
บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาในครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการนวดแผนของนักทองเที่ยวใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชในการศึกษา   
ดังตอไปนี้

2.1 กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา

การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษา พฤติกรรมการใชบริการนวดแผนไทยของนักทองเที่ยวในเขต  
เภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีแนวคิดและทฤษฎี ดังตอไปนี้

2.1.1 ทฤษฎอุีปสงค (Demand Theory)

อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง ปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใด
ชนิดหนึ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ ในระยะ
เวลาที่กําหนด โดยความตองการซื้อนั้นผูบริโภคจะตองมีอํานาจซื้อดวย (purchasing power)     
กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจที่จะซื้อ (ability and willingness) สินคา
หรือบริการนั้น ๆ เชน นาย ก. ตองการซื้อรถยนต และนาย ก.มีเงินเพียงพอที่จะสามารถซื้อรถยนต
นั้นได ดังกลาว ในกรณีนี้จะถือเปนอุปสงคที่สัมฤทธิ์ผล (effective demand)  แตถานาย ก. ตองการ
ซ้ือรถยนตแตไมมีเงินเพียงพอที่จะจายเปนคารถยนต ความตองการที่ปราศจากอํานาจซื้อเชนนี้ไม
ถือวาเปนอุปสงค เปนเพยีงความตองการโดยทั่วไป (Want) เทานั้น

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อหรือปจจัยที่กําหนดอุปสงคมี   
ดังนี้

1)  ราคาสินคาชนิดนั้น เมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น ปริมาณซื้อจะลดลง แตถาราคาสินคา
ลดลง ปริมาณซื้อจะมีมากขึ้น

2)  ราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของ โดยสามารถแบงสินคาไดเปน 2 ชนิด คือ
ก. สินคาที่ใชทดแทนกัน (Substitution goods)  เชน  เนื้อหมูกับเนื้อปลา ชากับกาแฟ 

ปากกาลูกล่ืนกับปากกาหมึกซึม เปนตน การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใดมากนอยเพียงใด จะตอง
พิจารณาถึงราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของดวย เชน ถาราคาเนื้อหมูสูงขึ้นในขณะที่ราคาเนื้อปลาคงเดิม   
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ผูบริโภคจะซื้อเนื้อหมูลดลงแลวหันไปซื้อเนื้อปลาเพิ่มขึ้น จึงกลาวไดวา เมื่อราคาสินคาชนิดหนึ่ง
เพิ่มขึ้น จะทําใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชแทนกันไดเพิ่มขึ้นดวย แตถาราคาสินคาชนิด
หนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้น ความสัมพันธ
ของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตางชนิดที่ใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน

ข. สินคาที่ใชประกอบกันหรือใชรวมกัน (Complementary goods) เชน รถยนตกับน้ํา
มันเชื้อเพลิง  กาแฟกับน้ําตาล ไมตีเทนนิสกับลูกเทนนิส เปนตน หากราคารถยนตแพงขึ้น นอกจาก
จะทําใหปริมาณซื้อรถยนตลดลงแลว ปริมาณความตองการซื้อน้ํามันเชื้อเพลิงก็ลดลงดวย ทั้งๆ ที่
ราคาน้ํามันเชื้อเพลิงไมเปลี่ยนแปลง ดังนั้น ความสัมพันธของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตาง
ชนิดที่ใชประกอบกันจะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม

3) รายไดของผูบริโภค  รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการกําหนด   
อุปสงค การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซื้อสินคา
สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ

ก. สินคาปกติ (Normal goods) ปริมาณซ้ือสินคาปกติทั่วไปจะมีความสัมพันธโดย
ตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซื้อสินคาปกติจะ
เพิ่มขึ้น แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซื้อสินคาปกติจะลดลงดวย

ข. สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพใน
สายตาของผูบริโภค ปริมาณซื้อสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายไดของ      
ผูบริโภค กลาวคือ เมื่อผูบริโภคมีรายไดเพิ่มขึ้น อุปสงคในสินคาประเภทนี้ลดลง แตถาผูบริโภคมี
รายไดลดลง อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพิ่มขึ้น สินคาเหลานี้ ไดแก เครื่องสําอางราคาถูก 
ขาวสารคุณภาพต่ํา เสื้อโหล เปนตน

4) รสนิยมของผูบริโภค รสนิยมถือเปนปจจัยหนึ่งที่กําหนดอุปสงค รสนิยมของบุคคล
โดยทั่วไปจะมีลักษณะแตกตางกันตามอายุ อาชีพ ขนบธรรมเนียมประเพณี เปนตน โดยปกติ       
รสนิยมในสินคาชนิดตางๆ จะเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัยและกาลเวลา รสนิยมของสินคาบางชนิด
เปล่ียนแปลงไดงาย เชน เครื่องแตงกาย เครื่องประดับ ภาพยนตร เปนตน ดังนั้นถาราคาสินคาชนิด
ใดอยูในสมัยนิยม อุปสงคในสินคานั้นจะเพิ่มขึ้น แตถาสินคาชนิดใดลาสมัย อุปสงคในสินคาชนิด
นั้นจะลดลง

