
การขายและการตลาดส าหรบัธุรกจิสปา



การขาย VS การตลาด

การขาย

• เร่ิมตน้

โรงงาน ผลิต

• เนน้

สินคา้ท่ีมีอยู่

• ช่องทาง

ขายผา่นช่องทางการโปรโมท

• เป้าหมาย

ขายใหไ้ดม้ากท่ีสุดเพ่ือใหไ้ดผ้ลก าไร

การตลาด

• เร่ิมตน้ 

ตลาด

• เนน้

ความพึงพอใจลูกคา้

• ช่องทาง

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ

• เป้าหมาย

ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั



กล่าวไดว้า่ การตลาด มุ่งตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
ใหไ้ดดี้กวา่คู่แข่ง ส่วนการขาย มุ่งขายใหไ้ด ้โดยใชค้วามสัมพนัธ์ท่ีดี

กบัลูกคา้และผูบ้ริโภค



ธุรกิจสปา

ธุรกิจสปาของประเทศไทยติดอนัดบั 5 ของเอเชีย ตลาดธุรกิจสปาเติบโต
อยา่งต่อเน่ืองในช่วงปี 2558-2563 จากการเติบโตของธุรกิจสปาซ่ึง
สอดคลอ้งกบัตลาดการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Wellness Tourism) หรือ 
Medical Tourism  ท่ีก าลงัขยายตวัในปัจจุบนั ปัจจยัส าคญัเกิดจากสงัคม
ผูสู้งอายท่ีุเพิ่มมากข้ึน สปาขนาดใหญ่ท่ีสุดอนัดบัแรกของโลกมีค่าเฉล่ีย
ของผูเ้ขา้ใชบ้ริการท่ีอาย ุ40 ปี นอกจากน้ีมีกลุ่มชนชั้นกลางท่ีมีก าลงัซ้ือ
และพร้อมจ่ายเพื่อดูแลตวัเองมีมากข้ึน อีกทั้งรูปแบบการใชชี้วติท่ีรีบเร่ง 
การแข่งขนัสูง ท าใหเ้กิดความเครียดมากข้ึน การท าสปาจึงเป็นทางเลือก
เพื่อผอ่นคลายตวัเองท่ีมีศกัยภาพท่ีจะเติบโตไดอี้ก



ธุรกจิสปา หมายถึง งานบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลสุขภาพดว้ยวธีิธรรมชาติแบบ
องคร์วม หรือหมายถึงการใหบ้ริการดว้ยการนวดแผนไทย การนวดเสริมสวย การ
นวดแบบตะวนัออก การนวดแบบตะวนัตก และการบ าบดัแบบแพทยท์างเลือก ซ่ึง
องคก์รสปาระหวา่งประเทศ (ISPA)ไดจ้ดัแบ่ง ประเภทของสปาออกเป็นกลุ่มใหญ่ๆ
7 กลุ่ม โดยใชเ้กณฑก์ารพิจารณาจากสถานท่ี



ธุรกิจสปา

ธุรกิจสปาของประเทศไทยขยายตวัสูงกวา่ระดบัเฉล่ียทัว่โลก เฉล่ีย 8% มีมูลค่าตลาดท่ี 3.5 หม่ืนลา้นบาท ในประเทศไทย
แบ่งกลุ่มธุรกิจสปาได ้3 ลกัษณะท่ีส าคญัคือ 

1. Day Spa เป็นการใหร้ะยะเวลาสั้นๆไม่เกิน 3 ชัว่โมง มกัเปิดไม่เกิน 3 ชัว่โมง ส่วนใหญ่เป็นบริการทรีตเมนต์

2. Destination Spa บริการแบบครบวงจร เป็นคอร์สตั้งแต่ 3-28 วนั โดยจะออกแบบใหส้อดคลอ้งกบัสุขภาพท่ีเจาะจงของ
ลูกคา้ เช่น Chiva-Som

3. Hotel Spa เป็นการใหบ้ริการภายในโรงแรม ซ่ึงถือวา่มีศกัยภาพสูง เน่ืองจากเป็นการสร้างรายไดเ้พิ่มจากนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้
มาพกัอาศยั เนน้โรงแรมระดบั 4-5 ดาวเป็นหลกั เช่น Anantara



ธุรกิจสปา

ธุรกิจสปา คือ ธุรกิจใหบ้ริการจะใชเ้ฉพาะส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไม่เพียงพอจ าเป็นท่ีจะตอ้งใช้
เคร่ืองมือเพิ่มนอกเหนือ 4 P’s แต่รวมถึงส่ิงท่ีตอ้งค านึงดงัต่อไปน้ี

1. ตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดภายในของบริษทัจะรวมถึงการฝึกอบรมและการจูงใจบุคลากรในการ
บริการ เพื่อสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ รวมถึงบุคลากรท่ีมีความถนดัเพื่อสนบัสนุนการใหบ้ริการและสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ เพราะบุคลากรเป็นผูส้ร้างภาพพจน์ใหแ้ก่ธุรกิจ
2. การตลาดท่ีสมัพนัธ์กนัระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย (Interactive Marketing) หมายถึง การสร้างคุณภาพบริการใหเ้ป็นท่ี
เช่ือถือ เกิดข้ึนในขณะท่ีผูข้ายใหบ้ริการกบัลูกคา้ ซ่ึงคุณภาพจะเป็นท่ียอมรับหรือไม่นั้นข้ึนอยูก่บัความพอใจของลูกคา้ 
การพิจารณาคุณภาพการใหบ้ริการลูกคา้จะใชเ้กณฑด์งัน้ี



การตลาดทีสั่มพนัธ์กนัระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย (Interactive Marketing)

2.1 การเขา้ถึงลูกคา้ (Approach) บริการท่ีใหก้บัลูกคา้ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลา สถานท่ีแก่ลูกคา้ ท าเล

ท่ีตั้งเหมาะสมอนัแสดงถึงความสามารถของการเขา้ถึงลูกคา้

2.2 การติดต่อส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอยา่งถูกตอ้ง โดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย

2.2.1 ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบ้ริการตอ้งมีความช านาญและมีความรู้ความสามารถในงาน

2.2.2 ความมีน ้าใจ (Courtesy) บุคลากรตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์เป็นท่ีน่าเช่ือถือ มีความเป็นกนัเอง มีวจิารณญาณ

2.2.3 ความน่าเช่ือถือ (Credibility) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และความไวว้างในใน

บริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแก่ลูกคา้



การตลาดทีสั่มพนัธ์กนัระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย (Interactive Marketing)

2.2.4 ความไวว้างใจ (Reliability) บริการท่ีใหก้บัลูกคา้ตอ้งมีความสม ่าเสมอและถูกตอ้ง

2.2.5 การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนกังานจะตอ้งตอบสนองลูกคา้อยา่งรวดเร็ว

2.2.6 ความปลอดภยั (Security) บริการท่ีใหต้อ้งปราศจากอนัตรายความเส่ียงและปัญหาต่าง ๆ

2.2.7 การสร้างบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (Tangible) บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจะใหเ้ขาสามารถคาดคะเนถึงคุณภาพของ

บริการดงักล่าวได้



การตลาดทีสั่มพนัธ์กนัระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย (Interactive Marketing)

2.2.8 การเขา้ใจและรู้จกัลูกคา้ (Understanding/KnowingCustomer) พนกังานตอ้งพยายามเขา้ใจถึงความ
ตอ้งการของลูกคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว
2.2.9 การท า ใหบ้ริการแตกต่างจากคู่แข่ง (Competitive Differentiation) งานการตลาดของผูใ้หแ้ละขาย
บริการ จะตอ้งท าใหผ้ลิตภณัฑแ์ตกต่างจากคู่แข่งแต่เป็นความล าบากท่ีจะสร้างขอ้แตกต่างของบริการอยา่ง
เด่นชดัในความรู้สึกของลูกคา้ การพฒันาคุณภาพการใหบ้ริการเหนือกวา่คู่แข่ง ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดยการเสนอ
บริการในลกัษณะท่ีมีแนวคิดริเร่ิมแตกต่างจากบริการของคู่แข่งขนัทัว่ไป ในดา้นทรัพยากรบุคคล สถานท่ี
สภาพแวดลอ้ม กระบวนการในการใหบ้ริการ บริการเสริมท่ีมีกิจการมีเพ่ิมเติมใหน้อกเหนือจากบริการ
พ้ืนฐานทัว่ไป



แนวทางการศึกษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้ นกัศึกษาดา้นการตลาดเกิดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมและการ
ตอ้งการผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ เพื่อหลกัการตลาดจะแนะน าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาก าหนดกลยทุธ์ทาง
การตลาด และกิจกรรมทางการตลาดในดา้นต่างๆเพ่ือใหเ้กิดความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหม้าก
ท่ีสุด สามารถน าสู่การตดัสินใจการซ้ือหรือบริการ ดงันั้นเพ่ือใหเ้กิดความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคอยา่ง
ชดัเจนนกัการตลาดควรศึกษาในเร่ืองต่างๆดงัน้ี



แนวทางการศึกษาพฤติกรรมผูบ้รโิภค

1. แรงจูงใจในการซ้ือ Buying Motive

มนุษยทุ์กคนพร้อมกบัความตอ้งการและความตอ้งการจะถูกพฒันามาเป็นล าดบัได ้5 ขั้นตาม
แนวความคิดของขั้นตามแนวความคิดของ อบัราฮมั มาสโลว์ ความตอ้งการเกิดข้ึนเน่ืองจากมี
แรงผลกัดนัจากสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก ท าใหม้นุษยแ์สดงพฤติกรรมออกมาในสังคมใน
ลกัษณะแตกต่างกนัเพ่ือสนองความตอ้งการของตนนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมต่างๆเหล่าน้ี
เพ่ือน าขอ้มูลท่ีไดรั้บไปใชเ้ป็นแนวทางในการจดักิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภค
หรือผูใ้ชแ้สดงพฤติกรรมการซ้ือหรือสินคา้และบริการของกิจการในการตอบสนองความตอ้งการ



