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บทคัดย่อ 

	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสปามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
ธัญบุรี ด้วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 3 ระยะ ได้แก่ ระยะที่ 1 ศึกษาพันธกิจและปัจจัยทางการตลาดของมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ร่วมกับ ลงพื้นที่ส�ำรวจด้วยตัวนักวิจัยเองด้วยการมีส่วนร่วมและการสังเกต ศึกษาเชิงลึกด้วย
ตวันกัวจิยัเอง ขัน้ตอนนีท้�ำการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยการใช้แบบสมัภาษณ์แบบไม่มโีครงสร้าง ผูใ้ห้ข้อมลูหลกัคอื ผูบ้รหิาร
ของมหาวิทยาลัย ระยะที่ 2 สนทนากลุ่มกับผู้เชี่ยวชาญและผู้บริหารของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  
ด้วยการบันทึกผลการสนทนาร่วมกับการบันทึกเทปและ ระยะที่ 3 ท�ำการถอดบทเรียนเพื่อให้ได้รูปแบบกลยุทธ์ทาง 
การตลาดของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรีและส่งให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบประเมิน
คุณภาพของรูปแบบ
	 ผลการวิจัย ได้รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสปามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ซึ่งประกอบ
ด้วยองค์ประกอบ 7 ด้าน ได้แก่ 1)  ด้านผลติภณัฑ์ ทีใ่ช้จะมาจากสารสกดัธรรมชาต ิทีม่โีรงผลติทีไ่ด้มาตรฐานเป็นผูค้วบคมุ
การผลิตและจ�ำหน่าย 2) ด้านราคา เป็นการตั้งราคาในการให้บริการที่ผู้เข้ารับบริการรู้สึกว่าคุ้มราคา ไม่ได้มุ่งเน้น 
เพื่อสร้างก�ำไร 3) ด้านสถานที่ มีการลงข้อมูลออนไลน์ ช่องทางที่ทันสมัย ทั้ง face book หรือ ทาง Line group ที่ท�ำให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี 4) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีการลดราคาและแถมการบริการชนิดอื่น 
เข้าเพิ่มเติมเพื่อดึงดูดผู ้เข้ารับบริการมาเป็นผู้ให้การประเมินเพื่อการปรับปรุงประสิทธิภาพของการบริการต่อไป  
5) ด้านกระบวนการให้บรกิาร มกีารให้บรกิารทีเ่ป็นมาตรฐาน เริม่ต้ังแต่การต้อนรบั การคัดสรร การซักประวตัทิีค่รบถ้วน 
ให้ค�ำแนะน�ำชนดิของการบรกิารต่าง ๆ  ตามความต้องการ การลดขัน้ตอนการรอคอย การแนะน�ำบรกิารชนดิอืน่เพือ่เป็น
ทางเลือก ขั้นตอนการให้บริการนี้จะเป็นขั้นตอนที่ไม่ซับซ้อน 6) ด้านกายภาพ มีการตกต่างลักษณะบัวสไตล์ ที่บ่งบอกถึง
ความเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดัปทมุธานแีละยงัเน้นความเป็นไทยเพือ่ให้คงวฒันธรรมของชาตเิอาไว้ และ 8) ด้านบคุลากร 
ด้วยหลักการ 3 T (Talk, Take care, Technique) คือการกล่าวค�ำทักทายผู้เข้ารับบริการ ดูแลให้บริการด้วยความใส่ใจ 
และมีการให้บริการที่นุ่มนวลด้วยประสบการณ์ที่ผ่านการยอมรับ
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ABSTRACT

	 The purpose of this research was to study the marketing strategies of spa business at Rajamangala 

University of Technology Thanyaburi. The first step was to study the mission and marketing factors of 

Rajamangala University of Technology Thanyaburi, together with the research area. Researchers 

themselves This process was used to collect data using unstructured interviews. The primary contributor 

is The second phase of the discussion with experts and administrators of Rajamangala University of 

Technology Thanyaburi. Phase 3 of the lesson was devided into the marketing strategy of the spa 

business of Rajamangala University of Technology Thanyaburi and sent to experts to evaluate the 

quality of the model.

	 The results of the study were the marketing strategies of spa business at Rajamangala University 

of Technology Thanyaburi. It consists of 7 components: 1) Product Used to be derived from natural 

extracts. 2) Price is the price of service that the service user feels. 3) On-site information is available 

online. 4) Marketing promotion. 5) Service process There is a standard service. From the welcome to 

the selection of full history. Advise on the types of services required. Reducing waiting time Introduction 

to other types of services. The process of providing this service is an uncomplicated step.  

6) The physical characteristics of the lotus style. 8) The staff of the 3 T (Talk, Take care, Technique) is 

to say the greetings to the service. Care with care. And with a smooth service experience.

KEYWORDS: Study on marketing / model of marketing strategy / spa health business.

บทน�ำ  
	 แผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาต ิฉบบัที ่11 
พ.ศ. 2555-2559 ก�ำหนดยุทธศาสตร์การมุ่งเน้นด้านการ
ส่งเสริมสุขภาพ การป้องกันโรคควบคุมโรค และการ
คุ ้มครองผู ้บริโภคด้านสุขภาพ เพื่อให้คนไทยแข็งแรง 
ทั้งร่างกาย จิตใจ สังคม และปัญญา มีการสร้างนโยบาย
สาธารณะที่ดี เพื่อให้ประชาชนและสังคมมีการตื่นตัวและ
เกิดจิตส�ำนึกในการให้ความส�ำคัญต่อการดูแลสุขภาพ
สุขภาพ จึงเกิดการพัฒนาระบบการให้บริการด้านการส่ง
เสริมสุขภาพส�ำหรับประชาชนทุกกลุ่มอายุ เพิ่มขึ้น ได้แก่ 
การส่งเสริมการออกก�ำลังกาย (กระทรวงสาธารณสุข, 
2558) ท�ำให้ธรุกจิและบรกิารทีเ่กีย่วกบัการดูแลสขุภาพได้
รับความสนใจตามไปด้วย โดยเฉพาะธุรกิจการให้บริการ 
“สปาเพื่อสุขภาพ” ซึ่งเป็นธุรกิจบริการด้านสุขภาพชนิด
หนึง่ท่ีมแีนวโน้มของการเตบิโตอย่างรวดเรว็ ผูป้ระกอบการ

ต่างให้การต้อนรบักระแสนยิมและพร้อมพฒันาธรุกจิ สปา 
เพื่อดึงดูดลูกค้าทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติให้เข้ามาใช้
บริการในสถานบริการของตนเพิ่มขึ้น (สถาบันพัฒนา
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2547) ธุรกิจบริการ 
สปาเพือ่สุขภาพในประเทศไทยเกีย่วข้องกบัหน่วยงานภาค
รัฐหลายหน ่วยงาน ได ้แก ่  กระทรวงสาธารณสุข  
กรมพัฒนาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ กรมอนามัย 
กระทรวงมหาดไทย ส�ำนักงานสาธารณสุขจังหวัด รวมถึง
สถาบันอุดมศึกษา ต่างท�ำการส่งเสริมสนับสนุนเพื่อให้เกิด
การพัฒนาด้านต่าง ๆ ของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ ได้แก่ 
พัฒนามาตรฐานสถานประกอบการ พัฒนาผู้ประกอบการ 
และพัฒนาทางด้านวิชาการ เพื่อให้ธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ

ของประเทศไทยนี้ให้มีความสามารถในการแข่งขันขึ้นสู่

ระดับสากล 
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	 ส�ำหรับในสถาบนัอดุมศกึษานัน้ การให้บรกิารของ

ธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีลักษณะเป็นการจัดตั้งเป็นศูนย์

ฝึกวิชาชีพสปาและนวดไทยเพื่อสุขภาพ ท่ีเน้นในด้าน 

การเรียนการสอนภาคทฤษฎีและการฝึกประสบการณ์

วชิาชพีในภาคปฏบิตัคิวบคูก่นัไปในหลกัสตูรวทิยาศาสตร

บัณฑิต ซึ่งแต่ละสถาบันการศึกษามีการใช้ชื่อสาขาวิชา

แตกต่างกันออกไป เช่น สาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ

และความงาม ทีม่กีารให้บรกิารส่งเสรมิดแูลสขุภาพความ

งามด้านผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติและทรีทเม้นท์ต่าง ๆ  

ทั่วเรือนร่างด้วยอุปกรณ์และเครื่องมือท่ีทันสมัยร่วมด้วย  

จากข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยจึงสนใจท�ำการศึกษา รูปแบบ

กลยุทธ ์ทางการตลาดของธุร กิจสปาเพื่อสุขภาพ 

ในมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุร ีด้วยการศกึษา

ในรูปแบบของการท�ำวิจัยเชิงคุณภาพ โดยข้อมูลที่ได้จาก

การศึกษาครั้งนี้ จะเป็นประโยชน์ต่อสถาบันอุดมศึกษา

และหน่วยงานที่เ ก่ียวข้องกับธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ  

ในการน�ำผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา

ธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพให้มีความสามารถในการแข่งขัน 

และเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ 

ในสถาบันอุดมศึกษาท่ีสนใจในธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ 

ต่อไป

วัตถุประสงค์การวิจัย 

	 เพือ่ศกึษารปูแบบกลยทุธ์ทางการตลาดของธรุกจิ

สปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี

ขอบเขตการวิจัย

	 การศึกษามุ่งศึกษาถึงรูปแบบกลยุทธ์ทางการ

ตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพ  

เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์และสนทนากลุ่ม

กับผู้เชี่ยวชาญ ผู้บริหารและบุคลากรที่มีประสบการณ ์

ด้านการบริหารธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ 

วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 ด�ำเนินการด้วยวิธีการเชิงคุณภาพ แบ่งเป็น 3 

ระยะ ได้แก่ ระยะที่ 1 ศึกษาพันธกิจและปัจจัยทาง 

การตลาดของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุร ี

ร่วมกับ ลงพื้นที่ส�ำรวจด้วยตัวนักวิจัยเองด้วยการมี 

ส่วนร่วมและการสังเกต ศึกษาเชิงลึก Case Study ด้วย

ตัวนักวิจัยเอง ขั้นตอนน้ีท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดย 

การใช้แบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง ระยะที่ 2 

สนทนากลุม่กบัผู้เชีย่วชาญและผู้บรหิารของมหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลธญับรุ ีระยะที ่3 ถอดบทเรยีนเพือ่ให้

ได้รปูแบบกลยทุธ์ทางการตลาดของธรุกจิสปาเพือ่สขุภาพ 

ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรีและส่งให ้

ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบ

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 1. ประชากร คือ ผู ้เชี่ยวชาญ ผู ้บริหารและ

บุคลากรที่มีประสบการณ์ด้านการบริหารธุรกิจสปา 

เพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี

	 2. กลุ่มตัวอย่าง ตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัย

ได้ก�ำหนดผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญที่เป็นผู้เกี่ยวข้องโดยตรงกับ

เรื่องที่ท�ำการวิจัย โดยใช้วิธีสุ ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive sampling method) แยกตามระยะการวจิยั 

ดังนี้ 

	 	 ระยะที่ 1 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ให้ข้อมูลหลัก 

ได้แก่ ผู้บริหารของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี จ�ำนวน 3 คน

	 	 ระยะที่ 2 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ให้ข้อมูลหลัก 

ได้แก่ ผู้บริหารและบุคลากรที่มีประสบการณ์ด้านการ

บรหิารธรุกจิสปาเพือ่สขุภาพของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยี

ราชมงคลธัญบุรี จ�ำนวน 9 คน

	 	 ระยะที่ 3 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้เชี่ยวชาญที่มี

ประสบการณ์ด้านการบริหารธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ 

จ�ำนวน 9 คน



วารสารครุศาสตร์  มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม  ปีที่ 16 ฉบับที่ 2 (31) ประจ�ำเดือนกรกฎาคม - ธันวาคม 2562

Journal of Education Rajabhat Maha Sarakham University Vol. 16 No. 2 (31) July- December 2019

350

เครื่องมือที่ใช้และการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ระยะที่ 1 ท�ำหนังสือขอความอนุเคราะห์ถึง 

ผู้เชี่ยวชาญ และผู้บริหารเพื่อท�ำการนัดวันเวลาสัมภาษณ์

เชงิลกึ น�ำแบบสมัภาษณ์แบบไม่มโีครงสร้างทีผ่่านการตรวจ

สอบคุณภาพของเครื่องมือแล้ว ไปสัมภาษณ์ผู้บริหารสปา

เพื่อสุขภาพและผู้ที่มีประสบการณ์การรับบริการสถาน

ประกอบการสปาเพื่อสุขภาพในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลธัญบุรี แบบมีปฏิสัมพันธ์ เพื่อศึกษาพันธกิจและ

ปัจจัยทางการตลาดของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี ร่วมกับ ลงพื้นที่ส�ำรวจด้วยตัวนักวิจัยเองด้วยการ 

มีส่วนร่วมและการสังเกต ศึกษาเชิงลึก Case Study  

ด้วยตัวนักวิจัยเอง ในช่วงเดือน เมษายน-พฤษภาคม  

พ.ศ.2559	

	 ระยะที่ 2 บันทึก สังเกต รวบรวมข้อมูลจาก 

การสนทนากลุม่จากผูบ้รหิารและบคุลากรทีม่ปีระสบการณ์

ด้านการบริหารธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  จากนั้นน�ำผลที่ ได ้จาก 

