา-นครชัยศรี อยูฝงทางเขาถนนราชชนน ี และใกล
หมูบานกฤษดานคร มากอสรางเปน The Exclusive Spa ซึ่งเปนทาํเลที่อยูในโซนหมูบานระดับบน
เปนจํานวนมาก และยงัมีความสะดวกสบายในเรื่องการเดินทาง ไมวาจะมาจากทางถนนกาญจนา
พิเศษ ถนนราชพฤกษ ถนนปนเกลา 
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ภาพที ่4.4 
ภาพแบบแปลนภายในของบานจัดสรรเดมิ 

 
 

ภาพที ่4.5 
ภาพแบบแปลนภายในอาคารที่ทําการตกแตงใหม 
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ภาพที ่4.6 
ภาพแบบแปลนภายนอกอาคาร 

 

 
 
4.4.4.3.2 การตกแตงและการจัดแบงพื้นที ่

อาคารหองรับรองดานหนา มีการสรางบรรยากาศที่สามารถดงึดูดใจลูกคาใหเขามา
ใชบริการ โดยการออกแบบตกแตงของ The Exclusive Spa จะมีลักษณะที่ดหูรูหราในบรรยากาศ
ธรรมชาติและผอนคลาย โดยตกแตงจัดวางเฟอรนิเจอรตางๆ อยางกลมกลนืสอดคลองกับการใช
งาน  มีการใชโทนสีของอาคาร แสงและเสยีงเพลงมาผสมผสานใหเขากัน  เพื่อสรางบรรยากาศให
ความรูสึกผอนคลายและเปนกนัเอง  สรางความประทับใจใหกบัผูใชบริการ นอกจากนีห้องนวด
สวนบุคคลทีช่ัน้ 2 ในแตละหองจะมีการจัดตกแตงใหมีรูปแบบและเสียงเพลงแตกตางกนัไป ซึ่งจะ
เปนจุดเดนและแตกตางจากสปาโดยทั่วไปที่มักจะมีรูปแบบของหองและเสียงเพลงเหมือนกัน หรือ
คลายคลึงกนัทั้งหมด  เพื่อการนาํเอาดนตรีบําบัดมาใชใหเหมาะสมสาํหรับแตละบคุคลได ในสวน
ของพื้นที่ใหบริการไดจัดแบงหองตามประเภทการใหบริการ คือ เรือนนวดแบบแผนไทย ,  หองนวด
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สวนบุคคล, สระวายน้ําแรธาตุแรงดัน , หองนัง่สมาธิกบัโยคะ , หองตรวจสุขภาพและรับคําแนะนํา
จากแพทยกระดูก นอกจากนัน้ยังมีโซนเก็บของสวนตวัของลูกคาทีม่าใชบริการ  โดยแบงแยกเปน
สัดสวนชัดเจนและปลอดภัย  

ทางบริษัทมีการจัดแบงพืน้ที่ภายในรานตาม ภาพที่ 4.5 โดยเนนความเปนสัดสวนใน
การใชบริการ ซึ่งแบงพื้นที่ในการบริการสําหรับสวนของพนักงานและสวนตอนรับลูกคาออกจาก
กัน 

พื้นที่สวนตอนรับลูกคา 
สวนตอนรับลูกคาจะเปนพืน้ที่ตรงกลางบริเวณดานหนาตรงกับประตูทางเขา และ

บริเวณนี้จะมพีนกังานตอนรับคอยใหคําแนะนําและบรกิารลูกคาอยู และมีพื้นทีส่ําหรับลูกคาที่จะ
นั่งพักผอนรอรับบริการหรือรอรับผูมาใชบริการ โดยมีการจัดเตรียมชุดรับแขกโซฟาและโตะกลางที่
มีนิตยสารตางๆจัดเตรียมไวสําหรับลูกคา พรอมทัง้เครื่องดื่มที่เตรียมไวบริการลูกคา นอกจากนัน้มี
การจัดพืน้ทีน่วดเทาในบริเวณนี้ดวย เพื่อสรางบรรยากาศใหผูที่มารอรับผูใชบริการหรือนัง่รอรับ
บริการไดสัมผัสกับการผอนคลายและกลิน่หอมออนๆ ของครีมสมุนไพรที่ใชนวดเทา  

พื้นที่สวนนี้จะมีการสรางบรรยากาศที่เปนกันเอง ผอนคลาย และสรางความคุนเคย
ใหกับลูกคา โดยมีพนักงานตอนรับที่ผานการฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา ขอมูล ขาวสาร และสราง
บรรยากาศที่ดีใหกับลูกคา  

พื้นที่สวนใหบริการลูกคา จดัแบงดังนี้คือ 
- พื้นที่นวดแผนไทย  เปนพืน้ที่เปดดวยการตกแตงสภาพแวดลอมไปดวยตนไมที่ให

ความรมร่ืน  สรางบรรยากาศการนวดแผนไทยที่เปนธรรมชาติใหกับผูมาใชบริการ ภายในพืน้ที่
สวนนี้มีการแบงกัน้เปนสัดสวนดวยฉากผามาน และมีการติดตั้งระบบเสียงเพื่อเปดเพลงหรือสราง
บรรยากาศในการเขารับบริการ พรอมทัง้เครื่องปรับอากาศ การใหบริการในพื้นที่นีม้ีดังนี ้

o นวดแผนไทย (นวดตัว : การนวดแบบราชสํานัก) 
o นวดจับเสน (นวดแบบพืน้เมือง : เชลยศักดิ์) 
o นวดประคบสมุนไพร 
o นวดแกอาการ 10 โรค (เชน ไมเกรน, สะบกัจม, ไหลติด) 
o นวดกดจุดสะทอนเทา 

