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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง เรื่องแผนธุรกิจเพ่ือสร้างธุรกิจใหม่ธุรกิจนวดแผนไทย สปา  
ร้าน Lanna Thai Massage & Spa น้ี มีวัตถุประสงค์คือ 1) เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
รูปแบบการบริหารจัดการกลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดของสถานบริการนวดแผนไทย Lanna 
Thai Massage & Spa 2) เพ่ือศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจ
บริการนวดแผนไทย และ 3) เพ่ือกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิภาพต่อ
สถานที่บริการนวดแผนไทย Lanna Thai Massage & Spa โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน 
การเก็บรวบรวมข้อมูล และทดสอบความตรงของเน้ือหาและความน่าเช่ือถือด้วยวิธีของครอนบาร์ค 
กับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีส่วนสําคัญในการให้บริการอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ย 3.89 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.85 ปัจจัยด้านราคา
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.91 ปัจจัยด้านสถานท่ีต้ัง ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 3.88 และ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 3.76  
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ปัจจัยด้านสถานที่ต้ัง, ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 

 
 This independent study titled Business Plan for Creating New Business: Lanna 
Thai Massage & Spa aimed to; 1) investigate environment within organization, 
business management strategies and marketing strategies of Lanna Thai Massage & 
Spa; 2) analyze external environment that affected Thai massage business 
management and; and 3) formulate effective business strategies and marketing 
strategies for Lanna Thai Massage & Spa. Questionnaires were used to collect data 
from 200 people. The validity and the reliability of the questionnaires were tested by 
Cronbach’s Alpha. According to the results, the factors were rated as follows. The 
service provision was rated at a high level with the average of 3.89. The factor about 
product was rated at a high level with the average of 3.85. The factor about price 
was rated at a high level with the average of 3.91. The factor about place was rated 
at a high level with the average of 3.88. The factor about promotion was rated at a 
high level with the average of 3.76. 

  
Keywords: Business Plan, Important Factor for Service Provision, Product, Price, 
Place, Promotion 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 การนวด มีมาต้ังแต่โบราณในแทบทุกทวีปของโลก เป็นการบําบัดท่ีเอาใจใส่ทัง้ร่างกาย 
จิตใจ และอารมณ์ “ศาสตร์แห่งการนวด” บอกไว้ว่า การนวดที่ดีต้องทําอย่างต้ังใจ มีความรักและ
เมตตา ใส่จิตใจลงไปในขณะท่ีนวดด้วยจังหวะและการลงน้ําหนักมือ วิธีการนวดท่ีถูกต้องจึงเป็น 
ส่ิงสําคัญ ดังนัน้ต้องมีใจรักในการบริการนวดถึงจะสามารถเข้าใจถงึความต้องการของผู้มาใช้บริการ 
ได้เป็นอย่างดี 
 จากประสบการณ์ที่ข้าพเจ้าได้ใช้บริการร้านนวดต่าง ๆ มาและมีความช่ืนชอบในการนวด
เป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการนวดแผนไทย การนวดจับเส้นแก้อาการปวดต่าง ๆ การนวดอโรม่า  
จึงทราบและเข้าใจข้อบกพร่องต่าง ๆ และแนวทางต่าง ๆ ของธุรกิจน้ี จึงคิดว่าอยากจะมีสถานท่ี
บริการสําหรับธุรกิจนวดแผนไทย สปา เริ่มดําเนินธุรกิจ คาดว่าจะเร่ิมในปี พ.ศ. 2559 ที่ต้ังบริเวณ
ย่านถนนรัชดาภิเษก แถว ๆ ตลาดห้วยขวาง ที่มีกลุ่มคนต่างชาติมาท่องเท่ียวพักผ่อน ทัวร์ต่างชาติ
ติดต่อเข้าพักในบริเวณใกล้เคียง ที่มีโรงแรมรอบ ๆ โดยเน้นในด้านเป็นผู้ให้บริการนวดแผนไทย 
เพ่ือสุขภาพและผ่อนคลายด้วยการเอาใจใสแ่ละการพัฒนาด้านการบริการประสบการณ์ที่สะสม 
มาอย่างยาวนาน รวมทั้งทักษะต่าง ๆ ของพนักงาน Lanna Thai Massage & Spa กลุ่มผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย เจริญเติบโตอย่างม่ันคงและย่ังยืน เพ่ือให้บริการนวดแผนไทย สปา รวมทั้งความเป็น
เอกลักษณ์ของทางร้านเรา ทําให้ม่ันใจว่าคุณจะได้รับประสบการณ์ที่ดี ที่น่าประทับใจทุกครั้งที่มา
เยือนร้านของเรา กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายก็จะให้ความนิยมและเพ่ิมจํานวนขึ้นทุกปี ธุรกิจก็จะ
เจริญเติบโตอย่างม่ันคงและย่ังยืน เพ่ือให้บริการนวดแผนไทย สปา ซ่ึงได้รับการตอบรับเป็นอย่างดี
และครองใจลกูค้าท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติ ทางร้านจะต้องให้บริการท่ีเป็นกันเอง ราคาย่อมเยา 
รวมทั้งมาตรฐานของ Lanna Thai Massage & Spa คาดว่าแต่ละวันจะมีลูกค้ามานวดผ่อนคลาย
อย่างไม่ขาดสาย โดยเฉพาะการนวดไทยและนวดอโรม่า ซ่ึงเป็นการนวดที่ได้รับความนิยมสูงสุด 
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อารมณ์สงบ บางคนสบายตัวสบายใจจนอยากนอนหลับในห้องนวดเลยทเีดียว ส่งผลทําให้เกิด 
การขยายตัวของอาชีพนวดแผนไทยและการนวดแผนไทยได้เข้ามามีบทบาทในการประกอบอาชีพ 
ของคนไทยมากข้ึน นอกจากนี้ยังเป็นท่ีคาดการณ์กันว่าการนวดแผนไทยจะมีการขยายตัวต่อไป 
อย่างไม่หยุดย้ัง 
 ก่อนที่ข้าพเจ้าจะทําการเปิดธุรกิจนวดแผนไทยนี้ ได้เตรียมตัวในการดําเนินธุรกิจในหลาย ๆ 
ด้าน แต่สิ่งสําคัญที่ข้าพเจ้าควรมีคือ พ้ืนฐานความรู้ด้านการนวดแผนไทยหรือผ่านการฝึกอบรมจาก
สถานฝึกอบรมอย่างน้อย 30–75 ช่ัวโมง หรือ 15–45 วัน เพราะพ้ืนฐานดังกล่าว จะทําให้
ผู้ประกอบการมีความเข้าใจในธุรกิจนี้ เข้าใจถึงปัญหาของผู้มาใช้บริการนวดมีใจรักในการให้บริการ  
เนื่องจากว่าการนวดแผนไทยเป็นธุรกิจการให้บริการจึงต้องมีใจรักการใหบ้ริการ มีความซ่ือสัตย์ 
จริงใจ สภุาพ พูดจาไพเราะ มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี  มีศีลธรรม และมีสัมมาอาชีวะ 
 
1.2 รายละเอียดของสินค้าและบริการ 
 ทางร้าน Lanna Thai Massage & Spa มีการนํานวัตกรรมสมัยใหม่เข้ามาร่วมใช้ด้วย 
เพ่ือปรับให้เข้ากับยุคสมัยใหม่ เช่น เครื่องนวดตัวสลายไขมันส่วนเกินตามจุดต่าง ๆ เครื่องนวดหัว  
เครื่องนวดเท้า หรือเคร่ืองมือท่ีช่วยทุ่นแรงพนักงานได้ ครีมนวดตัวหรือนํ้ามันนวดตัวกลิ่นใหม่ ๆ  
และการจัดร้านให้ดูทันสมัยอยู่ตลอดเวลา ใช้เทคโนโลยีทางอินเทอร์เน็ต มาช่วยลดรายจ่าย เช่น 
การส่งอีเมล การโทรไปแจ้งโปรโมช่ัน รวมถึงการเข้าถึงทางออนไลน์ ถือว่าเป็นนวัตกรรมที่ช่วยให้
ธุรกิจเป็นที่รู้จักในตลาดย่ิงขึน้ 
 ธุรกิจนวดแผนไทย สปาของทางร้าน Lanna Thai Massage & Spa เป็นการบริการแบบ
ตัวต่อตัว โอกาสใกล้ชิดและสมัผัสร่างกายลกูค้ามีอยู่ตลอดเวลา ดังน้ัน ผู้ประกอบอาชีพนี้จึงต้องให้
การนวดเป็นไปด้วยความบริสุทธิ์ใจ มีศีลธรรมข้าพเจ้าเล็งเห็นว่าปัจจัยท่ีจะทําให้ธุรกจิประสบ
ความสําเร็จ ต้องซ่ือสัตย์กับลูกค้า ต่อตัวเองและพนักงาน และสร้างจิตสํานึกที่ดีในด้านการบริการ
ลูกค้าใหแ้ก่พนักงาน เช่น การสวัสดีเม่ือมีลูกค้าเข้าร้าน การทักทายอย่างเป็นมิตรเม่ือลูกค้ามาใช้
บริการ รักษาการบริการให้ได้มาตรฐานคงท่ีและสมํ่าเสมอ  โดยให้บริการนวดครบทุกขั้นตอนและ
ตามเวลาท่ีกําหนด เอาใจใส่ลูกค้าในเวลาทีน่วด ไถ่ถามลูกค้าว่าพอใจในการนวดไหม เบาไปไหม  
แรงไปไหม อยากเน้นส่วนไหนเป็นพิเศษหรือไม่ เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกถึงการเอาใจใสใ่นการบริการ  
เพ่ือสร้างความประทับใจให้ลกูค้า การนวดท่ีร้านของเราจะมีการนวดหลายลักษณะด้วยกัน การนวด 
แผนไทย (กดจุด, จับเส้น) ลักษณะการนวดแผนไทยแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะ ประกอบด้วย 
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 4) ให้ความสําคัญต่อข้อบังคับพ้ืนฐานและกฎหมาย โดยยึดการประกอบธุรกิจอย่างสุจริต 
เที่ยงตรง และมีจริยธรรม รวมทั้งตระหนักถงึผลกระทบต่อพนักงาน สภาพแวดล้อม และชุมชนเป็น
สําคัญ 
 5) มุ่งสร้างธุรกจินวดแผนไทยให้มีคุณภาพควบคู่ไปกับการสืบทอดศิลปะวัฒนธรรมการนวด
แผนไทยสู่สงัคมโลก ภายใต้มาตรฐานวิชาชีพและจริยธรรมอย่างต่อเนื่อง 
 
1.4 เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 เป้าหมาย (Goal) 
 เป้าหมายระยะส้ัน ภายใน 1 ปี 
 1) มุ่งเน้นการประชาสัมพันธ์ให้ธุรกิจของ Lanna Thai Massage & Spa เป็นที่รู้จักผ่าน
สังคมออนไลน์ Social Network (Facebook, Instagram) และลูกค้าเป้าหมาย ผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ 
กลุ่มผู้ป่าย เป็นต้น 
 2) ให้ความรู้ด้านสุขภาพแก่ผูร้ับบริการ และใน 1 ปีแรกต้องมียอดเพ่ิมข้ึนอย่างน้อย 10% 
 เป้าหมายระยะกลาง ภายใน 2–5 ป ี
 1) คงอัตราเติบโตของยอดขาด เติบโตข้ันตํ่า 15% ต่อปี 
 2) จัดการบริหารธุรกิจให้มีกําไรข้ันต้น 25–30% 
 3) เพ่ิมฐานเป้าหมายและเข้าถึงผู้บริโภค ด้วยการใช้ระบบ CRM เป็นกลยุทธ์ที่การนําข้อมูล
รายละเอียดลูกค้าท่ีใหม่และเก่าท่ีสมัครสมาชิกที่ศูนย์บริการหรือเว็บไซต์ ให้เช่ือมโยงสู่โปรแกรม
บริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) และทําการประยุกต์ใช้ระบบ CRM ในการติดตามลูกค้าโดยนําเสนอ 
ข่าวสารและผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับลูกค้าแบบอัตโนมัติ 
 4) ส่งเสริมกิจกรรมเพ่ือสังคม และจัดการบรรยายให้ความรู้เรื่องการรักษาสุขภาพและ
ประโยชน์ของการนวดแผนไทยให้กลุ่มผู้บรโิภคท่ีมีความสนใจ 
 5) เตรียมตัวเพ่ือขยายสาขาสู่ AEC  
 เป้าหมายระยะยาว 
 1) เพ่ิมการขยายตัวของยอดขายข้ันตํ่า 20% ต่อปี 
 2) เพ่ิมช่องทางในการติดต่อลูกค้า โดยขยายการลงทุนในกลุ่มประเทศ AEC โดยลงพ้ืนท่ี
ศึกษาตลาดและสร้างกลยุทธ์ร่วมกับลูกค้า 
 3) พัฒนาสินคา้และการให้บริการให้มีคุณภาพมาตรฐานสากล 
 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
   1) เพ่ือขยายการตลาดและการบริการนวดแผนไทยให้เป็นไปในทิศทางที่เหมาะสม 
 2) เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและความน่าเช่ือถือท่ีดีให้กับธุรกิจนวดแผนไทย 
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 จํานวนบุคลากรและค่าจ้างบุคลากรต่อเดือน 
 
ตารางท่ี 1.1: จํานวนบุคลากรและอัตราค่าจ้างต่อเดือน (หน่วย : บาท) 
 

ลําดับ ตําแหน่งงาน จํานวน อัตราเงินเดือน รวมเงินเดือน
1 ผู้จัดการ 1 20,000 20,000 
2 พนักงานให้บริการสปา 6 10,000 60,000 
3 พนักงานต้อนรับ,ประชาสัมพันธ์ 1 15,000 15,000 
4 พนักงานทําความสะอาด 2 8,000 16,000 
รวมจํานวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายต่อเดือน  53,000 111,000 

 
 อุปกรณ์และเครื่องมือในการบริการ 
 
ตารางท่ี 1.2: อุปกรณ์และเครื่องมือในการบริการ 
 

ลําดับ รายการ จํานวน การใช้งาน 
อายุการใช้
งาน (ปี) 

ราคาทุน 
(บาท) 

ยอดรวม 
(บาท) 

1 อ่างแช่เท้า 3 ใช้แช่เท้าก่อน 
รับบริการ 

20 600 1,800 

2 ฟูกรองนวดตัว 4 ใช้รองตัวขณะ 
ใช้บริการ 

20 700 2,800 

3 เก้าอ้ีนวดฝ่าเท้า 4 ใช้สําหรับนั่ง 
ขณะใช้บริการ 

20 1,800 7,200 

4 เครื่องทํานํ้าอุ่น 4 ใช้ปรับอุณหภมิู
ของนํ้า 

20 4,690 18,760 

5 ตู้ซาวน่า 2 ใช้ซาวน่า 20 16,900 33,800 
6 
 

อ่างน้ําวน 1 ใช้แช่ตัว 20 150,000 150,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.2 (ต่อ): อุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริการ 
 

ลําดับ รายการ จํานวน การใช้งาน 
อายุการใช้
งาน (ปี) 

ราคาทุน 
(บาท) 

ยอดรวม 
(บาท) 

7 เตานํ้ามันหอม
ระเหย 

10 ใช้ปรับความ
หอมของอากาศ

20 100 1,000 

8 ตะเกียงจุดไฟ 10 ใช้จุดไฟ 20 100 1,000 
9 เตียงขัดตัว 2 ใช้นอนขณะ 

ใช้บริการ 
20 6,900 13,800 

10 เครื่องเสียง 1 ใช้เปิดขณะเพ่ือ
ผ่อนคลาย 

20 9,900 9,900 

11 เครื่องปรับอากาศ 3 ใช้ปรับอุณหภมิู 20 15,000 45,000 
12 โทรทัศน ์ 1 ให้ความบันเทิง 20 11,900 11,900 
13 สุขภัณฑ์ (รวม 

ทุกช้ินในห้องนํ้า) 
8 ใช้ในการชําระ

ล้างเพ่ือให้เกิด
สุขอนามัย 

20 10,000 80,000 

14 ตู้เก็บเอกสาร 2 ใช้เก็บเอกสาร 20 3,900 7,800 
15 เครื่อง

คอมพิวเตอร์
พร้อมอุปกรณ์ 

1 ใช้บันทึกข้อมูล 20 24,000 24,000 

16 โทรศัพท์และ
โทรสาร 

1 ใช้ติดต่อ 
สื่อสาร 

20 6,000 6,000 

17 ชุดโซฟารับแขก 2 ใช้เป็นที่นั่ง 
แก่ลูกค้า 

20 12,900 25,800 

18 ช้ันโชว์ผลิตภัณฑ์ 3 ใช้โชว์
ผลิตภัณฑ ์

20 2,700 8,100 

19 ชุดเคาน์เตอร์ 1 ใช้เป็นที่ติดต่อ 
กับลูกค้า 

20 8,900 8,900 

รวม 227,400
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 วัสดุในการให้บริการ 
 
ตารางท่ี 1.3: วัสดุในการให้บริการ 
 

ลําดับ รายการ จํานวน การใช้งาน 
ราคาทุน 
(บาท) 

ยอดรวม 
(บาท) 

1 เสื้อคลุม 30 ใช้คลุมขณะรับบริการ 90 2,700 
2 ผ้าขนหนู 50 ใช้เช็ดตัว 60 3,000 
3 หมวกคลุมผม 30 ใช้คลุมผม 30 900 
4 รองเท้าแตะ 15 ใช้สวมขณะรับบริการ 50 750 
5 ผ้าคลุมเตียง 12 ใช้คลุมเตียง 200 2,400 
6 หมอน 6 ใช้หนุนขณะรบับริการ 150 900 
7 ผ้าเช็ดมือ 50 ใช้เช็ดมือ 20 1,000 
8 ชุดเปลี่ยนสําหรับ

ลูกค้า 
30 ใช้เปลี่ยนสําหรับการ 

รับบริการ 
200 6,000 

9 ผ้าปิดจมูก 30 ใช้ปิดจมูก 15 450 
10 ไม้แขวนเสื้อ 30 ใช้แขวนเสื้อผ้า 20 600 
11 ตะกร้าผ้า 6 ใช้ใส่เสื้อผ้าท่ีใช้เเล้ว 70 420 
12 ชุดนํ้าชา 4 ใช้ใส่น้ําชาให้ลกูค้า 250 1,000 
13 พรมเช็ดเท้า 10 ใช้เช็ดเท้า 50 500 

รวม 20,620 
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 วัตถุดับทางตรงในการบริการ 
 
ตารางท่ี 1.4: วัตถุดับทางตรงในการบริการ 
 

ลําดับ รายการ 
ราคา/ 

หน่วย(บาท)
แหล่งจัดจําหน่ายวัตถุดับ 

1 นํ้ามันหอมระเหย (100 ml.) 468 http://www.chemipan.com 
2 นํ้ามันนวดตัว (1,000 ml.) 500 http://www.thailandlet.com 

(จําหน่ายนํ้ามันนวดราคาส่ง) 
3 ครีมขัดตัว (1 กก.) 500 http://www.olizapro.com 
4 ลูกประคบสมุนไพร (1 คู่) 60 http://pakkret.olxthailand.com/ 

100-iid-220676424 
5 นํ้ามันมะพร้าว (1,000 ml.) 350 http://www.กํายาน.com 
6 สมุนไพรสดขัดผิว (350 ก.) 280 http://www.dealfish.co.th 

 
 กําลังการบริการ 
 จํานวนการให้บริการสูงสุด  20  คน/ วัน 
 อัตราประมาณการในการให้บริการ 1 ช่ัวโมง/ การบริการ 
 เป้าหมายหน่วยการให้บริการ  10 คน/ วัน 
 จํานวนวันที่ให้บริการต่อเดือน/ปี  30 วัน/ เดือน 
 จํานวนแรงงานท่ีให้บริการ  10 คน (ในปีแรก) 
 ค่าแรงงานที่ได้รับ    10,000 บาท/ เดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ภาพที่ 1.13: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นวด 

ลูกค้าเ

กระบวนการ

เสิ

อโรมา 

ลูกค้านั่ง

ชําร

เก่า 

รบริการ 

 

เริ่ม

ต้อ

สิร์ฟนํ้าสมุนไพ

สอบถามค

แนะนําก

เตรียมวั

ลูกค้าชําระ

วา

ลูกค้าชําระ

งพักผ่อน พร้อ

ลูกค้ากรอก

ระค่าบริการ

มต้น

นรับ

พรพร้อมอ่างแช

ความต้องการ

การบรกิาร

ัสดุอุปกรณ์

ะล้างร่างกาย

ารี ข

ะล้างร่างกาย

อมเสิร์ฟนํ้าสมุ

กแบบประเมิน

ส่ง

ช่เท้า

ขัดผิว

นไพร

น

งลูกค้า

ลูกค้

สอบถ

อบซาวน่า

สิ้นสุด

้าใหม่

ามประวัติ 
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 สถานบริการนวดแผนไทยธรุกิจ Lanna Thai Massage & Spa 
 แผนผงัสถานบริการ (ช้ันล่าง) 
 
ภาพที่ 1.14: บริเวณช้ันล่างของร้าน 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 สถานบริการช้ันล่วง 
 สถานบริการช้ันล่างประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ ที่อํานวยความสะดวกให้ลกูค้าเข้ามารับบริการ
ได้ง่ายและสะดวกต่อการเคลื่อนย้ายผู้สูงอายุ เช่น ห้องตรวจ ห้องนวดแผนไทย พ้ืนทีต้่อนรับ  
มุมอาหารและเคร่ืองด่ืม ดังรายละเอียดดังน้ี 
 1) พ้ืนที่ต้องรับและท่ีพักคอยญาติ มีความสะดวกสบาย อบอุ่นเป็นกันเอง และเพียงพอ
สําหรับผู้เข้ามารับบริการและญาติผู้เข้ามารับบริการในองค์กร โดยเน้นการตกแต่งสถานที่ให้มี 
ความเป็นธรรมชาติ ได้ทําการตกแต่งพ้ืนทีด้่วยต้นไม้ไทยขนาดเล็ก การนํารูปภูเขา ต้นไม้ ดอกไม้  
ลําธาร นํ้าตก รูปงานศิลปะมาตกแต่งเพ่ือทําให้ผู้เข้ามารับบริการเกิดความรู้สึกผ่อนคลายในบริเวณ
พ้ืนที่ต้อนรับ มีบอร์ดสําหรับแสดงข้อมูลข่าวสารและให้ความรู้เกี่ยวกับการนวดแผนไทยและการดูแล
สุขภาพทั่ว ๆ ไป มีการบริการโทรศัพท์สาธารณะสําหรับบุคคลภายนอก หรือบริการอินเทอร์เน็ตเพ่ือ
การส่ือสารและการค้นคว้าความรู้ในด้านต่าง ๆ  
 2) ห้องตรวจอาการ ควรมีแพทย์แผนไทยประจําสถานบริการเพ่ือตรวจประเมิน วินิจฉัยโรค 
ให้คําปรึกษา และรักษาด้วยการนวดแผนไทย มีเตียงสําหรับตรวจโรค พร้อมฝ้าปูที่นอน ผ้ายางกัน
เปื้อน หมอน ผ้าคลุมตัว โต๊ะตรวจสําหรับแพทย์พร้อมเก้าอ้ี อ่างล้างมือพร้อมนํ้ายาทําความสะอาด  

ห้องนวดแผนไทย 
แบบโล่ง 
ชาย 

ห้องนวดแผนไทย
แบบโล่ง 
ชาย 

ห้องนวดแผนไทย 
แบบโล่ง 
ชาย 

ห้องนวดแผนไทยแบบ
โล่ง 
ชาย 

ห้องนํ้า
หญิง

ห้องนํ้า
ชาย

ห้อง 
เก็บของ

สถานที่ 
จําหน่วย
อาหาร

เคร่ืองด่ืม 
สินค้าไทย 

ห้อง
นํา้ 

ห้อง
เปลี่ยน
เสื้อผ้า ห้องเก็บของ 

พื้นที่ต้อนรับ 

สถานที่นั่งคอยญาต ิ

โต๊ะชําระเงิน โต๊ะลงทะเบียน 

ห้อง 
ตรวจ  

1 

ห้อง
ตรวจ  

2 

ห้องพนกังาน 

ตู้เก็บของ 
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มีรูปแสดงโครงสร้างกล้ามเน้ือและสัดส่วนของร่างกายเพื่อช้ีแจงและอธิบายด้านภายวิภาค เพ่ือให้ 
ผู้เข้ามารับการบริการได้เข้าใจอย่างละเอียด ภายในห้องตรวจจะเน้นเอกลกัษณ์ความเป็นไทยโดย
ตกแต่งด้วยวัสดุที่ทําข้ึนในทอ้งถิ่นและเน้นความเป็นธรรมชาติเพ่ือสร้างความผ่อนคลายให้แก่ผู้เข้ามา
รับบริการ 
 3) โต๊ะลงทะเบียน ควรมีโทรศัพท์และโทรสารเพ่ือรับการจองคิวหรือลงทะเบียน  
มีคอมพิวเตอร์ไว้สําหรับตรวจเช็คประวัติและบันทกึข้อมูลในด้านต่าง ๆ ของผู้เข้ามารับบริการ  
พร้อมท้ังมีเครื่องมือปรินท์เอกสารเพ่ือการขอข้อมูลต่าง ๆ 
 4) โต๊ะชําระเงนิและโต๊ะบริการ ควรมีเครื่องคิดเงิน เครื่องรูดบัตรเครดิต ใบเสร็จรับเงิน 
ใบรับรองการเข้ามารับบริการ พร้อมท้ังโทรศัพท์เพ่ือใช้ในการติดต่อสื่อสารรวมถึงการให้บริการ 
เรียกรถรับส่งแก่ผู้เข้ามารับบริการ 
 5) ห้องนวดแผนไทยรวมแบบห้องโล่ง เพ่ือให้บริการแก่ลูกค้าควรแยกเป็นห้องรวมชายหญิง 
ภายในห้องควรมีเตียงนวดหรือเบาะพร้อมผ้าปูที่นอน หมอน ผ้าคลุมตัว ชุดแบบฟอร์มสําหรับผู้เข้ามา
รับบริการ พร้อมม่านกั้นระหว่างเตียง ที่วางหม้ออุ่นลูกประคบ อ่างล้างมือ พัดลมระบายอากาศ  
ห้องนวดจะเนน้ความสะอาดเป็นธรรมชาติและเรียบง่าย การตกแต่งควรใช้โทนสีเขียวหรือสีฟ้าเป็น
หลัก เพราะสีเขียวจะทําให้ผู้เข้ามารับบริการมีความรู้สึกได้ใกล้ชิดธรรมชาติ ส่วนสีฟ้าจะทําให้เกิด
ความรู้สึกผ่อนคลาย 
 6) ห้องนวดพิเศษเด่ียว เพ่ือให้บริการแก่ลูกค้าท่ีต้องการความเป็นส่วนตัว ควรแยกเป็น 
ห้องชาย หญิง โดยสถานบริการสามารถคิดค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติมในการใช้ห้องบริการพิเศษ ภายในห้อง
ตกแต่งให้มีความรู้สึกผ่อนคลายและมีความเป็นธรรมชาติ ประตูห้องนวดด้านบนจะมีช่องมองกระจก
ใส โดยจะไม่มีอุปกรณ์สําหรบัปิดหรือล็อคประตู ภายในห้องมีเตียงนอน เบาะพร้อมผ้าปูที่นอน หมอน 
ผ้า คลุมตัว ชุดแบบฟอร์มสําหรับผู้เข้ามารับบริการ ที่วางหม้ออุ่นลูกประคบ อ่างล้างมือ พัดลมระบาย
อากาศหรือเครื่องปรับอากาศ 
 7) ช้ันเก็บของ เพ่ือเก็บสัมภาระของผู้เข้ารับบริการจะมีกุญแจพร้อมหมายเลขเพ่ือ 
ความสะดวกและง่ายต่อการจดจํา 
 8) ห้องน้ําและห้องเปลี่ยนเสือ้ผ้า จะแยกพ้ืนที่ที่เป็นห้องเปลี่ยนเสื้อผ้าในส่วนแห้งและพ้ืนท่ี
ที่เป็นห้องนํ้าและห้องอาบน้ําในส่วนเปียก ห้องน้ําจะแยกเป็นห้องน้ําชาย และหญิง 
 9) ห้องพักพนักงาน จะมีห้องนํ้า ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้า ช้ันเก็บของพร้อมกุญแจ 
 10) สถานทีจํ่าหน่ายอาหาร เครื่องด่ืม และสินค้าไทย จะเน้นอาหารและเครื่องด่ืมเพ่ือ
สุขภาพ เช่น อาหารท่ีมาจากพืชผักที่ปลอดสารพิษ อาหารชีวจิต เครื่องด่ืมสมุนไพร เช่น นํ้าตะไคร้ 
นํ้าแครอท น้ําขิง และการจําหน่ายสินค้าไทยท่ีทํามาจากภูมิปัญญาท้องถ่ิน เช่น สินค้าจากหน่ึงตําบล
หน่ึงผลิตภัณฑ ์สินค้าในชุมชนท้องถิ่น ไว้เพ่ือบริการผู้เข้ามารับการบริการและเพ่ือสนับสนุนส่งเสริม 
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สินค้าไทยอีกทัง้ยังเป็นการช่วยกระจายรายได้ให้กับคนในชุมชนอีกด้วย 
 
 แผนผงับริการบริเวณชั้นสอง 
 
ภาพที่ 1.15: บริเวณช้ันสองของร้าน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 สถานที่ในการให้บริการ (ชัน้สอง) 
 ควรจัดให้เป็นส่วนการบริหารจัดการและส่วนธุรการ ดังนี้ 
 1) ห้องประชุม มีพ้ืนที่ใช้สอยกว้างขวางสําหรับการจัดประชุมและทํากิจกรรมต่าง ๆ  
และประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆ ดังน้ี เวทีสําหรับการจัดแสดงหรือการสาธิตต่าง ๆ ภายในห้องประชุม  
มีเครื่องฉายสไลด์ กระดาน คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์อํานวยความสะดวกในการจัดประชุม มีโต๊ะหมู่บูชา
เพ่ือใช้ในการไหว้พระสวดมนต์ การปฏิบัติธรรม และการจัดพิธีการต่าง ๆ 
 2) ห้องผู้บริหาร ควรมีชุดโต๊ะเก้าอ้ี โต๊ะรับรองแขก คอมพิวเตอร์ โทรศัพท์ โทรสาร ช้ันวาง
เอกสาร ห้องน้ํา 
 3) ห้องพนักงานธุรการและพนักงานท่ัวไป มีชุดโต๊ะ เก้าอ้ี อุปกรณ์สํานักงาน เช่น 
คอมพิวเตอร์ เครื่องปร้ินส์เอกสาร เครื่องถา่ยเอกสาร โทรศัพท์ที่ติดต่อได้ทั้งภายในและภายนอก 
โทรสาร อินเทอร์เน็ต ห้องนํ้า พ้ืนที่ในการพักผ่อนมีเครื่องด่ืมไว้คอยให้บริการและจะทาํการตกแต่ง
สถานที่ให้เกิดความรู้สึกผ่อนคลาย 
 
 
 
 

 
เวที 

โต๊ะหมู่บูชา ห้องพักผ่อน ห้องนํ้า 

 
เวที 

ห้อง
ผู้บริหาร 

ห้องนํ้า 
ห้อง

รับรอง

ห้องประชุม
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1.6 ที่มา ความสําคัญ และวัตถุประสงค์ของการทําแผน 
 แผนนี้จัดทําเพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือลดความเสียงที่จะเกดิข้ึนได้ในอนาคต  
เช่น ด้านการเงิน บุคลากร ด้านการตลาด ด้านการบัญชี ด้านการผลิตสินค้าต่าง ๆ มาจําหน่ายภายใน
ร้านนวด เพ่ือให้อนาคตนํามาใช้ได้อย่างมีประสทิธิภาพ 
 เพ่ือทราบโอกาสและอุปสรรคปัญหาในการเตรียมความพร้อมในการเปิดธุรกิจนวดแผนไทย 
ที่อาจจะเกิดความเสี่ยงฉุกเฉนิล่วงหน้า เพ่ือลดปัญหาทั้งภายในและภายนอก การพัฒนาธุรกิจให้
ก้าวหน้าและทันกับยุคสมัย เป็นที่เช่ือถือของสถาบันทางการเงิน รวมทั้งคู่ค้าในตลาดทางธุรกิจใน
อนาคต 
 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่องกลยุทธ์การตลาดและกลุ่มลูกค้าเปา้หมาย ทําให้ 
ทราบว่า ธุรกิจการนวดแผนไทยควรแบ่งส่วนการตลาดโดยใช้เกณฑ์ทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic Segmentation) ที่เน้นการแบ่งส่วนตลาดตามอายุและรายได้ เกณฑ์ด้านลักษณะ 
จิตพิสัย (Psychographic Segmentation) ที่เน้นการแบ่งส่วนตลาดตามแบบของการใช้ชีวิตที่ 
ให้ความสนใจด้านสุขภาพ และเกณฑ์พฤติกรรม (Behavioral Segmentation) ที่เน้นการแบ่ง 
ส่วนตลาดตามคุณประโยชน์เข้ามาเป็นหลักในการแบ่งส่วนการตลาด ดังน้ันการแบ่งส่วนตลาด 
ในคร้ังน้ีผู้วิจัยจึงนําเกณฑ์ดังกล่าวเข้ามาพิจารณาในการแบ่งส่วนการตลาด ได้แก่ อายุ รายได้  
ความสนใจ สุขภาพ ความนิยม ประโยชน์ที่ได้รับ เพราะจะทําให้สามารถแบ่งส่วนการตลาดได้ชัดเจน
และง่ายต่อการเลือกกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจดังนี้ 
 ประชากร อายุต่ํากว่า 20 ปี 
 เป็นกลุ่มวัยรุ่นที่สนใจทดลองสิ่งใหม่ ๆ โดยส่วนใหญ่กลุ่มน้ีจะยังไม่มีรายได้เป็นของตัวเอง
และจะยังไม่มีปัญหาเรื่องสุขภาพ แต่ผู้ปกครองมักจะให้ความสนใจท่ีจะช่วยดูแลรักษาสุขภาพเพ่ือ 
การเจริญเติบโตในวันข้างหนา้ 
 ประชากร อายุ 21–30 ป ี
 เป็นกลุ่มวัยเริ่มต้นของการทํางานและชีวิตครอบครัว เริ่มมีรายได้เป็นของตนเองและรายได้
อยู่ในระดับปานกลาง มีความสนใจห่วงใยสุขภาพมากข้ึนจึงมีความสนใจท่ีจะดูและสขุภาพใน
หลากหลายรูปแบบ ทําให้สนใจทดลองวิธีการดูแลสุขภาพด้วยเทคโนโลยีหรือวิธีการใหม่ ๆ การนวด
แผนไทยก็เป็นทางเลือกหน่ึงท่ีคนกลุ่มน้ีสามารถนํามาดูแลสุขภาพได้ 
 ประชากร อายุ 31–40 ป ี
 เป็นกลุ่มท่ีค่อนข้างมีความม่ันคงด้านการงานและรายได้ โดยส่วนใหญ่อยู่ในตําแหน่ง
ผู้บริหารระดับกลางที่ต้องมีหน้าท่ีรับผิดชอบมากข้ึน ส่งผลให้สขุภาพกายและสุขภาพจิตแย่ลง ทําให้
ประชากรกลุ่มนี้ให้ความสนใจในการรักษาสุขภาพและต้องการผ่อนคลายความตึงเครียดมากข้ึน  
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ซ่ึงการนวดแผนไทยก็เป็นทางเลือกหนึง่ที่ประชากรกลุ่มน้ีสามารถนํามาเพ่ือรักษาสุขภาพและ 
ผ่อนคลายความตึงเครียดได้ 
 ประชากร อายุ 41–50 ป ี
 เป็นกลุ่มท่ีมีความม่ันคงด้านการงานและมีรายได้ที่แน่นอน ส่วนใหญ่จะอยู่ในตําแหน่ง
ผู้บริหารระดับสูง ซ่ึงมีความรับผิดชอบสูงทําให้เกิดความเครียดเพ่ิมข้ึน อีกทั้งการเริ่มมีปัญหาด้าน
สุขภาพอันเน่ืองมาจากอายุที่เพ่ิมมากข้ึน จึงทําให้ประชากรกลุ่มน้ีให้ความสนใจการดูแลสุขภาพ 
ที่ไม่เน้นการออกแรงมาก ดังนั้นการนวดแผนไทยก็เป็นทางเลือกหนึง่ที่สอดคล้องกับความต้องการ 
ของประชากรกลุ่มน้ีเช่นกัน 
 ประชากร กลุ่มอายุมากกว่า 50 ป ี
 เป็นกลุ่มท่ีอยู่ในช่วงวัยเกษียณการทํางาน มีรายได้สะสมมาจากการทํางาน เวลาว่างมีมาก
และมีปัญหาเกี่ยวกับสุขภาพมากข้ึน จึงให้ความสนใจการดูแลและฟ้ืนฟูสุขภาพโดยที่ไม่ต้องออกแรง
มาก ดังน้ันการนวดแผนไทยจึงเป็นทางเลือกหน่ึงที่ประชากรกลุ่มน้ีจะให้ความสนใจ 
 เม่ือแบ่งส่วนการตลาดแล้ว ทําให้ทางร้านสามารถทราบรายละเอียดและทราบถึง 
ความต้องการของประชากรในแต่ละกลุ่มได้อย่างชัดเจน จากน้ันจะกําหนดกลุ่มเป้าหมายที่คาดว่า 
จะมีศักยภาพในการเข้ามารับบริการและมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่องค์กรกําหนดขึ้น
เพ่ือท่ีจะเลือกดําเนินกิจกรรมท่ีตอบสนองความต้องการกลุ่มเป้าหมายน้ันได้อย่างเหมาะสม 
 
ตารางท่ี 1.5: การแบ่งส่วนตลาดของธุรกิจการนวดแผนไทย 
 

อายุ ความสนใจสุขภาพ คุณประโยชน ์
21–40 ปี สนใจดูแลและบํารุงสุขภาพ ป้องกันสุขภาพและการผ่อนคลาย 

(ประหยัด/ ราคาตลาด) 
41 ปีขึ้นไป ห่วงใยและฟ้ืนฟูสุขภาพ ดูแลและฟ้ืนฟูสุขภาพ 

(คุณภาพสงู/ ราคามาตรฐาน) 
 

 การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่อง ทิศทางในการดําเนินธุรกิจและกลุม่เป้าหมาย พบว่า 
ธุรกิจการนวดแผนไทยควรกําหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (Niche Market) เพราะ 
จะทําให้ได้กลุม่เป้าหมายท่ีมีขนาดเล็กลง เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถทําการตลาดได้ง่ายและ 
ช่วยหลีกเลี่ยงการแข่งขันกับธุรกิจที่มีขนาดใหญ่กว่า ดังนั้นองค์กรจงึต้องกําหนดกลุ่มเป้าหมาย 
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ในกลุ่มเป้าหมายหน่ึง เกิดไม่น่าสนใจหรือประสบปัญหา องค์กรก็ยงัสามารถดําเนินงานกับตลาด 
ส่วนอ่ืนต่อไปได้ และเม่ือกําหนดกลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรองแล้ว องค์กรควรศึกษา
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายในแต่ละกลุ่ม แล้วจึงนําไปกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing 
Strategies) ให้เหมาะสมกับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงในท่ีน้ีผู้วิจัยได้กําหนดกลุ่มเป้าหมายดังน้ี  
 กลุ่มเป้าหมายหลัก 
 คือ กลุ่มประชากรที่มีอายุ 41 ปีขึ้นไป (ซ่ึงในท่ีน้ีจะขอเรียกว่า กลุ่มผู้สูงอายุ) เพราะเป็น
กลุ่มประชากรที่เริ่มหรือมีปัญหาด้านสุขภาพจากการทํางาน จากหน้าท่ีที่ต้องรับผิดชอบต่อครอบครัว
และจากการท่ีมีอายุเพ่ิมมากขึ้น ทําให้ประชากรกลุ่มน้ีให้ความสนใจและต้องการดูแลรักษาสุขภาพ
โดยไม่เน้นการออกแรงมาก อีกทั้งกลุ่มประชากรดังกล่าวมีความม่ันคงทางการเงิน ทําให้มีศักยภาพ 
ที่จะเข้ามารับบริการในองค์กรได้ดี และสิง่ที่สําคัญคือ กลุ่มประชากรผู้สงูอายุมีแนวโน้มว่าจะมีจํานวน
เพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงจะสง่ผลดีต่อการขยายตลาดในอนาคต ดังนั้นจึงเป็นโอกาสดีสําหรับผูส้นใจท่ีต้องการ
ประกอบธุรกิจการนวดแผนไทยเพ่ือให้บริการแก่กลุ่มเป้าหมายดังกล่าว 
 กลุ่มเป้าหมายรอง 
 คือ กลุ่มประชากรที่มีอายุระหว่าง 21–40 ปี (ซ่ึงในที่นี้จะขอเรียกว่า กลุ่มวัยทํางาน)  
มีรายได้ในระดับปานกลางถึงระดับสงู เป็นกลุ่มประชากรท่ีอยู่ในช่วงระหว่างการทํางาน จึงทําให้เกิด
ความเครียดและความเม่ือยล้าจากการปฏบัิติงานและการดําเนินชีวิต จึงให้ความสนใจเร่ืองการดูแล
รักษาสุขภาพและการคลายเครียดในหลากหลายรูปแบบ ดังน้ันประชากรกลุ่มน้ีจึงให้ความสนใจที่จะ
เข้ามารับการดูแลสุขภาพด้วยการนวดแผนไทยเช่นกัน 
 การวางตําแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่อง กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑท์าํให้ทราบว่าธุรกิจ
การนวดแผนไทยต้องหาตําแหน่งขององค์กรในตลาด เพราะการวางตําแหน่งจะเป็นการสร้างจุดขาย
และสร้างความเป็นเอกลักษณ์ขององคก์ร เพ่ือทําให้ธุรกิจเกิดความโดดเด่นมากกว่าคู่แข่งขัน และ
พบว่าส่ิงสําคัญในการวางตําแหน่งผลิตภัณฑก์ารนวดแผนไทยคือ การสร้างความแตกต่างด้านการ
แข่งขันเพ่ือสร้างความประทับใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค โดยเน้นแนวทางในการสร้างความแตกต่าง  
2 วิธี คือ 
 1) การสร้างความแตกต่างด้านการบริการ (Services Differentiation) เช่น การเน้น
พนักงานนวดแผนไทย ที่มีทักษะและมีความเช่ียวชาญสูง การเน้นการให้บริการด้วยแพทย์แผนไทย 
การเน้นคุณภาพและการเพ่ิมมูลค่าในการให้บริการ รวมถึงการเน้นสถานบริการท่ีมีเอกลักษณ์ความ
เป็นไทยและการให้บริการด้วยวัฒนธรรมไทย เป็นต้น 
 2) การสร้างความแตกต่างในด้านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) เช่น การสร้าง
ภาพลักษณ์ขององค์กรเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเช่ือถือว่า องค์กรเป็นองค์กรแห่งสุขภาพท่ีมีคุณภาพใน
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ระดับสงู การสร้างสรรค์ประโยชน์ให้แก่สงัคมอย่างสูง เช่น การส่งเสริมการฝึกอาชีพการนวดแผนไทย
ให้แก่ผู้ด้อยโอกาส การส่งเสริมการนวดแผนไทยเพ่ือสร้างเสริมสุขภาพและสร้างความอบอุ่นใน
ครอบครัว การสนับสนุนหรือร่วมทํากิจกรรมกับชมรมสร้างสุขภาพของกระทรวงสาธารณสุข และ 
การส่งเสริมสุขภาพให้แกผู่้คนในชุมชนโดยการแนะนําหรือสอนการออกกําลังกายด้วยท่าฤาษีดัดตน 
ซ่ึงเป็นการออกกายบริหารแบบไทยเพ่ือให้ผู้คนในสงัคมมีสุขภาพแข็งแรง เป็นต้น 
 ดังนั้นการวางตําแหน่งผลิตภณัฑ์ขององค์กรควรสอดคล้องกับความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายในแต่ละกลุ่ม ซ่ึงในที่นี้จะแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มเป้าหมายหลัก 
(กลุ่มผู้สงูอายุ) และกลุ่มเป้าหมายรอง (กลุ่มวัยทํางาน) เพ่ือสร้างความเช่ือถือและสร้างภาพพจน์ที่ดี
บนพ้ืนฐานของความมีมาตรฐานท่ีสามารถสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุดดังน้ี 
 
ภาพที่ 1.16: การวางตําแหน่งทางการตลาดสําหรับกลุ่มเป้าหมายหลัก (กลุ่มผู้สูงอาย)ุ 
 

คุณภาพของพนักงานและการบริการ 
 
 
       • 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สูง 

สูง 

ต่ํา

ต่ํา 

การอํานวยความสะดวกในการบริการ 
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ภาพที่ 1.17: การกําหนดตําแหน่งทางการตลาดสําหรับกลุ่มเป้าหมายรอง (กลุ่มวัยทํางาน) 
 
 คุณภาพของพนักงานและการบริการ 
 
 
       • 
 
 
 
 
  
 กลยุทธ์การตลาดและการบริการ (Marketing and Service Strategy) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่องกลยุทธ์ด้านการตลาดทําให้ทราบว่า องค์กรควรสร้าง
แนวคิดการบริการเพ่ือให้สอดคล้องกับความคาดหวังและความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ดังน้ันองค์กรจึงได้เน้นคุณภาพพนักงานและการบริการรวมถึงภาพลักษณ์ขององคก์รดังน้ี 
 คุณภาพของพนักงานและการบริการ 
 องค์กรได้เน้นพนักงานนวดแผนไทยและแพทย์แผนไทยท่ีมีความรู้และสาํเร็จหลักสูตรจาก
สถาบันที่คณะกรรมการวิชาชีพสาขาการแพทย์แผนไทยรบัรอง มีประสบการณ์และมีความชํานาญใน
อาชีพ เอาใจใส่ต่อลูกค้า มีความเป็นมิตร ซ่ือสัตย์ไว้วางใจได้ เพ่ือเข้ามาให้บริการและให้คําแนะนํา
ด้านสุขภาพแก่ผู้รับบริการ และได้เน้นการอํานายความสะดวกโดยให้การบริการลูกค้าท้ังในและนอก
สถานที่ อีกทั้งเน้นให้พนักงานสื่อสารกับลูกค้าเพ่ือให้ลูกคา้ได้รับรู้ถึงการมีสุขภาพท่ีดีไปพร้อมๆ กับ
ความรู้สึกผ่อนคลาย คือเน้นทั้งคุณภาพการนวดแผนไทย การให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ รวมไปถึง
การตกแต่งสถานบริการให้มีความเป็นเอกลักษณ์ไทยโดยใช้สัมผัสท้ัง 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส 
มาช่วยสร้างบรรยากาศในการเข้ารับการบริการ 
 ภาพลักษณ์องค์กร 
 เน้นตกต่างสถานบริการท่ีสื่อถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทย โดยสนับสนุนการตกแต่งสถาน
บริการด้วยวัสดุที่ทําข้ึนในทอ้งถิ่นเพ่ือสร้างความเป็นชาตินิยม และเน้นการนําวัฒนธรรมนวดแผนไทย
เพ่ือเสริมสร้างสุขภาพ สร้างความอบอุ่น และทําประโยชน์ให้ผู้คนในสงัคม โดยจัดกิจกรรมพิเศษ  
เช่น จัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือส่งเสริมสุขภาพด้วยการนวดแผนไทยให้กับผู้คนในท้องถ่ินต่างๆ การฝึกหัด 
การนวดแผนไทยเพ่ือให้ผู้คนนําไปใช้กับคนในครอบครัวเพ่ือสร้างความใกล้ชิดและเพ่ิมความอบอุ่น
ระหว่างกัน การจัดพนักงานเข้าไปฝึกอาชีพนวดแผนไทยให้กับผู้ด้อยโอกาสในแหล่งต่าง ๆ เพ่ือ 

ภาพลักษณ์ขององค์กร 

สูง 

สูง 

ต่ํา 

ตํ่า 
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สร้างความน่าเช่ือถือและสร้างภาพลักษณ์ให้ผู้คนรับรู้ว่าเป็นองค์กรแห่งสุขภาพท่ีแท้จริง การกําหนด
กลยุทธ์ทางการตลาด และนาํกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed Strategy) เข้ามา
ใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ของแต่ละกลุ่มเป้าหมายดังน้ี 
 กลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผู้สูงอายุ) 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์
 เน้นการนวดแผนไทยแบบราชสํานัก ซ่ึงเป็นการนวดที่ใช้เพ่ือบําบัดรักษาและฟ้ืนฟูสขุภาพ
ให้แก่ผู้รับบริการ เพราะการนวดชนิดน้ีเป็นการนวดที่ไม่เน้นความรุนแรง ดังน้ันจึงเหมาะท่ีจะนํามา
ให้บริการกับกลุ่มเป้าหมายผู้สูงอายุ โดยเน้นการบริการจากพนักงานนวดแผนไทยที่มีคุณภาพดังน้ี 
 1) เน้นพนักงานนวดแผนไทย ที่มีทักษะและความเช่ียวชาญในการนวดแผนไทยที่มี 
ใบประกอบโรคศิลปะ หรือสาํเร็จหลักสูตรจากสถาบันที่คณะกรรมการวิชาชีพสาขาการแพทย์ 
แผนไทยรับรองวิทยฐานะ 
 2) เน้นการใหบ้ริการด้วยแพทย์แผนไทย เพ่ือสร้างความม่ันใจทั้งก่อนและหลังการบริการ 
 3) เน้นคุณภาพในการให้บรกิารนวดแผนไทยด้วยจิตท่ีเป็นสมาธิ เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพ
สูงสุด 
 4) เน้นพนักงานที่มีความสามารถหลากหลายและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็น
อย่างดี เพราะพนักงานที่ให้บริการนอกสถานท่ีต้องสามารถตัดสินใจและสามารถควบคุมสถานการณ์
ต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี 
 5) เน้นพนักงานที่มีความเป็นมิตร อ่อนโยน ซ่ือสัตย์ และไว้วางใจได้ 
 6) เน้นการเพ่ิมพูนค่าบริการ เพ่ือสร้างความประทับใจในการนวดแผนไทยมากย่ิงขึ้นโดย
เน้นให้บริการด้านรูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส คือ 
 รูป การแต่งกายของพนักงานนวดแผนไทยต้องแสดงความเป็นเอกลักษณ์ไทย โดยมี 
ฟอร์มพนักงานท่ีทําขึ้นจากผ้าไทยในท้องถิ่น ที่เน้นความสุภาพ คล่องแคล่ว และความสะดวกต่อ 
การให้บริการนอกสถานที่ และควรมีบัตรประจําตัวพนักงาน เพ่ือสร้างความม่ันใจให้ผูร้ับบริการ 
อย่างสูงสุด 
 รส การให้บริการน้ําด่ืมสมุนไพรในท้องถ่ิน เช่น น้ํากระเจ๊ียบ นํ้าใบบัวบก น้ําใบเตย  
และผลไม้สดตามฤดูกาล เช่น แตงโม สับปะรด มะม่วง ก่อนหรือกลังการให้บริการ เป็นต้น 
 กล่ิน การให้บริการกลิ่นสมุนไพรไทยเพ่ิมความสดช่ืน เพ่ือการผ่อนคลายและเพ่ือสร้าง
บรรยากาศในการบริการนวดแผนไทย เช่น กลิ่นการบูร กลิ่นพิมเสน กลิ่นตะไคร้ กลิ่นใบเตยหอม 
เป็นต้น 
 เสียง การให้บริการด้านเสียง เพ่ือสร้างความผ่อนคลายและสร้างความเพลิดเพลินให้แก่
ผู้รับบริการ เช่น การเปิดเพลงไทย ดนตรีไทย การร้องเพลงสดตามคําขอของลูกค้า การเล่าเรื่องราว 
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ต่าง ๆ การรับฟังและการร่วมสนทนาตามโอกาสอันควร เป็นต้น 
 สัมผัส การให้บริการนวดแผนไทยด้วยทักษะ ประสบการณ์ ความเช่ียวชาญ และการให้ 
บริการท่ีออกมาจากใจของพนักงานนวดแผนไทย ด้วยการยึดหลักการให้บริการ คือ มืออยู่ที่ไหน  
ใจอยู่ที่น่ัน ด้วยจิตที่เป็นสมาธิเพ่ือให้การบริการเกิดประสทิธิภาพสูงสุด 
 การบริการหลังการขาย 
 หลังจากท่ีพนักงานให้บริการลูกค้าแล้ว พนักงานควรติดตามผลการให้บริการโดยการ
สอบถามทางโทรศัพท์ หรือการแนะนําให้ลกูค้าติดต่อมายังองค์กรถ้าเกิดปัญหาหรือต้องการซักถาม
ข้อมูลต่าง ๆ เพ่ิมเติม ซ่ึงจะทําให้องค์กรได้ทราบความพึงพอใจและปัญหาที่เกิดข้ึน เพ่ือจะได้นํามา
ปรับปรุงแก้ไขและพัฒนารูปแบบการดําเนินงานในด้านต่างๆ ให้ดีย่ิงขึ้น โดยองค์กรควรทําใบประเมิน
ความพึงพอใจพร้อมกล่องรับฟังความคิดเห็นต่าง ๆ จากลูกค้าเพ่ือนํามาใช้เป็นข้อมูลในโอกาสต่อไป 
 กลยุทธ์ด้านราคา 
 เน้นราคาสูง (Market-Skimming Pricing) ด้วยการให้บริการท่ีมีคุณภาพสูง (High 
Quality) คือ การแนะนํารูปแบบการบริการแบบใหม่ให้เข้าสู่ตลาดด้วยระดับราคาท่ีสงู เท่าท่ีคิดว่า
กลุ่มเป้าหมายจะยอมรับได้ เพราะจะเป็นการสร้างภาพพจน์ด้านการให้บริการท่ีทําใหลู้กค้ารู้สึกภูมิใจ
และเห็นถงึความสําคัญ ดังนั้นองค์กรจงึกําหนดกลยุทธ์การต้ังราคาสูงสาํหรับการให้บริการนวดแผน
ไทยที่เน้นลูกค้าเป้าหมายเป็นผู้สูงอายุที่มีรายได้ดีและห่วงใยสุขภาพ โดยนํากลยุทธ์ในการสร้าง 
ความแตกต่างและการเพ่ิมมูลค่าในการใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ และเน้นการกําหนดการต้ังราคา
เดียวเพ่ือสร้างความเป็นมาตรฐานและสร้างความยุติธรรมให้แก่ผู้รับบริการ 
 จากนั้นจึงนํากลยุทธ์การให้สว่นลด (Discount) เข้ามาเป็นกลยุทธ์เสริมเพราะเป็นกลยุทธ์ 
ที่ไม่มีกรอบของระยะเวลาท่ีมีแต่เพียงเงื่อนไขในการซ้ือเท่าน้ัน เช่น การนํากลยุทธ์ส่วนลดจาก 
การส่ังซ้ือล่วงหน้า (Forward Dating) เข้ามาใช้โดยการให้ส่วนลดแก่ลกูค้าท่ีขอซ้ือ การให้บริการนวด
แผนไทยล่วงหน้าตามเวลาท่ีผู้ขายกําหนด ทําให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผนการให้บริการตาม
ความต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงส่วนลดดังกล่าวผูป้ระกอบการสามารถเสนอให้เพ่ือกระตุ้น 
ให้ลูกค้านําเงินมาชําระค่าบริการล่วงหน้า ทําให้ผู้ประกอบการสามารถมีเงินสดหมุนเวียนใน 
การดําเนินธุรกิจได้เร็วขึ้นและมีสภาพคล่องมากข้ึน หรือนํากลยุทธ์ส่วนลดปริมาณแบบสะสม 
(Cumulative Discount) เข้ามาใช้ เพราะเป็นการให้ส่วนลดที่ลูกค้าสามารถสะสมยอดท่ีเข้ามารับ
บริการรวมกันเพ่ือนํามารับส่วนลดในช่วงเวลาที่กําหนด ซ่ึงการให้ส่วนลดแบบนี้เป็นการจูงใจลูกค้า
ให้กับมาใช้บริการกับองค์กรเพื่อต้องการได้รับส่วนลด เป็นต้น 
 เม่ือกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาแล้ว ผู้ประกอบการควรเน้นศึกษาวิธีการลดต้นทุนการผลิต 
เพ่ือนํามาปรับปรุงหรือพัฒนาคุณภาพของการบริการให้ดีขึ้นและมีความพิเศษมากข้ึน เช่น  
การคัดเลือกพนักงานที่มีความสามารถหลากหลายเข้ามาเป็นพนักงานขององค์กรเพ่ือลดต้นทุนใน 
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การว่าจ้างพนักงานเพิ่ม การวางแผนด้านการบริการและการกําหนดจํานวนพนักงานให้เหมาะสม 
เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการว่าจ้าง ซ่ึงการลดต้นทุนในการผลิตดังกล่าวจะทําให้ผู้ประกอบการสามารถ
สร้างการให้บรกิารท่ีดีและมีประสทิธิภาพสงูสุดต่อผู้บริโภค  
 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 เน้นการให้บริการนอกสถานที่เป็นหลัก โดยเน้นการให้บริการ ณ สถานที่ที่ลูกค้าต้องการ
และมีความเหมาะสม เช่น ที่บ้านพักของลูกค้า ที่บ้านพักตากอากาศ ที่ชายทะเล เป็นต้น เนื่องจาก
กลุ่มผู้สูงอายุ โดยส่วนใหญ่มักมีปัญหาด้านสุขภาพและมีความไม่สะดวกในการเดินทางมารับบริการ 
ณ สถานบริการ ดังน้ันองค์กรควรตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยการนําเสนอการบริการ 
นวดแผนไทยที่มีคุณภาพและการให้บริการที่มีทั้งความสะดวก รวดเร็ว มีประสิทธิภาพเพ่ือบริการ 
กลุ่มลูกค้าดังกล่าวให้ได้รับความสะดวกและได้รับประโยชน์จากการนวดแผนไทยให้มากข้ึน ดังน้ัน 
ควรนํากลยุทธ์แบบการขายตรง (Direct Channel) โดยการส่งพนักงานขาย (Personal Selling) 
ออกไปให้ข้อมูลและนําเสนอการบริการแก่ลูกค้า เพราะการบริการผู้สูงอายุด้วยการนวดแผนไทย 
นอกสถานที่เป็นการบริการท่ีจําเป็นต้องอาศัยพนักงานขายที่มีทักษะในการจูงใจ มีความรู้และมีใจรกั
การให้บริการนวดแผนไทย เพราะจะทําให้สามารถให้ความรู้และกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิด
ความต้องการและมีความสนใจท่ีจะใช้บริการ 
 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 เน้นการสื่อสารท่ีดีกับลูกค้าเพ่ือให้ความรู้ ข้อมูล ข่าวสาร ในด้านต่าง ๆ ของการนวดแผน
ไทยและข้อมูลด้านสุขภาพที่เก่ียวข้องกับการให้บริการแกลู่กค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ในสิ่งที่เป็น
ประโยชน์ และเน้นการสื่อสารเพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความอบอุ่นเป็น
กันเองด้วยพนักงานขององคก์รที่เน้นการสือ่สารด้วยวัฒนธรรมไทยที่มีทั้งความอ่อนโยน ความเป็น
มิตร ความสุภาพ ชอบช่วยเหนือ เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและสร้างความประทับใจที่ดีต่อเนื่อง 
ให้แก่ลูกค้า เม่ือลูกค้าได้รับการบริการที่ดีมีคุณภาพลูกค้าก็จะช่วยเป็นกระบอกเสียงเพ่ือโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ให้องค์กรแบบปากต่อปาก เพ่ือให้ผู้คนทั่วไปได้รับรู้และสนใจท่ีจะใช้บรกิารขององค์กร
มากย่ิงขึ้น 
 จากนั้นผู้ประกอบการจึงนําเอาการส่งเสริมการตลาดในด้านต่างๆ ที่มีความเหมาะสมเข้ามา
ใช้กับธุรกิจให้มีประสิทธิภาพย่ิงขึ้นดังนี ้
 1) การโฆษณา (Advertising) เน้นการสื่อสารของผู้ประกอบการผ่านสื่อสาธารณะเพ่ือให้
ข้อมูลข่าวสารจูงใจหรือตอกยํ้าการให้บริการนวดแผนไทยผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อโทรทัศน์
และวิทยุ สื่ออินเทอร์เน็ต เพ่ือทําให้องค์กรสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากขึ้นเช่น 
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   1.1) สื่อสิง่พิมพ์ 
   โดยการให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับองค์กร ความรู้เกี่ยวกับการนวดแผนไทย และ 
การให้บริการกลุ่มลูกค้าผู้สงูอายุนอกสถานที่ เพ่ือลงโฆษณาในนิตยสารท่ีเกี่ยวข้องกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย เช่น นิตยสารชีวจิต นิตยสาร Good Health Thailand นิตยสารด้วยแพทย์ นิตยสาร 
สกุลไทย นิตยสารขวัญเรือน เป็นต้น      
   1.2) สื่อโทรทศัน์และวิทยุ 
   โดยการส่งข้อมูลขององค์กรเกี่ยวกับการให้บริการนอกสถานท่ี ข่าวสารความรู้
เกี่ยวกับการนวดแผนไทยให้สื่อโทรทัศน์และวิทยุในรายการท่ีเกี่ยวข้องกบัสุขภาพ หรือ รายการที่ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ความสนใจ เช่น บ้านเลขที่ 5 (ช่อง 5) สบาย สไตล์มยุรา (ช่อง 5) ครบเคร่ือง
เรื่องผู้หญิง (ช่อง 7) หน้าต่างสุขภาพ (ช่อง 11) เป็นต้น และการฝากข่าวในรายการวิทยุที่ส่งเสริม
อาชีพและอนุรกัษ์วัฒนธรรมไทย เช่น รายการ SMEs กู้ชาติ คลื่นเอฟเอ็ม 89.50 เป็นต้น 
   1.3) แผ่นพับโฆษณาและการจัดทํานามบัตร 
   เนื่องจากเป็นการให้บริการนอกสถานท่ี องค์กรควรจัดทําแผ่นพับเพ่ือแสดงสถานที่
ที่สามารถติดต่อ วัตถุประสงค์ของการดําเนินธุรกิจ ลักษณะการให้บริการ ประโยชน์ที่จะได้รับ เพ่ือ
แจกให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รู้จักและศึกษาลักษณะการดําเนินงานขององค์กร ซ่ึงแจกใหลู้กค้า
โดยตรง แจกในงานส่งเสริมสขุภาพ หรือเป็นการฝากวางไว้ที่เคาน์เตอร์ขององค์กรพันธมิตร เป็นต้น 
   1.4) สื่ออินเทอร์เน็ต 
   เนื่องจากเป็นการให้บริการท่ีค่อนข้างใหม่ ผู้ประกอบการควรเพ่ิมช่องทาง 
การส่ือสารเพ่ือสร้างการรับรูใ้ห้แก่กลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุดเท่าท่ีจะทําได้ เพราะในปัจจุบัน สื่อสาร
ทางอินเตอร์เน็ตเป็นการสื่อสารท่ีรวดเร็วและมีคุณภาพ ดังนั้น องค์กรควรส่งข้อมูลเพ่ือขอลงโฆษณา
ฟรี เช่น sanook.com หรือ geocity.com เพ่ือเป็นการให้ข้อมูลและสรา้งการรับรู้สู่กลุ่มเป้าหมาย 
ได้อย่างกว้างขวาง 
 2) การประชาสัมพันธ ์(Public Relations) เป็นสิ่งสําคญัในการสื่อสารท่ีมุ่งสร้าง
ภาพลักษณ์และทัศนคติที่ดีต่อองค์กร เพราะมีความเช่ือว่าถ้าลูกค้ามีภาพลักษณ์ที่ดีกับองค์กรก็จะ 
ทําให้ลูกค้าสนใจเข้ามารับบริการในองค์กรมากข้ึน ดังน้ันธุรกิจการนวดแผนไทยจงึจําเป็นที่ต้อง 
สร้างภาพลักษณ์ที่ดี ดังนี้ 
   2.1) จัดกิจกรรมเพ่ือบริการสังคม เช่น การส่งเสริมกิจกรรมของชมรมสร้างสุขภาพ
ของกระทรวงสาธารณสุข การฝึกอบรมวิธีการนวดแผนไทยเพ่ือใช้ดูแลผู้สูงอายุในบ้านพักคนชรา  
เป็นต้น 
   2.2) การเข้าร่วมกิจกรรมและงานท่องเที่ยวเชิงสุขภาพทีร่ัฐบาลและเอกชนจัดข้ึน 
เพ่ือส่งเสริมการขายและทําการประชาสัมพันธ์องค์กรอย่างต่อเนื่องท้ังในประเทศและต่างประเทศ 
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เช่น การเข้าร่วมกิจกรรมและงานท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีศนูย์ประชุมแห่งชาติสิริกิต์ิ ศูนย์แสดงสินค้า
และการประชุมอิมแพ็ค เมืองทองธานี เป็นต้น 
   2.3) การเข้าร่วมงานสัมมนาที่องค์กรต่างๆ จัดขึ้นกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือ
เผยแพร่การทํางานขององค์กร และทําให้กลุ่มเป้าหมายได้รู้จักองค์กรมากข้ึน เช่น การเข้าร่วมสัมมนา
ที่ศูนย์แสดงสนิค้าและการประชุมอิมแพ็คเมืองทองธานี มูลนิธิการแพทย์แผนไทย เป็นต้น 
   2.4) สื่อโทรทศัน์ วิทยุ โดยการฝากข่าวเพื่อประชาสัมพันธ์ให้องค์กรได้รู้จักเป็นที่
แพร่หลาย เช่น การฝากข่าวสารประชาสัมพันธ์ในโทรทัศน์ด้านข่าวสังคมและข่าวเศรษฐกิจ ในช่อง 5 
ช่อง 9 ไอทีวี เป็นต้น ส่วนการประชาสัมพันธ์ผ่านรายการวิทยุ SMEs กู้ชาติ คลื่นเอฟเอ็ม 89.50  
เป็นต้น 
   2.5) สื่ออินเทอร์เน็ต โดยการฝากข่าวเพ่ือการประชาสัมพันธ์สถานบริการซ่ึงควร
ประกอบด้วยข้อมูลในด้านต่าง ๆ เช่น ความเป็นมาขององค์กร วัตถุประสงคใ์นการดําเนินงาน 
ลักษณะการใหบ้ริการ กิจกรรมต่างๆ ในองคก์ร สถานท่ีต้ัง ข้อมูลการดําเนินงานในด้านต่าง ๆ  
พร้อมท้ังจัดแสดงประวัติพนักงานพร้อมรูปถ่าย ระบุประวัติการศึกษา ความสามารถพิเศษ เพ่ือให้
ลูกค้าสามารถศึกษาข้อมูลของพนักงานแต่ละคน และเพ่ือสร้างความม่ันใจ โปร่งใสและตรวจสอบได้ 
โดยให้ข้อมูลท้ังภาษาไทยและภาษาอังกฤษเพ่ือสร้างการรับรู้สู่กลุ่มเป้าหมายได้ทั่วถึง 
 3) การสมัครเป็นสมาชิก (Member Club) เป็นวิธีการที่องค์กรสามารถสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างเหนียวแน่น เพราะลูกค้าท่ีสมัครเป็นสมาชิกจะสามารถรับรู้ถึง 
การให้บริการที่ใกล้ชิดและมีคุณภาพ ทําให้ลูกค้าเกิดความเช่ือม่ันและผูกพันกับองค์กร ซ่ึงองค์กร
จะต้องกําหนดเงื่อนไขและแจ้งสิทธิประโยชน์ต่างๆ ที่ลูกค้าจะได้รับจากการเข้ามาเป็นสมาชิกของ
องค์กร เช่น การได้รับข้อมูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ด้านสุขภาพเป็นรายเดือน การได้รับการบริการ 
ที่พิเศษ เช่น การให้บริการปรึกษาด้วยหมายเลขโทรศัพท์พิเศษ การให้บริการโดยพนักงานที่ผ่าน 
การคัดเลือกมาเป็นอย่างดี และการให้ส่วนลดพิเศษในการเข้าไปรับบริการในสถานที่ต่าง ๆ ที่เป็น
องค์กรพันธมิตร เช่น ค่าห้องพัก ค่าอาหาร โปรแกรมการท่องเที่ยว เป็นต้น 
 กลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มเป้าหมายรอง (กลุ่มวัยทํางาน) 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์
 เน้นทั้งการนวดแผนไทยแบบเชลยศักด์ิและแบบราชสํานัก เพ่ือให้ลูกค้าที่เข้ามารับบริการ 
มีสิทธิเลือกใช้บริการตามความต้องการของลูกค้าแต่ละคน เพราะการนวดทั้งสองแบบเป็นการนวด
เพ่ือบํารุงสุขภาพและรักษาโรคที่มีความแตกต่างกันตรงวิธีการนวดเท่าน้ัน โดยองค์กรต้องเน้น 
การให้บริการที่มีความแตกต่างและเป็นพิเศษกว่าองค์กรอื่นดังนี้ 
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 การให้บริการที่แตกต่าง (Services Differentiation) เช่น 
 ผู้ประกอบการควรเน้นการให้บริการนวดแผนไทย ที่มีความพิเศษและแตกต่างจาก 
สถานบริการอ่ืน ๆ เพ่ือบริการลูกค้าให้ได้รบัประโยชน์และเกิดความพอใจสงูสุดโดยการสร้าง
เอกลักษณ์ที่โดดเด่นและมีจุดยืนเป็นของตนเอง ดังน้ี 
 1) เน้นพนักงานนวดแผนไทยท่ีมีทักษะและความเช่ียวชาญในการนวดแผนไทยท่ีมี 
ใบประกอบโรคศิลปะ หรือผา่นหลักสูตรจากสถาบันท่ีคณะกรรมการวิชาชีพสาขาการแพทย์แผนไทย
รับรองวิทยฐานะ 
 2) เน้นการใหบ้ริการด้วยแพทย์แผนไทย เพ่ือสร้างความม่ันใจให้ผู้ที่เข้ามารับบริการใน
องค์กร 
 3) เน้นคุณภาพการให้บริการนวดแผนไทย ด้วยจิตที่เป็นสมาธิ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับประโยชน์
สูงสุด 
 4) เน้นการเพ่ิมมูลค่าการบริการเพ่ือสร้างความประทับใจในการนวดแผนไทยให้มากย่ิงขึ้น 
โดยเน้นการบริการด้านรูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส คือ 
 รูป พนักงานนวดแผนไทยต้องสวมชุดแบบฟอร์มพร้อมท้ังการติดบัตรประจําตัว ตลอดเวลา
ในระหว่างการปฏิบัติงาน โดยชุดแบบฟอร์มต้องเน้นเอกลักษณ์ความเป็นไทย เช่น ชุดแบบฟอร์มท่ี
เป็นด้ายผ้าไทย ที่ทําข้ึนในทอ้งถิ่นที่มีความสุภาพและมีความสะดวกในการทํางาน บัตรประจําตัวท่ี
ออกแบบพิเศษที่ทําขึ้นจากวัสดุภายในท้องถิ่น เป็นต้น 
 รส การให้บริการน้ําด่ืมสมุนไพรในท้องถ่ิน เช่น น้ํากระเจ๊ียบ นํ้าใบบัวบก น้ําใบเตย และ
ผลไม้สดตามฤดูกาล เช่น แตงโม สับปะรด มะม่วง ก่อนหรือหลังการให้บริการ ด้วยภาชนะท่ีเป็น
สินค้าไทยและมีความเป็นธรรมชาติ เป็นต้น 
 กล่ิน การให้บริการกลิ่นสมุนไพรไทยเพ่ือเพ่ิมความสดช่ืน เพ่ือการผ่อนคลายและเพ่ือสรา้ง
บรรยากาศในการเข้ามารับบริการนวดแผนไทย โดยวางกลิ่นสมุนไพรไทยไว้ในสถานบริการหรือใน
ห้องนวดแผนไทย เช่น กลิ่นการบูร กลิ่นพิมเสน กลิ่นตะไคร้ กลิ่นใบเตยหอม เป็นต้น 
 เสียง การให้บริการด้านเสียง เพ่ือสร้างความผ่อนคลายและสร้างความเพลิดเพลินให้แก่ 
ผู้เข้ามารับบริการ เช่น เพลงไทย ดนตรีไทย เสียงสวดมนต์ เสียงเลียนแบบธรรมชาติ เช่น เสียงนํ้าตก 
เสียงนกร้อง เสียงลมพัด เสียงคลื่นจากทะเล เป็นต้น 
 สัมผัส การให้บริการนวดแผนไทยด้วยทักษะ ประสบการณ์ ความเช่ียวชาญ และการให้ 
บริการท่ีออกมาจากใจของพนักงานนวดแผนไทย ด้วยการยึดหลักการให้บริการ คือ มืออยู่ที่ไหน  
ใจอยู่ที่น่ัน ด้วยจิตที่เป็นสมาธิเพ่ือให้การบริการเกิดประสทิธิภาพสูงสุด 
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 การบริการหลังการขาย 
 หลังจากท่ีลูกคา้เข้ามารับบริการจากองค์กรแล้ว องค์กรควรติดตามผลการให้บริการ 
เพ่ือทราบความพึงพอใจและปัญหาต่างๆ ที่เกิดข้ึน เพ่ือจะได้นํามาปรับปรุงแก้ไขและพัฒนารูปแบบ 
การดําเนินงานในด้านต่าง ๆ ให้ดีย่ิงขึ้น โดยองค์กรควรทําใบประเมินผลความพึงพอใจ พร้อมทั้ง 
ต้ังกล่องขอข้อคิดเห็นต่าง ๆ จากลูกค้าเพ่ือนํามาใช้เป็นข้อมูลในโอกาสต่อไป 
 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่องกลยุทธ์ด้านราคาทําให้ทราบว่า ผู้ประกอบการควร 
นํากลยุทธ์ด้านนโยบายราคาเดียว (One Price Policy) คือ การกําหนดราคาขายให้เป็นราคาเดียว 
เท่ากับหมดสําหรับการให้บรกิารแต่ละชนิด โดยไม่ให้ลูกค้าต่อรองราคาเพ่ือสะดวกต่อการควบคุม 
และสร้างความเป็นมาตรฐานทําให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจว่าจะไม่ถูกผู้ประกอบการเอาเปรียบหรือเกิด 
ความไม่เป็นธรรมในการเข้ามารับบริการของลุกค้าแต่ละคน และควรนํากลยุทธ์ราคาตลาด (Market 
Pricing) คือ การกําหนดราคาตามราคาตลาดในปัจจุบัน เพ่ือไม่ทําให้เกิดการแข่งขันด้านราคา และ
เป็นราคาที่ลูกค้าสามารถเข้ามารับบริการได้อย่างทั่วถึง เพราะกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มวัยทํางานโดย
ส่วนใหญ่จะมีรายได้ระดับปานกลางถงึระดับสูง อีกทั้งยงัมีภาระและค่าใช้จ่ายในส่วนอ่ืน ๆ ที่จําเป็น 
ในชีวิตประจําวัน จากนั้นควรนํากลยุทธ์การให้ส่วนลด (Discount) เข้ามาเป็นกลยุทธ์เสริม เพราะเป็น
กลยุทธ์ที่ไม่มีกรอบของระยะเวลามี แต่เพียงเงื่อนไขในการซื้อเท่าน้ัน เช่น ผู้ประกอบการควรนํา 
กลยุทธ์ส่วนลดจากการสั่งซ้ือล่วงหน้า (Forward Dating) เข้ามาใช้โดยการให้ส่วนลดแก่ลูกค้าท่ีขอซ้ือ
การให้บริการนวดแผนไทยลว่งหน้าตามเวลาที่ผู้ขายกําหนด ทําให้ผู้ประกอบการสามารถวางแผน 
การให้บริการตามความต้องการได้อย่างมีประสทิธิภาพ ซ่ึงส่วนลดดังกล่าวผู้ประกอบการสามารถ
เสนอให้เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้านาํเงินมาชําระค่าบริการล่วงหน้า ทําให้ผู้ประกอบการสามารถมีเงินสด
หมุนเวียนในการดําเนินธุรกิจได้เร็วขึ้นและมีสภาพคล่องมากขึ้น  
 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place and Physical Distribution) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่องกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่วยและความสะดวก
ในการให้บริการ ทําให้ทราบว่าธุรกิจการนวดแผนไทย ควรเน้นช่องทางการจัดจําหน่ายทางตรง 
(Direct Channel) คือ เน้นช่องทางการจัดจําหน่ายจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคโดยตรงเปน็หลักซ่ึง 
ส่วนใหญ่จะใช้การเปิดร้าน (สถานบริการ) เพราะธุรกิจการนวดแผนไทยเป็นธุรกิจให้บริการซ่ึงต้อง 
พบกับผู้รับบริการในข้ันตอนของการบริการ จึงทําให้สามารถใกล้ชิดกับลูกค้าและทราบความต้องการ
ของลูกค้าได้เปน็อย่างดี ส่งผลให้ทราบข้อพบพร่องของการบริการและสามารถปรับปรุงการให้บริการ
ได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง ดังน้ันผู้ประกอบการจึงสามารถนําบ้านมาดัดแปลงให้เป็นสถานบริการ 
หรือเช่าสถานบริการท่ีเป็นบ้านไทยท่ีมีบริเวณกว้างในเขตชุมชน โดยเน้นการสร้างและตกต่าง 
สถานบริการให้มีเอกลักษณ์ด้านการนวดแผนไทยที่ชัดเจน เพ่ือป้องกันความสับสนระหว่าง 
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สถานบริการนวดแผนไทยกับสถานบริการ อาบ อบ นวด โดยคัดเลือกสถานบริการท่ีเป็นเรือนไทย 
หรือบ้านไทยท่ีมีลักษณะโปร่งใส ไม่อยู่ในท่ีปกปิดหรือมิดชิดจนเกินไป สถานท่ีต้ังควรตั้งอยู่ในพ้ืนที่ 
ที่มีสิ่งแวดล้อมดี สงบ ร่มเย็น สะอาด อากาศปลอดโปร่ง มีความเป็นธรรมชาติ มีความเป็นส่วนตัว  
มีความสะดวกสบายในการเดินทาง และปลอดภัย พ้ืนท่ีต้อนรับควรมีลักษณะเป็นชานกว้าง มีต้นไม้
ร่มรื่น มีที่น่ังพักแบบสบาย ๆ ที่ทําจากวัสดุพ้ืนถิ่น มีโอ่งนํ้าไว้สําหรับใส่นํ้าด่ืม ภายในและภายนอก
สถานบริการควรมีภาชนะสําหรับบรรจุขยะมูลฝอยให้มิดชิด ห้องท่ีให้บรกิารควรมีแสงสว่างท่ี
พอเหมาะ มีระบบรักษาความปลอดภัยเม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน และมีห้องน้ําท่ีเน้นความเป็นธรรมชาติ 
โดยแยกเป็นห้องนํ้าชาย หญิง 
 ดังนั้นธุรกิจการนวดแผนไทยจึงควรใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายทางตรงด้วยการสร้าง 
ความสะดวกและสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าโดยการเปิดสถานบริการและการใหพ้นักงานเป็น
ส่วนหน่ึงของการขายและสื่อสาร (Personal Selling) เพราะถ้าผู้ประกอบการสามารถสร้างพนักงาน
ให้เป็นพนักงานขายได้ ก็จะทําให้องค์กรสามารถเพ่ิมช่องทางในการขายโดยการสื่อสารต่อลุกค้าได้
มากขึ้น เพราะพนักงานเป็นผู้ที่ใกล้ชิดกับลูกค้ามากท่ีสุด จากน้ันผู้ประกอบการควรเพิ่มสาขาใน 
การให้บริการ การให้บริการลูกค้านอกสถานที่เพ่ือเป็นการเพ่ิมความประทับใจและสามารถให้บริการ
ลูกค้าได้อย่างท่ังถงึมากย่ิงข้ึน อีกทั้งองค์กรควรเพ่ิมช่องทางการจําหน่วยผ่านองค์กรพันธมิตร เช่น 
ขายผ่านโรงพยาบาล การขายผ่านสถานท่ีท่องเท่ียว การขายผ่านร้านอาหาร การขายผ่าน
ห้างสรรพสินคา้ เป็นต้น 
 กลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 จากการศึกษาและการสัมภาษณ์เรื่องกลยุทธ์ในการส่งเสรมิการตลาด ทําให้ทราบว่า 
ผู้ประกอบการไม่ได้เน้นกลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด เพียงแต่เน้นการให้บริการที่ดีมีคุณภาพ  
การสร้างบรรยากาศ ความสวยงาม ความเป็นเอกลักษณ์ และการอํานวยความสะดวกในสถานบริการ 
เพ่ือให้ลูกค้าท่ีเข้ามารับบริการเกิดความประทับใจและช่วยโฆษณาเป็นกระบอกเสียงให้องค์กรใน
ลักษณะปากต่อปาก เพ่ือกระจายข่าวสารเก่ียวกับการให้บริการ ราคา สถานที่ในการให้บริการไปสู่
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือจูงใจให้ลูกค้าคนอ่ืนๆ หันมาสนใจและเข้ามารับบริการในองค์กรมากข้ึน 
ดังน้ันในการดาํเนินธุรกิจนวดแผนไทย ผู้ประกอบการจึงต้องให้ความสําคัญกับการติดต่อสื่อสารท่ีมี
ประสทิธิภาพกบัลูกค้า เพราะในปัจจุบันการสื่อสารมีบทบาทและมีความสําคัญที่ทําให้ลกูค้าสามารถ
รับรู้ข้อมูลและกิจกรรมต่างๆ ที่องค์กรได้จัดทําขึ้น ซ่ึงองค์กรสามารถทําการสื่อสารได้หลายช่องทาง 
เช่น 
 1) การโฆษณา (Advertising)  
 เน้นการสื่อสารผ่านสื่อสาธารณะเพ่ือให้ข้อมูลข่าวสาร เพ่ือจูงใจหรือตอกยํ้าการให้บริการ
นวดแผนไทยผา่นสื่อต่าง ๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อโทรทัศน์และวิทยุ สื่ออินเทอร์เน็ต เพ่ือทําให้องค์กร 
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สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากข้ึน เช่น 
   1.1) สื่อสิง่พิมพ์  
   เน้นการให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับองค์กรและความรู้เกี่ยวกับการนวดแผนไทย เพ่ือ
ลงโฆษณาในนิตยสารท่ีเกี่ยวข้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น นิตยสารชีวจิต นิตยสาร Good Health 
นิตยสารสวยด้วยแพทย์ นิตยสารสกุลไทย นิตยสารขวัญเรือน เป็นต้น 
   1.2) สื่อโทรทศัน์และวิทยุ 
   เน้นการส่งข้อมูลขององค์กรและข่าวสารความรู้เกี่ยวกับการนวดแผนไทยให ้
ส่ือโทรทัศน์และวิทยุในรายการที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ หรือรายการท่ีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ความสนใจ 
เช่น บ้านเลขท่ี 5 (ช่อง 5) สบาย สไตล์มยุรา (ช่อง 5) ครบเคร่ืองเรื่องผู้หญิง (ช่อง 7) หน้าต่างสุขภาพ 
(ช่อง 11) เป็นต้น 
   1.3) แผ่นพับโฆษณาและการจัดทํานามบัตร 
   เพ่ือแสดงสถานท่ีต้ังสถานทีท่ี่สามารถติดต่อ วัตถุประสงค์การดําเนินงาน ลักษณะ
การให้บริการ ประโยชน์ที่จะได้รับ เพ่ือแจกให้ผู้ทีส่นใจและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ศึกษาลักษณะ 
การดําเนินงานขององค์กร โดยแจกให้ลูกค้าโดยตรง แจกในงานส่งเสริมสขุภาพ หรือฝากวางไว้ที่
เคาน์เตอร์ขององค์กรพันธมิตร เป็นต้น 
   1.4) สื่ออินเทอร์เน็ต 
   เน้นการส่งข้อมูลเพ่ือลงโฆษณาฟรีในสื่ออินเทอร์เน็ต เช่น sanook.com หรือ 
geocity.com เพ่ือการให้ข้อมูลและสร้างการรับรู้ข้อมูลสู่กลุ่มเป้าหมายได้อย่างกว้างขวาง 
 2) การประชาสัมพันธ ์(Public Relations)  
 เป็นสิ่งสําคัญในการสื่อสารท่ีมุ่งสร้างภาพลักษณ์และทัศนคติที่ดีต่อองค์กร เพราะมีความเช่ือ
ว่าถ้าลูกค้ามีภาพลักษณ์ที่ดีกบัองค์กรก็จะทาํให้ลูกค้าสนใจเข้ามารับบริการในองค์กรมากข้ึน ดังนั้น
ธุรกิจการนวดแผนไทยจงึจําเป็นที่ต้องสร้างภาพลักษณ์ที่ดี ดังนี้ 
      2.1 จัดกิจกรรมเพ่ือบริการสังคม เช่น การส่งเสริมอาชีพการนวดแผนไทยแก่
ผู้ด้อยโอกาสในสังคม โดยจัดฝึกอบรมวิธีการนวดแผนไทยเพ่ือใช้ในการประกอบอาชีพให้แก่กลุ่มคนที่
อยู่ในเรือนจํา กลุ่มคนท่ีอยู่ในชุมชนแออัด กลุ่มคนที่ไม่มีอาชีพและต้องการสร้างรายได้ เป็นต้น 
      2.2 การเข้าร่วมกิจกรรมในงานท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีรัฐบาลและเอกชนจัดข้ึน เพ่ือ
ส่งเสริมการขายและทําการประชาสัมพันธ์องค์กรอย่างต่อเน่ืองทั้งในประเทศและต่างประเทศ เช่น 
การเข้าร่วมกิจกรรมท่ีศูนย์ประชุมแห่งชาติสริิกิต์ิ และศูนย์แสดงสินค้าและการประชุมอิมแพ็คเมือง
ทองธานี เป็นต้น 



