
วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ปที่ 8 ฉบับที่ 2 (พฤษภาคม - สิงหาคม 2561)

ง านวจิยันีมี้วตัถปุระสงค 1) เพือ่หาความสมัพนัธระหวางพฤติกรรมการเลอืกใชบรกิารเดยสปา กบัลกัษณะ

สวนบคุคล ไดแก เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเฉลีย่ตอเดอืน และ 2) เพือ่วเิคราะหระดบั

ความสําคัญของปจจัยผลักดัน ปจจัยดึงดูด และสวนประสมการตลาดในการเลือกใชบริการเดยสปา จําแนกตาม

ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ทําการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเก็บขอมูลจากผูบริโภคชาวไทยที่เคยใช

เดยสปา จํานวน 385 คน สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล ไดแก สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) และสถิติ

อนุมาน (Inferential Statistics) 

ผลการวิจัยพบวา ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการสปากับลักษณะ

สวนบุคคลสูงสุด 2 ดาน คือดานอายุกับดานอาชีพ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยผลัก

ดันในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญปจจัยผลักดันกับความตองการดานสุขภาพที่ดีและความ

งามมากที่สุด รองลงมาคือ ตองการผอนคลายและการปลดปลอย และใหความสําคัญกับปจจัยดึงดูดใน

ภาพรวมอยูในระดบัมาก โดยใหความสาํคญัปจจยัดงึดดูดานความปลอดภยัดานบคุคลและสถานทีม่ากทีส่ดุ และ

รองลงมาคือ ดานภาพลักษณและความสะดวก สวนปจจัยทางการตลาดใหความสําคัญในภาพรวมอยูในระดับ

มากที่สุด โดยใหความสําคัญกับดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพและการนําเสนอมากที่สุด รองลงมาคือ ดานราคา 

ซ่ึงผลการศึกษาทําใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับความตองการจากภายในคือ ปจจัยผลักดัน แรงจูงใจดึงดูดจาก

สถานที่ และสวนประสมการตลาดของผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชเดยสปา และเปนประโยชนตอผูประกอบ

การสปาในการนําผลการวิจัยไปใชบริการผูบริโภคชาวไทยท่ีมีพื้นฐานจากความตองการภายในและคุณลักษณะ
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Abstract

The purpose of this study were 1) to find the connection between the behavior when 
using the spa and customer ‘s personal characteristics such as gender, age, level of 

education, and monthly average income: and 2) to analyze the level of importance of each 
push and pull factor and market mix in service sector. This study is a quantitative research that 
uses the questionnaire by focusing on 385 Thai customers who have used the day-spa. The 
statistic methods that are used in analyzing the data are Descriptive Statistic and Inferential 
Statistics.

The findings of this study show that there is also a strong relationship between the 
behavior of Thai customers in choosing the spa service and 2 of the characteristic of each 
person which are age and job. The respondents give the most importance to the overall push 
factors by giving the most importance to the push factors and the need for good health and 
beauty, followed by the need for relief and relaxation. They also give high importance to the 
overall pull factors such as giving the importance to the safety of the personal and place the 
most, followed by the image and convenience. In terms of marketing, the overall image of the 
highest importance level by giving the importance to the marketing mix and the physical 
environment and presentation the most, followed by the price. The result of this study 
created the understanding about the internal needs which is the push factors; the motivation 
from the place itself and the marketing mix of the Thai consumers when choosing day spa and 
useful to the day spa operators by taking the results to service Thai consumers that have 
the basis from internal needs and the characteristic of spa.
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
ธุรกิจสปาเปนธุรกิจท่ีเกี่ยวเนื่องกับการทองเที่ยว

เชิงสุขภาพ (Thammasane, 2011) มีแนวโนมที่ดีใน

การดงึดดูนกัลงทนุ และมกีารเติบโตทางเศรษฐกจิอยาง

ตอเนื่อง (Chau-in, Pintathong & Thitipramote, 

2012) ขอมูลจากกรมสงเสริมการคาระหวางประเทศ 

กระทรวงพาณิชยไดระบุถึงป 2557 ผลิตภัณฑสปา

ในประเทศไทยมีมูลคาตลาดถึง 32,443.84 ลานบาท 

และยังพบวาอัตราการเติบโตของธุรกิจสปายังมีอัตรา

การเติบโตที่เพิ่มสูงขึ้นรอยละ 5-6 ตอป ทําใหภาค

รัฐโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชยให

ความสําคัญในดานนโยบาย และใหการสงเสริมพัฒนา

ผูประกอบการมาอยางตอเน่ือง ทั้งนี้เพื่อใหสปาของ

ประเทศไทยมีมาตรฐานในระดับสากล จึงตั้งเปาหมาย

ที่จะสงเสริมใหสปาเปน “Capital Spa of Asia” 

(Department of Trade Negotiations, 2011) โดย

การดูแลสุขภาพแบบองครวมดวยการใชทั้งศาสตร

และศิลป ซึ่งมีการใชนํ้าและเทคนิคการนวดเพื่อการ

ผอนคลายเปนองคประกอบหลักในการใหบริการ ซึ่ง

ปจจบัุนเดยสปา (Day Spa) เปนรปูแบบของธรุกจิสปา

ที่เปดใหบริการมากที่สุด และมีผู เลือกใชมากที่สุด 

(Deniz, & Basak, 2014) โดยมีจุดเดนคือ เปนสปาที่มี

เวลาปด-เปดเฉพาะชวงเวลาคือ เปดประมาณ 10.00 น. 

