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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่นักท่องเท่ียวชาวยุโรปในการเลือกสปาในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ใน

คร้ังนี้ ได้ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร กระบวนการให้บริการ และ สิ่งน าเสนอทางกายภาพ ประชากรเป้าหมาย คือนักท่องเท่ียวชาวยุโรปท่ีมาท่ีใช้

บริการสปาในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 236 ราย  การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้

แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ  และค่าเฉลี่ย การวัดระดับความส าคัญส่วน

ประสมทางการตลาดบริการโดยใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ผลการศึกษา มดีังนี้ 

ข้อมูลส่วนบุคคล ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุมากกว่า 40 ปี สถานภาพสมรส พนักงาน

บริษัทเอกชน และ ข้าราชการ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  USD 1,000-5,000 ด้านภูมิภาคท่ีอาศัยส่วนใหญ่อาศัยในยุโรป

ตะวันตก     

ด้านพฤติกรรมในการท่องเท่ียวและใช้บริการสปาในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า จ านวนคร้ังในการท่องเท่ียวจังหวัด

เชียงใหม่ จ านวน 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 43.20  ด้านจ านวนวันท่ีพักในจังหวัดเชียงใหม่ ตั้งแต่ 10 วันขึ้นไป   วัตถุประสงค์

หลักในการเดินทางมาเชียงใหม่ เพื่อท่องเท่ียว/พักผ่อน ประเภทของสปาท่ีเคยใช้บริการ  ส่วนใหญ่ ได้แก่ นวดแผนไทย 

และ นวดอโรมา (นวดน้ ามันหอมระเหยสมุนไพร) จ านวนคร้ังในการใช้บริการสปาส าหรับการท่องเท่ียวในคร้ังนี้ คือ 1-2 

คร้ัง  วันท่ีนิยมไปใช้บริการสปา  นักท่องเท่ียวชาวยุโรปส่วนใหญ่ไม่ก าหนดวันท่ีแน่นอน  ช่วงเวลาท่ีไปใช้บริการบ่อยท่ีสุด 

ได้แก่ ชว่งเวลา 10.01 - 13.00 น. ค่าใช้จ่าย ในการใช้บริการสปา  1,000-1,500 บาท  วัตถุประสงค์ในการใช้บริการสปา 

คือ เพื่อรักษาสุขภาพ  และพักผ่อน คลายเครยีด 

จ านวนผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการใชบ้ริการสปา คือ  2 - 3 คน  บุคคลผู้แนะน าและมผีลตอ่การตัดสินใจใช้บริการสปา 

คือ เพื่อน / ผู้ร่วมงาน และ ตนเอง วิธีการเลือกใชบ้ริการสปา คือ เลือกตามรายการสปา และราคาท่ีถูก  แหล่งข้อมูลใน

การใช้บริการสปา โดย รู้ดว้ยตัวเอง ปัจจัยในการเลอืกใช้บริการสปา ส่วนใหญ่เลอืกการบริการมีมาตรฐานและมบีริการให้

เลอืกหลากหลาย และ เลอืกท่ีมีราคาถูกกวา่สถานบริการสปาอื่นๆ  

ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ด้าน นักท่องเท่ียวชาวยุโรปให้ความส าคัญต่อสว่นประสมการตลาด

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับผูบ้รหิาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
** รองศาตราจารย์ อาจารย์ประจ าภาควิชาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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บริการ ในภาพรวมท้ัง 7 ด้านในระดับมาก โดยเรียงระดับความส าคัญจากมากไปน้อยจากค่าเฉลี่ย  ดั งนี้  

1) ด้านบุคลากร 2) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 3) ด้านกระบวนการให้บริการ 4) ด้านสถานท่ี หรือ

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย 5) ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ 6) ด้านราคา และ 7) ด้านการสง่เสริมการตลาด  ตามล าดับ  

ปัจจัยย่อยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อนักท่องเท่ียวชาวยุโรปในการเลือกสปาในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่

ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญ 10 อันดับสูงสุด ได้แก่ ความสะอาดของห้องน้ า/ห้องอาบน้ า/ห้องท่ีให้บริการสปา รองลงมา 

พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานมีความรู้ความช านาญ

เกี่ยวกับสปา ขั้นตอนการให้บริการมีความปลอดภัย พนักงานมีความรู้ในเร่ืองข้อควรระวังและข้อห้ามในการนวดหรือ

ให้บริการสปา  มีเสียงดนตรีเสริมสร้างบรรยากาศให้ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการรู้สึกผ่อนคลาย สถานบริการมีใบรับรองการ

เป็นผู้ประกอบการตามมาตรฐานกระทรวงสาธารณสุข มีการสอบถามด้านสุขภาพก่อนเข้ารับบริการ เพื่อให้มั่นใจว่า

สามารถใชบ้ริการได้ เคร่ืองใชป้ระเภทผ้า เชน่ ผ้าขนหนูผ้าปูเตียง เสื้อคลุม มีความสะอาดและมีการเปลี่ยนชุดใหม่ทุกครั้ง

หลังการให้บริการลูกค้าแต่ละราย และพนักงานมีการแตง่กายเรียบร้อยเหมาะสม ตามล าดับ 

ABSTRACT 

            In the study on marketing mix affecting European tourists in choosing a spa in Mueang Chiang Mai District 

this time, we defined the marketing mix on 7 areas: product, price, distribution, marketing promotion, personnel, 

service processes and physical presentation. Target population is European tourists who come to the spa in Mueang 

District, Chiang Mai Province. The sample size is defined at 236 persons. To collect data, a questionnaire was 

applied. Data was analyzed using descriptive statistics including frequency, percentage and mean. To measure 

significance level of the marketing mix, a 5-level rating scale was used. The results of the study are as follows: 

On personal information, most of respondents are female, aged older than 4 0  years, married status, 

employees of private and government sectors, with average monthly income of USD 100 0-5 000 , and lived in 

Western Europe. 

On behavior in travelling and using spa in Chiang Mai, it is found that times of travelling in Chiang Mai at 2 

times represented 4 3 .2 0 %. For days of stay in Chiang Mai, they stayed for 10  days up. The main purpose in 

traveling to Chiang Mai is to tour/ relax. Types of spa they took mainly are Thai traditional massage and 

aromatherapy massage. Times of use of the spa for tourism in this time are 1-2 times. For the day they liked to visit 

the spa, most of European tourists did not fix the exact day. Hours they took the spa service most are from 10:01 to 

13:00 hr. The cost of the spa is at 1,000-1,500 Baht. The purpose of taking the spa service is to stay healthy and 

relieve stress. 

The number of people participating in the spa is 2-3  persons. Persons who recommended and influenced 

the decision to use the spa are friend / colleague and themselves. The method to choose the spa is selection based 
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on items of spa and cheap price. Source of data to use the spa, they learned by themselves. For factors in selection 

of the spa, most of them selected the one with standards and various services to choose and price cheaper than 

other spa facilities. 

Overall marketing mix on 7 areas is as follows: European tourists gave precedence to the overall marketing 

mix on 7 areas at high level, with descending order of level of significance as follows:  

1 )  personnel 2 )  creation and presentation of physical appearance 3 )  service process 4 )  location or 

distribution channel 5) product or service 6) price and 7) marketing promotion, respectively. 

Sub-factors of marketing mix that influence European tourists in choosing a spa in Mueang Chiang Mai 

District with the top 10 average levels of significance include clean restroom / shower / spa room, followed by staffs 

with good human relations, beaming, eager to serve, knowledgeable about the spa, service process is safe, staff 

knowledgeable about precautions and contraindications for massage or spa treatment, music enhancing atmosphere 

for customers to relax, certificate of service enterprise by the Ministry of Health, pre-inquiry  on health to ensure 

that the customers can take service, fabric appliances such as towels, bed linens, robes that are clean and changed 

wholly after providing the service to each customer, and staff dressing neatly and appropriately respectively. 