35 
 

 

 

      2.3 การเข้าร่วมงานสัมมนาที่องค์กรต่างๆ จัดขึ้นกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือเผยแพร่
การทํางานขององค์กร และทาํให้กลุ่มเป้าหมายได้รู้จักองค์กรมากขึ้น เช่น การเข้ามาร่วมสัมมนาท่ี
ศูนย์แสดงสินคา้และการประชุมอิมแพ็ค เมืองทองธานี และมูลนิธิการแพทย์แผนไทย เป็นต้น 
      2.4 สื่อโทรทัศน์ วิทยุ  โดยการฝากข่าวเพ่ือประชาสัมพันธ์ให้องค์กรได้รู้จักเป็นท่ี
แพร่หลาย เช่น การฝากข่าวประชาสัมพันธ์ผ่านรายการวิทยุ SMEsกู้ชาติ คลื่นเอฟเอ็ม 89.50 เป็นต้น 
      2.5 สื่ออินเตอร์เน็ต โดยการฝากข่าวเพ่ือการประชาสัมพันธ์สถานบริการ ซ่ึงควร
ประกอบด้วยข้อมูลในด้านต่างๆ เช่น ความเป็นมาขององค์กร วัตถุประสงค์ในการดําเนินงาน ลักษณะ
การให้บริการ กิจกรรมต่างๆ ในองค์กร สถานท่ีต้ัง ข้อมูลการดําเนินงานในด้านต่างๆ พร้อมท้ังจัด
แสดงประวัติพนักงานพร้อมรูปถ่าย ระบุประวัติการศึกษา ความสามารถพิเศษ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถ
ศึกษาข้อมูลของพนักงานแต่ละคน และเพ่ือสร้างความม่ันใจ โปร่งใส และตรวจสอบได้ โดยให้ข้อมูล
ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษเพ่ือสร้างการรับรู้สู่กลุ่มเป้าหมายได้ทั่วถึง 
 (3) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการสื่อสารโดยตรงจากผู้ประกอบการไป
ยังลูกค้าเป้าหมายโดยตรง ที่เน้นการสื่อสารแบบสองทาง (Two–way Communication) คือ ลูกค้า
สามารถพูดคุยและสอบถามผู้ขายได้โดยตรงในด้านราคา ลักษณะการใหบ้ริการและประโยชน์ที่จะ
ได้รับ การสื่อสารทางตรง เช่น การสื่อสารโดยพนักงานของสถานบรกิารที่ให้ข้อมูล ให้คําแนะนําใน
การเข้ามาใช้บริการ การส่งจดหมายเชิญชวนให้มารับบริการ และการเชิญชวนสมัครเป็นสมาชิกของ
สถานบริการ โดยองค์กรต้องกําหนดเงื่อนไขและแจ้งสิทธิประโยชน์ต่างๆ ที่ลูกค้าจะได้รับจากการเข้า
มาเป็นสมาชิกขององค์กร เช่น การได้รับข้อมูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ในด้านสุขภาพเป็นรายเดือน 
การได้รับการบริการที่เป็นพิเศษ เช่น การให้บริการในห้องต้อนรับพิเศษ การให้บริการสูดดม
ออกซิเจนบรสิุทธิ์หลังจากการรับบริการเพื่อเพ่ิมความสนช่ืน การให้บริการโดยพนักงานที่ผ่าน 
การคัดเลือกมาเป็นอย่างดี และการให้ส่วนลดพิเศษในการเข้าไปรับบริการในสถานที่ต่าง ๆ  
ที่เป็นองค์กรพันธมิตรทางการค้าด้านห้องพัก ค่าอาหาร โปรแกรมการท่องเที่ยว เป็นต้น 
 (4) กิจกรรมพเิศษทางการตลาด (Event Marketing) เป็นการสื่อสารโดยการสร้าง
สถานการณ์หรอืเหตุการณ์ขึ้น และนําเอาเหตุการณ์นั้นมาทํากิจกรรม เช่น การเชิญลูกค้าท่ีคาดหวังว่า
จะเป็นกลุ่มเป้าหมายเข้ามารับบริการนวดแผนไทยฟรี เช่น เชิญผู้บริหารของนิตยสารทีเ่กี่ยวข้องกับ
ผู้สูงอายุ เช่น Good Health Thailand ชีวจิต ขวัญเรือน สกุลไทย หนังสือพิมพ์ เช่น ไทยรัฐ 
เดลินิวส์ ฐานเศรษฐกิจ หรือเชิญผู้สูงอายุทีมี่ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักของคนในสังคม เช่น พลเอกเปรม  
ติณสูลานนท์ เจ้ากอแก้วประกายกาวิน ณ เชียงใหม่ เพ่ือให้บุคคลเหล่าน้ันเข้ามาใช้บริการในองค์กร
โดยองค์กรต้องให้การบริการที่อบอุ่น มีประสิทธิภาพและสร้างความประทับใจ เพ่ือให้บุคคลเหล่านั้น 
ช่วยทําการประชาสัมพันธ์ให้องค์แบบปากต่อปาก หรือนําไปลงโฆษณาในสื่อต่าง ๆ อีกท้ังยังสร้าง
ความสนใจให้แก่ผู้คนในสงัคมให้มีความต้องการที่จะเข้ามารับบริการขององค์กรเพ่ิมมากข้ึน  
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ซ่ึงวิธีการดังกล่าวเป็นการเผยแพร่และประชาสัมพันธ์องค์กร โดยไม่ต้องใช้งบประมาณมากนัก  
แต่ถ้าประสบผลสําเร็จก็จะคุ้มค่ามาก 
 
1.7 วิธีการศึกษา 
 การศึกษาในเรือ่ง “กลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจนวดแผนไทย กรณีศึกษา  
Lanna Thai Massage & Spa ย่านถนนรัชดาภิเษก” ใช้วิธีการศึกษา คือ การศึกษาเชิงคุณภาพ  
โดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ แบบผสมผสาน โดยมี รายละเอียดดังน้ี การศึกษาเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลกึ (Depth Interview) และการรวบรวม ข้อมูลจากเอกสารวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยจําแนก
เป็นแหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ดังมี รายละเอียดต่อไปนี้  
 1) แหลง่ข้อมูลทุติยภูมิ รวบรวมเอกสารและงานวิจัยต่าง ๆ รวมถึงเว็บไซต์ และข้อมูล
ข่าวสารท่ีเกี่ยวข้องท่ีเกี่ยวกับ ธุรกิจสปาและนวดแผนไทย  
 2) แหลง่ข้อมูลปฐมภูมิ 
 การศึกษาน้ีใช้การสัมภาษณ์เบื้องต้น  
   – ผู้บริหาร ร้าน Lanna Thai Massage & Spa   
   – แจกแบบสอบถาม 
 ผู้วิจัยได้ทําการค้นคว้าแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องดังน้ี 
 1.7.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับ 4P 
 1.7.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับบทบาทและความสําคัญด้านการดูแลสุขภาพของผู้บริโภค 
ในสังคมสมัยใหม่ 
 1.7.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการแข่งขันของธุรกิจนวดแผนโบราณ 
 1.7.4 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการให้บริการ 
 1.7.5 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 1.7.6 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค 
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 2) Price ราคาเป็นสิ่งที่ค่อนข้างสําคัญในการตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคา
อย่างเดียวเพราะการลดราคาสินค้า อาจจะไม่ได้ช่วยให้การขายดีขึ้นได้ หากปัญหาอื่น ๆ ยังไม่ได้รับ 
การแก้ไขการต้ังราคาในท่ีน้ีจะเป็นการต้ังราคาให้เหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมายของเรา 
เช่นหากเราขายนํ้าผลไม้ที่จตุจักร ราคาอาจจะต้องถูกหน่อย แต่หากขายท่ีสยาม หากต้ัง ราคาถูกไป 
เช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมี 
น้อยกว่า และไม่คุ้มท่ีจะขายแบบนี้ในสยาม ย่ิงไปกว่าน้ันหากราคา และรปูลักษณ์สินค้าไม่เข้ากัน 
ลูกค้าก็จะเกิดความข้องใจและอาจจะกังวลที่จะซ้ือ เพราะราคาคือตัวบ่งบอกภาพลักษณ์ของสินค้า 
ที่สําคัญที่สุด อย่างไรก็ตาม ในด้านการทําธุรกิจขนาดย่อมแล้ว ราคาท่ีเราต้องการ อาจไม่ได้คิดอะไร
ลึกซ้ึงขนาดน้ัน แต่จะมองกันในเรื่องของตัวเลข ซ่ึงจะมีวิธีกําหนดราคาง่ายต่าง ๆ ดังน้ี 
   2.1) กําหนดราคาตามลูกค้า คือการกําหนดราคาตามที่เราคิดว่า ลูกค้าจะเต็มใจ
จ่าย ซ่ึงอาจจะได้มาจากการทําสํารวจ หรือแบบสอบถาม  
   2.2) กําหนดราคาตามตลาด คือการกําหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะ 
ตํ่ามากจนเราจะมีกําไรน้อยดังน้ันหาก เรา คิด ที่จะกําหนดราคาตามตลาด เราอาจจะต้องมานั่งคิด
คํานวณย้อนกลับว่า ต้นทุนสินค้าควร เป็นเท่าไรเพ่ือจะได้กํา ไรตามที่ต้ังเป้าแล้วมาหาทางลดต้นทุน
ลง  
   2.3) กําหนดราคาตามต้นทุน + กําไร วิธีนี้เป็นการคํานวณว่าต้นทุนของเราอยู่ที่
เท่าใดแล้วบวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกกําไร จึงได้มาซ่ึงราคา แต่หากราคาที่ได้มาสูงมากเราอาจ
จําเป็นต้องมีการทําประชาสัมพันธ์ หรือปรับภาพลักษณ์ ให้เข้ากับราคาน้ัน  
 3) Place คือ วิธีการนําสินค้าไปสู่มือของลูกค้า หากเป็นสินค้าท่ีจะขายไปหลาย ๆ แห่ง 
วิธีการขายหรือการกระจายสินค้าจะมีความสําคัญมาก หลักของการเลือกวิธีกระจายสนิค้าน้ันไม่ใช่
ขายให้มากสถานที่จะดีทีสุ่ดเสมอ เพราะมันขึ้นอยู่กับว่า สินค้าของท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้าหมาย
ท่านคือใคร เช่น ของใช้ในระดับบนควรจะจํากัดการขายไม่ให้มีมากเกินไปเพราะอาจจะทําให้เสีย 
ภาพ ลักษณ์ได้สิ่งที่เราควรจะคํานึงอีกอย่างของวิธีการกระจายสินค้าคือต้นทุนการกระจายสินค้า  
เช่นการขายสินค้าใน 7–eleven อาจจะกระจายได้ทั่วถึง แต่อาจจะมีต้นทุนที่สงูกว่า หากจะกล่าวถึง
ธุรกิจท่ีเป็นการขายหน้าร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ทําเล ซ่ึงก็ควรเลือกที่ ใหเ้หมาะสมกับสินค้าของเรา
เช่นกัน อย่าง มาบุญครองกับ สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่างออกไปและลักษณะสินค้าและ 
ราคาก็ไม่เหมือนกันด้วยทั้ง ๆ ที่ต้ังอยู่ใกล้กนั ท่านควรขายท่ีใดก็ต้องพิจารณาตามลักษณะสินค้า  
 4) Promotion คือ การทํากิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือบอกลูกค้าถึงลักษณะสินค้าของเรา เช่น
โฆษณาในสื่อต่าง ๆ หรือการทํากิจกรรมที่ทาํให้คนมาซ้ือสินค้าของเรา เช่นการทําการลดราคา
ประจําปี หากจะพูดในแง่ของธุรกิจขนาดย่อมการโฆษณาอาจจะเป็นสิ่งท่ีเกินความจําเป็นเพราะ
จะต้องใช้เงินจะมากหรือน้อยก็ขึ้นกับช่องทางที่เราจะใช้ ทีจ่ะดีและอาจจะฟรีคือ สื่ออินเทอร์เน็ต  
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ซ่ึงมีผู้ใช้เพ่ิมจํานวนข้ึนมากในแต่ละปี สื่ออ่ืน ๆ ที่ถูก ๆ ก็จะเป็นพวก ใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็น 
ส่ือท้องถ่ินก็จะมีรถแห่ วิทยุท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ท้องถิ่นวิธีในการเลือกสือ่นอกจากจะดูเรื่องค่าใช้จ่าย
แล้วควรดูเรื่องการเข้าถึกลุ่มเป้าหมายด้วย เช่นหากจะโฆษณาให้กลุ่มผู้ใหญ่ โดยเลือกสื่ออินเทอร์เน็ต 
(เพราะฟรี) ก็อาจจะเลือกเว็บไซต์ที่ผู้ใหญ่เลน่ ไม่ใช้เว็บไซต์ที่วัยรุ่นเข้ามาคุยกัน เป็นต้น  
 1.7.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับบทบาทและความสําคัญด้านการดูแลสุขภาพของผู้บริโภค
ในสังคมสมัยใหม่ 
 การนวดแผนไทยจากอดีตถึงปัจจุบัน การนวดไทยเป็นส่วนหน่ึงของการรักษาในแบบ 
แพทย์แผนไทยของประเทศไทย ซ่ึงนับเป็นภูมิปัญญาอันล้ําค่าของคนไทย ที่มีประวัติและเรื่องราว 
สืบทอดกันมาช้านาน การนวดหรือหัตถเวชเป็นการรักษาโรควิธีหนึ่ง ซ่ึงมีผลทางการรักษาโรคบางโรค
ได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะโรคท่ีไม่สามารถบําบัดได้ด้วยวิธีการใช้ยาฉีด หรือยากิน การนวดจึงมีบทบาท
สําคัญอย่างหน่ึงในการรักษาโรค ดังจะเห็นได้ว่าการนวดมีบทบาทสําคัญในการรักษาโรคต้ังแต่อดีตถึง
ปัจจุบัน 
 การแพทย์แผนไทยคืออะไร การแพทย์แผนไทยเป็นภูมิปัญญาอย่างหน่ึงของชุมชนซ่ึงเป็น
มรดกที่มีค่าของคนไทยมาตั้งแต่สมัยโบราณ ซ่ึงได้จากการสังเกต เรียนรู้ธรรมชาติ และความ
หลากหลายของพรรณไม้ที่ใช้เป็นอาหาร ผ่านการลองผิดลองถูกจนรู้ว่าชนิดไหนกินได้ และชนิดไหน 
ใช้เป็นยาการรักษาโรคแบบแพทย์แผนไทย ประกอบด้วยการรักษาโดยใช้สมุนไพร การอบไอน้ํา
สมุนไพร การนวด การประคบด้วยสมุนไพร การใช้อาหาร การใช้ธรรมชาติบําบัด การน่ังสมาธิ  
ซ่ึงสามารถใช้รักษาโรคด้วยตนเอง ปัจจุบันกระทรวงสาธารณสุขมีนโยบายฟ้ืนฟู การแพทย์แผนไทย
โดยนําการแพทย์แผนไทยมาผสมผสานกับการแพทย์แผนปัจจุบันในระบบการรักษา ผู้ป่วยใน
โรงพยาบาล เพ่ือให้ประชาชนมีทางเลือกในการรักษาโรคเบ้ืองต้น โดยมุ่งเน้นอาการโรคท่ีเป็นกันมาก 
และสามารถใช้การแพทย์แผนไทยรักษาให้หายได้ เช่ือว่าการนวดเร่ิมต้นมาจากการช่วยเหลือกันเอง
ภายในครอบครัว เช่น สามีนวดให้ภรรยา ภรรยานวดให้หายได้ ลูกนวดให้พ่อแม่ หรือปู่ย่า ตายาย  
มีการใช้อวัยวะต่าง ๆ เช่น ศอก เข่า และเท้า นวดให้กันหรือนวดด้วยตนเอง มีการพัฒนาใช้อุปกรณ์
ในการนวด เพ่ือช่วยให้ใช้นํ้าหนักได้มากข้ึน เช่น นมสาว ไม้กดท้อง จากการนวดช่วยเหลือตนเอง
ภายในครอบครัวจนเกิดความชํานาญและม่ันใจ จึงได้มีการนวดช่วยเหลือความเจ็บป่วยของเพ่ือนบ้าน 
จนได้รับความนิยมและเช่ือถือจากผู้มารับบริการจนเกิดอาชีพหมอนวดในที่สุด 
 สถานการณ์ปัจจุบัน การนวดไทยกําลังได้รบัความนิยมกว้างไกล ทั้งในกลุ่มของคนไทยเอง
และต่างชาติ มีสถาบันสอนนวดไทยมากมายหลายแหง่ทั้งภาครัฐและเอกชน โรงเรียนสอนนวดของ 
วัดโพธ์ิ โรงเรียนอายุรเวท ของสถาบันเทคโนโลยีราชมงคล และยังมีโรงเรียนสอนหมอนวดสายตา
พิการ และภาคเอกชนอ่ืนๆ อีก โดยเฉพาะอย่างย่ิงในช่วงเกิดวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศ ผู้คนตกงาน
มากมาย กระทรวงสาธารณสุขได้ร่วมมือกับกระทรวงแรงงานและสวัสดิการสังคม พัฒนาการเรียน
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การสอนเรื่องนวด โดยเปิดสอนวิชานวดไทยแก่ผู้ตกงานเพ่ือนําวิชาไปประกอบอาชีพเลี้ยงตัวเองใน
เบื้องต้น เป็นการบรรเทาความเดือดร้อน ในยามบ้านเมืองตกอยู่ในสภาวะวิกฤต รวมถึงการส่งเสริม
สถาบันต่าง ๆ ที่มีการเรียนการสอนเร่ืองนวดไทยให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน ผลสรุปล่าสดุ พบว่า อาชีพ
นวดไทยสามารถก่อรายได้ให้แก่ประเทศชาติได้ปีละกว่าพันล้านบาท 
 ปัจจุบันการนวดไทยสามารถจําแนกเป็น 2 แบบ คือ การนวดราชสํานัก และการนวด 
เชลยศักด์ิ การนวดแบบราชสํานัก หมายถึง การนวดเพื่อถวายกษัตริย์และเจ้านายช้ันสูงของ 
ราชสํานัก การนวดแบบราชสํานักพิจารณาถึงคุณสมบัติของผู้เรียน อย่างประณีตถี่ถ้วนและการสอน 
มีขั้นตอน จรรยามารยาทของการนวด การนวดต้องสุภาพมากใช้อวัยวะได้น้อย และต้องตรงตามจุด 
จึงกล่าวได้ว่าการฝึกมือ การนวดมีเอกลักษณ์เฉพาะ การนวดเชลยศักด์ิ หมายถึง การนวดแบบสามัญ
ชน มีการสืบทอดฝึกฝนแบบแผน การนวดตามวัฒนธรรมท้องถิ่น ซ่ึงเหมาะมากสําหรับชาวบ้านจะ
นวดกันเอง ใช้สองมือและอวัยวะส่วนอ่ืน โดยไม่ต้องใช้ยา ในปัจจุบันจึงเป็นที่รู้จักและแพร่หลายใน
สังคมไทย 
 การนวดไทยได้แลกเปลี่ยนเรียนรู้กับวัฒนธรรมหลักอ่ืนๆ ที่สําคัญ คือ วัฒนธรรมอินเดียดังที่
พบว่า ช่ือของเส้นประธานทัง้สิบบางเส้น เช่น เส้นอิทา ปิงคลา และสุษุมนา เป็นต้น มีช่ือเช่นเดียวกับ 
นาที ซ่ึงเป็นช่องที่ลมปราณและพลังกุณฑลินีไหลผ่านตามทฤษฎีโยคะศาสตร์ อีกทั้ง ท่าฤาษีดัดตน
บางท่าก็มีส่วนคล้ายอาสนะของโยคะเป็นอย่างมากในสมัยกรุงศรีอยุธยา 
 สมัยพระบรมไตรโลกนาถ มีหลักฐานจากทําเนียบศักดินาข้าราชการฝ่ายทหารและพลเรือน 
ซ่ึงตราขึ้นเม่ือ พ.ศ. 1998 ระบุว่า มีข้าราชการในกรมหมอนวดขวาและซ้าย เจ้ากรมบรรดาศักด์ิเป็น
หลวงราชรักษาและหลวงราโช ตามลําดับ 
 สมัยสมเด็จพระนารายณ์มหาราช ในจดหมายเหตุของลาลแูบร์ราชทูตฝรัง่เศสที่เข้ามาใน
กรุงสยามระหว่างปี พ.ศ. 2230–2231 ได้พรรณนาความตอนหน่ึงว่า “ในกรุงสยามนั้นถ้าใครฝ่าย 
ไข้ลงก็จะเริ่มให้ยืดเส้นยืดสาย โดยให้ผู้มีความชํานาญในทางน้ีขึ้นไปแล้วใช้เท้าเหยียบ”  
 สมัยกรุงรันตโกสินทร์ รัชกาลท่ี 3 พ.ศ. 2375 ทรงโปรดเกล้าฯ ให้รวบรวมสรรพวิชาไว้ที่ 
วัดพระเชตุพนวิมลมังคลาราม (วัดโพธ์ิ) จนได้รับการยกย่องว่าเป็นมหาวิทยาลัยแห่งแรก สําหรับ
ราษฎรมีจารึกแผนภาพนวด 60 ภาพ บนแผ่นประดับบนผนังศาลารายและรูปหล่อฤาษีดัดตน 8 ท่า 
พร้อมคําโคลง 
 รัชกาลท่ี 4 พบหลักฐานจากทําเนียบตําแหน่งข้าราชการฝ่ายพระราชวังบวรสถานมงคล 
(สมเด็จพระป่ินเกล้าฯ) ว่ามีข้าราชการในกรมหมอนวด ดังน้ี 
 พระวรองค์รักษา จางวาง  ศักดินา 800 คน 
 หลวงสัมพาหแพทย์ ปลัดจางวาง ศักดินา 400 คน 
 หลวงสัมพาหภกัดี ปลัดจางวาง ศักดินา 400 คน 
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 หลวงประสาทวิจิตร เจ้ากรมซ้าย ศักดินา  800 คน 
 หลวงประสิทธิหัตถา เจ้ากรมขวา ศักดินา  800 คน 
 ขุนวาตาพินาศ ปลัดกรมขวา ศักดินา  400 คน 
 ขุนศรีสัมพาห ปลัดกรมซ้าย ศักดินา 400 คน 
 รัชกาลท่ี 5 ทรงโปรดการนวดมาก มีมหาดเล็กและพระสนมที่มีความชํานาญในการนวด
ติดตามเสด็จในการเสด็จประพาสในที่ต่าง ๆ พ.ศ. 2413 โปรดเกล้าฯ ให้ชําระคัมภีร์แพทย์ รวมทั้ง
คัมภีร์แผนนวดและฤาษีดัดตน ปรากฏหลักฐานในหอพระสมุดวชิรญาณ เป็นตําราแผนนวดฉบับหลวง
พระราชทานในรัชกาลท่ี 5 พ.ศ. 2445 มีการเขียนภาพจิตรกรรมฝาผนังฤาษีดัดตนท่ีศาลาโถงของ 
วัดมัชฌิมาวาส (วัดกลาง) จังหวัดสงขลา จํานวน 40 ท่า 
 รัชกาลท่ี 6 กรมแพทย์กลวงถกูยุบ หมอหลวงที่เคยรับราชการอยู่ ต้องออกมาประกอบ
อาชีพส่วนตัว โปรดเกล้าฯ ให้ตราพระราชบัญญัติการแพทย์ พ.ศ. 2466 ระบุการนวดอยู่ในนิยาม 
ของโรคศิลปะ 
 รัชกาลท่ี 7 มีกฎเสนาบดี พ.ศ. 2472 ระบุสาขาการนวดในการประกอบโรคศิลปะ พ.ศ.
2479 ไม่ระบุสาขาการนวดในการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ 
 ปัจจุบัน ปี 2530 โครงการฟ้ืนฟูการนวดไทย มูลนิธิสาธารณสุขกับการพัฒนา และคณะ
เรียกร้องให้เพ่ิมสาขาการนวดไทยในการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ แต่กระทรวงสาธารณสุข
ตีความว่าการนวดไทยเพื่อรักษาโรคเป็นการประกอบโรคศิลปะแผนโบราณ สาขาเวชกรรม (แต่ใน
สภาพความเป็นจริงหมอนวดส่วนใหญ่สอบขึ้นทะเบียนได้น้อยมาก ผู้ที่สอบได้ มักไม่ได้ทําการนวด) 
ธุรกิจบริการนวดเฟ่ืองฟูในสถานบริการ อาบ อบ นวด และโรงแรม มีทั้งท่ีขออนุญาตถูกต้องตาม
กฎหมาย (พ.ร.บ. สถานบริการ) และท่ีไม่ถูกต้องตามกฎหมาย บางส่วนมีการนวดแอบแฝงกับบริการ
ทางเพศ รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริม การส่งออกธุรกิจบริการนวดแผนโบราณ เนื่องจากเห็นว่าเป็นธุรกิจ
ที่มีศักยภาพ และได้รับความนิยมจากชาวต่างประเทศ ในขณะที่ชาวต่างประเทศกส็นใจเรียนนวดไทย
และมีการเปิดสํานักสอนการนวดไทยในต่างประเทศ โดยชาวต่างประเทศ รวมท้ัง มีการเขียนหนังสือ
การนวดไทยออกเผยแพร่เป็นภาษาต่างประเทศด้วย พ.ศ. 2542 โปรดเกล้าฯ ให้ตรา พ.ร.บ. 
การประกอบโรคศิลปะ พ.ศ. 2542 ซ่ึงมีเน้ือหาท่ีเอ้ือต่อการพัฒนาการแพทย์แผนไทยมากขึ้น พ.ศ.
2544 มีประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่องการเพ่ิมประเภทการนวดไทยในสาขาการแพทย์แผนไทย 
และรับใบอนญุาตเป็นผู้ประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทย์แผนไทย ประเภทการนวดไทยตามมา 
 ประโยชน์ของการนวดแผนไทย 
 เราสามารถนําการนวดไทยไปใช้ประโยชน์เพ่ือส่งเสริมสุขภาพได้ 2 แนวทาง คือ 
 1) นําไปใช้ด้วยตนเองในชีวิตประจําวัน โดย 
   1.1) การนวดตนเองด้วยมือเปล่า เช่น การนวดคอ บ่า ศีรษะ การนวดขา แขน 
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   1.2) การใช้อุปกรณ์นวดตนเอง เช่น การใช้นมไม้นวดหลัง การเหยียบกะลานวด 
ฝ่าเท้า 
   1.3) การดัดตนในท่าต่าง ๆ 
   1.4) การนวดกันเองในครอบครัว 
 2) ไปรับบริการจาก 
   2.1) หมอนวดตามบ้าน 
   2.2) สถานพยาบาล โรงพยาบาลท่ีมีบริการนวดไทย 
   2.3) สมาคม ชมรม วัดที่มีบริการนวดไทย 
   2.4) สถานบริการที่มีบริการนวดไทย  
 จุดประสงค์ของการนวดแผนไทย 
 1) การนวดไทยเพ่ือส่งเสริมสุขภาพ 
 เป็นการนวดทั้งตัว โดยเริ่มจากการนวดในท่านอนหงายท่ีฝ่าเท้าขึ้นไปแนวขาด้านในและ 
ขาด้านนอก ยืดเส้นขา นวดฝ่ามือและแนวแขน แล้วนวดในท่านอนตะแคง เริ่มจากฝ่าเท้า แนวขา 
สะโพก เอวและหลงั แล้วเปลีย่นเป็นท่านอนควํ่า นวดขาและหลัง และยืดเส้นขา จบด้วยท่านั่ง ซ่ึงจะ
นวดแนวหลัง แนวป่าแนวคอ นวดศีรษะและสิ้นสุดท่ีการนวดใบหน้า ใช้เวลานวดประมาณ 1–2 
ช่ัวโมง 
 2) การนวดไทยเพ่ือบําบัดโรค 
 เป็นการนวดเฉพาะส่วนที่เป็นปัญหาเท่าน้ัน มิได้นวดทั้งตัว อาจใช้การอบ ประคบสมุนไพร
และหรือการใช้ยาไทยร่วมด้วย 
 3) การนวดไทยเพ่ือฟื้นฟูสมรรถภาพ 
 เป็นการนสวดที่ต้องผสมผสานระหว่างการนวดทั้งตัวกับการนวดเพ่ือแก้ปัญหาเฉพาะท่ี  
ผลของการนวดแผนไทยสามารถส่งเสริมสุขภาพได้คือ การนวดเสมือนยาอายุวัฒนะ เพราทําให้เพ่ิม
การไหลเวียนของเลือดและนํ้าเหลืองทั่วร่างกาย ซ่ึงจะทําให้เน้ือเย่ือของอวัยวะต่าง ๆ ได้รับ
สารอาหารและออกซิเจนจากเม็ดเลือดแดงได้ดีขึ้น ในขณะเดียวกันก็ช่วยถ่ายเทของเสยีและท็อกซิน
ได้ดีขึ้นด้วย นอกจากนี้การนวดอาจจะมีผลต่อระบบต่อมไร้ท่อ ซ่ึงหลั่งฮอร์โมนต่าง ๆ ที่ทําให้อวัยวะ
ต่าง ๆ ทํางานเป็นปกติ สุขภาพสมบูรณ์แข็งแรง เป็นผลให้อายุยืนยาวในทางอ้อม ด้านการป้องกันโรค 
การนวดที่ค่อนข้างรุนแรงจะมีผลกระตุ้น ภมิูคุ้มกันของร่างกาย สําหรับผู้ที่ต้องนอนอยู่บนเตียงเป็น
เวลานานๆ การนวดป้องกันการเกิดแผลกดทับ ตามส่วนท่ีผิวหนังหุ้มกระดูกอยู่ การนวดบริเวณบ่า
และคอจะช่วยป้องกันอาการปวดศีรษะได้ การนวดบริเวณหลังและขาก่อนประจําเดือน จะมาช่วย
ป้องกันการปวดประจําเดือนได้ ส่วนด้านการรักษาโรค การนวดไทยสามารถใช้ในการลดอาการปวด 
แก้เคล็ด ขัด ยอก ลดการอักเสบ และลดการติดขัดของกลา้มเน้ือ เอ็น และข้อต่อ การนวดไทย 
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สามารถคลายเครียด แก้เป็นลม ลดอาการจุกเสียด แก้ทอ้งผูก ช่วยให้มดลูกกลับเข้าสูตํ่าแหน่งเดิม 
ได้ง่ายข้ึน (มดลูกเข้าอู่) ด้านการฟ้ืนฟูสมรรถภาพ การนวดไทยช่วยกระตุ้นให้กล้ามเน้ือท่ีเป็น 
อัมพฤกษ์ อัมพาตฟ้ืนตัวเร็วขึ้น ช่วยฟ้ืนฟูสมรรถภาพเด็กพิการ และฟ้ืนฟูสมรรถภาพทางเพศได้ 
 การรักษาโรคจากการนวดเท้า 
 บรรจบ ชุณหสวัสดิกุล (2546, หน้า 92) นวดฝ่าเท้ามิเพียงเพ่ือผ่อนคลายและสร้างเสริม
สุขภาพ นวดฝ่าเท้าถ้าศึกษาให้ลึกด้วยการแพทย์ผสมผสานยังรักษาโรคได้อีกด้วย ก่อนอ่ืนทําไม 
นวดฝ่าเท้าจึงมีบทบาทไปถึงอวัยวะภายในได้ทั้ง ๆ ที่เราเพียงแนะต้องกนัที่ผิวกายภายนอกที่ส่วน
ปลายสุดของรา่งกาย คือฝ่าเท้าท้ังสองเท่านั้น ปัจจุบันทฤษฎีที่อธิบายเรื่องน้ีได้น่าฟังที่สุด เห็นจะเปน็
ทฤษฎี “คลื่นพลังบําบัดโรค” หรือท่ีเรียกว่า “Vibrational Medicine” ซ่ึงอิงความรู้วิทยาศาสตร์
ควอนตัม แต่สําคัญเหนือสิ่งอ่ืนใดเราจะใช้ความรู้นวดฝ่าเท้ารักษาโรคมาใช้ในชีวิตประจําวันได้อย่างไร 
เดิมทีเดียวทฤษฎีนวดฝ่าเท้าบําบัดโรคพอจะจําแนกเป็น 2 สาขาใหญ่ ๆ ที่สําคัญ 
 สาขาหนึ่งเรียกว่า Zone Therapy เป็นการรักษาตามแนวพ้ืนที่ เผยแพร่โดยแพทย์อเมริกัน
ช่ือ วิลเลียม ฟิตเจอรัลด์ ต้ังแต่ปี 1913 แล้วสืบทอดมาถึงปัจจุบันโดย โจเซฟ คอว์โว สาขานี้แบ่ง
ร่างกายเป็น 10 แถบที่ต่อยอดจากศีรษะไปตลอดปลายมือ ปลายเท้า เขาแนะนําให้นวดท้ังมือและเท้า
ตามแถบพลังงานเพ่ือบําบัดโรคภายใน 
 สาขาท่ีสองเรียกว่า Reflexology ริเริ่มโดยนักบําบัดชาวอเมริกันช่ือ ยูนิช อิงก์แฮม เม่ือ 
ปี 1938 เธอแบ่งโซนบนฝ่าเท้าเป็นแถบ ๆ ที่มีปฏิกิริยาสะท้อนกลับไปสูอ่วัยวะภายในแต่ละส่วน 
กลายเป็นแผนฝังท่ีปัจจุบันติดต้ังอยู่หน้าสถานนวดฝ่าเท้าเกือบทุกแห่งในปัจจุบันน้ี การบําบัดถือว่า 
ให้เลือกกดจุดที่ตรงกับอวัยวะที่ต้องการรักษาตามแผนผังท่ีปรากฏในฝ่าเท้านั้น ถ้าตรงจุดกันจะได้ 
จุดท่ีรู้สึกเจ็บมากก็ให้นวดจุดน้ันไป อาจคร้ังเดียวหรือหลายครั้งจนจุดนั้นคลายไป 
 นวดฝ่าเท้าบําบัดโรค ควรเรียนรู้ทฤษฎีรักษาโรคตามแนวธรรมชาติบําบัดอีก 3 ทฤษฎี คือ 
 1) ทฤษฎีต่อมฮอร์โมน 
 2) ทฤษฎีล้างพิษ 
 3) ทฤษฎีการแพทย์แผนจีน 
 ทฤษฎทีี่จะกลา่วถึง คือ ทฤษฎีต่อมฮอร์โมน ซ่ึงเป็นทฤษฎทีี่ผู้บริโภคควรทราบเพ่ือแนวทาง
ท่ีถูกต้องในการรักษาและได้ผลตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ 
 ทฤษฎีต่อมฮอร์โมน 
 ต่อมฮอร์โมนเป็นองค์ประกอบสําคัญที่สร้างสมดุลของร่างกาย การเสื่อมสภาพของ 
ต่อมฮอร์โมนเป็นปัจจัยให้เกดิความชราภาพ บนฝ่าเท้ามีต่อมฮอร์โมนหลายตําแหน่ง การนวดจุด
เหล่าน้ีจะกระตุ้นต่อมฮอร์โมนช่วยบําบัดได้ต้ังแต่หลายโรคหลายอาการ 
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 ต่อมเหนือสมอง ต่อมน้ีสําคัญมากเป็นนายของต่อมอ่ืน ๆ ทั่วร่างกาย การเสื่อมสภาพของ
ต่อมฮอร์โมนเป็นปัจจัยให้เกดิความชราภาพ บนฝ่าเท้ามีต่อมฮอร์โมนหลายตําแหน่ง การนวดจุด
เหล่าน้ีจะกระตุ้นต่อมฮอร์โมน ช่วยบําบัดได้ต้ังหลายโรคหลายอาการ 
 ต่อมเหนือสมอง ต่อมน้ีสําคัญมากเป็นยายของต่อมอ่ืน ๆ ทั่วร่างกาย โดยมีเส้นประสาทโยง
ใยและฮอร์โมนที่ออกคําสั่งไปยังต่อมอ่ืนๆ อีกมาก ฮอร์โมนสําคัญ คือ เซโรโตนิน ซ่ึงต่อมนี้สร้างข้ึนใน
เวลากลางวัน ทําให้เซลล์สดช่ืนแจ่มใส และฮอร์โมนเมลาโตนิน ซ่ึงสร้างในเวลากลางคนืทําให้เซลล์
สยบ หลับสบาย ต่อมเหนือสมองสนองตอบต่อแสงตะวัน ทําหน้าท่ีเป็นนาฬิกาชีวภาพของเรา ทีน้ีชีวิต
คนสมัยใหม่มักจะมีกิจวัตรไม่ตรงตามการทํางานของสรีระของต่อมเหนือสมอง คนงานกะกลางคืน 
ทหารตํารวจอยู่เวรยาม พยาบาลเวรดึก นักร้อง นักแสดง สาวเสิร์ฟ นักบิน แอร์โฮสเตส บางคนไม่มี
ความจําเป็นทางวิชาชีพ แต่ทําตัวเป็นนกเค้าแมวอย่างวัยรุ่นอยู่ดึก เพ่ือเล่นเนต แม่บ้านรอละครนํ้า
เน่ารอบดึก คนเราสมัยน้ีจึงมีไม่น้อยท่ีใช้กิจวัตรกลับกลางคืนเป็นกลางวัน กลางวันเป็นกลางคืน  
ผลก็คือ ต่อมไพเนียลทํางานสับสน มีผลพลอยทําให้ต่อมอื่นเสียการทํางานไปด้วย จึงทําให้สุขภาพ 
เสี่อมสุด ๆ ต้ังแต่ผิวพรรณหม่นหมอง รอยตีนกาโผล ่รอบเดือนไม่สมํ่าเสมอ มีลูกยาก อารมณ์
หงุดหงิด นอนไม่หลับ สมรรถภาพทางเพศเส่ือม 
 การกดจุดเหนือสมองหรือต่อมไพเนียลที่ฝ่าเท้าจึงช่วยปรับทั้งการทํางานของฮอร์โมน 
ทั้งสร้างความสดช่ืนแจ่มใสยามกลางวัน กลางคืนนอนหลบัสบาย แก้ภาวะอ่อนเพลีย สร้างความ
กระปร้ีกระเปรา่ 
 ต่อมใต้สมอง ต่อมนี้สั่งการต่อไปยังต่อมไทรอยด์ หมวกไต รังไข่ อัณฑะ หลักวิชาโยคะ  
ถือว่าต่อมไพเนียลและต่อมใต้สมองทํางานสัมพันธ์กัน ช่วยให้จิตสงบ การนวดจุดใต้สมองมีผลสงบ
ประสาท ช่วยนอนหลับ ปรับประจําเดือน เพ่ิมสมรรถภาพทางเพศ สร้างความกระปรีก้ระเปร่า  
แก้ซึมเศร้า อาการก่อนหลังประจําเดือน ภาวะก่อนหมดประจําเดือน และอ่อนเปลี้ยเรือ้รัง ฯลฯ 
 ต่อมไทรอยด์ ควบคุมการเผาผลาญอาหาร การนวดจุดไทรอยด์ช่วยแก้อาการร้อนง่าย 
กระวนกระวาย ใจเต้นใจสั่น ต่ืนเต้นง่าย ประจําเดือนกะปริบกะปรอย ฯลฯ 
 ต่อมพาราไทรอยด์ ควบคุมระดับแคลเซียมและฟอสฟอรัสในเลอืด คุมการทํางานของ
กล้ามเน้ือ การนวดพาราไทรอยด์จึงช่วยคลายกล้ามเนื้อได้ดี 
 ต่อมไทมัส มีบทบาทควบคุมภูมิต้านทาน ทําหน้าท่ีเสมือนโรงเรียนฝึกอบรมเม็ดเลือกขาว 
ให้พร้อมแก่การเกิดปฏิกิริยาปกป้องร่างกาย คนท่ีไทมัสทํางานน้อยจะพบอาการติดเช้ือเรื้อรังกระท่ัง
เสี่ยงต่อการเกิดโรคมะเร็ง 
 นักนวดฝ่าเท้าอย่างโจเซฟ คอร์โว ให้ความสําคัญกับไทมัสมาก ผู้ป่วยที่มีเหตุ
กระทบกระเทอืนทางใจรุนแรง คนท่ีตกอยู่ในความเครียด จุดไทมัสจะไวต่อการกระตุ้นมาก ถ้าพบ
ผู้ป่วยในลักษณะน้ีให้ผู้นวดสอดใส่ความเมตตากรุณาเข้าไปในระหว่างสมัผัสของการนวด จะพบว่า  
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ด้วยเวลาเพียงไม่นานความเจ็บปวดท่ีจุดน้ันจะหายไปและผู้ถูกนวดจะแจ่มใสข้ึนอย่างน่าพึงพอใจ 
 ต่อมตับอ่อน ภาวะหย่อนของตับอ่อนทําให้นํ้าตาลในเลือดสูง ร่างกายอ่อนล้า เบ่ืออาหาร 
ท้องอึด อาหารไม่ย่อย นวดจุดตับอ่อนช่วยควบคุมน้ําตาลในเลือด แก้ภาวะอ่อนเพลียเรื้อรัง  
เพ่ิมเรี่ยวแรง 
 ต่อมหมวกไต นวดจุดน้ีบําบัดภูมิแพ้ หอบหืด รูมาตอยด์ SLE ภูมิต้านทานไวเกิน  
 ต่อมเพศ ช่วยผิวพรรณดี จิตใจแจ่มใส ทรวดทรงดี เจริญพันธ์ดี และสมรรถภาพทางเพศดี 
 1.7.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการแข่งขันของธุรกิจนวดแผนโบราณ 
 ปัจจุบัน การนวดแผนไทยประสบกับภาวะการแข่งขันค่อนข้างสงู ผู้ประกอบการหันมา
ดําเนินธุรกิจน้ีเพ่ิมข้ึน 10–20% ต่อปี นอกจากผู้ประกอบการรายใหม่แล้วการนวดแผนไทยยัง
กลายเป็นบริการเสริมของธุรกิจที่มีอยู่แล้ว เช่น ตามร้านสถานเสริมสวย เสริมความงาม หรือ
โรงพยาบาลบางแห่งแม้ผู้ประกอบการจะหนัมาทําธุรกิจน้ีกันมากแต่ส่วนหนึ่งเป็นการเปิดธุรกิจโดย 
ไม่มีการบริหารจัดการที่มีประสทิธิภาพ การพัฒนาที่ดีเพียงพอ ผู้ประกอบการท่ีเปิดธุรกิจนวดแผน
ไทยจึงต้องปิดตัวเองไปหลายราย และเน่ืองจากธุรกิจนี้จัดเป็นบริการเสริมท่ีนอกเหนือจากปัจจัยสี่ 
ดังน้ันการแข่งขันจึงเน้นไปท่ีการบริการท่ีดีได้มาตรฐานและมีจุดเด่นของตัวเอง ไม่ว่าจะเป็นด้าน 
การตกแต่งสถานท่ีให้ดูสะอาด สวยงาม สบายตา 
   สถานที่ต้ัง มีที่จอดรถสะดวก ไปมาง่าย 
  มีบริการท่ีหลากหลายให้ลูกคา้เลือก เช่น นวดตัว นวดฝ่าเท้า นวดนํ้ามันหอมระเหย  
นวดประคบด้วยสมุนไพร 
  การต้อนรับของพนักงานทีสุ่ภาพเรียบร้อย 
  การนวดได้คุณภาพตามมาตรฐาน 

