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บทคดัยอ 

 

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ เปนหนึ่งในอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเติบโตสูงข้ึนในดานของ

มูลคาและจํานวนผูเขารับบริการตอเนื่องเปนระยะเวลาตลอด 5 ปท่ีผานมา (2554-2558) ซ่ึงปจจัยท่ี

สงเสริมใหมีแนวโนมการเติบโตประกอบไปดวย การขยายตัวของกลุมประชากรผูสูงอายุ การขยายตัว

การบริการทางการแพทยในกลุมประเทศกําลังพัฒนา และการขยายตัวของการเดินทางทางอากาศ 

เหลานี้ลวนเปนตัวผลักดันใหอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพเปนท่ีนิยมอยางแพรหลาย ซ่ึงธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องในอุตสาหกรรมนี้ประกอบดวย ธุรกิจโรงพยาบาล ธุรกิจท่ีพักโรงแรม และธุรกิจบริการ

การแพทยทางเลือก ท้ังนี้ความนาสนใจของการศึกษาในครั้งนี้คือแนวโนมของการขยายตัวในกลุม

ธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก ซ่ึงประเทศไทยนั้นมีชื่อเสียงในดานของการนําเอาสมุนไพรมาทําเปน

ยารักษาโรค รวมถึงการพัฒนาเปนผลิตภัณฑท่ีใชในรานสปา จึงนํามาซ่ึงการศึกษาถึงความพรอมทาง

การตลาดของผูประกอบการในธุรกิจกลุมนี้   

งานวิจัยนี้รวบรวมขอมูลจากผูท่ีเปนประกอบการในธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก 

โดยกําหนดเปนกลุมผูท่ีผลิตสินคาท่ีใชในรานสปาท้ังแบบรับจางผลิต (OEM) และมีตราสินคาของ

ตนเอง (Brand) และกลุมผูท่ีใหบริการรานสปาและผลิตสินคาท่ีใชในรานเอง จํานวนท้ังสิ้น 6 ราย 

โดยใชวิธีเก็บขอมูลผานการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และสรุปขอมูลเปนประเด็น

สําคัญตามแนวทางกรอบการวิจัย 

ผลของงานวิจัยนี้แสดงใหเห็นวาปจจัยดานความสามารถในการไดเปรียบเชิงกลยุทธ 

เปนปจจัยสําคัญท่ีผูประกอบการใหความสําคัญและมีการเตรียมพรอมรับมือกับสภาวะแวดลอมท่ีอาจ
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เกิดข้ึนอยูเสมอ ซ่ึงแสดงไดจากการเตรียมการวางแผนรับมือในแตละดาน และความเขาใจใน

สถานการณของตลาดท่ีกําลังเผชิญอยู ถัดไปในเรื่องของปจจัยภายในซ่ึงเปนหัวใจสําคัญของการ

ประกอบธุรกิจ คือการวางแผนทางการตลาดผานการใชเครื่องมือสวนประสมทางการตลาด ซ่ึง

ผูประกอบการท่ีอยูในกลุมของผูผลิตตางใหความสําคัญในเรื่องของคุณภาพสินคาและชองทางการจัด

จําหนายเปนอยางมาก สะทอนใหเห็นวาการทําธุรกิจผลิตสินคาในรานสปา ปจจัยภายในท้ังสอง

ดังกลาวเปนเรื่องสําคัญ ในขณะท่ีกลุมของผูใหบริการรานสปาจะเนนใหความสําคัญไปท่ีดานบุคคล

และกระบวนการใหบริการเปนสําคัญ เพราะถือเปนหัวใจในการสรางความแตกตางบริการของตนเอง

ใหโดดเดนจากคูแขงไดดีท่ีสุด และสวนสุดทายคือการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ ผูประกอบการทุกราย

มองวาปจจัยดังกลาว มีความสําคัญจริงแตเม่ือจัดลําดับความสําคัญแลวนั้น ปจจัยนี้ เปนเพียง

องคประกอบเสริมท่ีชวยใหการทําธุรกิจงายดายข้ึน แตไมไดสงผลตอภาพรวมธุรกิจท้ังหมด 

เนื่องจากงานวิจัยนี้มุงศึกษาความพรอมทางการตลาดของผูประกอบการในธุรกิจบริการ

การแพทยทางเลือก เฉพาะกลุมผูผลิตสินคาท่ีใชในรานและบริการสปาเทานั้น ดังนั้นงานวิจัยใน

อนาคตจึงควรศึกษาตอในธุรกิจดานอ่ืนท่ีเก่ียวของกับอุตสาหกรรมกลุมนี้ เพ่ือเพ่ิมความเขาใจในดาน

ของการทําการตลาดและการเตรียมความพรอมของผูประกอบการในอุตสาหกรรมนี้ไดดีมากยิ่งข้ึนไป 

 

คําสาํคญั: การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ, การบริการการแพทยทางเลือก 
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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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สนับสนุน และเปนกําลังใจท่ีดีมาโดยตลอด 

 งานวิจัยฉบับนี้จะไมสามารถสําเร็จลุลวงไดหากขาดซ่ึงความชวยเหลือจากบุคคลตอไปนี้ 

คุณธารทิพย ธัญธารา คุณธีรนนท แหลมเลิศปญญา คุณรุงวิชช อิศรพันธุ คุณวันชัย จงศรีสวัสดิ์                 

คุณอัญจนา มัคค และคุณกรองกาญจน ชัยกิจ ท่ีสละเวลาในการใหสัมภาษณและตอบขอซักถามใน

ประเด็นท่ีสงสัยอยางครบถวน 

 ขอขอบคุณเจาหนาท่ีโครงการหลักสูตร 5ป ทุกทาน ท่ีชวยผลักดันและชวยเหลือท้ังดาน

การศึกษา และกําลังใจท่ีดีตลอดมา จนสามารถศึกษาตอจนจบระดับปริญญาโทไดสําเร็จ 

 ขอบคุณเพ่ือนรวมชั้นเรียนทุกคน ท่ีคอยใหการชวยเหลือและใหคําแนะนําท่ีเปน

ประโยชนตอกัน ดีใจท่ีไดรูจักและมิตรภาพท่ีดีกับทุกคนเชนนี้  

 สุดทายนี้หวังเปนอยางยิ่งวา งานวิจัยชิ้นนี้จะเปนประโยชนตอผูท่ีศึกษาตอในภายภาค

หนา ไดใชเปนแหลงคนควาและอางอิงในผลงานท่ีจะมีการพัฒนาตอไป 
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1 ที่มาและความสาํคญัของปญหา 

 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพเก่ียวของกับการท่ีบุคคลเดินทางขามพรมแดนไปยังประเทศอ่ืน 

เพ่ือเขารับบริการทางการแพทย ไมวาจะเปนการรักษาพยาบาลอาการเจ็บปวย เสริมความงามหรือ

ตรวจสุขภาพ ในอดีตการทองเท่ียวเชิงสุขภาพจะเปนการเดินทางของคนจากประเทศกําลังพัฒนาไป

รับการรักษาพยาบาลยังประเทศท่ีพัฒนาแลว เพ่ือแสวงหาบริการทางการแพทยท่ีมีมาตรฐาน หรือไม

สามารถหาไดจากประเทศของตน อยางไรก็ตาม นับตั้งแต ค.ศ. 1990 ภาพดังกลาวเริ่มเปลี่ยนไป 

กลาวคือ ประเทศท่ีเปนผูใหบริการการทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสําคัญและเปนท่ีรูจักสวนใหญกลับเปน

กลุมประเทศกําลังพัฒนาโดยเฉพาะในภูมิภาคเอเชีย เชน ไทย สิงคโปร มาเลเซีย เกาหลีใต อินเดีย 

เปนตน นั่นคือ คนจากประเทศท่ีพัฒนาแลวจะเดินทางไปรับบริการทางการแพทยในประเทศกํา ลัง

พัฒนา เพ่ือแสวงหาคาบริการทางการแพทยท่ีถูกกวาหรือเขาถึงบริการไดงายกวาในประเทศของตน 

เชน ไมตองรอคิวในการรับการรักษาพยาบาลเปนเวลานาน เปนตน 

สวนใหญการเดินทางขามพรมแดนไปยังประเทศอ่ืนเพ่ือรับบริการทางการแพทยเกิด

จากชองวางหรือความแตกตางใน 2 ดาน คือ 

1) ชองวางดานเทคโนโลยีทางการแพทยหรือการบริการทางการแพทย (Technology 

gap and/or Service gap) เชน การเดินทางเขามารับบริการทางการแพทยในประเทศไทยของคน

พมา คนลาว หรือคนกัมพูชา เพ่ือแสวงหาบริการทางการแพทยท่ีขาดแคลนหรือไมไดมาตรฐานใน

ประเทศของตน 

2) ชองวางดานราคาคาบริการทางการแพทย (Price gap) เชน การเดินทางมาประเทศ

ไทยของคนออสเตรเลีย เพ่ือมารับบริการดานการศัลยกรรมความงาม (Cosmetic surgery) เนื่องจาก

การศัลยกรรมความงามในประเทศไทย มีมาตรฐานเปนท่ียอมรับในระดับนานาชาติในขณะท่ีมีราคาท่ี

ถูกกวาหลายประเทศในเอเชีย รวมถึงประเทศออสเตรเลีย เปนตน 
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ในชวงทศวรรษท่ีผานมาการทองเท่ียวเชิงการแพทยมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง

ในหลายภูมิภาคของโลก ประเทศไทยเปนหนึ่งในประเทศท่ีเปนศูนยกลางการทองเท่ียวเชิงการแพทย

ท่ีสําคัญของโลก โดยมีสิงคโปรและมาเลเซียเปนคูแขงสําคัญของไทยในภูมิภาคเอเชีย จากขอมูล

ดังกลาวเผยใหเห็นวาในชวงป พ.ศ. 2549 (ประมาณ 7 ปท่ีผานมา) สิงคโปรมีโรงพยาบาลท่ีไดรับการ

รับรองมาตรฐาน JCI (Joint Commission International Accreditation) สูงกวาไทยประมาณ 3 

เทา (13/4) แตดวยตนทุนคารักษาของไทยท่ีต่ํากวาสิงคโปร ประกอบกับปจจัยเก้ือหนุนตางๆ เชน 

การทําตลาดของโรงพยาบาลเอกชน บรรยากาศความเปนไทย (Thainess) การพัฒนารูปแบบของ

โรงพยาบาลในลักษณะของโรงพยาบาลบวกกับโรงแรม [Hospital: นิยามและอธิบายไวโดย ชาตรี 

ประกิตนนทการ (2555)] การมีแหลงทองเท่ียวท่ีมีชื่อเสียง เปนตน ทํา ใหประเทศไทยมีจํานวนผูปวย

ชาวตางชาติสูงกวาสิงคโปรเกือบ 3 เทา นอกจากนี้แมวาไทยจะมีตนทุนคารักษาท่ีสูงกวามาเลเซียและ

อินเดีย แตดวยความไดเปรียบในประเด็นอ่ืนๆ เชน ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน สุขอนามัย

ของประเทศ เปนตน จึงทํา ใหประเทศไทยยังคงมีจํานวนผูปวยชาวตางชาติสูงกวาท้ังสองประเทศ 

ดังนั้นอาจจะกลาวไดวาในชวงเวลาดังกลาว ไทยเปรียบเสมือนผูนําทางดานการทองเท่ียวเชิง

การแพทยในภูมิภาคนี้ อยางไรก็ตาม ความไดเปรียบของไทยในเรื่องดังกลาวเริ่มลดนอยลงในชวงท่ี

ผานมา 

สําหรับสาเหตุสําคัญท่ีทําใหการทองเท่ียวเชิงการแพทยมีความสําคัญและไดรับความ

สนใจมากข้ึน คือ 

1) การเปลี่ยนแปลงโครงสรางทางประชากร ท่ีมีการเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็วของประชากร

ผูสูงอายุ โดยเฉพาะในประเทศท่ีพัฒนาแลวอยางยุโรป สหรัฐอเมริกา ญี่ปุน ทํา ใหมีผูปวยดวยโรค

เรื้อรัง (Chronic disease) เพ่ิมข้ึน สงผลใหอุปสงคตอบริการทางการแพทยมีมากข้ึนขณะท่ีอุปทาน

ดานบริการทางการแพทยในประเทศเหลานั้นมีจํากัด 

2) การเพ่ิมข้ึนของคาใชจายในการรักษาพยาบาล (Health care cost) ในประเทศท่ี

พัฒนาแลว 

3) ประเทศท่ีพัฒนาแลวสวนใหญมีระยะเวลาในการรอเขารับการรักษาพยาบาลท่ีนาน

(Long waiting list) 

4) การขยายตัวของสายการบินตนทุนต่ําท่ีทํา ใหการเดินทางระหวางประเทศมีความ

สะดวกมากข้ึน ขณะเดียวกันก็มีตนทุนการเดินทางระหวางประเทศท่ีต่ําลง 
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จากปจจัยตางๆ เหลานี้สงผลใหการเดินทางไปใชบริการสุขภาพในตางประเทศขยายตัว

เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะกลุมนักทองเท่ียวเชิงการแพทยจากประเทศท่ีพัฒนาแลวอยาง 

สหรัฐอเมริกา ออสเตรเลีย รัสเซีย และประเทศตางๆ ในกลุมประเทศยุโรป เปนตน ท่ีเดินทางมารับ

บริการทางการแพทยในประเทศกําลังพัฒนาในภูมิภาคเอเชีย 

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ หนึ่งในแผนยุทธศาสตรการทองเท่ียวของประเทศไทยท่ีถูก

กําหนดข้ึนในระหวางป 2559 – 2568 โดยความรวมมือระหวางกระทรวงสาธารณสุขและกระทรวง

การทองเท่ียวและกีฬา ซ่ึงเปนครั้งแรกท่ีมีการบูรณาการระหวางกระทรวงในการวางกรอบการ

พัฒนาการทองเท่ียวในมิติตางๆ ซ่ึงการทองเท่ียวเชิงสุขภาพเปนหนึ่งในยุทธศาสตรเรงดวนท่ีรัฐบาล

ตองการผลักดันใหประเทศไทยเปนผูนําในอุตสาหกรรมดังกลาวในตลาดอาเซียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 มูลคาตลาดของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพในตลาดโลก 

 

 จากภาพท่ี 1.1 ซ่ึงเปนขอมูลของ The Boston Consulting Group (2008) และ 

RNCOS (2009) จะเห็นไดวา มูลคาตลาดของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพขยายตัวเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง

นับตั้งแตป พ.ศ. 2549 ท่ีมีมูลคาประมาณ 20,000 ลานเหรียญสหรัฐฯ และเพ่ิมเปน 58,000 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ ในป พ.ศ. 2555 ดวยอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 20 ตอป ขณะท่ีมูลคาตลาดของ

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพในภูมิภาคเอเชียใตและเอเชียตะวันออกเฉียงใต ซ่ึงเปนท่ีตั้งของกลุมประเทศ

ท่ีใหบริการการทองเท่ียวเชิงการแพทยท่ีสําคัญของภูมิภาคเอเชีย ครองสวนแบงตลาดประมาณรอย

ละ 15 ของมูลคาตลาดทองเท่ียวเชิงสุขภาพโลก และมีการขยายตัวในอัตราท่ีสูงกวาคือ มีอัตราการ

เติบโตเฉลี่ยรอยละ 28 ตอป (ภาพท่ี 1.2) 
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ภาพท่ี 1.2 มูลคาตลาดการทองเท่ียวเชิงสุขภาพในภูมิภาคเอเชียใตและเอเชียตะวันออกเฉียงใต 

 

เม่ือพิจารณาจากมูลคาสวนแบงทางการตลาดในภาพท่ี 1.3 พบวา ประเทศผูใหบริการ

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสําคัญของภูมิภาคเอเชีย ไดแก ไทย สิงคโปร อินเดีย ฟลิปปนส และ

มาเลเซียตามลําดับ โดยประเทศไทยมีสวนแบงการตลาดสูงถึงรอยละ 38 ของมูลคาการตลาดท้ังหมด

ในภูมิภาคเอเชีย รองลงมาไดแก สิงคโปร ซ่ึงมีสวนแบงการตลาดรอยละ 33 ของมูลคาการตลาด

ท้ังหมดในภูมิภาคเอเชีย สําหรับอินเดียมีสวนแบงมูลคาการตลาดเพียงรอยละ 19 ของมูลคาการตลาด

ท้ังหมดในภูมิภาคเอเชีย ขอมูลดังกลาวสะทอนใหเห็นถึงการกระจุกตัวของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพใน

ภูมิภาคเอเชียท่ีกระจุกตัวอยูท่ีไทยและสิงคโปรเปนสําคัญ โดยท้ังสองประเทศมีสวนแบงการตลาด

รวมกันสูงกวารอยละ 70 ของมูลคาการตลาดท้ังหมดในภูมิภาคเอเชีย (สถาบันศึกษานโยบาย

สาธารณะ มหาวิทยาลัยเชียงใหม, 2557) 
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ภาพท่ี 1.3 สวนแบงตลาดของประเทศผูใหบริการการทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสําคัญในเอเชีย 

 

ปจจุบันมูลคาของตลาดการทองเท่ียวเชิงสุขภาพของประเทศไทยอยูท่ี 170,000 ลาน

บาท (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) ประกอบดวยรายไดจาก 3 สวน ไดแก รายไดจากคารักษาพยาบาล

ในโรงพยาบาลเอกชนคิดเปนรอยละ 60 รายไดจากการเขาพักโรงแรมคิดเปนรอยละ 30 และรายได

จากการใชบริการการแพทยทางเลือกคิดเปนรอยละ 10 ตามภาพท่ี 1.4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4 แสดงสัดสวนรายไดตามธุรกิจในอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

 

 

 

รายไดจากคา

รักษาพยาบาล, 

60%

รายไดจากการเขา

พักโรงแรม, 30%

รายไดจากการใช

บริการแพทย

ทางเลอืก, 10%
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ปจจัยท่ีทําใหประเทศไทยสามารถเปนศูนยกลางของธุรกิจการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

(Medical Tourism) ไดแก อัตราคาบริการท่ีสมเหตุสมผลและสามารถแขงขันกับประเทศอ่ืนๆ ได 

ขอมูลจากนิตยสาร Patient Beyond Boarder ระบุวาคาบริการทางการแพทยในประเทศไทยมี

อัตราต่ํากวาคาบริการในประเทศสหรัฐอเมริกาถึงรอยละ 60-90 และต่ํากวาอัตราคาบริการใน

ประเทศสิงคโปรรอยละ 30-60 นอกจากนี้ประเทศไทยยังมี คุณภาพและมาตรฐานในการ

รักษาพยาบาลท่ีไดรับการยอมรับในระดับสากล โดยโรงพยาบาลในประเทศไทยหลายแหงไดรับ

มาตรฐาน Joint Commission International (JCI) ของประเทศสหรัฐอเมริกา มากกวาประเทศ

อ่ืนๆ เชน สิงคโปร มาเลเซีย และอินเดีย เปนตน เปนการสรางความนาเชื่อถือใหกับคนไขชาวตางชาติ

