
 

 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธรุกิจด้าน Wellness ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการของกลุ่มผู้บริโภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 

 
ภทัรวด ีขวญัทอง 

บทคดัย่อ 
 

การศกึษา เรื่อง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจด้าน Wellness ที่ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารของกลุ่มผู้บรโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา มวีตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลาของธุรกิจด้าน Wellness  
เพื่อศกึษาเปรยีบเทยีบ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลาของธุรกิจด้าน 
Wellness จ าแนกตามปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจด้าน Wellness ที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการของกลุ่มผู้บรโิภค 
Generation Y ในจงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่าง คอื ผู้บรโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา มี
อายุระหว่าง 25 - 39 ปี จ านวน 400 คน เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม และสถติทิีใ่ชส้ าหรบัการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบไคสแควร์ (Chi-
Square Test) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัที ่.05 ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 95  
  ผลการศึกษา การเปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีความสัมพันธ์กับ 
พฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจด้าน Wellness ของผู้บริโภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 
พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกนั มคีวามความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้
บรกิารธุรกจิดา้น Wellness ดา้นผูม้สี่วนร่วมในการใชบ้รกิาร แตกต่างกนั และการเปรยีบเทยีบ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจด้าน 
Wellness ของผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ที่แตกต่างกัน มีความความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจด้าน Wellness ด้าน
ประเภทธุรกจิ ดา้นเหตุผลในการใชบ้รกิาร ดา้นผูม้สีว่นร่วมในการใชบ้รกิาร และดา้นจ านวนครัง้
ในการใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 
 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  ธุรกจิดา้น Wellness 
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Marketing Mix Factors of Wellness Businesses Affecting the Service 
Selection Decisions of Generation Y Consumers in Songkhla Province. 

 
Pattarawadee khwanthong 

ABSTRACT 
 

 The study on Marketing Mix Factors of Wellness Business Influencing the Service 
Selection Decisions of Generation Y Consumers in Songkhla Province. The objective is 
to study the behavior of Generation Y consumers in Songkhla Province regarding wellness 
business. To study and compare the behavior of Generation Y consumers in Songkhla 
Province regarding wellness business, categorized by demographic factors and to study 
the marketing mix factors of wellness business that influence the service selection 
decisions of Generation Y consumers in Songkhla Province.The sample group consists 
of Generation Y consumers in Songkhla Province, aged between 25 and 39 years; with 
a total of 400 people. Data were collected using a questionnaire, and the statistical 
methods used for data analysis included percentages, means, standard deviations, and 
the Chi-Square Test, with a significant level set at .05 and a 95% confidence level. 
     The study found that, a comparison of demographic factors related to the behavior of 
Generation Y consumers in Songkhla Province regarding the use of wellness business services 
found that different demographic factors have different relationships with service usage behaviors in 
the wellness business in terms of service users, and the comparison of marketing mix factors related 
to the service usage behavior of Generation Y consumers in the wellness business in Songkhla 
Province found that different marketing mix factors are related to service usage behavior in the 
wellness business, including the type of business, reasons for using the service, level of participation, 
and frequency of service usage, and these are different. 
 
Keywords: Marketing mix factors, consumer behavior, wellness business. 
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บทน า 
 
ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 

ศูนย์วิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ (SCB EIC) ได้ส ารวจผู้บริโภคชาวไทยในด้านสุขภาพ
และเวลเนส พบว่า หลงัผ่านวกิฤตโควดิ-19 ผูบ้รโิภคชาวไทยใหค้วามใส่ใจต่อสุขภาพเพิม่สูงขึ้น 
โดยความใส่ใจสุขภาพทีม่ากขึน้จะช่วยส่งเสรมิใหเ้กดิการใชบ้รกิารดา้นสุขภาพและเวลเนสเพิม่
สูงขึน้ตามมาโดยเฉพาะในกลุ่มธุรกจิสุขภาพและเวลเนสดา้นบรกิารและการท่องเทีย่ว ซึ่งแต่ละ
ธุรกจิมฐีานลูกค้าหลกัและพฤติกรรมการใช้บรกิารของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนัค่อนข้างชดัเจน 
ได้แก่ 1.ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ เป็นธุรกิจที่กลุ่มผู้บรโิภคทุกเพศทุกวยัให้ความส าคญัและ
พรอ้มทีจ่ะใชจ่้าย เนื่องจากผูบ้รโิภคกว่า 70% มพีฤตกิรรมเลอืกรบัประทานอาหาร ทัง้หลกีเลีย่ง
รบัประทานอาหารบางประเภท และเลอืกรบัประทานอาหารทีด่ตี่อสุขภาพเป็นสว่นใหญ่ 2. ธุรกจิ
ออกก าลงักาย เป็นธุรกจิทีม่โีอกาสเตบิโต โดยเฉพาะในธุรกจิอุปกรณ์เสรมิในการออกก าลงักาย
ทีก่ าลงัเป็นทีน่ิยมและมแีนวโน้มเตบิโตไดด้ตี่อเนื่อง สว่นธุรกจิใหบ้รกิารออกก าลงักายอาจเผชญิ
ปัจจยัเสี่ยงจากพฤติกรรมผู้ออกก าลังกายที่คุ้นชินกับการออกก าลังกายที่บ้านเพิ่มมากขึ้น
ต่อเนื่องจากช่วงโควดิ-19 ซึง่ไม่ตอ้งเสยีค่าใชจ่้ายเพิม่เตมิเท่าไหร่นกั 3. ธุรกจินวดและสปา เป็น
อกีธุรกจิที่มแีนวโน้มได้รบัความสนใจจากผู้บรโิภคมากขึ้น แม้ปัจจุบนัผู้บรโิภคส่วนใหญ่ยงัใช้
บรกิารนวดและสปาค่อนข้างน้อย แต่ผู้บรโิภคมแีนวโน้มให้ความส าคญักบัการนวดและสปา
เพิม่ขึ้น โดยเฉพาะกลุ่ม Gen Y ซึ่งเป็นกลุ่มคนท างาน โดยบรกิารนวดแผนไทยในร้านนวด
ขนาดเล็กยงัยนืหนึ่งครองใจผู้บรโิภค ด้วยค่าบรกิารที่ไม่แพงนักแถมยงัมบีรกิารที่หลากหลาย 
ตามดว้ยสปาขนาดกลาง-ใหญ่ทีอ่อกโปรโมชนัอย่างต่อเนื่องเพื่อดงึดูดลูกค้าให้เขา้มาใช้บรกิาร
มากขึน้ (ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ, 2566) 

