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บทคัดย่อ 

 
 การศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง 
กรุงเทพมหานครมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทย โดย
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยทั้งระยะสั้นและระยะ
ยาว โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผน
ไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร จ านวน 100 คน โดยการวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research Methodology) ซึ่งผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล           
ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจต่อกลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีน
ผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าต่อนักท่องเที่ยวคนอ่ืน เนื่องจากกลยุทธ์การตลาดเหล่านี้มีอิทธิพล
ทางความคิดต่อผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภคเกิดความประทับใจหรือพึงพอใจต่อการบริการ ผู้บริโภคจะเกิดการใช้
บริการซ้ าจนเกิดความภักดีต่อการบริการของสถานประกอบการ ร่วมถึงอยากจะแนะน าการบริการดังกล่าว
ให้กับผู้อ่ืน เพ่ือให้ผู้อ่ืนได้รับประสบการณ์ ความประทับใจหรือความพึงพอใจเช่นเดียวกับตน ซึ่งปัจจัยด้าน       
กลยุทธ์ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอื่น 
 
ค าส าคัญ: นักท่องเที่ยวชาวจีน, อิทธิพลที่มีต่อการใช้บริการ, ความพึงพอใจ 
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ABSTRACT 
 

The research studies The satisfaction of Chinese tourists using Thai massage in 
Huai Khwang, Bangkok Thailand. The objective of this research is studying the satisfaction of 
Chinese tourists who used Thai traditional massage. The samples used in this research were 
Chinese tourists visiting Thailand for both short-term and long-term travel using a convenient 
sampling method (Convenience sampling) of Chinese tourists using traditional Thai massage 
services in Huai Khwang area in Bangkok with amount of 100 people. This research is a 
quantitative research (Quantitative Research Methodology), in which the researcher used a 
questionnaire as a data collection tool. The results showed that Satisfaction with marketing 
strategies influences the satisfaction of Chinese tourists who use Thai massage until they 
recommend it to other tourists. Because these marketing strategies influence the thinking of 
consumers, when consumers are impressed or satisfied with the service consumers will use 
the service repeatedly until they become loyal to the service of the establishment. The 
researcher would like to recommend such services to others for others to experience the 
same impression or satisfaction as one's strategic factor affects the re-use and 
recommendation to other Chinese tourists. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

สารนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลงได้ด้วยดี ข้าพเจ้าได้รับความกรุณาจาก ดร.อนันต์ เชี่ยวชาญกิจการ 
อาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย ที่กรุณาให้ค าแนะน าปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ด้วยความ
เอาใจใส่อย่างดียิ่ง ผู้วิจัยตระหนักถึง ความตั้งใจจริงและความทุ่มเทของอาจารย์และขอกราบขอบพระคุณเป็น
อย่างสูงไว้ ณ ที่นี้  

ขอขอบพระคุณ สถานประกอบการนวดแผนไทยทุกที่ที่ยินดีให้ข้อมูลที่เอ้ือแก่การท างานแก่ผู้วิจัย 
ตลอดจนนักท่องเที่ยวชาวจีนทุกท่านที่ได้ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม จนท างานวิจัยสามารถ
ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี 

อนึ่ง ผู้วิจัยหวังว่างานวิจัยฉบับนี้จะมีประโยชน์อยู่ไม่น้อย จึงขอมอบส่วนดี  ทั้งหมดนี้ให้แก่เหล่า
คณาจารย์ที่ได้ประสิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผลงานวิจัยเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่เกี่ยวข้องและขอมอบความกตัญญู
กตเวทิตาคุณ แด่บิดา มารดา และผู้มีพระคุณทุกท่านส าหรับข้อบกพร่องต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นนั้น ผู้วิจัยขอ
น้อมรับผิดเพียงผู้เดียว และยินดีที่จะรับฟังค าแนะน าจากทุกท่านที่ได้เข้ามาศึกษา เพ่ือเป็นประโยชน์ในการ
พัฒนางานวิจัยต่อไป 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

การนวดแผนไทยเป็นวิธีการรักษาความเจ็บปวดที่เก่าแก่วิธีหนึ่งที่รวมอยู่กับแพทย์แบบดั่งเดิมของ
ไทยโดยเฉพาะโรคที่ไม่สามารถรักษาได้ด้วยวิธีรับประทานยาหรือฉีดยา การนวดแผนไทยเป็นทั้งศาสตร์และ
ศิลป์ที่มีการพัฒนามาเป็นล าดับและมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้จากวัฒนธรรมอ่ืน  ๆ เช่น วัฒนธรรมอินเดีย          
ที่พบว่าประธานสิบ จ านวน 10 เส้น คือ เส้นอิทา เส้นปิงคลา เส้นสุมนา เส้นกาลทารี เส้นสหัศรังสี เส้นทวารี 
เส้นจันทภูสัง เส้นรุช า เส้นสุขุมัง และเส้นสิกซินี ทั้งหมดนี้ตรงกับชื่อของทางเดินพลังกุฑาลิณีในโยคะศาสตร์ 
อีกท้ังฤาฆฃษีดัดตนก็มีส่วนคล้ายกับอาสนะโยคะ 

ในปัจจุบัน การนวดแผนไทยได้กลายเป็นส่วนหนึ่งของธุรกิจสปา เนื่องจากสปาเป็นศิลปะที่ไม่ใช่
แค่นวดเพียงอย่างเดียว แต่มีการประยุกต์น าสุนทรียศาสตร์ทั้ง 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส ที่สามารถน าไป
ปรับใช้เพ่ือการคลายเครียดทั้งทางร่างกายและจิตใจ ซึ่งธุรกิจสปามีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องเพราะเป็นเรื่องที่
เกี่ยวข้องกับการดูแลรักษาสุขภาพ โดยสปาจะช่วยบ าบัดร่างกายและจิตใจให้สงบ  

เนื่องจากธุรกิจสปาก าลังเป็นที่นิยมของคนทั่วโลก โดยเฉพาะคนจีนที่ให้ความนิยมกับการใช้
บริการนวดแผนไทยในประเทศไทยเป็นอย่างมาก ท าให้นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาเที่ยวประเทศไทยส่วนหนึ่ง
ต้องการมาใช้บริการนวดแผนไทย ที่ประเทศไทย และหลังจากใช้บริการนักท่องเที่ยวจะเกิดการเปรียบเทียบ
วิธีการนวดและบริการระหว่างร้านนวดแผนไทยที่จีน  และร้านนวดแผนไทยในประเทศไทย 

คนจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยต่างชื่นชอบไปใช้บริการนวดแผนไทยและสปาที่ข้ึนชื่อของไทย 
โดยจะเห็นได้จากผลประกอบการของธุรกิจด้านสปาเพ่ือสุขภาพและธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจสปาเติบโต
ต่อเนื่องมาตลอด ด้วยเหตุนี้ท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีน
ผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืน เพ่ือเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์และ
สร้างความภักดีของลูกค้าจนเกิดการบอกปากต่อปาก รวมถึงตอบสนองความต้องการผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 
 
1.2  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขว้าง 
กรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ความส าคัญของการวิจัย 

ผู้ประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร สามารถศึกษาและน าข้อมูลไปใช้ใน
การวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าชาวจีนให้มากท่ีสุด 
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1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
1.4.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคทั้งระยะสั้นและระยะยาว ปี 2565  
1.4.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคทั้งระยะสั้นและระยะยาว โดยใช้วิธีสุ่ม
ตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง 
จ านวน 385 คน 

1.4.3 ตัวแปรที่ศึกษา  
ตัวแปรอิสระ ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นต้น และความ

พึงพอใจในการใช้บริการนวดแผนไทย 
ตัวแปรตาม  ความภักดีของลูกค้าที่มาใช้บริการนวดแผนไทยจนแนะน านักท่องเที่ยวคนอื่นให้มาใช้

บริการ 
 
1.5  นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.5.1 นักท่องเที่ยวชาวจีน หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ เคยมาใช้บริการร้านนวดในเขตห้วยขวาง 
กรุงเทพมหานคร ปี 2565 

1.5.2 อิทธิพลที่มีต่อการใช้บริการ หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุม เปลี่ยนแปลงได้
ให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อม เพ่ือสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยในทีนี้ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และการ
ให้บริการ ราคา สถานที่ และการส่งเสริมการขาย  

1.5.3 ความพึงพอใจในการใช้บริการนวดแผนไทย หมายถึง กระบวนทางอารมณ์ ความรู้สึกของ
ผู้ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเหตุผลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ช่วงเวลา ค่าใช้จ่าย รวม 5 ด้าน ดังนี้ ด้านความพึงพอใจต่อความสะดวกที่ได้จากการบริการ ด้านความพึง
พอใจต่อสถานที่บริการ ด้านความพึงพอใจของพนักงาน ด้านความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการ ด้าน
ความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการ 

1.5.4 บริการนวด หมายถึง ร้านค้าที่ให้บริการด้านการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร 
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1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลิตภณัฑ์และทรีตเมนท์ 

พนักงานและคุณสมบตัิของพนักงาน 

การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

กระบวนการให้บริการ 

การส่งเสริมการตลาดและการรับรูด้้านราคา 

ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีน

ผู้ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง 

กรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวด

แผนไทยจนเกิดการแนะน าให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยได้
ท าการศึกษาเก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 

1. แนวคิดด้านความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) 
2. แนวคิดด้านประสบการณ์ของลูกค้า (Customer Experience) 
3. แนวคิดด้านความภักดีของลูกค้า (Customer Loyalty) 
4. ส่วนประสมทางการตลาด 8p 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 แนวคิดด้านความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรู้สึกของ บุคคลที่เกิดจากการเปรียบเทียบคุณค่าจากการใช้
ผลิตภัณฑ์ หรือบริการกับความคาดหวัง (Kotler, 2000) งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความพึงพอใจของ ลูกค้าเริ่ม
ปรากฏขึ้นตั้งแต่ ปี ค.ศ. 1991 เป็นต้นมา โดยนักจิตวิทยาเข้ามามีบทบาทในการวิจัย ตั้งแต่การสร้างและ
พัฒนาเครื่องมือการวัด ตลอดจนน าข้อมูลไปใช้ก าหนดแนวทางการพัฒนาองค์กร ซึ่งหากท าให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจในสินค้าและบริการได้ ก็จะเป็นอีกหนทางที่ช่วยลดต้นทุนของธุรกิจลงและยังเป็นตัวชี้วัดที่ส าคัญใน
คุณภาพของสินค้า และบริการ (ชัยพร ภัทรวารีกุล และคณะ, 2549) และ Chiguvi and Guruwo (2017) ได้
กล่าวว่า นักการตลาดเล็งเห็นความพึงพอใจของ ลูกค้าเป็นเส้นทางที่น าไปสู่ความส าเร็จ นอกจากนี้ Dalia 
(2016) ได้อธิบายองค์ประกอบความพึงพอใจของลูกค้าที่ต้องให้ความส าคัญทัง้สิ้น 6 ด้าน ดังนี้   

1) ค านึงถึงสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังเสมอ ได้แก่ รักษาการติดต่อกับลูกค้าเสมอ โดยเฉพาะเวลาที่ลูกค้า
เกิดความกังวลใจในสินค้าและบริการ และลูกค้าต้องการได้รับความส าคัญ   

