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บทคดัยอ่ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะจัดตั้งศูนย์บริการด้านส่งเสริมสุขภาพในรูปแบบ
เป็นศูนย์ไทยสัปปายะบริการ นวดแผนไทย โยคะ และการนวดจัดกระดูก โดยได้น าการบริการด้าน
สุขภาพทั้ง 3 ศาสตร์เข้ามาผสมผสานจัดการรูปแบบการบริการให้สอดคล้องกันสามารถส่งเสริม
สุขภาพให้แก่ผู้มาเข้าใช้บริการได้อย่างเกิดประโยชน์สูงสุดและเพ่ือสนองตอบความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีหันมาดูแลสุขภาพอย่างจริงจัง และน าเสนอการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อน
การเริ่มฝึกโยคะด้วยศาสตร์การนวดแผนไทยและการนวดจัดกระดูก เป็นบริการพิเศษ 

ดังนั้นในขั้นตอนการศึกษาเพ่ือน าผลวิเคราะห์ข้อมูลมาด าเนินการจัดตั้งศูนย์สุขภาพให้เป็น
ผลส าเร็จตามแนวทางท่ีวางแผนไว้ ผู้ศึกษาจึงได้เริ่มวางแผนเก็บข้อมูลเพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านการเข้าใช้บริการศูนย์สุขภาพนวดแผนไทย 
โยคะ และนวดจัดกระดูก และเพ่ือศึกษาทัศนคติในด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับการมีการประเมินสภาพ
ความพร้อมของร่างกายก่อนการเริ่มฝึกโยคะภายในศูนย์สุขภาพ และความคิดเห็นทางด้านปัจจัยที่มี
ผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์สุขภาพ โดยใช้การเก็บข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจง จากการสัมภาษณ์ 
แบบเชิงลึก (In Deep – Interview) กับ ผู้ประกอบการด้านธุรกิจโยคะ ธุรกิจนวดแผนไทย และการ
นวดจัดกระดูก และการเก็บข้อมูลจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นกลุ่มประชากรวัยท างาน 
จ านวน 400 หน่วยประชากร โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยข้อมูลจากแบบสอบถามใช้การ
วิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Research) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือหาค่าตัวแปรต่างๆ 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่าผู้บริโภคมีความสนใจเข้าใช้บริการศูนย์สุขภาพ โดยเข้า 
ใช้บริการด้านสุขภาพนวดแผนไทย โยคะ และนวดจัดกระดูก ในอัตราเฉลี่ย มากว่า 1 ครั้งต่อเดือน 
ค่าใช้จ่ายบริการแต่ละครั้ง ไม่เกิน 1,000 บาท เหตุผลที่เข้าใช้บริการส่วนใหญ่พบว่าเพ่ือส่งเสริม
สุขภาพ คลายเครียดและบ าบัดรักษาอาการบาดเจ็บต่างๆ และปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจเลือกเข้าใช้
บริการสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ ส่วนใหญ่แล้วให้ความส าคัญด้านบุคลากรเป็นส าคัญ ต้องมี
คุณภาพและมีความรู้ที่ได้รับการรับรองมาตรฐานจากถาบันที่เชื่อถือได้ ส่วนความคิดเห็นทางด้านการ



มีการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึกโยคะส่วนใหญ่ไม่เคยใช้บริการแต่เห็นด้วยถ้า
จะมีบริการนี้ภายในศูนย์สุขภาพ ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าการจัดตั้งธุรกิจด้านส่งเสริมสุขภาพต้องค านึงถึง
คุณค่าและประโยชน์สูงสุดที่เราจะส่งมอบให้ผู้บริโภคเนื่องจากผู้บริโภคหันมาให้ความส าคัญกับการ
ดูแลสุขภาพอย่างจริงจังเพ่ือเตรียมพร้อมเข้าสู่วัยผู้สูงอายุอย่างมีคุณภาพและการมีบริการเสริมพิเศษ
เข้ามาเพ่ิมเติมก็สามารถดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคมาเข้าใช้บริการมากข้ึน ดังนั้นรูปแบบศูนย์
สุขภาพที่สามารถสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคและมีความแตกต่างก็จะเป็นโอกาสทางการตลาดที่ดี
ได้ 
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ABSTRACT 

 
This Research aboutThai Spaya service Thai Massage, Yoga and Chiropractors 

center by bringing health services as well as three science to the mix managed 
service model accordingly to promote health to those who come into use at 
maximum benefit and to satisfy the needs of consumers who turn to be healthy 
seriously and presents an assessment of the availabilityThai Spaya service Thai 
Massage, Yoga and Chiropractors center. 

Therefore, There is the educational process to analyze the data to establish 
the health centre to be successful, according to the plan. The study was initially 
planned to study consumer behaviour data with the objective to study the 
behaviour of consumers in terms of access to Thai Spaya service Thai Massage, Yoga 
and Chiropractors center and to study the attitudes of opinion regarding the 
assessment of physical readiness before the start of practice within the health center 
and reviews the factors that influence the selection of the wellness center. Using 
specific data from in-depth interviewswith the yoga business operator. Thailand 
traditional massage Massage and Chiropractic, the retention of population in Bangkok. 
A group of 400 people of working age population by means of sampling (Purposive 
Sampling) used in the study was a questionnaireby using quantitative data from 
questionnairesstatistics used in the analysis were percentage, average, and standard 
deviation to find parameters. 

The results of this study revealed that consumers are interested in the 
wellness center by Thai Spaya service Thai Massage, Yoga and Chiropractors center. 
An average rate of more than one time per month. Each service costs 1,000 baht 
reason to use the service mainly to promote health. Relax and heal various injuries 
and factors affecting the decision to use health services. Most of the staff is a key 



priority, there must have knowledge and have received certification from the Institute 
reliable. The opinions of the readiness assessment body before starting yoga but 
most never used to see if this service is available in health centers. Therefore, it was 
concluded that the business establishment of health promotion must take into 
account the value and benefits that are delivered to consumers, since consumers 
tend to pay more attention to health care seriously to prepare for aging seniors. 
Quality and service are extra special to be able to attract more consumers to use 
more service. The health centre model that can build confidence for consumers and 
there is a difference, it would be a great marketing opportunity. 

 
Keywords: Thai Spaya, Thailand Massage, Yoga, Chiropractors 
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กิตติมากรรมประกาศ 
 

การศึกษาค้นคว้าเฉพาะบุคคลฉบับนี้ ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีด้วยความกรุณาเป็นอย่างสูงจาก
อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ ดร.ณัฏฐณิชา  ณ นคร ที่กรุณาให้ค าปรึกษาในทุกข้ันตอนระหว่างที่ผู้
ศึกษาได้ด าเนินการศึกษาในครั้งนี้ พร้อมทั้งให้ความกรุณาติดตามและประเมินผลการท างานรวมถึงมี
ส่วนช่วยชี้แนะในการแก้ไขข้อผิดพลาดต่างๆท าให้ผลการด าเนินการเป็นผลส าเร็จอย่างมีคุณภาพ และ
ก าลังใจจากอาจารย์ที่มอบให้แก่ผู้ศึกษาตลอดระยะเวลาท าการศึกษาท าให้ผู้ศึกษามุ่งมั่นไม่ย่อท้อและ
ส าเร็จการศึกษาในครั้งนี้ได้ ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งและกราบขอบพระคุณอาจารย์เป็นอย่างสูง ไว้ ณ 
โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณ อาจารย์ดร. ปีเตอร์ กัน ผู้อ านวยการหลักสูตรนิเทศศาสตร์ สาขา
บริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ในความกรุณาที่ท าให้ผู้ศึกษาได้ทราบแนวทางการศึกษาที่ชัดเจนอัน
เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาในครั้งนี้รวมถึงข้อแนะน าต่างๆที่อาจารย์มอบให้ตลอดระยะเวลาที่
ท าการศึกษา ความรู้ทั้งหมดที่อาจารย์ได้ถ่ายทอดให้ ผู้ศึกษาได้น ามาใช้และเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อ
การจัดตั้งโครงการในครั้งนี้ 

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างยิ่งส าหรับผู้ทรงคุณวุฒิที่ให้โอกาสผู้ศึกษาได้เข้าสัมภาษณ์เพ่ือเก็บ
ข้อมูลการศึกษาในครั้งนี้ อาจารย์ประสิทธิ์  คงทรัพย์ แพทย์แผนไทยประจ าสิริภัจจ์คลิกนิก คุณชาญ
พจน์ ตั้งตรงจิตร ผู้จัดการศูนย์สุขภาพเชตวัน(แจ้งวัฒนะ) และ คุณเพชรารัตน์ เจริญมิตร(ครูหญิง) ผู้
ฝึกสอนโยคะ สถาบันบางกอกโยคะ 

สุดท้ายขอขอบคุณก าลังใจที่ส าคัญจากครอบครัวสุธาอรรถ บิดา มารดา คุณป้า และน้องๆที่
ให้ก าลังใจตลอดมา และเพ่ือนๆทุกคนที่มีส่วนช่วยให้การศึกษาในครั้งนี้ส าเร็จลงได้ด้วยดี และ
มหาวิทยาลัยกรุงเทพสถาบันการศึกษาท่ีมอบประสบการณ์ดีดีในการศึกษาตลอดจนจบหลักสูตร 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 โยคะเป็นวิถีแห่งการฝึกตนเองที่มีมาแต่โบราณในประเทศอินเดียและในยุคนั้นยังไม่มีใคร
รวบรวมให้เป็นระบบที่คนส่วนใหญ่ในยุคนั้นน าไปปฏิบัติได้เพียงแต่ปฏิบัติไปตามการสอนหรือการ
ถ่ายทอดโดยผ่านปากต่อปากและส่วนใหญ่จะเป็นค าแนะน าการฝึกฝนจึงมีแนวโน้มที่จะคลาดเคลื่อน
นอกเสียจากผู้ที่รู้จักใกล้ชิดคุรุ (Guru) เท่านั้นที่จะได้รับการสอน ได้รับความรู้ เป็นการส่วนตัวและไม่
มีการเขียนต าราและบันทึกวิธีการปฏิบัติวิชาโยคะแต่ละสาขาให้ชัดเจนแต่ก็มีการสอนกันหลายส านัก
และครูสอนก็มีมากมายแต่มีท่านที่ประสบความส าเร็จในการรวบรวมให้เป็นระบบซึ่งเป็นผลงานอัน
ยิ่งใหญ่ของท่านมหาริชชี่ ปตัญชลี (Rishi Patanyali) เรียกว่าโยคะสูตร (The Yogasutra) ซึ่งเป็นการ
รวบรวมวางรากฐานทุกความส าคัญของพระสูตร โยคะไว้เป็นระบบแบบแผนที่รัดกุมที่สุด จากนั้นก็มี
ต าราโยคะมากมายผลิตตามมาส่วนใหญ่จะแปลมาจากต้นฉบับเดิมและได้น าประสบการณ์ท่ีตัวเอง
ปฏิบัติโยคะมาเขียน ทั้งหมดนี้เกิดก่อนคริสต์ศาสนา (Before The Birth of Christ)  
 ส าหรับประเทศไทยตามต าราฤษีดัดตนวัดโพธิ์ เข้าใจว่าวิชาโยคะเป็นที่รู้จักตั้งแต่รัชกาลที่ 1 
พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราชโปรดให้สร้างฤษีดัดตนท าด้วยดิน จนกระท่ังต่อมาปี 
พ.ศ.2374 ในสมัยพระบาทสมเด็จพระนั่งเกล้าเจ้าอยู่หัว รัชกาลที่ 3 ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าให้ปั้น
ฤษีดัดตนเนื้อชิน 80 ท่าน ตั้งไว้ที่เขาฤษีดัดตนด้านใต้ของวิหารทิศพระปัญจวัคคีย์ คนไทยเริ่มรู้จักฤษี
ดัดตนมาบริหารร่างกายเพ่ือการบ าบัด อาการต่างๆเช่น แก้อาการปวดเมื่อย ส่วนโยคะเริ่มมีการ
เผยแพร่ในประเทศไทยระหว่าง พ.ศ. 2468 – 2469 เป็นต าราชื่อวิทยาศาสตร์ การหายใจ ซึ่งแปล
โดยพระยานรัตน์ราชมานิด และใน พ.ศ. 2499 อาจารย์ชด หัสบ าเรอ ได้เปิดสอนโยคะและเผยแพร่
ขึ้นในประเทศไทยซึ่งเรียนและฝึกปฏิบัติมาจากท่านมหาริชชี่ ศิวะนันทะ เมืองฤษีเกษ ประเทศอินเดีย 
และในปัจจุบันโยคะได้เผยแพร่ไปทั่วโลก ในประเทศไทยมีการเปิดสอนโยคะกันหลายสาขาและในแต่
ละส านักอาจารย์ ที่สอนก็คือมาจากอาจารย์จากส านักต่างๆในประเทศไทย ประเทศอินเดียซึ่งเป็นต้น
ต ารับของโยคะและจากต่างประเทศอ่ืนๆ การสอนโยคะมีทั้งโยคะเพ่ือการบ าบัดแต่ยังไม่เป็นที่นิยม
แพร่หลาย และการสอนที่มีแพร่หลายอยู่นั้น มุ่งเน้นการสอนเพื่อการส่งเสริมสุขภาพ (สิรพิิมล  
อัญชลิสังกาศ, 2554) 
     โยคะ มีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้มนุษย์นั้น สามารถพัฒนาชีวิตของตนเองให้ดีขึ้นในทุกๆ ด้าน ไปให้
ถึงจุดสูงสุดตามแต่ศักยภาพของคนๆ นั้นจะสามารถไปได้ถึง เพราะว่ามนุษย์ทุกๆ คนนั้น อาจจะยังไม่
ทราบว่าตนเองนั่นแหละคือ เจ้าของและคือที่รวมของความสุขในชีวิตสูงสุด ที่แฝงเร้นอยู่ภายในตัวเรา
เอง ซึ่งทุกๆคนจะมีได้จากตัวเองไม่ต้องไปขวนขวายไขว่คว้าจากที่ใดเลย ความสุขที่ว่านี้นั้นเพียงคุณได้
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ฝึกโยคะอย่างสม่ าเสมอ โยคะจะอยู่กับเราเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตที่ดีข้ึนของเราไปจนเราตาย (สถาบัน
นาตราโยคะ, 2558)  การฝึกโยคะเป็นส่วนหนึ่งที่ส าคัญต่อรูปแบบการด ารงชีวิตที่ท าให้สุขภาพ
แข็งแรง ท่าฝึกต่างๆ ใช้ทั้งจิตแห่งกายและลมหายใจในการน ามาซึ่งความเปลี่ยนแปลงอย่างลุ่มลึก
ก่อให้เกิดแรงบันดาลใจและความมีชีวิตชีวาที่เพ่ิมมากข้ึน รูปแบบการออกก าลังกายท่ีสุดยอดนี้
ส่งเสริมสุขภาพและการเป็นอยู่ที่ดีขึ้น ลดความตึงเครียดที่เป็นผลมาจากรูปแบบการด ารงชีวิตที่สับสน
วุ่นวาย (สถาบันแอปโซรูทโยคะ, 2558) โยคะจึงเป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการพัฒนาทางด้านจิตและด้าน
กายของมนุษย์และทางด้านการบ าบัดรักษาไปพร้อมๆกัน (สิริพิมล อัญชลิสังกาศ, 2554) 
 อย่างไรก็ดีจากท่ีกล่าวมาการฝึกโยคะก็ยังพบข้อจ ากัดของผู้ที่มีโรคประจ าตัวและมีปัญหา
เรื่องสรีระร่างกาย (สิริพิมล อัญชลิสังกาศ, 2554) เป็นที่ทราบกันดี การฝึกท่าอาสนะนั้นให้ผลดีต่อผู้
ฝึก แต่เมื่อมีปัญญาสุขภาพยังอาจท าอาสนะบางท่าได้โดยต้องปรึกษาแพทย์ โดยหลีกเลี่ยงท่าท่ีจะ
กระทบต่ออาการที่เป็นอยู่  
 การฝึกโยคะเป็นการบ าบัดและเสริมสร้างสุขภาพแบบองค์รวมเป็นทางเลือกหนึ่งของ
การแพทย์ทางเลือกที่เป็นที่นิยมแพร่หลายอย่างมากในปัจจุบัน ในสังคมให้ความสนใจที่จะเข้าฝึก
โยคะเพ่ือเสริมสร้างสุขภาพร่างกายและเพ่ือพัฒนาชีวิตให้ดีในทุกๆด้าน ทั้งร่างกายและจิตใจ ดังนั้น
สุขภาพร่างกายที่พร้อมจึงควรเป็นสิ่งส าคัญและเป็นเรื่องที่จ าเป็นที่เราควรให้ความส าคัญเป็นอันดับ
แรกก่อนการเริ่มฝึกโยคะเพ่ือลดข้อจ ากัดของการฝึกโยคะและท าให้ตัวผู้ฝึกม่ันใจที่จะฝึกโยคะมากข้ึน
และสามารถช่วยป้องกันร่างกายซึ่งอาจเกิดอันตรายจากการบาดเจ็บในระหว่างที่ฝึกได้ 
 ดังนั้นเราจะเห็นได้ว่า ทางแก้ไขหรือรักษาให้อวัยวะแข็งแรงขึ้นทางหนึ่งคือ เราต้องจัด
โครงสร้างร่างกายให้อยู่ในแนวปกติ หรือป้องกันไม่ให้เกิดการเบี่ยงเบนไปมากขึ้น ซึ่งจะท าได้อย่าง
ง่ายๆด้วยตัวผู้ป่วยเอง แต่ต้องใช้เวลาพอสมควรเช่นเดียวกับการเกิดโรคที่ใช้เวลาคดโค้งมานานก่อน
เกิดอาการ การปรับสมดุลโครงสร้างร่างกายจึงมีความจ าเป็นที่ต้องปฏิบัติทันที (มานพ  
ประภาสานนท์, 2552) 
 การจัดกระดูกหรือไคโรแพคติค (Chiropactic ชื่อเรียกในต่างประเทศ) ต่างกันที่ชื่อเรียกแต่
วิธีการรักษาคลายและใกล้เคียงกัน เป็นการปรับความสมดุลของกระดูก มีหลักแนวคิดอยู่ว่าแนว
กระดูกสันหลังเป็นแนวที่มีความส าคัญเพราะมีเส้นประสาทที่แยกไปเลี้ยงร่างกายถึง 31 คู่ มีไขสัน
หลังวิ่งไปเชื่อมต่อสมอง เส้นประสาท 31 เส้นคู่ไปเลี้ยงร่างกายและถ้ากระดูกสันหลังตัวนี้มันคด มัน
บิด มันเบี้ยวหรือมันเลื่อนก็จะท าให้เกิดโรคต่างๆเพราะฉะนั้นเขาจึงมีความคิดว่าจะต้องปรับกระดูก
สันหลังนี้ให้กับมาเข้ารูปเดิม จะเน้นการจัดกระดูกเรื่องของคอ และแนวกระดูกสันหลัง (ประสิทธิ์ 
คงทรัพย์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 กรกฎาคม 2558) 
 การจัดกระดูกส าหรับคนไทยยังมีความเข้าใจในศาสตร์นี้ไม่มากนักเพราะบางคนก็มองว่าการ
จัดกระดูกเหมือนการนวดทั่วๆไปตามสถานบริการการนวดแต่ที่จริงแล้วการจัดกระดูกมีกระบวนการ
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และมีขั้นตอนของการรักษาท่ีมีมาตรฐานที่ชัดเจนในเรื่องของความปลอดภัยมีการประเมินสภาพ
ร่างกายก่อนให้การรักษา มีการตรวจเอ็กซเรย์อย่างละเอียดรอบคอบรวมทั้งมีเครื่องมือที่ทันสมัยที่
ช่วยในการจัดกระดูก (ประสิทธิ์ คงทรัพย์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 กรกฎาคม 2558) 
 การนวดไทยเป็นอีกศาสตร์หนึ่งที่มีส่วนช่วยในการปรับสมดุลของร่างกายหมายถึงการตรวจ
ประเมิน การวินิจฉัย การบ าบัด การป้องกันโรค การส่งเสริมสุขภาพ และการฟ้ืนฟูสุขภาพ ด้วยวิธีการ
กด การคลึง การบีบ การจับ การดัด  การประคบ การอบ หรือวิธีการอ่ืนตามศิลปะการนวดไทย หรือ
การใช้ยาตามกฎหมายว่ายา ทั้งนี้ด้วยกรรมวิธีการแพทย์แผนไทย (ความหมายตามพระราชบัญญัติ
การประกอบโรคศิลปะ พ.ศ. 2542 แลประกาศกระทรวงสาธารณสุข พ.ศ. 2544 เรื่องการเพิ่ม
ประเภทการนวดไทยในสาขาการแพทย์แผนไทย) 
             การนวดจะแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ การนวดทีม่ีวัตถุประสงค์เพ่ือการบ าบัดรักษาโรค ถือ
ว่าเป็นการประกอบโรคศิลปะโดยผู้ประกอบวิชาชีพที่ต้องได้รับใบอนุญาตเป็นผู้ประกอบโรคศิลปะ
และอีกประเภทหนึ่งก็คือการนวดที่ไม่เข้าข่ายการประกอบโรคศิลปะ ถือว่าเป็นการนวดเพ่ือสุขภาพ  
แต่ต้องเป็นไปตามมาตรฐานกระทรวงสาธารณสุขก าหนดและตามพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 
2509 โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการผ่อนคลายกล้ามเนื้อ ความเม่ือยล้า ความเครียด ด้วยวิธีการกด 
การคลึง การบีบ การจับ การดัด การประคบ การอบ หรือโดยวิธีการอ่ืนใดตามศาสตร์และศิลปะของ
การนวดเพื่อสุขภาพ ทั้งนี้ต้องไม่มีสถานที่อาบน้ าโดยมีผู้ให้บริการ (กิตติชัย อนวัชประยูร, 2558) 
 จากการศึกษาปัญหา รวมทั้งเอกสาร ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตต่างๆ ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะ
น าเอาศาสตร์ของการปรับสมดุลโครงสร้างร่างกายเพ่ือมาช่วยลดข้อจ ากัดและป้องกันอันตรายที่อาจ
เกิดข้ึนในระหว่างที่ท าการฝึกโยคะโดยใช้หลักของการปรับเพ่ือให้เข้าท่ีผ่อนคลายเพ่ือให้ยืดหยุ่นและ
เริ่มต้นฝึกด้วยความพร้อมด้วยศาสตร์ที่จะท าการศึกษาและน ามาใช้ก็คือศาสตร์การนวดจัดกระดูก
และศาสตร์การนวดแผนไทยเพราะทั้งสองศาสตร์มีความสัมพันธ์ในเรื่องของการปรับสมดุลของสรีระ
ร่างกายกล่าวคือการนวดจะช่วยให้เนื้อเยื่อบริเวณที่กระดูกคดงอคลายตัวออกเพ่ือที่จะช่วยให้การจัด
กระดูกง่ายขึ้นซึ่งการน าทั้งสองศาสตร์เข้ามาใช้ในการบ าบัดจึงเป็นแนวทางของการรักษาแบบองค์รวม 
ดังนั้นการศึกษาต่อไปนี้จะเป็นการศึกษาเพ่ือศึกษารูปแบบการจัดการศูนย์สุขภาพที่น าเอาการนวด
แผนไทยการออกก าลังกายแบบโยคะและการนวดจัดกระดูกมาผสมผสานกันและจัดการให้ทั้งสาม
บริการอยู่ในศูนย์สุขภาพเดียวกันเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการตลาดให้แก่ธุรกิจศูนย์สุขภาพที่ไม่ใช่แค่
บริการเพียงหนึ่งเดียวแต่มีการผสมผสานกันเพ่ือให้เกิดผลอันเป็นประโยชน์สูงสุดต่อสุขภาพ  
 ซึ่งการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาคาดหวังว่าจะสามารถน าผลการศึกษามาด าเนินการจัดตั้งโครงการ
ให้เป็นผลส าเร็จในด้านของการจัดการบริหารงานและในด้านการบริการต่อไป  
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1.2 วัตถุประสงค์ของโครงกำร 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้ทางการตลาดของการจัดตั้งโครงการ “ศูนย์สุขภาพแบบ
องค์รวมในรูปแบบที่มีการนวดแผนไทย การออกก าลังกายแบบโยคะและการนวดจัดกระดูก” อยู่
ภายในศูนย์เดียวกัน         
 1.2.2 เพ่ือจัดตั้งให้เป็นศูนย์สุขภาพแบบองค์รวมที่มีบริการได้มาตรฐานรองรับ 
 
1.3 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 การด าเนินการศึกษาเพ่ือวางแผนงานในการด าเนินการจัดตั้งโครงการ “ศูนย์ฝึกศูนย์สุขภาพ
แบบองค์รวมในรูปแบบที่มีการนวดแผนไทย การออกก าลังกายแบบโยคะและการนวดจัดกระดูก”  
ในครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้ก าหนดขอบเขตของการด าเนินการศึกษาไว้ โดยมีรายละเอียดต่างๆดังนี้ 
 1.3.1 ขอบเขตทางด้านประชากร จะศึกษาความต้องการของประชากรที่มีต่อการใช้บริการ
ศูนย์ฝึกโยคะ การนวดแผนไทยและการนวดจัดกระดูกในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุระหว่าง 25 – 
59 เป็นช่วงวัยท างาน ที่มีพฤติกรรมชอบการฝึกโยคะ 
 1.3.2 ขอบเขตทางด้านข้อมูลศึกษา จะศึกษาข้อมูลที่เป็นปัจจัยทางด้านการตลาดรวมได้แก่ 
ข้อมูลทางด้านสินค้าบริการ ข้อมูลทางด้านราคา ข้อมูลทางด้านสถานที่จัดตั้งโครงการและข้อมูล
ทางด้านปัจจัยส่งเสริมการตลาด 
 
1.4 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 โยคะ  หมายถึง วินัยต่อร่างกายและจิตใจมุ่งไปที่การประสานกลมกลืนกับของระบบต่างๆ
ของชีวิตโดยอาศัยเทคนิคหลายๆอย่างประกอบกัน ทั้งอาสนะ (การฝึกท่ากาย) การหายใจและสมาธิ
โดยสิ่งส าคัญก็คือ การรวมกายกับใจของผู้ฝึกเข้าไว้ด้วยกัน 
 กำรนวดจัดกระดูก หมายถึง วิธีการจัดกระดูกและกล้ามเนื้อส่วนที่เคลื่อนที่ให้เข้าสู่แนวปกติ 
 กำรนวดบ ำบัด  หมายถึง วิธีการที่จะท าให้ลดการตึงของเนื้อเยื่อที่ยึดกระดูกได้ผ่อนคลาย
ออก 
 องค์รวม  หมายถึง องค์ประกอบของส่วนย่อยต่างๆที่น ามาบูรณาการเข้าด้วยกันแล้วเกิดเป็น
ภาพรวมที่มีความสมบูรณ์มากกว่าส่วนย่อยที่น ามาพิจารณาแยกออกจากกัน 
 สุขภำพองค์รวม หมายถึง สุขภาวะที่สมบูรณ์และเชื่อมโยงกันเป็นองค์รวมทั้งร่างกาย จิตใจ 
สังคมและจิตวิญญาณ ซึ่งไม่ได้หมายถึงความไม่พิการและการไม่มีโรคเท่านั้น 
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1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1.5.1 สามารถน าผลการศึกษาที่ได้มาประมวลผลและวิเคราะห์เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการ
จัดตั้งโครงการให้เป็นผลส าเร็จลุล่วงต่อไป 
 1.5.2 สามารถน าผลการศึกษาที่ได้มาวิเคราะห์และด าเนินการจัดตั้งศูนย์สุขภาพแบบองค์
รวมในรูปแบบที่มีการนวดแผนไทย การออกก าลังกายแบบโยคะและการนวดจัดกระดูก” ให้ได้
มาตรฐานของการบริการที่มีคุณภาพ 
                              
                                                                                                
                                       
 
 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

             
 การศึกษาการจัดตั้ง “ศูนย์ฝึกโยคะในรูปแบบที่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึก”           
 ผู้ศึกษาได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งจะคลอบคลุมในส่วนที่เป็นปัจจัยหลัก
ส าคัญที่จะน าไปใช้เป็นแนวทางการศึกษาเพ่ือจัดตั้งโครงการและแนวทางการวางแผนงานการ
ด าเนินการบริหารงานภายในองค์กร รวมถึงการวางแผนทางด้านกลยุทธ์การบริหารและการตลาด 
ทั้งนี้เพ่ือให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการจัดตั้งโครงการ ซึ่งผู้ศึกษาได้รวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องไว้เป็นแนวทางดังนี้ 
 
 2.1 แนวคิดเกี่ยวกับองค์รวม  
 2.1.1 จุดเริ่มต้นทัศนะแบบองค์รวม 
 ทัศนะแบบองค์รวมมีจุดก าเนิดเริ่มต้นมาจากทฤษฎีเกี่ยวกับก าเนิดจักรวาลที่เรียกว่าทฤษฎี
การระเบิดครั้งใหญ่ (The Big Bang Theory)  ในปี พ.ศ. 2470 อับเบ จอร์จ ลิเมตเทรต (Abbe 
George Lemaitre 1894-1966) นักฟิสิกส์และนักดาราศาสตร์ชาวเบลเยี่ยม ได้เสนอทฤษฎีก าเนิด
ของจักรวาลขึ้นมาใหม่ และเป็นที่ยอมรับกันทั่วโลก คือทฤษฎีการระเบิดครั้งใหม่ โดยกล่าวว่าใน
เบื้องต้น สรรพสิ่งในจักรวาลได้รวมตัวกันเป็นมวลสารที่มีความหนาแน่นมาก เรียกว่าฟองไข่คอสมิค
(Cosmic Egg) ซึ่งได้ระเบิดครั้งใหญ่ยิ่งเมื่อประมาณ 15,000 ล้านปีมาแล้ว แรงระเบิดมีความรุนแรง
มหาศาลของมวลสารที่อัดตัวกันแน่น ท าให้ชิ้นส่วนแตกละเอียดเปลี่ยนสภาพเป็นก๊าซร้อน กระเด็น 
กระจาย จากจุดระเบิดซึ่งเป็นศูนย์กลางออกไปทุกทิศทุกทาง การเสนอทฤษฎีก าเนิดจักรวาลของ 
อับเบ จอร์จลิเมตเทรต ที่ให้ความคิดว่า แม้จักรวาลทั้งหลายมีอยู่มากมายมหาศาล แต่ทั้งหมดถือ
ก าเนิดมาจากฟองไข่คอสมิคก้อนเดียวกัน ดังนั้นสภาพที่ปรากฏว่ามีความหลากหลายนั้นที่แท้จริง ถือ
ก าเนิดมาจากความเป็นหนึ่ง หรือความเป็นองค์รวมนั่นเอง ทัศนะใหม่เก่ียวกับก าเนิดของจักรวาลจึง
เป็นจุดเริ่มต้นให้นักคิดจากตะวันตกได้มองสรรพสิ่งต่าง ๆ ในลักษณะเชื่อมโยงสัมพันธ์กันซึ่งทัศนะที่
แตกต่างไปจากที่เคยคิดกันมาก่อนสิ่งที่มีคุณค่ายิ่งไปกว่านั้นคือ การเกิดความคิดใหม่เรื่องก าเนิดของ
จักรวาล ท าให้นักคิด นักปรัชญา และนักวิทยาศาสตร์ของโลกตะวันตก ได้หันมาสนใจแนวความคิด
และหลักปรัชญาทางตะวันออกอย่างละเอียด มีการน าหลักธรรมค าสอนในศาสนาฮินดู ศาสนาพุทธ 
ศาสนาเต๋า และพุทธศาสนานิกายเซนมาเพ่งพินิจพิจารณา ท าให้เกิดการค้นพบว่า หลักค าสอนใน
ศาสนาเหล่านี้ มีความสอดคล้องกับหลักความจริงทางวิทยาศาสตร์สมัยใหม่ทั้งสิ้น นับตั้งแต่เรื่องเล็ก
ที่สุด คือเรื่องโครงสร้างของอะตอม และสภาวะของอนุภาคต่าง ๆ จนถึงเรื่องใหญ่ที่สุดใหญ่ คือการ
ก าเนิดของจักรวาลและสภาวะของจักรวาล 
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 องค์รวม (Holistic) รากเดิมมาจาก Holos (Whole) ในภาษากรีก หมายถึงทัศนะที่ถือว่า
ความเป็นจริงทัง้หมดของสิ่งใด ย่อมมีคุณสมบัติเฉพาะตนซึ่งไม่สามารถเข้าใจได้โดยการแยกสิ่งนั้น
ออกเป็นส่วนย่อยๆ แล้วศึกษาจากคุณสมบัติของส่วนย่อยๆนั้น แม้จะเอาคุณสมบัติของส่วนย่อยๆนั้น
มารวมกันก็ไม่สามารถเทียบความหมายหรือความส าคัญกับคุณสมบัติขององค์รวมเดิมไว้ (Capra, 
1982) 
 Capra (1982) ได้น าเสนอแนวคิดแบบองค์รวมไว้ในหนังสือ “จุดเปลี่ยนแห่งศตวรรษ” ที่เค้า
ได้เขียนขึ้นโดยการน าแนวคิดแบบองค์รวมมาใช้กับงานเขียนหนังสือเล่มนี้ด้วย “ข้าพเจ้าเกิดความ
เชื่อมั่นมากว่าการมองแบบกระบวนระบบที่น าเสนอในหนังสือเล่มนี้ ข้าพเจ้าได้น ามาประยุกต์ใช้กับ
การเขียนหนังสือเล่มนี้ด้วย ไม่มีส่วนประกอบพื้นฐานใดๆในหนังสือเล่มนี้ที่ถือได้ว่าเป็นความคิดริเริ่ม
แปลกใหม่ของข้าพเจ้าเองและหลายเรื่องข้าพเจ้าน าเสนอแบบย่อยให้ง่ายแต่ทว่ามรรควิธี จัด
ส่วนประกอบต่างๆประสานเข้าเป็นหนึ่งเดียวกันทั้งหมดนั้นส าคัญยิ่งกว่าส่วนย้อยแต่ละส่วนในตัวมัน
เอง บทบาทของข้าพเจ้าคือ การเชื่อมโยงและถักทอความคิดหลากหลายเข้ามาประสานสัมพันธ์กัน
โดยข้าพเจ้ามีความหวังอยู่ว่าผลได้โดยรวมของความเป็นทั้งหมดจะมีมากกว่าเพียงการเอา
ส่วนประกอบต่างๆทั้งหมดมารวมกัน” 
 ดังนั้นเมื่อพิจารณาอย่างละเอียดแล้วจะเห็นได้ว่า ความเป็นองค์รวมของสิ่งทั้งหลายนั้น 
เกิดข้ึนด้วยลักษณะส าคัญคือ สรรพสิ่งทั้งหลายมีความสัมพันธ์เชื่อมโยงกันทั้งในระบบย่อยและระบบ
ใหญ่ โดยที่ความสัมพันธ์นั้นเกิดขึ้นในลักษณะของความเคลื่อนไหว และผลจากการเชื่อมโยงสัมพันธ์
กัน ท าให้สิ่งที่เป็นระบบหรือองค์รวมนั้นมีคุณสมบัติแตกต่างไปจากคุณสมบัติย่อยของแต่ละ
องค์ประกอบมารวมกัน     
 ความเชื่อพ้ืนฐานของทรรศนะองค์รวม ที่ว่าการศึกษาคุณสมบัติส่วนย่อยทุกๆ ส่วนของสิ่งใด
สิ่งหนึ่งจะไม่สามารถท าให้เราเข้าใจคุณสมบัติโดยรวมของสิ่งๆนั้นได้เป็นความเชื่อที่ผิดส่วนความเชื่อที่
ถูกคือทัศนะแยกส่วนที่ว่าการศึกษาคุณสมบัติของส่วนย่อยทุกๆส่วนของสิ่งใดสิ่งหนึ่งจะท าให้เราเข้าใจ
ถึงคุณสมบัติโดยรวมของสิ่งนั้นๆได้ (พิพัฒน์ พสุธารชาติ, 2547) 
 ทัศนะแบบองค์รวมชี้ให้เราเห็นว่าการเกิดของสรรพสิ่งใดๆในโลกล้วนมีองค์ประกอบหลายๆ
อย่างที่ท าให้เกิดขึ้นเป็นเหตุและผลสัมพันธ์กันจนท าให้เกิดความเป็นเอกภาพเกิดความสมดุลของ
สรรพสิ่งนั้นๆและเมื่อมีเหตุให้สิ่งหนึ่งดับไปก็จะมีอีกสิ่งหนึ่งเข้ามาแทนที่หมุนเวียนกันไปเพ่ือรักษา
ความเป็นเอกภาพนั้นไว้ 
 ความสัมพันธ์แบบองค์รวมในความเห็นของผู้ศึกษามองเห็นว่าเป็นความสัมพันธ์ในเชิงบูรณา
การกล่าวคือความหลากหลายขององค์ประกอบต่างๆล้วนมีความส าคัญของแต่ละองค์ประกอบ
เท่าๆกันมีหน้าที่แตกต่างกันไปแต่เมื่อน าองค์ประกอบต่างๆเหล่านี้มาบูรณาการเขาด้วยกันก็จะเกิด
เป็นสิ่งใหม่ซึ่งต้องอาศัยความสัมพันธ์ของแต่ละองค์ประกอบเหล่านี้ในการด ารงอยู่ถ้าขาดสิ่งหนึ่งสิ่งใด
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ไปความสมบูรณ์พร้อมของสิ่งๆนั้นก็จะขาดหายไปเพราะความสัมพันธ์แบบองค์รวมเป็นผลจากการที่
ทุกองค์ประกอบท างานร่วมกันและเป็นสิ่งจ าเป็นขององค์รวมจะขาดสิ่งหนึ่งสิ่งใดไปไม่ได้ ฉะนั้นการ
มองสิ่งต่างๆแบบองค์รวมจะท าให้เราเห็นถึงการเชื่อมโยงกันเป็นเอกภาพและเห็นผลของสิ่งๆนั้นได้
อย่างเข้าใจ อย่างเช่น องค์รวมของชีวิตมนุษย์ประกอบไปด้วย ร่างกาย จิต จิตวิญญาณ และสังคม 
เป็นต้น 
 ดังนั้นการที่ผู้ศึกษาน าแนวคิดเกี่ยวกับองค์รวมเข้ามาเป็นแนวทางในการศึกษาครั้งนี้ก็เพ่ือจะ
ใช้เป็นกรอบในการท าการศึกษาถึงองค์ประกอบต่างๆของแต่ละองค์รวมในด้านต่างๆว่าความเป็นจริง
แล้วความสมบูรณ์พร้อมขององค์รวมที่เราเข้าใจต้องมีองค์ประกอบอะไรบ้างที่เราต้องท าการศึกษา
เพ่ือน ามาวิเคราะห์ใช้กับโครงการศูนย์ฝึกโยคะแบบองค์รวมต่อไป 
 
2.2 ความรู้และประวัติโยคะ 
 โยคะ เป็นศาสตร์ที่มีมานานแล้ว ปตัญชลี เป็นผู้รวบรวมเรียบเรียงขึ้น ท่านจึงได้รับเกียรติว่า
เป็นผู้ตั้งลัทธิราชาโยคะ ประมาณ 3 หรือ 4 ศตวรรษก่อนคริสตกาล โยคตะ แปลว่า วิธีการ การ
ประกอบหรือการลงมือท าให้เกิดผล ลัทธินี้อาศัยปรัชญาของสางขยะเป็นฐาน จุดหมายเพ่ือจะให้
มนุษย์หลุดพ้นออกจากความทุกข์ 3 ประการ ดังกล่าวได้คือ (บุษกร บิณฑสันต์, 2553) 
 - ในการท าให้หลุดพ้นจากความทุกข์ ซึ่งเกิดจากเหตุภายใน เช่น โรคภัยไข้เจ็บหรือความ
ประพฤติผิด ต้องพยายามให้บรรลุความไม่ยึดถือโลกโดยไม่จ าเป็นต้องแยกตัวออกจากโลก 
 - ในการท าให้หลุดพ้นจากความทุกข์ ซึ่งเกิดจากเหตุภายนอก เช่น สัตว์ร้ายหรือโจรผู้ร้าย 
เป็นต้น พึงส ารวมจิตใจให้บริสุทธิ์สะอาด 
 - ในการท าให้หลุดพ้นจากเหตุนอกอ านาจหรือเหนือธรรมชาติ เช่น ธาตุ หรืออ านาจอันเร้น
ลับละเอียดอ่อน พึงบ าเพ็ญสมาธิ ซึ่งเป็นจุดประสงค์อันแท้จริงของลัทธินี้ 
 2.2.1 ประวัติของโยคะ 
 โยคะ คือ ภูมิปญญาอันนิรันดรของอินเดีย มีหลักฐานเกี่ยวกับโยคะตั้งแตสมัยอารยธรรมลุม 
น้ าสินธุ เมื่อราว 3,000 ปกอนคริสตกาล นักประวัติศาสตรบางคนเชื่อวาโยคะมีมากกวา 5,000 ปแลว 
โยคะเปนศาสตรที่ส าคัญยิ่งของวัฒนธรรมอินเดีย คือ ก าเนิดจากประเทศ อินเดีย โดยมีความผูกพัน 
อยูกับปรัชญาและศาสนาฮินดู   
 ความหมายของโยคะ  โยคะมาจากรากศัพท์มาจากค าสันสกฤตว่า ยุช แปลว่า เทียมแอก 
ผูกมัด ประกอบหรือรวมกัน องค์รวม หรือ Integration สิ่งส าคัญ โยคะคือการรวมกายกับใจของผู้ฝึก
เข้าไว้ด้วยกัน การฝึกโยคะเป็นการสอนให้ร่างกายและจิตใจท างานอย่างเป็นระเบียบเป็นกระบวนการ
ที่มนุษย์เรียนรู้ที่จะด ารงชีวิตอย่างเป็นองค์รวมให้มากท่ีสุด รวมไปถึงการท าความรู้จักตัวตนของ
ตนเองและการลดทอนหรือขจัดสภาวะต่างๆ ที่บั่นทอนความเป็นองค์รวม การอยู่อย่างองค์รวมนั้น 
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โยคะให้ความส าคัญกับเทคนิคต่างๆที่ช่วยให้มนุษย์รู้จักมูลเหตุทุกชนิดที่ขาดสมดุล อันก่อให้เกิดความ
เจ็บป่วยและจัดปรับให้คืนสู่ความเป็นปกติ  โยคะจึงเป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการพัฒนาทางด้านจิตและ
กายมนุษย์ และทางด้านการบ าบัดไปพร้อมๆกันการฝึกโยคะจึงเป็นการเหยียดแล้วคลาย สลับกันไป
จนจบ โยคะ คือการฝึกวินัยต่อร่างกายและจิตใจมุ่งไปที่การประสานกลมกลืนกับของระบบต่างๆของ
ชีวิตโดยอาศัยเทคนิคหลายๆอย่างประกอบกันทั้งอาสนะ(การฝึกท่าทางกาย) การหายใจและสมาธิ 
(สิริพิมล อัญชลีสังกาศ, 2554) 
 2.2.2 โยคะกับการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม 
 โยคะ เป็นปรัชญาแขนงหนึ่งของ ศาสนาในอินเดียที่ก าลังได้รับความสนใจ เพราะ
วิทยาศาสตร์แบบดั้งเดิมมีแนวคิดในการแยกจิตใจออกจากกาย คือสิ่งที่ถูกสังเกตและผู้สังเกตจะแยก
จากกัน ซึ่งไม่สามารถใช้อธิบายสิ่งต่างๆ ทั้งหมด แต่คัมภีร์ปรัชญาศาสนาของทางตะวันออกสามารถ
อธิบายสิ่งต่างๆ ได้ วิทยาศาสตร์สมัยใหม่เริ่มมีแนวคิดว่า จิตใจกับกายจะไม่แยกออกจากกัน การได้
ค าตอบของสิ่งต่างๆ จะมาจากการตั้งค าถามและวิธีการทดลองท่ีแตกต่างกัน และยังขึ้นกับจิตของ
มนุษย์ที่ไปก าหนด ค าตอบต่างๆ มีกฎตายตัวที่คอยก าหนด ไม่ใช่พระเจ้าเป็นผู้ก าหนดเหมือนความ
เชื่อในสมัยก่อน การเปลี่ยนแปลงของธรรมชาติเกิดข้ึนจากภายในของตัวมันเองและมีแบบแผนที่ 
สัมพันธ์กัน ซึ่งสอดคล้องกับเรื่องเหตุปัจจัยในพุทธศาสนา ท าให้ในปัจจุบันนี้มีการหันมาสนใจการดูแล
สุขภาพแบบตะวันออกมากยิ่งขึ้น เช่น การแพทย์ของจีนมีการฝังเข็ม ของอินเดียก็คือ อายุรเวท และ 
โยคะ เป็นต้น 
 เมื่อพิจารณาลักษณะการฝึกโยคะที่มีอยู่ในสังคมไทยปัจจุบัน อาจจัดเป็นกลุ่ม ดังนี้ 
  2.2.2.1 กลุ่มท่ีมุ่งเน้นการฝึกที่ครอบคลุมวิถีชีวิตโดยรวม ผู้ฝึกโยคะกลุ่มนี้จะให้
ความส าคัญกับการถือศีล (ซึ่งระบุอยู่ในโยคะสูตร) ให้ความส าคัญกับการฝึกท่าโยคะอาสนะและให้
ความส าคัญกับการฝึกสมาธิด้วย 
       2.2.2.2 กลุ่มท่ีมุ่งเน้นการฝึกกายภาพเป็นหลัก ผู้ฝึกโยคะกลุ่มนี้จะมุ่งเน้นการฝึกท่า
โยคะอาสนะ เป็นการเน้นลงไปที่การดูแลสุขภาพกาย การน าโยคะไปประยุกต์ใช้ในเชิงบ าบัดรักษาโรค 
       2.2.2.3 กลุ่มท่ีมุ่งเน้นการฝึกพลังชีวิต (พลังปราณ) ผู้ฝึกโยคะกลุ่มนี้จะมุ่งเน้นการฝึก
ลมหายใจ (ซึ่งถือเป็นส่วนหนึ่งของพลังปราณ) ฝึกควบคุมจิต 
  ปรัชญาโยคะ ท่านศิวานันทะ ได้สรุปไว้ว่าทุกสิ่งจะมีคุณลักษณะ (Guna) 3 ประการ 
ได้แก่ 
  - สัตวะ (Sattva) คือ คุณลักษณะที่บริสุทธิ์ของสิ่งต่างๆ ได้แก่ อาหารพวกธัญพืช 
ผลไม้สด ผักสด น้ าผลไม้สด นม เนย เมล็ดพืช น้ าผึ้ง และ การเค้ียวอาหารให้ละเอียด สุขุม ก็ถือเป็น
สัตวะด้วย 
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  - รชัส (Rajas) คือ คุณลักษณะอาหารที่มีฤทธิ์กระตุ้น ได้แก่ อาหารพวกเครื่องเทศ ชา 
กาแฟ ปลา ไข่ เกลือ ช็อกโกแลต ผลไม้ที่เกือบสุก และ การกินอาหารเร็วก็ถือเป็นรชัสด้วย  
  - ทมัส (Tamas) คือ คุณลักษณะความเฉื่อยเนือย ได้แก่ อาหารพวกเนื้อสัตว์ 
แอลกอฮอล์ ยาสูบ หอม กระเทียม อาหารหมักดอง ผลไม้ที่สุกจัดก าลังจะเน่า น้ าส้มสายชู และ การ
กินอาหารมากเกินไป (Over Eating) จะท าให้มึนซึม เฉื่อยเนือยได้ จึงถือว่าเป็นทมัสด้วย 
จะเห็นได้ว่าโยคะจะดูแลตั้งแต่เรื่องอาหาร คือต้องรับประทานอาหารที่บริสุทธิ์ ซึ่งสอดคล้องกับ
การแพทย์แผนปัจจุบันที่ว่า อาหารที่เหมาะสมกับสุขภาพ คือ อาหารที่มีกากใยสูงๆ ไม่มีเนื้อสัตว์ใหญ่ 
เน้นที่ความสดและไม่เน้นของหมักดอง 
                  หลักการของโยคะ มี 5 ประการ คือ 
      1. อาหารดี (Proper Diet) 
      2. ออกก าลังกายดี (Proper Exercise) คือ อาสนะนั่นเอง ซึ่งอาสนะ หมายถึง ท่า
บริหารอย่างโยคะ ต้องท าให้เหมาะสมกับวัยและตามจริตวิสัย 
      3. อากาศดี (Proper Breathing) คือ ปราณายาม หมายถึง การพัฒนาร่างกายเพ่ือ
เอาประโยชน์จากอากาศให้ดีที่สุด คือการฝึกกระบวนการหายใจนั่นเอง 
      4. อารมณ์ดี (Positive Thinking and Meditation) ซึ่งเป็นเรื่องทางจิตใจ เพราะ
โยคะเป็นปรัชญาทางศาสนาอย่างหนึ่ง 
      5. รู้วิธีผ่อนคลาย (Proper Relaxation) เป็นส่วนหนึ่งของอาสนะ แต่เป็นการเน้นท่า
ที่ผ่อนคลายเป็นพิเศษ เช่น ท่าศพ เป็นท่าที่ส าคัญเพราะปัจจุบันผู้คนมีความเครียดกันมาก ซึ่งส่งผล
ต่อกระบวนการสร้างภูมิต้านทานในร่างกายด้วย แต่ถ้ารู้วิธีผ่อนคลายก็จะช่วยฟื้นฟูระบบเหล่านี้ขึ้นมา
ได้ 
                  โยคะเป็นการบริหารที่นอกจากจะบริหารร่างกายแล้วยังมีการบริหารลม หายใจอีก
ด้วย ผู้ที่ฝึกปฏิบัติโยคะจะมีความแข็งแรงแต่ไม่ใช่แข็งแกร่ง กล่าวคือ แข็งแรงไม่เจ็บไข้ได้ป่วยแต่ไม่ได้
มีกล้ามเนื้อเพ่ิมข้ึนจนบึกบึน นอกจากนี้โยคะยังสามารถใช้บ าบัดโรคที่เก่ียวกับโครงสร้างทั่วๆไปได้ 
เช่น ปวดหลัง ปวดเอว และ ยังช่วยดูแลเรื่องโครงสร้างที่ผิดปกติได้ แต่ต้องไม่ใช่โรคที่เป็นมาตั้งแต่
ก าเนิด โดยต้องเน้นที่การปฏิบัติเอง ไม่ได้มีผู้อื่นช่วยท าให้เหมือนกับการกายภาพบ าบัด ตามแนวคิด
ของอาจารย์โยคะนั้น โรคต่างๆเกิดขึ้นจากพลังงานที่มีอยู่ในธรรมชาติในจักรวาลเข้ามาสู่ตัวเราไหล 
เวียนได้ไม่ดี เมื่อโรคเกิดจากการที่เลือดไปเลี้ยงอวัยวะนั้นไม่ดี ถ้าเราใช้ท่าบริหารให้เลือดไหลไปสู่
บริเวณนั้นได้ดีก็จะสามารถรักษาโรคได้ 
  มีการกล่าวว่าโยคะ คือ การเชื่อมโยงผูกพันในแง่ของการเชื่อมโยงชีวิตเล็กๆของเราเข้า
กับชีวิตใหญ่ใน ธรรมชาติ คือ เชื่อมชีวาตมัน (อัตตาเล็กๆของเรา) เข้ากับอัตตาใหญ่ คือปรมาตมัน 
(พระผู้เป็นเจ้า) จึงเกิดแนวทางการด าเนินชีวิตที่มุ่งพัฒนาตัวของตนเข้าสู่ชีวิตที่ประเสริฐ            
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                   การฝึกโยคะประกอบด้วยเทคนิค 8 ประการ ซึ่งล้วนมีความส าคัญและมีความ
เชื่อมโยงกัน ดังนั้นการฝึกโยคะที่ครบสมบูรณ์ควรควบคุมการฝึกมรรคทั้ง 8 ดังนี้ 
  1. ยม (Yama) เป็นวิธีจัดความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับสังคมและสิ่งแวดล้อมให้อยู่
ในสภาพ ที่เกื้อกูลกับชีวิต ประกอบด้วย อหิงสา คือ ความไม่เบียดเบียน, สัตยา คือ ความสัตย์, อัสเต
ยา คือ การไม่ลักขโมย, พรหมจริยา คือ การไม่มักมากในทางกามหรือการไม่มีครอบครัว, อปริครหะ 
คือ การไม่สะสมส่วนเกิน 
  2. นิยม (Niyama) เน้นที่ตัวบุคคล คือ หลักปฏิบัติเพ่ือความบริสุทธิ์แห่งตน การจัด
ตัวเอง ประกอบด้วย เศาชะ คือ การปฏิบัติเพ่ือความบริสุทธิ์แห่ง กาย วาจา ใจ มีวิธีการช าระล้าง
เรียกว่า กริยา, สันโตษะ คือ สันโดษ ความพอใจในสิ่งที่มี, ตปะ คือ มีความเพียรอันแรงกล้า, สวาธยา
ยะ คือ การศึกษาในเรื่องของตัวตน และ อิศวรปณิธาน คือ การตั้งปณิธานของชีวิตว่าท าเพ่ือพระผู้
เป็นเจ้า ไม่ได้ท าเพ่ือเอาเข้าตัวเอง 
  3. อาสนะ (Asna) คือ การบริหารร่างกายเพ่ือให้เป็นวิหารที่เหมาะสมของวิญญาณ
ศักดิ์สิทธิ์จากพระผู้เป็นเจ้า ซึ่งเป็นการเลียนแบบรูปกายของสิ่งต่างๆ 
  4. ปราณายาม (Pranayama) คือ พลังแห่งจักรวาล เป็นการควบคุมกระบวนการ
หายใจให้ยาวขึ้นละเมียดละไมข้ึน เพ่ือความสงบเย็นของระบบประสาท ความรู้สึกและอารมณ์ 
ประกอบด้วย ปูรกะ คือ การหายใจเข้า, เรชกะ คือ การหายใจออก, กุมภกะ คือ การกลั้นหายใจ ซึ่ง
ต้องท าในสัดส่วนต่างๆ กัน 
  5. ปรัตยาหาร (Pratyahara) คือ การควบคุมความรู้สึกนึกคิดให้สงบไม่แล่นส่ายไปกับ
อารมณ์ภายนอก 
  6. ธารณา (Dharana) คือ สมาธิ ได้แก่ การก าหนดจิตให้ตั้งมั่นในสิ่งใดๆ อย่างเดียว
โดยสิ้นเชิง 
  7. ธยาน (Dhyana) คือ การเพ่งที่คุณลักษณะไม่ใช่ที่วัตถุ เพ่งจิตต่อพระผู้เป็นเจ้า 
  8. สมาธิ (Samadhi) คือ สภาวะที่สู่จุดหมายสูงสุดที่บรรลุ ไม่มีการแบ่งแยกแตกต่าง
เป็นหนึ่งเดียวกัน 
 โดยสรุปแล้วเทคนิคการฝึกโยคะแบ่งได้เป็นเทคนิคอย่างง่ายๆ 4 ประการ คือ  
 1. ท่าฝึกในทางกาย (ท่าอาสนะ) ซึ่งเป็นท่าฝึกพ้ืนฐานทางกายบริหารของโยคะ หรือท่า
อาสนะ ท่ากายบริหารนี้ด าเนินอย่างนิ่มนวลและละเอียดอ่อน เพ่ือเป็นการเพ่ิมความยืดหยุ่นท าให้
กล้ามเนื้อผ่อนคลาย และท าให้กระดูกสันหลังแข็งแรง ประสิทธิภาพในทางเสรีศาสตร์จะถูกท าให้มี
ความสมดุล มีความกลมกลืนซึ่งกันและกันและพิษในร่างกายจะถูกขับออกไป ในขณะที่คุณฝึกท่า
อาสนะไปจนตลอดแล้ว ก็ขอให้ชื่นชมกับความกลมกลืน มิใช่แต่เฉพาะในแต่ละท่าของการฝึกเท่านั้น 
แต่ชื่นชมในท่าฝึกเหล่านั้นทั้งหมด และนี่คือศิลปะแห่งการฝึกโยคะ 
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 2. การฝึกหายใจ (ฝึกลมปราณ) การฝึกหายใจเป็นสิ่งที่ส าคัญมากการหายใจให้ถูก 
วิธีเป็นการยกระดับแห่งคุณค่าของการฝึกในท่าอาสนะให้สูงขึ้นเป็นอย่างยิ่งทีเดียว กฎเกณฑ์แห่งการ
หายใจโดยทั่วๆ ไปก็คือ การหายใจเข้าในขณะที่ร่างกายถูกท าให้ยืดออกและหายใจออกในขณะที่
ร่างกายถูกท าให้หดเข้ามา คุณอย่ากลั้นการหายใจ เว้นแต่จะได้รับค าแนะน า ขอให้คุณหายใจผ่าน
จมูกและรู้สึกตวัถึงการหายใจอยู่เสมอ ขอให้พักในระหว่างการฝึกท่าต่างๆ จนแน่ใจว่าการหายใจได้
กลับคืนสู่สภาวะเดิมที่เป็นปกติ ก่อนเริ่มฝึกในท่าใหม่ๆ 
 3. การฝึกท าสมาธิ คุณเรียนรู้ที่จะอยู่กับปัจจุบัน ลืมกิจกรรมประจ าวัน ลืมอดีต ลืมแผนการ
ของคุณในอนาคต ขอให้คุณชื่นชมอยู่กับ ณ ที่นี่ และ ณ บัดนี้เท่านั้น ในการฝึกท าสมาธิเช่นนี้มิใช่เป็น
เรื่องง่ายๆ แต่เมื่อท าได้สักครั้งหนึ่ง คุณจะรู้สึกจิตใจสงบและอารมณ์มั่นคงมีความผ่อนคลาย 
ปลอดภัยจากความเครียดที่เกิดจากภายในและภายนอก คุณจะรู้สึกถึงความสัมพันธ์แห่งกาลเวลาและ
เป็นหนึ่งเดียวในสรรพสิ่งในสากลจักรวาล สมาธิ เป็นผลสูงสุดที่ได้จากการฝึกโยคะ "จิตสมาธิในแง่
โยคะ" ก็คือ จิตที่มีความเป็นหนึ่งเดียว 
 4. การผ่อนคลายโดยสิ้นเชิง การฝึกโยคะ ร่างกายและจิตใจจะผ่อนคลายอย่างลึกซึ้ง ท าให้
จิตใจสงบและมีชีวิตชีวา คุณควรจะดื่มด่ าอยู่กับช่วงเวลาแห่งการผ่อนคลาย สัมผัสพลังแห่งชีวิต การ
ฝึกโยคะมิใช่กิจกรรมแห่งการแข่งขัน แต่เป็นศิลปะแห่งความนุ่มนวล ไม่มีอาการหยิ่งผยอง ไม่มีอาการ
หอบ ไม่ก่อให้เกิดอาการเคล็ดขัดยอกและไม่เจ็บปวดจากการฝึกโยคะ 
 เมื่อพิจารณาทั้ง 8 ขั้นตอนแล้ว จึงถือได้ว่าโยคะเป็นองค์รวม กล่าวคือ เป็นหลักการในการ
ด าเนินชีวิตท าให้ชีวิตเข้าสู่ความสมบูรณ์ แต่ในแง่การบริหารทั่วๆ ไปของโยคะเหมาะกับทุกวัยไม่ว่า
เด็กหรือคนชรา ซึ่งการฝึกโยคะจะต้องเริ่มจากท่าพ้ืนฐานก่อนโดยมีภาพประกอบ แนวคิดโยคะให้ผลดี
กับร่างกาย คือ พลังงานในจักรวาลเป็นปราณใหญ่ เข้ามาสู่ในร่างกายเป็นลมปราณ ผ่านทางท่อที่มีอยู่
ที่ไม่ใช่กายเนื้อ กล่าวคือ พลังงานไหลเวียนผ่านท่อได้สะดวก ซึ่งสิ่งที่จะต้องฝึก คือ อาสนะ จะท าให้
ท่อต่างๆอยู่ในสภาพดี และ ปราณายาม คือ การขับพลังเหล่านี้ให้มันเคลื่อนที่ได้ 
 ในการขับพลังเข้ามาผ่านทางท่อนาทีมีทั้งพลังร้อน (ปิงคลา คือ ทางรูจมูกขวา) กับ พลังเย็น 
(อิทา คือ ทางรูจมูกซ้าย) แล้วโคจรเข้าไปในร่างกายโดยมี สุศุมนาเป็นท่อหลัก ตรงจุดที่ อิทา ปิงคลา 
และ สุศุมนา ไขว้กันคือจักระ ซึ่งก็คือแหล่งพลังงาน โยคีปฏิบัติอาสนะเพ่ือให้ท่อหรือนาทีแข็งแรงอยู่
ในสภาพที่ดีและฝึกปราณายามเพ่ือขับเคลื่อนพลังงานจักรวาลให้มาฝังตัวในร่างกาย 
 ท่าบริหารร่างกายแบบโยคะ แบ่งเป็น 7 กลุ่ม คือ 
     1. กลุ่มท่ายืน เป็นการบริหารส่วนล่างของร่างกาย เช่น ต้นขา น่อง เข่า ข้อเท้า ได้แก่ ท่า
สามเหลี่ยม ท่าหน้าจั่ว 
     2. กลุ่มท่านั่ง เป็นการบริหารอวัยวะในอุ้งเชิงกราน ซึ่งเป็นพ้ืนฐานในการฝึกปราณายาม เช่น 
ท่าฤๅษี, ท่านักรบ, ท่าผีเสื้อ ท าให้เลือดไหลเวียนดีในอุ้งเชิงกราน ซึ่งช่วยสุขภาพของสตรีไม่ให้ปวด
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ท้องตอนมีประจ าเดือน 
     3. กลุ่มท่าโค้งตัวไปด้านหน้า ล าตัวเป็นที่อยู่ของช่องทางเดินพลังหลัก ท่านี้เป็นการท าให้
กระดูกสันหลังโค้งตัวไปด้านหน้าและด้านหลัง เช่น ท่างู เป็นการยกกระดูกสันหลังส่วนบนขึ้น ท่า
ตั๊กแตนเป็นการยกกระดูกสันหลังส่วนล่าง ท่าธนูเป็นการยกทั้ง 2 ส่วน 
     4. กลุ่มท่าโค้งตัวไปด้านหลัง เช่น ท่าสุนัขหอน ท่าอูฐ 
     5. กลุ่มท่าบิดล าตัว ท าให้กระดูกสันหลังเคลื่อนไหวทุกทิศทาง ช่วยไม่ให้ปวดหลังหรือกระดูก
ทับเส้น 
     6. กลุ่มท่ากลับศีรษะลง จะช่วยกระตุ้นการท างานของต่อมไร้ท่อ เช่น ท่าศีรษะอาสนะ ท่ายืน
ด้วยไหล่ จะกระตุ้นต่อมไทรอยด์และพาราไทรอยด์ นอกจากนี้ยังมีท่าคันไถและท่าสุนัขบิด-ขี้เกียจ 
     7. ท่าพัก เช่น ท่าศพ ตัวท่าไม่ส าคัญแต่การปฏิบัติให้ผ่อนคลายจะยาก ซึ่งเป็นท่าท่ีต้องฝึก
เป็นหลัก 
 การศึกษาความเป็นมาของประวัติโยคะและแนวคิดของการฝึกโยคะท าให้เรารู้ถึงแก่นแท้ของ
การฝึกโยคะ รู้จักกระบวนการในการที่เราจะรู้จักตัวเองและด ารงชีวิตอย่างเป็นองค์รวมให้ได้มากท่ีสุด
จากการได้ฝึกปฏิบัติในแนวทางของโยคะ โดยใช้เทคนิคท่ีได้เรียนรู้หลายๆอย่างประกอบกัน ทั้ง
อาสนะ(การฝึกทางกาย) การหายใจ และสมาธิ ท าให้เราต้องมีวินัยต่อร่างกายและจิตใจมุ่งไปที่การ
ประสานกลมกลืนกันของระบบต่างๆของชีวิต จึงจะท าให้การฝึกสัมฤทธิ์ผลและเกิดประโยชน์สูงสุดต่อ
ร่างกาย 
 