ประกอบกับความเชี่ยวชาญ ความชํานาญของบุคลากรทางการแพทยท่ีมีชื่อเสียง ในขณะท่ีมีคาใชจาย

ในการรักษาพยาบาลท่ีสมเหตุสมผล อนกจากนี้ ประเทศไทยยังมีจุดแข็งดานการทองเท่ียว ท่ีสามารถ

ดึงดูดคนไขชาวตางชาติใหเดินทางเขามาประเทศไทยเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง (กรุงเทพดุสิตเวชการ, 

2559) 

การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourism) คือ การท่ีชาวตางชาติหรือนักทองเท่ียว

เชิงสุขภาพ ซ่ึงมีท้ังผูปวยตางชาติท่ีเดินทางเขารับการรักษาจากโรงพยาบาลในอีกประเทศ ปจจุบัน

หลายประเทศตางใหความสําคัญกับการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ซ่ึงสรางรายไดจํานวนมากเขาประเทศ

ในแตละป เพราะนอกจากการใชจายสําหรับบริการดานการแพทยของนักทองเท่ียวเชิงสุขภาพใน

โรงพยาบาลเอกชนของไทยแลว ยังมีการใชจายในธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องดวย เชนการทองเท่ียวท่ีมาท้ังจาก

นักทองเท่ียวเชิงสุขภาพและผูติดตามผูปวยตางชาติ นอกจากนี้ ยังมีการใชจายในบริการแพทย

ทางเลือกเพ่ือสงเสริมสุขภาพ เชน นวดแผนไทย สปาสมุนไพร การรักษาแพทยแผนโบราณแนว

ธรรมชาติบําบัด จากสถานบริการตางๆ ท่ีใหดําเนินการเฉพาะดานกับนักทองเท่ียวตางชาติเหลานี้ 

เม่ือพิจารณาขอมูลของกรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงพาณิชย พบวา บริการท่ี

ชาวตางชาติใชในโรงพยาบาลเอกชนของไทยมากเปนอันดับหนึ่ง คือ ตรวจสุขภาพ รองลงมา 

ศัลยกรรมความงาม ทันตกรรม ศัลยกรรมกระดูก  ผาตัดหัวใจ  จึงเปนท่ีนาสังเกตวา กระแสความใส

ใจในสุขภาพท่ีมีมากข้ึน  ทําใหโรงพยาบาลเอกชน ซ่ึงเดิมเนนบริการดานการรักษาโรคตางๆ หันมา

พัฒนาบริการดานสงเสริมสุขภาพ รวมท้ังบริการดานเสริมความงามเพ่ือสนองความตองการท่ีเพ่ิมข้ึน 

โดยอาศัยความไดเปรียบจากความนาเชื่อถือในการใหคําปรึกษาของแพทย แตเนื่องจากการทองเท่ียว

เชิงสุขภาพมีขอบเขตกวางขวาง ครอบคลุมตั้งแตการเขามาใชบริการดานการแพทยในโรงพยาบาลไป

จนถึงการเดินทางเขามาทองเท่ียวประเทศไทยพรอมกิจกรรมทางการแพทยและการแพทยทางเลือก

ของนักทองเท่ียวตางชาติ จึงเปนการยากท่ีจะกําหนดขนาดของตลาดทองเท่ียวเชิงสุขภาพโดยรวม

ของไทยไดอยางชัดเจนและครบถวน 
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 ดังนั้นการศึกษาความพรอมทางดานการตลาดในธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรมการ

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจการแพทยทางเลือก ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีมีแนวโนมเติบโต

สูงข้ึนและเปนท่ียอมรับของผูใชบริการเปนอยางมาก การศึกษาครั้งนี้จะชวยใหผูประกอบการเกิดการ

ตื่นตัวและตระหนักถึงโอกาสสําคัญท่ีจะสรางรายไดใหกับธุรกิจ และเปนการใชประโยชนจากโอกาสท่ี

สงเสริมและผลักดันใหมูลคาบริการและสินคาดานสุขภาพมีการเติบโตสูงข้ึนในอนาคต 

 

1.2 วัตถปุระสงคของการวจิยั 

 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความพรอมทางดานการตลาดของธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องในอุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก และกลยุทธในการดําเนิน

ธุรกิจของผูประกอบการแตละราย 

1.2.2 เพ่ือสรุปประเด็นสําคัญในการดําเนินกลยุทธทางธุรกิจของผูประกอบการในธุรกิจ

บริการการแพทยทางเลือก 

 

1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 

 
 การวิจัยครั้งนี้ทําการศึกษากลุมเปาหมายซ่ึงเปนผูประกอบการในธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยเลือกกรณีศึกษาธุรกิจรานสปาและผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของ ซ่ึงถือ

เปนหนึ่งในหวงโซอุปทาน(Supply Chain) ของอุตสาหกรรมดังกลาวท่ีสรางรายไดใหกับประเทศไทย

เปนอยางมาก อีกท้ังยังเปนหนึ่งในธุรกิจท่ีสรางชื่อเสียงใหกับประเทศไทยอีกดวย ท้ังนี้ผูวิจัยเลือกใชวิธี

การศึกษาผานการสืบคนขอมูลทุติยภูมิและการสัมภาษณเชิงลึก โดยแบงกลุมเปาหมายในการ

สัมภาษณครั้งนี้ออกเปน 3 กลุมไดแก  

 กลุมที่ 1 ผูประกอบการขนาดเล็กท่ีรับจางผลิตเฉพาะผลิตภัณฑสําหรับใชในรานสปา

เพียงอยางเดียว 

 กลุมที่ 2 ผูประกอบการขนาดเล็กท่ีผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑภายใตแบรนดของ

ตนเอง 

 กลุมที่ 3 ผูประกอบการขนาดเล็กท่ีใหบริการรานสปา 

 งานวิจัยนี้ ทําการเก็บขอมูลในชวงเดือนกุมภาพันธ พ .ศ. 2559 ถึงเดือนเมษายน            

พ.ศ. 2559 เทานั้น หากมีการเปลี่ยนแปลงนโยบายทางการตลาดใดๆ จะไมถือรวมอยูในงานวิจัยชิ้นนี้ 
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1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากงานวิจัย 

 

 1.4.1 เพ่ือสรางความเขาใจและเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธของผูประกอบธุรกิจ

บริการการแพทยทางเลือกใหสามารถวางแผนการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 1.4.2 เพ่ือทราบถึงความพรอมทางการตลาดของผูประกอบการธุรกิจบริการการแพทย

ทางเลือกในปจจุบัน และเปนการชี้ใหเห็นถึงโอกาสจากการไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานรัฐ อัน

เปนการตอยอดไปยังผูท่ีสนใจจะเขามาลงทุนในธุรกิจนี้ไดมีขอมูลท่ีใชในการตัดสินใจงายข้ึน 

 

1.5 นิยามคําศัพทที่เกี่ยวของ 

 

 1.5.1 การทองเท่ียวเชิงการแพทย คือ การท่ีพลเมืองท่ีอาศัยในประเทศหนึ่งเดินทางไป

รับบริการทางการแพทยในอีกประเทศหนึ่ง โดยมีเง่ือนไขวา คาใชจายทางการแพทย ตองถูกกวาและ

บริการตองเทาเทียมหรือดีกวาท่ีไดรับในประเทศของตัวเอง 

 1.5.2 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ คือ การเดินทางเพ่ือทองเท่ียวและพวงกิจกรรมดาน

สุขภาพ ไดแกโปรแกรมการตรวจสุขภาพและการรักษาพยาบาลท่ีโรงพยาบาลและคลินิก รวมท้ัง

โปรแกรมแพทยทางเลือก อาทิ การนวดแผนไทยและสปาไวดวย 

 อาจกลาวโดยสรุปไดวา Medical Tourism คือ การเดินทางมาทองเท่ียวเชิงการแพทย 

ท้ังของผูปวยและผูเดินทางติดตาม เนื่องดวยการบริการทางการแพทยท่ีดีกวา (หรือทัดเทียมกัน) แตมี

ระดับราคาท่ีอยูในระดับเหมาะสมและไมสูงเกินกวาการรับบริการภายในประเทศท่ีตนพํานัก 

นอกจากนี้ยังไดรับความสะดวกสบายจากการมีสถานท่ีทองเท่ียวพักผอนระหวางพักบําบัดรักษาตัว

สําหรับผูปวยและผูเดินทางติดตาม 

 1.5.3 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร คือ การวิเคราะหพิจารณาทรัพยากร 

และความสามารถภายในองคกรทุกๆดาน เพ่ือท่ีจะระบุจุดแข็งและจุดออนของธุรกิจการทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

 1.5.4 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร คือ การคนหาโอกาสและอุปสรรค

ทางการดําเนินงานของธุรกิจการทองเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีไดรับผลกระทบ จากสภาพแวดลอมทาง

เศรษฐกิจท้ังในและระหวางประเทศท่ีเก่ียวกับการดําเนินงาน เชน อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ 

นโยบายการเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอมทางสังคม ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความ

เชื่อและวัฒนธรรม สภาพแวดลอมทางการเมือง และสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธี
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ใหมๆ และพัฒนาการทางดานเครื่องมือ อุปกรณท่ีจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและการบริการ 

เปนตน 

 1.5.5 ศักยภาพ คือ ความเชี่ยวชาญ และความเขาใจในองคความรูท่ีเก่ียวกับธุรกิจการ

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ท่ีสามารถจัดการการผลิต การตลาด การบริการ ไดอยางมีประสิทธิภาพ ตาม

มาตรฐานของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

 1.5.6 วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม (SMEs) สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจ ขนาด

กลางและขนาดยอม (สสว.) ไดใหคําจํากัดความของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือ SMEs 

(Small and Medium Enterprises) ไววา “เปนหนวยธุรกิจท่ีมีขนาดใหญกวาวิสาหกิจชุมชนและ

เปนหนวยธุรกิจสวนใหญของประเทศ และมีความสําคัญไมนอยตอกระบวนการพัฒนาประเทศ” ซ่ึง

กฎกระทรวง ท่ีกําหนดขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม คือ กฎกระทรวงกําหนดการจาง

งานและมูลคาทรัพยถาวรของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2545 โดยหลักเกณฑท่ีใชใน

การจําแนกกิจการของ SMEs วาจะเปนวิสาหกิจขนาดกลางหรือขนาดยอม คือ (1) มูลคาชั้นสูงของ

สินทรัพยถาวร (2) จํานวนการจางงาน  

 

ตารางท่ี 1.1 การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใชมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร (สสว.) 

 

ตารางท่ี 1.2 การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใชเกณฑจากจานวนการจางงาน (สสว.) 

รปูแบบและประเภทของ SME วสิาหกจิขนาดเล็ก วสิาหกจิขนาดกลาง 

ภาคการผลิต ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 200 ลานบาท 

ภาคการบริการ ไมเกิน 50 ลานบาท ไมเกิน 200 ลานบาท 

ภาคการคา 

- การคาสง 

- การคาปลีก 

 

ไมเกิน 50 ลานบาท 

ไมเกิน 30 ลานบาท 

 

ไมเกิน 200 ลานบาท 

ไมเกิน 60 ลานบาท 

รปูแบบและประเภทของ SME วสิาหกจิขนาดเล็ก วสิาหกจิขนาดกลาง 

ภาคการผลิต ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 200 คน 

ภาคการบริการ ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 200 คน 

ภาคการคา 

- การคาสง 

- การคาปลีก 

 

ไมเกิน 25 คน 

ไมเกิน 15 คน 

 

ไมเกิน 50 คน 

ไมเกิน 30 คน 
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บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจิัยทีเ่กีย่วของ 

 

 บททบทวนวรรณกรรมจะศึกษางานวิจัย บทความ และทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับงานวิจัย

ฉบับนี้ เพ่ือนํามาเปนแนวทางและกรอบการศึกษาเก่ียวกับความพรอมทางดานการตลาดของ

โรงพยาบาลเอกชนไทยสูการเปนผูนําในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยมีเนื้อหาดังตอไปนี้ 

 

2.1 การทองเทีย่วเชงิสขุภาพ 

 

2.1.1 ความหมายของการทองเทีย่วเชงิสุขภาพ 

 การทองเท่ียวไดถูกพัฒนารูปแบบข้ึนมาอยางมากมาย ทําใหเปนท่ีดึงดูดความ

สนใจของ นักทองเท่ียว ไดแก การทองเท่ียวเชิงนิเวศ การทองเท่ียวแบบผจญภัย การทองเท่ียวเชิง

ธรณีวิทยา  การทองเท่ียวเชิงเกษตร การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร การทองเท่ียวทางวัฒนธรรม กา

รทองเท่ียว ชมวิถีชีวิตชนบท การทองเท่ียวแบบผสมผสาน นอกจากนี้ยังมีการทองเท่ียวอีกรูปแบบ

หนึ่งซ่ึงกําลังเปนท่ีนิยมของนักทองเท่ียวอยางมากในขณะนี้นั่นคือ การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical 

Tourism) รัฐบาลไดกําหนดนโยบายโดยเม่ือเดือนตุลาคม 2558 ท่ีผานมา คณะรัฐมนตรีไดมอบหมาย

ใหกระทรวงสาธารณสุขและกระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา กําหนดยุทธศาสตรสนับสนุนใหประเทศ

ไทยเปน ศูนยกลางสุขภาพแห งเอเชีย (Health Hub of Asia or Medical Hub of Asia) ตาม

นโยบายการปรับโครงสรางเศรษฐกิจและสังคม เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันของประเทศ 

ภายในระยะเวลา 10ป นับตั้งแตป พ.ศ.2559 จนถึงป พ.ศ.2568 เนนกลุมเปาหมายชาวตางชาติ ได

แก  ประเทศในแถบภูมิภาคเอเชียตะวันออกกลาง และยุโรป (กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา, 

2558) กลุมชาวตางชาติท่ีเดินทางเขามารับบริการดานการแพทยในประเทศไทยสามารถแบงออกได

เปน              3 กลุมใหญ (กรุงเทพดุสิตเวชการ, 2549) ไดแก  

  1) กลุมผูปวยท่ีเดินทางมาจากกลุมประเทศท่ีมีพัฒนาทางดานการแพทยนอยกวา

ประเทศไทย เชน บังคลาเทศ  พม╟̈́า กัมพูชา ลูกคาในกลุมนี้เปนประชากรท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจ

คอนขางดี หรือเปนกลุมผูนําประเทศ    

  2) กลุมผูปวยท่ีเดินทางมาจากประเทศท่ีพัฒนาการทางการแพทยเทาเทียมกับ

ประเทศไทย เชน ญี่ปุน ออสเตรเลีย กลุมประเทศตะวันออกกลาง ลูกคาในกลุมนี้เดินทางมารับการ

รักษาพยาบาลในประเทศไทย เนื่องจากบุคลากรทางการแพทย ในประเทศเหลานั้นมีจํานวนไม

เพียงพอกับความตองการของคนไข   



11 

 

  3) กลุมผูปวยท่ีเดินทางมาจากประเทศท่ีมีพัฒนาการทางการแพทยท่ีดีกวา

ประเทศไทย  เชน สหรัฐอเมริกา อังกฤษ และประเทศในแถบยุโรป สวนใหญลูกคากลุมนี้จะมารักษา

โรคเฉพาะท่ีไมมีระบบประกันสุขภาพรับคาใชจายในประเทศของตน และเปนประชากรรัฐท่ีมีฐานะ

ปานกลางท่ีไมตองการจายคารักษาพยาบาลแพง นอกจากนั้นในประเทศของเขาเหลานั้นตองรอคิว

การรักษา พยาบาลนานเกินไป  

 ปจจุบันมีชาวตางชาตินิยมเขามารักษาพยาบาลในประเทศไทยเปนจํานวนมาก และมี

อัตราการขยายตัวเพ่ิมข้ึนทุกป (2554-2558) โดยในป2554 มีผูปวยชาวตางชาติจํานวน 2,240,000 

คน ป2555 มีผูปวยชาวตางชาติจํานวน 2,530,000 คน  ป 2556 มีผูปวยชาวตางชาติจํานวน 

2,929,000 คน ป 2557 มีผูปวยชาวตางชาติจํ านวน 3,003,000 คน และในป 2558 มีผูป วย

ชาวตางชาติจํานวน 3,400,000 คน หรือคิดเปนอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 10 ตอป 

 2.1.2 ประเภทของการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourism) นับเปนรูปแบบการทองเท่ียวท่ีถูก

พัฒนาข้ึน เพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายทางการตลาดเฉพาะทาง (Niche  market) 

และเปนจุดขายสําคัญของการทองเท่ียวพํานักระยะยาว (Long stay tourism) อันจะเปนผลดีตอการ 

สงเสริมและพัฒนาการทองเท่ียวในประเทศไทย เนื่องจากประเทศไทยมีจุดขายบริการทางดาน

สุขภาพท่ีมีมาตรฐานสูง มีบุคลากรท่ีมีคุณภาพและมีคาใชจายถูกมากเม่ือเทียบกับประเทศตะวันตก 

ตะวันออกกลาง หรือญี่ปุน (คารีนา โชติรวี, 2546) การทองเท่ียวเชิงสุขภาพมักจะนําเสนอในรูปแบบ

ของแพ็คเกจบริการดานการแพทยและสุขภาพตางๆ ท่ีนักทองเท่ียวสามารถเลือกไดซ่ึงนักทองเท่ียว

สามารถเดินทางมาประเทศไทย เขาพักในโรงแรมชั้นหนึ่ งรับการปรึกษาและตรวจรักษาใน

โรงพยาบาล บริการสุขภาพท่ีเสนอใหเลือกมักมีดังนี้ การตรวจรางกาย (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 ตกแตง/เสริมสวย (Aesthetic operation plastic surgery) การผาตัดแปลงเพศ (Sex 

change operation) การรักษาผูมีบุตรยาก ไปจนถึงการแกไขสายตาดวยวิธีเลสิค (LASIK: Laser in          

situkeratomileusis) การทองเท่ียวแหงประเทศไทยไดแบงประเภทของการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

เปน 2 ลักษณะ ประกอบดวย 

  1) การเดินทางเพ่ือไปเยี่ยมชมและใชบริการ โดยใชเวลาสวนหนึ่งจากการเดินทาง

ทองเท่ียวเพ่ือมาทํากิจกรรมสงเสริมสุขภาพ ไดแก การนวดแผนไทย การอบ/ประคบสมุนไพร การใช

วิธีสุวคนธบําบัด การอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอน การฝกการบริหารทาฤๅษีดัดตน การฝกสมาธิตามแนว 

