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กติติกรรมประกาศ 

 

 

สารนิพนธ์เร่ือง พฤติกรรมการเลือกใช้สปาของกลุ่ม DINKs ฉบบัน้ีลุล่วงด้วยดี 
เน่ืองจากได้ความกรุณาช่วยเหลือ จาก ดร.ราชา มหากันธา ท่ีกรุณาสละเวลาอันมีแค่ช่วยให้
ค  าแนะน า ตรวจสอบและ ใหค้วามรู้เร่ืองงานวจิยัตั้งแต่เร่ิมตน้จนสารนิพนธ์น้ีเสร็จสมบูรณ์ ซ่ึงผูว้ิจยั
ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งยิง่ ณ ท่ีน้ีดว้ย และขอขอบคุณผูท่ี้ให้ความร่วมมือทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาใน
การให้ความคิดเห็นในข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่องานวิจยั ตลอดไปจนความช่วยเหลือต่างๆหาก
ไม่ไดท้่านเหล่าน้ีงานสารนิพนธ์ช้ินน้ีจะสมบูรณ์ไม่ไดเ้ลย 

สุดทา้ยขอขอบพระคุณ บิดา มารดา ผูใ้ห้ก าเนิดของขา้พเจา้ท่ีค่อยให้ก าลงัใจมาโดย
ตลอด 

ณฐัจกัร์ จนัทร์แจ่ม 
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พฤติกรรมการใชส้ปาของกลุ่ม DINKs 
Spa usage of  DINKs 
 
นายณฐัจกัร์ จนัทร์แจ่ม 5550003 
 
กจ.ม.  
 
อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ : ดร.ราชา มหากนัธา  
 

บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์เร่ือง พฤติกรรมการใช้สปาของกลุ่ม DINKs มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1.ศึกษา

พฤติกรรมการบริโภคของ DINKs ต่อบริการสปา 2.เพื่อหาแนวคิดทางดา้นการตลาดเพื่อจบักลุ่ม 
DINKs ในธุรกิจสปา โดยวิธีการในการวิจยั คือ รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) จาก
หนงัสือ บทความ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์งานวิจยั วิทยานิพนธ์ ส่ือ วิดีทศัน์  และค าถามจากการสนทนา
กลุ่ม (Focus group) ตามล าดบั ซ่ึงผลการวจิยักล่าวถึง 3 ประเด็นหลกัคือ 1.ลกัษณะของกลุ่ม DINKs   
2.พฤติกรรมของ DINKs ในการเลือกใช้บริการสปา 3.ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการเดย ์สปา ของกลุ่ม DINKs   

ขอ้แนะน าดา้นกลยุทธ์ในการท าตลาดสปาเพื่อจบักลุ่ม Dinks ประกอบดว้ย ปัจจยัแรก 
ความรู้และความช านาญในธุรกิจสปา ปัจจยัท่ีสอง การบริหารคุณภาพของสินคา้และบริการอย่าง
ต่อเน่ือง  ปัจจยัท่ีสาม ขีดความสามารถของบุคลากร ปัจจยัท่ีส่ี การสร้างเอกลกัษณ์ของสปา ปัจจยัท่ี
หา้ การสร้างสัมผสัแห่งสปา  และขอ้แนะน าส าหรับการน างานวจิยัไปใชต่้อในอนาคต 
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บทที ่1 
ความส าคญัของปัญหา 

 
 

“คู่รักปราศจากบุตร” หรือ DINKs (Double Income No Kids) ซ่ึงหมายถึงคู่สมรสไม่มี
บุตร ซ่ึงนับเป็นแบบแผนครอบครัวท่ีสะทอ้นวิถีชีวิตในสังคมท่ีเปล่ียนไปและเป็นส่วนหน่ึงของ
แนวโน้มการลดลงอย่างรวดเร็วของอัตราการเจริญพนัธ์ุ ท่ีเกิดข้ึนในระดับสากล (ส านักงาน
คณะกรรมการพฒันาการ เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (2550)) 

ขอ้มูลจากเอกสารรายงานเร่ือง World Fertility Patterns 2010 ของคณะกรรมาธิการ 
เศรษฐกิจและสังคมส าหรับเอเชียและแปซิฟิกแห่งสหประชาชาติ (UNESCAP, 2010, p. 1) โดย
ลดลงจาก 4.7 คนในช่วงปี พ.ศ. 2513-2518 เหลือเพียง 2.6 คน ในช่วงปี พ.ศ. 2548-2553 ซึงส่วน
ใหญ่เป็นผลจากการท่ีอตัราเจริญพนัธ์ุในประเทศก าลงัพฒันาไดล้ดลงอย่างรวดเร็วเป็นอตัราเจริญ
พนัธ์ุท่ีลดลงกวา่คร่ึงจาก 5.6 คนเหลือ 2.4 คน (พชัราวลยั วงศบุ์ญสิน, 2553)  
 
ตารางท่ี 1. คาดการณ์อตัราเจริญพนัธ์ุของไทยจะลดลงต่อเน่ืองไปท่ี ประมาณ 1.35 คน ในช่วงปี 

พ.ศ. 2568-2573 
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ภาพ ท่ี  1: แนวโน้มของก า ร มี ค รอบค รั วแบบ  DINKs ในประ เทศไทย 
ท่ีมา: การลดลงของอตัราเจริญพนัธ์ุ: นยัต่อการปันผลทางประชากร ระยะท่ี 2 ของยุคสังคมเส่ียงภยั 
(พชัราวลยั วงศบุ์ญสิน, 2553) 

ในดา้นพฤติกรรมการบริโภคโดยทัว่ไปของกลุ่ม DINKs เน่ืองจากไม่มีภาระเร่ืองของ
บุตรส่งผลในเร่ืองของสภาพคล่องทางการเงินต่อการจบัจ่ายใช้สอยและเวลาในการใช้ชีวิตเพื่อ
ความสุขของตนเองท่ีมีมากข้ึนกว่าคู่รักท่ีมีบุตร จากแนวโน้มของการเพิ่มข้ึนของกลุ่ม DINKs จึง
กลายเป็นโอกาสของธุรกิจบริการสุขภาพท่ีเป็นหน่ึงในหลายธุรกิจท่ีมีบทบาทส าคญัต่อพฒันาภาค
บริการและ เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ สอดคลอ้งกบัรัฐบาลสมยันางสาวยิ่งลกัษณ์ ชินวตัรได้
ประกาศนโยบายท่ีจะใหป้ระเทศไทยเป็นศูนยก์ลางบริการทางการแพทยแ์ห่งภูมิภาคเอเชีย (Medical 
Hub of Asia) เพื่อสร้างความเป็นเลิศของธุรกิจบริการและเป็นแหล่งท่ีมาของรายได้เงินตรา
ต่างประเทศ  

จากขอ้มูลของศูนยว์ิจยักสิกรพบในปี 2555 ว่ามีจ  านวนนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาในเชิงของ
การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพประมาณ 2.5 ลา้นคน สร้างรายไดใ้ห้กบัประเทศ 1.4 แสนลา้นบาท และ
ขอ้มูลจากกรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศกระทรวงพาณิชยร์ะบุวา่ในปี 2555 เดียวกนัน้ีธุรกิจส
ปาสร้างรายไดมู้ลค่า 14,415 ลา้นบาท และมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 5-10 % ของทุกปี 
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ในสารนิพนธ์น้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมของกลุ่ม DINKs ซ่ึงมีความน่าสนใจเพราะมีก าลงัซ้ือ

ท่ีสูงและจบัจ่ายง่ายท่ีมีแนวโนม้ท่ีเพิ่มจ านวนมากข้ึน จึงเป็นโอกาสท่ีดีในส่วนหน่ึงของการพฒันา
ธุรกิจสปาเพื่อใหส้อดรับกบัการแข่งขนัในอนาคต 

 
 

ค าถามการวจิัย 
1. พฤติกรรมการบริโภคของ DINKs ต่อบริการสปาเป็นอยา่งไร 
2. แนวคิดทางดา้นการตลาดเพื่อจบักลุ่ม DINKs ในธุรกิจสปามีแนวทางอยา่งไร 
 

 
วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของ DINKs ต่อบริการสปา 
2. เพื่อหาแนวคิดทางดา้นการตลาดเพื่อจบักลุ่ม DINKs ในธุรกิจสปา 
 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
1. เขา้ใจถึงพฤติกรรมกลุ่ม DINKs .ในการใชบ้ริการสปาท่ีจดัเจนมากยิง่ 
2. สามารถใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรการบริการสปา 
 

 
ขอบเขตของการวจิัย 

ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคในสินคา้และบริการทางดา้นสุขภาพและความงามของกลุ่ม 
DINKsใน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ระยะเวลาท่ีศึกษา: เดือนสิงหาคม – ตุลาคม 2556 
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ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
พฤติกรรมการเลือกใช ้ หมายถึงการตดัสินใจเลือกสินคา้และบริการ ภายใตง้บประมาณ

ท่ีมีเพื่อความพึงพอใจสูงสุด 
DINKs หมายถึงคู่แต่งงานไม่มีลูกหรือครอบครัวปราศจากบุตร (Double Income No 

Kids) 
ธุรกิจสปา  หมายถึงกิจการท่ีประกอบข้ึนเพื่อขายหรือใหบ้ริการทางดา้นสุขภาพหรือเพื่อ

เสริมสวย 



 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

  งานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการ สปา (SPA) ของกลุ่ม DINKs. ” มีค า
ส าคญั แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. ค าส าคญั และความหมาย 
1.1  การบริการ 
1.2 พฤติกรรมการบริโภค 
1.3 สปา (Spa) 
1.4 กลุ่ม DINKs 

2 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมบริโภค 
2.2 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.3 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (7 P Marketing Mix) 
2.4 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการ 
2.5 แนวความคิดเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการ (Service Quality) 

3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
3.1 งานวจิยัภายในประเทศ 
3.2 งานวจิยัในต่างประเทศ 
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ค าส าคแัและควาหหหาย 
1.1 ควาหหหายและแนวคิดของการบริการ 

 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน (2542) ให้ความหมายของการบริการวา่ หมายถึง 
การปฏิบติัรับใช ้การใหค้วามสะดวกต่างๆ 

     วรีพงษ ์ ( 2539) ใหค้วามหมายของบริการ คือ พฤติกรรม กิจกรรม การกระท า ท่ีบุคคล
หน่ึงท าใหห้รือส่งมอบอีกบุคคลหน่ึง โดยมีเป้าหมายและมีความตั้งใจในการส่งมอบอนันั้น 

ไพรพนา (2544) กล่าวว่า การบริการ คือ กิจกรรมหรือกระบวนการในการด าเนินการ
อย่างใดอย่างหน่ึงของบุคคลหรือองค์กร เพื่อตอบสนองความต้องการของบุคคลอ่ืนให้ได้รับ
ความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระท านั้ น  โดยมี
ลกัษณะเฉพาะของตวัเอง  ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ ไม่สามารถครอบครองเป็นเจา้ของในรูปธรรมและ
ไม่จ  าเป็นตอ้งรวมอยูก่บัสินคา้หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆทั้งยงัเกิดจากความเอ้ืออาทร  มีน ้ าใจ ไมตรี เป่ียม
ดว้ยความปรารถนาดี ช่วยเหลือเก้ือกูลให้ความสะดวกรวดเร็ว  ให้ความเป็นธรรมและความเสมอ
ภาค     

Kotler (2000) กล่าววา่ การให้บริการ คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหน่ึงหรือบุคคล
คนหน่ึงน าเสนอต่อหน่วยงานอีกแห่งหน่ึงหรือบุคคลอีกคนหน่ึงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสัมผสัได้
และไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจา้ของในส่ิงใด ผลิตผลของการบริการอาจเก่ียวขอ้งหรืออาจไม่
เก่ียวข้องกับการผลิตภณัฑ์เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีสนองตอบต่อความ
ตอ้งการแก่ลูกคา้ 

 จากการพิจารณาแนวคิดเก่ียวกับการให้บริการ แสดงให้เห็นว่าเป้าหมายของการ
ใหบ้ริการนั้น คือ การสร้างความพึงพอใจแก่ผูใ้ชบ้ริการ ดงันั้นการท่ีจะวดัการให้บริการวา่จะบรรลุ
เป้าหมายหรือไม่นั้น วธีิหน่ึง คือ การวดัความพึงพอใจของประชาชนผูรั้บบริการ เพราะการวดัความ
พึงพอใจน้ี เป็นการตอบค าถามว่าหน่วยงานมีหน้าท่ีให้บริการมีความสามารถสนองตอบต่อความ
ตอ้งการของประชาชนไดห้รือไม่ เพียงใด อยา่งไร พอสรุปความหมายของการบริการไดว้า่ เป็นการ
ปฏิบติัรับใช้เพื่อตอบสนองความต้องการและความจ าเป็นของลูกค้าหรือคนท่ีมาขอรับบริการ 
บริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสัมผสัจบัตอ้งไดห้รือแสดงความเป็นเจา้ของได ้แต่สามารถท่ีจะถูกรับรู้
ในเชิงความพึงพอใจและสามารถช่วยรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้
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1.2 พฤติกรรหของผู้บริโภค 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ

จดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วน
ก าหนดใหเ้กิดการกระท า (ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2536, หนา้ 27) 
                 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใช้
สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็น
ตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2536, หนา้ 5) 
                  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรง
กบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมี
มาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ,์ 2540, หนา้ 
29) 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วน
เก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละ
บริการหลงัการใช ้เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากใหไ้ดรั้บความพอใจ (Belch & 
Belch, 1993, p. 103) 
                พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงใน
การไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑแ์ละบริการหลงัการใช ้รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ี
เกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่าน้ี (Engel, Blackwell, & Miniard, 1993, p. 4) 
                 จากความหมายของพฤติกรรมท่ีกล่าวมาขา้งตน้พอจะสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การกระท าหรือการแสดงออกของบุคคลต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ทั้งท่ีสามารถสังเกตได ้และ
สังเกตไม่ได ้เช่น การเดิน ความสนใจ ความชอบ เป็น ท่ีใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการท่ีสามารถ
ตอบสนองได ้
 

1.3 ควาหหหายของสปา (Spa) 
 สปา (Spa) มีรากศพัทม์าจากภาษาลาตินวา่ “Sanus Per Acqua” หมายความวา่ การดูแล 

สุขภาพโดยการใชน้ ้า ซ่ึงช่วยใหมี้สุขภาพท่ีดีและผอ่นคลาย 
สุวิชญ ์ปรัชญาปารมิตา (2541 : 250) ไดใ้ห้ความหมายของสปา เป็นอีกรูปแบบหน่ึง

ของการแพทยท์างเลือก 
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 วนินทร หงสกุล (2546 : 44) ไดใ้ห้ความหมายของ สปาวา่เป็นการบ าบดัโดยวิธี
ธรรมชาติซ่ึงเป็นวิธีท่ีท ากนัมาแต่โบราณกาลไม่วา่จะเป็นการรักษาทางกายภาพ การท าสมาธิ การ
นวด โยคะการอบสมุนไพร หรือแมก้ระทัง่การรับประทานอาหารสุขภาพลว้นเป็นจุดแรกเร่ิมแห่ง
ประกายความตอ้งการดา้นสถานบริการความงามและสุขภาพอยา่งมีระดบั 

 ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขเร่ืองก าหนดสถานท่ีเพื่อสุขภาพและเสริมสวย ตาม
พระราชบญัญติัสถานบริการ พ.ศ.2509 (แกไ้ขเพิ่มเติมฉบบัท่ี 4 พ.ศ. 2547) มีใจความดงัน้ี “กิจการส
ปาเพื่อสุขภาพ หมายความว่าการประกอบกิจการท่ีให้การดูแลและเสริมสร้างสุขภาพโดยบริการ
หลักท่ีจดัไวป้ระกอบด้วยการนวดเพื่อสุขภาพและการใช้น ้ าเพื่อสุขภาพโดยอาจมีบริการเสริม
ประกอบดว้ย เช่น การอบเพื่อสุขภาพ การออกก าลงักายเพื่อสุขภาพ โภชนาบ าบดั และการควบคุม
อาหาร โยคะ และการท าสมาธิ การใชส้มุนไพรหรือผลิตภณัฑ์สุขภาพตลอดจนการแพทยท์างเลือก
อ่ืนๆ หรือไม่ก็ได ้

 จากความหมายท่ีกล่าวมาพอสรุปไดว้า่ สปา หมายถึง การบ าบดัดูแลสุขภาพแบบองค์
รวมดว้ยวิธีทางธรรมชาติท่ีใช้น ้ าเป็นองค์ประกอบในการบ าบดัควบคู่ไปกบัการบ าบดัดว้ยวิธีการ
แพทยท์างเลือกอ่ืนๆ  

 
1.4 ควาหหหายของ DINKs 

  DINKs เป็นค าสั้นๆ ท่ียอ่มาจาก “Double Income, No Kids” ไวเ้รียกคู่สามี-ภรรยา ท่ียงั
ไม่มีลูก โดยปรากฏคร้ังแรกในหนงัสือของ Pat Buchanan ท่ีช่ือวา่ The Death of the West  ซ่ึงถูก
เผยแพร่ เม่ือปี ค.ศ 2002 

 ซ่ึงความหมายของ DINKs หมายถึง คู่รักท่ีมีรายไดจ้ากตวัเองและคู่รักรวมกนั และไม่มี
ภาระในการเล้ียงบุตร ซ่ึงร่วมไปถึงคู่รักเพศเดียวกนัท่ีปราศบุตรบุญธรรม 

 
 

2. แนวคดิ และทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
2.1 แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วกับพฤติกรรหผู้บริโภค 

                ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 
Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ
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บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้ 
                การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะ
ใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาว่า
สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ือ
อย่างไร  (How?) ซ้ือเ ม่ือไร  (When?) ซ้ือ ท่ีไหน  (Where?) ซ้ือและใช้บ่อยค ร้ัง เพียงใด  (How 
often) รวมทั้งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 
                โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ี
ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิด
ความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด า ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แม้จะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’sresponse) หรือการ ตดัสินใจของผู ้
ซ้ือ (Buyer’s purchase decision)  
                      2.1.1 พฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
                  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer behavior หมายถึง การกระท าของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการด้วยเงิน และรวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ เป็นตวัก าหนด  
                 2.1.2 การซ้ือและการบริโภค 
                 การซ้ือเป็นส่วนหน่ึงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถ
แยกออกไดจ้ากการบริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ใน
ครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท าตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจ
ของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อหน่ึง  
                บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภค
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผู ้แสดง
โฆษณา (Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
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                การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู ้บริโภค  เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ 
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing   strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 

