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Abstract 
 

The purposes of this study were 1) to study the behavior of health tourists; 
2) to compare tourists’ expectation and satisfaction on service marketing mix; 3) to 
explore the situation, problem and drawback of health tourism; and 4) to recommend 
the strategies for health tourism promotion in Trat province.  

This study was quantitative and qualitative research. The samples were 
1) 400 tourists used Spa and health massage in Trat province which were random by 
systematic sampling method. A questionnaire was used for data collection and was 
analyzed by using frequency, percentage, mean, standard deviation and t-Test; and 
2) 6 health entrepreneurs including 2 health service professionals from government 
sector were in-depth interviewed and data was analyzed by SWOT analysis.  

The results showed that 1) most tourists selected clean health establishments 
for reduce muscle ache focusing on back, shoulder and head massage. Most of them 
have massage experience and travel alone. They received the information by word of 
mouth. They liked to use day spa and used 1-2 times per month and spent less than 
500 Baht each time. They preferred the places with natural style decoration near 
downtown. 2) Tourists had satisfaction more than expectation for all service 
marketing mix factors. 3) There were many health establishments with very high 
competitive situation led to the shortage of therapists and massagers. Moreover, the 
marketing promotion was limited including the lack of cooperation among involved 
government departments to enforce the new law. 4) The recommendations for health 
tourism promotion strategies in Trat province were to create a remarkable brand 
which easy to remember; to use e-commerce to approach target groups; to set up 
various price levels; to increase advertisement on internet and also use frontline staffs; 
to design a noticeable process and decorate the places harmonized with Thai culture 
and always kept them clean; to encourage the awareness of staff’s service mind; and 
to provide training and morale.  
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

   

 การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของประเทศไทย เป็นหน่ึงในนโยบายการพฒันาประเทศท่ี

ภาครัฐใหค้วามสาํคญั โดยความร่วมมือกนัของกระทรวงสาธารณสุขและการท่องเท่ียวแห่งประเทศ

ไทย  ผลกัดนัให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางสุขภาพเอเชีย (Thailand center of excellent health care 

of Asia) ท่ีมีการจดัทาํเป็นยุทธศาสตร์ชาติเพื่อเป็นกรอบในการดาํเนินงานการพฒันาและส่งเสริม

นโยบายมาอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่ปี พ.ศ. 2547  เพื่อยกระดบัคุณภาพบริการและสุขภาพของประชาชน 

รวมถึงการมุ่งสู่การเป็นศูนยก์ลางสุขภาพในระดบัสากล  ยุทธศาสตร์การพฒันาประเทศไทยให้เป็น

ศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติระยะเวลา 10 ปี (พ.ศ. 2560 – 2569) ดว้ยนโยบายกาํหนดการบริการและ

ผลิตภณัฑ์สุขภาพหลักท่ีเป็นแหล่งรายได้หลักของประเทศ ได้แก่ 1) ศูนยก์ลางบริการสุขภาพ 

(Medical Service Hub) พัฒนาด้านมาตรฐานการบริการทางการแพทย์ เช่น การตรวจสุขภาพ 

บริการเสริมความงาม และทันตกรรม 2) ศูนยก์ลางบริการเพื่อส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Hub) 

พฒันาในเร่ืองของมาตรฐานของสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ เช่น นวดไทยเพื่อสุขภาพ สปาเพื่อ

สุขภาพ และนํ้ าพุ ร้อน  3) ศูนย์กลางบริการวิชาการและงานวิจัย (Academic Hub) การพัฒนา

ทางดา้นการศึกษา เช่น แพทย ์และผูใ้หบ้ริการในสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ  และ 4) ศูนยก์ลาง

ยาและผลิตภัณฑ์ สุขภาพ (Product Hub) เป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์และสมุนไพรไทย (กรม

สนับสนุนบริการสุขภาพ, 2559) โดยมีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยเป็นหน่วยงานหลักของ

ประเทศในการส่งเสริมและประชาสัมพนัธ์อุตสาหกรรมท่องเท่ียวของประเทศในภาพรวม ร่วม

สนบัสนุนโยบายการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health & Wellness Tourism)  โดยกาํหนด

กลยุทธ์เพื่อชกัชวนให้นกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศหันมาสนใจการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพของประเทศไทยให้มากข้ึน และร่วมมือกบัหน่วยงานภาครัฐและเอกชนดาํเนินการตลาด

และประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ  ซ่ึงมีแนวทางการพฒันา ไดแ้ก่ พฒันามาตรฐานการ

บริการสปาเพื่อสุขภาพ ให้ทุกภาคส่วนท่ีเก่ียวข้องใช้มาตรฐานเดียวกัน จดัทาํฐานข้อมูลสถาน

ประกอบการท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ส่งเสริมการสร้างสรรคสิ์นคา้และบริการใหโ้ดดเด่นและ

มีมูลค่าเพิ่มดา้นการท่องเท่ียว เป็นตน้ (กรมการท่องเท่ียว,  2558)  โดยมีกลุ่มธุรกิจบริการสปาและ

นวดเพื่อสุขภาพเป็นธุรกิจท่ีมีความสําคญัเป็นอย่างมา เน่ืองจากมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและมี
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แนวโน้มท่ีดีทั้งในกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทยและนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ โดยในปี พ.ศ. 2556 มี

มูลค่าตลาดเท่ากบั 3,469 ลา้นบาท เทียบกบัปี 2555 ซ่ึงมีมูลค่าตลาดเท่ากบั 3,117 ลา้นบาท เพิ่มข้ึน

ร้อยละ 11.27  (สุเนตรตรา จนัทบุรี, 2559)  

จงัหวดัตราดนับว่าเป็นจงัหวดัท่ีเป็นจุดยุทธศาสตร์การท่องเท่ียวท่ีเช่ือมโยงกบัประเทศ

เพื่อนบา้น เป็น 1 ใน 12 เมืองตอ้งห้าม...พลาด เมืองเกาะในฝัน แหล่งประวติัศาสตร์และวฒันธรรม 

ท่ีไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทย และชาวต่างชาติ เดินทางเขา้มาท่องเท่ียวตราดอยา่ง

ต่อเน่ือง ในปี พ.ศ. 2559 มีนักท่องเท่ียวเดินทางมาเยือนจงัหวดัตราดรวม 2.3 ล้านคน แบ่งเป็น

นกัท่องเท่ียวชาวไทย 1.42 ลา้นคน นักท่องเท่ียวต่างชาติ 880,000 คน เม่ือเทียบกบัปี พ.ศ.2558 มี

อตัราการเจริญเติบโตของนกัท่องเท่ียวเพิ่มข้ึนร้อยละ 14  โดยส่วนของรายไดจ้ากการท่องเท่ียวในปี  

2559 ท่ีผา่นมา จงัหวดัตราด มีรายไดจ้ากการท่องเท่ียวรวมกนักวา่ 20,252 ลา้นบาท แบ่งเป็นรายได้

จากการท่องเท่ียวต่างชาติ 11,000 ลา้นบาทและรายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวชาวไทย 9,252 ลา้นบาท เม่ือ

เทียบกบัปี 2558 มีอตัราการเจริญเติบโตของการท่องเท่ียวเพิ่มข้ึนร้อยละ 16 ทั้งน้ี (มติชนออนไลน์, 

2560, 14 กุมภาพนัธ์ 60)  และการท่องเท่ียวท่ีกาํลงัไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วตามกระแส

การดูแลรักษาสุขภาพของผูค้นในปัจจุบนัคือ การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) เป็นการ

เดินทางท่องเท่ียวหรือพกัผอ่นท่ีพว่งกิจกรรมดา้นส่งเสริมและดูแลสุขภาพไวด้ว้ย จงัหวดัตราดเองมี

ศกัยภาพและความพร้อมในดา้นทาํเลท่ีตั้ง สถานประกอบการสปาและนวดเพื่อสุขภาพท่ีมีช่ือเสียง

และการบริการครบครัน รวมทั้งยงัมีความหลากหลายของแหล่งท่องเท่ียว และบริการรองรับดา้น

การท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐานสากล ซ่ึงเก้ือหนุนต่อการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด

ได้เป็นอย่างดี  ประกอบกบันโยบายของทางภาครัฐโดยกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬาได้จดัทาํ

แผนยุทธศาสตร์การพฒันาท่องเท่ียว 5 ปี (พ.ศ. 2559-2563) ท่ีเรียกว่า เขตพฒันาการท่องเท่ียวฝ่ัง

ทะเลภาคตะวนัออก (Active Beach) ประกอบดว้ย ชลบุรี ระยอง จนัทบุรี และตราด  เพื่อตอ้งการให้

มีการพฒันาการท่องเท่ียวให้กลุ่มจงัหวดัภาคตะวนัออก โดยกาํหนดทิศทางเพื่อปรับปรุงพฒันาการ

ท่องเท่ียวให้มีรูปแบบท่ีหลากหลาย เช่ือมโยงในกลุ่มจงัหวดัอยา่งย ัง่ยืน และขยายฐานนกัท่องเท่ียว

จากเมืองท่องเท่ียวหลักไปยงัเมืองท่องเท่ียวรองในเขตการพฒันาอย่างเช่น จังหวดัตราดให้มี

ความสามารถทางการแข่งขนัเพิ่มข้ึน   เจาะกลุ่มตลาดนกัท่องเท่ียวให้พาํนกัเป็นระยะเวลานานข้ึน  

โดยมุ่งหวงัท่ีจะสร้างและกระจายรายไดจ้ากการท่องเท่ียวสู่ชุมชนใหเ้กิดความย ัง่ยนื 

 ดงันั้น ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงความสําคญัของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด จึง

สนใจศึกษาถึงข้อมูลสภาพการดําเนินธุรกิจเพื่อสุขภาพในส่วนของสปาและนวดเพื่อสุขภาพ 

นกัท่องเท่ียวในกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้มารับบริการวา่เป็นลูกคา้กลุ่มใด มีแบบแผนพฤติกรรมการใช้
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บริการอย่างไร มีความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อบริการในดา้นต่างๆ อย่างไร  ซ่ึงในปัจจุบนั

จงัหวดัตราดมีสถานประกอบการเพื่อสุขภาพเปิดใหม่จาํนวนมากข้ึนโดยเฉพาะสถานประกอบการ

นวดเพื่ อ สุ ขภาพ  (สํ านักงานส าธารณ สุ ข จังหวัดตราด, 2559) ตลาดเกิ ดการแข่งขัน สู ง  

ผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับกลยุทธ์การให้บริการให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว  

รวมถึงตะหนกัความมีมาตรฐานการให้บริการอยา่งมีคุณภาพและความปลอดภยัเน่ืองจากเป็นธุรกิจ

ท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพของนกัท่องเท่ียว  ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะไดน้าํเป็นขอ้เสนอแนะกลยุทธ์

ท่ีจะนาํมาใชพ้ฒันาส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราดให้เติบโต และเป็นการอนุรักษ์

การท่องเท่ียวท่ีแสดงวฒันธรรมอนัดีงามถึงเอกลกัษณ์ความเป็นไทยให้อยูคู่่กบัจงัหวดัตราดต่อไป 

       

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวท่ี31มาใ31ชบ้ริการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราด 

2.2 เพื่อศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของ 

นกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด 

 2.3 เพื่อศึกษาสภาพการดาํเนินการและปัญหาอุปสรรคของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพใน

จงัหวดัตราด 

 2.4 เพื่อศึกษาแนวทางและเสนอแนะการพฒันากลยุทธ์เพื่อการส่งเสริมการท่องเท่ียว

เชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด 
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3. กรอบแนวคดิการวจิัย  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

สถานภาพสมรส อาชีพ รายได ้ 

 

 

 

ก า ร พั ฒ น า ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร

ส่งเส ริม การท่ องเท่ี ยวเชิง

สุขภาพในจงัหวดัตราด 

ค วาม ค าด ห วังแล ะ ค วาม พึ งพ อ ใจข อ ง

นักท่องเท่ียวในการใช้บริการเพื่อสุขภาพ 

ไดแ้ก่ สปาเพื่อสุขภาพ และนวดเพื่อสุขภาพ  

ต่อ ส่ วน ป ระ ส ม ก ารตล าด บ ริก าร 8 P’s  

ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑบ์ริการ 

2. ราคาและความคุม้ค่า 

3. ช่องทางการจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาดและการใหข้อ้มูล 

5. บุคลากร 

6. กระบวนการ 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

8. การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ   

พฤติกรรมการใชบ้ริการ ไดแ้ก่ วตัถุประสงค ์

เหตุผลท่ีมาใช ้ผูท่ี้เดินทางมาใชบ้ริการดว้ย 

ความถ่ี ช่วงวนัและเวลา ค่าใชจ่้าย รูปแบบ

การรับบริการ การรับรู้ข่าวสาร การเลือก

ทาํเลท่ีตั้ง การตกแต่งและประเภทของสถาน

 

สภาพการดําเนินงาน ปัญหาและอุปสรรค

ของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด 
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4. ขอบเขตของการวจิัย 

 

4.1 เนื้อหาของการวิจัย (Research Content) คร้ังน้ีมีขอบเขตครอบคลุมถึงสภาพการ 

ดาํเนินการของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ในส่วนของนักท่องเท่ียว ได้แก่ ขอ้มูล

ทัว่ไป พฤติกรรมการใช้บริการเพื่อสุขภาพ ความคาดหวงัและความพึงพอใจในการใช้บริการ 

รวมถึงกลุ่มผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพ และเจา้หนา้ท่ีภาครัฐท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมสุขภาพ

ในจงัหวดัตราด 

4.2 พืน้ที่การวจัิย สถานท่ีเก็บขอ้มูลงานวิจยัคร้ังน้ี คือ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ

ท่ีข้ึนทะเบียนกบัสาํนกังานกระทรวงสาธารณสุข จงัหวดัตราด ในปี พ.ศ. 2559 

4.3 ช่วงเวลาทีท่าํการศึกษาวจัิย คือ ตั้งแต่ 19 ธนัวาคม พ.ศ. 2559 – 20 มิถุนายน 2560 

4.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง (Population and sample) โดยประชากรท่ีใช้ในการ

วิจัยค ร้ังน้ี  คือ นักท่องเท่ียวทั้ งชาวไทยและชาวต่างชาติ ท่ีมาใช้บ ริการเพื่ อสุขภาพ  และ

ผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราดท่ีข้ึนทะเบียนกบัสํานักงานสาธารณสุขจงัหวดัตราดปี 

พ.ศ. 2559 รวมถึงหน่วยงานภาครัฐท่ีมีบทบาทต่อการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด  

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

5.1 การท่องเทีย่วเชิงสุขภาพ หมายถึง  การเดินทางท่องเท่ียวไปพร้อมกบัการดูแลและ

ส่งเสริมสุขภาพ โดยการใชบ้ริการสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ 

5.2 สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ หมายถึง สถานท่ีเพื่อสุขภาพหรือเพื่อเสริมสวยท่ี

ใชใ้นการประกอบกิจการสปาเพื่อสุขภาพ กิจการนวดเพื่อสุขภาพ        

       - กิจการสปาเพื่อสุขภาพ หมายถึง การประกอบกิจการท่ีใหก้ารดูแลและเสริมสร้าง

สุขภาพ โดยบริการหลกัประกอบดว้ยการนวดเพื่อสุขภาพ และการใชน้ํ้าเพื่อสุขภาพ  

       - กิจการนวดเพื่อสุขภาพ หมายถึง การประกอบกิจการนวดโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ

เป็นการผ่อนคลายกล้ามเน้ือ ความเม่ือยล้า ความเครียด ทั้ งน้ี ต้องไม่มีสถานท่ีอาบนํ้ าโดยมีผู ้

ใหบ้ริการ 

5.3 กลยุทธ์การตลาดบริการ หมายถึง แนวทางท่ีนาํเอาส่วนประสมการตลาดบริการ 8 

Ps  (The eight components of integrated service management) มาใช้ปรับปรุงและพฒันาธุรกิจการ

บริการ (Lovelock et al., 2004)  มีดงัน้ี  
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5.3.1 ผลิตภัณฑ์บริการ หมายถึง  รูปแบบผลิตภณัฑ์บริการมีความหลากหลาย เป

มีเอกลกัษณ์เฉพาะท่ีน่าสนใจ สะอาด ทนัสมยั ไดม้าตรฐาน ใชภู้มิปัญญาในการใหบ้ริการ 

5.3.2 ช่ องทางการจํ าห น่ าย  ห ม าย ถึ ง  ก ารเดิ น ท างเข้า ถึ ง  ก ารนั ด ห ม าย 

สะดวกสบายและรวดเร็ว มีเวลาเปิดปิดท่ีเหมาะสม 

5.3.3 ราคาและความคุ้มค่า หมายถึง ราคาค่าบริการมีความเหมาะสมคุม้ค่ากบัเงิน

ท่ีจ่ายเม่ือเทียบกบับริการในระดบัเดียวกนั มีป้ายหรือรายการราคาใหเ้ห็นชดัเจน 

5.3.4 การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูล หมายถึง  มีการส่งเสริมการตลาด

หลากหลายวธีิ  เช่น ส่งเสริมการขายโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และมีใหข้อ้มูลท่ีเหมาะสมครบถว้น 

5.3.5 กระบวนการ หมายถึง การให้บริการมีขั้นตอนเป็นระบบ มีการสอบถามถึง

ความตอ้งการและปัญหาสุขภาพ และนาํคาํแนะนาํไปปรับปรุงคุณภาพการบริการ 

5.3.6 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง องค์ประกอบสถานท่ี การออกแบบ

ตกแต่ง ความสวยงามสะดุดตา เป็นระเบียบ เป็นสัดเป็นส่วนและมีเอกลกัษณ์เฉพาะ 

5.3.7 บุคลากร หมายถึง   พนักงานผู ้ให้บริการมีความรู้และทักษะในการ

ปฏิบติังาน มีกริยามารยาทอ่อนนอ้ม แต่งกายเรียบร้อยสะอาดและใหเ้กียรติกบัลูกคา้ 

5.3.8 การรับประกันและควบคุมคุณภาพ  หมายถึง ผลิตภณัฑ์ เคร่ืองมือ อุปกรณ์

ท่ีใชมี้คุณภาพ ปลอดภยั การบริการไดรั้บการรับรองคุณภาพมาตรฐานสถานประกอบการ 

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 ไดรั้บขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ท่ีจะช่วยให้เขา้ใจพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวทั้งชาว

ไทยและชาวต่างชาติเฉพาะกลุ่มท่ีมาใชบ้ริการไดดี้ข้ึน รวมถึงความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อ

ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อการใชบ้ริการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราด 

 6.2 ได้ทราบข้อเท็จจริงถึงสภาพการดําเนินงาน ปัญหาและอุปสรรค ของสถาน

ประกอบการสปาและนวดเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราด ซ่ึงสามารถนํามาใช้ประโยชน์ในการ

ปรับปรุงการปฏิบติังานใหธุ้รกิจเพื่อสุขภาพเจริญกา้วหนา้ยิง่ข้ึน 

 6.3 ไดแ้นวทางในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดสําหรับผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพและ

หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งท่ีจะนาํไปใชเ้พื่อการพฒันาและส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั

ตราดใหเ้จริญเติบโตต่อไป 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

การศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิดและทฤษฎี จากเอกสารและงานวจิยัท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการพฒันากลยทุธ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ดงัต่อไปน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 

2. แนวคิดและทฤษฎีการตลาดบริการ 

3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4. แนวคิดและทฤษฏีความคาดหวงัและความพงึพอใจ 

 5. แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์การตลาด 

 6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎกีารท่องเทีย่วเชิงสุขภาพ 

 

ตามพระราชบญัญัติสุขภาพแห่งชาติ พ.ศ. 2550 ได้ให้ความหมายของคาํว่าสุขภาพ 

หมายความวา่ ภาวะของมนุษยท่ี์สมบูรณ์ทั้งทางกาย ทางจิต ทางปัญญา และทางสังคม เช่ือมโยงกนั

เป็นองคร์วมอยา่งสมดุล  ซ่ึงจะใชค้าํวา่  “ปัญญา”  แทนคาํวา่  “จิตวญิญาณ”  ท่ีมีความหมายเดียวกนั  

แนวคิดเก่ียวกบัสุขภาพมีความแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัปรัชญา ความเช่ือและทศันคติ หรือความสนใจ 

โดย Smith’s Model of Health (Smith, 1983) (อา้งถึงใน อารีวรรณ และคณะ, 2556) แบ่งออกเป็น 4 

รูปแบบ ไดแ้ก่  

1. รูปแบบทางคลินิก (Clinical Model) รูปแบบน้ีเป็นการปราศจากอาการ เป็นการรักษา

สมดุลทางดา้นสรีรวทิยาซ่ึงบุคคลจะรอใหเ้กิดอาการแสดงแลว้จึงมุ่งรักษาโรค  

2. รูปแบบทางดา้นการปฏิบติัตวัตามบทบาท (Role Performance Model) สุขภาพเป็น

ความสามารถของบุคคลท่ีจะปฏิบติัหนา้ท่ีตามท่ีสงัคมคาดหวงัไดค้รบถว้น  

3. รูปแบบดา้นการปรับตวั (Adaptation Model) บุคคลมีความสามารถในการปรับตวั

กบัส่ิงแวดลอ้มท่ีทา้ทาย และไดอ้ยา่งสมดุลท่ีก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดกบัชีวติ 

4. รูปแบบดา้นความผาสุก (Eudaemonistic Model) รูปแบบน้ีเช่ือวา่การท่ีบุคคลมี

ศกัยภาพทั้งดา้นร่างกาย อารมณ์ สังคม และจิตวญิญาณ และเป็นความภาคภูมิใจในตนเอง สามารถ

ปฏิสัมพนัธ์กบัครอบครัวและชุมชนทาํงานไดต้ามหนา้ท่ีรับผดิชอบอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ปัจจยักาํหนดความมีสุขภาพดี (Health determinants) ข้ึนกบัองคป์ระกอบดา้นบุคคล 

สังคม ส่ิงแวดลอ้มและระบบการบริการสุขภาพ ซ่ึงสามารถจาํแนกไดต่้อไปน้ี  

1. สถานะทางสงัคมและภาวะเศรษฐกิจ ทาํใหบุ้คคลมีความสามารถในการดูแลตนเอง

และแสวงหาการบริการสุขภาพท่ีเหมาะสมได ้ 

2. การมีเครือข่าย การมีปฏิสมัพนัธ์ในสังคม ตั้งแต่ในครอบครัว ท่ีทาํงาน หน่วยงานอ่ืน

และชุมชน ในลกัษณะเชิงบวกยอ่มเกิดผลดีต่อสุขภาพ  

3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัทาํใหบุ้คคลรู้จกัเรียนรู้ในการดูแลสุขภาพ ของตนเอง

และสามารถหลีกเล่ียงต่อภาวะเส่ียงต่างๆ ท่ีมีผลต่อสุขภาพ  

4. การทาํงาน ลกัษณะของอาชีพและส่ิงแวดลอ้มของสถานท่ีทาํงาน มีผลกระทบต่อ

ภาวะสุขภาพของคนทาํงาน  

5. ส่ิงแวดลอ้มทางสังคม ครอบครัวชุมชนและระบบสังคม หากครอบครัวอบอุ่นยอ่มมี

การใส่ใจดูแลสุขภาพตนเอง ความเขม้แขง็ของชุมชนและระบบสังคมท่ีเอ้ือต่อการเสริมสุขภาพ  

6. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ ปัจจยัพื้นฐานในการดาํรงชีวิต การคมนาคมและ

ยานพาหนะอาจทาํให้เกิดอุบัติเหตุ ส่ิงเสพติดและมลภาวะท่ีเป็นพิษ ตลอดจนส่ิงอาํนวยความ

สะดวก สวนสาธารณะ สวนสุขภาพต่างๆ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อสุขภาพทั้งส้ิน  

7. งานอดิเรก การใช้เวลาว่าง การพกัผ่อน การผ่อนคลายต่างๆ หากได้กระทาํอย่าง

ถูกตอ้ง ยอ่มมีผลต่อภาวะสุขภาพ  

8. พฒันาการในวยัเด็กมีผลต่อภาวะสุขภาพถึงสูงอาย ุทาํใหก้ารดูแลสุขภาพแตกต่างกนั  

9. ปัจจยัทางชีวภาพ พนัธุกรรม ทุกคนจะมีพนัธุกรรมท่ีสืบทอดทั้ งของพ่อและแม่ 

มนุษยจ์ะไดรั้บการถ่ายทอดรูปร่างหน้าตา นิสัย พฤติกรรมและโรคบางโรค สามารถถ่ายทอดทาง

พนัธุกรรมได ้เช่น เบาหวาน เป็นตน้  

10. การใชบ้ริการสุขภาพ 

11. เพศภาวะท่ีมีผลต่อสุขภาพ บางสังคมสตรีมกัจะเป็นเพศท่ีอ่อนแอ เพศหญิงมกัจะมี

อายขุยั เฉล่ียสูงกวา่เพศชาย  

12. ประเพณี วฒันธรรมในการดูแลสุขภาพท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงข้ึนกบัความเช่ือ ค่านิยม

ของบุคคลในแต่ละทอ้งถ่ิน ท่ีมีพฤติกรรมในการดูแลสุขภาพท่ีเส่ียงต่อการเกิดโรคได ้

 สุขภาพองค์รวมและสปา (Holistic Health & SPA)  

 Holistic หมายถึง แบบองคร์วม ซ่ึงความหมายดั้งเดิมของ Holistic มาจากภาษากรีก คาํ

วา่ Holos หมายถึง Whole แปลวา่ทั้งหมด ในทางการแพทยอ์งคร์วม หมายถึง การดูแลสุขภาพ

ทั้งหมดคือ ร่างกาย จิตใจ และจิตวญิญาณ (Body Mind & Spirit)  
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การดูแลสุขภาพแบบองคร์วม หรือการแพทยท์างเลือกเป็นศาสตร์และศิลป์ในการดูแล

สุขภาพ เป็นปรัชญาการสร้างสุขภาพและการรักษาโรคซ่ึงพิจารณาตวัคนรวมทั้งหมดทุกอย่าง ท่ี

นาํมาประกอบกนัเป็นมนุษย ์ไม่วา่จะเป็นร่างกาย จิตใจ และจิตวญิญาณ ลว้นส่งผลกระทบเก่ียวขอ้ง

ให้เกิดสุขภาพท่ีดี และความสุขในชีวิต ส่ิงสําคญัอีกประการของการแพทยท์างเลือกหรือการดูแล

สุขภาพแบบองค์รวมคือ มุ่งเน้นให้ผูเ้ขา้รับการบาํบดัเขา้มามีส่วนร่วมในกระบวนการบาํบดัรักษา 

หรือปฏิบติัตนเพื่อให้หายจากโรคภยัไขเ้จ็บดว้ยตนเอง มิใช่รักษาอาการของโรคอยา่งเดียว หากแต่

ช่วยเหลือแนะนาํให้ผูเ้ขา้รับการบาํบดัเลือกวิธีการบาํบดัท่ีเหมาะสมให้กบัตนเอง ประเมินและรัก

ตนเอง ร่วมไปกบัการบาํบดัรักษาท่ีตนเองเลือก ซ่ึงจะเป็นการรวมประสานกาย ใจ อารมณ์และจิต

วิญญาณเขา้ด้วยกนั เม่ือ 2,000 กว่าปีมาแลว้ นักปราชญ์ชาวกรีกช่ือเพลโต Plato  ท่ีมีช่ือเสียงของ

โลกไดใ้ห้แนวคิดในการดูแลสุขภาพว่า ไม่มีการรักษาโรคภยัไขเ้จ็บชนิดใดท่ีจะให้ผลดีเลิศเท่ากบั

การรักษากายและใจควบคู่กันไป โดยเฉพาะจิตใจ ความคิด เป็นเสมือนพลงัและยารักษาโรคท่ี

สําคญัในการต่อสู้โรคร้ายต่างๆไดอ้ย่างดี ไม่ควรมุ่งเน้นการรักษาท่ีกายอยา่งเดียว ดงันั้นจะเห็นได้

วา่สภาวะการมีสุขภาพดีทั้งกาย ใจ และจิตวญิญาณ สามารถนาํและเช่ือมโยงไปสู่ความอยูดี่มีสุขใน

ชีวติใหส้มบูรณ์ (Health & Wellness)  

ความตอ้งการดูแลสุขภาพให้ดีข้ึน เป็นแรงจูงใจในการเดินทางท่องเท่ียวมาตั้งแต่อดีต  

มนุษยเ์ดินทางท่องเท่ียวเพื่อรักษาสุขภาพตั้งแต่ยุคโบราณ ชาวโรมนัเป็นชาติท่ีริเร่ิมแนวคิดของ  

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพดว้ยการให้ความสนใจในการเดินทางไปยงัแหล่งนํ้ าพุร้อนและสปาท่ีมีแร่

ธาตุสําคญัในการรักษาสุขภาพ โดยเฉพาะโรคท่ีเกิดบนผิวหนัง และมีหลกัฐานการสร้างสถานท่ี

อาบนํ้ า/สปาท่ีมีตามธรรมชาติท่ีเรียกว่า Roman Bath ในหลายเมืองในทวีปยุโรป ในปัจจุบัน

สภาพแวดลอ้มมีความวุน่วายและเคร่งเครียดทาํใหบุ้คคลมีรูปแบบการดาํเนินชีวติท่ีมีความใส่ใจใน

สุขภาพและรูปลกัษณ์ของตนเองมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นกลุ่มคนวยัทาํงาน หรือกลุ่มผูสู้งอายท่ีุตอ้งการ

มีชีวิตท่ียืนยาว จึงเป็นการสร้างโอกาสให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวได้ตอบสนอง

ความตอ้งการส่งเสริมและรักษาสุขภาพของนักท่องเท่ียว และสปาเป็นการบริการเพื่อบาํบดัและ

ฟ้ืนฟูสุขภาพท่ีเป็นทางเลือกหน่ึงของคนท่ีรักและใส่ใจสุขภาพ วถีิทางของสปาเป็นการใชธ้รรมชาติ

บาํบดัเพื่อปรับสมดุลให้ร่างกายและผอ่นคลายความตึงเครียด แทนการบาํบดัดว้ยยารักษาโรค หรือ

บริการกิจกรรมออกกาํลงักาย เช่น ข่ีจกัรยาน หรือกิจกรรมเพื่อพกัผอ่นสมอง หรือส่งเสริมสุขภาพ

ใจด้วยการเรียนรู้ใหม่ ๆ เช่น การฝึกนั่งสมาธิ การท่องเท่ียวในแหล่งธรรมชาติเพื่อการพกัผ่อน

หย่อนใจ เป็นต้น แนวคิดน้ีเป็นแรงผลกัของความต้องการใช้บริการสปาและบริการพกัแรมใน         

รีสอร์ตท่ีให้บริการส่งเสริมสุขภาพแบบครบวงจรท่ีกําลังได้รับความนิยมมากข้ึนในปัจจุบัน  
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สถานท่ีพกัผอ่นเชิงสุขภาพท่ีมีช่ือเสียงโดดเด่นแห่งหน่ึงของไทย คือ ชีวาศรม ซ่ึงก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ.

2540 เป็นท่ีรู้จกัในฐานะจุดหมายปลายทางเพื่อการพกัผอ่นในสปาเตม็รูปแบบ (Destination spa) 

เม่ือปี 2007 องค์การสปาระหว่างประเทศ (ISPA) ได้เคยทาํการศึกษาพบว่ามีจาํนวน

ผูใ้ช้บริการสปาปีละประมารณ 100 ล้านคน จากการสํารวจสปาใน 12 ประเทศ ได้แก่ ประเทศ

ออสเตรเลีย ออสเตรีย แคนาดา ฝร่ังเศส เยอรมนี อิตาลี ญ่ีปุ่น สิงคโปร์ สเปน และประเทศไทย 

สหราชอาณาจกัร และสหรัฐอเมริกา โดยผลการสํารวจมีประเด็นท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี 1)กลุ่มลูกคา้ส่วน

ใหญ่เป็นผูห้ญิง แต่ร้อยละ 40 ของผูใ้ชบ้ริการสปาในประเทศออสเตรเลีย ออสเตรีย เยอรมนี ญ่ีปุ่น 

สิงคโปร์ สเปน และประเทศไทย เป็นผูช้าย 2) กลุ่มตลาดหลกัท่ีสนใจบริการเพื่อสุขภาพในโลก

ตะวนัตกส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนรุ่น Baby Boomer หรือผูท่ี้เกิดตั้ งแต่ปีค.ศ.1945เป็นต้นมา ท่ีให้

ความสําคญัแก่สุขภาพเป็นอยา่งมาก มีรายไดเ้พียงพอท่ีจะดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน มีความตอ้งการ

ท่ีจะมีชีวติยนืยาวข้ึนและสนใจการบาํบดัทางเลือก 3) อายเุฉล่ียของผูใ้ชบ้ริการสปาอยูท่ี่ 35-40 ปีข้ึน

ไป  4) จุดประสงค์หลักของการใช้บริการสปาคือการผ่อนคลายความตึงเครียดและการลด

ความเครียด  5) บริการ (Treatment) ท่ีไดรั้บความนิยมไดแ้ก่ การนวดหนา้ การอบซาวน่า การอบไอ

นํ้า และการนวดตวั   

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพเกิดข้ึนเพื่อตอบสนองความสนใจของนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการ

ส่งเสริมและรักษาสุขภาพ ยงัไม่มีคาํนิยามของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีได้รับการยอมรับอย่าง

กวา้งขวางหรือเป็นสากล นักวิชาการหลายคนได้ให้ความหมายของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพไว้

แตกต่างกนั   

 ราณี อิสิชัยกูล  (2557 )ได้สรุปไวว้่า   การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) 

หมายถึง การท่องเท่ียวท่ีมีแรงจูงใจหรือจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมสุขภาพ หรือเป็นการท่องเท่ียวท่ี

ผสมผสานการรักษาและฟ้ืนฟูสุขภาพทั้งทางร่างกายจิตใจควบคู่กนั โดยมีจิตสํานึกต่อการอนุรักษ์

ทรัพยากรท่องเท่ียวและส่ิงแวดล้อมท่องเท่ียวทางธรรมชาติและวฒันธรรม และสามารแบ่งตาม

ลกัษณะสุขภาพของการท่องเท่ียวออกเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 

 1. การท่องเท่ียวเพื่อรักษาสุขภาพของนกัท่องเท่ียวท่ีดีอยูแ่ลว้ให้ดียิ่งข้ึน การท่องเท่ียว

ในลกัษณะน้ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมอย่างสูงทัว่โลก เน่ืองจากนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เร่ิมให้ความสําคญั

รักษาสุขภาพของตนเอง โดยการออกกาํลงักายและดูแลสุขภาพอย่างถูกวิธี เช่น การนั่งสมาธิ       

การฝึกโยคะ การฝึกไทเก๊ก การอาบนํ้ าแร่หรือสปา การนวดโบราณ การรับประทานสมุนไพร การ

รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ เป็นตน้  
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2. การท่องเท่ียวเพื่อฟ้ืนฟูสุขภาพของนกัท่องเท่ียวหรืออยูใ่นระยะพกัฟ้ืน การท่องเท่ียว

ลกัษณะน้ีนกัท่องเท่ียวตอ้งการอากาศท่ีบริสุทธ์ิอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดีและเป็นธรรมชาติ รับประทาน

เพื่อสุขภาพ และออกกาํลงักายอยา่งเบา ๆ เพื่อฟ้ืนฟูสุขภาพ    

 3. การท่องเท่ียวเพื่อรักษาโรคของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงกาํลงัไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งสูงใน

ประเทศไทยเน่ืองจากค่ารักษาพยาบาลถูกกวา่ต่างประเทศ ดว้ยมีแพทยท่ี์มีความเช่ียวชาญและมีฝีมือ

หลายดา้น เช่น การทาํทนัตกรรม การเปล่ียนสะโพก การผา่ตดัเพื่อเสริมความงาม เป็นตน้ 

 ดงันั้นอาจแบ่งตามวตัถุประสงคข์องการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพได ้ดงัน้ี 

1. การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) หมายถึง การเดินทาง

ท่องเท่ียวเพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ ดว้ยการเยี่ยมชมสถานท่ีท่องเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติและ

วฒันธรรมเพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและพกัผ่อนหยอ่นใจ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเท่ียวส่วนหน่ึงมา

ทาํกิจกรรมเพื่อส่งเสริมสุขภาพทั้งในหรือนอกท่ีพกัแรมอยา่งถูกวธีิ ตามหลกัวิชาการและมีคุณภาพ

มาตรฐานอยา่งแทจ้ริง เช่น การอาบนํ้ าแร่/นํ้ าพุร้อน การนวดแผนไทย การอบสมุนไพร การบริการ

สุวคนธบาํบดั (Aroma Therapy) และวารีบาํบดั (Water Therapy) เป็นตน้  

 2. การท่องเท่ียวเชิงบาํบดัรักษาสุขภาพ (Health Healing Tourism) หมายถึง การเดินทาง

ท่องเท่ียวเพื่อพกัผ่อน โดยแบ่งเวลาจากการท่องเท่ียวเพื่อทาํกิจกรรมบาํบดัรักษาโรคหรือฟ้ืนฟู

สุขภาพต่างๆ ท่ีหลากหลายตามหลกัวิชาการและมีคุณภาพมาตรฐานอย่างแทจ้ริง เช่น การผ่าตดั

เปล่ียนสะโพก เสริมความงาม ในโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน หรือ

บางคร้ังเรียกวา่ การท่องเท่ียวเชิงการแพทย ์(Medical Tourism) 

 Erfurt-Cooper and Cooper (2009) และ Hall (2003) อา้งถึงใน ราณี อิสิชยักุล  (2557) 

ไดก้ล่าวถึงการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพมีความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวอ่ืนท่ีคลา้ยคลึงกนั และไดร้วม

กบัการท่องเท่ียวอ่ืนท่ีเก่ียวเน่ืองกนั เช่น การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพความงาม (Health and Wellness 

Tourism) การท่องเท่ียวเชิงสปาและสุขภาพ (Spa and Health Tourism 

 1. เวลลเ์นส (Wellness) หมายถึง การดูแลสุขภาพท่ีดีใหแ้ขง็แรงสมบูรณ์ ซ่ึงเป็นคาํท่ี

คลา้ยคลึงกบัคาํวา่สุขภาพแต่เนน้สภาวะท่ีสมบูรณ์แขง็แรงของร่างกายและสุขภาพความงาม ดงันั้น 

การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) มีกิจกรรมท่ีก่อใหเ้กิดสุขภาพสมบรูณ์

แขง็แรงปราศจากโรคภยัไขเ้จบ็ รวมถึงกิจกรรมผอ่นคลาย เช่น การออกกาํลงักาย การรับประทาน

อาหารเพื่อสุขภาพ การทาํสปา/นวดเพื่อสุขภาพ การดูแลความงาม เป็นตน้ ซ่ึงนกัท่องเท่ียวอาจใช้

บริการเพื่อสุขภาพอยา่งครบวงจรไดใ้นรีสอร์ตเพื่อสุขภาพ (Destination Spa) 

 2. สปา (Spa) มาจากคาํในภาษาละติน คือ sanus per aqua ซ่ึงแปลวา่ สุขภาพจาก

สายนํ้าหรือการดูแลสุขภาพโดยการใชน้ํ้า หมายถึง การดูแลสุขภาพแบบองคร์วมดว้ยวธีิธรรมชาติ 
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โดยมีการใชน้ํ้าเป็นองคป์ระกอบร่วมกบับริการอ่ืนๆโดยใชศ้าสตร์สัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ รูป รส กล่ิน 

เสียง สัมผสั ท่ีช่วยสร้างสมดุลของร่างกาย จิตใจ สังคมและอารมณ์ เพื่อส่งเสริมสุขภาพ ป้องกนั          

การเจบ็ป่วยและพกัผอ่นคลายเครียด สปาในต่างประเทศมกัรวมอยูใ่นแหล่งนํ้าพุร้อน/นํ้าแร่ สปาใน

ประเทศไทยจะเนน้การใหบ้ริการนวดแผนไทยเป็นส่วนใหญ่โดยใชศ้าสตร์การแพทยแ์ผนไทย 

 ปัจจุบนั ผูค้นมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีมีความใส่ใจในสุขภาพและรูปลกัษณ์ของ

ตนเองมากข้ึน มีแรงจูงใจท่ีหลากหลายในการดูแลรักษาสุขภาพตนเองและมีความคาดหวงัท่ีจะ

ไดรั้บการตอบสนองจากบริการสปาเพื่อสุขภาพท่ีมีหลากหลายและแตกต่างกนัไปตามแต่ละรสนิยม

และรายได ้ทั้งน้ีแรงจูงใจของนกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพมีมากมาย ตั้งแต่ความตอ้งการเวลาระยะสั้ น 

จนถึงการพกัผ่อนหย่อนใจและนันทนาการเต็มรูปแบบเพื่อให้มีชีวิตท่ียืนยาว ด้วยการทาํให้เกิด

ความกระปร้ีกระเปร่าข้ึนมา ตวัอย่างแรงจูงใจหรือสาเหตุของการใช้บริการสปาเพื่อสุขภาพและ

ความคาดหวงัจากการใช ้แสดงในตารางท่ี 2.1 

 

ตารางท่ี 2.1  แรงจูงใจและความคาดหวงัจากการใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพ 

 

แรงจูงใจของการใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพ ความคาดหวงัจากการใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพ 

1.การแช่/อาบนํ้าเพื่อการบาํบดั (Balneology) 

2.ความสวยงามของรูปลกัษณ์  

3.การเปล่ียนแบบแผนชีวติ  

4.การลา้งสารพิษออกจากร่างกาย  

5.การบาํบดัดว้ยนํ้า (Hydrotherapy) 

6.การรักษาทางการแพทย ์  

1.ความรู้สึกท่ีดีข้ึนทั้งทางกายและทางจิตใจ  

2.ความสมบูรณ์ของร่างกาย  

3.การมีสุขภาพโดยรวมท่ีดีข้ึน  

4.การรักษาสุขภาพท่ีแขง็แรง  

5.การป้องกนัโรคภยัไขเ้จบ็  

6.ความบริสุทธ์ิผดุผอ่ง  

7.การบาํบดัทางกายภาพ  

8.การฟ้ืนฟูร่างกาย (Rehabilitation) 

9.การเขา้สังคม  

10.การจดัการความเครียด  

11.การบาํบดัดว้ยนํ้าแร่/นํ้าพุร้อน (Thermalism) 

12.การมีสุขภาพท่ีแขง็แรงสมบูรณ์ (Wellness) 

7.ความกระปร้ีกระเปร่า/ทาํใหดู้อ่อนเยาว ์

8.การผอ่นคลายความตึงเครียด  

9.การหายจากโรค/ความเจบ็ป่วย  

10.การอยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีปลอดภยั  

11.การทาํใหเ้บิกบานใจ  

 

ท่ีมา : Erfurt-Cooper and Cooper (2009 : 34) อา้งถึงใน ราณี อิสิชยักลู (2557) หนา้ 175 

 



13 

 

 กล่าวโดยสรุป การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพประกอบดว้ยกิจกรรมการท่องเท่ียวสุขภาพทาง

ธรรมชาติ รวมถึงการปรับสมดุลของอาหาร การปรนนิบติัเพื่อเพิ่มพนูพละกาํลงัใหส้มบูรณ์แขง็แรง 

ปรับสภาพจิตใจให้เกิดความรู้สึกผอ่นคลาย ขจดัความเครียด และปรับความสมดุลใหแ้ก่ร่างกาย 

เช่น การนวด สปา การอาบนํ้าแร่/นํ้าพุร้อน การฝึกปฏิบติัสมาธิ การลดความอว้น การลด

ความเครียด การปรับปรุงรูปร่างใหส้มส่วน การออกกาํลงักาย การรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

เป็นตน้ ผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อสุขภาพท่ีเป็นธุรกิจหลกัในการรองรับกลุ่มนกัท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพ 

ไดแ้ก่ ธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพและสปาเพื่อความงาม ธุรกิจรีสอร์ตเพื่อสุขภาพ แหล่งท่องเท่ียว

ประเภทนํ้าพุร้อน/นํ้าแร่ ศูนยสุ์ขภาพ รวมทั้งโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลเพื่อสุขภาพ 

 องค์ประกอบของสปาเพือ่สุขภาพ 

 ตามคาํนิยามของ International Spa Association (ISPA)  สปาเพื่อสุขภาพประกอบไป

ดว้ยองคป์ระกอบสาํคญั 10 ประการ ดงัน้ี 

1.นํ้ า (Water) สามารถนําไปใช้ได้หลายรูปแบบ เช่น การด่ืม และการใช้นํ้ าภายนอก 

เช่น การอบไอนํ้า การแช่ การอาบนํ้าหรือการใชน้ํ้ามาเป็นส่วนประกอบในการให้บริการอ่ืน รวมทั้ง

การตกแต่ง สถานประกอบการสปาดว้ยนํ้า 

2. การบาํรุงร่างกาย (Nourishment) เช่น อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ เป็นตน้  

3. การเค ล่ือนไหวและการออกกําลังกาย  (Movement and exercise) ท่ี ก่อให้ เกิด

ประโยชน์ต่อระบบการทาํงานของอวยัวะท่ีสําคญั และสร้างความสดช่ืน เช่น การออกกาํลงักาย

แบบต่างๆ การผอ่นคลายกลา้มเน้ือ และการใหบ้ริการหอ้งออกกาํลงักาย เป็นตน้  

4. การสัมผสั (Touch) การสัมผสัท่ีส่ือสารความรู้สึกต่างๆ ให้ความรู้สึกท่ีอบอุ่นผ่อน

คลายและบาํบดัอาการ ปวดเม่ือย เช่น การนวดกลา้มเน้ือ การนวดศีรษะ การนวดเทา้ เป็นตน้  

5. การบูรณการ (Integration) เป็นการบูรณการกิจกรรมสุขภาพท่ีมีความสัมพนัธ์และ

สอดคลอ้งกนัระหวา่ง กาย จิตใจ จิตวญิญาณกบัสภาพแวดลอ้ม เช่น โยคะ เป็นตน้  

6. ศาสตร์ด้านความงาม (Aesthetics) การบาํรุงรักษาความงามกับกระบวนการท่ีใช้

ผลิตภณัฑ ์พืชพรรณธรรมชาติ สมุนไพรต่างๆ ท่ีมีผลต่อความงาม เช่น การดูแลผวิหนา้ เป็นตน้  

7. สภาพแวดลอ้ม (Environment) สถานท่ีมีสภาพแวดลอ้มสภาพภูมิอากาศท่ีเหมาะสม 

มีการระบายอากาศท่ีดี การออกแบบตกแต่งไดบ้รรยากาศท่ีดี ทาํใหเ้กิดความรู้สึกผอ่นคลาย  

8. การแสดงออกถึงศิลปวฒันธรรม (Art, Culture and Social) เป็นทั้งศาสตร์ และศิลป์ท่ี

สร้างสุนทรี และความประทบัใจ ท่ีแสดงออกถึงศิลปะ และวฒันธรรมในการใหบ้ริการ  

9. เวลาและจงัหวะ (Time, space & rhythm) ความตระหนักถึงการใช้เวลาจงัหวะชีวิต 

ในการดูแลสุขภาพ มีเวลาปรับเปล่ียนพฤติกรรมท่ีดีต่อสุขภาพโดยสอดคลอ้งกบัวงจรธรรมชาติ  
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10. ระบบการบริหารจดัการท่ีดี (Management and Operation System) มีการบริหารงาน

อยา่งเป็นระบบ และมีการจดัการในสถานประกอบการสปาเป็นอยา่งดี 

  ISPA ได้แบ่งสปาไว้เป็น 7 ประเภท (อารีวรรณ กลัน่กล่ิน และคณะ, 2556) ดงัน้ี  

1. Club Spa คือ  สปาท่ีให้บ ริการเฉพาะสมาชิก  (member) โดยเน้นการให้ความ

สะดวกสบาย และครบครันเก่ียวกับวตัถุประสงค์ในการออกกาํลังกายและดูแลสุขภาพร่างกาย 

พร้อมกบับริการดา้นอ่ืนๆ  

2. Day Spa คือ สปาท่ีตั้งอยูใ่นทาํเลท่ีสะดวกต่อการเดินทางสําหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

เช่น  ในท่ีพักอาศัย อาคารพาณิชย์ ห้างสรรพสินค้า สนามบิน  โปรแกรมการบริการค่อนข้าง

หลากหลาย ลกัษณะผูม้าใชบ้ริการจะเป็นระยะเวลาสั้นๆ พบวา่เป็นสปาท่ีเปิดใหบ้ริการมากท่ีสุด  

 3. Hotel and Resort Spa คือ สปาท่ีตั้ งอยู่ภายในหรือบริเวณเดียวกับโรงแรมหรือ          

รีสอร์ตท่ีมีสถานท่ีออกกําลังกาย มีการบริการอาหาร โปรแกรมการบริการมักประกอบด้วย         

การนวดแบบต่างๆ เพื่อผอ่นคลาย สําหรับผูค้นท่ีตอ้งการเปล่ียนบรรยากาศและหลีกหนีความจาํเจ

ในชีวติประจาํวนั สถานท่ีมกัจะมีขนาดใหญ่กวา่ เม่ือเทียบกบั Day Spa 

4. Cruise Ship Spa คือ สปาท่ีตั้งอยูบ่นเรือ โปรแกรมการบริการประกอบดว้ย การนวด

แบบต่างๆ การออกกาํลงักายเพื่อสุขภาพ อาหารเพื่อสุขภาพ  

5. Mineral Spring Spa คือ สปาท่ีตั้ งอยู่ในสถานท่ีท่ีเป็นแหล่งนํ้ าพุร้อน หรือ นํ้ าแร่

ธรรมชาติ โปรแกรมการบริการจะเนน้การบาํบดัโดยใชค้วามร้อนของนํ้ าหรือ แร่ธาตุต่างๆ เช่น ใช้

เกลือมาเป็นส่วนหน่ึงในการบาํบดัรักษา เช่น สปาท่ีตั้งอยู่ตามแหล่งบ่อนํ้ าร้อนในประเทศญ่ีปุ่น 

และบางประเทศในยุโรป ประเทศไทยมีการพฒันาแหล่งนํ้ าพุร้อนตามธรรมชาติหลายแห่งให้เป็น

แหล่งท่องเท่ียวสปาไดเ้ป็นอยา่งดีในอนาคต เช่น จงัหวดัเชียงใหม่ เชียงราย ระนอง  

6. Destination Spa คือ สปาท่ีตั้งข้ึนเพื่อการดูแลสุขภาพเป็นหลกัโดยมีท่ีพกัอยู่ภายใน

นั้น มีกิจกรรมเพื่อสุขภาพครบวงจร อาหารเพื่อสุขภาพ การออกกาํลงักาย การให้ความรู้ในด้าน

ต่างๆ ส่วนใหญ่ลูกคา้มกัจะมีความต้องการการพาํนักอยู่เป็นระยะเวลานาน เพื่อผ่อนคลายและ

ปรับปรุงวิถีชีวิต ปรับความสมดุลของร่างกายและจิตใจ ลดนํ้ าหนัก ออกกาํลงักายท่ีถูกตอ้ง โดย

ทีมงานท่ีเช่ียวชาญช่วยจดัโปรแกรมให้เหมาะสมกบัลกัษณะสุขภาพแต่ละคน มกัตั้งอยูใ่กลแ้หล่ง

ทรัพยากรธรรมชาติ โดยส่วนใหญ่จะใช้ประโยชน์ จากแหล่งธรรมชาตินั้นเขา้มาเป็นตวัช่วยใน  

การจดักิจกรรม เช่น ภูเขา ทะเล นํ้าพุร้อน โคลน เป็นตน้ 

 7. Medical Spa คือ สปาท่ีตั้ งตามพระราชบัญญัติสถานพยาบาล โดยมีแพทย์และ

พยาบาลดูแลกาํกบั มีวตัถุประสงคเ์พื่อบาํบดัรักษาสุขภาพและความสวยงาม โปรแกรมการบริการ

ประกอบด้วยโภชนาการบําบัด การออกกําลังกาย กิจกรรมเพื่อสุขภาพ  การนวดแบบต่างๆ          
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การบาํบดัดูแลลูกคา้ด้วยความรู้ด้านสุขภาพ มีบริการแพทยท์างเลือก ทั้งแพทยแ์ผนปัจจุบนัและ