บทน า 

 ปัจจุบัน ความต้องการเดินทางท่องเท่ียวระหว่างประเทศได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้นอย่างมาก  ในช่วง  

10 ปีท่ีผ่านมา และมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มสูงขึ้นเร่ือยๆ อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวในประเทศไทยสามารถท ารายได้  

ส่งผลดีต่อเศรษฐกิจ อันได้แก่ การขยายตัวของ GDP การสร้างงาน สร้างรายได้ให้กับประเทศ ซึ่งรูปแบบการท่องเท่ียวมี

ห ล ากหล าย รูป แบบ แล ะ เป็ น ข้ อ ได้ เป รี ยบ  โด ยมี แห ล่ ง ท่ อ ง เท่ี ย ว  ท้ั งท า งธรรม ชาติ  ศิ ล ป วัฒ นธรรม  

รสชาติอาหารพื้นเมอืงท่ีเป็นเอกลักษณ์ สถานบันเทิง และแหลง่ช้อปป้ิงให้เลอืกสรรท่ีหลากหลาย  

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพเป็นรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีได้รับความสนใจอย่างมากในปัจจุบัน  โดย ธุรกิจสปา เป็น

ส่วนหนึ่งของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของประเทศไทย ท่ีได้รับความนยิมจากนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทยและตา่งประเทศ จาก

การประชุมสัมมนาวิชาการระหว่างประเทศ เร่ือง “การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ” ในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา โดยประเทศไทยซึ่ง

ได้ รั บ ค ว า ม เห็ น ช อ บ จ า ก ป ร ะ เท ศ  ส ม า ชิ ก ให้ เ ป็ น  Project Leader ข อ งค ณ ะ ท า ง า น ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว 

เชิงสุขภาพ (Health Tourism) ด้าน Wellness Spa ในกลุ่มประเทศสมาชิก อีก 7 ประเทศ ได้แก่ประเทศอิตาลี บัลแกเรีย 

มาเลเซีย ฝร่ังเศส สเปน เยอรมนี และมาเลเซีย มีผู้เชี่ยวชาญด้านสปาและด้านสุขภาพจากประเทศดังกล่าว ร่วมกันร่าง

และพิจารณาข้อมูลเกี่ยวกับสปา มีตัวชี้วัดมาตรฐาน Wellness Spa Service Requirements ซึ่งเป็นการพัฒนาและ

แลกเปลี่ยนองค์ความรู้ซึ่งกันและกัน (กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ, 2554) 

ส าหรับธุรกิจสปา ในประเทศไทยนั้น ตามพระราชบัญญัติสถานบริการของกระทรวงสาธารณสุข แก้ไขเพิ่มเติม 

(ฉบับท่ี  4) พ.ศ. 2546 ได้ก าหนดรูปแบบของธุรกิจประเภทสปาไว้ 3 แบบ ดังนี้  1) กิจการสปาเพื่ อสุขภาพ  

2) กิจการนวดเพื่อสุขภาพ และ 3) กิจการนวดเพื่อเสริมสวย ซึ่ง กิจการสปาเพื่อสุขภาพ เป็นการประกอบกิจการท่ีให้    
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การดูแลเสริมสร้างสุขภาพ โดยประกอบไปด้วยบริการหลัก ได้แก่ การนวดเพื่อสุขภาพและการใชน้้ าเพื่อสุขภาพหรือวารี

บ าบัด และ บริการเสริม ได้แก่ กิจกรรมต่างๆ เช่นออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ การฝึกสมาธิ โยคะ การอบสมุนไพรเพื่อ

สุขภาพ การแพทย์ทางเลือก และ โภชนาบ าบัด  เป็นต้น ท่ีควรจัดให้มีอยู่ในเมนูสปา เพื่อเป็นการดึงดูดให้ลูกค้าเกิด     

ความตระหนกัถึงประโยชนข์องการท าสปาและสนใจเขา้มาใชบ้ริการบ่อยขึ้น  

จังหวัดเชียงใหมน่ั้น เป็นจังหวัดท่ีมคีวามเจริญทางเศรษฐกิจของประเทศและเป็นเมืองแห่งการท่องเท่ียวท่ีส าคัญ

ทางภาคเหนือตอนบน มีจุดเด่นด้านทัศนียภาพทางธรรมชาติ ความงดงามของสถาปัตยกรรม ศิลปวัฒนธรรมล้านนา  

และมีกิจกรรมเพื่อการท่องเท่ียวหลายประเภท โดยในแต่ละปีมีนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวต่างประเทศเข้ามา

ท่องเท่ียวตลอดท้ังปี ส าหรับธุรกิจสปานั่นเป็นกิจกรรมประเภทหนึ่งท่ีได้รับความนยิมอยา่งมากในจังหวัดเชยีงใหม่  ซึ่งหาก

มองดูจากจุดเด่นในหลากหลายมิติข้างต้น ท้ังจากยุทธศาสตร์ท่ีตั้งของเชียงใหม่เอง จุดเด่นด้านศิลปวัฒนธรรมล้านนา   

ดั้งเดิมท่ีสามารถสร้างการบอกเล่าเร่ืองราวของจังหวัดเชียงใหม่แล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจสปาสามารถดึงเอาจุดเด่นจาก

หลายๆ ด้านมาเพื่อสร้างมูลค่าและเพิ่มผลประกอบการในธุรกิจสปาให้เกิดความย่ังยนืในระยะยาว เช่น การสร้างรูปแบบ

บริการสปาแบบอัตลักษณ์ไทยล้านนา เพื่อเป็นการดึงดูดชาวต่างชาติท่ีพ านักในระยะยาว (Longstay) และนักท่องเท่ียวท่ี

เข้ามาในจังหวัดเชียงใหม่ให้มาใช้บริการ โดยจากการเปิดเผยของหอการค้าจังหวัดเชียงใหม่ ในปี 2557  ข้อมูล

นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติแบบพ านักระยะยาว จากทุกประเทศท่ัวโลกจ านวน 30,000 คนขึ้นไป ในจ านวนนี้เป็นชาวญี่ปุ่น

ประมาณ 3,800-4,000 คน เป็นชาวเกาหลี 1,500-2,000 คน นอกนั้นเป็นชาวยุโรป ออสเตรเลียและนิวซีแลนด์        

ส่วนใหญ่เป็นวัยเกษยีณและนยิมใชช้วีติบ้ันปลายในไทย ซึ่งเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมกี าลังซื้อสูงและมีความต้องการบริการ

ด้านสุขภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกลุ่มนักทอ่งเท่ียวชาวยุโรปท่ีนิยมการท าสปาและการนวดเพื่อสุขภาพ 

ปัจจุบัน ภาพรวมและสถานการณ์ของธุรกิจสปาในจังหวัดเชียงใหม่มีการแข่งขันท่ีสูง มีสถานบริการสปาท่ีได้รับ

มาตรฐานจากส านักงานสาธารณสุขจังหวัดเชียงใหม่เปิดบริการกว่า 30 แห่งในเขตอ าเภอเมือง  (ส านักงานสาธารณสุข 

จังหวัดเชียงใหม่, 2557) โดยมีระดับการให้บริการท่ีแตกต่างกัน เช่น สปาในโรงแรม สปาของผู้ประกอบการรายย่อยใน

วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม และสปาของวสิาหกิจชุมชน เป็นต้น สปาแตล่ะแห่งต้องสร้างความเป็นเอกลักษณ์ของ

สถานประกอบการสปาของตนเองเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติให้มาใช้บริการ มีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ ท่ีเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งลูกค้าชาวยุโรปท่ีพ านักระยะยาวและท่องเท่ียว

ระยะสั้นในจังหวัดเชยีงใหม่  

ดังนั้น  ในการศึกษาคร้ังนี้ ผู้วจิัยจะท าการศกึษาถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอ่การใชบ้ริการสปา

ในจังหวัดเชยีงใหม่ของนักท่องเท่ียวชาวยุโรป โดยจังหวัดเชียงใหม่มนีักท่องเท่ียวจากยุโรปเข้ามาท่องเท่ียวเป็นจ านวนมาก 

