
บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
ในการศึกษาเรือ่งการวิเคราะหกลยุทธการตลาดของผูประกอบการธุรกจิสปา ในอําเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม ทฤษฎีและแนวคิดหลักที่นํามาใชในการศึกษาคือ การวิเคราะห    กลยทุธ
การตลาด      (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2546) ซ่ึงประกอบดวย 

1. การวิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis)  
2. การวิเคราะห จุดแข็ง จดุออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
3. การวางแผนกลยุทธการตลาด (Strategic Marketing Planning) 

 
ทฤษฎีและแนวคิด 
 

1. การวิเคราะหสถานการณ 

เปนการวเิคราะหโอกาสทางการตลาด โดยพิจารณาถึงสิ่งแวดลอมทางการตลาดที่มีผลตอ
การดําเนนิงานของธุรกิจ ซ่ึงประกอบดวย 

ดานภาวะเศรษฐกิจ 

ภาวะเศรษฐกจิ เปนปจจัยทีม่ีความสําคัญตอการดําเนนิงานดานการตลาด ภาวะเศรษฐกิจจะ
มีลักษณะไมอยูกับที่ หมุนเวยีนเปลี่ยนไปเปนชวงๆ เรียกวา วัฏจักรธรุกิจ (Business Cycle) ซ่ึงแบง
ออกไดเปน 4 ชวงคือ ชวงเศรษฐกิจรุงเรอืง ชวงเศรษฐกิจถดถอย ชวงเศรษฐกิจตกต่ํา และชวง
เศรษฐกิจฟนตวั ซ่ึงแตละชวงของวัฏจักรธุรกิจตัวบงชีภ้าวะเศรษฐกจิจะมีความแตกตางกัน  

ชวงที่ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา   
เปนชวงที่ความตองการสินคาและบริการตาง ๆ ในระบบเศรษฐกิจมนีอย เปนผลมาจาก

การชะลอตัวของระบบเศรษฐกิจในชวงที่ผานมา ทําใหในชวงนี้มีอัตราการวางงานสูงขึ้นเมื่อเทียบ
กับชวงกอน จนสูงสุดในชวงนี้ และผลผลิตรวมของระบบเศรษฐกิจก็จะต่ําสุดในชวงนี้ดวย 

ชวงที่ภาวะเศรษฐกิจฟนตวั  
เปนชวงที่มกีารขยายการผลิตมากขึ้น อัตราการวางงานลดลง ผลผลิตที่เกิดขึ้นจริงเริ่มสูงขึ้น 

มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ และเริ่มมอัีตราเงินเฟอเกิดขึ้น 
ชวงที่ภาวะเศรษฐกิจรุงเรือง  
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เปนชวงที่ประชาชนมีรายไดเพิ่มขึ้นจากการขยายตัวของเศรษฐกิจในชวงที่ผานมา  ทําให
ความตองการสินคาและบริการตาง ๆ เพิ่มขึ้น ระบบเศรษฐกิจจึงขยายการผลิตเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ อัตรา
การวางงานจะลดลงมาก   และถามีการผลิตจนกระทั่งผลผลิตที่เกิดขึ้นจริงสูงกวาผลผลิตตาม
ศักยภาพหรือผลผลิต ณ ระดับการจางงานเต็มที่แลว จะทําใหเกิดปญหาการขาดแคลนปจจัยการ
ผลิต สงผลใหตนทุนการผลิตเพิ่มขึ้น  ซ่ึงในที่สุดจะทําใหระดับราคาโดยทัว่ไปเพิ่มขึน้มากหรือเกิด
ภาวะเงินเฟอในอัตราสูงขึ้น ทําใหอํานาจซื้อของประชาชานลดลง โดยเฉพาะกลุมที่มรีายไดต่ําหรือ
มีรายไดเพิ่มขึน้นอยกวาอัตราเงินเฟอ ทําใหความตองการสินคาและบริการตาง ๆ ในระบบ
เศรษฐกิจลดลง 

ชวงที่ภาวะเศรษฐกิจถดถอย  
เปนผลมาจากความตองการสินคาและบริการที่ลดลง จากการเกดิภาวะเงินเฟอในอัตราสูง

ในชวงทีภ่าวะเศรษฐกิจรุงเรอืง ทําใหระบบเศรษฐกิจตองชะลอการผลิตลง ซ่ึงจะสงผลใหอัตราการ
วางงานเริ่มสูงขึ้น แตอัตราเงนิเฟอก็จะเริ่มลดลง ในขณะที่ประชาชนมรีายไดลดลลง ซ่ึงจะนําไปสู
การเกิดภาวะตกต่ําอีกครั้งหนึ่ง 

