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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพในจังหวัดเชียงใหม่ ได้
อาศัยแนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ 

1. แนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2. แนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ 
3. ข้อมูลเกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
4. ความรู้เกี่ยวกับการนวดแผนไทย 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
6. กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
1. แนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร  
          ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ ให้บริการซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น 
ๆ  โดยทั่วไปแล้ว  ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  2  ลักษณะ  คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้  และผลิตภัณฑ์ที่
จับต้องไม่ได้ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจ
ซื้อ ดังนั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ
ที่น า เสนอ ซึ่ งจะต้องพิจารณาในด้านท า เลที่ ตั้ ง  (Location) และช่องทางในการน า เสนอ
บริการ (Channels) 

4. ด้ านส่ ง เสริมการตลาด  (Promotion) เป็น เครื่ องมือหนึ่ งที่ มีความส าคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้ เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่ งต้องอาศัยการคัดเลือก  การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ 
สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ ใช้บริการ  มีความคิดริ เริ่ม  มีความสามารถในการแก้ไข
ปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
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6. ด้ า น ก า ร ส ร้ า ง แ ล ะน า เ ส น อลั ก ษ ณ ะท า ง ก า ย ภ า พ  (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวมทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยนและการให้บริการที่รวดเร็วหรือ
ผลประโยชน์อื่นๆท่ีลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 
2. แนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภคและกำรตัดสินใจซื้อ      
  พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการที่
พวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ ห รือ
แนวคิด เพ่ือสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่านี้มีต่อผู้บริโภคและสังคม
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพ่ือ
พยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินของผู้ซื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรม
ผู้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปร
เชิงพฤติกรรมเพ่ือพยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปก็
ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง 
และสังคมแวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของ
แต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริกรทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการ
ตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออก 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา
การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการ
ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 

Engel และผู้ร่วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการกระท าของ
บุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มี
อยู่ก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคไว้ว่าเป็นพฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมินผล หรือการ
บริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการ
ของตนได้เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลัง
เพ่ือบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อันประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อย่างไร ที่ไหน 
และบ่อยแค่ไหน 

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้ความหมาย
ของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการ

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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จัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อน
แล้ว และซึ่งมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว 

ศิริ วรรณ เสรี รัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อ้าง อิงจาก Kotler, Philip. (1999) 
Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า 
 
แบบจ ำลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

ในการศึกษาถึงตลาดผู้บริโภคนั้น จ าเป็นอย่างยิ่งที่นักการตลาดจะต้องท าความเข้าใจถึง
พฤติกรรมต่างๆของผู้บริโภคที่เป็นส่วนประกอบที่ส าคัญที่สุดของตลาดผู้บริโภค ในการที่จะเข้าใจถึง
สาเหตุหรือเหตุผลที่ว่าท าไมผู้บริโภคถึงตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ตัวใดตัวหนึ่งนั้น  Phillip 
Kotler ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของแบบจ าลอง
พฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior) ดังแสดงไว้ในภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยภำยนอก  ปัจจัยภำยใน  ปัจจัยเฉพำะบุคคล  ปัจจัยภำยใน 

 
ภำพที่ 2.1 แบบจ ำลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

สิ่งกระตุ้นภำยนอก 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด     สิ่งกระตุ้นอืน่ๆ 
- ผลิตภัณฑ์         - เศรษฐกิจ 
- ราคา         - เทคโนโลยี 
- การจัดจ าหน่าย        - การเมือง 
- การส่งเสริมการตลาด       - วัฒนธรรม 

กล่องด ำหรือ
ควำมรู้สึกนึกคิด

ของผู้ซ้ือ (Buyer’s 
black box) 

 

กำรตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Response = R) 
การเลือกผลิตภัณฑ์ 
การเลือกตรายีห่้อ 
การเลือกผู้ขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 
 

ลักษณะของผู้ซ้ือ  
(Buyer’s characteristics) 
ปัจจัยทางวัฒนธรรม 
ปัจจัยทางสังคม 
ปัจจัยทางจิตวิทยา 
ปัจจัยสว่นบุคคล 
 

ขั้นตอนกำรตัดสินใจซื้อของผู้ซ้ือ (Buyer’s purchase 
decision) 
การรับรู้ปัญหา 
การค้นหาข้อมูล 
การประเมินผลพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อ 
ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ 
 

1. ปัจจัยด้ำนวัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมพื้นฐาน 
- วัฒนธรรมย่อย 
- ชั้นทางสังคม 

 

2. ปัจจัยทำงสังคม 
- กลุ่มอา้งอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 
 

3. ปัจจัยเฉพำะบุคคล 
- อาย ุ
- วงจรชีวิตครอบครัว 
- อาชพี 
- โอกาสทางเศรษฐฏิจ 
- ค่านิยมและรูปแบบการ
ด ารงชีวิต 
 

4. ปัจจัยทำงจติวิทยำ 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้  
- ความเชื่อและทัศนคติ 
- บุคลิกภาพและ  
  แนวความคิดของคน 
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แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค จะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น(Stimulus)ที่ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) ที่เปรียบเสมือนกล่องด าที่ผู้ผลิตหรือนักการตลาดไม่สามารถ
คาดคะเนได้เมื่อผู้บริโภครับรู้ต่อสิ่งกระตุ้นและเกิดความต้องการแล้วจึงจะเกิดการซื้อหรือการ
ตอบสนอง (Response) ขึ้นโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

1. สิ่งกระตุ้นภำยนอกของผู้ซื้อ (Stimuli) สิ่งที่กระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคอาจเกิด
จากแรงกระตุ้นภายในร่างกายของผู้บริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นสิ่งกระตุ้นที่
อยู่ภายนอกซึ่งได้แก่สิ่งกระตุ้นทางการตลาด และสิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ ส่วนมากนักการตลาดจะให้
ความส าคัญกับสิ่งกระตุ้นภายนอก โดยพยายามจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก โดยเฉพาะสิ่งกระตุ้นทางการ
ตลาดให้สามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าข้ึน 
     1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) สิ่งกระตุ้นทางการตลาดเป็นสิ่งกระตุ้นที่
นักการตลาดสามารถควบคุมและจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่ เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซึ่งประกอบด้วย สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม
สะดุดตา สิ่งกระตุ้นด้านราคา เช่น การก าหนดเงื่อนไขการช าระเงินหรือการเสนอส่วนลดที่ดีกว่าคู่
แข่งขัน สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น มีการจัดผลิตภัณฑ์ให้มีจ าหน่ายอย่างทั่วถึง 
และสิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม การโฆษณาที่สม่ าเสมอ สิ่งต่าง ๆ 
เหล่านี้หากนักการตลาดสามารถเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภค และสามารถจัดสิ่งกระตุ้น
ทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าแล้วย่อมจะเป็นเครื่องมือที่สามารถจะ
กระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความต้องการได้ ซึ่งจะน าไปสู่พฤติกรรมการซื้อในที่สุด 

1.2. สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimuli) 
สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ จะเป็นสิ่งกระตุ้นที่อยู่ภายนอกองค์การและนักการตลาดไม่สามารถควบคุม

ได ้สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ    รายได้ของผู้บริโภคจะมีผล
ต่อความต้องการซื้อของผู้บริโภค สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัยและ
รวดเร็ว ท าให้ผู้บริโภคต้องการใช้โทรศัพท์มือถือกันมากขึ้น สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น
กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งจะมีผลต่อความต้องการในสินค้าชนิดนั้น และสิ่ง
กระตุ้นทางวัฒนธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ  จะเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความ
ต้องการสินค้าบางอย่างในเทศกาลนั้น ๆ เป็นต้น 

2. ควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
เป็นส่วนที่ได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristic) ซึ่งได้รับอิทธิพลมาจาก 
ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางจิตวิทยา  (ซึ่งจะได้กล่าวถึง
รายละเอียดต่อไป) และยังได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer Decision 
Process) ที่ประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

3. กำรตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Responses) การตอบสนองของผู้ซื้อ หรือการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ ดังนี้  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product 
Choice) ที่จะมาตอบสนองความต้องการ เช่น เลือกข้าวต้มกุ้งเป็นอาหารเช้าหรือเลือกนมสดเป็น
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อาหารเช้า การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น หากต้องการดื่มนมเป็นอาหารเช้าแล้วจะดื่มนม
สดตราอะไร การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Time) การเลือก
ปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) เป็นต้น 
 
ลักษณะของผู้ซ้ือและกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อทั้ง 2 ส่วน คือ ลักษณะของผู้ซื้อ (buyer characteristics) และ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ (buyer decision process)   

ลักษณะของผู้ซื้อ (buyer characteristics) จะถูกกระทบจากปัจจัยทางด้านต่าง ๆ 
ดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (cultural factors) 
2. ปัจจัยทางด้านสังคม (social factors) 
3. ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) 
4. ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (psychological factors) 
 
1. ปัจจัยทำงด้ำนวัฒนธรรม (cultural factors) ประกอบด้วย 
1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (culture) เป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่มี อิทธิพลต่อความต้องการและ

พฤติกรรมของคนโดยเด็กที่ก าลังเติบโตจะได้รับอิทธิพลของค่านิยม การรับรู้ความชอบ และพฤติกรรม 
มาจากครอบครัว และสถาบัน 

 1.2 วัฒนธรรมย่อย (subculture) ในแต่ละวัฒนธรรมจะประกอบไปด้วยวัฒนธรรมย่อย ๆ 
ซึ่งจะมีความแตกต่างกันออกไป ซึ่งจะน าไปสู่การแบ่งส่วนตลาด และการออกแบบกลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาด (4 P's) ที่แตกต่างกันออกไป ประกอบด้วย  

- เชื้อชาติ, สัญชาติ เช่น ไทย จีน อเมริกา อังกฤษ ลาว เป็นต้น 
- ศาสนา เช่น พุทธ อิสลาม คริสต์ ซิกข์ เป็นต้น  
- พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ เช่น ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต้ เป็นต้น 
1.3 ชั้นทางสังคม (social class) เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นล าดับขั้นที่แตกต่างกัน 

โดยอาศัยตัวแปรต่าง ๆ อาทิ รายได้ อาชีพ การศึกษา ความมั่งคั่ง แหล่งที่พักอาศัย เป็นต้น ซึ่ง
โดยทั่วไปสามารถแบ่งชั้นทางสังคมออกเป็น 3 ระดับชั้นด้วยกันคือ 

1. ชนชั้นระดับสูง (upper class) 
2. ชนชั้นระดับกลาง (middle class) 
3. ชนชั้นระดับล่าง (lower class) 
สมาชิกที่อยู่ในชั้นทางสังคมเดียวกันก็จะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที่คล้าย ๆ กัน

ชั้นทางสังคมที่แตกต่างกัน จะน าไปสู่ความชอบในผลิตภัณฑ์และตราสินค้าที่แตกต่างกันไปด้วย เช่น 
กลุ่มคนชั้นสูงส่วนใหญ่จะใช้เสื้อผ้า Brand name ขับรถยนต์ราคาแพง เช่น Benz, BMW, Jaguar 
กิจกรรมยามว่าง ต้องไปเล่นกอล์ฟ หรือออกงานสังคม เป็นต้น  

ชั้นทางสังคม มีลักษณะส าคัญดังนี้ 
- คนที่อยู่ในชั้นทางสังคมเดียวกัน มีแนวโน้มที่จะมีพฤติกรรมเหมือนกัน 
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- คนจะได้รับต าแหน่งที่สูงกว่า ต่ ากว่าตามชั้นทางสังคม 
- ชั้นทางสังคมชี้ให้เห็นถึงกลุ่มของตัวแปรต่าง ๆ เช่น อาชีพ รายได้ ความมั่งคั่ง การศึกษา