พุทธศาสน  
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  2) การทองเท่ียวเพ่ือบําบัดรักษาและฟนฟูสุขภาพ ไดแก ตรวจรางกายและรักษา

โรค ทําฟนและรักษาสุขภาพฟน การผาตัดเสริมความงาม การผาตัดแปลงเพศ การรักษาผูมีบุตรยาก 

และการแกไขสายตาดวยวิธีเลสิค (นพรัตน จวงพุม, 2550) 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพของประเทศไทย เปนเรื่องท่ีอยูในกระแสความตองการของ

นักทองเท่ียวท่ัวโลก ซ่ึงจากการสํารวจขอมูลคาบริการทางการแพทยของประเทศในแถบเอเชียไดแก 

ประเทศอินเดีย ประเทศไทย และประเทศสิงคโปร พบวาประเทศไทย เปน 1 ใน 3 ของประเทศใน

แถบเอเชียท่ีมีคาบริการทางการแพทยถูกกวา เชน การผาตัดเสนเลือดหัวใจ การผาตัดเปลี่ยนลิ้นหัวใจ 

การผาตัดขยายหลอดเลือดหัวใจโดยใชวิธีบอลลูน การผาตัดมดลูก การผาตัดกระดูกสันหลัง และการ

ผาตัดเปลี่ยนขอเขา เม่ือเปรียบเทียบกับประเทศสหรัฐอเมริกา (MSNBC, 2006) ในขณะท่ีประเทศ

เพ่ือนบาน ไดแก ประเทศสิงคโปร ไดมีการปรับนโยบายโดยตั้งคณะทํางานเพ่ือวางแผนพัฒนา และ

ดําเนินการใหพรอมเพ่ือเปนศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชีย ในสวนของประเทศฮองกงไดประกาศตัวเปน

ศูนยกลางสุขภาพทางดานการรักษาโรคมะเร็ง (Medical Hub Cancer Center) ในขณะท่ีประเทศ

มาเลเซีย ภาครัฐบาลและภาคเอกชนรวมมือกันผลักดันใหเปนศูนย กลางสุขภาพแหงเอเชีย                  

(Health Tourism Hub of Asia) และประเทศอินเดียมีอัตราเติบโตของผูปวยชาวตางชาติท่ีเดิน

ทางเขามารับการรักษาเฉลี่ยสูงถึงรอยละ 30 ซ่ึงแสดงถึงความพรอมในการเปนประเทศผูใหบริการ

ดานสุขภาพท่ีดีอีกแหงหนึ่ง (กรมเจรจาการคาระหวางประเทศ  FTA,  2556)  

 จากขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นวา ขณะนี้ประเทศไทยมีคูแขงท่ีอยูในภูมิภาคเดียวกันซ่ึงมี

การเตรียมความพรอมในการข้ึนเปนผูนําศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชียอยูหลายประเทศ ดังนั้นเพ่ือให

สอดคลองกับแผนยุทธศาสตรของกระทรวงสาธารณสุขท่ีตองการพัฒนาใหประเทศไทยเปนศูนยกลาง

สุขภาพแหงเอเชีย ในระหวางป พ.ศ.2559-2568 (กระทรวงสาธารณสุข, 2559) ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะ

ศึกษาความพรอมทางการตลาดของธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับสุขภาพ ในการรองรับการเปนศูนยกลางกา

รทองเท่ียวเชิงสุขภาพ เพ่ือเปนบทวิเคราะหเบื้องตนสําหรับผูท่ีสนใจจะลงทุนในธุรกิจดังกลาวและ

แสดงใหเห็นถึงแนวทางการกําหนดกลยุทธทางการตลาดในปจจุบันท่ีผูประกอบการเลือกใชดําเนิน

ธุรกิจ อันจะเปนขอมูลสําคัญสําหรับใชวางแผนรับมือจากคูแขงในอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

เพ่ือนําประเทศไทยไปสูการเปนศูนยกลางสุขภาพแหงเอเชียตามเปาหมายท่ีตั้งไวไดอยางสมบูรณ

ครบถวน 
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2.2 กลยุทธธรุกจิสาํหรับการเตรยีมความพรอมสูการเปนผูนาํในอตุสาหกรรมทองเทีย่วเชงิสุขภาพ 

(Business Strategy for preparing leader in Medical Tourism Industry) 

 

2.2.1 Competitive Advantages 
  การกําหนดแผนยุทธศาสตรเพ่ือข้ึนเปนผูนําในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิง

สุขภาพของประเทศไทย ถือเปนโอกาสสําคัญของผูประกอบการในการวางแผนธุรกิจใหสอดรับกับ

นโยบายของภาครัฐท่ีมุงเนนสงเสริมภาคการทองเท่ียวเชิงสุขภาพอยางเขมขน ซ่ึงปจจัยดังกลาวถือ

เปนโอกาสสําคัญในการสรางรายไดเขาประเทศ และยังทําใหประเทศไทยกาวสูการเปน Medical 

Hub อยางเต็มภาคภูมิ จากสถานการณในปจจุบันจะพบวา การทองเท่ียวเชิงสุขภาพเปนหนึ่งใน

อุตสาหกรรมท่ีมีการแขงขันกันอยางรุนแรง โดยท่ีแตละประเทศตางชูจุดเดนในเรื่องท่ีตนเองถนัด 

ตอบรับกับความตองการของผูเขารับบริการมากท่ีสุด ดังนั้นการมีความไดเปรียบเชิงการแขงขันเพ่ือให

ธุรกิจอยูรอดไดจึงเปนเรื่องสําคัญ (Porter, 1980; Rumelt, 1984) ท้ังนี้เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค

ตามกลยุทธท่ีไดกําหนดไว องคกรควรใชจุดแข็งของตนเปนแรงขับเคลื่อนสําคัญ เพ่ือใหสามารถ

ตอบสนองตอสิ่งแวดลอมภายนอกไดอยางมีประสิทธิภาพดวยการควาโอกาสท่ีเกิดข้ึนและนํามาปรับ

ใหเกิดประโยชนตอองคกร รวมถึงเตรียมรับมือกับอุปสรรคท่ีอาจเกิดข้ึนไดอยางทันทวงที (Barney, 

1991) กลาวคือ การสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันในแตละองคกรจะตองมีองคประกอบสอง

อยางดวยกัน ประการแรก แนวคิดเชิงกลยุทธท่ีสามารถตอบรับโอกาสและอุปสรรคซ่ึงเปนสิ่งแวดลอม

ภายนอกขององคกร และประการท่ีสอง ความสามารถเชิงการตลาดซ่ึงเปนปจจัยพ้ืนฐานภายใน

องคกร 

 นอกจากนี้การสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธถือเปนอีกหนึ่งปจจัยสนับสนุนท่ีชวยให

ความสามารถทางการแขงขันสูงข้ึนไปอีก อันเกิดจากการสรางคุณคาตอผูมีสวนไดสวนเสียในหวงโซ

อุปทานของแตละอุตสาหกรรม (Supply Chain) อาทิเชน ผูจัดหาวัตถุดิบ ผูขนสงสินคา ลูกคา 

หนวยงานภาครัฐ เปนตน จะเห็นไดวาการแขงขันของธุรกิจสมัยใหม ไมใชเปนเพียงการแขงขันใน

ระดับองคกรกับองคกรเทานั้น แตเปนการแขงขันระหวางกลุมธุรกิจท่ีมารวมเปนพันธมิตรกัน เพ่ือ

สรางอํานาจการตอรองในทุกมิติ (Cojohari, 2013) 

 2.2.2 Marketing Capabilities 

  ความสามารถในเชิงการตลาด (Marketing Capabilities) เปนสิ่งจําเปนท่ีในทุก

องคกรตองกําหนดไวเปนแบบแผนเพ่ือใชในการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีตนเองดําเนินธุรกิจอยู ท้ังนี้

เครื่องมือท่ีสามารถนํามาใชงานไดงาย ไดแก แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ

ปจจุบันพฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาและบริการไดเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต ไมมี
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การขายสินคาใดท่ีไมมีการบริการมาเก่ียวของ หรือแมแตการบริการเองก็ตองมีการขายสินคาเขามามี

บทบาทรวมเชนเดียวกัน เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาและสรางโอกาสในการทํากําไรใหกับ

องคกร โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

ของ Philip Kotler ไววา แนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจบริการมีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธเพ่ือดําเนินธุรกิจ ดังหัวขอตอไปนี้ 

  2.2.2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความ

ตองการของมนุษยได หรือหมายถึงสิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและ

คุณคาของผลิตภัณฑนั้น โดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีจับตองได 

(Tangible Product) และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได (Intangible Product) 

  2.2.2.2 ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา

ลูกคาจึงจะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นการกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการ

ใหบริการชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการท่ีตางกัน 

  2.2.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับ

บรรยากาศสิ่งแวดลอม การนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ

คุณประโยชนของบริการท่ีนําเสนอ ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางใน

การนําเสนอบริการ (Channels) 

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

ความสําคัญในการติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิด

ทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ ซ่ึงสามารถตอ

ยอดไปทําการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) หรือ

ท่ีเรียกวา IMC 

  2.2.2.5 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการ

คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคู

แขงขัน เปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาท่ี

ตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน

การแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

  2.2.2.6 ด านการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดย

พยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับ
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ลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการ

ท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 

  2.2.2.7 ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบ

วิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการ เพ่ือมอบการใหบริการอยาง

ถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

 2.2.3 พันธมิตรเชิงกลยุทธ (Strategic Alliance) 

  พันธมิตรเชิงกลยุทธ(Strategic Alliance) คือขอตกลงระหวางองคกรตาง ๆ โดย

แตละฝายมุงม่ันวาจะใหทรัพยากรตาง ๆ บรรลุถึงเปาประสงคอันใดอันหนึ่งซ่ึงมีหลากหลายวิธี ซ่ึงการ

สรางพันธมิตรเชิงกลยุทธยังเปนขอตกลงระหวางบริษัทท่ีคงความอิสระซ่ึงกันและกันและยังคงมีการ

แขงขันกันอยู (Masrurul, 2012) โดยสาเหตุท่ีกิจการเลือกใชการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธทนการ

บริหารจัดการดวยตนเอง เนื่องจากชวยใหประหยัดตนทุนและมีประสิทธิภาพการบริหารดวยตนเอง

มากถึง 1 ใน 3 โดยวิธีท่ีจะตองใชหากบริหารจัดการดวยตนเอง อาทิ การพัฒนาฝมือของกิจการ

ตนเองและการจัดสรรทรัพยากรบางสวนของกิจการตนเองมาใช การเขาซ้ือกิจการท่ีมีคุณสมบัติท่ี

ตองการ หรือการซ้ือสินคาและแรงงานฝมือในราคาท่ีคูคาเปนอิสระตอกัน ซ่ึงแนนอนวาหากกิจการ

เลือกใชการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ จะตองพิจารณาความสามารถระหวางการมีอํานาจในการ

จัดการกิจการดวยตนเองและการพ่ึงพาฝมือและทรัพยากรของผูอ่ืน (Michale and Rangan, 1995) 

โดยสามารถแบงประเภทของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ ไดดังตอไปนี้ 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงประเภทของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ (Strategic Alliance) 

 

 จากภาพจะเห็นไดวา การเลือกสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธมีรูปแบบอยูสองประเภท 

ประกอบดวย Equity-Based Alliances และ Non-Equity-Based Alliances โดยการเลือกในแตละ

ประเภทข้ึนอยูกับระดับอํานาจในการควบคุมบริหารจัดการ ซ่ึงลักษณะของการสรางพันธมิตรใน

รูปแบบ Equity-Based Alliances จะมีระดับการใชทรัพยากรรวมกัน และตองการการควบคุม

บริหารจัดการรวมกันสูงกวา Non-Equity-Based Alliances ซ่ึงการเลือกรูปแบบในแตละประเภทยัง

สงผลตอความยั่งยืนของพันธมิตรอีกดวย (Peng, 1998)  

 การสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ มีหลายรูปแบบ ประกอบดวย การมีสัญญารวมกัน (เชน 

ขอตกลงท่ีเก่ียวกับการอนุญาต ขอตกลงเก่ียวกับการตลาด และขอตกลงท่ีเก่ียวกับการพัฒนา) การ

ลงทุนโดยในฐานะผูถือหุนสวนนอยและกิจการรวมคา (Joint Venture) โดยในแตละวิธีจะมีการ

กําหนดเปาหมาย ขอบเขตการดําเนินงาน ระยะเวลา หนาท่ีความรับผิดชอบของแตละฝาย และ

วัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกันไวอยางชัดเจน ซ่ึงรูปแบบของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธจะ

เริ่มต้ังแตระดับต่ําท่ีสุด หรือการรวมมืออยางไมเปนทางการ (Informal Collaboration) ซ่ึงเกือบจะ

ไมถือวาเปนการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ และจะเพ่ิมระดับไปจนถึงข้ันของการควบรวมกิจการ 

(Merger) (Masrurul, 2012) จากท่ีกลาวมาแลวนั้น ในแตละองคกรจะตองทําการพิจารณาเพ่ือเลือก

รูปแบบการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธท่ีเกิดประโยชนและเหมาะสมกับกิจการมากท่ีสุด 



17 

 

2.3 กรอบการวิจัย 

 

 สําหรับกรอบในการวิจัยครั้งนี้ เปนผลมาจากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัย

ท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยมีความประสงคท่ีจะทําการศึกษาความพรอมทางการตลาดผานการใชเครื่องมือและ

ทฤษฎีท่ีสําคัญทางธุรกิจเปนหลักในการวิเคราะหครั้งนี้ โดยเริ่มตนจากการวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ี

สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ จากนั้นจึงนําเอาทฤษฎีเรื่องสวนประสมทางการตลาด และการสราง

พันธมิตรเชิงกลยุทธเขามาเปนปจจัยในการพิจารณาความสามารถทางการตลาดของผูประกอบการแต

ละราย 

 

2.4 ธรุกจิสปาในประเทศไทย 

 

 นอกจากบริการทางการแพทยแลว ไทยยังมีศักยภาพสูงในการใหบริการสงเสริมและ

สนับสนุนสุขภาพ (Health promotion services) เชน สปา นวดแผนไทย และธุรกิจความงาม        

เปนตน โดยตั้งแตปพ.ศ.2547 เปนตนมา รัฐบาลไทยไดใหการสนับสนุนธุรกิจในสาขานี้ ดวยการ

ประกาศนโยบายการพัฒนาประเทศใหเปนศูนยกลางสุขภาพนานาชาติ ซ่ึงสํานักงานคณะกรรมการ

พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติและกระทรวงสาธารณสุขไดกําหนดวิสัยทัศน Thailand as 

World Class Healthcare Destination โดยธุรกิจบริการสงเสริมสุขภาพ เปนหนึ่งในบริการหลัก

ภายใตแผนยุทธศาสตรการพัฒนาใหประเทศไทยเปนศูนยกลางสุขภาพนานาชาติ 

 สปา มาจากภาษาลาติน วา “Sanus per Aquam” หรือ Sanitas per aquas แปลวา

สุขภาพจากสายน้ํา การบําบัดดวยน้ํา การดูแลสุขภาพโดยการใชน้ํา ท้ังนี้ จากความเชื่อและแนวคิด

ตางๆ ท่ีเก่ียวของ อาจสรุปความหมายกวางๆ ไดวา สปา คือ การบําบัดดวยน้ําภายใตการดูแลของ           

นักบําบัด แพทย หรือผูเชี่ยวชาญ รวมถึงเปนสถานท่ีพักผอนเพ่ือใหไดมาซ่ึงสุขภาพองครวมท่ีดี  

 จากประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่อง กําหนดสถานท่ีเพ่ือสุขภาพหรือเพ่ือเสริมสวยฯ 

แบงสถานประกอบการออกเปน 3 ประเภท คือ 

 1) กิจการสปาเพ่ือสุขภาพ หมายถึง การประกอบกิจการเพ่ือใหการดูแลและเสริมสราง

สุขภาพ โดยมีบริการหลัก คือ การนวดเพ่ือสุขภาพและการใชน้ําเพ่ือสุขภาพ และอาจมีบริการเสริม

ประเภทตางๆ อาทิ การทําสมาธิและโยคะ การอบเพ่ือสุขภาพ การออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ โภชน

บําบัดและการควบคุมอาหาร การใชสมุนไพรหรือผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ตลอดจนการแพทยทางเลือก

อ่ืนๆ ประกอบดวย ซ่ึงตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขขางตน ไดกําหนดเพ่ิมเติมไววา กิจการฯตอง
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มีบริการหลัก และใหมีบริการเสริมอ่ืนอีกอยางนอย 3 รายการ อาทิเชน การพอกโคลน การเสริมสวย 

โยคะ เปนตน 

 2) กิจการนวดเพ่ือสุขภาพ หมายถึง การนวดเพ่ือการผอนคลายกลามเนื้อ ความเม่ือยลา 

เชน การนวดแผนไทย (ท่ีไมใชการรักษาโรค) และการนวดฝาเทา เปนตน 

 3) กิจการนวดเพ่ือเสริมสวย หมายถึง การนวดท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือเสริมความงามเชน 

การนวดในรานทําผม / เสริมสวย 

 นับตั้งแตรัฐบาลไทยประกาศนโยบายการพัฒนาประเทศใหเปนศูนยกลางสุขภาพ

นานาชาติก็ไดมีการสนับสนุนธุรกิจในสาขาดังกลาว โดยสงเสริมใหประเทศไทยเปน “Capital Spa of 

Asia” ดวยการผลักดันการสรางมาตรฐานและเอกลักษณของธุรกิจสปาไทยสูมาตรฐานสากล และเนน

การทําการตลาดเชิงรุกในประเทศเปาหมาย โดยจัดใหมีการประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมสงเสริม

ธุรกิจและสนับสนุนการขยายตลาดไปยังตางประเทศ ท้ังดานการลงทุน/รวมทุนจัดตั้งธุรกิจ การสราง

เครือขายการสรางแบรนด ฯลฯ สงผลใหธุรกิจสปาและนวดไทยมีชื่อเสียงและมีมาตรฐานเปนท่ี

ยอมรับในระดับสากล และกลายเปนธุรกิจบริการอีกสาขาหนึ่งท่ีมีบทบาทสําคัญในการเสริมสราง

ความเขมแข็งทางเศรษฐกิจของไทย โดยเปนธุรกิจบริการท่ีไทยมีศักยภาพในฐานะเปน “บริการท่ี

สงออกได” ท้ังในรูปแบบการรองรับชาวตางชาติท่ีเขามาใชบริการในประเทศ การออกไปลงทุนจัดตั้ง

ธุรกิจในตางประเทศ รวมถึงการสงบุคลากรเดินทางไปใหบริการในตางประเทศ นอกจากนั้น ยังเปน