2.3 ความรู้และประวัติการนวดจัดกระดูก  
 2.3.1 ประวัติการนวดจัดกระดูก หรือ (Chiropractic)               
 การจัดกระดูกหรือไคโรแพรคติค (Chiropractic) เป็นศาสตร์การรักษาแบบดั้งเดิมมีอายุ
มากกว่า 100 ปี ถือก าเนิดขึ้นครั้งแรกในประเทศ สหรัฐอเมริกา ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1895 โดยค าว่า 
Chiropractic เป็นค าที่มาจากภาษากรีกโบราณว่า Cheiropraktikos มีความหมายว่าการรักษาด้วย
มือ (พงศธร ฉันท์พลากร,2558) 
 D.D. Palmer เป็นหมอคนแรกท่ีคิดค้นศาสตร์แขนงนี้ และน าไปใช้ในการรักษาโรคต่างๆ
มากมาย เช่น หูหนวก, ไข้หวัดใหญ่, ปวดกระเพาะ, ชัก, โรคหัวใจ และโรคอ่ืนๆอีกเป็นจ านวนมาก  
 ในประเทศสหรัฐอเมริกาการรักษาแบบไคโรแพรคติคได้มีการยอมรับและได้รับความนิยม
อย่างกว้างขวาง รวมทั้งได้มีการเปิดสอนเป็นหลักสูตร โดยจะต้องผ่านการเรียนในสถาบันที่มีการ
รับรองเป็นเวลา 4-5 ปีมีการสอนทั้งภาคทฤษฏีและปฏิบัติ รวมทั้งมีการสอบใบประกอบวิชาชีพด้วย 
 การรักษาแบบ การจัดกระดูกหรือไคโรแพรคติค ตั้งอยู่บนปรัชญาและแนวคิดว่ามนุษย์ทุกคน
เกิดมาพร้อมกับความสามารถในการรักษาตนเอง “Innate Intelligence” โดยกระบวนการนี้ มีการ
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เชื่อมโยงกับระบบประสาทส่วนกลาง และ สมอง ผ่านทางระบบเส้นประสาทและไขสันหลัง คล้ายกับ
การส่งสัญญาณติดต่อสื่อสารของระบบโทรศัพท์ ระบบนี้สร้างความสมดุลในร่างกาย และเชื่อว่าการ
เกิดการผิดปกติต่างๆ ที่เกิดขึ้นเกิดจากการรบกวนการท างานของระบบดังกล่าว  
 ทางด้านกายวิภาค ไขสันหลัง (Spinal Cord) อยู่ในกระดูกสันหลัง (Vertebra) ซึ่งเป็น
อวัยวะที่มีความซับซ้อน มีการขยับตามการเคลื่อนไหวของร่างกาย รากประสาทสันหลัง (Spinal 
Nerve Root) เป็นส่วนเชื่อมต่อของไขสันหลังและระบบประสาทของร่างกาย รากประสาทสันหลัง
แยกจากไขสันหลังไปสู่ส่วนต่างๆของร่างกาย โดยผ่านทางช่องเส้นประสาท (Neural Foramen) ที่อยู่
ระหว่างข้อกระดูกสันหลัง ดังนั้นจึงถูกรบกวนได้ง่าย การรบกวนนี้ผู้รักษาทาง ไคโรแพรคติค เรียกว่า 
ภาวะการเคลื่อนของกระดูกสันหลังกดทับเส้นประสาทหรือ “Vertebral Subluxation Complex 
(VSC)” ซึ่งก่อให้เกิดการรบกวนสมดุลและก่อให้เกิดโรค เช่น การผิดปกติของการเคลื่อนไหว, การ
ปวดกล้ามเนื้อ, หรือความผิดปกติของอวัยวะภายในต่างๆ  
 การรักษาแบบการจัดกระดูกหรือไคโรแพรคติค เชื่อว่าการแก้ไขภาวะความไม่สมดุลนี้ท าได้
โดยการจัดให้การท างานของระบบประสาทกลับเป็นปกติ หรือกล่าวคือ ขจัดภาวะการเคลื่อนของ
กระดูกสันหลัง (VSC) ซึ่งเป็นที่มาของค าว่าจัดกระดูกสันหลัง หรือ รักษาการเคลื่อนของกระดูกสัน
หลัง โดยมิใช่หมายถึงการรักษากระดูกสันหลังที่ผิดรูปหรือคดงอให้กลับเป็นปกติ (ตามความเห็นของ
ผู้เขียน) ผู้ให้การรักษาแบบ ไคโรแพรคติค เชื่อว่าสามารถรักษาโรคได้หลากหลาย      
 2.3.2 ความหมายของการนวดจัดกระดูก (Chiropractic) 
 การนวดจัดกระดูกตามแบบแผนไทย (Joint Adjustment and Massage) หมายถึง การ
ปรับโครงสร้างของข้อต่อให้กลับสู่สภาพปกติเพ่ือแก้ไขอาการที่ผิดปกติของข้อต่อ ด้วยเทคนิคการจัด 
ดัด ดึง (Mobilization and Manipulation) การนวดไทย (Thai Massage) รวมทั้งให้การบริหาร
ร่างกาย (Exercise) ที่เหมาะสม โดยการผสมผสานวิธีการรักษาเข้าด้วยกันเพ่ือการรักษาที่เกิด
ประโยชน์สูงสุดแก่ผู้ป่วย (ประสิทธ์ คงทรัพย์, 2558) 
 ค าจ ากัดความของ Mobilization และ Manipulation 
 Mobilization คือ   การจัด ดัด ดึงข้อต่อด้วยมือของนักบ าบัด (Therapist) ด้วยเทคนิคที่ใช้
ความเร็วต่ า (Low Velocity) ช่วงระยะยาว (large Amplitude) นุ่มนวล ภายในช่วงการเคลื่อนไหว
ของข้อต่อ 
 Manipulation คือ การจัด ดัด ดึง ข้อต่อด้วยมือของนักบ าบัดด้วยเทคนิคที่ใช้ความเร็วสูง 
(High Velocity) ช่วงระยะแคบ (Short Amplitude) ภายในช่วงสุดท้ายของการเคลื่อนไหวที่ผิดปกติ
ของข้อต่อแต่อยู่ในข้อจ ากัดของข้อที่ปกติ (Anatomic Range) โดยที่ผู้ป่วยไม่สามารถป้องกันตัวเอง
ได้  
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 วิธีการ Manipulation เรียกอีกอย่างหนึ่งได้ว่า Trust คือ วิธีการเคลื่อนไหวด้วยความเร็วสูง 
ช่วงสั้นโดยที่ผู้ถูกกระท าไม่สามารถป้องกันและขัดขืนได้หรือในลักษณะคลายตัวหรือเผลอนั่นเอง ใช้
กระท าที่ข้อถูกจ ากัดด้วยพยาธิสภาพภายในข้อต่อ เช่น การหดรั้งในพังผืดในรอบข้อต่อ (Joint 
Adhesion) ประโยชน์เพื่อไปกระตุ้นตัวรับความรู้สึกที่อยู่ภายในข้อต่อ (Joint Receptors) ท าให้รู้สึก
โล่งสบายชั่วขณะหลังจากท่ีได้ท าการดัดแล้ว เช่นการดัดคอ ดัดมือ แต่วิธีการดัดแบบนี้ไม่ควรท าบ่อย
เพราะจะท าให้ข้อหลวมและเกิดการบาดเจ็บได้ 
 2.3.3 เทคนิคการจัดกระดูกและการเคลื่อนไหวแบบต่างๆ 
 การเรียนรู้เทคนิคการจัดกระดูกและการเคลื่อนไหวแบบต่างๆก็เพ่ือน าไปใช้ในกรณีท่ีหมอ
หรือผู้ตรวจท าการประเมินการเคลื่อนไหวของผู้ป่วยเพื่อที่จะรับรู้ความรู้สึกของผู้ป่วยหรือแม้แต่
ประเมินให้รู้ว่ามีการถูกจ ากัดหรือไม่หรือมีปัญหาหรือไม่ มีเจ็บ มีปวดหรือมีติดมีขัดหรือมีความฝืด
หรือมีความตึงอย่างไรซึ่งนักบ าบัดก็จะต้องสังเกตและประเมินวิธีการรักษาต่อไป ซึ่งมีเทคนิค
ดังต่อไปนี้ 
  1. Self-Mobilization คือ การจัด ดัด ดึง ข้อต่อด้วยตัวเอง เป็นเทคนิคการยืด
กล้ามเนื้อและข้อต่อ โดยการดึงด้วยตนเองของผู้ป่วย 
  2. Mobilization with movement คือ การจัด ดัด ดึง ด้วยมือของนักบ าบัดที่ข้อต่อ
ในขณะที่ข้อต่อมีการเคลื่อนไหว 
  3. Active joint motion คือ การเคลื่อนไหวข้อต่อด้วยตนเองของผู้ถูกประเมิน
สามารถบอกความผิดปกติของการเคลื่อนไหวของข้อต่อที่เกิดข้ึนได้ เช่นการกางแขนด้วยตัวของผู้ถูก
ประเมินเอง 
  4. Passive joint motion คือ การเคลื่อนไหวข้อต่อด้วยผู้อ่ืน หรือผู้ประเมินสามารถ
บอกถึงเหตุผลของการจ ากัดการเคลื่อนไหวของข้อต่อ (Joint Limitation) และ Joint End-feel ที่
เกิดข้ึน 
 2.3.4 ชีวกลศาสตร์ของการเคลื่อนไหว (Biomechanics of Joint Motion) 
 ชีวกลศาสตร์เป็นวิชาที่ว่าด้วยการศึกษาเข้าไปในระบบโครงสร้างต่างๆของร่างกายเพ่ือจะได้รู้
ว่ามีการเคลื่อนไหวอย่างไรมีข้อควรระวังอย่างไรท าให้เราสามารถเรียนรู้และเข้าถึงระบบต่างๆเหล่านี้
ได้ ท าให้เรากระท าการหรือการจัดกระดูกได้อย่างปลอดภัย 
  2.3.4.1 การเคลื่อนไหวของข้อต่อตามหลักสรีรวิทยา (Physiological Motion) เป็น
ผลจากการหดตัวและคลายตัวของกล้ามเนื้อ มีการเคลื่อนที่กระดูกผ่านแกนต่างๆ เช่น การงอ 
(Flexion) การเหยียด (Extension) การกาง (Abduction) การหมุน (Rotation) 
  2.3.4.2 การเคลื่อนไหวของข้อต่อที่ถูกกระท าโดยผู้อ่ืน (Accessory Motion) เป็นการ
เคลื่อนไหวของข้อต่อในระดับเฉพาะเจาะจงตัวเองท าให้เคลื่อนไหวไม่ได้ต้องกระท าโดยผู้ตรวจหรือ
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หมอเพ่ือเข้าไปประเมินและเคลื่อนไหวข้อต่อและเกิดข้ึนที่ผิวระหว่างข้อต่อว่ามีการเคลื่อนไหวผิดปกติ
หรือไม่ 
  2.3.4.3 การเคลื่อนไหวที่เกิดขึ้นภายในผิวข้อต่อ (Arthrokinemetics) ลักษณะการ
เคลื่อนไหวนี้มีทั้งหมด 5 แบบ ดังนี้  
                        2.3.4.3.1 Roll การกลิ้ง คือ การเกิดในทิศทางของการเคลื่อนที่ เกิดขึ้นที่ผิวข้อ
ต่อมักเกิดร่วมกับการหมุน (Spin) และการเลื่อน (Slide) เช่น ช่วงโค้งของกระดูกต้นขาส่วนล่างกลิ้ง
ไปบนผิวกระดูกของโค้งของกระดูกต้นขาส่วนบน 
                        2.3.4.3.2 Spin การหมุน คือเกิดข้ึนเมื่อกระดูกหมุนรอบแกนตามแนวยาว เช่น
หัวกระดูกปลายแขนด้านนอกหมุนรนอบกระดูกปลายแขนด้านใน ท าให้เกิดการคว่ ามือ (Pronation) 
หรือหงายมือ (Supination) การงอต้นแขน การเหยียดต้นแขน (Flexsion/Extension) การหมุนนี้ไม่
สามารถเกิดขึ้นด้วยตัวเองในการเคลื่อนไหวของข้อต่อในยามที่ปกติต้องมีนักบ าบัดดมากระท าให้ 
                        2.3.4.3.3 Slide การเลื่อน คือการเคลื่อนที่ของสิ่งสิ่งหนึ่งที่จุดจุดหนึ่งบน
ผิวสัมผัสจุดเดียวที่เคลื่อนที่ผ่านผิวสัมผัสของของอีกสิ่งหนึ่งหลายๆต าแหน่ง เช่นลักษณะการเล่น
บันไดลื่นส่วนที่สัมผัสจุดเดียวก็คือ ก้น แต่ผิวสัมผัสสามารถสัมผัสได้หลายจุด 
                         2.3.4.3.4 Compression การกด เป็นการลดช่องว่างระหว่างข้อท าให้เพ่ิม
ความมั่นคงของข้อต่อ เช่นการเกิดการหดตัวของกล้ามเนื้อท าให้ข้อเกิดความมั่นคงมากข้ึน 
                         2.3.4.3.5 Distraction การดึง คือ การท าให้ผิวสัมผัสของข้อถูกดึงห่างออก
จากกัน มักจะใช้ผสมผสานกับเทคนิค mobilization เพ่ือเพ่ิมการยึดเยื่อหุ้มข้อ 
 2.3.5 กฎของผิวโค้งเคลื่อนที่บนผิวเว้า/ผิวเว้าเคลื่อนที่บนผิวโค้ง (Convex-Concave & 
Concave-Convex Rule) 
 รูปร่างของผิวข้อ 2 ลักษณะ 
 - Concave คือ ผิวข้อที่มีลักษณะโค้งเข้าหาผิวข้อหรือที่เรียกว่า เว้า 
 - Convex  คือ ผิวข้อที่มีลักษณะโค้งออกจากผิวข้อ หรือที่เรียกว่า โค้ง 
 กฎของผิวโค้งเคลื่อนที่บนผิวเว้า/ผิวเว้าเคลื่อนที่บนผิวโค้งเป็นหลักการพ้ืนฐานที่ใช้ในการท า
การจัดกระดูก ซึ่งเป็นความสัมพันธ์ระหว่างผิวข้อต่อ คือการเลื่อนของผิวข้อต่อ (Slide) นั่นคือ
ผิวสัมผัสอันหนึ่งเคลื่อนไปบนผิวสัมผัสของอีกอันหนึ่งในขณะที่ผิวสัมผัสนั้นอยู่นิ่ง เช่น การยก หรือ
เหยียด หรือการงอเข่า  
  2.3.5.1 Concave-Convex Rule คือ การที่กระดูกที่มีผิวข้อแบบเว้าจะเลื่อน (Slide) 
ในทิศทางเดียวกับทิศทางของการเคลื่อนที่ของแนวกระดูกที่กลิ้งไป (Roll) ในขณะที่ผิวข้อส่วนที่เป็น
ผิวโค้งอยู่นิ่ง 
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ภาพที่ 2.1:  ภาพแสดงรูปร่างลักษณะของ Concave-Convex Rule 
 

 
                          
ที่มา: การนวดจัดกระดูก.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.siripatthaimedonlineschool.com/. 
 
  2.3.5.2 Convex–Concave Rule คือการที่กระดูกที่มีผิวข้อแบบโค้งซ่ึงเลื่อนผ่านผิว
ข้ออีกด้านหนึ่งซึ่งเป็นผิวเว้าและนิ่งอยู่กับท่ี จะเกิดการเลื่อน (Glide) ในทิศทางตรงกันข้ามกับทิศทาง
ของการกลิ้ง (Roll) 
 2.3.6 ประโยชน์ที่ได้จากการจัดกระดูก  
 - ใช้ควบคุมอาการปวดและลดความปวด 
 - ใช้เพิ่มองศาของการเคลื่อนไหวของข้อต่อใช้ในกรณีท่ีมีอาการข้อติดขัด ข้อที่ไม่สามารถ
เคลื่อนไหวได้ตามปกติ 
 - ใช้แก้ไขความผิดปกติของข้อต่อเนื่องจากการท างานไม่ปกติ 
 2.3.7 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการจัดกระดูก  
 - ความเจ็บปวดและการเกร็งตัวของกล้ามเนื้อ 
 - การเคลื่อนไหวของข้อที่น้อยกว่าปกติ 
 - การหดรั้งของเนื้อเยื่อรอบข้อต่อ ได้แก่ เยื่อหุ้มข้อ เอ็นยึดข้อต่อ  
 - การบวมของข้อต่อ 
 - การผิดรูปของข้อต่อและการเคลื่อนหลุดของข้อต่อ 
 2.3.8 ข้อควรระวังในการรักษาแบบการจัดกระดูก 
 พงศธร ฉันท์พลากร (2558)  กล่าวว่า ไม่มีการรักษาใดที่ไม่มีผลข้างเคียงการรักษาโดยวิธี
ไคโรแพรคติค ก็เช่นกัน ถึงแม้ว่าจะมีข้อดีมากแต่ก็อาจส่งผลกระทบร้ายแรงอย่างคาดไม่ถึงได้ 
ตัวอย่างเช่น การรักษาภาวะหมอนรองกระดูกสันหลังเคลื่อน การขยับที่รุนแรงเกินไปอาจมีผลท าให้
หมอนรองกระดูกสันหลังมีการเคลื่อนมากข้ึน จนกดทับเส้นประสาท อันมีผลให้เกิดความพิการขึ้นได้ 
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ซึ่งจะมีอันตรายได้มากข้ึนหากเป็นกระดูกสันหลังส่วนคอ หรือการรักษาอาการปวดโดยการนวดอย่าง
รุนแรงเกินไปจนก่อให้เกิดอาการบาดเจ็บของกล้ามเนื้อ อาจท าให้อาการเป็นมากข้ึนหรือมีอาการปวด
เรื้อรังได้ นอกจากนี้การนวด หรือ การขยับที่รุนแรงเกินไปในผู้สูงอายุที่มีภาวะกระดูกพรุนอาจท าให้
กระดูกหักได้ เป็นต้น    
 การได้ศึกษาประวัติและเทคนิควิธีการรักษาแบบการจัดกระดูกท าให้เข้าใจถึงแนวทางการ
รักษาร่างกายโดยการใช้มือเปล่าในการรักษาอาการต่างๆของโรคท่ีเกี่ยวกับกระดูกแล้ข้อต่อที่อยู่
ภายในร่างกายซึ่งบางครั้งการรักษาด้วยการแพทย์ปัจจุบันอย่างเดียวอาจท าให้การรักษายังไม่เพียงพอ
และนอกจากนี้ยังได้รู้ถึงกระบวนการขั้นตอนในการรักษาด้วยการจัดกระดูก ผลดีและปัจจัยที่ต้องท า
การรักษาด้วยการจัดกระดูก ท าให้เราสามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ได้ในระดับหนึ่งด้วยตัวเองได้
อย่างปลอดภัยและนอกจากนี้ประโยชน์ในทางการรักษาที่ผู้ศึกษาเห็นว่ายังมีผลไปถึงผู้ที่ฝึกโยคะที่มี
ปัญหาเกี่ยวกับสรีระร่างกายที่มีข้อจ ากัดซ่ึงไม่สามารถท่ีจะฝึกโยคะได้ในบ้างท่าการน าวิธีการจัด
กระดูกเข้าไปมีส่วนช่วยบ าบัดก็จะเป็นประโยชน์อย่างมากในกรณีนี้ 
 
2.4 ความรู้และประวัติการนวดแผนไทย 
 การนวดเป็นสิ่งแรกที่มนุษย์เรารู้จักการน ามาใช้บ าบัดรักษาอาการปวด ต่อมาภายหลังยัง
พบว่าการนวดยังมีประโยชน์ในการรักษาโรคอ่ืนบ้างโรคได้เป็นการรักษาร่วมตลอดจนเป็นการนวด
เพ่ือส่งเสริมสุขภาพ ฮิปโปรเครติส (Hippocrates) ผู้เป็นบิดาแห่งการแพทย์แผนใหม่ยังเห็น
ความส าคัญและกล่าวไว้ว่าแพทย์ทุกคนควรมีความรู้เรื่องการนวดการแพทย์ที่ผ่านมาเรายึดถือ
ตะวันตกเป็นแม่แบบปัจจุบันกระแสนิยมไทยก าลังได้รับการส่งเสริมการนวดแผนไทยหรือนวดไทย
แผนโบราณจึงได้รับการฟ้ืนฟูจนกลับมาเป็นที่นิยมของทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติและยังเป็นที่นิยม
อย่างมากในสปา ซึ่งสปาที่มีชื่อเสียงมักจะต้องมีการบริการที่มีการนวดอยู่ด้วยไม่อย่างใดอย่างหนึ่งแล
หนึ่งในนั้นก็หนีไม่พ้นที่จะต้องเป็นนวดแผนไทย (“การนวดเพ่ือสุขภาพ”, 2558) 
 2.4.1 ความหมายของการนวด 
 Graham (1884 อ้างใน “การนวดเพื่อสุขภาพ”, 2558) ได้ให้ค าจ ากัดความของการนวด 
(Massage) ว่า “หมายถึงกระบวนการที่กระท าโดยมือ เช่น Friction, Kneading, Rolling and 
Percussion บนเนื้อเยื้อด้านนอกของร่างกายด้วยวิธีการต่างๆเพ่ือวัตถุประสงค์ในการรักษา 
ประคับประคองหรือสุขอนามัย การนวดอาจมีความหมายว่า การใช้มืออย่างมีสติและสัมปชัญญะเพ่ือ
กระท าบนร่างกายโดยมีวัตถุประสงค์ในการบ าบัด” 
 ในปี 1990 การนวดได้รับความนิยมเป็นอันดับ 3 ในอเมริการองจากเทคนิคการผ่อนคลาย
และไคโรแพรคเตอร์ ส าหรับในประเทศไทยแม้จะยังไม่มีการเก็บข้อมูลแต่จากประสบการณ์ในการ
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รักษาผู้ป่วยที่มีอาการปวดกล้ามเนื้อเรื้อรังของผู้เขียนประมาณว่ามากกว่า 60% ของผู้ป่วยจะต้อง
ได้รับบริการการนวดมาแล้วไม่อย่างใดก็อย่างหนึ่ง (“การนวดเพื่อสุขภาพ”, 2558) 
   2.4.2 ประวัติการนวด 
 ประวัติศาสตร์การนวดนั้นมีมายาวนานหลักฐานที่เก่าแก่ท่ีสุดเกี่ยวกับการนวดพบในทวีเอเชีย 
คือประเทศจีนเมื่อประมาณ 4,500 ปีมาแล้ว ต่อมาญี่ปุ่นได้น าแบบอย่างวิธีการนวดมาจากจีนเมื่อ
ประมาณ 600 ปีก่อนคริสตศักราช การแพทย์ระบบอายุรเวทของอินเดียย้อนหลังไปอย่างน้อย 500 ปี 
ก่อนคริสตศักราชก็กล่าวถึงการดูแลสุขภาพด้วยกสรนวดไว้เช่นเดียวกัน 
 ในกรีซโบราณ Hipprocretes (450-377 ปีก่อนคริสตศักราช) และ Aristotle (384-322 ปี
ก่อนคริสตศักราช) ก็กล่าวถึงการนวดในข้อเขียนของท่านว่ามีหลายข้อบ่งชี้ในยุคนั้นมีสถานที่ที่นิยมใช้
ออกก าลังกาย นวด และอาบน้ าแร่อยู่ร่วมกันด้วย ต่อมาในอาณาจักรโรมัน (27 ปีก่อนคริสตศักราช-
ค.ศ.476) ก็ยังคงมีสถานที่เช่นนั้นอยู่ซึ่งก็เป็นค าที่ใช้จนมาปัจจุบันนี้คือ ยิมเนเซียมนั้นเอง 
 ข้อเขียนเกี่ยวกรีกและโรมันซึ่งรวมถึงการนวดด้วยได้ถูกกล่าวถึงอีกครั้งในยุโรปในยุคเรเน
ซองค์ ช่วงทศวรรษที่ 14-17 และต่อมาได้รับความสนใจในแง่ของการรักษาในประเทศต่างๆได้แก่ 
ประเทศฝรั่งเศส อังกฤษ เยอรมันและสวีเดน จึงท าให้ค าต่างๆเก่ียวกับการนวดพื้นฐานเป็นภาษา
ฝรั่งเศส เช่น Effurage, Petrissage เป็นต้น การนวดได้รับความนิยมอย่างมากในสวีเดนจนกระท่ังมี
โรงเรียนที่เปิดสอนการนวดเพ่ือการบ าบัด คือ The Royal Institute of Gymnastics ในกรุงสต๊อก
โฮม ปี 1813 และท าให้การนวดแบบ Swedish แพร่หลายไปทั้งยุโรปและอเมริกาตราบจนทุกวันนี้ 
 ส าหรับการนวดแผนไทยนั้นเป็นภูมิปัญญาของชาวไทยที่สืบทอดกันมาช้านานเชื่อว่าเริ่มต้น
จากความสัมพันธ์สายใยภายในครอบครัวที่ช่วยเหลือกันเพ่ือบรรเทาอาการปวดเมื่อย ฟกช้ า ด้วยการ
สัมผัสจับต้องหรือกดจุดบริเวณท่ีมีอาการ เช่น สามีภรรยานวดให้กัน ลูกนวดให้บิดามารดา หลาน
นวดให้ปู่ย่าตายาย จนเกิดความช านาญและช่วยเหลือเพ่ือนบ้านต่อไปในที่สุดก็เกิดเป็นอาชีพหมอนวด
ขึ้น 
 หลักฐานทางประวัติศาสตร์ของไทยที่พบเก่าแก่ที่สุดคือศิลาจารึกสมัยสุโขทัยช่วงที่พ่อขุน
รามค าแหงมหาราชครองราชย์โดยขุดพบที่ป่ามะม่วง ต่อมาในสมัยกรุงศรีอยุธยา รัชสมัยสมเด็จพระ
นารายณ์มหาราชการแพทย์แผนไทยเจริญรุ่งเรื่องมากโดยเฉพาะอย่างยิ่งการนวดแผนไทย มีการแบ่ง
กรมหมอนวดเป็นฝ่ายซ้าย-ขวา โดยปรากฏในท าเนียบศักดินาข้าราชการฝ่ายทหารและพลเรือนที่ตรา
ขึ้นในปี พ.ศ.1998 และจากจดหมายเหตุของราชทูต ลา ลู แบร์ ประเทศฝรั่งเศส ครั้นมาถึงสมัย
รัตนโกสินทร์พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช ทรงโปรดให้ปั้นรูปฤษีดัดตนจนครบ 
80 ท่าและจารึกวิชานวดไทยลงบนแผ่นหินอ่อน 60 ภาพ ประดับบนผนังศาลารายและบนเสาภายใน
วัดโพธิ์ กรมหมอนวดยังมีหลักฐานพบได้จนถึงรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวทรง
โปรดให้หมอยาและหมอนวดถวายการรักษาและมีหมอนวดถวายงานทุกครั้งที่เสด็จประภาส บทบาท
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ของหมอนวดได้หมดจากราชส านักในรัชสมัยของพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัวเมื่อ
การแพทย์แผนตะวันตกเข้ามาในสังคมไทยแต่หมอนวดชาวบ้านก็ยังคงมีอยู่ตราบถึงปัจจุบัน 
 2.4.3 วิธีการนวดพื้นฐาน 
 วิธีการนวดพื้นฐานที่นิยมที่สุด คือ ใช้ระบบ Swedish โดยแบ่งเป็น 4 วิธีได้แก่ 
          2.4.3.1 Effleurage or Stroking Massage คือ การใช้มือไล้บนผิวหนังอาจลงน้ าหนัก
เบาหรือแรงก็ได้ซึ่งจะให้ผลแตกต่างกัน การลงน้ าหนักแรงต่อเนื่องเป็นแนวยาวจะให้ผลทางกลศาสตร์
ระดับลึกโดยออกแรงไล่จากส่วนปลายเข้าหาส่วนกลาง ของแขน ขาหลัง และคอ แต่จากส่วนกลาง
ออกไปส่วนปลายมักใช้แรงเบาเบาหรือไม่ลงน้ าหนักเลย วิธีการนี้จะช่วยเพิ่มการไหลเวียนกลับของ
หลอดเลือดด าหรือทางเดินน้ าเหลืองมักใช้กรณีการฟกช้ าของข้อต่อและกล้ามเนื้อ การบวมจากปัญหา
ไหลเวียนเลือดหลังผ่าตัด โรคระบบลอดเลือดส่วนปลายหรือ Reflex Sympathetic Dysthrophy ถ้า
ลงน้ าหนักเบาในทิศทางใดๆซ่ึงกระท าได้ทั่วทั้งร่างกาย จะเป็นการกระตุ้น Reflex และเกิดผล
ทางด้านจิตใจท าให้รู้สึกผ่อนคลาย โดยท่าใช้จังหวะเร็วจะเป็นการกระตุ้น จังหวะช้าจะเป็นการผ่อน
คลาย 
          2.4.3.2 Petrissage or Compression Massage คือการบีบเนื้อเยื่ออ่อนบนร่างกาย
โดยอาศัยแรงบีบระหว่าง 2 มือหรือมือเดียวกดลงบนส่วนต่างๆ มีประโยชน์ในการช่วยเคลื่อนย้าย
ของเหลวและเนื้อเยื้อที่ยึดแน่นหรือสลายพังผืดของเนื้อเยื้อและกล้ามเนื้อ โดยมีรูปแบบต่างๆกัน 
ได้แก่  
               Kneading คือ การใช้ฝ่ามือหรือส่วนของมือกดและคลึงเป็นวงกลม 
               Picking Up คือ การกดบีบแล้วจึงจับเนื้อเยื่อดึงขึ้น ปล่อยแล้วท าใหม่ในต าแหน่ง
ถัดไป 
               Wringing คือ Picking Up แล้วจับเนื้อเยื่อขยับไปมาก่อนจึงปล่อย ซึ่งท าให้เกิดแรง
เสียดทานหรือแรงดึงอยู่ภายในเนื้อเยื่อนั้น 
               Rolling คือ การหยิบผิวหนังรวมถึงกล้ามเนื้อด้วยให้อยู่ระหว่างนิ้วมือกับนิ้วโป้งแล้วไล่
ม้วนส่วนเนื้อเยื่อที่หยิบขึ้นมานั้นก่อนจะปล่อย 
             Shaking คือ การหยิบเนื้อเยื่อขึ้นมาแบบ Rolling แต่ใช้วิธีการสั่นอย่างแรงไปมาแทน   
              2.4.3.3 Friction Massage คือ การส่งแรงเคลื่อนไหวแบบวงกลม หรือแนวขวางผ่าน
ทางปลายนิ้วซึ่งมักใช้นิ้วโป้งหรือสันมือลงบนเนื้อเยื่อซึ่งจะท าให้มีพ้ืนที่ผิวเพียงเล็กที่รับแรงนั้นแต่ละ
ครั้งท าให้แรงสามารถทะลุจากผิวตื้นลงไปสู่ระดับลึกได้ดี เช่น กล้ามเนื้อ เอ็น หรือพังผืดต่างๆการออก
แรงให้ถึงระดับลึกอาจรู้สึกไม่สบายและท าให้ช้ าได้บ้างแต่ได้ผลดีในการรักษาเอ็นอักเสบ พังผืดอักเสบ
และ Trigger Point ของกล้ามเนื้อ 
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                2.4.3.4 Tapotement or Percussion Massage  คือการใช้มือตบหรือลงแรงบนเนื้อ
เยื้อเป็นจังหวะ โดยมีรูปแบบต่างๆกัน ได้แก่ 
  Clapping or Cupping คือ การท ามือเป็นอุ้งแล้วตีบนร่างกาย อาจมีผ้าขนหนูหนุนไว้
ก่อนตีก็ได้ ยิ่งท ามือเป็นอุ้งมากแรงสั่นสะเทือนจะมีระดับลึกกว่าท ามือแบนๆซึ่งแรงกระตุ้นอยู่เพียง
บริเวณผิว 
  Hacking คือ การใช้สันมือด้านนิ้วก้อยสับลงบนร่างกายมักใช้จังหวะความถี่ในช่วง 2-6 
Hz ซึ่งช่วยกระตุ้นในระดับตื้น 
   Vibrations คือ การใช้ฝ่ามือวางบนร่างกายแล้วออกแรงสั่นในทิศทางขึ้นลงด้วย
ความเร็ว 
  Beating and Pounding คือ ก ามือหลวมๆแล้วทุบลงบนร่างกายโดย Beating จะหัน
ฝ่ามือลง ขณะที่ Pounding ใช้สันมือด้านนิ้วก้อยทุบ 
  Tapping คือ การใช้ปลายนิ้วทั้ง 4 เคาะ มักกระท าบนใบหน้าซึ่งเป็นบริเวณท่ีบอบ
บางซึ่งเกิดผลทางด้านจิตใจมากกว่าผลทางกายภาพ 
 2.4.4 ประเภทการนวดในสปา 
 การให้บริการนวดมีมากมายหลายประเภท มีการจัดประเภทการนวดเพ่ือให้เป็นไปตาม
มาตรฐานฝีมือแรงงานแห่งชาติ สาขาส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม (สปา) โดยจัดไว้ 3 ประเภท ดังนี้ 
 - การนวดประเภทไทยสัปปายะ 
 - การนวดประเภทสปาตะวันตก 
 - การนวดประเภทไทยสปา 
           2.4.4.1 การนวดประเภทไทยสัปปายะ การนวดประเภทนี้เป็นการนวดที่เป็น
เอกลักษณ์และเป็นจุดขายให้ชาวต่างชาติมาใช้บริการจากเราเป็นจ านวนมากและสามารถน ารายได้
เข้าประเทศเป็นจ านวนไม่น้อยสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
               - การนวดแบบเชลยศักดิ์  
  มีจุดก าเนิดมาจากการนวดเพื่อช่วยเหลือกันเองในครอบครัวของชาวบ้านทั่วไปดังนั้น
หมอนวดจึงใช้อวัยวะอ่ืนในการนวดนอกจากมือ ได้แก่ ศอก ท่อนแขน ส้นเท้า เป็นต้น ส่วนท่าทางการ
นวดก็มีได้หลากหลายไม่เพียงแต่บีบหรือกดจุดที่ปวดเมื่อยอย่างเดียวยังมีการยึดกล้ามเนื้อ 
(Stretching) โดยเฉพาะท่ายืดกล้ามเนื้อบ่า (Upper Trapezius) ที่ผู้มารับบริการมีอาการปวดอยู่
บ่อยมาก การดัดกระดูกสันหลัง (Spinal Manipulation) โดยเฉพาะต าแหน่งจองกระดูกสันหลัง
ระดับเอว (Lumbar Vertebrae) ซึ่งมีอยู่หลายจังหวะ ทั้งท่านอนหงาย นอนตะแคงและนั่งและดัด
กระดูกสันหลังระดับอก (Thoracic Vertebrae) ในท่านั่งและหมอนวดใช้เข่าตัวเองยันกลางหลัง
บริเวณสะบักซึ่งถ้าผู้มารับบริการไม่มีปัญหากระดูกสันหลังที่อาจเกิดอันตรายและหมอนวดมีความ
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ช านาญเพียงพอ หลังจากนวดแล้วผู้มารับบริการจะรู้สึกสบายขึ้นทันที แต่ผู้ที่มารับบริการนวดที่มี
ประวัติโรคประจ าตัวบางอย่างควรได้รับการตรวจร่างกายจากแพทย์ก่อนนวดเพ่ือป้องกัน
ภาวะแทรกซ้อนที่อาจเกิดอันตรายได้ เช่น กระดูกสันหลังที่มีปัญหาอยู่แล้วเคลื่อนไปกดเส้นประสาท
ท าให้เกิดอาการชาหรืออ่อนแรงหลังนวด เป็นต้น  
  - การนวดแบบราชส านักหรือการนวดอายุรเวท (แพทย์แผนไทยประยุกต์) 
  เป็นการนวดที่ใช้ในพระราชวัง ดังนั้นท่าต่างๆจึงต้องสุภาพและมักนวดโดยใช้นิ้วมือกด
ลงบนร่างกายเท่านั้นเพื่อควบคุมน้ าหนักไม่ให้มากเกินไปและไม่ให้เป็นที่ล่วงเกินต่อพระมหากษัตริย์
และพระราชวงศ์ โดยมีข้อปฏิบัติในการนวดเคร่งครัด เช่น หมอนวดต้องเดินเข่าเข้าหาผู้รับบริการเมื่อ
เข้าใกล้ไม่น้อยกว่า 4 ศอกจนห่างจากผู้รับบริการ 1 ศอกจึงนั่งพับเพียบ มีองศามาตราส่วนของการ
นวดที่ไม่ประชิดตัวมากและจะหน้ามอองตรงไม่ก้มหายใจรดผู้รับบริการแต่ไม่เงยหน้ามากจนเป็นการ
ไม่เคารพ 
  ปัจจุบันการนวดแผนไทยแบบเฉลยศักดิ์เป็นที่นิยมอย่างมากเนื่องจากมีการถ่ายทอด
ต่อเนื่องกันตามชุมชนในขณะที่แบบราชส านักมักหวงวิชามีการถ่ายทอดกันเฉพาะในครอบครัว 
นอกจากนี้ผู้รับบริการจะรู้สึกว่าการนวดแบบเฉลยศักดิ์มีแรงมากระท าบนร่างกายได้มากกว่าและมี
ลีลาท่าทางมากกว่าการนวดแบบราชส านัก อย่างไรก็ตามเอกลักษณ์การนวดไทยทั้งสองแบบก็ยังคง
ความเป็นไทยกล่าวคือ ความสุภาพอ่อนโยนก่อนนวดและหลังนวดหมอนวดจะต้องยกมือพนมเพ่ือไหว้
ครูและเพ่ือขออภัยหากท่านวดบางท่าไม่เหมาะสม ผู้รับบริการสวมเสื้อผ้าสบายไม่มีการให้ถอดเสื้อผ้า
และมารยาทของหมอนวดในขณะที่ท าการนวดก็ท าด้วยความส ารวม 
          2.4.4.2 การนวดประเภทสปาตะวันตก   
  - การแบบนวดสวีดิช (Swedish Massage) เป็นการนวดเพ่ือส่งเสริมสุขภาพที่นิยมกัน
มากในสปาตั้งแต่ยุคกลางศตวรรษที่ 20 เป็นต้นมา วิธีการนวดใช้เทคนิค Long Stroking, Kneading,
และ Friction ลงน้ าหนักไม่มากมีแรงกระท าเพียงผิวส่วนบนของร่างกายเนื่องจากจะเกิดแรงเสียด
ทานระหว่างผิวกับมือผู้นวดดังนั้นจึงต้องใช้น้ ามัน (หรือแป้งแต่นิยม) ช่วยในการนวดด้วยบางแห่งจึง
เรียกว่านวดน้ ามันนอกจากนั้นจึงมีการจับข้อต่อของผู้รับบริการเคลื่อนไหวไปมาด้วย 
  - การนวดแบบอโรมา (Aromatic Massage) คล้ายกับการนวดแบบสวีดิชนั่นเองแต่
ในการเลือกใช้น้ ามันจะเป็นน้ ามันหอมระเหยที่สกัดมาจากส่วนต่างๆของพืช เช่น ดอก ผล ใบ ต้น 
หรือสมุนไพรต่างๆซึ่งมีรายละเอียดปลีกย่อยตามหลักสุคันธบ าบัด (Aroma Therapy) โดยเชื่อกันว่า
การใช้น้ ามันหอมระเหยที่สกัดจากธรรมชาติ จะมีผลต่อร่างกาย ได้แก่ การท าให้ผ่อนคลาย ช่วย
กระตุ้นความรู้สึก ท าให้เกิดความสมดุล ช่วยลดอาการปวดเมื่อย เป็นต้น 
  - การนวดเซลลูไลท์ (Cellulite Massage) วิธีการนวดเซลลูไลท์ต้องอาศัยความ
ช านาญวิธีการเฉพาะเพ่ือช่วยให้เกิดการไหลเวียนของน้ าเหลืองและเลือดดีขึ้นและช่วยให้เนื้อเยื่อ
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เกี่ยวพันของกระเปาะเซลล์อ่อนตัวลงจึงมักใช้วิธี Petrissage or Compression Massage เป็นหลัก 
เสริมด้วย Deep Stroking Massage และ Percussion Massage โดยท่าทางและลีลาปลีกย้อยอาจ
แตกต่างกันในแต่ละสถานที่ มักต้องท าติดต่อกันหลายครั้ง ผู้มารับบริการควรจะมารับการนวดเซลลู
ไลท์สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง นานครั้งละ 20-30 นาที ประมาณ 6-10 ครั้ง และต้องแนะน าให้ไปปฏิบัติตัว
ที่บ้านด้วยได้แก่ การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมรับประทานอาหารที่ถูกต้อง งดอาหารขยะ ชา กาแฟ งด
การดื่มแอลกอฮอล์ งดสูบบุรี่ ออกก าลังกายเป็นประจ า 
  การนวดแบบ Petrissage และการนวดอีกหลายวิธีพบว่ามีผลทางกลศาสตร์ ช่วย
สลาย Fat Globules และส่งเสริมให้มีการซึมผ่านเข้าไปยังระบบน้ าเหลืองและท่ีส าคัญกว่านั้นคือ 
เกิดผลกระตุ้นทางจิตใจและเป็นการให้ก าลังใจกับผู้มารับบริการเป็นอย่าดียิ่งซึ่งส่วนใหญ่ไม่ได้นึกถึง
ข้อนี้กันเนื่องการลดความอ้วนโดยหลักการแล้วความส าเร็จไม่ได้อยู่ที่วิธีการแต่อยู่ที่ก าลังใจและความ
มุ่งม่ันอย่างแรงกล้าของผู้มารับบริการเป็นส าคัญ ในบางแห่งยังใช้เครื่องมือต่างๆนวดเซลลูไลท์อีกด้วย 
เช่น Endermologie, Ultrasound เป็นต้น 
            2.4.4.3 การนวดประเภทไทยสปา คือการน าวิธีการนวดทั้ง 2 ประเภทแรกมารวมกัน
และเพ่ิมการนวดอ่ืนๆที่ไม่ใช่ทั้งของไทยและของตะวันตกเข้าไป โดยจะอธิบายในส่วนที่เพ่ิมเติมเข้ามา 
มีดังนี้ 
               - นวดชิอัตสึ (Shiatsu) มาจากค าว่า Shi แปลว่านิ้วมือและ Atsu แปลว่าแรงกดเป็น
การนวดแบบญี่ปุ่นเริ่มมีมาตั้งแต่ก่อน 200 ปีก่อนคริสตศักราช ซึ่งมีรากฐานมาจากทฤษฎีเส้น
ลมปราณการแพทย์แผนจีนผสมผสานกับศาสตร์ทางตะวันตกเชื่อว่าการกดบนจุดฝังเข็มจะช่วยให้เกิด
ความสมดุลของการไหลเวียนลมปราณ โดยมีทั้งหมด 12 เส้นลมปราณหลักและมีพลังที่เรียกว่า ซี่ 
ไหลเวียนอยู่และแบ่งลักษณะการเกิดปฏิกิริยาต่างๆเป็น หยินกับหยาง กล่าวคือ หยินเกี่ยวข้องกับการ
อยู่นิ่ง ผ่อนคลาย ความเย็น ส่วนหยาง เกี่ยวกับการเคลื่อนไหว การกระตุ้น ความร้อน ซึ่งทั้งหมด
จะต้องสมดุลกันถ้าไม่สมดุลกันก็จะเกิดการเจ็บป่วย การกดลงบนจุดฝังเข็มจะช่วยปรับสมดุลดังกล่าว
ได้ โดยจุดที่ใกล้กับอาการจะกดนาน 1 นาที และจุดไกลจากอาการบนเส้นลมปราณเดียวกันจะกด
นาน 3 นาที การนวดนี้ยังสามารถท่ีจะช่วยผสมผสานร่างกาย จิตใจและ สุขภาวะทางปัญญาให้
ท างานร่วมกันได้เป็นอย่างดีท าให้เกิดการผ่อนคลายระดับลึกและรู้สึกมีชีวิตชีวาหลังจากนวดเสร็จ 
               - นวดทุยนา (Tui-na) เป็นการนวดแผนโบราณของจีนโดยใช้มือกลิ้งและผลักบน
ร่างกาย โดยบ าบัดทั้งบนเส้นลมปราณและกล้ามเนื้อข้อต่ออาจมีบางเทคนิคท่ีคล้ายการนวดพ้ืนฐาน
ของตะวันตก บางเทคนิคใช้วิธีงอนิ้วแล้วใช้ข้อนิ้ว (มะเหงก) กลิ้งลงบนร่างกายซึ่งเป็นลักษณะเฉพาะ
ของทุยนาที่ไม่เหมือนใคร 
  - นวดจุดสะท้อนที่ฝ่าเท้า (Reflexxology)  อาจเรียกนวดฝ่าเท้าหรือนวดเท้าแล้วแต่
จะนิยม ต้นก าเนิดของการนวดประเภทนี้ยังมีหลายที่มา บางต าราก็ว่ามาจากจีน บางต าราก็ว่ามาจาก
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ตะวันตก โดย William Fitzgerald ในปี 1913 พบว่ามีจุดกดเจ็บบนมือและเท้าสะท้อนถึงอาการ
เจ็บป่วยบนส่วนอื่นของร่างกาย การนวดลงบนจุดเหล่านี้สามารถท าให้อาการดีข้ึนได้ ซึ่งได้พัฒนาโซน
ตามแนวยาวของล าตัว 10  โซนไล่จากศีรษะถึงปลายนิ้วเท้า โดยอ้างว่ามีปลายประสาทถึง 72,000 
เส้นมาสิ้นสุดที่เท้า ต่อมาได้มีการเผยแพร่ไปทั่วอเมริกา 
 2.4.5 ประโยชน์ของการนวด 
  2.4.5.1 การนวดเพื่อสุขภาพหรืการนวดเพ่ือผ่อนคลาย ผู้ที่มารับบริการนวดนั้นส่วน
หนึ่งเป็นคนปกติที่ไม่มีโรคใดใดชัดเจนเพียงแต่มีอาการเมื่อยล้าเป็นธรรมดาเนื่องจากเดินทางไกล 
ท างานหนัก หรืออยู่ในอิริยาบถหนึ่งนานๆจึงมาขอรับบริการนวดเพ่ือผ่อนคลายเท่านั้นหลังจากนวด
แล้วผู้รับบริการจะรู้สึกสบาย ผ่อนคลาย แจ่มใสและกระฉับกระเฉงขึ้น 
  2.4.5.2 การนวดเพื่อการรักษาและฟ้ืนฟูสมรรถภาพ ผลจากการนวดที่ใช้ในการ
บรรเทาอาการหรือรักษาโรคได้นั้นเกิดจากปฏิกิริยาของร่างกายท่ีตอบสนองต่อการนวด ดังนี้คือ   
  - ผลทางกลศาสตร์  (Mechanical Effects) เป็นผลที่มีหลักฐานน่าเชื่อถือที่สุด
สามารถเข้าใจได้ง่ายและวัดผลได้จริง การนวดท าให้มีการเคลื่อนไหวของใยกล้ามเนื้อที่ช่วยยึดเนื้อเยื้อ
ที่ยึดติดกันอยู่ลดการตึงตัวลงท าให้คลายจุดปวดเมื่อยได้เป็นอย่างดีและยังช่วยบีบไล่หลอดเลือดและ
ท่อน้ าเหลืองท าให้การไหลเวียนของโลหิตและน้ าเหลืองดีขึ้น พาเลือดใหม่ไปไหลของเสียออกจาก
บริเวณท่ีมีปัญหา การกดเบาๆบริเวณผิวหนังจะเพ่ิมการไหลเวียนของเลือดเฉพาะที่นั้น แต่ถ้านวดแรง
มากขึ้นจะไปเพ่ิมการไหลของลดเลือดด าโดยเฉพาะในระดับตื้นและส่งผลสืบเนื่องไปเพ่ิมการไหลเวียน
ของเลือดแดงต่อไป ส่วนการไหลของน้ าเหลืองพบว่าการนวดเพิ่มการไหลเวียนของน้ าเหลืองได้ 7-10 
เท่า การนวดระดับลึกยังส่งผลต่อพังผืดและเนื้อเยื่อเกี่ยวพันอีกด้วย จึงสามารถแก้ไขการจ ากัดการ
เคลื่อนไหวของข้อ ข้อยึดติดที่ไม่รุนแรงและแผลเป็นได้ 
  - ผลทางระบบประสาทและรีเฟล็ก (Neural Reflex Effects) เป็นการกระตุ้นที่ 
Peripheral Receptor เกิดปฏิกิริยาโดยตรงของบริเวณท่ีถูกนวดท าให้กล้ามเนื้อคลายตัวและยังส่ง
กระแสประสาทไปตามเส้นประสาทขนาดใหญ่ (Beta Nerve Fiber) ไปยังประสาทไขสันหลังและ
สมองซึ่งสามารถยับยั้งอาการปวดได้ซึ่งความปวดจะส่งกระแสประสาทวิ่งไปตามเส้นประสาทขนาด
เล็ก ผลเช่นนี้อธิบายตามทฤษฎีการควบคุมประตูรับความรู้สึก (Melzack and Wall’s Gate 
Control Theory) การนวดสามารถเพ่ิมความทานต่ออาการปวดได้ดีขึ้นดังนั้นแม้ว่าอาการปวดยังมี
ระดับคงเดิมก็จะไม่ปวดเหมือนเดิมแล้วเพราะมีความทานมากข้ึนนั่นเอง นอกจากนี้การนวดอาจให้มี
การกระตุ้นการหลั่ง Endrophins ช่วยให้ผู้รับบริการรู้สึกสบายได้อักทางหนึ่ง รายงานว่าการนวด
สามารถลดอาการปวดได้โดยกระตุ้นให้ร่างกายหลั่งสารลดอาการปวดชนิดหนึ่งชื่อ Enkephalins                                  
  - ผลทางจิตใจ (Psychological Effects) การนวดในบรรยากาศที่สบายในสปาท าให้
รู้สึกผ่อนคลายและสบาย ลดความวิตกกังวล ลดความตึงเครียดของจิตใจละส่งผลกลับไปช่วยเพิ่มภูมิ
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ต้านทานโรคได้อีกซึ่งเป็นผลร่วมกันของจิตใจระบบประสาทและภูมิต้านทานโรคนอกจากนี้การนวดยัง
ช่วยให้หลับดีขึ้นอีกด้วย 
             คณะอนุกรรมการก าหนดมาตรฐานฝีมือแรงงานและก าหนดหลักเกณฑ์เก่ียวกับการ
ทดสอบมาตรฐานฝีมือแรงงานสาขาการแพทย์แผนไทย ประเภทนวดไทย ได้ก าหนดมาตรฐานฝีมือ
แรงงานแห่งชาติ สาขาการแพทย์แผนไทย ประเภทนวดไทยไว้ 3 ระดับได้แก่ 
             ระดับท่ี 1  สามารถนวดผ่อนคลายและรู้ข้อควรระวังและข้อห้ามในการนวด 
             ระดับท่ี 2  สามารถนวดเพ่ือผ่อนคลาย นวดเท้าเพ่ือสุขภาพและบรรเทาอาการปวด
ได้โดยทั่วไป 10 โรค และรู้ข้อควรระวังและข้อห้ามในการนวด ซึ่งโรคทั่วไป 10 โรค ได้แก่ อาการปวด
ศีรษะ และปวดระบบกล้ามเนื้อข้อต่อกระดูกตามส่วนต่างๆของร่างกาย 
             ระดับท่ี 3  สามารถนวดรักษาโรคและสามารถวินิจฉัยโรคตามทฤษฎีการแพทย์แผน
ไทยรู้ข้อควรระวังและข้อห้ามในการนวด โดยแบ่งความรุนแรงและความสามารถในการรักษาออกเป็น 
3 กลุ่มโรค คือ   
  ก. กลุ่มท่ีรักษาแล้วหายขาด คือกลุ่มโรคท่ีการนวดไทยสามารถรักษาให้หายขาดได้ 
ส่วนใหญ่ ได้แก่ โรคทางระบบกล้ามเนื้อกระดูก เช่น Frozen Shoulder, Neck Sprain, Back 
Sprain 
  ข. กลุ่มท่ีรักษาเพ่ือบรรเทาอาการ คือ กลุ่มโรคท่ีไม่สามารถรักษาให้หายขาดได้แต่
สามารถฟ้ืนฟูสมรรถภาพหรือท าให้อาการทุเลาลงได้ท าให้ผู้ป่วยมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น เช่น ปวดข้อ
ต่างๆเรื้อรัง (โดยปกติการนวดจะเน้นไปยังอวัยวะรอบๆข้อ ซึ่งในการปวดข้อเรื้อรังอวัยวะเหล่านี้
มักจะมีปัญหาที่เป็นสาเหตุร่วมของอาการปวด) สมรรถภาพทางเพศชายหย่อน เป็นต้น 
  ค. กลุ่มท่ีนวดเพ่ือป้องกันหรือแก้ไขโรคแทรกซ้อน คือ โรคที่ค่อนข้างรุนแรงอาการ
มากโอกาสดีขึน้มีน้อยแต่มักจะเกิดโรคแทรกซ้อนอ่ืนตามมาอีก กลุ่มโรคนี้ ได้แก่ Parkinson’s 
Disease, Hemiparesis/Hemiplegia, Paraparesis, Cerebral Palsy การนวดท าให้อาการเกร็ง
ลดลงและการดัดดึงช่วยป้องกันข้อติด 
  ข้อห้าม/ข้อระวังส าหรับการนวดทั่วไป 
            ข้อห้ามต่างๆผู้นวดต้องทราบอย่างขึ้นใจเพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดอันตรายหรือผลแทรก
ซ้อนอันไม่พึงปรารถนาซึ่งส่วนใหญ่แล้วเรามักห้ามนวดเฉพาะบริเวณท่ีจะเกิดอันตรายเท่านั้น ที่พึง
ระลึกไว้เสมอด้วยคือการนวดส่วนใหญ่จะมีการดัดดึงส่วนต่างๆของร่างกายร่วมด้วยโดยเฉพาะการ
นวดแบบเฉลยศักดิ์จึงควรมีแพทย์หรือผ้ที่ผ่านการฝึกอบรมมาอย่างดีคัดเลือกผู้ที่จะเข้ารับบริการนวด
เพ่ือดูทั้งข้อบ่งชี้และข้อห้าม โดยเฉพาะข้อห้าม ข้อควรระวังต่อไปนี้ซึ่งถ้าทราบก่อนการนวดจะ
สามารถช่วยลดอาการไม่พึงประสงค์ได้ 
  - การบาดเจ็บหรือเลือดออกที่เพ่ิงเป็นใหม่ๆซึ่งจะท าให้มีเลือดออกซ้ าในบริเวณนั้นได้ 
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  - บริเวณท่ีมีความผิดปกติของระบบหลอดเลือด เช่น Varicosis, Thrombosis, 
Ulcerlation, หรือ Artherosclerotic Plaque ซึ่งสามารถท าให้มี Thrombi ไปยังบริเวณอ่ืนอัน
อาจจะก่อให้เกิด Pulmonary, Cerebral, หรือ Peripheral Embolic Infarcts ได้ 
  - ผู้ป่วยที่มีความผิดปกติในการแข็งตัวของเลือดซึ่งรวมถึงการได้รับยา Anticoagulant 
ด้วยการนวดที่รุนแรงอาจท าให้เกิด Echvmosis หรือ Hematoma ได้ 
  - บริเวณท่ีมีรอยโรคบนผิวหนังที่ยังไม่หายสนิทดี จะท าให้แผลแยกได้และอาจมีการ
ติดต่อของเชื้อโรคผ่านทางน้ าเหลืองมาถึงตัวผู้นวดได้อีกด้วย 
  - บริเวณท่ีมีการติดเชื้อเพราะอาจท าให้มีการแพร่กระจายของเชื้อโรค 
  - บริเวณท่ีมีการอักเสบซึ่งการนวดจะท าให้มีการอักเสบมากยิ่งขึ้นทางแพทย์แผนไทย
จะทดสอบโดยเอาปูนแดงทาหากบริเวณใดที่ไม่แห้งมีลักษณะเป็นเงาเยิ้มแสดงว่าบริเวณนั้นมีการ
อักเสบ 
  - กระดูกหักท่ียังติดไม่ดีการนวดแรงเกินไปอาจเป็นเหตุที่หักซ้ าได้อีก 
  - บริเวณท่ีเป็นมะเร็งเนื่องจากเซลล์มะเร็งอาจจะกระจายไปยังอวัยวะอ่ืนได้ 
  - บริเวณท่ีเปลี่ยนข้อต่อ ควรท าด้วยความระมัดระวังและผู้นวดต้องรู้การเคลื่อนไหวใน
องศาที่จะท าได้เป็นอย่างดี 
  - ผู้ป่วยที่ไม่ให้ความร่วมมือในการนวด 
  - มีไข้มากกว่าหรือเท่ากับ 38.5 องศาเซลเซียส ในขณะที่จะนวด 
 2.4.6 ข้อห้ามข้อควรระวังส าหรับการนวดเชลยศักดิ์ 
 เนื่องจากการนวดเชลยศักดิ์มีท่าทางเฉพาะที่อาจเกิดอันตรายได้ คือมีการดัดกระดูกสันหลัง 
การลงน้ าหนักโดยใช้แรงค่อนข้างมาก เช่น ใช้ศอกเท้าช่วยในการนวดดังนั้นจึงต้องมีข้อห้ามข้อควร
ระวังเพ่ิมจากท่ีกล่าวมาข้างต้น ได้แก่ 
 - กระดูกพรุนรุนแรง ผู้ป่วยมักมีประวัติล้มแล้วกระดูกหักหรือต้องกินยารักษากระดูกพรุนอยู่ 
ถ้านวดแรงเกินไปผู้ป่วยก็มีโอกาสที่กระดูกหักได้ง่ายดาย 
 - โรค Multiple Myeloma ท าให้กระดูกมีความเปราะบางคล้ายกระดูกพรุน 
 - การติดเชื้อในกระดูกท าให้บริเวณนั้นหักง่าย 
 - เนื้องอกท่ีกระดูก 
 - โรคทางระบบประสาทโดยเฉพาะไขสันหลังที่ยังมีอาการชัดเจนและแย่ลงเรื่อยๆ 
 - เนื้องอกไขสันหลัง 
 - เส้นประสาทไขสันหลังถูกกดทับจากสาเหตุต่างๆ เช่น หมอนรองกระดูกทับเส้นประสาท 
ช่องกระดูกสันหลังตีบแคบ กระดูกสันหลังเคลื่อน กระดูกสันหลังหักยุบตัว เป็นต้น เพราะอาจให้เกิด
อันตรายซ้ าซ้อนหนักขึ้นไปได้ 
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 - ข้อต่อหลวม เช่น ผู้ป่วยไธรอยด์ต่ า หญิงตั้งครรภ์ เพราะอาจท าให้ข้อหลุดหรือเคลื่อนได้ 
 - โรคข้อรูมาตอยด์ เพราะผู้ป่วยเหล่านี้ข้อที่มีอาการจะค่อนข้างแข็ง ขาดความยืดหุ่นแต่
เปราะถ้าดัดแรงๆอาจหักได้ 
 - โรคกระดูกสันหลังแข็งเหมือนล าไม้ไผ่ กระดูกสันหลังจะแข็งแต่เปราะ จึงหักได้ง่าย 
 - ผู้ที่ยังไม่ได้รับการประเมินและตรวจร่างกายอย่างเพียงพอ เพราะบางโรคข้างต้นยังไม่แสดง
อาการ ผู้ป่วยเองก็ไม่รู้ตัว หลายกรณีท่ีสามารถตรวจเจอได้ทันก่อนนวด จึงสามารถระมัดระวังได้ขณะ
ท าการนวด 
 - ผู้นวดที่ประสบการณ์ยังน้อย ก็ไม่ควรดัดกระดูกสันหลัง 
        2.4.8 อาการไม่พึงประสงค์หลังนวด 
 อาการที่ไม่พึงประสงค์ที่เกิดขึ้นหลังนวดสามารถเกิดขึ้นได้จากสาเหตุทั้งผู้ให้บริการและ
ผู้รับบริการ ผู้ให้บริการที่ขาดความช านาญไม่ได้รับการอบรมฝึกฝนมาในวิธีการนวดนั้นๆไม่ทราบแน่
ชัดหรือไม่ได้ซักประวัติว่าผู้รับบริการมีอาการอ่ืนๆมาก่อนหรือไม่ ไม่ยอมลดน้ าหนักลงแม้ว่าผู้บริการ
จะแจ้งว่าเจ็บ ก็จะเป็นการเพ่ิมอัตราเสี่ยงต่อการเกิดผลแทรกซ้อนหรืออาการไม่พึงประสงค์หลังนวด 
ส าหรับสาเหตุจากผู้รับบริการมาจากการที่ผู้รับบริการมีการวิตกกังวล ไม่ผ่อนคลายขณะที่นวดมานวด
ครั้งแรกและไม่ได้รับการบอกรายละเอียดขั้นตอนการนวดเพ่ือเตรียมตัวเตรียมใจให้พร้อมขณะนวด 
เช่น หากมีอาการเจ็บเกินทน ควรรีบแจ้งผู้ให้บริการทันทีเพ่ือลดแรงมีโรคหรือความผิดปกติอยู่โดย
มิได้แจ้งผู้ให้บริการนวด ผู้รับบริการนั้นก็อาจเกิดอาการไม่พึงประสงค์ได้ ซึ่งแบ่งเป็น 2 ระดับ คือ 
  2.4.8.1 ระดับไม่รุนแรง อาการแทรกซ้อนระดับนี้เป็นอาการที่สามารถหายได้เองใน 
2-3 วัน ไม่ต้องการรักษาทางการแพทย์ที่ยุ่งยากนัก ผู้บริการสามารถดูแลตัวเองที่บ้านได้ ได้แก่ 
  - การถูกกระตุ้นระบบประสาทอัตโนมัติมากเกินไป เมื่อนวดบริเวณแนวกระดูกสันหลัง
อาจมีอาการความดันต่ าลง ขนลุกเหงื่อแตก ซึ่งถ้าเป็นบริเวณคอก็อาจมีอาการมึนศีรษะ หน้ามืด 
ศีรษะหวิว ตาลาย ถ้าเป็นบริเวณเอวก็อาจเกิดความผิดปกติของประจ าเดือนได้ 
  - อาการระบบหรือรู้สึกไม่สบายตามร่างกายจากกล้ามเนื้ออักเสบเล็กน้อยเพราะลง
แรงในการนวดมากเกินไป 
  2.4.8.2 ระดับรุนแรง อาการแทรกซ้อนระดับนี้เป็นเหตุให้ผู้รับบริการเกิดการเจ็บป่วย
ถึงข้ันต้องได้รับการรักษาทางการแพทย์มีรายงานถึงความพิการจนถึงเสียชีวิตแม้ว่าจะเกิดน้อยเพียง 1 
ต่อ 1 – 1.5 ล้านคนก็ตาม ส่วนมากมักเกิดจากการที่มีการดัดกระดูกสันหลังร่วมด้วย ผลแทรกซ้อน
ดังกล่าว ได้แก่ อัมพาตจากโรคทางหลอดเลือดสมอง อัมพาตจากการบาดเจ็บไขสันหลัง รากประสาท
ไขสันหลังส่วนล่าง (แส้ม้า) บาดเจ็บ หัวใจล้มเหลวและแม้แต่เสียชีวิตก็เคยมีรายงานในต่างประเทศซึ่ง
มักเกิดจากเทคนิคไม่ถูกต้องหรือวินิจฉัยผิด 
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         จากข้อมูลที่ได้น าเสนอมาตามข้อเท็จจริงการนวดนั้นมีประโยชน์อย่างมากท้ังการผ่อนคลาย
ร่างกาย จิตใจ และรักษาโรค หรือฟ้ืนฟูสมรรถภาพแต่ก็มีหลายกรณีท่ีเกิดอาการไม่พึงประสงค์หลัง
นวด ดังนั้นจึงควรให้ผู้รับบริการที่สงสัยว่าอาจเกิดอันตรายจากการนวด ได้รับการตรวจวินิจฉัยจา
แพทย์แผนปัจจุบันก่อนและผู้ให้บริการเองก็ควรเรียนรู้วิธีการคัดกรองผู้รับบริการก่อนนวดเพ่ือให้เกิด
ประโยชน์และปลอดภัยสูงสุด 
        การนวดแผนไทยเองก็เป็นการนวดหนึ่งที่ได้รับความนิยมไปทั่วโลก ที่ส าคัญยังเป็นการ
อนุรักษ์มรดกความเป็นไทยซึ่งมีประวัติมายาวนานและมีลักษณะเด่นเฉพาะตัว สอดคล้องกับสภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศในขณะนี้และกระแสความนิยมของการหันกลับมาใช้ธรรมชาติบ าบัดที่เพ่ิมขึ้น
ขณะนี้รัฐบาลไทยได้ตอบรับกระแสความต้องการดังกล่าวโดยจัดตั้งกรมพัฒนาการแพทย์แผนไทยและ
การแพทย์ทางเลือกขึ้นท าให้การนวดที่เป็นมรดกของเราได้รับการเจียรนัยเป็นเพชรน้ าเอกเม็ดใหม่
ของกระทรวงสาธารณสุขละมีการจัดท ามาตรฐานทั้งของผู้ให้บริการนวด สถานประกอบการ
ตลอดจนสปาเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับและยกระดับสู่สากลต่อไป (“การนวดเพ่ือสุขภาพ”, 2558) 
 
