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บทคดัยอ 

 

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ เปนหนึ่งในอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเติบโตสูงข้ึนในดานของ

มูลคาและจํานวนผูเขารับบริการตอเนื่องเปนระยะเวลาตลอด 5 ปท่ีผานมา (2554-2558) ซ่ึงปจจัยท่ี

สงเสริมใหมีแนวโนมการเติบโตประกอบไปดวย การขยายตัวของกลุมประชากรผูสูงอายุ การขยายตัว

การบริการทางการแพทยในกลุมประเทศกําลังพัฒนา และการขยายตัวของการเดินทางทางอากาศ 

เหลานี้ลวนเปนตัวผลักดันใหอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพเปนท่ีนิยมอยางแพรหลาย ซ่ึงธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องในอุตสาหกรรมนี้ประกอบดวย ธุรกิจโรงพยาบาล ธุรกิจท่ีพักโรงแรม และธุรกิจบริการ

การแพทยทางเลือก ท้ังนี้ความนาสนใจของการศึกษาในครั้งนี้คือแนวโนมของการขยายตัวในกลุม

ธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก ซ่ึงประเทศไทยนั้นมีชื่อเสียงในดานของการนําเอาสมุนไพรมาทําเปน

ยารักษาโรค รวมถึงการพัฒนาเปนผลิตภัณฑท่ีใชในรานสปา จึงนํามาซ่ึงการศึกษาถึงความพรอมทาง

การตลาดของผูประกอบการในธุรกิจกลุมนี้   

งานวิจัยนี้รวบรวมขอมูลจากผูท่ีเปนประกอบการในธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก 

โดยกําหนดเปนกลุมผูท่ีผลิตสินคาท่ีใชในรานสปาท้ังแบบรับจางผลิต (OEM) และมีตราสินคาของ

ตนเอง (Brand) และกลุมผูท่ีใหบริการรานสปาและผลิตสินคาท่ีใชในรานเอง จํานวนท้ังสิ้น 6 ราย 

โดยใชวิธีเก็บขอมูลผานการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และสรุปขอมูลเปนประเด็น

สําคัญตามแนวทางกรอบการวิจัย 

ผลของงานวิจัยนี้แสดงใหเห็นวาปจจัยดานความสามารถในการไดเปรียบเชิงกลยุทธ 

เปนปจจัยสําคัญท่ีผูประกอบการใหความสําคัญและมีการเตรียมพรอมรับมือกับสภาวะแวดลอมท่ีอาจ



(2) 

 

เกิดข้ึนอยูเสมอ ซ่ึงแสดงไดจากการเตรียมการวางแผนรับมือในแตละดาน และความเขาใจใน

สถานการณของตลาดท่ีกําลังเผชิญอยู ถัดไปในเรื่องของปจจัยภายในซ่ึงเปนหัวใจสําคัญของการ

ประกอบธุรกิจ คือการวางแผนทางการตลาดผานการใชเครื่องมือสวนประสมทางการตลาด ซ่ึง

ผูประกอบการท่ีอยูในกลุมของผูผลิตตางใหความสําคัญในเรื่องของคุณภาพสินคาและชองทางการจัด

จําหนายเปนอยางมาก สะทอนใหเห็นวาการทําธุรกิจผลิตสินคาในรานสปา ปจจัยภายในท้ังสอง

ดังกลาวเปนเรื่องสําคัญ ในขณะท่ีกลุมของผูใหบริการรานสปาจะเนนใหความสําคัญไปท่ีดานบุคคล

และกระบวนการใหบริการเปนสําคัญ เพราะถือเปนหัวใจในการสรางความแตกตางบริการของตนเอง

ใหโดดเดนจากคูแขงไดดีท่ีสุด และสวนสุดทายคือการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ ผูประกอบการทุกราย

มองวาปจจัยดังกลาว มีความสําคัญจริงแตเม่ือจัดลําดับความสําคัญแลวนั้น ปจจัยนี้ เปนเพียง

องคประกอบเสริมท่ีชวยใหการทําธุรกิจงายดายข้ึน แตไมไดสงผลตอภาพรวมธุรกิจท้ังหมด 

เนื่องจากงานวิจัยนี้มุงศึกษาความพรอมทางการตลาดของผูประกอบการในธุรกิจบริการ

การแพทยทางเลือก เฉพาะกลุมผูผลิตสินคาท่ีใชในรานและบริการสปาเทานั้น ดังนั้นงานวิจัยใน

อนาคตจึงควรศึกษาตอในธุรกิจดานอ่ืนท่ีเก่ียวของกับอุตสาหกรรมกลุมนี้ เพ่ือเพ่ิมความเขาใจในดาน

ของการทําการตลาดและการเตรียมความพรอมของผูประกอบการในอุตสาหกรรมนี้ไดดีมากยิ่งข้ึนไป 

 

คําสาํคญั: การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ, การบริการการแพทยทางเลือก 
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 ABSTRACT 

 

The Medical Tourism, as one of the industry has a high growth rate in 

terms of value and number of patients continued throughout a period of five years 

(2011 - 2015) , which factors encourage includes, the Structural changes to the aged 

population, the expansion of medical services in developing countries. And increasing 

of air travel. These are all driving the medical tourism industry is widely popular. 

Which includes related industries, Hospitals and Medical Services Business, Hotel and 

Residential Business, and the services of alternative medicine. The attractiveness of 

this study is a trend of expansion in the services of alternative medicine. Thailand is 

renowned for its use of herbs to make medicine. Including the development of the 

products used in the spa. It brings education to the marketing readiness of this 

industry. 

This study collected data from people who are engaged in the business 

of alternative medicine. The bulk of the production are included Original Equipment 

Manufacturer (OEM), Branding Manufacturer and the spa services. A total of six 

people, using data collected through in-depth interviews and a summary of the key 

issues under the framework of the research. 
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The results of this research show that the factors capable of strategic 

advantage. An important factor that operators give priority to the environment and 

are prepared for a potential date. Which shows the preparation plan for each side. 

And understanding of the situation of the market is facing. Next in terms of internal 

factors, which is the heart of the business. Is planning a marketing tool through the 

use of marketing mix. The operator is in a group of manufacturers to focus on 

product quality and distribution channel as well. Reflects that the business producing 

the spa. Both internal factors such matters. While the bulk of the spa entrepreneur 

will focus on the manpower and the service blueprint. Due to, It is a heart to make a 

difference in their services to stand out from the competitors. And finally the 

creation of strategic alliances. The operator sees all such factors. With a focus on real 

priorities then. This factor is a component that allows doing business easier. It does 

not affect the overall business. 

Because of this research was to study the marketing readiness of medical 

tourism industry a case study of spa service and related products. Therefore, future 

research should study in other businesses related to the industry group. To increase 

understanding in the fields of marketing and readiness of the operators in this 

industry have even more. 

 

Keywords: Medical Tourism, The Services of alternative medicine 
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การคนควาอิสระเลมนี้สําเร็จลุลวงไดดวยความอนุเคราะหจากผูมีสวนเก่ียวของหลาย

ทาน ซ่ึงผูวิจัยขอขอบพระคุณ อาจารย ดร.สุทธิกร ก่ิงแกว ท่ีปรึกษาการคนควาอิสระในการให

คําปรึกษา ตลอดจนคําแนะนําท่ีเปนประโยชนตอการศึกษาในครั้งนี้ และอาจารย ดร. พัฒนธนะ บุญชู 

กรรมการสอบงานวิจัยเฉพาะเรื่อง สําหรับคําแนะนําท่ีเปนประโยชนและขอคิดเห็นท่ีชวยทําใหการ

สรุปงานวิจัยมี มิติมากข้ึน นอกจากนี้ ผู วิจัยตองขอขอบพระคุณคณาจารย ทุกทานในคณะ

พาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ท่ีประสิทธิประสาทความรูและถายทอด

ประสบการณท่ีเปนประโยชนตลอดหลักสูตร 

ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอและคุณแม ตลอดจนครอบครัวออนนอม ท่ีใหการ

สนับสนุน และเปนกําลังใจท่ีดีมาโดยตลอด 

 งานวิจัยฉบับนี้จะไมสามารถสําเร็จลุลวงไดหากขาดซ่ึงความชวยเหลือจากบุคคลตอไปนี้ 

คุณธารทิพย ธัญธารา คุณธีรนนท แหลมเลิศปญญา คุณรุงวิชช อิศรพันธุ คุณวันชัย จงศรีสวัสดิ์                 

คุณอัญจนา มัคค และคุณกรองกาญจน ชัยกิจ ท่ีสละเวลาในการใหสัมภาษณและตอบขอซักถามใน

ประเด็นท่ีสงสัยอยางครบถวน 

 ขอขอบคุณเจาหนาท่ีโครงการหลักสูตร 5ป ทุกทาน ท่ีชวยผลักดันและชวยเหลือท้ังดาน

การศึกษา และกําลังใจท่ีดีตลอดมา จนสามารถศึกษาตอจนจบระดับปริญญาโทไดสําเร็จ 

 ขอบคุณเพ่ือนรวมชั้นเรียนทุกคน ท่ีคอยใหการชวยเหลือและใหคําแนะนําท่ีเปน

ประโยชนตอกัน ดีใจท่ีไดรูจักและมิตรภาพท่ีดีกับทุกคนเชนนี้  

 สุดทายนี้หวังเปนอยางยิ่งวา งานวิจัยชิ้นนี้จะเปนประโยชนตอผูท่ีศึกษาตอในภายภาค

หนา ไดใชเปนแหลงคนควาและอางอิงในผลงานท่ีจะมีการพัฒนาตอไป 
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1 ที่มาและความสาํคญัของปญหา 

 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพเก่ียวของกับการท่ีบุคคลเดินทางขามพรมแดนไปยังประเทศอ่ืน 

เพ่ือเขารับบริการทางการแพทย ไมวาจะเปนการรักษาพยาบาลอาการเจ็บปวย เสริมความงามหรือ

ตรวจสุขภาพ ในอดีตการทองเท่ียวเชิงสุขภาพจะเปนการเดินทางของคนจากประเทศกําลังพัฒนาไป

รับการรักษาพยาบาลยังประเทศท่ีพัฒนาแลว เพ่ือแสวงหาบริการทางการแพทยท่ีมีมาตรฐาน หรือไม

สามารถหาไดจากประเทศของตน อยางไรก็ตาม นับตั้งแต ค.ศ. 1990 ภาพดังกลาวเริ่มเปลี่ยนไป 

กลาวคือ ประเทศท่ีเปนผูใหบริการการทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสําคัญและเปนท่ีรูจักสวนใหญกลับเปน

กลุมประเทศกําลังพัฒนาโดยเฉพาะในภูมิภาคเอเชีย เชน ไทย สิงคโปร มาเลเซีย เกาหลีใต อินเดีย 

เปนตน นั่นคือ คนจากประเทศท่ีพัฒนาแลวจะเดินทางไปรับบริการทางการแพทยในประเทศกํา ลัง

พัฒนา เพ่ือแสวงหาคาบริการทางการแพทยท่ีถูกกวาหรือเขาถึงบริการไดงายกวาในประเทศของตน 

เชน ไมตองรอคิวในการรับการรักษาพยาบาลเปนเวลานาน เปนตน 

สวนใหญการเดินทางขามพรมแดนไปยังประเทศอ่ืนเพ่ือรับบริการทางการแพทยเกิด

จากชองวางหรือความแตกตางใน 2 ดาน คือ 

1) ชองวางดานเทคโนโลยีทางการแพทยหรือการบริการทางการแพทย (Technology 

gap and/or Service gap) เชน การเดินทางเขามารับบริการทางการแพทยในประเทศไทยของคน

พมา คนลาว หรือคนกัมพูชา เพ่ือแสวงหาบริการทางการแพทยท่ีขาดแคลนหรือไมไดมาตรฐานใน

ประเทศของตน 

2) ชองวางดานราคาคาบริการทางการแพทย (Price gap) เชน การเดินทางมาประเทศ

ไทยของคนออสเตรเลีย เพ่ือมารับบริการดานการศัลยกรรมความงาม (Cosmetic surgery) เนื่องจาก

การศัลยกรรมความงามในประเทศไทย มีมาตรฐานเปนท่ียอมรับในระดับนานาชาติในขณะท่ีมีราคาท่ี

ถูกกวาหลายประเทศในเอเชีย รวมถึงประเทศออสเตรเลีย เปนตน 
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ในชวงทศวรรษท่ีผานมาการทองเท่ียวเชิงการแพทยมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง

ในหลายภูมิภาคของโลก ประเทศไทยเปนหนึ่งในประเทศท่ีเปนศูนยกลางการทองเท่ียวเชิงการแพทย

ท่ีสําคัญของโลก โดยมีสิงคโปรและมาเลเซียเปนคูแขงสําคัญของไทยในภูมิภาคเอเชีย จากขอมูล

ดังกลาวเผยใหเห็นวาในชวงป พ.ศ. 2549 (ประมาณ 7 ปท่ีผานมา) สิงคโปรมีโรงพยาบาลท่ีไดรับการ

รับรองมาตรฐาน JCI (Joint Commission International Accreditation) สูงกวาไทยประมาณ 3 

เทา (13/4) แตดวยตนทุนคารักษาของไทยท่ีต่ํากวาสิงคโปร ประกอบกับปจจัยเก้ือหนุนตางๆ เชน 

การทําตลาดของโรงพยาบาลเอกชน บรรยากาศความเปนไทย (Thainess) การพัฒนารูปแบบของ

โรงพยาบาลในลักษณะของโรงพยาบาลบวกกับโรงแรม [Hospital: นิยามและอธิบายไวโดย ชาตรี 

ประกิตนนทการ (2555)] การมีแหลงทองเท่ียวท่ีมีชื่อเสียง เปนตน ทํา ใหประเทศไทยมีจํานวนผูปวย

ชาวตางชาติสูงกวาสิงคโปรเกือบ 3 เทา นอกจากนี้แมวาไทยจะมีตนทุนคารักษาท่ีสูงกวามาเลเซียและ

อินเดีย แตดวยความไดเปรียบในประเด็นอ่ืนๆ เชน ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน สุขอนามัย

ของประเทศ เปนตน จึงทํา ใหประเทศไทยยังคงมีจํานวนผูปวยชาวตางชาติสูงกวาท้ังสองประเทศ 

ดังนั้นอาจจะกลาวไดวาในชวงเวลาดังกลาว ไทยเปรียบเสมือนผูนําทางดานการทองเท่ียวเชิง

การแพทยในภูมิภาคนี้ อยางไรก็ตาม ความไดเปรียบของไทยในเรื่องดังกลาวเริ่มลดนอยลงในชวงท่ี

ผานมา 

สําหรับสาเหตุสําคัญท่ีทําใหการทองเท่ียวเชิงการแพทยมีความสําคัญและไดรับความ

สนใจมากข้ึน คือ 

1) การเปลี่ยนแปลงโครงสรางทางประชากร ท่ีมีการเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็วของประชากร

ผูสูงอายุ โดยเฉพาะในประเทศท่ีพัฒนาแลวอยางยุโรป สหรัฐอเมริกา ญี่ปุน ทํา ใหมีผูปวยดวยโรค

เรื้อรัง (Chronic disease) เพ่ิมข้ึน สงผลใหอุปสงคตอบริการทางการแพทยมีมากข้ึนขณะท่ีอุปทาน

ดานบริการทางการแพทยในประเทศเหลานั้นมีจํากัด 

2) การเพ่ิมข้ึนของคาใชจายในการรักษาพยาบาล (Health care cost) ในประเทศท่ี

พัฒนาแลว 

3) ประเทศท่ีพัฒนาแลวสวนใหญมีระยะเวลาในการรอเขารับการรักษาพยาบาลท่ีนาน

(Long waiting list) 

4) การขยายตัวของสายการบินตนทุนต่ําท่ีทํา ใหการเดินทางระหวางประเทศมีความ

สะดวกมากข้ึน ขณะเดียวกันก็มีตนทุนการเดินทางระหวางประเทศท่ีต่ําลง 
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จากปจจัยตางๆ เหลานี้สงผลใหการเดินทางไปใชบริการสุขภาพในตางประเทศขยายตัว

เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะกลุมนักทองเท่ียวเชิงการแพทยจากประเทศท่ีพัฒนาแลวอยาง 

สหรัฐอเมริกา ออสเตรเลีย รัสเซีย และประเทศตางๆ ในกลุมประเทศยุโรป เปนตน ท่ีเดินทางมารับ

บริการทางการแพทยในประเทศกําลังพัฒนาในภูมิภาคเอเชีย 

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ หนึ่งในแผนยุทธศาสตรการทองเท่ียวของประเทศไทยท่ีถูก

กําหนดข้ึนในระหวางป 2559 – 2568 โดยความรวมมือระหวางกระทรวงสาธารณสุขและกระทรวง

การทองเท่ียวและกีฬา ซ่ึงเปนครั้งแรกท่ีมีการบูรณาการระหวางกระทรวงในการวางกรอบการ

พัฒนาการทองเท่ียวในมิติตางๆ ซ่ึงการทองเท่ียวเชิงสุขภาพเปนหนึ่งในยุทธศาสตรเรงดวนท่ีรัฐบาล

ตองการผลักดันใหประเทศไทยเปนผูนําในอุตสาหกรรมดังกลาวในตลาดอาเซียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 มูลคาตลาดของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพในตลาดโลก 

 

 จากภาพท่ี 1.1 ซ่ึงเปนขอมูลของ The Boston Consulting Group (2008) และ 

RNCOS (2009) จะเห็นไดวา มูลคาตลาดของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพขยายตัวเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง

นับตั้งแตป พ.ศ. 2549 ท่ีมีมูลคาประมาณ 20,000 ลานเหรียญสหรัฐฯ และเพ่ิมเปน 58,000 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ ในป พ.ศ. 2555 ดวยอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 20 ตอป ขณะท่ีมูลคาตลาดของ

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพในภูมิภาคเอเชียใตและเอเชียตะวันออกเฉียงใต ซ่ึงเปนท่ีตั้งของกลุมประเทศ

ท่ีใหบริการการทองเท่ียวเชิงการแพทยท่ีสําคัญของภูมิภาคเอเชีย ครองสวนแบงตลาดประมาณรอย

ละ 15 ของมูลคาตลาดทองเท่ียวเชิงสุขภาพโลก และมีการขยายตัวในอัตราท่ีสูงกวาคือ มีอัตราการ

เติบโตเฉลี่ยรอยละ 28 ตอป (ภาพท่ี 1.2) 
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ภาพท่ี 1.2 มูลคาตลาดการทองเท่ียวเชิงสุขภาพในภูมิภาคเอเชียใตและเอเชียตะวันออกเฉียงใต 

 

เม่ือพิจารณาจากมูลคาสวนแบงทางการตลาดในภาพท่ี 1.3 พบวา ประเทศผูใหบริการ

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสําคัญของภูมิภาคเอเชีย ไดแก ไทย สิงคโปร อินเดีย ฟลิปปนส และ

มาเลเซียตามลําดับ โดยประเทศไทยมีสวนแบงการตลาดสูงถึงรอยละ 38 ของมูลคาการตลาดท้ังหมด

ในภูมิภาคเอเชีย รองลงมาไดแก สิงคโปร ซ่ึงมีสวนแบงการตลาดรอยละ 33 ของมูลคาการตลาด

ท้ังหมดในภูมิภาคเอเชีย สําหรับอินเดียมีสวนแบงมูลคาการตลาดเพียงรอยละ 19 ของมูลคาการตลาด

ท้ังหมดในภูมิภาคเอเชีย ขอมูลดังกลาวสะทอนใหเห็นถึงการกระจุกตัวของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพใน

ภูมิภาคเอเชียท่ีกระจุกตัวอยูท่ีไทยและสิงคโปรเปนสําคัญ โดยท้ังสองประเทศมีสวนแบงการตลาด

รวมกันสูงกวารอยละ 70 ของมูลคาการตลาดท้ังหมดในภูมิภาคเอเชีย (สถาบันศึกษานโยบาย

สาธารณะ มหาวิทยาลัยเชียงใหม, 2557) 
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ภาพท่ี 1.3 สวนแบงตลาดของประเทศผูใหบริการการทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสําคัญในเอเชีย 

 

ปจจุบันมูลคาของตลาดการทองเท่ียวเชิงสุขภาพของประเทศไทยอยูท่ี 170,000 ลาน

บาท (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) ประกอบดวยรายไดจาก 3 สวน ไดแก รายไดจากคารักษาพยาบาล

ในโรงพยาบาลเอกชนคิดเปนรอยละ 60 รายไดจากการเขาพักโรงแรมคิดเปนรอยละ 30 และรายได

จากการใชบริการการแพทยทางเลือกคิดเปนรอยละ 10 ตามภาพท่ี 1.4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4 แสดงสัดสวนรายไดตามธุรกิจในอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

 

 

 

รายไดจากคา

รักษาพยาบาล, 

60%

รายไดจากการเขา

พักโรงแรม, 30%

รายไดจากการใช

บริการแพทย

ทางเลอืก, 10%
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ปจจัยท่ีทําใหประเทศไทยสามารถเปนศูนยกลางของธุรกิจการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

(Medical Tourism) ไดแก อัตราคาบริการท่ีสมเหตุสมผลและสามารถแขงขันกับประเทศอ่ืนๆ ได 

ขอมูลจากนิตยสาร Patient Beyond Boarder ระบุวาคาบริการทางการแพทยในประเทศไทยมี

อัตราต่ํากวาคาบริการในประเทศสหรัฐอเมริกาถึงรอยละ 60-90 และต่ํากวาอัตราคาบริการใน

ประเทศสิงคโปรรอยละ 30-60 นอกจากนี้ประเทศไทยยังมี คุณภาพและมาตรฐานในการ

รักษาพยาบาลท่ีไดรับการยอมรับในระดับสากล โดยโรงพยาบาลในประเทศไทยหลายแหงไดรับ

มาตรฐาน Joint Commission International (JCI) ของประเทศสหรัฐอเมริกา มากกวาประเทศ

อ่ืนๆ เชน สิงคโปร มาเลเซีย และอินเดีย เปนตน เปนการสรางความนาเชื่อถือใหกับคนไขชาวตางชาติ

ประกอบกับความเชี่ยวชาญ ความชํานาญของบุคลากรทางการแพทยท่ีมีชื่อเสียง ในขณะท่ีมีคาใชจาย

ในการรักษาพยาบาลท่ีสมเหตุสมผล อนกจากนี้ ประเทศไทยยังมีจุดแข็งดานการทองเท่ียว ท่ีสามารถ

ดึงดูดคนไขชาวตางชาติใหเดินทางเขามาประเทศไทยเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง (กรุงเทพดุสิตเวชการ, 

2559) 

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourism) คือ การท่ีชาวตางชาติหรือนักทองเท่ียว

เชิงสุขภาพ ซ่ึงมีท้ังผูปวยตางชาติท่ีเดินทางเขารับการรักษาจากโรงพยาบาลในอีกประเทศ ปจจุบัน

หลายประเทศตางใหความสําคัญกับการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ซ่ึงสรางรายไดจํานวนมากเขาประเทศ

ในแตละป เพราะนอกจากการใชจายสําหรับบริการดานการแพทยของนักทองเท่ียวเชิงสุขภาพใน

โรงพยาบาลเอกชนของไทยแลว ยังมีการใชจายในธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องดวย เชนการทองเท่ียวท่ีมาท้ังจาก

นักทองเท่ียวเชิงสุขภาพและผูติดตามผูปวยตางชาติ นอกจากนี้ ยังมีการใชจายในบริการแพทย

ทางเลือกเพ่ือสงเสริมสุขภาพ เชน นวดแผนไทย สปาสมุนไพร การรักษาแพทยแผนโบราณแนว

ธรรมชาติบําบัด จากสถานบริการตางๆ ท่ีใหดําเนินการเฉพาะดานกับนักทองเท่ียวตางชาติเหลานี้ 

เม่ือพิจารณาขอมูลของกรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงพาณิชย พบวา บริการท่ี

ชาวตางชาติใชในโรงพยาบาลเอกชนของไทยมากเปนอันดับหนึ่ง คือ ตรวจสุขภาพ รองลงมา 

ศัลยกรรมความงาม ทันตกรรม ศัลยกรรมกระดูก  ผาตัดหัวใจ  จึงเปนท่ีนาสังเกตวา กระแสความใส

ใจในสุขภาพท่ีมีมากข้ึน  ทําใหโรงพยาบาลเอกชน ซ่ึงเดิมเนนบริการดานการรักษาโรคตางๆ หันมา

พัฒนาบริการดานสงเสริมสุขภาพ รวมท้ังบริการดานเสริมความงามเพ่ือสนองความตองการท่ีเพ่ิมข้ึน 

โดยอาศัยความไดเปรียบจากความนาเชื่อถือในการใหคําปรึกษาของแพทย แตเนื่องจากการทองเท่ียว

เชิงสุขภาพมีขอบเขตกวางขวาง ครอบคลุมตั้งแตการเขามาใชบริการดานการแพทยในโรงพยาบาลไป

จนถึงการเดินทางเขามาทองเท่ียวประเทศไทยพรอมกิจกรรมทางการแพทยและการแพทยทางเลือก

ของนักทองเท่ียวตางชาติ จึงเปนการยากท่ีจะกําหนดขนาดของตลาดทองเท่ียวเชิงสุขภาพโดยรวม

ของไทยไดอยางชัดเจนและครบถวน 
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 ดังนั้นการศึกษาความพรอมทางดานการตลาดในธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรมการ

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจการแพทยทางเลือก ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีมีแนวโนมเติบโต

สูงข้ึนและเปนท่ียอมรับของผูใชบริการเปนอยางมาก การศึกษาครั้งนี้จะชวยใหผูประกอบการเกิดการ

ตื่นตัวและตระหนักถึงโอกาสสําคัญท่ีจะสรางรายไดใหกับธุรกิจ และเปนการใชประโยชนจากโอกาสท่ี

สงเสริมและผลักดันใหมูลคาบริการและสินคาดานสุขภาพมีการเติบโตสูงข้ึนในอนาคต 

 

1.2 วัตถปุระสงคของการวจิยั 

 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความพรอมทางดานการตลาดของธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องในอุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก และกลยุทธในการดําเนิน

ธุรกิจของผูประกอบการแตละราย 

1.2.2 เพ่ือสรุปประเด็นสําคัญในการดําเนินกลยุทธทางธุรกิจของผูประกอบการในธุรกิจ

บริการการแพทยทางเลือก 

 

1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 

 
 การวิจัยครั้งนี้ทําการศึกษากลุมเปาหมายซ่ึงเปนผูประกอบการในธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยเลือกกรณีศึกษาธุรกิจรานสปาและผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของ ซ่ึงถือ

เปนหนึ่งในหวงโซอุปทาน(Supply Chain) ของอุตสาหกรรมดังกลาวท่ีสรางรายไดใหกับประเทศไทย

เปนอยางมาก อีกท้ังยังเปนหนึ่งในธุรกิจท่ีสรางชื่อเสียงใหกับประเทศไทยอีกดวย ท้ังนี้ผูวิจัยเลือกใชวิธี

การศึกษาผานการสืบคนขอมูลทุติยภูมิและการสัมภาษณเชิงลึก โดยแบงกลุมเปาหมายในการ

สัมภาษณครั้งนี้ออกเปน 3 กลุมไดแก  

 กลุมที่ 1 ผูประกอบการขนาดเล็กท่ีรับจางผลิตเฉพาะผลิตภัณฑสําหรับใชในรานสปา

เพียงอยางเดียว 

 กลุมที่ 2 ผูประกอบการขนาดเล็กท่ีผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑภายใตแบรนดของ

ตนเอง 

 กลุมที่ 3 ผูประกอบการขนาดเล็กท่ีใหบริการรานสปา 

 งานวิจัยนี้ ทําการเก็บขอมูลในชวงเดือนกุมภาพันธ พ .ศ. 2559 ถึงเดือนเมษายน            

พ.ศ. 2559 เทานั้น หากมีการเปลี่ยนแปลงนโยบายทางการตลาดใดๆ จะไมถือรวมอยูในงานวิจัยชิ้นนี้ 
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1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากงานวิจัย 

 

 1.4.1 เพ่ือสรางความเขาใจและเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธของผูประกอบธุรกิจ

บริการการแพทยทางเลือกใหสามารถวางแผนการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 1.4.2 เพ่ือทราบถึงความพรอมทางการตลาดของผูประกอบการธุรกิจบริการการแพทย

ทางเลือกในปจจุบัน และเปนการชี้ใหเห็นถึงโอกาสจากการไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานรัฐ อัน

เปนการตอยอดไปยังผูท่ีสนใจจะเขามาลงทุนในธุรกิจนี้ไดมีขอมูลท่ีใชในการตัดสินใจงายข้ึน 

 

1.5 นิยามคําศัพทที่เกี่ยวของ 

 

 1.5.1 การทองเท่ียวเชิงการแพทย คือ การท่ีพลเมืองท่ีอาศัยในประเทศหนึ่งเดินทางไป

รับบริการทางการแพทยในอีกประเทศหนึ่ง โดยมีเง่ือนไขวา คาใชจายทางการแพทย ตองถูกกวาและ

บริการตองเทาเทียมหรือดีกวาท่ีไดรับในประเทศของตัวเอง 

 1.5.2 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ คือ การเดินทางเพ่ือทองเท่ียวและพวงกิจกรรมดาน

สุขภาพ ไดแกโปรแกรมการตรวจสุขภาพและการรักษาพยาบาลท่ีโรงพยาบาลและคลินิก รวมท้ัง

โปรแกรมแพทยทางเลือก อาทิ การนวดแผนไทยและสปาไวดวย 

 อาจกลาวโดยสรุปไดวา Medical Tourism คือ การเดินทางมาทองเท่ียวเชิงการแพทย 

ท้ังของผูปวยและผูเดินทางติดตาม เนื่องดวยการบริการทางการแพทยท่ีดีกวา (หรือทัดเทียมกัน) แตมี

ระดับราคาท่ีอยูในระดับเหมาะสมและไมสูงเกินกวาการรับบริการภายในประเทศท่ีตนพํานัก 

นอกจากนี้ยังไดรับความสะดวกสบายจากการมีสถานท่ีทองเท่ียวพักผอนระหวางพักบําบัดรักษาตัว

สําหรับผูปวยและผูเดินทางติดตาม 

 1.5.3 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร คือ การวิเคราะหพิจารณาทรัพยากร 

และความสามารถภายในองคกรทุกๆดาน เพ่ือท่ีจะระบุจุดแข็งและจุดออนของธุรกิจการทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

 1.5.4 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร คือ การคนหาโอกาสและอุปสรรค

ทางการดําเนินงานของธุรกิจการทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีไดรับผลกระทบ จากสภาพแวดลอมทาง

เศรษฐกิจท้ังในและระหวางประเทศท่ีเก่ียวกับการดําเนินงาน เชน อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ 

นโยบายการเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอมทางสังคม ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความ

เชื่อและวัฒนธรรม สภาพแวดลอมทางการเมือง และสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธี
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ใหมๆ และพัฒนาการทางดานเครื่องมือ อุปกรณท่ีจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและการบริการ 

เปนตน 

 1.5.5 ศักยภาพ คือ ความเชี่ยวชาญ และความเขาใจในองคความรูท่ีเก่ียวกับธุรกิจการ

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ท่ีสามารถจัดการการผลิต การตลาด การบริการ ไดอยางมีประสิทธิภาพ ตาม

มาตรฐานของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

 1.5.6 วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม (SMEs) สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจ ขนาด

กลางและขนาดยอม (สสว.) ไดใหคําจํากัดความของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือ SMEs 

(Small and Medium Enterprises) ไววา “เปนหนวยธุรกิจท่ีมีขนาดใหญกวาวิสาหกิจชุมชนและ

เปนหนวยธุรกิจสวนใหญของประเทศ และมีความสําคัญไมนอยตอกระบวนการพัฒนาประเทศ” ซ่ึง

กฎกระทรวง ท่ีกําหนดขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม คือ กฎกระทรวงกําหนดการจาง

งานและมูลคาทรัพยถาวรของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2545 โดยหลักเกณฑท่ีใชใน

การจําแนกกิจการของ SMEs วาจะเปนวิสาหกิจขนาดกลางหรือขนาดยอม คือ (1) มูลคาชั้นสูงของ

สินทรัพยถาวร (2) จํานวนการจางงาน  

 

ตารางท่ี 1.1 การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใชมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร (สสว.) 

 

ตารางท่ี 1.2 การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใชเกณฑจากจานวนการจางงาน (สสว.) 

รปูแบบและประเภทของ SME วสิาหกจิขนาดเล็ก วสิาหกจิขนาดกลาง 

ภาคการผลิต ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 200 ลานบาท 

ภาคการบริการ ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 200 ลานบาท 

ภาคการคา 

- การคาสง 

- การคาปลีก 

 

ไมเกิน 50 ลานบาท 

ไมเกิน 30 ลานบาท 

 

ไมเกิน 200 ลานบาท 

ไมเกิน 60 ลานบาท 

รปูแบบและประเภทของ SME วสิาหกจิขนาดเล็ก วสิาหกจิขนาดกลาง 

ภาคการผลิต ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 200 คน 

ภาคการบริการ ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 200 คน 

ภาคการคา 

- การคาสง 

- การคาปลีก 

 

ไมเกิน 25 คน 

ไมเกิน 15 คน 

 

ไมเกิน 50 คน 

ไมเกิน 30 คน 
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บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจิัยทีเ่กีย่วของ 

 

 บททบทวนวรรณกรรมจะศึกษางานวิจัย บทความ และทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับงานวิจัย

ฉบับนี้ เพ่ือนํามาเปนแนวทางและกรอบการศึกษาเก่ียวกับความพรอมทางดานการตลาดของ

โรงพยาบาลเอกชนไทยสูการเปนผูนําในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยมีเนื้อหาดังตอไปนี้ 

 

2.1 การทองเทีย่วเชงิสขุภาพ 

 

2.1.1 ความหมายของการทองเทีย่วเชงิสุขภาพ 

 การทองเท่ียวไดถูกพัฒนารูปแบบข้ึนมาอยางมากมาย ทําใหเปนท่ีดึงดูดความ

สนใจของ นักทองเท่ียว ไดแก การทองเท่ียวเชิงนิเวศ การทองเท่ียวแบบผจญภัย การทองเท่ียวเชิง

ธรณีวิทยา  การทองเท่ียวเชิงเกษตร การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร การทองเท่ียวทางวัฒนธรรม กา

รทองเท่ียว ชมวิถีชีวิตชนบท การทองเท่ียวแบบผสมผสาน นอกจากนี้ยังมีการทองเท่ียวอีกรูปแบบ

หนึ่งซ่ึงกําลังเปนท่ีนิยมของนักทองเท่ียวอยางมากในขณะนี้นั่นคือ การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical 

Tourism) รัฐบาลไดกําหนดนโยบายโดยเม่ือเดือนตุลาคม 2558 ท่ีผานมา คณะรัฐมนตรีไดมอบหมาย

ใหกระทรวงสาธารณสุขและกระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา กําหนดยุทธศาสตรสนับสนุนใหประเทศ

ไทยเปน ศูนยกลางสุขภาพแห งเอเชีย (Health Hub of Asia or Medical Hub of Asia) ตาม

นโยบายการปรับโครงสรางเศรษฐกิจและสังคม เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันของประเทศ 

ภายในระยะเวลา 10ป นับตั้งแตป พ.ศ.2559 จนถึงป พ.ศ.2568 เนนกลุมเปาหมายชาวตางชาติ ได

แก  ประเทศในแถบภูมิภาคเอเชียตะวันออกกลาง และยุโรป (กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา, 

2558) กลุมชาวตางชาติท่ีเดินทางเขามารับบริการดานการแพทยในประเทศไทยสามารถแบงออกได

เปน              3 กลุมใหญ (กรุงเทพดุสิตเวชการ, 2549) ไดแก  

  1) กลุมผูปวยท่ีเดินทางมาจากกลุมประเทศท่ีมีพัฒนาทางดานการแพทยนอยกวา

ประเทศไทย เชน บังคลาเทศ  พม╟̈́า กัมพูชา ลูกคาในกลุมนี้เปนประชากรท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจ

คอนขางดี หรือเปนกลุมผูนําประเทศ    

  2) กลุมผูปวยท่ีเดินทางมาจากประเทศท่ีพัฒนาการทางการแพทยเทาเทียมกับ

ประเทศไทย เชน ญี่ปุน ออสเตรเลีย กลุมประเทศตะวันออกกลาง ลูกคาในกลุมนี้เดินทางมารับการ

รักษาพยาบาลในประเทศไทย เนื่องจากบุคลากรทางการแพทย ในประเทศเหลานั้นมีจํานวนไม

เพียงพอกับความตองการของคนไข   
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  3) กลุมผูปวยท่ีเดินทางมาจากประเทศท่ีมีพัฒนาการทางการแพทยท่ีดีกวา

ประเทศไทย  เชน สหรัฐอเมริกา อังกฤษ และประเทศในแถบยุโรป สวนใหญลูกคากลุมนี้จะมารักษา

โรคเฉพาะท่ีไมมีระบบประกันสุขภาพรับคาใชจายในประเทศของตน และเปนประชากรรัฐท่ีมีฐานะ

ปานกลางท่ีไมตองการจายคารักษาพยาบาลแพง นอกจากนั้นในประเทศของเขาเหลานั้นตองรอคิว

การรักษา พยาบาลนานเกินไป  

 ปจจุบันมีชาวตางชาตินิยมเขามารักษาพยาบาลในประเทศไทยเปนจํานวนมาก และมี

อัตราการขยายตัวเพ่ิมข้ึนทุกป (2554-2558) โดยในป2554 มีผูปวยชาวตางชาติจํานวน 2,240,000 

คน ป2555 มีผูปวยชาวตางชาติจํานวน 2,530,000 คน  ป 2556 มีผูปวยชาวตางชาติจํานวน 

2,929,000 คน ป 2557 มีผูปวยชาวตางชาติจํ านวน 3,003,000 คน และในป 2558 มีผูป วย

ชาวตางชาติจํานวน 3,400,000 คน หรือคิดเปนอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 10 ตอป 

 2.1.2 ประเภทของการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourism) นับเปนรูปแบบการทองเท่ียวท่ีถูก

พัฒนาข้ึน เพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายทางการตลาดเฉพาะทาง (Niche  market) 

และเปนจุดขายสําคัญของการทองเท่ียวพํานักระยะยาว (Long stay tourism) อันจะเปนผลดีตอการ 

สงเสริมและพัฒนาการทองเท่ียวในประเทศไทย เนื่องจากประเทศไทยมีจุดขายบริการทางดาน

สุขภาพท่ีมีมาตรฐานสูง มีบุคลากรท่ีมีคุณภาพและมีคาใชจายถูกมากเม่ือเทียบกับประเทศตะวันตก 

ตะวันออกกลาง หรือญี่ปุน (คารีนา โชติรวี, 2546) การทองเท่ียวเชิงสุขภาพมักจะนําเสนอในรูปแบบ