ปดประมาณ 21.00 น. หรือเวลา 22.00 น. เดยสปา

สวนใหญตั้งอยูในตัวเมือง บนถนนสายหลัก งายตอ

การเขาถึง จึงทําใหเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจจาก

ผู ประกอบการและผู ใชบริการ โดยผลการประชุม

สมาคมสปาระดบัโลก จากการทีธ่รุกจิเดยสปามผีูเลอืก

ใชมากที่สุดจึงทําใหจํานวนของธุรกิจสปามีจํานวน

มากและมีธุรกิจที่จดทะเบียนใหมเพิ่มขึ้นมาโดยตลอด 

สะทอนถึงการแขงขันที่สูงขี้น สวนผูประกอบการราย

เดิมก็มีการแขงขันกันสูงเชนกัน ผู ประกอบการจึง

จําเปนตองมีกลยุทธที่สําคัญในการประกอบกิจการ 

เพือ่ใหลกูคาเกดิความประทบัใจ กลบัมาใชบรกิารอยาง

ตอเนื่อง (Chantaburee, 2016) ทําใหผูประกอบการ

ตองทราบถึงความตองการของลูกคา ซ่ึงการแบงสวน

ตลาดตามตัวแปรลักษณะสวนบุคคลในแตละดานเปน

ลักษณะท่ีสําคัญในการชวยกําหนดตลาดเปาหมาย 

(Sareerat, 1995) และการใชสวนประสมการตลาด

ที่เหมาะสมจะตอบสนองความพึงพอใจ รวมถึงปจจัย

แรงจูงใจทั้งปจจัยผลักดัน และปจจัยดึงดูดเปนสิ่งที่

กระตุนใหเกิดความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย

ใหเดนิทางไปยงัสถานทีน่ัน้ ๆ  (Pimolsompon, 2007) 

ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาธุรกิจเดยสปา โดยมุงศึกษาความ

สัมพันธระหวางพฤติกรรมการเลือกใชบริการเดยสปา

กบัลกัษณะสวนบคุคล และระดบัความสาํคญัของปจจยั

ดานแรงจงูใจ ไดแก ปจจยัผลกัดนั ซึง่เปนความตองการ

ภายในตวัของผูบรโิภคเอง และปจจยัดงึดดูซึง่เกีย่วของ

กบัลกัษณะเฉพาะของเดยสปาทีจ่ะดงึดดูใหผูบรโิภคไป

ใชบรกิาร รวมถงึการศกึษาปจจยัสวนประสมการตลาด 

เพื่อใหผูประกอบการไดทราบขอมูลท่ีสําคัญจากความ

ตองการของผูบริโภคชาวไทยจําแนกตามลักษณะสวน

บุคคล และสามารถนําผลวิจัยไปใชในการใหบริการ

ผูบริโภคชาวไทย เพื่อใหผู ประกอบการสามารถนํา

ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยไปกําหนดกลยุทธในการให

บริการผูบริโภคชาวไทยตอไป 

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการ

เลือกใชบริการเดยสปากับลักษณะสวนบุคคล ไดแก 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน

2. เพือ่วเิคราะหระดบัความสาํคญัของปจจยัผลกั

ดัน ปจจัยดึงดูด และสวนประสมการตลาดบริการใน

การเลือกใชบริการเดยสปา จําแนกตามลักษณะสวน

บคุคล เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดเฉลีย่

ตอเดือน
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นิยามศัพท
1. ผูบริโภคชาวไทย หมายถึง คนไทยที่เคยใช

บริการเดยสปาในประเทศไทย 

2. ปจจัยผลักดัน หมายถึง ปจจัยที่เปนเหตุให

จูงใจทางดานจิตวิทยาหรือความตองการภายในตัวที่

เปนแรงผลักดันใหผูบริโภคชาวไทยเลือกใชบริการเดย

สปา

3. ปจจัยดึงดูด หมายถึง ลักษณะเฉพาะของ

เดยสปาที่เปนเหตุจูงใจในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

เดยสปาของผูบริโภคชาวไทย

4. เดยสปา หมายถึง สถานที่ใหบริการสปาตั้งอยู

ในประเทศไทย มเีวลาเปด-ปดเฉพาะชวงเวลา และไมมี

การพักคางคืน

ขอบเขตของการวิจัย
1. งานวิจัยน้ีเก็บขอมูลจากผูบริโภคชาวไทยที่

มีอายุตั้งแต 21 ปขึ้นไป และเคยใชบริการเดยสปาจาก 

สถานประกอบการเดยสปาในประเทศไทย 

2. ตัวแปรที่ใชในการวิจัย: ตัวแปรอิสระ คือ 

ลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคชาวไทย ไดแก เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

สวนตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการใชเดยสปา ปจจัย

ผลักดัน ปจจัยดึงดูด และปจจัยสวนประสมการตลาด

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
แนวคิดที่เกี่ยวของกับสปา

เดยสปา เปนสปาทีไ่ดรบัความนยิม (Shatchaya, 

Duangchan & Narisa kamkaen, 2014) และเปน

สปาที่มีผูเลือกใชมากที่สุด (Deniz Kucukusta, & 

Basak Denizci Guillet, 2014,) โดยผูประกอบการ

สปาในแตละภาคจะใหบริการดวยความหลากหลาย 

(Ministry of Tourism and Sports, 2014) เชน การ

ใชวัฒนธรรม และสมุนไพรพื้นบานของทองถิ่นนั้น ๆ 

(Chantaburee, 2016) ผูประกอบการใหความสนใจ

เปดธุรกิจเดยสปาจํานวนมากในหลายปที่ผ านมา 

เดยสปาทีเ่ปดบรกิารเปนสปาขนาดใหญ ตัง้อยูในแหลง

การคาหรือแหลงทองเที่ยวหลักซึ่งเปนตลาดที่จํากัด

เฉพาะตลาดระดับบน ผูใชบริการเปนผูมีรายไดสูง 

หรือเปนนักทองเท่ียวชาวตางชาติ เนื่องจากราคาใน

การใหบริการคอนขางสูง จึงทําใหเกิดชองวางสําหรับ

ตลาดระดับกลางและลาง สงผลใหมีผูประกอบการ

เปดสปาขนาดกลางและเล็ก และกําหนดราคาคา

บรกิารในแตละกิจกรรมถกูกวาสปาระดบับนประมาณ

รอยละ 30 - 50 เพื่อใหสอดคลองกับกําลังซื้อของกลุม

ผูบริโภคที่มีรายไดปานกลางจากอาชีพตาง ๆ สงผล

ใหเกิดการกระจายตัวของผู ใชบริการออกไปตาม

ขนาดของสปา และเพิ่มการแขงขันในหลายดาน เชน 

ผลติภณัฑ ราคา และการใหบรกิาร ทีม่คีวามรนุแรงมาก

ข้ึน เพือ่ใหสถานประกอบการสปาของตนเองถูกเลอืกใช

บริการจากผูบริโภค จึงทําใหการศึกษาพฤติกรรมการ

ใชบริการเดยสปา ปจจัยแรงจูงใจ ปจจัยสวนประสม

การตลาด จําแนกตามลักษณะสวนบุคคลดานเพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ของผูบริโภคชาวไทย เปนสิ่งจําเปนสําหรับผูประกอบ