มากกว่าที่จะใช้เพียงแค่ตัวแปรเดียว 
- คนแต่ละคนสามารถเปลี่ยนชั้นทางสังคมให้สูงขึ้น/ต่ าลงได้ตลอดช่วงชีวิตของเขา  
2. ปัจจัยทำงด้ำนสังคม (social factors) ประกอบด้วย 
2.1กลุ่มอ้างอิง (reference groups) ประกอบด้วยบุคคลที่มี อิทธิพลต่อทัศนคติหรือ

พฤติกรรมของบุคคล สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ดังนี้  
1. กลุ่มอ้างอิงทางตรง (direct or membership groups) คือ กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ

ผู้บริโภคทางตรง และมีการติดต่อกันแบบเผชิญหน้า แบ่งเป็น  
- กลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) เป็นกลุ่มบุคคลที่มีการติดต่อกันอย่างสม่ าเสมอ และมี

รูปแบบการติดต่อแบบไม่เป็นทางการ เช่น ครอบครัว เพ่ือน เป็นต้น  
- กลุ่มทุติยภูมิ (secondary groups) มีการติดต่อกันแบบนาน ๆ ครั้ง และมีรูปแบบการ

ติดต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่มวิชาชีพ หรือกลุ่มทางการค้า เป็นต้น  
2. กลุ่มอ้างอิงทางอ้อม (indirect groups) คือ กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลทางอ้อม ไม่ได้มีการ

รู้จักเป็นการส่วนตัว แบ่งเป็น  
- กลุ่มใฝ่ฝัน (aspirational groups) บุคคลที่บุคคลอ่ืนต้องการจะเป็นเหมือน เช่น นักแสดง 

นักร้อง นายแบบ นางแบบ พิธีกร นักกีฬาที่มีชื่อเสียง เป็นต้น  
- กลุ่มไม่พึงปรารถนา (dissociative groups)[/b][/color] บุคคลที่ค่านิยมหรือพฤติกรรมที่

บุคคลอื่นปฏิเสธ  
กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทางด้วยกัน คือ  
1. กลุ่มอ้างอิงท าให้บุคคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวิตใหม่ ๆ 
2. มีอิทธิพลต่อทัศนคติและแนวความคิดส่วนของตนเอง 
3. มีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์และตราสินค้า  
 
2.2 ครอบครัว (family) ครอบครัวถือเป็นองค์กรในสังคมที่ส าคัญที่สุดโดยสมาชิกใน

ครอบครัวถือเป็นกลุ่มอ้างอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
2.3 บทบาทและสถานภาพ (roles and statuses) ผู้บริโภคแต่ละคนจะอยู่ในกลุ่มหลาย ๆ 

กลุ่มแตกต่างกันออกไป เช่น ครอบครัว ที่ท างาน สมาคม เป็นต้น ดังนั้นต าแหน่งของบุคคลในแต่ละ
กลุ่มจะถูกก าหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพ นอกจากนี้ในแต่ละบทบาทจะประกอบไปด้วย
สถานภาพ (status) ซึ่งคนจะซื้อสินค้าที่บ่งบอกถึงสถานภาพของตนเอง เช่น ประธานบริษัท ต้องขับ
รถเบนซ์ ใส่สูท เป็นต้น ดังนั้นหน้าที่ของนักการตลาดจะต้องทราบว่าผลิตภัณฑ์รวมถึงตราสินค้าของ
เรานั้น เหมาะส าหรับลูกค้าที่อยู่ในบทบาทและสถานภาพใด แล้วท าการสื่อสารให้ตรงกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย   
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3. ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) ประกอบด้วย  
3.1 อายุและล าดับขั้นของวงจรชีวิต (age and stage in the life cycle) คนจะซื้อสินค้า

และบริการที่แตกต่างกันไปตลอดช่วงชีวิต ดังนั้นรสนิยมในการซื้อสินค้า เช่น เสื้อผ้า อาหาร รถยนต์ 
เฟอร์นิเจอร์ หรือกิจกรรมยามว่าง จะมีความสัมพันธ์กับอายุและล าดับขั้นของวงจรชีวิตตัวอย่างเช่น 
สินค้าประเภทอาหาร เมื่ออยู่ในช่วงวัยรุ่นจะนิยมรับประทานอาหารประเภท Fast food แต่เมื่อเข้าสู่
วัยผู้ใหญ่ก็จะให้ความส าคัญกับการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากขึ้น หรือกิจกรรมยามว่างของ
วัยรุ่น คือ การดูหนัง ฟังเพลง ร้องคาราโอเกะ แต่กิจกรรมยามว่างของวัยผู้ใหญ่อาจจะเป็นการปลูก
ต้นไม้ ท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ เป็นต้น  

3.2 อาชีพ (occupation) ผู้บริโภคที่อยู่ในอาชีพที่แตกต่างกัน ความต้องการในการใช้สินค้า
หรือบริการก็จะแตกต่างกันออกไป ดังนั้นนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
ต้องการของบุคคลที่อยู่ในแต่ละสาขาอาชีพได้ ตัวอย่างเช่น เครื่องคิดเลข ก็จะมีการออกแบบให้มีรุ่น
เพ่ือให้ผู้บริโภคแต่ละอาชีพ เช่น นักเรียน นักศึกษา วิศวกร นักการเงิน นักบัญชี  

3.3 สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคนั้นยังมีความเกี่ยวข้องกับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจอีกด้วยโดยสถานการณ์ทางเศรษฐกิจนั้น
จะพิจารณาจาก รายได้ส าหรับใช้จ่าย เงินออมและสินทรัพย์ หนี้สินอ านาจในการกู้ยืม ทัศนคติที่มีต่อ
การใช้จ่ายและการออม เป็นต้น 

3.4 รูปแบบการด าเนินชีวิต (lifestyle) คนแต่ละคนถึงแม้ว่าจะมาจากวัฒนธรรมย่อย ชั้นทาง
สังคม หรืออาชีพเดียวกันก็ตาม อาจจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกต่างกันได้ ซึ่งจะมีผลต่อการ
เลือกซื้อสินค้าและบริการ โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นจะวัดจาก 

- Activities: กิจกรรม   
- Interests: ความสนใจ 
- Opinions: ความคิดเห็น 
 
4. ปัจจัยทำงด้ำนจิตวิทยำ (Psychological factors) ประกอบด้วย  
4.1 การจูงใจ (motivation) เป็นพลังกระตุ้นหรือพลังผลักดันที่อยู่ภายในตัวบุคคล ซึ่ง

กระตุ้นให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซึ่งเป้าหมายที่ตั้งไว้ โดยอาจจะเกิดจากภายในตัวบุคคล 
หรืออาจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) วัฒนธรรม หรือชั้นทาง
สังคม 

4.2 การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการที่บุคคลท าการคัดเลือก จัดระเบียบ และ
ตีความหมายของข้อมูล เพ่ือก าหนดเป็นภาพที่มีความหมายขึ้นมา มี 4 ขัน้ตอน คือ 

1. Selective Exposures: การเลือกเปิดรับข้อมูล 
2. Selective Attention: การเลือกสนใจข้อมูล 
3. Selective Distortion: การเลือกตีความข้อมูล 
4. Selective Retention: การเลือกที่จะจดจ าข้อมูล  
4.3 การเรียนรู้  ( learning) คือ การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของคนที่ เกิดขึ้นจาก

ประสบการณ์ที่ผ่านมาของคนแต่ละคน ซึ่งจะมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ตัวอย่างเช่น ถ้า
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นาตาชาใช้โทรศัพท์มือถือยี่ห้อ Nokia แล้วมีความพึงพอใจในคุณภาพสินค้า ดังนั้นหากนาตาชาจะซื้อ
โทรศัพท์มือถือเครื่องใหม่โอกาสที่จะเลือกซ้ือโทรศัพท์มือถือยี่ห้อ Nokia ก็มีมากขึ้น  

4.4 ความเชื่อและทัศนคติ (beliefs and attitudes) ความเชื่อ (beliefs) เป็นความรู้สึกนึก
คิดที่บุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง อยู่บนพ้ืนฐานของความรู้ ความคิดเห็น ส่วนทัศนคติ (attitudes) เป็น
การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติ
ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทั้งความเชื่อและทัศนคติจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค ซึ่ง
ผู้บริโภค อาจจะมีความเชื่อและทัศนคติที่ไม่ถูกต้อง ดังนั้นหน้าที่ของนักการตลาดคือการสื่อสารเพ่ือ
แก้ไขความเชื่อและทัศนคติเหล่านั้น   

4.5 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (personality and self-concept) บุคลิกภาพ 
(personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคนแต่ละคน ที่สะท้อนถึงความเป็น
ตัวตนของบุคคลนั้น ๆ แนวความคิดของตนเอง (self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมี
ต่อตนเอง คนแต่ละคนจะมีบุคลิกภาพที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งบุคลิกภาพนั้นจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
ในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ตัวอย่าง คนที่มีความมั่นใจในตัวเองจะใช้เวลาในการตัดสินใจซื้อสินค้า
สั้นกว่าคนที่ไม่ค่อยมั่นใจในตัวเอง 
 
กระบวนกำรตัดสินใจซื้อ (The buying decision process)  

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นจะประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มคน ที่เข้ามามี
ส่วนเกี่ยวข้องหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อ ซึ่ งสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ  
          1. ผู้ ริ เ ริ่ ม  ( initiator) คือ บุคคลที่ เสนอความคิดในการซื้ อผลิตภัณฑ์ เป็นคนแร ก  
          2. ผู้มีอิทธิพล (influencer) คือ ผู้ที่มีอิทธิพลในการให้ค าแนะน า ให้ข้อเสนอแนะในการ
ตัดสินใจซื้อ   

3. ผู้ตัดสินใจซื้อ (decider) คือ ผู้ที่ตัดสินใจในการซื้อสินค้าเป็นครั้งสุดท้ายในเรื่องต่าง ๆ คือ 
ซื้อหรือไม่ซื้อซื้ออะไร ซื้อที่ไหน และซื้ออย่างไร   

4. ผู้ซื้อ (buyer) คือ ผู้ท าการซื้อสินค้านั้น ๆ   
5. ผู้ใช้ (user) คือ บุคคลที่เป็นผู้ใช้หรือบริโภคสินค้านั้น ๆ  
 

ขั้นตอนของกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ (The stages of the buying decision process) 
1. กำรรับรู้ถึงควำมต้องกำรหรือปัญหำ (problem/need recognition) ในขั้นตอนแรก

ผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการ ซึ่งความต้องการหรือปัญหา
นั้นเกิดขึ้นมาจากความจ าเป็น (needs) ซึ่งเกิดจาก 

1.1 สิ่งกระตุ้นภายใน (internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว กระหายน้ า      
เป็นต้น 

1.2 สิ่งกระตุ้นภายนอก (external stimuli)      อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน 
ประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้ เป็นต้น 
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          2. กำรแสวงหำข้อมูล (information search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้า
หรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไปผู้บริโภค ก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดย
แหล่งข้อมูลของผู้บริโภค แบ่งเป็น 

2.1 แหล่งบุคคล (personal sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน 
รู้จักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ 

2.2 แหล่งทางการค้า (commercial sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตาม 
สื่อต่าง ๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์  

2.3 แหล่งสาธารณชน (public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ 
สินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 

2.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัว 
ของผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ มาก่อน  

3. กำรประเมินทำงเลือก (evaluation of alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล้ว 
ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผู้บริโภคต้อง
ก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน  

ตัวอย่างเช่น ถ้าผู้บริโภคจะเลือกซื้อรถยนต์ จะมีเกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณา เช่น ยี่ห้อ ราคา 
รู ปแบบ  การตกแต่ งภ าย ใน -ภายนอก  บริ ก า รหลั ง กา รขาย  ร าคาขายต่ อ  เป็ นต้ น    
          4. กำรตัดสินใจซื้อ (purchase decision) หลังจากที่ได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ดังนี้ 

