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Nonthaburi province has potential in developing Health Tourism. These potentials 

include adequate infrastructure and public utilities, and natural resources. Appropriate strategies . 
for health tourism may enhance number of tourists visiting Nonthaburi province. The study aimed 

to examine tourists' expectation and satisfaction towarded health promoting services in order to 

develop appropriate marketing mix strategies for those businesses in Nonthaburi province. The 

data was collected from 400 respondents who used health promotion services in Nothaburi 

province by using questionnaire, coupled with in-depth interview of 1 government officer, 2 
.c 

specialists, and 5 entrepreneurs. Data was presented using content and SWOT analysis. Marketing 
b 

mix strategies were drafted from analyzed data using TOWS matrix. 
I 

The result showed that after using health promotion services, respondents felt less 

satisfaction than their expectation (before using services). Suggestion from interviewees included; 

adding more variety of Thai herbs in health products, more public relation and publications were 

necessary, and continuous development and assessment of services personnel skills were 

required. Conclusion of the suggested marketing mix strategies were as follow: 1) Product 

development using variety of Thai herbs to create uniqueness. 2) Market segmentation was 

necessary. 3) Effective promotion campaigns were crucial to motivate target markets. 4) Online 

advertising and public relations was a cost effective channel. 5) Services assessment was 
I 

necessary to maintain and improve services. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 สขุภาวะ เป็นการด ารงชีพของบคุคลอย่างมีสขุทัง้กายและจิตใจ มิใช่เพียงไร้โรคภยัไข้เจ็บ 
แต่รวมถึงการมีชีวิตท่ีมีร่างกายแข็งแรง จิตแข็งแรง มีความสุขอยู่ในสงัคม ซึ่งเป็นความต้องการ
ของมนุษย์ทุกคน บนโลกท่ีมีการเปล่ียนแปลงเกิดขึน้จากน า้มือมนุษย์ หลายอย่างคกุคามต่อสุข
ภาวะ เกิดปัญหาสุขภาพ มลภาวะ อาหาร วิถีชีวิต ค่านิยมและวฒันธรรมท่ีเปล่ียนไปตามสงัคม
ตะวนัตก ล้วนบัน่ทอนสขุภาวะทัง้สิน้ เราจึงเห็นได้ว่าผู้บริโภคทัว่โลกก าลงัให้ความส าคญักบัการ
ดแูลสุขภาพ มีการค้นคว้าจนเกิดเป็นกระแสความนิยมการดแูลสุขภาพแบบองค์รวม (Smith& 
Puczko, 2009) ท่ีคนในปัจจบุนันีโ้หยหา เห็นจากการออกเดินทางเพ่ือแสวงหาองค์ความรู้ในการ
ดแูลส่งเสริมสุขภาพ เช่น การท่องเท่ียวแบบเนิบช้า (Slow travel) (e-TAT Tourism Journal, 
2553) การเดินทางไปในแหล่งท่ีหมายท่ามกลางธรรมชาติ หรือการไปสปาเพ่ือความผ่อนคลาย 
ปลดปล่อยอารมณ์ พักผ่อนจิตใจ เป็นต้น ท าให้เห็นว่าการเดินทางท่องเท่ียวเพ่ือท ากิจกรรม
ส่งเสริมสขุภาพ กลายเป็นแนวทางการท่องเท่ียวท่ีเป็นท่ีต้องการของตลาดมากขึน้ และมีแนวโน้ม
เติบโตอย่างรวดเร็ว (เพชรรัตน์ ภู่พันธ์, 2550) อีกทัง้ยังเป็นช่องทางท่ีจะเพิ่มพูนเงินตรา
ตา่งประเทศจากทัง้นกัทอ่งเท่ียวและชาวตา่งชาตผิู้มาท างานในไทย (expatriate) ธุรกิจบริการด้าน
สขุภาพในรูปแบบตา่ง ๆ จงึเกิดขึน้เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะสปา ศนูย์สขุภาพ หรือแม้แตรี่สอร์ท
ท่ีจดักิจกรรมเสริมสร้างสุขภาพให้แก่แขกผู้มาพกัอาศยั นบัเป็นสถานบริการท่ีผู้ รักสขุภาพเลือกท่ี
จะสละเวลาเดนิทางไปใช้บริการ จากแผนพฒันาสขุภาพแห่งชาติ (แผนพฒันาสขุภาพ ฉบบัท่ี 10, 
2550 - 2554) ท่ีส่งผลให้ส านกังานสาธารณสขุประจ าจงัหวดัทกุจงัหวดั น าไปก าหนดยทุธศาสตร์
เพ่ือวางแนวทางให้คนไทยมีสุขภาพดีถ้วนหน้า เน้นการป้องกนัการเกิดโรคภยัไข้เจ็บมากกว่าการ
รักษา บวกกับยุทธศาสตร์ท่ีมุ่งส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพมากขึน้ (ปาลีรัตน์ การดี, 2547) 
ดงันัน้ การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพจงึเป็นการทอ่งเท่ียวทางเลือกท่ีมีศกัยภาพ 

นอกจากนัน้ การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในประเทศไทยท่ีก าลงัได้รับความนิยมมากคือ การ
ใช้บริการส่งเสริมสุขภาพในรูปแบบสปาเพ่ือสุขภาพ (ปาลีรัตน์ การดี, 2547) แตปั่ญหาหลกัของ
การพฒันาธุรกิจบริการสขุภาพท่ีพบมี 5 ด้าน คือ  

1) ด้านสถานท่ี ได้แก่ ขนาด ท าเลท่ีตัง้ สภาพแวดล้อม ความเป็นเอกลกัษณ์ของท้องถ่ิน 
ความสะดวก-ปลอดภยัในการเดนิทาง  

2) ด้านบคุลากร คือ ความรู้ความช านาญของบคุลากร ทกัษะทางภาษา บคุลิกภาพ  
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3) ด้านการบริการ ได้แก่ คณุภาพมาตรฐานการบริการ รูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์ความเป็น
ไทย การบริการท่ีครบวงจร และหลากหลาย คา่บริการท่ียตุธิรรม  

4) ด้านเคร่ืองมือและอุปกรณ์ ได้แก่ การมีเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นสมุนไพร
ไทยและมาจากธรรมชาตใินท้องถ่ิน และ  

5) ด้านข้อมูลข่าวสารการประชาสัมพันธ์และการให้บริการทัง้ในและต่างประเทศ การ
ประสานงานระหวา่งหนว่ยงานของภาครัฐและเอกชน เป็นต้น (ปาลีรัตน์ การดี, 2547)(มาร์เก็ตไวส์ 
และ การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2553)  

จึงเป็นเหตุให้ภาพรวมธุรกิจการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในไทยยังไม่ประสบความส าเร็จ
เท่าท่ีควร เพราะการเดินทางมาใช้บริการสถานบริการสุขภาพ จะมีมากเฉพาะแหล่งท่ีเป็นท่ีรู้จกั
หรือได้รับรางวลัระดบันานาชาต ิเชน่ในกรุงเทพมหานคร ประจวบคีรีขนัธ์ และจะมีผู้ ใช้บริการมาก
เฉพาะฤดทูอ่งเท่ียวเทา่นัน้ ดงันัน้นอกจากเจาะกลุม่นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาติแล้ว ธุรกิจท่ีให้บริการ
สุขภาพควรมองหาตลาดใหม่ ซึ่งเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพเช่นกัน ได้แก่ คนวันท างานท่ีอาศยัใน
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ท่ีมีความเครียดจากการท างาน และต้องการบริการสปาท่ีสะดวก
ตอ่การเดนิทางและไมไ่กลจากท่ีพกัอาศยัมานกั  

จงัหวดันนทบรีุ ท่ีมีเส้นทางทอ่งเท่ียวแมน่ า้เจ้าพระยา มีพืน้ท่ีทางการเกษตรและธรรมชาติ
ร่มร่ืน เอือ้ตอ่การเป็นสถานท่ีเท่ียวพกัผ่อนหย่อนใจ และมีอาณาเขตติดกับกรุงเทพมหานคร (การ
ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2551) หากพฒันาให้มีแหล่งท่องเท่ียวท่ีเป็นท่ีพักผ่อนและมีบริการ
ส่งเสริมสขุภาพ เป็นท่ีท่ีทัง้นกัท่องเท่ียวและผู้พกัอาศยัในจงัหวดัจะได้มาท่องเท่ียวเพ่ือรับบริการ
สง่เสริมสขุภาพ จะถือได้ว่าเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีเดินทางสะดวก ใช้เวลาในไม่นาน มีเวลาพกัผ่อน
ได้นานขึน้ อีกทัง้ยงัเป็นเส้นทางผา่นไปยงัแหลง่ทอ่งเท่ียวใกล้เคียงอ่ืนๆ ได้  

ด้วยเหตนีุ ้ผู้วิจยัจึงเห็นว่าจงัหวดันนทบุรีเป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงสขุภาพท่ีมีศกัยภาพจาก
ปัจจยัท่ีกล่าวมา จึงได้ท าการค้นคว้า ลงพืน้ท่ีเก็บข้อมลูสถานประกอบการบริการด้านสขุภาพใน
จังหวัดดงักล่าว เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการก าหนดกลยุทธการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ี
เหมาะสม เสนอตอ่องค์กรการทอ่งเท่ียวท่ีเก่ียวข้อง และหวงัว่ากลยทุธ์ดงักล่าวจะเป็นแนวทางการ
ยกระดบัการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุได้ในระดบัหนึง่ 
 
วัตถุประสงค์  

 1. เพ่ือศึกษาความคาดหวงัและความพอใจในการใช้บริการการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพใน

จงัหวดันนทบรีุ 

 2. ศกึษาสว่นผสมทางการตลาดเพ่ือน าไปพฒันากลยทุธ์เพ่ือเป็นแนวทางการส่งเสริมการ

ทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ 
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การด าเนินการวิจัย 
 ด้านพืน้ท่ี รวบรวมข้อมูลจากสถานประกอบการท่ีให้บริการส่งเสริมสุขภาพในจังหวัด
นนทบรีุ ท่ีผา่นการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสขุ 
 ด้านเนือ้หา มุ่งเน้นศึกษาศึกษาสถานการณ์การท่องเท่ียวในด้านการตลาดและบริการ
ส่งเสริมสุขภาพ สถานการณ์ท่ีเป็นอปุสรรค ศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจ ในการใช้บริ
ส่งเสริมสขุภาพ เพ่ือวิเคราะห์และสร้างกลยทุธ์เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียว
เชิงสขุภาพท่ีเหมาะสมกบัจงัหวดันนทบรีุ 
 

ขัน้ตอนด าเนินงานวิจัย 
 ผู้ วิจัยศึกษาความคาดหวังและความพึงพอใจโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง
นกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี จ านวน 400 คน ซึ่งเป็นขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีได้มาจากตารางการก าหนดกลุ่มตวัอย่างของยามาเน่ (Yamane อ้างถึงใน ธีรวฒุิ เอกะ
กุล, 2549) กลุ่มตัวอย่างจ านวนดังกล่าว ผู้ วิจัยใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยแจกแบบสอบถามแต่ผู้ ท่ีมาใช้บริการท่ียินดีให้ความอนเุคราะห์แก่ผู้ วิจยั จ านวน 
10 แห่ง ๆ ละ 40 คน ส่วนการสัมภาษณ์ ผู้ วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ ตวัแทนภาครัฐ ซึ่งเป็น
เจ้าหน้าท่ีกลุม่งานคุ้มครองผู้บริโภค ส านกังานสาธารณสขุจงัหวดันนทบรีุ จ านวน 1 ท่าน ผู้บริหาร
สถานประกอบการ จ านวน 5 ท่าน ผู้ เช่ียวชาญด้านวิทยาศาสตร์สุขภาพ จ านวน 1 ท่าน และ 
ผู้ เช่ียวชาญด้านการจดัการธุรกิจศนูย์สขุภาพ จ านวน 1 ท่าน รวมเป็นกลุ่มผู้ ให้สมัภาษณ์จ านวน 8 
ทา่น 
 

ค าจ ากัดความของการวิจัย 
 กลยุทธ์ หมายถึง  การวางแผนงานสู่การปฏิบตัิเพ่ือบรรลุเป้าหมาย ภายใต้การวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมท่ีเหมาะสม หรือการวิเคราะห์เชิงกลยทุธ์ (SWOT Analysis) เป็นการวิเคราะห์ จดุอ่อน 

จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคในกรอบระยะเวลาท่ีต้องการ เพ่ือประกอบการวางแผนการในการใช้

วิธีการ และทรัพยากร เพ่ือให้บรรลเุป้าหมายสงูสดุ 

การส่งเสริมการท่องเท่ียว หมายถึง แนวทางท่ีน าเอาส่วนผสมทางการตลาด 8Ps (8Ps 

Marketing Mix) ของเลิฟล็อคและเวิร์ซ (Lovelock & Wirtz, 2007) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์บริการ ช่องทาง

จ าหนา่ย ราคาและความคุ้มคา่ การสง่เสริมการขายและการให้ข้อมลู กระบวนการบริการ สิ่งแวดล้อม

ทางกายภาพ บุคลากรบริการ และการรับประกัน – ควบคมุคุณภาพ มาใช้ในการปรับปรุงและ

พฒันาการตลาดธุรกิจสง่เสริมสขุภาพออกมาเป็นเชิงกลยทุธ์ด้านการทอ่งเท่ียว  
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 การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ หมายถึง การเดินทางไปสถานท่ีท่ีให้บริการส่งเสริมสุขภาพ เพ่ือ

พกัผอ่นหยอ่นใจ ท ากิจกรรมสง่เสริมสขุภาพและ/หรือการบ าบดัรักษาฟืน้ฟูสขุภาพ ได้แก่ นวดตวั นวด

น า้มนั ในสถานบริการสุขภาพ คือ สปาเพ่ือสุขภาพ นวดเพ่ือสุขภาพ และนวดเพ่ือเสริมสวย ซึ่ง เป็น

ธุรกิจท่ีกรมอตุสาหกรรมก าลงัให้ความสนใจเพราะเป็นท่ีนิยม 

นักท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ หมายถึง ลูกค้าหรือแขกผู้มาใช้บริการ ทัง้ผู้ ท่ีอยู่อาศยัในจังหวัด

นนทบุรีและท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัใกล้เคียง ซึ่งเดินทางมายงัสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ เพ่ือเข้ารับ

บริการสง่เสริมสขุภาพ  
 

ประโยชน์ที่ได้รับ 
1. ทราบปัญหา อปุสรรค ได้แก่ ความไม่สามารถเข้าถึงข้อมลู ส่งผลให้ผู้บริโภคไม่เข้าใจ

ในประโยชน์ของสปา เพ่ือให้ผู้ประกอบการในน าไปแก้ไขตอ่ไป 
2. องค์กรภาคเอกชนและภาครัฐ สามารถน าไปใช้ในการวางแผนและก าหนดนโยบาย

เพ่ือพัฒนาตลาดการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพภายในประเทศให้เหมาะสมกับกลุ่ม
นกัทอ่งเท่ียวมากขึน้  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 

 

 

 

ส่วนผสมการตลาด 8Ps 

1. ผลิตภณัฑบ์ริการ  
2. ราคาและความคุม้ค่า 
3. ช่องทางจ าหน่าย  
4. การส่งเสริมการขายและการให้ความรู้ 
5. บุคลากรบริการ 
6. กระบวนการบริการ 
7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
8. การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ 

Lovelock& Wirtz, 2007 

แนวคิดความคาดหวงัและความพงึพอใจ 

 

จอห์นสตนัและคลาร์ค (Johnston & Clark, 2008) 

ธุรกจิการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพ ในจงัหวดันนทบุรี 
1. สปาเพื่อสุขภาพ 

2. นวดเพื่อสุขภาพ 

3. นวดเพื่อเสริมความงาม 
ส านกังานสาธารณสุขจงัหวดันนทบุรี, 2553 

กลยุทธการส่งเสริมการท่องเทีย่วเชิง

สุขภาพ ในจงัหวดันนทบุรี 



 
 

บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศกึษาเร่ือง ‚กลยทุธการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ‛ ผู้วิจยัได้รวบรวม

ข้อมลูแนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ดงัตอ่ไปนี ้

แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัการดแูลสขุภาพแบบองค์รวม 

แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพ 

แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัความคาดหวงัและความพอใจ 

แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบักลยทุธการสง่เสริมการตลาด 

การก าหนดกลยทุธ์โดยใช้ TOWS matrix 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม 

 การด ารงชีพให้มีสขุภาพท่ีดี หรือ ‘สขุภาวะ’ นัน้ สมิธและปัคซโก้ (Smith and Puczko, 2009) ได้

กล่าวว่าเป็นการท่ีมนุษย์สามารถจัดแบ่งเวลาในการท ามาหาเลีย้งชีพ การออกก าลังกาย การเลือก

รับประทานอาหารท่ีดี การพกัผอ่นท่ีดี ซึง่รวมถึงการเดนิทางไปทอ่งเท่ียวหรือพกัผ่อนจิตใจในท่ีท่ีดี กล่าวคือ 

ความสอดคล้องทัง้ทางกาย ใจ จิตวิญญาณ  

 ดีนเนอร์และเซลิกแมน (Diener and Seligman, 2004) กล่าวว่า สตูรส าเร็จของการมีสขุภาวะ

สงูสดุ คือ  

- อยูใ่นสงัคมท่ีมีความมัน่คง ทางเศรษฐกิจและการเมือง 

- ได้รับก าลงัใจท่ีเข้มแข็งจากครอบครัวและเพื่อน 

- ท างานท่ีมีความสขุ และได้รับผลตอบแทนคุ้มคา่ 

- ดแูลสขุภาพร่างกายและจิตใจได้ดีอยา่งสม ่าเสมอ 

- มีเป้าหมายท่ีสร้างก าลงัใจอยูเ่สมอ 

- มีหลกัปรัชญา แนวความคดิ ความเช่ือ ท่ีชว่ยให้รู้สกึถึงคณุคา่ของชีวิต 
 

กาย ใจ จิตวิญญาณ เป็นหวัใจส าคญัในการคิดค้น ออกแบบรายการ หรือรูปแบบกิจกรรมเพ่ือการ

ดแูลรักษา และสง่เสริมสขุภาพของทกุสถาบนัไปแล้วในขณะนี ้(Myers, 2004) เน่ืองจากศาสตร์ท่ีเก่ียวข้อง
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กบัการดแูลสขุภาพท่ีพบเห็นในปัจจบุนันี ้มีอยู่หลากหลาย ไม่ว่ากิจกรรมออกก าลงักาย อาหาร การบ าบดั

ทางความคิดจิตใจ ทว่าแตล่ะอย่างยงัคงแยกส่วนกนัท างานอยู่ จะมีก็แตกิ่จกรรมออกก าลงักายบางอย่าง 

ท่ีรวมทัง้การฝึกฝนความแข็งแรง อดทนของร่างกายไปพร้อมๆ  กับการฝึกสมาธิ (บ าบดัจิตใจ) เช่น โยคะ 

ไทชิ เป็นต้น นกัท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในปัจจบุนัจึงเร่ิมมองหา ใครก็ตามท่ีสามารถสร้างรูปแบบของศาสตร์

ด้านการดแูลสุขภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง พฒันาภาวะทางอารมณ์ ความคิดสร้างสรรค์ เพ่ือค้นพบสิ่งใหม่

ในชีวิต ท่ีนอกเหนือไปจากแค่ เข้าศนูย์ออกก าลงักาย รับประทานมงัสวิรัติ สิ่งนัน้อาจเป็นเร่ืองค าสอนทาง

ศาสนา หรือปรัชญาแนวคิด ซึ่งหลายครัง้ท่ีนกัท่องเท่ียวผู้ รักสขุภาพเหล่านี ้ค้นพบว่า การสร้างความสงบ

สขุทางจิตใจท่ีสะดวกสบายเรียบง่ายท่ีสดุคือ การฝึกสมาธิและปรับตวัให้อยูก่บัชีวิตการท างานปัจจบุนั 

การเดินทางท่องเท่ียว เป็นกิจกรรมหนึ่งซึ่งช่วยให้คนเติมเต็มรสชาติของชีวิต เพราะเป็นกิจกรรมท่ี

ท าได้ นอกเหนือชีวิตการท างานประจ าวัน หลายคนได้ปลดปล่อยความชอบความต้องการจากภายใน

ออกมาเป็นพฤติกรรมการแสดงออกภายนอกก็ตอ่เม่ือได้เดินทางท่องเท่ียว บางคนชอบการด่ืมกิน บางคน

ชอบกิจกรรมท่ีใช้แรงกาย บางคนชอบพกัผ่อนหรือเข้ารับการปรนนิบตัิ ปรนเปรอร่างกายในสปา ร้านนวด 

เชน่ สปาในโรงแรม-รีสอร์ท ร้านนวดผอ่นคลายในแหลง่ทอ่งเท่ียว-ศนูย์การค้า เป็นต้น  

จากข้อมลูดงักลา่ว แสดงให้เห็นวา่กิจกรรมสง่เสริมสขุภาพก าลงัได้รับความนิยมมากขึน้ ท าให้เกิด 

‘การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพ’ ซึ่งเป็นการผสมผสานระหว่าง การเดินทางท่องเท่ียว และการท ากิจกรรมท่ีสร้าง

เสริมสขุภาพ ล าดบัตอ่ไปจงึจะกลา่วถึง แนวคดิและทฤษฎีการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพ 

 

แนวคิดและทฤษฎีการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 

การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพ (Health Tourism) อาจแบง่ออกได้ตามจดุมุ่งหมายและวตัถปุระสงค์ของ

โปรแกรมกิจกรรมการท่องเท่ียว และความต้องการของนักท่องเท่ียวเป็น 2 ประเภทหลัก ได้แก่ การ

ท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) และการท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรักษาสุขภาพ 

(Heath Healing Tourism) (ปาลีรัตน์ การดี, 2547) โดยในงานวิจยัครัง้นีจ้ะเน้นถึงรูปแบบการบริการ

เชิงสปา นวดเพ่ือสุขภาพ และนวดเพ่ือเสริมสวย ซึ่งเป็น  การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Health 

Promotion Tourism)  

การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2550) ได้ให้ความหมาย ‘การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสขุภาพ’ ไว้ว่า 

เป็นการเดนิทางไปเย่ียมชมแหลง่ทอ่งเท่ียวท่ีสวยงาม ทา่มกลางธรรมชาติและวฒันธรรม เพ่ือเรียนรู้วิถีชีวิต

และพกัผ่อนหย่อนใจ โดยแบง่เวลาจากการท่องเท่ียว มาท ากิจกรรมส่งเสริมสขุภาพในหรือนอกท่ีพกัแรม 
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ตามหลกัวิชาการและมีคณุภาพมาตรฐานอย่างแท้จริง เช่น การนวด  อบ ประคบสมนุไพร สุวคนธบ าบดั

และวารีบ าบดั การฝึกกายบริหารทา่ฤาษีดดัตน การฝึกปฏิบตัสิมาธิแนวพทุธศาสน์ เลือกบริโภคอาหารและ

เคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพ และอ่ืนๆ จึงมกันิยมการเดินทางไปท่องเท่ียวในชนบทต่างจงัหวดัท่ีมีแหล่งท่องเท่ียว

ธรรมชาตแิละวฒันธรรมท่ีสวยงาม และเลือกพกัแรมในสถานท่ีพกัตากอากาศประเภทโรงแรม รีสอร์ท หรือ

โฮมสเตย์ท่ีมีศูนย์สุขภาพหรือออกก าลังกาย ให้บริการส่งเสริมสุขภาพท่ีมีมาตรฐาน จัดไว้ให้บริการแก่

นักท่องเท่ียว ดังนัน้ ผู้ ประกอบการและผู้ ให้บริการจึงต้องด าเนินการพัฒนาบริการ จัดโปรแกรมการ

ท่องเท่ียวผสมกับกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพท่ีถูกต้องตามหลักวิชาการและได้มาตรฐาน การท่องเท่ียวเชิง

สง่เสริมสขุภาพจงึถือเป็นรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีได้รับการนิยมแพร่หลายเป็นอย่างมาก และมีประโยชน์ใน

การสร้างจิตส านึกต่อการส่งเสริมสุขภาพและพัฒนาคุณภาพชีวิตของ นักท่องเท่ียว รวมทัง้การพัฒนา

คณุภาพสิ่งแวดล้อมไปในตวั 

สมิธและปักซ์โก (Smith and Puczko, 2009) ได้จ าแนกประเภทการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพสมยัใหม่

ออกเป็น 2 ประเภท ตามจดุประสงค์หลกั ๆ ข้างต้น คือ การท่องเท่ียวเชิงสขุภาพเพ่ือสร้างความเป็นอยู่ท่ีดี 

หรือ ‘สุขภาวะ’ และเพ่ือการบ าบดัรักษาหรือ ‘การแพทย์’ (ดูภาพท่ี 2) ซึ่งสามารถใช้เป็นแนวคิดในการ

สร้างสรรค์รูปแบบการบริการสง่เสริมสขุภาพใหม ่ๆ ได้เป็นอยา่งดี 

ความสนใจในการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพนี ้กอทซ์ (Gotz อ้างถึงใน Smith & Puczko, 2009) กล่าว

วา่มีจดุเร่ิมมาจากการท่ีนกัทอ่งเท่ียวชอบลงแชใ่นอา่งอาบน า้ หรือชอบแช่ตวัเล่นในน า้ทะเล และพกัผ่อนใช้

ชีวิตบนชายหาดริมทะเล นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ล้วนต้องการท่ีจะท่องเท่ียวเพ่ือพกัผ่อนมาก่อนเหตผุลอ่ืน 

และ ณ ปัจจบุนันีน้กัท่องเท่ียวผู้ รักสขุภาพก็เร่ิมจะมองหา “กิจกรรมเพ่ือสขุภาพ” และสนใจท ากิจกรรมท่ีมี

การเคล่ือนไหวร่างกายมากขึน้ เพราะในชีวิตประจ าวนัไม่คอ่ยได้กระท า โดยท่ีจะศึกษาประโยชน์ท่ีได้จาก

กิจกรรมท่ีท าเสมอ เน่ืองจากตลาดกลุม่นีเ้ป็นผู้ ท่ีมีการศกึษา หน้าท่ีการงานและรายได้ดี เหตผุลอีกประการ

คือเกิดความเบื่อหน่ายประสบการณ์ท่ีจ าเจจากในชีวิตประจ าวนั จึงมองหากิจกรรมท่ีเพิ่มคณุคา่แก่ตนเอง

จากภายใน เสริมสร้างความรู้ใหม่ วุฒิภาวะ ความมั่นใจ ศิลปะความงาม ความทะเยอทะยานอย่าง

สร้างสรรค ์ซึง่ตรงกบัความต้องการขึน้สงูสดุของทฤษฎีความต้องการ ท่ีอบัราฮมั มาสโลว์ (Maslow, 1954) 

เคยกลา่วไว้  

นกัทอ่งเท่ียวผู้แสวงหาความสขุสมบรูณ์ทัง้ทางร่างกายและจิตใจ หรือท่ีเรียกว่า สขุภาวะ มกัเลือก

ท่ีจะเดนิทางไปและใช้เวลาไปกบัการเรียนรู้อยูใ่นแหลง่ทอ่งเท่ียวท่ีมีบริการด้านการสง่เสริมสขุภาพ ไม่ว่าจะ

ทัง้แบบพักอาศยัอยู่ ณ ท่ีนัน้ หรือพักอาศยัในท่ีพักท่ีใกล้เคียง เช่น นักท่องเท่ียวชาวออสเตรเลีย ท่ีนิยม
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ท่องเท่ียวสปาในต่างแดน และใช้เวลาถึง 5 วันโดยประมาณในการเดินทางแต่ละครัง้  (การท่องเท่ียว

ออสเตรเลีย, 2550) แต่ในกรณีท่ีต้องการเดินทางไปยงัท่ีท่ีไม่ไกลจากในตวัเมือง ซึ่งเป็นแหล่งท่ีอยู่อาศยั

หรือท างาน สถานบริการสง่เสริมสขุภาพใกล้บ้านก็ยอ่มเป็นค าตอบท่ีดีท่ีสดุส าหรับพวกเขา  

นอกจากนีส้มิธและเคลล่ี (Smith and Kelly, 2006) ได้เสนอตวัอย่างรูปแบบผลิตภณัฑ์บริการการ

สง่เสริมสขุภาพแบบองค์รวมให้เป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการไว้อยา่งนา่สนใจ ดงันี ้

- ด้านร่างกาย เช่น นวด เต้นร า พิลาทิส เทคนิคอเล็กซานเดอร์ (ซึ่งเป็นเทคนิคอย่างหนึ่งใน

การฝึกการเคล่ือนไหวร่างกายให้ไวตอ่การตอบสนอง ซึ่งสามารถใช้ในการกายภาพบ าบดั

ได้) (wikipedia, ออนไลน์) 

- ด้านการบ าบดั เชน่ นวดบ าบดั สคุนธบ าบดั ฝังเข็ม การฝึกศาสตร์การเคล่ือนไหว 

- ด้านการแพทย์ เชน่ อายรุเวท สมนุไพร แพทย์แผนจีน  

- ด้านจิตใจ เช่น โปรแกรมฝึกจิตประสาทด้วยภาษา (Neuro-Linguistic Programming : 

NLP) อบรมเชิงความฝันปฏิบตั ิละครจิตวิทยา 

- จิตวิญญาณ เชน่ การฝึกสมาธิ โยคะ ไทชิ ทรงเจ้า 

- การเยียวยารักษา เชน่ เรกิ สีสนับ าบดั  

- ความคดิสร้างสรรค์ เชน่ วาดภาพ ถ่ายภาพ ท าอาหาร งานประดษิฐ์ 

- การแสดงออก เชน่ ร้องเพลง เลน่ละคร กิจกรรมสนกุสนาน 

- กิจกรรมเฉพาะกลุม่ หรือ ยคุใหม ่เชน่ ชมรมทาร็อท ชมรมดาราศาสตร์ ชมรเคร่ืองประดบั 

- การพฒันาตวัตน เชน่ ให้ค าปรึกษา การจดัการความเครียด แนะแนววางแผนชีวิต 

ซึ่งบางส่วนของกิจกรรมเหล่านี ้สถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพหลายแห่งในโลก ได้ท ากันมา

นานแล้ว และส าหรับในประเทศไทย ‘ชีวาศรม’ เดสติเนชัน่สปาติดอนัดบัของโลกของไทย เป็นผู้ ริเร่ิมน า

กิจกรรมตา่ง ๆ มาประยกุต์ใช้ร่วมกนัเป็นแบบอย่างในการด าเนินชีวิต ตวัอย่างเช่น การออกก าลงักายด้วย

การฝึกมวยไทยขึน้พืน้ฐานในตอนเช้า ฝึกการท าอาหารเพ่ือสุขภาพในตอนเย็น เตรียมอาหารส าหรับการ

ท าบญุตกับาตรในตอนเช้า และฝึกสมาธิก่อนนอน จนได้รับความนิยมจากนกัท่องเท่ียวเชิงสขุภาพตา่งชาติ

มากมาย  

สิ่งส าคญัท่ีจะท าให้แหล่งท่องเท่ียวเชิงสขุภาพ ได้รับความนิยมจากนกัท่องเท่ียวอย่างยัง่ยืนก็คือ 

การมีกิจกรรมท่ีปรับใช้กับประเพณีปฏิบตัิ และทรัพยากรแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติท่ีมีอยู่ในท้องถ่ิน ท่ี

เป็นเสน่ห์และเอกลกัษณ์ส าคญัท่ีหาไม่ได้จากท่ีอ่ืน เพราะนกัท่องเท่ียวนกัท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในปัจจบุนั 
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ต้องการสถานท่ีท่ีมีความพิเศษ เช่น สถานท่ีท่ีสวยงามด้านสถาปัตยกรรม สถานท่ีท่ีสร้างแรงบนัดาลใจ 

สถานท่ีท่ีเงียบสงบ และเพิ่มกิจกรรม เช่น การนวดและพอกโคลนในแหล่งโคลนธรรมชาติในญ่ีปุ่ น การท า

วารีบ าบดัในบอ่น า้พรุ้อนในสวีเดน การฝึกโยคะระยะยาวในอินเดีย เป็นต้น  

จากแนวคิดท่ีกล่าวมา ท าให้เห็นว่า ผู้คนต่างต้องสถานท่ีท่ีสามารถบ าบดัหรือปลดปล่อยความไม่

สบายกาย ไม่สบายใจอยู่ตลอดเวลา เพียงแต่มีข้อจ ากัดท่ีว่า ต้องใช้ชีวิตอยู่กับการท างานในเมือง ดงันัน้ 

สปา นวดเพ่ือสขุภาพและนวดเพ่ือเสริมสวย จงึถือเป็นแหลง่ทอ่งเท่ียว พกัผ่อนสนองความต้องการดงักล่าว

ได้ในระยะเวลาสัน้ ๆ ซึ่งถือเป็นทางเลือกท่ีดีทางหนึ่ ง ท่ีช่วยให้การพักผ่อน ปรนนิบัติร่างกาย จิตใจ 

สามารถท าได้อยา่งกลมกลืนกบัชีวิตการท างานในเมือง 

ในงานวิจยัครัง้นี ้ได้เลือกบริการส่งเสริมสขุภาพท่ีเป็นท่ีนิยมของนกัท่องเท่ียวส่วนมากเป็นล าดบั

ต้น ๆ ได้แก่ สปา นวดเพ่ือสุขภาพ และนวดเพ่ือเสริมสวย (กัญญ์ชลา ธาตุโลหะ, 2550) ต่อไปจึงจะขอ

กลา่วถึงข้อมลูเก่ียวกบัสปา ท่ีจะชว่ยให้เข้าใจท่ีมาท่ีไปของสถานบริการสง่เสริมสขุภาพประเภทนีม้ากขึน้ 

 

การดูแลสุขภาพด้วยสปา  

รูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพด้านสปา ไทยถือได้ว่าเป็นประเทศแรกๆ ท่ีมีการก าหนดมาตรฐาน

การบริการสปาเพ่ือสุขภาพออกมาอย่างชดัเจน (นภารัตน์ ศรีละพนัธ์, 2549) โดยมีการก าหนดค าจ ากัด

ความตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขว่าด้วยเร่ืองก าหนดสถานท่ีเพ่ือสุขภาพและเสริมสวยตาม

พระราชบญัญัติสถานบริการ พ.ศ. 2547 กล่าวไว้ว่า กิจการสปาเพ่ือสขุภาพ หมายความว่า การประกอบ

กิจการท่ีให้การดแูลและเสริมสร้างสขุภาพโดยบริการหลกัท่ีจดัไว้ประกอบด้วยการนวดเพ่ือสขุภาพและการ

ใช้น า้เพ่ือสุขภาพ โดยอาจมีบริการเสริมประกอบด้วย เช่น การอบเพ่ือสุขภาพ การออกก าลังกายเพ่ือ

สุขภาพ โภชนาการบ าบดัและการควบคุมอาหาร โยคะและการท าสมาธิ การใช้สมุนไพรหรือผลิตภัณฑ์

สขุภาพตลอดจนการแพทย์ทางเลือกอ่ืน ๆ ตอ่ไปนีคื้อความหมายของสปาพอสงัเขป 

ความหมายท่ี 1 ค าวา่ สปา (SPA) เป็นรากศพัท์มาจากภาษาละติน ว่า ซานสุ เปอร์ อควา (Sanus 

Per Aqua) หมายถึง สขุภาพจากสายน า้ (health through water) คือการใช้ประโยชน์จากน า้พรุ้อนหรือ

น า้แร่เพ่ือฟืน้ฟสูขุภาพ เน่ืองจากในน า้มีแร่ธาตหุลายชนิด ทัง้ความร้อนและแร่ธาต ุจะช่วยกระตุ้นระบบการ

ท างานตา่ง ๆ ในร่างกายให้ท างานดีขึน้  
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ภาพที่ 2 การจ าแนกประเภทของการทอ่งเที่ยวเชิงสขุภาพ  
ดดัแปลงจาก Figure 1.2 Spectrum of Health Tourism. Source: Smith and Puczko, 2009. 
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ฟ้ืนฟสูมรรถภาพ 

สุขภาวะอาชีพ 

เวชบ าบดั 

เวชศาสตร์ฟ้ืนฟ ู
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ศลัยกรรมความงาม 

ทนัตกรรม 

การผา่ตดั 

น ้ าทะเลบ าบดั 

โภชนาการและ โปรแกรมลา้งพิษ 

แหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 

สถานตากอากาศ สถานบริการส่งเสริมสุขภาพ เช่น สปา โรงพยาบาล 

หรือคลินิก 
โรงแรมหรือรีสอร์ท ศาสนสถาน 

องคร์วม งานเทศกาล ศูนยน์นัทนาการ 

เรือส าราญ 
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ความหมายท่ี 2 สปา เป็นช่ือเมืองเล็กๆ ใกล้กับเมืองลีห์ ซึ่งตัง้อยู่ทางตะวันออกเฉียงใต้ของ

ประเทศเบลเย่ียม ตดิกบัชายแดนประเทศเยอรมนั เป็นเมืองท่ีเป็นแหล่งน า้พท่ีุมีแร่เหล็กตามธรรมชาติ และ

แวดล้อมด้วยสภาพภูมิประเทศท่ีสวยงาม เช่ือกนัว่าในปี 1326 ช่างเหล็กขงเมือง คอลลิน เลอ ลเูป (Collin 

le Loupe) ได้ยินช่ือเสียงของน า้พดุงักลา่วถึงสรรพคณุในการรักษาโรคจงึเดนิทางเสาะหาจนพบ ซึ่งน า้พนุัน้

สามารถรักษาอาการป่วยไข้ของเขาให้หายไปได้จริง ภายหลบัสถานท่ีนัน้จึงได้รับการยกย่องเป็น สถานพกั

ตากอากาศเพ่ือสุขภาพ (Health resort) ท่ีโด่งดงัและเป็นท่ียอมรับเร่ืองการรักษาอาการเจ็บป่วยต่าง ๆ 

ผู้คนส่วนใหญ่รู้จกักนัในนาม เอสปา (Espa) หมายถึงน า้พ ุและค าดงักล่าว ปัจจบุนัถกูใช้ในภาษาองักฤษ

วา่ สปา ใช้กนัอยา่งแพร่หลายในความหมายของสถานท่ีตากอากาศเพ่ือสขุภาพ  

ความหมายท่ี 3 โดยทัว่ไปหมายถึงการบ าบดัดแูลสขุภาพแบบองค์รวมด้วยวิธีทางธรรมชาติท่ีใช้น า้

เป็นองค์ประกอบในการบ าบดัควบคูไ่ปกบัวิธีทางการแพทย์ทางเลือกอ่ืนๆ ผ่านประสาทสมัผสัทัง้ห้า คือ รูป 

รส กลิ่น เสียง และสมัผสั เป็นปัจจยัสร้างภาวะสมดลุระหวา่งร่างกายจิตใจ จิตวิญญาณ อารมณ์ 

ความหมายท่ี 4 เป็นการบ าบดัแบบองค์รวมท่ีเน้นการป้องกนัมากกว่าการรักษา (Wildwood อ้าง

ถึงใน นภารัตน์ ศรีละพนัธ์, 2551) เพราะการท่ีอารมณ์แปรปรวนมีโอกาสท าให้เกิดการเจ็บป่วย 

จากความหมายข้างต้น จึงสามารถสรุปได้ว่า สปา คือ การบ าบดัด้วยน า้ภายใต้การดแูลของนัก

บ าบดัหรือแพทย์ผู้ เช่ียวชาญ รวมถึงเป็นสถานท่ีในการพกัผ่อน ฝึกฝนและเรียนรู้ เพ่ือให้ได้มาซึ่งสุขภาพ

องค์รวมท่ีสมบรูณ์ (นภารัตน์ ศรีละพนัธ์, 2551) 

องค์กรสปาระหว่างประเทศ (International Spa Association-ISPA) ท่ีจดัตัง้ขึน้เพ่ือก าหนด

วตัถปุระสงค์และเกณฑ์ตา่งๆ ของธุรกิจสง่เสริมสขุภาพด้านสปารวมทัง้การให้ข้อมูล การวางมาตรฐานและ

นโยบายสปา แนวคิดในการวางแผนบริการให้กับสปากว่า 2,000 แห่ง จากประเทศสมาชิก ISPA จ านวน 

59 ประเทศ เพ่ือการให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกนั และเพิ่มความเข้มแข็งให้ผู้ประกอบการด้านธุรกิจสปา 

ซึง่ทาง ISPA ได้แบง่รูปของสปาไว้ 7 ประเภทดงันี ้

- น า้พรุ้อนสปา (Mineral Spring Spa) สปาท่ีมีบริการน า้พรุ้อนและบอ่น า้แร่ เน่ืองจากน า้พรุ้อน

และน า้แร่จะมีแร่ธาตตุา่ง ๆ ท่ีสามารถลดอาการเจ็บป่วยบางชนิดได้ เช่น อาการปวดจากโรคไข

ข้อ เป็นต้น  

- คลบัสปา (Club spa) คือสปาขนาดเล็กท่ีมกัจดัไว้เป็นส่วนหนึ่งของสถานบริการบริหารร่างกาย 

(Fitness) หรือศนูย์สขุภาพ (Health club) ให้ผู้ ท่ีมาออกก าลงักายได้ผอ่นคลายความตงึเครียด  
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- โรงแรมและรีสอร์ทสปา (Hotel & Resort Spa) เน้นความเป็นสถานท่ีพกัผ่อนและการนวด

โดยเฉพาะ มีการจดัให้สถานท่ีมีบรรยากาศดี ทศันียภาพและภูมิทศัน์ท่ีสวยงาม ควบคู่ไปกับ

ปรนนบิตัร่ิางกาย ผิวพรรณ และบ าบดัความเครียดจากผู้ เช่ียวชาญเฉพาะทาง  

- เดสทิเนชัน่สปา (Destination Spa) มีจดุมุง่หมายเพ่ือปรับหรือฟืน้ฟูสขุภาพของผู้ ใช้บริการให้ดี

ขึน้ เป็นสถานบริการสปาแบบองค์รวม มีบริการครบวงจร เช่นการนวดรูปแบบตา่งๆ การสร้าง

สมดุลโดยอาศยัความร้อนและความเย็นของน า้ท่ีเรียกว่า วารีบ าบัด และการควบคุมเร่ือง

โภชนาการ และอ่ืน ๆ  

- เดย์สปา (Day Spa) เป็นสปาท่ีไม่มีห้องพกัค้างคืน ใช้ระยะเวลาสัน้ ส่วนใหญ่เน้นเร่ืองความ

สวยงามและผอ่นคลาย  

- เมดิคอลสปา (Medical Spa) คือการน าธรรมชาติบ าบดัมาผสมผสานกบัวิทยาการทางการ

แพทย์ เป็นโปรแกรมการบ าบดัรักษาและดแูลสขุภาพโดยแพทย์และบคุคลท่ีเช่ียวชาญเฉพาะ  

- โฮมสปา (Home Spa) คือการท าสปาเองท่ีบ้านโดยการซือ้อปุกรณ์ท่ีจ าเป็นและการเรียกใช้

บริการลกัษณะ Delivery ของสถานบริการสปาท่ีจะสง่พนกังานมาให้บริการถึงบ้าน 

 

วิวัฒนาการของสปา 

 สปามีวิวฒันาการมาตัง้แตส่มยัอียิปต์ กรีก โรมนั ท่ีมีการท าพิธีกรรมทางศาสนาด้วยการช าระล้าง

ร่างกาย จิตใจและวิญญาณด้วยน า้โดยมีการน าศาสตร์ของอโรมาเธอราพีใช้บ าบดัสุขภาพแบบองค์รวม 

ถือได้วา่ชาวโรมนัเป็นผู้ ท่ีมีรสนิยมในการใช้ชีวิตอย่างมาก การอาบน า้พรุ้อนถือเป็นเร่ืองส าคญัเพราะใช้ทัง้

การอาบท าความสะอาดร่างกายแล้วยงัใช้ดแูลสขุภาพท่ีดีอีกด้วย การนวดด้วยน า้มนัหอมระเหยในกลุ่มชน

ชัน้สูงเป็นสิ่งท่ีกระท ากันแพร่หลาย ค าว่า สปา ถือว่าก่อก าเนิดราวศตวรรษท่ี 17 มาจากเมืองเล็กๆ ใน

ประเทศเบลเย่ียมท่ีตัง้อยู่ในดินแดนท่ีเรียกว่า เทือกเขาแห่งอาร์เดนเนส (Ardennes Mountains) ท่ีมีน า้พุ

ร้อนใช้ในการดแูลสขุภาพ เมืองนีไ้ด้รับการขนานนามว่า ‚Gem of the Ardennes‛ การดแูลสขุภาพแบบ

องค์รวมยงัรวมถึงการท าสมาธิ การฝึกลมหายใจ การออกก าลงักาย วิธีการเหล่านีจ้ะช่วยในการลดระดบั

ความเครียดได้ (Smith and Puczko, 2009) กล่าวว่า การท าสมาธิ โยคะจะท าให้ภาวะจิตเข้าสู่ความ

สมดลุและท าให้ร่างกายได้ผ่อนคลาย แม้แตป่ระเทศจีนยคุก่อนก็ใช้สมุนไพรรักษาโรคควบคูก่บัการฝังเข็ม

และการนวดรักษาคนเจ็บไข้ได้ป่วยเป็นจ านวนมาก (Wildwood อ้างถึงใน Smith and Puczko, 2009)  
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ส าหรับประเทศไทยมีจุดเด่นในการบ าบัดด้วยวิธีธรรมชาติโดยเฉพาะการนวดท่ีมีหลักฐานท่ี

ปรากฏอยู่ในศิลาจารึกของพ่อขุนรามค าแหงท่ีขุดพบท่ีป่ามะม่วง จังหวัดสุโขทัย เม่ือถึงยุคสมัยกรุงศรี

อยธุยารัชสมยัสมเด็จพระนารายณ์มหาราชการแพทย์แผนไทยรุ่งเรืองมากโดยเฉพาะการนวดไทย ในสมยั

สมเด็จพระบรมไตรโลกนาถ ได้มีการแบง่ส่วนราชการด้านการแพทย์ให้กรมหมอนวด ศาสตร์การนวดไทย

บางส่วนได้สญูหายไปจากการเกิดภาวะสงครามสมยักรุงรัตนโกสินทร์ จนกระทัง่พระบาทสมเด็จพระพทุธ

ยอดฟ้าจุฬาโลกทรงโปรดให้ปัน้รูปฤาษีดดัตนครบ 80 ท่าและจารึกสรรพวิชาการนวดไทยลงบนแผ่นหิน

ออ่น 60 ภาพแสดงถึงจดุนวดอยา่งละเอียดประดบับนผนงัศาลารายและบนเสาภายในวดัโพธ์ิ วิวฒันาการ

ของการนวดไทยจึงได้ถกูสืบทอดต่อมาจนกระทัง่ปัจจุบนั การนวดแผนไทยได้แผ่ขยายเป็นวงกว้างท าให้

ชาวต่างชาติมีความสนใจท่ีจะได้รับบริการนวดไทยมากขึน้ไม่ว่าจะเป็นการนวดแบบราชส านักหรือนวด

แบบเชลยศกัดิ์ ด้วยความโดดเด่นของศิลปะการนวดแบบไทยเป็นท่ีนิยมกลุ่มชาวต่างประเทศจึงเกิดการ

ผสมผสานการนวดแผนไทยเข้ากบัธุรกิจสปา ให้เป็นการจดัรูปแบบท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ของไทยเรียกว่า 

ไทยสปา (Thai Spa) โดยปัจจบุนันีเ้ร่ิมมีการน าผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตจากสมนุไพรไทยมาใช้ในสปามากขึน้ แต่

นกัท่องเท่ียวชาวไทยเองยงัไม่นิยมมากเท่าท่ีควร เน่ืองจากยงัมีคา่นิยมท่ีว่า สินค้าน าเข้าจากตา่งประเทศ 

จะปลอดภยัและมีประสิทธิภาพมากกว่า ซึ่งทางส านกัการแพทย์ทางเลือก กระทรวงสาธารณสขุ ได้เข้าไป

ดูแลการผลิตและทดสอบ ก าหนดเป็นมาตรฐานสมุนไพรท่ีใช้ในสปา หรือในกิจกรรมทางการแพทย์

ทางเลือกบ้างแล้ว (เพ็ญนภา ทรัพย์เจริญ, 2551) เพียงแต่ต้องให้เวลาในการทดลองใช้ให้เห็นประโยชน์

และคณุคา่ ทัง้นีข้ึน้อยู่กับการผลกัดนัของสถานประกอบการเอง และการเผยแพร่เพ่ือสร้างคา่นิยมใหม่ใน

เร่ืองความปลอดภยั และประสิทธิภาพของสมนุไพรไทยโดยหนว่ยงานท่ีเก่ียวในกระทรวงสาธารณสขุด้วย 

 

พฤตกิรรมนักท่องเที่ยวสปา 

 ไอสปา (International SPA) ได้ท าการส ารวจใน 12 ประเทศท่ีมีช่ือเสียงด้านสปา (ออสเตรเลีย 

ออสเตรีย แคนนาดา ฝร่ังเศส เยอรมนี อิตาลี ญ่ีปุ่ น สิงคโปร์ สเปน ไทย องักฤษ และอเมริกา) พบว่าจ านวน

นกัทอ่งเท่ียวหมนุเวียนราว 100 ล้านคน ร้อยละ 70 เป็นเพศหญิงและเป็นนกัธุรกิจ หรือมีต าแหน่งผู้บริหาร 

ชว่งอาย ุ30 – 49 ปี  แนวโน้มกิจกรรมส าหรับผู้หญิงจงึเพิ่มมากขึน้ ได้แก่ นวดผ่อนคลาย ทรีทเมนท์ผิวหน้า 

ตกแตง่เล็บ ในขณะท่ีผู้ชายนิยมห้องอบไอน า้ ซาวนา่ นวดผอ่นคลาย และการเลน่เคร่ืองออกก าลงักาย และ

ส่วนของกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ บริการนิยมคือ การตรวจสุขภาพ สอบถามและให้ค าแนะน าการสร้างสุขภาวะ 

แต่สิ่งท่ีน่าสนใจมากอย่างหนึ่งคือ เหตผุลหลกัท่ีนักท่องเท่ียวเลือกไปสปานัน้ ไม่ใช่เพ่ือการเปล่ียนแปลง
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รูปร่าง ลดน า้หนกั โภชนาการหรือเพ่ือภาพลกัษณ์ แตก่ลบัไปเพ่ือ ปลดปล่อยความเครียด ปรนเปรอตวัเอง

มากท่ีสุด โดยมองหาแหล่งท่ีตัง้อยู่นอกเมืองแตไ่ม่ไกลมากเป็นอนัดบัแรก ซึ่งรวมถึงผู้ รักสุขภาพท่ีมองหา

การดแูลแบบองค์รวม คนกลุ่มนีห้ลีกหนีความวุ่นวายในชีวิต ออกแสวงหาตวัตนท่ีแท้จริง แตก็่ต้องยอมรับ

ว่าบางครัง้เราไม่อาจหลีกหนีความเป็นจริงของชีวิตไปได้ ทางท่ีดีท่ีสดุคือ สร้างความกลมกลืนระหว่างวิถี

ชีวิตเข้ากับวิถีการท่องเท่ียวเพ่ือดูแลสุขภาพ เช่นกัน ทางออกท่ีดีท่ีสุดอย่างหนึ่ง ก็คือ ไปเข้ารับบริการ

ส่งเสริมสขุภาพ เช่น สปาเพ่ือสขุภาพ นวดเพ่ือสขุภาพ และหากเน้นด้านความงามมากกว่า นวดเ พ่ือเสริม

สวยเป็นอีกทางเลือกท่ีดี (Smith and Puckzco, 2009) 

 สมาคมสปาของรัฐมินเนโซต้า (Minnesota Day Spa: MN Spa, online) ได้ก าหนดกติกา มารยาท

ให้เป็นข้อควรรู้แก่ผู้ ท่ีมาใช้บริการสปาหรือร้านนวดไว้วา่  

1. ควรปิดเคร่ืองมือส่ือสารทุกชนิด เพราะเหตผุลหลกัท่ีคนมาสปาก็คือ หลีกหนีจากกิจวตัรการ

ท างานในชีวิตประจ าวนั ซึ่งนัน่จะช่วยให้ผู้ ใช้บริการได้รับประโยชน์จากกระบวนการบริการได้

อยา่งเตม็ท่ี 

2. ให้เกียรติแขกท่านอ่ืน ไม่พดูคยุเสียงดงัหรือแสดงกิริยาท่ีไม่เหมาะสม รวมถึงการให้เกียรติต่อ

พนกังานบริการด้วยเชน่กนั 

3. ตรงตอ่เวลาท่ีนดัหมาย เพราะนัน่หมายถึงระบบตารางงานท่ีทางสถานประกอบการได้วางไว้

เพ่ือรองรับนกัทอ่งเท่ียวรายอ่ืน ๆ นกัทอ่งสปาต้องนกึถึงคณุคา่เวลาของผู้ อ่ืนด้วย ยิ่งไปกว่านัน้ 

การมาก่อนเวลานดัหมายจะช่วยให้นกัท่องสปามีเวลาพกัผ่อน ปรับอุณหภูมิร่างกาย เตรียม

ความพร้อมรับบริการได้ดียิ่งขึน้ 

4. ยกเลิกนดัหมายล่วงหน้าอย่างน้อย 24 ชัว่โมง สปาบางแห่งมีการเรียกเก็บคา่เสียเวลาการนดั

หมายกรณียกเลิกนดัน้อยกวา่เวลาดงักลา่วด้วย  

5. งดเว้นการโกนหนวด ขนร่างกาย ก่อนมารับบริการสปาอย่างน้อย 2 เน่ืองจากการใช้เวลา

ปรับตวัของผิวหนงั บางครัง้ผลิตภณัฑ์บางอยา่งอาจระคายเคืองตอ่เนือ้เย่ือได้ 

6. ไม่ควรน าอาหารภายนอกเข้ามารับประทาน ปัจจุบันสปาหลายแห่งมีอาหาร ของว่างเพ่ือ

สขุภาพไว้คอยบริการแล้ว 

7. การให้เงินพิเศษ หรือทิปแก่พนักงานบริการถือเป็นการสร้างขวัญก าลังใจให้พนกังานตัง้ใจ

บริการให้ดียิ่งขึน้ 
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8. ไม่ควรพาเด็กเล็กมาท่ีร้าน การมาสปา หรือร้านนวดเป็นการมาเพ่ือผ่อนคลาย การธรรมชาติ

ของเดก็เล็กยอ่มซุกซน หรือสง่เสียงดงั ซึง่เป็นการรบกวนนกัทอ่งเท่ียวรายอ่ืนเชน่กนั 

 