ดานเทคโนโลย ี

เทคโนโลยีมีผลกระทบตอการประกอบธุรกิจสปาในปจจุบันอยางมาก วิทยาการที่เกีย่วของ
กับการนําวิทยาศาสตรประยกุตมาใชใหเกดิประโยชนในการปฏิบัติ มีผลกระทบตอการตลาดโดย
กอใหเกิดเครื่องมือใหมสําหรับการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดธุรกิจจะดําเนินกิจการตอไปไดตอง
มีการอาศัยเทคโนโลยีเขามาชวยในการปรบัปรุง พฒันาเปลี่ยนแปลงสินคาและบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตองการของตลาดใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

สังคมและวัฒนธรรม 

สังคมและวัฒนธรรมเปนสิ่งที่ดีงามที่ปฏิบัติสืบทอดกันมาเปนระยะเวลายาวนาน โดย
วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดรูปแบบการดํารงชีวิตของประชากรกลุมที่มีรูปแบบการดํารงชีวิต
เหมือนกนัจะมีทัศนคติ คานิยม ความสนใจ ความชอบ ความตองการ ความคดิรวมทั้งรสนยิม
เหมือนกนั ซ่ึงจะเปนสวนสําคัญในการแบงสวนตลาดเพื่อผลิตสินคาและบรกิารใหสอดคลองกับ
ความตองการของตลาด  

ภาวะการแขงขัน 

การแขงขันของธุรกิจตางๆ เพื่อแยงชิงลูกคาและทรัพยากร ซ่ึงคูแขงขันเหลานี้พยายามใช
กลยุทธการตลาดตอสูกันเพื่อใหไดมาและรกัษาไวซ่ึงสวนครองตลาดที่ตองการ และเพื่อตองการ
บรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจดวย โดยโครงสรางการแขงขันที่จะตองเผชิญแบงออกเปน 4 ประเภท 
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คือ การแขงขันสมบูรณ การแขงขันนอยราย การแขงขันแบบผูกขาด และการแขงขันกึ่งผูกขาด 
นักการตลาดจาํเปนตองทําการวิเคราะหวาใครคือคูแขงขัน จุดออนและจุดแข็งของคูแขงขันเปน
อยางไร เพื่อจะเอาชนะคูแขงขัน 

กฎหมายและการเมือง 

กฎหมาย หนวยงานของรัฐบาลและกลุมผูคุมครองผลประโยชน การเปลี่ยนแปลงของ
ส่ิงแวดลอมทางกฎหมายและการเมืองนั้นจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจของตลาดทั้งสิ้น ปจจัย
ส่ิงแวดลอมดานการเมืองและกฎหมาย จะมีผลกระทบตอการดําเนินกจิกรรมทางการตลาดอยางมาก 
ในการวางกลยุทธสินคา การกําหนดราคา และการสงเสริมการตลาด เปนตน ทั้งนี้เพื่อใหธุรกิจ
สามารถวางตําแหนงของตนใหไดประโยชนเหนือคูแขงขัน  

2. การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ไดอธิบายไววา SWOT เปนเครือ่งมือในการวเิคราะห

สถานการณซ่ึงชวยกําหนดจดุแข็ง จุดออนจากสิ่งแวดลอมภายใน ระบุถึงโอกาสและขอจํากัดจาก
ส่ิงแวดลอมภายนอก ตลอดจนผลกระทบจากปจจยัเหลานี้ตอการทํางานขององคกร การวิเคราะหแต
ละประเดน็จะทําใหเกิดความเขาใจถึงปจจยัที่มีอิทธิพลตอการทํางาน เพื่อใหรูถึงศักยภาพของ
ตนเองและคูแขง 
 จุดแข็ง (Strength) เปนความแข็งแกรง (ขอดี) ที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายในและเปน
ความสามารถที่จะตองใชเพือ่ใหบรรลุเปาหมาย เชน จดุแข็งดานสวนประสมการตลาด (4P’s) จุด
แข็งดานการเงนิ จุดแข็งดานการบริหารจัดการ บริษัทจะนําจุดแข็งมาใชในการกําหนด    กลยุทธ
เพื่อสรางความไดเปรียบจากคูแขงขัน 
  จุดออน (Weakness) เปนปญหาตางๆที่เกดิจากสิ่งแวดลอมภายใน บริษัทจะตองหาแนวทาง
หรือวิธีการแกไขปญหาเหลานั้น 

โอกาส (Opportunity) เปนขอไดเปรียบซ่ึงวิเคราะหจากสิ่งแวดลอมภายนอก ซ่ึงบริษัทอาจ
แสวงหาโอกาสจากสิ่งแวดลอมดานใดดานหนึ่งมากําหนดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับการ
ดําเนินงาน 