2.5 แนวคิดการปรับสมดุลโครงสร้างร่างกาย 
 การปรับสมดุลโครงสร้างร่างกายกับการสร้างสุขภาพ ผู้ป่วยที่มีความผิดปกติเกิดขึ้นที่อวัยวะ
เสื่อมคุณภาพถ้าสามารถท าให้อวัยวะนั้นแข็งแรงขึ้นได้การท างานของอวัยวะจะท าได้ดีขึ้นตามไปด้วย 
การทีจ่ะท าให้อวัยวะแข็งแรงขึ้นต้องมีการส่งสารอาหารที่จ าเป็นและมีการล าเลียงของเสียออกจาก
อวัยวะไปทิ้งอย่างสะดวก ซึ่งในการนี้ต้องอาศัยเลือดเป็นตัวน าพาไป เลือดจะไหลเวียนได้สะดวกย่อม
ต้องไหลไปตามหลอดเลือดที่ยืดหยุ่นดีมีประสิทธิภาพสูง หลอดเลือดทั้งหลายล้วนอยู่ภายในเนื้อเยื่อ
ของร่างกาย ถ้าเนื้อเยื่อต่างๆ มีความสามารถบีบตัวได้ดี ก็จะน าพาเลือดให้ไหลเวียนไปได้อย่างปกติ 
ระบบการไหลเวียนเลือดที่เป็นหัวใจส าคัญจึงต้องพ่ึงพาระบบกล้ามเนื้อด้วย กล้ามเนื้อที่ดีมีคุณภาพ
จะต้องอยู่ในโครงสร้างร่างกายที่ถูกต้องตามแนวปกติ ซึ่งโครงสร้างร่างกายที่ส าคัญคือโครงกระดูกท่ี
เป็นแกนของร่างกายนั่นเอง ถ้าทุกอย่างเป็นเช่นนี้สุขภาพของเราจะดีขึ้นได้อย่างเป็นระบบ (มานพ 
ประภาสานนท์, 2552) 
 แต่เมื่อใดที่โครงสร้างร่างกาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งกระดูกสันหลังมีการเบี่ยงเบนคดโค้งไปจาก
แนวปกติ กล้ามเนื้อต่างๆจะมีการเปลี่ยนแปลงรูปร่างไปด้วย ท าให้การท างานไม่สะดวกเหมือนเดิม 
ขณะเดียวกันหลอดเลือดที่อยู่ในกล้ามเนื้อก็จะเปลี่ยนทิศทางไป อาจมีการกดทับหรือยืดหลอดเลือด
มากเกินไป ท าให้เลือดไหลเวียนไม่สะดวก เป็นผลให้การท างานส่งก าลังบ ารุงและการน าของเสียออก
จากอวัยวะที่ไปเลี้ยงนั้นท าได้ไม่เต็มที่ อวัยวะนั้นก็จะเสื่อมคุณภาพไปทีละน้อย นานวันเข้าก็เสื่อมจน
เกิดอาการเจ็บป่วยออกมาให้เราเห็นได้ 
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 สาเหตุของโครงสร้างเบี่ยงเบน 
 1. กรรมพันธุ์ 
 2. อุบัติเหตุ 
 3. การใช้ท่าทางในอิริยาบถต่างๆ 
 สาเหตุส าคัญที่พบบ่อยและเป็นปัญหาในผู้ป่วยเบาหวาน คือ การใช้ท่าทางท่ีไม่ถูกต้องเป็น
ประจ า จนท าให้โครงสร้างร่างกายค่อยๆ เบี่ยงเบนไปทีละน้อย สร้างความเสื่อมให้กับตับอ่อนมากขึ้น
เรื่อยๆ จนไม่สามารถท างานได้อย่างปกติ 
 วิธีการปรับสมดุลโครงสร้างร่างกาย 
 1. การนวดเนื้อเยื่อ โครงสร้างร่างกายที่คดโค้งมานาน เนื้อเยื่อจะมีการติดยึดหดสั้นและยืด
ยาวเกินไปในเนื้อเยื่อต่างๆ ทั้งร่างกาย แต่เนื้อเยื่อที่อยู่บริเวณใกล้กับกระดูกท่ีคดนั้นจะมีความส าคัญ
มาก เพราะมันดึงกระดูกไว้ไม่ให้เคลื่อนไหวได้อย่างอิสระ การจะจัดกระดูกให้เข้าท่ีเดิมตามปกติจะท า
ได้ยาก ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องลดความตึงของเนื้อเยื่อเหล่านั้นเสียก่อน จึงจะสามารถจัดกระดูกปรับ
สมดุลร่างกายได้ง่ายขึ้น ดังนั้นการนวดจึงเป็นวิธีหนึ่งที่จะใช้ในการผ่อนคลายลดความตึงของเนื้อเยื่อ
ได้ และควรนวดทั้งตัวเพื่อปรับความยืดหยุ่นของเนื้อเยื่อทั้งหมด เนื่องจากเนื้อเยื่อมีความเกี่ยวพันกัน
ตลอดทั้งร่างกาย ถ้าเนื้อเยื่อถูกท าให้ผ่อนคลายได้ทุกส่วนจะท าให้การปรับสมดุลร่างกายท าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  
 2. การจัดกระดูกให้อยู่ในแนวปกติ หลังจากตรวจโครงสร้างร่างกายทราบว่าผู้ป่วยมีส่วนใดที่
คดโค้ง การจัดกระดูกและกล้ามเนื้อส่วนที่คดโค้งนั้นให้เข้าสู่แนวปกติจะต้องกระท า การจัดกระดูก
แบบนี้อาจใช้วิธีการดัด ซึ่งมีทั้งการดัดอย่างนุ่มนวลและการดัดอย่างฉับพลัน ซึ่งต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญ
เฉพาะทาง เช่น นักกายภาพบ าบัดเป็นผู้กระท าให้ผู้ป่วยจึงจะมีความปลอดภัยและได้ผลดังที่ต้องการ 
ไม่ควรให้ผู้ที่ไม่เชี่ยวชาญกระท าการดัด เพราะอาจเกิดอันตรายได้ แต่ถ้าดัดโดยผู้เชี่ยวชาญได้จะช่วย
ให้การปรับสมดุลโครงสร้างประสบความส าเร็จได้เร็วขึ้น 
 3. การใช้ท่าบริหารปรับสมดุล เป็นวิธีที่ปลอดภัยและผู้ป่วยสามารถท าได้ด้วยตนเอง ถือเป็น
วิธีส าคัญที่ต้องเน้นให้ผู้ป่วยปฏิบัติอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอ ซึ่งความต่อเนื่องนี่เองที่จะช่วยให้โครงสร้าง
ร่างกายเริ่มกลับเข้าสู่แนวปกติได้อีกครั้ง การบริหารด้วยท่าบริหารที่ถูกต้องเหมาะสมกับผู้ป่วยแต่ละ
คนจะช่วยให้ผู้ป่วยมีสุขภาพดีขึ้น แต่การใช้ท่าบริหารที่ไม่เหมาะสมจะท าให้เกิดอาการมากข้ึนได้ 
ดังนั้นการคัดเลือกท่าบริหารส าหรับผู้ป่วยแต่ละคนเป็นเรื่องส าคัญ นักกายภาพบ าบัดสามารถช่วย
เลือกท่าบริหารที่เหมาะสมให้ผู้ป่วยได้            
 วิธีการใช้ท่าบริหารร่างกายเป็นวิธีที่เราสามารถท าได้ด้วยตนเอง และดูจะเป็นวิธีที่ดีที่สุดใน
การจัดกระดูกปรับโครงสร้างร่างกาย เนื่องจากการใช้ท่าบริหารจะเป็นท่าท่ียืดหยุ่นกระดูกและ
เนื้อเยื่อได้ดีมาก ขณะที่ท าท่าบริหารเนื้อเยื่อจะถูกยืดออกไปพร้อมกับแนวกระดูกสันหลังถูกปรับให้
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เข้าท่ี ดังนั้นท่าบริหารเพื่อแก้ไขโครงสร้างจะต้องเหมาะสมกับลักษณะการคดของกระดูกสันหลังด้วย 
อย่าเพียงจ าแต่ท่าแล้วเอาไปท า นอกจากจะไม่ได้ผลอาจเป็นมากข้ึนอีกด้วย 
 การใช้ท่าบริหารที่ถูกต้องจะช่วยให้เนื้อเยื่อผ่อนคลายได้เร็ว และกระดูกสันหลังมีความ
ยืดหยุ่นคล่องตัวสูงขึ้น การปรับท่าทางจะท าได้ง่าย และเมื่อปรับท่าทางได้ง่ายก็หมายความถึงการจัด
ต าแหน่งของโครงสร้างร่างกายได้ง่ายขึ้นด้วย ท่าบริหารเพื่อแก้ไขโครงสร้างที่ผิดปกตินั้นมีความ
ซับซ้อนที่ต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญช่วยตรวจประเมินให้ อาจปรึกษานักกายภาพบ าบัดก็ได้ เขาจะช่วย
เลือกท่าบริหารให้เหมาะสมกับการคดของร่างกายเราได้เป็นอย่างดี ส่วนการป้องกันและส่งเสริม
สุขภาพนั้นเรามีท่าบริหารที่ท าได้ทันที ท่าบริหารที่เน้นไปที่การยืดหยุ่นเนื้อเยื่อ เช่น ฤาษีดัดตน ไทย
ปราณ หรือท่าโยคะอาสนะ เราทุกคนสามารถน ามาใช้ได้ทันที มีแต่ผลดีไม่มีผลเสียถ้าท าได้อย่าง
พอเหมาะพอดี 
 ท่าบริหารเพื่อส่งเสริมสุขภาพ ป้องกัน รักษาและฟ้ืนฟูสมรรถภาพ เพ่ือปรับปรุงโครงสร้าง
ร่างกายให้อยู่ในแนวสมดุล ตัวอย่างมีดังนี้ 
 ท่าที่ 1 ยืดกระดูกสันหลังให้ยาวออก นั่งขัดสมาธิตัวตรง (ตัวไม่แอ่นนะ แค่ตรงอย่างสบายๆ
เท่านั้น) จากนั้นยื่นมือทั้งสองข้างวางบนพื้นตรงหน้า ก้มตัวลงตรงสะโพก ไถมือไปข้างหน้าจนไปไกล
ที่สุดเท่าที่จะท าได้ ตัวแนบลงกับพ้ืน ศีรษะวางหน้าผากแตะพ้ืน ยืดคอให้มาก เมื่อถึงจุดที่ตึงท่ีสุดแล้ว
ให้ค้างอยู่ที่ต าแหน่งนั้น ผ่อนคลายกล้ามเนื้อทุกส่วนของร่างกาย เหมือนว่าเราจะนอนหลับอยู่ในท่านี้ 
ปล่อยร่างกายให้พักในท่านี้สักครู่หนึ่ง (อาจจะ 30 วินาที แต่ถ้าไม่ไหวก็พอก่อนได้) แล้วจึงค่อยๆยืด
ตัวขึ้นกลับมานั่งตรงเช่นเดิม ระหว่างที่ท าท่านี้ ในขณะที่ผ่อนคลายเราจะรู้สึกตึงที่สันหลัง คอ สะโพก 
ต้นขา เข่า ก็ปล่อยให้ตึงไว้ถูกแล้ว เนื้อเยื่อบริเวณที่ตึงนั้นจะถูกยืดออก ท่านี้ต้องการยืดกระดูกสัน
หลังให้ยาวออกเป็นหลัก แต่จะมีผลดีในการยืดเนื้อเยื่อส่วนอื่นไปพร้อมกันด้วย  
 การเริ่มต้นด้วยท่านี้จะง่าย แต่บางคนก็ยังท าไม่ได้ก็ให้ประยุกต์ท่าได้ เช่น ถ้าตึงหัวเข่ามากจน
ก้มไม่ลง ก็ขยับขยายเข่าออกไปไม่นั่งท่าขัดสมาธิก็ได้ แต่ให้ยืดสันหลังให้มากก็ใช้ได้หรือบางคนจะ
เริ่มต้นด้วยการนั่งแบบคุกเข่าไหว้พระก่อนก็ได้แล้วจึงยืดตัวออกไป เหล่านี้ปรับเปลี่ยนได้ตามสภาพ 
ขอให้รู้ว่าจุดประสงค์หลักต้องการให้กระดูกสันหลังยืดยาวออกมากท่ีสุดก็ใช้ได้ 
จากท่านี้เราสามารถเพ่ิมการบริหาร โดยการยืดเหยียดมือทั้งสองไปทางด้านข้างให้ล าตัวโค้งมากท่ีสุด 
ซึ่งจะช่วยดัดกระดูกสันหลังให้เคลื่อนไปทางด้านข้างทั้งซ้ายและขวา โดยใช้หลักการเดียวกัน 
 ยังมีอีกท่าหนึ่งที่เริ่มจากท่านี้ แต่แทนที่เราจะยืดตัวออกไปให้ไกลที่สุด ก็ให้เราก้มคอลงคาง
จรดอก แล้วม้วนกระดูกสันหลังลง เหมือนจะเอากลางศีรษะวางบนพื้น ผ่อนคลายกระดูกสันหลังลงไป
เท่าท่ีจะท าได้ ท่านี้ช่วยเคลื่อนไหวกระดูกสันหลังทุกข้อ ข้อไหนติดแข็งเราจะรู้ได้ทันที ท่านี้ดี
เหมือนกัน 
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 ข้อควรจ า ขณะท าการบริหารเหล่านี้ จะต้องไม่มีการเจ็บปวดเกิดข้ึนเลยแม้แต่น้อย จะมีแต่
ความตึงเท่านั้น ตึงมากท่ีสุดก่อนถึงปวด ถ้าจะเรียกว่าปวดก็เป็นปวดแบบตึงๆเล็กน้อย ไม่ใช่ปวดแบบ
บาดเจ็บ แบบนี้ใช้ได้ และการหย่อนคลายกล้ามเนื้อทั้งตัวถือเป็นเคล็ดลับส าคัญต้องท าให้ได้ เพราะถ้า
กล้ามเนื้อไม่หย่อนมันจะยืดไม่ได้ดีเท่าท่ีควร  
 ท่าท่ี 2 บิดตัวเป็นเกลียว นั่งขัดสมาธิ ตัวตรง จากนั้นบิดตัวไปทางซ้ายให้ไกลที่สุดเท่าที่จะท า
ได้ โดยเริ่มจากบิดล าตัว บิดไหล่และหมุนคอหันหน้าไปด้านหลัง อาจใช้มือขวาจับที่ต้นขาซ้าย เพื่อส่ง
แรงไปถึงไหล่ ไหล่จะบิดได้มากข้ึน ขณะเดียวกันมือซ้ายไขว้หลังมาจับต้นขาขวาไว้ ช่วยดึงไหล่ซ้ายให้
บิดมากขึ้น แต่ถ้าไขว้มือมาไม่ถึงก็ไม่เป็นไรนะครับ เอาแค่ท าได้มากท่ีสุดก็พอ ตัวตรงยืดอกตรงไว้ 
ผ่อนคลายกล้ามเนื้อทุกส่วน ยกเว้นออกแรงที่มือดึงไว้ จากนั้นค้างอยู่ในท่านี้สักครู่ (30 วินาทีถ้าท า
ได้) หายใจสบายๆ แล้วกลับสู่ท่าเดิม ค่อยๆหันคอ บิดไหล่กลับมาอยู่ในท่าเริ่มต้น แล้วบิดตัวไป
ทางขวา ท าซ้ าเหมือนกัน 
 ท่านี้ต้องการให้กระดูกสันหลังมีการเคลื่อนที่ในแนวระนาบเป็นการบิดกระดูกสันหลังที่จะท า
ให้เกิดความยืดหยุ่นดีขึ้น เพราะส่วนมากกระดูกสันหลังจะตึงจากพังผืดและเนื้อเยื่อที่ยึดกระดูก
บริเวณนี้มาก การบิดตัวเป็นเกลียวเช่นนี้ช่วยกระตุ้นสันหลังและการไหลเวียนต่างๆได้มาก 
หลักการปฏิบัติเช่นเดียวกับท่าแรก ต้องไม่เจ็บปวด ต้องตึงมากที่สุด และผ่อนคลายร่างกายตลอดการ
ท าท่าค้างไว้ ส าหรับคนที่ท าไม่ได้สมบูรณ์ก็ประยุกต์ท่าได้เองตามความเหมาะสม ได้แค่ไหนท าแค่นั้น 
ให้รู้สึกถึงการบิดของกระดูกสันหลังก็ใช้ได้ครับ  
 ท่าท่ี 3 แอ่นสันหลัง ท่านี้จะเริ่มจากนอนคว่ า จากนั้นตั้งข้อศอกยันพ้ืนให้ท้องแขนวางราบกับ
พ้ืน มือคว่ าลง หันปลายนิ้วมือออกทางด้านข้างเล็กน้อย ค่อยๆยกศีรษะขึ้น เงยคอไปข้างหลัง ตามอง
เพดาน ยืดตัวให้สูงที่สุดขณะที่หน้าท้องติดพ้ืนไว้ ให้ค้างอยู่ในลักษณะนี้ ผ่อนคลายล าตัว หน้าอก และ
ท้องลง โดยที่ศีรษะยังยกสูงเท่าเดิม น้ าหนักตัวตกลงที่แขนทั้งสอง ส่วนอื่นของร่างกายทั้งหมดผ่อน
คลาย ค้างไว้สักครู่ ( 30 วินาทีถ้าท าได้) แล้วค่อยๆ ก้มหน้า ลดตัวลงนอนราบเช่นเดิม 
 ท่านี้ต้องการให้กระดูกสันหลังแอ่นโค้งมาทางด้านหลัง ขณะเดียวกันจะเป็นการยืดเนื้อเยื่อ
ทางด้านหน้าของล าตัว ตั้งแต่คอจนถึงต้นขา ท่านี้คล้ายท่าอาสนะงู แต่ไม่เหมือนกันทีเดียว ต้องการ
ให้เปิดหน้าอกและผ่อนคลายมากๆ 
 ส าหรับคนที่ท าได้ดีแล้ว เพิ่มความยากขึ้นด้วยการใช้มือทั้งสองดันตัวให้สูงขึ้นแทนการใช้
ท้องแขน แล้วผ่อนคลายร่างกาย ท่านี้จะช่วยกระตุ้นกระดูกสันหลังส่วนล่างมากกว่าท่าเดิมที่กระตุ้น
หลังส่วนบนมากกว่า 
 การท าท่าบริหารเหล่านี้ ควรท าเป็นชุด ต้องท าทั้ง 3 ท่า เพราะจะกระตุ้นสันหลังได้ครบถ้วน
ทั้งด้านหน้าด้านหลังด้านข้าง ท าท่าละกี่ครั้งก็ได้แล้วแต่แต่ละบุคคล แต่ควรเริ่มลองดูจากน้อยไปก่อน 
สักท่าละ 3-5 ครั้งก็พอ แล้วค่อยเพิ่มจ านวนและความถ่ีเอาเองอีกครั้ง 
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     จะเห็นว่าขั้นตอนการผ่อนคลายเนื้อเยื่อและการจัดกระดูกให้เข้าแนวนั้นต้องท าต่อเนื่องและ
ควบคู่กันไปเสมอ โครงสร้างร่างกายจึงจะปรับเข้าสู่สมดุลเหมือนเช่นเดิมได้ ซึ่งจะใช้เวลาพอสมควร
ทีเดียว พอสมควรนี้ไม่ใช่เป็นเดือนแต่อาจนานเป็นปีๆ แม้ว่าเราจะขยันท าก็ตาม ยิ่งถ้าท าไม่สม่ าเสมอ
โอกาสจะเหมือนเดิมมีน้อยมาก แต่ท้ังนี้ก็แล้วความตั้งใจจริงของผู้ป่วยในการฝึกปฏิบัติเป็นส าคัญ ท า
มากก็ได้ผลมากท าน้อยก็ได้ผลน้อยเป็นธรรมดา  
 4. การฝึกใช้ท่าทางที่ถูกต้อง สาเหตุหลักท่ีท าให้โครงสร้างร่างกายเสียสมดุลคือ การใช้
โครงสร้างไม่เหมาะสม ดังนั้นจึงต้องแก้ไขที่ต้นเหตุนี้ทันที ผู้ป่วยจะต้องได้รับความรู้เรื่องการใช้ท่าทาง
ในการท ากิจวัตรประจ าวัน การปรับเปลี่ยนอิริยาบถต่างๆ ที่เหมาะสม เมื่อผู้ป่วยรู้หลักการใช้ท่าทางที่
เหมาะสมแล้วจะสามารถน าไปปรับใช้ให้เหมาะสมกับตนเองได้ และเมื่อน าความรู้ที่ได้ไปใช้ต่อเนื่อง
ตลอดไป การปรับโครงสร้างร่างกายถึงจะได้ผลอย่างแท้จริง 
 
2.6 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Walters (1978, p. 6 อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์, 2537, หน้า 7) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม
ผู้บริโภค ไว้ว่า “หมายถึงพฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้าและบริการ 
(ผลิตภัณฑ์) โดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลต้องตัดสินใจทั้งก่อนและหลังการกระท าดังกล่าว 
โดยบุคคลที่จะถือว่าเป็นผู้บริโภค ในที่นี้คือ บุคคลซึ่งมีสิทธิ์ในการได้มาและใช้ไปซึ่งสินค้าและบริการที่
ได้มีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด”  
 2.6.1 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความ
ต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือน
กล่องด าซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะต่างๆของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของ
ผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase) 
  2.6.1.1 ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น (S – R Theory) เป็นจุดเริ่มต้นของโมเดลพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีมีสิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน มีรายละเอียดดังนี้ 
                  - สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside stimulus) 
สิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
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                    - สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบไปด้วย 
   - สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
   - สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) 
   - สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) 
   - สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  2.6.1.2 สิ่งกระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) คือ สิ่งกระตุ้นภายนอกที่บริษัทไม่สามารถ
ควบคุมได้  ได้แก่ 
   - สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic)  
   - สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) 
   - สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political)  
   - สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม 
                   2.6.1.3 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึก
คิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
  - ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ต่างๆ ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 
  - กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer decision process) ประกอบด้วย
ขั้นตอน คือ การรับรู้ความต้องการของปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
ซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
                  2.6.1.4 การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ ดังนี้  
  - การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 
  - การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) 
                 - การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) 
  - การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
  - การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 
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 2.6.2 แนวคิดทางด้านจิตวิทยาผู้บริโภคต่อการตัดสินใจซื้อ 
 พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องกับกระบวนการหลายอย่างที่เกิดขึ้นภายในจิตใจความรู้สึกนึกคิด
ของผู้บริโภคเพ่ือน าไปสู่ขั้นการตัดสินใจเลือกใช้ผลิตภัณฑ์และบริการนั้นๆ ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่
เป็นตัวกระตุ้นในกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มีดังนี้ 
  2.6.2.1 แนวคิดทางด้านการจูงใจ (Motivation) 
  Stanton & Futrell (1987, p. 649 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, 
สุภร เสรีรัตน ์และ องอาจ ปะทะวานิช, 2541, หน้า 89) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่ง
กระตุ้น (Drive) ที่อยู่ภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดขึ้นภายในตัวบุคคลแต่
อาจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม 
  พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจ (Motive) นักการตลาดต้องศึกษาถึง
แรงจูงใจที่เกิดข้ึนภายในตัวมนุษย์ซึ่งถือว่าเป็นความต้องการของมนุษย์ ความต้องการเหล่านี้ท าให้เกิด
แรงจูงใจที่จะหาสินค้ามาบ าบัดความต้องการของตน นักจิตวิทยาได้เสนอทฤษฎีการจูงใจ คือทฤษฎี
การจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Motivation) ทฤษฎีการจูงใจของแมสโลว์มีข้อ
สมมุติฐานขั้นพ้ืนฐานมาจากล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ อธิบายได้ว่า 
  ล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ เกิดจากมนุษย์มีความต้องการหลายประการ ความ
ต้องการแต่ละอย่างมีความส าคัญท่ีแตกต่างกัน มนุษย์จึงสามารถท่ีจะล าดับความส าคัญของความ
ต้องการ (Hierarchy of Needs) และแสงหาความต้องการที่ส าคัญที่สุดหรือส าคัญมากกว่าก่อนเมื่อ
สิ่งที่ต้องการบ าบัดความต้องการของตนแล้วความจ าเป็นในสิ่งนั้นจะหมดไป มนุษย์ก็จะเริ่มสนใจใน
ความส าคัญอย่างอ่ืนต่อไป ตามทฤษฎีของมาสโลว์ ได้จัดล ากับขั้นความต้องการตามความส าคัญ
ออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 
    1.  ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐาน
การอยู่รอด เช่น อาหาร น้ า ที่อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่ม และยารักษาโรค 
  2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เหนือความ
ต้องการเพื่อความอยู่รอด ซึ่งมนุษย์ต้องการเพ่ิมความต้องการในระดับที่สูงขึ้น เช่น ต้องการความ
มั่นคงในชีวิต ความต้องการได้รับการปกป้องคุ้มครอง 
  3. ความต้องการทางด้านสังคม (Social Needs) หรือความต้องการความรักและการ
ยอมรับ(Love and Belongingness Need) เช่น ความต้องการทั้งในแง่ของการให้และการได้รับซึ่ง
ความรัก ความเป็นส่วนหนึ่งของหมู่คณะ ความต้องการให้ได้รับการยอมรับ 
  4. ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) ซึ่งเป็นความต้องการการยกย่อง (Self 
–esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม ตลอดจนเป็นความพยายาม



35 

มีความสัมพันธ์ระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เช่น ความต้องการให้ได้รับการเคารพนับถือ ความส าเร็จ ความมี
ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคมและมีชื่อเสียงในสังคม 
  5. ความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self – actualization) เป็นความ
ต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคล ซึ่งถ้าบุคคลใดสามารถบรรลุความต้องการในขั้นนี้ได้จะได้รับการยก
ย่องเป็นบุคคลพิเศษ เช่น ความต้องการที่เกิดจากความสามารถท าทุกสิ่งทุกอย่างได้ส าเร็จ 
 
ภาพที่ 2.2: ภาพแสดงล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ 
 

 
 
ที่มา: Maslow’s Hierarchy of needs.  (2015).  Retrieved from  
       http://www.simplypsychology.org/maslow.htm. 
 
  2.6.2.2 แนวคิดทางด้านกระบวนการการรับรู้ (Perception) 
  เป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร จัดระเบียบและตีความหมายข้อมูล
เพ่ือที่จะสร้างภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที่มี
ต่อโลกที่เขาอาศัยอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่งขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใน เช่น ความ
เชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ และปัจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุ้น  ขั้นตอนหรือ
กระบวนการรับรู้มี 4 ขั้นตอน มีรายละเอียดดังนี้ 
                  - การเปิดรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Explosure) เกิดข้ึนเมื่อผู้บริโภคเปิด
โอกาสให้ข้อมูลเข้ามาสู่ตัวเอง ตัวอย่างเช่น ผู้ชมโทรทัศน์เลือกที่จะเปลี่ยนช่องเมื่อข่าวหรืโฆษณานั้น
ไม่น่าสนใจ 
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  - การตั้งใจรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Attention) เกิดข้ึนเมื่อผู้บริโภคเลือกท่ี
จะตั้งใจรับสิ่งกระตุ้นอย่างใดอย่างหนึ่ง  
  - ความเข้าใจในข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Comprehension) เป็นการ
ตีความหมายข้อมูลที่รับเข้ามาว่ามีความเข้าใจตามที่นักการตลาดก าหนดไว้หรือไม่ ถ้าเข้าใจก็จะ
น าไปสู่ขั้นต่อไป การตีความขึ้นอยู่กับทัศนคติ ความเชื่อถือและประสบการณ์ 
  - การเก็บรักษาข้อมูลที่ได้เลือกสรร (Selective Retention) การที่ผู้บริโภคจดจ าบาง
ส่วนข้อมูลที่เขาได้เห็น ได้อ่าน หรือได้ยิน หลังจากการเปิดรับและเกิดความเข้าใจแล้ว นักการตลาด
ต้องพยายามสร้างให้ข้อมูลอยู่ในความทรงจ าของผู้บริโภค ซึ่งความจ าของผู้บริโภคจะท าให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ 
  2.6.2.3 แนวคิดการเรียนรู้ (Learning)  
  การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) จะเกิดการ
ตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎี สิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง (Stimulus-Response) การ
ประยุกต์ใช้ทฤษฎีนี้ด้วยการโฆษณาซ้ าแล้วซ้ าอีกหรือจัดการส่งเสริมการขาย (ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) 
เพ่ือท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าเป็นประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพล
หลายอย่าง ทัศนคติ ความเชื่อและประสบการณ์ในอดีต  อย่างไรก็ตามสิ่งกระตุ้นนั้นจะมีอิทธิพลที่ท า
ให้เกิดการเรียนรู้คุณค่าในสายตาลูกค้า ตัวอย่างการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของ
ตัวอย่างจะมีอิทธิพลท าให้เกิด คือ การทดลองใช้ได้ดีกว่ากิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกค้า
ต้องเสียเงินเพ่ือซื้อสินค้าไม่ซื้อสินค้าก็จะไม่เกิดการทดลองใช้สินค้าที่แถม 
  2.6.2.4 แนวคิดด้านบุคลิกภาพ (Personality) 
  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นโครงสร้างทางจิตวิทยาเกี่ยวกับเรื่องความเข้าใจตัวเอง
ของบุคคล คุณลักษณะท่าทางและบทบาท บุคลิกภาพ หมายถึง ผลรวมของแบบแผนของคุณลักษณะ
ของบุคคลแต่ละคนที่ท าให้เขามีลักษณะเฉพาะตัว 
  ความเข้าใจตนเอง (The Self-Concept or Self Image) เป็นปัจจัยหนึ่งที่เป็น
ตัวก าหนดพฤติกรรมของบุคคล ความเข้าใจตนเองเป็นวิธีการที่บุคคลเข้าใจหรือมองตัวเองว่าเป็น
อย่างไร ความเข้าใจตนเองของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจากสัญชาตญาณและการเรียนรู้ที่เกิดจากความ
ต้องการทางจิตวิทยาและความต้องการทางร่างกาย บุคคลมักจะชอบซื้อสินค้าหรือตรายี่ห้อท่ีตรงกับ
ความเข้าใจตนเอง นักการตลาดได้ทราบถึงความเข้าใจตนเองของผู้บริโภคจะช่วยให้นักการตลาด
สามารถคาดได้ว่าอะไรคือเป้าหมายของผู้บริโภค 
  คุณลักษณะท่าทางของบุคลิกภาพ (Personality Trait) ลักษณะบุคลิกภาพของคน
สามารถก าหนดได้หลายอย่าง เช่น ชอบอิสระ เป็นคนกันเอง เป็นคนขี้สงสาร เป็นคนชอบแข่งขัน เป็น
ต้น สินค้าบางอย่างได้ถูกก าหนดให้น่าดึงดูดใจตามลักษณะบุคลิกภาพของผู้บริโภค 
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  บุคลิกภาพของแต่ละบุคคลเป็นตัวก าหนดความชอบส่วนตัวที่มีอยู่ในใจซึ่งจะแสดง
ออกมาให้เห็นในลักษณะการเลือกซื้อและเลือกใช้สินค้าและบริการที่สอดคล้องกับบุคลิกภาพภายใน
ของตัวเอง 
  2.6.2.5 แนวคิดทัศนคติ (Attitudes)  
  Kotler (1997, p.188 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, สุภร เสรีรัตน์ 
และองอาจ ปทะวานิช, 2541, หน้า 92) ทัศนคติหมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจ
ของบุคคลด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิด 
                  ทัศนคติ (Attitudes) เป็นปัจจัยภายในที่นักจิตวิทยาหลายคนเชื่อว่าทัศนคติเป็นตัวที่
ท าให้เกิดการตอบสนองในระหว่างบุคคลออกมาแตกต่างกัน หมายถึง ความโน้มเอียงที่เกิดจากการ
เรียนรู้การตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นไปในทิศทางท่ีสม่ าเสมอ หรืออาจหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของ
บุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพล
ต่อทัศนคติ ในการศึกษาพฤติกรรมการซื้อค าทั้งสองค านี้ต่างส่งผลสะท้อนถึงความรู้สึกท้ังในทางบวก
และทางลบต่อสินค้าหรือบริการหรือตรายี่ห้อของสินค้าได้ 
  องค์ประกอบของทัศนคติเป็นสิ่งจ าเป็นของนักการตลาด องค์ประกอบของทัศนคติมี
ด้วยกัน 3 ส่วน คือ ความเข้าใจ ความรู้สึก และพฤติกรรม โดยมีรายละเอียดของแต่ละตัวดังนี้ 
                1. ความเข้าใจ (Cognitive) เป็นส่วนของจิตใจที่บุคคลสร้างขึ้น ได้แก่ความสามารถใน
การคิดและการมีเหตุผล องค์ประกอบส่วนนี้มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเพราะผู้บริโภคต้องเรียนรู้
เกี่ยวกับสินค้าก่อน ดังนั้นข้อความท่ีโฆษณา ป้ายฉลากสินค้า และคู่มือวิธีการท างานของสินค้า ควร
จะต้องน าเสนอในลักษณะที่ท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าใจได้ 
                2. ความรู้สึก (Affective) เป็นส่วนที่เกี่ยวกับอารมณ์ความรู้สึกของบุคคลที่มีต่อสินค้า
ใดๆซึ่งอารมณ์เหล่านี้จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
                3. พฤติกรรม (Conative)  เป็นส่วนที่หมายถึง แนวโน้มของการกระท าที่เกิดจาก
ทัศนคติ ส่วนของพฤติกรรมจะส่งผลกระทบต่อการคาดหวังของผู้บริโภคเก่ียวกับความเป็นไปได้ของ
พฤติกรรที่จะเกิดข้ึนภายหลังของเขา นักการตลาดอาจต้องค้นหาข้อมูลความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ือ
เป็นการวัดถึงองค์ประกอบทัศนคติส่วนของพฤติกรรม ความตั้งใจเป็นการวางแผนการกระท าที่จะมี
ขึ้นในอนาคตท่ีก าหนดไว้ 
     2.6.3 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะเป็นกระบวนการที่ต้องใช้เวลาและความพยายาม โดยอาศัยทั้ง
ปัจจัยภายในและภายนอกซ่ึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อ กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อมีล าดับขั้นดังนี้ 
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             1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นกระบวนการที่ผู้บริโภครู้สึกถึง
ความต้องการซึ่งอาจเป็นความต้องการที่เกิดข้ึนภายใน เช่น ความหิว หรืออาจเป็นความต้องการที่เกิด
จากสิ่งกระตุ้นภายนอกท่ีมากระตุ้นให้ตระหนักถึงความต้องการดังกล่าว เช่น ได้เห็นโฆษณา หรือเห็น
ตัวสินค้าแล้วเกิดความต้องการขึ้น 
             2. การค้นหาข้อมูล (Search) เมื่อผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการแล้วล าดับขั้นต่อไปก็
คือการค้นหาวิธีการที่จะท าให้ความต้องการดังกล่าวได้รับความพอใจ การค้นหาอาจกระท าขึ้นโดย
สัญชาตญาณและรวดเร็วหรืออาจต้องมีการใช้ความพยายามและการวิเคราะห์ข้อมูล 
             3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากข้ันตอนการหาข้อมูล
แล้วผู้บริโภคต้องท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆที่เป็นไปได้ก่อนท าการตัดสินใจ ในขั้นนี้ผู้บริโภค
ต้องก าหนดเกณฑ์การพิจารณาที่จะใช้ส าหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื่องของ
เหตุผลที่มองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินค้า เป็นต้น หรือเป็นเรื่องของความ
พอใจส่วนบุคคล เช่น ชื่อเสียงของตราสินค้า แบบ หรือสี เป็นต้น จากเกณฑ์ท่ีก าหนดจะท าให้
ผู้บริโภคสามารถรู้ถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได้ ถ้าทางเลือกที่เป็นไปได้มีเพียงทางเลือกเดียว การ
ประเมินผลก็ท าได้ง่าย แต่บางครั้งทางเลือกท่ีได้มีหลายแบบ ดังนั้นผู้บริโภคต้องพิจารณาเลือกทางที่
ก่อให้เกิดความพอใจมากท่ีสุด ดังนั้นนักการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้
ส าหรับการประเมินผลทางเลือกต่างๆ 
             4. การซื้อ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกสิ่งทุกออย่างแล้วก็ต้องตัดสินใจว่าจะซื้อ
หรือไม่ซื้อ ถ้าการประเมินผลทางเลือกเป็นที่พอใจ การซื้อก็จะเกิดข้ึน 
             5. การประเมินผลหลังการซื้อ (Postpurchase Evaluation) เมื่อมีการซื้อและใช้สินค้า
แล้วการประเมินผลที่ได้จากการซื้อและใช้สินค้าก็จะเกิดขึ้น ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าท่ีเขา
ซื้อนั้นเป็นสิ่งส าคัญที่นักการตลาดควรจะต้องทราบเพราะจะมีผลต่อการซื้อซ้ าในครั้งต่อไปและมีผล
ต่อการแนะน าเพ่ือนฝูงด้วย 
 
2.7 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix 7Ps vs 7Cs) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) แนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing  Mix) หรือ 7Ps  ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
 2.7.1 ด้านสินค้า (Product/Customer) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คือสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าขอผลิตภัณฑ์
นั้นๆโดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2ลักษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ที่อาจจับต้องได้ และ ผลติภัณฑ์ที่จับ
ต้องไม่ได้ 
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 2.7.2 ด้านราคา (Price/Cost) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสินใจซื้อดังนั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน
และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 
 2.7.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Convenience) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ
บรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้าซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 
     2.7.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion/Communication) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มี
ความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการโดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิด
ทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
 2.7.5 ด้านบุคคล (People/Competence) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการ
คัดเลือกการฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่
แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้อง
มีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
 2.7.6 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation/Comfort) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่า
จะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่
รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
 2.7.7 ด้านกระบวนการ (Processes/Coordination) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบ
วิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
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ภาพที่ 2.3: แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 7Ps /7Cs 
 

              
 
ทีม่า: มุมมองทางการตลาด.  (2558).  สืบค้นจาก http://golfweerawat.blogspot.com/2013  
       /04/7ps-vs-7cs.html. 
 