การสนทนากลุ่มมาถอดเทป และท�ำการวิเคราะห์ข้อมูล

ด้วยวธิ ีContent Analysis ร่วมกบั งานวจัิย เอกสาร ต�ำรา 

และข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ในช่วงเดือน 

มกราคม-มีนาคม พ.ศ. 2560

	 ระยะที่ 3 น�ำข้อสรุปจาการสนทนากลุ่มมาถอด 

บทเรียน และสร้างเป็นรูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาด 

ของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช

มงคลธัญบุรี และท�ำการตรวจประเมินรูปแบบโดยผู้

เชี่ยวชาญด้านการตลาดจากธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ ในช่วง

เดือน กุมภาพันธ์-เมษายน พ.ศ.2560

การตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของ

ข้อมูล

	 ระยะที ่1 ท�ำการวเิคราะห์เอกสาร (Documentary 

Analysis) และท�ำการสมัภาษณ์ความคิดเหน็ของผูเ้ช่ียวชาญ

โดยใช้การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In depth Interview) ด้วยแบบ

สมัภาษณ์แบบไม่มโีครงสร้าง (Non-Structured nterview) 

เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ และสังเคราะห์เนื้อหา 

ระยะที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูล โดยท�ำการสังเคราะห์ข้อมูล

ด้วยวิธี Content Analysis เพื่อสร้างเป็นรูปแบบกลยุทธ์

การตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในสถาบันอุดมศึกษา

ประเทศไทยด้วยแบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง  

(Non-Structured Interview)

	 ระยะที่ 3 ตรวจประเมินความรูปแบบกลยุทธ์

ทางการตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี โดยผู้เช่ียวชาญจ�ำนวน 9 คน 

ตรวจสอบและให้ข้อเสนอแนะ จากน้ันน�ำรูปแบบที่ได้มา

ท�ำการปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ

การน�ำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การบริ ห า ร ง าน ธุ รกิ จ สปา เพื่ อ สุ ขภาพของ

มหาวิทยาลัยราชมงคลธัญบุรี เร่ิมจากการที่อธิการบดีมี

ประกาศจัดตั้งวิทยาลัยการแพทย์แผนไทยขึ้นมาในขั้นต้น

ก่อน จากนั้นได้จัดตั้งศูนย์สุขภาพและความงาม เพ่ือ

สนับสนุนการด�ำเนินงานด้านการเรียนการสอน สนับสนุน

การวจิยั บคุลากรและนกัศกึษาของวทิยาลยัการแพทย์แผน

ไทย ให้เป็นสถานที่ฝึกปฏิบัติงานส�ำหรับนักศึกษาวิชา

วิทยาศาสตร์สุขภาพ เพื่อให้การปฏิบัติงานมีความเหมาะ

สมเกิดประสิทธิภาพที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาในสาขา

วิทยาศาสตร์สุขภาพ โดยมีกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ

สปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี  7 ด้าน ดังต่อไปนี้

	 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สถานประกอบการ 

สปาหรอืสปาเพือ่สขุภาพของมหาวทิยาลยัราชมงคลธญับรุ ี

เน้นกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่มีรูปแบบที่ผลิตมาจากธรรมชาต ิ

(Natural Product) เพราะความธรรมชาติเป็นจุดเด่นที่

ท�ำให้ผู ้มารับบริการเกิดความรู ้สึกปลอดภัยและเชื่อใจ 

(Trust) ในการมารบับรกิารของลูกค้ามกัไม่ค่อยมอีาการแพ้ 

ให้ผูท้ีม่าสปา รูส้กึปลอดภยั มมีาตรฐานการผลติจากสถาน

ที่มาตรฐานที่ผ่านการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข แต่

ทางมหาวิทยาเนื่องจากอยู่ในช่วงพัฒนาผลิตภัณฑ์หลาย
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กลุ่มจากธรรมชาติ บางกลุ่มสามารถน�ำมาใช้งานได้แล้ว 

บางกลุ่มยังอยู่ระหว่างการทดลองเช่น ครีม ทรีทเม้นต์  

บางตัวต้องยอมรับเพราะเป็นส่วนผสม หรือสกัดเท่านั้น 

เน้นตามท่ีเราก�ำหนดสูตร และเรามีก�ำลังผลิตท่ีมาตรฐาน

นะใช้แล้วคุ ้มค่า และยังคงความเป็นเอกลักษณ์ไว้คือ 

“ดอกบวั-ปทมุ” เป็นไปตามอตัลกัษณ์ทีว่างไว้ตามลกัษณะ

ทางกายภาพของที่ตั้งของมหาวิทยาลัยซึ่งได้ตั้งอยู ่ใน

จังหวัดปทุมธานีดังน้ันจึงเน้นท่ีผลิตภัณฑ์จากบัว มาใช้ 

ในการให้บริการและจ�ำหน่าย 

	 	 การมีรูปแบบทางธุรกิจ (Business Concept)  

ทีช่ดัเจนท�ำให้สามารถสร้างแนวทางทีด่ใีห้กบัลกูค้าได้ และ

สนับสนุนไลน์การผลิตท่ีดีต่อเน่ือง และสอดรับกับความ

เช่ียวชาญของสถาบันที่ดี มีมาตรฐานการผลิต นับเป็น 

จุดแข็งของสปาของมหาวิทยาลัยแห่งนี้

	 2. ด้านราคา (Price)

	 	 การก�ำหนดราคา มีความสมเหตุและผลกับ

บริการมีความคุ้มค่า (Value) เพราะผลิตจากแรงงาน

นักศึกษา คุ้มค้าทั้งวิชาที่ได้สอนในแง่การให้ความรู้สูงสุด 

และคุ้มค่าในก�ำไรทางการเงนิซึง่สถาบนัแห่งนีส้ามารถท�ำได้

เป็นราคามาตฐาน ซ่ึงส่วนน้ีจะอยู่ในค�ำสั่งการแต่งตั้งและ

ท�ำการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ซึ่งสปาแห่งนี้มีทั้งเปิดให้

