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The study on the effects of the health promotion tourism business’s marketing 

strategies on the loyalty of Generation B customers was aimed 1) to study the health 

promotion tourism business’s marketing strategies of Generation B customers, 2) to 

study the loyalty in the health promotion tourism business of Generation B customers, 

3) to study the effects of the health promotion tourism business’s marketing strategies 

on the loyalty of Generation B customers, and 4) to compare the differences between 

the health promotion tourism business’s marketing strategies and the loyalty of 

Generation B customers with differences in status, educational level, profession and 

income level. The target population was composed of Generation B customers who 

participated in the health promotion tourism and were 45-63 years of age living in 

Bangkok and metropolitan area. The sampling group consisted of 400 persons. The 

data were analyzed using descriptive statistics and inferential statistics : t-test, F-test, 

LSD and  Multiples Regression. 

According to the study results, it was found that among the health promotion 

tourism business’s marketing strategies, the price and the personnel  were ranked very 

high significant. As for the loyalty, the sampling group showed their loyalty in the 

purchase intention and the word of mouth communications were ranked highly 



  
 
 

significant. The result found that the product had the effects on the overall of loyalty 

(0.374), the purchase intention, the word of mouth communications and the price 

sensitivity. The price had the effects on the overall of loyalty (0.141). The place had 

the effects on the overall of loyalty (0.139) and the complaining behavior. Finally, the 

process  had the effects on the overall of loyalty (0.183), the purchase intention and the 

price sensitivity. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
การเปลี่ยนแปลงในสภาพเศรษฐกิจ และสังคมในปจจุบัน ไดสงผลตอการเปลี่ยนแปลงใน

พฤติกรรม และความตองการของผูบริโภค จากที่สภาวะเศรษฐกิจของโลกไดมีการเปลี่ยนแปลง
โครงสรางอยางรวดเร็ว จากในอดีตที่มาของการเติบโตทางเศรษฐกิจคืออุตสาหกรรมการผลิตเหมือง
แร และการเกษตร   แตในปจจุบันการเติบโตทางเศรษฐกิจขึ้นอยูกับภาคการบริการในฐานะที่เปน
แหลงที่มาของรายไดและการจางงานที่สําคัญที่สุดแทนที่ภาคอุตสาหกรรมที่เคยมีความสําคัญมา
กอนในอดีต   ในประเทศไทยสัดสวนที่ เพิ่มขึ้นในดานการบริการของผลิตภัณฑมวลรวม
ภายในประเทศ (Gross Domestic Product-GDP) ไดแสดงถึงความสําคัญของภาคการบริการ (วีระ
รัตน กิจเลิศไพโรจน, 2549) โดยในป พ.ศ. 2549  มีสัดสวนถึงรอยละ 47.74  ของผลิตภัณฑมวลรวม
ภายในประเทศ  คิดเปนมูลคา 3.73 ลานลานบาท (กรมสงเสริมการสงออก, ออนไลน, 2551)  อีกทั้ง
ยังกอใหเกิดอัตราการจางงานถึงรอยละ 40 ซ่ึงภาคบริการนับเปนปจจัยพื้นฐานในการสนับสนุนภาค
อ่ืนๆ และยังชวยสรางรายไดหลักใหกับประเทศ ธุรกิจบริการจึงถือไดวามีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอ
เศรษฐกิจของประเทศไทย โดยเฉพาะสาขาที่เช่ือมโยงกับธุรกิจทองเที่ยว อาทิเชน ธุรกิจโรงแรม ที่
พัก รานอาหาร ขนสง เปนตน  

การทองเที่ยวเปนกิจกรรมอยางหนึ่งของมนุษย ซ่ึงแตเดิมมิไดเกี่ยวของกับระบบธุรกิจ
โดยตรงเพราะจุดประสงคสําคัญของนักทองเที่ยวเพียงตองการพักผอนหลังจากประกอบการงาน 
เมื่อจํานวนประชากรเพิ่มมากขึ้น กิจกรรมตางๆ ไดเพิ่มมากขึ้น การดํารงชีวิตเปลี่ยนไปจากเดิม 
เศรษฐกิจเจริญกาวหนามากขึ้น  ความตองการที่จะพักผอนจึงมีมากขึ้น  ประกอบกับความ
เจริญกาวหนาดานการคมนาคมขนสง การเดินทางที่สะดวกสบายมากขึ้น การพัฒนาและขยายแหลง
ทองเที่ยวจึงไมไดเปนเพียงการสนองความตองการของประชากรที่เพิ่มขึ้นเทานั้น แตจะเปนการ
ประกอบการที่เปนไปในรูปของระบบธุรกิจโดยตรง ทั้งในระดับทองถ่ิน ระดับชาติ และความรวมมอื
ระหวางประเทศ (วรรณา วงษวานิช, 2546) 