ธุรกิจท่ีสนับสนุนใหเกิดการขยายตัวในสาขาบริการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ อาทิ การทองเท่ียวสินคาเพ่ือ

สุขภาพฯลฯ สงผลใหมีเงินตราไหลเขาประเทศจากธุรกิจในกลุมนี้เพ่ิมมากข้ึน (กรมเจรจาการคา

ระหวางประเทศ, 2555)  

 

2.5 การวิจัยเชิงกรณีศึกษา 

 

 การวิจัยเชิงกรณีศึกษา (Case Study Research Method) เปนระเบียบวิธีวิจัยวิธีหนึ่งท่ี

ใช ตอบคําถามท่ีมุงเนนหาเหตุผล (Why) ของผลลัพธ หรือวิธีการ หรือกระบวนการ (How) ในการ              

กอใหเกิดผลลัพธดังกลาว ภายใตสภาวะแวดลอมท่ีเปนจริงทางธุรกิจ (Yin, 2003) การวิจัยเชิง

กรณีศึกษานี้บางตําราก็เรียกวา การวิจัยภาคสนาม (Field Study) เนื่องจากนักวิจัยจําเปนตองไป

ศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนามเพ่ือนํามาใชวิเคราะห และสรุปผล ในจํานวนนักวิจัยเชิง

กรณีศึกษา หนึ่งในผู ท่ีไดรับการยอมรับมากท่ีสุดคือ Professor. Robert Yin แหง Massachusetts 

Institute of Technology ซ่ึงได ให คําจํากัดความของการวิจัยเชิงกรณี ศึกษาอยางเดนชัดวา                 

“วิธีวิจัยเชิงกรณีศึกษาเปนการศึกษาในสภาพแวดลอมจริง มิไดมีการควบคุมตัวแปรใด ๆ เชนเดียวกัน
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กับวิธีวิจัยเชิงการทดลอง (Experimental Research) นอกจากนั้น ยังมุ งถึงการศึกษาเชิงลึก               

(In-depth Study) เพ่ือทําความเขาใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่ ง ซ่ึงตางจากการวิจัยแบบสอบถาม             

(Survey Questionnaire Research) และการวิจัยแบบการใชขอมูล ท่ีบัน ทึก (Archival Data 

Analysis Research) ตรงท่ีงานวิจัยสองแบบหลังนี้มุงตอบคําถามเก่ียวกับ ใคร (Who) อะไร (What) 

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

ในการวิวิเคราะหและสรุปผล” (ดิชพงศ, 2556) 

 ตําราท่ีเก่ียวกับระเบียบวิจัยสวนใหญจัดประเภทงานวิจัยเชิงกรณีศึกษาเปน 3 ประเภท

ตามวัตถุประสงค ในการศึกษาวิจัยอันไดแก กรณีศึกษาเพ่ือคนหา (Exploratory Case Study) 

กรณีศึกษาเพ่ืออธิบาย (Explanatory Case Study) และ กรณีศึกษาเพ่ืออภิปราย (Descriptive 

Case Study) (ดิชพงศ, 2556) ซ่ึงงานวิจัยฉบับนี้มุงเนนไปท่ีกรณีศึกษาเพ่ือคนหา (Exploratory 

Case Study)  

 กรณีศึกษาเพ่ือคนหา (Exploratory Case Study) เปนงานวิจัยสวนใหญของงานวิจัย 

เชิงกรณีศึกษา เนื่องจากงานวิจัยเชิงกรณีศึกษานอกจากจะเหมาะสมในการตอบคําถามวาทําไม 

(Why) หรืออยางไร (How) แลวยังเหมาะสําหรับเรื่องท่ีใหมหรืออยูในชวงเริ่มแรก มีผูศึกษาวิจัยนอย

หรืออาจจะทราบขอมูลนอยกวา เก่ียวกับเรื่องดังกลาว (Benbasat, 1987) วัตถุประสงค หลักของ

การศึกษาอาจรวมถึงการคนหาทฤษฎีหรือคําอธิบายเก่ียวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่งก็ได งานวิจัยประเภทนี้

อาจถือเปนสวนหนึ่งของการตั้งคําถามวิจัย ซ่ึงอาจตองใชวิธีวิจัยอ่ืน เพ่ือชวยตอบคําถามท่ีตั้งข้ึนก็ได 

ตัวอยางการวิจัยประเภทการคนหา ไดแก การศึกษาวิจัยเก่ียวกับการนําเอาหลักธรรมาภิบาลมาใชใน

การบริหารสารสนเทศภายในประเทศไทย ซ่ึงยังไมมีขอมูลท่ีเดนชัด และไมเคยมีผูศึกษามากอน ผูวิจัย

อาจตองการทราบวาองคกรในประเทศไทยนําเอาหลักการดังกลาวมาใชอยางไร (ดิชพงศ, 2556)
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บทที ่3 

วิธกีารวจิัย 

 

3.1 บทนํา 

 

 การวิจัยนี้ศึกษาถึงความพรอมทางดานการตลาดของผูประกอบการธุรกิจบริการทาง

การแพทยทางเลือกในประเทศไทย เพ่ือชี้ใหเห็นถึงความพรอมในการข้ึนเปนผูนําในอุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ตามแผนยุทธศาสตรของรัฐบาลท่ีมุงเนนพัฒนาและสนับสนุนใหประเทศไทยกาว

สูการเปนผูนําดานสุขภาพแหงเอเชีย (Asia’s Medical Hub) ภายในระยะเวลาป 2559 – 2568           

โดยทําการศึกษาดวยระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Quality Research) เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีความ

ละเอียด และเปนลักษณะเฉพาะของธุรกิจ นอกจากนี้ยังไดทําการสืบคนขอมูลจากแหลงทุติยภูมิ 

(Secondary Data) เพ่ือใชประกอบในการหาขอเท็จจริง ซ่ึงไดจากการคนควาผานบทความในสื่อ

สิ่งพิมพ สื่อออนไลน และปายโฆษณาตางๆ  

 

3.2 ขั้นตอนการดาํเนนิงานวจิยั 

 

 ในสวนของข้ันตอนการดําเนินงานวิจัย ได กําหนดกระบวนการศึกษา โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 
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ขั้นตอนที่ 1 การกําหนดกรอบการวิจัยสําหรับหัวขอนี้โดยเฉพาะ 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 2 กรณีศึกษาผูประกอบการธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 3 สรุปผลขอมูลตามกรอบการวิจัย 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.1 แสดงข้ันตอนการดําเนินงานวิจัย 

 

3.3 การกําหนดกลุมตัวอยาง 

 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  เปนผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจในกลุมของ

การแพทยทางเลือก ซ่ึงมีตั้งแตผูรับจางผลิตสินคาใหแบรนดตางๆ (OEM: Original Equipment 

Manufacturer) ผูผลิตและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเอง รวมถึงผูผลิตและใหบริการหนาราน

สําหรับลูกคาดวย ซ่ึงสามารถจําแนกกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ได 3 กลุม ดังตอไปนี้ 

กลุมท่ี 1 กลุมผูประกอบการขนาดเล็กท่ีรับจางผลิต เฉพาะผลิตภัณฑสําหรับใชในรานส

ปาเพียงอยางเดียว ตามท่ีผูวาจางตองการ ไมมีหนารานในการจัดจําหนายสินคา จํานวน 2 ราย 

กลุมท่ี 2 กลุมผูประกอบการขนาดเล็กผลิตและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเอง เปน

ผูประกอบการท่ีมีการคิดคนและพัฒนาสูตรสินคาดวยตนเอง และนํามาวางจําหนายภายใตตราสินคา

(Brandname) ท่ีมีการจดทะเบียนอยางถูกตองตามกฏหมาย และสงไปจัดจําหนายยังรานท่ี

ใหบริการสปาและสุขภาพ จํานวน 2 ราย 

กลุมท่ี 3 กลุมผูประกอบการขนาดเล็กท่ีใหบริการรานสปา เปนผูประกอบการท่ีมีการ

เปดรานสปาภายใตแบรนดของตนเอง และนําสินคาท่ีผลิตจากโรงงานของตนเอง มาวางจําหนายและ

ใหบริการกับลูกคาภายในรานดวย จํานวน 2 ราย 

ศึกษาขอมูลจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data Research) 

เพ่ือใชประกอบการวิเคราะหไดอยางสมบูรณ 

 

ทบทวนวรรณกรรมและ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อภิปรายผล ท่ี ได จาก

การศึกษาในครั้งนี้ 

วางกรอบการวิจัย เพ่ือ

ใช เป น ห ลั ก ก า ร ใน

 

สรุปแนวคิด ทฤษฎี 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ศึกษาขอมูลจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data Research) 

จากการสัมภาษณบุคคลเชิงลึก (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

ผูประกอบการแตละราย 
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3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 

ผูวิจัยใชวิธีการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) ในการเก็บขอมูลงานวิจัย

ชิ้นนี้ ซ่ึงชวยใหผูวิจัยสามารถสอบถามและคนหาขอมูลจากผูประกอบการไดตรงประเด็น และ

ครบถวน โดยเลือกใชใชคําถามในลักษณะปลายเปด (Open-ended question) ซ่ึงกําหนดจาก

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของในการศึกษาบทท่ี 2 มาแลวท้ังหมด ท้ังนี้การใชคําถามรูปแบบดังกลาว

ชวยใหผูถูกสัมภาษณสามารถแสดงทัศนคติอยางเต็มท่ี และยังขยายความในประเด็นท่ีมีความสําคัญ 

โดยชุดคําถามมีการแบงออกเปน 3 สวนประกอบดวย 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจ เปนการศึกษาถึงท่ีมาและแนวทางการดําเนินธุรกิจใน

ปจจุบัน 

สวนท่ี 2 ขอมูลเฉพาะเจาะจง เปนการศึกษาในเรื่องของปจจัยภายในและภายนอก 

และการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม เปนการศึกษาถึงความตองการหรือความคิดเห็นท่ี

ผูประกอบการตองการชี้แจงเพ่ิมเติม นอกเหนือจากประเด็นท่ีไดสัมภาษณไปในเบื้องตน 

 

3.5 ขั้นตอนการสัมภาษณ 

 

 ในการสัมภาษณของผูวิจัยครั้งนี้ ไดมีการวางแผนและกําหนดข้ันตอนในการสัมภาษณ

อยางรัดกุม โดยไดมีการจัดทําหนังสือขอความรวมมือเพ่ือจัดสงไปทางอีเมลกอน สําหรับใชเปน

เอกสารขออนุญาตอยางเปนทางการ เพ่ือใหผูประกอบการเกิดความเชื่อม่ันและยินดีท่ีจะเปดเผย

ขอมูลตองานวิจัยชิ้นนี้ ข้ันตอมา ผูวิจัยไดทําการโทรศัพทไปสัมภาษณผูประกอบการตามวันและเวลา

ท่ีไดรับการยืนยันผานทางอีเมล ซ่ึงชวยใหการวางแผนและจัดสรรการทํางานเปนระบบ กอนการเริ่ม

สัมภาษณในแตละครั้ง ผูวิจัยจะชี้แจงถึงวัตถุประสงคในการทําวิจัยชิ้นนี้กอนทุกครั้ง เพ่ือเปนการ

แลกเปลี่ยนทัศนคติ และชวยลดความกังวลใจของผูถูกสัมภาษณลงไดในระดับหนึ่ง อันเปนการเพ่ิม

ความผอนคลายในการสัมภาษณไดเปนอยางดี และจะขออนุญาตบันทึกเสียงสนทนาทุกครั้งเพ่ือเปน

การไมละเมิดสิทธิสวนบุคคล ในระหวางสัมภาษณ ผูวิจัยจะเลือกเริ่มสอบถามตามลําดับคําถามท่ีไดตั้ง

ไว เพ่ือชวยใหประเด็นท่ีตองการทราบครบถวน แตจะมีลีลาการถามท่ีแตกตางออกไปข้ึนอยูกับ

ลักษณะของผูประกอบการแตละราย ซ่ึงบางทานก็ยินยิมและเปดเผยขอมูลอยางตรงไปตรงมา มีการ

ยกตัวอยางและขยายความใหเห็นภาพอยางชัดเจน ในขณะท่ีบางทานกลับถามคําตอบคํา ซ่ึงตรงจุดนี้

ผูวิจัยจะพยายามตั้งคําถามท่ีเหมาะสมกับแตละบุคคลมากท่ีสุด รวมถึงช้ําน้ําเสียงท่ีนาฟง และไม
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คุกคามจนเกินไป สุดทายหลังสัมภาษณผูวิจัยจะกลาวขอบคุณและมอบของท่ีระลึกให กับ

ผูประกอบการทุกราย โดยจัดสงทางไปรษณีย หรือบางทานท่ีสะดวกใหเขาไปพบดวยตัวเอง ก็เดินทาง

ไปมอบของท่ีระลึกยังบริษัท ซ่ึงชวยใหเกิดความประทับใจตอผูสัมภาษณและผูถูกสัมภาษณอีกทาง

หนึ่งดวย 

 

3.6 การอภิปรายผลขอมูล 
 

 การศึกษาครั้ งนี้ เลือกใชวิธีการวิ เคราะหขอมูลแบบตรวจสอบขอมูลสามเส า 

(Triangulation) ซ่ึงมีแนวทางการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลจากแหลงบุคคลท่ีแตกตางกัน 3 

กลุม ไดแก กลุมผูรับจางผลิตสินคาใหแบรนดตางๆ กลุมผูผลิตและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเอง 

และกลุมผูผลิตและใหบริการหนาราน เพ่ือพิจารณาความถูกตอง (Accuracy) และความนาเชื่อถือ

ของขอมูล (Reliability) ของขอมูล (อรุณี ออนสวัสดิ์ , 2551) รวมถึงการนําขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณไปวิเคราะหผลดวยการตีความสรางขอสรุปแบบอุปนัย (Analytic Induction) กลาวคือ นํา

ขอมูลเชิงรูปธรรมหลายๆ กรณีมาลดหรือตัดทอน เพ่ือใหไดขอสรุปเชิงนามธรรม กลายเปนประเด็น

การศึกษาวิจัยท่ีมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงนําไปสูการพัฒนาแนวคิดเพ่ืออธิบายความหมายของ

ขอมูล 
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บทที ่4  

ผลการวจิัยและอภปิรายผล 

 

จากการกําหนดกลุมตัวอยางท้ังหมด 3 กลุม กลุมละ 2 ราย และดําเนินการวิจัยโดยใช

วิธีการสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) สามารถสรุปผลโดยจําแนกตามรายกลุมไดดังตอไปนี้ 

 

4.1 กลุมผูประกอบการกลุมที ่1 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

สวนที1่ ขอมลู

ทัว่ไป 

1.1 แนวคิด

และจุดเริ่มตน

ในการทําธุรกิจ

ของทานมีท่ีมา

อยางไร เพราะ

เหตุใดจึงเลือก

เขามาทําธุรกิจ

นี้ และปจจุบัน

สถานะการ

ดําเนินกิจการ

ของทานเปน

อยางไร 

“เราทําธุรกิจเก่ียวกับการนําเอา

สมุนไพรมาผลิตเปนผลิตภัณฑดูแล

ผิวกาย และผลิตภัณฑท่ีใชในรานส

ปาท้ังหมด ซ่ึงสูตรการผลิตนั้นเรา

คิดคนข้ึนมาเองท้ังหมด โดยท่ีมีการ

นําเอาสมุนไพรท้ังจีน ไทย และท่ีมี

ชื่อเสียงในแตละประเทศ มาผลิตเปน

สินคาเฉพาะของเราและสงออกไป

ตามท่ีลูกคาตองการ หรือบางครั้ง

ลูกคาสั่งใหเราผลิตตามความตองการ

เราก็สามารถทําใหได แตจะแนะนํา

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

เชี่ยวชาญของเราใหลูกคามีทางเลือก

เพ่ิมเติมดวย” 

“ เราก อตั้ ง กิ จการ มานานกว า  10 ป 

เนื่องจากเรามีประสบการณของการวิจัย

พัฒนาเครื่องสําอาง ซ่ึงผูกอตั้ง คือ ภญ.