 1.7.4 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการให้บริการ 
 กุลธน ธนาพงศธร (2530, หน้า 303) สรุปว่า หลักการบริการต้องยึดหลัก 5 ประการ คือ  
 หลักความสอดคล้องกับความต้องการของบคุคลส่วนใหญ่ หมายถึง ประโยชน์และ 
การบริการที่องค์กรจัดให้น้ันจะต้องตอบสนองความต้องการ ของบุคลากรส่วนใหญ่หรือทั้งหมด  
มิใช่เป็นการจัดให้เฉพาะกลุม่ใดกลุ่มหน่ึง 
 หลักความสมํ่าเสมอ คือ การให้บริการต้องดําเนินไปอย่างต่อเนื่อง สมํ่าเสมอ 
 หลักความเสมอภาค คือ การให้บริการแกผู่ท้ี่มาใช้บริการทุกคนอย่างเสมอหน้า และ 
เท่าเทียมกัน ไม่มีการให้สิทธพิิเศษ แก่บุคคลหรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ในลักษณะแตกต่างจากกลุ่มคน 
อ่ืน ๆ อย่างเห็นได้ชัด 
 หลักความปลอดภัย ค่าใช้จ่ายที่ต้องใช้ในการบริการจะต้องไม่มากจนเกินกว่าผลท่ีจะได้รับ 
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 หลักความสะดวก ยึดหลักว่าการบริการท่ีจัดให้แก่ผู้รับบรกิาร จะต้องเป็นไปในลักษณะที่
ปฏิบัติงานสะดวกสบาย สิ้นเปลืองทรัพยากรไม่มากนัก ทั้งยังไม่เป็นภาระยุ่งยากใจให้แก่ผู้ให้บริการ 
หรือผู้ใช้บริการมากจนเกินไป 
 หลักการให้บริการ 
 การบริการหรือการค้าขายทุกประเภทจําเป็นอย่างย่ิงที่ผูใ้ห้บริการจะต้องสร้างความศรัทธา
ให้แก่ลูกค้า ทําให้ลูกค้าสนใจที่จะมารับบรกิารของเรามากข้ึน ในปัจจุบันร้านค้าประเภทการให้บริการ
มีจํานวนมาก จึงจะต้องมีการแข่งขันกัน เพ่ือให้ถูกใจผู้รบับริการ ร้านค้าน้ัน ๆ จะมีลูกค้าเข้ามาใช้
บริการมากหรือน้อยน้ันขึ้นอยู่กับการปฏิบัติต่อลูกค้า ทั้งในด้านมารยาทต่าง ๆ เทคนิค การให้บริการ 
หรือวิธีจูงใจลกูค้าได้มากหรือประทับใจมากแค่ไหน ลักษณะทีค่วรจะมีในผู้ให้บริการท่ีดี 
 1) มีความอดทน อดกลั้น ไม่แสดงอารมณ์โดยเฉพาะความไม่พอใจ แม้จะมีลูกค้าที่มีกิริยา
ไม่เหมาะสม นานาประการ ลูกค้าจะต้องถูกเสมอ ไม่ต่อล้อต่อเถียงกับลูกค้า 
 2) พูดจาสุภาพ เรียบร้อย 
 3) คอยให้บริการลูกค้าตลอดเวลา 
 4) ต้องรู้จักขอโทษ เม่ือผิดพลาด 
 5) ไม่ควรแสดงกิริยาไม่สมควรต่อลูกค้า 
 6) บริการด้วยความรวดเร็ว ทันใจ 
 การดําเนินการให้บริการแก่ลูกค้าของธุรกิจนวดแผนไทย แบ่งได้ ดังน้ี 
 – ขั้นตอนการให้บริการลูกค้า 
 – การจัดห้องนวด 
 ข้ันตอนการให้บริการลูกค้า 
 1) การต้อนรับลูกค้า 
 ผู้ที่ทําหน้าท่ีต้อนรับลูกค้า ควรเป็นผู้ประกอบการเองเพราะส่ิงน้ีจะสร้างความประทับใจ 
แก่ลูกค้ามากกว่า ผู้ประกอบการควรดูว่า ลูกค้าต้องการใช้บริการแบบไหน จากน้ัน จึงทําการจัดลําดับ
การให้บริการแก่ลูกค้า กําหนดเตียงและพนักงานนวดให้ลูกค้า ถ้าไม่มีเตียงว่าง ผู้ประกอบการก็ควร
จัดสถานที่ใหล้กูค้านั่งรอโดยระหว่างรอ ทางร้านอาจบริการน้ําชา หรือน้ําสมุนไพรให้ลูกค้า กรณี
พนักงานนวด ทางร้านอาจจัดลําดับการให้บริการสลับหมุนเวียนกัน เพ่ือให้โอกาสแก่ พนักงาน 
เท่าเทียมกัน เช่น ถ้าร้านมีพนักงานนวด 3 คน ช่ือ ก  ข  และ  ค 
   – วันที่ 1 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังนี้ พนักงาน ก ข และ ค 
   – วันที่ 2 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังนี้ พนักงาน ข ค และ ก 
   – วันที่ 3 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังนี้ พนักงาน ค ก และ ข 
   – วันที่ 4 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังน้ี พนักงาน ก ข และ ค หมุนเวียนกันไป 
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 2) การเตรียมตัวก่อนให้บริการ 
   กรณีนวดตัว โดยปกติ ลูกค้าจะต้องปฏิบัติดังนี้ 
   – เปลี่ยนเป็นชุดท่ีทางร้านจัดเตรียมไว้ให้ เป็นเสื้อ กางเกงที่หลวม ๆ สบาย ๆ 
   – ล้างมือ ล้างเท้าให้สะอาด 
   – ส่วนพนักงานนวดก็ต้องรักษาความสะอาดของร่างกาย โดยเฉพาะมือและเท้า 
   กรณีนวดฝ่าเท้า โดยปกติลูกค้าจะต้องปฏิบัติ ดังน้ี 
   – เปลี่ยนเป็นกางเกงที่ร้านจัดเตรียมไว้ให้ 
   – ล้างเท้าให้สะอาด (โดยปกติ พนักงานนวดจะเป็นผู้ทําความสะอาดให้) 
   – ส่วนพนักงานนวดก็ต้องรักษาความสะอาดของร่างกายโดยเฉพาะมือ 
 3) หลังการให้บริการ 
 ทางร้านจัดเตรียมให้ลูกค้าเปลี่ยนชุด ระหว่างน้ัน ทางร้านอาจมีน้ําอุ่นหรือน้ําชาบริการ 
จากน้ันลูกค้าชําระค่าบริการ ส่วนเสื้อหรือกางเกงท่ีลูกคา้ใส่ระหว่างนวดตัวหรือนวดฝ่าเท้า ทางร้าน
จะต้องนําไปซักให้สะอาดก่อนนํามาใช้ใหม่ทุกครั้ง 
 การจัดห้องนวด 
 รูปแบบการจัดห้องนวดขึ้นอยู่กับสถานที่และเงินทุน อย่างไรก็ตาม ห้องนวดแบ่งหลัก ๆ 
ตามลักษณะการนวดได้ ดังนี้ 
 1) กรณีนวดตัว 
 เน่ืองจากการนวดตัวเป็นบริการที่ต้องการความเป็นส่วนตัว ไฟในห้องจึงควรปรับความสว่าง
ได้ ถ้าเป็นสถานที่หรูหรา เช่น โรงแรม ผู้ประกอบการอาจกั้นเป็นห้องถาวร โดยให้บริการห้องละ 1 
คนหรือ 2, 3 คน ถ้าเป็นกลุ่มครอบครัวหรือเพ่ือนสนิท แต่หากเป็นสถานที่ไม่หรูหรามากนัก 
ผู้ประกอบการอาจกั้นเป็นห้อง โดยใช้ม่านทึบที่เลื่อนได้ 
 2) กรณีนวดฝ่าเท้า 
 โดยปกติ การนวดฝ่าเท้าจะมีเตียงนวดฝ่าเท้าโดยเฉพาะ ลูกค้าสามารถน่ังเหยียดขาตาม
สบาย ผู้ประกอบการอาจวางเตียงนวดฝ่าเท้าเรียงกัน โดยไม่จําเป็นต้องก้ันเป็นห้อง แต่กรณีที่ลูกค้า
ต้องการความเป็นส่วนตัว ทางร้านอาจใช้เตียงนวดตัวแทนเตียงนวดฝ่าเท้า 
 1.7.5 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีได้ทําการศึกษานั้นครอบคลุมถึงความหมาย
ของพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคและเป้าหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ดังต่อไปนี้ 
 1) ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค สําหรับคําว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค” มีผู้ให้
ความหมายไว้ดังน้ี 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550, หน้า 3) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงคนทําการ
ค้นหา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล และการใช้จ่าย ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของ 
แต่ละบุคคล เม่ือทําการประเมินผลการจัดหา การใช้ และการใช้จ่าย เก่ียวกับสินค้าและบริการ 
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา 
ซ่ึงการบริโภคและการจับจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินค้าและบริการรวมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนท้ังก่อน
และหลักการกระทําดังกล่าวด้วย (Schiffman & Kanuk, 1978 อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์, 2540, หน้า 5) 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผู้บริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับ การซ้ือ การใช้ 
การประเมินและการจับจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินค้าและบริการที่เขาคาดหวังว่าจะทําให้ความต้องการของ
เขาได้รับความพอใจ 
 ผู้บริโภค คอื บุคคลต่าง ๆ ที่มีความสามารถในการซ้ือ หรืออีกมุมหน่ึงในแง่ของเศรษฐกิจ 
ที่ใช้เงินเป็นสื่อกลาง คือ ทุกคนต้องมีเงิน นอกจากนั้นทัศนคติของนักการตลาดผู้บริโภคจะต้องมี 
ความเต็มใจในการซ้ือสินค้าหรือบริการด้วยลักษณะอ่ืน ๆ ของผู้บริโภคกค็ือ ผู้บริโภคบางคนซ้ือสินค้า
ไปเพ่ือประโยชน์ส่วนตัวในขณะเดียวกันกับที่ยังมีผู้บริโภคอีกหลายร้อยหลายพันคนซ้ือไปเพ่ือขายต่อ 
หรือใช้ในการผลิตและทําการตลาด ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีผลิตได้ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2539, หน้า 
7) 
 1.7.6 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ 
ที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้ 
เกิดความต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องดํา ซ่ึงผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือจะได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ซ้ือ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buy’s Response) หรือ 
การตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
 จุดเริ่มต้นของโมเดลน้ีอยู่ที่สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อนแล้วทําให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดังน้ัน โมเดลน้ีอาจเรียกว่า S–R Theory ซ่ึงมีรายละเอียดของทฤษฎี 
ดังน้ี 
 1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนได้ทั้งจากภายในและภายนอก แต่ทางด้านการตลาด
แล้วนักการตลาดจะมุ่งเน้นสนใจไปที่สิง่กระตุ้นภายนอก เพ่ือการจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิง่กระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินค้า สิ่งกระตุ้น
ภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
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   1.1) สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา  
ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
   1.2) สิง่กระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) ทางเศรษฐกิจ ทางเทคโนโลยี กฎหมาย 
และการเมือง วัฒนธรรม 
 2) กล่องดําหรอืความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ เป็นสิ่งทีผู่้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้  
จึงต้องค้นคว้าพยายามหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลมาจาก 
   2.1) ลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู้ซ้ือมีอิทธิพล 
มาจากปัจจัยต่าง ๆ ซ่ึงจะเก่ียวข้องกับการศึกษา ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
   2.2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ (Buyer Decision Process) 
   ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผู้ซ้ือตระหนักถึงปัญหา 
หรือความต้องการของตนเอง 
   ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในขั้นน้ีผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในขั้นแรก
จะค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อนเพ่ือนํามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอ
ก็ต้องหาข้อมูลเพ่ิมจากแหล่งภายนอก 
   ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลอืก ผู้บริโภคจะนําข้อมูลท่ีได้รวบรวมไว้มาจัดเป็น
หมวดหมู่และวิเคราะห์ ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลกัษณะการเปรยีบเทียบหาทางเลือก และความคุ้มค่า 
มากที่สุด 
   ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบ
ข้อดี ข้อเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลอืกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหามักใช้
ประสบการณใ์นอดีตเป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 
   ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลงัการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผู้บริโภคจะ 
นําผลิตภัณฑท์ีซ้ื่อนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซ่ึงจะเห็น 
ได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ได้หยุดตรงท่ีการซ้ือ 
 การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซ้ือ ผู้บริโภคจะมี
ประเด็นต่าง ๆ ในการตัดสินใจ ดังน้ี 
 – การเลือกผลิตภัณฑ ์
 – การเลือกตราสินค้า 
 – การเลือกผู้ขาย 
 – การเลือกเวลาในการซ้ือ 
 – การเลือกปริมาณการซ้ือ 
 – กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
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 – พฤติกรรมเกิดข้ึนได้ต้องมีเหตุทําให้เกิด 
 – พฤติกรรมเกิดข้ึนได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
 – พฤติกรรมที่เกิดข้ึนย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
 ปัจจัยที่มผีลตอ่พฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค 
 1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึง พฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรับ
ภายในสงัคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะ ลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 
   ขั้นที่ 1 Upper–Upper Class  ประกอบด้วยผู้ที่มีช่ือเสียงเก่าแก่ เกิดมาบนกองเงิน 
กองทอง 
   ช้ันที่ 2 Lower–Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็น 
ผู้ยิ่งใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผู้ที่มีรายได้สูงสุดในจํานวนช้ันท้ังหมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐี 

   ช้ันที่ 3 Upper–Middle Class ประกอบด้วยชายหญิง ที่ประสบความสําเร็จในวิชา
อ่ืน ๆ สมาชิกนี้ส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มน้ีเรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 
   ช้ันที่ 4 Lower–Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกท่ี
ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโต๊ะระดับตํ่า 
   ช้ันที่ 5 Upper–Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย์ ได้แก่ ชนช้ันทํางานเป็นช้ันที่ 
ใหญ่ที่สุดในช้ันทางสงัคม 
   ช้ันที่ 6 Lower–Lower Class ประกอบด้วยคนงานท่ีไม่มีความชํานาญ กลุ่มชาวนา
ที่ไม่มีที่ดินเป็นของตนเอง ชนกลุ่มน้อย 
 2) ปัจจัยทางสงัคม เป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือ ซ่ึงประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซ้ือ 
   2.1) กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุ่มใดๆ ที่มีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดับ 
     – กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีข้อจํากัดในเร่ืองอาชีพ 
ระดับช้ันทางสงัคม และช่วงอายุ 
     – กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่บ่อย 
มีความเหน่ียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 
   2.2) ครอบครัว เป็นสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญที่สุด นักการตลาด
จะพิจารณาครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
   2.3) บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเกี่ยวขอ้งกับหลายกลุม่ เช่น ครอบครัว  
กลุ่มอ้างอิง ทําให้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 
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 3) ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซ้ือ มักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต วัฎจักรชีวิตครอบครัว 
 4) ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยาซ่ึงจัด
ปัจจัยในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด้วย 
การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 นักจิตวิทยา มาสโลว์ ได้กําหนดทฤษฎลีําดับขั้นตอนของความต้องการ ซ่ึงกําหนด 
ความต้องการขั้นพ้ืนฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซ่ึงจัดลําดับจากความต้องการระดับตํ่าไปยังระดับสงู 
คือ 
 1) ความสําเร็จส่วนตัว 
 2) ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
 3) ความต้องการด้านสังคม 
 4) ความปลอดภัยและม่ันคง 
 5) ความต้องการของร่างกาย 
 
1.8 การดําเนินการวิจัย 
 วัตถุประสงค์ของการศึกษา   
 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจนวดแผนไทย กรณีศึกษา  Lanna 
Thai Massage & Spa ย่านถนนรัชดาภิเษก  
 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ   
 ผลการศึกษาในครั้งนี้ทําให้ทราบถึงความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจนวดแผนไทย 
 ขอบเขตของการศึกษา   
 1) ขอบเขตด้านเน้ือหา ศึกษาเก่ียวกับความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจนวดแผนไทย   
 2) ขอบเขตด้านเวลา ใช้ระยะเวลาทําการศึกษาตั้งแต่ปลายปี พ.ศ. 2558 ถึงพ.ศ. 2559  
 นิยามคําศัพท์   
 1) แผนธุรกิจ หมายถึง การวิเคราะห์สถานการณ์ การวิเคราะห์ด้านการตลาด การวิเคราะห์
ด้านการผลิต/ การดําเนินงาน การวิเคราะห์ด้านการเงิน และสรุปผลว่า ธุรกิจ ดังกล่าวมีความเป็นไป
ได้ในการดําเนินงานหรือไม่   
 2) การนวดแผนไทย หมายถึง การตรวจ การวินิจฉัยและการบําบัดโรคด้วย การกด คลึง 
บีบ ทุบ สับ ประคบ หรือวิธีการนวดอ่ืนใดตามแบบแผนของการประกอบโรค ศิลปะ   



 

 

 3) 
องค์การ โดย
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 7) 
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บทที ่2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
            จุดแข็ง  (Strength) 
 1) ไทยมีการสั่งสมวิทยาการทางด้านน้ีมานาน จึงมีความชํานาญและเป็นที่รู้จักทั่วไป 
 2) ภาคธุรกิจสปาถูกผูกติดเข้ากับธุรกิจการท่องเที่ยวอย่างเหนียวแน่น (สปาและ 
การท่องเที่ยว) 
 3) ประเทศไทยถือเป็น “ผู้นํา” ในภาคธุรกิจนี้ 
 4) การนวดแผนไทย (Thai Traditional Massage) ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะอย่างสูงและ 
ยังเป็น Signature ของประเทศไทย 
 5) บริการของไทยมีความเป็นเลิศและสามารถสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า 
 6) ประเทศไทยมีสมุนไพรมากกว่า 100 ชนิด และมีเกษตรกรท่ีเพาะปลกูสมุนไพรอยู่ 
หลายจังหวัด 
 7) ธุรกิจนวดแผนไทย สปา มีลักษณะเป็นการหันกลับไปสูวิ่ถีชีวิตแบบธรรมชาติและ 
อาศัยสิ่งที่เป็นธรรมชาติแท้ ๆ เพ่ือสร้างความสงบสุขใหแ้ก่ร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ 
 จุดอ่อน  (Weakness) 
  1) กลุ่มลูกค้าอาจมีอยู่อย่างจํากัดและไม่แน่นอน 
 2) ต้นทุนในการดําเนินการอาจไม่สัมพันธ์กับรายได้ในบางช่วงเวลาจึงมีความเสี่ยงใน 
การลงทุนบ้าง 
 3) ร้านนวดแผนไทยมีเยอะมากในยุคปัจจุบนั 
 4) พ้ืนฐานด้านภาษาต่างประเทศยังต้องพัฒนาโอกาสมากกว่านี้ 
 5) ปัญหาทางการเมืองและภูมิภาคภาคส่งผลต่อการท่องเท่ียว 
 6) กลุ่มลูกค้ายังจํากัด มักเป็นชาวต่างชาติ หรือชนช้ันกลาง 

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 โอกาส 
 1) การมาของ AEC จะเปิดตลาดให้กลุ่ม SME มีฐานลูกค้าท่ีกว้างขึ้น มีทัวร์ต่างชาติมากข้ึน  
 2) นักท่องเที่ยวต่างชาติเข้ามามากย่ิงขึ้น รวมถึงคนท้องถ่ินก็มีความสนใจใช้บริการมาก
ย่ิงขึ้น 
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 การนวดแผนไทยเป็นวิธีบําบัดรักษาโรคท่ีเป็นธรรมชาติที่สุดต้ังแต่สมัยโบราณ โดยภาพรวม
ธุรกิจนี้มีมูลค่าตลาดไม่น้อย จากข้อมูลของผู้อํานวยการโรงเรียนแพทย์แผนโบราณวัดโพธ์ิพบว่า 
ตลาดนวดแผนไทยเม่ือปี 2538 มีมูลค่ากว่าสองหม่ืนล้านบาทแต่ปัจจุบันเช่ือว่ามูลค่ารวมของตลาด 
ได้เพ่ิมข้ึน ซ่ึงเป็นจํานวนกว่า 50,000 ราย และอุตสาหกรรมน้ีก็สามารถสร้างรายได้ให้กับไทยได้ 
อย่างน้อย 1.3 หม่ืนล้านบาท (หรือ 415 ล้านเหรียญสหรัฐ) ต่อปี 
 เน่ืองจากการนวดเป็นบริการท่ีนอกเหนือจากปัจจัยสี่ ดังนั้นลูกค้าท่ีมาใช้บริการจึงมักอยู่ใน
กลุ่มของผู้มีรายได้ปานกลางและรายได้สูง ความต้องการของตลาดจะขึน้อยู่กับทําเล สถานท่ีเป็นหลัก 
ธุรกิจนี้สามารถดําเนินการได้ต้ังแต่ระดับผู้ประกอบการคนเดียว รับจ้างนวดตามบ้าน เปิดบริการนวด
ในบ้านของตัวเอง หรือเปิดบริการตามแหล่งชุมชน เช่น ตลาด หมู่บ้านขนาดใหญ่ ศูนย์การค้า 
ห้างสรรพสินคา้ ใกลแ้หลง่ท่องเที่ยว ไปจนถึงเปิดบริการในสถานท่ีค่อนข้างหรูหรา เช่น โรงแรม  
รีสอร์ท เป็นต้น   
 ปัจจุบันการนวดแผนไทยยังเป็นท่ีนิยมของชาวต่างชาติในแถบต่าง ๆ เช่น แถบเอเชีย 
อเมริกา และยุโรป เม่ือนักท่องเที่ยวเหล่าน้ีทดลองใช้บริการแล้วได้เกิดความประทับใจในการนวด 
แผนไทย ทําให้การนวดแผนไทยโด่งดังข้ามทวีป การนวดแผนไทยจงึเปน็ที่ต้องการมากในต่างประเทศ 



บทที ่3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
3.1 สภาวะของธุรกิจ 
 ภาพรวมการตลาดนวดแผนไทย 
 การนวดแผนไทยเป็นวิธีบําบัดรักษาโรคท่ีเป็นธรรมชาติที่สุดต้ังแต่สมัยโบราณ โดยภาพรวม
ธุรกิจนี้มีมูลค่าตลาดไม่น้อย จากข้อมูลของผู้อํานวยการโรงเรียนแพทย์แผนโบราณวัดโพธ์ิพบว่า  
ตลาดนวดแผนไทยเม่ือปี 2535 มีมูลค่ากว่าสองหม่ืนล้านบาท แต่ปัจจุบันเช่ือว่ามูลค่ารวมของตลาด
ได้เพ่ิมข้ึน ซ่ึงเป็นการเติบโตพร้อม ๆ กับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เน่ืองจากการนวดเป็นบริการท่ี
นอกเหนือจากปัจจัยสี่ ดังน้ัน ลูกค้าท่ีมาใช้บริการจึงมักอยู่ในกลุ่มของผูมี้รายได้ปานกลาง และรายได้
สูง ความต้องากรของตลาดจะขึ้นอยู่กับทําเลสถานท่ีเป็นหลัก ธุรกิจนี้สามารถดําเนินการได้ต้ังแต่
ระดับผู้ประกอบการคนเดียว รับจ้างนวดตามบ้าน เปิดบริการนวดในบ้านของตัวเองหรอืเปิดบริการ
ตามแหล่งชุมชน เช่น ตลาด หมู่บ้านขนาดใหญ่ ศูนย์การค้า ห้างสรรพสนิค้าใกล้แหลง่ท่องเที่ยวไป
จนถึงเปิดบริการในสถานที่ค่อนข้างหรูหรา เช่น โรงแรม รีสอร์ท เป็นต้น ปัจจุบัน การนวดแผนไทย 
ยังเป็นที่นิยมของชาวต่างชาติในแถบต่าง ๆ เช่น แถบเอเชีย อเมริกาและยุโรป เม่ือนักท่องเท่ียว
เหล่าน้ีทดลองใช้บริการแล้ว ได้เกิดความประทับใจในการนวดแผนไทย ทําให้การนวดแผนไทยโด่งดัง
ข้ามทวีป การนวดแผนไทยจงึเป็นที่ต้องการมากในต่างประเทศ 
 