การเดยสปาในปจจุบัน

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
จากพจนานุกรมราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 

ระบุวา ผูบริโภคหมายถึง ผูซ้ือหรือผูไดรับบริการจาก

ผู ประกอบธุรกิจหรือผู  ซ่ึงไดรับการเสนอหรือการ

ชักชวนจากผู ประกอบธุรกิจเพื่อใหซื้อสินคาหรือ

รับบริการ รวมถึงผูใชสินคาหรือผูไดรับบริการจาก

ผูประกอบธุรกิจโดยชอบ โดยผูบริโภคมีความจําเปน

หรือมีความปรารถนาในการซื้อ และละทิ้งผลิตภัณฑ

ใน 3 ขั้นตอนระหวางกระบวนการบริโภค 3 ขั้นตอน 

คือ ขั้นตอนกอนการซื้อ ขั้นตอนการซื้อ และข้ันตอน

ภายหลังการซ้ือ (Solomon, 2013) ซ่ึงผูบริโภคจะ

ตัดสินใจและกระทําการที่เกี่ยวกับ การคนหา การซื้อ 

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร
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การใชสินคา/บริการ (Etzel, Walker & Stanton, 

2001) การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยในการ

ใชบริการเดยสปาครั้งนี้ เปนการศึกษาเกี่ยวกับบุคคล

ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปา ผูรวมเดินทาง 

วันที่เขาใชสปา ความถี่ในการเขาใชบริการสปา ระยะ

เวลาที่ใชบริการสปาในแตละครั้ง รูปแบบการตกแตง

สปา คาใชจายในการเขาใชบริการสปา รูปแบบการ

จายคาบริการ ความสนใจในโปรโมช่ัน (การสงเสริม

การขาย) วัตถุประสงคในการใชสปา แหลงขอมูล

ในการรับรูขาวสาร และกิจกรรมที่ช่ืนชอบในการใช

บริการสปา เปนพฤติกรรมที่จําเปนสําหรับการศึกษา

การแสดงออกของแตละบคุคลในการตัดสนิใจเลือกซือ้-

เลือกใชผลิตภัณฑและบริการของเดยสปา ซึ่งจะเปน

ประโยชนกับผูประกอบการในการใชวางแผนกลยุทธ 

ติดตามความเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจใชบริการ และ

จัดชองทางจัดจําหนายเพ่ือสนองตอบความตองการ

ของผูใชบริการ อันนํามาซึ่งความสําเร็จในการสราง

ผลกาํไรของธรุกจิสปา (Samerjai, 2007) ซึง่เปนธรุกจิ

ที่แขงขันอยางรุนแรงในปจจุบัน

แนวคิดที่เกี่ยวของกับทฤษฏีแรงจูงใจผลักดัน
และดึงดูด

ทฤษฎีแรงจูงใจผลักดันและดึงดูด เปนแรงผลัก

จากแรงจูงใจภายในตัวของแตละคนที่เรียกวา ปจจัย

ผลัก (Dann, 1981) และแรงดึงดูดอยูภายนอกตัวคน 

ไดรับอิทธิพลจากสถานที่หรือลักษณะของจุดหมายที่

เรยีกวา ปจจยัดงึ (Dann, 1981) ซึง่ปจจบุนัทฤษฏดีงักลาว

นาํมาใชกบัแรงผลกัและแรงดงึทางการทองเทีย่ว (Push – 

Pull Factors) หรือ The sign-gestalt paradigm 

คิดคนโดย Tolman (1959) ซึ่งการวิจัยครั้งนี้ไดเห็น

ความสําคัญของปจจัยผลักดัน (Push Factors) และ

ปจจัยดึงดูด (Pull Factors) จึงนํามาใชในการศึกษา

แรงจูงใจของผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการ

สปา โดยมีแนวคิดวาความตองการจากภายในตัว และ

ลกัษณะเฉพาะหรอืลกัษณะเดนของจดุหมายทีแ่ตกตาง

กันจะทําใหการใชบริการสปาตางกัน (Miller, 1996; 

Duglas, 2001) ผูวิจัยใชตัวแปรผลักดันดานสังคม 

การผอนคลายและการปลดปลอย สุขภาพท่ีดีและ

ความงาม และการใหรางวัลและทําตามใจตนเอง และ

ปจจัยดึงดูดดานสิ่งที่จับตองได/ผลิตภัณฑ ภาพลักษณ 

ความสะดวก ความปลอดภัยดานบุคคลและสถานที่ 

เปนตัวแปรปจจัยผลักดันและปจจัยดึงดูดท่ีมีตอการ

เลือกใชบริการสปาของผูบริโภคชาวไทย

แนวคิดที่เกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด
กลยุทธการตลาดเปนแนวคิดหลักท่ีใชในการ