5 ข ัน้ตามแนวความคิดของ ข ัน้ตามแนวความคิดของ มาสโลว ์

- ความต้องการทางด้านร่างกาย Physiological Need ความตอ้งการในขั้นน้ีจดัเป็นความตอ้งการแรกของมนุษยท่ี์จะขาดไม่ไดเ้ป็น
ความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีมีความจ าเป็นต่อการมีชีวิตอยูค่วามตอ้งการดา้นปัจจยั 4 ไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยู ่เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค

- ความต้องการความมั่นคงปลอดภัยในชีวติและทรัพย์สิน safety needs เป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการขั้นพื้นฐานหรือ
การปัจจยั 4 ไดรั้บการตอบสนองแลว้มนุษยจ์ะเกิดความตอ้งการมีชีวิตอยูอ่ยา่งปลอดภยัใส่ใจสุขภาพมากข้ึน

- ความต้องการทางสังคมและความต้องการทางความรัก love and belonging need เป็นความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสังคมความ
ตอ้งการในขั้นน้ีเป็นความตอ้งการท่ีตอ้งการการยอมรับในดา้นความรู้ความสามารถจากเพื่อนร่วมงานตอ้งการการยอมรับจากสังคม
ท่ีตนสังกดัอยู่

- ความต้องการการยอมรับและยกย่อง Esteem Need ความตอ้งการท่ีเกิดจากในขั้นตอนเน่ืองจากความตอ้งการในขั้นตอนท่ี 3 เม่ือ
สังคมเกิดการยอมรับในความรู้ความสามารถแลว้ตอ้งการจะถูกพฒันาไปสู่ความตอ้งการการยกยอ่งการใหเ้ปรียบการยอมรับความ
เป็นผูน้ าในองคก์รและครอบครัวและเพื่อนร่วมงาน

- ความต้องการสมหวงัหรือความส าเร็จในชีวติ Self Actualization Need ความตอ้งการในขั้นน้ีตดัอยูเ่ป็นความตอ้งการขั้นสูงสุด
ของมนุษยท่ี์จะประสบความส าเร็จในชีวิตท่ีเกินคาดหวงัไวเ้ช่น การเป็นเจา้ของกิจการความตอ้งการเป็นผูน้ าสูงสุดในองคก์รประเภท
หรือบรรลุจุดหมายในชีวิต เป็นตน้



แนวทางการศึกษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

2. พฤติกรรมการซ้ือ Buying Behaviors

2.1 ความหมายของพฤติกรรมของการซ้ือ หมายถึง 
กระบวนการการตดัสินใจของการท าของบุคคลท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑซ่ึ์งพิจารณาพฤติกรรมของทั้งผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคและผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม

2.2 ตวัแปรท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ



ตวัแปรทางสงัคมที่มีผลต่อพฤตกิรรมทางการซ้ือและบรโิภคสรุปไดด้งัน้ี

• บทบาททางสังคม Social roles คือการคาดหวงัของตนตามสถานภาพท่ีเคา้เป็นอยูค่นหน่ึงอาจมีหลาย
หลายบทบาท

• กลุ่มอา้งอิง Reference Group บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีผลต่อทศันคติค่านิยมและพฤติกรรมของผูอ่ื้น
ท่ียดึเอากลุ่มอา้งอิงเป็นแบบอยา่งและพยายามเลียนแบบทั้งในดา้นความคิด พฤติกรรม ค่านิยม

• ชนชั้นทางสังคม social level คือลกัษณะการจดัแบ่งกลุ่มบุคคลในสังคมตามลกัษณะตวัแปรต่างๆ
เช่น รายได ้ การศึกษา ฐานะทางสังคม เป็นตน้

• วฒันธรรม Culture คือสัญลกัษณ์หรือส่ิงท่ีคนในสังคมหน่ึงไดส้ร้างข้ึนและยอมรับจากคนในสังคม
นั้นจากรุ่นสู่รุ่นในฐานะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของสังคมนั้นๆซ่ึงไดแ้ก่ ความคิด ค าพูด ความเช่ือ 
การกระท า และส่ิงท่ีมนุษยท์ า

• อ่ืนๆ เช่น ชอบทานอาหารนอกบา้น การทานอาหารแบบจ ากดัแป้ง หรือจ ากดับางชนิด



ประโยชนข์องการศึกษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการด าเนินงานทางการตลาด

• ท าใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในสังคม เขา้ใจถึงแนวโนม้ของความเปล่ียนแปลงความตอ้งการ
ของตลาดในปัจจุบนัและแนวโนม้ท่ีจะเป็นไปในอนาคต