2.8 เครื่องมือวิเคราะห์ทางการตลาด SWOT Analysis 
 SWOT Analysis เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารก าหนดจุดแข็ง
และจุดอ่อนจากสิ่งแวดล้อมภายใน โอกาสและภัยคุกคามจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ตลอดจน
ผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการท างานขององค์กร ซึ่งประกอบไปด้วยการวิเคราะห์
ดังนี้ 
 2.8.1 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) 
 Strengths Analysis คือ การวิเคราะห์จุดแข็งภายในองค์กร ประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ใน
ด้านจุดแข็งทางการตลาด จุดแข็งทางด้านการเงิน จุดแข็งทางด้านการผลิต จุดแข็งทางด้านบุคลากร 
 Weaknesses Analysis คือ การวิเคราะห์จุดอ่อนภายในองค์กร ประกอบไปด้วยปัญหาหรือ
ข้อเสียของสิ่งแวดล้อมภายใน ในด้านจุดอ่อนทางการตลาด จุดอ่อนทางด้านการเงิน จุดอ่อนทางด้าน
การผลิต จุดอ่อนทางด้านบุคลากร 
 2.8.2 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (Opportunity and Threat Analysis) 
  Opportunity Analysis คือ การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดใหม่ๆ 
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  ข้อได้เปรียบซึ่งจะต้องวิเคราะห์จาก 
 สิ่งแวดล้อมภายนอกประกอบไปด้วย 
 1.สิ่งแวดล้อมจุลภาค ได้แก่ ลูกค้าหรือตลาด คู่แข่ง ผู้ขายปัจจัยการผลิต และคนกลาง 
 2.สิ่งแวดล้อมมหภาค ได้แก่ ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมและวัฒนธรรม 
การเมืองและกฎหมาย ทรัพยากรทางธรรมชาติ  
 Threat Analysis คือ การวิเคราะห์ภัยคุกคามที่จะมีผลกระทบต่อธุรกิจของเราไม่ทางตรงก็
ทางอ้อม ซึ่งวิเคราะห์จาก 
 สิ่งแวดล้อมภายนอกประกอบไปด้วย 
 1. สิ่งแวดล้อมจุลภาค ได้แก่ ลูกค้าหรือตลาด คู่แข่ง ผู้ขายปัจจัยการผลิต และคนกลาง 
 2. สิ่งแวดล้อมมหภาค ได้แก่ ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมและวัฒนธรรม 
การเมืองและกฎหมาย ทรัพยากรทางธรรมชาติ  
 
ภาพที่ 2.4: ภาพแสดงแนวคิด SWOT Analysis 
 

 
 
ที่มา: SWOT Analysis.  (2015). Retrieved from http://en.wikipedia.or/wiki/Swot_analysis. 
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2.9 แนวคิดโมเดลแรงกดดัน 5 ประการ (The Five Forces Model for Competition) 
 Michael E. Porter ได้พัฒนาเครื่องมือในการวิเคราะห์ส ารวจสภาพแวดล้อมทางการ
แข่งขัน อิทธิพลเหล่านี้จะพิจารณาถึงลักษณะและขอบเขตในการแข่งขัน เช่น ศักยภาพ การสร้าง
ก าไร ความเข้าใจในอิทธิพล 5 ประการ จะช่วยให้ผู้บริหารพิจารณาถึงการบริหารกลยุทธ์ที่เหมาะสม
ที่สุดและสามารถป้องกันตัวเองได้ภายในอุตสาหกรรม ทุกองค์การจะได้รับอิทธิพลจากคู่แข่งขันทั้งสิ้น 
สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน ถือว่าเป็นสภาพแวดล้อมที่อยู่ใกล้ชิดและมีอิทธิพลต่อองค์การมากท่ีสุด 
สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันประกอบด้วย อิทธิพลจากสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันทั้ง 5 ประการ
นี้ศึกษาได้จากแบบจ าลองแรงกดดัน 5 ประการ ดังต่อไปนี้ 
 แบบจ าลองแรงกดดัน 5 ประการ ประกอบไปด้วย 
 1. อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาใหม่ (New Entrants) การที่คู่แข่งขันใหม่เข้ามาแย่งลูกค้า
นั้นจะท าให้ยอดขายลดลงและก าไรลดลงด้วย ตัวอย่าง ส านักพิมพ์หนังสือวิชาการแห่งหนึ่ง ซึ่งเป็น
ธุรกิจที่จะมีการแข่งขันมากมาย ผู้ประกอบการมีวิธีการแก้ไขคือ ต้องปรับปรุงหนังสือเล่มเดิมที่ก าลัง
จะล้าสมัยให้มีจุดแข็งทางด้านความทันสมัย มีทฤษฎีใหม่ ๆ ที่เกิดข้ึนและถ่ายทอดให้เกิดความเข้าใจ
ง่ายยิ่งขึ้น 
 2. อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) ผู้ขายปัจจัย
การผลิตจะมีผลกระทบต่อต้นทุนการผลิตซึ่งท าให้ราคาสินค้าสูงขึ้น ถ้าผู้ขายปัจจัยการผลิต
เปลี่ยนแปลงราคาปัจจัยการผลิตจะมีผลกระทบต่อต้นทุนของผู้ผลิต และมีผลกระทบต่อราคาสินค้า
ด้วย ตัวอย่าง ต้นทุนของกระดาษซึ่งเป็นวัตถุดิบที่ส าคัญในการผลิตหนังสือสูงขึ้น ท าให้ผู้ผลิตหนังสือ
จ าเป็นต้องขึ้นราคา แต่การข้ึนราคานั้นจะมีผลกระทบต่อปริมาณความต้องการซื้อของลูกค้าท าให้
ปริมาณความต้องการซื้อ ลดลงอย่างมาก ซึ่งจะท าให้รายได้และก าไรลดลงด้วย ในกรณีนี้ก็จะเกิด
อุปสรรคท าให้ไม่สามารถข้ึนราคาได้   
 3. อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) เป็นอุปสรรคท่ีส าคัญมาก
โดยเฉพาะในช่วงภาวะเศรษฐกิจตกต่ า ซึ่งผู้บริโภคไม่มีอ านาจซื้อ ดังนั้นสินค้าบางชนิดถึงแม้ว่าต้นทุน
จะสูงขึ้น ผู้ผลิตก็จ าเป็นต้องรักษาระดับราคาเดิมเอาไว้เพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจ เพราะถึงจะขายใน
ราคาเดมิก็ขายยากอยู่แล้ว ถ้าหากว่าขึ้นราคาใกล้เคียงกันอีกด้วย ตัวอย่าง ในภาวะเศรษฐกิจตกต่ า 
นักเรียนนักศึกษามีอ านาจการต่อรองสูง ถ้าตั้งราคาหนังสือสูงขึ้นก็จะท าให้นักศึกษาหันไปถ่ายเอกสาร
แทนการซื้อหนังสือเนื่องจากว่าราคาจะถูกกว่า ดังนั้นเจ้าของกิจการจึงต้องรักษาระดับราคาไว้ไม่ให้
สูงขึ้นมากจนเกินไป 
 4. อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์หรือบริการทดแทน (Substitutes) จะเป็นทางเลือกส าหรับลูกค้า
ในการซื้อ ยิ่งจ านวนของสินค้าทดแทนมากขึ้นเท่าใด ก าไรส่วนเกินก็ยิ่งมากข้ึน ด้วยเหตุนี้จึงเปลี่ยน
อุปสรรคเป็นโอกาส โดยที่ธุรกิจจะต้องพยายามสร้างคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่แตกต่างเหนือกว่า
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คู่แข่งขัน และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ตัวอย่าง ต าราทางวิชาการแต่ละเล่มก็จะ
มีต าราของคู่แข่งขันอ่ืนหรือบริการถ่ายเอกสารในราคาแผ่นละ .50 บาท ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่
ทดแทนกันได้ 
 5. ระดับการแข่งขันระหว่างธุรกิจเดิม (Rivalry Among Existing Firms) ในแต่ละ
อุตสาหกรรมจะมีการแข่งขันกันมากขึ้น จึงท าให้ยอดขายและก าไรลดลง ตัวอย่าง ธุรกิจส านักพิมพ์ซึ่ง
มีคู่แข่งขันท่ีเป็นส านักพิมพ์อ่ืน ๆ มากมาย      
 
2.10 กระบวนการเปรียบเทียบวัด Benchmarking          
 Benchmarking คือกระบวนการแลกเปลี่ยนความรู้ แลกเปลี่ยนประสบการณ์และ
แลกเปลี่ยนวิธีปฏิบัติที่เป็นเลิศ (Best Practices) กับองค์กรอ่ืนภายใต้กฎกติกาสากลโดยมีแนวคิดว่า
องค์กรใดองค์กรหนึ่งนั้นไม่ได้เก่งไปทุกเรื่องมีองค์กรที่เก่งกว่าในบางเรื่อง ดังนั้นการศึกษาจาก
ประสบการณ์ตรงขององค์กรอ่ืนแล้วน ามาประยุกต์ให้เหมาะสม จะช่วยประหยัดเวลาและลดการ
ด าเนินงานแบบลองผิดลองถูกท าให้ทราบถึงศักยภาพหรือขีดความสามารถที่แท้จริงขององค์กรของ
ตนเองท าให้สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างาน และเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขัน            
 Benchmarking จึงเป็นเส้นทางลัดสู่ความเป็นเลิศอย่างก้าวกระโดด ผลที่ได้รับจากการ
ท า Benchmarking คือท าให้รู้ว่าใครหรือองค์กรใดเป็นผู้ปฏิบัติได้ดีท่ีสุดและมีวิธีปฏิบัติอย่างไร เพ่ือ
องค์กรอ่ืนจะน ามาปรับปรุงผลการด าเนินงานของตนโดยเลือกสรรและน าวิธีปฏิบัติที่เป็นเลิศเหล่านั้น
ไปประยุกต์ใช้ในกระบวนการท างานของตนเองซึ่งไม่ใช่การลอกเลียนแบบแต่เป็นการสร้างสรรค์
ผลงานใหม่ๆอันเกิดจากการเรียนรู้ 
 2.10.1 ความหมายของ Benchmarking, Benchmark และ Best Practices 
 Benchmarking คือวิธีการในการวัดและเปรียบเทียบ ผลิตภัณฑ์ บริการและวิธีการปฏิบัติกับ
องค์กรที่สามารถท าได้ดีกว่าเพ่ือน าผลของการเปรียบเทียบมาใช้ในการปรับปรุงองค์กรของตนเองเพ่ือ
มุ่งสู่ความเป็นเลิศในธุรกิจ 
 Benchmark คือเกณฑ์เปรียบเทียบสมรรถนะ ที่ให้ความส าคัญในเรื่องของการวัด
เปรียบเทียบความสามารถโดยมีนัยที่แสดงถึงว่าผู้ที่ดีที่สุดหรือเก่งที่สุด คือต้นแบบที่ผู้อ่ืนจะใช้วัดเพ่ือ
เปรียบเทียบความสามารถของตนเอง 
 Best Practices คือวิธีการปฏิบัติที่ท าให้องค์กรประสบความส าเร็จหรือคือการปฏิบัติที่น าให้
องค์กรสู่ความเป็นเลิศ โดยมีคุณลักษณะที่ส าคัญ คือมีแนวปฏิบัติที่เป็นเลิศอย่างเห็นได้ชัด มีส่วน
ส าคัญที่ท าให้ผลการด าเนินงานเป็นเลิศได้รับการยอมรับจากบุคคลหรือองค์กรที่เชื่อถือไดได้รับการ
ยอมรับจากลูกค้าและผู้ส่งมอบเป็นจ านวนมากท าซ้ าได้ แสดงผลลัพธ์เชิงปริมาณท่ีเป็นที่ยอมรับ/
วัดผลได้ 



44 

 2.10.2 ประเภทของ Benchmarking 
 สามารถแบ่งประเภทของ Benchmarking ได้เป็น 2 ประเภทหลักๆ คือ 
        2.10.2.1 การแบ่งประเภทตามวัตถุประสงค์ของการท า Benchmarking 
                 2.10.2.2 การแบ่งประเภทตามผู้ที่เราไปเปรียบเทียบด้วย 
  2.10.2.1 การแบ่งประเภทตามวัตถุประสงค์ของการท า Benchmarking 
  การแบ่งประเภทหลักตามวัตถุประสงค์ของการท า Benchmarking สามารถแบ่งเป็น
ประเภทย่อยที่เฉพาะเจาะจง ได้ 4 ประเภทย่อย คือ 
        - Performance Benchmarking (Result Benchmarking) 
                 - Process Benchmarking 
                 - Product Benchmarking (Customer Satisfaction Benchmarking) 
                 - Strategy Benchmarking 
                    2.10.2.1.1 Performance Benchmarking (Result Benchmarking) 
                  เป็นการเปรียบเทียบเฉพาะผลของการปฏิบัติงานหรือตัวชี้วัดระหว่างเราและคู่
เปรียบเทียบ เพื่อดูความสามารถในการปฏิบัติของกิจกรรมหรือผลลัพธ์การท างานของกระบวนการ
ต่างๆ ว่าเป็นอย่างไร เป็นการเปรียบเทียบตัวเลขเพื่อบอกให้องค์กรรับทราบว่าขณะนี้สถานการณ์ของ
องค์กรเป็นอย่างไร มีจุดอ่อนจุดแข็งตรงไหน 
                    2.10.2.1.2 Process Benchmarking 
                  เป็นการเปรียบเทียบกระบวนการท างานหรือวิธีการปฏิบัติงานระหว่างองค์กร
เรากับองค์กรอ่ืนโดยเน้นการเรียนรู้วิธีการปฏิบัติที่ดีจากองค์กรอื่นเพ่ือน ามาปรับปรุงองค์กรของ
ตนเอง 
                  เป็นที่นิยมมากเพราะก่อให้เกิดนวัตกรรมและการเปลี่ยนแปลงใหม่ๆ สามารถที่
จะตอบค าถามได้ว่าองค์กรที่มีการปฏิบัติที่ดีนั้นเขาท าได้อย่างไร 
                 เป็นที่มาของการค้นหาวิธีการปฏิบัติที่ดีที่สุด (Best Practices) สามารถท าได้
ทั้งกระบวนการธุรกิจกระบวนการสนับสนุน และกระบวนการบริหารจัดการ 
            2.10.2.1.3 Product Benchmarking (Customer Satisfaction 
Benchmarking) 
                       เป็นการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าว่าลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุดใน
คุณลักษณะใดของสินค้านิยมท าในสินค้ากลุ่มท่ีเป็นเทคโนโลยีหรือสินค้าบริการที่ต้องตามแฟชั่น 
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                 2.10.2.1.4 Strategy Benchmarking 
                  เป็นการเปรียบเทียบกลยุทธ์ระหว่างองค์กรเรากับองค์กรที่ประสบความส าเร็จ
ในด้านการวางกลยุทธ์ ส่วนใหญ่จะเป็นองค์กรที่มีประวัติความอยู่รอดมายาวนานหรือประสบ
ความส าเร็จด้านธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
  2.10.2.2.การแบ่งประเภทตามผู้ท่ีเราไปเปรียบเทียบด้วย 
            การแบ่งประเภทหลักตามผู้ที่เราไปเปรียบเทียบด้วยในการ
ท า Benchmarking สามารถแบ่งเป็นประเภทย่อยที่เฉพาะเจาะจง ได้ 4ประเภทย่อยคือ 
          - Internal Benchmarking 
  - Competitive Benchmarking 
  - Industry Benchmarking 
                  - Generic Benchmarking (Functional Benchmarking) 
                   2.10.2.2.1 Internal Benchmarking 
                     เป็นการเปรียบเทียบตัววัดหรือความสามารถในการปฏิบัติกับผู้ที่อยู่ภายใน
องค์กรเดียวกันหรือภายใต้กลุ่มบริษัทในเครือเดียวกันพบทั่วไปในองค์กรชั้นน าที่มีเครือข่ายทั่วโลก
ส่วนใหญ่จะน าไปสู่การสร้างมาตรฐานการปฏิบัติงาน (Work Standard) ให้แก่องค์กรและกลุ่มภายใน
องค์กร 
    เนื่องจากทุกหน่วยงานจะเรียนรู้วิธีปฏิบัติจากผู้ที่เก่งกว่า และสร้างรูปแบบที่
เป็นวิธีการปฏิบัติที่ดีที่สุด (Best Practices) ของกลุ่มข้ึนมาซึ่งจะกลายเป็นมาตรฐานที่ทุกหน่วยงาน
หรือทุกองค์กรในกลุ่มต้องปฏิบัติตาม 
                  2.10.2.2.2 Competitive Benchmarking 
                      เป็นการท า Benchmarking กับผู้ที่เป็นคู่แข่ง (Competitor) โดยเป็นการ
แลกเปลี่ยนที่อยู่ในระดับพ้ืนฐานของความสบายใจกันทั้งสองฝ่าย ให้ผลในเชิงของการชี้บอกองค์กรถึง
ต าแหน่งของตนในธุรกิจนั้นๆและชี้บอกถึงสิ่งที่เป็นจุดอ่อนจุดแข็งของตนมากกว่าการเรียนรู้ที่จะ
ก่อให้เกิดนวัตกรรมการปรับปรุง 
                  2.10.2.2.3 Industry Benchmarking 
                     เป็นการเปรียบเทียบกับผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันไม่ใช่ผู้ที่เป็นคู่แข่งขัน
โดยตรง เพราะกระบวนการทางธุรกิจมีความคล้ายคลึงกันในบางส่วนที่สามารถเปรียบเทียบกันได้
เนื่องจากอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
                2.10.2.2.4 Generic Benchmarking (Functional Benchmarking) 
                  เป็นการท า Benchmarking กับองค์กรใดก็ตาม ที่มีความเป็นเลิศใน
กระบวนการท างานนั้นๆที่อาจมีธุรกิจที่แตกต่างจากเราโดยสิ้นเชิงเป็นการมุ่งหวังที่จะค้นหาผู้มีความ
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เป็นเลิศ (Best Practices) จริงๆของกระบวนการจากธุรกิจทั้งหมด เป็นการก่อให้เกิดนวัตกรรมการ
ปรับปรุงใหม่ๆ ได้ดีที่สุด ให้ความรู้ใหม่ๆและให้มุมมองใหม่ๆ 
         2.10.3 แนวทางการท า Benchmarking 
 แนวทางการท า Benchmarking สามารถเลือกท าได้ 2 แนวทางคือ 
  2.10.3.1 แนวทางการท า Benchmarking แบบกลุ่ม 
                   2.10.3.2 แนวทางการท า Benchmarking แบบเดี่ยว 
  2.10.3.1.แนวทางการท า Benchmarking แบบกลุ่ม 
  เป็นการท า Benchmarking โดยเข้าไปรวมกลุ่มกับองค์กรอ่ืนที่มีความต้องการจะ
ท า Benchmarking เหมือนกันท าให้ประหยัดเวลาในการด าเนินการเป็นการสร้างเครือข่ายการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลที่ดีแต่ต้องฟังเสียงข้างมากของทุกองค์กรในกลุ่มว่าต้องการเน้นหรือ
ท า Benchmarking ในเรื่องไหน แบบไหน หากหัวข้อ Benchmarking ที่กลุ่มต้องการท าไม่ตรงกับ
ความต้องการของเราเท่าท่ีควรประโยชน์ที่ได้รับก็อาจจะน้อยลงไป 
  2.10.3.2.แนวทางการท า Benchmarking แบบเดี่ยว 
                 เป็นการที่องค์กรสามารถเลือกหัวข้อที่ตนเองมีความสนใจที่จะท า Benchmarking ได้
สามารถเลือกผู้ที่จะเป็นคู่เปรียบเทียบได้แต่ขึ้นอยู่กับว่าองค์กรที่เราไปขอเปรียบเทียบด้วยนั้นมีความ
ประสงค์จะแลกเปลี่ยนข้อมูลกับเราหรือไม่ 
 2.10.4 ขั้นตอนการเตรียมความพร้อมของการท า Benchmarking (Preparation 
Stage) 
 ขั้นตอนการเตรียมความพร้อมของการท า Benchmarking ประกอบไปด้วย 
          - ความมุ่งม่ันจริงจังของผู้บริหารระดับสูงและการสนับสนุนในเรื่องทรัพยากร 
          - การแต่งตั้งผู้รับผิดชอบระดับสูง 
          - การให้การฝึกอบรมผู้ที่เกี่ยวข้อง 
          - การเลือกวิธีการการท า Benchmarking (เดี่ยวหรือกลุ่ม) 
          - ความพร้อมของทีมงานรวมถึงความเข้าใจและปฏิบัติตามจรรยาบรรณของการ
ท า Benchmarking (Code of Conduct) 
 - การประชาสัมพันธ์ภายในองค์กร 
  2.10.4.1 ความมุ่งม่ันจริงจังของผู้บริหารระดับสูงและการสนับสนุนในเรื่อง
ทรัพยากร 
  ผู้บริหารต้องมีความมุ่งมั่นและเอาจริงในการน า Benchmarking มาปรับปรุงองค์กรมี
การให้นโยบายที่ชัดเจน การติดตามผลอย่างใกล้ชิดการช่วยแก้ปัญหา/อุปสรรคที่อาจจะเกิดข้ึน 
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ผู้บริหารให้การสนับสนุนในเรื่องทรัพยากร การท า Benchmarking ต้องใช้ปัจจัยทั้งในด้านก าลังเงิน 
คน และเวลาในการท ากิจกรรมผู้บริหารต้องสามารถจัดสรรทรัพยากรดังกล่าวมาใช้ในการด าเนิน
กิจกรรมได้อย่างเพียงพอ 
  2.10.4.2 การแต่งตั้งผู้รับผิดชอบระดับสูง 
              มีการแต่งตั้งผู้รับผิดชอบระดับสูง (Benchmarking Sponsor) ท าหน้าที่สนับสนุนการ
ท างานของทีม ก ากับดูแล และให้ความช่วยเหลือแก่ทีมและประสานงานระหว่างผู้บริหารระดับสูง
และทีมท างานในการรายงานความคืบหน้าของผลการท างานเป็นระยะๆ 
การให้การฝึกอบรมผู้ที่เก่ียวข้องเพ่ือให้มีความรู้ความเข้าใจและสามารถด าเนินงานภายใต้กรอบความ
เข้าใจและทิศทางเดียวกัน 
  2.10.4.3 การเลือกวิธีการการท า Benchmarking (เดี่ยวหรือกลุ่ม) 
  หากเป็นแบบกลุ่มต้องเข้าไปรวมกลุ่มกับองค์กรอ่ืนหากเป็นแบบเดี่ยวก็ต้องวางแผนว่า
จะเริม่ต้นด าเนินการอย่างไร 
  2.10.4.4 ความพร้อมของทีมงานรวมถึงความเข้าใจเข้าใจและปฏิบัติตาม
จรรยาบรรณของการท าBenchmarking (Code of Conduct) 
  เป็นการพิจารณาว่าบุคลากรมีความพร้อมมากน้อยเพียงไรมีการจัดล าดับความส าคัญ
ของกิจกรรมต่างๆ ที่มีอยู่เสียก่อนทีมงาน Benchmarking ควรท าความเข้าใจศึกษาถึงจรรยาบรรณ
ของการท า Benchmarking ก่อนที่จะเริ่มด าเนินการปฏิบัติ 
  2.10.4.5 การประชาสัมพันธ์ภายในองค์กร 
                 เป็นการให้ความรู้และเน้นย้ าประเด็นส าคัญว่าท าไมต้องท า Benchmarking องค์กร
และพนักงานจะได้ประโยชน์อย่างไรและเป็นการสร้างความรู้สึกของการมีส่วนร่วมในการด าเนินงาน
ตั้งแต่เริ่มต้น 
       2.10.5 จรรยาบรรณของการท า Benchmarking (Code of Conduct) 
 The International Benchmarking Clearinghouse, American Productivity & 
Quality Center (APQC) ซ่ึงเป็นหน่วยงานของประเทศสหรัฐอเมริกาที่ท าหน้าที่รณรงค์ส่งเสริมการ
เพ่ิมผลผลิตและคุณภาพ รวมทั้งกิจกรรมการท า Benchmarking ได้บัญญัติจรรยาบรรณของการ
ท า Benchmarking ขึ้นมา ประกอบด้วย 8 หัวข้อดังนี้ คือ 
  2.10.5.1 หลักการด้านกฎหมาย (Principle of Legality) 
                 ประกอบไปด้วย 
  - หากมีข้อสงสัยว่าการด าเนินการจะถูกต้องตามกฎหมายหรือไม่ให้ปรึกษาที่ปรึกษา
ด้านกฎหมายก่อน 
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  - หลีกเลี่ยงการสนทนาหรือกิจกรรมใดๆ ที่อาจน าไปสู่ผลประโยชน์จากการกีดกันทาง
ธุรกิจการวางแผนการตลาด และ/หรือการหาลูกค้า การก าหนดราคา การตกลงซื้อขายการประมูล
หรือการให้สินบน และไม่แลกเปลี่ยนข้อมูลในเรื่องต้นทุนกับคู่แข่งหากต้นทุนดังกล่าวเป็นส่วนหนึ่ง
ของการก าหนดราคา 
  - ละเว้นการใช้วิธีการที่ไม่เหมาะสมในการได้มาซึ่งความลับทางธุรกิจซึ่งรวมทั้งการ
เปิดเผยความลับ หรือการท าให้ความลับถูกเปิดเผยและจะต้องไม่เปิดเผยหรือใช้ความลับทางธุรกิจที่
ได้มาอย่างไม่ถูกต้องด้วย 
                 - ในฐานะที่ปรึกษาหรือองค์กรที่ท า Benchmarking จะต้องปกปิดแหล่งที่มาของ
ข้อมูลก่อนจึงจะสามารถน าข้อมูลที่ได้จากการท า Benchmarking เปิดเผยให้ผู้อ่ืนทราบได้ 
  2.10.5.2 หลักการด้านการแลกเปลี่ยนข้อมูล (Principle of Exchange) 
                 ประกอบไปด้วย 
  - เต็มใจในการแลกเปลี่ยนข้อมูลในรูปแบบและชนิดเดียวกันกับที่ขอจากคู่เปรียบเทียบ 
  - ต้องชี้แจงและสื่อวัตถุประสงค์และความคาดหวังให้ชัดเจนตั้งแต่ต้นเพ่ือไม่ให้เกิด
ความเข้าใจผิดและเพ่ือให้เกิดประโยชน์ร่วมกันในการแลกเปลี่ยนข้อมูล 
                - แลกเปลี่ยนข้อมูลที่เป็นจริงและสมบูรณ์ 
             2.10.5.3 หลักการด้านความลับ (Principle of Confidentiality) 
  ประกอบไปด้วย 
  - รักษาข้อมูลที่ได้รับจากการท า Benchmarking เป็นความลับและจะต้องไม่เปิดเผย
ข้อมูลที่ได้รับให้ผู้ที่ไม่เกี่ยวข้องกับการท าBenchmarking นั้นๆ ก่อนได้รับการยินยอมจากองค์กรที่ให้
ข้อมูล 
                - ไม่เปิดเผยชื่อขององค์กรที่ท า Benchmarking ด้วยให้ผู้อ่ืนทราบโดยไม่ได้รับ
อนุญาตจากองค์กรนั้นๆ ก่อน 
           2.10.5.4 หลักการด้านการใช้ข้อมูล (Principle of Lese) 
  ประกอบไปด้วย 
  - ใช้ข้อมูลที่ได้จากการท า Benchmarking ตามวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งแก่คู่เปรียบเทียบ 
  - การใช้หรือสื่อข้อมูลหรือวิธีปฏิบัติที่มีชื่อคู่เปรียบเทียบอยู่ด้วยนั้นจะต้องได้รับ
อนุญาตจากคู่เปรียบเทียบก่อน 
           - ไม่น ารายชื่อบุคคลที่ติดต่อหรือข้อมูลในการติดต่อที่ได้จาก International 
Benchmarking Clearinghouse ไปใช้เพื่อวัตถุประสงค์อ่ืนนอกเหนือจากการ
ท า Benchmarking และสร้างเครือข่าย 
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           2.10.5.5 หลักการด้านการติดต่อ (Principle of Contact) 
                 ประกอบไปด้วย 
  - เคารพวัฒนธรรมองค์กรของคู่เปรียบเทียบและด าเนินการตามข้ันตอนที่ตกลงร่วมกัน 
  - ติดต่อผ่านบุคคล/ช่องทางที่คู่เปรียบเทียบก าหนดให้ถ้าคู่เปรียบเทียบต้องการ 
  - ในกรณีที่ต้องการเปลี่ยนผู้รับผิดชอบในการติดต่อจะต้องได้รับการยินยอมจากคู่
เปรียบเทียบด้วย 
  - ไม่เปิดเผยชื่อของบุคคลที่ติดต่อก่อนได้รับการยินยอมจากบุคคลดังกล่าว 
                - หลีกเลี่ยงการเปิดเผยชื่อบุคคลที่ติดต่อในที่สาธารณะโดยไม่ได้รับอนุญาตจากบุคคล
ดังกล่าว 
         2.10.5.6 หลักการด้านการเตรียมตัว (Principle of Preparation) 
                 ประกอบไปด้วย 
  - ต้องเตรียมตัวให้พร้อมก่อนติดต่อกับคู่เปรียบเทียบเพ่ือแสดงให้เห็นถึงความมุ่งมั่นใน
การท า Benchmarking อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
  - เตรียมตัวให้พร้อมล่วงหน้าก่อนแลกเปลี่ยนข้อมูลเพ่ือจะได้ใช้เวลาของคู่เปรียบเทียบ
อย่างคุ้มค่าที่สุด 
           - ส่งก าหนดการและค าถามให้คู่เปรียบเทียบก่อนการไปเยี่ยมชมเพื่อช่วยให้คู่
เปรียบเทียบมีเวลาเตรียมตัว 
       2.10.5.7 หลักการด้านการท าให้ส าเร็จ (Principle of Completion) 
                 ประกอบไปด้วย 
  - ปฏิบัติตามข้อตกลงที่ท ากับคู่เปรียบเทียบให้ทันเวลา 
                - ท า Benchmarking ให้เสร็จเรียบร้อยตามที่ตกลงร่วมกับคู่เปรียบเทียบ 
  2.10.5.8 หลักการด้านความเข้าใจและการปฏิบัติ (Principle of 
Understanding and Action) 
  ประกอบไปด้วย 
  - เข้าใจถึงสิ่งที่คู่เปรียบเทียบต้องการให้เราปฏิบัติต่อเขา 
  - ปฏิบัติต่อคู่เปรียบเทียบตามที่เขาต้องการ 
  - เข้าใจและใช้ข้อมูลตามวิธีการที่คู่เปรียบเทียบต้องการให้ใช้ 
 
2.11 แนวคิดจิตวิทยาการบริการ 
 จิตตินันท์  นันทไพบูลย์ (2551) การบริการ (Service) หมายถึง การให้ความช่วยเหลือหรือ
การด าเนินการเพ่ือประโยชน์ของผู้อ่ืน แต่ในเชิงธุรกิจ ศิริพร วิษณุมหิมาชัย (2552) กล่าวไว้ว่า “การ
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บริการหมายถึง การที่ให้ผู้บริการหรือผู้ขายให้การช่วยเหลือหรือด าเนินการเพ่ือประโยชน์ ความสุข
กาย ความสุขใจหรือความสะดวกสบายให้แก่ผู้รับบริการหรือผู้ซื้อ เป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ แต่
เมื่อผู้รับบริการได้รับบริการไปแล้ว อาจเกิดความประทับใจหรือไม่ประทับใจกับสิ่งเหล่านั้น” 
      2.11.1 ความพึงพอใจของลูกค้า 
 Aday & Andersen (1975, pp. 58-60 อ้างใน จิตตินันท์ นันทไพบูลย์, 2551, หน้า 37) ได้
ศึกษาโดยการสอบถามลูกค้าว่า สิ่งใดท่ีผู้รับบริการและหากได้รับสิ่งนั้นแล้วจะท าให้เกิดความพึงพอใจ
อะไรบ้าง จากค าตอบที่ได้ น ามาจัดกลุ่มความพึงพอใจของลูกค้า ได้ 6 กลุ่มดังนี้ 
 กลุ่มท่ี 1 ความสะดวกที่ได้รับจากการบริการ (Convenience) ตัวแปรในกลุ่มนี้ได้แก่ 
 - ระยะเวลาในการรอคอยเพื่อรับบริการไม่นาน 
 - ความเป็นระเบียบของหน่วยงานบริการ 
 - ลักษณะสถานที่ของหน่วยงานบริการ 
 กลุ่มท่ี 2 การประสานงานของการบริการ (Co-ordination) ตัวแปรในกลุ่มนี้ได้แก่ 
 - การได้รับบริการทั้งหมดตามความต้องการ 
 - การสนใจของผู้ปฏิบัติงานต่อลูกค้า 
 กลุ่มท่ี 3 อัธยาศัยและความสนใจต่อลูกค้า (Courtesy) ตัวแปรในกลุ่มนี้ได้แก่ 
 - ค าพูดเชิงบวก 
 - บุคลิกภาพที่น่าเลื่อมใส 
 - มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
 - ความเอาใจใส่ตลอดเวลา 
 กลุ่มท่ี 4 ข้อมูลที่ได้รับจากการบริการ (Information) ตัวแปรในกลุ่มนี้ ได้แก่ 
 - ข้อมูลทั่วไป ได้แก่ วิธีการรับบริการ กฎระเบียบต่างๆเกี่ยวกับการรับบริการ 
 - ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ เช่น ค าแนะน าเกี่ยวกับการใช้หรือกรณีของธุรกิจ
พยาบาล เช่น ต้องการข้อมูลและค าแนะน าเกี่ยวกับสาเหตุและอาการของโรค รวมทั้งวิธีการปฏิบัติตน
ของผู้ป่วย เป็นต้น 
 กลุ่มท่ี 5 คุณภาพของบริการ (Quality of Service) ตัวแปรในกลุ่มนี้ได้แก่ 
 - ความสามารถของผู้ปฏิบัติงาน 
 - คุณภาพของผลิตภัณฑ์ หากเป็นธุรกิจการบริการการซ้อมรถยนต์ รถยนต์ต้องไม่เสียบ่อย 
ธุรกิจพยาบาลที่มีคุณภาพ คือ โรคต้องหาย และธุรกิจภัตตาคารนั้น คุณภาพอยู่ที่รสชาติอาหารต้อง
อร่อย เป็นต้น 
 กลุ่มท่ี 6 ราคายุติธรรม (Cost) ตัวแปรในกลุ่มนี้ ได้แก่ 
 - ราคายุติธรรม 
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 - สมเหตุสมผล ไม่เอาเปรียบลูกค้า 
          นักการตลาดได้น าแนวคิดด้านการตลาดในการสร้างคุณภาพการบริการให้เท่ากันหรือ
มากกว่าที่ลูกค้าคาดหวัง เมื่อลูกค้าได้รับบริการจะเปรียบเทียบคุณภาพการบริการที่ได้รับกับคุณภาพ
การบริการที่คาดหวังไว้ ถ้าผลที่ได้พบว่าคุณภาพการบริการที่ได้รับจริงน้อยกว่าที่คาดหวังไว้ ลูกค้าไม่
พอใจและไม่มาใช้บริการอีก ในทางตรงกันข้ามถ้าคุณภาพบริการที่ได้รับจริงเท่ากันหรือมากกว่าที่
คาดหวัง ลูกค้าพอใจและกลับมาใช้บริการอีก 
 2.11.2 ความคาดหวังของลูกค้า 
 ความคาดหวังของลูกค้าโดยทั่วไปแล้วขึ้นอยู่กับปัจจัยดังต่อไปนี้ (จิตตินันท์ นันทไพบูลย์, 
2551) 
  2.11.2.1ชื่อเสียง ผ่านทางการโฆษณาประชาสัมพันธ์ขององค์การเอง หากเป็นที่รู้กัน
โดยทั่วไปว่าองค์การนั้นมีชื่อเสียงในทางที่ดี หรือลูกค้าอาจได้ยินชื่อเสียงในทางใดทางหนึ่งเก่ียวกับ
องค์การนี้มา ก็ย่อมเกิดความคาดหวังบางประการกับการไปรับบริการ 
  2.11.2.2 ค าบอกเล่าหรือค าพูดปากต่อปาก เป็นปัจจัยส าคัญท่ีสุดตามเหตุผลที่ได้
กล่าตอนต้นแล้วว่า ค าบอกเล่าปากต่อปากเป็นการประชาสัมพันธ์ที่ทรงพลังที่สุดหากมีผู้มาเล่าให้
ลูกค้าฟังถึงประสบการณ์การบริการที่ดีที่ได้รับจากองค์การนี้ ลูกค้าย่อมคาดหวังสูงว่าจะได้รับการ
บริการเช่นเดียวกับท่ีได้รับฟังมา 
  2.11.2.3 ราคา ความคาดหวังแปรผันโดยตรงกับราคา/บริการ ลูกค้าย่อมคาดหวังสูง
กับการบริการที่ราคาแพง 
  2.11.2.4 ความต้องการส่วนบุคคล ลูกค้าอาจเข้ามารับบริการด้วยวัตถุประสงค์และ
ความต้องการที่ไม่เหมือนกัน ผู้ที่ไม่มีความต้องการสิ่งใดเป็นพิเศษก็ย่อมคาดหวังน้อยแต่ผู้มีความ
ต้องการเป็นพิเศษย่อมคาดหวังมาก 
  2.11.2.5 ประสบการณ์ที่ผ่านมา หากลูกค้าเคยได้รับประสบการณ์ที่ดีในครั้งก่อน ก็
ย่อมคาดหวังการบริการที่เท่ากับหรือดีกว่าบริการครั้งที่แล้ว 
   2.11.3 เกณฑ์ในการวัดระดับคุณภาพการบริการก่อนการตัดสินใจซื้อ 
 ในการซื้อสินค้าและบริการแต่ละครั้ง ลูกค้ามักจะไม่สามารถจับต้องตัวสินค้าและบริการได้
อย่างแท้จริง ดังนั้นลูกค้ามักจะใช้เกณฑ์ในการวัดระดับคุณภาพการบริการก่อนการตัดสินใจซื้อ 
บริการ 5 ข้อหลัก ดังนี้ 
  2.11.3.1 ความเชื่อถือและไว้วางใจ (Reliability) ผู้ให้บริการจะต้องแสดงความ
น่าเชื่อถือและไว้วางใจได้  
  - ควรให้บริการได้อย่างถูกต้องตามท่ีได้ตกลงกันไว้และตรงต่อเวลา 
  - ควรให้บริการตามท่ีสัญญาไว้ 
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  - ควรแจ้งให้ลูกค้าทราบล่วงหน้าก่อนถึงเวลาที่ให้บริการหรือการเข้าพบลูกค้า 
  2.11.3.2 การให้ความมั่นใจ (Assurance) ผู้ให้บริการต้องท าให้ลูกค้ามั่นใจโดย
ปราศจากความเสี่ยงอันตราย ตลอดจนแสดงความสามารถที่ท าให้เกิดความเชื่อใจได้ในตัวผู้ให้บริการ 
ดังนี้ 
  - ท าให้รู้สึกไว้วางใจได้เมื่อลูกค้ามาติดต่อ 
  - มีความสุภาพอ่อนน้อม 
  - มีความรู้ในงานที่ให้บริการ 
  2.11.3.3 การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) การตอบสนองต้องมีความตั้งใจ
และเต็มใจให้บริการ เพ่ือแสดงถึงการเอาใจใสในงานบริการอย่างเต็มที่ ดังนี้ 
  - การให้บริการอย่างรวดเร็ว 
  - มีความยินดีที่จะให้บริการเสมอ 
  - มีความพร้อมที่จะให้บริการเมื่อลูกค้าต้องการ 
                2.11.3.4 การดูแลเอาใจใส่ (Empathy) การจัดการเตรียมดูแลงานทั้งก่อนการขาย 
ระหว่างขายและหลังการขายได้ดังนี้ 
  - ให้ความสนใจลูกค้า และให้ความเป็นกันเอง 
  - ให้บริการอย่างเอาใจใส่ 
  - ถือผลประโยชน์สูงสุดของลูกค้าเป็นส าคัญ 
  - เข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า 
  2.11.3.5 รูปลักษณ์ (Tangibles) ความมีรูปลักษณ์ขององค์การและผู้ให้บริการมีดังนี้ 
  - อุปกรณ์ทันสมัย 
  - เทคโนโลยีสูง 
  - ความสวยงามของวัสดุอุปกรณ์ท่ีใช้บริการ 
              
2.12 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
         แนวคิดธุรกิจศูนย์สุขภาพแบบองค์รวม ได้มีงานวิจัยสนับสนุนแนวคิดการจัดตั้งธุรกิจนี้ซึ่ง
สอดคล้องกับสภาพการเติบโตในปัจจุบันของธุรกิจศูนย์สุขภาพ 
 วรินทรา ศิริสุทธิกุล, มโน เลาหวณิช, สุพาดา สิริกุตตา และ ไพบูลย์ อาชารุ่งโรจน์ (2557)   
แนวคิดธุรกิจสุขภาพองค์รวมในประเทศไทยยังอยู่ในระยะเริ่มต้นของการเติบโต จึงมีผู้ประกอบการ
ด้านสุขภาพ ทั้งใน รูปแบบสปา คลีนิค ศูนย์สุขภาพ หรือ โรงพยาบาลทั้งเอกชนและรัฐบาล ให้ความ
สนใจในการขยายตลาด จากรูปแบบเดิมของ สปาไทย ซึ่งจะเน้นการดูแลสุขภาพเฉพาะส่วน มาเป็น
การดูแลสุขภาพแบบองค์รวม (Holistic Wellness) จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
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ผู้ประกอบการด้านสุขภาพในแหล่งท่องเที่ยวหลักทั้ง 6 แห่งของ ประเทศไทย ได้แก่ สมุย ภูเก็ต 
เชียงใหม่ หัวหิน พัทยา และ กรุงเทพ มีความคิดเห็นตรงกันว่าประเทศไทยมีความเหมาะสมใน การ
เป็นศูนย์กลางรองรับการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ แต่แนวคิดสุขภาพองค์รวม ยังถือเป็นแนวคิดใหม่
ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจ ด้านสุขภาพ และผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยังขาดความรู้ความเข้าใจที่
ตรงกันในการตีความขอบเขตของการให้บริการธุรกิจสุขภาพองค์รวม ดังนั้น การให้การจ ากัดความ
แนวคิด “ธุรกิจสุขภาพองค์รวมของไทย” จึงถือเป็นจุดเริ่มต้นที่ส าคัญในการส่งเสริมการ ขยายธุรกิจ
สุขภาพองค์รวมและการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานการบริการของธุรกิจนี้ ส่วนปัจจัยสู่ความส าเร็จใน
ทัศนะของ ผู้ประกอบการนั้น ปัจจัยที่ส าคัญท่ีสุดคือด้านบุคลากร เนื่องจากได้รับการยอมรับจาก
นานาชาติในด้านชื่อเสียง ทั้งบุคลากรทาง การแพทย์ เช่น แพทย์ และ พยาบาล และบุคลากรประจ า
สถานประกอบการสปา (Spa Therapist) ที่มีความเชี่ยวชาญ นอกจากนี้ นักท่องเที่ยวต่างชาติยังชื่น
ชอบการให้บริการโดยผู้ให้บริการชาวไทย เนื่องจากวัฒนธรรมไทยมีความอ่อนโยน ผู้ให้บริการมีมิตร
ไมตรีจิตรต่อนักท่องเที่ยวที่มาเยือนทุกชาติ ซึ่งเป็นเอกลักษณ์ความเป็นไทย (Thainess) ที่ไม่ต้องปรุง
แต่ง จึงท าให้ประเทศไทยได้เปรียบในด้านทรัพยากรบุคคล ผู้ให้บริการซึ่งถือเป็นข้อได้เปรียบในธุรกิจ
สุขภาพองค์รวมซึ่งเป็นธุรกิจที่เน้น การบริการเป็นส าคัญ นอกจากนี้ ยังมีความคุ้มค่าเพราะราคาเมื่อ
เทียบกับคุณภาพนั้น สามารถแข่งขันได้ กับ ประเทศอ่ืน ๆ ทั้งนี้ ความส าเร็จของการพัฒนาศูนย์
สุขภาพองค์รวมต้นแบบสู่ตลาดอาเซียนต้องอาศัยความร่วมมืออันดีของหน่วยงานทั้ง ภาครัฐ เอกชน 
นักท่องเที่ยว รวมทั้ง ชุมชนในแหล่งท่องเที่ยวนั้น ๆ ที่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน ต่อเนื่องและยั่งยืน  
 
 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
        การด าเนินการวิจัยในครั้งนี้เป็นการหาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของ
โครงการจัดตั้ง “ศูนย์ฝึกโยคะในรูปแบบที่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึก”แยกเป็น
พฤติกรรมการใช้ศูนย์ฝึกโยคะและพฤติกรรมการเลือกใช้ศูนย์ฝึกโยคะ วิธีการวิจัยที่ได้น ามาใช้
ด าเนินการวิจัยในครั้งนี้ คือวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบของการวิจัย
เชิงส ารวจ (Survey Research)  
 
3.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 3.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการฝึกโยคะ การจัดกระดูก การนวด ของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
 3.1.2 เพ่ือศึกษาทัศนคติเก่ียวกับศูนย์ฝึกโยคะที่มีการบริการประเมินสภาพร่างกายก่อนการ
ฝึกของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
 3.1.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะที่มีการบริการประเมินสภาพ
ร่างกายก่อนการฝึกของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
 
3.2 ขั้นตอนในการศึกษา       
 การด าเนินการศึกษาในครั้งนี้ผู้ศึกษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งค้นคว้าต่างๆ 
ได้แก่ เอกสาร หนังสือ งานวิจัย ทฤษฎีและการสืบค้นจากอินเตอร์เน็ต จากนั้นจึงได้สรุปประเด็นที่จะ
ศึกษาและก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลังจากนั้นจึงวิเคราะห์และท าการเลือกเครื่องมือที่จะน ามาใช้ในการ
วิจัยและท าการสร้างเครื่องมือ หลังจากนั้นจึงน าเครื่องมือไปด าเนินการตรวจสอบในเรื่องของความ
เที่ยงตรง (Validity) และตรวจสอบในเรื่องของความเชื่อถือได้ (Reliability) เพ่ือปรับปรุงและพัฒนา
เครื่องมือให้ได้ประสิทธิภาพพร้อมด าเนินการเก็บข้อมูลในขั้นตอนต่อไป 
 
3.3 กลุ่มประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มประชากรที่จะศึกษาผู้ศึกษาได้ก าหนดจากจ านวนประชากรวัยท างาน ชาย – หญิง ที่มี
อายุระหว่าง 15 – 59 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจ านวน 3,804,183 ราย (ศูนย์ข้อมูล
กรุงเทพมหานคร, 2558) และได้ท าการก าหนดขนาดประชากรของกลุ่มตัวอย่างที่จะศึกษาโดยใช้การ
เทียบตารางก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างของทาโร ยามาเน่ ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ของระดับจ านวน
ประชากรที่ 100,000 หน่วยขึ้นไป จึงได้จ านวนตัวอย่าง (n) ที่ระดับความคลาดเคลื่อน (e) +5% อยู่
ที่จ านวน 400 หน่วยประชาการที่จะศึกษา (Yamane, 1973. p. 1088) หลังจากนั้นผู้ศึกษาได้ใช้
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วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือก าหนดกลุ่มตัวอย่างประชากรที่จะเก็บ
ข้อมูลให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย คือกลุ่มตัวอย่างประชากรที่มีกิจกรรมการฝึกโยคะที่
ศูนย์ฝึกในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งชาย – หญิง จ านวน 400 หน่วยประชากร 
 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การท าวิจัยครั้งนี้ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) แบบปลายปิดและปลายเปิด
และใช้แบบสัมภาษณ์ข้อมูลเชิงลึก (In-Depth Interview) กับผู้เชี่ยวชาญในสายอาชีพที่เกี่ยวข้อง 
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลพฤติกรรมการใช้ศูนย์ฝึกโยคะและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้
ศูนย์ฝึกโยคะของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย  
 โดยแบบสอบถาม (Questionnaire) ผู้ศึกษาจะส่งให้กลุ่มตัวอย่างอ่านและตอบค าถามด้วย
ตัวเอง ซึ่งแบ่งประเด็นค าถามออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทางด้านประชาการศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับคุณลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ 
 ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติและความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้และการเลือกใช้บริการ
ศูนย์ฝึกโยคะ 
 ส่วนที่ 3 เป็นส่วนที่ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเขียนข้อเสนอแนะและแสดงความคิดเห็นที่มีต่อ
ศูนย์ฝึกโยคะ 
 ส่วนแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ผู้ศึกษาได้ก าหนดข้อค าถามที่จะสัมภาษณ์
เป็นประเด็นหลักๆซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับวิธีการด าเนินธุรกิจ โดยพยายามให้ข้อมูลครอบคลุมในเรื่อง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมากที่สุดเพื่อให้ได้ข้อมูลที่จะเป็นประโยชน์ส าคัญในการด าเนินการ
จัดตั้งโครงการต่อไป ผู้ศึกษาจึงได้คัดเลือกผู้ให้ข้อมูลสัมภาษณ์แบบเจาะจงเพื่อให้ตรงตาม
วัตถุประสงค์การวิจัย รวม 3 ท่าน เป็นดังนี้ 
 1. ประสิทธิ์ คงทรัพย์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 กรกฎาคม 2558) ผู้เชี่ยวชาญทางด้านการ
จัดกระดูก คลินิกสิริภัจจ์การแพทย์ 
 2. เพชรารัตน์ เจริญมิตร (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 กรกฎาคม 2558) ครผูู้ฝึกสอนโยคะ 
สถาบันบางกอกโยคะ 
 3. ชาญพจน์ ตั้งตรงจิตร (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 กรกฎาคม 2558)  ผู้จัดการศูนย์การ
นวด ศูนย์สุขภาพเชตะวัน 
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3.5 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
    การทดสอบความถูกต้องของแบบค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์และแบบสอบถามที่ใช้ในการ
เก็บข้อมูล โดยผู้ศึกษาได้น ารูปแบบของค าถามส่งให้อาจารย์ที่ปรึกษาได้พิจารณาถึงความตรงทางด้าน
โครงสร้างเนื้อหา ตรวจสอบความเป็นปรนัยความสามารถในการน าไปใช้ของข้อค าถามแต่ละข้อใน
การที่จะสื่อสารได้ตรงตามจุดมุ่งหมายและท าให้ได้ค าตอบที่ตรงกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย และการ
ทดสอบด้วยวิธีการตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม (Validity Test) ว่าค าถามแต่ละข้อใน
แบบสอบถามสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ท่ีต้องการศึกษาหรือไหมเป็นการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิง
เนื้อหา (Content Validity) ที่เป็นเครื่องมือของงานวิจัย เพ่ือยืนยันว่างานวิจัยนี้สามารถใช้ได้จริง 
โดยด าเนินขั้นตอนลักษณะ Try-out คือการตรวจสอบในครั้งเดียวเป็นความทดสอบความเที่ยงตรง
และความเหมาะสมของเนื้อหาทั้งหมดเพ่ือปรับปรุงแก้ไขต้นฉบับของแบบสอบถามให้มีความ
เหมาะสมก่อน ด้วยการค านวณหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับเนื้อหา (Item 
Objective Congruence Index—IOC) ที่ต้องได้ค่าเฉลี่ยไม่ต่ ากว่า 0.50 โดยผ่านทางผู้ทรงคุณวุฒิ 
ท่าน  จากนั้นจึงน าแบบทดสอบไปทดลองใช้สอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่มีสถานะใกล้เคียงกับตัวอย่าง
จริงจ านวน 30 ชุด แล้วท าการทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability Test) และท าการตรวจสอบ

ความเที่ยงตรง (Validity Test) โดยใช้สัมประสิทธิ์แอลฟาของ Cronbach (Cronbach’s Alpha-α)
ผลการวิเคราะห์ได้ค่าความเชื่อมั่นเทากับ .8871 
 
3.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือท าการศึกษาในครั้งนี้ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
หลายแหล่ง โดยได้แบ่งระดับขั้นของข้อมูลเป็น 2 ระดับข้ันดังนี้ 
 3.6.1 ข้อมูลระดับปฐมภูมิ (Primary Source) ผู้ศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูลจาก เอกสาร
วิชาการ หนังสือ งานวิจัย ทฤษฎี และการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตรวมไปถึงการสอบถามข้อมูล
เบื้องต้นจากผู้รู้และผู้ช านาญการเฉพาะด้านเพ่ือน าไปเป็นข้อมูลศึกษาในการด าเนินงานวิจัยขั้นต่อไป 
 3.6.2 ข้อมูลระดับทุติยภูมิ (Secondary Source) ผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์บุคคลที่มีความช านาญในสาขาวิชาชีพและการวิจัยกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีการแจก
แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างตอบเองโดยตรงโดยการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) จากนั้นจึงเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมดน ามาค่าทางสถิติเพ่ือท าการวิเคราะห์ข้อมูลใน
ขั้นตอนต่อไป 
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3.7 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยในครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) 
เพ่ือน าไปวิเคราะห์ใช้กับแบบสอบถามปลายปิด ได้แก่ การหาค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซึ่งท าการ
วิเคราะห์และประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ส าหรับการวิเคราะห์จะแยกเป็นดังนี้ 
 3.7.1 ข้อมูลพ้ืนฐานทางด้านประชากรศาสตร์จะใช้ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) เพ่ือน ามาวิเคราะห์ 
 3.7.2 ข้อมูลทางด้านความคิดเห็นและทัศนคติจะใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตา
ฐาน (Standard Deviation) เพ่ือน ามาวิเคราะห์ และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 
Method) เป็นการน าไปวิเคราะห์กับแบบสอบถามปลายเปิดที่เป็นส่วนของความคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะจากกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อโครงการ 
 
3.8 การแปรผลข้อมูล 
 หลังจากการท าการวิเคราะห์ข้อมูลแล้ว จึงท าการแปรผลข้อมูลซึ่งกระท าโดยใช้ 2 วิธี คือ 
       3.8.1 การหาผลโดยใช้ร้อยละเปอร์เซ็นต์ 
       3.8.2 การใช้หลัก Likert Scale ดังนี้ 
 ระดับคะแนน 5   หมายถึง  ระดับแรงจูงใจมากที่สุด 
 ระดับคะแนน 4   หมายถึง  ระดับแรงจูงใจมาก 
 ระดับคะแนน 3   หมายถึง  ระดับแรงจูงใจปานกลาง 
 ระดับคะแนน 2   หมายถึง  ระดับแรงจูงใจน้อย 
 ระดับคะแนน 1   หมายถึง  ระดับแรงจูงใจน้อยที่สุด 
 การแสดงผลจะจัดแบ่งเป็นระดับอันตรภาคชั้นได้ ดังต่อไปนี้ 
                              อัตราภาคชั้น  =    พิสัย 
                                                   จ านวนชั้น 
                                               =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
                                                              จ านวนชั้น 
                                               =   5-1 
                                                      5 
                                               =  0.80 
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 ดังนั้นน าค่าเฉลี่ยมาแจกแจง โดยแบ่งได้เป็นระดับ แต่ละระดับมีค่าคะแนนแตกต่างกัน 0.80 
คะแนน และก าหนดความหมายในแต่ละระดับมีรายละเอียด ดังนี้ 
 ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 4.21 – 5.00 คะแนน หมายความว่า มากท่ีสุด 
 ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 3.41 - 4.20  คะแนน หมายความว่า มาก 
 ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 2.61 – 3.40 คะแนน หมายความว่า ปานกลาง 
 ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.81 – 2.60 คะแนน หมายความว่า น้อย 
 ระดับค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00 – 1.80 คะแนน หมายความว่า น้อยที่สุด                                             
 
 
 
 
 
 
 
                           
 
 



บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันฝึกสอนโยคะแบบองค์รวมในเขตกรุงเทพมหานคร

แบ่งลักษณะการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2  ประเภท คือ ข้อมูลเชิงคุณภาพที่มาจากการสัมภาษณ์
และข้อมูลเชิงปริมาณท่ีเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม โดยน าเสนอตามล าดับของผลการวิเคราะห์
ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

การเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพเพ่ือหาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการสถาบันฝึกโยคะ
แบบองค์รวมในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกับ
แผนการตลาดของธุรกิจ 3 ประเภทที่ผู้ศึกษาได้วางรูปแบบไว้ส าหรับการจัดตั้งให้เป็นสถาบันฝึกสอน
โยคะแบบองค์รวม ได้แก่ ธุรกิจสถาบันฝึกสอนโยคะ ธุรกิจการนวดบ าบัดและธุรกิจการนวดจัดกระดูก 
ผู้ช านาญการทั้ง 3 ท่าน ได้แก่ (1) ประสิทธิ์ คงทรัพย์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 กรกฎาคม 2558) 
อาจารย์ผู้ฝึกสอนการนวดจัดกระดูก “โรงเรียนสิริภัจจ์การแพทย์” (2) ชาญพจน์ ตั้งตรงจิต (การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 10 กรกฎาคม 2558) ผู้จัดการธุรกิจการนวดแผนไทย “ศูนย์สุขภาพเชตวัน” (3) 
เพชรารัตน์  เจริญมิตร (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 กรกฎาคม 2558)  ครูผู้ฝึกสอนโยคะ “โรงเรียน
บางกอกโยคะ” บทสัมภาษณ์สรุปได้ตามธุรกิจดังนี้ 