กลา่วโดยสรุปคือ สปานัน้มีต้นก าเนิดมานานแล้ว ซึง่ไมเ่พียงแตใ่นตา่งประเทศเท่านัน้ ประเทศไทย

เราก็มีรูปแบบการรักษาโรคท่ีคล้ายกับกิจกรรมสปามาตัง้แตส่มยัสมเด็จพระนารายณ์มหาราชแล้ว อีกทัง้

ยงัมีต าราเขียนขึน้เป็นลายลกัษณ์อักษร และยงัได้รับความนิยมอย่างมากจากนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาต ิ

หากแตเ่พียงนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยเองท่ียงัไมเ่ห็นคณุคา่ ยงัคงเช่ือในรูปแบบผลิตภณัฑ์และบริการน าเข้า ซึ่ง

ถือเป็นเร่ืองน่าเสียดายและควรส่งเสริมประชาสมัพนัธ์ให้เข้าใจและหันกลบัมาใช้รูปแบบผลิตภัณฑ์และ

บริการท่ีเป็นสมบตัขิองประเทศให้มากขึน้ 

และหากกล่าวถึงในต่างประเทศ นักท่องเท่ียวเร่ิมให้เวลาส่วนหนึ่งในการเดินทางท่องเท่ียวไป

กับสปา และนวดเพ่ือสุขภาพมากขึน้ โดยท่ีความเคยชินในรูปแบบกิจกรรมเดิม ๆ ในสปานัน้ ท าให้

นกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ริเร่ิมและไขว่คว้าบริการใหม่ ๆ ท่ีตวันกัท่องเท่ียวเองสามารถก าหนดหรือมีส่วน

ส าคัญในการ กระท า มากกว่าแค่การมานอนให้นวด บ ารุงบ าเรอร่างกายแต่เพียงอย่างเดียวเหมือนท่ี

เป็นมา ดงันัน้ หากมีแหล่งท่องเท่ียว หรือสถานประกอบการท่ีเปิดให้บริการกิจกรรมในแบบท่ีแตกต่าง

ออกไป โดยยังคงอยู่บนพืน้ฐานความปลอดภัย และเกิดพฒันาการได้ ก็กล่าวได้ว่าผู้ประกอบการนัน้ ๆ 

อาจกลายเป็นผู้ น ากระแสการดูแลสุขภาพได้ แต่กระนัน้รูปแบบเดิมท่ีมีอยู่ ก็ควรรักษามาตรฐานหรือ

คณุภาพไว้ ไม่ให้บกพร่องลงไป ซึ่งปัจจัยส าคญัในธุรกิจการบริการก็คือ คณุภาพของบุคลากร เป็นส่วน

ส าคญัในสว่นผสมทางการตลาด อนัจะน าเสนอตอ่ไป  

 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความคาดหวังและความพอใจ 

 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความคาดหวังและความพอใจใช้เป็นปัจจัยในการประเมิน

ความพงึพอใจของนกัท่องเท่ียว ซึ่งเป็นสิ่งยากแก่การประเมิน โอลิเวอร์ (Cooper & Hall, 2008) ได้ให้ค า

จ ากดัความของความพงึพอใจไว้วา่  
 

“ความพึงพอใจของลูกคา้ (นกัท่องเทีย่ว) ตดัสินไดจ้ากปริมาณการบริโภคเทียบกบัความรู้สึกทีไ่ด้
เติมเต็ม” 
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การท าความเข้าใจในสิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวคาดหวงัในงานบริการคือการพฒันาสินค้าและบริการให้
ตรงกับความต้องการของนกัท่องเท่ียว เพ่ือให้เกิดการสนบัสนุนและอุปการคุณต่อไปในระยะยาว ความ
พอใจของนักท่องเท่ียวเป็นสิ่งท่ีประเมินได้จากการรับบริการจริงตัง้แต่ครัง้แรก ซึ่งมีผลต่อการรับรู้และ
คาดหวงัต่อการได้รับบริการในครัง้ตอ่ๆ ไป (Johnston& Clark, 2008) (ภาพท่ี 3) ดงักรณีตวัอย่าง เซน
วารีสปา (Cenvaree) ในเซนทารา แกรนด์ บีช รีสอร์ท ในเครือโรงแรมเซนทารา ท่ีนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่
ท่ีมาเข้าพักและใช้บริการสปาได้แสดงความเห็นจากการได้เข้ารับบริการเป็นครัง้แรกแล้วเกิดความ
ประทบัใจทัง้ในระบบขององค์กรและการบริการ และคาดหวงัว่าการมารับบริการครัง้ต่อไปมาตรฐานการ
บริการจะดีเช่นเดิมหรือดียิ่งขึน้ ซึ่งมีทัง้ข้อดีและข้อเสีย ข้อดีคือความประทบัใจของนกัท่องเท่ียวท าให้เกิด
ความต้องการท่ีจะกลับมาใช้บริการอีก และยงัไม่คิดจะเปล่ียนใจลองไปใช้บริการท่ีอ่ืน แต่ข้อเสียคือเป็น
การสร้างความกดดนัแก่ธุรกิจท่ีต้องท าให้นกัท่องเท่ียวประทบัใจมากขึน้  เพราะหากการกลบัมาใช้บริการ
อีกครัง้และไม่พบการพฒันาบริการ ก็อาจเปล่ียนใจอยากลองไปใช้บริการท่ีอ่ืนบ้าง (Lovelock, Wirtz and 
Chew, 2009) 

 
 

  

 

ความพงึพอใจของลกูค้า คือเป้าหมายสงูสดุของการตลาดบริการ (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547) 

ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวนีส้ะท้อนถึงคณุภาพในการบริการ กล่าวโดยบิทเนอร์และฮบัเบิร์ท (Bitner 

& Hubbert อ้างถึงในจอห์นสตนัและคลาร์ก, 2009) หากนกัท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจแล้ว อาจมีการ

บอกตอ่ปากตอ่ปากหรือแนะน าบริการขอโงเราแก่นกัท่องเท่ียวอ่ืนๆ ซึ่งการประเมินผลของนกัท่องเท่ียวนัน้

เกิดขึน้จากความคาดหวงัท่ีมีต่อบริการ (Expectation) การประสบการบริการท่ีได้รับจริง (Perception) 

แน่นอนว่าหากผลการบริการเทียบเท่าหรือดีเกินกว่าท่ีคาดหวงั นกัท่องเท่ียวก็จะเกิดความพึงใจ ใช้บริการ

ซ า้ และกลายเป็นความจงรักภกัดี แต่หากผลงานการบริการเป็นในทางกลบักนั นกัท่องเท่ียวก็อาจแนะน า 

ติชม หรืออาจนิ่งเฉยเม่ืออยู่ในสถานประกอบการแต่น าไปบอกกล่าวต่อนกัท่องเท่ียวคนอ่ืนในทางลบได้

เช่นกัน ทัง้นีท้ัง้นัน้ แม้เราจะสร้างความพึงพอใจแก่นกัท่องเท่ียวได้ตามท่ีต้องการ นกัท่องเท่ียวก็ยงัอาจ

ความคาดหวงั การเขา้รับบริการ การรับรู้ ความพึงพอใจ 

การประเมิน 

ภาพที ่3 การประเมินความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว (ลูกคา้) 
ดดัแปลงจาก: Johnston& Clark, 2008. 
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เปล่ียนไปใช้บริการของรายอ่ืนได้ เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวยงัมองหาการได้รับบริการท่ีดีท่ีสุด ซึ่งเป็นได้ทัง้

ด้านคณุภาพหรือรูปแบบกิจกรรม (Ideal state) แก่ตน ตามท่ีจอร์จและไมเคิล เบลช์ (George E. and 

Michael A. Belch, แปล-เรียบเรียงโดย กมล ชยัวฒัน์, 2551) 

 

 

 

 

 

ความคาดหวงัเป็นสิ่งท่ีสามารถเข้าใจได้ (Johnston& Clark, 2008) โดยเร่ิมจาก  

1. ระดบัความคาดหวงัจากการรับบริการ แบง่ได้เป็น 5 ระดบั ได้แก่  ความคาดหวงัในอดุมคติ  ได้รับ

บริการดีกว่าท่ีคาดไว้  ได้รับบริการตามท่ีต้องการ ได้รับบริการท่ีต ่ากว่าท่ีคาดหวังไว้และไม่

ประทบัใจในบริการเลย ตามล าดบั 

2. ในบางครัง้ ผู้ รับบริการเองอาจไม่ทราบความต้องการตลอดจนความพอใจของตน และนัน่สิ่งท่ี

ผู้ประกอบการต้องท าความเข้าใจกบัพนกังานทกุคน ว่าเป็นหน้าท่ีท่ีต้องถามข้อมลู พดูคยุ  เพ่ือหา

ความต้องการหรือปัญหาของลูกค้า และไม่ท าให้ลูกค้าเกิดความอึดอัด โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

พนกังานต้อนรับและพนกังานให้บริการต้องให้ความเอาใจใสแ่ก่ลกูค้าเป็นพิเศษ 

3. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่ความคาดหวงั ได้แก่  

   3.1 ราคา ผู้ รับบริการจะสร้างความคาดหวงัตามจ านวนคา่ใช้จ่าย โดยจะค านึงถึงคณุภาพเป็นท่ี

เหมาะสมกบัราคาท่ีจา่ยไปเป็นหลกั  

   3.2 ทางเลือกในการบริการว่ามีบริการท่ีหลากหลายหรือไม่   รวมถึงระดบัตา่งๆของบริการท่ีมีไว้

ให้เลือกได้ตามความต้องการ    

   3.3 การตลาดและเผยแพร่โฆษณา (campaign) ท่ีให้ข้อมลูท่ีนา่สนใจและชดัเจน   

   3.4 ค าบอกเล่าจากคนรู้ ปัจจุบนัเป็นท่ีทราบกันดีถึงอิทธิพลในการชักชวนท่ี มีมากกว่าการ

โฆษณาเผยแพร่ในหลายกรณี  

   3.5 ประสบการณ์ในอดีต จากท่ีเคยมาใช้บริการ  

แรงจูงใจ การรับรู้ สร้างทศันคติ การผสมผสาน การเรียนรู้ 

ภาพที ่4 กระบวนการเรียนรู้ของนกัท่องเท่ียว  
ดดัแปลงจาก: Goerge E. and Micheal A. Belch, 2008. 
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   3.6 อารมณ์และทศันคติของลูกค้าขณะท่ีมาใช้บริการ หากอยู่ในอารมณ์ท่ีไม่ปกติจะส่งผลต่อ

การให้บริการเช่นกนั นอกจากนี ้ความคาดหวงัยงัสามารถเปล่ียนได้ตลอดเวลา ตราบเท่าท่ีลกูค้า

ยงัอยูใ่นกระบวนการบริการ 

4. ความคาดหวังในส่วนท่ียงัไม่เคยได้ใช้บริการเกิดจากการได้รับบริการด้านอ่ืนมาแล้วในครัง้ก่อน  

สง่ผลให้ความคาดหวงัในบริการท่ีใช้อยูใ่กล้เคียงหรือเหนือกวา่บริการท่ีเคยได้รับ ซึ่งผู้ประกอบการ

ต้องคาดเดาและเตรียมรับมือเชน่กนั 

5. บทบาทการจดับริการ ก้าวแรกท่ีนักท่องเท่ียวเข้ามาในสถานประกอบการ ทุกสิ่งท่ีเห็น ทัง้การ

ตกแตง่สถานท่ี การแตง่กายของพนกังาน ล้วนสร้างความคาดหวงัถึงระดบัการบริการในใจของผู้

มาใช้บริการทนัที 

ซึง่สอดคล้องกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่ความพงึพอใจของนกัท่องเท่ียว ท่ีคเูปอร์และฮอลได้กล่าวไว้ (ภาพท่ี 5) 

อนัประกอบด้วย 

- ความต้องการสว่นบคุคลของนกัทอ่งเท่ียว  

- การรับรู้ด้านราคาและคณุคา่ 

- ความคาดหวงัก่อนรับบริการและระหวา่งรับบริการ 

- ความมัน่คงและวางใจได้ในการบริการ 

- คณุภาพของสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ/สิ่งอ านวยความสะดวก 

โดยหลงัจากท่ีนกัท่องเท่ียวได้เข้ามาใช้บริการแล้วได้เกิดความพึงพอใจ (ได้รับการเติมเต็มความ

ต้องการ) ก็ก่อให้เกิดพฤตกิรรม ดงัตอ่ไปนี ้

1. กลบัมาใช้บริการอีกหลายครัง้ จนอาจกลายเป็นลกูค้าผู้ภกัดี 

2. เปิดใจยอมรับในการบริการรูปแบบอ่ืน และทดลองบริการใหม ่ๆ 

3. บอกตอ่คนรู้จกั 

4. ให้ความส าคญัเร่ืองราคาน้อยลง 
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ภาพที่ 5 ปัจจยัทีม่ีอิทธิพลตอ่ความพงึพอใจของนกัทอ่งเที่ยว 

ดดัแปลงจาก: Cooper & Hall, 2008. 

 

นอกจากนี ้เลิฟล็อค (Lovelock, 2008)ได้อธิบายวิธีการเข้าใจความคาดหวงัและความพึงพอใจ

ของนักท่องเท่ียวโดยการสร้าง “แผนผังประสบการณ์การใช้บริการ” ซึ่งเป็นการออกแบบวิธีการหรือ

กระบวนการให้ตรงกับความคาดหวังของนักท่องเท่ียว ผู้ประกอบการต้องเข้าใจในความต้องการและ

ประสบการณ์ท่ีนกัทอ่งเท่ียวต้องเผชิญเม่ือมารับบริการ สว่นมากนกัท่องเท่ียวมกัมีความคาดหวงัอยู่แล้วใน

ใจเม่ือเข้ารับบริการ ประสบการณ์เหล่านีถู้กก าหนดด้วยลกัษณะสภาพแวดล้อม การตกแต่ง พนกังานท่ี

นักท่องเท่ียวปฏิสัมพันธ์ด้วย และส าคัญท่ีสุดคือ กระบวนการหรือขัน้ตอนต่างๆ ในการบริการ (ซึ่งจะ

กลา่วถึงตอ่ไปในหวัข้อสว่นผสมการตลาด ด้านกระบวนการบริการ)  

 ในธุรกิจบริการนี ้มีจ านวนไม่น้อยท่ีเน้นแตก่ารดงึดดูนกัท่องเท่ียว (ลูกค้า หรือ แขก) รายใหม่ ลืม

ใสใ่จท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัลกูค้าเดิมของตน จึงก่อให้เกิดต้นทนุท่ีไม่ควรเสียอยู่เสมอ ๆ เป็น

ต้นวา่ การออกบตัรก านลัสว่นลด-แถม เพ่ือให้ลกูค้ารายใหมม่าทดลองใช้บริการ หรือแม้แตก่ารมีฐานลกูค้า

ขาประจ าท่ีไมก่่อให้เกิดผลก าไรตอ่สถานประกอบการ เพราะการวางต าแหน่งทางการตลาดใหม่ของสถาน

ประกอบการ หรือเพราะพฤติกรรมการใช้บริการท่ีเปล่ียนไปของลูกค้ากลุ่มเดิม ท่ีเลือกใช้จ่ายในการรับ

ความพงึพอใจ
ของ

นกัทอ่งเท่ียว

ความต้องการ
สว่นบคุคลของ
นกัทอ่งเทีย่ว

การรับรู้
ด้านราคา
และคณุคา่

ความคาดหวงั
ก่อนรับบริการ
และระหวา่งรับ

บริการ

ความมัน่คง
และวางใจได้
ในการบริการ

คณุภาพของ
สิง่แวดล้อมทาง
กายภาพ/สิง่
อ านวยความ
สะดวก
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บริการน้อยลง เป็นต้น ซึ่งปัญหาเหล่านีส้ามารถแก้ได้โดย “การตลาดด้วยความสัมพันธ์ (Customer 

relationship marketing: CRM)” (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547)  

 เป้าหมายหลกัของการตลาดด้วยความสมัพนัธ์นีคื้อ การสร้างและรักษาฐานนกัท่องเท่ียว (ลกูค้า) 

ท่ีสามารถท าให้ธุรกิจของเราด าเนินอยูไ่ด้และมีก าไร โดยท่ีผู้ประกอบการต้องเร่ิมจาก  

  -  เจาะกลุ่มลูกค้าใหม่โดยเลือกจากส่วนตลาดท่ีเหมาะสม วิเคราะห์เสาะหาว่าลูกค้ากลุ่มใดท่ี

เหมาะสม สามารถสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวและสร้างก าไรให้ได้ 

- สร้างความพงึพอใจ และรักษาความสมัพนัธ์เดิมไว้ เม่ือลกูค้ามาใช้บริการ ความสมัพนัธ์ก็เร่ิมก่อ

ตวัขึน้ และจะรักษาความพงึพอใจไว้ได้ถ้าเราสามารถรักษาคณุภาพการบริการได้เสมอต้นเสมอปลาย และ

ตอบสนองความต้องการของนกัทอ่งเท่ียวได้เสมอ 

- ยกระดบัความสมัพนัธ์เดิมให้แนบแน่นยิ่งขึน้ จนกลายเป็นจงรักภกัดี ซึ่งหมายถึงลกูค้ากลุ่มนีย้งั

มีแนวโน้มท่ีจะซือ้บริการอ่ืนๆ หรือมีความถ่ีในการใช้บริการเดิมเพิ่มมากขึน้  (Reichheld, 2001) อีกทัง้

สามารถชว่ยพานกัทอ่งเท่ียวหน้าใหมเ่ข้ามาจากการแนะน าปากตอ่ปากอีกด้วย (ดภูาพท่ี 6)  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 6 เป้าหมายของการตลาดด้วยความสมัพนัธ์ จาก: วีระรัตน์ กิจเลศิไพโรจน์, 2547 

ส าหรับธุรกิจบริการส่งเสริมสขุภาพความคาดหวดัของแขกผู้มาใช้บริการย่อมต้องได้รับการเอาใจ

ใสใ่นทกุๆจดุตลอดกระบวนการ  ตัง้แตก่ารต้อนรับ สอบถามข้อมลู ความต้องการ เลือกรูปแบบบริการ เข้า

รับบริการ และหลังเข้ารับบริการ นั่นคือกระบวนการพืน้ฐานท่ีธุรกิจส่งเสริมสุขภาพต้องมี แต่หากเรา

สามารถมีบริการเสริมท่ีแขกผู้ ใช้บริการไม่เคยได้รับจากท่ีไหนมาก่อน (ต้องเรียนรู้กระบวนการของคู่แข่ง

ด้วย) หรือก็คือเพิ่มบริการซึ่งแสดงออกถึงความใส่ใจมากเท่าท่ีจะท าได้  ถ้าให้ดีกว่านัน้คือให้บริการท่ี

เหนือกว่าความคาดหวงัของแขกผู้มาใช้บริการ เช่น การมีบริการปัดฝุ่ นท าความสะอาดภายนอกรถยนต์

ยกระดบั
ความสมัพนัธ์

สร้างความพงึพอใจและ
รักษาความสมัพนัธ์เดิมไว้

เจาะกลุม่เป้าหมายใหมท่ี่เหมาะสม



22 
 

โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายให้แก่แขกผู้มาใช้บริการ เป็นต้น ทัง้นีท้ัง้นัน้ การแสดงออกเหล่านี ้ขึน้อยู่กับความคิด

สร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ  

บทสรุปของแนวคิดนีคื้อ สถานประกอบการต้องศกึษาให้ทราบข้อมลู รายละเอียดความต้องการท่ี

นกัท่องเท่ียวคาดหวงัและบริการให้เขาเหล่านัน้ประทบัใจ (Rust & Oliver อ้างถึงใน Cooper & Hall, 

2008) กล่าวคือ มากกว่าความพึงพอใจ (หรืออย่างน้อย ท าให้พึงพอใจ) เพราะธุรกิจบริการในปัจจุบัน 

นอกจากจะต้องท าให้แขกผู้มาใช้บริการพงึพอใจในรูปแบบบริการพืน้ฐานแล้ว การเสริมบริการให้เหนือกว่า

ความคาดหวังคือกุญแจส าคญัท่ีช่วยให้แขกผู้มาใช้บริการเกิดความภักดี และบอกต่อ อันเป็นรากฐาน

ส าคญัท่ีชว่ยให้ธุรกิจเตบิโตอยา่งยัง่ยืน (Johnston & Clark, 2008)  

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
 

ฟิลิป คอทเลอร์ (Kotler, 2010) กล่าวไว้ว่า การตลาด คือ กระบวนการทางสงัคมท่ีแต่ละฝ่าย

ต้องการรักษาผลประโยชน์ท่ีน่าพอใจ ด้วยการสร้างสรรค์วิธีแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์และ /หรือบริการ ใน

มมุมองของนกับริหาร การตลาดคือ ‘ศิลปะแห่งการขาย’ และการตลาดนัน้เป็นกิจกรรม มีอยู่ในทกุ ๆ ท่ี ทัง้

ท่ีมองเห็นและมองไม่เห็น มีผลต่อกิจวัตรประจ าวัน เพียงแค่เราเห็น ‘เคร่ืองหมายการค้า’ นั่นก็คือ 

การตลาด อยา่งหนึง่แล้ว 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในงานวิจัยครัง้นี ้เป็นกระบวนการวางแผนและการปฏิบัติตาม

แนวคดิ การก าหนดราคา การสง่เสริมการตลาด และการจดัจ าหน่ายสินค้าและบริการ เพ่ือสร้างให้เกิดการ

แลกเปล่ียนท่ีท าให้ผู้บริโภคได้รับความสขุ  ความพอใจ และบรรลุวตัถปุระสงค์ขององค์กร ส าหรับธุรกิจ

บริการ เคร่ืองมือท่ีเหมาะสมท่ีสดุอย่างหนึ่งคือ ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งเป็นเคร่ืองมือหรือ

ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคมุได้ ท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกนั เพ่ือเป็นการกระตุ้น หรือตอบสนองความต้องการแก่

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือท่ีเรียกว่า 8P’s ซึ่งต้องมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาดโดยมีการ

ติดต่อส่ือสารกบัผู้บริโภคแบบสมยัใหม่ ซึ่งส่วนผสมทางการตลาดบริการและการท่องเท่ียวของเลิฟล็อค

และเวิร์ทซ (2007) ได้แก่ 

 1. ผลิตภณัฑ์บริการ (Product elements) 

 2. ชอ่งทางจ าหนา่ย (Place and Time) 

 3. ราคาและความคุ้มคา่ (Price and Other User Outlays) 
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 4. บคุลากรบริการ (People) 

5. การสง่เสริมการขายและการให้ข้อมลู (Promotion and Education) 

 6. กระบวนการบริการ (Process) 

 7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical environment) 

 8. การรับประกนัและการควบคมุคณุภาพ (Productivity and Quality) 

 

 ผลิตภัณฑ์บริการ (Product element) 

 แนวคิดในส่วนนีป้ระกอบด้วยตวัผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีมาพร้อมด้วยบริการเสริมท่ีหลากหลาย 

นอกเหนือจากประโยชน์ท่ีลกูค้าจะได้จากตวัผลิตภณัฑ์แล้ว การแก้ปัญหาสขุภาพเฉพาะทาง บริการส่งถึง

บ้าน การรับประกันความพอใจ และการให้ข้อมูลท่ีครบถ้วน ก็เป็นสิ่งท่ีสร้างความเช่ือมัน่แก่ลกูค้าได้ การ

ออกแบบผลิตภณัฑ์และบริการนัน้ปิดสิ่งคอ่นข้างซบัซ้อนท่ีต้องการความเข้าใจท่ีจะรวมเอาผลิตภณัฑ์หลกั

และเสริมเข้าด้วยกัน ขัน้ตอน ขนส่ง และจดัล าดบัน าเสนอ เพ่ือให้เกิดความเข้าใจและตอบโจทย์ลกูค้าได้

อยา่งแท้จริง 

 จุดต่างของแพ็คเกจผลิตภัณฑ์มักถูกแบ่งโดยของแถม (หรือบริการเสริม) แนวคิด ‚ดอกไม้การ

บริการ‛ ถกูน ามาใช้ก าหนดการด าเนินธุรกิจ ผา่นขัน้ตอน 8 ประการ ได้แก่  
 

บริการเสริมเพิ่มความสะดวก 

- การให้ข้อมลูขา่วสาร 

- การสัง่จอง/นดัหมาย 

- การท าระบบการเงินและบญัชี 

- ระบบการช าระคา่บริการ 
 

บริการเสริมเพิ่มคุณภาพ 

- การให้ค าปรึกษา 

- การบริการต้อนรับเม่ือนกัทอ่งเท่ียวมาถึง 

- การเก็บรับฝากหรือเก็บรักษาทรัพย์สิน รวมถึงการเก็บรักษาข้อมลูของนกัทอ่งเท่ียว 

- การมีข้อยกเว้นในบางกรณี (ความยืดหยุน่) 
 

การให้ข้อมูลข่าวสาร  
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- แผนท่ีการเดนิทาง 

- ตารางการบริการ 

- ราคา 

- เง่ือนไขการให้บริการ 

- ค าเตือนเร่ืองข้อจ ากดัตา่ง ๆ 

- การแจ้งข้อมลูท่ีเปล่ียนแปลง 

- การเตรียมเอกสารท่ีจ าเป็น 
 

การเตรียมพร้อมเร่ืองข้อมลูเหลา่นี ้จะชว่ยทัง้การประหยดัของนกัทอ่งเท่ียวและสร้างความ

เช่ือมัน่ในสถานประกอบได้ตัง้แตก่่อนจะมาเข้ารับบริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การให้ข้อมลูข่าวสาร

ส าหรับนกัทอ่งเท่ียวรายใหมท่ี่ยงัไม่เคยใช้บริการมาก่อน ต้องใช้ข้อมลูส่วนนีป้ระกอบการตดัสินว่า

จะลองมาใช้บริการดีหรือไม ่

 

การให้ข้อมูลข่าวสาร 

การส่ือสารเป็นมากกว่าการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ และการขายอย่างมืออาชีพ การให้

ข้อมลูขา่วสารอย่างต่อเน่ืองและชดัเจนนัน้ นอกจากจะช่วยสร้างความจงรักภกัดีจากนกัท่องเท่ียว

เดิมแล้ว ยังช่วยดึงดูดความสนใจจากนักท่องเ ท่ียวรายใหม่ไ ด้อีกด้วย โดย ในบางครั ง้ 

ผู้ประกอบการควรน าเสนอข้อมลูท่ีมากกวา่เพียงประโยชน์ของการมาใช้บริการสปาหรือนวด ซึ่งถือ

เป็นข้อมูลพืน้ฐานท่ีนกัท่องเท่ียวทราบดีอยู่แล้ว โดยเพิ่มประวตัิความเป็นมาหรือ ‘เร่ืองเล่า’ หรือ

การสร้างข้อมลูท่ีเป็นเชิงอปุมาอปุไมยกบัสิ่งท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเพิ่มมลูคา่ทางภาพลกัษณ์ (Lovelock, 

Wirtz and Chew, 2009) 
 

การส่ังจอง/นัดหมาย 

 ในขัน้ตอนนี ้ต้องมีความสะดวก รวดเร็ว ถกูต้อง และท่ีส าคญั ต้องเป็นถ้อยค าและภาษาท่ี

สภุาพ ไม่ว่าเป็นการนดัหมายทางโทรศพัท์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หรือการตกลงหน้าร้าน เพราะ

แขกผู้ ประสงค์จะเข้ารับบริการ ไม่ควรมาเสียเวลาเร่ืองการนัดหมายท่ีนานเกินไป และในทาง

กลบักัน น า้เสียงท่ีสภาพอ่อนน้อม ย่อมเชิญชวนให้ตดัสินใจเข้ารับบริการมากกว่า  นอกจากนัน้ 
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หากผู้ประกอบการรายใดท่ีมีระบบการสัง่จอง (และช าระเงิน) ผา่นทางอินเทอร์เน็ตได้ ย่อมส่งเสริม

ภาพลกัษณ์เร่ืองเทคโนโลยีให้ผู้ประกอบการเป็นอยา่งดี  
 

การท าระบบการเงนิและบัญชี 

 หมายรวมถึง การค านวณและแจ้งคา่บริการเบด็เสร็จให้แขกทราบ ต้องครบถ้วนชดัเจน ไม่

ควรมีค่าใช้จ่ายแอบแฝง เพราะนักท่องเท่ียวเชิงสุขภาพล้วนเป็นผู้ มีความรู้ มีความละเอียด

รอบคอบท่ีควรให้ความเคารพ 
 

ระบบการช าระค่าบริการ 

 เช่นเดียวกบัการค านวณและแจ้งคา่บริการ แขกย่อมต้องการความสะดวกรวดเร็วถกูต้อง 

ส่วนเร่ืองการใช้เทคโนโลยีก็เช่นกัน การมีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัท่ีช่วยให้แขกจัดการด้วยตวัเองได้ 

ยอ่มสง่เสริมภาพลกัษณ์ผู้ประกอบการเชน่กนั แตน่ัน่ก็ขึน้อยูก่บั ศกัยภาพในการลงทนุด้วย 
 

การให้ค าปรึกษา 

ไม่ใช่เฉพาะวิธีการหรือขัน้ตอนการเข้ารับบริการเท่านัน้ สิ่งท่ีจะท าให้แขกผู้ ใช้บริการ

ประทับใจได้ ก็คือการบอกถึงวิธีการเพ่ือจะได้รับประโยชน์อย่างเต็มท่ีจากแต่ละขัน้ตอน รวมถึง

เคล็ดลบัดี ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ตอ่สขุภาพหรือการใช้ชีวิต 
 

การบริการต้อนรับเมื่อนักท่องเที่ยวมาถงึ 

 น่ีคือกุญแจดอกส าคญัส าหรับงานบริการ ตัง้แต่ก้าวเข้ามาในสถานประกอบการ จนถึง

หลงัจากรับบริการแล้ว วา่ ไมพ่งึพอใจ หรือ พงึพอใจ หรือถึงขัน้ ประทบัใจ ค าตอบเป็นตวัตดัสินได้

ว่าแขกจะกลับมาใช้บริการอีกหรือไม่ ซึ่งการแสดงออก (อนัได้แก่ การกล่าวทกัทาย การบริการ

อาหารวา่ง เคร่ืองดื่ม เม่ือใดก็ตามท่ีต้องมีการรอเวลา) ของพนกังานนัน่เองท่ีมีผลมากท่ีสดุ 

 

การเก็บรับฝากหรือเก็บรักษาทรัพย์สิน รวมถึงการเก็บรักษาข้อมูลของ

นักท่องเที่ยว 

 หากสถานประกอบการมีบริการเสริมในการรับฝากสิ่งของมีคา่ โดยท าให้แขกรับรู้ได้ว่า น่ี

คือการ เก็บรักษา ทรัพย์สินหรือสิ่งของ ท่ีเขาจ าเป็นต้องน าติดตวัมาด้วย แตไ่ม่สะดวกท่ีจะพกพา

เม่ือเข้ารับบริการ เชน่ กระเป๋า สมัภาระตา่ง ๆ หรือแม้แต ่สตัว์เลีย้งแสนรัก (ซึ่งในงานวิจยัครัง้นีย้งั
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ไมพ่บ) เป็นต้น ถ้าหากมีสว่นของล็อคเกอร์ส่วนตวัไว้บริการ ก็จะยิ่งช่วยให้มัน่ใจในความปลอดภยั

มากขึน้ ท่ีนา่สนใจ คือ สิ่งพืน้ฐานอยา่งท่ีจอดรถ หากมีบริการเพิ่มเติมแม้เพียงเล็กน้อย เช่น ปัดฝุ่ น

ท าความสะอาดภายนอกให้ (พร้อมทัง้มีบริการล้างรถให้ โดยมีค่าบริการเพิ่มเติม หากแขก

ต้องการ) ก็ถือเป็น ความใส่ใจท่ีสร้างความประทบัใจได้ไม่น้อย (ซึ่งมีสถานประกอบการแห่งหนึ่ง

ในงานวิจยัชิน้นี ้ปฏิบตัอิยู)่ 

 

การมีข้อยกเว้นในบางกรณี (ความยืดหยุ่น) 

 จริงอยู่ว่าอ านาจในการตัดสินในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าควรเป็นของผู้ จัดการ แต่

บางครัง้บางท่ีการถ่ายทอดประสบการณ์ปัญหาและทางแก้ ก็ควรให้พนกังานบริการได้รับรู้และมี

อ านาจในการตดัสินบ้างเม่ือจ าเป็น เพราะในความเป็นจริง หลายเหตกุารณ์ท่ีแขกมีข้อเรียกร้อง ท่ี

ต้องได้ทนัใจ และหากพนกังานสามารถตดัสินใจและแก้ปัญหาให้แขกได้รวดเร็ว ก็สามารถสร้าง

ความพงึพอใจได้ไมน้่อย แตท่ัง้นีท้ัง้นัน้ ข้อยกเว้นก็ต้องมีขอบเขต หากข้อเรียกร้องนัน้ไม่สมเหตผุล 

ไม่เช่นนัน้ อาจส่งผลในแง่ลบตอ่สถานประกอบการได้ ในสายตาของแขกรายอ่ืน ๆ รวมถึง ความ

ไมม่ัน่ใจของคนในองค์กรเอง 

และถึงแม้เกิดการผิดพลาดในข้อใดข้อหนึ่ง ก็จะไม่สร้างความเส่ือมเสียต่อภาพลักษณ์

มากนกั แม้กระนัน้ ผู้ประกอบการก็ควรเรียนรู้กรณีศกึษาขององค์กรภายนอกบ้างและน ามาปรับใช้ 

ปิดช่องโหว่ของตนให้น้อยท่ีสุด และแม้ว่านวัตกรรมจะเป็นปัจจัยหลักของการตลาด แต่การ

พฒันาการบริการก็เป็นสิ่งท่ีไม่ควรละเลย ในอุตสาหรรมขนาดใหญ่หลายแห่งให้ความส าคญักับ

การบริการมาเป็นอนัดบัต้นๆ เพราะเป็นสิ่งหลกัๆ ท่ีลูกค้าต้องการ ตามท่ีคริสต์ คเูปอร์และไมเคิล 

ฮอล (Cooper and Hall, 2008) ได้กลา่วไว้ 

คเูปอร์, เอ๊ดเกทท์ และไคลน์ชมิดต์ (Cooper, Edgett and Kleinschmidt, 2001) กล่าวว่า 

ความส าเร็จในการพฒันาผลิตภณัฑ์บริการนัน้ ขึน้อยูก่บั  

- การตลาดท่ีสง่เสริมกนั ซึ่งกล่าวโดยรวมได้ว่า ภาพลกัษณ์ของสถานประกอบการ 

มีผลตอ่ความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์บริการมาก 

- ปัจจยัการบริหาร การส่งเสริมด้านทกัษะความรู้ให้พนกังานอยู่เสมอ ช่วยให้เกิด

แนวคดิใหมใ่นการพฒันาผลิตภณัฑ์บริการ 
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- ปัจจัยจากการวิจยัตลาด การศึกษาวิจัยเพ่ือออกแบบการตลาดท่ีเหมาะสม จะ

เป็นตวัก าหนดกระบวนการในการพฒันาท่ีถกูทิศทาง 

นอกจากนีเ้อ็ดเกทท์และคณะยังได้เสริมไว้อย่างน่าสนใจว่า กลุ่มคนส าคญัท่ีจะช่วยให้

ผลิตผลการบริการดีขึน้อย่างตอ่เน่ือง คือ การได้รับการสนบัสนนุจากผู้ ท่ีท าหน้าท่ีเป็น “ทรัพยากร

บคุคล” ท่ีควรจะหาความรู้ใหม่ ๆ ท่ีสร้างสรรค์ มาแนะน าให้กบัพนกังานบริการหรือแม้แต่ในฝ่าย

ทรัพยากรบคุคลเอง เพราะ  
 

“เมื่อเสียงจากทรัพยากรบุคคล ผสานกบัแรงเสริมการตลาด ความส าเร็จของงานบริการ

จะปรากฏ” 
 

 ส าหรับธุรกิจสง่เสริมสขุภาพ ในเร่ืองการจดัท าแพ็คเกจสปา สิ่งส าคญัท่ีไม่ควรมองข้ามคือ 

ผู้บริโภคส่วนมากเลือกเมนูท่ีช่วยให้ผ่อนคลายความตึงเครียด และได้รับการปรนนิบตัิอย่างดี ซึ่ง

นั่นเป็นพืน้ฐานท่ีสถานบริการส่งเสริมสุขภาพท่ีทุกแห่งต้องมี แต่มากกว่านัน้คือการท่ีผู้บริโภค

สามารถเลือกบริการหรือเมนูเสริมท่ีแสดงออกถึงรสนิยมส่วนตวั กล่าวคือผู้บริโภคต้องการได้รับ

บริการท่ีพิเศษเฉพาะบคุคล (Smith& Puczko, 2009) ซึ่งฮดัสนั (Hudson, 2009) ก็ได้กล่าวไว้

เช่นกัน ว่าบริการเสริมท่ีสร้างสรรค์ มีผลต่อการตัดสินเลือกใช้บริการค่อนข้างมาก  แต่ในทาง

กลบักัน การมีเมนูท่ีเหมือนสถานประกอบการอ่ืนแต่เป็นโปรแกรมเฉพาะของสถานบริการ และ

ผู้บริโภคเห็นว่าเป็นประโยชน์ต่อตน เช่น โปรแกรมขจดัไขมนัส่วนเกิน โปรแกรมส าหรับคุณแม่ลูก

อ่อน โปรแกรมสร้างรูปร่างท่ีดี เป็นต้น (Accor, 2008 อ้างถึงใน Smith& Puczko, อ้างแล้ว) 

ผู้บริโภคสามารถตดัสินใจเลือกใช้บริการเมนหูรือแพ็คเกจนัน้ๆ ได้โดยไม่ลงัเล ขึน้อยู่กบัว่าผลลพัธ์

ท่ีได้จะมีประสิทธิภาพมากน้อยแคไ่หน ดงันัน้ เมนหูรือแพ็คเกจท่ีเป็นจดุเดน่จดุตา่ง จึงเป็นสิ่งท่ีควร

มี ทัง้นีท้ัง้นัน้แม้จะไม่มีเมนูเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง แตก่ารมีเมนท่ีูหลากหลายตอบสนองความ

ต้องการท่ีแตกต่างได้ ก็สามารถดึงดดูความสนใจจากนกัท่องเท่ียวได้เช่นกนั (อรวรรณ นาคพงศ์

พนัธ์, 2549) 

 ประเด็นต่อมาท่ีควรค านึงถึงเร่ืองผลิตภัณฑ์ คือ การมีบริการหรือผลิตภัณฑ์ท่ีมาจาก

ธรรมชาติ กล่าวคือ มีส่วนประกอบหลกัมาจากสมนุไพร ใช้สารเคมีให้น้อยท่ีสดุ และโดยอย่างยิ่ง 

ต้องไม่เป็นมลภาวะ หากเป็นไปได้ การมีเคร่ืองหมายรับรอง หรือสิ่งซึ่งแสดงออกถึงแนวคิดสถาน

ประกอบการสีเขียว ย่อมจะท าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีในด้านความรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและ
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สงัคม เกิดขึน้ในทศันติของผู้บริโภคด้วย (Smith& Puczko, 2009) ซึ่งหากผู้ประกอบการรายใดท่ี

ยงัคงใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลเสียตอ่สิ่งแวดล้อม ก็ยงัไม่สายในริเร่ิมท่ีจะปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้เป็นไป

ตามท่ีได้กลา่วไว้ข้างต้น 

 ส าหรับการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ มีงานวิจยัหลายชิน้เสนอให้สถานบริการส่งเสริมสุขภาพ 

หรือแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ รักษาองค์ความรู้ ภูมิปัญญาเดิมในแตล่ะท้องถ่ินไว้ และน ามาใช้

ให้มากกวา่การน าเทคโนโลยีจากตา่งชาติเข้ามา แตใ่นทางปฏิบตัิ การมีเทคโนโลยีสมยัใหม่เข้ามา

ใช้ จะเป็นการชว่ยยกระดบัภาพลกัษณ์ด้านมาตรฐานการบริการของสถานประกอบการนัน้ๆ มาก

ขึน้ในระดบัหนึง่ ด้วยเหตนีุ ้สมิธและปักซ์โก จึงเสริมไว้ว่า จะเป็นการดีกว่า หากสามารถน าเอาภูมิ

ปัญญาท้องถ่ินมาประยุกต์ใช้กับเทคโนโลยีสมยัใหม่จากท่ีต่าง ๆ ทัง้นี ้เพ่ือสร้างทางเลือกแปลก

ใหม่ให้ผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะในไทย ควรจะมีการค้นคว้าและพฒันาเทคโนโลยีท่ีเป็น

ของคนไทยเองบ้าง นอกเหนือจากการน าเอาผลงานการพฒันาของตา่งชาติมาใช้ฝ่ายเดียว (พรพธู 

รูปจ าลอง, 2553) หากท าส าเร็จ ก็จะเรียกได้วา่เป็นผลงานการพฒันาเทคโนโลยีของคนไทยเอง 

 นอกเหนือจากนัน้แล้ว เร่ืองการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ มิได้จ ากัดอยู่แค่การปรับเปล่ียน

รูปลกัษณ์ คณุลกัษณะหรือสตูรการผลิตเทา่นัน้ แตก่ารขยายเวลา สถานท่ีเพ่ือเพิ่มศกัยภาพในการ

ให้บริการ (หรือก็คือ การเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย) ก็นบัเป็นการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ส าหรับธุรกิจ

บริการด้วยเชน่กนั (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547) อนัจะกลา่วถึงในสว่นผสมการตลาดข้อถดัไป 

 

 ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

 คอทเลอร์ (2009) ให้ค ากดัความสัน้ ๆ ว่า ‚ที่ไหน เมื่อไหร่ อย่างไร‛ ตอบโจทย์เหล่านีจ้าก

กลยทุธ์การจดัส่ง (หรือจดัสรร) ความประทบัใจ ของนกัท่องเท่ียว (ลูกค้า) นัน้ มาจากทัง้ลกัษณะ

การบริการและรูปแบบการส่งมอบ (Pike, 2008) ซึ่งในงานวิจัยชิน้นี ้ศึกษาเร่ืองธุรกิจบริการ

สง่เสริมสขุภาพ ซึง่ชอ่งทางหลกั ๆ คือ สถานท่ีให้บริการและการส่ือสาร 

 และส าหรับธุรกิจส่งเสริมสุขภาพท่ีเป็นสปาเพ่ือสุขภาพ นวดเพ่ือสุขภาพ และนวดเพ่ือ

เสริมสวย ซึ่งเป็นธุรกิจบริการท่ีต้องให้นกัท่องเท่ียวเดินทางมายงัสถานประกอบการ หรือท่ีฮดัสนั 

(Hudson, 2009) ให้ค าจ ากัดความว่า ‘ช่องทางจ าหน่ายแบบทางตรง’ (Direct distribution 

channel) คือไม่จ าเป็นต้องผ่านคนกลาง (intermediaries) ซึ่งเช่นกนักบัส่วนผสมข้ออ่ืน ๆ ท่ีต้องรู้
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ก่อนวา่ชอ่งทางไหนท่ีนกัทอ่งเท่ียวสะดวกท่ีสดุ ทัง้ในเร่ืองการเดินทางมาใช้บริการ การนดัหมายสัง่

จองลว่งหน้า หรือแม้แตก่ารเรียกเก็บและช าระเงิน (กรณีสัง่ซือ้ผลิตภณัฑ์)  

หากกล่าวถึงความสะดวกในด้านของสถานท่ี แน่นอนว่าการตัง้อยู่ในแหล่งท่ีอยู่อาศยั ใน

ศนูย์การค้า หรือตัง้ริมทางในเส้นทางสญัจร ย่อมเป็นสิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีเวลาจ ากัดพึงปรารถนา 

ซึ่งนัน่คือความได้เปรียบเร่ืองสถานท่ี และในส่วนของการส่ือสาร การบริการทัง้ก่อนและหลงัการ

ขาย อนัแสดงออกถึงความรับผิดชอบ เอาใจใส่ในนกัท่องเท่ียว สมควรอย่างยิ่งท่ีจะสามารถเข้าถึง

ได้ตลอด 24 ชัว่โมง ในทกุๆ วนั หรือ ‘24/7’ (twenty-four seven) (Lovelock, Wirtz & Chew , 

2009 และ Hudson, 2009) ซึง่หากมองในทางปฏิบตัิ สถานบริการส่งเสริมสขุภาพจะมีเวลาเปิด – 

ปิดให้บริการท่ีแน่นอน ไม่สามารถให้บริการ 24 ชั่วโมงได้ เน่ืองจากข้อก าหนดของกระทรวง

สาธารณสขุ ในเร่ืองชอ่งทางจดัจ าหนา่ยนี ้คอทเลอร์, การ์ทชัยาและเซเทียหวนั (Kotler, Kartajaya 

and Setiawan, 2010) ได้ให้ความเห็นไว้ว่า สิ่งท่ีจะช่วยให้นกัท่องเท่ียวได้รู้จกัและสนใจในสถาน

ประกอบการมากขึน้ ก็คือ ชอ่งทางในการติดตอ่ส่ือสารท่ีสะดวกรวดเร็ว เป็นวิธีเดียวท่ีนกัท่องเท่ียว 

สามารถหาข้อมลู เพ่ือเปรียบเทียบว่าสิ่งไหนตรงกบัความต้องการและคุ้มคา่มากท่ีสดุ  รวมถึงช่วย

ลดความเส่ียงตอ่การได้รับบริการท่ีไม่ตรงกบัความต้องการ ซึ่งเป็นการเสียเวลาและความรู้สึกของ

นักท่องเท่ียวเอง ตลอดจนเป็นโอกาสท่ีผู้ ประกอบการจะเชิญชวนเพ่ือให้ตัดสินใจมาใช้ (หรือ

กลบัมาใช้) บริการมากขึน้ จากการได้ตดิตอ่แลกเปล่ียนข้อมลู ตอบข้อสงสยัท่ีนกัท่องเท่ียวต้องการ

ทราบ (Pike, 2008) และแนน่อนวา่ ในปัจจบุนันี ้ชอ่งทางการส่ือสารชัน้ดีและสิน้เปลืองต้นทนุน้อย

ท่ีสุดในแบบ 24/7 นีก็้คือ ส่ือทางอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หรือ e-mail 

(Cooper & Hall, 2008)(Hudson, อ้างแล้ว) นัน่เอง 

 นอกจากนีใ้นงานศึกษาของอรวรรณ นาคพงศ์พนัธ์ (2549) ได้เสนอการขายทางตรงโดย

พนกังานเอง เช่น พนกังานบริการท่ีมีความคุ้นเคยกบันกัท่องเท่ียว สามารถบอกถึงความคุ้มคา่ใน

การซือ้แพ็คเกจการใช้บริการให้แก่นกัท่องเท่ียวท่ีมีแนวโน้มมาใช้บริการเป็นประจ าและชกัชวนให้

ซือ้แพ็คเกจนัน้ได้ง่ายจากสายสัมพันธ์นั่นเอง และยังเป็นการสร้างแรงจูงใจในการท างานแก่

พนกังานมากขึน้ ซึง่ประโยชน์ท่ีสถานประกอบการได้ก็คือ ตดัคา่เปอร์เซ็นท่ีต้องให้แก่คนกลางด้วย 
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ราคาและความคุ้มค่า (Price and Other User Outlays) 

เร่ืองของราคาและความคุ้มคา่นัน้ ราจแูละฉาง (Raju and Zhang, 2010) ได้กล่าวถึงใน

หนงัสือ ‘Smart Pricing’ ไว้อย่างน่าสนใจว่า ปัจจุบนันี ้นกัท่องเท่ียว (ลูกค้า) มองว่าราคาและ

ความคุ้มคา่นัน้เป็นเร่ืองเดียวกนั เพราะก่อนจะตดัสินใจจา่ยเงินไปเพ่ือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ต้องทราบก่อน

ว่าจะได้อะไรกลบัคืนมา โดยค านึงตัง้แต่เร่ืองค่าเสียเวลา ค่าเสียโอกาสในการทดลองซือ้หรือใช้

บริการนัน้ ๆ หลายครัง้ท่ีนกัท่องเท่ียวเลือกท่ีจะไม่จ่ายแบบเหมารวม เพราะคิดว่าขาดทนุจากการ

จ่ายส่วนเกินท่ีไม่ใช้บริการ ตวัอย่างท่ีพบเห็นได้ทัว่ไปคือ ค่าบริการอินเทอร์เน็ตบนเครือข่ายโทร

เคล่ือนท่ี หรือแม้แต่การจ่ายค่าใช้บริการร้านสปา/นวดในถสานท่ีหรูหรา แต่ประโยชน์ท่ีได้ในเชิง

กายภาพกลบัไมต่า่งกบัร้านสปา/นวดรายยอ่ย 

การจะก าหนดกลยุทธด้านราคา สิ่งส าคญัคือต้องเข้าใจในต้นทุน คุณค่าในใจผู้บริโภค 

และอตัราในการแขง่ขนั  ซึง่ในธุรกิจบริการนัน้มีสิ่งท่ีต้องค านึงมากกว่า  ดงัตวัอย่างในช่วงปี 2550 

ท่ีธุรกิจศูนย์สุขภาพบางแห่ง แข่งกันลดราคาจนแทบไม่เหลือก าไรหรือแม้แต่ไม่พอต่อทุน

ด าเนินการ ดงันัน้การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมนอกจากจะเข้าใจการด าเนินการของตนแล้ว ควรจะ

เข้าใจกลไกตลาดและคูแ่ขง่ด้วย ความท้าทายอีกประการคือ ในกรณีท่ีผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์

ไม่ดี กับบริการประเภทนีม้าก่อน จะท าอย่างไรให้ลูกค้ากล้าทดลองอีกครัง้  หรือหากเป็นการมา

ลองใช้บริการครัง้แรก การโฆษณาท่ีเหมาะสมไมเ่กินจริง จะช่วยให้ผู้บริโภคไม่ตัง้ความคาดหวงัสงู 

ช่วยลดความเส่ียงท่ีผู้ บริโภคจะไม่พอใจหลังการรับบริการ ประกอบกับระยะเวลาและความ

สะดวกสบาย เหลา่นีเ้ป็นสิ่งท่ีลกูค้าจะใช้เป็นสว่นหนึง่ในการตดัสินใจวา่จะซือ้หรือไม่  

บางครัง้ผู้บริโภคมองเพียงแคร่ะยะเวลาท่ีเสียไปต้องแปรผนัตรงกบัคา่ใช้จ่าย ตวัอย่างเช่น 

คอร์สท าสปาเท้า 1 ชัว่โมง ของสถานประกอบการ ก. ราคา 300 บาท ขณะท่ีคอร์สเดียวกันของ

สถานประกอบการ ข. ราคา 200 บาท ผู้บริโภคอาจคิดทนัทีว่า ก. แพงเกินไป ทว่าผู้บริโภคอาจลืม

สงัเกตว่า ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้นัน้มีย่ีห้อและคณุภาพท่ีตา่งกนั มาตรฐานของสถานท่ี การแต่งกายของ

พนักงานบริการ อาจแตกต่างกัน ท่ีส าคัญ ท าเลท่ีตัง้ต่างกัน 1 ชั่วโมงเท่ากันแต่ประโยชน์ต่อ

ร่างกายท่ีได้รับอาจไม่เท่ากัน ทัง้นีท้ัง้นัน้ ยังมีเร่ืองของกลยุทธการตลาดเข้ามาเก่ียวข้องเช่นกัน 

ตวัอยา่งคือ จากท่ีผู้วิจยัได้เข้าไปเก็บข้อมลูและทดลองใช้บริการในสถานประกอบการแห่งหนึ่ง(ซึ่ง

เป็นหนึ่งในกลุ่มตวัอย่าง) ท่ีก าหนดราคาค่าบริการถูกกว่าสถานประกอบการมาตรฐานระดับ

เดียวกนัและตัง้อยู่ใกล้กนั เจ้าของสถานประกอบการให้เหตผุลว่า “เราคิดราคาค่าคอร์สถูกท าให้
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ได้ก าไรน้อยกว่าก็จริง แต่เรามองว่า เมื่อลูกค้าเห็นว่าราคาที่ร้านคิดนัน้ถูก ก็อาจเปลี่ยนเป็นทิป

ใหก้บัพนกังานทีใ่หบ้ริการแทน อนันีถื้อเป็นน ้าใจของลูกค้า ซ่ึงพนกังานก็ค่อนข้างพอใจ มีก าลงัใจ

ในการพฒันาการบริการมากกว่า เพราะเขาถือว่าเป็นค่าฝีมือของเขาเอง” น่ีจึงถือเป็นกลยทุธ์ด้าน

ราคาเฉพาะตวั ท่ีชว่ยสง่เสริมคณุคา่ในความรู้สกึตอ่ทัง้ผู้บริโภคและผู้ให้บริการด้วย 

 

การก าหนดวัตถุประสงค์ในการตัง้ราคาส าหรับธุรกิจบริการ แบ่งได้เป็นสามกลุ่มคือ  มุ่งเน้นท่ี

รายรับ มุง่เน้นท่ีการปฏิบตักิาร และมุง่เน้นท่ีผู้ใช้บริการ โดยมีรายละเอียดดงันี ้

1. มุง่เน้นท่ีรายรับ 

1.1 แสวงหาก าไร โดยบวกสว่นเพิ่มเข้าไปให้มากท่ีสดุเพ่ือท าก าไรสงูสดุ หรือก าหนดราคาท่ีไม่

จ าเป็นต้องได้ก าไรมากในระยะสัน้ เป็นราคาท่ีตัง้เพ่ือบรรลเุป้าหมาย 

1.2 ครอบคลมุต้นทนุ โดยครอบคลมุต้นทนุทัง้หมด(ทัง้คงท่ีและผนัแปร) หรือครอบคลมุต้นทนุ

ผนัแปรทัง้หมด 

2 มุง่เน้นท่ีการปฏิบตักิาร 

2.1 มีการเปล่ียนแปลงราคาเสมอ เน่ืองจากสร้างสมดลุอปุสงค์และอปุาทาน 

3 มุง่เน้นท่ีผู้ใช้บริการ 

3.1 จ านวนผู้ ใช้บริการสูงสุด เม่ือธุรกิจบริการต้องไม่มีข้อจ ากัดด้านความสามารถในการ

ให้บริการ 

3.2 ตระหนกัถึงความตา่งด้านก าลงัซือ้ของผู้บริโภคในแตล่ะสว่นตลาด 

3.3 เสนอวิธีในการช าระคา่บริการ ซึ่งมีส่วนกระตุ้นให้เกิดการซือ้บริการได้มากขึน้ (เช่น คปูอง