เป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีก าลังซื้อสูง เดินทางท่องเท่ียวเป็นครอบครัว ใส่ใจในเร่ืองของการรักษาสุขภาพ ท้ังเข้ามา

ท่องเท่ียวในระยะสั้นและพักอาศัยเป็นระยะเวลานาน อีกท้ังเป็นตลาดเป้าหมายของธุรกิจสปาในประเทศไทย เพื่อเป็น

ข้อมูลในการวางแผนทางการตลาดส าหรับธุรกิจสปาต่อไป 
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วัตถุประสงค ์

ศกึษาสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การใชบ้ริการสปาในจังหวัดเชยีงใหม่ของนักท่องเท่ียวชาวยุโรป 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. เพื่อทราบถึงส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การใชบ้ริการสปาในจังหวัดเชยีงใหม่ของนักท่องเท่ียวชาวยุโรป 

2. เพื่อสามารถน าไปเป็นขอ้มูลในการปรับปรุงแผนกลยุทธ์และการตลาดส าหรับธุรกิจ สปาในจังหวัดเชยีงใหม่ 

นิยามศัพท ์

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ท่ีกิจการจะต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความ

ต้องการของตลาดเป้าหมาย และในตลาดบริการนั้น ส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบไปด้วย องค์ประกอบ  

7 ด้ าน ได้แก่  ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่ งเสริมการตลาด (Promotion)  

บุคคล (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และสิ่งน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) 

บริการสปา หมายถึง การบ าบัดดูแลสุขภาพแบบองค์รวมด้วยวิธีทางธรรมชาติท่ีใช้น้ าเป็นองค์ประกอบในการ

บ าบัดควบคู่ไปกับวธีิทางการแพทยท์างเลือกอื่นๆ โดยใชศ้าสตร์สัมผัสท้ัง 5 ได้แก่ รูป รส กลิ่น เสียงและสัมผัส เป็นปัจจัย

ท่ีสร้างภาวะสมดุลระหว่างร่างกาย จิตใจ จิตวญิญาณ อารมณ ์ 

นักท่องเที่ยวชาวยุโรป หมายถึง นักท่องเท่ียวจากประเทศต่างๆ ดังนี้ ยุโรปเหนือได้แก่ เดนมาร์ก ฟินแลนด์ 

ไอซ์แลนด์ ไอร์แลนด์ นอร์เวย ์สวีเดน เอสโทเนีย แลตเวยีและลิธัวเนยี ยุโรปตะวันตก ได้แก่ ออสเตรีย เบลเยียม ฝร่ังเศส 

เยอรมนี ลิกเตนสไตน ์ลักเซมเบิร์ก เนเธอร์แลนด์ สวติเซอร์แลนด์ และสหราชอาณาจักร ยุโรปตะวันออก ได้แก่ เบลารุส 

บัลแกเรีย สาธารณรัฐเช็ก ฮังการ ีมอลโดวา โปแลนด์ โรมาเนยี สหพันธรัฐรัสเซีย สาธารณรัฐสโลวัก และ ยูเครน ยุโรปใต ้

ได้แก่ แอลเบเนีย อันเดอร์รา บอสเนีย-เฮอร์เซโกวินา โครเอเชีย กรีซ อิตาลี แมซิโดเนีย มอลตา โปรตุเกส ซานมารีโน 

สโลวีเนยี สเปน และยูโกสลาเวยี และ รัฐอิสระที่ตัง้อยูใ่นประเทศอื่นอกี 2 รัฐ คือ นครรัฐวาตกิา (ตัง้อยู่ในกรุงโรมประเทศ

อติาลี) และโมนาโก (ตัง้อยู่ในประเทศฝรั่งเศส) 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

ในการศึกษาคร้ังนี้ ผู้ศึกษาได้น าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ มาประยุกต์ใช้เพื่อเป็นแนวทาง  

ในการสร้างตัววัดระดับความส าคัญในการใชบ้ริการสปา โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552: 434) ได้อธิบายวา่ธุรกิจ

บริการจะใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) หรือ 7’Ps เพื่อเป็นแนวทางใน          

การก าหนดประเด็นความส าคัญในการใชบ้ริการสปาของผู้บริโภคซึ่งมีองค์ประกอบ 7 ประการ ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือตอบสนอง       

ความตอ้งการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไมไ่ด้ เชน่ บรรจุภัณฑ์ 
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สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขายผลิตภัณฑ์อาจเป็นสินค้าบริการสถานท่ีบุคคลหรือความคิด

ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) 

ในสายตาลูกค้าจึงจะมผีลท าให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึง

คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value)  

ของผลิตภัณฑก์ับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน์ัน้ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสนิใจซื้อ 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อ

เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ   สถาบันตลาด

ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้าประกอบด้วย  การขนส่งการคลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง  การจัด

จ าหนา่ยจึงประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 

3.1) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution)หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมี     

ความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือ

ผู้ใช้ทางธุรกิจหรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบช่อง

ทางการจัดจาหน่ายประกอบด้วยผู้ผลิตคนกลางผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรงจากผู้ผลิตไป

ยังผู้บริโภคหรือผู้ใชท้างอุตสาหกรรมและใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิตผ่านคนกลางไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใชท้างอุตสาหกรรม 

3.2) การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาดหมายถึงงานท่ีเกี่ยวข้องกับ

การวางแผนการปฏบัิตติามแผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบปัจจัยการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูปจากจดุเร่ิมตน้ไป

ยังจุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าการกระจายตัวสินค้าท่ีส าคัญมีดังนี้การขนส่งการเก็บ

รักษาการคลังสนิค้าและการบริหารสินค้าคงเหลอื 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือ

บริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ใน

ผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล

ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท า

การขายและการติดตอ่สื่อสารโดยไม่ใชค้น (Non-personal selling) เคร่ืองมอืในการติดต่อสื่อสารมหีลายประการองค์การ

อาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสารการตลาดแบบประสม

ประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน

โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

5. บุคคล (People) หมายถึง พนักงาน (Employees) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม 

(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันพนักงานต้องมี

ความสามารถมีทัศนคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองลูกค้ามีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการแก้ปัญหาและสามารถสร้าง

ค่านิยมให้กับองค์กรบุคคลเป็นสิ่งส าคัญในการสร้างความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์และมีอิทธิพลต่อการท่ีจะเลือกซื้อ

หรือไมซ่ื้อใชห้รือไมใ่ชบ้ริการของผู้บริโภค 
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6. กระบวนการให้บรกิาร (Process) หมายถงึ ขั้นตอนการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว

และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer satisfaction) มกีารวางระบบและออกแบบกระบวนการให้บริการเป็นอย่าง

ดีมีขั้นตอนท่ีอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้ามากที่สุดลดขั้นตอนท่ีท าให้ลูกค้ารอนานจัดระบบการไหลของงานบริการให้มี

อุปสรรคน้อยท่ีสุดโดยมีกลยุทธ์ท่ีส าคัญคือเวลาและประสิทธิภาพในการบริการดังนั้นกระบวนการของการบริการท่ีดีจึง

ควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบรวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติตั้งแต่ขั้นตอนการติดต่อสอบถามการ

บริการการเจรจาและการตกลงการบริการเมื่อมีค าสั่งซือ้รวมถึงการบริการหลังการขาย 

7. สิ่ งน า เสนอทางกายภาพ  (Physical Evidence) หมายถึ งการพยายามส ร้างคุณ ภาพ โดยรวม  

(Total Quality Management : TQM) ในรูปแบบของการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer – Value 

proposition) เป็นองค์ประกอบโดยรวมของธุรกิจบริการท่ีลูกค้าสามารถมองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและ

ตัดสินใจซื้อบริการได้เช่นอาคารส านักงานของผู้ให้บริการท าเลท่ีตั้งการตกแต่งส านักงานอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีใช้ในส านักงาน