บริการกับบุคคลภายนอกและภายใน จึงสามารถก�ำหนด

ต้นทุนราคาได้ การบริการบุคคลากรภายในมักมองว่า 

คุ้มค่าราคาถูกได้ เพราะรับได้กับการเป็นหุ่นให้นักศึกษา 

ได้ฝึก แต่สปาภายนอกต้องเป็นนักศึกษาที่ผ่านการอบรม

มาเป็นอย่างดี เพราะราคาสูงกว่าภายในลูกค้าคาดหวังใน

การให้บรกิาร ส�ำหรบักลุม่ลกูค้าส่วนใหญ่เป็นบคุลากรของ

มหาวทิยาลยัทัง้นัน้และเป็นส่วนใหญ่ แต่สปากม็กีารจ�ำลอง

รูปแบบสปาคล้ายจริงสามารถออกเมนูสปาได้สอดรับกับ

กลไกราคาและต้นทุนท่ีแท้จริง แยกการบริการท่ีชัดเจน 

เป็นมืออาชีพ เพื่อป้องกันความผิดพลาดและต่อว่าเรื่อง

ราคา นักศึกษาถ้ามีโอกาสได้ท�ำบางทีฝีมือดี ลูกค้าจะเกิด

ความพึงพอใจกับบริการในพื้นฐานของขอบเขตราคาท่ีแท้

จริงและประทับใจในราคาที่ตั้งไว้ การตั้งราคา ระหว่าง 

ที่มีการฝึกปฏิบัติของนักศึกษาจะเป็นราคาที่นักศึกษา

สามารถตัดสินใจเข้ารับบริการได้ คือสามารถจับต้องได้ 

ราคาถูก ให้รู ้สึกว่าได้ใช้บริการในราคาที่ เกินคุ้ม เช่น  

ในราคา 50 บาท จะมีคูปอง 50 บาท แจกให้ และน�ำมา 

รับบริการ โอโซนดูดสิว แล้วก็ มาร์คหน้าตามปัญหาผิว  

ซึ่งจ�ำนวนเงิน 50 บาท จะเป็นค่าตัวผลิตภัณฑ์ และจะแจ้ง

ผู้เข้ารับบริการว่าการให้บริการจะกระท�ำโดยนักศึกษา  

ที่ผ ่านการประเมินแล้ว เพราะฉะนั้น นักศึกษาที่ลง 

ฝึกปฏิบัติจะต้องผ่านการประเมินให้ได้ 70% ขึ้นไปโดยจะ

มีแบบการประเมินมีสมุดเป็น Portfolio ให้เด็กเก็บเคส 

ต้องได้คะแนน 70% ขึ้นไป ถึงจะเก็บเคสได้  

	 3. ด้านสถานท่ี/ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) 

ส่วนใหญ่สถานทีเ่น้นขนาดทีม่กี�ำลงัรับลกูค้า สถาบนัอยูไ่กล

จากเมืองมาก ซึ่งอยู่ในเขตปทุมธานี เป็นเขตแรงงาน หรือ

กรงุเทพฯ ตอนเหนอื สถานที ่หรอืช่องทางการจดัจ�ำหน่าย

ไม่ได้ตั้งอยู่บนย่านธุรกิจ ต้องหาเทคนิคการดึงดูดลูกค้าใน

ย่านนี ้ท�ำให้ครบวงจรให้ดแีละรูสึ้กว่าไม่ต้องเดนิทางเข้าไป

ในตัวเมืองก็สามารถใช้บริการดังกล่าวได้เช่นกัน ซึ่งเป็น

โอกาสที่ สามารถพัฒนาธุ รกิจ ได ้และมี ลูกค ้ ามาก 

(Customer Mass) ช่องทางที่นักศึกษาใช้ในการเสนอ

บรกิารคือจะออกทวัร์ตามคณะต่าง ๆ  ให้บรกิารตรวจสภาพ

ผิว และจะมีการแจกบัตรของขวัญ หรือโบร์ชัวร์ ให้มาใช้

บริการที่คลินิกของเรา ฉะนั้นสถานที่ของสถาบันปาน  

เน้นครบวงจร และที่ส�ำคัญต้องปลอดภัย ท�ำให้ลูกค้ารู้สึก

มัน่ใจว่ามารบับรกิารแล้วสามารถท�ำธรุอืน่ได้ และสามารถ

จอดรถได้ปลอดภัย ไม่มีการเฉี่ยวชน หรือต้นไม้ไม่ล้มทับ 

ไม่เสี่ยงต่อการถูกจี้หรือปล้น มี ร.ป.ภ. คอยดูแลและตรวจ

ตราอยูเ่สมอ และตวัเจ้าหน้าทีเ่องก็ต้องพดูช่วยอกีแรงเวลา

ลูกค้ามาใช้บริการ เพื่อให้เขาได้ฟังและตัดสินใจให้สิ่งที่เขา

รบัรู้ว่าเป็น โดยการให้ข้อมลูต่อลกูค้าแบบเหมาะสมไม่ต้อง

ไปกล่อมเขามากเขาจะรูส้กึต่อต้าน ต้องค่อยเป็นค่อยไปจะ

ไว้ไปเอง สรุปสถานที่เราเป็นโชวรูมเพื่อดึงดูดใจคนมาใช้

บริการ เรามีจุดด้อยตรงพื้นที่ไม่อยู่ในย่านเจริญมากนัก  

มาใช้ตัวอื่นช่วยดึงลูกค้าแทน 
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	 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  

สปาเพือ่สขุภาพของมหาวทิยาลัย ราชมงคลธญับรุ ีสบืเนือ่ง

มาจากที่ตั้ง ถ้าติดถนนหรือที่เจริญต้องใช้เงินค่อนค้างมาก 

และจะไม่ครบวงจรเท่าที่ควร     ต้องใช้การส่งเสริมทาง 

การตลาดดึงดูดคนให้เข้ามาหาเราให้ได้ ทั้งการออก

ประกาศภายในมหาลัย การใช้ Social Media ในการแจ้ง

ข่าวสารและก็การแชร์ (Share) กันกับในกลุ ่มลูกค้า 

นักศึกษาหรือไม่ก็ไลน์ (Line Applications) หรือ 

facebook ของมหาวิทยาลัย เพราะเป็นช่องทางที ่

การลงทุนต�่ำ  เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเพื่อกระตุ้นการนึกคิดจะ

ใช้เงินมาซื้อแพคเกต กลยุทธท่ีผู ้บริหารแห่งน้ีได้วางไว ้ 

ส�ำหรับการฝึกปฏิบัติของนักศึกษา คืออยากให้นักศึกษามี

กรณีศึกษาในการฝึกมาก ๆ เพราะฉะน้ัน ต้องใช้วิธีการ

ดึงดูดความสนใจจากประชาชนท่ัวไป ด้วยลดราคา หรือ

ด ้วยการมีการสมนาคุณพิ เศษ อย ่าง น้ี  การเข ้า สู  ่

การประชาสมัพนัธ์ในยคุของสือ่ (Digital Media Gateway)  