3.2 แนวโนม้ของธุรกิจ 

ร้าน Lanna Thai Massage & Spa ต้ังอยู่บริเวณย่านถนนรัชดาภิเษก แถว ๆ ตลาด 
ห้วยขวาง เป็นชุมชนขนาดใหญ่ เน่ืองจากมีจํานวนประชากรท่ีหนาแน่น ต้ังอยู่ในพ้ืนท่ีใจกลาง
กรุงเทพมหานคร ภายในพ้ืนที่ประกอบไปด้วยห้างสรรพสนิค้าต่าง ๆ มีกลุ่มคนต่างชาติมาท่องเที่ยว
พักผ่อน ทัวร์ต่างชาติติดต่อเข้าพักในบริเวณใกล้เคียง ที่มีโรงแรมรอบๆ ร้านนวดแผนไทย สปาร้านนี้
เป็นร้านขนาดกลาง 1 คูหา 2 ช้ัน ช้ันลางโล่งตกแต่งเป็นท่ีต้อนรับลูกคา้ท่ีมาใช้บริการนวดต่าง ๆ  
ทําเลอยู่ในแหล่งชุมชนเศรษฐกิจ ย่านรัชดา นวดโดยใช้นํ้ามันอโรม่า 5 เตียง เก้าอ้ีโซฟานวดฝ่าเท้า  
10 เตียง ใช้พนักงานจํานวน 20 คน  ผู้ประกอบการมีเงินทุนประมาณ 8 ล้านบาท จัดได้ว่าจะเป็น
ธุรกิจท่ีได้รับความสนใจ มีผู้เข้าใช้บริการเป็นจํานวนมาก สังเกตได้จากจํานวนร้านท่ีเปิดให้บริการนวด 
แผนไทยที่มีอยู่จํานวนมาก อาจเนื่องมาจากภายในเขตนี้ม่ีประชากรค่อนข้างหนาแน่นมีผู้ประกอบการ
ธุรกิจต่าง ๆ อยู่จํานวนมาก จากที่ผู้ศึกษาได้ทําการสํารวจภายในบริเวณย่านถนนรัชดาภิเษก พบว่า  
มีจํานวนผู้ประกอบการในธุรกิจน้ีประมาณ 9-12 ร้าน ด้วยกัน แต่ในจํานวนน้ี บางร้านเป็นร้านท่ีมี 
การให้บริการเสริมสวยสุภาพสตรีควบคู่ไปด้วย การนวดแผนไทยไม่ใช่ธุรกิจหลักของการประกอบการ  
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ซ่ึงในการสํารวจพบว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการในร้านนวดแผนไทย 
ที่ดําเนินธุรกิจให้บริการนวดแผนไทยเป็นหลกั ธุรกิจมีแนวโน้มเจริญเติบโตขึ้นเรื่อง ๆ ตามความนิยม
ของนักท่องเทีย่ว 
 
3.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
 ปัจจุบันการนวดแผนไทยประสบกับภาวะการแข่งขันค่อนขา้งสูง ผู้ประกอบการหันมา
ดําเนินธุรกิจน้ีเพ่ิมข้ึน 10–20% ต่อปี นอกจากผู้ประกอบการรายใหม่แล้ว การนวดแผนไทยยัง
กลายเป็นบริการเสริมของธุรกิจที่มีอยู่แล้ว เช่น ตามร้านสถานเสริมสวย เสริมความงาม หรือ
โรงพยาบาลบางแห่งแม้ผู้ประกอบการจะหนัมาทําธุรกิจน้ีกันมาก แต่ส่วนหน่ึงเป็นการเปิดธุรกิจ 
โดยไม่มีการบริหารจัดการที่มีประสทิธิภาพ การพัฒนาที่ดีเพียงพอ ผู้ประกอบการท่ีเปิดธุรกิจ 
นวดแผนไทยจึงต้องปิดตัวเองไปหลายราย และเนื่องจากธุรกิจน้ีจัดเป็นบริการเสริมท่ีนอกเหนือจาก
ปัจจัยสี่ ดังน้ันการแข่งขันจึงเน้นไปที่การบริการท่ีดีได้มาตรฐานและมีจุดเด่นของตัวเอง 
 
3.4 สภาพของการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 การแข่งขันจึงเน้นไปที่การบริการที่ดีได้มาตรฐานและมีจุดเด่นของตัวเองไม่ว่าจะเป็น 
 – ด้านการตกแต่งสถานที่ให้ดูสะอาด สวยงาม สบายตา 
   – สถานที่ต้ัง มีที่จอดรถสะดวก ไปมาง่าย 
  – มีบริการท่ีหลากหลายให้ลกูค้าเลือก เช่น นวดตัว นวดฝ่าเท้า นวดนํ้ามันหอมระเหย  
นวดประคบด้วยสมุนไพร 
 – การต้อนรับของพนักงานทีสุ่ภาพเรียบร้อย 
  – การนวดได้คุณภาพตามมาตรฐาน 
 จะเห็นว่าผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จต้องพัฒนาทักษะความรู้ใหแ้ก่บุคลากร 
อยู่ตลอดเวลา รวมถึงพัฒนารูปแบบบริการให้ดีขึ้น 
 เน่ืองจากในเขตย่านถนนรัชดาภิเษกมีร้านนวดแผนไทยเป็นจํานวนไม่น้อย ผู้ประกอบการ
ควรจัดกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายและดึงดูดใจลูกค้า ดังน้ี 
 – ติดต่อบริษัททัวร์ บริษัทท่องเท่ียว หรือไกด์ เพ่ือให้แนะนํานักท่องเท่ียวต่างชาติเข้ามา 
ใช้บริการ 
 – แจกใบปลิวแนะนําร้านและการบริการ ตามย่านท่ีร้านต้ังอยู่ 
   – รับสมัครสมาชิก โดยไม่เก็บค่าสมาชิกหรือเสียค่าสมาชิกต่ําพร้อมให้สิทธิประโยชน์แก่ 
สมาชิก เช่น ส่วนลดแถมการให้บริการ การสะสมแต้มเพ่ือแลกสินค้าหรือบริการ 
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 – จัดกิจกรรมประจําปี เช่น จัดวันผู้สูงอาย ุสําหรับผู้ที่มีอายุต้ังแต่ 60 ปีขึ้นไปสามารถนวด
ครึ่งราคา เป็นต้น 
 – จัดกิจกรรมเพื่อนแนะนําเพ่ือน โดยมีของขวัญให้ทั้งผูแ้นะนําและผู้มาใหม่ 
 สิ่งสําคัญที่ดึงดูดใจและสร้างความประทับใจให้ลูกค้าก็คือการบริการที่ดีเลิศต้ังแต่ 
การแต่งกายท่ีสุภาพและสะอาดของพนักงาน การพูดจาไพเราะ การเอาใจใสลู่กค้าด้วยความจริงใจ 
ลงโฆษณาตามนิตยสารแนวสขุภาพหรือชีวจิต ลงโฆษณาในอินเทอร์เน็ต เป็นต้น 
 
3.5 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 ปัจจุบัน การนวดแผนไทยประสบกับภาวการณ์แข่งขันค่อนข้างสงู ผู้ประกอบการหันมา
ดําเนินธุรกิจน้ีเพ่ิมข้ึน 10-20% ต่อปี นอกจากผู้ประกอบการรายใหม่แล้ว การนวดแผนไทยยัง
กลายเป็นบริการเสริมของธุรกิจที่มีอยู่แล้ว เช่น ตามร้าน สถานเสริมสวย เสริมความงาม หรือ
โรงพยาบาลบางแห่ง แม้ผู้ประกอบการจะหันมาทําธุรกิจนี้กันมาก แต่ส่วนหนึ่งเป็นการเปิดธุรกิจ 
โดยไม่มีการบริหารจัดการที่มีประสทิธิภาพ การพัฒนาที่ดีเพียงพอ ผู้ประกอบการท่ีเปิดธุรกิจนวด
แผนไทยจงึต้องปิดตัวเองไปหลายราย และเนื่องจากธุรกิจน้ีจัดเป็นบริการเสริมท่ีนอกเหนือจาก 
ปัจจัยสี่ ดังน้ันการแข่งขันจึงเน้นไปที่การบริการท่ีดีไม้มาตรฐานและมีจุดเด่นของตัวเองไม่ว่าจะเป็น
ด้าน 
 – การตกแต่งสถานที่ให้ดูสะอาด สวยงาม สบายตา 
 – สถานที่ต้ัง มีที่จอดรถสะดวก ไปมาง่าย 
 – มีบริการท่ีหลากหลายให้ลกูค้าเลือก เช่น นวดตัว นวดผ่าเท้า นวดน้ํามันหอมระเหย  
นวดประคบด้วยสมุนไพร 
 – การต้อนรับของพนักงานทีสุ่ภาพเรียบร้อย 
 – การนวดได้คุณภาพตามมาตรฐาน 
 จะเห็นว่า ผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จต้องพัฒนาทักษะความรู้ให้แก่บุคลากรอยู่
ตลอดเวลา รวมถึงพัฒนารูปแบบบริการให้ดีขึ้น 
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ตารางท่ี 3.1: ธุรกิจนวดแผนไทยที่เปิดให้บริการ ณ ย่านถนนรัชดาภิเษก 
 

ช่ือร้าน รูปแบบการให้บริการ
จํานวน
พนักงาน

จํานวนอุปกรณ์
รูปแบบ
ของร้าน 

เวลาเปิด–ปิด 

1) นวด
แผนไทย
โพธ์ิทอง 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

5 คน 4 เตียงนวดตัว 
2 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

10.00–21.00 น.

2) พูลสุข
นวดแผน
ไทย 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

3 คน 4 เตียงนวดตัว 
2 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

10.00–21.00 น.

3) นวด
แผนไทย
คลายเส้น 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

2 คน 3 เตียงนวดตัว 
2 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

10.00–21.00 น.

4) แหม่ม
นวด 
แผนไทย 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

6 คน 4 เตียงนวดตัว 
6 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

10.00–22.00 น.

5) นวด
แผนไทย
โพธ์ิทอง 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

6 คน 4 เตียงนวดตัว 
2 เก้าอ้ีนวดเท้า 
3 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

12.00–22.00 น.

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ): ธุรกิจนวดแผนไทยที่เปดิให้บริการ ณ ย่านถนนรัชดาภิเษก  
 

ช่ือร้าน รูปแบบการให้บริการ
จํานวน
พนักงาน

จํานวนอุปกรณ์
รูปแบบ
ของร้าน 

เวลาเปิด–ปิด 

6) 
Massage 
& Spa 

นวดหน้า 150-350/
ครั้ง 
นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

5 คน 4 เตียงนวดตัว 
2 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

10.00–21.00 น.

7) เรือน
พักกาย
นวด 
แผนไทย 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

10 คน 8 เตียงนวดตัว 
4 เก้าอ้ีนวดเท้า 
3 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

10.00–21.00 น.

8) กาแฟ
โบราณ  
นวด 
แผนไทย 

นวดตัว 150/ ชม. 
นวดเท้า 150/ ชม. 
นวดนํ้ามัน 200/ ชม. 
อบสมุนไพร 150/ ชม.

2 คน 4 เตียงนวดตัว 
2 เก้าอ้ีนวดเท้า 
1 ตู้อบ 

1 ห้อง 
ห้องปรับ
อากาศ 

09.00–22.00 น.

 
3.6 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 การดําเนินการของธุรกิจนวดแผนไทย แบ่งได้ดังนี้ 
 ข้ันตอนการให้บริการลูกค้า 
 1) การต้อนรับลูกค้า 
 ผู้ที่ทําหน้าท่ีต้อนรับลูกค้าควรเป็นผู้ประกอบการเองเพราะส่ิงน้ีจะสร้างความประทับแก่
ลูกค้ามากกว่า ผู้ประกอบการควรดูว่าลูกค้าต้องการใช้บริการแบบไหน จากนั้นจึงทําการจัดลําดับ 
การให้บริการแก่ลูกค้า กําหนดเตียงและพนักงานนวดให้ลูกค้า ถ้าไม่มีเตียงว่าง ผู้ประกอบการ 
ก็ควรจัดสถานที่ให้ลูกค้าน่ังรอ โดยระหว่างรอ ทางร้านอาจบริการน้ําชาหรือน้ําสมุนไพรให้ลูกค้า 
กรณีพนักงานนวดทางร้านอาจจัดลําดับการให้บริการสลบัหมุนเวียนกันเพ่ือให้โอกาสแก่พนักงาน 
เท่าเทียมกัน เช่น ถ้าร้านมีพนักงานนวด 3 คน ช่ือ ก, ข และ ค 
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   – วันที่ 1 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังนี้ พนักงาน ก, ข และ ค 
   – วันที่ 2 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังน้ี พนักงาน ข, ค และ ก 
   – วันที่ 3 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังนี้ พนักงาน ค, ก และ ข 
   – วันที่ 4 จัดลําดับผู้ให้บริการเริ่มต้นดังนี้ พนักงาน ก, ข และ ค หมุนเวียนกันไป 
 2) การเตรียมตัวก่อนให้บริการ 
     กรณีนวดตัว โดยปกติลูกค้าจะต้องปฏิบัติดังน้ี 
   – เปลี่ยนเป็นชุดท่ีทางร้านจัดเตรียมไว้ให้ เป็นเสื้อ กางเกงที่หลวม ๆ สบาย ๆ 
   – ล้างมือ ล้างเท้า ให้สะอาด 
   – ส่วนพนักงานนวดก็ต้องรักษาความสะอาดของร่างกาย โดยเฉพาะมือและเท้า 
     กรณีนวดฝ่าเท้า โดยปกติ ลูกค้าจะต้องปฏิบัติดังน้ี 
   – เปลี่ยนเป็นกางเกงที่ร้านจัดเตรียมไว้ให้ 
   – ล้างเท้าให้สะอาด (โดยปกติ พนักงานนวดจะเป็นผู้ทําความสะอาดให้) 
   –ส่วนพนักงานนวดก็ต้องรักษาความสะอาดของร่างกายโดยเฉพาะมือ 
 3) หลังการให้บริการ 
 ทางร้านจัดเตรียมให้ลูกค้าเปลี่ยนชุด ระหว่างน้ันทางร้านอาจมีน้ําอุ่นหรือนํ้าชาบริการ 
จากน้ันลูกค้าชําระค่าบริการ ส่วนเสื้อหรือกางเกงท่ีลูกค้าใส่ระหว่างนวดตัวหรือนวดฝ่าเท้า ทางร้าน
จะต้องนําไปซักให้สะอาดก่อนนํามาใช้ใหม่ทุกครั้ง 
 การจัดห้องนวด 
 รูปแบบการจัดห้องนวดขึ้นอยู่กับสถานที่และเงินทุน อย่างไรก็ตาม ห้องนวดแบ่งหลัก ๆ 
ตามลักษณะการนวดได้ ดังนี้ 
 1) กรณีนวดตัว 
 เน่ืองจากการนวดตัวเป็นบริการที่ต้องการความเป็นส่วนตัว ไฟในห้องจึงควรปรับความสว่าง
ได้ ถ้าเป็นสถานที่หรูหรา เช่น โรงแรม ผู้ประกอบการอาจกั้นเป็นห้องถาวร โดยให้บริการห้องละ  
1 คน หรือ 2, 3 คน ถ้าเป็นกลุ่มครอบครัวหรือเพ่ือนสนิท แต่หากเป็นสถานที่ไม่หรูหรามากนัก 
ผู้ประกอบการอาจกั้นเป็นห้อง โดยใช้ม่านทึบที่เลื่อนได้ 
 2) กรณีนวดฝ่าเท้า 
 โดยปกติการนวดฝ่าเท้าจะมีเตียงนวดฝ่าเท้าโดยเฉพาะ ลูกค้าสามารถน่ังเหยียดขาตาม
สบาย ผู้ประกอบการอาจวางเตียงนวดฝ่าเท้าเรียงกัน โดยไม่จําเป็นต้องก้ันเป็นห้อง แต่กรณีที่ลูกค้า
ต้องการความเป็นส่วนตัว ทางร้านอาจใช้เตียงนวดตัวแทนเตียงนวดฝ่าเท้า 
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อุปกรณ์หลักท่ีใช้ 
 1) เตียงนวดตัวหรือเบาะนวดตัวพร้อมหมอน ราคาขึ้นอยู่กับคุณภาพและวัสดุทีใ่ช้มีต้ังแต่
1,500–6,500 บาท อุปกรณ์ประเภทน้ีสามารถหาซ้ือได้ตามร้านจําหน่ายอุปกรณ์นวดแผนไทยและ
ร้านเฟอร์นิเจอร์ทั่วไป 
 2) เตียงนวดฝ่าเท้า ราคาประมาณ 2,700–4,000 บาท สถานท่ีจําหน่ายเช่นเดียวกับ 
เตียงนวดตัว 
 3) เสื้อกราวน์สําหรับพนักงานนวด ราคาประมาณ 150–300 บาท หาซ้ือได้ที่ตลาดโบ๊เบ๊ 
 4) เสื้อและกางเกงสําหรับลูกค้านวดตัว ราคาประมาณ 200–300 บาท หาซ้ือได้ที่ตลาด
โบ๊เบ๊ 
 5) กางเกงสําหรับลูกค้านวดฝ่าเท้า ราคาประมาณ 100 บาท หาซ้ือได้ที่ตลาดโบ๊เบ๊ 
 6) ผ้าปูเตียง ปลอกหมอน ราคาต้ังแต่ 300 บาทข้ึนไป ปกตินิยมสีฟ้ืน ดูสบายตา หาซ้ือได้ที่ 
ตลาดพาหุรัดหรือสําเพ็ง 
 7) ผ้าขนหนู ใช้ห่อเท้ากรณีนวดฝ่าเท้า หาซ้ือได้ที่ตลาดโบ๊เบ๊หรือพาหุรัด 
 8) ครีมหรือนํ้ามันสําหรับนวดฝ่าเท้า สถานท่ีจําหน่าย เช่น โรงเรียนแพทย์แผนโบราณ  
วัดพระเชตุพนฯ (วัดโพธ์ิ) ขนาด 1800 ซีซี ราคาขายปลีกประมาณ 650 บาท 
 9) น้ํามันนวดตัว สถานที่จําหน่าย เช่น โรงเรียนแพทย์แผนโบราณ วัดพระเชตุพนฯ  
(วัดโพธ์ิ) ขนาด 4,000 ซีซี ราคาขายปลีกประมาณ 580 บาท 
 10) ไม้กดจุด เป็นอุปกรณ์ที่ทาํขึ้นจากไม้เพ่ือใช้แทนน้ิวมือ ไม้ดังกล่าวใช้กดจุดที่บริเวณ 
ฝ่าเท้าตามตําแหน่งศาสตร์ของการนวดฝ่าเท้า ราคาอันละประมาณ 20 บาท ผู้ลงทุนสามารถ 
หาซ้ือได้ที่สถาบันแพทย์แผนไทยและร้านจาํหน่ายอุปกรณ์นวดท่ัวไป 
 การจ้างพนักงาน 
   การสรรหาพนักงานนวดผู้ประกอบการอาจใช้วิธีประกาศรับสมัครตามโรงเรียนหรือสถาบัน
สอนนวดแผนไทยท่ีมีมาตรฐานเพราะเป็นแหล่งผลิตบุคลากรโดยตรง รวมถึงการประกาศรับสมัครทาง
อินเทอร์เน็ต แม้พนักงานนวดจะถูกดึงตัวกันอยู่บ้างเน่ืองจากพนักงานนวดที่มีฝีมือยังมีจํานวนน้อย 
แต่ร้านที่มีการบริหารจัดการที่ดีรวมถึงให้คา่ตอบแทนที่จูงใจและเหมาะสมจะไม่ค่อยประสบกับปัญหา
น้ีสักเท่าใดนัก เพราะโดยส่วนมากถ้าพนักงานมีความพอใจและสบายใจกบังานท่ีทําอยู่กมั็กอยู่นาน  
ไม่ย้ายไปไหน 
 จํานวนพนักงานนวด 
 จํานวนพนักงานนวดจะข้ึนอยู่กับขนาดของธุรกิจเป็นหลัก โดยดูจากจํานวนเตียงท่ีให้บริการ 
และจํานวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการในเวลาเดียวกัน เช่น ร้านที่มีจํานวนเตียงให้บริการ 7 เตียง ควรมี
พนักงานนวด อย่างน้อย 7 คน เพราะถ้าในช่วงที่ลูกค้าเข้ามาคราวเดียวกัน 7 คน ร้านก็จะสามารถ 
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ให้บริการได้ แต่ถ้าลูกค้ามามากกว่า 7 คน ทางร้านจะต้องจัดสถานทีใ่ห้ลูกค้าน่ังรอ 
 การทํางานของพนักงาน 
 ผู้ประกอบการอาจแบ่งการทํางานเป็นกะ ขึ้นอยู่กับระยะเวลาการเปิดบริการใน 1 วัน เช่น 
ถ้าร้านเปิดบริการต้ังแต่ 9.00 น.–24.00 น. ผู้ประกอบการอาจแบ่งกะ ทํางาน เป็น 2 กะ เช่น กะที่ 1 
เวลา9.00 น–.17.00 น. กะท่ี 2 เวลา 17.00 น.–24.00 น. 
 จํานวนพนักงานในแต่ละวันจํานวนพนักงานในแต่ละวันอาจไม่เท่ากัน ขึ้นอยู่กับพฤติกรรม
ลูกค้า เช่น วันธรรมดาร้านอาจมีพนักงานนวด 5 คน ต่อเตียงให้บริการ 7 เตียง เนื่องจากจํานวน
ลูกค้าไม่ค่อยมากในคราวเดียวกัน ส่วนวันเสาร์–อาทิตย์ลูกค้าจะค่อนข้างมาก ร้านก็ต้องจัดให้มี
พนักงาน 1 คน ต่อ 1 เตียง เป็นต้น 
 การให้ค่าจ้างแก่พนักงานนวด 
 ร้านนวดแผนไทยสามารถให้ค่าจ้างแก่พนักงานได้หลายแบบ เช่น 
 – จ้างเป็นรายวัน โดยแบ่งเปอร์เซ็นต์จากการให้บริการแต่ละคร้ัง เช่น เจ้าของ 50% 
พนักงานนวด 50% หรือเจ้าของ 60% พนักงาน 40% แล้วแต่ตกลง กรณีน้ี ทางร้านมักจะไม่มี
เงินเดือนประจาํให้ แต่บางแหง่เจ้าของธุรกิจจะประกันรายได้ขั้นต่ําให้พนักงาน 100–200 บาท/ วัน 
กรณีไม่มีลูกค้าเลย 
 – จ้างรายวัน โดยคิดค่าจ้างพนักงานนวดเป็นรายช่ัวโมง เช่น ช่ัวโมงละ 70 บาท ส่วนเงิน
พิเศษที่ลูกค้าให้กับพนักงานนวดถือเป็นสิทธิของพนักงานไป การจ้างเช่นน้ีทางร้านมักไม่มีเงินเดือน
ประจําให ้
 – จ้างรายเดือน เดือนละประมาณ 4,500–6,000 บาท หรือตามความเหมาะสม 
 การคัดเลือกพนักงานนวด จะต้องคํานึงถึง 
 – พนักงานนวดควรมีความรู้ความสามารถในการนวด โดยต้องผ่านการอบรมมา 
 – มีมนุษยสัมพันธ์ดี สุภาพ พูดจาไพเราะ 
 – รักการให้บริการ 
 สถานที่ฝึกอบรม 
 ปัจจุบันสถาบันหลายแหง่ได้สอนการนวดแผนไทย นวดฝ่าเท้า การฝึกอบรมจากสถาน
อบรมจะเสียค่าใช้จ่ายประมาณ 1,000–4,000 บาทต่อหลักสูตร ระยะเวลา 5–10 วัน เช่น 
 – โรงเรียนแพทย์แผนโบราณ วัดพระเชตุพนฯ (วัดโพธ์ิ) โทร. 0-2221-2974 
 – สถาบันการแพทย์แผนไทย กรมการแพทย์ กระทรวงสาธารณสุข โทร. 0-2591-0598-99 
  – สมาคมแพทย์แผนไทย กระทรวงสาธารณสุข จ.นนทบุรี 0-2965-9194-5 
 – โรงเรียนแพทย์แผนไทย(สมาคมแพทย์อายุรเวทฯ) จ.นนทบุรี 0-2950-5939 
 – ศูนย์บริการการศึกษานอกโรงเรียน ศูนย์ฝึกอาชีพ กรุงเทพมหานคร 
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 สถานบริการได้กําหนดกลยุทธ์ในการทําการตลาด ดังนี้ 
 1) กลยุทธ์ด้านการบริการ (Service Strategy)   
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ของศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa โดยให้ความสําคัญ
กับการบริการท่ีหลากหลายที่เป็นเอกลักษณ์ของทางร้าน ไม่ซํ้ากับที่อ่ืน ๆ และมีความหลากหลาย 
ของรูปแบบการให้บริการ ให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ  
 2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  
 เป็นการใช้กลยุทธ์ที่กําหนดการต้ังราคาค่าบริการ 
ให้เหมาะสมในการแข่งขันหรอืสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ โดยใช้กลยุทธ์แนวระดับราคา (Price Lining) 
เป็นกลยุทธ์ การกําหนดราคาตามแนวคิดท่ีว่า “ราคาที่ดี คือ ราคาท่ีผู้บริโภคพอใจ” ซ่ึงกระตุ้น 
การ ตัดสินใจของผู้บริโภคได้ดีกว่าในระดับราคาเดียว โดยที่บวกกําไรส่วนเพ่ิม (Markup Pricing) 
โดยการบวกเพ่ิมเงินจํานวนหนึ่ง เข้าไปยังต้นทุนของการค่าบริการเพ่ือให้ได้ราคาค่าบริการท่ีลูกค้า
พอใจ ส่วนที่บวกเพ่ิมน้ีจะต้องครอบคลุมค่าใช้จ่ายในการดาเนินงานอ่ืน ๆ และยังเหลือเป็นกําไร  
 3) กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place Strategy)   
 การจัดจําหน่ายจะเน้นความสะดวก สบายในการเลือกแพ็กเกจท่ีสนใจ โดยกําหนดให้มี
ช่องทางการจดัจําหน่ายถึง 3 ช่องทาง ได้แก่    
   3.1) ผ่านช่องทางหน้าศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa    
   3.2) ผ่านช่องทางส่ืออินเทอร์เน็ต ซ่ึงจะเป็นเว็บไซต์ของศูนย์บริการเอง 
   3.3) ผ่านตัวแทนช่วยประชาสัมพันธ์ ได้แก่ ผู้ที่ทํางานบริเวณท่ีพัก โรงแรม และ 
รีสอร์ท ที่อยู่ในบริเวณถนนรัชดาภิเษก  
 4) กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)   
 เป็นการใช้กลยุทธ์เพ่ือส่งเสริมหรือสนับสนุนในการกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซ้ือบริการ 
ของผู้บริโภค โดยมีรายละเอียดดังน้ี   
   4.1) กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)    
     4.1.1) ให้ส่วนลดการบริการสําหรับลูกค้าทีต้่องการนวดแผนไทยในทุก
รูปแบบ และได้ชําระเงินแบบเหมาจ่ายจะได้รับส่วนลด 15% ทันที     
     4.1.2) ให้ส่วนลดการบริการสําหรับลูกค้า 10% เม่ือมีคูปองส่วนลดจาก 
โรงแรม ที่พัก หรือรีสอร์ทท่ีรว่มเป็นเครือพันธมิตรกับศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa 
     4.1.3) ให้ค่าตอบแทน 10% แก่โรงแรม ที่พัก หรือรีสอร์ท เม่ือลูกค้า 
มีคูปองส่วนลดจากโรงแรม ที่พัก หรือรีสอร์ท ที่ร่วมเป็นเครือพันธมิตรศูนย์บริการ Lanna Thai 
Massage & Spa 
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     41.4) ให้ส่วนลดการบริการสําหรับลูกค้า 10% เม่ือลูกค้ามีเดือนเกิด 
ที่ ตรงกันกับเดือนท่ีเข้ามาใช้บริการ    
   4.2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เน้นไปที่การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
ก่อให้เกิดภาพลักษณ์ที่ดี เพ่ิมคุณค่าให้กับช่ือเสียงของศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa 
โดยผ่านการสื่อสารทางการตลาดต่าง ๆ โดยที่จะไม่ทําการโฆษณาชวนเช่ือใด ๆ ทั้งสิ้น เพราะ 
การทําการโฆษณาของธุรกิจการศึกษานั้นหากมีมากจนเกินไปอาจจะก่อให้เกิดภาพลักษณ์ที่ไม่ดีได้ 
การประชาสัมพันธ์จะมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าเกิดความสนใจอยากรู้จักศูนย์บริการ 
Lanna Thai Massage & Spa มากขึ้นและสร้างความเข้าใจกับลูกค้าในรูปแบบการนวดแบบต่าง ๆ 
ของศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa รวมถึงเพื่อให้ลูกค้าตัดสนิใจใช้บริการของศูนย์บริการ 
Lanna Thai Massage & Spa โดยจัดให้มีสื่อการตลาดดังน้ี  
     4.2.1) ป้ายประชาสัมพันธ์ (Billboard) ติดต้ังป้ายโฆษณาขนาด 3 x 4 
เมตร ที่หน้าศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa    
     4.2.2) ใบโบชัวร์ จัดทําเพ่ือแสดงรายละเอียดของรูปแบบการนวดต่าง ๆ 
พร้อมราคา เพ่ือแนะนําการบริการของทางร้านทําให้ลูกค้าเกิดการรับรู้และกระตุ้นความสนใจ     
     4.2.3) นามบัตร เพ่ือเป็นการแนะนําร้านพรอ้มหมายเลขโทรศัพท์ เพ่ือเพ่ิม
ความสะดวกในการติดต่อของลูกค้า 
     4.2.4) โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ เป็นการส่งเสริมการขายโดยการเพ่ิม 
ช่องทางการรบัรู้ตราผลิตภณัฑ์และภาพลกัษณ์ของศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa  
และสร้างฐานลูกค้าใหม่ด้วยการดําเนินการทางการตลาดออนไลน์     
     4.2.5) ใช้ระบบ CRM เป็นกลยุทธ์ที่การนําข้อมูลรายละเอียดลูกค้าที่ใหม่
และเก่าท่ีสมัครสมาชิกที่ศูนย์บริการหรือเว็บไซต์ให้เช่ือมโยงสู่โปรแกรมบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ 
(CRM) และทําการประยุกต์ใช้ระบบ CRM ในการติดตามลูกค้าโดยนําเสนอข่าวสารและผลิตภัณฑ์ 
ที่เหมาะสมกับลูกค้าแบบอัตโนมัติ ในกรณีที่ลูกค้าโดยการบริการอํานวยความสะดวกในการแจ้งข้อมูล
ข่าวสารได้ 2 ช่องทาง คือ จดหมายแจ้งเตือนและช่องทาง E-mail อัตโนมัติและรายละเอียด
ประชาสัมพันธ์ Website  เช่ือมโยงการบันทึกข้อมูลอัตโนมัติเข้าระบบ CRM และเพ่ือความสะดวก
ของลูกค้าโดยการเพ่ิมช่องทางที่สามารถคิวได้ตามที่ลูกค้าต้องการและเช่ือมโยงข้อมูลไป ในขั้นตอน
ต่อไปจะทําการบันทึกข้อมูลท่ีได้รับเข้าระบบ CRM เพ่ือใช้เป็นข้อมูลดําเนินการด้านการบริการให้กบั 
ลูกค้าในลําดับต่อไป 
 5) กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy)  
 บุคลากรถือเป็นปัจจัยสําคัญที่จะนําไปสู่ความสําเร็จ พนักงานนวดทุกคนจะได้รับการฝกึ
และอบรมเก่ียวกับการนวดในแบบต่าง ๆ และได้รับการฝึกอบรมทางด้านภาษาอังกฤษเพื่อ 
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การให้บริการที่มีประสิทธิภาพ นอกจากนั้นจะมีการอธิบายให้ผู้ที่เข้ามาใช้บริการให้เข้าใจถึง
วัตถุประสงค์ของการมาให้บริการต่าง ๆ ในการนวดแผนไทย ทั้งนี้เพ่ือเป็นการเพ่ิมคุณค่าและสร้าง
ความม่ันใจใหก้ับผู้บริโภคเพ่ิมมากขึ้น พนักงานทั่วไป (บัญชี ผู้จัดการร้าน แคชเชียร์ พนักงานต้อนรับ 
แม่บ้าน  พนักงานนวด เป็นต้น) ทาง Lanna Thai Massage & Spa ได้เสนอเงินเดือนประจํา
ตําแหน่งในอัตราท่ีคอ่นข้างสงูพร้อมสวัสดิการต่าง ๆ ให้แก่พนักงาน เม่ือเปรียบเทียบกับ 
อุตสาหกรรมเดียวกัน พร้อมโบนัสประจําปทีั้งน้ีขึ้นอยู่กับผลประกอบการ นอกจากนั้นได้จัดเตรียม 
ชุดทํางานให้ฟรีคนละ 3 ชุด   
 6) กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ (Process Strategy)   
 ในปัจจุบันธุรกิจมีการแข่งขันเพ่ิมมากข้ึนเร่ือย ๆ มีการคิดค้นสร้างสรรคส์ินค้าใหม่ ๆ  
แต่สิ่งหน่ึงทีทุ่กธุรกิจจะขาดเสยีไม่ได้คือกลยุทธ์ของการบรกิาร ซ่ึงหมายถึงวิธีเอาชนะลูกค้าด้วย 
การบริการ การบริการท่ีดีลูกค้าเกิดความประทับใจก็จะเกิดการบอกต่อ ทําให้มียอดขายที่เพ่ิมมากข้ึน 
อีกทั้งการบริการท่ีดียังถือเป็นหน้าเป็นตาของทางองค์กร ทว่าการบริการจะดีหรือไม่ดีส่วนหนึ่งน้ัน
ขึ้นอยู่กับตัวของพนักงาน และอีกส่วนหน่ึงขึ้นอยู่กับความใส่ใจขององค์กรที่จะพัฒนางานบริการน้ี
ขึ้นมา  Lanna Thai Massage & Spa ได้ตระหนักถงึกระบวนการให้บริการ เพ่ือให้ลูกค้าเกิด 
ความพึงพอใจ ดังน้ันจึงได้กําหนดผังขั้นตอนการให้บริการ พนักงานนวด จะต้องมีความแม่นยํา  
ความชํานาญ มีความรู้และความเข้าใจทางด้านโครงสร้างของร่างกายในส่วนต่าง ๆ เป็นอย่างดี และ
สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษออกมาให้ผู้เรียนท่ีเป็นชาวต่างชาติเข้าใจได้ดี เพ่ือให้เกิดความผิดพลาด
น้อยท่ีสุด และพนักงานทุกคนให้การดูแลเอาใจใส่กับลูกค้าทุกคนเปรียบเสมือนลูกค้าเป็นด่ังมิตรและ
ญาติที่ดีของเรา โดยผู้จัดการร้านมีหน้าท่ีหลักในการควบคุมดูแลให้กระบวนการการปฏิบัติงานเป็นไป
ตามท่ีกําหนดและสามารถวัดผลความพึงพอใจจากลูกค้าได้ กรณีที่มีข้อร้องเรียนจากลูกค้าจะมี 
การแจ้งให้พนกังานทุกคนรับทราบปัญหาและนํามาต้ังเป้าหมายใหม่ในการปรับปรุงแกไ้ขให้ดีขึ้น 
ตลอดเวลาด้วยความเต็มใจของพนักงาน เพ่ือให้พนักงานทกุคนทํางานบริการลูกค้าอย่างมีความสุข
และมีประสทิธิภาพ   
 7) กลยุทธ์ด้านด้านภาพลักษณ์การบริการ (Physical Evident Strategy)   
 ทางแบรนด์  Lanna Thai Massage & Spa เป็นธุรกิจบริการนวดแผนไทยให้กับ
ชาวต่างชาติ แต่อย่างไรก็ตามสินค้าและอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้เพ่ือการบริการน้ันก็เป็นองค์ประกอบ 
ที่สําคัญต่อธุรกิจ โดยรวมแล้วความต้องการหลักของผู้บริโภคที่มาเลือกเรียนเพื่อท่ีจะดูแลรักษา
สุขภาพด้วยวิธีทางธรรมชาติ ดังนั้นผลิตภัณฑ์ที่เลือกใช้เพ่ือการบริการน้ัน Lanna Thai Massage  
& Spa จึงเน้นและใหค้วามสําคัญกับคุณภาพเป็นหลัก ตลอดจนการเก็บรักษาที่ถูกต้องในส่วนของ 
Lanna Thai Massage & Spa ได้ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและสภาพตลาดเพ่ือท่ีจะนําเสนอ 
การบริการที่จะตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังน้ี   
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   7.1) ศึกษาคุณสมบัติและประโยชน์ของชนิดผลิตภัณฑ์ที่จะเลือกนํามาใช้    
   7.2) ทําการทดสอบผลิตภัณฑ์โดยการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้รู้และเข้าใจถึง 
ประโยชน์และคุณสมบัติที่สําคัญ และสามารถนําไปอธิบายให้ผู้บริโภคฟังและเข้าใจมากย่ิงขึ้น    
   7.3) ทําการตรวจสอบผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที่ใช้ภายในร้านเป็นประจํา โดยเฉพาะ 
ผลิตภัณฑ์หรือเครื่องใช้ไฟฟ้าที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการเพ่ือเป็นการป้องกันหรือลดโอกาสใน 
การเกิดอุบัติเหตุกับผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการ 
   7.4) ทําความสะอาดพ้ืนท่ีที่ให้บริการทุกวันหลังจากปิดร้านเน่ืองจากว่าเป็นธุรกิจ 
ที่ เกี่ยวข้องกับสุขภาพ และต้องใช้บรรยากาศที่สะอาดสดช่ืนในการช่วยผ่อนคลาย ดังนั้นการรักษา
ความสะอาดทุกวันจะช่วยทําให้สถานที่น่าใช้บริการและเสริมภาพพจน์ที่ดีให้กับทางรา้น   
   7.5) มีการสํารวจตลาดเพ่ือหาผลิตภัณฑใ์หม่มาให้บริการลูกค้า มีการประชุมและ 
ปรึกษาเก่ียวกับการนําเสนอหรือปรับปรุงการให้บริการอยู่ตลอด   
   7.6) มีการควบคุมและดูแลพัฒนาสถานประกอบการอยู่ตลอดเวลาเพ่ือความเป็น
ภาพลักษณ์ที่ดีและสร้างความน่าเช่ือถือ   
   7.7) มีการอบรมพนักงานอยู่ตลอดเวลาเพ่ือพัฒนาศักยภาพพนักงานให้ดีย่ิงขึ้นไป 