- หองนวดน้ํามนั  เปนพื้นที่ปดสรางความเปนสวนตัวใหกับผูมารบับริการสูง 
ภายในหองมีเตียงนวดไวคอยใหบริการ และแบงพืน้ทีภ่ายในบางสวนเปนหองอาบน้ํา, อางน้ํา 
(อางจากุชชี่ หรืออางโอโซน)  ภายในหองติดเครื่องปรับอากาศที่สามารถควบคุมอุณหภูมิภายใน
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หองได และระบบเสียงเพื่อเปนการสรางบรรยากาศสําหรับผูที่มาใชบริการ การใหบริการในหองนี้
ไดแก 

o นวดน้ํามนัหอมระเหย 
o นวดโดยใชเพชรบําบัด 
o นวดขัดผิวกายดวยสมนุไพร หรือครีม 
o นวดหนาดวยสมุนไพร หรือครีม 
o การขัดตัว(scrub) ดวย เมลด็สตรอเบอรี่, หินภูเขาไฟ, เมล็ดกาแฟ, 

เมล็ดโกโก, เกลือทะเล หรือ งาดําผสมขี้ผ้ึง 
o แชอางจากุชชีห่รืออางโอโซนดวยน้ําแรหรือน้ํานม 

- หองอบตัว เปนพืน้ทีใ่หบริการสําหรับตูอบตัว พื้นที่สวนนี้จะอยูในบริเวณที่
ใกลเคียงกบัหองนวดน้ํามัน ภายในหองมตีูอบสมุนไพร และตูอบโคเมดะ เพื่อการรักษาอุณหภูมทิี่
พอเหมาะ การระบายอากาศที่ดี และกลิน่จากสมุนไพร ที่อาจจะรบกวนกลิ่นจากน้ํามนัหอมระเหย 
หองอบตัวจงึตองถูกแยกออกมาจากหองนวดน้าํมันตางหาก 

o อบตัวดวยตูโคเมดะหรือสมนุไพร 
- สระน้ําแรธาตแุรงดัน ตั้งอยูดานนอกของอาคาร เปนสระน้าํขนาดเล็กที่อยู

ทามกลางธรรมชาติ บริเวณรอบขางมีการจัดแตงดวยตนไมคอยใหความรมร่ืน การใหบริการใน
สระน้ํานี้คือ 

o การออกกาํลังกายในสระน้าํแรธาตุแรงดัน 
o แชน้ําแรในสระน้ําแรธาตุแรงดัน 

- หองโถงโยคะ เปนพืน้ที่กวางมีระบบปรับอากาศ สาํหรับควบคุมอุณหภูมิภายใน
ใหเปลี่ยนไปตามความตองการ มีระบบเสียงที่สามารถควบคุมไดภายในหองเอง ภายในหอง
สามารถมองทะลุออกไปภายนอกได เพราะดานหนึง่ของกําแพงติดตั้งเปนกระจกใส สามารถ
มองเหน็ทิวทัศนไดกวาง  ซึ่งชวยสรางบรรยากาศใหผอนคลาย และดานหนึ่งของกําแพงมีการ
ติดตั้งเปนกระจกเงาเพื่อใหลกูคาสามารถดทูาทางของตนเองในการฝกโยคะวามีความถูกตอง
หรือไม การใหบริการในหองนี้ไดแก 

o ฝกนัง่สมาธ ิ
o สอนโยคะ 
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พื้นที่สําหรับพนักงาน 
มีการจัดแบงพื้นที่เปนสัดสวนสาํหรับพนกังาน 2 สวน สวนแรกตั้งอยูที่ดานหนาของ

ตัวอาคารเปนพื้นที่สําหรับสํานักงานโดยผูจัดการสปา แผนกบัญชี แผนกการตลาด จะทํางานอยู
ในสวนนี ้และเปนหองประชมุในตัว สวนที ่ 2 ตั้งอยูดานในสุดของตัวอาคารชั้น 1 เปนพืน้ที่สาํหรับ
พักผอนของพนักงานในการใหบริการลูกคา โดยมตีูเก็บของและหองครัวอยูภายในเพื่อเตรียม
เครื่องดื่มในการตอนรับลูกคา  

4.4.4.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
เนื่องจาก The Exclusive Spa เปนธุรกจิบริการสปาที่เพิ่งเปดใหม ดงันัน้จึงยังไมเปน

ที่รูจักตอกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง ทางบริษัทจึงตองทาํการประชาสมัพันธ
คอนขางสงู และที่สําคัญตองมีการประชาสัมพนัธในดานความแตกตางของผลิตภณัฑ ซึ่งถือเปน
กลยุทธทางการตลาดที่สําคญั เพื่อความไดเปรียบเทียบทางการแขงขัน และสรางทางเลือก
เพิ่มเติมใหกับผูบริโภค กลยุทธที่พจิารณาแลววาจะสามารถทาํให The Exclusive Spa บรรลุ
วัตถุประสงคมีดังนี ้

 
4.4.4.4.1 การโฆษณาและสงเสริมการขาย (Advertisement & Sales 
Promotion) 

วัตถุประสงคของการโฆษณาและสงเสริมการขาย เพือ่ตองการสรางความเปนที่รูจัก
ของ The Exclusive Spa ใหกับผูบริโภคตางๆ รวมถงึกลุมเปาหมายทีม่องไว 

- ส่ือโทรทัศน 
ทําโฆษณาประชาสัมพันธออกสื่อทางโทรทัศน เพราะจากการสํารวจเห็นไดวา

ผูบริโภคสวนใหญรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัสปาทางสื่อโทรทัศนเปนสดัสวนที่มากทีสุ่ด โดยการ
โฆษณาจะเลอืกโฆษณากับทางรายการทีม่ีกลุมเปาหมายนยิมชมอยู เชน ไฮคิวไลฟ ไฮโซทริป เปน
ตน แตเนือ่งจากในปแรกกลุมเปาหมายของบริษทัจะอยูในบริเวณใกลเคียงทําเลที่ตั้ง และ
งบประมาณทีใ่ชสูงมาก ดังนั้นจงึวางแผนการทาํโฆษณาทางสื่อโทรทศันในปที ่2 ตอไป 