2) ลูกค้าต้องการรอยยิ้ม การแสดงออกอย่างจริงใจและค าชมเชยที่เป็นค าพูดเชิงบวก 
3) ให้ความใส่ใจกับลูกค้า 
4) ค้นหาวิธีการแก้ไขปัญหาอย่างสร้างสรรค์หากลูกค้าพบปัญหา  
5) ชี้แจงสถานการณ์กับลูกค้าเพ่ือสร้างความม่ันใจว่า ปัญหาจะได้รับการแก้ไข  
6) ติดตามเสียงตอบรับจากลูกค้า รวมถึงการให้บริการหลังการขาย   
อีกทั้งผลการศึกษาของ Ahmadinejad (2019) พบว่า ความพึงพอใจมีผลต่อพฤติกรรมการบอก

ต่อของลูกค้ามากกว่าตัวแปรอ่ืน ๆ ที่ได้ตั้งสมมติฐานไว้ เช่น ความสะดวกในการลองใช้บริการ การตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า และการออกแบบเว็บไซต์ ในการศึกษาผลกระทบของความพึงพอใจของลูกค้าต่อ
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การตลาดแบบบอกต่อปากต่อปากของร้านค้าออนไลน์ และยังมีผล การศึกษาของ Ellyawati (2017) ที่
สนับสนุนแนวคิดความพึงพอใจว่า ผู้บริโภคท่ีมีความพึงพอใจมีแนวโน้มที่จะซือ้ซ้ าและบอกต่อแบบปากต่อปาก 
 
2.2 แนวคิดด้านประสบการณ์ของลูกค้า (Customer Experience) 

ประสบการณ์ของลูกค้า หมายถึง การที่ลูกค้าเกิดทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง จะเป็นบวกหรือเป็นลบ
นั้น ได้มาจากประสบการณ์ที่ลูกค้าเผชิญกบัสิ่งเหล่านี้นอยู่อย่างต่อเนื่องจนเกิดเป็นภาพฝังใจ เป็นภาพลักษณ์ที่
ยากต่อ การเปลี่ยนแปลง (พัลลภา ปิติสันต์ และคณะ, 2554) ซึ่ง ณัฐพชัญ์ วงษ์เหรียญทอง (2561) ได้กล่าวว่า 
โจทย์ที่ส าคัญ อย่างหนึ่งของธุรกิจ คือการท าให้ลูกค้ามีประสบการณ์ของลูกค้าที่ดีที่สุด เพ่ือน าลูกค้าจากจุดที่
ยังไม่มีความสนใจใน สินค้าหรือบริการไปจนเกิดการซื้อหรือใช้บริการแล้วเกิดความประทับใจและบอกต่อ ซึ่ง
หากท าได้ก็สามารถรกัษาลูกค้าในระยะยาวได้   

ปัจจุบันในการท าการตลาด สิ่งที่ถูกให้ ความส าคัญเพ่ิมมากขึ้นคือการท าให้ลูกค้าได้มีปฏิสัมพันธ์ 
กับตราสินค้า (Brand) มากขึ้น เพ่ือท าให้ผู้บริโภคหรือลูกค้า ได้มีประสบการณ์ที่ดี รู้สึกดีกับภาพพจน์ของตรา
สินค้าที่ ไม่ได้ถูกสร้างจากการโฆษณา แต่เป็นภาพพจน์ที่ลูกค้า ตระหนักรู้ด้วยตัวเอง การสร้างประสบการณ์
ลูกค้าให้ ประสบความส าเร็จ สามารถท าได้ 2 วิธี ดังนี้  

1)  ทางกายภาพ (Physical Experience) เช่น การท าให้ผู้บริโภค รู้สึกว่าได้ใช้สินค้าที่ดีพิเศษ
แตกต่างกว่าคนอ่ืน   

2)  ทางอารมณ์ (Emotional & Mental Experience) เป็นการสร้างประสบการณ์ที่มีผลทาง
จิตใจ เช่น การบริการพิเศษ จากทางโรงแรมที่สร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าที่เข้าพักเพ่ือท าให้ลูกค้าได้รับ
ประสบการณ์ท่ีดี (Good Experience) (ธนาคารกสิกรไทย, 2561)   

ในส่วนของการศึกษาของ Rais et al. (2016) ยังพบว่าคุณภาพประสบการณ์ของลูกค้ากลายเป็น
หนึ่งในแนวคิดที่เกิดขึ้นใหม่ในหมู่ผู้บริหารระดับสูง และกลายเป็นกระแสการวิจัยที่เน้นเป็นล าดับความส าคัญ
สูงสุด ในปรัชญาการวางกลยุทธ์การบริหารลูกค้า โดยมุ่งเน้นไปสู่ ความพยายามที่ จะสร้างประสบการณ์ของ
ลูกค้าที้ไม่ซ้ าใคร น่าสนใจและน่าจดจ า เนื่องจากประสบการณ์ของลูกค้าส่งผลกระทบที่ส าคัญต่อความยั่งยืน
ของธุรกิจ ประสบการณ์ของลูกค้าที่ เกิดขึ้นทั้งด้านดีและไม่ดีจะเป็นตัวสะท้อนให้ เห็นถึงลักษณะของ
ประสบการณ์ของลูกค้าที่ส่งผลต่อความภักดี (กิตติชัย ศรีชัยภูม,ิ 2556)  
 
2.3 แนวคิดด้านความภักดีของลูกค้า (Customer Loyalty) 

ความภักดีของลูกค้าเป็นผลลัพธ์ที่เกิดจากปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและลูกค้าเป็นสิ่งที่อยู่
ภายใน จิตใจของลูกค้าและสามาถเปลี่ยนแปลงไปตามการรับรู้ แต่หากผู้ให้บริการสามารถเข้าใจถึงเหตุปัจจัยก็
จะท าให้ลูกค้าเกิดความสัมพันธ์ที่มีคุณภาพ (Relationship Quality) จนเปลี่ยนสภาพความสัมพันธ์นี้ไปสู่
ความภักดี (จักรพันธ์ กิตตินรรัตน์ และ จุฑาทิพย์ พหลภาคย์, 2562) ผลส าคัญที่สุดของความภักดีคือ การ
เชื่อมโยงไปยังผลการด าเนินการทางธุรกิจ (Zeithaml, 2000; Helgesen, 2006) และจากผลการศึกษา
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ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการที่ได้รับกับความพึงพอใจและความภักดีของ ศักดิ์ดา ศิริภัทรโสภณ 
และ ปารย์ทิพย์ ธนาภิคุปตานนท์ (2554) พบว่า คุณภาพการบริการด้านการตอบสนองที่รวดเร็วจะส่งต่อ
ระดับความพึงพอใจ และคุณภาพบริการด้านการเอาใจใส่ดูแลจะส่งผลต่อระดับความ ภักดี ซึ่งไม่ต่างจาก
ผลการวิจัยของ กิตติชัย ศรีชัยภูมิ (2556)   

ในการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างประสบการณ์ ของลูกค้าวิสาหกิจขนาดเล็กกับความภักดีต่อ         
ตราสินค้าของ ธนาคารพาณิชย์ในประเทศไทย พบว่า ปัจจัยประสบการณ์ ของลูกค้าด้านการบริการของ
ธนาคาร ความสะดวกสบาย กระบวนการสื่อสาร และความคุ้นเคย มีความสัมพันธ์ใน ทิศทางเดียวกันกบัความ
ภักดีต่อตราสินค้า และมีอิทธิพล ทางตรงต่อความภักดีต่อตราสินค้าในมุมมองเชิงพฤติกรรม โดยความภักดี
ของลูกค้าช่วยให้ธุรกิจลดต้นทุนด้านการ ส่งเสริมการตลาด ลดค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและ ประชาสั มพันธ์ 
เพราะเมื่อมีลูกค้าที่มีความภักดีต่อธุรกิจ ลูกค้าจะเป็นส่วนส าคัญในการสนับสนุนและบอกต่อข่าวสารให้แก่
บุคคลอืน่ ๆ ให้กบัธุรกิจได้เป็นอย่างดี (Shoemaker & Lewis, 1999) 
 
2.4 ส่วนประสมทางการตลาด 8p 

 คอตเลอร์ (2546) ได้ให้นิยามส่วนประสมทางการตลาดไว้ดังนี้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ กิจการผสมผสาน
เครื่องมือเหล่านี้เพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าซึ่งส่วนผสม
ทางการตลาดนั้นแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือที่รู้จักในชื่อ“4Ps” 

 เนื่องด้วยสภาวะแวดล้อมไม่ว่าจะเป็นด้านการแข่งขันเศรษฐกิจและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปการน า
กลยุทธ์ 4 Ps มาใช้อาจไม่เพียงพอ จึงมีการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่มาเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการลูกค้าและสร้างความพึงพอใจให้มากยิ่งข้ึนนั้นคือกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 8Ps  
 กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่นั้นเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่ถือเป็นอาวุธส าคัญในการท าธุรกิ จ
ซึ่งปัจจุบันมีรูปแบบกลยุทธ์ให้เลือกมากมายส าหรับน ามาปรับใช้เพ่ือความเหมาะสมของธุรกิจจึงเป็นสิ่งสมควร
ที่ผู้ประกอบการจะต้องท า ความรู้จักและศึกษาเรียนรู้ความหมายเกี่ยวกับกลยุทธ์ดังกล่าวนี้ (โชติอนันต์ พลตื้อ 
และ พฤทธิ์ พรชนัน, 2554) 
 1.  กลยุทธ์ผลติภัณฑ์ (Product strategy) กลยุทธ์นส่วนแรกนี้จะเป็นเรื่องที่เกี่ยวขอ้งกบัการ
ตัดสินใจในส่วนที่เกี่ยวเนื่องกับตัวผลิตภัณฑ์ทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นส่วนของคุณสมบัติส่วนตัวที่ต้องตั้งเป้าว่าจะ
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ในระดับความพึงพอใจขนาดไหน การน าสินค้าไป
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันในท้องตลาดว่ามีจุดเด่นและจุดด้อยอย่างไร นอกจากนี้ยังมีในส่วนของ
วัตถุดิบและสายงานการผลิตด้วย 

 2.  กลยุทธ์ราคา (Price strategy) การก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์สินค้าถือเป็นกลยุทธ์ส าคัญของ
แผนงานทางการตลาดที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบมากขึ้น โดยการก าหนดราคาสินค้านั้นจะต้องค านึงถึง
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ปัจจัยของต้นทุนการผลิตบวกกับผลก าไรที่ต้องการแล้วจึงท าการก าหนดออกมาเป็นราคาขาย ทั้งนี้จ าเป็นต้อง
ค านึงสภาพการแข่งขันของตลาดสินค้า มากไปกว่านั้นการก าหนดราคายังมีนัยที่บ่งบอกถึงต าแหน่งที่ต้องการ
จะให้สินค้าไปยืนอยู่ด้วย กล่าวคือการตั้งราคาอาจจะตั้งใหใกล้เคียงกับสินค้าประเภทเดียวกันบนท้องตลาด 
การตั้งราคาน้อยกว่าถ้าต้องการแย่งชิงฐานลูกค้าและการตั้งราคามากกว่าถ้าต้องการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้
อยู่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์ทั่วไป 