4.1.1 ประสิทธิ์ คงทรัพย์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 กรกฎาคม 2558) การนวดจัด
กระดูก “โรงเรียนสิริภัจจ์การแพทย์แผนไทย” 

- ความเป็นมาในการจัดตั้ง  
เริ่มจากความตั้งใจของอาจารย์ประสิทธิ์ คงทรัพย์ ที่มีความตั้งใจอยากจะถ่ายทอดวิชาความรู้

ที่ได้จบการศึกษามาทางด้านกายภาพบ าบัดและการแพทย์แผนไทย ซึ่งประกอบไปด้วยเภสัชกรรม
ไทย เวชกรรมไทย นวดไทยและผดุงครรภ์ไทย เพ่ือถ่ายทอดศาสตร์วิชาการความรู้ที่ถูกต้องในสาขา
กายภาพบ าบัดและการแพทย์แผนไทยให้คนที่สนใจทางด้านนี้ได้เข้ามาเรียนรู้ศาสตร์วิชาการรักษาที่
ถูกต้องตามหลักการและสามารถน าไปปฏิบัติได้ถูกต้องเพื่อการบ าบัดรักษาตัวเองหรือแม้กระทั่งน าไป
ประกอบวิชาชีพได้ จึงได้ริเริ่มจัดตั้งคลินิกเป็นของตัวเองในปี พ.ศ.2550 ซึ่งเป็นทั้งสถานพยาบาล
บ าบัดรักษาอาการเจ็บป่วยและเป็นโรงเรียนฝึกสอนการแพทย์แผนไทยไปพร้อมๆกัน 

ด้วย ในชื่อ “สิริภัจจ์สคลินิก”ภายใต้การรับรองของกระทรวงสาธารณสุขและ
กระทรวงศึกษาธิการ จนถึงปัจจุบัน 
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ส าหรับประวัติโดยย่อของอาจารย์ประสิทธิ์ คงทรัพย์ ท่านจบการศึกษาปริญญาตรีทางด้าน
กายภาพบ าบัดจากมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ในปี 2532 หลังจากนั้นก็ท างานด้านกายภาพมาตลอด 
ต่อมาในปี 2545 ก็สนใจมาท าทางด้านการแพทย์แผนไทยมากขึ้นเพราะก าลังได้รับการพัฒนาขึ้นมา 
อาจารย์จึงได้ศึกษาทางแพทย์แผนไทยเพ่ิมข้ึนและจบหลักสูตรปริญญาตรีการแพทย์แผนไทยรุ่นแรก
จากมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ทั้งแผน ก. คือ แพทย์ เภสัช ผดุงครรภ์ หลังจากจบแล้วก็ได้รับ
ใบประกอบโรคศิลป์ และอาจารย์ยังเป็นเป็นผู้บุกเบิกสมาคมแพทย์แผนไทยด้วย  

- ความหมายและหลักวิธีการจัดกระดูก 
การจัดกระดูกหรือไคโรแพคติค (Chiropactic ชื่อเรียกในต่างประเทศ) ต่างกันที่ชื่อเรียกแต่

วิธีการรักษาคลายและใกล้เคียงกัน แต่ไคโรแพคติคต้องเรียนในต่างประเทศ ใช้ระยะเวลาเรียน 4-5 ปี 
ปัจจุบันได้รับอนุญาตให้มาประกอบโรคศิลป์ในประเทศไทยโดยต้องต่อใบอนุญาตทุก 2 ปี เป็นการ
เรียนรู้การปรับความสมดุลของกระดูก มีหลักแนวคิดอยู่ว่าแนวกระดูกสันหลังเป็นแนวที่มีความส าคัญ
เพราะมีเส้นประสาทที่แยกไปเลี้ยงร่างกายถึง 31 คู่ มีไขสันหลังวิ่งไปเชื่อมต่อสมอง เส้นประสาท 31 
เส้นคู่ไปเลี้ยงร่างกายและถ้ากระดูกสันหลังตัวนี้มันคด มันบิด มันเบี้ยวหรือมันเลื่อนก็จะท าให้เกิดโรค
ต่างๆเพราะฉะนั้นเขาจึงมีความคิดว่าจะต้องปรับกระดูกสันหลังนี้ให้กับมาเข้ารูปเดิม จะเน้นการจัด
กระดูกเรื่องของคอ และแนวกระดูกสันหลัง การจัดกระดูกจะอยู่ในส่วนของวิชากายภาพอยู่แล้ว คนที่
จะจัดกระดูกได้อีกคนก็คือ นักกายภาพบ าบัดหรือหมอกระดูกซ่ึงมีใบประกอบวิชาชีพสามารถท างาน
ได้โดยไม่ผิดกฎหมาย อีกรูปแบหนึ่งเพ่ิงจะเกิดขึ้นมาทีหลังก็คือรูปแบบการจัดกระดูกแบบแผนโบราณ
ซึ่งอยู่ในรูปของการนวดแต่ยังไม่ได้ชัดเจนมากนัก นวดกันตามแบแผนหลักสูตรวัดโพธิ์แต่จริงๆแล้ว
เป็นเพียงแค่ส่วนนิดเดียวหลังจากนั้นก็เริ่มมีการน าไคโรแพคติคเข้ามาผสมผสานการนวดแผนไทยแต่
ไม่ได้ศึกษาอย่างจริงจังก็เกิดท าให้มีผลเสียตามมาในเรื่องของผลการรักษาที่เป็นอันตรายและก็เป็น
เรื่องท่ีผิดกฎหมายเพราะไม่มีใบประกอบวิชาชีพที่ถูกต้อง การนวดแบบแผนไทยมี 2 รูปแบบ คือ 1 
การนวดแบบอบรม เรียน 150 ชม.ก็ได้ใบประกาศและสามารถประกอบวิชาชีพได้เลยแต่เป็นการนวด
เพ่ือสุขภาพตามแบบแผนที่ก าหนดจะเป็นการนวดเพ่ือบ าบัดรักษาไม่ได้ และวิธีการนวดเพ่ือรับใบ
ประกอบโรคศิลปะก็คือ เวชกรรมไทยโดยใช้เวลาศึกษา 3 ปี ถ้าสอบผ่านก็จะได้รับใบประกอบวิชาชีพ
(ใบประกอยโรคศิลป์) ซึ่งประกอบรับรองไปด้วย เภสัช 

กรรมไทย เวชกรรมไทย นวดไทยละผดุงครรภ์ไทย คือนวดเพ่ือการบ าบัดรักษาได้และ
สามารถจ่ายยารักษาได้ และสมารถท าได้อย่างถูกต้องตามกฎหมายเพราะถือว่าบุคคลนั้นเป็นแพทย์
เช่นกัน แต่ต่อมาปี 2550 ทางแพทย์แผนไทยได้มีการออกฎกระทรวงออกมาให้มีการประกาศประเภท
การนวดไทยเพ่ิมอีกหนึ่งประเภท ก็คือให้มีการเอาหมอนวดกลุ่มท่ีเรียนแบบอบรมระยะสั้นมาเรียนต่อ
และใช้หลักสูตรวิชาชีพ 2 ปี หรือ 800 ชั่งโมงและถ้าเรียนครบก็สามารถรับใบประกอบวิชาชีพได้เลย 
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- ขั้นตอนวิธีตรวจการรักษา 
ขั้นตอนวิธีการรักษาเริ่มจากการตรวจสภาพร่างกายของผู้เข้ารับการรักษาก่อนด้วยการ

ซักถามอาการและใช้เครื่องเอ็กซเรย์ ประกอบเพ่ือความปลดภัยของคนไข้ และเช็คให้แน่ใจว่าไม่มี
ภาวะกระดูกบางและหินปูนเกาะ โรคที่คนไข้ไม่ได้อยู่ที่กระดูกเสมอไปอาจจะอยู่ที่กล้ามเนื้อก็ได้ฉะนั้น
แนวทางการรักษาก็จะไม่เหมือนกันอาจจะแค่นวดคลายโดยไม่ต้องจัดกระดูกก็หาย ทั้งนี้ก็ต้องขึ้นอยู่
กับพฤติกรรมของคนไข้เองด้วย กรณีถ้าต้องมีการจัดกระดูกก็ต้องตรวจอย่างละเอียดและถ้าจะต้องจัด
กระดูกก็จะมีเครื่องจัดกระดูกช่วยใช้ในการรักษากรณีท่ีต้องดึงกระดูกสันหลัง 

- กลุ่มอาการคนไข้ส่วนใหญ่ที่เข้ามารักษา 
กลุ่มคนไข้ท่ีเข้ามารักษาก็จะมีอาการตั้งแต่ กระดูก กล้ามเนื้อ เอ็น และเส้น ไขสันหลังทับ 

หินปูนงอก กระดูกหักยุบ และอาจมีบางคนที่เข้ามาด้วยผลข้างเคียงจากการนวดและการจัดกระดูกท่ี
ผิดวิธีมาก่อนตามสถานที่ให้บริการทั่วไป 

- ความเข้าใจของคนทั่วไปกับการจัดกระดูก 
ความเข้าใจของคนไข้ส่วนใหญ่ยังมีความเจ้าใจในเรื่องนี้น้อยมาก ยังคิดและเข้าใจปะปนว่า

เป็นลักษะเดียวกับร้านนวดสุขภาพท่ัวไปที่เข้าไปนวด รวมไปถึงความเข้าใจแบบผิดๆที่ไปนวดตามคน
อ่ืนและเกิดอาการบาดเจ็บซ้ าซ้อนขึ้นอีก เนื่องจากพอมีอาการปวดก็ไปนวดโดยไม่ได้รู้ว่ายังมีระบบ
การนวดที่มีแบบแผนเฉพาะการรักษาท่ีถูกต้องและสามารถบ าบัดอาการได้ตรงจุดกว่า 

- ความกังวลของคนไข้ในช่วงท่ีเข้ามาท าการรักษา 
สิ่งที่แรกท่ีคนไข้ยังคิดว่าพอมีอาการแล้วต้องจัดกระดูกเลยโดยไม่ต้องการให้ตรวจก่อนจึงต้อง

มีการอธิบายท าความเข้าใจตรงนี้เพราะประสบการณ์ของลูกค้ายังเข้าใจว่าเหมือนสถานนวดทั่วไปที่มี
บริการอ้างอิงถึงการจัดกระดูก 

- การตรวจสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนการเล่นโยคะ 
การมีการตรวจสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนฝึกโยคะทางกายภาพถือว่าเป็นแนวทางทีดี

ถือว่าเป็นการตรวจสมรรถภาพของร่างกายเพราะด้วยปัจจัยทางด้านอายุท าให้สภาพร่างกายอาจมี
การเปลี่ยนแปลงไปโดยที่เราเองก็ไม่รู้ตัว พอจะท าการฝึกโยคะก็ฝึกเลยโดยที่ไม่มีการตรวจประเมิน
สุขภาพจึงท าให้มีอาการบาดเจ็บตามมาได้ ดังนั้นควรจะให้ความส าคัญกับการตรวจประเมินสภาพ
ร่างกายถึงแม้ว่าจะฝึกหรือไม่ฝึกโยคะก็ตาม การตรวจสมรรถภาพของร่างกายก็ควรที่จะท าให้เป็น
เรื่องประจ าปีเหมือนกับการตรวจโรคประจ าปีที่หลายคนยังให้ความส าคัญ 

ส าหรับแนวทางนี้ตัวผู้ศึกษาเองเห็นว่าน่าจะเป็นแนวทางท่ีดีกว่าการประเมินซักถามอาการ
จากผู้ที่จะฝึกโยคะด้วยปากเปล่าดังที่หลายๆสถาบันฝึกโยคะใช้แนวทางนี้ในการประเมินผู้ฝึกอยู่ 
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การประเมินด้วยขั้นตอนทางกายภาพอย่างละเอียดจะท าให้เรารู้ว่าร่างกายของเรามีรอยโรค
อะไรและจะฝึกโยคะอะไรได้บ้างซึ่งหากได้รับการตรวจก่อนก็จะช่วยป้องกันอันตรายจากการเกิดการ
บาดเจ็บในระหว่างการฝึกโยคะได้ 

- การน าศาสตร์การจัดกระดกูเข้าไปมีส่วนช่วยในการเตรียมความพร้อมของร่างกายก่อน
การฝึกโยคะ 

การน าศาสตร์การจัดกระดูกเข้าไปมีส่วนช่วยในการเตรียมความพร้อมของร่างกายก่อนการ
เริ่มฝึกโยคะในสถาบันฝึกโยคะก่อนอื่นต้องแยกการจัดตั้งให้ชัดเจนก่อนเพราะการจัดกระดูกเป็นการ
ประกบโรคศิลป์เป็นแพทย์เพราะฉะนั้นการจะเปิดก็จะต้องจัดตั้งเป็นรูปแบบสถานพยาบาลก่อนจะ
รวมเข้าไปอยู่ในศูนย์ฝึกโยคะไม่ได้กิจการจะต้องแยกกันซึ่งเป็นข้อก าหนดของสถานพยาบาลที่ก าหนด
ไว้ แต่แนวทางท่ีสามารถท าได้ก็คือ อาจส่งตัวคนไข้ให้เข้ารับการตรวจสมรรถภาพร่างกายที่คลินิกก่อน
แล้วจึงน าใบประเมินให้ศูนย์ฝึกโยคะดูผลต่อไปก่อนการฝึก  

- การคิดอัตราค่าบริการ 
แนวทางในการคิดอัตราค่าบริการที่สิริภัจจ์คลินิก ต้องการมีส่วนช่วยให้คนไข้ได้รับบริการที่ดี

ในอัตราค่าบริการที่ไม่สูงเกินไปและสามารถน าแนวทางการรักษาไปดูแลตัวเองได้เองในชีวิตประจ าวัน
ได้ ระดับราคาอยู่ที่ 400 – 1000 บาท/ครั้ง ไม่เกินนี้ 

สรุปประเด็นการสัมภาษณ์ 
        1.ความหมายของการจัดกระดูก มีหลักแนวคิดอยู่ว่าแนวกระดูกสันหลังเป็นแนวที่มี
ความส าคัญเพราะมีเส้นประสาทท่ีแยกไปเลี้ยงร่างกายถึง 31 คู่ มีไขสันหลังวิ่งไปเชื่อมต่อสมอง 
เส้นประสาท 31 เส้นคู่ไปเลี้ยงร่างกายและถ้ากระดูกสันหลังตัวนี้มันคด มันบิด มันเบี้ยวหรือมันเลื่อน
ก็จะท าให้เกิดโรคต่างๆเพราะฉะนั้นเขาจึงมีความคิดว่าจะต้องปรับกระดูกสันหลังนี้ให้กับมาเข้ารูปเดิม 
จะเน้นการจัดกระดูกเรื่องของคอ 
       2. ปัญหาการน าศาสตร์การจัดกระดูกไปใช้รักษาอย่างผิดวิธี คือการน ารูปแบบการจัดกระดูก
แบบแผนโบราณซึ่งอยู่ในรูปของการนวดแต่ยังไม่ได้ชัดเจนมากนัก นวดกันตามแบบแผนหลักสูตรวัด
โพธิ์แต่จริงๆแล้วเป็นเพียงแค่ส่วนนิดเดียวหลังจากนั้นก็เริ่มมีการน าไคโรแพคติคเข้ามาผสมผสานการ
นวดแผนไทยแต่ไม่ได้ศึกษาอย่างจริงจังก็เกิดท าให้มีผลเสียตามมาในเรื่องของผลการรักษาท่ีเป็น
อันตรายและก็เป็นเรื่องที่ผิดกฎหมายเพราะไม่มีใบประกอบวิชาชีพที่ถูกต้อง 

3.กลุ่มผู้ที่เข้ามาใช้บริการและปัญหาความเข้าใจผิดๆเกี่ยวกับการจัดกระดูก กลุ่มคนไข้ท่ีเข้า
มาใช้บริการส่วนใหญ่ก็มีอาการบาดเจ็บทั่วไปตามร่างกาย ทั้งกระดูกและกล้ามเนื้อ และความเข้าใจ
ของคนไข้ส่วนใหญ่ยังมีความเจ้าใจในเรื่องนี้น้อยมาก ยังคิดและเข้าใจปะปนว่าเป็นลักษะเดียวกับร้าน
นวดสุขภาพทั่วไปที่เข้าไปนวด รวมไปถึงความเข้าใจแบบผิดๆที่ไปนวดตามคนอ่ืนและเกิดอาการ
บาดเจ็บซ้ าซ้อนขึ้นอีก 
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4. การน าศาสตร์การจัดกระดูกไปใช้ประเมินความพร้อมของร่างกายก่อนฝึกโยคะ การมีการ
ตรวจสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนฝึกโยคะทางกายภาพถือว่าเป็นแนวทางทีดีถือว่าเป็นการ
ตรวจสมรรถภาพของร่างกายเพราะด้วยปัจจัยทางด้านอายุท าให้สภาพร่างกายอาจมีการเปลี่ยนแปลง
ไปโดยที่เราเองก็ไม่รู้ตัว และการใช้วิธีการตรวจประเมินด้วยศาสตร์การจัดกระดูกย่อมเป็นวิธีที่ดีกว่า
การประเมินซักถามด้วยปากเปล่าเพ่ือจะได้รู้ว่าร่างกายของเรามีรอยโรคอะไรเกิดขึ้นบ้าง 

5.รูปแบบการจัดตั้งสถานประกอบการ ก่อนอื่นต้องแยกการจัดตั้งให้ชัดเจนก่อนเพราะการ
จัดกระดูกเป็นการประกบโรคศิลป์เป็นแพทย์เพราะฉะนั้นการจะเปิดก็จะต้องจัดตั้งเป็นรูปแบบ
สถานพยาบาลก่อนจะรวมเข้าไปอยู่ในศูนย์ฝึกโยคะไม่ได้กิจการจะต้องแยกกันซึ่งเป็นข้อก าหนดของ
สถานพยาบาลที่ก าหนดไว้ 
  4.1.2 ชาญพจน์ ตั้งตรงจิต (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 กรกฎาคม 2558) ผู้จัดการธุรกิจ
การนวดแผนไทย “ศูนย์สุขภาพเชตวัน”  

- ความเป็นมาในการจัดตั้ง 
เริ่มต้นจากการเป็นโรงเรียนแพทย์แผนโบราณวัดโพธิ์ ที่ก่อตั้งขึ้นมาตามด าริของเจ้าอาวาสที่

อยากจะเผยแพร่วิชาความรู้ ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี พ.ศ.2498 เป็นโรงเรียนการแพทย์แผนไทยอย่างเป็น
ทางการแห่งแรกเป็นลักษณะการสอนแบบครูสอนศิษย์ตามบ้าน ตามวัด ซึ่งวัดโพธิ์จะเป็นต้นต ารับ
ของความรู้จะมีแผ่นจารึกท่ีเป็นพื้นฐานการแพทย์แผนไทยอยู่ที่นั่น และด้วยขณะนั่นเองทางครอบครัว
ของคุณชาญพจน์ ก็คือคุณปู่ (คุณก าธร ตั้งตรงจิต) อาศัยอยู่ในระแหวกนั้นจึงได้มีโอกาสเข้าไปดูแล
โรงเรียนให้ซึ่งในตอนนั้นก็ได้มีการรวบรวมหลักสูตรที่ชัดเจนมีระบบการเรียนการสอนที่เป็นรูปธรรม  
วิชาที่สอนก็จะมี เภสัชกรรมไทย เวชกรรมไทย และได้พัฒนาหลักสูตรการเรียนการสอนโดยการเพ่ิม
วิชาการนวดแผนไทยเข้ามาในหลักสูตรประมาณปี พ.ศ.2506 จนในปัจจุบันโรงเรียนแพทย์แผนไทย
วัดโพธิ์ก็ได้ด าเนินการมาแล้ว 60 ปี ได้มีการขยายสาขาออกไปย่างมากมายรวมถึงศูนย์สุขภาพเชตวัน
แห่งนี้ด้วย 

- การก าหนดหลักสูตรของสถาบัน  
ขั้นตอนของการก าหนดหลักสูตรเริ่มจากการรวบรวมครูที่สอนมาร่วมกันคิดก าหนดหลักสูตร 

เริ่มแรกก็คือต้องรู้เรื่องจุดและเส้นทั้งหมดในร่างกาย จุดนวดในร่างกายที่ส าคัญที่น ามาเป็นหลักในการ
รักษามีทั้งหมด 10 จุดเส้นประทานจากแผ่นจารึกของวัดโพธิ์จากนั้นจึงน าเทคนิควิธีการนวดเข้ามา
ผสมผสานเป็นวิธีการบ าบัดรักษาต่อไป โดยหลักของการนวดแผนไทยจะมีการดึงและดัดจะเป็นการ
นวดหนักเพ่ือบ าบัดรักษาอาการ และอีกลักษณะการนวดหนึ่งก็คือ การนวดเพ่ือผ่อนคลาย นวดเพ่ือ
สุขภาพ เช่น การนวดน้ ามัน นวดอบสมุนไพร นวดอโรม่า เป็นต้น 
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การรับรองหลักสูตรของสถาบันการนวดที่มีการเปิดสอนเป็นโรงเรียน มีหลักสูตร มีครู
ผู้ทรงคุณวุฒิ มีมาตรฐานการสอนที่ชัดเจน จะต้องได้รับรอบมาตรฐานจากกระทรวงศึกษาธิการ โดย
ทางสถาบันจะต้องยื่นเรื่องหลักสูตร เรื่องครูผู้ฝึกสอน เรื่องการบริหารงานการด าเนินกิจการทั้งหมด 

แนวคิดการบริหารงานของสถาบันจะเน้นในเรื่องของการให้บริการที่เป็นเลิศ เป็นหลักในการ
ที่จะมัดใจลูกค้าให้กลับมาใช้บริการในครั้งต่อไป รวมถึงการให้ความส าคัญกับคุณภาพของบุคลากร
ของสถาบัน ครู และพนักงานนวดก็ต้องมีการพัฒนาฝีมืออยู่ตลอดเวลาเพ่ือให้ฝีมือการนวดใกล้เคียง
กันไม่ท าให้เกิดความแตกต่างเวลาลูกค้ามานวดก็สามารถนวดกับใครก็ได้ เพราะถ้าบุคลากรมี 

คุณภาพพร้อมให้บริการทั้งเรื่องความรู้และมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า สถาบันก็จะได้ผลตอบ
รับที่ดีจากลูกค้ากลับมา 

- รูปแบบการบริการของทางสถาบัน 
รูปแบบการบริการของทางสถาบันแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่เป็นโรงเรียนสอนการนวดแผน

ไทย ส่วนที่เป็นสถานบริการการนวดบ าบัดแบบแผนไทย คือการนวดหนักและรูปแบบการนวดเพ่ือ
ความผ่อนคลาย เช่น นวดเท้า นวดน้ ามัน นวดประคบสมุนไพร และส่วนที่เป็นผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการ
นวดทั้งหมดท่ีสถาบันเป็นผู้ผลิตคิดค้นและพัฒนาขึ้นมาเองเพ่ือใช้ในสถาบันและจัดจ าหน่าย และก าลัง
พัฒนาการนวดกระตุ้นน้ านมแม่โดยรวมกับศูนย์นมแม่โรงพยาบาลพญาไท 

- กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่เข้ามาใช้บริการ 
กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่เข้ามารับบริการจะเป็นการนวดหนักเพ่ือบ าบัดรักษาอาการปวดต่างๆ 

เช่น ปวดหัว ปวดไหล่ ปวดแขน กลุ่มลูกค้าจะมีทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติท าให้บุคลากรต้องมีการ
พัฒนาเรื่องภาษาเข้าไปด้วยเพราะบางครั้งก็อาจะต้องมีการเดินทางไปสอนยังต่างประเทศบ้าง 

- ปัจจัยส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ 
ปัจจัยที่เป็นเรื่องส าคัญคือ คุณภาพของบุคลากรที่มีความสามารถให้บริการนวดที่ถูกหลักการ

มีมาตรฐาน การบริการที่มีคุณภาพมุ่งเน้นให้เกิดความประทับใจกับลูกค้า การออกแบบอาคารสถานที่
ให้ดูสวยงามทันสมัยเพ่ือดึงดูดลูกค้า 

สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 
1. หลักและวิธีการนวด จุดนวดในร่างกายที่ส าคัญที่น ามาเป็นหลักในการรักษามีทั้งหมด 10 

จุดเส้นประทาน จากนั้นจึงน าเทคนิควิธีการนวดเข้ามาผสมผสานเป็นวิธีการบ าบัดรักษาต่อไป โดย
หลักของการนวดแผนไทยจะมีการดึงและดัดจะเป็นการนวดหนักเพ่ือบ าบัดรักษาอาการ และอีก
ลักษณะการนวดหนึ่งก็คือ การนวดเพ่ือผ่อนคลาย นวดเพ่ือสุขภาพ เช่น การนวดน้ ามัน นวดอบ
สมุนไพร นวดอโรม่า เป็นต้น 
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2. แนวคิดในการบริการ แนวคิดการบริหารงานของสถาบันจะเน้นในเรื่องของการให้บริการที่
เป็นเลิศ เป็นหลักในการที่จะมัดใจลูกค้าให้กลับมาใช้บริการในครั้งต่อไป รวมถึงการให้ความส าคัญกับ
คุณภาพของบุคลากรของสถาบัน ครู และพนักงานนวดก็ต้องมีการพัฒนาฝีมืออยู่ 

ตลอดเวลาเพ่ือให้ฝีมือการนวดใกล้เคียงกันไม่ท าให้เกิดความแตกต่างเวลาลูกค้ามานวดก็
สามารถนวดกับใครก็ได้  

3. กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ   กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่เข้ามารับบริการจะเป็นการนวดหนัก
เพ่ือบ าบัดรักษาอาการปวดต่างๆ เช่น ปวดหัว ปวดไหล่ ปวดแขน กลุ่มลูกค้าจะมีทั้งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ 

4.ปัจจัยความส าเร็จของธุรกิจ ปัจจัยที่เป็นเรื่องส าคัญคือ คุณภาพของบุคลากรที่มี
ความสามารถให้บริการนวดที่ถูกหลักการมีมาตรฐาน การบริการที่มีคุณภาพมุ่งเน้นให้เกิดความ
ประทับใจกับลูกค้า การออกแบบอาคารสถานที่ให้ดูสวยงามทันสมัยเพ่ือดึงดูดลูกค้า 
          4.1.3 เพชรารัตน์ เจริญมิตร (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 กรกฎาคม 2558) การฝึกโยคะ 
“โรงเรียนบางกอกโยคะ” 

- ความเป็นมาในการจัดตั้ง 
เริ่มต้นจากการเปิดเป็นสถาบันฝึกโยคะโดยการจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ด าเนินการสอนมา

เป็นเวลา 10 ปี จนมีความรู้ความช านาญและพัฒนามากข้ึนหลังจากนั้นได้มีแนวคิดที่อยากจะเปิดเป็น
โรงเรียนสอนโดยมีการรับรองหลักสูตอย่างถูกต้องคนที่จบออกมาก็จะได้รับวิทยฐานะเป็นครู จึงได้
ด าเนินการยื่นเรื่องไปที่กระทรวงศึกษาธิการเพ่ือขอเปิดเป็นโรงเรียนสอนครูฝึกโยคะทั้งหมดใช้
ระยะเวลา 3 ปี ในการรอผลรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการแต่ในขณะนั้นก็ด าเนินการสอนไปด้วย
และหลังจากได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการแล้ว จึงเริ่มเปิดเป็นสถาบันการสอนและได้
ด าเนินการเป็นโรงเรียนสอนครูฝึกโยคะจนถึงปัจจุบัน 
        - หลักการในการฝึกโยคะ 

หลักของการฝึกโยคะไม่เพียงแต่จะเน้นที่ท่าฝึกเพียงอย่างเดียวยังต้องให้ความส าคัญกับ
ร่างกายและจิตใจ ต้องรู้ถึงหลักปรัชญาโยคะ ปราณายามะการหายใจแบบโยคะ ต้องรู้ข้อควรระวัง
ของร่างกายและข้อควรระวังเรื่องสุขภาพ แต่ถ้าไม่มีปัญหาเรื่องสรีระร่างกายกระดูกไม่เคลื่อนก็
สามารถฝึกได้ทุกท่าและต้องรู้ลิมิตของผู้ฝึกกับบ้างท่าท่ีไม่สามารถฝึกได้ก็ต้องปรับและเปลี่ยนเพื่อหา
ท่าท่ีสมารถฝึกได้และไม่เป็นอันตรายต่อร่างกายท้ังนี้ผู้ฝึกก็ควรต้องแจ้งเกี่ยวกับอาการที่เคยบาดเจ็บ
ให้ครูผู้ฝึกได้รับรู้ก่อนที่จะเริ่มฝึกด้วย 

- วัตถุประสงค์การฝึกโยคะของกลุ่มลูกค้า 
วัตถุประสงค์ของการฝึกโยคะ เพื่อเสริมสร้างสุขภาพและเพ่ือความสวยงามของสรีระร่างกาย 

และเพ่ือเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับตัวเองถ้าได้รับการฝึกจนได้รับการรับรองวิทยฐานะเป็นครู 
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- หลักการตลาดส าคัญของสถาบันโยคะ 
กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ฝึกโยคะจะเป็นกลุ่มคนวัยท างาน ที่ต้องการความสะดวกในการเดินทาง

ไปที่ศูนย์ฝึก เช่น ต้องใกล้ที่ท างาน หรือสามารถเดินทางไปฝึกได้โดยไม่ต้องนั่งรถไป ถ้าเป็นลูกค้าใน
ย่านธุรกิจการค้าก็จะใช้เวลาในช่วงเย็นหลังเลิกงานฝึกโยคะเพื่อรอเวลากลับบ้านเนื่องจากจะเลี่ยง
ช่วงเวลาที่รถติดตอนเย็น 

สรุปประเด็นสัมภาษณ์  
1. หลักการส าคัญของการฝึกโยคะ หลักของการฝึกโยคะไม่เพียงแต่จะเน้นที่ท่าฝึกเพียงอย่าง

เดียวยังต้องให้ความส าคัญกับร่างกายและจิตใจ ต้องรู้ถึงหลักปรัชญาโยคะ ปราณายามะการหายใจ
แบบโยคะ ต้องรู้ข้อควรระวังของร่างกายและข้อควรระวังเรื่องสุขภาพ 

2. กลุ่มลูกค้า ส่วนใหญ่จะฝึกโยคะเพ่ือสร้างเสริมสุขภาพและเพ่ือความสวยงามของสรีระ
ร่างกาย 

3.หลักการตลาดส าคัญ เข้าใจลูกค้า รู้ว่าลูกค้าต้องการอะไร อย่างเช่น คนวัยท างานที่สะดวก
จะล่นโยคะตอนเย็นหลังเลิกงานและเหตุผลเพ่ือเลี่ยงรถติดหลังเลิกงาน ดังนั้นจึงจัดคอร์สช่วงเย็นเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของคนกลุ่มนี้ 
 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ  (Quantitative) ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤติกรรม 
ทัศนคติและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้ศูนย์สุขภาพโยคะ การจัดกระดูก และการนวดเพ่ือสุขภาพ 
ของผู้บริโภคเป้าหมายในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 หน่วยประชากร ซึ่งก าหนดจากกลุ่ม
จ านวนประชากรวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 3,804,183 คน แล้วท าการเทียบตาราง
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ ทาโร ยามาเน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95%  โดยมผีลการ
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ สรุปได้ดังนี้ 
        4.2.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานะภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลน าเสนอดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1: จ านวน ร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 84 21 
หญิง 316 79 

รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะที่เป็นตัวแทนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน

ส่วนใหญ่เป็น หญิง จ านวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 เป็น ชาย จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ21 
 
ตารางที่ 4.2: จ านวน ร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่า 25 64 16 

25 - 34 132 33 
35 - 44 136 34 

45 - 53 48 12 

54  ปีขึ้นไป 20 5 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่ มี อายุ  35 – 44 ปี จ านวน 136 

คน คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมา  25 – 34 ปี จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 ต่ ากว่า 25 ปี 
จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16  45 – 53 ปี จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12  54 ปีขึ้นไป 
จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
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ตารางที่ 4.3: จ านวน ร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานะภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 256 64 
สมรส 128 32.50 

หย่าร้าง/หม้าย 16 3.30 

อ่ืนๆ   
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่ มี สถานะภาพ โสด จ านวน 256 

คน คิดเป็นร้อยละ 64.20 รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 
สถานภาพหย่าร้าง/หม้าย จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30  
 
ตารางที่ 4.4: จ านวน ร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับ 

      การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 27.50 

ปริญญาตรี 240 60.80 

สูงกว่าปริญญาตรี 40 10.80 
อ่ืนๆ 12 0.9 

รวม 400 100 

 
  จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่การศึกษา ระดับปริญญาตรี 
จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 รองลงมา ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.50  สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 ระดับ อ่ืนๆ จ านวน 12 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.90 
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ตารางที่ 4.5: จ านวน ร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

พนักงานบริษัทเอกชน 280 70 
เจ้าของสถานประกอบการ 92 23 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 5 1.25 

อ่ืนๆ 23 5.8 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่ เป็นพนักงานบริษัทเอกชน 

จ านวน 280 คนคิดเป็นร้อยละ 70 รองลงมา เจ้าของสถานประกอบการจ านวน  92 คน คิดเป็นร้อย
ละ 23 อ่ืนๆ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.25 
 
ตารางที่ 4.6: จ านวน ร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ 

      เดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 10,000 19 4.75 

10,000 - 30,000 280 70 
30,000 - 50,000 87 21.8 

50,000 บาทข้ึนไป 14 3.5 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่มีรายได้ 10,000 – 30,000 

จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70 รองลงมา 30,000 – 50,000 จ านวน 87 คน คดิเป็นร้อยละ 21.8 
ต่ ากว่า 10,000 จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75  50,000 บาทข้ึนไป จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.5 
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4.2.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการฝึกโยคะ นวดจัดกระดูก นวดแผนไทย 
ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการฝึกโยคะ ประกอบไปด้วย เหตุผลส าคัญที่ท่านเลือกฝึกโยคะ 

ท่านใช้เวลาฝึกโยคะบ่อยแค่ไหน ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านต้องจ่ายในการฝึกโยคะ ผลการวิเคราะห์
ข้อมูลน าเสนอดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.7: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการฝึกโยคะ ด้านเหตุผลส าคัญที่ท่าน 
      เลือกฝึกโยคะ 

 

เหตุผลที่ท่านเลือกฝึกโยคะ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ฝึกสมาธิ/คลายเครียด 120 30 

ลดน้ าหนัก/ดูแลรูปร่าง 84 21 
เพ่ือสุขภาพ 140 35 

บ าบัดโรค 30 7.5 

เรียนรู้ศาสตร์โยคะ 26 7 
อ่ืนๆ   

รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่ เพ่ือสุขภาพ จ านวน 140 คน คิด

เป็นร้อยละ 35 รองลงมา ฝึกสมาธิ/คลายเครียด จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ลดน้ าหนัก/ดูแล
รูปร่าง จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21   บ าบัดโรค จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 เรียนรู้
ศาสตร์โยคะ จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
 

ตารางที่ 4.8: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการฝึกโยคะ ด้านท่านใช้เวลาฝึกโยคะ 
       บ่อยแค่ไหน  
 

ท่านใช้เวลาฝึกโยคะบ่อยแค่ไหน จ านวน(คน) ร้อยละ 
สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 168 42 

2 ครั้งต่อสัปดาห์ 48 12 
มากกว่า 2 ครั้งต่อสัปดาห์ 60 15 

อ่ืนๆ 124 31 

รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่ ใช้เวลา สัปดาห์ละ 1 ครั้ง จ านวน 
168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมา เป็นช่วงเวลาอ่ืนๆ จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 มากกว่า 
2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15  2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ
12 
 
ตารางที่ 4.9: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการฝึกโยคะ ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่าน 

      ต้องจ่ายในการฝึกโยคะ 
 

ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านต้องจ่าย จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 1,000 224 56 
1,000 - 2,000 64 16 

3,000 บาทข้ึนไป 44 11 
อ่ืนๆ 68 17 

รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ ส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่าย ต่ ากว่า 1,000 จ านวน 

224 คน คิดเป็นร้อยละ 56 รองลงมา 1,000 – 2,000 จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16  อ่ืนๆ 
จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17  3,000 บาทข้ึนไป จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการจัดกระดูก ประกอบไปด้วย เหตุผลส าคัญท่ีท่านเข้ารับบริการ
การจัดกระดูก ท่านเข้ารับบริการการจัดกระดูกบ่อยแค่ไหน ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเข้ารับบริการการ
จัดกระดูก ผลการวิเคราะห์ข้อมูลน าเสนอดังนี้ 
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ตารางที่ 4.10: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการจัดกระดูก ด้านเหตุผลที่ท่านเข้ารับ 
        บริการการจัดกระดูก  
 

สาเหตุที่ท่านเข้ารับการจัดกระดูก จ านวน(คน) ร้อยละ 
ความเจ็บปวดและกล้ามเนื้อเกร็ง 120 30 

ความเจ็บปวดและกล้ามเนื้อเกร็ง 120 30 
ข้อต่อต่างๆเคลื่อนไหวผิดปกติ 48 12 

ข้อต่อบวม 16 4 

ข้อต่อผิดรูปและเคลื่อนหลุด 140 35 
โรคประจ าตัวต่างๆ 76 19 

อ่ืนๆ   

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ใช้บริการจัดกระดูก  ส่วนใหญ่ มีสาเหตุของข้อต่อผิดรูปและ
เคลื่อนหลุด จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35  รองลงมา เพราะความเจ็บปวดและอาการเกร็งของ
กล้ามเนื้อ จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30  โรคประจ าตัวต่างๆ จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 
ข้อต่อต่างๆเคลื่อนไหวผิดปกติ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12  ข้อต่อบวม จ านวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4 
 
ตารางที่ 4.11: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการจัดกระดูก ด้านท่านเข้ารับบริการ 

        การจัดกระดูกบ่อยแค่ไหน 
 

ท่านเข้ารับบริการบ่อยแค่ไหน จ านวน(คน) ร้อยละ 

1 ครั้งต่อเดือน 180 45 
2 ครั้งต่อเดือน 40 10 

มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน 180 45 

อ่ืนๆ   
รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ใช้บริการจัดกระดูก  ส่วนใหญ่ เข้ารับบริการ 1 ครั้งต่อเดือน 
จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 เท่ากันกับ มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อย
ละ 45 2 ครั้งต่อเดือน จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10   
 
ตารางที่ 4.12: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการจัดกระดูก ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ 

        ท่านเข้ารับบริการการจัดกระดูก 
 

ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านต้องจ่าย จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 1,000 216 54 

1,000 - 2,000 108 27 
2,000 บาทข้ึนไป 76 19 

รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ใช้บริการจัดกระดูก  ส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่าย ต่ ากว่า 1,000 จ านวน 

216 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมา 1,000 – 2,000 จ านวน  108 .คน คิดเป็นร้อยละ 27  2,000 
บาทข้ึนไป จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการนวด ประกอบไปด้วย เหตุผลที่ท่านเข้ารับบริการการนวด ท่าน
เข้าใช้บริการการนวดบ่อยแค่ไหน ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเข้ารับบริการการนวด ผลการวิเคราะห์
ข้อมูลน าเสนอดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.13: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการนวด ด้านเหตุผลที่ท่านเข้ารับบริการ 

        การนวด 
 

เหตุผลที่ท่านเข้ารับบริการ จ านวน(คน) ร้อยละ 

เพ่ือบ าบัดอาการบาดเจ็บ 68 17 
เพ่ือส่งเสริมสุขภาพ 52 13 

เพ่ือความงาม 20 5 
เพ่ือความผ่อนคลาย 208 52 

อ่ืนๆ 52 13 

รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ใช้บริการการนวด  ส่วนใหญ่ มีเหตุผล เพ่ือความผ่อนคลาย 
จ านวน 208คน คิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมา เพื่อบ าบัดอาการบาดเจ็บ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17 เพ่ือส่งเสริมสุขภาพ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13  เหตุผลอื่นๆ จ านวน 52 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13 เพ่ือความงาม จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
 
ตารางที่ 4.14: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการนวด ด้านท่านเข้าใช้บริการการนวด 

        บ่อยแค่ไหน   
 

ท่านเข้ารับบริการบ่อยแค่ไหน จ านวน(คน) ร้อยละ 

1 ครั้งต่อเดือน 176 44 
2 ครั้งต่อเดือน 68 17 

มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน 122 30 
อ่ืนๆ 34 8.50 

รวม 400 100 

 
  จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ใช้บริการการนวด  ส่วนใหญ่ เข้าใช้ 1 ครั้งต่อเดือน จ านวน 176 
คน คิดเป็นร้อยละ 44 รองลงมา มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30 2 ครั้ง
ต่อเดือน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17  อ่ืนๆ จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 
 
ตารางที่ 4.15: จ านวน ร้อยละ  ของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการนวด ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเข้า 

       รับบริการการนวด 
 

ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านต้องจ่าย จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่า 1,000 264 66 

1,000 - 2,000 60 15 
3,000 บาทข้ึนไป 76 19 

รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้ใช้บริการการนวด  ส่วนใหญ่ ค่าใช้จ่าย ต่ ากว่า 1,000 จ านวน 

264 คน คิดเป็นร้อยละ 66  รองลงมา 3,000 ขึ้นไป จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19  1,000 –  



75 

2,000 จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15   
4.2.3 ข้อมูลทางด้านทัศนคติเกี่ยวกับศูนย์ฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนฝึกด้วย

ศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวด 
         ข้อมลูทางด้านทัศนคติเกี่ยวกับศูนย์ฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนฝึกด้วยศาสตร์
การจัดกระดูกและศาสตร์การนวด ประกอบไปด้วย ท่านเคยใช้บริการศาสตร์การจัดกระดูกและ
ศาสตร์การนวดเพ่ือประเมินความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึกโยคะหรือไม่ ท่านคิดว่าการประเมิน
ความพร้อมของร่างกายด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวดก่อนการฝึกโยคะจะมีส่วนช่วย
ป้องกันการเกิดการบาดเจ็บจากการฝึกโยคะมากน้อยแค่ไหน ท่านคิดว่าการมีบริการการประเมิน
สภาพความพร้อมของร่างกายด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวดเป็นส่วนหนึ่งของการฝึก
โยคะจะเป็นประโยชน์กับการฝึกโยคะของท่านมากน้อยแค่ไหน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลน าเสนอดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.16: จ านวน ร้อยละ ข้อมูลทางด้านทัศนคติเกี่ยวกับศูนย์ฝึกโยคะ ท่านเคยใช้บริการ 

        ศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวดเพ่ือประเมินความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่ม 
        ฝึกโยคะหรือไม่ 
 
ท่านเคยใช้บริการหรือไม่ จ านวน(คน) ร้อยละ 

เคย 80 20 
ไม่เคย 320 80 

รวม 400 100 

 
  จากตารางที่ 4.16 พบว่า ผู้ใช้บริการการศูนย์ฝึกโยคะ  ส่วนใหญ่ ไม่เคยใช้บริการ จ านวน 
320 คน คิดเป็นร้อยละ 80  เคย จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
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ตารางที่ 4.17: จ านวน ร้อยละ ข้อมูลทางด้านทัศนคติเกี่ยวกับศูนย์ฝึกโยคะท่านคิดว่าการประเมิน 
        ความพร้อมของร่างกายด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวดก่อนการฝึก 
        โยคะจะมีส่วนช่วยป้องกันการเกิดการบาดเจ็บจากการฝึกโยคะมากน้อยแค่ไหน 
 

ระดับความคิดเห็น จ านวน(คน) ร้อยละ 

เห็นด้วย 180 45 
ค่อนข้างเห็นด้วย 100 25 

เห็นด้วยปานกลาง 96 24 

ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 16 4 
ไม่เห็นด้วย 8 2 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.17 : พบว่า ผู้ใช้บริการการศูนย์ฝึกโยคะ  ส่วนใหญ่ เห็นด้วย จ านวน 180 คน 
คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา ค่อนข้างเห็นด้วย จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25  เห็นด้วยปาน
กลาง จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24  ค่อนข้างไม่เห็นด้วย จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ไม่
เห็นด้วย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

 
ตารางที่ 4.18: จ านวน ร้อยละ ข้อมูลทางด้านทัศนคติเกี่ยวกับศูนย์ฝึกโยคะท่านคิดว่าการมีบริการ 

        การประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การ 
        นวดเป็นส่วนหนึ่งของการฝึกโยคะจะเป็นประโยชน์กับการฝึกโยคะของท่านมากน้อย 
        แค่ไหน 

    

ระดับความคิดเห็น จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต้องการมาก 104 26 

ต้องการค่อนข้างมาก 107 26 

ระดับความคิดเห็น จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต้องการปานกลาง 140 35 

ต้องการค่อนข้างน้อย 20 5 

ต้องการน้อย 29 7.3 
รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.18 พบว่า ผู้ใช้บริการการศูนย์ฝึกโยคะ  ส่วนใหญ่ ต้องการปานกลาง จ านวน 
140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมา ต้องการค่อนข้างมาก จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26 
ต้องการค่อนมาก จ านวน 104  คน คิดเป็นร้อยละ 26  ต้องการน้อย จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ
7.3  ต้องกาค่อนข้างน้อยจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
4.2.4 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึกด้วย
ศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวด 
         การวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพร่างกาย
ก่อนการฝึกด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวด โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
(Marketing Mix 7ps) ผลการวิเคราะห์น าเสนอดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.19: ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ 

        ฝึกโยคะ 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  SD ระดับความส าคัญ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
1.ชื่อเสียงของสถาบัน 4 0.90 มาก 

2.มาตรฐานของหลักสูตร 4.3 0.80 มากที่สุด 

3.ความหลากหลายของคอร์ส 4.2 0.90 มากที่สุด 
4.หลักสูตรรับรองโดยสถาบันมีชื่อเสียง 4.2 0.90 มากที่สุด 

5.ชื่อเสียงของครูผู้ฝึก 4.1 0.90 มาก 

6.ครูฝึกผ่านการอบรมการสอนอย่างถูกวิธี 4.1 0.80 มาก 
7.ความหลากหลายชองช่วงเวลาฝึก 4.2 0.80 มากที่สุด 

            รวมด้านผลิตภัณฑ์ 4.16 0.86 มาก 

ด้านราคา (Price) 
1.ค่าสมาชิกหรือค่าใช้บริการเหมาะสม 4.30 0.90 มากที่สุด 

2.ค่าสมาชิกหรือค่าบริการแสดงไว้ชัดเจน 4 0.90 มาก 
3.มีช่องทางการช าระเงินหลากหลาย 4 0.90 มาก 

4.มีการแบ่งช าระเป็นงวดๆ 4.1 0.80 มาก 

             รวมด้านราคา 4.10 0.88 มาก 
(ตารางมีต่อ) 

X
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
   ศูนย์ฝึกโยคะ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  SD ระดับความส าคัญ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

1.ท าเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง 4.2 0.90 มาก 
2.สถานที่ฝึกอยู่ใกล้ท่ีพัก/ที่ท างาน 3.9 0.90 มาก 
3.มีท่ีจอดรถรองรับเพียงพอ 4 0.90 มาก 
4.สถานที่อยู่ใกล้แหล่งสาธารณูปโภค 4.2 0.70 มาก 
       รวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.08 0.85 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1.ข้อมูลการให้บริการครบทันสมัย 4.2 0.70 มาก 
2.มีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษต่างๆ 4.1 0.80 มาก 
3.มีการให้ทดลองใช้ 4.2 0.80 มากท่ีสุด 
4.มีกิจกรรมพิเศษต่างๆ 4.2 0.80 มาก 
5.มีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์สื่อต่างๆ 4.40 0.80 มากท่ีสุด 

         รวมด้านส่งเสริมการตลาด 4.22 0.78 มากท่ีสุด 
ด้านบุคลากร (People) 
1.พนักงานมีบุคลิกภาพมารยาทดี 4.4 0.70 มากท่ีสุด 
2.พนักงานเอาใจใส่ ยิ้มแย้มแจ่มใส 4.4 0.70 มากท่ีสุด 
3.พนักงานแนะน ารายละเอียดได้เป็นอย่างดี 4.5 0.70 มากท่ีสุด 
4.ครูฝึกสอนอัธยาศัยดีเป็นกันเอง 4.4 0.70 มากท่ีสุด 
5.บุคลากร/ผู้ฝึกสอนมีคุณภาพ 4.50 0.70 มากท่ีสุด 
         รวมด้านบุคลากร 4.44 0.70 มากท่ีสุด 
ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
1.การออกแบบตกแต่งสถานท่ีสวยงาม 4.3 0.8 มากท่ีสุด 
2.สถานที่ฝึกสะอาด อากาศถ่ายเทดี 4.4 0.7 มากท่ีสุด 

3.มีห้องรับรองและห้องน้ า 4.5 0.7 มากท่ีสุด 
4.เครื่องมือและอุปกรณ์ที่ทันสมัย 4.4 0.7 มากท่ีสุด 
      รวมด้านลักษณะทางกายภาพ 4.40 0.73 มากท่ีสุด 

(ตารางมีต่อ) 

X
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
   ศูนย์ฝึกโยคะ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  SD ระดับความส าคัญ 
ด้านกระบวนการ (Process)       

1.มีบริการที่ดี 4.4 0.7 มากที่สุด 
2.มีคู่มือประกอบการฝึกให้อ่าน 4.4 0.7 มากที่สุด 

32.แจ้งวิธีปฏิบัติตนก่อน ระหว่างและหลังฝึก 4.4 0.8 มากที่สุด 

4.มีข้ันตอนให้บริการเป็นระบบรวดเร็ว 4.5 0.7 มากที่สุด 
5.มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนฝึก 4.60 0.7 มากที่สุด 

         รวมด้านกระบวนการ 4.46 0.72 มากที่สุด 

     รวมส่วนประสมปัจจัยทางการตลาด  4.26 0.79 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.19 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ริการ
ศูนย์ฝึกโยคะ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.87) เรียงปัจจัยแต่ละด้าน สรุปได้ดังนี้  
        ด้านบุคลากร พบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะในระดับมาก
ที่สุด(ค่าเฉลี่ย 4.44) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด มีจ านวน 5 
ข้อ ได้แก่ บุคลากร/ผู้ฝึกสอนมีคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.50) พนักงานสามารถแนะน ารายละเอียดได้เป็น
อย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.50) ครูผู้ฝึกสอนมีอัธยาศัยดี มีความเป็นกันเอง (ค่าเฉลี่ย 4.40) พนักงานมีความ
เอาใจใส่ในการบริการยิ้มแย้มแจ่มใส (ค่าเฉลี่ย 4.44) พนักงานมีบุคลิกภาพและกิริยามารยาทดี 
(ค่าเฉลี่ย 4.40)   

ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะใน
ระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.40) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมากที่สุด มี
จ านวน 4 ข้อ ได้แก่ มีห้องรับรองและห้องน้ า (ค่าเฉลี่ย 4.50) สถานที่ฝึกสะอาด อากาศถ่ายเทดี 
(ค่าเฉลี่ย 4.40)  เครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีทันสมัย (ค่าเฉลี่ย 4.40) การออกแบบตกแต่งสถานที่สวยงาม 
(ค่าเฉลี่ย 4.30) 
   ด้านกระบวนการ พบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะในระดับ
มากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.26) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด มี
จ านวน 5 ข้อ ได้แก่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึก (ค่าเฉลี่ย 4.60) มีข้ันตอนการให้บริการ

X
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เป็นระบบและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.50) ) แจ้งวิธีปฏิบัติตนก่อน ระหว่างและหลังฝึก (ค่าเฉลี่ย 4.44)  มี
การบริการที่ดี (ค่าเฉลี่ย 4.44) มีคู่มือประกอบการฝึกให้อ่านประกอบ (ค่าเฉลี่ย 4.44)    
   ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ
ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.22) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด 
มีจ านวน 2 ข้อ ได้แก่ มีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.40) มีการให้ทดลองใช้
บริการฟรี (ค่าเฉลี่ย 4.22) และข้อที่มีความส าคัญในระดับมาก มีจ านวน 3 ข้อ ได้แก่ มีข้อมูลการ
ให้บริการครบถ้วยทันสมัย  (ค่าเฉลี่ย 4.20) ) มีกิจกรรมพิเศษต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.20)  มีส่วนลดหรือ
สิทธิพิเศษต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.10) 
  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะในระดับมาก
ที่สุด(ค่าเฉลี่ย 4.16) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด มีจ านวน 3 
ข้อ ได้แก่ หลักสูตรมีคุณภาพได้มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 4.30)  มีการรับรองหลักสูตรโดยสถาบันที่เชื่อถือ
ได้ (ค่าเฉลี่ย 4.20) ความหลากหลายของคอร์ส (ค่าเฉลี่ย 4.20) และข้อที่มีความส าคัญในระดับมาก มี
จ านวน 4 ข้อได้แก่ ความหลากหลายของช่วงเวลาฝึก (ค่าเฉลี่ย 4.20) ครูฝึกผ่านการฝึกอบรมอย่างถูก
วิธี (ค่าเฉลี่ย 4.10) ครูฝึกเป็นผู้มีชื่อเสียง (ค่าเฉลี่ย 4.10) ชือ่เสียงของสถาบันเป็นที่รู้จักทั่วไป 
(ค่าเฉลี่ย 4 )  
  ด้านราคาพบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย 4.10 ) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด มีจ านวน 1 ข้อ 
ได้แก่ ค่าสมาชิกหรือค่าบริการมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.30)  และข้อที่มีความส าคัญในระดับมาก 
มีจ านวน 3 ข้อ ได้แก่มีการแบ่งช าระเป็นงวดๆ (ค่าเฉลี่ย 4.10)  ค่าสมาชิกหรือค่าใช้บริการแสดงไว้
ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4 ) มีช่องทางการช าระเงินหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4 ) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ
ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.08) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีความส าคัญในระดับมาก มีจ านวน 
4ข้อ ได้แก่ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง (ค่าเฉลี่ย 4.20)  สถานที่บริการอยู่ใกล้แหล่ง
สาธารณูปโภค (ค่าเฉลี่ย 4.20) มีที่จอดรถรองรับเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 4) สถานที่ฝึกอยู่ใกล้ที่พักอาศัย/ที่
ท างาน (ค่าเฉลี่ย 3.93)  
 
 
 
 
 
 



81 

4.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
จากการศึกษาข้อมูลเชิงปริมาณเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการ

ใช้ ทัศนคติและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ การจัดกระดูกและการนวดบ าบัด ได้
แบ่งข้อสรุปจากผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยไว้เป็น 5 ประเด็นดังต่อไปนี้ 
        4.3.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากผลการศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 35-
44 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้อยู่ในช่วง
ระหว่าง 10,000 -30,000 บาท 
        4.3.2 ด้านพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ฝึกโยคะ การจัดกระดูก และการนวด สรุปผล
การศึกษาเป็นดังนี้  
          - ศูนย์ฝึกโยคะ เหตุผลในการเลือกฝึกโยคะ ส่วนใหญ่จะฝึกเพ่ือสุขภาพ รองลงมาเพ่ือฝึก
สมาธิ และเพ่ือคลายเครียด ความถ่ีในการฝึกจะฝึกสัปดาห์ละ 1 ครั้งและค่าใช้จ่ายต่อครั้งจะอยู่ที่
ราคาต่ ากว่า 1,000 บาท 

- สถานบริการจัดกระดูก สาเหตุในการเข้ารับบริการส่วนใหญ่ ข้อต่อผิดรูปและเคลื่อนหลุด
รองลงมาเกี่ยวกับความเจ็บปวดและกล้ามเนื้อเกร็ง ความถี่ในการเข้ารับบริการ 1 ครั้งต่อเดือนและ
ค่าใช้จ่ายต่อครั้งอยู่ที่ราคาต่ ากว่า 1,000 บาท 