แพ็คเกจ) 
 

ความแตกต่างของแต่ละข้อคือ หากเป็นการมุ่งเน้นท่ีรายรับ ทุกธุรกิจล้วนต้องการก าไร 

แนน่อนวา่มีการลงทนุเม่ือแรกเร่ิม และตลอดเวลาการด าเนินการก็ยงัเกิดต้นทนุอยู่ตลอดเวลา แบง่

ได้เป็น  

- ต้นทนุคงท่ี (Fixed cost) ได้แก่ คา่เช่าสถานท่ี คา่สาธารณูปโภค คา่เส่ือม ภาษี 

เงินเดือนพนกังาน คา่บ ารุงรักษาอปุกรณ์ตา่งๆ  
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- ต้นทุนกึ่งผันแปร (Semi-variable cost) ต้นทุนซึ่งเก่ียวกับจ านวนลูกค้าท่ีมาใช้

บริการ คือเม่ือถึงจ านวนหนึง่ ต้นทนุนีจ้ะเพิ่มขึน้ ได้แก่ ต้นทนุการด าเนินงาน อาทิ 

คา่สาธารณปูโภคสว่นเพิ่ม คา่ท าความสะอาด คา่ลว่งเวลาพนกังาน เป็นต้น 

- ต้นทนุผนัแปร (Variable cost) ต้นทนุท่ีเกิดขึน้จากการขายท่ีเพิ่มขึน้ทกุ ๆ หน่วย 

เช่น ลูกค้าท่ีเปิดบญัชีแพ็คเกจใหม่แต่ละราย ห้องพกัแต่ละห้อง แต่ส าหรับงาน

บริการแล้ว ต้นทุนชนิดนีจ้ะต ่ามาก หรืออาจเข้าใกล้ศนูย์ เช่น ร้านสปา ท่ีปิดไฟ 

ปิดเคร่ืองปรับอากาศในห้องท่ียงัไม่มีแขกมาใช้บริการ เป็นต้น แม้กระนัน้สถาน

ประกอบการก็ยงัคงมีต้นทนุคงท่ีและต้นทนุกึ่งผนัแปรให้แบกรับอยู่ 
 

ความแตกต่างระหว่างต้นทุนผันแปรและราคาค่าบริการ ในทางบัญชีเรียกว่า “ก าไร

ส่วนเกิน” (Contribution Margin; CM) ซึ่งส่วนนีเ้องท่ีจะช่วยแบ่งเบาภาระต้นทุนตา่ง ๆ อย่างท่ี

กลา่วไปในข้อต้นทนุผนัแปร ก าไรส่วนเกินนีช้่วยให้ก าไรเฉล่ียในธุรกิจบริการมีมากกว่าธุรกิจท่ีขาย

สินค้า 
 

ต่อมาคือวตัถุประสงค์การตัง้ราคาท่ีเน้นการปฏิบตัิการ ซึ่งต้องกล่าวถึงเร่ืองของอุปสงค์

และอุปทาน ตามท่ีสามารถเห็นได้จากการท่ีผู้ ประกอบการขึน้ราคาค่าท่ีพักในช่วงท่ีเป็นฤดู

ท่องเท่ียว และลดราคาในช่วงเวลาอ่ืน เราอาจมองว่าผู้ประกอบการเห็นแก่ประโยชน์ ฉวยโอกาส

ขึน้ราคาเพ่ือเก็บเก่ียวก าไรเท่านัน้ แตท่ี่จริงแล้ว ผู้ประกอบการได้มองถึงการป้องกนัอุปสงค์ท่ีมาก

จนเกินไป ท าให้อปุทานไม่เพียงพอท่ีจะรองรับ เช่นเม่ือนกัท่องเท่ียวพากนัมาเท่ียว หรือใช้บริการ

ด้านสขุภาพในชว่งเวลาหลงัเลิกงานมาก ๆ ผู้ประกอบการจึงต้องขึน้ราคาคา่บริการในช่วงเวลานัน้ 

และไปลดราคาคา่บริการในเวลานอกเหนือจากนัน้ เพ่ือให้ให้ผู้บริโภคกระจายเวลาในการเลือกใช้

บริการให้เกิดความสมดุลมากขึน้นั่นเอง แต่ในบางครัง้ ผู้ ประกอบการต้องค านึงถึงปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอ่อปุสงด้วย เช่น หากสถานประกอบการ ก. ต้องการเจาะกลุ่มเป้าหมายพนกังานบริษัท 

แตก่ลบัไปลดราคาให้กบักลุ่มเป้าหมายในช่วงเวลาท าการ นัน่ก็คงไม่บรรลุเป้าหมายเท่าใดนกั จึง

ต้องจ ากลยทุธ์ราคามาปรับใช้ให้เหมาะสม (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547) 

และข้อสามคือ วัตถุประสงค์การตัง้ราคาโดยมุ่งเน้นท่ีผู้ ใช้บริการ  การตัง้ราคาแบบนี ้

แนะน าส าหรับผู้ ประกอบการท่ีเพิ่งเร่ิมธุรกิจ หรือด าเนินธุรกิจมาระยะหนึ่ง แต่ต้องการดึงดูด

นกัทอ่งเท่ียวเฉพาะกลุม่ใดกลุม่หนึง่เป็นจ านวนมาก โดยการกระตุ้นเพ่ือให้ทดลองใช้บริการ (Trial) 
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ซึง่ท าได้โดยก าหนดราคาตามสว่นตลาด หรือเรียกกนัว่า การตัง้ราคาแบบล าเอียง (discrimination 

pricing) (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, อ้างแล้ว) แตใ่นทางปฏิบตัิ ก็ปฏิเสธไม่ได้ว่า นกัท่องเท่ียวท่ีเข้า

มา อาจไมใ่ชก่ลุม่เป้าหมายท่ีต้องการอยา่งแท้จริง เชน่ การตัง้ราคาระดบักลาง และใช้ผลิตภณัฑ์ท่ี

มีคณุภาพเช่ือถือได้ แล้วชูจุดขายท่ีว่า คณุภาพเหนือราคา แต่อาจมีนกัท่องเท่ียวท่ีมีศกัยภาพสูง

เข้ามาใช้บริการด้วยก็เป็นได้ ซึ่งนัน่อาจเป็นทัง้ได้ทัง้ข้อดีคือ นักท่องเท่ียวกลุ่มนีอ้าจช่ืนชอบใน

ผลิตภัณฑ์และสั่งซือ้หรือเสนอความต้องการท่ีจะเข้ารับบริการท่ีแพงขึน้ได้ ส่วนข้อเสียคือ ใน

ระยะแรก เราอาจพลาดโอกาสในการท าก าไรในกลุ่มผู้ มีศกัยภาพสูงเพราะอาจมีผลให้คณุค่าใน

สายตานกัทอ่งเท่ียวด้อยคา่ลงตามราคา (ผู้ประกอบการสปาเพ่ือสขุภาพแหง่หนึง่) เป็นต้น 
 

การอุปการคุณและการสร้างฐานลูกค้า คือ 

- อปุทานสงูสดุ หากมีงบสนบัสนนุมากพอ ซึง่อาจชว่ยให้ศกัยภาพการให้บริการนัน้

เหนือกวา่คูแ่ขง่ 

- สร้างฐานลกูค้า มอบสิทธ์ิทดลองใช้สินค้าหรือบริการลูกค้ารายใหม่หรือผู้มุ่งหวงั 

โดยไมม่องข้ามการเสนอสิ่งใหมใ่ห้กบัลกูค้าเดมิ 

กลยทุธ์ด้านราคานัน้ ต้องค านึงถึง ฐานราคาต้นทนุ การแข่งขนั และมลูคา่จากลกูค้า ซึ่งมี

นยัทางราคาของการวิเคราะห์ต้นทนุอยู่ด้วย กล่าวคือต้องเข้าใจคา่ใช้จ่ายในการประกอบการเป็น

อยา่งดี เพ่ือท่ีจะไม่ใช้เพียงแคว่ิธีตดัราคาขายเพ่ือส่วนแบง่ตลาด จนไม่เหลือก าไร หรือแม้แตไ่ม่ถึง

จุดคุ้มทุน ซึ่งตามมาด้วยการเลิกจ้างพนักงาน ศักยภาพการให้บริการก็ลดลง จนสุดท้าย ไม่

สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ (Lovelock&Wirtz, 2007)  
 

การก าหนดราคา 

 ผู้ประกอบการควรค านึงถึงหลัก 3C ได้แก่ ต้นทุน คณุค่าในสายตานกัท่องเท่ียว และ

ภาวะการแขง่ขนั ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

1. ต้นทุน (cost) การก าหนดราคาค่าบริการอย่างต ่า ท่ีสุด แน่นอนว่าต้องให้

ครอบคลมุต้นทนุ โดยไมลื่มต้นทนุผนัแปร อย่างไรก็ตาม ธุรกิจแหล่งท่องเท่ียวเชิง

สขุภาพจะมีต้นทนุผนัแปรคอ่นข้างต ่า ในบางครัง้สามารถใช้กลยทุธ์การตัง้ราคา

ต ่ากว่าทนุ (loss leaders) มาใช้เพ่ือดึงดดูนกัท่องเท่ียวในช่วงท่ีมาใช้บริการกัน

น้อยได้ 
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2. คณุคา่ในสายตานกัท่องเท่ียว (Customer’s value) มีผลตอ่การตดัสินใจเข้ารับ

บริการมาก เพราะหากตัง้สงูกวา่คณุคา่ท่ีนกัท่องเท่ียวมอง นกัท่องเท่ียวคงอาจไม่

เ ลือกเข้าใ ช้บริการ กลับกัน หากตัง้ราคาไว้ต ่ากว่าภาพลักษณ์คุณค่า ท่ี

นักท่องเท่ียวเห็น ก็อาจเสียโอกาสในการท าก าไรดังท่ีได้ แต่หากเกิดกรณี

นักท่องเท่ียวเกิดความไม่มั่นใจท่ีจะใช้บริการ กลยุทธ์ท่ีดีทางหนึ่งคือ การ

รับประกันความพอใจ และกรณีความไม่มัน่คงทางเศรษฐกิจ อาจใช้วิธีการตัง้

ราคาแบบคงท่ี เช่น การท าสัญญาซือ้ชั่วโมงการเข้ารับบริการระยะยาว หรือ

แพ็คเกจ เพ่ือให้นกัทอ่งเท่ียวมัน่ใจได้วา่ราคาคา่บริการจะไม่เพิ่มขึน้ระหว่างอยู่ใน

ระยะเวลาของสญัญา 

3. ภาวการณ์แข่งขัน (Competitive) แน่นอนว่าต้องค านึงถึงระดับราคาท่ีคู่แข่ง

ทางตรงในระดบัเดียวกนัตัง้ไว้ หรือแม้แตบ่ริการท่ีคล้ายกนัแตส่ามารถทดแทนกนั

ได้ เพราะหากราคาสูงแต่ประสิทธิผลจากการเข้ารับบริการนัน้ ไม่แตกต่างกับ

บริการท่ีคล้ายกัน เช่น หลังการเข้าไปใช้บริการนวดน า้มันเพ่ือความผ่อนคลาย

ในสปา แตก่ลบัได้รับผลลพัธ์เหมือนใช้บริการการนวดจบัเส้น ซึ่งคา่บริการถกูกว่า 

ถ้าเป็นเชน่นี ้แนน่อนวา่นกัทอ่งเท่ียวยอ่มเลือกรับบริการท่ีราคาถกูกวา่ 
 

นอกจากท่ีกล่าวมาแล้ว กลยุทธ์ด้านราคานัน้ยงัมีอีกหนึ่งความน่าสนใจซึ่งเก่ียวข้องกับ

การส่งเสริมการขายและการให้ข้อมลู นัน่ก็คือ การท าข้อตกลงพิเศษทางส่ือสงัคมออนไลน์ เพราะ

นอกจากจะชว่ยลดต้นทนุการประชาสมัพนัธ์เพ่ือเพิ่มชอ่งการทางจดัจ าหนา่ยแล้ว ยงัช่วยลดต้นทนุ

ด้านเวลาได้อีกด้วย (ผู้ประกอบการสปาเพ่ือสขุภาพสองราย) อนัจะกล่าวถึงในส่วนผสมการตลาด

ข้อตอ่ไป 

 

 การส่งเสริมการขายและการให้ข้อมูล (Promotion and Education)  

ธุรกิจในปัจจบุนันี ้ส่งเสริมการขายท่ีดี ไม่ใช่เพียงแคบ่อกให้รู้ว่าผลิตภณัฑ์ดีเย่ียมเพียงใด 

ราคาถกูหรือไม ่แตต้่องให้นกัท่องเท่ียว (ลกูค้า) เห็นว่าจ าเป็นต้องใช้ผลิตภณัฑ์และบริการนัน้มาก

ขนาดไหน (Kotler, 2009) ซึ่งขึน้อยู่กบัการส่ือสาร การปรับช่องทางการส่ือสารต่างๆ ไม่ว่าข้อมูล

สินค้าบริการ ประโยชน์ การแก้ปัญหาขัน้ต้น ฯลฯ จากส่ือวสัดไุปเป็นส่ือออนไลน์ มีความได้เปรียบ
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อย่างเห็นได้ชัดมาก เพราะนกัท่องเท่ียว สามารถเข้าถึงเม่ือใดก็ได้ท่ีต้องการ และท่ีส าคญั การให้

ความรู้ไมไ่ด้หมายถึงการส่ือสารเพ่ือบอกข้อมลูท่ีเรามีเทา่นัน้ แตย่งัต้องเป็นข้อมลูท่ีตอบโจทย์ในใจ

ของนกัทอ่งเท่ียวได้อยา่งดีอีกด้วย 

การจะสร้างจุดเด่นหรือจุดขายให้ตรงกับความต้องการของนกัท่องเท่ียว ผู้ประกอบการ

จ าเป็นต้องทราบความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย เพราะเม่ือนกัท่องเท่ียวมีความสนใจในสิ่งใด ก็จะ

เร่ิมค้นหาข้อมลูจากภายนอกทกุอย่างเก่ียวกบัสิ่งนัน้ๆ (George E. and Michael A. Belch, อ้าง

ถึงใน กมล ชัยวัฒน์, อ้างแล้ว) ต่อมาจ าเป็นต้องทราบว่า 1) นักท่องเท่ียวทราบถึงแหล่งข้อมูล

ภายนอกได้อย่างไร 2) นกัท่องเท่ียวมีวิธีการเลือกและให้ความสนใจแหล่งข้อมูลต่างๆ อย่างไร 

และ 3) มีการตีความข้อมลูและให้ความหมายอย่างไร เหล่านีเ้ป็นส่วนประกอบของ “การรับรู้” ซึ่ง

เกิดขึน้ร่วมกับปัจจยัภายใน เช่น ประสบการณ์ ความจ าเป็น อารมณ์และความคาดหวงั เป็นต้น 

การรับรู้เหล่านีส้ามารถกระตุ้นได้ผ่านสิ่งเร้าตา่งๆ ได้แก่ กลิ่น สี ขนาดและความเข้ม และบริบทท่ี

ได้เห็นหรือได้ยิน 

ผลงานท่ีเป็นตวัอย่างท่ีดีผลงานหนึ่งซึ่งเป็นของ ‘ชีวาศรม’ คือ การน าส่ือวีดีทศัน์เพ่ือการ

ประชาสมัพนัธ์ขึน้ประกาศบนส่ือเว็บไซต์วีดีทศัน์สาธารณะท่ีช่ือว่า ‘ยทูบู’ (Youtube, 2008) ท่ีซึ่ง

นกัทอ่งอินเตอร์เน็ตท่ีไมเ่คยรู้จกัชีวาศรมมาก่อน สามารถเปิดไปเจอส่ือวีดีทศัน์ท่ีทางชีวาศรมได้ขึน้

ประกาศไว้ โดยพิมพ์ค าค้นหาว่า ‘สปา’ และสิ่งท่ีได้รับชมคือ ทราบว่าทางสปาแห่งนีมี้บริการตรวจ

สขุภาพ ให้ค าปรึกษาด้านการรักษาโรคบางอย่างโดยแพทย์ผู้ เช่ียวชาญ มีบริการกายภาพบ าบดั

โดยนักกายภาพ เป็นต้น ซึ่งข้อมูลเหล่านี ้หากนักท่องเท่ียวไม่ได้เปิดไปเจอและรับชม ก็อาจไม่

ทราบความแตกต่างเหล่านีท่ี้ชีวาศรมมี และท าให้ไม่สนใจท่ีจะมาใช้บริการใน ‘ชีวาศรม’ เลยก็

เป็นได้ 

ดงัท่ีกล่าวไปแล้วในส่วนผสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์บริการ เร่ืองของดอกไม้แห่งการ

บริการของเลิฟล็อค (Lovelock and Wirtz, 2007) กล่าวถึงการส่งเสริมการบริการ หรือบริการ

เสริม ซึ่งความส าคญัของบริการเสริมนี ้มีความจ าเป็นเม่ือนักท่องเท่ียวได้เข้ารับบริการในสถาน

ประกอบการเป็นเวลานาน ยิ่งนานเท่าไหร่ บริการเสริมยิ่งจ าเป็นมากเท่านัน้ และหากมองอีกนยั

หนึ่ง การอปุมาบริการหลกัเป็นดงัเกสรดอกไม้ เพ่ือให้ผีเสือ้ (นกัท่องเท่ียว) มาดอมดม (ใช้บริการ) 

บริการเสริมเป็นเหมือนกลีบดอกไม้ท่ีมีความสวยงามดงึดดูให้นา่เข้ามาใกล้ (ลองใช้บริการ) นัน่เอง 
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ในส่วนนี ้ขอขยายความเร่ืองการให้ข้อมูลแก่นกัท่องเท่ียว ท่ีว่าเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่ง ก็

เพราะนกัท่องเท่ียวจะได้รับประโยชน์หรือคณุค่าจากบริการได้อย่างเต็มท่ีหากได้รับทราบข้อมลูท่ี

เพียงพอ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งนกัทอ่งเท่ียวรายใหมท่ี่ต้องการข้อมลูอยา่งมากในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการท่ีไมเ่คยใช้มาก่อน โดยมากแล้วข้อมลูท่ีนกัทอ่งเท่ียวต้องการได้แก่ 

- ข้อมลูท่ีบอกวา่ บริการใดท่ีสามารถตอบสนองความต้องการได้ดี 

- ข้อมลูการเดนิทางไปยงัสถานประกอบการ 

- เวลาเปิด – ปิด 

- อตัราคา่บริการ 

- ขอแนะน าในการเข้ารับบริการ 

- ข้อมูลบางอย่างเก่ียวกับการเปล่ียนแปลงบางอย่าง ค าเตือน เง่ือนไขซึ่งบางครัง้

ถือเป็นกฎหมายคุ้มครองท่ีต้องแจ้งให้ผู้บริโภคทราบ 

- ข้อมูล หรือเอกสารยืนยนัการเสร็จสิน้กระบวนการให้บริการ เช่น เอกสารยืนยนั

การจอง ใบเสร็จรับเงิน หรือข้อมลูแนะน าเก่ียวกบัสขุภาพ เป็นต้น 

ทัง้นีท้ัง้นัน้ การให้ข้อมูลสารสนเทศเหล่านีแ้ก่นักท่องเท่ียว ต้องมีความถูกต้องและถูก

กาลเทศะด้วยมิฉะนัน้อาจท าให้นกัท่องเท่ียวรู้สึกสบัสน และกลายเป็นสร้างความร าคาญให้แก่

นกัทอ่งเท่ียวได้ 

ในงายวิจยัของ อรพิลาส เอยเนส และ มนสั ชยัสวสัดิ์ (Oines and Chaisawat, 2010) ได้

เสนอรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจอย่างหนึ่งคือ การเชิญดารา-คนดงัมาใช้บริการ ท า

กิจกรรมและน าภาพ-ข้อมลูเหล่านัน้ไปประชาสมัพนัธ์ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิด ‘การรับรองโดยผู้มี

ชื่อเสียง’ (Celebrity endorsement) ขององค์การส่งเสริมการท่องเท่ียว (e-TAT Tourism Journal, 

2552) และคอทเลอร์ (Kotler, 2009) หรือวิธีท่ีคล้ายกัน คือ การเชิญผู้ เช่ียวชาญ ผู้ มีส่วนส าคญั 

หรือส่ือมวลชนด้านสุขภาพและความงามให้มาลองใช้บริการเพ่ือการเผยแพร่และบอกต่อในวง

กว้าง (e-TAT Tourism Journal, 2553) เพราะถือเป็นเคร่ืองมือท่ีมีอิทธิพลกระตุ้นให้คนต้องการ

ออกไปทอ่งเท่ียวหรือบริโภค ณ ท่ีแห่งนัน้ได้ ทัง้นี ้ขึน้อยู่กบัภาพลกัษณ์ทางรสนิยมของคนดงัท่ีตรง

กบัสินค้าและบริการของผู้ประกอบการแตล่ะรายด้วย 

และในส่วนท่ีได้กล่าวทิง้ท้ายไว้ในหวัข้อ ‘ราคาและความคุ้มคา่’ การส่งเสริมการขายผ่าน

ทางส่ือสงัคมออนไลน์บนอินเทอร์เน็ต ท่ีปัจจุบนัได้มีธุรกิจประเภทหนึ่งท่ีเรียกตวัเองว่า ‘ดีลเลอร์’ 
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ท าหน้าท่ีเข้าหาหรือตดิตอ่กบัผู้ประกอบการท่ีเพิ่งเร่ิมด าเนินธุรกิจได้ไม่นาน และยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัใน

วงกว้าง หรือแม้แตผู่้ประกอบการรายได้ท่ีต้องการเพิ่มยอดขายและให้สถานประกอบการของตน

เป็นท่ีรู้จักมากขึน้ ผ่านทางข้อตกลงท่ีว่า ดีลเลอร์จะท าการประชาสัมพันธ์ข้อมูลของสถาน

ประกอบการและรายการส่งเสริมการขายท่ีเสนอให้ ทางหลายเว็บไซต์บนอินเทอร์เน็ต โดยท่ีดีล

เลอร์จะคิดค่าใช้จ่ายในการช่วยโฆษณาประชาสัมพันธ์จากส่วนแบ่งเ ม่ือมีลูกค้า (หรือ

นกัทอ่งเท่ียว) ตกลงซือ้ ‘คปูอง’ (คือเอกสารซือ้ขายท่ีทางสถานประกอบการตกลงไว้กบัดีลเลอร์) ซึ่ง

ผู้ ซือ้ต้องช าระเงินกับทางดีลเลอร์ทันที และเม่ือได้รับการยืนยันจากดีลเลอร์ จึงสามารถพิมพ์ 

(print) คปูองออกมา เพ่ือไปใช้บริการท่ีสถานประกอบ จากนัน้เม่ือครบก าหนดสญัญา ดีลเลอร์จึง

จะน ารายได้หลงัหกัคา่โฆษณามามอบให้ทางสถานประกอบการ ซึง่เปรียบได้กบั ‘นายหน้าซือ้ขาย’ 

ท่ีเปล่ียนมาใช้ชอ่งทางตดิตอ่ซือ้ขายทางอินเทอร์เน็ตนัน่เอง (ดภูาพท่ี 7) 

ซึง่ผู้ประกอบการหลายรายได้หนัมาให้ความสนใจและใช้บริการ ‘ดีลเลอร์’ ประเภทนีม้าก

ขึน้ เพราะนอกจากจะเป็นการชว่ยลดต้นทนุ ทัง้คา่ใช้จา่ย ก าลงัคน และเวลาในการประชาสมัพนัธ์

เพ่ือส่งเสริมการขายแล้ว ผู้ ให้บริการส่ือประเภทนีย้งัช่วยเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติของลูกค้า (หรือ

นกัท่องเท่ียว) ท่ีสัง่ซือ้ ‘คปูอง’ ผ่านทางเว็บไซต์ของดีลเลอร์นีเ้สนอกลบัไปยงัสถานประกอบการ

นัน้ๆ ซึง่เป็นเหมือนเก็บข้อมลูเพื่อวิจยัตลาดให้กบัสถานประกอบการได้ใช้ตอ่ไปด้วย เหมาะส าหรับ

ผู้ประกอบการรายใหมท่ี่ยงัไมเ่ป็นท่ีรู้จกัมากนกั 

 

 
ภาพที่ 7 การซือ้ขายผา่นดีลเลอร์ทางอินเทอร์เน็ต 

นกัท่องเท่ียว/ลกูค้า

• สนใจดีล

• ซือ้ดีล

ดีลเลอร์

• ขายดีล
• เก็บข้อมลูการซือ้ขาย

สถาน
ประกอบการ

• รับคา่บริการหลงัหกั
สว่นแบง่

• ให้บริการนกัทอ่งเทีย่ว/
ลกูค้า

นกัท่องเท่ียวรู้จกัและกลบัมาใชบ้ริการอีก

โดยไม่ตอ้งผา่น ‘ดีลเลอร์’ 
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จึงกล่าวได้ว่า ‘ดีลเลอร์’ นีน้บัเป็นอีกหนึ่งช่องทางท่ีผู้ประกอบการรายย่อยควรให้ความ

สนใจ เพราะเป็นการช่วยเจาะกลุ่มนักท่องเท่ียวรายใหม่ให้เป็นท่ีรู้จัก ได้รวดเร็ว โดยไม่ต้อง

สิน้เปลืองงบประมาณและเวลามาก (Yeoman, 2008) ซึ่งถือเป็นหนึ่งใน ‘กระบวนการบริการ’ ดงั

จะกลา่วในหวัข้อตอ่ไป 
 

กระบวนการ (Process)  

 ส าหรับธุรกิจบริการแล้ว มกัจะต้องเจอกบัการตดัหน้า บางครัง้ไม่ใช่ท่ีตวัสินค้าหรือบริการ

แตเ่ป็น กระบวนการระหวา่งการสัง่วตัถดุิบ ผลิต กระทัง่การเสนอทางเลือกท่ีมากกว่าและดีกว่าให้

นกัทอ่งเท่ียว (ลกูค้า) ตลอดจนการเข้าถึงท่ีง่ายกวา่ของแตล่ะสถานประกอบการ สินค้า และบริการ 

น่ีคือ กระบวนการบริการท่ีใช้เป็นจดุตา่งส าหรับการแข่งขนั ส าหรับในงานวิจยัครัง้นี ้กระบวนการ

บริการของสถานบริการสง่เสริมสขุภาพสามารถแบง่เป็นขัน้ตอนได้ดงันี ้

- การต้อนรับเม่ือผู้ บริโภคเข้ามาในสถานประกอบการ เช่น บริการเคร่ืองด่ืม

สมนุไพร 

- การสอบถามปัญหา แนะน าบริการท่ีเหมาะสม ทัง้บริการหลกัและบริการเสริม 

- ท าข้อตกลงเข้ารับบริการ ลงตารางจองบริการ  

- พนกังานบริการพาผู้บริโภคไปยงัจดุบริการ 

- การให้บริการ ตามขัน้ตอนและรูปแบบบริการท่ีเลือก 

- มมุพกัผอ่นหลงัการเข้ารับบริการ พร้อมเคร่ืองดื่มหรืออาหารเพ่ือสขุภาพ 

- สอบถามความพงึพอใจ ค าแนะน าหลงัการเข้ารับบริการ 

- ส่งผู้บริโภคกลบัหลังจากกระบวนการเสร็จสิน้ เชิญชวนให้กลบัมารับบริการอีก

ครัง้ 
 

 เลิฟล็อคและเวิร์ทซ (Lovelock and Wirtz, 2007) ได้กล่าวถึงการออกแบบกระบวนการ

ให้บริการไว้ว่า หากน าแนวคิดการบริหารการตลาดและการปฏิบตัิงานบริการมารวมกัน จะท าให้

ทราบวา่รูปแบบกระบวนการให้บริการนัน้ ต้องประกอบไปด้วยข้อมลูเตรียมการ ประกอบไปด้วย 

- ล าดบัขัน้ตอนการให้บริการ มีก่ีขัน้ตอน อะไรก่อน-หลงั แบบไหน เม่ือไหร่ ใช้เวลาแคไ่หน 
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- ขอบเขตของงาน งานบางอยา่งควรเป็นหน้าของคนในองค์กร หรือควรกระจายงานออกไป

ให้บคุลากรหรือองค์กรภายนอก 

- ลกัษณะของการติดตอ่ระหว่างผู้ ให้บริการกบัผู้บริโภคเป็นแบบใด ผู้บริโภคเข้ามาหา หรือ

เราเข้าหาผู้บริโภค 

- กลยทุธ์ในการจดัสรรความสามารถในการให้บริการท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ระบบจองล่วงหน้า 

กรณีหากความสามารถการรองรับได้ไมม่าก  

- จินตภาพ บรรยากาศ ทกัษะ การแตง่กาย ความสภุาพของพนกังาน การตกแตง่สถานท่ี 

แสงไฟ และเสียงดนตรี กล่าวคือ รูป รส กลิ่น เสียง ล้วนมีผลต่อการรับรู้พึงพอใจของ

ผู้บริโภค 
 

ซึง่ทัง้สองได้กลา่วเสริมว่าในธุรกิจบริการหลายประเภท นกัท่องเท่ียวมีความประสงค์ท่ีจะทราบถึง

กระบวนการ ตัง้แต่การสรรหาวัตถุดิบของผลิตภัณฑ์ การสรรหาบุคลากรบริการ ตลอดจนการ

ก าหนดมาตรฐานการบริการ (ซึง่ทราบได้หลงัจากเข้ารับบริการแล้ว) เพราะนกัท่องเท่ียวต้องการใช้

เป็นข้อมูลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการต่อไปหรือไม่ ในกรณีท่ีเพิ่งเร่ิมใช้บริการ หรือเพิ่งเคย

เดนิทางไปเป็นครัง้แรก  

นอกจากนี ้การศึกษาของอ้อมใจ วิสทุธิธรรม (2009) ค้นพบว่าการได้รับการประเมินผล 

และความคดิเห็นจากผู้บริโภคหลงัรับบริการ โดยน ามาเทียบและปรับปรุงกบัมาตรฐานท่ีวางไว้ จะ

สร้างแนวทางกระบวนการบริการท่ีน่าพึงพอใจให้แก่ผู้ บริโภค และยังช่วยให้ผู้ บริโภคมองว่า

ผลิตภณัฑ์และกระบวนการขององค์กรมีความทนัสมยัอยู่เสมอ คล้ายกบัการศกึษาของ ธนธร วชิร

ขจร (2004) ท่ีกลา่วถึงการท่ีนกัท่องเท่ียวมีส่วนร่วมกบัการออกแบบโปรแกรมท่องเท่ียวโดยการท า

การส ารวจความต้องการในรูปแบบกิจกรรมก่อนการออกแคมเปญส่งเสริมการขาย ซึ่งจะท าให้

นกัทอ่งเท่ียวจดจ าและประทบัใจในประสบการณ์ท่ีได้หลงัการทอ่งเท่ียวหรือใช้บริการมากขึน้ 

จากท่ีกลา่วมาข้างต้นสามารถสรุปได้วา่ การพฒันาระบบ หรือกระบวนการบริการควรเกิด

จากทัง้ค าแนะน า ซึ่งหมายถึงความต้องการเพิ่มเติมของนักท่องเท่ียว ความคิดเห็นของผู้บริหาร

และผู้ ให้บริการ ซึ่งมีความเช่ือมโยงกัน อันจะสร้างรูปแบบกระบวนการท่ีเป็นท่ีพอใจแก่ทัง้

นกัทอ่งเท่ียวและผู้ให้บริการได้ 
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สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 

ในเร่ืองของสิ่งแวดล้อมบริการนี ้บิตเนอร์ (Bitner อ้างถึงใน อนุชิต เท่ียงธรรม, ออนไลน์) 

ได้ให้ความหมายของประสบการณ์การรับบริการของนักท่องเท่ียวทัง้ก่อน ระหว่าง และหลังรับ

บริการ จากท่ีเป็นนามธรรมให้เป็นรูปธรรมท่ีนักท่องเท่ียวรับรู้ได้ นีว้่า “ภูมิทัศน์การบริการ” 

(Servicescape) สามารถแบ่งได้ตัง้แต่ การตกแต่งสถานได้อย่างสวยงามน่าแวะเวียนเย่ียมชม 

การวางผังพืน้ท่ีบริการ และการมีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้บริการ เช่น รายการให้บริการ ป้าย

สญัลกัษณ์ เป็นต้น ซึ่งมีผลตอ่ทศันคติทัง้ของพนกังานและลูกค้า ซึ่งความส าคญัของภูมิทศัน์การ

บริการ ก็คือ 

- เป็นสิ่งท่ีนกัทอ่งเท่ียวสามารถประเมินจากสิ่งท่ีจบัต้องไม่ได้ เป็นจบัต้องได้ ตัง้แต่

ก่อนเข้ารับบริการ ระหวา่งและหลงัเข้ารับบริการ 

- เป็นส่วนหนึ่งของแพ็คเกจบริการ เม่ือนกัท่องเท่ียวได้เห็นบรรยากาศ การตกแต่ง

(ท่ีดี) ก็จะเกิดภาพลักษณ์ท่ีดีในสายตาของนักท่องเท่ียว ตลอดจนเกิดความ

เช่ือมัน่ในคณุภาพ 

- เป็นการออกแบบภาพรวมของระบบการส่งมอบผลิตภัณฑ์บริการให้แก่

นกัทอ่งเท่ียว จากการจดัวางสดัส่วนพืน้ท่ีบริการรวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวก ท่ี

ไม่เพียงแตอ่ านวยความสะดวกแก่นกัท่องเท่ียวเท่านัน้ สถานท่ี สิ่งอ านวยความ

สะดวกเหลา่นีจ้ะช่วยให้การบริการเป็นไปอย่างรวดเร็ว ราบร่ืนมากขึน้ (Chase & 

Stewart อ้างถึงใน Lovelock, Wirtz & Chew, 2009) 

- เป็นสิ่งท่ีช่วยให้พนักงานรับรู้ถึงความส าคัญท่ีสถานประกอบการมอบให้กับ

นกัทอ่งเท่ียว จากระดบัการตกแตง่ การมีสิ่งอ านวยความสะดวก 

- เป็นตวัชีว้ดัความแตกตา่ง ด้านคณุภาพกบัสถานประกอบการอ่ืน 
 

กล่าวคือ ภูมิทศัน์การบริการเป็นรูปธรรมท่ีสร้างให้เกิด ‘ประสบการณ์บริการ’ หากมีการ

ออกแบบตกแต่งท่ีตรงกับวิถีชีวิต รสนิยมของนกัท่องเท่ียว เช่น หากกลุ่มเป้าหมายคือ วันรุ่น วัย

ท างานตอนต้น การออกแบบและตกแต่งก็ควรให้บรรยากาศดูเรียบง่าย แต่ทันสมัย สะท้อน

อารมณ์ความเป็นคนยคุใหม่ เช่นกนั หากกลุ่มเป้าหมายคือ คนวยัผู้ ใหญ่ ผู้บริหาร เจ้าของสถาน

ประกอบการ การตกแตง่ควรเน้นความหรูหราและเป็นสว่นตวั เป็นต้น 
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กล่าวโดยรวมคือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาสปา นวดเพ่ือสุขภาพ ย่อมต้องการความรู้สึกสดช่ืน 

ผ่อนคลาย (Lovelock, Wirtz & Chew,  2009) และมีความเป็นส่วนตวั (นนัทิยา พงศ์วิทยา

พิพฒัน์, 2550) ผ่านทางรูป รส กลิ่น เสียง เช่นนี ้พนกังานก็จะเข้าใจได้ว่าจะต้องให้ความส าคญั

ตอ่นกัท่องเท่ียวมากน้อยเพียงใด และควรปฏิบตัิตอ่นกัท่องเท่ียวแบบไหน แน่นอนว่านกัท่องเท่ียว

ย่อมรู้สึกได้เช่นกัน ทัง้นีก้ารปรับปรุง-เปล่ียนแปลงรูปแบบการตกแต่งตามระยะเวลาและ

สถานการณ์ท่ีเหมาะสม ยอ่มจะรักษาความนา่สนใจให้คงอยูห่รือมากขึน้อีกด้วย 
 

 

สี 
อุณหภูมิทาง

อารมณ์ 

สัญลักษณ์ใน

ธรรมชาต ิ
อิทธิพลทางอารมณ์ 

แดง อบอุน่ ดนิ เพิ่มพลงั และอารมณ์เร่าร้อน 

ส้ม/แสด อบอุน่มาก พระอาทิตย์ตก ความอบอุน่ กระตุ้นอารมณ์ 

เหลือง อบอุน่ พระอาทิตย์กลางวนั ความกระจ่างชดั พฒันาอารมณ์ 

เขียว เย็น ต้นไม้ใบหญ้า บ ารุง รักษา รักโดยไมมี่เง่ือนไข 

น า้เงิน เย็นมาก ท้องฟ้า มหาสมทุร ความผ่อนคลาย ความปลอดโปร่ง 

คราม เย็น พระอาทิตย์ตก สมาธิ และจิตวิญญาณ 

มว่ง เย็น ดอกไม้สีมว่ง คลายเครียด ความสร้างสรรค์อารมณ์ 

 

ตารางที่ 1 ตวัอยา่งสแีละการตอบสนองทางอารมณ์ของมนษุย์ ดดัแปลงจาก Table 10.3 ‚Common 

associations and human responses to colors‛ Lovelock, Wirtz & Chew, 2009 

 

 บุคลากรบริการ (People) 
 

“คนทีท่ างานดีและเหมาะสมคือสินทรัพย์ทีส่ าคญัทีส่ดุขององค์กร” (Collins อ้างถึงใน 

Lovelock & Wirtz, 2007) 

ในธุรกิจบริการ พนกังานบริการคือผู้ ท่ีส่งมอบผลิตภณัฑ์บริการให้แก่นกัท่องเท่ียว และท า

ให้ผลิตภณัฑ์บริการนัน้เกิดประสิทธิภาพ ส่วนพนกังานต้อนรับ (Frontline) ก็มีความส าคญัไม่แพ้

กนั เพราะนอกจากจะท าหน้าท่ีต้อนรับ สอบถามและให้ข้อมลูแก่นกัท่องเท่ียวแล้ว ในหลายครัง้ยงั

ต้องคอยรับมือกบัเง่ือนไขความต้องการท่ีนอกเหนือกว่าท่ีสถานประกอบการเสนอ ต้องจดับริการท่ี



42 
 

นกัท่องเท่ียวพอใจ แตข่ณะเดียวกนัก็ต้องรักษาผลประโยชน์ของสถานประกอบเอาไว้เช่นกนั และ

หลายครัง้ท่ีพนกังานต้อนรับและพนักงานบริการ ต้องเผชิญกับความเอาแต่ใจของนกัท่องเท่ียว 

(เพราะเขาคือลูกค้า) การจัดการกับอารมณ์ของพนักงาน ถือเป็นการสร้างสมดุลของอุปสงค์ 

(นกัทอ่งเท่ียว) และอปุาทาน (ความใจเย็นและอดทนของพนกังาน) ซึ่งต้องเร่ิมมาจากการคดัเลือก 

รับพนกังาน การอบรม และการทดสอบทางอารมณ์ ของผู้ประกอบการ ซึ่งในเร่ืองของอารมณ์และ

ความรู้สึกของพนักงานท่ีเก็บสะสมจากการเผชิญปัญหานี ้ผู้บงัคับบญัชาต้องเอาใจใส่อย่างดี

เช่นเดียวกับนักท่องเท่ียว เพราะฝ่ายต้อนรับและบริการนัน้ถือเป็นหน้าตาท่ีนักท่องเท่ียวจะ

ตดัสินใจเข้ารับบริการหรือไม ่และยงัเป็นเหมือนตราสินค้าท่ีนกัทอ่งเท่ียวจะจดจ าและนึกถึงเม่ือพดู

ถึงสินค้าและบริการประเภทเดียวกัน (เอียคอบูกิ แปลและเรียบเรียงโดย ณัฐยา สินตระการผล, 

2551) 

หากพนกังานไมมี่ความอดทนพอ ก็จะน าไปความล้มเหลวของสถานประกอบการในไม่ช้า 

ซึ่งต้นเหตุวฎัจักรความล้มเหลวเร่ิมจาก 1) งานซ า้เดิมไม่หลากหลายท าให้ความคิดสร้างสรรค์

ลดลง 2) กฎระเบียบท่ีเคร่งครัดเกินไปโดยไม่ค านึงถึงความรู้สึกของพนักงาน 3) ใช้เทคโนโลยี

ควบคมุคณุภาพมากกวา่ความเห็นอกเห็นใจ   

แต่หากองค์กรใดมีการดแูลเอาใจใส่ ให้ความรู้ เห็นอกเห็นใจ มีการชมเชย ยกย่องเป็น

ตวัอยา่ง หรือให้รางวลัตอบแทน สิ่งเหล่านีน้อกจากจะเป็นแรงจงูใจแล้ว ยงัสร้างความพอใจให้แก่

พนักงานได้เป็นอย่างดี หากปฏิบตัิได้ดงันี  ้การลาออกหรือปรับเปล่ียนพนักงานย่อมลดน้อยลง 

หรือไม่เกิดขึน้เลย นัน่หมายถึงสายสมัพันธ์กับลูกค้าท่ีต่อเน่ือง ตวัอย่างคือ ค ากล่าวท่ีเป็นคติใน

การท างาน ท่ีทางบริษัทนอร์ดสตร็อม (Nordstrom) ให้กบัพนกังานไว้ว่า “เรายินดีที่มีคุณร่วมงาน 

เป้าหมายส าคญัคือ ความพอใจของลูกค้าซ่ึงต้องมาจากความพอใจของคุณก่อน (พนกังาน)” 

(Lovelock and Wirtz, 2007) 

ดงัท่ีกล่าวมา นกัท่องเท่ียวจะพึงและพอใจเม่ือรู้สึกได้ว่าเป็นคนส าคญั มีสิทธิพิเศษเหนือ

ผู้ อ่ืน รวมถึงรสนิยมได้การบริโภค ซึง่หากสินค้าและการบริการของเราเหนือกว่าคูแ่ข่ง นกัท่องเท่ียว

ย่อมยินดีท่ีจะกลบัมาอีกครัง้เสมอ(Lovelock, Wirtz and Chew, 2009) ดงัเช่นกรณีศกึษา คอรา 

กริฟฟิธ แหง่ออร์ชาร์ด คาเฟ่ ท่ีสร้างความประทบัให้กบันกัท่องเท่ียวทกุคนจนเป็นท่ีรักทัง้กบัเพ่ือน

ร่วมงาน และนกัทอ่งเท่ียว ซึง่เธอมีข้อปฏิบตั ิ9 ข้อ คือ  
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1. ปฏิบตัิเหมือนคนในครอบครัว เธอกล่าวว่า เธออยากให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นแขกพิเศษท่ีมา
รับประทานอาหารท่ีบ้านของเธอ และเธอปฏิบตักิบัเดก็แบบเดียวกบัผู้ใหญ่ 

2. ฟังก่อน คอร่าพฒันาทกัษะการฟังสิ่งท่ีลกูค้าพดูและสงัเกตความต้องการจากท่าทางของ
ลกูค้า 

3. คาดเดาความต้องการของลูกค้า หากทราบความต้องการของลูกค้า เช่น ลูกค้าสัง่กาแฟ 
เธอจะเสิร์ฟน า้ผึง้และนมสดด้วย  

4. ความต่างเพียงน้อยนิด หากมีเด็กเล็กร่วมโต๊ะด้วย คอร่าจะมีกระดาษวาดเขียนพร้อม
ดินสอไว้ให้เด็กๆ สนุกกับจินตนาการระหว่างรออาหาร เป็นอีกจุดเล็กๆ นอกเหนือจาก
พืน้ฐานการเสิร์ฟท่ีเธอไมม่องข้าม 

5. บริการอย่างฉลาด เม่ือเธอจดัเก็บจานบนโต๊ะ เธอจะจดัการทัง้หมดเท่าท่ีสมควร และเธอ
จะไมเ่ดนิออกมาจากครัวมือเปลา่ อยา่งน้อยควรจะมีเคร่ืองดื่ม 

6. เรียนรู้ตลอดชีวิต 
7. ยึดมัน่ในปณิธาน ส าหรับเธอแล้ว “ใช้ชีวิตอย่างเป็นสุข” คือคติประจ าใจของเธอ นอกตวั

เธอเองแล้ว หากพบลูกค้าท่ีเข้ามาในร้านด้วยอารมณ์บูด เธอจะบริการให้เขายิม้กลับ
ออกไป 

8. แบง่ปัน ร่วมมือ แม้วนัใดท่ีต้องรับมือกับลกูค้าจ านวนมากในคราวเดียวกัน จริงอยู่ทุกคน
อาจเหน่ือย แต่ทุกคนจะตัง้ใจท าหน้าท่ีของตนจนดีเย่ียมและไม่ลืมท่ีจะช่วยเหลือเพ่ือน
ร่วมงานด้วย หลงัจากวนัท่ีหนกัหนว่ง เธอจะเดนิเข้าไปในครัวและบอกกบัทกุคนว่า “รู้ไหม 
ฉนัภมูิในทกุคนมาก วนันีเ้ราจดัการได้ดีเย่ียมเลย” 

9. ภูมิใจในงานท่ีท า “บอกตวัเองว่าไม่ใช่แค ่‘เด็กเสิร์ฟ’ แตฉ่ันเลือกท าเพราะฉันมีศกัยภาพ” 
ไมว่า่ท าสิ่งก็ตามจงให้ทัง้หมดมี แล้วเราจะภมูิใจในสิ่งนัน้ 
 
อีกหนึ่งกรณีศึกษาท่ีน่าสนใจคือ การมีพนกังานหรือคนท างานท่ีไม่เห็นแก่ตวันัน้ เร่ิมได้

ตัง้แต่การคดัเลือก เช่น กรณีของสายการบินเซาธ์เวสต์ (Southwest Airlines) ท่ีจะจดัให้มีการ
สัมภาษณ์เป็นกลุ่ม และให้น าเสนอประวัติและแนวคิดการท างานโดยผู้สัมภาษณ์หลายคนนั่ง
รวมกันคนละโต๊ะ หากผู้สมัครคนใดท่ีให้ความสนใจและส่งเสริมการน าเสนอของเพ่ือน จะได้รับ
การพิจารณามากกว่าคนท่ีตัง้หน้าตัง้ตาเตรียมตวัเพ่ือน าเสนอเท่านัน้ นัน่คือคนท่ีมีความเอือ้เฟือ้
ต่อผู้ อ่ืน และเพ่ือให้เห็นอุปนิสัยการท างานได้ดีขึน้ ควรมีการทดลองงานโดยมีค่าตอบแทนเป็น
รายวนัตามเวลาท่ีเห็นสมควรก่อนผู้ประกอบการตดัสินใจรับเข้าท างานหรือไม่ ซึ่งเป็นกระบวนการ
คดัเลือกของร้านโอบอ็งแป็ง (Au Bon Pain) (Lovelock and Wirtz, 2007) 

จากกรณีศกึษาดงักลา่ว สามารถให้ค าจดักดัความพนกังานในอดุมคตไิด้วา่ 
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- มีความรู้ในเร่ืองผลิตภณัฑ์บริการของสถานประกอบการเป็นอยา่งดี 
- มีความสามารถในการบริการ ซึง่สามารถสร้างได้จาก 
- ความขวนขวายใฝ่รู้ ขยนัหมัน่เพียร 
- มีความอดทนสงู ควบคมุอารมณ์ได้ดีในทกุสถานการณ์ 
- มีใจรักงานบริการ ซึง่จ าเป็นท่ีสดุในธุรกิจบริการ และ 
- มนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี สามารถร่วมงานกับผู้ อ่ืนได้ อนัจะน าไปสู่ผลประกอบการท่ีดี

เย่ียมได้ 
 

โดยเฉพาะเร่ือง ‘มนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี’ นัน้ เลิฟล็อคและเวิร์ทซ ได้แนะน าว่า การมีกิจกรรมกระชบั
สัมพันธ์ระหว่างพนักงานรายปี (หรือรายคร่ึงปี) เช่น ผลัดกันหยุดงานแล้วพากันไปท่องเท่ียว
พกัผ่อน เพ่ือปลดปล่อย หรือหากจะให้เกิดประโยชน์มากขึน้ก็คือ การไปศกึษาดงูาน โดยสิ่งท่ีควร
สอดแทรกตลอดการเดินทางก็คือ ทัศนคติเชิงบวกในการท างานและด าเนินชีวิต เพราะนั่น
เก่ียวข้องกบับริการสง่เสริมสขุภาพ (จิตใจ) โดยตรง  

มีแนวคิดท่ีน่าสนใจ ควรปลกูฝังให้กบัพนกังาน อยู่แนวคิดหนึ่ง คือ “เป้าหมายท่ีอาจหาญ
ยิ่งใหญ่ และสุ่มเส่ียง” (Big Hairy Audacious Goal: BHAG) ถกูน าเสนอโดยคอลลินและโปราส 
(Collin & Poras อ้างถึงใน Pike, 2008) เป็นแนวคิดแบบท่ีว่า “แข่งขันให้สูง” “มุ่งมอง
กลุ่มเป้าหมายชัน้ดี” “มีจุดเด่น” “เน้นจุดยืนของแบรนด์” “ไม่ลืมในส่วนแบ่งและโอกาสทางการ
ตลาด” และ “ประสิทธิภาพสม ่าเสมอ” ซึ่งข้อท่ีน่าสนใจคือ การยกจดุเดน่ในสิ่ง (ข้อจ ากดั) ท่ีมีก่อน
แล้วจงึสรรหาเคร่ืองมือใหม ่ๆ มาปรับใช้ตอ่ไป ซึ่งเป็นข้อควรตระหนกัโดยเฉพาะผู้ประกอบการเอง 
ดงัท่ีในงานเขียนของไปค์ (Pike, 2008) เน้นย า้ไว้วา่  
 

“ใหใ้ช้ประโยชน์จากส่ิงของเรามีใหเ้ต็มที ่นอกเหนือจากนี ้อยู่ทีส่มอง” 
 

นอกเหนือจากนัน้ การให้พนักงานทดลองงานในหลาย ๆ หน้าท่ีก็จะช่วยให้พนักงานมี
ความรู้รอบในขอบข่ายงานท่ีเก่ียวข้อง อาจไม่ถึงกับเช่ียวชาญจนสามารถเปล่ียนแผนกงานได้ 
เพียงแตใ่ห้เข้าใจในภาระงานตลอดจนความรู้สึกนึกคิดของเพ่ือนร่วมงาน ซึ่งนอกจากจะไม่ท าให้
พนกังานเบื่อในงานเดมิ ๆ ท่ีท าแล้ว ยงัเป็นการสร้างภาวะความเป็นผู้น าให้กบัพนกังานท่ีดีได้ด้วย 
 ปัญหาส าคัญอย่างหนึ่ง ท่ีพนักงานบริการของสปาหรือร้านนวดพบเจอบ่อยคือ 
นกัทอ่งเท่ียวท่ีหวงัจะได้บริการแอบแฝงจากพนกังาน นกัทอ่งเท่ียวเหล่านีจ้ะยงัมีความเข้าใจเดิม ๆ 
ท่ีวา่ พนกังานนวด(หญิง)มกัต้องการรายได้เพิ่มจากการให้บริการแอบแฝง ในเร่ืองนี ้ยาร์ดล่ี-นอห์ร 
(Yardley-Nohr, 2007) มีความเห็นวา่ หากเป็นพนกังานท่ีมีประสบการณ์ในระดบัหนึ่ง จะสามารถ
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รับมือกับสถานการณ์นีไ้ด้อย่างเหมาะสม โดยอาจไม่ต้องเสียนกัท่องเท่ียว (ลูกค้า) ไป เช่น เม่ือ
พนักงานก าลังลงน า้หนักบริเวณต้นขาด้านใน หรือหน้าท้องให้กับนักท่องเท่ียวชาย แล้วพบว่า 
นกัท่องเท่ียวเกิดปฏิกิริยาทางกายบางอย่างท่ีท าให้ทราบว่าก าลงัเป็นการกระตุ้นอารมณ์ทางเพศ 
พนักงานสามารถ เปล่ียนบริเวณท่ีนวดไปเป็นร่างกายส่วนอ่ืนอย่างค่อยเป็นค่อยไป ซึ่งเป็นการ
รักษาขอบเขตและมารยาทการบริการอย่างแนบเนียน หรือแม้แต ่บางสถานการณ์ท่ีพนกังานหญิง
ถูกนักท่องเท่ียวชายย่ืนข้อเสนอขอรับบริการ ท่ีไม่เหมาะสม พนักงานสามารถพูดคุยกับ
นักท่องเท่ียวได้อย่างตรงไปตรงมา แต่ต้องไม่ใช้อารมณ์ หากนักท่องเท่ียวยังคงดันทุรังจนไม่
สามารถควบคมุสถานการณ์ตอ่ไปได้ พนกังานสามารถหยดุการให้บริการและเชิญนกัท่องเท่ียวผู้
ไม่เหมาะสมนัน้ออกจากการบริการได้ ซึ่งหากนกัท่องเท่ียวรายนัน้ยงักลบัมาใช้บริการ พนกังาน
สามารถเสนอให้รับบริการกบัพนกังานคนอ่ืนท่ีมีประสบการณ์สามารถรับมือกบัปัญหานีไ้ด้ นัน่จะ
เป็นการแสดงให้เห็นถึงความเป็นมืออาชีพท่ีสามารถยงัรักษาผลประโยชน์ให้กบัสถานประกอบการ
ได้ แต่ทัง้นี  ้พนักงานต้องพูดคุยกับผู้ ประกอบการอย่างเปิดเผย และขึน้กับดุลยพินิจของ
ผู้ประกอบการวา่ควรจะรักษาสมัพนัธ์กบันกัทอ่งเท่ียวรายนัน้ ๆ ไว้ตอ่ไปหรือไม่ โดยท่ีการสอบถาม
ข้อมูลความต้องการของนักท่องเท่ียวรายใหม่ เช่นในเร่ือง นักท่องเท่ียวต้องการบริการแบบใด 
เพราะอะไร รู้จกัสถานประกอบการแห่งนีไ้ด้อย่างไร เคยรับบริการจากท่ีอ่ืนมาก่อนหรือไม่ ถ้าเคย
เป็นแบบใด เหล่านีเ้ป็นการคดักรองนกัท่องเท่ียวในเบือ้งต้นได้ดี เพราะนกัท่องเท่ียวจะเข้าใจได้
ทนัทีว่า สถานประกอบการแห่งนี ้มีความชดัเจนและเป็นมืออาชีพมากน้อยเพียงใด ซึ่งจะช่วยให้
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมา คือผู้ ท่ีต้องการมารับบริการสปาอยา่งแท้จริง 