 3.  กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นหนึ่งใน
ยุทธศาสตร์ส าคัญของการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพราะถ้าสามารถหาช่องทางการกระจายสินค้าไปสู่มือ
ผู้บริโภคได้มากเท่าไหร่ ความสามารถในการท าก าไรก็จะเพ่ิมสูงขึ้นเท่านั้นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่นิยมใช้กัน
ในปัจจุบันมีอยู่ด้วยกันสองรูปแบบ คือ การขายไปสู่มือของผู้บริโภคโดยตรงและการขายผ่านพ่อค้าคนกลาง ซึ่ง
สองวิธีนี้จะมีข้อแตกต่างอยู่ตรงที่ว่าการขายตรงไปสู่มือผู้ใช้สิ้นค้าจะได้ก าไรที่มากกว่า ในขณะที่การขายผ่าน
พ่อค้าคนกลางจะช่วยในเรื่องของยอดการจ าหน่ายที่สูงขึ้นอันมีผลมาจากเครือข่ายที่พ่อค้าคนกลางได้วางเอาไว้
นั้นเอง ทั้งนี้ผู้ประกอบการสามารถเลือกช่องทางที่เหมาะสมกับธุรกิจหรือเลือกใช้ทั้ง 2 ช่องทางประกอบกันได้ 
 4.  กลยุทธ์การส่ ง เสริมการตลาด  (Promotion strategy) การส่ ง เส ริมการตลาดจะมี
ประสิทธิภาพช่วยในการขายสินค้าได้เป็นอย่างดีถ้าโปรโมชั่นที่ออกมาตรงใจลูกค้าก็จะช่วยให้ยอดขายและผล
ก าไรทวีสูงมากยิ่งขึ้น โดยกลยุทธ์การตลาดนี้จะต้องช่วยส่งเสริมและสอดคล้องไปกันได้กับกลยุทธ์อย่างอ่ืนด้วย 
โดยการส่งเสริมการตลาดสามารถท าได้หลายวิธีไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถม เป็นต้น แต่ผู้เชี่ยวชาญ
หลาย ๆ ท่านก็ได้ให้ข้อแนะน า ว่ากลยุทธ์ดังกล่าวไม่สามารถสร้างความยั่งยืนให้กับยอดขายและผลก าไรได้ 
 5.  กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging strategy) บรรจุภัณฑ์มีความส าคัญอย่างยิ่งเรียกได้ว่าเป็น
หน้าตาของสินค้า ดังนั้นการออกแบบดีไซน์รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์จึงเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญอย่างหนึ่ง โดยหลัก
ส าคัญที่ควรจะต้องค านึงถึงเมื่อออกแบบบรรจุภัณฑ์ตามแผนการกลยุทธ์ก็คือจะต้องมีความสวยงามเหมาะสม
กับผลิตภัณฑ์รวมถึงความโดดเด่นเมื่อน าไปวางบนชั้นสินค้าเปรียบเทียบกับของคู่แข่งจะต้องมีความเหนือชั้น
กว่าจึงจะประสบความส าเร็จตามแผนงาน บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะกับตัวผลิตภัณฑ์และการสร้างความแตกต่างจึง
ถือเป็นเรื่องส าคัญ 

 6.  กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal strategy) การเลือกใช้กลยุทธ์พนักงานขายเป็นตัวช่วย
ส่งเสริม การขายสินค้าโดยใช้พนักงานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบกได้ง่ายน 
พนักงานขายจึงจ าเป็นต้องมีความรู้ความสามารถร่วมถึงประสบการณ์การขายที่มีเทคนิคการจูงใจลูกค้าให้เข้า
มาสนใจและน าไปสู่การตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด นอกจากการจูงใจลูกค้าแล้วพนกังานขายเสมือนเป็นตัวแทน
ของการบริการดูแลและเอาใจใส่ลกูค้าซึ่งอาจส่งผลให้เกิดการซื้อซ้ าในครั้งต่อ ๆ ไปหากลูกค้าประทับใจในการ
บริการ 

 7.  กลยุทธ์ข่าวสาร (Public relation strategy) ยุคโลกไร้พรมแดนอย่างในปัจจุบัน การสื่อสาร
คือกุญแจส าคัญที่น าไปสู่ประตูความส าเร็จ เพราะสภาพแวดล้อมการใช้ชีวิตของผู้คมในสังคมเมืองและชนบท
ถูกแวดล้อมไปด้วยสื่อต่าง ๆ มากมาย การใช้กลยุทธ์ข่าวสารเข้ามาเป็นทัพเสริมอีกแรงหนึ่งในการท าการตลาด
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จะช่วยอ านวยผลในเรื่องของภาพพจน์และเพ่ิมทัศนคติในเชิงบวกให้เกิดกับผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการการ 
ให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ่านหลากหลายช่องทาง เนื่องจากปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่แล้วจะใช้ช่องทางทาง
อินเตอร์เน็ตในการหาความรู้ศึกษาผลิตภัณฑ์ก่อนการซื้อมากข้ึนกว่าแต่ก่อนมาก 

 8.  กลยุทธ์การใช้พลัง (Power strategy) พลังหมายถึงอ านาจในการต่อรองและควบคุม ซึ่งดู
เหมือนจะเป็นสิ่งที่ยากที่สุดในการท าให้เกิดขึ้น แต่ก็เป็นสิ่งที่จ าเป็นและขาดไม่ได้ เพราะอ านาจต่อรองจะ
สามารถเป็นพลังพิเศษที่จะน ามาใช้ต่อรองแลกเปลี่ยนผลประโยชน์ทางการค้าให้บริษัทได้รับข้อเสนอที่ดีที่สุด
ในกรณีที่ไม่สามารถตกลงกันตามกรอบได้อย่างลงตัว  
 โชติอนันต์ พลตื้อ (2555) ไดก้ล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่เป็นส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หรือที่เรียกสั้น ๆ ว่า 8P’s มีแนวทางความคิดทางการสื่อสารการตลาด (IMC) โดยอาศัย
เครื่องมือการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมัยใหม่ซึ่งแบ่งส่วนขยายเพ่ิมเติมจากเดิมอีกหลายส่วนทั้งงาน
ศึกษาภายในและภายนอกประเทศเชื่อมโยงสู่การท าธุรกิจสมัยใหม่ซึ่งเน้นการสร้างผลก าไรสูงสุดบนความพอใจ
ของผู้บริโภคซึ่งเป็นการท าธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) พร้อมกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของ
ผู้บริโภคสมัยใหม่ที่เปลี่ยนไปอย่างมากโดยเฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) ที่ไม่สามารถแบ่ง
ส่วนการตลาดแบบเดิมได้แล้ว แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 8P’s ประกอบไปด้วย
ส่วนผสมทางการตลาด ดังนี้ (โชติอนันต์ พลตื้อ, 2555) 
 1.  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์นั้นจะเกี่ยวข้องกับกระบวนการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attribute) ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) สาย
ผลิตภัณฑ์ (Product Lines) สิ่งที่ต้องพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 

 1.1  แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product Concept) เป็นคุณสมบัติที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์
ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค Product ได้ ต้องมีความชัดเจนในตัวผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 

 1.2  คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attribute) จะต้องทราบว่าผลิตภัณฑ์นั้นผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบัติอย่างไรลักษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม ความคงทนด้าน
รูปร่างรูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในตัวของมันเอง 
 1.3  ลักษณะเด่นของสินค้า (Product Feature) การน าสินค้าของบริษัทไปเปรียบเทียบกับ
สินค้าของคู่แข่งขันแล้วมีคุณสมบัติแตกต่างกัน และจะต้องรู้ว่าสินค้าเรามีอะไรเด่นกว่า เช่นลักษณะเด่นของ 
Dior คือเป็นผลิตภัณฑ์ชั้นน าจากปารีส 
 1.4  ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) พิจารณาว่าสินค้ามีลักษณะเด่นอย่างไร
บ้างและสินค้าให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้าบ้าง ระหว่างการให้สัญญากับลูกค้ากับการพิสูจน์ด้วยลักษณะเด่นของ
สินค้า 

 2.  กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) เป็นการก าหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือ
ราคาต่ า สิ่งที่จะต้องตระหนักคือราคาที่ได้ก าหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขันหรือสอดคล้องกับต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ของสินค้าหรือไม่ ซึ่งมีประเด็นส าคัญที่จะต้องพิจารณาดั้งนี้ 
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 2.1  ตั้งราคาตามตลาด (On Going Price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price) 
 2.1.1 ตั้งราคาตามตามตลาด (On Going Price) เหมาะส าหรับสินค้าที่สร้างความ
แตกต่างได้ยากจึงไม่สามารถจะตั้งราคาให้แตกต่างจากตลาดคู่แข่งได้ คือการตั้งราคาตามคู่แข่งขัน 
 2.1.2  ตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price) เป็นการตั้งราคาตามความพอใจโดย       
ไม่ค านึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างในตราสินค้า สินค้าที่มีเอกลักษณ์ส่วนตัว มี
ภาพพจน์ที่ดีจะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 

 2.2  สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium Price) เมื่อแน่ใจในคุณภาพที่เหนือกว่าและ
การยอมรับในราคาของลูกค้าหรือราคามาตรฐาน (Standard) เมื่อใช้การตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคาของคู่
แข่งขันหรือตราสินค้าเพ่ือการแข่งขัน (Fighting Brand) เป็นสินค้าด้อยคุณภาพกว่าคู่แข่งขันเล็กน้อยจะลง
ตลาดล่าง 
 2.3  การตั้งราคาเท่ากันหมด (One Pricing) คือสินค้าหลายอย่างที่มีราคาติดอยู่บนกล่อง
หมายถึง ไม่ว่าจะขายอยู่ที่ใด ฤดูหนาวหรือฤดูร้อน ราคาก็เท่ากันหมด  
 2.4  การขยายสายผลิตภัณฑ์ (Line Extension) ในกรณีนี้การน าเสนอสินค้าเริ่มต้นด้วยราคา
หนึ่งแล้วมีกลยุทธ์เผยแพร่ความนิยมไปยังตลาดบนหรือตลาดล่าง 
 2.5  การขยับซื้อสูงขึ้น (Trading Up) เป็นการปรับราคาสูงขึ้นท าให้ได้ก าไรมากขึ้น จึง
พยายามขายให้ปริมาณมากขึ้นหรือการขยับซื้อต่ าลง (Trading Down) เป็นการผลิตสินค้าที่มีราคาแพงให้มี
คุณภาพกว่าสินค้าที่ราคาถูกเล็กน้อยแต่ตั้งราคาสูงกว่าเพ่ือให้คนซื้อสินค้าท่ีรองลงมา 
 2.6  การใช้กลยุทธ์ด้านขนาด (Size) คือไม่ท าขนาดเท่ากับผู้ผลิตรายอื่น ๆ 