พิจารณาองคประกอบที่สําคัญในการตอบสนองตอ

ตลาดไดอยางเหมาะสม โดยเริ่มตนที่ธุรกิจสปาตอง

มีสิ่งที่จะนําเสนอผลิตภัณฑและบริการใหกับลูกคา 

ทําการตั้งราคาท่ีเหมาะสม หาวิธีการนําสงถึงลูกคาได

อยางมีประสิทธิภาพ ดวยการบริหารชองทางการจัด

จําหนาย และหาวิธีการสื่อสารเพ่ือที่จะแจงขาวสาร

และกระตุนใหเกิดการซ้ือดวยการทําการสงเสริมการ

ตลาด รวมเรียกวา สวนประสมการตลาด (Marketing 

mix) หรือ 4Ps ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางในการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการ

ตลาด แตเนื่องจากลักษณะการดําเนินงานของสปา

เปนธุรกิจบริการ ซึ่งการบริการมีความแตกตางจาก

สินคา ผูวิจัยจึงไดใชสวนประสมการตลาดบริการ ซ่ึง

เพิม่เตมิปจจยัการตลาดอกี 3 ดาน ไดแก ดานพนกังาน 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ และดานกระบวนการ

ใหบริการหรือท่ีเรียกวาสวนประสมทางการตลาด

บริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7P เปน

ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงผูประกอบการใช

รวมกนัตอบสนองความพงึพอใจแกลกูคากลุมเปาหมาย 

(Kotler, 2003) 

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ปที่ 8 ฉบับที่ 2 (พฤษภาคม - สิงหาคม 2561) 5



พฤตกิรรมการเลือกใชบรกิารเดยสปาของผูบริโภค
ชาวไทย

งานวิจัยเชิงประจักษที่ผานมากลาวถึง 2 แรง

จูงใจที่โดดเดน และเปนที่รู จักกันมากคือ อิทธิพล

แรงจูงใจผลักดันและดึงดูด ซึ่งเปน 2 แรงจูงใจหลักที่

อธิบายวา ผูบริโภคถูกผลักดันโดยตัวแปรแรงจูงใจให

ตัดสินใจเดินทาง และพวกเขาถูกดึงดูดโดยคุณสมบัติ

ของสถานที่ตาง ๆ (Sirakaya & Woodside, 2005; 

Balogly, & Uysal, 1996) แนวคิดปจจัยผลักดันและ

ปจจัยดึงดูดเปนวิธีการที่บงชี้ถึงปจจัยหลักทางดาน

แรงจูงใจ (Jang & Cai, 2002) และมีความสัมพันธ

ซึ่งกันและกัน (Crompton & McKay, 1997) โดย

พบวาการผอนคลายและการปรนเปรอ (Relax and 

Pamper) ความเพลิดเพลิน (Enjoyment) ความ

เศราซึม/การหยุดพักชั่วคราว (Distress/Time-out) 

และคลายออก/การทําใหกระปร้ีกระเปรา/การฟนฟู

ใหม (Unwind / Rejuvenate / Regeneration) เปน

แรงจูงใจผลักดันที่สําคัญที่สามารถกําหนดเปนปจจัย

ผลักดันในการจูงใจนักทองเที่ยวใหไปสปาในแหลง

ทองเที่ยววันหยุดได ซึ่งปจจัยผลักดันมีระดับความ

สาํคญัมากกวาปจจยัดงึดดูในการกระตุนคนใหมาพกัใน

โรงแรมหรือรีสอรทสปา และผูหญิงถูกจูงใจดวยปจจัย

เหลานี้มากกวาผูชาย (Bryan Chun-Man Cheung, 

2012) นอกจากนี้ยังมีขอคนพบจากงานวิจัยเก่ียวกับ

ธรรมชาติของการปฏิสัมพันธซึ่งมีอิทธิพลตอการรับรู

ของลกูคาในดานของคณุภาพของการบรกิาร (Hartline 

& Ferrell, 1996) โดยลูกคามักจะพิจารณาถึงคุณภาพ

ของบริการที่พวกเขาไดรับจากการประเมินคนที่ให

บริการ (Christopher & Lauren, 2002) และกลยุทธ

สวนประสมการตลาดบริการ 7Ps จะถูกนํามาเช่ือม

โยงกับพฤติกรรมการเลือกใชสปา ซึ่งพบวา กลยุทธ

สวนประสมการตลาดบริการ 7Ps 3 ดานที่มีผลตอการ

ตัดสินใจ ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานกายภาพ มีผล

ในทางบวก สวนดานการสงเสริมการตลาดมีผลลบกับ

การตัดสินใจซ้ือ (Patikan & Chansom, 2012) ซ่ึง

การเลือกใชสปาจะแตกตางกันไปตามเพศ และอาชีพ 

โดยเพศหญงิชอบเขาสปามากกวาเพศชาย และผลการ

ศึกษาโดยสวนใหญพบวา อาจใชลักษณะสวนบุคคล

ท่ีแตกตางกันเปนเกณฑในการแบงสวนตลาดของ

ผูบรโิภคได (Chau-in, Pintathong & Thitipramote, 

2012)

กรอบแนวความคิดที่ใชในการวิจัย

ภาพ 1 กรอบวิจัยเรื่อง ปจจัยผลักดัน ปจจัยดึงดูด และพฤติกรรมของผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชเดยสปา

พฤติกรรมการใชเดยสปา

ปจจัยสวนประสมการตลาด

ลักษณะสวนบุคคล

เพศ

อายุ

ระดับการศึกษา

อาชีพ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน

ปจจัยผลักดัน &

ปจจัยดึงดูด

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

Ph.D. in Social Sciences Journal Vol. 8 No. 2 (May - August 2018)6



จากกรอบแนวคิดดังกลาวขางตน ผู วิจัยไดตั้ง

สมมติฐานการวิจัยไวดังนี้

สมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมการเลือกใชบริการเดย

สปาของผูบริโภคชาวไทยมีความสัมพันธกับลักษณะ

สวนบุคคล

สมมติฐานที่ 2 ผูบริโภคชาวไทยที่มีลักษณะสวน

บุคคลตางกันมีระดับความสําคัญของปจจัยผลักดัน 

ปจจัยดึงดูด และสวนประสมการตลาดบริการในการ

เลือกใชบริการเดยสปาแตกตางกัน

 