การแพทยแ์ผนไทย แผนจีน มีโปรแกรมการนวดท่ีรักษาอาการเจ็บป่วย เช่น กดจุด การฝังเข็ม 

ศลัยกรรมผิวหนงั การต่อตา้นร้ิวรอย ผูม้าใช้บริการส่วนใหญ่มกัจะมีความตอ้งการพาํนกัยาวนาน

เพื่อบาํบดัท่ีช้ีเฉพาะเช่น การลดนํ้าหนกั การออกกาํลงักายท่ีถูกตอ้ง การเลิกบุหร่ี เป็นตน้ 

 ในประเทศไทยพบวา่ Day Spa มีสัดส่วนมากท่ีสุด ร้อยละ 68  Hotel & Resort Spa ร้อย

ละ 28  Medical Spa ร้อยละ 3  และ Destination Spa ร้อยละ 1 (สาํนกัส่งเสริมธุรกิจบริการ,  2554) 

 ประเภทสถานประกอบการสปาเพือ่สุขภาพในประเทศไทย 

คาํนิยามตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข เร่ือง กาํหนดสถานท่ีเพื่อสุขภาพหรือเพื่อ

เสริมสวย มาตรฐานของสถานท่ีการบริการ ผูใ้ห้บริการ หลักเกณฑ์ และวิธีการตรวจสอบเพื่อ     

การรับรองให้ เป็นไปตามมาตรฐาน  สําห รับสถานท่ี เพื่ อสุขภาพ หรือเพื่ อเส ริมสวย  ตาม

พระราชบญัญติัสถานบริการ พ.ศ. 2559 ไดก้าํหนด รูปแบบของธุรกิจประเภทสปาไว ้3 ประเภท คือ 

กิจการสปาเพื่อสุขภาพ กิจการนวดเพื่อสุขภาพ และกิจการนวดเพื่อเสริมสวย 

“กิจการสปาเพื่อสุขภาพ” หมายถึง การประกอบกิจการท่ีให้การดูแลและเสริมสร้าง

สุขภาพ โดยบริการหลกัท่ีจดัไวป้ระกอบดว้ย การนวดเพื่อสุขภาพและการใชน้ํ้าเพื่อสุขภาพโดยอาจ

มีบริการเสริมประกอบดว้ย เช่น การอบเพื่อสุขภาพ การออกกาํลงักายเพื่อสุขภาพ โภชนบาํบดัและ

การควบคุมอาหาร โยคะ และการทาํสมาธิ การใช้สมุนไพรหรือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ตลอดจน

การแพทยท์างเลือกอ่ืนๆ หรือไม่ก็ได ้ 

“กิจการนวดเพื่อสุขภาพ” หมายถึง การประกอบกิจการนวดโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็น

การผ่อนคลายกลา้มเน้ือ ความเม่ือยลา้ ความเครียด ดว้ยวิธีการกด การคลึง การบีบ การจบั การดดั 

การดึง การประคบ การอบ หรือโดยวิธีการอ่ืนใดตามศาสตร์และศิลปะของการนวดเพื่อสุขภาพ 

ทั้งน้ีตอ้งไม่มีสถานท่ีอาบนํ้าโดยมีผูใ้หบ้ริการ  

“กิจการนวดเพื่อเสริมสวย” หมายถึง การประกอบกิจการนวดในสถานท่ีเฉพาะ เช่น 

ร้านเสริมสวยหรือแต่งผม โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อความสวยงามด้วยวิธีการกด การคลึง การบีบ    

การจบั การประคบ การอบ หรือ ดว้ยวิธีการอ่ืนใดตามศิลปะการนวดเพื่อเสริมสวย ทั้งน้ีตอ้งไม่มี

สถานท่ีอาบนํ้าโดยมีผูใ้หบ้ริการ  

 ในประเทศไทย พบวา่ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพใน 3 ประเภทน้ี กิจการนวดเพื่อ

สุขภาพ มีจาํนวนมากท่ีสุด 925 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 64.42 (สาํนกัส่งเสริมธุรกิจบริการ,  2554) 

  รูปแบบการให้บริการสปาเพือ่สุขภาพในประเทศไทย 

รูปแบบการบริการสปาเพื่อสุขภาพตามเกณฑก์ารรับรองคุณภาพสถานประกอบการ

เพื่อสุขภาพ ตามมาตรฐานดา้นการบริการ มีดงัน้ี (สาํนกังานส่งเสริมธุรกิจบริการสุขภาพ,  2551) 
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1. การให้บริการโดยการใช้นํ้ าเพื่อสุขภาพ  (Hydrotherapy or Water Treatment) คือ   

การให้บริการท่ีใช้นํ้ าเป็นองค์ประกอบสําคัญ ได้แก่ 1) การแช่ตัวในอ่างนํ้ า (Bath) ท่ีอุณหภูมิ

ใกลเ้คียงกบัร่างกาย จะช่วยให้รู้สึกผอ่นคลายและสดช่ืน การแช่เทา้ (Foot Bath) ดว้ยนํ้ าอุ่น ช่วยเพิ่ม

การไหลเวียนของโลหิต  2) การบาํบดัในอ่างนํ้าวน (Whirl pool and Jacuzzi treatment) เป็นรูปแบบ

การใชน้ํ้ าเชิงรับโดยการลงอาบแช่นํ้ าอุ่นในอ่างนํ้ าวนท่ีมีหัวฉีดท่ีพ่นนํ้ าออกมานวดส่วนต่างๆ ของ

ร่างกาย และมีเคร่ืองเป่าลมพ่นฟองอากาศออกมาผสมในนํ้าดว้ย ฟองอากาศท่ีสัมผสัส่วนต่างๆ ของ

ร่างกายจะกระตุน้ประสาทสัมผสัท่ีผิวหนงัให้ลดการเกร็งตวั และมีการถ่ายเทไหลเวียนของเลือด

และนํ้ าเหลือง ในสถานพยาบาลใช้อ่างนํ้ าวนสําหรับการบาํบดัรักษาโรคต่างๆ และการบาดเจ็บ 

รวมทั้งใช้สําหรับรักษาบาดแผล ท่ีมีการติดเช้ือดว้ย การฉีดพ่นร่างกายดว้ยนํ้ ามีหลายรูปแบบ เช่น 

Vichy Shower, Jet Shower  เป็นเทคนิคการบาํบดัดว้ยนํ้า ซ่ึงผูใ้ห้บริการตอ้งผา่นการฝึกฝนมีความรู้

เก่ียวกบักายวิภาคและสรีรวิทยา โดยใชห้วัเจ็ทท่ีมีแรงนํ้ าสูงมาฉีดไปตามร่างกาย ซ่ึงจะช่วยบรรเทา

อาการอ่อนเพลีย นอนหลบัง่ายข้ึน  3) เทคนิคการลอยตวั (Isolation/ Flotation Tank) คือ การลอยตวั

ในอ่างนํ้ าพิเศษท่ีบรรจุนํ้ าเกลือยิปซัม่  ท่ีมีความถ่วงจาํเพาะสูงจนสามารถพยุงตวัให้ลอยได ้ ทาํให้

ผ่อนคลายอย่างลึกซ้ึง  เพราะแรงดึงดูดของโลกหมดไป และมกัใช้แสงและเสียงประกอบด้วย        

4) วตัสุ (Watsu) เป็นคาํท่ีเกิดจากคาํวา่ ชิอตัสุ (shiatsu) ของญ่ีปุ่นกบัคาํวา่ Water ชิอตัสุเป็น วิธีการ

บาํบดัรักษาอย่างหน่ึงของการแพทยแ์ผนโบราณของญ่ีปุ่น เป็นการบาํบดัในนํ้ าโดยผูบ้าํบดั จะ

ประคองตวัผูรั้บการบาํบดัท่ีลอยตวัในนํ้ าอุ่น นวดและเคล่ือนไหวเพื่อยืดเหยียดส่วนต่างๆ ของ

ร่างกายตามหลกั การปฏิบติัของชิอตัสุ คุณสมบติัเร่ืองแรงพยุงของนํ้ าช่วยทาํให้ตวัเบา เคล่ือนไหว

ง่าย จะรู้สึกผอ่นคลายร่างกายและจิตใจเป็นอยา่งมาก 

2.การให้บริการโดยการนวด (Massage) ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข พ.ศ.2544 

หมายถึง การตรวจประเมินการวินิจฉัย การบาํบดั การป้องกนัโรค การส่งเสริมสุขภาพและฟ้ืนฟู

สุขภาพดว้ยวิธีการกด การคลึง การบีบ การจบั การดดั การดึง การประคบ การอบ หรือวิธีอ่ืนตาม

ศิลปะการนวดไทย (สาํนกัสถานพยาบาลและประกอบโรคศิลปะ, 2556)  มีดงัน้ี 

   2.1 การนวดแบ บ ไท ย  มีลักษ ณ ะการนวดพื้ น ฐานดังต่อไป น้ี   1) การกด ใช้

น้ิวหัวแม่มือกดลงท่ีส่วนของร่างกาย เพื่อช่วยให้กลา้มเน้ือคลายตวัทาํให้ระบบไหลเวียนเลือดของ

เลือดทาํหน้าท่ีได้ดี  2) การคลึง คือ การใช้น้ิวหัวแม่มือ น้ิวมือ หรือสันมือ ออกแรงกดให้ลึกถึง

กลา้มเน้ือท่ีเคล่ือน ไปมา หรือคลึงเป็นลกัษณะวงกลม  3) การบีบ เป็นการจบักลา้มเน้ือใหเ้ต็มฝ่ามือ

แลว้ออกแรงบีบท่ีกลา้มเน้ือเป็นการเพิ่มการไหลเวยีนของเลือด  4) การดึง เป็นการออกแรงเพื่อท่ีจะ

ยดึเส้นเอ็นของกลา้มเน้ือหรือพงัผืดของขอ้ต่อท่ีหดสั้นเขา้ไปใหย้ืดออก เพื่อให้ส่วนนั้นทาํหนา้ท่ีได้

ตามปกติ  5) การบิด เป็นการออกแรงเพื่อหมุนขอ้ต่อหรือกลา้มเน้ือเส้นเอน็ใหย้ืดออก 
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   2.2  การนวดแบบตะวนัออก ไดแ้ก่ 1) นวดชิอตัสิ (Shiatsu) เป็นการนวดแบบญ่ีปุ่น

มาตั้งยุคโบราณซ่ึงมีรากฐานจากทฤษฎีลมปราณแพทยแ์ผนจีนผสมผสานกบัแผนตะวนัตก มี 12 

เส้นลมปราณหลกั และแบ่งการเกิดลกัษณะปฏิกิริยาต่างๆ เป็น หยนิ กบั หยาง การนวดน้ีช่วยผสาน

ร่างกาย จิตใจ และสุขภาวะทางปัญญาใหท้าํงานร่วมกนัเป็นอยา่งดี ทาํใหเ้กิดการผอ่นคลายระดบัลึก 

2) นวดจุดสะทอ้นท่ีฝ่าเทา้ (Reflexology) หรือการนวดฝ่าเทา้ ตน้กาํเนิดจากจีนซ่ึงคน้พบวา่มีจุดกด

เจ็บบนมือและเท้าสะทอ้นถึงอาการเจ็บป่วยบนส่วนต่างๆ ของร่างกาย การนวดลงบนจุดเหล่าน้ี

สามารถทาํให้อาการดีข้ึนได ้ซ่ึงไดพ้ฒันาโซนตามแนวยาวของลาํตวั 10 โซน ไล่จากศีรษะถึงปลาย

น้ิวเทา้ โดยอา้งวา่มีปลายประสาทถึง 72,000 เส้นมาส้ินสุดท่ีเทา้ เป็นตน้  

   2.3 การนวดแบบตะวนัตก เช่น นวดสวดิีช (Swedish Massage) เป็นการนวดเพื่อท่ี

นิยมมากในธุรกิจสปามาตั้งแต่กลางยคุศตวรรษท่ี 20 วธีิการนวดใชเ้ทคนิคลงนํ้าหนกัไม่มากมีแรง

กระทาํเพียงผวิส่วนบนของร่างกาย ตอ้งใชน้ํ้ามนัเป็นตวัช่วยเพื่อลดแรงเสียดทานระหวา่งผวิและมือ

ผูน้วด บางทีเรียกวา่นวดนํ้ามนั นวดอโรมา (Aromatic massage) ทีมีลกัษณะการนวดคลา้ยการนวด

แบบสวดิีชแต่นํ้ามนัท่ีใชต้อ้งเป็นนํ้ามนัหอมระเหยท่ีสกดัจากส่วนต่างๆ ของพืช โดยเช่ือวา่การใช้

นํ้ามนัน้ีจะมีผลช่วยทาํใหผ้อ่นคลายเกิดสมดุลลดอาการปวดเม่ือย และนวดเซลลูไลต ์ (Cellulite 

Massage) ท่ีตอ้งอาศยัความชาํนาญ เป็นวธีิการเฉพาะเพื่อช่วยกระตุน้การไหลเวยีนของเลือดและ

นํ้าเหลืองให้ดีข้ึน ควบคู่ไปกบัการปรับเปล่ียนพฤติกรรมการรับประทานอาหาร เป็นตน้ 

3. การบริการท่ีใชค้วามร้อน คือ การใหบ้ริการท่ีใชค้วามร้อนซ่ึงส่งผลใหเ้กิดการขยาย 

ตวัของหลอดเลือด (Vasodilatation) บริเวณผวิหนงัและกลา้มเน้ือทาํให้เกิดการคลายตวั เช่น การอบ

ไอนํ้า การอบสมุนไพร การพนัร้อน อบเซาน่า และการใชอิ้นฟราเรด  

4. การบริการท่ีใชค้วามเยน็ คือ การใชค้วามเยน็จดัหรือวตัถุแช่แขง็ซ่ึงจะส่งผลใหเ้กิด

การหดตวัของหลอดเลือดบริเวณผวิหนงัและกลา้มเน้ือ เช่น การประคบเยน็ เป็นตน้ 

5. การใหบ้ริการเสริมอ่ืนๆ ไดแ้ก่  

    5.1 การบริการผวิกาย (Body Treatment) การทาํความสะอาดผิว การสมานผวิ การขดั

ผวิ การพอกผวิ การพนัตวั อาจใชผ้ลิตภณัฑห์ลากหลายเพื่อวตัถุประสงคต่์างกนั  

    5.2 การบริการผิวหน้า (Facial Treatment) การทาํความสะอาดผิว การปรับสภาพผิว 

การขดัผวิ การนวดหนา้ การพอกหนา้ และการบาํรุงผวิหนา้  

    5.3 การบริการท่ีใช้ศาสตร์และเทคนิคต่างๆ ท่ีทาํให้เกิดการผ่อนคลาย เช่น Sound 

therapy, Color therapy, Meditation, Oxygen therapy เป็นตน้ 

    5.4 การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ท่ีมีสารตา้นอนุมูลอิสระ แคลอรีตํ่า 

ไม่มีคาเฟอีน เน้นด่ืมจากผลไมส้ด สมุนไพรส่วนใหญ่จะใช้ในรูปของสด หรือชนิดท่ีทาํให้แห้ง 
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ปัจจุบนัมีการพฒันาโดยนาํมาสกดัให้ไดส้ารเขม้ขน้ แลว้จึงนาํไปทาํผลิตภณัฑ์รูปแบบต่างๆ เช่น 

เคร่ืองด่ืมและชาชงสาํเร็จรูป และเคร่ืองสาํอาง ทาํใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์น่าใชแ้ละทนัสมยัมากข้ึน  

    5.5 การขจดัสารพิษ (Detoxification) (ยกเวน้การสวนล้างลาํไส้ใหญ่) คือ การขจดั

สารพิษจากร่างกาย เป็นวธีิหน่ึงในการดูแลสุขภาพแบบองคร์วม ซ่ึงการขจดัพิษออกจากร่างกายทาง

ธรรมชาติมีอยูห่ลายวิธีดว้ยกนั ส่วนการขจดัพิษท่ีเป็นท่ียอมรับในการบาํบดัรักษาโรค ไดแ้ก่ การใช้

นํ้ าและการใช้ความร้อน การออกกาํลังกาย การนวดบาํบดั การฝึกหายใจ บริการทั้งหมดน้ีเป็น

ศาสตร์ท่ีช่วยในการกาํจดัของเสียออกจากร่างกายท่ีดี เพราะช่วยให้เกิดการไหลเวียนโลหิต กระตุน้

ระบบภูมิตา้นทาน ช่วยขจดัอนุมูลอิสระ  

    5.6 การบริการเพื่อสุขภาพอ่ืนๆ เช่น การออกกาํลงักายเพื่อสุขภาพ ซ่ึงเป็นการบริการ

เสริมอีกรูปแบบหน่ึงท่ีดึงดูดลูกคา้ให้มาใชบ้ริการในสปามากข้ึน ซ่ึงมีหลากหลายกิจกรรมข้ึนอยูก่บั

การบริหารจดัการของแต่ละแห่ง เช่น แอโรบิค ฟิตเนส  พิลาทิส ไทชิ จ้ีกง เป็นตน้ 

การแบ่งประเภทสปาตามองค์ความรู้ทีป่ระยุกต์ใช้ 

 กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กระทรวงแรงงาน ได้จาํแนกสปาตามองค์ความรู้ท่ีนํามา

ประยกุตใ์ช ้เป็น 3 ประเภทใหญ่ ดงัน้ี 

  1. สปาแบบตะวนัตก (Western Spa) มีมาตรฐานการให้บริการตามแบบประเทศ

ตะวนัตก เช่น การใช้อ่างนํ้ าวน การนวด แบบตะวนัตก การอบซาวน่า อบไอนํ้ า การออกกาํลงักาย

โดยอาศยัเคร่ืองมือ เป็นตน้  

  2. ไทยสปา (Thai Spa) มีมาตรฐานการให้บริการแนวเดียวกบัประเทศตะวนัตก แต่มี

การประยกุตภู์มิปัญญาตะวนัออกและภูมิปัญญาไทยเขา้ไปดว้ย   

  3. ไทยสัปปายะ (Thai Sapaya) เป็นสถานบริการสุขภาพและความงามแบบองคร์วมท่ี

ประยุกต์ใช้ภูมิปัญญาไทยเป็นหลกัทั้งการนวดไทย การใช้ลูกประคบ การอบสมุนไพร สมุนไพร

ไทย อาหารไทยและดนตรีไทย ท่ีแสดงออกถึงศิลปวฒันธรรมไทยอย่างชัดเจน ให้บริการด้วย     

การผสมผสานหตัถบาํบดั วารีบาํบดั สุคนธบาํบดั โภชนบาํบดั การออกกาํลงักาย และการทาํสมาธิ

เพื่อให้เกิด ความสมดุลของธาตุทั้ง 4 ในรางกาย  พร้อมทั้งเป็นการดูแลสภาพ จิตใจให้แข็งแรง

ควบคู่กบัการดูแลสุขภาพเชิงป้องกนั โดยเนน้การใชว้ธีิการธรรมชาติ  

สรุป  ธุรกิจสปาเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีนําศาสตร์ต่างๆ  มาใช้ในการให้บริการ ซ่ึงได้มี         

การพัฒนาการให้บริการในรูปแบบต่างๆ และเป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ด้วยการ

ให้บริการจากผูใ้ห้บริการท่ีมีจิตบริการท่ีเอ้ือให้ธุรกิจสปาไดรั้บความนิยมอยา่งสูง ควบคู่ไปกบัการ

ดูแลสุขภาพ ท่ีครอบคลุมทั้งดา้นร่างกายและจิตใจ  
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เกณฑ์ทีใ่ช้รับรับรองคุณภาพสถานประกอบการเพือ่สุขภาพ 

 เกณฑ์ท่ีใช้รับรองมาตรฐานคุณภาพของสถานประกอบการสปาเพื่อสุขภาพท่ีไดรั้บ

การสนบัสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ไดแ้ก่ กระทรวงสาธารณสุข กระทรวงการท่องเท่ียว

และกีฬา สถาบนัการศึกษา สมาพนัธ์สปา มีดงัน้ี (กรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ,  2551) 

  1. ดา้นการบริการ (Service Quality) กิจกรรมบริการมีการบริการครบถ้วนถูกตอ้ง มี

คุณภาพตามหลกัวิชาการ ตลอดจนความพึงพอใจของลูกคา้ เช่น ตอ้งมีการกาํหนดรายละเอียดท่ี

ชดัเจนทั้งรูปแบบของการบริการ เวลาท่ีบริการ และราคาท่ีให้บริการของแต่ละเมนู มีระบบบริการ

ท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกันในแต่ละบริการ มีการประเมินความพอใจของลูกค้าและมีการนําผล

ประเมินมาปรับปรุงอย่างสมํ่ าเสมอ และการจัดให้บริการด้านการให้ค ําปรึกษาและข้อมูล

 2. ด้านบุคลากร (Skill Staff) เพื่อประเมินความรู้ความสามารถของบุคลากรในสถาน

ประกอบการวา่มีคุณสมบติัท่ีจะบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งปลอดภยั และประทบัใจ ธุรกิจสปาเป็นธุรกิจ

บริการท่ีบุคลากรเป็นหัวใจของการให้บริการประกอบด้วย ผูจ้ดัการสปาท่ีเป็นผูว้างแผนการ

ดาํเนินงานในสถานประกอบการสปาเพื่อสุขภาพทุก ๆ เร่ืองอย่างมีคุณภาพ   ผูใ้ห้บริการสปาหรือ

นกับาํบดัท่ีตอ้งผ่านการอบรมความรู้เฉพาะดา้นของการบริการในแต่ละประเภท ให้บริการท่ีลูกคา้

พึ งพ อใจ แล ะพ นักงาน ต้อน รับ  (Spa Receptionist) ท่ี ส่ื อส ารภาษ าไท ยได้อย่างดีและพู ด

ภาษาต่างประเทศไดอ้ย่างน้อย 1 ภาษา ในการทาํการตอ้นรับและบริการลูกคา้ทุกเร่ืองทุกคนด้วย

กริยาท่ีสุภาพอ่อนนอ้มและประทบัใจ 

 3. ดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือและอุปกรณ์ (Product, Tool and Equipment)  เพื่อให้สถาน

ประกอบการจดัหาผลิตภณัฑ์ เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีดีมีคุณภาพไวส้ําหรับบริการผูม้ารับบริการ 

โดยผลิตภัณฑ์ ท่ีใช้หรือมีไว้จ ําหน่ายต้องได้มาตรฐานตามเกณฑ์การรับรองจากสํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยาท่ีกฎหมายกาํหนด ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตและนาํเขา้จะตอ้งมีหนงัสือรับรอง

ผูผ้ลิต และมีการดูแลรักษาความสะอาดในส่วนของเคร่ืองมือ อุปกรณ์และผลิตภณัฑ์อยา่งถูกตอ้ง

สมํ่าเสมอ อยูใ่นสภาพปลอดภยัพร้อมใชง้าน 

 4. ด้านการบริหารและการจัดการองค์การ (Organization & Management Quality) 

เพื่อให้สถานประกอบการตระหนักถึงความสําคญั และมีระบบบริหารจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ 

ตลอดจนเป็นการกระตุ้นให้เกิดการพฒันาในสถานประกอบการอย่างต่อเน่ือง เช่น การจดัแบ่ง

ภาระหน้าท่ีพนกังานท่ีชดัเจนตาํแหน่งมีสายงานการบงัคบับญัชา มีระบบการฝึกอบรมและพฒันา

บุคลากรท่ีไดม้าตรฐาน มีการวดัประเมินผลการปฏิบติังานสมํ่าเสมอ มีการจดัทาํคู่มือการปฏิบติังาน

อยา่งชดัเจน และจริยธรรม จรรยาบรรณในการดาํเนินธุรกิจ 
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5. ด้านสถานท่ีและส่ิงแวดล้อม (Ambient) เพื่ อให้ผู ้รับบริการได้ป ระทับใจใน

สภาพแวดลอ้ม ผูรั้บบริการจะตอ้งไดรั้บบริการครบทั้ง 5 มิติ คือ รูป รส กล่ิน เสียง และสัมผสั เช่น 

การตกแต่งสถานท่ีควรมีเอกลกัษณ์ แยกบริเวณตอ้นรับแยกออกจากส่วนท่ีใหบ้ริการ สามารถเขา้ถึง

จุดต่างๆ อย่างสะดวก มีความสะอาดและมีระบบดูแลรักษาท่ีดีอย่างสมํ่ าเสมอ มีดนตรีท่ีใช้

เหมาะสม มีความปลอดภยัและมีระบบแจง้เตือน 

 การท่องเทีย่วเชิงส่งเสริมสุขภาพในประเทศไทย 

 ประเทศไทยมีจุดเด่นในการบาํบดัดว้ยวธีิธรรมชาติ โดยเฉพาะการนวดมีหลกัฐาน

ปรากฏตั้งแต่สมยัสุโขทยัในศิลาจารึกของพอ่ขนุรามคาํแหง เม่ือถึงยคุกรุงศรีอยธุยารัชสมยัสมเด็จ

พระนารายณ์มหาราชการแพทยแ์ผนไทยรุ่งเรืองมาก โดยเฉพาะการนวดไทยแต่บางส่วนสูญหายไป

ระหวา่งการเกิดสงครามสมยักรุงรัตนโกสินทร์ จนกระทัง่พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลก 

ทรงโปรดใหป้ั้นรูปฤษีดดัตนครบ 80 ท่า และจารึกสรรพวิชาการนวดไทยลงบนแผน่หินอ่อน แสดง

ถึงจุดนวดอยา่งละเอียดประดบับนผนงัศาลารายและบนเสาภายในวดัโพธ์ิ ววิฒันาการการนวดไทย

จึงไดถู้กสืบทอดต่อมาจนกระทัง่ปัจจุบนั การนวดแผนไทยไดข้ยายเป็นวงกวา้งทาํให้ชาวต่างชาติมี

ความสนใจท่ีจะไดรั้บบริการนวดไทยมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นการนวดราชสาํนกัหรือนวดเชลยศกัด์ิ 

ดว้ยความโดดเด่นของศิลปะการนวดแบบไทย เป็นท่ีนิยมกลุ่มชาวต่างประเทศจึงเกิดการผสมผสาน

การนวดแผนไทยเขา้กบัธุรกิจสปาใหมี้รูปแบบการจดัการท่ีแสดงความเป็นเอกลกัษณ์ของคนไทยท่ี 

เรียกวา่ ไทยสปา (Thai Spa) มีดงัน้ี 

 1. การนวดแผนไทย เร่ิมตน้จากความพยายามในการบรรเทาปวดเม่ือย ดว้ยการสัมผสั

จบัตอ้ง หรือกดนวดบริเวณท่ีเจ็บ ทาํให้ระบบหมุนเวียนของโลหิตดี บรรเทาโรคและอาการปวด

ต่างๆ ของขอ้ต่อและกลา้มเน้ือ เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีและถ่ายทอดความเอ้ืออาทรใหก้นั 

 2. การนวดเทา้ มีหลกัการพื้นฐาน คือ อวยัวะทั้งหมดของร่างกายจะมีการแสดงออกท่ี

สัมพนัธ์กบับริเวณเทา้ การนวดเทา้และการกดจุดบนเทา้ ซ่ึงจะมีผลท่ีอวยัวะอ่ืนๆ ท่ีอยูไ่กลได ้ช่วย

ส่งเสริมสุขภาพโดยกระตุน้การไหลเวยีนของโลหิต นํ้าเหลืองใหท้าํงานสมดุลดี 

 3. การอบ/ประคบสมุนไพร หมายถึง กระบวนการและวิธีการในการส่งเสริมสุขภาพ

และการบําบัดรักษาร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ ด้วยกรรมวิธีอบไอนํ้ าผสมกล่ินหอมจากพืช

สมุนไพร หรือกรรมวธีิประคบร้อนจากพืชสมุนไพร ตามหลกัทฤษฏีการแพทยแ์ผนไทยโบราณ 

 4. การบริการสุวคนธบําบัด หมายถึง กระบวนการและวิธีในการการบาํบัดรักษา

ร่างกาย จิตใจและอารมณ์ด้วยกล่ินหอม ซ่ึงส่วนใหญ่ได้จากนํ้ ามนัหอมระเหยท่ีสกดัได้จากส่วน



21 

 

ต่างๆ ของพืชสมุนไพร เช่น ดอก ใบ ราก ผล ดว้ยการสูดดมโดยตรง การผสมนํ้ า และการทานํ้ ามนั

หอมระเหยบนผวิหนงัแลว้นวดลูบไลไ้ปมาดว้ยนํ้าหนกัท่ีสมํ่าเสมอ 

 5. การบริการวารีบาํบดั (Water Therapy) หมายถึง กิจกรรมสร้างเสริม และบาํบดัรักษา

สุขภาพโดยวธีิการสร้างความสมบูรณ์แขง็แรงและเพิ่มสมรรถภาพท่ีดีของร่างกายดว้ยวธีิการต่างๆท่ี

อาศยันํ้าเป็นปัจจยัสาํคญั ประกอบดว้ยการออกกาํลงักายในนํ้าดว้ยวธีิการทาํกิจกรรมแอโรบิกในนํ้ า 

(Hydrotherapy) เพราะนํ้ามีส่วนช่วยพยงุตวัไดดี้ 

 6. การบริการอาบนํ้าแร่หรือนํ้ าพุร้อน (Spa or Hot Spring)  แหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติท่ี

ไดรั้บการส่งเสริมให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ท่ีนิยมแพร่หลาย คือแหล่งนํ้ าแร่ท่ีพบในรูป

ของนํ้ าพุร้อน เช่ือกนัว่านํ้ าแร่ชนิดต่างๆ มีคุณค่าทางการบาํบดัรักษา โดยรู้จกัในนามของ "สปา" 

(Spa) ในประเทศไทย นํ้ าแร่ก็เป็นส่ิงท่ีคนไทยรู้จกัคุณค่ามานาน ซ่ึงมีใหบ้ริการอยูใ่นแหล่งบ่อนํ้าแร่

และบ่อนํ้ าร้อนในหลายจงัหวดั เช่น ระนอง เชียงใหม่ เชียงราย แต่ยงัไม่ได้รับการส่งเสริมและ

พฒันาใหเ้ป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพและทนัสมยัเท่าท่ีควรเหมือนอยา่งในต่างประเทศ 

 7. การฝึกกายบริหารท่าฤษีดดัตน ทาํให้ร่างกายเกิดการเคล่ือนไหวท่ีเหมาะสมเพื่อให้

เกิดการเหง่ืออกมา โดยมีความสัมพันธ์กับส่วนต่างๆ ของร่างกาย ไม่ว่าจะเป็นกระดูก ข้อต่อ 

กลา้มเน้ือ และอวยัวะภายในต่างๆ การดดัตนยงัอาศยัความสัมพนัธ์ระหว่างท่าทางการเคล่ือนไหว

กบัการหายใจเป็นหลกัสาํคญั จึงตอ้งมีการนัง่สมาธิร่วมดว้ย จะช่วยทาํใหจิ้ตใจสบายคลายเครียด 

 8.การฝึกปฏิบติัสมาธิแนวพุทธศาสนา เป็นการสร้างความสงบเยือกเย็นของจิตใจ 

บาํเพ็ญภาวนาในสถานท่ีในวดัป่าธรรมชาติ โดยมีการให้คาํปรึกษาแนะนําวิธีปฏิบติัสมาธิอย่าง

ถูกตอ้งและเป็นประโยชน์ต่อการคลายเครียดในชีวติประจาํวนั รวมทั้งศึกษาเรียนรู้ปรัชญาชีวิตและ

จิตวญิญาณตะวนัออกช่วยใหเ้กิดความมัน่คงทางอารมณ์ และมีภูมิคุม้กนัโรคทางจิต 

 9.การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ หมายถึง การนําสมุนไพรมาปรุงเป็น

อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีใหป้ระโยชน์แก่ร่างกายและจิตใจ ในทศันะของแพทยแ์ผนไทยการกินอาหาร

ตามธาตุเป็นประโยชน์ต่อร่างกายมนุษยท่ี์ประกอบดว้ยธาตุทั้ง 4 คือ ดิน นํ้ า ลม ไฟ ซ่ึงตอ้งมีความ

สมดุลกนัจะทาํใหสุ้ขภาพเป็นปกติ ไม่เจบ็ป่วย 

 10. การบริการผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงาม การสกดัสารธรรมชาติ

จากสมุนไพรมาใชใ้นการผลิตเคร่ืองสําอางเพื่อลดอนัตรายและการแพส้ารสังเคราะห์ ซ่ึงปัจจุบนัน้ี

มีแนวโน้มได้รับความนิยมสูงข้ึนอย่างรวดเร็ว และสามารถนํามาใช้ให้ เป็นประโยชน์ใน             

การส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในสถานบริการท่ีพกัแรมไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

 



22 

 

2. แนวคดิและทฤษฎกีารตลาดบริการ 

 

 แนวคิดและทฤษฎีทางการตลาดได้มีวิวฒันาการมาอย่างต่อเน่ือง และได้มีแนวโน้มไป

ในทางการตลาดบริการมากข้ึน สืบเน่ืองมาจากการเจริญเติบโตของธุรกิจภาคบริการได้เพิ่ม

ความสําคญัต่อเศรษฐกิจมากข้ึนเร่ือยๆ  ทัว่โลกมีตวัเลขผลผลิตภาคบริการถึงร้อยละ 62.6 เม่ือเทียบ

เป็นสัดส่วนของผลิตภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศ (GDP)  (ภาพท่ี 2.1)  สําหรับประเทศไทยมี

สัดส่วนมูลค่าการผลิตภาคบริการร้อยละ 55.1 มาเลเซียมีสัดส่วน 53.8   สิงคโปร์มีสัดส่วน 73.6     

ประเทศองักฤษมีสัดส่วนสูงสุดในโลกคือร้อยละ 80 รองลงมา คือ สหรัฐอเมริกามีสัดส่วนร้อยละ 

79.5 (The World Factbook, 2015)  แสดงให้เห็นวา่ เศรษฐกิจของโลกถูกผลกัดนัไปสู่เศรษฐกิจท่ีมี

บริการเป็นพื้นฐานสาํคญัมากข้ึน  

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 สัดส่วนของภาคบริการ อุตสาหกรรม และเกษตร ในปี 2015 

ท่ีมา: CIA Central Intelligence Agency, the world factbook (2015) 

 

            2.1  การตลาดบริการ 

 คุณลักษณะเฉพาะของบริการท่ีสําคัญมี  4 ประการ ท่ีท ําให้บริการแตกต่างจาก

ผลิตภณัฑ์  ตามคาํนิยามของดร. คริสโตเฟอร์ เลิฟล็อค (Dr. Christopher Lovelock)  ศาสตราจารย์

ผูส้อนเร่ือง Service Marketing  มหาวิทยาลยัเยลล์ สหรัฐอเมริกา คือ 1) จบัตอ้งไม่ได ้ (Intangible) 
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บริการโดยทั่วไปมีลักษณะท่ีค่อนข้างเป็นนามธรรม ไม่มีรูปร่าง 2) ไม่สามารถแยกกันชัดเจน

ระหวา่งช่วงการผลิต และการบริโภค (Inseparability) โดยทัว่ไปบริการมกัจะถูกเสนอขายก่อน และ

หลังจากนั้ นการผลิตและบริโภคบริการจะเกิดข้ึนในระยะเวลาเดียวกัน  3) คุณภาพไม่คงท่ี  

(Variability or Heterogeneity)  คุณภาพของบริการโดยทัว่ไป มีความไม่แน่นอนค่อนขา้งสูง จาก

พนกังานท่ีให้บริการ เวลาท่ีให้บริการ สถานท่ีท่ีให้บริการ วิธีการในการให้บริการ  4) ไม่สามารถ

เก็บรักษาไวไ้ดใ้นรูปของสินคา้คงคลงั (Perishability)  ทาํให้เสียโอกาสในการขาย  เน่ืองจากความ

ไม่สมดุลระหวา่งอุปสงคแ์ละอุปทานของบริการ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2  ลาํดบัความยากง่ายในการประเมินคุณภาพผลิตภณัฑ ์

 

จากภาพท่ี 2.2 แสดงให้เห็นถึงสินคา้และบริการโดยจดัลาํดบัของการประเมินคุณภาพ

ไดง่้ายไปจนถึงไดย้าก ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงสูงในกรณีท่ีสินคา้หรือบริการนั้นยากในการ

ประเมินคุณภาพก่อนการซ้ือหรือก่อนการใช ้ดงันั้นกลยุทธ์ในการลดความเส่ียงของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

การให้ขอ้มูลท่ีจาํเป็นแก่ผูบ้ริโภคเพื่อช่วยให้สามารถประเมินคุณภาพก่อนการซ้ือไดง่้าย การใชส่ิ้ง

ล่อใจเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใชบ้ริการ หรือการประกนัความพอใจของผูบ้ริโภค เป็นตน้ 



24 

 

 อยา่งไรก็ตาม การนาํเสนอบริการอาจเป็นการให้บริการลว้นๆ หรืออาจจะเช่ือมโยงกบั

บางผลิตภณัฑ์ก็ได้ บริการแยกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 1) บริการลว้น ๆ (Pure Service)  เช่น ธุรกิจ

บริการให้คาํปรึกษากฎหมาย ซ่ึงไม่มีองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์หรือสินคา้มาเก่ียวขอ้ง และ 2) 

บริการท่ีมีส่วนผสมผสานของผลิตภณัฑ์หรือบริการเสริมอ่ืน ๆ (The service added with products 

or other services) เช่น สายการบินเป็นการผสมผสานระหวา่งบริการขนส่งซ่ึงเป็นบริการหลกั และ

มีองคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม บริการหนงัสือพิมพ ์อีกทั้งยงัมี

บริการเสริม เช่น บริการสัมภาระ หอ้งรับรองพิเศษ  

การบริการย ังแบ่งออกเป็น 3 ระดับ คือ 1) บริการหลัก (Core Service) หมายถึง 

กิจกรรมหลักท่ีนําเสนอนั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้  2) บริการมาตรฐาน 

(Standard Service) หมายถึง การท่ีธุรกิจบริการนั้น ๆ ตอ้งจดัใหมี้หรือสามารถนาํเสนอบริการท่ีเป็น

มาตรฐาน 3) บริการท่ีเป็นสากล (Global Service) หมายถึง การจดับริการท่ีเป็นมาตรฐานสากล และ

บริการเหล่านั้นอาํนวยประโยชน์แก่ลูกคา้  

              2.2 ส่วนประสมการตลาดบริการ  

  ส่วนประสมการตลาดท่ีรู้จกั 4 Ps ต่อมาได้รับการพฒันาข้ึนมาในช่วงปี 1960 โดย 

นักการตลาดเห็นว่าเป็นมุมมองท่ีแคบเกินไปและไม่เหมาะสมท่ีจะใช้กบัการบริการท่ีมีลกัษณะ

เฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้โดยทัว่ไป   ซ่ึงมีนกัวิชาการทางดา้นการตลาดไดเ้สนอแนวคิดใหม่ใน

เร่ืองส่วนประสมการตลาดสําหรับการบริการโดยเฉพาะ ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาด

ดั้งเดิม 4 Ps รวมกบัองคป์ระกอบอีก 4 ส่วน เรียกวา่ ส่วนประสมการตลาดบริการ 8 Ps หรือกลยุทธ์

การตลาดบริการ (Integrated service marketing mix or Service marketing strategies) เป็นเคร่ืองมือ

ท่ีธุรกิจตอ้งใชใ้นกระบวนการวางแผนร่วมกนั เพื่อสร้างให้ผูบ้ริโภคไดรั้บบริการเกิดความพึงความ

พอใจและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร โดยองคป์ระกอบทั้ง 8 Ps (Lovelock et al., 2004)  มีดงัน้ี  

 1. Product elements ผลิตภณัฑบ์ริการ 

 2. Place and time.ช่องทางการจาํหน่าย 

 3. Price and other cost of service ราคาและความคุม้ค่า  

 4. People บุคลากร 

 5. Promotion and education การส่งเสริมการตลาดและการใหข้อ้มูล 

 6. Process กระบวนการ 

 7. Physical evidence ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

 8.  Productivity and quality การรับประกันและควบคุมคุณภาพ  (คําแปลอ้างถึงใน 

นพปฏล สมิตานนท,์ 2553) 
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          2.2.1 ผลติภัณฑ์บริการ (Product elements) 

ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) ท่ีตอบสนองความตอ้งการหลกัของลูกคา้ 

และบริการเสริม (Supplementary Service) ต่างๆ ท่ีช่วยเพิ่มคุณค่าให้ลูกค้าใช้ผลิตภณัฑ์หลักได้

อย่างมีประสิทธิผล  ในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์หลักมกัมีความเหมือนกันหรือก้าวตามทนักนัได้ง่าย    

การสร้างความไดเ้ปรียบการแข่งขนัมุ่งไปท่ีการสร้างความแตกต่างในส่วนเพิ่มของผลิตภณัฑ์อยา่ง

สมํ่าเสมอส่งผลให้เกิดความเคยชิน ลูกคา้มกัคาดหวงัจะไดส่้วนเพิ่มท่ีซ้ือบริการ ถ้าไม่มีจะทาํให้

ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจ ส่ิงสําคัญท่ีสุด คือ ผูใ้ห้บริการต้องพัฒนาบริการให้สามารถตอบสนอง     

ความตอ้งการในผลิตภณัฑบ์ริการหลกัของบริโภคให้ไดเ้ป็นอนัดบัแรก ส่วนบริการเสริมจะเป็นส่ิง

ท่ีเพิ่มคุณค่า เสริมสร้างความประทบัใจ  บริการเสริมท่ีช่วยขยายขอบเขตของผลิตภณัฑ์หลกัมีอยู่

ดว้ยกนั 8 กลุ่ม (Lovelock and Wirtz, 2010) แสดงในตารางท่ี 2.2 

 

ตารางท่ี 2.2  บริการเสริมท่ีเพิ่มคุณค่าใหผ้ลิตภณัฑห์ลกั 

  

บริการท่ีอาํนวยความสะดวก  

(Facilitating Service) 

บริการเพิ่มเติม  

(Enhancing Services) 

1. Information การใหข้อ้มูลสารสนเทศ 

2. Order-taking การรับคาํสั่งซ้ือ 

3. Billing การเรียกเก็บเงินหรือวางบิล 

4. Payment การชาํระค่าบริการ 

5. Consultation การใหค้าํแนะนาํปรึกษา 

6. Hospitality การรับรองอยา่งเป็นมิตร 

7. Safekeeping การดูแลส่ิงมีค่า 

8. Exceptions การบริการนอกเหนือพิเศษ 

 

          2.2.2 ช่องทางการจําหน่าย (Place and time) 

การเลือกทาํเลท่ีตั้งสําหรับธุรกิจการให้บริการ (Place) ผูใ้ห้บริการควรให้ความสําคญั

กับสถานท่ีในการนําเสนอบริการ (Where) เวลาในการนําเสนอบริการ (When) และวิธีการใน          

การนาํเสนอบริการ (How) ความสําคญัของแหล่งท่ีตั้งจะข้ึนอยูก่บัประเภทของการนาํเสนอบริการ 

และระดบัของการมีปฏิสัมพนัธ์กนัระหว่างผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้เป็นหลกั ซ่ึงลกัษณะดงักล่าวอาจ

แบ่งออกได้เป็น 3 กรณี คือ เม่ือลูกคา้ตอ้งเดินทางไปรับบริการ ณ สถานท่ีของผูใ้ห้บริการ เม่ือผู ้

ใหบ้ริการสามารถเดินทางไปใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ณ สถานท่ีของลูกคา้ได ้และการใหบ้ริการทางไกล  

ในกรณีน้ีทาํเลท่ีตั้งไม่ค่อยเก่ียวขอ้งโดยตรง  

ช่องทางในการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูใ้ห้บริการ คนกลางและลูกคา้ หนา้ท่ีท่ีสําคญั

ประการหน่ึงของสมาชิกในช่องทางการจาํหน่ายก็คือการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง แต่เน่ืองจาก
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ลกัษณะพิเศษของบริการคือไม่สามารจบัตอ้งได ้(Intangibility) และไม่สามารถท่ีจะเก็บรักษาไวไ้ด ้

(Perishability) เก็บสินคา้ในคลังสินคา้ (Warehousing) ไม่มีความหมายสําหรับธุรกิจบริการ   ใน

การกาํหนดช่องทางการจาํหน่ายมีทางเลือก คือ การขายตรง ตวัแทนหรือนายหน้า ผูใ้ห้บริการท่ี

ไดรั้บสัญญาหรือสิทธิในการบริการ การใหบ้ริการทางช่องทางอิเล็กทรอนิกส์  

ในปัจจุบนัการตลาดบริการให้ความสําคญัในการนาํระบบอินเทอร์เน็ตมาใช้ท่ีเรียกว่า 

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) ซ่ึงมีขอ้ดี คือ สามารถจาํหน่ายผลิตภณัฑ์บริการได้

ทุกท่ีทุกเวลา ตลาดมีขนาดใหญ่ข้ึนและสามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายท่ีมีศักยภาพได้โดยตรง 

สอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้ ตน้ทุนในการให้บริการไม่สูง  ธุรกิจโรงแรมมกัอาศยัคน

กลางเป็นตวัแทนจาํหน่ายเพื่อหาทางใช้การผลิตให้เกิดประโยชน์เต็มท่ี ในช่องทางการนาํเสนอ

บริการบ่อยคร้ังพบว่าคนกลางเป็นผู ้ให้บริการด้วย ดังนั้ นการเลือกใช้ตัวแทนจาํหน่ายจึงมี

ความสําคญัเป็นอย่างยิ่งเพื่อให้มัน่ใจในคุณภาพของบริการท่ีนาํเสนอ การฝึกอบรมผูใ้ห้บริการจึง

เป็นเร่ืองสาํคญัเพื่อใหส้ามารถใหบ้ริการโดยมีคุณภาพท่ีดีสมํ่าเสมอ 

          2.2.3 ราคาและความคุ้มค่า (Price and other cost of service) 

ราคาของผลิตภัณฑ์และบริการท่องเท่ียวมีความแตกต่างจากราคาสินค้าทั่วไป ผู ้

ให้บริการตอ้งคาํนึงถึงค่าใช้จ่ายท่ีไม่ใช่ตวัเงิน เวลาท่ีนักท่องเท่ียวตอ้งเสียไปในการมาใช้บริการ

ตลอดจนความรู้สึกทางด้านร่างกาย และจิตใจท่ีอาจออกมาในแง่ความไม่พอใจต่อการบริการท่ี

ได้รับท่ีไม่ไดเ้ป็นไปตามท่ีคาดหมายไว ้  ราคามีความสําคญัเป็นอย่างยิ่งต่อความสําเร็จ เน่ืองจาก

ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการเพียงประการเดียวท่ีสามารถสร้างรายไดใ้ห้กบัธุรกิจ มี

อิทธิพลอยา่งยิง่ต่อการรับรู้ของลูกคา้ในเร่ืองคุณค่าและคุณภาพของบริการ มีผลกระทบต่อการสร้าง

ภาพลกัษณ์การบริการ และในการตั้งราคาตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆ ดว้ย 

วตัถุประสงค์ในการตั้ งราคามีหลายแบบ ดังน้ี  1) มีจุดประสงค์เพื่อความอยู่รอด 

(Survival)  เป็นการตั้งราคาท่ีค่อนขา้งตํ่า เพื่อตอ้งการให้กิจการมีรายไดเ้พียงพอท่ีจะสามารถอยูร่อด

ได้มกัจะใช้ในภาวะท่ีตลาดซบเซา  2) เพื่อกาํไรสูงสุด (Profit Maximization) เป็นการตั้งราคาสูง 

โดยการคิดส่วนต่างจากตน้ทุนให้อยู่ในระดบัสูงท่ีสุด เพื่อให้มัน่ใจว่ากิจการจะสามารถทาํกาํไร

สูงสุดในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  3) เพื่อยอดขายสูงสุด (Sales Maximization) เป็นการตั้งราคาตํ่าขาย

ในราคาท่ีตํ่ามาก หรือแมแ้ต่ขายในราคาท่ีขาดทุนในช่วงแรก เพื่อตอ้งการเพิ่มยอดขายและสร้าง

ส่วนครองตลาด   4) เพื่อสร้างภาพลักษณ์  (Prestige) เป็นการตั้ งราคาสูง เพื่ อต้องการสร้าง

ภาพลกัษณ์วา่เป็นบริการท่ีพิเศษ มีระดบั เป็นเอกลกัษณ์ท่ีมีความโดดเด่นไม่เหมือนใคร (Exclusive) 

และ 5) เพื่อผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) โดยตั้งราคาในอตัราท่ีตอ้งการ 
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ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจดา้นราคา มีดงัน้ี 1) เป้าหมายของกิจการ (Corporate 

Objectives) ในการกาํหนดราคาบริการตอ้งสอดคล้องกบัเป้าหมายของกิจการ เช่น ถ้าตอ้งการมี

กาํไรสูงสุด ก็ควรท่ีจะกาํหนดราคาในระดบัสูง แต่ถา้ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีว่าไม่เอาเปรียบ

ผูบ้ริโภคก็ไม่ควรกาํหนดราคาท่ีสูงเกินไป  2) โครงสร้างของตน้ทุน (Cost Structure) ประกอบไป

ดว้ย ตน้ทุนคงท่ี (Fixed Cost) ตน้ทุนผนัแปร (Variable Cost) และตน้ทุนก่ึงผนัแปร (Semi-variable 

Cost))  ตน้ทุนดงักล่าวมีผลกระทบต่อกาํไรของกิจการ ผูบ้ริหารตอ้งมีความรู้    ความเขา้ใจในเร่ือง

ตน้ทุนในการให้บริการ ตอ้งเขา้ใจวา่ตน้ทุนในการให้บริการของกิจการจะเปล่ียนแปลงไปอยา่งไร 

เม่ืออุปสงค์ของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป  3) ตาํแหน่งของบริการในตลาด (Position of Service)  

การวางตาํแหน่งเป็นการทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถ

ประเมินคุณสมบติัและลกัษณะท่ีสําคญัต่างๆ ของสินคา้และบริการ โดย       การเปรียบเทียบกบั

คู่แข่งขนัไดง่้ายข้ึน 4) ขีดความสามารถในการให้บริการ (Service Capacity) ธุรกิจต่างๆ ท่ีให้บริการ

ตอ้งพยายามรักษาความสมดุล ระหว่างอุปสงคแ์ละอุปทานของการบริการให้เกิดข้ึนเสมอ ซ่ึงจะ

ช่วยทาํให้ขีดความสามารถในการให้บริการของกิจการ ถูกใช้ให้เกิดประโยชน์อย่างเต็มท่ี กิจการ

บริการสามารถนํากลยุทธ์ราคา มาใช้เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการปรับให้เกิดความสมดุลดังกล่าว        

5) ความเป็นไปได้ในการใช้ทรัพยากรร่วมกัน (Shared Resources) เน่ืองจากมีข้อจาํกัดในด้าน

ทรัพยากร บางคร้ังกิจการต่างๆ จึงอาจมีการใชท้รัพยากรร่วมกนัในการให้บริการแก่ลูกคา้เพื่อเป็น

การเพิ่มขีดความสามารถในการให้บริการและลดตน้ทุนในการประกอบการให้ตํ่าลง   6) วงจรชีวิต

ของผลิตภณัฑ์บริการ (Lifecycle of the service) โดยทัว่ไปแล้วอุปสงค์ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ต่างๆ จะ

เปล่ียนแปลงไปตามวงจรชีวติผลิตภณัฑ์ กล่าวคือ ในช่วงแรก    อุปสงคท่ี์มีต่อสินคา้จะนอ้ยและจะ

ค่อยๆ เพิ่มมากข้ึนในช่วงวงจรชีวิตช่วงต่อมา จนถึงขีดสูงสุดแล้วจึงจะเร่ิมลดลงในท่ีสุด 

เช่นเดียวกับจาํนวนคู่แข่งขันในตลาดท่ีจะค่อยๆ เพิ่มข้ึน 7) สภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic  

Conditions) ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ มีผลกระทบโดยตรงต่ออาํนาจซ้ือสินคา้และบริการ 8) 

ความยืดหยุน่ของอุปสงค ์(Elastic of Demand) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชว้ดัวา่ผูบ้ริโภคมีความอ่อนไหว

ต่อการเปล่ียนแปลงราคามากนอ้ยเพียงใด เน่ืองจากความอ่อนไหวต่อการเปล่ียนแปลงราคาดงักล่าว

จะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้และบริการต่าง ๆ และ 9) สภาพ   การแข่งขนั (The Nature of 

Competition) การกาํหนดราคาของคู่แข่งขนัมีผลกระทบต่อการกาํหนดราคาของกิจการ เน่ืองจาก

ราคาของคู่แข่งขนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เม่ือคุณภาพของผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนัมาก 

กลยุทธ์ราคามกัจะถูกนาํมาใชใ้นการแข่งขนั ดงันั้นจึงควรหาขอ้มูลท่ีสําคญัต่างๆ เก่ียวกบัคู่แข่งขนั

โดยเฉพาะอย่างยิ่งจุดอ่อนและจุดแข็งของคู่แข่งขนั โครงสร้างต้นทุน กาํไร และคุณภาพของ

ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั 
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 การกาํหนดค่าบริการของธุรกิจการท่องเท่ียว (Pricing of Tourism Industry)  มี 3 วิธี 

ดงัน้ี 1) การกาํหนดราคาจากตน้ทุน (Cost-based Pricing) คือ การกาํหนดราคาตํ่าในระยะสั้น (Loss 

Leading Pricing) เป็นการตั้งราคาค่าบริการในระดบัท่ีตํ่ากว่าตน้ทุน เพื่อหวงัจะดึงดูดใจลูกคา้มาก

ข้ึน และซ้ือสินค้าและบริการอ่ืนๆ ด้วย  แต่ปัญหา คือ การคิดคน้ตน้ทุนต่อหน่วยทาํได้ยากกว่า    

การผลิตสินคา้ เน่ืองจากตน้ทุนส่วนใหญ่ของธุรกิจบริการมกัจะเป็นค่าจา้งแรงงานท่ีคิดคาํนวณ

ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงไดย้าก และลูกคา้แต่ละรายยงัอาจจะประเมินมูลค่าของบริการท่ีเขาไดรั้บไม่เท่ากนั 

จึงทาํให้ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงของบริการอาจจะไม่เท่ากบัคุณค่าของบริการท่ีลูกคา้รับรู้ 2) การกาํหนด

ราคาจากการแข่งขนั (Competition-based Pricing) มกัจะเป็นท่ีนิยมในกรณีท่ีบริการมาตรฐานของ

ผูข้ายแต่ละรายไม่มีความแตกต่างกนัมาก หรือมีจาํนวนผูใ้หบ้ริการรายใหญ่อยูจ่าํนวนนอ้ยราย ราคา

ค่าบริการของผูใ้ห้บริการแต่ละรายจะมีผลกระทบต่อการกาํหนดราคาของผูใ้ห้บริการรายอ่ืนๆ 

เน่ืองจากลูกคา้จะไม่เห็นความแตกต่างระหว่างผูใ้ห้บริการแต่ละราย จึงมกัจะตดัสินใจเลือกซ้ือ

บริการท่ีมีราคาตํ่าท่ีสุด  3) การกาํหนดราคาโดยผูน้าํตลาด (Market Leader)  ซ่ึงคู่แข่งขนัแต่ละราย

กาํหนดราคาให้เท่ากบัราคาของผูน้าํตลาด อาจตั้งราคาสูงหรือตํ่ากวา่ราคาของผูน้าํตลาดก็ได ้ปัญหา

คือ ธุรกิจขนาดเล็กมกัจะเสียเปรียบธุรกิจขนาดใหญ่ เน่ืองด้วยตน้ทุนในการดาํเนินงานท่ีสูงกว่า 

และ 4) การกาํหนดราคาจากคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีลูกค้ารับรู้ (Value-based Pricing) วิธีกาํหนด

ราคาแบบน้ีทาํไดโ้ดยกาํหนดราคาค่าบริการบนพื้นฐานของการรับรู้ในคุณค่าการบริการของลูกคา้

เป้าหมายแต่ละกลุ่ม โดยพิจารณาจากความสามารถและความเต็มใจในการจ่ายเงิน รสนิยมและ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และระดบัความรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการบริการท่ีจะไดรั้บ  

 Zeithaml and Bitner (2000) ไดใ้ห้แนวคิดการรับรู้ในเร่ืองคุณค่า (Value) ท่ีแตกต่างกนั 

โดยทัว่ไป ดงัน้ี 1) คุณค่า หมายถึง คาํนึงถึงราคาค่าบริการท่ีเป็นจาํนวนเงินท่ีเขาตอ้งจ่ายออกไปว่า

เป็นปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุด ความคุม้ค่าหรือราคาถูกนัน่เอง กลยทุธ์ราคาท่ีเหมาะสมสาํหรับลูกคา้กลุ่มน้ี 

ไดแ้ก่ การลดราคา การกาํหนดราคาแบบเป็นเลขค่ี ราคาเพื่อปรับความสมดุลระหวา่งอุปสงค์และ

อุปทาน และราคาเจาะตลาด  2) คุณค่า หมายถึง คุณภาพของบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ  จะให้

ความสําคญักบัผลประโยชน์ท่ีเขาไดรั้บ ราคามีความสําคญัน้อยกว่าคุณภาพของบริการท่ีตรงกบั

ความตอ้งการ บริการจะยิ่งมีคุณค่ามากยิ่งข้ึนในความรู้สึกของลูกคา้ ถา้บริการนั้นมีคุณภาพตรงกบั

ท่ีเขาตอ้งการ และธุรกิจสามารถกาํหนดราคาบริการนั้นใหสู้งข้ึนจากเดิมคุณค่าท่ีเขารับรู้อนัเกิดจาก 

Product Surround กลยุทธ์ราคาท่ี เหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มน้ี ได้แก่ ราคาเพื่อศักด์ิศรีหรือเพื่อ

ภาพลักษณ์ และราคาเร่ิมแรกสูงสําหรับผลิตภณัฑ์ใหม่  3) คุณค่า หมายถึง การแลกเปล่ียนกัน

ระหวา่งคุณภาพของบริการท่ีไดรั้บกบัมูลค่าของเงินท่ีเขาตอ้งสูญเสียไป ลูกคา้ประเภทน้ีจะพิจารณา

คุณค่าของการบริการจากคุณภาพของบริการท่ีได้รับและเปรียบเทียบกับจาํนวนเงินเป็นหลัก              
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การกาํหนดราคาสําหรับลูกคา้กลุ่มน้ี คือ จะตอ้งพยายามเขา้ใจคาํว่า คุณภาพ เพื่อท่ีจะไดส้ามารถ

กาํหนดราคาท่ีเหมาะสม กลยุทธ์ราคาท่ีเหมาะสม ได้แก่ ราคาคุ้มค่า หมายถึง คิดราคารวมจาก

บริการหลายๆ อยา่งท่ีตอ้งการให้ถูกกวา่ราคาปกติของบริการเหล่านั้น และการกาํหนดราคาบริการ

ตามกลุ่มลูกคา้ และ 4) คุณค่า หมายถึง ส่ิงท่ีได้รับมาทั้งหมด เปรียบเทียบกบัทุก ๆ ส่ิงท่ีเขาตอ้ง

สูญเสียไป จะพิจารณาเปรียบเทียบผลประโยชน์ทั้งหมดท่ีเขาไดรั้บจากบริการกบัทุก ๆ ส่ิงท่ีเขาตอ้ง

สูญเสียไปเพื่อแลกกบับริการนั้น ซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งเสียไปดงักล่าวน้ีอาจจะอยูใ่นรูปของเงินและส่ิงอ่ืน ๆ 

เช่น เวลา แรงงาน หรือความพยายามในการใช้ กลยุทธ์ราคาท่ีเหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มน้ี ได้แก่     

การกาํหนดราคาบริการท่ีรวมกนัเป็นชุด การกาํหนดราคาบริการตามผลลพัธ์ของงาน  

การกาํหนดกลยุทธ์ด้านราคา ส่ิงสําคญัคือ ตอ้งเขา้ใจในตน้ทุน คุณค่าในใจผูบ้ริโภค

และสภาพการแข่งขนั ซ่ึงในธุรกิจบริการมีความทา้ทายอีกประการ คือ ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเคยมี

ประสบการณ์ไม่ดีกบับริการประเภทน้ีมาก่อน จะทาํอยา่งไรให้ลูกคา้กลา้ทดลองอีกคร้ัง หรือหาก

เป็นการลองใช้บริการคร้ังแรก การโฆษณาท่ีเหมาะสมไม่เกินจริงจะช่วยให้ผูบ้ริโภคไม่ตั้งความ

คาดหวงัสูง ช่วยลดความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภคจะไม่พอใจหลงัการรับบริการ  

           2.2.4 บุคลากร (People) 

โดยทัว่ไปลูกคา้มกัจะมองว่าพนักงานส่วนหน้า (Front Stage) เป็นตวัแทนของกิจการ

และเป็นส่วนหน่ึงของการบริการดว้ย สําหรับบริการประเภทท่ีพนกังานและลูกคา้มีการติดต่อกนั

มาก (High Contact Services) พนักงานก็คือตวับริการนั่นเอง  สาเหตุสําคัญท่ีทําให้การบริการ

ลม้เหลว คือ คุณภาพของการบริการไม่เป็นไปตามความคาดหวงัของลูกคา้ บริการของพนกังานไม่

เป็นไปตามมาตรฐานท่ีกาํหนดไว ้ในปัจจุบนัลูกคา้มีความคาดหวงัเก่ียวกบัสินคา้และบริการสูงข้ึน 

แต่ก็มีความภกัดีตรายี่ห้อและกิจการน้อยลง เน่ืองจากมีขอ้มูลในการตดัสินใจและมีทางเลือกใน  

การซ้ือมากข้ึน ทาํให้ลูกคา้ไม่ยอมรับสินคา้และบริการท่ีไม่สามารถตอบสนองต่อ  ความคาดหวงัท่ี

สูงของตนได ้ดงันั้นความสามารถของกิจการในการจดัการให้พนกังานสามารถปฏิบติังานไดต้าม

มาตรฐานท่ีลูกคา้คาดหวงัจึงเป็นส่ิงท่ีมีความสาํคญัมากยิง่ข้ึน นอกจากน้ี ลูกคา้ก็เป็นองคป์ระกอบท่ี

สําคัญอีกส่วนหน่ึง ในบางคร้ังท่ีการบริการเกิดข้ึน ตวัลูกค้าเองก็เป็นปัจจยัท่ีมีความสําคัญต่อ

คุณภาพของบริการและความพึงพอใจท่ีตนเองไดรั้บจากการใชบ้ริการ การท่ีลูกคา้ไม่เขา้ใจบทบาท

ของตนในการใช้บริการยงัอาจส่งผลกระทบต่อคุณภาพของบริการท่ีลูกคา้อ่ืนๆ จะไดรั้บอีกดว้ย 

ดว้ยเหตุน้ีจึงทาํให้ตอ้งมีการให้ความรู้ และคาํแนะนาํเก่ียวกบับทบาทท่ีเหมาะสมแก่ลูกคา้ ผูบ้ริหาร

ตอ้งให้ความสําคญัเร่ืองบุคลากรบริการ ซ่ึงตอ้งเร่ิมมาจากการคดัเลือก ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ ควร

สอดแทรกทัศนคติเชิงบวกในการทาํงานและการดาํเนินชีวิต   คนท่ีทาํงานดีและเหมาะสมคือ

สินทรัพยท่ี์สาํคญัท่ีสุดขององคก์ร (Lovelock & Wirtz, 2010) 
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 พนักงานส่วนหน้าในงานบริการ เป็นผู ้ท่ี เช่ือมโยงเพื่อแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสาร

ระหว่างองค์การกบัส่ิงแวดล้อมภายนอก  และเพื่อทาํหน้าท่ีเป็นตวัแทนในการมีปฏิสัมพนัธ์กับ

ลูกคา้ ถือว่าเป็นงานท่ีท้าทาย และจะตอ้งเผชิญความกดดนัรอบด้านในการใช้ความพยายามเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของทั้งกิจการ ลูกคา้ และของตนเองในเวลาเดียวกนั ซ่ึงมกัพบวา่พนกังาน

ส่วนหน้าตอ้งตกอยู่ในสถานการณ์ท่ีความตอ้งการของทั้งสามฝ่ายไม่สอดคล้องกนั จึงทาํให้เกิด

ความเครียดและความขดัแยง้ข้ึน ได้แก่ 1) ความขดัแยง้ระหว่างตนเองและบทบาทท่ีจาํเป็นตอ้ง

แสดง ในบางคร้ังพนกังานเกิดความรู้สึกขดัแยง้ข้ึนในตวัเองจากการท่ีถูกกิจการกาํหนดให้กระทาํ

ในส่ิงท่ีไม่สอดคลอ้งกบัค่านิยมและบุคลิกภาพของตนเอง แนวทางท่ีอาจนาํมาใช้ในการลดความ

ขดัแยง้คือ การแสดงความเอาใจใส่ต่อพนกังานโดยการสอบถามความคิดเห็นของพนกังานในเร่ือง

ดงักล่าวอยู่เสมอ2) ความขดัแยง้ระหวา่งกิจการและลูกคา้ เกิดจากการท่ีนโยบายและคุณภาพของ

การบริการของกิจการไม่ตรงกบัความคาดหวงัของลูกคา้ วิธีการลดความขดัแยง้คือ การวางแผน

ร่วมกนัระหว่างผูท่ี้ทาํหน้าท่ีในการส่ือสารทางการตลาดกบัลูกคา้และพนกังานส่วนหน้า กาํหนด

รูปแบบการส่ือสารท่ีเหมาะสมกบัความสามารถของกิจการ  3) ความขดัแยง้ระหวา่งลูกคา้กบัลูกคา้

คนอ่ืน เม่ือความคาดหวงัและความตอ้งการของลูกคา้แต่ละคนไม่สอดคล้องกนัก็ย่อมเกิดความ

ขดัแยง้ระหว่างลูกคา้ข้ึน แนวทางในการลดความขดัแยง้ คือ การแบ่งส่วนตลาดอย่างรอบคอบ

เพื่อใหลู้กคา้ท่ีมาใชบ้ริการมีลกัษณะและความตอ้งการคลา้ยคลึงกนัใหม้ากท่ีสุด 

 กลยทุธ์การจดัการท่ีมุ่งเนน้ในการแสวงหาวธีิการท่ีจะพฒันาพนกังาน ให้มีจิตสาํนึกใน

การให้บริการลูกคา้ ท่ีเรียกว่า การตลาดภายใน (Internal marketing)  กิจกรรมทางด้านการตลาด

ภายในท่ีมีความสําคญั เก่ียวขอ้งกบัการฝึกอบรม สร้างขวญักาํลงัใจให้พนกังาน จูงใจพนกังานใน

การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การทาํงานร่วมกนัเป็นทีม มีความสําคญัและเป็นส่ิงจาํเป็นพื้นฐานใน

การใช้เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีจะช่วยเก้ือหนุนการทาํการตลาดภายนอก (External marketing) ซ่ึง

โดยทัว่ไปจะเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด  เพื่อนาํไปสู่การตลาดท่ีสัมพนัธ์กนัระหว่างผูซ้ื้อ

และผู ้ขาย (Interactive marketing) ท่ี เรียกว่าการตลาดปฏิสัมพันธ์ เน่ืองจากเป็นกิจกรรมด้าน

การตลาดท่ีเก่ียวกับพนักงานให้บริการและลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์ต่อกัน (Moment of Truth) ซ่ึงมี

ความสาํคญัท่ีจะนาํพาใหข้ององคก์ารประสบความสาํเร็จตามเป้าหมาย  

วตัถุประสงค์ของการตลาดภายใน คือ 1) เพื่อให้เกิดความแน่ใจว่าพนักงานทุกคนใน

องคก์ารไดรั้บการจูงใจใหมี้จิตสํานึกในการใหบ้ริการลูกคา้ 2) เพื่อใหส้ามารถปฏิบติัหนา้ท่ีในฐานะ

นกัการตลาดชัว่คราวอย่างดีท่ีสุดโดยคาํนึงถึงลูกคา้เป็นหลกั 3) เพื่อสรรหาและรักษาพนกังานท่ีดี

ขององคก์าร โดยแนวความคิดของการตลาดภายในตั้งอยูบ่นพื้นฐานความเช่ือท่ีวา่ วิธีการท่ีดีท่ีสุดท่ี

จะทาํให้พนกังานในองคก์ารมีจิตสํานึกในการให้บริการลูกคา้นั้นจะตอ้งอาศยัการจูงใจ ดว้ยวธีิการ
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ท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบัมาตรการทางดา้นการตลาด ดว้ยวธีิการผสมผสานกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใน

ลกัษณะท่ีคลา้ยกบัการดาํเนินงานทางดา้นการตลาดตามปกติขององคก์าร (Gronroos, 1990) 

          2.2.5 การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูล (Promotion and Education) 

 การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูลแก่ลูกค้า โปรแกรมการส่ือสารตลาดท่ีดีมี

บทบาทในการให้ขอ้มูลท่ีจาํเป็น ชักชวนให้เห็นประโยชน์ท่ีจะได้รับ ตลอดจนกระตุน้ให้ลูกคา้

ตดัสินใจซ้ือบริการเร็วข้ึน แต่โดยหลกัใหญ่แล้วการส่ือสารการตลาดของสินคา้และบริการมกัจะ

เนน้ท่ีไม่ไดเ้พียงแค่บอกให้รู้วา่  สินคา้และบริการนั้นวา่มีประโยชน์อยา่งไรบา้ง เม่ือไรถึงควรจะใช ้

จะหาไดท่ี้ไหน และจะตอ้งทาํอยา่งไรบา้งในการมารับบริการนั้น ๆ แต่ตอ้งให้เห็นวา่จาํเป็นตอ้งใช้

ผลิตภณัฑ์และบริการนั้นมาก การดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนั การส่ือสารออนไลน์มีความสําคญัอยา่ง

มาก ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลสินคา้และบริการ ขอ้มูลต่างๆ ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้ทุกท่ีทุกเวลา 

ผูป้ระกอบการตอ้งทราบความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยเร่ิมคน้หาวา่ลูกคา้ทราบถึงแหล่งขอ้มูล 

มีวธีิการเลือกและใหค้วามสนใจแหล่งขอ้มูลต่างๆ และตีความขอ้มูลและใหค้วามหมายอยา่งไร 

 ความสําคญัของการส่ือสารการตลาดบริการ มีบทบาทสําคญั ไดแ้ก่ ให้ขอ้มูลท่ีจาํเป็น

ต่างๆ แก่ลูกคา้ ให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  ชักจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ช่วยเตือน

ความจาํแก่ลูกคา้ สําหรับการบริการซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งได ้การส่ือสารท่ีกล่าวมา ช่วยทาํใหลู้กคา้

เขา้ใจถึงบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรมมากยิง่ข้ึน 

 โดยทัว่ไปกระบวนการส่ือสาร  ประกอบดว้ย 1) ผูส่้งข่าวสาร หรือแหล่งข่าวสาร ถือ

เป็นจุดเร่ิมต้นของกระบวนการส่ือสาร ตวัผูส่้งข่าวสารน้ีอาจะเป็นบุคคลหรือเป็นองค์การก็ได ้

ประเด็นท่ีสําคญัก็คือตวัผูส่้งข่าวสารจะตอ้งมีวตัถุประสงค์ท่ีชัดเจนท่ีสุดในการส่ือสาร มิฉะนั้น  

การส่ือสารอาจประสบกับความล้มเหลวได้ง่าย   นอกจากนั้ นจะต้องมีการกําหนดวิธีการใน        

การส่ือสาร เพื่อให้ผูรั้บสารสามารถเข้าใจส่ิงท่ีผูส่้งข่าวสารได้ส่ือออกไป ซ่ึงโดยทั่วไปจะถูก

กาํหนดให้ออกมาในรูปของคาํพูดท่ีไดผ้า่นการพิจารณาอยา่งรอบคอบผสมกบัภาพ 2) ข่าวสารซ่ึง

ไดส่้งผา่นออกไปจากผูส่้งสารอาจจะอยูใ่นรูปต่างๆ ผูส่้งจะตอ้งมัน่ใจวา่ข่าวสารท่ีไดส่้งออกไปนั้น

ส่ือความหมายไดต้รงตามท่ีตอ้งการ 3) ส่ือท่ีใชใ้นการส่งข่าวสาร โดยทัว่ไปถา้ผูส่้งข่าวสารไม่ไดส่้ง

ข่าวสารดว้ยตนเองโดยตรงไปยงัผูรั้บข่าวสารก็จะส่งข่าวสารผ่าน ในลกัษณะต่าง ๆ เช่น ตวับุคคล 

วิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ เป็นตน้ ความเหมาะสมของส่ือท่ีใช้จะข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายประการ 

เช่น  ชนิดและคุณสมบติัของส่ือ  และพฤติกรรมการรับส่ือของกลุ่มผูรั้บข่าวสาร 4) ผูรั้บข่าวสาร 

ก่อนท่ีตวัผูรั้บข่าวสารจะสามารถทาํความเขา้ใจกบัข่าวสารท่ีผูส่้งข่าวสารไดส่้งมาให้ไดน้ั้น จะตอ้ง

มีการแปลความหมายของข่าวสาร (Decoding) จากความเขา้ใจของตนเองเสียก่อน ซ่ึงอาจเกิดใน  

การส่ือสารข้ึน เช่น ตวัผูรั้บข่าวสารไม่ไดต้ั้งใจท่ีจะรับข่าวสารอยา่งเต็มท่ี หรือตวัผูรั้บข่าวสารซ่ึงมี
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ความเช่ือ ทศันคติ และประสบการณ์แตกต่างกบัผูส่้งข่าวสาร เป็นตน้ ซ่ึงส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีอาจะมีผล

ทาํใหผู้รั้บข่าวสารตีความหมายผดิพลาด เกิดเป็นความเขา้ใจท่ีแตกต่างไปจากท่ีตอ้งการได ้

 กระบวนการส่ือสารจะจบลงเม่ือผูรั้บข่าวสารมี การตอบสนอง ในรูปแบบใดรูปแบบ

หน่ึง ซ่ึงการตอบสนองน้ีจะช่วยให้ผูส่้งข่าวสารทราบว่าผูรั้บข่าวสารเขา้ใจหรือไม่ ดงันั้นหน้าท่ีท่ี

สําคญัของผูส่้งข่าวสารคือ ตอ้งพยายามติดตามตรวจสอบรูปแบบการตอบสนองอยู่เสมอว่าผูรั้บ

ข่าวสารมีความเขา้ใจตรงกบัท่ีหรือไม่ ซ่ึงการส่ือสารแบบสองทางท่ีมีการโตต้อบจากผูรั้บข่าวสาร

เกิดข้ึน จะสามารถตรวจสอบการตอบสนองของผูรั้บข่าวสารไดง่้ายกวา่การส่ือสารแบบทางเดียว 

 เคร่ืองมือสาํคญัของการส่ือสารทางการตลาดประกอบดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าโดยไม่ใช้บุคคล ซ่ึงมี

บทบาทช่วยให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ การโฆษณาตอ้งกระทาํอย่างต่อเน่ืองสมํ่าเสมอ การตดัสินใจ

เก่ียวกบัการโฆษณามีหลายเร่ือง เช่น การเลือกส่ือโฆษณา การกาํหนดเป้าหมายของการโฆษณา 

และการกาํหนดงบประมาณของการโฆษณา เป็นตน้ 

 2. การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี การระบุ

ลูกคา้ การวางแผนการเยี่ยมและเตรียมการเสนอขายลูกคา้ การขจดัขอ้โตแ้ยง้ สรุปการขาย วิธีน้ีมี

ขอ้ดี เน่ืองจากเป็นการติดต่อท่ีใชบุ้คคล จึงทาํให้สามารถทาํการขาย การให้บริการ และติดตามดูแล

การปฏิบติังานได ้  ช่วยสร้างโอกาสในการขายบริการอ่ืน (Cross Selling) เพราะมีการติดต่อใกลชิ้ด

กนัระหวา่งพนกังานกบัลูกคา้ และพนกังานขายสามารถสร้างความไวว้างใจใหลู้กคา้ได ้

 3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) โดยทัว่ไปมุ่งเน้นไปยงัเป้าหมาย 3 กลุ่ม คือ 

1) ลูกคา้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท่ีนิยมใช้ ได้แก่ การเสนอบริการให้เปล่า การแจกสินค้า

ตวัอยา่ง การสาธิต การให้บตัรส่วนลด การคืนเงิน 2) คนกลาง เคร่ืองมือท่ีนิยมใช้ ไดแ้ก่ สินคา้ให้

เปล่า การให้ส่วนลด การแข่งขนัการจดัจาํหน่าย การให้รางวลั 3) พนักงานขาย เคร่ืองมือได้แก่   

การให้เงินพิเศษ การให้รางวลั การแข่งขนัและรางวลัพิเศษสําหรับพนกังานขายท่ีมีผลงานท่ีดีเยี่ยม

 4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หรือ PR หมายถึง แผนงานหรือความพยายาม

ท่ีจะกระทาํอยา่งต่อเน่ืองเพื่อสร้างและรักษาภาพลกัษณ์ และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งองค์การและ

สาธารณชน ทาํใหเ้กิดความมัน่ใจวา่องคก์ารเป็นท่ียอมรับของสาธารณชน ทาํใหอ้งคก์ารเป็นท่ีรู้จกั

คุน้เคยมากกว่าคู่แข่งขนัในตลาด   เคร่ืองมือไดแ้ก่ ส่ิงพิมพ์ต่างๆ การสร้างกิจกรรมพิเศษ การจดั

นิทรรศการ การสนบัสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมต่างๆ  การใชส้ัญลกัษณ์หรือตราขององคก์าร  

 5. การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นแหล่งอา้งอิงท่ีมี

ความสําคญัอย่างยิ่งสําหรับธุรกิจบริการ การส่ือสารด้วยวิธีการน้ีจะช่วยให้องค์การสามารถ

ประหยดัค่าใชจ่้ายได ้เม่ือนาํไปเปรียบเทียบกบัวธีิการส่ือสารแบบอ่ืนๆ 
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 6. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ปัจจุบันได้เข้ามามีบทบาทในวิถีชีวิตของ

ผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึนมาก เน่ืองจากการพัฒนาเทคโนโลยีทางด้านคอมพิวเตอร์ และโทรคมนาคม 

เคร่ืองมือสําคญั ได้แก่ การโฆษณาทางไปรษณีย ์การโฆษณาท่ีกระตุน้ให้มีการตอบสนองทนัที  

การขายตรง การตลาดทางโทรศพัท ์การตลาดโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์  

 ส่วนผสมในการส่ือสารทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการสามารถสรุปไดด้งัภาพท่ี 2.3 

 

 
 

ภาพท่ี 2.3  ส่วนผสมในการส่ือสารทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ 

 

 Gronroos (1990) ไดแ้นะแนวทางในการจดัการการส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

ดงัน้ี 1) ส่ือสารโดยตรงกบัพนักงาน เพื่อให้เกิดความรู้และเข้าใจในนโยบาย มีขวญักาํลังใจใน    

การทาํงาน 2) ใชป้ระโยชน์จากการส่ือสารแบบปากต่อปากให้มากท่ีสุด 3) นาํเสนอดว้ยส่ิงท่ีเป็น

รูปธรรม 4) ทาํให้การบริการเขา้ใจไดง่้าย 5) ส่ือสารอย่างต่อเน่ือง 6) ให้สัญญาในส่ิงท่ีสามารถได้

เท่านั้น และ 7) สังเกตผลในระยะยาวของการส่ือสาร 8) ระวงัผลกระทบของการขาดการส่ือสาร 

 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นวิธี     

การสร้างอุปสงคข์องลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการและหาซ้ือ 2) กลยุทธ์ดนั (Push Strategy) 

เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ประเภทอุตสาหกรรมท่ีมีคุณภาพสินคา้เป็นท่ียอมรับ

และเป็นท่ีตอ้งการ ซ่ึงสามารถใหผ้ลตอบแทนในการขายต่อหน่วยค่อนขา้งสูง 
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          2.2.6 กระบวนการ (Process) 

 กระบวนการออกแบบการส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้ ถา้การออกแบบกระบวนบริการ

ทาํไดดี้ การส่งมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตอ้ง ตรงเวลา มีคุณภาพสมํ่าเสมอ ถา้ออกแบบ

การให้บริการไม่มีประสิทธิภาพ จะทาํให้นกัท่องเท่ียวรู้สึกไดว้า่มีขั้นตอนมากเกินไปใชเ้วลานาน 

พนกังานบริการท่ีรับเร่ืองไม่กลา้ตดัสินใจ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ความกดดนัจะส่งผลต่อพนกังานส่วน

หนา้ ทาํใหมี้ความตึงเครียด ซ่ึงจะส่งผลใหก้ารบริการมีคุณภาพลดลงและความลม้เหลวในท่ีสุด   

ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา (2549) กล่าวถึงความสําคญัของประบวนการบริการ ท่ีช่วยลด

ตน้ทุนในการดาํเนินงาน ช่วยในการดาํเนินกลยุทธ์ในการวางตาํแหน่งบริการพนักงาน ช่วยให้

กิจการมีความได้เปรียบในการแข่งขนัและประสบความสําเร็จในการดาํเนินธุรกิจตามเป้าหมาย    

ในด้านลูกคา้ โดยทัว่ไปลูกคา้จะมองว่ากระบวนการเป็นส่วนหน่ึงของบริการด้วย กระบวนการ

ให้บริการท่ีดีมีส่วนช่วยให้ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพ การปรับเปล่ียนกระบวนการให้มีความ

ยดืหยุน่ ช่วยใหลู้กคา้มีความพึงพอใจมากข้ึน  

 การออกแบบบริการ (Service Design)  เป็นการวางแผนกิจกรรมท่ีจะประกอบกนัเป็น

กระบวนการให้บริการ รวมทั้งการจดัองคก์ร โครงสร้าง การมอบหมายหนา้ท่ีความรับผดิชอบ และ

การส่ือสารท่ีสามารถสร้างความเขา้ใจแก่พนกังานเพื่อเพิ่มคุณภาพการบริการ การออกแบบบริการ

คือ การประมวลขอ้มูลและพฤติกรรมการใชบ้ริการต่างๆ ของลูกคา้โดยใชค้วามพึงพอใจของลูกคา้

เป็นเกณฑ์ช้ีวดั ธุรกิจท่ีจะเปิดบริการจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดกลยุทธ์การให้บริการ เพื่อสร้างความ

แตกต่างจากคู่แข่งขนั เพื่อการสร้างจุดเด่นในบริการท่ีเป็นเอกลกัษณ์แตกต่างจากคนอ่ืนๆ จึงเป็น

งานสําคญัท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งนาํนโยบายและกลยทุธ์ท่ีกาํหนดโดยเจา้ของมาจดัทาํเป็นพิมพเ์ขียวงาน

บริการ (Service blueprint) กาํหนดขั้นตอนการให้บริการ วิธีการ เคร่ืองมือและเทคโนโลยีจะตอ้งใช้

ในการบริการให้บริการเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้  โดยเฉพาะถา้เป็นโรงแรมจะเน้นใน

ส่วนท่ีเป็นจุดสัมผสับริการ (Service touch point) ทั้งทางตรง (face to face) และทางออ้ม  (indirect)  

 การจดัการการมีส่วนร่วมของลูกค้าในการนําเสนอบริการ (Hoffman and Bateson, 

2008)  เน่ืองจากอุปสงค์และอุปทานของบริการโดยทัว่ไปมกัจะมีความผนัผวนอย่างมาก ถ้าเกิด

อุปทานของการบริการส่วนเกิน ก็จะสูญเสียโอกาสในการขายและไม่สามารถท่ีจะเก็บอยู่ในรูป

สินคา้คงคลงัได ้ และในช่วงท่ีมีอุปสงค์สูงกวา่ขีดความสามารถในการให้บริการของกิจการ ตอ้ง

ส่งเสริมให้ลูกคา้มีส่วนร่วมในการนาํเสนอบริการเพิ่มมากข้ึน เรียกไดว้่าลูกคา้เป็น ผูผ้ลิตบริการ 

(Co-producer) ขอ้ดีคือ ทาํให้ลูกคา้สามารถปรับรูปแบบของบริการให้ตรงตามความตอ้งการของ

ตนได ้นอกจากน้ียงัอาจช่วยให้ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีรวดเร็วข้ึน ขอ้ควรตระหนกัคือลูกคา้แต่ละคน

อาจมีเหตุผลแตกต่างกนัท่ีจะชอบบริการรูปแบบใดรูปแบบหน่ึงมากกวา่ ดงันั้น การปรับเปล่ียนจาก
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การให้บริการลูกคา้อยา่งเต็มท่ี (a Full-service) ไปเป็นการให้ลูกคา้บริการตนเอง (Self-service) จึง

ควรจะตอ้งพิจารณาอยา่งรอบคอบโดยมีขอ้แนะนาํวา่ ตอ้งให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจ ตอ้งทาํความ

เขา้ใจในพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ ตอ้งทดสอบกระบวนการให้บริการแบบใหม่ก่อนท่ีจะ

เร่ิมใช้จริงเสมอ ให้ลูกคา้ทราบถึงวธีิการใช้บริการจากเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ 

คอยติดตามและประเมินผลการใหบ้ริการของกระบวนการใหม่อยูเ่สมอ 

          2.2.7 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 

 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัการให้บริการ สถานท่ีท่ีลูกคา้

และกิจการมีปฏิสัมพนัธ์กนั และองค์ประกอบต่างๆ ท่ีจบัตอ้งได้ ซ่ึงทาํหน้าท่ีช่วยอาํนวยความ

สะดวกหรือส่ือสารบริการนั้ น  ทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าบริการนั้ นมีคุณภาพ  มีความเหมาะสม มี

ประสิทธิภาพด้วยเช่นกนั แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั คือ  1) ภูมิทศัน์บริการ (Servicescape)  

หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานท่ีในการให้บริการลูกคา้ ไดแ้ก่ 

สภาพแวดลอ้มภายนอก การออกแบบและรูปลกัษณ์ภายนอกของตวัอาคาร ป้ายบอกทางเขา้สถาน

บริการ ป้ายช่ือของกิจการ และท่ีจอดรถ และสภาพแวดลอ้มภายใน เช่น การออกแบบและตกแต่ง

ภายในอาคาร อุปกรณ์ในการใหบ้ริการ ป้ายบอกทาง คุณภาพของอากาศ  2) ส่ิงท่ีจบัตอ้งไดป้ระเภท

อ่ืน (Other tangibles) หมายถึง ส่ิงต่างๆ ท่ีสามารถมองเห็นเป็นรูปธรรมท่ีช่วยในการส่ือสารกับ

ลูกคา้ เช่น นามบตัร เคร่ืองแบบและการแต่งกายของพนกังาน เอกสารแผน่พบัต่างๆ 

 บทบาทของหลกัฐานทางกายภาพ มีความสําคญัเป็นอยา่งยิ่งต่อความรู้สึกและปฏิกิริยา

ตอบสนองของลูกคา้และพนกังานท่ีมีต่อการใหบ้ริการ ดงัน้ี 1) การทาํหนา้ท่ีเป็นบรรจุภณัฑส์ําหรับ

บริการ (Package) ท่ีส่ือสารถึงภาพลกัษณ์ภายนอกของบริการท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นหรือรับรู้ได้

อย่างเป็นรูปธรรม ช่วยในการกาํหนดความคาดหวงัสําหรับลูกค้าใหม่ของกิจการ ช่วยในเร่ือง           

การกาํหนดภาพลักษณ์สําหรับกิจการท่ีเพิ่งเปิดใหม่  2) ช่วยอาํนวยความสะดวกในการบริการ 

(Facilitator) กระบวนการบริการดาํเนินไปอย่างราบร่ืน  เช่น การออกแบบลกัษณะตวัอาคาร การ

วางผงั และการปรับปรุงอุณหภูมิ รวมทั้งสภาพแวดลอ้มในอยา่งเหมาะสมอาจช่วยทาํให้เกิดสภาวะ

น่าสบาย  ในการทาํงานของพนักงานและการใช้บริการของลูกคา้ มีความสะดวกรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะช่วยให้ทั้งลูกคา้และพนกังานเกิดความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน  3) การสร้างความ

แตกต่างให้กบับริการ (Differentiator)  เช่น การกาํหนดรูปแบบ การประดบัตกแต่ง และส่ิงอาํนวย

ความสะดวกภายใน การเนน้ความเรียบง่ายและความกลมกลืนกบัสภาพของธรรมชาติรอบบริเวณ

นั้น ช่วยใหมี้ความแตกต่างจากคู่แข่งขนัท่ีอยูใ่นบริเวณเดียวกนั นอกจากน้ีรูปแบบและการตกแต่ง

ภายในของสถานบริการอาจช่วยให้กิจการบริการสามารถกาํหนดราคาค่าบริการให้มีความแตกต่าง

กนัได้  4) การทาํหน้าท่ีทางสังคม (Socialiser) นั่นคือ การส่ือสารให้ทั้ งพนักงานและลูกคา้เขา้ใจ
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บทบาทของตนเอง จึงช่วยทาํให้รูปแบบพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้และพนกังานมี

ความเหมาะสมมากยิง่ข้ึน เช่น การติดป้าย "เขตปลอดบุหร่ี" หนา้ประตูทางเขา้สถานบริการ เป็นตน้ 

 Zeithaml and Bitner (2000 ) ไดเ้สนอทฤษฎีภูมิทศัน์บริการ (The Servicescape Theory) 

ซ่ึงเป็นกรอบหรือแนวคิดท่ีสําคญัในการวิเคราะห์อิทธิพลของหลกัฐานทางกายภาพต่อพฤติกรรม

ของบุคคลโดย องคป์ระกอบหลกั มีดงัต่อไปน้ี 

 1. ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีดงัน้ี 1) สภาพบรรยากาศของสถานบริการ 

(Ambient Conditions) หมายถึง ลกัษณะพื้นฐานโดยทัว่ไปของส่ิงแวดลอ้มของสถานบริการ ไดแ้ก่ 

คุณภาพของอากาศภายใน รวมถึงสภาพของแสง เสียง ดนตรี กล่ิน และอุณหภูมิ ซ่ึงมีผลกระทบต่อ

ประสาทสัมผสัทั้ง 5 ของบุคคล มีขอ้มูลจากการวิจยัท่ีผา่นมาพบวา่สถานบริการท่ีมีเสียงดนตรีมีผล

ทําให้ลูกค้าท่ี เข้ามาใช้เวลาในร้านนานข้ึนด้วย สีก็มีผลต่ออารมณ์และความรู้สึกของบุคคล

เช่นเดียวกนั โดยทัว่ไปพบว่า สีอุ่น เช่น สีแดง สีเหลือง และสีส้ม ช่วยทาํให้ลูกคา้รู้สึกสบายและ

รู้สึกถึงความไม่เป็นทางการ 2) การจดัสภาพของพื้นท่ีและการใช้งาน (Space/function) หมายถึง 

วธีิการจดัวางอุปกรณ์เคร่ืองจกัรและส่ิงท่ีใชต้กแต่งต่างๆ รวมทั้งขนาด รูปร่าง และการจดัระยะห่าง

ของส่ิงของต่างๆ การจดัสภาพของพื้นท่ีและการใชง้านท่ีเหมาะสม จะทาํให้ลูกคา้รู้สีกว่าคุณภาพ

การบริการของกิจการดียิ่งข้ึน   3) ป้าย สัญลักษณ์ และส่ิงประดิษฐ์อ่ืน  (Signs, symbols and 

artifacts) เช่น เคร่ืองแบบและการแต่งกายของพนกังานมีส่วนสําคญัในการทาํหน้าท่ีเป็นเคร่ืองมือ

ส่ือสารทั้งทางตรง และทางออ้มเพื่อบอกลูกคา้ในเร่ืองท่ีสําคญัต่างๆ เพื่อให้ลูกคา้ทราบและปฏิบติั

ตนไดถู้กตอ้งเหมาะสม ยงัช่วยสร้างความประทบัใจคร้ังแรกและสร้างความแตกต่างให้กบับริการ

 2. การตอบสนองภายในตวับุคคล (Internal responses) โดยทัว่ไปทั้งลูกคา้และพนกังาน

จะเกิดการรับรู้และมีการตอบสนองต่อแรงกระตุ้นท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมทางกายภาพของสถาน

บริการ ซ่ึงเรียกวา่ ภูมิทศัน์บริการท่ีรับรู้ (Perceived servicescape) ซ่ึงโดยทัว่ไปจะมีการตอบสนอง

ใน 3 ลกัษณะดว้ยกนั ดงัน้ี 1) การตอบสนองทางความคิด หมายถึง มีผลกระทบต่อความเช่ือหรือ

ทศันคติของบุคคลต่อบุคคลและผลิตภณัฑ์ท่ีพบในสถานท่ีแห่งนั้น  2) การตอบสนองทางอารมณ์ 

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพของสถานท่ี ไม่ว่าจะเป็นส่ิงแวดล้อมท่ีเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ หรือ

ส่ิงแวดลอ้มท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน ลว้นมีผลกระทบโดยตรงต่ออารมณ์และความรู้สึกของบุคคลทั้งส้ิน  

3) การตอบสนองทางร่างกาย ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของสถานบริการมีผลกระทบต่อร่างกายของ

มนุษยด์ว้ยเช่นเดียวกนั เช่น คุณภาพของอากาศ แสงสวา่ง เสียง  เป็นตน้ 

 3. พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคล (Behavior) จากการศึกษาวิจยัของนักจิตวิทยา

ด้านส่ิงแวดล้อมพบว่า บุคคลจะมีพฤติกรรมการแสดงออกท่ีสืบเน่ืองมาจากผลกระทบของ

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพของสถานท่ี แบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลักท่ีมีลักษณะตรงกันข้าม คือ      
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การเขา้หา และการหลีกหนี ดงัน้ี 1) การเขา้หา (Approach) หมายถึง พฤติกรรมดา้นบวกท่ีจะทาํให้

บุคคลปรารถนาท่ีจะเขา้ไปใชเ้วลาอยู ่หรือทาํงานในสถานท่ีแห่งนั้นนานข้ึนไดต้ามท่ีวางแผนไวจ้น

สาํเร็จ หรือกลบัมายงัสถานท่ีแห่งนั้นอีกคร้ังหน่ึง  2) การหลีกหนี (Avoidance) หมายถึง พฤติกรรม

ด้านลบท่ีมีลักษณะตรงกันข้ามกับพฤติกรรมการเข้าหาท่ีกล่าวไปแล้ว คือ จะทําให้บุคคลไม่

ปรารถนาท่ีจะเขา้ไปใชเ้วลาอยู ่หรือทาํงานในสถานท่ีแห่งนั้นนอ้ยลง  

 กลยุทธ์เพื่อให้การจดัการหลักฐานทางกายภาพเกิดผลสําเร็จ มีดังน้ี 1) การกําหนด

วตัถุประสงค์ท่ีชัดเจน โดยเน้นให้หลกัฐานทางกายภาพส่งผลสอดคล้องเป้าหมายโดยรวมของ

กิจการเป็นสําคญั  2) สร้างผงักระบวนการบริการ (Service blueprint) เพื่อช่วยให้สามารถมองเห็น

กระบวนการและผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดในการให้บริการไดช้ดัเจนมากยิ่งข้ึน  3) วิเคราะห์โอกาสใน

การปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงหลกัฐานทางกายภาพ หลกัฐานทางกายภาพท่ีมีประสิทธิผลควรสร้าง

แรงดึงดูดประสาทสัมผสัทั้ง 5 ได ้ 4) ควรมีการปรับปรุงหลกัฐานทางกายภาพใหมี้ความทนัสมยัอยู่

เสมอ เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพและตอบรับกบัส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

          2.2.8 การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ (Productivity and Quality) 

Lovelock et al. (2004) กล่าวว่า ความสามารถในการผลิตบริการกบัการรักษาคุณภาพ

บริการเป็นเหมือนกับเหรียญท่ีมีทั้ งสองด้าน ท่ีไม่สามารถแยกปัจจัยทั้ งสองน้ีออกจากกัน 

ความสามารถในการผลิตบริการมีความเก่ียวขอ้งกบัปัจจยันาํเขา้ท่ีถูกแปลงเป็นผลผลิตท่ีมีคุณค่าใน

สายตาลูกคา้ ในขณะท่ีคุณภาพ หมายถึง ระดบับริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ และความ

คาดหวงัของลูกคา้ การปรับปรุงความสามารถในการผลิตบริการของกิจการมีความเก่ียวขอ้งกบัการ

ควบคุมค่าใช้จ่าย แต่ผูจ้ดัการตอ้งระวงัการปรับลดระดบัการให้บริการบางอย่างท่ีทาํให้ลูกคา้เกิด

ความไม่พอใจ หรือแมก้ระทัง่พนกังานดว้ย  คุณภาพการบริการท่ีถูกกาํหนดในสายตาของลูกคา้เป็น

ส่ิงสําคัญท่ีมีส่วนช่วยทําให้ผลิตภัณฑ์บริการของกิจการมีความแตกต่างก่อให้เกิดความภักดี  

อยา่งไรก็ตามการลงทุนเพื่อปรับปรุงคุณภาพบริการโดยไม่ไดมี้ทาํความเขา้ใจผลดีและผลเสียท่ีตอ้ง

แลกกนั การเพิ่มตน้ทุนเพื่อการเพิ่มรายไดอ้าจส่งผลใหก้ารทาํกาํไรมีความเส่ียงได ้

ปัจจยันาํเขา้ (Input) คือ ปัจจยัท่ีใชใ้นกระบวนการผลิตซ่ึงจะเป็นตน้ทุนของผูใ้หบ้ริการ 

โดยจะนําต้นทุนเหล่าน้ีมาใช้เป็นเกณฑ์ในการตั้ งราคาเพื่อให้ลูกค้ารับรู้ว่า การบริการนั้ นมี

ประสิทธิภาพ (Efficiency)   ผลผลิต (Output)  คือผลท่ีเกิดจากการนาํปัจจยันาํเขา้ผา่นกระบวนการ

บริการโดยเพิ่มมูลค่าใหก้บัลูกคา้ จะไดผ้ลผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ (Effectiveness) ของผูใ้หบ้ริการ 

การกาํหนดส่วนประสมการตลาดบริการเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้

เป้าหมาย โดยส่วนประสมการตลาดในมุมมองหรือความตอ้งการของลูกคา้ 8 Cs  ประกอบไปดว้ย 

1) คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) 2) ตน้ทุน (Cost)  3) ความสะดวก (Convenience) 4) 
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การติดต่อส่ือสาร (Communication) 5) การดูแลเอาใจใส่ (Caring)  6) ความสาํเร็จในการตอบสนอง

ความตอ้งการ(Completion) 7) ความสบาย (Comfort) และ 8) ความเช่ือมัน่ (Confidence) 

แนวคิดด้านอุปสงค์และอุปทานทางการท่องเทีย่ว 

อุปสงค์ของการท่องเท่ียว หมายถึง ปริมาณนักท่องเท่ียวท่ีต้องการใช้บริการของ

อุตสาหกรรมท่องเท่ียว สามารถซ้ือบริการนั้นไดภ้ายในระยะเวลาท่ีกาํหนดให้ ณ ระดบัอตัราบริการ

ต่างๆ กนั โดยถา้อตัราค่าบริการลดลง ปริมาณของนกัท่องเท่ียวท่ีใช้บริการจะเพิ่มข้ึน แต่ถา้อตัรา

ค่าบริการเพิ่มข้ึน ปริมาณของนักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการจะลดลง ฉะนั้นอุปสงค์ของอุตสาหกรรม

ท่องเท่ียวจึงผนัแปรเป็นปฏิภาคส่วนกลบั  

อุปทานของการท่องเท่ียว หมายถึง บริการส่ิงอาํนวยความสะดวก สถานท่ีหรือกิจกรรม

ท่ีท้องถ่ินนําเสนอ เพื่อตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียว ได้แก่ 1) สถานท่ีตลอดจน

กิจกรรมท่ีเป็นเอกลกัษณ์ตามทอ้งถ่ินท่ีดึงดูดใหม้าเยีย่มชม 2) บริการภาครัฐจดัทาํข้ึนเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของทอ้งถ่ินและตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 3) ส่ิงอาํนวยความสะดวก

ขั้นพื้นฐานและสาธารณูปโภคท่ีสร้างข้ึนเพื่อประโยชน์ส่วนรวม (เจษฎา สุทธิอุดม และคณะ, 2550) 

 

 
ภาพท่ี 2.4  ความผนัผวนของอุปสงคเ์ม่ือเปรียบเทียบกบัความสามารถในการใหบ้ริการ 

ท่ีมา: ดดัแปลงจาก Lovelock & Wirtz (2010) Figure 9.2 หนา้ 230 
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จากภาพท่ี 2.4 สามารถอธิบายการใชก้ลยทุธ์เพือ่การจดัการอุปสงคแ์ละอุปทานได ้ดงัน้ี 

1. อุปสงค์มากกว่าอุปทานท่ีมีให้บริการ ปัญหาท่ีพบ คือ ลูกค้ารอนาน เกิดอาการ

อารมณ์เสีย วิธีลดอุปสงค ์คือ การข้ึนอตัราค่าบริการเพื่อท่ีจะไดไ้ดก้าํไรมากข้ึนและทาํให้ลูกคา้มา

ใชบ้ริการในเวลาอ่ืนบา้ง  และสามารถเก็บอุปสงคเ์อาไวไ้ดโ้ดยอาศยัระบบการจองล่วงหนา้ 

2. อุปสงค์น้อยกว่าอุปทานท่ีมีให้บริการ ปัญหาท่ีพบ คือ เกิดความสูญเปล่า ลูกคา้อาจ

เกิดประสบการณ์ท่ีไม่ดีต่อการบริการได ้วิธีเพิ่มอุปสงค ์คือ ลดอตัราค่าบริการลง ใชติ้ดต่อส่ือสาร

ทางการตลาดเพื่อกระตุน้อุปสงค ์รวมถึงมีการเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑแ์ละการจดัจาํหน่าย 

 

3. แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

   

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการ

กระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

และความพึงพอใจของเขา (Solomon et al., 2006) 

 ความสาํคญัของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลให้

ธุรกิจประสบความสาํเร็จถา้กลยทุธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

 2. เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด คือ การทาํให้ลูกคา้พึงพอใจ จึงตอ้ง

ทราบพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพือ่จดัส่ิงกระตุน้หรือกาํหนดกลยทุธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

คาํถามท่ีใช้เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W และ 1H ซ่ึงประกอบด้วย 

Who? ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  What? ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  Why? ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  Whom? 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ When? ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร  Where? ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  และ 

How? ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

  ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) กล่าววา่ รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็น

การศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้  

ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการ  ส่ิงกระตุน้จะผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's black box)  

ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ

ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะนาํไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจ

ของผูซ้ื้อ โดยจุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้จึงทาํให้เกิด  

การตอบสนอง โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory  โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี มีดงัน้ี 
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 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย  และภายนอก

ร่างกาย ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน 

คือ 1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถควบคุมไดแ้ละตอ้ง

จดัให้มีข้ึน ซ่ึงจะเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้

ความต้องการซ้ือซ่ึงควบคุมไม่ได้ ได้แก่ ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี ส่ิง

กระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม 

 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้

ซ้ือเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ มีดงัน้ี 1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer's characteristics) ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

สังคม จิตวิทยา ส่วนบุคคล  และเทคโนโลยี 2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ซ้ือ (Buyer's  

decision  process) มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (1) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) (2) การคน้ควา้หา

ข้อมูล  (Information search)  (3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives)  (4) การ-

ตดัสินใจซ้ือ  (Purchase decision)  และ (5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  (Post-purchase satisfaction)   

 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer's response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้

ซ้ือ (Buyer purchase decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจการเลือกซ้ือ ดงัน้ี 1) การเลือกผลิตภณัฑ ์

(Product choice) 2) การเลือกตราสินค้า (Brand choice) 3) การเลือกผู ้จ ําหน่าย (Dealer choice)        

4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) และ 5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

 สามารถสรุปแบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคไดด้งัภาพท่ี 2.5 
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ภาพท่ี 2.5  แผนภาพแสดงแบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

1. ปัจจัยทางวฒันธรรม (Culture factors) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับค่านิยม (Values) 

ความคิดและทศันคติ ท่ีเกิดจากการเรียนรู้และการมีส่วนร่วมระหวา่งสมาชิกของกลุ่ม ประกอบดว้ย 

1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) ทีเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตวักาํหนดและ

ควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมใดสังคมหน่ึง  2) ว ัฒ นธรรมย่อย (Subculture)  ซ่ึ ง