มาถงึอตุสาหกรรมเพือ่สขุภาพแล้วลกูค้าออนไลน์ในการเข้า

มาใช้บริการ และจองควิสนิค้าและบรกิารมาก ลกูค้าไม่โทร

มามาก แต่เข้ามาใช้บรกิารเลย เราเองต้องมช่ีองทางนี ้และ

ต้องพนกังานบางส่วน หรอืทมีงานประชาสมัพนัธ์ (Official 

PR) คอยออกแคมเปญ และคอยตอบลกูค้า แทน therapist 

และผู้ให้บริการ เพราะระหว่างที่เขาปฏิบัติหน้าที่เขาใช้

โทรศัพท์ไม่ได้ ต้องให้ออฟฟิตเป็นผู้ดูแล เราต้องท�ำระบบ

ไว้ดูแล มีการจองคิว มีการเรียกใช้งาน และเก็บเงินระบบ

ออกใบเสร็จเพื่อป้องกันการทุจริต หรือความผิดพลาดที ่

เกิดขึ้นได้ ต้องเก็บสถิติการใช้หรือการเข้ามาเยือนและ

ลักษณะของเคสที่ปิดได้ หรือเกิดปัญหา  ส่วนในกรณีของ

การฝึกปฏิบัติของนักศึกษาจะมีการแจกเป็นใบปลิว  

แผ่นพบั ส่งไปทางประชาสมัพนัธ์ตามตกึ ตามคณะเพือ่แจ้ง

ให้บุคลากร หรือนักศึกษาได้ทราบว่ามีการให้บริการใน

ราคาพิเศษ เพื่อเป็นการฝึกปฏิบัติเก็บกรณีศึกษาต่าง ๆ  

ของนักศึกษา เช่น สปาหน้า 7 ขั้นตอนจะไม่ได้ใช้เครื่องมือ

ในการให้บริการ ใช้เพียงแต่ขั้นตอนการนวด การขัด  

การพอก ด้วยมือ เป็นมาตรฐานของการนวดหน้า 7  

ขั้นตอน ปกติขั้นตอนนี้ประมาณ 700-800 แต่เรียกเก็บ

เพยีงประมาณ 80 บาท หรอื เพยีงแค่ซือ้สมนุไพรธรรมชาต ิ

100% เพื่อพอกหน้าเพียง 50 บาท ก็จะสามารถน�ำมาเข้า

รับบริการนวดหน้า อบโอโซน ดูดสิวเส้ียน และพอกหน้า

ฟรี ทั้งนี้ สปาเพื่อสุขภาพจะเรียกเก็บค่าใช้จ่ายเพียงแค่

ต้นทุนของผลิตภัณฑ์โดยนักศึกษาจะได้ฝึกประสบการณ์ 

และทางสปาไม่ต้องจ่ายค่าแรง แต่นกัศกึษาได้ประโยชน์ได้

ประโยชน์ คือเก็บ case study แต่ต้องผ่านการประเมิน

อย่างน้อย 70% โดย จะมีอาจารย์ไปเป็นคนตรวจสอบ  

จะมีแบบประเมินภายหลังจากผู้รับบริการอีกรอบนึหน่ึง  

ถ้าหากต�ำ่กว่า 70% กจ็ะไม่ได้เคสนัน้และต้องเกบ็เพิม่ใหม่

	 5. กระบวนการให้บริการ (Process)

	 	 สปาเพื่ อ สุขภาพของมหาวิยา ลัยแห ่ ง น้ี  

แผนแบบสร้างความพอใจ เน ้นในจุดแรกพบลูกค้า  

หากลูกค้าได้ยินค�ำพูดที่น่าไพเราะ ฟังแล้วน�้ำเสียงรื่น 

หกูป็ระทบัใจ มรีอยยิม้ทีส่ดใส จดุนีต้้องมแีผนการฝึกทีเ่ป็น 

กระบวนการตั้งแต่รับแขกจนส่งแขก บางท่านให้ทิปเพราะ

ความพอใจและรูข้ัน้ตอนกระบวนการให้บริการ  เพราะเขา

รูว่้าเราคอยดแูลเขา ไม่เรยีกว่าเป็นการประจบ  แต่จะเรยีก

ว่ามีความตั้งใจท�ำ  จนเขารู้สึกว่าทุกกระบวนการเรียบง่าย

แต่แฝงด้วยการเน้นเฉพาะจุดที่ส�ำคัญต้อนรับและส่งแขก

จุดน้ีส�ำคัญ ท�ำให้กระบวนการอื่นล่ืนไหลไปด้วย เช่น 

ต้อนรับดีเอาเมนูสปามาให้ลูกค้าดู อธิบายชัด ต่อรองได้ 

ลูกค้าตัดสินใจรับบริการทัน บางคนซื้อแพคเกตคราวหน้า 

หรือนัด หัตถกรไว้มีการขายซ�้ำได้ลูกค้าประจ�ำ  แบบนี้เรา

มัดใจเขาอยู่ นอกจากจองคิวล่วงหน้าได้แล้ว ก็ต้องมีระบบ

บันทึกคิวที่ดีไม่หลงลืม โทรแจ้งไลน์แจ้งลูกค้า เผื่อลูกค้า 

ไม่ว่างไม่มา ได้เปล่ียนเป็นคิวอื่นขึ้นมาแทน ต้องมีความ

ว่องไวเร่ืองการจัดเตรียมคิว ต้องให้การบริการที่ล่ืนไหล

ท�ำงานจะสนุกมาก ผู้ให้บริการก็ไม่เหนื่อยต้องมานั่งรอ 

จุดนี้ส�ำคัญและต้องมีหัวหน้ามาคุม ผู้จัดการสปาจะต้อง

สามารถควบคุมดูแลได ้  กระบวนการที่ส�ำคัญของ

มหาวิทยาลัยแห่งนี้จะมุ่งเน้นไปท่ีกระบวนการให้บริการ

โดยรวมโดยหัวใจหลักคืองานต้อนรับ กับงานบริการ 
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ที่จะต้องมาพร้อมกัน ไม่สามารถแยกออกจากกันได้ และ

แยกกันไม่ออก ถ้าต้อนรับดีแต่บริการให้ไม่ได้ ผู้เข้ารับ

บริการก็จะไม่มา ต้องท�ำควบคู่กันไป ดังนั้นที่จุดเคาเตอร์

จะเน้นที่ใบหน้าต้องยิ้ม “หน้าไม่งอ รอไม่นาน บริการดี”

	 6. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence)