เครื่องมือตา่งๆ ท่ีใชใ้นการด าเนินงานระบบการจัดการและการบริหารตา่งๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจความสะอาดความรวดเร็ว

หรือผลประโยชนอ์ื่นๆ สิ่งเหลา่นีจ้ะเป็นภาพลักษณก์ารให้บริการท่ีลูกค้ารับรู้ได้และเกิดความเชื่อม่ันในบริการท่ีได้รับ 

วิธีการศึกษา 

1.  ขอบเขตการศกึษา 

           การศึกษาถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเท่ียวชาวยุโรปท่ีมาใช้บริการสปาในจังหวัดเชียงใหม ่

โดยก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 

กระบวนการให้บริการ และ สิ่งน าเสนอทางกายภาพ 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

1. รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้น 

2. สร้างแบบสอบถาม 

3. เก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 

5. จัดท าและน าเสนอรายงาน 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือนักท่องเท่ียวชาวยุโรปท่ีมาท่ีใช้บริการสปาในจังหวัดเชียงใหม่ ขนาดของกลุ่ม

ตัวอย่างโดยใช้สูตรค านวณ กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 236 ราย  การสุ่มตัวอย่างแบบ

ไม่อาศัยความน่าจะเป็น ด้วยวิธีการเลือกแบบก าหนดวัตถุประสงค์ (Purposive Sampling) โดยก าหนดประชากรเป้าหมาย

เป็นนักทอ่งเท่ียวชาวยุโรปท่ีท่องเท่ียวในจังหวัดเชยีงใหม่ 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้มาจากแบบสอบถาม นักท่องเท่ียวชาวยุโรปท่ีท่องเท่ียวใน

จังหวัดเชยีงใหม ่จ านวน 236 ราย 
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ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าจากเอกสารงานวิจัย เอกสารอ้างอิง

ตา่งๆ วิทยานพินธ์ รายงานทางวิชาการและเว็บไซตจ์ากอินเทอร์เน็ตท่ีเกี่ยวข้อง 

5. เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา 

แบบสอบถาม(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ท้ังนี้แบบสอบถามแบ่งออกได้เป็น  

3 ส่วนได้แก่  

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ สถานภาพสมรส  

และข้อมูลพฤติกรรมการใชบ้ริการสปาของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลระดับความส าคัญของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของสถาน

ประกอบการสปา 7 ด้าน ได้แก่ผลิตภัณฑ์  ราคา  การจัดจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการ

ให้บริการ และ สิ่งน าเสนอทางกายภาพ 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 

6. การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื 

การตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ผู้ได้ให้ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน ในการพิจารณา

และประเมินความสอดคล้องของแบบสอบถาม และผู้ศึกษาได้ปรับแก้ไขให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย จากนั้น

น าไปทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ด้วยวิธี สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient) ในส่วน

ปัจจัยระดับความส าคัญส่วนประสมทางการตลาดบริการ มคี่าแอลฟ่า เท่ากับ .725  

7. ประชากรในการศกึษา 

ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือนักท่องเท่ียวชาวยุโรปท่ีมาที่ใชบ้ริการสปาในจังหวัดเชยีงใหม่ 

8. สถิตใินการวิเคราะห์ 

การวเิคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิตเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ 

(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ในการวัดระดับความส าคัญส่วนประสมทางการตลาดบริการของนักท่องเท่ียวชาว

ยุโรปท่ีมาท่ีใช้บริการสปาในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับโดยมีเกณฑ์การให้

คะแนนในแตล่ะระดับ ดังต่อไปนี้ 

 ระดับคะแนน        ระดับความส าคัญ  

                 5               มากที่สุด 

                 4      มาก 

           3     ปานกลาง 

           2     น้อย 

          1                นอ้ยท่ีสุด 

ค านวณค่าคะแนนเฉลี่ยและแปลความหมายของคะแนนท้ัง 5 ระดับค่าเฉลี่ย ด้วยวิธีการค านวณ  

อันตรภาคชัน้เพื่อแบ่งช่วงระดับคา่เฉลี่ย ดังนี้  
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อันตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด =     5 – 1 =      0.8 

                       จ านวนอันตรภาคชัน้           5   

 

การก าหนดช่วงของคา่เฉลี่ยเพื่อแปลผล แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 

  4.21 – 5.00  หมายถงึ     ส าคัญในระดับมากที่สุด 

  3.41 – 4.20  หมายถงึ     ส าคัญในระดับมาก 

             2.61 – 3.40 หมายถงึ     ส าคัญในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60  หมายถงึ     ส าคัญในระดับน้อย 

             1.00 – 1.80  หมายถงึ     ส าคัญในระดับน้อยท่ีสุด 

ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปและพฤตกิรรมการใช้บริการสปาของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุมากกว่า  40 ปี  สถานภาพ ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน  รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  (USD) 1,000-5,000  และมีภูมิล าเนาในยุโรปตะวันตก   

ด้านพฤติกรรมในการท่องเท่ียวและใช้บริการสปาในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า เดินทางท่องเท่ียวท่ีจังหวัดเชียงใหม ่

จ านวน 2 คร้ัง โดยพักในจังหวัดเชียงใหม่ ตั้งแต ่10 วันขึ้นไป วัตถุประสงค์หลักในการเดินทางมาเชียงใหม่ เพื่อท่องเท่ียว/

พักผ่อน  

ประเภทของสปาท่ีเคยใช้บริการ ส่วนใหญ่ ได้แก่ นวดแผนไทย  นวดอโรมา (นวดน้ ามันหอมระเหยสมุนไพร)  

และ นวดกดจุดฝ่าเท้า ในการมาท่องเท่ียวเชียงใหม่คร้ังนี้ใช้บริการสปา จ านวน 1-2 คร้ัง  ส าหรับวันท่ีนิยมไปใช้บริการ

สปา ไม่ได้ก าหนดวันท่ีแน่นอน ช่วงเวลาท่ีไปใช้บริการบ่อยท่ีสุด ได้แก่ ช่วงเวลา 10.01 - 13.00 น. ค่าใช้จ่าย 

(โดยประมาณ) ในการใชบ้ริการสปา ได้แก่ 1,000-1,500 บาท   

วัตถุประสงค์ในการใช้บริการสปา ได้แก่ รักษาสุขภาพ  และเพื่อการพักผ่อน คลายเครียด โดยผู้ท่ีมีส่วนร่วมใน

การใช้บริการสปา  ส่วนใหญ่ 2 - 3 คน  บุคคลผู้แนะน าและมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสปา ได้แก่ เพื่อน/ ผู้ร่วมงาน 

และส่วนใหญ่มวีิธีการเลือกใชบ้ริการสปา ได้แก่ เลอืกตามรายการสปา และ เลือกจากราคาสปาท่ีถูกจากประเภทสปาใน

ร้าน   ด้ านแหล่ งข้ อมู ล ในก ารใช้บ ริก ารสปา  ได้ แก่  รู้จั ก ด้ วยตั ว เอ ง  ปั จจั ย ในก าร เลื อก ใช้บ ริก ารสปา  

ส่วนใหญ่เลอืกการบริการมีมาตรฐานและมบีริการให้เลอืกหลากหลาย 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลระดับความส าคัญของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของ

สถานประกอบการสปา  

ภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ด้าน  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญต่อส่วนประสม

การตลาดบริการ ในภาพรวมท้ัง 7 ด้านในระดับมาก มคี่าเฉลี่ย 4.04 โดยมีคา่เฉลี่ยเรียงตามระดับความส าคัญจากมากไป

น้อย ดังนี้ ด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ย 4.36 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  มีค่าเฉลี่ย 4.25 ด้าน
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กระบวนการให้ บ ริก าร  มี ค่ า เฉลี่ ย  4 .24  ด้ านสถาน ท่ี  ห รือช่อ งทางการจั ดจ าหน่ าย   มี ค่ า เฉลี่ ย  4 .07   

ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ มีค่าเฉลี่ย  3.98  ด้านราคา  มีค่าเฉลี่ย  3.96 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด   