2.2 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
   2.2.1 การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
                    ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการใน
สินคา้หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 

2.2.1.1 ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึก
หิวขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้ 

2.2.1.2  ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิด
จากการกระตุน้ของส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็น
โฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมี
รถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 
   2.2.2 การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 

เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้น
ต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของ
ผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

2.2.2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถาม
จากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

2.2.2.2   แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การ
หาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์ 

2.2.2.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources)  เช่น การ
สอบถามจากรายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

2.2.2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจาก
การประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
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                  2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
                   เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการ
ประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใช้
ในการประเมิน เช่น ยีห่้อ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย   เป็นตน้ 

2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
 หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของ

การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
                      2.2.4.1 ตรายีห่้อท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
                      2.2.4.2 ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
                      2.2.4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
                      2.2.4.4 เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
                      2.2.4.5 วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
                   2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
                  หลังจากท่ีลูกค้าได้ท าการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้ น 
นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจาก
การท่ีลูกคา้ท า 
                การเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถ้าคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ี
ไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้
หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ 
แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงต ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกค้าจะเปล่ียนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั
ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 
                ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ี
ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง
ศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
               จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ  เป็นกระบวนการท่ีผู ้บริโภค
ตดัสินใจวา่จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้  สังคมและกลุ่ม
ทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
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2.3 แนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาดบริการ (7 P's Service Marketing Mix)  
     การท างานท่ีประสานกนัในปัจจยัแต่ละดา้นจะช่วยใหเ้กิดการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

ได ้(สมวงศ ์พงศส์ถาพร, 2547: 88-91) ดงัน้ี 
   2.3.1ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ (Product and service) ผูบ้ริหาร
จะตอ้งตดัสินใจเลือกการบริการท่ีเป็นตวัหลกั (Core service) และตวัเสริม (Supplementary service) 
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และสามารถแข่งขนักบับริการของ
คู่แข่งได ้
   2.3.2 ดา้นราคาและการบริการ (Price and service) ราคาและค่าใชจ่้าย
ส่วนท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย องคป์ระกอบน้ีนอกเหนือจากในเร่ืองราคาแลว้ผูบ้ริหารตอ้งค านึงถึง
ค่าใชจ่้ายท่ีไม่ใช่ตวัเงิน แต่เป็นเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งสูญเสียไปกบัการมาใชบ้ริการ ตลอดจนความรู้สึก
ทางดา้นร่างกายและจิตใจท่ีอาจออกมาในแง่ลบไม่พอใจต่อการบริการท่ีไดรั้บ เน่ืองจากการบริการท่ี
ไม่ไดเ้ป็นไปตามท่ีคาดหมายไว ้
   2.3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการบริการ (Place and service) 
การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งมอบบริการ ตอ้งค านึงถึงปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีใหบ้ริการและเวลาในตวั
สินคา้บริการบางประเภท สามารถส่งมอบบริการผา่นไดห้ลายช่องทาง เช่น การติดต่อผา่นทาง
เวบ็ไซต ์หรือผา่นทางอีเมลล์ ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงความรวดเร็วและความสะดวกในการรับบริการ
เป็นปัจจยัส าคญัเพื่อแข่งขนัในการนาเสนอการบิการท่ีสะดวกรวดเร็วใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีดีท่ีสุด   

  2.3.4 ดา้นส่งเสริมการตลาด/การส่ือสารทางการตลาดและการบริการ 
(Promotion /IMC and service) ไม่มีสินคา้ชนิดใดท่ีจะประสบผลส าเร็จได ้ถา้ขาดโปรแกรมของการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีดี การใหข้อ้มูลข่าวสารจึงเป็นเร่ืองจาเป็นเพื่อส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคเห็น
ประโยชน์ท่ีไดรั้บทั้งจากตวัสินคา้ และการส่งเสริมการตลาดจะเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการเร็วข้ึน โดยส่วนใหญ่การส่ือสารในตลาดบริการจะเนน้ถึงประโยชน์อยา่งไร
บา้ง ควรใชเ้ม่ือใด จะหาซ้ือไดท่ี้ไหน และจะตอ้งท าอยา่งไรในการรับบริการนั้นๆเช่นเดียวกนั 
  2.3.5 ดา้นบุคลากรและการบริการ (People and service) การส่งมอบการ
บริการนั้นจะประกอบดว้ยบุคคลสองฝ่ายอนัไดแ้ก่ บุคลากรคือผูใ้หบ้ริการ และผูบ้ริโภคซ่ึงเป็น
ผูรั้บบริการโดยการบริการหลายชนิดจะเฉพาะเจาะจงให้บุคลากรและผูบ้ริโภคตอ้งมีส่วนร่วมในการ
ผลิตและการส่งมอบการบริการพร้อมกนั จะขาดฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงไม่ได ้เช่น การใหบ้ริการในสปา 
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เป็นตน้ ส่วนมากผูบ้ริโภคจะประเมินคุณภาพของการบริการจากการติดต่อรับบริการจากผูใ้หบ้ริการ 
ดงันั้น การอบรมใหค้วามรู้และขั้นตอนการคดัเลือกบุคลากรจึงเป็นส่วนส าคญัในการสร้างคุณภาพ
ของการใหบ้ริการ 
   2.3.6 ดา้นกระบวนการจดัการและการบริการ (Process and service) 
กระบวนการออกแบบการส่งมอบบริการใหผู้บ้ริโภค การออกแบบการใหบ้ริการท่ีดีจะช่วยใหมี้การ
ส่งมอบบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ถูกตอ้งตรงเวลา มีคุณภาพสม ่าเสมอ แต่ถา้การออกแบบขั้นตอนการ
ใหบ้ริการไม่ดีพอจะทาใหเ้กิดการบริการท่ีดอ้ยคุณภาพส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจได ้
(ส่วนประสมทางการตลาดบริการ, 2554) 
  2.3.7 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและการบริการ (Physical evidence and 
Service) ถือเป็นองคป์ระกอบของการบริการท่ีมองเห็นและสามารถจบัตอ้งได้ ถือเป็นตวัช่วยในการ
ประเมินคุณภาพ ยกตวัอยา่งเช่น องคป์ระกอบของสปา ไดแ้ก่ รูปแบบการตกแต่งสปา หอ้งรับรอง 
หอ้งนวดหอ้งอบไอน ้า เคร่ืองแบบพนกังานสปา จะช่วยใหส้ปาแต่ละแห่งมีความแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภควา่การบริการนั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภคจะ 
ยอมจ่ายเงินซ้ือบริการในระดบัของความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั โดยส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพใน 
ตลาดบริการ ถือเป็นส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งไดใ้นกระบวนการให้บริการ การใชบ้ริการสปาจึงไม่ได้
หมายความวา่ตอ้งไดรั้บการนวด หรือการรับบริการทรีตเมน้ทต่์างๆ เท่านั้น แต่หมายรวมถึงการมี
ประสบการณ์ท่ีดีกบัส่ิงแวดลอ้มท่ีดีด้วย (Niceambience) การใช้ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เพื่อ
ประเมินกระบวนการบริการท่ีดีเป็นเร่ืองจาเป็นท่ีขาดไม่ไดใ้นตลาดบริการ เพราะเป็นการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั (Marketing Forum, 2011) 
 
  2.4 แนวคิดทีเ่กี่ยวข้องกบัธุรกจิบริการ 

 ฟิลลิป คอทเลอร์ (Philip Kotler, 2000 : 436) ไดก้ล่าวถึง งานท่ีส าคญัของธุรกิจบริการ
มี 3 ประการคือ 

 2.4.1 การบริหารความแตกต่างจากคู่แข่งขนั (Managing Competitive 
Differentiation) งานการตลาดของผูข้ายบริการจะตอ้งท าให้ผลิตภณัฑ์แตกต่างจากคู่แข่งขนั เป็นการ
ล าบากท่ีจะสร้างให้เห็นขอ้แตกต่างของการบริการอยา่งเด่นชดั ในความรู้สึกของลูกคา้ คุณภาพการ
ใหบ้ริการ (Service Quality) คือ ส่ิงส าคญัส่ิงหน่ึงในการสร้างความต่างของธุรกิจการให้บริการ โดยเสนอ
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คุณภาพการใหบ้ริการตามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้ขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ
จะไดจ้ากประสบการณ์ในอดีต จากการพูดปากต่อปาก ฯลฯ 

  โดยทัว่ไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตามลูกคา้จะใช้เกณฑ์ต่อไปน้ีพิจารณาถึงคุณภาพของการ
ใหบ้ริการ ดงันั้น การสร้างความแตกต่างในดา้นการบริการไดแ้ก่ 

        2.4.1.1 บริการท่ีเสนอ (Offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวงั
ของลูกคา้ ซ่ึง ประกอบดว้ย 2 ประการคือ  การให้บริการพื้นฐานเป็นชุดในส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงั (Primary 
Service  Package และลกัษณะการใหบ้ริการเสริม (Secondary Service  Features)  

           2.4.1.2 การส่งมอบบริการ (Delivery) การส่งมอบบริการท่ีมี
คุณภาพอย่างสม ่าเสมอได้เหนือกว่าคู่แข่ง โดยการตอบสนองความคาดหวงั ในคุณภาพการให้บริการ
ของผูบ้ริโภค  

       2.4.1.3 ภาพลักษณ์  (Image) การสร้างภาพลักษณ์ ส าหรับ
บริษทัท่ีให้บริการโดยอาศยัสัญลกัษณ์ (symbols) ตราสินคา้ (brand) โดยอาศยัเคร่ืองมือการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ และการส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ 
    2.4.2 การบริหารคุณภาพการให้บริการ (Managing Service Quality)  เป็นการ
เปรียบเทียบระหว่างการบริการท่ีคาดหวงั โดยการบริการท่ีไดรั้บสูงกว่าความคาดหวงั ลูกคา้จะรู้สึกว่า
บริการท่ีไดรั้บมีคุณภาพ ซ่ึงคุณภาพการบริการก็จะไดม้าตรฐาน ดงันั้น จึงมีนกัวิจยัไดค้น้พบตวัก าหนด
คุณภาพของบริการท่ีมีความส าคญั ไดแ้ก่ 

     2.4.2.1 ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ความสามารถในการ
บริการ ท่ีท าใหม้ัน่ใจในบริการท่ีไวว้างใจได ้และถูกตอ้งแน่นอน 

     2.4.2.2 ความเต็มใจและความพร้อม (Responsiveness) ความ
เตม็ใจท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้และเตรียมความพร้อมในการบริการ 

    2.4.2.3 การรับประกัน (Assurance) ความรู้ และความสุภาพ
ของลูกจา้ง และความสามารถของลูกจา้งในการถ่ายทอด ความเช่ือถือ และความเช่ือมัน่ 

      2.4.2.4 การเอาใจใส่ (Empathy) การจดัหา ดูแล เอาใจใส่เฉพาะ
ราย แก่ลูกคา้ ทุกราย 

    2.4.2.5 การสัมผสัได้ (Tangibles) การปรากฏของส่ิงอ านวย
ความสะดวกทางวตัถุ เคร่ืองมือ บุคลากร วตัถุทางการส่ือสาร 
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   2.4.3 การบริหารประสิทธิภาพในการให้บริการ (Managing productivity) ใน
การเพิ่มประสิทธิภาพของการใหบ้ริการ ธุรกิจบริการสามารถท าได ้7 วธีิคือ 

    2.4.3.1 การให้พนักงานท างานมากข้ึน หรือมีความช านาญ
สูงข้ึน โดยจ่ายค่าจา้ง    เท่าเดิม 

    2.4.3.2 เพิ่มปริมาณการให้บริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพ
บางส่วนลง 

    2.4.3.3 เปล่ียนบริการให้เป็นแบบอุตสาหกรรมโดยเพิ่ม
เคร่ืองมือเขา้มาช่วยสร้างมาตรฐาน 

    2.4.3.4 การใหบ้ริการท่ีไปลดการใชบ้ริการ หรือสินคา้อ่ืน ๆ 
   2.4.3.5 การออกแบบบริการใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
    2.4.3.6  การให้ส่ิงจูงใจลูกค้าให้ใช้แรงงานของเขาแทน

แรงงานของบริษทั 
    2.4.3.7 การน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการบริการดีข้ึน 

 
  2.5 แนวควาหคิดเกี่ยวกบัคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 

  แนวความคิดของ Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985) เก่ียวกบัคุณภาพในการ
ให้บริการจากการศึกษาของ Parasuraman และคณะ พบว่าผลลัพธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีลูกค้าประเมิน
คุณภาพของการบริการท่ีเขาได้รับ เรียกว่า “คุณภาพของการบริการท่ีลูกคา้รับรู้” (Perceived Service 
Quality) กบั “บริการท่ีรับรู้” (Perceived Service) ซ่ึงก็คือประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึนหลงัจากท่ีไดรั้บบริการ 
ในการประเมินคุณภาพของการบริการ 

คณะผู้วิจ ัยทั้ ง 3 คนดังกล่าวข้างต้นพบว่า มีระดับของความสัมพันธ์  (Degree of 
Correlation) กนัเองระหวา่งตวัแปรดงักล่าวค่อนขา้งสูง จึงปรับเกณฑ์ในการประเมินคุณภาพของบริการ
ใหม่ใหเ้หลือเกณฑ์อยา่งกวา้งทั้งหมด รวม 5 ประการ ดงัต่อไปน้ี 

     2.5.1 Reliability (ความไวใ้จ หรือ ความน่าเช่ือถือ) ความสามารถในการ
ใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งแม่นยา (Accurate Performance) การใหบ้ริการตรงกบัสัญญาท่ีใหไ้วก้บัลูกคา้ และ
บริการท่ีใหทุ้กคร้ัง มีความสม ่าเสมอ ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่น่าเช่ือถือในมาตรฐานการใหบ้ริการ สามารถให้
ความไวว้างใจได ้(Dependable) 
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         2.5.2 Assurance (ความมัน่ใจ) ผูใ้ห้บริการมีความรู้และทกัษะท่ีจาเป็นในการ
บริการ (Competence) มีสุภาพและเป็นมิตรกบัลูกคา้ (Courtesy) มีความช่ือสัตย ์และสามารถสร้างความ
มัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้(Credibility) และความมัน่คงปลอดภยั (Security) 
      2.5.3 Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได)้ ลกัษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ 
เคร่ืองมือ ส่ิงอานวยความสะดวก พนกังาน และวสัดุท่ีใชใ้นการส่ือสารต่าง ๆ 

     2.5.4  Empathy (ความใส่ใจ) สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวกและสามารถ
ติดต่อได้ ง่าย (Easy Access) ความสามารถในการติดต่อส่ือสารให้ ลูกค้าเข้าใจได้  (Good 
Communication) ความเห็นอกเห็นใจ และเขา้ใจลูกคา้ (Customer Understanding) 
     2.5.5 Responsiveness (การสนองตอบลูกคา้) ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ
ทนัที (Promptness) และใหค้วามช่วยเหลือเป็นอยา่งดี (Helpfulness) 

 Spechler  (1988)  โดยทัว่ไปแลว้แต่ละกระบวนการจะมีลกัษณะเฉพาะตวัท่ีจะเป็นกุญแจ
ไปสู่ความส าเร็จ ผูบ้ริหารจะตอ้งคน้หาปัจจยัส าคญัให้พบในธุรกิจท่ีอยูลึ่กเหนือกวา่หลกัการทัว่ไปท่ีใน
เชิงทฤษฎียอมรับว่าดี และท าการปรับปรุงระบบงานหรือกระบวนการท่ีเก่ียวข้องและสร้างให้เป็น
วฒันธรรมขององค์กรให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ภายในและภายนอก โดยมีปัจจยัส าคญั
สองประก า ร ท่ี จ ะ ต้ อ ง ตร ะหนั ก  อ ยู่ เ ส มอนั่ น คื อ  ก า ร เพิ่ ม ผ ลผ ลิ ต ( Productivity) แล ะ
คุณภาพ (Quality) จาก Service Quality Effectiveness Model จะพบวา่เนน้ถึงความส าเร็จของกระบวนการ
ไปสู่ความเป็นเลิศของคุณภาพการบริการโดยรูปแบบจะก าหนดแนวทางและทิศทางของความส าเร็จของ
งานบริการ ซ่ึงมีปัจจยัส าคญั 7 ประการ คือ 

    - การท าใหลู้กคา้พอใจและประทบัใจ (Customer Satisfaction and Beyond) 
    - การประกนัคุณภาพ (Quality Assurance) 

    - วธีิการ ระบบ และเทคโนโลย ี(Methods, System and Technology) 
    - การตระหนกัถึงคุณภาพ (Quality Awareness) 
     - การฝึกอบรม (Training) 
    - การมีส่วนร่วม (Involvement) 
    - การเป็นท่ีรู้จกั การยอมรับนบัถือ (Recognition) 
 

  จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาทั้งหมด สรุปไดว้า่ คุณภาพการให้บริการเกิดจากการรับรู้
คุณภาพการให้บริการของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ ภายหลังจากท่ีลูกค้าได้รับบริการนั้ น ๆ แล้ว ซ่ึง
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แบ่งเป็น 5 ดา้นท่ีส าคญั ดงัน้ี ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจ ดา้นความเช่ือมัน่ ดา้นส่ิงท่ีสามารถ จบัตอ้งได ้
ดา้นความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ และดา้นการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงมีส่วนส าคญัอยา่งยิง่ 

 
 