	 	 สถานบรกิารสปาเพือ่สขุภาพของมหาวทิยาลยั

แห่งนี้ เน ้นความเป็นไทยภาคกลางตามสไตล์ คือบัว  

เนื่องมาจากบัวเป็นสัญลักษณ์ประจ�ำจังหวัดปทุมธานี  

ดังนั้นจึงเน้นบัวเป็นชื่อไทยๆและตกแต่งโดยใช้ดอกบัว 

เนื่ อ งจากมหา วิทยาลัยตั้ งอยู ่ ในจั งหวัดปทุมธาน ี 

โดยปทุมธานีจะขึ้นชื่อเรื่อง ดอกบัว ปทุม แปลว่า บัว แต่มี

ข้าวกับบัวเป็นอาหาร เป็นพืช เศรษฐกิจหลัก สิ่งนี้เป็นตัว

ปรงุแต่งในภายในของสปาดขีึน้ ใช้ค�ำว่า “บรรยากาศ” โดย

หลักบรรยากาศที่เป็นส่วนตัว ไม่ถูกรบกวนจากเสียงดัง  

มีเสียงเพลงบ�ำบัดเปิดเบา ๆ เสียงข้างนอกต้องไม่รอดมา 

ในห้องบริการ ให้ลูกค้ารู ้สึกเราใส่ใจให้บริการ เพราะ 

ตราบใดที่เราพยายามให้บริการแต่เสียงยังรบกวน มีเสียง

รถลอดเข้ามา เสียงหัตกรคุยโทรศัพท์มือถือ หรือเสียงกรน

จากห้องข้าง ๆ ที่ก�ำลังนวดผ่านม่านเข้ามา บรรยากาศ 

ที่เราก�ำหนดไว้จะลดลงทันที อีกอย่างแสงไฟช่วยได้มาก 

ลูกค้ามาพักผ่อนเราต้องท่องไว้ อย่าตั้งไฟให้จ้า หรี่ไฟ 

บาง ๆ ให้เข้ากับบรรยากาศ และทุกอย่างต้องตรวจสอบ

ก่อนลูกค้าเข้าใช้บริการ กลิ่นต้องพอเหมาะอย่าเลือก

น�้ำหอม หรือน�้ำมันหอมละเหยที่คนแพ้ง่าย หรือกลิ่นที่แรง

จนเกินไป เพราะจากที่พึงพอใจกับการผ่อนคลายจะกลาย

เป็นการระคายเคืองจนไม่สามารถหลับลงได้ หรือตื่นตัว

ตลอดเวลาก็ไม่เป็นการดี ควรจะต้องเลือกกลิ่นให้ม ี

ความเข้ากันกับห้องท่ีเราบ�ำบัดหรือให้บริการ ประเด็นนี้

เป็นความละเอียดอ่อนของผู ้จัดการสปาและหัตถกร 

ต้องเข้าถึง ลูกค้าจะประทับใจเพียงมองด้วยตา

	 	 สถานบรกิารสปาเพือ่สขุภาพแห่งนีย้งัมีอปุกรณ์

การออกก�ำลังกายอยู่ในห้องที่เป็นสัดส่วนไว้บริการหลาก

หลายประเภท ในราคาที่ย่อมเยาว์เพื่อส่งเสริมสุขภาพท่ีดี

ให้แก่บคุลากรและนกัศกึษา เป็นสวสัดกิารราคาถกูทีต่ัง้อยู่

ในสปาแห่งน้ีเพียงราคา 300 บาทต่อเดือน หรือครั้งละ  

30 บาท โดยไม่จ�ำกัดเวลา จัดว่าเป็นการบูรณาการที่น�ำ

กีฬาและสปา มารวมกันเพื่อให้มีสุขภาพการและใจที ่

แขง็แรงเป็นอย่างด ีเพราะการมสีขุภาพกายทีด่ต้ีองเริม่จาก

การมีสุขภาพจิตที่ดี ซ่ึงการเข้ารับบริการสปาจัดว่าเป็น 

การผ่อนคลายและสร้างความสขุและการออกก�ำลงักายเป็น 

การดูแลสุขภาพกายควบคู่กันไป

	 7. บุคคลากร (People)

	 	 บุคลากรที่ปฏิบัติงานคือน�้ำมันที่หยอดลง 

ฟันเฟืองที่เราเตรียมไว้ การสร้างบรรยากาศที่ดี การท�ำ

โฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ดีออกไปเรียกได้ว่าเสนอตัวเอง 

สู่สาธารณะ และเม่ือผู้เข้ารับบริการมาถึงเราจะต้องแสดง

ฝีมืออย่างเต็มที่ โดยผู้ให้บริการที่มีใบรับรองและมีประสบ

กาณ์แล้วพยายามใช้ประสบการณ์ที่มีให้ได้ แลกเปลี่ยน 

ให้ได้ทกุอย่างทีเ่ราสอนมาจะมาผลิดอกออกผลตอนปฏิบตัิ

งานโดยจะให้ความดูแล ใส่ใจ เอาใจใส่ ดูแลแบบเป็น

ครอบครัว ดูแลเหมือนญาติ การเข้ารับบริการสปาไม่ว่าจะ

เป็นผู ้เข้ารับบริการเพศใดจะเหมือนมารับปลดปล่อย  

การผ่อนคลาย เป็นสถานที่ ที่เขาเข้ามา แล้วเขาเป็นคน

พิเศษต้องการการดูแลต้องเริ่มจากการมี service mind 

การมปีฏิสมัพนัธ์ศ่ึงกนัและกัน ต้องมาจากความรูสึ้กข้างใน 

แต่ความรู้สึกนี้ไม่ได้มาจากวันแรกในการท�ำงาน แต่จะถูก

สั่งสมขึ้นมาจากประสบการณ์การท�ำงาน แต่จะต้องมีเป็น

ทุนอยู่แล้วที่ อยากจะดูแลเขา อยากเห็นผู้เข้ารับบริการ 

มีความสุขพนักงานต้องเข้าใจ ว่าผลิตภัณฑ์ชิ้นนี้ใครผลิต

เข้าใจผลิตภัณฑ์และต้องแสดงให้ลูกค้ามีความรู ้สึกว่า 

เราต้องอยากเทคแคร์ เราเข้าใจเขาเป็นที่ที่จะท�ำให้ได้เกิด

การผ่อนคลาย หลกัในการให้บริการของพนกังานจะตอ้งมี

การพดูคุย (Talk) ต้องดแูล (Take care) และใช้เทคนคิการ

ให้บริการเข้าช่วย (Technical) เรียก “3T” 3T : Talk  

Take care Technique และอีกประการเป็นสิ่งเตือนใจไว้ 

“ไม่หน้างอ ไม่รอนาน บริการดี” สอนให้เด็กและนักศึกษา 

และผูใ้ห้บรกิารระลึกไว้เสมอเพือ่ให้เกิดความระมดัระวงัขึน้

เมื่อก�ำลังให้บริการ
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ภาพประกอบที่ 1 รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาด

ของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลธัญบุรี

สรุปผลการวิจัย

	 สรุปรูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสปา

เพือ่สขุภาพของมหาวทิยาลยัราชมงคลธญัญบรุ ีการด�ำเนนิ

งานของศูนย์สุขภาพและความงาม ภายใต้การก�ำกับดูแล

ของวิทยาลัยการแพทย์แผนไทย มหาวิทยาลัยราชมงคล 

ธัญญบุรี มีการควบคุมการด�ำเนินงานโดยผู้อ�ำนวยการ

วิทยาลัยการแพทย์แผนไทยผ่านอาจารย์ประจ�ำหน่วยงาน 

ซึ่งด�ำรงต�ำแหน่งผู ้จัดการสปา ควบคุมการท�ำงานของ

บุคลากรให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ โดยจากการ

สมัภาษณ์เชงิลกึในครัง้นี ้ผูว้จิยัสามารถสรปุรปูแบบกลยทุธ์

ทางการตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มหาวิทยาลัยราช

มงคลธัญญบุรี ได้ดังนี้

	 	 1. Product – Natural (เป็นการน�ำผลิตภัณฑ์

จากธรรมชาติมาให้บริการ) ผลิตภัณฑ์ ที่ใช้จะมาจากสาร

สกัดธรรมชาติ ที่มีโรงผลิตที่ได้มาตรฐานเป็นผู้ควบคุม 

การผลิตและจ�ำหน่าย

	 	 2. Price – Beyond Customer’s expectation 

price (เป็นการตั้งราคาในการให้บริการที่ผู้เข้ารับบริการ 

รูส้กึว่าคุม้ราคา) ไม่ได้มุง่เน้นเพือ่สร้างก�ำไร เพราะเป็นราคา

ที่ให้นักศึกษาในระดับปริญญาตรีได้ลงฝึกประสบการณ์

	 	 3. Place – Social Network (การลงข้อมูล

ออนไลน์)ช่องทางทีท่นัสมยั ทัง้ face book หรอื ทาง Line 

group จะท�ำให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี

	 	 4. Promotion – Discount and Get More

เป็นการลดราคาและแถมการบริการชนิดอื่นเข้าเพิ่มเติม  

ในช่วงที่นักศึกษาจะลงฝึกปฏิบัติ จะมีการลดราคาเพื่อ

ดึงดูดผู ้ เข ้ารับบริการมาเป ็นผู ้ ให ้การประเมินเพื่อ 

การปรับปรุงประสิทธิภาพของการบริการต่อไป

	 	 5. Process – Standard SOP มกีารให้บรกิาร

ที่เป็นมาตรฐาน) เริ่มตั้งแต่การต้อนรับ การคัดสรร การซัก

ประวัติที่ครบถ้วน ให้ค�ำแนะน�ำชนิดของการบริการต่าง ๆ

ตามความต้องการ การลดขั้นตอนการรอคอย การแนะน�ำ

บริการชนิดอื่นเพื่อเป็นทางเลือก ขั้นตอนการให้บริการนี้

จะเป็นขั้นตอนที่ไม่ซับซ้อน

		  6. Physical evidence – Boua style (บวัสไตล์) 

การตกแต่งสถานที่ ผลิตภัณฑ์จากท้องถิ่นของจังหวัด

ปทุมธานีซึ่งเป็นดอกบัว เพื่อคงเอกลักษณ์ของจังหวัด 

ที่มหาวิทยาลัยตั้งอยู่และยังเน้นความเป็นไทยเพื่อให้คง

วัฒนธรรมของชาติเอาไว้

	 	 7. People – 3 T (Talk, Take care, Technique) 

การกล่าวค�ำทักทายผู้เข้ารับบริการ ดูแลให้บริการด้วย

ความใส่ใจ และมกีารให้บรกิารทีนุ่่มนวลด้วยประสบการณ์

ที่ผ่านการยอมรับ

อภิปรายผล 

	 ระยะที่ 1 ท�ำการศึกษาพันธกิจและปัจจัยทางการ

ตลาดของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ร่วมกับ 

ลงพื้นที่ส�ำรวจด้วยตัวนักวิจัยเองด้วยการมีส่วนร่วมและ

การสังเกต ศึกษาเชิงลึก Case Study ด้วยตัวนักวิจัยเอง 

ขั้นตอนน้ีท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช ้แบบ

สัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง ผู ้ให้ข ้อมูลที่ส�ำคัญคือ  

ผูบ้รหิารสถาบนัและผู้บรหิารของธรุกจิสปาเพือ่สุขภาพทีม่ี

ความเตม็ใจ และต้องการมส่ีวนร่วมในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ 

รวมถงึลงพืน้ทีส่�ำรวจด้วยตวันกัวจัิยเองด้วยการมส่ีวนร่วม
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และการสงัเกต ศกึษา Case Study เชงิลกึด้วยตวันกัวจิยัเอง 

ด้วยการสุม่เลอืกธรุกจิสปาเพือ่สขุภาพในสถาบนัอดุมศกึษา

แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Random Sampling)  

ขัน้ตอนนีท้�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้แบบสมัภาษณ์

แบบไม่มีโครงสร้าง เพื่อให้ได้ข้อมูลของรูปแบบกลยุทธ ์

การตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน

	 ระยะที่ 2 สนทนากลุ่มกับผู้เชี่ยวชาญและผู้บริหาร

ของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธญับรุ ีจ�ำนวน 9 คน 

เพื่อให้ได้ข้อมูลส�ำคัญในการน�ำมาพัฒนาเป็นรูปแบบ

กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพผนวก 

กับการค�ำนึ งถึ งแนวคิดและทฤษฎี ท่ี เกี่ ยวข ้องกับ 

การส่งเสริมสุขภาพควบคู่กันไปด้วย

	 ระยะที่ 3 ถอดบทเรียนเพื่อให้ได้รูปแบบกลยุทธ์

ทางการตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพของมหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี และส่งให้ผู ้เชี่ยวชาญด้าน 

การตลาดจากธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพเอกชนท่ีเป็นนักการ

ตลาดและมีประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจสปาเพ่ือ

สุขภาพ จ�ำนวน 9 ท่านตรวจสอบประเมิณคุณภาพของ 

รูปแบบ

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย

	 จากผลการวิจัยท่ีค้นพบ ผู้วิจัยได้มีข้อเสนอแนะ 

เพื่อเป็นข้อมูลเกี่ยวกับการวิจัยในคร้ังน้ี 2 ประเด็นได้แก ่

ประเดน็เกีย่วกับการน�ำผลการวจิยัไปใช้ และประเดน็เก่ียว

กับการท�ำการวิจัยในครั้งต่อไป ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

	 	 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ควรเพิ่มความ

มั่นใจความน่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์ โดยการมีองค์

ประกอบของบรรจุภัณฑ์อย่างครบถ้วน เช่น สารส�ำคัญ 

ปริมาณ ข้อควรระวัง วันเดือนปีที่ผลิต วันเดือนปี ที่หมด

อายุ มีข้อบ่งใช้ และส่วนอื่นๆที่ครบถ้วน 

	 	 2. ด้านราคา (Price) ราคาท่ีก�ำหนดควรจะ

อ้างอิงราคาตลาดใกล้เคียงและจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

เช่น ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่เป็น signature อาจเพิ่มค่าบริการ

ได ้ตามความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ  ์

ที่มีคุณภาพเพิ่มมากขึ้นกว่าผลิตภัณฑ์ธรรมดา และควรจะ

มีการวิจัยและพัฒนาในคุณภาพของการให้บริการ เช่น 

การนวดเพื่อการบรรเทาอาการ office syndrome ที่มี 

การผสมผสานระหว่าง กายภาพบ�ำบดั และ หตักรทีม่คีวาม

เชี่ยวชาญ 

	 	 3. ด้านสถานที่หรือช่องทางในการจัดจ�ำหน่าย 

(Place) ควรจะมีความเป็นส่วนตัวเพื่อให้ผู้รับบริการเกิด

ความรู้สึกสงบ ผ่อนคลาย สบายใจเมื่อต้องเดินทางเข้ามา

รับบริการ สถานที่ต้องมีความปลอดภัยต่อผู้รับบริการ 

บุคลากรผู้ให้บริการ หรือนักศึกษาที่เข้ามาฝึกปฏิบัติงาน 

อีกทั้งควรเป็นสถานที่ที่ไม่โล่งแจ้งจนเกินไป 

	 	 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด : การสื่อสาร 

การตลาดบริการ (Communication) การส่งเสริม 

การตลาดของสปาเพือ่สุขภาพทีอ่ยูใ่นสถาบันอดุมศกึษานัน้

จะมีความแตกต่างจากสปาภายนอก กล่าวคือ จะเพิ่ม

รายการส่งเสริมการขายที่เกี่ยวข้องกับการฝึกปฏิบัติของ

นักศึกษาที่พิเศษ แตกต่างจาก ทั่วไป 

	 	 5. ด้านกระบวนการในการให้บรกิาร (Process) 