• ท าใหผู้ผ้ลิตสามารถผลิตสินคา้หรือบริการตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชแ้ละกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน
• ท าใหน้กัการตลาดสามารถคน้พบตลาดใหม่ๆได ้และท าการตอบสนองใหส้อดคลอ้งกบัตลาดนั้นๆ
• น าขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีศึกษาไดม้าปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
• ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการศึกษาเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาใชใ้นการวางแผนการตลาดปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาด และ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ตลาดในปัจจุบนันั้นได้



ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด (marketing environment)

ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด (marketing environment) ประกอบดว้ยสองประเภทใหญ่ๆ คือ ปัจจยัภายใน (Internal Factors)
ประกอบดว้ย (1) ส่ิงแวดลอ้มภายในซ่ึงเป็นปัจจยัทางการตลาด (Marketing Mix) และ (2) ส่ิงแวดลอ้มภายในท่ีเป็นปัจจยั
อ่ืน ซ่ึงปัจจยัภายในท่ีบริษทัมีเหนือกวา่คู่แข่งขนัถือเป็นจุดแขง็ของบริษทั (Strength) ในขณะท่ีความอ่อนแอหรือความ
ดอ้ยกวา่ของปัจจยัภายในของบริษทัเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัหรือค่าเฉล่ียของอุตสาหกรรม กอ็าจถือเป็นจุดอ่อนของ
บริษทั (Weakness) ส่วนส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดอีกประเภทหน่ึงคือ ปัจจยัภายนอกบริษทั (External Factors) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการบริหารการตลาด ประกอบดว้ย (1) ส่ิงแวดลอ้มจุลภาค และ (2) ส่ิงแวดลอ้มมหภาค โดยส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกน้ีอาจก่อใหเ้กิดโอกาสทางการตลาดหรือขอ้ไดเ้ปรียบแก่ธุรกิจ (Opportunity) หรือสร้างขอ้จ ากดัหรือปัญหา
ใหแ้ก่ธุรกิจ (Treat) โดยการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดน้ี เรียกวา่การวเิคราะห์ SWOT Analysis และจะ
น าไปใชใ้นการวางแผน ก าหนดนโยบายและกลยทุธ์การตลาดต่อไป



Marketing Mix (7P) ส่วนประสมทางการตลาด

1. Product ผลิตภณัฑ์

2. Price ราคา

3. Place ช่องทางการจดัจ าหน่าย

4. Promotion การส่งเสริมการตลาด

5. People การสร้างตวับุคคลท่ีจะเจอลูกคา้ข้ึนมาเพือ่ใหลู้กคา้เช่ือมัน่

6. Process ระบบท่ีสร้างความมัน่ใจและความสะดวกสบายใหลู้กคา้

7. Physical Evidence  สถานท่ีท่ีลูกคา้จะมาใชบ้ริการไดอ้ยา่งมีความประทบัใจ



Marketing mix 4P             4C

หลกัการ 4P สามารถเปล่ียนมาเป็นส่ิงท่ีเรียกวา่ 4C อีกเช่นกนั และ 4C กคื็อ

1. Customer ลูกคา้ตอ้งการอะไรอยากไดอ้ะไร

2. Cost ตน้ทุนอะไรท่ีเก่ียวขอ้งท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ

3. Convenience ท าใหมี้ความสะดวกสบายในการใชสิ้นคา้และบริการมากข้ึน

4. Communication ในการสร้างการส่ือสารท่ีพร้อมใจกนัทั้งองคก์รท่ีจะส่ือสารในแบบเดียวกนักบัท่ี
ลูกคา้ตอ้งการอยากจะรู้



• ส่ิงแวดลอ้มภายในประเภทน้ีกิจการสามารถเปล่ียนแปลง ควบคุม หรือก าหนดนโยบาย
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งอิสระ เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ ์การตั้งราคา การเลือก
ช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือนโยบายการส่งเสริมการตลาดเป็นตน้ จึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ี
กิจการสามารถควบคุมได ้(Controllable Factors)



สิง่แวดลอ้มภายนอกแบบจุลภาค (micro environment)

• ส่ิงแวดลอ้มจุลภาค (Microenvironment) ประกอบดว้ยกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลอยา่งใกลชิ้ด
ต่อความสามารถในการใหบ้ริการและระบบงานการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผูข้ายวตัถุดิบ
และปัจจยัการผลิต คนกลางทางการตลาด ลูกคา้ คู่แข่งขนัและกลุ่มสาธารณะในทอ้งท่ี 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี



Competitors (คู่แข่งขนั)

บริษทัตอ้งวิเคราะห์วา่ใครคือคู่แข่งขนั จุด
แขง็และจุดอ่อนของคู่แข่งขนัเป็นอยา่งไร 
รวมทั้งหาวิธีการท่ีจะเอาชนะคู่แข่งขนัใหไ้ด้