- จดหมายเวยีน (Direct Mail) 
จัดทําเปนจดหมายเวยีนสงไปยังกลุมผูบริโภคที่เปนสมาชิก โดยใหรายละเอยีดของ

ขอมูล ขาวสาร โปรแกรมตางๆ และกจิกรรมพิเศษทีจ่ัดขึ้น ใหขอมูลขาวสารแนะนําผลิตภัณฑ
ใหมๆทีม ี โปรแกรมตางๆที่จดัไวให พรอมทั้งคูปองสวนลดพิเศษ เพือ่เปนการรักษาความสัมพนัธ
ระหวาง The Exclusive Spa กับลูกคาเอาไว 
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- นิตยสาร, วารสาร  
ในการเลือกลงโฆษณาในสือ่ส่ิงพิมพทางนิตยสารแฟชัน่ และนติยสารที่เกี่ยวกบั

สุขภาพที่มยีอดจําหนายสูง  ตรงกับกลุมเปาหมายและมกีารกระจายทีก่รุงเทพ  เปนสวนใหญ  เพือ่
สรางชื่อใหเปนที่รูจักใหเร็วยิ่งขึ้น มีรายละเอียดของผลิตภัณฑและการบริการในสวนตางๆ พรอม
ทั้งประโยชนทีลู่กคาจะไดรับในแตละผลิตภัณฑ แสดงในนิตยสารตางๆ  ดังนี้ คือ 

CLEO  กลุมเปาหมายของหนังสือ จะเปนกลุมวยัรุน วัยทํางาน ที่มีอายุ
ระหวาง 20-35 ป ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักของ The Exclusive Spa และจากการสํารวจเปน
หนงัสือทีม่ียอดพิมพสงู และเปนทีน่ิยมในกลุมเปาหมายนี ้

ชีวจิต  เนื่องจากตองการจับกลุมเปาหมายรอง สําหรับผูทีม่ีปญหาใน
ดานสุขภาพ เปนการลงบทความใหความรูเกี่ยวกบั Medical Spa และประโยชนทีไ่ดรับจากการ
บําบัดทางกายภาพ  

- แผนพับ (Folder) 
จัดทําแผนพับ  เพื่อบอกขาวสารถึงการเปดใหบริการตางๆใหกับกลุมเปาหมายตาม

หมูบานจัดสรร อาคารสํานกังานและศูนยการคาที่ตั้งอยูในบริเวณใกลเคียง  เพื่อเปนการกระตุนให
เกิดการติดตามของกลุมเปาหมาย  และใหเกิดการทดลองใชสินคาหรือบริการ  เหตุผลที่เลือกใชสื่อ
ส่ิงพิมพแผนพบั  เนื่องจากเปนสื่อที่สามารถสงตรงถงึกลุมลูกคาเปาหมาย โดยเสียคาใชจายนอย
ที่สุด  มีรายละเอียดของการใหบริการ ประโยชนที่ลกูคาจะไดรับและราคาในการใชบริการในแตละ
โปรแกรม โดยจะวางไวที่จุดประชาสัมพันธในอาคารสาํนักงานตางๆ  โรงแรม และแจกตามบริเวณ
สําคัญๆ เชน หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา  

- ออกงานแสดงสินคา 
การออกงานแสดงสินคาตางๆ ที่เกี่ยวของกับงาน Health & Beauty สถานที่จัดงาน

ตามหางสรรพสินคาหรือโรงแรมตางๆ เพื่อกระตุนใหผลิตภัณฑและบริการของบริษัทเปนที่รูจัก 
และใหความรู เกีย่วกับประโยชนจากการเขาใชสปาในรูปแบบใหม โดยเชิญนกัแสดง มาสราง
ความดึงดูด และมาแนะนาํ The Exclusive Spa ใหกับผูบริโภค   

- ใหคูปองสวนลด 10-20% เมื่อใชบริการสปาตามวันเวลาทีท่ําโปรโมชัน่ ซึ่งอาจจะ
เปนการตัดคูปองจากนิตยสาร  แผนพับ หรือ จดหมายเวียน  เพื่อเปนการตรวจสอบผลตอบกลับ
วาการทาํโฆษณาแบบใดใหผลดีมากนอยเทาใด 

- จัดทํากจิกรรมสงเสริมการขาย ตามเทศกาล   
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ตารางที่ 4.11 
รายการ  Promotion  ตามเทศกาล 

เดือน รายละเอียด 
มกราคม เทศกาลตอนรบัปใหม 
กุมภาพนัธ เดือนแหงความรัก 
มีนาคม  
เมษายน เดือนแหงผูสงูอาย ุ
พฤษภาคม เดือนแหงการตรวจสุขภาพ 
มิถุนายน จัดงานแนะนําเพื่อนใหม 
กรกฎาคม  
สิงหาคม เทศกาลวนัแม 
กันยายน จัดงานสําหรับคูรัก 
ตุลาคม  
พฤศจิกายน  
ธันวาคม เทศกาลวนัพอ และสงทายปเกา 

 
- การทาํระบบสมาชิก 
 

ตารางที่ 4.12 
รายการสทิธพิเิศษสําหรับสมาชิก  The Exclusive Spa 

 
 รายละเอียด 
1 สิทธิพเิศษในชวงเปดกิจการในเดือนแรก และเดือนท7ี คือ ลูกคาทีเ่ขามาใชบริการใดก็ตาม

หนึง่ครั้งจะไดรับคะแนนเปนครึ่งหนึง่ของคาบริการในการรับบริการครั้งนัน้เพื่อนาํมาใชเปน
สวนลดเทากับจํานวนคะแนน ในครั้งตอไปได เพื่อที่จะเปนการเรียกลกูคากลับเขามาทดลอง
ใชบริการในสวนตางๆตอไป 