 
3.7 การวิเคราะห์ตําแหน่งของการบริการ 
 ทําเลท่ีต้ังของธุรกิจน้ี ต้ังอยู่ในย่านใกล้กลุ่มเป้าหมาย การเดินทางสะดวก มีที่จอดรถ 
หรืออยู่ตามแหล่งชุมชน ไม่ว่าจะเป็นตลาด ศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า ใกล้แหลง่ท่องเที่ยวหรือถ้า
ผู้ประกอบการต้องการรองรับลูกค้าท่ีชอบความสงบ สถานท่ีเป็นสัดส่วน เหมาะแก่การพักผ่อน ก็อาจ
เปิดบริการตามรีสอร์ทหรือโรงแรมแต่สิง่ทีค่วรพิจารณาควบคู่ไปด้วย คือ ถ้าผู้ประกอบการมีสถานท่ี
เองและเหมาะกับการเปิดธุรกิจนวดแผนไทยก็สามารถลงทุนได้แต่ถ้าต้องเช่าสถานที่ ผู้ประกอบการ
ควรศึกษาเร่ืองค่าเช่าและสัญญาเช่าว่าเหมาะสมกับการลงทุนหรือไม่ นอกจากน้ีก่อนเปิดกิจการ 
ผู้ประกอบการควรหาข้อมูลด้วยว่าในย่านท่ีจะไปเช่าน้ันมีผู้ลงทุนอยู่ก่อนหรือไม่ ผู้ประกอบการจะ
สามารถแข่งขนักับเขาได้อย่างไร และลูกคา้มีจํานวนเพียงพอให้ผู้ประกอบการแทรกพื้นท่ีในตลาดได้
หรือไม่ อย่างไร 
 
3.8 การวิเคราะห์การได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 สําหรับธุรกิจนวดแผนไทย จัดได้ว่าเป็นธุรกิจที่ได้รับความสนใจเข้าใช้บรกิารจากผู้บริโภค
พอสมควร สังเกตได้จากจํานวนร้านท่ีเปิดให้บริการนวดแผนไทยที่มีอยู่เป็นจํานวนมากอาจ
เนื่องมาจากบริเวณถนนรัชดาภิเษกเป็นพ้ืนที่ที่มีประชากรอยู่ค่อนข้างหนาแน่น มีผู้ประกอบการ 
ในธุรกิจต่าง ๆ อยู่จํานวนมาก จากท่ีผู้ศึกษาได้ทําการสํารวจภายในบริเวณย่านถนนรัชดาภิเษก  
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พบว่า มีจํานวนผู้ประกอบการในธุรกิจน้ีประมาณ 9–12 ร้าน แต่ในจํานวนน้ีบางร้านเป็นร้านท่ีมี 
การให้บริการเสริมสวยสุภาพสตรีควบคู่ไปด้วย การนวดแผนไทยไม่ใช่ธุรกิจหลักของการประกอบการ 
ซ่ึงในการสํารวจและศึกษาคร้ังนี้ ซ่ึงผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการในร้านนวดแผนไทยที่ดําเนินธุรกิจ
ให้บริการนวดแผนไทยเป็นหลัก 
 
3.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐาน 
 จากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ใช้บริการธุรกิจนวดแผนไทยร้านลานาไทย มาสสาจ 
แอนด์สปา จํานวน 200 ฉบับ ตอบกลับมาจํานวน 198 ฉบับ แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
 
 ตอนท่ี 1  สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 3.2: แยกตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
     ชาย 119 60.10 
     หญิง 79 39.90 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.2 พบว่า เพศของผู้ใช้บริการ แบ่งเป็นเพศชาย จํานวน 119 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 60.10 เพศหญิง จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 39.90 
 
ตารางท่ี 3.3: แยกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
     ตํ่ากว่า 20 ปี 8 4.04 
     21–25 ปี 66 33.33 
     26–35 ปี 58 29.29 
     31–35 ปี 27 13.64 
     36–45 ปี 19 9.60 
     41 ปีขึ้นไป 20 10.10 

รวม 198 100 
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 จากตารางที่ 3.3 พบว่า แบ่งเป็นอายุตํ่ากว่า 20 ปี จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.04 อายุ
ระหว่าง 21–25 ปี จํานวน 66 คน อายุระหว่าง 26–35 ปี จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 29.29 อายุ
ระหว่าง 31–35 ปี จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.64 อายุระหว่าง 36–45 ปี จํานวน 19 คน  
คิดเป็นร้อยละ 9.60 อายุ 41 ปีขึ้นไป จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.10 
 
ตารางท่ี 3.4: แยกตามระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
     ประถมศึกษา 6 3.03 
     มัธยมศึกษา/ ปวช./ ปวส. 76 38.38 
     ปริญญาตรี 80 40.40 
     สูงกว่าปริญญาตรี 35 17.68 
     ไม่ระบุ 1 0.51 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.4 พบว่า  ระดับการศึกษาของผู้ใช้บริการ ระดับประถมศึกษา จํานวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.03 ระดับมัธยมศึกษา/ ปวช./ ปวส. จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38.38 ระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 40.40 ระดับสงูกว่าปริญญาตรี 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.68 ระดับสงูกว่าปริญญาตรี 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.68 ไม่ระบุ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.51 
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ตารางท่ี 3.5: แยกตามอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
     เจ้าของกิจการ 61 30.80 
     ข้าราชการ 18 9.09 
     พนักงานบริษัทเอกชน 72 36.36 
     พนักงานรัฐวิสาหกิจ 11 5.56 
     พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 5 2.53 
     อ่ืน ๆ 30 15.15 
     ไม่ระบุ 1 0.51 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.5 พบว่า  อาชีพของผู้ใช้บริการ เป็นเจ้าของกิจการ จํานวน 61 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.80 เป็นข้าราชการ จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.09 เป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 36.36 เป็นพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.56 
เป็นพ่อบ้าน/ แม่บ้าน จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.53 อาชีพอ่ืน ๆ 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.15 
และไม่ระบุอาชีพ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.51 
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ตารางท่ี 3.6: แยกตามรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
รายได้ จํานวน ร้อยละ 
     ตํ่ากว่า 10,000 บาท 11 5.60 
      10,001–20,000 บาท 76 38.40 
      20,001–30,000 บาท 30 15.20 
      30,000–40,000 บาท 33 16.70 
      40,001–50,000 บาท 19 9.60 
      50,001 ขึ้นไป 29 14.60 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.6 พบว่า รายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 11 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.60 ลูกค้าท่ีมีรายได้ 10,001–20,000 บาท จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.40 ลูกค้าทีมี่รายได้ 20,001–30,000 บาท จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.20 ลกูค้าท่ีมีรายได้ 
30,001-40,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.70 ลูกค้าท่ีมีรายได้ 40,001–50,000 บาท 
จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.60 ลูกค้าท่ีมีรายได้ 50,001 ขึ้นไป จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.60 
 
 ตอนท่ี 2  พฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้บรกิารนวดแผนไทย 
 
ตารางท่ี 3.7: แยกตามลักษณะการมาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

การมาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     นวดตัว 77 38.89 
     นวดฝ่าเท้า 34 17.17 
     นวดประคบสมุนไพร 42 41.21 
     นวดนํ้ามัน 18 9.09 
     อบสมุนไพร 27 13.64 

รวม 198 100 
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 จากตารางที่ 3.7 พบว่า แยกตามลักษณะการมาใช้บริการของลูกค้าใช้บริการนวดตัว 
จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.89 ลูกค้าใช้บริการนวดฝ่าเท้า จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.17 ลูกค้าใช้บริการประคบสมุนไพร จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 41.21 ลูกค้าใช้บริการนวด
นํ้ามัน จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.09 ลูกค้าใช้บริการอบสมุนไพร จํานวน 27 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 13.64  
 
ตารางท่ี 3.8: แยกตามเหตุผลที่มาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เหตุผลท่ีมาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     เพ่ือผ่อนคลายความตึงเครียด 131 66.16 
     เพ่ือรักษาปัญหาสุขภาพ 60 30.30 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.8 พบว่า เหตุผลท่ีมาใช้บริการของลูกค้า เพ่ือผ่อนคลายความตึงเครียด 
จํานวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 66.16 เพ่ือรักษาปัญหาสุขภาพ จํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.30 
 
ตารางท่ี 3.9: แยกตามโปรโมช่ันท่ีดึงดูดความสนใจให้มาใช้บริการของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

โปรโมชัน่ที่ดึงดูดความสนใจ จํานวน ร้อยละ 
     มีบัตรสมาชิกลดราคา 65 32.83 
     มีคูปองส่วนลด 72 36.36 
     มีการสะสมยอดการให้บริการ 41 20.71 
     แจกของแถมในช่วงเทศกาล 20 10.10 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.9 พบว่า  โปรโมชั่นท่ีดึงดูดความสนใจของลูกค้า มีบัตรสมาชิกลดราคา 
จํานวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.83 มีคูปองส่วนลด จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 36.36  
มีการสะสมยอดการให้บริการ จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.71 แจกของแถมในช่วงเทศกาล 
จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.10 
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ตารางท่ี 3.10: แยกตามการเคยเห็นโฆษณาให้มาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ช่องทางที่เห็นโฆษณา จํานวน ร้อยละ 
     เคย 114 59.40 
     ไม่เคย 78 40.60 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.10 พบว่า ลูกค้าเคยเห็นโฆษณา จํานวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 59.40  
ส่วนลูกค้าท่ีไม่เคยเห็นโฆษณา จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 40.60 
 
ตารางท่ี 3.11: แยกตามช่องทางท่ีเห็นโฆษณาให้มาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ช่องทางที่เห็นโฆษณา จํานวน ร้อยละ 
     หนังสือพิมพ์ 40 20.20 
     ป้ายโฆษณาต่าง ๆ 67 33.84 
     นิตยสาร 55 27.78 
     ผู้คน 34 17.17 
     ไม่ระบุ 2 1.01 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.11 พบว่า  แยกตามช่องทางท่ีเห็นโฆษณาให้มาใช้บริการของลูกค้า 
จากหนังสือพิมพ์ จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20.20 จากป้ายโฆษณาต่าง ๆ จํานวน 67 คน  
คิดเป็นร้อยละ 33.84 จากนิตยสาร จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 27.78 จากผู้คน จํานวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.17 ไม่ระบุ จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.01  
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ตารางท่ี 3.12: แยกตามผู้มีส่วนในการตัดสินใจให้มาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ผู้มีส่วนในการตัดสินใจ จํานวน ร้อยละ 
     ตนเอง 138 69.70 
     คู่ครอง 18 9.09 
     พ่อ–แม่ 12 6.05 
     ญาติพ่ีน้อง 6 3.03 
     เพ่ือน 13 6.57 
     เพ่ือนร่วมงาน 9 4.55 
     ไม่ระบุ 2 1.01 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.12 พบว่า ผู้มีส่วนในการตัดสินใจให้มาใช้บริการของลูกค้า เป็นตนเอง 
จํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 69.70 เป็นคู่ครอง จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.09 เป็นพ่อ–แม่ 
จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.05 เป็นญาติพ่ีน้อง จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.03 เป็นเพ่ือน 
จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.57 เป็นเพ่ือนร่วมงาน จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.55 
 
ตารางท่ี 3.13: แยกตามบุคคลท่ีเดินทางมาใช้บริการของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

บุคคลท่ีเดินทางมาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     มาคนเดียว 59 29.80 
     คู่ครอง 38 19.19 
     พ่อ–แม่ 17 8.59 
     เพ่ือน 81 40.90 
     ไม่ระบุ 3 1.52 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.13 พบว่า บุคคลที่เดินทางมาใช้บริการ มาคนเดียว จํานวน 59 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.80 มากับคู่ครอง จํานวน 38 คิดเป็นร้อยละ 19.19 มากับพ่อ–แม่ จํานวน 17 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 8.59 มากับเพ่ือน จํานวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.90 ไม่ระบุ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.52 
 
ตารางท่ี 3.14: แยกตามจํานวนคนท่ีมาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จํานวนคนท่ีมาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     1  คน 65 32.83 
     2–3  คน 98 49.49 
     4–5  คน 20 10.10 
     มากกว่า 5 คน 10 5.05 
     ไม่ระบุ 5 2.53 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.14 พบว่า จํานวนคนที่มาใช้บริการนวดแผนไทย มา 1 คน จํานวน 65 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.83 มา 2-3 คน จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.49 มา 4–5 คน จํานวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.10 มากกว่า 5 คน จํานวน 10 คิดเป็นร้อยละ 5.05 ไม่ระบุ จํานวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.53 
 
ตารางท่ี 3.15: แยกตามช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     เช้า 8 4.04 
     กลางวัน 38 19.19 
     เย็น 120 60.60 
     ค่ํา 31 15.66 
     ไม่ระบุ 1 0.51 

รวม 198 100 
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 จากตารางที่ 3.15 พบว่า ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ เวลาเช้า จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.04 เวลากลางวัน จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.19 เวลาเย็น จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.60 เวลาค่ํา จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 15.66 ไม่ระบุ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.51 
 
ตารางท่ี 3.16: แยกตามเหตุผลในการเลือกสถานที่เข้าใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เหตุผลในการเลือกสถานท่ี จํานวน ร้อยละ 
     สถานที่ใกล้บ้าน/ ที่ทํางาน 59 29.80 
     การเดินทางสะดวก 70 35.35 
     ความสะดวกในการจอดรถ 38 19.19 
     ความมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 23 11.62 
     ไม่ระบุ 8 4.04 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.16 พบว่า เหตุผลในการเลือกสถานท่ี สถานที่ใกล้บ้าน/ ที่ทํางาน จํานวน  
59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.80 การเดินทางสะดวก จํานวน 70 คน ร้อยละ 35.35 ความสะดวกใน 
การจอดรถ จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.19 ความมีช่ือเสียงเป็นท่ีรูจั้ก จํานวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.62 ไม่ระบุ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.04 
 
ตารางท่ี 3.17: แยกตามระยะเวลาที่เข้าใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ระยะเวลาท่ีใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     1  ช่ัวโมง 32 16.16 
     2  ช่ัวโมง 127 64.14 
     3  ช่ัวโมง 25 12.63 
     4  ช่ัวโมง 12 6.06 
     ไม่ระบุ 2 1.01 

รวม 198 100 
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 จากตารางที่ 3.17 พบว่า ระยะเวลาท่ีใช้บรกิาร 1 ช่ัวโมง จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.16  2 ช่ัวโมง จํานวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 64.14  3 ช่ัวโมง จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.63  4 ช่ัวโมง จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.06 ไม่ระบุ จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.01 
 
ตารางท่ี 3.18: แยกตามความถี่ในการเข้าใช้บริการของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ความถ่ีในการเข้าใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
     น้อยกว่า 6 ครั้ง 50 25.25 
     12  ครั้ง 89 44.95 
     13–24 ครัง้ 48 24.24 
     25–48 ครัง้ 10 5.05 
     ไม่ระบุ 1 0.51 

รวม 198 100 
 
 จากตารางที่ 3.18 พบว่า ความถี่ในการเข้าใช้บริการ น้อยกว่า 6 ครั้ง จํานวน 50 คน  
คิดเป็นร้อยละ 25.25  12 ครั้ง จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 44.95  13–24 ครัง้ จํานวน 48 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.24  25–48 ครั้ง จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.05 ไม่ระบุ จํานวน 1 คน  
คิดเป็นร้อยละ 0.51 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



78 
 

 

 

 ตอนท่ี 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการของผู้บริโภค 
 
ตารางท่ี 3.19: ปัจจัยท่ีมีส่วนสําคัญในการให้บริการ  
 

ลําดับ
ที่ 

ปัจจัยที่มีส่วนสําคัญในการให้บริการ 
ระดับท่ีมผีลต่อการตัดสินใจ 

คะแนนเฉลี่ย
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) 

ระดับ 

1 พนักงานนวด 4.22 0.76 มากที่สุด
2 การบริการ 4.17 0.73 มาก 
3 เครื่องมือหรือเคร่ืองอํานวยความสะดวก 4.01 0.81 มาก 
4 สัญลักษณ์ช่ือรา้น 3.71 0.86 มาก 
5 ราคา 3.56 1.02 มาก 
6 การประชาสัมพันธ์ 3.73 0.84 มาก 
7 การส่งเสริมการขาย 3.81 0.91 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.89 0.10 มาก 
 
 จากตารางที่ 3.19 พบว่า ปัจจัยที่มีส่วนสําคัญในการให้บรกิารอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 
3.89 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.10 แยกเป็นรายด้านได้แก่ พนักงานนวด อยู่ในระดับมากที่สุด  
มีค่าเฉลี่ย 4.22 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76 รองลงมาได้แก่ การบริการ มีค่าเฉลี่ย 4.17 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.73 ส่วนด้านน้อยท่ีสุด ด้านราคา มีค่าเฉลี่ย 3.56 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.02 
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ตารางท่ี 3.20: ปัจจัยผลิตภณัฑ์ (Product) 
 

ลําดับ
ที่ 

 
ผลิตภัณฑ ์(Product) 

 

ระดับที่มผีลต่อการตัดสินใจ 
คะแนนเฉลี่ย

(Mean) 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) 

ระดับ 

1 การนวดแผนไทย 4.02 0.72 มาก 
2 การนวดฝ่าเท้า 3.83 0.90 มาก 
3 การประคบสมุนไพร 3.67 0.94 มาก 
4 การนวดเพ่ือรักษา 3.80 0.93 มาก 
5 การนวดนํ้ามัน 3.76 0.95 มาก 
6 การต้อนรับและบรรยากาศในร้าน 4.03 0.78 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.85 0.10 มาก 
 

 จากตารางที่ 3.20 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.85 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.10 รายด้านพบว่า การต้อนรับและบรรยากาศในร้าน อยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย 4.03 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.78 รองลงมาได้แก่ การนวดแผนไทย ค่าเฉลี่ย 4.02  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72 ด้านน้อยท่ีสุด การประคบสมุนไพร ค่าเฉลี่ย 3.67 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.94  
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ตารางท่ี 3.21: ปัจจัยราคา (Price)  
 

ลําดับ
ที่ 

ราคา (Price) 
ระดับที่มผีลต่อการตัดสินใจ 

คะแนนเฉลี่ย
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) 

ระดับ 

1 ค่าบริการจะคิดตามช่ัวโมงการนวด 3.46 1.12 มาก 
2 ค่าบริการมีความยุติธรรมไม่เอาเปรียบ

ผู้บริโภค 3.98 0.87 มาก 
3 ค่าบริการมีความแตกต่างกันตาม

ประเภทของการใช้บริการ 4.03 0.72 มาก 
4 ค่าบริการไม่แพงจนเกินความสามารถ

ของผู้บริโภค 4.02 0.82 มาก 
5 ค่าบริการไม่แพงกว่าคู่แข่งขนั 3.90 0.85 มาก 
6 ผู้บริโภคมีความพอใจกับค่าบริการ 4.09 0.75 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.91 0.14 มาก 
 
 จากตารางที่ 3.21 พบว่า ปัจจัยด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.91  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.14 รายด้านพบว่า ผู้บริโภคมีความพอใจกับค่าบริการ ค่าเฉลี่ย 4.09  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.14 รองลงมาได้แก่ ค่าบริการมีความแตกต่างกันตามประเภทของการใช้
บริการ ค่าเฉลี่ย 4.03 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72 ส่วนด้านน้อยท่ีสุด ค่าบริการจะคิดตามช่ัวโมง 
การนวด ค่าเฉลี่ย 3.46 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12 
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ตารางท่ี 3.22: ปัจจัยสถานที่ต้ัง (Place)  
 

ลําดับ
ที่ 

 
สถานที่ต้ัง (Place) 

 

ระดับที่มผีลต่อการตัดสินใจ 
คะแนนเฉลี่ย

(Mean) 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) 

ระดับ 

1 ที่ต้ังอยู่ในย่านกลุ่มเป้าหมาย 3.90 0.70 มาก 
2 การเดินทางสะดวก 3.95 0.84 มาก 
3 มีที่จอดรถ 4.05 0.79 มาก 
4 อยู่ใกล้ศูนย์กลางการค้า 3.71 0.86 มาก 
5 สถานที่เป็นสัดส่วนเหมาะแกก่าร

พักผ่อน 3.97 0.92 มาก 
6 อยู่ไกลจากร้านคู่แข่งพอสมควร 3.67 0.90 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.88 0.08 มาก 
 
 จากตารางที่ 3.22 พบว่า  ปัจจัยด้านสถานท่ีต้ัง ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 3.88  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.08 รายด้านพบว่า มีที่จอดรถอยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.05  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 รองลงมาได้แก่ การเดินทางสะดวก ค่าเฉล่ีย 3.95 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.84 ด้านท่ีน้อยท่ีสุด อยู่ไกลจากร้านคู่แข่งพอสมควร ค่าเฉลี่ย 3.67 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.90 
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ตารางท่ี 3.23: ปัจจัยการสง่เสริมการตลาด (Promotion)  
 

ลําดับ
ที่ 

 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ระดับท่ีมผีลต่อการตัดสินใจ 
คะแนนเฉล่ีย

(Mean) 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) 

ระดับ 

1 มีการติดต่อกับบริษัททัวร์เพ่ือแนะนํา
นักท่องเที่ยวต่างชาติ 3.69 0.87 มาก 

2 มีการแจกใบปลิวแนะนําร้านและ 
การบริการ 3.71 0.84 มาก 

3 มีการรับสมัครสมาชิกโดยไม่เก็บ 
ค่าสมาชิกหรือค่าสมาชิกตํ่า 3.80 0.88 มาก 

4 พร้อมให้สิทธิประโยชน์แก่สมาชิก เช่น 
ส่วนลด แถมการให้บริการ การสะสม
แต้มเพ่ือแลกซ้ือสินค้าหรือบริการ 3.89 0.87 มาก 

5 มีการจัดกิจกรรมประจําปี 3.69 0.96 มาก 
6 ลงโฆษณาตามนิตยสารแนวสขุภาพ 

และในอินเทอร์เน็ต 3.80 0.83 มาก 
รวมเฉล่ีย 3.76 0.05 มาก 

 
 จากตารางที่ 3.23 พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 3.76 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.05 รายด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่ามากที่สุด พร้อมให้สิทธิประโยชน์แก่สมาชิก 
เช่น ส่วนลด แถมการให้บริการ การสะสมแต้มเพ่ือแลกซ้ือสินค้าหรือบริการ มีค่าเฉลี่ย 3.89  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.87 รองลงมาได้แก่ มีการรับสมัครสมาชิกโดยไม่เก็บค่าสมาชิกหรือค่าสมาชิก
ตํ่า มีค่าเฉลี่ย 3.80 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.88 และ ลงโฆษณาตามนิตยสารแนวสุขภาพและใน
อินเทอร์เน็ต 3.80 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.05 ด้านท่ีมีค่าน้อยท่ีสุด มีการติดต่อกับบริษัททัวร์เพ่ือ
แนะนํานักท่องเท่ียวต่างชาติ ค่าเฉลี่ย 3.69 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.87 และ มีการจัดกิจกรรม
ประจําปี มีค่าเฉลี่ย 3.69 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.96 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช ้
 ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps) 
 จากผลสํารวจทําให้ได้ทราบว่าผู้บริโภคต้องการปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดในเชิง
ประชาสัมพันธ์และเพ่ือให้ธุรกิจบริการ Lanna Thai Massage & Spa เป็นที่รู้จักแก่ผู้บริโภคให้มาก
ย่ิงขึ้น ดังนั้นกลยุทธ์ในการดําเนินการของ ธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa จะดําเนินการโดย 
ใช้กลยุทธ์ทางด้าน Marketing Mix (4Ps) เข้ามาประยุกต์ได้ดังนี้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์: Product 
 ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจบริการ Lanna Thai Massage & Spa เน่ืองจากการนวดไทยมีความ
ต้องการที่จะให้ลูกค้า ได้รับการคลายเครียด การบําบัดโรค และการรักษาสุขภาพ รวมทั้งทําให้สมอง
รู้สึกผ่อนคลาย อารมณ์สงบ จึงต้องนํานวัตกรรมสมัยใหม่เข้ามาร่วมใช้ด้วยเพ่ือปรับไห้เข้ากับยุค
สมัยใหม่ เช่น เครื่องนวดตัวสลายไขมันส่วนเกินตามจุดต่างๆ เครื่องนวดหัว เครื่องนวดเท้า  
ครีมนวดตัวหรือนํ้ามันนวดตัวกลิ่นใหม่ ๆ เช่น นวดนํ้ามันหอมระเหย นวดประคบด้วยสมุนไพร 
 ด้านราคา: Price 
 ธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa กําหนดค่าบริการโดยบวกจากต้นทุนเฉลี่ย (Markup 
Cost Pricing) สามารถประมาณการรายได้ , คํานวณต้นทุนต่อหน่วยลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ และ
กําหนดกําไรต่อหน่วยที่ต้องการได้ คิดค่าบริการท่านละ 200–400 บาท ราคาไม่สูงเกินไปในกลุ่ม
บริการนวดแผนไทยและสามารถขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย: Place 

ธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa ต้ังอยู่บริเวณย่านถนนรัชดาภิเษก แถว ๆ ตลาด     
ห้วยขวาง สะดวกง่ายต่อการเดินทาง เป็นชุมชนขนาดใหญ่เน่ืองจากมีจํานวนประชากรท่ีหนาแน่น 
ต้ังอยู่ในพ้ืนที่ใจกลางกรุงเทพมหานคร ภายในพ้ืนท่ีประกอบไปด้วยห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ มีกลุ่มคน
ต่างชาติมาท่องเที่ยวพักผ่อน ทัวร์ต่างชาติติดต่อเข้าพักในบริเวณใกล้เคียง ที่มีโรงแรมรอบ ๆ มี
สถานที่จอดรถอย่างเพียงพอ  

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด: Promotion 
ธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa เป็นธุรกิจบริการท่ีนําเสนอภาพลักษณ์ใหม่จะยังไม่เป็น

ท่ีรู้จักมากนักในกลุ่มลูกค้าเก่าท่ีใช้บริการประเภทนี้ จึงต้องการเน้นการส่ือสารประชาสมัพันธ์ไปยัง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและผู้บริโภคท่ัวไป ดังน้ี โดยประการแรกเน้นไปที่การประชาสัมพันธ์ โดยผ่าน 
การส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ ดังน้ี  
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 1) กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)    
   1.1) ให้ส่วนลดการบริการสําหรับลูกค้าที่ต้องการนวดแผนไทยในทุกรูปแบบและ 
ได้ชําระเงินแบบเหมาจ่ายจะได้รับส่วนลด 15% ทันที     
   1.2) ให้ส่วนลดการบริการสําหรับลูกค้า 10% เม่ือมีคูปองส่วนลดจากโรงแรม ที่พัก 
หรือรีสอร์ทที่รว่มเป็นเครือพันธมิตรกับศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa 
   1.3) ให้ค่าตอบแทน 10% แก่โรงแรม ที่พัก หรือรีสอร์ท เม่ือลูกค้ามีคูปอง ส่วนลด
จากโรงแรม ที่พัก หรือรีสอร์ทท่ีร่วมเป็นเครือพันธมิตรศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa 
   1.4) ให้ส่วนลดการบริการสําหรับลูกค้า 10 % เม่ือลูกค้ามีเดือนเกิดท่ีตรงกันกับ
เดือนที่เข้ามาใช้บริการ    
 2) กลยุทธ์ด้านการประชาสัมพันธ์ 
   2.1) ป้ายประชาสัมพันธ์ (Billboard)  

      2.2) จัดทําใบโบชัวร์ เพ่ือแสดงรายละเอียดของรูปแบบการนวดต่าง ๆ พร้อมราคา  
       2.3) จัดทํานามบัตร เพ่ือเป็นการแนะนํารา้นพร้อมหมายเลขโทรศัพท์ เพ่ือเพ่ิม 

ความสะดวกในการติดต่อของลูกค้า   
       2.4) ลงโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ เป็นการส่งเสริมการขายโดยการเพ่ิมช่องทาง 

การรับรู้ตราผลิตภัณฑ์และภาพลักษณ์ของศูนย์บริการ Lanna Thai Massage & Spa และสร้าง 
ฐานลูกค้าใหม่ด้วยการดําเนินการทางการตลาดออนไลน์   

       2.5) และการใช้ระบบ CRM เป็นกลยุทธ์ที่การนําข้อมูลรายละเอียดลูกค้าที่ใหม่ 
และเก่าท่ีสมัครสมาชิกที่ศูนย์บริการ หรือเว็บไซต์ ให้เช่ือมโยงสู่โปรแกรมบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ 
(CRM) และทําการประยุกต์ใช้ระบบ CRM ในการติดตามลูกค้าโดยนําเสนอข่าวสารและผลิตภัณฑ์ 
ที่เหมาะสมกับลูกค้าแบบอัตโนมัติ 
 
4.2 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ 
 ปัจจุบันตลาดของธุรกิจนวดแผนไทยหรือมักนิยมเรียกว่า Massage & Spa เป็นธุรกิจท่ี
ได้รับความนิยมจากลูกค้าอย่างกว้างขวางทัง้ลูกค้าท่ีเป็นคนไทยและต่างชาติ จนกล่าวได้ว่าประเทศ
ไทยเป็นดินแดนสําหรับนักทอ่งเท่ียวท่ีชอบการนวดเป็นอันดับหน่ึงของโลก อีกทั้งยังเปน็ธุรกิจด้าน
สุขภาพที่กําลงัมาแรงในศตวรรษท่ี 21 นี้ การดําเนินธุรกิจของ Lanna Thai Massage & Spa จึง 
ต้องเป็นการดําเนินธุรกิจท่ีมีจุดเด่นที่แตกต่างจากตลาดเดิมและมีสิ่งดึงดูดใจลูกค้าโดยใช้วิธีการนวด 
ที่หลากหลายท่ีลูกค้าสามารถเลือกและเกิดความพอใจ ธุรกิจของ Lanna Thai Massage & Spa  
จึงใช้กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เพ่ือคัดแยกลูกค้าเพ่ือให้เป็นที่พอใจแก่
ลูกค้าในแต่ละระดับและประเภทของลูกค้า 
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4.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การดําเนินธุรกิจของ Lanna Thai Massage & Spa มีการวิเคราะห์ข้อมูลจากการประกอบ
กิจการด้านการนวดแผนไทยในหลาย ๆ ร้าน หลายประเภทของการใหบ้ริการและทําการเปรียบเทียบ
หาข้อดีข้อด้อยของแต่ละร้านเพ่ือนํามาเป็นข้อมูลในการเปิดกิจการของธุรกิจ Lanna Thai Massage 
& Spa เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจของลกูค้าให้มากที่สุด 
 
4.4 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 4.4.1 กลยุทธ์ Growth Strategies 
 การประกอบธุรกิจในปัจจุบันมีการแข่งขันทีดุ่เดือดและเต็มไปด้วยปัจจัยที่มากระทบต่อ
ธุรกิจท้ังภายในและภายนอกมากมาย ซ่ึงทําให้ความต้องการในการเพ่ิมยอดลูกค้านั้นจึงเต็มไปด้วย
ความยากลําบาก ธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa จึงใช้กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) เพ่ือวางแผนในการแบ่งสว่นตลอดผู้บริโภคออกตามพฤติกรรมของผู้บริโภค เช่น 
จังหวะเวลาในการเข้าใช้บริการ การเสาะแสวงหาประโยชน์จากการใช้บริการ สถานภาพการใช้  
อัตราการใช้ ความภักดีต่อการเข้าใช้บริการ โอกาสในการใช้บริการ หรือจังหวะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใช้
บริการ การแบ่งผู้บริโภคออกเป็นกลุ่มต่างๆ ตามจังหวะเวลาเหล่านี้ช่วยให้การพัฒนาส่วนประสม
การตลาดเข้าไปนําเสนอได้อย่างมาก ซ่ึงการใช้กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาดน้ีจะช่วยเข้าไปจัดกลุ่มลูกค้า
ที่มีความต้องการที่เหมือนกันหรือมีลักษณะเช่นเดียวกันไว้เป็นกลุ่ม ๆ ทําให้ธุรกิจของเราสามารถ
เลือกตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพียงบางส่วนได้เป็นอย่างดีและสามารถเอาใจใส่ลูกค้าได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ เนื่องจากธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa เป็นการจําหน่ายบริการจึงมีความ
จําเป็นที่จะต้องคํานึงถงึการบริหารการตลาดเช่นเดียวกับการจําหน่วยสินค้าท่ีมีตัวตนเช่นกัน 
เพราะฉะน้ันธุรกิจจึงต้องมีการเสนอรูปแบบบริการที่หลากหลายต่างชนิดกัน ถ้าลูกค้าให้ความเช่ือถือ
จากการให้คําแนะนําขณะให้บริการแล้วอาจเสนอขายสินค้าให้ลูกค้าซ้ือติดไม้ติดมือกลับไปได้อย่าง
ง่ายดาย และกลยุทธ์อีกประการหนึ่งก็คือ การสร้างมาตรฐานในการให้บริการท่ีมีประสทิธิภาพโดย
จะต้องได้รับความร่วมมือจากพนักงานทุกคน ทุกระดับ ถ้ามีการบริการไม่มีประสิทธิภาพแล้วลูกค้า
อาจเปลี่ยนไปใช้บริการจากคู่แข่งขัน รายได้หรือผลตอบแทนก็จะลดลงได้ การบริการอย่างมี
ประสทิธิภาพของธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa  ได้แก่ 
   4.4.1 กําหนดรูปแบบการไหลของการบริการ ขั้นตอนนี้เป็นการวางแผนการให้ 
บริการโดยกําหนดรูปแบบการให้บริการแบบครบวงจร 
   4.4.2 กําหนดเวลามาตรฐานในการให้บริการ โดยพนักงานทุกคนร่วมกันกําหนด
ขอบเขตมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้งว่าควรใช้เวลาเท่าไร  
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   4.4.3 พัฒนาระบบการให้คําแนะนําและติชม เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้บริหารธุรกิจ 
Lanna Thai Massage & Spa ได้รับคําแนะนํา ร้องเรียนหรือติชมจากลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ  
ซ่ึงเป็นผู้ที่สามารถให้คําแนะนําและติชมเก่ียวกับคุณภาพการบริการ 
   4.4.4 ฝึกอบรมและพัฒนาพนักงานสมํ่าเสมอ หลังจากท่ีได้กําหนดมาตรฐานและ
กระบวนการในการให้บริการ ผู้บริหาร Lanna Thai Massage & Spa ต้องกระตุ้นและพัฒนา
พนักงานอย่างสมํ่าเสมอ ให้มีความเป็นผู้บริการด้วยการจัดการฝึกอบรม และพัฒนาบุคลิกภาพ 
การให้บริการ เน้นและยํ้าคําพูดและท่าทางที่แสดงออกกับลูกค้าหรือผู้ใช้บริการด้วยความเต็มใจ 
   4.4.5 พัฒนาระบบตรวจสบคณุภาพการบริการ ผู้บริหาร Lanna Thai Massage & 
Spa ต้องพัฒนาระบบท่ีสามารถตรวจสอบคุณภาพการบริการในร้านได้โดยที่พนักงานไม่รู้สึกอึดดัดใจ 
หรือมีความรู้สึกถูกบังคับ 
 4.4.2 วัตถุประสงค์ 
   4.4.2.1 เพ่ือกําหนดใช้กลยุทธ์เพ่ือเป็นการแก้ไขปัญหา รวมทั้งเพ่ือเป็น
วิธีดําเนินการตามกลยุทธ์และเพ่ือควบคุมการประเมินผล 
   4.4.2.2 เพ่ือเพ่ิมและขยายช่องทางการเข้าถงึลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
   4.4.2.3 เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพและเป็นที่ 
พึงพอใจของผูใ้ช้บริการ พร้อมท้ังเติบโตในตลาดธุรกิจนวดภายใน 3–5 ปี 
 
4.5 งบประมาณ   
 8,000,000 บาท 
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4.6 แผนการเงิน 
 4.6.1 ต้นทุนและแหล่งท่ีมาของเงินทนุ 
 
ตารางท่ี 4.1: ต้นทุนและแหล่งที่มาของเงินทุน 
 

รายการ รวมจํานวน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

หนี้สิน ส่วนของเจ้าของ
เจ้าหนี้การค้า เงินกู้ 

1.เงินทุนหมนุเวียน 
เงินสดสํารองการดําเนินงาน
รวมเงินทุนหมุนเวียน 

 
300,000.00 
300,000.00 

   
300,000.00 
300,000.00 

2.รายจ่ายก่อนการดําเนินงาน 
ที่ดิน 
อาคาร (พร้อมค่าตกต่าง
สถานที่) 
เครื่องมือและอุปกรณ์ใน 
การบริการ 
เครื่องใช้สํานักงาน 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

 
1,000,000.00
3,000,000.00
230,160.00 
 
227,400.00 
4,457,560.00

   
1,000,000.00 
3,000,000.00 
230,160.00 
 
227,400.00 
4,457,560.00 

3.รวมจ่ายก่อนการดําเนินงาน
ค่าใช้จ่ายในการเตรียมการ 
รวมรายจ่ายก่อนการ
ดําเนินงาน 

 
50,000.00 
50,000.00 

   
50,000.00 
50,000.00 

รวมต้นทุนโครงการทัง้สิ้น 4,807,560.00   4,807,560.00 
อัตราส่วนของหนี้สิน: ส่วนของ
เจ้าของ 

1.00   1.00 

 
 
 
 



 
 

 

 4.6.2 ประมาณทรัพย์สินในการประกอบธุรกิจและค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 4.2: การประมาณการณ์ทรัพย์สินในการประกอบธุรกิจและค่าเสือ่มราคา 
 
 