มคี่าเฉลี่ย 3.47 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ  ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.98 โดยปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่มีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญใน

ระดับมากท่ีสุด ได้แก่ เคร่ืองใช้ประเภทผ้า เชน่ ผ้าขนหนูผ้าปูเตยีง เสื้อคลุม มีความสะอาดและมีการเปลี่ยนชุดใหมทุ่กครั้ง

หลังการให้บริการลูกค้าแตล่ะราย มีค่าเฉลี่ย 4.38 และ ใช้น้ ามันหอมระเหยท่ีผลิตจากธรรมชาติ 100%  มีค่าเฉลี่ย 4.25 

ส่วนปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมาก เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ใช้สมุ นไพรท่ีมี

คุณภาพดี มีค่าเฉลี่ย 4.17 เคร่ืองมือและอุปกรณ์สปาท่ีใช้มีความปลอดภัย เช่น อุปกรณ์ประเภทอบไอน้ า หรืออบ      

ความร้อน มีเคร่ืองมอืวัดอุณหภูมิและเครื่องตัดไฟอัตโนมัตกิ ากับอยู่ด้วย มคี่าเฉลี่ย 4.11 มีน้ ามันหอมระเหยให้เลือกหลาย

กลิ่น เช่น กลิ่นส้ม กลิ่นกุหลาบ กลิ่นมะลิ  เป็นต้น มีค่าเฉลี่ย 4.09 มีรายการในบริการสปาให้เลือกหลายประเภท เช่น 

นวดแผนไทย นวดอโรมา อบไอน้ าสมุนไพร เป็นต้น มีค่าเฉลี่ย 3.92 มีการบอกประโยชน์ท่ีได้รับของการบริการสปาแต่ละ

ประเภท มีค่าเฉลี่ย 3.91 สปาหลายแพ็คเกจมีความเป็นเอกลักษณ์ไม่ซ้ ากับสถานบริการสปาอื่นๆ มีค่าเฉลี่ย 3.86  มี

เคร่ืองดื่มจัดไว้บริการฟรีส าหรับลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 3.84 มีสปาหลายแพ็คเกจให้เลือก เช่น พอกตัวด้วยสมุนไพรรวมกับ

นวดอโรมา หรอื อบไอน้ าสมุนไพรรวมกับขัดผิวด้วยเกลือ เป็นต้น  มีค่าเฉลี่ย 3.78 และ ชื่อเสียงของสถานบริการสปาเป็น

ท่ีรู้จัก มคี่าเฉลี่ย 3.47 

ด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคาในภาพรวมอยู่ใน  

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.96  โดยปัจจัยย่อยด้านราคา ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ อัตรา

ค่าบริการสปาแตล่ะประเภทและแพ็คเกจ มีความเหมาะสมกับบริการท่ีได้รับ มีค่าเฉลี่ย 4.28 ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับ

ความส าคัญในระดับมาก เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ อัตราค่าบริการสปาแต่ละประเภทและแพ็คเกจ มี

การแสดงราคาไวอ้ย่างชัดเจน เช่น ในเว็บไซต์ แผ่นพับ หรือ โบรชัวร์ เป็นต้น มีค่าเฉลี่ย 4.20 มีบริการสปาให้เลือกหลาย

ระดับราคา มีค่าเฉลี่ย 3.95 สามารถช าระค่าบริการด้วยบัตรเครดิตได้ มีค่าเฉลี่ย 3.77 และ อัตราค่าบริการสปาแต่ละ

ประเภทและแพ็คเกจ สามารถต่อรองราคาได้ มคี่าเฉลี่ย 3.61  

ด้านการจัดจ าหน่าย  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ี หรือ    

ช่องทางการจั ดจ าหน่ าย ในภาพรวมอยู่ ในระดับมาก  มีค่ า เฉลี่ ย  4 .07 โดยปัจจัยย่อยด้ านสถาน ท่ี  ห รือ  

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ เวลาใน

การเปิดและปิดสถานบริการสปาสะดวกต่อการเข้าไปใช้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.30  สถานบริการสปาแบ่งห้องเป็นหมวดหมู ่

มีความเป็นส่วนตัวในการให้บริการ  เช่น  ห้องนวดไทย ห้องนวดน้ ามัน ห้องอาบน้ า เป็นต้น มีค่าเฉลี่ย 4.26 และสถาน

บริการสปาตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน  สะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉลี่ย 4.23   ส่วนปัจจัยยอ่ยท่ีมคี่าเฉลี่ยระดับความส าคัญใน

ระดับมาก เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหานอ้ย ได้แก่ สามารถติดต่อจองเวลาทางโทรศัพท์ได้ มีค่าเฉลี่ย 4.16 สามารถ

ตดิต่อจองเวลาทางเว็บไซด์ได้ มคี่าเฉลี่ย 3.97 เว็บไซด์ หรือ Facebook ของสถานบริการสปามีข้อมูลเพียงพอ และเข้าถึง

ได้งา่ย มคี่าเฉลี่ย 3.94  และ มีสถานท่ีจอดรถกว้างขวาง สะดวกสบาย และเพียงพอ มีค่าเฉลี่ย 3.63 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้าน         

การส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ย 3.47 โดยปัจจัยย่อยด้านการสง่เสริมการตลาด  ท่ีมคี่าเฉลี่ย

ระดับความส าคัญ ในระดับมาก เรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่  มีการรักษาความสัมพันธ์ กับลูกค้า  

อย่างสม่ าเสมอ เช่น ส่งข้อความรายการโปรโมชั่นพิเศษ มีค่าเฉลี่ย  3.69  มีระบบสมาชิกเพื่อรับส่วนลดต่างๆ  

มีค่าเฉลี่ย 3.58  มีการจัดรายการลดแลกแจกแถม เช่น ซื้อบริการสปา 2 แพ็คเกจแถม 1 แพ็คเกจฟรี การลดราคาตาม

เทศกาลส าคัญ การแจกของสมนาคุณในช่วงปีใหม่  มีค่าเฉลี่ย 3.56  มกีารโฆษณาผ่านทางเว็บไซต์ Facebook หรือ Social 

Media มีค่ า เฉลี่ ย  3 .47  และมี เอกสาร/คู่ มื อแนะน า เกี่ ยวกับประโยชน์ ของ สปาและบ ริการแต่ละประเภท  

มีค่าเฉลี่ย 3.45 ส่วน ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับปานกลาง เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 

ได้แก่ มีการโฆษณาผ่านทางสื่อตา่งๆ เชน่ ใบปลิว วิทยุ หนังสือพมิพ ์แผ่นประกาศ  นิตยสาร เป็นต้น มีค่าเฉลี่ย 3.38 และ 

มกีารท าการประชาสัมพันธ์ของทางสถานบริการสปา เชน่ การสนับสนุนกิจกรรมของชุมชน มีคา่เฉลี่ย 3.19 

ด้านบุคลากร  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร   

ในภาพรวมอยูใ่นระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.36 โดยปัจจัยย่อยด้านบุคลากร ที่มีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมาก

ท่ีสุด  เรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส มีความกระตือรือร้นใน            

การให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.50 พนักงานมีความรู้ความช านาญเกี่ยวกับสปา มีค่าเฉลี่ย 4.45 พนักงานมีความรู้ในเร่ืองข้อ

ควรระวังและข้อห้ามในการนวดหรือให้บริการสปา มีค่าเฉลี่ย 4.44 พนักงานมีการแต่งกายเรียบร้อยเหมาะสม  

มคี่าเฉลี่ย 4.38  พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี มคี่าเฉลี่ย 4.33  และ มีพนักงานเพียงพอตอ่การให้บริการ มคี่าเฉลี่ย 4.31 ส่วน

ปัจจัยย่อย ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ พนักงานสามารถให้บริการเพิ่มเติมตามความต้องการของ