4.1 ตรายี่ห้อที่ซื้อ (brand decision) 
4.2 ร้านค้าที่ซื้อ (vendor decision) 
4.3 ปริมาณที่ซ้ือ (quantity decision) 
4.4 เวลาที่ซื้อ (timing decision) 
4.5 วิธีการในการช าระเงิน (payment-method decision) 

5. พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ (Post purchase behavior) หลังจากที่ลูกค้าได้ท าการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลัง
การซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าท าการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริง กับสิ่งที่
คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ 
ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนั้น โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมใน
การซื้อซ้ า หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็ตามที่คุณค่าที่ได้รับจริงต่ ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็
จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมี
การบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอื่นๆด้วย 
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3. ข้อมูลเกี่ยวกับกำรท่องเที่ยวเชิงสุขภำพ 
 
องคประกอบของกำรทองเที่ยว (5As) 

การทองเที่ยวจะประสบความส าเร็จไดนั้น แหลงทองเที่ยวจะไดมีองคประกอบที่ส าคัญ 5 
ประการ หรือที่เรียกกันวา 5Asไดแก 

1. ควำมดึงดูดใจ (Attraction) หมายถึง ทรัพยากรทางการทองเที่ยวที่สามารถ
ดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยวได หรือมีลักษณะชวนตา ชวนใจ มีเสนหเฉพาะตัว อันมีสาเหตุมา
จาก มีความงามตามธรรมชาติ เชน ชายหาดขาว แนวปะการังที่มีสีสันสวยงาม รวมทั้งปลาชนิดตางๆ 
ปาที่มีพันธุไมนานาชาติ หรือความงดงามที่มนุษยสรางข้ึน เชน ทะเลสาบ รีสอรทในหุบเขา 

2. ควำมสำมำรถในกำรเขำถึง (Accessibility) หมายถึงการที่จะดึงดูดความสนใจ
ของนักทองเที่ยวในการเดินทางมาเที่ยวชมแหลงทองเที่ยว  หากนักทองเที่ยวสามารถเดินทางเขาถึง
แหลงทองเที่ยวไดอยาง สะดวกและใกลชิด ถึงแมแหลงทองเที่ยวมีความสวยงามแตขาดความสะดวก
ในการเขาถึงนักทองเที่ยวจะไมเดินทางไปเที่ยวชม หนวยงานที่รับผิดชอบแหลงทองเที่ยวจ าเปนตอง
ด าเนินการจัดสรางการคมนาคมที่สะดวกสบาย 

3. สิ่งอ ำนวยควำมสะดวก (Amenity) หมายถึง การเดินทางทองเที่ยวไปยัง
สถานที่ใดสถานที่หนึ่ง สิ่งที่นักทองเที่ยวตองการไดรับ คือ ความสะดวกสบายในการทองเที่ยว หนวย
งานที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว มีการกอสรางสิ่งอ านวยความสะดวกโครงสรางพ้ืนฐานขึ้นในแหลงท
องเที่ยว เชน ไฟฟา ประปา ถนน ระบบการสื่อสารตางๆ 

4. ที่พัก (Accommodation) หมายถึงการเดินทางทองเที่ยวนั้น สิ่งที่นักทองเที่ยว
มีความตองการคือ ที่พักแรม เนื่องจากในการเดินทางไปทองเที่ยวนั้นบางครั้งอาจมีการนอนพักคาง
ภายในแหลงทองเที่ยวเที่ยว เพ่ือเปนการอ านวยความสะดวกแกนักทองเที่ยวควรมีการจัดบริการที่พัก
แรมภายในแหลงทองเที่ยวดวย 

5.กิจกรรม (Activity) หมายถึงกิจกรรมที่เกิดขึ้นภายในแหลงทองเที่ยว เชน การ
เดินปา การลองแกง การพายเรือ หรือกิจกรรมการรายร า การจัดงานรื่นเริง การบายศรีสูขวัญ เปนตน 
องคประกอบที่กลาวมาทั้ง 5 ประการดังกลาว เปนสิ่งส าคัญอยางยิ่งในการทองเที่ยวแบบมวลชน 
(Mass Tourism) เปนกลุมนักทองเที่ยวที่ตองการสิ่งอ านวยความสะดวกตางๆภายในแหลงทองเที่ยว 
ซึ่งแตกตางจากกลุมนักทองเที่ยวเฉพาะกลุมผูสนใจเฉพาะ เชน กลุมอนุรักษ กลมุนักผจญภัย กลุมนัก
วิชาการ นักทองเที่ยวกลุมนี้จะไมใหความสนใจกับสิ่งอ านวยความสะดวกนัก เนื่องจากกลุมบุคคลดัง
กลาวตองการศึกษาแหลงทองเที่ยวที่มีสภาพใกลเคียงกับธรรมชาติและวัฒนธรรมเดิม 
  
กำรท่องเที่ยวเชิงสุขภำพ 
 การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) หมายถึง การท่องเที่ยวที่มีจุดมุ่งหมายเพ่ือ
ส่งเสริมสุขภาพและ/หรือบ าบัดรักษาฟ้ืนฟูสุขภาพ หรือเป็นการท่องเที่ยวที่ผสมผสานการรักษาและ
ฟ้ืนฟูสุขภาพท้ังทางร่างกายและจิตใจควบคู่กัน โดยมีจิตส านึกต่อการอนุรักษ์ทรัพยากรท่องเที่ยวและ
สิ่งแวดล้อม การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพประกอบด้วย การท่องเที่ยวสุขภาพธรรมชาติ การท่องเที่ยว
สุขภาพทางวัฒนธรรม รวมถึงการปรับสมดุลของอาหาร การปรนนิบัติ เพ่ือเพ่ิมพูนพละก าลังให้
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สมบูรณ์แข็งแรง ปรับสภาพจิตใจให้เกิดความรู้สึกผ่อนคลาย ขจัดความเครียด และปรับความสมดุล
ให้แก่ร่างกาย (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2548)  
 ความหมายของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพอาจแบ่งตามจุดมุ่งหมายหรือวัตถุประสงค์ ได้ 2 
ประเภทใหญ่ ๆ (สุพรรณิการ์ ขวัญเมือง และเบญจวรรณ โมกมล, 2550) ดังนี้ 
  1)  การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) หมายถึง การ
เดินทางท่องเที่ยวเพ่ือพักผ่อนหย่อนใจ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเที่ยวส่วนหนึ่งมาท ากิจกรรมเพ่ือ
ส่งเสริมสุขภาพทั้งในหรือนอกที่พักแรม เช่น การอาบน้ าแร่/น้ าพุร้อน การนวดแผนไทย การอบ
สมุนไพร เป็นต้น 
  2)  การท่องเที่ยวเชิงบ าบัดรักษาสุขภาพ (Health Healing Tourism) หมายถึง การ
เดินทางท่องเที่ยวเพ่ือพักผ่อนหย่อนใจ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเที่ยวเพ่ือท ากิจกรรมบ าบัดรักษา
โรคหรือฟ้ืนฟูสุขภาพต่าง ๆ ที่หลากหลาย รวมทั้ง การท าทันตกรรม การผ่าตัดเสริมความงาม หรือ
การแปลงเพศ เป็นต้น ในโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลที่มีคุณภาพมาตรฐาน 
 นอกจากนี้ การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพยังสามารถแบ่งตามความเจ็บป่วยที่เกิดขึ้นกับ
นักท่องเที่ยว (มยุรี ทองสงฆ์, 2548) ดังนี้ 
  1)  การท่องเที่ยวเพ่ือรับบริการรักษาพยาบาล (Medical Tourism) เป็นการเดินทาง
เพ่ือบ าบัดความเจ็บป่วยและการร่วมกิจกรรมเกี่ยวกับการรักษาพยาบาล เช่น การพักฟ้ืน การผ่าตัด 
ศัลยกรรม การตรวจสุขภาพ เป็นต้น 
  2) การท่องเที่ยวเพ่ือส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) เป็นการท่องเที่ยวโดยมี
กิจกรรมที่ก่อให้เกิดสุขภาพสมบูรณ์แข็งแรง ไม่มีโรคภัยไข้เจ็บ รวมถึงกิจกรรมประเภทผ่อนคลาย 
เช่น การออกก าลังกาย การท าสปาเพ่ือสุขภาพ การนวดเพ่ือสุขภาพ เป็นต้น  เพ่ือป้องกันความ
เจ็บป่วยที่อาจเกิดข้ึนได ้
  
 การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของประเทศไทยในปี 2558 จากการจัดอันดับโดย GWI ประเทศที่มี
ขนาดตลาดท่องเที่ยวเชิงสุขภาพใหญ่ที่สุด 20 อันดับแรกของโลก ประเทศไทยอยู่ในอันดับ ที่ 13 
โดยมีการใช้จ่าย 9.4 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ มีจ านวนการเดินทาง 9.7 ล้านครั้ง เพ่ิมขึ้นจากปี 2556 
จ านวน 1.5 ล้านครั้ง หรือขยายตัวในอัตราร้อยละ 8.5 ต่อปี และมีการจ้างงานประมาณ 5 แสนคน 
เปรียบเทียบกับประเทศในเอเชียที่อยู่ในกลุ่ม 20 อันดับแรก ได้แก่ จีน และญี่ปุุน อยู่ในอันดับ 4 และ
อันดับ 5 ส่วนอินเดีย เกาหลีใต้ ออสเตรเลีย และอินโดนีเซีย อยู่ในอันดับใกล้เคียงกับประเทศไทย คือ 
อันดับที่ 12, 14, 16 และ 17 ตามล าดับ การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของไทย เป็นส่วนหนึ่งของการน า
ศาสตร์ในการดูแลสุขภาพ ซึ่งเป็นภูมิปัญญาของไทยมาใช้ประกอบในการบริการทางสุขภาพทั้ง
ร่างกายและจิตใจ ได้แก่ สปาสมุนไพร นวดไทย ฤาษีดัดตน โยคะ การฟ้ืนฟูจิตใจโดยสมาธิ การล้าง
พิษและการดูแลอาหารให้เหมาะกับแต่ละบุคคล เป็นต้น อาจแบ่งกิจกรรมในการท่องเที่ยวเชิง
สุขภาพของไทย ออกได้เป็น 3 กลุ่ม ได้แก่  
 1) สปาและการนวดแผนไทย  
 2) แพทย์ทางเลือก  
 3) การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพด้วยธรรมชาติ 
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การนวดแผนไทย (Thai Traditional Massage) หรือการนวดแผนโบราณ เป็นสาขาหนึ่งใน
แพทย์แผนไทย ที่มเีอกลักษณ์เฉพาะตัว และมีชื่อเสียงไปทั่วโลก มีวัตถุประสงค์ในการท าให้ผ่อนคลาย 
หรือรักษาอาการ ส่วนใหญ่นักท่องเที่ยวต่างชาติจะใช้บริการนวดเพ่ือผ่อนคลาย จากข้อมูลกรม
สนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข ในปี 2556 มีผู้ประกอบกิจการการแพทย์แผนไทย 
และแพทย์แผนไทยประยุกต์รวม 58,681 ราย ในจ านวนนี้เป็นผู้ประกอบการนวดไทย จ านวน 2,730 
ราย 

บทบาทของรัฐบาลที่มีต่ออุตสาหกรรม ยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศไทยให้เป็นศูนย์กลาง
สุขภาพนานาชาติ (Medical Hub) ระยะ 10 ปี (พ.ศ. 2559-2568) โดยกระทรวงสาธารณสุขร่วมกับ
กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ได้ก าหนดผลผลิตหลักทั้งหมด 4 ผลผลิต ได้แก่  

1. ศูนย์กลางบริการสุขภาพ (Medical Service Hub) พัฒนามาตรฐานการบริการทาง 
การแพทย์ เช่น การตรวจสุขภาพ บริการเสริมความงาม และทันตกรรม  

2. ศูนย์กลางบริการเพ่ือส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Hub) พัฒนามาตรฐานของสถาน 
ประกอบการเพื่อสุขภาพ เช่น นวดไทยเพ่ือสุขภาพ สปาเพ่ือสุขภาพ และน้ าพุร้อน  