โดย 3 กลยุทธ์หลกัทีจ่ะสามารถดงึดูดผูใ้ชบ้รกิารและเสรมิจุดแขง็ของธุรกจิให้โดดเด่น
มากยิ่งขึ้น ได้แก่ 1.การน าเสนอแพ็กเกจสินค้า/บริการสุขภาพและเวลเนสที่ครอบคลุมใน
หลากหลายดา้น เนื่องจากผูซ้ื้อสนิคา้/ใชบ้รกิารด้านสุขภาพมกัจะเป็นกลุ่มรกัสุขภาพและสนใจ
บรกิารเวลเนสทีห่ลากหลายควบคู่กนัเช่น ผูท้ีใ่หค้วามสนใจในอาหารเพื่อสุขภาพมกัจะมคีวาม
สนใจการออกก าลงักายควบคู่ไปดว้ย จงึเป็นโอกาสส าหรบัผูป้ระกอบการในการขยายขอบเขต
ไปยงัด้านอื่น ๆ ของธุรกิจเวลเนสเพื่อสร้างรายได้เพิม่เตมิ อย่างไรก็ดี ภาคธุรกิจอาจจะต้อง
เลอืกขยายบรกิารทีเ่หมาะสมกบัจุดแขง็ของตนเอง หรอืหาพนัธมติรทางธุรกจิทีม่จุีดแขง็ในดา้น
นั ้น  ๆ  เ พื่ อ ไ ม่ ส ร้ า งภ า ร ะต่ อ ธุ ร กิ จ ใ น ร ะย ะข้ า งห น้ า  2. กา รน า เ สนอบริก า ร ใ น
รูปแบบ Personalization หรือการท าการตลาดแบบเฉพาะบุคคล เนื่องจากผู้ใช้บริการด้าน
สุขภาพและเวลเนสส่วนใหญ่มคีวามต้องการเฉพาะบุคคล (Personalization) ดงันัน้ การแสดง
ถึงความเอาใจใส่และความเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มจะสามารถดึงดูด
ผู้ใช้บรกิารใหม่และมดัใจผู้ใช้บรกิารเดิมได้อกีทัง้ ธุรกจิยงัสามารถออกแบบการบรกิารที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารไดต้รงจุดมากขึน้ 3. การตัง้ราคาทีเ่ขา้ถงึได ้สว่นหน่ึงเป็นผล
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จากการที่ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ยงัมคีวามเข้าใจว่าสนิค้า/บรกิารด้านสุขภาพและเวลเนสนัน้จะมี
ราคาทีค่่อนขา้งสูงกว่าปกต ิซึ่งการสรา้งความเขา้ใจใหม่ควบคู่ไปกบัการตัง้ราคาทีเ่ขา้ถงึไดม้าก
ขึน้ถอืเป็นโจทยอ์นัทา้ทายของผูป้ระกอบการ (ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ, 2566) 

ดงันัน้ ด้วยเหตุผลดงักล่าวข้างต้น ผู้วจิยัจึงสนใจศึกษา เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจด้าน Wellness ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มผู้บริโภค 
Generation Y ในจงัหวดัสงขลา ซึ่งจะใช้เป็นทางในการพฒันารูปแบบ กลยุทธ์ ของธุรกิจด้าน 
Wellness ให้กบัผู้ประกอบการน าไปพฒันาการให้บริการที่ตอบสนองตรงความต้องการของ
ลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ไป       