เนาวรัตน สนั่นพานิชกุล มีวัตถุประสงค

เพ่ือพัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑเวชสําอางท่ี

ใช กับแพทยผิวหนัง เพ่ือใหแพทยไดใช

ผลิตภัณฑ เวชสําอาง ซ่ึงผลิต ข้ึนเองใน

ประเทศ โดยเภสัชกรท่ี มีความรู  และ

ประสบการณของการใชจริงในผูบริโภค 

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

เครื่องสําอางจากตางประเทศ ตอมาบริษัท

ได รับความไววางใจจากลูกคามากข้ึน 

จนถึงปจจุบันบริษัทไดขยายกําลังการผลิต

เพ่ือรองรับมาตรฐานการผลิตทางดานเวช

สําอางของคลีนิค และผลิตภัณฑ ท่ีใชใน

รานสปา บริษัทมีความพรอมเพ่ือท่ีจะเปน

ผูใหบริการครบวงจรดานเวชสําอางและ

ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ตั้งแตใหคําปรึกษา และ

ออกแบบผลิตภัณฑ เพ่ือใหทุกผลิตภัณฑได 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

  คุณภาพตามมาตรฐาน โดยสรรหาแต

วัตถุดิบท่ีดีและปลอดภัยตอผูบริโภค ท้ัง

จากในและนอกประเทศ เรามีทีมวิจัย

พัฒนาของบริษัท โดยพัฒนาอยางตอเนื่อง

ตลอดเวลา เพ่ือใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด ทํา

ใหบริษัทไดรับความไววางใจจากลูกคาเปน

อยางดี” 

สวนที ่2 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายนอกที่

สงผลกระทบ

ตอกจิการ 

2.1 ทานมี

ความคิดเห็น

อยางไรตอ

ภาพรวมของ

ตลาดธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

 

 

2.1 “ถือไดวาเปนผลดีตอกิจการของ

เรานะ เพราะจะเปนการสงเสริมให

ผูประกอบการตองเรงพัฒนาสินคา

และบริการมาตอบสนองความ

ตองการของลูกคาใหได ซ่ึงตอนนี้เรา

มี Demand ไง แตจะทําอยางไรท่ีจะ

ผลิตให เพียงพอและตรงใจลูกค า

มากกวา” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.1 “ตลาดตอนนี้หรอ อยูในชวงชะลอตัว

นะ เราดูจากยอดขายของเราท่ีไมไดเติบโต

มากนัก ไมรูเปนเพราะปญหาเศรษฐกิจ

หรือสินคาเราไมโดนใจลูกคาหรือเปลาก็ไม

รู  (หัวเราะ) จริงๆ นาจะเกิดจากหลาย

ปจจัยแหละ อยางท่ีบอกวาสินคาของเราดี

และมีคุณภาพเปนท่ียอมรับของลูกคาก็จริง 

แตถามูลคาตลาด กําลังซ้ือมันนอย ของมัน

ก็ขายไมดีอยูแลว เปนสัจธรรมของการทํา

ธุรกิจนะแหละ” 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

2.2 ปจจัย

ภายนอกดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการของทาน

(เศรษฐกิจ 

การเมือง สังคม

และวัฒนธรรม 

สิ่งแวดลอม) 

 

2.2 “จริงๆ มันก็ทุกปจจัยนั่นแหละ 

โดยเฉพาะเศรษฐกิจกับการเมือง เรา

ตองเขาใจกอนวาสินคาเรามันเปน

สินคาท่ีฟุมเฟอย ไมไดเปนพวกของ

ใชจําเปน ดังนั้นกลุมลูกคาเราก็ถูก

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

เศรษฐกิจ รายไดเคาก็ลดไง คราวนี้

เลยไมสั่งซ้ือสินคาเรา มันก็เปนวงจร

แบบนี้แหละ” 

 

 

2.2 “หลายดานเลยนะ เรื่องเศรษฐกิจเปน

ประเด็นสําคัญเลย เศรษฐกิจไมดี คนก็ไม

อยากจับจายซ้ือของ ทุกคนตองประหยัดไว

กอน ของก็ขายไมได การเมืองอีก จะเห็น

ไดวาถาบานเราไมสงบก็ไมมีใครอยากมา

ลงทุน มาทําการคาดวยหรอก ถึงจะบอก

ใหเราออกไปหาลูกคาท่ีตางประเทศ มันก็

ไม ใช เรื่องงายเทาไรหรอกนะ ท่ีสําคัญ 

ตอนนี้เลยคือสิ่งแวดลอม บานเราแหงแลง

มาก วัตถุดิบท่ีนํามาผลิตก็ไมเพียงพอเทาไร 

ก็กระทบกับเราพอสมควรท่ีบางอยางตอง

นําเขามา ตนทุนก็เพ่ิมข้ึนไปอีก” 

2.3 ทานคิดวา

มีโอกาสใดบาง

ท่ีชวยเสริมให

ธุรกิจของทาน

สามารถแขงขัน

ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

 

2.3 “มีหลายโอกาสเลยนะ (หัวเราะ) 

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

ยกตัวอยางมันก็ใช เรื่องของกระแส

การรักสุขภาพของคนรุนใหม แต

จริงๆ โอกาสตรงนี้มีมานานแลวนะ 

เหมือนกับวาตองพิจารณาจากกําลัง

ซ้ื อของคนมากกว า  ใค รๆ  ก็ รั ก

สุขภาพกันท้ังนั้นแหละ เพียงแตเคามี

เงินมาใชจายตรงนี้มากนอยแคไหน

มากกวา เพราะอยางท่ีบอกวาสินคา

เรามันช วยเสริม ให กระบวนการ

ภายในของรางกายมีการปรับสมดุล

ไดดีข้ึน มันไมไดเห็นผลชัดแบบการ

ออกกําลังกายหรือทานอาหารเสริม 

หรือแมแตเรื่องการเปลี่ยนแปลง 

2.3 “หลักๆ นาจะเปนเรื่องของการรัก

สุขภาพของคนรุนใหมแหละ เดี๋ยวนี้ เคา

นิยมและหันมาใสใจกันมากข้ึน สินคาเรา

เลยพลอยไดรับอานิสงสตรงนี้ไปดวย อีก

เรื่องหนึ่งพ่ีเชื่อวาคนยังรักสวยรักงามกันอยู

แหละ เคามีความหวังวาถามาใชบริการ

นวดผอนคลาย ทําสปา จะชวยทําให

รางกายเคาดูดี ผิวเตงตึง ไมมีรอยเหี่ยวยน 

มันก็เปนผลดีกับเราหมดเลยนะ” 

 

2.4 “ก็มีหลายดานนะ อยางลูกคาท่ีเราเคย

ผลิตให เดี๋ยวนี้บางรายเคาก็หันมาทําเอง 

เพราะเคาคุนเคยแลวไง เคาไดใกลชิดลูกคา 

รูวาชอบหรือไมชอบอะไร ซ่ึงกระบวนการ

ผลิตสินคาท่ีใชในรานสปาไมไดยากเย็น  
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

2.4 ทานคิดวา

มีอุปสรรคดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการ 

โครงสรางประชากรก็เปนโอกาสเรา

เหมือนกัน นองจะเห็นวาบานเรา

เวลาเอยถึงการไปเขารานสปา ไป

นวด ทุกคนจะมองวาแกแลวแนๆ ท้ัง

ท่ีจริงๆแลว การนวดเปนการผอน

คลายอยางหนึ่งมากกวา แตคนกลับ

มองวาเปนบริการสําหรับคนแก ซ่ึง

ตรงนี้ก็อาจเปนผลดีกับเราม๊ังท่ีรานส

ป าจะได สั่ งของเราไป ใช เยอะๆ 

เพราะมีคนแกเพ่ิมข้ึน (หัวเราะ)” 

 

2.4 “อุปสรรคเราเยอะมากเลยนะ 

อยางแรกเลยความนาเชื่อถือของแบ

รนดเรา เนื่องจากเราเนนผลิต OEM 

อยางเดียวเนอะ ดังนั้นการเขาถึง

ลูกคาใหมจะยากมาก โดนกีดกัน

หนักมาก เพราะวาเรายังไมมีเครดิต

ในการไดรับการยอมรับจากลูกคาไง 

เคาก็กลัววาถาสั่งของเราไปใชมันจะ

ไมไดผล และเปนอันตรายกับลูกคา

ของเคา ซ่ึงเราจะไปลดราคาใหถูกๆ 

ก็ไมได นอกจากจะไมคุมกับตนทุน

แลว ยังทําใหบริษัทของเราดูแยลงไป

ในสายตาของลูกคาอีก ถูกจัดเกรด

ต่ําลงไปอีก นอกจากนี้ก็เรื่องของ 

 

 

อยางในอดีตแลว ยิ่งเคามีชื่อเสียงในเรื่อง

ของบ ริก ารน วดและทํ าสป า การห า

ผลิตภัณฑสําหรับไปใชในรานไมใชเรื่อง

ยากเลย ปจจัยนี้ ก็ ทําให เราตองหาทาง

ปรับตัวตอไป เพราะจะไปเปดรานแขงก็

ไมใชความถนัดของเรา” 

 



28 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

 มาตรฐานสินคา เราอยูในระหวาง

การขอรับมาตรฐานเพ่ือใชการันตี ซ่ึง

ข้ันตอนก็ยุงยากมาก รอนานกวาจะ

ไดรับมาตรฐานการผลิตอีก” 

 

สวนที ่3 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายในทีส่งผล

กระทบตอ

กิจการ 

3.1 สวน

ประสมทาง

การตลาดดาน

ใดตอไปนี้ ท่ีมี

ผลตอกิจการ

ของทาน 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางจัด

จําหนาย 

ดานผลิตภัณฑ 

“พ่ีการันตีไดเลยวาสินคาเราดีและ

โดดเดนจากคูแขงมาก เราคัดแต

วัตถุดิบชั้นดีในการผลิต รวมไปถึง

สูตรท่ี เราใช ในการทํา ก็ผานการ

คิดคนมาเปนระยะเวลานานแลว 

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

แตกตางแนนอน” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“เราไมไดทําหนารานของตัวเอง เรา

ผลิตตามออรเดอรของลูกคา ดังนั้น

ชองทางจําหนายหลักของเราก็ข้ึนอยู

กับลุกคาแตละราย เรามีเพียงแต

เว็บไซตและเบอรโทรศัพทในการ

ติดตอสอบถามขอมูลท่ีเสมือนเปน

หนารานจําลอง ไมง้ันก็มาท่ีโรงงาน

เราไดเลยจา” 

 

 

 

 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“สินคาของเราผานการคิดคนสูตรโดย

เภสัชกร ฉะนั้นเรื่องความปลอดภัยม่ันใจได

เลย หายหวง อีกท้ังสูตรในการผลิตของเรา

คอนขางมีเอกลักษณและแตกตาง เพราะ

เราม่ีแลปทดลอง เรารูวาอัตราสวนในการ

ผลิตตอสินคาหนึ่งอยางควรใชเทาไร ดังนั้น

เรื่องคุณภาพและมาตรฐานของเราไมเปน

รองใครแน รวมถึงการผลิตไดตรงใจลูกคา 

เรามีผูแนะนําให ซ่ึงทําใหลูกคาหมดขอ

กังวลใจวาจะผลิตออกมาไมตรงตามเสปก 

ตรงนี้ตัดปญหาไปไดเลย” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“บริษัทและโรงงานของเราอยูแถวศรี

นครินทร เดินทางสะดวก ลูกคาสามารถ

ติดตอไดทางโทรศัพท อีเมล ไลน หรือมาท่ี

บริษัทเองก็ได มีตัวโชวแสดงใหลูกคาดูอยู” 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

ดานราคา 

ดานการ

สงเสริมการขาย 

ดานบุคคล 

ดานการ

นําเสนอทาง

กายภาพ 

ดาน

กระบวนการ 

ดานราคา 

“ข้ึนอยูกับผูผลิตแตละราย แตปกติ

เราก็ไมไดตั้งราคาสูงจนเกินไปนะ 

เอาท่ีวาเราอยูได ลูกคาพึงพอใจกับ

สินคาก็พอแลว ถาเอากําไรมากไป 

วันหนึ่งเคาไปเจอคนท่ีผลิตไดต่ํากวา

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

(หัวเราะ)” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“เรามีแตใหเครดิตลูกคา ยังไมไดทํา

โปรโมชันอยางอ่ืนเลย เราทําตลาด

ออนไลนก็ยังไมไดทํา มันยากนะ คิด

วาทําไปก็ไมนาจะคุมกับการลงทุน 

เพราะไมไดขายปลีกไง เราขายสง

มากกวา เลยไมจําเปนตองโปรโมต

สินคาเทาไร” 

ดานราคา 

“ตามคุณภาพและวัตถุดิบท่ีใชผลิต เรา

ไมไดมีแบรนด ฉะนั้นตั้งราคาแพงเกินไปก็

อยูไมได เอาท่ีดูสมเหตุสมผล ไมคิดกําไร

จนสุดทายลูกคาหนีเราไปหมด” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“ตอนนี้มีทําพวกสื่อออนไลนบางนะ อยาง

ใชไลนติดตอลูกคาโดยตรง แตท่ีโดดเดน

เลยทีมฝายขายของเราท่ีเอาใจใสลูกคาเปน

อยางมาก เพราะวาสินคาของเราจําเปนท่ี

จะตองคอยติดตามและสอบถามความพึง

พอใจอยูตลอดเวลา” 

สวนที ่4 การ

สรางพนัธมติร

เชงิกลยทุธ 

4.1 บริษัทของ

ทานมีการ

รวมมือกับ

หนวยงาน

ภาครัฐหรือ

เอกชนหรือไม 

ในการขอรับ 

“ตอนนี้ยังไมมีนะ เพราะวาเราเปน

บริษัทเล็กๆ ไง เงินลงทุนไมไดมาก 

อีกอยางเรื่องสูตรการผลิตก็เปนของ

เราเอง เลยไมอยากใหเกิดการรั่วไหล

ด วย  เพ ราะ ใช เวล า คิ ดค น น าน

พอสมควร สวนหนวยงานรัฐเราก็

เปนสมาชิกของโครงการสงเสริมและ

พัฒนาธุรกิจระดับเติบโตอยู ก็คิดวา

นาจะชวยเหลือเราในการพาไปทํา 

“ก็มีพวกซัพพลายเออรท่ีสงของ สงวัตถุดิบ

มาให เราผลิตนั่นแหละ แตละรายก็ทํา

การคามานานแลว เราไมไดปดโอกาสใคร 

พรอมท่ีจะซ้ือของจากถูกเจาสําหรับเจาท่ี

ใหดีลดีท่ีสุดแหละ มีบางอยางท่ีอาจตองซ้ือ

ผูกขาด เพราะผลิตไดแคท่ีเดียว นอกนั้นก็

ไมไดสรางพันธมิตรกับใครอีก นอกจาก

ลูกคา(หัวเราะ)” 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงบทสัมภาษณของผูประกอบการกลุมท่ี 1 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ A ผูประกอบการ B 

การสงเสริม

หรือชวยเหลือ

การประกอบ

ธุรกิจของทาน 

ตลาดต างประเทศ เพ่ื อหาลู กค า

ไดมากข้ึนแหละ” 

 

สวนที ่5 

ขอเสนอแนะ

เพิม่เตมิ 

5.1 ทานคิดวา

นอกเหนือจาก

ประเด็นท่ีได

สัมภาษณไป

ท้ังหมด มีเรื่อง

ใดท่ีทาน

อยากจะเสนอ

เพ่ิมเติม เพ่ือ

ชวยใหเขาใจ

การทํา

การตลาดกับ

ธุรกิจของทาน 

“พ่ีคิดวาผูประกอบการทุกคนเคามี

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

เพียงแตประสบการณ และความ

เชี่ยวชาญของแตละคนไมเหมือนกัน 

เรื่องการตลาดเปนสิ่งสําคัญก็จริง แต

การลงมือปฏิ บั ติ จริ ง มันมากอน

ทฤษฏี ท้ังหลายอีกนะ อยางท่ีนอง

ถามถึงเครื่องมือ กระบวนการตางๆ 

ท่ีเราใช ถามวามันเอามาใชไดจริงม๊ัย 

อาจจะใชไดบางสวน แตทุกคนก็ตอง

มาปรับแตงใหเขากับธุรกิจของตัวเอง

อยูดี ธุรกิจสปามันยังไปไดอีกไกล พ่ี

ยังเห็นแสงสวางอยูนะ และถาหาก

ไดรับการสงเสริมอยางจริงจังจาก

ภาครัฐก็นาจะชวยผูประกอบการได

มากทีเดียว” 

“ผูประกอบการเคาก็พอจะเขาใจบางแห

ละวาการทําตลาดมันสําคัญ แตอยางเราโต

มาจากการเปนเภสัชกร เราเห็นปญหาการ

ใชสินคาไม ได คุณภาพ ตองนํ าเขาจาก

ตางประเทศทําใหตนทุนสูง เราเลยคิดวา

เราผลิตเองนาจะดีกวา จริงๆ ถามีใครมา

ชวยแนะนําหรือใหคําปรึกษาเราก็จะดีมาก

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 เพราะดูแลวเคานาจะเชี่ยวชาญ

ในการทําตลาดพอสมควร” 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูประกอบการในกลุมท่ี 1 ซ่ึงเปนผูประกอบการท่ีรับจางผลิต

สินคาใหกับรานสปาท้ังในและตางประเทศ ตางมีความเห็นในเรื่องของการสรางความไดเปรียบเชิงการ

แขงขันเปนเรื่องสําคัญ โดยตางมองเห็นโอกาสของตลาดในอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ และได

วางแผนกลยุทธเชิงรุกในการเขาไปชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในครั้งนี้ ผานการพัฒนาตัวสินคาใหมี

เอกลักษณและแตกตางจากคูแขง ซ่ึงแตละรายมีการชูประเด็นเรื่องสูตรการคิดคนและพัฒนาในแบบ

ฉบับของตนเอง รวมถึงการนําเอาวัตถุดิบจากแหลงตางๆ มาใช เพ่ือสรางผลิตภัณฑท่ีมีความเฉพาะ
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และตรงใจกับลูกคาของแตละรายมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังไดยกเอาประเด็นเรื่องของราคาท่ีเนนความ

สมเหตุสมผลเปนหลัก ไมตั้งกําไรสูงจนเกินไป เพ่ือรักษาฐานลูกคาเดิมไวอีกทางหนึ่งดวย ในสวนของ

ดานชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการขายยังคงตองไดรับการพัฒนาและปรับปรุงอยาง

เรงดวน เพราะผูประกอบการมองวาไมมีคววามจําเปนมากนักสําหรับธุรกิจของตน ซ่ึงหากพิจารณาให

ดีแลว ประเด็นกดังกลาวก็ถือเปนหนึ่งในเรื่องท่ีผูประกอบการควรใหความสนใจเชนเดียวกัน  

 ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาปจจัยภายในท่ีผูประกอบการกลุมท่ี 1 ใหความสําคัญและจําเปนอยาง

ยิ่งตอการดําเนินธุรกิจ ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานราคา เพราะเปนตัวสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาของลูกคา เนื่องจากความแตกตางของผลิตภัณฑไมสามารถแยกจากคูแขงไดอยางชัดเจน แต

มาตรฐานและวัตถุดิบท่ีใชผลิตจะตองตรงกับท่ีลูกคาคาดหวังจะไดรับ และราคาจะเปนปจจัยในการ

ตัดสินใจซ้ือข้ันสุดทาย เพราะเปนปจจัยเดียวท่ีผูประกอบการสามารถนํามาเปรียบเทียบไดอยางเห็น

ภาพชัดเจนท่ีสุด ในสวนของการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ พบวา ผูประกอบการกลุมท่ี 1 ยังไมมีการ

ใชกลยุทธดังกลาวในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากขนาดของธุรกิจยังอยูในระดับเล็ก สามารถบริหาร

จัดการดวยตนเองได ท่ีสําคัญผูประกอบการในกลุมนี้เชื่อวาการดําเนินธุรกิจดวยตนเองมีความ

คลองตัวมากกวาการรวมมือกับผูอ่ืน จึงยังไมเห็นความสําคัญจากการใชพันธมิตรเชิงกลยุทธในการ

ดําเนินกิจการของตน 
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4.2 กลุมผูประกอบการกลุมที ่2 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที1่ ขอมลู

ทัว่ไป 

1.1 แนวคิด

และจุดเริ่มตน

ในการทําธุรกิจ

ของทานมีท่ีมา

อยางไร เพราะ

เหตุใดจึงเลือก

เขามาทําธุรกิจ

นี้ และปจจุบัน

สถานะการ

ดําเนินกิจการ

ของทานเปน

อยางไร 

“เรานําเขาและบุกเบิกผลิตภัณฑ

เกลือหิมาลัยรายแรกในประเทศไทย 

ดวยประสบการณกวา 10 ป ทําให

ผูบริโภคไดใชสินคาในราคายอมเยาว 

เนื่ อ งจ าก โร งงาน จ าก ป ระ เท ศ

ปากีสถานเปนโรงงานภายในเครือ

บริษัทเรา และดวยความตองการของ

เราในการแนะนําผลิตภัณฑธรรมชาติ

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

ปากีสถาน ใหเปนท่ีรูจักและสามารถ

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

ปากีสถานเทานั้น เราไดใบรับรอง

แหลงกําเนิดสินคาเปนตัวการันตีดวย 

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

ตางประเทศ และจําหนายเกลือสปา

ขัดผิวสําหรับขายปลีกและขายสง 

ภายใตแบรนด หิมาลายัน” 