ระเบียบวิธีวิจัย
การวิจัยเร่ือง ปจจัยผลักดัน ปจจัยดึงดูด และ

พฤตกิรรมของผูบรโิภคชาวไทยในการเลือกใชเดยสปา 

เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

กลุมตัวอยางของการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคชาว

ไทยท่ีเคยใชหรือมีประสบการณใชบริการเดยสปา แต

เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร จึงใชสูตรคํานวณ

ตัวอยางของ W. G. Cochran โดยกําหนดระดับ

ความเช่ือมั่นรอยละ 95 และยอมใหเกิดความคลาด

เคลื่อน (E) ไดไมเกิน 0.05 และสัดสวนของประชากร

ที่ผูวิจัย สุม (P = .50) โดยไดขนาดตัวอยาง 385 ราย 

เนื่องจากกลุมตัวอยางเปนผูบริโภคชาวไทยที่เคยใช

หรอืมปีระสบการณใชบรกิารเดยสปา ซึง่ทาํใหการเกบ็

ขอมูลของงานวิจัยนี้มีความแตกตางจากงานวิจัยอื่น ๆ 

กลาวคือ งานวิจัยในครั้งน้ีจําเปนตองเก็บขอมูลจาก

แหลงขอมูลกอน คือ สถานประกอบการเดยสปา จาก

นัน้จงึจะเกบ็ขอมลูจากลกูคา (ผูบรโิภค) ทีม่าใชบรกิาร

ของธุรกิจเดยสปา ดังนี้

ตาราง 1 

การเลือกตัวอยางที่ใชในการวิจัย

 จังหวัดที่มีที่ตั้งของเดยสปา จํานวนสปาที่ไดรับการรับรอง การกําหนดสัดสวนตัวแทนของจํานวน

 มากที่สุดภาคละ 1 จังหวัด  มาตรฐานจากกระทรวง สถานประกอบการเดยสปาที่จะเก็บขอมูล

 + กรุงเทพมหานคร สาธารณสุข (แหง) ไวที่รอยละ 10 ของจํานวนเดยสปาทั้งหมด

   ในแตละจังหวัดที่เปนตัวแทน

 ภาคเหนือ :  43 4 แหงๆ ละ 12 - 13 ชุด

 จังหวัดเชียงใหม 

 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ :  8 1 แหง จํานวน 13 ชุด

 จังหวัดนครราชสีมา   

 ภาคกลาง :  32 3 แหงๆ ละ 12 - 13 ชุด

 จังหวัดชลบุรี 

 ภาคใต :  81 8 แหงๆ ละ 12 - 13 ชุด

 จังหวัดภูเก็ต 

 กรุงเทพหานคร 136 14 แหงๆ ละ 12 - 13 ชุด

   30 แหง/จํานวน 385 ชุด

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

วารสารดุษฎีบัณฑิตทางสังคมศาสตร ปที่ 8 ฉบับที่ 2 (พฤษภาคม - สิงหาคม 2561) 7



ทัง้นีเ้น่ืองจากการเก็บรวบรวมขอมลูของผูบรโิภค

ที่ใชบริการเดยสปาคอนขางมีความยากลําบากกวา

การเก็บขอมูลจากผูบริโภคทั่วไป และดวยหลักของ

การสุมตัวอยางที่ระบุวาหากตัวอยาง (ธุรกิจเดยสปา) 

มีความคลายคลึงกันและมีความยากในการเขาถึง 

จํานวนตัวอยางที่จะสํารวจไมจําเปนตองมีขนาดใหญ 

(Sangpikul, 2013) ดังนั้นงานวิจัยนี้ ผูวิจัยจึงกําหนด

สัดสวนตัวแทนของจํานวนสถานประกอบการเดยสปา

ทีจ่ะเกบ็ขอมลูไวทีร่อยละ 10 ของจาํนวนเดยสปาทัง้หมด

ในแตละจังหวัดที่เปนตัวแทนขางตน (Sangpikul, 

2013) โดยเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ใชระดับคะแนน 

(Rating Scale) 1 - 5 โดยไดตรวจสอบความนาเชื่อถือ

หรอืความเทีย่ง (Reliability) โดยใชสมัประสทิธิแ์อลฟา

ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) มี

คาความเชื่อมั่นอยูระหวาง 0.835-0.966 ซึ่งนับเปน

คาความเที่ยงของแบบสอบถามที่ถือวายอมรับได (มี

คามากกวา 0.70) (Sangpikul, 2013) โดยเมื่อทําการ

เก็บขอมูลเรียบรอย ทําการประมวลผลการวิเคราะห

ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ โดยแบงการ

วิเคราะหขอมูลเปน 3 สวน ดังนี้

การหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการเลือก

ใชเดยสปากับลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคชาวไทย 

โดยใชสถิติอางอิงแบบไมมีพารามิเตอร (Non-Par-

ametric Inference) ไดแก การแจกแจงไคสแควร 

(Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวาง

ตัวแปร

การศึกษาระดับของปจจัยผลักดัน ปจจัยดึงดูด 

และสวนประสมการตลาดท่ีสําคัญตอการเลือกใช

บริการเดยสปาของผู บริโภคชาวไทย ใชสถิติเชิง

พรรณนา โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean: ) และคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) ใน

การวเิคราะหขอมูลปจจยัผลกัดนั และปจจยัดงึดูด และ

ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ผลการวิจัย
ผลการหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการ

เลือกใชเดยสปากับลักษณะสวนบุคคลดานเพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

โดยใชการแจกแจงไคสแควร (Chi-Square) เพื่อ

ทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยพบตัวแปรที่

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 2

ตาราง 2

ผลการหาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการเดยสปากับลักษณะสวนบุคคล

ที่มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 พฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการเดยสปา Chi-Square
 ที่มีความสัมพันธกับลักษณะสวนบุคคล

 ดานเพศ บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปา 0.010*
  คาใชจายในการเขาใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.000*
  วัตถุประสงคในการใชบริการสปา 0.003*