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
  1. เพื่อศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกจิดา้น Wellness ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา  
  2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจด้าน Wellness ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 
  3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลาของธุรกิจด้าน 
Wellness  
 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส ระดับ
การศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น 
Wellness ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทาง
กายภาพ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการผู้บรโิภคธุรกิจด้าน Wellness ของกลุ่มผู้บรโิภค 
Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
  1. ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาปัจจยัปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
พฤติกรรมผู้บริโภค (6Ws1H) ประกอบด้วย ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who) ซื้ออะไร (What) 
ท าไมจึงซื้อ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who) ซื้อเมื่อใด (When) ซื้อที่ไหน (Where)      
ซือ้อย่างไร (How) 
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 2. ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ศึกษา คือ ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ 
ผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา มอีายุระหว่าง 25 - 39 ปี (หรอืเกดิในช่วง พ.ศ. 2524 
– 2538) ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน โดยใช้สูตรของ Cochran W.G. (1977 อ้างถงึใน บุญชม 
ศรสีะอาด, 2560) ไดก้ลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เดอืนกนัยายน-ธนัวาคม 2567 จ านวน 4 เดอืน 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์   
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2558) กล่าวว่า ปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ทีใ่ชใ้นการแบ่งสว่นตลาดทีส่ าคญั ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต้่อเดอืน เป็นตน้ โดยลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัต่อการ
ท าธุรกจิเนื่องจากบุคคลทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีต่่างกนั มกัจะมลีกัษณะทางจติวทิยา
ทีต่่างกนั โดยลกัษณะทางจติวทิยาจะช่วยอธบิายเกี่ยวกบัความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย
ไดโ้ดยปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัม ีดงันี้  
 1. เพศ มนุษยเ์พศหญงิและชายมคีวามแตกต่างกนัทัง้ทางดา้นสรรีะความถนัดอารมณ์ 
และสภาวะทางจติใจดว้ยเหตุทีส่งัคมไดก้ าหนดบทบาทของคนทัง้สองเพศไวแ้ตกต่างกนั จงึส่งผล
ท าใหเ้พศหญงิและเพศชายมโีอกาสทีจ่ะมคี่านิยมแนวคดิรวมถงึทศันคตทิีแ่ตกต่างกนัไดโ้ดยปัจจยั
ทางด้านเพศเป็นปัจจยัหนึ่งที่มคีวามส าคญัต่อการท าการตลาดเนื่องจากเพศที่แตกต่างกนั
อาจสง่ผลท าใหพ้ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไดอ้กีดว้ย 
 2. อายุ อายุเป็นปัจจยัที่ท าให้บุคคลมคีวามรู้สกึนึกคดิ หรอืมพีฤตกิรรม การบรโิภคที่
แตกต่างกนัเนื่องจากอายุเป็นตวัก าหนดประสบการณ์ที่บุคคลมตี่อผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ ๆ 
เช่น ผูบ้รโิภคทีม่อีายุมากมกัมกีารไตร่ตรองการใชค้วามคดิหรอืการพจิารณาดว้ยเหตุผลก่อนที่
จะมกีารบรโิภคผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารโดยผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารที่แตกต่างกนัก็สามารถสร้าง
ความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภคทีม่ชี่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัได ้ 
 3. การศกึษาและอาชพี การศกึษาและอาชพี เป็นปัจจยัทีท่ าใหบุ้คคลมคีวามคดิค่านิยม
ทศันคตคิวามสนใจและพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัโดยการศกึษาและอาชพีเป็นปัจจยัส าคญัที่ท าให้
ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการที่แตกต่างกันนอกจากนี้แล้ว
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาทีสู่งกว่ากม็แีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีม่คีุณภาพทีด่กีว่า
หรือราคาที่สูงกว่าผู้บริโภคที่มีการศึกษาที่ต ่ากว่าด้วยเหตุนี้การวางกลยุทธ์ทางการตลาด
โดยเฉพาะในกิจกรรมส่งเสริมการขายและการโฆษณาจะต้องถูกออกแบบให้เหมาะสมกับ
การศกึษาและอาชพีของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 
 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพีรายไดแ้ละสถานภาพทางสงัคมของบุคคล
นัน้โดยปัจจัยด้านสถานะทางสงัคม และเศรษฐกิจมีความส าคญัอย่างยิ่งต่อพฤติกรรมของ
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ผูบ้รโิภคเนื่องจากเป็นตวัก าหนดความสามารถในการจ่าย และระดบัความยนิดจ่ีายของผูบ้รโิภค
ในการบรโิภคผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ 
 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler, P. (2003) ได้ให้แนวคดิที่เกี่ยวขอ้งกบัธุรกจิที่ให้บรกิารซึ่งเป็นธุรกจิที่แตกต่าง
จากสินค้าอุปโภคและบริโภคทัว่ไป ธุรกิจที่ให้บริการจ า เป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) 7 อย่าง หรอื 7P's ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 
 1. ดา้นผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์
ได ้คอื สิง่ทีผู่ข้ายต้องมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์
นัน้ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลติภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑ์ที่อาจจบัต้องได้ (Tangible 
Products) และ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products)  
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้า
จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิาร
ชดัเจน และงา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั  
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทาง
ในการน าเสนอบรกิาร (Channels)  
 4. ดา้นการสง่เสรมิ (Promotions) เป็นเครื่องมอืหนึ่งทีม่คีวามส าคญัในการตดิต่อสื่อสาร
ให้ผู้ใช้บรกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ี่แจ้งข่าวสารหรอืชกัจูงใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม การใช้
บรกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์  
 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การจงูใจ เพือ่ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บรกิารต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถมทีศันคตทิี่สามารถตอบสนองต่อผู้ใชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแกไ้ขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
เป็นการแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพแลการน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้หน็เป็นรปูธรรม โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บรกิารเพื่อสร้างคุณค่า
ใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาด เรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีลู่กคา้ควรไดร้บั  
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 7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ที ่น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ 
และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 Leon G. Schiffman and Leslie L. Kanuk. (อ้างถึงใน ณภคัอร สงวนตัง้, 2558, หน้า 
6-8) กล่าวว่า การวเิคราะห์พฤตกิรรมของตลาดมวีตัถุประสงคห์ลกัเพื่อเป็นแนวทางพฒันากล
ยุทธ์การตลาด เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมได้อย่างเหมาะสมที่สุดหลักการในการวเิคราะห์
พฤตกิรรมของตลาดทีเ่ป็นทีรู่้จกัแพร่หลายคอื หลกัการของ 6Ws และ 1H ทีต่้องพจิารณาหลกั 
เกีย่วกบัตลาด เพือ่ใหไ้ดค้ าตอบทีต่อ้งการทราบตามหลกั ดงัต่อไปนี้ 
 1. ใครคือตลาด เ ป้ าหมาย  (Who is in target market) เพื่ อทราบลักษณะของ 
กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ที่แท้จรงิของผลติภณัฑ์ รวมถงึพฤตกิรรมการซื้อ และการใช้ของ 
กลุ่มเป้าหมาย  
 2. ตลาดชื้ ออะไร  (What does the market buy?) หรืออีกนัยหนึ่ งคือ  ลู กค้าซื้ อ 
ผลิตภณัฑ์นัน้ไปท าอะไร (What is the consumer really using your product for?) เพื่อทราบ
ถงึความต้องการที่แท้จรงิที่ลูกคา้ต้องการจากผลติภณัฑ์ (Objects) ซึ่งจะช่วยให้ธุรกจิสามารถ
พฒันาผลติภณัฑไ์ดถู้กทางและสรา้งจุดขายไดถู้กตอ้ง  
 3. ท าไมจงึซือ้ (Why does the market buy?) เพือ่ทราบถงึเหตุผลทีแ่ทจ้รงิ (Objectives) 
ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้าเหตุผลที่ท าให้ผลิตภัณฑ์น่าสนใจ อาจมีหลายประการแต่จะมี
เหตุผลที่ส าคญัที่สุดที่เป็นตวัตดัสนิใจและท าให้ตดัสนิใจซื้อ การเขา้ใจถงึหลกัการนี้จะช่วยให้
ธุรกจิสามารถปรบัปรุงและรกัษาคุณสมบตัใินส่วนที่ตอบสนองเหตุผลทีท่ าใหลู้กค้าตดัสนิใจซื้อ
ได้ ถ้าธุรกจิพจิารณาไม่ดอีาจมองเหตุผลของการซื้อผดิได้ ซึ่งกลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวขอ้งกล
ยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบไปดว้ยกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม 
 4. ใครมสี่วนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) ในการตดัสนิใจซื้ออาจ
ม ีบุคคลอื่นทีม่สีว่นร่วมหรอืสทิธพิรการตดัสนิใจ   
 5. ซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) เพื่อเตรยีมรบัมอืในการผลติให้เพยีงพอ 
และเตรยีมแผนการสง่เสรมิการตลาดในช่วงเวลาใหเ้หมาะสม 
 6. ซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งที่ลูกค้านิยมหรือ
สะดวกทีจ่ะไปซือ้ (Outlets) เพือ่การบรหิารช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละ
กลุ่ม  
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ธันยนันท์ สมบูรณ์รัตนโชค (2565) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลส าหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจด้านสุขภาพ และความงามภายหลัง COVID-19 เป็นโรคประจ าถิ่น          
ผลการศึกษา พบว่า ยุค Metaverse เป็นยุคแห่งการผสานเทคโนโลยแีห่งโลกเสมอืนที่สร้าง
สิง่แวดลอ้มของโลกจรงิ ๆ และเทคโนโลย ีเขา้ดว้ยกนัในรปูแบบอวตาร การน ากลยุทธ์การตลาด
แบบเสมอืนจรงิมาใช้กบัธุรกจิสุขภาพ และความงาม จะสามารถสร้างประสบการณ์และคุณค่า
ให้กับลูกค้า ให้ความรู้สึกเหมือน ได้ไปสมัผสักับสิ่งนัน้จริง ๆ ควบคู่กับการด าเนินกลยุทธ์
การตลาดดิจิทัลสมัยใหม่ที่มุ่งเน้น การเพิ่มประสิทธิภาพกลไกการค้นหา ท าการตลาดบน
โซเชียลมเีดียร่วมกับการโฆษณา ดิจิทลั การโฆษณาแบบจ่ายต่อคลิก มุ่งเน้นการตลาดเชิง
เนื้อหา หรอืการตลาดบนเวบ็ไซต์ ทีไ่ดร้บัการปรบัปรุงและพฒันาอยู่เสมอ รว่มกบัการตลาดผ่าน
อีเมลสื่อสารกับลูกค้า การท าวิดีโอที่สามารถสื่อสารไปยังลูกค้าได้โดยตรง ร่วมกับการ
ประชาสมัพนัธแ์บบออนไลน์ และการท าการตลาดแบบแรงดงึดดู 
 พมิาย วงค์ทา (2563) ศกึษาเรื่อง การวเิคราะห์องค์ประกอบความส าเร็จการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของธุรกิจด้านสุขภาพและความงาม ผลการศึกษา พบว่า องค์ประกอบ
ความส าเร็จการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของธุรกิจด้านสุขภาพและความงาม  ประกอบด้วย 8 
องค์ประกอบ ที่อธิบายด้วย 64 ตวัแปรมคี่าความแปรปรวนอยู่ระหว่าง0.401ถึง0.841คดิเป็น
ร้อยละ 77.935 โดยมีองค์ประกอบดังนี้  1) ปัจจัยที่สนับสนุนการซื้อสินค้า2) การออกแบบ
เว็บไซต์3) การประชาสมัพนัธ์และการสื่อสาร  4) ความปลอดภยัและการท าธุรกรรม5) ช่อง
ทางการตดิต่อสื่อสารและช่วยเหลอื  6) การน าเสนอและเนื้อหาข้อมูล 7) การใช้งาน  8) ส่วน
เสริมอื่นๆ โดยแต่ละองค์ประกอบอธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ51.066,7.920,5.633, 
3.688,3.159,2.468, 2.274,2.274 ตามล าดบั โดยองค์ประกอบที่ 1 ที่สนับสนุนการซื้อสนิค้ามี
รอ้ยละความแปรปรวนมากทีสุ่ด สง่ผลต่อความส าเรจ็ของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวจิยัในครัง้นี้ ได้แก่ ผู้บรโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา มี