 3.  กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) วิธีการจัดจ าหน่ายจะต้องพิจารณาดังนี้ 
 3.1  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) เป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้าย
จากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ซึ่งอาจจะผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านคนกลางก็ได้ 
 3.2  ประเภทของร้านค้า (Outlets) ในทุกวันนี้จะพบได้ว่าวิวัฒนาการของการจัดจ าหน่าย
เป็นสิ่งที่เจริญเติบโตรวดเร็วมาก ประเภทของร้านค้ามีมากมายจนแทบจะตามไม่ทัน มีทั้งขนาดร้านค้าใหญ่ไจน
ถึงร้านค้าขนาดเล็ก 
 3.3  จ านวนคนกลางในช่องทาง (Number of Intermediaries) หรือความหนาแน่นของคน
กลางในช่องทางการจัดจ าหน่าย (Intensity of Distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายจะ
มีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ดังนั้นการพิจารณาเลือกลูกค้ากลุ่มเป้าหมายว่าเป็นใคร พฤติกรรมในการซื้อของ
กลุ่มเป้าหมาย เช่น ซื้อเงินสดหรือเครดิตต้องจัดส่งหรือไม่ ซื้อบ่อยเพียงใด การพิจารณาที่ตั้งของลูกค้าตาม
สภาพภูมิศาสตร์ 
 3.4  การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าเข้าสู่ตลาด (Market Logistics) เป็นกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายปัจจัยการผลิต และตัวสินค้าจากแหล่งปัจจัยการผลิตผ่านโรงงานของผู้ผลิต แล้ว
กระจายไปยังผู้บริโภค 
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 4.  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดจะต้อง
ประสานกับแผนการตลาดโดยรวมและควรก าหนดแผนการส่งเสริมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง 
 5.  กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) การตัดสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภัณฑ์และ
ประเภทวัสดุของบรรจุภัณฑ์มักจะใช้กับสินค้าอุปโภคบริโภคที่พัฒนาใหม่หรือเมื่อมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
สินค้าใหม่ กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์นั้นเหมาะสมที่จะบรรจุสินค้า สินค้าเม่ือวางบนชั้นแล้วได้เปรียบ (เด่น) สินค้า
เมื่อน าเอามาใช้แล้วเก็บสะดวก บรรจุภัณฑ์สวยงามสามารถเชิญชวนให้ใช้ บรรจุภัณฑ์สามารถสะท้อนต าแหน่ง
ครองใจของสินค้า บรรจุภัณฑ์สามารถสะท้อนบุคลิกภาพของสินค้า บรรจุภัณฑ์สามารถปกป้องสินค้า บรรจุ
ภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน บรรจุภัณฑ์ที่เลือกสามารถท าก าไรได้มากขึ้น บรรจุภัณฑ์นั้นสามารถ
น ามาใช้ ในการส่งเสริมการตลาด เป็นการบอกถึงวิธีการใช้สินค้า สามารถดูแลรักษาสิ่ งแวดลอ้ม 
(Preservation) ได้หรือไม ่
 6.  กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) ทางเลือกหนึ่งที่จะช่วยท าให้ยอดขาย
ทะยานไต่ระดับพุ่ง สูงขึ้น ก็คือการเลือกใช้กลยุทธ์พนักงานขายเป็นตัวช่วยส่งเสริมการขายสินค้า โดยการใช้
พนักงานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบกันได้ง่าย ๆ 
 7.  กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) สภาพแวดล้อมการใช้ชีวิตของผู้คนใน
สังคมเมืองและชนบทถูกแวดล้อมไปด้วยสื่อต่าง ๆ มากมายการใช้กลยุทธ์ข่าวสารเข้ามาช่วยอีกแรงหนึ่งในการ
ท าการตลาดจะช่วยอ านวยผลในเรื่องของภาพพจน์และเพ่ิมทัศนคติในเชิงบวกให้เกิดกับผลิตภัณฑ์ของ
ผู้ประกอบการ 

 8.  กลยุทธ์พลัง (Power Strategy) อ านาจต่อรองจะสามารถเป็นพลังพิเศษเปรียบเสมือนมือที่
มองไม่เห็น ที่จะน า มาใช้ต่อรองแลกเปลี่ยนผลประโยชน์ทางการค้าให้บริษัทได้รับข้อเสนอที่ดีที่สุดในกรณีที่ไม่
สามารถตกลงกัน ตามกรอบได้อย่างลงตัว 
 กลยุทธ์ 8P ตามที่ไดก้ล่าวมาเป็นเครื่องมือพ้ืนฐานที่นักธุรกิจส่วนใหญ่น าไปใช้เป็นบรรทัดฐานใน
การท าการตลาดให้กับบริษัทของตนเอง โดยมีข้อแตกต่างกันตรงที่บางบริษัทประสบความส าเร็จแต่บางบริษัท
ไม่ประสบผลส าเร็จ 
 

2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 สิปปศิณี บาเรย์ (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ สปาใน 
ประเทศไทยของนักท่องเที่ยวชาวจีน กรณีศึกษาจังหวัดภูเก็ต พบว่า ปัจจัยด้านการตลาด ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการขาย มีความส าคัญมาก กับ
นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการสปาเช่นเดียวกัน อาจเป็น เพราะปัจจัยด้าน
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติมีความส าคัญในการเลือกใช้บริการสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือ 
สุขภาพ โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์และบริการที่จะท าให้นักท่องเที่ยวตัดสินใจว่าจะใช้บริการจากที่ใด จากการ
บริการที่น่าประทับใจและผลิตภัณฑ์ที่มีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ ส่งผลให้ด้านการจัดจ าหน่ายที่ นอกจาก
นักท่องเที่ยวจะหาซื้อผลิตภัณฑ์ได้จากสถานประกอบกิจการ สปาเพ่ือสุขภาพระดับสากลแล้ว ยังอาจสั่งซื้อได้
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จากร้านค้าออนไลน์ส่วนด้านราคาก็เป็นตัวช่วยในการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการของ นักท่องเที่ยวว่าเหมาะสม
กับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการที่ได้รับหรือไม่และด้านการส่งเสริมการขายที่ สามารถช่วยสร้างความ
น่าสนใจในผลิตภัณฑ์และการบริการที่นักท่องเที่ยวจะได้รับ ซึ่งจะเห็นได้ว่ามี ความส าคัญต่อกัน 

 ณภัทร ทวีแสงศิริ (2556) ศึกษา เรื่อง ความคาดหวังของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ของการบริการสปาและภาพลักษณ์ธุรกิจนวดสปาที่มีต่อพฤติกรรมการใช้บริการในสายตาลูกค้าในเขต 
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ใช้บริการสามารถรับรู้ถึงมาตรฐานสปาด้านมาตรฐาน การบริการ ด้านคุณภาพ ใน
การบริการ ด้านตราสินค้าและด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์เช่นเดียวกัน อาจเป็นเพราะนักท่องเที่ยว ชาวต่างชาติ
มีการรับรู้มาตรฐานสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากลด้านบุคลการมากที่สุด เพราะบุคลากร
เป็นสิ่งที่นักท่องเที่ยวได้สื่อสารโต้ตอบด้วยเป็นอันดับแรก หลังจากได้รับการต้อนรับจาก พนักงาน แล้วก็จะ
รับรู้ถึงสถานที่หรือสิ่งต่าง ๆ ภายในสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากล เมื่อได้เข้ามาในร้าน
จากนั้นเมื่อเลือกใช้บริการในสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพก็จะรับรู้ถึงการบริการ ที่ได้รับ และต่อเนื่อง
มาถึงการรับรู้ผลิตภัณฑ์เครื่องมือและอุปกรณ์ในขณะที่รับบริการอยู่ 
 อนันต์ เชี่ยวชาญกิจการ (2556) ศึกษาเรื่อง การพัฒนาคุณภาพบริการส าหรับสถานประกอบการ 
สปาในกลุ่มท่องเที่ยวแอ็กทีฟบีช ประเทศไทย พบว่า คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของ 
ผู้ใช้บริการผ่านคุณค่าการรับรู้โดยคุณค่าการรับรู้ด้านการบริการมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า ส่วนการ
ติดต่อระหว่างผู้ให้บริการและลูกค้ามีอิทธิพลต่อ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการผ่านคุณค่าการรับรู้ อาจเป็น
เพราะปัจจัยด้านการบริการด้านสถานที่ และด้านบุคลากร มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใช้ บริการเพราะ
ปัจจัยทั้ง 3 ด้านนั้น เป็นสิ่งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติสามารถรับรู้ได้ทันทีเช่น การสื่ อสารกับ บุคลากรอาจ
เป็นด่านแรกที่สามารถสร้างความพึงพอใจ และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการของ นักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติได้ในทันที ซึ่งการต้อนรับของพนักงานยังเป็นการแสดงถึงความพร้อมในการให้บริการที่มีอิทธิพล
ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติรู้สึกได้ว่าจะได้รับการบริการที่ดีที่สุดหากเลือกใช้บริการที่นี่ยิ่งไปกว่านั้น
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติส่วนใหญ่รับรู้ว่าสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับ สากลจะต้องมีความเป็น
ไทยและสวยงาม ดังนั้นสถานประกอบกิจการสปาที่มีการตกแต่งสถานที่ที่มีความเป็นไทยภายในร้าน จึงมี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการของนักท่องเที่ยวเช่นกัน 

 สมพิศ กองอังกาบ และคณะ (2559) ศึกษางานวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ 
พฤติกรรมการใช้บริการนวดแผนไทย ในวัดพระเชตุพนวิมลมังคลารามราชวรมหาวิหาร ในการศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1. พฤติกรรมการใช้บริการนวดแผนไทย 2. ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการใช้บริการ
นวดแผนไทย 3. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการใช้บริการนวด แผนไทย และ 4. ปัจจัยส่วน
บุคคลและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการ การศึกษาครั้งนี้เป็นการ
วิจัย 2 ขั้นตอน ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีคือ แครน และเก็บตัวอย่าง แบบสะดวก ขั้นตอนแรกเก็บ
ข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์จากผู้ใช้บริการจ านวน 5 คน เพ่ือใช้เป็นแนวทาง ในการท าแบบสอบถาม ขั้นตอนที่
สองเก็บข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นผู้ใช้บริการ จ านวน 400 คน หลังจากนั้นน า
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ค าสัมภาษณ์จากขั้นตอนแรกมาวิเคราะห์เนื้อหาและแบบสอบถามจากข้ันตอนสอง วิเคราะห์โดยใช้ค่าทางสถิติ
แจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าที ค่าเอฟ ไคว์แสควร์ และสหสัมพันธ์  
สเปียร์แมน ผลการวิจัย พบว่า 1. พฤติกรรมการใช้บริการนวดแผนไทยส่วนใหญ่มาใช้บริการวันเสาร์เวลาที่มา
ใช้14.31-17.00 น. ครั้งละ 2 ชั่วโมง เคยใช้บริการมาแล้ว 5 ครั้งขึ้นไป ซึ่งใช้บริการมานานน้อยกว่า 6 เดือน 
โดยมากับเพ่ือนและเสียค่าใช้จ่ายครั้งละ 300-600 บาท 2. ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า อายุมีผลต่อความถี่และ 
ระยะเวลา รายได้มีผลต่อระยะเวลาและค่าใช้จ่าย และอาชีพมีผลต่อความถี่ ระยะเวลา และค่าใช้จ่าย            
3. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการใช้บริการใน ระดับ  
มากที่สุด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพและด้านกระบวนการ มีผลต่อการใช้บริการในระดับมาก 4. ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการ พบว่า อายุมี ความสัมพันธ์กับความถี่ในการใช้บริการ
และระยะเวลาที่ใช้บริการ รายได้มีความสัมพันธ์กับระยะเวลา และค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ ต่อความถี่ ระยะเวลาและค่าใช้จ่าย ส่วนด้าน
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีผลต่อระยะเวลาและค่าใช้จ่าย ด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์กับความถี่และ
ระยะเวลาที่ใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคามี ความสัมพันธ์กับความถี่ในการใช้บริการ ด้านบุคลากรมี
ความสัมพันธ์กับระยะเวลาที่ใช้บริการ อย่างมี นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ภักดี กลั่นภักดี (2560) ผลการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วง
อายุ31–40 ปีมีภูมิล าเนาอยู่ในทวีปเอเชีย การศึกษาระดับปริญญาตรีมีรายได้สูงกว่า 2,001 ดอลลาร์ ต่อเดือน 
ส่วนใหญ่ใช้บริการสถานประกอบกิจสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากล 1 – 3 ครั้งต่อเดือน เลือกใช้ บริการนวดผ่อน
คลายมากที่สุด และค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการ คือ 501 – 1,500 บาท โดยปัจจัยด้าน การตลาดที่ท าให้
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเลือกใช้บริการสถานประกอบกิจการสปาเพ่ือสุขภาพระดับสากล แบ่งออกเป็น               
4 ด้าน (4Ps) ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการมีความส าคัญมากที่สุด 2) ด้านการจัด จ าหน่ายมี
ความส าคัญมาก 3) ด้านราคามีความส าคัญมาก และ 4) ด้านการส่งเสริมการขายมีความส าคัญ มาก 
ตามล าดับ ในส่วนของการรับรู้คุณภาพของมาตรฐานการบริการในสถานประกอบการสปาเพ่ือสุขภาพทั้ง           
4 ด้าน พบว่า 1) นักท่องเที่ยวรับรู้คุณภาพด้านบุคลากรมากที่สุด รองลงมาคือ 2) ด้านสถานที่ 3) ด้าน การ
บริการและ 4) ด้านผลิตภัณฑ์เครื่องมือและอุปกรณ์ตามล าดับ ในส่วนของความพึงพอใจในการใช้บริการของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติพบว่านักท่องเที่ยวชาวต่างชาติมีความพึงพอใจและอยากจะกลับมาใช้บริการมาก
ที่สุด รองลงมา คือ มีความรู้สึกดีในการใช้บริการ มีความรู้สึกพึงพอใจที่ตัดสินใจใช้บริการ การใช้บริการครั้งนี้
เกินความคาดหวัง และการใช้บริการครั้งนี้คุ้มค่ากับเงิน และเวลาที่เสียไป ตามล าดับ ปัจจัยด้านมาตรฐานที่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มีความส าคัญมากที่สุด คือ มาตรฐาน ด้านการบริการ 
รองลงมา คือ มาตรฐานด้านสถานที่ มาตรฐานด้านบุคลากร และมาตรฐานด้านผลิตภัณฑ์ เครื่องมือและ
อุปกรณ ์
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 ศุภรางศุ์ จันทนวัลย์ และ รัชฏา ฟองธนกิจ (2562) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
ธุรกิจสปาของผู้ใช้บริการในเขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร ซึ่งการวิจัยครั้งจึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1. เพ่ือศึกษา
ปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการของธุรกิจสปาในเขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือ
ศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปา จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล ที่มีผลต่อความต้องการใช้บริการสปา โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ พนักงานในสถาน
ประกอบการในเขตจตุจักรที่มีจ านวนพนักงาน 1,000 คนขึ้นไป จ านวน 3 บริษัท ได้แก่ พนักงานบริษัท
ปิโตรเลียมแห่งประเทศไทย จ ากัด (มหาชน) ส านักงานใหญ่ พนักงานบริษัทปูนซิเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน) 
ส านักงานใหญ่ และพนักงานบริษัท มติชน จ ากัด โดยผลการวิจัยพบว่า 1. ผู้ใช้บริการธุรกิจสปาส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี มีการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี และมีประสบการณ์ในการใช้บริการของธุรกิจ
สปา 1-5 ครั้ง/ปี 2. ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจสปาของผู้ใช้บริการในเขตจตุจักร พบว่า โดยรวม
และรายด้านมีค่าคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าคะแนนเฉลี่ย คือ ราคา ผลิตภัณฑ์          
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