5) จํานวนประชากร โดยท่ัวไปเมื่อประชากรของสังคมหรือของประเทศมีจํานวนมาก
ขึ้น ความตองการในสินคาและบริการจะเพิ่มขึ้นดวย แตประชากรที่เพิ่มขึ้นจะตองมีอํานาจซื้อเพิ่ม
ขึ้นดวย จึงจะกอใหเกิดอุปสงคในสินคาเพิ่มขึ้น
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6) การคาดคะเนราคาและปริมาณสินคาในอนาคต เปนปจจัยอยางหนึ่งที่ทําใหอุปสงคใน
สินคาเปลี่ยนแปลงไป

2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด

อรชร มณีสงฆ (2538) อธิบายวา สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือการตลาดที่
ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมายโดยทั่วไปประกอบดวย 4 ดาน 
คือ ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) สถานที่หรือการจัดจําหนาย (place or distribution) และการ
สงเสริมการตลาด (promotion) หรือที่เรียกวา 4P โดยมีรายละเอียด ดังนี้

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการที่ถูกนําเสนอใหแกผูบริโภคและ
สามารถสรางความพึงพอใจแกลูกคาได นักการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ 
เชน ลักษณะของผลิตภัณฑ รูปแบบของผลิตภัณฑ ตรายี่หอ บรรจุภัณฑ ขนาดบรรจุ เงื่อนไขการ
รับคืน และการประกัน เปนตน สําหรับตลาดบริการนั้น ผลิตภัณฑบริการทั้งหมด ประกอบดวย
องคประกอบ 4 ระดับ ดังนี้

1.1 ผลิตภัณฑหลัก หรือผลิตภัณฑทั่วไป ประกอบดวยบริการพื้นฐานซึ่งนักการตลาด
สรางขึ้นและนําเสนอใหกับลูกคา โดยท่ัวไปบริการพื้นฐานเหลานี้จะสามารถตอบสนองความ
ตองการที่แทจริงของลูกคา

1.2 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ประกอบดวยบริการพื้นฐาน รวมถึงเงื่อนไขในการบริการที่
ลูกคาคิดวามีความจําเปนและคาดหวังวาจะไดรับเมื่อมาใชบริการ

1.3 ผลิตภัณฑเสริม เปนผลิตภัณฑที่ทําใหบริการมีความแตกตางจากผูประกอบการ
รายอ่ืน ซ่ึงเปนการเพิ่มคุณคาใหกับการบริการในรูปของคุณภาพการใหบริการที่เหนือกวาจะให
บริการทั้งผูมารับบริการโดยตรงและผูมาคอย เชน มีเพลงใหฟง มีโทรทัศนใหดู มีหนังสือใหอาน มี
บริการเครื่องดื่ม รวมทั้งมีหองน้ําสะอาดไวบริการ เปนตน

1.4 ผลิตภัณฑที่เปนไปได  เปนคุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มทั้งหมดที่ผูประกอบการ
ใหบริการสามารถเพิ่มเติมเขาไปเพื่อใหการบริการที่เปนอยูสามารถสนองตอบความพอใจของลูกคา
ไดอยางดีเลิศในลักษณะที่เกินความคาดหวังของลูกคา และเหนือคูแขงขัน เนื่องจากผลิตภัณฑที่เปน
ไปไดนี้ ลูกคาโดยทั่วไปมักจะไมคาดหวังวาจะไดรับ ดังนั้นผลิตภัณฑที่เปนไปไดนี้จึงไมเพียงแตจะ
สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเทานั้นแตยังสรางความรูสึกในแงดีใหกับลูกคาอีกทั้งชวยใหลูกคารู
สึกมีความสําคัญและมีความสุขเปนอยางยิ่ง ที่ไดรับผลิตภัณฑดังกลาวนี้

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



9

2. ราคา (Price)   หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือคาบริการ คาธรรมเนียมที่เขารับการ
บริการซึ่งลูกคาตองจายใหแกผูใหบริการ ซ่ึงราคามีความสําคัญตอการรับรูในคุณคาของบริการที่นํา
เสนอมีผลตอการรับรูในคุณภาพ และมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของบริการ การประเมิน
ราคาของผูบริโภคสําหรับการบริการนั้น ผูบริโภคจะนําความรูเกี่ยวกับราคาอางอิงคุณภาพและ    
ตนทุนที่มิใชตัวเงิน คือ ตนทุนดานเวลา ตนทุนในการคนหา ตนทุนความสะดวก และตนทุนดาน
จิตใจมาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชบริการ

การกําหนดราคาหรือคาบริการที่เหมาะสมนั้นควรไดพิจารณาเทียบตนทุนการผลิต
กําไร ที่ควรไดรับ และคูแขงในตลาดเดียวกัน ทั้งนี้เพื่อใหมีความใกลเคียงกัน ซ่ึงมีหลักในการ
กําหนดราคาอยู 4 ประการ ดังนี้ คือ

2.1 การกําหนดราคาตามหลักเศรษฐศาสตร เปนการตั้งราคาโดยคํานึงถึงตนทุน กําไร
ที่ควรไดรับในการใหบริการตามสถานการณที่เหมาะสม

2.2 การกําหนดราคาตามโอกาส เปนการตั้งราคาโดยคํานึงถึงสภาวะรายได ความเปน
อยูของผูบริโภคกลุมเปาหมาย รวมถึงความสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคดวย

2.3 การกําหนดราคาตามจิตวิทยา เปนการกําหนดราคาตามความรูสึกจากการรับรูของ
ผูบริโภคที่มาใชบริการวา เปนที่พึงพอใจและเหมาะสมกับคาของเงินที่ตองจายไป ซ่ึงควรเหมาะสม
กับคุณภาพของสินคาและการใหบริการดวย

2.4 การกําหนดราคาตามสถานการณตลาด วิธีนี้ถือวาเปนการตั้งราคาสินคาหรือ
บริการที่เปนมาตรฐานตามตลาดทั่วไป และขึ้นกับลักษณะของการบริการวามีความสอดคลองกับ
ความจําเปนของผูใชบริการมากนอยเพียงใด   รวมทั้งจํานวนที่ผูใชบริการตองจายดวย

3. สถานที่หรือการจัดจําหนาย (Place or distribution)  หมายถึงสถานที่และชองทางใน
การจําหนายสินคาหรือใหบริการจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภค หรือจากผูใหบริการไปยังลูกคา
ผูรับบริการ ณ ที่ใดที่หนึ่งที่มีความเหมาะสม และสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 
สะดวกสบาย รวมถึงการกําหนดชองทางในการกระจายการใหบริการแกลูกคาในที่ตางๆ อยาง    
ทั่วถึง

สวนประกอบดานสถานที่หรือการจัดจําหนายที่สําคัญ มีดังตอไปนี้
3.1 ทําเลที่ตั้ง ความสําคัญของทําเลที่ตั้งของสถานที่ใหบริการ ขึ้นอยูกับประเภทของ

การบริการ และระดับของการมีปฏิสัมพันธกันระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปนหลัก กลาวคือ เมื่อ
ลูกคามีความตองการไปรับบริการ ณ สถานที่ของผูใหบริการ ทําเลที่ตั้งมีความสําคัญเปนอยางมาก 
โดยตองคํานึงถึงความสะดวกของลูกคาที่มารับบริการเปนหลัก ไดแก ตั้งในทําเลที่มีการคมนาคม
ไปมาสะดวก มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ เปนตน
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3.2 ชองทางในการนําเสนอ ในระบบการจัดจําหนายบริการ ประกอบดวยสมาชิกที่
สําคัญ 3 สวน ไดแก ผูใหบริการ คนกลาง และ ผูบริโภค นอกจากนี้มีทางเลือกของชองทางการจัด
จําหนายประกอบดวย การขายตรง ตัวแทน หรือ นายหนา ตัวแทนของผูขายและผูซ้ือ ผูใหบริการที่
ไดรับสัญญาหรือสิทธิในการบริการ และการใหบริการทางระบบอินเตอรเน็ต

การเลือกทําเลที่ตั้งและชองทางในการนําเสนอบริการจึงขึ้นอยูกับความตองการที่
เฉพาะเจาะจงของตลาดและลักษณะของบริการเอง สําหรับชองทางการนําเสนอบริการที่พบบอย
ครั้งพบวา คนกลางเปนผูใหบริการดวย ขณะที่ชองทางการจัดจําหนายแบบการขายตรงถือวาเปน
ชองทางที่เหมาะสมสําหรับบริการโดยเฉพาะการบริการดานวิชาชีพ สวนในอนาคตมีแนวโนมวา   
ผูประกอบการตางๆไดเห็นความสําคัญของการนําระบบอินเตอรเน็ตมาใชในการบริการกันมากขึ้น
โดยลูกคาสามารถซื้อสินคาหรือบริการเกือบทุกชนิดไดจากระบบอินเตอรเน็ตที่เรียกวา พาณิชย
อิเล็กทรอนิกส

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารไปยังลูกคาโดยมี      
เปาหมายเพื่อแจงขาวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจําของลูกคาตอผลิตภัณฑ หรือบริการของกิจการ
โดยการเลือกใชวิธีการโฆษณา ประชาสัมพันธ การสื่อสารขอมูลสินคา การใชพนักงาน              
การแจกแถมหรือชิงโชค การลดราคาอันเปนการกระตุนชักจูงใหลูกคาหันมาสนใจการบริการของ
ตนเองมากขึ้นและรวมถึงความชอบพอในการบริการนั้นติดตอกันไปอยางสม่ําเสมอดวย ผูประกอบ
การจึงจําเปนตองมีการวางแผน และหากลวิธีสงเสริมการตลาดของตนไปยังผูบริโภคแตละกลุม
อยางเหมาะสมเพื่อใหลูกคามาใชบริการของตนเองมากขึ้นตามไปดวย

กฤษณา  รัตนพฤกษ (2545)  ยังไดอธิบายเพิ่มเติมวา ทางการตลาดบริการจะมีการเพิ่ม
สวนประสมทางการตลาดอีก 3 ดาน ไดแก คน ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ และกระบวนการ ดังนี้