ควรจะต้องมีมาตรฐานในทุกด้าน แต่สปาที่อยู่ในสถาบัน

อดุมศึกษาควรจะเน้นท่ี Standard Operating Procedures: 

Client Interaction & Service Standard ทีเ่ป็นมาตรฐาน

ในการให้บริการเริ่มจากการสัมผัสกับผู้เข้ารับบริการครั้ง

แรก ไม่ว่าจะเป็นทางการรับโทรศัพท์ การพบเจอ หรือการ

ได้ยินเสียง กระทั่งเสร็จส้ินกระบวนการให้บริการและ 

ส่งกลับ และควรจะมกีารประเมนิทัง้ก่อนการให้บรกิาร คือ

การกรอกแบสอบถามง่าย ๆ  เกีย่วกบัข้อมลูของผูรั้บบรกิาร

เช่นข้อมูลสุขภาพ โรคประจ�ำตัว การแพ้ การรับการผ่าตัด 

การตัง้ครรภ์ หรอืปัญหาสุขภาพอืน่ ๆ  และการประเมนิภาย

หลังจากเสร็จส้ินการให้บริการเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

ในสิ่งต่าง ๆ ที่สถานประกอบการเสนอไป

	 	 6. ด้านหลักฐานทางกายภาพ (Physical 

evidence) ควรใช้ภูมิสถาปัตย์เพื่อเน้นความเป็นไทยจาก

ท้องถิ่นนั้น ๆ ที่สะท้อนความเป็นตัวตนของท้องถิ่นนั้น  

โดยการมีส่วนร่วมของชุมชน หมายรวมถึงสิ่งปลูกสร้าง 
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อาคารสถานที่ วัสดุอุปกรณ์ที่ให้บริการ ภาชนะที่บรรจุ
ผลิตภัณฑ์ องค์ประกอบทุกอย่างควรมีการออกแบบที่มี
สถาปัตยกรรมอ้างองิกบัท้องถิน่ทีต่ัง้อยู ่ความเป็นธรรมชาติ
ที่แวดล ้อมให ้ เกิดความผ ่อนคลาย ความสบายใจ  
ความปลอดภัย มีมาตรฐาน มีความสะดวก ในทุก ๆ  สัมผัส
ด้าน รูป รส กลิน่ เสยีง และการสมัผัสได้ และเพิม่เตมิสถาน
ที่ออกก�ำลังกายหรือฟิตเนส เพื่อให้ผู้รับบริการเกิดความ
รูสึ้กมัน่ใจ ประทบัใจ อยากกลบัมาใช้บรกิารซ�ำ้หรอืชกัชวน
คนรู้จักมาร่วมสัมผัสประสบการณ์ร่วมกัน 
	 	 7. ด้านบุคคล (People) ผู้ให้บริการจะต้องมี
การปฏิบัติงานตามมาตรฐาน Standard Operating 
Procedures: Client Interaction & Service Standard 
ที่เป็นมาตรฐานในการให้บริการ จะต้องมีความสุภาพ
อ่อนน้อม มสีขุลกัษณะส่วนบคุคลทีด่ ีมกีารแต่งกายทีส่ภุาพ 
มีกิริยา วาจา ท่าทาง มีมารยาทดี อ่อนน้อมถ่อมตน เต็มใจ 
ตัง้ใจ และใส่ใจในการให้บรกิาร รวมถึงต้องมทีศันคตทิีดี่ใน
การให้บริการ และต่อองค์การ ที่ส�ำคัญคือต้องมีทักษะ 
ในการให้บรกิารทีม่มีาตรฐานผ่านการรบัรองจากกระทรวง
สาธารณสุขตามจ�ำนวนชั่วโมงท่ีก�ำหนด และต้องผ่านการ
ทดสอบจริงโดยการสาธิตให้ผู้บริหารของสถานประกอบ
การยอมรับ ควรมีการคัดเลือกผู้ให้บริการโดยผู้บริหาร 
ที่มีประสบการณ์

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการท�ำวิจัยครั้งต่อไป

	 ผลการวิจัยครั้งนี้ได้ข้อเสนอแนะ เพื่อเป็นข้อมูล

เกี่ยวกับประเด็นป ัญหาที่ควรศึกษาวิ จัยในอนาคต  

เพื่อประโยชน์ต่อธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในมหาวิทยาลัย  

อันจะน�ำไปสู่ผลส�ำเร็จของธุรกิจ ผู้วิจัยได้เสนอแนะดังนี้ 

	 	 1. ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านต่าง ๆ 

ทีเ่กีย่วข้องกบัการบรหิารงานสปาเพือ่สขุภาพเพิม่เตมิ เช่น 

การจัดการองค์การ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ใช้ให้มีคุณภาพ

และมาตรฐานที่ดียิ่งขึ้น

	 	 2. ควรมกีารศึกษาเกีย่วกบัปัจจยัอืน่ ๆ  ทีส่่งผล

ต่อการบริหารธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ เช่น การศึกษาความ

ต้องการของผู้รับบริการที่จะท�ำให้สปาเพื่อสุขภาพพัฒนา

รายการให้ตรงกับความต้องการของตลาดเพิ่มมากขึ้น

	 	 3. ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับ SWOT analysis 

ของสปาเพือ่สขุภาพเชงิลกึอย่างแท้จริงของสปาเพ่ือสขุภาพ

เพื่อให้ทราบปัญหาและอุปสรรคที่มีผลต่อการหยุดกิจการ 

เพือ่เป็นข้อมลูให้เกดิการปรบัปรงุ เปล่ียนแปลง และพฒันา 

ให้เกิดความยั่งยืนของธุรกิจต่อไป

	 	 4.  ควรมีการศึกษารูปแบบกลยุทธ ์ทาง 

การตลาดของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในสถาบันอุดมศึกษา 

ในประเทศอาเซียนเพื่อการพัฒนาการศึกษาระหว่าง

ประเทศอาเซียนร่วมกัน ส่งผลให้เกิดหลักสูตรกลางใน 

การแลกเปลี่ยนประสบการณ์ท้ังในส่วนของมหาวิทยาลัย 

บุคลากร และนักศึกษา
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