ประกอบดว้ย  กลุ่มเช้ือชาติ  กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผวิ พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ

3) ชั้นสังคม (Social Class) โดยทัว่ไปจะถือเกณฑก์ารศึกษา รายได ้อาชีพ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั  

2. ปัจจยัทางสังคม (Social factors) มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือ ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานของผูซ้ื้อ  

3. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิด

ของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็น
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ปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ 

การเรียนรู้ ความเช่ือ ทศันคติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดท่ีมีต่อตนเอง  

4. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ท่ีได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ 

อาย ุวงจรชีวติครอบครัว อาชีพ รายได ้การศึกษา ค่านิยม และรูปแบบการดาํรงชีวติ 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  มีดงัน้ี 

1) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การรับรู้ถึงความตอ้งการเป็นขั้นตอนแรกของ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เม่ือระลึกถึงความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีเขามีอยูแ่ละส่ิงท่ีตอ้งการ ซ่ึงอาจ

เกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอก รวมถึงความตอ้งการทางร่างกายและดา้น

จิตวิทยาส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ ซ่ึงบุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะ

จดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตและรู้วา่จะตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดข้ึนอยา่งไร  

2) การค้นหาข้อมูล (Information search) เม่ือได้รับรู้ถึงความต้องการแล้วจะค้นหา

วิธีการท่ีทาํให้ความตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ อาจเกิดข้ึนโดยสัญชาตญาณ ความพยายาม

วิเคราะห์ขอ้มูล คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้2 

ทาง คือ การคน้หาขอ้มูลภายใน โดยทบทวนความทรงจาํในอดีตเก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือ 

และการคน้หาขอ้มูลจากภายนอก ไดแ้ก่ จากบุคคล การคา้ ประสบการณ์ และการทดลอง  

3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) หลังจากท่ีได้ข้อมูลแล้ว 

ผูบ้ริโภคทาํการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปได้ก่อนทาํการตดัสินใจ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคมี    

การพิจารณาเกณฑท่ี์จะใชส้าํหรับการประเมินผล เช่น ราคา ความคงทน ความพอใจส่วนบุคคล เช่น 

ช่ือเสียงของสินคา้ แบบ สี บางคร้ังทางเลือกท่ีเป็นไปไดมี้หลายทางเลือก ผูบ้ริโภคจึงตอ้งพิจารณา

ทางเลือกท่ีก่อใหเ้กิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลในขั้นท่ี 3 ช่วยให้กาํหนด

ความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเป็นทางเลือก และตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด  

5) พฤติกรรมการภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase satisfaction)  เป็นระดบัความพึงพอใจ

ของหลงัจากท่ีได้ซ้ือสินคา้ไปแล้ว เช่น พึงพอใจอย่างมาก รู้สึกเฉยๆ หรือรู้สึกไม่พอใจ ความพึง

พอใจของผูบ้ริโภคจะมีความสัมพันธ์กับความคาดหวงัของผู ้บริโภค และคุณค่าท่ีได้รับจริง 

(Perceived Value) กล่าวคือ ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริง ตํ่ากว่าท่ีผูบ้ริโภคไดค้าดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะรู้สึก

ไม่พึงพอใจ (Dissatisfied)  แต่ถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริงเท่ากบัท่ีคาดหวงัไวผู้บ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 

(Satisfied) และถ้าคุณค่าท่ีได้รับจริงสูงกว่าความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะรู้สึกประทบัใจเป็นอย่างยิ่ง 

(Delighted) ทาํใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีก 
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การเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมอนัเน่ืองมาจากประสบการณ์ หมายถึง ขั้นตอนท่ีบุคคล

นําความรู้และประสบการณ์ไปประยุกต์ใช้ในพฤติกรรมการบริโภคและตดัสินใจซ้ือสินค้าใน

อนาคต การเรียนรู้เกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) 

เป็นขั้นตอนของการพฒันาการตอบสนองอตัโนมติัในสถานการณ์ท่ีเกิดจากการเปิดรับส่ิงกระตุน้

ซํ้ า ซ่ึงเรียกวา่ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง (SR, Stimulus-response theory)โดยมีองคป์ระกอบ 

ดงัน้ี 1) แรงกระตุน้ คือ ส่ิงกระตุน้ภายในท่ีมาจากแรงจูงใจทาํให้เกิดการกระทาํ 2) สัญญาณ คือ ส่ิง

กระตุน้ภายนอกท่ีมีกระตุน้ให้เกิดการตอบสนอง เช่น การส่งเสริมการตลาด บรรจุภณัฑ์ 3) การลง

ความเห็นจากส่ิงกระตุน้ คือ การตอบสนองอยา่งเดียวกนัถูกสร้างจากสัญญาณร่วมกบัส่ิงกระตุน้ท่ี

ผ่านมา โดยยึดเกณฑ์ความเช่ือ ความประทบัใจ  และประสบการณ์ในอดีต 4) การจาํแนกความ

แตกต่างจากส่ิงกระตุน้ โดยผูบ้ริโภคเรียนรู้ถึงความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ต่างๆ โดยเฉพาะ

ความแตกต่างคุณสมบัติท่ี เป็นจุดเด่นต่างๆ ของสินค้า และ 5) การเสริมแรง คือ รางวลัจาก          

การตอบสนองไดรั้บความพึงพอใจ แสดงว่าแบบแผนของพฤติกรรมไดรั้บการเรียนรู้แลว้ ดงันั้น

การเรียนรู้จึงเกิดข้ึนจากการเสริมแรงท่ีต่อเน่ือง ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดเป็นนิสัยหรือความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 บทบาทของผู ้บริโภคท่ี เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซ้ือ  และรูปแบบท่ีสําคัญของ

สถานการณ์การซ้ือ  มีดงัน้ี 

1. บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือมีแตกต่างกนั ได้แก่ 1) ผูริ้เร่ิม  

(Initiator)  เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือสินค้าหรือบริการเป็นคนแรก 2) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) 

เป็นผูท่ี้มีบทบาทสําคญัท่ีจะให้คาํแนะนาํว่าควรซ้ือหรือไม่ควรซ้ือสินคา้ 3) ผูต้ดัสินใจ (Decider) 

เป็นผูท่ี้จะตัดสินใจขั้นสุดท้ายว่าจะซ้ือหรือไม่ซ้ือสินค้า 4) ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูท่ี้ไปซ้ือสินค้า           

และ 5) ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 

 2. รูปแบบท่ีสําคญัของสถานการณ์การซ้ือ  โดยท่ีการตดัสินใจซ้ือจะแตกต่างซ่ึงอาจ

แสดงถึงพฤติกรรมการซ้ือตามความสลับซับซ้อนในการตดัสินใจซ้ือและระดับความแตกต่าง

ระหว่างตราสินค้า (Kotler and Keller, 2012) ดังน้ี  1) พฤติกรรมการซ้ือแบบสลับซับซ้อนใน      

การตดัสินใจซ้ือสูง ในผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้สูงหรือผลิตภณัฑ์ท่ีราคาแพง 

ซ้ือไม่บ่อยและมีความเส่ียงสูง โดยทั่วไปผูบ้ริโภคยงัไม่ รู้จักเก่ียวกับประเภทของผลิตภัณฑ ์                 

2) พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความขดัแยง้ ในผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ตํ่า มกั

เกิดในกรณีท่ีสินคา้มีราคาแพง ซ้ือไม่บ่อย มีความเส่ียงสูงและมองไม่เห็นความแตกต่างระหวา่งตรา

สินคา้ ซ่ึงอาจซ้ือเพราะราคาถูกหรือเพราะความสะดวก  หลงัจากซ้ือแลว้จะเกิดความขดัแยง้ในใจ

เรียกว่าความขดัแยง้หลงัการซ้ือ  เม่ือพบขอ้เสียของสินคา้หรือได้ยินผูอ่ื้นพูดถึงขอ้ดีของยี่ห้ออ่ืน     

3) พฤติกรรมการซ้ือตามความเคยชิน โดยมีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ ผูบ้ริโภคจะไม่ยึดติด
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กบัตราสินคา้  จะเลือกซ้ือตราท่ีมีวางขายในขณะนั้น  ถึงจะซ้ือตรานั้นประจาํก็ไม่ไดห้มายความว่า

เขามีความภกัดีต่อตราสินคา้  แต่เป็นเพราะความเคยชินซ่ึงเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยและมีราคาตํ่า  

4) พฤติกรรมการซ้ือแบบตอ้งการความ โดยมีความแตกต่างระหว่างตราสินคา้สูง ลูกคา้มกัมีการ

เปล่ียนไปใช้ตราสินคา้อ่ืนบ่อย เป็นเพราะความไม่พึงพอใจ อาจเลือกยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงโดยใช้เวลา

ไม่มาก เกิดอาการเบ่ือ คร้ังต่อไปอาจตอ้งการลองยีห่อ้ใหม่ 

มีทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจหลายทฤษฎีท่ีแสดงให้เห็นว่าทศันคติและพฤติกรรมเพื่อให้

ชีวิตมีความเป็นไปอย่างสมบูรณ์  และอยู่รอดปลอดภัยนั้ นมีพัฒนาการของแรงจูงใจและ            

ความตอ้งการเป็นลาํดบัขั้นตอน โดยเฉพาะทฤษฎีสําคญัเก่ียวกบัการดาํรงชีวิตท่ีไดรั้บการยอมรับ

และใช้อ้างอิงเพื่อทาํความเข้าใจทัศนคติและพฤติกรรมของมนุษย์อย่างแพร่หลาย คือ ทฤษฎี

เก่ียวกบัการดาํรงชีวิตของมาสโลว ์โดยมีขอ้สมมุติขั้นพื้นฐาน คือ 1) มนุษยมี์ความตอ้งการหลาย

ประการและเป็นความต้องการท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด 2) ความต้องการแต่ละประการจะมีความสําคัญ

แตกต่างกัน จึงสามารถจดัลําดับความสําคญัของความต้องการได้  3) บุคคลจะแสวงหาความ

ตอ้งการท่ีสาํคญัท่ีสุดมาก่อน 4) เม่ือความตอ้งการขั้นพื้นฐานไดรั้บการตอบสนองแลว้ บุคคลนั้นจะ

เร่ิมสนใจในความตอ้งการขั้นอ่ืนต่อไป  

มาสโลวย์งัไดจ้ดัประเภทความตอ้งการออกเป็น 5 ระดบั (Hierarchy of needs) จากตํ่า

ไปสูง ดงัน้ี 1) ความต้องการทางร่างกาย เป็นความต้องการพื้นฐานเพื่อความอยู่รอด 2) ความ

ตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั เป็นความต้องการในระดับท่ีสูงกว่าความตอ้งการเพื่อการอยู่รอด      

3) ความตอ้งการดา้นสังคม หรือความตอ้งการความรักและการยอมรับเป็นส่วนหน่ึงของสังคม เป็น

ความตอ้งการทั้งในแง่ของการใหแ้ละไดรั้บความรัก  4) ความตอ้งการการยกยอ่ง เป็นความตอ้งการ

การยกย่องส่วนตวั การได้รับความนับถือ และมีสถานะทางสังคม 5) ความต้องการเป็นตวัของ

ตวัเอง เป็นความตอ้งการสูงสุดของแต่ละบุคคลซ่ึงถา้สามารถบรรลุความตอ้งการในขั้นน้ีจะไดรั้บ

การยกยอ่งเป็นบุคคลพิเศษ โดยสามารถประยุกต์ขั้นตอนความตอ้งการของมาสโลวก์บัพฒันาการ

ของการเดินทางท่องเท่ียวท่ีไดต้ามตารางท่ี 2.3 
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ตารางท่ี 2.3 ทฤษฎีเก่ียวกบัการดาํรงชีวติของมาสโลวต่์อทศันคติในเดินทาง 

 

ขั้นตอนของมาสโลว ์ รายละเอียดท่ีประยกุตใ์หส้อดคลอ้งกบัทศันคติ 

Physiological Needs 

(ระดบักายภาพ) 

ประสาทสัมผสัทั้งห้าได้รับการตอบสนอง ทั้ ง

ดว้ยการไดเ้ห็น ไดส้ัมผสั ไดรั้บอากาศหายใจ 

มีอาหารพอเพียง โดยเฉพาะการไดรั้บความเป็น

อิสระจากการเคล่ือนไหวทางกายภาพ (ดว้ย 

การเปล่ียนสถานท่ีทางกายภาพ) เกิดความรู้สึก

ผอ่นคลาย และเป็นสุขจากความรู้สึกอิสระ 

Safety & Convenience 

(ระดบัความปลอดภยัสะดวกสบาย) 

มีกลุ่มเป้าหมายจํานวนมากในปัจจุบันท่ีใช้

แรงจูงใจในการท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือในการ 

สร้างความรัก กระชับความสัมพันธ์ในกลุ่ม

สังคมเล็ก ๆ  ทั้งครอบครัว เพื่อน และคนรัก 

Love & Belongingness 

(ระดบัความรักและความเป็นส่วนหน่ึงของ

กลุ่ม) 

ใชก้ารท่องเท่ียวในการแสวงหา การยอมรับ โดย

มีเป้าหมายการเดินทางเพื่อการใหด้ว้ย มีการ 

แบ่งปัน และขอรับคุณค่าทางจิตใจท่ีเกิดจาก 

ความยอมรับนบัถือนั้น ๆ (มีกลุ่มเป้าหมาย 

ในสัดส่วนท่ีไม่มากนักท่ีเห็นด้วยว่าตนใช้การ

ท่องเท่ียวเพื่อตอบสนองเป้าหมายในขั้นตอนน้ี) 

Esteem 

(ระดบัการยอมรับ) 

ใช้การเดินทางเพื่อให้เกิดการตระหนกัในความ

เป็นธรรมชาติ ด้วยการแสวงหาประสบการณ์

ใหม่ๆ เพื่อให้เกิดการเรียนรู้ของจิต เพื่อนาํไปสู่

ความสุขภายในอนัเป็นเป้าหมายของชีวติ 

Actualization 

(ระดบัการตระหนกัในตน) 

จนเม่ือเกิดพฒันาการถึงระดบัหน่ึง จะเกิดความ

ต้อ งก าร  ต ร ะ ห นั ก ใน ค วาม เป็ น ต น อ ย่าง

ธรรมชาติดว้ยการแสวงหาประสบการณ์ใหม่ ๆ

เพื่อให้เกิดการเรียนรู้ของจิต ซ่ึงเป็นความรู้สึก

ตอ้งการความสุขภายใน เป็นเป้าหมายของชีวติ 

 

ท่ีมา: กรมการท่องเท่ียว, 2556 
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  แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยผลกัดันและปัจจัยดึงดูด 

  Uysal and Hagan (1993) (อ้างใน นพปฏล สมิตานนท์, 2553)   ได้กล่าวถึงบทบาท

สําคัญของปัจจัยผลักดัน (Push Factors) และปัจจัยดึงดูด (Pull Factors) ท่ี มี ต่อแรงจูงใจทาง          

การท่องเท่ียววา่ เป็นปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการเดินทางของนกัท่องเท่ียว ซ่ึง

ปัจจยัผลกัดนัทาํหนา้ท่ีเป็นเหมือนโครงสร้างทางจิตวิทยาของนกัท่องเท่ียวท่ีมีผลในการช่วยใหเ้กิด

การตดัสินใจท่ีจะท่องเท่ียว กล่าวไดว้่า ปัจจยัผลกัดนันั้นจะช่วยอธิบายให้เขา้ใจไดว้่าบุคคลนั้น ๆ 

จะตดัสินใจในการเดินทางไปท่องเท่ียวอย่างไร โดยจะมีลกัษณะสําคญัอยู่ท่ีความปรารถนาท่ีจะ

หลีกหนีชีวิตประจาํวนัไปพกัผอ่น หรืออาจจะเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของช่ือเสียง สุขภาพ หรือแมก้ระทัง่

ความต้องการผจญภยัหรือการเข้าไปมีส่วนร่วมในสังคมอ่ืนๆ ท่ีแตกต่างไปจากสังคมปกติของ

ตนเองอีกดว้ย ซ่ึงถา้เขา้ใจปัจจยัผลกัดนัในการเดินทางท่องเท่ียวก็จะสามารถช่วยในกาํหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการท่องเท่ียวได ้ในขณะท่ีปัจจยัดึงดูด อธิบายไดว้า่เป็นปัจจยัท่ีจุดหมาย

ปลายทางในการท่องเท่ียวมีอาํนาจในการดึงดูดนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งไร ซ่ึงปัจจยัดึงดูดไดแ้ก่ ความ

พร้อมของอุปทานการท่องเท่ียวไดแ้ก่ ทรัพยากรการท่องเท่ียว ดา้นราคา ความปลอดภยั กฎหมาย

และระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว  เป็นตน้ 

  สรุป ปัจจยัผลกัดนั (Push factors) ของการเดินทางท่องเท่ียว มีดงัน้ี 1) เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของร่างกาย เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีสําคญัท่ีสุด การเดินทางท่องเท่ียวจึงเป็น

ทางเลือกหน่ึงในการพกัผ่อนร่างกายหรือหลีกหนีความจาํเจ ความเครียดจากการทาํงาน 2) สนอง

ความตอ้งการเดินทางเพื่อให้โอกาสในการเขา้สังคม การเดินทางท่องเท่ียวไปยงัสถานท่ีต่าง ๆ ทาํ

ให้นักท่องเท่ียวรู้สึกตวัเองว่าเป็นท่ีช่ืนชอบ ไดรั้บการยอมรับจากสังคม และมีโอกาสท่ีจะติดต่อ

สัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืน 3) ความตอ้งการศึกษาเรียนรู้วฒันธรรม และการดาํรงชีวิตท่ีแตกต่างไปจากท่ี

อยู่อาศยัเดิม คนเรามีสัญชาติญาณของความอยากรู้อยากเห็นท่ีทาํให้คนเดินทางท่องเท่ียว ไปใน

สถานท่ีท่ีแตกต่างกบัท่ีตนอาศยัอยู ่ทาํใหไ้ดรั้บประสบการณ์ท่ีแปลกใหม่ท่ีไม่เคยพบเห็นมาก่อน 5) 

ความตอ้งการคน้พบส่ิงใหม่ๆ การเดินทางท่องเท่ียวหนีความจาํเจในชีวิตประจาํวนั คน้หาส่ิงแปลก

ใหม่ จึงเป็นมูลเหตุให้เกิดการเดินทางไปยงัสถานท่ีต่างๆ เพื่อจะไดพ้บเห็นส่ิงท่ีตนยงัไม่เคยพบเห็น

มาก่อน อนัเป็นการคน้พบโลกใหม่และคน้พบส่ิงแปลกใหม่สาํหรับตนเอง 

  ปัจจัยดึงดูด (Pull factors) ของการเดินทางท่องเท่ียว มีดังน้ี  1) ลักษณะจุดหมาย

ปลายทางและการอาํนวยความสะดวก ไดแ้ก่ ภูมิอากาศ ประวติัศาสตร์วฒันธรรม ความสวยงาม

ของชายหาด ภูมิประเทศ  2) ความเขา้ถึงได้ของสถานท่ีท่องเท่ียวแห่งนั้น  ๆ 3) ภาพลกัษณ์ด้าน

การตลาด ได้แก่ ภาพลกัษณ์ของจุดมุ่งหมายปลายทางท่ีจะท่องเท่ียวคุณภาพการบริการ และการ

อาํนวยความสะดวกในดา้นต่าง ๆ  
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4. แนวคิดและทฤษฎคีวามคาดหวงัและความพงึพอใจ 

  

 แนวคิดความคาดหวงั 

Kotler and Keller (2012) ได้กล่าวไวว้่า ความคาดหวังของลูกค้ามีพื้ นฐานมาจาก

ประสบการณ์และความรู้ท่ีสะสมมาของแต่ละบุคคล อาจจะมาจากประสบการณ์ซ้ือในคร้ังก่อน 

จากคาํแนะนาํของคนรู้จกั ขอ้มูลทางการตลาดท่ีส่ือสารออกไปเพื่อใชดึ้งดูดลูกคา้ ถา้ขอ้มูลท่ีส่ือสาร

ไปใหค้วามคาดหวงัแก่ลูกคา้ไวสู้ง โอกาสท่ีลูกคา้จะผดิหวงัเน่ืองจากไม่เป็นไปตามท่ีเขาคาดหวงัไว้

จะสูงไปดว้ย ขณะเดียวกนัส่ือสารท่ีให้ความคาดหวงัแก่ลูกคา้ไวต้ ํ่าเกินไปอาจจะไม่เพียงพอท่ีจะ

ดึงดูดลูกคา้ไดน้กัการตลาดจึงตอ้งทาํให้ลูกคา้ตั้งความหวงัในระดบัท่ีพอดีกบัคุณค่าของสินคา้เพื่อ

ไม่ทาํใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกผดิหวงัและเกิดความไม่พอใจ  

วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2549) กล่าวว่า ความคาดหวงัของการบริการจะมีคุณภาพ

หรือไม่ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจริงกบัความคาดหวงัก่อนการ

ใชบ้ริการ ซ่ึงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากประสบการณ์ในอดีต แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่มี

ประสบการณ์ในการใชบ้ริการมาก่อนเลย ผูบ้ริโภคก็จะสร้างความคาดหวงัจากปัจจยัอ่ืนๆ ต่อไป 

 Parasuraman & Zeithaml (1990) อา้งถึงใน ทศัตะวนั ด่วนตระกูลศิลป์, 2554) ไดศึ้กษา

ความคาดหวงัต่อคุณภาพบริการ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล มีดงัน้ี 1) ความคาดหวงัท่ีเกิดจากคาํบอก

เล่าปากต่อปาก 2) ความคาดหวงัท่ีเกิดจากความตอ้งการส่วนตวัของผูใ้ชบ้ริการ 3) ความคาดหวงัท่ี

เกิดจากประสบการณ์ในอดีต 4) ความคาดหวงัท่ีเกิดจากการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ของผูใ้หบ้ริการ

 Johnston & Clark (2008) อ้างถึงใน นพปฏล สมิตานนท์, 2553 กล่าวไวว้่า การทํา  

ความเขา้ใจในส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัในงานบริการ คือ การพฒันาสินคา้และบริการให้ตรงกบัความ

ตอ้งการเพื่อให้เกิดการสนับสนุนต่อไปในระยะยาว ความคาดหวงัเป็นส่ิงท่ีสามารถเขา้ใจโดยมี

รายละเอียด ดงัน้ี 1) ระดบัความคาดหวงัการรับบริการแบ่งเป็น 5 ระดบั ได้แก่ ความคาดหวงัใน

อุดมคติ การไดรั้บบริการดีกวา่ท่ีคาดหวงัไว ้การไดรั้บบริการตามท่ีตอ้งการ การไดรั้บบริการตํ่ากวา่

ท่ีคาดหวงัไว ้และการบริการท่ีไม่น่าประทับใจ  2) ในบางคร้ังผูรั้บบริการอาจไม่ทราบความ

ตอ้งการตลอดจนความพอใจของตน พนักงานตอ้งเขา้ใจว่าเป็นหน้าท่ีท่ีตอ้งถามขอ้มูล    เพื่อหา

ความตอ้งการหรือปัญหา และไม่ทาํให้ลูกคา้เกิดความอึดอดั โดยเฉพาะอย่างยิ่งพนกังานตอ้นรับ

ตอ้งใหค้วามเอาใจใส่แก่ลูกคา้เป็นพิเศษ 3) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวงั ไดแ้ก่ ราคา ทางเลือก

ของบริการหลากหลายหรือไม่ การตลาดและการโฆษณา คาํบอกเล่าจากคนรู้ ประสบการณ์ในอดีต

จากท่ีเคยใช้บริการ อารมณ์และทศันคติของลูกคา้ขณะมาใช้บริการ นอกจากน้ีความคาดหวงัยงั

สามารถเปล่ียนไดต้ลอดเวลา 4)  ความคาดหวงัในส่วนท่ียงัไม่เคยไดใ้ช้บริการ เกิดจากการไดรั้บ
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บริการดา้นอ่ืนมาแลว้ในคร้ังก่อน ส่งผลให้ความคาดหวงัในบริการท่ีใช้อยูใ่กลเ้คียงหรือเหนือกว่า

บริการท่ีเคยได้รับมาในอดีต 5) บทบาทการจดับริการ ตั้งแต่การตกแต่งสถานท่ี การแต่งกายของ

พนกังาน ลว้นสร้างความคาดหวงัถึงระดบัความพึงพอใจในการใหบ้ริการในใจของลูกคา้ 

การรับรู้คุณภาพบริการ เม่ือผูใ้ช้บริการมารับบริการจะมีการประเมินคุณภาพของ      

การบริการ เน่ืองจากผูใ้ช้บริการไม่มีความรู้เก่ียวกบับริการนั้นจึงยงัไม่รู้ว่าบริการท่ีไดรั้บเป็นไป

ตามมาตรฐานท่ีกาํหนดไวห้รือไม่ แม้ภายหลังรับบริการแล้วก็ยงัไม่สามารถประเมินได้อยู่ แต่

ผูใ้ชบ้ริการจะประเมินคุณภาพบริการว่าเป็นไปตามท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ โดยเปรียบเทียบบริการท่ี

ตนคาดหวงั (Expected Service) กบับริการท่ีเกิดข้ึนจริงตามรับรู้ (Perceived Service) ของตน ถ้า

บริการท่ีตนรับรู้ตํ่ากวา่บริการท่ีตนคาดหวงั ผูใ้ชบ้ริการจะไม่พึงพอใจและไม่กลบัมาใชบ้ริการอีก 

ถ้าบริการท่ีตนรับรู้เกินกว่าบริการท่ีตนคาดหวงัผูใ้ช้บริการจะเกิดความประทบัใจ โดยในกลุ่ม

ผูใ้ช้บริการท่ีมีความพึงพอใจและประทบัใจน้ีจะกลายเป็นผูใ้ช้บริการประจาํ ซ่ึงในทางการตลาด

เรียกวา่ เป็นผูลู้กคา้ผูภ้กัดีและลูกคา้เหล่าน้ีจะเป็นผูบ้อกกล่าวแก่ผูอ่ื้นจากปากต่อปากต่อ ๆ ไป  

 แนวคิดความพงึพอใจ 

 Kotler and Keller (2012) กล่าวว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็นระดับความรู้สึก

ของลูกคา้ ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหวา่งการรับรู้ผลจากการใหบ้ริการหรือประสิทธิภาพ

ของสินคา้กบัความคาดหวงัของลูกคา้ มี 3 ระดบั ดงัน้ี ระดบัความไม่พอใจ (Dissatisfaction) ระดบั

ความพอใจ (Satisfied) และระดบัความพอใจอย่างมาก (Highly Satisfied) ซ่ึงระดบัความพึงพอใจ

ของลูกคา้จะมีผลต่อการเปล่ียนแปลงไปซ้ือสินคา้ยีห่อ้อ่ืน การซ้ือซํ้ า และความภกัดีต่อตราสินคา้  

Lovelock & Wirtz (2010) กล่าววา่ ความพึงพอใจเป็นส่ิงท่ีประเมินไดจ้ากการใชบ้ริการ

ตั้งแต่คร้ังแรก ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้และคาดหวงัในการใชค้ร้ังต่อไป มีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย ความพึง

พอใจทาํให้เกิดความตอ้งการท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการซํ้ า และยงัไม่คิดท่ีจะเปล่ียนใจลองไปใชบ้ริการ

ท่ีอ่ืน แต่อาจเป็นการสร้างความกดดนัธุรกิจท่ีตอ้งทาํให้ประทบัใจมากข้ึน เพราะการกลับมาใช้

บริการซํ้ าท่ีมีบริการรูปแบบเดิมท่ีไม่พฒันาก็อาจเปล่ียนใจอยากลองไปใชบ้ริการท่ีอ่ืนบา้ง   

 Cooper & Hall (2008) อา้งถึงใน นพปฏล สมิตานนท ์(2553) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อความพึงพอใจ ไดแ้ก่ ความตอ้งการส่วนบุคคล การรับรู้ดา้นราคาและคุณค่า  ความคาดหวงัก่อน

รับและระหวา่งรับบริการ  ความมัน่คงและวางใจไดใ้นบริการ และคุณภาพส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ

หรือส่ิงอาํนวยความสะดวก โดยหลงัจากใชบ้ริการแลว้เกิดความพึงพอใจก่อให้เกิดพฤติกรรม การ

กลบัมาใชบ้ริการอีกหลายคร้ังจนอาจกลายเป็นลูกคา้ผูภ้กัดี การเปิดใจยอมรับในบริการรูปแบบอ่ืน

และทดลองบริการใหม่ ๆ การบอกต่อคนรู้จกั และการใหค้วามสาํคญัเร่ืองราคานอ้ยลง 
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 ความพึงพอใจของลูกคา้คือ เป้าหมายสูงสุดของการตลาดบริการ ความพึงพอใจสะทอ้น

ถึงคุณภาพในการบริการ หากลูกคา้เกิดความพึงพอใจแลว้อาจะมีการแนะนาํบริการแก่คนอ่ืนๆ ซ่ึง

การประเมินผลนั้นเกิดข้ึนจากความคาดหวงัท่ีมีต่อบริการ ประสบการณ์การบริการท่ีไดรั้บจริง และ

หากว่าผลการบริการเทียบเท่าหรือดีเกินกว่าท่ีคาดหวงั ก็จะเกิดความพึงพอใจใช้บริการซํ้ า และ

กลายเป็นความจงรักภกัดี เน่ืองจากลูกคา้ยงัมองหาการไดรั้บบริการท่ีดีท่ีสุดแลว้  

 คุณ ภาพ ใน การให้ บ ริการ  (Service Quality) คือระดับ ก ารให้ บ ริก ารท่ี ส าม ารถ

ตอบสนองความตอ้งการ ความคาดหวงัและความพึงพอใจของลูกคา้ได ้ดงัน้ี 1) ความเช่ือถือได ้

(Reliability) คือ การบริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํสมํ่าเสมอ 2) ความมัน่ใจได ้(Assurance) คือ ทาํ

ให้เกิดความมัน่ใจ เช่ือมนัวา่เป็นการบริการแบบมืออาชีพ 3) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy) เป็นความ

เอาใจใส่ท่ีมีต่อลูกคา้ดว้ยอธัยาศยัท่ีดีสุภาพ 4) การตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Responsiveness) เป็น

อากปักิริยาท่ีผูใ้ห้บริการเต็มใจบริการอย่างรวดเร็ว ถูกตอ้ง ไม่ทาํให้ลูกคา้เสียเวลารอคอยนาน 5) 

ลกัษณะทางกายภาพ (Tangible) เป็นส่ิงท่ีใช้ประกอบการบริการ ซ่ึงตอ้งสะอาด อยู่ในสภาพท่ีใช้

งานไดดี้ ทนัสมยั ถูกตอ้งตามลกัษณะการใชส้อย (วทิยา ดา้นธาํรงกลุ, 2547) 

การบริการนั้นเปรียบเสมือนกลีบดอกไมท่ี้ห้อมลอ้มอยู่รอบ ๆ เกสรดอกไม ้ซ่ึงเกสร

ดอกไม้ในท่ีน้ีก็คือผลิตภณัฑ์หลักนั่นเอง แนวความคิดในท่ี น้ี เรียกว่า ดอกไม้แห่งการบริการ 

สําหรับองค์กรธุรกิจบริการท่ีมีการออกแบบระบบการให้บริการเป็นอย่างดีนั้น ก็เปรียบเหมือน

ดอกไมท่ี้มีกลีบ สีสันสดใส สวยงาม แต่ในทางกลบักนั ถา้ออกแบบและจดัการบริการไม่ดี บริการ

นั้นก็จะเสมือนดอกไมท่ี้อบัเฉา ร่วงโรย หรือมีกลีบดอกท่ีไร้สีสัน ถา้ไม่ให้ความสําคญักบับริการ

เสริม ซ่ึงบริการทุกประเภทไม่จาํเป็นตอ้งมีบริการเสริมให้ครบทั้ง 8 รายการเสมอ ยิง่ลูกคา้มีส่วนใน

การผลิตมากเท่าใดหรือลูกคา้ยิง่อยูใ่นสถานบริการนานเท่าใด ความจาํเป็นของบริการเสริมก็ยิง่มาก

ข้ึน โดยเฉพาะในเร่ืองของการรับรองอย่างเป็นมิตร แนวความคิดเร่ือง ดอกไมแ้ห่งการบริการ The 

Flower of Service แสดงไดใ้นภาพท่ี 2.6 
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ภาพท่ี 2.6  แนวความคิดเร่ือง ดอกไมแ้ห่งการบริการ The Flower of Service 

ท่ีมา: Lovelock and Wirtz, 2010 Figure 4.4  หนา้ 86 

 

การจัดการคุณภาพของบริการ (Managing service quality) 

ปัญหาโดยทัว่ไปท่ีเกิดข้ึนเสมอในการให้บริการ คือ ปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพของ

บริการ (Service quality) ซ่ึงเกิดจากการท่ีการนําเสนอบริการของกิจการท่ีลูกค้ารับรู้ (Perceived 

service) ไม่ตรงกับบริการท่ีลูกค้าคาดหวงั (Expected service) ซ่ึงเรียกปัญหาน้ีว่า ช่องว่างของ

คุณภาพ (Quality gap) ซ่ึงช่องวา่งน้ีเป็นสาเหตุท่ีทาํใหก้ารบริการลูกคา้ไม่ประสบความสาํเร็จ 

 Parasuraman et al. (1985) อา้งถึงใน วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547) ได3้2ศึกษาช่องวา่ง

ของคุณภาพบริการ (The Service Quality Gap) เพื่อหาสาเหตุ ท่ีทําให้การบริการไม่ประสบ

ความสําเร็จ ซ่ึงจะช่วงให้กิจการสามารถทราบสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหาของการบริการและหา

แนวทางท่ีถูกต้องในการแก้ไข โดยได้เสนอแนวคิดว่า ความล้มเหลวของการบริการโดยทัว่ไป 

มกัจะเกิดจากสาเหตุท่ีสาํคญั 5 ประการ ดงัต่อไปน้ี 

ช่องวา่งท่ี 1 ฝ่ายบริหารไม่รู้ถึงความคาดหวงัท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ 

  ช่องว่างท่ี 2 มาตรฐานคุณภาพของการให้บริการท่ีบริษทักาํหนดข้ึนไม่ตรงกบัความ

คาดหวงัของลูกคา้ 
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ช่องวา่งท่ี 3 การให้บริการของพนกังานไม่เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพการให้บริการ 

ท่ีบริษทัไดก้าํหนดไว ้

ช่องวา่งท่ี 4 บริการท่ีนาํเสนอใหก้บัลูกคา้ไม่เป็นไปตามท่ีไดใ้หส้ญัญากบัลูกคา้ไว ้

ช่องวา่งท่ี 5 บริการท่ีลูกคา้รับรู้ (Perceived Service) หรือไดรั้บไม่ตรงกบับริการท่ีลูกคา้

คาดหวงั (Expected Service)    

สามารถสรุปช่องวา่งหรือปัญหาของการบริการไดด้งัภาพท่ี 2.7 

 

 

 
ภาพท่ี 2.7 ช่องวา่งของคุณภาพบริการ 
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Lovelock and Wirtz (2010) กล่าวถึง แนวทางแกไ้ขปัญหาคุณภาพบริการไว ้ดงัน้ี 

ช่องว่างท่ี 1 (The Management Perception Gap) ผูบ้ริหารต้องเรียนรู้ถึงความคาดหวงั

ของลูกคา้ ไดแ้ก่ การหาขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการ การรับขอ้ร้องเรียน เป็นตน้ ควรหาทางติดต่อ

กบัลูกคา้โดยตรง และปรับปรุงระบบการส่ือสารในองคก์ร 

ช่องว่างท่ี 2 (The Quality Specification Gap) การกาํหนดมาตรฐานคุณภาพบริการท่ี

ถูกตอ้ง ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารเอาใจใส่ในคุณภาพจริงจงั ฝึกอบรมผูบ้ริหารในการสั่งการ วดัผลการทาํงาน

และแจง้ใหพ้นกังานทราบ และปรับปรุงระบบการทาํงาน 

ช่องว่างท่ี 3 (The Service Delivery Gap)  การทําให้การบริการเป็นไปตามาตรฐาน 

ไดแ้ก่ กาํหนดมาตรฐานท่ีชดัเจน มีความยดืหยุน่ เหมาะสมและเป็นไปได ้ทาํใหพ้นกังานเขา้ใจและ

ยอมรับ กาํหนดบทบาทของพนักงานชัดเจน  ปรับปรุงการตลาดภายในองค์กร เช่น การสรรหา    

การคดัเลือก การใหอ้าํนาจหนา้ท่ี และการจูงใจ  และสร้างระบบการทาํงานเป็นทีม 

ช่องว่างท่ี 4 (The Marketing Communication Gap) การทําให้การบริการเป็นไปตาม

สัญญา ไดแ้ก่ ให้ฝ่ายปฏิบติังานบริการมีส่วนร่วมในการวางแผนการส่ือสารทางการตลาด สร้าง

ระบบการประสานงานท่ีดีในองค์กร ควบคุมดูแลให้การให้บริการเป็นไปตามมาตรฐานท่ีกาํหนด 

และสร้างความคาดหวงัท่ีถูกตอ้งใหก้บัลูกคา้โดยการใชข้อ้มลูท่ีเป็นจริง 

ช่องวา่งท่ี 5 (The Perceived Service Quality Gap) แกปั้ญหาท่ีเกิดจากช่องวา่งท่ี 1-4 

 

5. แนวความคดิเกีย่วกบักลยุทธ์การตลาด 

 

 กลยุทธ์การตลาด เป็นวิธีการทางการตลาดท่ีธุรกิจคาดหวงัวา่จะสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้

และบรรลุความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้โดยมีกาํไร การกาํหนดกลยุทธ์การตลาด คือ การวิเคราะห์

โอกาสทางการตลาด การกาํหนดตลาดและพฤติกรรมของตลาด และการกาํหนดกลยุทธ์ส่วน

ประสมการตลาด (Armstong and Kotler, 2009, pp. 615) อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2549)   

การกาํหนดกลยุทธ์การตลาดนั้น จาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ SWOT ซ่ึงประกอบด้วยปัจจยั

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกเพื่อศึกษาจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส 

(Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย

ให้เกิดความพอใจสูงสุด ประกอบดว้ย 1) จุดแข็ง เป็นขอ้ดีหรือขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้2) จุดอ่อน เป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอ้ม

ภายในต่างๆ ซ่ึงตอ้งหาวิธีแก้ปัญหา 3)โอกาส เป็นขอ้ได้เปรียบซ่ึงวิเคราะห์จากสภาพแวดล้อม
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ภายนอกทั้งระดบัมหภาคและจุลภาค โอกาสนั้นเก่ียวขอ้งกบัการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

จะใช้ประโยชน์จากโอกาสไดอ้ย่างไร และ 4) อุปสรรค เป็นขอ้เสียเปรียบหรือขอ้จาํกดัท่ีเกิดจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก บริษทัจาํเป็นตอ้งปรับกลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 

 ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) กล่าววา่ การวางแผนเชิงกลยทุธ์ (Strategic 

planning) เป็นกระบวนการการพฒันาและคงไวซ่ึ้งกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมระหว่างเป้าหมายและขีด

ความสามารถขององค์การกบัการเปล่ียนแปลงทางการตลาด รวมถึงการกาํหนดภาระท่ีชัดเจนมี  

การวางวตัถุประสงคแ์ละการออกแบบธุรกิจท่ีดีเพื่อสร้างความร่วมมือในกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี  

กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์  (Strategic Management Process) เป็นขั้ นตอนใน     

การกาํหนดทิศทางและการปฏิบติังานในระยะยาวขององคก์าร มี 4 ขั้นตอน ดงัน้ี (ดงัภาพท่ี 2.8) 

1. การวเิคราะห์เชิงกลยุทธ์ เป็นการประเมินสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์าร 

ซ่ึงประกอบด้วย การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ท่ีมีผลต่อการปฏิบติังานใน

ปัจจุบันและอนาคต ซ่ึงเรียกว่า การวิเคราะห์  SWOT ขั้ นตอนในการวิ เคราะห์เชิงกลยุท ธ์ 

ประกอบดว้ยการกาํหนดจุดมุ่งหมายซ่ึงประกอบดว้ย วสิัยทศัน์ ภารกิจ เป้าหมาย วตัถุประสงค ์ 

2. การวางแผนเชิงกลยทุธ์ หรือการกาํหนดกลยุทธ์ เพื่อทาํให้ธุรกิจบรรลุจุดหมายท่ีวาง

ไว ้มี 3 ระดบั ดงัน้ี 1) กลยทุธ์ระดบับริษทั ซ่ึงจะเก่ียวกบัการเติบโตและการบริหารจดัการธุรกิจและ

สายผลิตภัณฑ์ต่างๆ 2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นกลยุทธ์แข่งขันและกลยุทธ์ความร่วมมือเพื่อ

ปรับปรุงสินค้าหรือบริการ หรือตลาดหน่ึงตลาดใด และ 3) กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี เป็นกลยุทธ์

เก่ียวขอ้งกบัการตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่าย 

3. การปฏิบติัการเชิงกลยุทธ์  ซ่ึงต้องอาศยัปัจจยัด้านการจดัโครงสร้างองค์การ เช่น   

การแบ่งงาน การประสานงาน การติดต่อส่ือสาร การจดัสรรทรัพยากร เป็นตน้ 

4. การควบคุมเชิงกลยทุธ์ เป็นการติดตามและประเมินผลการดาํเนินกลยทุธ์ 

ขั้นตอนและรายละเอียดในการวางตาํแหน่งทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ เพื่อให้

สอดคลอ้งกบัตาํแหน่งทางการตลาด มีขั้นตอนท่ีสําคญั ประกอบดว้ย 1) การวิเคราะห์ตลาด 2) การ

วเิคราะห์ภายในธุรกิจ และ 3) การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนั  ดงัแสดงในภาพท่ี 2.9 
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ข้ันที ่1 การวเิคราะห์เชิงกลยุทธ์ (Strategic analysis) 

1.1 การวเิคราะห์เชิงกลยทุธ์ (Strategic analysis) เป็นพื้นฐานของกระบวนการบริหารเชิงกลยทุธ์ 

     ขั้นตอนในการวเิคราะห์เชิงกลยทุธ์   ประกอบดว้ยการกาํหนด 

      (1) จุดมุ่งหมาย (Purpose)                                                          (2) วสิัยทศัน์ (Vision) 

      (3) ภารกิจ (Mission)                                                                 (4) เป้าหมาย (Goals) 

      (5) วตัถุประสงค ์(Objectives) 

1.2 การวเิคราะห์ SWOT (SWOT analysis) ประกอบดว้ย 

(1) โอกาสและอุปสรรคภายนอก (External opportunities and threats) 

(2) โอกาสและอุปสรรคภายใน (Internal strengths and weaknesses) 

 

ข้ันที ่2 การวางแผนเชิงกลยุทธ์ (Strategic planning) 

2.1 การวางแผนกลยทุธ์ระดบับริษทั         กลยทุธ์ระดบับริษทั              แผนเชิงกลยทุธ์ระดบับริษทั 

       (Corporate strategic planning)           (Corporate strategy)              (Corporate strategic plan) 

2.2 การวางแผนกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ           กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ                แผนธุรกิจ 

       (Business strategic planning)              (Business strategy)            Business plan) 

2.3 การวางแผนกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี          กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

(Functional strategic planning):                (Functional strategy): 

การวางแผนกลยทุธ์การตลาด                        กลยทุธ์การตลาด                       แผนการตลาด 

(Marketing strategic planning)                    (Marketing strategy)                  (Marketing plan) 

 

ข้ันที ่3 การปฏิบัติการเชิงกลยุทธ์ (Strategic implementation) 

3.1 การจดัองคก์าร (Organizing)       3.2 การปฏิบติัการ (Implementing) 

 

ขั้นท่ี 4 การควบคุมเชิงกลยทุธ์ (Strategic control) 

4.1 การวดัผล 

4.2 การวเิคราะห์ผลลพัธ์ 

4.3 การปฏิบติัแกไ้ข 

 

ภาพท่ี 2.8  กระบวนการบริหารเชิงกลยทุธ์ 
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การวเิคราะห์ตลาด 

 ขนาด 

 ภูมิศาสตร์ 

 แนวโนม้ 

 

 

การวเิคราะห์ภายใน

ธุรกิจ 

 

 ทรัพยากร 

 ขอ้จาํกดั 

 เป้าหมาย 

 ค่านิยมร่วม 

 

 

 

การวเิคราะห์สภาพการ

แข่งขนั 

 คู่แข่งขนัทางตรง

และทางออ้ม 

 จุดแขง็ 

 จุดอ่อน 

 ตาํแหน่งทาง

การตลาดใน

ปัจจุบนั 

 

 

ภาพท่ี 2.9  ขั้นตอนในการวางตาํแหน่งทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ 

จาํแนกตลาดออกเป็นส่วนต่าง ๆ 

และวเิคราะห์เจาะลึกลงในแต่ละ

ส่วนตลาด (Define, Analyze 

Market Segments) 

การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑบ์ริการ

ในตลาด (Articulate Desired 

Position in Market) 

การเลือกส่วนตลาดเป้าหมายท่ี

เหมาะสมกบัธุรกิจบริการมาก

ท่ีสุด (Select Target Segments to 

Serve) 

การเลือกผลประโยชน์ท่ีจะมุ่งเนน้

ใหก้บัลูกคา้ (ลูกคา้ใหค้วามสาํคญั

กบัคุณสมบติัใด) (Select Benefits 

to Emphasize to Customers) 

การวเิคราะห์ความเป็นไปไดใ้น

การสร้างความแตกต่างจากคู่

แข่งขนัในตลาด 

 (Analyze Possibilities for 

Differentiation) 

 

Marketing Action 

Plan การวางแผน

การตลาดใหส้อด 

คลอ้งกบัตาํแหน่ง

ทางการตลาด 
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6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

S.M. Hashemi et al. (2015)  ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาใช้

ซํ้ า บริการสปาและการท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ: แรงจูงใจและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว

ต่างชาติในประเทศมาเลเซีย   โดยทาํการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจและความพึงพอใจต่อ

ความตั้งใจในการการกลับมาเท่ียวซํ้ าของการท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพและสปา  (Spa and 

Wellness Tourism) โดยมีตวัแปรอิสระคือปัจจยัดึงดูดและปัจจยัผลกัดนั ตวัแปรร่วมคือแรงจูงใจ

และความพึงพอใจ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจกลบัมาเท่ียวซํ้ าของนกัท่องเท่ียวต่างชาติในมาเลเซีย  พบวา่

ตั้งแต่เร่ิมตน้ศตวรรษท่ี 21 ธุรกิจสปา และธุรกิจท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพใน

ประเทศมาเลเซียเติบโตอยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากผูค้นหนัมาใส่ใจในสุขภาพของตนเองมากข้ึน มีการ

ใชก้ารกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดกนัมาก โรงแรมหลายแห่งเปิดสปาให้บริการมากข้ึน ผูท่ี้เคยใช้

บริการสปาแบบดั้ งเดิมได้หันไปใช้บริการในโรงแรมท่ีมีสปารูปแบบบริการใหม่ๆ มีความ

หลากหลาย  ผลการวิจยัพบว่าความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวต่อคุณภาพการให้บริการท่ีเป็น

มาตรฐาน เป็นส่ิงสําคญัท่ีสุด  มีความพึงพอใจท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัสําคญัต่อความตั้งใจกลบัมาเท่ียวซํ้ า 

และมีแนวโน้มจะแนะนาํให้กบัผูอ่ื้นมาเท่ียวเพิ่มข้ึน   มีการรับรู้ถึงผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียวดึงดูด

ตลอดทั้งปี โดยส่ิงสําคญัท่ีตอ้งดาํเนินการเพื่อให้มัน่ใจในคุณภาพของบริการสปา คือ ระเบียบวิธีใน

การเปิดธุรกิจสปา  โดยความควบคุมของสมาคมสปามาเลเซีย ขอ้กาํหนดในการจาํแนกประเภท 

สปาทางการแพทย ์ระบบการจดัประเภทของสปาเพือ่สุขภาพและโรงแรมท่ีทาํสปา 

Costa et al. (2015) ได้ทาํการศึกษา แผนกลยุทธ์สําหรับการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพและ

การท่องเท่ียวส่งเสริมสุขภาพ (Health and Wellness Tourism) ท่ีบ่อนํ้ าพุร้อนในเมือง São Pedro do 

Sul ประเทศโปรตุเกส ท่ีจะส่งเสริมให้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการ ด้วยการบริหารจดัการ 

ศูนยก์ลางบ่อนํ้ าพุร้อนใหญ่ท่ีสุดในประเทศ ท่ีมีมาตั้งแต่ยุคเก่าแก่แห่งน้ีให้เป็นตลาดการท่องเท่ียว

ยคุสมยัใหม่ ใหเ้ป็นการเป็นแหล่งท่องเท่ียวจุดหมายปลายทางระดบัโลก ดว้ยศกัยภาพดา้นภูมิทศัน์

ชนบท  ความมีมิตรไมตรี การรักษาอาการเจ็บป่วยด้วยนํ้ าพุร้อน การพาํนักระยะยาว วฒันธรรม

ทางดา้นอาหาร ใหน้กัท่องเท่ียวรับรู้ข่าวสารจากการโฆษณาของหน่วยงานท่องเท่ียว จากคาํบอกเล่า

ต่อๆ กัน โดยมีจุดแข็ง คือ การเป็นบ่อนํ้ าพุร้อนท่ีมีคุณภาพของนํ้ าท่ีมีแร่ธาตุและอุณหภูมิท่ีได้

มาตรฐานสากล การพาํนักระยะยาว มีประวติัศาสตร์และวฒันธรรม ธรรมชาติของชนบท ราคา

เหมาะสม จุดอ่อน คือ สนามบินอยู่ห่างไกล ขาดการสนับสนุนภาคการเงินให้กบัผูป้ระกอบการ 

โอกาส คือ การเติบโตการท่องเท่ียวแนวความคิด Well- being  และ Wellness การเพิ่มข้ึนของ 

ประชากรผูสู้งอายุในยุโรป และมีจาํนวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเพิ่มสูงข้ึนต่อเน่ือง ภยัคุกคาม คือ 
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ธุรกิจสปามีเป็นจาํนวนมากตามโรงแรมต่างๆ ขาดการควบคุมคุณภาพ การแข่งขนัสูง  เศรษฐกิจ

และวกิฤตการเงินของโลกผนัผวน ขอ้เสนอแนะในการนาํแผนไปปฏิบติั คือ ตอ้งมีแผนการส่งเสริม

การท่องเท่ียวเพื่อการพฒันาทั้งระยะสั้ นและระยะยาว การลดความผนัผวนของฤดูกาลให้น้อยลง 

ภาครัฐเขา้มาควบคุมกิจกรรมการท่องเท่ียวใหอ้อกแบบการบริการและเง่ือนไขใหเ้หมาะสมดึงดูดใจ 

จดัอบรมให้ความรู้แก่เจา้หน้าท่ีให้ประสานงานร่วมกนั เน่ืองจากพฤติกรรมท่องเท่ียวเปล่ียนแปลง

อยา่งรวดเร็ว ตอ้งปรับเปล่ียนรูปแบบให้ตรงความตอ้งการในการท่องเท่ียว ถือเป็นการท่องเท่ียวท่ี

เป็นกลุ่มเฉพาะ สร้างประสบการณ์การท่องเท่ียวใหเ้กิดข้ึน 

Popescu et al. (2014) ได้ทาํการศึกษาสภาพปัจจุบนัและมุมมองของการท่องเท่ียวเชิง

ส่งเสริมสุขภาพ-สปา ในประเทศโรมาเนีย พบวา่ รูปแบบสปามี Day Spa, Destination Spa, Medical 

spa, Hotel spa และ Mineral Spring Spa ในปัจจุบนั สปาประเภท Day Spa และ Destination Spa นาํ

อินเทอร์เน็ตมาใช้มีมากข้ึน และมีแนวโนม้จะเสนอการบริการท่ีมีรูปแบบหลากหลายมากข้ึน  การ

ให้คาํแนะนาํปรึกษาดา้นโภชนาการมีนอ้ยกวา่  10% ส่วนใหญ่จะมุ่งให้บริการดา้นสุขภาพท่ีดี และ