รายการ 
จํานวน ราคาต่อหน่วย 

มูลค่ารวม 
ทั้งสิ้น 

อัตรา 
ค่าเสื่อม
ราคา 

ค่าเสื่อมราคา
ต่อปี 

มูลค่า
สินทรัพย์สุทธิ 

มูลค่าสินทรัพย์
สุทธิ 

มูลค่า
สินทรัพย์สุทธิ 

มูลค่าสินทรัพย์
สุทธิ 

มูลค่าสินทรัพย ์
สุทธิ 

(หน่วย) (บาท) (บาท) ต่อปี% (บาท) (สิ้นปีที่ 1) (สิ้นปีที่ 2) (สิ้นปีที่ 3) (สิ้นปีที่ 4) (สิ้นปีที่ 5)
ที่ดิน 1 1,000,000.00 1,000,000.00 - - 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 
อาคาร 1 3,000,000.00 3,000,000.00 5% 150,000.00 2,650,000.00 2,700,000.00 2,550,000.00 2,400,000.00 2,250,000.00 
เครื่องมือและอุปกรณ์ในการบริการ         
อ่างแช่เท้า 3 600.00 1,800.00 20% 360.00 1,440.00 1,080.00 720.00 360.00 3.00
ฟูกรองนวดตัว 4 700.00 2,800.00 20% 560.00 2,240.00 1,680.00 1,120.00 560.00 4.00 
เก้าอี้นวดฝ่าเท้า 4 1,800.00 7,200.00 20% 1,140.00 6,760.00 4,320.00 2,880.00 1,440.00 4.00 
เครื่องทําน้ําอุ่น 4 4,690.00 18,760.00 20% 3,752.00 15,008.00 11,256.00 7,504.00 3,752.00 4.00 
ตู้ซาวน่า 2 16,900.00 33,800.00 20% 6,760.00 27,040.00 20,280.00 13,520.00 6,760.00 2.00
อ่างน้ําวน 1 150,000.00 150,000.00 20% 30,000.00 120,000.00 90,000.00 60,000.00 30,000.00 1.00
เตาน้ํามันหอมระเหย 10 100.00 1,000.00 20% 200.00 800.00 600.00 400.00 200.00 10.00 
ตะเกียงจุดไฟ 10 100.00 1,000.00 20% 200.00 200.00 600.00 400.00 200.00 10.00 
เตียงขัดตัว 2 6,900.00 13,800.00 20% 2,760.00 11,040.00 8,280.00 5,520.00 2,760.00 2.00
รวม 40 181,790.00 230,160.00 46,032.00 184,128.00 138,096.00 92,064.00 46,032.00 40.00

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): การประมาณการณ์ทรัพย์สินในการประกอบธุรกิจและค่าเสื่อมราคา  
 

รายการ 
จํานวน ราคาต่อหน่วย 

มูลค่ารวม 
ทั้งสิ้น 

อัตรา 
ค่าเสื่อม
ราคาต่อปี 

ค่าเสื่อมราคา
ต่อปี 

มูลค่า
สินทรัพย์สุทธิ 

มูลค่าสินทรัพย์
สุทธิ 

มูลค่า
สินทรัพย์สุทธิ 

มูลค่าสินทรัพย์
สุทธิ 

มูลค่าสินทรัพย์
สุทธิ 

(หน่วย) (บาท) (บาท) % (บาท) (สิ้นปีที่ 1) (สิ้นปีที่ 2) (สิ้นปีที่ 3) (สิ้นปีที่ 4) (สิ้นปีที่ 5) 
เครื่องใช้สํานักงาน   
เครื่องเสียง 1 9,900.00 9,900.00 20% 1,980.00 7,920.00 5,940.00 3,960.00 1,980.00 1.00 
สุขภัณฑ์ 8 10,000.00 80,000.00 20% 16,000.00 64,000.00 48,000.00 32,000.00 16,000.00 8.00 
เครื่องปรับอากาศ 3 15,000.00 45,000.00 20% 9,000.00 36,000.00 27,000.00 18,000.00 9,000.00 3.00 
โทรทัศน์ 1 11,900.00 11,900.00 20% 2,380.00 9,520.00 7,140.00 4,760.00 2,380.00 1.00
ตู้เก็บเอกสาร 2 3,900.00 7,800.00 20% 1,560.00 6,240.00 4,680.00 3,120.00 1,560.00 2.00 
คอมพิวเตอร ์ 1 24,000.00 24,000.00 20% 4,800.00 19,200.00 14,400.00 9,600.00 4,800.00 1.00 
โทรศัพท์และโทรสาร 1 6,000.00 6,000.00 20% 1,200.00 4,800.00 3,600.00 2,400.00 1,200.00 1.00 
ชุดโชฟารับแขก 2 12,900.00 25,800.00 20% 5,160.00 20,640.00 15,480.00 10,320.00 5,160.00 2.00
ชั้นโชว์ผลิตภัณฑ์ 3 2,700.00 8,100.00 20% 1,620.00 6,480.00 4,860.00 3,240.00 1,620.00 3.00 
ชุดเคาน์เตอร ์ 1 8,900.00 8,900.00 20% 1,780.00 7,120.00 5,340.00 3,560.00 1,780.00 1.00 
รวม 23 105,200.00 227,400.00  45,480.00 181,920.00 136,440.00 90,960.00 45,480.00 23.00 
รวมทั้งสิ้น 26 4,286,990.00 4,457,560.00 5% 241,512.00 4,216,048.00 3,974,536.00 3,733,024.00 3,491,512.00 3,250,063.00
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4.6.3 ประมาณการขายรายเดือน 
 

ตารางที่ 4.3: การประมาณการขายรายเดือน 
 

รายการ เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 เดือนที่ 4 เดือนที่ 5 เดือนที่ 6 เดือนที่ 7 เดือนที่ 8 เดือนที่ 9 เดือนที่ 10 เดือนที่ 11 เดือนที่ 12 รวม 
จํานวนบริการที่ขาย 
(ชั่วโมง) 

             

อะโรมาเทอราปี 60 60 60 90 90 90 120 120 120 150 150 150 1,260 
อบซาวน่า 60 60 60 90 90 90 120 120 120 150 150 150 1,260 
วารีบําบัด 30 30 30 60 60 60 90 90 90 120 120 120 900 
นวดน้ํามัน 60 60 60 90 90 90 120 120 120 150 150 150 1,260 
นวดสมุนไพร 30 30 30 60 60 60 90 90 90 120 120 120 900 
นวดฝ่าเทา้ 90 90 90 120 120 120 150 150 150 180 180 180 1,620 
ขัดผิวสมุนไพร 30 30 30 60 60 60 90 90 90 120 120 120 900 
รวมจํานวนบริการที่
ขาย 

360 360 360 570 570 570 780 780 780 990 990 990 8,100 

ราคาค่าบรกิาร(บาท/ 
ชั่วโมง) 

             

อะโรมาเทอราปี 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 
อบซาวน่า 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 
วารีบําบัด 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 
นวดน้ํามัน 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 
นวดสมุนไพร 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 
นวดฝ่าเทา้ 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 
ขัดผิวสมุนไพร 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 450.00 
รวมค่าบริการ 
ที่ขาย 

2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): การประมาณการขายรายเดือน  
 

รายการ เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 เดือนที่ 4 เดือนที่ 5 เดือนที่ 6 เดือนที่ 7 เดือนที่ 8 เดือนที่ 9 เดือนที่ 10 เดือนที่ 11 เดือนที่ 12 รวม 
รายได้จากการ
บริการ (บาท)  

             

อะโรมาเทอราปี 24,000.00 24,000.00 24,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 504,000.00 
อบซาวน่า 15,000.00 15,000.00 15,000.00 22,500.00 22,500.00 22,500.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 37,500.00 37,500.00 37,500.00 315,000.00 
วารีบําบัด 18,000.00 18,000.00 18,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 540,000.00 
นวดน้ํามัน 18,000.00 18,000.00 18,000.00 27,000.00 27,000.00 27,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 378,000.00 
นวดสมุนไพร 13,500.00 13,500.00 13,500.00 27,000.00 27,000.00 27,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 405,000.00 
นวดฝ่าเทา้ 18,000.00 18,000.00 18,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 324,000.00 
ขัดผิวสมุนไพร 13,500.00 13,500.00 13,500.00 27,000.00 27,000.00 27,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 405,000.00 
รวมรายได้ (บาท) 120,000.00 120,000.00 120,000.00 199,500.00 199,500.00 199,500.00 279,000.00 279,000.00 279,000.00 358,500.00 358,500.00 358,500.00 2,871,000.00 
เงินสดรับการขาย 
(บาท) 

120,000.00 120,000.00 120,000.00 199,500.00 199,500.00 199,500.00 279,000.00 279,000.00 279,000.00 358,500.00 358,500.00 358,500.00 2,871,000.00 
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ตารางท่ี 4.4: ประมาณการรายได้จากการบริการ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนบริการท่ีขาย 
(ชั่วโมง) 

 เพื่มข้ึนอีก
5%

เพื่มขึ้นอีก
5%

เพื่มขึ้นอีก
5% 

เพื่มขึ้นอีก
5%

อะโรมาเทอราปิ 1,260.00 1,323.00 1,389.15 1,458.61 1,531.54 
อบซาวน่า 1,260.00 1,323.00 1,389.15 1,458.61 1,531.54 
วารีบําบัด 900.00 945.00 992.25 1,041.86 1,093.96 
นวดนํ้ามัน 1,260.00 1,323.00 1,389.15 1,458.61 1,531.54 
นวดสมุนไพร 900.00 945.00 992.25 1,041.86 1,093.96 
นวดฝ่าเท้า 1,620.00 1,701.00 1,786.05 1,875.35 1,969.12 
ขัดผัวสมุนไพร 900.00 945.00 992.25 1,041.86 1,093.96 
รวมจํานวนบริการท่ีขาย 8,100.00 8,505.00 8,930.25 9,376.76 9,845.60
ราคาบริการ (บาท/ ช่ัวโมง)      
อะโรมาเทอราปิ 400.00 4000.00 450.00 450.00 450.00 
อบซาวน่า 250.00 250.00  300.00 300.00 300.00 
วารีบําบัด 600.00 600.00 650.00 650.00 650.00 
นวดนํ้ามัน 300.00 300.00 350.00 350.00 350.00 
นวดสมุนไพร 450.00 450.00 500.00 500.00 500.00 
นวดฝ่าเท้า 200.00 200.00 250.00 250.00 250.00 
ขัดผิวสมุนไพร 450.00 450.00 500.00 500.00 500.00 
รวมบริการเฉล่ีย (บาท) 378.57 378.57 428.57 428.57 428.57 
รายได้จากการบริการ 
(บาท) 

     

อะโรมาเทอราปิ 504,000.00 529,200.00 625,117.50 656,373.38 689,192.04 
อบซาวน่า 315,000.00 330,750.00 416,745.00 437,582.25 459,461.36 
วารีบําบัด 540,000.00 567,.000.00 644,962.50 677,210.63 711,071.16 
นวดนํ้ามัน 378,000.00 396,900.00 486,202.50 510,512.63 536,038.26 
นวดสมุนไพร 405,000.00 425,250.00 496,125.00 520,931.25 546,977.81 
นวดฝ่าเท้า 324,000.00 340,200.00 446,512.50 468,838.13 492,280.03
ขัดผิวสมุนไพร 405,000.00 425,250.00 496,125.00 520,931.25 546,977.81
รวมรายได้จากการบริการ 
(บาท)  

2,871,000.00 3,014,550.00 3,611,790.00 3,792,379.50 3,981,998.48 

เงินสดรับการขาย (บาท) 2,871,000.00 3,014,550.00 3,611,790.00 3,792,379.50 3,981,998.48 
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 4.6.4 ประมาณเงินเดือนของพนักงาน 
 
ตารางท่ี 4.5: การประมาณเงินเดือนของพนักงาน  
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ผู้จัดการ 480,000.00 504,000.00 529,200.00 555,660.00 583,443.00 
รวมรายได้
ของฝ่าย
บริการ 

480,000.00 504,000.00 529,200.00 555,660.00 583,443.00 

พนักงาน
ต้อนรับ 

180,000.00 189,000.00 198,450.00 208,372.50 218,791.13 

พนักงานทํา
ความสะอาด 

192,000.00 201,600.00 211,680.00 222,264.00 233,377.250 

พนักงานสปา      
เงินคงที่ต่อ
เดือน 

240,000.00 252,000.00 264,600.00 277,830.00 291,721.50 

รายได้จาก
การบริการ 

2,871,000.00 3,014,550.00 3,611,790.00 3,792,379.50 3,981,998.48

ได้10%จาก
ยอดขาย 

287,100.00 301,455.00 361,179.00 379,237.95 398,199.85 

รวมรายได้
ของพนักงาน 

899,100.00 944,055.00 1,035,909.00 1,087,704.45 1,142,089.67

รวมเป็นเงิน
ทั้งสิ้น 

1,379,100.00 1,448,055.00 1,565,109.00 1,643,364.45 1,725,532.67
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 4.6.5 ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบทางตรง  
 
ตารางท่ี 4.6: ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบทางตรง 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานาวนซ้ือวัตถุดิบ
ทางตรงในการบริการ 
(กก.) 

     

น้ําหอมรํ้ามันระเหย 50 53 56 58 61 
น้ํามันนวดตัว 120 126 133 139 146 
ครีมขัดตัว 40 42 45 47 49 
ลูกประคบสมุนไพรสด 1000 1050 1103 1158 1216 
น้ํามันมะพร้าว 12 13 14 14 15 
สมุนไพรสดขัดผิว 60 63 67  70 73 
ราคาต่อหน่วยของ
วัตถุดิบทางตรง 
(บาท/ กก.) 

     

น้ํามันหอมระเหย 4,680.00 4,680.00 4,680.00 4,680.00 4,680.00 
น้ํามันนวดตัว 500.00  500.00 500.00 500.00 500.00 
ครีมขัดตัว 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 
ลูกประคบสมุนไพร 
(ต่อ 1 ลูก) 

60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 

น้ํามันพร้าว  350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
สมุนไพรสดขัดผิว 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 
ยอดซ้ือวัตถุดิบทางตรง
ในการบริการ (บาท) 

     

น้ํามันหอมระเหย 234,000.00 248,040.00 262,080.00 271,440.00 285,480.00 
น้ํามันนวดตัว 60,000.00 63,000.00 66,500.00 69,500.00 73,000.00 
ครีมขัดตัว 20,000.00 21,000.00 22,500.00 23,500.00 24,500.00 
ลูกประคบสมุนไพรสด 60,000.00 63,000.00 66,180.00 69,480.00 72,960.00 
น้ํามันมะร้าว 4,200.00 4,550.00 4,900.00 4,900.00 5,250.00 
สมุนไพรสดขัดผิว 48,000.00 50,400.00 53,600.00 56,000.00 58,400.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ): ประมาณการต้นทุนวัตถุดิบทางตรง  
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมยอดซ้ือวัตถุดิบ
ทางตรงในการบริการ
(บาท) 

426,200.00 449,990.00 475,760.00 494,820.00 519,590.00 

บวกค่าขนส่งเข้า 5,000.00 5,250.00 5,400.00 5,500.00 5,600.00 
หักส่งคืนแล้วส่าวนรับลด 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
ยอดซ้ือวัตถุดิบทางตรง-
สุทธิ 

428,200.00 452,240.00 478,160.00 497,320.00 522,190.00 

บวกวัตถุดิบทางตรง 
ต้นงวด 

                  
-. 

42,820.00 45,224.00 47,816.00 49,732.00 

หักวัตถุดิบทางตรง 
ปลายงวด 

42,820.00 45,224.00 47,816.00 49,732.00 52,219.00 

วัตถุดิบทางตรงใช้ไปใน
การบริการ 

385,380.00 449,836.00 475,568.00 495,404.00 519,703.00 

รวมเงินสดจ่ายในการซ้ือ
วัตถุดิบทางตรง (บาท) 

428,200.00 452,240.00 478,160.00 497,320.00 522,190.00 
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 4.6.6 ประมาณการต้นทุนการบริการ  
 
ตารางท่ี 4.6: การประมาณการต้นทุนการบริการ  
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการ
บริการ (ขาย) 

     

ค่าวัตถุดิบ
ทางตรงใน
การบริการ 

428,200.00 425,240.00 478,160.00 497,320.00 522,190.00 

ค่าแรง
พนักงาน 

899,100.00 944,055.00 1,035,909.00 1,087,704.45 1,142,089.67

ค่าวัสดุ
ส้ินเปลือง 
ในการบริการ 

30,000.00 31,500.00 33,078.00 34,728.75 36,465.19 

ค่าวัสดุใน 
การบริการ 

20,620.00 21,651.00 22,733.55 23,870.23 25,063.74 

ค่าไฟฟ้า 
นํ้าประปาท่ีใช้
ในการบิการ 

240,000.00 252,000.00 264,600.00 277,830.00 291,721.50 

ค่าใช้จ่าย
เบ็ดเตล็ด 

20,000.00 21,000.00 22,050.00 23,152.50 24,310.13 

ค่าบํารุงรักษา
เครื่องมือและ
อุปกรณ์ใน 
การบริการ 

                   
- 

30,000.00 31,500.00 33,075.00 34,728.75 

รวมต้นทุน
การบริการ 

1,637,920.00 1,752,446.00 1,888,027.55 1,977,680.93 2,076,568.97

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ): การประมาณการต้นทุนการบริการ  

 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเส่ือมราคา
ในการบริการ
(บาท) 

     

ค่าเสื่อมราคา
เครื่องมือและ
อุปกรณ์ 

45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 

รวมต้นทุน 
ค่าเสื่อมราคา
ในการบริการ 

45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 

รวมต้นทุน
การบริการ
ทั้งสิ้น 

1,683,400.00 1,797,926.00 1,933,507.55 2,023,160.93 2,122,048.97

สินค้าคงเหลือ 
(บาท) 

     

บวกสินค้า
คงเหลือต้น
งวด 

                   
- 

168,340.00 179,792.60 193,350.76 202,316.09 

บวกสินค้า
คงเหลือ 
ปลายงวด 

168,340.00 179,792.60 193,350.76 202,316.09 212,204.90 

รวมต้นทุน
การบริการ
(บาท) 

1,515,060.00 1,786,473.40 1,919,949.40 2,014,195.59 2,112,160.17

เงินสดจ่าย
ค่าใช้จ่ายใน
การบริการ 

1,209,120.00 1,300,206.00 1,409,867.55 1,480,360.93 1,554,378.97
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 4.6.7 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายบริการ 
 
ตารางท่ี 4.7: ประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายในการ
บริการและการขาย
(บาท) 

     

เงินเดือนฝ่ายบริหาร 480,000.00 504,000.00 529,200.00 555,660.00 583,443.00 
ค่าโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ 

40,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 

ค่าโทรศัพท ์ 10,000.00 10,500.00 11,025.00 11,576.25 12,155.06 
ค่าเคร่ืองเขียน 
แบบพิมพ์ 

5,000.00 5,250.00 5,512.50 5,788.13 6,077.53 

ค่าฝึกอบรมพนักงาน 25,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
อ่ืน ๆ 

20,000.00 21,000.00 22,050.00 23,152.50 24,310.13 

ค่าใช้จ่ายในการ
ดําเนินการเริ่มแรก 

50,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมค่าใช้จ่ายใน 
การขายและบริหาร 

630,000.00 585,750.00 612,787.50 641,176.88 670,985.72 

ค่าเสื่อมราคาส่วนการ
ขายและการบริหาร 

     

ค่าเสื่อมราคาเครื่องใช้
สํานักงาน 

45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 

รวมค่าเส่ือมราคา 45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 45,480.00 
รวมค่าใช้จ่ายใน 
การขายและบริการ 

675,480.00 540,270.00 567,307.50 595,696.88 625,505.72 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่าย 
ในการขายและบริการ 

630,000.00 585,750.00 612,787.50 641,176.88 670,985.72 
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 4.6.8 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 4.8: ประมาณการงานกําไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้      
รายได้จาก
การขายสินค้า 

2,871,000.00 3,014,550.00 3,611,790.00 3,792,379.50 3,981,998.48

รวมรายได้ 2,871,000.00 3,014,550.00 3,611,790.00 3,792,379.50 3,981,998.48
หัก-ต้นทุน
บริการ 

1,515,060.00 1,786,473.40 1,919,949.40 2,014,195.59 2,112,160.17

กําไรขั้นต้น 1,355,940.00 1,228,076.60 1,691,840.60 1,778,183.91 1,869,838.31
หัก – 
ค่าใช้จ่ายใน
การขายและ
บริหาร 

675,480.00 540,270.00 567,307.50 595,696.88 625,505.72 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน
ก่อนหัก
ดอกเบ้ีย 

680,460.00 687,806.60 1,124,533.10 1,182,487.03 1,224,332.59

หัก – 
ดอกเบ้ียจ่าย 

- - - - - 

กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน
ห่อนการหัก
ภาษีเงินได้ 

680,460.00 687,806.60 1,124,533.10 1,182,487.03 2,244,332.59

หัก–ภาษี 
เงินได้ 

102,069.00 103,170.99 191,179.81 207,286.90 223,331.54 

กําไรสุทธิ 578,391.00 584,635.61 933,353.29 975,200.13 1,021,001.05
กําไรสะสม 578,391.00 584,635.61 933,353.29 975,200.13 1,021,001.05



100 
 

 

 

 4.6.9 การคํานวณภาษีเงินได้บุคคลธรรม 
 

ตารางท่ี 4.9: การคํานวณภาษีบุคคลธรรมดา 
 
การคํานวณภาษี
เงินได้บุคคล
ธรรมดา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรก่อนหักภาษี
เงินได้ 

680,460.00 687,806.60 1,124,533.10 1,182,487.03 1,244,332.59

ช่วงภาษี  
0-1,000,000 
อัตราภาษี 15% 

102,069.00 103,170.99 150,000.00 150,000.00 150,000.00 

ช่วงภาษี
1,000,001- 
3,000,000 อัตรา
ภาษี 25 % 

0.00 0.00 31,133.28 45,621.76 61,083.15 

ช่วงภาษี 
3,000,001 ขึ้นไป 
อัตราภาษี 30% 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

ภาษีเงินได้บุคคล
ธรรมดา 

102,069.00 103,170.99 181,133.28 195,621.76 211,083.15 
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 4.6.10 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 4.10: งบประมาณการงบกระแสเงนิสด 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมดําเนินงาน 

     

เงินสดรับจากการ
บริการ 

2,871,000.00 3,014,550.00 3,611,790.00 3,792,379.50 3,981,998.48 

เงินสดจ่ายค่า
วัตถุดิบทางตรงใน
การบริการ 

- 428,200.00 - 452,240.00 - 478,160.00 - 497,320.00 - 522,190.00 

เงินสดจ่าย
ค่าใช้จ่ายใน 
การบริการ 

- ,209,720.00 - ,300,206.00 - ,409,867.55 - ,480,360.93 - ,554,378.97 

เงินสดจ่าย
ค่าใช้จ่ายใน 
การขายและบริการ 

- 630,000.00 - 585,750.00 - 612,787.50 - 641,176.88 - 670,985.72 

เงินสดจ่ายค่าภาษี
เงินได้ 

- 102,069.00 - 103,170.99 - 81,133.28 - 195,621.76 - 211,083.15 

กระแสเงินสดสุทธิ
จากกิจกรรม
ดําเนินงาน 

1,710,731.00 1,873,389.01 2,339,709.22 2,458,260.86 2,577,739.61 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ): ประมาณการงบกระแสเงินสด  
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมลงทุน 

- - - - - 

เงินสดจ่ายลงทุน 
ในที่ดิน 

- 
1,000,000.00 

- - - - 

เงินสดจ่ายลงทุน 
ในอาคาร 

- 
3,000,000.00 

- - - - 

เงินสดจ่ายลงทุน 
ในเครื่องมือและ
อุปกรณ์การบริการ 

-     
30,160.00 

- - - - 

เงินสดจ่ายลงทุน 
ในเครื่องสํานักงาน 

-     
227,400.00 

- - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ
จากิจกรรมลงทุน 

-   
4,457,560.00 

- - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมจัดหาเงิน 

 - - - - 

เงินสดรับจาก 
การกู้ยืม 

 - - - - 

เงินสดรับจาก
เจ้าของ 

4,457,560.00 - - - - 

เงินสดจ่ายชําระคืน
เงินกู้ 

 - - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ
จากกิจกรรมจัดหา
เงิน 

4,457,560.00 - - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,710,731.00 1,873,389.01 2,339,709.22 2,458,260.86 2,577,739.61 
บวกกระแสเงินสด
ต้นงวด 

- 1,710,731.00 3,584,120.01 5,923,829.23 8,382,090.09 

กระแสเงินสดสุทธิ
ปลายงวด 

1,710,731.00 3,584,120.01 5,925,829.23 8,382,090.09 10,959,829.70 
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 4.6.11 ประมาณงบดุล 
 
ตารางท่ี 4.11: ประมาณการงบดุล 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ - - - - - 
สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 
เงินสดและเงินฝาก
สถาบันการเงิน 

1,710,731.00 3,584,120.01 5,923,829.23 8,382,090.09 10,959,829.70

สินค้าคงเหลือ 211,169.00 225,016.60 241,166.76 252,048.09 264,423.90 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,921,900.00 3,809,136.61 6,164,995.99 8,634,138.18 11,224,253.60
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
ท่ีดินอาคารและ
อุปกรณ์สุทธิ 

4,216,048.00 3,974,536.00 3,733,024.00 3,491,512.00 3,250,063.00 

รวมสินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียน 

4,216,048.00 3,974,536.00 3,733,024.00 3,491,512.00 3,250,063.00 

รวมสินทรัพย์ 6,137,948.00 7,783,672.61 9,898,019.99 12,125,650.18 14,474,316.60
หนี้สิน      
หนี้สินหมุนเวียน      
เงินกู้ระยะยาวที่
กําหนดชําระใน 1 ปี 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
หนี้สินไม่หมุนเวียน      
เงินกู้ระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
รวมหน้ีสินไม่
หมุนเวียน 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมหน้ีสิน 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
ส่วนของเจ้าของ      
ทุน นาย.................... 2,228,780.00 2,228,780.00 2,228,780.00 2,228,780.00 2,228,780.00 
ทุน นาง................... 2,228,780.00 2,228,780.00 2,228,780.00 2,228,780.00 2,228,780.00
กําไรสะสม 578,391.00 584,635.61 933,353.29 975,200.13 1,021,001.05 
รวมส่วนของเจ้าของ 5,035,951.00 5,042,195.61 5,390,913.29 5,432,760.13 5,478,561.05 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจ้าของ 

5,035,951.00 5,042,195.61 5,390,913.29 5,432,760.13 5,478,561.05 
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 4.6.12 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.12: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
อัตราส่วนวัดสภาพคล่องทางการเงิน - - - - - 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) - - - - - 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (Quick Ratio) - - - - - 
อัตราส่วนวัดประสิทธิภาพการใช้สินทรัพย์ - - - - -
อัตราหมุนเวียนของสินค้า (Inventory Turnover) 9.00 9.94 9.93 9.96 9.95
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover 
Period) 

40.56 36.72 36.76 36.65 36.68 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์ถาวร 0.68 0.76 0.97 1.09 1.23
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 0.47 0.39 0.36 0.31 0.28
อัตราส่วนวัดความสามารถในการก่อหนี้ - - - - -
อัตราส่วนแห่งหนี้ (Dept  Ratio) - - - - - 
อัตราส่วนแห่งเงินทุน (Dept To Equity Ratio) - - - - - 
อัตราส่วนความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ย (Interest 
Coverage Ratio) 

- - - - - 

อัตราส่วนวัดความสามารถในการบริหาร - - - - - 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 9% 8% 9% 8% 7% 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (ROE) 11% 12% 17% 18% 19% 
อัตราส่วนกําไรข้ันต้น (เปอร์เซ็นต์) 47% 41% 47% 47% 47% 
อัตรากําไรจากการดาํเนินงาน (เปอร์เซ็นต์) 24% 23% 31% 31% 31% 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 15,173,332.28 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 75% 
ระยะเวลาคืนทุน 2   ปี  7  เดือน 
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4.7 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
 ธุรกิจของ Lanna Thai Massage & Spa ได้มีการจัดทําแบบสอบถามเกี่ยวกับความสะดวก
ในการใช้บริการของลูกค้าและความพึงพอใจในการให้บรกิารเพ่ือเก็บข้อมูลให้กับธุรกิจ ซ่ึงจากข้อมูล 
ที่ได้พบว่า ผู้บริโภคมีความสะดวกในการเข้าใช้บริการในช่วงเวลาหลังเลิกงานในแต่ละวันและวันหยุด
เสาร์–อาทิตย์ หากในวันเสาร์–อาทิตย์มีการขยายเวลาในการให้บริการลกูค้าจะมีความสะดวก 
มากย่ิงขึ้น ส่วนในเรื่องวัตถุดิบที่ใช้ในการนวด อาทิ นํ้ามันสมุนไพร นํ้ามันชนิดต่าง ๆ น้ัน ลูกค้า 
มีความพึงพอใจ จึงต้องประสานกับแหล่งจําหน่ายวัตถุดิบเพ่ือให้เพียงพอกับความต้องการ ถ้าสามารถ
ซ้ือในปริมาณจํานวนมากได้ก็จะสามารถลดต้นทุนในการจัดซ้ือของดังกลา่วได้หรือเก็บสต๊อกสินค้าไว้
ในจํานวนท่ีเหมาะสมในกรณทีี่ของขาดตลาด อีกทั้งต้องจัดหาทุนไว้จํานวนหนึ่งเพ่ือทําการปรับปรุง
ร้านให้มีความสวยงาม ทันสมัยอยู่เสมอ และไม่เกิดความเบ่ือหน่ายของผู้ใช้บริการ 
 1) จัดทําแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการ ธุรกิจ Lanna Thai 
Massage & Spa 
 2) ลงพ้ืนที่เพ่ือทําการเก็บตัวอย่างแบบสอบถามและประมวลผล 
 3) นําผลท่ีได้มาวิเคราะห์ และจัดทําแผนธุรกิจ เพ่ือจะนํามากําหนดแนวทางในการใช้ 
กลยุทธ์ 
 4) วางแผนสําหรับการขยายตลาด การลงทุน สร้างอัตราการเติบโตของผลประกอบการ 
ให้มากข้ึนเพ่ือสร้างโอกาสในการเจริญเติบโตของธุรกิจระยะยาวต่อเนื่องไป 



บทที ่5 
แผนกลยุทธ์ 

 
 ธุรกิจนวดแผนไทย สปา Lanna Thai Massage & Spa เริ่มดําเนินธุรกิจ คาดว่าจะเริ่ม
เปิดตัวในปี พ.ศ. 2559 ที่ต้ังบริเวณย่านถนนรัชดาภิเษก แถว ๆ ตลาดห้วยขวาง เป็นสถานท่ีบริการ
สําหรับธุรกิจนวดแผนไทยที่เร่ิมดําเนินธุรกิจในรูปแบบบรษิัทจํากัดเม่ือปี พ.ศ. 2559 ถนนรัชดาภิเษก 
ย่านห้วยหวาง ภายใต้วิสัยทัศน์ “เป็นผู้ให้บริการนวดแผนไทยเพ่ือสุขภาพท่ีเป็นหน่ึงในใจผู้บริโภค 
กลุ่มเป้าหมายและเจริญเติบโตอย่างม่ันคงและย่ังยืน” เพ่ือให้บริการนวดแผนไทยและคลินิก
การแพทย์แผนไทยประยุกต์ซ่ึงได้รับการตอบรับเป็นอย่างดี และครองใจลูกค้าท้ังชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ เน่ืองจากมีการบริการท่ีเป็นกันเองและราคาที่ย่อมเยา รวมทั้งมาตรฐานของ Therapist 
ในแต่ละวันมีลูกค้ามานวดผ่อนคลายอย่างไม่ขาดสายโดยเฉพาะการนวดไทยและนวดอโรม่า ซ่ึงเป็น
การนวดที่ได้รับความนิยมสูงสุด จากการดําเนินงานที่ผ่านมาพบว่าสถานบริการนวดแผนไทยดังกล่าว
มีระบบการบริหารจัดการที่ค่อนข้างดีมีมาตรฐาน มีระยะการเวลาการดําเนินงานยาวนานเป็นที่
น่าเช่ือถือ มีการบริการท่ีดีและยอดเย่ียม ซ่ึงการนวดแผนไทยจะได้รับความนิยมอย่างสูง และได้รับ
การยอมรับจากบุคคลท่ัวไปทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ในสังคมไทย ปัจจุบัน เป็นท่ีทราบกันดีว่า 
การนวดแผนไทยได้รับความนิยมในเรื่องการคลายเครียด การบําบัดโรค และการรักษาสุขภาพมากข้ึน 
 
5.1 ความสําคัญและผลกระทบของปญัหาที่เกิดขึ้นกับองค์กร 
 จากการสัมภาษณ์เบื้องต้นกับทางผู้บริหารเฮลท์แลนด์ สาขาเอกมัย พบว่า ถึงแม้จะเปิด
บริการมาต้ังแต่ปี พ.ศ. 2548 แต่ในปัจจุบัน เฮลท์แลนด์ สาขาเอกมัย ยังประสบปัญหาการบริหาร
ภายในองค์กร และระบบการสื่อสารกับลูกคา้ยังเป็นจุดอ่อนท่ีต้องการการแก้ไข ทั้งน้ีอาจแยกประเด็น
ปัญหาได้ดังน้ี 
 5.1.1 ประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจสปา 
 Lanna Thai Massage & Spa  เป็นบริษัทท่ีเริ่มจะทําธุรกิจด้านนวดแผนไทย ดังน้ัน
ผู้ประกอบการจึงขาดประสบการณ์ในช่วงแรกและมีปัญหาขัดแย้งกันทางภายใน และความชํานาญ 
ในการดําเนินงาน ซ่ึงอาจส่งผลทําให้การวางแผนและกลยทุธ์ในการพัฒนาด้านธุรกิจหรือการแก้ไข
ปัญหาต่าง ๆ ทําได้ไม่มีประสิทธิภาพที่ดีเพียงพอ 

5.1.2ชื่อเสียง 
 เน่ืองจาก Lanna Thai Massage & Spa เป็นการนวดแผนไทยที่จะเปิดกิจการใหม่ไม่นาน
นักแต่ช่ือเสียงยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จัก ในขณะที่คู่แขง่ขันที่เปดิกิจการในบริเวณย่านน้ีอยู่แล้วจึงเป็นท่ีรู้จัก
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นอย่างดี ดังน้ันจึงต้องใช้เวลาและวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม  
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และต้องลงทุนสูงในช่วงแรกที่เปิดกิจการเพ่ือสร้างตราสนิค้าให้เป็นท่ีรูจั้กในกลุ่มของลูกค้าเป้าหมาย 
 5.1.3 บุคลากร 
 Lanna Thai Massage & Spa ยังขาดบุคลากรในส่วนของระดับปฏิบัติงาน ซ่ึงปัจจุบันมี
ธุรกิจนวดแผนไทยเกิดข้ึนมากมาย ทําให้บุคลากรขาดแคลนโดยเฉพาะพนักงานนวด ซ่ึงพนักงานนวด
เหล่าน้ีมักจะเลือกสถานที่ทํางานใกล้บ้านเดินทางไปมาสะดวก นอกจากน้ันยังไม่ค่อยยอมเสี่ยง 
ย้ายงานจากท่ีหน่ึงไปยังอีกทีห่น่ึง ด้วยเหตุผลท่ีว่ามีลูกค้าประจําอยู่ที่เดิมหรือไม่ม่ันใจว่าสถานท่ีใหม่
จะมีลูกค้ามากพอท่ีจะรักษาหรือเพิ่มรายได้มากกว่าเดิม ดังน้ันอาจต้องมีการลงทุนค่อนข้างสูงใน 
การจัดหาและพัฒนาบุคลากรเพ่ือมารองรับธุรกิจ 
 5.1.4 ระบบการส่ือสาร 
 ระบบการสื่อสารระหว่างลูกค้ากับผู้ให้บริการสปา Lanna Thai Massage & Spa ยังมี
ขั้นตอนที่ยุ่งยากจากสภาพการณ์ดังกล่าวประกอบกับการแข่งขันท้ังทางตรงและทางอ้อม มีจํานวน 
ที่มากขึ้นหากไม่ได้รับการปรับปรุงจะทําให้ไม่สามารถอยู่รอดได้ในอนาคต 
 
5.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 5.2.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data Study) 

ผู้ศึกษาได้ทําการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎีด้านการจัดการเชิงกลยุทธ์ และการตลาด
รวมทั้งได้ศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ทั้งในส่วนของข้อมูลบริษัท งานวิจัย บทความ ข่าวสารข้อมูล
สภาพแวดล้อมภายนอก เศรษฐกิจการเมือง เทคโนโลยี คู่แข่ง ซัพพลายเออร์ และเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้อง
โดยนํามาวิเคราะห์สภาวะเศรษฐกิจ ปัจจัยแวดล้อมต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อบริษัทวิเคราะห์โดยการใช้ 
ทฤษฎ ีFive Force การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ PEST Model การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ Value 
Chain Model  
 5.2.2 การศึกษาข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary–Data Study)  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิทําได้โดยทําการสัมภาษณ์บุคคลท่ีเกี่ยวข้องกบับริษัทในระดับ
ผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่มีอํานาจในการตัดสินใจและมีส่วนร่วมในการกําหนดกลยุทธ์โดยตรง 
รวมถึงกําหนดนโยบายของบริษัทโดยรวมที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจนวดแผนไทย โดยใช้รูปแบบ 
การสัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) และกําหนดประเด็นคําถาม  ในการสัมภาษณ์ตามแนวคิด
การจัดการเชิงกลยุทธ์ โดยทําการสัมภาษณ์ คุณพิทักษ์  ลาภปรารถนา ตําแหน่ง ผู้บริหารของ 
เฮลท์แลนด์ 
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5.3 การวิเคราะห์โอกาสในการดําเนินธุรกิจ ด้วย SWOT Analysis ของการบริการนวดตัว 
สามารถวิเคราะห์ได้ดังนี ้
 สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment) 
 จุดแข็ง (Strengths) 
 1) โครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อน ทําให้การบริหารจัดการง่ายและเข้าถงึทุกฝ่ายได้อย่าง 
ทั่วถึง ส่งผลให้การให้บริการนวดตัวได้รับความนิยมมากที่สุด เป็นการนวดแบบ Aromatherapy 
Body Message ที่แตกต่างจากที่อ่ืน 
 2) พนักงานได้รับการฝึกอบรมและปลูกฝัง ให้มีใจรักในงานบริการ โดยให้บริการนวดตัว 
ที่เหนือความคาดหมาย 
 3) การให้บริการนวดตัวท่ีมีความชํานาญอย่างมืออาชีพ โดยได้รับการฝึกอบรมจากสถาบัน
ช้ันนําและมีใบรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข 
 4) กลุ่มลูกค้าเดิมมีความภักดีต่อตราสินค้าและช่วยขยายฐานลูกค้าด้วยการแนะนําแบบ 
ปากต่อปาก 
 จุดอ่อน (Weaknesses) 
 1) เจ้าของกิจการยังขาดประสบการณ์และความชํานาญในการดําเนินงาน 

 2) พนักงานยังมีข้อจํากัดด้านภาษาต่างประเทศ โดยเฉพาะภาษาอังกฤษ 
 3) การขาดแรงจูงใจในการรกัษาพนักงานท่ีมีความรู้ความสามารถให้คงอยู่ไว้เป็นระยะเวลา

