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บทคัดยPอ 

 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงคF 1. เพื่อศึกษาสภาพแวดล,อมภายในองคFกร รปูแบบการบรหิารจัดการ

กลยุทธFธุรกจิและกลยุทธFการตลาดของสถานบรกิารนวดแผนไทย ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบาย

อารมณF    2. เพื่อศึกษาวิเคราะหFสภาพแวดล,อมภายนอกทีส่PงผลตPอการดำเนินธุรกิจ บริการนวดแผนไทย 

และ 3. เพื่อกำหนดกลยุทธFธุรกิจและกลยุทธFการตลาดที่มีประสทิธิภาพตPอ สถานที่บริการนวดแผนไทย

ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF     

 ในการจัดทำแผนธุรกจิน้ีได,ทำการศึกษาวิจัยตลาดด,วยวิธีการแจกแบบสอบถามกับผู,ตอบ แบบ 

สอบถามจำนวน 400 คน และมีการวิเคราะหFจุดแข็ง จุดอPอน โอกาส และอปุสรรคของธุรกจิเพือ่ จัดทำ

แผนกลยุทธFที่ใช,ในการดำเนินธุรกิจ จากผลการวิจัยกลยุทธFการตลาด พบวPา ผู,ตอบแบบสอบถามให,

ความสำคัญมากทีสุ่ดคือ กลยุทธFการตลาดด,านการเปOนผู,นำด,านต,นทุนในด,านราคาผลิตภัณฑFสมุนไพร 

เชPน ครีมพอกหน,า สมุนไพรขัดตัว มีราคาต่ำกวPาสถานบรกิารอื่นอยูPในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.14, S.D.= 

.785) กลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,นตลาดเฉพาะด,านการบริการนวดตัว/นวดฝ�าเท,า อยูPในระดับมาก (x̄ 

=4.13, S.D.= .817)และกลยุทธFการตลาดด,านการสร,างความแตกตPางในด,านทPานวดแตกตPางจากสถาน

บริการอื่นอยูPในระดับมากทีสุ่ด (x̄ =4.07, S.D.= .870)    

 เมื่อพจิารณาความเปOนไปได,ของการลงทุนเพื่อตPอยอดธุรกิจร,านนวดแผนไทย พบวPามีอัตรา

ผลตอบแทนตลอดโครงการอยูPในเกณฑFสูงเหมาะแกPการลงทนุ โดยใช,งบลงทุน 6,865,000  บาท มูลคPา

ป�จจุบันสุทธิ (NPV) เทPากับ 1,164,775.06 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยูPที่ 33% ใช,

ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งสิ้น 2.914  ป]    
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ABSTRACT 

 

 This objective of Business are to;1) investigate environment within organization, 

business management strategies and marketing strategies for Sabai-Arom; 2) analyze 

external environment that affected Thai massage business management and; and 3) 

formulate effective business strategies and marketing strategies for Sabai-Arom.  

 This business plan is conducted by providing questionnaires for 400 samples. 

Analysis the strengths, weaknesses, opportunities and threats of the business to lead the 

creation of strategies to manage business. The results revealed that most of respondents 

focused on Marketing strategy in the cost leadership of herbal products as facial mask, 

herbal body scrub that has lower price  than other service providers (x̄ = 4.14, S.D. = 

.785). Marketing Strategy Focusing on the specific market of body massage / foot 

massage .(X̄ = 4.13, S.D. = .817). Marketing strategies in product differentiation for 

massage service is different from other shop. (x̄ = 4.07, S.D. = .870). 

 Considering the possibility of investing in Thai Massage business, the return on 

investment is quite high level for investment. The investment budget is about 6,865,000 

baht with net present value (NPV) is 1,164,775.06 baht, an internal rate of return (IRR) of 

33.30% and payback period of 0.057 years.  

 

Keyword: Business Plan, Cost Leadership, Cost Focus or Differentiation Focus, 

Differentiation
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 ผู,วิจัยจงึขอกราบขอบพระคุณเปOนอยPางสงู มาไว, ณ โอกาสน้ี 

 

 

วันวิสาขF กานดา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ช 

 

สารบญั 

 

หน*า 

บทคัดยPอภาษาไทย              ง   

บทคัดยPอภาษาอังกฤษ                      จ 

กิตติกรรมประกาศ                      ฉ  

สารบัญตาราง             ญ 

สารบัญภาพ             ฎ 

บทที่ 1 บทนำ              1       

1.1 แนะนำธุรกิจ            2   

1.2 สถานที่ต้ัง            2   

1.3 ประเภทของธุรกจิ            2   

1.4 ที่มาของการดำเนินธุรกจิ          2  

1.5 รายละเอียดของการบริการ          3 

1.6 วิสัยทัศนF            5 

1.7 พันธกิจ            5 

1.8 เป¤าหมาย            5 

1.9 วัตถุประสงคFของธุรกิจ          5 

1.10 วัตถุประสงคFของการจัดทำแผนธุรกิจในครัง้น้ี        6 

บทที่ 2 วิธีการดำเนินงานในการจัดทำแผนธุรกจิ         7 

2.1 ประเภทของข,อมลูที่นำไปใช,                                                                    7  

2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธFการตลาด                                          7 

2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการแขPงขันของธุรกจินวดแผนโบราณ                  9 

2.1.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการให,บริการ                                              9 

2.1.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู,บริโภค     11 

2.1.5 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู,บรโิภค    11  

2.1.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข,อง         14 

2.2 การออกแบบงานวิจัย         14 

2.3 วิธีการเก็บข,อมลู         14       

2.4 เครือ่งมอืที่ใช,ในการเก็บข,อมูล        15 

2.5 กลุPมประชากรและการเลือกกลุPมตัวอยPาง                                                    16 



ซ 

 

สารบญั (ตMอ) 

 

หน*า 

บทที่ 2 (ตPอ) วิธีการดำเนินงานในการจัดทำแผนธุรกิจ  

2.6 สถิติและการวิเคราะหF        16 

2.7 สรุปผลการวิจัย                                                                                  17                         

บทที่ 3 การวิเคราะหFสภาพแวดล,อมธุรกิจ                                                                  32 

 3.1 การวิเคราะหFป�จจัยแวดล,อมภายใน       32 

3.1.1  ป�จจัยด,านการตลาด                                                       32     

3.1.2  ป�จจัยด,านการบรกิาร                                                             32 

3.1.3 ป�จจัยด,านการเงิน                 33 

3.2 การวิเคราะหFป�จจัยแวดล,อมภายนอก            33  

3.2.1 ป�จจัยทางการเมอืง (Political)               33 

3.2.2 ป�จจัยทางเศรษฐกิจ (Economic)               33 

3.2.3  ป�จจัยทางสังคม (Social)                34 

3.2.4  ป�จจัยทางเทคโนโลยี (Technology)               35 

3.3 การสรปุจุดแข็งที่จะนำไปใช,ภายใต,โอกาสจากสภาพแวดล,อม                            35   

          3.4 การสรปุจุดแข็งที่จะนำไปใช,แก,ป�ญหาจุดอPอนและอุปสรรคเพื่อสร,างโอกาสทางธุรกิจ 35 

บทที่ 4 โมเดลในการดำเนินธุรกจิ                                                                            39 

4.1 ลูกค,า/กลุPมเป¤าหมาย                                                                           40  

4.1.1 วิธีการจัดกลุPมลูกค,า: เราจำแนกลูกค,าสองประเภทคือ                        40  

4.1.2 คุณลักษณะของลูกค,า                                                             40   

4.1.3 พฤติกรรมการซือ้ของลูกค,า       41 

4.2 การวิเคราะหFการแขPงขัน                                                                       41  

4.2.1 สถานภาพการแขPงขัน และที่มาของการแขPงขัน.                               41    

4.2.2 จุดเดPนและความได,เปรียบที่นำมาแขPงขัน     41  

4.2.3  คูPแขPงขันทางธุรกจิ                                                                42  

4.2.4 การวิเคราะหFตำแหนPงของธุรกจิ      42 

บทที่ 5 แผนกลยุทธFทางธุรกิจ          44 

5.1 แผนกลยุทธFทางธุรกจิด,านการบรหิารจัดการองคFการและทรัพยากรบุคคล             44  

 



ฌ 

 

สารบญั (ตMอ) 

 

หน*า 

บทที่ 5 (ตPอ) แผนกลยุทธFทางธุรกจิ 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข,อง                                                    44 

5.1.2 การจัดโครงสร,างองคFกร และการแบPงหน,าที่ความรบัผิดชอบ                45 

5.1.3 ประเภทของกลยุทธFและแผนปฏิบัติการ                                        47 

          5.2 แผนกลยุทธFทางธุรกจิด,านการตลาด       47  

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข,อง                                                     47  

5.2.2 ประเภทของกลยุทธFและแผนปฏิบัติการ                                        51  

5.3 แผนกลยุทธFด,านกระบวนการ        54 

5.4 แผนกลยุทธFทางการเงินและการลงทุน                                                       55   

           5.4.1 แหลPงที่มาของเงินทุน/ประเภทของการลงทนุ (ที่จะเกิดข้ึน)   55    

           5.4.2 งบประมาณการลงทุน       55 

บรรณานุกรม                                                                                              68  

ภาคผนวก           69 

ประวัติผู,เขียน                                                                                            75 

เอกสารข,อตกลงวPาด,วยการอนุญาตให,ใช,สทิธ์ิในรายงานการค,นคว,าอิสระ     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ญ 

 

สารบญัตาราง 

 

หน*า 

ตารางที่ 2.1 : คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการเปOน   27 

       ผู,นำด,านต,นทุน ของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป                     

ตารางที่ 2.2 : คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการสร,าง  28 

       ความแตกตPางของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป             

ตารางที ่2.3: คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,น 29 

      ตลาดเฉพาะสPวนของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป          

ตารางที่ 2.4: คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,บริการนวด  30 

                 แผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป                                                                             

ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหF TOWs          36

ตารางที ่4.1: CANVAS MODEL (ALEXANDER & YVES, 2014)      40

ตารางที่ 4.2 : คูPแขPงขันทางธุรกิจ          42                                                                                                                                       

ตารางที่ 4.3 : การวิเคราะหFตำแหนPงของธุรกิจ        42 

ตารางที ่5.1: แหลPงทีม่าของเงินทุน         55 

ตารางที ่5.2: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน       56 

ตารางที ่5.3: แสดงรายละเอียดคPาเสื่อมราคาและคPาตัดจPาย       57

ตารางที ่5.4: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได,ป]ที่ 1 ถึง 5      58

ตารางที ่5.5: แสดงรายละเอียดการประมาณการคPาใช,จPาย        59 

ตารางที ่5.6: แสดงรายละเอียดต,นทุนผันแปร        59 

ตารางที ่5.7: แสดงรายละเอียดการประมาณการจุดคุ,มทุน       60 

ตารางที ่5.8: แสดงงบกำไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณFปกติ      60

ตารางที ่5.9: แสดงกาไรสะสม ประมาณการจากสถานการณFปกติ      61 

ตารางที ่5.10: แสดงงบกระแสดเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ                             62 

ตารางที ่5.11: แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณFปกติ                        65  

ตารางที ่5.12: แสดงกระแสเงินรบัตลอดโครงการ                                                         66 

ตารางที ่5.13: แสดงการวิเคราะหFอัตราสPวนทางการเงิน                                                  66 

 

 

 

 



ฎ 

 

สารบญัภาพ 

 

หน*า 

ภาพที่ 1.1: โลโก,ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF        2 

ภาพที่ 1.2: แผนที่ต้ังร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF       2 

ภาพที่ 1.3: การนวดประคบ                                                                                    3 

ภาพที่ 1.4: การนวดทั้งตัว                                                                                      4

ภาพที่ 1.5: การนวดฝ�าเท,า                                                                                     4  

ภาพที่ 2.1: จำนวนและร,อยละ ของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามเพศ                 17

ภาพที่ 2.2: จำนวนและร,อยละ ของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามสถานภาพสมรส   18

ภาพที่ 2.3: จำนวนและร,อยละ ของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกอายุ                      18 

ภาพที่ 2.4: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามระดับการศึกษา    19 

ภาพที่ 2.5: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามอาชีพ                20 

ภาพที่ 2.6: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามรายได,เฉลี่ย         21 

               ตPอเดือน 

ภาพที่ 2.7: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามเหตุผลที่ทPานมาใช, 22 

    บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย           

ภาพที่ 2.8: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามการนวดแผนไทย  23 

               แบบใดที่ทPานรับการบริการ                                                                                                 

ภาพที่ 2.9: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามชPวงเวลาทีท่Pานมา 24 

    ใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย            

ภาพที่ 2.10: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามระยะเวลาใน     24 

      การใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย                                                        

ภาพที่ 2.11: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามคPาใช,จPายตPอครั้ง 25     

      ตPอครั้งในการใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย                   

ภาพที่ 2.12 จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามความถ่ีในการใช,  26 

                  บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย         

ภาพที่ 5.1: แสดงกรอบแนวคิดที่นำไปสูPกลยุทธF                                                           43 

ภาพที่ 5.2: แผนผังองคFกรของธุรกจิ       46

ภาพที่ 5.3: องคFประกอบคุณคPาตราสินค,า       49  

 





1 

 

บทท่ี 1 

บทนำ 

 การนวด มีมาต้ังแตPโบราณในแทบทุกทวีปของโลก เปOนการบำบัดทีเ่อาใจใสPทั้งรPางกาย จิตใจ 

และอารมณF “ศาสตรFแหPงการนวด” บอกไว,วPา การนวดที่ดีต,องทำอยPางต้ังใจ มีความรกัและ เมตตา 

ใสPจิตใจลงไปในขณะที่นวดด,วยจังหวะและการลงน้ำหนักมือ วิธีการนวดที่ถูกต,องจึงเปOน สิง่สำคัญ 

ดังน้ันต,องมีใจรักในการบริการนวดถึงจะสามารถเข,าใจถึงความต,องการของผู,มาใช,บรกิารได,เปOนอยPาง

ดี  

 ป�จจุบันคนสPวนใหญPชอบความผPอนคลาย และความผPอนคลายที่ดีที่สุดคือการนวด เพื่อคลาย

ความ เมื่อยล,า ความตึงเครียด หรือเหน็ดเหน่ือยจากการทำงาน ร,านนวดจึงเปOนตัวเลือกอันดับต,น ๆที่

คนนิยมใช,บริการ เน่ืองจากสถานที่เป¯ดอยูPในแหลPงทPองเที่ยว มีนักทPองเที่ยวแวะเวียนมาเที่ยวเปOน

จำนวนมาก โดยเฉพาะชาวตPางชาติจะชอบนวดแผนไทยเปOนพิเศษ นอกจากนวดผPอนคลายแล,ว ยังได,

แสดงถึงเอกลักษณFความเปOนไทย เปOนการโปรโมทประเทศไทยไปในตัว อีกทัง้ยังเลง็เห็นวPาธุรกิจนวด

แผนไทยเติบโตไวมาก  จงึเป¯ดร,านนวดข้ึนมาเพือ่รองรบัลกูค,าทั้งไทยและตPางประเทศ และทีส่ำคัญใน

ระแวกใกล,เคียงยังไมPมีร,านนวดเป¯ดอยูP ประกอบกับมีทำเลทีต้ั่งอยูPแล,ว จึงคาดการณFวPา ร,านนวดจะทำ

กำไรให,ไมPน,อย   

 จากประสบการณFที่ข,าพเจ,าได,ใช,บริการร,านนวดตPาง ๆ มาและมีความช่ืนชอบในการนวด 

เปOนอยPางมาก ไมPวPาจะเปOนการนวดแผนไทย การนวดจบัเส,นแก,อาการปวดตPาง ๆ การนวดอโรมPา จึง

ทราบและเข,าใจข,อบกพรPองตPาง ๆ และแนวทางตPาง ๆ ของธุรกิจน้ี จงึคิดวPาอยากจะมสีถานที่ บริการ

สำหรับธุรกิจนวดแผนไทย เริ่มดำเนินธุรกจิ คาดวPาจะเริม่ในป] พ.ศ. 2562 ที่ต้ังบริเวณตลาดดอน

หวายที่นครปฐม ที่มีกลุPมคนตPางชาติมาทPองเที่ยวพักผPอน ทวัรFตPางชาติ ติดตPอเข,าพักในบรเิวณ

ใกล,เคียง ทีม่ีโรงแรมรอบ ๆ โดยเน,นในด,านเปOนผู,ให,บริการนวดแผนไทย เพื่อสุขภาพและผPอนคลาย

ด,วยการเอาใจใสPและการพฒันาด,านการบริการประสบการณFที่สะสม มาอยPางยาวนาน รวมทัง้ทักษะ

ตPาง ๆ ของพนักงาน ร,านผPอนคลาย สบายอารมณF เพื่อให,บริการนวดแผนไทย สปา รวมทั้งความเปOน 

เอกลักษณFของทางร,านเรา ทำให,มั่นใจวPาคุณจะได,รบัประสบการณFที่ดี ที่นPาประทับใจทุกครั้งทีม่า 

เยือนร,านของเรา กลุPมผู,บริโภคกลุPมเป¤าหมายก็จะให,ความนิยมและเพิ่มจำนวนข้ึนทุกป] ธุรกจิกจ็ะ

เจริญเติบโตอยPางมั่นคงและย่ังยืน เพือ่ให,บริการนวดแผนไทย สปา ซึ่งได,รบัการตอบรับเปOนอยPางดี 

และครองใจลูกค,าทั้งชาวไทยและชาวตPางชาติ ทางร,านจะต,องให,บริการทีเ่ปOนกันเอง ราคายPอมเยา 

รวมทั้งมาตรฐานของ ร,านผPอนคลาย สบายอารมณF ซึง่คาดวPาในแตPละวันจะมลีูกค,ามานวดผPอนคลาย 

อยPางไมPขาดสาย โดยเฉพาะการนวดไทยและนวดอโรมPา ซึง่เปOนการนวดที่ได,รบัความนิยมสูงสุด 

1.1 แนะนำธุรกิจ 

 ธุรกิจ: ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF    
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ภาพที่ 1.1: โลโก,ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF    

 
1.2 สถานท่ีต้ัง 

 อยูPบรเิวณตลาดดอนหวายที่นครปฐม 

 

ภาพที่ 1.2: แผนที่ต้ังร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF    

 

 
 

1.3 ประเภทของธุรกิจ 

 เปOนธุรกจิประเภทบริการนวดผPอนคลาย มีต้ังแตPนวดแผนไทย นวดเท,า นวดอโรมPา นวดจบั

เส,นแก,อาการ และนวดประคบสมุนไพร ให,บริการโดยพนักงานที่จบด,านนวดแผนไทยมาโดยตรงและ

มีใบรบัรองจากสถาบันการนวดแผนไทย เมื่อลูกเค,าเข,ามาใช,บริการจะผPอนคลายไปกบัการนวดและ

กลิ่นหอมของสมุนไพร 

 

1.4 ท่ีมาของการดำเนินธุรกิจ  

 ร,านนวดแผนไทยสปาเปOนร,านขนาดกลาง1คูหา2ช้ัน ช้ันลางโลPงตกแตPงเปOนที่ต,อนรับ ลกูค,า

ที่มาใช,บริการนวดตPาง ๆ ทำเลอยูในอยูPบรเิวณตลาดดอนหวายที่นครปฐม นวดโดยใช,อโรมPา 5 เตียง 

เก,าอี้โซฟานวดฝ�าเท,า 10 เตียง ใช,พนักงานจำนวน 20 คน  
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1.5 รายละเอียดของการบริการ 

 ธุรกิจนวดแผนไทย สปาของทางร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   เปOนการ

บริการแบบ ตัวตPอตัว โอกาสใกล,ชิดและสัมผสัรPางกายลกูค,ามีอยูPตลอดเวลา ดังน้ัน ผู,ประกอบอาชีพน้ี

จึงต,องให, การนวดเปOนไปด,วยความบรสิุทธ์ิใจ มีศีลธรรม ข,าพเจ,าเลง็เห็นวPาป�จจัยทีจ่ะทำให,ธุรกจิ

ประสบ ความสำเรจ็ ต,องซื่อสัตยFกบัลกูค,า ตPอตัวเองและพนักงาน และสร,างจิตสำนึกที่ดีในด,านการ

บริการ ลูกค,าให,แกPพนักงาน เชPน การสวัสดีเมื่อมีลูกค,าเข,าร,าน การทักทายอยPางเปOนมิตรเมื่อลูกค,ามา

ใช, บริการ รักษาการบริการให,ได,มาตรฐานคงที่และสม่ำเสมอ โดยให,บรกิารนวดครบทุกข้ันตอนและ 

ตามเวลาทีก่ำหนด เอาใจใสPลูกค,าในเวลาที่นวด ไถPถามลูกค,าวPาพอใจในการนวดไหม เบาไปไหม แรง

ไปไหมอยากเน,นสPวนไหนเปOนพเิศษหรือไมPเพื่อให,ลูกค,ารู,สึกถึงการเอาใจใสPในการบริการ เพื่อสร,าง

ความประทบัใจให,ลูกค,า การนวดที่ร,านของเราจะมกีารนวดหลายลักษณะด,วยกัน การนวด แผนไทย 

(กดจุด , จับเส,น) ลักษณะการนวดแผนไทยแบPงออกเปOน 3 ลักษณะ ประกอบด,วย 

1) การนวดแบบยืด–ดัด ลักษณะการนวดแบบน้ี คือ การยืด–ดัดกล,ามเน้ือ–เส,นเอ็น–ผังผืด 

ให,ยืดคลาย  

2) การนวดแบบจับเส,น ลกัษณะการนวด คือ การใช,น้ำหนักกดลงตลอดลำเส,นที่กระหวัด ไป

ตามสPวนอวัยวะตPาง ๆ การนวดชนิดน้ีต,องอาศัยความเช่ียวชาญของผู,นวด ซึ่งได,ทำการนวดมานาน 

และได,รับการฝ±กฝนมานานจนชำนาญ  

3) การนวดแบบกดจุดลกัษณะการนวด คือ การใช,น้ำหนักกดลงไปบนจดุของรPางกาย การ

นวดน้ีเกิดจากประสบการณFและความเช่ือวPา อวัยวะของรPางกายมีแนวสะท,อนอยูPบนสPวนตPาง ๆ และ

เราสามารถกระตุ,นการทำงานของอวัยวะน้ัน โดยการกระตุ,นจุดสะท,อนที่อยูPสPวนอื่น ๆ ของ รPางกาย

และสงัเกตถึงปฏิกริิยาของแรงกดที่แลPนไปตามอวัยวะตPาง ๆ  

การนวดแผนไทยแบบตPาง ๆ  

ภาพที่ 1.3: การนวดประคบ 
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ภาพที่ 1.4: การนวดทั้งตัว 

 

 
ภาพที่ 1.5: การนวดฝ�าเท,า 

 

 
 

 1.5.1 จุดเดMนของผลิตภัณฑd  

 สPวนใหญPจะเลือกใช,ผลิตภัณฑFที่ต,นทุนต่ำ แตPคุณภาพดี มีมาตรฐาน เชPน การนำน้ำมันอโรมPา

จากตPางประเทศเข,ามาใช,ในร,าน เป¤นต,น 

 1.5.2 นวัตกรรม 

  ทางร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   มกีารนำนวัตกรรมสมัยใหมPเข,า

มารPวมใช,ด,วย เพื่อปรบัให,เข,ากับยุคสมัยใหมP เชPน เครื่องนวดตัวสลายไขมันสPวนเกินตามจุดตPาง ๆ 

เครื่องนวดหัว เครื่องนวดเท,า หรอืเครือ่งมือที่ชPวยทุPนแรงพนักงานได, ครีมนวดตัวหรือน้ำมันนวดตัว

กลิ่นใหมP ๆ และการจัดร,านให,ดูทันสมัยอยูPตลอดเวลา ใช,เทคโนโลยีทางอินเทอรFเน็ต มาชPวยลด

รายจPาย เชPน การสPงอเีมล การโทรไปแจ,งโปรโมช่ัน รวมถึงการเข,าถึงทางออนไลนF ถือวPาเปOน

นวัตกรรมที่ชPวยให, ธุรกิจเปOนทีรู่,จกัในตลาดย่ิงข้ึน  

1.6 วิสัยทัศนd  (Vision)  

 เปOนผู,ให,บริการนวดแผนไทยสปาทีม่ีมาตรฐานและมกีารบรกิารทีเ่ปOนเอกลักษณFเฉพาะของ

ทางร,าน สร,างความเช่ือมั่นให,กบัผู,มาใช,บรกิารวPาต,องมีความรู,สกึที่ดีเมื่อทPานมาใช,บริการทัง้กPอนมา
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และหลังจากกลับไป พร,อมทั้งรักษามาตรฐานด,านความสะอาดให,อยูPในระดับดีเย่ียมและมีช่ือเสียงที่

ได,รับ การยอมรบัทั้ง ในตลาดไทยและตลาดตPางประเทศ (International Brand) 

1.7 พันธกิจ (Mission) 

  1) สร,างมาตรฐานของสปาไทยให,เปOนที่ยอมรับในระดับนานาชาติ (ระดับสากล) 

  2) สPงเสริมและสนับสนุนให,พนักงานทกุสPวนมีการเรียนรู,และพัฒนาตนเองอยPางสม่ำเสมอ 

และตPอเน่ือง  

1.8 เปiาหมาย (Goal)  

 เปiาหมายระยะสัน้ ภายใน 1 ปl       

  1) สร,างช่ือเสียงให,กบัแบรนดFและทำให,คนรู,จักแบรนดFให,ได,มากที่สุด  

  2) มุPงเน,นการประชาสมัพันธFให,ร,านเปOนที่รู,จักผPาน สังคมออนไลนF Social Network 

(Facebook, Instagram) และลูกค,าเป¤าหมาย คือ ผู,บริโภคที่รักสุขภาพ กลุPมผู,ป�าย เปOนต,น 

  3) ต,องมียอดเพิ่มข้ึนอยPางน,อย 15% 

 เปiาหมายระยะกลาง ภายใน 2-5 ปl 

  1) เพิม่ฐานเป¤าหมายและเข,าถึงผู,บรโิภค ด,วยการใช,ระบบ CRM เปOนกลยุทธFที่การ

นำข,อมูล รายละเอียดลูกค,าที่ใหมPและเกPาที่สมัครสมาชิกที่ศูนยFบริการหรือเว็บไซตF ให,เช่ือมโยงสูP