 ปฏิภาณ บัณฑุรัตน์ และ เสรี วงษ์มณฑา (2563) ศึกษาเรื่องการวิจัยเรื่องความพึงพอใจของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการสปาในประเทศไทย มีวัตถุประสงค์ 1) ศึกษาความพึงพอใจนักท่องเที่ยวชาวจีน
ที่ใช้บริการสปาในประเทศไทย 2) เพ่ือศึกษาการรับรู้คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่เข้ามาใช้
บริการสปาในประเทศไทย 3) เพ่ือวิเคราะห์และจัดทาแนวทางการรองรับนักท่องเที่ยวชาวจีนที่เข้ามาใช้
บริการสปาในประเทศไทย ซึ่งใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่มีส่วน
เกี่ยวข้อง 3 กลุ่มคือ 1) หน่วยงานภาครัฐ จ านวน 9 คน 2) หน่วยงานภาคเอกชน จ านวน 10 คน และ         
3) นักท่องเที่ยว จ านวน 10 คน ผลวิจัยพบว่า ธุรกิจสปาในประเทศไทยมีความโดดเด่น และได้รับการยอมรับ
จากนักท่องเที่ยวชาวจีนในด้านของความสามารถในการนวด เอกลักษณ์ความเป็นไทยของผลิตภัณฑ์สปาและ
สถานที่ ซึ่งมีมาตรฐานในด้านการรับรู้บริการและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนนั้น ด้านผลิตภัณฑ์  
สปาไทยมีความหลากหลายและโดดเด่นในเรื่องของการใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ ด้านราคามีการกาหนดอัตรา
ของราคาการบริการที่เหมาะสมและทาให้นักท่องเที่ยวรู้สึกคุ้มค่า มีการจัดช่องทางการสื่อสารเพ่ือต้องการ
ทราบความคิดเห็นกับนักท่องเที่ยวชาวจีน สาหรับแนวทางในการจัดธุรกิจสปาในประเทศไทยเพ่ือรองรับ
นักท่องเที่ยวชาวจีนนั้น มีการเสนอแนวทางในหลายแง่มุม ซึ่งสรุปออกได้ 7 ประเด็น คือ 1) ด้านมาตรฐาน
และความปลอดภัย 2) การจัดการด้านการประชาสัมพันธ์ 3) มาตรการกาชับการดาเนินกิจการอย่างถูกต้อง   
4) งบประมาณสนับสนุนจากภาครัฐ 5) สร้างการมีส่วนร่วมจากชุมชน 6) สถานประกอบการและหน่วยงานที่
เกีย่วข้องร่วมกันหาจุดเด่น และ 7) มีมาตรการลงโทษผู้ฉวยโอกาสกับนักท่องเที่ยว 

 

 
 

 



บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Methodology) ซึ่งผู้วิจัยได้

ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล โดยท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
และน าเสนอรายงานในรูปแบบตารางประกอบความเรียง 
 
3.1   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยทั้งระยะสั้น
และระยะยาว ปี 2565  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยทั้งระยะ
สั้นและระยะยาว โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้
บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร จ านวน 100 คน 
 
3.2   เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ ใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น โดยการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยเครื่องมือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ จ านวน 6 ข้อ 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย จ านวน 6 ข้อ 
ส่วนที่ 3 ระดับความคิดต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย จ านวน 28 ข้อ 
แบบสอบถามที่ใช้จะประเมินค าตอบเป็น 5 ระดับ (Rating scale) พิชิต ฤทธิ์จรูญ (2548) คือ 

  เห็นด้วยมากที่สุด  ให้ค่าน้ าหนัก 5 คะแนน 
  เห็นด้วยมาก  ให้ค่าน้ าหนัก 4 คะแนน 
  เห็นด้วยปานกลาง ให้ค่าน้ าหนัก 3 คะแนน 
  เห็นด้วยน้อย  ให้ค่าน้ าหนัก 2 คะแนน 
  เห็นด้วยน้อยที่สุด ให้ค่าน้ าหนัก 1 คะแนน 

 
การแปลค่าผลค่าคะแนนของตัวแปรถือตามเกณฑ์คะแนนเฉลี่ยโดยใช้สูตรอันตรภาคชั้น 
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ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80  เห็นด้วยน้อยที่สุด หมายถึง ความตั้งใจในการแนะน าลูกค้าท่านอ่ืนอยู่ใน
ระดับน้อยที่สุด 

ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60  เห็นด้วยน้อย หมายถึง ความตั้งใจในการแนะน าลูกค้าท่านอ่ืนอยู่ในระดับ
น้อย 

ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40  เห็นด้วยปานกลาง หมายถึง ความตั้งใจในการแนะน าลูกค้าท่านอ่ืนอยู่ใน
ระดับปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20  เห็นด้วยมาก หมายถึง ความตั้งใจในการแนะน าลูกค้าท่านอ่ืนอยู่ในระดับ
มาก 

ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00  เห็นด้วยมากที่สุด หมายถึง ความตั้งใจในการแนะน าลูกค้าท่านอ่ืนอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด 
 
3.3  การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

แบบสอบถามฉบับนี้ (วิจัยได้สร้างข้ึนเอง โดยมีขั้นตอนการสร้างดังนี้ 
1)  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของ

นักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืน ก าหนดกรอบแนวคิด
ที่ใช้ในการวิจัย และใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2)  สร้างแบบสอบถามและตรวจสอบเนื้อหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมวัตถุประสงค์ จากนั้น
ปรับปรุงตามค าแนะน าของผู้เชี่ยวชาญ 

3)  น าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับคนจีนที่มาเที่ยวประเทศไทยจ านวน 20 ชุด เพ่ือหาคุณภาพ
เครื่องมือ โดยการหาความเที่ยงหรือความเชื่อถือได้ของแบบสอบถาม (Realiability) 
 
3.4   การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น เก็บข้อมูลแบบ
สะดวก (Convenience sampling) คือ นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง 
กรุงเทพมหานคร เมื่อผู้วิจัยเก็บแบบสอบถามครบตามจ านวนพร้อมตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของ
แบบสอบถามและรวบรวมแบบสอบถามด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นตอนถัดไป 
 
3.5  การวิเคราะห์ข้อมูล 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการ
แนะน าให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืน วิเคราะห์และอธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่ง
ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีน

ผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าต่อนักท่องเที่ยวคนอ่ืน โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ 
นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยทั้งระยะสั้นและระยะยาว โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
(Convenience sampling) นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 100 คน ผู้วิจัยได้น าข้อมูลในการตอบแบบสอบถามของนักท่องเที่ยวชาวจีนจ านวน 100 ฉบับ และได้
แบบสอบถามกลับคืนมาจ านวน 100 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถามทั้งหมด เพ่ือให้เป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และเสนอผลการวิเคราะห์โดยใช้ตารางประกอบค า
บรรยาย จ าแนกออกเป็น 4 ตอน ตามล าดับต่อไปนี้  

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.2  การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ที่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 
4.3 การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย 
4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยว

ชาวจีนคนอื่น 

โดยมีสัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้   

  แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean)  
  n  แทน  จ านวนกลุ่มตัวอย่าง  
  S.D.  แทน  ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
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4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยใน

เขตห้วยขวาง กรุงเทพมานครที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน ปรากฏดังตารางที่ 4.1 – 4.6  
 

ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรเพศ (n = 100) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 34 34.0 
หญิง 60 60.0 

ไม่ระบุเพศ 6 6.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4.1 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.0 เพศชายคิดเป็นร้อยละ 34.0 และไม่ระบุเพศคิดเป็นร้อยละ 6.0 
ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 4.2  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรอายุ (n = 100) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 30 ปี 42 42.0 

ระหว่าง 30-40 ปี 35 35.0 
ระหว่าง 41-50 ปี 17 17.0 

ระหว่าง 51-60 ปี 5 5.0 

มากกว่า 60 ปี 1 1.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4.2 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร

ส่วนใหญ่มีอายุน้อยกว่า 30 ปีคิดเป็นร้อยละ 42.0 อายุระหว่าง 30-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 35.0 อายุระหว่าง 
41-50 ปีคิดเป็นร้อยละ 17.0 อายุระหว่าง 51-60 ปีคิดเป็นร้อยละ 5.0 และอายุมากกว่า 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 
1.0 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.3  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรรายได้ (n = 100) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า15,000 บาท 1 1.0 
15,000 - 20,000 บาท 65 65.0 

20,001 - 30,000 บาท 24 24.0 

30,000 ขึ้นไป 10 10.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4.3 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร

ส่วนใหญ่มีรายได้ 15,000 - 20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 65.0 รายได้ 20,001 - 30,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 
24.0 รายได ้30,000 ขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 10.0 และรายได้น้อยกว่า15,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 1.0  
 