การฝึกสมาธิยงัมีน้อย ส่วนแหล่งท่องเท่ียวนํ้ าพุร้อนธรรมชาติยงัไม่ไดม้าตรฐานการให้บริการใน

ระดบั  ในช่วงหลายปีท่ีผา่นมา มีการลงทุนในศูนยส์ปาในประเทศเพิ่มข้ึน แต่คุณภาพและมาตรฐาน

การให้บริการมีระดบัตํ่ากว่าสากล เน่ืองจากขาดการฝึกอบรมบุคลากร ผลการศึกษาพบว่า เหตุผล

สําคญัในการใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพ  เพื่อจะปรับปรุงสุขภาพตนเองและหาโอกาสในการรักษา

หรือบรรเทาอาการเจ็บป่วย สุขภาพจะเป็นหน่ึงในองค์ประกอบท่ีสําคญัท่ีสุดของข้อเสนอการ

ท่องเท่ียว เน่ืองจากประชากรผูสู้งอายยุุโรปมีมากข้ึนและให้ความสําคญัในการรักษาสุขภาพและคง

ความเยาว์วยั กระแสดูสุขภาพดีด้วยการออกกาํลังกาย กินอาหารท่ีมีประโยชน์ และการได้ไป

พกัผอ่นโดยใชบ้ริการสปา ส่งผลดีต่อโรงแรมรีสอร์ตท่ีให้บริการสปา  โรงแรมระดบั 4-5 ดาว และ

ศูนยสุ์ขภาพให้ความสําคญัในการพฒันาสปา ส่วนตลาดนักท่องเท่ียวต่างชาติตอ้งมีการปรับเป็น

ตลาดมุ่งเฉพาะส่วนเพื่อท่ีจะรักษาลูกคา้การใชบ้ริการแบบดั้งเดิมและในเวลาเดียวกนัสามารถดึงดูด

นกัท่องเท่ียวใหม่มากข้ึน การให้บริการตอ้งเนน้การปรับปรุงกิจกรรมท่ีนาํเสนอให้ตรงกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย และพฒันาโครงสร้างพื้นฐานทัว่ไปเพื่อปรับปรุงการเขา้ถึงการใชบ้ริการ  

ใจแก้ว แถมเงิน (2557) ได้ศึกษาเร่ืองการพัฒนาศักยภาพทางการตลาดของการ

ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ กรณีศึกษาธุรกิจสปา ในจงัหวดันครราชสีมา  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ประชากร คือ 1) ผู ้ประกอบการธุรกิจสุขภาพ             

2) เจ้าหน้าท่ีหน่วยงานของรัฐท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริมและพฒันาธุรกิจท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ         

3) นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสปา พบว่านกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 35-39 ปี ระดบั

การศึกษา ปวส.ถึงอนุปริญญาตรี สมรสแลว้ มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ใช้บริการนวด
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เพื่อสุขภาพบ่อยท่ีสุด ปัจจยัสาํคญัในการเลือกใชส้ปา คือ ความมีมาตรฐาน ความสะอาด บริการท่ีดี

ของพนกังาน ตามลาํดบั   มกัมาใชบ้ริการในวนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 500-1,000 บาท 

มาใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน นิยมมาคนเดียว ชอบโปรโมชัน่ซ้ือบริการเป็นแพค็เกจ สําหรับปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์มี

รูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย 2) ดา้นราคา มีป้ายราคาท่ีชดัเจน 3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

มีเวลาเปิด-ปิดอยา่งชดัเจน 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด โฆษณาผ่านส่ือต่างๆเพื่อทราบถึงบริการ

ของร้าน 5) ด้านบุคลากร กิริยามารยาทของผูใ้ห้บริการ 6) ด้านกระบวนการมีความพร้อมของ

อุปกรณ์และเคร่ืองมือต่างๆ ตามมาตรฐาน 7) ดา้นลกัษณะกายภาพ ความสะอาดของอุปกรณ์และ

เคร่ืองมือ 8) ผลผลิตและคุณภาพ คือ ความคุ้มค่าเม่ือเทียบกับตน้ทุนท่ีตอ้งเสียไป ข้อเสนอแนะ 

ธุรกิจสปาควรส่งเสริมให้ผู ้ประกอบการดําเนินกลยุทธ์การตลาดบริการให้เป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ สร้างความแตกต่างแสดงภูมิปัญญาของทอ้งถ่ิน  

ฉัตรชนก มหัทธนวรกนก (2557) ได้ทาํการศึกษา กลยุทธ์ส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพ บ่อนํ้ าพุร้อนพระร่วงตาํบลลานดอกไม ้จงัหวดักาํแพงเพชร ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้

สถิติ ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test และ One-Way ANOVA  พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-25 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี เป็นนกัเรียน นกัศึกษา และมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท พฤติกรรม ส่วนใหญ่เดินทางมา

ท่องเท่ียว 2-3 คร้ัง มีวตัถุประสงคเ์พื่อพกัผอ่น เดินทางมากบัครอบครัว/เพื่อน โดยครอบครัวมีส่วน

ร่วมในการตดัสินใจ ทราบแหล่งขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน การตดัสินใจเดินทางจากคาํชวนเพื่อน/

ญาติ ส่วนใหญ่ประทบัใจเร่ืองแหล่งท่องเท่ียวสวยงามมีความหลากหลาย และส่วนประสมทาง

การตลาด (8 Ps ) มีอิทธิพลต่อความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวอยู่ในระดับมาก จากการสัมภาษณ์

พบวา่ ขอ้มูลบริบททัว่ไปของแหล่งท่องเท่ียว (6 A’s) มีการพฒันาและการจดัการไดดี้ตามศกัยภาพ 

เลือกใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโต กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาดการท่องเท่ียว ( 8 Ps) แนวทางกาํหนดกลยุทธ์ ดงัน้ี 1) การพฒันาผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียว

เชิงสุขภาพ  2) พัฒนายกระดับมาตรฐานสินค้าและบริการ 3) พัฒนาช่องทางการจัดจาํหน่าย           

4) พัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว 5) พัฒนาบุคลากรด้านการท่องเท่ียว              

6) พฒันาการสร้างพนัธมิตรทางการท่องเท่ียว  7) พฒันาโปรแกรมและกิจกรรมทางการท่องเท่ียว

ใหมี้หลากหลาย และ 8) พฒันายกระดบัมาตรฐานแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพนํ้าพุร้อนธรรมชาติ 

นริศ คาํแก่น และ คณะ (2557) ได้ทาํการศึกษา การพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ์สุขภาพ    

สุคนธบาํบดัและสปาแบบไทยเพื่อส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในประเทศไทย ดา้นศกัยภาพ 

ความพร้อม รูปแบบการบริหารและการตลาด รวมถึงปัญหาและอุปสรรคของผูป้ระกอบการ
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พฤติกรรมการบริโภค ความพึงพอใจของนักท่องเท่ียว เพื่อหาแนวทางการพฒันาและส่งเสริม

อุตสาหกรรม พบว่า 1) ผูป้ระกอบการมีความพร้อมในด้านบุคลากรมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้าน

สถานท่ีและส่ิงแวดลอ้ม และดา้นบริหารจดัการ ตามลาํดบั ผูป้ระกอบการไม่มีความพร้อมในดา้น

การบริการมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ เคร่ืองมือและอุปกรณ์ 2) วิธีการบริหารจดัการท่ี

ใชเ้นน้ในเร่ืองฝึกอบรมพนกังาน ลงทุนในการประชาสัมพนัธ์ การจดัการเนน้ใหพ้นกังานใหบ้ริการ

ตามมาตรฐาน 3) ปัจจยัสําคญัในการเลือกใช้ คือ ราคาท่ีเหมาะสม โปรแกรมสุขภาพท่ีเลือกใช้

บริการในปัจจุบนั คือ สปา โปรแกรมสนใจท่ีจะเลือกใชบ้ริการ คือ โปรแกรมลดนํ้ าหนกั ช่องทาง

คน้หาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ ตนเอง มาใช้บริการเป็นกลุ่มเล็ก 2-3 

คน วนัเสาร์-อาทิตย ์มีความถ่ีใช้บริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่ใช้บริการเดยส์ปา รูปแบบการ

นวดท่ีใช ้คือนวดตวั ผลิตภณัฑท่ี์ช่ืนชอบ คือ สมุนไพรสด รูปแบบของการตกแต่งท่ีมีความตอ้งการ 

คือ แบบธรรมชาติ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกผลิตภณัฑ์ คือ ความมีมาตรฐาน ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง 

จาํนวน 500-1,000 บาทต่อคร้ัง มีความสนใจในโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา 4) ปัจจยัการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชพ้ฒันาธุรกิจจาํแนกตามส่วนประสมทางการตลาด 8 Ps  

Johnston et al. (2011) ได้ทําการศึกษาเร่ือง การท่องเท่ียวทางการแพทย์และการ

ท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ: สปาอยูต่รงส่วนไหน? โดยการสํารวจอุตสาหกรรมสปาเชิงลึกใน 12 

ประเทศ ท่ีเป็นตัวแทนของภูมิภาคต่างๆ ได้รับการพิจารณาให้เป็นผู ้นําท่ี เกิดข้ึนใหม่ ได้แก่  

ออสเตรเลีย ออสเตรีย บราซิล แคนาดา ฮงัการีอินเดีย อินโดนีเซีย จอร์แดน โมร็อกโก ฟิลิปปินส์ 

แอฟริกาใต ้และไทย  ในช่วงกุมภาพนัธ์-มีนาคม พ.ศ. 2554 วิธีการวิจยัประกอบดว้ย การสํารวจ

ความคิดเห็นของผูน้าํ สมาชิก เครือข่าย ตวัแทนขององคก์ร GSS โอกาสความทา้ทายและช่องวา่ง มี

การสัมภาษณ์ผูมี้ส่วนไดเ้สียการท่องเท่ียวทั้งสองส่วน โดยวิจยัท่ีไดใ้ห้แนวทางท่ีสําคญัแก่สมาชิก

สปาทัว่โลก เนน้การทาํความเขา้ใจขอ้มูลและแนวโนม้ตลาดทั้งสอง โดยเฉพาะคาํจาํกดัของทั้งสอง

ให้เกิดความชัดเจน แนวปฏิบติัเพื่อการพฒันาท่ีใช้ในกลุ่มตวัอย่าง 12 ประเทศ เช่น อินโดนีเซีย 

พบว่าการท่องเท่ียวทางการแพทยเ์พิ่งเร่ิมมีการพฒันาเม่ือเทียบกบัเพื่อนบา้น ขณะท่ีสปาเติบโตเร็ว

ในบาหลี Hotel and resort spa เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด ตามดว้ย Destination spa ส่วน Day spa พบการ

เติบโตในเมือง รัฐบาลและสมาคมสปาอินโดนีเซียได้จดั Fabulous Indonesia Spa เพื่อเป็นการ

ส่งเสริมสปาในรีสอร์ทและโรงแรมทัว่ประเทศกวา่ 20 แห่ง  

มาร์เก็ตไวส์้ (2553) ได้สํารวจพฤติกรรมและความพึงพอใจนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ

กลุ่ม Spa and Wellness รวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการและธุรกิจสนบัสนุน วิเคราะห์ดว้ย SWOT 

พบวา่ประเทศไทยมีจุดแข็ง ดงัน้ี 1) มีความเช่ียวชาญและความน่าเช่ือถือ 2) บริการท่ีอ่อนโยน เป็น

มิตร 3) สถานประกอบการมีความหลากหลายครบวงจร 4) มีประวติัศาสตร์ การสะสมความรู้ และมี
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นกับาํบดัผูเ้ช่ียวชาญจาํนวนมาก 5) วฒันธรรมท่ีมีเสน่ห์ สวยงาม ศิลปะ และมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

6) อตัราค่าบริการเหมาะสมมีความคุม้ค่า 7) นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชบ้ริการ

สูงมาก เม่ือเปรียบเทียบประเทศคู่แข่ง มีการบอกต่อและใช้บริการซํ้ า  จุดอ่อน มีดงัน้ี 1) ความไม่

สงบ ไม่ปลอดภยั  2) การควบคุมและตรวจสอบมาตรฐานมีบริการแฝง  3) ความสามารถในการ

ส่ือสารภาษาต่างประเทศยงัด้อย 4) การส่ือสาร/ประชาสัมพันธ์ย ังไม่ทั่วถึง โอกาส มีดังน้ี               

1) ความเครียดท่ีเพิ่มสูงข้ึน และกระแสนิยมบริการท่ีเก่ียวข้องกับสุขภาพมากข้ึน 2) ตลาดรวม

เติบโตในอตัราท่ีสูงโอกาสในการขยายตลาดเฉพาะกลุ่ม 3) วฒันธรรมท่ีมีเอกลกัษณ์เป็นการให้

ประสบการณ์ในการสัมผสัความเป็นไทยแท ้4) สามารถทาํตลาดและเช่ือมโยงการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพความงามเข้ากับการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 5) มีสถานท่ีท่องเท่ียวดึงดูดใจ 6) การพฒันา

มาตรฐานและการสร้างช่ือเสียงของผูป้ระกอบการรายใหญ่ มีส่วนช่วยการสร้างความรู้จกัและ

ภาพลกัษณ์ท่ีดี อุปสรรค คือ 1)  ความไม่มัน่คงทางการเมือง 2) ความผนัผวนของเศรษฐกิจโลก     

3) การแข่งขนัสูง 4) ข้อจาํกัดในการควบคุมดูแลมาตรฐานและจรรยาบรรณ 5) นักท่องเท่ียวมี

ประสบการณ์ในการใช้บริการมากข้ึน ทําให้เกิดความคาดหวงัในด้านของบริการคุณภาพ 

ขอ้เสนอแนะ คือ 1)  กาํหนดตาํแหน่งทางการตลาดท่ีชดัเจน ใชก้ลยทุธ์การส่ือสาร ท่ีมีประสิทธิภาพ 

2) ทาํตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างการรับรู้และภาพลกัษณ์ 3) พฒันาผลิตภณัฑ์และบริการท่ี

โดดเด่น และตรงความตอ้งการ และจบักลุ่มเป้าหมายใหม่  4) ปรับปรุง พฒันาการให้บริการเพื่อ

สร้างความพึงพอใจ บอกต่อและการใชบ้ริการซํ้ า  

นพปฏล สมิตานนท ์(2553) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยุทธ์สาํหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพในจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงจากการศึกษาพบวา่เม่ือเปรียบเทียบความคาดหวงัและความพึงพอใจ

ของผูม้าใช้บริการพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในการมาใชบ้ริการในระดบันอ้ยกวา่

ความคาดหวงัก่อนใช้บริการ จากการสัมภาษณ์แนะนาํว่าควรเพิ่มการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทย 

เพิ่มการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนพฒันาและประเมินทกัษะความรู้บุคลากรบริการอย่าง

ต่อเน่ือง จากการวิเคราะห์ SWOT  และ TOWS ไดเ้สนอแนวทางกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด คือ  

การตลาดเชิงรุกโดยเพิ่มการใชผ้ลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไทยเพราะเป็นท่ีสนใจของนกัท่องเท่ียว เพิ่ม

ช่องทางการประชาสัมพนัธ์บนส่ืออินเทอร์เน็ต  การตลาดเชิงรับปรับรูปแบบและเปล่ียนบรรยากาศ

การบริการโดยจดัโปรแกรมท่องเท่ียวนอกสถานท่ีดว้ยการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนกาํหนด

ราคาและแผนการตลาด  การตลาดเชิงป้องกนัดว้ยการส่งเสริมการเรียนรู้และพฒันาทกัษะพนกังาน

บริการ และการตลาดเชิงรักษาโดยผูป้ระกอบการและภาครัฐร่วมกนัดูแลการประกอบการอย่างมี

จรรยาบรรณและใหน้กัท่องเท่ียวเป็นผูป้ระเมินการบริการ 
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หทัยรัตน์ สิทธิโชค (2553) ได้ทําการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมตดัสินใจใช้บริการนวดแผนไทยแบบสปาท่ี Health Land ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีมีแนวโน้มพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใช้บริการสปาเพื่อสุขภาพและการนวดแผนไทยท่ี Health Land ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 41-50 ปี การศึกษาปริญญาตรี 

รายได ้30,001-40,000 บาท เป็นพนกังานเอกชนและอาศยัอยูบ่า้นเด่ียว ดา้นพฤติกรรมการใช ้พบวา่ 

ความถ่ีในการมาใช้บริการ 2 คร้ัง/เดือนและสะดวกมาใช้บริการในวนัเสาร์-วนัอาทิตย ์หลงัเวลา 

16.00น. และทราบข้อมูลจากป้ายของสถานบริการมากกว่าส่ืออ่ืนๆ ส่วนใหญ่มาใช้บริการด้วย

ตนเอง ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square เพื่อวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปร

พบว่า  เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ อาชีพ ท่ีแตกต่างกัน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใชบ้ริการนวด ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา 

สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด การนาํเสนอทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ

ใชบ้ริการนวด ส่วนดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น

ต่อปัจจยัดา้น ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย เม่ือวเิคราะห์เป็นรายขอ้ 

พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านบุคลากร และด้าน 

กายภาพ ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดบั เห็นด้วยอย่างยิ่ง และด้านการส่งเสริมการตลาด

ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง  

 Laing et al. (2010) ไดศึ้กษาเร่ือง การตรวจสอบการศึกษาขอบเขตของการท่องเท่ียว

ทางการแพทย์และการท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Medical & Wellness tourism)ในประเทศ

ออสเตรเลีย ดว้ยจุดเด่น 4 S คือ Sand, surf, spa และspirituality พบว่าตั้งแต่ ปี2002 เป็นตน้มา สปา

เติบโตถึง 129%  คนออสเตรเลียเอง 10-12%  เคยใชบ้ริการใน Destination Spa ตลาดการท่องเท่ียว

เชิงการแพทยก์ารเติบโตสูง เน่ืองจากมีความสามารถส่วนเกินในระบบสุขภาพของประเทศ มี 

ภาพลกัษณ์ท่ีดี ราคาค่าบริการถูกเม่ือเทียบกบัฝ่ังสหรัฐฯ และยุโรป ตลาดลูกคา้เป็นผูสู้งวยั แต่ยงั

ขาดการพฒันาส่งเสริม และคาํนิยามท่ีชดัเจนยงัคงใช ้Health tourism เป็นคาํกลางๆ ท่ีครอบคลุมทั้ง 

2 ภาคส่วน ในอดีตท่ีมีการเคล่ือนยา้ยใหญ่จากยุโรป ออสเตรเลียได้รับการขนานนามเป็น Spa 

County มีการท่องเท่ียวบ่อนํ้ าพุร้อนด้วยการใช้นํ้ าร้อนท่ีมีแร่ธาตุเพื่อการผ่อนคลาย เป็นสถานท่ี

ศกัด์ิสิทธ์ิ มี 80% เป็นบ่อนํ้ าแร่ท่ีไดมี้การอนุรักษ์ไว ้ ปัจจุบนัรัฐบาลส่งเสริมเป้าหมายการเดินทาง

ท่องเท่ียวสปาผลิตภณัฑ์สุขภาพและความสวยงาม  โยคะ นวดเพื่อสุขภาพ เป็นผลให้ช่วยให้เกิด

กระแสการผอ่นคลายความเครียดและสนใจในทางเลือกเพื่อการบาํบดั  สรุปผลการศึกษาได ้ดงัน้ี 

การพฒันาการท่องเท่ียวเชิงการแพทย์ต้องได้รับการสนับสนุนด้วยระบบกฎหมาย อนุญาตให้



62 

 

นกัท่องเท่ียวต่างชาติ ใชร้ะบบประกนัสุขภาพได ้ ตวัเลขของนกัท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพท่ีระบุ

นอ้ยกวา่ความเป็นจริงดว้ยเหตุของการจาํกดัความหมายท่ีไม่ชดัเจนส่งผลถึงการทาํการตลาดเฉพาะ

ส่วน การใหค้วามสาํคญักบัอาชีพนกับาํบดัท่ีมีความสาํคญัต่อธุรกิจสปาอยา่งมาก 

 พรพธู รูปจาํลอง (2552) ได้ศึกษา เร่ืองกรอบนโยบายเชิงยุทธศาสตร์ใน การส่งเสริม

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ โดยวิเคราะห์และประเมินผลนโยบายและผลลัพธ์การส่งเสริมการ

ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของรัฐบาล มาสร้างองคค์วามรู้เพื่อกาํหนดโมเดลกรอบนโยบายเชิงยทุธศาสตร์

ให้เกิดผลตามเป้าหมาย  โดยใช้แนวคิดทฤษฎีตาม Porter's  diamond และแนวคิดของ Kaplan & 

Norton ในการบริหารจดัการเชิงกลยุทธ์ Balance scorecard โดยการวิจยัเชิงคุณภาพ สัมภาษณ์เชิง

ลึกเจา้หนา้ท่ีระดบัสูงของภาครัฐ ผูบ้ริหารของภาคเอกชน  พบวา่นโยบายให้โรงพยาบาลเอกชนมุ่ง

ดึงดูดชาวต่างชาติมาใชบ้ริการทางการแพทยใ์นไทยโดยเนน้สปาซ่ึงเป็นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ มี

ส่วนพฒันาสปาไทยใหมี้เอกลกัษณ์โดดเด่นดว้ยการนวดไทยและการนาํสมุนไพรไทยมาใช ้เอกชน

รายใหญ่มีศกัยภาพแต่รายย่อยยงัขาดเครือข่ายการตลาด ทักษะของบุคลากร ส่วนภาครัฐก็ขาด

เจา้หนา้ท่ีมีความเช่ียวชาญ และนโยบายขาดการสนบัสนุนอยา่งต่อเน่ืองจริงจงั  การดาํเนินนโยบาย

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพจึงไม่ประสบความสําเร็จ และให้ขอ้เสนอแนะวา่ ควรสร้างความเขา้ใจใน

มิติท่ีหลากหลายซ่ึงอาจพฒันาไดใ้นชุมชนชนบท  พฒันาแผนเชิงกลยุทธ์และส่งเสริมนวตักรรม

ผลิตภณัฑ์โดยภาครัฐร่วมกบัเอกชน แต่งตั้งหน่วยงานหลกัท่ีมีความรู้และเช่ียวชาญให้พฒันาเพื่อ

กระจายโอกาสไปสู่ชนบทโดยยึดหลกัจริยธรรมตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียงและสร้างสรรค ์โดยใช้

เทคโนโลยแีละส่ืออิเลคทรอนิคส์ในการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของไทยใหเ้ติบโตย ัง่ยนื 

 เจษฎา สุทธิอุดม และ คณะ (2550) ไดว้จิยัเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคการท่องเท่ียวทาง

ธรรมชาติอยา่งย ัง่ยืนของนกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างประเทศบนพื้นท่ีเกาะชา้ง จงัหวดัตราด 

โดยศึกษาพฤติกรรมและระดบัความคิดเห็นต่อการบริการตามกลยุทธ์การพฒันาการท่องเท่ียวส่วน

ประสมทางการตลาด 8 Ps และแนวทางในการส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวทางธรรมชาติให้

ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย โดยใชแ้บบสอบถามแก่นกัท่องเท่ียวจาํนวน 620 คน ดว้ยการสุ่มตวัอยา่งแบบ

ชั้นภูมิ ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด จบการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษทัเอกชน ส่วนนักท่องเท่ียวต่างชาติเป็นเพศหญิงและชายใน

สัดส่วนใกลเ้คียงกนั ดา้นพฤติกรรมการท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาเป็นคร้ังแรก โดยมา

กบัเพื่อนหรือมาเป็นกลุ่มท่ีทาํงาน  ดว้ยมูลเหตุจูงใจจากความสมบูรณ์ของธรรมชาติ ใชพ้าหนะเป็น

รถเหมาคนั และรถยนตส่์วนตวั มีระยะเวลาเฉล่ีย 9 วนั จองสถานท่ีพกัดว้ยตนเอง แหล่งข่าวสารท่ี

ไดคื้อเพื่อนหรือการบอกต่อ และอินเทอร์เน็ต หรือซ้ือกิจกรรมจากตวัแทนนาํเท่ียว ปัญญาท่ีพบคือ

มลพิษขยะและนํ้ าเสีย ถนนและการคมนาคมบนเกาะ นกัท่องเท่ียวชาวไทยพึงพอใจผลิตภณัฑ์และ
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การบริการสูงสุด รองลงไปคือดา้นจิตวิทยาการบริการ และดา้นประชาชนท่ีมีส่วนร่วม รองลงไป

คือจิตวิทยาการบริการ และแพ็คเกจทวัร์ ส่วนต่างชาติเห็นวา่ควรปรับปรุงเร่ืองราคาค่าบริการและ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด   และแนวทางส่งเสริมการท่องเท่ียวควรปรับปรุงเร่ืองถนนและ

การคมนาคมบนเกาะ การรักษาความสะอาดและอนุรักษธ์รรมชาติ 

 พิมพา หิรัญกิตติ และคณะ (2550) ไดท้าํการศึกษากลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ 

ปัจจยัในการเลือกใช้สปา และพฤติกรรมการใชบ้ริการสปา  ของธุรกิจ Day Spa และ Resort/Hotel 

Spa โดยสอบถามผูป้ระกอบการจาํนวน 45 แห่งและนกัท่องเท่ียวชาวไทยและต่างชาติจาํนวน 400 

คนในเขตกรุงเทพฯ สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ

สมมติฐานใช้ t-test สําหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสองกลุ่ม มากกว่า 2 กลุ่มใช้ ANOVA (f-test) พบว่า

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ดาํเนินงานมาแลว้ 3-4 ปี มีพนกังาน 12-15 คน เป็นลูกคา้ชาวไทย 42-67% 

ต่างชาติ 33-79% มีลูกค้า 356-491 คน/เดือน กลยุทธ์การตลาดในระดับสําคัญมากท่ีสุด คือ 

ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย  ลกัษณะทางกายภาพดา้นบรรยากาศและอุปกรณ์พื้นฐาน  และดา้น

การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ การส่งเสริมการตลาดทางเวบ็ไซต ์นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

โสด การศึกษาปริญญาตรี  มาใชบ้ริการเพื่อผอ่นคลาย โดยการนวด ความรู้สึกโดยรวมอยูใ่นระดบัดี 

ไดแ้นะนาํให้คนอ่ืนมาใชบ้ริการ สําหรับชาวต่างชาติส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โสด จบระดบัปริญญา

ตรี เหตุผลในการใชบ้ริการเพื่อพกัผอ่น/คลายเครียด ส่วนใหญ่มาจากประเทศ East Asia  

สุพรรณิการ์ ขวญัเมือง และ เบญจวรรณ โมกมล (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ศกัยภาพและ

ความพร้อมของการท่องเท่ียวเชิงสปา จงัหวดัเชียงราย โดยได้สํารวจ 3 ด้าน คือ ศกัยภาพของ

ผูป้ระกอบการ ความตอ้งการของนักท่องเท่ียว  และปัจจยัสนับสนุนธุรกิจสปาให้พฒันาสู่ระดบั

สากล พบว่า ผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานมีจาํนวนนอ้ยและมีรูปแบบการให้บริการ

แตกต่างกนั  ขาดฝีมือแรงงานระดบัสูง ภาครัฐไดใ้หก้ารสนบัสนุน ดา้นการฝึกมาตรฐาน การอบรม 

และมีโยบายชดัเจนการเป็นศูนยก์ลางสปาเอเชีย ความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อมาตรฐานการ

ให้บริการ พบว่า ชาวไทยมีระดบัความพึงพอใจน้อยกว่าความคาดหวงัในด้านผลิตภณัฑ์ท่ีใช้  ผู ้

ให้บริการ และดา้นความปลอดภยั ส่วนนักท่องเท่ียวต่างชาติมีระดบัความพึงพอใจเกินกว่าความ

คาดหวงั ยกเวน้ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ และดา้นความปลอดภยั จุดประสงคใ์นการใช้เพื่อตอ้งการส่งเสริม

สุขภาพและเพื่อการบาํบดัอาการเจ็บป่วยเป็นส่วนใหญ่ นักท่องเท่ียวชาวไทยเลือกใช้บริการโดย

พิจารณาเร่ืองราคาและรูปแบบการให้บริการเป็นสําคญั รวมถึงสปาท่ีได้รับการรับรองมาตรฐาน 

สําหรับนักท่องเท่ียวต่างชาติมีการเลือกสปา จากขนาดของสถานประกอบการ เคร่ืองมือและ

อุปกรณ์ท่ีใช ้ส่ิงอาํนวยความสะดวก เป็นสาํคญั Resort/Hotel Spa มีจาํนวนมากท่ีสุด จาํนวน 6 แห่ง 

ไดรั้บการรับรองมาตรฐานแลว้ 3 แห่ง ขอ้เสนอแนะ ควรสร้างแรงจูงใจดึงดูดนกัท่องเท่ียวโดยการ
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สร้างเอกลกัษณ์เฉพาะดา้นวฒันธรรมลา้นนาในจงัหวดัเชียงรายให้แตกต่างจากท่ีอ่ืน และควรให้มี

การแบ่งระดบัการใหบ้ริการตามลกัษณะความตอ้งการของฐานลูกคา้ท่ีมี 

 ปาลีรัตน์ และ คณะ (2548) ได้ศึกษา การพฒันาศักยภาพการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 

(สปา) กลุ่มผูบ้ริหารภาครัฐและเอกชน บริษทันาํเท่ียว ผูป้ระกอบการสปา และนกัท่องเท่ียวในพื้นท่ี 

7 จงัหวดั สภาพการดาํเนินการ พบว่า มีผูม้าขอข้ึนทะเบียนเป็นจาํนวนมาก ปัญหา คือ บุคลากรท่ี

ตรวจสอบมาตรฐานไม่ เพียงพอ มีการเก็บภาษีซํ้ าซ้อน การขาดดุลการค้ากับต่างประเทศ 

ชาวต่างชาติเข้ามาลงทุนและใช้ผลิตภัณฑ์ของต่างประเทศ มีบริการแอบแฝง การตลาดและ

ประชาสัมพนัธ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั มีรูปแบบการใหบ้ริการนอ้ย ขาดเงินทุน บางรายไม่ให้ความร่วมมือ  

กลุ่มบริษทันาํเท่ียวเห็นว่าสปา ยงัไม่สามารถผลกัดนัให้เป็นตวัหลกัท่ีจะส่งเสริมการท่องเท่ียวได ้

บริการเฉพาะกลุ่มและมีอตัราค่าบริการสูง จึงเป็นตวัเสริมและสร้างมูลค่า (Valued Added)  ขาด

ความชัดเจนและต่อเน่ืองในนโยบายท่ีเปล่ียนบ่อย ขาดการประสานงาน องค์การปกครองส่วน

ทอ้งถ่ินขาดความรู้และเขา้ใจเร่ืองสปา ด้านกลุ่มผูป้ระกอบการให้ขอ้มูล ดงัน้ี นักท่องเท่ียวเฉล่ีย

เดือนละ 464 คน ส่วนใหญ่เดินทางมาเอง รองลงมาพกัท่ีโรงแรม และบริษทัทวัร์พามา เป็นชาวไทย

และเอเชียมากท่ีสุด รองลงมาเป็นยุโรป และอเมริกา ใช้จ่ายคร้ังละ 1,001- 3,0000 บาท ใช้บริการ

คร้ังละ 1-2 ชั่วโมง อุปสรรค คือ ขาดการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ มีจาํนวนสถานบริการมาก

เกินไป   การนาํมาตรฐานสปาสากลมาใช้ไม่ไดก้บัขนาดสถานท่ีตั้ง  ขาดโรงเรียนฝึกวิชาชีพและ

อบรมท่ีมีมาตรฐาน บุคลากรขาดทกัษะการใช้ภาษาต่างประเทศ  ปัญหาเร่ืองเวลาปิด-เปิดสถาน

บริการสปา ส่วนนกัท่องเท่ียวพบวา่ มีความพึงพอใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นสภาพแวดลอ้ม ดา้น

บริการ ดา้นบุคลากร ความพึงพอใจในระดบัปานกลางคือ อตัราค่าบริการ ปัญหาอุปสรรคคือ ผูม้า

ใชบ้ริการยงัขาดความรู้ความเขา้ใจท่ีแทจ้ริงในเร่ืองสปา และการบริการยงัไมไดม้าตรฐานสากล 

   



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

การวิจัยเร่ือง การพัฒนากลยุทธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด 

ประเทศไทย ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศึกษาตามขั้นตอน ดงัน้ี 

  

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากร (Population)  

 1. นกัท่องเท่ียว ประกอบดว้ยนกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเขา้รับบริการใน

สถานประกอบการเพื่อสุขภาพจงัหวดัตราด   

 2.  ผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพ ประกอบด้วยผูป้ระกอบการสปาเพื่อสุขภาพและนวด

เพื่อสุขภาพท่ีได้รับการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุขจงัหวดัตราด ปี พ.ศ. 2559 

จาํนวนทั้งหมด 24 แห่ง (สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัตราด, 2559)  

 

ตารางท่ี 3.1  แสดงรายช่ือสถานประกอบการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราดปี พ.ศ. 2559 

 

ลาํดับ ประเภทสถานประกอบการ ช่ือสถานประกอบการ ทีต่ั้ง 

1 สปาเพื่อสุขภาพ อปัสรา สปา เกาะชา้ง 

2 สปาเพื่อสุขภาพ ไฮดอ์เวย ์สปา เกาะชา้ง 

3 สปาเพือ่สุขภาพ เอมเมอรัลด์ สปา เกาะชา้ง 

4 สปาเพื่อสุขภาพ เดอะ เนเจอรัล สปา เกาะชา้ง 

5 สปาเพื่อสุขภาพ ชิล สปา เกาะชา้ง 

6 สปาเพื่อสุขภาพ บวัสปา เกาะชา้ง 

7 สปาเพื่อสุขภาพ สิตา สปา เกาะชา้ง 

8 สปาเพื่อสุขภาพ ซิกส์เซน้ส์ สปา เกาะกดู 

9 นวดเพื่อสุขภาพ ร่มไทรทองนวดแผนไทย เมืองตราด 

10 นวดเพื่อสุขภาพ ศูนยเ์รียนรู้ส่งเสริมแพทยแ์ผนไทย เมืองตราด 

11 นวดเพื่อสุขภาพ บวัมสัสาจ เกาะชา้ง 

12 นวดเพื่อสุขภาพ อเวย ์มาสสาจ เกาะกดู 
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ตารางท่ี 3.1  (ต่อ)  

 

ลาํดับ ประเภทสถานประกอบการ ช่ือสถานประกอบการ ทีต่ั้ง 

13 สปาเพื่อสุขภาพ ว-ีสปา บาย ปานวมิาน เกาะชา้ง 

14 นวดเพื่อสุขภาพ ดี.ดี นวดแผนไทย เมืองตราด 

15 นวดเพื่อสุขภาพ รุ่งแผนไทย เมืองตราด 

16 นวดเพื่อสุขภาพ พาเฮง เมืองตราด 

17 นวดเพื่อสุขภาพ ตุก๊ นวดแผนไทย เมืองตราด 

18 นวดเพื่อสุขภาพ บา้นสบาย สบาย นวดแผนไทย เมืองตราด 

19 นวดเพื่อสุขภาพ นุชนวดแผนไทย เมืองตราด 

20 นวดเพื่อสุขภาพ สตาร์ นวดไทย เกาะชา้ง 

21 นวดเพื่อสุขภาพ ลากนู นวดแผนไทย เกาะชา้ง 

22 นวดเพื่อสุขภาพ ณฐัฐา นวดไทย เกาะชา้ง 

23 นวดเพื่อสุขภาพ หตัถะ นวดไทย เกาะชา้ง 

24 นวดเพื่อสุขภาพ อร มาซซาจ เกาะชา้ง 

 

ท่ีมา : สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัตราด 

  

  กลุ่มตัวอย่าง (Sample)  

      1. นักท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีใช้บริการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีสถาน

ประกอบการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราด เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้

การคาํนวณกลุ่มตวัอย่าง ในกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% (นราศรี 

ไววนิชกุล และชูศกัด์ิ อุดมศรี, 2554: 133) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน ดงัน้ี 

          n   =      Z2PQ 

                         B2       

 เม่ือ n  =  ขนาดของตวัอยา่ง 

         P  =  ความน่าจะเป็นของประชากร (สัดส่วนท่ีใช ้50% หรือ 0.50) 

 Q  =  1-P 

         Z  =  Z Score ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 %  มีค่า Z = 1.96 

 B  =  ระดบัความคลาดเคล่ือน ซ่ึงกาํหนดใหมี้ค่า 5%  
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แทนค่า    n       =  (1.96) 2(0.5)(0.5)     =      385  คน 

             (0.05)2 

 

 ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีคาํนวณไดเ้ท่ากบั 385 คน ราย เพื่อป้องกนัความผิดพลาดในการ

เก็บตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดเ้พิ่มขนาดกลุ่มตวัอยา่งสาํรองไว ้15 คน รวมทั้งส้ิน 400 คน 

 2. สถานประกอบการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราด 24 แห่ง หาขนาดกลุ่มตวัอย่างของ

ประชากรท่ีมีขนาดเล็กตามตาราง Krejcie and Morgan, 1970 อา้งถึงใน นพปฏล สมิตานนท,์ 2553

โดยการเทียบบญัญติัไตรยางศ์ได้จาํนวน 23 แห่ง โดยการสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple Random 

Sampling) ด้วยวิธีการจบัฉลากเลือกตัวอย่างโดยไม่มีการแทนท่ี แต่เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการ

จาํนวน 3 แห่ง ไม่อนุญาตใหเ้ก็บขอ้มูล จึงทาํใหส้ามารถเก็บขอ้มูลไดเ้พียง 20 แห่ง  

 สัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารสถานประกอบการดว้ยคาํถามก่ึงโครงสร้าง จาํนวน 6 คน ท่ี

ยินดีให้ข้อมูล ประกอบด้วย สปาเพื่อสุขภาพ 3 คน นวดเพื่อสุขภาพ 3 คน  รวมถึงนักวิชาการ 

สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัตราด 1 คน และผูบ้ริหารกระทรวงสาธารณสุข 1 คน รวมเป็น 2 คน 

 การเลือกตวัอย่างตามความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่าง

เป็นระบบ (Systematic Sampling) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548) มีขั้นตอนดงัน้ี 

1. สร้างกรอบตวัอยา่ง แลว้ใหห้มายเลขกาํกบัแต่ละหน่วยเป็นหมายเลข 1-N 

2. คาํนวณระยะห่าง = N/n = k 

 3. เลือกตัวอย่างหน่วยแรก โดยสุ่มตัวอย่างท่ีหมายเลข 1 ถึง k  (1 ≤  r ≤  k) จะได้

หน่วยท่ี r ในกรอบตวัอยา่งเป็นหน่วยแรก 

 4. เลือกตวัอยา่งหน่วยท่ี 2 ใหห่้างจากหน่วยแรก = k  นัน่คือ เลือกหน่วยท่ี r + k  

 5. เลือกตวัอยา่งถดัไป โดยให้ห่างจากหน่วยก่อนหนา้เท่าๆ กนั โดยมีระยะห่าง = k ทาํ

เช่นน้ีจนไดต้วัอยา่งครบ 400 คน 

 พื้นท่ีการวจิยั คือ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ ในพื้นท่ีจงัหวดัตราดจาํนวน 20 แห่ง 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือวิจยัเป็นแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ โดยมีการ

ดาํเนินการสร้างตามลาํดบั ดงัน้ี 

 1. ศึกษาความรู้เก่ียวกบัการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพจากเอกสาร แนวคิดและทฤษฎี และ

วจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพือ่นาํมาใชใ้นการสร้างแบบสอบถาม 



68 

 

 2. สร้างแบบสอบถามฉบบัร่างแลว้เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์เพื่อตรวจสอบ

และปรับปรุงแบบสอบถามใหมี้ความสมบูรณ์ ครอบคลุมวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 

 3. ปรับปรุง แกไ้ขแบบสอบถามตามคาํแนะนาํของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

 4. นาํแบบสอบถามท่ีผ่านความเห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาเสนอผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน

เพื่อพิจารณาตรวจสอบความเหมาะสมและความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ภาษาท่ีใช้

และการประเมินท่ีถูกตอ้ง แลว้นาํมาหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของเคร่ืองมือ IOC (Index of Item 

Objectives Congruence) (น ราศ รี  ไววนิ ช กุ ล  แล ะ  ชู ศัก ด์ิ  อุดม ศ รี, 2554) คื อ  ก ารพิ จารณ า

แบบสอบถามเป็นรายขอ้ของผูเ้ช่ียวชาญแลว้ประเมินความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์ารวิจยั

กบัแบบสอบถาม โดยกาํหนดเกณฑก์ารพิจารณาใหค้ะแนนเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 

  เห็นวา่สอดคลอ้ง ใหค้ะแนน +1 

  ไม่แน่ใจ  ใหค้ะแนน  0 

  เห็นวา่ไม่สอดคลอ้ง ใหค้ะแนน -1 

 การวเิคราะห์ความสอดคลอ้ง (IOC) คาํนวณ ดงัน้ี 

 สูตร  IOC  =   ΣR 

                                                  N 

 IOC   คือ ความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัแบบสอบถาม 

 ΣR    คือ ผลรวมของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 

 N     คือ จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 5. นาํขอ้มูลท่ีรวบรวมจากความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญมาคาํนวณหาค่า IOC โดยใช้

แบบสอบถามขอ้ท่ีมีค่าดชันีความสอดคลอ้งตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไป จึงจะถือวา่มีความเท่ียงตรงตามเน้ือหา 

ดงันั้น ขอ้คาํถามใดท่ีไดค่้า IOC ตํ่ากวา่ 0.5 ตอ้งถูกตดัทิ้งหรือนาํไปแกไ้ขปรับปรุงตามคาํแนะนาํ 

 6. นาํแบบสอบถามมาปรับแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ นาํเสนอต่ออาจารย์

ท่ีปรึกษาวทิยานิพนธ์อีกคร้ัง  

 7. นาํแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try-out) กบันกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด 

ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน (นกัท่องเท่ียวชาวไทย 25 คน นกัท่องเท่ียวต่างชาติ 5 คน) แลว้

หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ด้วยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ   

ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (Cronbach, 1951 อา้งถึงใน นพปฏล สมิตานนท,์ 2553) 

ผูว้จิยัดาํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Windows ซ่ึงมีสูตร ดงัน้ี 

             α    =       K                 ΣSi
2 

                                                     K - 1                S t
2            

1 - 
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  α   คือ   ค่าความเช่ือมัน่ 

  K   คือ   จาํนวนขอ้ 

  Si
2  คือ   ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

  S t
2  คือ   ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

จากการประมวลผลข้อคาํถามท่ีวดัเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าลิเคิร์ท (Likert 

scale) ไดค้่าความเช่ือมัน่ในแต่ละดา้นมีค่ามากใกล ้1 แสดงความเช่ือถือไดข้องคาํถามวา่มีมาก โดย

สรุปรวมค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.972 ดงัแสดงในตารางท่ี 3.2 

 

ตารางท่ี 3.2 ค่าความเช่ือมัน่ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของแบบสอบถาม 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของแบบสอบถาม 

1. ผลิตภณัฑบ์ริการ 0.974 

2. ช่องทางการจาํหน่าย 0.930 

3. ราคาและความคุม้ค่า 0.875 

4. การส่งเสริมการตลาดและการใหข้อ้มูล 0.960 

5. กระบวนการ 0.941 

6. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 0.933 

7. บุคลากร 0.963 

8. การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ 0.945 

          รวม 0.972 

 

 8. นาํแบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง  

 9. จากนั้นนาํขอ้มูลท่ีเก็บไดจ้ากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์มาทาํการวเิคราะห์และ

อภิปรายผลต่อไป 

 รูปแบบของเคร่ืองมือ 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 2 แบบ มีขั้นตอนการดาํเนินการสร้าง 

ตามลาํดบั ดงัน้ี 
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 1. แบบสอบถาม (Questionnaire) ไดม้าจากการศึกษาหาความรู้เก่ียวกบัการท่องเท่ียว

เชิงสุขภาพในดา้นต่างๆ เพื่อนาํมาใชใ้นการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวตัถุประสงคก์ารวิจยั 

โดยรูปแบบของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลแบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ประกอบดว้ย 

  1) เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

  2) อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

  3) ระดบัการศึกษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

  4) สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

  5) อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

  6) รายไดต่้อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

  7) สัญชาตินกัท่องเท่ียว ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการใช้บริการเพื่อสุขภาพ ลกัษณะเป็น

คาํถามชนิดใหเ้ลือกตอบ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคาดหวงัและความพึงพอใจจากการใชบ้ริการเพื่อ

ส่งเสริมสุขภาพ ลักษณะเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิดให้เลือกตอบ ใช้ระดับการวดัข้อมูล

ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงวดัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียว 5 ระดบั (Likert Scale) 

โดยเลือกใหค้ะแนน คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด ดว้ยตวัเลข 5, 4, 3, 2, 1 ตามลาํดบั 

 ผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผลขอ้มูลอนัตรภาคชั้น โดยใชสู้ตรการคาํนวณความ

กวา้งของอนัตรภาคชั้น (พิมพา หิรัญกิตติ และคณะ, 2552) ดงัน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   =    ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

                           จาํนวนชั้น 

                =   5 – 1      =   0.80 

      5 

 ดงันั้นเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉล่ียประเภทอนัตรภาคชั้น มีดงัน้ี 

 คะแนน   4.21 - 5.00 =  ระดบัความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 

    3.41 - 4.20 =  ระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก 

    2.61 - 3.40 =  ระดบัความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 

    1.81 - 2.60 =  ระดบัความคิดเห็นในระดบันอ้ย 

    1.00 - 1.80 =  ระดบัความคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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 ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของนกัท่องเท่ียว เป็นคาํถามปลายเปิด 

 2. แบบสัมภาษณ์ เพื่อใช้เก็บข้อมูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการบริการเพื่อสุขภาพ 

เจา้หนา้ท่ีภาครัฐ ซ่ึงเป็นคาํถามก่ึงโครงสร้าง มีดงัต่อไปน้ี  

    1) ท่านคิดว่าศกัยภาพของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (สปาเพื่อสุขภาพและนวดเพื่อ

สุขภาพ) ในจงัหวดัตราดในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร  

    2) ท่านคิดวา่แนวโนม้การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ สปา/นวดเพื่อสุขภาพในอนาคตเป็น

อยา่งไร 

    3) การออกกฎหมายควบคุมสถานบริการเพื่อสุขภาพท่ีเพิ่งออกมาใช ้มีผลกระทบต่อ

ท่านหรือไม่ อยา่งไร 

    4) มีการรวมกลุ่ม/การสร้างเครือข่ายของผูป้ระกอบการ หรือการสนับสนุนจาก

ภาครัฐเพื่อพฒันาการประกอบธุรกิจบริการเพื่อสุขภาพหรือไม่ อยา่งไร 

    5) ท่านคิดว่า จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และความอุปสรรคด้านการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพในจงัหวดัตราด คืออะไร 

    6) ในฐานะท่ีท่านเป็นผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพ ท่านใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการอย่างไร   (ผลิตภัณฑ์บริการ ราคาและความคุ้มค่า ช่องทางการจัดจําหน่าย 

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ การส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูล กระบวนการใหบ้ริการ บุคลากรผู ้

ใหบ้ริการ การเพิ่มผลผลิตและควบคุมคุณภาพ) 

    7) ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

  

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive research) และการวิจยัเชิงสํารวจ 

(Exploratory research) เพื่อศึกษาการพฒันากลยุทธ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด โดยมี

แหล่งขอ้มูล ดงัน้ี 

 1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการวิจยัภาคสนาม โดยใชแ้บบสอบถาม

กับนักท่องเท่ียวในจังหวดัตราด ตามกลุ่มเป้าหมายท่ีกําหนดไว ้เพื่อให้ได้ข้อมูลส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ ความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ และ

การสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-Depth interview) ผู ้ประกอบการเพื่อสุขภาพ  และเจ้าหน้าท่ีภาครัฐ

 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ตาํรา รายงานวิจยั 

วทิยานิพนธ์ ส่ิงพิมพท์างวชิาการ และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต  
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 ผูว้จิยัทาํการประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูล โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

   1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) นาํมาคดัแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

 2. การลงรหสัขอ้มูล (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาลงรหสัท่ีไดก้าํหนดไว ้

 3. การประมวลผลขอ้มูล นําแบบสอบถามท่ีผ่านการลงรหัสเรียบร้อยแล้วมาบนัทึก

ขอ้มูลลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ในการประมวลผล 

 4.  การวเิคราะห์ขอ้มลู มีดงัน้ี 

     4.1 นาํขอ้มูลทัว่ไป และพฤติกรรมการใชบ้ริการของนกัท่องเท่ียว โดยการแจกแจง

ความถ่ี หาค่าร้อยละ และนาํเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง  

     4.2 นาํขอ้มูลความคาดหวงัและความพึงพอใจมาแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมติฐาน คือ 

Paired-sample t Test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2555) ทดสอบความแตกต่างโดยเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

สําหรับตวัอย่างท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั (Dependent Sample) ให้เห็นถึงความแตกต่างกนัให้ชัดเจน

มากข้ึน แลว้นาํเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง มีสูตร ดงัน้ี 

 

 ค่าเฉล่ียตวัอยา่ง:    d      =     ∑   d  i 

                                                                                                         n       

 ค่าแปรปรวนตวัอยา่ง:    Sd
2    =     ∑   ( d i - d )2 

           n  -  1 

 di = X1i –X2i  ค่าแตกต่างของข้อมูล คู่ท่ี  i โดยให้  X1i และ X2i เป็นค่าของข้อมูล

ตวัอยา่งคู่ท่ี i, i  = 1,2,…,n 

 สถิติทดสอบ:  t        =      d - d 0 

       Sd/ n  

 ตั้งสมมติฐานเพื่อการทดสอบ 

H0 : ค่าเฉล่ียความคาดหวงัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ≤ ค่าเฉล่ียความพึงพอใจต่อ    

       ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

H1 : ค่าเฉล่ียความคาดหวงัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด > ค่าเฉล่ียความพึงพอใจต่อ    

       ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัให ้α  = .05 



73 

 

การสรุปผลการทดสอบดว้ยโปรแกรม SPSS ดงัน้ี 

สมมติฐาน การปฏิเสธ H0  (ยอมรับ H1 ) 

1.  H1 :  µ1 =  µ2 Sig.(2-tailed) <  α 

2.  H1 :  µ1 >  µ2 Sig.(2-tailed) <  α   และ  t > 0 

       2 

3.  H1 :  µ1 <  µ2 Sig.(2-tailed) <  α   และ  t < 0 

       2 

 4. ข้อมูลเชิงคุณภาพท่ีได้จากการสัมภาษณ์ นํามาจาํแนกออกตามประเด็นคาํถาม 

ตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูล เก็บรวบรวมข้อมูลตามลักษณะการวิจยัเชิงคุณภาพ พร้อมกับ

พิจารณาความสมบูรณ์ของขอ้มูล โดยดูจากวตัถุประสงค์การวิจยั และกรอบแนวคิดในการวิจยั 

ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบสปาเพื่อสุขภาพและนวดเพื่อสุขภาพ ตวัแทนภาครัฐท่ีมี

ส่วนในการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด  แลว้จึงทาํการวิเคราะห์โดยใช้หลกั

ส่วนประสมการตลาดบริการ การวิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix นาํเสนอในรูปพรรณนา 

เพื่อนาํมาพฒันากลยทุธ์การตลาดการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราดต่อไป 

 สรุประยะเวลาการวจิยัและการทาํงานตามขั้นตอนต่างๆ 

 ขั้นตอนการศึกษา   ช่วงระยะเวลาดาํเนินการ 

 1. การวจิยัเอกสาร   19 ธนัวาคม-15 เมษายน 2560 

 2. การแจกแบบสอบถาม   20 เมษายน-20 มิถุนายน 2560 

 3. การสัมภาษณ์เชิงลึก   1 มิถุนายน-22 มิถุนายน 2560 

 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 

 

  

 การศึกษาเร่ือง การพฒันากลยุทธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด

ในบทน้ี จะนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลซ่ึงจาํแนกออกเป็น 2 ส่วน คือ ผลข้อมูลท่ีได้จาก