โปรแกรม บริหารงานลูกค,าสมัพันธF (CRM) และทำการประยุกตFใช,ระบบ CRM ในการติดตามลูกค,า

โดยนำเสนอ ขPาวสารและผลิตภัณฑFทีเ่หมาะสมกบัลูกค,าแบบอัตโนมัติ     

  2) สPงเสรมิกจิกรรมเพื่อสังคม และจัดการบรรยายให,ความรู,เรื่องการรกัษาสุขภาพ

และ ประโยชนFของการนวดแผนไทยให,กลุPมผู,บริโภคที่มีความสนใจ     

  3) เตรียมตัวเพือ่ขยายสาขาสูP AEC 

 เปiาหมายระยะยาว 

  1) เพิม่การขยายตัวของยอดขายข้ันต่ำ 30% ตPอป]     

  2) เพิม่ชPองทางในการติดตPอลูกค,า โดยขยายการลงทุนในกลุPมประเทศ AEC โดยลง

พื้นที่ศึกษาตลาดและสร,างกลยุทธFรPวมกับลูกค,า       

  3) พัฒนาสินค,าและการให,บริการให,มีคุณภาพมาตรฐานสากล  

1.9 วัตถุประสงคdของธุรกิจ 

 1) เพือ่ศึกษาสภาพแวดล,อมภายในองคFกร รปูแบบการบรหิารจัดการกลยุทธFธุรกจิและกล

ยุทธFการตลาดของสถานบริการนวดแผนไทย  

 2) เพือ่ศึกษาวิเคราะหFสภาพแวดล,อมภายนอกทีส่PงผลตPอการดำเนินธุรกจิ บริการนวดแผน

ไทยและเพือ่กำหนดกลยุทธFธุรกิจ 
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 3) เพือ่กำหนดกลยุทธFธุรกิจและกลยุทธFการตลาดทีม่ีประสิทธิภาพตPอ สถานที่บริการนวด

แผนไทย  

1.10 วัตถุประสงคdของการจัดทำแผนธุรกิจในคร้ังนี ้

 1) เพือ่ขยายการตลาดและการบริการนวดแผนไทยให,เปOนไปในทิศทางที่เหมาะสม  

 2) เพือ่สร,างภาพลักษณFที่ดีและความนPาเช่ือถือที่ดีให,กบัธุรกจินวดแผนไทย  
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บทท่ี 2 

วิธีการดำเนนิการในการจัดทำแผนธุรกิจ 

 

ในการศึกษาแผนธุรกจิร,านนวดแผนไทย ผู,วิจัยจึงเสนอวิธีการดำเนินการวิจัยดังน้ี 

2.1 ประเภทของข,อมลูที่นำไปใช, 

2.2 การออกแบบงานวิจัย 

2.3 วิธีการเก็บข,อมลู 

2.4 เครือ่งมอืที่ใช,ในการเก็บข,อมูล 

2.5 กลุPมประชากรและการเลือกกลุPมตัวอยPาง 

2.6 สถิติและการวิเคราะหF 

 

2.1 ประเภทของข*อมูลท่ีนำไปใช* 

 ผู,วิจัยได,ทำการค,นคว,าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข,องดังน้ี 

 2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธFการตลาด      

 2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการแขPงขันของธุรกจินวดแผนโบราณ    

 2.1.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการให,บริการ      

 2.1.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู,บริโภค      

 2.1.5 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู,บรโิภค    

 2.1.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข,อง  

2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธdการตลาด 

 การออกแบบกลยุทธFของการแขPงขัน (designing competitors strategies) สำหรับการ

กำหนดกลยุทธFเพื่อการแขPงขันน้ัน คงไมPมสีูตร สำเร็จแตPข้ึนอยูPกับการเปลี่ยนแปลงให,ทันเหตุการณF

ของผู,บรหิาร และการแก,ไขสถานการณFให,ทันตPอการรับรู,ของผู,บริโภค การ กำหนดกลยุทธFเพื่อการ

แขPงขันน้ัน แบPงได,ดังน้ี  

กลยุทธFการแขPงขันพื้นฐาน (generic competitive strategy)Porter (1980, อ,างถึงใน 

Greg& Mark, 2010) ได,เสนอ กลยุทธFทั่วไปที่ใช,ในการแขPงขันเปOน 3 กลยุทธFได,แกP  

1. การเปOนผู,นำทางด,านต,นทุนรวม (cost leadership)  

 ธุรกิจที่ใช,กลยุทธFน้ีจะดำเนินการทุกอยPางเพือ่ให,การผลิตสินค,าและบรกิารที่มีต,นทุนต่ำทีสุ่ด

ประโยชนFคือสามารถนำเสนอราคาที่ต่ำกวPา คูPแขPงในท,องตลาดได,อีกทั้งหากเกิดความรุนแรงด,าน

สงครามราคา (red ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดได,เน่ืองจากมีความ ได,เปรียบจากต,นทุนที่ต่ำ 

ทุกวันน้ีการแขPงขันไมPเพียงแตPแพรPหลาย แตPเพิ่มความรุนแรงข้ึนทุก ๆ ป]บริษัทในอเมรกิา ยุโรป และ
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ญี่ปุ�น ยังย,ายฐานการผลิตไปยังประเทศที่มีต,นทุนการผลิตต่ำ และนำ สินค,าราคาถูกออกสูPท,องตลาด 

(ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546)  

2. การสร,างความแตกตPาง (differentiation)  

 ธุรกิจที ่ใช,กลยุทธFน้ี จะต,องคิดหาความแตกตPางในตัวสินค,า (product) ไมPให,ซ้ำกับสินค,าอื่น

ในตลาด หรือต,องมีนวัตกรรมใหมPๆ  มานำเสนอทำให,สินค,าดูโดดเดPนกวPาสินค,าคูPแขPงในตลาดสำหรบั

แหลPง ทีม่าของความแตกตPางน้ัน เกิดจากความเร็ว (speed) ความนPา เช่ือถือ (reliability) การ

บริการ (service) การออกแบบ(design) ลักษณะของสินค,าและบริการ(features) เทคโนโลยี

(technology) บุคลิกภาพขององคFกร(corporatepersonality) และความสัมพันธF กบัลกูค,า 

(relationships with customer) ความเปOนเลิศทางด,าน คุณภาพ (quality) ประสทิธิภาพ 

(efficiency) นวัตกรรม (innovation) และการตอบสนองลกูค,า (responsetocustomer) 

(Hill&Jones, 2004, อ,างถึงใน พิพัฒนFนนทนาธรณF, 2553)  

3. การมุPงตลาดเฉพาะสPวน (focus or niche)  

 เปOนเหมือนกับการกำหนดกลุPมเป¤าหมาย (target group) ให,เล็กลง เพื่อจะได,ทำการตลาดได,

อยPางเข,าถึงพฤติกรรมของลูกค,า การที ่บริษัทเข,าใจลกูค,าของตัวเองได,อยPางแท,จริง และสามารถ

คาดคะเน ความต,องการในอนาคตของลูกค,าได,ยPอมทำให,ทPานสามารถขาย สินค,าได,อยPางตPอเน่ือง เกิด

พฤติกรรมซื้อหรอืบริการซ้ำไปเรื่อย ๆ จนเกิดความ ภักดีในที่สุดหากบริษัทประสบความสำเรจ็กบั

กลุPมเป¤าหมายที่แคบ ลงมาทำให,บริษัทสามารถขายกลุPมเป¤าหมายตPอได,ในอนาคต ตัวอยPางการทำ

ตลาดมุPงเฉพาะสPวน เชPน การนวดแผนไทยสำหรับคนท,อง ฯลฯ (Porter, 1980)  

 นอกจากแนวคิดของ Porter แล,ว Tracy และ Wiersema (Kotler&Armstrong,2001,686, 

อ,างถึงในสุวิมล แม,นจริง, 2546) ได,เสนอกลยุทธFการแขPงขันการตลาดแบบใหมPคือ 

1) ธุรกจิสามารถ เปOนผู,นำด,านการสPงมอบคุณคPาที่ดีเย่ียมให,แกPลูกค,า เชPน การเปOน ตัวแทน

จำหนPายสินค,าและเน,นบรกิารที่ประทบัใจกบักลุPมลูกค,าของตนเอง การใช,กลยุทธFสร,างคุณคPาน้ี

ผู,บริหารต,องสร,างวัฒนธรรม โครงสร,างองคFกร ระบบและกระบวนการทั้งในการดำเนินงานและ การ

บรหิาร เพือ่สร,างคุณคPาและสPงมอบให,แกPลูกค,าให,เปOนไปใน ทิศทางเดียวกัน หรือเรียกได,วPากลยุทธF

การสร,างความสัมพันธFอัน ยาวนานกับลูกค,า ให,ลูกค,ามองเหน็วPาบริษัทให,ความสำคัญกับ ลูกค,า ตาม

แนวคิด “ตามใจลูกค,า” (Georges. Day, อ,างถึงใน ช่ืนจิตตFแจ,งเจนกจิ, 2546) 

2) การแขPงขันเพื่อสนองความต,องการ ของมนุษยF เชPน การต,องการพกัผPอนแบบสPวนตัว  

3) การแขPงขัน ด,านชนิดของผลิตภัณฑF เชPน การเลือกอPานประเภทของหนังสือ ตาม

พฤติกรรมความชอบสPวนตัว  

4) การแขPงขันด,านตราย่ีห,อของ ผลิตภัณฑF (ศิริวรรณ เสรรีัตนFและคณะ, 2546)  
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5) การรวมตัวกันทางธุรกจิหรือการ Co-Brand (Parker, 1997, อ,างถึงใน ช่ืนจิตตF แจ,งเจน

กิจ, 2546)  

2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการแขMงขันของธุรกิจนวดแผนโบราณ   

 ป�จจุบันการนวดแผนไทยประสบกับภาวะการแขPงขันคPอนข,างสูง ผู,ประกอบการหันมาดำเนิน

ธุรกิจน้ีเพิ่มข้ึน 10–20% ตPอป] นอกจากผู,ประกอบการรายใหมPแล,วการนวดแผนไทยยัง กลายเปOน

บริการเสรมิของธุรกิจทีม่ีอยูPแล,ว เชPน ตามร,านสถานเสรมิสวย เสรมิความงาม หรือ โรงพยาบาลบาง

แหPง แม,ผู,ประกอบการจะหันมาทำธุรกจิน้ีกันมากแตPสPวนหน่ึงเปOนการเป¯ดธุรกจิโดย ไมPมีการบริหาร

จัดการที่มีประสิทธิภาพ การพฒันาที่ดีเพียงพอ ผู,ประกอบการที่เป¯ดธุรกจินวดแผนไทยจงึต,องป¯ด

ตัวเองไปหลายราย และเน่ืองจากธุรกจิน้ีจัดเปOนบริการเสรมิที่นอกเหนือจากป�จจัยสี่ ดังน้ันการแขPงขัน

จึงเน,นไปที่การบริการที่ดีได,มาตรฐานและมจีุดเดPนของตัวเอง ไมPวPาจะเปOนด,าน การตกแตPงสถานที่ให,

ดูสะอาด สวยงาม สบายตา สถานที่ต้ัง มีที่จอดรถสะดวก ไปมางPาย และมีบริการที่หลากหลายให,

ลูกค,าเลือก เชPน นวดตัว นวดฝ�าเท,า นวดน้ำมันหอมระเหย นวดประคบด,วยสมุนไพร และการต,อนรับ

ของพนักงานที่สุภาพเรียบร,อยการนวดได,คุณภาพตามมาตรฐาน 

2.1.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการให*บริการ 

 กุลธน ธนาพงศธร (2530, หน,า 303) สรปุวPา หลักการบรกิารต,องยึดหลัก 5 ประการ คือ 

หลักความสอดคล,องกบัความต,องการของบุคคลสPวนใหญP หมายถึง ประโยชนFและ การบริการที่

องคFกรจัดให,น้ันจะต,องตอบสนองความต,องการ ของบุคลากรสPวนใหญPหรือทัง้หมด มิใชPเปOนการจัดให,

เฉพาะกลุPมใดกลุPมหน่ึง  

 หลักความสม่ำเสมอ คือ การให,บริการต,องดำเนินไปอยPางตPอเน่ือง สม่ำเสมอ   

 หลักความเสมอภาคคือการให,บรกิารแกPผู,ทีม่าใช,บริการทุกคนอยPางเสมอหน,าและ เทPาเทียม

กัน ไมPมีการให,สิทธิพเิศษ แกPบุคคลหรือกลุPมใดกลุPมหน่ึง ในลักษณะแตกตPางจากกลุPมคน อื่น ๆ อยPาง

เห็นได,ชัดหลกัความปลอดภัย คPาใช,จPายที่ต,องใช,ในการบริการจะต,องไมPมากจนเกินกวPาผลทีจ่ะได,รบั

หลักความสะดวก ยึดหลักวPาการบริการทีจ่ัดให,แกPผู,รบับริการ จะต,องเปOนไปในลักษณะที่ ปฏิบัติงาน

สะดวกสบาย สิ้นเปลอืงทรัพยากรไมPมากนัก ทั้งยังไมPเปOนภาระยุPงยากใจให,แกPผู,ให,บรกิาร หรือ

ผู,ใช,บริการมากจนเกินไป  

 

หลักการให*บริการ  

 การบริการหรือการค,าขายทุกประเภทจำเปOนอยPางย่ิงทีผู่,ให,บริการจะต,องสร,างความศรัทธา 

ให,แกPลูกค,า ทำให,ลูกค,าสนใจทีจ่ะมารับบรกิารของเรามากข้ึน ในป�จจบุันร,านค,าประเภทการให,บริการ 

มีจำนวนมาก จงึจะต,องมีการแขPงขันกัน เพือ่ให,ถูกใจผู,รับบรกิาร ร,านค,าน้ัน ๆ จะมลีูกค,าเข,ามาใช, 
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บริการมากหรอืน,อยน้ันข้ึนอยูPกบัการปฏิบัติตPอลูกค,า ทั้งในด,านมารยาทตPาง ๆ เทคนิค การให,บริการ 

หรือวิธีจงูใจลูกค,าได,มากหรือประทับใจมากแคPไหน ลกัษณะที่ควรจะมีในผู,ให,บรกิารที่ดี  

 1) มีความอดทน ไมPแสดงอารมณFโดยเฉพาะความไมPพอใจ แม,จะมลีูกค,าทีม่ีกริิยา ไมP

เหมาะสม ลูกค,าจะต,องถูกเสมอ ไมPตPอล,อตPอเถียงกบัลกูค,า  

 2) พูดจาสุภาพ เรียบร,อย 

 3) คอยให,บรกิารลูกค,าตลอดเวลา 

 4) ต,องรู,จกัขอโทษ เมือ่ผิดพลาด  

          5) ไมPควรแสดงกริิยาไมPสมควรตPอลกูค,า 

 6) บริการด,วยความรวดเร็ว ทันใจ  

 ขั้นตอนการให*บริการลูกค*า 

 1) การต,อนรบัลกูค,า  

 ผู,ที่ทำหน,าที่ต,อนรับลูกค,า ควรเปOนผู,ประกอบการเองเพราะสิ่งน้ีจะสร,างความประทับใจแกP

ลูกค,ามากกวPา ผู,ประกอบการควรดูวPา ลูกค,าต,องการใช,บริการแบบไหน จากน้ัน จึงทำการจัดลำดับ 

การให,บริการแกPลูกค,า กำหนดเตียงและพนักงานนวดให,ลูกค,า ถ,าไมPมีเตียงวPาง ผู,ประกอบการก็ควร 

จัดสถานที่ให,ลูกค,า น่ังรอ โดยระหวPางรอ ทางร,านอาจบริการน้ำชา หรือน้ำสมุนไพรให,ลกูค,า กรณี 

พนักงานนวด ทางร,านอาจจัดลำดับการให,บรกิารสลบัหมุนเวียนกัน เพื่อให,โอกาสแกP พนักงาน เทPา

เทียมกัน 

 2) การเตรียมตัวกPอนให,บรกิาร 

 กรณีนวดตัว โดยปกติ ลูกค,าจะต,องปฏิบัติดังน้ี  

– เปลี่ยนเปOนชุดที่ทางร,านจัดเตรียมไว,ให, เปOนเสือ้ กางเกงทีห่ลวม ๆ สบาย ๆ  

– ล,างมือ ล,างเท,าให,สะอาด 

– สPวนพนักงานนวดก็ต,องรักษาความสะอาดของรPางกาย โดยเฉพาะมือและเท,า  

 กรณีนวดฝ�าเท,า โดยปกติลูกค,าจะต,องปฏิบัติ ดังน้ี 

– เปลี่ยนเปOนกางเกงทีร่,านจัดเตรียมไว,ให, 

– ล,างเท,าให,สะอาด (โดยปกติ พนักงานนวดจะเปOนผู,ทำความสะอาดให,)  

– สPวนพนักงานนวดก็ต,องรักษาความสะอาดของรPางกายโดยเฉพาะมือ  

 3) หลังการให,บริการ  

 ทางร,านจัดเตรียมให,ลูกค,าเปลี่ยนชุด ระหวPางน้ัน ทางร,านอาจมีน้ำอุPนหรือน้ำชาบริการ 

จากน้ันลกูค,าชำระคPาบรกิาร สPวนเสื้อหรอืกางเกงที่ลกูค,าใสPระหวPางนวดตัวหรือนวดฝ�าเท,า ทางร,าน 

จะต,องนำไปซักให,สะอาดกPอนนำมาใช,ใหมPทุกครัง้  
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2.1.4 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู*บริโภค 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู,บริโภคที่ได,ทำการศึกษาน้ันครอบคลมุถึงความหมาย 

ของพฤติกรรมผู,บริโภค ป�จจัยที่มีอทิธิพลตPอผู,บริโภคและเป¤าหมายของพฤติกรรมผู,บรโิภค ดังตPอไปน้ี  

ความหมายของพฤติกรรมผู,บริโภค สำหรบัคำวPา “พฤติกรรมผู,บริโภค” มผีู,ให, ความหมายไว,ดังน้ี  

 ศิริวรรณ เสรรีัตนF (2550, หน,า 3) พฤติกรรมผู,บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งคนทำการ 

ค,นหาการซือ้ การใช, การประเมินผล และการใช,จPาย ในผลติภัณฑFและบรกิาร โดยคาดวPาจะสามารถ 

ตอบสนองความต,องการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของ แตP

ละบุคคล เมื่อทำการประเมินผลการจัดหา การใช, และการใช,จPาย เกี่ยวกับสินค,าและบริการ  

 พฤติกรรมผู,บริโภค หมายถึง การกระทำตPาง ๆ ทีเ่กี่ยวข,องโดยตรงกบัการจัดหาให,ได,มา ซึ่ง

การบริโภคและการจบัจPายใช,สอย ซึ่งสินค,าและบริการรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนทั้งกPอน 

และหลักการกระทำดังกลPาวด,วย (Schiffman & Kanuk, 2007)  

2.1.5 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของผู*บริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผู,บริโภค (Consumer Behavior Model) เปOนการศึกษาถึงเหตุจงูใจ ที่ทำ

ให,เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑF โดยมีจุดเริ่มต,นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ,น (Stimulus) ทีท่ำให, เกิด

ความต,องการสิ่งกระตุ,นผPานเข,ามาในความรู,สึกนึกคิดของผู,ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึง่ 

เปรียบเสมอืนกลPองดำ ซึ่งผู,ผลิตหรือผู,ขายไมPสามารถคาดคะเนได, ความรู,สึกนึกคิดของผู,ซือ้จะได,รับ 

อิทธิพลจากลกัษณะตPาง ๆ ของผู,ซื้อ แล,วจะมีการตอบสนองของผู,ซือ้ (Buy’s Response) หรอื การ

ตัดสินใจของผู,ซือ้ (Buyer’s Purchase Decision)  

 จุดเริม่ต,นของโมเดลน้ีอยูPทีส่ิ่งกระตุ,น (Stimulus) ให,เกิดความต,องการกPอนแล,วทำให,เกิด 

การตอบสนอง (Response) ดังน้ัน โมเดลน้ีอาจเรียกวPา S–R Theory ซึ่งมรีายละเอียดของทฤษฎี 

ดังน้ี  

 1) สิง่กระตุ,น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนได,ทั้งจากภายในและภายนอก แตPทางด,านการตลาด 

แล,วนักการตลาดจะมุPงเน,นสนใจไปทีส่ิ่งกระตุ,นภายนอก เพือ่การจัดสิ่งกระตุ,นภายนอก เพื่อให,

ผู,บริโภคเกิดความต,องการผลิตภัณฑF สิง่กระตุ,นถือวPาเปOนเหตุจูงใจให,เกิดการซื้อสินค,า สิง่กระตุ,น 

ภายนอกประกอบด,วย 2 สPวน คือ  

 1.1) สิง่กระตุ,นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ด,านผลิตภัณฑF ราคา ชPองทางการจัด

จำหนPาย การสPงเสริมการตลาด  

 1.2) สิง่กระตุ,นอื่น ๆ (Other Stimulus) ทางเศรษฐกิจ ทางเทคโนโลยี กฎหมาย และ

การเมือง วัฒนธรรม  

2) กลPองดำหรือความรู,สกึนึกคิดของผู,ซื้อ เปOนสิง่ทีผู่,ผลิตหรอืผู,ขายไมPสามารถทราบได, จึง

ต,องค,นคว,าพยายามหาความรู,สึกนึกคิดของผู,ซื้อ ความรู,สึกนึกคิดของผู,ซือ้ได,รับอิทธิพลมาจาก  
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 2.1) ลกัษณะของผู,ซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู,ซือ้มีอทิธิพลมาจากป�จจัย

ตPาง ๆ ซึ่งจะเกี่ยวข,องกับการศึกษา ถึงป�จจัยทีม่ีอิทธิพลตPอพฤติกรรมผู,บริโภค  

 2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู,ซื้อ (Buyer Decision Process)  

ข้ันที่ 1 การรับรู,ถึงป�ญหา กระบวนการซื้อจะเกิดข้ึนเมื่อผู,ซือ้ตระหนักถึงป�ญหา หรือความ

ต,องการของตนเอง  

ข้ันที่ 2 การค,นหาข,อมูล ในข้ันน้ีผู,บริโภคจะแสวงหาข,อมลูเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรก จะค,นหา

ข,อมูลจากแหลงP ภายในกPอนเพือ่นำมาใช,ในการประเมินทางเลือก หากยังได,ข,อมลูไมPเพียงพอ ก็ต,อง

หาข,อมูลเพิ่มจากแหลPงภายนอก  

ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู,บริโภคจะนำข,อมลูที่ได,รวบรวมไว,มาจัดเปOน หมวดหมูP

และวิเคราะหF ข,อดี ข,อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทยีบหาทางเลือก และความคุ,มคPา มากที่สุด  

ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด หลังการประเมนิ ผู,ประเมินจะทราบ ข,อดี 

ข,อเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะต,องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก,ป�ญหามกัใช, ประสบการณF

ในอดีตเปOนเกณฑF ทั้งประสบการณFของตนเองและผู,อื่น  

ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซือ้ เปOนข้ันสุดท,ายหลังจากการซื้อ ผู,บริโภคจะ นำ

ผลิตภัณฑFทีซ่ื้อน้ันมาใช, และในขณะเดียวกันกจ็ะทำการประเมินผลิตภัณฑFน้ันไปด,วย ซึ่งจะเห็น ได,วPา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู,บรโิภคเปOนกระบวนการตPอเน่ือง ไมPได,หยุดตรงที่การซื้อ  

การตอบสนองของผู,ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตัดสินใจของผู,ซือ้ ผู,บริโภคจะมี ประเด็นตPาง 

ๆ ในการตัดสินใจ ดังน้ี  

 – การเลอืกผลิตภัณฑF 

 – การเลอืกตราสินค,า 

 – การเลอืกผู,ขาย 

 – การเลอืกเวลาในการซื้อ 

 – การเลอืกปริมาณการซื้อ 

 – กระบวนการพฤติกรรมผู,บริโภค (Process of Behavior)  

 – พฤติกรรมเกิดข้ึนได,ต,องมเีหตุทำให,เกิด 

 – พฤติกรรมเกิดข้ึนได,จะต,องมสีิ่งจูงใจหรอืแรงกระตุ,น 

 – พฤติกรรมที่เกิดข้ึนยPอมมุPงไปสูPเป¤าหมาย 

ปwจจัยท่ีมีผลตMอพฤติกรรมการซื้อของผู*บริโภค 

1)ป�จจัยทางวัฒนธรรมเปOนป�จจัยข้ันพื้นฐานที่สุดในการกำหนดความต,องการและ  

 พฤติกรรมของมนุษยF เชPน การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึง พฤติกรรมสPวนใหญPที่ได,รบัการ

ยอมรบั ภายในสงั คมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ ลกัษณะช้ันทางสังคม ประกอบด,วย 6 ระดับ  
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ข้ันที่ 1 Upper–Upper Class ประกอบด,วยผู,ทีม่ีช่ือเสียงเกPาแกP เกิดมาบนกองเงิน กองทอง  

ช้ันที่ 2 Lower–Upper Class เปOนช้ันของคนรวยหน,าใหมP บุคคลเหลPาน้ีเปOน ผู,ย่ิงใหญPใน

วงการบริหาร เปOนผู,ทีม่ีรายได,สงูสุดในจำนวนช้ันทั้งหมด จัดอยูPในระดับมหาเศรษฐี  

ช้ันที่ 3 Upper–Middle Class ประกอบด,วยชายหญิง ทีป่ระสบความสำเรจ็ในวิชา อื่น ๆ

สมาชิกน้ีสPวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัยกลุPมน้ีเรียกกนัวPาเปOนตาเปOนสมองของสังคม  

ช้ันที่ 4 Lower–Middle Class เปOนพวกที่เรียกวPาคนโดยเฉลี่ย ประกอบด,วยพวกที่ ไมPใชP

ฝ�ายบริหาร เจ,าของธุรกจิขนาดเลก็ พวกทำงานน่ังโต¶ะระดับต่ำ  

ช้ันที่ 5 Upper–Lower Class เปOนพวกจนแตPซื่อสัตยF ได,แกP ชนช้ันทำงานเปOนช้ันที่ ใหญP