- สถานบริการการนวด เหตุผลในการเข้าใช้บริการส่วนใหญ่ เพ่ือความผ่อนคลาย รองลงมา
เพ่ือบ าบัดอาการบาดเจ็บ ความถี่ในการเข้าใช้บริการ 1 ครั้งต่อเดือนและค่าใช้จ่ายต่อครั้งอยู่ที่ราคา 
ต่ ากว่า 1,000 บาท 
     4.3.3 ข้อมูลทางด้านทัศนคติที่มีต่อศูนย์ฝึกโยคะที่จัดให้มีการประเมินสภาพความพร้อมของ
ร่างกายก่อนเริ่มฝึกโยคะ ผลการศึกษาสรุปว่าโดยส่วนใหญ่แล้วผู้ตอบแบบสอบถามไม่เคยเข้ารับการ
ประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนฝึกโยคะแต่ก็มีความคิดเห็นส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการ
ประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึกโยคะจะมีส่วนช่วยป้องกันการเกิดการบาดเจ็บจาก 

การฝึกโยคะได้และมีความต้องการในระดับปานกลางที่อยากจะให้น าวิธีการประเมินสภาพ
ความพร้อมก่อนการฝึกโยคะมาเป็นส่วนหนึ่งของการฝึกไว้บริการในศูนย์ฝึกโยคะ 
    4.3.4 ข้อมูลทางด้านปัจจัยทางการตลาด (Marketing 7Ps) ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการศูนย์
ฝึกโยคะ สรุปเป็นข้อปัจจัยแต่ละด้านโดยล าดับความส าคัญตามผลการศึกษาเป็นดังนี้ 

- ด้านบุคลากร (People) 
                1. บุคลากร/ผู้ฝึกสอนมีคุณภาพ 
                2. พนักงานมีความเอาใจใส่ในการบริการ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
                3. พนักงานสามารถแนะน ารายละเอียดได้เป็นอย่างดี 
 



82 

       - ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
                1. สถานที่ฝึกสะอาด อากาศถ่ายเทดี 
                2. มีห้องรับรองและห้องน้ า 
                3. เครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีทันสมัย 
          - ด้านกระบวนการ (Process)  

1. การมีบริการที่ดี 
               2. แจ้งวิธีปฏิบัติตนก่อน ระหว่าง และหลังฝึก 
               3. มีคู่มือประกอบการฝึกให้อ่านประกอบ 
               4. มีการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึก 
           - ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
                1. ข้อมูลการให้บริการครบถ้วนทันสมัย 
                2. มีการให้ทดลองใช้บริการฟรี 
                3. มีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษต่างๆ 

- ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1. ครูฝึกผ่านการฝึกอบรมการสอนอย่างถูกวิธี 

                 2. หลักสูตรมีคุณภาพได้มาตรฐาน 
                 3. ความหลากหลายของช่วงเวลาฝึก 
      - ด้านราคา (Price) 

1. ค่าสมาชิก ค่าใช้บริการมีความเหมาะสม 
                  2. ค่าสมาชิกหรือค่าใช้บริการแสดงไว้ชัดเจน 
                  3. มีการแบ่งช าระเป็นงวดๆ 
        - ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
             1. ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
                 2. สถานที่ฝึกอยู่ใกล้ที่พักอาสัย/ที่ท างาน 
                 3. สถานที่บริการอยู่ใกล้แหล่งสาธารณูปโภค 

4.3.5 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามบางส่วน 
เสนอแนะให้มีการตกแต่งสถานที่ฝึกให้สวยงามและโดดเด่น ท าเลที่ตั้งควรสะดวกแก่การเดินทาง และ
ภายในศูนย์ฝึกควรจัดให้มีพยาบาลประจ าศูนย์หรือสถานที่ตั้งควรอยู่ใกล้สถานพยาล ทั้งนี้เพราะเมื่อ
อาการบาดเจ็บในขณะที่ฝึกจะได้รักษาพยาบาลได้ทัน และสุดท้ายจ านวนผู้ฝึกโยคะต่อรอบไม่ควรมี
มากเกินไปเพราะครูผู้ฝึกจะดูแลไม่ทั่วถึง 
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จากการสรุปผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านต่างๆจะเห็นได้ว่าส่วนใหญ่แล้วผู้คนวัย
ท างานจะมีความเครียดและต้องการสถานที่บริการเพ่ือผ่อนคลายความเครียดจากการท างานและเพ่ือ
ส่งเสริมสุขภาพร่างกายให้ดีขึ้น โดยเฉพาะส่วนใหญ่จะเป็นพนักงานในออฟฟิศท่ีมีเวลาน้อย ดังนั้นจึง
ไม่ค่อยได้เข้ารับบริการในศูนย์สุขภาพสักเท่าไหร่โดยเฉลี่ยเพียงแค่สัปดาห์ละ 1 ครั้ง ผู้ศึกษาเห็นว่า
ความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการศูนย์ฝึกโยคะมีความเป็นไปได้ในระดับหนึ่ง ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับการท า
การตลาดที่จะวางแผนอย่างไรจึงจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มคนวัยท างานให้เข้าถึง
การบริการได้มากท่ีสุดโดยใช้สรุปผลการศึกษาที่ได้มาเป็นข้อมูลในการด าเนินการจัดตั้งโครงการให้
บรรลุเป้าหมายต่อไป 
 
               
 
 
 
 



บทที่ 5 
การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
5.1 ชื่อบริษัท 
 
ภาพที่ 5.1: ชื่อบริษัท 

                                  
 บริษัท “Life Balance”จ ากัด 
 เริ่มด าเนินการจัดตั้ง เมื่อวันที่ 1 มิถุนายน พ.ศ.2558 โดยมีแนวคิดถึงเรื่องความปลอดภัย
ของการฝึกโยคะจึงคิดที่จะน าเอาวิธีการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนที่จะเริ่มฝึกโยคะ
เข้ามาใช้กับศูนย์ฝึกโยคะและแนวคิดเรื่องความสมดุลของชีวิตที่อยากจะให้มีศูนย์สุขภาพเพ่ือช่วยให้
คนวัยท างานในกรุงเทพฯได้มาผ่อนคลายจากภาวะเครียดในการท างาน 
       มีส่วนธุรกิจในการดูแลแบ่งเป็น 2 ประเภท ได้แก่  
 5.1.1 เป็นศูนย์บริการส่งเสริมสุขภาพ “Balance Yoga” ให้บริการฝึกสอนโยคะเพ่ือสุขภาพ
และการนวดเพ่ือสุขภาพ 
 5.1.2 เป็นสถานบริการการแพทย์แผนไทย “Life Balance คลินิก” ให้บริการตรวจและ
บ าบัดด้านการแพทย์แผนไทยการนวดจัดกระดูกและประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่ม
ฝึกโยคะ 
 
5.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 5.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 “เป็นศูนย์สุขภาพที่จะเสริมสร้างให้ร่างกายมีภูมิคุ้มกันโดยออกแบบการจัดการเฉพาะในเรื่อง
การพัฒนาร่างกายเพ่ือให้ผลต่อสุขภาพองค์รวมทั้งร่างกาย จิต และจิตวิญญาณ ตอบโจทย์เฉพาะ
บุคคลและจะมุ่งเติบโตอย่างมีคุณภาพไปสู่ระดับสากล” 
        5.2.2 พันธกิจ (Mission) 
   - มุ่งศึกษาเพ่ือพัฒนาคุณภาพบริการให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อสุขภาพของผู้มาใช้บริการ 
          - มุ่งม่ันส่งเสริมสร้างความรู้ด้านสุขภาพให้กับผู้มาใช้บริการ 
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      - มีส่วนช่วยในกิจกรรมด้านสุขภาพของสังคมเพ่ือช่วยสร้างให้ศูนย์สุขภาพได้เป็นที่รู้จักและ
ยอมรับของสังคมในวงกว้าง 
        - บันทึกและเก็บประวัติผู้เข้ารับบริการในด้านสภาพร่างกาย ด้านจิตใจ เพื่อติดตามผลและ
ออกแบบการให้บริการให้เหมาะสมของแต่ละบุคคล                           
 5.2.3 เป้าหมาย (Goals) 
           - ด าเนินการให้ศูนย์สุขภาพมีความพร้อมและสมบูรณ์แบบที่สุดในด้านบุคลากรและพนักงาน
บริการรวมถึงสถานให้บริการ ภายในระยะเวลา 6 เดือนถึง 1 ปี 
 - จัดให้มีการอบรมความรู้ให้กับบุคลากรทุกๆเดือนทั้งด้านวิชาชีพและบริการ 
  - จัดกิจกรรมเพ่ือสุขภาพทุกๆ 3 เดือน ภายใน 1 ปี โดยให้ผู้คนในพ้ืนที่บริการเข้ามามีส่วน
ร่วมเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ศูนย์ให้เป็นที่รู้จัก  
           - สร้างแบรนด์ให้แข็งแรง ให้ลูกค้าเชื่อมั่นในบริการมียอดการเติบโต 5% ในทุกๆปีและ
พัฒนาไปสู่ศูนย์สุขภาพท่ีได้รับรองมาตรฐาน ISO ภายใน 3 ปี  
 
5.3 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 
 5.3.1 รูปแบบของธุรกิจแบ่งเป็น 2 บริการหลัก และ บริการรอง ได้แก่ 
 - เปิดด าเนินการเป็นศูนย์สุขภาพโดยเปิดเป็นศูนย์ฝึกโยคะและเป็นสถานที่ให้บริการการนวด
แผนไทย เช่น นวดน้ ามัน นวดอบสมุนไพร นวดอโรม่า เป็นต้น 
 - เปิดด าเนินการเป็นสถานบริการการแพทย์แผนไทยเพ่ือให้ลูกค้าท่ีฝึกโยคะเข้ารับการ
ประเมินสภาพร่างกายก่อนเริ่มฝึกโยคะ โดยแพทย์แผนไทยผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดกระดูก มีแพทย์
ประจ าศูนย์ให้การตรวจรักษา ด้วยวิธีการการจัดกระดูก และการนวดบ าบัด ให้การรักษาเกี่ยวกับ
อาการทางกระดูกและกล้ามเนื้อทุกส่วนของร่างกาย โดยมีขั้นตอนการรักษาที่ถูกต้องตามหลักการ
แพทย์แผนไทยและได้รับการรับรองจาก กรมการแพทย์ทางเลือก กระทรวงสาธารณสุข 
 - ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สมุนไพรนวดเพ่ือสุขภาพท่ีเป็นสูตรเฉพาะของศูนย์สุขภาพเอง 
      5.3.2 รายละเอียดสินค้าและบริการ 
       - ศูนย์บริการเพื่อสุขภาพโยคะ   
     ศูนย์สุขภาพไลฟ์บาลานสส์จะสอนคลาสโยคะประเภทหยิน-หยาง คือโยคะที่มีการผสมผสาน
กันระหว่าง พลังงาน 2 รูปแบบ คือพลังงาน หยิน (นิ่ง ลึก สงบ) และพลังงาน หยาง (พลังและการ
เคลื่อนไหวอย่างกระฉับกระเฉง) เพ่ือให้ผู้ฝึกได้ทั้งความแข็งแรง ความยืดหยุ่นของร่างกาย รวมทั้ง
ความสงบและผ่อนคลายจิตใจ 
      ศูนย์ฝึกโยคะเปิดให้บริการ วันจันทร์ – วันเสาร์ และวันอาทิตย์จะเปิดให้มีการ Workshop / 
Training ของสมาชิกศูนย์ฝึกโยคะ โดยมีตารางเรียนและอัตราค่าบริการ ดังนี้   
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 ตารางรอบการฝึก 
  จันทร์   

9:00-10:30,12.00 -13.30,16:00-17:30 ,18:30-20:00  
อังคาร   
9:00-10:30,12.00 -13.30,16:00-17:30 ,18:30-20:00  
พุธ   
9:00-10:30,12.00 -13.30,16:00-17:30 ,18:30-20:00  
พฤหัส   
9:00-10:30,12.00 -13.30,16:00-17:30 ,18:30-20:00  
ศุกร์   
9:00-10:30,12.00 -13.30,16:00-17:30 ,18:30-20:00  
เสาร์   
10:00-11:30 , 18:00-19:30  
อาทิตย์   
10:00-11:30  Workshop / training 

 อัตราค่าบริการ  แบ่งเป็นแพ็คเกจ ดังนี้ 
 - ทดลองฝึก ครั้งละ                                          500   บาท 
 - ฝึกได้ 8 ครั้งภายใน 2 เดือน ( Stamp card )        2,500 บาท 
 - คอร์สฝึก 1 เดือน                                            2,900 บาท 
 - คอร์สฝึก 3 เดือน                                           7,900 บาท 
 - คอร์สฝึก 6 เดือน                                             14,000 บาท                                                            
 - บริการการแพทย์แผนไทย (ประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึกโยคะ)  
        ให้บริการตรวจประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนฝึกโยคะ โดยทางศูนย์ฝึกโยคะจะมี
บริการให้ผู้มาฝึกโยคะได้รับการตรวจประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึกโยคะที่สถานพยาบาลก่อนเริ่ม
ลงคอร์สฝึก ทั้งนี้เพ่ือประเมินให้รู้สภาพของร่างกายว่ามีอาการบาดเจ็บตรงส่วนไหนของร่างกาย
หรือไม่ เพ่ือความปลอดภัยและความพร้อมของสภาพร่างกายก่อนการฝึก และนอกจากนี้ยังมีการ
ให้บริการรักษาอาการบาดเจ็บกล้ามเนื้อ กระดูกและข้อต่างๆภายในร่างกายด้วยวิธีการแพทย์แผน
ไทยโดยแพทย์ผู้เชี่ยวชาญอีกด้วย โดยทางสถานพยาบาลจะเปิดให้บริการทุกวัน จันทร์ – อาทิตย์  
09.00 – 18.00 น. 
  บริการและอัตราค่าบริการ 
 1. อัตราค่าบริการการตรวจและประเมินสภาพร่างกายทั่วไป ครั้งละ 500 บาท 
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 2. อัตราค่าบริการเพื่อจัดกระดูกด้วยเครื่องจัด ครั้งละ 1,000 บาท 
 3. อัตราค่านวดบ าบัดรักษาอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อ ครั้งละ800 บาท 
 4. อัตราค่าบริการรักษาพร้อมกับการใช้อุปกรณ์ช่วยพยุงหลัง (Support) 2,000 บาท 
 ศูนย์บริการการนวดแผนไทย 
 เปิดให้บริการนวดเพ่ือสุขภาพสร้างความผ่อนคลายให้กับร่างกาย เปิดให้บริการทุกวันจันทร์ 
– อาทิตย์ ตั้งแต่เวลา 09.00 – 18.00 น. 
 บริการและอัตราค่าบริการ 
 1. นวดประคบสมุนไพร       500 บาท/ ชั่วโมง  800บาท/ชั่วโมง 
 2. นวดเท้า                      500 บาท/ชั่วโมงครึ่ง 
 3. นวดน้ ามันหอมระเหย      900 บาท/ชั่งโมงครึ่ง 
 4. นวดบ ารุงผิวหน้า            800บาท/ชั่วโมง 
     ผลิตภัณฑ์สมุนไพรนวดเพื่อสุขภาพ “ไพลบาล์ม”  มีจ าหน่ายเป็นอับเล็ก  กลาง  ใหญ่  
 เล็ก  25 กรัม 45 บาท  กลาง  45 กรัม 75 บาท   ใหญ่  80 กรัม 110 บาท          
 5.3.3 สถานที่ต้ัง 
         ศูนย์ฝึกสุขภาพไลฟ์บาลานส์ เป็นอาคารชั้นเดียวมีพ้ืนที่ทั้งหมด 150 ตารางวา (600 ตาราง
เมตร)   ตั้งอยู่ ใกล้ซอยเพชรบุรี 35 (พ้ืนที่ติดริมถนน) ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ แขวงมักกะสัน เขตราช
เทวี  
 
ภาพที่ 5.2: แผนที่พิกัดบริเวณที่ตั้ง ศูนย์สุขภาพ(Life Balance) 
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  วิเคราะห์พื้นที่ตั้งโครงการ : พ้ืนที่ตั้งของศูนย์ฝึกโยคะ ติดริมถนนอีกทั้งยังตั้งอยู่ในย่านธุรกิจ
การค้าและมีระบบสาธารณูปโภคครบครันที่สะดวกท้ังการเดินทางและเป็นแหล่งช้อปปิ้งร้านค้า
มากมายและฝั่งตรงข้ามของโครงการยังมีศูนย์การค้า “Smile Square Complex”ที่ก าลังจะเปิดตัว 
ก็เป็นโอกาสของโครงการที่จะได้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มาใช้บริการที่ “Smile Square” อีกด้วย 
 
5.4 โครงสร้างโครงการ 
 5.4.1 โครงสร้างสินค้าและบริการ        
             
ภาพที่ 5.3: แผนผังแสดงโครงสร้างสินค้าและบริการ 
 
                                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภายในศูนย์ประกอบไปด้วยลักษณะการให้บริการ 2 ส่วนหลัก คือส่วนที่เป็นศูนย์สุขภาพมี
บริการฝึกสอนโยคะและบริการนวดแผนไทย และส่วนที่เป็นสถานพยาบาลคลินิกแพทย์แผนไทยมี
บริการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึกโยคะและมีบริการตรวจสภาพร่างกายเพื่อ
รักษาอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อ    

บริการหลัก             
 1. ศูนย์ฝึกโยคะขนาดพ้ืนที่ 25 mat ควบคุมการฝึกสอนโดยครูฝึกที่ได้รับมาตรฐานรองรับ
จากกระทรวงศึกษาธิการเปิดให้บริการฝึก วันละ 4 รอบฝึกเพ่ือรองรับกลุ่มคนวัยท างานในเขตพ้ืนที่ตั้ง
โครงการเป็นหลัก มีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้ส าหรับบริการลูกค้าท้ังล็อคเกอร์เก็บของ ห้องน้ า และ
เครื่องดื่ม  

บริการหลัก 

ศูนย์ฝึกโยคะ 

บริการนวด

แผนไทย 

คลินิกแพทย์

แผนไทย 

จ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์นวด
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 2. บริการนวดแผนไทย เปิดให้บริการนวดเพื่อสุขภาพที่หลากหลาย ได้แก่ นวดประคบ
สมุนไพร นวดเท้า นวดน้ ามันหอมระเหย และนวดบ ารุงผิวหน้า โดยพนักงานนวดผ่านการรับรอง 
 ฝีมือแรงงานจากกระทรวงแรงงาน เปิดให้บริการจ านวน 5 เตียง มีสิ่งอ านวยความสะดวกให้
พร้อม ห้องน้ า และเครื่องดื่ม 
 3. สถานบริการการแพทย์แผนไทย เปิดให้บริการตรวจและประเมินสภาพร่างกายพร้อมทั้ง
รักษาอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อด้วยวิธีทางกายภาพบ าบัดผสมผสานกับการแพทย์แผน
ไทย โดยแพทย์นักกายภาพบ าบัดและแพทย์แผนไทยผู้ช านาญการโดยศึกษาจบหลักสูตรทั้ง
กายภาพบ าบัดและการแพทย์แผนไทยตามหลักสูตรข้อบังคับจากกระทรวงศึกษาธิการ ดังนั้นจึง
รับรองมาตรฐานความปลอดภัยในการรักษาได้เป็นอย่างดี 
 4. จ าหน่ายผลิตภัณฑ์สมุนไพรนวดที่เป็นสูตรเฉพาะของศูนย์สุขภาพเอง 
        5.4.2 โครงสร้างองค์กร   
         
ภาพที่ 5.4: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
                                                  

 
                 
 
                        
 
 

ผู้จัดการศูนย์ 

ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบัญชี 

ฝ่ายบุคคล 

พนักงานแผนกต่างๆ 
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 โครงสร้างขององค์กรได้แบ่งตามหน้าที่และส่วนรับผิดชอบ ดังนี้ 
 - ผู้จัดการศูนย์   มีหน้าที่รับผิดชอบดูแลภาพรวมของโครงการและก าหนดทิศทางการ
ด าเนินงานของศูนย์ การวางเป้าหมายรายได้ วางแผนกลยุทธ์การตลาดรวมกับฝ่ายการตลาด 
 - ฝ่ายบุคคล    มีหน้าที่ดูแลและจัดการวางแผนเรื่องก าลังคน จัดจ้างแรงงานตามแผน อบรม
มาตรฐานของศูนย์บริการ รวมถึงประเมินเงินค่าจ้างพนักงาน 
 - ฝ่ายจัดซื้อ   มีหน้าที่รับผิดชอบดูแลประมาณความต้องการของวัตถุดิบ คัดเลือกวัตถุดิบที่
จะน าใช้ในศูนย์บริการ รายงานจ านวนปริมาณและราคาต่อวัน 
 - ผ่ายการตลาด  มีหน้าที่ดูแลเรื่องการตลาดของศูนย์ คิด Promotion คิดการท า CRM 
และการจัดท าคูปองส่วนลดต่างๆ 
 - ฝ่ายบัญชี   มีหน้าที่บันทึกต้นทุนสินค้าและบริการ บันทึกรายการสินค้าและบริการ ออก
ใบเสร็จขายและรายงานประจ าวัน 
 - พนักงานในส่วนแผนกต่างๆ  ได้แก่  
 ครูฝึกโยคะประจ าห้องฝึกโยคะ มีหน้าที่ให้การสอนและดูแลความปลอดภัยให้กับลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการฝึกโยคะ 
 แพทย์ประจ าคลินิกแพทย์แผนไทย  อยู่ประจ าที่คลินิกให้บริการตรวจและรักษาโรคทาง
กระดูกและกล้ามเนื้อ และประเมินความพร้อมของร่างกายให้แก่ผู้ที่เข้ามาฝึกโยคะ 
 พนักงานบริการนวด   มีหน้าที่ดูแลและให้บริการนวดประจ าห้องนวดให้กับลูกค้าที่เข้ามาใช้
บริการนวด 
 พนักงานประจ าเคาน์เตอร์บริการลูกค้า มีหน้าที่ให้บริการต้อนรับลูกค้าส่วนหน้าที่เข้ามาใช้
บริการที่ศูนย์ ให้ค าแนะน าเกี่ยวกับบริการต่างๆ และข้อมูลด้านราคารวมถึงให้ค าแนะน าลูกค้าในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 
5.5 วิเคราะห์ภาพรวมอุตสาหกรรม   
        การวิเคราะห์ภาพรวมของอุตสาหกรรมท าให้เราเข้าใจถึงสถานการณ์แวดล้อมต่างๆทั้งปัจจัย
ภายนอกองค์กรและปัจจัยภายในองค์กร ทั้งนี้เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์
องค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยใช้เครื่องมือต่างๆ ดังนี้ 
 5.5.1 บทวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน 5Cs 
 
 
 
 



91 

ตารางที่ 5.1: ตารางวิเคราะห์ Context 
 

       สิ่งแวดล้อม Context           ผลบวก            ผลลบ 

  Political  การเมือง 
รัฐบาลมีนโยบายสนับสนุน
การแพทย์ทางเลือก มุ่งเน้นให้
ประเทศไทยเป็นศูนย์กลาง 
“Medical Hub” 

1.ท าให้เปิดโอกาสธุรกิจศูนย์
สุขภาพขยายช่องทางการตลาด
ได้มากข้ึน 
2.รัฐมีการช่วยส่งเสริม
ยุทธศาสตร์แผนปฏิบัติการการ
ประกอบธุรกิจศูนย์สุขภาพ 

ผลในด้านลบยังไม่เห็นชัดเจน
แต่ถ้ารัฐบาลไม่สมารถท าให้การ
สนับสนุนไปถึงทั่วกันก็อาจท า
ให้นโยบายสนับสนุนไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายที่วางไว้ 

Economic เศรษฐกิจ 
ธุรกิจด้านสุขภาพก าลังเติบโต
ไปพร้อมๆกับนโยบาย
สนับสนุนจากรัฐบาลในด้าน
ความเป็น Medical Hub 

ท าให้ประเทศไทยเป็นจุด
ศูนย์กลางส าคัญของธุรกิจศูนย์
สุขภาพดึงนักท่องเที่ยวเชิง
สุขภาพได้เป็นจ านวนมากเมื่อ
เข้าสู่ประชาคมอาเซียน (AEC) 

1.การแข่งขันสูงในเรื่องราคา
ค่าบริการ 
2. เรื่องภาษาต่างประเทศของ
แรงงานไทยที่ยังไม่พร้อมรับ 
AEC 

Social สังคม 
การปรับอายุเกษียนจาก 60 ปี
เป็น 65 ปี และการก้าวเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายุของประเทศไทย
จึงท าให้คนวัยท างานยิ่งต้อง
ดูแลตัวเองเพื่อการเข้าสู่วัย
ผู้สูงอายุท่ีไม่มีใครดูแลและเพื่อ
ส่งเสริมสุขภาพให้แข็งแรงข้ึน 

ศูนย์สุขภาพจะเป็นทางเลือก
อันดับแรกของผู้ที่ใส่ใจดูแลเรื่อง
สุขภาพเพราะศูนย์สุขภาพไม่
ต้องรอให้เกิดการเจ็บป่วยก็เข้า
รับบริการได้เลยเพราะเน้น
รูปแบบการบริการที่ป้องกัน
มากกว่ารักษา  
 

ยิ่งผู้บริโภคให้ความสนใจมาก
ขึ้นคุณภาพของการบริการก็
ต้องเป็นอันดับต้นๆที่ผู้บริโภค
จะเลือกดังนั้นการลงทุนใน
ธุรกิจก็ต้องมีเพ่ิมมากข้ึนตามไป
ด้วยในขณะที่การแข่งขันเรื่อง
ราคาก็รุนแรง 

Technology เทคโนโลยี 
1.เทคโนโลยีทางด้าน
การแพทย์เจริญก้าวหน้ามาก
ขึ้น ยาแผนปัจจุบันและแพทย์
ไทยบางเราสามารถพัฒนา
ใช้ได้เอง 

สามารถสนับสนุนธุรกิจศูนย์
สุขภาพได้อย่างเต็มที่ ช่วยลด
ต้นทุนในการที่ต้องน าเข้า
วัตถุดิบเพ่ือมาผลิตเพราะเรามี
วัตถุดิบพร้อมที่จะผลิตได้เอง  
 

ถ้ากรณีเป็นธุรกิจศูนย์สุขภาพ
รายย่อยก็อาจมีปัญหาในด้าน
การถูกต่อรองราคาจากซัพ
พลายเออร์ก็เป็นได้ 
 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ตารางวิเคราะห์ Context 
 

       สิ่งแวดล้อม Context           ผลบวก            ผลลบ 

2.เทคโนโลยีทางการสื่อสาร มี
การพัฒนาระบบสัญญาณที่
รวดเร็วขึ้นท าให้การใช้งานบน 
Social Media ในด้านต่างๆ
สื่อสารถึงกันได้อย่างรวดเร็วขึ้น 

ท าให้การโฆษณาผ่าน Social 
Media สะดวกมากข้ึนการสรา้ง 
application ส าหรับใชง้านใน
ธุรกิจจึงเป็นเร่ืองง่ายยิ่งขึ้นท าให้
ลูกค้าสามารถติดตามการ
ประชาสัมพนัธ์ได้แบบ real time 
เพิ่มโอกาสทางการตลาดมากข้ึน 

พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง
ได้รวดเร็วเพราะการเข้าถึง
ช่องทาง social media ที่
หลากหลายสามารถดึงดูดให้
ผู้บริโภคเกิดความสนใจได้อย่าง
ง่ายได ้

 
ตารางที่ 5.2 : การวิเคราะห์ Company 

 

       Strength  จุดแข็ง   Weakness จุดอ่อน 

  

      

1.มาตรฐานความปลอดภัยที่ศูนยบ์ริการ
น ามาใช้เพื่อให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง 
โดย น าเอาการประเมินความพร้อมของ
สภาพรา่งกายมาใช้ก่อนการเริ่มฝกึโยคะ
ด้วยศาสตร์การแพทย์แผนไทยนวดจัด
กระดูก 
2. การเป็นศูนยส์ุขภาพท่ีเป็นได้ทัง้สถาน
บ าบัดรักษาและศูนยส์่งเสริมสุขภาพ
รวมอยู่ที่เดยีวกัน 
3. มีพันธมิตรที่ดีช่วยในการสนับสนุน
ด้านปัจจัยการตลาด  

1. เป็นศูนย์สุขภาพขนาดเล็กรองรบั
ผู้ใช้บริการได้ไม่มากอาจจะยังไม่
น่าสนใจท่ีจะท าให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้
บริการ 
2. เป็นศูนย์แห่งใหม่อาจยังได้ส่วนแบ่ง
ตลาดไมม่าก  
3.งบการลงทุนไมสู่งมากอาจมีข้อจ ากัด
ในเรื่องของการท าการตลาด  
4.เรายังไม่สามารถผลิตวตัถุดิบเองได้ใน
ขณะที่เราต้องใช้เป็นจ านวนมาก  
 

สินค้าและบริการ 1.มีศูนย์ฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึกด้วย
วิธีการแพทย์แผนไทย 
2.เป็นศูนย์สุขภาพท่ีมีบริการที่หลากหลายในศูนย์แต่มีความสอดคลอ้งกันในเรื่อง
ของการดูแลสุขภาพแบบองค์รวมเป็นท้ังสถานบ าบัดและศูนยส์่งเสรมิสุขภาพ คือ มี
การประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มฝึกด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและ
มีบริการนวดเพื่อผ่อนคลายกล้ามเนื้อให้ยืดหยุ่นเพื่อช่วยในการจดักระดูก อีกทั้งยัง
เป็นสถานบ าบดัรักษาทางด้านการแพทย์แผนไทยอีกด้วย 
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 ตารางที่ 5.3: การวิเคราะห์พันธมิตร Collaborator  
 

       พันธมิตร        สนับสนุน        ต่อต้าน 

  สถาบันการสอนอาชีพต่างๆ  จัดหาบุคลากรในแบบที่เรา
ต้องการ ที่มีคุณภาพ ให้กับเรา  
 

 ธุรกิจศูนย์สุขภาพมีมากมายที่
เป็นลูกค้าเราอาจจะต้องแข่งกับ
รายอื่นที่ต้องการบุคลากร
เหมือนกับเรา 

ร้านขายอุปกรณ์วัตถุดิบต่างๆ 
ที่ใช้ในกิจการ 

เป็นลูกค้าประจ าก็อาจจะมี
ส่วนลดในเรื่องราคาวัตถุดิบ
ต่างๆ 

ถ้าเราผูกขาดเจ้าเดียวเกินไปไม่
มองหาแหล่งวัตถุดิบอ่ืนไว้
ส ารองเค้าก็อาจจะมีอ านาจ
ต่อรองเราได้ 

เจ้าของอาคารที่ให้เช่า  อาจมีส่วนช่วยแนะน าแหล่ง
ที่ตั้งโครงการให้ลูกค้าได้รู้จัก
และเข้ามาใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น 

หากกิจการเติบโตมากขึ้นอาจมี
อ านาจต่อรองราคาค่าเช่าเราได้ 
และอาจเล็งเห็นผลประโยชน์
ที่ดินมีผลยกเลิกเช่าได้ 

บริษัททัวร์ต่างๆ,มัคคุเทศน์ ช่วยประชาสัมพันธ์บอกต่อให้
ลูกค้ามาใช้บริการที่ศูนย์ของเรา
รวมทั้งอาจน ากรุ๊ปทัวร์ต่างชาติ
มาใช้บริการที่เราด้วยอีกทาง
หนึ่ง 

ถ้าเราบริหารพันธมิตรส่วนนี้ได้
ไม่ดีเราก็อาจจะเสียส่วนแบ่ง
ลูกค้าจากกลุ่มนี้ไปได้ 
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ตารางที่ 5.4: การวิเคราะห์คู่แข่งขัน Copetitor 
 

       คู่แข่ง (Competitor)     ข้อได้เปรียบ       ข้อเสียเปรียบ 

1. ศูนย์ฝึกโยคะทั่วไป 
2. ธุรกิจสปานวด 
3. โรงพยาบาลเอกชนที่มี
ศูนย์ส่งเสริมสุขภาพไว้บริการ 
4. ศูนย์การนวดแผนไทย 

1.ในด้านโยคะเรามีมาตรฐานความ
ปลอดภัยก่อนการฝึกเข้ามาอยู่ใน
บริการด้วย 
2 . เป็นทั้งศนูย์ส่งเสริมสุขภาพและ
สถานบ าบัดอยู่ที่เดียวกัน 
3. รูปแบบการใหบ้ริการที่หลาก 
หลายและแตกต่าง ราคาไม่สูงเกนิ  

1.เป็นกิจการที่เข้ามาใหม่ยังไม่เปน็
ที่รู้จัก  
2.เราเป็นศูนย์สุขภาพขนาดเล็กที่
กลุ่มลูกค้ายังไม่ใหค้วามสนใจเปน็
อันดับแรกที่จะเลอืกใช้บรกิาร 

 
ตารางที่ 5.5: การวิเคราะห์สถานการณ์ผู้บริโภค Consumer 
 

        ผู้บริโภค (Consumer)           ชอบ           ไม่ชอบ 

  
 
 
 
 
 

1.สถานที่ที่จะเข้าไปใช้ดูแลส่งเสริม
สุขภาพ 
2. ความสะดวกของพื้นที่หบ้ริการ 
3. ความปลอดภัยของพื้นที่
ให้บริการ 
4. ธรรมชาติแวดล้อมของสถานที่
ให้บริการ 
5.ความรู้สึก ง่ายๆสบายๆเป็น
กันเอง 

1.ขั้นตอนการสมัครสมาชิกที่
ยุ่งยาก 
2.สถานที่ที่ดูไม่ปลอดภัย 
3.การเดินทางที่ไม่สะดวก 
4.ค่าใช้จ่ายที่บานปลายด้วย
โปรโมชั่นที่ถกูยัดเหยียด 
 

      เป็นใคร 1.คนวัยท างานและผู้สงูอายุที่รักในเรื่องของการดูแลสุขภาพ 
2.คนวัยท างานทีไ่ด้รับความเครียดสุขภาพเริ่มแย่ลง 
3.คนที่เจ็บปว่ยและรักษากบัแพทย์แผนปัจจุบันอยู่แต่สนใจหาทางเลือก
ใหม่ในการรักษาควบคูก่ันไป 

มีพฤติกรรมคือ 1.เครียดกับการท างาน 
2.อยากดูแลสุขภาพแต่ไม่มีเวลา 
3. ผู้สูงอายุวัย 60 ปีขึ้นไปที่รักสขุภาพอยากเสริมสร้างให้แขง็แรง 
4. สนใจเรื่องรูปร่างที่ด ี

ความต้องการที่ยังไม่ได้รับการ
ตอบสนอง 

ศูนย์สุขภาพใกล้ที่ท างานหรือทีบ่า้น ราคาไม่แพงและมีความพร้อมในด้าน
การให้บริการที่ตอบสนองความตอ้งการได้ตรงจุด 
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    5.5.2 การวิเคราะห์ What  Why Who How 
 
 ตารางที่ 5.6: What  Why  Who  How               
                                       

                                                  What 
       เป็นศูนย์สุขภาพแบบองค์รวมที่รวมเอาองค์ความรู้ใน 3 แขนง ได้แก่ การออกก าลังกาย
แบบโยคะ การนวดแผนไทย และการนวดจัดกระดูก มาให้บริการ ทั้ง 3 องค์ความรู้ทางศูนย์
สุขภาพได้น ามาให้บริการจัดการรูปแบบให้มีความสอดคล้องกันในเรื่องกระบวนการดูแลสุขภาพ
แบบองค์รวม คือเป็นทั้งสถานบ าบัดและศูนย์ส่งเสริมสุขภาพ เริ่มตั้งแต่การประเมินความพร้อม
ของสภาพร่างกายก่อนการฝึกโยคะด้วยศาสตร์การนวดจัดกระดูก การนวดเพื่อผ่อนคลาย
กล้ามเนื้อให้มีความยืดหยุ่นรวมทั้งการบ าบัดรักษาอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อด้วย
วิธีการแพทย์แผนไทย 

                                                   Why 
เพราะคนในสังคมหันมาให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพอย่างจริงจัง จึงท าให้ธุรกิจบริการด้าน
ส่งเสริมสุขภาพอยู่ในความต้องการของผู้บริโภคเป็นอย่างมากและมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว  

                                                   Who 
เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายวัยท างานในกรุงเทพฯที่มีความต้องการอยากดูแลสุขภาพและการมี
รูปร่างท่ีดี อีกทั้งยังต้องการสถานที่ช่วยผ่อนคลายความเครียดจากการท างานเพื่อป้องกันไม่
สุขภาพย่ าแย่ และผู้สูงอายุวัยใกล้จะเกษียนที่ต้องการส่งเสริมสุขภาพให้แข็งแรง 

                                                     How 
  เปิดเป็นศูนย์สุขภาพให้บริการในเขตพื้นที่กรุงเทพฯ ใกล้แหล่งสาธารณูปโภค สะดวกในเรื่องของ
การเดินทาง มีแผนการโปรโมทและประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มคนวัยท างานใน
พื้นที่ใกล้เคียงและในพื้นที่ห่างไกลได้รู้จักโดยผ่านสื่อต่างๆ เพื่อท าให้ศูนย์สุขภาพได้เป็นที่รู้จักและ
อยู่ในอันดับต้นๆที่กลุ่มเป้าหมายจะเลือกใช้บริการ 
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 5.5.3 การวิเคราะห์ SWOT / Tows 
 
ตารางที่ 5.7: การวิเคราะห์ SWOT / Tows 
 

                 
                 ปัจจัยภายใน 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

    จุดแข็ง ( Strength ) 
1.ความปลอดภัยที่ศูนย์บริการ
น ามาใช้ก่อนการฝึกโยคะ 
2.การเป็นทั้งสถานบ าบัดและ
ศูนย์สง่เสริมสุขภาพที่ในเดียวกัน 
3..มีพันธมิตรที่ดี 

   จุดอ่อน ( Weakness) 
1.เป็นศูนย์ขนาดเล็กรองรับ
ผู้ใช้บริการได้ไม่มาก 
2.ยังใหม่ คนรู้จักน้อย 
3. งบการลงทุนไม่สูงมากอาจมี
ข้อจ ากัดในเรื่องการตลาด 
4.ไม่สามารถผลิตวัตถดุิบเองได้ 

 โอกาส (Opportunity) 
1.คนสนใจดูแลสุขภาพอย่าง
จริงจัง 
2.ธุรกิจศูนย์สุขภาพก าลังเติบโต 
3.รัฐบาลมีนโยบายสนบัสนุน
ประเทศไทยเป็นศูนย์กลาง 
“Medical Hub”เน้นส่งเสริม
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
4.ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี
การสื่อสาร 

 กลยุทธ์เชิงรุก (SO) 
1.เน้นการโปรโมทเร่ืองความ
ปลอดภัยที่เราใช้ เพื่อสร้างความ
แตกต่างมีจุดเด่นเหนือคู่แข่ง 
2. เน้นการประชาสัมพนัธ์ผา่น 
social media เพื่อห้ให้ศูนย์เป็นที่
รู้จักในวงกว้างดึงลูกค้า
ชาวตา่งชาติเข้ามาใช้บริการ
เพิ่มข้ึนได ้

กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) 
1.เน้นมาตรฐานการบริการที่มี
คุณภาพมากว่าปริมาณเพื่อให้
ศูนย์สุขภาพเปน็ที่รู้จักในเร่ือง
คุณภาพการบริการจูงใจ 
2.หาพันธมิตรทีช่่วยในด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ให้ผู้บริโภครู้จัก
เนื่องจากมีศูนย์สุขภาพเกิดขึ้น
มากมาย 
 

 ภัยคุกคาม (Threat) 
1.อัตราภาษีที่ดิน สิ่งปลูกสร้าง
เชิงพาณิชย์เพิ่มขึ้น 
2.ศูนย์สุขภาพมีมากการแข่งขัน
ด้านราคาจึงสูง 
3.การแข่งขันในเรื่องการบริการที่
หลากหลายท าใหต้้องลงทุนสงู 
 

 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST) 
1.บริหารต้นทนุให้อยู่ในระดับที่
พอดีกับธุรกิจด้วยความสามารถ
ของผู้บริหาร 
2.สร้างกลยุทธ์เพื่อรักษาส่วนแบง่
ตลาดให้อยู่ในระดับทีด่ีไม่ลดลงจะ
ท าให้อยู่ในตลาดได้นาน 

กลยุทธ์เชิงรับ (WO) 
1.ชะลอไม่เพิ่มทุนดสูถานการณ์
รักษาระดับมาตรฐานบริการ
ไม่ให้ลดลง 
2.วางแผนโครงสร้างการบริหาร
ใหม่ 
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 5.5.4 สรุปภาพรวมอุตสาหกรรมธุรกิจศูนย์สุขภาพ 
 รายงานภาพรวมอุตสาหกรรมธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า เมื่อวันที่ 1 
สิงหาคม 2558 ได้แบ่งขนาดธุรกิจศูนย์สุขภาพไว้เป็น 3  ขนาด  คือ ขนาดเล็ก (S)  ขนาดกลาง (M) 
และขนาดใหญ่ (L) 
  หมายเหตุ : หลักเกณฑ์การคิดขนาดของธุรกิจ อ้างอิงจากส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม โดยจัดกลุ่มดังต่อไปนี้ 
      กลุ่มธุรกิจขนาดเล็ก (s) หมายถึง นิติบุคคลที่มีสินทรัพย์ถาวรคิดเป็นมูลค่าไม่เกิน 50 ล้าน
บาท 
      กลุ่มธุรกิจขนาดกลาง (M) หมายถึง นิติบุคคลที่มีสินทรัพย์ถาวรคิดเป็นมูลค่ามากกว่า 50 
ล้านบาทแต่ไม่เกิน 200 ล้านบาท 
      กลุ่มธุรกิจขนาดใหญ่ (L) หมายถึง นิติบุคคลที่มีสินทรัพย์ถาวรคิดเป็นมูลค่ามากกว่า 200 
ล้านบาท 
 และได้รายงานภาพรวมอุตสาหกรรม 2 ปีย้อนหลัง คือ ปี 2556 และปี 2557 แยกเป็น
ผลสรุปดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.5: ผลสรุปภาพรวมธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพขนาดเล็ก 
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ภาพที ่5.6: ผลสรุปภาพรวมธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพขนาดกลาง 
 

               
   
ภาพที่ 5.7: ผลสรุปภาพรวมธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพขนาดใหญ่ 
 

               
   
 สรุปผลวิเคราะห์จากตารางภาพรวมของธุรกิจสปาทั้ง 3 ขนาด ในด้านส่วนแบ่งทางการตลาด
จะเห็นได้ว่าธุรกิจสปาขนาดเล็ก (S) มีส่วนแบ่งตลาดในกลุ่มธุรกิจเดียวกันมากท่ีสุด ทั้ง 2 ปี คือ ปี 
2556 คิดเป็นร้อยละ 69.31 ปี 2557 คิดเป็นร้อยละ 91.42 รองลงมา คือ ธุรกิจสปาขนาดหญ่ (L) ปี 
2556 คิดเป็นร้อยละ 18.01 ปี 2557 คิดเป็นร้อยละ 6.99 และธุรกิจสปาขนาดกลาง (M) ปี 2556 
คิดเป็นร้อยละ 12.68 ปี 2557 คิดเป็นร้อยละ 1.58  
 จะเห็นได้ว่าธุรกิจสปาขนาดเล็ก (S) เติบโตในระดับที่สูงเมื่อเทียบจากตัวเลขส่วนแบ่งทาง
การตลาดทั้ง 2 ปี ส่วนการเติบโตของธุรกิจสปาขนาดกลาง (M) และขนาดใหญ่ (L) มีการเติบโตลดลง
เมื่อเทียบจากตัวเลขส่วนแบ่งทางการตลาด 
 จากการแบ่งขนาดธุรกิจสปาของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ศูนย์สุขภาพ Life Balance มีมูลค่า
สินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 50 ล้านบาท (ตัวเลขอ้างอิงจากงบดุลของกิจการในบทที่ 6 ) ดังนั้นการเทียบ
ส่วนแบ่งตลาดของกิจการจึงจัดอยู่ในกลุ่มของธุรกิจสปาขนาดเล็ก (S)  
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ภาพที่ 5.8: แผนภูมิแสดงส่วนแบ่งทางการตลาดธุรกิจสปา ปี 2556 
 

                   
 
ภาพที่ 5.9:  แผนภูมิแสดงส่วนแบ่งทางการตลาดธุรกิจสปา ปี 2557 
 

                
 
     
 
 
 
 
 

69.31% 

12.68% 18.01% 

ส่วนแบ่งทางการตลาดธุรกจิสปา ปี 2556 

ธุรกิจสปาขนาดเล็ก (S) 

ธุรกิจสปาขนาดกลาง (M) 

ธุรกิจสปาขนาดใหญ่ (L) 

91.42 

1.58 

6.99 

ส่วนแบ่งทางการตลาดธุรกจิสปา ปี 2557 

ธุรกิจสปาขนาดเล็ก (S) 

ธุรกิจสปาขนาดกลาง (M) 

ธุรกิจสปาขนาดใหญ่ (L) 
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ตารางที่ 5.8: ตารางแสดงการวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรมธุรกิจสปา 
     

ปัจจัยในการสร้าง 
ความส าเร็จ (Key 

Competitive Success 
Factors) 

 
 
 
 

จุดแข็งของ

 

 

จุดแข็งของ       และคู่แข่ง 

 
ปัจจัย 

(Factors) 

 
การให้
น้ าหนัก
(Weight

s) 

คู่แข่ง (Competitor)  
 

 

 
จันทร์ มาส
สาส แอนด์ 

สปา 

 
จันทร์ สปา 
เฮลท์ แอนด์ 

เวลเนส 

 
 

มนตรา รีท
รีท 

 
 

ซึโบยะ 

1.คุณภาพของ
บุคลากร 

0.18 8 1.44 10 1.80 10 1.80 8 1.80 10 1.80 9.5 1.71 

2.สิ่งอ านวยความ
สะดวก 

0.15 7 1.05 8 1.2 8 1.2 7 1.05 8 1.20 7 1.05 

3.บริการพิเศษท่ี
เป็นจุดขาย 

0.15 9 1.35 7 1.05 7 1.05 7 1.05 7 1.05 9 1.35 

4.การ
ประชาสมัพันธ์ 

0.14 7 0.98 7 0.98 7 0.98 7 0.98 7 0.98 8 1.12 

5.คุณภาพของ
สินค้าและบริการ 

0.14 8 1.12 10 1.40 10 1.40 9 1.26 9 1.26 9 1.26 

6.ค่าบริการที่
เหมาะสม 

0.14 8 1.12 9 1.26 9 1.26 9 1.26 9 1.26 8 1.12 

7.สถานท่ีตั้ง
โครงการ 

0.10 7 0.7 10 1 8 0.8 10 1 10 1 7 0.7 

  7.76 8.69 8.49 8.40 8.55 8.31 

Total Strategic  
Muscle 

100% 18.50% 21% 20% 20% 20%  

Current Market  
Share 

 1.31% 1.30% 1.21% 1.11% 0.86%  

หมายเหตุ : ตัวเลข Current Market Share ค านวณจากยอดรวมรายได้ธุรกิจสปาขนาดเล็กเฉพาะ
เขตกรุงเทพมหานคร ปี 2557 ที่ยอดรวมรายได้ 763,000,000 ล้านบาท โดยใช้รายได้รวมของแต่ละ
ธุรกิจสปาทั้งปี/ยอดรวมรายได้ทั้งหมด*100 ข้อมูลสรุปทั้งหมดจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ปี 2558 
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 สรุปจากตารางการวิเคราะห์คู่แข่งศูนย์สุขภาพ Life Balance จุดแข็งขององค์กรอยู่ที่ 
18.50% เมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน แต่ภาพรวมทั้งหมดความสามารถในการแข่งขันขององค์กรกับคู่แข่ง
อยู่ในระดับไม่ห่างกันมากนัก แต่อย่างไรก็ตามศูนย์สุขภาพ Life Balance ก็พยายามที่จะพัฒนา
ศักยภาพในการแข่งขัน ของตัวเองในด้านบุคลากร ด้านคุณภาพสินค้าและบริการและด้านการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ทัดเทียมกับคู่แข่งได้ในล าดับที่ 1 กับ 2 ซึ่งมีเปอร์เซ็นต์อยู่ที่ 21% และ 20% 
ตามล าดับ โดยใช้กระบวนการ Benchmarking คือ การเปรียบเทียบวัด และ การแลกเปลี่ยนเรียนรู้
วิธีการปฏิบัติที่ดี/เป็นเลิศ กับบริษัทที่เราเทียบแล้วว่าดีกว่าเรา หลังจากนั้นก็น ามาใช้ปรับปรุงองค์กร
ของเราเองเพ่ือพัฒนาให้ดีขึ้น 
 ส่วนเปอร์เซ็นต์เฉลี่ยสมมุติฐานส่วนแบ่งทางการตลาด ศูนย์สุขภาพ Life Balance อยู่ที่ 
1.31% ทั้งนี้ได้ค านวณจากสมมุติฐานรายได้จากบทงบประมาณ ที่รายได้เฉลี่ย 1 ปี 10,000,000 ล้าน
บาท (สิ้นปีการงทุนปีแรก) โดยน ามาค านวณกับรายได้รวมจริงของธุรกิจสปา ปี 2557 ตามรายงาน
ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า  
 
5.6 การวิเคราะห์การตลาด 
 
ตารางที่ 5.9:  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P)     
 

Product / Consumer / Function  
 

1.สถานที่ฝึกโยคะ ฝึกสอนโยคะส าหรับผู้สนที่
ใจเรียนรู้ศาสตร์โยคะและเพื่อสุขภาพ 
2.สถานที่บริการนวดเพื่อสุขภาพ ให้บริการ
นวดเพื่อความผ่อนคลายและสุขภาพ 
3.คลินิกแพทย์แผนไทยการจัดกระดูก 
ให้บริการตรวจประเมินสภาพร่างกายและรักษา
อาการบาดเจ็บทางร่างกาย กระดูกและ
กล้ามเนื้อ 

Price / Cost / Value  
 

1.ราคามาตรฐานในระดับที่ลูกค้าพอใจ 
2.ราคาคุ้มค่ากับการบริการที่ได้รับ 
3.ความพึงพอใจหลังได้รับบริการ ความสุขความ
ผ่อนคลาย 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ):  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P)     
 

Place / Convenience   
 

1.การเดินทางท่ีสะดวกสบาย ใกล้เส้นทาง
คมนาคม 
2.สถานที่ตั้งใกล้แหล่งสาธารณูปโภค  
3.สถานที่ตั้งใกล้ย่านธุรกิจ แหล่งออฟฟิศ
ท างาน 

Promotion / Communication / 
Automation  
 

1.การใช้ช่องทาง social media ประชาสัมพันธ์
ธุรกิจแบบ real time 
2.การจัดโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดใจลูกค้า 
3.การประชาสัมพันธ์ที่เข้าถึงพ้ืนที่กลุ่มเป้าหมาย
ในระแวกพ้ืนที่ตั้งโครงการ 

 
ตารางที่ 5.10: การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7Ps,7Cs)  
 

                      7P                    7C 

Product (ผลิตภัณฑ์) 
1.ความมีชื่อเสียงของศูนย์สุขภาพ 
2.ความหลากหลายของบริการ 
3.บริการได้รับการรับรองมาตรฐานโดยสถาบันที่
เชื่อถือได้ 

Customer (ลูกค้า) 
1.ไว้ใจและยอมรับตัดสินใจใช้บริการ 
2.เกิดความน่าสนใจจึงตัดสินใจใช้บริการ 
3.รู้สึกปลอดภัยท่ีจะเลือกใช้บริการ 

Price (ราคา) 
1.ค่าสมาชิก/ค่าใช้บริการมีความเหมาะสม 
2.ค่าใช้บริการแสดงไว้ชัดเจน 

Cost (ราคา) 
1.พึงพอใจในความเหมาะสมไม่สูงเกินอยู่ในระดับท่ี
ยอมรับได้ 
2.ตัดสินใจได้ง่ายไม่ลังเลเมื่อเห็นราคาแสดงชัดเจน 

Place (สถานที่จัดจ าหน่าย) 
1.สถานที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
2.สถานที่ตั้งใกล้แหล่งสาธารณูปโภค 
3.สถานที่ตั้งใกล้ที่พักอาศัย/ที่ท างาน 

Convenience (ความสะดวกในการซื้อ) 
1.ไม่ล าบากในการเดินทางมาใช้บริการ 
2.สะดวกท่ีจะได้ท าธุระอย่างอื่นไปด้วย 
3.สามารถใช้เวลาได้อย่างคุ้มค่า ประหยัดเวลาไม่
ต้องเดินทาง 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7Ps,7Cs)  
 

                         7Ps                    7Cs 

Promotion (การส่งเสริมการขาย) 
1.ช่องทางการประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ 
2.การให้ทดลองใช้บริการฟรี 
3.ข้อมูลด้านการบริการที่ครบถ้วน 

Communication (การสื่อสารรายละเอียด) 
1.พอใจที่ได้รู้รายละเอียดสินค้าบริการที่ชัดเจน
ครบถ้วน 
2.พอใจที่ได้ลองใช้บริการก่อนตัดสินใจซื้อ 
3.พอใจที่สามารถสืบหาข้อมูลบริการได้หลาย
ช่องทาง 

People (พนักงานในองค์กร) 
1.พนักงานกิริยามารยาทดีในการให้บริการ 
2.พนักงานเอาใจใส่ยิ้มแย้มแจ่มใสในการ
บริการ 
3.พนักงานสามารถแนะน ารายละเอียดได้เป็น
อย่างดี 

Caring/Competence Courtesy 
(กิริยามารยาท) 
1.พอใจที่ได้รับบริการที่ดีและบริการอย่างเป็น
มิตรของพนักงาน 
2.ความสามารถในการให้บริการข้อมูลสินค้าของ
พนักงานเป็นที่ถูกใจ 

Physical Environment (ด้านกายภาพ) 
1.มีห้องรับรองและห้องน้ าไว้ให้บริการ 
2.สถานที่บริการสะอาด อากาศถ่ายเทดี 
3.สถานที่ตกแต่งสวยงาม 

Comfortable (ความสะดวกสบาย) 
1.รู้สึกดีท่ีมีมุมให้นั่งรอเป็นสัดส่วน เมื่อมาติดต่อ
หรือมาใช้บริการประจ า 
2.รู้สึกอุ่นใจที่มีห้องน้ าไว้บริการใกล้ๆ 
3.รู้สึกรื่นรมที่ได้เข้ามาใช้สถานที่บริการที่ตกแต่ง
ไว้อย่างสวยงาม 

Process (กระบวนการ) 
1.มีการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกาย
ก่อนฝึกโยคะ 
2.การให้บริการเป็นระบบและรวดเร็ว 
3.แจ้งวิธีปฏิบัติตนก่อน ระหว่างและหลังฝึก
โยคะ 

Complete (ความต่อเนื่องในการประสานงาน) 
1.รู้สึกน่าสนใจและมั่นใจที่ศูนย์มีบริการประเมิน
สภาพร่างกายก่อนฝึกโยคะเพ่ือความปลอดภัย
ของลูกค้า 
2.รู้สึกไม่เสียเวลากับการที่ต้องรอรับบริการ
เพราะสะดวกและรวดเร็ว 
3.อุ่นใจที่ศูนย์บริการให้ความใส่ใจกับ
กระบวนการที่ถูกต้องในการฝึกโยคะ 
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5.7 การก าหนดกลยุทธ์ตลาด 
 กลยุทธ์ทางการตลาดถือเป็นส่วนที่ส าคัญที่สุดในการท าธุรกิจ โดยปกติแล้วการก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดของแต่ละธุรกิจจะเริ่มต้นด้วยการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้หลัก STP เพ่ือท าความ
เข้าใจกลุ่มลูกค้าที่เราจะเปลี่ยนให้มาเป็นลูกค้า เป้าหมายว่าเราต้องการอะไรจากการท าการตลาด   
 5.7.1 การวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย STP (Segmentation Targeting Positioning)                 
 S-Segmentation เป็นกลุ่มคนที่รักการดูแลสุขภาพ ชอบเล่นโยคะ ชอบการนวดเพ่ือ
สุขภาพ 
 T-Targeting มีตลาดเน้นไปที่เป้าหมายวัยท างาน มีก าลังซื้อปานกลาง ให้ความส าคัญกับ
การดูแลสุขภาพ ก าลังมองหาสถานที่ให้บริการด้านสุขภาพที่จะช่วยส่งเสริมสุขภาพและผ่อนคลาย
ความเครียด ในบรรยากาศที่เป็นกันเองเรียบง่ายสบายๆ 
 P-Positioning ศูนย์สุขภาพ Life Balance จัดอยู่ในกลุ่มธุรกิจเพ่ือสุขภาพราคาปานกลาง 
แต่เน้นในเรื่องการให้การบริการที่มีคุณภาพท่ีช่วยสุขเสริมสุขภาพของลูกค้า ตกแต่งสถานที่สวยงาม มี
บริการที่เอาใจใส่และเป็นมิตร  
 5.7.2 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Market Position) 
 