“ตองบอกกอนเลยวา ธุรกิจเราเริ่มตนจาก

ความ คุ น เคยและการสั ง เกตของเรา

มากกวา คือเราเกิด ท่ีภาคใต  โต ท่ีนี่  ก็

คุนเคยวาการอยูใกลกับทะเลเปนอยางไร 

ท่ีนี่แดดแรงมาก (ย้ําเสียงหนัก) ดูจากผิว

พวกเราได (หัวเราะ) แตเรากลับสงสัยวา

ทําไมพวกชาวเกาะท่ีอาศัยหางจากตัวเมือง 

หรือแมแตชาวบาน ชาวประมงกลับมี

ผิวพรรณท่ีดูสุขภาพดี เราเลยไปคนหาและ

พบวาตนมะพราวมันสามารถสกัดมาทํา

น้ํามันมะพราว ซ่ึงนํามาใชบริโภคได หรือ

ใชบํารุงผิว แมแตเสนผมยังทําไดเลย คือ

มันใชไดท้ังรางกายเลยอะ ก็เลยเปนท่ีมา

ของธุรกิจเราท่ีหยิบเอาภูมิปญญาพ้ืนบาน

มาประยุกตและพัฒนาเปนผลิตภัณฑ

สําหรับคนท่ีชื่นชอบผลิตภัณฑดูแลตัวเอง

จากธรรมชาติแทๆ 100% ซ่ึงถือวาโชคดี

มากท่ีเราเริ่มหยิบประเด็นตรงนี้มาทําธุรกิจ 

เพราะชาวตางชาตินิยมใชน้ํามันมะพราว

มาก คนไทยเพ่ิงเริ่มหันมาใหความสนใจ

เม่ือไมนานนี้ เอง ตอนนี้ เราก็วางขายใน 

Duty Free และก็มีส งออกไปจําหน าย

ตางประเทศดวย” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที ่2 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายนอกที่

สงผลกระทบ

ตอกจิการ 

2.1 ทานมี

ความคิดเห็น

อยางไรตอ

ภาพรวมของ

ตลาดธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

2.2 ปจจัย

ภายนอกดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการของทาน

(เศรษฐกิจ 

การเมือง สังคม

และวัฒนธรรม 

สิ่งแวดลอม) 

 

2.1 “เรามองวาธุรกิจสปามีมานาน

แลว และมันก็เติบโตมาอยูในระดับท่ี

นาพอใจ แตในอนาคตจะโตมากกวา

นี้ อีกหรือไม เราคิดวาก็มีแนวโนม

เปนไปได อยางตลาดสปามันกวาง

มากเลยนะ สปาสมุนไพร สปาเกลือ 

สปาโคลน สารพัดสปาเต็มไปหมด 

มัน เลยตอบ ไม ได เต็ มป ากว า ใน

ภาพรวมสปามันโตมากนอยแคไหน 

ข้ึนอยูกับความนิยมของคนใชบริการ

มากกวา สวนตลาดทองเท่ียวเชิง

สุขภาพโตนั้นเรามองวาเปนปจจัย

เสริม เพราะการเดินทางหลักของคน

กลุมนี้ คือมารักษาตัวมากกวา เรา

เป นแคทางเลื อกสํ าหรับ เค า เท า

นั้นเอง” 

 

2.2 “ของเรานาจะเปนเรื่องกฎหมาย

แ ล ะระ เบี ย บ ก ารนํ า เข าสิ น ค า

มากกวา ถึงแมเราจะจดทะเบียนใน

ไทย เปนบริษัทของคนไทยก็จริง แต

ภาษีนํ าเข าก็ยั งเป นตัว ท่ี กํ าหนด

ตนทุน ราคาขายของเราอยู ปญหา

คว าม ไม ส งบ ท างก าร เมื อ งขอ ง

ปากีสถานก็เปนปจจัยสําคัญท่ีสงผล

กระทบกับเรา” 

 

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

ธรรมชาติตองบอกวาโตเลยนะ คือยอดขาย 

เราเพ่ิมข้ึนดีมาก อาจเพราะเราวางขายถูก

จุด แตถามองในภาพรวมของตลาดสุขภาพ

ก็นาจะโตนะ ดูจากบริการดานสุขภาพใน

บานเราท่ีมีมากข้ึน เปดกันเต็มไปหมด มี

บริการใหมๆ เขามาไมขาดสายเลย ก็เปน

ผลดีกับเรามากๆ เลยละ” 

 

2.2 “เราโชคดีท่ีเราอยูภาคใต ซ่ึงไมคอย

ไดรับผลกระทบเทาไรนัก นักทองเท่ียวท่ี

เดินทางมาก็ยังมาตามปกติ เพราะเคาก็

หลีก เลี่ ยงการไปกรุงเทพฯ ในชวงท่ี มี

เหตุการณไมสงบ คือดวยความท่ีสินคาเรา

มันเฉพาะกลุมอยูแลว คนท่ีมีกําลังซ้ือก็

ไมไดรับผลกระทบดานเศรษฐกิจเทาไร ก็

เลยยังคงขายไดเรื่อยๆ” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

2.3 ทานคิดวา

มีโอกาสใดบาง

ท่ีชวยเสริมให

ธุรกิจของทาน

สามารถแขงขัน

ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

2.3 “ โอกาส ท่ี สํ า คัญ สํ าหรับ เรา 

นาจะเปนเรื่องของผูบริโภคตองการ

ความแปลกใหมของสินคา อยาง

กระแสรักสุขภาพเราก็พอเขาใจแต

คนจะแหกันไปทําตามกัน ออกกําลัง

เห มือนกันหมดก็ไม ใช  เราคิดวา

สินคาเรามันมีลักษณะเฉพาะ บวก

กับโอกาสในการหาสินคาแปลกใหม

ของคนรุนใหม ท่ีมีความกลาทดลอง 

ทําใหตรงนี้ จะชวยสงเสริมให เรา

สามารถแขงขันในตลาดตอไปได” 

 

2.3 “เรื่องเทรนดรักสุขภาพนี่สําคัญเลย 

เปนโอกาใหกับเราไดเปนอยางมาก คือทุก

คนคาดหวังวาน้ํามันมะพราวจะเปนตัวท่ี

ทําใหชะลอความแก และชวยใหสมดุล

รางกายดีข้ึนอยางแนนอน เพราะมันเปน

สารสกัดเขมขน บริสุทธิ์ 100% ซ่ึงตรงนี้

เปนจุดขายของเราและสอดรับกับโอกาสนี้

พอดี” 

 

 

2.4 ทานคิดวา

มีอุปสรรคดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการ 

2.4 “สินคาเลียนแบบ เปนปญหา

สําคัญมาก เพราะถาบอกเราเปน

เกลือปากีสถานนะ คนก็จะถาม

กลับมาวาแลวมันแตกตางกันยังไงกับ

เหลือท่ัวไป ซ่ึงเรายังตองสรางความรู

และความเขาใจใหลูกคาเห็นความ

แตกตางใหไดกอน 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

เปดหนารานเองอาจไมคุมทุน เราเลย

เลือกจะไปวางจําหนายในรานคา

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

ขอตกลงรวมกันอีก” 

2.4 “ตอนนี้เราจะเจอสินคาท่ีมาจากทาง

อินโดนีเซีย มาเลเซีย และฟลิปปนส เขามา

ทําตลาดแขงกับเรามาก เพราะประเทศ

พวกนี้ก็ปลูกมะพราวเหมือนกัน และเห็น

โอกาสจากความตองการใชน้ํามันมะพราว

แบบท่ีเรามองเห็น ดังนั้นจึงเปนเรื่องท่ีเรา

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

ไมอยางนั้นเราอาจสูญเสียลูกคาไปก็ได” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที ่3 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายในทีส่งผล

กระทบตอ

กิจการ 

3.1 สวน

ประสมทาง

การตลาดดาน

ใดตอไปนี้ ท่ีมี

ผลตอกิจการ

ของทาน 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางจัด

จําหนาย 

 

ดานผลิตภัณฑ 

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

ผลิตภัณฑท่ีใชในรานสปาท่ัวไปอยาง

แนนอน เนื่องจากเปนเกลือสปาท่ี

ผลิตไดเฉพาะในประเทศปากีสถาน

เทานั้น ซ่ึงคนท่ีใชงานจริงจะรูและ

เขาใจคุณสมบัติของสินคาเปนอยางดี 

นอกจากนี้เรายังทําการผลิตเกลือส

ปาท่ีเปนสูตรตางๆ เพ่ือเพ่ิมความ

นาสนใจใหกับไลนสินคาของเราอีก

ดวย โดยเฉพาะเกลือสปาสีชมพู ซ่ึง

เปนท่ีนิยมของลูกคาเปนอยางมาก” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“ 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

จําหนายสินคา โดยใชระบบตัดผาน

บัตรเครดิต และโอนเงินเขาบัญชี

ธนาคารของเรา ซ่ึงเราไดเพ่ิมแอป 

LAZADA เปนชองทางลาสุดในการ

จําหนายสินคา เพ่ือเพ่ิมความสะดวก

ใหกับลูกคาของเราอีกทางหนึ่งดวย 

หรือหากตองการมาท่ีรานก็มาหาไดท่ี

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

ตะวันออก เปนถังโกดังเก็บสินคา

และท่ีทําการบริษัท” 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“ถาแบงตามไลนสินคา ตอนนี้เรามีไลน

สินคาอยู  5 กลุม และแบงตามกลิ่นได

ท้ังหมด 7 กลิ่น ซ่ึงเราชูน้ํามันมะพราวเปน

จุดขายหลัก ซ่ึง ณ ตอนนี้สินคาเรามีครบ

ตั้งแตหัวจรดเทา(หัวเราะ) คืออยางท่ีบอก

ทุกสวนของรางกายน้ํามันมะพราวชวยได

หมด ฉะนั้นเราเลยผลิตสินคาออกมาไดทุก

ชนิด และสําหรับผลิตภัณฑดานสปาเราก็มี

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

เชนเดียวกัน ซ่ึงทุกตัวมีสวนผสมของน้ํามัน

มะพราว ซ่ึงวางจําหนายท้ังแบบปลีกให

ลูกค านํ ากลับ ไปใช ท่ีบ านตนเอง หรือ

จําหนายเขารานสปาเพ่ือใหบริการในราน

ดวย” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“เรามีหนารานอยู ท่ี เซ็นทรัล เฟสติวัล 

ภูเก็ต จังซีลอน ภูเก็ต และรานคาปลอด

ภาษี ท่ี สนามบิ นส มุย  ซ่ึ งเป น แหล ง ท่ี

กลุมเปาหมายของเราอยูท่ีนั่น นอกจากนี้

เรายังมีชองทางออนไลน ท่ีสามารถสั่งซ้ือ

และชํ าระเงินผ าน  PayPal ได เลย  ซ่ึ ง

อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาท้ังชาวไทย

และชาวตางชาติไดเปนอยางดี” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

ดานราคา 

ดานการ

สงเสริมการขาย 

ดานบุคคล 

ดานการ

นําเสนอทาง

กายภาพ 

ดาน

กระบวนการ 

ดานราคา 

“ราคาไมแพงเลยนะ เพราะวาแหลง

ผลิตท่ีปากีสถานก็เปนของเราเอง เรา

ตั้งใจอยากใหคนไทยไดใชเกลือสปา

คุณภาพดีในราคายอมเยา นี่คือสิ่งท่ี

เราคิดไวเสมอ แตดวยความท่ีสินคา

เราเปนของแทและคุณภาพ พรีเม่ียม

ก็ตองสูงกวาของคูแขงท่ีไมไดเปนตน

ตํารับแบบเราอยูแลว” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“ตอนนี้ก็ทําโปรโมชันใหสวนลดกับ

ลุกค า ท่ี สั่ ง ซ้ื อ ในปริมาณ มากอยู 

นอกนั้นก็จัดเปนโปรโมชันพิเศษใน

แตละเทศกาล หรือในชวงท่ีออก

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

ติดตามกันดวยนะ แลวก็ไปออกงาน

แสดงสินคาตามแตท่ีจะมีโอกาสและ

ก็สะดวกไป” 

 

 

 

 

 

 

 

ดานราคา 

“ราคาสินคาเราอยูในระดับพรีเมียม เพราะ

วัตถุดิบท่ีใชผลิตและสกัดมีความเขมขน

มาก ขวดหนึ่งตองใชการสกัดมะพราวเปน

จํานวนมาก ดังนั้นเราจึงวางระดับราคา

สินคาของเราใหอยู ในระดับสูง เพ่ือให

สอดคลองกับภาพลักษณแบรนดของเราท่ี

เนนธรรมชาติ และเปนเอกลักษณหนึ่ ง

เดียวของแบรนดน้ํามันมะพราว JANO” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“เราทํา Giftset ขายสําหรับลูกคาท่ีมองหา

ของฝากและของขวัญ ท่ี มี คุณคา และ

สําหรับผูท่ีตองการใชเปนเซ็ตในการดูแล

ทุกสวนในรางกาย ซ่ึงจะมีราคาถูกกวาซ้ือ

แยกชิ้น นอกนั้นเรามีการทําการสื่อสารกับ

ลูกคาผานชองทางไลน เฟสบุคดวย เพราะ

ชวยใหเราไดใกลชิดกับลูกคาไดท่ัวถึงอีก

ทางหนึ่ง” 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 2 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ C ผูประกอบการ D 

สวนที ่4 การสราง

พันธมติรเชงิกล

ยุทธ 

4.1 บริษัทของทาน

มีการรวมมือกับ

หนวยงนภาครัฐ

หรือเอกชนหรือไม 

ในการขอรับการ

สงเสริมหรือ

ชวยเหลือการ

ประกอบธุรกิจของ

ทาน 

“ เรา เป น สมาชิ กของหน วยงาน

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

หอการคา หรือสมาคมสปาไทยเราก็

เขารวมดวยเชนเดียวกัน ในสวนของ

พันธมิตรทางธุรกิจท่ีปากีสถานเราก็มี

การรวมกับแหลงท่ีผลิตเกลือในการ

จัดหาวัตถุดิบเชนเดียวกัน เพราะ

ลําพังมีแค เราท่ี เดียวบางครั้ งก็ไม

เพียงพอก็จํา เปน ท่ีจะตองหาซัพ

พลายเออรมาชเพ่ิมดวยเหมือนกัน” 

“สวนมะพราวเลย อันนี้สําคัญมาก 

เดี๋ยวนี้แหลงปลูกมะพราวในไทยเริ่ม

เหลือนอยลงมากข้ึนแลว อนาคตอาจ

ตองนําเขามะพราวมาใชผลิตแลวก็

เปนได นอกจากนั้นก็มีพวกหางราน

ตางๆ อยางเซ็นทรัลเราก็เปดกับเคามา

นานแลว ก็กําลังเจรจากันอยูวาจะเปด

สาขาเพ่ิมในพ้ืนท่ีภาคใตอีกดีม๊ัย อยาง

ออฟฟสเราอยู       สุราษฎรฯ กับท่ี

พังงา ก็อาจจะลองดูทําเลท่ีเหมาะสม

ในการขยายหนาราน” 

สวนที ่5 

ขอเสนอแนะ

เพิม่เตมิ 

5.1 ทานคิดวา

นอกเหนือจาก

ประเด็นท่ีได

สัมภาษณไป

ท้ังหมด มีเรื่องใดท่ี

ทานอยากจะเสนอ

เพ่ิมเติม เพ่ือชวยให

เขาใจการทํา

การตลาดของทาน 

“ก็มีหลายเรื่องนะ แตถาตอนนี้ ท่ี

อยากเสนอเพ่ิมเติม นาจะเปนเรื่อง

การจั ดการ กับสิ นค า เลี ยนแบบ

มากกวาแหละ คุณนาจะเคยเห็นพวก

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

ทองตลาดวาผลิตจากปากีฯ หรือมา

จากทะเลเดดซี คือมันหายากและไม

ไดมางายๆ นะ ตรงนี้ถาปราบปราม

ไดก็จะดีกับเรามากท่ีเดียว” 

“ตอนนี้ แบรนด เรายั งไมดั งเลยอ ะ 

(หัวเราะ) ถามคุณคุณรูจักหรือเปลาละ 

เราอยากสรางแบรนดให เปน ท่ีรูจัก

ประมาณวา พูดถึงน้ํามันมะพราวตอง

นึกถึง JANO เท านั้ น  ตรงนี้ ก็อยาก

ไดรับการชวยเหลือนะ อยางโครงการ 

Stronger SME ท่ีเราเขารวมเห็นบอก

ว าจะช วย ให คํ าป รึ กษ าการสร า ง       

แบรนดก็รอทางโครงการจัดกิจกรรม

อยู” 
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 จากตารางท่ี 4.2 จะพบวา ผูประกอบการในกลุมนี้จะเนนไปท่ีเรื่องของการสรางแบรนด

และขยายชองทางการตลาดเปนสําคัญ ซ่ึงเปนหนึ่งในการสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ในการ

กําหนดกลยุทธเชิงรุก เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขง ท้ังนี้จุดเดนท่ีท้ังสองบริษัทตางพูด

เปนเสียงเดียวกันไดแกเรื่องของ คุณภาพสินคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวอยางแทจริง ซ่ึงถาสามารถ

นําเสนอเรื่องราวตรงนี้ตอลูกคาได จะชวยเพ่ิมโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายในวงกวางได

อยางแนนอน นอกจากนี้ท้ังสองบริษัทยังวางตําแหนงทางการตลาดท่ีมีความชัดเจน คือเลือกจับตลาด

ลูกคาในระดับกลางถึงบน ซ่ึงชวยใหการกําหนดภาพลักษณสินคา และการกลยุทธทางการตลาดมี

ทิศทางท่ีชัดเจน นําไปสูการวางแผนการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาปจจัยท่ีสําคัยในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จของ

ผูประกอบการกลุมท่ี 2 ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานชองทางจัดจําหนาย ซ่ึงสามารถเห็นไดชัดจาก

การท่ีผูประกอบการท้ังสองรายตางใหความสําคัญตอการสรางแบรนดเปนอยางมาก แมสินคาจะมี

ความแตกตางจากคูแขงในตลาดอยูแลวก็ตาม แตแบรนดจะเปนเพียงสิ่งเดียวท่ีทําใหลูกคาสามารถ

จดจําผลิตภัณฑได และจะทําใหธุรกิจสามารถเติบโตและแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมาได ใน

ขณะเดียวกันชองทางการจัดจําหนายก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีผูประกอบการมองวามีความสําคัญในการ

ประกอบธุรกิจ เพราะการเลือกชองทางท่ีเหมาะสมและตรงกับลูกคาเปาหมายจะนํามาสูยอดขายท่ี

เพ่ิมข้ึนตามมอยางแนนอน ซ่ึงปจจัยดังกลาวนําไปสูการนําพันธมิตรเชิงกลยุทธมาปรับใชของ