ที่สุดในช้ันทางสังคม  

ช้ันที่ 6 Lower–Lower Class ประกอบด,วยคนงานที่ไมPมีความชำนาญ กลุPมชาวนา ที่ไมPมี

ที่ดินเปOนของตนเอง ชนกลุPมน,อย  

 2) ป�จจัยทางสังคม เปOนป�จจัยที่เกี่ยวข,องในชีวิตประจำวันและมีอทิธิพลตPอพฤติกรรมการซื้อ 

ซึ่งประกอบด,วยกลุPมอ,างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู,ซือ้  

 2.1) กลุPมอ,างอิง หมายถึง กลุPมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข,องกัน ระหวPางคนในกลุPม แบPงเปOน 2 

ระดับ  

– กลุPมปฐมภูมิ ได,แกP ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข,อจำกัดในเรื่องอาชีพ ระดับช้ันทางสงั คม 

และชPวงอายุ  

– กลุPมทุติยภูมิ เปOนกลุPมทางสงัคมที่มีความสัมพันธFแบบตัวตPอตัว แตPไมPบPอย มีความเหน่ียว

แนPนน,อยกวPากลุPมปฐมภูมิ  

 2.2) ครอบครัวเปOนสถาบันที่ทำการซือ้เพือ่การบริโภคทสำคัญที่สุด นักการตลาด จะ

พิจารณาครอบครัวมากกวPาพิจารณาเปOนรายบุคคล  

 2.3) บทบาททางสถานะบุคคลที่จะเกี่ยวข,องกับหลายกลุPม เชPนครอบครัว กลุPมอ,างองิ ทำให,

บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตPางกันในแตPละกลุPม 

 3) ป�จจัยสPวนบุคคล การตัดสินใจของผู,ซื้อ มักได,รับอทิธิพลจากคุณสมบัติสPวนบุคคลตPาง ๆ 

เชPน อายุ อาชีพ สภาวการณFทางเศรษฐกจิ การศึกษา รปูแบบการดำเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว  

 4) ป�จจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได,รบัอิทธิพลจากป�จจัยทางจิตวิทยาซึง่จัด 

ป�จจัยในตัวผู,บริโภคที่มีอทิธิพลตPอพฤติกรรมการซื้อและใช,สนิค,า ป�จจัยทางจิตวิทยาประกอบด,วย 

การจงูใจ การรับรู, ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  

 นักจิตวิทยา มาสโลวF ได,กำหนดทฤษฎีลำดับข้ันตอนของความต,องการ ซึ่งกำหนด ความ

ต,องการข้ันพื้นฐานของมนุษยFไว, 5 ระดับ ซึ่งจัดลำดับจากความต,องการระดับต่ำไปยังระดับสูง คือ  

 1) ความสำเรจ็สPวนตัว 
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 2) ความต,องการด,านอีโก, (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ)  

 3) ความต,องการด,านสงัคม 

 4) ความปลอดภัยและมั่นคง 

 5) ความต,องการของรPางกาย  

2.1.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวข*อง 

 วรเดช โพธ์ิระดก (2548) จากการศึกษาป�จจัยทีม่ีความสำคัญตPอ การเลือกใช,บริการธุรกจิส

ปาในเขต อำเภอปากชPอง จังหวัด นครราชสีมา ของผู,บริโภคที่มี เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และ

รายได,ตPางกันจำนวน 151 คน โดยการสุPมตามสะดวก เครื่องมือที่ใช,ใน การศึกษาค,นคว,าครั้งน้ีได,แกP 

แบบสอบถาม พฤติกรรมการ ใช,บรกิารธุรกิจสปา สถิติที่ใช,ในการวิเคราะหFข,อมลู คือ ร,อยละ คPาเฉลี่ย 

สPวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติที่ใช,ในการทดสอบสมมติฐานคือ T-testและF-test พบวPาผู,ใช,บริการ

ธุรกิจสปาสPวนใหญPจะเปOนเพศหญงิ มีอายุ ระหวPาง 21-30 ป] รองลงมา คือ 31-40 ป] สPวนใหญPเปOน

พนักงานเอกชน/ลูกจ,าง มีการศึกษาอยูPในระดับ ปริญญาตร ีและมีรายได,ตPอเดือนมากกวPา 30,000 

บาท สPวนใหญPนิยมใช,บรกิารมาก ที่สุด คือ โรงแรมและที่ พกัเน่ืองจากสะดวกตPอการเดินทาง โดยมี

วัตถุประสงคFที่ใช,บรกิารธุรกิจ สปา คือเพื่อผPอนคลายความเครียด ชPวงเวลาที่ชอบใช,บริการธุรกิจสปา 

คือเวลา 16.00-20.00 น. การตัดสินใจเลอืกใช,บรกิารธุรกิจสปาด,วย ตัวเอง มากทีสุ่ดคือ คPาใช,จPายใน

การใช,บรกิารตPอครั้งประมาณ 1,000-1,500 บ า ท โดยใช,บริการประมาณ 1 ตรัง้ตPอเดือน และใช,

บริการประมาณ 90 นาที / ครั้ง และรบัรู,ข,อมลูเรื่องบริการ สปาจากพนักงานมากทีสุ่ด ผู,ใช,บริการ

ธุรกิจสปาเห็นวPาป�จจัย โดยรวมมีความสำคัญตPอการตัดสินใจเลือกใช,บริการธุรกิจสปาอยูPใน ระดับ

มาก ผู,ใช,บรกิารทีม่ีเพศ ตPางกัน หรือมีอาชีพตPางกัน เห็นวPาป�จจัย โดยรวม และเปOนรายด,านมี 

ความสำคัญ ตPอการตัดสินใจ เลือกใช,บริการธุรกิจสปาไมPแตกตPางกัน ผู,ใช,บริการที่มรีะดับการศึกษา

แตกตPางกัน พบวPาป�จจัยโดยรวมรายด,านมีความสำคัญตPอการตัดสินใจใช,บริการธุรกจิสปาแตกตPางกัน 

อยPางมีนัยสำคัญ ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ผู,ใช,บริการที่มรีายได,ตPอเดือนแตกตPางกัน เห็นวPาป�จจัย

โดยรวม และรายด,านมีความสำคัญตPอการตัดสินใจใช,บริการธุรกจิสปาไมPแตกตPางกัน 

2.2 การออกแบบงานวิจัย 

การศึกษาการศึกษาแผนธุรกจิร,านนวดแผนไทย เปOนการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยการสำรวจ ด,วยการใช,แบบสอบถามเปOนเครือ่งมือของการเกบ็รวบรวมข,อมลู 

2.3 วิธีการเก็บข*อมลู 

ผู,วิจัยได,ดำเนินการเกบ็ข,อมลูตามข้ันตอนตPอไปน้ี คือ 

2.3.1 ผู,วิจัยอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกบัเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแกP

ตัวแทน    

2.3.2 ผู,วิจัยหรือตัวแทนเข,าไปในสถานที่ตPาง ๆ ที่ต,องการศึกษาตามที่ระบุไว,ข,างต,น 
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2.3.3 ผู,วิจัยหรือตัวแทนได,แจกแบบสอบถามให,กลุPมเป¤าหมายและรอจนกระทัง่ตอบคำถาม

ครบถ,วน ซึง่ในระหวPางน้ันถ,าผู,ตอบมีข,อสงสัยเกี่ยวกับคาถาม ผู,วิจัยหรือทมีงานจะตอบข,อ 

สงสัยน้ัน  

โดยใช,แบบสอบถามแบบมาตราสPวนประเมินคำตอบ (Rating Scale Questions) ซึง่จัดอยูP

ระดับการวัดข,อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดยให,เลือกตอบได,เพียงคาตอบเดียว 

แบPงเปOน 5 ระดับ โดยมหีลักเกณฑFการให,คะแนนดังน้ี 

          ระดับความสำคัญคะแนน 

                    เห็นด,วยอยPางย่ิง  5 

         เห็นด,วยมาก  4 

        เห็นด,วยปานกลาง 3 

        เห็นด,วยน,อย  2 

       ไมPเห็นด,วยอยPางย่ิง 1 

การแปรผลเปOนลกัษณะแบบสอบถามซึ่งเกณฑFคPาเฉลี่ยในการอภิปราย ซึง่ผลจากการคำนวณ 

โดยใช,สูตรการคำนวณความกว,างของอันตรภาคช้ัน มีดังน้ี (บุญชม ศรีสะอาด,2542, หน,า 82) 

จากสูตร 

 

ความกว,างของอันตรภาคช้ัน  =  ข,อมลูที่มีคPาสูงสุด - ข,อมูลที่มีคPาต่ำสุด 

                   จำนวนช้ัน 

     =                    5 – 1 

                                   5 

=              0.8 

แสดงเกณฑFการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังน้ี 

คะแนนคPาเฉลี่ยระหวPาง 4.21 – 5.00 มากที่สุด 

คะแนนคPาเฉลี่ยระหวPาง 3.41 – 4.20 มาก 

คะแนนคPาเฉลี่ยระหวPาง 2.61 – 3.40 ปานกลาง 

คะแนนคPาเฉลี่ยระหวPาง 1.81 – 2.60 น,อย 

   คะแนนคPาเฉลี่ยระหวPาง 1.00 – 1.80 น,อยทีสุ่ด 

 

2.4 เคร่ืองมือท่ีใช*ในการเก็บข*อมูล 

ข้ันตอนในการสร,างเครื่องมือที่ใช,ในการวิจัยเพือ่รวบรวมข,อมูล ผู,วิจัยมีวิธีการสร,างดังน้ี

ตPอไปน้ี 
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1.) ศึกษาค,นคว,ารายละเอียดตPาง ๆ จากหนังสือ เอกสาร และงานวิจัยตPาง ๆ ที่เกี่ยวข,อง 

2.) สร,างข,อความของแบบสอบถามให,ครอบคลุบขอบขPายนิยามที่กำหนดไว, 

3.) เพื่อนำแบบสอบถามที่ได,สร,างข้ึนมาเสนอตPออาจารยFที่ปรึกษาและปรบัปรุงแก,ไข 

4.) ปรับปรุงแก,ไขและนำเสนอให,อาจารยFทีป่รกึษาตรวจสอบความถูกต,องอีกครั้ง เพือ่ให,

อาจารยFทีป่รึกษาอนุมัติกPอนแจกแบบสอบถาม 

5.) ทำการปรบัปรุงและนำเสนอให,อาจารยFที่ปรึกษาอนุมัติกPอนการแจกแบบสอบถาม 

 

2.5 ประชากรและการเลือกตัวอยMาง 

ประชากรท่ีใช*ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช,ในการวิจัยครั้งน้ีคือ ประชากรที่ใช,บริการร,านนวดแผนไทยในกรุงเทพมหานคร   

กลุMมตัวอยMางท่ีใช*ในการวิจัย 

กลุPมตัวอยPางที่ใช,ในการวิจัยครัง้น้ี คือ ประชากรที่ใช,บริการร,านนวดแผนไทยใน

กรุงเทพมหานคร  ซึ่งผู,วิจัยใช,วิธีการกำหนดขนาดกลุPมตัวอยPางโดยใช,การหาขนาดตัวอยPางดูตาราง

สำเร็จรูปของ (Yamane, Taro, 1973) ทีร่ะดับความเช่ือมั่น 95% และระดับความคลาดเคลื่อนที่

ยอมรบัได, ±5% จากกลุPมประชากรดังกลPาวที่ไมPจำกัดจำนวน ซึ่งได,ขนาดของกลุPมตัวอยPางจำนวน 

400 คน 

การเลือกกลุMมตัวอยMาง 

การเลือกกลุPมตัวอยPางสำหรบังานวิจัยครั้งน้ี ผู,วิจัยกำหนดกลุPมตัวอยPางแบบไมPอาศัยความ

นPาจะเปOน (Non-Probability Sampling) โดยใช,วิธีการเลือกกลุPมตัวอยPางแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) จากประชากรที่ใช,บริการร,านนวดแผนไทยในกรุงเทพมหานคร    

   

2.6 สถิติและการวิเคราะหdข*อมูล 

ผู,ทำวิจัยได,กำหนดคPาสถิติสำหรบัการวิเคราะหFข,อมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งน้ีไว,ดังน้ีคือ 

2.6.1 สถิติเชิงพรรณนา ผู,วิจัยได,ใช,สำหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรื่อง ตPอไปน้ี คือ 

ป�จจัยที่มผีลตPอการตัดสินใจเข,าใช,บริการร,านนวดแผนไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2.6.1.1 ตัวแปรด,านคุณสมบัติของตัวอยPาง ได,แกP เพศ สถานภาพสมรส อายุ ระดับ 

การศึกษา อาชีพ รายได,เปOนข,อมลูที่ใช,มาตรวัดแบบนามบัญญัติและการจัดอันดับ ดังน้ันสถิติที่

เหมาะสม คือ คPาความถ่ีจำนวนและคPาร,อยละ 

2.6.1.2 ตัวแปรด,านระดับความคิดเห็น ได,แกP ด,านกลยุทธFการเปOนผู,นำด,านต,นทุน 

ด,านกลยุทธFการสร,างความแตกตPาง ด,านกลยุทธFมุPงเน,นตลาดเฉพาะสPวนและความพึงพอใจตPอการ

ตัดสินใจใช,บรกิารนวดแผนไทย เปOนข,อมลูที่ใช,มาตรวัดอันตรภาค เน่ืองจากผู,วิจัยกำหนดคPาคะแนน
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ให,แตPละระดับ ต,องการทราบจำนวนตัวอยPาง และคPาเฉลี่ยคะแนนของแตPละระดับ ความคิดเห็นของ

ตัวอยPาง สถิติที่ใช,จึงได,แกP คPาความถ่ี คPาเฉลี่ย และคPาสPวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

2.7 สรุปผลการวิจัย  

 ในการนำเสนอผลการวิเคราะหFข,อมลูและการแปรผลการวิเคราะหFข,อมลูการวิจัยครัง้น้ีได,

วิเคราะหFและนำเสนอในรปูแบบของตารางประกอบคำอธิบายโดยเรียงลำดับหัวข,อเปOน 4 ตอน ดังน้ี  

 

ตอนท่ี 1 ผลวิเคราะหdข*อมลูท่ัวไปเก่ียวกับผู*ทำแบบสอบถาม 

ภาพที่ 2.1: จำนวนและร,อยละ ของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามเพศ  

  

 
 ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP เปOนเพศหญงิ จำนวน 258 คน คิดเปOนร,อยละ 64.5 ในขณะที่ 

ผู,ตอบแบบสอบถามเพศชาย จำนวน 142 คน คิดเปOนร,อยละ 35.5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชาย 

35% 

หญิง 

65% 

เพศ

ชาย หญิง 
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ภาพที่ 2.2: จำนวนและร,อยละ ของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามสถานภาพสมรส 

 

 
 

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP มสีถานภาพสมรสเปOนโสด จำนวน 302 คน คิดเปOนร,อยละ 

75.5 ตามด,วย สมรสหรือแตPงงานและอยูPกับแฟนหรือคนรัก จำนวน 46 คน คิดเปOนร,อยละ 11.5 

น,อยที่สุดคือ อื่น ๆ จำนวน 6 คน คิดเปOนร,อยละ 1.5 

 

ภาพที่ 2.3: จำนวนและร,อยละ ของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกอายุ  

 

 

โสด 

75% 

สมรส/แต่งงาน 

11% 

อยู่กับแฟน/คนรัก 

12% 

อืEน 

2% 

สถานภาพ 

โสด สมรส/แต่งงาน อยูก่บัแฟน/คนรัก อื;น 

ตํEากว่า JK  ปี 

1% 

JK-JO ปี 

49% 

JR-JS ปี 

27% 

TK-TO ปี 

5% 

TR-TS ปี 

3% 
OK-OO ปี 

2% 

OR-OS ปี 

3% 
RK ปีขึ Wนไป 

10% 

อายุ 

ตํ;ากวา่ >?  ปี >?->C ปี >D->E ปี F?-FC ปี FD-FE ปี C?-CC ปี CD-CE ปี D? ปีขึ Iนไป 
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ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP มอีายุระหวPาง 20-24 ป] จำนวน 196 คน คิดเปOนร,อยละ 49.0 

ตามด,วยอายุ 25-29 ป] จำนวน 109 คน คิดเปOนร,อยละ 27.3 อายุ50 ป]ข้ึนไป จำนวน 38 คน คิดเปOน

ร,อยละ 9.5 อายุ 30-34 ป]จำนวน 21 คน คิดเปOนร,อยละ 5.3 อายุ 35-39 ป] จำนวน 13 คน คิดเปOน

ร,อยละ 3.3 อายุ 45-49 ป] จำนวน 11 คน คิดเปOนร,อยละ 2.8 และน,อยทีสุ่ดคือ ต่ำกวPา 20  ป] และ 

อายุ 40-44 ป] จำนวน  6  คนคิดเปOนร,อยละ 1.5 

 

ภาพที่ 2.4: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามระดับการศึกษา  

 

 
 

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี จำนวน 282 คน คิดเปOนร,อย

ละ 70.5 ตามด,วย ปริญญาโทหรือสงูกวPา จำนวน 88 คน คิดเปOนร,อยละ 22.0 และน,อยที่สุดคือ ต่ำ

กวPาปริญญาตรี จำนวน 30 คน คิดเปOนร,อยละ 7.5 

 

 

 

 

 

 

 

ตํEากว่าปริญญาตรี                                

7% 

ปริญญาตรี 

71% 

ปริญญาโทหรือสูงกว่า 

22% 

ระดับการศึกษา 

ตํ;ากวา่ปริญญาตรี                                ปริญญาตรี ปริญญาโทหรือสงูกวา่ 
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ตารางที่ 2.5: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามอาชีพ  

 

 
  

 

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP มอีาชีพลูกจ,างองคFกรเอกชน จำนวน 208 คน คิดเปOนร,อยละ 

52.0 ตามด,วยประกอบธุรกิจสPวนตัว จำนวน 69 คน คิดเปOนร,อยละ 17.3 รับราชการ/พนักงานของรัฐ 

จำนวน 40 คน คิดเปOนร,อยละ 10.0 นักเรียน/นักศึกษา จำนวน 36 คน คิดเปOนร,อยละ 9.0 รับจ,าง

ทั่วไป จำนวน 16 คน คิด เปOนร,อยละ 4.0 วPางงาน จำนวน 12 คน คิดเปOนร,อยละ 3.0 อาชีพอิสระ

จำนวน 10 คน คิดเปOนร,อยละ 2.5 และที่น,อยทีสุ่ดคือ และพPอบ,าน/แมPบ,าน จำนวน 9 คน คิด เปOน

ร,อยละ 2.3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลูกจ้างองค์กรเอกชน 

52% 

รับราชการ/พนักงานของรัฐ 

10% 

นักเรียน/นักศึกษา 

9% 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว  

17% 

อาชีพอิสระ 

3% 

รับจ้างทัEวไป 

4% 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน 

2% 

ว่างงาน 

3% 

อาชีพ 

ลกูจ้างองค์กรเอกชน รับราชการ/พนกังานของรัฐ นกัเรียน/นกัศกึษา ประกอบธุรกิจสว่นตวั  

อาชีพอิสระ รับจ้างทั;วไป พ่อบ้าน/แม่บ้าน วา่งงาน 
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ภาพที่ 2.6: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามรายได,เฉลี่ยตPอเดือน  

 

 
  

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP มรีะดับรายได,ตPอเดือน อยูPระหวPาง 10,001 ถึง 20,000 บาท 

จำนวน 179 คน คิดเปOนร,อยละ 44.8 ตามด,วย มีระดับรายได,ตPอเดือน 20,001 ถึง 30,000 บาท 

จำนวน 91 คน คิดเปOนร,อยละ 22.8 มีระดับรายได,ตPอเดือน50,001 บาท ข้ึนไป  จำนวน 39 คน คิด

เปOนร,อยละ 9.8 ระดับรายได,ตPอเดือน 30,001 ถึง 40,000 บาท จำนวน 35 คนคิดเปOนร,อยละ 8.8 

ระดับรายได,ตPอเดือน ต่ำกวPา 10,000 บาท จำนวน 30 คนคิดเปOนร,อยละ 7.5 และน,อยที่สุด คือ 

รายได,ระหวPาง 40,001 ถึง 50,000 บาท จำนวน 26 คนคิดเปOนร,อยละ 6.5 

 

สMวนท่ี 2  พฤติกรรมของลูกค*าท่ีมาใช*บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 การวิเคราะหFข,อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกค,าที่มาใช,บริการสถานประกอบการนวดแผน

ไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป ด,านกลยุทธFการเปOนผู,นำด,านต,นทุน ด,านกลยุทธFการสร,างความ

แตกตPาง และด,านกลยุทธFมุPงเน,นตลาดเฉพาะสPวน ทำการแจกแจงคPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ดังรายละเอียดตPอไปน้ี 

 

 

 

 

ตํEากว่า dK,KKK บาท 

7% 

dK,KKd ถึง JK,KKK บาท 

45% 

JK,KKd ถึง TK,KKK บาท 

23% 

TK,KKd ถึง OK,KKK บาท 

9% 

OK,KKd ถึง RK,KKK บาท 

6% 

RK,KKd ขึ Wนไป 

10% 

รายได้เฉลีEยต่อเดือน 

ตํ;ากวา่ X?,??? บาท X?,??X ถึง >?,??? บาท >?,??X ถึง F?,??? บาท F?,??X ถึง C?,??? บาท C?,??X ถึง D?,??? บาท D?,??X ขึ Iนไป 
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ภาพที่ 2.7: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามเหตุผลที่ทPานมาใช, 

               บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 

 
  

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP เหตุผลอันดับแรก คือ เพื่อผPอนคลายอาการเหน่ือยล,าจากการ

ทำงาน/การทPองเที่ยว จำนวน 278 คน คิดเปOนร,อยละ 69.5 ตามด,วย เพื่อบำบัดและรักษาโรค

เกี่ยวกับกล,ามเน้ือและเพือ่ดูแลเกี่ยวกับสุขภาพ จำนวน 56 คน คิดเปOนร,อยละ 14.0 และน,อยทีสุ่ด 

คือ ต,องการทดลองใช,บริการ จำนวน 10 คนคิดเปOนร,อยละ 2.5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เพืEอผ่อนคลายอาการเหนืEอย

ล้าจากการทาํงาน/การ

ท่องเทีEยว  

69% 

เพืEอบาํบัดและรักษาโรค

เกีEยวกับกล้ามเนื Wอ  

14% 

เพืEอดูแลเกีEยวกับสุขภาพ  

14% 

ต้องการทดลองใช้บริการ  

3% 

เหตุผลทีE ท่านมาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

เพื;อผ่อนคลายอาการเหนื;อยล้าจากการทํางาน/การท่องเที;ยว  เพื;อบําบดัและรักษาโรคเกี;ยวกบักล้ามเนื Iอ  

เพื;อดแูลเกี;ยวกบัสขุภาพ  ต้องการทดลองใช้บริการ  
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ภาพที่ 2.8: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามการนวดแผนไทยแบบ 

               ใดที่ทPานรับการบรกิาร 

 

 
  

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP ชอบการนวดไทย/นวดราชสำนัก/นวดกดจุด /นวดฝ�าเท,า 

จำนวน 249 คน คิดเปOนร,อยละ 62.3 ตามด,วย มีนวดน้ำมันอโรมา (น้ำมันหอมจากสมุนไพร)/นวด

และปะคบสมุนไพร จำนวน  99 คน คิดเปOนร,อยละ 24.8 นวดศีรษะ/นวดคอ/นวดบPา/นวดหลัง 

จำนวน 30 คนคิดเปOนร,อยละ 7.5 และน,อยที่สุด คือ พอกหน,า/ขัดตัวด,วยโคลนและสมุนไพร/นวด

กระชับสัดสPวน/ทำทรีทเม,นตF  จำนวน 22 คนคิดเปOนร,อยละ 5.5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นวดไทย/นวดราชสํานัก/นวด

กดจุด /นวดฝ่าเท้า  

62% 
นวดศีรษะ/นวดคอ/นวดบ่า/

นวดหลัง  

7% 

นวดนํ Wามันอโรมา (นํ Wามันหอม

จากสมุนไพร)/นวดและปะคบ

สมุนไพร  

25% 

พอกหน้า/ขัดตัวด้วยโคลนและ

สมุนไพร/นวดกระชับสัดส่วน/

ทาํทรีทเม้นต์    

6% 

การนวดแผนไทยแบบใดทีE ท่านรับการบริการ 

นวดไทย/นวดราชสํานกั/นวดกดจดุ /นวดฝ่าเท้า  นวดศีรษะ/นวดคอ/นวดบ่า/นวดหลงั  

นวดนํ Iามนัอโรมา (นํ Iามนัหอมจากสมนุไพร)/นวดและปะคบสมนุไพร  พอกหน้า/ขดัตวัด้วยโคลนและสมนุไพร/นวดกระชบัสดัสว่น/ทําทรีทเม้นต์    
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ภาพที่ 2.9: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามชPวงเวลาทีท่Pานมาใช, 

    บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 

 
  

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP ชPวงเวลาเช,า (08.30-12.00 น.) จำนวน 234 คน คิดเปOนร,อย

ละ 58.5 ตามด,วย ชPวงเวลาเย็น (16.01-19.00 น.) จำนวน 94 คน คิดเปOนร,อยละ 23.5 ชPวงเวลาบPาย 

(12.01-16.00 น.) จำนวน 55 คน คิดเปOนร,อยละ 13.8 และน,อยที่สุด คือ ชPวงเวลาค่ำ (19.01-22.00 

น.) จำนวน 17 คนคิดเปOนร,อยละ 4.3 

 

ภาพที่ 2.10: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามระยะเวลาในการใช, 

      บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 

ช่วงเวลาเช้า (Kl.TK-dJ.KK 

น.)   

58% 
ช่วงเวลาบ่าย (dJ.Kd-do.KK 

น.)  

14% 

ช่วงเวลาเย็น (do.Kd-dS.KK 

น.)  

24% 

ช่วงเวลาคํEา (dS.Kd-JJ.KK 

น.)  

4% 

ช่วงเวลาทีE ท่านมาใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

ช่วงเวลาเช้า (?a.F?-X>.?? น.)   ช่วงเวลาบ่าย (X>.?X-Xc.?? น.)  ช่วงเวลาเย็น (Xc.?X-XE.?? น.)  ช่วงเวลาคํ;า (XE.?X->>.?? น.)  