3. ศูนย์กลางบริการวิชาการและงานวิจัย (Academic Hub) พัฒนาทางด้านการศึกษา เช่น 
แพทย์ และผู้ให้บริการในสถานประกอบการเพ่ือสุขภาพ  

4. ศูนย์กลางยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ (Product Hub) พัฒนาผลิตภัณฑ์ของไทย เช่น 
สมุนไพรไทย เป็นต้น ทั้งนี้มีโครงการในระยะเร่งด่วน (Quick Win) ทั้งหมด 5 โครงการ ได้แก่  

1. พัฒนาระบบประกันสุขภาพส าหรับชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาประเทศไทย (Health 
Insurance Fee) โดยจัดเก็บค่าประกันสุขภาพรายละ 50 บาท  

2. ขยายเวลาพ านักในไทยส าหรับผู้ป่วยที่เดินทางเข้ามารับการรักษาพยาบาลและผู้ติดตาม 
รวม 4 ราย ในกลุ่มประเทศ CLMV และจีน จาก 14-30 วันเป็น 90 วัน  

3. ขยายเวลาพ านักในไทยส าหรับกลุ่มพ านักระยะยาว (Long Stay Visa) จาก 1 ปี เป็น 5 ป ี
และต่ออายุได้อีก 5 ปี  

4. พัฒนาสถานพยาบาลทั้งภาครัฐและภาคเอกชนในจังหวัดท่องเที่ยวชั้นน า โดยผลักดันให้ 
เข้ารับการรับรองมาตรฐาน Hospital Accreditation (HA) หรือ Joint Commission International 
(JCI) พร้อมทั้งการพัฒนาบริการทางการแพทย์โดยการจัดตั้งศูนย์ล่าม และ การพัฒนาระบบส่งต่อผู้
ปุวย (Referral System)  

5. พัฒนาแหล่งน้ าพุร้อนในประเทศไทย มุ่งสู่เมืองสปา และเส้นทางท่องเที่ยวสายน้ าพุร้อน 
ซึ่งผสมผสานการนวดไทยและสปาเพ่ือสุขภาพ รวมทั้งส่งเสริมผลิตภัณฑ์สุขภาพของไทยซึ่งเหมาะ
ส าหรับการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ  

นอกจากนี้ยังมีการเตรียมจัดท าแพ็กเกจพิเศษด้านสุขภาพส าหรับชาวต่างชาติ ตั้งผู้ช่วยทูต
ด้านสาธารณสุข (Health Attaché) จัดสร้าง Health Trade Complex ในรูปแบบ Wellness City 
ปรับปรุงกฎหมายเพ่ิมเติมอาชีพนวดไทยให้เป็นอาชีพสงวนส าหรับคนไทย ยกระดับบริการนวดไทยให้
ผ่านการรับรอง จาก UNESCO และประกาศให้เป็นมรดกทางวัฒนธรรมของโลก ประชาสัมพันธ์
นโยบาย Medical Hub ใน รูปแบบวีดีทัศน์ผ่านระบบ In Flight Entertainment บนเครื่องบินของ
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สายการบินไทย และเอกสารแนบใน นิตยสารสวัสดี(ที่มา: กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวง
สาธารณสุข กรกฎาคม 2559) 
 
4. ควำมรู้เกี่ยวกับกำรนวดแผนไทย 

ปัจจุบันการนวดแผนไทย ได้รับความนิยมอย่างมากในกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ไม่ว่าจะ
เป็นชาวเอเชีย ยุโรป ถือเป็นศาสตร์การบ าบัดที่มีมายาวนาน ที่ช่วยลดอาการปวดเมื่อยตามร่างกาย 
ท าให้ผ่อนคลาย รู้สึกสบาย เพราะกล้ามเนื้อและเส้นประสาทได้รับการนวด คลายความเมื่อยล้า  

การนวดแผนไทย เป็นศาสตร์และศิลป์อีกแขนงหนึ่งที่ส าคัญ ของหลักวิชาการแพทย์แผนไทย 
ในการรักษาโรคภัยไข้เจ็บต่างๆ และเป็นภูมิปัญญาไทย ที่ได้ผ่านการบูรณาการ ร่วมกับองค์ความรู้ 
ของศาสตร์การแพทย์ ในระบบการแพทย์อ่ืนๆ จนพัฒนาเป็นการนวดไทยที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว จน
ได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวาง ทั้งในประเทศและในระดับนานาชาติ 

ศาสตร์การนวดแผนไทย ได้รับการพัฒนามาจากท่าทางการบริหารตามหลักโยคีของเหล่า
ฤาษี ชีไพร ผู้ได้บ าเพ็ญพรต เจริญภาวนามานานวันละหลายชั่วโมง หรือที่เรียกว่า “ฤาษีดัดตน” เป็น
การบริหารร่างกาย หรือกายกรรม เพ่ือให้สุขภาพสมบูรณ์ท้ังร่างกายและจิตใจ อีกท้ังมีผลพลอยได้คือ 
เพ่ือบ าบัดโรคภัยไข้เจ็บต่าง ๆ เช่น แก้โรคลมทั้งสรรพางค์กาย แก้เมื่อย แก้ปวด เป็นต้น 

ในสมัยรัชกาลที่ 3 พระบาทสมเด็จพระนั่งเกล้าเจ้าอยู่หัว ได้ทรงปฏิสังขรณ์วัดพระเชตุพน
วิมลมังคลาราม มีการจัดตั้ง “โรงเรียนแพทย์แผนโบราณวัดโพธิ์” ซึ่งถือว่าเป็นโรงเรียนแพทย์แผนไทย
แห่งแรก เพ่ือเป็นการช่วยเก็บรักษาต ารายาแพทย์แผนไทยที่ก าลังจะสูญหายไปอันเนื่องมาจากแพทย์
บางกลุ่มที่มีความรู้ก็หวงแหนวิชา กลายเป็นความลับที่ตายไปกับกลุ่มคนเหล่านั้น พระองค์จึงได้ทรง
ประกาศให้เหล่าผู้มีความรู้เกี่ยวกับต ารับยาแผนไทยที่มีความเชื่อถือ และถูกต้องแม่นย า น าความรู้
เหล่านั้นมาจารึกเอาไว้บนหินประดับต่างๆ ตามผนังโบสถ์ เสา ก าแพงวิหาร เจดีย์ ศาลาราย ก าแพง
วิหารคดรอบพระเจดีย์สี่องค์ รวมไปถึงศาลาต่าง ๆ ของวัดโพธิ์ที่ได้ท าการปฏิสังขรณ์เกี่ยวกับ
สมมติฐานของโรคและวิธีบ าบัดรักษาอาการนั้นๆ ซึ่งรวมถึงการนวดแผนไทย บริเวณก าแพงจารึก 
และหุ่นรูปปั้น ระบุว่าท่าฤษีดัดตนมี 80 ท่า แต่ในปัจจุบันนี้คงเหลือเพียง 24 ท่า 25 ตน ท่าฤษีดัดตน
เป็นการบริหารร่างกายของคนไทยที่มีมาแต่โบราณ ซึ่งเน้นการฝึกลมหายใจและใช้สมาธิร่วมด้วย จึง
เป็นทั้งการบริหารร่างกายและบริหารจิต รวมทั้งช่วยในการบ าบัดอาการเจ็บป่วยเบื้องต้นได้ในระดับ
หนึ่ง และยังท าให้ร่างกายตื่นตัว แข็งแรง และเป็นการพักผ่อน ท่าต่างๆ ที่ใช้ยังมีสรรพคุณในการ
รักษาโรคเบื้องต้นได้อีกด้วย นับว่ามีประโยชน์เป็นอันมาก ได้แก่ 

1. ช่วยให้เกิดการเคลื่อนไหวตามธรรมชาติของแขนขาหรือข้อต่างๆ เป็นไปอย่างคล่องแคล่ว 
มีการเน้นการนวด โดยบางท่าจะมีการกดหรือบีบนวดร่วมไปด้วย 

2. ท าให้โลหิตหมุนเวียน เลือดลมเดินได้สะดวก นับเป็นการออกก าลังกายสามารถท าได้ใน
ทุกอิริยาบถของคนไทย 

3. เป็นการต่อต้านโรคภัย บ ารุงรักษาสุขภาพให้มีอายุยืนยาว 
4. มีการใช้สมาธิร่วมด้วยจะช่วยยกระดับจิตใจให้พ้นอารมณ์ขุ่นมัว หงุดหงิด ความง่วง ความ

ท้อแท้ ความเครียด และช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของการหายใจหากมีการฝึกการหายใจอย่างถูกต้อง 
 

https://portal.weloveshopping.com/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3-7
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กำรนวดแผนไทยอำจแบ่งตำมวัตถุประสงค์ได้เป็น 2 ประเภท คือ 
1. กำรนวดเพื่อผ่อนคลำย เป็นการนวดเพ่ือส่งเสริมสุขภาพท าให้กล้ามเนื้อผ่อนคลาย 

ปัจจุบันได้พัฒนามาเป็นการนวดอโรมาเธอราพี (Aromatherapy) แบบสปา หรือสุคนธบ าบัด 
2. กำรนวดเพื่อบ ำบัดรักษำ เป็นการนวดเพ่ือวัตถุประสงค์โดยเฉพาะ ในการบ าบัดรักษาโรค 

หรือรักษาผู้ป่วย เช่น นวดแก้สะบักจม นวดแก้คอเคล็ด คลายเส้นข้อเท้าพลิก 
นอกจากนี้ กำรนวดไทย ยังอาจมีลีลาวิธีการนวดที่แตกต่างกันไป 2 แบบ ได้แก่ กำรนวด

แบบรำชส ำนัก และกำรนวดแบบเชลยศักดิ์ การนวดแบบราชส านักแต่เดิมเป็นการนวด เพ่ือถวาย
การรับใช้พระมหากษัตริย์ และเจ้านายชั้นสูง ในราชส านัก การถ่ายทอดวิธีการนวดแบบนี้ต้อง
พิจารณาคุณสมบัติของผู้เรียนอย่างละเอียดถี่ถ้วน มีขั้นตอนในการสอนโดยเน้นที่จรรยามารยาทของ
การนวด ส่วนการนวดแบบเชลยศักดิ์หรือแบบทั่วไป คือการนวดแบบสามัญชน ที่ได้รับการสืบทอด
จากรุ่นสู่รุ่น โดยการฝึกฝนและการบอกเล่า มีแบบแผนการนวดตามวัฒนธรรมท้องถิ่น ประกอบกับ
ประสบการณ์ ที่สั่งสมของครูผู้นวด แต่เดิมการถ่ายทอดศาสตร์การนวดไทยแบบนี้ มักสอนและเรียน
กันตามบ้านของครูนวด แต่ปัจจุบันมีโรงเรียนศูนย์การเรียนการสอนตามสถาบันการศึกษา หรือ
สถาบันที่เกี่ยวข้องกับการแพทย์แผนไทย 

ตามหลักวิชาการแพทย์แผนไทยนั้น ร่างกายคนเราประกอบด้วย “เส้น” , “เอ็น” หรือ “เส้น
เอ็น” จ านวนมาก ภายในเส้นเหล่านี้ จะเป็นทางไหลเวียนของ “เลือดลม” ซึ่งในภาวะปกติจะ
ไหลเวียนอย่างสมดุล หากมีการอุดกั้น หรือขัดขวางการไหลเวียนของเลือด และลมก็จะท าให้เกิด
ความเจ็บป่วยและมีอาการผิดปกติต่างๆ เกิดขึ้น เช่น ปวดเมื่อย มึนงง ท้องอืดเฟ้อ แพทย์แผนไทยก็
จะบ าบัดความเจ็บป่วยหรืออาการต่างๆ ด้วยการใช้ยา หรือด้วยการนวด โดยการกด คลึง บีบ ดัด 
และดึง ตามจุดและเส้นที่เกี่ยวข้อง เพ่ือกระตุ้นให้เลือดและลมไหลเวียนเป็นปกติ  เส้นประธำน
สิบ เป็นเส้นหลักท่ีส าคัญของร่างกายรวม 10 เส้น มีจุดเริ่มต้นบริเวณรอบๆ สะดือ แล้วแยกกันไปตาม
ส่วนต่างๆ ของร่างกาย ไปสิ้นสุดที่อวัยวะต่างๆ ได้แก่เส้นดังต่อไปนี้ 