ผูประกอบการท่ีมีใชกลยุทธดังกลาวในเรื่องของ Strategic Distributor เห็นไดจากการเลือกใช

ตัวแทนจําหนายท่ีเหมาะสมกับสินคา และสามารถตอบโจทยของจํานวนลูกคาใหกับธุรกิจได ในทาง

กลับกันตัวแทนจําหนายเองก็ไดรับประโยชนจากการมีสินคาท่ีหลากหลายชวยดึงดูดใหลูกคามาใช

บริการมากข้ึนได จึงกลาวไดวาพันธมิตรเชิงกลยุทธเปนปจจัยสําคัญอีกประการท่ีทําใหผูประกอบการ

ในกลุมนี้สามารถใชการตลาดตอบโจทยการดําเนินกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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4.3 กลุมผูประกอบการกลุมที่ 3 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

สวนที1่ ขอมลู

ทัว่ไป 

1.1 แนวคิด

และจุดเริ่มตน

ในการทําธุรกิจ

ของทานมีท่ีมา

อยางไร เพราะ

เหตุใดจึงเลือก

เขามาทําธุรกิจ

นี้ และปจจุบัน

สถานะการ

ดําเนินกิจการ

ของทานเปน

อยางไร 

“จุดเริ่มตนของเราเกิดจากความ

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

ของสปา การนวดเพ่ือการผอนคลาย 

และการใชสมุนไพรในการนํามาผลิต

เปนสินคาสําหรับใชภายในราน ซ่ึง

เรามองวาสมุนไพรไทยมีคุณสมบัติ

แ ล ะป ระ โยช น ท่ี ช ว ย ให อ าก าร

เม่ือยลาหมดไป อีกท้ังยังเปนการ

ยกระดับและสรางมาตรฐานสินคา

ของไทยในการเปนสินคาพรีเมียม

เทียบเทากับผลิตภัณฑสปาชั้นนํา

ระดับโลกดวย นอกจากนี้ทางเรายัง

เปดใหบริการ สปาแบบครบวงจร ซ่ึง

เนนบรรยากาศอบอุนเหมือนอยูบาน 

ใหบริการดวยมืออาชีพ ซ่ึงเราพรอม

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 

และไมเจือปนสารเคมีใดใด เราจึง

ม่ันใจวาลูกคาจะไดรับบริการและ

ผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุดอยางแนนอน ซ่ึง

ปจจุบันเรามีบริการรานสปาอยูท่ียาน

รมเกลา ใกลสนามบินสุวรรณภูมิ  

“จุดเริ่มตนหรอ คือพ่ีเปนคนชอบนวดมาก 

ใชบริการมาเปน 10 ป แตละท่ีใหบริการไม

เคยถูกใจเราเลย บางท่ีก็ดี บางท่ีก็แย เรา

เลยตัดสินใจ ไหนๆ ก็ชอบนวดแลว เลย

เปดรานนวดในแบบฉบับท่ีเราชอบซะเลย 

ซ่ึงเราไมไดมีบริการนวดเพ่ือผอนคลาย แต

เราเปดบริการเหมือนเปนการรักษาทาง

การแพทยทางเลือกดวย มีคอรสดูแล

ผิวพรรณ คอรสลดน้ําหนัก คือเปดแบบ

ครบวงจร ผลิตภัณฑท่ีใชในรานเปนสูตร

ของเราท่ีผลิตเองและคิดคนเองท้ังหมด ซ่ึง

ตรงนี้เราอยากใหคนท่ีมาใชบริการเห็นถึง

ความแตกต างและความใส ใจ ในการ

ใหบริการของเราอยางแทจริง ซ่ึงตอนนี้เรา

เปดใหบริการอยู ท่ี ศูนยการคาเซ็นทรัล 

พลาซา เวสตเกสต ผลตอบรับจากท่ีเปดมา

ไดประมาณ 8 เดือน ก็ถิอวาไดรับผลตอบ

รับดีพอสมควร มีลูกคาท่ีเขามาใชบริการ

และเคาเห็นผลก็กลับไปบอกตอ จนตอนนี้

ก็มีลูกคาประจําเขามาใชบริการอยางไม

ขาดสาย” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

 และมีออเดอรจากลูกคาสั่งผลิตสินคา

ท่ีใชในรานสปาอยางตอเนื่อง” 

 

สวนที ่2 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายนอกที่

สงผลกระทบ

ตอกจิการ 

2.1 ทานมี

ความคิดเห็น

อยางไรตอ

ภาพรวมของ

ตลาดธุรกิจท่ี

เก่ียวเนื่องกับ

อุตสาหกรรม

ทองเท่ียวเชิง

สุขภาพ 

 

2.2 ปจจัย

ภายนอกดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการของทาน

(เศรษฐกิจ 

การเมือง สังคม

และวัฒนธรรม 

กฎหมาย และ

สิ่งแวดลอม) 

2.1 “แนวโนมตลาดตอนนี้หรอ ก็

ช ะ ล อ ตั ว ล ง น ะ  จ า ก ก า ร ท่ี

นักทองเท่ียวเดินทางมานอยลงดวย

สวนหนึ่ง หมายถึงวานักทองเท่ียวท่ี

เปนกลุมเปาหมายเรา เพราะบริการ

ของเราคอนขางมีราคาสูง เราเลือก

ตลาดระดับบนเทานั้น ดังนั้นในแง

ของมูลคาตลาดรวมก็ลดลง แตถา

เป น เรื่อ งการท องเท่ี ยว ท่ั วไป ก็ดู

เติบโตอยู สวนทองเท่ียวเชิงสุขภาพ

เรายังไมไดมีการใชประโยชนจากตรง

นั้นอยางเต็มท่ี คือมีแผนในอนาคตจะ

หา Agency ท่ีจองการชบริการมา

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

ประเทศเราอยางท่ีรู ก็ เปนหนึ่ งใน

จุดหมายปลายทางดานสุขภาพอยู

แลว ก็อาจจะมีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึนอีก

ในอนาคตก็เปนได” 

 

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

เหมือนกันแหละ อยางท่ีคุณบอกวา

เศรษฐกิจเปนปจจัยสําคัญในการ

เลือกใชบริการของเรา จะบอกวาเรา

เปนการรักษาแบบทางการแพทยเลย

หรือไม ก็คงไมใช 100% เพราะเรา 

2.1 “ถามยากแหะ (หัวเราะ) จริงๆ พ่ีมอง

วามันอยูในชวงเติบโตนะ คือคนท่ีมาใช

บริการเรามีหลายแบบมาก ซ่ึงแนนอนทุก

คนมีเงินหมด และเคามีทางเลือกในการใช

บริการท่ีหลากหลาย วันนี้เคาไมเขารานพ่ี 

เดินไปในหางเรื่อยๆ อีกชั้นก็เจอรานอ่ืน

แลว ภาพรวมมันก็ตองเติบโตท้ังในแงของ

มูลคาและก็จํานวนผูประกอบการอยูแลว

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

ผลิตภัณฑพวกเครื่องสําอาง หรือแมแต

ผลิตภัณฑดูแลรางกายก็มาจับตลาดเรื่อง

ของผลิตภัณฑสปาเหมือนกัน ท้ังใสความ

เปนอโรมา หรือสารสกัดท่ีเนนความผอน

คลาย ภาพรวมมันก็คงเติบโตอยูแลวละ” 

 

2.2 “นาจะเรื่องเศรษฐกิจเหมือนกันนะ 

สังเกตวาถาชวงไหนท่ีเศรษฐกิจไมดี ลูกคา

ของเราเงียบไปเลยนะ หายไปหมดเลย ซ่ึง

มันก็สะทอนไดเหมือนกันวาบริการเรา

ไมไดเปนสิ่งท่ีจําเปนเม่ือเทียบกับการใช

บริการดานอ่ืน” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

2.3 ทานคิดวา

มีโอกาสใดบาง

ท่ีชวยเสริมให

ธุรกิจของทาน

สามารถแขงขัน

ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

2.4 ทานคิดวา

มีอุปสรรคดาน

ใดบางท่ีสง

ผลกระทบตอ

กิจการ 

เสมือนกับเปนทางเลือก เปนตัวเสริม

ท่ีทําใหลูกคาฟนฟูไดเร็วข้ึนมากกวา 

ซ่ึงก็ตองเปนท่ีมีรายไดพอสมควรถึง

มาใชบริการได ดังนั้นชวงเศรษฐกิจ

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

ยอดขายและรายไดเราลดลง” 

 

2.3 “โอกาสท่ีสําคัญและสงผลกับ

เรานะหรอ อืม นาจะเปนเรื่องของ

กระแสการรักสุขภาพของคนในยุค

ปจจุบันแหละ เราเชื่อวายิ่งคนทํางาน

หนักยิ่งตองการการพักผอน ซ่ึงหนึ่ง

ในการผอนคลายท่ีดีท่ีสุดก็คือการใช

บริการสปา และนวดผอนคลาย

สุขภาพ ถือเปนสิ่งท่ีทุกคนคิดถึงเปน

อันดับแรกเลย” 

 

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

ใหบริการไปยังพ้ืนท่ีอ่ืนๆ เนื่องจาก

เราขาดแคลนบุคลากรท่ีมีความเปน

มืออาชีพและไดมาตรฐาน การเทรน

นิ่ งพนักงานแตละคนตองใช เวลา

พอสมควร เนื่องจากบริการของเรา

เปนแบบพรีเมียมจึงมีรายละเอียดท่ี

ตองใสใจมากกวาปกติ ซ่ึงเราก็เรงหา

วิธีการรองรับปญหาตรงนี้ เพ่ือ 

2.3 “อยางแรกเลยนะคนสมัยนี้เหมือนมอง

หาความเปนธรรมชาติมากข้ึน ลดการใช

สารเคมีลง เพราะเดี๋ยวนี้สื่อออนไลนมัน

เขาถึงไง ขอมูลตางๆ ท้ังดีและไมดี ทําให

คนเกิดการตื่นตัว และหันมาสนใจพวก

สมุนไพรและสารสกัดธรรมชาติมากข้ึน 

ตรงนี้เปนจุดขายของเราเลยนะ เพราะเรา

จะบอกวาบริการเราดีอยางนั้นอยางนี้คงไม

พอแลว ตองอาศัยจุดขายเรื่องผลิตภัณฑ

ของเราเปนตัวชูโรงประกอบดวย” 

 

2.4 “ตอนนี้ท่ีหนักสุดนาจะเปนเรื่องการ

แสดงความคิดเห็นตามสื่อออนไลน ตรงนี้

เห็นชัดเลยวามันเปนดาบสองคม เราใช 

Facebook Fanpage ในการติดตอสื่อสาร 

และเผยแพรขอมูล แตกลับมีลูกคาบางคน

ท่ีอยากกลั่นแกลงเรามาแสดงความคิดเห็น

เชิงลบ และใหเรตติ้งเราคอนขางแย ซ่ึง

ลูกคาสวนใหญก็ชื่นชมในบริการของเรา 

ตรงนี้ ก็เปนอุปสรรคของเราพอสมควร 

เพราะสะทอนถึงความนาเชื่อถือถึงบริการ

ของเรา” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

 เตรียมพรอม ในการขยายธุ ร กิ จ

ตอไป” 

 

สวนที ่3 การ

วเิคราะหปจจยั

ภายในทีส่งผล

กระทบตอ

กิจการ 

3.1 สวน

ประสมทาง

การตลาดดาน

ใดตอไปนี้ ท่ีมี

ผลตอกิจการ

ของทาน 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานชองทางจัด

จําหนาย 

ดานราคา 

 

ดานผลิตภัณฑ 

“ในสวนของผลิตภัณฑของเรา ผลิต

จากสมุนไพรสกัดแท 100% ไมผสม

สารเคมีใดใดท้ังสิ้น ซ่ึงมีไลนสินคาอยู 

4 กลุมคือ น้ํามันนวดอโรมา บอดี้สค

รับ สบูสปา และบาลม และในสวน

ของบริการทางรานมีบริการนวด

สมุนไพร นวดแผนไทย ซาวนา และ

การอาบน้ําแร นอกเหนือจากนี้เรามี

การผลิตตามคําสั่งของลุกคา (Made 

to order) อีกดวย” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“ปจจุบันเรามีรานอยูท่ียานรมเกลา 

ใกลสนามบินสุวรรณภูมิ ซ่ึงเปนท้ัง

สํานักงานใหญและคลังเก็บสินคาไป

ในตัวดวย นอกจากนี้ลูกคาสามารถดู

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

Facebook ของทางรานได อีกทาง

หนึ่งดวย” 

 

ดานราคา 

“ก็แพงกวารานท่ัวไป (หัวเราะ) ราน

เราเน นพรี เมี ยม ไง คือจั บลูกค า

ระดับบนเลยจริงๆ ฉะนั้นเรื่องบริการ 

ดานผลิตภัณฑ 

“เรามีบริการนวดสปา นวดแผนไทย นวด

เฉพาะสวน อาบน้ําแร และคอรสบํารุงผิว

รวมถึงลดน้ําหนัก ซ่ึงผลิตภัณฑท่ีนํามาใช

ท้ังหมด เปนสูตรท่ีทางรานคิดคนและผลิต

เองท้ังหมด เพ่ือใหแนใจในคุณภาพกอนสง

มอบไปยังลูกคา” 

 

ดานชองทางจัดจําหนาย 

“รานเราตั้งอยู ท่ี เซ็นทรัล พลาซา เวสต

เกสต ชั้น 2 ซ่ึงเปนจุดท่ีผูคนผานไปมา

ตลอดท้ังวัน  และมี Facebook ในการ

อัพเดตความเคลื่อนไหวอยูตลอดเวลา ใน

สวนของการจองการใชบริการลวงหนา

สามารถโทรเขามาท่ีศูนยลูกคาสัมพันธของ

เราได” 

 

ดานราคา 

“ราคาบริการทางรานอยูในระดับปกติ เปน

อัตราท่ีใชกับรานนวดท่ัวไป ซ่ึงเราเนนขาย

เปนคอรสเพ่ือใหลูกคาใชบริการตอเนื่อง 

จะไดเห็นผลจากการเขารับบริการของเรา 

โดยราคาคอรสจะถูกกวาการเขามาใช

บริการรายครั้ง” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

ดานการ

สงเสริมการขาย 

ดานบุคคล 

ดานการ

นําเสนอทาง

กายภาพ 

ดาน

กระบวนการ 

และการคัดสรรคุณภาพวัตถุดิบท่ีใช

ผลิตตองสรรหาแตสิ่งท่ีดีท่ีสุด แตก็มี

ความสมเหตุสมผลกับราคาท่ีจายไป

นะ” 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“เราเนนไปท่ีการสรางบรรยากาศ

ภายในรานมากกวา เพราะทําโปรโม

ชันมากไปก็ไมไดชวยใหลูกคามาใช

บริการมากข้ึน เราเลยมุงไปท่ีการ

สื่อสารและการดูแลเอาใจใสลูกคา

เปนพิเศษ เพ่ือสรางความนาเชื่อถือ 

และความประทับใจตอลูกคา และ

กลับมาใชบริการของเราเปนประจํา” 

 

ดานบุคคล 

“บุ คลากร ท่ี ร าน ทุกคนผ านการ

ฝกอบรมเปนอยางดี ตามหลักสูตรท่ี

ไดรับการยอมรับมาตรฐาน และ

กระบวนการใหบริการของเราจําเปน

ท่ีจะตองใชพนักงานในการใหการ

อํานวยความสะดวกทุกจุด ดังนั้น

เรื่องนี้จึงสําคัญมาก ซ่ึงเราจะมีการ

ต รวจ ส อ บ คุ ณ ภ าพ พ นั ก งาน ท่ี

ใหบริการอยูเสมอ” 

 

 

ดานการสงเสริมการขาย 

“ทางรานมีบริการพิเศษ เชนการนําเตียง

แมเหล็กไฟฟาเขามาใหบริการ ก็จะจัดโปร-

โมชันราคาพิเศษใหลูกคาเกิดความสนใจ

อยากเขามาทดลองใชบริการ นอกจากนี้

เรายังจัดคอรสในราคาพิเศษ เพ่ือกระตุน

การซ้ือบริการจากลูกคา ในสวนของการ

สื่อสารเราใชชองทาง Facebook เปนหลัก 

เพราะเขาถึงผูคนเปนจํานวนมาก และมี

การเคลื่อนไหวอยูตลอดเวลา ทําใหรักษา

ความสัมพันธลูกคาไดเปนอยางดี” 

 

ดานบุคคล 

“พนักงานท่ีรานทุกคนเราคัดสรรเองหมด 

เพราะประสบการณของเราท่ีใชบริการ

รานสปามาอย างยาวนาน เราจึ งรู ว า

พนักงานคนไหนเหมาะสมกับทํางานแบบ

ใด เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานใหดี

ท่ีสุด” 

 

 ดานกายภาพ 

“บรรยากาศของรานเนนความโปรง โลง

สบาย ภายในรานออกแบบดวยสีสันท่ีทํา

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

ใหบริการก็เนนการพักผอนสูงสุด เม่ือ

ลูกคาเขาใชบริการแลวจะสบายจนไมอยาก

ตื่นข้ึนมาเลยทีเดียว (หัวเราะ)” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใช

สัมภาษณ 

ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

 ดานกายภาพ 

“เครื่องมือและของใชภายในรานของ

เราทุกชิ้น ผานการทําความสะอาด

และฆาเชื้อเปนอยางดี อาคารสถานท่ี

มีการตกแต งบรรยากาศ ท่ีสราง

ความรูสึกผอนคลายและชวยให

ลูกคาอยากกลับมาใชบริการอยาง

เปนประจํา” 

 

ดานกระบวนการ 

“ในสวนของกระบวนการเขารับ

บริการเรามีการวางข้ันตอนอยางเปน

ระบบ เพ่ือใหลูกคาทุกคนเกิดความ

พึงพอใจสูงสุด โดยกอนเขารับบริการ

จะมีการโทรสอบถามเพ่ือยืนยันกอน

ลวงหนา เปนการเตรียมความพรอม

พนักงานใหสามารถรองรับลูกคาอยู

ตลอดเวลา ชวยการเขารับบริการก็มี

ระบบท่ีชัดเจน ชาวยใหลูกคาเกิด

ความสะดวก และสะทอนถึงความ

เปน มืออาชีพ  จนกระท่ั งหลั งรับ

บริการก็ยั งมี ข้ันตอนการติดตาม

ลูกคาอยูดวย” 

 

 

 

 