ครึEงชัEวโมง 

8% 

d ชัEวโมง  

40% 

d ชัEวโมงครึEง  

29% 

J ชัEวโมง 

9% 

มากกว่า J ชัEวโมง 

14% 

ระยะเวลาในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

ครึ;งชั;วโมง 

X ชั;วโมง  

X ชั;วโมงครึ;ง  

> ชั;วโมง 

มากกวา่ > ชั;วโมง 
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ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP ใช,บริการ 1 ช่ัวโมง จำนวน 159 คน คิดเปOนร,อยละ 39.8 ตาม

ด,วย ใช,บริการ 1 ช่ัวโมงครึง่ จำนวน 118 คน คิดเปOนร,อยละ 29.5 ใช,บริการมากกวPา 2 ช่ัวโมง 

จำนวน 54 คน คิดเปOนร,อยละ 13.5 ใช,บริการ 2 ช่ัวโมง จำนวน 35 คนคิดเปOนร,อยละ 8.8 และน,อย

ที่สุด คือ ใช,บริการครึ่งช่ัวโมง จำนวน 34 คนคิดเปOนร,อยละ 8.5 

 

ภาพที่ 2.11: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามคPาใช,จPายตPอครั้งใน 

      การใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 

 
 

 ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP คPาใช,จPายตPอครัง้ในการใช,บริการต่ำกวPา 200 บาท จำนวน 

233 คน คิดเปOนร,อยละ 58.3 ตามด,วย คPาใช,จPายตPอครั้งในการใช,บริการ 501-1,000 บาท จำนวน 96 

คน คิดเปOนร,อยละ 24.0 คPาใช,จPายตPอครั้งในการใช,บรกิาร 200-500 บาท จำนวน 56 คน คิดเปOนร,อย

ละ 14.0 และน,อยทีสุ่ด คือ คPาใช,จPายตPอครั้งในการใช,บริการมากกวPา 1,000 บาท ข้ึนไป จำนวน 15 

คนคิดเปOนร,อยละ 3.8 

 

 

 

 

 

ตํEากว่า JKK บาท  

58% 
JKK-RKK บาท  

14% 

RKd-d,KKK บาท  

24% 

มากกว่า d,KKK บาท ขึ Wนไป  

4% 

ค่าใช้จ่ายต่อครัWงในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

ตํ;ากวา่ >?? บาท  >??-D?? บาท  D?X-X,??? บาท  มากกวา่ X,??? บาท ขึ Iนไป  
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ภาพที่ 2.12: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามความถ่ีในการใช, 

                บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 

 
  

ผู,ตอบแบบสอบถามสPวนใหญP ใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยสัปดาหFละ 1-2 ครัง้ 

จำนวน 161 คน คิดเปOนร,อยละ 40.3 ตามด,วย ใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยเดือนละ 1-

2 ครั้ง จำนวน 116 คน คิดเปOนร,อยละ 29.0 ใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยนาน ๆ ครั้ง 

จำนวน 24 คน คิดเปOนร,อยละ 6.0 ใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยป]ละ 1-2 ครั้ง จำนวน 

42 คนคิดเปOนร,อยละ 10.5 และน,อยที่สุด คือ ใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทยทกุวัน 

จำนวน 24 คนคิดเปOนร,อยละ 6.0 

 

ตอนท่ี 3 ผลวิเคราะหdข*อมลูเก่ียวกับกลยุทธdการตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 การวิเคราะหFข,อมลูเกี่ยวกับกลยุทธFการตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทยของ

ผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป ด,านกลยุทธFการเปOนผู,นำด,านต,นทนุ ด,านกลยุทธFการสร,างความแตกตPาง 

และด,านกลยุทธFมุPงเน,นตลาดเฉพาะสPวน ทำการแจกแจงคPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดัง

รายละเอียดตPอไปน้ี  

 

 

 

ทุกวัน 

6% 

สัปดาห์ละ d-J ครัWง 

40% 

เดือนละ d-J ครัWง 

29% 

ปีละ d-J ครัWง 

11% 

นาน ๆ ครัWง 

14% 

ความถีE ในการใช้บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย

ทกุวนั สปัดาห์ละ X-> ครั Iง เดือนละ X-> ครั Iง ปีละ X-> ครั Iง นาน ๆ ครั Iง 
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ตารางที่ 2.1 : คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการเปOนผู,น 

       ด,านต,นทุน ของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป  

 

การประเมินกลยุทธFการตลาดด,าน

การเปOนผู,นำด,านต,นทุน 
คPาเฉลี่ย 

คPาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

1. ราคาคPาบริการต่ำกวPาสถาน

บริการอื่น                                           

2. ราคาผลิตภัณฑFสมุนไพร เชPน 

ครีมพอกหน,า สมุนไพรขัดตัว มี

ราคาต่ำกวPาสถานบรกิารอื่น                                          

3. ราคาอปุกรณF เชPน ลูกประคบ ไม,

กดจุด มีราคาต่ำกวPาสถาบันอื่น                             

4. ราคาคPาแพคเกจหรือคอรFสต่ำก

วPาสถาบันอื่น                                                   

5. มีการแบPงชำระเปOนงวดสำหรบั

รายการที่ซื้อเปOนแพคเกจ หรือคอรFส 

4.06 

4.08 

 

 

4.14 

 

4.11 

 

4.02 

.805 

.786 

 

 

.785 

 

.727 

 

.778 

มาก 

มาก 

 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวม 4.09 .712 มาก 

 

ผลการวิเคราะหFการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการเปOนผู,นำด,านต,นทุนของบุคคลทั่วไป 

พบวPา บุคคลทั่วไปประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการเปOนผู,นำด,านต,นทุน โดยรวมอยูPในระดับมาก (x̄ 

= 4.09, S.D.= .712)  

 เมื่อพจิารณารายข,อ พบวPา การประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการเปOนผู,นำด,านต,นทุนในด,าน

ราคาผลิตภัณฑFสมุนไพร เชPน ครีมพอกหน,า สมุนไพรขัดตัว มีราคาต่ำกวPาสถานบริการอื่นอยูPในระดับ

มากที่สุด (x̄ = 4.14, S.D.= .785) ตามด,วยด,านราคาอุปกรณF เชPน ลูกประคบ ไม,กดจุด มีราคาต่ำกวPา

สถาบันอื่นอยูPในระดับมาก (x̄ =4.11, S.D.= .727) ราคาผลติภัณฑFสมุนไพร เชPน ครีมพอกหน,า 

สมุนไพรขัดตัว มีราคาต่ำกวPาสถานบริการอื่นอยูPในระดับมาก (x̄ =4.08, S.D.= .786) ราคาคPาบริการ

ต่ำกวPาสถานบริการอื่น สอยูPใน ระดับมาก (x̄ =4.06, S.D.= .805)  และมีการแบPงชำระเปOนงวดสา

หรบัรายการทีซ่ื้อเปOนแพคเกจ หรือคอรFสอยูPใน ระดับมาก (x̄ =4.02, S.D.= .778 
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ตารางที่ 2.2: คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการสร,าง 

      ความแตกตPางของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป  

 

การประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการ

สร,างความแตกตPาง 
คPาเฉลี่ย 

คPาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

1. ทPานวดแตกตPางจากสถานบริการอื่น              

2. ผลิตภัณฑFจากสมุนไพรมีตราสินค,าที่

ได,รับรองมาตรฐาน                                         

3. มีการชำระด,วยบัตรเครดิต                           

4. มรีะบบจัดคิวและนัดหมายลPวงหน,า            

5. มีบริการนวดทั้งในสถานที่และนอก

สถานที่           

4.07 

3.98 

 

4.03 

3.96 

4.02 

 

.870 

.855 

 

.878 

.856 

.830 

มาก 

มาก 

 

มาก 

มาก 

มาก 

 

รวม 4.01 .654 มาก 

 

 ผลการวิเคราะหFการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการสร,างความแตกตPางของบุคคลทั่วไป 

พบวPาบุคคล ทั่วไป ประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการสร,างความแตกตPางโดยรวมอยูPในระดับมาก (x̄ 

=4.01,S.D.= .654)  

 เมื่อพจิารณารายข,อ พบวPา การประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการสร,างความแตกตPางในด,าน

ทPานวดแตกตPางจากสถานบรกิารอื่นอยูPในระดับมากทีสุ่ด (x̄ =4.07, S.D.= .870) ตามด,วยด,านที่มี

การชำระด,วยบัตรเครดิตอยูPในระดับมากทีสุ่ด (x̄ =4.03, S.D.= .878) มีบริการนวดทั้งในสถานที่และ

นอกอยูPในระดับมากที่สุด (x̄ =4.02, S.D.= .830) ด,านผลิตภัณฑFจากสมุนไพรมีตราสินค,าที่ได,รับรอง

มาตรฐานอยูPในระดับมาก (x̄ =3.98, S.D.= .855) และระบบจัดคิวและนัดหมายลPวงหน,าอยูPในระดับ

มาก (x̄ =3.96, S.D.= .856)  

 
 

 

 

 

 

 

 

 



29 

 
 

ตารางที่ 2.3: คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,น 

      ตลาดเฉพาะสPวนของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป  

 

การประเมินกลยุทธFการตลาด

ด,านการมุPงเน,นตลาดเฉพาะสPวน 
คPาเฉลี่ย 

คPาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

1. มีบริการการนวดเพื่อสุขภาพ          

2. มีบริการการนวดเพื่อผPอน

คลาย  3. มีบริการการนวดเพือ่

รักษาโรค     4. มีการบริการ

นวดเพื่อฟ¹ºนฟสูมรรถภาพ                                        

5. มีบริการนวดตัว/นวดฝ�าเท,า        

6. มีบริการอบสมุนไพร/ซาวนPา/

อบไอน้ำ                                                   

7. มีการบริการความงามด,วย

สมุนไพรเชPนการพอกหน,าขัด

หน,า 

4.09                    

3.98                     

4.00                     

3.96            

 

4.13 

4.12 

 

4.05 

.857                             

.826                              

.864                           

.831            

 

.817 

.833 

 

.798                        

มาก                             

มาก                           

มาก                       

มาก      

 

มาก 

มาก 

 

มาก                                               

รวม 4.11 .683 มาก 

  

ผลการวิเคราะหFการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,นตลาดเฉพาะของบุคคลทั่วไป 

พบวPา บุคคลทั่วไปประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,นตลาดเฉพาะโดยรวมอยูPในระดับมาก (x̄ 

=4.11, S.D.= .683)  

 เมื่อพจิารณารายข,อ พบวPา การประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,นตลาดเฉพาะในด,าน

การบริการนวดตัว/นวดฝ�าเท,า อยูPในระดับมาก (x̄ =4.13, S.D.= .817) ตามด,วยมีบริการอบ

สมุนไพร/ซาวนPา/อบไอน้ำอยูPในระดับมาก (x̄ =4.12, S.D.= .833) มีบริการการนวดเพือ่สุขภาพอยูPใน

ระดับมาก (x̄ =4.09, S.D.= .857) มีการบริการความงามด,วยสมุนไพรเชPนการพอกหน,าขัดหน,า อยูPใน

ระดับมาก (x̄ =4.05, S.D.= .798) มีบริการการนวดเพื่อรกัษาโรคอยูPในระดับมาก (x̄ =4.00, S.D.= 

.864)มีบรกิารการนวดเพื่อผPอนคลายอยูPในระดับมาก (x̄ =3.98, S.D.=.826) และมกีารบริการนวด

เพื่อฟ¹ºนฟสูมรรถภาพอยูPในระดับมาก (x̄ =3.96, S.D.=0.831)  
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ตอนท่ี 4 ผลวิเคราะหdข*อมลูเก่ียวกับความพึงพอใจตMอการตัดสินใจใช*บริการนวดแผนไทย 

 การวิเคราะหFข,อมลูเกี่ยวกับความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,บริการนวดแผนไทย ซึ่งได,ทำ

การแจกแจงคPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังรายละเอียดตPอไปน้ี 

ตารางที่ 2.4: คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,บริการนวดแผน 

      ไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป  

 

ความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,

บริการนวดแผนไทย 
คPาเฉลี่ย 

คPาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

1. พนักงานมีความรู,และ

ประสบการณFในการบรกิาร                                           

2. พนักงานให,บริการตรงตามความ

ต,องการ                                                      

3. พนักงานมีมนุษยFสัมพันธFและ

การสือ่สารที่ดี                                                 

4. พนักงานให,บริการตPอลกูค,าอยPาง

เทPาเทียมกัน                                                   

5. มีความปลอดภัยและนPาเช่ือถือ

ในการบริการ                                                     

6. มีพนักงานเพียงพอตPอความ

ต,องการของลกูค,า                                                   

7. มีความสะดวกในการเดินทางไป

ใช,บริการ                                                    

8. สถานทีจ่อดรถมีความเหมาะสม 

9. มีการตกแตPงร,านเหมาะสมและดู

ผPอนคลาย                                

10. สถานทีส่ะอาดและมีการดูแล

รักษาที่ดีอยPางสม่ำเสมอ                                 

4.21 

 

4.19 

 

4.29 

 

4.25 

 

3.88 

 

3.89 

 

3.87 

 

4.22 
 

4.17 

 

3.65 
 

.743  

 

.744 

 

.669 

 

.683 

 

.909 

 

.888 

 

.918 

 

.764       
           

.741 

 

.721 

  

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก      

 

มาก 

    

มาก 

                      

  

         (ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 2.4 (ตPอ): คPาเฉลี่ย และคPาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,บริการ 

  นวดแผนไทยของผู,บรโิภคของบุคคลทั่วไป  

 

ความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,

บริการนวดแผนไทย 

คPาเฉลี่ย คPาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

แปลผล 

11. มีการจัดแพคเกจหรอืคอรสFบริ

การลกูค,า                                                        

12. มีการโฆษณาและ

ประชาสมัพันธFผPานสื่อตPาง ๆ                                         

 

3.74 

 

3.96 

 

.947 

 

.918                       

 

มาก 

 

มาก                          

รวม 4.08 .695 มาก 

 

 ผลการวิเคราะหFความพึงพอใจของบุคคลทั่วไปตPอการตัดสินใจใช,บริการนวดแผนไทยพบวPา 

บุคคลทั่วไปประเมินสPวนประสมทางการตลาดด,านชPองทางการจัดจำหนPายโดยรวมอยูPในระดับมาก (x̄ 

=4.08, S.D.= .695)  

 เมื่อพจิารณารายข,อ พบวPา ความพึงพอใจของบุคคลทั่วไปตPอการตัดสินใจใช,บรกิารนวดแผน

ไทย ในด,านพนักงานมีมนุษยFสมัพันธFและการสื่อสารที่ดีอยูPในระดับมาก (x̄ =4.29, S.D.= .669) ตาม

ด,วยพนักงานให,บริการตPอลกูค,าอยPางเทPาเทียมกันอยูPในระดับมาก (x̄ =4.25, S.D.= .683) สถานที่

จอดรถมีความเหมาะสม อยูPในระดับมาก (x̄ =4.22, S.D.= .764) พนักงานมีความรู,และประสบการณF

ในการบริการอยูPในระดับมาก (x̄ =4.21, S.D.= .743) พนักงานให,บริการตรงตามความต,องการอยูPใน

ระดับมาก (x̄ =4.19, S.D.= .744) มีการตกแตPงร,านเหมาะสมและดูผPอนคลายอยูPในระดับมาก (x̄ 

=4.17, S.D.= .741) มีการโฆษณาและประชาสัมพันธFผPานสือ่ตPาง ๆ อยูPในระดับมาก (x̄ =3.96, S.D.= 

.918) มีพนักงานเพียงพอตPอความต,องการของลูกค,าอยูPในระดับมาก (x̄ =3.89, S.D.= .888) มีความ

ปลอดภัยและนPาเช่ือถือในการบรกิารอยูPในระดับมาก (x̄ =3.88, S.D.= .909) มีความสะดวกในการ

เดินทางไปใช,บริการอยูPในระดับมาก (x̄ =3.87, S.D.= .918) มีการจัดแพคเกจหรอืคอรสบริการลูกค,า

อยูPในระดับมาก (x̄ =3.74, S.D.= .947) และด,านสถานที่สะอาดและมีการดูแลรักษาที่ดีอยPาง

สม่ำเสมออยูPในระดับมาก (x̄ =3.65, S.D.=.721)  
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหdปwจจัยแวดล*อมทางธุรกิจ 

 

 SWOT Analysis เปOนการวิเคราะหFสภาพการณF (Situation Analysis) ซึง่เปOนการวิเคราะหF 

สภาพแวดล,อมภายใน (จุดแข็งและจุดอPอน) และภายนอก (โอกาสและอปุสรรค) ของธุรกิจที่เรากาลัง 

ดำเนินการอยูP การวิเคราะหFป�จจัยดังกลPาวทั้งภายในและภายนอกองคFกรจะชPวยผู,บรหิารทราบถึงการ 

เปลี่ยนแปลงตPาง ๆที่เกิดข้ึนภายนอกองคFกร ทัง้สิง่ที่เกิดข้ึนแล,วและคาดการณFแนวโน,มการ

เปลี่ยนแปลงที่ จะเกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งอาจสPงผลกระทบตPอธุรกิจของตนได, และสามารถกำหนด

เป¤าหมายหรือทิศทางที่ ถูกสร,างข้ึนบนจุดแข็งององคFกร และแสวงหาผลประโยชนFจากโอกาสจาก

สภาพแวดล,อม กำหนดกลยุทธF เพื่อเอาชนะอปุสรรคทางสภาพแวดล,อมหรือลดจุดอPอนขององคFกรให,

มีน,อยที่สุด การวิเคราะหF SWOT มี รายละเอียดดังตPอไปน้ี  

3.1 การวิเคราะหdปwจจัยแวดล*อมภายใน  

 เปOนการวิเคราะหFทรัพยากรและความสามารถภายในองคFกรในทุก ๆด,าน เพื่อใช,ระบุจุดแข็ง

และ จุดอPอนขององคFกร จุดแข็งเปOนป�จจัยภายในจากมุมมองของผู,ที่อยูPภายในองคFกร ที่มองเห็นวPา

ป�จจัยใดเปOน ข,อได,เปรียบและเปOนจุดเดPนที่ควรดารงไว,เพือ่ใช,พัฒนาองคFกรตPอไป และจุดอPอนคือ

ข,อเสียเปรยีบของ องคFกรที่ควรปรับปรงุหรือทำให,หายไปเพือ่สร,างผลประโยชนFตPอองคFกร  

3.1.1 ปwจจัยด*านการตลาด 

 สถานการณF ที่ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   เปOนการตPอยอดจากธุรกิจเดิม 

โดยมีกลุPมเป¤าหมายเปOนเปOนนักทPองเที่ยวทัง้ลกูค,าประจำ และลกูค,ารายใหมPและจะเป¯ดรบัทัวรF

ชาวตPางชาติด,วย ซึ่งทำให,ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   ได,เปรียบจากคูPแขPงขันหน,า

ใหมP  

 ผลที่มีตPอธุรกิจ ทำให,มีลกูค,าหลายกลุPมมากข้ึน มีรายได,ทีเ่พิม่ข้ึนจากชPองทางใหมP ทั้งจาก 

กลุPมลูกค,าหลัก ลกูค,ารอง และยังเปOนการสร,างโอกาสให,ลูกค,ารับรู,และจดจำช่ือบริการของร,านนวด

แผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณFได,อีกด,วย 

3.1.2 ปwจจัยด*านการบริการ 

 สถานการณFมกีารตรวจสอบคุณภาพการบริการจากการสอบถามลูกค,าและการรีวิวอยูP

สม่ำเสมอ เพราะสื่อออนไลนFจะมผีลตPอลูกค,าทีม่าใช,บรกิารมากที่สุด และลกูค,าเกPาทีก่ลบัมาใช,บริการ

ซ้ำ พนักงานทางร,านจะมีการให,คำแนะนำหรือปรึกษาป�ญหา เชPน ป�ญหาสุขภาพ เปOนต,น  

 ผลที่มีตPอธุรกิจ ทางร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF สามารถตอบโจทยFความ

ต,องการของลกูค,าได,ทั้งหมด โดยเฉพาะเรื่องของสุขภาพ 
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3.1.3 ปwจจัยด*านการเงิน 

 ธุรกิจน้ีใช,เงินลงทุนไมPสงูมากนัก เปOนธุรกิจทำรPวมกบัครอบครัวและกเ็ปOนธุรกิจทีส่ามารถ

สร,างกำไรได, แม,กำไรที่ได,ในแตPละวันอาจจะไมPมากนัก แตPเมื่อรวมกันที่สิ้นเดือนก็ถือวPา เปOนธุรกิจที่นPา

พอใจ เพราะเปOนธุรกจิทีส่ามารถไปได,เรื่อย ๆ ไมPใชPธุรกจิ แฟช่ันที่มีความนิยมเพียงช่ัวคราวแล,วก็

หายไปจากวงการธุรกิจ เพราะ ป�จจบุันคนหันมารักสุขภาพมากข้ึน 

 

3.2 การวิเคราะหdปwจจัยแวดล*อมภายนอก  

 การวิเคราะหFสภาพแวดล,อมภายนอกขององคFกรเปOนการวิเคราะหFโอกาส และภัยคุกคามหรอื 

อุปสรรค ที่มผีลกระทบตPอการดำเนินงานขององคFกรโดยอาศัยหลักการวิเคราะหFของ PEST Analysis 

เปOน รอบการวิเคราะหFป�จจัยภายนอกที่สPงผลกระทบตPอภาพรวมขององคFทั้งในเชิงบวก (โอกาส) และ

ในเชิงลบ (อุปสรรคหรือภัยคุกคาม) PEST ประกอบด,วย ป�จจัยทางการเมือง (Political) ป�จจัยทาง

เศรษฐกจิ (Economic) ป�จจัยทางสงัคม (Social) ป�จจัยทางเทคโนโลยี (Technology) บางครัง้อาจ

เพิ่มในสPวนของ Environment และ Legal รวมเปOน PESTEL  

3.2.1 ปwจจัยทางการเมืองและกฎหมาย (Political- Legal) 

 ป�จจัยด,านการเมืองและกฎหมาย เปOนป�จจัยสำคัญทีส่PงผลกระทบตPอนโยบายประกอบ ธุรกิจ

ของประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลแบบผสมผสานพรรคบPอย ๆ นัก

ลงทุนทั้งชาวไทยและชาวตPางชาติจะอPอนไหวกับป�จจัยทางการเมือง เพราะเกี่ยวข,องกับกฎหมาย และ

มาตรการตPาง ๆ เชPน มาตรการสPงเสรมิการลงทุน กฎ ระเบยีบที่ใช,สำหรบัการค,าระหวPาง ประเทศ 

จากการสำรวจความคิดเห็นของนักธุรกจิ 400 ตัวอยPาง ในประเด็นผลกระทบตPอการทำธุรกิจ พบวPา

นักธุรกิจร,อยละ 17.10 มองวPาความขัดแย,งทางการเมืองเปOนป�จจัยที่สPงผลลบเปOนอันดับแรกตPอการ

ดำเนินธุรกิจ ข,อกงัวลในสายตาของนักลงทุน คือ กฎ ระเบียบ นโยบายในการลงทุน มักจะ

เปลี่ยนแปลงตามรัฐบาลในสมัยน้ัน ๆ ถ,าการดำเนินธุรกิจขัดตPอกฎหมาย ธุรกจิยPอมจะมปี�ญหา ในการ

ดำเนินงาน (สุนียF วรรธนโกมล และ ธานินทรF ศิลป¼จารุ 2552 : 54-62)  

 สถานการณFทางการเมืองที่ขาดเสถียรภาพ ป�ญหาการเมืองและการชุมนุมประท,วง ทำให,

รัฐบาลไมPสามารถขับเคลื่อนนโยบายเศรษฐกิจได,เต็มที่ สPงผลกระทบตPอความเช่ือมั่นของ ผู,บริโภคใน

การจบัจPายใช,สอย และสPงผลกระทบตPอนักลงทุนที่ไมPมั่นใจในนโยบายของรัฐบาล ทำให,เกิดความไมP

แนPใจที่จะลงทุนในการทำธุรกจิ  

 อยPางไรก็ตามรัฐบาลได,เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาและยกระดับมาตรฐาน ธุรกิจ

บริการไทย ได,มอบหมายให,กระทรวงพาณิชยF โดยกรมพฒันาธุรกิจการค,า เปOนหนPวยงาน รับผิดชอบ

ในการสPงเสรมิธุรกจิบริการ พร,อมกับการขับเคลื่อนและผลักดันการลงทุนของ ภาคเอกชนให,สามารถ

เปOนกลไกขับเคลื่อนเศรษฐกจิโดยรวม สPงเสริมการลงทุนสำหรบั ผู,ประกอบการรายยPอยในการเป¯ด
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กิจการใหมPหรอืขยายกิจการเดิม ซึ่งจะเปOนผลบวกตPอ ผู,ประกอบการธุรกจิรายยPอยที่เพิง่เป¯ดกจิการ

ใหมPอยPาง ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   

3.2.2 ปwจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic)  

 การเปลี่ยนแปลงของสภาวะเศรษฐกจิมผีลกระทบโดยตรงตPอธุรกิจ หากชPวงใดสภาวะ

เศรษฐกจิดี ไมPมีเหตุการณFผิดปกติ กจ็ะทำให,ผู,ประกอบการมีความมั่นใจในการดำเนินงาน รวมถึง 

ผู,บริโภคที่มีความมั่นใจในเศรษฐกจิโดยรวมของประเทศ ก็จะพากันจบัจPายใช,สอย ทำให,อำนาจซื้อ 

มากข้ึนตามไปด,วย แตPหากชPวงใดเกิดเหตุการณFที่มผีลกระทบตPอเศรษฐกิจของประเทศ ก็จะทำให, 

ความเช่ือมั่นของผู,บรโิภคลดลง ความต,องการของผู,บรโิภคก็จะลดลงตามไปด,วย ผู,บริโภคไม,กล,า 

จับจPายใช,สอย สPงผลให,อำนาจซื้อน,อยลงเหตุการณFเหลPาน้ันจะมผีลกระทบกบัตPอธุรกจิ  

 ในป] 2553 สำนักงานเศรษฐกจิการคลัง คาดวPา เศรษฐกิจไทยจะกลับมาขยายตัวเปOนบวก 

และการใช,จPายภาคเอกชนที่มีแนวโน,มปรบัตัวดีข้ึน การบรโิภคภาคเอกชนคาดวPาจะกลับมา ขยายตัว