ลูกค้าได้ เชน่ ให้นวดเนน้เฉพาะจุด ให้แกเ้ส้นท่ียึดให้บางจุด มคี่าเฉลี่ย 4.17 

ด้านกระบวนการให้บริการ  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ               

ด้านกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.24  โดยปัจจัยย่อยด้านกระบวนการให้บริการ      

ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่  ขั้นตอนการให้บริการมีความ

ปลอดภัย มีค่าเฉลี่ย 4.45  มีการสอบถามด้านสุขภาพก่อนเข้ารับบริการ เพื่อให้มั่นใจว่ าสามารถใช้บริการได้  

มคี่าเฉลี่ย 4.39   การทักทายและต้อนรับเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาในสถานบริการสปา มคี่าเฉลี่ย 4.35 และมกีารแจ้งขั้นตอน

การบริการและข้อควรปฏิบัติก่อนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.22 และ ปัจจัยย่อย ที่มีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับ

มาก เรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่   ขั้นตอนการใชบ้ริการสะดวก รวดเร็ว  มีค่าเฉลี่ย 4.20  ผู้รับบริการสามารถ

เลอืกกลิ่นน้ ามันหอมระเหยในการใช้บริการได้ มีค่าเฉลี่ย  4.08  และผู้รับบริการสปาสามารถเลือกพนักงานนวด/บ าบัดได้ 

มคี่าเฉลี่ย  3.99 

ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการด้านการสร้าง

และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.25 โดยปัจจัยย่อยด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับจากมากไปน้อย  ได้แก่  

ความสะอาดของห้องน้ า/ห้องอาบน้ า/ห้องท่ีให้บริการสปา มีค่าเฉลี่ย 4.64  มีเสียงดนตรีเสริมสร้างบรรยากาศให้ลูกค้าท่ี

เข้ามาใชบ้ริการรู้สึกผ่อนคลาย  มคี่าเฉลี่ย 4.43   สถานบริการมใีบรับรองการเป็นผู้ประกอบการตามมาตรฐานกระทรวง
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ส า ธ า รณ สุ ข   มี ค่ า เฉ ลี่ ย  4 .4 1   ป้ า ย ชื่ อ ส ถ า น บ ริ ก า รส ป า ท่ี ม อ ง เห็ น ได้ ชั ด เจ น  มี ค่ า เฉ ลี่ ย  4 .3 6  

สถานบริการมีบรรยากาศดี ตกแต่งสวยงาม  มีค่าเฉลี่ย 4.36  และระบบการติดตัง้เครื่องปรับอากาศภายในสถานบริการ

มอีุณหภูมิท่ีพอเหมาะ อากาศเย็นสบาย ไม่รู้สึกอึดอัด  มีค่าเฉลี่ย 4.30 ส่วน ปัจจัยย่อย ที่มีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญใน

ระดับมาก  เรียงตามล าดับจากมากไปน้ อย ได้ แก่   ชุด เค ร่ืองแบบของพนัก งานสวยงาม เป็น เอกลักษณ์  

มคี่าเฉลี่ย4.15  การมีบริการอนิเตอร์เน็ตให้ใช้ฟรี ในสถานบริการสปา มีค่าเฉลี่ย  3.83  และ ระบบรักษาความปลอดภัย

ของสถานบริการสปา มคีวามเหมาะสม มีค่าเฉลี่ย 3.77 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ปัญหาและข้อเสนอแนะ ท่ีพบมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก โดยเรียงล าดับความส าคัญจากผู้ตอบแบบสอบถามจาก

มากไปนอ้ย คือ ควรอบรมพนักงานให้มีความใส่ใจในบริการ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าแต่ละรายได้ 

เช่น ลูกค้าต้องการนวดเพื่อการบรรเทาและรักษาความเจ็บปวดจากเส้นเอ็นยึด พนักงานสามารถแนะน าเมนูสปาท่ี

สามารถตอบความตอ้งการและจุดประสงค์ของลูกค้าได้ โดยแนะน าเมนูสปาที่รักษาและบรรเทาความเจ็บปวดจากเสน้เอ็น

ยึด เช่น การนวดน้ ามันกดเส้นลึก การนวดแผนไทยเพื่อรักษา เป็นต้น รองลงมาคือ ควรขยายเวลาเปิดและปิดสถาน

บริการให้มีความเหมาะสม โดยเลือกเปิดสถานบริการสปาให้ตรงกับช่วงเวลาที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการสปา เช่น  เลือกเปิด 

ตัง้แต ่10.01 น  เป็นต้นไป เนื่องจากลูกค้าเร่ิมเข้ามาใช้บริการเวลานี้ และเลือกปิดหลัง 19.00 น. เนื่องจากลูกค้ายังเข้ามา

ใช้บริการในเวลาหลัง 19.00 น. เป็นต้น และควรให้ความส าคัญกับความสะอาดของสถานประกอบการสปา และอุปกรณ์

เคร่ืองใช้ในสถานประกอบการสปา เช่นมีสมุดเช็คลิสต์ด้านความสะอาดเป็นข้อๆ รวมถึงก าหนดให้มีการตรวจเช็ค        

ความสะอาดในสถานประกอบการสปาอย่างสม่ าเสมอ หรอืทุกๆ ชั่วโมงเป็นต้น  

 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผลการศึกษา 

จากการศึกษา ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อนักท่องเท่ียวชาวยุโรปในการเลือกสปาในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ สามารถอภิปรายผลการศึกษาตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix)           

(ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) อันประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) 

การสง่เสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และการสร้างและน าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยสามารถน าผลที่ได้ไปอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ ดังนี้  

ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ในภาพรวมท้ัง 7 ด้านในระดับมาก โดยเมื่อ

พิจารณาจากระดับความส าคัญ เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย 3 ในล าดับแรก ได้แก่  1. ด้านบุคลากร 2. ด้านการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ  และ 3. ด้านกระบวนการให้บริการ  ซึ่งสอดคล้องกับ การศกึษาของธนทัต อึ้งจิตรไพศาล (2557) 

ท่ีศึกษา ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อนักท่องเท่ียวชาวไทยในการเลือกบริการสปาในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดย

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคัญ 3 ล าดับแรก คือ ด้านภาพลักษณ์ (การน าเสนอทางกายภาพ)  

ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านบุคลากร มีความสอดคล้องท้ังปัจจัยหลักด้านส่วนประสมการตลาดบริการในสาม
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ล าดับส าคัญแรก และยังสอดคล้องกับปัจจัยย่อยจากผลการศึกษาในส่วนข้อค้นพบอีกด้วย ซึ่งได้แก่ ปัจจัยย่อยด้าน

สถานท่ีให้บริการ สปาต้องมเีสียงดนตรีเสริมสร้างบรรยากาศให้ลูกค้าท่ีเข้ามารูส้ึกผ่อนคลาย ปัจจัยย่อยด้านความสะอาด

ของอุปกรณ์ประเภทผ้าท่ีใช้ในสถานประกอบการสปา และ ปัจจัยย่อยด้านพนักงานต้องมีความรู้ความช านาญ

เกี่ยวกับสปา  

 ผลการศกึษาสอดคล้องกับหทัยรัตน ์สิทธิโชค (2552) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรม

ตัดสินใจใช้บริการนวดแผนไทยแบบสปาท่ี Health Land ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก  คือด้านบุคลากร  ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้าน

กระบวนการและ จึงสอดคล้องท้ังสามล าดับอยา่งมีนัยส าคัญ 

นอกจากนี้ การศึกษาของสิปปศิณี บาเรย์ (2555) ที่ศกึษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสปา

ในประเทศไทยของนักท่องเท่ียวชาวจีน กรณีศึกษาจังหวัดภูเก็ต  พบวา่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีวามส าคัญ 

3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยดา้นสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ  กระบวนการให้บริการ และราคา  โดยสอดคลอ้งกับผลการศึกษาใน

บางปัจจัย ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องใน 2 ล าดับแรก สองปัจจัยน้ัน ได้แก่ ด้านสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ และกระบวนการ