ตารางท่ี 4.4  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรการศึกษา (n = 100) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

มัธยมศึกษาตอนต้น 0 0.0 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 0 0.0 
อนุปริญญา/ปวส. 0 0.0 

ปริญญาตรี 90 90.0 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ: ปริญญาโท 10 10.0 

รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4.4 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร      

ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 90.0 และจบการศึกษาระดับอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 10.0 
ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.5  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรอาชีพ (n = 100) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 3 3.0 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 21 21.0 

ธุรกิจส่วนตัว 28 28.0 

พนักงานบริษัท/โรงแรม 43 43.0 
รับจ้างทั่วไป 5 5.0 

แม่บ้าน 0 0.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางที่ 4.5 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร          
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/โรงแรม คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
คิดเป็นร้อยละ 28.0  ประกอบอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 21.0 ประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไป 
คิดเป็นร้อยละ 5.0 และเป็นนักเรียน/นักศึกษาคิดเป็นร้อยละ 3.0  ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 4.6  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรสถานภาพ (n = 100) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

โสด 63 63 
สมรส 37 37 

หย่าร้าง/หม้าย 0 0 

รวม 100 100.0 
 
จากตารางที่ 4.6 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร       

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 63.0 และสมรสแล้ว คิดเป็นร้อยละ 37.0 ตามล าดับ 
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4.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร จ านวน 100 คน ปรากฏดังตารางที่ 7 – 12 
 
ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรด้านพฤติกรรม สาเหตุที่มาใช้
บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย (n = 100) 
 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 

เพ่ือผ่อนคลายอาการเหนื่อยล้าจากการท างาน/การท่องเที่ยว 76 76.0 

เพ่ือบ าบัดและรักษาโรคเกี่ยวกับกล้ามเนื้อ 0 0.0 
เพ่ีอดูแลเกี่ยวกับสุขภาพ 0 0.0 

ต้องการทดลองใช้บริการ 24 24.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางที่ 4.7 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานครมา
ใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยมีสาเหตุส่วนใหญ่เพ่ือผ่อนคลายอาการเหนื่อยล้าจากการท างาน/การ
ท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 76.0 และเพ่ือต้องการทดลองใช้บริการคิดเป็นร้อยละ 24.0 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.8  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรด้านพฤติกรรม ประเภทการนวด
แผนไทยทีร่ับการบริการ (n = 100) 
 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 
นวดประคบ 0 0.0 

นวดฝ่าเท้า 52 52.0 
นวดจับเส้น 0 0.0 

นวดสลายไขมัน/อโรมา 0 0.0 

นวดสปอร์ท 0 0.0 
นวดผ่อนคลาย 17 17.0 

นวดน้ ามัน 0 0.0 

นวดไมเกรน 0 0.0 
อบสมุนไพร/ซาวนา/อบไอน้ า 27 27.0 

พอกหนา/ขัดตัวดัวยโคลนและสมุนไพร/นวดกระชับ
สัดส่วน/ท าทรีทเมนต์ 

4 4.0 

รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4.8 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร

ส่วนใหญ่มาใช้บริการนวดฝ่าเท้า คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมาใช้บริการอบสมุนไพร/ซาวนา/อบไอน้ า คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 ใช้บริการนวดผ่อนคลาย คิดเป็นร้อยละ 17.0 และใช้บริการพอกหนา/ขัดตัวดัวยโคลนและ
สมุนไพร/นวดกระชับสัดส่วน/ท าทรีทเมนต์ คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.9  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรด้านพฤติกรรม ช่วงเวลาที่มา                   
ใช้บริการ (n = 100) 
 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 
ชว่งเวลาเช้า (08.30-12.00 น.) 0 0.0 

ช่วงเวลาบ่าย (12.01-16.00 น.) 10 10.0 
ช่วงเวลาเย็น (16.01-19.00 น.) 46 46.0 

ช่วงเวลาค่ า (19.01-22.00 น.) 44 44.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางที่ 4.9 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานครมา
ส่วนใหญ่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยช่วงเวลาเย็น (16.01-19.00 น.) คิดเป็นร้อยละ 46.0 มา
ใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยช่วงเวลาค่ า (19.01-22.00 น.) คิดเป็นร้อยละ 44.0 และมาใช้บริการ
สถานประกอบการนวดแผนไทยช่วงเวลาบ่าย (12.01-16.00 น.) คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรด้านพฤติกรรม ระยะเวลาใน                      
การใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย (n = 100) 
 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 
ครึ่งชั่วโมง 4 4.0 

1 ชั่วโมง 55 55.0 

1 ชั่วโมงครึ่ง 30 30.0 
2 ชั่วโมง 11 11.0 

มากกว่า 2 ชั่วโมง 0 0.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางที่ 4.10 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร
มาส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยที่ 1 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 55.0 
ระยะเวลาในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยที่ 1 ชั่วโมงครึ่ง คิดเป็นร้อยละ 30.0 ระยะเวลาใน
การใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยที่ 2 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 11.0 และระยะเวลาในการใช้บริการ
สถานประกอบการนวดแผนไทยที่ครึ่งชั่วโมงคิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.11  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรด้านพฤติกรรม ค่าใช้จ่ายต่อ                     
ครั้งในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย (n = 100) 
 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 500 บาท 42 42.0 

501-1,500 บาท 36 36.0 
1,501-2,500 บาท 18 18.0 

มากกว่า 2,501 ขึ้นไป 4 4.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตารางที่ 4.11 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร
มาส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการบริการที่ราคาต่ ากว่า 500 คิดเป็นร้อยละ 42.0 บาท ค่าใช้จ่ายในการบริการที่
ราคา 501-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.0 ค่าใช้จ่ายในการบริการที่ราคา 1,501-2,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 
18.0 และค่าใช้จ่ายในการบริการที่ราคามากกว่า 2,501 ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.12  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามตัวแปรด้านพฤติกรรม ความถี่ในการใช้
บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย (n = 100) 
 

ประเด็น จ านวน ร้อยละ 
ครั้งแรก  68 68.0 

ทุกวัน  0 0.0 

สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง 0 0.0 
เดือนละ 1-2 ครั้ง  2 2.0 

ปีละ 1-2 ครั้ง 20 20.0 

นาน ๆ ครั้ง 10 10.0 
รวม 100 100.0 

 
จากตารางที่ 4.12 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร

มาส่วนใหญ่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยเป็นครั้งแรก คิดเป็นร้อยละ 68.0 มาใช้บริการสถาน
ประกอบการนวดแผนไทยปีละ 1-2 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 20.0 และมาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผน
ไทยนาน ๆ ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดับ 
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4.3 การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย 
 การวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทยของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร จ านวน 100 คน ปรากฏดัง
ตารางที่ 13 – 19 
 
ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดต่อกลยุทธ์การตลาดของสถาน
ประกอบการนวดแผนไทย ด้านความพึงพอใจต่อความสะดวกที่ได้จากการบริการ (n = 100) 
 

ล าดับที่ ความพึงพอใจต่อความสะดวกที่ได้จากการ
บริการ 

 S.D. ระดับ 

1 มีความปลอดภัยและน่าเชื่อถือในการบริการ  4.42 .26 มากที่สุด 

2 มีบริการส าหรับให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้าว่าควรใช้ 
บริการนวดแบบใด 

4.15 .28 มาก 

3 มีการจัดล าดับก่อนหลังในการรับบริการ 4.33 .28 มากที่สุด 
4 บริการด้วยความรวดเร็วทันต่อความต้องการ

ของลูกค้า  
3.25 .34 ปานกลาง 

 รวม 4.04 .54 มาก 

 
จากตารางที่ 4.13 พบว่าความพึงพอใจต่อความสะดวกที่ได้จากการบริการของนักท่องเที่ยวชาว

จีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า

ด้านที่อยู่ในระดับมากที่สุด คือ มีความปลอดภัยและน่าเชื่อถือในการบริการ ( = 4.15) รองลงมา คือ มีการ

จัดล าดับก่อนหลังในการรับบริการ ( = 4.33) ด้านที่อยู่ในระดับมาก คือ มีบริการส าหรับให้ค าปรึกษาแก่

ลูกค้าว่าควรใช้บริการนวดแบบใด ( = 4.15) และด้านที่อยู่ในระดับปานกลาง คือ บริการด้วยความรวดเร็ว

ทันต่อความต้องการของลูกค้า  ( = 3.25)  
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ตารางท่ี 4.14  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดต่อกลยุทธ์การตลาดของสถาน                   
ประกอบการนวดแผนไทย ด้านความพึงพอใจต่อสถานที่บริการ (n = 100) 
 

ล าดับที่ ความพึงพอใจต่อสถานที่บริการ  S.D. ระดับ 
1 ความชัดเจนของป้าย สัญลักษณ์ ประชาสัมพันธ์

บอกจุดบริการ 
3.61 .24 มาก 

2 จุด/ช่อง การบริการ มีความเหมาะสมและเข้าถึง
ได้สะดวก 

4.24 .22 มากที่สุด 

3 มีการเปิดเพลงเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายขณะ
นวด 

4.82 .30 มากที่สุด 

4 มีการตกแต่งร้านเหมาะสมและดูผ่อนคลาย 3.42 .20 มาก 

5 สถานที่สะอาดและมีการดูแลรักษาที่ดีอย่าง
สม่ าเสมอ 

4.11 .45 มาก 

6 ภายในร้านมีเทคโนโลยีและอุปกรณ์ในการ
ให้บริการมีความทันสมัย 

3.61 .23 มาก 

7 ความเพียงพอต่อของสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น 
ที่นั่งรอ น้ าดื่ม หนังสือพิมพ์ อ่ืน ๆ 

4.24 .29 มากที่สุด 

 รวม 3.98 .57 มาก 

 
จากตารางที่ 4.14 พบว่าความพึงพอใจต่อสถานที่บริการของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวด

แผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านที่อยู่ในระดับ

มากที่สุด คือ มีการเปิดเพลงเพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายขณะนวด  (  = 4.82) รองลงมา คือ จุด/ช่อง การ

บริการ มีความเหมาะสมและเข้าถึงได้สะดวก (  = 4.24) และความเพียงพอต่อของสิ่งอ านวยความสะดวก 

เช่น ที่นั่งรอ น้ าดื่ม หนังสือพิมพ์ อื่น ๆ ( = 4.24)  ด้านที่อยู่ในระดับมาก คือ สถานที่สะอาดและมีการดูแล

รักษาที่ดีอย่างสม่ าเสมอ (  = 4.11) ความชัดเจนของป้าย สัญลักษณ์ ประชาสัมพันธ์บอกจุดบริการ และ

ภายในร้านมีเทคโนโลยีและอุปกรณ์ในการให้บริการมีความทันสมัย ( = 3.61) มีการตกแต่งร้านเหมาะสม

และดูผ่อนคลาย ( = 3.42) ตามล าดับ 
 
 
 
 
 



26 

ตารางท่ี 4.15  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดต่อกลยุทธ์การตลาดของสถาน
ประกอบการนวดแผนไทย ด้านความพึงพอใจต่อพนักงาน (n = 100) 
 

ล าดับที่ ความพึงพอใจต่อพนักงาน  S.D. ระดับ 
1 พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ และการสื่อสารที่ดี 4.03 .11 มาก 