จากท่ีกล่าวมา จะเห็นได้ว่าผู้ ประกอบการควรให้ความส าคญักบัพนกังานบริการในทกุ ๆ 

ขัน้ตอน ตัง้แตก่ารคดัเลือกพนกังาน แม้ประสบการณ์และความสามารถจะเป็นสิ่งส าคญั แตอี่กสิ่ง

ท่ีส าคญัไมแ่พ้กนัก็คือ ทศันคตท่ีิดี และความเข้มแข็ง รักในอาชีพ ท่ีพนกับริการสปาและนวดท่ีดีพึง

มี (Saeger and Kyle-Brown, 2008) เช่นกนั เม่ือได้ร่วมงานกนัแล้ว การสนบัสนนุเพิ่มพนูทกัษะ

ความรู้ การพูดคุยปัญหากันอย่างไม่ปิดบังจะช่วยลดช่องว่างระหว่างพนักงาน  หัวหน้าและ

ผู้บริหารลงได้มาก (Lesikar, Flatley and Rentz, 2008) อนัจะน ามาสู่การลดช่องว่างการบริการ

ระหว่างผู้ประกอบการและนกัท่องเท่ียวได้เป็นอย่างดี ซึ่งเป็นอีกแนวคิดหนึ่งท่ีจะกล่าวถึงในหวัข้อ 

“การรับประกนัและควบคมุคณุภาพ” ตอ่ไป 
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การรับประกันและควบคุมคุณภาพ (Productivity and Quality) 

ค าว่าคุณภาพนัน้  สามารถมองได้สองด้าน ด้านแรกคือคุณภาพจากมุมมองของ

นกัท่องเท่ียว โดยท่ีนกัท่องเท่ียวจะเป็นผู้ตดัสิน ระดบัคุณภาพจากความโดดเด่นของผลิคภัณฑ์

บริการ ด้านท่ีสอง คณุภาพจากมมุมองของสถานประกอบการ ท่ีตดัสินจากผลการด าเนินงานท่ีมี

ก าไรสงู และไม่สิน้เปลืองทรัพยากรมาก (Lovelock and Wirtz, 2007) ซึ่งทัง้สองสิ่งนีค้วรปรับใช้

ร่วมกัน การรับประกันและควบคุมคุณภาพจึงเป็นการเพิ่มคุณค่าและความพอใจให้ทัง้กับ

นกัทอ่งเท่ียวและผู้ประกอบการ  

การสร้างคณุภาพในงานบริการนัน้ การ์วิน (Garvin อ้างถึงใน ณัฐยา สินตระการผล, 

2551) กลา่วไว้วา่ ควรเร่ิมต้นจาก 

1. คณุภาพท่ีเหนือกวา่ คือสิ่งท่ีต้องปฏิบตัอิยา่งเคร่งครัด ไมว่า่จะเป็นศกัยภาพ 

ของบริกร การตกแตง่สถานท่ี ซึง่สิ่งนีส้ามารถเห็นได้เป็นรูปธรรม 

2. ฐานผลิตภณัฑ์ มองว่าคณุภาพคือความพิถีพิถนัและวดัได้หลากหลาย มองท่ีผล

ท้ายสดุคือ ผลผลิตหรือผลงาน 

3. ฐานข้อมลูลูกค้า (นกัท่องเท่ียว) ท่ีมองว่าความพึงพอใจสงูสดุของแต่ละรายล้วน

ตา่งกนั 

4. ฐานกระบวนการผลิต เป็นสิ่งซึง่ต้องค านึงถึงเป็นอนัดบัแรก ซึ่งคือการพฒันาจาก

ภายใน 

5. ฐานมลูคา่ หากมีกระบวนการดี สว่นประกอบดี มลูคา่ท้ายสดุยอ่มต้องดีตาม 

นอกจากนี ้การ์วินยงัเสริมว่า การพิจารณาคณุภาพเหล่านี ้จะช่วยให้ทศันคติระหว่างภาค

บริหารและภาคปฏิบตัติรงกนัได้  

 

ค าจ ากัดความของปัจจัยคุณภาพการบริการ 

 ปัจจยัด้านคณุภาพการบริการท่ีนกัท่องเท่ียวสามารถรับรู้ได้ ตามท่ีจอห์นสตนัและคลาร์ก 

(Johnston & Clark, 2008) ได้กลา่วไว้ มีอยูด้่วยกนั 18 ข้อ คือ 

1. การเข้าถึง สถานท่ีเดนิทางสะดวก ไมห่า่งไกลและไมแ่ออดั 

2. ความงดงาม หมายรวมทัง้การตกแตง่สถานท่ี และบรรยากาศ 

3. ความสนใจ และใสใ่จท่ีจะชว่ยเหลือ บริการ 
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4. รองรับได้เพียงพอ ทัง้สถานท่ีและจ านวนพนักงานผู้ ให้บริการ ถึงแม้ว่าจะไม่ใช่

สถานประกอบการขนาดใหญ่ แตก็่สามารถใช้การบริหารจดัการชว่ยได้ 

5. ความใสใ่จ  

6. มีอนามยัและเป็นระเบียบ  

7. สบาย ทัง้สิ่งแวดล้อมบริการและสิ่งอ านวยความสะดวก 

8. พนัธสญัญา พนกังานรักษาสญัญา การนดัหมายต่อนกัท่องเท่ียวได้ แม้จะเป็น

เร่ืองเล็กน้อย 

9. การส่ือสาร เข้าใจในความต้องการของนกัท่องเท่ียว และอธิบายให้นกัท่องเท่ียว

เข้าใจได้เชน่กนั 

10. ความสามารถ ทัง้ทกัษะ ความเช่ียวชาญและความเป็นมืออาชีพ 

11. ความสภุาพ ออ่นน้อม แสดงออกถึงความเคารพอยา่งเหมาะสม 

12. ความยืดหยุ่น การปรับเปล่ียนรูปแบบบริการตามความเหมาะสม ซึ่งส่วนมากคือ

สิ่งท่ีนกัทอ่งเท่ียวต้องการ 

13. ความเป็นมิตร สามารถท าให้นกัทอ่งเท่ียวรู้สกึเป็นกนัเอง 

14. ท าหน้าท่ีได้ดี คณุภาพสมราคา 

15. ความซ่ือสัตย์  เ ช่ือถือได้  ทัง้ ข้อมูลการบริการ  และการรักษาข้อมูลของ

นกัทอ่งเท่ียว 

16. ความไว้วางใจได้ กล่าวคือ มาตรฐานการบริการท่ีเสมอต้น เสมอปลาย ไม่เอา

เปรียบ 

17. ความรับผิดชอบ รวมถึงการตอบสนองอยา่งทนัทว่งที โดยไมเ่กิดข้อผิดพลาด 

18. ความปลอดภัย นอกจากเร่ืองของการเดินทาง สถานท่ีแล้ว การดูแลรักษา

เคร่ืองมือบริการสม ่าเสมอ ก็ช่วยเร่ืองความปลอดภัยในกระบวนการบริการได้

เชน่กนั 

 

ช่องว่างการบริการ 

 ตามท่ีได้กล่าวน าไว้ในตอนท้ายของหวัข้อ ‘พนกังานบริการ’ ช่องว่างการบริการนี ้เป็น

ช่องว่างของปัญหา ระหว่างความเข้าใจของผู้ประกอบการในเร่ืองความต้องการของนกัท่องเท่ียว 
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กบัความต้องการท่ีแท้จริงของนกัท่องเท่ียว โดยเรียบเรียงให้อยู่ในรูป ‘แบบจ าลอง ช่องว่างการ

บริการ’ (Gap Model) ท่ีสร้างโดยไซธาโมล เบอร์ร่ีและพาราสุรมัน (Zeithaml, Berry & 

Parasuraman, 1990) เดิมมี 5 ช่องว่าง แตล่่าสดุเลิฟล็อค เวิร์ทซและชวูได้เพิ่มช่องว่างท่ี 6 ได้แก่ 

ชอ่งวา่งคณุภาพบริการ (ดภูาพท่ี 8) ซึง่ชอ่งวา่งแตล่ะชอ่งนัน้คือ  

ชอ่งวา่งท่ี 1 “ความรู้” ผู้ประกอบการ (ผู้บริหาร) ไม่ทราบถึงความคาดหวังท่ีแท้จริง

ของนกัท่องเท่ียว การปิดช่องว่างท าได้โดย ศึกษาและท าความเข้าใจในความ

คาดหวังท่ีแท้จริง โดยท่ีผู้ บริหารหาโอกาสลงมาพบปะพูดคุยกับนักท่องเท่ียว

โดยตรง หรือลงมาพูดคคยุกับพนกังาน เพราะพนกังานจะเข้าใจความคาดหวงั

ของนกัทอ่งเท่ียวได้ดีท่ีสดุ 

ชอ่งวา่งท่ี 2  “นโยบาย” การก าหนดมาตรฐานบริการไม่สอดคล้องกับท่ีนกัท่องเท่ียว

คาดหวัง การปิดช่องว่างท าได้โดย เปล่ียนความรู้เก่ียวกับความคาดหวงัของ

นกัท่องเท่ียวมาก าหนดเป็นนโยบาย หรือก าหนดมาตรฐานบริการให้สอดคล้อง

กบัความคาดหวงัของลกูค้าเป็นส าคญั  

ชอ่งวา่งท่ี 3 “การส่งมอบบริการ” บริการท่ีนกัท่องเท่ียวได้รับ ไม่ตรงกับมาตรฐานท่ี

ก าหนดไว้ แก้ได้โดย รักษามาตรฐานให้สม ่าเสมอและประเมินผลเป็นระยะ ทัง้นี ้

ต้องให้พนักงานบริการเข้าใจในมาตรฐานอย่างแท้จริง อาจเปิดโอกาสให้

พนกังานมีสว่นร่วมในการก าหนดมาตรฐานการบริการด้วย และมีแรงจงูใจในการ

ท างาน เช่น รางวัลการท่องเท่ียว หรืออ่ืน ๆ ท่ีอาจไม่ใช้ตวัเงิน เพราะการให้เงิน

เป็นรางวลันัน้ ไมส่ามารถเป็นแรงจงูใจแก่พนกังานในระยะยาวได้  

ชอ่งวา่งท่ี 4 “การส่ือสาร” บริการท่ีนกัท่องเท่ียวได้รับ ไม่ตรงกับการส่ือสารท่ีเผยแพร่

ออกไป การปิดช่องว่างคือ ไม่โฆษณาเกินจริงในสิ่งท่ีไม่สามารถบริการให้ได้ 

ข้อความโฆษณาใด ๆ ก่อนท่ีจะเผยแพร่ออกไป ควรผ่านการเห็นชอบจากฝ่าย

ปฏิบตั ิ(พนกังานบริการ) ก่อนเสมอ และการโฆษณานัน้ นกัท่องเท่ียวต้องได้เห็น

ถึงการปฏิบตังิานจริงของฝ่ายปฏิบตั ิ

ชอ่งวา่งท่ี 5 “การรับรู้” นกัทอ่งเท่ียวรู้สกึไมช่ดัเจนในความพงึพอใจ ว่าได้รับประโยชน์

จากบริการเท่าท่ีควรหรือไม่ การปิดช่องว่างคือ ท าให้คณุภาพการบริการนัน้จบั

ต้องได้และส่ือสารออกไป อาจเป็นการพัฒนาหรือปรับปรุงภูมิทัศน์การบริการ 
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การแนะน าข้อปฏิบตัิขณะเข้ารับบริการ และสอบถามความพึงพอใจหลงัเข้ารับ

บริการเพ่ือให้นกัท่องเท่ียวได้ทบทวนและเปรียบเทียบได้ชัดเจนยิ่งขึน้ กล่าวคือ

สอนวิธีใช้บริการและถามผลจากการใช้บริการนัน่เอง ยิ่งไปกวา่นัน้ยงัเป็นการช่วย

ให้นกัทอ่งเท่ียวมีสว่นร่วมในการควบคมุคณุภาพอยา่งแท้จริง 

ชอ่งวา่งท่ี 6 “คณุภาพการบริการ” นกัท่องเท่ียวรู้สึกว่าได้รับความพึงพอใจ ต ่ากว่าท่ี

คาดหวัง ซึ่งหากสถานประกอบการสามารถปิดช่องว่างทัง้ 5 ช่องข้างต้นได้ 

ปัญหาชอ่งวา่งท่ี 6 ก็จะไมเ่กิด 

 

 
 

ภาพที่ 8 แบบจ าลองช่องว่างการบริการ ดดัแปลงจาก Figure 14.5 ‚The Gap Model‛ Lovelock, 

Wirtz & Chew, 2009. 

 

คณุภาพการบริการ คือ ประสบการณ์จากวิธีการบริการท่ีลกูค้าได้รับ ซึ่งใกล้เคียงกบัความ

พึงพอใจ ส่งผลต่อความประทบัใจท่ีมีต่อการบริการและสถานประกอบการนัน้ๆ โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่ง จดุเดน่ท่ีเป็นเอกลกัษณ์นัน่เอง เชน่เดียวกบัท่ีเลิฟล็อค เวิร์ซและชวูได้กลา่วไว้   

ความต้องการสว่นบคุคลการรับรู้เร่ืองเร่ืองความคาดหวงัของนกัทอ่งเท่ียว

ความคาดหวงัในบริการ

การรับรู้จากการบริการ

สง่มอบผลติภณัฑ์บริการ

ตีความไปสูก่ารวางแนวทางบริการ

การรับรู้เร่ืองเร่ืองความคาดหวงัของนกัทอ่งเที่ยว

ช่องวา่งท่ี 1 

ช่องวา่งท่ี 6 

ช่องวา่งท่ี 5 

ช่องวา่งท่ี 4 

ช่องวา่งท่ี 3 

ช่องวา่งท่ี 2 

ประสบการณ์จากการ 

ใชบ้ริการ 

ขอ้มูลท่ีนกัท่องเท่ียว
ทราบ 

จากภายนอก 

การบอกต่อ 

นกัท่องเท่ียว 

ผูป้ระกอบการ 
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การสร้างระบบคุณภาพในงานบริการ 

เพราะนกัท่องเท่ียวนัน้เก่ียวข้องกับผลงานท่ีเป็นทัง้ผลิตผลและบริการ การแสดงออกใน

การด าเนินงานทุกอย่างจึงต้องมีระบบระเบียบชัดเจน งานวิจัยเชิงคุณภาพของ ไซธาโมล 

(Zeithaml, et al. 1990) ได้ท าการสมัภาษณ์กลุ่มผู้ทรงคณุวฒุิ สรุปมาเป็นแบบประเมินคณุภาพ

งานบริการ เรียกวา่ SERVQUAL ท่ีลกูค้าประเมินจากสิ่งท่ีรับรู้ได้ ดงันี ้

สิ่งท่ีจบัต้องได้ 

- การมีสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน และทนัสมยั 

- การตกแตง่สถานท่ีได้นา่มอง นา่ใช้บริการ 

- พนกังานบคุลิกดี แตง่กายดี 

- วสัดอุปุกรณ์ ส่ือโฆษณานา่สนใจ 

สิ่งท่ีวางใจได้ 

- การเร่ิมงานได้ตรงตามเวลาท่ีนดัหมาย 

- แสดงความกระตือรือร้นท่ีจะชว่ยเหลือเม่ือลกูค้าพบปัญหา 

- การเสนอผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีดีและเหมาะสมท่ีสดุตัง้แตค่รัง้แรก 

- จดัการงานได้ตามสญัญา 

- เก็บรักษาฐานข้อมลูได้เป็นอยา่งดี สามารถน ามาใช้ได้เม่ือจ าเป็น 

ความรับผิดชอบ (การรับประกนั) 

- ให้ข้อมลูลกูค้าได้อยา่งครบถ้วน 

- พร้อมให้บริการตลอดเวลา 

- บริการลกูค้าอยา่งเตม็ใจ 

- รับมือกบัปัญหาของลกูค้าได้แม้จะท างานอ่ืนอยู่ 

- พิจารณาความบกพร่องท่ีเกิดขึน้ และชดเชยให้ตามความเหมาะสม 

ความแนน่อน 

- ลกูค้าสามารถมัน่ใจได้ในการด าเนินงานของพนกังาน 

- ลกูค้ารู้สกึปลอดภยัเม่ือใช้บริการ 

- ลกูค้าจะได้รับความสภุาพออ่นน้อมจากพนกังานเสมอ 

- ลกูค้าจะได้ค าแนะน าท่ีถกูต้องจากพนกังานเสมอ 
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ความเอาใจใส ่

- ลกูค้าจะได้รับความเอาใจใสเ่ฉพาะบคุคล 

- มีชว่งเวลาการให้บริการท่ีลกูค้าสะดวก 

- พนกังานทกุคนเอาใจใสล่กูค้าเป็นพิเศษ 

- เข้าใจความต้องการของลกูค้าเป็นอยา่งดี 

 

ท้ายท่ีสุด คือ การเรียนรู้และพัฒนาจากค าแนะน าอันมีค่าของนักท่องเท่ียว  สิ่งใดท่ี

นกัท่องเท่ียวประทบัใจต้องรักษาไว้ สิ่งใดท่ีท าได้เพียงพึงพอใจ ควรต้องปรับปรุงทนัที และดงัท่ี

กล่าวไว้ข้างต้น ค าแนะน านัน้ไม่จ าเป็นต้องมาจากนักท่องเท่ียวเพียงฝ่ายก็ไ ด้ เพราะพนักงาน

บริการเองก็อาจมีความคิดริเร่ิมท่ีเห็นว่าน่าจะเป็นประโยชน์ต่อการบริการ ผู้ ประกอบก็ไม่ควร

ละเลยท่ีจะประชุมระดมความคิดพิจารณาความเป็นไปได้และน าสู่การปฏิบัติ ตลอดจนความ

รับผิดชอบหลงัการบริการ กรณีท่ีนกัท่องเท่ียวไม่พึงพอใจจากการเข้ารับบริการ ไม่ว่าจะเกิดจาก

ความบกพร่องของพนกังาน อปุกรณ์-เคร่ืองมือ หรือเหตสุดุวิสยั จากช่องว่างการบริการตา่ง ๆ และ

ทางสถานประกอบการยินดีพิจารณาชดเชยความเสียหายให้ตามความเหมาะสม เหล่านีคื้อกญุแจ

ส าคัญท่ีจะช่วยให้ผู้ ประกอบการสามารถรักษาและควบคุมคุณภาพการบริการท่ีดีในสายตา

นกัทอ่งเท่ียวได้เป็นอยา่งมาก 

 

การก าหนดกลยุทธ์โดยใช้ TOWS matrix  

 ไฮนส์ ไวฮ์ริช (Weihrich, 2001) กล่าวว่า TOWS (โทว์) หรือ SWOT (สวอท) คือการ

วิเคราะห์สภาวะขององค์กรเพ่ือวางกลยทุธ์ในการขบัเคล่ือนองค์กรไปสู่เป้าหมายโดยการประเมิน

อปุสรรค (Threats) โอกาส (Opportunities) จดุอ่อน (Weaknesses) และจดุแข็ง (Strengths) ซึ่ง 

ฮิลล่ี (Healy, 2008) ได้กล่าวเพิ่มเติมว่า TOWS และ SWOT นัน้คือเคร่ืองมือเดียวกัน ต่างกัน

ตรงท่ี TOWS นัน้เร่ิมวิเคราะห์ด้วยมมุมองหรือลกัษณะภายนอกองค์กรก่อน น าเอาปัจจยัทกุด้าน

มารวมกันเพ่ือหาวิธีท่ีจะน ามาเป็นประโยชน์ต่อการวางกลยุทธ์แก่องค์กรได้ เช่น การน าจุดอ่อน

และโอกาสมาผสมกนั เป็นกลยทุธ์การป้องกนัจดุอ่อนขององค์กรโดยอาศยัหรือฉวยประโยชน์จาก

โอกาส ณ เวลานัน้ หรือแม้แต่การน าทัง้จุดอ่อนและความเส่ียงมาผสมกันเป็น กลยุทธ์การ
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เตรียมการเพ่ือปกป้ององค์กร ลดความอ่อนแอ่และหลีกเล่ียงอุปสรรคคกุคามจากภายนอกเพ่ือ

ความอยูร่อด หรือแม้แตพ่บกลยทุธ์ใหมท่ี่องค์กรอาจไมเ่คยนกึถึงมาก่อน 

 

ขัน้ที่ 1 เตรียมข้อมลูของสถานประกอบการ ก. ประเภทของธุรกิจ  ข. พืน้ท่ีที่ควบคมุ 

ค. สถานการ์การแขง่ขนั  ง. แผนการจดัการหลกั 

 

 

ขัน้ที่ 4 การตรวจสอบเร่ือง ก. การบริหารจดัการ ข. การด าเนินงาน ค. การเงิน ง. 

การตลาด และ จ. อื่น ๆ 

ปัจจยัภายใน 

 

 

 

ปัจจยัภายนอก 

ขัน้ที่ 5 พฒันาทางเลอืก 

ขัน้ที่ 6 สร้างตวัเลอืกกล

ยทุธ์ 

ขัน้ที่ 1-6 ทดสอบความ

มัน่คงและเตรียมแผน

ส ารอง 

จดุแขง็ (S) จดุออ่น (W) 

ขัน้ที่ 2 ระบแุละประเมิน

ปัจจยัด้าน 

ก. เศรษฐกิจ 

ข. สงัคม 

ค. การเมือง 

ง.สถิติประชากร 

จ. ผลติภณัฑ์บริการและ

เทคโนโลยี 

ฉ. ตลาดและการแขง่ขนั 
 

ขัน้ที่ 3 คาดการและ

ประเมินอนาคต 

โอกาส (O) 

SO 

ใช้จดุแข็งภายในแสวงหา

ประโยชน์จากโอกาส 

WO 

ขจดัจดุออ่นโดยฉวย

ประโยชน์จากโอกาส 

อปุสรรค (T) 

ST 

ใช้จดุแข็งหลกีเลีย่ง

อปุสรรค 

WT 

ลดจดุออ่นและหลกีเลีย่ง

อปุสรรค 

 

ตารางที่ 2 ขัน้ตอนการรวมกลยทุธ์และการวิเคราะห์โดย TOWS  

ดดัแปลงจาก: Weihrich, 2001 และ ละเอียด ศิลาน้อย, 2547. 
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WT คือกลยทุธ์ท่ีเกิดจากการวิเคราะห์จดุอ่อนและอปุสรรค จะท าให้องค์การทราบปัญหา

ท่ีร้ายแรงท่ีสุด และป้องกนัไม่ให้ต้องประสบกบัปัญหานัน้ โดยลดจดุอ่อนภายในและเล่ียงสภาวะ

แวดล้อมท่ีเป็นอปุสรรคคกุคาม 

WO คือข้อจ ากดัท่ียงัมีหวงัขององค์กร คือยงัมีโอกาสท่ีเป็นทางเลือกรออยู่ ซึ่งหากไม่เลือก

ท่ีจะเดินหน้า ก็หมายถึงการทิง้โอกาสให้ไปตกอยู่ในมือคู่แข่ง  กล่าวคือเป็นการปรับปรุงแก้ไข

จดุออ่นภายใน โดยอาศยัหรือฉวยโอกาสท่ีเป็นประโยชน์ 

ST คือความสามารถ หรือ จดุแข็งท่ีองค์กรมีบนหนทางท่ีเส่ียง คล้ายกบัการมีทนุทรัพย์ใน

การซือ้หุ้น ซึ่งความเส่ียงนี ้ถือเป็นความท้าทายท่ีจะก้าวเดินเพ่ือส าเร็จ หรือรอให้ถึงช่วงปลอดภัย 

หรืออาจรอคอยความล้มเหลว ในอีกความหมายหนึ่งคือ ใช้ความเข้มแข็งภายในองค์กร ลดทอน

อิทธิพลของสิ่งแวดล้อมท่ีเป็นอปุสรรค 

SO เป็นสถานการณ์ท่ีแสดงถึงความพร้อมในทุกด้าน เหมาะแก่การเร่ิมบุกตลาด ทุก

องค์กรต้องการยืนอยู่ในต าแหน่งนี ้เพราะน่ีคือ การท่ีสามารถใช้จุดแข็งท่ีมีสร้างประโยชน์จาก

โอกาสท่ีอ านวย ขึน้อยูก่บัวา่จะตกัตวงได้มากน้อยแคไ่หน  

 หลายองค์กรหากไมไ่ด้อยูใ่นต าแหนง่ SO ก็สามารถปรับใช้กลยทุธ์ WT, WO และ ST เพ่ือ

พลิกสถานการณ์ให้ตนได้กลบัมาอยูใ่นสถานะท่ีจะใช้ SO ได้อีกครัง้ 

 

การก าหนดกลยุทธ์ 

วอลล่ี (Vallee อ้างถึงใน Pike, 2008) กล่าวไว้ว่า ขัน้ตอนการพิจารณาเพ่ือวางกลยุทธ์ 

ควรมองถึงปัจจยัหลกั 5 ข้อคือ 

1. การปรึกษาวางแผน (Consultative) ค ากล่าวท่ีว่า การบริหารงานจากล่างขึน้บน ได้ถูก

ขยายความออกไปว่าจุดเ ร่ิมต้นท่ีแท้นัน้  มาจากข้อมูลของนักท่องเ ท่ียว (ลูกค้า) 

ปฏิสมัพนัธ์ตรงกบัพนกังาน และจงึขึน้ไปสูผู่้บริหาร 

2. พลังขับเคล่ือน (Dynamic) แผนงานรายปี การตัง้เป้าเติบโต เช่น ผลก าไร จ านวนฐาน

ลกูค้า (นกัท่องเท่ียวขาประจ า) และแนวทางปฎิบตัิ ท่ีจะต้องปรับเปล่ียนตามสถานการณ์

และสิ่งแวดล้อมอยูเ่สมอ 

3. การควบคมุการด าเนินงาน (Perfomance-driven) การประเมินผลงานรายเดือน ติดตาม

ความคืบหน้าของแผนงานรายปี 
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4. แผนระยะยาว (Long-term) การเร่ิมวางแผนงานในระดบั 3 – 5 ปี จุดส าคญัอยู่ท่ีความ

มัน่คงของทัง้ฐานจ านวนนกัทอ่งเท่ียวและสถานประกอบการ 

5. ก าหนดเป้าหมายของทีม/องค์กร (Team-oriented) การริเร่ิมพฒันา ส่งเสริม และประเมิน

ทัง้ในด้านทักษะ ความรู้และผลงานของทัง้พนักงานบริการ หัวหน้างานและผู้ บริหาร 

ตลอดจนสร้างแรงจงูใจในการท างาน เชน่ เงินโบนสั รางวลัการท่องเท่ียวตา่งประเทศ เป็น

ต้น 

  

 จากข้อมลูข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การพิจารณาเพ่ือวางกลยทุธ์เหล่านี ้หลกั ๆ ต้องมอง
ถึง การก าหนดทิศทางในอนาคต และการบริหารท่ีเหมาะสมในเร่ืองทรัพยากรทัง้เงิน คน ของ 
ตลอดจนสภาพแวดล้อมท่ีเป็นโอกาส โดยพิจารณาจากทัง้ 4 ปัจจยั (TOWS) เพ่ือวางแนวทางการ
ทัง้เชิงรุกและรับนัน่เอง 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ปาลีรัตน์ การดี และ ศริศกัดิ์ สุนทรไชย (2549) ได้ร่วมกันท าการวิจยัเร่ือง “การพฒันา

ศกัยภาพการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพ” โดยศึกษาสภาพการด าเนินการและปัญหา อุปสรรค รวมทัง้

ศกึษาหาแนวทางการพฒันาศกัยภาพของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีเน้นเฉพาะสปา ผลการวิจยั

แบง่เป็น  

1) สภาพและปัญหาการด าเนินการ ได้แก่ จ านวนบคุลากรท่ีท าการตรวจสอบมาตรฐานไม่

เพียงพอ การเก็บภาษีซ า้ซ้อนหลายหนว่ยงาน ขาดดลุการค้ากบัตา่งประเทศ ขาดการประสานงาน

ระหว่างหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง การใช้ภาษาส่ือสารกับนักท่องเท่ียวยังไม่มีประสิทธิภาพ ขาด

มาตรฐานการให้บริการสปา ประชาสมัพนัธ์ยงัไม่ทัว่ถึง ไม่ตอ่เน่ือง รูปแบบการบริการมีน้อย มีการ

แอบอ้างใช้ช่ือ ‚สปา‛ แต่รูปแบบการให้บริการยงัไม่ใช่ กลุ่มท่ีใช้บริการสปามีเพียงคนรายได้สูง 

เพราะมีอตัราคา่บริการสงู สปาจึงเป็นตวัเสริม เพิ่มมลูคา่ให้กบัการท่องเท่ียวเท่านัน้ ขาดบคุลากร

ท่ีเช่ียวชาญในกิจกรรมโยคะ ไทชิ และสมาธิ และสปายงัขาดมาตรฐานแบบสากล 

2) แนวทางการพฒันา ได้แก่ บคุลากรทกุต าแหน่งต้องผ่านการอบรมและการทดสอบท่ีได้

มาตรฐานของกระทรวงสาธารณสุข สถานบริการสปาต้องได้รับการรับรองมาตรฐานระดบัสากล 

ทัง้ด้านความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อม บริการมีความหลากหลาย ทัง้ชีวจิตและฟิตเนส ควร



55 
 

ด าเนินการให้สอดคล้องกบัวิถีชีวิตของคนในท้องถ่ิน เน้นภมูิปัญญาไทย การตกแตง่สถาปัตยกรรม

มีเอกลกัษณ์ความเป็นไทย ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในสปาควรเป็นของธรรมชาติปราศจากมลภาวะ เพิ่มกล

ยทุธ์การตลาด พฒันาการตลาดเชิงรุกและเจาะกลุ่มเป้าหมาย มีศนูย์บริการอ านวยความสะดวก

แก่ลกูค้า เน้นการประชาสมัพนัธ์ในต่างประเทศ โดยการจดัแสดงและมีการออกงาน ควรเพิ่มการ

ประชาสมัพนัธ์ทางส่ือตา่งๆ ในวงกว้าง และก าหนดราคาท่ีเหมาะสมทกุคนสามารถเข้าถึงได้ 
 

กญัญ์ชลา ธาตโุลหะ (2550) ได้ศกึษาเร่ือง “ธุรกิจสปาในประเทศไทย กรณีศกึษา บริษัท

ปราณลี คอร์ปอเรชัน่ จ ากัด” เป็นบริษัทท่ีเปิดให้บริการสปาเพ่ือสุขภาพ มีสาขา 2 แห่ง คือสาขา

สยามพารากอน และสาขาอาคารชินวตัร 3 ซึ่งผลประกอบการท่ีผ่านมาประสบปัญหาคือ บริษัท 

ตัง้กลุ่มเป้าหมายเฉพาะชาวตา่งชาติเท่านัน้ เม่ือเกิดปัญหาการเมือง นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมา

ใช้บริการลดลงอย่างมาก จึงปรับกลยุทธ์เป็น “การตลาดเฉพาะร้าน” (Local Store Marketing: 

LSM) คือเจาะกลุ่มนกัท่องเท่ียวตา่งชาติส าหรับสาขาสยามพารากอน และเจาะกลุ่มผู้บริหารและ

ผู้ประกอบการท่ีมีรายได้สูงส าหรับสาขาอาคารชินวตัร 3 แตปั่ญหาท่ีตามมาคือ การท่ียงัไม่มีจุด

ขายของแต่ละสาขา จึงมีการวางต าแหน่งทางการตลาดใหม่ให้แตกตา่งและโดดเดน่ รวมถึงใช้กล

ยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ เพ่ือเพิ่มรายได้และศกัยภาพการแขง่ขนัให้มากยิ่งขึน้ 
 

การวิจัยเร่ือง “การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพแบบสมัยใหม่ในอีสานใต้” โดย ศิริกัญญา ฤทธ์ิ

แปลก และคณะ (2550) ค้นพบวา่ รูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพสมยัใหม่ ควรมีองค์ประกอบ 4 

อยา่ง คือ ท่ีพกั อาหารเพ่ือสขุภาพ กิจกรรมออกก าลงักาย และกิจกรรมการผ่อนคลาย เพ่ือน าไปสู่

การมีสขุภาวะแบบองค์รวม โดยมีความร่วมมือกบัประเทศเพ่ือนบ้าน และนกัท่องเท่ียวต้องการใช้

เวลาในการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพประมาณ 2 วนั คา่ใช้จ่ายอยู่ระหว่าง 2,000 – 3,000 บาท และมี

ผู้ เช่ียวชาญดแูลให้ค าปรึกษาตลอดเวลาท่ีเข้ารับบริการ  

 

 ปิยาภรณ์ ศริิภาณมุาศ และคณะ (2550) ได้ศกึษาเร่ือง “แนวทางการพฒันาการท่องเท่ียว

เชิงสุขภาพแบบภูมิปัญญาพืน้บ้านในอีสานใต้” โดยศึกษาถึง 1) ประเภทของผลิตภัณฑ์การ

ท่องเท่ียวเชิงสขุภาพฯ 2) การจดัการการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพแบบภูมิปัญญาพืน้บ้านในอีสานใต้ 

3) แนวทางการพฒันาการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพแบบภูมิปัญญาพืน้บ้านในอีสานใต้ และ 4) หา

ยทุธศาสตร์พึง่พาเสริมสร้างความเข้มแข็งการพฒันาและการจดัการฯ พบวา่  
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1) ประเภทของผลิตภณัฑ์การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพแบบภูมิปัญญาอีสานใต้ มี 4 ประเภท

คือ การใช้ยาสมุนไพร การนวดจบัเส้น ประคบและอบสมุนไพร การผลิตอาหารเพ่ือ

สขุภาพ และการใช้มนต์คาถา เป่า เสก 

2) รูปแบบการจัดการการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพฯ มี 2 แบบ คือ การปรับปรุงสิ่งอ านวย

ความสะดวก เช่น ป้ายบอกทาง การดแูลความสะอาด เป็นต้น และการเช่ือมโยงการ

ท่องเท่ียวเชิงสขุภาพกบัการท่องเท่ียวเชิงประวตัิศาสตร์ และการท่องเท่ียวเพ่ือศกึษา

วิถีชีวิต วฒันธรรมท้องถ่ิน 

3) แนวทางการพฒันาโดยก าหนดบทบาทของผู้ มีสว่นเก่ียวข้อง ได้แก่  

- ประชาชนในท้องถ่ินเตรียมความพร้อมด้านโครงสร้างพืน้ฐาน สร้างเครือข่าย

ชมุชน  

- หน่วยงานภาครัฐด้านการท่องเท่ียว ประสานงานกับท้องถ่ิน สนับสนุนการ

ประชาสมัพนัธ์ 

- บริษัทน าเท่ียวและมคัคเุทศก์ ประสานงานกบัหมอพืน้บ้าน และชมุชนแหล่ง

ทอ่งเท่ียว ในการนดัหมายต้อนรับนกัทอ่งเท่ียว 

- นักท่องเท่ียว ศึกษาความเป็นมา และข้อควรปฏิบัติในการมาเย่ียมแหล่ง

ทอ่งเท่ียว โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การไมท่ าลายสิ่งแวดล้อม 

4) ยุทธศาสตร์พึ่งพาเพ่ือเสริมสร้างความแข็งแรงการพัฒนาและจดัการท่องเท่ียวกลุ่ม

จงัหวดัอีสานใต้ มี 4 ประการ คือ 

- พฒันาองค์ความรู้การแพทย์พืน้บ้านร่วมกบัประเทศเพ่ือนบ้าน 

- พฒันาความเป็นผู้น าการบรูณาการกบัการท่องเท่ียวเชิงประวตัิศาสตร์แหล่ง

อารยธรรมขอมโบราณ ประเทศกมัพชูา 

- พึง่พาประเทศกมัพชูาและลาวในฐานะท่ีเป็นแหลง่สมนุไพร 

- ร่วมกับประเทศเพ่ือนบ้านพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพเพ่ือส่งออกและ

บริโภคร่วมกนั 

  

ธนินี เตรียมชัยศรี (2550) ได้กล่าวถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคทางการ

ท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในไทย โดยการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ได้สรุปไว้ว่า จดุแข็ง  คือ ไทยเรามี
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สถานบริการเชิงสขุภาพมากถึง 2,835 แหง่ มีรูปแบบและกิจกรรมท่ี มีการพฒันาอย่างตอ่เน่ืองโดย

ผู้ประกอบการเอง และได้รับการรับรองมาตรฐานคณุภาพจากกระทรวงสาธารณสขุแล้วถึงร้อยละ 

50 โดยหลายแห่งได้รับการยอมรับในระดบัสากล เพราะมีความเป็นเอกลกัษณ์ในการบริการ ซึ่ง

ในช่วงปี 2545 – 2548 มีการเติบโตเฉล่ียถึงร้อยละ 33.9 ต่อปี การรักษาพยาบาลของไทยมี

คณุภาพ มีแพทย์ผู้ เช่ียวชาญในการให้การรักษา คา่ใช้จ่ายไม่สงูมาก และามารถเดินทางมารักษา

ได้ทนัทีโดยไมต้่องรอควินาน 

 จดุอ่อน คือ บคุลากรผู้ ให้บริการมีไม่พอต่อความต้องการของตลาด โดยเฉพาะนกับ าบดั 

แพทย์ พยาบาลและบุคลาการด้านสาธารณสุข และสถานประกอบการท่ีมีศักยภาพสูงก็ยัง

รวมกลุ่มกันอยู่เฉพาะในเมืองท่องเท่ียวหลักๆ เท่านัน้ ในส่วนของธุรกิจสปานัน้ บุคลากรยงัขาด

ความรู้ความเข้าใจในการบริหารงานสปา ความสามารถทางภาษายังไม่เป็นท่ีประใจของ

ชาวตา่งชาติ และสปาท่ีมีมาตรฐานเทียบเท่าสากลยงัมีน้อย มากไปกว่านัน้ นกัลงทนุหนัมาสนใจ

ธุรกิจแนวนีม้ากขึน้ ท าให้เกิดความอ่ิมตวั ให้บริการจ านวนมากแตไ่มไ่ด้มาตรฐาน โดยเฉพาะธุรกิจ

สง่เสริมสขุภาพ 

 โอกาสทางการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในไทยค่อนข้างสดใส นักท่องเท่ียวทัง้ชาวไทยและ

ต่างชาติ มีความสนในกิจกรรมด้านนีเ้พิ่มขึน้ เพราะไทยมีความได้เปรียบสูงในด้านคณุภาพการ

บริการ และราคาท่ีสมเหตสุมผล เม่ือเทียบกับคู่แข่งในเอเชีย ท าให้ทัง้เอกชนและภาครัฐร่วมกัน

ผลกัดนัและส่งเสริมโครงการท่ีเก่ียวข้องอย่างชดัเจน เช่น การเปิดสถาบนัอบรมความรู้ด้านสปา 

การขยายเวลาเปิดให้บริการสถานบริการสขุภาพจาก 8.00 - 22.00 น. เป็น 8.00 - 24.00 น. ท าให้

ผู้ประกอบการมีโอกาสในการให้บริการมากขึน้ เป็นต้น 

ส่วนอุปสรรค คือ ไทยยังไม่มีการให้ค าจ ากัดความและขอบเขตการด าเนินธุรกิจการ

ท่องเท่ียวเชิงสขุภาพอย่างเป็นรูปธรรม ท าให้สถานบริการบางแห่งยงัคงมีบริการอ่ืนแอบแฝงท่ีผิด

กฎหมาย ส่งผลต่อภาพลักษณ์ทางลบ และสถานประกอบการขนาดเล็กยังไม่มีมาตรฐานท่ีดี

พอท่ีจะรองรับผู้ ใช้บริการต่างชาติ ส่วนผู้ ใช้บริการชาวไทยเอง ก็ยงัไม่ค่อยมีความรู้เร่ืองของสปา 

ท าให้ไม่สนใจมาใช้บริการ นอกจากนี ้ในด้านการผลิตสินค้าสมุนไพร ไทยยงัเสียเปรียบจีนและ

อินเดียอยู่ เน่ืองจากสองประเทศนีมี้ความพร้อมด้านวตัถดุิบท่ีหาได้ง่าย และมีพืน้ความรู้ดัง้เดิมท่ี

ได้รับการสืบทอด ไทยจึงควรพฒันาผลิตภัณฑ์สุขภาพให้เป็นท่ียอมรับในตลาดโลกมากขึน้ ซึ่งไม่
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ควรลืมเร่ืองลิขสิทธ์ิหรือสิทธิบตัรด้วย กรณีท่ีประเทศอ่ืนคิดค้นได้เช่นกัน หรือน าสูตรไปปรับปรุง

และผลิตแขง่ 
 

ธนิตศักดิ์ ประโลมรัมย์ (2551) ได้วิจัยเร่ือง “ความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการสปาเพ่ือ

สขุภาพของบริษัทล าปางรักษ์สมุนไพร จงัหวดัล าปาง” พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี รับราชการ มีรายได้ต่อเดือน 5,001 - 

10,000 บาท นิยมใช้บริการนวดแผนไทย โดยมีความถ่ีในการมาใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพ

ประมาณ 1 - 2 ครัง้ตอ่เดือน ช่วงเวลา 14.00 – 16.00 น. ของวนัเสาร์ – อาทิตย์ คือช่วงท่ีสะดวก

มาใช้บริการมากท่ีสุด เหตุผลท่ีเลือกเข้ามาใช้บริการ ณ บริษัทล าปางรักษ์สมุนไพร คือคุณภาพ

ของการบริการดี ส่วนใหญ่รู้จกัจากการแนะน าของญาติ เพ่ือน หรือคนรู้จกั ในใช้บริการแตล่ะครัง้

ไม่เจาะจงเลือกพนักงานผู้ ให้บริการ ส่วนผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดผู้ ตอบ

แบบสอบถามมีความพงึพอใจระดบัมากใน  

1) ด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ บริการพอกผิวหน้า-กายด้วยโคลนสมนุไพรและนวดแผนไทย  

2) ด้านพนกังานผู้ให้บริการ ได้แก่ การใช้วาจาท่ีสภุาพ กิริยามารยาทดี  

3) ด้านราคา  

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ สามารถโทรศพัท์เพ่ือติดตอ่สอบถามเก่ียวกบับริการ

ได้ มีเอกสารแนะน าเก่ียวกับการบริการแจกฟรี และมีการเผยแพร่ให้ความรู้หรือให้ค าแนะน าใน

เร่ืองท่ีเก่ียวกบัการบริการโดยไมเ่สียคา่ใช้จา่ย 

5) ด้านกระบวนการ ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้บริการ หรือตดิตอ่สอบถาม  

6) ด้านสถานท่ี/ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ได้แก่ เวลาในการเปิด-ปิด 08.00 - 19.00 น. และ  

7) ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ ความสะอาด การมีสิ่งอ านวย

ความสะดวกรองรับอยา่งเพียงพอ 
 

ไพพรรณ พฒัศาสตร์ (2551) วิจยัเร่ือง “กลยทุธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวจงัหวดัชลบุรี 

กรณีศกึษา: เมืองพทัยา” โดยสมัภาษณ์เชิงลึกนายกเทศบาลเมืองพทัยา ซึ่งเป็นผู้ก าหนดนโยบาย 

ผู้ อ านวยการส านักงานการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ภาคกลาง เขตพืน้ท่ี 3 ผู้ รับและด าเนิน

นโยบาย และนายกสมาคมนกัธุรกิจและการท่องเท่ียวเมืองพทัยา ซึ่งพบว่า จุดแข็งของพทัยาคือ 

ทรัพยากรธรรมชาติ แต่จุดอ่อนคือ การบริหารจัดการโครงสร้างพืน้ฐานท่ีไม่ต้องเน่ือง โอกาสคือ 
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การสนบัสนุนจากภาครัฐ และการดงึดดูนกัท่องเท่ียวด้วยการประชาสมัพนัธ์ในงาน Consumer 

fair และอปุสรรคคือ ความไม่สงบภายในประเทศ  ส าหรับการวิเคราะห์เชิงกลยทุธ์ คือ มีการวาง

กลยุทธ์ทัง้ระยะสัน้และระยะยาว เพ่ือให้การด าเนินงานมีทิศทางชดัเจน เข้าใจตรงกันและมีส่วน

ร่วมในทกุภาคสว่น 
 

วิตติการ ทางชัน้ (2551) ได้ศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดการท่องเท่ียวของจังหวัด

อุบลราชธานีในเชิงบูรณาการ” ซึ่งได้เปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาด จ าแนกตามประเภทของ

นกัท่องเท่ียวและเพ่ือศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคท่ีมีต่อการพฒันาการตลาดการท่องเท่ียวของ

จงัหวดัอบุลราชธานี พบวา่ จงัหวดัอบุลราชธานีมีจดุแข็งคือ มีแหล่งท่องเท่ียวหลายประเภท ตัง้อยู่

ในจดุยุทธศาสตร์ของประเทศ มีประเพณีวฒันธรรมท่ีเป็นเอกลกัษณ์ แตต้่องมีการปรับปรุงแก้ไข

จดุอ่อนคือ การประชาสมัพนัธ์การท่องเท่ียว มีโอกาสในการพฒันาคือ รัฐบาลให้การส่งเสริมการ

ท่องเท่ียวอย่างต่อเน่ือง มีความร่วมมือระหว่างประเทศเพ่ือนบ้าน แต่อุปสรรคคือ ประเทศเพ่ือน

บ้านมีการพัฒนาการท่องเท่ียวท่ีรวดเร็ว ขาดความร่วมมือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อ ง แหล่ง

ท่องเท่ียวอยู่ห่างไกลกัน ซึ่งในส่วนกลยุทธ์การตลาดการท่องเท่ียวพบว่า ใช้ส่วนประสมทาง

การตลาดการบริการเป็นส าคญั ด้านทรัพยากรการท่องเท่ียวและบริการ จดัสภาพแวดล้อมของ

แหล่งท่องเท่ียวให้สวยงาม ร่มร่ืน รักษาความสะอวด อนุรักษ์ความเป็นธรรมชาติไว้ให้มากท่ีสุด 

ก าหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณค่าของแหล่งท่องเท่ียว ด้านสถานท่ีตัง้และช่องทางการจัด

จ าหน่ายก าหนดให้มีหลายช่องทาง และติดต่อได้สะดวก การส่งเสริมการตลาดควรความส าคญั

กับการโฆษณาประชาสมัพนัธ์อย่างต่อเน่ือง เน้นการติดต่อส่ือสารแบบบูรณาการ จดัสิ่งอ านวย

ความสะดวกให้เพียงพอและได้มาตรฐาน พฒันาบุคลากรการท่องเท่ียวให้มีคณุภาพและสร้าง

จิตส านกึท่ีดีตอ่การทอ่งเท่ียว และพฒันากระบวนการการท่องเท่ียวให้เป็นไปอย่างมีระบบโดยปรับ

ใช้ให้เข้ากบัสถานการณ์ปัจจบุนั ซึ่งกลยทุธ์การตลาดการท่องเท่ียวทัง้หมดจะต้องมีการบรูณาการ

ซึง่กนัและกนั 
 

รติกร อาศิรพงศ์พิศิษฐ์ (2551) ศกึษาเร่ือง “แผนการตลาดเชิงกลยทุธ์ของศรีโพธ์ิล้านนา  

รีสอร์ท แอนด์ สปา เชียงราย” แผนการตลาดในช่วงเร่ิมเปิดกิจการเป็นการใช้กลยุทธ์ราคาเพ่ือ

ดึงดดูนกัท่องเท่ียว ซึ่งได้รับการตอบรับอย่างดี แต่ต่อมาปัญหาเศรษฐกิจเกิดขึน้ส่งผลให้ศรีโพธ์ิ

ล้านนาต้องปรับกลยุทธ์การตลาดใหม่ ซึ่งกลยุทธ์ใหม่ท่ีปรับใช้คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และ
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บริการ ท่ีมีเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง เช่น การใช้ค าเมืองเป็นภาษาพูดของพนักงาน การใช้

วัฒนธรรมชาวล้านนาเป็นรูปแบบในการบริการ รวมถึงการออกแบบตกแต่งสถานท่ีให้มี

บรรยากาศล้านนาท่ีแท้จริง กลยุทธ์ด้านราคา มีการก าหนดราคาตามเทศกาลหรือฤดูกาล

ทอ่งเท่ียว กลยทุธ์ด้านช่องทางจ าหน่าย ส่งเสริมและประชาสมัพนัธ์ โดยใช้ส่ือประชาสมัพนัธ์แบบ

บรูณาการ ทัง้การขายตรงโดยพนกังาน ตวัแทนบริษัทท่องเท่ียว และช่องทางอินเตอร์เน็ต เน้นการ

สร้างบรรยากาศการต้อนรับและบริการอย่างอบอุ่น ซึ่งแผนกลยุทธ์การตลาดนีจ้ะสามารถดึงดดู

นกัทอ่งเท่ียวให้มาใช้บริการมากขึน้ 
 

เพชรรัตน์ ภู่พนัธ์ (2552) ได้ศกึษาเร่ือง “ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทยและชาว

ตา่งประเทศเก่ียวกับการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในกรุงเทพมหานคร” พบว่าความพึงพอใจในสถาน

ประกอบการเชิงสุขภาพในกรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัมาก แบ่งเป็น ด้านสถานท่ี  ด้านบริการ 

ด้านเคร่ืองมือและอุปกรณ์ ด้านข้อมลูข่าวสาร และการประชาสมัพนัธ์ แตปั่ญหาท่ีผู้ประกอบการ

เสนอแนะคือ การสนับสนุนอย่างจริงจังและต่อเน่ืองด้านองค์ความรู้ วิทยาการท่ีทันสมัยจาก

ภาครัฐ 

 

ธัญพร จันทร์หนู (2553) วิจัยเร่ือง “ความพึงพอใจต่อการใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพใน

เมืองทองธานี อ าเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี” ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

มาใช้บริการ 1 ครัง้ต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 500-1,000 บาทต่อครัง้ สาเหตุท่ีมาใช้

บริการคือ เพ่ือบรรเทาอาการปวดเม่ือย เวลาในการใช้บริการสปา 1-2 ชัว่โมงตอ่ครัง้ ช่วงเวลาท่ีมา

ใช้บริการสปา 16.01-20.00 น. มาใช้บริการในวนัหยุดเสาร์-อาทิตย์ มาใช้บริการคนเดียว ได้รับ

ค าแนะน าจากเพ่ือน จ านวนร้านสปาท่ีใช้บริการ 1 แห่ง ความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการท่ีมีต่อสปา

เพ่ือสุขภาพในเมืองทองธานี ด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านบคุลากร ผู้ ให้บริการ และด้านกระบวนการ อยู่ในระดบั

มากทกุด้าน 
 

อรวรรณ เลิศชยัประเสริฐ (2553) ได้ท าวิจยัเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมี

ตอ่ไลฟ์สไตล์มอลล์” (Lifestyle Mall = Community Mall) ผลการศกึษาจากผู้ตอบแบบสอบถาม

พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 26 - 35 ปี จบการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี ประกอบ
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ธุรกิจสว่นตวั รายได้เฉล่ีย 10,000 – 30,000 บาท มาใช้บริการเพ่ือรับประทานอาหาร ในวนัเสาร์ – 

อาทิตย์ ช่วงเวลา 15.00 – 18.00 น. มาใช้บริการสปัดาห์ละครัง้ ใช้เวลา 1 – 2 ชัว่โมง ใช้จ่าย

ประมาณ 1,000 – 2,000 บาท โดยสว่นใหญ่ไปกบัคนรัก ทราบข้อมลูจากทางอินเตอร์เน็ต ทศันคติ

ท่ีมีต่อการไปใช้บริการท่ีเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ อยู่ใกล้บ้าน ส่วนข้อมูลจากผู้ตอบแบบสัมภาษณ์

พบว่า เพศ อาย ุการศกึษา อาชีพและรายได้มีความสมัพนัธ์กบัวตัถปุระสงค์ท่ีไปใช้บริการอย่างมี

นยัส าคญั แตปั่จจยัระดบัการศกึษาไม่มีความส าพนัธ์ส าหรับการใช้จ่าย ทศันคติท่ีมีผลตอ่การมา

ใช้บริการส่วนใหญ่คือ เดินทางสะดวก มีร้านค้าครบวงจร และตกแต่งสวยงาม แตกต่างจาก

ห้างสรรพสินค้า และพฤติกรรมการมาใช้บริการของผู้ ตอบแบบสัมภาษณ์เหมือนกับผู้ ตอบ

แบบสอบถาม แต่นะสะดวกไปใช้บริการช่วงเวลา 18.00 – 21.00 และสถานท่ีท่ีผู้ ตอบ

แบบสอบถามนิยมไปมากท่ีสดุคือ เมเจอร์ อเวนิว เพราะอยูใ่กล้กบัโรงภาพยนตร์ 
 

บริษัท มาร์เก็ตไว้ส์ จ ากดั (MarketWise: market research consultants, 2553) ได้เสนอ 

“รายงานขัน้สุดท้ายงานวิจยัโครงการส ารวจพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวชาว

ตา่งประเทศกลุม่สขุภาพความงาม (Spa and Wellness)” ภายใต้การว่าจ้างของการท่องเท่ียวแห่ง

ประเทศไทย พบว่า ในปี 2008 มีผู้ ประกอบการธุรกิจสปาในไทยจ านวนทัง้สิน้ 695 แห่ง และ

คาดการณ์การเติบโตของปี 2009 ท่ี ร้อยละ 7 ซึ่งหากพิจารณาตามประเภทจะเห็นว่ากลุ่มท่ีใหญ่

ท่ีสุดในประเทศไทยยังเป็นผู้ ให้บริการประเภท Destination Spa ได้แก่ Hotel Spa และ 

Resort/Retreat Spa มีสดัส่วนรวมอยู่ท่ีร้อยละ 54 และอีก 46 เป็นประเภท Day Spa มลูคา่ตลาด

รวมของปี 2008 จากจ านวนการใช้บริการประมาณ 4 ล้านครัง้ตอ่ปี อยู่ท่ีประมาณ 11.5 พนัล้าน

บาท เติบโตขึน้จากปี 2007 ท่ีร้อยละ 49 โดย Day Spa มีส่วนแบง่ตลาดท่ีร้อยละ 42 รายได้เฉล่ีย

ตอ่วนัของผู้ประกอบการสปา 1 แห่งคิดเป็น 40,086 บาท และมีการใช้ ให้บริการเฉล่ียประมาณ 

13.4 ครัง้ตอ่วนั โดยรายได้หลกัประมาณร้อยละ 60 จะมาจากบริการประเภทการนวด  

ส่วนแนวโน้มกลุ่มประเทศท่ีจะเป็นตลาดใหญ่คือ กลุ่มเอเชียตะวันออก และเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใต้ อาทิ ญ่ีปุ่ น จีน ฮ่องกง ไต้หวนั สิงคโปร์ และกลุ่มตะวนัออกกลาง เพราะความ

นิยมในการมาใช้บริการการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพและก าลงัซือ้ท่ีสูงของตลาดกลุ่มนี  ้นอกจากนัน้ 

Day Spa เร่ิมขยายการให้บริการจากท่ีเน้นการผ่อนคลายไปสู่การบริการท่ีน าเสนอประสบการณ์

และวิธีการด าเนินชีวิตเพ่ือการเรียนรู้ เช่น การเติบโตของสปาท่ีน าเสนอประสบการณ์ แบบ
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ธรรมชาติและไร้สารพิษ เห็นได้จากการสร้างและให้บริการ Day Spa ในโรงแรมส่ีดาวและห้าดาว

เพิ่มขึน้ในหลายประเทศของเอเชีย โดยท่ีเน้นความเป็นตัวตนและเอกลักษณ์อย่างมาก ทัง้นี ้

ผลิตภัณฑ์/บริการท่ีเป็นเอกลักษณ์ของท้องถ่ินจะมีผลในการสร้างความแตกต่างให้กับสถาน

ประกอบการสปามากขึน้ รวมถึงมาตรฐาน ทกัษะและประสบการณ์ของผู้ ให้บริการท่ีต้องสูงขึน้

ตามความต้องการและประสบการณ์ความรู้ของนกัท่องเท่ียวเช่นกนั เร่ืองราคาคา่ใช้จ่ายในการใช้

บริการจะมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการมากขึน้เน่ืองจากวิกฤติเศรษฐกิจ ปัจจัยท่ีส าคญัในการ

ผลักดันตลาดต่อไปในอนาคต คือ การบอกต่อท่ีผู้ ท่ีเคยใช้บริการ ความสะดวกของท่ีตัง้ การ

ส่ือสาร/ประชาสัมพันธ์ ความมีช่ือเสียง คุณภาพ และการได้รับรางวัลต่าง ๆ ของ สถาน

ประกอบการ ตลอดจนความต้องการหลีกหนีจากความเครียด การมองหาความสุขทางใจ 

ตลอดจนความสมดลุของทัง้ร่างกายและจิตใจ 

 

สดุคนึง ศรีตะบวรไพบลูย์ (2005) ศกึษาเร่ือง “แผนธุรกิจส าหรับธุรกิจให้ค าปรึกษาและ

จดัการสปาของโรงแรมและ/หรือรีสอร์ทในมลัดีฟส์” เน่ืองจากธุรกิจโรงแรมและรีสอร์ทชัน้น าหลาย

แหง่เห็นความส าคญัและเพิ่มบริการด้านสปาและนวดเข้าไปในธุรกิจ การมีท่ีปรึกษาธุรกิจด้านสปา

และสขุภาพจึงเป็นสิ่งท่ีธุรกิจเหล่านัน้ต้องการ เพ่ือให้มีส่วนแบง่ทางการตลาดท่ีน่าพอใจ และการ

ด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ โดยใช้กรณีศกึษาของ บริษัท แอลบีจี จ ากดั (LBG Co,Ltd.) 