 ดานอายุ บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสปา 0.029*
  ความถี่ในการเขาใชบริการสปา 0.000*
  ระยะเวลาที่ใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.001*

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร
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ตาราง 2 (ตอ)

  คาใชจายในการเขาใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.000*
  รูปแบบที่ใชในการจายคาบริการ 0.030*
  ความสนใจในโปรโมชั่น 0.011*
  วัตถุประสงคในการใชบริการสปา   0.003*
  แหลงขอมูลในการรับรูขาวสารในการเลือกใชสปา 0.000*

 ดานระดับการศึกษา วันที่เขาใชสปา   0.024*
  ระยะเวลาที่ใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.030*
  รูปแบบการตกแตงของสปา 0.000*
  คาใชจายในการเขาใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.009*
  รูปแบบการจายคาบริการ 0.000*
  วัตถุประสงคในการใชบริการสปา 0.024*
  แหลงขอมูลในการรับรูขาวสารในการเลือกใชสปา 0.000*

 ดานอาชีพ วันที่เขาใชสปา 0.000*
  ความถี่ในการเขาใชบริการสปา 0.029*
  ระยะเวลาที่ใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.000*
  รูปแบบในการตกแตงสถานที่ของสปา 0.003*
  คาใชจายในการเขาใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.000*
  รูปแบบที่ใชในการจายคาบริการ 0.000*
  วัตถุประสงคในการใชบริการสปา 0.001*
  แหลงขอมูลในการรับรูขาวสารในการเลือกใชสปา 0.007*

 ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน ความถี่ในการเขาใชบริการสปา 0.000*
  ระยะเวลาที่ใชบริการสปาในแตละครั้ง 0.000*
  คาใชจายในการเขาใชบริการสปาในแตละครั้ง  0.000*
  รูปแบบที่ใชในการจายคาบริการ 0.000*

 พฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการเดยสปา Chi-Square
 ที่มีความสัมพันธกับลักษณะสวนบุคคล

ผลการวเิคราะหระดับความสาํคญัของปจจยัผลกั

ดัน ปจจัยดึงดูด และสวนประสมการตลาดบริการใน

การเลือกใชบริการเดยสปา จําแนกตามลักษณะสวน

บุคคล เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได

เฉลี่ยตอเดือน

การวเิคราะหระดบัความสาํคญัของปจจยัผลกัดนั 

ปจจัยดึงดูด และสวนประสมการตลาดในการเลือกใช

บริการเดยสปา พบวา ผูบริโภคชาวไทยใหความสําคัญ

กับปจจัยผลักดันของผูบริโภคชาวไทยที่มีตอการเลือก

ใชเดยสปาโดยภาพรวมในระดับมาก (Mean = 3.55, 

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร
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SD = 0.553) เมือ่พจิารณารายดานพบวา ผูบรโิภคชาว

ไทยใหความสําคัญในระดับมากดานสุขภาพที่ดีและ

ความงาม (Mean = 3.84, SD = 0.576) รองลงมาคือ 

ดานการผอนคลายและการปลดปลอย (Mean = 3.77, 

SD = 0.700) ปจจัยดึงดูดของผูบริโภคชาวไทยที่มีตอ

การเลือกใชเดยสปา โดยภาพรวม ผูบริโภคชาวไทยให

ความสาํคญัในระดบัมาก (Mean = 4.19, SD = 0.529) 

เมื่อพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคชาวไทยใหความ

สาํคญัในระดบัมากทีสุ่ดดานความปลอดภยัดานบคุคล

และสถานที่ (Mean = 4.49, SD = 0.661) รองลงมา

คือ ดานภาพลักษณ (Mean = 4.21, SD = 0.685) 

และดานความสะดวก (Mean = 4.21, SD = 0.738) 

ผู บริโภคชาวไทยใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมการตลาดของผูบริโภคชาวไทยที่มีตอการเลือก

ใชเดยสปาโดยภาพรวมในระดบัมากทีส่ดุ (Mean = 4.24, 

SD = 0.448) เมือ่พจิารณารายดานพบวา ผูบรโิภคชาว

ไทยใหความสําคัญในระดับมากที่สุดดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพและการนําเสนอ (Mean = 4.47, SD = 

0.533) รองลงมาคือ ดานราคา (Mean = 4.43, 

SD = 0.625)

การอภิปรายผล
จากการศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรม

การเลอืกใชบรกิารเดยสปากบัลกัษณะสวนบคุคล ไดแก 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

พบวาบคุคลทีม่ผีลตอการตดัสนิใจใชบรกิารสปาขึน้อยู

กับลักษณะสวนบคุคลดานเพศ และอาย ุอาจเปนเพราะ

การเปลี่ยนแปลงพื้นฐานทางสังคมไทยในดานความ

เทาเทียมระหวางเพศหญิงกับเพศชายที่มีมากขึ้น และ

การใชชีวติเปนแบบสงัคมเดีย่วมากขึน้ มผีลใหเพศหญิง

กบัเพศชายในปจจบุนัมีอสิระในการตดัสนิใจในการซือ้

สินคา และบริการดวยตนเองมากขึ้นดวย ซึ่งผลการ

วิจัยท่ีพบวา ตนเองเปนผูที่ตัดสินใจใชบริการเดยสปา

สอดคลองกับผลวิจยัของ Duangchan and kamkaen 

(2014) ทีพ่บวา ตวัผูบรโิภคจะเปนผูตดัสนิใจใชบรกิาร

ดวยตนเอง แตขัดแยงกับผลการวิจัยของ Deniz & 

Basak (2014) พบวา เพื่อนรวมงานเปนผูรวมตัดสินใจ 

ในสวนของคาใชจายในการเขาใชบริการสปาในแตละ

ครั้ง มีความสัมพันธกับลักษณะสวนบุคคลดานเพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