ของแพ็คเกจบริการดานการแพทยและสุขภาพตางๆ ท่ีนักทองเท่ียวสามารถเลือกไดซ่ึงนักทองเท่ียว

สามารถเดินทางมาประเทศไทย เขาพักในโรงแรมชั้นหนึ่ งรับการปรึกษาและตรวจรักษาใน

โรงพยาบาล บริการสุขภาพท่ีเสนอใหเลือกมักมีดังนี้ การตรวจรางกาย (Physical check-ups 

Physical examinations) ทั น ต ก ร ร ม  (Dental treatment) ก า ร ดึ ง ห น า  (Face lift) ก า ร

ทําศัลยกรรม ตกแตง/เสริมสวย (Aesthetic operation plastic surgery) การผาตัดแปลงเพศ (Sex 

change operation) การรักษาผูมีบุตรยาก ไปจนถึงการแกไขสายตาดวยวิธีเลสิค (LASIK: Laser in          

situkeratomileusis) การทองเท่ียวแหงประเทศไทยไดแบงประเภทของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

เปน 2 ลักษณะ ประกอบดวย 

  1) การเดินทางเพ่ือไปเยี่ยมชมและใชบริการ โดยใชเวลาสวนหนึ่งจากการเดินทาง

ทองเท่ียวเพ่ือมาทํากิจกรรมสงเสริมสุขภาพ ไดแก การนวดแผนไทย การอบ/ประคบสมุนไพร การใช

วิธีสุวคนธบําบัด การอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอน การฝกการบริหารทาฤๅษีดัดตน การฝกสมาธิตามแนว 

พุทธศาสน  
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  2) การทองเท่ียวเพ่ือบําบัดรักษาและฟนฟูสุขภาพ ไดแก ตรวจรางกายและรักษา

โรค ทําฟนและรักษาสุขภาพฟน การผาตัดเสริมความงาม การผาตัดแปลงเพศ การรักษาผูมีบุตรยาก 

และการแกไขสายตาดวยวิธีเลสิค (นพรัตน จวงพุม, 2550) 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพของประเทศไทย เปนเรื่องท่ีอยูในกระแสความตองการของ

นักทองเท่ียวท่ัวโลก ซ่ึงจากการสํารวจขอมูลคาบริการทางการแพทยของประเทศในแถบเอเชียไดแก 

ประเทศอินเดีย ประเทศไทย และประเทศสิงคโปร พบวาประเทศไทย เปน 1 ใน 3 ของประเทศใน

แถบเอเชียท่ีมีคาบริการทางการแพทยถูกกวา เชน การผาตัดเสนเลือดหัวใจ การผาตัดเปลี่ยนลิ้นหัวใจ 

การผาตัดขยายหลอดเลือดหัวใจโดยใชวิธีบอลลูน การผาตัดมดลูก การผาตัดกระดูกสันหลัง และการ

ผาตัดเปลี่ยนขอเขา เม่ือเปรียบเทียบกับประเทศสหรัฐอเมริกา (MSNBC, 2006) ในขณะท่ีประเทศ

เพ่ือนบาน ไดแก ประเทศสิงคโปร ไดมีการปรับนโยบายโดยตั้งคณะทํางานเพ่ือวางแผนพัฒนา และ

ดําเนินการใหพรอมเพ่ือเปนศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชีย ในสวนของประเทศฮองกงไดประกาศตัวเปน

ศูนยกลางสุขภาพทางดานการรักษาโรคมะเร็ง (Medical Hub Cancer Center) ในขณะท่ีประเทศ

มาเลเซีย ภาครัฐบาลและภาคเอกชนรวมมือกันผลักดันใหเปนศูนย กลางสุขภาพแหงเอเชีย                  

(Health Tourism Hub of Asia) และประเทศอินเดียมีอัตราเติบโตของผูปวยชาวตางชาติท่ีเดิน

ทางเขามารับการรักษาเฉลี่ยสูงถึงรอยละ 30 ซ่ึงแสดงถึงความพรอมในการเปนประเทศผูใหบริการ

ดานสุขภาพท่ีดีอีกแหงหนึ่ง (กรมเจรจาการคาระหวางประเทศ  FTA,  2556)  

 จากขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นวา ขณะนี้ประเทศไทยมีคูแขงท่ีอยูในภูมิภาคเดียวกันซ่ึงมี

การเตรียมความพรอมในการข้ึนเปนผูนําศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชียอยูหลายประเทศ ดังนั้นเพ่ือให

สอดคลองกับแผนยุทธศาสตรของกระทรวงสาธารณสุขท่ีตองการพัฒนาใหประเทศไทยเปนศูนยกลาง

สุขภาพแหงเอเชีย ในระหวางป พ.ศ.2559-2568 (กระทรวงสาธารณสุข, 2559) ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะ

ศึกษาความพรอมทางการตลาดของธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับสุขภาพ ในการรองรับการเปนศูนยกลางกา

รทองเท่ียวเชิงสุขภาพ เพ่ือเปนบทวิเคราะหเบื้องตนสําหรับผูท่ีสนใจจะลงทุนในธุรกิจดังกลาวและ

แสดงใหเห็นถึงแนวทางการกําหนดกลยุทธทางการตลาดในปจจุบันท่ีผูประกอบการเลือกใชดําเนิน

ธุรกิจ อันจะเปนขอมูลสําคัญสําหรับใชวางแผนรับมือจากคูแขงในอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

เพ่ือนําประเทศไทยไปสูการเปนศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชียตามเปาหมายท่ีตั้งไวไดอยางสมบูรณ

ครบถวน 
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2.2 กลยุทธธรุกจิสาํหรับการเตรยีมความพรอมสูการเปนผูนาํในอตุสาหกรรมทองเทีย่วเชงิสุขภาพ 

(Business Strategy for preparing leader in Medical Tourism Industry) 

 

2.2.1 Competitive Advantages 
  การกําหนดแผนยุทธศาสตรเพ่ือข้ึนเปนผูนําในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิง

สุขภาพของประเทศไทย ถือเปนโอกาสสําคัญของผูประกอบการในการวางแผนธุรกิจใหสอดรับกับ

นโยบายของภาครัฐท่ีมุงเนนสงเสริมภาคการทองเท่ียวเชิงสุขภาพอยางเขมขน ซ่ึงปจจัยดังกลาวถือ

เปนโอกาสสําคัญในการสรางรายไดเขาประเทศ และยังทําใหประเทศไทยกาวสูการเปน Medical 

Hub อยางเต็มภาคภูมิ จากสถานการณในปจจุบันจะพบวา การทองเท่ียวเชิงสุขภาพเปนหนึ่งใน

อุตสาหกรรมท่ีมีการแขงขันกันอยางรุนแรง โดยท่ีแตละประเทศตางชูจุดเดนในเรื่องท่ีตนเองถนัด 

ตอบรับกับความตองการของผูเขารับบริการมากท่ีสุด ดังนั้นการมีความไดเปรียบเชิงการแขงขันเพ่ือให

ธุรกิจอยูรอดไดจึงเปนเรื่องสําคัญ (Porter, 1980; Rumelt, 1984) ท้ังนี้เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค

ตามกลยุทธท่ีไดกําหนดไว องคกรควรใชจุดแข็งของตนเปนแรงขับเคลื่อนสําคัญ เพ่ือใหสามารถ

ตอบสนองตอสิ่งแวดลอมภายนอกไดอยางมีประสิทธิภาพดวยการควาโอกาสท่ีเกิดข้ึนและนํามาปรับ

ใหเกิดประโยชนตอองคกร รวมถึงเตรียมรับมือกับอุปสรรคท่ีอาจเกิดข้ึนไดอยางทันทวงที (Barney, 

1991) กลาวคือ การสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันในแตละองคกรจะตองมีองคประกอบสอง

อยางดวยกัน ประการแรก แนวคิดเชิงกลยุทธท่ีสามารถตอบรับโอกาสและอุปสรรคซ่ึงเปนสิ่งแวดลอม

ภายนอกขององคกร และประการท่ีสอง ความสามารถเชิงการตลาดซ่ึงเปนปจจัยพ้ืนฐานภายใน

องคกร 

 นอกจากนี้การสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธถือเปนอีกหนึ่งปจจัยสนับสนุนท่ีชวยให

ความสามารถทางการแขงขันสูงข้ึนไปอีก อันเกิดจากการสรางคุณคาตอผูมีสวนไดสวนเสียในหวงโซ

อุปทานของแตละอุตสาหกรรม (Supply Chain) อาทิเชน ผูจัดหาวัตถุดิบ ผูขนสงสินคา ลูกคา 

หนวยงานภาครัฐ เปนตน จะเห็นไดวาการแขงขันของธุรกิจสมัยใหม ไมใชเปนเพียงการแขงขันใน

ระดับองคกรกับองคกรเทานั้น แตเปนการแขงขันระหวางกลุมธุรกิจท่ีมารวมเปนพันธมิตรกัน เพ่ือ

สรางอํานาจการตอรองในทุกมิติ (Cojohari, 2013) 

 2.2.2 Marketing Capabilities 

  ความสามารถในเชิงการตลาด (Marketing Capabilities) เปนสิ่งจําเปนท่ีในทุก

องคกรตองกําหนดไวเปนแบบแผนเพ่ือใชในการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีตนเองดําเนินธุรกิจอยู ท้ังนี้

เครื่องมือท่ีสามารถนํามาใชงานไดงาย ไดแก แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ

ปจจุบันพฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาและบริการไดเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต ไมมี
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การขายสินคาใดท่ีไมมีการบริการมาเก่ียวของ หรือแมแตการบริการเองก็ตองมีการขายสินคาเขามามี

บทบาทรวมเชนเดียวกัน เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาและสรางโอกาสในการทํากําไรใหกับ

องคกร โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

ของ Philip Kotler ไววา แนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจบริการมีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธเพ่ือดําเนินธุรกิจ ดังหัวขอตอไปนี้ 

  2.2.2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความ

ตองการของมนุษยได หรือหมายถึงสิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและ

คุณคาของผลิตภัณฑนั้น โดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีจับตองได 

(Tangible Product) และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได (Intangible Product) 

  2.2.2.2 ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา

ลูกคาจึงจะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นการกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการ

ใหบริการชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

  2.2.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับ

บรรยากาศสิ่งแวดลอม การนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ

คุณประโยชนของบริการท่ีนําเสนอ ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางใน

การนําเสนอบริการ (Channels) 

  2.2.2.4 ด านส ง เสริมการตลาด (Promotion) เป น เครื่องมือหนึ่ ง ท่ี มี

ความสําคัญในการติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิด

ทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ ซ่ึงสามารถตอ

ยอดไปทําการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) หรือ

ท่ีเรียกวา IMC 

  2.2.2.5 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการ

คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคู

แขงขัน เปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาท่ี

ตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน

การแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

  2.2.2.6 ด านการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดย

พยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับ
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ลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการ

ท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 

  2.2.2.7 ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบ

วิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการ เพ่ือมอบการใหบริการอยาง

ถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

 2.2.3 พันธมิตรเชิงกลยุทธ (Strategic Alliance) 

  พันธมิตรเชิงกลยุทธ(Strategic Alliance) คือขอตกลงระหวางองคกรตาง ๆ โดย

แตละฝายมุงม่ันวาจะใหทรัพยากรตาง ๆ บรรลุถึงเปาประสงคอันใดอันหนึ่งซ่ึงมีหลากหลายวิธี ซ่ึงการ

สรางพันธมิตรเชิงกลยุทธยังเปนขอตกลงระหวางบริษัทท่ีคงความอิสระซ่ึงกันและกันและยังคงมีการ

แขงขันกันอยู (Masrurul, 2012) โดยสาเหตุท่ีกิจการเลือกใชการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธทนการ

บริหารจัดการดวยตนเอง เนื่องจากชวยใหประหยัดตนทุนและมีประสิทธิภาพการบริหารดวยตนเอง

มากถึง 1 ใน 3 โดยวิธีท่ีจะตองใชหากบริหารจัดการดวยตนเอง อาทิ การพัฒนาฝมือของกิจการ

ตนเองและการจัดสรรทรัพยากรบางสวนของกิจการตนเองมาใช การเขาซ้ือกิจการท่ีมีคุณสมบัติท่ี

ตองการ หรือการซ้ือสินคาและแรงงานฝมือในราคาท่ีคูคาเปนอิสระตอกัน ซ่ึงแนนอนวาหากกิจการ

เลือกใชการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ จะตองพิจารณาความสามารถระหวางการมีอํานาจในการ

จัดการกิจการดวยตนเองและการพ่ึงพาฝมือและทรัพยากรของผูอ่ืน (Michale and Rangan, 1995) 

โดยสามารถแบงประเภทของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ ไดดังตอไปนี้ 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงประเภทของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ (Strategic Alliance) 

 

 จากภาพจะเห็นไดวา การเลือกสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธมีรูปแบบอยูสองประเภท 

ประกอบดวย Equity-Based Alliances และ Non-Equity-Based Alliances โดยการเลือกในแตละ

ประเภทข้ึนอยูกับระดับอํานาจในการควบคุมบริหารจัดการ ซ่ึงลักษณะของการสรางพันธมิตรใน

รูปแบบ Equity-Based Alliances จะมีระดับการใชทรัพยากรรวมกัน และตองการการควบคุม

บริหารจัดการรวมกันสูงกวา Non-Equity-Based Alliances ซ่ึงการเลือกรูปแบบในแตละประเภทยัง

สงผลตอความยั่งยืนของพันธมิตรอีกดวย (Peng, 1998)  

 การสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ มีหลายรูปแบบ ประกอบดวย การมีสัญญารวมกัน (เชน 

ขอตกลงท่ีเก่ียวกับการอนุญาต ขอตกลงเก่ียวกับการตลาด และขอตกลงท่ีเก่ียวกับการพัฒนา) การ

ลงทุนโดยในฐานะผูถือหุนสวนนอยและกิจการรวมคา (Joint Venture) โดยในแตละวิธีจะมีการ

กําหนดเปาหมาย ขอบเขตการดําเนินงาน ระยะเวลา หนาท่ีความรับผิดชอบของแตละฝาย และ

วัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกันไวอยางชัดเจน ซ่ึงรูปแบบของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธจะ

เริ่มต้ังแตระดับต่ําท่ีสุด หรือการรวมมืออยางไมเปนทางการ (Informal Collaboration) ซ่ึงเกือบจะ

ไมถือวาเปนการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ และจะเพ่ิมระดับไปจนถึงข้ันของการควบรวมกิจการ 

(Merger) (Masrurul, 2012) จากท่ีกลาวมาแลวนั้น ในแตละองคกรจะตองทําการพิจารณาเพ่ือเลือก

รูปแบบการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธท่ีเกิดประโยชนและเหมาะสมกับกิจการมากท่ีสุด 
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2.3 กรอบการวิจัย 

 

 สําหรับกรอบในการวิจัยครั้งนี้ เปนผลมาจากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัย

ท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยมีความประสงคท่ีจะทําการศึกษาความพรอมทางการตลาดผานการใชเครื่องมือและ

ทฤษฎีท่ีสําคัญทางธุรกิจเปนหลักในการวิเคราะหครั้งนี้ โดยเริ่มตนจากการวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ี

สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ จากนั้นจึงนําเอาทฤษฎีเรื่องสวนประสมทางการตลาด และการสราง

พันธมิตรเชิงกลยุทธเขามาเปนปจจัยในการพิจารณาความสามารถทางการตลาดของผูประกอบการแต

ละราย 

 

2.4 ธรุกจิสปาในประเทศไทย 

 

 นอกจากบริการทางการแพทยแลว ไทยยังมีศักยภาพสูงในการใหบริการสงเสริมและ

สนับสนุนสุขภาพ (Health promotion services) เชน สปา นวดแผนไทย และธุรกิจความงาม        

เปนตน โดยตั้งแตปพ.ศ.2547 เปนตนมา รัฐบาลไทยไดใหการสนับสนุนธุรกิจในสาขานี้ ดวยการ

ประกาศนโยบายการพัฒนาประเทศใหเปนศูนยกลางสุขภาพนานาชาติ ซ่ึงสํานักงานคณะกรรมการ

พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติและกระทรวงสาธารณสุขไดกําหนดวิสัยทัศน Thailand as 

World Class Healthcare Destination โดยธุรกิจบริการสงเสริมสุขภาพ เปนหนึ่งในบริการหลัก

ภายใตแผนยุทธศาสตรการพัฒนาใหประเทศไทยเปนศูนยกลางสุขภาพนานาชาติ 

 สปา มาจากภาษาลาติน วา “Sanus per Aquam” หรือ Sanitas per aquas แปลวา

สุขภาพจากสายน้ํา การบําบัดดวยน้ํา การดูแลสุขภาพโดยการใชน้ํา ท้ังนี้ จากความเชื่อและแนวคิด

ตางๆ ท่ีเก่ียวของ อาจสรุปความหมายกวางๆ ไดวา สปา คือ การบําบัดดวยน้ําภายใตการดูแลของ           

นักบําบัด แพทย หรือผูเชี่ยวชาญ รวมถึงเปนสถานท่ีพักผอนเพ่ือใหไดมาซ่ึงสุขภาพองครวมท่ีดี  

 จากประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่อง กําหนดสถานท่ีเพ่ือสุขภาพหรือเพ่ือเสริมสวยฯ 

แบงสถานประกอบการออกเปน 3 ประเภท คือ 

 1) กิจการสปาเพ่ือสุขภาพ หมายถึง การประกอบกิจการเพ่ือใหการดูแลและเสริมสราง

สุขภาพ โดยมีบริการหลัก คือ การนวดเพ่ือสุขภาพและการใชน้ําเพ่ือสุขภาพ และอาจมีบริการเสริม

ประเภทตางๆ อาทิ การทําสมาธิและโยคะ การอบเพ่ือสุขภาพ การออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ โภชน

บําบัดและการควบคุมอาหาร การใชสมุนไพรหรือผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ตลอดจนการแพทยทางเลือก

อ่ืนๆ ประกอบดวย ซ่ึงตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขขางตน ไดกําหนดเพ่ิมเติมไววา กิจการฯตอง
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มีบริการหลัก และใหมีบริการเสริมอ่ืนอีกอยางนอย 3 รายการ อาทิเชน การพอกโคลน การเสริมสวย 

โยคะ เปนตน 

 2) กิจการนวดเพ่ือสุขภาพ หมายถึง การนวดเพ่ือการผอนคลายกลามเนื้อ ความเม่ือยลา 

เชน การนวดแผนไทย (ท่ีไมใชการรักษาโรค) และการนวดฝาเทา เปนตน 

 3) กิจการนวดเพ่ือเสริมสวย หมายถึง การนวดท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือเสริมความงามเชน 

การนวดในรานทําผม / เสริมสวย 

 นับตั้งแตรัฐบาลไทยประกาศนโยบายการพัฒนาประเทศใหเปนศูนยกลางสุขภาพ

นานาชาติก็ไดมีการสนับสนุนธุรกิจในสาขาดังกลาว โดยสงเสริมใหประเทศไทยเปน “Capital Spa of 

Asia” ดวยการผลักดันการสรางมาตรฐานและเอกลักษณของธุรกิจสปาไทยสูมาตรฐานสากล และเนน

การทําการตลาดเชิงรุกในประเทศเปาหมาย โดยจัดใหมีการประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมสงเสริม

ธุรกิจและสนับสนุนการขยายตลาดไปยังตางประเทศ ท้ังดานการลงทุน/รวมทุนจัดตั้งธุรกิจ การสราง