2 สมาชิกเกาแนะนําสมาชกิใหม  โดยใหผลตอบแทนเปนสวนลดหรือสะสมคะแนนเพื่อรับแลก
เปนสวนลดในการใชบริการของบริษัท 
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3 สมาชิกรายป  จะไดรับแตมพิเศษในแตละปเพื่อนาํมาแลกเปนสวนลดในการเขาใชบริการ
ตางๆ ซึ่งเมื่อนํามาคํานวณดูแลวคาใชจายในการเขารับบริการเฉลี่ยตอครั้งจะถูกกวา  เพื่อ
เปนการกระตุนใหเกิดการตดัสินใจเร็วขึ้นและรักษาลูกคาใหกลับมาใชบริการในครั้งตอไป 

4 ใชบริการนวดแบบอะโรมาเธอราพีครบ 4 คร้ัง  ภายในระยะเวลา 1 เดือน  จะไดรับคะแนน
สะสม 500 แตม เพื่อนํามาใชเปนสวนลดคาบริการ 500 บาท ในครั้งตอไป 

5 จัดสงขาวสารใหกับสมาชิกเปนประจําทุก 4 เดือน ซึง่อาจจะเปนขาวสารเกี่ยวกบักิจกรรม
สงเสริมการขายในเดือนนัน้ๆ  หรือหัวขอขาว เกร็ดความรูที่นาสนใจเลก็ๆ  นอยๆ 

6 จัดสงการดอวยพร  พรอมคูปองสวนลด 20% เปนของขวัญพิเศษ  ใหกับลูกคาในวนัพิเศษ
ตางๆ เชน วันเกิด  วนัขึ้นปใหม  เพื่อเปนการสรางความสัมพันธที่ดีและเอาใจใสลูกคา  สราง
ความจงรักภักดีใหกับสินคาและรักษาฐานลูกคาไมใหเปลี่ยนไปใชบริการที่อ่ืน 

 
- เปนพนัธมิตรรวมกับบัตรเครดิตตางๆ  
เนื่องจากบัตรเครดิต เปนกลุมที่มีฐานลูกคากลุมใหญอยูแลวและมีการสงขอมูล

ขาวสารคูปองสวนลดหรือคูมือการแลกคะแนนสะสมใหกับลูกคา  ซึ่งการเปนพนัธมติรรวมกับบัตร
เครดิต อาจทาํใหสามารถขยายฐานลกูคาที่เปนกลุมเปาหมายของ The Exclusive Spa ได โดย
การเริ่มจาก บัตร AIG (กลุมบริษัทประกันชวีิต AIA) บัตรอเมริกันเอ็กซเพรส (AMEX) ตลอดจน
บัตรวีซาและมาสเตอรการดตางๆ  ดวย 

- จัดโปรแกรมพเิศษสําหรับคูบาวสาว  
โดยจัดรายการรวมกับรานรบัจัดงานแตงงาน หรือสตูดิโอถายภาพแตงงาน  เนื่องจาก

ลูกคาที่ใชบริการรานดังกลาว ยอมมีความตองการใหตนเองดูดีที่สุด การเสนอราคาพิเศษใหแก
กลุมลูกคาดงักลาว  จะสรางแรงจูงใจใหเขามาทดลองใชบริการ 

4.4.4.4.2 แผนการดําเนนิกิจกรรมการตลาด 
- แผนกิจกรรมการตลาด 
ดวยงบประมาณที่จํากัด แผนการดําเนนิงานในชวงปแรก การทาํกจิกรรมทางการ

ตลาดจึงตองแบงออกเปนชวงๆ โดยชวงแรกจะเปนชวงของการประชาสัมพันธ เพื่อใหบริษัทเปนที่
รูจักของผูบริโภค และสรางแรงกระตุนเพื่อใหกลุมผูบริโภคเปาหมายเกิดแรงจูงใจที่ตองการจะมา
ทดลองใชบริการ ชวงที่สอง เปนชวงของการสรางตลาด คือพยายามรักษาลกูคาเอาไว และสราง
กระแสใหผูบริโภคมีความตองการที่จะเขามาใชบริการอยางตอเนื่อง ชวงที่สาม ก็จะเปนชวงของ
การขยายตลาด หลงัจากทีรั่กษาระดับฐานลูกคาไดคงตามเปาหมายทีว่างไว โดยการสงเสริมให
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ผูบริโภคมีความสนใจ และสรางความตองการที่จะเขามาทดลองใชใหมากขึ้น โดยการดําเนนิงาน
ทั้งสามชวงจะมีรายละเอยีดดังนี ้

- ชวงที่ 1 เปนชวงของการสรางกระแส การดําเนนิงานในชวงนี้จะเร่ิมตนกอนการ
เปดใหบริการรานสปา 4 สัปดาห จนถงึสัปดาหที่สองหลงัจากวนัเปดตัว โดย
ในชวงสองสัปดาหแรก จะเปนการแจกใบปลิวแผนพับโฆษณา และสงแผนพับ
โฆษณาไปยงักลุมเปาหมายคือ หลงัคาเรือนในหมูบานจัดสรรบริเวณใกลเคียงใน
ยาน พุทธมณฑล และตลิง่ชนั และในหางสรรพสินคา เซ็นทรัลปนเกลา บริเวณที่
รับบัตรทางเขาลานจอดรถ เฉพาะในวนัเสาร และ อาทิตย โดยใบปลิวแผนพับ
โฆษณาที่แจก จะใหขอมลูรายละเอียดของที่ตั้ง รูปแบบการใหบริการ และ
ประโยชนที่จะไดรับจากการเขารับบริการ พรอมทัง้แนบคูปองเปนโปรโมชั่นพิเศษ
ในชวงวนัเปดตัวรานบริการ (Grand Opening) จนถึงสองสัปดาหแรกหลงัจาก
เปดใหบริการ และบัตรเชิญใหเขามาแวะชมรานกอนวันเปดทําการสองสัปดาห
พรอมรับของชาํรวย โดยในชวงสองสัปดาหกอนการเปดราน ทางบริษัทจะเปด
อุปกรณในรานเกือบเต็มรูปแบบ และจัดเตรียมพนกังานตอนรับไวสองคนประจาํ
อยูที่รานเพื่อคอยตอนรับลูกคาที่ใหความสนใจเขามาแวะเยีย่มชม ดวยการ
บริการน้ําดืม่เพื่อสุขภาพ และพาลูกคาชมทั่วทัง้รานคาพรอมทั้งใหคําแนะนาํ 
ขอมูลตางๆเกีย่วกับอุปกรณและประโยชนที่จะไดรับจากการเขาใชบริการ ซึ่ง
ในชวงระยะเวลานี้ พนักงานสามารถขายโปรแกรมตางๆ หรือทาํบัตรสมาชิก
ใหกับผูบริโภคที่ใหความสนใจในขณะนัน้ไดเลย  