อาจเปนเพราะการกําหนดรูปแบบกิจกรรมสปา หรือ

การตั้งราคาที่เปนไปตามกิจกรรมที่หลากหลาย หรือ

เปนไปตามขนาดของสปา คือ ใหญ กลาง และเล็ก 

จึงเปนทางเลือกในการใชจายของเพศหญิง เพศชาย 

อายุในแตละชวง ระดับการศึกษาในแตละระดับ 

แตละอาชีพ และแตละระดับของรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

จะใชจายในการเขาใชบริการสปาแตกตางกัน โดย

วัตถุประสงคในการใชบริการสปาสวนใหญใชสปาเพื่อ

ผอนคลาย ซ่ึงมีความสมัพันธกบัลกัษณะสวนบุคคลดาน

เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ อาจเปนเพราะ

แนวคิดเกี่ยวกับสปาของผูบริโภคสวนใหญคือ เปนที่

ผอนคลาย จึงทําใหผูไปสปาก็เพื่อการผอนคลายดวย 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Phongvivai & Panadis 

(2011) ท่ีพบวา ผูบริโภคไปสปาเพื่อการผอนคลาย 

ซึ่งความถี่ในการเขาใชบริการสปาขึ้นอยูกับลักษณะ

สวนบุคคลดานอายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

นอกจากนีร้ะยะเวลาท่ีใชบรกิารสปาในแตละครัง้

ขึ้นอยูกับลักษณะสวนบุคคลดานอายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน อาจเปนเพราะการ

กําหนดเวลาของสปาในแตละกิจกรรมไมเทากัน ท้ังนี้

มีเหตุผลจากการตอบสนองความตองการของบุคคล

ในแตละวัย แตละระดับการศึกษา อาชีพ และแตละ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยรูปแบบที่ใชในการจายคา

บรกิารข้ึนอยูกบัลกัษณะสวนบุคคลดานอาย ุระดบัการ

ศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน อาจเปนเพราะ

รูปแบบการจายหลัก ๆ มี 2 แบบคือ การจายเงินสด 

และบัตรเครดิต ดังนั้นอายุ การศึกษา และรายได

แตกตางกัน จะมีการเลือกรูปแบบของสปาที่แตกตาง

ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI) อยูในกลุมที่ 1 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร
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กัน และเปนผลใหรูปแบบการจายแตกตางกันไปตาม

ราคาของแตละกิจกรรมของสปา สําหรับรูปแบบใน

การตกแตงสถานที่ของสปานั้นขึ้นอยูกับลักษณะสวน

บุคคลดานระดับการศึกษา และอาชีพ อาจเปนเพราะ

การเลือกวิชาเรียน และผลสําเร็จของการศึกษามีผล

ตอการเลอืกอาชีพ จงึทาํใหแตละการศกึษา และอาชพี

จะมีแนวคิดท่ีแตกตางกันสงผลตอความชอบในเร่ือง

รูปแบบการตกแตงสถานที่ของสปาที่แตกตางกัน โดย

ความสนใจในโปรโมชั่นของผูบริโภคขึ้นอยูกับลักษณะ

สวนบุคคลดานอายุ อาจเปนเพราะในแตละชวงวัย

จะมีความชอบดานการทําโปรโมชั่นแตกตางกัน หรือ

ไมชอบ โดยเฉพาะวัยที่มีศักยภาพในการใชจาย คือ 

วัยกลางคน ซึ่งจะสนใจโปรโมชั่นแตกตางจากวัยสูง

อายุ เปนตน และในสวนของแหลงขอมูลในการรับรู

ขาวสารในการเลอืกใชสปาขึน้อยูกบัลกัษณะสวนบคุคล

ดานอายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี อาจเปนเพราะใน

ชวงของอายแุละระดับการศึกษาจะมคีวามสนใจในชอง

ทางในการรับขาวสารที่แตกตางกัน สอดคลองกับงาน

วิจัยของ Thammasane (2011) พบวา ผูใชบริการที่

อายุ 48 ปขึน้ไป ใหความสาํคัญกบัปจจัยดานผลติภณัฑ

มากกวาผูใชบรกิารในกลุมอายอุืน่ๆ รวมถึงไดพบวา ผูใช

บรกิารทีม่รีะดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. 

และปริญญาตรีใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ

มากกวาระดับการศึกษาอื่นๆ และสอดคลองกับ Mak, 

Wong, & Chang (2009) พบวา มีความแตกตางอยาง

มีนัยสําคัญสําหรับตัวแปรรายได และอาชีพ

จากการศกึษาระดับความสาํคัญของปจจัยผลกัดัน 

ปจจัยดึงดูด และสวนประสมการตลาดบริการในการ

เลือกใชเดยสปา จําแนกตามลักษณะสวนบุคคล เพศ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบ

วาเพศหญิงใหความสําคัญกับปจจัยผลักดันดานการ

ผอนคลายและการปลดปลอยแตกตางมากกวาเพศชาย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 อาจเปนเพราะ

ความตองการของเพศหญิง และเพศชายมีความ

แตกตางกันดวยเพศแลว ยังถูกนําเสนอจากกิจกร

รมสปาท่ีเหมาะกับเพศหญิงมากกวาเพศชายดวย 

สอดคลองกับงานวิจัยของ Hashemi, Jusoh, Ki-

umarsi, & Mohammadi (2015) พบวา ผูหญิง

จะถูกจูงใจในการใชบริการสปามากกวาเพศชาย 

แตขัดแยงกับงานวิจัยของ Sankrusme (2012) 

ที่พบวา ปจจัยผลักดันที่สําคัญคือ รักษาอาการเจ็บ 

นอกจากนี้ยังพบวาอายุตางกันใหความสําคัญกับ

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานชองทางการ

จัดจําหนายและดานกระบวนการที่มีต อผู บริโภค

ชาวไทยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

อาจเปนเพราะในแตละชวงอายุจะมีชองทางในการ

สื่อสารและหรือติดตอกับสปาที่แตกตางกัน รวมถึง

กระบวนการหรือขั้นตอนในการใหบริการถูกนําเสนอ

ใหแตกตางกนัระหวางวยัแตละวยั และระดบัการศกึษา

ตางกันพบวาปจจัยผลักดันดานการผอนคลายและ

การปลดปลอย และดานสุขภาพท่ีดีและความงามท่ีมี

ตอผูบริโภคชาวไทยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ 0.05 อาจเปนเพราะระดับการศึกษาที่แตกตาง