ที่ร,อยละ 4.2 ตPอป] เน่ืองจากคาดวPารายได,ของภาคครัวเรอืนจะเพิม่ข้ึนตามภาวะเศรษฐกจิที่ ฟ¹ºนตัว 

ประกอบกบัจำนวนการจ,างงานและจำนวนช่ัวโมงการทำงานนPาจะกลับเข,าสูPระดับ ปกติ ราคาน้ำมันที่

ปรับตัวสูงข้ึนสPงผลให,ผู,บริโภคต,องแบกภาระคPาใช,จPายในการเดินทางเพิม่มากข้ึน (สำนักงานเศรษฐกจิ

การคลงั 2552)  

 จากข,อมลูภาพรวมด,านเศรษฐกจิข,างต,นสPงผลดีตPอการประกอบธุรกจิของ ร,านนวดแผนไทย  

ผPอนคลาย สบายอารมณF  การที่ประชากรมีรายได,เพิ่มข้ึน จำนวนการจ,างงานสงูข้ึน สPงผลให,ผู,บริโภค

มีกำลงัซื้อเพิ่มมากข้ึน ในขณะเดียวกันราคาน้ำมันที่ปรบัตัวสูงข้ึน สPงผลให,ต,นทุนในการเดินทางสูงข้ึน

ตามไปด,วย การที่ ผู,บริโภคไมPต,องเดินทางเพื่อไปใช,บริการยังสถานที่อื่นจะชPวยประหยัดคPาใช,จPายใน

การเดินทาง รวมถึงเวลาที่ต,องเสียไปสำหรับการเดินทางไปใช,บริการยังสถานที่อื่น  

3.2.3 ปwจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural)  

 สภาวะแวดล,อมทางสังคมและวัฒนธรรมเปOนป�จจัยทีม่ีอิทธิพลตPอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผู,บริโภคอยPางมาก เน่ืองจากโครงสร,างทางสังคมประกอบไปด,วย ครอบครัว ชุมชน ไป จนถึง

ระดับประเทศ ซึ่งในแตPละสงัคมกจ็ะมทีัศนคติทางสังคม คPานิยม และวัฒนธรรมที่แตกตPางกันออกไป 

โดยข้ึนอยูPกับการเปลี่ยนแปลงทางด,านประชากร บทบาทหรือสถานภาพของบุคคล และระดับชนช้ัน

ทางสงัคม ภูมิศาสตรFหรอืกายภาพรอบ ๆ ธุรกิจ (สุนียF วรรธนโกมลและธานินทรF ศิลป¼จารุ 2552 : 

54-62)  

 สภาพแวดล,อมทั่วไปทางด,านสงัคมและวัฒนธรรม ในป�จจุบนัน้ีได,มีการลดขนาด ครอบครัว

ลงกลายเปOนครอบครัวเดียว หน,าที่ในการดูแลบุตรหลานจึงตกเปOนของบิดามารดา ซึ่ง ต,องทำงาน

นอกบ,านเพื่อหารายได,มาเลี้ยงครอบครัว ประกอบกบัคPานิยมในสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป คนในสังคม
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ชอบความสะดวกสบายมากย่ิงข้ึน ความเรPงรีบในการทำกิจกรรมตPาง ๆ เน่ืองจากมี ข,อจำกัดทางด,าน

เวลา ทุกคนหันมาให,ความสำคัญกับการใช,เวลาอยPางคุPมคPาและรกัสุขภาพมากข้ึน 

 จากสภาพสังคมและวัฒนธรรมดังกลPาว สPงผลดีตPอกจิการ ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย 

สบายอารมณF  เพราะผู,คนในยุคป�จจบุันหันมาใสPใจในเรื่องของสุขภาพมากข้ึน ประกอบ กับต,องการ

ใช,เวลาวPางให,เปOนประโยชนF จึงทำให,มั่นใจได,วPาจะสPงผลตPออัตราผู,ใช,บริการของ ร,านนวดแผนไทย  

ผPอนคลาย สบายอารมณF  ด,วย   

 3.2.4 ปwจจัยทางเทคโนโลยี (Technology) 

 ในป�จจบุันเทคโนโลยีกลายเปOนสPวนหน่ึงของการดำรงชีวิตของมนุษยF รวมถึงการดำเนินการ

ของธุรกิจ ซึง่เทคโนโลยีที่จะนำมาใช,ในน้ันมีผลกระทบทั้งดี และเสียคูPกันไป แตPธุรกิจ สPวนใหญP

พยายามที่จะนำเอาข,อดี มาใช,ให,เกิดประสทิธิภาพสูงสุด การบริโภคข,อมูลขPาวสารเปOนไป อยPาง

รวดเร็ว มีลกัษณะการกระจายแบบทุกทิศทาง มีระบบตอบสนองอยPางรวดเร็ว ผู,บริโภคเข,าถึง 

แหลPงข,อมูลที่ต,องการได,งPาย สามารถหาข,อมูลมาสนองตอบความต,องการทีห่ลากหลาย  

 ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF  เปOนสถานประกอบการที่ให,บรกิาร สามารถนำ

เทคโนโลยีที่ เจรญิก,าวหน,าไปอยPางรวดเร็วมาใช,ในการบริหารจัดการเพือ่ให,สามารถดำเนินกิจการได,

อยPางมีประสิทธิภาพทั้งการจัดการด,านการเงินและระบบบญัชี ด,านฐานข,อมูลลูกค,า ด,านการตลาด 

ประชาสมัพันธF และหาข,อมูลเพื่อให,ได,มาซึ่งการบริการที่ได,เปรียบคูPแขPงขัน นับวPาความก,าวหน,า 

ทางด,านเทคโนโลยีสPงผลบวกตPอกจิการของ ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   

 

3.3 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนำไปใช*ภายใต*โอกาสจากสภาพแวดล*อม  

 ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF    เปOนธุรกจิทีม่แีนวคิดการให,บรกิารการผPอน

คลาย ซี่งได,มีการพัฒนาสูตร มีการฝ±กบุคลากร และยังพบวPามีอัตรา ผลตอบแทนตPอป]ในอัตราทีสู่ง จงึ

ทำให,เรามองเห็นโอกาสในการเติบโตธุรกิจการนวดแผนไทยด,วย ความพร,อมในหลายๆด,านทำให,เรา

เช่ือวPามีศักยภาพที่เพียงพอจะก,าวไปสูPธุรกิจน้ีได,  

 

3.4 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนำไปใช*แก*ปwญหาจุดอMอนและอุปสรรคเพ่ือสร*างโอกาสทางธุรกิจ  

 จุดแข็งที่นำมาใช,ในการแก,ไขป�ญหาและจุดอPอนและอุปสรรค คือ ร,านนวดแผนไทย  ผPอน

คลาย สบายอารมณF มีราคาทีจ่ับต,องได, คุณภาพการให,บริการดี เปOนกันเอง เน่ืองจากการมาของ 

AEC จะเป¯ดตลาดให,กลุPม SME มีฐานลูกค,าทีก่ว,างข้ึน มีทัวรFตPางชาติมากข้ึน เพื่อรองรบักลุPมลูกค,า

เป¤าหมายได,หลากหลายมากข้ึนจากในอดีต 
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ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหF TOWs  

 

 Strength 

1) ด,านการบรกิารตPอลูกค,า 

เน่ืองจากร,านนวดแผนไทย 

ผPอนคลาย สบายอารมณF จะ

เครPงครัดในเรือ่ง ของการ

ให,บรกิาร เชPน การบรกิารที่

รวดเร็ว นอบน,อม ให,เกียรติแกP

ลูกค,าอยPางมากซึง่เปOนจุดขายที่

สำคัญของพนักงานทีร่,าน และ

สิ่งสำคัญจะต,องย้ิมแย,ม

ตลอดเวลาที่ลกูค,าเข,ามาใช,

บริการเพราะการมสีัมมา

คารวะจะสPงผลตPอลูกค,าจะ

สPงผลให,ม ี

2) ด,านคุณภาพของพนักงาน 

เน่ืองจากเปOนจุดที่ร,านนวดแผน

ไทย ผPอนคลาย สบายอารมณF 

ให, ความสำคัญอยPางมาก

เน่ืองจากเปOนกลยุทธFการเพิ่ม

ยอดที่สำคัญให,กับร,านโดยที่

ทางร,านจะมกีารฝ±กฝนให,แกP

พนักงานนวดทุกคน ซึ่งจะมี

อาจารยFที่ถูกคัดเลอืกจากทาง

ร,าน เปOนผู,สอนให,เพื่อเปOนการ

พัฒนารวมถึง ทางร,านจะมกีาร

ตรวจสอบฝ]มือพนักงานนวดทุก 

ๆ สามเดือนเพื่อเปOนการวัด

คุณภาพ ของพนักงานนวด 

Weakness 

1) กลุPมลูกค,าอาจมีอยูPอยPาง

จำกัดและไมPแนPนอน มักเปOน

ชาวตPางชาติ หรือชนช้ันกลาง          

2) ต,นทุนในการดำเนินการอาจ

ไมPสัมพันธFกบัรายได,ในบาง

ชPวงเวลาจึงมีความเสี่ยงใน การ

ลงทุนบ,าง 

3) ร,านนวดแผนไทยมีเยอะมาก

ในยุคป�จจบุัน  

4) พื้น ฐานด,าภาษาตPางประเทศ

ยังต,องพฒันาโอกาสมากกวPาน้ี        

5) ป�ญหาทางการเมอืงและ

ภูมิภาคภาคสPงผลตPอการ

ทPองเที่ยว       

6) ด,านนวัตกรรมยังไมPมี

เครื่องมือหรือนวัตกรรมใหมP ๆ 

ที่ ชPวยในด,านประสิทธิภาพใน

การนวด ซึ่งเข,ามาเปOนทางเลือก 

หลากหลายในการให,บรกิารแกP

ลูกค,าและงาน ที่เกี่ยวกบั

เอกสารที่ยังใช,เปOนแบบManual 

Formซึ่งอาจจะกPอให,เกิดการ

สูญหายหรือมีข,อผิดพลาดมาก 

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตPอ): การวิเคราะหF TOWs  

 

Opportunity 

1. การมาของ AEC จะเป¯ด

ตลาดให,กลุPม SME มีฐานลูกค,า

ที่กว,างข้ึน มีทัวรFตPางชาติมาก

ข้ึน                2. 

นักทPองเที่ยวตPางชาติเข,ามา

มากย่ิงข้ึน รวมถึงคนท,องถ่ินก็

มีความสนใจใช,บริการมาก

ย่ิงข้ึน               3. กระแส

การหันมารักษาสุขภาพกันมาก

ข้ึนของประชา ชน ทำให,เปOน

โอกาสในการดึงดูดลูกค,าเข,ามา

ที่ร,าน  

4. พฤติกรรมของลกูค,าสมัยน้ีมี

ความเครียดมาจากการทำงาน

หรือการใช,ชีวิตประจำวันซึ่งสPง 

ผลให,ทางลูกค,าต,องหาวิธีการ

บำบัดในการผPอนคลาย 

Strategies-SO 

1. กลยุทธการเติบโตแบบเจาะ

กลุPมตลาดและกลยุทธFมุPงลูกค,า

กลุPมเลก็โดยเน,นการสร,าง

ความแตกตPาง เชPน เน,นสร,าง

ความแตกตPางของสินค,าและ

การให,บริการ  

2. กระตุ,นลกูค,าเดิมให,เพิ่ม

ปริมาณการซื้อหรือการใช,

บริการ โดยการหาบริการใหมP 

ๆมานำเสนอตลอดเวลา 

Strategies-WO 

1. กลยุทธFการเติบโตแบบ

รวมตัวไปข,างหลังและกลยุทธF

มุPงลกูค,ากลุPมเล็กโดยเน,นการ

เปOนผู,นำด,านต,น ทุน ได,แกP 

ผลิตผลิตภัณฑFของทางร,านเอง

เพื่อชPวยสร,างมลููคPาเพิ่มให,แกP

ธุรกิจและสร,าง             

พันธมิตรกับร,านนวด เพื่อหวัง

ผลในการพึ่งพาซึ่งกันและกัน                        

2. นำเทคโนโลยีสมัยใหมPมา

ชPวยในการสร,างการรับรู,และ

เข,าถึงกลุPมลกูค,า 

 

 

Treat Strategies-ST Strategies-WT 

1. การฝ±กฝนทกัษะแรงงานใน

ด,านการนวด ต,องใช,ระยะเวลา

และเกิดต,นทุนคPาใช,จPาย และ

เมื่อมฝี]มือดีแล,วอาจมีการย,าย

ไปทำงานทีร่,านอื่นที่ให,คPาจ,าง

สูงกวPา 

 

1. กลยุทธการเติบโตแบบ

พัฒนาผลิตภัณฑFและ กลยุทธF

การสร,างความแตกตPาง คือ 

การพัฒนาผลิตภัณฑFและ

รูปแบบการบริการใหมPให,มี

ความ แตกตPางและหลากหลาย

มากข้ึน 

1.ใช,กลยุทธFกำหนด

กลุPมเป¤าหมาย ให,ชัดเจน เพื่อ

งPายตPอการทำ การตลาด  

2.ใช,กลยุทธFการสร,าง

ความสัมพันธF กับลูกค,า  

3.ใช,กลยุทธFการพฒันาผู,นำ

และ บุคลากรขององคFกรให,ทัน

ตPอ สถานการณFป�จจบุัน 

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตPอ): การวิเคราะหF TOWs  

 

Treat Strategies-ST Strategies-WT 

2. เปOนธุรกจิที่มกีารแขPงขันกัน

สูงมากเน่ืองจากป�จจุบัน มกีาร

เป¯ดร,านนวดแผน โบราณ

ให,บรกิารนวดเพือ่ความผPอน 

คลายมากมายทั้งขนาดใหญP

และขนาดเลก็ซึง่สPงผลให,ลูกค,า

มีทางเลือกในการเข,าใช,บริการ

มากมาย 

3. ในบางครั้งอาจมีการแขPงขัน

ทางด,านราคาและการ

ให,บรกิารของร,านนวดอื่น ๆ 

4. ทัศนคติหรือมมุมองในเรือ่ง

ของภาพลักษณFระหวPางการ

เข,าใช,บริการนวด แผนโบราณ

กับ อาบ อบ นวดวPาเปOนใน

ลกัษณะเดียวกัน จงึทำให,เกิด

ความสับสนในการเข,าใช,งาน

และไมPมีความกล,าทีจ่ะเข,าใช, 
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บทท่ี 4 

โมเดลในการดำเนินธุรกิจ 

 

 นิยามของโมเดลธุรกิจ (Business Model) คือ เปOนโมเดลทางธุรกิจที่อธิบายทีม่าที่ไปของ

วิธีการที่องคFกรใช,เพื่อสร,าง สPงมอบ และคงไว,ซึ่งคุณคPา  

 (Alexander & Yves, 2014) Business Model Canvas เปOนเครื่องมือที่ชPวยออกแบบ

โมเดลธุรกจิผPานสPวนประกอบทั้งเก,าด,านที่ครอบคลุมสี่ด,านหลักของธุรกจิ ได,แกP ลูกค,า ข,อเสนอ 

โครงสร,าง พื้นฐาน และการสร,างรายได, โมเดลธุรกิจน้ีเปรียบเสมือนพมิพFเขียวสำหรบัขับเคลื่อนกล

ยุทธFผPาน โครงสร,าง กระบวนการ และระบบตPาง ๆขององคFกร จึงเครื่องมือน้ีเปOนที่ยอมรับและถูก

นำมาใช,กันอยPางแพรPหลายของเหลPานักการตลาด SMEs หรอื Startups สPวนประกอบทั้งเก,าของ 

Business Model คือ  

 1) Customer Segments (กลุPมลูกค,า) องคFกรตอบสนองตPอความต,องการของลกูค,ากลุPม

เดียวหรือหลายกลุPม ลูกค,าของเราเปOนคนแบบไหน      

 2) Value Propositions (การเสนอคุณคPา) บริษัทพยายามแก,ไขป�ญหาของลูกค,าและ

ตอบสนองตPอความต,องการของลูกค,าด,วยการเสนอคุณคPา     

 3) Channels (ชPองทางการเข,าถึง) การเสนอคุณคPาถูกสPงไปถึงลูกค,าผPานการสื่อสาร การ

กระจายสินค,าและบริการและชPองทางการขาย      

 4) Customer Relationships (ความสัมพันธFกบัลกูค,า) ความสัมพันธFถูกสร,างข้ึนและรักษา

ไว,กับลูกค,าแตPละกลุPม         

 5) Revenue Streams (กระแสรายได,) กระแสรายได,เปOนผลของการเสนอคุณคPาที่ประสบ

ความสำเรจ็ 

 6) Key Resources (ทรัพยากรหลัก) คือสิ่งที่ต,องใช,ในการเสนอและสPงมอบสPวนประกอบ

อื่นๆ   

7)  Key Activities (กจิกรรมหลัก) สิง่ที่ต,องทำเพื่อขับเคลื่อนธุรกิจน้ี           

 8)  Key Partners (พันธมิตรหลัก) กจิกรรมบางอยPางถูกสPงไปให,คนอื่นทำและทรัพยากร

บางอยPางก็ถูกนำเข,ามาจากภายนอกองคFกร                     

 9) Cost Structure (โครงสร,างต,นทุน) สPวนประกอบตPาง ๆของโมเดลธุรกจิสPงผลให,เกิด

โครงสร,างต,นทุน  
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ตารางที่ 4.1: Canvas Model (Alexander & Yves, 2014 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิเคราะหdองคdประกอบแตMละประเภทท่ีอยูMในโมเดล ได*แกM  

4.1 ลูกค*า/กลุMมเปiาหมาย  

 4.1.1 วิธีการจัดกลุMมลูกค*า: เราจำแนกลูกค*าสองประเภทคือ    

 1) กลุPมลูกค,าทั่ว ๆ ไป ได,แกP บุคคลทั่วไปที่ต,องการผPอนคลายความตึงเครียดจากการทำงาน 

จากชีวิตประจำวัน ลูกค,ากลุPมน้ีจะใช,บริการนวดทั่วไป รวมถึงทัวรFตPางชาติ 

  2) กลุPมลูกค,าที่มปี�ญหาสุขภาพ เชPน คอตกหมอน ไหลPติด  ปวดเมื่อย เคล็ดขัดยอก  อัมพฤต 

อัมพาต  

 4.1.2 คุณลักษณะของลูกค*า  

 เปOนลูกค,ากลุPมทีเ่คยเข,ารบับริการของทางร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   อีก

กลุPมคือกลุPมลูกค,าที่ไมPเคยมปีระสบการณFในการเข,ารบับริการ แตPชอบที่จะลองหาประสบการณFใหมP ๆ 

Key Partner 
1. เจา้ของพื*นที. 

2. ผูจ้าํหน่าย

วตัถุดิบ  

3. ผูจ้าํหน่าย

อุปกรณ์และของ 

พรีเมี.ยม 

Key Activities 
1. จดัหาวตัถุดิบ อุปกรณ์ให้

พร้อมสําหรับการบริการ 

2. ควบคุมมาตรฐาน คุณภาพ

ของสินคา้และการบริการ 

3. งานการบริการ ดูแลลูกคา้ 

การให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้ 

Value 
Positions 

1. ความหลากหลาย

ของสินคา้และการ

ให้บริการ 

2. ราคาของสินคา้

สมเหตุสมผล 

3. คุณภาพและ

ประสิทธิภาพของ

สินคา้ 

Customer 
Relationships 
1. บริการหลงัการขาย 

2. โปรโมชั.นพิเศษ 

3. CSR 

Customer 
Segments 
1. ครอบครัว 

2. บุคคลทั.วไปทั*งชาย

และหญิงอายุ 18 ปีขึ*น

ไป 

3. ทวัร์ต่างประเทศ 

 
Key Resources 

1. ฝึกอบรมบุคลากร 

2. ระบบสารสนเทศ 

Channels 
1. Facebook 

2. Instagram 

3. Web 

4. Delivery 

5. PR+ Advertising 

 

Revenue Streams 
1. การบริการการนวดแผนไทย อโรม่า เป็นตน้ 

2. สินคา้และผลิตภณัฑ์ 

Cost Structure 
1. ค่าเช่า 

2. วตัถุดิบ  

3. ค่าใชจ้่ายพนักงาน 

4. ค่าใชจ้่ายในการขายและบริหาร 

5. ค่าสาธารณูปโภค 
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4.1.3 พฤติกรรมการซื้อของลูกค*า  

 ลูกค,าที่มีพฤติกรรมการใสPใจกับสุขภาพมากข้ึน หรือนวดเพือ่เพื่อผPอนคลายจากการทำงาน  

 

4.2 การวิเคราะหdการแขMงขัน  

 เครื่องมือทีส่ำคัญที่ใช,ในการวิเคราะหFคูPแขPงและสภาพแวดล,อมของการแขPงขัน ผู,ศึกษาใช,

แบบจำลอง Five Forces Model ซึ่งเปOนแนวคิดของ Michael E. Porter (Porter, 1980) ได,ทำการ

วิเคราะหFป�จจัยกดดันทัง้ 5 ด,านที่ใช,ในการแขPงขันทPามกลางสิ่งแวดล,อมในอุตสาหกรรมเพื่อที่จะระบุ 

โอกาส (Opportunity) และอปุสรรค (Threats) เพื่อนำไปวางแผนกลยุทธFและป�จจัยทีส่ำคัญตPอการ 

ดำเนินธุรกิจตPอไป โดยแรงกดดันทั้ง 5 ด,านมีดังน้ี 

1)  ข,อจำกัดในการเข,าสูPอุตสาหกรรมของคูPแขPงรายใหมP                    

2)  ความรุนแรงของการแขPงขันภายในอุตสาหกรรม              

3)  อำนาจการตPอรองของลูกค,า       

4)  อำนาจการตPอรองของผู,จำหนPายป�จจัยการผลิต (Supplier) 

5)  ความเสี่ยงจากสินค,าทดแทน  

 ป�จจัยเหลPาน้ีมผีลตPอระดับการแขPงขันในอุตสาหกรรม และสPงผลตPอศักยภาพในการทำกำไร

ของ อุตสาหกรรมน้ัน ๆ ด,วย ซึ่งการวิเคราะหFการแขPงขัน สถานภาพทางธุรกิจ ตำแหนPงของสินค,า 

และความ ได,เปรียบทางการแขPงขันทางธุรกจิ มีดังรายละเอยีดตPอไปน้ี  

 4.2.1 สถานภาพการแขMงขนั และท่ีมาของการแขMงขัน  

 ป�จจุบัน การนวดแผนไทยประสบกบัภาวการณFแขPงขันคPอนข,างสูงผู,ประกอบการหันมา

ดำเนินธุรกิจน้ีเพิ่มข้ึน 10-20% ตPอป] นอกจากผู,ประกอบการรายใหมPแล,ว การนวดแผนไทยยัง

กลายเปOนบริการเสริมของธุรกจิทีม่ีอยูPแล,ว เชPน ตามร,านสถานเสริมสวย เสรมิความงาม หรือ 

โรงพยาบาลบางแหงP แม,ผู,ประกอบการจะหันมาทำธุรกิจน้ีกนัมาก แตPสPวนหน่ึงเปOนการเป¯ดธุรกจิ โดย

ไมPมีการบรหิารจัดการที่มปีระสิทธิภาพ การพฒันาที่ดีเพียงพอ ผู,ประกอบการที่เป¯ดธุรกจินวด แผน

ไทยจึงต,องป¯ดตัวเองไปหลายราย และเน่ืองจากธุรกจิน้ีจัดเปOนบริการเสรมิที่นอกเหนือจาก ป�จจัยสี่ 

ดังน้ันการแขPงขันจึงเน,นไปที่การบริการที่ดีไม,มาตรฐาน  

 4.2.2 จุดเดMนและความได*เปรียบท่ีนำมาแขMงขัน 

 ทางร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF  มีจุดเดPนของตัวเองไมPวPาจะเปOนด,าน  

 – การตกแตPงสถานที่ให,ดูสะอาด สวยงาม สบายตา     

 – สถานที่ต้ัง มีที่จอดรถสะดวก ไปมางPาย      

 – มีบริการทีห่ลากหลายให,ลกูค,าเลือก เชPน นวดตัว นวดผPาเท,า นวดน้ำมันหอมระเหย นวด

ประคบด,วยสมุนไพร         
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 – การต,อนรบัของพนักงานทีสุ่ภาพเรียบร,อย     

 – การนวดได,คุณภาพตามมาตรฐาน  

จะเห็นวPา ผู,ประกอบการที่ประสบความสำเรจ็ต,องพัฒนาทักษะความรู,ให,แกPบุคลากรอยูP 

ตลอดเวลา รวมถึงพัฒนารูปแบบบรกิารให,ดีข้ึนและยังมีการจัดกิจกรรมเพื่อสPงเสรมิการขายและดึงดูด

ใจลูกค,า ดังน้ี 

 – ติดตPอบริษัททัวรF บริษัททPองเที่ยว หรือไกดF เพื่อให,แนะนำนักทPองเที่ยวตPางชาติเข,ามาใช,

บริการ 

 – แจกใบปลิวแนะนำร,านและการบรกิาร ตามยPานทีร่,านต้ังอยูP– รบัสมัครสมาชิก โดยไมPเกบ็

คPาสมาชิกหรือเสียคPาสมาชิกต่ำพร,อมให,สิทธิประโยชนFแกPสมาชิก เชPน สPวนลดแถมการให,บริการ การ

สะสมแต,มเพื่อแลกสินค,าหรือบริการ  

 – จัดกจิกรรมประจำป] เชPน จัดวันผู,สงูอายุ สำหรบัผู,ที่มีอายุต้ังแตP 60 ป]ข้ึนไปสามารถนวด 

ครึ่งราคา เปOนต,น  

 – จัดกจิกรรมเพื่อนแนะนำเพื่อน โดยมีของขวัญให,ทัง้ผู,แนะนำและผู,มาใหมP  

 สิ่งสำคัญที่ดึงดูดใจและสร,างความประทบัใจให,ลูกค,าก็คือการบริการที่ดีเลิศต้ังแตP การแตPง

กายที่     สุภาพและสะอาดของพนักงาน การพูดจาไพเราะ การเอาใจใสPลกูค,าด,วยความจรงิใจ ลง