5. คน (People)   หมายถึง ผูที่เกี่ยวของทั้งหมดในการนําเสนอบริการซึ่งมีอิทธิพลตอการ
รับรูของลูกคา ไดแก พนักงานผูใหบริการ ลูกคาและลูกคาอื่นๆในระบบการตลาดบริการ นอกจาก
นี้บุคลิกภาพ การแตงกาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในบริการ
ของลูกคา รวมถึงการปฏิบัติตอลูกคาคนอื่นๆ หรือการมีปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคากับลูกคาดวย
กันเอง ซ่ึงในกิจกรรมการใหบริการดานวิชาชีพ ซ่ึงเนนความสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคา
พนักงานที่ใหบริการหรือติดตอกับลูกคา มีความสําคัญมาก เสมือนกับวาผูใหบริการ คือบริการหรือ
แมแตพนักงานในระดับปฏิบัติงาน เชน พนักงานตอนรับ พนักงานรักษาความปลอดภัย หรือชาง
ติดตั้งอุปกรณ การใหบริการของเขาก็มีความสําคัญมากตอคุณภาพของบริการที่ลูกคารับรูไดและตอ
องคกร
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6. สิ่งนําเสนอทางกายภาพ (Physical evidence)   หมายถึงสภาพแวดลอมทั้งหมดในการ
นําเสนอบริการและสถานที่ซ่ึงกิจกรรมกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่
เห็นไดอยางชัดเจนซึ่งชวยอํานายความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ    
โดยส่ิงซ่ึงแสดงใหลูกคาเห็นบริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เครื่องมืออุปกรณ ปายโฆษณา     
แผนพับ ซองกระดาษ จดหมาย รถใหบริการ และความสะอาดของอาคารสถานที่ เปนตน ส่ิงเหลานี้
สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการได และสามารถสรางภาพลักษณในทางบวกใหแก
องคกรได

7. กระบวนการ (Process)  หมายถึงระเบียบวิธี กลไก และการเคลื่อนยายของกิจกรรมซึ่ง
เกิดขึ้นทั้งในระบบของการนําเสนอ และปฏิบัติงานบริการ ซ่ึงในกระบวนการการผลิตบริการ มีการ
นําเสนอบริการ ซ่ึงสงผลตอประสบการณของลูกคา และยังมีการเคลื่อนยายในการปฏิบัติงาน
บริการ ซ่ึงทั้งหมดนี้ ลูกคาเห็นไดชัดจึงตัดสินใจไดวาบริการนั้นเปนอยางไร กระบวนการ           
การบริการมีทั้งแบบมาตรฐาน และแบบใหอํานาจพนักงานตัดสินใจตามความตองการของลูกคา   
แตละราย  กิจการจะใชกระบวนการแบบใดขึ้นอยูกับวิสัยทัศนขององคการ ความตองการของตลาด
เปาหมาย และตําแหนงของบริการที่วางไว

2.1.3  แนวความคิดเก่ียวกับอุปสงคและอุปทานของการทองเที่ยว

1.  อุปสงคของการทองเที่ยว
อุปสงคของการทองเที่ยว หมายถึงความปรารถนาของคนที่จะจายเงินจํานวนหนึ่ง

เพื่อซ้ือบริการทองเที่ยวสําหรับการทองเที่ยว ดังนั้น อุปสงคของการทองเที่ยวจึงมีความสัมพันธกับ
ราคา (ตุย ชุมสาย, ม.ล., 2527) โดยอุปสงคของการทองเที่ยวนับวามีความสําคัญเปนอยางมาก ทั้งนี้ 
เนื่องจากอุปสงคของการทองเที่ยวเปนตัวผลักดันสําคัญที่ทําใหเกิดการซื้อขายสินคาและบริการ  
ทั่วไปและสินคาการทองเที่ยวอยางอื่นๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจยอยที่เปนองคประกอบที่สําคัญ
ของอตุสาหกรรมการทองเที่ยว เชน โรงแรม บริษัทนําเที่ยวและสายการบิน เปนตน ซ่ึงจะชวยเพิ่ม
การสรางรายไดใหแกทองถ่ินและจะนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตางๆ เพื่อใหมีความ
พรอมในการเปนแหลงทองเที่ยว และทําใหธุรกิจทองเที่ยวมีการขยายตัวมากยิ่งขึ้น

2. ปจจัยที่ทําใหเกิดอุปสงคของการทองเที่ยว
การเดินทางทองเที่ยวเปนสวนหนึ่งของวิถีชีวิตของสังคมในปจจุบัน ซ่ึงปจจัยที่

สําคัญที่ทําใหเกิดอุปสงคของการทองเที่ยว มีดังนี้คือ
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2.1 ปจจัยที่ผลักดันใหเกิดความตองการในการทองเที่ยว ไดแก ความเจริญกาวหนา
ทางดานเทคโนโลยี การมีรายไดและระดับชีวิตความเปนอยูที่ดีขึ้น อาชีพและการมีเวลาวางเพิ่มมาก
ขึ้น การพัฒนาการทางดานการคมนาคมขนสง และการสื่อสาร ตลอดจนการแลกเปลี่ยนในดาน
ตางๆ ในยุคโลกาภิวัฒน เปนตน

2.2 ปจจัยดึงดูดใหเกิดการทองเที่ยว ไดแก ความพรอมของอุปทานของการ       
ทองเที่ยว ทรัพยากรการทองเที่ยว ความสะดวกในการทองเที่ยว อัธยาศัยของคนทองถ่ินในแหลง
ทองเที่ยว ราคาสินคาหรือบริการของการทองเที่ยว กฎหมาย และระเบียบที่เกี่ยวของกับการทอง
เที่ยว เปนตน

3. อุปทานของการทองเที่ยว
อุปทานของการทองเที่ยว หมายถึงสินคาและบริการทุกชนิดที่ผูเปนเจาของแหลง