1) เส้นอิทำ เป็นเส้นประธานที่เริ่มจากบริเวณสะดือ แล่นลงไปบริเวณหัวเหน่า ลงไปตามต้น
ขาข้างซ้าย จนถึงหัวเข่า แล้วเลี้ยวขึ้นไปแนบแนวกระดูกสันหลังด้านซ้าย แล่นกระหวัดขึ้นบนศีรษะ 
แล้วกลับมาสิ้นสุดที่จมูกด้านซ้าย 

2) เส้นปิงคลำ เป็นเส้นประธานที่มีทางเดินเริ่มจากบริเวณสะดือ แล่นลงไปบริเวณหัวเหน่า 
ลงไปตามต้นขาข้างขวาจนถึงหัวเข่า แล้วเลี้ยวขึ้นไปแนบแนวกระดูกสันหลังด้านขวา แล่นกระหวัดขึ้น
บนศีรษะ แล้วกลับมาสิ้นสุดที่จมูกด้านขวา 

3) เส้นสุมนำ เริ่มจากบริเวณสะดือ แล้วแล่นตรงขึ้นไปในทรวงอก ขั้วหัวใจ ขึ้นไปตามล าคอ 
สิ้นสุดที่โคนลิ้น 

4) เส้นกำลทำรี เริ่มจากบริเวณสะดือ แล้วแยกออกเป็น 4 เส้น โดย 2 เส้นขึ้นไปตามสีข้าง 
ต้นแขน ต้นคอ ศีรษะ แล้ววกกลับลงมาตามแนวหลังแขนทั้ง 2 ข้าง จากนั้นแยกออกไปตามนิ้วมือทั้ง 
2 ข้าง อีก 2 เส้น ลงไปตามหน้าแข้งจนถึงข้อเท้า แล้วแตกออกไปตามนิ้วเท้าทั้ง 2 ข้าง 

5) เส้นสหัศรังสี เริ่มจากบริเวณสะดือ ลงไปต้นขาและแข้งด้านใน ตลอดไปจนถึงฝ่าเท้า ผ่าน
ต้นนิ้วเท้าซ้ายทั้ง 5 นิ้ว แล้วย้อนกลับขึ้นมาตามหน้าแข้งของขาข้างซ้าย ไปเต้านมซ้าย เข้าไปใต้คาง 
ลอดขากรรไกรข้างซ้าย ไปสิ้นสุดที่ตาข้างซ้าย 
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6) เส้นทวำรี เริ่มจากบริเวณสะดือ ลงไปต้นขาและแข้งด้านใน ตลอดไปจนถึงฝ่าเท้า ผ่านต้น
นิ้วเท้าขวาทั้ง 5 นิ้ว แล้วย้อนกลับขึ้นมาตามหน้าแข้งของขาข้างขวา ไปเต้านมขวา เข้าไปใต้คาง ลอด
ขากรรไกรข้างขวา ไปสิ้นสุดที่ตาข้างขวา 

7) เส้นจันทะภูสัง เริ่มจากบริเวณสะดือ ขึ้นไปราวนมข้างซ้าย ผ่านไปที่คอ คาง และไปสิ้นสุด
ที่หูข้างซ้าย 

8) เส้นรุช ำ ที่เริ่มจากบริเวณสะดือ ขึ้นไปราวนมข้างขวา ผ่านไปที่คอ คาง และไปสิ้นสุดที่หู
ขวา 

9) เส้นสุขุมัง เริ่มจากบริเวณสะดือ ไปสิ้นสุดที่ทวารหนัก 
10) เส้นสิกขินี เริ่มจากบริเวณสะดือ ไปที่หัวเหน่า ทวารเบา และสิ้นสุดที่อวัยวะเพศ 
 
การนวดแผนไทย เป็นศาสตร์ทางการแพทย์โบราณที่ทรงคุณค่า ควรค่าแก่การอนุรักษ์ให้

เยาวชนคนรุ่นหลัง เพราะมีคุณประโยชน์มากต่อสังคมไทย ไม่ว่าจะเป็นด้านการรักษาและบ าบัดโรค 
แก้อาการปวดเมื่อย หรือด้านการให้บริการควบคู่ไปกับการท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติให้
ความสนใจเป็นอย่างมากต่อภูมิปัญญาการนวดไทย ทั้งนี้สามารถแบ่งรูปแบบการนวดแผนไทย ได้ดังน ี

1. เพ่ือการผ่อนคลาย  เป็นการนวดที่ถูกสุขลักษณะตามแบบฉบับของ "การนวดแผนไทย" ซ่ึง
ส่งผลโดยตรงต่อร่างกายและจิตใจ คือ  ตั้งแต่ท าให้เกิดการไหลเวียนของเลือดลม คลายกล้ามเนื้อที่ตึง
ล้า รักษาอาการปวดเมื่อยตามร่างกาย คลายเครียด เคล็ดขัดยอก ช่วยให้สุขภาพกระปรี้กระเป่า จิตใจ
ผ่อนคลาย 

2. การนวดตัว อาจแบ่งออกเป็นแบบ การนวดยืดตัว การนวดแบบจับเส้น การนวดแบบกด
จุด เป็นการนวดเพ่ือบ าบัดอาการปวดเมื่อยเฉพาะจุด หรือตามข้อต่อ การยึดติดของพังผืดในร่างกาย
ให้ทุเลา 

3. การนวดน้ ามันเป็นการนวดโดยใช้น้ ามันสมุนไพรชโลมร่างกาย แล้วใช้เทคนิคการรีดไล่
เส้น ความร้อนจากน้ ามันสมุนไพรซึมซาบเข้าผิวหนังและไปถึงกล้ามเนื้อ ช่วยให้รู้สึกเบาสบายตัว จะ
ช่วยผ่อนคลายความตึงเครียดและท าให้ระบบต่าง ๆ ท างานดีขึ้น บรรเทาอาการนอนไม่หลับ น้ ามัน
บริสุทธิ์ยังช่วยบ ารุงผิว และกระชับรูปร่างไม่ให้กล้ามเนื้อหย่อนยาน ช่วยสลายไขมันไม่ให้สะสมตามที่
ต่าง ๆ ของร่างกาย 

4. การนวดฝ่าเท้า/นวดเท้า เป็นการนวดเพ่ือปรับสมดุลในร่างกาย เนื่องจากมีจุดสะท้อนของ
อวัยวะภายในร่างกายที่ฝ่าเท้าและเท้า การนวดฝ่าเท้าและเท้าจึงเป็นการช่วยให้ระบบการไหลเวียนไป
ยังอวัยวะต่าง ๆ ภายในร่างกายได้ดีขึ้น ส่งผลให้มีการขับถ่ายของเสียออกจากเซลล์ปรับสภาวะสมดุล
ของร่างกาย ท าให้สุขภาพโดยรวมดีขึ้น การนวดฝ่าเท้ายังแบ่งออกเป็นการนวดเท้าด้วยมือ การนวด
เท้าด้วยไม้กดจุด การนวดเท้าด้านในด้านนอกด้วยมือ การนวดหลังเท้า การใช้ไม้กดจุดต่าง ๆ  การ
นวดบริเวณเข่า การนวดหน้าแข้งและน่อง การนวดนิ้วเท้า การกระตุ้นเท้าช่วงสุดท้าย และการ
กระตุ้นเท้าก่อนแกะผ้าพันเท้าออกและเช็ดด้วยครีม 

5. การนวดแบบสปอร์ต เป็นการนวดเพ่ือคล้ายกล้ามเนื้อที่บาดเจ็บเนื่องจากการออกก าลัง
กายหักโหมจนเกินไป ท าให้เกิดอาการเกร็งของกล้ามเนื้อเฉพาะส่วน หรืออาการล้าตามกล้ามเนื้อ ท า
ให้เกิดตะคริว คอร์สนวดคลายเส้นแบบนักกีฬา 
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6. การนวดเพ่ือการรักษา ส าหรับรักษาหรือบรรเทาปัญหาสุขภาพ เช่น อาการปวด
กล้ามเนื้อ เป็นต้น มักใช้การนวดด้วยน้ ามันรักษาโรคแล้วตามด้วยการประคบสมุนไพร หากเป็น
สมุนไพรสดจะให้สรรพคุณที่ดีกว่าสมุนไพรแห้ง แต่ส่วนใหญ่จะใช้ลูกประคบส าเร็จรูปซึ่งเป็นสมุนไพร
แห้งหลายชนิดมาโขลก แล้วห่อผ้าท าเป็นลูกประคบจากนั้นนึ่งด้วยความร้อนแล้วน าไปประคบตาม
ร่างกาย 

 
ประโยชน์ของกำรนวดแผนไทย 

1. ช่วยให้เลือดลมไหลเวียนคล่อง  ระบบการไหลเวียนทั่วร่างกายดีขึ้น  เลือดสามารถน า
ออกซิเจนและสารอาหารไปหล่อเลี่ยงส่วนต่าง ๆ  ภายในร่างกายได้อย่างทั่วถึง 

2. ระบบขับของเสีย ไม่ว่าจะเป็นทางน้ าเหลืองและหลอดเลือดท างานอย่างมีประสิทธิภาพ ไม่
สะสมพิษตกค้างไว้มาก   

3. ผ่อนคลายกล้ามเนื้อ กล้ามเนื้อบริเวณที่ใช้งานหนักจะเกิดการเกร็งตัว และมีสารเคมีคั่ง
ค้างอยู่ ท าให้เลือดมาหล่อเลี่ยงไม่สะดวก เกิดอาการปวดเมื่อยตามมา การนวดช่วยให้หายปวดเมื่อย 
เพราะไปคลายกล้ามเนื้อที่เกร็งให้ผ่อนคลายลง 

4. การนวดเป็นการกระตุ้นให้ระบบน้ าเหลืองท างานได้ดีอีกด้วย โดยปกติแล้วน้ าเหลือง
ไหลเวียนดีจากการที่ร่างกายเคลื่อนไหว หรือจากแรงภายนอกมากระตุ้น เมื่อนวดตามตัว ต่อม
น้ าเหลืองทั่วร่างกายก็ถูกกระตุ้นให้ท าหน้าที่สร้างภูมิคุ้มกันและจัดการกับเชื้อโรคต่าง ๆ 
 
5. งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง มีงานวิจัยที่มีส่วนเกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 
พันธุมดี เกตะวันดี (2548) ศึกษางานวิจัยเรื่องกลยุทธ์การพัฒนาการจัดการท่องเที่ยวในเชิง