เครือขายการสรางแบรนด ฯลฯ สงผลใหธุรกิจสปาและนวดไทยมีชื่อเสียงและมีมาตรฐานเปนท่ี

ยอมรับในระดับสากล และกลายเปนธุรกิจบริการอีกสาขาหนึ่งท่ีมีบทบาทสําคัญในการเสริมสราง

ความเขมแข็งทางเศรษฐกิจของไทย โดยเปนธุรกิจบริการท่ีไทยมีศักยภาพในฐานะเปน “บริการท่ี

สงออกได” ท้ังในรูปแบบการรองรับชาวตางชาติท่ีเขามาใชบริการในประเทศ การออกไปลงทุนจัดตั้ง

ธุรกิจในตางประเทศ รวมถึงการสงบุคลากรเดินทางไปใหบริการในตางประเทศ นอกจากนั้น ยังเปน

ธุรกิจท่ีสนับสนุนใหเกิดการขยายตัวในสาขาบริการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ อาทิ การทองเท่ียวสินคาเพ่ือ

สุขภาพฯลฯ สงผลใหมีเงินตราไหลเขาประเทศจากธุรกิจในกลุมนี้เพ่ิมมากข้ึน (กรมเจรจาการคา

ระหวางประเทศ, 2555)  

 

2.5 การวิจัยเชิงกรณีศึกษา 

 

 การวิจัยเชิงกรณีศึกษา (Case Study Research Method) เปนระเบียบวิธีวิจัยวิธีหนึ่งท่ี

ใช ตอบคําถามท่ีมุงเนนหาเหตุผล (Why) ของผลลัพธ หรือวิธีการ หรือกระบวนการ (How) ในการ              

กอใหเกิดผลลัพธดังกลาว ภายใตสภาวะแวดลอมท่ีเปนจริงทางธุรกิจ (Yin, 2003) การวิจัยเชิง

กรณีศึกษานี้บางตําราก็เรียกวา การวิจัยภาคสนาม (Field Study) เนื่องจากนักวิจัยจําเปนตองไป

ศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนามเพ่ือนํามาใชวิเคราะห และสรุปผล ในจํานวนนักวิจัยเชิง

กรณีศึกษา หนึ่งในผู ท่ีไดรับการยอมรับมากท่ีสุดคือ Professor. Robert Yin แหง Massachusetts 

Institute of Technology ซ่ึงได ให คําจํากัดความของการวิจัยเชิงกรณี ศึกษาอยางเดนชัดวา                 

“วิธีวิจัยเชิงกรณีศึกษาเปนการศึกษาในสภาพแวดลอมจริง มิไดมีการควบคุมตัวแปรใด ๆ เชนเดียวกัน
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กับวิธีวิจัยเชิงการทดลอง (Experimental Research) นอกจากนั้น ยังมุ งถึงการศึกษาเชิงลึก               

(In-depth Study) เพ่ือทําความเขาใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่ ง ซ่ึงตางจากการวิจัยแบบสอบถาม             

(Survey Questionnaire Research) และการวิจัยแบบการใชขอมูล ท่ีบัน ทึก (Archival Data 

Analysis Research) ตรงท่ีงานวิจัยสองแบบหลังนี้มุงตอบคําถามเก่ียวกับ ใคร (Who) อะไร (What) 

ท่ี ไหน  (Where) และหรือ ไม  (Whether) โดยใช ข อ มูล เชิ งปริมาณ และเครื่ องมือทางส ถิติ                          

ในการวิวิเคราะหและสรุปผล” (ดิชพงศ, 2556) 

 ตําราท่ีเก่ียวกับระเบียบวิจัยสวนใหญจัดประเภทงานวิจัยเชิงกรณีศึกษาเปน 3 ประเภท

ตามวัตถุประสงค ในการศึกษาวิจัยอันไดแก กรณีศึกษาเพ่ือคนหา (Exploratory Case Study) 

กรณีศึกษาเพ่ืออธิบาย (Explanatory Case Study) และ กรณีศึกษาเพ่ืออภิปราย (Descriptive 

Case Study) (ดิชพงศ, 2556) ซ่ึงงานวิจัยฉบับนี้มุงเนนไปท่ีกรณีศึกษาเพ่ือคนหา (Exploratory 

Case Study)  

 กรณีศึกษาเพ่ือคนหา (Exploratory Case Study) เปนงานวิจัยสวนใหญของงานวิจัย 

เชิงกรณีศึกษา เนื่องจากงานวิจัยเชิงกรณีศึกษานอกจากจะเหมาะสมในการตอบคําถามวาทําไม 

(Why) หรืออยางไร (How) แลวยังเหมาะสําหรับเรื่องท่ีใหมหรืออยูในชวงเริ่มแรก มีผูศึกษาวิจัยนอย

หรืออาจจะทราบขอมูลนอยกวา เก่ียวกับเรื่องดังกลาว (Benbasat, 1987) วัตถุประสงค หลักของ

การศึกษาอาจรวมถึงการคนหาทฤษฎีหรือคําอธิบายเก่ียวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่งก็ได งานวิจัยประเภทนี้

อาจถือเปนสวนหนึ่งของการตั้งคําถามวิจัย ซ่ึงอาจตองใชวิธีวิจัยอ่ืน เพ่ือชวยตอบคําถามท่ีตั้งข้ึนก็ได 

ตัวอยางการวิจัยประเภทการคนหา ไดแก การศึกษาวิจัยเก่ียวกับการนําเอาหลักธรรมาภิบาลมาใชใน

การบริหารสารสนเทศภายในประเทศไทย ซ่ึงยังไมมีขอมูลท่ีเดนชัด และไมเคยมีผูศึกษามากอน ผูวิจัย

อาจตองการทราบวาองคกรในประเทศไทยนําเอาหลักการดังกลาวมาใชอยางไร (ดิชพงศ, 2556)
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บทที ่3 

วิธกีารวจิัย 

 

3.1 บทนํา 

 

 การวิจัยนี้ศึกษาถึงความพรอมทางดานการตลาดของผูประกอบการธุรกิจบริการทาง

การแพทยทางเลือกในประเทศไทย เพ่ือชี้ใหเห็นถึงความพรอมในการข้ึนเปนผูนําในอุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ตามแผนยุทธศาสตรของรัฐบาลท่ีมุงเนนพัฒนาและสนับสนุนใหประเทศไทยกาว

สูการเปนผูนําดานสุขภาพแหงเอเชีย (Asia’s Medical Hub) ภายในระยะเวลาป 2559 – 2568           

โดยทําการศึกษาดวยระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Quality Research) เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีความ

ละเอียด และเปนลักษณะเฉพาะของธุรกิจ นอกจากนี้ยังไดทําการสืบคนขอมูลจากแหลงทุติยภูมิ 

(Secondary Data) เพ่ือใชประกอบในการหาขอเท็จจริง ซ่ึงไดจากการคนควาผานบทความในสื่อ

สิ่งพิมพ สื่อออนไลน และปายโฆษณาตางๆ  

 

3.2 ขั้นตอนการดาํเนนิงานวจิยั 

 

 ในสวนของข้ันตอนการดําเนินงานวิจัย ได กําหนดกระบวนการศึกษา โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 
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ขั้นตอนที่ 1 การกําหนดกรอบการวิจัยสําหรับหัวขอนี้โดยเฉพาะ 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 2 กรณีศึกษาผูประกอบการธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 3 สรุปผลขอมูลตามกรอบการวิจัย 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.1 แสดงข้ันตอนการดําเนินงานวิจัย 

 

3.3 การกําหนดกลุมตัวอยาง 

 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  เปนผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจในกลุมของ

การแพทยทางเลือก ซ่ึงมีตั้งแตผูรับจางผลิตสินคาใหแบรนดตางๆ (OEM: Original Equipment 

Manufacturer) ผูผลิตและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเอง รวมถึงผูผลิตและใหบริการหนาราน

สําหรับลูกคาดวย ซ่ึงสามารถจําแนกกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ได 3 กลุม ดังตอไปนี้ 

กลุมท่ี 1 กลุมผูประกอบการขนาดเล็กท่ีรับจางผลิต เฉพาะผลิตภัณฑสําหรับใชในรานส

ปาเพียงอยางเดียว ตามท่ีผูวาจางตองการ ไมมีหนารานในการจัดจําหนายสินคา จํานวน 2 ราย 

กลุมท่ี 2 กลุมผูประกอบการขนาดเล็กผลิตและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเอง เปน

ผูประกอบการท่ีมีการคิดคนและพัฒนาสูตรสินคาดวยตนเอง และนํามาวางจําหนายภายใตตราสินคา

(Brandname) ท่ีมีการจดทะเบียนอยางถูกตองตามกฏหมาย และสงไปจัดจําหนายยังรานท่ี

ใหบริการสปาและสุขภาพ จํานวน 2 ราย 

กลุมท่ี 3 กลุมผูประกอบการขนาดเล็กท่ีใหบริการรานสปา เปนผูประกอบการท่ีมีการ

เปดรานสปาภายใตแบรนดของตนเอง และนําสินคาท่ีผลิตจากโรงงานของตนเอง มาวางจําหนายและ

ใหบริการกับลูกคาภายในรานดวย จํานวน 2 ราย 

ศึกษาขอมูลจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data Research) 

เพ่ือใชประกอบการวิเคราะหไดอยางสมบูรณ 

 

ทบทวนวรรณกรรมและ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อภิปรายผล ท่ี ได จาก

การศึกษาในครั้งนี้ 

วางกรอบการวิจัย เพ่ือ

ใช เป น ห ลั ก ก า ร ใน

 

สรุปแนวคิด ทฤษฎี 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ศึกษาขอมูลจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data Research) 

จากการสัมภาษณบุคคลเชิงลึก (In-depth Interview) 

ส รุ ป ค ว า ม พ ร อ ม ท า ง

ก า ร ต ล า ด ข อ ง

ผูประกอบการแตละราย 
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3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 

ผูวิจัยใชวิธีการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) ในการเก็บขอมูลงานวิจัย

ชิ้นนี้ ซ่ึงชวยใหผูวิจัยสามารถสอบถามและคนหาขอมูลจากผูประกอบการไดตรงประเด็น และ

ครบถวน โดยเลือกใชใชคําถามในลักษณะปลายเปด (Open-ended question) ซ่ึงกําหนดจาก

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของในการศึกษาบทท่ี 2 มาแลวท้ังหมด ท้ังนี้การใชคําถามรูปแบบดังกลาว

ชวยใหผูถูกสัมภาษณสามารถแสดงทัศนคติอยางเต็มท่ี และยังขยายความในประเด็นท่ีมีความสําคัญ 

โดยชุดคําถามมีการแบงออกเปน 3 สวนประกอบดวย 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจ เปนการศึกษาถึงท่ีมาและแนวทางการดําเนินธุรกิจใน

ปจจุบัน 

สวนท่ี 2 ขอมูลเฉพาะเจาะจง เปนการศึกษาในเรื่องของปจจัยภายในและภายนอก 

และการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม เปนการศึกษาถึงความตองการหรือความคิดเห็นท่ี

ผูประกอบการตองการชี้แจงเพ่ิมเติม นอกเหนือจากประเด็นท่ีไดสัมภาษณไปในเบื้องตน 

 

3.5 ขั้นตอนการสัมภาษณ 

 

 ในการสัมภาษณของผูวิจัยครั้งนี้ ไดมีการวางแผนและกําหนดข้ันตอนในการสัมภาษณ

อยางรัดกุม โดยไดมีการจัดทําหนังสือขอความรวมมือเพ่ือจัดสงไปทางอีเมลกอน สําหรับใชเปน

เอกสารขออนุญาตอยางเปนทางการ เพ่ือใหผูประกอบการเกิดความเชื่อม่ันและยินดีท่ีจะเปดเผย

ขอมูลตองานวิจัยชิ้นนี้ ข้ันตอมา ผูวิจัยไดทําการโทรศัพทไปสัมภาษณผูประกอบการตามวันและเวลา

ท่ีไดรับการยืนยันผานทางอีเมล ซ่ึงชวยใหการวางแผนและจัดสรรการทํางานเปนระบบ กอนการเริ่ม

สัมภาษณในแตละครั้ง ผูวิจัยจะชี้แจงถึงวัตถุประสงคในการทําวิจัยชิ้นนี้กอนทุกครั้ง เพ่ือเปนการ

แลกเปลี่ยนทัศนคติ และชวยลดความกังวลใจของผูถูกสัมภาษณลงไดในระดับหนึ่ง อันเปนการเพ่ิม

ความผอนคลายในการสัมภาษณไดเปนอยางดี และจะขออนุญาตบันทึกเสียงสนทนาทุกครั้งเพ่ือเปน

การไมละเมิดสิทธิสวนบุคคล ในระหวางสัมภาษณ ผูวิจัยจะเลือกเริ่มสอบถามตามลําดับคําถามท่ีไดตั้ง

ไว เพ่ือชวยใหประเด็นท่ีตองการทราบครบถวน แตจะมีลีลาการถามท่ีแตกตางออกไปข้ึนอยูกับ

ลักษณะของผูประกอบการแตละราย ซ่ึงบางทานก็ยินยิมและเปดเผยขอมูลอยางตรงไปตรงมา มีการ

ยกตัวอยางและขยายความใหเห็นภาพอยางชัดเจน ในขณะท่ีบางทานกลับถามคําตอบคํา ซ่ึงตรงจุดนี้

ผูวิจัยจะพยายามตั้งคําถามท่ีเหมาะสมกับแตละบุคคลมากท่ีสุด รวมถึงช้ําน้ําเสียงท่ีนาฟง และไม



23 

 

คุกคามจนเกินไป สุดทายหลังสัมภาษณผูวิจัยจะกลาวขอบคุณและมอบของท่ีระลึกให กับ

ผูประกอบการทุกราย โดยจัดสงทางไปรษณีย หรือบางทานท่ีสะดวกใหเขาไปพบดวยตัวเอง ก็เดินทาง

ไปมอบของท่ีระลึกยังบริษัท ซ่ึงชวยใหเกิดความประทับใจตอผูสัมภาษณและผูถูกสัมภาษณอีกทาง

หนึ่งดวย 

 

3.6 การอภิปรายผลขอมูล 
 

 การศึกษาครั้ งนี้ เลือกใชวิธีการวิ เคราะหขอมูลแบบตรวจสอบขอมูลสามเส า 

(Triangulation) ซ่ึงมีแนวทางการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลจากแหลงบุคคลท่ีแตกตางกัน 3 

กลุม ไดแก กลุมผูรับจางผลิตสินคาใหแบรนดตางๆ กลุมผูผลิตและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเอง 

และกลุมผูผลิตและใหบริการหนาราน เพ่ือพิจารณาความถูกตอง (Accuracy) และความนาเชื่อถือ

ของขอมูล (Reliability) ของขอมูล (อรุณี ออนสวัสดิ์ , 2551) รวมถึงการนําขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณไปวิเคราะหผลดวยการตีความสรางขอสรุปแบบอุปนัย (Analytic Induction) กลาวคือ นํา

ขอมูลเชิงรูปธรรมหลายๆ กรณีมาลดหรือตัดทอน เพ่ือใหไดขอสรุปเชิงนามธรรม กลายเปนประเด็น

การศึกษาวิจัยท่ีมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงนําไปสูการพัฒนาแนวคิดเพ่ืออธิบายความหมายของ

ขอมูล 
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บทที ่4  

ผลการวจิัยและอภปิรายผล 

 

จากการกําหนดกลุมตัวอยางท้ังหมด 3 กลุม กลุมละ 2 ราย และดําเนินการวิจัยโดยใช

วิธีการสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) สามารถสรุปผลโดยจําแนกตามรายกลุมไดดังตอไปนี้ 

 

4.1 กลุมผูประกอบการกลุมที ่1 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

สวนที1่ ขอมลู

ทัว่ไป 

1.1 แนวคิด

และจุดเริ่มตน

ในการทําธุรกิจ

ของทานมีท่ีมา

อยางไร เพราะ

เหตุใดจึงเลือก

เขามาทําธุรกิจ

นี้ และปจจุบัน

สถานะการ

ดําเนินกิจการ

ของทานเปน

อยางไร 

“เราทําธุรกิจเก่ียวกับการนําเอา

สมุนไพรมาผลิตเปนผลิตภัณฑดูแล

ผิวกาย และผลิตภัณฑท่ีใชในรานส

ปาท้ังหมด ซ่ึงสูตรการผลิตนั้นเรา

คิดคนข้ึนมาเองท้ังหมด โดยท่ีมีการ

นําเอาสมุนไพรท้ังจีน ไทย และท่ีมี

ชื่อเสียงในแตละประเทศ มาผลิตเปน

สินคาเฉพาะของเราและสงออกไป

ตามท่ีลูกคาตองการ หรือบางครั้ง

ลูกคาสั่งใหเราผลิตตามความตองการ

เราก็สามารถทําใหได แตจะแนะนํา

ในสู ต ร ท่ี ดี ท่ี สุ ด ซ่ึ งม าจ ากความ

เชี่ยวชาญของเราใหลูกคามีทางเลือก

เพ่ิมเติมดวย” 

“ เราก อตั้ ง กิ จการ มานานกว า  10 ป 

เนื่องจากเรามีประสบการณของการวิจัย

พัฒนาเครื่องสําอาง ซ่ึงผูกอตั้ง คือ ภญ.