3.งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

3.1 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องภายในประเทศ 
  สิปปศิณี บาเรย์ (2555) จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการสปาในประเทศไทยของนกัท่องเท่ียวชาวจีน กรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต มีวตัถุประสงคใ์นการ
วิจยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสปาในประเทศไทยของนักท่องเท่ียวชาวจีน ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ สปาในประเทศไทย โดยใชก้รอบในการศึกษา ไดแ้ก่ ทฤษฎี
ว่าด้วยกลยุทธ์ส่วนประสมทางการ ตลาดบริการ (7 P’s of marketing) เก็บขอ้มูลโดยการใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่นกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต 
จานวน 400 ราย และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปดา้นสถิติ เพื่อหาค่าสถิติ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าไคสแควร์  
 ผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปี 
ประกอบอาชีพเป็นลูกจา้ง พนกังาน และขา้ราชการ มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีพฤติกรรม ใน
การเลือกใช้บริการสปาของนักท่องเท่ียวชาวจีน พบว่า ส่วนใหญ่เคยมีประสบการณ์ในการใช้
บริการสปามาก่อนทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศ โดยเลือกใชบ้ริการสปาในโรงแรม ชอบการ
บริการนวดตวั โดยมีเหตุจูงใจ คือ ตอ้งการคลายเครียดจากการท างานเป็นหลกั เลือกใชบ้ริการสปา 
ในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ เวลาท่ีเหมาะสมในการทรีตเมน้ท์ในสปาคือไม่เกิน 2 ชัว่โมง ในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสปาจะเลือกดว้ยตนเอง จะจองการใช้บริการสปาผ่านโทรศพัท์ ให้ความ
เช่ือถือขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสปาจากการบอกต่อจากเพื่อนหรือคนรู้จกั และมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
การใชบ้ริการสปาในประเทศไทยของนกัท่องเท่ียวชาวจีนในอนาคตว่า แนวโนม้ของความนิยมใช้
บริการสปาในประเทศไทยจะเพิ่มข้ึนมากกวา่ในปัจจุบนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการสปาในประเทศไทยของนกัท่องเท่ียวชาวจีน พบวา่ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพของสปามีความส าคญัระดบัมากท่ีสุดโดยเฉพาะความเงียบสงบของสปาเป็นความตอ้งการ
ท่ีมาเป็นอบัดบัแรก ตอ้งการใชบ้ริการสปาท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือได ้ควรมีการแสดงราคาค่าบริการ
ของสปาไวอ้ยา่งชดัเจน มีระบบการช าระเงินค่าบริการของสปาท่ีสะดวกและหลายช่องทาง ควรลด
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ราคาค่าบริการช่วงโลวซี์ซั่น บุคลากรในสปาควรมีกิริยามารยาสุภาพเรียบร้อยและตอ้งมัน่ใจใน
ความปลอดภยั การใช้บริการสปาส่วนความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพของนักท่องเท่ียวชาวจีนกับ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสปาในประเทศไทย พบว่า อาชีพท่ีต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมในการ
เลือกใชบ้ริการสปาท่ีต่างกนั ทั้งในดา้นสถานท่ี ประเภทของการบริการ เหตุจูงใจการเลือกช่วงเวลา 
ระยะเวลาของการบริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสปา วิธีการจองหรือเลือกใช้
บ ริ ก า ร ส ป า  แ ล ะ ก า ร รั บ รู้ ข้ อ มู ล ข่ า ว ส า ร เ ก่ี ย ว กั บ ส ถ า น บ ริ ก า ร ส ป า ท่ี ต่ า ง กั น 
            อุบลวรรณ ขอพึ่ ง (2552). ศึกษาทัศนคติของผู ้ใช้บริการสปา การวิจัยคร้ังน้ี มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ทศันคติของผูใ้ชบ้ริการต่อคุณค่าของสปา, ประสบการณ์ใชบ้ริการสปา 
ความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อบริการสปา  2) ความแตกต่างระหว่างระหว่างลกัษณะส่วนบุคคล, 
ความรู้วามเข้าใจ กับทศันคติต่อคุณค่าของสปา 3)ความสัมพนัธ์ระหว่างความคิดเห็นของการ
ใหบ้ริการสปากบัทศันคติต่อคุณค่าของสปา กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูใ้ชบ้ริการสปา 375 คน จาก 4 เขตใน
เขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมข้อมูลใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งตวัแปรท่ีใชด้ว้ย T-test และ F –test ; การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรใชค้่าสัมประ
สิทธ์สหสัมพนัธ์เพียร์สัน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
 ผลจากการวิจยัพบว่าผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นหญิง อายุ 31-40 ปี มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่รับราชการ พนกังานลูกจา้งของหน่วยงานรัฐ หรือรัฐวิสาหกิจ มีรายได้
ต ่ากว่า 30000 บาทต่อเดือน ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มาใช้นานๆคร้ัง โดยมกัจะเลือกใช้บริการสปา
ประเภทนวดเพื่อเสริมสวยมากท่ีสุดถึงร้อยละ 43.2 ในจ านวนน้ีผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เลือกใช้ เดย ์
สปาเป็นอนัดบั 1 รองลงมาเป็นสปาการแพทย ์และอนัดับท่ี3 คือโรงแรมแอนด์รีสอร์ทสปา ส่วน
ประเภทสถานประกอบการท่ีผูใ้ช้บริการเลือกใช้น้อยท่ีสุด คือ นวดเพื่อสุขภาพ แต่เลือกกิจกรรม
ประเภทนวดน ้ ามนันอ้ยท่ีสุด ผูใ้ชบ้ริการมีความรู้ ความเขา้ใจในภาพรวมของการให้บริการสปาอยู่
ในระดบักลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความรู้ ความเขา้ใจวา่สปาเป็น
บริการเพื่อมุ่งระโยชน์หลายดา้น โดยเฉพาะเร่ืองของสุขภาพ การพกัผอ่นและการผอ่นคลาย รวมถึง
บริการดา้นความงาม การออก าลงักายท่ีอยูภ่ายใตก้ารควบคุมมาตรฐานของกระทรวงสาธาณสุข ใน
ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกบัการให้บริการสปาในภาพรวมอยูใ่นระดบัท่ีดีมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายได้
พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีทศันคติท่ีดีต่อคุณค่าของสปา โดยเฉพาะอยา่งยิ่งคุณค่าดา้นการพกัผอ่น
และการผอ่นคลาย รองมาเป็นคุณค่าดา้นการส่งเสริมสุขภาพร่างกาย ดา้นการบ าบดัรักษา และดา้น
ความงามตามล าดับ  ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
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ประสบการณ์การใช้บริการสปาต่างกนั และมีทศัคติต่อคุณค่าของสปาแตกต่างกัน การทดสอบ
ความสัมพนัธ์พบว่าความคิดเห็นต่อการให้บริการสปามีความสัมพนัธ์กับทศันคติเชิงคุณค่าใน
ทางบวก 
 

สุธีราภรณ์ อนัติมานนท ์(2553) จากการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการ
ใชบ้ริการของภูเก็ตพรรณนาราสปา จงัหวดัภูเก็ต” พบวา่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการบริการ
ของภูเก็ตพรรณนาราสปา จงัหวดัภูเก็ต อยู่ในระดบัมาก คือ ดา้นสถานท่ีพบว่ามีเคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ท่ีใหบ้ริการ มีท่ีจอดรถ พื้นท่ีในการให้บริการเพียงพอ และตั้งอยูใ่นตวัเมืองดา้นกลยุทธ์การ
ใหบ้ริการพบวา่ การใหบ้ริการลูกคา้เท่าเทียมกนัตามลาดบัก่อนหรือหลงั มีทางเลือกในการใชบ้ริการ
ต่างๆ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการขดัผิว/ขดัหน้าเป็นท่ีสนใจของลูกคา้ และมีพนักงานแนะน า
ให้บริการอานวยความสะดวกในด้านต่างๆ ขอ้เสนอแนะท่ีได้จากผลการศึกษาด้านผลิตภณัฑ์ 
กระทรวงสาธารณสุข และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งควรมีการตรวจสอบคุณภาพ และสารประกอบของ
ผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นสปา วา่มีสารท่ีเป็นอนัตรายต่อร่างกายและมีคุณภาพหรือไม่ดา้นสถานท่ี ควรเลือก
ท าเลท่ีตั้งของสปาใหผู้ม้าใชบ้ริการสามารถไปมาไดอ้ยา่งสะดวก ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน และมีการจดั
บรรยากาศใหดู้ผอ่นคลาย 
 

3.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องภายในต่างประเทศ 
แอนนิกา้ เมลนิคแซค (Annika Mielniczak and Selvien Sinaga, 2006, 106-108) ศึกษา

เร่ืองกระแสนิยมของธุรกิจสปาในเมือง Gothenberg และบริเวณรอบเมือง พบวา่อุตสาหกรรมปาเป็น
ปรากฎการณ์ใหม่และเติบโตอยา่งรวดเร็วเร็ว เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงความส าคญัเร่ือง
สุขภาพและความเป็นอยูม่ากข้ึน กลุ่มผูบ้ริโภคในทุกกลุ่มอายุเร่ิมมีความตอ้งการเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ 
และมองวา่การใชบ้ริการสปาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนั จึงท าให้ธุรกิจสปามุ่งเนน้การพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่ร่วมถึงการพฒันาบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน 
คณะผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาและตรวจสอบตลาดใน Gothenberg และเมืองโดยรอบ ทั้งในตวัเมืองและ
รอบตวัเมือง จากสภาพการณ์ทัว่ไปของธุรกิจสปาหลายๆแห่งท่ีตั้งข้ึนนั้นต่างก็สร้างแบรนด์เพื่อให้
เป็นท่ีรู้จกัและเป็นการสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัและเป็นการสร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อ
แบรนด ์แต่กลบัสร้างความสับสนให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่ทราบถึงแนวคิดหลกัของสปา ซ่ึงจากผล
การศึกษาคร้ังน้ีสรุปได้ว่าการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จจะตอ้งมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ี
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ประกอบไปด้วยบริการท่ีมีความเหมาะสม และความหลากหลายในวิธีการบ าบดั ดูแล เพื่อสร้าง
ประสบการณ์และความทรงจ าท่ีดีในการเขา้รับบริการสปา นอกจากน้ีมีขอ้เสนอแนะจากการวิจยั
ดงัต่อไปน้ี 1) การศึกษาอบรบพนกังาน ในส่วนน้ีเป็นส่วนส าคญัส าหรับธุรกิจบริการ เพื่อให้การ
บริการเป็นมาตรฐานเดียวกนั 2) การสร้างแบรนดแ์ละแนวคิดหลกั เพื่อสร้างความสัมพนัธ์และความ
จงรักภกัดีต่อแบรนด ์โดยในสวเีดนมีกระแสโฆษณาแนวใหม่ คือ การสร้างประวติัความเป็นมาของ
องคก์รท่ีน่าสนใจซ่ึงอยูบ่นพื้นฐานของความเป็นจริง และการส่งเสริมการตลาดตอ้งมุ่งเนน้การสร้าง
ประสบการณ์ร่วมกบัลูกคา้ 3) การปรับตวัให้เขา้กบักระแส เพราะธุรกิจสปามีการแข่งขนัท่ีรุนแรง
มากข้ึน ซ่ึงแนวโนม้การท าธุรกิจสปาแบบดั้งเดิมนั้นไม่สามารถดึงดูดกลุ่มบริโภคไดม้ากเท่ากบัการ
มีบริการความงามในดา้นอ่ืนๆร่วมดว้ย 4) การลดตน้ทุนของกลุ่มธุรกิจสปา สามารถท าไดโ้ดยการ
น าสปาไปเป็นส่วนหน่ึงของการท่องเท่ียว ดว้ยการน าเสนอเป็นแพค็เกจทวัร์ให้กบักลุ่มนกัท่องเท่ียว 
นอกจากน้ีการด าเนินธุรกิจสปาจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัในการศึกษาถึงกลุ่มผูบ้ริโภคอยา่งท่องแท ้
อีกทั้งสถานท่ีตั้งเป็นส าคญัในการเลือกพิจารณา 

  จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและต่างประเทศ ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสปาในประเทศไทย  ทศันคติของผูใ้ชบ้ริการสปา การท่องเท่ียวเชิงสปา 
กระแสนิยมของธุรกิจสปา 

  ในประเด็นแรก คือ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาในประเทศ
ไทย ถึงปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีครบถว้นทั้ง  คือ รูป รส กล่ิน เสียง และสัมผสั เป็นส่ิงท่ี
ส าคญัท่ีสุดซ่ึงตอ้งมีความเงียบสงบ เป็นส่วนตวั ตลอดไปจนถึงการตกแต่งท่ีมีเอกลกัษณ์แบบไทย
และไปในทิศทางเดียว บุคลากรตอ้งมีความรู้ ความช านาญท่ีเป็นมาตรฐานและกิริยาสุภาพเรียบร้อย 
ในดา้นราคาควรติดป้ายแสดงท่ีชดัเจนและวิธีการในการช าระค่าบริการท่ีสะดวก ไดห้ลายช่องทาง 
นอกใจน้ีในเร่ืองจากผลิตภณัฑใ์นการบริการท่ีหลากหลายและครบคนัในดา้น Facility  
 อีกประเด็นท่ีน่าสนใจ คือ  ทัศนคติของผู ้ใช้บริการสปาในคนไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่โดยผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอาชีพรับราชการ ซ่ึงโดยมากเลือกใช้
บริการสปาในด้านของความเสริมส่วยและเลือกใช้สปาแบบเดย ์สปา ในเร่ืองของทศันคติพบว่า
ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีทศันคติท่ีดีต่อคุณค่าของสปา โดยเฉพาะอยา่งยิ่งคุณค่าดา้นการพกัผอ่นและ
การผ่อนคลายรองมาเป็นคุณค่าด้านการส่งเสริมสุขภาพร่างกายซ่ึงแปรเปล่ียนไปตามอายุและ
ประสบการณ์ 
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 ส่วนประเด็นของการท่องเท่ียวเชิงสปาในจงัหวดัท่องเท่ียวช่ือดงั พบวา่ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่มีการศึกษาและมีก าลงัจ่ายค่อนขา้งสูง และความตอ้งการท่องเท่ียวเชิงสปาของนกัท่องเท่ียวยงั
อยูใ่นเกณฑค์่อนขา้งต ่า เพราะไดมุ้่งมาท่องเท่ียวโดยเชิงธรรมชาติ ตามแหล่ง ทะเล ภูเขา สถานท่ีท่ีมี
ช่ือเสียงมากกวา่ 

 ประเด็นสุดท้าย กระแสนิยมของธุรกิจสปาในต่างประเทศซ่ึงสะท้อนให้เห็นถึง
แนวโนม้การเติบโตและการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงความส าคญัเร่ือง
สุขภาพและความเป็นอยูม่ากข้ึน กลุ่มผูบ้ริโภคในทุกกลุ่มอายุเร่ิมมีความตอ้งการเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ 
และมองวา่การใชบ้ริการสปาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนั ในการส ารวจพบวา่ในตลาดสปาท่ีมี
การแข่งขนัท่ีสูงข้ึน ผูป้ระกอบการไดน้ าหลกัการเร่ืองแบรนด์มาใชใ้นการดึงกลุ่มลูกคา้ รวมไปถึง
การพฒันาในเร่ืองของคุณภาพของผลิตภณัฑ์และการให้บริการควบคู่ไปกบัการลดตน้ทุนดว้ยวทาง
วถีิทางท่ีสามารถท าได ้เช่น ท าแพค็เกจร่วมกบัทวัร์เพื่อดึงกลุ่มนกัท่องเท่ียวโดยเฉพาะ 

 จากผลสรุปงานวจิยัทั้งส่ีประเด็นสามารถท าให้ทราบสถานการณ์แนวโนม้ท่ีเกิดข้ึนใน
ธุรกิจสปาทั้งในและต่างประเทศ โดยท าให้มองเห็นแนวทางในการน ามาประยุกต์และประกอบ
ศึกษาในสารนิพนธ์น้ี อีกทั้งในระยะท่ีผา่นมาการสะทอ้นให้เห็นวา่แนวโนม้แข่งขนัในธุรกิจสปามี
โอกาสท่ีจะเกิดสูงมากข้ึน ดงันั้นการท าตลาดในธุรกิจสปาในอนาคตจ าเป็นตอ้งศึกษาและเขา้ใจ
กลุ่มเป้าหมายซ่ึงท่ีศกัยภาพในการซ้ือบริการและมีความรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนไปจากเดิม
ซ่ึงสะทอ้นเป็นพฤติกรรมออกมาในดา้นต่างๆทั้งน้ีก็เพื่อตอ้งการตอบสนองและสร้างความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าสนใจในธุรกิจสปาน้ีใหไ้ดม้ากท่ีสุด 



 
บทที ่3 

วธิีการด าเนินการ 
 
 

สารนิพนธ์เร่ือง “พฤติกรรมการใชบ้ริการสปา ของกลุ่ม DINKs (Double Income No 
Kids)” เป็นการรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ เอกสาร บทความ ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ และข้อมูล
ทางอินเตอร์เน็ต ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคกลุ่ม DINKs ส าหรับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
สปา ของกลุ่ม โดยมีวธีิการด าเนินงานและน าเสนอในหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี 

1. แหล่งท่ีมาของขอ้มูล 
2. กรอบแนวคิดการวจิยั 
3. วธีิเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 
 
 

1. แหล่งข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 

  - ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอ้มูลท่ีรวบรวมได้จากกลุ่มตวัอย่างโดยการ
สัมภาษณ์กลุ่ม (Focus group)  
  - ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ การคน้ควา้หาขอ้มูลจากหนงัสือ บทความ งาน
ตีพิมพ ์  วทิยานิพนธ์ และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



23 
 

 

2.กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 

การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วฒันธรรม 

 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 2 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (A Model of Consumer Behavior) 
ท่ีมา : (Kotler, 1997) 
  Phillip Kotler ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศยั S-R Theory ในรูป
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A model of consumer behavior) โดยแสดงไวใ้นภาพดา้นบน ซ่ึง
แบบจ าลองพฤติกรมผูบ้ริโภคจะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's characteristic) ข้ึนอยูก่บัปัจจยั 3 ปัจจยั อนัไดแ้ก่  ส่ิงกระตุน้
ภายนอก (Stimulus = S) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer's Characteristics)  ขั้นตอนในการตดัสินใจของผู ้
ซ้ือ (Buyer's decision process) ซ่ึง 3 ปัจจยัน้ีจะส่งผลให้เกิดกล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer's characteristic) และความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะส่งผลให้เกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Response = R) 
 

  จากแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ ในงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัจะมุ่งศึกษาขอ้มูลในส่วน
การตอบสนองของผูซ้ื้อ เน่ืองจากผูว้ิจยัมีความตอ้งการท่ีจะศึกษาในเร่ืองของพฤติกรรมการเลือกใช้

การตอบสนองของ
DINKs 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของ DINKs 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสงัคม 
ปัจจยัดา้นบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตดัสินใจของ 
DINKS 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มลู 

การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

กล่องด าหรือ

ความรู้สึกนึก 

คิดของผูซ้ื้อ 
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บริการสปา ของกลุ่ม DINKs ในการเลือกใชส้ปาประเภทต่างๆ ปัจจยัในการเลือกสถานท่ีเพื่อไปใช้
บริการ เวลาในการใช้บริการ ตลอดจนในเร่ืองของค่าใชจ่้ายท่ีใชบ้ริการ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้สรุปใน
เร่ืองของการเลือกใชบ้ริการสปาของกลุ่ม DINKs 
 
 

3. วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล 

สารนิพนธ์น้ีเป็นการรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยมีการคน้ควา้หา
ขอ้มูลจากหนังสือ บทความ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ์ งานวิจยั วิทยานิพนธ์ ส่ือวิดีทศัน์ และขอ้มูลจาก
อินเตอร์เนตท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการใชส้ปา ของคนกลุ่ม DINKs และการสัมภาษณ์กลุ่ม (Focus 
group) โดยใช้แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structure Interview) ซ่ึงมีการจดัท าหัวข้อ
สัมภาษณ์หรือแนวทาง (Interview Guide) ท่ีใชใ้นการตั้งค  าถาม และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์อยา่ง
ไม่เป็นทางการ (Informal Interview) ในการเก็บขอ้มูล 
 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
  จากขั้นตอนในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษา ค้นควา้ เก็บรวบรวม 

บนัทึกเสียง จากนั้นน ามาท าการถอดเน้ือความ ตีความ และสรุปเพื่อน ามาวิเคราะห์ โดยทางผูว้ิจยัใช้
การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความดา้นเน้ือหา (Content Analysis) โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา 
คน้ควา้เอกสารต่างๆ ได้แก่ ขอ้มูลจากหนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ ปริญญานิพนธ์ 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต รวมถึงใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความสร้าง
ข้อสรุปแบบอุปนัย (Inductive) โดยน าข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มและการศึกษาจาก
แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ น ามาหาประเด็น วิเคราะห์ หาค าอธิบายและสร้างข้อสรุปเพื่อใช้อธิบาย
แนวความคิด 

 
 

5.  ระยะเวลาทีใ่ช้ในการท าวจิัย 
 การศึกษาน้ีใชเ้วลาด าเนินการวจิยัเป็นเวลา 3 เดือน ตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2556 ถึง เดือน

ตุลาคม 2556 
 



 
 

 
 

 
บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 
 

 การน าเสนอผลงานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสปาของกลุ่ม Dinks” 
โดยการศึกษาขอ้มูลจาก 2 แหล่งไดแ้ก่ ขอ้มูลทุติยภูมิ จากการคน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ บทความ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์และขอ้มูลอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบั ลกัษณะของคนกลุ่ม 
Dinks ในมุมมองของการบริโภคสินคา้หรือบริการ และการสนทนากลุ่ม (Focus group) เพื่อ
สอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัมุมมอง ความคิดเห็นเก่ียวกบัภาพรวมของงานวิจยั พฤติกรรมเลือกใช้
บริการสปาของกลุ่ม Dinks และแนวทางการปรับกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่ม Dinks ซ่ึง
จุดประสงคข์องงานวิจยัน้ี 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของ DINKs ต่อบริการสปา 2. เพื่อหา
แนวคิดทางดา้นการตลาดเพื่อจบักลุ่ม DINKs ในธุรกิจสปา 

 

 
ข้อมูลทุติยภูม ิ

การคน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่างๆ ไดแ้ก่ บทความ หนงัสือ เอกสาร ส่ิง
ตีพิมพ์ รายการโทรทศัน์และขอ้มูลอินเทอร์เน็ต ท่ีกล่าวถึงแนวทาง หรือรูปแบบท่ีเก่ียวข้องกับ
พฤติกรรมของ Dinks รวมทั้งส้ิน 20 รายการ ดงัน้ี 
 
     1.  วารสารโครงสร้างทางประชากรเปล่ียนแปลงท าให้การบริโภคของ
ไทยเปล่ียนไป 
   2.  บทความเร่ือง  DINKs เทรนดใ์หม่...ไม่มีลูก 

3.  บทความเร่ือง ชีวติคู่ ไร้ลูกก็สุขได ้
4.  บทความเร่ือง DINKs”ลูกคา้หนา้ใหม่ 
5.  บทความเร่ือง คิดอยา่งเดียว : D-I-N-K [Double income no kids]  
6.  บทความเร่ือง ใครกนันะลูกคา้หนา้ใหม่ 
7.  บทความเร่ือง  จบัตากลุ่มเป้าหมายกลุ่มคน 3 วยั 
8.  บทความเร่ือง จบัตาคู่รักไร้ภาระ 



26 
 

  9.   บทความเร่ือง  เมืองไทยแดนสวรรคข์องต่างชาติ(ท่ีไม่มีลูก) 
  10. บทความเร่ือง Targeting Market: DINKS by Tanvir Singh 

  11.บทความเร่ือง 5 กลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจสปา 
  12.บทความเร่ือง เทคนิคในการเพิ่มยอดขายใหก้บัผลิตภณัฑส์ปา 

  13. บทความเร่ือง  สปาตามแนวคิดใหม่: กา้วสู่นวตักรรมใหม่ของธุรกิจ 
  14.บทความเร่ือง Kids Or Cash: The Modern Marriage Dilemma ของ 

James E. McWhinney 
15.ธุรกิจบริการ:สปาและบริการนวด กรมเจราจาการคา้ระหวา่งประเทศ 
16.คู่มือธุรกิจสปา 
17.งานวิจยัเร่ือง Development Strategies on Taking Thailand’s Health 

Promotion Relate Tourism Business into Global Market ของ Sinee Sankrusme.2012 
18.งานวจิยัเร่ือง สถานการณ์และแนวโนม้การตลาดส าหรับการท่องเท่ียว

กลุ่มฮนันีมูนและแต่งงาน 
19.งานวิจยัเร่ือง Shall we go to the spa? The spa trends in Gothenburg 

and its region ของ Annika Mielniczak และ Selvien Sinaga.2005 
20.งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสปาใน

ประเทศไทยของนกัท่องเท่ียวชาวจีน กรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต ของ สิปปศิณี บาเรย.์2555 
 

โดยผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูล น ามาวิเคราะห์เพื่อหาประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับ
พฤติกรรมของกลุ่ม Dinks และธุรกิจสปา โดยท าการเปรียบเทียบ จ าแนก และจัดกลุ่มกลุ่มค า หรือ
เน้ือหาท่ีผูว้ิจยัตีความว่ามีความเหมือนกนั ใกลเ้คียงกนั หรือสอดคลอ้งกนัเขา้ไวด้ว้ยกนั จากนั้นน า
ขอ้มูลยอ่ยต่างๆมาสรุปและจดัแบ่งเป็นหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญั เพื่อสังเคราะห์ให้
เกิดแผนการตลาดและทิศทางในอนาคตเพื่อการพฒันาธุรกิจสปาเพื่อจบักลุ่มเป้าหมาย dinks และใน
ขั้นตอนสุดทา้ย ไดอ้ธิบายถึงองคป์ระกอบท่ีเกิดในเร่ืองราวท่ีไดศึ้กษาคน้ควา้  

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งส้ิน 20 รายการ ผูว้ิจยัไดมี้การจดัท าตารางเพื่อเปรียบเทียบ
เน้ือหา สาระส าคญัของแต่ละรายการ เพื่อความสะดวกในการจ าแนก และจดักลุ่มกลุ่มค า หรือ
เน้ือหา ซ่ึงทางคณะผูว้จิยัขอเสนอตวัอยา่งเพียง 12 รายการ เพื่อใหท้ราบถึงขั้นตอน วิธีการท า เพื่อให้
ไดม้าซ่ึงหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัในขั้นตอนต่อไป ดงัตารางท่ี 2 ดงัน้ี 

 
 

http://prezi.com/user/amolbxi2r8bv/
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             ตารางท่ี 2 แสดงตวัอยา่งการคดักรองขอ้มูล 
บทความจากรายการโทรทัศน์ :  

DINKs เทรนดใ์หม่...ไม่มีลูก 
บทความจากนิตยสาร:ชีวติคู่ ไร้

ลูกก็สุขได ้
บทความจากหนังสือพมิพ์:  
“DINKs”ลูกคา้หนา้ใหม่ 

- DINKs (ด๊ิงส์) หรือ 
“Double Income, No Kids” คู่
สามี-ภรรยาท่ีตดัสินใจไม่มีลูก 
เหตุผลด้านภาระในการเล้ียงดู 
ส ภ า พ เ ศ ร ษ ฐ กิ จ ท่ี บี บ คั้ น 
สภาพแวดล้อมท่ีเส่ือมโทรมลง 
รวมถึงการติดใจชีวิตอิสระ เป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้คู่สมรสยุค
ใหม่หยุดชีวิตไวท่ี้กนัและกนัซ่ึง
ส่วนใหญ่อยูใ่นกลุ่มคนช่วง Gen 
X 

- ไลฟ์สไตล์แบบ Living 
in the City นิยมอาศยัอยูใ่นเมือง 
เ ลือก ซ้ือคอนโดมิ เนียมหรือ
ทาวน์โฮมมากกวา่บา้นเด่ียวหลงั
ใหญ่ 

-  จับจ่ายทั้ งสินค้าถาวร
และฟุ่มเฟือยอย่างเต็มท่ี เพราะ
ไม่มีห่วงเร่ืองลูก 

- DINKs ตดัสินใจไม่มี
ลูกเอง การศึกษาสูง แต่งงานชา้ 
เพราะมุ่งเนน้แสวงหา
ความส าเร็จก่อน 

- นิยมอาศัยอยู่ในเมือง 
เ ลือก ซ้ือคอนโดมิ เนียมหรือ
ทาวน์โฮมมากกวา่บา้นเด่ียวหลงั
ให ญ่  ไม่ ใ ช่ เพ ร า ะไม่ มี เ งิ น 
Spending ทั้งสินค้าถาวรและ
ฟุ่มเฟือย แต่เพราะไม่มีห่วงเร่ือง
ลูก 

- เ ป็ น ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย
ส าหรับสินค้าและบริการแบบ 
High end ความบันเทิง 
ร้านอาหารหรูหราสไตล์กรูเมต ์
รวมถึงการท่องเท่ียวหรูส าหรับ
คู่รัก  

- Dinks ความส าคญัสปา
ท่ีท า เ ป็ นแพ็ก เ กจช ายห ญิ ง 
เพราะนอกจากการออมเพื่อชีวิต
คู่ในอนาคตแลว้ กลุ่มน้ียงัท ามา
หาใชเ้พื่อไลฟ์สไตลอ์ยา่งจริงจงั 

- DINKs ประสบ
ความส าเร็จในหนา้ท่ีการงานท า
ให้พวกเขามีเงินเก็บสะสมเพียง 
เพียงแค่พวกเขาติดใจชีวติอิสระ 

- ไล ฟ์สไตล์ของก ลุ่ ม
DINKนั้นส่วนใหญ่จะเป็นคนท่ี
อาศยัอยูใ่นเมืองใชชี้วิตค่อนขา้ง
สะดวกสบาย มีการจับจ่ายใช้
สอยมากกว่าก ลุ่ม ท่ีแต่งงาน
แลว้แต่มีลูกอยา่งเห็นไดช้ดั  

- ช่วงอายุ 25-39 ปี มีการ
ออม เ งิ นทั้ ง ก า รฝ าก เ งินใน
ธนาคารและการท าประกนัชีวิต
มีสัดส่วนท่ีน้อยอยู่ ในช่วงเขา้สู่
เลขส่ีก็มีการเก็บออมมากข้ึนเพื่อ
ดู แล สุขภาพของตน เอ ง ใน
อนาคต 
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          ตารางท่ี 2  แสดงตวัอยา่งการคดักรองขอ้มูล(ต่อ) 
บทความจากหนังสือพมิพ์:  

คิดอยา่งเดียว : D-I-N-K [Double 
income no kids] 

บทความจากนิตยสาร: 
ใครกนันะลูกคา้หนา้ใหม่ 

บทความจากหนังสือพมิพ์:  
จบัพฤติกรรม 3 กลุ่มสามวยัและการ

เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
- Dinkiesจึ ง ถู ก จัด ว า ง ให้

เป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพทางการตลาดท่ี
บรรดาสินคา้ต่างๆหมายปองเพราะ
กลุ่มน้ีกระเป๋าหนักและใช้จ่ายด้วย
ความพึงพอใจโดยไม่สนใจเหตุผล
และความจ าเป็นเท่าไหร่นกั 

- ในทางพฤตินัย คนท่ีบอก
วา่ตวัเองโสด กวา่คร่ึงก็ลว้นมีคู่และ
อยู่กินแบบไม่เปิดเผยก็ถูกจัดเป็น 
dinkies ทั้งส้ิน  

- มองในมุมการตลาดวนัน้ี 
เป็นกลุ่มท่ีหวอืหวา และมีศกัยภาพท่ี
น่าเขา้มาท าตลาด 

-  ในอนาคตนับจากน้ีอีก 20 
ปี segment ของกลุ่มคนชรา ท่ีจะ
เติบโตจากกลุ่ม Dinkies น่ี เป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีรีบวางแผนตอ้นรับ
ไวไ้ดเ้ลย 

- ไม่ใช่เพราะปัญหาเร่ืองเงินท่ีท าให้
คนกลุ่มน้ีตดัสินใจใชชี้วติครอบครัว
กนัเพียงแค่สองคน DINKs 
- DINKs กลายเป็นกลุ่มท่ีนักการ
ตลาดของไทยก าลงัจับตาอย่างมาก 
เน่ืองจากก าลังซ้ือท่ีมีมหาศาลจาก
สองกระเป๋าและอยู่ในช่วงวยัท่ียอม
จับจ่ายเพ่ือให้ได้มาซ่ึงไลฟ์สไตล์ท่ี
พวกเขาตอ้งการ 
 

- ความเหมือนของคนไทย
ทุกช่วงอายุคือ การให้ความส าคัญ
กบัครอบครัวและเพ่ือน มกัใช้เวลา
ร่วมกนัเป็นส่วนใหญ่ 

- ความแตกต่างท่ีเห็นไดช้ัด
ระหว่า งคนสามวัย  คือ  ค่ า นิ ยม
พ้ืนฐาน การใช้ส่ือ ในทั้ งการรับ
ขอ้มูลข่าวสารและเพ่ือการส่ือสาร 
          -    DINKs มีวถีิชีวติท่ีแอก็ทีฟ 
ทั้งในดา้นความถ่ีในการท ากิจกรรม
ต่างๆ และความหลากหลาย การใช้
เทคโนโลยใีหม่ๆ พร้อมเปิดรับวถีิ
ชีวติท่ีสะดวกสบาย โดยเฉพาะดา้น
ความบนัเทิงและความงาม 

- DINKs ต้องการความ
สะดวกสบายเป็นส่วนประกอบหน่ึง
ของสินคา้และบริการ และยินดีท่ีจะ
จ่ายแพงกว่าส าหรับบริการท่ีเพ่ิมข้ึน
นั้น 

- การใช้ ส่ือ  ส่ือ ทุกอย่า ง
สามารถ เข้า ถึ ง  DINKs ได ้
โ ด ย เ ฉ พ า ะ โ ท ร ทั ศ น์  มื อ ถื อ 
หนังสือพิมพ์ โรงภาพยนตร์ วิทย ุ
และอินเทอร์เน็ต 
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บทความจากหนังสือพมิพ์:  
เมืองไทยแดนสวรรคข์องต่างชาติ(ท่ี

ไม่มีลูก) 
 

บทความจากนิตยสาร: Kids Or 
Cash: The Modern Marriage 

Dilemma  

บทความจากเวบ็ไซด:์  
Targeting Market: DINKS Cannada 

 

- เอชเอสบีซีเผยผลส ารวจ 
เมืองไทยคือเป้าหมายท่ีชาวต่างชาติ
อยากมาใช้ชีวิตมากท่ีสุดอันดับ1 
โดยเฉพาะชาวต่างชาติท่ีไม่มีทายาท 

- โดยมีปัจจัยจากการหาท่ี
พักขนาดใหญ่ง่ายมาก และการ
จั ด ก า ร เ ร่ื อ ง ก า ร ดู แ ล สุ ข ภ า พ
สะดวกสบาย  เ ป็นประ เทศ ท่ี มี
สภาพแวดลอ้มการท างานดี มีความ
สมดุลระหว่างการใช้ชีวิตและการ
ท างาน 

- ฟิลิปปินส์ ก็สร้างความ
ประหลาดใจท่ีติดอบัดับสูงส าหรับ
ชาวต่างชาติท่ีไม่มีลูก เพราะพบว่า
เป็นประเทศท่ีหาผูช่้วยแม่บา้นไดง่้าย
ท่ีสุด เป็นประเทศท่ีเป็นมิตรกบัคน
ต่างชาติมากท่ีสุด ท าให้พวกเขารู้สึก
วา่เป็นท่ีตอ้นรับมากท่ีสุดในท่ีท างาน 

 

- เหตผุลทางเศรษฐศาสตร์ในภาพ
ร่วมท่ีส่งผลไปในระดบัครอบครัว
เป็นส่วนหลกัท่ีท าใหเ้กิด Dinks มาก
ข้ึนในทั้งองักฤษและสหรัฐ 
- การอยูก่นัแบบไม่มีลูกของกลุ่มคน
วยัหนุ่มสาวท าใหส้ภาพคล่องทาง
การเงินดีข้ึน สามารถใชจ่้ายไดอ้ยา่ง
มีความสุขในส่ิงท่ีเขาตอ้งการและลด
ความเส่ียงในเร่ืองหน้ีและการ
ลม้ละลาย 
 
 
 

- เป็นกลุ่มคนท่ีหน่ึงมีการ
เพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในหลายเขต ซ่ึง
มีวิถีการด าเนินชีวิตท่ีหลากหลาย
ข้ึนกบัเฉพาะบุคคล 

- Dinksท่ี  อ า ยุ  1 8 -3 0  มี
รายได้สูง  การศึกษาสูง  ใช้ชีวิต
หรูหรา บริโภคส่ิงของแบรนเนม 
ยนตรกรรมหรู ใช้เทคโนโลยีท่ี
ทันสมัย  ส่วนก ลุ่ม ท่ีอายุมากไ ม่
ตอ้งการอะไรไปกวา่ชีวติท่ีสงบสุข 