การทองเที่ยวนับวาเปนอุตสาหกรรมที่ใหญที่สุดของโลก ซ่ึงไดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว
ในทั่วทุกภูมิภาคของโลก ในป พ.ศ. 2483 จํานวนนักทองเที่ยวทั่วโลกมีจํานวนเพียง 25 ลานคน และ
เพิ่มขึ้นถึง 846 ลานคนในป พ.ศ.2549 องคการทองเที่ยวโลก (United Nations World Tourism 
Organization : UNWTO) ไดมีการพยากรณไววาในป พ.ศ. 2563 จะมีจํานวนนักทองเที่ยวเดินทาง



ทองเที่ยวเพิ่มขึ้นเปน 2 เทาของปจจุบันคือมากกวา 1,500  ลานคนทั่วโลก ซ่ึงในอนาคตการพักผอน
ดวยการทองเที่ยวจะกลายเปนสิ่งที่จําเปนและสําคัญตอชีวิตของคนในยุคโลกาภิวัฒน (การทองเที่ยว
แหงประเทศไทย, ออนไลน, 2552) ในประเทศไทยการทองเที่ยวมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว
เชนเดียวกับภาพการทองเที่ยวของโลก เห็นไดจากขอมูลจํานวนนักทองเที่ยวคนไทยที่เดินทาง
ทองเที่ยวในประเทศมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องทุกป โดยในป พ.ศ.2541 มีจํานวนนักทองเที่ยว 
7.76 ลานคน และเพิ่มขึ้นเปน 10.80 และ 14.46  ลานคนในป พ.ศ.2545  และป พ.ศ.2550  ตามลําดับ 
(การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, ออนไลน, 2551)  ซ่ึงสามารถสรางรายไดเปนจํานวนมากในแตละป  
ดังตารางที่ 1.1 

 
ตารางที่ 1.1  รายไดและจํานวนนกัทองเที่ยวคนไทยที่เดนิทางทองเที่ยวในประเทศ ป พ.ศ. 2541 - 2550 

ป พ.ศ. จํานวนนักทองเท่ียว (ลานคน) รายได (ลานบาท) 
2541 7.76 242,177 
2542 8.58 253,018 
2543 9.51 285,272 
2544 10.06 299,047 
2545 10.80 323,484 
2546 10.00 309,269 
2547 11.65 384,360 
2548 11.52 367,380 
2549 13.82 482,319 
2550 14.46 547,782 