โฆษณาตามนิตยสารแนวสุข ภาพหรือชีวจิต ลงโฆษณาในอนิเทอรFเน็ต เปOนต,น  

4.2.3 คูMแขMงขันทางธุรกิจ   

ตารางที่ 4.2 : คูPแขPงขันทางธุรกิจ 

คูPแขPงขันหลัก  คูPแขPงขันรอง  

1. หมอป½อก นวดแผนไทย 1. สุภาวดี นวดแผนไทย 

  

4.2.4 การวิเคราะหdตำแหนMงของธุรกิจ  

ตารางที่ 4.3 : การวิเคราะหFตำแหนPงของธุรกิจ 

ป�จจัยที่นำมา

วิเคราะหF 

บริษัท คูPแขPงหลัก คูPแขPงรอง 

ราคา  การต้ังราคา การให,บริการ

มีความ เหมาะสมกบั

คุณภาพของ การบริการ 

การต้ังราคามีหลาย

ระดับเพื่อ สอดคล,อง

กับบริการและ 

ร,านทั่วไปมีคPาใช, จPาย

ต่ำกวPาเล็กน,อย และ

พนักงานบริการม ี 

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 4.3 (ตPอ) : การวิเคราะหFตำแหนPงของธุรกิจ  

  

ป�จจัยที่นำมา

วิเคราะหF 

บริษัท คูPแขPงหลัก คูPแขPงรอง 

ราคา  สำหรับลูกค,า และแตก 

ตPาง จากร,านนวดแผนไทย

ทั่วไป 

คุณภาพ ในการ

ให,บรกิารและมี

สPวนลด พิเศษสำหรบั

ลูกค,าประจำ 

ความรู,และมี

ประสบการณFในการ 

ให,บรกิารสะสมมาเปOน

เวลานาน 

การบริการ  - พนักงานให,บรกิารลูกค,า

ด,วยความเสมอภาค                                     

- พนักงานคอยให,

คำแนะนำแกPลูกค,าในเรือ่ง

ของการเลือกใช,บรกิาร                               

- มีการทดลองผลิตภัณฑF

กPอนนำไปให,บริการแกP

ลูกค,า 

ผลิตภัณฑFและรปูแบบ

ของการให,บริการนวด 

บำบัดรกัษา และ ผPอน

คลายรPางกาย ด,วย

บริการที่มีคุณภาพ แตP

ไมPมีการแนะนำ 

 

พนักงานบริการม ี

ความรู,และมี

ประสบการณFในการ 

ให,บรกิารสะสมมาเปOน

เวลานาน 

สินค,า  มีสินค,าทีห่ลากหลาย ให,

ร,านค,าเลือก  

สินค,าที่มสีPวนใหญPจะ 

เหมอืนกับทางบริษัท

อื่น   

มีสินค,าที่น,อยการทาง 

บริษัท  

ชPองทางการ

ติดตPอ  

มีชPองทางการติดตPอ คือ

โทรศัพทFและเว็บไซตF 

มีชPองทางเดียว 

เหมอืน คือ โทรศัพทF 

มีหลายชPองทางในการ 

ติดตPอเว็บไซตF  
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บทท่ี5 

แผนกลยุทธdทางธุรกิจ 

 

 ในบทน้ีจะเปOนการนำเสนอการจัดทำกลยุทธFและแผนปฏิบัติการและทรพัยากรบุคคล แผน

ด,าน การเงินและงบประมาณจากแหลPงเงินทุน แผนกลยุทธFการผลิตและการจัดซื้อ และแผนกลยุทธF

ทางการตลาด ของธุรกจิร,านนวดแผนไทย ได, ทำการจัดทำกลยุทธFโดยอยูPบนความได,เปรียบทางการ

แขPงขัน ซึ่งเปOนการนำข,อมลูจากการวิเคราะหF SWOT ได,แกP จุดแข็ง จุดอPอน โอกาส และอุปสรรคใน

ธุรกิจ รวมถึงการวิเคราะหFการแขPงขันรวมถึงผลการวิจัยตลาด เพื่อนำข,อมูลทั้งหมดมาทำการ

วิเคราะหFและวางแผนกลยุทธFภายใต,แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข,อง ดังตPอไปน้ี  

 

ภาพที่ 5.1: แสดงกรอบแนวคิดที่นำไปสูPกลยุทธF 

 

 

 

 

 

5.1 แผนกลยุทธdทางธุรกิจด*านการบริหารจัดการองคdการและทรัพยากรบคุคล  

 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข,อง  

  5.1.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับบรหิารจัดการองคFกร 

 Barnard (1970) องคFการคือ ระบบทีบุ่คคล 2 คนหรือมากกวPารPวมแรงรPวมใจกันทางาน

อยPางมีจิตสำนึก 

 Hicks (1972) องคFการคือ กระบวนการจัดโครงสร,างให,บุคคลเกิดปฏิสัมพันธF ในการทำงาน

ให, บรรลุวัตถุประสงคFขององคFการ 

 องคFการคือ กลุPมบุคคลต้ังแตP 2 คนข้ึนไป รวมกันข้ึนเพื่อทีจ่ะดำเนินการให,บรรลุเป¤าหมายที่

กำหนดไว, โดยที่บุคคลคนเดียวไมPสามารถดำเนินการให,สำเรจ็ได,โดยลำพงั โดยเราจะพบวPาองคFการจะ

เกิดข้ึนและมีอยูPในสงัคมมนุษยFทั่วไปทกุแหPง  

 องคFประกอบขององคFการ (Elements of Organization) ทีส่ำคัญ 5 ประการ  

1) บุคคล องคFการจะประกอบด,วยคนต้ังแตP 2 คนข้ึนไป ซึ่งทำงานรPวมกันเพื่อให,บรรลุ 

เป¤าหมายที่กำหนด  

2) เทคนิค ผู,บรหิารต,องอาศัยเทคนิคทางการบริหารรPวมกับการใช,ประสบการณFของ 

ผู,บริหาร เพื่อใช,ในการตัดสินใจแก,ไขป�ญหา และในขณะเดียวกันก็เปOนการลดความเสี่ยงด,วย  

1.การวิเคราะหF SWOT 

2.ผลการวิจัยตลาด 

3.แนวคิดและทฤษฎี 

กลยุทธFธุรกจิ 
การวิเคราะหFความ

ได,เปรียบทางการแขPงขัน   
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3) ความรู, ข,อมลู ขPาวสาร (สารสนเทศ) นักบรหิารต,องอาศัยความรู, ข,อมูล ขPาวสาร ที่ทัน ตPอ

สถานการณFเพื่อความเข,าใจ และใช,ประกอบการวิเคราะหF ตลอดจนการคาดคะเนแนวโน,มในอนาคต 

อีกด,วย  

4) โครงสร,าง นักบรหิารจะต,องจัดโครงสร,างให,สอดคล,องกบังานเพือ่กำหนดอำนาจหน,าที่ 

และความรับผิดชอบที่เหมาะสม เพือ่ให,บรรลเุป¤าหมายได,อยPางมีประสทิธิภาพ  

5) เป¤าหมายหรือวัตถุประสงคFที่ชัดเจน เพือ่ให,ดำเนินงานได,ตรงตามแผนที่วางไว,  

 การจัดการ (Management) คือ การจัดการภารกิจภายในองคFการให,บรรลุวัตถุประสงคFและ 

เปOนไปตามนโยบายหรือแผนงานที่ได,กำหนดไว, หรืออาจหมายถึง การประสานให,การทำงานของแตP

ละ ฝ�ายสามารถบรรลผุลสำเรจ็ได, (เดชะรินทรF, 2561) กลPาวถึงคุณลักษณะผู,นายุค 4.0 ไว,ดังน้ี  

1) มีความถPอมตัว (Humble) ในที่น้ี คือการถPอมตัวทางด,านป�ญญา (Intellectual 

Humility) น่ันคือการยอมรับวPาในหลายๆเรื่องมีบุคคลอื่นทีม่ีความรู,ความชานาญมากกวPาตน และ

พร,อม จะเป¯ดใจยอมรับฟ�งความคิดเห็นของผู,อื่นเพือ่ใช,ประโยชนFจากความรู,ของผู,อื่นเพื่อประโยชนF

ขององคFกร  

2) การปรับตัว (Adaptable) การยอมรับการเปลี่ยนแปลงทีเ่กิดข้ึนอยPางรวดเร็ว และยอม 

เปลี่ยนการตัดสินใจหากมีข,อมูลใหมPๆ มารองรับ  

3) มีวิสัยทัศนF (Visionary) มีความสามารถในการมองเห็นทศิทางในระยะไกล แม,ต,องเผชิญ 

กับการเปลี่ยนแปลงที่ไมPแนPนอนในระยะสั้น  

4) การมีสPวนรPวม (Engaged) ต,องมีความพร,อมในการสือ่สาร พูดคุย และรับฟ�ง กับบุคคล ที่

เกี่ยวข,องทัง้ภายในและภายนอกองคFกร เพือ่รบัข,อมูลขPาวสารใหมPตลอดเวลา อีกทั้งยังสามารถสื่อสาร 

ทิศทางและการตัดสินใจทีจ่ะเกิดข้ึนได,  

5.1.2 การจัดโครงสร,างองคFกร และการแบPงหน,าที่ความรบัผิดชอบ  

 ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   บรหิารงานแบบธุรกจิครอบครัว ที่มจีำนวน

พนักงานทัง้สิ้น 20 คน ดังน้ี  
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ภาพที่ 5.2: แผนผังองคFกรของธุรกจิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หน,าที่ความรบัผิดชอบและคุณสมบัติของผู,ทำงานในแตPละตำแหนPงงาน  

1) ผู,บรหิาร มหีน,าที่กำหนดทิศทางในการดำเนินธุรกจิ กำหนดกลยุทธFและแผนการ 

บรหิารงานทั้งหมด ซึ่งเปOนผู,นำทีม่ีความกว,างขวางในแวดวงธุรกิจเกี่ยวกับการนวดแผนไทย 

2) ผู,จัดการบญัชี รับผิดชอบการควบคุมบัญชีทรัพยFสิน รายรับ-รายจPาย บรหิารเงินทุน 

หมุนเวียน 

3) ผู,จัดการด,านการตลาดมหีน,าที่วางแผนการตลาด เพื่อความก,าวหน,าและการเจริญเติบโต 

ของธุรกิจ 

4) พนักงานต,อนรบั ทำหน,าที่ให,ข,อมลูด,านบริการและต,อนรบัลูกค,าเก็บประวัติลูกค,า 

5) พนักงานนวดแผนไทย พนักงานนวด ซึ่งถือเปOนหัวใจสำคัญของการบริการ ให,บรกิารใน

การนวดตPาง ๆ โดยมีการฝ±กอบรมและพัฒนาอยูPเสมอ และมีหน,าที่คอยให,คำปรกึษากับผู,สงูอายุและ

คนที่มีป�ญหาทางด,าน สุภาพของกล,ามเน้ือ หรอืมีการท ากายภาพบ าบัด  

  

แผนกการตลาด แผนกบริการ 

แผนกบญัชี แผนกบญัชี 

ผู,บริหาร 

แผนกบญัชี 
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 5.1.3 ประเภทของกลยุทธFและแผนปฏิบัติการ 

  5.1.3.1 กลยุทธFเกณฑFในการรับบุคลากร  

 จากตารางที่ 2.16: เปอรFเซ็นตFของข,อมลูด,านความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,บรกิารนวด

แผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป แสดงผลวPาผู,ตอบแบบสอบถามต,องการให,พนักงานมีความรู,

และประสบการณFในการบริการ รองลงมา คือ พนักงานให,บริการตรงตามความต,องการ และพนักงาน

ให,บรกิารตPอลูกค,าอยPางเทPาเทียมกัน จึงนำมาปรบัเปOนกลยุทธFด,านบุคลการได, โดยการคัดเลอืกจากผู,

เข,าสมัครที่มีความรู, ความสามารถ และประสบการณFทีเ่หมาะสมเพื่อเข,ามาทำงานในองคFกร พร,อม

ฝ±กอบรมให,มีความสามารถในการทำงานในองคFกร เพื่อที่พนักงานที่รบัเข,ามาจะปฏิบัติงานตามหน,าที่

ที่ได,รับมอบหมาย ได,อยPางถูกต,องและมปีระสิทธิภาพในการทำงานที่องคFกรอยPางตPอเน่ือง และจะมี

การประเมินผลงานพนักงานในทกุตำแหนPงจะถูกประเมินผลการปฏิบัติงานทุกเดือน แบบ 360 องศา 

เดือนละ 1 ครั้ง และจะนำผลมาแจ,งแกPพนักงานเปOนรายบุคคล เพื่อปรับปรงุและ พฒันาการทำงาน

ให,ดีตPอไป นอกจากน้ีก็จะแจ,งผู,บรหิารให,รับทราบและจะมกีารประเมินโดยผู,บรหิาร เพื่อปรับตำแหนPง

หรือเงินเดือน ป]ละ 1 ครั้ง หากองคFกรพบคนที่มีความสามารถเข,ามาทำงานหรือสามารถพฒันา

พนักงานจนมี ศักยภาพที่จะพฒันาองคFกรได, ก็ควรจะทำการเกบ็รกัษาไว, เพื่อสร,างแรงจูงใจให,เกิด

ความสุขในการทำงาน เชPน มีกจิกรรมเพื่อความบันเทงิตาม เทศกาลตPาง ๆ รวมทัง้สร,างกจิกรรมของ

บริษัทเอง เพื่อให,พนักงานเกิดความสามัคคี มีความสนิทสนมกับเพื่อนรPวมงาน 

 

5.2 แผนกลยุทธdทางธุรกิจด*านการตลาด  

 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข,อง  

  5.2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคPาตราสินค,า (Brand Equity) แนวคิด

เกี่ยวกับคุณคPาตราสินค,า เปOนแนวคิดที่ได,มีการคิดค,นและพฒันามาในยุคศตวรรษที่ 1980 โดยมี

แนวคิดเกี่ยวกับตราสินค,าเปOนแนวคิดพื้นฐาน และคุณคPาตราสินค,าน้ันมีความสำคัญทางด,านธุรกจิ

และด,านวิชาการ  

 นิยามของตราสินค*า (Brand)  

 Keller (2003) Keller กลPาววPา ตราสินค,า หมายถึง ช่ือ เครือ่งหมาย สัญลักษณF คำขวัญหรือ 

คำโฆษณา บรรจุภัณฑF เสียงเพลง หรือสPวนผสมของสิง่เหลPาน้ัน ที่เปOนการระบุถึงสินค,าหรอืการ

บริการ ของผู,ขายหรือกลุPมผู,ขายเพื่อให,สินค,าของตนเองแตกตPางจากคูPแขPง  

 Aaker D. A. (1991) ได,ให,นิยามตราสินค,า คือ ความโดดเดPนของช่ือ สัญลักษณF เชPน โลโก, 

เครื่องหมายการค,าหรือการออกแบบผลิตภัณฑFให,มีเอกลกัษณFของสินค,าหรือบริการให,แตกตPางจาก

คูPแขPง ทำให,ลูกค,าสามารถทราบที่มาของสินค,าและชPวยปกป¤องการแยPงตลาดจากคูPแขPงอีกด,วย  
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 นิยามของคุณคMาตราสินค*า (Brand Equity)  

 Aaker D. A. (1996) ได,ให,นิยามคุณคPาตราสินค,าวPา เปOนสินทรัพยFและหน้ีสินทีเ่ปOนมูลคPาที่

เพิ่ม เข,าไปในตัวผลิตภัณฑFนอกเหนือจากคุณคPาในตัวผลิตภัณฑFเองแล,ว โดยการเช่ือมโยงผPานสื่อหรือ 

สัญลักษณFของตราสินค,า  

 คุณคPาตราสินค,าในมุมมองของเจ,าของกิจการ (Firm’s Perspective) สามารถวัดได,จาก

กระแส เงินสดที่เพิ่มข้ึน จากการเพิม่สPวนแบPงทางการตลาด การต้ังราคาให,สูงข้ึน และการลดคPาใชP

จPายในการ สPงเสรมิการตลาด อันเน่ืองมาจากการที่สินค,าน้ันมีตราสินค,า การเพิ่มคุณคPาตราสินค,ามี

จุดประสงคFเพื่อ การต้ังราคา และเพื่อเปOนการเพิ่มทรัพยFสินซึ่งจบัต,องไมPได,ในบญัชีงบดุล และยังมี

ประโยชนFในการออก สินค,าใหมPด,วย  

 คุณคPาตราสินค,าในมุมมองของเจ,าของผู,ค,า (Trade’s Perspective) ตราสินค,าที่มีความ 

แข็งแกรPงกวPาจะได,รับการยอมรบัจากผู,ค,า จากชPองทางการจัดจำหนPาย และการกระจายสินค,า สินค,า

มี อำนาจการตPอรองกับคนกลางมากข้ึน ทำให,เสียคPาธรรมเนียมในการวางสินค,าต่ำกวPาและได,พื้นที่

วางสินค,า ที่ดีกวPา  

 คุณคPาตราสินค,าในมุมมองของเจ,าของผู,บริโภค (Consumer’s Perspective) เปOนผล 

เน่ืองมาจากผู,บริโภคมีทัศนคติที่ดีและแข็งแกรPงตPอตราสินค,า คุณคPาเพิ่มที่ผู,บริโภคได,รับจากตราสินค,า

ชPวย เพิ่มความมั่นใจในการตัดสินใจซือ้สินค,า การซื้อสนิค,าจากตราสินค,าทีรู่,จกัดีจะเปOนการลดความ

เสี่ยงใน การซื้อลง ชPวยการันตี และชPวยในการประมวลข,อมลูจำนวนมากเกี่ยวกับตัวสินค,า อีกทั้งยัง

ชPวยเพิ่มระดับ ความพึงพอใจในการซือ้สินค,าด,วย  

องคdประกอบของคุณคMาตราสินค*า  

 องคFประกอบคุณคPาตราสินค,ามี 5 องคFประกอบถูกจำแนกตามแบบจาลองคุณคPาตราสินค,า 

ของ อารFเคอรF (Aaker D. A., 1991) ดังรายละเอียดตPอไปน้ี  

1)  การตระหนักรู,ตราสินค,า (Brand Awareness)  

2)  คุณภาพที่ถูกรับรู, (Perceived Quality)  

3)  การเช่ือมโยงกับตราสินค,า (Brand Associations)  

4)  ความภักดีตPอตราสินค,า (Brand Loyalty)  

5)  สินทรัพยFประเภทอื่น ๆของตราสินค,า (Other Proprietary Brand Assets)  

5.2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการต้ังราคา  

 เสรีรัตนF, พฤติกรรมผู,บริโภค (2550) แปลและเรียบเรียงจากหนังสือ Marketing an 

Introduction ของ Kotler (2009) ความหมายของ ราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินที่กำหนดข้ึน

เปOน คPาสินค,าหรือบริการ อีกความหมายหน่ึงคือจำนวนรวมของคุณคPาทั้งหมดที่ลกูค,ายอมจPาย เพื่อให,
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ได,มาซึ่ง ประโยชนFของการได,รับหรอืการใช,สินค,าหรือบริการ ราคาเปOนเพียงองคFประกอบเดียวเทPาน้ัน

ที่กPอให,เกิด รายได,และมีความยืดหยุPนมากที่สุด สามารถเปลีย่นแปลงได,อยPางรวดเร็ว  

 

ภาพที่ 5.3: องคFประกอบคุณคPาตราสินค,า 

 

 
  

ป�จจัยที่ใช,พิจารณาในการกำหนดราคา  

 ในการกำหนดราคาควรคำนึงถึงสองประเด็นหลักแรกน่ันคือ คุณคPาของผลิตภัณฑFในสายตา 

ลูกค,าจะเปOนตัวกำหนดเพดานราคา (Price Ceiling) ถ,าลูกค,าคิดวPาราคาของผลิตภัณฑFสงูกวPาคุณคPาที่

เขา จะได,รับ ลกูค,าจะปฏิเสธการซื้อสินค,าน้ัน ๆ และในขณะเดียวกันต,นทุนสินค,าจะเปOนตัวกำหนด

ฐานราคา (Price floor) เพื่อให,บริษัทได,รับผลกำไรตามสมควรได,รับ นอกจากน้ีการกำหนดราคายัง

ต,องพิจารณา จากป�จจัยภายนอกและภายใน กลยุทธFทางการตลาด สPวนประสมทางการตลาด 

ธรรมชาติและความ ต,องการของตลาด ตลอดจนกลยุทธFและราคาของคูPแขPงด,วย  
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 การกำหนดราคาโดยอิงตามต,นทุน (Cost-based pricing) จะต,องออกแบบผลิตภัณฑFที่ดี 

พิจารณาต,นทุนรวมในการผลิตสินค,า จากน้ันกำหนดราคาให,ครอบคลุมต,นทุนและผลกาไรที่

ต้ังเป¤าหมายไว, และการตลาดต,องสามารถชักจูงผู,ซือ้ให,เนคุณคPาของผลิตภัณฑF ณ ราคาที่กำหนดไว, 

หากราคาสูงเกินไป กิจการต,องลดสPวนบวกเพิ่มหรือลดราคาสินค,าให,ลงสPงผลให,ผลกำไรลดลงด,วย  

 การกำหนดราคาโดยอิงตามคุณคPา (Value-based pricing) แตกตPางจากการกำหนดราคา

โดย อิงตามต,นทุน ข้ันแรกบริษัทจะต,องประเมินความต,องการของลกูค,าและการรบัรู,ของลกูค,า 

จากน้ันกำหนด ราคาเป¤าหมายโดยใช,การรับรู,คุณคPาของลกูค,าเปOนหลัก ซึง่เปOนสิ่งที่ตัดสินวPาจะมี

ต,นทุนจากทางใดเกิดข้ึน บ,างและสPงผลตPอการออกแบบผลิตภัณฑF  

 การกำหนดราคาต่ำคุณภาพปานกลาง (Good-value pricing) เปOนการนำกลยุทธFการ

กำหนด ราคาต่ำ คุณภาพปานกลางมาใช, เปOนการนำเสนอสPวนผสมที่เหมาะสมระหวPางคุณภาพและ

บริการที่ดี ใน ราคาที่ไมPแพง หลายกจิการใช,กลยุทธFน้ีเพื่อแนะนำผลิตภัณฑFมีช่ือเสียงในอีกรูปแบบ

หน่ึงทีร่าคาถูกลง เพื่อ เข,าถึงผู,ซื้อมากข้ึน การกาหนดราคาต่ำคุณภาพปานกลางเปOนรปูแบบหน่ึงของ

ธุรกิจค,าปลีก คือการ กำหนดราคาต่ำทุกวัน (Everyday low pricing) ไมPมสีPวนลดให,หรอืมีน,อยมาก 

ตรงกันข,ามการกำหนด ราคาสูงต่ำ (High low pricing) เปOนการกำหนดราคาสงูเปOนพื้นฐานทกุวัน 

แตPทำการสPงเสรมิการตลาด บPอย ๆด,วยการลดราคาสินค,าบางรายการ  

 การกำหนดราคาโดยการสร,างมลูคPาเพิม่ (Value-added pricing) เปOนการเพิม่อำนาจในการ 

กำหนดราคา (Pricing power) ของกจิการ โดยการเลือกใช,กลยุทธFการกำหนดราคาโดยการสร,าง

มูลคPามากกวPาการลดราคาสินค,าให,เทPากบัคูPแขPง โดยการเพิม่รูปแบบและบริการเสรมิเข,าไปเพื่อสร,าง

ความ แตกตPาง และสามารถกำหนดราคาให,สูงข้ึนได,  

 5.2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับชPองทางการจัดจำหนPาย 

 จารุวัฒนF (2560) ณงลกัษณF แปลจากหนังสือการตลาด 4.0 สูPยุคการตลาดดิจิตอล ของคอต

เลอรF ฟ¯ลปิ Philip, Hermawan, & Iwan (2017) อธิบายเกีย่วกับความหมายของ การตลาดแบบ

เข,าถึง แบรนดFได,ทุกชPองทาง (omnichannel marketing) หมายถึง การตลาดทีบู่รณาการหลาย ๆ

ชPองทาง เพื่อให,ผู,บรโิภคมีประสบการณFกับแบรนดFอยPางราบรื่น ตPอเน่ือง ไมPติดขัด ด,วยการจัด

ระเบียบชPองทาง ตPาง ๆให,ทำงานประสานกันผสานเป¤าหมายและกลยุทธFของแตPละชPองทางให,

สอดคล,องกัน ทั้งชPองทาง ออนไลนFและออฟไลนF เพื่อผลักดันให,ผู,บริโภคตัดสินใจซื้อ  

 ความหมายของ “ชPองทาง” แปลจากหนังสือการตลาด 4.0 ของคอตเลอรF ฟล̄ิป Philip, 

Hermawan, & Iwan (2017) ไว,วPา หมายถึง สื่อกลางทัง้ออฟไลนFและออนไลนFที่ผู,บริโภคใช,ติดตPอมี 

ปฏิสัมพันธFกบัแบรนดF โดยทั่วไปมี 2 ชPองทางคือ ชPองทางสือ่สาร เปOนชPองทางตPาง ๆทีส่Pงข,อมูลและ

คอนเทนตFของแบรนดF และชPองทางขาย เปOนชPองทางที่จัดข้ึนเพื่ออานวยความสะดวกในการทำ

ธุรกรรมซือ้ขาย  



51 

 

 ผลงานวิจัยของ International Data Corporation (IDC) ซึ่งเปOนบริษัทให,บรกิารข,อมลู

เจาะลึก ด,านการตลาด ให,คำปรกึษา และบริการจัดกจิกรรมพิเศษแกPธุรกจิด,านเทคโนโลยีสารสนเทศ 

โทรคมนาคม และเทคโนโลยีเพื่อผู,บริโภค ได,เป¯ดเผยวPา ลูกค,าที่ซื้อสินค,าโดยติดตPอกบัแบรนดFทุก

ชPองทางจะให,ผลกำไร รวมแกPแบรนดFตลอดชPวงชีวิตการเปOนลูกค,าสงูกวPาลูกค,าทีซ่ื้อในชPองทางเดียวถึง 

30% และการการทำธุรกรรมผPานอปุกรณFสื่อสารอยPางโทรศัพทFมือถือและอุปกรณFคอมพิวเตอรFชนิด

สวมใสP (wearables) เรียก ได,วPาเปOนหัวใจสำคัญของกลยุทธFการตลาดแบบ omnichannel เพราะ

อุปกรณFเหลPาน้ีมบีทบาทในการ เปOนสPวนตPอประสาน และทำหน,าที่เกบ็ข,อมลูเปOนตัวเช่ือมระหวPาง

โลกดิจิตัลกบัโลกออฟไลนF ทำให,นักการ ตลาดมองเห็นภาพลูกค,าใช,ชPองทางออนไลนFและออฟไลนFได,

อยPางตPอเน่ือง และสามารถวางแผนและบรหิาร ชPองทางเข,าถึงแบรนดFได,อยPางมีประสทิธิภาพเพื่อเปOน

การเพิม่ยอดขายและเพื่อสPงมอบประสบการณFแบบ องคFรวมผPานทุกชPองทางให,แกPลูกค,า  

 5.2.2 ประเภทของกลยุทธFและแผนปฏิบัติการ 

  5.2.2.1 กลยุทธFด,านผลิตภัณฑF (Product Strategy)  

 ผลิตภัณฑFของ ร,านนวดแผนไทย สบายอารมณF ไมPใช,เปOนสินค,าที่มองเห็นจับต,องได, หากแตP

เปOนรปูแบบของการบริการ น้ันคือ การเปOนศูนยFบรกิารครบวงจรในการนวดแผนไทยและจากผล

การศึกษาข,อมลูที่ได,รวบรวมมาดังตPอไปน้ี  

 1. ภาพที่ 2.3 จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ แสดงผลวPา 

ผู,ตอบแบบสอบถามมีอายุระหวPาง 20 – 24 ป]มากทีสุ่ด  

 2. ภาพที่ 2.8 จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามการนวดแผนไทยแบบ

ใดที่ทPานรับการบริการแสดงผลวPาชอบการนวดไทย/นวดราชสำนัก/นวดกดจุด /นวดฝ�าเท,ามากทีสุ่ด 

 3. ภาพที่ 2.9: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบคุคลทั่วไปจำแนกตามชPวงเวลาที่

ทPานมาใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย แสดผลวPาชอบใช,ชPวงเวลาเช,า (08.30-12.00 น.) 