เนาวรัตน สนั่นพานิชกุล มีวัตถุประสงค

เพ่ือพัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑเวชสําอางท่ี

ใช กับแพทยผิวหนัง เพ่ือใหแพทยไดใช

ผลิตภัณฑ เวชสําอาง ซ่ึงผลิต ข้ึนเองใน

ประเทศ โดยเภสัชกรท่ี มีความรู  และ

ประสบการณของการใชจริงในผูบริโภค 

ช ว ย ล ด ก า ร ข า ด ดุ ล ใน ก า ร นํ า เข า

เครื่องสําอางจากตางประเทศ ตอมาบริษัท

ได รับความไววางใจจากลูกคามากข้ึน 

จนถึงปจจุบันบริษัทไดขยายกําลังการผลิต

เพ่ือรองรับมาตรฐานการผลิตทางดานเวช

สําอางของคลีนิค และผลิตภัณฑ ท่ีใชใน

รานสปา บริษัทมีความพรอมเพ่ือท่ีจะเปน

ผูใหบริการครบวงจรดานเวชสําอางและ

ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ตั้งแตใหคําปรึกษา และ

ออกแบบผลิตภัณฑ เพ่ือใหทุกผลิตภัณฑได 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

  คุณภาพตามมาตรฐาน โดยสรรหาแต

วัตถุดิบท่ีดีและปลอดภัยตอผูบริโภค ท้ัง

จากในและนอกประเทศ เรามีทีมวิจัย

พัฒนาของบริษัท โดยพัฒนาอยางตอเนื่อง

ตลอดเวลา เพ่ือใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด ทํา

ใหบริษัทไดรับความไววางใจจากลูกคาเปน

อยางดี” 

สวนที ่2 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายนอกที่

สงผลกระทบ

ตอกจิการ 

2.1 ทานมี

ความคิดเห็น

อยางไรตอ

ภาพรวมของ

ตลาดธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

 

 

2.1 “ถือไดวาเปนผลดีตอกิจการของ

เรานะ เพราะจะเปนการสงเสริมให

ผูประกอบการตองเรงพัฒนาสินคา

และบริการมาตอบสนองความ

ตองการของลูกคาใหได ซ่ึงตอนนี้เรา

มี Demand ไง แตจะทําอยางไรท่ีจะ

ผลิตให เพียงพอและตรงใจลูกค า

มากกวา” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.1 “ตลาดตอนนี้หรอ อยูในชวงชะลอตัว

นะ เราดูจากยอดขายของเราท่ีไมไดเติบโต

มากนัก ไมรูเปนเพราะปญหาเศรษฐกิจ

หรือสินคาเราไมโดนใจลูกคาหรือเปลาก็ไม

รู  (หัวเราะ) จริงๆ นาจะเกิดจากหลาย

ปจจัยแหละ อยางท่ีบอกวาสินคาของเราดี

และมีคุณภาพเปนท่ียอมรับของลูกคาก็จริง 

แตถามูลคาตลาด กําลังซ้ือมันนอย ของมัน

ก็ขายไมดีอยูแลว เปนสัจธรรมของการทํา

ธุรกิจนะแหละ” 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

2.2 ปจจัย

ภายนอกดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการของทาน

(เศรษฐกิจ 

การเมือง สังคม

และวัฒนธรรม 

สิ่งแวดลอม) 

 

2.2 “จริงๆ มันก็ทุกปจจัยนั่นแหละ 

โดยเฉพาะเศรษฐกิจกับการเมือง เรา

ตองเขาใจกอนวาสินคาเรามันเปน

สินคาท่ีฟุมเฟอย ไมไดเปนพวกของ

ใชจําเปน ดังนั้นกลุมลูกคาเราก็ถูก

จํ า กั ดอยู แ ล ว  พ อ มีป ญ ห าเรื่ อ ง

เศรษฐกิจ รายไดเคาก็ลดไง คราวนี้

เลยไมสั่งซ้ือสินคาเรา มันก็เปนวงจร

แบบนี้แหละ” 

 

 

2.2 “หลายดานเลยนะ เรื่องเศรษฐกิจเปน

ประเด็นสําคัญเลย เศรษฐกิจไมดี คนก็ไม

อยากจับจายซ้ือของ ทุกคนตองประหยัดไว

กอน ของก็ขายไมได การเมืองอีก จะเห็น

ไดวาถาบานเราไมสงบก็ไมมีใครอยากมา

ลงทุน มาทําการคาดวยหรอก ถึงจะบอก

ใหเราออกไปหาลูกคาท่ีตางประเทศ มันก็

ไม ใช เรื่องงายเทาไรหรอกนะ ท่ีสําคัญ 

ตอนนี้เลยคือสิ่งแวดลอม บานเราแหงแลง

มาก วัตถุดิบท่ีนํามาผลิตก็ไมเพียงพอเทาไร 

ก็กระทบกับเราพอสมควรท่ีบางอยางตอง

นําเขามา ตนทุนก็เพ่ิมข้ึนไปอีก” 

2.3 ทานคิดวา

มีโอกาสใดบาง

ท่ีชวยเสริมให

ธุรกิจของทาน

สามารถแขงขัน

ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

 

2.3 “มีหลายโอกาสเลยนะ (หัวเราะ) 

พ่ี จ ะ เ ริ่ ม ยั ง ไ ง ดี  แ บ บ ท่ี น อ ง

ยกตัวอยางมันก็ใช เรื่องของกระแส

การรักสุขภาพของคนรุนใหม แต

จริงๆ โอกาสตรงนี้มีมานานแลวนะ 

เหมือนกับวาตองพิจารณาจากกําลัง

ซ้ื อของคนมากกว า  ใค รๆ  ก็ รั ก

สุขภาพกันท้ังนั้นแหละ เพียงแตเคามี

เงินมาใชจายตรงนี้มากนอยแคไหน

มากกวา เพราะอยางท่ีบอกวาสินคา

เรามันช วยเสริม ให กระบวนการ

ภายในของรางกายมีการปรับสมดุล

ไดดีข้ึน มันไมไดเห็นผลชัดแบบการ

ออกกําลังกายหรือทานอาหารเสริม 

หรือแมแตเรื่องการเปลี่ยนแปลง 

2.3 “หลักๆ นาจะเปนเรื่องของการรัก

สุขภาพของคนรุนใหมแหละ เดี๋ยวนี้ เคา

นิยมและหันมาใสใจกันมากข้ึน สินคาเรา

เลยพลอยไดรับอานิสงสตรงนี้ไปดวย อีก

เรื่องหนึ่งพ่ีเชื่อวาคนยังรักสวยรักงามกันอยู

แหละ เคามีความหวังวาถามาใชบริการ

นวดผอนคลาย ทําสปา จะชวยทําให

รางกายเคาดูดี ผิวเตงตึง ไมมีรอยเหี่ยวยน 

มันก็เปนผลดีกับเราหมดเลยนะ” 

 

2.4 “ก็มีหลายดานนะ อยางลูกคาท่ีเราเคย

ผลิตให เดี๋ยวนี้บางรายเคาก็หันมาทําเอง 

เพราะเคาคุนเคยแลวไง เคาไดใกลชิดลูกคา 

รูวาชอบหรือไมชอบอะไร ซ่ึงกระบวนการ

ผลิตสินคาท่ีใชในรานสปาไมไดยากเย็น  
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

2.4 ทานคิดวา

มีอุปสรรคดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการ 

โครงสรางประชากรก็เปนโอกาสเรา

เหมือนกัน นองจะเห็นวาบานเรา

เวลาเอยถึงการไปเขารานสปา ไป

นวด ทุกคนจะมองวาแกแลวแนๆ ท้ัง

ท่ีจริงๆแลว การนวดเปนการผอน

คลายอยางหนึ่งมากกวา แตคนกลับ

มองวาเปนบริการสําหรับคนแก ซ่ึง

ตรงนี้ก็อาจเปนผลดีกับเราม๊ังท่ีรานส

ป าจะได สั่ งของเราไป ใช เยอะๆ 

เพราะมีคนแกเพ่ิมข้ึน (หัวเราะ)” 

 

2.4 “อุปสรรคเราเยอะมากเลยนะ 

อยางแรกเลยความนาเชื่อถือของแบ

รนดเรา เนื่องจากเราเนนผลิต OEM 

อยางเดียวเนอะ ดังนั้นการเขาถึง

ลูกคาใหมจะยากมาก โดนกีดกัน

หนักมาก เพราะวาเรายังไมมีเครดิต

ในการไดรับการยอมรับจากลูกคาไง 

เคาก็กลัววาถาสั่งของเราไปใชมันจะ

ไมไดผล และเปนอันตรายกับลูกคา

ของเคา ซ่ึงเราจะไปลดราคาใหถูกๆ 

ก็ไมได นอกจากจะไมคุมกับตนทุน

แลว ยังทําใหบริษัทของเราดูแยลงไป

ในสายตาของลูกคาอีก ถูกจัดเกรด

ต่ําลงไปอีก นอกจากนี้ก็เรื่องของ 

 

 

อยางในอดีตแลว ยิ่งเคามีชื่อเสียงในเรื่อง

ของบ ริก ารน วดและทํ าสป า การห า

ผลิตภัณฑสําหรับไปใชในรานไมใชเรื่อง

ยากเลย ปจจัยนี้ ก็ ทําให เราตองหาทาง

ปรับตัวตอไป เพราะจะไปเปดรานแขงก็

ไมใชความถนัดของเรา” 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

 มาตรฐานสินคา เราอยูในระหวาง

การขอรับมาตรฐานเพ่ือใชการันตี ซ่ึง

ข้ันตอนก็ยุงยากมาก รอนานกวาจะ

ไดรับมาตรฐานการผลิตอีก” 

 

สวนที ่3 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายในทีส่งผล

กระทบตอ

กิจการ 

3.1 สวน

ประสมทาง

การตลาดดาน

ใดตอไปนี้ ท่ีมี

ผลตอกิจการ

ของทาน 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางจัด

จําหนาย 

ดานผลิตภัณฑ 

“พ่ีการันตีไดเลยวาสินคาเราดีและ

โดดเดนจากคูแขงมาก เราคัดแต

วัตถุดิบชั้นดีในการผลิต รวมไปถึง

สูตรท่ี เราใช ในการทํา ก็ผานการ

คิดคนมาเปนระยะเวลานานแลว 

ดั งนั้ น ม่ั น ใจ ได เล ย ว าสิ น ค า เร า

แตกตางแนนอน” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“เราไมไดทําหนารานของตัวเอง เรา

ผลิตตามออรเดอรของลูกคา ดังนั้น

ชองทางจําหนายหลักของเราก็ข้ึนอยู

กับลุกคาแตละราย เรามีเพียงแต

เว็บไซตและเบอรโทรศัพทในการ

ติดตอสอบถามขอมูลท่ีเสมือนเปน

หนารานจําลอง ไมง้ันก็มาท่ีโรงงาน

เราไดเลยจา” 

 

 

 

 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“สินคาของเราผานการคิดคนสูตรโดย

เภสัชกร ฉะนั้นเรื่องความปลอดภัยม่ันใจได

เลย หายหวง อีกท้ังสูตรในการผลิตของเรา

คอนขางมีเอกลักษณและแตกตาง เพราะ

เราม่ีแลปทดลอง เรารูวาอัตราสวนในการ

ผลิตตอสินคาหนึ่งอยางควรใชเทาไร ดังนั้น

เรื่องคุณภาพและมาตรฐานของเราไมเปน

รองใครแน รวมถึงการผลิตไดตรงใจลูกคา 

เรามีผูแนะนําให ซ่ึงทําใหลูกคาหมดขอ

กังวลใจวาจะผลิตออกมาไมตรงตามเสปก 

ตรงนี้ตัดปญหาไปไดเลย” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“บริษัทและโรงงานของเราอยูแถวศรี

นครินทร เดินทางสะดวก ลูกคาสามารถ

ติดตอไดทางโทรศัพท อีเมล ไลน หรือมาท่ี

บริษัทเองก็ได มีตัวโชวแสดงใหลูกคาดูอยู” 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

ดานราคา 

ดานการ

สงเสริมการขาย 

ดานบุคคล 

ดานการ

นําเสนอทาง

กายภาพ 

ดาน

กระบวนการ 

ดานราคา 

“ข้ึนอยูกับผูผลิตแตละราย แตปกติ

เราก็ไมไดตั้งราคาสูงจนเกินไปนะ 

เอาท่ีวาเราอยูได ลูกคาพึงพอใจกับ

สินคาก็พอแลว ถาเอากําไรมากไป 

วันหนึ่งเคาไปเจอคนท่ีผลิตไดต่ํากวา

เร า  เค า ก็ ห นี ไป กั น ห ม ด น ะ สิ 

(หัวเราะ)” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“เรามีแตใหเครดิตลูกคา ยังไมไดทํา

โปรโมชันอยางอ่ืนเลย เราทําตลาด

ออนไลนก็ยังไมไดทํา มันยากนะ คิด

วาทําไปก็ไมนาจะคุมกับการลงทุน 

เพราะไมไดขายปลีกไง เราขายสง

มากกวา เลยไมจําเปนตองโปรโมต

สินคาเทาไร” 

ดานราคา 

“ตามคุณภาพและวัตถุดิบท่ีใชผลิต เรา

ไมไดมีแบรนด ฉะนั้นตั้งราคาแพงเกินไปก็

อยูไมได เอาท่ีดูสมเหตุสมผล ไมคิดกําไร

จนสุดทายลูกคาหนีเราไปหมด” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“ตอนนี้มีทําพวกสื่อออนไลนบางนะ อยาง

ใชไลนติดตอลูกคาโดยตรง แตท่ีโดดเดน

เลยทีมฝายขายของเราท่ีเอาใจใสลูกคาเปน

อยางมาก เพราะวาสินคาของเราจําเปนท่ี

จะตองคอยติดตามและสอบถามความพึง

พอใจอยูตลอดเวลา” 

สวนที ่4 การ

สรางพนัธมติร

เชงิกลยทุธ 

4.1 บริษัทของ

ทานมีการ

รวมมือกับ

หนวยงาน

ภาครัฐหรือ

เอกชนหรือไม 

ในการขอรับ 

“ตอนนี้ยังไมมีนะ เพราะวาเราเปน

บริษัทเล็กๆ ไง เงินลงทุนไมไดมาก 

อีกอยางเรื่องสูตรการผลิตก็เปนของ

เราเอง เลยไมอยากใหเกิดการรั่วไหล

ด วย  เพ ราะ ใช เวล า คิ ดค น น าน

พอสมควร สวนหนวยงานรัฐเราก็

เปนสมาชิกของโครงการสงเสริมและ

พัฒนาธุรกิจระดับเติบโตอยู ก็คิดวา

นาจะชวยเหลือเราในการพาไปทํา 

“ก็มีพวกซัพพลายเออรท่ีสงของ สงวัตถุดิบ

มาให เราผลิตนั่นแหละ แตละรายก็ทํา

การคามานานแลว เราไมไดปดโอกาสใคร 

พรอมท่ีจะซ้ือของจากถูกเจาสําหรับเจาท่ี

ใหดีลดีท่ีสุดแหละ มีบางอยางท่ีอาจตองซ้ือ

ผูกขาด เพราะผลิตไดแคท่ีเดียว นอกนั้นก็

ไมไดสรางพันธมิตรกับใครอีก นอกจาก

ลูกคา(หัวเราะ)” 



30 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

การสงเสริม

หรือชวยเหลือ

การประกอบ

ธุรกิจของทาน 

ตลาดต างประเทศ เพ่ื อหาลู กค า

ไดมากข้ึนแหละ” 

 

สวนที ่5 

ขอเสนอแนะ

เพิม่เตมิ 

5.1 ทานคิดวา

นอกเหนือจาก

ประเด็นท่ีได

สัมภาษณไป

ท้ังหมด มีเรื่อง

ใดท่ีทาน

อยากจะเสนอ

เพ่ิมเติม เพ่ือ

ชวยใหเขาใจ

การทํา

การตลาดกับ

ธุรกิจของทาน 

“พ่ีคิดวาผูประกอบการทุกคนเคามี

ก า ร ว า งแ ผ น ไว บ า งแ ล ว แ ห ล ะ 

เพียงแตประสบการณ และความ

เชี่ยวชาญของแตละคนไมเหมือนกัน 

เรื่องการตลาดเปนสิ่งสําคัญก็จริง แต

การลงมือปฏิ บั ติ จริ ง มันมากอน

ทฤษฏี ท้ังหลายอีกนะ อยางท่ีนอง

ถามถึงเครื่องมือ กระบวนการตางๆ 

ท่ีเราใช ถามวามันเอามาใชไดจริงม๊ัย 

อาจจะใชไดบางสวน แตทุกคนก็ตอง

มาปรับแตงใหเขากับธุรกิจของตัวเอง

อยูดี ธุรกิจสปามันยังไปไดอีกไกล พ่ี

ยังเห็นแสงสวางอยูนะ และถาหาก

ไดรับการสงเสริมอยางจริงจังจาก

ภาครัฐก็นาจะชวยผูประกอบการได

มากทีเดียว” 

“ผูประกอบการเคาก็พอจะเขาใจบางแห

ละวาการทําตลาดมันสําคัญ แตอยางเราโต

มาจากการเปนเภสัชกร เราเห็นปญหาการ

ใชสินคาไม ได คุณภาพ ตองนํ าเขาจาก

ตางประเทศทําใหตนทุนสูง เราเลยคิดวา

เราผลิตเองนาจะดีกวา จริงๆ ถามีใครมา

ชวยแนะนําหรือใหคําปรึกษาเราก็จะดีมาก

ข้ึ น น ะ  ต อน นี้ เร า ก็ รอ ท างโค ร งก าร 

Stronger SMEs เข าม าช าวย เห ลื ออยู

เหมือนกัน เพราะดูแลวเคานาจะเชี่ยวชาญ

ในการทําตลาดพอสมควร” 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูประกอบการในกลุมท่ี 1 ซ่ึงเปนผูประกอบการท่ีรับจางผลิต

สินคาใหกับรานสปาท้ังในและตางประเทศ ตางมีความเห็นในเรื่องของการสรางความไดเปรียบเชิงการ

แขงขันเปนเรื่องสําคัญ โดยตางมองเห็นโอกาสของตลาดในอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ และได

วางแผนกลยุทธเชิงรุกในการเขาไปชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในครั้งนี้ ผานการพัฒนาตัวสินคาใหมี

เอกลักษณและแตกตางจากคูแขง ซ่ึงแตละรายมีการชูประเด็นเรื่องสูตรการคิดคนและพัฒนาในแบบ

ฉบับของตนเอง รวมถึงการนําเอาวัตถุดิบจากแหลงตางๆ มาใช เพ่ือสรางผลิตภัณฑท่ีมีความเฉพาะ
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และตรงใจกับลูกคาของแตละรายมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังไดยกเอาประเด็นเรื่องของราคาท่ีเนนความ

สมเหตุสมผลเปนหลัก ไมตั้งกําไรสูงจนเกินไป เพ่ือรักษาฐานลูกคาเดิมไวอีกทางหนึ่งดวย ในสวนของ

ดานชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการขายยังคงตองไดรับการพัฒนาและปรับปรุงอยาง

เรงดวน เพราะผูประกอบการมองวาไมมีคววามจําเปนมากนักสําหรับธุรกิจของตน ซ่ึงหากพิจารณาให

ดีแลว ประเด็นกดังกลาวก็ถือเปนหนึ่งในเรื่องท่ีผูประกอบการควรใหความสนใจเชนเดียวกัน  

 ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาปจจัยภายในท่ีผูประกอบการกลุมท่ี 1 ใหความสําคัญและจําเปนอยาง

ยิ่งตอการดําเนินธุรกิจ ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานราคา เพราะเปนตัวสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาของลูกคา เนื่องจากความแตกตางของผลิตภัณฑไมสามารถแยกจากคูแขงไดอยางชัดเจน แต

มาตรฐานและวัตถุดิบท่ีใชผลิตจะตองตรงกับท่ีลูกคาคาดหวังจะไดรับ และราคาจะเปนปจจัยในการ

ตัดสินใจซ้ือข้ันสุดทาย เพราะเปนปจจัยเดียวท่ีผูประกอบการสามารถนํามาเปรียบเทียบไดอยางเห็น

ภาพชัดเจนท่ีสุด ในสวนของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ พบวา ผูประกอบการกลุมท่ี 1 ยังไมมีการ

ใชกลยุทธดังกลาวในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากขนาดของธุรกิจยังอยูในระดับเล็ก สามารถบริหาร

จัดการดวยตนเองได ท่ีสําคัญผูประกอบการในกลุมนี้เชื่อวาการดําเนินธุรกิจดวยตนเองมีความ

คลองตัวมากกวาการรวมมือกับผูอ่ืน จึงยังไมเห็นความสําคัญจากการใชพันธมิตรเชิงกลยุทธในการ

ดําเนินกิจการของตน 
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4.2 กลุมผูประกอบการกลุมที ่2 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที1่ ขอมลู

ทัว่ไป 

1.1 แนวคิด

และจุดเริ่มตน

ในการทําธุรกิจ

ของทานมีท่ีมา

อยางไร เพราะ

เหตุใดจึงเลือก

เขามาทําธุรกิจ

นี้ และปจจุบัน

สถานะการ

ดําเนินกิจการ

ของทานเปน

อยางไร 

“เรานําเขาและบุกเบิกผลิตภัณฑ

เกลือหิมาลัยรายแรกในประเทศไทย 

ดวยประสบการณกวา 10 ป ทําให

ผูบริโภคไดใชสินคาในราคายอมเยาว 

เนื่ อ งจ าก โร งงาน จ าก ป ระ เท ศ

ปากีสถานเปนโรงงานภายในเครือ

บริษัทเรา และดวยความตองการของ

เราในการแนะนําผลิตภัณฑธรรมชาติ

ท่ี ท รงคุณ ค า  ท่ี มี ต น กํ า เนิ ดจาก

ปากีสถาน ใหเปนท่ีรูจักและสามารถ

ห า ซ้ื อ ได ง ายสํ าห รับ คน ท่ี อยู ใน

ประเทศไทย ซ่ึงเกลือหิมาลายันนี้

เป น สิ น ค า ท่ี ผ ลิ ต ได เฉ พ า ะ ใน

ปากีสถานเทานั้น เราไดใบรับรอง

แหลงกําเนิดสินคาเปนตัวการันตีดวย 

ป จ จุ บั น เร า ส ง อ อ ก สิ น ค า ไ ป

ตางประเทศ และจําหนายเกลือสปา

ขัดผิวสําหรับขายปลีกและขายสง 

ภายใตแบรนด หิมาลายัน” 