- มี เ ช้ือชาติ ท่ีหลากหลาย 
เช่น ลูกคร่ึง South Asian, Asian และ
อ่ืนๆ โดยการมักอยู่แยกกับพ่อแม่ 
ส่วนใหญ่ไม่ผา่นพิธีแต่งงาน 

- มีงานอดิเรก มักใช้เวลา
มากในวนัหยดุดว้ยการพกัผ่อน เล่น
กีฬาท่ีหรูหรา เช่น กอลฟ์ 

- สนใจดูหรือใหค้วามส าคญั
กบัเกมส์กีฬา การรับประทานอาหาร
ท่ีมีราคาแพง ซ้ือรถยนตห์รู 

- มีทัศนค ติ ใน เ ร่ื อ งของ
ความสมบูรณ์ในชีวิต ตอ้งการส่ิงท่ีดี
ท่ีสุด ใช้เงินสรรหาเพื่อให้ได้มาใน
ส่ิงท่ีตอ้งการ เกิดความตอ้งการง่าย 

          

ตารางท่ี 2  แสดงตวัอยา่งการคดักรองขอ้มูล(ต่อ) 
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  จากการจดัท าตารางเพื่อเปรียบเทียบเน้ือหา สาระส าคญัของแต่ละรายการ คณะผูว้ิจยั
สรุปและจดัแบ่งเป็นหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัได ้5 หมวด ดงัน้ี 

 
  หมวดหมู่ที ่1 เร่ืองการเปลีย่นแปลงทางด้านโครงสร้างประชากร 
   ปรากฎการณ์ท่ีเกิดข้ึนทางดา้นโครงสร้างประชากรท่ีพบวา่มีจ านวนคู่แต่งงานท่ีมีบุตร

นอ้ยลงเป็นไปในทิศทางเดียวกนัน้ีในหลายประเทศรวมทั้งประเทศไทยดว้ย อนัเน่ืองมาจากปัจจยั
ทางดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก เช่น การเมือง เศรษฐกิจ การแข่งขนัต่างๆท่ีมีผลในเร่ืองของทศันคติ
ของการตดัสินใจไม่มีลูกซ่ึงในประเทศไทยมีจ านวนประมาณ 6  ลา้นคนในปี 2007 และคาดการณ์วา่
จะเพิ่มข้ึนเป็น 9 ล้านคน ในปี 2020 โดนสะทอ้นให้เห็นว่า คู่แต่งงานมีจ านวน 40 %ท่ีมาจาก
ครอบครัวคู่สมรสมีบุตรแต่บุตรไดแ้ยกออกไปแลว้และส่วนท่ีเป็นคู่สมรสไม่มีบุตรจริงๆนั้นกวา่ 60 
% มีอายมุากกวา่ 40 ปีซ่ึงมีโอกาสนอ้ยมากท่ีจะมีบุตร (ท่ีมา ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ SCB 2010) 
ซ่ึงจากลกัษณะของการอยูด่ว้ยกนัถึงแมจ้ะไม่ไดจ้ดทะเบียนสมรสหรือแต่งกนังานก็จดัวา่เป็นDINKs  

 
  หมวดหมู่ที ่2 พฤติกรรมในการบริโภคของกลุ่ม Dinks 

  กลุ่ม Dinks เป็นกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดมีก าลงัซ้ือสูงในการจบัจ่าย  รสนิยมสูง 
ชอบลองส่ิงแปลกใหม่ ตามกระแส เกิดความตอ้งการใหม่ๆไดง่้าย ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีอิทธิพลทาง
สังคมเพราะโดยมากมีการศึกษาสูง และอยู่ใน Genaration X ซ่ึงประเทศไทยถือเป็นประเทศท่ี
ต่างชาติยอมรับในเร่ืองของการบริการสุขภาพรวมถึงแนวโน้มท่ีเกิดข้ึนในกระแสรักสุขภาพใน
ปัจจุบนั  

 
  หมวดหมู่ที ่3 ปัจจัยส่งเสริมธุรกจิสปาในการจับตลาดกลุ่ม Dinks ในประเทศไทย  
  นอกเหนือไปจากระแสคนรักสุขภาพท่ีเกิดข้ึนในคนทุกลุ่ม ในส่วนของการผลกัดนั

จากภาครัฐโดยกรมส่งเสริมการส่งออกภายใตส้ังกดักระทรวงพาณิชยไ์ด้ด าเนินนโยบายส่งเสริม 
ผลกัดนัสปาไทยสู่ตลาดต่างประเทศท่ีมีความชัดเจน ประกอบกบังานวิจยัต่างๆท่ีมีการศึกษาเพื่อ
สนับสนุนธุรกิจสปาอย่างต่อเน่ืองซ่ึงช่วยส่งเสริมความชัดเจนในการวางแผนทางด้านการตลาด
ใหก้บัธุรกิจสปาเพื่อจบักลุ่มเป้าหมาย กา้วทนัความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนได ้ซ่ึงประเทศไทยถือเป็น
ประเทศหน่ึงท่ีเป็นท่ียอมรับในระดบันานาชาติในเร่ืองของคุณภาพและการบริการสปาประกอบกบั
ขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีช้ีว่าประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีกลุ่ม Dinks ต่างชาติตอ้งการมาอยู่อาศยัดว้ย
เหตุผลวา่ หาพกัขนาดใหญ่ง่ายมาก และการจดัการเร่ืองการดูแลสุขภาพสะดวกสบาย เป็นประเทศท่ี
มีสภาพแวดลอ้มการท างานดี มีความสมดุลระหวา่งการใชชี้วติและการท างาน 
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    ดา้นการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยระบุว่า ประเทศไทยถือเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมี
ศกัยภาพในการแข่งขนัในตลาดกลุ่มฮนันีมูนและแต่งงานน้ี โดยไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเท่ียวใน
กลุ่มฮนันีมูนมากข้ึนเร่ือยๆ ทั้งจากยุโรปและเอเชียโดยกิจกรรมท าคู่แต่งงานท่ีมามกัจะท าร่วมกนั
ด้วยคือการเข้าสปาในประเทศไทยท่ีมีจุดเด่นในเร่ืองของความพร้อมด้านบุคลกร สถานท่ีและ
ทรัพยากรตลอดไปจนราคาท่ีถูกเม่ือเทียบกนัในภูมิภาค (ท่ีมา กองวิจยัการตลาด การท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทย 2012) 

 
 หมวดหมู่ที ่4 เร่ือง แนวคิดด้านการตลาด 

  ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาเป็นดา้น
กระบวนการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ ดา้น
บุคลากรและการส่งเสริมการตลาดตามลาดบั เป็นการเพิ่มยอดขายสินคา้ มีความหลากหลายของ
สินคา้ และมีบริการเสริมต่างๆ เป็นบริการเสริมเพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนัในการด าเนิน
ธุรกิจสปาในประเทศไทย ควรมีระบบตรวจสอบการให้บริการอยา่งต่อเน่ือง เพื่อช่วยสนบัสนุนให้
การการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เป็นการตรวจสอบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
ก าหนดข้ึนมานั้นสามารถใช้ไดก้บัผูบ้ริโภคเป้าหมายหรือไม่ โดยผูป้ระกอบการจาเป็นตอ้งหมัน่
ตรวจสอบ ควบคุมดูแล และหมัน่ทบทวนอยูเ่สมอ โดยอาศยัขอ้มูลจากการป้อนกลบัจากผูบ้ริโภค 
หรือจากองคก์รอิสระเพื่อช่วยในการตรวจสอบคุณภาพมาตราฐาน  

  การวางแผนการใช้กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกับกลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมายได้เป็นอย่างดี 
ผูป้ระกอบการตอ้งยอมรับท่ีจะตอ้งมีการเปล่ียนแปลง  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
สร้างความพึงพอใจอย่างเกินความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงความต้องการอยู่
ตลอดเวลาเป็นการสร้างธุรกิจระยะยาว เพื่อใหเ้กิดความอยูย่ ัง่ยนืในตลาดการคา้ ท่ีมีการแข่งขนัสูง 
 

  หมวดหมู่ที ่5 การพฒันาระบบบริหารจัดการ 
  การพฒันาสินคา้และบริการเป็นส่ิงท่ีมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ต่อการเติบโตและอยูร่อด
ของธุรกิจสปา ซ่ึงแบ่งเป็น 6 ส่วนส าคญั คือ  

  1.ส่วนการบริการลูกคา้  
  ดว้ยการด าเนินธุรกิจและการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนโดยวิเคราะห์

และตดัสินใจในเร่ืองของแนวทางและรูปแบบการบริหารท่ีชดัเจนวา่จะพฒันาธุรกิจเพื่อรองรับลูกคา้
กลุ่ม  DINKs  เช่น ก าหนดรูปแบบการวดัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  
  2. ส่วนการบริหารพนกังาน 
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  ตอ้งให้ความส าคญัของการมีส่วนร่วมและการส่ือสารกบัพนักงานโดย
ควรพิจารณารูปแบบการส่งเสริมการมีส่วนร่วมและการส่ือสารกับพนักงานในเชิงธุรกิจทั้งใน
รูปแบบท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ 

  3.ส่วนระบบการบริการ 
  ก าหนดรูปแบบการพฒันาฐานระบบฐานขอ้มูลลูกคา้เพื่อใชใ้นการพฒันา

กระบวนการท างานโดยอาจประยกุตใ์ชซ้อฟทแ์วร์เพื่อบริหารจดัการขอ้มูลลูกคา้และวิเคราะห์ความ
ตอ้งการของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
เพื่อท่ีสามารถออกแบบรูปแบบการบริการและสร้างภาพลกัษณ์เฉพาะของตนเอง 

  4. ส่วนการด าเนินงานลูกคา้ 
  ก าหนดมาตรฐานการให้บริการโดยระบุกระบวนด าเนินงานท่ีชัดเจน

พร้อมทั้งอธิบายถึงมาตรฐานการด าเนินงานแต่ละกิจกรรมให้พนกังานในทุกระดบัทราบโดยสร้าง 
ระบบจดัเก็บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้และเรียกประชุมเพื่อน าขอ้มูล เพื่อหาแนวทางการแกไ้ขปัญหา 
หรือ แจง้แนวทางการแกไ้ขปัญหาใหก้บัพนกังานทราบอยา่งทัว่ถึง 

    5.ส่วนการด าเนินงานพนกังาน 
   ระบบการประเมินทกัษะโดยระบุทกัษะและระดบัศกัยภาพส าหรับงาน

แต่ละประเภท พร้อมทั้งก าหนดรูปแบบการประเมินผลและรูปแบบการฝึกอบรมพนกังานในแต่ละ
ประเภทท่ีชดัเจนเพื่อการรักษามาตรฐานบริการให้คงท่ีสม ่าเสมอและพฒันาข้ึนในอนาคต 

  6 .ส่วนลูกคา้พนกังาน  
  พฒันาระบบการหมุนเวยีนการท างานโดยสนบัสนุนให้พนกังานไดมี้การ

ท างานในส่วนอ่ืน โดยเฉพาะส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้งและใกลเ้คียงกบังานท่ีพนกังานท าเป็นประจ าเพื่อ
เป็นการผลักดันและสนับสนุนให้กระบวนการท างานในภาพรวมนั้ นได้มาตรฐานและมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

  นอกจากน้ีการสร้างช่ือเสียงสร้างเพิ่มความน่าเช่ือถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในธุรกิจ
บริการสปาเพราะผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไม่อยากเส่ียงในเงินและเวลาในการรับการบริการท่ีไม่
เป็นไปตามท่ีคาดหวงัท าให้กลุ่มลูกคา้ตดัสินใจไดง่้ายข้ึนโดยเฉพาะในเร่ืองของแบรนด์ท่ีตอ้งมีการ
พฒันาอยา่งต่อเน่ือง 

  จากการจดัแบ่งหมวดหมู่ของกลุ่มค า หรือเน้ือหาท่ีส าคญัทั้ง 5 หมวดหมู่ แต่ละ
หมวดหมู่มีจ  านวนขอ้ยอ่ยท่ีแตกต่างกนั และไดน้ าสาระท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหมวดหมู่มารวมกนั โดย
ผา่นการวเิคราะห์ ตีความ สรุปความ จนสังเคราะห์เป็นองคป์ระกอบใหญ่ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั ดงัน้ี



 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

5.กลยทุธ์ในการพฒันาสินคา้และบริการ 

5.1 การด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จจะตอ้งมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

5.2 การปรับตวัใหเ้ขา้กบักระแส เพราะธุรกิจสปามีการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึน ซ่ึง
แนวโนม้การท าธุรกิจสปาแบบดั้งเดิมนั้นไม่สามารถดึงดูดกลุ่มบริโภคไดม้าก 

ลกัษณะของ DINKs 

Life style ของ DINKs 

โอกาสของธุรกิจสปา กบั

ลูกคา้กลุ่ม DINKs 

4. แนวคิดดา้นการตลาดกลุ่ม Dinks 

4.1 เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าจบัตามาก ในการท่องเท่ียว
หรูส าหรับคู่รัก 

4.2 ตอ้งการใชบ้ริการสปาท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือได ้

4.3 ชอบการนวดมากท่ีสุดโดยเน้นในเร่ืองของคุณภาพ
และมาตราการบริการ 
 

 

 

3.พฤติกรรมในการบริโภคของกลุ่ม Dinks 

3.1 ไลฟ์สไตลแ์บบ Living in the City นิยมอาศยัอยูใ่น
เมือง และจบัจ่ายทั้งสินคา้ถาวรและฟุ่ มเฟือยอยา่งเตม็ท่ี  

3.2 DINKs มีวถีิชีวติท่ีแอก็ทีฟ และความหลากหลาย 
การใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ พร้อมเปิดรับวถีิชีวติท่ี
สะดวกสบาย โดยเฉพาะดา้นความบนัเทิงและความงาม 
3.3 ตอ้งการส่ิงท่ีดีท่ีสุด เกิดความตอ้งการง่าย  เช่ือมัน่ใน
ตวัเอง รักสุขภาพร่างกาย 

 
 

1.การเปล่ียนแปลงทางดา้นโครงสร้างประชากร 
1.1 ปรากฎการณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อโครงสร้างทางประชากรศาสตร์ 
1.2 แนวโนม้จ านวนคู่แตง่งานไม่มีบุตรมีปริมาณเพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
1.3ในทางพฤตินยั คนท่ีบอกวา่ตวัเองโสด กวา่คร่ึงก็ลว้นมีคู่และอยูกิ่น
แบบไม่เปิดเผยก็ถูกจดัเป็น DINKs ทั้งส้ิน  
1.4ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มภายนอก เช่น การเมือง เศรษฐกิจ การรุ
แข่งขนัต่างๆและรูปแบบการด าเนินชีวติ ท่ีมีผลในเร่ืองของทศันคติของ
การตดัสินใจไม่มีลูก 
 

 
2. ปัจจยัส่งเสริมธุรกิจสปาในการจบัตลาดกลุ่ม Dinks ใน
ประเทศไทย 

2.1ประเทศไทยถือวา่มีระบบบริการสปาท่ีดีเป็นอนัดบัหน่ึง 
2.2 กลุ่มผูบ้ริโภคในทุกกลุ่มอายเุร่ิมมีความตอ้งการเพ่ิมสูงข้ึนเร่ือยๆ  
2.3 Dinks ในความส าคญัสปาท่ีท าเป็นแพก็เกจชายหญิง กลุ่มน้ียงัท ามา
หาใชเ้พ่ือไลฟ์สไตลอ์ยา่งจริงจงั 
2.4 นโยบายส่งเสริมธุรกิจจากภาครั 
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  จาก 5 หมวดโดยสรุปเกิดข้ึนเป็น 3 องคป์ระกอบของแนวทางการด าเนินธุรกิจบริการส
ปาเพื่อกลุ่มเป้าหมายคือ Dinks โดย 

  องคป์ระกอบแรกคือ 1.ลกัษณะของ Dinks ซ่ึงเกิดจากการน าขอ้ 1.1, 1.2, 4.1, 4.3 มา
รวมกนั โดยมีความดงัน้ี ลกัษณะของ DINKs ท่ีแตกต่างจากคู่รักทัว่ไปเกิดข้ึนจากทศันคติอนัมีผล
เก่ียวเน่ืองกบัปัจจยัภายนอก เช่น เศษฐกิจ สังคม การเมือง การแข่งขนั อนัไปสู่การตดัสินใจไม่มีลูก
นอกเหนือไปจากปัจจยัภายในบางอยา่ง เช่น สภาพร่างกาย สะทอ้นออกมาในลกัษณะของพฤติกรรม
ดา้นการใชจ่้ายและการใชเ้วลาในการท ากิจกรรมต่างๆท่ีมากกวา่คู่รักทัว่ไป การมองอนาคตส่งผลต่อ
แนวทางเร่ืองการวางแผนทางดา้นการเงิน การออม การลงทุน ท่ีแตกต่างจากคู่ท่ีมีบุตร 

  องคป์ระกอบท่ีสองคือ 2. Life style ของ Dinks ซ่ึงเกิดการน าขอ้ 1.3, 1.4, 2.3, 3.1, 3.2, 
3.3  มารวมกนั โดยมีความดงัน้ี พฤติกรรมการบริโภคของกลุ่ม Dinks ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจสปา
โดยทัว่ไปคือ การใชสิ้นคา้และบริการท่ีเน้นในเร่ืองของคุณภาพเป็นหลกัในการตดัสินใจเหนือกว่า
ราคา รวมไปถึงการตามกระแสสมยัอยูต่ลอดเวลาในเร่ืองของการบริโภคสินคา้และบริการท่ีท่ีราคา
สูง รักความสุข ความบนัเทิงและรักษาสุขภาพ โดยมกัใช้ชิวิตอยู่ในเมืองและท างานทั้งคู่ถ้าเป็น 
Dinks ท่ีอายุไม่มากโดยถา้เป็นกลุ่มท่ีอายุมากมีแนวโนม้วา่จะไปใชชี้วิตอยา่งสงบห่างไกลจากเมือง 
จากพฤติกรรมดงัท่ีกล่าวกบัธุรกิจสปานั้นมีแนวทางท่ีสอดคลอ้งกนัในแง่ของสินคา้และการบริการ
โดยในเร่ืองของสุขภาพ เช่น การบ าบดั การผ่อนคลาย จากการพฤติกรรมท างานออฟฟิตเป็น
เวลานานโดยไปเป็นคู่กนัสามีและภรรยาซ่ึงคาดหวงัการบริการและสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแกปั้ญหา
หรือช่วยในเร่ืองการพกัผ่อนได ้ซ่ึงจะเลือกจากสปาท่ีมีช่ือเสียง มีแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัซ่ึงโดยมากจะ
ผ่านจากคนรู้จกักันแนะน าให้ไปใช้บริการ อีกทั้งในการบริการยงัโอกาสในการขายสินค้าท่ีมี
คุณภาพใหก้ลบัไปลองไดม้ากกวา่ลูกคา้กลุ่มอ่ืน 