อุปสรรค (Threat) เปนขอจาํกัดที่เกิดจากปจจยัภายนอก ซ่ึงธุรกิจจําตองปรับกลยุทธเพื่อ
ขจัดอุปสรรคตางๆที่เกิดขึ้น 

การวิเคราะห SWOT จะชวยผูบริหารใหมคีวามรูพื้นฐานในการกําหนดกลยุทธเพือ่สรางขอ
ไดเปรียบจากโอกาส ดังนัน้การประเมนิสถานการณกอนที่จะใชกลยุทธตางๆนั้น ผูบริหารจะตอง
ประเมินสิ่งแวดลอมทั้งภายในและภายนอกเสมอ 
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3. การวางแผนกลยุทธการตลาด 

การวางแผนกลยุทธการตลาดประกอบดวยการแบงสวนตลาดเพื่อกําหนดกลุมลูกคา
เปาหมาย การกําหนดตําแหนงทางการตลาดเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขัน รวมไปถึงกําหนด
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ อันไดแก กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product)  กลยุทธดาน
ราคา (Price) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) กลยุทธดานบุคคล (People) กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กลยุทธดานกระบวนการ (Process) 

 
การแบงสวนตลาด  

 การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึงการแบงตลาดของผลิตภัณฑชนิดใด
ชนิดหนึ่งออกตามลักษณะความตองการทีค่ลายคลึงกันออกเปนตลาดยอย (Sub Market) หรือ
สวนตลาด (Market Segment) เพื่อที่จะเลือกตลาดใดตลาดหนึ่งหรือหลายตลาดเปาหมายตอไป 
โดยตัวแปรที่ใชเปนหลักเกณฑในการแบงสวนตลาด ประกอบดวย 

1. การแบงสวนตลาดโดยใชเกณฑภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) โดยแบงสวน
ตลาดออกตามสถานที่ที่แตกตางกัน ไดแก ถ่ินที่อยูอาศัยของลูกคา พื้นที่ในการขาย 
จํานวนประชากร ความหนาแนนของประชากร และสภาพภูมิอากาศ 

2. การแบงสวนตลาดโดยใชเกณฑประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) เปน
การแบงสวนตลาดตามปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดบัรายได ช้ันทาง
สังคม เชื้อชาติ อาชีพ ระดับการศึกษา และขนาดของครอบครัว 

3. การแบงสวนตลาดโดยใชเกณฑจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) โดยใช
หลักเกณฑตามหลักความแตกตางของการดําเนินชวีิตหรือบุคลิกลักษณะ  

4. การแบงสวนตลาดโดยใชเกณฑพฤติกรรม (Behavioristic  Segmentation) โดย
พิจารณาปจจัยที่สําคัญคือ โอกาสในการซื้อ การแสวงหาผลประโยชน สถานะของผูใช 
อัตราการใช สถานะความซื่อสัตย ขั้นตอนของความพรอม และทัศนคต ิ
 

การกําหนดตลาดเปาหมาย (การเลือกตลาดเปาหมาย) 

การกําหนดตลาดเปาหมาย หมายถึง การประเมินและเลือกสวนตลาดหนึ่งสวนหรือมากกวา เปน
เปาหมายหลังจากการแบงสวนตลาด  ซ่ึงจะตองพิจารณา 2 ประการคือ 
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1. การประเมินสวนตลาด เปนการเลือกสวนตลาดที่เหมาะสมโดยพจิารณาศึกษาสวน
ตลาด 3 ดานคอื 
1.1. ขนาดและความเจริญเติบโตของตลาด  โดยจะคาดคะเนยอดขายและการเพิ่มขึ้น

ของยอดขาย วาจะมีกําไรจากสวนตลาดนั้นหรือไม 
1.2. ความสามารถในการจูงใจโครงสรางสวนตลาด เปนการพิจารณาวาสวนตลาดนัน้

สามารถเขาถึงและตอบสนองความตองการของตลาดนั้นไดหรือไม 
1.3. วัตถุประสงคและทรัพยากรของธุรกิจ แมวาความเจริญเติบโตของตลาด และ

ความสามารถในการจูงใจสวนตลาดจะเปนที่นาพอใจ แตถาขดัแยงกับ
วัตถุประสงคของบริษัท และมีอุปสรรคดานความชํานาญหรือทรัพยากรไม
เพียงพอ ก็จะมีปญหาเกิดขึน้ในสวนตลาดนั้น 