สุขภาพส าหรับธุรกิจโรงแรม การท่องเที่ยวในเชิงสุขภาพส าหรับธุรกิจโรงแรมเป็นการเพ่ิมโอกาสทาง
ธุรกิจ เพราะช่วยเพิ่มมิติและความหลากหลายในการท่องเที่ยว การศึกษาครั้งนี้ให้ความส าคัญกับพ้ืนที่
ท่องเที่ยวหลักสามพ้ืนที่ ได้แก่ ภูเก็ต หัวหิน และเชียงใหม่ โดยพบว่าธุรกิจสปาได้รับความนิยมอย่าง
แพร่หลายโดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรุงเทพ มหานครและเมืองท่องเที่ยวหลัก การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพที่
ให้บริการในโรงแรมจึงมีความโน้มเอียงไปในลักษณะ ของการให้บริการสปามากกว่าที่จะใช้ประโยชน์
จากทรัพยากรธรรมชาติในท้องถิ่น เช่น น้ าพุร้อน ในช่วงเวลาการศึกษา (พ.ศ.2546-47 หรือ ค.ศ.
2003-4) พบว่าธุรกิจสปาในโรงแรมมีสภาพการแข่งขันสูงทั้งในระดับประเทศ และภายในประเทศเอง 
โดยมีบาหลีและมัลดีฟเป็นคู่แข่งส าคัญ และอินเดียซึ่งเป็นประเทศที่ให้ความสนใจและพร้อมที่จะ
แข่งขัน ส่วนภายในประเทศเอง การให้บริการสปาในโรงแรมต้องเผชิญกับคู่แข่งจาก Day spa ซึ่งมี
อัตราการบริการในระดับต่ า และให้บริการอย่างแพร่หลายในบริเวณที่มีนักท่องเที่ยวพักอาศัยอยู่เป็น
จ านวนมาก การแข่งขันที่สูงท าให้มีการจัดตั้งสมาคมต่างๆ เพ่ือการรวมตัว รักษาผลประโยชน์ และ
การเรียนรู้ร่วมกัน ในขณะเดียวกันรัฐบาลได้เข้ามามีบทบาทในการก าหนดมาตรฐานบริการและการ
ฝึกอบรม และให้ใบรับรองพนักงาน นอกจากนั้นก็มีความพยายามที่จะกระตุ้นความต้องการโดยท า
การตลาดมากกว่าจะเป็น การพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ ส าหรับกลยุทธ์ที่มีความเหมาะสม
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เมื่อพิจารณาจากสภาวะแวดล้อมทางด้านการท่อง  เที่ยวไทย จึงควรเป็นกลยุทธ์เติบโตแบบ 
Concentration โดยพัฒนาความเชี่ยวชาญที่มีอยู่ให้ชัดเจนยิ่งขึ้นแต่จัดหาประเภทของบริการ  ที่
สามารถครอบคลุมและเพ่ิมฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น นอกจากนี้หน่วยงานของรัฐที่เกี่ยวข้องควรมุ่งพัฒนา
ให้การบริการสปา กลายเป็นสินค้าหรือสัญลักษณ์ของสินค้าการท่องเที่ยวไทย ในรูปแบบเดียวกับการ
มาเยือนวัด วัง การขี่ช้าง เที่ยวตลาดน้ า การพัฒนามาตรฐานการให้บริการและกลยุทธ์การสร้าง
เอกลักษณ์ให้กับการบริการ ควรเป็นการต่อยอดโดยพัฒนาแบรนด์เนมของประเทศไทย หรือ แบรนด์
เนมในระดับโรงแรม นอกจากนั้นการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจควรมุ่งเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการ
บริการ และขยายขอบเขตการให้บริการและกลุ่มลูกค้า โดยการใช้ทรัพยากรในพ้ืนที่ให้เกิดประโยชน์
ผสานเอกลักษณ์และทุนทางวัฒนธรรม ของไทย ทรัพยากรในพ้ืนที่อาทิเช่น น้ าพุร้อน หรือเชื่อมโยง
กับการท่องเที่ยวในประเภทอ่ืนๆ เช่น Eco-tourism การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม หรือ Meditation 
tourism อีกทั้งความร่วมมือกับสถานพยาบาล ในแนวทางของการแพทย์สมัยใหม่หรือแผนโบราณ
หรือแผนตะวันออก อาทิเช่น Dental tourism หรือ ธรรมชาติบ าบัด 

 
รัตนชัย คงม่ัน (2548)  ท าการวิเคราะห์โครงสร้างการจัดการของการท่องเที่ยวแบบโฮมส

เตย์ในจังหวัดเชียงใหม่  มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาโครงสร้างการจัดการท่องเที่ยวแบบโฮมสเตย์บ้าน
แม่ก าปองและบ้านแม่กลางหลวง และเพ่ือศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อโฮมสเตย์บ้าน
แม่ก าปองและบ้านแม่กลางหลวง โดยใช้การสัมภาษณ์ผู้น าชุมชนและผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจโฮมสเตย์
ทั้งสองแห่ง และท าการออกแบบสอบถามนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการโฮมเสตย์ทั้งสองแห่งจ านวน 73 
ราย   ผลการศึกษาพบว่า หมู่บ้านแม่ก าปองมีการจัดการชุมชนโดยชาวบ้านมีส่วนร่วมในธุรกิจร้อยละ 
86.12 ของประชากรทั้งหมด  โดยแบ่งเป็นการมีส่วนร่วมในการจัดการบ้านพักรับรองนักท่องเที่ยว
จ านวน 13 หลัง และมีกิจกรรมการท่องเที่ยว 10 กิจกรรม  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยว
ชาวไทย  โดยนักท่องเที่ยวเหล่านี้จะเดินทางมาพักโฮมสเตย์บ้านแม่ก าปองโดยรถยนต์ส่วนตัว  ใช้
ระยะเวลาในการพ านัก 2 วัน 1 คืน เสียค่าใช้จ่าย 550 บาทต่อคน  ส่วนการจัดการด้านการตลาดและ
การประชาสัมพันธ์ ส่วนใหญ่จะมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร และแผ่น
พับ   

ส่วนหมู่บ้านแม่กลางหลวงนั้น มีการจัดการชุมชนโดยชาวบ้านมีส่วนร่วมในธุรกิจร้อยละ 
26.94 ของประชากรทั้งหมด  โดยแบ่งเป็นการมีส่วนร่วมในการจัดการบ้านพักรับรองนักท่องเที่ยว
จ านวน 20 หลัง และมีกิจกรรมการท่องเที่ยว 10 กิจกรรม  โดยนักท่องเที่ยวเหล่านี้จะเดินทางโดย
รถยนต์ส่วนตัว  ใช้ระยะเวลาในการพ านัก 2 วัน 1 คืน เสียค่าใช้จ่าย 400 บาทต่อคน  ส่วนการจัดการ
ด้านการตลาดและการประชาสัมพันธ์ ส่วนใหญ่จะมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโทรทัศน์  วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร และอินเตอร์เน็ต   

ส าหรับการศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวในโฮมเสตย์ทั้งสองแห่ง  ซึ่งแบ่ง
การประเมินเป็น 6 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ให้บริการ และภาพลักษณ์ของสถานที่ท่องเที่ยว การศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจ
โดยรวมเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ทั้งนี้นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวยังโฮมสเตย์บ้านแม่ก าปอง มีความพึง
พอใจต่อการให้บริการมากที่สุด รองลงมาคือ ภาพลักษณ์ของสถานที่ท่องเที่ยวและผลิตภัณฑ์ 
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ตามล าดับ ส่วนนักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวยังโฮมสเตย์แม่กลางหลวง มีความพอใจต่อภาพลักษณ์ของ
สถานที่ท่องเที่ยวมากท่ีสุด รองลงมาคือ การให้บริการและราคา ตามล าดับ 

 
พำษกล ชัยวิศิษฐ์ (2549) ท าการศึกษาบทบาทของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในการส่งเสริม

เชียงใหม่ให้เป็นศูนย์กลางการบริการสุขภาพ  มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาบทบาทของผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ในการส่งเสริมจังหวัดเชียงใหม่ให้เป็นศูนย์กลางการบริการสุขภาพ 2) ศึกษา
แนวโน้มและทิศทางในอนาคตของธุรกิจเพ่ือสุขภาพในจังหวัดเชียงใหม่ และ 3) ศึกษาผลกระทบของ
นโยบายการจัดตั้งจังหวัดเชียงใหม่ ให้เป็นศูนย์กลางการบริการสุขภาพต่อธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ 
การศึกษาครั้งนี้ เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและเจ้าของธุรกิจสปา ในจังหวัดเชียงใหม่ 
จ านวน 33 แห่ง และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
เห็นด้วยกับนโยบายของรัฐบาลในการจัดตั้งจังหวัดเชียงใหม่ให้เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์  ซึ่ง
ผู้ประกอบการต่างเห็นว่าการขยายตัวของสถานประกอบการมีสู ง และมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง  
ปัจจัยส าคัญที่ส่งผลให้ธุรกิจสปาขยายตัว  คือ ปัจจัยภาครัฐและปัจจัยทางการตลาด นอกจากนี้การ
สร้าง “อัตลักษณ์ล้านนาสปา” การยกระดับมาตรฐานการให้บริการ และการส่งเสริมประชาสัมพันธ์
โดยภาครัฐ จะช่วยให้ธุรกิจสปาของจังหวัดเชียงใหม่พัฒนาต่อไปอย่างยั่งยืน 
 ส่วนปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินธุรกิจและสปาและบริการสุขภาพ คือ การขาด
พนักงานที่มีความรู้และความสามารถ ปัญหาสปาเถื่อนหรือสปาแอบแฝง  ซึ่งส่งผลกระทบอย่างมาก
ในเรื่องของภาพลักษณ์ต่อสปาที่ปฏิบัติตามกฎของกระทรวงสาธารณะสุข ด้านผลกระทบจากนโยบาย
ของภาครัฐในการจัดตั้งจังหวัดเชียงใหม่ให้เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์นั้น  พบว่า ส่งผลดีต่อธุรกิจส
ปาในจังหวัดเชียงใหม่  ท าให้สถานประกอบการธุรกิจสปามีการพัฒนารูปแบบการบริการให้มี
มาตรฐาน เพ่ิมพูนทักษะการให้บริการ และยังมีส่วนช่วยในการประชาสัมพันธ์ให้ธุรกิจสปาในจั งหวัด
เชียงใหม่ เป็นที่รู้จักของนักท่องเที่ยว นอกจากนี้ยังเป็นการสร้างอาชีพ เพ่ิมการกระจายรายได้ให้แก่
ชุมชน  และส่งผลให้สภาพเศรษฐกิจของจังหวัดเชียงใหม่ดีข้ึน 
 
 สุพรรณิกำร์ ขวัญเมือง และ เบญจวรรณ โมกมล (2550) ศึกษาเรื่อง ศักยภาพและความ
พร้อมของการท่องเที่ยวเชิงสปา จังหวัดเชียงราย  โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือทราบศักยภาพและความ
พร้อมของผู้ประกอบการต่อการส่งเสริมการท่องเที่ยวและการแข่งขันในระดับสากล และเพ่ือทราบ
ความต้องการของนักท่องเที่ยวต่อรูปแบบการให้บริการของผู้ประกอบการธุรกิจสปาในจังหวัด
เชียงราย   โดยผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลจาก 3 แหล่งด้วยกัน คือ แหล่งที่หนึ่ง เก็บรวบรวมข้อมูล
จากเอกสารหรือต าราที่เกี่ยวข้อง แหล่งที่สอง การสัมภาษณ์และการสังเกตการณ์ ลักษณะการ
ด าเนินงานของผู้ประกอบการ จ านวน 3 แห่งที่ได้รับใบรับรองมาตรฐานสถานประกอบการประเภทส
ปาเพ่ือสุขภาพ และผู้ประกอบการที่มีชื่อเสียงหรือมีการประกอบกิจการมาเป็นเวลานาน การ
สัมภาษณ์นักท่องเที่ยวชาวไทย 400 คนและชาวต่างชาติ 100 คน และแหล่งสุดท้าย ได้จากการ
สัมภาษณ์กับหน่วยงานรัฐบาลและภาคเอกชนที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ สาธารณสุขจังหวัดเชียงราย หน่วย
ธุรกิจบริการ ส านักงานจังหวัด และกรมพัฒนาฝีมือจังหวัดเชียงราย  



22 

 