กันจะมีความตองการที่แตกตางกันอันเกิดจากความรู

ในแตละระดบัการศกึษาทีไ่ดรับในขณะท่ีศกึษาตางกนั 

ทําใหมีปจจัยผลักดันหรือความตองการของตนเอง

แตกตางกัน และระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันพบวา 

ปจจัยดึงดูดดานสิ่งท่ีจับตองได/ผลิตภัณฑ ดานความ

สะดวก และดานความปลอดภยัดานบุคคลและสถานที่

ที่มีตอผูบริโภคชาวไทยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ 0.05 อาจเปนเพราะระดับของการศึกษา

ที่แตกตางกันจะใหความสําคัญกับผลิตภัณฑ ความ

สะดวกสบาย และความปลอดภยัดานบคุคลทีแ่ตกตาง

กันตามความรู ของแตละระดับของการศึกษา ใน

ขณะที่ระดับการศึกษาตางกันพบวา สวนประสมการ

ตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน

กระบวนการท่ีมีตอผู บริโภคแตกตางกันอยางมีนัย

สําคัญทางสถิติที่ 0.05 อาจเปนเพราะระดับการศึกษา
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ที่แตกตางกัน มีผลตอการใหความสําคัญในการใช

ชองทางในการรับรู และหรือติดตอสื่อสาร เพื่อใหเปน

ไปตามความตองการในดานกระบวนการใหบริการได

อยางเหมาะสม สอดคลองกับการศึกษาของ Chau-in, 

Pintathong & Thitipramote (2012) พบวา การ

เลือกใชสปาจะแตกตางกันไปตามเพศ และอาชีพ โดย

เพศหญิงชอบเขาสปามากกวาเพศชาย 

นอกจากนี้ยังพบวาอาชีพตางกัน ปจจัยดึงดูด

ดานภาพลกัษณทีม่ตีอการเลอืกใชเดยสปาของผูบริโภค

ชาวไทยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

อาจเปนเพราะภาพลักษณ และหรือความมีช่ือเสียง

ของสปาเปนสิ่งที่ส งผลตออาชีพแตละอาชีพของ

ผูใชบริการในดานสังคม จึงทําใหผูใชบริการที่มีอาชีพ

แตกตางกันจะเลือกใชสถานบริการสปาในดานภาพ

ลักษณหรือชื่อเสียงที่แตกตางกัน สอดคลองกับงาน

วิจัยของ Sankrusme (2012) ที่พบวา ความมีชื่อเสียง

ของสปาเปนแรงดงึดดูท่ีสาํคัญ โดยอาชพีท่ีตางกนัพบวา 

สวนประสมการตลาดบริการดานชองทางการจัด

จําหนาย สวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสรมิ

การตลาด และสวนประสมการตลาดบริการดาน

กระบวนการใหบริการที่มีตอการเลือกใชสปาของ

ผูบริโภคชาวไทยแตกตางกนัอยางมนัียสาํคัญทางสถติิที่ 

0.05 อาจเปนเพราะอาชพีทีแ่ตกตางกนัของคนไทยจะ

ใหความสาํคญัในดานชองทางการรบัรูขาวสาร และการ

จัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดในดานตาง ๆ ที่แตกตาง

กัน และผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันพบวา 

ปจจยัดงึดดูดานความปลอดภยัดานบคุคลและสถานที่ 

และปจจัยดึงดูดในภาพรวมตอการเลือกใชเดยสปา

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 อาจเปน

เพราะรายไดที่แตกตางกันจะสงผลตอการใหความ

สําคัญดานความปลอดภัยจากการไดรับการบริการที่

แตกตางกนั โดยผูทีม่รีายไดสงูโดยสวนใหญ จะตองการ

ความปลอดภัยที่สูงกวาผูที่มีรายไดที่ตํ่ากวา 

ขอเสนอแนะ 
จากขอคนพบวา ลกัษณะสวนบคุคลดานอาย ุและ

อาชพีมคีวามสมัพนัธกบัพฤตกิรรมผุบรโิภคชาวไทยใน

การเลือกใชเดยสปาสูงสุด ผูวิจัยจึงเสนอแนะกลยุทธ

การตลาดสําหรับธุรกิจเดยสปาของผูบริโภคชาวไทย 

เพ่ือใหผู ประกอบการสามารถนําไปใช โดยกําหนด

ตลาดเปาหมายเปน 2 กลุม ไดแก 1) กลุมวัยทํางาน 

เปนกลุมทีม่อีาย ุ21 ป ถงึ อาย ุ60 ป ซึง่ประกอบอาชพี

รับราชการและเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจเปนสวนใหญ 

และ 2) กลุมผูสูงอายุ เปนกลุมที่มีอายุมากกวา 60 ป 

ขึ้นไป ซึ่งเปนพอบาน แมบาน และผูเกษียณอายุ โดย

ขอเสนอแนะสําหรับเปนแนวทางในการทําวิจัยครั้ง

ตอไป ควรศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเพิ่มเติมโดยอาจ

รวบรวมขอมูลดวยวิธีการประชุมกลุมยอย (Focus 

Group) เพื่อยืนยันผลการวิจัยแนวทางการดําเนิน

กลยทุธการตลาดสาํหรบัธรุกิจเดยสปาในการใหบรกิาร

ผูบรโิภคชาวไทย และผูประกอบการธรุกจิสปาสามารถ

นําไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลวิธีการบริหาร

จัดการ กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจเดยสปา ให

สอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อการดําเนิน

ธุรกิจไปสูความยั่งยืนตอไป
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