 

อรวรรณ นาคพงศ์พนัธุ์ (2006) ได้ศกึษาแผนการตลาดของ ธารธารา เฮลธ์ สปา (Tantara 

Health Spa) เป็นสปาท่ีอยู่ในโรงแรม (Hotel Spa) ปทุมวนัปร๊ินเซส โดยมีเป้าหมายคือ เพิ่ม

ยอดขายให้ถึงเดือนละ 1.2 ล้านบาท และเน้นกลุ่มเป้าหมายหลักคือนักท่องเท่ียวต่างชาต ิ

กลุ่มเป้าหมายรองคือนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้สูง ด าเนินการเชิงรุกตามแผน “กลยุทธ์ท่ี

แตกตา่ง” ทัง้ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นของตวัเอง ใช้ในการให้บริการเป็นหลกัและส่งเสริมการขายด้วย

การสนับสนุนให้ใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีจัดเป็นชุด ใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือมีทัง้การ

โฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามส่ือ และการให้สิทธิประโยชน์แก่สมาชิกท่ีแนะน าลูกค้าใหม่ให้ 

นอกจากนีย้งัสง่เสริมบรรยากาศ “การต้อนรับอย่างอบอุ่น” ให้เป็นภาพลกัษณ์ท่ีนกัท่องเท่ียวจดจ า

และนกึถึง 
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 อรรถพล อภิชยักลุ (2007) ศกึษาเร่ือง “แผนธุรกิจส าหรับการส่งออกผลิตภณัฑ์สปาไทย

ไปประเทศออสเตรเลีย” เน่ืองจากผลิตภัณฑ์สปาไทยก าลงัได้รับความสนใจจากต่างชาติเพราะ

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ผสมกบัวฒันธรรมไทยกบัวิธีการผ่อนคลายร่างกาย และไทยยงัมี

ข้อตกลงในการเปิดเขตการค้าเสรีกับประเทศออสเตรเลีย ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบทางด้านภาษีน าเข้า

และการอ านวยความสะดวกในการส่งสินค้าไปออสเตรเลีย โดยแบ่งการศกึษาข้อมลูออกเป็น  2 

ส่วนคือ ศกึษาตามทฤษฎีจุดแข็งและโอกาส และการเก็บข้อมลูปฐมภูมิเชิงปริมาณ ซึ่งพบว่ามีจุด

แข็งในด้านผู้ประกอบการมีความสามารถในการออกแบบผลิตภัณฑ์ และโอกาสดีทางการค้าใน

ข้อตกลงเร่ืองการเปิดเขตการค้าเสรีไทยกับออสเตรเลีย น ามาก าหนดกลยุทธ์ในการวางแผน

การตลาด การผลต ิก าลงัคน การเงิน และแผนส ารอง 

 

นนัทิยา พงษ์วิทยาพิพฒัน์ (2007) ได้ศึกษาเร่ือง “แผนธุรกิจเพ่ือการลงทุนท าธุรกิจสปา

แบบไทยในญ่ีปุ่ น” พบว่าปัจจัยหลักท่ีต้องวิเคราะห์ คือปัจจัยจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ได้แก่ 

โอกาสและอุปสรรคเพราะเป็นการลงทนุในตา่งแดน รองลงมาคือปัจจยัภายใน ได้แก่ จดุแข็งและ

จดุอ่อน ได้ข้อสรุปคือ การให้บริการโดยพนกังานบริการคนไทยท่ีมีประสบการณ์เพ่ือภาพลกัษณ์

และคณุคา่ในสายตาลกูค้าชาวญ่ีปุ่ น มีการให้บริการนอกสถานท่ีและปรับปรุงรูปแบบบริการตาม

ความต้องการของลูกค้า ซึ่งคาดว่าจะคืนทุนในปีท่ี 2 และมีก าไรจากผลประการเติบโตต่อเน่ือง 

ร้อยละ 10 ในทกุปี 

 

วลัยา ร่ืนบุตร (2008) ศึกษาเร่ือง “ความเป็นไปได้ในการเปิดธุรกิจสปา-นวดไทยในเมือง

ออซิค (Osijek) สาธารณรัฐโครเอเชีย” โดยปัจจยัหลกั 3 ด้านท่ีใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือตดัสินใจคือ 

ด้านการตลาด ด้านการจดัการ และด้านการเงิน ซึ่งพบว่าร้อยละ 90 ของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม

มีความต้องการท่ีจะใช้บริการสปาไทย เน่ืองจากกระแสการดแูลสขุภาพท่ีมากขึน้ และยงัไม่เคยมี

รายใดเคยเปิดมาก่อน จงึมีความเป็นไปได้สงู 

 

พิมพา หิรัญกิตติ, ปาณิสา มีจินดา และสุวิมล แม้นจริง(2009) ได้วิจัยเร่ือง “กลยุทธ์

การตลาดส าหรับการน าเดินงานสปาไทยในกรุงเทพมหานคร ” เป็นการเก็บข้อมูลสถาน

ประกอบการสปาไทย 45 แห่ง ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า แตล่ะแห่งเปิดด าเนินการมาแล้ว 3 – 
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4 ปี มีจ านวนพนักงาน 12 -15 คน ลูกค้าเป็นชาวไทยร้อยละ 67 และชาวต่างชาติร้อยละ 33 

โดยประมาณ ในแต่ละเดือนมีลูกค้ามาใช้บริการเฉล่ีย 356 – 491 คน ในส่วนของกลยุทธ์

การตลาด ควรให้ความส าคญัด้านผลิตภัณฑ์มาเป็นอนัดบัแรก ซึ่งรวมถึงบรรยากาศการตกแต่ง

ภายในสถานประกอบการ ท่ีสง่เสริมภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ได้มากขึน้ ด้านกระบวนการบริการ 

ควรมีความรวดเร็ว ตรงตามความต้องการ และมีประสิทธิภาพ ด้านการส่งเสริมการขาย ควรเน้น

การประชาสมัพนัธ์ผา่นเว็บไซต์ และด้านราคา ให้มีความเหมาะสมคุ้มคา่ตามการบริการ 

 

ชลดา สงัขวร และ บาฮาวดิน มชุตาบา (Sangkaworn and Mujtaba, 2009) ร่วมกนัวิจยั

เร่ือง “การท าการตลาดของโรงแรมและรีสอร์ทในจงัหวัดเชียงใหม่: กรณีศึกษาด้านผลิตภัณฑ์ 

ราคาและการส่งเสริมการขาย” (Marketing practices of hotels and resorts in ChiangMai: a 

study of products, pricing, and promotional practices) ในโรงแรมและรีสอร์ท 19 แห่ง ท่ี

เจ้าของสถานประกอบการถือหุ้นแตผู่้ เดียว มีผู้จดัการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ผู้ตอบแบบสอบถาม

คือผู้ ท่ีมาพักอาศยัในช่วงท่ีเก็บข้อมูล ซึ่งผลปรากฏว่า การให้ส่วนลด การต้อนรับและบริการท่ี

อบอุ่นและเป็นมิตร ตลอดจนความสะอาดของสถานท่ี เป็นสิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวให้ความส าคญัมาก

ท่ีสดุ 

 

อรพิลาส เอยเนส และ มนสั ชยัสวสัดิ์ (2010) วิจยัเร่ือง “กลยทุธ์การตลาดของโรงแรมหรู

ท่ีมีต่อวิกฤตการณ์ต่าง ๆ ในจงัหวดัภูเก็ต” (Marketing Strategies for Crisis Responses of 

Luxury Hotels in Phuket) พบว่า วิกฤตการณ์ท่ีเกิดจากการกระท าของมนษุย์มีผลมากกว่าท่ีเกิด

จากธรรมชาติ เพราะนกัท่องเท่ียวมีความเข้าใจ ว่าวิกฤติท่ีเกิดจากธรรมชาตินัน้อยู่นอกเหนือการ

ควบคมุ ผลกระทบท่ีเกิดขึน้โดยตรงตอ่โรงแรมคือ การถกูยกเลิกห้องพกัหรือการจองห้องพกัลดลง 

ในส่วนของการก าหนดกลยุทธ์เพ่ือรับมือกับวิกฤตการณ์ โรงแรมท่ีเป็นสาขาของต่างชาต ิ

บริหารงานโดยผู้บริหารต่างชาติ จะต้องใช้เวลาค่อนข้างมากส าหรับการตดัสินใจก าหนดกลยุทธ์

การตลาด และวิธีปฏิบตัิจากบริษัทแม่ แต่หากเป็นโรงแรมท่ีเจ้าของหรือผู้บริหารเป็นคนในท้องถ่ิน 

จะมีความยืดหยุ่นในการตดัสินใจและก าหนดกลยุทธ์ได้รวดเร็วกว่า จึงช่วยให้น ามาใช้รับมือกับ

วิกฤตการณ์นัน้ ๆ ได้เร็วกว่า และข้อแนะน าเพิ่มเติมคือ การมีช่องทางส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ 
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(e-commerce) ท่ีเข้าถึงกลุ่มนักท่องเท่ียวโดยตรง แต่ขณะเดียวกันก็ต้องรักษาสมดุลในการ

ด าเนินการ ไมใ่ห้กระทบตอ่คูค้่าหรือตวัแทนจ าหนา่ยให้น้อยท่ีสดุ 

 

งานวิจัยต่างประเทศ 
 

คริสต์ เฮเนอร์ (Hainer, 1994) ศึกษาเร่ือง “บทบาทและพฤติกรรมของนักท่องสปา” 

พบว่านกัท่องสปาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีสมรสแล้ว อายรุะหว่าง 40 – 49 ปี รองลงมาคือ 30 – 

39 ปี และมีการศกึษาดี ถึงแม้ร้อยละ 45 จบการศกึษาต ่ากว่าปริญญาตรี แต่ก็เป็นผู้ มีรายได้สูง 

มาใช้บริการสปาจากค าแนะน าของเพ่ือน แพทย์ประจ าตวั และคู่สมรส ตามล าดบั  เหตผุลท่ีมาส

ปาเพราะเสริมความงามและคลายเครียด นิยมมาใช้บริการสปาในรีสอร์ท เพราะต้องการท่องเท่ียว

พกัผ่อนในวันหยุดพิเศษ ความถ่ีในการมาใช้บริการ ประมาณ 3 ครัง้ต่อปี โดยมากับครอบครัว 

หรือเพ่ือนฝงู 

 

ตอ่มา แพทที มอนเทสนั (Monteson, 1995) ก็ได้ศกึษา “การโฆษณาปากตอ่ปากท่ีดงึดดู

ผู้หญิงไปสปา” พบว่า นักท่องเท่ียวผู้หญิงส่วนใหญ่เลือกท่ีจะไป ‘เดสติเนชั่นสปา’ (destination 

spa) หรือแหล่งท่องเท่ียวท่ีเป็นสปาโดยเฉพาะ เพ่ือเข้าโปรแกรมพัฒนารูปร่าง เสริมสร้าง

สมรรถภาพ พฒันาโภชนการ และเพ่ือปลดปล่อยความเครียด และเลือกท่ีจะไปรีสอร์ทและสปา

เพ่ือวนัหยดุพกัผอ่น ปรนเปรอรูปร่าง และคลายเครียดเช่นกนั แหล่งข้อมลูคือ การบอกปากตอ่ปาก 

นิตยาสาร ตวัแทนส านกังานท่องเท่ียว (travel agent) หนงัสือพิมพ์ และหนงัสืออ่านนอกเวลาหรือ

หนงัสือน าเท่ียว และเลือกไปในท่ีท่ีก าลงัได้รับความนิยมในขณะนัน้ 

  

ฟิลิปปา ฮนัเตอร์-โจนส์ และ เอเดล แบล๊คเบิร์น (Hunter-Jones and Blackburn, 2007) 

ท าวิจยัเชิงส ารวจเร่ือง “การเข้าใจความสัมพันธ์ระหว่างการท่องเท่ียวและการประเมินสุขภาพ: 

กรณีศึกษาวิจัยการท่องเท่ียวของผู้สูงวยั” พบว่าผู้ สูงวัยส่วนใหญ่ใช้เวลาอย่างมากเพ่ือวางแผน

ก่อนเดนิทางทอ่งเท่ียว และเลือกท่ีจะเดนิทางทอ่งเท่ียวนอกฤดกูาลท่องเท่ียว (low season) เพราะ

ความไม่สะดวกท่ีจะท ากิจกรรมในท่ีท่ีคนแออัด พอใจท่ีจะท่องเท่ียวในสถานท่ีเงียบสงบ เป็น
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ส่วนตวั และต้องการให้สถานท่ีท่องเท่ียวมีสิ่งอ านวยความสะดวกแก่ผู้สูงวยั ตลอดจนต้องการมี

ผู้ดแูลตลอดเวลาการเดนิทางทอ่งเท่ียว 

 

ซมั ควน จงุ และคณะ (Sam-Kwon Jung, et al., 2009) ศกึษากลยทุธ์การท าการตลาด

ทางอินเตอร์เนทของฮานาทวัร์ (Internet marketing strategy of a wholesale tour agency in 

Korea: Case of Hana Tour) ตวัแทนจ าหน่ายขายส่งทวัร์ในประเทศเกาหลี ซึ่งกลยุทธ์ทาง

การตลาดของฮานาทัวร์นัน้บรรลุพันธกิจและวิสัยทัศน์โดยใช้ส่วนผสมการตลาด 7P’s (7P’s 

model) ซึ่งเพิ่มเติมจาก 4P’s ของ McCarthy ในด้านความร่วมมือ และ ด้านบคุลากร ใน 8’Ps 

ของ Morrison และด้านกระบวนการ  จาก 7P’s ของ Boom โดยงานวิจยันีไ้ด้เสนอกลยทุธ์ในการ

เอาชนะข้อจ ากัดของการขายแบบดัง้เดิม ซึ่งไม่มีการใช้อินเตอร์เน็ต และเสนอแบบจ าลอง การ

ประกอบธุรกิจระหว่างบริษัทกับบริษัท และการประกอบธุรกิจระหว่างบริษัทกับลูกค้า ในการใช้

อินเทอร์เน็ตเป็นชอ่งทางใหมใ่นการท าธุรกิจ 

 

อ้อมใจ วิสุทธิธรรม (Aomjai Visuddhidam, 2009) ได้ศึกษาเร่ือง ‚บทบาทของผู้ ใช้

ผลิตภัณฑ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์: กรณีศกึษาโปรแกรมแมเพอร์จี‛ (The Role of Users in 

Product Development: the Case Study of Mapergy) โดยการลงพืน้ท่ีสงัเกตการณ์และ

สมัภาษณ์ลกูค้า 8 คน และนกัพฒันา 2 คน พบวา่ สิ่งส าคญัท่ีช่วยให้บริษัททราบถึงความรู้ในเร่ือง

นวตักรรม-เทคโนโลยี และความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า คือข้อมูลจากการตอบแบบสอบถาม

ผ่านทางอีเมลและโทรศพัท์ และเปิดศนูย์บริการลูกค้าทางโทรศพัท์ (call center) ซึ่งจะช่วยให้

บริษัทสามารถน าข้อมลูไปประกอบการก าหนดทิศทางในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะ

อยา่งยิ่ง จากกลุ่มลกูค้าท่ีใช้บริการมานานและมีการติดตอ่สอบถามข้อมลูจากทางบริษัทบอ่ยครัง้ 

หรือท่ีเรียกว่า ‘ลูกค้าแนวหน้า’ ท่ีเป็นแหล่งข้อมูลส าคัญท่ีท าให้การพัฒนาผลิตภัณฑ์ประสบ

ผลส าเร็จและเป็นท่ีพงึพอใจแก่ลกูค้าสว่นใหญ่ 

 

มาเรีย วาซิเลวา และ จอร์จี จอร์จ๊ีฟ (Vasileva ans Goergiev, 2010) ได้ศึกษา “ข้อ

ปัญหาเก่ียวกับค าจ ากัดความของ บัลนีโอ, สปา และการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาวะ” (Some 

problems related to the definitions of Balneo, Spa and Wellness tourism) ได้ข้อสรุปวา่ 
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- Balneo tourism คือ การท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีเป็นผู้ ป่วย หรือมีปัญหาสขุภาพ เข้ารับ

การบ าบดั เยียวยาเพ่ือป้องไมใ่ห้อาการรุนแรงขึน้ 

- Spa tourism คือ การท่ีนกัท่องเท่ียวมองหาแหล่งท่ีช่วยให้ฟืน้ฟูพลงั ความสดช่ืน

ทัง้ร่างกายและจิตใจ โดยทรีทเมนต์จะเน้นเพ่ือคลายเครียด 

- Wellness tourism คือ การท่ีนกัท่องเท่ียว มองหาวิธีการท่ีท าให้มีสุขภาวะ (ท่ีดี) 

ในระยะยาว สร้างคณุภาพชีวิต ความเป็นอยู่โดยผสานความรู้ดงักล่าวเพ่ือสร้าง

สมดลุด้านกายภาพและอารมณ์ 

ซึ่งกล่าวได้ว่า Balneo tourism จะคล้ายกับ ‘การท่องเท่ียวเชิงการแพทย์’ (Medical tourism) 

มากกวา่อีกสองประเภทท่ีมีรูปแบบความเป็นการทอ่งเท่ียวมากกวา่ 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 การวิจยัเร่ืองกลยทุธการสง่เสริมการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ เป็นการศกึษา
สถานการณ์ปัจจุบันและปัญหาของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจังหวัดนนทบุรี  เพ่ือเสนอแนว
ทางการวางกลยุทธ์การส่งเสริม โดยใช้ส่วนผสมการตลาดท่ีก าหนด โดยด าเนินการตามขัน้ตอน
ดงันี ้

1. ข้อมลูและแหลง่ข้อมลู 
2. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
4. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
5. การวิเคราะห์ข้อมลู 
6. ระยะเวลาการด าเนินงานวิจยั 

 
ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 ข้อมลูท่ีใช้ในการวิจยัแบง่ออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. ข้อมลูปฐมภมูิ (primary data) แบง่ออกเป็น 2 ลกัษณะตามแหลง่ข้อมลู คือ 
1.1. บริบทและสภาพการณ์ท่องเท่ียวในพืน้ท่ี และข้อมูลพืน้ฐานทรัพยากรการ

ทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพเพ่ือประเมินศกัยภาพในการส่งเสริมให้เป็นแหล่งท่องเท่ียว
เชิงสขุภาพ ซึง่ได้จากการลงพืน้ท่ีวิจยั โดยการศกึษาส ารวจและสงัเกต 

1.2. ข้อมลูศกัยภาพของพืน้ท่ี ข้อมลูการส่งเสริมการตลาดของสถานประกอบการท่ี
ก าหนด ซึ่งได้จากประชากรกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง
ส าหรับผู้ เช่ียวชาญ ตวัแทนภาครัฐและผู้ประกอบการ และแบบสอบถามส าหรับ
นกัทอ่งเท่ียว 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) ได้จากการสืบค้นจากส่ือสิ่งพิมพ์ของห้องสมุด 
และส่ืออินเตอร์เน็ต  

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง สามารถแบง่ได้ดงันี ้ 
  

 ประชากร 
 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยักลุม่ประชากรออกเป็น 2 กลุม่ คือ 
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- นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดันนทบุรี ซึ่งจากข้อมลูสถิติจ านวน
นักท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวในจังหวัดนนทบุรีตัง้แต่เดือนมกราคม – ธันวาคม 2552 มีทัง้สิน้ 
230,342 คน (ส านกังานพฒันาการทอ่งเท่ียว, ออนไลน์, 2553)  

- ผู้ ประกอบการสถานบริการด้านสุขภาพท่ีผ่านการรับรองมาตรฐานจากกระทรวง
สาธารณสุข 24 แห่ง จากทัง้หมด 26 แห่ง (Krejcie และ Morgan, 1970) แต่เน่ืองจาก
ผู้ประกอบการส่วนหนึ่งไม่อนุญาตให้เก็บข้อมูล จึงท าให้สามารถเก็บข้อมูลได้เพียง 10 แห่ง ซึ่ง
ผู้ วิจยัก าหนดตามรูปแบบกิจกรรมการให้บริการ และตวัแทนเจ้าหน้าท่ีภาครัฐท่ีเก่ียวข้องกับการ
พฒันาการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพ 
  
 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างนักท่องเท่ียว จากขนาดประชากรดงักล่าว สามารถเทียบได้ในตารางขนาด
ตวัอย่างท่ีระดบัความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5 % ของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1967) ผู้ วิจยัจึงท า
การคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างนกัท่องเท่ียวโดยการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) (Powell, 
1997) จากสตูรดงันี ้ 
  

  
 

     
 

 
ก าหนดให้ n หมายถึง จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
 N หมายถึง  จ านวนประชากร (230,342) 
 e หมายถึง  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ (ในท่ีนีคื้อ 0.05) 
 

แทนคา่ในสตูร   
       

                
 

    = 399 
 
 จะได้จ านวนตวัอย่าง เท่ากบั 399 คน เพ่ือความสมบรูณ์ของข้อมลู ผู้วิจยัจึงใช้จ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 คน ท่ีมาใช้บริการในสถานประกอบการท่ียินดีให้ข้อมลู 10 แห่ง ๆ ละ 40 คน ตวัแทน
เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ คือ เจ้าหน้าท่ีกลุ่มงานคุ้มครองผู้บริโภค ส านกังานสาธารณสขุจงัหวดันนทบรีุ 1 
ท่าน ตัวแทนผู้ บริหารสถานประกอบการ 5 ท่าน ท่ียินดีให้ข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ และ
ผู้ เช่ียวชาญด้านวิทยาศาสตร์สขุภาพ 1 ทา่น ด้านการจดัการธุรกิจศนูย์สขุภาพ 1 ทา่น รวม 2 ทา่น 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจยัจะท าการด าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัดงันี ้
 -  ศกึษาค้นคว้าจากต ารา บทความวารสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือก าหนดขอบเขตของ
การวิจยั 
 -  ศกึษาวิธีการสร้างแบบสมัภาษณ์และแบบสอบถามจากเอกสาร เพ่ือก าหนดขอบเขตและ
เนือ้หา ของแบบทดสอบ จะได้มีความชดัเจนตามวตัถปุระสงค์ของการวิจยัย่ิงขึน้ 
 -  น าข้อมูลท่ีได้มาสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม ให้
ครอบคลมุตามกรอบแนวคดิในการวิจยั 
 -  น าแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามท่ีได้เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์เพ่ือ
พิจารณาตรวจสอบความถกูต้อง และเสนอแนะเพิ่มเตมิเพ่ือน ามาแก้ไข 
 -  น าแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขในขัน้ท่ี 4 เสนอตรวจสอบโดย
ผู้ เช่ียวชาญ 5 ทา่น เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หา (Content Validity) 
 -  ปรับปรุงแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญโดยหาค่า
ความสอดคล้องระหว่างวตัถุประสงค์และแบบสอบถาม หรือเรียกว่า ค่า IOC (Index of Item-
Objective Congruence) (Turner & Carlson, 2003) จากสตูร  
 

    IOC  =  
  

 
 

 
เม่ือ  IOC  =  ความสอดคล้องระหวา่งวตัถปุระสงค์กบัแบบทดสอบ 
  ΣR  =  ผลรวมของคะแนนการพิจารณาจากผู้ เช่ียวชาญ 
  N  =  จ านวนผู้ เช่ียวชาญ 
 

การพิจารณาความสอดคล้องระหวา่งวตัถปุระสงค์กบัแบบสอบถามคือการพิจารณาแบบสอบถาม
รายข้อจากความคิดเห็นของผู้ เช่ียวชาญ โดยใช้แบบสอบถามท่ีแนบไปพร้อมกับแบบสอบถามท่ี
ต้องการให้ผู้ เช่ียวชาญประเมินความสอดคล้อง โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนเพ่ือหาค่า  IOC ของ
ผู้ เช่ียวชาญก าหนดเป็น 3 ระดบั ดงันี ้
 +1 หมายถึง ส าคญั แบบสอบถามวดัตรงตามวตัถปุระสงค์หรือตรงตามเนือ้หา 
 0 หมายถึง ไมแ่นใ่จวา่ แบบสอบถามวดัตรงตามวตัถปุระสงค์หรือตรงตามเนือ้หา 
 -1 หมายถึง ไมส่ าคญั แบบสอบถามไมไ่ด้วดัตรงตามวตัถปุระสงค์หรือตรงตามเนือ้หา 
เม่ือได้ค่าดชันีความสอดคล้องในแต่ละข้อย่อยแล้ว ค่า IOC ต้องมีค่าไม่ต ่ากว่า 0.5 จึงถือว่ามี
ความเท่ียงตรงตามเนือ้หา ดงันัน้ข้อค าถามท่ีได้ค่า IOC ต ่ากว่า 0.5 ต้องถูกตดัทิง้หรือน าไป
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ปรับปรุง ซึ่งผลการหาคา่ IOC ในครัง้แรกพบว่าแบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์ส าหรับการส่งเสริม
การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ มีข้อค าถามในสว่นท่ี 3 บางข้อท่ีมีคา่ต ่ากว่า 0.5 จึงต้อง
ปรับปรุงค าถามใหม่ และจากการหาค่าครัง้ท่ีสอง พบว่าทุกข้อมีค่ามากกว่า 0.5 จึงถือว่า
แบบสอบถามมีข้อค าถามท่ีตรงตามวตัถปุระสงค์ ซึง่คา่ท่ีได้คือ 0.978 
 จากนัน้น าเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ตรวจสอบอีกครัง้ เพ่ือการปรับปรุงแก้ไข
ครัง้สุดท้ายก่อนน าไปทดลองใช้ (Try Out) โดยการน าแบบสมัภาษณ์และแบบสอบถามฉบบั
สมบูรณ์นัน้ไปทดลองใช้กับกลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน เพ่ือหาค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s α – 
coefficient) (Cronbach, 1951) ซึ่งผู้ วิจยัประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ตามสูตร 
ดงันี ้
 

                        =                                           
 

   เม่ือ                   =     สมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 

         k      =      จ านวนข้อ 

                          =       ความแปรปรวนของคะแนนแตล่ะข้อ 

                           =       ความแปรปรวนของคะแนนทัง้ฉบบั 

  แทนคา่ในสตูร  α = 
   

     
   

           

      
   

  α = 0.962 
 

- น าแบบสมัภาษณ์และแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วไปเก็บรวบรวมข้อมลูกบักลุม่ตวัอยา่ง 
- จากนัน้จึงน าข้อมลูท่ีได้จากแบบสอบถามและการสมัภาษณ์มาท าการวิเคราะห์และอภิปรายผล
ตอ่ไป 
 

 รูปแบบเคร่ืองมือ 
 รูปแบบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้แบง่เป็น 2 ชนิด ได้แก่ 

 1. แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือซึ่งได้จากการศึกษาแนวคิด เอกสาร
ข้อมูล และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง โดยแบบสอบถามประกอบด้วย ข้อค าถามแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List) ข้อค าถามแบบมาตราส่วน (Rating Scale) และแบบปลายเปิด (Open Ended) 
แบง่ออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้
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  ตอนที่ 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
2. สถานภาพ 
3. อาย ุ
4. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
5. อาชีพ 
6. รายได้เฉล่ีย 
7. ท่ีพกัอาศยัในปัจจบุนั 

 ตอนที่ 2 ข้อมลูพฤตกิรรมการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เหตผุลท่ีทา่นเดนิทางมาในจงัหวดันนทบรีุ 

2. กิจกรรมท่ีท่านเดินทางมาท่องเท่ียวในเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ ในช่วง 1 ปีท่ี

ผา่นมา 

3. ทา่นรู้จกัสถานประกอบการแหง่นีไ้ด้อยา่งไร 

4. ความถ่ีในการเดนิทางมาทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุในหนึง่ปีท่ีผา่นมา 

5. ทา่นมกัเดนิทางมาทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุกบัใคร 

6. การใช้จา่ยเฉล่ียตอ่คนในการมาทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุแตล่ะครัง้ 

7. จ านวนวนัโดยเฉล่ียท่ีทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุในแตล่ะครัง้ 

8. วนัท่ีทา่นสะดวกเดนิทางมาทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุมากท่ีสดุ 

9. ทา่นสะดวกเดนิทางมาทอ่งเท่ียวในจงัหวดันนทบรีุโดยทางใด  

10. การมาเท่ียวครัง้นี ้ทา่นพกัค้างคืนในจงัหวดันนทบรีุหรือไม่ 

ตอนที่  3 ความคาดหวังและความพึงพอใจจากการเข้ารับบริการสถานบริการส่งเสริม
สุขภาพ โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบให้เลือกตอบ คือ มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง น้อย น้อยท่ีสุด ท่ีบอกระดบัความคาดหวังและความพึงใจมากน้อย 5 ระดบั 
(Likert Scale) การให้คะแนนในข้อความเป็น 5, 4, 3, 2, 1 และข้อเสนอแนะของ

นกัทอ่งเท่ียวซึง่เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended) 
 

2.  แบบสมัภาษณ์ เพ่ือเก็บข้อมลูจากการสมัภาษณ์ผู้ เช่ียวชาญด้านวิทยาศาสตร์สขุภาพ, 

ด้านการจัดการธุรกิจศูนย์สุขภาพ, ตัวแทนเจ้าหน้าท่ีภาครัฐในกลุ่มงานคุ้ มครองผู้ บริโภค 
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ส านกังานสาธารณสุขจังหวดันนทบุรี และผู้ประกอบการสถานบริการส่งเสริมสุขภาพในจังหวัด

นนทบรีุ ซึง่หวัข้อในการสมัภาษณ์ คือ  

1. ท่านคิดว่าจงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพด้านการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอย่างไร และ

อะไรท่ีสามารถน ามาเป็นจดุสง่เสริมการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดั 

2. ท่านคิดเห็นอย่างไรกับสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีใน

ปัจจบุนั 

3. ปัจจุบนัและท่ีผ่านมาท่านใช้กลยุทธการส่งเสริมทางการตลาดต่อไปนีอ้ย่างไร 

(ส าหรับผู้ประกอบการ) 

4. ท่านมองว่า จุดแข็ง จดุอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ

ในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
5. ทา่นมีข้อเสนอแนะเก่ียวกบักลยทุธ์ส าหรับการสง่เสริมการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพใน

จงัหวดันนทบรีุอยา่งไร 
6. ในฐานะภาครัฐ ท่านมีส่วนในการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจังหวัดฯ 

อยา่งไร (ส าหรับตวัแทนเจ้าหน้าท่ีภาครัฐ) 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมลูในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ท าตามขัน้ตอนและรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

 1. การเก็บข้อมลูแบบสอบถาม 

  1.1 วางแผนด าเนินงานเก็บข้อมลู ก าหนดวนัเดนิทาง และตัง้ทีมงานเก็บข้อมลู 

  1.2 ท าการเก็บข้อมูลโดยการเก็บแบบสอบถามด้วยตวัเองและทีมงาน ณ สถาน

ประกอบการบริการส่งเสริมสขุภาพ ท่ีผ่านการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสขุ 10 แห่ง 

ท่ีได้สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงตามประเภทของสถานประกอบการ (ส านักงานสาธารณสุขจงัหวัด

นนทบุรี, 2553) โดยการแจกและวางแบบสอบถามให้นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการท าการตอบโดย

ความสมัครใจ ซึ่งในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยไม่ขอเปิดเผยข้อมูลของสถานประกอบการ 

เน่ืองจากอาจสง่ผลถึงการแขง่ขนัในการประกอบกิจการได้ 

1.3 ช่วงระยะเวลาเก็บข้อมูลระหว่างวันท่ี 1 ธันวาคม พ.ศ. 2553 ถึงวันท่ี 28 

มกราคม พ.ศ. 2554 
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1.4 น าแบบสอบถามท่ีได้ มาตรวจสอบความสมบูรณ์ จากนัน้จึงลงรหัสข้อมูล

และน าไปวิเคราะห์ผล 

 2. การเก็บข้อมลูแบบสมัภาษณ์ เพ่ือใช้ในการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) 

ผู้วิจยัท าการสมัภาษณ์เชิงลึกโดยใช้โครงสร้างการสมัภาษณ์ (Interview Guide) ทัง้นี ้ได้ท าการ

สมัภาษณ์ผู้ประกอบการ 5 คน ผู้ เช่ียวชาญด้านวิทยาศาสตร์สุขภาพ 1 คน ผู้ เช่ียวชาญด้านการ

จดัการธุรกิจศนูย์สขุภาพ 1 คน และตวัแทนเจ้าหน้าท่ีภาครัฐ กลุ่มงานคุ้มครองผู้บริโภค ส านกังาน

สาธารณสุขจังหวัดนนทบุรี 1 คน รวม 8 คน ซึ่งช่วงระยะเวลาการเก็บข้อมูล ระหว่างวันท่ี 3 

มกราคม พ.ศ. 2554 ถึงวนัท่ี 7 กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2554 ซึ่งผู้วิจยัเก็บข้อมลูโดยการบนัทึกเสียงและ

จดบนัทกึตามประเดน็ในการสมัภาษณ์เพ่ือวิจยั 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 ข้อมูลเชิงคุณภาพ น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ มาจ าแนกออกตามประเด็นค าถาม 
ตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูล เก็บรวบรวมข้อมูลตามลักษณะการวิจัยเชิงคุณภาพ พร้อมกับ
พิจารณาความสมบูรณ์ของข้อมูลโดยดูจากวตัถุประสงค์การวิจยั และกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ได้แก่ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ ประกอบการ ตัวแทนภาครัฐและผู้ เช่ียวชาญ แล้วจึงท าการ
วิเคราะห์โดยใช้หลกัสว่นผสมการตลาด การวิเคราะห์จดุแข็ง จดุอ่อน โอกาสและอปุสรรค น าเสนอ
ในรูปพรรณนา เพ่ือน ามาเป็นกลยทุธการสง่เสริมการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ  
 

 ข้อมูลเชิงปริมาณ จากแบบสอบถามนกัทอ่งเท่ียวท่ีเดนิทางมาเท่ียวในพืน้ท่ีวิจยั โดยน ามา
ถอดรหสัตวัเลขและวิเคราะห์ข้อมลูด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต ิซึง่ใช้สถิต ิดงันี ้
 ส่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดย

การแจกแจงความถ่ี หาคา่ร้อยละ และน าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง  

 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี ใช้สถิติเชิงพรรณนา โดย

การแจกแจงความถ่ี หาคา่ร้อยละ และน าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง  

 ส่วนท่ี 3 ความคาดหวงัและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว ใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยการ

แจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และน าเสนอในรูปตาราง

ประกอบความเรียง ส่วนข้อมลูจากข้อเสนอแนะท่ีมีลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด น ามาวิเคราะห์

โดยการจบัประเดน็ท่ีคล้ายกนัมาจดักลุม่ แจกแจงความถ่ี และน าเสนอเป็นรายข้อประกอบความถ่ี 
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ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจัย 

  

 ระยะเวลาในการท าวิจยัครัง้นี ้ครอบคลมุตัง้แตเ่ดือน มิถนุายน 2553 ถึงเดือนมีนาคม 

2554 โดยมีกิจกรรมตา่ง ๆ (ดงัแสดงในตารางท่ี 1) 
 

ตารางท่ี 3 ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจยั 
 

การด าเนินการ 
ม.ิย. 

53 

ก.ค. 

53 

ส.ค. 

53 

ก.ย. 

53 

ต.ค. 

53 

พ.ย. 

53 

ธ.ค. 

53 

ม.ค. 

54 

ก.พ. 

54 

มี.ค. 

54 

ศกึษาและเก็บ

ข้อมลูทตุิยภมูิ 
          

สร้างเคร่ืองมือ           

ทดสอบเคร่ืองมือ           

เก็บข้อมลู           

ประมวลผล

ข้อมลู 
          

วิเคราะห์และ

สรุปผล 
          

น าเสนอ

ผลการวิจยั 
          

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 ในบทนีจ้ะน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูจากการวิจยัเร่ือง “กลยทุธ์ส าหรับการส่งเสริมการ
ทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ” ผู้วิจยัได้จ าแนกการวิเคราะห์ข้อมลูออกเป็น 2 ส่วน คือ ผล
ข้อมูลจากแบบสอบถาม และผลข้อมูลจากการสมัภาษณ์นกัวิชาการ ผู้ เช่ียวชาญด้านธุรกิจศนูย์
สง่เสริมสขุภาพ และผู้บริหารสถานประกอบการบริการสง่เสริมสขุภาพ 
 

1) การวิเคราะห์ข้อมลูแบบสอบถาม 
 ผู้วิจยัได้จ าแนกข้อมลู ให้อยูใ่นรูปตารางประกอบความเรียง ดงันี ้

- ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จดัเรียงข้อมูลให้อยู่ในรูปจ านวนและ
ร้อยละ 

- ข้อมลูพฤติกรรมการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบุรีจดัเรียงข้อมลูให้
อยูใ่นรูปจ านวนและร้อยละ 

- ข้อมลูความคาดหวงัและความพงึพอใจตอ่การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดั
นนทบรีุจดัเรียงข้อมลูให้อยูใ่นรูปจ านวนและร้อยละ 

- ข้อเสนอแนะ ผู้วิจยัได้วิเคราะห์และรวบรวมข้อความจากค าถามปลายเปิดท่ี
ผู้ตอบแบบสอบถามตอบ น ามาจดักลุม่และเรียงข้อมลูในอยูใ่นรูปร้อยละ 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 
  ผู้วิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมลูและน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ ซึ่งสามาถน าเสนอได้ในรูปตาราง
ประกอบความเรียง ดงันี ้
 
 ข้อมูลท่ัวไปผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ วิจัยได้น าข้อมูล
ทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
ปรากฏผลวิเคราะห์ดงันี ้
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ตารางท่ี 4 จ านวนและร้อยละของสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
  

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 112 28 
หญิง 288 72 
รวม 400 100 

 
 จากตาราง 4 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสถานประกอบการส่งเสริมสขุภาพ
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวนถึง 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72 และเป็นเพศชายจ านวน 112 คน 
คดิเป็นร้อยละ 28  
 
ตารางท่ี 5 จ านวนและร้อยละสถานภาพทางสงัคมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 229 57.2 
สมรส 145 36.2 
หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 26 6.5 
รวม   

 
 จากตาราง 5 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสถานประกอบการส่งเสริมสขุภาพ 
สว่นใหญ่ คือผู้ ท่ียงัโสด มีจ านวนถึง 229 คน คดิเป็นร้อยละ 57.2  
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ตารางท่ี 6 จ านวนและร้อยละสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ไมเ่กิน 20 ปี 30 7.5 
21 – 30 ปี 154 38.5 
31 – 40 ปี 138 34.5 
41 – 50 ปี 47 11.8 
51 – 60 ปี 17 4.2 
61 ปีขึน้ไป 14 3.5 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 6 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสถานประกอบการบริการส่งเสริม
สขุภาพส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี รองลงมาคือ 31 – 40 ปี และ 41 – 50 ปี โดยมีจ านวน
ถึง 154 คน 138 คน และ 47 คน คดิเป็นร้อยละ 38.5 34.5 และ 11.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 7 จ านวนและร้อยละสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

มธัยมปลาย / ปวช. 45 11.2 
อนปุริญญา / ปวส. 72 18.0 
ปริญญาตรี 202 50.5 
ปริญญาโท 63 15.8 
ปริญญาเอก 1 0.2 
อ่ืน ๆ 17 4.2 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 7 แสดงให้เห็นว่านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสถานประกอบการบริการส่งเสริม
สขุภาพส่วนใหญ่เป็นผู้ ท่ีส าเร็จการศกึษาระดบัปริญญาตรี รองลงมาคือ ระดบัอนุปริญญา/ปวส. 
และระดบัปริญญาโท โดยมีจ านวน 202 คน 72 คน และ 63 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 18.0 และ 
15.8 ตามล าดบั 
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ตาราง 8 จ านวนและร้อยละสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

พนกังานภาครัฐ 41 10.2 
พนกังานเอกชน 116 29.0 
นกัเรียน/นกัศกึษา 95 23.8 
ธุรกิจสว่นตวั 107 26.8 
อ่ืน ๆ 41 10.2 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 8 แสดงให้เห็นว่านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสถานประกอบการบริการส่งเสริม
สขุภาพ ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานภาคเอกชน รองลงมาคือผู้ประกอบธุรกิจส่วนตวั และท่ียงั
เป็นนกัเรียน/นกัศกึษา โดยมีจ านวน 116 107 และ 95 คน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 29.0 26.8 และ 23.8 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 จ านวนและร้อยละสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ตอ่เดือน 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน (บาท) จ านวน ร้อยละ 

ไมเ่กิน 10,000 62 15.5 
10,001-20,000 117 29.2 
20,001-30,000 103 25.8 
30,001-40,000 22 5.5 
40,001-50,000 33 8.2 
มากกวา่ 50,000 63 15.8 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 9 แสดงให้เห็นว่านกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ ส่วนใหญ่เป็นผู้ มีรายได้ระหว่าง 
10,001 ถึง 20,000 บาท ซึ่งมีจ านวนถึง 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 รองลงมาคือผู้ มีรายได้
ระหว่าง 20,001 ถึง 30,000 บาท มีจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 และอนัดบัสามคือผู้ มี
รายได้มากกวา่ 50,000 บาท ขึน้ไป กลา่วคือผู้ มีรายได้สงู มีจ านวน 63 คน คดิเป็นร้อยละ 15.8 
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ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละสถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามท่ีอยูอ่าศยั 
 

ท่ีอยู่อาศัย จ านวน ร้อยละ 

กรุงเทพมหานคร 189 47.2 
นครปฐม 7 1.8 
นนทบรีุ 189 47.2 
ปทมุธานี 14 3.5 
อ่ืน ๆ 1 0.2 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 10 แสดงให้เห็นว่า นักท่องเท่ียวผู้ มาใช้บริการส่วนใหญ่พักอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและจังหวัดนนทบุรี ซึ่งมีจ านวนเท่ากัน คือ 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.2 
รองลงมาคือจงัหวดัปทมุธานี โดยจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 นอกจากนี ้จะเห็นว่ายงัมีข้อ 
“อ่ืน ๆ” อยู่ 1 คน ซึ่งเป็นนักท่องเท่ียวชาวอเมริกัน พักอาศัยอยู่ในรัฐแคลิฟอเนียท่ีเดินทางมา
ท างานในกรุงเทพฯ แตเ่ดนิทางมาใช้บริการสถานประกอบการในจงัหวดันนทบรีุอีกด้วย 
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ข้อมูลพฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจังหวัดนนทบุรีของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดงักล่าว ผู้ วิจัยได้น าข้อมูลท่ีได้มาแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

และคา่ร้อยละ (Percentage) ออกเป็นรายข้อ ปรากฏผลวิเคราะห์ดงันี ้

 

ตารางท่ี 11 จ านวนและร้อยละของเหตผุลท่ีเดนิทางมาในจงัหวดันนทบรีุของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

เหตุผล จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ทอ่งเท่ียว พกัผอ่นหยอ่นใจ 155 38.8 2 

ตดิตอ่งาน ธุรกิจ 111 27.8 4 

เย่ียมญาตพ่ีิน้อง 93 23.2 5 

เส้นทางผา่น 80 20.0 6 

มารับบริการสง่เสริมสขุภาพ 160 40.0 1 

รับประทานอาหาร 114 28.5 3 

อ่ืน ๆ 69 11.2 7 

หมายเหต ุเป็นค าถามท่ีเลือกตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ 

 

 จากตาราง 11 พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาเพ่ือ รับบริการส่งเสริม

สขุภาพ มีผู้ตอบจ านวน 160 คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาคือ เพ่ือท่องเท่ียว พกัผ่อนหย่อนใจ มี

ผู้ตอบจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 และอนัดบัสามคือ มาเพ่ือรับประทานอาหาร มีผู้ตอบ 

114 คน คดิเป็นร้อยละ 28.5 สว่นผู้ ท่ีตอบ อ่ืน ๆ ข้อมลูท่ีได้คือ มีท่ีพกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดันนทบรีุ 
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ตารางท่ี 12 จ านวนและร้อยละของกิจกรรมท่ีผู้ตอบแบบสอบถามปฏิบตัิ 

 

กิจกรรม จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

ลอ่งเรือชมธรรมชาต ิ- วิถีชีวิตริมน า้ 141 35.2 2 

ชม/ซือ้ ต้นไม้-กล้วยไม้ 136 34.0 3 

ซือ้สินค้าผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพ 90 22.5 4 

รับบริการการสง่เสริมสขุภาพเชิงสปา 244 61.0 1 

รับบริการการสง่เสริมสขุภาพท่ีไมใ่ชส่ปา 69 17.2 5 

อ่ืน ๆ 20 5.0 6 

      หมายเหต ุเลือกตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ 

 

 จากตาราง 12 พบว่ากิจกรรมท่ีนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ปฏิบตัิคือ การมารับบริการส่งเสริม

สขุภาพเชิงสปา มีจ านวนถึง 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61 รองลงมาคือการล่องเรือชมธรรมชาติ วิถี

ชีวิตริมน า้ มีจ านวนถึง 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.2 และตามด้วย การมาชม/ซือ้พืชพนัธุ์ กล้วยไม้ 

มีจ านวน 136 คน คดิเป็นร้อยละ 34  
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ตาราง 13 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีจ าแนกตามแหลง่ข้อมลูท่ีทราบ 

 

แหล่งข้อมูล จ านวน ร้อยละ ล าดับ 

อินเตอร์เน็ต 116 29.0 2 

โทรทศัน์ 56 14.0 4 

ส่ือสิ่งพิมพ์ 58 14.5 3 

คนรู้จกั 261 65.2 1 

อ่ืน ๆ 28 7.0 5 

หมายเหต ุเลือกตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ 

 

 จากตาราง 13 สรุปได้ว่า แหล่งข้อมูลท่ีท าให้นกัท่องเท่ียวรู้จกัสถานประกอบการได้มาก

ท่ีสดุคือ คนรู้จกั มีจ านวนถึง 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.2 รองลงมาคือ ส่ืออินเตอร์เน็ต มีจ านวน

ถึง 116 คน คดิเป็นร้อยละ 29 ตามด้วยส่ือสิ่งพิมพ์ มีจ านวน 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.5 

 

ตาราง 14 จ านวนและร้อยละความถ่ีในการมาทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุในหนึง่เดือน 

 

ความถี่(จ านวนครัง้) จ านวน ร้อยละ 

1 - 2 ครัง้ 44 11.0 

3 - 5 ครัง้ 113 28.2 

มากกวา่ 5 ครัง้ 243 60.8 

รวม 400 100 

 

 จากตาราง 14 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ ซึ่งมีจ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 

60.8 เดนิทางมารับบริการสง่เสริมสขุภาพมากกวา่ 5 ครัง้ตอ่เดือน  
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ตาราง 15 จ านวนและร้อยละของลกัษณะการเดนิทางมารับบริการ 
 

ลักษณะการเดนิทาง จ านวน ร้อยละ 

คนเดียว 155 38.8 

ครอบครัว 145 36.2 

เพ่ือน 69 17.2 

หนว่ยงานท่ีสงักดั 23 5.8 

อ่ืน ๆ 8 2.0 

รวม 400 100 

 

 จากตาราง 15 พบว่านักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ เดินทางมารับบริการด้านสุขภาพเพียงคน

เดียว คือมีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 รองลงมาคือ ผู้ ท่ีมากบัคนในครอบครัว และมากบั

เพ่ือน มีจ านวน 145 และ 69 คน คดิเป็นร้อยละ 36.2 และ 17.2 ตามล าดบั 
 

ตาราง 16 จ านวนและร้อยละของการใช้จา่ยเฉล่ียในการรับบริการสง่เสริมสขุภาพแตล่ะครัง้ 

 

ค่าใช้จ่ายเฉล่ีย (บาท) จ านวน ร้อยละ 

ไมเ่กิน 500 106 26.5 
501 – 1,500 180 45.0 
1,501 – 2,500 81 20.2 
2,501 – 3,500 29 7.2 
3,501 – 4,500 1 0.2 
 มากกว่า 4,500 3 0.8 

รวม 400 100 
 

 จากตาราง 16 พบว่านกัท่องเท่ียวผู้มาใช้บริการส่งเสริมสขุภาพส่วนใหญ่ ใช้จ่ายเฉล่ียอยู่
ท่ี 501 ถึง 1,500 บาท มีจ านวนถึง 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาคือ การใช้จ่ายเฉล่ียท่ี ไม่

เกิน 500 บาท มีจ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และตามด้วยจ านวนการใช้จ่ายเฉล่ียท่ี 

1,501 ถึง 2,500 บาท ผู้ตอบจ านวน 81 คน คดิเป็นร้อยละ 20.2 
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ตาราง 17 จ านวนและร้อยละของจ านวนวนัในการเดนิทางมาใช้บริการแตล่ะครัง้ 
 

จ านวนวัน จ านวน ร้อยละ 

1  246 61.5 

2 – 3 96 24.0 

มากกวา่ 3 58 14.5 

รวม 400 100 

 

 จากตาราง 17 พบว่า จ านวนวนัโดยเฉล่ียท่ีนกัท่องเท่ียวมาเข้ารับบริการส่งเสริมสขุภาพ

คือ 1 วนั มีจ านวนผู้ตอบ 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาคือ 2 ถึง 3 วนั จ านวนผู้ตอบ 96 

คน คดิเป็นร้อยละ 24 และตามด้วย ผู้ ท่ีเข้ารับบริการมากกว่า 3 วนั มีผู้ตอบ 58 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.5 

 

ตาราง 18 จ านวนและร้อยละของชว่งเวลาท่ีนกัทอ่งเท่ียวสะดวกมาใช้บริการ 
 

ช่วงเวลาที่สะดวก จ านวน ร้อยละ 

วนัหยดุสดุสปัดาห์ 178 44.5 

วนัหยดุราชการ 65 16.2 

วนัจนัทร์ – ศกุร์ 120 30.0 

ชว่งปิดภาคเรียน 21 5.2 

อ่ืน ๆ 16 4.0 

รวม 400 100 

 

 จากตาราง 18 พบว่า ช่วงเวลาท่ีนกัท่องเท่ียวสะดวกเดินทางมารับบริการส่งเสริมสขุภาพ

ท่ีสดุ คือ ชว่งวนัหยดุสดุสปัดาห์ โดยมีผู้ตอบจ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมาคือช่วง

วนัจนัทร์ – ศกุร์ จ านวนผู้ตอบจ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามด้วยช่วงวนัหยุดราชการ 

ผู้ตอบจ านวน 65 คน คดิเป็นร้อยละ 16.2  
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ตาราง 19 จ านวนและร้อยละของรูปแบบการเดนิทางท่ีนกัทอ่งเท่ียวสะดวกมารับบริการ 
 

การเดนิทาง จ านวน ร้อยละ 

รถยนต์สว่นตวั 284 71.0 

รถโดยสารสาธารณะ 80 20.0 

เรือโดยสารสาธารณะ 21 5.2 

อ่ืน ๆ 15 3.8 

รวม 400 100 

  

จากตาราง 19 พบว่ารูปแบบท่ีนักท่องเท่ียวสะดวกในการเดินทางมารับบริการส่งเสริม

สุขภาพมากท่ีสุด คือ เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว จ านวนผู้ ตอบ 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71 

รองลงมาคือ ทางรถโดยสารสาธารณะ จ านวนผู้ตอบ 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามด้วยทางเรือ

โดยสารสาธารณะ จ านวนผู้ตอบ 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 และโดยทางอ่ืน ๆ ได้แก่ เดินเท้า ข่ี

จกัรยาน เพราะอยูไ่มไ่กลจากท่ีท างาน และท่ีพกัอาศยั จ านวนผู้ตอบ 15 คน คดิเป็นร้อยละ 3.8 

 