ให้บริการและปัจจัยดา้นราคาไมส่อดคล้องกับผลการศกึษานี้  

ส าหรับการศึกษาของโสภิศตา สุกก่า (2552) ที่ได้ศึกษาถึงปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกใช้บริการ 

สปาไทยของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในเขตเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมี

ความส าคัญในระดับมาก ท้ัง 7 ปัจจัย คือ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน

บุคคล ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ   มีความสอดคล้องกับผลการศึกษาของ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความส าคัญมากในสามปัจจัยแรก คือ ด้านบุคคลซึ่งพบว่านักท่องเท่ียว       

ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับพนักงานท่ีแต่งกายสุภาพมากท่ีสุด (สอดคล้องกับปัจจัยย่อยในข้อค้นพบของการศึกษา)     

ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ซึ่งพบว่านักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับความสะอาดของสถานท่ี

ประกอบการสปา (สอดคล้องกับปัจจัยย่อยในข้อค้นพบของการศึกษา) และด้านกระบวนการให้บริการซึ่งพบว่า

นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญกับเวลาเปิดและปิดสถานบริการสปาและความสะดวกต่อการใช้บริการมากท่ีสุด มี          

ความสอดคล้องกับปัจจัยหลักแต่ไม่มีความสอดคล้องกับปัจจัยย่อยในข้อค้นพบของการศกึษา 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลของการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อนักท่องเท่ียวชาวยุโรปในการเลือกสปาในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ น ามาสูข่้อเสนอแนะในการพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการของธุรกิจสปาต่อนักท่องเท่ียวชาวยุโรป ดังนี ้ 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ในภาพรวมท้ัง 7 ด้าน  ในระดับมากโดยมี

ค่าเฉลี่ยเรียงตามระดับความส าคัญจากมากไปน้อย ดังนี้  ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ย 4.36 ปัจจัยด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.25 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.24 ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือ

ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ย 4.07 ปัจจัย ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการมีค่าเฉลี่ย  3.98 ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ย  

3.96 และ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด  มีค่าเฉลี่ย 3.47 ตามล าดับ และจากการศกึษามขี้อเสนอแนะ ดังนี้ 
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1. ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปนอ้ยตามล าดับ ดังนี้ 

1.1 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญท่ีสุดกับมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ความกระตือรือร้นและบุคลิกภาพท่ีดี ผู้ประกอบการ

ควรฝึกอบรบพนักงานให้มีความเป็นมืออาชีพ ในทักษะด้านการให้บริการท้ังภาษาไทยและภาษาอังกฤษ การอบรม

พนักงานให้มีด้านบุคลิกภาพให้มีปฎิสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า ตั้งแตลู่กค้าเดินเข้ามารับบริการจนเสร็จสิ้นการให้บริการ น ามา

ซึ่งข้อเสนอแนะให้ผู้ประกอบการท าการฝึกอบรมพนักงานให้มีความพร้อมด้านการบริการอยู่เสมอ ยิ้มแย้มและพัฒนา

ตนเองอยู่เสมอ โดยจัดให้มีการอบรมพนักงานทุกๆเดือน  รวมถึงการส่งพนักงานไปอบรมพัฒนาฝีมือรักษามาตรฐาน   

การบริการให้มคีวามเป็นมาตรฐานอยูเ่สมอ  

1.2 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับความช านาญเกี่ยวกับสปา ความรู้ ข้อควรระวังและข้อห้ามใน      

การนวด มีข้อเสนอแนะให้ออกหนังสือข้อปฏิบัติและควรระวังเป็นคู่มือให้พนักงานปฏิบัติตามเป็นระบบและขั้นตอน เช่น

ก่อนการให้บริการควรมีการถามถึงข้อจ ากัดเร่ืองสุขภาพและมีสมุดเช็คลิสต์  เพื่อตรวจเช็คว่าลูกค้าแต่ละรายสามารถ   

เข้ารับบริการได้และไม่มโีรคประจ าตัวท่ีเป็นข้อห้ามในการให้บริการ   มีการฝึกอบรมความรู้ให้พนักงานเกิดพัฒนาตนเอง

อยู่เสมอ  เช่น การส่งพนักงานไปอบรมตามศูนย์ฝึกพัฒนาวิชาชีพด้านสปาโดยตรงเพื่อพัฒนาเทคนิควิธีการนวดท้ังแบบ

เก่าและเรียนรู้เทคนิคใหม่ๆ ให้เกิดความช านาญ 

1.3 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับการแต่งกายท่ีเรียบร้อยเหมาะสม ควรจัดให้มีการตรวจเช็คความเรียบร้อย

ของเครื่องแบบพนักงานอยู่เสมอทุกครั้งท่ีจะเร่ิมให้บริการลูกค้า ผู้ประกอบการสามารถสร้างแรงบันดาลใจให้แก่พนักงาน

ด้วยการมอบรางวัลพนักงานแต่งกายดีเด่นประจ าเดือนหรือเพิ่มเงินโบนัสพิเศษ แก่พนักงานท่ีแต่งกายได้เรียบร้อย

เหมาะสม  

1.4 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับการมพีนักงานเพยีงพอตอ่การให้บรกิาร  เชน่ ในช่วงเวลาท่ีบริการ

หนาแน่น สถานประกอบการสปาควรจัดให้มีบุคลากรจัดจ้างชว่งคราวให้เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า และในช่วง

เวลาปกติก็ควรมพีนักงานประจ าที่มคีุณภาพ ผ่านการคัดสรรในมาตรฐานเดียวกันท่ีพร้อมให้บริการอยูต่ลอดเวลา 

2. ด้านการน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปน้อย

ตามล าดับ ดังนี้ 

2.1 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับความสะอาดของห้องท่ีให้บริการสปา และสถานบริการสปามากท่ีสุด              

มีข้อเสนอแนะให้มีการก าหนดตารางเวลาในการตรวจสอบความสะอาดทุกๆ 2 ชั่วโมง เป็นต้น และควรมีสมุดเช็คลิสต์   

ด้านความสะอาดและสุขอนามัยของสถานบริการสปาเพ่ือตรวจสอบความสะอาดเรียบร้อยอยา่งสม่ าเสมอ 

2.2 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับเสียงดนตรีท่ีเสริมสร้างบรรยากาศ และสถานบริการท่ีการตกแตง่สวยงาม 

มีข้อแนะน าให้ ตกแต่งสถานท่ีให้มีความร่ืนรมและแบ่งสัดส่วนการบริการท่ีชัดเจน เช่น มีการตกแต่งให้ลูกค้าสัมผัสได้ถึง

บริการท่ีมีเอกลักษณ์ มีกลิ่นหอมของสมุนไพรไทยและกลิ่นเอกลักษณ์ของสปา เลือกดนตรีใช้เพลงบรรเลงท่ีสร้าง

บรรยากาศผ่อนคลายและเสริมสร้างบรรยากาศการพักผ่อน เงยีบสงบ  

2.3 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับสถานประกอบการท่ีมีใบรับรองมาตรฐาน มีข้อแนะน าให้ผู้ประกอบ       

การติดป้ายให้ลูกค้าทราบถึงมาตรฐานและคุณภาพของบริการท่ีเป็นมาตรฐานสากล และการรับรองตามกฎหมายจาก

กระทรวงสาธารณสุข 
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2.4 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับป้ายช่ือสถานบริการสปาท่ีมองเห็นได้ชัดเจน มีข้อเสนอแนะให้จัดท าป้ายท่ีมี

ความชัดเจนสามารถสื่อให้ลูกค้าทราบได้ทันทีถึงสถานท่ีให้บริการ สังเกตเห็นได้ง่ายและมีป้ายบอกทางตลอดทางจนถึง

สถานท่ีให้บริการ 

2.5 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับอุณหภูมิภายในสถานประกอบการและห้องนวดมากท่ีสุด มีข้อแนะน าให้

ปรับอุณหภูมิให้เหมาะสมตั้งแต่ก่อนท่ีลูกค้าจะเข้ามารับบริการ และควรมีการสอบถามถึงอุณหภูมิภายในห้องสปาเพื่อ