•Share of market

•Share of mind

•Share of heart



ส่ิงแวดล้อมภายนอกแบบมหภาค (Macro environment)



กลยทุธ์ทางการตลาด Marketing Strategy

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

- การแบ่งส่วนตลาดและเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Segmentation and Target Marketing)  พิจารณา
วา่ธุรกิจสปาของเราตอ้งการขายใหก้ลุ่มใดบา้ง ขายหลายๆตลาดหรือตลาดกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงหรือตลาด
เฉพาะซ่ึงเรียกวา่ การเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Marketing) 

- การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning)  ผลิตภณัฑค์วรอยูต่  าแหน่งใดเปรียบเทียบกบั
ผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัท่ีมีอยูใ่นตลาด

- การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation)  การท าใหผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการของ
ตนแตกต่างจากคู่แข่ง มีราคาและมีมูลค่ากวา่คู่แข่ง และช่วยแกปั้ญหาลูกคา้ไดดี้กวา่



กลยทุธ์ทางการตลาด Marketing Strategy

2. กลยทุธ์ดา้นราคา

- การตั้งราคาสูง (Skimming/High Price Strategy) เป็นการตั้งราคาสูงเพื่อส่ือสารคุณภาพของสินคา้

- การลดราคา (Discounting) การลดราคาต ่ากวา่ท่ีก าหนดไวใ้บบอก เช่น ช่วงนอกฤดูท่องเท่ียว อาจลด
ตั้งแต่ 5-50%

- การตั้งราคาเหมารวม (Inclusive charge or Package)

- การตั้งราคาโดยใชห้ลกัจิตวทิยา (Psychological Pricing) เช่น Baht 3,999 หรืออาจใชว้ธีิการซ้ือ 1 แถม 
1 pay 1 night stay 2 nights 



กลยทุธ์ทางการตลาด Marketing Strategy

3.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- มีร้านและหลายหลายสาขา อยูใ่นท าเลท่ีสะดวก

- การสร้างความสัมพนัธ์ในแนวกวา้ง (Broad Relationship) เช่น กบัตวัแทนจดัจ าน่ายกบัเป็นแบบ 
package ไปพร้อมกบัการท่องเท่ียว

- เง่ือนไขการจ่ายเงิน (Payment term)

- ขายออนไลน์ หรือใน Marketplace



กลยทุธ์ทางการตลาด Marketing Strategy

4. กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด

- กลยทุธ์ดา้นการโฆษณาส่ือ TV วิทย ุเวบ็ไซด ์

- กลยทุธ์ส่งเสริมการขาย  เช่น นวดนกักพ็กัซิคะ นวดเนน้ๆ 90 นาที 990 บาท

- กลยทุธ์ดา้นการประชาสัมพนัธ์

- กลยทุธ์การขายโดยบุคคล



กลยุทธท์างการตลาด Marketing Strategy

5. People บคุลากร

เป็นส่วนส าคญัในธุรกจิรา้นอาหาร ควรมกีารฝึกอบรม

พนกังานในดา้นการบริการ การตอ้นรบัใหด้ ีเพือ่สรา้ง

ความแตกต่างและความประทบัใจใหลู้กคา้

กรณีรบัพนกังานต่างดา้วหรอืพนกังานพารท์ไทมอ์าจมี

ปญัหาในการสือ่สาร รบัออเดอรผ์ดิๆถกูๆ อาจท าให ้

รา้นดูดอ้ยมาตรฐานลงได ้



กลยุทธท์างการตลาด Marketing Strategy

6. Process กระบวนการ 

ระบบการจองทีไ่ดม้าตรฐาน ข ัน้ตอนในการบรกิาร

ลูกคา้ต ัง้แต่เดนิเขา้รา้นจนกระท ัง่ออกจากรา้นจะตอ้งมี

การก าหนดลงรายละเอยีดทกุข ัน้ตอน แจง้ใหพ้นกังาน

ปฏบิตัแิบบมแีบบแผน มกีารแบง่หนา้ทีใ่นการท างาน 

เช่น ตอ้นรบัลูกคา้ ใหบ้รกิาร การจ่ายเงนิ เป็นตน้



กลยุทธท์างการตลาด Marketing Strategy
7. Physical Evidence สถานที ่
การตกแต่งรา้นทีส่วยงาม ต ัง้แต่ประตูทางเขา้ บรรยากาศโดยรวมของ