  องคป์ระกอบท่ีสามคือ 3. โอกาสของธุรกิจสปา กบัลูกคา้กลุ่ม DINKs ซ่ึงเกิดจากการ
น าขอ้ 2.1, 2.2, 2.4, 4.2, 5.1, 5.2 รวมกนัโดยมีเน้ือความดงัน้ี จาก Life styleของกลุ่ม DINKs กบั
ธุรกิจสปานั้นมีแนวทางท่ีสอดคลอ้งกนัในแง่ของสินคา้และการบริการโดยในเร่ืองของสุขภาพ เช่น 
การบ าบดั การผ่อนคลาย จากการพฤติกรรมท างานออฟฟิตเป็นเวลานานโดยไปเป็นคู่กนัสามีและ
ภรรยาซ่ึงคาดหวงัการบริการและสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแกปั้ญหาหรือช่วยในเร่ืองการพกัผอ่นได ้ซ่ึง
จะเลือกจากสปาท่ีมีช่ือเสียง มีแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัซ่ึงโดยมากจะผ่านจากคนรู้จกักนัแนะน าให้ไปใช้
บริการ อีกทั้งในการบริการยงัโอกาสในการขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพให้กลบัไปลองไดม้ากกว่าลูกคา้
กลุ่มอ่ืนประกอบกบันโยบายส่งเสริมจากองคก์ารเจราจาการคา้ระหวา่งประเทศภายใตข้อ้ตกลงดา้น
การคา้บริการระหวา่งประเทศท่ีไดจ้ดกบัประเทศคู่คา้หลายประเทศผลคือ จะเกิดการเคล่ือนยา้ยการ
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ลงทุนและแรงงานระหวา่งกนั ในแง่ธุรกิจสปาบุคคลากรหนา้งานถือวา่เป็นส่วนส าคญัอยา่งต่อธุรกิจ
ท่ีตอ้งมีการควบคุมมาตราฐานในคงท่ีหรือดียิ่งข้ึนเร่ือยๆในเร่ืองการอบรมทกัษะและให้ความรู้
เพิ่มเติมในผลิตภณัฑ์เพื่อสร้างช่ือเสียงให้เกิดข้ึนในดา้นความเอกลกัษณ์เฉพาะบนการแข่งขนัท่ีสูง
จนเป็นท่ีเช่ือถือและไวว้างใจได ้

  จากการศึกษาในแหล่งข้อมูลทุ ติยภู มิอาทิ บทความ งานวิจัย  ไม่ได้ปรากกฎ
ความสัมพนัธ์ท่ีเช่ือมโยงระหวา่งการใชส้ปาของกลุ่ม DINKs โดยตรง ดงันั้นผูว้ิจยัจ  าเป็นตอ้งเก็บ
ขอ้มูลในส่วนปฐมภูมิจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น DINKs ถึงการใชส้ปาโดยมีเน้ือความดงัน้ี 

 
 

ข้อมูลปฐมภูมิ 
  จากการสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อหาขอ้มูลเพิ่มเติมโดยการสนทนากลุ่ม (Focus 

Group ) จ านวน 8 ท่านท่ีเป็น Dinks ไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อตอ้งการทราบถึงทศันคติและ
พฤติกรรมของกลุ่ม Dinks ท่ีมีต่อสปา รวมไปถึงส่วนประสมทางการตลาดอนัเป็นปัจจยัส าคญัต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการเพื่อน ามาประกอบขอ้มูลทุติยภูมิท่ีมีเพื่อให้ผลการวิจยัมีความสมบูรณ์
มากยิง่ข้ึน ซ่ึงมีเน้ือความโดยแบ่งเป็น 

  1.ความคิดของกลุ่ม Dinks ต่อ สปาจากทั้งหมด 8 คนให้ key word มาดงัน้ี ผอ่นคลาย
มาก, สวย หอม สบาย, เหน่ือย กล่ิน โล่ง, ตอ้ง มี เวลา, คน แนะ น า, หมอ น่ารักซ่ึงจากค าทั้งหมด
สรุปความคิดท่ีกลุ่ม Dinsks มีต่อสปาได ้คือ สปา คือการบริการเพื่อการผอ่นคลายความเหน่ือยลา้ใน
มิติของการพกัผ่อนท่ีมี การนวด กล่ืน เพลง สถานท่ีเหมาะสม ท่ีให้ความรู้ลึก โล่งสบาย ผ่าน
พนกังานท่ีมีการอบรมและมีบุคคลิกดี ซ่ึงมกัจะตดัสินใจโดยมีผูอ่ื้นเป็นผูแ้นะน าใหไ้ปลองใชบ้ริการ 

 
 2. ประสบการณ์การเขา้สปาและส่ิงท่ีคาดหวงัของกลุ่ม Dinks 
  ผลการสนทนาจากคู่ Dinks ท่ีไม่เคยใชบ้ริการสปา 

“ไม่เคยเข้า ส่ิงท่ีคาดหวัง ก็น่าจะไปนวดๆผ่อนคลาย 
อะไรประมาณนี ้ผมว่าก็น่าจะมีเพคเกจท่ีสามารถดึงดูด
ให้เราเน่ียกลับไปใช้บริการอีกได้” 
“ไม่เคยเข้าเพราะไม่มีเวลา ต้องมีเวลาว่างท่ีจะเข้าไป 
เห็นท่ีเขานวดกันอย่างน้อยก็เป็นช่ัวโมง เวลาส าหรับพ่ี
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ส าคัญมาก เพราะใช้ไปในการท าอย่างอ่ืนเยอะ ไม่เคยเข้า
เลยบอกไม่ถกูว่าอยากได้รับหรือคาดหวงัอะไร” 

  ผลการสนทนาจากคู่ท่ี Drinks ท่ีเคยใชบ้ริการสปา 
 “ส่วนตัวติดว่ามันแพง นวดแค่ช่ัวโมงเดียวเป็นพัน เลย

เข้าฟิตเนสกับท่ีพักซะมากกว่าเพราะ ไม่เสียตังค์ ผ่อน
คลายเหมือนกัน ได้สุขภาพเหมือนกันด้วย” 

 
จากบทสนทนาสะทอ้นให้เห็นถึงผลในเร่ืองของราคาโดยมองว่า บริการสปายงัเป็น

บริการท่ีฟุ่มเพื่อย อยา่งไรก็ตาม ยงัสะทอ้นใหเ้ห็นถึงแนวคิดเร่ืองความตอ้งการดูแลสุขภาพ และการ
ผอ่นคลาย 

 
“เคยเข้าแต่ไม่เคยใช้บริการเพราะมกัจะไปสัมนากับท่ี
ท างานจึงโอกาสได้พบเข้าไป เคยนวดไหม เคย คาดหวงั
ว่าน่าจะมีสถานท่ีรองรับการนอนหลับแบบลึกได้” 

จากบทสนทนาสะทอ้นให้เห็นถึงผลในเร่ืองของราคาโดยมองว่า บริการสปายงัเป็น
บริการท่ีฟุ่มเพื่อย อยา่งไรก็ตาม ยงัสะทอ้นใหเ้ห็นถึงแนวคิดเร่ืองความตอ้งการดูแลสุขภาพ และการ
ผอ่นคลาย โดยคาดหวงัในเร่ืองของ เพคเกจ และราคาท่ีน่าสนใจท่ีสปาจะน าเสนอ 

 
“ ก็มีเวลาก็จะแวะไป ไปนวดบ่อย ด้วยการท างาน ขับ
รถ กล้ามเนือ้มันยึด  แต่ถามว่ามีการออกก าลังกายไหมก็
มี  อันนีอ้ยากแนะน าก็ได้นะครับ แต่ก็เลือกท่ีดีๆหน่อย 
คือ ผมไปมาหลายท่ี บางท่ีเข้าไปนวดออกมากร้็าวท้ังตัว
ถ้าคุณไม่เคยนวด คือร่างกายยังรับไม่ค่อยได้ ถ้าคนเคย
นวดประจ าเน่ีย จะบอกเลยว่าถ้าคนท างานประจ าใน
ออฟฟิศเน่ีย หัวไหล่เราจะรู้สึก เม่ือย แข็ง เอ่ียงคอแล้ว
ตึงๆ พอดีไปนวดมา แฟนพาไป อยู่แถวราชวัตร ถือว่า
โอเค คือ พอดีมีปัญหาเร่ืองต้นคอ ไปนวดท่ีน่ีแล้วหาย 
ศัพท์คนนวดจะเรียกว่าจ๊ีด นวดแล้วน่ี จ๊ีดขึน้ไปเลย คือ
มันตึง เสร็จเน่ีย เค้าจะรู้เลยว่าร่างกายเราใช้ไปยังไงบ้าง 
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ศัพท์วิทยาศาสตร์ เขาเรียกว่า ทางกายภาพ เป็นการผ่อน
คลายความตึงเครียดของร่างกาย เป็นการดูแลสุขภาพ
กล้ามเนือ้มีผลช่วยลดเร่ืองกล้ามเนือ้เส่ือมสมรรถภาพได้ 
เร่ืองกล่ินอโรม่ากเ็ค้ามี หรือท่ีเขามีน า้สมุนไพรให้ บางที
เราเครียดๆมา ท าโน้น ท าน่ี ปลูกต้นไม้ยังไม่หายเครียด 
อันนี้ก็ช่วยให้ผ่อนคลายได้ พอเรานวด เราก็หลับ การ
หลับคือการพักผ่อนท่ีดีท่ีสุด ส่ิงท่ีคาดหวังอยากได้ คือ 
การบริการท่ีดี ตอบโจทย์ในส่ิงท่ีต้องการ อยากได้ ถ้าเข้า
ไปแล้วสามารถช่วยเราได้ กโ็อเค เร่ืองยอมรับอยู่ ว่าราคา
ก ็Stick อยู่ เหมือนกัน เราไม่รู้หรอก อะไรถูกอะไรแพง 
ของดีไม่มีราคาถูก ผมเคยไม่นวดกับท่ีถูกๆเหมือนกัน 
แต่ร่างกายเราต้องดีหน่อยนะ พวก แม่บ้าน วัดโพธ์ิ สุด
ยอด เล่นเอาร้าว แต่สองวนักห็ายปกติ ตัวเบา... ” 
 

จากบทสนทนา สะทอ้นใหเ้ห็นการด าเนินชีวติท่ีท างานหนกัและตอ้งพึ่งพาการนวดในส
ปาเพื่อการรักษาและผอ่นคลายโดยใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองและหลายรูปแบบโดยไปกบัคู่รัก ซ่ึงจาก
บทสนทนาก็มีการแนะน าให้คนอ่ืนไปใช้ดว้ย ในส่ิงท่ีคาดหวงัและเห็นพอ้ง เช่น กล่ิน เสียงดนตรี 
ตอ้งกนัคือ เร่ืองของราคา ท่ีควรสมเหตุสมผลกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 

 
“ สมัยก่อนก็จะนวดเยอะ แบบ Thai Massage มีร้าน
ประจ าท่ีไปเน่ียมีอยู่ เจ้าเดียว สปาเรียบด่วนรามอินทรา 
เข้าไปจะมีสองแบบ คือ นวดเท้า นวดตัว แบบ Thai 
Massage อีกอันกจ็ะเป็นนวดน า้มันแบบสปา ช่ัวโมงล่ะ 
1200 ผู้ ห ญิง เ น่ีย น่ าแ ต่หน้าตา ดี เลยนะ  ส่วน Thai 
Massage กจ็ะเป็นป้า มือใหญ่ๆ แขนใหญ่ๆ ส่วนใหญ่ใจ
ไปทางสปา แต่เงินไปทางนวด Thai Massage แต่ถ้าให้
นึกถึง Communication Packgage ดีๆเน่ีย อยากจะได้
ราคาแบบก า้ก่ึงระหว่างท้ังสองฝ่ังนีแ้ละเปล่ียนหมอนวด
จากคุณป้าให้เป็นแบบสาวๆสวยๆได้ไหม โดยท่ีได้รับ
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การอบรมจากวัดโพธ์ิมาเหมือนกัน อยากได้แบบนี ้เร่ือง
ท่ีส าคัญอีกเร่ืองคือ เร่ืองกล่ินครับ ชอบเร่ืองกล่ินมาก 
กล่ินตะไคร้กับดนตรีท่ีมัน relax จะไปอะไรท่ีดีมากๆ 
แพคเกจ โปรโมช่ัน กลุ่ม Day Spa  ไม่อยากให้จ ากัดแค่
ราคาสมาชิกท่ีต้องซ้ือแบบลักษณะเหมา อยากให้แยก
ราคาเป็นคร้ังๆในการไปใช้บริการแต่ละคร้ัง หรือแบบ
มา 5 คร้ังฟรี 1 คร้ัง” 
“เคยไปสปาแต่ไม่ใช่นวดตัว เป็นนวดมือกับเท้า ท่ีมีผลก็
คือ เ ร่ื องราคา  โปรโม ช่ัน  คาดหวัง ราคา ท่ีถูกลง 
โปรโมช่ันท่ีดึงดูด บริการก็มีผล และเร่ืองของสถานท่ีก็
ส าคัญมาก ต้องสะอาดและมีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอ” 
“การนวดเป็นการปล่อยตัวปล่อยใจ ท างานออฟฟิศ
ต้องการความผ่อนคลาย เพราะมีบ้างท่ีเป็นอาการของ 
Office Syndrom มีนวดท่ีหน้าบ้าน ก็จะมีโปรโมช่ันอยู่
บ้างเหมือนกัน ถ้ามีเป็นการสะสมแต้มในลักษณะของ
การมาใช้บริการเป็นคร้ังๆของลูกค้ากจ็ะดี” 
 

จากบทสนทนาท่ีสอดคลอ้งกนั คือในเร่ืองของราคา เพคเกจและโปรโมชัน่ ท่ีไม่ควร
แพงเกินไปและมีการจดัรูปแบบให้เหมาะสมในลกัษณะของคอร์สสั้ นๆหรือไปคร้ังๆในการท า
โปรโมชัน่เพราะไม่อยากจ่ายเงินท่ีละจ านวนๆมาก  

 
 3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P อนัดบัแรกท่ีมีผลในการเลือกใชบ้ริการผลจาก 5 

คน ตอบวา่ในเร่ืองของคุณภาพในการบริการ ผลิตภณัฑท่ี์น ามาใชท่ี้มีคุณภาพสมกบัราคาและ
ตอบสนองความตอ้งการได ้ อีก 3 คนตอบในเร่ืองของสถานท่ีสะอาด สงบ สวยงาม สะดวก มีความ
เป็นส่วนตวัและใหค้วามรู้สึกผอ่นคลายได ้นอกจากน้ียงัใหค้วามเห็นวา่ความนิยมใหบ้ริการมี
แนวโนม้เพิ่มข้ึนให้อนาคต  

 
จากความคิดเห็นในปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการตอ้ง

เลือกการบริการท่ีเป็นตวัหลกั (Core service) และตวัเสริม (Supplementary service) เช่น บริการใน
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ร้านตวัหลกัเป็นการนวดชนิดต่างๆเพื่อผ่อนคลายและมีบริการเสริมเพื่อความงามและสุขภาพ เช่น 
การพอกตวั การขดัผิว การขบัพิษ การฝังเข็ม เป็นตน้ และด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพซ่ึงถือเป็น
องค์ประกอบของการบริการท่ีมองเห็นและสามารถจบัตอ้งได ้ได้แก่ รูปแบบการตกแต่งสปาห้อง
รับรองห้องนวด ห้องอบไอน้า เคร่ืองแบบพนักงานสปา ช่วยให้ลูกคา้ท่ีมาเข้าบรืการรับรู้ได้ถึง
คุณภาพในการบริการโดยต้องมีเอกลักษณ์บนจุดยืนท่ีแตกต่างจากคู่แข่งอย่างสอดคล้องไปใน
ทิศทางเดียวกนัในทุกมิติการใหบ้ริการ เช่น สปาในแบบต่างๆ ไดแ้ก่ 

3.1   สปาริมหาด เช่น ท่ีหมู่เกาะมลัดีฟ จะเน้นให้เปิดโล่งเพื่อได้รับ
อากาศบริสุทธ์ิ จากทะเลใหม้ากท่ีสุด  

3.2   สปาในโรงแรม การจดัสปาส่วนใหญ่จะใชห้อ้งท่ีมีวิวสวยท่ีสุด และ
เน้นการ ตกแต่งตามแนวความคิดท่ีตั้ งเอาไวเ้ช่นตกแตง่สปาแบบไทยสปาแบบบาหลีสปาแบบ
จีนสปา แบบญ่ีปุ่น สปาแบบตุรกี สปาแบบอินเดีย  

3.3 สปาในสวน การจดัส่ิงแวดลอ้มในสปาจะเนน้สีเขียว ดอกไม-้ใบไม ้
นา้ตก 
  3.4 สปาน ้าพุร้อน เป็นสปาแบบเนน้แนวธรรมชาติ มีการก่อสร้างท่ีเรียบ
ง่าย  



 
 

 

บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย  อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การวิจยัเร่ือง  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสปาของกลุ่ม 
Dinks ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยคน้ควา้ขอ้มูลและเก็บขอ้มูลจาการสนทนากลุ่มให้สอดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคท่ี์ตั้ง คือ 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของ DINKs ต่อบริการสปา  2. เพื่อหา
แนวคิดทางด้านการตลาดเพื่อจบักลุ่ม DINKs ในธุรกิจสปา โดยขอ้สรุปผลการวิจยั อภิปราย
ผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 

 
สรุปผลการวจิัย 
 แบ่งออกเป็น 3 ประเด็นหลกัไดแ้ก่ 

1. ลกัษณะของกลุ่ม DINKS 
กลุ่ม DINKs คือ รูปแบบของครอบครัวท่ีเกิดจากคู่สามีภรรยา ทั้งสมรสตามกฎหมาย