ปรับตามความสบายของลูกค้า 

3. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปนอ้ยตามล าดับ ดังนี้ 

3.1 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญกับความปลอดภัย มีการสอบถามด้านสุขภาพก่อนเข้ารับบริการ   

มขี้อเสนอแนะให้ถามถึงข้อจ ากัดเร่ืองสุขภาพและมีสมุดเช็คลิสต์เพื่อตรวจเช็ควา่ลูกค้าแต่ละรายสามารถเข้ารับบริการได้

และไม่มีโรคประจ าตัวท่ีเป็นข้อห้ามในการให้บริการก่อนเร่ิมให้บริการทุกคร้ัง เพื่อให้ทราบว่าผู้รับบริการแต่ละรายมี

ข้อจ ากัดในการนวดส่วนใดของร่างกายจะได้หลีกเลี่ยงเพื่อไม่ให้เกิดอันตรายจากการให้บริการ/รวมถึงการแจ้งถึง       

ความปลอดภัยของอุปกรณ์สปาต่างๆ วา่อุปกรณ์ท่ีใชใ้นสปาได้รับมาตรฐานในระดับสากลและมีความปลอดภัยต่อผู้เข้ารับ

บริการ 

3.2 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับ การทักทายและต้อนรับ เมื่อลูกค้าเดินเข้ามาในสถานบริการ

ข้อเสนอแนะให้ทางสถานประกอบการออกหนังสอืคูม่ือการให้บริการแก่ลูกค้าเป็นขอ้ๆ เชน่ ระบุในหนังสอืคู่มอืบริการของ

ทางร้านในการกล่าวทักทายและการแนะน าเมนูสปาแกลูกค้า ควรใช้ค าพูดอย่างไรจึงจะเหมาะสมและท าให้เกิด         

ความประทับใจตั้งแต่ก้าวเข้ามารับบริการ 

3.3 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับการแจ้งขั้นตอนการให้บริการและข้อควรปฏิบัติก่อนการบริการ 

ทางสถานประกอบการตอ้งมกีารแจ้งขั้นตอนการให้บริการให้ครบอยา่งละเอียด และอธิบายขั้นตอนการให้บริการท่ีชัดเจน

ถึงขั้นตอนและความแตกต่างของการให้บริการของแพ็คเกจสปาแต่ละประเภท ไม่ว่าจะเป็น นวดแผนไทย นวดประคบ

สมุนไพร นวดกดจุดฝ่าเท้า นวดอโรมา ฯลฯ  ก่อนท่ีลูกค้าจะตัดสินใจเลือกรับบริการนั่นๆ  และก่อนจะเร่ิมให้บริการควร

เผื่อเวลาเตรียมความพร้อมด้านบริการโดยการชี้แจ้ง  อธิบายถึงขั้นตอนบริการและระยะเวลาในการนวด ผ่านทาง

พนักงานนวดเอง วีดิทัศน์  อินโฟกราฟฟิค 2 ภาษา ท้ังภาษาไทยและอังกฤษ เพื่อให้ลูกค้าได้รับทราบกระบวนการ

ให้บริการและชว่ยในการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการสปาแต่ละประเภท 

4. ด้านผลิตภัณฑ์ หรือ บริการ (Product)  ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปนอ้ยตามล าดับ ดังนี้ 

 4.1 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับความสะอาดของเคร่ืองใช้และอุปกรณ์สปามากท่ีสุด ควรมี           

การเปลี่ยนอุปกรณส์ปา เครื่องผ้าท่ีใชใ้นการบริการลูกค้าแต่ละรายทุกครัง้หลังการให้บริการ  

4.2 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับน้ ามันหอมระเหยมากท่ีสุด ควรมีการแจ้งแก่ลูกค้าว่าสถาน

ประกอบการใช้น้ ามันหอมระเหย 100% จากธรรมชาติ โดยต้องมีการติดป้ายบอกถึงคุณลักษณะด้านคุณภาพท่ี  

บรรจุภัณฑ์  และให้พนักงานแจ้งให้ลูกค้าทราบก่อนเร่ิมการให้บริการทุกคร้ังจะช่วยท าให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในบริการ

มากยิ่งขึ้น 
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5. ด้านราคา (Price)ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปนอ้ยตามล าดับ ดังนี้ 

5.1 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับอัตราค่าบริการท่ีมีความเหมาะสมกับแต่ละแพ็คเกจทาง

ผู้ประกอบการควรชี้แจงอัตราค่าบริการในแต่ละแพ็คเกจให้ชัดเจน ถึงประเภทบริการสปาว่าลูกค้าจะได้รับบริการ

อะไรบ้าง และแพ็คเกจนั้นๆ มีขั้นตอนการให้บริการแตกต่างกันอย่างไร เพื่อให้ลูกค้าได้ทราบรายละเอียดด้านราคาเพื่อ

ชว่ยในการตัดสนิใจ โดยมีการแสดงราคาท่ีชัดเจนและมีหลากหลายชอ่งทางในการช าระค่าบริการ 

6. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปนอ้ยตามล าดับ ดังนี้ 

6.1 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดต่อสถานบริการท่ีตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน สะดวกในการเดินทาง 

ผู้ประกอบการควรเลือกท่ีตั้งอยู่ในย่านชุมชนของเมืองเชียงใหม่ การเดินทางสะดวก และเข้าถึงง่าย เช่นในย่านท่ี

นักท่องเท่ียวเลอืกพักหนาแน่น หรือยา่นแหลง่ท่องเท่ียวหลักของเชยีงใหม่ 

6.2 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับเวลาเปิดและปิดของสถานบริการสปาต่อการเข้ารับบริการ จาก

การเก็บแบบสอบถามพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่มาใช้บริการในช่วงเวลา ตั้งแต่ 10.01-13.00  มากท่ีสุด   และมากในช่วง 

13.00-16.00  16.01-19.00 และหลัง 19.00  ก็น ามาถึงข้อเสนอแนะวา่กลุ่มลุกค้าจะเข้ามาใชบ้ริการหนาแน่นในช่วงสาย

ของวันถึงช่วงค่ าเป็นส่วนใหญ่ ผู้ประกอบการสปาสามารถเลือกเวลาเปิดในช่วงหลัง 10.00 และขยายเวลาเปิดออกไปให้

ครอบคลุมกับจ านวนนักท่องเท่ียวและช่วงเวลาบริการหนาแนน่ 

6.3 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมากท่ีสุดการแบ่งห้องสปาให้เป็นหมวดหมู่ ให้มีความเป็นส่วนตัวในการใช้

บริการ เช่นการแบ่งส่วนห้องนวดน้ ามัน นวดไทย ให้เป็นสัดส่วนและมีความเป็นส่วนตัว โดยการวางแปลนห้องของสถาน

บริการให้เอื้อยอ านวยต่อการท างานของพนักงานในร้าน เป็นสัดส่วนตามการนวดประเภทต่างๆ ห้องรับรองท่ีมีความเป็น

ส่วนตัว ห้องน้ าและห้องเก็บอุปกรณ์สปาต้องแยกออกจากบริเวณห้องบริการลูกค้า เพื่อป้องกันเสียงรบกวนขณะ

ให้บริการ 

7.  ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยจากมากไปนอ้ยตามล าดับ ดังนี้ 

7.1 ปัจจัยยอ่ยให้ความส าคัญมากกับการประชาสัมพันธ์ของสถานบริการสปา เช่นกิจกรรมชุมชนต่างๆ และ

การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ มขี้อเสนอแนะให้ผู้ประกอบการส่งเสริมให้กลุ่มลูกค้ายุโรปเลอืกเข้ามาใช้

บริการสปา ซึ่งอาจจะมาในรูปแบบของ medical tourism ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีพ านักในจังหวังเชียงใหม่ในระยะยาว รวมถึงกลุ่ม

นักท่องเท่ียวท่ีมาทอ่งเท่ียวในระยะสั้น 
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