ภาพที ่5.10: ก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 
                                          
                                         รายได้และราคา 

                                                            
                                                                    
 
                                                                                               คุณภาพการบริการ 
                                                              จันทร์ มาสาส,จันทร์ สปา,มนตรา รีทรีท, 
                                                                ซึโบยะ 
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 ศูนย์สุขภาพ Life Balance มุ่งเน้นส่งเสริมสุขภาพที่ดีให้กับผู้มาใช้บริการ ดังนั้นจึงน าเสนอ
การบริการทุกอย่างภายในศูนย์ให้มีคุณภาพที่จะช่วยให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อสุขภาพของผู้ใช้บริการ
มากที่สุดในราคาระดับปานกลางและสามารถสร้างรายได้และเติบโตไปตามเป้าหมายที่วางไว้ได้ จึง
ก าหนดต าแหน่งทางการตลาดไว้ที่รายได้และราคา 
 5.7.3 การวางแผนการก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 
  5.7.3.1 การก าหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยุทธ์ระดับองค์กรของศูนย์สุขภาพได้ก าหนดภาพรวมขององค์กรให้มีการเติบโตของยอดขายการ
บริการที่ 5% ในทุกๆปี ดังนั้นจึงได้มีการก าหนดแนวทางด าเนินการดังนี้ 
            - วางแผนใช้กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) ให้เป็นแนวทางในการด าเนินการ
วางแผนการปฏิบัติงาน โดยได้ก าหนดแผนการเติบโตให้เป็นในลักษณะการขยายตัวภายในองค์กร 
(Internal Growth) โดยจะใช้กลยุทธ์การเติบโต Old Product/New Market มุ่งขยายฐานลูกค้า
กลุ่มใหม่แต่ยังคงใช้ผลิตภัณฑ์เดิมที่ให้บริการอยู่พุ่งเป้าไปที่กลุ่มแม่บ้านที่ต้องการดูแลสุขภาพแต่ไม่
สะดวกที่จะเดินทางออกมาใช้บริการที่ศูนย์สุขภาพได้  
            - การก าหนดใช้กลยุทธ์การสื่อสารภายในองค์กร โดยใช้การสื่อสารทั้ง 2 แบบ ได้แก่ 
การสื่อสารจากบนสู่ล่าง (Downward Communication) และการติดต่อสื่อสารจากล่างสู่บน 
(Upward Communication) สร้างความเข้าใจที่ตรงกันระหว่างทุกคนในองค์กรเพ่ือการด าเนินกล
ยุทธ์ให้เป็นไปตรงเป้าหมายที่วางแผนไว้ โดยจัดให้มีการประชุมเพ่ือวางแผนและมอบหมายงานประจ า
ทุกๆเดือน 
  5.7.3.2 การก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) เป็นการก าหนด
กลยุทธ์เพื่อใช้ในการวางแผนการแข่งขันเพ่ือให้องค์กรสมารถชนะคู่แข็งในอุตสาหกรรมเดียวกันได้ 
ส าหรับกลยุทธ์การแข่งขันเพ่ือให้ศูนย์สุขภาพ Life Balance ได้เปรียบคู่แข่งก็คือ กลยุทธ์การริเริ่ม
เป็นผู้น า (First Mover Strategy) โดยทางศูนย์ได้มีการน าเอาวิธีการแผนแพทย์ไทยศาสตร์การจัด
กระดูกน ามาประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายของผู้ฝึกโยคะเพ่ือป้องกันปัญหาการเกิดการ
บาดเจ็บในระหว่างการฝึกโยคะ ซึ่งเป็นศูนย์ฝึกโยคะแห่งแรกท่ีใช้วิธีการประเมินนี้แทนการซักถาม
อาการด้วยปากเปล่าอย่างเช่นที่ศูนย์ฝึกโยคะทั่วไปปฏิบัติกัน ทั้งนี้ด้วยวิธีการนี้จะเป็นเหมือนการ
รับรองความปลอดภัยที่ได้มาตรฐานระดับหนึ่ง 
  5.7.3.3 การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operation Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่
ครอบคลุมวิธีการในการแข่งขันแก่ผู้ที่เก่ียวข้องในหน้าที่ต่างๆ (Function) มุ่งเน้นให้แผนกหน่วยงาน 
พัฒนากล 
  ยุทธ์ขึ้นมาภายใต้กรอบกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ ซึ่งศูนย์สุขภาพ Life 
Balance ได้ก าหนดแผนงานแต่ละแผนกไว้ดังนี้ 
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  - ด้านแผนการด าเนินงานทั่วไปของศูนย์สุขภาพ มุ่งเน้นการบริการที่มีคุณภาพทั้ง
ทางด้านผลิตภัณฑ์การบริการ (Product) และการให้บริการของพนักงานในศูนย์ด้วยแนวคิดเรื่องการ
ส่งเสริมสุขภาพที่ดีให้กับลูกค้า โดยให้การยิ้มแย้มแจ่มใสกับลูกค้าท าให้ลูกค้ารู้สึกเป็นกันเองและเกิด
การผ่อนคลายเมื่อมาใช้บริการที่ศูนย์สุขภาพ Life Balance  
  - ด้านการตลาด วางแนวทางการเพ่ิมอัตราการเติบโตให้เป็นไปตามเป้าหมายที่กลยุทธ์
ระดับองค์กรได้วางแผนไว้ ด้วยการคิด Promotion เพ่ือส่งเสริมการขาย บริหารงานสมาชิกของศูนย์ 
Promotion ที่ศูนย์ได้วางแผนไว้ก็คือ การจัดท าคูปองส่วนลด และบัตรของขวัญเพ่ือสุขภาพซึ่งเป็น
Promotion ที่เป็นที่นิยมในกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการศูนย์สุขภาพ  
   - ด้านบุคลากร ศูนย์สุขภาพ Life Balance เน้นคุณภาพความสารถของบุคลากรเป็น
หลักจึงได้มีการก าหนดแผนการอบรมบุคลกรไว้ทุกเดือน เพ่ือประเมินความสามารถและเพ่ือปรับปรุง
พัฒนาให้มีศักยภาพมากขึ้นต่อไป 
            - ด้านการเงิน มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพื่อให้เกิดผลการ
ลงทุนที่คุ้มค่า แนวทางที่ศูนย์ได้วางแผนไว้ก็คือการใช้พ้ืนที่ว่างสนามหญ้าเป็นพ้ืนที่ให้เช่าเพ่ือจัด
กิจกรรม ซึ่งก็ท าให้เกิดประโยชน์พื้นที่การใช้งานสูงสุดเพ่ิมรายได้อีกช่องทาง และการจัดสรรการใช้
วัตถุดิบให้พอดีกับการใช้งานไม่เหลือให้เสียประโยชน์ต่อการใช้งาน 
 
5.8 กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจ (Growing the Community) 
 กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจทางศูนย์สุขภาพ Life Balance ได้มีการก าหนดแผนการพัฒนาธุรกิจ
โดยแบ่งการพัฒนาตามช่วงชีวิตของผลิตภัณฑ์ ไว้เป็นดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.11: กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจ     
  
   Build  ระยะเวลา 1-3 ปี 
  เป้าหมาย  เพื่อให้ศูนย์สุขภาพตดิอันดับความต้องการของผู้บริโภค โดยใช้ทฤษฎีสิ่งกระตุ้นให้เกิดการตอบสนอง
และตระหนักถึงความต้องการ  

1.เก็บรวบรวมวเิคราะห์ข้อมูลภาพรวมอุตสาหกรรม วางแผนก าหนดรูปแบบธุรกิจจดัตั้งโครงการศูนยส์ขุภาพองค์
รวม 

2.เปิดตัวโครงการโดยการเชิญกลุม่พนักงานธนาคาร พนักงานบริษทั ผู้ประกอบการในศูนย์การค้า “Platinum” 
ประมาณ 40 คนมาร่วมพิธีเปิด 

3.จัดกิจกรรมโชว์จากครูฝึกโยคะ จัดบอร์ดความรูเ้กี่ยวการนวดและการจัดกระดูก การฝึกโยคะใหผู้้เขา้ร่วมงาน
ได้รับทราบข้อมูลเบื้องต้นของบริการในศูนย์สุขภาพ 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ): กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจ     
 
4.จัดท าโบชัวร์แจ้งรายละเอียดการบริการและอตัราค่าใช้บริการใหท้ราบอย่างชัดเจน 

5.แจกคูปองให้ทดลองเข้าใช้บริการฟร ี

6.จัดท า www. /Instragram /Twitter/Line เพื่อให้ลูกค้าติดตามได้ทุกช่องทาง 

  Retain  ระยะเวลาปีที่ 4-6 
เป้าหมาย เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดมิไว้  โดยใช้แนวคิดการสรา้งความพอใจสูงสุดให้เกิดขึ้นกับผู้บรโิภค 

1. พัฒนาสินค้าบริการใหห้ลากหลายขึ้น เช่น การเพิ่มหลักสูตรโยคะ Pilatist 

2. บอกรับสมาชิกมีการให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิกรายปี รายเดือน เปน็ Gift Set เป็นคูปองส่วนลด เป็นต้น 

3. จัดกิจกรรมสันทนาการด้านสุขภาพโดยใหลู้กค้าและสมาชิกของศูนย์เข้ามามสี่วนร่วม 

Expand ระยะเวลาปีที่ 7-8  
เป้าหมาย  ขยายบริการเพื่อรองรบัความต้องการที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองโดยใช้แนวคิดสิ่งกระตุ้นทางการตลาด
ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   

1. ท าการตลาดให้เข้าไปถึงกลุ่มลกูค้าท่ีไม่มเีวลาเขา้มาใช้บริการที่ศนูย์สุขภาพ เช่น แม่ค้า พ่อค้า หรอืแม่บ้าน โดย
การส่งครผูู้ฝึกโยคะ หรือพนักงานนวด เข้าไปบริการที่ท่ีพักอาศัย 

2. จัดท าโปรโมชั่น “สุขภาพดีอยูท่ี่ท างานก็สร้างได”้ โดยการเปิดรบัท าสมาชิกกับกลุม่บริษัทในเขตพืน้ท่ีใกล้ศูนย์
สุขภาพเพื่อจัดหาครผูู้ฝึกโยคะเข้าไป training พนักงานในออฟฟิศทุกช่วงเวลาที่ต้องการ โดยเป็นสมาชิกราย 6 
เดือน 

Infect ระยะเวลาปีที่ 9-10 
เป้าหมาย เพื่อแพร่กระจายสินค้าและบริการให้เข้าถึงตลาดใหม ่โดยใช้หลักการวิเคราะหค์วาม    ต้องการของ
ผู้บริโภค 

1.จัดโยคะสญัจรไปยังสวนสุขภาพต่างๆในเขตกรุงเทพมหานคร ทุกเย็นวันเสาร์ สัปดาห์ละ 1 วัน เพื่อเข้าถึงตลาด
ใหม่ในกลุ่มคนรักสุขภาพแต่ไม่ชอบไปใช้บริการที่ศูนยส์ุขภาพและยงัไม่รู้จักเรา รวมถึงกลุ่มผูสู้งอายุท่ีนิยมไปเดิน
เล่นออกก าลังกายในสวนสุขภาพ เพื่อสร้างทัศนคติใหม่ๆของการออกก าลังเพื่อสุขภาพให้กับคนกลุ่มนีแ้ละในที่สุด
เราก็จะได้ฐานลูกค้ากลุ่มใหมเ่พิ่ม 

2.จัดกิจกรรมด้านสุขภาพรวมกับกรุงเทพมหานครเพื่อให้เข้าถึงกลุม่คนที่ยังไม่เคยเข้ามาใช้บริการที่ศนูย์สุขภาพด้วย
ตัวเองและในที่สดุก็กลายมาเป็นลกูค้าท่ีศูนย์สุขภาพ 

 
 บทสรุปเป้าหมายการพัฒนาธุรกิจ จากกิจกรรมทั้งหมดที่วางแผนไว้ ถ้าได้น ามาปฏิบัติตาม
แนวที่วางไว้อย่างเป็นรูปธรรมก็จะท าให้เกิดผลทั้งทางด้านรายได้ให้กับองค์กร ยอดขายแพ็คเกจ
เพ่ิมข้ึน กลุ่มลูกค้าประจ าเพ่ิมขึ้น รวมทั้งท าให้เกิดผลดีต่อศูนย์สุขภาพในด้านภาพลักษณ์ขององค์กรที่
มีส่วนช่วยกระตุ้น ท าให้คนในกรุงเทพมหานครหันมาใส่ใจและดูแลสุขภาพกันอย่างจริงจังส าเร็จตาม
เป้าหมายที่วางไว้ อีกทั้งยังมีส่วนช่วยให้องค์เป็นที่รู้จักในระดับกรุงเทพฯในฐานะศูนย์สุขภาพที่มี
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นโยบายส่งเสริมสุขภาพอย่างจริงจังซึ่งมีผลท าให้มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักแก่นักท่องเที่ยวที่สนใจการ
ท่องเที่ยวในเชิงสุขภาพเข้ามาใช้บริการกับทางศูนย์เพ่ิมขึ้นอีกด้วย ก็จะเป็นอีกผลส าเร็จหนึ่งในแผน
กลยุทธ์ที่ศูนย์สุขภาพได้วางไว้ 
                 
 
 
 
 
                                      
 
 
 
 
 



บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
6.1 ข้อสรุปสมมติฐานแผนการเงินของโครงการ (Financial Planning)  
 กิจการจัดตั้งศูนย์ไทยสัปปายะบริการนวดแผนไทย โยคะ นวดจัดกระดูก รับเงินลงทุนจาก
สมาชิกผู้ถือหุ้น 4,5000,000 บาท หลังมีรายได้ลักษณะปกติหรือดีเยี่ยมกิจการได้มีการก าหนดคืนทุน
ทั้งหมดภายใน 5 ปี  โดยค านวณผลค่าใช้บริการจากศูนย์ฝึกโยคะ นวดแผนไทย คลินิกจัดกระดูกและ
ผลค่าการจ าหน่ายผลิตภณฑ์นวดเพ่ือสุขภาพ(ไพลบาล์ม) และค่าใช้จ่ายส่วนอื่นๆทั้งหมดแล้ว 
 
6.2 การประมาณต้นทุนเงินลงทุนรวม    
 ตาม “พระราชบัญญัติให้ใช้บทบัญญัติบรรพ ๑ แห่งประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ที่ได้ 
ตรวจช าระใหม่ พ.ศ. ๒๕๓๕” กล่าวไว้ว่า  มาตรา ๑๑๑๐ เมื่อได้ประชุมตั้งบริษัทแล้ว ให้ผู้เริ่มก่อการ 
บริษัทมอบการทั้งปวงให้แก่กรรมการของบริษัท   
 เมื่อกรรมการได้รับการแล้ว ก็ให้ลงมือจัดการเรียกให้ผู้เริ่มก่อการและผู้เข้าชื่อซื้อหุ้นทั้งหลาย 
ใช้เงินในหุ้น ซึ่งจะต้องใช้เป็นตัวเงินเรียกหุ้นหนึ่งไม่น้อยกว่าร้อยละยี่สิบห้า ตามที่ได้ก าหนดไว้ใน
หนังสือชี้ชวนบอกกล่าวป่าวร้องหรือหนังสือชวนให้ซื้อหุ้น (ส านักงานคณะกรรมการกฤษฎีกา, 2535)  
 ทางกิจการจึงน าเงินในส่วนเจ้าของ ซึ่งเป็นต้นทุนเงินลงทุนในช่วงเริ่มต้น 4,5000,000 บาท 
ท าให้เป็นสัดส่วนร้อยเปอร์เซ็นต์ (100%) ต่อกิจการ ดังนี้   
 แหล่งที่มาของเงินทุน  
 - เงินลงทุนบริษัทในส่วนเจ้าของ 3 คน (1,500,000 บาท/คน)  4,5000,000 บาท  
  รวมแหล่งที่มาของเงินทุน           4,5000,000 บาท   
 แหล่งใช้ไปของเงินทุน 
 - ค่าเช่าอาคารงวดแรก  (70,000/เดือน) 
  ค่าประกัน 3 เดือน             210,000 บาท 
  ค่าล่วงหน้า 3 เดือน                210,000 บาท 
  รวมค่าใช้จ่ายค่าเช่าอาคาร        420,000 บาท 
 - ค่าตกแต่งภายในอาคาร 300 ตรม. (6,000/ตร.ม)  
     ค่าออกแบบภายใน               100,000 บาท 
   ห้องฝึกโยคะ ขนาด 150 ตร.ม  (ความจุ 30 คน)          900,000 บาท 
   ห้องนวด ขนาด 38 ตร.ม  (ความจุ 5 เตียง )               228,000 บาท   
   ห้องคลินิกจัดกระดูก ขนาด 50 ตร.ม (ความจุ 30 คน)         300,000 บาท 
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   ห้องรับรอง ขนาด 40 ตร.ม (ความจุ 30 คน)      240,000  บาท 
   ห้อง Office ขนาด 30 ตร.ม (ความจุ (ความจุ 15 คน)      180,000 บาท 
   ห้องพักพนักงาน ขนาด 30 ตร.ม (ความจุ 15 คน)       180,000 บาท 
  ห้องน้ า ขนาด 12 ตร.ม (ความจุ 6 คน)             72,000 บาท 
          รวมค่าตกแต่งภายในอาคาร                    2,200,000  บาท 
 - ค่าก่อสร้างพ้ืนที่ภายนอกอาคาร 
  *พ้ืนที่ภายนอกอาคาร (2,000/ตร.ม) 
  พ้ืนที่ลานจอดรถ ขนาด 120 ตร.ม              240,000 บาท 
  ลานสนามหญ้า ขนาด 90 ตร.ม (เหมาจ่าย 100 ตร.ม)    35,000 บาท 
  รวมค่าก่อสร้างภายนอกอาคาร                   275,000 บาท 
 - ค่าเฟอร์นิเจอร์     
  เตียงห้องนวด 5 เตียง                                            40,000  บาท    
  เตียงคลินิกนวดจัดกระดูก 3 เตียง                                15,000 บาท 
  ตู้เย็น 2 เครื่อง                                                  30,000 บาท 
  ล๊อคเกอร์ขนาด 12 ประตู    3 ตู้                                  19,131  บาท 
  ชั้นวางของห้องนวด 5 ชิ้น                                       4,000   บาท 
  ชุดโซฟา 1 ชุด (ห้องรับแขก)                           5,400  บาท 
  โต๊ะกินข้าว 1 ชุด (หอ้งพักพนักงาน)            2,000  บาท 
  เก้าอ้ีชุดนั่ง 3 ที่ 1ชุด                                       6,890 บาท 
  พาร์ทิชั่นแบบกระจกฝ้า 2 ชุด                           21,230 บาท 
  อ่างนวดเท้า  2 อ่าง                                            2,780  บาท 
  ตู้เก็บรองเท้า ขนาด 12 คู่ 2 ตู้                       5,476 บาท     
  ซุ้มชิงช้าไม้                                               5,900 บาท 
  ตู้จดหมายไม้บ้านนก                                       900  บาท 
  โถสุขภัณฑ์  4 ชุด                                         38,540 บาท 
  ชุดฝักบัว    2 ชุด                                            9,000 บาท 
  ชุดอ่างล้างหน้า 4 ชุด                        15,280 บาท 
  ซิงค์ล้างจาน                          3,595 บาท 
  รวมค่าใช้จ่ายเฟอร์นิเจอร์                   225,122 บาท 
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 - ค่าเครื่องจัดกระดูก                   300,000 บาท 
 - ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 
  เครื่องโทรศัพท์ตั้งโต๊ะ 2 เครื่อง                           4,000 บาท 
  เครื่องถ่ายเอกสารแฟกซ์ในตัว 1 เครื่อง                    6,500 บาท 
  เครื่องคิดค านวณเลข 1 เครื่อง                                    700   บาท 
  กล่องเซฟ 1 กล่อง                                               3,890  บาท 
  โต๊ะท างานชุดเล็ก 4 ชุด                                         25,160 บาท 
  โต๊ะท างานชุดใหญ่ 1 ชุด                                       12,800 บาท 
  ตู้เก็บเอกสาร 2 ตู้                                                   11,780 บาท 
  ชั้นวางเอกสาร 1 ชุด                                                  3,190 บาท 
  รวมค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน                                    68,020 บาท 
 - ค่าเครื่องปรับอากาศ  5 จุด  
  ขนาด 12,243 BTU 2  เครื่อง ( 32,500/เครื่อง)           65,000 บาท 
  ขนาด 9,142   BTU 3 เครื่อง (21,800 /เครื่อง)               65,400 บาท 
  รวมค่าใช้จ่ายเครื่องปรับอากาศ                                  130,400 บาท           
 - ค่าเครื่องคอมพิวเตอร์  3 ชุด ( 20,000/เครื่อง)                   60,000 บาท 
 - ค่าป้ายชื่อศูนย์                                                       10,000 บาท 
 - ค่าใช้จ่ายอื่นๆ                                                         20,000 บาท 
 - ค่าใช้จ่ายการตลาด                                                 300,000 บาท 
 - เงินสดส ารอง                                                             491,458 บาท 
 รวมแหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน                                      4,500,000 บาท 
 
 6.3 การประมาณการรายจ่าย  
 ค่าประมาณการรายจ่าย (ต่อปี)  
 - ค่าใช้จ่ายในการบริหาร /เดือน 
  ผู้จัดการ/ พนักงานบัญชี  1 คน                              50,000 บาท 
  ฝ่ายการตลาด  2 คน                                              50,000 บาท 
  ผ่ายจัดซื้อ 2 คน                                                     24,000 บาท 
  ค่าจ้างแพทย์จัดกระดูก 1 คน                                         50,000 บาท 
  ค่าครูฝึกโยคะ 4 คน                                               240,000 บาท 
  ค่าพนักงานนวด 6 คน                                             81,000 บาท 
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  ค่าพนักงานคลินิกจัดกระดูก 3 คน                          37,500 บาท 
  ประชาสัมพันธ์ลูกค้า  2 คน                               23,000 บาท    
  แม่บ้านส านักงาน  1 คน                                      9,500  บาท 
                รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร /เดือน                565,000 บาท 
                รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร / ปี *12                 6,780,000 บาท 
 - ค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค /เดือน 
  ค่าเช่าอาคาร                                                    70,000 บาท 
  ค่าโทรศัพท์                                                       1,500 บาท    
  ค่าน้ าประปา/ค่าไฟฟ้า                                        30,000 บาท 
  ค่าอุปกรณ์ท าความสะอาด                                          2,000 บาท 
  เครื่องเขียนส านักงาน                                                1,000 บาท 
              รวมค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค/เดือน                     104,500 บาท 
               รวมค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค/ ปี                      1,254,000 บาท 
  รวมค่าประมาณการรายจ่าย (ต่อปี)                           8,034,000 บาท 
 หมายเหตุ   
 - ค่าประมาณการายจ่าย (ต่อปี) ขั้นต้นอยู่ในลักษณะงบปกติ อาจมีการเปลี่ยนแปลงโดย 
ปรับขึ้นหรือลงตามงบลักษณะดีเยี่ยมหรือย่ าแย่ 
 - ค่าใช้จ่ายในการบริหารหรือเงินเดือนพนักงาน ปรับขึ้น 5% ต่อปี เพื่อให้มีการเคลื่อนไหว
ทางการเงินสูงกว่าภาวะเงินเฟ้อ 
 - ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ าประปา ค่าไฟฟ้า ปรับขึ้นประมาณ 5% ต่อปี ตามจ านวนการใช้
บริการที่มากข้ึนซึ่งสอดคล้องกับผลประกอบการ 
 ค่าเสื่อมราคา (ต่อปี)  
     ค านวณตามระบบกรมสรรพากร  ดังนี้ 
     มูลค่าตกแต่งภายในและเฟอร์นิเจอร์ 2,425,122 บาท  หัก  20%  ต่อปีอายุกรใช้งาน 5 ปี 
     มูลค่าอุปกรณ์                            498,420  บาท   หัก  20%  ต่อปีอายุการใช้งาน 5 ปี 
    มูลค่าเครื่องคอมพิวเตอร์               60,000 บาท    หัก  33.33% ต่อปีอายุการใช้งาน 3 ปี 
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ตารางที่ 6.1: ค่าเสื่อมราคา (Depreciation) 
 

รายการ 
ค่าเสื่อม  
(ปี1) 

ค่าเสื่อม 
(ปี2) 

ค่าเสื่อม  
(ปี3) 

ค่าเสื่อม  
(ปี4) 

ค่าเสื่อม  
(ปี5) 

ค่าตกแต่งภายในและฟอร์นิ
เจอร์ (39) 

485,024 485,024 485,024 485,024 485,025 

เครื่องจัดกระดูก 60,000 60,000 60,000 60,000 59,999 

อุปกรณ์ส านักงาน (14) 13,604 13,604 13,604 13,604 13,603 

ค่าเครื่องปรับอากาศ 26,080 26,080 26,080 26,080 26,079 

ค่าเครื่องคอมพิวเตอร์ 20,000 20,000 19,999 
  

รวมค่าเสื่อมราคาต่อปี 604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

 
6.4 การประมาณการรายได้ 
 บริการหลัก 
 อัตราค่าบริการตามปกติ  
 อัตราค่าบริการ 
 1. ศูนย์บริการเพื่อสุขภาพโยคะ   
 อัตราค่าบริการ  แบ่งเป็นแพ็คเกจ ดังนี้ 
   - ทดลองฝึก ครั้งละ                                                500   บาท 
   - ฝึกได้ 8 ครั้งภายใน 2 เดือน (Stamp Card)                 2,500 บาท 
 - คอร์สฝึก 1 เดือน                                              2,900 บาท 
    - คอร์สฝึก 3 เดือน                                                  7,900 บาท 
 - คอร์สฝึก 6 เดือน                                         14,000 บาท      
 2. บริการการแพทย์แผนไทย (ประเมินสภาพร่างกายก่อนการฝึกโยคะ)  
 บริการและอัตราค่าบริการ 
 - อัตราค่าบริการการตรวจและประเมินสภาพร่างกายท่ัวไป ครั้งละ 500 บาท 
 - อัตราค่าบริการเพื่อจัดกระดูกด้วยเครื่องจัด ครั้งละ 1,000 บาท 
 - อัตราค่านวดบ าบัดรักษาอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อ ครั้งละ800 บาท 
 - อัตราค่ารักษาท่ีมีการใช้อุปกรณ์ Support ร่วมด้วย 2,000 บาท 
 - ศูนย์บริการการนวดเพ่ือสุขภาพ 



114 

 บริการและอัตราค่าบริการ 
 - นวดประคบสมุนไพร       500 บาท/ ชั่วโมง  800บาท/ชั่วโมง 
 - นวดเท้า                      500 บาท/ชั่วโมงครึ่ง 
 - นวดน้ ามันหอมระเหย      900 บาท/ชั่งโมงครึ่ง 
 - นวดบ ารุงผิวหน้า            800บาท/ชั่วโมง 
          3. จ าหน่ายผลิตภัณฑ์บาล์มนวดเพ่ือสุขภาพสูตรเฉพาะของศูนย์ “ไพลบาล์ม” ขนาด 25 
กรัม 45 บาท, 45 กรัม 75 บาท และขนาด 80 กรัม 110 บาท 
 Investment Return การค านวณแนวทางการคืนทุนกิจการภายใน 5 ปี 3 ลักษณะคือ  
 1. ลักษณะปกติ (Normal Case) นับเป็นอัตราการเข้าใช้บริการเกณฑ์มาตรฐาน 
 2. ลักษณะดีเยี่ยม (Best Case) มีรายรับจากอัตราเข้าใช้บริการสูงกว่าลักษณะปกติ ได้ก าไร
สูงที่สุด 
 3. ลักษณะย่ าแย่ (Worst Case) มีรายรับจากอัตราการเข้าใช้บริการต่ ากว่าลักษณะปกติ   
 
6.5 สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการต่อปี 
 
ตารางที่ 6.2: สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการลักษณะปกติ/ปี (Normal-Service Rate /Year) 
 

อัตราการเข้าใช้บริการ 

 
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
แพ็คเกจราคาโยคะ 

1.ฝึก 8 ครั้ง/2 เดือน 
2,500 บาท 

432 453 567 725 943 

2.คอร์สทดลองฝึก 
ครั้งละ 500 บาท 

1,350 1,417 1,771 2,268 2,948 

3.คอร์สฝึก 1 เดือน 
2,900 บาท 

434 456 570 730 949 

(ตารางมีต่อ) 
 



115 

ตารางที่ 6.2 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการลักษณะปกติ/ปี (Normal-Service Rate /Year) 
 

อัตราการเข้าใช้บริการ 

 
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
4.คอร์สฝึก 3 เดือน 
7,900 บาท 

82 86 107 137 179 

5.คอร์สฝึก 6 เดือน 
14,000 บาท 

43 46 57 73 95 

รวม 2,341 2,458 3,072 3,933 5,114 
คลินิกจัดกระดูก 

ตรวจประเมินทั่วไป 1,080 1,134 1,417 1,814 2,358 

จัดกระดูกด้วยเครื่อง 315 330 413 529 687 
นวดรักษาอาการบาดเจ็บ 1,125 1,181 1,476 1,890 2,457 

รักษามีค่าSupport 315 330 413 529 688 
รวม 2,835 2,975 3,719 4,762 6,190 

บริการนวด 

นวดประคบสมุนไพร 1,620 1,701 2,126 2,721 3,538 
นวดเท้า 4,680 4,914 6,142 7,862 10,221 

นวดน้ ามันหอมระเหย 1,800 1,890 2,362 3,029 3,931 

นวดบ ารุงผิวหน้า 956 1,004 1,255 1,606 2,088 
รวม 9,056 9,509 11,885 15,218 19,778 

ผลิตภัณฑ์นวด 

ไพลบาล์ม 25 กรัม 45.- 3,400 3,570 4,462 5,712 7,425 
ไพล์บาล์ม 45 กรัม 75.- 1,200 1,260 1,575 2,016 2,620 

ไพลบาล์ม 80 กรัม 110.- 1,080 1,134 1,417 1,841 2,358 
รวม 5,680 5,964 7,454 9,569 12,403 
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ตารางที่ 6.3: สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการลักษณะดีเยี่ยม/ปี (Best-Service Rate /Year) 
 

อัตราการเข้าใช้บริการ 

 
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
แพ็คเกจราคาโยคะ 

1.ฝึก 8 ครั้ง/2 เดือน       
2,500 บาท 

480 504 605 756 983 

2.คอร์สทดลองฝึก 
ครั้งละ 500 บาท 

1,500 1,575 1,890 2,360 3,072 

3.คอร์สฝึก 1 เดือน 
2,900 บาท 

483 507 608 760 989 

4.คอร์สฝึก 3 เดือน 
7,900 บาท 

91 96 115 144 187 

5.คอร์สฝึก 6 เดือน 
14,000 บาท 

49 51 61 76 100 

รวม 2,603 2,733 3,279 4,096 5,331 
คลินิกจัดกระดูก 

ตรวจประเมินทั่วไป 1,200 1,260 1,512 1,890 2,457 
จัดกระดูกด้วยเครื่อง 350 367 441 551 716 

นวดรักษาอาการบาดเจ็บ 1,250 1,312 1,360 1,575 2,047 

รักษามีค่าSupport 350 367 441 551 716 
รวม 3,150 3,306 3,754 4,567 5,936 

บริการนวด 

นวดประคบสมุนไพร 1,800 1,890 2,268 2,835 3,685 
นวดเท้า 5,200 5,460 6,552 8,190 10,647 

นวดน้ ามันหอมระเหย 2,000 2,100 2,520 3,150 4,095 

(ตารางมีต่อ) 
 



117 

ตารางที่ 6.3 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการลักษณะดีเยี่ยม/ปี (Best-Service Rate /Year) 
 

อัตราการเข้าใช้บริการ 

 
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
นวดบ ารุงผิวหน้า 1,062 1,115 1,338 1,673 2,175 

รวม 10,062 10,565 12,678 15,848 20,602 

ผลิตภัณฑ์นวด 
ไพลบาล์ม 25 กรัม 45.- 3,777 3,966 4,760 5,950 7,735 

ไพล์บาล์ม 45 กรัม 75.- 1,333 1,400 1,680 2,106 2,730 

ไพลบาล์ม 80 กรัม 110.- 1,200 2,577 3,092 3,866 5,025 
รวม 6,310 7,943 9,532 11,922 15,490 

 
ตารางที่ 6.4: สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการลักษณะย่ าแย่ /ปี (Worst-Service Rate /Year) 
 

อัตราการเข้าใช้บริการ 

 
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 

แพ็คเกจราคาโยคะ 
1.ฝึก 8 ครั้ง/2 เดือน 
2,500 บาท 

417 438 548 701 912 

2.คอร์สทดลองฝึก 
ครั้งละ 500 บาท 

1,305 1,370 1,712 2,192 2,850 

3.คอร์สฝึก 1 เดือน 
2,900 บาท 

420 441 551 705 917 

4.คอร์สฝึก 3 เดือน 
7,900 บาท 

79 83 104 133 173 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.4 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการเข้าใช้บริการลักษณะย่ าแย่ /ปี (Worst-Service Rate /Year) 
 

อัตราการเข้าใช้บริการ 

 
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
คน/

หน่วย 
5.คอร์สฝึก 6 เดือน14,000 บาท 42 44 55 71 92 

รวม 2,263 2,376 2,970 3,802 4,944 

คลินิกจัดกระดูก 
ตรวจประเมินทั่วไป 1,044 1,096 1,370 1,754 2,280 

จัดกระดูกด้วยเครื่อง 304 320 400 511 665 

นวดรักษาอาการบาดเจ็บ 1,087 1,142 1,427 1,827 2,375 
รักษามีค่าSupport 304 320 400 511 665 

รวม 2,739 2,878 3,597 4,603 5,985 

บริการนวด 
นวดประคบสมุนไพร 1,566 1,644 2,055 2,630 3,420 

นวดเท้า 4,542 4,750 5,937 7,600 9,880 
นวดน้ ามันหอมระเหย 1,740 1,827 2,284 2,923 3,800 

นวดบ ารุงผิวหน้า 924 970 1,213 1,553 2,019 

รวม 8,772 9,191 11,489 14,706 19,119 
ผลิตภัณฑ์นวด 

ไพลบาล์ม 25 กรัม 45.- 3,286 3,451 4,314 5,521 7,178 

ไพล์บาล์ม 45 กรัม 75.- 1,160 1,218 1,522 3,248 2,533 
ไพลบาล์ม 80 กรัม 110.- 1,044 1,097 1,370 1,754 2,280 

รวม 5,490 5,766 7,206 10,523 11,991 
หมายเหตุ : อัตราการเข้าใช้บริการใช้อัตราการคาดการเฉลี่ยของการเข้าใช้งานต่อวัน 
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6.6 สมมุติฐานรายได้ 
 
ตารางที่ 6.5: สมมุติฐานแสดงรายได้ในระดับ Normal Case 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้โยคะ :- 

แพ็คเกจที่ 1 1,080,000 1,134,000 1,417,500 1,814,400 2,358,720 

แพ็คเกจที่ 2 675,000 708,750 885,938 1,134,000 1,474,200 

แพ็คเกจที่ 3 1,260,000 1,323,000 1,653,750 2,116,800 2,751,840 

แพ็คเกจที่ 4 648,000 680,400 850,500 1,088,640 1,415,232 

แพ็คเกจที่ 5 612,000 642,600 803,250 1,028,160 1,336,608 

รวมรายได้โยคะ 4,275,000 4,488,750 5,610,938 7,182,000 9,336,600 

รายได้จากคลินิก :- 

ตรวจประเมินทั่วไป 540,000 567,000 708,750 907,200 1,179,360 

จัดกระดูกด้วยเครื่อง 315,000 330,750 413,438 529,200 687,960 

นวดรักษาอาการ
บาดเจ็บ 

900,000 945,000 1,181,250 1,512,000 1,965,600 

รักษามีค่า Support
เพ่ิม 

630,000 661,500 826,875 1,058,400 1,375,920 

รวมรายได้จากคลินิก 2,385,000 2,504,250 3,130,313 4,006,800 5,208,840 

รายได้จากนวดแผนไทย :- 

นวดประคบสมุนไพร 810,000 850,500 1,063,125 1,360,800 1,769,040 

นวดเท้า 2,340,000 2,457,000 3,071,250 3,931,200 5,110,560 

นวดน้ ามันหอมระเหย 1,620,000 1,701,000 2,126,250 2,721,600 3,538,080 

นวดบ ารุงผิวหน้า 765,000 803,250 1,004,063 1,285,200 1,670,760 

รวมรายได้จากนวด
แผนไทย 

5,535,000 5,811,750 7,264,688 9,298,800 12,088,440 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.5 (ต่อ): สมมุติฐานแสดงรายได้ในระดับ Normal Case 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์ 

ไพลบาล์ม 25 กรัม 153,000 160,650 200,813 257,040 334,152 

ไพลบาล์ม 45 กรัม 90,000 94,500 118,125 151,200 196,560 

ไพลบาล์ม 80 กรัม 118,800 124,740 155,925 199,584 259,459 

รวมรายได้จากการ
ขายผลิตภัณฑ์ 

361,800 379,890 474,863 607,824 790,171 

รวมรายได้ศูนย์
สุขภาพ 

12,556,800 13,184,640 16,480,800 21,095,424 27,424,051 

 
ตารางที่ 6.6: สมมุติฐานแสดงรายได้ในระดับ Best Case 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้โยคะ :- 

แพ็คเกจที่ 1 1,200,000 1,260,000 1,512,000 1,890,000 2,457,000 

แพ็คเกจที่ 2 750,000 787,500 945,000 1,181,250 1,535,625 

แพ็คเกจที่ 3 1,400,000 1,470,000 1,764,000 2,205,000 2,866,500 

แพ็คเกจที่ 4 720,000 756,000 907,200 1,134,000 1,474,200 

แพ็คเกจที่ 5 680,000 714,000 856,800 1,071,000 1,392,300 

รวมรายได้โยคะ 4,750,000 4,987,500 5,985,000 7,481,250 9,725,625 

รายได้จากคลินิก :- 

ตรวจประเมินทั่วไป 600,000 630,000 756,000 945,000 1,228,500 

จัดกระดูกด้วยเครื่อง 350,000 367,500 441,000 551,250 716,625 

นวดรักษาอาการ
บาดเจ็บ 

1,000,000 1,050,000 1,260,000 1,575,000 2,047,500 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.6 (ต่อ): สมมุติฐานแสดงรายได้ในระดับ Best Case 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รักษามีค่า Support
เพ่ิม 

700,000 735,000 882,000 1,102,500 1,433,250 

รวมรายได้จาก
คลินิก 

2,650,000 2,782,500 3,339,000 4,173,750 5,425,875 

รายได้จากนวดแผนไทย :- 

นวดประคบสมุนไพร 900,000 945,000 1,134,000 1,417,500 1,842,750 

นวดเท้า 2,600,000 2,730,000 3,276,000 4,095,000 5,323,500 

นวดน้ ามันหอม
ระเหย 

1,800,000 1,890,000 2,268,000 2,835,000 3,685,500 

นวดบ ารุงผิวหน้า 850,000 892,500 1,071,000 1,338,750 1,740,375 

รวมรายได้จากนวด
แผนไทย 

6,150,000 6,457,500 7,749,000 9,686,250 12,592,125 

รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์ 

ไพลบาล์ม 25 กรัม 170,000 178,500 214,200 267,750 348,075 

ไพลบาล์ม 45 กรัม 100,000 105,000 126,000 157,500 204,750 

ไพลบาล์ม 80 กรัม 132,000 283,500 340,200 425,250 552,825 

รวมรายได้จากการ
ขายผลิตภัณฑ์ 

402,000 567,000 680,400 850,500 1,105,650 

รวมรายได้ศูนย์
สุขภาพ 

13,952,000 14,794,500 17,753,400 22,191,750 28,849,275 
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ตารางที่ 6.7: สมมุติฐานแสดงรายได้ในระดับ Worst Case 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้โยคะ :- 

แพ็คเกจที่ 1 1,044,000 1,096,200 1,370,250 1,753,920 2,280,096 

แพ็คเกจที่ 2 652,500 685,125 856,406 1,096,200 1,425,060 

แพ็คเกจที่ 3 1,218,000 1,278,900 1,598,625 2,046,240 2,660,112 

แพ็คเกจที่ 4 626,400 657,720 822,150 1,052,352 1,368,058 

แพ็คเกจที่ 5 591,600 621,180 776,475 993,888 1,292,054 

รวมรายได้โยคะ 4,132,500 4,339,125 5,423,906 6,942,600 9,025,380 

รายได้จากคลินิก :- 

ตรวจประเมินทั่วไป 522,000 548,100 685,125 876,960 1,140,048 

จัดกระดูกด้วย
เครื่อง 

304,500 319,725 399,656 511,560 665,028 

นวดรักษาอาการ
บาดเจ็บ 

870,000 913,500 1,141,875 1,461,600 1,900,080 

รักษามีค่า Support
เพ่ิม 

609,000 639,450 799,313 1,023,120 1,330,056 

รวมรายได้จาก
คลินิก 

2,305,500 2,420,775 3,025,969 3,873,240 5,035,212 

รายได้จากนวดแผนไทย :- 

นวดประคบ
สมุนไพร 

783,000 822,150 1,027,688 1,315,440 1,710,072 

นวดเท้า 2,262,000 2,375,100 2,968,875 3,800,160 4,940,208 

นวดน้ ามันหอม
ระเหย 

1,566,000 1,644,300 2,055,375 2,630,880 3,420,144 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



123 

ตารางที่ 6.7 (ต่อ): สมมุติฐานแสดงรายได้ในระดับ Worst Case 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

นวดบ ารุงผิวหน้า 739,500 776,475 970,594 1,242,360 1,615,068 

รวมรายได้จากนวด
แผนไทย 

5,350,500 5,618,025 7,022,531 8,988,840 11,685,492 

รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์ 

ไพลบาล์ม 25 กรัม 147,900 155,295 194,119 248,472 323,014 

ไพลบาล์ม 45 กรัม 87,000 91,350 114,188 146,160 190,008 

ไพลบาล์ม 80 กรัม 114,840 120,582 150,728 192,931 250,811 

รวมรายได้จากการ
ขายผลิตภัณฑ์ 

349,740 367,227 459,034 587,563 763,832 

รวมรายได้ศูนย์
สุขภาพ 

12,138,240 12,745,152 15,931,440 20,392,243 26,509,916 

 
6.7 สมมุติฐานค่าใช้จ่ายด าเนินการ      
 
ตารางที่ 6.8: แสดงค่าใช้จ่ายการขาย 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ต้นทุนโยคะ :- 

เสื่อโยคะ 38,000 
    

Foam Block Yoka 23,200 
    

ค่าวิทยากรรับเชิญ 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

รวมต้นทุนโคะ 421,200 360,000 360,000 360,000 360,000 

ต้นทุนนวดแผนไทย :- 

หมอนปิดตา 380,000 400,000 440,000 480,000 500,000 

หมอนประคบตา 438,000 450,000 480,000 520,000 600,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.8 (ต่อ): แสดงค่าใช้จ่ายการขาย 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ไม้นวดตัวกดจุด 39,800 
    

ไม้นวดตัวลูกกลิ้ง 25,800 
    

ชุดน้ ามันหอมระเหย 2,500,000 3,000,000 3,500,000 4,000,000 4,500,000 

ชุดก้อนหินนวด 29,000 
    

สมุนไพรลูกประคบ 450,000 500,000 530,000 550,000 580,000 

ไพลบาล์ม 300,000 400,000 550,000 700,000 850,000 

ชุดครีมนวดบ ารุงหน้า 128,000 150,000 180,000 230,000 250,000 

ผ้าขนหนู 750,000 800,000 850,000 800,000 800,000 

รวมต้นทุนนวดแผน
ไทย 

5,040,600 5,700,000 6,530,000 7,280,000 8,080,000 

ต้นทุนคลินิคจัดกระดูก :- 

ค่าอุปกรณ์พยุงหลัง 345,000 483,000 517,500 531,300 545,100 

รวมต้นทนุคลินิกจัด
กระดูก 

345,000 483,000 517,500 531,300 545,100 

ต้นทุนการผลิต 5,806,800 6,543,000 7,407,500 8,171,300 8,985,100 

 
ตารางที่ 6.9: แสดงค่าใช้จ่ายบริหาร 
 

ค่าจ้างเงินเดือน 

รายการ 
ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 

การปรับ
เพ่ิม 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผู้จัดการ/บญัชี 50,000 5% ทุกป ี 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304 
ฝ่ายจัดซื้อ 24,000 5% ทุกป ี 288,000 302,400 317,520 333,396 350,066 

ฝ่ายการตลาด 50,000 5% ทุกป ี 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304 
แพทย์จัดกระดูก 50,000 5% ทุกป ี 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304 

ครูฝึกโยคะ 240,000 5% ทุกป ี 2,880,000 3,024,000 3,175,200 3,333,960 3,500,658 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.9 (ต่อ): แสดงค่าใช้จ่ายบริหาร 
 

ค่าจ้างเงินเดือน 

รายการ 
ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 

การปรับ
เพ่ิม 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที ่5 

พนักงานนวด 81,000 5% ทุกป ี 972,000 1,020,600 1,071,630 1,125,212 1,181,472 

พนักงานคลินิก
จัดกระดูก 

37,500 5% ทุกป ี 450,000 472,500 496,125 520,931 546,978 

ประชาสมัพันธ์
ลูกค้า 

23,000 5% ทุกป ี 276,000 289,800 304,290 319,505 335,480 

แม่บ้าน
ส านักงาน 

9,500 5% ทุกป ี 114,000 119,700 125,685 131,969 138,568 

รวมค่าจ้างเงินเดือน 6,780,000 7,119,000 7,474,950 7,848,698 8,241,132 

 
ตารางที่ 6.10: แสดงค่าใช้จ่ายด าเนินกิจการ 
 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

รายการ 
ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 

การปรับ
เพ่ิม 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าออฟฟิศและค่าด าเนินงาน 

ค่าเช่าอาคาร
ส านักงาน 

70,000 
สัญญา 5 

ปี 
840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
(ค่าไฟฟ้า, 
น้ าประปา, 
โทรศัพท์) 

31,500 5% ทุกป ี 378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 

ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอื่นๆ 

3,000 5% ทุกป ี 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

รวมค่าเช่าอาคารส านักงานและค่า
ด าเนินงาน 

1,254,000 1,274,700 1,296,435 1,319,257 1,343,220 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): แสดงค่าใช้จ่ายด าเนินกิจการ 
 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

รายการ 
ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 

การปรับ
เพ่ิม 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 

ค่าใช้จ่าย
การตลาด 

25,000 5% ทุกป ี 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

รวมค่าใช้จ่ายการตลาด 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองใช ้

ค่าเสื่อมราคา
อุปกรณ์ส านักงาน  

คิดอัตรา
เส้นตรง 

604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

รวมค่าเสื่อมราคา 604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

รวมค่าใช้จ่าย 8,938,708 9,313,408 9,706,842 10,099,949 10,533,710 

 
6.8 งบการเงินของกิจการบริษัทลักษณะ Best Case        
 
 ตารางที่ 6.11: แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากการด าเนินงาน 

รายได้โยคะ 
 

4,750,000 4,987,500 5,985,000 7,481,250 9,725,625 
รายได้จากคลินิก
แพทย์แผนไทย  

2,650,000 2,782,500 3,339,000 4,173,750 5,425,875 

รายได้จากนวดแผน
ไทย  

6,150,000 6,457,500 7,749,000 9,686,250 12,592,125 

รายได้จากการขาย
ผลิตภณัฑ ์  

402,000 567,000 680,400 850,500 1,105,650 

รวมรายได้ 
 

13,952,000 14,794,500 17,753,400 22,191,750 28,849,275 

ต้นทุนการผลิต 

ต้นทุนโยคะ 
 

421,200 360,000 360,000 360,000 360,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.11 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ต้นทุนนวดแผนไทย 
 

5,040,600 5,700,000 6,530,000 7,280,000 8,080,000 

ต้นทุนคลินิคแพทย์
แผนไทย  

345,000 483,000 517,500 531,300 545,100 

รวมต้นทุนการผลิต 
 

5,806,800 6,543,000 7,407,500 8,171,300 8,985,100 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

ค่าจ้างเงินเดือน 
 

6,780,000 7,119,000 7,474,950 7,848,698 8,241,132 

ค่าเช่าอาคาร
ส านักงาน  

840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
(ค่าไฟฟ้า, ประปา, 
โทรศัพท์) 

 
378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 

ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอ่ืนๆ  

36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 
 

300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

ค่าเสื่อมราคา 
 

604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

รวมค่าใช้จ่ายในการ
ขายและบริหาร  

8,938,708 9,313,408 9,706,842 10,099,949 10,533,710 

ก าไรก่อนหักภาษ ี
(EBT)  

-793,508 -1,061,908 639,058 3,920,501 9,330,465 

ภาษีเงินได้ (30%) 
 

0 0 191,718 1,176,150 2,799,139 

ก าไรสุทธิ 
 

-793,508 -1,061,908 447,341 2,744,350 6,531,325 
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ตารางที่ 6.12: แสดงงบดุล  
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย ์

สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสด 1,327,658 870,458 2,114,223 6,427,714 15,166,735 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,327,658 870,458 2,114,223 6,427,714 15,166,735 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 
     

อาคาร อุปกรณ์ 2,983,542 2,378,834 1,774,125 1,169,419 584,711 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน
สุทธ ิ

2,378,834 1,774,125 1,169,419 584,711 5 

รวมสินทรัพย์ถาวร 2,378,834 1,774,125 1,169,419 584,711 5 

รวมสินทรัพย์ 3,706,492 2,644,583 3,283,642 7,012,425 15,166,740 

หนี้สินและทุน 

หนี้สินหมุนเวียน 

ภาษีเงินได้ค้างจา่ย 0 0 191,718 1,176,150 2,799,139 

รวมหนี้สิน 0 0 191,718 1,176,150 2,799,139 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 

ทุนของบริษัท 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 

ก าไรสะสม 

ก าไรสะสมยกมา 0 -793,508 -1,855,417 -1,408,076 1,336,275 

ก าไรสุทธ ิ -793,508 -1,061,908 447,341 2,744,350 6,531,325 

ก าไรสะสมยกไป -793,508 -1,855,417 -1,408,076 1,336,275 7,867,600 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,706,492 2,644,583 3,091,924 5,836,275 12,367,600 

รวมหนี้สินและส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 

3,706,492 2,644,583 3,283,642 7,012,425 15,166,740 
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ตารางที่ 6.13: แสดงงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ 
 

-1,061,908 447,341 2,744,350 6,531,325 

ค่าเสื่อมราคา 
 

604,708 604,707 584,708 584,706 

ปรับภาษีเงินได้ 
 

0 191,718 1,176,150 2,799,139 

จ่ายภาษีเงินได้จริง 
 

0 0 -191,718 -1,176,150 

รวมกระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน  

-457,200 1,243,765 4,313,491 8,739,021 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เพ่ิมลดในสินทรัพย์
ถาวร  

0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดใน
การลงทุน  

0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน 

เพ่ิมลดในเงินทุน 
 

0 0 0 0 

จ่ายเงินปันผล 
 

0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงินทุน  

0 0 0 0 

กระแสเงินสดสุทธิ
ประจ างวด  

-457,200 1,243,765 4,313,491 8,739,021 

กระแสเงินสดต้นงวด 
 

1,327,658 870,458 2,114,223 6,427,714 

กระแสเงินสดยกไป 
 

870,458 2,114,223 6,427,714 15,166,735 
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6.9 สรุปผลการได้มาใช้ไปของเงินสดและผลประกอบการ (Statement of Cash Flow)  
 
ตารางที่ 6.14: แสดง Cash Flow ลักษณะดีเยี่ยม (Best Case) 
 

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสุดรับ 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 4,500,000 

     
เงินกู้ระยะยาว 

      
อัตราดอกเบี้ย 

      
ระยะเวลา 

      
รวมเงินลงทนุ 4,500,000 

     
รายได้ 

      
รายได้โยคะ 

 
4,750,000 4,987,500 5,985,000 7,481,250 9,725,625 

รายได้จากคลินิก 
 

2,650,000 2,782,500 3,339,000 4,173,750 5,425,875 
รายได้จากนวด
แผนไทย  

6,150,000 6,457,500 7,749,000 9,686,250 12,592,125 

รายได้จากการ
ขายผลิตภัณฑ ์  

402,000 567,000 680,400 850,500 1,105,650 

รวมรายได ้
 

13,952,000 14,794,500 17,753,400 22,191,750 28,849,275 

ค่าใช้จ่าย 
เงินลงทนุใน
อาคาร อุปกรณ ์

-2,983,542 
     

ค่าตกแต่ง
ภายนอกอาคาร 

-275,000 
     

เงินมัดจ าอาคาร 3 
เดือน+ ค่าเช่า
ล่วงหน้า 3 เดือน 

-420,000 
     

ค่าป้ายชื่อศูนย ์ -10,000 
     

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ -20,000 
     

ค่าใช้จ่าย
การตลาด 

-300,000 
     

                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): แสดง Cash Flow ลักษณะดีเยี่ยม (Best Case) 
 

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ต้นทุนโยคะ 
 

421,200 360,000 360,000 360,000 360,000 
ต้นทุนนวดเพื่อ
สุขภาพ  

5,040,600 5,700,000 6,530,000 7,280,000 8,080,000 

ต้นทุนคลินิคจัด
กระดูก  

345,000 483,000 517,500 531,300 545,100 

ค่าจ้างเงนิเดือน 
 

6,780,000 7,119,000 7,474,950 7,848,698 8,241,132 

ค่าเช่าอาคาร
ส านักงาน  

840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
(ค่าไฟฟา้, 
น้ าประปา, 
โทรศัพท์) 

 
378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 

ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอืน่ๆ  

36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 
 

300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

รวมค่าใช้จ่าย -4,008,542 14,140,800 15,251,700 16,509,635 17,686,542 18,934,104 
ก าไร (ขาดทุน) ก่อน
ดอกเบี้ย ภาษี ค่า
เสื่อมราคา และค่า
ตัดจ าหน่าย 
(EBITDA) 

 
-188,800 -457,200 1,243,765 4,505,208 9,915,171 

ค่าเสื่อมราคา 
 

604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

ภาษีเงินได้ (30%) 
 

0 0 191,718 1,176,150 2,799,139 

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษ ี(ATCF)  

415,908 147,508 1,656,754 3,913,766 7,700,738 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): แสดง Cash Flow ลักษณะดีเยี่ยม (Best Case) 
 

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น (Total 
Cash Flow to 
Equity) 

-4,008,542 415,908 147,508 1,656,754 3,913,766 7,700,738 

ทุนด าเนนิกิจการ 4,500,000 
     

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated 
Cash Flow to 
Equity) 

491,458 907,366 1,054,875 2,711,629 6,625,394 14,326,132 

NPV                                      ฿9,826,132.14  
IRR                                       35% 

Payback Period (ปี)                 0.67 

 
ตารางที่ 6.15: แสดง Cash Flow ลักษณะปกติ (Normal Case) 
   

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสุดรับ 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 4,500,000 

     
เงินกู้ระยะยาว 

      
อัตราดอกเบี้ย 

      
ระยะเวลา 

      
รวมเงินลงทนุ 4,500,000 

     
รายได้ 
รายได้โยคะ 

 
4,275,000 4,488,750 5,610,938 7,182,000 9,336,600 

รายได้จากคลินิก 
 

2,385,000 2,504,250 3,130,313 4,006,800 5,208,840 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.15 (ต่อ): แสดง Cash Flow ลักษณะปกติ (Normal Case) 
   