2 พนักงานแต่งกายสุภาพ สะอาดเรียบร้อย 
เหมาะสมกับงาน  

4.63 .35 มากที่สุด 

3 พนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน 4.07 .12 มาก 

4 พนักงานยอมรับฟังความคิดเห็นและข้อติชมจาก
ลูกค้า 

4.07 .32 มาก 

5 พนักงานสามารถตอบข้อซักถาม และอธิบาย
รายละเอียดที่ลูกค้าต้องการ 

3.56 .24 มาก 

 รวม 4.07 .44 มาก 
 

จากตารางที่ 4.15 พบว่าความพึงพอใจต่อพนักงานของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผน
ไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านที่อยู่ในระดับมาก

ที่สุด คือ พนักงานแต่งกายสุภาพ สะอาดเรียบร้อย เหมาะสมกับงาน ( = 4.63) ด้านที่อยู่ในระดับมาก คือ 

พนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกันและพนักงานยอมรับฟังความคิดเห็นและข้อติชมจากลูกค้า ( = 

4.07) รองลงมา คือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ และการสื่อสารที่ดี ( = 4.03) และพนักงานสามารถตอบข้อ

ซักถาม และอธิบายรายละเอียดที่ลูกค้าต้องการ ( = 3.42) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.16  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดต่อกลยุทธ์การตลาดของสถาน
ประกอบการนวดแผนไทย ด้านความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการ (n = 100) 
 

ล าดับที่ ความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการ  S.D. ระดับ 

1 อัตราค่าใช้จ่ายในการรับบริการมีระบุไว้อย่าง
ชัดเจน 

4.74 .44 มากที่สุด 

2 ลูกค้าสามารถเลือกอัตราบริการได้ตามความ
ต้องการ 

5.00 .58 มากที่สุด 

3 ค่าใช้จ่ายที่จ่ายไปคุ้มกับการบริการที่ได้รับ 4.66 .36 มากที่สุด 

 รวม 4.80 .18 มากที่สุด 
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จากตารางที่ 4.16 พบว่าความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้
บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้าน

ที่อยู่ในระดับมากที่สุด คือ ลูกค้าสามารถเลือกอัตราบริการได้ตามความต้องการ ( = 5.00) อัตราค่าใช้จ่าย

ในการรับบริการมีระบุไว้อย่างชัดเจน ( = 4.74)  และค่าใช้จ่ายที่จ่ายไปคุ้มกับการบริการที่ได้รับ ( = 
4.66) ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 4.17  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดต่อกลยุทธ์การตลาดของสถาน                     
ประกอบการนวดแผนไทย ด้านความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการ  
 

ล าดับที่ ความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน า
บริการ 

 S.D. ระดับ 

1 มีการจัดแพคเกจหรือคอร์สบริการลูกค้า 4.76 .42 มากที่สุด 

2 มีการส่งเสริมการขายเช่น มีส่วนลด หรือบริการ
ฟรีเมื่อครบชั่วโมง 

4.74 .41 มากท่ีสุด 

3 มีการสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ  4.54 .30 มากที่สุด 

4 มีบริการตู้ส าหรับเก็บของมีค่าของลูกค้า 4.94 .54 มากที่สุด 
5 มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ 3.95 .06 มาก 

 รวม 4.64 .36 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่าความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการของนักท่องเที่ยวชาว
จีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน

พบว่าด้านที่อยู่ในระดับมากที่สุด คือ มีบริการตู้ส าหรับเก็บของมีค่าของลูกค้า ( = 4.94) มีการแจกแผนพับ/

โบรชัวร์ ( = 4.89) มีการจัดแพคเกจหรือคอร์สบริการลูกค้า ( = 4.76) มีการส่งเสริมการขายเช่น มี

ส่วนลดหรือบริการฟรีเมื่อครบชั่วโมง ( = 4.74) มีการสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ ( = 4.54) 

ตามล าดับ ด้านที่อยู่มนระดับมาก คือ มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ ( = 3.95)   
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ตารางท่ี 4.18  ค่าเฉลี่ยปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือการแนะน าต่อนักท่องเที่ยว                     
ชาวจีนคนอื่น ความพึงพอใจต่อการให้บริการ (n = 100) 
 

ความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการ  ระดับ 
ความพึงพอใจต่อการบริการในภาพรวม 4.79 มากที่สุด 

รวม 4.79 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.18 พบว่าความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้
บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมากที่สุด โดยภาพรวมคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 
4.79 

 
ตารางท่ี 4.19  ค่าเฉลี่ยปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีน
คนอ่ืน การกลับมาใช้บริการซ้ า/บอกต่อ (n = 100) 
 
ล าดับที่ การกลับมาใช้บริการซ้ า/บอกต่อ  ระดับ 

1 ท่านจะกลับมาใช้บริการร้านนวดซ้ าเมื่อมีโอกาส 4.54 มากที่สุด 

2 ท่านมีความคิดท่ีจะแนะน า/บอกต่อ 4.64 มากที่สุด 
 รวม 4.59 มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.19 พบว่าความต้องการในการกลับมาใช้บริการซ้ าร้านนวดของนักท่องเที่ยวชาวจีน

ที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมากที่สุด โดยคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 4.54 
และมีความต้องการที่จะแนะน าหรือบอกต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอ่ืนอยู่ในระดับมากที่สุด โดยคะแนนเฉลี่ย
อยู่ที่ 4.64 
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4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีน
คนอ่ืน 

การวิเคราห์ปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีน
คนอ่ืนของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร ปรากฏดังตารางที่ 20 

 
ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉลี่ยปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีน
คนอ่ืน ภาพรวมกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย (n = 100) 
 

ล าดับที่ ประเด็นกลยุทธ์  ระดับ 

1 ด้านความพึงพอใจต่อความสะดวกท่ีได้จากการบริการ 4.04 มาก 
2 ด้านความพึงพอใจต่อสถานที่บริการ 3.98 มาก 

3 ด้านความพึงพอใจต่อพนักงาน 4.07 มาก 
4 ด้านความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการ 4.80 มากที่สุด 

5 ด้านความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการ 4.64 มากที่สุด 

 รวม 4.30 มากที่สุด 
  

จากตารางที่ 4.20 พบว่าปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อ
นักท่องเที่ยวชาวจีนคนอ่ืนของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร 

ระดับมากที่สุด คือ ด้านความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการ ( = 4.80) รองลงมา คือ ด้านความพึงพอใจ

ต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการ ( = 4.64) ระดับมาก คือ ด้านความพึงพอใจต่อพนักงาน ด้านความ
พึงพอใจต่อความสะดวกที่ได้จากการบริการ และด้านความพึงพอใจต่อสถานที่บริการ โดยคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 
4.07 4.04 และ 3.98 ตามล าดับ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 



บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทย

จนเกิดการแนะน าให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่
มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าต่อนักท่องเที่ยว
คนอ่ืน โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยทั้งระยะ
สั้นและระยะยาว โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ใช้
บริการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร จ านวน 100 คน เครื่องมือที่ใช้คือแบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปส าหรับการวิจัย (SPSS) วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
โดยผลการวิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย  

5.1.1 ข้อมูลปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.0 มีอายุน้อยกว่า 30 ปีคิดเป็นร้อย

ละ 42.0 จบการศึกษาระดับปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 90.0 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/โรงแรม คิดเป็น
ร้อยละ 43.0 มีรายได้ 15,000 - 20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 65.0 และมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 63.0 

5.1.2 พฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาใช้บริการเพ่ือผ่อนคลายอาการเหนื่อยล้าจากการท างาน/การ

ท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 76.0 โดยประเภทที่เลือกใช้บริการมากที่สุดคือบริการนวดฝ่าเท้า คิดเป็นร้อยละ 
52.0 ลูกค้าส่วนใหญ่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยช่วงเวลาเย็น (16.01-19.00 น.) คิดเป็นร้อย
ละ 46.0 ซึ่งระยะเวลาในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยที่ 1 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 55.0 ให้
ความสนใจค่าใช้จ่ายในการบริการที่ราคาต่ ากว่า 500 คิดเป็นร้อยละ 42.0 บาท ซึ่งนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มาใช้
บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยเป็นครั้งแรก คิดเป็นร้อยละ 68.0 

5.1.3 ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย 
(1)  ความพึงพอใจต่อความสะดวกที่ได้จากการบริการ นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความพึงพอใจต่อ

ความสะดวกจากการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย พบว่าล าดับแรกคือ ร้านนวดแผนทไทยมีความปลอดภัย
และน่าเชื่อถือในการบริการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.42 จัดอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด 

(2) ความพึงพอใจต่อสถานที่บริการ นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความพึงพอใจต่อสถานที่ จากการใช้
บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
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ด้านเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย พบว่าล าดับแรกคือ ร้านนวดแผนไทยมีการเปิดเพลงเพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลาย
ขณะนวด มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.82 จัดอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด 

(3)  ความพึงพอใจต่อพนักงาน นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความพึงพอใจต่อพนักงานจากการใช้บริการ
สถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน
เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย พบว่าล าดับแรกคือ พนักงานแต่งกายสุภาพ สะอาดเรียบร้อย เหมาะสมกับงาน มี
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.63 จัดอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด 

(4)  ความพึงพอใจต่อราคาในการรับบริการ นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความพึงพอใจต่อราคาจากการ
ใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย พบว่าล าดับแรกคือ ลูกค้าสามารถเลือกอัตราบริการได้ตามความต้องการ 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 5.00 จัดอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด 

(5)  ความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการ นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความพึงพอใจต่อ
ส่งเสริมการขายและแนะน าบริการจากการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพ
มานคร อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย พบว่าล าดับแรกคือ มีบริการตู้
ส าหรับเก็บของมีค่าของลูกค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.94 จัดอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด 

(6)  ความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการ นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความพึงพอใจต่อคุณภาพการ
ให้บริการจากการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก
ที่สุด โดยภาพรวมคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 4.79 

(7)  การกลับมาใช้บริการซ้ า/บอกต่อ นักท่องเที่ยวชาวจีนมีความต้องการในการกลับมาใช้บริการ
ซ้ าร้านนวดจากการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมานคร อยู่ในระดับมาก
ที่สุด โดยคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 4.54 และมีความต้องการที่จะแนะน าหรือบอกต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอื่น อยู่ใน
ระดับมากที่สุด โดยคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่  4.64 ซึ่งหมายความว่านักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาใช้บริการสถาน
ประกอบการนวดแผนไทยแล้วมีความตั้งใจในการแนะน าลูกค้าท่านอ่ืนอยู่ในระดับมากที่สุด 

5.1.4 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอื่น 
ปัจจัยที่ส่งผลให้นักท่องเที่ยวชาวจีนกลับมาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยซ้ า และ

แนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอ่ืน ๆ อยู่ในระดับมากที่สุด โดยทีคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 4.30 โดยปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการกลับมาใช้ซ้ าและแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอ่ืนๆ อันดับแรก คือ ความพึงพอใจต่อราคาในการ
รับบริการ อยู่ท่ีคะแนนเฉลี่ย 4.80  
 
5.2 อภิปรายผล 

5.2.1 ข้อมูลปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกออกเป็น เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพรายได้ และสถานภาพสมรส มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการ
นวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าต่อนักท่องเที่ยวคนอ่ืน ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์เป็นสิ่งที่ท าให้ความ
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ต้องการของผู้ใช้บริการมีความแตกต่างกัน ซึ่งพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย์เกิดขึ้นตามแรงบังคับภายนอกมาก
กระตุ้น ซึ่งคนที่มีคุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน จะได้รับอิทธิพลที่แตกต่างกันไปด้วย 

ผลการวิจัยพบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและสถานภาพสถานภาพสมรส ไม่ ใช่ส่วนหนึ่ง
ของปัจจัยในการเลือกใช้และบอกต่อต่อการใช้บริการนวดแผนไทย เนื่องจากการให้บริการดังกล่าว ไม่ว่าจะ
เป็นเพศใด อายุเท่าไหร่ สถานภาพใด ต่างก็ให้ความสนใจในการใช้บริการนวดแผนไทยด้วยกันทั้งสิ้น ซึ่งการใช้
บริการนวดแผนไทยนั้นเป็นเพียงเพ่ือการผ่อนคลายจากกิจวัตรประจ าวันหรืออาการเหนื่อยล้าจากการ
ท่องเที่ยวในแต่ละวันเท่านั้น 

โดยจากผลการศึกษาพบว่ารายได้นั้นเป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยในการเลือกใช้และบอกต่อต่อการใช้
บริการนวดแผนไทย ทั้งนี้เนื่องจากรายได้เป็นปัจจัยหนึ่งที่ใช้แบ่งส่วนตลาด โดยผลการวิจัยพบว่านักท่องเที่ยว
ส่วนใหญ่มีรายได้ 15,000 - 20,000 บาท เนื่องจากการใช้บริการนวดแผนไทยนั้นมีค่าใช้จ่ายในการรับบริการ 
ซึ่งขึ้นอยู่กับการให้บริการของแต่ละสถานประกอบการส ดังนั้นการใช้บริการแต่ละครั้ง นักท่องเที่ยวมักจะ
คิดถึงความคุ้มค่า และรายได้ของตนเองก็เป็นปัจจัยหนึ่งในการตัดสินใจใช้บริการนวดแผนไทย ซึ่งสอดคล้อง
กับ Kotler (2000) ที่ศึกษาว่าบุคคลจะเปรียบเทียบคุณค่าจากการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการกับความคาดหวัง  

5.2.2 พฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย จ าแนกออกเป็น สาเหตุที่มาใช้
บริการ ประเภทของการบริการ ค่าใช้จ่าย ช่วงเวลาที่เลือกใช้บริการ ระยะเวลาที่ใช้บริการ และความถี่ในการ
ไปใช้บริการซึ่งประเด็นเหล่านี้มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจน
เกิดการแนะน าต่อนักท่องเที่ยวคนอ่ืน ซึ่งคนที่มีพฤติกรรมในการใช้บริการที่แตกต่างกัน จะได้รับอิทธิพลที่
แตกต่างกันไปด้วย 

ผลการวิจัยพบว่าสาเหตุที่เลือกใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ ระยะเวลาในการใช้บริการ และ
ประเภทของการบริการเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการและการบอกต่อนักท่องเที่ยวคนอ่ืนให้มาใช้
บริการนวดแผนไทย เนื่องจากประสบการณ์ของผู้รับบริการเป็นสิ่งส าคัญในการบอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับ
การศึกษาของ Ellyawati (2017) ที่สนับสนุนแนวคิดความพึงพอใจว่า ผู้บริโภคที่มีความพึงพอใจมีแนวโน้มที่
จะซื้อซ้ าและบอกต่อแบบปากต่อปาก ซึ่งระยะเวลาในการใช้บริการ หากมากเกินไปอาจท าให้ผู้ใช้บริการเกิด
ความไม่สบายตัวได้ หรือประเภทของการบริการที่ไม่ถูกกับจริตผู้ใช้บริการ เพราะส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยวซึ่ง
มีการเดินเท้าค่อนข้างมาก การเลือกใช้บริการให้ถูกประเภทก็เป็นสิ่งส าคัญ อีกทั้งความถี่ในการใช้บริการ
สามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรมและความพึงพอใจต่อการบริการนั้นๆ ของนักท่องเที่ยวได้ และเป็นส่วนที่จะท าให้
นักท่องเที่ยวคนอื่น ๆ ตัดสินใจที่จะมาใช้บริการหรือไม่ 

นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบว่า ราคาของการใช้บริการ ก็มีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการและบอก
ต่อแก่นักท่องเที่ยวคนอ่ืนเช่นเดียวกัน เนื่องผู้ใช้บริการจะพิจารณาว่าราคาที่จ่ายไปสอดคล้องกับคุ้มค่ากับการ
ได้รับการบริการหรือไม่ อีกทั้งยังพิจารณาว่าราคาเหมาะสมกับรายได้ของตนหรือไม่ ซึ่งโดยส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการที่ราคาต่ ากว่า 500 บาท ซึ่งเมื่อเทียบกับประเภทของการบริการคือบริการนวดฝ่าเท้า ราคาจึงเป็นอีก
หนึ่งปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างยิ่ง 
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5.2.3 ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย จ าแนกออกเป็น ความพึง
พอใจต่อความสะดวกท่ีได้จากการบริการ ความพึงพอใจต่อสถานที่บริการ ความพึงพอใจต่อพนักงาน ความพึง
พอใจต่อราคาในการรับบริการ ความพึงพอใจต่อส่งเสริมการขายและแนะน าบริการ ความพึงพอใจต่อคุณภาพ
การให้บริการ ซึ่งตรงกับที่ Dalia (2016) ได้อธิบายองค์ประกอบความพึงพอใจของลูกค้าที่ต้องให้ความส าคัญ
ทั้งสิ้น 6 ด้าน ดังนี้  1) ค านึงถึงสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังเสมอ ได้แก่ รักษาการติดต่อกับลูกค้าเสมอ โดยเฉพาะเวลา
ที่ลูกค้าเกิดความกังวลใจในสินค้าและบริการ และลูกค้าต้องการได้รับความส าคัญ  2) ลูกค้าต้องการรอยยิ้ม 
การแสดงออกอย่างจริงใจและค าชมเชยที่เป็นค าพูดเชิงบวก 3) ให้ความใส่ใจกับลูกค้า        4) ค้นหาวิธีการ
แก้ไขปัญหาอย่างสร้างสรรค์หากลูกค้าพบปัญหา 5) ชี้แจงสถานการณ์กับลูกค้าเพ่ือสร้างความมั่นใจว่า ปัญหา
จะได้รับการแก้ไข 6) ติดตามเสียงตอบรับจากลูกค้า รวมถึงการให้บริการหลังการขาย   

จากการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจต่อกลยุทธ์การตลาดมี อิทธิพลต่อความพึงพอใจของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผนไทยจนเกิดการแนะน าต่อนักท่องเที่ยวคนอ่ืน เนื่องจากกลยุทธ์
การตลาดเหล่านี้มีอิทธิพลทางความคิดต่อผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภคเกิดความประทับใจหรือพึงพอใจต่อการบริการ 
ผู้บริโภคจะเกิดการใช้บริการซ้ าจนเกิดความภักดีต่อการบริการของสถานประกอบการ ร่วมถึงอยากจะแนะน า
การบริการดังกล่าวให้กับผู้อ่ืน เพ่ือให้ผู้อ่ืนได้รับประสบการณ์ ความประทับใจหรือความพึงพอใจเช่นเดียวกับ
ตน ซึ่งตรงกับ Ahmadinejad (2019) ที่กล่าวว่า ความพึงพอใจมีผลต่อพฤติกรรมการบอกต่อของลูกค้า
มากกว่าตัวแปรอ่ืน ๆ ที่ได้ตั้งสมมติฐานไว้ อีกท้ังผลการศึกษาของ Ellyawati (2017) ที่สนับสนุนแนวคิดความ
พึงพอใจว่า ผู้บริโภคที่มีความพึงพอใจมีแนวโน้มที่จะซื้อซ้ าและบอกต่อแบบปากต่อปาก นอกจากนี้ ณัฐพัชญ์ 
วงษ์เหรียญทอง (2561) ได้กล่าวว่าการท าให้ลูกค้ามีประสบการณ์ดีที่สุด เพ่ือน าลูกค้าจากจุดที่ยังไม่มีความ
สนใจในสินค้าหรือบริการไปจนเกิดการซื้อหรือใช้บริการแล้วเกิดความประทับใจและบอกต่อ 

5.2.4  ปัจจัยด้านกลยุทธ์ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ้ าและ/หรือแนะน าต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนคนอ่ืน โดย
ความภักดีของลูกค้าเป็นผลลัพธ์ที่เกิดจากปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและลูกค้าเป็นสิ่งที่อยู่ภายใน จิตใจ
ของลูกค้าและสามาถเปลี่ยนแปลงไปตามการรับรู้ แต่หากผู้ให้บริการสามารถเข้าใจถึงเหตุปัจจัยก็จะท าให้
ลูกค้าเกิดความสัมพันธ์ที่มีคุณภาพ (Relationship Quality) จนเปลี่ยนสภาพความสัมพันธ์นี้ไปสู่ความภักดี 
(จกัรพันธ์ กิตตินรรัตน์ และ จุฑาทิพย์ พหลภาคย์, 2562) เมื่อมีลูกค้าที่มีความภักดีต่อธุรกิจ ลูกค้าจะเป็นส่วน
ส าคัญในการสนับสนุนและบอกต่อข่าวสารให้แก่บุคคลอ่ืน ๆ ให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี (Shoemaker & 
Lewis, 1999) เนื่องจากคุณภาพการบริการที่ได้รับกับความพึงพอใจมีความสัมพันธ์กันจนท าให้ผู้ใช้บริการเกิด
ประสบการณ์ที่ดีจนส่งผลให้เกิดความความภักดีในการใช้บริการนั้นๆ ซึ่งตรงกับ ศักดิ์ดา ศิริภัทรโสภณ และ 
ปารย์ทิพย์ ธนาภิคุปตานนท์ (2554) และ กิตติชัย ศรีชัยภูมิ (2556) ที่พบว่า คุณภาพการบริการด้านการ
ตอบสนองที่รวดเร็วจะส่งต่อระดับความพึงพอใจและคุณภาพบริการด้านการเอาใจใส่ดูแลจะส่งผลต่อระดับ
ความภักด ี
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

ผลการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนผู้ใช้บริการนวดแผน
ไทยจนเกิดการแนะน าให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร ท าให้ทราบปัจจัยหลักที่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวและส่งผลให้ผู้ใช้บริการเกิดการแนะน าหรือบอกต่อแก่ผู้อ่ืน  

ในปัจจุบันนักท่องเที่ยวชาวจีนให้ความสนใจการนวดแผนไทยเป็นจ านวนมากข้ึน จึงควรมีการเพ่ิม
จ านวนสื่อประชาสัมพันธ์ที่เป็นภาษาอังกฤษหรือเป็นภาษาจีนมากยิ่งขึ้น เพ่ืออ านวนความสะดวกด้านข้อมูล
การให้บริการ และสื่อสารกับนักท่องเที่ยวได้มากขึ้น อีกท้ังควรมีการจัดอบรมภาษาอังกฤษหรือภาษาจีนให้กับ
ผู้ให้บริการ เพ่ือที่ผู้ให้บริการจะสามารถให้ข้อมูลหรือสามารถตอบค าถามระหว่างให้บริการข้อมูลได้อย่าง
ทันท่วงที เพ่ือให้นักท่องเที่ยวชาวจีนเกิดประสบการณ์ที่ดี ความประทับใจและความพึงพอใจต่อการบริการ
นวดแผนไทย 
        ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งถัดไป 

ในการท าวิจัยครั้งถัดไป ควรศึกษาเกี่ยวแนวทางในการเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บริการที่มาจากเกิดการ
แนะน าหรือบอกต่อแก่ผู้ อ่ืน ในสถานการณ์โควิด 19 เพ่ือหากลยุทธ์ในการรับมือ พัฒนา ปรับปรุง สถาน
ประกอบการและเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บริการนวดแผนไทย  
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