- ชวงที่ 2 ชวงสรางตลาด ดวยรูปแบบการใหบริการที่มีคณุภาพ อบอุน สุภาพ และ
ความชาํนาญของผูใหบริการ ตลอดจนรูปแบบการใหบริการที่มีความโดดเดนไม
เหมือนใคร จะเปนจดุเดนที่สามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคาที่เขามา
ทดลองใชบริการ จนเกิดการซื้อซํ้าและรักษากลุมลูกคาไดในที่สุด มกีารใชสื่อทาง
อินเตอรเน็ต(internet) จัดทาํเว็บไซต(Website)ขึ้น เพื่อใหลูกคาเขามาหาขอมูลที่
ตองการไดโดยงาย อีกทั้งยังเปนอีกชองทางหนึ่งสาํหรับติดตอส่ือสารกับลูกคาได
อีกดวย  สวนลูกคาที่เขามาทดลองใชบริการเปนครั้งแรก ทางบริษทัจะทาํบัตร
สมาชิกใหกับลูกคาฟรีในชวง หนึง่ปแรก เพื่อเปนการสรางฐานลูกคา และใชเปน
ชองทางในการติดตอกับลูกคาเพื่อสรางความสัมพนัธกบัลูกคาไวไดตลอด และให
คะแนนสะสมเปนแตมพิเศษสําหรับลูกคาที่พาสมาชิกใหมมาเพิม่ จัดทําโปรโมชั่น
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พิเศษสําหรับชวงเดือนแรก และเดือนที7่ ของการเปดใหบริการคือ การไดรับ
คะแนนเปนครึ่งหนึ่งของคาบริการในการรับบริการครั้งแรกเพื่อนาํมาใชเปน
สวนลดเทากับจํานวนคะแนน ในครั้งตอไป และการจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
ในชวงเดือนถดัไป การตัง้บูธประชาสัมพันธในหางสรรพสินคาเซน็ทรัลปนเกลา 
ในชวงเดือนที ่ 3 เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาทดลองใชบริการ 
ในชวงการสรางตลาดนี้จะถกูกําหนดไวในเดือนที่ 1 จนถึงเดือนที่ 9 กลังจากเปด
ใหบริการ 

- ชวงที่ 3 การขยายตลาด เดือนที่ 10 ถึงเดือนที่ 12 เปนชวงของการขยายฐาน
ลูกคาใหมากกวาเดิมจากกลุมเปาหมายที่มองไว ในชวงนี้จะเนนการสรางชื่อเสียง
ใหเปนที่รูจักของกลุมผูบริโภคทั้งหลาย พรอมทั้งแสดงใหผูบริโภคใหเห็นวา The 
Exclusive Spa ถูกจัดอยูในระดับใดของการตลาด เร่ิมมกีารออกงานแสดงสินคา
ตางๆที่เกี่ยวของกับธุรกิจสปา เพื่อเปนการแนะนาํบริษทั ใหกับกลุมผูบริโภคที่มี
ความสนใจในบริการประเภทนี ้ และเปนโอกาสที่จะไดลูกคาหนาใหมจากงาน
แสดงสินคาเหลานี ้ การลงโฆษณาในนิตยสารตางๆ ที่มีความเกีย่วของ เพื่อให
ผูบริโภคที่มีความสนใจไดรูจัก และจดจําชื่อเสียงของบริษัทได 

จากกลยุทธที่ไดแสดงไปขางตนจะพบวา  จะตองมีการดําเนนิการหลายอยางเพื่อให
บริษัท สามารถดําเนนิการบรรลุวัตถุประสงคที่ไดวางเอาไว  ดังนั้น  กจิกรรมตางๆ จึงไดถูกสราง
ขึ้นเพื่อสนับสนุนกลยทุธขางตน  จึงไดมกีารจัดสรรงบประมาณในสวนตางๆ  ดังตอไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.13 
งบประมาณรายละเอยีดคาใชจายในการจัดกิจกรรมการตลาดในชวงปแรก 

รายละเอียด ชวงเวลา (เดือนที่) งบประมาณ (บาท) 
1.  จดหมายเวยีน 3,7,11 30,000 
2.  แผนพับ, ใบปลิว -1,1,2,3 40,000 
3.  งานแสดงสินคา 10,12 300,000 
4.  นิตยสาร 6,10,12 90,000 
5.  เว็บไซต(Website) -1,1-12 22,000 
6. ออกบธูประชาสัมพันธ 3 150,000 
7. สวนลดการคา -1,1,7 60,000 
8. Promotion ตามเทศกาลตางๆ 1,2,4,5,6,8,9,12 160,000 

รวม  852,000 
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ตารางที่ 4.14 
สรุปแผนการดาํเนนิงานกิจกรรมทางการตลาดในชวงปแรก 

 
กิจกรรม /เวลา -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
จดหมายเวยีน                           
แผนพับประชาสัมพนัธ                           
ออกงานแสดงสินคา                        
ลงโฆษณาในนิตยสาร                           
สื่ออิเล็กทรอนกิส                           
การออกบูธในหางสรรพสินคา                           
สวนลดการคา                           
Promotion ตามเทศกาล                           