ดานกระบวนการ 

“ข้ันตอนการเขารับบริการของเรา ลูกคา

สามารถโทรมาจองบริการลวงหนาได และ

เม่ือมาใชบริการท่ีรานก็จะมีพนักงานคอย

ใหความสะดวกอยูแลว ซ่ึงชวยใหลูกคาทุก

คนเกิดความพึงพอใจ และท่ีสําคัญเรายังมี

การแนะนําลูกคาภายหลังจากใชบริการใน

แตละครั้ง เพ่ือใหลูกคาเห็นถึงความใสใจ

ของเราอยางแทจริง ในทุกกระบวนการ

ใหบริการของเราจึงเพียบพรอมไปดวยการ

บริการท่ีมีมาตรฐานอยางแทจริง” 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงบทสัมภาษณผูประกอบการกลุมท่ี 3 (ตอ) 

คําถามท่ีใชสัมภาษณ ผูประกอบการ E ผูประกอบการ F 

สวนที ่4 การสราง

พันธมติรเชงิกลยทุธ 

4.1 บริษัทของทานมี

การรวมมือกับ

หนวยงานภาครัฐ

หรือเอกชนหรือไม 

ในการขอรับการ

สงเสริมหรือ

ชวยเหลือการ

ประกอบธุรกิจของ

ทาน 

“อยูในชวงดําเนินการอยู เพราะเรา

มองเห็นวาตลาดตรงนี้กําลังเติบโต 

และประเทศเราเองก็มีชื่อเสียวดาน

บริการทางดานนี้อยูแลว แตคงตอง

คอยเปนคอยไป เพราะเราไมไดมี

เงินทุนมากเหมือนผูประกอบการ

รายใหญ  อยาง Healthland ซ่ึ ง

เคาเปดมานานและมีชื่อเสียงใน

กลุมลูกคาเปนอยางมาก ตอนนี้เรา

ก็เขารวมโครงการสงเสริมธุรกิจ

ระดับเติบโตของ สสว อยู เร็วๆ นี้ก็

นาจะมีกิจกรรมท่ีชวยพัฒนาเราอยู

แลว” 

“สวนใหญจะเปนซัพพลายเออรท่ีสงวัตุ

ดิบใหกับเรามากกวา นอกนั้นก็จะมี

หนวยงานรัฐ ท่ีเราไปเขารวมกิจกรรม

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

สาธารณสุข ท่ีมีการจัดอบรมการเพ่ิม

มาตรฐานธุรกิจบริการสปา เรากไปเขา

รวมตรงนั้นดวย และลาสุดก็มีโครงการ 

Stronger SME ซ่ึงเราสนใจอยากลอง

ไปเปดธุรกิจท่ีตางประเทศเหมือนกัน” 

สวนที ่5 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

5.1 ทานคิดวา

นอกเหนือจาก

ประเด็นท่ีได

สัมภาษณไปท้ังหมด 

มีเรื่องใดท่ีทาน

อยากจะเสนอ

เพ่ิมเติม เพ่ือชวยให

เขาใจการทํา

การตลาดกับธุรกิจ

ของทาน 

“อยากทําเรื่องการสรางแบรนด

มาก ท่ี สุ ด เลย  เพราะสินค า เรา 

บริ การ เราดี หมดแล ว  ข าดแต

ชื่อเสียงและการเปน ท่ีรูจักของ

ลูกคาเปาหมาย ตรงนี้เปนสิ่งท่ีเรา

อยากเรงปรับปรุงและดําเนินการ

อยางเรงดวนเลย” 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

การตลาดพอสมควรนะ คือใครทําอะไร 

เราทําหมด เลยอาจจะยังไมมีจุดเดนท่ี

ชัดเจนพอ ถาเราไดรับการสงเสริมและ

พัฒนาดานนี้อยางเต็มประสิทธิภาพก็

นาจะทําใหชื่อเสียงแบรนดของเราเปน

ท่ีรูจักในวงกวางมากกวานี้” 
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 จากตารางท่ี 4.3 จะพบวา ผูประกอบการในกลุมนี้ตางมุงเนนไปท่ีความตองการเขาถึง

ลูกคากลุมเปาหมายท่ีกวางข้ึน เนื่องจากผลิตภัณฑและบริการท่ีมีอยูผานการวางแผนและเตรียมการ

ไวอยางเปนระบบแลว ซ่ึงท้ังสองรายตางมีตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจนและเปนแนวทางท่ีมุงเนน

จับกลุมเปาหมายท่ีตางกัน จากการวิเคราะหตามกรอบทีไดสรางข้ึน พบวา ความสามารถในการ

แขงขันเชิงกลยุทธของท้ังสองบริษัทตางมีการเตรียมพรอมรับมือเปนอยางดี ท้ังการรับมือตอปจจัย

สภาพแวดลอมภายนอก และการวางแผนปจจัยภายในใหแขงขันกับคูแขงไวเปนอยางดี ซ่ึงท้ังหมดนี้

จะชวยใหธุรกิจสามารถควาโอกาสจากการขยายตัวของอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพไดเปนอยาง

ดี 

 ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาปจจัยทางการตลาดท่ีสําคัญสําหรับผูประกอบการท่ีดําเนินกิจการ

ในกลุมท่ี 3 ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานบุคคล และดานกระบวนการ ซ่ึงปจจัยท้ังหมดท่ีกลาวมานี้เปน

ตัวขับเคลื่อนสําคัญท่ีทําใหการประกอบธุรกิจมีการเติบโต โดยปจจัยดานผลิตภัณฑสะทอนจากการมี

สินคาและบริการท่ีไดมาตรฐานและนําเสนอความแตกตางใหผูใชบริการรูสึกมีความตองการในการ

ทดลองใช ตามมาดวยดานบุคคล ซ่ึงทางผูประกอบการตองมีการฝกอบรมใหพนักงานทุกคนมี

ความสามารถในการใหบริการท่ีเปนเลิศ เพราะดานดังกลาวถือเปนหัวใจสําคัญของการดําเนินธุรกิจนี้ 

โดยจะตองมีการกําหนด Service Blueprint ท่ีเปนกระบวนการใหบริการใหชัดเจนและเปนระบบ 

ไมใหเกิดความบกพรองในข้ันตอนใดข้ันตอนหนึ่ง และสวนสุดทายการใชประโยชนจากพันธมิตร

เชิงกลยุทธ เห็นไดจากการท่ีสถานท่ีเปดใหบริการของผูประกอบการในกลุมนี้ เลือกใชพ้ืนท่ีของ

ศูนยการคาชั้นนํา ซ่ึงมีสาขาครอบคลุมพ้ืนท่ีท่ัวประเทศ สามารถขยายกิจการตามศูนยการคาไปได

พรอมๆ กัน ซ่ึงถือเปนหนึ่งใน Strategic Distributor ของการนําเอาพันธมิตรเชิงกลยุทธมาปรับใชกับ

ธุรกิจของตนเอง 
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4.4 สรุปผลการศึกษา 

 

 จากการวิเคราะหท้ังหมดพบวา ผูประกอบการท้ังสามกลุม มีความเขาใจและตระหนัก

ถึงการเตรียมความพรอมทางการตลาดไวอยูแลว แตในเชิงรายละเอียดท่ีจําเปนจะตองอาศัยความ

เชี่ยวชาญในการวางแผน ผูประกอบการยังคงตองไดรับการชวยเหลือจากท่ีปรึกษาในแตละดาน เพ่ือ

ทําใหแผนการดําเนินงานสัมฤทธิ์ผลเปนรูปธรรมมากท่ีสุด ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาผูประกอบการทุก

รายมีความพรอมในการรับมือกับปจจัยสภาพแวดลมภายนอก และพรอมท่ีจะรุกเขาไปควาโอกาสจาก

การเติบโตของอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพไวอยูแลว ในขณะท่ีการเตรียมความพรอมในการ

วางแผนภายในของบริษัท ผูประกอบการทุกคนก็มองเห็นในจุดเดนและจุดดอยของตนเอง มีการปรับ

การดําเนินงาน และเตรียมรับมืออยูตลอดเวลา จึงเชื่อวาการดําเนินงานของผูประกอบการทุกรายจะมี

โอกาสประสบความสําเร็จ และสามารถชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในอุตสาหกรรมนี้ไดอยาง

แนนอน 
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บทที ่5 

สรปุผลการวจิัยและขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

 

งานวิจัยนี้เกิดข้ึนจากการท่ีผูวิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสในการเตรียมความพรอมรับมือกับ

การขยายตัวของอุตสาหกรรมทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ซ่ึงในอุตสาหกรรมดังกลาวเก่ียวของกับการดําเนิน

ธุรกิจหลักอยูสามประการ ประกอบดวย โรงพยาบาล โรงแรมและท่ีพัก และบริการการแพทย

ทางเลือก ซ่ึงผูวิจัยมีความสนใจในธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก เนื่องจากธุรกิจโรงพยาบาลและ

โรงแรมคอนขางมีความชัดเจนในการเตรียมควาพรอมรับมือกับโอกาสท่ีเกิดข้ึนอยูแลว ในขณะท่ี

ผูประกอบการบริการการแพทยทางเลือกคอนขางมีความหลากหลาย ผูวิจัยจึงมีความสนใจอยาก

ศึกษาใหเห็นขอเท็จจริง และเปนการสรางงานวิจัยท่ีจะชวยใหผูประกอบการในธุรกิจกลุมดังกลาว 

เกิดความตระหนักและหันมาเตรียมความพรอมรับมือกับโอกาสทางการตลาดท่ีกําลังเกิดข้ึน 

งานวิจัยนี้ ใชการวิจัยเชิงคุณภาพดวยการใชวิธีการสัมภาษณ เชิงลึก (Indepth 

interview) โดยการกําหนดกลุมตัวอยางข้ึนมา 3 กลุม ซ่ึงมีความแตกตางกันในเรื่องของลักษณะการ

ประกอบธุรกิจท่ี ทํา ประกอบดวย ผูประกอบการกลุม ท่ีรับจางผลิตสินคาเพียงอยางเดียว 

ผูประกอบการกลุมท่ีรับจางผลิตสินคาและจัดจําหนายภายใตแบรนดตนเองดวย และผูประกอบการท่ี

ผลิตสินคาและมีบริการควบคูไปดวย 

ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ผูประกอบการทุกคนตางมีการเตรียมความพรอมในการ

รับมือกับโอกาสท่ีเกิดข้ึนไวบางแลว ซ่ึงแนวทางในการดําเนินการทางการตลาดของแตละราย 

แตกตางกันไปตามประสบการณและความเชี่ยวชาญของผูประกอบการแตละคน ท้ังนี้สามารถสรุป

เปนประเด็นสําคัญไดดังตอไปนี้  

-ความสามารถในการไดเปรียบเชิงกลยุทธ สะทอนไดจาก การท่ีผูประกอบการทุก

คนมีความเขาใจถึงสภาวะแวดลอมในตลาดท่ีตนเองดําเนินธุรกิจอยู และเลือกท่ีจะวางแผนเชิงรุกใน

การชวงชิงสวนแบงทางการตลาดนั้นไว ท้ังนี้ผูประกอบการตางมองเห็นโอกาสและอุปสรรคในการ

ประกอบธุรกิจและมีการเตรียมความพรอมอยูตลอดเวลา 

-ปจจัยภายในดานสวนประสมทางการตลาด สะทอนไดจาก การท่ีผูประกอบการ

ไดบอกเลาถึงรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดในแตละปจจัยอยางครบถวน มีการแจกแจง

ข้ันตอนการดําเนินงานอยางเห็นภาพ ซ่ึงถือเปนตัวชี้วัดสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงชวยให
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ผูประกอบการมีความเขาใจในตนเองและเห็นความแตกตางของตนเองกับคูแขง ทําใหการประเมิน

ความสามารถในการทําตลาดของผูประกอบการมีความชัดเจนและวางแผนไดเปนระบบยิ่งข้ึน 

- แนวทางการสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ สะทอนไดจาก ความเขาใจในเรื่องของ

การสรางความสัมพันธท่ีดีตอผูมีสวนไดเสียในวงจรธุรกิจ ซ่ึงผูประกอบการทุกรายตางมุงเนนไปท่ีการ

รักษาความสัมพันธกับซัพพลายเออร และการมีท่ีปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงทุกสวนมีความสําคัญ

และเชื่อมโยงกันเปนโครงขาย ในจุดนี้อาจตองมีการเพ่ิมเติมในผูประกอบการบางรายท่ียังไมเห็น

ความสําคัญในประเด็นนี้ ซ่ึงตองมีการสรางความเขาใจเพ่ิมเติม เพ่ือชี้ใหเห็นถึงประโยชนจากการสราง

พันธมิตรเชิงกลยุทธ 

จากประเด็นท่ีสรุปไปขางตนแลวนั้น ผูประกอบการท่ีสนใจจะลงทุนในธุรกิจดานนี้ อาจ

กลับไปตรวจสอบความสามารถของตนเองอีกครั้ง ตามเครื่องมือและประเด็นท่ีงานวิจัยชิ้นนี้ไดสรุปไว 

เพ่ือใชเปนหลักในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จ และรับกับโอกาสท่ีเกิดจากการสนับสนุน 

ของหนวยงานภาครัฐและความตองการของลูกคาในภายภาคหนา 

 

5.2 ประโยชนทีไ่ดรบั 

 

งานวิจัยนี้เปนการนําทฤษฎีทางการตลาดมาเปนเครื่องมือในการตรวจสอบความพรอม

และการวางแผนทางการตลาดของผูประกอบการในธุรกิจบริการการแพทยทางเลือก ซ่ึงจากทฤษฎีท่ี

นํามาเลือกใชนั้นสามารถวิเคราะหใหเห็นถึงปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน ซ่ึงเปน

พ้ืนฐานสําคัญในการวางแผนการตลาดในข้ันตอนตอไป ท้ังนี้การวิเคราะหดังกลาวยังเปนการสะทอน

มุมมองของผูประกอบการผานกรอบการวิจัย ซ่ึงชวยใหเห็นภาพการดําเนินธุรกิจบริการการแพทย

ทางเลือกมากข้ึน ซ่ึงนําไปสูการวางแผนเชิงนโยบายของหนวยงานตางๆ ท่ีตองการเขามาสงเสริมและ

พัฒนาผูประกอบการไดเขาใจถึงความตองการท่ีแทจริง 
 

5.3 ขอจาํกดัของงานวจิยั 

 

งานวิจัยนี้จะมุงเนนไปท่ีการศึกษาความพรอมทางการตลาดพ้ืนฐานเพียงอยางเดียว

เทานั้น ไมไดเจาะลึกลงไปถึงการวิเคราะหภาพรวมการประกอบธุรกิจ ซ่ึงยังมีดานอ่ืนๆ ท่ีตองศึกษาใน

เชิงลึกเพ่ิมเติมอีกหลายประเด็น ดังนั้นการนําผลวิจัยไปใชอางอิงตอ สามารถนําไปประกอบในเชิง

การตลาดท่ีเก่ียวของกับปจจัยสภาพแวดลมภายในและภายนอกเปนสําคัญ ซ่ึงถือเปนขํ้าจํากัดของ

งานวิจัยชิ้นนี้ 
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5.4 งานวจิยัตอเนือ่ง 

 

จากงานวิจัยนี้ท่ีแสดงใหเห็นประเด็นความพรอมทางดานการตลาดเบื้องตนในเรื่องของ

ปจจัยสภาพแวดลมภายในและภายนอกเทานั้น ซ่ึงสามารถนําไปตอยอดสําหรับงานวิจัยในอนาคตได

อีกหลากหลาย อาทิเชน การศึกษาแนวทางการวางแผนการสื่อสารการตลาดสําหรับธุรกิจกลุมนี้ หรือ

การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือนํามาสรางเปนโมเดลกลุมเปาหมายในธุรกิจบริการการแพทย

ทางเลือก เปนตน ซ่ึงผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยชิ้นนี้จะเปนการตอยอดองคความรูใหกับผูท่ี

สนใจ ไดนําไปใชอางอิงตอไปในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

˘śďÞďĞ̂ďİćĘ̋Ďğ 

 

 
 
  

คําชี้แจง แนวคําถามการวิจัยฉบับนี้ใชในการศึกษาเรื่อง “การศึกษาความพรอมทางดานการตลาด

ของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ กรณีศึกษาธุรกิจสปาและผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของ” 

ซ่ึงการศึกษานี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิตในสาขาวิชาการ

บริหารการตลาด คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร โดยขอมูลท่ีไดจากการ

ตอบคําถามจะถูกนําเสนอในภาพรวมและไมสงผลกระทบตอผูตอบคําถามแตอยางใด 

 
แบบสอบถามชดุนี ้ประกอบไปดวย 5 สวน ดงันี ้

สวนที ่1 : คําถามภาพรวมเกีย่วกบัการดาํเนนิธรุกจิในปจจบุนั 

1.1 แนวคิดและจุดเริ่มตนในการทําธุรกิจของทานมีท่ีมาอยางไร เพราะเหตุใดจึงเลือกเขามา

ทําธุรกิจนี้ และปจจุบันสถานการณดําเนินกิจการของทานเปนอยางไร 

สวนที ่2 : การวเิคราะหปจจยัภายนอกทีส่งผลกระทบตอกจิการ 

2.1 ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอภาพรวมของตลาดธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรม 

     ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 

2.2 ปจจัยภายนอกดานใดบางท่ีสงผลกระทบตอกิจการของทาน(เศรษฐกิจ การเมือง สังคม     

     และวัฒนธรรม สิ่งแวดลอม) 

2.3 ทานคิดวามีโอกาสใดบางท่ีชวยเสริมใหธุรกิจของทานสามารถแขงขันไดอยางมี   

     ประสิทธิภาพ 

2.4 ทานคิดวามีอุปสรรคดานใดบางท่ีสงผลกระทบตอกิจการ  

สวนที ่3 การวเิคราะหปจจยัภายในทีส่งผลกระทบตอกจิการ 

3.1 สวนประสมทางการตลาดดานใดตอไปนี้ ท่ีมีผลตอกิจการของทาน(ดานผลิตภัณฑ                     

     ดานชองทางจัดจําหนาย ดานราคา ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคคล  

     ดานการนําเสนอทางกายภาพ และดานกระบวนการ) 
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สวนที ่4 การสรางพนัธมิตรเชงิกลยทุธ 

4.1 บริษัทของทานมีการรวมมือกับหนวยงานภาครัฐและหรือเอกชนหรือไม ในการขอรับการสงเสริม 

     หรือชวยเหลือการประกอบธุรกิจของทาน 

สวนที ่5 ขอเสนอแนะเพิ่มเตมิ 

5.1 ทานคิดวานอกเหนือจากประเด็นท่ีไดสัมภาษณไปท้ังหมด มีเรื่องใดท่ีทานอยากจะเสนอเพ่ิมเติม  

     เพ่ือชวยใหเขาใจการทําการตลาดกับธุรกิจของทาน 
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ประวตัผิูเขยีน 

 

ชื่อ นายรชต ออนนอม 

วันเดือนปเกิด 3 มิถุนายน พ.ศ. 2535 

วุฒิการศึกษา ปการศึกษา 2557 : บริหารธุรกิจบัณฑิต 

(การจัดการธุรกิจแบบบูรณาการ) 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  
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