อายุระหว่าง 25 - 39 ปี (หรอืเกดิในช่วง พ.ศ. 2524 – 2538) ซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน ผูว้จิยั
จงึใชว้ธิกีารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการประมาณค่ารอ้ยละ กรณีไม่ทราบประชากร โดยใชสู้ตร
ของ Cochran W.G. กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาเท่ากบั จ านวน 384.16 คน และเพื่อความ
สมบูรณ์ในการท าวิจยั ความสะดวกในการประเมนิผล ความแม่นย าการวเิคราะห์ข้อมูลและ
ป้องกนัความคลาดเคลื่อนผูศ้กึษาจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 คน เมื่อทราบขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างแล้ว ผู้วจิยัใช้วธิีการสุ่มตวัอย่าง โดยวธิีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ซึง่เลอืกเฉพาะผูบ้รโิภค Generation Y ทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดัสงขลา  
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมือในการวิจัยครัง้นี้  คือ แบบสอบถาม ที่ผู้วิจัยได้พัฒนาและปรับปรุงจาก

วรรณกรรมและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง โดยให้ครอบคลุมและสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ของการ
ศกึษาวจิยั ซึง่แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันี้ 

สว่นที ่1 เป็นค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม (Screening Questions) ประกอบดว้ย 
อายุของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชัน่วาย (Generation Y) และ การใชบ้รกิารของธุรกจิดา้น Wellness 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบด้วย เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และอาชพี และซึ่ง
เป็นค าถามทีม่คี าตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง (Dichotomous Questions) จ านวน 1 ขอ้ และค าถามที่มี
หลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Questions) จ านวน 4 ขอ้ 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 7 ด้าน 
ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด 5) ด้านบุคลากร 6) ด้านกระบวนการใช้บรกิาร และ7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ       
ซึง่เป็นแบบสอบถามแบบประเมนิค่า 5 ระดบั (Rating Scale) จ านวน 21 ขอ้  
 สว่นที ่4 แบบสอบถามเเกี่ยวพฤตกิรรมผู้บรโิภค (6Ws1H) ประกอบดว้ย ประกอบด้วย 
ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who) ซื้ออะไร (What) ท าไมจึงซื้อ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ 
(Who) ซื้อเมื่อใด (When) ซื้อที่ไหน (Where) และซื้ออย่างไร (How) เป็นค าถามที่มีหลาย
ค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Questions) จ านวน 7 ขอ้ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนต่าง ๆ ดงันี้ 
1. ผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่ผ่านการพจิารณาจากอาจารย์ที่ปรกึษาและผูเ้ชีย่วชาญ ไป