แบบสอบถามนักท่องเท่ียว และผลข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกสถานประกอบการ และ

ผูเ้ช่ียวชาญดา้นบริการสนบัสนุนสุขภาพหน่วยงานภาครัฐ 

  

1. การวเิคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 

 การวิเคราะห์แบบสอบถาม โดยการรวบรวมข้อมูลและนําไปวิเคราะห์ด้วยสถิติ

พรรณนา  ซ่ึงสามารถนาํเสนอไดใ้นรูปตารางประกอบความเรียง ดงัน้ี  

 1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จากการสุ่มตวัอย่าง 400 คน (ไดจ้าํนวนเป็น

นกัท่องเท่ียวชาวไทย 300 คน นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 100 คน) นาํมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

และหาค่าร้อยละ (Percentage) ผลการวเิคราะห์ มีดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบ 

 

 ขอ้มลูทัว่ไป จาํนวน (n=400) ร้อยละ 

เพศ หญิง 231 57.8 

 ชาย 169 42.2 

อาย ุ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 9 2.2 

 21-30 ปี 74 18.5 

 31-40 ปี 124 31 

 41 ปี ข้ึนไป 193 48.3 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 193 48.2 

 ปริญญาตรี 161 40.3 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 46 11.5 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ)  

 

 ขอ้มูลทัว่ไป จาํนวน (n=400) ร้อยละ 

สถานภาพสมรส โสด 168 42 

 สมรส 188 47 

 หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 44 11 

อาชีพ คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 155 38.8 

 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 48 12 

 พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 99 24.7 

 นกัเรียน/นกัศึกษา 10 2.5 

 แม่บา้น/พอ่บา้น/ผูเ้กษียณอาย ุ 44 11 

 อ่ืนๆ 44 11 

รายได ้ ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 130 32.5 

 20,001-40,000 บาท 124 31 

 40,001-60,000 บาท 70 17.5 

 60,001-80,000 บาท 21 5.3 

 มากกวา่ 80,000 บาท ข้ึนไป 55 13.7 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี

จาํนวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 และเป็นเพศชายจาํนวน 169  คน คิดเป็นร้อยละ 42.2  มีอาย ุ41 

ปี ข้ึนไป จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 อายุ 31-40 ปี จาํนวน  124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 และ

อายุ 21-30 ปี จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ตามลําดับ การศึกษาตํ่ากว่าระดับปริญญาตรี 

จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 คน สูง

กว่าปริญญาตรี จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 ตามลาํดบั สมรสแลว้ จาํนวน 188 คน คิดเป็น

ร้อยละ 42 เป็นคนโสดจาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 และหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จาํนวน 44 

คน คิดเป็นร้อยละ 11 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อย

ละ 38.8  พนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 และข้าราชการหรือ

พนกังานของรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ตามลาํดบั ซ่ึงส่วนใหญ่มีรายไดต้ ํ่ากว่า

หรือเท่ากบั 20,000 บาท จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รายได้ 20,001-40,000 บาท จาํนวน 
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124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 และ มากกว่า 80,000 บาท ข้ึนไป จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 

ตามลาํดบั 

1.2 ขอ้มูลพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว  นาํมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ  

(Percentage) ผลการวเิคราะห์ มีดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ   

  

วตัถุประสงค ์ จาํนวน (คน)  ร้อยละ  ลาํดบั 

คลายเครียด 204 51 2 

ผอ่นคลายอาการปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ 265 66.3 1 

ดูแล/ส่งเสริมสุขภาพ 145 36.3 3 

บาํบดั/รักษาโรค 49 12.3 4 

ทดลองใชท้รีตเมนตต่์างๆ 32 8 5 
 

หมายเหตุ เป็นคาํถามท่ีใหเ้ลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่มีจุดประสงค์

ในการใช้บริการเพื่อสุขภาพเพื่อผ่อนคลายอาการปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ จาํนวน 265 คิดเป็นร้อยละ 

66.3 รองลงมา คือ เพื่อคลายเครียด จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51 และอนัดบัท่ี 3 เพื่อดูแลหรือ

ส่งเสริมสุขภาพ จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 

 

ตารางท่ี 4.3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

 

เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ จาํนวน (คน)  ร้อยละ   ลาํดบั  

ช่ือเสียง 141 35.3 9 

ความน่าเช่ือถือ 196 49 4 

การบริการมีคุณภาพไดม้าตรฐาน 217 54.3 2 

ความสะอาด 243 60.8 1 

ความปลอดภยั 176 44 7 

อตัราคา่บริการเหมาะสม 189 47.3 5 
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ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 

  

เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ จาํนวน (คน)  ร้อยละ   ลาํดบั  

สวยงามบรรยากาศดี 183 45.8 6 

วสัดุอุปกรณ์มีความพร้อม 77 19.3 11 

รูปแบบทรีตเมนตมี์หลากหลาย 66 16.5 13 

สะดวกในการเดินทาง 149 37.3 8 

พนกังานมีอธัยาศยัไมตรีดี 200 50 3 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบ 80 20 10 

มีผูเ้ช่ียวชาญคอยใหค้าํปรึกษา 68 17 12 

การประชาสัมพนัธ์/การตลาด 24 6 14 
 

หมายเหตุ เป็นคาํถามท่ีใหเ้ลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ

โดยมีเหตุผลด้านความสะอาด จาํนวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมา คือ การบริการมี

คุณภาพและได้มาตรฐาน จาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 และอันดับท่ี 3 คือ พนักงานมี

อธัยาศยัไมตรีดี จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 

 

ตารางท่ี 4.4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ 

 

การเคยมาใชบ้ริการ จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

คร้ังแรก 88 22 

เคยใชบ้ริการมาก่อน 312 78 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการเพื่อสุขภาพมาก่อน จาํนวน 

312  คน คิดเป็นร้อยละ 78  จาํนวนคร้ังท่ีเคยใชบ้ริการ นกัท่องเท่ียวตอบแตกต่างกนั ส่วนใหญ่ตอบ

หลายคร้ัง และมาใชบ้ริการเป็นคร้ังแรก จาํนวน 88  คน คิดเป็นร้อยละ 22  
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ตารางท่ี 4.5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามผูร่้วมเดินทางมาใชบ้ริการ 

 

ผูร่้วมเดินทางมาใชบ้ริการ จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

 มาคนเดียว  186 46.5 

 มากบัครอบครัว  98 24.5 

 มากบัเพื่อน  100 25 

 มากบัท่ีทาํงาน  14 3.5 

 มากบับริษทัทวัร์ 2 0.5 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่เดินทางมาใช้

บริการคนเดียว จาํนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 รองลงมา มากบัเพื่อน จาํนวน  100 คน ร้อยละ 

25 และมากบัครอบครัว จาํนวน 98 คน ร้อยละ 24.5 ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความถ่ีในการใช ้ 

 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

 นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  173 43.2 

 1-2 คร้ังต่อเดือน  179 44.8 

 3-4 คร้ังต่อเดือน  32 8 

 มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน  16 4 

 

จากตารางท่ี 4.6 นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อ

เดือน จาํนวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ น้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน (ภายใน 1 เดือน

ไม่ได้มาใช้บริการเลย)  จาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.2  และใช้บริการ 3-4 คร้ังต่อเดือน 

จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 ตามลาํดบั   
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ตารางท่ี 4.7 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามช่วงวนัท่ีมาใช ้

 

ช่วงวนัท่ีมาใช ้ จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

จนัทร์ - ศุกร์ 134 33.5 

เสาร์ – อาทิตย ์ 165 41.3 

วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 101 25.3 

 

จากตารางท่ี 4.7 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่มาใช้บริการในวนั

เสาร์-อาทิตย ์จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมา คือ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ จาํนวน 134 คน 

คิดเป็นร้อยละ 33.5 และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ25.3 ตามลาํดบั   

 

ตารางท่ี 4.8  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามช่วงเวลาท่ีมาใช ้

  

ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

9.00-12.00 น. 95 23.8 

12.01-15.00 น. 113 28.2 

15.01-18.00 น. 108 27 

18.01-21.00 น. 84 21 

 

จากตารางท่ี 4.8 นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการช่วงเวลา 

12.01-15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 28.2 รองลงมาคือ 15.01-18.00 น. จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 

และช่วงเวลา 9.00-12.00 น. จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 ตามลาํดบั   

 

ตารางท่ี 4.9  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

ตํ่ากวา่ 500 บาท 234 58.5 

500-1,500 บาท 116 29 

1,501-2,500 บาท 30 7.5 

2,501-3,500 บาท 14 3.5 

มากกวา่ 3,500 บาท ข้ึนไป 6 1.5 
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จากตารางท่ี 4.9 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ใช้จ่ายต่อคร้ังน้อย

กว่า 500 บาท จาํนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา คือ 500-1,500 บาท จาํนวน 116 คน 

คิดเป็นร้อยละ 29 และ 1,501-2,500 บาท จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามลาํดบั   

 

ตารางท่ี 4.10  จาํนวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามทรีตเมนตท่ี์นิยมใช ้

 

รูปแบบ/ทรีตเมนตท่ี์นิยมใชบ้ริการ จาํนวน (คน)  ร้อยละ  ลาํดบั  

การทาํทรีตเมนตห์นา้  56 14 7 

การทาํทรีตเมนตต์วั 81 20.3 6 

การนวดหลงั ไหล่ และศีรษะ 249 62.3 1 

การนวดดว้ยนํ้ามนัหอมระเหย 112 28 4 

การนวดตวั 193 48.3 2 

การนวดประคบสมุนไพร 88 22 5 

การกดจุดสะทอ้นท่ีฝ่าเทา้และฝ่ามือ 120 30 3 

การบาํบดัดว้ยนํ้าและความร้อน 14 3.5 11 

การออกกาํลงักายเพื่อสุขภาพ 22 5.5 9 

การกาํจดัของเสียและสารพิษออกจากร่างกาย 24 6 8 

การฝึกสมาธิ 15 3.8 10 

 

หมายเหตุ เป็นคาํถามท่ีใหเ้ลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่เลือกใช้

บริการนวดหลงั ไหล่ และศีรษะ จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมา คือ การการนวดตวั 

จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 และ อนัดบัท่ี 3 คือ การกดจุดสะทอ้นท่ีฝ่าเทา้และฝ่ามือ จาํนวน 

120 คน คิดเป็นร้อยละ 30  

 

ตารางท่ี 4.11  จาํนวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามการรับรู้ข่าวสาร 

 

การรับรู้ข่าวสาร จาํนวน (คน)  ร้อยละ   ลาํดบั  

คาํแนะนาํของเพื่อน/ญาติ/ครอบครัว 310 77.5 1 
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ตารางท่ี 4.11  (ต่อ) 

 

การรับรู้ข่าวสาร จาํนวน (คน)  ร้อยละ   ลาํดบั  

บริษทันาํเท่ียว 10 2.5 5 

ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ 30 7.5 4 

ส่ือวทิย/ุโทรทศัน์ 2 0.5 6 

ส่ืออิเล็กทรอนิกส์/อินเทอร์เน็ต 120 30 2 

การประชาสัมพนัธ์ 35 8.8 3 

 

หมายเหตุ เป็นคาํถามท่ีใหเ้ลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ทราบข่าวสาร

ของสถานบริการเพื่อสุขภาพ จากคาํแนะนาํของเพื่อน/ญาติ/ครอบครัว จาํนวน 310 คน  คิดเป็น ร้อย

ละ 77.5 รองลงมา คือ ส่ืออิเล็กทรอนิกส์/อินเทอร์เน็ต จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และอนัดบั

ท่ี 3 คือ การประชาสัมพนัธ์ จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

 

ตารางท่ี 4.12  จาํนวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามประเภทสถานบริการ   

                       สุขภาพท่ีนิยมใชบ้ริการ 

 

ประเภทสถานบริการสุขภาพท่ีนิยมใชบ้ริการ จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

Day Spa 233 58.3 

Hotel & Resort Spa 150 37.5 

Destination Spa 12 3 

Medical Spa 5 1.2 

 

จากตารางท่ี 4.12 นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่นิยมใชบ้ริการเพื่อ

สุขภาพจาก Day Spa จาํนวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 รองลงมา คือ Hotel & Resort Spa จาํนวน 

150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 Destination Spa จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 และ Medical Spa 

จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามลาํดบั   
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ตารางท่ี 4.13  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามสถานท่ีตั้ง 

 

สถานท่ีตั้ง จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

ใกลต้วัเมือง/ในแหล่งชุมชน 265 66.3 

ใกลแ้หล่งท่องเท่ียว 80 20 

ไกลแหล่งชุมชน 55 13.7 

 

จากตารางท่ี 4.13 นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการ ส่วนใหญ่เลือกสถานท่ีตั้งใกลต้วัเมือง/ใน

แหล่งชุมชน จาํนวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมาคือ ตั้งอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว จาํนวน 80 

คน คิดเป็นร้อยละ 20 และตั้งอยูไ่กลแหล่งชุมชน จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 ตามลาํดบั   

 

ตารางท่ี 4.14  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการ จาํแนกตามบรรยากาศ            

                       การตกแต่งของสถานท่ี 

 

บรรยากาศการตกแต่งของสถานท่ี จาํนวน (n=400)  ร้อยละ  

แบบธรรมชาติ 192 48 

แบบไทย 188 47 

แบบบาหลี 15 3.8 

อ่ืนๆ 5 1.2 

 

จากตารางท่ี 4.14 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ ส่วนใหญ่ชอบบรรยากาศการตกแต่ง

สถานท่ีแบบธรรมชาติ จาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมาคือ ตกแต่งแบบไทย จาํนวน 188 

คน คิดเป็นร้อยละ 47 แบบบาหลี จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และแบบอ่ืน ๆ (แบบสมยัใหม่ 

และแบบผสมผสาน) จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามลาํดบั   

 1.3 ขอ้มูลความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดของนกัท่องเท่ียว 

นาํมาหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  โดย X แทน ค่าเฉล่ีย และ 

S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน นาํมาอธิบายประกอบความเรียง ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.15  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วน        

                       ประสมการตลาด จาํแนกรายดา้น และผลรวม 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ความคาดหวงั ความพึงพอใจ 

X  S.D. 
แปร

ผล 

อนั 

ดบั 
X  S.D. 

แปร

ผล 

อนั 

ดบั 

1. ผลติภัณฑ์บริการ         

1.1 ผลิตภณัฑแ์ละการบริการมีความ    

หลากหลาย มีความน่าสนใจ 

3.94 0.83 มาก 4 4.16 0.75 มาก 2 

1.2 รูปแบบบริการและผลิตภณัฑมี์

ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสถาน

ประกอบการ 

3.86 0.86 มาก 5 4.13 0.79 มาก 4 

1.3 เคร่ืองมือท่ีใชบ้ริการมีความ

สะอาด 

4.12 0.80 มาก 1 4.28 0.74 มาก

ท่ีสุด 

1 

1.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการบริการมี

ความทนัสมยั 

3.86 0.90 มาก 5 3.99 0.89 มาก 7 

1.5 ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรอง เป็น

ประโยชน์ต่อสุขภาพ 

3.97 0.83 มาก 2 4.12 0.75 มาก 5 

1.6 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการบริการได้

มาตรฐาน สามารถใชง้านไดอ้ยา่งดี 

3.95 0.87 มาก 3 4.08 0.81 มาก 6 

1.7 ภูมิปัญญาในการใหบ้ริการมี

ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสถาน

บริการ 

3.97 0.85 มาก 2 4.14 0.82 มาก 3 

รวม 3.95 0.73 มาก - 4.13 0.68 มาก - 

2. ช่องทางการจําหน่าย         

2.1 การเดินทางเขา้ถึงสถานบริการ

สะดวกสบาย 

4.28 0.76 มาก

ท่ีสุด 

2 4.40 0.68 มาก

ท่ีสุด 

2 

2.2 การนดัหมาย สั่งจองการบริการ มี

ความสะดวกรวดเร็ว 

4.29 0.75 มาก

ท่ีสุด 

1 4.39 0.71 มาก

ท่ีสุด 

3 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ)   

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ความคาดหวงั ความพึงพอใจ 

X  S.D. 
แปร

ผล 

อนั 

ดบั 
X  S.D. 

แปร

ผล 

อนั 

ดบั 

2.3 มีเวลาเปิดและปิด ท่ีเหมาะสม 4.27 0.75 มาก

ท่ีสุด 

3 4.41 0.71 มาก

ท่ีสุด 

1 

รวม 4.28 0.69 มาก

ทีสุ่ด 

- 4.40 0.62 มาก

ทีสุ่ด 

- 

3. ราคาและความคุ้มค่า         

3.1 ค่าบริการมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ี

จ่าย 

4.27 0.73 มาก

ท่ีสุด 

1 4.49 0.64 มาก

ท่ีสุด 

1 

3.2 ราคาค่าบริการมีความเหมาะสม

เม่ือเทียบกบับริการในระดบัเดียวกนั 

4.22 0.74 มาก

ท่ีสุด 

2 4.44 0.68 มาก

ท่ีสุด 

2 

3.3 มีป้ายหรือรายการราคาผลิตภณัฑ์

และบริการแสดงใหเ้ห็นชดัเจน 

4.16 0.82 มาก 3 4.36 0.77 มาก

ท่ีสุด 

3 

รวม 4.22 0.68 มาก

ทีสุ่ด 

- 4.43 0.62 มาก

ทีสุ่ด 

- 

4. การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูล 

4.1 มีการส่งเสริมการตลาดท่ีหลาก 

หลาย มีการส่งเสริมการขาย มีการลด

ราคา 

3.74 0.99 มาก 4 3.90 0.94 มาก 3 

4.2 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทาง

ส่ือต่างๆ เช่น อินเทอร์เน็ต ป้าย

โฆษณา แผน่พบั 

3.65 1.03 มาก 5 3.76 1.01 มาก 4 

4.3 สถานประกอบการสามารถให้

ขอ้มูลท่ีเหมาะสม ดึงดูดให้เกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ 

3.75 0.92 มาก 3 3.86 0.89 มาก 5 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ)   

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ความคาดหวงั ความพึงพอใจ 

X  S.D. 
แปร

ผล 

อนั 

ดบั 
X  S.D. 

แปร

ผล 

อนั 

ดบั 

4.4 สถานประกอบการสามารถให้

ขอ้มูลถูกตอ้งน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้

3.94 0.81 มาก 1 4.06 0.76 มาก 1 

4.5 ขอ้ความท่ีใชส้ามารถส่ือถึง

ผลิตภณัฑแ์ละบริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.85 0.85 มาก 2 3.94 0.80 มาก 2 

รวม 3.78 0.82 มาก - 3.90 0.76 มาก - 

5. กระบวนการ         

5.1 กระบวนการใหบ้ริการเป็น

ระบบ มีขั้นตอนท่ีเหมาะสม 

4.03 0.81 มาก 2 4.15 0.78 มาก 2 

5.2 ระยะเวลาในการใหบ้ริการมี

ความเหมาะสม 

4.08 0.75 มาก 1 4.23 0.73 มาก

ท่ีสุด 

1 

5.3 มีการสอบถามถึงความตอ้งการ

และปัญหาจากการใชบ้ริการ 

4.03 0.78 มาก 2 4.12 0.86 มาก 4 

5.4 มีการสอบถามถึงความพอใจ 

และใหค้าํแนะนาํในการแกปั้ญหา

สุขภาพหลงัเขา้รับบริการ 

4.00 0.83 มาก 3 4.13 0.85 มาก 3 

5.5 มีการนาํคาํแนะนาํท่ีไดไ้ป

ปรับปรุงการบริการอยูเ่สมอ 

3.93 0.81 มาก 4 4.09 0.79 มาก 5 

รวม 4.01 0.70 มาก - 4.15 0.70 มาก - 

6. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ         

6.1 ความสะอาดพื้นท่ีภายในสถาน

ประกอบการ 

4.16 0.78 มาก 1 4.37 0.67 มาก

ท่ีสุด 

1 

6.2 ช่ือสถานท่ีหรือตรายีห่อ้เห็น

ชดัเจนสะดุดตา และจดจาํง่าย 

4.04 0.86 มาก 2 4.25 0.78 มาก

ท่ีสุด 

2 

6.3 การออกแบบเป็นสัดส่วน และมี

ความเป็นระเบียบ 

4.03 0.77 มาก 3 4.25 0.72 มาก

ท่ีสุด 

2 



86 

 

ตารางท่ี 4.15  (ต่อ)   

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ความคาดหวงั ความพึงพอใจ 

X  S.D. 
แปร

ผล 

อนั 

ดบั 
X  S.D. 

แปร

ผล 

อนั 

ดบั 

6.4 สถานประกอบการมีความ

สวยงาม โดดเด่น และมีเอกลกัษณ์

เฉพาะ 

3.96 0.86 มาก 4 4.16 0.77 มาก 3 

รวม 4.05 0.69 มาก - 4.26 0.63 มาก

ทีสุ่ด 

- 

7. บุคลากร         

7.1 พนกังานสามารถใหค้วามรู้ 

แนะนาํบริการไดอ้ยา่งเหมาะสม และ

มีทกัษะในการปฏิบติังาน 

4.10 0.75 มาก 3 4.25 0.71 มาก

ท่ีสุด 

4 

7.2 พนกังานมีกริยาสุภาพอ่อนนอ้ม 

มีอธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี 

4.20 0.73 มาก 1 4.38 0.66 มาก

ท่ีสุด 

2 

7.3 พนกังานแต่งกายสะอาด 

เรียบร้อย สวยงาม 

4.19 0.74 มาก 2 4.36 0.69 มาก

ท่ีสุด 

3 

7.4 พนกังานทุกคนใหเ้กียรติและให ้

บริการลกูคา้เป็นอยา่งดีโดยเท่าเทียมกนั 

4.20 0.73 มาก 1 4.41 0.66 มาก

ท่ีสุด 

1 

รวม 4.17 0.69 มาก - 4.34 0.62 มาก

ทีสุ่ด 

- 

8. การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ         

8.1 ผลิตภณัฑ ์เคร่ืองมือ อุปกรณ์มี

คุณภาพและความปลอดภยั 

4.02 0.90 มาก 5 4.21 0.80 มาก

ท่ีสุด 

5 

8.2 การใหบ้ริการไดรั้บการรับรอง

มาตรฐานสถานประกอบการ 

4.11 0.78 มาก 4 4.28 0.75 มาก

ท่ีสุด 

4 

8.3 การดูแลเอาใจใส่และเขา้ใจความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

4.15 0.74 มาก 3 4.31 0.69 มาก

ท่ีสุด 

3 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ)   

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ความคาดหวงั ความพึงพอใจ 

X  S.D. 
แปร

ผล 

อนั 

ดบั 
X  S.D. 

แปร

ผล 

อนั 

ดบั 

8.4 ความมัน่ใจท่ีไดจ้ากการเขา้ใช้

บริการ 

4.21 0.75 มาก

ท่ีสุด 

1 4.41 0.63 มาก

ท่ีสุด 

1 

8.5 ความรับผดิชอบหลงัการ

ใหบ้ริการ 

4.18 0.77 มาก 2 4.33 0.68 มาก

ท่ีสุด 

2 

รวม 4.14 0.70 มาก - 4.31 0.63 มาก

ทีสุ่ด 

- 

  

จากตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาด 8 ดา้น จาํแนกรายดา้น พบวา่ ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมาก มีปัจจยัสองดา้น คือ ดา้นช่องทาง

การจาํหน่าย และด้านราคาและความคุ้มค่า ท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด  ซ่ึงสามารถเรียงลาํดับตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี 1) ช่องทางการจาํหน่าย ( X = 4.28) โดยมีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ 

การนดัหมาย สั่งจองการบริการ มีความสะดวกรวดเร็ว ( X = 4.29) รองลงมา คือ การเดินทางเขา้ถึง

สถานบริการสะดวกสบาย ( X = 4.28)  2) ราคาและความคุม้ค่า ( X = 4.22) มีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ 

ค่าบริการมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย ( X = 4.27) รองลงมา คือ ราคาค่าบริการมีความเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับบริการในระดับเดียวกัน  ( X = 4.22)  3) บุคลากร ( X = 4.17) มีปัจจัยย่อยท่ีสําคัญ คือ 

พนกังานมีกริยาสุภาพอ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ซ่ึงค่าเฉล่ียเท่ากนักบั พนกังานทุก

คนให้เกียรติและใหบ้ริการลูกคา้เป็นอยา่งดีโดยเท่าเทียมกนั ( X = 4.20) รองลงมา คือ พนกังานแต่ง

กายสะอาด เรียบร้อย สวยงาม ( X = 4.19)  4) การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ ( X = 4.14) มีปัจจยั

ยอ่ยท่ีสําคญั คือ ความมัน่ใจท่ีไดจ้ากการเขา้ใชบ้ริการ ( X = 4.21)    รองลงมา คือ ความรับผิดชอบ

หลงัการให้บริการ ( X = 4.18)    5) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ( X = 4.05)   มีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ 

ความสะอาดพื้นท่ีภายในสถานประกอบการ ( X = 4.16) รองลงมา คือ ช่ือสถานท่ีหรือตรายี่ห้อเห็น

ชัดเจนสะดุดตา และจดจาํง่าย ( X = 4.04)  6) กระบวนการ ( X = 4.01) มีปัจจยัย่อยท่ีสําคัญ คือ 

ระยะเวลาในการให้บริการมีความเหมาะสม ( X = 4.08)  รองลงมา คือ กระบวนการให้บริการเป็น

ระบบ มีขั้นตอนท่ีเหมาะสม ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนักบั มีการสอบถามถึงความตอ้งการและปัญหาจาก

การใช ้( X = 4.03)  7) ผลิตภณัฑ์บริการ ( X =3.95) มีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ เคร่ืองมือท่ีใช้บริการมี
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ความสะอาด ( X = 4.12) รองลงมา คือ ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรอง เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ ซ่ึงมีค่า

เท่ากนักบั ภูมิปัญญาในการใหบ้ริการมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสถานบริการ ( X = 3.97) และ 

8) การส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูล ( X = 3.78) มีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ สถานประกอบการ

สามารถให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้( X = 3.94) รองลงมา คือ ขอ้ความท่ีใช้สามารถ

ส่ือถึงผลิตภณัฑแ์ละบริการไดเ้ป็นอยา่งดี ( X = 3.85) 

 ส่วนค่าเฉล่ียคะแนนความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 8 ดา้น จาํแนกราย

ด้าน พบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีเพียงปัจจยั 3 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์บริการ การ

ส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูล และกระบวนการอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสามารถเรียงลาํดบัตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี 1) ราคาและความคุม้ค่า ( X = 4.43)  โดยมีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ 

ค่าบริการมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย ( X = 4.49) รองลงมา คือ ราคาค่าบริการมีความเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับบริการในระดับเดียวกัน ( X = 4.44)  2) ช่องทางการจาํหน่าย ( X = 4.40) มีปัจจยัย่อยท่ี

สําคญั คือ มีเวลาเปิดและปิด ท่ีเหมาะสม ( X = 4.41) รองลงมา คือ การเดินทางเขา้ถึงสถานบริการ

สะดวกสบาย ( X = 4.40)  3) บุคลากร ( X = 4.34) มีปัจจยัย่อยท่ีสําคญั คือ พนักงานมีกริยาสุภาพ

อ่อนนอ้ม มีอธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ( X = 4.41) รองลงมา คือ พนกังานมีกริยาสุภาพอ่อนนอ้ม 

มีอธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ( X = 4.38)  4) การรับประกันและควบคุมคุณภาพ ( X = 4.31) มี

ปัจจัยย่อยท่ีสําคัญ คือ ความมั่นใจท่ีได้จากการเข้าใช้บริการ( X = 4.41) รองลงมา คือ  ความ

รับผิดชอบหลังการให้บริการ ( X = 4.33)  5) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ( X = 4.26) มีปัจจยัย่อยท่ี

สําคญั คือ ความสะอาดพื้นท่ีภายในสถานประกอบการ ( X = 4.37) รองลงมา คือ ช่ือสถานท่ีหรือ

ตรายี่ห้อเห็นชดัเจนสะดุดตาและจดจาํง่าย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนักบั การออกแบบเป็นสัดส่วนและมี

ความเป็นระเบียบ ( X = 4.25)  6) กระบวนการ ( X = 4.15) มีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญั คือ ระยะเวลาในการ

ให้บริการมีความเหมาะสม ( X = 4.23)  รองลงมา คือ กระบวนการให้บริการเป็นระบบ มีขั้นตอนท่ี

เหมาะสม ( X = 4.15)  7) ผลิตภณัฑ์บริการ ( X = 4.13) มีปัจจยัยอ่ยท่ีสําคญั คือ เคร่ืองมือท่ีใชบ้ริการ

มีความสะอาด ( X = 4.28) รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์และการบริการมีความหลากหลาย มีความ

น่าสนใจ ( X = 4.16)  8) การส่งเสริมการตลาดและการใหข้อ้มูล ( X = 3.90) มีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญั คือ 

สถานประกอบการสามารถให้ขอ้มูลท่ีถูกต้องน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได้ ( X = 4.06) รองลงมา คือ 

ขอ้ความท่ีใชส้ามารถส่ือถึงผลิตภณัฑแ์ละบริการไดเ้ป็นอยา่งดี ( X = 3.94)  

 จากขอ้มูลขา้งตน้ นาํค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงัและค่าเฉล่ียคะแนนความพึงพอใจ

ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จาํแนกรายดา้นรวม นาํมาเปรียบเทียบกนั ไดด้งัน้ี 
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ภาพท่ี 4.1  แผนภูมิแท่งแสดงค่าเฉล่ียความคาดหวงักบัค่าเฉล่ียความพึงพอใจ 

 

 จากภาพท่ี 4.1 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความคาดหวงักับความพึงพอใจของ

นกัท่องเท่ียวต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 8 ดา้น พบว่าค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงกว่าค่าเฉล่ีย

ความคาดหวงัทุกดา้น 

 จากนั้ นวิเคราะห์เพื่อทดสอบผลต่างของค่าเฉล่ียข้อมูลด้วยสถิตอนุมานด้วยการ

ทดสอบค่า ”ที” แบบจบัคู่ (Paired-sample t test) โดยการทดสอบหาความแตกต่างค่าเฉล่ียความ

คาดหวงัและค่าเฉล่ียความพึงพอใจ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานไดด้งัน้ี  

H0 : ค่าเฉล่ียความคาดหวงั ≤ ค่าเฉล่ียความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 

H1 : ค่าเฉล่ียความคาดหวงั > ค่าเฉล่ียความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 

เม่ือ X    =   ค่าเฉล่ียของค่าแตกต่างระหวา่งความคาดหวงัและความพึงพอใจ 

S.D.  =   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของค่าแตกต่างระหวา่งความคาดหวงัและความพึงพอใจ 

t        =   การแจกแจงแบบ t (t-distribution) หรือค่าสถิติทดสอบของการทดสอบ H0   

df      =   องศาเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
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Sig. (2-tailed)  =  ค่านยัสาํคญั (Significant) ของสถิติทดสอบ  

                            โดยมีระดบัระดบัความเช่ือมัน่ 95%  นยัสาํคญั α  = .05  

 

ตารางท่ี 4.16  ผลการศึกษาความแตกต่างค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงัและค่าเฉล่ียคะแนนความพึง 

                      พอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จาํแนกรายดา้น 

 

ความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

Paired-Sample t Test 

X  S.D. t df 
Sig. (2-

tailed) 

1. ผลิตภณัฑบ์ริการ -0.18 0.54 -6.555 399 .000 

2. ช่องทางการจาํหน่าย -0.12 0.58 -4.201 399 .000 

3. ราคาและความคุม้ค่า -0.21 0.55 -7.767 399 .000 

4. การส่งเสริมการตลาดและการให้

ขอ้มูล 
-0.12 0.56 -4.196 399 .000 

5. กระบวนการ -0.13 0.61 -4.303 399 .000 

6. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ -0.21 0.58 -7.213 399 .000 

7. บุคลากร -0.17 0.59 -5.849 399 .000 

8. การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ -0.17 0.53 -6.414 399 .000 

  

จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงั

กบัความพอใจ ในท่ีน้ีสรุปว่า H0 จริง นั่นคือ  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดสูงกวา่ความคาดหวงัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในทุกดา้น เน่ืองจาก ค่า t นอ้ยกวา่ 0  

และมีค่า Probability (p) หรือ Sig. (2-tailed) = .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ .05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

1.4  ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม นํามา

วเิคราะห์เน้ือหาในประเด็นต่างๆ ไดด้งัน้ี 1) ผูป้ระกอบการควรทาํการส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน ใน

เร่ืองของการโฆษณ า การเพิ่ม ป้ ายการค้า แผ่นพับต่างๆ   การใช้ ส่ื อสั งคมออนไลน์ ช่วย

ประชาสัมพนัธ์ 2) ควรเพิ่มส่ิงอาํนวยความสะดวก อุปกรณ์ใช้งานให้พร้อมและครบครันสําหรับ

การให้บริการ 3) ควรมีการกระตุ้นการท่องเท่ียวในหน้าโลวด์้วย และส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพไปยงักลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ ท่ีมาเท่ียวอย่างเช่น ประเทศในกลุ่ม Middle east ให้เดินทางมา

ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพมากข้ึน 4) ดา้นราคาค่าบริการท่ีมีความเหมาะสม ดว้ยพนกังานผูใ้ห้บริการท่ีมี
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ความรู้ความชาํนาญ ประกอบกบับรรยากาศการตกแต่งของสถานท่ี  เป็นท่ีน่าพอใจ 5) อยากให้ทั้ง

นกัท่องเท่ียวและผูป้ระกอบการมีจิตสาํนึกเร่ืองการอนุรักษแ์ละดูแลรักษาส่ิงแวดลอ้มและทรัพยากร

ทางธรรมชาติไม่ให้เส่ือมโทรม 6) พบว่าค่ารถโดยสารประจาํทางมีอตัราท่ีสูงมาก และยงัมีการเอา

รัดเอาเปรียบเร่ืองราคาค่าโดยสารในการเดินทางไปยงัสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ  7) ควรมีอตัรา

ค่าบริการนวดหรือสปาราคาถูก เหมาะสมกบันกัท่องเท่ียวชาวไทย 8) อยากให้หน่วยงานภาครัฐท่ีมี

ส่วนในการจดัการ สนับสนุนการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ได้แก่การท่องเท่ียวแห่ง

ประเทศไทย และกระทรวงสาธารณสุข ร่วมมือกนัดาํเนินนโยบายเพือ่ใหเ้กิดการเติบโตยิง่ข้ึน  

 

2.  การวเิคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 

  

 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลวิจยัเชิงคุณภาพ จากการสมัภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Guided 

Interview) ผูบ้ริหารสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ 6 คน และเจา้หนา้ท่ีภาครัฐท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั

การสนับสนุนบริการสุขภาพ 2 คน โดยกาํหนดคาํถามปลายเปิดท่ีมีคาํสําคญัท่ีตอ้งการทราบ ใช้

อุปกรณ์ในการบนัทึกเสียงระหว่างสัมภาษณ์และนาํมาวิเคราะห์สรุปสภาพการดาํเนินการ ปัญหา

และอุปสรรคของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ไดด้งัน้ี 

 1. ศกัยภาพการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (สปาเพื่อสุขภาพและนวดเพื่อสุขภาพ) ในจงัหวดั 

ตราด มีดงัน้ี 

     1.1 มีแหล่งท่องเท่ียวท่ีมี ช่ือเสียงและเป็นท่ี รู้จักดีว่ามีความอุดมสมบูรณ์ของ

ธรรมชาติหลากหลาย หาดทรายขาว หาดทรายดาํ นํ้ าตก หมู่เกาะ  เหมาะสาํหรับกิจกรรมสาํหรับคน

รักสุขภาพ กิจกรรมการท่องเท่ียวทางธรรมชาติ เช่น ดาํนํ้ าชมปะการังนํ้ าต้ืน เท่ียวนํ้ าตก นัง่รถชม

ทศันียภาพ ข่ีจกัรยาน พายเรือ ตกปลา นัง่ช้างเท่ียวป่าชมสวน นัง่เรือชมทศันียภาพ ล่องเรือชมวิถี

ชีวติหมู่บา้นชาวประมง ดึงดูดใหเ้ดินทางมาท่องเท่ียวและใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ 

     1.2 มีสถานบริการเพื่อสุขภาพหลายแห่งทีมีช่ือเสียงและมีมาตรฐานเป็นท่ียอมรับ

จากทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ดว้ยรูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย และสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการนกัท่องเท่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี 

     1.3 ในปัจจุบนัการเดินทางมาเท่ียวจงัหวดัตราดมีความสะดวกสบายมากข้ึน มีสาย

การบินจากสุวรรณภูมิมาลงท่ีสนามบินตราด ถนนหนทางไดรั้บการปรับปรุงใหม่และมีการสร้าง

ถนนส่ีเลนเช่ือมสู่ประเทศกมัพชูา  
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     1.4 ในภาพรวมผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพมีความพร้อมในการให้บริการทั้งด้าน

บุคลากร สถานท่ี บริการท่ีมีมาตรฐาน การกาํหนดราคามีความเหมาะสมคุม้ค่า 

     1.5 มีเร่ืองราวประวติัศาสตร์สมยัอินโดจีนท่ีน่าสนใจ มีวฒันธรรมของการนวดไทย

ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัดี รวมทั้งเป็นแหล่งสมุนไพรไทยท่ีเป็นภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน  

 2. แนวโนม้การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของจงัหวดัตราด มีดงัน้ี 

     2.1 จาํนวนนักท่องเท่ียวท่ีมาเยือนตราดมีจาํนวนเพิ่มข้ึนทุกปี พ.ศ.2556-2558 มี

นกัท่องเท่ียวมาเยือนตราด 1.68 ลา้นคน, 1.74 ลา้นคน และ 1.86 ลา้นคน ตามลาํดบั (สาํนกังานสถิติ

แห่งชาติ, 2560) ประกอบกบัการมีกระแสเร่ืองการดูแลสุขภาพของผูค้นในการดูแลตนเองไม่ให้

เจบ็ป่วย ดว้ยการสรรหาวิธีธรรมชาติมาใชเ้สริมสร้างการดาํรงชีวิตใหแ้ขง็แรง การจดักิจกรรมต่างๆ 

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพเป็นประจาํทุกปีในแหล่งท่องเท่ียวต่างในจงัหวดัราด  เช่น การวิ่งมาราธอน 

ป่ันจกัรยาน ส่งผลเช่ือมโยงใหก้ารท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ สปาและนวดในปัจจุบนัเจริญเติบโตข้ึน  

     2.2 มีการแข่งขนัสูง ตลาดสปาและนวดเพื่อสุขภาพมีคู่แข่งขนัรายใหม่เกิดข้ึนเป็น

จาํนวนมาก นักท่องเท่ียวมีทางเลือกมากข้ึน ทําให้เกิดการแข่งขันกันสูง เป็นแบบ Red Ocean 

กล่าวคือ การมุ่งเนน้จะเอาชนะคู่แข่งรายอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะแยง่ชิงลูกคา้มาใหไ้ดม้ากท่ีสุด โดยท่ีแนวทาง

ส่วนใหญ่ก็จะมุ่งเน้นไปท่ีดูวา่คู่แข่งทาํอะไรบา้งและบริการของคู่แข่งเป็นอย่างไรก็จะทาํตามและ

แยง่ลูกคา้ซ่ึงกนัและกนั สุดทา้ยการใหบ้ริการก็จะมีลกัษณะท่ีเหมือนกนัหาความแตกต่างไดย้ากและ

นาํไปสู่การแข่งขนัทางดา้นราคาเป็นหลกั ปัญหาคุณภาพไม่ไดม้าตรฐานก็จะตามมา  

     2.3 การท่ีรัฐบาลออกกฎหมายฉบับใหม่ ปี พ.ศ.2559 ท่ีบังคับใช้ควบคุมสถาน

ประกอบเพื่อสุขภาพเพื่อใหเ้กิดความเป็นระเบียบเรียบร้อยและการบริการท่ีไดม้าตรฐาน ช่วยใหเ้กิด

ความเป็นธรรมกบัผูป้ระกอบการท่ีปฏิบติัตามกฎหมายและมาตรฐานของคุณภาพการใหบ้ริการเพื่อ

สุขภาพน่าเช่ือถือมากข้ึน  

 3. การกาํหนดมาตรฐานดว้ยการบงัคบัใช้กฎหมายควบคุมสถานบริการเพื่อสุขภาพ ปี 

พ.ศ. 2559  มีผลกระทบต่อผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

     3.1 เน่ืองจากลักษณะกิจการเข้าข่ายเป็นสถานบริการตามกฎหมายว่าด้วยสถาน

บริการและเป็นกิจการท่ีเป็นอันตรายอาจก่อให้เกิดผลกระทบต่อสุขภาพของผูม้ารับบริการ ผู ้

ให้บริการ และผูอ้ยูอ่าศยัใกลเ้คียง การใชก้ฎหมายเป็นมาตรการหน่ึงในการควบคุมดูแลกิจการให้มี

มาตรฐาน ทําในนวดเพื่อสุขภาพมีภาพลักษณ์ท่ีชัดเชนแตกต่างจากสถานบริการอาบอบนวด 

ผู ้ประกอบการท่ีมีเจตนาประกอบการเพื่อสุขภาพจริง ๆ พร้อมให้ความร่วมมือปฏิบัติตาม 

“กระทรวงสาธารณสุข กระทรวงมหาดไทย และกระทรวงวฒันธรรมตอ้งเรียกว่าเป็นภาคีร่วมกนั
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เพื่อใหเ้กิดความเขม้แขง็ของกฎหมาย กระทรวงสาธารณสุขเพยีงลาํพงัไม่สามารถสอดส่องดูแลผูท้าํ

ผดิกฎหมายได”้ (อจัฉราภรณ์ ละเอียดดี, 2560) 

    3.2  ยงัมีในส่วนของความไม่ชดัเจนในวิธีการและขอ้ปฏิบติับางประการท่ีทาํให้เกิด

ความสับสนและขอ้โตเ้ถียงของผูป้ระกอบการ “ในช่วงแรกท่ีออกกฎหมายมา ทางสาธารณสุข

จงัหวดับอกวา่ต่อไปน้ี  ผูใ้ห้บริการในร้านนวดทุกคนตอ้งใส่เส้ือคลุมสีขาว ทางพวกเราก็ไปหาซ้ือ

กนั ไปถึงพาหุรัด ฝากกนัซ้ือเป็นโหล ๆ ผลสุดท้ายก็บอกไม่บงัคบัแล้ว ให้ใส่เส้ือฟอร์มท่ีสุภาพ 

เรียบร้อยของทางร้านได้ ทาํให้พวกเราเสียเงินเสียทอง เพราะอยากจะปฏิบติัให้ถูกตอ้งตามกฎ” 

(นามสมมติ 4, 2560) “…พนกังานนวดตอ้งข้ึนทะเบียน โดยวฒิุท่ีไดต้อ้งไดจ้ากสถาบนัหรือสถานท่ี

ฝึกอบรมท่ีกระทรวงสาธารณสุขรับรองเท่านั้น ทาํไมถึงระบุแบบน้ี เพราะท่ีผ่านรัฐบาลส่งเสริม

อาชีพนวดมาก กรมพฒันาฝีมือแรงงานเป็นเจา้ภาพหลกัในการจดัฝึกอบรมผลิตบุคลากร ก็เป็น

หน่วยงานรัฐเหมือนกนัทาํไมไม่ยอมรับกนัเอง ถามหน่อยเถอะของสาธารณสุขนั้นจดัอบรมก่ีปีคร้ัง 

น้อยมาก แล้วงบประมาณท่ีรัฐสูญเสียไปในการจดัฝึกอบรมให้เกิดอาชีพน้ีผ่านกรมพฒันาฝีมือ

แรงงานต่าง ๆ เช่น ชุมชนตน้กลา้ สารพดัช่าง วทิยาลยัชุมชน ทาํใหเ้กิดเสียงคดัคา้นเป็นอยา่งมาก  

ในเร่ืองน้ี” (นามสมมติ 5, 2560) 

    3.3 เร่ืองการเก็บภาษีสรรพสามิตของสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ จะมีมาตรการ

ออกมาใช ้โดยเก็บตามขนาดพื้นท่ีหน่วยเป็นตารางเมตรท่ีใชใ้นในการดาํเนินธุรกิจ จะส่งผลกระทบ

ต่อการทาํธุรกิจเพื่อสุขภาพ เป็นการเพิ่มตน้ทุนให้กบัผูป้ระกอบการอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้สอดคลอ้ง

กบั นามสมมติ 6, 2560 กล่าววา่ “... เม่ือรัฐบาลตอ้งการส่งเสริมธุรกิจประกอบการเพื่อสุขภาพก็ควร

จดัเก็บภาษีท่ีหน่วยงานใดหน่วยงานหน่ึงเพื่อช่วยเหลือผูป้ระกอบการ ไม่ใช่เก็บทั้งสองทาง เป็นการ

เก็บซํ้ าซ้อน ปัจจุบนัเราไดเ้สียภาษีให้กบัเทศบาลเป็นประจาํอยู่แล้วทุกปี มนัจะเป็นการเพิ่มภาระ

ตน้ทุนให้กบัร้าน ควรจะพิจารณาตรงจุดน้ีดว้ยก่อนนาํออกมาประกาศใช ้ตอนน้ีระเบียบบางขอ้ก็ยงั

ไม่ชดัเจน เน่ืองจากกฎหมายยงัไม่น่ิง” 

 4. เร่ืองการรวมกลุ่มกนั/การสร้างเครือข่ายระหว่างผูป้ระกอบการดว้ยกนั หรือได้รับ

การสนบัสนุนจากภาครัฐเพือ่พฒันาการประกอบธุรกิจบริการเพื่อสุขภาพ ดงัน้ี 

     4.1 การรวมกลุ่มกนัในปัจจุบนัท่ีใช้คือส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีสํานกังานสาธารณสุข

จังหวัดเป็นแกนหลักเพื่ อใช้ในการติดต่อส่ือสาร ให้ข้อมูลและประชาสัมพันธ์ระหว่าง

ผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราด 

     4.2 กรมพฒันาฝีมือแรงงานจงัหวดั และเอกชนบางแห่ง เช่น โรงเรียนไทยสปาบรูพา 

มีการจดัอบรมความรู้เพื่อเพิ่มทักษะ ยกระดับฝีมือและส่งเสริมอาชีพหมอนวดเพื่อสุขภาพให้

สามารถนาํไปประกอบอาชีพได ้
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 5. จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และความอุปสรรคดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั

ตราด มีดงัน้ี 

     5.1 จุดแข็งของจงัหวดัตราด คือ 1) มีบรรยากาศท่ีเป็นธรรมชาติ สงบเงียบ ติดทะเล 

เป็นท่ีนิยมของนกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ นามสมมติ 1, 2560 กล่าววา่ “จงัหวดัตราด

มีตน้ทุนทางอาหารถูก โดยเฉพาะอาหารทะเล เราเป็นเมืองผลไม ้บรรยากาศเป็นแบบป่าฝนเขตร้อน 

มีชาวยุโรปแถวสแกนดิเนเวียช่วงหน้าหนาวของเคา้จะจดักลุ่มมาพกัท่ีรีสอร์ตเราหลายคร้ังแลว้ เคา้

จะนิยมโปรแกรมกินอาหารเพื่อสุขภาพ ออกกาํลงักาย บาํรุงบาํเรอร่างกายอยูเ่ป็น 10 วนั เป็นกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีมาประจาํ มาอยูก่็นวดทุกวนั ทาํสปา ...”  2) การท่ีสถานประกอบการตั้งอยูใ่นพื้นท่ีหรือใกล้

กบัโรงแรม/รีสอร์ตและให้บริการได้มาตรฐานเป็นท่ียอมรับ ทาํให้มีนักท่องเท่ียวมาใช้บริการ

ประจาํและมีอตัราการกลบัมาใชซ้ํ้ าสูง (นามสมมติ 3, 2560) 

     5.2 จุดอ่อน คือ 1) พนกังานผูใ้ห้บริการมีการหมุนเวียนสูง คนท่ีทาํงานไปสักพกัพอ

มีประสบการณ์ก็จะไปทาํงานต่างประเทศ ตอ้งการไปหาประสบการณ์และมีผลตอบแทนท่ีสูงกว่า 

ทาํให้การขาดแคลนแรงงานคุณภาพ  2) พนกังานผูใ้ห้บริการยงัขาดทกัษะดา้นภาษาในการส่ือสาร

กบันกัท่องเท่ียว 3) การแข่งขนัตดัราคาเพื่อแยง่ลูกคา้กนั ทาํใหคุ้ณภาพการให้บริการลดลง ส่งผลต่อ

การประกอบธุรกิจให้เติบโตแบบไม่ย ัง่ยืน 3) การท่ีผูป้ระกอบการบางรายยงัมีเจตนาแฝงในการ

ใหบ้ริการส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของธุรกิจ  

     5.3 โอกาส คือ 1)  นกัท่องเท่ียวมีการใช้จ่ายเพื่อผ่อนคลายดว้ยการนวดและทาํสปา 

เป็นการดูแลรักษาสุขภาพมากข้ึน และเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีระยะการพาํนักยาว 2) ความมี

ช่ือเสียงในเร่ืองสถานท่ีท่องเท่ียวในจงัหวดัตราดเอง ศิลปะการนวดไทย สปาไทย และการนํา

สมุนไพรไทยมาใชใ้นการบริการ ซ่ึงช่วยประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในระดบัสากลได ้

    5.4  อุปสรรค คือ 1) การท่ีเศรษฐกิจชะลอตวัทาํให้นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเป็นลูกคา้

หลกั ๆ อยา่งเช่น รัสเซียมีจาํนวนลดลงมาก   นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวจะระมดัระวงัในการจบัจ่ายใช้

สอย  2) มีการแข่งขนักนัสูง มีร้านนวดชายหาดราคาถูกตดัราคา แยง่ลูกคา้จากร้านนวดหรือโรงแรม 

3) การขาดแคลนพนกังาน Therapist , พนกังานนวดท่ีมีฝีมือ  เม่ือทาํงานไปไดส้ักพกัก็จะลาออกไป

ทาํท่ีอ่ืน หรือไปทาํงานต่างประเทศ เพราะไดผ้ลตอบแทนท่ีดีกว่า 4) ในช่วงหน้าฝนพื้นท่ีจงัหวดั

ตราดฝนจะตกชุกมากและตกติดนานหลายวนั เป็นอุปสรรคต่อการท่องเท่ียวต่างๆ  5) ช่วงฤดูการ

ท่องเท่ียวจะเกิดปัญหาคอขวดอยา่งมากท่ีท่าเรือขา้มฟากไปเท่ียวเกาะต่าง ๆ โดยเฉพาะท่าเรือขา้ม

ฟากเฟอร์ร่ีไปเกาะช้าง มีนกัท่องเท่ียวตอ้งการเดินทางขา้มไปเท่ียวเกาะทาํให้เสียเวลาและตอ้งเผื่อ

เวลาเป็นอยา่งมาก 6) หน่วยแพทยแ์ผนไทย ในสถานพยาบาลของรัฐท่ีให้บริการสนบัสนุนสุขภาพ

ของประชาชน ถือเป็นบริการท่ีสามารถใชท้ดแทนกนัได ้
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 จากผลสรุปท่ีได้จากการสัมภาษณ์ข้างต้น  สามารถนํามาวิเคราะห์เพื่อหาจุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.17  การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพใน 