 
วิธีการดําเนนิงานกิจกรรมการตลาด 

ดานการประชาสัมพนัธ จดั Booth ประชาสัมพันธธุรกิจและผลติภัณฑ “ตรวจ
สุขภาพฟรีกับ The Exclusive Spa“ 

 
ตารางที่ 4.15 

แผนการจัดบธู ประชาสัมพนัธธุรกิจและผลิตภัณฑ 
 

 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. เพื่อประชาสมัพันธใหผูบริโภคไดรูจัก The Exclusive Spa 
พรอมทัง้รูปแบบการใหบริการตางๆ 

2. เพื่อสรางความรูความเขาใจ เกี่ยวกับประโยชนของการใช
บริการสปาในรูปแบบตางๆ  

3. เพื่อใหมกีารเผยแพรการเปดตัวของธุรกิจ 
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ระยะเวลาการจัดกิจกรรม อยูในชวงเดือนที่สามหลังจากการเปดรานอยางเปนทางการ 
ระยะเวลาในการจัดกิจกรรมเปนวนัเสาร อาทิตย หรือถาในชวงเดือน
ดังกลาวทางหางมกีารจัดกิจกรรมที่เกีย่วของกับสปา ทางบริษทัก็จะ
ทําการเขารวมในชวงระยะเวลาดังกลาวแทน 

กลุมเปาหมาย พนกังานบริษทั แมบาน และผูประกอบธุรกิจสวนตัว ที่มีที่อยูอาศัย
ในบริเวณยานพุทธมณฑล ตลิ่งชัน และมีความสนใจในบริการสปา 

สถานที่จัดกิจกรรม หางเซน็ทรัล ปนเกลา 
งบประมาณ คาจัด Booth  ของที่ระลึกและคาใชจายอื่นๆ  ในวันเสาร, อาทิตย 

คาเชาพื้นที่ตอวันประมาณ 50,000 บาทตอวัน และคาการจัดการ
ประมาณ 50,000 บาท รวมยอดทั้งหมดคดิเปน 150,000  บาท หรือ
ถาทางหางสรรพสินคามกีารจัดกิจกรรมพเิศษที่เกีย่วของซึ่ง
คาใชจายในการเขารวมกจิกรรมจะมีราคาถูกกวาแบบแรกที่ตองไป
เชาพืน้ที่เอง ทางบริษัทก็จะทําการเขารวมแทน ซึง่งบประมาณที่ใช
จะอยูในวงเงนิ 150,000 บาท  

ลักษณะการดําเนนิงาน 1. แนะนาํบริษัทถึงรูปแบบการใหบริการทีม่ีความหลากหลาย 
และแปลกใหม เชน สปาเพชร, ตูอบKomeda, สระน้าํแรธาตุแรงดัน 
เปนตน พรอมทั้งประโยชนทีจ่ะไดรับจากการใชบริการดังกลาว 

2. ขายโปรแกรมการใชบริการตางๆ พรอมทั้งแจกคูปองสวนลด
เพื่อเชิญชวนผูบริโภคเขามาใชบริการ 
แจกของชํารวยสําหรับลูกคาที่ใหความสนใจเขามาสอบถามขอมูล
ในบูธแสดงสนิคา 
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ตารางที่ 4.16 
แผนการจัดบธู ประชาสัมพนัธธุรกิจและผลิตภัณฑ ในงานแสดงสนิคา 

 
 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. เพื่อประชาสมัพันธใหผูบริโภคไดรูจัก The Exclusive Spa 
พรอมทัง้รูปแบบการใหบริการตางๆ 

2. เพื่อสรางความรูความเขาใจ เกีย่วกับประโยชนของการใช
บริการสปาในรูปแบบตางๆ  

3. เพื่อใหมกีารเผยแพรการเปดตัวของธุรกิจ 
4. เปนการขยายฐานลกูคาใหกวางออกไปจากกลุมลูกคาเปาหมาย
ในแหลงชมุชนเดิม 

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม อยูในชวงเดือนที่สิบกับสิบสองหลงัจากการเปดรานอยางเปน
ทางการ ระยะเวลาในการจดักิจกรรมขึ้นอยูกับงานแสดงสินคาที่จะ
จัดขึ้นในชวงเดือนดังกลาว 

กลุมเปาหมาย พนกังานบริษทั บุคคลทั่วไป ผูที่มีปญหาเรือ่งสุขภาพ และผูประกอบ
ธุรกิจสวนตัว  

สถานที่จัดกิจกรรม งานแสดงสินคาที่เกีย่วของกับธุรกิจสปาที่จะจัดขึ้นในชวงเวลา
ดังกลาว 

งบประมาณ งบประมาณทีใ่ชจะอยูในวงเงิน 300,000 บาท  
ลักษณะการดําเนนิงาน 1. แนะนาํบริษัทถึงรูปแบบการใหบริการทีม่ีความหลากหลาย และ

แปลกใหม เชน สระน้าํแรธาตุแรงดัน, สปาเพชร, ตูอบโคเมดะ 
เปนตน พรอมทั้งประโยชนทีจ่ะไดรับจากการใชบริการดังกลาว 

2. ขายโปรแกรมการใชบริการตางๆ พรอมทัง้แจกคูปองสวนลดเพื่อ
เชิญชวนผูบริโภคเขามาใชบริการ 

3. แจกของชํารวยสําหรับลูกคาที่ใหความสนใจเขามาสอบถาม
ขอมูลในบูธแสดงสินคา 
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ดานสงเสริมการขาย 
- จัด  Promotion สวนลดคูปอง “ลดทันที 20% สําหรับ 100 ทานแรก”  

 
ตารางที่ 4.17 

แผนการจัด  Promotion  สวนลดคูปอง  “ลดทันที 20% สําหรับ 100 ทานแรก” 
 

 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. เพื่อเพิ่มแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาทดลองใชบริการ 
2. เพื่อใหมีการเผยแพรการเปดตัวของธุรกจิ 