2. การเลือกตลาดเปาหมาย  โดยผานการพจิารณาจากการประเมินสวนตลาดขางตน ซ่ึง
จะไดมีการพฒันากลยุทธการตลาด เพื่อใหสอดคลองกับตลาดที่ไดเลือกไว ซ่ึงจะตองมี
การพิจารณาถงึความสามารถในการตอบสนองตอตลาดนั้นๆ โดยคํานึงถึงทรัพยากรที่
ธุรกิจมีอยู 

การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ 

การกําหนดตาํแหนงผลิตภณัฑ (Product Positioning) เปนกิจกรรมการออกแบบผลิตภัณฑ
ของธุรกิจและภาพลักษณของส่ิงที่นําเสนอเพื่อใหเปนตําแหนงที่มีความสําคัญ และตําแหนงในการ
แขงขันที่แตกตางในจิตใจของกลุมลูกคาเปาหมาย 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2549) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (The Services Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดที่จะตองประกอบดวยองคประกอบตางๆ ที่
เพิ่มขึ้นจากสวนผสมทางการตลาดของสินคาโดยทั่วไป ซ่ึงประกอบดวยองคประกอบหลัก (7Ps) 
ดังตอไปนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑบริการ (Service Product) หมายถึง ขอเสนอทั้งหมดของผูขายที่
สามารถใหประโยชนหรือใหคุณคาแกลูกคาได โดยสามารถแบงออกไดเปน 5 ระดับตาม
องคประกอบของผลิตภัณฑบริการทั้งหมดคือ ผลประโยชนหลัก ผลิตภัณฑพื้นฐาน ผลิตภัณฑที่
คาดหวัง ผลิตภัณฑเสริม และผลิตภัณฑที่เปนไปได องคประกอบของผลิตภัณฑบริการดังกลาว 
นําไปใชในการจัดการบริการใหประสบความสําเร็จตามเปาหมาย เพื่อที่จะสามารถนําไปใชสราง
ความแตกตางในดานบริการของกิจการที่ยั่งยืนตอไป  
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2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ     
ชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน โดยการกําหนดราคาจะตองเริ่มจากการกําหนด
วัตถุประสงคของการกําหนดราคา แลวจึงมาพิจารณาถึงวิธีการกําหนดราคาที่เหมาะสม ซ่ึงตอง
พิจารณาถึงขอดีขอเสียของวิธีการกําหนดราคาแตละวิธีอยางรอบคอบ จึงจะสามารถกําหนดราคาที่
เหมาะสมได 

3. ดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการนําเสนอบริการ
ใหแกลูกคา ซ่ึงจะตองพิจารณาหลักเกณฑที่สําคัญ  2 ประการ คือ การเขาถึงได และความพรอมที่
จะใหบริการได โดยการกําหนดกลยุทธการจัดจําหนายบริการ ตองพิจารณาถึงประเด็นหลักในเรื่อง
ของ ทําเลที่ตั้ง (Location) และการเลือกชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) ในเรื่องการเลือก
ทําเลที่ตั้งของกิจการนั้น ตองพิจารณาถึงลักษณะของปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการและลูกคาเปน
หลัก สวนการเลือกชองทางในการนําเสนอบริการจะตองตัดสินใจเลือกชองทางในการนําเสนอ
บริการที่มีความเหมาะสมมากที่สุด 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารกับผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหขอมูลที่จําเปนตางๆ ใหความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ชักจูงใหเกิดการตัดสินใจซื้อ และชวยเตือนความจําใหลูกคา การสื่อสารจะชวยใหลูกคา
เขาใจถึงบริการไดอยางเปนรูปธรรมมากยิ่งขึ้น ซ่ึงตองเลือกใชสวนประสมหรือเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารตางๆ  อันไดแก  การโฆษณา  การขายโดยพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การ
ประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง ใหเกิดประโยชนสูงสุดตอการบริการของกิจการ  

5. ดานบุคคล (People) ถือเปนองคประกอบสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการ 
พนักงานของกิจการมีความสําเร็จในการใหบริการโดยตองแสวงหาวิธีการที่จะพัฒนาพนักงานใหมี
จิตสํานึกในการใหบริการแกลูกคา  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือ
คูแขงขัน ถือเปนความสัมพันธระหวางพนักงานผูใหบริการกับผูใชบริการ พนักงานตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไขปญหา ซ่ึงจะสามารถสรางคุณคาใหกับองคกรได 

6. ดานหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงที่เปนรูปธรรมตางๆ ที่
สามารถมองเห็น หรือรับรูได และใชเปนเครื่องบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ ซ่ึงแบงเปน 2 ประเภทที่
สําคัญคือ ภูมิทัศนบริการ ซ่ึงหมายถึง สภาพแวดลอมทางกายภาพทั้งหมดที่เกี่ยวของกับสถานที่ใน
การใหบริการ และสิ่งที่จับตองไดอ่ืนๆ โดยสรางและปรับปรุงหลักฐานทางกายภาพเพื่อชวยใหทั้ง
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ลูกคาและพนักงานเกิดความพึงพอใจตอกิจการ และชวยใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่
กําหนดไวไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานที่
ปฏิบัติในดานการบริการ ที่นําเสนอใหกับผูใชบริการ ซึ่งควรจัดทําผังกระบวนการใหบริการ 
เพื่อใหการออกแบบกระบวนการผลิตและการนําเสนอบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล และควรนําเทคโนโลยีตางๆมาใชใหเหมาะสม โดยมุงเนนใหทั้งพนักงานของกิจการ
และลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดเปนหลัก 

 
4. ความรูท่ัวไปเก่ียวกับ “สปา” 
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม(2549) ไดกลาวถึงธุรกิจสปาวา สปา 

(SPA) มาจากภาษาละตินวา “Sanus per Aquam” หรือ Sanitus per Aquas” ซ่ึงแปลไดวาสุขภาพจาก
สายน้ํา การบําบัดดวยน้ําหรือการดูแลสุขภาพดวยน้ํา หรือมาจากชื่อเมือง SPA ที่มีแหลงน้ําพุรอน
ในประเทศเบลเยี่ยม 

สปามีองคประกอบที่สามารถสัมผัสไดโดยประสาทสัมผัศทั้ง 5 ดังนี้ 
1) รูป จากสถานที่ที่มีการสรางบรรยากาศใหมีความรมร่ืน สงบ กอใหเกิดความรูสึกผอน

คลายดวยความสดชื่นจากธรรมชาติ เชน บอน้ําพุรอน มุมสงบของทะเล ปาเขา หรือ
การตกแตงสถานบริการดวยสีสันของแมกไมนานาพันธ สถานบริการสปาที่มีการจัด
ตกแตงสถานที่ใหมีบรรยากาศของความเปนธรรมชาติ จะชวยดึงดูดความสนใจของ
ผูใชบริการ  

2) รส จากการบริการดานอาหารและเครื่องดื่มที่ไดจากธรรมชาติ ซ่ึงมีคุณสมบัติชวยขับ
สารพิษในรางกายและเสริมสรางสุขภาพควบคูกันไป โดยใชศาสตรแหงโภชนาการ 
เชน การใหคําแนะนําเกี่ยวกับอาหารแกผูใชบริการที่มีปญหาดานสุขภาพ เปนตน 

3) กล่ิน จากการบําบัดดวยพฤกษาธรรมชาติหรือสมุนไพร หรือการบําบัดดวยสุคนธ
บําบัด (Aromatherapy) โดยการเลือกใชน้ํามันหอมระเหยใหเหมาะกับอาการ เหมาะ
กับบุคคล เพราะกลิ่นของน้ํามันหอมระเหยจะสงผลตออารามณและความรูสึกที่
แตกตางกัน ทั้งนี้เพื่อสรางความสมดุลในรางกาย จิตใจ และอารามณของผูรับบริการ 

4) เสียง จากการนําเสียงตางๆ เชน การบรรเลงเพลง เสียงน้ําตก เสียงนกรอง หรือเสียง
ธรรมชาติอ่ืนๆ มาชวยในการผอนคลาย เพื่อเพิ่มความรูสึกสัมผัสธรรมชาติ ซ่ึงคน
โบราณเชื่อวาเสียงมีพลังในการบําบัดโรค หรืออาการเจ็บปวยบางประการในสถาน
บริการสปาดวย 



  
11 

5) สัมผัส  เปนวิ ธีการบําบัดดวยการนวดเพื่อผอนคลาย  โดยใหความใสใจตอ
องคประกอบของความเปนมนุษยแบบองครวม ทั้งรางกายจิตใจ และอารามณ การ
บําบัดดวยการนวดจะชวยใหระบบโลหิต กลามเนื้อ ระบบประสาทตางๆ ทํางานได
อยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้งยังชวยเสริมสรางพลังกาย พลังใจใหกับผูรับบริการอีก
ดวย 

การบริการในสปา ประกอบดวย  
1) การบําบัดดวยมือ การบําบัดดวยมือ หรือการนวดถูกนํามาใชในสปาแทบทุกแหง การ