                       จงัหวดัตราด 
 

จุดแขง็ : Strength จุดอ่อน : Weakness 

1) การนาํภูมิปัญญามาใชผ้สมผสานการนวด

และใชส้มุนไพรทอ้งถ่ินในการใหบ้ริการ  

2) การมีทกัษะดา้นการปรับปรุง สร้างสรรค์

ผลิตภณัฑบ์ริการท่ีมีความหลากหลายและมี

คุณภาพเป็นท่ียอมรับจากนกัท่องเท่ียว 

3) ความไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุนประกอบการ ดา้น

วตัถุดิบในทอ้งถ่ินหาไดง่้าย และค่าครองชีพไม่

สูงมาก 

4) ตราสินคา้และช่ือเสียงของธุรกิจสปาใน

โรงแรม/รีสอร์ต ท่ีไดรั้บการยอมรับมาเปิด

ใหบ้ริการในจงัหวดัตราด  

5) ความสามารถและความพร้อมของทรัพยากร

บุคคลในการใหบ้ริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

6) มีสภาพแวดลอ้มธรรมชาติท่ีสวยงาม ช่วย

ดึงดูดนกัท่องเท่ียวให้เดินทางมาท่องเท่ียวและ

พว่งกบัการมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ 

7) การคมนาคมสะดวก มีสนามบิน เป็นเขต

เศรษฐกิจพิเศษเช่ือมสู่การท่องเท่ียวเพื่อนบา้น 

8) อตัราค่าบริการมีความเหมาะสม มีความ

คุม้ค่าเม่ือเทียบกบัระดบัมาตรฐานเดียวกนัใน

ภูมิภาคอ่ืน 

1) การมีกาํลงัการผลิตซ่ึงไม่สามารถใช้

ประโยชน์อยา่งเตม็ท่ีเป็นจาํนวนมากในช่วง 

Low season 

2) การมีปัญหาขอ้จาํกดัดา้นทางการเงินเพื่อใช้

ดาํเนินกลยทุธ์การโฆษณาและส่งเสริมการขาย 

3) การขาดทกัษะและความสามารถในการ

แข่งขนัในการเพิ่มภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ไม่

มีแนวทางเชิงกลยทุธ์ท่ีชดัเจน  

4) ผูใ้หบ้ริการยงัขาดทกัษะการส่ือสาร

ภาษาต่างประเทศอยูม่าก 

5) การแอบใชแ้รงงานต่างดา้วมาทาํงานเป็นผู ้

นวดซ่ึงเป็นอาชีพสงวนสาํหรับคนไทย 

6) สถานประกอบการบางแห่งมีใหบ้ริการแอบ

แฝงคา้บริการทางเพศ ทาํใหเ้สียภาพลกัษณ์ 

7) แหล่งท่องเท่ียวบางแห่งมีความเส่ือมโทรม 

ขาดการดูแลเอาใจใส่ ส่งผลต่อการท่องเท่ียว

โดยภาพรวม 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ)  

 

โอกาส : Opportunity อุปสรรค : Threat 

1) นกัท่องเท่ียวให้ความสําคญัในเร่ืองการดูแล

สุขภาพและความงามของตนเองพ่วงไปกบัการ

เดินทางท่องเท่ียวมากข้ึน  ทาํให้ธุรกิจบริการ

เพื่อสุขภาพมีโอกาสเติบโต 

2) ความกา้วหนา้ของอินเทอร์เน็ตและอุปกรณ์

เคล่ือนท่ีแบบพกพา ช่วยใหมี้ช่องทางการ

จาํหน่าย การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ท่ี

รวดเร็วข้ึน 

3) การมีขอ้ไดเ้ปรียบทาํเลท่ีตั้ง ทรัพยากรทาง 

ธรรมชาติ ราคาและบริการท่ีคุม้ค่า เปิดโอกาส

ในการดึงส่วนแบ่งตลาดการท่องเท่ียวจากคู่แข่ง

ทั้งในประเทศและต่างประเทศได ้

4) แสวงหาประโยชน์จากความสามารถในการ

ใหบ้ริการและความหลากหลายของผลิตภณัฑ์

บริการเพื่อรองรับกลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ 

5) การมีกฎหมายฉบบัใหม่ออกมาบงัคบัใช้

สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ ทาํใหบ้ริการเพื่อ

สุขภาพ มีความน่าเช่ือถือและไวว้างใจไดว้า่การ

บริการมีมาตรฐานและปลอดภยั 

1) ความผนัผวนทางเศรษฐกิจและการเมืองเป็น

ปัจจยัสาํคญัทาํใหน้กัท่องเท่ียวไม่เดินทางมา

เท่ียวหรือชะลอการเดินทาง อาํนาจในการซ้ือ

ลดลง สถานประกอบการหลายแห่งพึ่งพิง

รายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวต่างชาติเป็นหลกั  

2) ท่ีผา่นมามีการเติบโตอยา่งรวดเร็วของธุรกิจ

เพื่อสุขภาพ มีการแข่งขนั ลอกเลียนแบบและตดั

ราคากนั ส่งผลกระทบต่อมาตรฐานและคุณภาพ 

3) ตน้ทุนท่ีตอ้งเพิ่มข้ึนจากกฎเกณฑภ์าครัฐท่ี

ออกใหม่ 

4) อตัราการเจริญเติบโตของตลาดท่ีลดลง

ตามวฏัจกัรธุรกิจ 

5) อาํนาจต่อรองผูซ้ื้อมีสูงข้ึน มีประสบการณ์ใน

การใชบ้ริการเพิ่มข้ึนและคาดหวงับริการท่ีเพิ่ม

สูงข้ึน 

 

 การปรับใช ้TOWS Matrix (Threats-Opportunities-Weakness-Strengths) เพื่อวิเคราะห์

กาํหนดกลยทุธ์ชั้นจบัคู่ โดยการนาํเอาปัจจยัภายนอกและภายในมาจบัคู่กนั เพื่อใหส้ามารถเห็นภาพ

ชดัเจนข้ึนวา่ ธุรกิจควรจะเลือกกลยทุธ์ใดและดว้ยเหตุผลใด  เพราะจะมีการเช่ือมโยงระหวา่งจุดแข็ง

จุดอ่อนของธุรกิจกบัโอกาสและอุปสรรคอยา่งชดัเจน ไดด้งัน้ี 

 

 

 



97 

 

ตารางท่ี 4.18  การวเิคราะห์ TOWS Matrix ของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด 

 

 จุดแข็ง-S จุดอ่อน-W 

 1. การใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ิน 

2. ทกัษะ ความหลากหลาย 

3. อตัราค่าบริการเหมาะสม 

4. ไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุน 

5. ช่ือเสียงสปาท่ีสร้างไว ้

6. ความชาํนาญของพนกังาน 

7. ความพร้อมของทรัพยากร

ท่องเท่ียวท่ีอาํนวย 

1.มีทรัพยากรเหลือช่วง Low  

2.ขอ้จาํกดัดา้นการเงินเพื่อใช้

ดาํเนินกลยทุธ์ 

3. ขาดทกัษะภาษาต่างประเทศ 

5. การแอบใชแ้รงงานต่างดา้ว 

6. บริการแฝงคา้บริการทางเพศ  

7. แหล่งท่องเท่ียวเส่ือมโทรม 

ส่งผลต่อการท่องเท่ียวภาพรวม 

โอกาส-O SO Strategy  WO Strategy  

1. กระแสดูแลสุขภาพท่ีพ่วงกบั

การเดินทางท่องเท่ียวมากข้ึน  

2. การส่งเสริมการขายผา่น

ช่องทางต่างๆ มีมากข้ึน 

(อินเทอร์เน็ต) 

3.  ส่ิงแวดลอ้มทางธรรมชาติท่ี

สวยงามมีความสมบูรณ์ 

4. มีนกัท่องเท่ียวกลุ่มใหม่ๆ ท่ี

สนใจสุขภาพ เพิ่มข้ึน 

5. กฎหมายฉบบัใหม่ทาํ

ใหบ้ริการเพื่อสุขภาพ มีความ

น่าเช่ือถือ ปลอดภยัไดม้าตรฐาน 

1.ใชค้วามหลากหลายท่ีมีเจาะ

ตลาดกลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ เพิ่มข้ึน 

ผา่นส่ือทางอินเทอร์เน็ต 

(S2 O2 O4) 

2.ภูมิปัญญาการนวดกบัใช้

สมุนไพรทอ้งถ่ินเพื่อสุขภาพ

ท่ีไดม้าตรฐานรับรอง เป็นการ

ทาํใหเ้กิดความมัน่ใจในการ

ใชบ้ริการมากข้ึน (S1 S6 O5) 

3.ตน้ทุนท่ีถูกและจุดเด่น

ธรรมชาติท่ีสวยงาม ใชดึ้งดูด

ส่วนแบ่งตลาด (S4 S7 O1) 

1.ส่งเสริมความชาํนาญใหก้บั

พนกังาน ยกระดบัฝีมือแรงงาน

และจดัอบรมเพื่อเสริมทกัษะ

ดา้นการส่ือสารภาษา และเร่ือง

จริยธรรม (W3 W6 T2) 

2.ช่องทางการจาํหน่ายดว้ยการ

ใชส่ื้ออินเทอร์เน็ตส่ือสารมาก

ข้ึน และมีใชก้ารส่งเสริมการ

ขายรูปแบบต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง

เพื่อช่วยลด Overcapacity 

ในช่วงนอกฤดูการท่องเท่ียว 

(W1 W 2 O2) 
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) 

 

อุปสรรค-T ST Strategy  WT Strategy  

1. เศรษฐกิจตกตํ่าและปัญหา

ทางการเมืองส่งผลให้

นกัท่องเท่ียวใชจ่้ายนอ้ยลง 

2. แข่งขนัโดยตดัราคา 

ผูป้ระกอบการมีจาํนวนมาก เกิด

ปัญหาดา้นมาตรฐานคุณภาพ 

3. ตน้ทุนท่ีตอ้งเพิ่มข้ึนจาก

กฎเกณฑภ์าครัฐท่ีออกใหม่ 

4. วฏัจกัรธุรกิจท่ีไม่ใช่ขาข้ึน 

5. ผูซ้ื้อมีประสบการณ์ในการใช้

มากและคาดหวงัจากการใช้

บริการท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

1.เสริมผลิตภณัฑบ์ริการให้

โดดเด่น แตกต่าง และ

Customer Responsive เพื่อให้

ไดเ้ปรียบทางธุรกิจ (S5 T2) 

2. นาํภูมิปัญญาการนวดท่ีเป็น

เอกลกัษณ์ความเป็นไทย ให้

เกิดประสบการณ์ท่ีแตกต่าง 

ตอบ สนองความคาดหวงัของ

ลูกคา้ไดม้ากข้ึน (S1 T5) 

3.ทกัษะ ความชาํนาญท่ีมี 

ตน้ทุนท่ีตํ่า อตัราค่าบริการ

คุม้ค่า ใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการ

แข่งขนั (S2 S3 S8 T4) 

1.หมอนวดเป็นอาชีพสงวนคน

ไทย ไม่ใชแ้รงงานต่างดา้ว 

ปฏิบติัตามขอ้บงัคบัและรักษา

กฎหมาย (W5 T3) 

2.รักษามาตรฐานการบริการให้

มีความสมํ่าเสมอ คงเส้นคงวา 

ดว้ยการจดัฝึกอบรมภายในช่วง

ท่ีไม่มีลูกคา้ และเนน้สร้าง

จิตสาํนึกในการใหบ้ริการกบั

พนกังาน (W1  T2) 

  

 จากตารางท่ี 4.18 โดยสรุป ผูป้ระกอบการสามารถตดัสินใจในการกาํหนดกลยุทธ์ 

ต่างๆ อย่างมีเหตุผลมากข้ึนจากการจบัคู่ 4 คู่ ในช่อง SO Strategy หมายถึง กลยุทธ์การใช้จุดแข็ง

เพื่อแสวงหาประโยชน์จากโอกาสท่ีมี ช่อง ST Strategy กลยุทธ์การใช้จุดแข็งเพื่อหลีกเล่ียงการคุม

คาม ช่อง WO Strategy กลยุทธ์การเอาชนะความมีจุดอ่อนโดยแสวงหาประโยชน์จากโอกาสท่ีมี 

และช่อง WT Strategy กลยุทธ์การลดการสูญเสียจากจุดอ่อนให้มีน้อยท่ีสุดและการพยายาม

หลีกเล่ียงการคุกคาม 

 

  

 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเร่ือง การพฒันากลยุทธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั

ตราด โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ดงัน้ี 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ 

 2. เพื่อศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 3. เพื่อศึกษาสภาพการดาํเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 

 4. เพื่อศึกษาหาแนวทางและเสนอแนะการพฒันากลยุทธ์เพื่อการส่งเสริมการท่องเท่ียว

เชิงสุขภาพใน จ.ตราด 

 โดยใช้การหาขนาดกลุ่มตวัอย่างของประชากรท่ีมีขนาดเล็กของ ดว้ยการสุ่มตวัอย่าง

อย่างง่าย โดยการจบัฉลากเลือกสถานประกอบการเพื่อสุขภาพท่ีได้ข้ึนทะเบียนกับสํานักงาน

สาธารณสุขจงัหวดัตราดปี พ.ศ. 2559 ไดจ้าํนวน 20 แห่ง แบบสอบถามประกอบดว้ย ขอ้มูลทัว่ไป

ของผูต้อบแบบสอบถาม พฤติกรรมการใชบ้ริการ ความคาดหวงัและความพึงพอใจในใชบ้ริการเพื่อ

สุขภาพ โดยใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ 8 ด้าน(The eight components of integrated service 

management: 8Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์บริการ ช่องทางการจาํหน่าย ราคาและความคุม้ค่า การส่งเสริม

การตลาดและการใหข้อ้มูล กระบวนการ บุคลากร ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และการรับประกนัและ

ควบคุมคุณภาพ โดยกลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบ

มีระบบไดจ้าํนวนนกัท่องเท่ียวชาวไทย 300 คน และชาวต่างชาติ จาํนวน 100 คน รวมเป็น 400 คน 

ซ่ึงแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลนั้น ผูว้ิจยัสร้างข้ึนมาโดยมีเน้ือหาท่ีสอดคลอ้ง

และครอบคลุมกับวตัถุประสงค์ของการวิจัยดังท่ีกล่าวมาแล้วข้างต้น ผลท่ีได้จากการตอบ

แบบสอบถามของนักท่องเท่ียว นํามาวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไป ขอ้มูลพฤติกรรมการใช้บริการเพื่อ

สุขภาพ และวิเคราะห์ขอ้มูลความคาดหวงัและความพึงพอใจ โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

หาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้

สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) คือ Paired-sample t Test ทดสอบความแตกต่างโดยเปรียบเทียบ

ค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด  แลว้มาสรุปและ

นาํเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
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1. สรุปผลการวจิัย 

 

 1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

      1.1.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

                นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีจาํนวน 231 

คน คิดเป็นร้อยละ 57.8  มีอาย ุ41 ปี ข้ึนไป จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 มีระดบัการศึกษาตํ่า

กวา่ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 สมรสแลว้ จาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 

42 มีรายได้ตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ส่วนใหญ่คา้ขาย/

ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ใจแกว้ แถมเงิน, 

2557  ท่ีพบว่าส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 61.50 ระดับการศึกษา ปวส./อนุปริญญา ร้อยละ 

30.09 สถานภาพสมรส ร้อยละ 38.50 รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ร้อยละ 42.48 และของ  

หทยัรัตน์ สิทธิโชค,  2553 ท่ีพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 61 มีอายุ 41-50 ปี ร้อยละ 27.50 

รวมถึงผลการศึกษาของนพปฏล สมิตานนท์, 2553 ท่ีพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 72 มี

รายได ้10,001-20,000 บาท ร้อยละ 29.2%       

      1.1.2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการเพือ่สุขภาพ 

                 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ในการใช้

บริการเพื่อสุขภาพเพื่อผ่อนคลายอาการปวดเม่ือยกล้ามเน้ือ จาํนวน 265 คิดเป็นร้อยละ 66.3 

รองลงมา คือ เพื่อคลายเครียด จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51 และอันดับท่ี 3 เพื่อดูแลหรือ

ส่งเสริมสุขภาพ จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการโดยมีเหตุผลด้าน

ความสะอาด จาํนวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมา คือ การบริการมีคุณภาพและได้

มาตรฐาน จาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 ซ่ึงสอดคลอ้งใกลเ้คียงกบัพิมพา หิรัญกิตติ และคณะ, 

2550 ท่ีไดศึ้กษากลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ ปัจจยัในการเลือกใชส้ปา และพฤติกรรมการ

ใช้บริการสปา พบว่า ใช้เพื่อพกัผ่อนหรือคลายเครียด คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมา เพื่อสุขภาพ คิด

เป็นร้อยละ 48 แต่ไม่สอดคลอ้งในเร่ืองเหตุผลในการเลือกใช้ท่ีพบว่าส่วนใหญ่เลือก คุณภาพการ

ให้บริการ ร้อยละ 24 และรองลงไปคือ เร่ืองราคา ร้อยละ 22 นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เคยใช้บริการ

เพื่อสุขภาพมาก่อน จาํนวน 312  คน คิดเป็นร้อยละ 78  และเคยใชบ้ริการมาแลว้หลายคร้ัง เดินทาง

มาใช้บริการคนเดียว จาํนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 ใช้บริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน จาํนวน 179 

คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 มาใช้บริการในวนัเสาร์-อาทิตย ์จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3  ซ่ึง

สอดคลอ้งกบั ใจแก้ว แถมเงิน, 2557 ท่ีส่วนใหญ่เดินทางมาเพียงลาํพงั คิดเป็นร้อยละ 43.36 ใช้
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บริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 62.39 มาใช้เสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 57.52 ใชบ้ริการช่วงเวลา 

12.01-15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 28.2 ใชจ่้ายต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท จาํนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 

58.5 และนิยมเลือกใช้บริการนวดหลงั ไหล่ และศีรษะ จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 ทราบ

ข่าวสารของสถานบริการเพื่อสุขภาพ จากคาํแนะนะของเพื่อน/ญาติ/ครอบครัว จาํนวน 310 คน  คิด

เป็น ร้อยละ 77.5 สอดคลอ้งกบันพปฏล สมิตานนท์, 2553 ท่ีพบว่าส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร

จากการแนะนําหรือบอกต่อ ร้อยละ 65.2  นิยมใช้บริการสถานประกอบการประเภท Day Spa 

จาํนวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 รองลงมา คือ Hotel & Resort Spa จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อย

ละ 37.5 และตั้งอยู่ใกล้ตวัเมือง/ในแหล่งชุมชน จาํนวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมาคือ 

ตั้งอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 บรรยากาศการตกแต่งสถานท่ีเป็นแบบ

ธรรมชาติ จาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 สอดคลอ้งกบัการศึกษาของใจแกว้ แถมเงิน, 2557 ท่ี

ตอ้งการใหต้กแต่งร้านในรูปแบบธรรมชาติมากท่ีสุด คิดเป็น ร้อยละ 76.99 

     1.1.3 ผลการวิเคราะห์ความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสม

การตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 

              ค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

จาํนวน 8 ด้าน สรุปผลรวมจาํแนกแต่ละด้าน เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย ได้ดงัน้ี 1) ช่อง

ทางการจาํหน่าย ( X = 4.28) อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 2) ราคาและความคุม้ค่า ( X = 4.22) ระดบัมาก

ท่ีสุด 3) บุคลากร ( X = 4.17) ระดบัมาก 4) การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ ( X = 4.14) ระดับ

มาก 5) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ( X = 4.05) ระดับมาก  6) กระบวนการ ( X = 4.01) ระดับมาก       

7) ผลิตภณัฑ์บริการ ( X =3.95)  ระดบัมาก และ 8) การส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูล ( X = 

3.78) ระดบัมาก  ส่วนค่าเฉล่ียคะแนนความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด จาํนวน 8 ดา้น 

สรุปผลรวมจาํแนกแต่ละดา้น เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี 1) ราคาและความคุม้ค่า 

( X = 4.43) อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 2) ช่องทางการจาํหน่าย ( X = 4.40)  ระดบัมากท่ีสุด 3) บุคลากร 

( X = 4.34) ระดับมากท่ีสุด   4) การรับประกันและควบคุมคุณภาพ ( X = 4.31) ระดับมากท่ีสุด       

5) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ( X = 4.26) ระดับมากท่ีสุด 6) กระบวนการ ( X = 4.15) ระดับมาก         

7) ผลิตภณัฑ์บริการ ( X = 4.13)  ระดบัมาก และ 8) การส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูล ( X = 

3.90) ระดบัมาก แลว้นาํผลรวมค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดในแต่ละดา้นนาํมาเปรียบเทียบ

กนัดว้ยกราฟแท่ง พบวา่ ค่าเฉล่ียคะแนนความคาดหวงันอ้ยกวา่ความพึงพอใจทุกดา้น จากกนั้นใช้

สถิติอนุมานทดสอบความแตกต่างตวัอยา่งเปรียบเทียบความเก่ียวขอ้งกนัเพื่อให้เห็นความแตกต่าง

ชดัเจน ทาํให้สรุปไดว้า่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราดมีความพึงพอใจต่อ
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมากกว่าความคาดหวงัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8 ด้าน 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ .05 

       1.1.4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ท่ีไดใ้หข้อ้เสนอแนะในเร่ืองการ

เพิ่มการส่งเสริมการขาย โดยการโฆษณามากข้ึน ทั้งทางเวบ็ไซต์ อินเทอร์เน็ต รวมถึงส่ือส่ิงพิมพ ์

ป้ายร้าน ความพร้อมของอุปกรณ์ พื้ นฐาน การออกแบบบริการและราคาท่ี เหมาะสมกับ

ความสามารถทางการเงินของลูกคา้ท่ีมีหลายระดบั อยากให้รักษาระดบัมาตรฐานการให้บริการให้

คงท่ีสมํ่าเสมอต่อไป การใช้กลยุทธ์ท่ีเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนัใช้ดึงดูดลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ 

และอยากเห็นความร่วมมือภาคีระหว่างหน่วยงานราชการท่ีเก่ียวขอ้งสนับสนุนการท่องเท่ียวเชิง

สุขภาพในจงัหวดัตราดอยา่งเป็นรูปธรรมมากข้ึน  

 1.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 

       จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารสถานประกอบการเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราดจาํนวน 6 

คนท่ียินดีให้ขอ้มูล ประกอบดว้ยผูป้ระกอบการสปา 3 คน นวดเพื่อสุขภาพ 3 คน และนกัวิชาการ

สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดั 1 คน ผูเ้ช่ียวชาญดา้นสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข 1 คน รวมทั้งส้ิน 

8 คน  ดว้ยการบนัทึกเสียง สรุปขอ้มูลสภาพการดาํเนินการ ปัญหาและอุปสรรค นาํมาวิเคราะห์จุด

แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค พร้อมเสนอแนะกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของการท่องเท่ียว

เชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 5.1 การวเิคราะห์กลยทุธ์เพื่อการพฒันาการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพใน จ.ตราด 

 

8 Ps จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค กลยุทธ์ทีนํ่ามาใช้ 

1. ผลิต 

ภณัฑ์

บริการ 

1.มีภูมิปัญญา

การนวด

ผสมผสาน

สมุนไพร

ทอ้งถ่ิน 

2. รูปแบบ

บริการ

หลากหลาย 

ชาวต่างชาติ

อาจยงัไม่

รู้จกัไม่และ

ไม่มัน่ใจใน

สมุนไพร

ไทย 

1.กระแส

ดูแลสุขภาพ

ตนเองพร้อม

ไปกบัการ

ท่องเท่ียว 

2.สมุนไพร

ไทยกาํลงั

ไดรั้บความ

นิยม 

1. คู่แข่งขนั

ในตลาดมี

จาํนวนมาก  

2. ผลิตภณัฑ์

ท่ีไม่ไดผ้า่น

การรับรอง

มาตรฐาน 

1.สร้างตราสินคา้

ใหโ้ดดเด่นจดจาํ

ไดง่้าย 

2.พฒันาใหต้รง

ตามความ

ตอ้งการกลุ่ม 

3.ใชข้องท่ีมี

มาตรฐานการ

รับรอง 

 



103 

 

ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 

 

8 Ps จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค กลยุทธ์ทีนํ่ามาใช้ 

2.ช่อง

ทางการ

จาํหน่าย 

1. ตั้งอยูใ่กล้

แหล่งท่อง 

เท่ียว มีลูกคา้

ขาประจาํ 

2.ระบบการ

จองนดัหมาย  

สะดวก

รวดเร็ว 

ใกลแ้หล่ง

ชุมชนมี

ปัญหามลพิษ

เสียง   

 

ตน้ทุนตํ่าใน

การใชส่ื้อ

อินเทอร์เน็ต 

เพื่อส่งเสริม

การขาย 

ปัญหาคอ

ขวดท่ี

ท่าเรือช่วง 

High 

season  

ใชส่ื้อ

อินเทอร์เน็ต 

ขยายตลาดท่ี

เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายท่ีมี

ศกัยภาพได้

โดยตรง 

3. ราคาและ

ความคุม้ค่า 

1.ตน้ทุนตํ่า

ใกลแ้หล่ง

วตัถุดิบ  

2. ราคาคุม้ค่า  

ราคาสาํหรับ

นกัท่องเท่ียว

ไทยยงัสูง 

ตลาดมีผูซ้ื้อ

ท่ีมีศกัยภาพ

ในการ

จบัจ่าย  

ร้านนวด 

สปา เปิด

จาํนวนมาก 

ตดัราคา

กนัเอง  

ใชก้ารตั้งราคาท่ี

เหมาะสมกบั

คุณภาพ มีการตั้ง

ราคาราคาทัว่ไป

ถึงสูงตามกาํลงั

ซ้ือ และ

ประโยชน์ท่ีลูกคา้

จะไดรั้บ  

4. การส่ง 

เสริมการ 

ตลาดและการ

ใหข้อ้มูล 

1.มีการบอก

ต่อแนะนาํ ทาํ

ใหมี้ลูกคา้ราย

ใหม่ 

2. Hotel & 

Resort Spa ท่ี

สร้างช่ือเสียง

ไวอ้ยา่งดี  

1.รายเล็กขาด

เงินทุนท่ีจะ

ใชส่้งเสริม

การตลาด 

2. ผูป้ระกอบ 

การขาด

ทกัษะดา้น

การตลาด 

1. ขาย

บริการพว่ง

กบัหอ้งพกั 

2. การใชส่ื้อ

ออนไลน์ใน

ช่วยเพิ่มการ

ประชา 

สัมพนัธ์  

ลูกคา้ยงัไม่

เขา้ใจเร่ือง 

สปาทาํให้

มองวา่

บริการไม่มี

ความ

แตกต่าง   

 

โฆษณาผา่น

เวบ็ไซต ์ ใช้

พนกังานแนะ 

นาํหนา้ร้าน 

ไม่อวดอา้งเกิน

จริง ดึงดูดใจผูท่ี้

ยงัไม่เคยใช้

บริการมาก่อน 

 

 

 



104 

 

ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 

 

8 Ps จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค กลยุทธ์ทีนํ่ามาใช้ 

5. กระบวน 

การ 

1.มีขั้นตอน 

ระยะเวลาท่ี

เหมาะสม 

2.มีการ

สอบถามถึง

ความตอ้งการ

และปัญหาจาก

การใชบ้ริการ 

บางทรีต

เมน้ตมี์

ขั้นตอน

ยุง่ยาก ใช้

เวลานาน 

ลูกคา้ไม่

ค่อยใช้

บริการ 

รูปแบบ

บริการมี

ความยดื 

หยุน่ช่วยลด

ตน้ทุนการ

ดาํเนินงาน

ทาํให้

แข่งขนัได ้

ลูกคา้มกัมอง

กระบวนการ

เป็นส่วนหน่ึง

ของบริการถา้

กระบวนการ

ไม่ดี ก็จะทาํ

ใหเ้กิดความ

ไม่พอใจได ้

ออกแบบ

กระบวนการท่ี

ช่วยใหเ้ห็นผูท่ี้

เก่ียวขอ้งทั้งหมด

ในการใหบ้ริการ 

การมอบหมาย

หนา้ท่ี ความ

รับผดิชอบ      

6. ส่ิงแวด 

ลอ้มทาง

กายภาพ 

การตกแต่ง

สถานท่ีไดเ้ป็น

ธรรมชาติกลม 

กลืน เป็นสัด

เป็นส่วน ทาํให ้

รู้สึกผอ่นคลาย  

มลพิษ

เสียง การ

ขาดการ

ดูแลส่ิง 

แวดลอ้ม 

ธรรมชาติท่ี

หลากหลาย

เอ้ือต่อการ

มาพกัผอ่น

หยอ่นใจ

ของกลุ่ม

พาํนกัยาว 

1.ขาดจิต 

สาํนึกการ

อนุรักษ์

ส่ิงแวดลอ้ม 

และใส่ใจวถีิ

ชีวติของคน

ในชุมชน      

2.วฒันธรรม

ตะวนัตกกลืน

กินเสน่ห์

ความเป็นไทย 

การออกแบบและ

ตกแต่งภายในให้

สอดคลอ้งกบั

วฒันธรรมไทย 

สะอาดเสมอ 

ดึงดูดประสาท

สัมผสัทั้ง 5 มี

ปรับปรุง

องคป์ระกอบให้

มีความทนัสมยั

อยูเ่สมอ 

7. บุคลากร 1.พนกังานให้

ความรู้ แนะนาํ

บริการไดอ้ยา่ง

เหมาะสม 

2.มีความอ่อน

นอ้ม มีบุคลิก

ความเป็นไทย 

ขาดแคลน

หมอนวด

therapist 

ใชภ้าษา 

องักฤษ

ไม่ได ้

 กฎหมาย

ใหม่บงัคบั

หมอนวด

ตอ้งผา่นการ

ฝึกอบรม

และข้ึน

ทะเบียน

สาธารณสุข 

1. บริการแอบ

แฝงคา้บริการ

ทางเพศ  

2. หมอนวดท่ี

มีความ

ชาํนาญไป

ทาํงาน

ต่างประเทศ 

การท่ีมุ่งเนน้

พฒันาคนใหมี้

จิตสาํนึกงาน

บริการ ฝึกอบรม 

สร้างขวญักาํลงั 

ใจ ทาํงานร่วมกนั 
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ตารางท่ี 5.1 (ต่อ)  

 

8 Ps จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค กลยุทธ์ทีนํ่ามาใช้ 

8. การรับ 

ประกนั

และควบ 

คุมคุณ 

ภาพ 

1. มาตรฐาน

คุณภาพตรงตาม

เกณฑท่ี์ไดรั้บการ

รับรองจาก

สาธารณสุข 

2.อุปกรณ์ท่ีใชมี้

คุณภาพและ

ความปลอดภยั 

3. มีความมัน่ใจท่ี

ไดจ้ากการใช ้

และมีความรับผดิ 

ชอบหลงัการให ้

บริการ 

การปรับปรุง

คุณภาพ

ผลิตภณัฑ์

บริการมีความ

เก่ียวขอ้งกบั

การควบคุม

ค่าใชจ่้าย ทาํ

ใหก้ารปรับ

ลดระดบัการ

ใหบ้ริการบาง 

อยา่งท่ีทาํให้

ลูกคา้เกิด

ความไม่พอใจ  

ผลกัดนัใหมี้

การประเมิน 

ผลการทาํ 

งานของตน 

เอง ปรับ 

ปรุงการทาํ 

งานอยา่ง

แทจ้ริง 

พร้อมท่ีจะ

ถูกประเมิน

จากหน่วย 

งานของ

ภาครัฐ 

มีการออก

กฎหมาย

ใหม่ท่ีมีบาง

ขอ้ท่ีปฏิบติั

ตามไดย้าก 

ทาํใหต้อ้ง

เพิ่มตน้ทุน

ในการ

ดาํเนินงาน 

กลยทุธ์การใช้

ปัจจยัการผลิต

บริการซ่ึงจะเป็น

ตน้ทุนของผู ้

ใหบ้ริการ โดยจะ

นาํตน้ทุนน้ีมาใช้

เป็นเกณฑใ์นการ

ตั้งราคาเพื่อให้

ลูกคา้รับรู้วา่ การ

บริการของธุรกิจ

นั้นมีประสิทธิ- 

ภาพ เพิ่มมูลค่าให ้

แก่ลูกคา้ได ้

 

2. การอภิปรายผล 

  

 ผลการศึกษาในคร้ังน้ีมีประเด็นสาํคญัสามารถนาํมาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี  

 การวิจยัในคร้ังน้ีพบว่า นักท่องเท่ียวมีความพึงพอใจมากกว่าความคาดหวงัทุกด้าน 

และความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากถึงมากท่ีสุด เรียงลาํดบั

มากไปหานอ้ย ดงัน้ี 1) ราคาและความคุม้ค่า คือ ค่าบริการมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย ราคาค่าบริการ

มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบับริการในระดบั  2) ช่องทางการจาํหน่าย คือ มีเวลาเปิดและปิด ท่ี

เหมาะสม การเดินทางเขา้ถึงสถานบริการสะดวกสบาย  3) บุคลากร ท่ีมีกริยาสุภาพอ่อนน้อม มี

อธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี  4) การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ คือ ความมัน่ใจท่ีไดจ้ากการเขา้

ใช้บริการ ความรับผิดชอบหลงัการให้บริการ 5) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีมีความสะอาด ช่ือ

สถานท่ีหรือตราเห็นชัดสะดุดตาและจดจาํง่าย การออกแบบเป็นสัดส่วนและมีความเป็นระเบียบ     

6) กระบวนการ คือ ระยะเวลาเป็นระบบมีขั้นตอนท่ีเหมาะสม 7) ผลิตภณัฑ์บริการ คือ เคร่ืองมือท่ี
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ใชมี้ความสะอาด ผลิตภณัฑ์บริการมีความหลากหลายน่าสนใจ  8) การส่งเสริมการตลาดและการให้

ขอ้มูล คือ สามารถให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้ขอ้ความท่ีใช้ส่ือถึงผลิตภณัฑ์และ

บริการไดดี้ สภาพการดาํเนินการ ปัญหาอุปสรรคของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในปัจจุบนั ปรากฏ

ดงัน้ี มีผูป้ระกอบการและหมอนวดมาขอข้ึนทะเบียนเป็นจาํนวนมากอยูใ่นระหว่างการตรวจสอบ

ขาดการประสานงานระหว่างภาครัฐท่ีเก่ียวขอ้ง พนักงานขาดทกัษะในการใช้ภาษาองักฤษ ดา้น

การตลาดยงัมีการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ไม่มาก มีการให้บริการแอบแฝงท่ีส่งผลต่อ

ภาพลกัษณ์ธุรกิจ สําหรับขอ้เสนอแนะในความเห็นของนกัท่องเท่ียว คือ การเพิ่มเร่ืองการโฆษณา 

และการประชาสัมพนัธ์เพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการบริการเพื่อสุขภาพ นํามาวิเคราะห์เพื่อเสนอแนะ       

กลยุทธ์ ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์บริการ เพื่อให้การบริการตรงตามความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว ควร

ให้ความสําคญักับการมีรูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย ซ่ึงสอดคล้องกบัพิมพา หิรัญกิตติ, 

ปณิศา มีจินดา และสุวิมล แมน้จริง (2550) และใจแกว้ แถมเงิน (2557) ท่ีพบว่ากลยุทธ์การตลาด

ของธุรกิจสปาดา้นผลิตภณัฑ์มีความสําคญัระดบัมากท่ีสุด คือ การใชก้ลยุทธ์รูปแบบการให้บริการ

ท่ีหลากหลาย ดา้นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด นกัท่องเท่ียวใหค้วามสาํคญักบัเพิ่มการโฆษณาและ

การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ใช้พนกังานแนะนาํหน้าร้าน สอดคลอ้ง

กบัการศึกษาของนพปฏล สมิตานนท ์(2553) ท่ีเสนอแนะการส่งเสริมการตลาดพฒันาการตลาดเชิง

รุกมากข้ึน เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้และนักท่องเท่ียวสามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้ ด้านราคาและความ

คุม้ค่า ใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑบ์ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ

ปาลีรัตน์ การดี, และคณะ (2547) ท่ีวา่อตัราค่าบริการ ควรมีมาตรฐานราคากลางตามความเหมาะสม

กบัคุณภาพของบริการ อตัราค่าบริการอาจสูงข้ึนตามมาตรฐานและคุณภาพ ด้านส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ ควรใช้กลยุทธ์การออกแบบตกแต่งภายในให้สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมไทย สะอาดเสมอ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัปาลีรัตน์ การดี, และคณะ (2547) ท่ีวา่การออกแบบควรดาํเนินการให้สอดคลอ้งกบั

วถีิชีวติของคนในทอ้งถ่ิน มีการนาํภูมิปัญญาไทยมาใชใ้นการการตกแต่ง สถาปัตยกรรม ผลิตภณัฑ์

ท่ีใช ้และวธีิการนวดท่ีมีเอกลกัษณ์ความเป็นไทยและของทอ้งถ่ิน มีความเป็นธรรมชาติ มีเอกลกัษณ์

ความเป็นไทย เงียบสงบอยูใ่นทาํเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม ดา้นบุคลากร ควรใชก้ลยทุธ์การจดัการท่ีมุ่งเนน้

ในการแสวงหาวิธีการท่ีจะพฒันาพนกังาน ให้มีจิตสํานึกในการให้บริการ การฝึกอบรม สร้างขวญั

กาํลงัใจให้พนักงาน จูงใจพนักงานในการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงสอดคล้องกบัการศึกษาของ 

นริศ คาํแก่น และคณะ  (2557) ท่ีว่าพนักงานควรมีความรู้ความชํานาญ และเช่ียวชาญในการ

ปฏิบติังานไดรั้บการอบรมอยา่งถูกวิธี มีความสามารถในการใชภ้าษาองักฤษไดเ้ป็นอยา่งดี มีความ

ความรู้ทางดา้นสรีรวิทยา มีมาตรฐานการให้บริการแบบเดียวกนั มีประสิทธิภาพ มีจิตใจแจ่มใสใน
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การบริการ มีใจรักบริการและสุจริต ไม่มีบริการแอบแฝง การอบรมพนกังาน ควรมีการอบรมเพิ่ม

ทกัษะเฉพาะใหแ้ก่พนกังานใหมี้ความรู้ ความสามารถอยา่งสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง  

  

3. ข้อเสนอแนะ 
 

 ขอ้เสนอแนะเพื่อการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด มีดงัน้ี 

3.1 ผู ้ประกอบการเพื่อสุขภาพต้องปรับกลยุทธ์เพื่อมุ่งไปสู่ความได้เปรียบและ

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป การดาํเนินงานในรูปแบบเดิมธุรกิจอาจมี

ความเส่ียงจากการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน  

3.2 ผูป้ระกอบการควรมีบริการเสริมท่ีช่วยเพิ่มคุณค่าให้กับบริการหลัก สร้างความ

แตกต่าง หรือความแปลกใหม่ เอาใจใส่ก่อนและหลงับริการ เพิ่มประสบการณ์ใหแ้ก่ลูกคา้ 

3.3 สถานท่ีให้บริการควรแบ่งเป็นสัดส่วนชัดเจน ห้องหับต่างๆ การดดัแปลงวิธีการ

นวดหรือการผสมผสานกบัการนวดแบบอ่ืนตอ้งทาํดว้ยความระมดัระวงั อาจทาํใหลู้กคา้บาดเจบ็ได ้

3.4 ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีการโฆษณาและส่งเสริมการขายน้อย การหวงัพึ่งบอก

ปากต่อปากอยา่งเดียวไม่พอ ปัจจุบนัการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์หรือทางอินเทอร์เน็ตมีรูปแบบให้

เลือกใชม้ากข้ึน และมีตน้ทุนตํ่า ใชเ้ป็นช่องทางประชาสัมพนัธ์กิจการใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน  

3.5 สร้างความร่วมมือระหว่างผูป้ระกอบการ เอกชนและหน่วยงานรัฐ ได้แก่ การ

ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย สมาคมหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวกบัการบริการเพื่อสุขภาพเพื่อพฒันาตลาด

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราดใหเ้ติบโตอยา่งมัน่คงย ัง่ยนื 

3.6 นวดเพื่อสุขภาพใช้เงินลงทุนไม่มาก มีคู่แข่งขนัรายใหม่ๆ เขา้มาไดง่้าย การจดัหา

แหล่งวตัถุดิบท่ีเป็นของทอ้งถ่ิน มีตน้ทุนตํ่า คุณภาพดี จะช่วยลดตน้ทุนการดาํเนินงาน  

3.7 กฎหมายสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ ปี พ.ศ.2559 มีผลดี แต่ยงัมีบางขอ้ท่ียงัไม่

น่ิง เกิดขอ้โตแ้ยง้ ขาดการประสานงานกนัระหวา่งหน่วยงานรัฐ รัฐบาลตอ้งปรับปรุงแกไ้ขจุดน้ี 
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาผลการดาํเนินงานของผูป้ระกอบการ เพื่อให้ได้

ขอ้มูลทางธุรกิจท่ีจะเป็นประโยชน์ในการทาํแผนการตลาดธุรกิจเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราดต่อไป 

2.  ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการท่องเท่ียวท่ีมีความสนใจพิเศษด้านอ่ืน ในจงัหวดั

ของภาคตะวนัออก เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลการท่องเท่ียวเฉพาะทางเพิ่มข้ึน 
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รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิและผูเ้ช่ียวชาญ 
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รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิในการตรวจสอบความตรงของเน้ือหาแบบสอบถาม 

  

1. อาจารย ์ดร.กฤติกา สายณะรัตร์ชยั  

คณะวฒันธรรมส่ิงแวดลอ้มและการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

(ประสานมิตร) 

 

2. อาจารย ์ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.รชพร จนัทร์สวา่ง  

คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

3. อาจารย ์ดร.คมสิทธ์ิ  เกียนวฒันา  

คณะวฒันธรรมส่ิงแวดลอ้มและการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

(ประสานมิตร) 

 

4. นางสาวจิตรา วาสุกรี   

พยาบาลวชิาชีพผูช้าํนาญการ กลุ่มงานแพทยแ์ผนไทย โรงพยาบาลตราด 

 

5. อาจารย ์ดร.ก่ิงกนก เสาวภาวงศ ์

คณะวฒันธรรมส่ิงแวดลอ้มและการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

(ประสานมิตร) 

 

รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญในการสัมภาษณ์เชิงลึก 

 

1. นางอจัฉราภรณ์ ละเอียดดี 

นกัวชิาการสาธารณสุขเช่ียวชาญ (ดา้นบริการทางวชิาการ) สาํนกังานสาธารณสุขตราด  

 

2. นายแพทยธี์รพงศ ์ ตุนาค            

ผูอ้าํนวยการโรงพยาบาลตราด 
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แบบสอบถามนกัท่องเท่ียว 
เร่ือง การพฒันากลยทุธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ประเทศไทย 

      

เรียน ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 
 ทางผูว้ิจยัได้ท าแบบสอบถามน้ีข้ึนซ่ึงข้อมูลจากท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการ
ก าหนดการพฒันากลยุทธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด ประเทศไทย โดยท่ี
การตอบค าถามของท่านจะไม่มีถูกหรือผิด เพียงแค่ตอ้งการทราบถึงความคิดเห็นและค าตอบท่ี
ถูกตอ้งเท่ียงตรง ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่องานวจิยัเป็นอยา่งมาก 
   
 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน        หรือเติมขอ้ความในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
 

ช่ือสถานบริการสปา/นวดเพื่อสุขภาพ…………………………………….…………….. 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 1. หญิง     2. ชาย 
2. อาย ุ
 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  2. 21 - 30 ปี 
 3. 31 - 40 ปี    4. 41 ปี ข้ึนไป 
3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี  2. ปริญญาตรี      3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. สถานภาพสมรส 
 1. โสด    2. สมรส      3. หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
5. อาชีพ 
 1.คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั   2. ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐวสิาหกิจ 
 3.พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  4. นกัเรียน/นกัศึกษา  
 5.แม่บา้น/พอ่บา้น/ผูเ้กษียณอาย ุ  6. อ่ืนๆ (ระบุ)…………………….. 
6. รายไดต่้อเดือน 
 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท  2. 20,001-40,000 บาท 
 3. 40,001-60,000 บาท   4. 60,001-80,000 บาท  
 5. มากกวา่ 80,000 บาท ข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2 ขอ้มูลการใชบ้ริการสถานบริการสปา/นวดเพื่อสุขภาพ 
1. วตัถุประสงคใ์นการเขา้รับบริการ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 1. เพื่อคลายเครียด         2. เพื่อผอ่นคลายลดอาการปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ 

3. เพื่อดูแลสุขภาพ/ส่งเสริมสุขภาพ 4. เพื่อบ าบดั/รักษาโรค………………… 
 5. เพื่อทดลองทรีตเมนตต่์างๆ               6. อ่ืนๆ (ระบุ)…………………………..  
2. เหตุผล/ปัจจยัส าคญัท่ีเลือกใชส้ถานบริการแห่งน้ี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 1. ความมีช่ือเสียงของสถานบริการ               2. ความน่าเช่ือถือของสถานบริการ 

3. การบริการมีคุณภาพและมาตรฐาน     4. ความสะอาด 
 5. ความปลอดภยั           6. อตัราค่าบริการเหมาะสม   
 7. สถานท่ีสวยงามบรรยากาศดี         8. วสัดุ/อุปกรณ์มีความพร้อม 
 9. รูปแบบ/ทรีตเมนตมี์หลากหลายใหเ้ลือก  10. ความสะดวกในการเดินทาง   
 11. พนกังานมีอธัยาศยัไมตรีดี          12. ส่ิงอ านวยความสะดวกครบ  
 13. มีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นใหค้  าปรึกษา       14. การประชาสัมพนัธ์/การตลาด  
 15. อ่ืนๆ (ระบุ)…………………………..     
3. ท่านเคยใชบ้ริการสปา/นวดเพื่อสุขภาพมาก่อน หรือไม่ 
 1. เป็นคร้ังแรก    2. เคยใชบ้ริการมาแลว้…………คร้ัง 
4. ท่านเดินทางมารับบริการกบัใคร (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1. มาคนเดียว    2. มากบัครอบครัว 
 3. มากบัเพื่อน    4. มากบัท่ีท างาน 
 5. มากบับริษทัทวัร์   6. อ่ืน ๆ (ระบุ)………………… 
5. ความถ่ีในการเขา้รับบริการ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้)  
 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน   2. 1–2 คร้ัง/เดือน    

3. 3-4 คร้ัง/เดือน    4. มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน   
6. ช่วงวนัท่ีเขา้รับบริการ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1. วนัจนัทร์ - วนัศุกร์  2. วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์  3. วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
7. ช่วงเวลาท่ีเขา้รับบริการ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1.  9.00-12.00 น.   2. 12.01-15.00 น.     

3. 15.01-18.00 น.  4. 18.01-21.00 น.    
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8. ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1. ต ่ากวา่ 500 บาท  2. 500-1,500 บาท    

3. 1,501-2,500 บาท  4. 2,501-3,500 บาท 
 5. มากกวา่ 3,500 บาท ข้ึนไป 
9. รูปแบบการใหบ้ริการ/ทรีตเมนตท่ี์นิยมใชบ้ริการ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 1. การท าทรีตเมนตห์นา้    2. การท าทรีตเมนตผ์วิ    

3. การนวดหลงั ไหล่ และศีรษะ   4. การนวดดว้ยน ้ามนัหอมระเหย  
 5. การนวดตวั แบบ………………… 6. การนวดประคบสมุนไพร 
  7. การกดจุดสะทอ้นท่ีฝ่าเทา้และฝ่ามือ  8. การบ าบดัดว้ยน ้าและความร้อน   

9. อาหารและเคร่ืองด่ืมสุขภาพ   10. การออกก าลงักายเพื่อสุขภาพ  
 11. การฝึกสมาธิ    12.อ่ืนๆ (ระบุ)……………………   
10.  ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารสถานบริการจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 1. ค  าแนะน าของเพื่อน/ญาติ/ครอบครัว      5. ส่ืออิเล็กทรอนิกส์/อินเทอร์เน็ต 
 2. บริษทัน าเท่ียว    6. การประชาสัมพนัธ์ 
 3. ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ไดแ้ก่ นิตยสาร หนงัสือ วารสาร บทความ หนงัสือน าเท่ียว 
 4. ส่ือวทิย/ุโทรทศัน์   7.อ่ืนๆ (ระบุ)…………………… 
11.  ประเภทของสถานบริการสปา/นวดเพื่อสุขภาพท่ีนิยมใชบ้ริการ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1. ร้านสปาท่ีไม่มีท่ีพกัคา้งคืน (Day Spa)  
 2. สปาท่ีตั้งอยูใ่นโรงแรมหรือรีสอร์ท (Hotel & Resort Spa)  
 3. สปาเพื่อการดูแลสุขภาพเป็นหลกัแบบมีท่ีพกัคา้งคืน (Destination Spa)  
 4. สปาเพื่อการบ าบดัรักษาสุขภาพ (Medical Spa)    

5. อ่ืนๆ (ระบุ)……………………………………. 
 12. ท่านเลือกสถานบริการสปา/นวดเพื่อสุขภาพในแหล่งท่ีตั้งแบบใด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1. ใกลต้วัเมือง/ในแหล่งชุมชน     2. ใกลแ้หล่งท่องเท่ียว 
 3. ไกลแหล่งชุมชน   4. อ่ืนๆ (ระบุ)…………… 
13. ท่านชอบการตกแต่งสถานท่ีสปา/นวดเพื่อสุขภาพในบรรยากาศแบบใด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 1. แบบธรรมชาติ   2. แบบไทย 
 3. แบบบาหลี    4. อ่ืนๆ (ระบุ)………… 
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ตอนท่ี 3  ความคาดหวงัและความพึงพอใจในการใชบ้ริการสปา/นวดเพื่อสุขภาพ 
 

ระดบัความคาดหวงัท่ีจะ
ไดรั้บจากการบริการ ประเด็น 

ระดบัความพึงพอใจท่ีท่าน
ไดรั้บจริง มากท่ีสุด    นอ้ยท่ีสุด มากท่ีสุด  นอ้ยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
1. ด้านผลติภัณฑ์บริการ 

     1. ผลิตภณัฑแ์ละการบริการมีความ
หลากหลาย มีความน่าสนใจ 

     

     2. รูปแบบบริการและผลิตภณัฑมี์ความ
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสถาน
ประกอบการ 

     

     3. เคร่ืองมือท่ีใชบ้ริการมีความสะอาด      
     4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการบริการมีความ

ทนัสมยั 
     

     5. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรอง เป็น
ประโยชน์ต่อสุขภาพ 

     

     6. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการบริการได้
มาตรฐาน สามารถใชง้านไดอ้ยา่งดี 

     

     7. ภูมิปัญญาในการใหบ้ริการมีความ
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสถานบริการ 

     

2. ช่องทางการจ าหน่าย 
     8. การเดินทางเขา้ถึงสถานบริการ

สะดวกสบาย 
     

     9. การนดัหมาย สั่งจองการบริการ มี
ความสะดวกรวดเร็ว 

     

     10. มีเวลาเปิดและปิด ท่ีเหมาะสม      
3. ราคาและความคุ้มค่า 

     11.ค่าบริการมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย      
     12. ราคาค่าบริการมีความเหมาะสมเม่ือ

เทียบกบับริการในระดบัเดียวกนั 
     

     13. มีป้ายหรือรายการราคาผลิตภณัฑ์
และบริการแสดงใหเ้ห็นชดัเจน 

     

4. การส่งเสริมการตลาดและการให้ข้อมูล 
     14. มีการส่งเสริมการตลาดท่ีหลากหลาย 

มีการส่งเสริมการขาย มีการลดราคา 
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ระดบัความคาดหวงัท่ีจะ
ไดรั้บจากการบริการ ประเด็น 

ระดบัความพึงพอใจท่ีท่าน
ไดรั้บจริง มากท่ีสุด    นอ้ยท่ีสุด มากท่ีสุด  นอ้ยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
     15. มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทาง

ส่ือต่างๆ เช่น ป้ายช่ือ อินเทอร์เน็ต 
 

     

     16. สถานประกอบการสามารถให้
ขอ้มูลท่ีเหมาะสม ท าใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซ้ือ 

     

     17. สถานประกอบการสามารถให้
ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้
 

     

     18. ขอ้ความท่ีใชส้ามารถส่ือถึง
ผลิตภณัฑแ์ละบริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

5. กระบวนการ 
     19. กระบวนการใหบ้ริการเป็นระบบ มี

ขั้นตอนท่ีเหมาะสม 
     

     20. ระยะเวลาใหบ้ริการมีความ
เหมาะสม 

     

     21. มีการสอบถามถึงความตอ้งการและ
ปัญหาจากการใชบ้ริการ 

     

     22. มีการสอบถามถึงความพอใจ และ
ใหค้  าแนะน าในการแกปั้ญหาสุขภาพ
หลงัเขา้รับบริการ 

     

     23. มีการน าค าแนะน าท่ีไดไ้ปปรับปรุง 
การบริการอยูเ่สมอ 

     

6. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
     24.ความสะอาดพื้นท่ีภายในสถาน

ประกอบการ 
     

     25.ช่ือสถานท่ีหรือตรายีห่อ้เห็นชดัเจน 
สะดุดตาและจดจ าง่าย 

     

     26. การออกแบบเป็นสัดส่วน และมี
ความเป็นระเบียบ 

     

     27. สถานประกอบการมีความสวยงาม 
โดดเด่น และมีเอกลกัษณ์เฉพาะ 

     



128 
 

 

ระดบัความคาดหวงัท่ีจะ
ไดรั้บจากการบริการ ประเด็น 

ระดบัความพึงพอใจท่ีท่าน
ไดรั้บจริง มากท่ีสุด    นอ้ยท่ีสุด มากท่ีสุด  นอ้ยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
7. บุคลากร 

     28. พนกังานสามารถใหค้วามรู้ แนะน า
บริการไดอ้ยา่งเหมาะสม และมีทกัษะ
ในการปฏิบติังาน  

     

     29. พนกังานมีกริยาสุภาพอ่อนนอ้ม มี
อธัยาศยัและมนุษยส์ัมพนัธ์ดี 

     

     30. พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย 
สวยงาม 

     

     31. พนกังานทุกคนใหเ้กียรติและให ้
บริการลูกคา้เป็นอยา่งดี โดยเท่าเทียมกนั 

     

8. การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ 
     32. ผลิตภณัฑ ์เคร่ืองมือ อุปกรณ์มี

คุณภาพและความปลอดภยั 
     

     33. การใหบ้ริการไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสถานประกอบการ 

     

     34. การดูแลเอาใจใส่และเขา้ใจความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

     

     35. ความมัน่ใจท่ีไดรั้บจากการใชบ้ริการ      
     36. ความรับผดิชอบหลงัการใหบ้ริการ      

 
ส่วนท่ี 4      ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปปรับปรุงหรือพฒันากลยทุธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียว
เชิงสุขภาพในจงัหวดัตราด
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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Questionnaire 
Title: Strategy Development of Health Tourism Promotion in Trat  Province, Thailand 

Dear respondents 
A researcher would like to receive your opinion which will benefit us greatly and help to define 
Strategy Development of Health Tourism Promotion in Trat Province, Thailand. Your answers 
won’t be judged right or wrong, just write your own opinion. 