“ตองบอกกอนเลยวา ธุรกิจเราเริ่มตนจาก

ความ คุ น เคยและการสั ง เกตของเรา

มากกวา คือเราเกิด ท่ีภาคใต  โต ท่ีนี่  ก็

คุนเคยวาการอยูใกลกับทะเลเปนอยางไร 

ท่ีนี่แดดแรงมาก (ย้ําเสียงหนัก) ดูจากผิว

พวกเราได (หัวเราะ) แตเรากลับสงสัยวา

ทําไมพวกชาวเกาะท่ีอาศัยหางจากตัวเมือง 

หรือแมแตชาวบาน ชาวประมงกลับมี

ผิวพรรณท่ีดูสุขภาพดี เราเลยไปคนหาและ

พบวาตนมะพราวมันสามารถสกัดมาทํา

น้ํามันมะพราว ซ่ึงนํามาใชบริโภคได หรือ

ใชบํารุงผิว แมแตเสนผมยังทําไดเลย คือ

มันใชไดท้ังรางกายเลยอะ ก็เลยเปนท่ีมา

ของธุรกิจเราท่ีหยิบเอาภูมิปญญาพ้ืนบาน

มาประยุกตและพัฒนาเปนผลิตภัณฑ

สําหรับคนท่ีชื่นชอบผลิตภัณฑดูแลตัวเอง

จากธรรมชาติแทๆ 100% ซ่ึงถือวาโชคดี

มากท่ีเราเริ่มหยิบประเด็นตรงนี้มาทําธุรกิจ 

เพราะชาวตางชาตินิยมใชน้ํามันมะพราว

มาก คนไทยเพ่ิงเริ่มหันมาใหความสนใจ

เม่ือไมนานนี้ เอง ตอนนี้ เราก็วางขายใน 

Duty Free และก็มีส งออกไปจําหน าย

ตางประเทศดวย” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที ่2 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายนอกที่

สงผลกระทบ

ตอกจิการ 

2.1 ทานมี

ความคิดเห็น

อยางไรตอ

ภาพรวมของ

ตลาดธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

2.2 ปจจัย

ภายนอกดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการของทาน

(เศรษฐกิจ 

การเมือง สังคม

และวัฒนธรรม 

สิ่งแวดลอม) 

 

2.1 “เรามองวาธุรกิจสปามีมานาน

แลว และมันก็เติบโตมาอยูในระดับท่ี

นาพอใจ แตในอนาคตจะโตมากกวา

นี้ อีกหรือไม เราคิดวาก็มีแนวโนม

เปนไปได อยางตลาดสปามันกวาง

มากเลยนะ สปาสมุนไพร สปาเกลือ 

สปาโคลน สารพัดสปาเต็มไปหมด 

มัน เลยตอบ ไม ได เต็ มป ากว า ใน

ภาพรวมสปามันโตมากนอยแคไหน 

ข้ึนอยูกับความนิยมของคนใชบริการ

มากกวา สวนตลาดทองเท่ียวเชิง

สุขภาพโตนั้นเรามองวาเปนปจจัย

เสริม เพราะการเดินทางหลักของคน

กลุมนี้ คือมารักษาตัวมากกวา เรา

เป นแคทางเลื อกสํ าหรับ เค า เท า

นั้นเอง” 

 

2.2 “ของเรานาจะเปนเรื่องกฎหมาย

แ ล ะระ เบี ย บ ก ารนํ า เข าสิ น ค า

มากกวา ถึงแมเราจะจดทะเบียนใน

ไทย เปนบริษัทของคนไทยก็จริง แต

ภาษีนํ าเข าก็ยั งเป นตัว ท่ี กํ าหนด

ตนทุน ราคาขายของเราอยู ปญหา

คว าม ไม ส งบ ท างก าร เมื อ งขอ ง

ปากีสถานก็เปนปจจัยสําคัญท่ีสงผล

กระทบกับเรา” 

 

2.1 “ ถ า พู ด เฉ พ าะต ล าด ผ ลิ ต ภั ณ ฑ

ธรรมชาติตองบอกวาโตเลยนะ คือยอดขาย 

เราเพ่ิมข้ึนดีมาก อาจเพราะเราวางขายถูก

จุด แตถามองในภาพรวมของตลาดสุขภาพ

ก็นาจะโตนะ ดูจากบริการดานสุขภาพใน

บานเราท่ีมีมากข้ึน เปดกันเต็มไปหมด มี

บริการใหมๆ เขามาไมขาดสายเลย ก็เปน

ผลดีกับเรามากๆ เลยละ” 

 

2.2 “เราโชคดีท่ีเราอยูภาคใต ซ่ึงไมคอย

ไดรับผลกระทบเทาไรนัก นักทองเท่ียวท่ี

เดินทางมาก็ยังมาตามปกติ เพราะเคาก็

หลีก เลี่ ยงการไปกรุงเทพฯ ในชวงท่ี มี

เหตุการณไมสงบ คือดวยความท่ีสินคาเรา

มันเฉพาะกลุมอยูแลว คนท่ีมีกําลังซ้ือก็

ไมไดรับผลกระทบดานเศรษฐกิจเทาไร ก็

เลยยังคงขายไดเรื่อยๆ” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

2.3 ทานคิดวา

มีโอกาสใดบาง

ท่ีชวยเสริมให

ธุรกิจของทาน

สามารถแขงขัน

ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

2.3 “ โอกาส ท่ี สํ า คัญ สํ าหรับ เรา 

นาจะเปนเรื่องของผูบริโภคตองการ

ความแปลกใหมของสินคา อยาง

กระแสรักสุขภาพเราก็พอเขาใจแต

คนจะแหกันไปทําตามกัน ออกกําลัง

เห มือนกันหมดก็ไม ใช  เราคิดวา

สินคาเรามันมีลักษณะเฉพาะ บวก

กับโอกาสในการหาสินคาแปลกใหม

ของคนรุนใหม ท่ีมีความกลาทดลอง 

ทําใหตรงนี้ จะชวยสงเสริมให เรา

สามารถแขงขันในตลาดตอไปได” 

 

2.3 “เรื่องเทรนดรักสุขภาพนี่สําคัญเลย 

เปนโอกาใหกับเราไดเปนอยางมาก คือทุก

คนคาดหวังวาน้ํามันมะพราวจะเปนตัวท่ี

ทําใหชะลอความแก และชวยใหสมดุล

รางกายดีข้ึนอยางแนนอน เพราะมันเปน

สารสกัดเขมขน บริสุทธิ์ 100% ซ่ึงตรงนี้

เปนจุดขายของเราและสอดรับกับโอกาสนี้

พอดี” 

 

 

2.4 ทานคิดวา

มีอุปสรรคดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการ 

2.4 “สินคาเลียนแบบ เปนปญหา

สําคัญมาก เพราะถาบอกเราเปน

เกลือปากีสถานนะ คนก็จะถาม

กลับมาวาแลวมันแตกตางกันยังไงกับ

เหลือท่ัวไป ซ่ึงเรายังตองสรางความรู

และความเขาใจใหลูกคาเห็นความ

แตกตางใหไดกอน อีกประเด็นหนึ่ง

คือเรื่องของการถูกกีดกันในการวาง

จํ าหน ายสิ นค าตามร านค าปลี ก 

เนื่ อ งจ ากสิ น ค า เร า มี ค วาม เป น

ลักษณะเฉพาะตัวสูงมาก การลงทุน

เปดหนารานเองอาจไมคุมทุน เราเลย

เลือกจะไปวางจําหนายในรานคา

ป ลี ก  แต ก็ มี ข อ จํ า กั ด เรื่ อ งข อ ง

ขอตกลงรวมกันอีก” 

2.4 “ตอนนี้เราจะเจอสินคาท่ีมาจากทาง

อินโดนีเซีย มาเลเซีย และฟลิปปนส เขามา

ทําตลาดแขงกับเรามาก เพราะประเทศ

พวกนี้ก็ปลูกมะพราวเหมือนกัน และเห็น

โอกาสจากความตองการใชน้ํามันมะพราว

แบบท่ีเรามองเห็น ดังนั้นจึงเปนเรื่องท่ีเรา

ต อ ง ว า งแ ผ น รั บ มื อ ไว ก อ น  เพ ร า ะ

ไมอยางนั้นเราอาจสูญเสียลูกคาไปก็ได” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที ่3 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายในทีส่งผล

กระทบตอ

กิจการ 

3.1 สวน

ประสมทาง

การตลาดดาน

ใดตอไปนี้ ท่ีมี

ผลตอกิจการ

ของทาน 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางจัด

จําหนาย 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“ สิ น ค า ข อ ง เร า แ ต ก ต า ง จ า ก

ผลิตภัณฑท่ีใชในรานสปาท่ัวไปอยาง

แนนอน เนื่องจากเปนเกลือสปาท่ี

ผลิตไดเฉพาะในประเทศปากีสถาน

เทานั้น ซ่ึงคนท่ีใชงานจริงจะรูและ

เขาใจคุณสมบัติของสินคาเปนอยางดี 

นอกจากนี้เรายังทําการผลิตเกลือส

ปาท่ีเปนสูตรตางๆ เพ่ือเพ่ิมความ

นาสนใจใหกับไลนสินคาของเราอีก

ดวย โดยเฉพาะเกลือสปาสีชมพู ซ่ึง

เปนท่ีนิยมของลูกคาเปนอยางมาก” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“ เร า ใช ช อ งท างออน ไล น อ ย า ง

เว็ บ ไซต เป น ช อ งท างใน ก ารจั ด

จําหนายสินคา โดยใชระบบตัดผาน

บัตรเครดิต และโอนเงินเขาบัญชี

ธนาคารของเรา ซ่ึงเราไดเพ่ิมแอป 

LAZADA เปนชองทางลาสุดในการ

จําหนายสินคา เพ่ือเพ่ิมความสะดวก

ใหกับลูกคาของเราอีกทางหนึ่งดวย 

หรือหากตองการมาท่ีรานก็มาหาไดท่ี

แ ถ ว มี น บุ รี  ต ร ง ค ล อ งส า ม ว า

ตะวันออก เปนถังโกดังเก็บสินคา

และท่ีทําการบริษัท” 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“ถาแบงตามไลนสินคา ตอนนี้เรามีไลน

สินคาอยู  5 กลุม และแบงตามกลิ่นได

ท้ังหมด 7 กลิ่น ซ่ึงเราชูน้ํามันมะพราวเปน

จุดขายหลัก ซ่ึง ณ ตอนนี้สินคาเรามีครบ

ตั้งแตหัวจรดเทา(หัวเราะ) คืออยางท่ีบอก

ทุกสวนของรางกายน้ํามันมะพราวชวยได

หมด ฉะนั้นเราเลยผลิตสินคาออกมาไดทุก

ชนิด และสําหรับผลิตภัณฑดานสปาเราก็มี

พ ว ก น้ํ า มั น ห อ ม ร ะ เห ย  เก ลื อ ส ป า

เชนเดียวกัน ซ่ึงทุกตัวมีสวนผสมของน้ํามัน

มะพราว ซ่ึงวางจําหนายท้ังแบบปลีกให

ลูกค านํ ากลับ ไปใช ท่ีบ านตนเอง หรือ

จําหนายเขารานสปาเพ่ือใหบริการในราน

ดวย” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“เรามีหนารานอยู ท่ี เซ็นทรัล เฟสติวัล 

ภูเก็ต จังซีลอน ภูเก็ต และรานคาปลอด

ภาษี ท่ี สนามบิ นส มุย  ซ่ึ งเป น แหล ง ท่ี

กลุมเปาหมายของเราอยูท่ีนั่น นอกจากนี้

เรายังมีชองทางออนไลน ท่ีสามารถสั่งซ้ือ

และชํ าระเงินผ าน  PayPal ได เลย  ซ่ึ ง

อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาท้ังชาวไทย

และชาวตางชาติไดเปนอยางดี” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

ดานราคา 

ดานการ

สงเสริมการขาย 

ดานบุคคล 

ดานการ

นําเสนอทาง

กายภาพ 

ดาน

กระบวนการ 

ดานราคา 

“ราคาไมแพงเลยนะ เพราะวาแหลง

ผลิตท่ีปากีสถานก็เปนของเราเอง เรา

ตั้งใจอยากใหคนไทยไดใชเกลือสปา

คุณภาพดีในราคายอมเยา นี่คือสิ่งท่ี

เราคิดไวเสมอ แตดวยความท่ีสินคา

เราเปนของแทและคุณภาพ พรีเม่ียม

ก็ตองสูงกวาของคูแขงท่ีไมไดเปนตน

ตํารับแบบเราอยูแลว” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“ตอนนี้ก็ทําโปรโมชันใหสวนลดกับ

ลุกค า ท่ี สั่ ง ซ้ื อ ในปริมาณ มากอยู 

นอกนั้นก็จัดเปนโปรโมชันพิเศษใน

แตละเทศกาล หรือในชวงท่ีออก

สิ น ค า ให ม ก็ ทํ า โป รโมชั น ดึ งดู ด

เห มื อ น กั น  เร า มี  Facebook ให

ติดตามกันดวยนะ แลวก็ไปออกงาน

แสดงสินคาตามแตท่ีจะมีโอกาสและ

ก็สะดวกไป” 

 

 

 

 

 

 

 

ดานราคา 

“ราคาสินคาเราอยูในระดับพรีเมียม เพราะ

วัตถุดิบท่ีใชผลิตและสกัดมีความเขมขน

มาก ขวดหนึ่งตองใชการสกัดมะพราวเปน

จํานวนมาก ดังนั้นเราจึงวางระดับราคา

สินคาของเราใหอยู ในระดับสูง เพ่ือให

สอดคลองกับภาพลักษณแบรนดของเราท่ี

เนนธรรมชาติ และเปนเอกลักษณหนึ่ ง

เดียวของแบรนดน้ํามันมะพราว JANO” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“เราทํา Giftset ขายสําหรับลูกคาท่ีมองหา

ของฝากและของขวัญ ท่ี มี คุณคา และ

สําหรับผูท่ีตองการใชเปนเซ็ตในการดูแล

ทุกสวนในรางกาย ซ่ึงจะมีราคาถูกกวาซ้ือ

แยกชิ้น นอกนั้นเรามีการทําการสื่อสารกับ

ลูกคาผานชองทางไลน เฟสบุคดวย เพราะ

ชวยใหเราไดใกลชิดกับลูกคาไดท่ัวถึงอีก

ทางหนึ่ง” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที ่4 การสราง

พันธมติรเชงิกล

ยุทธ 

4.1 บริษัทของทาน

มีการรวมมือกับ

หนวยงนภาครัฐ

หรือเอกชนหรือไม 

ในการขอรับการ

สงเสริมหรือ

ชวยเหลือการ

ประกอบธุรกิจของ

ทาน 

“ เรา เป น สมาชิ กของหน วยงาน

ร า ช ก า ร อ ยู เห มื อ น กั น  อ ย า ง

หอการคา หรือสมาคมสปาไทยเราก็

เขารวมดวยเชนเดียวกัน ในสวนของ

พันธมิตรทางธุรกิจท่ีปากีสถานเราก็มี

การรวมกับแหลงท่ีผลิตเกลือในการ

จัดหาวัตถุดิบเชนเดียวกัน เพราะ

ลําพังมีแค เราท่ี เดียวบางครั้ งก็ไม

เพียงพอก็จํา เปน ท่ีจะตองหาซัพ

พลายเออรมาชเพ่ิมดวยเหมือนกัน” 

“สวนมะพราวเลย อันนี้สําคัญมาก 

เดี๋ยวนี้แหลงปลูกมะพราวในไทยเริ่ม

เหลือนอยลงมากข้ึนแลว อนาคตอาจ

ตองนําเขามะพราวมาใชผลิตแลวก็

เปนได นอกจากนั้นก็มีพวกหางราน

ตางๆ อยางเซ็นทรัลเราก็เปดกับเคามา

นานแลว ก็กําลังเจรจากันอยูวาจะเปด

สาขาเพ่ิมในพ้ืนท่ีภาคใตอีกดีม๊ัย อยาง

ออฟฟสเราอยู       สุราษฎรฯ กับท่ี

พังงา ก็อาจจะลองดูทําเลท่ีเหมาะสม

ในการขยายหนาราน” 

สวนที ่5 

ขอเสนอแนะ

เพิม่เตมิ 

5.1 ทานคิดวา

นอกเหนือจาก

ประเด็นท่ีได

สัมภาษณไป

ท้ังหมด มีเรื่องใดท่ี

ทานอยากจะเสนอ

เพ่ิมเติม เพ่ือชวยให

เขาใจการทํา

การตลาดของทาน 

“ก็มีหลายเรื่องนะ แตถาตอนนี้ ท่ี

อยากเสนอเพ่ิมเติม นาจะเปนเรื่อง

การจั ดการ กับสิ นค า เลี ยนแบบ

มากกวาแหละ คุณนาจะเคยเห็นพวก

เก ลื อ ส ป า ท่ี อ า งส ร รพ คุ ณ ต าม

ทองตลาดวาผลิตจากปากีฯ หรือมา

จากทะเลเดดซี คือมันหายากและไม

ไดมางายๆ นะ ตรงนี้ถาปราบปราม

ไดก็จะดีกับเรามากท่ีเดียว” 

“ตอนนี้ แบรนด เรายั งไมดั งเลยอ ะ 

(หัวเราะ) ถามคุณคุณรูจักหรือเปลาละ 

เราอยากสรางแบรนดให เปน ท่ีรูจัก

ประมาณวา พูดถึงน้ํามันมะพราวตอง

นึกถึง JANO เท านั้ น  ตรงนี้ ก็อยาก

ไดรับการชวยเหลือนะ อยางโครงการ 

Stronger SME ท่ีเราเขารวมเห็นบอก

ว าจะช วย ให คํ าป รึ กษ าการสร า ง       

แบรนดก็รอทางโครงการจัดกิจกรรม

อยู” 
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 จากตารางท่ี 4.2 จะพบวา ผูประกอบการในกลุมนี้จะเนนไปท่ีเรื่องของการสรางแบรนด

และขยายชองทางการตลาดเปนสําคัญ ซ่ึงเปนหนึ่งในการสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ในการ

กําหนดกลยุทธเชิงรุก เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขง ท้ังนี้จุดเดนท่ีท้ังสองบริษัทตางพูด

เปนเสียงเดียวกันไดแกเรื่องของ คุณภาพสินคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวอยางแทจริง ซ่ึงถาสามารถ

นําเสนอเรื่องราวตรงนี้ตอลูกคาได จะชวยเพ่ิมโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายในวงกวางได

อยางแนนอน นอกจากนี้ท้ังสองบริษัทยังวางตําแหนงทางการตลาดท่ีมีความชัดเจน คือเลือกจับตลาด

ลูกคาในระดับกลางถึงบน ซ่ึงชวยใหการกําหนดภาพลักษณสินคา และการกลยุทธทางการตลาดมี

ทิศทางท่ีชัดเจน นําไปสูการวางแผนการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาปจจัยท่ีสําคัยในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จของ