นวดจัดเปนภูมิปญญาดั้งเดิมของแตละชาติที่มีเอกลักษณแตกตางกันไปการสัมผัสไป
ตามกลามเนื้อหรือจุดตางๆ บนรางกายในลักษณะของการนวดจะชวยใหรางกาย จิตใจ
และอารมณไดรับการผอนคลาย ชวยเสริมพลังกาย พลังใจ ชวยปรับปรุงระบบการ
ไหลเวียนของโลหิต ระบบการทํางานของกลามเนื้อและระบบประสาท ชวยในการ
สลายกําจัดของเสีย ตลอดจนบรรเทาอาการปวดหลัง การนวดที่มีใหบริการในสปา 
เชน การนวดแบบไทย การนวดแบบสวีดิช การนวดหนา การนวดศรีษะ การนวดฝา
เทา การประคบ รวมถึงการนวดดวยสมุนไพร และน้ํามันหอมระเหย เปนตน 

2) พฤกษาบําบัด การผอนคลายรางกายและจิตใจจากความตึงเครียดใหกลับคืนสูความ
สมดุลดวยกล่ินหอมของน้ํามันหอมระเหย ซ่ึงสกัดจากดอกไมหรือพืชบางชนิดที่มี
คุณสมบัติพิเศษ เชน กระดังงา ลาเวนเดอร เปนตน และนําน้ํามันที่ไดมานวดตัว หรือ
เผาไฟใหเกิดกลิ่นหอมสําหรับใชสูดดม กล่ินหอมของน้ํามันหอมระเหยที่กระจายอยู
รอบตัวผูรับบริการ จะชวยกระตุนสมองในสวนที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงของอารมณ 
ชวยลดความกังวลใจ ปจจุบันคนสวนใหญหันมาดูแลสุขภาพกายและสุขภาพใจกัน
มากขึ้น กอปรกับกระแสความนิยมการกลับสูธรรมชาติ พฤกษาบําบัดจึงเปนอีก
ทางเลือกหนึ่งในการนําพืชหรือสมุนไพรมาใชใหเกิดประโยชนทั้งทางรางกายและ
จิตใจ ดวยการนวด การประคบ การอาบน้ํา ฯลฯ โดยประโยชนที่ไดรับก็ คือ ลด
สารพิษในกระแสโลหิตและเซลลผิว เสริมภูมิคุมกันใหรางกาย เพื่อใหหสอดคลองกับ
ดุลยภาพทางอารมณและจิตใจ ระงับอาการกระวนกระวายและความออนลาทางใจ 
ชวยเสริมสรางสมาธิในการทํางาน และชวยใหรางกายและสมองสดชื่นแจมใส 

3) การบําบัดดวยน้ํา หรือวารีบําบัด เปนรูปแบบของการใชน้ําเพื่อผอนคลายรางกายและ
รักษาสุขภาพโดยใชน้ํากระตุนการไหลเวียนของโลหิต บรรเทาอาการปวด ปจจุบันวารี
บําบัดไดรับความนิยมอยางกวางขวาง เพราะเปนทางเลือกหนึ่งในการเยียวยาตามวิถี
ธรรมชาติ ซ่ึงวิธีการบําบัดที่ไดรับควมนิยมคอนขางมากมี 2 รูปแบบคือ วารีบําบัดใน
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สวนของการออกกําลังกายใตน้ํา และวารีบําบัดในสวนของสปา ซ่ึงมีหลายรูปแบบ 
เชน การแชหรือการอาบน้ํา การฉีดน้ํา การอบดวยไอน้ํา การหอดวยผาเย็น เปนตน 

4) การบริการอื่นๆ เชน โภชนาบําบัด หรือการกินอาหารเพื่อสุภาพ เนนสารอาหารจาก
ธรรมชาติ ปราศจากสารเคมี การออกกําลังกายบําบัด ซ่ึงมีหลายรูปแบบ เชน แอโรบิก 
โยคะ ไทเก็ก เปนตน โดยจัดใหมีครูฝกคอยแนะนําที่ถูกตอง ดนตรีบําบัด การใช
เสียงเพลงที่ทําใหเกิดการผอนคลายและชวยยกระดับจิตใจใหสูงขึ้น 

 ประเภทของสปา  
องคกรสปาระหวางประเทศ (International Spa Association : ISPA-Europe) ซ่ึงจัดตั้ง

ขึ้นมา เพื่อเผยแพรความรูความเขาใจ และ ใหขอมูลเกีย่วกับกิจกรรมสปา ไดใหคําจํากัดความของส
ปาวา“สปา คือ ชวงเวลาแหงความรูสึกสัมผัสที่เกี่ยวกับการผอนคลาย ความสงบทางจิตใจ การฟนฟู
สุขภาพ และความเพลินเพลินใจ” และ ไดแบงธุรกิจสปาออกเปน 7 ประเภท ดังนี ้ 