ยาวนาน 
 4) การขาดแรงงานสํารองไว้ใช้ในช่วงท่ีมีผู้ใช้บริการเป็นจํานวนมาก 
 5) ปัญหาด้านทําเลที่ต้ัง เนื่องจากการท่ีร้านต้ังอยู่ในซอย 
 6) การตลาดยังไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ ทําให้เป็นท่ีรู้จักในตลาดไม่กว้างขวางเท่าทีค่วร 
 7) การมีต้นทุนขายที่สูงมากและเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 80.31 ในปี 2559  มาเป็นร้อยละ 

83.53 ในป ี2560 
 สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) 
 โอกาส (Opportunities) 

 1) จํานวนประชากรโลกมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องทําให้อุปสงค์เพ่ิมข้ึนตาม 
 2) จํานวนแรงงานที่มีมากกว่าปริมาณส่งผลทําให้ผู้ประกอบการต่าง ๆ มีอํานาจรองท่ีสงูขึ้น

ในการคัดเลือกพนักงานที่มีคุณสมบัติที่ดีขึ้นด้วยผลตอบแทนท่ียอมรับได้มากขึ้น 
 3) ผู้บริโภคหันมาเอาใจใส่สขุภาพมากข้ึนและแสวงหาวิธีผ่อนคลายความตึงเครียดจาก 

การดําเนินชีวิต จึงส่งผลทําให้ธุรกิจนวด 
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 4) การบริการนวดตัวถือว่าเป็นศิลปะแขนงหน่ึงของประเทศที่มีช่ือเสียงและเป็นที่ยอมรับ  
ทั่วโลก 

 5) ความนิยมในการบริการนวดตัวท่ีมีมากข้ึน 
 6) รัฐบาลส่งเสริมการทําธุรกิจของภาคเอกชน โดยเฉพาะธุรกิจสปาและการนวดแผนไทย      

ที่ช่วยดึงดูดนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 
 7) สถานการณค์วามรุนแรงทางการเมืองส่งผลทําให้ผู้ลงทนุรายใหม่ชะลอการลงทุนและ      

การเข้ามาแข่งขันในตลาดให้บริการนวดแผนไทย 
 8) ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีช่วยทําให้การดําเนินธุรกิจสามารถติดต่อสื่อสารทําได้

โดยง่าย สะดวก รวดเร็ว และมีต้นทุนตํ่า 
 อุปสรรค (Threats) 

 1) การขาดแคลนทรัพยากรมนุษย์ที่มีความสามารถด้านการนวดแผนไทยในตลาดเน่ืองจาก
การซ้ือตัวหรือเปิดกิจการเอง 

 2) ภาวะเศรษฐกิจท่ีฝืดเคืองทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้จ่ายเข้มงวดขึ้นและเลือกใช้จ่ายเงินกับ
ส่ิงจําเป็นก่อน 

 3) ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีช่วยนําคู่แข่งขันและสินค้าหรือบริการทดแทนมาได้โดยง่าย 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร  
 Lanna Thai Massage & Spa บริษัทควรใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมที่สุดคือกลยุทธ์เจริญเติบโต
ที่มุ่งเน้นความเช่ียวชาญตามแนวด่ิงแบบขยายตัวย้อนกลับไปรวมตัวกับผู้จัดหาปัจจัยการผลิต ทั้งน้ี 
ควรใช้นโยบายแหล่งขายแบบคู่ขนาน ซ่ึงเป็นการทําสัญญาระยะยาวกับผู้จัดหาปัจจัยต้ังแต่ 2 ราย
ด้วยข้อผูกมัดอย่างเดียวกันและมีการแสดงท่ีชัดแจ้งต้ังแต่เริ่มมีความสัมพันธ์ต่อกัน และใช้วิธีการ
รวมตัวน้อยกว่าที่ควรจะเป็น ซ่ึงเป็นการรวมตัวกันร่วมกับการใช้บริการจากแหลง่ภายนอกหรืออิสระ
พร้อมกัน เพ่ือเพ่ิมอํานาจในการเจรจาต่อรอง อย่างไรก็ตาม Lanna Thai Massage & Spa อาจ
ประสบกับปัญหาด้านความสามารถในการตอบสนองการเปลี่ยนแปลง เนื่องจากการผกูติดธุรกิจ 
ของผู้จัดหาปัจจัยการผลิตและเทคโนโลยีของธุรกิจน้ัน ๆ รวมทั้งการเกิดต้นทุนในการปกครองบังคับ
บัญชาท่ีเกิดจากการปกครองที่ไม่มีประสิทธิภาพที่มาจากการขยายขอบเขตของกิจกรรมใหม่ต่าง ๆ 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  
 Lanna Thai Massage & Spa ควรใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในระดับธุรกิจ 
เนื่องจากความสอดรับการธุรกิจการให้บริการ ซ่ึงมีลักษณะเฉพาะตัวและยากในการลอกเลียนแบบ 
ได้อย่างใกล้ชิด อย่างไรก็ตาม Lanna Thai Massage & Spa จะต้องควบคุมต้นทุนที่ไม่มีส่วนใน 
การสร้างข้อได้เปรียบด้านความแตกต่าง เพ่ือรักษาอัตราการให้บริการเอาไว้ไม่ให้สูงเกินกว่า 
ความเต็มใจที่ผู้ใช้บริการเต็มใจจ่าย และช่วยสร้างรายได้สงูสุด แต่ต้องไม่ควบคุมมากไปจนทําให้เกิด 
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ความสูญเสียเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่างไป 
 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ  
 ส่วนประสมทางการตลาดในธุรกิจบริการ มีความสอดรับกับฝ่ายหลักที่สําคัญต่าง ๆ ของ
ทางร้าน ได้แก่ ด้านการบริหารจัดการมีสาระสําคัญที่มุ่งเน้นการบริหารจัดการด้านบุคลากรและ
พนักงาน ด้านการดําเนินการที่มุ่งเน้นปัจจัย ย่านทําเลท่ีต้ังและสภาพแวดล้อมภายในและโดยรอบ 
ของร้าน ซ่ึงสอดรับกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางจําหน่าย และด้านลักษณะทาง
กายภาพ รวมท้ังการครอบคลุมเนื้อหาด้านกระบวนการการให้บริการในส่วนประสมทางตลาด 
ตัวสุดท้าย เป็นต้น โดยสอดคล้องกับบทสมัภาษณ์เชิงลึกท่ีได้รับเกี่ยวกับสภาพการดําเนินธุรกิจของ 
Lanna Thai Massage & Spa  ในปัจจุบันในด้านต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาด ทําให้เข้าใจ 
ผลการดําเนินงานและการใช้กลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการของทางร้านได้เป็นอย่างดี 
 
5.4 ด้านการตลาด  
 ส่วนประสมการตลาด (7 P) 
 5.4.1 ผลิตภณัฑ์และบริการ 
 เน้นการให้บริการท่ีแตกต่างจากผู้ให้บริการรายอ่ืนท้ังในด้านพนักงานท่ีสุภาพ เรียบร้อย  
เป็นกันเองและเต็มใจให้บริการ และบริการการนวดแผนไทยอย่างมืออาชีพ ซ่ึงช่วยสร้างความ
ประทับใจอย่างมาก 
 5.4.2 ราคา 
 ใช้กลยุทธ์ High Value ด้วยการกําหนดอัตราให้บริการท่ีมีคุณค่าสูงในระดับปานกลาง  
ทําให้ผูใ้ช้บริการได้รับประโยชน์ที่คุ้มค่าและเกิดความพึงพอใจ ทําให้มีความภักดีและแนะนําต่อ 
คนรอบข้างแบบปากต่อปาก 
 5.4.3 ช่องทางจําหน่าย 
 เน้นการให้บริการโดยเลือกทําเลท่ีต้ังในใจกลางธุรกิจ ซ่ึงอยู่ใกล้กับกลุ่มลกูค้าส่วนใหญ่ 
ที่เป็นผู้บริโภคที่อาศัยและทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.4.4 การส่งเสริมการขาย 
   5.4.4.1 นําจุดเด่นและช่ือเสยีงของการนวดแผนไทยสนบัสนุนบริการและ 
การดําเนินการผ่านการประชาสัมพันธ์ 
   5.4.4.2 นําประโยชน์จากเครือข่ายอินเทอร์เน็ตและเครื่องมือทางการตลาดที่มี
ประสทิธิภาพหลายประเภทมาใช้ควบคู่กันในการประชาสัมพันธ์และแนะนําบริการให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายและเกิดการทดลองใช้บริการมากข้ึน 
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   5.4.4.3 พิจารณามอบสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นการใช้บริการและแนะนํา
บุคคลรอบข้างมากข้ึน 
 5.4.5 ด้านบุคลากรและพนักงาน 
 พนักงานนวดทุกคนจะได้รับการฝึกและอบรมเก่ียวกับการนวดในแบบต่าง ๆ เพ่ือการให ้
บริการท่ีมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ันจะมีการอธิบายพนักงานนวดให้เข้าใจถึงวัตถุประสงค์ของการ 
มาใช้บริการต่าง ๆ ในการนวดแผนไทย เพ่ือให้พนักงานนวดแต่ละคนมีความรู้และสามารถให้
คําแนะนํากับผูบ้ริโภคท่ีเข้ามาขอใช้บริการ ทั้งนี้เพ่ือเป็นการเพ่ิมคุณค่าและสร้างความม่ันใจให้กับ
ผู้บริโภคเพ่ิมมากขึ้นเนื่องจากบุคลากรถือเป็นปัจจัยสําคัญที่จะนําไปสูค่วามสําเร็จของบริษัท 
โดยเฉพาะพนักงานนวดที่มีความสามารถจะช่วยรักษาลูกค้าไม่ให้ไปใช้บริการที่อ่ืนจึงวางแผนด้าน 
การบริหารบุคคลดังน้ี 
   5.4.5.1 พนักงานทั่วไป (บัญชี จัดซ้ือ ผู้จัดการร้าน แคชเชียร์ และพนักงานต้อนรับ) 
ทาง The Spa ได้เสนอเงินเดือนประจําในอตัราที่ค่อนข้างสูง เม่ือเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรม
เดียวกันพร้อมโบนัสประจําปีทั้งน้ีขึ้นอยู่กับผลประกอบการ นอกจากนั้นได้จัดเตรียมชุดทํางานให้ฟรี
คนละ 3 ชุด 
   5.4.5.2 พนักงานนวดเนื่องจากพนักงานนวดไม่มีเงินเดือนประจําแต่จะได้รับเป็น
ส่วนแบ่งจากการนวดลูกค้าต่อราย เช่น นวดแบบแผนไทยจะได้รับส่วนแบ่ง 100 บาท ถ้านวดแบบ 
อะโรมาเธอราพี จะได้รับส่วนแบ่ง 150 บาท (ข้อมูลจาก Health Land) ดังน้ันการท่ีจะรักษา
พนักงานที่ทํางานมีประสิทธิภาพไม่ให้ไปทํางานท่ีอ่ืนหรือกับคู่แข่ง จึงเป็นเรื่องที่ทางบริษัทให้
ความสําคัญมาก ดังน้ันทาง Lanna Thai Massage & Spa จึงเสนออัตราส่วนแบ่งทีสู่งกว่าคู่แข่ง 
ประมาณร้อยละ 20 ถึง 25 นอกจากน้ันยังเน้นกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือดึงดูดผู้บริโภคให้เข้ามา 
ใช้บริการมากข้ึน ย่ิงมีลูกค้ามากพนักงานนวดก็จะได้รับค่าส่วนแบ่งมากจึงเป็นสภาพชนะทัง้สองฝ่าย 
 5.4.6 การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 Lanna Thai Massage & Spa เป็นธุรกิจท่ีมุ่งเน้นการให้การบริการเป็นหลัก แต่อย่างไร 
ก็ตามสินค้าท่ีใช้เพ่ือการบริการน้ันก็เป็นองค์ประกอบทีส่ําคัญต่อธุรกิจ โดยรวมแล้วความต้องการหลัก
ของผู้บริโภคที่มาใช้บริการในสปาคือ ต้องการความผ่อนคลายและดูแลรกัษาสุขภาพ ดังนั้นผลิตภัณฑ์
ที่เลือกใช้เพ่ือการบริการน้ัน ทาง Lanna Thai Massage & Spa จึงเน้นและใหค้วามสําคัญกับ
คุณภาพเป็นหลัก ตลอดจนการเก็บรักษาที่ถูกต้องในส่วนของการบริการทาง Lanna Thai Massage 
& Spa ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและสภาพตลาด เพ่ือท่ีจะนําเสนอการบริการท่ีจะตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยที่กล่าวมาท้ังหมดนั้น Lanna 
Thai Massage & Spa จะดําเนินการดังน้ี 
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   5.4.6.1 ศึกษาคุณสมบัติและประโยชน์ของชนิดผลิตภัณฑท์ี่จะเลือกนํามาใช้ เช่น 
นํ้ามันหอมครีมบํารุงผิว รวมถึงสิง่อํานวยความสะดวกเพ่ือการผ่อนคลายเช่น อ่างนํ้าจากุซซ่ี อ่างน้ํา
เย็นห้องอบไอนํ้า และห้องอบซาวน่า 
   5.4.6.2 ทําการทดสอบผลิตภัณฑ์โดยการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้รูแ้ละเข้าใจถึง
ประโยชน์และคุณสมบัติที่สําคัญและสามารถนําไปอธิบายให้ผู้บริโภคเข้าใจย่ิงขึ้น นอกจากจะเป็น 
การสร้างความม่ันใจให้กับผู้บริโภคแล้วยังช่วยสร้างความม่ันใจให้กับพนักงานที่ปฏิบัติงานถึงเรื่อง
อันตรายหรือผลข้างเคียงจากการใช้ผลิตภณัฑ์จะไม่เกิดข้ึนกับผู้บริโภคที่มาใช้บริการ 
   5.4.6.3 ทําการคัดเลือกผู้ขายหรือตัวแทนขายผลิตภัณฑ์ชนิดต่าง ๆ ที่มี
ประสบการณ์เก่ียวข้องกับธุรกิจ มีความน่าเช่ือถือและเป็นที่ยอมรับของลกูค้าในธุรกิจเดียวกัน 

   5.4.6.4 ทําการตรวจสอบผลติภัณฑ์ต่าง ๆ ที่ใช้ภายในร้านเป็นประจํา โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑ์หรือเครื่องใช้ไฟฟ้าที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการ เพ่ือเป็นการป้องกันหรือลดโอกาสในการ
เกิดอุบัติเหตุกับผู้บริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการ 
   5.4.6.5 ทําความสะอาดพ้ืนที่ที่ให้บริการทกุวัน หลังจากปิดร้านเน่ืองจากว่าเป็น
ธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับสุขภาพ และต้องใช้บรรยากาศที่สะอาดสดช่ืนในการช่วยผ่อนคลาย ดังน้ันการ
รักษาความสะอาดทุกวันจะช่วยทําให้สถานที่น่าใช้บริการและเสริมภาพพจน์ที่ดีให้กับร้าน 

   5.4.6.6 มีการสํารวจตลาดเพื่อหาผลิตภัณฑ์ใหม่มาให้บริการลูกค้า มีการประชุม
และปรึกษาเกีย่วกับการนําเสนอหรือปรับปรุงการให้บริการอยู่ตลอด 

   5.4.6.7 มีการควบคุมและดูแลพัฒนาสถานประกอบการอยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะ 
การตกแต่งร้านเพื่อสร้างบรรยากาศการผ่อนคลาย เช่น การเปล่ียนการจัดดอกไม้ทุก ๆ สัปดาห์  
และการจัดหาอุปกรณ์ต่าง ๆ มาประดับร้าน 
 5.4.7 ด้านกระบวนการ 
 เน่ืองจากบริการหลัก ๆ ที่ผู้บริโภคเลือกใช้บริการคือการนวดเพ่ือการผ่อนคลายและใน 
ส่วนของการนวดจําเป็นที่ผู้นวดต้องมีความรู้และเข้าใจโครงสร้างของร่างกายในส่วนต่าง ๆ เป็น 
อย่างดี เพราะการนวดโดยรู้เท่าไม่ถึงการณ์อาจทําให้เกิดการบาดเจ็บได้ อาจทําให้การทํางานของ
กล้ามเน้ือ การเคลื่อนไหวของข้อต่อ จะมีประสทิธิภาพลดลง ดังน้ันทาง Lanna Thai Massage & 
Spa ได้วางแผนด้านการฝึกอบรมและการพัฒนาดังนี้ 
   5.4.7.1 จัดให้มีการฝึกอบรมกับพนักงานบริการโดยจ้างผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละสาขา 
เช่น แพทย์ทางกายภาพบําบัด มาเป็นผู้ฝึกสอนและให้ความรู้หรือเทคนิคใหม่ ๆ เพ่ือเสริมสร้าง
พนักงานให้ปฏบิัติงานได้อย่างมีประสทิธิภาพย่ิงขึ้น 
   5.4.7.2 เปิดหลักสูตรสอนวิธีการนวด โดยผู้ที่สนใจสมัครเรียนหลังจบหลกัสูตร 
แล้ว สามารถเข้าทํางานที่ร้านได้ทันที ทั้งน้ีเป็นการลงทุนทั้งให้ความรู้แล้วยังสามารถหาพนักงานนวด 
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เพ่ิมข้ึนได้ 
  5.4.7.3 ทําการสํารวจตลาดหาผลิตภัณฑใ์หม่ ๆ ที่มีคุณภาพมาให้บริการกับผู้บริโภค
เพ่ือเป็นการไม่ให้ผู้บริโภคเกิดความเบ่ือ นอกจากน้ันยังเป็นการสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขัน
เนื่องจากมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา 
 
5.5 ด้านการเงิน 
 กลยุทธ์การลงทุนและโครงสร้างเงินทุน 
 ถึงแม้ Lanna Thai Massage & Spa สามารถสร้างรายได้สูงในระหว่างปี 2559 แต่มี
ต้นทุนการผลิตที่สูงเช่นกัน ทาํให้มีผลกําไรสุทธิคงเหลือไม่มากสําหรบัการจัดสรรไว้เพ่ือการลงทุน 
ในการขยายกิจการ และ/ หรือการพัฒนาบริการ เพ่ือกระจายความเสี่ยงทางร้านจงึควรพิจารณา
จัดหาเงินทุนจาก 2 แหลง่ทัง้จากภายในและภายนอก โดยจัดสรรเงินจากที่มีอยู่หรือการออก 
หุ้นสามัญ และการพิจารณากู้เงินจากธนาคารพาณิชย์ควบคู่กัน 
 กลยุทธ์สภาพคล่องทางการเงิน 
 Lanna Thai Massage & Spa ควรพิจารณาถือเงินสดและเงินฝากธนาคาร รวมท้ัง
สินทรัพย์หมุนเวียนที่มีสภาพคล่องใกล้เคียงกับเงินสดในปริมาณที่เพียงพอต่อการดําเนินกิจการใน 
แต่ละวันและต่อการชําระหนี้ระยะสั้น กล่าวคือ ควรมีอัตราเงินทุนหมุนเวียนไม่น้อยกว่า 1 เท่า 
 กลยุทธ์การสร้างผลกําไร 
 Lanna Thai Massage & Spa ควรเน้นกิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยส่งเสริมการรับรู้ 
และการทดลองใช้บริการของกลุ่มลูกค้าให้มากข้ึน ซ่ึงจะส่งเสริมให้ทางร้านมีรายได้เพ่ิมสูงขึ้น  
ในขณะเดียวกันทางร้านควรควบคุมต้นทุนท่ีไม่มีส่วนในการสร้างข้อได้เปรียบด้านความแตกต่าง 
ทําให้ทางร้านมีความสามารถในการสร้างผลกําไรได้สูงสุด 
 
5.6 สรปุผลการศึกษา 

จากการศึกษากลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจนวดแผนไทย กรณีศึกษา Lanna 
Thai Massage & Spa ผลการศึกษาสามารถจําแนกออกได้เป็น 3 ส่วนหลัก ดังนี้ 
 5.6.1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจบริการนวด
แผนไทย จําแนกออกได้เป็น 2 กลุ่ม ดังน้ี  
   5.6.1.1 โอกาสธุรกิจ 
     1) การเพิ่มข้ึนของอุปสงค์ในตลาด เน่ืองจากจํานวนประชากรโลกที่มี
แนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองและผู้บริโภคหันมาเอาใจใส่สขุภาพ การผ่อนคลาย และการนวด 
มากขึ้น 
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     2) การเพิ่มข้ึนของทางเลือกด้านแรงงาน ทาํให้สามารถคัดสรรบุคลากรที่มี
คุณภาพได้มากขึ้น 

     3) ความมีช่ือเสียงและเป็นทีย่อมรับเกี่ยวกับการศิลปะการนวดของไทย 
     4) การส่งเสริมจากหน่วยงานภาครัฐ 
     5) การชะลอการลงทุนจากคู่แข่งขันรายใหม่ เน่ืองจากความไม่แน่นอนของ

สภาวะทางการเมือง 
     6) เทคโนโลยทีี่ทันสมัยช่วยสนับสนุนการดําเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 

มากขึ้น 
   5.6.1.2 อุปสรรคหรือส่ิงคุกคาม 

          1) การขาดแคลนบุคลากรด้านการนวดแผนไทยที่มีฝีมืออย่างแท้จรงิ 
         2) การตัดสินใจใช้จ่ายของผูบ้ริโภคยุ่งยากข้ึนเน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจท่ี
ฝืดเคือง 
         3) ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีช่วยนําคู่แข่งขันและสินค้าหรือบริการ
ทดแทนมาได้โดยง่าย 
 5.6.2 ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมภายในองค์กรและรูปแบบการบรหิารจัดการของ
สถานบริการนวดแผนไทยของ Lanna Thai Massage & Spa จําแนกออกได้เป็น 2 กลุ่ม ดังน้ี 
   5.6.2.1 จุดแข็ง 

     1) ด้านบริหารจัดการ Lanna Thai Massage & Spa มีแนวทางการ
บริหารจัดการที่ดี เนื่องจากการมีโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อน และแนวทางการอบรมและปลูกฝงั 
ให้พนักงานสามารถให้บริการนวดตัวท่ีเหนือความคาดหมายได้ 
     2) ด้านการดําเนินงาน Lanna Thai Massage & Spa สามารถให้บริการ
นวดตัวอย่างมืออาชีพโดยมีใบรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสขุ 
     3) ด้านการตลาด กลุ่มลูกค้าเดิมมีความภักดีต่อตราสินค้าและช่วยขยาย
ฐานลูกค้าด้วยการแนะนําแบบปากต่อปาก 
     4) ด้านการเงิน Lanna Thai Massage & Spa สามารถสร้างรายได้เพ่ิมข้ึน
อย่างต่อเนื่อง โดยสามารถบริหารค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารได้เป็นอย่างดี 
   5.6.2.2 จุดอ่อน 
     1) ด้านบริหารจัดการ เจ้าของกิจการยังขาดประสบการณ์และความชํานาญ
ในการดําเนินงาน สว่นพนักงานยังมีข้อจํากัดด้านภาษาต่างประเทศและขาดแรงจูงใจให้คงอยู่เป็น
ระยะเวลายาวนาน 
     2) ด้านการดําเนินงาน พนักงานมีการเข้าออกอยู่บ่อยครั้ง 
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     3) ด้านการตลาด ประสิทธิภาพของฝ่ายการตลาดยังไม่สูง 
     4) ด้านการเงิน การมีต้นทุนขายที่สูงมากและเพิ่มข้ึน 

 5.6.3 ผลการศึกษาแผนเชิงกลยุทธ์การให้บริการนวดตัวท่ีมีประสิทธิภาพต่อ 
สถานบริการนวดแผนไทย Lanna Thai Massage & Spa 
 ในกลยุทธ์ระดับองค์กร Lanna Thai Massage & Spa ใช้กลยุทธ์เจริญเติบโตที่มุ่งเน้น
ความเช่ียวชาญตามแนวด่ิงแบบขยายตัวย้อนกลับไปรวมตัวกับผู้จัดหาปัจจัยการผลิตโดยใช้นโยบาย
แหลง่ขายแบบคู่ขนาน ซ่ึงเป็นการทําสัญญาระยะยาวกับผู้จัดหาปัจจัยต้ังแต่ 2 รายด้วยข้อผูกมัด 
อย่างเดียวกันและมีการแสดงท่ีชัดแจ้งต้ังแต่เริ่มมีความสัมพันธ์ต่อกัน และใช้วิธีการรวมตัวน้อยกว่า 
ที่ควรจะเป็น ซ่ึงเป็นการรวมตัวกันร่วมกับการใช้บริการจากแหลง่ภายนอกหรืออิสระพร้อมกันเพ่ือ
เพ่ิมอํานาจในการเจรจาต่อรองในกลยุทธ์ระดับธุรกิจ Lanna Thai Massage & Spa ใช้กลยุทธ์ 
การสร้างความแตกต่างท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ทําให้เกิดการลอกเลียนแบบได้อย่างใกล้ชิดยาก 
ควบคู่กับการลดต้นทุนที่ไม่จําเป็นต่อการสร้างความแตกต่างเพ่ือรักษามาตรฐานคุณภาพในระดับ
อัตราให้บริการเดิมไว้และการเพ่ิมผลกําไรจากการดําเนินงานในกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ Lanna  
Thai Massage & Spa ใช้หลายกลยุทธ์เพ่ือนําโอกาสที่มีมาพัฒนาจุดแข็งและลดจุดอ่อน ในขณะท่ี
หลีกเลี่ยงสิง่คกุคามต่าง ๆ โดยจําแนกออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
   5.6.3.1 ด้านการบริหารจัดการ 
   การให้ความสําคัญทุกขั้นตอนในการคัดสรร อบรม (การนวด การให้ต้อนรับ/
ให้บริการ และภาษาต่างประเทศ) และรักษาไว้ซ่ึงบุคลากรท่ีมีคุณค่า 
   5.6.3.2 ด้านการดําเนินงาน 
   การให้ความสําคัญกับกําลังคนจากภายใน และการเลือกใช้ทรัพยากรจากแหลง่
ภายนอกรวมทั้งการติดต้ังป้ายแสดงช่ือร้านและป้ายบอกเส้นทางทีส่ังเกตเห็นได้โดยง่าย และใช้ 
กลยุทธ์แบบรวมกันในแนวด่ิงและการทําสัญญาแบบคู่ขนานกับผู้จัดหาปัจจัยการผลิตเพ่ือสร้างอํานาจ
ต่อรองและการสนับสนุนแนวทางการลดต้นทุนการผลิต 
   5.6.3.3 ด้านการตลาด 
   การให้ความสําคัญกับการส่งมอบบริการท่ีมีคุณค่า เพ่ือสร้างความประทับใจและ
ความภักดีของลูกค้าสําหรับการส่งเสริมการแนะนําต่อแบบปากต่อปาก รวมทั้งการใช้เครื่องมือทาง
การตลาดหลายประเภทควบคู่กัน 
   5.6.3.4 ด้านการเงิน 
   การให้ความสําคัญกับการรักษาสภาพคล่องทางการเงินและการเพ่ิมผลกาํไรจาก
การดําเนิน ซ่ึงมีผลมาจากการลดต้นทุนการผลิตและการรกัษาภาพลักษณ์ที่ดีในการให้บริการ ทําให้
สามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมไวได้และการขยายฐานลูกค้าใหม่ 
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5.7 ข้อเสนอแนะสําหรับบริษัท 
 5.7.1 การศึกษากลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจนวดแผนไทย กรณีศึกษา
Lanna Thai Massage & Spa ในคร้ังนีท้ําให้เข้าใจถึงอุตสาหกรรมนวดแผนไทยในปัจจุบันและ
แนวโน้มในอนาคต รวมทั้งแนวทางการดําเนินธุรกิจและมาตรฐานการให้บริการนวดตัวของ 
สถานบริการนวดแผนไทย และแนวทางการวางแผนเชิงกลยุทธ์ของ Lanna Thai Massage &  
Spa ผู้ประกอบการรายอ่ืนสามารถใช้ข้อมูลจากการศึกษาครั้งน้ีเป็นฐานข้อมูลในการดําเนินงาน 
และการพัฒนาต่อไปได้ 
 5.7.2 จากการศึกษาสถานบรกิาร Lanna Thai Massage & Spa  มีปัจจัยต่าง ๆ ที่
ได้เปรียบคู่แข่งขันและมีโอกาสทางการตลาดอีกมาก ดังน้ันกิจการควรมีการวางแผนกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจและแผนกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการท่ีสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรเพ่ิมเติม ซ่ึงจะสง่ผลให้ 
มีกิจการมีขีดความสามารถในการแข่งขันท่ีมากข้ึน นอกจากน้ี การเพ่ิมคุณภาพและมาตรฐานใน 
การให้บริการในแต่ละข้ันตอนการทําการตลาดเข้าถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายจะทําให้กิจการสามารถ
รักษาลูกค้าเดิมและเพ่ิมลูกคา้ใหม่ส่งผลให้กิจการสามารถมีส่วนแบ่งตลาด สร้างรายได้และกําไร 
ที่มากขึ้น 
 5.7.3 เนื่องจากสภาพแวดล้อมในการดําเนินธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ไม่ว่า 
จะเป็นปัจจัยด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี สภาพการแข่งขัน และการดําเนินงานภายใน
กิจการ ซ่ึงล้วนเป็นปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานอย่างต่อเนื่องเพ่ือวางแผนท่ีจะรองรับ 
การเปลี่ยนแปลงที่มีแนวโน้มว่าจะเกิดข้ึนได้ในอนาคต เพ่ือให้องค์กรสามารถอยู่รอดได้อย่างย่ังยืน 
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เลขที่แบบสอบถาม 
 

 
แบบสอบถาม 

เรื่อง  
แผนธรุกิจการนวดแผนไทย  Lanna Thai Massage & Spa ย่านถนนรัชดาภิเษก 

 
ส่วนที่ 1  สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย     ในช่อง  หน้าข้อความตามสภาพเป็นจริงเก่ียวกับตัวท่าน
เพียงข้อเดียว 
1. เพศ 
 (............) 1) ชาย    (............) 2) หญิง 
2. อายุ 
 (............) 1) ตํ่ากว่า 20 ปี   (............) 2) 21–25 ปี  
 (............) 3) 26–30 ปี    (............) 4) 31–35 ปี  
 (............) 5) 36–40 ปี    (............) 6) 41 ปีขึ้นไป 
3. การศึกษา 
 (............) 1) ประถมศึกษา   (............) 2) มัธยมศึกษา/ ปวช./ ปวส.
 (............) 3) ปริญญาตรี    (............) 4) สูงกว่าปริญญาตรี  
4. อาชีพ 
 (............) 1) เจ้าของกิจการ   (............) 2) ข้าราชการ  
 (............) 3) พนักงานบริษัทเอกชน  (............) 4) พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 (............) 5) พ่อบ้าน/ แม่บ้าน   (............) 6) อ่ืน ๆ 
5. รายได้ต่อเดือน 
 (............) 1) ตํ่ากว่า 10,000 บาท   (............) 2) 10,001–20,000 บาท
 (............) 3) 20,001–30,000 บาท  (............) 4) 30,001–40,000 บาท
 (............) 5) 40,001–50,000 บาท  (............) 6) 50,001 ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2  พฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการนวดแผนไทย 
คําช้ีแจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย     ในช่อง   หน้าข้อความตามสภาพเป็นจริงเกีย่วกับตัวท่าน
เพียงข้อเดียว 
6. ปกติท่านใช้บริการแบบใดบ่อยที่สุด 
 (............) 1) นวดตัว    (............) 2) นวดฝ่าเท้า  
 (............) 3) นวดประคบสมุนไพร   (............) 4) นวดนํ้ามัน  
 (............) 5) อบสมุนไพร 
7. เหตุผลใดทีท่่านใช้บริการนวดแผนไทยคืออะไร 
 (............) 1) เพ่ือผ่อนคลายความตึงเครียด  (............) 2) เพ่ือรักษาปัญหาสุขภาพ 
8.  การส่งเสริมการขายประเภทใดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการนวดแผนไทยของท่านมากที่สุด 
 (............) 1) มีบัตรสมาชิกลดรารา  (............) 2) มีคูปองส่วนลด 
 (............) 3) มีการสะสมยอดการให้บริการ  (............) 4) แจกของแถมในช่วง 
             เทศกาล 
9. ท่านเคยเห็นโฆษณานวดแผนไทยหรือไม่ 
 (............) 1) เคย    (............) 2) ไม่เคย 
10. ท่านเคยเห็นโฆษณานวดแผนไทยจากสื่อใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 (............) 1) หนังสือพิมพ์   (............) 2) ป้ายโฆษณาต่าง ๆ     
 (............) 3) นิตยสาร    (............) 4) ผู้คน 

11. ใครเป็นผูมี้ส่วนในการตัดสินใจใช้บริการนวดแผนไทยของท่าน 
           (............) 1) ตนเอง    (............) 2) คู่ครอง   
 (............) 3) พ่อ–แม่    (............) 4) ญาติพ่ีน้อง  
 (............) 5) เพ่ือน    (............) 6) เพ่ือนร่วมงาน 
12. ในการมาใช้บริการนวดแผนไทย ท่านมากับใคร 

(............) 1) มาคนเดียว    (............) 2) คู่ครอง   
(............) 3) พ่อ–แม่    (............) 4) เพ่ือน 

13. ปกติแล้ว ท่านมักมาใช้บริการนวดแผนไทยก่ีคน 
(............) 1) 1 คน    (............) 2) 2–3 คน    
(............) 3) 4–5 คน    (............) 4) มากกว่า 5 คน 
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14. ช่วงเวลาใดท่ีท่านนิยมเข้ามาใช้บริการนวดแผนไทยมากที่สุด 
 (............) 1) เช้า    (............) 2) กลางวัน  
 (............) 3) เย็น    (............) 4) ค่ํา 
15. สถานที่ใดที่ท่านนิยมไปใช้บริการนวดแผนไทย 

(............) 1) สถานท่ีใกล้บ้าน/ที่ทํางาน  (............) 2) การเดินทางสะดวก
(............) 3) ความสะดวกในการจอดรถ  (............) 4) ความมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 

16. ระยะเวลาที่ใช้บริการในแต่ละครั้ง 
 (............) 1) 1 ช่ัวโมง    (............) 2) 2 ช่ัวโมง   
 (............) 3) 3 ช่ัวโมง    (............) 4) 4 ช่ัวโมง 
17. ปกติแล้วในการใช้บริการนวดแผนไทยโดยเฉลี่ยปีละกี่ครั้ง 
 (............) 1) น้อยกว่า 6 ครั้ง   (............) 2) 12 คร้ัง   
 (............) 3) 13–24 ครัง้    (............) 4) 25–48 ครัง้ 
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ส่วนที่ 3  ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของผูบ้ริโภค 
คําช้ีแจง  ท่านคิดว่าปัจจัยเหล่าน้ีมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการของผู้บริโภค 
โปรดเขียนเครื่องหมาย     ในช่อง   ตามระดับความสําคัญของท่าน 
 

 

ปัจจัยที่มีส่วนสําคัญในการตัดสินใจ 
ใช้บริการของธุรกิจนวดแผนไทย 

ระดับที่มผีลต่อการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. ปัจจยัทีม่ีส่วนสําคัญในการให้บริการ      
    1.1 พนักงานนวด      
    1.2 การบรกิาร      
    1.3 เครื่องมือหรือเครื่องอํานวยความสะดวก      
    1.4 สัญลักษณ์ช่ือร้าน      
    1.5 ราคา      
    1.6 การประชาสัมพันธ์      
    1.7 การสง่เสริมการขาย       
2. ผลิตภัณฑ์ (Product)      
    2.1 การนวดแผนไทย      
    2.2 การนวดฝ่าเท้า      
    2.3 การประคบสมุนไพร      
    2.4 การนวดเพ่ือรักษา      
    2.5 การนวดนํ้ามัน      
    2.6 การต้อนรับและบรรยากาศภายในร้าน      
3. ราคา (Price)      
    3.1 ค่าบริการจะคิดตามช่ัวโมงการนวด      
    3.2 ค่าบริการมีความยุติธรรมไม่เอาเปรียบ 
         ผู้บริโภค 

     

    3.3 ค่าบริการมีความแตกต่างกันตามประเภท 
         ของการใช้บริการ 
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ปัจจัยที่มีส่วนสําคัญในการตัดสินใจ 
ใช้บริการของธุรกิจนวดแผนไทย 

ระดับที่มผีลต่อการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

    3.4 ค่าบริการไม่แพงจนเกินความสามารถของ 
         ผู้บริโภค 

     

    3.5 ค่าบริการไม่แพงกว่าคู่แข่งขัน      
    3.6 ผู้บริโภคมีความพอใจกับค่าบริการ      
4. สถานท่ีตั้ง (Place)      
    4.1 ที่ต้ังอยู่ในย่านกลุ่มเป้าหมาย      
    4.2 การเดินทางสะดวก      
    4.3 มีที่จอดรถ      
    4.4 อยู่ใกลศู้นย์กลางการค้า      
    4.5 สถานท่ีเป็นสัดส่วนเหมาะแก่การพักผ่อน      
    4.6 อยู่ไกลจากร้านคู่แข่งพอสมควร      
5. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
    5.1 มีการติดต่อกับบริษัททัวร์เพ่ือแนะนํา 
         นักท่องเที่ยวต่างชาติ 

     

    5.2 มีการแจกใบปลิวแนะนําร้านและการบริการ      
    5.3 มีการรับสมัคสมาชิกโดยไม่เก็บค่าสมาชิก  
         หรือค่าสมาชิกตํ่า 

     

    5.4 พร้อมให้สิทธิประโยชน์แก่สมาชิก เช่น  
         ส่วนลด แถมการให้บริการการสะสมแต้ม 
        เพ่ือแลกสินค้าหรือบรกิาร 

     

    5.5 มีการจัดกิจกรรมประจําปี      
    5.6 ลงโฆษณาตามนิตยสารแนวสุขภาพและใน 
         อินเทอร์เน็ต 
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ช่ือ–นามสกุล    นางสาวณัฏฐกานต์ ศรีษะเกตุ 
อีเมล     nattakan9292@gmail.com 
ประวัติการศึกษา    – ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย  
                                 คณะนิเทศศาสตร์ สาขาประชาสัมพันธ์ 
      – ปริญญาโท MBA SMEs บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  
        สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
        มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ประสบการณก์ารทํางาน    – Sale Executive Carmax Praram 9  

      คาร์แมกซ์ ผู้นําเข้าและจําหน่ายรถยนต์ใหม่ 
      จากต่างประเทศ  

     – บริษัท Inspiration Medical Laser Co.,Ltd.  
        เครื่องมือแพทย์ความงาม 
     – Sale Executive Yosaya Clinic  
        คลีนิคศัลยกรรมความงามครบวงจร 
     – Sale Executive SRC Clinic  
        คลีนิคศัลยกรรมความงามครบวงจร 
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