 จากการศึกษา พบว่า โดยภาพรวมของจังหวัดเชียงราย มีสถานบริการสปาประเภท Resort/ 
Hotel Spa  มากที่สุดจ านวน 6 แห่ง (แต่ขณะศึกษามี  1 แห่งปิดชั่วคราวเนื่องจากเป็น Low 
Season)  และเป็นแบบน้ าพุร้อน , Amenity Spa , Day Spa, Destination Spa ซึ่งเป็นการบริการ
เพ่ือสุขภาพในสถานพยาบาลเพ่ือกายภาพบ าบัด  การนวดและการอบสมุนไพร และแบบ Salon Spa 
ซึ่งส่วนมากพัฒนามาจากร้านเสริมสวย และมีเพียง 3 แห่งที่ได้รับใบรับรองมาตรฐาน จากกระทรวง
สาธารณสุข และอีกประมาณ 16 แห่ง อยู่ระหว่างการเตรียมการ  จากการที่มีจ านวนผู้ให้บริการน้อย 
และแต่ละแห่งก็มีความแตกต่างกันอย่างชัดเจน ท าให้ผู้ประกอบการแต่ละรายสามารถก าหนดรูปแบบ
และวัตถุประสงค์การให้บริการตามความพอใจ  ทั้งนี้ที่ผ่านมาธุรกิจสปาได้รับการส่งเสริมอย่างมาก
จากหน่วยงานภาครัฐ  มีการจัดตั้งหน่วยงานประสานงานด้านความร่วมมือและการถ่ายทอดด้าน
ความรู้อยู่เสมอ มีการก่อตั้งชมรมสปา มีการรวมตัวกันของผู้ประกอบการเป็น Cluster เพ่ือการพัฒนา
ธุรกิจการบริการสุขภาพ ซึ่งประกอบไปด้วย ธุรกิจสปา นวด และผลิตภัณฑ์สินค้าสมุนไพร  
 จากการสอบถามความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเพ่ือประเมินศักยภาพการให้บริการ  พบว่า 
ส าหรับคนไทย นักท่องเที่ยวรู้สึกพึงพอใจน้อยกว่าที่คาดหวังไว้  ในขณะที่ส าหรับนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติ มีความรู้สึกพึงพอใจเกินกว่าความคาดหวัง  โดยนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติให้ความส าคัญ
กับมาตรฐานผลิตภัณฑ์และด้านความปลอดภัย มีความต้องการรับบริการเพ่ือส่งเสริมสุขภาพและเพ่ือ
การบ าบัด โดยอาศัยหลักการของไทย เช่น การนวดไทย การใช้วิถีของไทย สมุนไพรไทย ดังนั้น 
ธุรกิจสปาจึงควรสร้างรูปแบบการบริการสปาควบคู่ไปกับการใช้ผลิตภัณฑ์สปาไทย  และนักท่องเที่ยว
ต่างประเทศมีการตระหนักถึงความปลอดภัยและการได้รับการรับรองในเรื่องบริ การ ส าหรับ
ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครั้งนี้คือ ควรมีการสร้างลักษณะการให้บริการที่มีเอกลักษณ์ และแบ่ง
ระดับของการให้บริการที่ชัดเจน 
 

ธนกฤตำ  วรรัตนโภคำ (2553) : ได้ศึกษาผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพ ที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี มีวัตถุประสงคในการศึกษาคือ 
1) เพ่ือศึกษากลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 2) เพ่ือ
ศึกษาความจงรักภักดี ในธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 3) เพ่ือศึกษา
ผลกระทบระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคา 
กลุมเจเนอเรชั่นบี และ 4) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพและ ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีที่มีสถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และระดับรายไดแตกตางกัน โดยประชากรกลุมเปาหมายคือ  ผูที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพซึ่งเปนกลุมเจเนอเรชั่นบี ที่มีอายุระหวาง 45 - 63 ป ที่อยู ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล และมีขนาดกลุม ตัวอยางจ านวน 400 ตัวอยาง โดยการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิง
พรรณนา และสถิติอางอิงหาคา t- test  คา F-test และการวิเคราะหเปรียบเทียบเปนรายคู LSD) 
และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ   

ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุดตอกลยุทธการตลาด 
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานราคาและ ดานบุคลากร ในดานความจงรักภักดี กลุมตัวอยาง   
มีความคิดเห็นดวยในระดับมากในดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ และดานพฤติกรรมการบอกตอ  
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ส าหรับผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของ 
ลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี พบวากลยุทธการตลาด ดานผลิตภัณฑบริการของธุรกิจมีผลกระทบตอความ 
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวม (0.374) และในดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ        
ดานพฤติกรรมการบอกตอ  และดานความออนไหวดานราคา  กลยุทธการตลาดดานราคาของธุรกิจ   
มีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุม เจเนอเรชั่นบีโดยรวม (0.141)  กลยุทธการตลาดดาน    
ชองทางการจัดจ าหนายของธุรกิจมีผลกระทบ ตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวม 
(0.139) และในดานพฤติกรรมการรองเรียนและกลยุทธการตลาดดานกระบวนการใหบริการของ 
ธุรกิจมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวม (0.183) และในดานความ
ตั้งใจซื้อหรือใชบริการและดานความออนไหวดานราคา 
 

สิทธิชัย  ธรรมเสน่ห์ (2554) ศึกษางานวิจัยเรื่อง “การบริหารจัดการธุรกิจสปา ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ” ผู้วิจัยได้พิจารณาแล้วเห็นว่า ปัจจุบันธุรกิจสปามีการแข่งขันสูง หากธุรกิจ
มีการบริหารที่ดีธุรกิจก็มี โอกาสประสบความส าเร็จได้ แต่หากมีการบริหารไม่ดีก็มีโอกาสท าให้ธุรกิจ
ประสบความล้มเหลว ได้เช่นกัน  ดังนั้นผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาการบริหารธุรกิจสปา และพฤติกรรม
ของผู้ใช้บริการธุรกิจสปา ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี  เพ่ือน าข้อสนเทศที่ได้รับไปปรับปรุงการ
บริหารธุรกิจสปา โดยเฉพาะในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ให้มีประสิทธิภาพต่อไป  การศึกษาครั้ง
นี้มีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาการบริหารธุรกิจสปา ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ปัญหาและ
อุปสรรคในการบริหารธุรกิจสปา ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้สปาของผู้ใช้บริการ ศึกษาปัจจัยที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้ธุรกิจสปาของผู้ใช้บริการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีความแตกต่างต่อการ
เลือกใช้ธุรกิจสปาของผู้ใช้บริการที่มีความแตกต่างในเรื่องเพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ  โดย
กลุ่มตัวอย่างแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการธุรกิจ สปาจ านวน 10 คน และผู้ใช้บริการ สปา
จ านวน 200 คน การเลือกกลุ่มตัวอย่างจากร้านสปาแต่ละร้าน ใช้วิธีเลือกสุ่มตัวอย่างตามสะดวก
(Convenience Sampling) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ ยงเบน
มาตรฐาน และสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ t-test (Independent Samples) และ F-
test (One-way ANOVA) ผลการศึกษาปรากฏดังนี้ 1.การบริหารธุรกิจสปา ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
มีการวางแผนธุรกิจสปาเป็นอาชีพเสริมในรูปแบบของ Day Spa มีการวางแผนการด าเนินธุรกิจใน
ระยะสั้น เงินทุนส่วนใหญ่มาจาก ทุนส่วนตัวและกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ด้านการจัดองค์การ มีการ
จัดโครงสร้างขององค์การที่ ชัดเจน โดยแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ การบริหารเป็นไปในลักษณะการ
บริหารงานแบบครอบครัว บุคลากรมีจ านวนไม่เกิน 10 คน   ผู้ประกอบธุรกิจสปาให้ความส าคัญใน
เรื่องการพัฒนาความรู้ความสามารถของพนักงาน การรักษาบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ 
ผู้ประกอบการมีการสั่งการทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยมอบหมายให้ผู้จัดการเป็นผู้ดูแลรับผิดชอบ 
เปิดโอกาสให้ บุคลากรมีส่วนร่วมในการเสดงความคิดเห็นและรับฟังความคิดเห็นซึ่งกันและกัน 
ผู้ประกอบการมีกระบวนการ ในการควบคุมคุณภาพด าเนินงาน โดยเน้นการสร้างคุณภาพในการ
บริการด้วยหลัก ของ 6s และเน้นให้บริการเป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนด ปัญหาและอุปสรรคที่พบ 
คือ การขาดแคลนทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความสามารถ 2. ผู้ใช้บริการสปาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีอายุระหว่าง 24-29 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นลูกจ้างพนักงานบริษัท/ห้างร้าน และมี
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 8,001 – 10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกใช้สปาประเภทสปาหน้า 
สาเหตุที่เลือกบริการเพ่ือการผ่อน คลายความเครียด ตัดสินใจในการเลือกใช้บริการเอง ใช้บริการสปา 
1 – 2 ครั้งต่อเดือน ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้งประมาณ 301 – 500 บาท  ใช้เวลา
ในการใช้บริการ 30 -60 นาที มาใช้บริการในวันอาทิตย์ เมื่อไปใช้บริการจะไปกับเพ่ือนโดยจะมีร้าน 
สปาที่ไปใช้บริการจ านวน 1 แห่ง และระหว่างการรับบริการผู้ใช้บริการมักจะนอนหลับ 3. ผู้ใช้บริการ
เห็นว่าปัจจัยโดยรวมและปัจจัยรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน ราคา ด้านสถานที่ตั้ง ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ มี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก และผู้ใช้บริการเห็นว่าปัจจัยรายข้อของแต่
ละด้านส่วนใหญ่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก 4. ผู้ใช้บริการ
ที่มีเพศต่างกันให้ความส าคัญกบัปัจจัยด้านราคา และสถานที่ตั้งแตกต่างกัน ผู้ใช้บริการที่มีอายุต่างกัน
ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ต่างกัน และ ผู้ใช้บริการที่มีระดับการศึกษาต่างกันให้
ความส าคัญกับปัจจัยทุกด้านแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  โดยสรุปผลการศึกษา
ครั้งนี้ท าให้ทราบถึงการบริหารธุรกิจสปา พฤติกรรมและปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกใช้ธุรกิจ
สปา ซึ่งข้อสนเทศที่ได้จากการศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อ ผู้ประกอบการในการพัฒนาให้ธุรกิจมี
ความสามารถ และสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันต่อไป 
 

กองทุนภูมิปัญญำกำรแพทย์แผนไทย กรมแพทย์แผนไทยและกำรแพทย์ทำงเลือก 
(2558) ได้ศึกษาโครงการผลของโปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขาที่มีต่อเวลาปฏิกิริยาตอบสนอง และ
การทดสอบก าลังกล้ามเนื้อในนักกีฬาวอลเลย์บอล งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาผลของ
โปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขาที่มีต่อเวลาปฏิกิริยาตอบสนอง และงานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาผลของโปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขาที่มีต่อเวลาปฏิกิริยาตอบสนอง และการทดสอบกาลัง
กล้ามเนื้อในนักกีฬาวอลเลย์บอล กลุ่มตัวอย่างเป็นสมาชิกชมรมกีฬาวอลเลย์บอล มหาวิทยาลัยบูรพา 
จานวน 24 คน โดยทาการสุ่มแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มควบคุม 12 คน (อายุ 19.75 + 0.75 ปี 
น้าหนัก 56.67 + 6.24 กก. และความสูง 169.75 + 4.27 ซม.) และกลุ่มทดลอง 12 คน (อายุ 20.42 
+ 1.16 ปี น้าหนัก 71.75 + 8.61 กก. และความสูง 177.17 + 2.95 ซม.) การเก็บรวบรวมข้อมูลก่อน
และหลังโปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขาที่ผ่านการประเมินจากผู้ทรงคุณวุฒิ โดยใช้การวัดเวลา
ปฏิกิริยาตอบสนอง และการทดสอบกาลังกล้ามเนื้อด้วยการกระโดดในแนวดิ่ง จากนั้นผู้เข้าร่วมการ
วิจัยเข้าโปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขา เป็นระยะเวลา 30 นาที ผลการวิจัยพบว่า ค่าเฉลี่ยของเวลา
ปฏิกิริยาตอบสนองก่อน-หลังการเข้าโปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขาของกลุ่มควบคุมเท่ากับ 0.489 + 
0.102 และ 0.474 + 0.149 วินาที ตามลาดับ และกลุ่มทดลองเท่ากับ 0.461 + 0.091 และ 0.454 + 
0.094 วินาที ตามลาดับ ค่าเฉลี่ยของการทดสอบกาลังกล้ามเนื้อก่อน-หลังการเข้าโปรแกรมการนวด
ไทยเฉพาะขาของกลุ่มควบคุมเท่ากับ 79.00 + 5.878 และ 82.167 + 6.562 เซนติเมตร ตามลาดับ 
และกลุ่มทดลองเท่ากับ 82.667 + 8.958 และ 89.50 + 11.099 เซนติเมตร ตามลาดับ ใช้สถิติ 
Paired t-test ในการเปรียบเทียบความแตกต่างพบว่า กาลังกล้ามเนื้อขามีความแตกต่างก่อน-หลัง
การเข้าร่วมโปรแกรมอย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ 0.00 ในกลุ่มทดลอง และ 0.042 ในกลุ่มควบคุม 
ตามลาดับ แต่ไม่พบความแตกต่างในเวลาปฏิกิริยาตอบสนอง การศึกษาวิจัยในครั้งนี้แสดงว่า 