ตาราง 20 จ านวนและร้อยละการพกัค้างคืนในจงัหวดันนทบรีุ ในการเดนิทางมารับบริการสง่เสริม

สขุภาพ 
 

พักค้างคืน จ านวน ร้อยละ 

ไมค้่าง 359 89.8 

ค้าง 41 10.2 

รวม 400 100 

 

 จากตาราง 20 พบว่านกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ท่ีมารับบริการส่งเสริมสขุภาพ มิได้พกัค้างคืน 

เป็นจ านวนถึง 359 คน คิดเป็นร้อยละ 89.8 ส่วนท่ีค้างคืนนัน้ เป็นผู้ ท่ีเดินทางมาติดตอ่ธุรกิจ เย่ียม

ญาติ และพกัอาศยัชัว่คราวในโรงแรมในจงัหวดันนทบุรี และได้แวะมาใช้บริการส่งเสริมสุขภาพ

ด้วย  
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวังและความพึงพอใจจากการเข้ารับบริการ

สถานบริการส่งเสริมสุขภาพ 

 ผู้วิจยัน าผลการวิเคราะห์ข้อมลูความคาดหวงัและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวท่ีได้ มา

วิเคราะห์และแจกแจงในรูปจ านวนและร้อยละ อภิปรายผลเป็นตารางประกอบความเรียง ดงันี ้
 

ตาราง 21 จ านวนและร้อยละของความคาดหวังทุกด้านของส่วนผสมการตลาดในการมารับ

บริการสง่เสริมสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ (ค านวณจากจ านวนข้อค าถามทัง้หมดในแตล่ะด้าน)  
 

ส่วนผสมการตลาด คะแนนความคาดหวัง 

 
มาก
ที่สดุ 

ร้อย
ละ 

มาก 
ร้อย
ละ 

ปาน
กลาง 

ร้อย
ละ 

น้อย 
ร้อย
ละ 

น้อย
ที่สดุ 

ร้อย
ละ 

ด้านผลติภณัฑ์บริการ 
(N=3,200) 

697 21.8 1174 36.7 1203 37.6 119 3.7 7 0.2 

ด้านช่องทางจดัจ าหนา่ย 
(N=2,000) 

529 26.5 798 39.9 571 28.6 102 5.1 - - 

ด้านราคาและความคุ้มคา่ 
(N=800) 

252 31.5 288 36.0 245 30.6 15 1.8 - - 

ด้านการสง่เสริมการขาย
และการให้ข้อมลู 
(N=1,200) 

332 27.7 459 38.6 441 36.5 58 4.8 - - 

ด้านกระบวนการบริการ 
(N=2,000) 

535 26.7 799 39.9 568 28.4 78 3.9 20 1.0 

ด้านสิง่แวดล้อมทาง
กายภาพ (N=2,000) 

525 26.3 813 40.6 548 27.4 114 5.7 - - 

ด้านบคุลากรบริการ 
(N=2,000) 

639 31.9 762 38.1 491 24.5 102 5.1 - - 

ด้านการรับประกนัและ
ควบคมุภาพ (N=1,600) 

425 26.6 776 48.5 339 21.2 60 3.8 - - 

หมายเหต ุN = จ านวนปัจจยัยอ่ย x จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
 

จากตาราง 21 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้คะแนนความคาดหวงัระดบัมาก

ในทกุด้านของสว่นผสมการตลาด 
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ตาราง 22 จ านวนและร้อยละของความพึงพอใจโดยรวมด้านส่วนผสมการตลาด ในการมารับ

บริการสง่เสริมสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ (ค านวณจากจ านวนข้อค าถามทัง้หมดในแตล่ะด้าน) 

 

ส่วนผสมการตลาด คะแนนความพงึพอใจ 

 
มาก
ที่สดุ 

ร้อย

ละ 
มาก 

ร้อย

ละ 
ปาน
กลาง 

ร้อย

ละ 
น้อย 

ร้อย

ละ 

น้อย

ที่สดุ 

ร้อย

ละ 

ด้านผลติภณัฑ์บริการ 
(N=3,200) 

558 17.4 1354 42.3 1035 32.3 117 3.7 - - 

ด้านช่องทางจดัจ าหนา่ย 
(N=2,000) 

402 20.1 876 43.8 620 31.0 102 5.1 - - 

ด้านราคาและความคุ้มคา่ 
(N=800) 

204 25.5 353 44.1 117 14.6 26 3.2 - - 

ด้านการสง่เสริมการขาย
และการให้ข้อมลู 
(N=1,200) 

247 20.5 495 41.2 387 32.3 71 6.0 - - 

ด้านกระบวนการบริการ 
(N=2,000) 

381 19.1 833 41.7 630 31.5 136 6.8 20 1.0 

ด้านสิง่แวดล้อมทาง
กายภาพ (N=2,000) 

458 22.9 819 41.0 586 29.3 137 6.8 - - 

ด้านบคุลากรบริการ 
(N=2,000) 

550 27.5 847 42.3 550 27.5 52 2.6 - - 

ด้านการรับประกนัและ
ควบคมุภาพ (N=1,600) 

390 24.4 795 49.6 370 23.1 45 2.8 - - 

หมายเหต ุN = จ านวนปัจจยัยอ่ย x จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
 

จากตาราง 22 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้คะแนนความพึงพอใจระดบัมาก

ในทกุด้านของสว่นผสมการตลาด 
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ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ส าหรับการส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพในจังหวัด

นนทบุรีของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกับข้อเสนอแนะดังกล่าว ผู้ วิจัยได้วิเคราะห์เนือ้หา 

(Content analysis) โดยจบัประเด็นและน าข้อท่ีคล้ายคลึงกนัมาจดัเป็นกลุ่มเดียวกนั จ าแนกเป็น

รายข้อ เพ่ือน ามาก าหนดเป็นความถ่ี (Frequency) ให้กบัข้อความหรือรายการนัน้ แล้วสรุปมาเป็น

คา่ร้อยละ (Percentage) ปรากฏผลดงันี ้
 

ค าตอบข้อเสนอแนะ จ านวน 

เพิ่มการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 16 

ใสใ่จในความต้องการและประโยชน์ของผู้ใช้บริการ 3 

สร้างและสง่เสริมเอกลกัษณ์ของจงัหวดันนทบรีุ 9 

เพิ่มการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นของไทย สมนุไพรไทย 10 

รวม 38 

 

 ประเด็นข้อเสนอแนะของผู้ ตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุดคือ การเพิ่มการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์โดยเฉพาะทางส่ืออินเทอร์เน็ต รองลงมาคือ การสร้างและส่งเสริมเอกลักษณ์ 

(จดุเดน่) ของจงัหวดันนทบรีุ และการเพิ่มการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นของไทย และความใส่ใจในความ

ต้องการท่ีแท้จริงให้มากขึน้ และให้ข้อมลูถึงประโยชน์ท่ีผู้ เข้ารับบริการพงึได้รับ 

 จากข้อมูลทัง้หมดท่ีได้ในบทนี ้ตลอดจนการสรุปและวิเคราะห์ข้อมูลจากการสมัภาษณ์ 

(ผลการสมัภาษณ์ โปรดดใูนภาคผนวก ง.) สามารถน าไปสรุปและอภิปรายผล ดงัท่ีจะกล่าวถึงใน

บทท่ี 5 ตอ่ไป 

 



 

 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศกึษาวิจยัเร่ือง กลยทุธ์ส าหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ 

ในครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือ 

 1. เพ่ือศกึษาความคาดหวงัและความพอใจในบริการการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั

นนทบรีุและ 

 2. สร้างสว่นประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมเพ่ือน าไปพฒันากลยทุธ์ส าหรับการส่งเสริม

การท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบุรีให้เป็นท่ีนิยมส าหรับคนในจงัหวดั และเป็นท่ีรู้จกัในวง

กว้างตอ่ไป 

 การวิจยันีเ้ป็นการศกึษาความคาดหวงัและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ

ส่งเสริมสุขภาพของสถานประกอบการท่ีให้บริการส่งเสริมสุขภาพในจังหวัดนนทบุรี โดยสุ่ม

ตวัอย่างแบบเจาะจงตามประเภทของสถานประกอบการ ซึ่งได้รับอนุญาตให้เก็บข้อมูลทัง้สิน้ 10 

แหง่ จากสถานประกอบการทัง้หมด 26 แหง่ และในงานวิจยัฉบบันี ้จะไม่เปิดเผยรายช่ือของสถาน

ประกอบการทัง้หมด เพ่ือความสะดวกของทางสถานประกอบการ ในการแจกแบบสอบถาม โดย

ในแบบสอบถามนัน้ประกอบด้วย ข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลพฤติกรรมการ

ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม และข้อมลูความคาดหวงัและความพึงพอใจในการ

รับบริการส่งเสริมสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี โดยใช้หลกัส่วนผสมทางการตลาด 8 ข้อ (Marketing 

mix : 8Ps) อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์บริการ (Product elements) ช่องทางการจ าหน่าย (Place and 

Time) ราคาและความคุ้มคา่ (Price and Other User Outlays) โดยกลุ่มตวัอย่างคือ นกัท่องเท่ียว

ผู้ มาใช้บริการส่งเสริมสุขภาพสถานประกอบการท่ีผ่านการรับรองมาตรฐานจากกระทรวง

สาธารณสุข ท่ีพิจารณารับรองโดยองค์กรส่วนภูมิภาค คือส านกังานสาธารณสุขจังหวดันนทบุรี 

จ านวน 400 คน แบ่งตามสถานประกอบท่ีอนญุาตให้เก็บข้อมูล ออกเป็น 10 แห่ง ท่ียินดีให้ข้อมูล 

แห่งละ 40 คน โดยการเลือกผู้ตอบแบบสอบถามด้วยวิธีสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) 

ซึ่งเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลนัน้ เป็นเคร่ืองมือท่ีผู้ วิจยัสร้างขึน้มาโดยมีเนือ้หาเก่ียวกับความ

คาดหวงัและความพึงพอใจในการเดินทางมาเข้ารับบริการส่งเสริมสขุภาพสถานประกอบการใน

จงัหวดันนทบุรี ครอบคลุมส่วนผสมการตลาด 8 ด้านดงัท่ีกล่าวมาข้างต้น ผลท่ีได้จากการตอบ
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แบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ ตอบแบบสอบถาม และข้อมูลพฤติกรรมการ

ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาร้อย

ละ (Percentage) วิเคราะห์ความคาดหวงัและความพึงพอใจในการเดินทางมารับบริการส่งเสริม

สุขภาพฯ ของผู้ ตอบแบบสอบถามโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาร้อยละ 

(Percentage) แล้วจงึน ามาสรุปและน าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 

 

สรุปผลการวิจัย 

1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมี

จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72 เป็นผู้ ท่ียงัโสด มีจ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.2 มีอายุ

ระหว่าง 21 – 30 ปี มีจ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 ระดบัการศึกษา เป็นผู้ ท่ีส าเร็จ

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีจ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 มีอาชีพเป็นพนักงาน

ภาคเอกชน รองลงมาคือผู้ประกอบธุรกิจส่วนตวั โดยมีจ านวน 116 และ 107 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.0 และ 26.8 ตามล าดบั เป็นผู้ มีรายได้ระหว่าง 10,001 ถึง 20,000 บาท จ านวน 117 คน คิด

เป็นร้อยละ 29.2 รองลงมาคือผู้ มีรายได้ระหว่าง 20,001 ถึง 30,000 บาท จ านวน 103 คน คิดเป็น

ร้อยละ 25.8 และอนัดบัสามคือผู้ มีรายได้มากกว่า 50,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อย

ละ 15.8 และนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่พักอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและจังหวัดนนทบุรี ซึ่งมี

จ านวนเทา่กนั คือ 189 คน คดิเป็นร้อยละ 47.2 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤตกิรรมการท่องเท่ียวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาเพ่ือรับบริการส่งเสริมสุขภาพ จ านวน 160 คิด

เป็นร้อยละ 40 กิจกรรมท่ีนกัทอ่งเท่ียวสว่นใหญ่ปฏิบตัคืิอ การมารับบริการส่งเสริมสขุภาพเชิงสปา 

มีจ านวนถึง 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61 แหล่งข้อมูลท่ีท าให้นักท่องเท่ียวรู้จกัสถานประกอบการ

ได้มากท่ีสุดคือ การบอกปากต่อปากจากคนรู้จัก มีจ านวนถึง 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.2 

รองลงมาคือจากส่ืออินเตอร์เน็ต จ านวน 116 คน คดิเป็นร้อยละ 29 ส่วนใหญ่เดินทางมารับบริการ

ส่งเสริมสุขภาพมากกว่า 5 ครัง้ต่อเดือน จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 โดยท่ีส่วนมาก 
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เดินทางมารับบริการด้านสุขภาพเพียงคนเดียว มีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 และจะใช้

จา่ยเฉล่ียอยู่ท่ี 501 ถึง 1,500 บาท มีจ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 และใช้เวลาในการเข้ารับ

บริการเพียง 1 วัน จ านวนผู้ ตอบ 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 ช่วงเวลาท่ีมาเข้ารับบริการคือ

วนัหยุดสุดสัปดาห์ ผู้ตอบจ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 โดยสะดวกท่ีจะเดินทางมาโดย

รถยนต์สว่นตวัมากท่ีสดุ จ านวนผู้ตอบ 284 คน คดิเป็นร้อยละ 71 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวังและความพึงพอใจจากการเข้ารับ

บริการสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ 

 จากการศึกษาพบว่า นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้คะแนนความคาดหวังด้านผลิตภัณฑ์

บริการในระดบัปานกลาง คือร้อยละ 37.6 คาดหวงัด้านช่องทางจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก คือ 

ร้อยละ 39.9 คาดหวงัด้านราคาและความคุ้มค่าอยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 36.0 คาดหวงัด้าน

การส่งเสริมการขายและการให้ข้อมลูอยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 38.6 คาดหวงัด้านกระบวนการ

บริการอยูใ่นระดบัมาก คือ ร้อยละ 39.9 คาดหวงัด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพอยู่ในระดบัมาก คือ 

ร้อยละ 40.6 คาดหวงัด้านบคุลากรบริการอยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 38.1 และคาดหวงัในด้าน

การรับประกนัและควบคมุคณุภาพอยูใ่นระดบัมาก คือร้อยละ 48.5 

 และนกัทอ่งเท่ียวสว่นใหญ่ให้คะแนนความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์บริการในระดบัมาก คือ 

ร้อยละ 42.3 พึงพอใจด้านช่องทางจัดจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 43.8 พึงพอใจด้าน

ราคาและความคุ้มคา่อยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 44.1 พึงพอใจด้านการส่งเสริมการขายและการ

ให้ข้อมูลอยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 42.3 พึงพอใจด้านกระบวนการบริการอยู่ในระดบัมาก คือ 

ร้อยละ 41.7 พึงพอใจด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ อยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 41.0 พึงพอใจ

ด้านบุคลากรบริการอยู่ในระดบัมาก คือ ร้อยละ 38.1 และพึงพอใจในด้านการรับประกันและ

ควบคมุคณุภาพอยูใ่นระดบัมาก คือ ร้อยละ 49.6 

 เม่ือน าข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้มาสรุปและเปรียบเทียบเป็นคา่เฉล่ีย ท าให้เกิด

ข้อค้นพบ ดงันี ้
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ภาพท่ี 9 แผนภมูิคา่เฉล่ียเปรียบเทียบระดบัความคาดหวงัและความพงึพอใจของนกัท่องเท่ียวตอ่

สว่นผสมการตลาด 
 

 จากภาพท่ี 9 เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของความคาดหวังและความต้องการของผู้ตอบ

แบบสอบถามในแต่ละด้านแล้วพบว่ามีความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัและความพึงพอใจ

เป็นคา่ลบ แสดงว่าหลงัจากใช้บริการแล้วผู้ตอบแบบสอบถามไม่ได้รับบริการท่ีดีเทียบเท่ากบัท่ีได้

คาดหวังไว้ในทุกด้าน ทัง้ด้านผลิตภัณฑ์บริการ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านราคาและความ

คุ้มค่า ด้านการส่งเสริมการขายและการให้ข้อมูล ด้านกระบวนการบริการ ด้านสิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพ ด้านบคุลากรบริการและ ด้านการรับประกนัและควบคมุคณุภาพ  
 เม่ือเป็นเช่นนี ้สถานประกอบการจึงควรปรับปรุงกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดใหม่

เพ่ือให้ผู้มาใช้บริการเกิดความพึงพอใจมากขึน้ สอดคล้องกับ จอห์นสตนั และ คลาร์ก(Johnston 

and Clark, 2008) ท่ีกล่าวว่า นกัท่องเท่ียวคาดหวงัว่าการกลบัมาอีกครัง้จะได้รับบริการท่ีดีขึน้ ซึ่ง
เลิฟล็อคและเวิร์ซ (Lovelock and Wirtz, 2007) ได้เสริมว่า หากนกัท่องเท่ียวกลบัมาใช้บริการอีก

ครัง้แล้วพบวา่รูปแบบหรือมาตรฐานการบริการเป็นเช่นเดิม ก็อาจเปล่ียนใจไปใช้บริการคูแ่ข่ง หรือ

แม้แตเ่ปล่ียนไปใช้บริการรูปแบบอ่ืนท่ีทดแทนกนัได้ 
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2) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์ 

 ผู้ วิจัยน าข้อมูลจากการจดบันทึกและการบันทึกด้วยเสียงมาวิเคราะห์ปัจจัยย่อยเพ่ือ

ก าหนดกลยทุธ์ส าหรับการสง่เสริมการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ ได้ผลดงันี ้

1. ศกัยภาพด้านการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ 

1.1 อยูต่ดิกบักรุงเทพมหานคร 

1.2 การคมนาคมท่ีสะดวกรวดเร็ว 

1.3 มีแมน่ า้เจ้าพระยาเป็นเส้นทางสญัจรและเส้นทางทอ่งเท่ียว 

1.4 ทรัพยากรธรรมชาตยิงัมีอยูม่าก 

1.5 ค่าครองชีพท่ีต ่ากว่าในเมือง จึงท าให้ค่าบริการส่งเสริมสุขภาพถูกกว่าในเมือง

เชน่กนั 

2. สถานการณ์การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพของนนทบรีุในปัจจบุนั 

2.1 นกัท่องเท่ียวทัง้จากในจงัหวดันนทบรีุเอง และจากในกรุงเทพฯ เร่ิมนิยมเดินทาง

มาใช้บริการกนัมากขึน้ โดยเฉพาะในวนัหยดุสดุสปัดาห์ และแตล่ะครัง้ใช้เวลาใน

สถานประกอบการคอ่นข้างมาก 

2.2 สถานประกอบการเปิดใหมเ่ป็นจ านวนมาก ท าให้นกัท่องเท่ียวมีทางเลือกมากขึน้ 

แต่ขณะเดียวกันก็ท าให้การแข่งขนัสงูตามไปด้วย โดยเฉพาะการใช้กลยุทธ์ด้าน

ราคา 

2.3 ผลตอ่เน่ืองจาก “สงครามราคา” และรูปแบบการให้บริการในแตล่ะแห่งไม่คอ่ยมี

ความแตกตา่ง จึงท าให้สถานประกอบการบางราย เปิดให้บริการแอบแฝง และมี

แนวโน้มเพิ่มขึน้ 

2.4 การสนับสนุนจากภาครัฐ รวมทัง้สมาคมสปาไทย มีเพียงการจัดโครงการ

ฝึกอบรมเป็นรายปีเท่านัน้ ซึ่งควรจะมีบทบาทในโครงการสนับสนุนส่งเสริม

ผู้ประกอบการรายยอ่ยมากขึน้ 

3. การใช้กลยทุธ์การตลาด แบง่ตามสว่นผสมการตลาด 8Ps 

3.1 ด้านผลิตภณัฑ์บริการ ในส่วนของผลิตภัณฑ์ หลายแห่งใช้ผลิตภัณฑ์น าเข้าจาก

ตา่งประเทศ เพราะนกัทอ่งเท่ียวจะให้ความเช่ือถือ แตก็่มีบางแห่งท่ีมีผลิตภณัฑ์ท่ี

เป็นของตวัเองและผลิตจากสมนุไพรไทย ซึ่งได้รับความสนใจเป็นอย่างมากจาก
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นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ส่วนเร่ืองการบริการ หลายแห่งมีรูปแบบการบริการท่ี

เป็นเอกลกัษณ์ของตนและมีให้เลือกหลากหลาย ซึ่งนกัท่องเท่ียวก็จะมาใช้บริการ

คอ่นข้างมาก เทียบกบัสถานประกอบการท่ีไมมี่รูปแบบบริการท่ีเป็นเอกลกัษณ์ให้

มีบริการให้เลือกน้อย 

3.2 ด้านชอ่งทางจดัจ าหน่าย หลายแห่งท่ีตัง้อยู่ในศนูย์การค้า ในแหล่งท่ีอยู่อาศยั จะ

มีนกัทอ่งเท่ียวมาใช้บริการคอ่นข้างมาก โดยเฉพาะในวนัหยดุเสาร์อาทิตย์ ในทาง

กลบักัน ถึงแม้บางแห่งตัง้อยู่ในแหล่งส านักงาน แต่จ านวนนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้

บริการก็ยังค่อนข้างน้อย ซึ่งสาเหตุหลักเป็นเพราะไม่มีการประชาสัมพันธ์ 

นกัทอ่งเท่ียวจงึไมท่ราบวา่มีสถานบริการตัง้อยู่ 

3.3 ด้านราคาและความคุ้ มค่า ถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ีช่วยให้นักท่องเท่ียวเลือก

เดนิทางมาใช้บริการสถานประกอบการในจงัหวดันนทบรีุ เพราะอตัราคา่ครองชีพ

ต ่ากว่าในเมือง จึงส่งผลให้ราคาค่าบริการถกูตามไปด้วย มากกว่านัน้คือ คนใน

จงัหวดันนทบรีุยงัไมเ่ข้าใจในประโยชน์ของสปา ยงัมองวา่เป็นความฟุ้ มเฟือย ทาง

สถานประกอบการจงึต้องก าหนดราคาต ่าเพ่ือจงูใจให้ลองมาใช้บริการ 

3.4 ด้านการส่งเสริมการขายและการให้ข้อมูล การจดัรายการส่งเสริมการ ส่วนใหญ่

จะมีในสถานประกอบการรายใหญ่เท่านัน้ เน่ืองจากศกัยภาพด้านต้นทนุ กระนัน้ 

ผู้ประกอบการรายย่อยก็ยงัจดัรายการส่งเสริมการขายอยู่เป็นระยะตามเทศกาล

ตา่ง ๆ แต่ในส่วนการให้ข้อมูลนัน้ พนกังานส่วนใหญ่ให้ข้อมลูตามประสบการณ์

การท างาน ซึ่งหากพนักงานคนไหนท่ีเพิ่งท างานได้ไม่นาน ก็จะไม่สามารถให้

ข้อมลูท่ีเหมาะสมแก่นกัทอ่งเท่ียวได้ 

3.5 กระบวนการบริการ ผู้ประกอบการทกุรายมีการสอนขัน้ตอน วิธีการ กระบวนการ

ให้บริการแก่พนักงานใหม่ และทดสอบภาคปฏิบัติก่อนจะได้เร่ิมให้บริการแก่

นกัทอ่งเท่ียว ตลอดจนมีการประเมินเป็นรายเดือนเพ่ือเป็นการรักษาคณุภาพการ

บริการ แต่ในความเป็นจริงพนกังานบางคนก็อาจละเลยกระบวนการดงักล่าวได้ 

ซึง่เป็นสว่นน้อย 

3.6 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ สถานการณ์ปัจจบุัน หลายแห่งมีการตกแตง่ท่ีคล้ายกนั 

คืออิงสถาปัตยกรรมแบบบาหลี ซึ่งเป็นรูปท่ีได้รับความนิยมในต่างประเทศ และ
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ผู้ประกอบการหลายแห่งมีโครงการท่ีจะปรับปรุงสิ่งแวดล้อมทางกายภาพต่อไป

ในอนาคต ตามความเหมาะสมของระยะเวลา 

3.7 บุคลากรบริการ ตามกล่าวมาข้างต้น ทุกแห่ง มีการอบรมและทดสอบ

ความสามารถก่อนจะให้ปฏิบตัิงานจริง และมีการประเมินเป็นระยะ แตส่ิ่งส าคญั

ท่ีผู้ ประกอบการต้องการและผู้ เ ช่ียวชาญก็ได้ให้ค าแนะน าไว้คือ การสร้าง

แรงจูงใจในการท างาน นัน่หมายถึงคุณภาพและการสร้างความประทบัใจของ

การบริการ ซึง่เป็นสิ่งส าคญัท่ีสดุในธุรกิจบริการ  

3.8 การรับประกันและควบคุมคุณภาพ ตวัอย่างสถานประกอบสองแห่ง มีการให้

นกัทอ่งเท่ียวท าแบบประเมินพนกังานหลงัรับบริการ และจบัรางวลัให้ผู้ โชคดีท่ีส่ง

แบบสอบถามทุก ๆ สิน้เดือน ถือเป็นการให้นักท่องเท่ียวมีส่วนร่วมในการ

รับประกนัและควบคมุคณุภาพด้วย นอกเหนือจากนัน้ ผู้ประกอบการต้องปลกูฝัง

ความกระตือรือร้น ใฝ่หาความรู้เพ่ือพฒันางานบริการอยู่สม ่าเสมอ ซึ่งวิธีท่ีดีท่ีสดุ

ท่ีผู้บริหารใช้ คือ ‘ท าให้ดเูป็นตวัอยา่ง’ 

 

อภปิรายผล 

 ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม พบว่า คะแนนความคาดหวังมากกว่าความพึงพอใจใน

สว่นผสมการตลาดทัง้ 8 ด้าน สถานประกอบการไมส่ามารถท าให้นกัท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจ

กว่าท่ีคาดหวงัถึงแม้คะแนนไม่ต่างกนัมาก ดงันัน้สถานประกอบการจึงควรปรับกลยทุธ์ทางตลาด

ใหม่เพ่ือให้นักท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจหรือประทับใจมากขึน้ ตามท่ีกัญญ์ชลา ธาตุโลหะ

(2547) และวรูม (Vroom, 1964 อ้างถึงใน เพชรัตน์ ภู่พนัธ์, 2552) ได้กล่าวไว้ว่านกัท่องเท่ียวจะ

เกิดความพงึพอใจเมื่อได้รับประโยชน์ท่ีตรงกบัความตรงการหรือเหนือกว่าท่ีคาดหวงัไว้ อนัจะช่วย

เกิดทศันคตท่ีิดีตอ่สถานประกอบการมากขึน้  

 สว่นข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่าเหตผุลหลกั ๆ ท่ีนกัท่องเท่ียวเลือก

มาใช้บริการ โดยสรุปตามสว่นผสมการตลาดท่ีก าหนด คือ  

1) เคร่ืองมือ-อปุกรณ์มีความสะอาด  

2) ราคาท่ีคุ้มคา่และยอ่มเยา  

3) การเดนิทางสะดวกและมีท่ีจอดรถ  
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4) การเข้าถึงข้อมลูได้ง่าย โดยเฉพาะทางเว็บไซต์ ทางโทรศพัท์ และมีรายการส่งเสริมการ

ขายอยา่งตอ่เน่ือง  

5) กระบวนการบริการมีความรวดเร็ว  

6) การออกแบบตกแตง่ท่ีทนัสมยั สวยงาม เป็นสดัสว่น สงบและมีความเป็นสว่นตวั 

7) พนักงานมีใจรักในงานบริการ มีความสุภาพ พูดจาไพเราะ สอดคล้องกับธนิตศกัย์ 

ประโลมรัมย์ (2550) ท่ีว่านกัท่องเท่ียวพึงพอใจพนกังานบริการท่ีสภุาพอ้อนน้อม มีความเต็มใจใน

การให้บริการอย่างเป็นกันเองและเท่าเทียม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของคอลลินและโปราส 

(Collin & Poras อ้างถึงใน Pike 2008) และกญัญ์ชลา โลหะธาตุ ท่ีเห็นตรงกนัว่า ปัจจยัหลกัของ

ความประทบัใจในธุรกิจบริการ ก็คือพนกังานผู้ให้บริการ S 

นอกเหนือจากนัน้ ผู้ประกอบการหลายรายให้ความเห็นว่า หากเปล่ียนผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ใน

การบริการจากผลิตภัณฑ์น าเข้ามาเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีท าจากสมุนไพรไทย หรือใช้วัตถุดิบจากใน

ประเทศแทนได้ ก็จะช่วยลดต้นทุนในส่วนนีล้งได้มาก ตลอดจนเป็นการส่งเสริมการใช้สมุนไพร

พืน้บ้าน ซึ่งช่วยให้นักท่องเท่ียวรู้สึกปลอดภัยจากการได้รับบริการด้วยสมุนไพรจากธรรมชาติ

มากกว่าสารเคมี สอดคล้องกบัการศึกษาของนนัทิยา พงศ์วิทยาพิพฒัน์ (2007) นภารัตน์ ศรีละ

พนัธ์และรัตนวรรณ ทองบุศย์ (2551) ปาลีรัตน์ การดีและคณะ (2549) และแผนพฒันาสุขภาพ

แห่งชาติ ฉบบัท่ี 10 พ.ศ. 2550 – 2554 ท่ีกล่าวตรงกนัว่า นกัท่องเท่ียวในปัจจบุนั หนัเข้าหาความ

สดใหมข่องผลผลิตจากธรรมชาตมิากขึน้ 
 

 ข้อค้นพบจากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงในภาพรวมของการ

ทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุ มีดงันี ้
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จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT) ของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพในจังหวัด

นนทบุรี 
 

จุดแข็ง (S) 

1) ผู้ประกอบการรายใหญ่ มีความมัน่คงทางการเงิน
และเทคโนโลยีบริการ  
2) มีผลติภณัฑ์จากสมนุไพรไทยให้บริการ  
3) ราคาย่อมเยา แม้เทียบกับคู่แข่งระดบัเดียวกันใน
กรุงเทพมหานคร 
4) ความเป็นธรรมชาติมากกว่าในตัวเมือง และมี
เส้นทางทอ่งเที่ยวทางน า้ 
5) เป็นแหลง่ที่อยู่อาศยัขนาดใหญ่ด้วยโครงสร้างทาง
สาธารณปูโภคครบครัน 
6) มีศนูย์การประชมุ/แสดงสนิค้า ขนาดใหญ่ 

จุดอ่อน (W) 

1) การสือ่สารประชาสมัพนัธ์ไมท่ัว่ถึงเทา่ที่ควร 
2) พนกังานสว่นใหญ่ยงัขาดทกัษะความรู้ที่ลกึซึง้ 
3) นกัท่องเที่ยวสว่นใหญ่ยงันิยมใช้ผลิตภณัฑ์น าเข้า
จากตา่งประเทศมากกวา่ 
4) สถานประกอบการรายย่อยบางแห่ง หลบเลี่ยงการ
ขึน้ทะเบียนเพื่อที่จะไมต้่องเสยีภาษีสถานประกอบการ 
5) สถานประกอบการบางแห่งเปิดให้บริการที่ขดัต่อ
ศีลธรรม อยา่งเปิดเผย 

โอกาส (O) 

1) เส้นทางคมนาคม และรถไฟฟ้าที่ก าลงัจะมีขึน้ใน
อนาคต 

2) ยุทธศาสตร์ที่ 1 ‘จากแผนยุทธศาสตร์สขุภาพดีวิถี
ชีวิตไทย’ ฉบบัปี 2554 – 2563 ช่วยให้คนหนัมาให้
ความสนใจการบริการสง่เสริมสขุภาพมากขึน้  
3) ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี จะช่วยให้ช่องทางการ
สือ่สารและประชาสมัพนัธ์ง่ายขึน้ 
4) นกัท่องเที่ยวในเมืองและนกัท่องเที่ยวต่างชาติเร่ิม
กระจายตวัออกมาเที่ยวในนนทบรีุมากขึน้ และมีความ
สนใจในผลิตภณัฑ์สมนุไพร ช่วยเพิ่มช่องทางท าตลาด
มากขึน้ 

อุปสรรค (T) 

1) การสถานประกอบการสง่เสริมสขุภาพมีจ านวน
มากเกินไป เกิดภาวะตลาดอิม่ตวัเร็วขึน้ 
2) ภาพลกัษณ์เดมิที่ไมด่ีของจากนกัทอ่งเที่ยว 
3) ความไมม่ัน่คงทางการเมืองและเศรษฐกิจ  
4) การควบคมุดแูลมาตรฐานและจรรยาบรรณจาก
ภาครัฐไมท่ัว่ถึง 
5) นกัทอ่งเที่ยวมีประสบการณ์ด้านบริการสขุภาพ
ความงามมากขึน้ ความคาดหวงัในรูปแบบและ
คณุภาพสงูขึน้ ต้องการประสบการณ์ใหม ่ๆ 
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การปรับใช้กับ TOWS matrix 
 

 จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส 

กลยทุธ์เชิงรุก 

1) พัฒนาและส่งเสริมการใช้ผลิตภณัฑ์ที่โดดเด่น

จากสมุนไพรไทยเพราะเป็นที่ ช่ืนชอบของทัง้

นกัทอ่งเที่ยวชาวไทยและตา่งชาติ (S2,O4) 

2) จดัเทศกาลการท่องเที่ยวเชิงสขุภาพความงาม

ของจังหวัดฯ โดยความร่วมมือกันของสถาน

ประกอบการและการสนับสนุนจากภาค รัฐ 

(S1,S6,O2-4) 

3) จดัโปรแกรมทอ่งเที่ยวเชิงผสม โดยเลอืกเส้นทาง

ทอ่งเที่ยวทางน า้เป็นหลกั (S4,S5,O4) 

4) ขยายสาขา/เพิ่มรูปแบบ ‘Clubhouse Spa’ ใน

โครงการหมูบ้่านขนาดกลาง – ใหญ่ (S5,O1,O2) 

กลยทุธ์เชิงป้องกนั 

1) เพิ่มช่องทางประชาสัมพันธ์ ใช้สื่อแบบ

บูรณาการใ ห้คนทั่ว ไป รู้จักและเ ข้าใจใน

ประโยชน์ของบริการส่งเสริมสุขภาพ ซึ่งสื่อ

อิน เตอ ร์ เน็ตมีความเ ป็นไปไ ด้มากที่ สุด 

(W1,O2,O3) 

2) ผู้ประกอบการรายใหญ่ ร่วมมือกับภาครัฐ

และหน่วยงานที่ เ ก่ียวข้อง จัดตัง้สถาบัน

ฝึกอบรมด้านวิชาชีพของจังหวัด หรือจัด

โครงการเป็นรายปี (W2,W5,O2,O3) 

3) เผยแพร่ความรู้เร่ืองประโยชน์ และสง่เสริม

การใช้ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรไทยให้มากขึน้

จนสามารถยกเป็นผลิตภัณฑ์หลักในการ

บริการ (W3,O4) 

อุปสรรค 

กลยทุธ์เชิงรับ 

1) จัดบริการรูปแบบไทยสปาโดยเพิ่มการเปลี่ยน

บรรยากาศด้วยการให้บริการนอกสถานที่ หรือตาม

แหลง่ทอ่งเที่ยวที่เหมาะสม (S2,S4,T1,T5) 

2) ผู้ประกอบการรายยอ่ยรวมตวักนัวางต าแหนง่

ทางตลาดก าหนดราคากลาง และประชาสมัพนัธ์ให้

นกัทอ่งเที่ยวกลุม่เป้าหมายทราบ เพราะราคามีผล

ตอ่การตดัสนิใจของนกัทอ่งเที่ยวระดบัลา่ง – กลาง 

(S3,T3) 

กลยทุธ์เชิงรักษา 

1) ภาครัฐเพิ่มความเข้มงวดควบคมุมาตรฐาน

และจรรยาบรรณวิชาชีพ ตลอดจนมอบรางวลั

สถานประกอบการดีเด่น และประชาสมัพันธ์

ขา่วสาร (W4,W5,T2,T4) 

2) ให้นกัท่องเที่ยวมีส่วนร่วมในกระบวนการ 

เช่น บริการเป็นผู้ประเมินพนกังานและบริการ

โดยมี กิจกรรมการคืนก าไรเ ป็นแรงจูงใจ 

(W2,T5) 

 
 

จากผลการศึกษาทัง้ในส่วนของแบบสอบถาม การสัมภาษณ์ผู้ ประกอบการและ

ผู้ เช่ียวชาญ น ามาวิเคราะห์ SWOT และ TOWS สามารถสรุปกลยทุธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง

สขุภาพในจงัหวดันนทบรีุท่ี ได้ดงันี ้
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 กลยุทธ์เชิงรุก 

 น าจดุแข็งและโอกาสมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสดุในการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ

ควรมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ และสง่เสริมการตลาดดงันี ้

ส าหรับผู้ประกอบการรายใหญ่ คือ ขยายตลาดยงักลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว

ระดบักลางถึงบน และปรับใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตจากสมุนไพรไทยให้มากขึน้และสร้างแบรนด์ของ

ตวัเอง โดยมีการรับรองจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ ตรงกับข้อค้นพบของสุดคะนึง ศรีตะบวรไพบูล 

(Sritabovornpaibul, 2005) และค ากล่าวท่ีสมิธและปักซ์โก้ (Smith and Puczko, 2009) ให้ไว้ 

ส าหรับรายย่อย มุ่งเจาะตลาดนกัท่องเท่ียวระดบัล่างถึงระดับกลาง ในส่วนของผลิตภณัฑ์หากยงั

ไม่สามารถมีผลิตภัณฑ์ของตวัเองได้ ควรมีแหล่งผลิตส่วนกลาง อาจเป็นการสนับสนุนจากราย

ใหญ่ หรือจากสถาบันของกระทรวงสาธารณสุข รวมถึงขยายสาขาเข้าไปเปิดในคลับเฮ้าส์ 

(Clubhouse) โครงการหมู่บ้านจดัสรรขนาดกลางถึงขนาดใหญ่ เพราะเพิ่มความสะดวกสบายใน

การมาใช้บริการสปาและนวดเพ่ือสขุภาพมากย่ิงขึน้ 

เช่นกนั เม่ือนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการเดินทางท่ีสะดวก มีบริการท่ีจอด

รถ ดงัท่ีสดุคะนึง ศรีตะบวรไพบลูได้ศกึษาไว้ ดงันัน้ ผู้ประกอบการควรหาท าเลท่ีเหมาะสม เพ่ือใช้

หรือเช่าและปรับปรุงเป็นท่ีจอดรถ ส าหรับรายท่ีตัง้อยู่ในศูนย์การค้า สามารถ เช่าพืน้ท่ีจอดรถ

บางส่วนในศูนย์การค้า สงวนสิทธ์ิให้เป็นท่ีจอดรถส าหรับนกัท่องเท่ียวระดบัวีไอพีท่ีมาใช้บริการ 

เพ่ือเพิ่มความรู้สึกมีสิทธิพิเศษ ภาคภูมิใจในการเป็นผู้มาใช้บริการของสถานประกอบการนัน้ ๆ 

สอดคล้องกับสอดคล้องกับคเูปอร์ (Cooper, 2008) และกลยุทธ์การตลาดของแคริเบียน เอกซ์

พอร์ต เดเวล็อปเม้นท์ เอเจนซ่ี (Caribbean Export Development Agency, Online) ท่ีว่า ลกูค้า

จะเกิดความภูมิใจเม่ือรู้สึกว่าตนได้รับสิทธิพิเศษเหนือผู้ อ่ืน ซึ่งท าให้เกิดความภกัดีตอ่องค์กรนัน้ ๆ 

และในสว่นของชอ่งทางการตดิตอ่ส่ือสาร ควรมีเว็บไซต์เป็นของตวัเอง หรืออาจเป็นเว็บรวมส าหรับ

รายย่อย โดยเฉพาะการติดต่อทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (e-mail) ซึ่งเป็นทางท่ีสะดวกท่ีสุด 

(Lesikar, et al., 2008) นอกเหนือจากนัน้คือ การร่วมมือกบัเว็บไซต์ดีลเลอร์ (Dealer) เพ่ือช่วยใน

การประชาสมัพนัธ์ทางหนึง่ ซึง่ก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจบุนั 

นอกจากนี ้ทางจงัหวดัควรร่วมกบัผู้ประกอบการจดัให้มีรายการสง่เสริมการขายใหม่ ๆ อยู่

เสมอในทกุเดือน และเพิ่มเติมในช่วงเทศกาล รวมทัง้เม่ือมีรูปแบบบริการใหม่ ๆ เสนอขาย ก็ต้อง

ให้ข้อมูลท่ีครบถ้วนทุกด้าน ส าหรับรายย่อย ควรเช่ือมโยงกับเร่ืองของราคา มีการชีแ้จงให้
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นกัท่องเท่ียวทราบถึงคุณภาพบริการท่ีจะได้รับ เพ่ือความเข้าใจท่ีตรงกัน ดงัค ากล่าวของฮดัสัน 

(Hudson, 2009) ท่ีว่า “การส่งเสริมการขาย ก็คือการบอกข้อมูลให้ลูกค้า (นกัท่องเที่ยว) รู้ว่า เขา

จะไดป้ระโยชน์อะไรจากเรา” 

 

กลยุทธ์เชิงรับ 

นกัท่องเท่ียวต้องกระบวนการท่ีรวดเร็วและถกูต้อง เร่ืองการบริการก็เช่นกัน ต้องส่งมอบ

ผลิตภณัฑ์บริการท่ีตรงกบัความต้องการ ฉะนัน้ ต้องใส่ใจในเร่ืองการสอบถามความต้องการส่วน

บคุคล ก่อนเข้ารับบริการ ตลอดจนเปิดโอกาสให้นกัท่องเท่ียวมีส่วนร่วมในกระบวนการบริการด้วย 

ซึ่งตรงกับความเห็นของจอห์นสตันและคลาร์ก (Johnston & Clark, 2008) ท่ีว่า ลูกค้า 

(นักท่องเท่ียว) จะมีความภาคภูมิใจจากการใช้บริการมากขึน้ หากเขาได้เป็นส่วนหนึ่งใน

กระบวนการบริการ และหากเป็นไปได้ การรวมตวักนัจดัตัง้สถาบนัฝึกอบรมวิชาชีพท่ีเป็นของกลุ่ม

สถานประกอบการเอง จะช่วยให้เกิดความสะดวกในด้านการพัฒนาบุคลากรและนวัตกรรม 

เทคโนโลยีมากยิ่งขึน้ 

จัดโปรแกรมหรือรูปแบบกิจกรรมท่ีมีการพานักท่องเท่ียวออกนอกสถานท่ีเพ่ือเปล่ียน

บรรยากาศ ปรับใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่ในมือให้หลากหลายและเหมาะสม เพ่ือสร้างความน่าสนใจ

ใหม ่ๆ ให้นกัทอ่งเท่ียวไมรู้่สกึจ าเจ  

ด้านราคาและความคุ้มคา่ ส าหรับรายใหญ่ ควรตัง้ราคาส าหรับนกัท่องเท่ียวระดบับน โดย

แสดงให้เห็นถึงคุณภาพ ความคุ้มค่าของเงินท่ีจ่ายไปด้วยการบริการท่ีดี สร้างคุณค่าในสายตา

นักท่องเท่ียว ส่วนรายย่อย มีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม ดังค ากล่าวของเลิฟล็อคและเวิร์ซ 

(Lovelock and Wirtz cited in Cooper and Hall, 2008) 

 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

 เน่ืองจากบุคลากรผู้ ให้บริการถือเป็นส่วนท่ีส าคญัอย่างยิ่งของการบริการ โดยเป็นทัง้

ภาพลกัษณ์ของสถานบริการ และเป็นผู้ ท่ีมีความรู้เก่ียวกับผู้มาใช้บริการว่าต้องการบริการอะไรดี

ท่ีสดุ ดงันัน้ควรสนบัสนนุให้มีการฝึกอบรมพนกังานอยู่เสมอทกุ ๆ หกเดือนเป็นอย่างน้อย อาจเป็น

การท่ีรายย่อยส่งพนกังานไปอบรมทกัษะความรู้กบัทางสถาบนัของผู้ประกอบการรายใหญ่ โดยมี

ข้อตกลงท่ีเอือ้ประโยชน์ตอ่กนั เพ่ือยกระดบัคณุภาพพนกังานไปพร้อม ๆ กนั นอกเหนือจากทกัษะ
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ความรู้เร่ืองนวดและสปาแล้ว ต้องพัฒนาทกัษะทางภาษาเพิ่มเติม (Pongwittayapipat, 2007) 

โดยเฉพาะในสถานประกอบการท่ีมีการแวะเวียนของนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติ สุดท้ายคือการมี

รางวลัเป็นแรงจงูใจในการท างาน (Lovelock, Wirtz and Chew, 2009) 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มีการแบง่สดัสว่นท่ีชดัเจน หลกั ๆ คือ พืน้ท่ีส่วนท่ีใช้ต้อนรับ

แขก พืน้ท่ีสว่นการบริการท่ีเป็นสว่นตวั และมมุพกัผ่อนหลงัเข้ารับบริการท่ีมีหลายขัน้ตอน เช่น อบ

สมนุไพร ประคบหม้อเกลือ เป็นต้น ส่วนเร่ืองการตกแตง่ ขึน้อยู่กบักลุ่มผู้มาใช้บริการว่าเป็นระดบั

ไหน ส าหรับรายใหญ่อาจปรับปรุงตกแตง่ให้ดมีูความหรูหรา มีความเป็นส่วนตวั เช่นเด่ียวกบัแผน

ธุรกิจของบริษัทปราณลี ท่ีศกึษาโดยกญัญ์ชลา ธาตโุลหะ (Tadloha, 2007) และส าหรับรายย่อย

อาจตกแตง่ให้มีความโปร่งสบาย ไมอ่ดึอดั เน่ืองจากข้อจ ากดัด้านสถานท่ี เป็นต้น  

  

กลยุทธ์เชิงรักษา 

 ในเร่ืองการบริการ เม่ือนกัทอ่งเท่ียวมีประสบการณ์การท่องเท่ียวเชิงสขุภาพมากขึน้ ความ

คาดหวังมากขึน้ ผู้ประกอบการสามารถให้นักท่องเท่ียวมีส่วนช่วยในการพัฒนามาตรฐานการ

บริการได้ ด้วยการให้นกัทอ่งเท่ียวเป็นผู้ประเมินคณุภาพหลงัการใช้บริการ โดยมีการจบัรางวลัเป็น

แรงจงูใจ ถือเป็นการสร้างความภาคภมูิใจให้นกัทอ่งเท่ียวท่ีได้มีสว่นร่วมในกระบวนการพฒันาการ

บริการเชน่กนั 

ในเร่ืองการดูแลมาตรฐาน ภาครัฐและผู้ ประกอบการควรร่วมมือกันไม่ให้เกิดสถาน

ประกอบการท่ีแอบแฝงท่ีใช้ช่ือการส่งเสริมสขุภาพบงัหน้ามาให้บริการท่ีขดัตอ่ศีลธรรมอนัดี  ซึ่งจะ

ท าให้ภาพลกัษณ์การทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพของจงัหวดันนทบรีุต้องถกูมองในแง่ลบไปด้วย ตลอดจน

ผู้บริหารบ้านเมืองควรใส่ใจในการรักษาทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีอยู่ ไม่ปล่อยให้โครงการก่อสร้าง

ตา่ง ๆ ท่ีสง่ผลกระทบตอ่ธรรมชาต ิและระบบนิเวศเกิดขึน้มากจนเกินแก้ไข 

 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์ส าหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจังหวัด

นนทบรีุ” ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัยครัง้นี ้ 

1) สถานบริการสง่เสริมสขุภาพประเภทสปา นวดเพ่ือสขุภาพและเพ่ือเสริมสวย ควร

เพิ่มการใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตจากสมุนไพรไทย หรือใช้สมุนไพรสดแท้ในการ

ให้บริการมากขึน้ เพราะเป็นท่ีชดัเจนว่า นกัท่องเท่ียวทัง้ชาวไทยและชาวตา่งชาติ

พงึพอใจในการใช้สมนุไทย 

2) เพิ่มการประชาสมัพนัธ์ โดยเน้นทางส่ืออินเทอร์เน็ตให้เพราะความก้าวหน้าทาง

เทคโนโลยี ช่วยให้นกัท่องเท่ียวท่ีหาข้อมลูทางอินเทอร์เน็ต ซึ่งก็คือคนระดบักลาง

ขึน้ไป มีโอกาสท่ีจะพบข้อมลูของสถานประกอบได้มากขึน้ ตลอดจนเพิ่มความถ่ี

ในการออกแจกจ่ายใบปลิวตามศูนย์การค้า หรือแหล่งช็อปปิ้ง เพราะสถาน

ประกอบทกุแหง่มีส่ือท่ีเป็นใบปลิวอยูแ่ล้ว แตไ่มมี่ออกแจกจา่ยเป็นกิจจะลกัษณะ 

 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1) ภาครัฐควรให้ความส าคัญกับการเนือ้หาสาระในการจัดโครงการฝึกอบรม

ผู้ประกอบการและพนกังานมากขึน้ เพราะจากข้อมูลท่ีได้พบว่า การไปอบรมกับ

โครงการท่ีภาครัฐจดัในปัจจุบนั ไม่เกิดประโยชน์ด้านความรู้และทกัษะบริการท่ี

เพิ่มขึน้แตอ่ยา่งใด เป็นความรู้เดมิท่ีได้เรียนรู้มาแล้วหรือเป็นประสบการณ์ท่ีได้รับ

อยูแ่ล้วในการท างาน 

2) ภาครัฐท่ีเป็นส่วนท้องถ่ินควรใส่ใจในนโยบายท่ีสามารถส่งเสริมการประกอบ

กิจการแก่ผู้ ประกอบการรายย่อยให้มากขึน้ เพราะปัญหาท่ีผู้ ประกอบการ

ด้านสปาเพ่ือสขุภาพและนวดเพ่ือสขุภาพรายย่อยเจอในปัจจบุนัคือ การเรียกเก็บ

ภาษีใบอนุญาตประกอบการในอัตราท่ีเท่ากันกับผู้ ประกอบการรายใหญ่ ซึ่ง

สามารถสร้างผลก าไรจากการประกอบกิจการได้มากกว่า และใช้สาธารณูปโภค

มากกวา่ 

3) ส านักงานสาธารณสุขจังหวัด ผู้ มีหน้าท่ีโดยตรงในการตรวจสอบและประเมิน

มาตรฐานสถานประกอบ ควรเพิ่มความเข้มงวดในการควบคมุการด าเนินงานของ

สถานประกอบการให้มากขึน้ เพราะปัจจุบนัมีสถานประกอบการบางแห่งเปิด

ให้บริการในรูปแบบท่ีขดัตอ่ศีลธรรมอยา่งเปิดเผย 



104 
 

 

ข้อเสนอแนะในงานวิจัยครัง้ต่อไป 

1) ศกึษาแนวทางการพฒันาบริการสปาไทยให้ดงึดดูนกัทอ่งเท่ียวตา่งชาต ิ

2) ควรศึกษากลยุทธ์การตลาดส าหรับการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจังหวัดอ่ืนของ
ประเทศ 

3) ควรศกึษาแรงจงูใจในการมาท่องเท่ียวเชิงสขุภาพในจงัหวดันนทบรีุของผู้ ท่ีอาศยั
อยูใ่นเขตปริมณฑลและ/หรือจงัหวดัอ่ืน  

 

ปัญหาที่พบในการวิจัย 

และจากการติดตอ่สอบถามข้อมูลเบือ้งต้นก่อนท่ีจะขออนญุาตเก็บแบบสอบถาม หลาย

รายปฏิเสธท่ีจะให้ความร่วมมือโดยมีสาเหต ุคือ เกรงจะรบกวนความเป็นส่วนตวัของแขกผู้มาใช้

บริการ แต่ภายหลังพบว่า มีสถานประกอบการบางราย ซึ่งได้รับการรับรองมาตรฐานจากทาง

กระทรวงสาธารณสขุ ได้เปิดให้บริการท่ีขดัตอ่ศีลธรรม จึงไม่อาจทราบได้ว่าแท้ท่ีจริงแล้ว มีสถาน

ประกอบการท่ีให้บริการลักษณะนี ้มากน้อยเพียงใด น่ีเป็นเหตุผลท่ีท าให้ไม่สามารถให้ความ
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อรวรรณ นาคพงศ์พนัธ์. แผนการตลาดธารธารา เฮลท์ สปา. โครงการพิเศษปริญญามหาบณัฑิต
, สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะพานิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 
2549. 

อรวรรณ เลิศชยัประเสริฐ. ทศันคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ไลฟ์สไตล์มอลล์. โครงการ
พิเศษปริญญามหาบัณฑิต,  สาขาการตลาด คณะพานิชยศาสตร์และการบัญชี 
จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2553. 