 4. ภาพที่ 2.10: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตาม

ระยะเวลาในการใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย แสดผลวPา สPวนใหญPใช,บรกิาร 1 ช่ัวโมง 

 5. ภาพที่ 2.11: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามคPาใช,จPาย

ตPอครั้งในการใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย แสดผลวPา สPวนใหญPคPาใช,จPายตPอครั้งในการใช,

บริการต่ำกวPา 200 บาท 

 6. ภาพที่ 2.12: จำนวนและร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจำแนกตามความถ่ีใน

การใช,บรกิารสถานประกอบการนวดแผนไทย แสดผลวPา สPวนใหญPใช,บรกิารสถานประกอบการนวด

แผนไทยสปัดาหFละ 1-2 ครั้ง 
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 จากผลการวิเคราะหFที่ได,มาจาก 6 ตารางที่กลPาวมาข,างต,น ทำให,สรุปผลิตภัณฑFที่จะ 

ตอบสนองผู,บรโิภคได,มากที่สุด คือมรีายละเอียดแพ็คเกจ คือ คอรFสทีท่ั้งนวด และ สปา ได, 

Unlimited แตPต,องภายใน 3 เดือน 

  5.2.2.2 กลยุทธFด,านราคา 

 ราคาขายเปOนอีกหน่ึงป�จจัยทีส่ำคัญในการทำให,ลูกค,าหรือผู,บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อสินค,า 

หรือบรกิารช้ินใดช้ินหน่ึง ป�จจัย คือการต้ังราคาของการบรกิารนวดแบบตPาง ๆ กเ็ปOนหน่ึงในป�จจัย

สำคัญทีลู่กค,าจะวัดความคุ,มค,าระหวPางเงินทีจ่Pายไป กับสิ่งทีจ่ะได,รับ ซึง่จากตารางที่ 2.6 จำนวนและ

ร,อยละของผู,ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรายได,ครอบครวั แสดงผล ให,เห็นวPาผู,ตอบแบบสอบถามมี

รายได,เฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาท เปOนกลุPมมากทีสุ่ด และตารางที่ 2.13 เปอรFเซ็นตFของข,อมูลกล

ยุทธFการตลาดด,านการเปOนผู,นำด,านต,นทุน ของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของ

บุคคลทั่วไป แสดงผลวPาป�จจัยที่มผีลตPอการตัดสินใจในด,านของราคามากที่สุด คือ ราคาของอปุกรณF 

เชPน ลูกประคบ ต่ำกวPาราคาที่อื่น ความคุ,มคPาของเงินทีจ่Pาย จึงนำมาสร,างกลยุทธFในการต้ังราคาได, 

คือ มีการผPอนชำระรPวมกับบัตรเครดิตตPาง ๆ และรPวมการมางโตโยต,าในการนำมาเปOนสPวนลด  

  5.2.2.3 กลยุทธFการสร,างและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 

Strategy) 

 จากตารางที่ 2.1 เปอรFเซ็นตFของข,อมลูการประเมินกลยุทธFการตลาดด,านการมุPงเน,นตลาด

เฉพาะสPวนของสถานประกอบการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป แสดงให,เห็นวPาป�จจัยที่

ผู,ตอบแบบสอบถามเลอืกมากที่สุด คือ การบรกิารนวดตัวและนวดฝ�าเท,า ซึ่งร,านนวดแผนไทย  ผPอน

คลาย สบายอารมณF   เปOนธุรกจิที่มุPงเน,นการให,การบริการเปOนหลัก แตPอยPางไร ก็ตามสินค,าที่ใช,เพื่อ

การบริการน้ันก็เปOนองคFประกอบที่สำคัญตPอธุรกจิ โดยรวมแล,วความต,องการหลกั ของผู,บรโิภคที่มา

ใช,บริการในสปาคือ ต,องการความผPอนคลายและดูแลรักษาสุขภาพ ดังน้ันผลิตภัณฑF ที่เลือกใช,เพื่อ

การบริการน้ัน ทาง ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   จึงเน,นและให,ความสำคัญกับ 

คุณภาพเปOนหลัก ตลอดจนการเกบ็รักษาที่ถูกต,องในสPวนของการบริการทาง ร,านนวดแผนไทย  ผPอน

คลาย สบายอารมณF ได,ศึกษาพฤติกรรมของผู,บริโภคและสภาพตลาด เพื่อทีจ่ะนำเสนอการบริการที่

จะตอบสนองความต,องการของกลุPมลูกค,าเป¤าหมายให,ได,อยPางมีประสทิธิภาพ โดยที่กลPาวมาทั้งหมด

น้ัน ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF จะดำเนินการดังน้ี  

1. ศึกษาคุณสมบัติและประโยชนFของชนิดผลิตภัณฑFทีจ่ะเลอืกนำมาใช, เชPน น้ำมันหอมครมี

บำรุงผิว รวมถึงสิ่งอำนวยความสะดวกเพื่อการผPอนคลายเชPน อPางน้ำจากุซซี่ อPางน้ำ เย็นห,องอบไอน้ำ 

และห,องอบซาวนPา  

2. ทำการทดสอบผลิตภัณฑFโดยการทดลองใช,ผลิตภัณฑFเพื่อให,รู,และเข,าใจถึง ประโยชนFและ

คุณสมบัติทีส่ำคัญและสามารถนำ ไปอธิบายให,ผู,บริโภคเข,าใจย่ิงข้ึน นอกจากจะเปOน การสร,างความ
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มั่นใจให,กบัผู,บริโภคแล,วยังชPวยสร,างความมั่นใจให,กับพนักงานที่ปฏิบัติงานถึงเรือ่ง อันตรายหรอื

ผลข,างเคียงจากการใช,ผลิตภัณฑFจะไมPเกิดข้ึนกับผู,บริโภคที่มาใช,บริการ  

3. ทำการคัดเลือกผู,ขายหรอืตัวแทนขายผลิตภัณฑFชนิดตPาง ๆ ที่มี ประสบการณFเกี่ยวข,องกบั

ธุรกิจ มีความนPาเช่ือถือและเปOนที่ยอมรบัของลูกค,าในธุรกิจเดียวกัน  

4. ทำการตรวจสอบผลิตภัณฑFตPาง ๆ ที่ใช,ภายในร,านเปOนประจำ โดยเฉพาะ ผลิตภัณฑFหรือ

เครื่องใช,ไฟฟ¤าทีเ่กี่ยวข,องกบัการให,บริการ เพื่อเปOนการป¤องกันหรอืลดโอกาสในการ เกิดอบุัติเหตุกบั

ผู,บริโภคที่เข,ามาใช,บริการ  

5. ทำความสะอาดพื้นที่ที่ให,บริการทุกวัน หลังจากป¯ดร,านเน่ืองจากวPาเปOน ธุรกจิที่เกี่ยวข,อง

กับสุขภาพ และต,องใช,บรรยากาศทีส่ะอาดสดช่ืนในการชPวยผPอนคลาย ดังน้ันการ รักษาความสะอาด

ทุกวันจะชPวยทำให,สถานที่นPาใช,บรกิารและเสรมิภาพพจนFทีดี่ให,กับร,าน  

6. มีการสำรวจตลาดเพื่อหาผลิตภัณฑFใหมPมาให,บริการลูกค,า มีการประชุม และปรึกษา

เกี่ยวกับการนำเสนอหรือปรบัปรุงการให,บรกิารอยูPตลอด  

7. มีการควบคุมและดูแลพฒันาสถานประกอบการอยูPตลอดเวลา โดยเฉพาะ การตกแตPงร,าน

เพื่อสร,างบรรยากาศการผPอนคลาย เชPน การเปลี่ยนการจัดดอกไม,ทุก ๆ สปัดาหF และการจัดหา

อุปกรณFตPาง ๆ มาประดับร,าน  

  5.2.2.4 กลยุทธFการสร,างแรงจงูใจด,วยการทำโปรโมช่ัน  

การสPงเสรมิการตลาด หรือ การจัดโปรโมช่ัน เปOนสPวนหน่ึงในการกระตุ,นยอดขายให,กบัธุรกจิ สามารถ

เรียกลูกค,าเกPาที่รู,จักผลิตภัณฑFหรือเคยใช,บรกิารอยูPแล,วให,กลับมา และเป¯ดใจลูกค,ากลุPมใหมP ๆ ด,วย

การลดแลกแจกแถม และจากการวิเคราะหF ตารางที่ 2.16 : เปอรFเซ็นตFของข,อมลูของความพงึพอใจ

ตPอการตัดสินใจใช,บรกิารนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป แสดงให,เห็นวPา โปรโมช่ันที่ 

ผู,ตอบแบบสอบถามสนใจมากทีสุ่ดคือการจัดแพ็คเกจหรอืคอรFสตPาง ๆ จึงได,กลยุทธFด,านการสPงเสริม

การตลาดดังน้ี จัดโปรโมช่ันอยPางตPอเน่ืองโดยเฉพาะตามเทศกาลตPาง ๆ เชPน โปรวันแมP โปรวาเลนไทนF 

การรบั สPวนลดเมื่อกด like และ share เพจเฟสบุ¶ค เปOนต,น  

  5.2.2.5 กลยุทธFทางด,านโซเซียลมีเดีย  

 ทุกวันน้ีปฏิเสธไมPได,เลยวPาโซเซียลมเีดียเข,ามามบีทบาทสำคัญให,การทำธุรกจิทุกประเภท 

เรียกได,วPาเปOนอีกชPองทางหน่ึงในการขยายธุรกิจให,เติบโตได,อยPางรวดเร็ว ซึ่งตอนน้ีกลยุทธFทางด,าน

โซเซียลมเีดียจงึมีความสำคัญกับการทำธุรกิจ ของ ร,านนวดแผนไทยสบายอารมณF เปOนอยPางมาก ถือ

เปOนหน่ึงในป�จจัยในการตัดสินใจซื้อ ของลูกค,าทีส่ำคัญอกีป�จจัยหน่ึง กลยุทธFที่ได,จากการตอบ

แบบสอบถามได,ช้ีชัดไว, เชPนกัน วPาหากเว็บ ไซดFของบริษัทมขี,อมูลครบถ,วน ใช,งานงPาย ก็จะทำให,

ตัดสินใจซือ้ แผนกลยุทธFจึงมีดังน้ี  
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 1. สร,างเว็บไซดFให,มีความนPาเช่ือถือ โดยการให,ข,อมูลที่ครบถ,วน เปOนข,อมูลจริง เปOนสิ่งที่

ลูกค,าจะได,รับจรงิ และทำฟ�งช่ันในการใช,งานให,ไมPซับซ,อน ใช,งานงPาย มีชPองทางการติดตPอหลาย 

ชPองทาง  

 2. มีตัวตนในเว็บยอดฮิตตPาง ๆ เชPน Facebook เปOนต,น น้ันคืออีกหน่ึงชPองทางในการ 

ประชาสมัพันธFให,กบัลกูค,าได,รับรู, Facebook ไมPได,เพียงให,ข,อมูล แตPยังเป¯ดโอกาสให,ผู,ใช,ได,อัพเดต

ข,อมูลกจิกรรมตPาง ๆของธุรกิจผPานหน,าหลกั รวมไปถึงการทำกิจกรรมรPวมสนุกชิงรางวัลตPาง ๆ ผPาน

ทาง Facebook เพือ่เรียกความสนใจจากทั้งลูกค,าเกPาและลกูค,าใหมPอีกด,วย  

 3. Line@ อีกหน่ึงชPองทางเพิ่มความนPาเช่ือถือให,กับธุรกิจ เพราะทุกวันน้ีไมPมีใครที่ไมPรู,จกั ไมP

ใช,งานแอพพลิเคช่ัน Line ซึ่งเปOนแอพพลิเคช่ันสนทนาที่นิยมกันมากทีสุ่ดในประเทศไทย ด,วยความ 

เปOนมาตรฐาน และความรวดเร็วในการสPงสาร ไมPวPาจะอยูPที่ใดในโลก การมี Official Line@ ของ 

กิจการจึงชPวยในการติดตPอ ตอบข,อสกัถาม กับลูกค,าได,รวดเร็ว ทันใจตลอด 24 ช่ัวโมง  

 

5.3 แผนกลยุทธdด*านกระบวนการ  

 เน่ืองจากธุรกจิน้ี เปOนธุรกิจการให,บริการ ไมPใช,ธุรกจิที่มสีินค,าจับต,องได, กระบวนการ

ให,บรกิารถึงถือเปOนสิ่งที่สำคัญ เปOนหัวใจของธุรกจิการตัดสนิใจซื้อของลูกค,าจึงต,องผPานกระบวนการ

การไตรPตรองมาอยPางดี บรกิารที่ได,ไปจึงต,องเปOนบริการที่ดีเย่ียม จากตารางที่ 2.16: เปอรFเซ็นตFข,อมูล

ของความพึงพอใจตPอการตัดสินใจใช,บริการนวดแผนไทยของผู,บริโภคของบุคคลทั่วไป แสดงให,เห็นวPา

ป�จจัยที่มากที่สุด คือ การที่พนักงานมีมนุษยFสัมพันธFและการสื่อสารที่ดีจงึสามารถนำมาเปOนกลยุทธFได,

โดยการทีท่าง ร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF   ได,วางแผนด,านการฝ±กอบรมและการ

พัฒนาดังน้ี  

 5.3.1จัดให,มกีารฝ±กอบรมกับพนักงานบริการโดยจ,างผู,เช่ียวชาญในแตPละสาขา เชPน แพทยF

ทางกายภาพบำบัด มาเปOนผู,ฝ±กสอนและให,ความรู,หรือเทคนิคใหมP ๆ เพื่อเสริมสร,าง พนักงานให,

ปฏิบติังานได,อยPางมปีระสทิธิภาพย่ิงข้ึน  

 5.3.2 เป¯ดหลักสูตรสอนวิธีการนวด โดยผู,ทีส่นใจสมัครเรียนหลงัจบหลักสูตร แล,วสามารถ

เข,าทำงานทีร่,านได,ทันทีทัง้น้ีเปOนการลงทุนทัง้ให,ความรู,แล,วยังสามารถหาพนักงานนวดเพิ่มข้ึนได,  

 5.3.3 ทำการสำรวจตลาดหาผลิตภัณฑFใหมP ๆ ทีม่ีคุณภาพมาให,บรกิารกบัผู,บรโิภค เพื่อเปOน

การไมPให,ผู,บริโภคเกิดความเบื่อ นอกจากน้ันยังเปOนการสร,างข,อได,เปรียบในการแขPงขัน เน่ืองจากมี

การพัฒนาอยูPตลอดเวลา  
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5.4 แผนกลยุทธdทางการเงินและการลงทุน 

 แผนธุรกิจน้ี เปOนแผนธุรกจิสำหรบับริษัทขนาดเล็ก อีกทัง้การบริหารงานเบื่องต,นตามที่ได, 

วางแผนไว,น้ัน ใช,เงินลงทุนไมPสูงมาก บริษัทจงึเลือกแหลPงเงนิทุนภายในจากสPวนของเจ,าของเพียง

เดียว และเจ,าของธุรกจิเปOนผู,รับผิดชอบสPวนของกำไรขาดทนุแตPเพียงผู,เดียว โดยสามารถวิเคราะหF

ข,อดีและ ข,อเสีย ได,ดังน้ี 

 ข,อดีของแหลPงเงินทุนภายใน  

 1. ไมPมีภาระหน้ีสินและเสียอัตราดอกเบี้ย 

 2. สามารถใช,แหลPงเงินทุนภายนอกเปOนแหลPงเงินทุนฉุกเฉินหรือแผนการขยายในอนาคตได,  

 3. เจ,าของธุรกิจรับผิดชอบความเสี่ยงแตPเพียงผู,เดียว  

 ข,อเสียของแหลPงเงินทุนภายใน  

 1. ข,อจำกัดในการลงทุนหรอืเสียโอกาสในการลงทุนในรปูแบบอื่น  

 2. หากมีเหตุการณFฉุกเฉินหรือการใช,จPายเกินงบประมาณทีค่าดการณFไว, อาจทำให,บริษัท 

เกิดการขาดสะภาพคลPองทางการเงินได, 

 5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข,อง 

  แนวคิดทฤษฎีการลงทุนในธุรกจิ (Business or Economic Investment) การ

ลงทุนในธุรกิจในที่น้ีเปOนการนำเอาเงินออมมาลงทุนในสินทรัพยF อสงัหาริมทรัพยFอาคารสิ่งปลูกสร,าง

เพื่อนำไปใช,ประโยชนFและตอบสอนองเปOนผลตอบแทน  

 5.4.2 แหลPงทีม่าของเงินทุน/ประเภทของการลงทุน (ที่จะเกดิข้ึน)  

 

ตารางที่ 5.1: แหลPงทีม่าของเงินทุน  

 

ประเภทของแหลPงเงินทุน 
การวิเคราะหFข,อดี - ข,อเสีย 

ข,อดี ข,อเสีย 

กลยุทธFแหลPงเงินทุนภายใน  ไมPมีภาระหน้ีสิน  1) สญูเสียโอกาสนาเงินไป 

ลงทุนชนิดทีท่ากาไรสูงกวPา          

2) เกิดความเสีง่จากการลงทุน 

กรณีธุรกจิมีป�ญหา  

กลยุทธFแหลPงเงินทุนภายนอก  ไมPมีการระดมเงินทุนจาก 

แหลPงเงินทุนภายนอก  
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5.4.3 งบประมาณการลงทุน 

 

ตารางที่ 5.2: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน  

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม แหลPงที่มา 

สPวนของเจ,าของ เจ,าหน้ี(เงินกู,ยืม) 

สินทรพัยFไมPหมุนเวียน    

เฟอรFนิเจอรF 300,000.00 300,000.00 - 

อุปกรณFสำนักงาน 65,000.00 65,000.00 - 

สินทรพัยFไมPหมุนเวียนรวม 365,000.00   

คPาใช,จPายกPอนเริม่

ดำเนินงาน 

   

คPาจดทะเบียนและคPา

ตกแตPง 

50,000.00 50,000.00 - 

คPามัดจำสถานที ่ - - - 

 - - - 

เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

 - - - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต,น 1,415,000.00 1,415,000.00 - 

โครงสร,างเงินทุน 100.00 100.00 - 

 

 จากตาราง 5.2 งบประมาณการลงทุนของธุรกิจร,านนวดแผนไทย มสีินทรัพยFถาวร

ประกอบด,วย เฟอรFนิเจอรFในห,องโชวFรูมมีไว,เพือ่ต,อนรบัลกูค,า และเครื่องใช,สำนักงานตPาง เพิ่มเติม

จากที่มอียูPเดิมเพื่ออำนวยความสะดวกในการดำเนินงาน  

 โดยมีรายละเอียดของคPาใช,จPายกPอนการดำเนินงานซึ่งประกอบไปด,วย คPาจดทะเบียนและคPา

ตกแตPง คPามัดจำสถานที่ และมีเงินทุนหมุนเวียนที่ใช,ในกจิการ ดังน้ันรวมเงินลงุทุนเริม่ต,นกิจการ

เทPากับ  1,415,000 บาท โดยเปOนเงินทุนในสPวนของเจ,าของ 100%  

 

 

 

ตารางที่ 5.3: แสดงรายละเอียดคPาเสื่อมราคาและคPาตัดจPาย  
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การคำนวณคPาเสื่อมราคา ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

สินทรพัยFไมPหมุนเวียนรวม 365,000     

คPาเสื่อมราคาตPอป] 36,500 36,500 36,500 36,500 36,500 

คPาเสื่อมราคาสะสม 36,500 73,000 109,500 146,000 182,500 

โอนไปงบดุล      

สินทรพัยFไมPหมุนเวียนรวม 365,000 365,000 365,000 365,000 365,000 

หัก คPาเสื่อมราคาสะสม 36,500 73,000 109,500 146,000 182,500 

สินทรพัยFไมPหมุนเวียนรวม

สุทธิ 

328,500 292,000 255,500 219,000 182,500 

 

คPาใช,จPายตัดจPาย ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

คPาจดทะเบียนและคPาตกแตPง 328,500     

คPาจดทะเบียนและคPาตกแตPง

ตัดจPาย 

65,700 65,700 65,700 65,700 65,700 

ตัดจPายสะสม 65,700 131,400 197,100 262,800 328,500 

โอนไปงบดุล      

คPาจดทะเบียนและคPาตกแตPง 328,500 328,500 328,500 328,500 328,500 

หักตัดจPายสะสม 65,700 131,400 197,100 262,800 328,500 

คPาใช,จPายกPอนเริม่ดำเนินการ 262,800 197,100 131,400 65,700 - 

  

จากตาราง 5.3 การดำเนินงานของธุรกจิตลอดระยะเวลา 5 ป] สินทรัพยFมีการเสื่อมราคาลง

ทุก ป]ตามระยะเวลาที่ใช,งาน โดยมูลคPาสินทรัพยFรวมถาวรสทุธิในแตPละป]จะต,องมีการหักคPาเสื่อม

ราคาของแตP ละป]ลง ในที่น้ีคPาเสื่อมราคาถือเปOนคPาใช,จPายที่ไมPใชPตัวเงิน และมีคPาเทPากับราคาสินทรัพยF

ถาวร 365,000 บาท หารด,วยจำนวนป]ที่ใช, ในที่น้ีคือ 5 ป] (ใช,จริงอาจมากกวPา 5 ป]) มีคPาเสื่อมป]ละ 

36,500 บาท ในสPวนของคPาใช,จPายตัดจPายกPอนการดำเนินงานต,องตัดจPาย 5 ป] ด,วยเชPนกัน 
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ตารางที่ 5.4: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได,ป]ที่ 1 ถึง 5 

 

การประมาณการรายได, รายได, 100% 

การประมาณยอดขายที่

เพิ่มข้ึน 

10% 

การประมาณยอดขาย ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

นวดไทย 369,750 376,125 571,725 480,611 456,845 

      

 

การประมาณ

การรายได, 

รายได, 100% 

การประมาณ

ยอดขายที่

เพิ่มข้ึน 

10% 

การประมาณ

ยอดขาย 

ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

นวดอโรมPา 370,000 493,000 504,402 753,942 542,383 

นวดฝ�าเท,า 425,600 585,200 643,720 772,947 778,901 

สปาหน,า 420,850 473,450 516,572 666,229 550,351 

ขัดผิว 445,500 490,050 539,055 592,961 652,257 

แพ็คเกจที่ 1 

สปาโดยใช,หิน

ร,อน 

396,000 217,800 239,580 263,538 289,892 

ยอดขายตPอวัน 6,743.61 7,321 8,375 9,806 10,196.19 

ยอดขายตPอป] 2,427,700 2,635,625 3,015,054 3,530,228 3,670,629 

ยอดขายตPอ

เดือน 

202,308.33     273,933.33  251,254.50 294,185.67 305,886 

ยอดขายตPอไตร

มาส 

809,233 878,542 1,005,018 1,176,743    1,223,543 
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  จากตาราง 5.4 การแจกแจงรายได,ธุรกิจร,านนวดแผนไทย  ผPอนคลาย สบายอารมณF โดยคิด

เปOนราคาเฉลี่ยของการนวดแตPละแบบเน่ืองจากนวดแตPละแบบน้ันมรีาคาแตกตPางกันออกไปจากการ

ประมาณการรายได,ยอดขายป]แรกเทPากบั 2,427,700 บาท และเฉลี่ยเพิม่ข้ึน 10% ตPอ 

ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดการประมาณการคPาใช,จPาย  

 

การประมาณการคPาใช,จPาย      

ต,นทุนคงที ่ ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

คPาน้ำคPาไฟฟ¤าสPวนกลาง เพิม่ข้ึน5% 50,000 52,000 55,125 57,881 60,775 

คPาอินเทอรFเน็ตและคPาโทรศัพทF 

เพิ่มข้ึน5% 

30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 

คPาเสื่อมราคา 36,500 36,500 36,500 36,500 36,500 

คPาใช,จPายตัดจPาย 65,700 65,700 65,700 65,700 65,700 

เงินเดือน เพิ่มข้ึน5% 100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

ภาษีโรงเรือน 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

คPาโฆษณา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมต,นทุนคงที ่ 317,200 326,200 335,650 345,573 355,991 

  

จากตารางที่ 5.5 จะเห็นวPาคPาใช,จPายในสPวนของเงินเดือนพนักงาน คPาไฟฟ¤า คPาน้ำ คPา

อินเทอรFเน็ตและคPาโทรศัพทFเพิ่มข้ึน 5% ในแตPละป] สำหรบัคPาใช,จPายอื่น ๆจPายเทPากันทุกป] 

ตารางที่ 5.6: แสดงรายละเอียดต,นทุนผันแปร 

 