Thank you kindly for your response. 
 

Please tick  in the        or fill in the appropriate gap. 
 

Entrepreneur name…………………………………….…………………. 
 

Section no. 1: General information 
1. Gender 
 1. Female    2. Male 
2. Age 
 1. Less than or equal 20 years  2. 21-30 years 
 3. 31-40 years    4. Older than 40 years  
3. Highest education 
 1. Below bachelor’s degree 2. Bachelor’s degree        3. Higher than bachelor 
4. Marital status 
 1. Single   2. Married              3. Divorces/Widowed/Separated 
5. Occupation 

1. Business owner                2. Civil servant/State enterprise employee 

 3. Private company employee  4. Student  
 5. Housewife/Househusband/Retired 6. Other (Please specify)…………………… 
6. Monthly income 
 1. Less than or equal 600 U$  2. 601 – 1,200 U$ 
 3. 1,201 – 1,800 U$   4. 1,801 – 2,400 U$  
 5. More than 2,400 U$ 
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Section no. 2: Behavior information 
1. What are your purposes to use Spa/ Health massage? (You may answer more than one choice). 
 1. Relaxation          2. Relief, reduce muscle ache. 

3. Take care of health/health Promote 4. Therapy/cure disease…..……………… 
 5. Treatments experimental               6. Other (Please specify)…………………… 
2.  What are your reasons to select this place (You may answer more than one choice). 
 1. Reputation                  2. Reliability 

3. Standard quality       4. Cleanliness 
 5. Security            6. Reasonable rate    
 7. Good atmosphere          8. Material/ Equipped tools 
 9. Type/Treatment variety   10. Convenient travel 
 11. Staff’s courtesy           12. Full of facilities  
 13. Has specialized consultant         14. Public relation/Marketing  
 15. Other (Please specify)……………………     
3. How many times have you ever used Spa or health massage? 
 1. First time    2. More than once……times 
4. Who do you travel with? (Choose one choice). 
 1. By yourself    2. Family/Relative   
 3. Friends      4. Work colleague/associate  

5. Tour group     6. Other (Please specify)………………….. 
5. How often do you use Spa or health massage? (Choose one choice). 
 1. Less than 1 time/month  2. 1-2 times/month    
 3. 3-4 times/month   4. More than 4 times/month  
6. When do you use it? (Choose one choice). 
 1. Monday - Friday   2. Saturday - Sunday   
 3. Holidays   
7.  What time do you it? (Choose one choice). 
 1.  9.00 – 12.00 a.m.  2.  12.01 -15.00 p.m.    

3.  15.01 - 18.00 p.m.  4.  18.01 - 21.00 p.m. 
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8.  How much do you pay for each time? (Choose one choice). 
 1.  below 500 Baht  2.  500-1,500 Baht   

3.  1,501-2,500 Baht  4.  2,501-3,500 Baht 
 5.  More than 3,500 Baht 
9. What type or treatment do you like? (You may answer more than one choice). 
 1. Facial Treatment   2. Body Treatment 
  3. Back, Shoulder and Head Massage  4. Aromatherapy Massage 
 5. Body Massage, Type…………… 6. Thai Herbal Massage 
 7. Foot and Hand Reflexology  8. Hydro and Thermal Therapy 
 9. Health Food and Beverage  10. Exercise for Health 
 11. Detoxification   12. Meditation  
 13. Other (Please specify)…………………   
10.  How do you obtain entrepreneurs’ information? (You may answer more than one choice) 
 1. Recommendation of friends/relatives/family 2. Travel agents 
 3. Printing media such as magazine newspaper 4. Radio/Television 

5. Digital media/Internet    6. Public relation 
7. Other (Please specify)………………… 

11.  What is Spa’s category do you like to visit? (Choose one choice). 
1. Day Spa        2. Hotel and Resort Spa    
3. Destination     4. Medical Spa    
5. Other (Please specify)………………… 

 12. Where is the location do you chose? (Choose one choice). 
1. Downtown/urban area   2. Far from urban area 

 3. Near to tourism location  4. Other (Please specify)………………… 
13. What is the style of decoration do you like?  (Choose one choice). 
 1. Natural style    2. Thai Style 
 3. Bali Style    4. Other (Please specify)………………… 
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Section no. 3: Service’s expectation and satisfaction  
 

Level of service 
expectation  Issues 

Level of service satisfaction 
Highly      At least Highly    At least 
5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

1. Product and service 
     1. Product and service are various and 

interesting. 
     

     2. Type of product and service are 
defined firm’s unique.  

     

     3. Service and the equipment are clean.      
     4. Equipment of service is modern.      
     5. Product’s certified and benefit to 

health. 
     

     6. Equipment has a standard and can 
use full of capacity. 

     

     7. Wisdom of service is defined firm’s 
identity. 

     

2. Distribution channel 
     8. The place is a convenient travel to 

access. 
     

     9. Appointment or reservation is quick 
and easy. 

     

     10. Open and closed time are 
appropriate. 

     

3. Price and worthiness 
     11. Cost is worth to money value.      
     12. Price is reasonable rate when 

compare to others at the same level 
     

     13. There is price tag or menu with 
rate outstanding. 

     

4. Marketing promotion and customer education 
     14. Diverse of marketing promotions, 

sales promotion, price discount. 
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Level of service 
expectation  Issues 

Level of service satisfaction 
Highly      At least Highly    At least 
5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
     15. There are advertisement , Public 

relation on medias such as internet 
     

     16. Information’s provided is useful to 
get purchasing decision. 

     

     17. Information’s provided is reliable 
and detectable. 

     

     18. Wording usage implies to product 
and service in a good way. 

     

5. Service process 
     19. Process is well organized and 

defined steps. 
     

     20. Interval time is suitable.      
     21. There is an asking for needs and 

problem after service. 
     

     22. There’s an asking the satisfaction 
& advise how to solve health problem. 

     

     23. Comply the recommendation to 
improve the service. 

     

6. Physical environment 
     24. Inside area is clean.      
     25. Logo/brand name is remarkable 

and easy to remember. 
     

     26. Decoration is proportion and 
design is in order. 

     

     27. Place is beautiful, outstanding and 
identity. 

     

7. Service people 
     28. Staff can advise and give the right 

information and has skills. 
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Level of service 
expectation  Issues 

Level of service satisfaction 
Highly      At least Highly    At least 
5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
     29. Staff is polite, courteous manner 

and good in human relation. 
     

     30. Staff dressed in neat, clean and 
look nice. 

     

     31. All staffs give honor and serve 
customer well and equality.  

     

8. Productivity and quality 
     32. Product, equipment, tool have 

quality and safety. 
     

     33. The service is accredited by the 
establishment. 

     

     34. Take care and understand customer 
needs. 

     

     35. Assurance gained from the service.      
     36. There is the responsibility after 

service. 
     

 
Section no. 4: The additional advices are for improvement to Strategy Development of Health 
Tourism Promotion in Trat  Province, Thailand. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 

Thank you very much for your kindness. 
Researcher 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

แบบสัมภาษณ์ 
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แบบสัมภาษณ์ 

เร่ือง การพฒันากลยุทธ์การส่งเสริมการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพในจังหวดัตราด ประเทศไทย 

 

          1. ท่านคิดวา่ศกัยภาพของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (สปาเพื่อสุขภาพและนวดเพื่อสุขภาพ) ใน

จงัหวดัตราดในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร  

          2. ท่านคิดวา่แนวโนม้ในอนาคตการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราดจะเป็นอยา่งไร 

          3.การกาํหนดมาตรฐานและกฎหมายควบคุมสถานบริการท่ีออกมาใช้ มีผลกระทบต่อท่าน

หรือไม่ อยา่งไร 

          4. มีการรวมกลุ่ม/การสร้างเครือข่ายของผูป้ระกอบการ หรือการสนับสนุนจากภาครัฐเพื่อ

พฒันาการประกอบธุรกิจบริการเพื่อสุขภาพหรือไม่ อยา่งไร 

          5.ท่านคิดว่า จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และความอุปสรรคด้านการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพใน

จงัหวดัตราด คืออะไร 

          6. ในฐานะท่ีท่านเป็นผูป้ระกอบการเพื่อสุขภาพ ท่านใชก้ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด

บริการอย่างไร   (ผลิตภณัฑ์บริการ ราคาและความคุม้ค่า ช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ การส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูล กระบวนการให้บริการ บุคลากรผูใ้ห้บริการ การ

รับประกนัและการควบคุมคุณภาพ) 

         7. ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
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ผลการสัมภาษณ์ 
 

นามสมมติ 1  วนัท่ี 7 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เวลา 17.00-18.00 น.  

ตอบข้อ 1 รายได้หลักเป็นนักท่องเท่ียวต่างชาติช่วงปลายธ.ค.ถึงมี.ค. เป็น long stay หลังจาก

หลงัจากนั้นก็เป็นลูกคา้คนไทย แบบกลุ่มเป็นรัสเซีย จีน ส่วนใหญ่เป็นยุโรป คนไทยก็ใช้ แต่น้อย

เน่ืองด้วยท่องเท่ียวระยะสั้ น 1-2 วนั อายุของลูกค้าท่ีน่ีอยู่ในช่วง 25 ถึง 45 โดยผูช้ายสัดส่วน

ใกลเ้คียงกบัผูห้ญิง มกัมาเป็นคู่นวด ชอบนวดนํ้ามนั นวดไทย นวดศีรษะ 

ตอบข้อ 2 แข่งขนัดา้นราคาและคุณภาพ เดยส์ปาเกิดข้ึนเยอะ  

ตอบข้อ 3  มีผลกระทบ เร่ืองความไม่ชดัเจน เราอยูไ่กลขาดการประชาสัมพนัธ์ มีกฎหมายเก่ียวขอ้ง

หลายส่วนพวัพนักนัอยูเ่จา้หนา้ท่ีก็ตอบไม่ชดัเจน ใบประกาศของหมอนวดให้ไปสอบใหม่เรียนมา

รุ่นแรกๆ 80 ชม. ตอนหลงับอกวา่ตอ้ง 150 ชม. ตอ้งจากสถาบนัท่ีสาธารณสุขรับรองดว้ย คนท่ีเรียน

มาจากการส่งเสริมภาครัฐหน่วยงานอ่ืนใชไ้ม่ได ้มีร้องเรียนเร่ืองน้ีเยอะมาก ตอนหลงัก็มียืดหยุน่ได ้

เพราะคนรุ่นก่อนๆ ท่ีไปเรียนมาใช้ไม่ไดเ้ลย กฎหมายใหม่ก็ดี แต่อยากให้ใช้ภาษาท่ีไม่ซับซ้อน 

ตอบข้อ 4 รวมกลุ่มเหมือนกนั คือไปประทว้งเร่ืองความไม่ชดัเจนของขอ้กาํหนดท่ีบงัคบัใช ้

ตอบข้อ 5  ไม่ไกลจากกรุงเทพฯ ลูกคา้ต่างชาติเดินทางสะดวกเท่ียวต่อไปกมัพูชา จุดอ่อน-ลูกคา้

จบัจ่ายใช้สอยลดลง สปาราคาค่อนขา้งสูง มีการลดราคาเพื่อให้อยู่รอด โอกาส-เป็นเร่ืองเก่ียวกบั

สุขภาพ คนท่ีเคยใชแ้ลว้เฉพาะกลุ่มถา้มีเวลาจะกลบัมา ราคาของเกาะชา้งลดลงไดไ้ม่เหมือนทางใต ้

อตัราอยู่ท่ี 500 -1,200 บาท ขายราคาเต็มอยู่ได้แค่เดือนเดียวในช่วงพีค นอกนั้ นก็ต้องลดราคา 

ผูป้ระกอบการตอ้งหาทางลดตน้ทุน ลูกคา้มกัมาในเวลาเดียวกนั บริการไดอ้ตัรา 1:1 เป็นขอ้จาํกดั

ในช่วง high พนกังานหายาก ท่ีมีคุณภาพก็ยิง่หายาก 

ตอบข้อ 6  วธีิการนวดเป็นแบบเฉพาะตอบโจทย ์คนตวัเล็กไปนวดตวัใหญ่ ผลิตภณัฑ์ใชย้ีห่้อท่ีผลิต

จากธรรมชาติ ไม่แพ ้ราคาตั้งแบบรู้ตน้ทุนเทียบราคาคู่แข่งน ธุรกิจสปาตอ้งตั้งราคาท่ีชดัเจนราคา

เดียว มีการทาํโปรโมชั่นขายรวมราคาห้องพกั ตอ้งเป็นราคาท่ีถูกจริงๆ ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

90% ผ่านเว็บไซต์ ขายผ่านแบรนด์ Accor มีแขกขาจรบ้างแต่ไม่เยอะ การให้ข้อมูลมีตอบเมนู

ละเอียดครบ พนักงานนวดหายาก  คนไทยชอบอิสระอยากไปต่างประเทศ  มีการซักประวติัให้

กรอกว่าเป็นโรคอะไรหรือเปล่า การรับประกนัถึงตอ้งมีการอบรมพนักงานก่อน ขอ้ห้าม ขอ้ควร

ระวงั ควบคุมคุณภาพไดใ้นจากฝึกอบรม พนกังานคือสินคา้ของเรา 

ตอบข้อ 7 หน่วยงานราชการสร้างมาตรฐานควบคุมอะไร ก็ให้มนัเขา้ใจง่ายๆ สปาเปิดแข่งขนักนั

มากโดยเฉพาะเดยส์ปาท่ีมีการพฒันารูปแบบคลา้ยๆกนัเม่ือก่อนร้านนวดจะต่างกบัสปาในโรงแรม

แต่ตอนน้ีเคา้พฒันาตนเอง ตกแต่งบรรยากาศสวยเหมือนในโรงแรมมาแยง่คู่แข่งกนัมากข้ึน 
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นามสมมุติ 2  วนัท่ี 17 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เวลา 16.30-17.15 น.  

ตอบข้อ 1  มีอตัลกัษณ์ท่ีเราเป็น Destination ท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพ ทาํเลท่ีตั้งดึงดูดใจ อาหารทะเล 

เป็นองค์ประกอบให้คนมาเท่ียว มีความเคล่ือนไหวให้รับรู้คือผูค้นสนใจสุขภาพสังเกตจากมีการ

ติดต่อจองมาแบบข้ามปีทาํ contract มาทาํกิจกรรมท่ีเรา เรียนรู้ธรรมชาติ ใช้กินอาหารสุขภาพ 

ท่องเท่ียวชมวิถีชุมชน ท่องเท่ียวสีเขียว เป็นโปรแกรมท่ีขายดีในยุโรป โดยสร้างโปรแกรมข้ึนมา

อาศยัส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นธรรมชาติของเรา ทานอาหารเพื่อสุขภาพ สํารวจธรรมชาติ พาํนกั 10 ถึง 12 

วนั เป็นกลุ่มลูกคา้เฉพาะ และหลงัจากกิจกรรมก็มาทาํสปา นวด สตรีม 

ตอบข้อ 2  แนวโนม้เจบ็ป่วยทั้งกายใจ เป็นทางเลือกเรียกวา่การดูแลสุขภาพองคร์วม (Holistic care) 

ตอบข้อ 3 ไม่มีผลกระทบอะไร ปฏิบติัถูกตอ้งทุกอยา่ง 

ตอบข้อ 4  ต่างคนต่างทาํ ตราบใดท่ีไม่ไดมี้ขอ้เสียประโยชน์ร่วมกนั 

ตอบข้อ 5 จุดแข็ง-Blue ocean, เราเป็นDestination Spa ประเทศไทยมีท่ีสมุย เชียงใหม่  ตราด 

จุดอ่อน- 99% เป็นลูกคา้ต่างชาติ หนา้ low ฝนชุก มีความช้ืนสูง ประกอบกบัยุโรปตรงกบัหนา้ร้อน

บา้นเคา้ ส่งผลอตัราการจองห้องพกันอ้ย พนกังานท่ีมีศกัยภาพหายากหมุนเวยีนเปล่ียนสูง ภาษาไม่

ค่อยได ้โอกาส-คือ ความสนใจในธรรมชาติบาํบดัจากการใชชี้วิตเร่งรีบวิถีชีวิตคนเมือง อุปสรรค-

การเมืองทุกคร้ังท่ีเกิดเหตุการณ์ไม่สงบ นกัท่องเท่ียวต่างชาติยกเลิกการเดินทาง  

ตอบข้อ 6 กลยุทธ์ท่ีใช้คืออินเตอร์เน็ตอยา่งเดียว ตั้งราคาของเราเองไดสู้ง ตลาดเฉพาะ ราคาตั้งตาม

ความเหมาะสมบวกกาํไร ดา้นส่งเสริมการตลาด การให้ขอ้มูลโปรแกรมก็ทาํบนเวบ็ไซต์ ออกงาน

เปิดบูธบา้ง จาํหน่ายผ่านบริษทันาํเท่ียวต่างๆ การบอกปากต่อปาก ลูกคา้รู้จกัได้จาก Trip advisor  

จุดเด่นดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพตอบโจทยผ์ูท่ี้ชอบท่ีตั้ง stand alone บรรยากาศการตกแต่งแบบ 

Tropical ดีมานด์และซพัพลายไม่สมดุลกนัก็คือ ช่วง Peak season ขายราคาเต็ม ในช่วง Low ลูกคา้

หาย ก็จะปรับราคาลดลงเพื่อให้คนไทยมา การไปออกงานการท่องเท่ียวไวร้าคาแพก็เกจประหยดั ก็

เป็นช่องทางหน่ึง  ท่ีน่ีเรามีกลุ่มคนไทยท่ีเป็นหน่วยงานมาเป็นคณะศึกษาดูงานศูนยศึ์กษาธรรมชาติ

บาํบดั กระบวนการให้บริการ-พนกังานทาํงานเป็นระบบเป็นขั้นเป็นตอนตามมาตรฐาน มีความคง

เส้นคงวา่ มีความรับผดิชอบ เน่ืองดว้ยเราไม่ใช่เป็นแบบ Medical Spa ท่ีรักษาทางการแพทย ์จะไม่มี

การเปรียบเทียบผลการรักษาเห็นได้ชัด กินอาหารสุขภาพจะรับประกันอย่างไร มันเป็นการ

ให้บริการ อย่างมากก็แค่บริการดีหรือไม่ดี บางทีเราก็บริการดีแต่ลูกคา้ก็มีหลายแบบ ตอ้งมีการไต่

ถามถา้ไม่พอใจไม่ตอ้งห่วง เคา้มีช่องทาง comment หลายทาง 

ตอบข้อ 7 ไม่ไดค้าดหวงั รัฐบาลเปล่ียนตามยุค หน่วยงานภาครัฐอยากให้ความเขา้อกเขา้ใจ ความ

เขา้ใจในการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอย่างแตกฉานมนัถึงจะกาํหนดรูปธรรมท่ีสร้างประโยชน์ เรา

ไดเ้ปรียบตน้ทุนทางอาหาร มีโอกาสตอ้นรับนกัท่องเท่ียวทัว่โลก ภาษามีความสาํคญัมาก  
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นามสมมุติ 3 วนัท่ี 7 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เวลา 13.30-14.30 น. 

ตอบข้อ 1  ช่วง 1-2 ปีน้ี เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจโลก การจบัจ่ายลดลง มองหาเร่ืองราคาท่ีถูกกวา่ 

ตอบข้อ 2  จีนเป็นอนัดบั 1 รัสเซียจะเป็นคนรุ่นใหม่  คนเยอรมนัจะเป็นครอบครัวมีลูกมาดว้ย เรามี 

Kid Kingdom Spa for kids นวดเด็กแบบเบาๆ ผูช้ายและผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการ อตัรา 50:50  

ตอบข้อ 3 คิดว่าดีนะ ทุกวนัน้ีเร่ืองอาบอบนวดกบัสปาถูกมองแบบเหมารวม บางกลุ่มทาํสปาได้

แบบไม่มีใบอนุญาต กฎหมายออกมาบังคบัใช้แล้วมีถือว่ามีความผิด แต่ก่อนไม่เข้มงวดขอกับ

อ.บ.ต.อย่างเดียว เด๋ียวน้ีต้องไปขอข้ึนทะเบียนกับจงัหวดัด้วย และต้องเสียภาษีเพิ่มด้วยคิดเป็น

ตารางเมตร แต่ยงัไม่มีประกาศออกมาชดัเจนในตอนน้ี เจา้หนา้ท่ีก็ยงัตอบไม่ได ้

ตอบข้อ 4 ส่ือสารทางไลน์คอยอพัเดทเร่ืองกฎหมายใหม่น่ีแหล่ะท่ีสาธารณสุขเป็นแกนนาํ 

ตอบข้อ 5 จุดแข็ง คือ เงียบสงบเป็นธรรมชาติ 3S หน้า High ทรัพยากรมีจาํกัดรอนานหน่อย 

จุดอ่อน- บุคลากรมีคุณภาพหายาก ขาดแรงจูงใจเน่ืองจากรายได้ไม่สูง เรามี Spa Academy ท่ี

ฝึกสอนและอบรมภายใน สักพกัก็ลาออกไปหาประสบการณ์ต่างประเทศกนัเพราะค่าตอบแทน

ดีกว่า คนส่วนมากไม่เขา้ใจว่าสปากบันวดแตกต่างกนัอย่างไร สปาจะมีการใช้นํ้ ามาเก่ียวขอ้งใน

ขั้นตอนทรีทเมนท์ แต่ยุโรปจะเขา้ใจ โอกาส-นักท่องเท่ียวเดินทางแบบครอบครัว ราคาประหยดั

มาแลว้มาอีก อุปสรรค-นโยบายกระตุน้ส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพไม่ชดัเจน 

ตอบข้อ 6 ผลิตภณัฑ์ Organic ผสมเอง สดใหม่ไม่มีสารเคมี มีสูตรเฉพาะของเราท่ีภาคภูมิใจมากๆ

เป็นของทอ้งถ่ิน สนบัสนุนสมุนไพรไทย ทดสอบการแพก่้อนใชก้บัลูกคา้ ชาวต่างชาติชอบ ยกเวน้

ผลิตภณัฑ์ทาํหน้าท่ีตอ้งเป็นยี่ห้อท่ีไดรั้บการรับรองเฉพาะ ดา้นราคาการทาํราคารวมกบัค่าห้องท่ี

เป็นราคาพิเศษ มีเมนูชัดเจนไม่ทาํคลุมเครือ ราคาคนไทยจบัต้องได้ ด้านบุคลากร เน้นทักษะ 

บุคลิกภาพ ตอ้งเฉลียวฉลาดแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี  ช่องทางการจาํหน่าย ทาํขายพ่วงกับทาง

โรงแรม มี website เราเอง ขายผ่านบริษทัทวัร์ท่ีจะมาเป็นกลุ่ม การส่งเสริมการตลาด ราคาทาํเป็น 

one price ซ่ึงเปล่ียนแปลงรายการเมนูไม่ไดม้าก ส่งเสริมการใช้การบูร ขมิ้นสด ตะไคร้ ท่ีสามารถ

ฆ่าเช้ือและบาํบดัสภาวะจิตใจ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ นโยบายของเราเน้นขายความเป็นไทย มี

ความภาคภูมิใจในความเป็นไทย ส่งเสริมการขายต่างๆ ลดราคาเม่ือใช้บริการหลายๆ คร้ังติดกนั 

กระบวนการ ต้องทาํตามมาตรฐานทุกขั้นตอน ซักประวติัโรคประจาํตวัมีไหม ตอ้งมีรายเซ็นต์

รับรองขอ้ความเป็นจริง ลูกคา้ป่วยมกัจะปกปิดเพราะอยากนวด เราคิดเสมอวา่ทาํอยา่งไรบริการจะ

มีความแตกต่าง ใส่ใจทุกขั้นตอน service mind เป็นส่ิงสําคญั เราจะมีการตรวจสอบ (Audit)  มีรับ 

feedback เร่ืองการใหบ้ริการจาก trip advisor  

ตอบข้อ 7 เรารักในอาชีพของเรามาก บางคร้ังการส่งเสริมเป็นภาพมายาสร้างภาพ รัฐบาลไม่ไดท้าํ

ต่อเน่ือง การปราบปรามธุรกิจแอบแผง ควบคุมกฎหมายใหเ้กิดประโยชน์แทจ้ริงไม่ย ัง่ยนื   
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นามสมมุติ 4  วนัท่ี 7 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เวลา 11.00-12.00 น. 

ตอบข้อ 1แหล่งท่องเท่ียว เศรษฐกิจตกตํ่า คนหนัมาประกอบอาชีพบริการเพื่อสุขภาพมากข้ึน 

ตอบข้อ 2 นวดกลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิต เพื่อป้องกันการเจ็บป่วยมากกว่ากินยา บาํบัดด้วย

ธรรมชาติ ภาครัฐก็ส่งเสริม เม่ือมีความรู้ก็สามารถไปทาํงานได ้

ตอบข้อ 3 เม่ือก่อนสาธารณสุขยงัไม่ได้เข้ามาทาํ กรมพฒัน์ฯ กระทรวงแรงงานจะเป็นคนดูแล

มาตรฐานการนวด วิธีการบริการ การจดัร้านให้ไดม้าตรฐาน ออกกฏหมายก็ดีข้ึนควบคุมในเร่ือง

การคา้ประเวณีดว้ย ตรวจการใหบ้ริการ ใหมี้แบบบนัทึก  

ตอบข้อ 4  ไม่เห็นมี แต่ในอดีตเคยมีกรมพฒัน์ฯ กระทรวงแรงงาน แต่ตอนน้ีพวกเราอยู่ในความ

ควบคุมของกระทรวงสาธารณสุข  มีปัญหาเร่ืองหลกัสูตร สธ.ยงัไม่มีหลกัสูตร กรมพฒัน์ฯก็ยงัเปิด

ไม่ไดเ้พราะวา่ตอ้งขออนุมติัสาธารณสุขก่อน ตอนน้ีกฎหมายยงัไม่น่ิง ท่ีตราดถือวา่สาธารณสุขขยนั

นะ เพราะเท่าท่ีสอบถามดู ท่ีระยองกบัจนัทน์ ยงัไม่ไดข้ึ้นทะเบียนอีกเยอะ สมยัก่อนเทศบาลดูแล

ตอนน้ีสธ.จงัหวดัดู มีโรงเรียนเอกชนท่ีอยูส่ังกดักระทรวงศึกษาธิการมีสอนฟรีใหบ้า้งเก็บเงินบา้ง 

ตอบข้อ 5 จุดแขง็ โซนทางน้ี ส่วนใหญ่เป็นต่างชาติ เงียบสงบ มาเป็นครอบครัว มา 10 วนัก็นวด 10 

วนั เป็นลูกคา้เก่ายอ้นกลบัมานวด ขายดี คือ นวดไทย นวดนํ้ ามนั นวดเทา้ จุดอ่อน หนา้ Low ไม่มี

ลูกคา้ โอกาส ถา้สนบัสนุนเต็มท่ีเป็นอาชีพมัน่คง เด็กรุ่นใหม่เรียนแพทยแ์ผนไทย กบั คนโบราณท่ี

นวดเก่งแต่ไม่มีใบประกาศ ผสมกบัการเรียนในยุคใหม่ถึงจะเกิดการพฒันา ตอ้งเอาภูมิปัญญาไทย

มาผสมกบัการภาคทฤษฎี ภยัคุกคาม พวกท่ีบริการแฝงก็ยงัมี ทาํใหภ้าพลกัษณ์ไม่ดี 

ตอบข้อ 6 กลยุทธ์ท่ีใช้ผลิตภณัฑ์เราจะเน้นท่ีมาจากธรรมชาติและลูกคา้ก็ชอบ ท่ีสําคญัตอ้งไม่เกิด

การแพ ้ภูมิปัญญาบา้นเราคือ นํ้ ามนัมะพร้าวสกดัเยน็ ว่านหางจระเข ้ดา้นราคา-เราก็ตั้งราคาแบบ

สมเหตุสมผลดูตน้ทุนหักค่าใช้จ่ายต่างๆ ใกลเ้คียงกนักบัแถวๆ น้ี ช่องทางการจดัจาํหน่าย-ไปมา

สะดวกตั้งอยู่ริมถนน ติดกบัโรงแรมท่ีพกั ริมชายหาด เวลาปิดเปิดยืดหยุ่นได้ถา้ลูกคา้มาดึก ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ-เราจะค่อยทาํค่อยเป็นค่อยไป ดูแลว้สมราคา สะอาด ปลอดภยั โล่งสบายตา 

การส่งเสริมการตลาด-ผ่านทาง Facebook นิดหน่อยเน่ืองจากว่าไม่ค่อยเขา้ไปอพัเดท การแนะนาํ

ต่อๆ กนัมา ดา้นการให้บริการ-การให้ขอ้มูลคดักรองคนไขมี้แผนภาพช่วยให้เขา้ใจกนัมากข้ึนเคา้

บอกปวด ปวดตรงไหล่เราก็จะให้ดูแผนภาพก็รู้วา่ปวดตรงไหน ดา้นบุคลากร-ฝึกสอนอบรมภายใน

กันอยู่ประจาํ ส่วนใหญ่รู้จกักันมาก่อนเรียนด้วยกันและออกไปเป็นหมอวิ่งเค้าก็มีใบประกาศ

ลงทะเบียนข้ึนทะเบียนเรียบร้อยแต่วา่ไม่ชอบงานอยูก่บัท่ี การควบคุมคุณภาพ-เราเจา้ของจะควบคุม

อยู่ตลอดไม่ปล่อยตอ้งคอยสอดส่อง ดูแลใกลชิ้ด มีใจบริการอยา่งน้อยก็เป็นการสร้างเสน่ห์ให้กบั

ตนเอง การรับประกนัและควบคุมคุณภาพมีใบมาตรฐานก็ยงัไม่เท่ากบัเจา้ของร้านอยู่ดูแลใกลชิ้ด 

การส่งเสริมการการคา้ ก็มีลดราคาใหบ้า้งถา้เคา้ต่อมา ปกติเราไม่ลดเพราะค่าบริการไม่สูง  
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นามสมมุติ 5  วนัท่ี 8 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เวลา 13.00-13.45 น. 

ตอบข้อ 1  มีความพร้อม เป็นอาชีพน่ีก็ทาํกนัมานาน มีหลายร้านให้เลือกใชบ้ริการและมีมาตรฐาน 

อยา่งร้านเราก็มี 7 เตียง นวดตวั นวดฝ่าเทา้ มีสองชั้น ชั้นบนมีหน่ึงเตียง นวดนํ้ามนั 

ตอบข้อ 2  ลูกคา้ระมดัระวงัจบัจ่าย ส่วนใหญ่หนา้ Low เป็นคนในพื้นท่ี มีการโทรมาจอง เราอยูใ่กล้

ชายแดนและเป็นเขตเศรษฐกิจพิเศษ จะมีคนเดินทางผ่านไปมาและแวะเขา้มาใช้บริการเพื่อคลาย

เครียด ตอนน้ีมีการควบคุมคุณภาพมากข้ึน คนก็ติดนวดกนัเยอะ ช่วยผอ่นคลายปวดเม่ือยไดดี้ 

ตอบข้อ 3 มีผลกระทบหลายอยา่ง จากความไม่แน่ชดั ประกาศใช ้ต่ืนตระหนก แห่ไปลงทะเบียนกนั

ท่ีบอกว่าทางอินเทอร์เน็ตได้ ตอนหลงับอกลงทางเน็ตไม่รับรอง เร่ืองการข้ึนทะเบียนหมอนวด 

หน่วยงานภาครัฐขดัแยง้กนัเอง เม่ือหลายปีก่อนท่ีเคา้เรียนมากนัจากการส่งเสริมศูนยพ์ฒันาฝีมือ

แรงงานท่ีใช้งบรัฐตั้งเท่าไหร่ ท่ีเค้าไปสอนตามวิทยาลยัชุมชน พอสาธารณสุขเขา้มาคุมบอกใช้

ไม่ไดต้อ้งผา่นจากท่ีสธ.รับรอง  คนก็ประทว้งกนัมาก  

ตอบข้อ 4 ยงัไม่มี เคา้ไม่เขา้ใจวา่การรวมกลุ่มมนัจะเป็นผลดีสาํหรับธุรกิจ  

ตอบข้อ 5 คนไทยมีฝีมือต่างชาติก็ยอมรับ จุดอ่อน-กฎหมายท่ีออกมาไม่รับกับสถานการณ์ใน

ปัจจุบนั  แนวปฏิบติัยงัขดัแยง้กนัเองอยู่หลายขอ้ เช่น เร่ืองวุฒิบตัร คนท่ีเรียนมาหลายปีแล้วจาก

หน่วยงานราชการดว้ยกนัแต่สาธารณสุขไม่รับรอง ให้ไปเรียนใหม่ ไม่มีเวลาไปเรียนก็เปิดช่องโหว่

ให้ไปซ้ือใบกนั ใบละ 3,000, 3,500 บา้งเพื่อให้ผา่นเกณฑ์ เป็นช่องโหวอ่ยา่งหน่ึง โอกาส-ตราดเป็น

ประตูสู่อาเซียนกมัพูชา นกัท่องเท่ียวต่างชาติแวะมาเท่ียว ถา้เราส่งเสริมทาํให้มนัดี  คนหนุ่มสาวมา

นวดกนัมากข้ึน อุปสรรคหรือภยัคุกคาม-เด๋ียวน้ีต่างดา้วแอบมาทาํนวดเยอะ เคา้ก็อาศยัครูพกัลกัจาํ

ไปสอนกนัเองต่อๆ มาทาํแบบเอาแต่ชัว่โมง ลวกๆ เราตอ้งมารับผดิชอบทีหลงั ทาํใหเ้ราเสียช่ือ  

ตอบข้อ 6  ผลิตภณัฑ์บริการ-พนกังานนวดของเรามีคุณภาพเคยทาํงานรพ.แผนกแพทยแ์ผนไทยมา

ก่อน แกอ้าการให้ลูกคา้ได ้มีคาํแนะนาํบริหารให้ไปทาํท่ีบา้น ช่องทางการจาํหน่าย-ตั้งอยูใ่นตลาด 

มีเวลาปิดเปิดชดัเจน  แต่จะมีปัญหาเร่ืองท่ีจอดรถเพราอยูใ่นซอยแคบ ราคาท่ีตั้งก็เป็นราคามาตรฐาน

เท่ากบัคู่แข่งทัว่ไป มีการแสดงเมนูรายการพร้อมราคาชดัเจน การส่งเสริมการขาย-อิทธิพลของการ

บอกต่อถึงคุณภาพการให้บริการของเรา มีการแจกนามบตัร ลกัษณะทางกายภาพ-ตกแต่งให้เขา้

มาแลว้สบายเหมือนอยูบ่า้น มีเปิดเพลงบรรเลงให้ผอ่นคลาย  กระบวนการให้บริการ-ใหบ้ริการเมนู

ท่ีลูกคา้ตอ้งการใช ้ตามขั้นตอนแต่ละการนวด บุคลากร-คดัเลือกคนมาเป็นหมอนวดเลือกใชท้ั้งดูทั้ง

เอกสารแลว้ก็ทดสอบฝีมือ ถา้มีท่ีไหนสอนเทคนิคเพิ่มเติมเราก็ไปเรียนแลว้กลบัมาสอนเขาเพราะวา่

มนัมีค่าใชจ่้ายไม่อยากใหเ้ขาเสียเงิน ถา้หมอไม่พอหนา้ High ก็ใชเ้รียกหมอวิง่แถวน้ี การรับประกนั

และการควบคุมคุณภาพ-มีตรารับรองผ่านเกณฑ์มาตรฐาน มีตูป้ฐมพยาบาล แผนกตอ้นรับและถงั

ดบัเพลิง สอบถามอาการหลงันวดถา้ยงัไม่ดีข้ึนก็นวดต่อใหโ้ดยไม่คิดเห็นตรงท่ีเป็นมาก  
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นามสมมุติ 6 วนัท่ี 1 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เวลา 14.00-14.15 น. 

ตอบข้อ 1  จงัหวดัตราดเราก็มีท่ีอาํเภอบ่อไร่ มีสปาสุ่มไก่ มีการท่องเท่ียวต่างประเทศไปทาํสารคดี

เป็นภูมิปัญญาพื้นบา้นเป็นเอกลกัษณ์ ใชสุ่้มไก่ อาบนํ้ าขดัผิวดว้ยขมิ้นชนัในลาํธาร มีหาดทรายดาํท่ี

มีทรายดาํหน่ึงในไม่ก่ีแห่งในโลกมีคุณสมบติัในการรักษาโรค ท่ีสามารถส่งเสริมทาํสปาเพื่อการ

ท่องเท่ียวเชิงอนุรักษธ์รรมชาติไดด้ว้ย 

ตอบข้อ 2  นวดเพื่อสุขภาพตอบโจทยไ์ดดี้สามารถให้บริการแกปั้ญหาอาการเจ็บป่วย หรือเพื่อผอ่น

ผ่อนคลายหายจากอาการบาดเจ็บนวดแล้วหายสบายตัวเบา อยู่ได้เพราะคนต้องการใช้บริการ

แนวโนม้น่าจะเจริญเพราะมีการพฒันาข้ึนคนนิยมมารับบริการเพิ่มข้ึน 

ตอบข้อ 3ไม่มีเลยเราทาํตามกฎทุกอยา่ง หมอนวดของเราก็เป็นคนท่ีมีวชิาความรู้ข้ึนทะเบียนทุกคน  

ตอบข้อ 4  ยงัไม่เห็นมี  ท่ีสนบัสนุนการทาํงานของเราก็คือวดัไผล่อ้ม  

ตอบข้อ 5 จุดแข็ง-ก็คือบุคลากรมีความรู้จริง มีความตั้งใจในการประกอบอาชีพ จุดอ่อน-หมอนวด

ขาดแคลน ท่ีผลิตไปในแต่ละรุ่นก็ไม่ไดอ้ยูใ่นสายน้ีมาเรียนรู้กลบัมาประกอบอาชีพนอ้ยคน คนรุ่น

แรกแรกจะทาํเยอะอาจจะเก่ียวเน่ืองกับอายุผูม้าเรียน อีกอย่างคือค่าแรงหรือรายได้ไม่พอเพียง 

โอกาส-ทางผา่นไปเท่ียวประเทศเพื่อนบา้น ลงเกาะ แวะเขา้มาพกัในเมือง อุปสรรค- พวกท่ีมีเจตนา

ไม่ดีในการประกอบอาชีพนวด 

ตอบข้อ 6 บุคลากร-ผูใ้ห้บริการมีคุณภาพมีความรู้มีความน่าเช่ือถือ การคดัเลือกมีการสอบยกระดบั

มีอบรมก็ไปร่วมฝึกเพิ่มทกัษะการทาํงาน สภาพทางกายภาพ- สถานท่ีโปร่งบรรยากาศดี ราคาถูก 

150 บาท/ชม.นวดตวัและนวดเทา้ ช่องทางการจาํหน่าย-เปิด 9 โมงปิด 4 โมงพื้นท่ีตั้งเป็นของวดั 

โมงใช้ใชจ้องการบริการดว้ยโทรศพัท์ คนรู้เพราะว่าเราเป็นบุคลากรผูส้อน ท่ีวดัคนมาอยู่แลว้ทุก

วนัท่ี 15 จากต่างจงัหวดัมาเป็นประจาํในโอกาสนั้นไดลู้กคา้เยอะนวดจนไม่ไหว ขาประจาํก็มีพวก

ท่ีมาใชท้าํท่ีวดัจดักิจกรรมเป็นประจาํ การส่งเสริมการขาย-วดัไผล่อ้มให้การสนบัสนุน เอกชนก็คือ

วดัสนบัสนุนของเราเป็นแบบพิเศษและท่ีน่ีไม่ใช่เพื่อการคา้เพราะไม่ไดห้วงักาํไร เราจะบริการเพื่อ

สังคม พระอาจารยบ์อกวา่มีแผนไทยก็ดีเป็นศูนยเ์รียนรู้แพทยแ์ผนไทย ไม่ขยายเพราะวา่หมอนวด

เรามีจาํกดัและพื้นท่ีร้านตั้งอยู่ในวดั กลยุทธ์การตลาดโดยมากจะเป็นการปากต่อปากจากเพื่อนๆ

และการโฆษณาจากทางวดัให้ก็มี การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ-เราใหบ้ริการดว้ยความเป็นมือ

อาชีพอยูใ่นวงการมาเป็นสิบปี  

ตอบข้อ 7 ถา้เรามีการรวมกลุ่มภาครัฐมาส่งเสริมและประชาสัมพนัธ์ใหไ้ปศึกษาดูงานท่ีจงัหวดัอ่ืนๆ

ท่ีเจริญแลว้ เช่น สมุย เชียงใหม่ ถา้เป็นไปไดค้งดีไม่นอ้ย 
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นางอจัฉราภรณ์ ละเอียดดี นักวิชาการสาธารณสุขเช่ียวชาญ (ดา้นบริการทางวิชาการ) สํานกังาน

สาธารณสุขจงัหวดัตราด  วนัท่ี 22 มิถุนายน พ.ศ.2560 เวลา 13.30 – 14.15 น. 

คาํถามข้อท่ี 1. ในฐานะหน่วยงานภาครัฐท่ีมีส่วนในการสนับสนุนส่งเสริมบริการเพื่อสุขภาพ 

สถานการณ์ในปัจจุบนัของสปาและนวดเพื่อสุขภาพในจงัหวดัตราดเป็นอยา่งไร 

คาํตอบ อยูใ่น 30 เร่ืองของแผนสาธารณสุขจว. สถานประกอบการเพื่อสุขภาพยงัข้ึนทะเบียนไม่ถึง 

30% ตวัเลขปีท่ีแลว้ ถา้ไม่บงัคบัก็ไม่ยอมข้ึนทะเบียน กฎหมายใหม่ไล่ตอ้นกนัตั้งแต่หมอนวด  

คาํถามขอ้ท่ี 2. ท่านคิดวา่ศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราดโดยรวมเป็นอยา่งไร 

2.1)  ความสามารถในการรองรับการใชบ้ริการเพือ่สุขภาพของประชาชนในพื้นท่ี/นกัท่องเท่ียว 

ตอบ ปีน้ีทางจงัหวดัไดใ้ห้งบประมาณ 2 ลา้นบาททาํในเร่ืองการพฒันาเศรษฐกิจพิเศษ เน้นแถวอ.

คลองใหญ่ มีนกัท่องเท่ียวไปกมัพูชา เวยีดนาม ผา่นตราด จดัพฒันาเร่ืองนวดไทยให้เกิดความพร้อม 

ฝึกอบรมในกลุ่มท่ีเป็นหมอนวดในโรงพยาบาล มีแพทยแ์ผนไทยสอนกนัหลายหลกัสูตร สาํนกังาน

สาธารณสุขไม่ใช่ทั้งหมดภาครัฐตอ้งมีภาคีร่วมมือระหวา่งชมรมต่างๆของภาคเอกชนการขบัเคล่ือน

จะดีกวา่น้ี แต่ติดปัญหาการเบิกจ่ายของสาํนกังานตรวจเงินแผน่ดิน  

2.2) ส่ิงแวดลอ้มของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ตอบ มีศกัยภาพสูงแมเ้ป็นเมืองเล็ก มีประวติัศาสตร์ท่ี

รอดจากอาณานิคมฝร่ังเศส พื้นท่ีชายแดน มีทะเลแต่ไม่ไดเ้ป็นอนัดบัหน่ึง  

2.3) ความร่วมมือของภาครัฐและภาคเอกชน ตอบ จากรายงานแต่ละปี ข้ึนทะเบียนไม่มาก น่าจะ 1/3 

ในส่วนงานคุม้ครองผูบ้ริโภคจะออกตรวจในกลุ่มผูข้ึ้นทะเบียน ยกระดบัในกลุ่มท่ีข้ึนทะเบียนไว ้

คนท่ีทาํโรงแรมก็อยากจะมีสปาของตนเอง แต่ทาํไปสักระยะหน่ึง แขกไม่มากก็ไม่ไดไ้ปต่อ 

คาํถามขอ้ท่ี 3. ภาครัฐมีนโยบายพฒันาและส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพหรือไม่ อยา่งไร 

ตอบ ยอ้นไป 10 ปียอ้น เร่ืองนวดต่ืนตวัมาก กรมพฒันาฝีมือแรงงาน สารพดัช่าง ฝึกสอน อบรม

พฒันาฝีมือสร้างอาชีพหมอนวดจาํนวนมาก สอนฟรี แพทยแ์ผนไทยรพ.ตราดก็เขา้ร่วมด้วยเพื่อ

มุ่งหวงัรักษาโรค ความร่วมมือท่ีเห็นคือ หน่วยแพทยพ์.อ.ส.ว.โรงเรียนเอกชนท่ีสอนสปาสอนนวด

ออกช่วยงานต่างๆ  พีม่องวา่เป็นอาชีพท่ีใหคุ้ณภาพชีวติ มนัเป็นเร่ืองดีงาม แต่ตอ้งมีใจรักจริง  

คาํถามขอ้ท่ี 4. ท่านมีขอ้เสนอแนะเพื่อการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร 

ตอบ ในมุมมองช่ืนชมการนวด คนชอบทุกระดบั สปาคนท่ีจะใชต้อ้งมีฐานะดี เร่ืองการนวดไม่ตอ้ง

ใช้พื้นท่ีมาก เร่ืองดูแลการให้บริการแฝง มันเป็นงานบูรณการหลายหน่วยงาน ทั้ งกระทรวง

วฒันธรรม ส่วนงานทอ้งถ่ิน ท่ีตอ้งเขา้มาดู  การรวมกนัเพื่อพฒันาวิชาชีพ ตอ้งเป็นคนท่ีเห็นชอบ

ร่วมกนัเพื่อความมีมาตรฐาน อยา่งโรงพยาบาลก็ทาํ OPD เขา้สู่ยุค 4.0 ทาํนอ้ยไดม้าก มีความสะอาด 

การนวดไม่เอาโรคมาติดคนใช ้ทาํอยา่งไรผูรั้บบริการจะเช่ือมัน่ในมาตรฐานและคุณภาพ 
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น.พ.ธีรพงศ ์ ตุนาค  ผูอ้าํนวยการโรงพยาบาลตราด 24 มิถุนายน พ.ศ.2560 เวลา 14.30 – 15.15 น. 

คาํถามขอ้ท่ี 1. ในฐานะหน่วยงานภาครัฐท่ีมีส่วนในการสนบัสนุนและส่งเสริมบริการเพื่อสุขภาพ 

ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกบัสภาพการณ์ในปัจจุบนัของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (สปาและนวด

เพื่อสุขภาพ) ในจงัหวดัตราด 

คาํตอบ โรงพยาบาลตราดเองก็มีส่วนในการสนบัสนุน เรามีแผนกแพทยแ์ผนไทย ซ่ึงใหบ้ริการดา้น

สุขภาพรองรับนโยบายสุขภาพแห่งชาติของกระทรวงสาธารณสุขท่ีมีต่อเน่ืองมาจนถึงปัจจุบนั ท่ี

แพทยแ์ผนไทยก็มีบริการนวด อบไอนํ้ า ประคบสมุนไพร นวดแกอ้าการ เปิดให้บริการประชาชน

ทัว่ไป ใหค้นหนัมาดูแลสุขภาพดีกวา่เจบ็ป่วยแลว้มารักษาทีหลงั 

คาํถามขอ้ท่ี 2. ท่านคิดวา่ศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัตราดโดยรวมเป็นอยา่งไร 

2.1)  ความสามารถในการรองรับการใชบ้ริการเพื่อสุขภาพของประชาชนในพื้นท่ี/นกัท่องเท่ียว 

ตอบ ตอนน้ีโรงพยาบาลทุกอาํเภอมีให้บริการสุขภาพท่ีแผนกแพทยแ์ผนไทย เร่ืองนวดแกอ้าการ

เจ็บป่วย ส่งเสริมดูแลสุขภาพ  ท่ีโรงพยาบาลคลองใหญ่ โรงพยาบาลแหลมงอบ เป็นศูนยสุ์ขภาพ

แบบครบวงจร มีหมอนวดในความดูแลของแพทย์แผนไทยหลายคน มีความรู้ความชํานาญ 

ประชาชนทัว่ไปสามารถมาใชบ้ริการไดเ้รายนิดี ตอนน้ีสถิติมีผูใ้ชบ้ริการเพิ่มข้ึน 

2.2) ส่ิงแวดลอ้มของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 

ตอบ โรงพยาบาลก็มีจดักิจกรรมร่วมกบัหน่วยงานภาคอ่ืน ๆ ในการส่งเสริมและดูแลสุขภาพ ท่ี

ตราดน่ี มีกิจกรรมประจาํทุกปีท่ีเห็นภาคเอกชนเคา้จดักนั เป็นประจาํทุกปีบนเกาะชา้ง ซ่ึงพวกงาน

ต่างๆ น้ีเอง เคา้มาแข่งกีฬา เท่ียวป่า เดินนํ้าตก พายเรือ ก็เกิดอาการเม่ือยลา้ เป็นผลดีต่อร้านนวดสปา

ด้วยซะอีก เท่ียวแล้วก็เม่ือยเม่ือยก็มานวดมาอบไอนํ้ า ทําสปา  เด๋ียวน้ีมาตราดสะดวกสบายมี

สนามบินบินชม.เดียวและตอนน้ีมีโครงการสร้างถนนส่ีเลนไปบา้นหาดเล็กอ.คลองใหญ่เช่ือมกบั

กมัพชูา โครงการท่าเรือท่ียาวท่ีสุดยืน่ไปในทะเลเพื่อเดินทางไปเกาะกดู  

2.3) ความร่วมมือของภาครัฐและภาคเอกชน 

ตอบ หน่วยงานคุม้ครองผูบ้ริโภคมีส่วนเก่ียวขอ้งในการขอความร่วมมือกบัภาคเอกชนมากกวา่ 

คาํถามขอ้ท่ี 3. หน่วยงานภาครัฐมีนโยบายท่ีช่วยในการพฒันาและส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ

ในจงัหวดัตราดหรือไม ่อยา่งไร 

ตอบ  สาธารณสุขจงัหวดัตราดร่วมกับโรงพยาบาลตราดมีหน้าท่ีในการส่งเสริมสนับสนุนให้

ประชาชนมีสุขภาพดีตามนโยบายของรัฐบาล การประชาสัมพนัธ์ในส่วนของโรงพยาบาลเอง โดย

จดัทาํในรูปแบบแผน่พบั ป้ายเชิญชวนใหม้าใชบ้ริการ  
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