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม 1 เดือน  กอนเร่ิมเปดกิจการ 
กลุมเปาหมาย พนกังานบริษทั แมบาน และผูประกอบธุรกิจสวนตัว 
สถานที่จัดกิจกรรม ลงโฆษณาในนิตรสาร แจกแผนพับในหมูบานที่อยูในบริเวณใกล

ทําเลเปนวงกวาง 20 กิโลเมตร และที่เซน็ทรัลปนเกลา 
งบประมาณ 1. ลงโฆษณาในนิตรสาร เปนเงินจาํนวน 30,000 บาท  

2. จัดพิมพคูปองสวนลดแนบในแผนพับ  1,500  ใบ  เปนเงนิ
ทั้งสิน้  7,500  บาท 

ลักษณะการดําเนนิงาน 1.  ใหลูกคาแสดงสวนลดที่ไดรับแจก 
2. สามารถใชบริการไดทุกอยางโดยไดรับการลดคาชําระบริการ 
20% ตอคาบริการทัง้หมด 

 
- จัด  Promotion ตามเทศกาลตาง ๆ 

ตารางที่ 4.18 
แผนการจัด  Promotion ตามเทศกาลตางๆ 

 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1.  เพื่อเปนการกระตุนใหลูกคาเขามาใชบริการ 
2.  เปนการสรางความคึกคกั และกิจกรรมใหเกิดขึ้นที่ศนูยบริการ 

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม 8 เดือน  คือ  เดือนที่มีชวงเทศกาลวนัสําคญัตางๆ 
กลุมเปาหมาย ลูกคาทัว่ไป  ครอบครัวของลูกคา  ผูเตรียมตัวเปนเจาบาว-เจาสาว 
สถานที่จัดกิจกรรม The Exclusive Spa 
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งบประมาณ งบประมาณทัง้สิ้น 160,000  บาท 
ลักษณะการดําเนนิงาน มีการแจกแผนพับโฆษณาในศูนยการคาใกลทําเลที่ตัง้เพื่อชักชวน

ใหเขารวมกิจกรรมฟรีที ่The Exclusive Spa โดยเนนใหความรูเพื่อ
สุขภาพและบริการสระน้ําแรธาตุแรงดันโดยเฉพาะผูสูงอายุ สปา
เพชรสําหรับผูที่จะเปนเจาบาว-เจาสาว 

 
ดานการโฆษณา 

ลงโฆษณาตามนิตยสารที่มชีื่อตางๆ และสื่ออ่ืนๆ 
 

ตารางที่ 4.19 
แผนการลงโฆษณาตามนิตยสารที่มชีื่อตางๆ 

 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. เพื่อเปนแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาทดลองใชบริการ 
2. การเผยแพรชือ่เสียงของธุรกิจใหเปนที่รูจกัในกลุมผูบริโภคที่มี

ความสนใจ 
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม เดือนที ่6, 10 และ 12 หลังจากเปดบริการ 
กลุมเปาหมาย ผูบริโภคผูชื่นชอบการใชบริการสปา 
สื่อ นิตยสาร งบประมาณ 90,000 บาท 
ลักษณะการดําเนนิงาน ติดตอขอลงโฆษณาในหนังสือนิตยสารเพือ่ใหเปนที่รูจักในกลุม

ผูบริโภคที่มีความสนใจในสขุภาพ หรือนิยมใชบริการสปา 
 

ตารางที่ 4.20 
แผนการโฆษณาโดยใชแผนพับโฆษณา 

 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. ตองการสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาทดลองใชบริการ 
2. ประชาสัมพันธ The Exclusive Spa ใหเปนที่รูจักในบริเวณ

พื้นที่เปาหมาย (พทุธมณฑล, ตลิ่งชนั) 
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม หนึง่เดือนกอนการเปดตัวรานสปา จนถงึเดือนที่ 3 หลงัจากเปด

ใหบริการอยางเปนทางการ 
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กลุมเปาหมาย ผูบริโภคทั่วไป 
สื่อ แผนพับโฆษณา แสดงชื่อรานและแผนที่ตัง้อยางเดนชัด ใหขอมลูรูปแบบการ

ใหบริการ ประโยชนจากการเขารับบริการในแตละรายการ แสดง
โปรแกรมการจัดรายการตางๆ ในชวงกอนเปดเดือนแรกจะมีใบ
แทรกเปนรายการสวนลดพิเศษ งบประมาณ 60,000 บาท 

ลักษณะการดําเนนิงาน แผนพับโฆษณาสวนหนึ่งจะถูกนําไปแจกที่จุดรับบัตรทางเขาลาน
จอดรถ หางเซน็ทรัล ปนเกลา ในวนัเสาร อาทิตย และบางสวนจะ
ถูกจัดสงไปยงับานในหมูบานจัดสรรที่อยูในบริเวณพุทธมณฑล 
และตลิ่งชัน  

 
ตารางที่ 4.21 

แผนการโฆษณาโดยใชจดหมายเวยีน 
 
 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. สราง และสานตอสายสัมพนัธอันดีระหวาง The Exclusive 
Spa และสมาชิกเอาไว  

2. กระตุนใหเกิดแรงจูงใจเขามาใชบริการ 
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม ชวงตนเดือนที ่3, 7, 11 หลังจากเปดใหบริการ 
กลุมเปาหมาย กลุมสมาชกิ 
สื่อ จดหมายเวียน จัดทําเอกสารเปนลักษณะของรูปเลม จะทาํการแจกและจัดสง

ใหกับสมาชิก ทุกๆสี่เดือน  เนื้อหาในเอกสารจะประกอบไปดวย
กิจกรรมที่ผานมาของ The Exclusive Spa, รายการสงเสริมการ
ขายในชวงเดอืนถัดๆไป และกิจกรรมตางๆทีจ่ะจัดขึ้นในอนาคต 
รวมถึงยังมีบทความเกร็ดความรูในการดูแลสุขภาพ และความ
สวยความงามแทรกอยู ภายในรูปเลมยงัมีการตอกย้าํถึงรูปแบบ
การใหบริการ และประโยชนที่จะไดรับจากการใชบริการนั้นๆอยู
ดวย งบประมาณ 30,000 บาท 