25 

 

โปรแกรมการนวดไทยเฉพาะขาสามารถช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพของกล้ามเนื้อขาได้อย่างรวดเร็ว และมี
ประสิทธิภาพกว่าการพักอยู่นิ่งๆ 

 
จิตติมำ เสนำไชย และคณะ (2558) ศึกษางานวิจัยเรื่อง การศึกษาการให้บริการการแพทย์

แผนไทยของสถานบริการภาครัฐ ในจังหวัดเชียงใหม การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาสภาพ, 
กระบวนการการให้บริการ และ ประสิทธิภาพการให้บริการการแพทย์แผนไทย ของสถานบริการ
ภาครัฐในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้วิธีศึกษาแบบผสานวิธี (Mixed methodology) ซึ่งประกอบไปด้วย
การวิจัยเชิง คุณภาพ และการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยเชิงคุณภาพครั้งนี้ได้แก ผ่  ุ้
บริหาร และบุคลากรผุ้ให้บริการการแพทย์แผนไทยรวมทั้งสิ้น 56 คน ส่วนการวิจัยเชิงปริมาณ จะเป็น
จ านวนของผุ้มาใช้บริการจ านวน 657 คนในสถานประกอบการจ านวน 4 แห่ง ในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่ง
ประกอบด้วย โรงพยาบาลประสาทเชียงใหม่ โรงพยาบาลสารภี โรงพยาบาลแม่ออน และโรงพยาบาล
สันทราย รวมถึงหน่วยบริการย่อยของสถานประกอบการดังกล่าวโดยเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้
ประกอบด้วยแบบส ารวจภาคสนาม แบบสังเกต แบบสัมภาษณ์เชิงลึก และแบบสอบถาม ผล
การศึกษาพบว่า สภาพสถานที่และกระบวนการให้บริการให้บริการการแพทย์  แผนไทยของสถาน
ประกอบการแทบทุกแห่งอยุ่ในระดับมาตรฐานในการให้บริการ มีการซักประวัติ การสอบถามอาการ
เจ็บป่วย การรักษาด้วยการนวดแผนไทย ตามด้วย การประคบสมุนไพร และการให้ค าแนะน าในการ
ดูแลสุขภาพหลังจากการรักษา เพ่ือเป็น การป้องกันโรค และอาการเจ็บปวดไม่ให้กลับมาอีก 
นอกจากนี้พบว่า ผุ้มารับบริการรักษา ด้วยการแพทย์แผนไทยของสถานประกอบการ จ านวน 657 
คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่ สมรสแล้ว ช่วงอายุ 61-70 ปี มารับบริการรักษาอาการเจ็บป่วย เช่น 
ปวดศีรษะ คอ บ่า ไหล่ แขน และหลัง มีค่าใช้จ่ายในการบริการประมาณ 201-300 บาทต่อครั้ง 
หลังจากที่ใช้บริการ การแพทย์แผนไทยแล้ว ส่วนมากจะมีอาการดีขึ้น และบางรายจะกลับมาใช้
บริการอีก  

 
สมพิศ กองอังกำบ (2559) ศึกษางานวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการนวดแผนไทย ในวัดพระเชตุพนวิมลมังคลารามราชวรมหาวิหาร ในการศึกษา
ครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1. พฤติกรรมการใช้บริการนวดแผนไทย 2. ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อ
การใช้บริการนวดแผนไทย 3. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการใช้บริการนวด แผนไทย 
และ 4. ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการ 
การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัย 2 ขั้นตอน ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีคอแครน และเก็บตัวอย่าง 
แบบสะดวก ขั้นตอนแรกเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์จากผู้ใช้บริการจ านวน 5 คน เพื่อใช้เป็นแนวทาง
ในการท าแบบสอบถาม ขั้นตอนที่สองเก็บข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็น
ผู้ใช้บริการ จ านวน 400 คน หลังจากนั้นน าค าสัมภาษณ์จากขั้นตอนแรกมาวิเคราะห์เนื้อหาและ
แบบสอบถามจากขั้นตอนสอง วิเคราะห์โดยใช้ค่าทางสถิติแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าที ค่าเอฟ ไคว์แสควร์ และสหสัมพันธ์สเปียร์แมน  ผลการวิจัย พบว่า 1. 
พฤติกรรมการใช้บริการนวดแผนไทยส่วนใหญ่มาใช้บริการวันเสาร์เวลาที่มาใช้  14.31-17.00 น. ครั้ง
ละ 2 ชั่วโมง เคยใช้บริการมาแล้ว 5 ครั้งขึ้นไป ซึ่งใช้บริการมานานน้อยกว่า 6 เดือน โดยมากับเพ่ือน 
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และเสียค่าใช้จ่ายครั้งละ 300-600 บาท 2. ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า อายุมีผลต่อความถี่และ 
ระยะเวลา รายได้มีผลต่อระยะเวลาและค่าใช้จ่าย และอาชีพมีผลต่อความถี่ ระยะเวลา และค่าใช้จ่าย 
3. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการใช้บริการใน
ระดับมากที่สุด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพและด้านกระบวนการ มีผลต่อการใช้บริการในระดับมาก 4. ปัจจัยส่วนบุคคล
และปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการ พบว่า อายุมี
ความสัมพันธ์กับความถี่ในการใช้บริการและระยะเวลาที่ใช้บริการ รายได้มีความสัมพันธ์กับระยะเวลา
และค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์
ต่อความถี่ ระยะเวลาและค่าใช้จ่าย ส่วนด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีผลต่อระยะเวลาและค่าใช้จ่าย 
ด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์กับความถี่และระยะเวลาที่ใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคามี
ความสัมพันธ์กับความถี่ในการใช้บริการ ด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับระยะเวลาที่ใช้บริการ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ลินจง โพชำร(2560) ศึกษางานวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจต่อการใช้บริการนวดแผนไทยในเขต
เทศบาลเมือง มหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความพึง
พอใจต่อการใช้บริการนวดแผนไทย ในพ้ืนที่เขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
ผู้ใช้บริการที่มาใช้บริการในสถานประกอบการนวดแผนไทยในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จ านวน 
400 คน และใช้ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน t-test และ F-test (ANOVA) ผลการวิจัย พบว่า ผู้ใช้บริการนวดแผนไทยมีความพึงพอใจ 
ต่อคุณภาพการให้การบริการนวดแผนไทยในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม อยู่
ในระดับมาก ผู้ใช้บริการนวดแผนไทย ที่มีอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้ต่อ
เดือนแตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้การบริการนวดแผนไทยโดยรวม และรายด้าน
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

พวงรัตน์ จินพล และคณะ (2561) ศึกษางานวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ จังหวัดนครศรธีรรมราช ปัจจุบันอินเทอร์เน็ตกลายเป็นทางเลือกที่มีอิสระแก่
นักท่องเที่ยวในตลาดการท่องเที่ยว ดังนั้นการท าตลาดออนไลน์ หรือ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic Commerce: e-Commerce) โดยใช้เว็บไซต์ หรือเว็บท่า เป็นตัวกลางในการน าเสนอ
ข้อมูลการตลาด และใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ ผสมผสานเพ่ือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ จึงมี
ความส าคัญเป็นอย่างมาก ในขณะที่จังหวัดนครศรีธรรมราชยังไม่มีสื่อออนไลน์เพียงพอที่ช่วยส่งเสริม
การท่องเที่ยว โดยเฉพาะการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพที่นักท่องเที่ยวต้องการข้อมูลเฉพาะทางมีความ
ครบถ้วนและสามารถเชื่อมโยงบริการที่ใกล้เคียงและเกี่ยวข้องได้ ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงค์ 
เพ่ือ 1) ศึกษาลักษณะการตัดสินใจเดินทางมาท่องเที่ยวโดยใช้เว็บไซต์การท่องเที่ยวของจังหวัด 
นครศรีธรรมราชโดยตรง 2) พัฒนาเว็บท่าซึ่งมีข้อมูลด้านการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพเป็นหลัก เพ่ือ
สนับสนุนการ ตัดสินใจของนักท่องเที่ยว และ 3) เสนอแนะรูปแบบการ ใช้เว็บท่าไปสู่การท า             
e-Commerce ด้านการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของจังหวัดนครศรีธรรมราช เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
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ได้แก่ แบบสอบถาม แบบสัมภาษณ์ ประเด็นค าถามในการจัดสนทนากลุ่ม และพัฒนาเว็บท่าโดยใช้
เทคโนโลยีเว็บที่รองรับการใช้งานด้วยสมาร์ทโฟน ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ ได้แก่ นักท่องเที่ยว
ที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่จังหวัดนครศรีธรรมราช จ านวน 400 คน และผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในการดูแล
การท่องเที่ยวของจังหวัดนครศรีธรรมราช จ านวนทั้งสิ้น 70 คน วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณด้วย ค่า
ร้อยละ มัชฌิมเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ปัจจัย วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ
โดยใช้การวิเคราะห์เนื้อหา สรุปรูปแบบการส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของ จังหวัด
นครศรีธรรมราช โดยใช้เว็บท่า ไปสู่การท า e-Commerce ด้วยรูปแบบ POPULAR Model ที่มีการ 
ด าเนินการ 7 ขั้นตอน ดังนี้ 1) การวางแผน (Planning) 2) การก าหนดวัตถุประสงค์ (Objective) 3) 
การประกาศให้รับรู้ (Publishing) ในขั้นตอนนี้มีเครื่องมือในการด าเนินการ 2 ประเภท ได้แก่ การท า 
Social Commerce และวิธี โฆษณาแบบดั้ง เดิม 4) การสร้างความเข้าใจ ( Understanding)            
5) ลักษณะเฉพาะ(Lineament) 6) การสร้างความประทับใจ (Appreciation) และ 7) การรักษา
ลูกค้า (Retention) ทั้งนี้ข้อมูลบนเว็บท่าควรมีองค์ประกอบของข้อมูล 6 องค์ประกอบ (6As) และ 
คุณลักษณะของเว็บท่า ประกอบด้วย 7 คุณลักษณะ (7Cs) เมื่อประเมินผลความพึงพอใจต่อเว็บท่าที่
พัฒนาขึ้น พบว่า ระดับความพึงพอใจเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด สรุปได้ว่าการส่งเสริมการท่องเที่ยว
เชิงสุขภาพโดยใช้รูปแบบ POPULAR Model สามารถใช้เป็นต้นแบบในการส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิง
สุขภาพของจังหวัดอ่ืน ๆ ได้  
 
6. กรอบแนวคิดกำรวิจัย 

 
ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตำม 

  
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 2.2 กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำดบริกำร 

กำรตัดสินใจใช้บริกำรนวดแผนไทย
ของนักท่องเที่ยวชำวต่ำงชำติ 

 