1) Destination Spa : คือสถานบริการสปาที่ใหบริการดานการดูแลและเสริมสรางสุขภาพ
โดยเฉพาะโดยมีบริการหองพักและสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ สําหรับผูใชบริการ
อยางครบวงจร ซ่ึงผูใชบริการจะตองเขาพักและเขารวมกิจกรรมภายใตโปรแกรม ที่
สถานบริการไดจัดเตรียมไว เชน โปรแกรมพักผอนคลายเครียด โปรแกรมทําสมาธิ
และดูแลสุขภาพจิต เปนตน  

2) Resort / Hotel Spa : คือสถานบริการสปาที่อยูในรีสอรตหรือโรงแรมซึ่งตั้ง      อยูใน
แหลงทองเที่ยวหรือสถานที่พักตากอากาศในทําเลที่มีความสวยงามตามธรรมชาติ เชน 
ริมทะเล ภูเขา บอน้ํารอน สปาประเภทนี้เกิดขึ้นเพื่อรองรับนักทองเที่ยวที่ตองการผอน
คลายความตึงเครียดดวยบริการ สปา นอกเหนือจากการใชบริการหองพัก  

3) Day Spa หรือ City Spa : คือสถานบริการสปาที่มีรูปแบบการใหบริการที่สะดวก 
รวดเร็ว ขั้นตอนการบริการ ไมยุงยาก สามารถใชบริการไดในระหวางวัน จึงไม
จําเปนตองมีหองพักไวบริการที่ตั้งของสถานบริการสปาประเภทนี้สวนใหญจะอยูใน
เมืองใหญ ๆ หรือยานธุรกิจสําคัญ ๆที่ผูใชบริการสามารถเขาถึงไดงาย และเนนการ
ใหบริการเสริมความงาม การผอนคลายความตึงเครียดดวย น้ํามันหอมระเหยเปน
บริการสปาที่ไดรับความนิยมมากในกลุมผูใชบริการที่มีเวลานอยหรือผูที่ทํางานอยูใน
เมือง  

4) Medical Spa : คือสถานบริการสปาที่มีการบําบัดรักษาควบคูกับศาสตรทางการแพทย
และเครื่องมือแพทยบางอยาง การใหบริการจะอยูภายใตการดูแลของบุคลากรทาง
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การแพทยผูเชี่ยวชาญ สปาประเภทนี้มักอยูในสถานรักษาพยาบาล เชน โรงพยาบาล 
คลินิก เปนตน 

5) Mineral Spring Spa : คือการใหบริการสปาตามแหลงทองเที่ยวที่เปนบอน้ําแร หรือ
น้ําพุรอนที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ  

6) Club Spa : คือสถานบริการสปาที่มีการผสานกับการออกกําลังกาย เพื่อบริการสมาชิก
ที่ตองการการผอนคลายหลังจากออกกําลังกาย  

7) Cruise Ship Spa : เปนการใหบริการสปาบนเรือสําราญผสานกับการออกกําลังกาย 
และการจัดเตรียมอาหารที่สงเสริมสุขภาพกายเพื่อใหผูใชบริการมีความสุขสบาย ผอน
คลายและปลอดโปรงในระหวางการเดินทาง 

 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ภูมินทร วรวรรณ (2545) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดของธุรกิจอาบน้ําแร อบไอน้าํ และ
ภูมิปญญาไทย เพื่อสงเสริมอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของจังหวดัเชยีงรายและเชยีงใหม พบวา กลุม
ลูกคาสวนใหญมีอายุ 25-34 ป รองลงมาอายุ 35 ปขึ้นไป อาชีพสวนใหญเปนนักธุรกจิ รองลงมาเปน
พนักงานบรษิทัเอกชน สวนขอมูลการตลาดและพฤตกิรรมผูบริโภคมีสวนสําคัญในดานการเสนอ
ราคา ทําเลที่ตั้ง ความงายตอการเขาถึง นโยบายสงเสริมการตลาด ประเภทหรือลักษณะของบริการ 
ส่ิงดึงดูดใจและบริการหลังการขาย  โดยผูประกอบการกําหนดกลยุทธการตลาด โดยดําเนินธุรกจิ
ตามเปาหมายความพึงพอใจของผูใชบริการ และการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา โดยมีกลยุทธ
หลัก ไดแก  การใชกลุทธการเสนอราคาที่นาสนใจ กลยุทธการสงเสริมการตลาดโดย การสงเสริม
การขาย การประชาสัมพันธตําแหนงที่ตัง้ การจัดกิจกรรมรวมกับเทศกาล กลยุทธการจัดรูปแบบ 
ตั้งแตการจดัการภายนอกดานภูมิทัศน และการตกแตงภายในพืน้ที่ทีแ่ปลกใหม และกลยุทธการ
ใหบริการที่พิเศษกวา รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑธรรมชาติดานคุณภาพและบรรจภุณัฑ  