ทองเที่ยวจัดใหมีไวเพื่อสามารถตอบสนองกับอุปสงคของนักทองเที่ยว ไมวาจะเปนอุปทาน           
ที่ปรากฏในลักษณะที่เปนนามธรรมหรือรูปธรรม ส่ิงมีชีวิตหรือส่ิงไมมีชีวิต เปนส่ิงที่เกิดขึ้นเอง    
ตามธรรมชาติหรือเปนสิ่งที่มนุษยคิดคนขึ้นมา ซ่ึงอุปทานนี้เองเปนตัวการสําคัญในการดึงดูดให        
นักทองเที่ยวเดินทางมาทองเที่ยวยังสถานที่นั้น ๆ (ตุย  ชุมสาย, ม.ล., 2527)

4. ลักษณะของอุปทานการทองเที่ยว
4.1 เปนสินคาที่จับตองไมได ผลผลิตสุดทายจะเปนความรูสึกเทานั้น การซื้อขาย

เปนการตกลงกันลวงหนา ไมสามารถตรวจสอบคุณภาพไดเหมือนกับการซื้อขายสินคาอยางอื่น
4.2 เปนอุตสาหกรรมสงออกที่ไรรองรอยในการขายสินคาและบริการ และไมมีตัว

ตนสินคา   ไมมีคาใชจายในการสงออกสินคาไปยังผูบริโภค แตผูบริโภคจะตองเปนฝายเดินทางไป
ยังแหลงผลิตสินคาเอง

4.3 ความไมแนนอนของคุณภาพสินคาและบริการ อันเนื่องจากการทองเที่ยวนั้น
เกิดจากการผสมผสานสินคาและบริการตางชนิดตางประเภทเขาดวยกัน จึงเปนผลทําใหในการควบ
คุมคุณภาพและมาตรฐานของสินคาทําไดยาก เนื่องจากปจจัยไมสามารถควบคุมได เชน สภาพดิน
ฟาอากาศ การจลาจล สถานการณทางดานการเมือง เปนตน

4.4 ปริมาณคุณภาพและกรรมสิทธิ์ ในสวนของปริมาณและคุณภาพสินคาและ
บริการจะไมลดลงตามจํานวนที่ขายไดแตจะคงสภาพปริมาณเทาเดิม หากมีการจัดการ การพัฒนา
และการอนุรักษที่เหมาะสม สวนในเรื่องของกรรมสิทธิ์จะไมถูกเปลี่ยนมือไปเปนของผูซ้ือเหมือน
กับสินคาชนิดอื่นๆ
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4.5 ผลผลิตไมสามารถที่จะเก็บไวใชตางเวลาได เชน ปริมาณจํานวนของหองพัก
และจํานวนแรงงานจะมีปริมาณคงที่ในชวงเวลา ณ ขณะนั้น ไมสามารถสะสมจํานวนหองพักและ
แรงงานที่เหลือนําไปใชในชวงเวลาอื่นได ดังนั้นการคาดคะเนแนวโนมจึงเปนวิธีที่จะชวยทําใหการ
จัดเตรียมสินคาและบริการอยูในระดับที่เหมาะสม นําไปสูดุลยภาพที่อุปสงคและอุปทานของการ
ทองเที่ยวเทากัน

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการใชบริการนวดแผนไทยในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สามารถสรุปไดดังนี้

สุชาวลี  สุทธิคนึง (2542) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการ
เลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการเลอืกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายอายุ 31-40 ป มีสถานะภาพ
สมรสแลว และมีอาชีพเปนพนักงานเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
5,001-10,000 บาท ซ่ึงสถานบริการนวดแผนโบราณที่ผูบริโภคสวนใหญเคยไปใชบริการและใช
บริการอยูในปจจุบันมากที่สุด คือ รินแกวโพธิเวช โดยความถี่ในการใชบริการ คือ 1-4 คร้ังตอเดือน 
และชวงเวลาและวันที่มาใชบริการไมแนนอน สวนใหญมาใชบริการเปนเวลา 2 ช่ัวโมง เหตุผลเพื่อ
ผอนคลายความเครียดมากกวาดานอื่นๆ สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ           
ผูบริโภคตามความสําคัญ คือ ปจจัยดานบุคคลและการบริการ เครื่องมือ สถานที่ ภาพพจน ราคาและ
การสงเสริมการตลาด และปญหาสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่ผูบริโภคสวนใหญ
พบจากการใชบริการนวดแผนโบราณ คือ ปญหาดานบุคคลและบริการ ราคา เครื่องมือ สถานที่ 
การสงเสริมการตลาด และภาพพจน นอกจากนี้ปญหาอื่น ๆ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอย และ
สวนใหญสังคมไทยยังไมนิยมไปใชบริการนวดแผนโบราณเพราะทําใหเสียภาพพจน