และนอกสมรสท่ีตดัสินใจใชชี้วิตร่วมกนัโดยปราศจากบุตรโดยส่วนใหญ่แยกออกมาอยูก่นัสองคน
และมีการศึกษาท่ีสูง ดว้ยทศันคติท่ีแตกต่างจากคู่รักมีบุตรน าไปสู่การด าเนินชีวิตท่ีมีความแตกต่าง
เพราะการท่ีไม่มีภาระเร่ืองบุตรท าให้ทั้งคู่ไดมี้เงินและเวลามากกวา่ในการออกไปท ากิจกรรมต่างๆ
กบัคู่ครองและกลุ่มสังคมท่ีตนเองอยู ่ 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของ DINKs  โดยมากอาศยัอยูใ่นตามหวัเมืองส าคญัและมีการ
ท ากิจกรรมท่ีหลากหลาย ในเร่ืองของการบริโภคสามารถจดัไดว้า่เป็น innovator ตวัยงท่ีพร้อมเปิดใจ
ลองส่ิงแปลกใหม่ ตามกระแสนิยม โดยเฉพาะอย่างยิ่งส่ิงท่ีสามารถช่วยในการอ านวยความ
สะดวกสบาย หรูหรา มีคุณภาพสูง จะให้ความส าคัญสินค้าในมุมมองทางด้านช่ือเสียงและ
ภาพลกัษณ์มากโดยยินดีจ่ายมากข้ึนเพื่อให้ไดข้องท่ีดีกว่าในกลุ่มสินคา้ประเภทเดียวกนั มีมุมมอง
เพื่ออนาคต เช่น สนใจการลงทุนในรูปแบบต่างๆ มีทศันคติท่ีดีด้านสุขภาพ ใส่ใจดูแลตวัเองและ
คู่ครองควบคู่กบัการใชชี้วติเพื่อหาความสุขท่ีตอ้งการ  

จากรายงานท่ีระบุตวัเลขทางสถิติจากหลายงานวิจยัพบว่า DINKs  มีจ  านวนเพิ่มข้ึน
อยา่งต่อเน่ืองในหลายพื้นในประเทศไทยโดยขอ้มูลจาก  บริษทั ไอพีจี มีเดีย แบรนด์ส  รายงานว่า
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เพิ่มข้ึนจากปี 2538 ท่ีสัดส่วน 15% ในปี 2550 เพิ่มเป็น 17.4% และปี 2558 คาดว่าจะมีสัดส่วน 
22.5% ของประชากรไทย ดว้ยอ านาจการซ้ือท่ีสูงท าให้กลุ่ม DINKs เป็นท่ีสนใจในทุกตลาด สปา
เป็นธุรกิจบริการหน่ึงท่ีสามารถตอบสนองไลน์สไตล์ของ DINKs ได ้ในการช่วยผอ่นคลายจากการ
ท างาน การเสริมสร้างสุขสภาพตลอดจนเป็นการใชเ้วลาวา่งเพื่อท ากิจกรรมร่วมกนัของทั้งคู่ ภายใต้
แรงจูงใจท่ีสามารถท าใหเ้กิดข้ึนได ้การเพิ่มข้ึนของประชากร DINKs จึงเป็นโอกาสท่ีน่าสนใจยิ่งใน
ธุรกิจบริการสปาในการพฒันาระบบการจดัการ สร้างเอกลกัษณ์และมาตราฐานดา้นคุณภาพ การ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ และการพฒันาแบรนด์เพื่อตอบรับ
การเปล่ียนแปลงท่ีเปรียบสเหมือนคล่ืนใตน้ ้าลูกน้ี 

 
2. พฤติกรรมของ DINKs ในการเลอืกใช้บริการสปา 
  กลุ่ม DINKs ท่ีอาศยัอยูใ่นเมืองจะเลือกใชบ้ริการสปา ประเภท เดยส์ปาในลกัษณะ

ของการผ่อนคลายจากการท างาน โดยจะไปร่วมกนัคู่ครองในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ท่ีทั้งคู่มีเวลา
วา่งตรงกนั ในกลุ่ม DINks ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวต่างชาติจะเขา้มาในลกัษณะผา่นบริษทัทวัร์แบบคู่รัก 
Honeymoon โดยเลือกใชบ้ริการสปาในโรงแรม รีสอร์ท ในลกัษณะของ Destination Spa ท่ีซ่ึงไดรั้บ
ขอ้มูลจากคนรู้จกัหรือผ่านบริษทัทวัร์ในการจดัหาให้ โดยทั้ง 2 กลุ่ม DINKs น้ีส่วนมากเลือกใช้
บริการนวดดว้ยน ้ ามนัหอมระเหยเป็นหลกั ช่ืนชอบการนวดแบบไทย ในทั้งตวั หรือเฉพาะมือและ
เทา้ และมีร้านประจ าท่ีไปใชบ้ริการ ส่วนใหญ่ไดข้อ้มูลขอ้สารท่ีเก่ียวขอ้งกบัสปาจากคนรู้จกัแนะน า 

 
3. ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการใช้บริการเดย์ สปา ของกลุ่ม DINKs 
จากขอ้มูลในการสนทนากลุ่ม พบว่า ปัจจยัด้านผลิเตภณัฑ์และการบริการมากท่ีสุด 

ต้องการความน่าเช่ือถือ คุณภาพในการให้บริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการได้อย่าง
เหมาะสมกบัราคา ซ่ึงควรมีการแสดงราคาท่ีชดัเจนและมีให้เลือกในหลายระดบัและลกัษณะขาย 
ขายเป็นแพคเกจสั้นๆหรือเป็นคร้ัง ในเร่ืองสถานท่ีตอ้งเอ้ือแก่การพกัผอ่นโดยเฉพาะความสงบและ
บรรยากาศโดยรวมท่ีตกแต่งไปในทิศทางเดียวกนัผลิตภณัฑ์และการบริการ เดินทางสะดวก มีท่ีจอด
รถอย่างเพียงพอ ต้องการบุคลากรท่ีมีความช านาญและภาพโดยรวมดี บ่งบอกได้ว่าเป็นคนดูแล
ตวัเอง โปรโมชัน่ควรเป็นลกัษณะของการสะสมแตม้โดยให้สิทธิรับบริการฟรีเหมาะสมกวา่การลด
ราคาเพราะจะท าใหรู้้สึกท่ีคุณภาพท่ีดอ้ยลงได ้
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การอภิปรายผล  
แบ่งเป็น 2 ส่วนคือ ตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 1.การอภิปรายผลการวิจยัจึงใชว้ิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  โดยการใช้หลกัการใน

การตั้งค  าถาม 7 ประการ (6 Ws 1 H) เพื่อคน้หาคาตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมใชบ้ริการสปา
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงอภิปรายผลการศึกษาด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้น
ผูบ้ริโภคได้มีขั้นตอนท่ีเป็นกระบวนการก่อนการซ้ือ (Pre-purchase process) เพื่อหาขอ้มูล
สนบัสนุนเช่นเดียวกบัผูป้ระกอบการท่ีหาทางท่ีจะหาขอ้มูลความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อหาทาง
ส่ือสารระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคใหเ้กิดความเขา้ใจในตวัสินคา้และผลิตภณัฑ์ท่ีดี อนัท่ีจะ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

 1.1 ผูบ้ริโภคเป้าหมาย (Who) หมายถึง กลุ่ม Dinks คู่รักท่ีอาศยัอยู่
ดว้ยกนัโดยปราศจากบุตรส่วนใหญ่อยู่ใน Gen X มีระดบัการศึกษาท่ีสูงในระดบัปริญญาตรีเป็น
อย่างน้อย มีไลพ์สไตล์ท่ีใส่ใจในสุขภาพ มีใจเปิดรับส่ิงใหม่ๆและเป็นคนชอบทดลอง ก้าวทนั
กระแส ชอบเขา้สังคม มีก าลงัจ่ายสูง ซ่ึงขอ้มูลจากศูนยว์จิยัของSCBท่ีรายงานในปี พ.ศ.2553 ระบุวา่
มีจ านวนเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองส าหรับประชากรในประเทศไทย 

 1.2 การบริการท่ีเลือกใช้ (What) ตวัผลิตภณัฑ์หลักท่ีกลุ่ม Dinks 
ตอ้งการใชบ้ริการคือ การท าทรีตเมน้ท์นวดตวั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิณีย ์สังข์รัศมี (2555) 
พบวา่ บริการสปาท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใช้ คือ การนวดตวัดว้ยน ้ ามนัหอมระเหยและการนวดไทยเป็น
การบริการท่ีเป็นตวัเลือกหลกั ส่วนการบริการอ่ืนๆเป็นทางเลือกเป็นอนัดบัรองลงลงมา ซ่ึงควรมี
ทางเลือกในการใชบ้ริการต่างๆ ท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึนในอนาคต 

 1.3 สถานท่ีท่ีเลือกใช้ (Where)  ในกลุ่ม Dinks ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติจะเลือกการใช้บริการสปาในโรงแรมในลกัษณะของ Destination Spa ซ่ึงเป็นความ
สะดวกสบายในการเดินทาง และมีความเช่ือมัน่ในมาตรฐานของสปาในโรงแรม ส่วนกลุ่ม Dinks 
คนไทยท่ีอาศยัและท างานอยูใ่นเมืองจะใชบ้ริการ Day Spa ท่ีมีช่ือเสียงท่ีเกิดจากกระบวนการรับรู้
ของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงอาจไดม้าจากการบอกต่อ หรือขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่างๆ สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ สิปปศิณี บาเรย ์(2555) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในท าเลตั้งของสปาท่ีตั้งอยูใ่นตวัเมือง 
สามารถเดินทางไปมาไดอ้ยา่งสะดวก อยูใ่นแหล่งชุมชน และมีการจดับรรยากาศใหดู้ผอ่นคลาย 

 1.4 วนั ช่วงเวลา และโอกาสในการเลือกใช้ (When) ในการเลือกใช้
บริการในสปาของกลุ่มDinks ท่ีเป็นคนไทย คือ เลือกใชบ้ริการสปาในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ Dinks 
ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวจะเลือกใชบ้ริการในช่วงเดินทางพกัผอ่นต่างประเทศ และการใชเ้วลาในการท าท
รีตเมน้ทป์ระมาณ 2 ชัว่โมง  
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 1.5 เหตุจูงใจท่ีเลือกใชบ้ริการสปา (Why) เหตุจูงใจส่งเสริมให้ตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสปา ซ่ึงมาจากผลของความเม่ือยลา้และคลายเครียดจากการทางาน ถือเป็นปัจจยั
ทางดา้นจิตวิทยาในรูปแบบของแรงจูงใจ (Motivation) สอดคลอ้งกบัทฤษฎีทางด้านพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ท่ีกล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดนัท่ีกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมบางอย่างเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ โดยความตอ้งการของผูบ้ริโภคคือ จุดเร่ิมตน้ของแนวคิดทางการตลาด ซ่ึง
นกัการตลาดพยายามกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการของตน 

 1.6 ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจ (Whom) กลุ่ม Dinks ตดัสินใจเลือกใช้
บริการสปาดว้ยตนเองโดยมีคู่ครองเขา้มาอิทธิพลในการตดัสินใจ โดยเพื่อนหรือญาติจะเป็นผูช่้วย
ในการตดัสินใจนั้น เป็นเหตุผลสนบัสนุนมาจากปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม สอดคลอ้งกบั
แนวคิด ทางด้านการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดย บุคคลท่ีเข้ามาเก่ียวขอ้งและมีบทบาทกับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยสามารถแบ่งกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เป็น 5 กลุ่ม 
ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้ ในคู่รักจึงอาจจดัอยูใ่นกลุ่มผูริ้เร่ิมและ
ผูใ้ช ้หรือผูต้ดัสินใจซ้ือ 

 1.7 ใช้บริการอย่างไร (How) ในกรณีของวิธีการจองหรือเลือกใช้
บริการสปาของนั้น ในโดยส่วนใหญ่จะมีวิธีการเลือกจองผ่านโทรศพัท์เพื่อการใชบ้ริการสปา แต่
ปัจจุบนัการส่ือสารออนไลน์ส่วนหน่ึงของการด ารงชีวิตประจาวนั (Life style) จึงมีผลต่อวิธีการจอง
ผ่านอินเตอร์เน็ตท่ีเป็นท่ีนิยมมากข้ึนตามเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วซ่ึงตอ้งอาศยัการ
พฒันาระบบการบริการใหส้ามารถรองรับได ้

 2.อภิปรายผลการวจิยัตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
การน าเสนอผลิตภณัฑ์และการบริการ ตามขอ้เสนอขายทางการตลาดบริการ (Service market 
offerings) ท่ีผูป้ระกอบการสปาไทยสร้างข้ึนเพื่อเช่ือมโยงถึงผูบ้ริโภคโดยค านึงถึงความตอ้งการ 
ความคาดหวงัท่ีได้จากประสบการณ์การใช้บริการ  และมีความพึงพอใจหลงัการบริโภคโดยมี
องคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ดา้น ดงัน้ี 

 2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (Product) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และการ
บริการของสปาในประเทศไทย มีความส าคญั โดยให้ความส าคญักบัช่ือเสียงของสถานบริการสปา
ในประเทศไทยเป็นท่ีน่าเช่ือถือ ส่วนความหลายหลากของการมีทรีตเม้นท์ในสปาและยงัให้
ความส าคญัต่อการรักษาแผนไทยท่ีเช่ือวา่เป็นการรักษาแบบธรรมชาติบ าบดั อีกทั้งยงัตอ้งการให้มี
ส่ิงอ านวยความสะดวกเสริม เช่น ห้องอบไอน ้ า สระว่ายน้า ห้องฟิตเนส การเล่นโยคะ และไม่
ตอ้งการให้มีบริการอ่ืนแอบแฝง สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Learnmarketing (2011) ซ่ึงกล่าววา่ การ
ผลิตสินคา้หรือบริการนั้นท าเพื่อใครตอ้งตอบสนองความตอ้งการ คาดหวงัอยากไดอ้ะไรจากการ
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บริโภคสินคา้และบริการนั้นๆ พิจารณาวา่สินคา้มีลกัษณะและมีประโยชน์อะไรกบัผูบ้ริโภค จะวาง
ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอวางอยู่ในต าแหน่งใด ตอ้งมีความชัดเจนในตวัผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ์ และมีความแตกต่างจากคู่แข่งทางการคา้ มีความโดดเด่นเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัใน
ธุรกิจเดียวกนั  

 2.2 ดา้นราคา (Price)ราคา เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัโดยตอ้งการให้
สถานประกอบการสปาการแสดงราคาค่าบริการท่ีชดัเจน เพื่อให้ง่ายต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สปา โดยราคาค่าบริการท่ีสมเหตุสมผล มีราคาค่าบริการให้เลือกหลายระดบั และจ่ายเป็นคร้ังๆหรือ
ช่วงระยะคอร์สั้นๆสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปวารณา อจัฉริยบุตร และคนอ่ืนๆ (2547) กล่าวว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสปา คือ ปัจจยัดา้นราคา ความสะอาดของสถานท่ี และผูใ้ห้บริการ 
ผูบ้ริโภคยอ่มไม่ตอ้งการเส่ียงจ่ายเงินในราคาท่ีไม่คุม้ค่ากบัการบริโภค  

 2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยชอบให้มีระบบการช าระเงินค่าบริการท่ีสะดวกและหลายช่องทาง สปามีท าเลท่ีตั้ง
ของสปาสะดวกสบายต่อการเดินทาง เห็นควรวา่ให้สามารถติดต่อกบัสปาไดใ้นหลายช่องทาง เช่น 
ทางอินเตอร์เน็ต ทางโทรศพัท ์และการมีเอเยนซ่ีทวัร์เป็นส่ือกลางช่วยประสานงานมีความส าคญัใน
ระดบัมาก สอดคลอ้งกบั Marketing mix (2010) ท่ีกล่าววา่ ผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาเสนอ ซ่ึงตอ้งพิจารณาถึง ดา้นท าเลท่ีตั้งช่องทางในการน าเสนอบริการ 
เป็นสถานท่ีและเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้และบริการได ้ 

 2.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด 
(Promotion) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด มีความส าคญั เช่น การลด
ราคาค่าบริการช่วงโลวซี์ซัน่ การส่งเสริมใหมี้การประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสปาไทยอยา่งต่อเน่ือง ช่วย
กระตุน้ให้มีดา้นความรู้เก่ียวกบัสปาไทย ผูบ้ริโภค DINKs เป็นนกัท่องเท่ียวต่างชาติบางส่วนชอบ
การใช้บริการสปารวมอยูใ่นแพ็คเกจการท่องเท่ียวอยู่แลว้ หรือมีการแถมฟรีทรีตเมน้ท์เม่ือซ้ือเป็น
แพค็เกจหรือเป็นกรุ๊ป ในขณะท่ี DINKs คนไทยท่ีอาศยัอยูใ่นเมืองชอบโปรโมชัน่ท่ีสะสมแตม้เป็น
คร้ังตามก าหนดเพื่อแลกกับบริการฟรีรวมถึงมีการบอกต่อโดยผูเ้คยใช้บริการสปาไทยมาก่อน 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สรินหทยั ศกัด์ิกุลพิทกัษ ์(2550) ท่ีกล่าววา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการให้มี
รูปแบบของราคาท่ีสามารถเลือกจ่ายไดท้ั้งแบบเป็นแพค็เกจ คอร์ส และจ่ายต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ การมี
บตัรส่วนลดการให้บริการแก่ผูบ้ริโภค เพื่อเป็นส่วนลดในการใชบ้ริการคร้ังต่อไปและราคาท่ีจ่าย
ครอบคลุมการใหบ้ริการต่างๆ  