ผูประกอบการกลุมท่ี 2 ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานชองทางจัดจําหนาย ซ่ึงสามารถเห็นไดชัดจาก

การท่ีผูประกอบการท้ังสองรายตางใหความสําคัญตอการสรางแบรนดเปนอยางมาก แมสินคาจะมี

ความแตกตางจากคูแขงในตลาดอยูแลวก็ตาม แตแบรนดจะเปนเพียงสิ่งเดียวท่ีทําใหลูกคาสามารถ

จดจําผลิตภัณฑได และจะทําใหธุรกิจสามารถเติบโตและแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมาได ใน

ขณะเดียวกันชองทางการจัดจําหนายก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีผูประกอบการมองวามีความสําคัญในการ

ประกอบธุรกิจ เพราะการเลือกชองทางท่ีเหมาะสมและตรงกับลูกคาเปาหมายจะนํามาสูยอดขายท่ี

เพ่ิมข้ึนตามมอยางแนนอน ซ่ึงปจจัยดังกลาวนําไปสูการนําพันธมิตรเชิงกลยุทธมาปรับใชของ

ผูประกอบการท่ีมีใชกลยุทธดังกลาวในเรื่องของ Strategic Distributor เห็นไดจากการเลือกใช

ตัวแทนจําหนายท่ีเหมาะสมกับสินคา และสามารถตอบโจทยของจํานวนลูกคาใหกับธุรกิจได ในทาง

กลับกันตัวแทนจําหนายเองก็ไดรับประโยชนจากการมีสินคาท่ีหลากหลายชวยดึงดูดใหลูกคามาใช

บริการมากข้ึนได จึงกลาวไดวาพันธมิตรเชิงกลยุทธเปนปจจัยสําคัญอีกประการท่ีทําใหผูประกอบการ

ในกลุมนี้สามารถใชการตลาดตอบโจทยการดําเนินกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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4.3 กลุมผูประกอบการกลุมที่ 3 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

สวนที1่ ขอมลู

ทัว่ไป 

1.1 แนวคิด

และจุดเริ่มตน

ในการทําธุรกิจ

ของทานมีท่ีมา

อยางไร เพราะ

เหตุใดจึงเลือก

เขามาทําธุรกิจ

นี้ และปจจุบัน

สถานะการ

ดําเนินกิจการ

ของทานเปน

อยางไร 

“จุดเริ่มตนของเราเกิดจากความ

เชี่ ย ว ช าญ ใน ก ารค ลุ ก ค ลี เรื่ อ ง

ของสปา การนวดเพ่ือการผอนคลาย 

และการใชสมุนไพรในการนํามาผลิต

เปนสินคาสําหรับใชภายในราน ซ่ึง

เรามองวาสมุนไพรไทยมีคุณสมบัติ

แ ล ะป ระ โยช น ท่ี ช ว ย ให อ าก าร

เม่ือยลาหมดไป อีกท้ังยังเปนการ

ยกระดับและสรางมาตรฐานสินคา

ของไทยในการเปนสินคาพรีเมียม

เทียบเทากับผลิตภัณฑสปาชั้นนํา

ระดับโลกดวย นอกจากนี้ทางเรายัง

เปดใหบริการ สปาแบบครบวงจร ซ่ึง

เนนบรรยากาศอบอุนเหมือนอยูบาน 

ใหบริการดวยมืออาชีพ ซ่ึงเราพรอม

ท่ี จะ ให บ ริ ก าร ท้ั งช าว ไท ยแล ะ

ช าว ต า งช าติ  อี ก ป ระ เด็ น ห นึ่ ง

ผลิ ตภัณ ฑ เราปราศจากสารพิษ 

100% เพราะสกัดจากธรรมชาติแท 

และไมเจือปนสารเคมีใดใด เราจึง

ม่ันใจวาลูกคาจะไดรับบริการและ

ผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุดอยางแนนอน ซ่ึง

ปจจุบันเรามีบริการรานสปาอยูท่ียาน

รมเกลา ใกลสนามบินสุวรรณภูมิ  

“จุดเริ่มตนหรอ คือพ่ีเปนคนชอบนวดมาก 

ใชบริการมาเปน 10 ป แตละท่ีใหบริการไม

เคยถูกใจเราเลย บางท่ีก็ดี บางท่ีก็แย เรา

เลยตัดสินใจ ไหนๆ ก็ชอบนวดแลว เลย

เปดรานนวดในแบบฉบับท่ีเราชอบซะเลย 

ซ่ึงเราไมไดมีบริการนวดเพ่ือผอนคลาย แต

เราเปดบริการเหมือนเปนการรักษาทาง

การแพทยทางเลือกดวย มีคอรสดูแล

ผิวพรรณ คอรสลดน้ําหนัก คือเปดแบบ

ครบวงจร ผลิตภัณฑท่ีใชในรานเปนสูตร

ของเราท่ีผลิตเองและคิดคนเองท้ังหมด ซ่ึง

ตรงนี้เราอยากใหคนท่ีมาใชบริการเห็นถึง

ความแตกต างและความใส ใจ ในการ

ใหบริการของเราอยางแทจริง ซ่ึงตอนนี้เรา

เปดใหบริการอยู ท่ี ศูนยการคาเซ็นทรัล 

พลาซา เวสตเกสต ผลตอบรับจากท่ีเปดมา

ไดประมาณ 8 เดือน ก็ถิอวาไดรับผลตอบ

รับดีพอสมควร มีลูกคาท่ีเขามาใชบริการ

และเคาเห็นผลก็กลับไปบอกตอ จนตอนนี้

ก็มีลูกคาประจําเขามาใชบริการอยางไม

ขาดสาย” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

 และมีออเดอรจากลูกคาสั่งผลิตสินคา

ท่ีใชในรานสปาอยางตอเนื่อง” 

 

สวนที ่2 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายนอกที่

สงผลกระทบ

ตอกจิการ 

2.1 ทานมี

ความคิดเห็น

อยางไรตอ

ภาพรวมของ

ตลาดธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

 

2.2 ปจจัย

ภายนอกดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการของทาน

(เศรษฐกิจ 

การเมือง สังคม

และวัฒนธรรม 

กฎหมาย และ

สิ่งแวดลอม) 

2.1 “แนวโนมตลาดตอนนี้หรอ ก็

ช ะ ล อ ตั ว ล ง น ะ  จ า ก ก า ร ท่ี

นักทองเท่ียวเดินทางมานอยลงดวย

สวนหนึ่ง หมายถึงวานักทองเท่ียวท่ี

เปนกลุมเปาหมายเรา เพราะบริการ

ของเราคอนขางมีราคาสูง เราเลือก

ตลาดระดับบนเทานั้น ดังนั้นในแง

ของมูลคาตลาดรวมก็ลดลง แตถา

เป น เรื่อ งการท องเท่ี ยว ท่ั วไป ก็ดู

เติบโตอยู สวนทองเท่ียวเชิงสุขภาพ

เรายังไมไดมีการใชประโยชนจากตรง

นั้นอยางเต็มท่ี คือมีแผนในอนาคตจะ

หา Agency ท่ีจองการชบริการมา

ล ว งห น าอ ยู เห มื อ น กั น  เพ ร าะ

ประเทศเราอยางท่ีรู ก็ เปนหนึ่ งใน

จุดหมายปลายทางดานสุขภาพอยู

แลว ก็อาจจะมีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึนอีก

ในอนาคตก็เปนได” 

 

2.2 “ น า จ ะ เป น เรื่ อ ง เศ รษ ฐ กิ จ

เหมือนกันแหละ อยางท่ีคุณบอกวา

เศรษฐกิจเปนปจจัยสําคัญในการ

เลือกใชบริการของเรา จะบอกวาเรา

เปนการรักษาแบบทางการแพทยเลย

หรือไม ก็คงไมใช 100% เพราะเรา 

2.1 “ถามยากแหะ (หัวเราะ) จริงๆ พ่ีมอง

วามันอยูในชวงเติบโตนะ คือคนท่ีมาใช

บริการเรามีหลายแบบมาก ซ่ึงแนนอนทุก

คนมีเงินหมด และเคามีทางเลือกในการใช

บริการท่ีหลากหลาย วันนี้เคาไมเขารานพ่ี 

เดินไปในหางเรื่อยๆ อีกชั้นก็เจอรานอ่ืน

แลว ภาพรวมมันก็ตองเติบโตท้ังในแงของ

มูลคาและก็จํานวนผูประกอบการอยูแลว

แห ล ะ  อี ก อย า งห นึ่ ง ท่ี เห็ น ได ชั ด คื อ 

ผลิตภัณฑพวกเครื่องสําอาง หรือแมแต

ผลิตภัณฑดูแลรางกายก็มาจับตลาดเรื่อง

ของผลิตภัณฑสปาเหมือนกัน ท้ังใสความ

เปนอโรมา หรือสารสกัดท่ีเนนความผอน

คลาย ภาพรวมมันก็คงเติบโตอยูแลวละ” 

 

2.2 “นาจะเรื่องเศรษฐกิจเหมือนกันนะ 

สังเกตวาถาชวงไหนท่ีเศรษฐกิจไมดี ลูกคา

ของเราเงียบไปเลยนะ หายไปหมดเลย ซ่ึง

มันก็สะทอนไดเหมือนกันวาบริการเรา

ไมไดเปนสิ่งท่ีจําเปนเม่ือเทียบกับการใช

บริการดานอ่ืน” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

2.3 ทานคิดวา

มีโอกาสใดบาง

ท่ีชวยเสริมให

ธุรกิจของทาน

สามารถแขงขัน

ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

2.4 ทานคิดวา

มีอุปสรรคดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการ 

เสมือนกับเปนทางเลือก เปนตัวเสริม

ท่ีทําใหลูกคาฟนฟูไดเร็วข้ึนมากกวา 

ซ่ึงก็ตองเปนท่ีมีรายไดพอสมควรถึง

มาใชบริการได ดังนั้นชวงเศรษฐกิจ

ฝ ด เ คื อ งแ บ บ นี้ ก็ อ า จ จ ะ ทํ า ให

ยอดขายและรายไดเราลดลง” 

 

2.3 “โอกาสท่ีสําคัญและสงผลกับ

เรานะหรอ อืม นาจะเปนเรื่องของ

กระแสการรักสุขภาพของคนในยุค

ปจจุบันแหละ เราเชื่อวายิ่งคนทํางาน

หนักยิ่งตองการการพักผอน ซ่ึงหนึ่ง

ในการผอนคลายท่ีดีท่ีสุดก็คือการใช

บริการสปา และนวดผอนคลาย

สุขภาพ ถือเปนสิ่งท่ีทุกคนคิดถึงเปน

อันดับแรกเลย” 

 

2.4 “ เรื่ อ ง ข อ ง ก า ร ข ย า ย ก า ร

ใหบริการไปยังพ้ืนท่ีอ่ืนๆ เนื่องจาก

เราขาดแคลนบุคลากรท่ีมีความเปน

มืออาชีพและไดมาตรฐาน การเทรน

นิ่ งพนักงานแตละคนตองใช เวลา

พอสมควร เนื่องจากบริการของเรา

เปนแบบพรีเมียมจึงมีรายละเอียดท่ี

ตองใสใจมากกวาปกติ ซ่ึงเราก็เรงหา

วิธีการรองรับปญหาตรงนี้ เพ่ือ 

2.3 “อยางแรกเลยนะคนสมัยนี้เหมือนมอง

หาความเปนธรรมชาติมากข้ึน ลดการใช

สารเคมีลง เพราะเดี๋ยวนี้สื่อออนไลนมัน

เขาถึงไง ขอมูลตางๆ ท้ังดีและไมดี ทําให

คนเกิดการตื่นตัว และหันมาสนใจพวก

สมุนไพรและสารสกัดธรรมชาติมากข้ึน 

ตรงนี้เปนจุดขายของเราเลยนะ เพราะเรา

จะบอกวาบริการเราดีอยางนั้นอยางนี้คงไม

พอแลว ตองอาศัยจุดขายเรื่องผลิตภัณฑ

ของเราเปนตัวชูโรงประกอบดวย” 

 

2.4 “ตอนนี้ท่ีหนักสุดนาจะเปนเรื่องการ

แสดงความคิดเห็นตามสื่อออนไลน ตรงนี้

เห็นชัดเลยวามันเปนดาบสองคม เราใช 

Facebook Fanpage ในการติดตอสื่อสาร 

และเผยแพรขอมูล แตกลับมีลูกคาบางคน

ท่ีอยากกลั่นแกลงเรามาแสดงความคิดเห็น

เชิงลบ และใหเรตติ้งเราคอนขางแย ซ่ึง

ลูกคาสวนใหญก็ชื่นชมในบริการของเรา 

ตรงนี้ ก็เปนอุปสรรคของเราพอสมควร 

เพราะสะทอนถึงความนาเชื่อถือถึงบริการ

ของเรา” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

 เตรียมพรอม ในการขยายธุ ร กิ จ

ตอไป” 

 

สวนที ่3 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายในทีส่งผล

กระทบตอ

กิจการ 

3.1 สวน

ประสมทาง

การตลาดดาน

ใดตอไปนี้ ท่ีมี

ผลตอกิจการ

ของทาน 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางจัด

จําหนาย 

ดานราคา 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“ในสวนของผลิตภัณฑของเรา ผลิต

จากสมุนไพรสกัดแท 100% ไมผสม

สารเคมีใดใดท้ังสิ้น ซ่ึงมีไลนสินคาอยู 

4 กลุมคือ น้ํามันนวดอโรมา บอดี้สค

รับ สบูสปา และบาลม และในสวน

ของบริการทางรานมีบริการนวด

สมุนไพร นวดแผนไทย ซาวนา และ

การอาบน้ําแร นอกเหนือจากนี้เรามี

การผลิตตามคําสั่งของลุกคา (Made 

to order) อีกดวย” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“ปจจุบันเรามีรานอยูท่ียานรมเกลา 

ใกลสนามบินสุวรรณภูมิ ซ่ึงเปนท้ัง

สํานักงานใหญและคลังเก็บสินคาไป

ในตัวดวย นอกจากนี้ลูกคาสามารถดู

ข อ มู ล ไ ด จ า ก เ ว็ บ ไ ซ ต  แ ล ะ 

Facebook ของทางรานได อีกทาง

หนึ่งดวย” 

 

ดานราคา 

“ก็แพงกวารานท่ัวไป (หัวเราะ) ราน

เราเน นพรี เมี ยม ไง คือจั บลูกค า

ระดับบนเลยจริงๆ ฉะนั้นเรื่องบริการ 

ดานผลิตภัณฑ 

“เรามีบริการนวดสปา นวดแผนไทย นวด

เฉพาะสวน อาบน้ําแร และคอรสบํารุงผิว

รวมถึงลดน้ําหนัก ซ่ึงผลิตภัณฑท่ีนํามาใช

ท้ังหมด เปนสูตรท่ีทางรานคิดคนและผลิต

เองท้ังหมด เพ่ือใหแนใจในคุณภาพกอนสง

มอบไปยังลูกคา” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“รานเราตั้งอยู ท่ี เซ็นทรัล พลาซา เวสต

เกสต ชั้น 2 ซ่ึงเปนจุดท่ีผูคนผานไปมา

ตลอดท้ังวัน  และมี Facebook ในการ

อัพเดตความเคลื่อนไหวอยูตลอดเวลา ใน

สวนของการจองการใชบริการลวงหนา

สามารถโทรเขามาท่ีศูนยลูกคาสัมพันธของ

เราได” 

 

ดานราคา 

“ราคาบริการทางรานอยูในระดับปกติ เปน

อัตราท่ีใชกับรานนวดท่ัวไป ซ่ึงเราเนนขาย

เปนคอรสเพ่ือใหลูกคาใชบริการตอเนื่อง 

จะไดเห็นผลจากการเขารับบริการของเรา 

โดยราคาคอรสจะถูกกวาการเขามาใช

บริการรายครั้ง” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

ดานการ

สงเสริมการขาย 

ดานบุคคล 

ดานการ

นําเสนอทาง

กายภาพ 

ดาน

กระบวนการ 

และการคัดสรรคุณภาพวัตถุดิบท่ีใช

ผลิตตองสรรหาแตสิ่งท่ีดีท่ีสุด แตก็มี

ความสมเหตุสมผลกับราคาท่ีจายไป

นะ” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“เราเนนไปท่ีการสรางบรรยากาศ

ภายในรานมากกวา เพราะทําโปรโม

ชันมากไปก็ไมไดชวยใหลูกคามาใช

บริการมากข้ึน เราเลยมุงไปท่ีการ

สื่อสารและการดูแลเอาใจใสลูกคา

เปนพิเศษ เพ่ือสรางความนาเชื่อถือ 

และความประทับใจตอลูกคา และ

กลับมาใชบริการของเราเปนประจํา” 

 

ดานบุคคล 

“บุ คลากร ท่ี ร าน ทุกคนผ านการ

ฝกอบรมเปนอยางดี ตามหลักสูตรท่ี

ไดรับการยอมรับมาตรฐาน และ

กระบวนการใหบริการของเราจําเปน

ท่ีจะตองใชพนักงานในการใหการ

อํานวยความสะดวกทุกจุด ดังนั้น

เรื่องนี้จึงสําคัญมาก ซ่ึงเราจะมีการ

ต รวจ ส อ บ คุ ณ ภ าพ พ นั ก งาน ท่ี

ใหบริการอยูเสมอ” 

 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“ทางรานมีบริการพิเศษ เชนการนําเตียง

แมเหล็กไฟฟาเขามาใหบริการ ก็จะจัดโปร-

โมชันราคาพิเศษใหลูกคาเกิดความสนใจ

อยากเขามาทดลองใชบริการ นอกจากนี้

เรายังจัดคอรสในราคาพิเศษ เพ่ือกระตุน

การซ้ือบริการจากลูกคา ในสวนของการ

สื่อสารเราใชชองทาง Facebook เปนหลัก 

เพราะเขาถึงผูคนเปนจํานวนมาก และมี

การเคลื่อนไหวอยูตลอดเวลา ทําใหรักษา

ความสัมพันธลูกคาไดเปนอยางดี” 

 

ดานบุคคล 

“พนักงานท่ีรานทุกคนเราคัดสรรเองหมด 

เพราะประสบการณของเราท่ีใชบริการ

รานสปามาอย างยาวนาน เราจึ งรู ว า

พนักงานคนไหนเหมาะสมกับทํางานแบบ

ใด เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานใหดี

ท่ีสุด” 

 

 ดานกายภาพ 

“บรรยากาศของรานเนนความโปรง โลง

สบาย ภายในรานออกแบบดวยสีสันท่ีทํา

ให รู สึ ก ส บ าย ต า  ใน ส วน ข อ งห อ ง ท่ี

ใหบริการก็เนนการพักผอนสูงสุด เม่ือ

ลูกคาเขาใชบริการแลวจะสบายจนไมอยาก

ตื่นข้ึนมาเลยทีเดียว (หัวเราะ)” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

 ดานกายภาพ 

“เครื่องมือและของใชภายในรานของ

เราทุกชิ้น ผานการทําความสะอาด

และฆาเชื้อเปนอยางดี อาคารสถานท่ี

มีการตกแต งบรรยากาศ ท่ีสราง

ความรูสึกผอนคลายและชวยให

ลูกคาอยากกลับมาใชบริการอยาง

เปนประจํา” 

 