สุดสงวน  ค้ําคูณ (2542) ไดศึกษาปจจัยที่สัมพันธกับการใชบริการการนวดแผนไทยใน
คลินิกการแพทยแผนไทย อําเภอดอยสะเก็ด จงัหวัดเชียงใหม ซ่ึงประกอบไปดวยปจจัยนํา ไดแก 
ความรูในการนวดไทย ทัศนคติตอการนวดไทย ความเชื่อตอการนวดไทย คานิยมตอการนวดไทย 
การรับรูตอการนวดไทย ปจจัยสนับสนุนและการยอมรับจากผูอ่ืน ไดแก การบริการ ระยะทาง เวลา
และความสะดวกในการไดรับขอมูลขาวสาร ตามลําดับ กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่
ไปรับบริการในคลินิกการแพทยแผนไทย อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม จํานวน 382 คน และ
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กลุมตัวอยางที่ไปใชบริการนวดไทย จํานวน 122 คน เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ใชแบบ
สอบถามและแบบสัมภาษณ วิเคราะหขอมูลโดยการหารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยผลการศึกษาปรากฏ ดังนี้ คือ ปจจัยดานความรู ทัศนคติ ความเชื่อ คานิยม การรับรูของผูไปใช
บริการนวดไทยมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก และผูที่ไมไปใชบริการมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง 
สวนปจจัยสนับสนุนและการยอมรับของบุคคลอื่นๆ ไดแก ญาติ เพื่อน บุคลากรทางการแพทยของ
ผูไปใชบริการและผูที่ไมไปใชบริการมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง และปจจัยเอื้อดานบริการ 
ระยะทาง เวลาความสะดวก วิธีการไดรับขอมูลขาวสารของผูไปใชบริการและผูที่ไมไปใชบริการมี
คาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง

ชรินทร   วรกุลกิจกําธร (2545)  ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาภูมิปญญาการนวดแผน
ไทย เพื่อพัฒนาใหเปนธุรกิจเพื่อสุขภาพสําหรับนักทองเที่ยว ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการ      
สวนใหญคํานึงถึงผูใหบริการนวดเปนอันดับแรกซึ่งผูใชบริการมักตองการใหผูใหบริการนวดเปน
เพศหญิง โดยมพีฤติกรรมการนวดเพื่อบรรเทาอาการปวดเมื่อยกลามเนื้อ รวมทั้งนิยมใชบริการใน
สถานบริการเพียงแหงเดียวเปนประจํา สาเหตุมาจากสถานบริการมีหมอนวดที่ดี อัตราคาบริการทั้ง         
4 แหง สวนใหญจะเทากัน คือ 100 บาทตอช่ัวโมง โดยใชบริการการนวดเฉลี่ยเพียง 1 คร้ังตอเดือน 
วันที่นิยมใชบริการมากที่สุด คือ ชวงวันจันทรถึงวันศุกรและเวลาที่ใชบริการสวนใหญไมแนนอน
ขึ้นอยูกับเวลาวาง ผูใชบริการหาขอมูลของของสถานบริการลําบาก เพราะเจาของธุรกิจไมมีการ
โฆษณาผานสื่อๆใด ผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ผูใชบริการพึงพอใจมากที่สุด และการโฆษณาประชา
สัมพันธเปนสิ่งที่ใชบริการพอใจนอยที่สุดดานความตองการเจาของธุรกิจมีความตองการใหรัฐบาล
เขาไปดูแลชวยเหลือในดาน การฝกอบรมการประกอบธุรกิจ สนับสนุนเงินทุนในการปรับปรุง
ธุรกิจ และกําหนดนโยบายในเรื่องการนวดแผนไทยใหชัดเจน หมดนวดมีความตองการใหรัฐบาล
จัดสวัสดิการ และจัดฝกอบรมความรูดานการนวดแผนไทย ผูใชบริการตองการใหเจาของธุรกิจ
ปรับปรุงสถานบริการใหดีขึ้น สวนนโยบายและแผนของรัฐบาลไมมีความชัดเจน รัฐบาลขาดการดู
แลเอาใจใสตอธุรกิจการนวดเปนอยางมาก ดังนั้นผูศึกษาจึงไดจัดทําแผนการพัฒนาการนวดแผน
ไทย เพื่อใหทั้งธุรกิจการนวดแผนไทยและภูมิปญญาการนวดแผนไทยพัฒนาไปพรอมๆกัน และอยู
คูกับคนไทยตลอดไป แผนดังกลาวคือ แผนดานการตลาดและแผนดานความรวมมือกับภาครัฐ

ศุภนิษฐ  เหมะวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดย
ใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนที่ใชบริการนวดแผนโบราณตามสถานบริการ
นวดแผนโบราณ 12 แหง รวมทั้งหมด 120 ตัวอยาง โดยแบงตามสัดสวนของพนักงานนวดของ
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สถานบริการนวดแผนโบราณแตละแหงและนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS สถิติที่ใชไดแก รอยละ ความถี่ และคาเฉลี่ย ผลการศึกษาพบวา    
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายเล็กนอย สวนใหญมีอายุในชวง 21-30 ป
และมีอาชีพเปนนักศึกษามากที่สุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลตอ
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนสวนใหญในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณตามลําดับความสําคัญดังนี้ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนสวนใหญ ไดแก พนักงานนวด
ตองมีประสบการณและความชํานาญในการนวดเปนอยางดี พนักงานนวดสามารถอธิบายแนะนําวิธี
นวดแผนไทยไดและดานพนักงานนวดมีความสนใจในการใหบริการ ปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอ
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนสวนใหญ ไดแก ดานราคานวดตอการใชเวลาในการนวด 1 ชั่วโมง และดาน
ราคานวดตอการใชเวลาในการนวด 2 ชั่วโมง ปจจัยดานสถานที่ที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาว
ญี่ปุน ไดแก ดานความสะอาดของหองนอน ฟูก เตียง และหมอน  ดานหองนวดกวางขวางไมอึดอัด
สะดวกสบายและมีหองน้ําไวบริการอยางพอเพียง ปจจัยผลิตภัณฑดานเครื่องมือที่มีอิทธิพลตอนัก
ทองเที่ยวชาวญี่ปุนสวนใหญ ไดแก การมีเสื้อผาไวบริการลูกคา การมียาหรือน้ํามันบรรเทาอาการ
ปวดเมื่อยไวจําหนาย และการมีรานอาหารภายในสถานที่ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มี
อิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนสวนใหญ ไดแก ขาวและการประชาสัมพันธการสงเสริมการขาย
โดยการใหสวนลด และการโฆษณา

ศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ไดศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจาก
กลุมตัวอยางผูบริโภคจํานวน 100 ราย ซ่ึงผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายและ
เพศหญิงในอัตราสวนที่ใกลเคียงกัน มีอายุระหวาง 21-30 ป ระดับการศึกษาขึ้นสูงสุดระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001-20,000 บาท สวน
ใหญมีสถานภาพโสดและไมไดเปนสมาชิกสปา เสียคาใชจายในการใชบริการสปาตอคร้ัง ประมาณ 
501-1,000 บาท และสวนใหญไปใชบริการสปาเดือนละ 1 คร้ัง กระบวนการตัดสินใจของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา สาเหตุที่มาใชบริการสปาที่สําคัญที่สุดเพื่อตองการพักผอนคลายความเครียด 
กอนที่จะไปใชบริการสปาไดสอบถามขอมูลเกี่ยวกับเรื่องความสะอาดมากที่สุด โดยหาขอมูลจาก
เพื่อนบาน เพื่อนที่ทํางาน คนรูจักที่เคยไปใชบริการสปามากอน การประเมินทางเลือกนั้นผูตอบ
แบบสอบถามไดใหความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดประเมินทางเลือกในการใช
บริการสปาดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในระดับมากไดแก ผลิตภัณฑที่ผลิตจากธรรม
ชาติ 100% ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก นวดแผนไทยราคาตอคร้ัง/ช่ัวโมงไม
เกิน 150 บาท ปจจัยดานสถานที่ใหความสําคัญในระดับมากไดแก มีความสะดวกในที่จอด ปจจัย
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ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก มีระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด ปจจัย
ดานบุคคลใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก พูดจาไพเราะบริการดวยความระมัดระวังสุภาพ
มนุษยสัมพันธดียิ้มแยมแจมใส ปจจัยดานลักษณะที่ใหความสําคัญมากที่สุดคือ สถานที่ตองมีความ
สะอาด ปจจัยดานกระบวนที่ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การจัดเตรียมสถานที่ใหเรียบรอย
กอนที่ลูกคาจะใชบริการทุกครั้ง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสปามากที่สุด คือ ปจจัย
ดานบุคคล และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ เพื่อน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
จะตัดสินใจเลือกใชบริการสปาดวยตนเองมากที่สุด การประเมินหลังการบริโภคผูตอบแบบ      
สอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจหลังจากใชบริการสปาอยูในระดับปานกลาง (รอยละ 53)       
รองลงมา คือ มีความพึงพอใจหลังจากใชบริการสปาอยูในระดับมาก (รอยละ 40) ผูตอบแบบสอบ
ถามสวนใหญจะแนะนําใหญาติพี่นอง เพื่อนๆคนรูจัก มาใชบริการสปา และจะกลับมาใชบริการ
สปาในครั้งตอไป

วราภรณ  หมอนสะอาด (2546) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการนวดแผนไทย
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน โดยเนนการศึกษาตามทฤษฎีการวิเคราะหพฤติกรรม      
ผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
แบบเจาะจงเฉพาะผูที่เคยใชบริการของสถานบริการนวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน 
จํานวน 150 คน และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติที่ใชไดแก คาความถี่ 
รอยละ และคาเฉลี่ย ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกใชบริการนวดทั้งตัวถึงรอยละ 
51.33 รองลงมาคือนวดฝาเทา รอยละ 44 โดยสาเหตุที่ใชบริการนวดแผนไทย คือ เพื่อบําบัดและ
รักษาโรคเกี่ยวกับกลามเนื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ คือ ตัดสินใจดวยตัวเอง คาใชจายตอคร้ัง
ในการรับบริการ คือ 101-200 บาท ความถี่ในการใชบริการ คือ ใชบริการไมแนนอน ชวงเวลาใน
การใชบริการ คือ 18.01-21.00 น. วันที่มาใชบริการ คือวันเสาร-อาทิตย มีระยะเวลาในการใชบริการ
แตละครั้ง คือ 1-2 ชั่วโมง ลักษณะการใชบริการสวนใหญจะใชบริการรานประจําเพียงรานเดียว 
โดยมีเหตุผลคือ บริการไดมาตรฐานหรือไดรับการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข ในดานปจจัยที่
มีผลตอการเลือกใชบริการของผูบริโภค สรุปไดดังนี้คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการใหความ
สําคัญในระดับมากที่สุด ไดแก ดานการมีผลิตภัณฑที่ใชในการนวด เชน น้ํามัน หรือ สมุนไพร
ตางๆ ปจจัยดานราคา ไดแก การมีอัตราคาบริการที่เหมาะสม สวนปจจัยดานสถานที่หรือการจัด
จําหนายที่ใหความสําคัญมากที่สุด คือ การมีสถานที่ตั้งอยูใกลแหลงชุมชน มีสถานที่จอดรถสะดวก
และปลอดภัย นอกจากนั้นปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด เชน มีการใหขาวและการประชา
สัมพันธตามสถานที่ตางๆ สําหรับแหลงที่ไดรับขอมูลรานนวดแผนไทย คือ จากเพื่อน โดยผูบริโภค
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สวนใหญรูสึกพอใจมากหลังใชบริการนวดแผนไทย โดยจะกลับมาใชบริการนวดแผนไทยอีก และ
จะแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการนวดแผนไทยดวย

ยิ่งพร  เจียตระกูล (2548) ไดทําการศึกษาแนวทางในการพัฒนาธุรกิจการนวดแผนไทยใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลกลุมตัวอยาง ซ่ึง
ประกอบดวย ผูประกอบการ ผูใชบริการ ผูใหบริการนวด และเจาหนาที่ของภาครัฐที่เกี่ยวของกับ
ธุรกิจการนวดแผนไทย จํานวนทั้งสิ้น 120 รายการ การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาในรูป
ของความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และลําดับความสําคัญ ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการธุรกิจนวด
แผนไทยที่ขึ้นทะเบียนกับสาธารณสุขมีจํานวน 6 แหง โดยลักษณะของกิจการสวนใหญเปนแบบ
เจาของคนเดียว เปดใหบริการประเภทนวดตัว นวดฝาเทา และประคบสมุนไพร อัตราคาบริการ    
แกลูกคาจะอยูที่ราคา 80-100 บาทตอช่ัวโมง โดยสถานประกอบการสวนใหญมีทําเลที่ตั้งอยูใกล
แหลงชุมชน สะดวกในการไปใชบริการและมีจุดเดนคือเรื่องของความสะอาดและปลอดภัย ลูกคา
สวนใหญที่มาใชบริการมาจากการแนะนําของผูที่เคยมาใชบริการแลว ในสวนผลตอบแทนของ
ธุรกิจ สถานประกอบการมีรายไดอยูระหวาง 12,800-21,000 บาทตอเดือน สวนตนทุนทั้งหมดอยู
ระหวาง 9,683-35,400 บาทตอเดือนโดยตนทุนสวนใหญมาจากตนทุนคาใชจายในการดําเนินงาน 
และคาจางแกผูใหบริการนวดตามลําดับ การศึกษาดานพฤติกรรมในการใชบริการนวดแผนไทย   
พบวาผูใชบริการเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยสวนใหญมีอายุระหวาง 51-60 ป  มีสถานภาพ
สมรส การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพรับราชการ โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
อยูในชวง 10,001-15,000 บาทและเปนผูมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดพะเยา เหตุผลที่มาใชบริการนวด
แผนไทยเพื่อตองการบรรเทาอาการปวดเมื่อย และผอนคลายความเครียด โดยความถี่ในการใช
บริการนวดคือ 1 คร้ังตอเดือน เวลาในการรับบริการครั้งละ 1 ช่ัวโมง อัตราคาบริการอยูที่ช่ัวโมงละ 
100 บาทและการรับรูขอมูลขาวสารการนวดแผนไทยไดจากการแนะนําของคนรูจัก เมื่อพิจารณาถึง
ความพึงพอใจของผูใชบริการนวดแผนไทย พบวาผูใชบริการมีความพึงพอใจดานราคามากที่สุด
รองลงมาคือดานสถานที่ และการใหบริการ ตามลําดับ ในสวนของผูใหบริการนวด พบวา ผูให
บริการนวดสวนใหญเปนเพศหญิงอายุ 41-50 ป สถานภาพสมรส โดยทีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 
3,001-4,000 บาทและเปนผูที่มีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดพะเยา โดยมีประสบการณในการนวดไมเกิน 
2 ป สวนใหญฝกอบรมการนวดระยะสั้นมาจากสถาบันการศึกษาที่ไดรับการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข ผูใหบริการนวดตองการใหรัฐบาลสนับสนุนในเรื่องสวัสดิการตาง ๆ เชน การฝกอบรม
เพิ่มเติม การออกใบรับรองวิชาชีพและการหาแหลงเงินกูดอกเบี้ยต่ํา เพื่อใชเปนเงินทุนในการเปดกิจ
การของตัวเอง ผูประกอบการและหนวยงานที่เกี่ยวของจะตองทําการประชาสัมพันธธุรกิจการนวด
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แผนไทยใหเปนที่แพรหลายมากขึ้น ตลอดจนสงเสริมการใชภูมิปญญาพื้นบาน เชน การนํา
สมุนไพรไทยมาใชรวมกับการนวด นอกจากนี้ยังตองมีการพัฒนาบุคลากร ใหมีคุณภาพในการให
บริการและสนับสนุนใหมีการจัดตั้งเครือขายการนวดแผนไทย เพื่อใหเกิดความรวมมือ และเปน
การพัฒนาการนวดแผนไทยใหมีความยั่งยืน
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