ลักษณะการดําเนนิงาน จัดทําเปนรูปของวารสารจัดสงใหกับสมาชิกทุกๆ ส่ีเดือน 
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ตารางที่ 4.22 
แผนการโฆษณาโดยสื่ออิเลก็ทรอนิคส 

 
 รายละเอียด 
วัตถุประสงคการจัด
กิจกรรม 

1. สราง และสานตอสายสัมพนัธอันดีระหวาง The Exclusive 
Spa และสมาชิกเอาไว  

2. กระตุนใหเกิดแรงจูงใจเขามาใชบริการ 
3. สรางความรูจกั แนะนาํบริการ และใหขอมูลตางๆ ใหกบักลุม

ผูบริโภคที่มีความสนใจ 
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม เร่ิมจัดทําตัง้แตกอนเปดบริการหนึ่งเดือน 
กลุมเปาหมาย กลุมสมาชกิ และผูมีความสนใจ 
สื่อ อิเล็กทรอนิคส จัดทําเว็ปไซด (website) เปนการแนะนําบรษิัท, รูปแบบการ

ใหบริการ, คาํแนะนํา, ประโยชนที่จะไดรับจากบริการในรูปแบบ
ตางๆ, เกร็ดความรูเร่ืองสุขภาพ และความสวยความงาม 
งบประมาณตอปอยูที่ 22,000 บาท 

ลักษณะการดําเนนิงาน จัดทําเว็ปไซด และเชาพืน้ที ่ ในอนิเตอรเนต็ เพื่อใหผูสนใจเขามา
หารายละเอียดได 

 
เนื่องจากวาธุรกิจสปานั้นเปนการใหบริการ ดังนั้น 4P’s ที่กลาวไปขางตนอาจไม

เพียงพอ จําเปนตองทําการเพิ่มอีก 3P’s ดงันี ้
- บุคคล (People) บริษัทใหความสาํคัญในการคัดเลือกบุคคลากร การฝกอบรม และ

การจูงใจพนกังานจะทําใหเกิดความแตกตางในการทําใหลูกคาพอใจไดเปนอยางมาก  
- หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) บริษัทตองแสดงใหเห็นคุณภาพของ

บริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเหน็ สิ่งที่เปนคุณคา (Value) เชน ความสะอาด ความรวดเรว็
หรือ คุณประโยชนอ่ืน 

- กระบวนการตางๆ (Process) บริษัทตองใชกระบวนการบางอยางเพื่อบริการใหกบั
ลูกคา เชน การตอนรับลูกคาดวยเครือ่งดื่ม การสรางบรรยากาศในหองใหบริการโดยการเปด
เสียงเพลงเบาๆ ประกอบกับกลิน่หอมทุกแหงของการใหบริการไมวาจะเปนสวนหนาที่ลกูคา
มองเหน็หรือหองใหบริการทีอ่ยูเบื้องหลังทีลู่กคามองไมเห็น 
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กลยุทธบริการหลังการขาย  บริษัทไดทําการเสนอบริการหลังการขายกับลูกคา  เพือ่
เปนการสรางความประทับใจใหลูกคากลบัมาใชบริการ ดังนี ้

- มีเครื่องดื่มใหบริการหลงัจากลูกคาใชบริการเสร็จ 
- สอบถามความพึงพอใจในการใชบริการและขอเสนอแนะ หลงัใหบริการเสร็จ  

เพื่อนาํมาปรับปรุง 
- จัดของที่ระลึกใหกับลูกคาทีม่าใชบริการในบางโอกาส  ตามความเหมาะสม 
 

4.5 การควบคมุแผนการดําเนินงาน 
 

เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงค  การดําเนนิงานใหเปนไปตามเปาหมาย  ทางบริษทัได
กําหนดแผนการควบคุมการดําเนนิงานดานตางๆ  ดังนี ้

 
4.5.1 การควบคุมแผนประจําป 

 
4.5.1.1 วิเคราะหรายไดที่ทาํไดจริงกบัรายไดตามแผน 
4.5.1.2 วิเคราะหคาใชจายทางการตลาดวาเปนไปตามงบที่กาํหนดไวหรือไม 

รวมทัง้วิเคราะหผลตอบรับจากการใชสื่อตางๆที่ใชโดยการ 
- ใหลูกคาที่เขามาใชบริการตอบแบบสอบถาม 
- ดูจากรายไดทีเ่พิ่มข้ึนในชวงที่ใชสื่อและหลังจากการใชสื่อ 

4.5.1.3 วิเคราะหทางการเงนิ โดยดูจากคาอัตราสวนทางการเงินระหวางรายได
กับคาใชจายของบริษัท 

 
4.5.2 การควบคุมผลกําไร 
 

โดยการจัดทํางบกําไรขาดทนุในแตละไตรมาส เพื่อทําการประเมินผลการดําเนินงาน 
และทําการวิเคราะหหาสาเหตุ แกไข และปรับปรุง 
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4.5.3 การควบคุมประสิทธิภาพในการบริหารคาใชจาย 
  

โดยการวเิคราะหคาใชจายจากงบกําไรขาดทุน ซึ่งกําหนดสัดสวนจากรายได ตามที่
บริษัทไดกําหนดไววาเปนไปตามแผนหรือไม 

 
4.5.4 การควบคุมคุณภาพของการบริการ 

 
4.5.4.1 จัดทํามาตรฐานขั้นตอนการทํางาน (Operation Standard) 
4.5.4.2 ตรวจสอบคุณภาพการบริการของพนักงาน  
4.5.4.3 มีการฝกอบรมพนกังานกับสถาบนัที่ไดรับการยอมรับ 
4.5.4.4 มีกฎระเบียบในการแตงกายของพนกังานพรอมบทลงโทษ 
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