ต,นทุนการให,บรกิาร 20%     

ต,นทุนผันแปร ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

ต,นทุนขาย 107,196 122,354 137,612 152,871 168,129 

คPาใช,จPายเบ็ดเตล็ด 

1% 

53,548 61,177 68,806 76,435 84,064 

รวมต,นทุนผันแปร 160,644 185,531 206,419 229,306 252,193 

 

จากตาราง 5.6 ธุรกจิมีต,นทุนผันแปรเพิม่ข้ึนในสPวนของคPาใช,จPายเบ็ดเตล็ดทีเ่พิ่มข้ึน 1% ใน

แตP ละป]  
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ตารางที่ 5.7: แสดงรายละเอียดการประมาณการจุดคุ,มทุน  

 

การคำนวณจุดคุ,มทุน ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

กำไรสPวนเกิน 910,317 1,040,012 1,169,706 1,299,400 1,429,095 

อัตรากำไรสPวนเกิน 0.85 0.85 0.85 0.85 0.85 

จุดคุ,มทุนตPอป] 373,176 383,765 394,882 406,556 418,813 

จุดคุ,มทุนตPอเดือน 31,098.04 31,980.39 32,906.86 33,879.66 34,901.09 

จุดคุ,มทุนตPอวัน 1,036.60 1,066.01 1,096.90 1,129.32 1,163.37 

 จากตาราง 5.7 จะเห็นวPากำไรสPวนเกินเปOนกำไรเบื้องต,นที่เกดิจากการนำรายได,หักด,วย

ต,นทุนผันแปร และอัตรากำไรสPวนเกินเปOนอัตราสPวนเปรียบเทียบผลกำไรข้ันต,นกับยอดขาย แสดงถึง 

ความสามารถในการทำกำไรของกจิการ โดยมสีัดสPวนที่ 0.85 น่ันคือกิจการมีความสามารถในการทำ

กำไร ได,อยPางมีประสทิธิภาพ จากน้ันนำต,นทุนคงทีห่ารด,วยอัตรากำไรสPวนเกินจะได,จุดคุ,มทนุตPอป]ดัง

คPาที่แสดงในตาราง 

ตารางที่ 5.8: แสดงงบกำไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณFปกติ 

 

งบกำไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณFปกติ 

 ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

รายได,รวม 1,070,961.33 1,223,543 1,376,124.67 1,528,706.33 1,681,288 

หัก ต,นทุน

ผันแปร 

160,644.20 183,531. 45 206,418.70 229,305.95 252,193.20 

กำไร

สPวนเกิน 

910,317.13 1,040,011.55 1,169,705.97 1,299,400.38 1,429,094.80 

หัก ต,นทุน

คงที ่

317,200.00 326,200.00 335,650.00 345,572.50 355,991.13 

กำไรกPอน

การ

ดำเนินงาน 

- 593,117.13 713,811.55 834,055.97 953,827.88 1,073,103.68 

      

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 5.8 (ตPอ): แสดงงบกำไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณFปกติ 

งบกำไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณFปกติ 

 ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

หัก ดอกเบี้ย

จPาย 

- - - - - 

กำไรกPอนหัก

ภาษีเงินได, 

- 593,117.13 713,811.55 834,055.97 953,827.88 1,073,103.68 

หัก ภาษี 20% - 142,762.31 166,811.19 190,765.58 214,620.74 

กำไรสุทธิ -  593,117.13 571,049.24 667,244.77 763,062.31 858,482.94 

 

จากตาราง 5.8 พบวPากำไรสุทธิมีแนวโน,มเพิ่มมากข้ึน ในป]ที ่1 มีกำไรสุทธิ 593,117.13 บาท 

หลงัจากน้ันทำกำไรเพิ่มสูงข้ึนจากป]ที่ 2 จำนวน 571,049.24 บาท เปOน 667,244.77 บาท ในป]ที่ 3 

ในป]ที่ 4 จำนวน 763,062.31 บาท และ 858,482.94 บาท ในป]ที่ 5 ตามลำดับ  

 

ตารางที่ 5.9: แสดงกำไรสะสม ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

 

กำไรสะสม ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

ยกยอดไป

งบดุล 

ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

กำไรสะสม

ต,นป] 

- - 593,117.13 1,164,166.37 667,244.77 763,062.31 

บวก กำไร

สุทธิ 

-  593,117.13 571,049.24 667,244.77 763,062.31 858,482.94 

หัก เงินป�น

ผล 

- - - - - 

กำไรสะสม

ปลายงวด 

-  593,117.13 1,164,166.37 1,831,411.15 2,594,473.45 3,452,956.39 

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 5.9 (ตPอ): แสดงกำไรสะสม ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

 

ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 

 ป]ที่ 1   ป]ที่ 2   ป]ที่ 3   ป]ที่ 4   ป]ที่ 5  

ภาษีเงินได, -   142,762.31 166,811.19 190,765.58 214,620.74 

ภาษีเงินได,ค,างจPายที่

เพิ่มข้ึน 

-   142,762.31 24,048.88 23,954.38 23,855.16 

 

 จากตาราง 5.9 กำไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ป] มีแนวโน,มเพิ่มสงูข้ึนมาก ในป]ที่ 1 มีกำไร

สะสมปลายงวดอยูPที่ 593,117.13 บาท หลงัจากน้ันกาไรสะสมปลายงวดเพิ่มสูงข้ึนจากป]ที่ 2 จำนวน 

1,164,166.37บาท เปOน 1,831,411.15 บาท ในป]ที่ 3 ในป]ที่ 4 จำนวน 2,594,473.45 บาท และ 

3,452,956.39 บาท ในป]ที่ 5 ตามลำดับ  

ตารางที่ 5.10: แสดงงบกระแสดเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการ

ดำเนินงาน 

ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

กำไรสุทธิ -   593,117.13 571,049.24 667,244.77 763,062.31 858,482.94 

บวก คPาเสื่อมราคา 36,500.00 36,500.00 36,500.00 36,500.00 36,500.00 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

กระแสเงินสด

จากกจิกรรม

การ

ดำเนินงาน 

ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

บวก คPาใช,จPาย

ตัดจPาย 

65,700.00 65,700.00 65,700.00 65,700.00 65,700.00 

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 5.10 (ตPอ): แสดงงบกระแสดเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

กระแสเงินสด

จากกจิกรรม

การ

ดำเนินงาน 

ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

บวก ภาษีเงิน

ได,ค,างจPายที่

เพิ่มข้ึน 

-  142,762.31 24,048.88 23,954.38 23,855.16 

บวก  ดอกเบี้ย

จPาย 

- - - - - 

เงินสดจาก

กิจกรรมการ

ดำเนินงาน 

695,317.13 816,011.55 793,493.66 889,216.69 984,538.10 

กระแสเงินสด

จากกจิกรรม

การลงทุน 

     

อาคาร - - - - - 

เฟอรFนิเจอรF - 300,000 - - - - 

อุปกรณF

สำนักงาน 

-  65,000 - - - - 

คPาจดทะเบียน

และคPาตกแตPง 

-  50,000 - - - - 

กระแสเงินสด

จากการลงทุน 

- 415,000.00 - - - - 

กระแสเงินสด

จากการจัดหา 

     

เงินกู,จาก

สถาบัน

การเงิน 

-     

(ตารางมีตPอ) 
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 ตารางที่ 5.10 (ตPอ): แสดงงบกระแสดเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ  

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ 

กระแสเงิน

สดจาก

กิจกรรม

การ

ดำเนินงาน 

ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

หัก 

ดอกเบี้ย

จPาย 

- - - - - 

หัก ชำระ

หน้ี 

- - - - - 

ทุนหุ,น

สามัญ 

- - - - - 

กระแสเงิน

สดจาก

กิจกรรม

การจัดหา 

- - - - - 

เงินสดสุทธิ 1,110,317.13 816,011.55 793,493.66 889,216.69 984,538.10 

บวก เงินสด

ต,นงวด 

- 1,110,317.13 1,926,328.68 2,719,822.34 3,609,039.03 

เงินสด

ปลายงวด 

1,110,317.13 1,926,328.68 2,719,822.34 3,609,039.03 4,593,577.13 

 

 จากตาราง 5.10 จากงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณFปกติ 5 ป] พบวPามลูคPา 

ธุรกิจเพิ่มข้ึนทุกป] มีเงินสดปลายงวดป]ที่ 1 เทPากบั 1,110,317.13 บาท หลังจากน้ันเงินสดปลายงวด

เพิ่ม สงูข้ึนในป]ที่ 2 เทPากบั 1,926,328.68 บาท ป]ที่ 3 เพิ่มข้ึนเปOน 2,719,822.34 บาท ในป]ที่ 4 และ 

5 เพิ่มข้ึน เปOน 3,609,039.03 บาท และ 4,593,577.13 บาท ตามลำดับ 
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ตารางที่ 5.11: งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณFปกติ  

 

สินทรพัยF ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

สินทรพัยF

หมุนเวียน 

     

เงินสดและ

เงินฝาก

ธนาคาร 

1,110,317.13 1,926,328.68 2,719,822.34 3,609,039.03 4,593,577.13 

รวม

สินทรพัยF

หมุนเวียน 

1,110,317.13 1,926,328.68 2,719,822.34 3,609,039.03 4,593,577.13 

สินทรพัยFไมP

หมุนเวียน

รวมสุทธิ 

3,028,500.00 2,692,000.00 2,355,500.00 2,019,000.00 1,682,500.00 

คPาใช,จPาย

กPอนเริม่

ดำเนินการ 

262,800.00 197,100.00 131,400.00 65,700.00 - 

รวม

สินทรพัยF 

4,355,889.63 4,815,428.68 5,206,722.34 5,693,739.03 6,276,077.13 

หน้ีสินและ

สPวนของ

เจ,าของ 

     

ภาษีเงินได,

ค,างจPาย 

- 142,762.31 166,811.19 190,765.58 214,620.74 

กำไรสะสม 593,117.13 1,164,166.37 1,831,411.15 2,594,473.45 3,452,956.39 

รวมหน้ีสิน

และสPวน

ของเจ,าของ 

593,117.13 1,306,928.68 1,998,222.34 2,785,239.03 3,667,577.13 

 

 ตารางที่ 5.11 จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณFปกติ 5 ป] พบวPา

มูลคPา ธุรกิจเพิ่มข้ึนทกุป] มเีงินสดปลายงวดป]ที่ 1 เทPากับ 593,117.13 บาท หลังจากน้ันเงินสดปลาย
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งวดเพิ่ม สงูข้ึนในป]ที่ 2 เทPากบั 1,306,928.68 บาท ป]ที่ 3 เพิ่มข้ึนเปOน 1,998,222.34 บาท ในป]ที่ 4 

และ 5 เพิ่มข้ึน เปOน 2,785,239.03บาท และ 3,667,577.13 บาท ตามลำดับ  

ตารางที่ 5.12: แสดงกระแสเงินรบัตลอดโครงการ  

 

ป]ที ่  

0  กระแสเงินสดจPาย ณ วันลงทุน -                                                 6,865,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 3,278,589.63 

2  กระแสเงินสดรับ 1,756,958.08 

3  กระแสเงินสดรับ 2,001,635.18 

4  กระแสเงินสดรับ 2,244,272.28 

5  กระแสเงินสดรับ* 2,484,767.38 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 20% 

มูลคPาป�จจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿10,029,775.06 

หัก มูลคPาป�จจุบันของกระแสเงินสดจPาย -  6,865,000.00 

มูลคPาป�จจบุันสทุธิ (NPV) ฿1,164,775.06 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 33.3% 

 จากตาราง 5.12 แสดงผลประมาณการกระแสเงินสดรบั ณ ป]ที่ 5 เทPากับ 2,484,767.38 

บาท คำนวณมูลคPาป�จจุบันสุทธิโดยใช,อัตราผลคิดลด 20% ได,มูลคPาป�จจุบันของกระแสเงินสดรบั

เทPากับ 6,865,000.00บาท หกัมลูคPาป�จจุบันของกระแสเงินสดจPาย 6,865,000.00 บาท ได,คPามูลคPา

ป�จจุบันสุทธิ (NPV) เทPากับ 1,164,775.06 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนของโครงการอยูPที่ 33.3% 

แสดงให,เห็นถึงวPา ธุรกจิน้ีให,ผลตอบแทนสูง กำไรสูง เหมาะแกPการลงทุน  

ตารางที่ 5.13: แสดงการวิเคราะหFอัตราสPวนทางการเงิน  

 

รายการการวิเคราะหF ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

การวัดสภาพคลPองทางการเงิน      

อัตราสPวนเงินทุนหมุนเวียน (เทPา) 10.39 13.35 16.05 18.59 21.03 

การวัดประสทิธิภาพการใช,ทรัพยFสิน      

(ตารางมีตPอ) 
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ตารางที่ 5.13 (ตPอ): แสดงการวิเคราะหFอัตราสPวนทางการเงนิ  

 

รายการการวิเคราะหF ป]ที่ 1 ป]ที่ 2 ป]ที่ 3 ป]ที่ 4 ป]ที่ 5 

อัตราการหมุนสินทรัพยFถาวร (รอบ) 7.00 8.77 11.05 14.08 18.33 

อัตราการหมุนของสินทรัพยFรวม 

(รอบ) 

0.96 0.79 0.66 0.57 0.50 

การวัดความสามารถในการชำระหน้ี      

อัตราแหPงหน้ี (Debt to Equity 

Ratio) (เทPา) 

0.07 0.06 0.06 0.05 0.05 

อัตราสPวนความสามารถในการชำระ

ดอกเบี้ย(เทPา) 

- - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

อัตราสPวนผลตอบแทนตPอสินทรัพยF 

(ROA) 

0.29 0.25 0.23 0.20 0.19 

อัตราสPวนผลตอบแทนตPอผู,ถือหุ,น 

(ROE) 

0.35 0.29 0.25 0.22 0.20 

อัตราสPวนกำไรสPวนเกิน (%) 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 

อัตราสPวนกำไรจากการดำเนินงาน 

(%) 

0.38 0.40 0.43 0.44 0.46 

อัตราสPวนกำไรสุทธิ (%) 0.30 0.32 0.34 0.36 0.37 

ข,อมูลทางการเงินจากการลงทุน      

มูลคPาป�จจบุันสทุธิ (Net Present 

Vaule) 

฿1,164,775.06 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)   33.30% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป]) 0.057 

 

จากตารางที่ 5.13 การวิเคราะหFอัตราสPวนทางการเงินพบวPา มูลคPาป�จจุบันสุทธิ (NPV) 

เทPากับ 1,164,775.06 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนของโครงการอยูPที่ 33% แสดงให,เห็นถึงวPาธุรกจิน้ี

ให,ผลตอบแทนสูง กำไรสงู และมรีะยะเวลาคืนทุน 0.057 ป] ตัวช้ีวัดดังกลPาวบPงบอกวPาธุรกจิน้ีเหมาะ

แกPการ ลงทุน  
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แบบสอบถาม 

การวิเคราะห์: ปัจจัยที7มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการนวดแผนไทย ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 แบบสอบถามนี*  เป็นการสอบถามเพื.อเป็นขอ้มูลไปประกอบการทาํการศึกษาอิสระโดย ขอ้มูลที.ไดจ้ากการ

สอบถามจะนาํไปใชใ้นการประกอบการศึกษาของนกัศึกษาปริญญาโท บริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต SMEs มหาวิทยาลยั

กรุงเทพ ซึ.งจดัทาํขึ*นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื.อวตัถุประสงคท์างการศึกษาเท่านั*น ขอ้มูลทั*งหมดของท่านจะนาํไปใช้

ประมวลผลภาพรวมและถูกเก็บเป็นความลบั โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปนี* 

 ส่วนที. 1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม                                                      

 ส่วนที. 2. พฤติกรรมของลูกคา้ที.มาใชบ้ริการสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 ส่วนที. 3 ระดบัความคดิต่อกลยุทธ์การตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย    

 ส่วนที. 4 ความพึงพอใจต่อการตดัสินใจใชบ้ริการนวดแผนไทย  
 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านที.กรุณาสละเวลาในการทาํแบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี* 

 

     ชื.อ วนัวิสาข ์ นามสกุล กานดา 

นกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
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สMวนท่ี 1 ข*อมูลสMวนบุคคล 

 

1. เพศสภาพ    

 (1) ชาย      (2) หญิง 

2. สถานภาพสมรส 

(1) โสด     (3) สมรส/แตPงงาน     

(2) อยูPกบัแฟน/คนรัก/คูPชีวิต   (4) อื่น ๆ (หม,าย แยกทาง หยPา) 

3. ป�จจบุันทPานอายุเทPาไหรP? 

(1) ต่ำกวPา 20 ป]     (5) 35-39 ป] 

 (2) 20-24 ป]     (6) 40-44 ป]   

 (3) 25-29 ป]     (7) 45-49 ป]   

  

 (4) 30-34 ป]     (8) 50 ป]ข้ึนไป   

4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

 (1) ต่ำกวPาปริญญาตร ี  (2) ปรญิญาตร ี  (3) สูงกวPาปริญญาตร ี

5. อาชีพ 

 (1) ลูกจ,างองคFกรเอกชน    (6) รับจ,างทั่วไป ไมPได,อยูPในองคFกรใด 

 (2) รับราชการ/พนักงานของรัฐ    (7) พPอบ,าน/แมPบ,าน/ผู,เกษียณอายุงาน 

 (3) นักเรียน/นักศึกษา    (8) วPางงาน/อยูPระหวPางรองาน 

 (4) ประกอบธุรกิจสPวนตัว/เจ,าของกิจการ/ค,าขาย (9) อื่น ๆ โปรดระบุ ……………………… 

(5) วิชาชีพอิสระ เชPน แพทยF ทันตแพทยF พยาบาล นักบัญชี สถาปนิก วิศวกร 

6. รายได,สPวนตัวเฉลี่ยตPอเดือนของทPาน (บาท/เดือน) 

(1) ไมPเกิน 10,000     (4) 30,001-40,000 

 (2) 10,001-20,000     (5) 40,001-50,000   

 (3) 20,001-30,000    (6) 50,001 บาทข้ึนไป 
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สMวนท่ี 2  พฤติกรรมของลูกค*าท่ีมาใช*บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย 

 กรุณาทำเครื่องหมาย P ลงในชPอง ( ) ทีท่Pานเห็นวPาถูกต,องหรือสอดคล,องตามความคิดเห็น 

ของทPานมากที่สุด  

1. เหตุผลทีท่Pานมาใช,บรกิารสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 1. ( ) เพื่อผPอนคลายอาการเหน่ือยล,าจากการทำงาน/การทPองเที่ยว  

 2. ( ) เพื่อบำบัดและรกัษาโรคเกี่ยวกับกล,ามเน้ือ  

 3. ( ) เพื่อดูแลเกี่ยวกับสุขภาพ  

 4. ( ) ต,องการทดลองใช,บริการ  

2. การนวดแผนไทยแบบใดที่ทPานรบัการบริการ  

 1. ( ) นวดไทย/นวดราชสำนัก/นวดกดจุด /นวดฝ�าเท,า  

 2. ( ) นวดศีรษะ/นวดคอ/นวดบPา/นวดหลัง  

 3. ( ) นวดน้ำมันอโรมา (น้ำมันหอมจากสมุนไพร)/นวดและปะคบสมุนไพร  

 4. ( ) พอกหน,า/ขัดตัวด,วยโคลนและสมุนไพร/นวดกระชับสดัสPวน/ทำทรทีเม,นตF    

3. ชPวงเวลาทีท่Pานมาใช,บริการสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 1. ( ) ชPวงเวลาเช,า (08.30-12.00 น.)   2. ( ) ชPวงเวลาบPาย (12.01-16.00 น.)  

 3. ( ) ชPวงเวลาเย็น (16.01-19.00 น.)   4. ( ) ชPวงเวลาค่ำ (19.01-22.00 น.)  

4. ระยะเวลาในการใช,บรกิารสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 1. ( ) ครึ่งช่ัวโมง     2. ( ) 1 ช่ัวโมง  

 3. ( ) 1 ช่ัวโมงครึ่ง     4. ( ) 2 ช่ัวโมง 

 5. ( ) มากกวPา 2 ช่ัวโมง 

5. คPาใช,จPายตPอครั้งในการใช,บรกิารสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 1. ( ) ต่ำกวPา 200 บาท     2. ( ) 200-500 บาท  

 3. ( ) 501-1,000 บาท     4. ( ) มากกวPา 1,000 บาท ข้ึนไป  

6. ความถ่ีในการใช,บรกิารสถานประกอบการนวดแผนไทย  

 1. ( ) ทุกวัน     2. ( ) สปัดาหFละ 1-2 ครั้ง  

 3. ( ) เดือนละ 1-2 ครั้ง     4. ( ) ป]ละ 1-2 ครั้ง  

 5. ( ) นาน ๆ ครั้ง 
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สMวนท่ี 3 ระดับความคิดตMอกลยุทธdการตลาดของสถานประกอบการนวดแผนไทย 

คำแนะนำ: โปรดประเมินความพงึพอใจตPอการตัดสินใจใช,บรกิารนวดแผนไทยทีท่Pานไปใช,บริการครั้ง

ลPาสุด 

โดยที่ 1=ไมPเห็นด,วยอยPางย่ิง   2=ไมPเห็นด,วย   3=เฉยๆ หรอื กลางๆ   4=เหน็ด,วย   5=เห็นด,วยอยPาง

ย่ิง 

            ไมPเห็นด,วย              เห็นด,วย 

                       อยPางย่ิง --------------------à อยPางย่ิง 

 

กลยุทธFการตลาด      

ด,านกลยุทธFการเปOนผู,นำด,านต,นทุน      

1. ราคาคPาบริการต่ำกวPาสถานบริการอื่น  1 2 3 4 5 

2. ราคาผลิตภัณฑFสมุนไพร เชPน ครีมพอกหน,า สมุนไพรขัดตัว 

มีราคาต่ำกวPาสถานบริการอื่น  

1 2 3 4 5 

3. ราคาอปุกรณF เชPน ลูกประคบ ไม,กดจุด มรีาคาต่ำกวPา

สถาบันอื่น  

1 2 3 4 5 

4. ราคาคPาแพคเกจหรือคอรFสต่ำกวPาสถาบันอื่น  1 2 3 4 5 

5. มีการแบPงชำระเปOนงวดสาหรบัรายการทีซ่ื้อเปOนแพคเกจ 

หรือคอรFส 

1 2 3 4 5 

ด,านกลยุทธFการสร,างความแตกตPาง      

1. ทPานวดแตกตPางจากสถานบริการอื่น  1 2 3 4 5 

2. ผลิตภัณฑFจากสมุนไพรมีตราสินค,าที่ได,รบัรองมาตรฐาน  1 2 3 4 5 

3. มีการชำระด,วยบัตรเครดิต  1 2 3 4 5 

4. มรีะบบจัดคิวและนัดหมายลPวงหน,า  1 2 3 4 5 

5. มีบริการนวดทั้งในสถานที่และนอกสถานที ่ 1 2 3 4 5 

ด,านกลยุทธFมุPงเน,นตลาดเฉพาะสPวน      

1. มีบริการการนวดเพื่อสุขภาพ  1 2 3 4 5 

2. มีบริการการนวดเพื่อผPอนคลาย  1 2 3 4 5 

3. มีบริการการนวดเพื่อรักษาโรค  1 2 3 4 5 

4. มีการบริการนวดเพื่อฟ¹ºนฟสูมรรถภาพ  1 2 3 4 5 
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5. มีบริการนวดตัว/นวดฝ�าเท,า  1 2 3 4 5 

6. มีบริการอบสมุนไพร/ซาวนPา/อบไอน้ำ  1 2 3 4 5 

7. มีการบริการความงามด,วยสมนุไพรเชPนการพอกหน,าขัด

หน,า  

1 2 3 4 5 

 

สMวนท่ี 4 ความพึงพอใจตMอการตัดสินใจใช*บริการนวดแผนไทย 

คำแนะนำ: โปรดประเมินความพงึพอใจตPอการตัดสินใจใช,บรกิารนวดแผนไทยทีท่Pานไปใช,บริการครั้ง

ลPาสุด 

โดยที่ 1=ไมPเห็นด,วยอยPางย่ิง   2=ไมPเห็นด,วย   3=เฉย ๆ หรอื กลาง ๆ   4=เหน็ด,วย   5=เห็นด,วย

อยPางย่ิง 

              ไมPเห็นด,วย              เห็นด,วย 

                        อยPางย่ิง --------------------à อยPางย่ิง 

 

ความพึงพอใจ      

1. พนักงานมีความรู,และประสบการณFในการบรกิาร 1 2 3 4 5 

2. พนักงานให,บริการตรงตามความต,องการ  1 2 3 4 5 

3. พนักงานมีมนุษยFสัมพันธFและการสื่อสารที่ดี  1 2 3 4 5 

4. พนักงานให,บริการตPอลกูค,าอยPางเทPาเทียมกัน  1 2 3 4 5 

5. มีความปลอดภัยและนPาเช่ือถือในการบรกิาร  1 2 3 4 5 

6. มีพนักงานเพียงพอตPอความต,องการของลูกค,า  1 2 3 4 5 

7. มีความสะดวกในการเดินทางไปใช,บริการ 1 2 3 4 5 

8. สถานทีจ่อดรถมีความเหมาะสม  1 2 3 4 5 

9. มีการตกแตPงร,านเหมาะสมและดูผPอนคลาย 1 2 3 4 5 

10. สถานทีส่ะอาดและมีการดูแลรักษาที่ดีอยPางสม่ำเสมอ 1 2 3 4 5 

11. มีการจัดแพคเกจหรอืคอรสบริการลูกค,า  1 2 3 4 5 

12. มีการโฆษณาและประชาสมัพันธFผPานสื่อตPาง ๆ 1 2 3 4 5 

รายละเอียดเก่ียวกับการเก็บข*อมลู 

(ขอรบัรองวPาจะใช,ข,อมลูน้ีเพียงเพือ่การตรวจสอบวPามกีารเกบ็ข,อมลูภาคสนามจรงิเทPาน้ัน 

ขอบคณุและจบการสมัภาษณd 
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ประวัติผู*เขยีน 

 

ช่ือ-นามสกุล     วันวิสาขF  นามสกุล กานดา 

อีเมล      kandawanwisa@gmail.com 

ประวัติการศึกษา    ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตรF สาขา ประชาสัมพันธF  

     มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

 

 

 

 

 

 

 

 