ดานกระบวนการ 

“ในสวนของกระบวนการเขารับ

บริการเรามีการวางข้ันตอนอยางเปน

ระบบ เพ่ือใหลูกคาทุกคนเกิดความ

พึงพอใจสูงสุด โดยกอนเขารับบริการ

จะมีการโทรสอบถามเพ่ือยืนยันกอน

ลวงหนา เปนการเตรียมความพรอม

พนักงานใหสามารถรองรับลูกคาอยู

ตลอดเวลา ชวยการเขารับบริการก็มี

ระบบท่ีชัดเจน ชาวยใหลูกคาเกิด

ความสะดวก และสะทอนถึงความ

เปน มืออาชีพ  จนกระท่ั งหลั งรับ

บริการก็ยั งมี ข้ันตอนการติดตาม

ลูกคาอยูดวย” 

 

 

 

 

ดานกระบวนการ 

“ข้ันตอนการเขารับบริการของเรา ลูกคา

สามารถโทรมาจองบริการลวงหนาได และ

เม่ือมาใชบริการท่ีรานก็จะมีพนักงานคอย

ใหความสะดวกอยูแลว ซ่ึงชวยใหลูกคาทุก

คนเกิดความพึงพอใจ และท่ีสําคัญเรายังมี

การแนะนําลูกคาภายหลังจากใชบริการใน

แตละครั้ง เพ่ือใหลูกคาเห็นถึงความใสใจ

ของเราอยางแทจริง ในทุกกระบวนการ

ใหบริการของเราจึงเพียบพรอมไปดวยการ

บริการท่ีมีมาตรฐานอยางแทจริง” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใชสัมภาษณ ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

สวนที ่4 การสราง

พันธมติรเชงิกลยทุธ 

4.1 บริษัทของทานมี

การรวมมือกับ

หนวยงานภาครัฐ

หรือเอกชนหรือไม 

ในการขอรับการ

สงเสริมหรือ

ชวยเหลือการ

ประกอบธุรกิจของ

ทาน 

“อยูในชวงดําเนินการอยู เพราะเรา

มองเห็นวาตลาดตรงนี้กําลังเติบโต 

และประเทศเราเองก็มีชื่อเสียวดาน

บริการทางดานนี้อยูแลว แตคงตอง

คอยเปนคอยไป เพราะเราไมไดมี

เงินทุนมากเหมือนผูประกอบการ

รายใหญ  อยาง Healthland ซ่ึ ง

เคาเปดมานานและมีชื่อเสียงใน

กลุมลูกคาเปนอยางมาก ตอนนี้เรา

ก็เขารวมโครงการสงเสริมธุรกิจ

ระดับเติบโตของ สสว อยู เร็วๆ นี้ก็

นาจะมีกิจกรรมท่ีชวยพัฒนาเราอยู

แลว” 

“สวนใหญจะเปนซัพพลายเออรท่ีสงวัตุ

ดิบใหกับเรามากกวา นอกนั้นก็จะมี

หนวยงานรัฐ ท่ีเราไปเขารวมกิจกรรม

ด ว ย  เช น  ก ร ะ ท ร ว ง พ า ณิ ช ย 

สาธารณสุข ท่ีมีการจัดอบรมการเพ่ิม

มาตรฐานธุรกิจบริการสปา เรากไปเขา

รวมตรงนั้นดวย และลาสุดก็มีโครงการ 

Stronger SME ซ่ึงเราสนใจอยากลอง

ไปเปดธุรกิจท่ีตางประเทศเหมือนกัน” 

สวนที ่5 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

5.1 ทานคิดวา

นอกเหนือจาก

ประเด็นท่ีได

สัมภาษณไปท้ังหมด 

มีเรื่องใดท่ีทาน

อยากจะเสนอ

เพ่ิมเติม เพ่ือชวยให

เขาใจการทํา

การตลาดกับธุรกิจ

ของทาน 

“อยากทําเรื่องการสรางแบรนด

มาก ท่ี สุ ด เลย  เพราะสินค า เรา 

บริ การ เราดี หมดแล ว  ข าดแต

ชื่อเสียงและการเปน ท่ีรูจักของ

ลูกคาเปาหมาย ตรงนี้เปนสิ่งท่ีเรา

อยากเรงปรับปรุงและดําเนินการ

อยางเรงดวนเลย” 

 

 

 

 

 

 

 

 

“ จ ริ ง ๆ  เร า ก็ มี ค ว าม พ ร อ ม ท า ง

การตลาดพอสมควรนะ คือใครทําอะไร 

เราทําหมด เลยอาจจะยังไมมีจุดเดนท่ี

ชัดเจนพอ ถาเราไดรับการสงเสริมและ

พัฒนาดานนี้อยางเต็มประสิทธิภาพก็

นาจะทําใหชื่อเสียงแบรนดของเราเปน

ท่ีรูจักในวงกวางมากกวานี้” 
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 จากตารางท่ี 4.3 จะพบวา ผูประกอบการในกลุมนี้ตางมุงเนนไปท่ีความตองการเขาถึง

ลูกคากลุมเปาหมายท่ีกวางข้ึน เนื่องจากผลิตภัณฑและบริการท่ีมีอยูผานการวางแผนและเตรียมการ

ไวอยางเปนระบบแลว ซ่ึงท้ังสองรายตางมีตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจนและเปนแนวทางท่ีมุงเนน

จับกลุมเปาหมายท่ีตางกัน จากการวิเคราะหตามกรอบทีไดสรางข้ึน พบวา ความสามารถในการ

แขงขันเชิงกลยุทธของท้ังสองบริษัทตางมีการเตรียมพรอมรับมือเปนอยางดี ท้ังการรับมือตอปจจัย

สภาพแวดลอมภายนอก และการวางแผนปจจัยภายในใหแขงขันกับคูแขงไวเปนอยางดี ซ่ึงท้ังหมดนี้

จะชวยใหธุรกิจสามารถควาโอกาสจากการขยายตัวของอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพไดเปนอยาง

ดี 

 ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดท่ีสําคัญสําหรับผูประกอบการท่ีดําเนินกิจการ

ในกลุมท่ี 3 ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบุคคล และดานกระบวนการ ซ่ึงปจจัยท้ังหมดท่ีกลาวมานี้เปน

ตัวขับเคลื่อนสําคัญท่ีทําใหการประกอบธุรกิจมีการเติบโต โดยปจจัยดานผลิตภัณฑสะทอนจากการมี

สินคาและบริการท่ีไดมาตรฐานและนําเสนอความแตกตางใหผูใชบริการรูสึกมีความตองการในการ

ทดลองใช ตามมาดวยดานบุคคล ซ่ึงทางผูประกอบการตองมีการฝกอบรมใหพนักงานทุกคนมี

ความสามารถในการใหบริการท่ีเปนเลิศ เพราะดานดังกลาวถือเปนหัวใจสําคัญของการดําเนินธุรกิจนี้ 

โดยจะตองมีการกําหนด Service Blueprint ท่ีเปนกระบวนการใหบริการใหชัดเจนและเปนระบบ 

ไมใหเกิดความบกพรองในข้ันตอนใดข้ันตอนหนึ่ง และสวนสุดทายการใชประโยชนจากพันธมิตร

เชิงกลยุทธ เห็นไดจากการท่ีสถานท่ีเปดใหบริการของผูประกอบการในกลุมนี้ เลือกใชพ้ืนท่ีของ

ศูนยการคาชั้นนํา ซ่ึงมีสาขาครอบคลุมพ้ืนท่ีท่ัวประเทศ สามารถขยายกิจการตามศูนยการคาไปได

พรอมๆ กัน ซ่ึงถือเปนหนึ่งใน Strategic Distributor ของการนําเอาพันธมิตรเชิงกลยุทธมาปรับใชกับ

ธุรกิจของตนเอง 
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4.4 สรุปผลการศึกษา 

 

 จากการวิเคราะหท้ังหมดพบวา ผูประกอบการท้ังสามกลุม มีความเขาใจและตระหนัก

ถึงการเตรียมความพรอมทางการตลาดไวอยูแลว แตในเชิงรายละเอียดท่ีจําเปนจะตองอาศัยความ

เชี่ยวชาญในการวางแผน ผูประกอบการยังคงตองไดรับการชวยเหลือจากท่ีปรึกษาในแตละดาน เพ่ือ

ทําใหแผนการดําเนินงานสัมฤทธิ์ผลเปนรูปธรรมมากท่ีสุด ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาผูประกอบการทุก

รายมีความพรอมในการรับมือกับปจจัยสภาพแวดลมภายนอก และพรอมท่ีจะรุกเขาไปควาโอกาสจาก

การเติบโตของอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพไวอยูแลว ในขณะท่ีการเตรียมความพรอมในการ

วางแผนภายในของบริษัท ผูประกอบการทุกคนก็มองเห็นในจุดเดนและจุดดอยของตนเอง มีการปรับ

การดําเนินงาน และเตรียมรับมืออยูตลอดเวลา จึงเชื่อวาการดําเนินงานของผูประกอบการทุกรายจะมี

โอกาสประสบความสําเร็จ และสามารถชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในอุตสาหกรรมนี้ไดอยาง

แนนอน 
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บทที ่5 

สรปุผลการวจิัยและขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

 

งานวิจัยนี้เกิดข้ึนจากการท่ีผูวิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสในการเตรียมความพรอมรับมือกับ

การขยายตัวของอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ซ่ึงในอุตสาหกรรมดังกลาวเก่ียวของกับการดําเนิน

ธุรกิจหลักอยูสามประการ ประกอบดวย โรงพยาบาล โรงแรมและท่ีพัก และบริการการแพทย

ทางเลือก ซ่ึงผูวิจัยมีความสนใจในธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก เนื่องจากธุรกิจโรงพยาบาลและ

โรงแรมคอนขางมีความชัดเจนในการเตรียมควาพรอมรับมือกับโอกาสท่ีเกิดข้ึนอยูแลว ในขณะท่ี

ผูประกอบการบริการการแพทยทางเลือกคอนขางมีความหลากหลาย ผูวิจัยจึงมีความสนใจอยาก

ศึกษาใหเห็นขอเท็จจริง และเปนการสรางงานวิจัยท่ีจะชวยใหผูประกอบการในธุรกิจกลุมดังกลาว 

เกิดความตระหนักและหันมาเตรียมความพรอมรับมือกับโอกาสทางการตลาดท่ีกําลังเกิดข้ึน 

งานวิจัยนี้ ใชการวิจัยเชิงคุณภาพดวยการใชวิธีการสัมภาษณ เชิงลึก (Indepth 

interview) โดยการกําหนดกลุมตัวอยางข้ึนมา 3 กลุม ซ่ึงมีความแตกตางกันในเรื่องของลักษณะการ

ประกอบธุรกิจท่ี ทํา ประกอบดวย ผูประกอบการกลุม ท่ีรับจางผลิตสินคาเพียงอยางเดียว 

ผูประกอบการกลุมท่ีรับจางผลิตสินคาและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเองดวย และผูประกอบการท่ี

ผลิตสินคาและมีบริการควบคูไปดวย 

ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ผูประกอบการทุกคนตางมีการเตรียมความพรอมในการ

รับมือกับโอกาสท่ีเกิดข้ึนไวบางแลว ซ่ึงแนวทางในการดําเนินการทางการตลาดของแตละราย 

แตกตางกันไปตามประสบการณและความเชี่ยวชาญของผูประกอบการแตละคน ท้ังนี้สามารถสรุป

เปนประเด็นสําคัญไดดังตอไปนี้  

-ความสามารถในการไดเปรียบเชิงกลยุทธ สะทอนไดจาก การท่ีผูประกอบการทุก

คนมีความเขาใจถึงสภาวะแวดลอมในตลาดท่ีตนเองดําเนินธุรกิจอยู และเลือกท่ีจะวางแผนเชิงรุกใน

การชวงชิงสวนแบงทางการตลาดนั้นไว ท้ังนี้ผูประกอบการตางมองเห็นโอกาสและอุปสรรคในการ

ประกอบธุรกิจและมีการเตรียมความพรอมอยูตลอดเวลา 

-ปจจัยภายในดานสวนประสมทางการตลาด สะทอนไดจาก การท่ีผูประกอบการ

ไดบอกเลาถึงรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดในแตละปจจัยอยางครบถวน มีการแจกแจง

ข้ันตอนการดําเนินงานอยางเห็นภาพ ซ่ึงถือเปนตัวชี้วัดสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงชวยให
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ผูประกอบการมีความเขาใจในตนเองและเห็นความแตกตางของตนเองกับคูแขง ทําใหการประเมิน

ความสามารถในการทําตลาดของผูประกอบการมีความชัดเจนและวางแผนไดเปนระบบยิ่งข้ึน 

- แนวทางการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ สะทอนไดจาก ความเขาใจในเรื่องของ

การสรางความสัมพันธท่ีดีตอผูมีสวนไดเสียในวงจรธุรกิจ ซ่ึงผูประกอบการทุกรายตางมุงเนนไปท่ีการ

รักษาความสัมพันธกับซัพพลายเออร และการมีท่ีปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงทุกสวนมีความสําคัญ

และเชื่อมโยงกันเปนโครงขาย ในจุดนี้อาจตองมีการเพ่ิมเติมในผูประกอบการบางรายท่ียังไมเห็น

ความสําคัญในประเด็นนี้ ซ่ึงตองมีการสรางความเขาใจเพ่ิมเติม เพ่ือชี้ใหเห็นถึงประโยชนจากการสราง

พันธมิตรเชิงกลยุทธ 

จากประเด็นท่ีสรุปไปขางตนแลวนั้น ผูประกอบการท่ีสนใจจะลงทุนในธุรกิจดานนี้ อาจ

กลับไปตรวจสอบความสามารถของตนเองอีกครั้ง ตามเครื่องมือและประเด็นท่ีงานวิจัยชิ้นนี้ไดสรุปไว 

เพ่ือใชเปนหลักในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จ และรับกับโอกาสท่ีเกิดจากการสนับสนุน 

ของหนวยงานภาครัฐและความตองการของลูกคาในภายภาคหนา 

 

5.2 ประโยชนทีไ่ดรบั 

 

งานวิจัยนี้เปนการนําทฤษฎีทางการตลาดมาเปนเครื่องมือในการตรวจสอบความพรอม

และการวางแผนทางการตลาดของผูประกอบการในธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก ซ่ึงจากทฤษฎีท่ี

นํามาเลือกใชนั้นสามารถวิเคราะหใหเห็นถึงปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน ซ่ึงเปน

พ้ืนฐานสําคัญในการวางแผนการตลาดในข้ันตอนตอไป ท้ังนี้การวิเคราะหดังกลาวยังเปนการสะทอน

มุมมองของผูประกอบการผานกรอบการวิจัย ซ่ึงชวยใหเห็นภาพการดําเนินธุรกิจบริการการแพทย

ทางเลือกมากข้ึน ซ่ึงนําไปสูการวางแผนเชิงนโยบายของหนวยงานตางๆ ท่ีตองการเขามาสงเสริมและ

พัฒนาผูประกอบการไดเขาใจถึงความตองการท่ีแทจริง 
 

5.3 ขอจาํกดัของงานวจิยั 

 

งานวิจัยนี้จะมุงเนนไปท่ีการศึกษาความพรอมทางการตลาดพ้ืนฐานเพียงอยางเดียว

เทานั้น ไมไดเจาะลึกลงไปถึงการวิเคราะหภาพรวมการประกอบธุรกิจ ซ่ึงยังมีดานอ่ืนๆ ท่ีตองศึกษาใน

เชิงลึกเพ่ิมเติมอีกหลายประเด็น ดังนั้นการนําผลวิจัยไปใชอางอิงตอ สามารถนําไปประกอบในเชิง

การตลาดท่ีเก่ียวของกับปจจัยสภาพแวดลมภายในและภายนอกเปนสําคัญ ซ่ึงถือเปนขํ้าจํากัดของ

งานวิจัยชิ้นนี้ 
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5.4 งานวจิยัตอเนือ่ง 

 

จากงานวิจัยนี้ท่ีแสดงใหเห็นประเด็นความพรอมทางดานการตลาดเบื้องตนในเรื่องของ

ปจจัยสภาพแวดลมภายในและภายนอกเทานั้น ซ่ึงสามารถนําไปตอยอดสําหรับงานวิจัยในอนาคตได

อีกหลากหลาย อาทิเชน การศึกษาแนวทางการวางแผนการสื่อสารการตลาดสําหรับธุรกิจกลุมนี้ หรือ

การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือนํามาสรางเปนโมเดลกลุมเปาหมายในธุรกิจบริการการแพทย

ทางเลือก เปนตน ซ่ึงผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยชิ้นนี้จะเปนการตอยอดองคความรูใหกับผูท่ี

สนใจ ไดนําไปใชอางอิงตอไปในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

˘śďÞďĞ̂ďİćĘ̋Ďğ 

 

 
 
  

คําชี้แจง แนวคําถามการวิจัยฉบับนี้ใชในการศึกษาเรื่อง “การศึกษาความพรอมทางดานการตลาด

ของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ กรณีศึกษาธุรกิจสปาและผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของ” 

ซ่ึงการศึกษานี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิตในสาขาวิชาการ

บริหารการตลาด คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร โดยขอมูลท่ีไดจากการ

ตอบคําถามจะถูกนําเสนอในภาพรวมและไมสงผลกระทบตอผูตอบคําถามแตอยางใด 

 
แบบสอบถามชดุนี ้ประกอบไปดวย 5 สวน ดงันี ้

สวนที ่1 : คําถามภาพรวมเกีย่วกบัการดาํเนนิธรุกจิในปจจบุนั 

1.1 แนวคิดและจุดเริ่มตนในการทําธุรกิจของทานมีท่ีมาอยางไร เพราะเหตุใดจึงเลือกเขามา

ทําธุรกิจนี้ และปจจุบันสถานการณดําเนินกิจการของทานเปนอยางไร 

สวนที ่2 : การวเิคราะหปจจยัภายนอกทีส่งผลกระทบตอกจิการ 

2.1 ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอภาพรวมของตลาดธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรม 

     ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

2.2 ปจจัยภายนอกดานใดบางท่ีสงผลกระทบตอกิจการของทาน(เศรษฐกิจ การเมือง สังคม     

     และวัฒนธรรม สิ่งแวดลอม) 

2.3 ทานคิดวามีโอกาสใดบางท่ีชวยเสริมใหธุรกิจของทานสามารถแขงขันไดอยางมี   

     ประสิทธิภาพ 

2.4 ทานคิดวามีอุปสรรคดานใดบางท่ีสงผลกระทบตอกิจการ  

สวนที ่3 การวเิคราะหปจจยัภายในทีส่งผลกระทบตอกจิการ 

3.1 สวนประสมทางการตลาดดานใดตอไปนี้ ท่ีมีผลตอกิจการของทาน(ดานผลิตภัณฑ                     

     ดานชองทางจัดจําหนาย ดานราคา ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคคล  

     ดานการนําเสนอทางกายภาพ และดานกระบวนการ) 
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สวนที ่4 การสรางพนัธมิตรเชงิกลยทุธ 

4.1 บริษัทของทานมีการรวมมือกับหนวยงานภาครัฐและหรือเอกชนหรือไม ในการขอรับการสงเสริม 

     หรือชวยเหลือการประกอบธุรกิจของทาน 

สวนที ่5 ขอเสนอแนะเพิ่มเตมิ 

5.1 ทานคิดวานอกเหนือจากประเด็นท่ีไดสัมภาษณไปท้ังหมด มีเรื่องใดท่ีทานอยากจะเสนอเพ่ิมเติม  

     เพ่ือชวยใหเขาใจการทําการตลาดกับธุรกิจของทาน 
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ประวตัผิูเขยีน 

 

ชื่อ นายรชต ออนนอม 

วันเดือนปเกิด 3 มิถุนายน พ.ศ. 2535 

วุฒิการศึกษา ปการศึกษา 2557 : บริหารธุรกิจบัณฑิต 

(การจัดการธุรกิจแบบบูรณาการ) 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  
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