มิ่งสรรพ ขาวสะอาด และ นภัสสร สุวรรณประกร (2548) ไดศึกษาเรื่อง อุตสาหกรรมสปา
ในจังหวดัเชียงใหม พบวา จังหวัดเชียงใหมมีสปาอยูประมาณ 25 แหง ใชเงินลงทุนทั้งสิ้นกวา 2,250 
ลานบาท และมียอดขายโดยรวมแลวประมาณ 86.4 ลานบาท โดยธุรกิจสปาเนนการใหบริการแก
นักทองเที่ยวเปนหลัก ธุรกจิสปาในจังหวดัเชียงใหมกอใหเกิดการจางงาน ในป พ.ศ.2545 ประมาณ 
500 คน กอใหเกิดมูลคาเพิม่กวา 45 ลานบาทตอป โดยองคประกอบที่มีสัดสวนของมูลคาเพิ่มสูง
ที่สุดคือ คาจางพนักงานซึ่งมีมูลคาประมาณ 19 ลานบาทตอป (รอยละ 41.73) รองลงมาคือ กําไร
กอนหกัภาษีประมาณ 13 ลานบาทตอป (รอยละ 30.75) และคาเสื่อมราคาประมาณ 6 ลานบาทตอป 
(รอยละ 13.30)  
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วิภาพร มหาชัย (2544) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน ในจังหวดั
เชียงใหมตอการเลือกใชบริการสปาเพื่อสุขภาพ พบวา นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนมีประสบการณในการ
ใชบริการสปามาแลว 6-10 คร้ัง และพบวาสาเหตุของการเลือกใชบริการสปา คือ ผอนคลาย
ความเครียด โดยนักทองเที่ยวทราบขอมูลตางๆเกี่ยวกับบริการสปาโดยผานทางอินเตอรเนตเปน
สวนใหญ และติดตอกับสถานบริการสปาผานทางอินเตอรเน็ตดวยตนเอง โดยบรกิารสปาที่เปนที่
สนใจของนักทองเที่ยวคือ การนวดไทยแผนโบราณและการนวดดวยน้าํมันหอมระเหย โดยเฉลี่ย
แลวจะใชเวลาในการมาใชบริการสปาเฉลี่ย 2 ช่ัวโมงตอคร้ัง และจากการศึกษาพฤติกรรมของ
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน ในจงัหวัดเชียงใหม มีความแตกตางกันในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได ตอการเลือกใชบริการสปาเพื่อสุขภาพ 

ศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ไดศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการสปา ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม พบวาผูบริโภคที่ใชบริการสปาเปนเพศชายและเพศ
หญิงในอัตราสวนที่ใกลเคยีงกัน มีอายุระหวาง 21 – 30 ป ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพเปนพนักงานบรษิัทเอกชน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001 – 20,000 บาท สวนใหญมี
สถานภาพโสดและใชบริการสปาเฉลี่ยเดือนละ 1 คร้ัง พบวาสาเหตุที่มาใชบริการสปาที่สําคัญที่สุด
เพื่อตองการพกัผอนคลายเครียด มีการสอบถามขอมูลเกี่ยวกับเรื่องความสะอาดมากที่สุด โดยไดให
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในปจจยัดานการนําเสนอทางกายภาพ อยูในระดับ
มากที่สุด สวนปจจยัดานอืน่ๆ ไดแก ปจจัยดานผลิตภณัฑ ปจจยัดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการ อยูในระดับมาก 

ศุภรี ฉัตรกันยารัตน (2547) ไดศกึษาเรือ่ง ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจสปา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายและ
เพศหญิงในอัตราสวนที่ใกลเคียงกัน มีอาชีพเปนพนกังานบริษัทเอกชน มีอายุระหวาง 20-30 ป มี
รายไดต่ํากวา 20,000 บาท สวนใหญใชบริการนวดเทา และไมไดเปนสมาชิกของธุรกิจสปาใดๆ ใช
บริการสปา 1-2 คร้ังตอเดือน ใชจายในแตละครั้ง 1,000 – 1,500 บาท โดยความพึงพอใจของลูกคาที่
มีตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปาโดยเฉลี่ยอยูในระดับมากตามลาํดับดังนี ้ ปจจัยดาน
กระบวนการ รองลงมาเปนปจจัยดานภาพลักษณและการนําเสนอ ดานสถานที่ ดานบุคคล ดานราคา 
ดานการสงเสริมการตลาด และดานผลิตภณัฑและบริการ  

 