 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก. 
รายนามผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เช่ียวชาญ 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจเคร่ืองมือการวิจัย 

 
1. รองศาสตราจารย์ ดร.ประพฒัน์ ลกัษณพิสทุธ์ิ อาจารย์พิ เศษ คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา  

จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
2. รองศาสตราจารย์ เทพประสิทธ์ิ กลุธวชัวิชยั รองคณบดีฝ่ายวิเทศสัมพันธ์และกิจการพิเศษ 

คณะวิทยาศาสตร์การ กีฬา  จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลยั 

3. อาจารย์ ดร.สวุนัชยั หวนนากลาง  อาจารย์ประจ าภาควิชาการท่องเท่ียวและการ 
โรงแรม คณะศิลปะศาสตร์และวิทยาศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย์ 

4. อาจารย์ ดร.ดไนยา ตัง้อทุยัสขุ  หัวหน้าสาขาวิชาการจัดการการโรงแรมและ
การ ทอ่งเท่ียว มหาวิทยาลยัเจ้าพระยา 

5. อาจารย์ ดร.จรวยพร ธรณินทร์ กรรมการพิทักษ์ระบบคุณธรรม ส านักงาน 
กรรมการพิทกัษ์ระบบคณุธรรม 

 
รายนามผู้เช่ียวชาญในการสัมภาษณ์เชิงลึก 

 
1. รองศาสตราจารย์ ดร.สจุิตรา สคุนธทรัพย์ รองคณบดีฝ่ายวางแผนและพัฒนา / หัวหน้า

หน่วยประกันคณุภาพ คณะวิทยาศาสตร์การ
กีฬา จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

2. อาจารย์ฉตัรชยั มะสนุสืบ ผู้ ช่วยคณบดี คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 
จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

3. นายณรงค์ นนัทเบญจวรรณ  เภสัชกรช านาญการ 5 กลุ่มงานคุ้ มครอง
ผู้บริโภค ส านกังานสาธารณสขุจงัหวดันนทบรีุ 
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ภาคผนวก ข. 
หนังสือขอความอนุเคราะห์ 
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ที ่ศธ ๐๕๑๒.๒๔/ ๐๑๔๓๓     ส านกัวชิาวทิยาศาสตรก์ารกฬีา 
        จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
        ถนนพระราม ๑ ปทมุวนั  กทม. ๑๐๓๓๐ 
 
           ๑๘   ตุลาคม ๒๕๕๓ 
 
เรือ่ง ขอเรยีนเชญิเป็นผูท้รงคณุวุฒติรวจเครือ่งมอืการวจิยั 
 
เรยีน อาจารย ์ดร.สวุนัชยั หวนนากลาง 
 
สิง่ทีส่ ิง่มาดว้ย ๑. โครงรา่งวทิยานิพนธ ์
  ๒. ตวัอยา่งแบบสอบถาม 
  ๓. ตวัอยา่งแบบสมัภาษณ์ 
  ๔. แบบประเมนิตวัอยา่งแบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ 
 

ดว้ย นายนพปฎล สมติานนท ์นิสติระดบับณัฑติศกึษา ชัน้ปีที ่๒ แขนงวชิาการจดัการนันทนาการการ
ท่องเทีย่ว คณะวทิยาศาสตร์การกฬีา จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ได้รบัอนุมตัหิวัขอ้วทิยานิพนธ์เรื่อง “กลยุทธ
ส าหรบัการส่งเสรมิการท่องเทีย่วเชงิสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี”  ซึง่เป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสูตร
วทิยาศาสตรมหาบณัฑติ   สาขาวชิาวทิยาศาสตร์การกฬีา  ภายใตก้ารควบคุมของศาสตราจารย์  ดร.สมบตั ิ
กาญจนกจิ อาจารยท์ีป่รกึษาวทิยานิพนธ ์

เพื่อใหว้ทิยานิพนธ์มคีวามถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ตามวตัถุประสงค์ทีต่ ัง้ไว ้คณะกรรมการ
บรหิารหลกัสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑติ ใคร่ขอความอนุเคราะห์เรยีนเชญิท่านเป็นผู้ทรงคุณวุฒิพจิารณา
เครือ่งมอืการวจิยัดงักล่าว 

 
จงึเรยีนมาเพือ่โปรดพจิารณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูท้รงคุณวุฒติรวจเครื่องมือการวจิยัดว้ย   

จกัเป็นพระคณุยิง่ และขอขอบคณุมาในโอกาสนี้ 
 

ขอแสดงความนบัถอื 
 
  

(รองศาสตราจารย ์ดร.วชิติ คนึงสขุเกษม) 
คณบด ี

หน่วยหลกัสตูรการเรยีนการสอนระดบับณัฑติศกึษา  
ฝา่ยวชิาการและวจิยั 
โทร.๐-๒๒๑๘-๑๐๑๖ 
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ที ่ศธ ๐๕๑๒.๒๔/ ๐๑๔๓๓     ส านกัวชิาวทิยาศาสตรก์ารกฬีา 
        จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
        ถนนพระราม ๑ ปทมุวนั  กทม. ๑๐๓๓๐ 
 
           ๑๘   ตุลาคม ๒๕๕๓ 
 
เรือ่ง ขอเรยีนเชญิเป็นผูท้รงคณุวุฒติรวจเครือ่งมอืการวจิยั 
 
เรยีน อาจารย ์ดร.ดไนยา ตั้งอุทยัสุข 
 
สิง่ทีส่ ิง่มาดว้ย ๑. โครงรา่งวทิยานิพนธ ์
  ๒. ตวัอยา่งแบบสอบถาม 
  ๓. ตวัอยา่งแบบสมัภาษณ์ 
  ๔. แบบประเมนิตวัอยา่งแบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ 
 

ดว้ย นายนพปฎล สมติานนท ์นิสติระดบับณัฑติศกึษา ชัน้ปีที ่๒ แขนงวชิาการจดัการนันทนาการการ
ท่องเทีย่ว คณะวทิยาศาสตร์การกฬีา จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลัย ได้รบัอนุมตัหิวัขอ้วทิยานิพนธ์เรื่อง “กลยุทธ
ส าหรบัการส่งเสรมิการท่องเทีย่วเชงิสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี”  ซึง่เป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสูตร
วทิยาศาสตรมหาบณัฑติ   สาขาวชิาวทิยาศาสตร์การกฬีา  ภายใตก้ารควบคุมของศาสตราจารย์  ดร.สมบตั ิ
กาญจนกจิ อาจารยท์ีป่รกึษาวทิยานิพนธ ์

เพื่อใหว้ทิยานิพนธ์มคีวามถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ตามวตัถุประสงค์ทีต่ ัง้ไว ้คณะกรรมการ
บรหิารหลกัสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑติ ใคร่ขอความอนุเคราะห์เรยีนเชญิท่านเป็นผู้ทรงคุณวุฒิพจิารณา
เครือ่งมอืการวจิยัดงักล่าว 

 
จงึเรยีนมาเพือ่โปรดพจิารณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูท้รงคุณวุฒติรวจเครื่องมอืการวจิยัดว้ย   

จกัเป็นพระคณุยิง่ และขอขอบคณุมาในโอกาสนี้ 
 

ขอแสดงความนบัถอื 
 
  

(รองศาสตราจารย ์ดร.วชิติ คนึงสขุเกษม) 
คณบด ี

หน่วยหลกัสตูรการเรยีนการสอนระดบับณัฑติศกึษา  
ฝา่ยวชิาการและวจิยั 
โทร.๐-๒๒๑๘-๑๐๑๖ 



119 
 

 



120 
 

 



121 
 

 



122 
 

 



123 
 

 



124 
 
 

 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค. 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
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แบบสอบถาม 
 
เร่ือง “กลยทุธสาํหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี” 
 
คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามน้ี เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาวจิยัของ นายนพปฎล สมิตานนท ์ นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา 
แขนงวชิาการจดัการนนัทนาการการท่องเท่ียว คณะวทิยาศาสตร์การกีฬาจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

2. แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อนาํขอ้มูลไปวเิคราะห์หาแนวทางการวางกลยทุธการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี ทางผูว้จิยัจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์โปรดใหข้อ้มูลท่ีเป็นจริง 
และโปรดตอบคาํถามใหค้รบทุกขอ้ 

3. ขอ้มูลทั้งหมดจากการตอบแบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลบั 
4. นิยามความหมายในแบบสอบถาม  

“นกัท่องเท่ียว” หมายรวมถึงทั้ง นกัท่องเท่ียวทั้งพกั หรือไม่พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดันนทบุรี และ
เดินทางมาท่องเท่ียว และ/หรือใชบ้ริการสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ ไดแ้ก่ สปาเพื่อสุขภาพ นวดเพื่อ
สุขภาพ และนวดเพื่อเสริมสวย ในจงัหวดันนทบุรี 

“การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ” หมายถึง การเดินทางมาใชบ้ริการสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ 
ไดแ้ก่ สปาเพื่อสุขภาพ นวดเพื่อสุขภาพ และนวดเพื่อเสริมสวย ในจงัหวดันนทบุรี 

5. แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี 
ตอนท่ี 3 ความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี 

 
ขอขอบพระคุณในการใหค้วามอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม 

 
นพปฎล สมิตานนท ์

ผูว้จิยั 
************************************************************ 

 
 

ช่ือสถานประกอบการ…………… 
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ตอนที ่1 ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.1 เพศ   1.ชาย    2.หญิง 
1.2 สถานภาพ  1.โสด    2.สมรส   3.หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
1.3 อาย ุ  1. ไม่เกิน 20 ปี   2. 21 – 30 ปี   3. 31 – 40 ปี  

 4. 41 – 50 ปี   5. 51 - 60    6. 61 ปีข้ึนไป 
1.4 ระดบัการศึกษาสูงสุด 
   1.มธัยมปลาย/ปวช.  2.อนุปริญญา/ปวส.  3.ปริญญาตรี   

 4.ปริญญาโท   5.ปริญญาเอก   6.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................ 
 

1.5 อาชีพ   1.พนกังานหน่วยงานภาครัฐ  2.พนกังานหน่วยงานภาคเอกชน  
 3.นกัเรียน/นกัศึกษา   4.ธุรกิจส่วนตวั 
 5.เกษตรกร    6.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................ 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 1. ไม่เกิน 10,000 บาท  2. 10,001 – 20,000 บาท  3. 20,001 – 30,000 บาท  
 4. 30,001 - 40,000 บาท  5. 40,001 - 50,000 บาท  6. มากกวา่ 50,000 บาท 

1.7 ปัจจุบนัท่านพกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัใด  
   1. กรุงเทพฯ   2. นครปฐม   3. นนทบุรี  4. ปทุมธานี 
   5. สมุทรปราการ  6. สมุทรสาคร   7. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

 
ตอนที ่2 พฤตกิรรมการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี 
1. เหตุผลท่ีท่านเดินทางมาในจงัหวดันนทบุรี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 1.ท่องเท่ียว พกัผอ่นหยอ่นใจ  2.ติดต่องาน – ธุรกิจ   3.เยีย่มญาติพี่นอ้ง - เพื่อน 
 4. เสน้ทางผา่น    5.มารับบริการส่งเสริมสุขภาพ  6.รับประทานอาหาร 

  7.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................... 
2. กิจกรรมท่ีท่านเดินทางมาท่องเท่ียวในเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี ในช่วง 1 ปีท่ีผา่นมา ( ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)
 1.ล่องเรือชมธรรมชาติ - วถีิชีวติริมนํ้ า จาํนวน........คร้ัง   
 2.ชม/ซ้ือ ตน้ไม-้กลว้ยไม ้จาํนวน........คร้ัง 
 3.ซ้ือสินคา้เพ่ือสุขภาพ เช่น สมุนไพร เคร่ืองออกกาํลงักาย เป็นตน้ จาํนวน........คร้ัง  
 4.รับบริการการส่งเสริมสุขภาพเชิงสปา เช่น นวดไทย อาหารเพื่อสุขภาพ เป็นตน้ จาํนวน........คร้ัง 
 5.รับบริการการส่งเสริมสุขภาพท่ีไม่ใช่สปา เช่น ออกกาํลงักาย เป็นตน้ จาํนวน........คร้ัง 
 6.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................................... 
3.ท่านรู้จกัแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (สถานประกอบการ) แห่งน้ีไดอ้ยา่งไร 

 1. อินเทอร์เน็ต   2. โทรทศัน ์   3. ส่ือส่ิงพิมพ ์ 
 4. คนรู้จกั   5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................................... 
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4. ความถ่ีในการเดินทางมาท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีในหน่ึงเดือนท่ีผา่นมา (รวมคร้ังน้ีดว้ย) 
  1.     1 - 2 คร้ัง   2.     3 - 4 คร้ัง   3.     มากกวา่ 5 คร้ัง 
 
5. ท่านมกัเดินทางมาท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีกบัใคร  
  1. คนเดียว   2. ครอบครัว   3. เพื่อน   

 4. หน่วยงานท่ีสงักดั  5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................... 
 
6. การใชจ่้ายเฉล่ียต่อคนในการมาท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีแต่ละคร้ัง 
  1.ไม่เกิน 500 บาท  2.  501 - 1,500 บาท  3.  1,501 - 2,500 บาท 
  4.  2,501 - 3,500 บาท   5.  3,501 - 4,500 บาท   6.  4,501 บาท ข้ึนไป 
 
7. จาํนวนวนัโดยเฉล่ียท่ีท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีในแต่ละคร้ัง 
  1.    1 วนั   2.     2 - 3 วนั   3. มากกวา่  4 วนั 
 
8. วนัท่ีท่านสะดวกเดินทางมาท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีมากท่ีสุด 
  1. วนัหยดุสุดสปัดาห์  2. วนัหยดุราชการ  3.วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 

 4. ช่วงปิดภาคเรียน  5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................................ 
 
9. ท่านสะดวกเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดันนทบุรีโดยทางใด  

 1.รถยนตส่์วนตวั    2.รถโดยสารสาธารณะ  
 3.เรือโดยสารสาธารณะ   4.อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 

 
10.  การมาเท่ียวคร้ังน้ี ท่านพกัคา้งคืนในจงัหวดันนทบุรีหรือไม่  

 1.ไม่คา้ง    2. คา้ง.........คืน 
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ตอนที ่3 ความคาดหวงัและความพงึพอใจจากการเข้ารับบริการสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ 
 

ข้อค าถาม ระดบัความคาดหวงัและความพงึพอใจ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

ผลติภัณฑ์และบริการ 

1. การบริการมคีวามสะอาด ความคาดหวงั      
ความพอใจ      

2. การบริการมคีวามทนัสมยั ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

3. การบริการเป็นประโยชน์และมปีระสิทธิภาพ ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

4. รูปการบริการมคีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของ
สถานประกอบการ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

5. เคร่ืองมอืในการบริการมคีวามสะอาด ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

6. เคร่ืองมอืในการบริการมคีวามทนัสมยั ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

7. เคร่ืองมอืในการบริการสามารถใช้งานได้เตม็
ประสิทธิภาพ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

8. เทคโนโลยใีนการบริการมคีวามเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะของสถานบริการ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

ช่องทางการจ าหน่าย 

9. มกีารประชาสัมพนัธ์ทีห่ลากหลาย ความคาดหวงั      
ความพอใจ      

10. ส่ือประชาสัมพนัธ์ทีใ่ช้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
อย่างมปีระสิทธิภาพ 

ความคาดหวงั      
ความพอใจ      

11. กระบวนการส่ือสารเข้าใจง่าย  ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

12. ข้อความทีใ่ช้สามารถส่ือถึงผลติภณัฑ์และ
บริการได้เป็นอย่างด ี

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

13. การนัดหมาย ส่ังจองการบริการ มคีวามสะดวก 
รวดเร็ว 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      
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ข้อค าถาม ระดบัความคาดหวงัและความพึงพอใจ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

ราคาและความคุ้มค่า 

14. ค่าบริการมคีวามคุ้มค่ากบัเงนิทีจ่่ายไป ความคาดหวงั      
ความพอใจ      

15. ราคาของการบริการมคีวามเหมาะสมเมือ่เทยีบ
กบับริการในระดบัเดยีวกนั 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

การส่งเสริมการขายและการให้ข้อมูล 

16. มรูีปแบบบริการทีห่ลากหลาย ความคาดหวงั      
ความพอใจ      

17. สถานประกอบการสามารถให้ข้อมูลที่
เหมาะสม ดงึดูดให้เกดิการตดัสินใจซื้อ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

18. สถานประกอบการสามารถให้ข้อมูลทีถู่กต้อง 
น่าเช่ือถือและตรวจสอบได้ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

กระบวนการบริการ 

19. กระบวนการให้บริการ เป็นระบบ ขั้นตอนที่
เหมาะสม 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

20. การให้บริการใช้ระยะเวลาทีเ่หมาะสม ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

21. มกีารสอบถามถึงความต้องการและปัญหา
สุขภาพ ก่อนเข้ารับบริการ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

22. มกีารสอบถามถึงความพอใจและการแก้ปัญหา
สุขภาพ หลงัเข้ารับบริการ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

23. มกีารน าค าแนะน าทีไ่ด้ไปปรับปรุงการบริการ
อยู่เสมอ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 

24. ความสะอาดพืน้ทีโ่ดยรอบสถานประกอบการ ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

25. ความสะอาดในสถานประกอบการ ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

26. การออกแบบเป็นสัดส่วน และตกแต่งเป็น
ระเบียบ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      
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ข้อค าถาม ระดบัความคาดหวงัและความพงึพอใจ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

27. สถานประกอบการมคีวามเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะ 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

28. มเีอกลกัษณ์ความเป็นไทย ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

บุคลากรบริการ 

29. พนักงานต้อนรับมกีริิยาสุขภาพอ่อนน้อม ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

30. พนักงานต้อนรับมข้ีอมูลความรู้ แนะน าบริการ
ได้อย่างเหมาะสม 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

31. พนักงานบริการมทีกัษะความรู้ในการ
ปฏิบัตงิาน 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

32. พนักงานบริการมอีธัยาศัยและมนุษยสัมพนัธ์ด ี ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

33. พนักงานทุกคนให้เกยีรตแิละให้บริการต่อ
ลูกค้าเป็นอย่างด ีและเท่าเทยีมกนั 

ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

การรับประกนัและควบคุมคุณภาพ 

34. ความปลอดภัยในบริการ ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

35. ความปลอดภัยของผลติภณัฑ์ ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

36. เข้าใจในความต้องการของลูกค้า ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

37. ความรับผดิชอบหลงัการบริการ ความคาดหวงั      

ความพอใจ      

 
ท่านมข้ีอเสนอแนะในการส่งเสริมการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีอย่างไร 
................................................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................................................ 

ขอขอบพระคุณในความร่วมมือ 
ผูว้จิยั 
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แบบสัมภาษณ์ 

เร่ือง “กลยทุธสาํหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี” 

ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไป  

ช่ือผูใ้หส้มัภาษณ์…………………………………………………………………… 

เพศ  □ 1. ชาย   □  2. หญิง 
อาย…ุ…ปี 
ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเป็น 
………………………………………………………………………………… 

สถานท่ีทาํงานปัจจุบนั 
………………………………………………………………………………… 
 

ส่วนที ่ 2 การสัมภาษณ์หัวข้อ “กลยุทธส าหรับการส่งเสริมการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี” 

 

1. ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร  
a. สถานท่ีท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ 

b. ความสามารถในการรองรับผูใ้ชบ้ริการ/นกัท่องเท่ียว/การคมนาคม เป็นตน้ 

2. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่อเท่ียวเชิงสุขภาพของจงัหวดันนทบุรีในปัจจุบนั 

3. ในฐานะผูป้ระกอบการ ท่ีใชก้ลยทุธ์การตลาดดงัต่อไปน้ีอยา่งไร )สาํหรับผูป้ระกอบการ(  

a. ผลิตภณัฑบ์ริการ 

b. ช่องทางจดัจาํหน่าย 

c. ราคาและความคุม้ค่า 

d. การส่งเสริมการขายและการใหข้อ้มูล 

e. กระบวนการบริการ 

f. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

g. บุคลากรบริการ 

h. การรับประกนัและการควบคุมคุณภาพ 

4. ท่านคิดวา่จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีคืออะไร 

5. ท่ีผา่นมาภาครัฐและสมาคมสปาไทยมีส่วนในการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ อยา่งไร และควร
เพ่ิมเติมอยา่งไร 

6. ในฐานะภาครัฐ ท่านมีนโยบาย และมีส่วนช่วยในการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ อยา่งไร 

7. ท่านมีขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบักลยทุธ์สาํหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรีอยา่งไร 
 

ขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ 
ผูว้จิยั 
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ภาคผนวก ง. 
ผลการสมัภาษณ์ 
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ผลการสัมภาษณ์ 
  

ผูว้จิยันาํขอ้มูลจากการสัมภาษณ์โดยการบนัทึกเสียง เรียบเรียงและสรุปประเด็นไดด้งัน้ี 
   

1. จากการสัมภาษณ์ เจา้ของสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพรายท่ีหน่ึง วนัองัคารท่ี 18 มกราคม พ.ศ. 
2554 เวลา 11.00 – 11.45 น. 
 
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ 
คาํตอบ : ค่าใช้จ่ายในการมาใชบ้ริการสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี โดยเฉล่ียค่อนขา้ง
ถูก เพราะเราเป็นชานเมือง และเรามีเส้นทางท่องเท่ียวทางนํ้ า ซ่ึงในอนาคตควรจะนํามาจดัเป็นโปรแกรม
ท่องเท่ียวท่ีเป็นโฮมสเตยแ์ละสปา 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : ตอนน้ีจริงอยู่ว่าคนเปิดสถานบริการส่งเสริมสุขภาพกันมาก แต่รูปแบบท่ีบริการล้วนเป็นแต่การ
ปรนนิบติัแขกเท่านั้น คือมีแต่คนจะทาํสปา แต่ยงัไม่มีใครเร่ิมโครงการหรือบริการท่ีเป็นการส่งเสริมสุขภาพแบบ
องคร์วมเลย จุดน้ีเป็นส่ิงเราสนใจ และกาํลงัริเร่ิมอยู ่
 
คาํถาม : ปัจจุบนัและท่ีผา่นมาท่านใชก้ลยทุธการส่งเสริมทางการตลาดต่อไปน้ีอยา่งไร 
คาํตอบ : ด้านผลิตภณัฑ์บริการ รูปการบริการพื้นฐานของเราก็คลา้ยกบัสถานประกอบการอ่ืน ๆ คือ นวด อบ 
ประคบสมุนไพร แต่ผลิตภณัฑ์ท่ีเราใช้เรารับรองไดว้่าปลอดภยัต่อแขกผูม้าใช้บริการ เพราะเราสั่งทาํจากกลุ่ม
ชาวบา้นจากทอ้งถ่ินท่ีเช่ือถือไดเ้ป็นผูผ้ลิตโดยมีเภสัชกรชาํนาญการดูแลเร่ืองผลผลิตอยู่ อย่างเช่น นํ้ ามนัหอม
ระเหย ส่วนผสมหลกัท่ีเราใชคื้อไพลสดจากธรรมชาติ ซ่ึงไพลน่ีเป็นสุดยอดของสมุนไพรทั้งหมด ก็จะเป็นกล่ิน
สมุนไพรแบบไทย ๆ การสั่งทาํลกัษณะน้ีช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายดา้นผลิตภณัฑ์ได ้ส่วนเร่ืองบริการ เราให้บริการ
ดูแลสุขภาพแบบครบวงจร เช่น มีการประเมินความเครียดของแขกทั้งก่อนและหลงัการเขา้รับบริการดว้ย และ
ตอนน้ีเราเร่ิมจดักิจกรรม โครงการโยคะในชีวติประจาํวนั โดยเจาะกลุ่มวยัทาํงานจนถึงผูสู้งวยัเพิ่มเขา้มาดว้ย ซ่ึง
ถา้ใครสนใจสามารถติดต่อสอบถามได ้
 ดา้นช่องทางการจาํหน่าย เน่ืองจากเราเป็นส่วนหน่ึงของโรงพยาบาลรัฐ แขกท่ีมาใชบ้ริการส่วนมากจะ
รู้จกัเราจากการท่ีเราไปเป็นวิทยากรให้ในหน่วยงานของเขา นอกเหนือจากนั้นก็จะเป็นคนไขท่ี้มาใช้บริการ
โรงพยาบาล แลว้ส่วนมากก็คือ การบอกต่อทั้งจากกลุ่มคนท่ีเราเคยไปให้ความรู้ และคนท่ีเคยมาใชบ้ริการ แต่ส่ิง
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หน่ึงท่ีน่าน้อยใจคือ เราเป็นส่วนท่ีทาํรายไดใ้ห้โรงพยาบาลค่อนขา้งมาก แต่ทางตน้สังกดักลบัยงัไม่มีการจดั
ประชาสัมพนัธ์ใด ๆ เพิ่มให้เรา อีกส่วนก็คือ การโทรศพัท์จองและถามข้อมูล ก็สามารถทาํได้ โดยโทรเข้า
หมายเลขหลกัของทางโรงพยาบาล แลว้กดหมายเลขต่อเขา้มา 
 ดา้นราคาและความคุม้ค่า เช่นกนัเพราะเราเป็นส่วนหน่ึงขององคก์รรัฐ ดงันั้นเราจึงตอ้งใชเ้ร่ืองราคาถูก
เป็นจุดขาย แต่ขณะเดียวกนัคุณภาพตอ้งไม่ดอ้ยกวา่ท่ีอ่ืนท่ีเป็นเอกชน อยา่งนอ้ยคือเร่ืองผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช ้
ท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ จุดท่ีดึงดูดผูม้าใชบ้ริการของเราคือ เราจดัให้เป็นเหมือนการบาํบดัรักษา ดงันั้นผูม้าใชบ้ริการท่ี
สังกดักบัภาครัฐหรือรัฐวสิาหกิจ หรือแมแ้ต่เอกชนบางแห่ง สามารถเบิกเป็นค่ารักษาพยาบาลได ้ยกเวน้นอกเวลา
ราชการส่วนนั้นตอ้งเป็นค่าล่วงเวลาพนกังานบริการ 
 ดา้นการส่งเสริมการขายและให้ขอ้มูล เราจะมีเป็นแพ็คเกจ 10 คร้ัง แบบจบัคู่ 2 เมนู เช่น อบสมุนไพร
และนวดนํ้ามนั ใชส้มุนไพรขดัผิวและนวดนํ้ ามนั เป็นตน้ แต่จะใชไ้ดเ้ฉพาะนอกเวลาราชการ เพราะไม่สามารถ
ใช้กบัการเบิกค่ารักษาพยาบาลได ้พูดถึงเร่ืองการให้ขอ้มูลความรู้ เราเห็นว่าแขกท่ีมาใชบ้ริการท่ีน่ีส่วนมากจะ
เป็นคนไข้เก่าของโรงพยาบาล ฉะนั้ นคนเหล่าน้ีจะมีความใส่ใจในข้อมูลความเก่ียวกับส่ิงท่ีเข้าจะได้รับ
ค่อนขา้งมาก เราจึงตอ้งมีเจา้หน้าท่ีคอยให้ขอ้มูลประจาํท่ีจุดประชาสัมพนัธ์ แต่โดยมากแขกท่ีมาจะถามขอ้มูล
เฉพาะช่วงแรก ๆ ท่ีมาใชบ้ริการ  
 ดา้นกระบวนการบริการ เรามีการอบรมเร่ืองขั้นตอนการทาํงานใหพ้นกังานก่อนเขา้มาทาํงานจริงอยูแ่ลว้ 
และพนกังานทุกคนมีประสบการณ์การทาํงานมาแลว้ แต่ท่ีเราเนน้มากคือ การโทรศพัทจ์องคิว ปัญหาท่ีพบบ่อย
คือ การไม่มาตามนดัและไม่โทรมายกเลิกล่วงหนา้ก่อน 2 ชัว่โมงตามท่ีกาํหนด เม่ือเกิดกรณีอยา่งน้ี หากเวลานั้น
ไม่มีแขกท่ีเขา้มาเพิ่มเติม เราจะยงัคงรออยู่จนกว่าจะมาซ่ึงเราจะตดัขั้นตอนบริการออกไปเพื่อให้ไม่เกินเวลาท่ี
กาํหนด แต่จะคิดราคาเต็มตามท่ีตกลงกนัไว ้แต่หากมีแขกเพิ่มเขา้มาเราก็จะให้แขกใหม่เขา้ไปรับบริการไดเ้ลย 
ซ่ึงโดยมากจะเป็นอยา่งหลงัมากกวา่ 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เราตั้งอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของโรงพยาบาลก็จริง แต่เรามีการตกแต่งให้มีความ
เป็นร้านนวดแบบไทย ๆ ให้มากท่ีสุด ซ่ึงถือวา่เราสามารถทาํไดดี้ บนงบประมาณและเน้ือท่ีท่ีจาํกดั หากถามถึง
การขยบัขยาย คงตอ้งรอใหเ้ก็บสะสมรายรับใหไ้ดม้ากกวา่น้ี แลว้ยืน่เร่ืองให้ทางตน้สังกดัเห็นความสําคญั อนุมติั
ใหข้ยายพื้นท่ีไดต่้อไป 
 ดา้นบุคลากรบริการ พนกัของเรามีประจาํทั้งหมด 11 คน ทาํงานตลอดวนั ไม่มีการจา้งจากภายนอกมา
เสริม เวลาเลิกงานปกติตามระบบเวลาราชการ ไดรั้บค่าจา้งเป็นรายเดือนในอตัราลูกจา้งชัว่คราวเป็นรายไดห้ลกั 
ซ่ึงเท่าท่ีพูดคุยกบัพนกังาน แน่นอนว่าผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่เขา้ใจในเร่ืองน้ี แขกก็จะให้ทิปพิเศษเกือบจะทุก
คร้ังท่ีมาใชบ้ริการ จุดน้ีเองท่ีช่วยให้เรายงัไม่มีการลาออกของพนกังาน อาจเป็นเพราะเราเพิ่งขยายมาไดไ้ม่ถึงปี
ดว้ย จึงยงัไม่พบปัญหาในเร่ืองบุคลากรมากนกั  
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 ดา้นการรับประกนัและควบคุมคุณภาพ ปัญหาเร่ืองแขกไม่พอใจจนถึงขั้นตาํหนิบริการ เรายงัไม่เคยเจอ 
แต่เร่ืองการควบคุมคุณภาพนั้น เรามีแบบประเมินการบริการของพนกังานให้แขกทาํทุกคร้ังหลงัจากใช้บริการ 
และเรานาํเขา้ท่ีประชุมของฝ่ายทุกวนัจนัทร์แรกของเดือน เพื่อประเมินและปรับปรุงบริการให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของแขกอยูเ่สมอ 
 
คาํถาม : เท่าท่ีผา่นมา ภาครัฐและสมาคมสปาไทย ยื่นมือเขา้มาช่วยเหลือหรือมีนโยบายส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง
สุขภาพในจงัหวดัฯ อยา่งไร และท่านตอ้งการส่ิงใดเพิ่มเติมจากภาครัฐและสมาคมฯ 
คาํตอบ : เราเป็นหน่วยงานหน่ึงของภาครัฐ ส่ิงท่ีเคยไดรั้บก็คือ การไดรั้บเชิญให้ไปเป็นวิทยากรอยูต่ามโอกาสท่ี
ทางกระทรวงจดังบมาให ้ส่วนทางสมาคมสปาไทยก็เช่นกนั ไดร่้วมงานกนัเฉพาะมีการจดัอบรม นอกจากนั้นจะ
ไม่ไดท้าํงานร่วมกนัแต่อยา่งใด  
 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : ในส่วนของเรา เราคิดวา่เราเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยให้คนท่ีมีศกัยภาพทางการเงินระดบัล่างถึงกลางเร่ิมรู้จกั
และหันมาใช้บริการส่งเสริมสุขภาพกนัมากข้ึน เพราะจุดแข็งเราคือเร่ืองราคาค่าบริการท่ีไม่แพง และจากท่ีมี
โอกาสไดอ้อกไปให้ความรู้ตามหน่วยงานดา้นสาธารณสุข ก็ช่วยให้เราเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนและนอกจากนั้นก็คือ 
คนจะมองวา่บริการส่งเสริมสุขภาพเป็นเร่ืองท่ีเขา้ถึงไดง่้ายข้ึน 
 จุดอ่อนของเราก็คือ เร่ืองการประชาสัมพนัธ์ในเชิงมวลชน เรายงัไม่สามารถทาํได ้เพราะเรายงัมีขนาด
เล็ก การให้บริการก็ทาํไดอ้ยา่งมากท่ีสุด 22 คนต่อวนั คือตอ้งรอให้ไดรั้บการอนุมติังบเพื่อขยายใหญ่กวา่น้ี ทาง
ตน้สังกดัจึงจะเห็นสมควรใหมี้การประชาสัมพนัธ์ในวงกวา้ง 
 โอกาส สถานบริการส่งเสริมสุขภพภาพส่วนใหญ่เป็นเอกชน เจ้าหน้าท่ี-พนักงานของรัฐ หรือ
รัฐวิสาหกิจ จะไม่สามารถเบิกได้ กลุ่มเป้าหมายของเราจึงค่อนขา้งชดัเจน ซ่ึงหากสามารถเพิ่มจาํนวนผูม้าใช้
บริการการใหม้ากข้ึนกวา่น้ีได ้เช่ือวา่โรงพยาบาลของรัฐหลาย ๆ แห่งน้ีจะหนัมาสนใจท่ีจะเปิดให้บริการ นัน่คือ 
จะมีทางเลือกมากข้ึนใหน้กัท่องเท่ียวระดบัล่าง และเร็ว ๆ น้ีเราจะมีโครงการโยคะในชีวิตประจาํวนั ซ่ึงเป็นส่วน
หน่ึงของการทาํโครงการศูนยบ์ริการส่งเสริมสุขภาพแบบองคร์วม เช่ือวา่จะเป็นท่ีสนใจและไดรั้บความนิยมใน
ไม่ชา้ถา้ไดรั้บการสนบัสนุนอยา่งต่อเน่ือง 
 ความเส่ียง ภาพลกัษณ์ของหน่วยงานราชการ คนส่วนมากมองวา่ สถานท่ีอาจจะไม่สะอาด ฝีมือพนกังาน
คงสู้เอกชนไม่ได ้ความสะดวกสบายอาจไม่เท่า ซ่ึงจุดน้ีตอ้งใชเ้วลาจากการท่ีแขกมาใชบ้ริการและนาํไปบอกต่อ
ใหป้รับเปล่ียนทศันคติ 
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คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : อยากเห็นผูป้ระกอบการทุกรายท่ีเปิดให้บริการนวดเพื่อสุขภาพ สปาเพื่อสุขภาพ หนัมาใส่ใจกลุ่มผูสู้ง
วยัมากข้ึน ศึกษาพฤติกรรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของผูสู้งวยั เพราะกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีค่อนขา้งมีเวลา และ
พอมีกาํลงัในการใชจ่้าย โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง จงัหวดันนทบุรีจะเป็นท่ีอยูอ่าศยัชั้นดี จึงเป็นท่ีแน่นอนวา่ ประชากร
กลุ่มน้ีตอ้งเพิ่มข้ึนดว้ย ฉะนั้นทาํอยา่งไรใหเ้ขากลายมาเป็นนกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพใหไ้ด ้ตรงน้ีอยากจะฝากไวใ้ห้
เป็นแนวทางการศึกษาเพิ่มเติม 
 

2. จากการสัมภาษณ์ เจา้ของสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพรายท่ีสอง วนัพุธท่ี 19 มกราคม พ.ศ. 
2554 เวลา 10.30 – 11.00 น. 
 
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั 
คาํตอบ : จงัหวดันนทบุรีเราเป็นแหล่งท่ีอยูอ่าศยั ท่ีผูอ้าศยัส่วนใหญ่เป็นคนท่ีทาํงานในเมือง (กรุงเทพฯ) และเคย
อาศยัอยู ่ยา้ยออกมาอยู ่คนเหล่าน้ีเหน็ดเหน่ือยจากการทาํงานหนกั และตอ้งการพกัผอ่นการมีแหล่งท่องเท่ียวเชิง
สุขภาพ เช่น ร้านสปา ร้านนวดเพื่อสุขภาพ เปิดให้บริการใกลบ้า้นย่อมมีโอกาสทางธุรกิจสูง และโดยอย่างยิ่ง 
ร้านของเราอยู่ในแหล่งศูนยก์ลางการจดัประชุมอิมแพ็คฯ เมืองทองธานี เราการเปิดร้านบริการส่งเสริมสุขภาพ
ยอ่มมีตลาดรองรับมากข้ึน 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : ร้านสปา นวดทั้งเพื่อสุขภาพและเพื่อเสริมสวยเปิดกนัเยอะ มีแยกประเภทก็จริงแต่เท่าท่ีเห็นเมนูทรีท
เมนท์จะคล้าย ๆ กนั อย่างเช่น ทรีทเมนท์ใบหน้า แรก ๆ จะเป็นร้านขนาดใหญ่ท่ีเป็นศูนยดู์แลรักษาผิวหน้า
เท่านั้นท่ีเปิด แต่ตอนน้ีแทบทุกท่ีจะมีทรีทเมนต์หน้า นวดหน้าอยู่ นอกจากนั้นก็คือ การเปิดแข่งกนัเยอะมาก 
เพราะธุรกิจกาํลงัเติบโต แต่ปัญหาคือ ผูป้ระกอบการยงัไม่มีพื้นความรู้ท่ีแข็งแรง และยงัรู้ไม่กวา้ง ดงันั้นก็จะเห็น
วา่ลกัษณะ จะคลา้ยกนั บริการก็เช่นกนั โดยเฉพาะร้านเล็ก ๆ ส่ิงเกิดข้ึนก็คือ สงครามราคาท่ีเกินพอดี ซ่ึงจะเป็น
การทาํร้ายตวัเองในท่ีสุด 
 
คาํถาม : ปัจจุบนัและท่ีผา่นมาท่านใชก้ลยทุธการส่งเสริมทางการตลาดต่อไปน้ีอยา่งไร 
คาํตอบ : ด้านผลิตภณัฑ์บริการ เรามีผลิตภณัฑ์นําเข้าจากแหล่งท่ีเช่ือถือได้ แต่เราจะเน้นการนําผลิตภณัฑ์
เหล่านั้นมาใช้บริการมากกว่า ถา้แขกสนใจก็สามารถซ้ือกลบัไปใช้ได ้ผลิตภณัฑ์ทุกช้ิน พนกังานในร้านตอ้ง
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ทดลองใชก้นัเองก่อน จึงจะนาํมาบริการลูกคา้ได ้ส่วนเร่ืองการบริการ เมนูทรีทเมนทเ์ราก็มีเหมือนร้านอ่ืนทัว่ไป 
คือ นวดตวัแผนไทย นวดประคบสมุนไพร นวดตวัขดัผิว นวดนํ้ ามนั นวดอโรมาซ่ึงต่างจากนวดนํ้ ามนัตรงท่ีมีสุ
คนธบาํบดั (กล่ินนํ้ ามนัหอมระเหย) นวดหนา้ และนวดฝ่าเทา้ ซ่ึง 2 เมนูน้ีไดรั้บความนิยมมาก และพนกังานแต่
ละคนจะมีความเช่ียวชาญในแต่ละเมนู เช่น นางสาว ก. ถนัดทางดา้นนวดนํ้ ามนั ก็จะให้เป็นผูน้วดนํ้ ามนัเป็น
ส่วนมาก แขกเคยมาใชบ้ริการก็จะทราบ 
 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ร้านเราตั้งอยูใ่นคอนโดมิเนียมของอิมแพค็ แขกท่ีเป็นผูอ้ยูอ่าศยัในคอนโดฯ ท่ีน่ี 
ส่วนมากก็จะเดินผา่นมาพบและแวะเขา้มาใชบ้ริการ เม่ือใชบ้ริการแลว้ชอบก็จะมีคร้ังต่อ ๆ ไป อีกทั้งยงัช่วยบอก
ต่อ ส่วนช่องทางอ่ืน ๆ ก็คือการเขา้แจกใบปลิว แนะนาํร้านกบัผูท่ี้มาเตรียมการจดังานในอิมแพค็ เวลาท่ีจะมีงาน
ใหญ่ ๆ และก็เพราะท่ีน่ีจะมีการจดังานอยู่เป็นประจาํ ทีมออร์แกไนเซอร์ส่วนมากก็จะเป็นทีมเดิม ๆ ก็จะมาใช้
บริการกนัเป็นประจาํ เหตุท่ีไม่มีเวบ็ไซตเ์พราะวา่ เรายงัเป็นร้านเล็ก ๆ รับแขกพร้อมกนัมากท่ีสุดก็แค่ 8 คน และ
เท่าท่ีเป็นอยูต่อนน้ีแขกก็แวะเวยีนมาใชบ้ริการกนัแทบจะไม่มีเวลาวา่งแลว้ หากมีเวบ็ไซตเ์พิ่มข้ึนก็จะเป็นปัญหา
เร่ืองการรองรับต่อไปอีก อีกทั้งท่ีเคยไดส้อบถาม ค่าใช้จ่ายในการเช่าพื้นท่ีเวบ็ไซต์นั้น มีค่าใชจ่้ายค่อนขา้งมาก 
ซ่ึงหากลงทุนในส่วนน้ีไปโดยท่ีเราก็ยงัรองรับลูกคา้ได้เท่าน้ี มนัก็ไม่มีประโยชน์ แต่ในอนาคตเม่ือจะขยาย
กิจการ เปิดสาขาใหม่ คงตอ้งมีเวบ็ไซตเ์ป็นของตวัเองหรือเช่าอยา่งกล่าวมา 
 ดา้นราคาและความคุม้ค่า ร้านของเราจะตั้งไวค้่อนขา้งถูก เช่น นวดตวัแผนไทย 2 ชัว่โมง ราคา 300 บาท 
หรือถา้แขกคนไหนสะดวกแค่ 1 ชัว่โมงก็จะ 150 บาท นวดฝ่าเทา้ 1 ชัว่โมงก็ 150 บาท สปาเทา้ 1 ชัว่โมง 300 
บาท ราคาน้ีเราอยูไ่ดแ้ต่แทบจะไม่ไดก้าํไร แต่เรามองวา่เม่ือราคาท่ีร้านคิดไม่แพงแลว้ ถา้แขกใช้บริการและพึง
พอใจบริการของพนกังานก็ไม่ตะขิดตะขวงใจท่ีจะให้ทิปแก่พนกังาน เราจึงเห็นวา่ตรงน้ีสามารถซ้ือใจพนกังาน
ได ้คือนอกเหนือจากค่าแรงในการบริการ หรือค่ามือ ซ่ึงไดไ้ม่มาก แต่หากตั้งใจบริการอยา่งดี พนกังานเองก็จะ
ไดพ้ิเศษตามความสามารถของเขา ซ่ึงเราเคยถามแขก แขกก็ตอบวา่พึงพอใจกบักลยุทธ์น้ี นอกเหนือจากนั้นก็จะ
เป็นเร่ืองการจองเพื่อจะมาใชบ้ริการ เร่ืองน้ีเราค่อนขา้งเนน้กบัแขกมาก ในการจะมาใชบ้ริการคร้ังต่อไป ขอให้
โทรศพัทม์าถามเวลาก่อน เพื่อไม่ใหเ้กิดปัญหาตอ้งมานัง่รอ 
 ดา้นการส่งเสริมการขายและการใหข้อ้มูล เรามีแพค็เกจรวมทุกเมนูเป็นพื้นฐาน เช่น นวดทุกเมนูในหน่ึง
คร้ัง หรือเป็นแบบเหมาจ่ายใช้บริการได ้10 20 ถึง 50 คร้ัง เสนอให้แก่ลูกคา้ นอกจากนั้นเราก็จะจดัโปรโมชัน่
ตามเทศกาลอยูเ่ร่ือย ๆ 
 ดา้นกระบวนการบริการ เราจะอบรมพนกังานทุกคนเร่ืองขั้นตอนการให้บริการและทดสอบ ซ่ึงทางพี่ 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์) และทีมพนกังานก็จะช่วยกนัประเมิน นอกเหนือจากเร่ืองการบริการก็คือการแกปั้ญหาอ่ืน ๆ เช่น 
ขอ้ปฏิบติัเม่ือไฟฟ้าดบั เม่ือแขกมีขอ้เรียกร้องใด ๆ ซ่ึงทางเราจะมีเป็นคู่มืออยูแ่ลว้ท่ีร้าน 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เน่ืองดว้ยเพราะสถานท่ีเราค่อนขา้งจาํกดั เรามีชั้นเดียวแลว้ก็เป็นห้องแถว
เดียว ตอ้งจดัสรรแบ่งส่วน ห้องนวดนํ้ ามนัและนวดอโรมามีสองห้อง ห้องนวดไทย (นวดไดพ้ร้อมกนั 3 คน) 
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และเตียงนวดหนา้ 1 เตียง และเกา้อ้ีนวดฝ่าเทา้อีก 2 ตวั ส่วนการตกแต่งร้านทั้งหมด พี่เป็นคนออกแบบเอง เพราะ
เคยอบรมการออกแบบและจากการสังเกต ศึกษาจากท่ีผา่น ๆ มา แขกท่ีมาก็มีชมวา่ตกแต่งไดดี้ เหมือนร้านใหญ่ 
ๆ แต่ย่อขนาดลงมา แต่ก็มีข้อเสียคือ หากแขกมาพร้อมกันมากกว่า 8 คนโดยไม่ได้นัดหมาย/โทรศพัท์จอง
ล่วงหน้า ก็ต้องให้รอหรือไม่ก็ไปทาํธุระอ่ืนก่อน หรือแย่กว่านั้นก็คือแขกไม่รอ กลับเลยซ่ึงปัญหาน้ีเราให้
ความสาํคญัมาก 
 ดา้นบุคลากรบริการ จริงอยู่ว่าเม่ือเราจะรับพนักงานท่ีผ่านการอบรมจากกระทรวงสาธารสุขมาแล้ว
เท่านั้น แต่อยา่งท่ีกล่าวแลว้ คือ เราจะอบรมพนกังานอีกคร้ัง เพื่อให้มาตรฐานออกมาใกลเ้คียงกนั จะให้เท่ากนั
นั้นคงเป็นไปไดย้าก เพราะถึงเราอบรมบอกสอนกนัไป แต่ท่ีสุดแลว้พนกังานก็จะปฏิบติัตามความเคยชินเดิมของ
ตน ซ่ึงนั่นหากมองแล้ว่าไม่เสียหาย เราก็ยืดหยุ่นกนัได้ แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น เรามีการประชุมเร่ืองการบริการและ
แบ่งปันประสบการณ์กนัทุกตน้เดือน เพื่อให้พนกังานไดบ้อกเล่าความคิดเห็นโดยไม่ปิดบงั นอกจากนั้น ในวนั
เสาร์ – อาทิตย ์ซ่ึงเป็นช่วงท่ีแขกมาใชบ้ริการเยอะ เราจะมีการจา้งพนกังานขา้งนอกมาเสริม เน่ืองจากเรามองวา่ 
หากพนกังานให้บริการแขกติด ๆ กนัไม่มีเวลาพกั แน่นอนว่าพนกังานตอ้งเหน่ือยลา้อ่อนแรง ซ่ึงนั่นหมายถึง
คุณภาพบริการ พนกังานอาจพูดจาอ่อนหวานเหมือนเดิม แต่แรงการบีบนวดย่อมไม่เหมือนเดิม ฉะนั้น การมี
พนกังานภายนอกท่ีไดค้่าตอบแทนเป็นรายชัว่โมง ท่ีตอ้งมีฝีมือไม่นอ้ยกวา่พนกังานประจาํ มาช่วยในส่วนน้ี จึง
เป็นการควบคุมคุณภาพงานในดา้นบุคลากรของเรา 
 ดา้นการรับประกนัและควบคุมคุณภาพ อยา่งท่ีบอกมาแลว้วา่เรามีประชุมกนัทุกตน้เดือน และยงัมีสมุด
คู่มือให้พนักงานทุกคนไดเ้ปิดอ่าน เคยมีกรณีหน่ึง แขกเป็นคู่รักหนุ่มสาว ท่ีเขาเคยไปใช้บริการนวดไทยท่ีลง
นํ้าหนกัและไลเ้ส้นไดม้ากกวา่มาก่อน พอเขามาใชบ้ริการของเราปรากฏวา่เขาออกมาพูดตาํหนิไม่พอใจ เราจึงได้
กล่าวขอโทษและคืนเงินเขาไป สอบถามไดค้วามว่าพนกังานบริการคนนั้นเพิ่งเคยนวดไทยไดไ้ม่นาน จึงยงักด
เส้นไดไ้ม่ถึง แต่สรุปก็คือแขกเขา้ใจและยงักลบัมาใชบ้ริการอีกเร่ือย ๆ เราก็จะสอนพนกังานในเร่ืองการตดัสินใจ
เฉพาะหนา้ไดเ้ม่ือพี่ไม่อยู ่ข้ึนอยูก่บัระยะเวลาการทาํงาน  
คาํถาม : เท่าท่ีผา่นมา ภาครัฐและสมาคมสปาไทย ยื่นมือเขา้มาช่วยเหลือหรือมีนโยบายส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง
สุขภาพในจงัหวดันนทบุรีอยา่งไร และท่านตอ้งการส่ิงใดเพิ่มเติมจากภาครัฐและสมาคมฯ 
คาํตอบ : สาํหรับเราแลว้ ภาครัฐจะมาตรวจสอบ ประเมินมาตรฐานของสถานท่ีเป็นรายปี ปีละคร้ัง ซ่ึงช่วงแรก ๆ 
รัฐไม่ไดใ้หค้าํปรึกษาเร่ืองมาตรฐานของสถานท่ีก่อนจะดาํเนินการสร้าง แต่จะมาตรวจและแจง้ให้ปรับเปล่ียนให้
ตรงตามกาํหนดหลงัจากสร้างไปแลว้ ซ่ึงดูเป็นเร่ืองแปลก แต่ปัจจุบนัรัฐจะให้ผูป้ระกอบการเขา้ไปขอคาํปรึกษา
ก่อนจะเร่ิมดาํเนินการสร้างหรือตกแต่งเพื่อให้ตรงตามมาตรฐาน ซ่ึงถือเป็นเร่ืองท่ีควรทาํมาแต่แรก ดา้นนโยบาย
จะเป็นการจดัโครงการฝึกอบรมพนกังานและผูป้ระกอบการโดยกระทรวงสาธารณสุขจะร่วมกบัสมาคมสปาไทย 
เราก็ยินดีไปร่วมโครงการมาแล้ว 5 คร้ัง แต่ทุกคร้ัง เน้ือหาความรู้ท่ีได้ก็จะซํ้ าเดิม ไม่ค่อยมีนวตักรรมใหม่ ๆ 
เหมือนเป็นจดัโครงการเพื่อใชง้บเท่านั้น ความรู้ท่ีไดจ้ากท่ีไปอบรม เราสามารถขวนขวายไดม้ากกวา่ดว้ยตวัเอง
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ดว้ยซํ้ า ฉะนั้นส่ิงท่ีอยากเห็นจากภาครัฐก็คือ การลงมาให้ความสําคญั หรืออย่างน้อยหากสนใจจะช่วยเหลือ ก็
ขอใหน้าํเสนอนวตักรรมองคค์วามรู้ใหม่ ๆ ท่ีเป็นสากล หรือแมแ้ต่สมุนไพรในบา้นเรา ทาํอยา่งไรให้คนไทยดว้ย
กนัเองยินดีและหนัมาใชผ้ลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไทยให้มากกวา่น้ี ส่วนสมาคมสปาไทย เท่าท่ีทราบ เขาคือกลุ่ม
ผูป้ระกอบการสปารายใหญ่ ท่ีรวมตวักนัเพื่ออาํนาจการต่อรองทางธุรกิจ ถามวา่เขามีส่วนช่วยอะไรกบัผูป้ระกอบ
ภายนอก หรือผูป้ระกอบการรายย่อย คาํตอบคือ ยงัไม่เห็นเขาช่วยอะไร นอกจากว่าเขามีนวตักรรม หรือ
เทคโนโลยใีหม่ ๆ ก็นาํเขา้ไปใชใ้นกลุ่มสถานประกอบการของเขากนัเอง  
 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : อย่างท่ีไดก้ล่าวไปในเร่ืองศกัยภาพ ตรงนั้นถือเป็นจุดแข็งไดเ้ลย วา่นนทบุรียงัมีความเป็นชานเมืองอยู ่
แต่การเดินทางสะดวก ตรงน้ีคือความต่างท่ีทาํให้คนในกรุงเทพฯ หรือจงัหวดัใกลเ้คียงสนใจยา้ยเขา้มาอาศยัอยู่
กนัมากข้ึน ถือเป็นตลาดใหญ่หากจะทาํเร่ืองการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในท่ีท่ีแขกไม่ตอ้งเดินทางไกล จะไดใ้ชเ้วลา
เท่ียว พกัผ่อนมากข้ึน และเน่ืองท่ีน่ียงัไม่ใช่แหล่งธุรกิจ ราคาค่าพื้นท่ีจึงยงัไม่แพง และส่วนใหญ่เท่าท่ีทราบ 
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยก็มกัเป็นคนท่ีอาศยัอยูใ่นน้ีอยูแ่ลว้ ปัจจยัเหล่าน้ีจึงทาํให้ราคาท่ีนกัท่องเท่ียวตอ้งใชจ่้าย ถูก
กวา่ในกรุงเทพฯ  
จุดอ่อน มองวา่ความเปล่ียนแปลงท่ีกาํลงัจะเกิดข้ึนคือการมีรถไฟฟ้า แต่ส่ิงท่ีเกิดข้ึนแลว้คือ ขณะน้ีกาํลงัก่อสร้าง
ทางรถไฟฟ้า การจราจรก็เร่ิมไม่ต่างจากถนนสุขุมวิท กรุงเทพฯ แลว้ ความเป็นธรรมชาติอาจจะหายไปไดใ้นไม่
ชา้ น่ีเป็นอีกเร่ืองท่ีผูใ้หญ่บา้นเมืองตอ้งใส่ใจโดยด่วน  
โอกาส เช่นท่ีทราบกนัว่าขณะน้ีกระแสรักสุขภาพมาแรงมาก นัน่จึงทาํให้รัฐมีนโยบายส่งเสริมอุตสาหกรรม
ส่งเสริมสุขภาพมากข้ึน ซ่ึงหากผูบ้ริหารภาครัฐในทอ้งถ่ินหนัมาใส่ใจเร่ืองน้ีมากข้ึน เช่ือวา่นนทบุรีสามารถสร้าง
จุดเด่นในการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพไดไ้ม่ยาก 
ความเส่ียง สถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพในกรุงเทพฯ ท่ีส่วนมากจะเป็นระดบั 5 ดาว เม่ือก่อนยงัมีราคาท่ี
ค่อนข้างสูง แต่เด๋ียวน้ีสถานประกอบการเหล่านั้นเร่ิมหันมาใช้กลยุทธ์ราคากนับ้างแล้ว นอกจากน้ี หากรถ
โครงการรถไฟฟ้าเสร็จส้ิน คนในนนทบุรีเองก็จะเดินทางเขา้ไปในกรุงเทพฯ ไดร้วดเร็วยิ่งข้ึน ถึงเวลานั้นการ
แข่งขนัในกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจาํหน่ายก็จะตามมาอีก 
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : ข้อเสนอแนะคงเป็นเร่ืองการรักษาความเป็นนนทบุรีดั้ งเดิมไว ้เพราะนั่นคือเอกลักษณ์ท่ีจะดึง
นกัท่องเท่ียวเขา้มาได ้แต่ส่ิงท่ีอยากเสริมคือ เร่ืองภาษีสถานประกอบการ และภาษีสาธารณูปโภคท่ีทางเทศบาล
นครปากเกร็ดจดัเก็บ ถา้เป็นนวดเพื่อสุขภาพไม่วา่จะเป็นขนาดเล็ก (รายยอ่ย) หรือใหญ่ จะเสียภาษีอตัราเดียวกนั 
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ซ่ึงแน่นอนวา่ รายเล็กกบัรายใหญ่นั้นรายได ้และการใชท้รัพยากรไม่เท่ากนัอยูแ่ลว้ เวลาเสีย เสียเท่ากนั แต่เวลา
ได ้ไดไ้ม่เท่ากนั ทางเราเคยพูดคุยกบัเจา้หนา้เทศบาลแลว้ แต่ก็ไม่ไดรั้บคาํตอบใดท่ีชดัเจน และการเรียกเก็บก็ยงั
เป็นเช่นเดิม ตรงน้ีจึงขอฝากไวเ้พื่อใหผู้มี้หนา้ท่ีไดม้าอ่าน และเห็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนบา้ง 
 

3. จากการสัมภาษณ์ เจา้ของสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพรายท่ีสาม วนัพุธท่ี 24 มกราคม พ.ศ. 
2554 เวลา 13.30 – 14.00 น. 
 