ทดลองใช ้(Try Out) เกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอย่าง พรอ้มกบัหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม  
2. สรา้งแบบสอบถามออนไลน์โดยใช ้Google Form โดยไดก้ระจายแบบสอบถามไปยงั

ช่องทางเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ต่างๆ เพื่อให้เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างสะดวกและรวดเรว็
และไม่จ าเป็นตอ้งออกไปยงัสถานทีต่่างๆ เพือ่หากลุ่มตวัอย่างในการตอบแบบสอบถาม  

3. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและน าแบบสอบถามที่ได้มาท า
การวเิคราะหข์อ้มลูต่อไป 
 

ผลการวิจยั 
สรปุผลการวิจยั 

1. การวเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชาย จ านวน 276 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.00 โดยมสีถานภาพสมรส จ านวน 290 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 72.50 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 289 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.20 มรีายได้
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เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.70 และส่วนใหญ่
ประกอบอาชพี พนกังานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.50 

2. การวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดของธุรกจิดา้น Wellness พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของธุรกิจด้าน Wellness โดยภาพรวม อยู่ในระดบัปานกลาง (𝑥̅ = 
3.38, S.D. = 0.88) และเมื่อพจิารณาแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ(𝑥̅ = 3.50, S.D. = 0.86) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (𝑥̅ = 3.44, S.D. = 0.96) 
ด้านบุคลากร (𝑥̅ = 3.40, S.D. = 0.89) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (𝑥̅ = 3.39, S.D. = 0.89) ด้าน
กระบวนการ(𝑥̅ = 3.37, S.D. = 0.90) ด้านราคา (𝑥̅ = 3.34, S.D. = 0.81) และด้านผลิตภณัฑ์ (𝑥̅ = 
3.25, S.D. = 0.87) ตามล าดบั 

3. การวิเคราะห์พฤติกรรมการผู้บริโภคธุรกิจด้าน Wellness ของกลุ่มผู้บริโภค 
Generation Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใช้บรกิารประเภทธุรกิจ 
ผลติภณัฑด์า้นความงาม จ านวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.30 เหตุผลในการใชบ้รกิาร คอื พนักงาน
บรกิารดว้ยความสุภาพและเตม็ใจ จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.30 ผูม้สี่วนร่วมในการใชบ้รกิาร 
คอื พนักงานขาย จ านวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.80 ช่วงวนัทีใ่ชบ้รกิาร คอื เสาร-์อาทติย ์จ านวน 
169 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.30 จ านวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิาร คอื 5-6 ครัง้/เดอืน จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 46.00 สถานทีใ่ชบ้รกิาร คอื รา้นเสรมิสวย จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.00 และวธิกีารช าระ
เงนิ คอื ช าระผ่านระบบออนไลน์ จ านวน 262 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.50 

      
 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น Wellness ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 
 
ตาราง 1 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐืานการวจิยั ขอ้ที ่1 

ปัจจยัด้านประชากร 
ศาสตร ์

พฤติกรรมการผู้บริโภคธรุกิจด้าน Wellness ของกลุม่ผูบ้ริโภค 
Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 

ประเภท
ธรุกิจ 

เหตุผล ผู้มีส่วน
ร่วม 

ช่วง
วนัท่ี 

จ านวน
ครัง้ 

สถานท่ี วิธีการ
ช าระเงิน 

เพศ - ✓ ✓ ✓ ✓ - - 
สถานภาพการสมรส ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ - - 
ระดบัการศึกษา - - ✓ - - - - 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ✓ - ✓ ✓ ✓ ✓ - 
อาชีพ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ - 

✓ หมายถงึยอมรบัสมมตฐิาน 
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 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น Wellness 
ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 
 
ตาราง 2 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐืานการวจิยั ขอ้ที ่2 

ปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการผู้บริโภคธรุกิจด้าน Wellness ของกลุม่ผูบ้ริโภค 
Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 

ประเภท
ธรุกิจ 

เหตุผล ผู้มีส่วน
ร่วม 

ช่วง
วนัท่ี 

จ านวน
ครัง้ 

สถานท่ี วิธีการ
ช าระเงิน 

ด้านผลิตภณัฑ ์ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ - ✓ 
ด้านราคา ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ - - 
ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

✓ ✓ ✓  ✓ - - 

ด้านการส่งเสริม 
การตลาด 

✓ ✓ ✓ ✓ ✓ - - 

ด้านบุคลากร ✓ ✓ ✓  ✓ - - 
ด้านกระบวนการ ✓ ✓ ✓  ✓ - - 
ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