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากนวด
เสริมสุขภาพ  

5,535,000 5,811,750 7,264,688 9,298,800 12,088,440 

รายได้จากการขาย
ผลิตภัณฑ ์  

361,800 379,890 474,863 607,824 790,171 

รวมรายได้ 
 

12,556,800 13,184,640 16,480,800 21,095,424 27,424,051 

ค่าใช้จ่าย 

เงินลงทนุในอาคาร 
อุปกรณ ์

-2,983,542 
     

ค่าตกแต่งภายนอก
อาคาร 

-275,000 
     

เงินมัดจ าอาคาร 3 
เดือน+ ค่าเช่า
ล่วงหน้า 3 เดือน 

-420,000 
     

ค่าป้ายชื่อศูนย ์ -10,000 
     

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ -20,000 
     

ค่าใช้จ่ายการตลาด -300,000 
     

ต้นทุนโยคะ 
 

421,200 360,000 360,000 360,000 360,000 

ต้นทุนนวดเพื่อ
สุขภาพ  

5,040,600 5,700,000 6,530,000 7,280,000 8,080,000 

ต้นทุนคลินิคจัด
กระดูก  

345,000 483,000 517,500 531,300 545,100 

ค่าจ้างเงนิเดือน 
 

6,780,000 7,119,000 7,474,950 7,848,698 8,241,132 
ค่าเช่าอาคาร
ส านักงาน  

840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
(ค่าไฟฟา้, ประปา, 
โทรศัพท์) 

 
378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.15 (ต่อ): แสดง Cash Flow ลักษณะปกติ (Normal Case) 
   

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอืน่ๆ  

36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 
 

300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 
รวมค่าใช้จ่าย -4,008,542 14,140,800 15,251,700 16,509,635 17,686,542 18,934,104 

ก าไร (ขาดทุน) 
ก่อนดอกเบี้ย ภาษี 
ค่าเสื่อมราคา และ
ค่าตัดจ าหนา่ย 
(EBITDA) 

 
-1,584,000 -2,067,060 -28,835 3,408,882 8,489,947 

ค่าเสื่อมราคา 
 

604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

ภาษีเงินได้ (30%) 
 

0 0 0 847,252 2,371,572 

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษ ี(ATCF)  

-979,292 -1,462,352 575,872 3,146,337 6,703,081 

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash 
Flow to Equity) 

-4,008,542 -979,292 -1,462,352 575,872 3,146,337 6,703,081 

ทุนด าเนนิกิจการ 4,500,000 
     

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated 
Cash Flow to 
Equity) 

491,458 -487,834 -1,950,185 -1,374,314 1,772,024 8,475,105 

NPV                                        ฿3,975,104.80  
IRR                                         13% 

Payback Period (ปี)                   2.00 
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ตารางที่ 6.16: แสดง Cash Flow ลักษณะย่ าแย่ (Worst Case) 
        

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสุดรับ 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 4,500,000 

     
เงินกู้ระยะยาว 

      
อัตราดอกเบี้ย 

      
ระยะเวลา 

      
รวมเงินลงทนุ 4,500,000 

     
รายได้ 
รายได้โยคะ 

 
4,132,500 4,339,125 5,423,906 6,942,600 9,025,380 

รายได้จากคลินิก 
 

2,305,500 2,420,775 3,025,969 3,873,240 5,035,212 

รายได้จากนวด
เสริมสุขภาพ  

5,350,500 5,618,025 7,022,531 8,988,840 11,685,492 

รายได้จากการขาย
ผลิตภัณฑ ์  

349,740 367,227 459,034 587,563 763,832 

รวมรายได ้
 

12,138,240 12,745,152 15,931,440 20,392,243 26,509,916 

ค่าใช้จ่าย 
เงินลงทนุในอาคาร 
อุปกรณ ์

-2,983,542 
     

ค่าตกแต่ง
ภายนอกอาคาร 

-275,000 
     

เงินมัดจ าอาคาร 3 
เดือน+ ค่าเช่า
ล่วงหน้า 3 เดือน 

-420,000 
     

ค่าป้ายชื่อศูนย ์ -10,000 
     

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ -20,000 
     

ค่าใช้จ่าย
การตลาด 

-300,000 
     

ต้นทุนโยคะ 
 

421,200 360,000 360,000 360,000 360,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ): แสดง Cash Flow ลักษณะย่ าแย่ (Worst Case) 
        

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ต้นทุนนวดเพื่อ
สุขภาพ  

5,040,600 5,700,000 6,530,000 7,280,000 8,080,000 

ต้นทุนคลินิคจัด
กระดูก  

345,000 483,000 517,500 531,300 545,100 

ค่าจ้างเงนิเดือน 
 

6,780,000 7,119,000 7,474,950 7,848,698 8,241,132 

ค่าเช่าอาคาร
ส านักงาน  

840,000 840,000 840,000 840,000 840,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
(ค่าไฟฟา้, 
น้ าประปา, 
โทรศัพท์) 

 
378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 

ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอืน่ๆ  

36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าใช้จ่าย
การตลาด  

300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

รวมค่าใช้จ่าย -4,008,542 14,140,800 15,251,700 16,509,635 17,686,542 18,934,104 

ก าไร (ขาดทุน) 
ก่อนดอกเบี้ย ภาษี 
ค่าเสื่อมราคา และ
ค่าตัดจ าหนา่ย 
(EBITDA) 

 
-2,002,560 -2,506,548 -578,195 2,705,701 7,575,812 

ค่าเสื่อมราคา 
 

604,708 604,708 604,707 584,708 584,706 

ภาษีเงินได้ (30%) 
 

0 0 0 636,298 2,097,332 

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษ ี(ATCF)  

-1,397,852 -1,901,840 26,512 2,654,111 6,063,187 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ): แสดง Cash Flow ลักษณะย่ าแย่ (Worst Case) 
        

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash 
Flow to Equity) 

-4,008,542 -1,397,852 -1,901,840 26,512 2,654,111 6,063,187 

ทุนด าเนนิกิจการ 4,500,000 
     

กระแสเงินสดสทุธิ
หลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated 
Cash Flow to 
Equity) 

491,458 -906,394 -2,808,233 -2,781,722 -127,611 5,935,576 

NPV                                     ฿1,435,575.71 
IRR                                      5% 

Payback Period (ปี)                2.50 

 
6.10 สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ (Financial Cost – Benefit Analysis) 
  
ตารางที่ 6.17: สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ (Financial Cost – Benefit Analysis 
 

Description Best Case Normal Case Worst Case  

รายได้ 28,849,275 27,424,051 26,509,916 
ก าไรสุทธิ 6,531,325 5,533,669 4,893,774 

กระแสเงินสดสุทธิ 14,326,132 8,475,105 5,935,576 

Payback Period  0.67 2.00 2.50 
NPV ฿9,826,132.14 ฿3,975,104.80 ฿1,435,575.71 

IRR 35% 13% 5% 
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 หมายเหตุ:  ค านวณผลจากงบก าไรขาดทุนในลักษณะปกติ (Normal Case) งบลักษณะดี
เยี่ยม (Best Case) และงบลักษณะย่ าแย่ (Worst Case) ออกมาในรูปแบบอัตราผลตอบแทนการ
ลงทุน (IRR) กับระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 จากเงินลงทุนสมาชิกผู้ถือหุ้น 4,500,000 ผลสรุปตามงบทั้ง 3 ลักษณะ ตั้งสมมุติฐานไว้ว่า 
กรณีดีเยี่ยม (Best) ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) จะใช้เวลาอยู่ที่ 1 ปี ผลตอบแทนเงิน
ลงทุนโครงการ (IRR) คิดเป็น 35% ผลตอบแทนรายได้ 5 ปี รวมเป็นรายได้ 28,849,275 ล้านบาท 
ผลก าไรสุทธิ เป็นเงิน 6,531,325 ล้านบาท และเงินสดคงเหลือสุทธิปีที่ 5  เป็นเงิน 14,326,132 ล้าน
บาท  กรณีปกติ (Normal) ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) จะใช้เวลาอยู่ที่ 2 ปี 
ผลตอบแทนเงินลงทุนโครงการ (IRR) คิดเป็น 13% ผลตอบแทนรายได้ 5 ปี รวมเป็นรายได้ 
27,24,275 ล้านบาท ผลก าไรสุทธิเป็นเงิน 5,533,699 ล้านบาท และเงินสดคงเหลือสุทธิปีที่ 5 เป็น
เงิน 8,475,105 ล้านบาท กรณีย่ าแย่ (Worst) ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) จะใช้เวลา
อยู่ที่ 2 ปีกับ 6 เดือน ผลตอบแทนเงินลงทุนโครงการ (IRR) คิดเป็น 5% ผลตอบแทนรายได้ 5 ปี รวม
เป็นรายได้ 26,509,916 ล้านบาท ผลก าไรสุทธิเป็นเงิน 4,893,774 ล้านบาท และเงินสดคงเหลือสุทธิ
ปีที่ 5 เป็นเงิน 5,935,576 ล้านบาท 
 



บทที ่7 
สรปุประเดน็ปญัหาและข้อเสนอแนะ 

 
 ส าหรับการด าเนินงานในการศึกษาวางแผนการจัดตั้งธุรกิจศูนย์สุขภาพในครั้งนี้ ท าให้ผู้ศึกษา
ได้เรียนรู้การบริหารจัดการ สภาพปัญหาในการท าธุรกิจและท าให้ผู้ศึกษามองเห็นความเป็นไปได้ใน
การจัดตั้งธุรกิจศูนย์สุขภาพและประเด็นปัญหาที่เกิดขึ้นหลายๆอย่างทั้งปัญหาในด้านการจัดต้ัง
โครงการและปัญหาในการด าเนินการวิจัย ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้สรุปประเด็นแยกเป็น 2 ประเด็น ได้แก่
ประเด็นบทสรุปทางธุรกิจ และประเด็นสรุปปัญหาทางการวิจัย โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
7.1 บทสรปุดา้นการวจิยั 
 การด าเนินการศึกษาในครั้งนี้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส่วนของพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีต่อการ
เข้าใช้บริการศูนย์สุขภาพ นวดแผนไทย โยคะ นวดจัดกระดูก ผู้ศึกษาได้ด าเนินการโดยใช้เครื่องมือ
เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ลักษณะค าถามปลายปิด โดยสรุปผลวิเคราะห์ข้อมูลเป็นดังนี้ 
 7.1.1 ผลสรปุวเิคราะห์ข้อมลูการวจิยั 
        - ผลสรุปวิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภคทางด้านพฤติกรรมและทัศนคติที่มีต่อการเข้าใช้บริการศูนย์
สุขภาพ นวดแผนไทย โยคะ นวดจัดกระดูก 
        ในการด าเนินการจัดตั้งโครงการศูนย์ไทยสัปปายะบริการ นวดแผนไทย โยคะ นวดจัดกระดูก 
เป็นการศึกษาถึงรูปแบบการให้บริการสุขภาพแบบองค์รวม กล่าวคือ การส่งเสริมให้มีสุขภาพกาย 
สุขภาพจิต และการมีจิตวิญญาณท่ีดีในการด าเนินชีวิต ดังนั้นการสรุปผลวิเคราะห์ข้อมูลในบทนี้ผู้
ศึกษาจึงขอสรุปผลการวิเคราะห์ในลักษณะที่ชี้ให้เห็นชัดว่า ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคถึง
เหตุผลที่เข้าใช้บริการศูนย์สุขภาพ ในด้านความต้องการทางกาย ความต้องการทางจิตใจและความ
ต้องการทางจิตวิญญาณ แยกย่อยออกมาเป็นในเรื่องใดบ้าง เพื่อให้เห็นแนวทางท่ีผู้ศึกษาได้น าผล
การศึกษาข้อมูลผู้บริโภคไปใช้ในการจัดตั้งโครงการในครั้งนี้  
 - ความต้องการทางด้านร่างกาย ผลสรุปวิเคราะห์เป็นดังนี้ 
              - เพ่ือส่งเสริมสุขภาพ 
                - ลดน้ าหนัก ดูแลรูปร่าง 
                - เพ่ือบ าบัดโรคประจ าตัวต่างๆ 
  - ความเจ็บปวดและอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อ ข้อต่อต่างๆของ
ร่างกายที่ก่อให้เกิดความไม่สบายทางกาย 
 - ความต้องการทางด้านจิตใจ 
             - เพ่ือฝึกสมาธิ 
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  - เพ่ือคลายเครียด 
                  - เพ่ือความผ่อนคลายร่างกายและจิตใจ 
         - ความต้องการทางด้านจิตวิญญาณ 
  - เพ่ือเรียนรู้ศาสตร์การดูแลสภาพร่างกายของตนเองด้วยศาสตร์ต่างๆ 
                  - เพ่ือเรียนรู้การควบคุมอารมณ์และจิตใจให้นิ่งสงบ 
                  - เพ่ือให้รู้จักการรักษาและดูแลสภาพร่างกายของตนเองให้สามารถด ารงชีวิตอยู่ใน
สังคมได้อย่างเป็นปกติสุข 
       7.1.2 ผลสรปุวเิคราะห์ข้อมลูทางด้านปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลือกเขา้ใชบ้รกิารศนูยส์ขุภาพ 
    การเก็บข้อมูลในด้านปัจจัยการเลือกเข้าใช้บริการศูนย์สุขภาพผู้ศึกษาได้ใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาด Marketing Mix 7Ps มาก าหนดเป็นแบบในการสอบถามข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคใน
ด้านปัจจัยต่างๆ ทั้ง 7 ปัจจัย ผลการสรุปวิเคราะห์ข้อมูลเป็นดังนี้ 
 - ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับตัวบุคลากรในด้านความสามารถ
ในเรื่องการบริการการให้ความรู้ด้านสุขภาพที่จะสามารถน าไปใช้ในชีวิตประจ าวันได้ รวมถึงเจ้าหน้าที่
บริการภายในศูนย์ที่สามารถให้ข้อมูลรายละเอียดต่างๆของการเข้าใช้บริการได้เป็นอย่างดีและมี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าในการให้บริการ  
 ศูนย์สุขภาพ Life Balance มีจุดมุ่งเน้นในเรื่องคุณภาพของบุคลากรอยู่แล้วดังนั้นในการ
คัดเลือกบุคลาการเข้ามาประจ าที่ศูนย์สุขภาพจึงคัดเลือกบุคลากรจากสถาบันฝึกอาชีพที่มีมาตรฐาน
รองรับถูกต้องเพื่อให้ได้บุคลากรที่มีคุณภาพและความสามารถที่มีใบประกาศรองรับเชื่อถือได้ 
 - ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับเรื่องสิ่ง
อ านวยความสะดวกภายในศูนย์บริการเป็นหลัก เช่น การมีห้องรับรอง มีห้องน้ าไว้ให้บริการลูกค้า 
รวมถึงในเรื่องความสะอาดและบรรยากาศท่ีดีของสถานที่ให้บริการ 
   ศูนย์สุขภาพ Life Balance ให้ความส าคัญกับการออกแบบและตกต่างสถานที่ให้สวยงาม
และมีบรรยากาศที่ดีเพ่ือดึงดูดใจลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ และสิ่งอ านวยความสะดวกในด้านห้อง
รับรองลูกค้าและห้องน้ าก็เตรียมไว้บริการลูกค้าเช่นกัน 
 - ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับข้ันตอนการประเมินสภาพ
ความพร้อมของร่างกายก่อนการฝึกโยคะซึ่งเป็นบริการที่ศูนย์ Life Balance น าเข้ามาใช้เพ่ือให้ลูกค้า
เกิดความปลอดภัยในการฝึกโยคะมากข้ึน รวมถึงการให้บริการที่เป็นระบบและรวดเร็วเมื่อลูกค้าเข้า
มาใช้บริการ 
 ศูนย์สุขภาพ Life Balance ได้น าเสนอบริการพิเศษในด้านความปลอดภัยก่อนการเริ่มฝึก
โยคะด้วยการจัดให้ลูกค้าเข้ารับการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายก่อนเริ่มคอร์สฝึกโยคะทั้งนี้
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เพ่ือลดข้อจ ากัดของร่างกายในการฝึกโยคะเพราะถ้ามีส่วนไหนของร่างกายมีอาการบาดเจ็บเราก็จะ
แนะน าการรักษาให้ลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้รักษาตนเองก่อนแล้วจึงค่อยเริ่มฝึกโยคะต่อไป 
        - ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการ
ประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่างๆของศูนย์บริการผ่านสื่อต่างๆ และการจัดกิจกรรมพิเศษต่างๆที่น่าสนใจ 
 ศูนย์สุขภาพ Life Balance ได้วางแผนการประชาสัมพันธ์องค์กรโดยใช้ Social Media เข้า
มามีส่วนช่วยด้านช่องทางการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเพ่ือความรวดเร็วในการส่งต่อข้อมูลถึงลูกค้าร่วม
ทั้งการประชาสัมพันธ์ด้านโปรโมชั่นต่างๆและการขายผลิตภัณฑ์ทางออนไลน์และการใช้ Social 
Media ก็ท าให้เราสามารถขยายฐานลูกค้าเพ่ิมมากข้ึนในเวลาอันรวดเร็วอีกด้วย 
          - ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการบริการต่างๆที่น าเสนอมี
ความน่าเชื่อถือ มีมาตรฐานการบริการรองรับ และบริการที่มีความหลากหลายก็จะยิ่งท าให้น่าสนใจ
มากขึ้น 
 ศูนย์สุขภาพ Life Balance ได้จัดให้มีบริการที่จะช่วยส่งเสริมสุขภาพร่างกายของผู้มาใช้
บริการให้เกิดมีสุขภาพดีขึ้นแบบองค์รวมทั้งร่างกายท่ีแข็งแรง จิตใจที่สมบูรณ์ และจิตวิญญาณท่ีจะ
สามารถด ารงวิถีชีวิตในสังคมได้อย่างปลอดภัย จึงได้น าเสนอบริการที่หลากหลายแต่สอดคล้องในเรื่อง
การส่งเสริมสุขภาพในวิธีการร่วมกันอย่างมีคุณภาพ 
 - ปัจจัยด้านราคา (Price) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับค่าใช้บริการที่มีความเหมาะสมและมี
การแสดงค่าใช้จ่ายบริการไว้อย่างชัดเจน 
 ศูนย์สุขภาพ Life Balance เนื่องจากในปัจจุบันการแข่งขันในธุรกิจสาปาเพ่ือสุขภาพมีการ
แข่งขันที่สูงมากดังนั้นเรื่องราคาค่าบริการที่ศูนย์บริการตั้งไว้จึงไม่ได้อยู่ในระดับที่สูงมากนักเพ่ือส่วน
แบ่งทางการตลาดที่เราตั้งเป้าหมายไว้และรายได้ที่เรามั่นใจว่าจะเติบโตไปได้ในระดับที่เราต้องการ
เนื่องจากบริการของศูนย์มีความผสมผสานกันในหน้าที่ดังนั้นลูกค้าจากบริการหนึ่งก็อาจไปใช้อีก
บริการหนึ่งก็ได้ 
 - ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับสถานที่ตั้งโครงการที่
สะดวกต่อการเดินทางไปใช้บริการและอยู่ใกล้แหล่งสาธารณูปโภค 
         ศูนย์สุขภาพ Life Balance อยู่ในท าเลที่ตั้งที่สะดวกต่อการเดินทาง ติดถนนใหญ่และใกล้
แหล่งสาธารณูปโภคในเขตราชเทวี 
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7.2 บทสรปุทางธรุกจิ 
 ปัจจุบัน ธุรกิจสปาไทยก าลังเติบโตไปได้ด้วยดีตามแรงสนับสนุนจากภาครัฐซึ่งมีนโยบายที่
มุ่งม่ันให้เป็นประเทศไทยเป็นศูนย์กลางทางการแพทย์ “Medical Hub” เพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติให้เข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยและเพราะค่าใช้บริการที่มีราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับการ
บริการที่ได้รับจึงเป็นเหตุผลส าคัญอีกประการหนึ่งที่นักท่องเที่ยวให้ความสนใจเดินทางมาใช้บริการ
ด้านสุขภาพในประเทศไทย ซึ่งก็สอดคล้องกันกับการวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจสปาไทยที่อุปนายก
สมาคมสปาไทย ภัททิราพร เขียวสนั่น (2552) ได้เคยกล่าวไว้ว่า 
 ธุรกิจสปาไทยมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่องในทุกๆ ปี โดยเฉลี่ยอยู่ที่ปีละ 5-6% สร้าง
รายได้เฉลี่ยประมาณ 15,000-16,000 ล้านบาทต่อปี กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ใช้บริการเป็นนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติ 80% โดยเฉพาะในพ้ืนที่กรุงเทพฯ เป็นนักท่องเที่ยวชาวสิงคโปร์ ฮ่องกง อเมริกา พื้นท่ี
ภาคเหนือเช่น เชียงใหม่ เป็นนักท่องเที่ยวชาวสแกนดิเนเวีย ยุโรป ส่วนนักท่องเที่ยวในตลาดอาเซียน
ทั้ง อินเดีย เกาหลี จีน ปัจจุบันได้ใช้บริการสปาไทยเพ่ิมมากข้ึน และส่วนที่เหลือ อีก 20% เป็น
นักท่องเที่ยวชาวไทยซึ่งในเวลานี้ทางอุตสาหกรรมสปาได้วางแผนที่จะขยาย ตลาดคนไทยให้มากขึ้น 
 แต่อย่างไรก็ตามเนื่องจากสปาไทยมีจุดเด่นในด้านคุณภาพ มาตรฐาน บุคลากรผลิตภัณฑ์ 
การออกแบบดีไซน์ รวมถึงการบริหารจัดการด้วยเป็นศาสตร์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ มีความโดดเด่นใน
ความเป็นไทยที่ไม่เหมือนใคร แต่ถึงกระนั้นธุรกิจนี้ ก็ยังต้องพัฒนาในทุกๆด้านให้มีความพร้อมมากขึ้น 
เพ่ือรองรับตลาดที่จะเติบโตขึ้นในอนาคต โดยเฉพาะประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือAEC ในปี 
2558 ที่จะต้องแข่งขันกันภายในตลาดอย่างเสรีเมื่อมีการเปิดAECขึ้นอย่างเป็นทางการ 
 การพัฒนาทางด้านธุรกิจสปาไทย เพื่อก้าวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ในปี 2558 สิ่ง
ส าคัญจะต้องพัฒนา ได้แก่ ด้านการศึกษา โดยเฉพาะภาษาเพ่ือใช้ในการสื่อสาร ทั้งภาษาอังกฤษ หรือ
ภาษาอ่ืนๆ การพัฒนาทางด้านความคิดนวัตกรรมใหม่ๆ เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับสปาไทย การ
ผลิตบุคลากรที่เป็นคนไทยในการให้บริการ ซึ่งตลาดมีความต้องการบุคลากรด้านสปาที่เป็นคนไทย
มากกว่าชาติอ่ืนๆ เพราะตลาดมองว่าจะได้ความรู้สึก และได้รับการบริการที่เป็นสปาไทยอย่างแท้จริง 
ขณะที่ทางสมาคมธุรกิจสปาเองได้จัดเทรนนิ่ง ฝึกอบรมการให้ความรู้ ทั้งในระดับพนักงานผู้ให้บริการ 
และในระดับผู้บริหารอย่างต่อเนื่องอีกด้วย (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยกับประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน, 2558)   
 จากการด าเนินการจัดตั้งโครงการศูนย์ไทยสัปปายะบริการนวดแผนไทย โยคะ นวดจัด
กระดูก บริษัท Life Balance จ ากัด เป็นธุรกิจขนาดเล็กงบการลงทุนในโครงการไม่สูงมากนัก จึงท า
ให้ต้องบริหารการจัดการงบการเงินอย่างรอบคอบแต่ก็ต้องท าให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการด าเนินงาน
แต่ละส่วนทั้งด้านการออกแบบตกแต่งอาคารสถานที่ และการออกแบบตกแต่งภายในถึงแม้จะมี
ข้อจ ากัดในงบประมาณแต่เราก็พยายามที่จะออกแบบให้สวยงามและผสมผสานความเป็นเอกลักษณ์
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ไทยเข้ามาใช้ในการตกแต่งท าให้สถานที่น่าเข้ามาใช้บริการเมื่อผู้บริโภคพบเห็น รวมถึงสิ่งอ านวยความ
สะดวกต่างๆภายในศูนย์สุขภาพเราก็จัดให้มีไว้อย่างครบครันเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
 ด้วยความที่เราเป็นศูนย์บริการขนาดเล็กจึงรองรับกลุ่มลูกค้าได้ไม่มากแต่เราก็ใส่ใจและ
มุ่งเน้นการบริการที่มีคุณภาพทั้งด้านผลิตภัณฑ์และด้านบุคลากรเพื่อสร้างประโยชน์และความพึง
พอใจสูงสุดให้กับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการศูนย์สุขภาพทั้งนี้เพ่ือสร้างความเป็นเอกลักษณ์ให้กลุ่มลูกค้า
ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติให้เป็นที่จดจ าและเกิดความประทับใจ 
 ตามนโยบายสนับสนุนจากรัฐบาลที่มุ่งเน้นการพัฒนาธุรกิจสปาไทยให้มีมาตรฐานและ
สามารถแข่งขันได้ในระดับสากลเพ่ือรองรับการเข้าสู่ตลาดการค้าเสรี ประชาคมอาเซียน (AEC) ศูนย์
สุขภาพของเราจึงได้วางแผนการจัดการในด้านต่างๆ ทั้งด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านแผนการ
ตลาด ด้านพันธมิตร ให้มีความสอดคล้องกับแผนพัฒนาที่ทางภาครัฐได้วางแผนยุทธศาสตร์ไว้ คือ 
การแข่งขันได้ในระดับสากลและความเป็นหนึ่งในบริการด้านสุขภาพในระดับอาเซียน  
 7.2.1 ด้านบุคลาการ ศูนย์สุขภาพได้น าเสนอบริการใน 3 รูปแบบ คือ นวดแผนไทย การออก
ก าลังกายแบบโยคะ และ การนวดจัดกระดูก ทั้งนี้มีแนวคิดเพ่ือให้เป็นศูนย์สุขภาพแบบองค์รวม
ไทยสัปปายะที่มีการน าเอาองค์ความรู้ที่แตกต่างมาผสมผสานการให้บริการและท าให้เกิดประโยชน์
สูงสุดแก่ผู้ใช้บริการด้านสุขภาพ เราจึงมุ่งเน้นให้มีการอบรมบุคลากรเพ่ือพัฒนาความช านาญเฉพาะ
ทางในการบริการอย่างสม่ าเสมอ รวมถึงการฝึกอบรมด้านภาษาอังกฤษให้กับพนักงานของศูนย์
สุขภาพเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติอีกด้วย 
 7.2.2 ด้านผลิตภัณฑ์ นอกจากจะมีการบริการด้านต่างๆที่กล่าวมาข้างต้น ศูนย์สุขภาพก็ได้
ผลิตสินค้าท่ีเป็นสูตรเฉพาะของศูนย์เองเพ่ือจ าหน่ายให้กับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเพ่ิมเติมโดยเน้น 
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และการบรรจุหีบห่อที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของศูนย์ เพื่อเป็นการ
เพ่ิมช่องทางการตลาดและเพ่ือส่งเสริมผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยกับการบ าบัดรักษาสุขภาพอีกทางหนึ่ง
ด้วย 
 7.2.3 ด้านแผนการตลาด ในยุคที่เทคโนโลยีการสื่อสารมีความก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็วมาก 
ศูนย์บริการจึงได้วางแผนการตลาดโดยใช้เทคโนโลยีการสื่อสาร หรือ Social Media เข้ามามีส่วนช่วย
เพ่ือให้เกิดความรวดเร็วและสะดวกในการติดต่อกับลูกค้าเพ่ือใช้เวลาให้น้อยที่สุดแต่เกิดประโยชน์
สูงสุดในด้านการบริการ จึงได้จัดท าเว็ปไซด์ประชาสัมพันธ์องค์กร สร้างช่องทาง IG , Twitter , Line 
เพ่ือเพ่ิมช่องทางติดต่อกับลูกค้าแบบ Real Time ได้ตลอด 24 ชม.  
 7.2.4 ด้านพันธมิตร การให้ความส าคัญกับพันธมิตรคู่ค้าของเราก็เป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่ง ศูนย์
สุขภาพ Life Balance จึงให้ความส าคัญกับการเข้าถึงคู่ค้าของเราที่จะมีส่วนช่วยให้ธุรกิจของเรา
ด าเนินการได้ง่ายขึ้น ทั้งด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางติดต่อกับลูกค้า และด้าน
ส่งเสริมการตลาด ยกตัวอย่างเช่น พันธมิตรด้านช่องทางที่จะท าให้ลูกค้าเข้าถึงศูนย์บริการของเราได้
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ง่ายขึ้น ก็คือ บริษัททัวร์ หรือ มัคคุเทศก์ ที่จะมีส่วนช่วยเราอย่างมากท่ีจะแนะน านักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติให้เข้ามาใช้บริการที่ศูนย์สุขภาพของเรา หรือพันธมิตรทางด้านสินค้าและบริการ ก็คือ 
สถาบันที่ผลิตบุคลากรในสายอาชีพต่างๆที่เราจ าเป็นต้องคัดเลือกให้ได้คุณภาพกับธุรกิจของเรา 
 ในด้านผลการด าเนินธุรกิจจากแผนการงบประมาณท่ีเราได้วางไว้ของธุรกิจศูนย์สุขภาพ Life 
Balance จากการตั้งสมมุติฐานทางการเงินธุรกิจของเราสามารถด าเนินการคืนทุนได้ภายในหนึ่งปีกว่า
ในกรณีผลประกอบการดีเยี่ยมซึ่งก็เป็นไปตามแผนการด าเนินงานที่เราคาดไว้ว่าธุรกิจศูนย์สุขภาพของ
เราจะสามารถคืนทุนได้ภายในเวลา 5 ปี และอีกสองกรณีของความเสี่ยงที่เราสมมุติฐานไว้ก็คือ กรณีท่ี
สามารถคืนทุนได้ภายในภายในสองปีในกรณีผลประกอบการในลักษณะปกติ และสามารถคืนทุนได้
ภายในสามปีในกรณีผลประกอบการย่ าแย่  
 จากแผนการจัดตั้งโครงการที่ได้ด าเนินการมาทั้งหมด สามารถมองเห็นภาพรวมของการ
จัดตั้งธุรกิจสปาขนาดเล็ก ได้รู้ถึงแนวทางในการด าเนินธุรกิจ การสร้างโมเดลเพื่อให้เกิดรายได้ และยัง
ช่วยยกระดับสปาไทยขนาดเล็กแต่สามารถให้บริการได้ทั้งสองรูปแบบคือเป็นได้ทั้งสถานที่บ าบัดเพ่ือ
รักษาอาการบาดเจ็บของกระดูกและกล้ามเนื้อ กล่าว คือจัดตั้งเป็นรูปแบบคลินิกแพทย์แผนไทยนวด
จัดกระดูกและสถานบริการเพ่ือส่งเสริมสุขภาพนวดแผนไทยและการออกก าลังกายแบบโยคะ อยู่
ภายในศูนย์เดียวกันแล้วบูรณาการองค์ความรู้ทั้งสามอย่างน าเสนอการบริการเพ่ือให้เกิดประโยชน์ 
สูงสุดกับการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม ทั้งนี้ก็อาจจะเป็นกรณีศึกษาในการที่จะพัฒนาธุรกิจสปาให้
เติบโตไปสู่ระดับสากลได้ถึงแม้ว่าขนาดของธุรกิจจะมีส่วนช่วยในแนวรับของการแข่งขันใน
ระดับประเทศด้วยศักยภาพที่ไม่มากพอ แต่ถ้าเราสามารถจัดการและวางแผนธุรกิจของเราให้มีความ
พร้อมในทุกๆด้านอย่างแนวทางที่ศูนย์สุขภาพ Life Balance ได้น าเสนอก็สามารถช่วยยกระดับ
ธุรกิจสปาขนาดเล็กให้เป็นที่ต้องการของตลาดในระดับสากลได้ ถ้าเราสร้างให้มีความต่างและโดดเด่น
ด้วยศักยภาพที่เรามีท้ังหมด 



145 

บรรณานุกรม 
 
กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์.  (2558).  ภาพรวมกลุ่มธุรกิจ.  สืบค้นจาก  
 http://www.datawarehouse.abd.go.th/bdw/business/detail. 
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยกับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน.  (2558).  ธุรกิจสปาไทยเตรียมรับ  
 AEC เน้นความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน.  สืบค้นจาก http://www.th.acctourismthai.com. 
การนวดจัดกระดูก.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.siripatthaimedonlineschool.com/. 
การนวดเพื่อสุขภาพ.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.siripatthaimedonlineschool.com/. 
กิตติชัย อนวัชประยูร.  (2558).  การนวดเพื่อสุขภาพ.  สืบค้นจาก  
 http://www.stou.ac.th/Schools/Shs/upload. 
ความเชื่อและทฤษฎีเกี่ยวกับก าเนิดของจักรวาลโลกและชีวิต.  (2558).  สืบค้นจาก  
 http://banjomyut.com/library/2552/peace_and_peace/index.html. 
คริษฐา จ าเรียง.  (2553).  โครงการจัดตั้งศูนย์รวมความบันเทิง บีบีกัน.  การศึกษาเฉพาะบุคคล 
 ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
จิตตินันท์ นันทไพบูลย์.  (2551).  จิตวิทยาการบริการ.  กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
บุษกร บิณฑสันต์.  (2553).  ดนตรีบ าบัด (พิมพ์ครั้งที่ 2).  กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
มุมมองทางการตลาด.  (2558).  สืบค้นจาก http://golfweerawat.blogspot.com/2013  
 /04/7ps-vs-7cs.html. 
ยุทธพงษ์ กัยวรรณ์.  (2543).  พ้ืนฐานการวิจัย.  กรุงเทพฯ: สุวีริยาสส์น. 
รณินทร์ กิจกล้า.  (2558).  เครื่องมือพัฒนาองค์กรสู่การบริหารจัดการสมัยใหม่.  สืบค้นจาก  
 http://www.thaindc.org/index.php?lay=show&ac=article&Id=539427084. 
ศิริพร วิษณุมหิมาชัย.  (2552).  การสรางความประทับใจแกลูกคาดวยคุณภาพและคุณคาในงาน 
 บริการ.  สืบค้นจาก http://mkpayap.payap.ac.th/Contents/satisfy_siriporn.doc. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, สุภร เสรีรัตน ์และองอาจ ปทะวานิช.  (2541).  กลยุทธ์ 
 การตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา.  กรุงเทพฯ: ธีรฟิล์มและไซเท็กซ์. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวินิช และปริญ ลักษิตานนท์.  (2553).  หลักการตลาด. 
 กรุงเทพฯ: S.M. Circuit. 
ศุภกร เสรีรัตน์.  (2545).  พฤติกรรมผู้บริโภค (พิมพ์ครั้งที่ 4).  กรุงเทพฯ: เออาร์.บิซิเนส เพรส. 
ศูนย์การศึกษาต่อเนื่องคณะแพทย์ศาสตร์โรงพยาบาลรามาธิบดี.  (2558).  การรักษาแบบไคโรแพร 
 คติค.  สืบค้นจาก http://ramacme.ra.mahidol.ac.th/th/?q=node/17. 
 



146 

ศูนย์ข้อมูลกรุงเทพมหานคร.  (2558).  โครงสร้างประชากร.  สืบค้นจาก  
 http://www.203.155.220.230/info/NowBMA/Frame.asp. 
สรชัย  พิศาลบุตร.  (2551).  การวิจัยตลาด.  กรุงเทพฯ: วทิยพัฒน์. 
สุรภี ทรัพย์เจริญ.  (2553).  ศูนย์ศิลปะเพ่ือรูปแบบการใช้ชีวิต.  การศึกษาเฉพาะบุคคลปริญญา 
 มหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
ส านักการแพทย์ทางเลือก.  (2558 ก).  การปรับสมดุลโครงสร้างร่างกาย.  สืบค้นจาก   
 http://thaicamdb.info/article_doc.php?article=210. 
ส านักการแพทย์ทางเลือก.  (2558 ข).  โยคะเพ่ือสุขภาพ.  สืบค้นจาก  
 http://thaicamdb.info/article_doc.php?article=210. 
ส านักการแพทย์ทางเลือก.  (2558 ค).  โยคะการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม.  สืบค้นจาก  
 http://thaicamdb.info/article_doc.php?article=210. 
ส านักการแพทย์ทางเลือก.  (2558 ง).  โยคะ.  สืบค้นจาก  
 http://thaicamdb.info/article_doc.php?article=210. 
ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(สสว).  (2558).  รายงานการศึกษาขั้นสุดท้าย  

 การจัดท ายุทธศาสตร์และแผนปฏิบัติการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม.  สืบค้น
จาก http://www.sme.go.th/SiteCollectionDocumentsสปาและบริการสุขภาพ
20_final.pdf. 

หลักการตลาด 7Ps.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.mba.sorrawut.com/wiki.  
อดุลย์ จาตุรงคกุล.  (2546).  การบริการตลาด (พิมพ์ครั้งที่ 3).  กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
Maslow’s Hierarchy of needs.  (2015).  Retrieved from http://www.simplypsychology.  
 org/maslow.htm. 
SWOT Analysis.  (2015).  Retrieved from http://en.wikipedia.or/wiki/Swot_analysis. 



147 

 
                                                        
                                       
 
                                         
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



148 

ภาคผนวก ก 
บทสรปุผูบ้รหิาร 

 
 ผู้ศึกษาได้วางแผนการจัดตั้งโครงการ “ศูนย์ไทยสัปปายะบริการ นวดแผนไทย โยคะ นวดจัด
กระดูก” เพ่ือจัดตั้งให้เป็นศูนย์บริการด้านสุขภาพในรูปแบบองค์รวมที่ได้น าศาสตร์การดูแลสุขภาพท้ัง 
3 ศาสตร์ ได้แก่ ศาสตร์การนวดแผนไทย ศาสตร์การออกก าลังกายแบบโยคะ และศาสตร์การนวดจัด
กระดูกมาผสมผสานเทคนิควิธีการดูแลสุขภาพท าให้เกิดเป็นรูแบบการบริการที่ก่อให้เกิดประโยชน์
สูงสุดด้านสุขภาพแก่ผู้มาเข้าใช้บริการทั้งทางด้านร่างกาย จิตและจิตวิญญาณ ตามแนวคิดของศูนย์
สุขภาพที่มุ่งเน้นที่จะมีส่วนช่วยส่งเสริมสุขภาพคนในสังคมแบบองค์รวมและเพ่ือพัฒนาศักยภาพใน
ด้านการบริการของศูนย์สุขภาพไปสู่ระดับสากล 
 โดยวางแผนก าหนดระยะเวลาในการคืนทุนภายในเวลา 5 ปี นับตั้งแต่วันเปิดท าการธุรกิจ 
คือวันที่ 1 มิถุนายน 2558 โดยใช้เงินลงทุนรวมทั้งสิ้น 4,500,000 บาท จ านวนผู้ถือหุ้น 3 คน 
 ผู้ศึกษาได้จัดท าสมมุติฐานทางการเงินไว้เป็น 3 กรณี ได้แก่ กรณีผลประกอบการดีเยี่ยม
(Best Case) กรณีผลประกอบการปกติที่เป็นไปได้ (Most Likely Case) และในกรณีท่ีผล
ประกอบการตกต่ า  (Worst Case) โดยก าหนดจากเงื่อนไขของรายได้จากส่วนของการให้บริการ นวด
แผนไทย โยคะ คลินิกแพทย์แผนไทย และการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์นวดเพ่ือสุขภาพ และสามารถสรุป
ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการได้ทั้ง 3 กรณี เป็นดังนี้ 
    

Description Best Case  Normal Case   Worst Case  
รายได้ 28,849,275 27,424,051 26,509,916 

ก าไรสุทธิ 6,531,325 5,533,669 4,893,774 
กระแสเงินสดสุทธิ 14,326,132 8,475,105 5,935,576 

Payback Period  0.67 2.00 2.50 

NPV ฿9,826,132.14  ฿3,975,104.80  ฿1,435,575.71  
IRR 35% 13% 5% 

 
        จากตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินทั้ง 3 กรณี ในภาพรวมธุรกิจศูนย์สุขภาพไทยสัปปายะ
บริการ นวดแผนไทย โยคะ นวดจัดกระดูก สามารถสร้างรายได้สูงสุดในลักษณะดีเยี่ยมภายใน 5 ปี 
คิดเป็น 28,849,275  ก าไรสุทธิทั้งหมด 6,531,325 โดยสรุปงบกระแสเงินสดแสดงสภาพคล่องทาง
การเงินอยู่ที่ 14,326,132 ล้านบาทและสมารถคืนทุนได้ภายในเวลาไม่ถึง 1 ปีเต็ม และผลตอบแทน
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เงินลงทุนของโครงการ (IRR) อยู่ที่ 35% จากเงินลงทุนโครงการ 4,500,000 ล้านบาท ซึ่งเป็นระดับที่
น่าพอใจส าหรับการลงทุนในธุรกิจนี้และสมารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลาเร็วกว่าที่คาดการณ์ไว้ แต่
ถ้าเปรียบเทียบผลตอบแทนทางการเงินกับอีก 2 กรณี คือ กรณี Normal กับ กรณี Worst case 
ถึงแม้ว่าระยะเวลาในการคืนทุนจะใช้เวลานานกว่าแต่ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการก็ยังอยู่ใน
ระดับความเสี่ยงที่พอรับได้ ทั้งตัวเลขก าไรสุทธิและตัวเลขกระแสเงินสดสุทธิ เพราะธุรกิจศูนย์สุขภาพ
ยังมีการเติบโตไปได้อีกไกลตามยุทธศาสตร์ของภาครัฐที่วางแผนสนับสนุนเพื่อให้ประเทศไทยเป็น
ศูนย์กลางทางการแพทย์ (Medical Hub) ดังนั้นถ้าผู้ประกอบการสามารถสร้างกลยุทธ์ท าให้ศูนย์
สุขภาพของตัวเองเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับในระดับประเทศและระดับสากลได้ โอกาสการ
เติบโตในธุรกิจก็เป็นไปได้ไม่ยาก 
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ภาคผนวก ข  
แบบสอบถาม 

 
 โครงการจดัตั้ง “ศูนยไ์ทยสปัปายะบรกิาร นวดแผนไทย โยคะ นวดจดักระดกู” 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือน าข้อมูลมาใช้
ประกอบการจัดตั้งโครงการ“ศูนย์ไทยสัปปายะบริการ นวดแผนไทย โยคะ นวดจัดกระดูก” 
ของนักศึกษาปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์ สาขาวิชาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ขอความกรุณาให้ท่านตอบตามความเป็นจริง ค าตอบของท่านจะเป็นความลับและจะไม่
ส่งผลใดใดต่อท่าน โดยส่วนค าถามจะแบ่งเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 สว่นที ่1   ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2   ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการฝึกโยคะ การจัดกระดูก การนวด 
 สว่นที ่3   ข้อมูลทางด้านทัศนคติเก่ียวกับศูนย์ฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพร่างกายก่อนฝึก
ด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวด 
 สว่นที ่4   ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสถานฝึกโยคะที่มีการประเมินสภาพร่างกาย
ก่อนฝึกด้วยศาสตร์การจัดกระดูก และศาสตร์การนวดบ าบัด 
 สว่นที ่5   เกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 
สว่นที ่1:  ข้อมลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง:  กรุณาท าเครื่องหมายใน  √ ลงใน □ หน้าข้อความท่ีเป็นจริงและเติมค าลงในช่องว่างที่เป็น
จริง เกี่ยวกับตัวท่านและกรุณาตอบทุกค าถาม 
1. เพศ                   

 □ 1. ชาย               □ 2. หญิง 
2. อายุ                   

 □ 1. ต่ ากว่า 25 ปี    □ 2. 25 – 34     □ 3. 35 – 44 

        □  4. 45 – 53           □ 5. 54 ปีขึ้นไป 
3. สถานะภาพ            

 □ 1. โสด                    □ 2. สมรส 

      □ 3.หย่าร้าง/หม้าย        □ 4. อ่ืนๆโปรดระบุ……………… 
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4. ระดับการศึกษา         

 □ 1. ต่ ากว่าปริญญาตรี             □ 2. ปริญญาตรี 

        □ 3. สูงกว่าปริญญาตรี           □ 4. อ่ืนๆโปรดระบุ…………… 
5. อาชีพ                      

 □ 1. พนักงานบริษัทเอกชน        □ 2. เจ้าของสถานประกอบการ 

 □ 3. ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ       □ 4. อ่ืนๆ……………………………… 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน         

 □ 1. ต่ ากว่า 10,000         □ 2. 10,000 – 30,000 

 □ 3. 30,000 – 50,000       □ 4. 50,000 บาทข้ึนไป 
    
สว่นที ่2 : ข้อมลูเกีย่วกับพฤตกิรรมการฝึกโยคะ การจดักระดูก การนวดบ าบดั 

ค าชีแ้จง :  กรุณาท าเครื่องหมายใน  √ ลงใน □ หน้าข้อความท่ีเป็นจริงและเติมค าลงในช่องว่างที่เป็น
จริง เกี่ยวกับตัวท่านและกรุณาตอบทุกค าถาม 
 หากท่านเคย 
 1. ฝึกโยคะ ท าข้อ 8 – 10  และข้ามไปท าข้อ 17 
 2. เข้ารับบริการจัดกระดูก ท าข้อ 11- 13 
 3. เข้ารับบริการนวดบ าบัด ท าข้อ 14 – 16 
 4. ฝึกโยคะ จัดกระดูกและนวดบ าบัด ท าข้อ 8 เป็นต้นไป 
8. เหตุผลส าคัญท่ีท่านเลือกฝึกโยคะ (เลือกตอบเพียง 1ข้อ) 

 □ 1. ฝึกสมาธิ / คลายเครียด   □ 2. ลดน้ าหนัก / ดูแลรูปร่าง 

 □ 3. เพ่ือสุขภาพ   □ 4. บ าบัดโรค 

 □ 5. เรียนรู้ศาสตร์โยคะ            □ 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
9. ท่านใช้เวลาฝึกโยคะบ่อยแค่ไหน 

 □ 1. สัปดาห์ละ 1 ครั้ง                □ 2.  2 ครั้งต่อสัปดาห์ 

 □ 3. มากกว่า 2 ครั้งต่อสัปดาห์       □ 4. อ่ืนๆโปรดระบุ............ 
10. ค่าใช่จ่ายต่อครั้งที่ท่านต้องจ่ายในการฝึกโยคะ 

 □ 1. ต่ ากว่า 1,000              □ 2. 1,000 – 2,000 

           □ 3. 3,000 บาทข้ึนไป            
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11. เหตุผลที่ท่านเข้ารับบริการการจัดกระดูก (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 □ 1. ความเจ็บปวดและอาการเกร็งของกล้ามเนื้อ 

          □ 2. ข้อต่อต่างๆเคลื่อนไหวผิดปกติ 

         □ 3. ข้อต่อบวม 

          □ 4. การผิดรูปของข้อต่อและการเคลื่อนหลุดของข้อต่อ 

          □ 5. โรคประจ าตัวต่างๆ เช่น ปวดศีรษะ ไมเกรน  

         □ 6. อ่ืนๆโปรดระบุ................... 
 12. ท่านเข้ารับบริการการจัดกระดูกบ่อยแค่ไหน 

 □ 1. 1 ครั้งต่อเดือน                  □ 2. 2 ครั้งต่อเดือน 

        □ 3. มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน    □  4.  อ่ืนๆโปรดระบุ...................... 
 13. ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเข้ารับบริการการจัดกระดูก 

 □ 1. ต่ ากว่า 1,000     □ 2. 1,000 – 2,000 

 □ 3. 2,000 บาทข้ึนไป 
    14. เหตุผลที่ท่านเข้ารับบริการการนวด                                                            

 □ 1. เพ่ือบ าบัดอาการบาดเจ็บ   □ 2. เพ่ือส่งเสริมสุขภาพ       

          □ 3. เพ่ือความงาม            □ 4. เพ่ือความผ่อนคลาย 

          □ 5. อ่ืนๆโปรดระบุ............           
    15. ท่านเข้าใช้บริการการนวดบ าบัดบ่อยแค่ไหน 

 □ 1. 1 ครั้งต่อเดือน      □ 2. 2 ครั้งต่อเดือน 

 □ 3. มากว่า 2 ครั้งต่อเดือน   □ 4. อ่ืนๆโปรดระบุ........... 
 16. ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเข้ารับบริการนวดบ าบัด 

 □ 1. ต่ ากว่า 1,000          □ 2. 1,000 – 2,000 

  □ 3. 3,000 บาทข้ึนไป       □ 4. อ่ืนๆโปรดระบุ............. 
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สว่นที ่3 :  ข้อมลูทางดา้นทศันคตเิกีย่วกบัศนูยฝ์ึกโยคะที่มกีารประเมนิสภาพรา่งกายก่อนฝึกดว้ย
ศาสตร์การจดักระดูกและศาสตร์การนวด 

ค าชีแ้จง :  กรุณาท าเครื่องหมายใน  √ ลงใน □ หน้าข้อความท่ีเป็นจริงและเติมค าลงในช่องว่างที่เป็น
จริง เกีย่วกับตัวท่านและกรุณาตอบทุกค าถาม 
17. ท่านเคยใช้บริการศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวดเพ่ือประเมินความพร้อมของร่างกาย
ก่อนเริ่มฝึกโยคะหรือไม่ 

           □ 1. เคย            □ 2. ไม่เคย     
 18. ท่านคิดว่าการประเมินความพร้อมของร่างกายด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและศาสตร์การนวดก่อน
การฝึกโยคะจะมีส่วนช่วยป้องกันการเกิดการบาดเจ็บจากการฝึกโยคะมากน้อยแค่ไหน 

 □ 1. เห็นด้วย              □ 2. ค่อนข้างเห็นด้วย 

 □ 3. เห็นด้วยปานกลาง     □ 4. ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 

 □ 5. ไม่เห็นด้วย 
19. ท่านคิดว่าการมีบริการการประเมินสภาพความพร้อมของร่างกายด้วยศาสตร์การจัดกระดูกและ
ศาสตร์การนวดให้เป็นส่วนหนึ่งของการฝึกโยคะจะเป็นประโยชน์กับการฝึกโยคะของท่านมากน้อยแค่
ไหน 

 □ 1. ต้องการมา         □ 2. ต้องการค่อนข้างมา   

         □ 3. ต้องการปานกลาง      □ 4. ต้องการค่อนข้างน้อย 

 □ 5. ต้องการน้อย 
(มีแบบสอบถามส่วนที่ 4 ต่อด้านล่าง) 
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สว่นที ่4 : ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลือกใชบ้ริการศนูยฝ์กึโยคะที่มีการประเมนิสภาพรา่งกายก่อนฝึกดว้ย
ศาสตร์การจดักระดูกและศาสตร์การนวด 
ค าชีแ้จง :  กรุณาท าเครื่องหมาย  √ ลงในช่องว่างที่เป็นจริงตามความคิดเห็นของท่าน 
 

ปจัจยัทีม่ผีลตอ่การเลือกใชบ้ริการสถานฝกึโยคะ 

                             ระดบัแรงจงูใจ 

มากทีส่ดุ  มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด  

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 

1. ชื่อเสียงของสถาบันเป็นที่รู้จักไปทั่ว           

2. หลักสูตรมีคุณภาพได้มาตรฐาน           

3. ความหลากหลายของคอร์ส           
4. มีการรับรองหลักสูตรโดยสถาบันที่เชื่อถือได้           

5. ครูฝึกเป็นผู้มีชื่อเสียง           

6. ครูฝึกผ่านการฝึกอบรมการสอนอย่างถูกวิธี           
7. ความหลากหลายของช่วงเวลาฝึก           

ด้านราคา (Price) 

8. ค่าสมาชิก หรือค่าใช้บริการมีความเหมาะสม           

9. ค่าสมาชิก หรือค่าใช้บริการแสดงไว้ชัดเจน           
10. มีช่องทางการช าระเงินหลากหลาย           

11. มีการแบ่งช าระเป็นงวดๆ           

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
12. ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง           

13. สถานที่ฝึกอยู่ใกล้ที่พักอาศัย / ที่ท างาน           
14. มีที่จอดรถรองรับเพียงพอ           

15. สถานที่บริการอยู่ใกล้แหล่งสาธารณูปโภค           

ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
16. ข้อมูลการให้บริการครบถ้วนทันสมัย           

17. มีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษต่างๆ           

18. มีการให้ทดลองใช้บริการฟรี           
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ปจัจยัทีม่ผีลตอ่การเลือกใชบ้ริการสถานฝกึโยคะ 

                             ระดบัแรงจงู 

มากทีส่ดุ  มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด  

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) (ต่อ) 
19. มีกิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น มีการจัดคอร์สอ
บรมพิเศษ           
20. มีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ           

ด้านบคุลากร (People) 

21. พนักงานมีบุคลิกภาพและกิริยามารยาทดี           
22. พนังงานมีความเอาใจใส่ในการบริการ ยิ้มแย้ม
แจ่มใส           
23. พนักงานสามารถแนะน ารายละเอียดได้เป็น
อย่างดี           
24. ครูผู้ฝึกสอนมีอัธยาศัยดี มีความเป็นกันเอง           

25. บุคลากร/ผู้ฝึกสอนมีคุณภาพ           

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)           
26. การออกแบบตกแต่งสถานที่สวยงาม 

27. สถานที่ฝึกสะอาด อากาศถ่ายเทดี           

28. มีห้องรับรองและห้องน้ า           
29. เครื่องมือและอุปกรณ์ที่ทันสมัย           

ด้านกระบวนการ (Process)  
30. มีการบริการที่ดี      

31. มีคู่มือประกอบการฝึกให้อ่านประกอบ           

32. แจ้งวิธีปฏิบัติตนก่อน ระหว่าง และหลังฝึก           
33. มีข้ันตอนการให้บริการอย่างเป็นระบบและ
รวดเร็ว           
34. มีการประเมินสภาพของร่างกายก่อนการฝึก 
เช่น มีการตรวจอาการบาดเจ็บต่างๆทุกส่วนของ
ร่างกาย           



156 

ภาคผนวก ค 
แบบจ าลองใหม่ของคลสัเตอรท์่องเทีย่วเชงิสุขภาพ 

 
 แบบจ าลองใหม่ของคลัสเตอร์ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ คณะวิจัยโครงการเตรียมความพร้อม 
ผู้ประกอบการ SMEs ไทย เพื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC Ready) ส าหรับอุตสาหกรรม
บริการ สุขภาพ ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยสถาบันพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและ ขนาดย่อม พ.ศ. พฤษภาคม 2556 
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 ศูนย์สุขภาพเชตะวันบริการนวดแผนไทยต้นต ารับวัดโพธิ์ เพ่ือสุขภาพและความงาม และ
โรงเรียนนวดแผนโบราณเชตวนั(แจ้งวัฒนะ) 
 อาคารสายลม ถ.แจ้งวัฒนะ ซ.ปากเกร็ด-แจ้งวัฒนะ 15 อ.ปากเกร็ด จ.นนทบุรี 
โทร.0-2962-7338 ถึง 40 
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 โรงเรียนบางกอกโยคะ รับฝึกสอนโยคะส าหรับผู้ที่สนใจอาชีพครูฝึกโยคะและสนใจฝึกโยคะ
เพ่ือสุขภาพ 
 อาคารไอทีเอฟ (ITF) สีลมพาเลส ชั้น 17 ถนนสีลม กรุงเทพมหานคร 
โทร 02-634-4200 , 081-826-8147 www.bangkokyoga.com 
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 สิริภัจจ์สหคลินิก การแพทย์แผนไทยนวดบ าบัด กายภาพบ าบัด 
 ตั้งอยู่บน ถนนเพชรเกษม ซ.เทศบาล 1 ใกล้กลับ BIG C สาขาอ้อมน้อย 
โทร 087-1639644,089-2867225,081-8556590 
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ประวตัผิูเ้ขยีน 
 
ชื่อ – สกุล            :     จุรีรัตน์     สุธาอรรถ 
วัน เดือน ปีเกิด      :     25 มกราคม  2519 
วุฒิการศึกษา         :    ปริญญาตรี ศิลปะศาสตร์บัณฑิต 
                             คณะมนุษย์ศาสตร์ วิชาเอกสื่อสารมวลชน วิชาโทประวัติศาสตร์ 
                              มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
ประวัติการท างาน    :  เจ้าหน้าฝ่ายข้อมูลสินค้า ฝ่ายจัดซื้อ ผู้ช่วยเภสัชกร  
                             บริษัท เพ็ชรรัตน์ ฟาร์ม่า จ ากัด 
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