 2.5 ดา้นบุคลากร (People)ในดา้นบุคลากร ชอบบุคลากรท่ีท างานในสปา
ท่ีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อยพนกังานนวดมีทกัษะการนวดท่ีดี พนกังานสามารถแนะน าวิธีปฏิบติั
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ตวัแก่ผูรั้บบริการได ้และเห็นวา่การท่ีพนกังานสามารถส่ือสารไดห้ลายภาษามีความส าคญันอ้ยกวา่
ขอ้ยอ่ยขอ้อ่ืนๆ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของนกัวิชาการของกลุ่มสปา Turning Point (2005) ท่ีกล่าววา่ 
การก าหนดระดบัของการน าเสนอผลิตภณัฑ์นั้น ธุรกิจสปาสามารถกลัน่กรองและบ่งบอกขอ้จากดั
ของการใหก้ารบริการท่ีเหมาะสมเพื่อใชใ้นสปา มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลของผูบ้ริโภคเป้าหมายของ
ตน มีการปรับปรุงแกไ้ขขอ้มูลให้ทนัสมยัตลอดเวลา ผลิตภณัฑ์หลกัของสปาคือ “บุคลากร” เพราะ
ทุกขั้นตอนของการบริการในสปาเก่ียวขอ้งกบับุคคลทั้งส้ิน การมีบุคลากรท่ีมีคุณภาพ ผ่านการ
ฝึกอบรมอยา่งมืออาชีพเพื่อใหมี้กระบวนการทางานท่ีราบร่ืนโดยอาศยับุคคลเป็นตวัจกัรส าคญั 

 2.6 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
สร้างความมัน่ใจปลอดภยัในการใชบ้ริการเป็นส่ิงท่ีส าคญัมากท่ีสุด ในเร่ืองของการนวดท่ีไม่
ก่อใหเ้กิดอาการบาดเจบ็ต่อร่างกายซ่ึงพนกังานตอ้งผา่นการเรียนรู้และฝึกฝนมาอยา่งดี ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ Phillip Kotler (2011) ท่ีกล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือของผูบ้ริโภค มีแรงจูงใจ
มาจากดา้นใดดา้นหน่ึงเพียงอยา่งเดียวหรือหลายอยา่งพร้อมกนั ประกอบดว้ย 1) ความเส่ียงจากการ
ท าหนา้ท่ีหรือคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ตวัผลิตภณัฑไ์ม่ไดเ้ป็นไปอยา่งท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัเอาไว ้2)
ความเส่ียงทางกายภาพ ภยัคุกคามสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ 3) ความเส่ียงดา้น
การเงิน คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 4) ความเส่ียงทางดา้นสังคม ใชผ้ลิตภณัฑน้ี์
แลว้จะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ทางดา้นลบต่อผูบ้ริโภค 6) ความเส่ียงทางดา้นจิตใจ ตวัผลิตภณัฑมี์
ผลกระทบทางดา้นจิตใจของผูบ้ริโภค 7) ความเส่ียงทางดา้นเวลา หมายถึง ความลม้เหลวของตวั
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ความเส่ียงเป็นความกงัวลเก่ียวกบั
คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป  

 2.7 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) ในดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีความส าคญัมาก และโดยเฉพาะกบัความเงียบสงบของสปา รองลงมาคือ
ความสะอาดของสถานท่ีห้องนวด เตียงนวด Dinks ท่ีเป็นผูบ้ริโภคตอ้งการเห็นมีการตกแต่งสปาท่ีมี
เอกลกัษณ์ มีเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของสปา ตอ้งการความเป็นส่วนตวัของหอ้งนวด รวมถึง
อุณหภูมิของห้องนวดท่ีพอเหมาะจะช่วยใหรู้้สึกสบายในระหวา่งการใชบ้ริการสปา เสียงเพลงท่ีเปิด
ในสปาควรท าใหเ้กิดความรู้สึกผอ่นคลาย ในบริเวณสปาควรมีกล่ินหอม และตอ้งการใหแ้สงสวา่งท่ี
หอ้งนวดท่ีสามารถปรับระดบัแสงได ้เพื่อส่งเสริมบรรยากาศแวดลอ้มท่ีรู้สึกผอ่นคลายอยา่งแทจ้ริง 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สมวงศ ์พงศส์ถาพร (2547) กล่าววา่ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและการ
บริการในสปา (Physical evidence and spa service) ถือเป็นองคป์ระกอบของการบริการท่ีมองเห็น
และสามารถจบัตอ้งได ้และถือเป็นตวัช่วยในการประเมินคุณภาพของสปา 
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ข้อเสนอแนะ  
ขอ้แนะน าดา้นกลยทุธ์ในการท าตลาดสปาเพื่อจบักลุ่ม Dinks  

  ปัจจัยแรก ความรู้และความช านาญในธุรกิจสปา ธุรกิจสปาเป็นงานบริการซ่ึง
ประกอบดว้ยศาสตร์และศิลป์หลายสาขา เช่น ความรู้ในการบริหารทรัพยากรในสปา ความรู้ในการ
วางแผนการฝึกอบรมต่อเน่ืองความรู้ในการบริหารคุณภาพงานบริการ ความรู้เก่ียวกบัการนวดใน
รูปแบบต่างๆความรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือและอุปกรณ์ ความรู้เก่ียวกบัการสร้างสรรคท์รีตเมนต์
เมนูสปาใหม่ ๆ และรูปแบบการนวดท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ความรู้เหล่าน้ีจ  าเป็นอยา่งยิ่งส าหรับ
ผูป้ระกอบการในการสร้างจุดขายเพื่อดึงดูดความสนใจของผู ้ใช้บริการซ่ึงจะน าไปสู่การสร้าง
มาตรฐานและภาพลกัษณ์ท่ีดีของธุรกิจ  
  ปัจจยัท่ีสอง การบริหารคุณภาพของสินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง คุณภาพของสินคา้
และบริการท่ีดีจะน ามาซ่ึงความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการการให้บริการสปานอกจากผูป้ระกอบการ
จะตอ้งบริหารจดัการให้บริการมีคุณภาพและมาตรฐานท่ีท าให้ผูใ้ช้บริการสามารถสัมผสัไดอ้ย่าง
สม ่าเสมอ ผูป้ระกอบการจะตอ้งไม่หยุดท่ีจะพฒันาคุณภาพของสินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง เพื่อ
ดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีก  ผ่านทางบุคลากรโดยไม่ให้เกินความเป็นจริง เช่น การ
สร้างสรรคท์รีตเมน้ตเ์มนูสปาใหม่ๆ การออกแบบท่านวดใหม่ๆ หรือการน าผลิตภณัฑ์จากพืชพรรณ
ธรรมชาติท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมมาใหบ้ริการ เป็นตน้  
  ปัจจยัท่ีสาม ขีดความสามารถของบุคลากร หัวใจส าคญัในการท าธุรกิจสปา คือ 
บุคลากร เร่ิมจากพนกังานตอ้นรับพนกังานบริการ (Therapist) รวมถึงผูจ้ดัการหรือผูบ้ริหารสปา 
ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามส าคญักบัการพฒันาคน (People) และการพฒันากระบวนการหรือระบบ 
(Process) ซ่ึงทั้ง 2 ดา้นน้ีมีส่วนเอ้ือต่อกนัเพื่อการบริการท่ีเป็นเลิศในส่วนของการพฒันาคนหรือ
บุคลากรนั้น เร่ิมต้นตั้งแต่ขบวนการสรรหาและเลือกสรรพนักงานท่ีมีความรู้ ความสามารถ 
ประสบการณ์ ความช านาญ และมีทศันคติท่ีดีต่องานบริการ หลงัจากนั้นพนกังานทุกคนตอ้งผา่น
การฝึกอบรมจากครูผูส้อนท่ีมีคุณภาพ รวมถึงมีการประเมินผลการบริการเป็นประจ าทุกเดือน การ
ใหร้างวลัท่ีเหมาะสมเพื่อสร้างแรงจูงใจใหก้บัพนกังาน การพฒันาความกา้วหนา้ในงานและความพึง
พอใจในการท างาน ในดา้นของการพฒันาระบบหรือกระบวนการนั้น หมายรวมถึง การก าหนด
มาตรฐานการท างานท่ีชดัเจน รวมถึงก าหนดขั้นตอนการบริการ ขอบเขตความรับผิดชอบ สายการ
รายงานและสายการบงัคบับญัชา อีกทั้งการวางระบบสนบัสนุนการบริการ อาทิระบบการออกแบบ
และเลือกสรรผลิตภณัฑ์สปา ระบบการคดัเลือก Supplier และ Agent ระบบการบริหารงานภายใน
และระหวา่งแผนก ระบบสารสนเทศ ระบบการส่ือสารภายในองคก์ร ระบบการบริหารขอ้มูลลูกคา้ 
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ระบบการบริหารทรัพยากรต่างๆ การบริหารโซ่อุปทาน เป็นตน้ เพื่อสนบัสนุนให้การท างานของ
บุคลากรเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
  ปัจจยัท่ีส่ี การสร้างเอกลกัษณ์ของสปา เน่ืองจากสปามีหลากหลายประเภท ก่อนท่ีเรา
จะลงมือท าธุรกิจสปา เราตอ้งพิจารณาให้ละเอียดถ่ีถว้นก่อนว่าเราตอ้งการท าสปาประเภทใด มุ่ง
ตอบสนองลูกคา้กลุ่มใด คนไทยหรือต่างชาติ และลูกคา้กลุ่มน้ีมีความคาดหวงัอะไรจากบริการสปา 
การสร้างเอกลกัษณ์ของสปานั้นประกอบดว้ยการตกแต่งสถานท่ี การตกแต่งสถานท่ีตอ้งมีเอกลกัษณ์
โดดเด่นท่ีท าใหลู้กคา้สามารถสัมผสัไดแ้ละประทบัใจ เช่น ในกรณีของสปาไทยในต่างประเทศควร
จะสะทอ้นถึง“ความเป็นไทย” ให้กลุ่มลูกคา้เห็นการเลือกประเภทของผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อ
สนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ชนิดใดและมีบริการอยา่งไรนั้น ข้ึนอยูก่บั
วา่สปานั้นเป็นสปาประเภทใด แมแ้ต่ผูใ้ห้บริการก็ตอ้งมีคุณสมบติัท่ีไม่เหมือนกนั เช่น ถา้เป็นสปา
ทางการแพทย ์(Medical Spa) จะตอ้งมีผูเ้ช่ียวชาญทางการแพทย  ์และมีท่ีปรึกษาทางการแพทยเ์ป็นผู ้
ควบคุมดูแลการให้บริการ Destination Spa ควรจะมีอาหารสปา (Spa Cuisine) เพื่อใชป้ระกอบใน
การท าทรีตเมนตบ์างอยา่ง ในขณะท่ี Day Spa ไม่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีอาหารประเภทน้ีแต่อยา่ง
ใด ส่วนแหล่งท่ีมาของผลิตภณัฑ์สปาอาจจะมาจากทอ้งทะเล สมุนไพร หรือป่าลึก ข้ึนอยูก่บัวา่การ
บริการและการท าทรีตเมนตน์ั้นมีลกัษณะเป็นเช่นใด 
  ปัจจยัท่ีห้า การสร้างสัมผสัแห่งสปา หรือ Spa Experience “Spa Experience” คือการ
บริหารและควบคุมบรรยากาศการบริการสปาแบบองคร์วม  อาทิการตอ้นรับและการให้บริการของ
พนกังาน มาตรฐานการให้บริการบรรยากาศ เสียงเพลง แสง และกล่ินหอม เป็นตน้ ให้มีความ
สม ่าเสมอต่อเน่ือง เพื่อมุ่งสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ สร้างความจดจ า และอยากกลบัมาใช้
บริการอีก เช่น กรณีของ Day Spa ควรจะเลือกสถานท่ีท่ีมีพื้นท่ีสวนนอกบา้น มีธรรมชาติท่ีสวยสด
งดงาม มีความสงบเงียบ ปราศจากเสียงรบกวนใดๆ ยกเวน้การบรรเลงเสียงเพลงเบาๆ ประกอบเสียง
นกร้อง เสียงน ้ าไหล และเสียงคล่ืนลม เป็นตน้ การตกแต่งภายในเคร่ืองแบบพนกังาน เคร่ืองใชไ้ม้
สอยต่างๆ อุปกรณ์ท่ีใช้ในการทรีตเมนต์ ทุกอย่างตอ้งเขา้กบัคอนเซปต์ของสปาท่ีเราตั้งข้ึนอย่าง
ชดัเจน 

 
 
การน าไปวจิัยต่อ 

อุปสรรคท่ีส าคญัในการท าวิจยัเก่ียวกบั DINKs คือ การหากลุ่มตวัอยา่งเน่ืองจากไม่มี
สัญลกัษณ์ท่ีจุดสังเกตุ จุดศูนยร์วมใด ท่ีสามารถบอกถึงความเป็น DINKs ท่ีชดัเจนนอกเหนือจาการ
ถาม ดงันั้น หากการท าวิจยัต่อในเชิงปริมาณตอ้งมีการวางแผนอย่างรอบคอบโดยค านึงถึงความ
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เป็นไปไดใ้นการเก็บแบบสอบถามให้ถึงจ านวนท่ีมีความน่าเช่ือเป็นท่ียอมรับไดใ้นมุมของการวิจยั
เพื่อยนืยนัและหาความสัมพนัธ์ท่ีชดัเจน 

 ในการถามค าถามบางประเด็นกรณีถามเป็นคู่ในการสัมภาษณ์ อาจไม่ไดค้  าตอบจากคู่ 
DINKs หากถามดว้ยค าถามตรงๆเพราะบางทีประเด็นนั้นอาจยงัคลุมเครือระหวา่งคนทั้งสองหรือยงั
ไม่ได้คิด ต่างก็ไม่ได้ และประเด็นบางอย่างท่ีถามแล้วสามารถท าให้เกิดความขดัแยง้ระหว่างคู่ 
DINKs ควรมีค าถามท่ีเหมาะสมในประเด็นนั้น 
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ภาคผนวก 

ค าถามสนทนากลุ่ม Focus Group 
ดา้นทศันคติ 

1. ส าหรับคุณการแต่งงานคืออะไร 
2. ส าหรับคุณ”ลูก”มีความหมายวา่อะไร 
3. หากไม่มีลูก คุณจะวางแผนอนาคตในดา้นต่างๆ (การเงิน/การใช้

จ่าย/สุขภาพ/การท่องเท่ียว)ไวอ้ยา่งไรบา้ง 
ดา้นการรับส่ือ 

1. ส่ือช่องทางใดท่ีคุณเปิดรับมากท่ีสุด ท าไมจึงเลือกส่ือช่องทางนั้น 
และเปิดรับส่ือในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 

2. คุณคิดวา่ส่ือท่ีต่างกนัท าใหก้ารรับรู้ของสินคา้มีความแตกต่างกนั
หรือไม่ อยา่งไร 

ดา้นสปาและสุขภาพ 
1. เม่ือพดูถึงสปา คุณนึกถึงอะไร 
2. คุณเคยเขา้สปาหรือไม่ เป็นสปาประเภทไหน และมีความรู้สึก

อยา่งไรหลงัการเขา้รับบริการ 
3. คุณคาดหวงัอะไรจากการเขา้รับบริการในสปา 
4. ปัจจยัใด(4P)ท่ีคุณคิดวา่มีผลกบัการตดัสินใจในการเขา้รับบริการ

ดา้นสุขภาพและสปามากท่ีสุด เพราะอะไร 
ดา้นการใชจ่้าย 

1. คุณใหน้ ้าหนกักบัการใชจ่้ายในเร่ืองใดมากท่ีสุด / เสียเงินกบัเร่ือง
ใดมากท่ีสุด 

2. วนัวา่งของคุณใชจ่้ายเก่ียวกบัอะไรบา้ง 
พฤติกรรมการใชจ้่ายเร่ืองการช็อป 

1. สถานท่ีช็อปป้ิง / หา้งท่ีคุณชอบไปมากท่ีสุดคือท่ีใด เพราะเหตุใด 
2. ประเภทของสินคา้ท่ีคุณซ้ือบ่อยๆ ณ สถานท่ีนั้นๆ คือสินคา้

ประเภทใด  
3. คุณช็อปป้ิง / ซ้ือของประมาณคร้ังละประมาณก่ีบาท 
4. แบรนด ์/ ยีห่อ้ท่ีคุณชอบมากท่ีสุดคือแบรนด์อะไร 
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5. ส่วนใหญ่คุณไปสถานท่ีช็อปป้ิง / ซ้ือของกบัใคร เขามีอิทธิพลต่อ
การใชจ่้ายของคุณหรือไม่ 

6. เวลาคุณเลือกช็อปป้ิง / ซ้ือของ คุณค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุด 
(ราคา, ความจ าเป็น, ความสวยงาม ฯลฯ) 

พฤติกรรมการใชจ้่ายเร่ืองการกิน 
1. คุณไปทานขา้วนอกบา้นบ่อยไหม  
2. ส่วนใหญ่คุณไปทานกบัใคร  
3. สถานท่ีท่ีคุณไปทานขา้วบ่อยท่ีสุดคือท่ีใด  
4. คุณเลือกร้านอาหารจากอะไร (บรรยากาศ, รีววิ, ราคา ฯลฯ) 
5. คุณจ่ายไปคร้ังละประมาณก่ีบาท  

พฤติกรรมการใชจ้่ายเร่ืองความบนัเทิง 
1. คุณไดมี้การใชจ่้ายในเร่ืองของความบนัเทิงบา้งหรือไม่ บ่อยไหม 

(ดูหนงั ร้องคาราโอเกะ โยนโบลล่ิง ฯลฯ) 
2. ส่วนใหญ่คุณไปกบัใคร ไปเวลาไหน สถานท่ีใด 
3. คุณจ่ายไปคร้ังละประมาณก่ีบาท  

ดา้นอสังหาริมทรัพย ์
1. คุณมีโครงการจะซ้ือ condoใหม่ในอนาคตหรือไม่ เพราะเหตุใด 
2. คุณมีหลกัในการเลือกcondoหรือไม่อยา่งไร 
3. คุณคิดวา่ปัจจยัส าคญัในการเลือก condo คืออะไร 

ดา้นพฤติกรรมการท่องเท่ียว 
1. คุณและคู่ชอบท่องเท่ียวแนวไหน ชอบเดินทางไปเป็นกลุ่มหรือไป

เป็นคู่เท่านั้น เพราะอะไร  
2. สถานท่ีท่ีประทบัใจ(ในประเทศหรือต่างประเทศ) เพราะอะไร 

และกิจกรรมท่ีชอบคืออะไร 
3. ปัจจยัใด(price/place/promotion)ท่ีมีผลในการเลือกท่ีท่องเท่ียว

ของคุณ 
4. ถา้ไปต่างประเทศคุณเลือกท่ีจะซ้ือ package หรือไปท่องเท่ียวแบบ 

backpack เพราะเหตุใด 
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