✓ ✓ ✓ ✓ ✓ - - 

       ✓ หมายถงึยอมรบัสมมตฐิาน 

 
การอภิปรายผล 

 
จากการศกึษา เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิด้าน Wellness ที่ส่งผล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา สามารถน ามา
อภปิรายผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งันี้ 
 สมมติฐานการวิจัย ข้อที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การผู้บริโภคธุรกิจด้าน Wellness ของกลุ่มผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดสงขลา จาก
การศกึษา พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น 
Wellness ของกลุ่มผู้บรโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา ด้านผู้มสี่วนร่วมในการใช้บริการ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
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(2558) ที่กล่าวว่า ปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญั 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน เป็น
ต้น โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่ส าคญัต่อการท าธุรกจิเนื่องจากบุคคลทีม่ ี
ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีต่่างกนั มกัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาที่ต่างกนั โดยลกัษณะทาง
จติวทิยาจะช่วยอธบิายเกี่ยวกบัความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย โดยเพศหญงิและชายมี
ความแตกต่างกนัทัง้ทางด้านสรรีะความถนัดอารมณ์ และสภาวะทางจิตใจด้วยเหตุที่สงัคมได้
ก าหนดบทบาทของคนทัง้สองเพศไวแ้ตกต่างกนั จงึส่งผลท าใหเ้พศหญงิและเพศชายมโีอกาสทีจ่ะ
มีค่านิยมแนวคิดรวมถึงทัศนคติที่แตกต่างกันได้โดยปัจจัยทางด้านเพศเป็นปัจจยัหนึ่งที ่มี
ความส าคญัต่อการท าการตลาดเนื่องจากเพศที่แตกต่างกนัอาจส่งผลท าให้พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคแตกต่างกันได้อีกด้วย อายุเป็นปัจจยัที ่ท าให ้บ ุคคลมคีวามรู ้ส กึนึกคดิ  หรอืมี
พฤตกิรรม การบรโิภคที่แตกต่างกนัเนื่องจากอายุเป็นตวัก าหนดประสบการณ์ที่บุคคลมีต่อ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ ๆ เช่น ผูบ้รโิภคทีม่อีายุมากมกัมกีารไตร่ตรองการใชค้วามคิดหรอืการ
พจิารณาด้วยเหตุผลก่อนที่จะมกีารบรโิภคผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารโดยผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารที่
แตกต่างกนักส็ามารถสรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภคทีม่ชี่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัได ้การศกึษาและ
อาชพี การศกึษาและอาชพี เป็นปัจจยัที่ท าให้บุคคลมคีวามคดิค่านิยมทศันคตคิวามสนใจและ
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัโดยการศกึษาและอาชพีเป็นปัจจยัส าคญัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูค้วาม
เขา้ใจเกี่ยวกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีแ่ตกต่างกนันอกจากนี้แลว้ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาทีสู่งกว่า
กม็แีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีม่คีุณภาพทีด่กีว่าหรอืราคาทีสู่งกว่าผูบ้รโิภคที่มี
การศกึษาที่ต ่ากว่าด้วยเหตุนี้การวางกลยุทธ์ทางการตลาดโดยเฉพาะในกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายและการโฆษณาจะต้องถูกออกแบบให้เหมาะสมกับการศึกษาและอาชีพของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย และรายได้ เป็นตวัแปรหนึ่งทางด้านประชากรศาสตร์ที่มอีิทธพิลต่อแบบฉบบั
พฤตกิรรมการซือ้ของบุคคลแต่อาจไม่ใช่เป็นเพยีงตวัแปรเดยีวทีส่ามารถน ามาใชใ้นการแบ่งส่วน
ตลาดเป็นสาเหตุของ พฤตกิรรมการซื้อของบุคคล หรอืสามารถน ามาอธบิายถงึพฤตกิรรมการ
ซื้อของบุคคลได้อย่างมี ประสทิธภิาพ แต่ควรใช้ร่วมกบัตวัแปรอื่น เช่น อาชพี หรอืการศกึษา 
เป็นตน้ 