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั 
คาํตอบ : อยา่งแรกเลยคือ ราคาค่าบริการถูกกวา่ในกรุงเทพฯ อาจเป็นเพราะสถานบริการส่งเสริมสุขภาพเร่ิมเปิด
กนัเป็นจาํนวนมาก และท่ีน่ีกาํลงักลายเป็นแหล่งท่ีอยูอ่าศยัเดินทางไดส้ะดวกดว้ย อยา่งท่ีสอง คือ ร้านเราเปิดอยู่
ใกลก้บัเกาะเกร็ด ซ่ึงเป็นแหล่งท่องเท่ียวข้ึนช่ือเพียงแห่งเดียวของจงัหวดันนทบุรี ฉะนั้นนกัท่องเท่ียวหลายคน
ท่ีมาเท่ียวเกาะเกร็ด แลว้เดินเท่ียวผา่นมาเจอสถานบริการส่งเสริมสุขภาพ ก็ไม่ลงัเลท่ีจะแวะใชบ้ริการ 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : อย่างท่ีบอกว่าปัจจุบนัน้ีสถานบริการส่งเสริมสุขภาพเปิดแข่งกนัเยอะ แต่อาจไม่ได้ประเมินความ
ตอ้งการของลูกคา้อยา่งลึกซ้ึง รูปแบบการบริการจึงคลา้ย ๆ กนัหมด แต่เราเองมีจุดยืนในการให้บริการท่ีชดัเจน 
คือนวดเพื่อเสริมสวย ซ่ึงยงัเปิดกนันอ้ย ตรงน้ีจึงยงัมีโอกาสเติบโตได ้
 
คาํถาม : ปัจจุบนัและท่ีผา่นมาท่านใชก้ลยทุธการส่งเสริมทางการตลาดต่อไปน้ีอยา่งไร 
คาํตอบ : ผลิตภณัฑ์บริการ ของเรานอกจากจะเป็นนวดเพื่อเสริมสวย ซ่ึงหลกั ๆ คือเป็นบริการท่ีเนน้เพื่อความ
งามแลว้ เรายงัมีการบริการนวดเพื่อความผอ่นคลายไดด้ว้ย ซ่ึงก็คือพนกังานของเราจะมีทกัษะดา้นการนวดเพื่อ
ผอ่นคลายเบ้ืองตน้ดว้ย แต่ไม่มีทรีทเมน้ตห์ลกัสาํหรับผอ่นคลายโดยเฉพาะ ท่ีจริงเรามีบริการนวด 
อโรมาอยู่ แต่ไม่รับแขกผูช้าย เพราะเคยมีกรณีแขกผูช้ายเขา้มา แต่ปรากฏว่าเขาตอ้งการบริการเสริมอย่างอ่ืน 
(นวดเฉพาะจุดท่านชาย) เราจึงตดัปัญหาไม่รับนวดอโรมาแขกผูช้าย และเน่ืองจากเราเป็นนวดเพื่อเสริมสวยน้ีเอง 
เราจึงมีเป็นคอร์สเตรียมตวัเจา้สาว ซ่ึงจะมีบริการฟ้ืนบาํรุงผวิหนา้ ผวิกาย ตลอดจนมีการร่วมงานสตูดิโอถ่ายภาพ
คู่รักเพิ่มให้ดว้ย รวมถึงแต่งหนา้ในวนังาน ทั้งน้ีทั้งนั้นผูท่ี้มาร่วมงานคือพนัธมิตรทางธุรกิจรายหน่ึงและเราแบ่ง
รายไดก้นั 
 ดา้นช่องทางการจาํหน่าย เราเปิดอยูใ่กลศู้นยก์ารคา้และโรงภาพยนตร์ เป็นขอ้ไดเ้ปรียบอยา่งหน่ึง และ
เรามีท่ีจอดรถท่ีเป็นของทางเทศบาลนครปากเกร็ด ซ่ึงเสียค่าจอดไม่แพง แต่แขกส่วนมากไม่ไดน้าํรถส่วนตวัมา
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ดว้ย ในวนัธรรมดาแขกจะเป็นกลุ่มแม่บา้นเสียส่วนใหญ่ ช่วงวนัหยุดจะเป็นกลุ่มพนกังาน นกัเรียน-นกัศึกษา
ท่ีมาเดินเท่ียวศูนยก์ารคา้ และเดินเลยมาใชบ้ริการ ตอนน้ีมีปัญหาท่ีเป็นเร่ืองน่ายินดีคือ แขกมาใชบ้ริการเยอะข้ึน
เร่ือย ๆ จึงเป็นไปไดว้า่อีกไม่ถึงปี น่าจะมีการเปิดสาขาของ ซ่ึงมองไวว้า่เป็นจงัหวดันนทบุรีเช่นกนั แต่ยงัไม่แน่
ชดัวา่แถวไหน  
เคยมีนกัท่องเท่ียวถามมาเหมือนกนัว่าทาํไมเปิดมานานแลว้แต่ยงัไม่มีเวบ็ไซต์ ซ่ึงตรงน้ีเราก็ยงัพิจารณาความ
คุม้ค่าอยูแ่ละคาดวา่จะมีเร็ว ๆ น้ี เราเคยลงในวารสารทอ้งถ่ินของหมู่บา้นแห่งหน่ึงก็ไดรั้บการตอบรับพอสมควร  
 ดา้นราคาและความคุม้ค่า ค่าบริการของเราถือวา่ไม่แพง เช่น นวดหนา้สมุนไพร 150 บาท นวดหนา้ดว้ย
คอลลาเจนบริสุทธ์ิ 300 บาท ทรีทเมน้ต ์ลดร้ิวรอย ยกกระชบัผิว 1,000 บาท คอร์สเจา้สาว หนา้+ตวั 3,500 บาท 
เป็นตน้ กล่าวคือเรายงัมีคู่แข่งไม่มาก ยิง่หากมองในบริเวณเดียวกนัยิ่งไม่มีนวดเพื่อเสริมสวยเลย เราจึงยงัไม่มีขอ้
เปรียบเทียบ หรือกรณีแขกท่ีมาจากกรุงเทพฯ คนเหล่าน้ีลงทุนเดินทางมาใช้เวลาท่ีน่ีคร่ึงวนัเป็นอย่างน้อย รับ
บริการเกือบจะครบวงจรท่ีมีในร้าน เพราะราคาถูกกวา่ในกรุงเทพฯ แถวบา้นเขา  
 ดา้นส่งเสริมการขายและให้ขอ้มูล สําหรับลูกคา้ทัว่ไปท่ีไม่ไดส้มคัรสมาชิก เราก็จะมีคูปองสะสมแตม้
เพื่อรับทรีทเมน้ทแ์ถมให้ ส่ิงสําคญัอยา่งหน่ึงท่ีนกัท่องเท่ียวสามารถวางใจได ้คือ ทรีทเมน้ท์บางอยา่งท่ีควรเวน้
ระยะเวลา เราจะไม่ทาํใหแ้ขกโดยเด็ดขาด เช่น การนวดหนา้ดว้ยสมุนไพร หากแขกทาํไปแลว้วนั เราจะไม่ทาํให้
แขกในวนัติดกนั เพราะจะเป็นอนัตรายต่อผวิได ้เร่ืองน่ีเราใหค้วามสําคญัมาก ถือเป็นการควบคุมเร่ืองคุณภาพได้
อยา่งดี 
 ดา้นกระบวนการบริการ บรรยากาศของเราจะเป็นแบบสบาย ๆ กระบวนการเราจะไม่เป็นแบบสปาเพื่อ
สุขภาพ หรือนวดเพื่อสุขภาพ ของเราจะคล้ายกบัร้านเสริมสวยมากกว่า คือ เม่ือแขกเดินเขา้มาในร้าน เราก็จะ
บริการนํ้ าด่ืม สอบถามและเลือกทรีทเมน้ทท่ี์ตอ้งการ และก็เขา้รับบริการไดเ้ลย คือเราไม่ไดมี้ขั้นตอนอะไรมาก 
แต่จะบริการเหมือนคนในครอบครัว แขกประจาํหลายคนสามารถพดูคุยไดเ้กือบทุกเร่ือง 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ การตกแต่งของเราตกเป็นแบบเรียบง่าย สบายตา ดูเขา้สมยั เนน้สีขาวเป็น
หลกั มีโทรทศัน์เปิดให้ถา้แขกตอ้งการ เร่ืองรูป รส กล่ิน เสียง เรามีเฉพาะบนห้องนวดนํ้ ามนั ซ่ึงรับเฉพาะแขก
ผูห้ญิง ตามท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ และเราจะมีการจา้งทาํความสะอาดคร้ังใหญ่ทุกส้ินปี  
 ดา้นบุคลากรบริการ เรามีพนักงานประจาํ 4 คน ซ่ึงค่อนขา้งเพียงพอ เพราะบริการไม่ได้ใช้กาํลงัมาก 
พนกังานทุกคนอาศยัอยูใ่นบริเวณใกลก้บัร้าน จึงไม่มีปัญหาความเหน็ดเหน่ือยจากการเดินทาง และเราให้บริการ
ถึง 9.00 - 21.00 น. เท่านั้น 
 ดา้นการรับประกนัและควบคุมคุณภาพ อย่างท่ีกล่าวไปแลว้ว่าเราจะไม่ให้แขกทาํทรีทเมน้ท์เดิมในวนั
ติดกนั นั่นแสดงถึงว่าเราใส่ใจในความปลอดภยัของแขกมากท่ีสุด จริงอยู่ว่าค่าบริการค่อนขา้งถูก ทรีทเมน้ท์
บางอยา่งอาจไม่เห็นผลทนัตา แต่แน่นอนวา่ตอ้งปลอดภยั ซ่ึงท่ีผา่นมายงัไม่เคยมีปัญหาจากการใหบ้ริการเลย 
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คาํถาม : เท่าท่ีผา่นมา ภาครัฐและสมาคมสปาไทย ยื่นมือเขา้มาช่วยเหลือหรือมีนโยบายส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง
สุขภาพในจงัหวดันนทบุรีอยา่งไร และท่านตอ้งการส่ิงใดเพิ่มเติมจากภาครัฐและสมาคมฯ 
คาํตอบ : เท่าท่ีทราบคือ กระทรวงสาธารณสุขและสมาคมสปาไทยจะร่วมกนัจดังานอบรมให้กบัผูป้ระกอบการ 
และพนกังานดา้นน้ี ซ่ึงทางเราก็ไดรั้บเชิญเช่นกนั แต่สองปีท่ีผา่นมาเราไม่ไดไ้ปเขา้ร่วมโครงการ เพราะจากท่ีเคย
ไปมา ไม่ค่อยมีเน้ือหาท่ีตรงกบังานของเรามากนกั ส่วนเร่ืองท่ีตอ้งการ คงเป็นเร่ืององคค์วามรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบันวด
เพื่อเสริมสวยอยา่งเรามากข้ึน และหวงัวา่โครงการคร้ังต่อ ๆ ไปจะมีเน้ือหาเร่ืองน้ีเพิ่มเขา้มา 
 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : สถานประกอบการดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี จะราคาถูกกว่าในกรุงเทพฯ เช่นท่ี
บอกไป วา่แขกหลายคนมาจากกรุงเทพฯ ใชเ้วลาเป็นวนัในร้านของเรา และประเภทการบริการท่ีเฉพาะทางของ
เรา ณ ปัจจุบนัน้ี ยงัถือวา่มีอยูน่อ้ย แน่นอนวา่น่ีเป็นจุดแขง็สาํคญัท่ีเรามีอยูต่อนน้ี 
 จุดอ่อน เน่ืองจากเปิดให้บริการเฉพาะทาง แน่นอนว่าไม่ครบวงจรในเร่ืองของสปาหรือนวดเพื่อผ่อน
คลาย บางคร้ังแขกก็ถามเหมือนกนั ว่าน่าจะมีนวดเผื่อสุขภาพ รวมอยูด่ว้ย ซ่ึงเรายงัมองวา่นัน่จะทาํให้จุดยืนเรา
เปล่ียนไปหรือไม ่
 โอกาส อีกไม่นาน นนทบุรีจะมีรถไฟฟ้ามาถึง นั่นหมายถึงนักท่องเท่ียวจาํนวนท่ีจะหลัง่ไหลเขา้มา
เช่นกนั ดงันั้นตอนน้ีผูป้ระกอบควรจะวางแผนเตรียมศกัยภาพดา้นการบริการส่งเสริมสุขภาพใหพ้ร้อม 
 ความเส่ียง แน่นอนวา่การดาํเนินการก่อสร้างรถไฟฟ้าท่ีมีอยูใ่นขณะน้ี ยอ่มส่งผลถึงการคมนาคมให้เป็น
ปัญหา อยา่งท่ีทราบกนัอยู ่ตรงน้ีเคยไดย้นิจากแขกท่ีมาใชบ้ริการเหมือนกนั วา่ใชเ้วลานานมาก ทาํให้ความถ่ีการ
มาใช้บริการ จากท่ีตอ้งการมาสัปดาห์ละ 2 คร้ัง อาจลดเหลือคร้ังเดียว นอกจากนั้นเราเกรงวา่หลงัการก่อสร้าง
เส้นทางคมนาคมแลว้เสร็จ สถานประกอบการท่ีอยูริ่มถนนอยา่งเรา จะไดรั้บผลกระทบดา้นสถานท่ี ท่ีจอดรถไป
ดว้ย อยา่งเช่น ร้านคา้ในอาคารพานิชบนถนนรัตนาธิเบศร์ ใตส้ะพานพระนัง่เกลา้ใหม่ ท่ีเร่ิมปิดตวักนัไปบา้งแลว้  
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : อยากให้ทางผูบ้ริหารบา้นเมืองวางแผนเร่ืองการคมนาคม การวางผงัเมืองให้เป็นระบบเบียบในระยะ
ยาวเพื่อความสะดวกสบายดา้นคมนาคมอยา่งแทจ้ริง ไม่ใช่วา่คิดโครงการอะไรใหม่ไดก้็เจาะ ทุบ ขุด สร้าง โดย
มิไดส้อบถามความตอ้งการของประชาชน และมีเพียงป้ายติดวา่ “ขออภยัในความไม่สะดวก” 
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4. จากการสัมภาษณ์ เจา้ของสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพรายท่ีส่ี วนัพฤหัสท่ี 25 มกราคม พ.ศ. 
2554 เวลา 10.30 – 11.00 น. 
 
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั 
คาํตอบ : ความเป็นธรรมชาติ แม่นํ้า ไม่วา่จะเป็นวถีิชีวติริมนํ้า เส้นทางสัญจรทางนํ้า ท่ีสําคญัสายนํ้ าน้ีเช่ือมต่อกบั
กรุงเทพฯ ด้วย หากพูดถึงบรรยากาศ ถ้าได้มีโอกาสเดินทางมา ทุกคนจะรู้สึกไดถึ้งความแตกต่างของท่ีน่ีกบั
กรุงเทพฯ เรายงัเหลือทรัพยากรธรรมชาติค่อนขา้งมาก เช่น ไร่ นา สวนกล้วยไม ้– ผลไม ้ท่ีควรรักษาและ
ปรับปรุงใหเ้ป็นแหล่งดึงดูดนกัท่องเท่ียวท่ีมีจิตสาํนึกในการเดินทางท่องเท่ียว 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : เห็นไดว้า่เปิดกนัเยอะมาก และเลียนแบบกนัทั้งนั้น จุดน้ีเร่ิมทาํให้นกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพเร่ิมไม่ค่อย
อยากไปเร่ิมใชบ้ริการท่ีใหม่ ๆ เพราะท่ีไหนก็บริการเหมือนกนัหมด จะมีเพิ่มตอนน้ีก็คือ นวดเฉพาะท่านชาย ซ่ึง
ก็ถือวา่เป็นการฉุดภาพลกัษณ์ธุรกิจดา้นน้ีให้เป็นดา้นลบลงไปดว้ย จะต่างกนัตรงท่ีท่ีเป็นสปาเพื่อสุขภาพเช่นเรา 
จะไม่ไดรั้บผลกระทบเพราะ นกัท่องเท่ียวจะทราบดีวา่ สปา คือ สปา เน่ืองดว้ยมาตรฐานการบริการ เร่ืองสถานท่ี 
และเร่ืองราคาตามแบบของสปา ร้านนวดสีเทาเหล่านั้นเป็นเร่ืองของอุปทานท่ีตอบรับกบัอุปสงคอ์ยา่งหน่ึง ซ่ึง
นกัท่องเท่ียวเชิงสุขภาพหลายคนเขา้ใจเร่ืองน้ี 
 
คาํถาม : ปัจจุบนัและท่ีผา่นมาท่านใชก้ลยทุธการส่งเสริมทางการตลาดต่อไปน้ีอยา่งไร 
คาํตอบ : ดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ เรามีผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นของเราเอง โดยการซ้ือวตัถุดิบจากทางภาคเหนือ มาผลิตเอง 
ใชส้มุนไพรสดทุกอยา่งในการผลิต ภายใตก้ารควบคุมของเภสัชกร เมนูท่ีมีช่ือเสียงของเราคือ นวดประคบหมอ้
เกลือ ซ่ึงเราพูดได้ว่าเราเป็นท่ีแรก ซ่ึงเราพฒันามาจากรูปแบบของหินภูเขาไฟ ในส่วนของผลิตภณัฑ์ อย่างท่ี
ทราบว่าเรามีผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรให้บริการและจาํหน่าย ซ่ึงแต่เดิมเราใชช่ื้อยี่ห้ออีกอย่าง ตอนน้ีเราปรับช่ือ
ยี่ห้อ (Rebrand) ใหม่ปรับเปล่ียนบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงหลาย ๆ ส่ิงท่ีเราปรับเปล่ียน ก็มาจากคาํแนะนําของแขก
ผูใ้ชบ้ริการ กล่าวไดว้า่เราโตไปกบัเขา 
 ด้านช่องทางการจาํหน่าย นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ แล้วเราใช้ผลิตภณัฑ์ของเราบริการให้เขา เขา
ประทบัใจในผลิตภณัฑ ์ก็จะซ้ือกลบัไปใช ้หรือแมแ้ต่ซ้ือกลบัไปเพื่อจาํหน่ายต่อในประเทศเขา 
 ดา้นราคาและความคุม้ค่า เรากาํหนดราคาท่ีนกัท่องเท่ียวระดบักลางเขา้ถึงได ้แมว้า่ภาพลกัษณ์ของสปา
คือความฟุ่มเฟือย เพราะเป็นเร่ืองความสวยงาม แต่เราตอ้งการให้นกัท่องเท่ียวทุกระดบัมีโอกาสไดใ้ชบ้ริการเรา
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อยา่งเท่าเทียมกนั มีไม่นอ้ยท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวระดบัล่าง แต่มีปัญหาสุขภาพและรู้จกับริการของเรา เขาก็ยินดีท่ีจะ
มาใชบ้ริการของเรา ซ่ึงเราก็ปฏิบติัต่อเขาไม่แตกต่างกบัแขกอ่ืน ๆ  
 ดา้นการส่งเสริมการขายและใหข้อ้มูล ยอ้นกลบัไปท่ีพดูถึงวา่ นกัท่องเท่ียวระดบัล่างท่ีตอ้งการใชบ้ริการ
ของเรา เม่ือเราทราบปริมาณความตอ้งการ บางคร้ังเราจะจดัส่งเสริมการขายโดยการลดราคาให้ เช่น นวดไทย 
ปกติ 1 ชั่วโมง ราคา 300 บาท ลดเหลือ 150 บาท ตามความเหมาะสม นอกจากน้ีปกติเราจะเขียนราคาแบบ
แพค็เกจ 10 คร้ัง อยูใ่นเมนู และเรามีเป็นบตัรสะสมคะแนนจากการใชบ้ริการอยูแ่ลว้ คือ รับบริการครบ 10 คร้ัง
แถมนวดไทย หรือแมแ้ต่ในหน่ึงคร้ัง ใช้บริการครบ 1900 บาท ไดรั้บสิทธ์ิจบัฉลาก รับผลิตภณัฑ์หรือบริการ
นวด อยา่งน้ีเป็นตน้ ยิง่ไปกวา่นั้น ทุกคร้ังท่ีมาใชบ้ริการเราจะขอเก็บขอ้มูลส่วนตวัไว ้เพื่อไวใ้ชม้อบส่วนลด บตัร
กาํนลั หรือของขวญัในวนัคลา้ยวนัเกิดดว้ย 
 ดา้นกระบวนการ เราเป็นสปาระดบั 5 ดาว ฉะนั้นเร่ืองมาตรฐาน ขั้นตอนบริการก็ตอ้งดีตามระดบั หลกั 
ๆ ก็คือ มีท่ีจอดรถ มีมุมนัง่เล่น มีเคร่ืองด่ืมตอ้นรับ และส่ง ประมาณน้ี 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดว้ยสถานท่ีตั้ง การออกแบบและตกแต่งของเรา จะให้บรรยากาศท่ีเหมือน
อยู่บา้น เราตอ้งการให้เกิดความแตกต่างจากสถานประกอบการทัว่ไป คือเขา้ไปแล้วรู้สึกว่าท่ีน่ีคือ ร้านนวด
หรือสปา การตกแต่งท่ีเห็นทุกอยา่งเราทาํกนัเอง ตน้ไมบ้างตน้ก็ไดม้าจากแขก และเราจะปรับปรุงต่อไปเร่ือย ๆ 
โดยไม่ตอ้งมีเป็นการปรับปรุงเป็นกิจลกัษณ์แต่อยา่งใด 
 ดา้นบุคลากรบริการ เช่นทุกท่ีท่ีมีมาตรฐาน คือปรับแนวทางการให้บริการให้คลา้ยกนั เราอยู่กนัแบบ
ครอบครัว หลงังานบริการ มีอะไรก็คุยกนัทนัที เราโชคดีตรงท่ียงัไม่เคยเจอแขกท่ีไม่พอใจอย่างมาก แลว้ตาํหนิ
รุนแรง ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะเขาเห็นบรรยากาศความเป็นกนัเอง เวลาแขกจะแนะนาํอะไรก็จะบอกกบัพนกั
โดยตรง มีเหมือนกนัท่ีพนกังานบางคนทาํงานเพื่อหวงัทิปจากแขก แต่เราก็ไดพู้ดคุยปรับทศันคติกนั ปัญหาตรง
นั้นก็หมดไป  
 ดา้นการรับประกนัและควบคุมคุณภาพ เร่ืองผลิตภณัฑ์ ของเราผา่นห้องวิจยัอยูแ่ลว้ ส่วนของการบริการ 
เน่ืองจากหวัใจงานบริการคือคุณภาพ ซ่ึงก็หมายถึงมาตรฐานเช่นกนั เราจะสอนพนกังานอยูเ่สมอเร่ืองใจบริการ
โดยไม่ตอ้งหวงัทิปจากแขก เพราะเราก็จะมีการพูดคุยกบัแขกหลงัใชบ้ริการ นอกจากนั้นเราก็มีการสํารวจความ
พึงพอใจและความตอ้งการของแขกรายปีเช่นกนั 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : จุดแข็ง คงยอ้นกลับไปถึงเร่ืองความเป็นธรรมชาติ ยงัเป็นชุมชนชานเมือง นนทบุรีเรามีระบบ
สาธารณูปโภครองรับค่อนขา้งพร้อมอยูแ่ลว้ 
 จุดอ่อน ความเจริญท่ีกาํลงัจะเกิดข้ึน อาจทาํลายธรรมชาติท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดัไป  
 โอกาส หากเราสามารถส่งเสริมให้ใช้เส้นทางนํ้ าได ้จะช่วยให้เกิดความน่าสนใจใหม่ในการท่องเท่ียว
ข้ึนมาได ้ 
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 ความเส่ียง สงครามราคา เช่น กลยุทธ์ราคาท่ีไม่จริงใจ เช่น การตั้งราคาให้สูงเกินและลดราคาลงมาเพื่อ
สร้างภาพลกัษณ์ให้ดูเหมือนลดราคา ซ่ึงนกัท่องเท่ียวส่วนมากก็จะเท่าทนักลยุทธ์น้ีอยูแ่ลว้ ตรงน้ีเองท่ีเรามองวา่
ความไม่จริงใจต่อแขกผูม้าใชบ้ริการ จะทาํฉุดใหร้้านสปาถูกมองในดา้นลบไปดว้ย 
 
คาํถาม : เท่าท่ีผา่นมา ภาครัฐและสมาคมสปาไทย ยื่นมือเขา้มาช่วยเหลือหรือมีนโยบายส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิง
สุขภาพในจงัหวดันนทบุรีอยา่งไร และท่านตอ้งการส่ิงใดเพิ่มเติมจากภาครัฐและสมาคมฯ 
คาํตอบ : คงเป็นในส่วนการจดัอบรม ซ่ึงเราก็เขา้ร่วมเสมอ และไดป้ระโยชน์กลบัมาทุกคร้ัง นอกจากน้ีท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อเราโดยตรงคือ การลดค่าภาษีสรรพสามิตให้ ก็ช่วยลดค่าใชจ่้ายไปไดไ้ม่นอ้ย ส่วนสมาคมสปาไทย 
เท่าท่ีเราเห็น เขามิไดมี้กิจกรรมอะไรเนน้เฉพาะแห่งใดแห่งหน่ึง แต่หนา้ท่ีเขาคือ เป็นตวักลางประสานงานเม่ือมี
กิจกรรมใหม่ ๆ เกิดข้ึนในวงการสปามากกวา่ 
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : เราอยากใหผู้เ้ก่ียวขอ้งทุกส่วน เขา้มาส่งเสริมการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์เป็นของไทยเอง เพราะทุกวนัน้ี คนไทย
มีค่านิยม วา่ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ ผลิตภณัฑท่ี์ราคาแพง ตอ้งมีคุณภาพดี แต่ความจริงแลว้ผลิตภณัฑ์ของไทย
เราน้ีเองท่ี เหมาะกับคนไทย ปัญหาการแพต่้าง ๆ ก็สามารถหาส่ิงอ่ืนมาใช้ทดแทนหรือปรับปรุงการใช้ให้
เหมาะสมได ้ข้ึนอยูก่บัความรู้ในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑม์ากกวา่ 
 

5. จากการสัมภาษณ์ เจา้ของสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพรายท่ีห้า วนัพฤหสับดีท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 
2554 เวลา 13.30 – 14.10 น. 
 
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดั 
คาํตอบ : คือเราอยูติ่ดกบัเมืองหลวง มีแหล่งท่องเท่ียว มีส่ิงอาํนวยความสะดวก และเป็นแหล่งท่ีอยูอ่าศยัดว้ย ตรง
น้ีถือเป็นศกัยภาพท่ีดีมาก 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : ขอกล่าวถึงเฉพาะในส่วนของสปาเพื่อสุขภาพ ในขณะน้ีคนไทยเราเร่ิมรู้จกัสปากนัมากข้ึน แต่ก็ไม่รู้
ลึกซ้ึง ยงัคงเขา้ใจวา่เป็นส่ิงฟุ่มเฟือย เหมาะกบันกัท่องเท่ียวระดบับนเท่านั้น แต่ท่ีจริงแลว้หากพิจารณาให้ดี ราคา
ของการใหบ้ริการแต่ละอยา่งนั้น ยอ่มมีตน้ทุนใชจ่้ายอยูแ่ลว้ในตวั ส่ิงท่ีควรมองคือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการ
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มาใชส้ปาเพื่อสุขภาพมากกกวา่ แต่ทั้งน้ี ท่ีคนทัว่ไปยงัมองอยา่งนั้นอยูก่็เป็นเพราะ การประชาสัมพนัธ์ท่ีไม่ทัว่ถึง
และครบถว้น อยา่งท่ีเป็นอยู ่ 
 
คาํถาม : ปัจจุบนัและท่ีผา่นมาท่านใชก้ลยทุธการส่งเสริมทางการตลาดต่อไปน้ีอยา่งไร 
คาํตอบ : ดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ ในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใช ้ของเราเป็นผลิตภณัฑท่ี์นาํเขา้จากสวิสเซอร์แลนด์เป็นกลุ่ม
ผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นงานบริการ รวมถึงผลิตภณัฑเ์สริมความงามดว้ย ส่วนดา้นบริการเราจะมีเอกลกัษณ์รูปแบบการ
นวดท่ีเป็นของเราเอง แขกท่ีเคยไปใชบ้ริการท่ีอ่ืนมาก่อนจะทราบถึงความต่าง จุดขายของเรา นอกจากนั้นเราก็จะ
มีการนาํนวตักรรมใหม่ ๆ มาปรับใชใ้นงานบริการของในทุก ๆ 6 เดือน สมํ่าเสมอ เช่นในขณะน้ีท่ีเรามีทรีทเมน้ท์
รูปแบบใหม่ เรียกวา่ กวัซา การใชหิ้นร้อนขอบมน นวดขดูเพื่อบาํบดัรักษาในผูท่ี้มีภาวะเส่ียงต่อการเป็นขอ้น้ิวติด 
น้ิวล็อค ไม่ว่าจากการทาํงานหน้าคอมพิวเตอร์ หรือกลุ่มผูท่ี้ชอบแชทด้วยโทรศัพท์มือถือ เป็นต้น ซ่ึงใน
รายละเอียด เราจะอธิบายขอ้มูลใหผู้ม้าใชบ้ริการทราบอยา่งครบถว้น 
 ด้านช่องการจาํหน่าย เรามีเว็บไซต์ของเราเอง ซ่ึงมีหมายเลขโทรศพัท์สําหรับติดต่อนัดหมาย จอง
ล่วงหนา้ หรือจองผา่นทางจดหมายอีเล็กทรอนิกส์ (e-mail) ก็ได ้แต่ส่วนมากแขกจะสะดวกโทรมาจองมากท่ีสุด 
นอกจากน้ีเรายงัมีการฝากประชาสัมพนัธ์ผา่นสาํนกังานธนาคารบางแห่งในศูนยก์ารคา้ใกลเ้คียงอีกทางหน่ึงดว้ย 
 ดา้นราคาและความคุม้ค่า ในเร่ืองของราคาค่าบริการน้ี เรากาํหนดราคาท่ีเหมาะสมตามมาตรฐาน ซ่ึงเม่ือ
แขกเดินเขา้มาเห็นบรรยากาศ สถานท่ี ก็จะพอคาดเดาได ้ในระดบั 5 ดาว เม่ือเทียบกบัสถานประกอบการระดบั
เดียวกนั และมีหลายสาขาเช่นกนั เรากาํหนดราคาค่อนขา้งตํ่ากวา่ในบางรายการ 
 ดา้นการส่งเสริมการขายและการให้ขอ้มูล เม่ือแขกเขา้มาคร้ังแรก เราจะมีการสอบสามถามถึงความ
ตอ้งการและปัญหา และเราจะพดูคุยกนัทุก ๆ คร้ังทั้งก่อนและหลงัเขา้รับบริการซ่ึงเราจะให้แขกทาํแบบสอบถาม
เล็ก ๆ น้อย ๆ ซ่ึงจะเขียนช่ือของแขกไว ้เพื่อนําไปจบัรางวลัทุกส้ินเดือน เป็นแรงจูงใจให้แขกบอกข้อมูล
ยอ้นกลบัมาทางหน่ึง ล่าสุดเราไดรั้บการติดต่อจากเวบ็ไซตด์า้นการตลาดท่ีทาํหนา้ท่ีตวักลางการซ้ือขาย (Dealer 
website) สองแห่งท่ีมาติดต่อแลกเปล่ียนการท่ีเราให้ส่วนลดกบัการท่ีเขาจะประชาสัมพนัธ์ทางอินเทอร์เน็ตให ้
ซ่ึงกาํลงัเป็นท่ีนิยมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตอยา่งมากในขณะน้ี 
 ดา้นกระบวนการบริการ จุดเด่นท่ีทาํให้แขกช่ืนชมเราก็คือ ความนอบนอ้มแบบเป็นกนัเอง การเอาใจใส่
โดยไม่ใหแ้ขกรู้สึกรําคาญ 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เราตกแต่งแบบผสมผสานแบบบาหลีและแบบไทย เม่ือเดินเขา้มาจะรู้สึก
เยน็สบายจะกาํแพงนํ้ าตกท่ีดูจะกลายเป็นโลโก้ของเราไปแลว้ ขอ้ไดเ้ปรียบสําคญัอย่างหน่ึงของเรา คือ อยู่ใน
บริเวณศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ ซ่ึงผูม้าใช้บริการส่วนใหญ่เป็นผูมี้กาํลงัซ้ือสูง ยิ่งเสริมภาพลกัษณ์ของเราให้ดีไป
ดว้ย 
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 ดา้นบุคลากรบริการ อย่างท่ีไดก้ล่าวไป วา่เราจะมีการฝึกอบรมทั้งวิชาการ และปฏิบติัเป็นเวลา 1 เดือน 
จากนั้นตอ้งทดสอบภาคปฏิบติั โดยทดสอบกบัทางผูบ้ริหารเอง หากผา่น จึงจะไดรั้บอนุญาตให้มาบริการแขก
จริง ๆ เรามีการจดัอบรมกบัทางสถาบนัของเราเองทุก ๆ 6 เดือน พร้อมกบัท่ีเราออกรูปแบบการบริการใหม่ ๆ 
นัน่เอง นอกเหนือจากนั้น เรามีการสะสมคะแนนพนักงาน ทั้งจากท่ีแขกประเมินให้และจากท่ีพนักงานและ
ผูบ้ริหารประเมิน เพื่อหาสุดยอดพนักงานบริการดีเด่นประจาํปี เพื่อรับรางวลัแพ็คเกจท่องเท่ียวทั้งในและ
ต่างประเทศ ข้ึนอยูก่บัผลประกอบการ 
 ดา้นการรับประกนัและควบคุมคุณภาพ อาจกล่าวรวม ๆ ไดอ้ยา่งท่ีกล่าวมาบา้งแลว้วา่ เราวางระบบการ
รักษาคุณภาพงานบริการไปพร้อม ๆ กบัรักษาความกระตือรือร้นของพนักงาน จากการให้แขกท่ีมาใช้บริการ
ประเมิน และจากคนในองคก์รเอง กล่าวไดว้า่ระบบดาํเนินงานของเรานั้นเป็นตวัรักษาและควบคุมคุณภาพไปใน
ตวัอยูแ่ลว้  
 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : จุดแข็ง คือเส้นทางการคมนาคม สถานประกอบการแบบเราไดต้ั้งอยูใ่นศูนยก์ารคา้ หลาย ๆ แห่งตั้งอยู่
ใกลแ้หล่งท่ีอยูอ่าศยั แน่นอนเลยวา่นกัท่องเท่ียวตอ้งมองในเร่ืองเวลาในการเดินทาง 
 จุดอ่อน จะเป็นเร่ืองการขนาดของสถานท่ีท่ีไม่สามารถรองรับแขกท่ีมาใชบ้ริการพร้อม ๆ กนัในวนัหยุด 
ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัการจดัการของแต่ละสถานประกอบการ 
 โอกาส หากมองในภาพรวม ขณะน้ีรัฐกาํลงัมีนโยบายส่งเสริมการดูแลสุขภาพตามกระแสท่ีเกิดข้ึน ตรง
น้ีจะช่วยใหค้นต่ืนตวั สนใจในบริการดา้นน้ีมากข้ึน แต่ 
 ความเส่ียง ก็คือ ในระดบัจงัหวดัของเราขณะน้ี จริงอยู่ว่า เรามีกระทรวงสาธารณสุข ซ่ึงมีสํานักงาน
การแพทยท์างเลือก อีกทั้งยงัมีสํานกังานสาธารณสุขจงัหวดัท่ีเรียกไดว้่ามีหน้าท่ีดา้นน้ีโดยตรง แต่ส่ิงท่ีเป็นอยู่
ขณะน้ีคือ เจา้หน้าท่ีภาครัฐท่ีดูแลในส่วนของสถานบริการส่งเสริมสุขภาพในหน่วยงานดงักล่าว มีเพียง 3 คน 
เท่านั้น และจากการร่วมงานกนั เราจึงทราบวา่ แต่ละคนยงัไม่มีความรู้ในเร่ืองสปา – นวดเพื่อสุขภาพท่ีลึกซ้ึงเลย 
ตรงน้ีเองท่ีทาํใหเ้ราพลาดโอกาสจะดึงให้ภาครัฐหนัมาให้ความสนใจ ช่วยเหลือเราในการพฒันาองคค์วามรู้ใหม่ 
ๆ อยา่งท่ีควรจะเป็นดงันโยบายท่ีไดป้ระกาศออกมา 
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : อยากให้ทางภาครัฐหันมาให้ความสําคญักบัธุรกิจส่งเสริมสุขภาพให้มากกว่าน้ี ไม่จาํเป็นตอ้งส่งเสริม
เฉพาะสถานประกอบการเท่านั้น แต่ให้เน้นย ํ้าและสร้างแรงจูงใจให้คนหันมาเห็นความสําคญัของการดูแล
สุขภาพและความเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการส่งเสริมสุขภาพอยา่งเรา และบริการท่ีใกลเ้คียง  
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6. การสัมภาษณ์ รองศาสตราจารย ์ดร.สุจิตรา สุคนธทรัพย ์รองคณะบดีฝ่ายวางแผนและพฒันา/หวัหนา้

หน่วยประกบัคุณภาพ คณะวทิยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ผูเ้ช่ียวชาญดา้นวทิยาศาสตร์สุขภาพ  
วนัพฤหสับดีท่ี 23 มกราคม พ.ศ. 2554 เวลา 13.00 – 14.00 น. 
  
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ ได ้
ตาํตอบ : คงจะหนีไม่พน้เร่ืองของเอกลกัษณ์ความเป็นนนทบุรี จริงอยู่ว่าคนกรุงเทพฯ ยา้ยออกไปอาศยัอยู่ท่ีน่ี
มากข้ึน แต่ถามว่า วิถีชีวิตเม่ืออยู่ท่ีนนทบุรีกบัในกรุงเทพฯ ต่างกนัหรือไม่ ต่างกนัแน่นอน ฉะนั้น ข้ึนอยูก่บัว่า
ผูป้ระกอบการสามารถนาํเสน่ห์ของความเป็นนนทบุรีมาใช้ให้เกิดศกัยภาพไดเ้ต็มท่ีแค่ไหน อยา่งเช่น เส้นทาง
ล่องเรือ อยา่งท่ีเห็นวา่ภตัตาคารหลายแห่งใชเ้ป็นจุดขาย มนุษยเ์ราช่ืนชอบบรรยากาศริมนํ้าอยูแ่ลว้ 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : ก่อนอ่ืนตอ้งกล่าวถึงสถานการณ์โดยรวม วา่แต่เดิมไทยเรามีการนวดรักษา นวดคลายเส้น ซ่ึงเทียบได้
กบันวดไทยในปัจจุบนั ตามต่างจงัหวดัยงัมีหมอนวดท่ีให้บริการนวดรักษาแก่ชาวบา้นทัว่ไป ซ่ึงวฒันธรรมคน
ไทยในต่างจงัหวดันั้นรับไดก้บัการนวดไทย เพราะไม่ตอ้งถอดเส้ือผา้เหมือนการนวดนํ้ ามนั หรือนวดอโรมา ซ่ึง
เป็นรูปแบบของต่างประเทศ แต่ปัจจุบนัน้ี การนวดนํ้ ามนั (อโรมา) จะไดรั้บความนิยมในกลุ่มคนเมือง เน่ืองจาก
ขอ้มูลความรู้ท่ีไดรั้บ คนเมืองสามารถยอมรับการนวด สปาแบบต่างประเทศได ้ข้ึนช่ือวา่ไปสปาแลว้ แน่นอนวา่
คนไปเพราะตอ้งการผอ่นคลาย ไดรั้บการปรนนิบติัให้สบายเน้ือสบายตวัเป็นหลกั นอกจากนั้นคือเพื่อความงาม 
ซ่ึงมองวา่เป็นส่ิงท่ีดี แต่เท่าท่ีเห็นในขณะน้ี บา้นเรามีสปา มีร้านนวดเพื่อสุขภาพเกิดข้ึนมากมาย สถานบนัสอน
นวดก็เช่นกนั แต่ส่วนมากสอนแต่วธีินวด ไม่ไดส้อนเร่ือง ระบบ และการจดัการ ตรงน้ีมีผลกระทบคือ หากกรณี
ท่ีแขกเป็นผูมี้ประสบการณ์ความรู้ท่ีถูกตอ้ง เขา้ไปใชบ้ริการแต่พบวา่ร้านนั้น ๆ พนกังานบริการไม่ถูกขั้นตอน 
หรือไม่รู้แมแ้ต่ว่านํ้ ามนันวดท่ีใช้ ใช้อย่างไร มีประโยชน์อย่างไร หากเราเป็นแขกคนนั้น ก็คงไม่กลับไปใช้
บริการอีก ซ่ึงในความเป็นจริงคงไม่มีแขกแบบน้ีมากนกั แต่นัน่ก็หมายถึง ประโยชน์ท่ีแขกผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บ
ไม่เต็มท่ี นอกเหนือจากนั้ นเด๋ียวน้ีจะเห็น “นวดอโรมาโดยพริตต้ีสาวสวยน่ารัก” ตรงน้ีเคยอ่านเจอใน
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงชดัเจนเลยวา่เป็นอะไร และยงัสงสัยอยูว่า่ บริการแบบน้ีไม่ถือวา่ผิดกฎหมายหรืออยา่งไร จึงยงั
เปิดใหบ้ริการกนัอยา่งแพร่หลาย  
 แน่นอนวา่ นวดโดยพริตต้ีน้ีจะฉุดภาพลกัษณ์ของสปา และนวดเพื่อสุขภาพใหต้กตํ่าลงไปอีก เหมือนกบั
ท่ีอาบอบนวดและนวดแผนโบราณเคยทาํใหศิ้ลปะการนวดของไทยเส่ือมถอยลงมาแลว้ 
 



149 
 

คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : จุดแข็ง ไทยเรามีศิลปะการนวดท่ีชาวต่างชาติยอมรับและช่ืนชอบ จึงควรส่งเสริม นวดไทย ท่ีเป็นของ
ไทยจริง ๆ ใหเ้ด่นชดักวา่รูปแบบสปาท่ีเรารับเขา้มา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ เร่ืองของผลิตภณัฑส์มุนไพร เรา 
มีของดีอยูก่บัตวัอยูแ่ลว้ หรือแมแ้ต่รูปแบบการจดัการ เพียงแค่หยิบออกมาประดิษฐ์ให้สวยงาม และมีมาตรฐาน
รองรับ นัน่จึงจะเป็นการสร้างจุดแขง็ใหก้ารนวดหรือสปาแบบไทย ๆ อยา่งแทจ้ริง 
 จุดอ่อน คงเป็นผูป้ระกอบการท่ีมองแต่เร่ืองของรายได ้และดึงดูดแขกในเร่ือง การนวดโดยพริตต้ี โดย
ไม่ใส่ใจในเร่ืองของศีลธรรม และภาพลกัษณ์ในต่างชาติ ซ่ึงโดยส่วนตวัเคยไปต่างประเทศและพบวา่ หากเป็น
บริการนวดไทย โดยหมอนวดไทย บางแห่งจะมีการขายบริการทางเพศแอบแฝง แน่นอนว่า น่ีจะส่งผลกระทบ
ต่อการส่งออกแรงงานบริการในดา้นน้ี ท่ีเขาเป็นคนทาํงานสุจริตจริง ๆ หางานยากข้ึน 
 โอกาส ในเม่ือรัฐบาลตอ้งการจะส่งเสริมใหไ้ทยเป็นศูนยก์ลางแห่งสปาของเอเชีย ดงันั้นหากกล่าวถึงใน
นนทบุรี ซ่ึงถือเป็นแหล่งท่ีแตกต่างจากเมืองหลวงแน่นอน การส่งเสริมดา้นการตลาดก็ตอ้งเร่ิมตน้จากความนิยม 
ความตอ้งการของคนในทอ้งถ่ินนั้น ๆ กล่าวคือ “ทาํการคา้ตอ้งดูตลาด” นัน่เอง ส่วนภาพรวมท่ีใหญ่กวา่นั้น อยาก
ใหม้องเร่ืองสถาบนัท่ีเปิดสอน ไม่วา่จะของรัฐหรือเอกชน ตอ้งมีการควบคุมคุณภาพ โดยการประเมิน ให้รางวลั
รับประกนัคุณภาพ เช่น จดัระดบัมาตรฐานของสถานประกอบการ เช่น ระดบัของโรงแรม เป็นตน้ 
 ความเส่ียง มองเร่ืองการแข่งขนักบัประเทศเพื่อนบา้น ประเทศเหล่าน้ีมีทรัพยากรและวฒันธรรมท่ีคลา้ย
กบัเรา หากมองในเร่ืองระบบการบริการ ประเทศเหล่าน้ีสามารถพฒันาบุคลากรให้มีนํ้ าใจการบริการท่ีเหมือน
ไทยเราได ้น่ีเป็นเร่ืองท่ีน่าห่วงมาก ยิ่งถา้เรายงัมีปัญหาเร่ืองบริการแบบแฝงอยา่งน้ีอยู ่ทา้ยท่ีสุด นกัท่องเท่ียวเชิง
สุขภาพท่ีสนใจเร่ืองรูปแบบการส่งเสริมสุขภาพจริง ๆ ก็จะมองขา้มประเทศเราไปในไม่ชา้ 
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : 1. ลดเร่ืองบริการแอบแฝงลง หรือหากศึกษาแลว้เห็นว่าไดรั้บความนิยม จดัให้เป็นบริการอีกรูปแบบ
หน่ึงท่ีถูกกฏหมาย มีระบบดูแลสุขอนามยัเป็นกิจจะลกัษณะ  
 2. สถานบนัฝึกอบรมศิลปะแขนงน้ี ตอ้งสอนให้ผูศึ้กษามีความรู้ลึก รู้จริง ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง เพราะแขก
ท่ีมาใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่แลว้เป็นผูมี้การศึกษา ดงันั้น ความรู้ลึก รู้จริงจะช่วยสร้างความมัน่ใจให้
แขกเหล่านั้นเช่ือถือและกลบัมาใชบ้ริการอีกต่อไป 
  

7. การสัมภาษณ์ อาจารยฉ์ตัรชยั มะสุนสืบ ผูช่้วยคณะบดี อาจารยก์ลุ่มวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี
การกีฬา คณะวทิยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ผูเ้ช่ียวชาญดา้นธุรกิจส่งเสริมสุขภาพ 
วนัจนัทร์ท่ี 7 กุมภาพนัธ์ 2554 เวลา 10.00 – 10.45 น. 
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คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ ได ้
คาํตอบ : ในความเห็นส่วนตวัมองวา่ ทางจงัหวดันนทบุรีมีการประชาสัมพนัธ์นอ้ยมาก เท่าท่ีทราบคืออยูติ่ดกบั
กรุงเทพฯ และกาํลังพฒันาให้เป็นแหล่งท่ีอยู่อาศยั ส่ิงท่ีนํามาเป็นจุดขายได้ก็คือ อยู่ใกล้เมืองหลวง ใช้เวลา
เดินทางไม่นาน 
 
คาํถาม : ท่านคิดเห็นอยา่งไรกบัสถานการณ์การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของนนทบุรีในปัจจุบนั 
คาํตอบ : ตอนน้ีสถานบริการทุกท่ีใชก้ารตลาดแบบ “Me Too” คือใครมีฉนัมีดว้ย คือมีรูปแบบการบริการเหมือน 
ๆ กนัหมด หลกั ๆ ก็เช่น นวดไทย นวดอโรมา ส่วนการตกแต่ง แทบทุกท่ีก็ตกแต่งสไตล์บาหลีคลา้ย กนั หรือ
แมแ้ต่ในส่วนของพนกังานบริการ ก็ยงัไม่เห็นความแตกต่างในดา้นความรู้ความสามารถเท่าใดนกั 
 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : จุดแขง็ ความท่ีเป็นแหล่งท่ีอยูอ่าศยัท่ีใกลก้บักรุงเทพฯ และราคาค่อนขา้งถูกกวา่ในเมือง 
 จุดอ่อน รูปแบบบริการไม่มีเอกลกัษณ์ท่ีเป็นของตนเอง หมายถึงสถานประกอบการแต่ละแห่ง เมนูจะ
เหมือนกนัหมด แขกผูใ้ชบ้ริการไม่ค่อยมีทางเลือกท่ีแตกต่าง 
 โอกาส บริหารเร่ืองเวลาท่ีจะให้แขกมาใช้บริการ ทาํอย่างไรให้แขกแวะเวียนมาใช้บริการตลอดเวลา 
โดยใชข้อ้ไดเ้ปรียบท่ีมีอยู ่คือใกลต้วัเมือง และเป็นแหล่งท่ีอยูอ่าศยั  
 ความเส่ียง หากบริหารเร่ืองเวลาท่ีแขกจะเปล่ียนกนัมาใชบ้ริการไม่ได ้นัน่ก็จะทาํให้เสียโอกาสไปให้กบั
ธุรกิจบริการท่ีรูปแบบใกลเ้คียง และทาํสําคญัอุปาทานของตลาดดา้นน้ีเร่ิมอ่ิมตวัแลว้ การย ํ่าอยูก่บัท่ีมีแต่จะเป็น
ตน้เหตุของสงครามราคาท่ีเป็นผลเสียในระยะยาว 
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
คาํตอบ : ผูป้ระกอบการใส่ใจเร่ืองคุณภาพของบุคลากร ทั้งในเร่ืองรักงานบริการ และเขม้แข็งในจรรยาบรรณ 
และให้ความสําคญัเร่ืองการประชาสัมพนัธ์ เพราะเท่าท่ีผ่านมา ถ้าคนท่ีไม่เดินทางผ่านไปเจอก็จะไม่รู้จกัว่า
นนทบุรีมีสถานประกอบการส่งเสริมสุขภาพแบบไหน และมากนอ้ยแค่ไหน 
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 8. การสัมภาษณ์ คุณณรงค์ นันทเบญจวรรณ เภสัชกรชํานาญการ 5 กลุ่มงานคุ้มครองผูบ้ริโภค 
สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดันนทบุรี วนัองัคารท่ี 8 กุมภาพนัธ์ 2554 เวลา 13.00 – 13.30 น. 
 
คาํถาม : ท่านคิดวา่จงัหวดันนทบุรีมีศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยา่งไร และอะไรท่ีสามารถนาํมาเป็น
จุดส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ ได ้
คาํตอบ : นนทบุรียงัมีสวน ไร่ นาเหลืออยู่ พื้นท่ียงัเป็นธรรมชาติก็เช่นกนั โดยเฉพาะแม่นํ้ าเจา้พระยา หาก
นกัท่องเท่ียวท่ีเบ่ือการเดินทางบนถนน เส้นทางนํ้าเป็นทางเลือกท่ีดี  
 
คาํถาม : ในฐานะภาครัฐ ท่านมีส่วนในการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ อยา่งไร 
คาํตอบ : สํานกังานสาธารณสุขจงัหวดั ฯ มีหนา้ท่ีในการส่งเสริม สนบัสนุนให้เกิดการประกอบธุรกิจดา้นการ
ส่งเสริมสุขภาพ คือ 
- ประชาสัมพนัธ์สถานประกอบการท่ีไดม้าตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข โดยจดัทาํในรูปแบบหนงัสือ
ฉบบัพกพา  
- จดัทาํแผน่พบัการขอรับรองมาตรฐานสถานประกอบการเพื่อแจกใหก้บัผู ้
ประกอบการท่ีติดต่อขอรับรองมาตรฐาน 
 
คาํถาม : ท่านมองวา่ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดัฯ เป็นอยา่งไร 
คาํตอบ : จุดแข็ง 1) การเดินทางจากสนามบินสุวรรณภูมิ เดินทางไดท้ั้งทางรถยนตแ์ละทางเรือ และมีโครงข่าย
คมนาคมท่ีเช่ือมจากถนนสายหลกัทุกภาคของประเทศ  
2) การขยายตวัดา้นท่ีอยูอ่าศยั จากเมืองหลวง ทาํใหมี้ประชากรอาศยัอยูห่นาแน่นข้ึน  
จุดอ่อน 1) นนทบุรีไม่ไดเ้ป็นเมืองท่องเท่ียวหลกั ไม่มีแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ  
2) การจราจรท่ีค่อนขา้งหนาแน่นพอๆกบักรุงเทพมหานคร 
3) วถีิชีวติท่ีเป็นชุมชนเมือง การใส่ใจสุขภาพของคนในพื้นท่ีนอ้ยลง 
4) ความหลากหลายทางชีวภาพนอ้ยลง พื้นท่ีสีเขียวนอ้ยลง  
โอกาส โอกาสในการประกอบธุรกิจดา้นการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพมีสูง ตามความตอ้งการท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน 
ความเส่ียง การแข่งขนัดา้นการประกอบธุรกิจสูง ผูป้ระกอบการบางรายจึงตอ้งหาช่องทางเพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียว 
ซ่ึงจะพบวา่มีการประกอบธุรกิจท่ีเขา้ข่ายผดิศีลธรรม เช่น พริตต้ีสปา นวดผอ่นคลายสูตรเฉพาะ 
 
คาํถาม : ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยุทธสําหรับการส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในจงัหวดันนทบุรี
อยา่งไร 
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คาํตอบ : อยากให้ผูป้ระกอบท่ีกาํลงัแสวงหาแต่ผลกาํไรจากการทาํธุรกิจท่ีผิดศีลธรรมอยู่ เห็นแก่ภาพลกัษณ์
โดยรวมของธุรกิจสปาและนวดเพื่อสุขภาพ เพื่อไม่ให้เกิดภาพลบข้ึนอีกในสายตานักท่องเท่ียว อยากให้ใช้
นวตักรรมการบริการท่ีดีในการดึงดูดนกัท่องเท่ียวใหม้าใชบ้ริการมากกวา่ 
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ประวตัิผู้เขียนวทิยานิพนธ์ 
 
ช่ือ – นามสกุล  นายนพปฎล  สมิตานนท ์
 

วนั เดือน ปีเกิด  9 ธนัวาคม พ.ศ.  2529 
 

ประวติัการศึกษา - เขา้รับการศึกษาต่อในหลกัสูตรปริญญาวิทยาศาสตรมหาบณัฑิต สาขาวิทยาศาสตร์
การกีฬา (แขนงการจัดการนันทนาการท่องเท่ียว) คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 
จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ในปีการศึกษา 2552 
- วิทยาศาสบณัฑิต สาขาวิทยาศาสตร์การกีฬา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์
มหาวทิยาลยั, 2552 
- จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาพฒันาการบาง
ใหญ่ นนทบุรี, 2548 
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