รา้น ก็มผีลอย่างมากและทีส่  าคญัความสะอาดในทกุพื้นที่



วฎัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle)
เม่ือผลิตภณัฑถู์กน าออกสู่ตลาด แสดงถึงการเร่ิมตน้ของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ระยะเวลาท่ีผา่นไปจะมี
ยอดขายเพ่ิมข้ึนมากบา้ง นอ้ยบา้ง เป็นการแสดงถึงการเจริญเติบโตของผลิตภณัฑน์ั้น หากผลิตภณัฑ์
ไดรั้บการยอมรับจากตลาดเป็นอยา่งดียอดขายจะเพ่ิมข้ึนอยา่งรวดเร็ว เม่ือผูซ้ื้อไม่ตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้น
ยอดขายจะตกต ่าลง ในท่ีสุดผลิตภณัฑน์ั้นกจ็ะหายไปจากตลาด แต่จะมีผลิตภณัฑใ์หม่เขา้มาสู่ตลาดแทน
ผลิตภณัฑเ์ก่าท่ีลา้สมยัซ่ึงผูต้อ้งการซ้ืออีกต่อไป ผลิตภณัฑใ์หม่ส่วนหน่ึงอาจไดรั้บการตอ้นรับจากตลาด
แต่ผลิตภณัฑอี์กหลายชนิดไม่สามารถเขา้สู่ตลาดจนลูกคา้ยอมรับได้ ดั้งนั้นระยะเวลาท่ีผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ชนิดจะอยูใ่นตลาดจึงไม่เท่ากนั เป็นการแสดงใหเ้ห็นวงจรชีวิตท่ีสั้นหรือยาวของผลิตภณัฑซ้ึ์งคลา้ยกบั
วงจรชีวิตของคนเรา และจะเกิดวงจรชีวิตใหม่ เขา้มาแทนท่ีวงจรเดิมอยา่งน้ีตลอดไปเร่ือย ๆ วงจรใหม่ท่ี
เกิดข้ึนอาจจะมาจากผลิตภณัฑใ์หม่มีเทคโนโลยสูีงกวา่ มีประสิทธิภาพดีกวา่ หรือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป



วฎัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle)
1. ช่วงแนะน า (introduction) เป็นช่วงท่ีผลิตภณัฑเ์ร่ิมเขา้สู่ตลาด นกัการตลาดควรวางแผนกิจกรรมการตลาดเพื่อเปิดตวั
ผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งเตม็ท่ี แผนการตลาดอาจเป็นแนวทางดงัน้ี

- ก าหนดเป้าหมายทางการตลาด (Target marketing) ตอ้งการขายใหส่้วนใด เช่น กลุ่มนกัธุรกิจ นกัท่องเท่ียว

- วางต าแหน่งการตลาด ( Product Positioning) สร้างจุดเด่นของผลิตภณัฑแ์ละบริการ

- กลยทุธ์ดา้นราคา อาจตั้งสูง (Skimming price/high price strategy) หรือ ลดราคา (Penetration/Low price strategy)

- กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Broad relationship) เปิดตวัใหก้วา้งโดยการสร้างความสมัพนัธ์ท าธุรกิจกบัช่องทาง
ต่างๆ

- กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใชก้ารโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ หรือจดัน าชมสถานท่ี ออกงานอีเวนจ์ ออก
trade show ต่างประเทศ



วฎัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle)

2. ช่วงเติบโต (Growth) 

- กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์เนน้มาตรฐานการบริการ เกิดการพอใจกจ็ะบอกต่อชกัชวนเพ่ือน ขยายตวัของ
ผลิตภณัฑห์รือการบริการ เช่น นวดอยา่งเดียวไม่พอ ควรมีผลิตภณัฑอ์ยา่งอ่ืนดว้ยเช่น มี SPA เพ่ิมอาบ
น ้าแร่ แช่น ้านม หรือมี Spa Cuisine เช่นกรณีของ Divana Spa และ Siam Wellness

- กลยทุธ์ดา้นราคา ยดึตามโครงสร้างของราคา

- กลยทุธ์ดา้นช่องทางจ าหน่าย มีเวบ็ไซด ์ออนไลน์ หรือสร้างความสัมพนัธ์กบัตวัแทนจ าหน่าย

- กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด ใชก้ารโฆษณาควรเนน้ท่ีการบริการ และการประชาสัมพนัธ์ถึงคุณภาพของ
การบริการ



วฎัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle)

3. ช่วงอ่ิมตวั (Maturity)

- กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Standard of product and service)

- กลยทุธ์ดา้นราคา มีความยดืหยุน่ทางราคา มีการเพ่ิมมูลค่าใหผ้ลิตภณัฑ์ เช่น ไม่ควรลดราคาในการ
แข่งขนั แต่ใชว้ิธีเพ่ิมมูลค่าเช่น นวดไทย 5 คร้ัง ฟรีนวดน ้ามนัหอมระเหย หรือการใหบ้ริการ Body
treatment ครบ 3 คร้ัง มีใหฟ้รีชุดผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัผวิ และจดัโปรแกรมส าหรับลูกคา้ประจ า (Loyalty
program)



วฎัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle)
4. ช่วงถดถอย (Declining) ช่วงน้ีธุรกิจเปิดมานานเร่ิมเส่ือมลง ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการบ่อย อาจมีความ
ตอ้งการทดลองใชโ้รงแรมอ่ืนท่ีใหม่และน่าสนใจกวา่

- กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ พฒันาดา้นผลิตภณัฑห์รือปรับปรุงผลิตภณัฑ์ จนถึงการปรับปรุงโฉมร้านสปา
สร้างบรรยากาศใหม่

- กลยทุธ์ดา้นราคา การตั้งราคาต ่า หรือราคาเหมารวมเป็น Package

- กลยทุธ์ช่องทางจดัจ าหน่าย หาช่องทางจดัจ าน่ายใหม่ (new channels) และพฒันาเวบ็ไซคข์องตนเอง

-กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด เนน้โฆษณาจุดขายใหม่ๆ ผา่นส่ือต่างๆ ใชง้บประมาณในการ
โฆษณาเพื่อดึงดูดลูกคา้กลบัมา รวมทั้งการส่งจดหมายตรงไปยงัลูกคา้ (Direct Mailing: Email
Marketing



ตราสินคา้ (Brand)

ตราสินค้า หรือ ยีห้่อ (brand) หมายถึงช่ือ (name) 
ค า (term) สัญลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ 
(design) ท่ีจะบอกวา่สินคา้หรือบริการหน่ึงๆ
เป็นของใครและมีความแตกต่างจากคู่แข่ง
อยา่งไร ตราสินคา้ประกอบดว้ยคุณลกัษณะ 4 
ประการ

1. Attribute – รูปร่างหนา้ตาภายนอกจะท าใหเ้กดิการจดจ า

2. Benefit - คุณประโยชน์

3. Value - สิง่ทีท่  าใหรู้ส้กึวา่ใชต้ราสนิคา้แลว้เกดิความภมูใิจ

4. Personality – บคุลกิภาพของตราสนิคา้



ช่ือของ “สยามเวลเนสกรุ๊ป” หรือ SPA เป็นธุรกิจสปาท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์เลง็เห็นโอกาส
ของตลาดท่ีเติบโตจากกลุ่มนกัท่องเท่ียวต่างชาติ (Medical Tourism) และคนไทยท่ีตอ้งการผอ่นคลาย
บ าบดัตวัเอง
SPA มีแบรนดใ์นเครือตั้งแต่ Let’s Relax ธุรกิจนวด-สปา 4 ดาว, Rarinjinda (ทั้งธุรกิจสปา 5 ดาวและรี
สอร์ต), Siam Wellness Lab (ผลิตภณัฑส์ปา), Siam Wellness Thai Massage and Spa School (โรงเรียน) 
และ BaanSuan (นวดแผนไทย ระดบั 2-3 ดาว)

SPA: รายใหญ่ในตลาดหลกัทรัพย์





Digital Marketing 
คอื หลกัการของ Marketing ทีเ่อามาปรบัใชผ้่านเครื่องมอื Digital และเนน้การสือ่สารดว้ยวธิคีิดแบบ Digital
ผ่านเครื่องเมอื Digital หรอื Technology เป็นหลกั ซึง่หลกัการของ Marketing นัน้แบบเรยีกกนัวา่ 4P 
คอื Product, Price, Place, Promotion ซึง่ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคาสนิคา้ บรกิารทีจ่ะท า
การตลาดและวธิทีีจ่ะน าสนิคา้ไปสูก่ลุม่เป้าหมายหรอืตลาดของตวัเองและสดุทา้ยคอืการท ากจิกรรม
ทางการตลาด



Digital Marketing 

1. Facebook page: Selfie Station ลงในเฟส หรือจดัโปรโมชัน่ Live เพื่อกระตุน้ยอดขาย หรือยอดวิว

2. Line: Line official account ช่วยในการท าตลาดไดใ้นส่วนการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้ บริการ สร้าง CRM 
สร้าง CSR ทศันคติท่ีดีต่อแบรนดใ์นแง่เพ่ือสังคม

3. Google ท า SEO ใหเ้ด่นโดยใช ้key word เช่น คน้หาค าวา่ สปาท่ีเชียงใหม่ 

4. Instragram สร้าง trend ใหม่ๆแลว้ถ่ายรูปลง

5. Twitter # ค ากระชบั ไม่ก่ีค  าแต่มีความเป็นกนัเอง แชร์ความรู้สึกส่วนตวั ช่วยดึงกลุ่มเป้าหมาย 

6. Youtube ท า สปาทวัร์ร้านใหลู้กคา้รับชมหรือท า workshop สาธิตการนวด ใหลู้กคา้มีส่วนร่วมหรือ
สาธิตการใชผ้ลิตภณัฑ ์

•Top 6 social network



Digital Marketing 

Mobile marketing

1. SMS

2. Mobile

3. Mobile app



การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ Integrated marketing 
Communication 
กระบวนการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารส่ือสารหลายรูปแบบกบั
กลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง หวัใจหลกัของ IMC คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภคไม่ใช่สร้างแค่การ
รับรู้ การจดจ าหรือการยอมรับเท่านั้น จึงเป็นกระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจระยะยาวและ
ต่อเน่ืองและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั โดยใชเ้คร่ืองมือหลายรูปแบบ ดงัต่อไปน้ี



การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ Integrated marketing 
Communication 
- การโฆษณา (advertising) TV, Radio, แผน่พบั ป้ายต่างๆ

- การส่งเสริมการขาย (Promotion) การลด แลก แจก แถม

- การขายโดยบุคคล (Personal selling) พนกังานขายของร้านใหติ้ดต่อลูกคา้เป้าหมาย

- การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เพื่อกระจายข่าวสารใหผู้อ่ื้น เช่น จดัแถลงข่าว หรือเขียนบทความเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์ปาลง
ส่ือส่ิงพิมพ์ เวปไซดห์รือโซเชียลมีเดียหรือใหร้าคาพิเศษในงานการแข่งขนั เช่น งานวิ่ง ใครมีส่วนร่วมในงาน สามารถมาใชบ้ริการ
โดยทางร้านจะใหส่้วนลด ออกงานต่างๆเช่น ไทยเท่ียวไทย

- การตลาดโดยตรง (Direct marketing) ตอ้งรู้เป้าหมายและตรงเขา้ไปส่ือสาร เช่น การส่งอีเมล์ (email marketing) การส่งจดหมาย
หรือการโทรศพัทส์อบถาม

- สร้างความโดดเด่นของผลิตภณัฑห์รือบริการ เช่น สปาหินภูเขาไฟ หรือชุดพนกังานหรือใชส้ัญลกัษณ์เป็นจุดขาย มี service mind
งานบริการท่ีเป็นระบบ มีโปรแกรมใหม่ๆมาใหบ้ริการอยูเ่สมอและการมีผลิตภณัฑข์ายท่ีแปลกแตกต่างเหล่าน้ีเป็นตน้



การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ Customer Relationship Management

หมายถึงวิธีการท่ีเราจะบริหารใหลู้กคา้มีความรู้สึกผกูพนัธ์กบัสินคา้ บริการ หรือองคก์รของเรา เม่ือ
ลูกคา้เคา้มีความผกูพนัธ์ในทางท่ีดีกบัเรา แลว้กลู็กคา้นั้นไม่คิดท่ีจะเปล่ียนใจไปจากสินคา้หรือบริการ
ของเรา ท าใหเ้รามีฐานลูกคา้ท่ีมั่้นคง และน ามาซ่ึงความมัน่คงของบริษทั ดงันั้น การท่ีจะรู้ซ้ึงถึงสถานะ
ความผกูพนัธ์กบัลูกคา้ไดน้ั้น เรากต็อ้งอาศยัการสังเกตุพฤติกรรมของลูกคา้ แลว้น ามาวิเคราะห์หาความ
เก่ียวขอ้งระหวา่ง พฤติกรรมของลูกคา้กบักลยทุธ์ทางการตลาดของเรา



การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ Customer Relationship Management
- "CRM” (Customer Relationship Management) หมายถึงการบริหารจดัการลูกคา้สมัพนัธ์ โดยแนวคิดน้ีเร่ิมจากการ
สร้างความสมัพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดระหวา่งบริษทักบัลูกคา้ อนัน าไปสู่การสร้างความพึงพอใจสูงสุด และในท่ีสุดจะ
น าไปสู่การครองใจลูกคา้ (Loyalty)

- กลยทุธ์ในการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้นั้น เร่ิมแรกเราจะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ก่อน จากนั้นน ามาประเมิน
และวเิคราะห์วา่ลูกคา้คนนั้นๆ มีบุคลิกหรือรสนิยมอยา่งไร อนัจะน าไปสู่การปรับปรุงสินคา้หรือบริการ ปฏิบติัต่อ
ลูกคา้แต่ละคนหรือแต่ละกลุ่มใหแ้ตกต่างกนัตามความตอ้งการเฉพาะกลุ่มหรือเฉพาะคน เพื่อสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดและเช่ือมโยงไปสู่การขายในคร้ังต่อไป

- ระบบ CRM จะมีตั้งแต่รูปแบบขั้นพื้นฐาน เป็นตน้วา่ หากเราไปใชบ้ริการ พนกังานสามารถจดจ าเราได้ เราเคยใช้
บริการแบบใดชอบการนวดแบบไหน ยอ่มสร้างความประทบัใจเป็นอยา่งมาก อนัน าไปสู่การครองใจลูกคา้
CRM นั้นไม่ใช่แค่เพียงความตอ้งการของลูกคา้เท่านั้นแต่ครอบคลุมไปถึงความตอ้งการของลูกคา้ล่วงหนา้ โดยการ
ท าการจดัเกบ็ขอ้มูลจากการสนทนาหรือสงัเกตจากลูกคา้คนนั้น