สมมตฐิานการวจิยั ขอ้ที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น Wellness 
ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา จากการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการ
ขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น Wellness ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา 
ด้านประเภทธุรกิจ เหตุผลในการใช้บรกิาร ผู้มสี่วนร่วมในการใช้บรกิาร และจ านวนครัง้ที่ใช้
บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พรีะยุทธ มัง่คัง่ และสุ
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รมน จนัทรเ์จรญิ (2567) ศกึษาเรื่อง แนวทางในการพฒันาการเตบิโตของธุรกจิศูนยส์ุขภาพและ
ความงาม ผลการศกึษา พบว่า 1) กลยุทธ์ลูกค้าสมัพนัธ์พฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps การรบัรูคุ้ณค่าของผูบ้รโิภค และ คุณภาพการใหบ้รกิาร อยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21, 3.99, 3.98, 3.90 และ 3.84 ตามล าดบั 2) คุณภาพการให้บริการ 
การรับรู้คุณค่าของผู้บริโภค กลยุทธ์ลูกค้าสัมพันธ์   ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผล
โดยรวมต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจมคี่าอทิธพิลเท่ากบั .88, .65, .88, และ .86 อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั .05 สามารถร่วมกนัท านาย ได้ร้อยละ 85 3)แนวทางในการพฒันาการเตบิโต
ของธุรกจิศูนยส์ุขภาพและความงาม แนวทางในระยะสัน้ ควรเน้นในดา้นการสร้างแบรนด์ และ
การสร้างความโดดเด่น แนวทาง ในระยะกลาง ควรเน้นด้านนวตักรรมของศูนย์สุขภาพและ
ความงาม และการสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ แนวทางในระยะยาว ควรในดา้นองคก์รและดา้น
ลูกค้า นอกจากนี้ยงัสอดคล้องกับงาวิจยัของ  ศัชชญาส์ ดวงจนัทร์ และนริศา ค าแก่น (2558) 
ศกึษาเรื่อง ความคาดหวงัต่อการเลอืกใชบ้รกิารสปาเพือ่สุขภาพและความงาม ผลการศกึษา พบว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารสปาส่วนใหญ่ มอีายุมากกว่า 44 ปี ขึน้ไป สมรสมบีุตร การศกึษาระดบัปรญิญาตรแีละ
ปรญิญาโท อาชพีรบัราชการ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่า 50,000 บาท ขึน้ไป สถานทีพ่กัอาศยั
และใช้บรกิารร้านสปาอยู่ในกรุงเทพมหานคร โปรแกรมสุขภาพ ที่ใช้ส่วนใหญ่ คอื สปา ปัจจยั
ส าคญัที่สุดในการเลือกใช้บริการสปา คอื มาตรฐาน ส่วนใหญ่ตดัสินใจเข้าใช้  บรกิารสปาด้วย
ตนเอง โดยซือ้บรกิารเป็นแพค็เกจ สปาทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร ส่วนใหญ่เป็นเดยส์ปา ทีด่ าเนินการ ในย่าน
ชุมชน มกีารตกแต่งเน้นความเป็นธรรมชาตริูปแบบการนวดในสปาที่เขา้ใช้บรกิารบ่อยที่สุด คอื 
การนวดไทย พฤตกิรรมการใช่บรกิาร ส่วนใหญ่ไปคนเดยีว ในวนัเสาร์-อาทติย ์มคีวามถี่น้อยกว่า 
1 ครัง้ ต่อเดอืน สว่นใหญ่มคี่าใชจ่้ายในการใชบ้รกิาร 500–1,000 บาทต่อครัง้ กล่าวโดยสรุป ปัจจยั
ทางการตลาด ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสปาเพื่อสุขภาพและความงาม คอื ด้าน
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
 จากการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการผูบ้รโิภคธุรกจิดา้น Wellness ของกลุ่ม
ผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวดัสงขลา โดยเสนอแนะเป็นรายดา้นดงันี้ 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการ ควรใหบ้รกิารธุรกจิทีห่ลากหลายและมคีุณภาพ  
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 ดา้นราคา ผูป้ระกอบการ ควรใหบ้รกิารสนิคา้และบรกิารของธุรกจิด้าน Wellness ใหม้ี
ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ มกีารระบุราคาที่ชดัเจน ราคาที่เหมาะสมกบัความต้องการของ
ผูบ้รโิภค 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบการ ควรเลอืกท าเลทีต่ ัง้รา้นสะดวกในการเดนิทาง 
มทีีจ่อดรถสะดวกและเพยีงพอ และใหบ้รกิารทีห่ลากหลาย เช่น หน้ารา้น, โทรศพัทแ์ละออนไลน์ 
 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ประกอบการ ควร มกีารจดัโปรโมชัน่ในวนัส าคญัต่าง ๆ และ
มกีารโฆษณาสนิคา้ผ่านสื่อออนไลน์และมเีวบ็ไซต์ขอ้มลูของผูผ้ลติ/ผูจ้ดัจ าหน่ายเช่น Facebook 
page และ Line เพือ่ใหลู้กคา้ไดเ้หน็ช่องทางการใหบ้รกิารทีม่ากยิง่ขึน้ 
 ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการ ประกอบการ ควรจดัอบรมบุคลากรมคีวามรู้ในสนิค้าและ
บรกิารเป็นอย่างด ีมกีารตอบสนองในการแกปั้ญหา ไดอ้ย่างรวดเรว็  
 ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการ ควรมบีรกิารหลงัการขาย และมชี่องทางในการช าระ
เงนิทีห่ลากหลาย เพือ่ความสะดวกกของลูกคา้ 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการ ควรมีการตกแต่งสถานที่สวยงาม และ
บรรยากาศด ีมบีรเิวณในการจดัพืน้ทีเ่พือ่ใหบ้รกิารทีเ่พยีงพอส าหรบัผูม้าใชบ้รกิาร เพือ่เป็นการ
ดงึดคูวามสนใจของลูกคา้ใหม้าใชบ้รกิาร 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. ควรมกีารศกึษาในประเดน็อื่นๆ เพิม่เตมิ เช่น คุณภาพการบรกิาร ความพงึพอใจของ
ลูกคา้ทีม่ตี่อการใหบ้รกิาร และสนิคา้ เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความการไดอ้ย่างถูกตอ้ง  
 2. ควรมกีารศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก เพื่อให้ได้ข้อมูลที่สามารถ
แก้ไขปัญหาของลูกค้าไดอ้ย่างถูกต้อง และตรงกบัความต้องการของลูกค้า และตรงกบัเป้าของ
ผูใ้ชบ้รกิาร 
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