ที่มา : การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, ออนไลน, 2551 
 
อุตสาหกรรมการทองเที่ยว เปนหนึ่งยุทธศาสตรที่รัฐบาลใหความสําคัญเนื่องจากถือเปน

อุตสาหกรรมหลักที่สรางรายไดใหกับประเทศอยางตอเนื่อง ซ่ึงรัฐบาลไดมีการสนับสนุนและ
สงเสริมอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของประเทศ  โดยทุกหนวยงานของภาครัฐมีนโยบายสนับสนุน
กิจกรรมทางการทองเที่ยว ทําใหเกิดการจัดการทองเที่ยวในแหลงชุมชน (สันติชัย  เอ้ือจงประสิทธ์ิ, 
2549)  สงผลใหการเดินทางทองเที่ยวของทั้งชาวไทยและชาวตางชาติที่มีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยาง
ตอเนื่องโดยในป พ.ศ. 2552  รัฐบาลมีการรณรงคสนับสนุนการทองเที่ยวอยางตอเนื่องเพื่อสราง
กระแสใหเกิดการรับรูและความรวมมือสนับสนุนและสงเสริมปทองเที่ยวไทย  โดยในตลาด
ตางประเทศยังคงนําเสนอโครงการมุมมองใหมเมืองไทย (Amazing Thailand) และสินคาหลัก 7 
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หมวด (7 Wonders of Amazing Thailand) เปนโครงการหลัก อาทิเชน Thainess : The World’s 
Friendliness Culture   Treasures : Land of Heritage and History  เปนตน และเสริมดวยโครงการใน 
12 เดือน เชน โครงการ Visit Thailand Year 2009 โครงการ Amazing Thailand : Friends Forever เปน
ตน  สวนตลาดในประเทศจัดโครงการภายใตแนวคิด “เที่ยวไทยครึกครื้น เศรษฐกิจไทยคึกคัก”  
ปรับเปลี่ยนแนวคิดใหการทองเที่ยวเปนสวนหนึ่งในการสรางเสริมสรางความสุขใหแกคนไทย 
ภายใตแนวคิด การทองเที่ยวเปนสวนหนึ่งของชีวิต เพื่อสรางความรูสึกใหนักทองเที่ยวเกิดความ
ภาคภูมิใจในการเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศ เพื่อกระตุนเศรษฐกิจของประเทศใหฟนตัว (การ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย, ออนไลน, 2552) ทั้งมีการสรางและปรับแผนกลยุทธทางการทองเที่ยว 
เพื่อดึงดูดนักทองเที่ยวใหเขามาทองเที่ยวในฤดูกาลทองเที่ยวของประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น โดยการ
สรางสิ่งดึงดูดใจ ความนาสนใจของสถานที่ทองเที่ยวแตละแหง รวมถึงการเชื่อมโยงแหลงทองเที่ยว
ตางๆ เขากับจังหวัด กลุมจังหวัด ภูมิภาค และประเทศเพื่อนบาน เปนเครือขายการทองเที่ยวที่
เชื่อมโยง สงเสริมใหทุกสวนของสังคมตั้งแตระดับชุมชนใหเขามามีสวนรวมในการดูแลรักษาและ
จัดการพื้นที่ของตน ใหเปนแหลงทองเที่ยวที่มีศักยภาพและความพรอมมากที่สุด (สถาบันการ
ทองเที่ยวโดยชุมชน, ออนไลน, 2551) 

ความเครงเครียดจากการทํางานและเครงเครียดในดานอื่นๆ รวมถึงสภาพชีวิตความเปนอยูที่
เรงรีบและแออัด  ประกอบกับสภาพอากาศที่มีมลภาวะสูงขึ้น อันเนื่องมาจากผลขางเคียงของการ
เตบิโตของสังคมและจํานวนประชากรที่เพิ่มมากขึ้น  เชน ควันเสียจากโรงงานอุตสาหกรรม ไอเสีย
จากยานยนต ฝุนละอองหรือมลพิษทางอากาศอื่นๆ ทําใหโอกาสที่จะไดรับอากาศบริสุทธิ์จาก
ธรรมชาติที่แทจริงและการพักผอนอยางเต็มที่มีนอยลงทุกขณะ สงผลใหสุขภาพรางกายและจิตใจ
ของประชาชนถดถอยเสื่อมโทรมลงไป กระแสนิยมในปจจุบันที่นักทองเที่ยวสวนใหญเร่ิมให
ความสําคัญกับการรักษาสุขภาพของตนเอง โดยการหันมาออกกําลังกาย ดูแลสุขภาพรางกายและ
สุขภาพจิตใจกันมากขึ้น กระแสรักษสุขภาพที่เพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว ตลอดจนคนในสังคมถูกปลูกฝง
ทัศนคติสรางเสริมดีกวาซอมแซม นอกจากนี้ยังรวมถึงภาวะความเครียดในการดาํเนินชีวิตประจําวัน 
คารักษาพยาบาลที่แพง โรครายที่คุกคามมากขึ้น เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ ความดันโลหิตสูง   
อยางไรก็ตามจํานวนประชากรสูงอายุกลับมีจํานวนมากขึ้น และจําเปนตองมีชีวิตอยูอยางมีคุณภาพ
และพึ่งพาตนเองได 

ปจจุบันประชากรผูสูงอายุเร่ิมมีจํานวนมากขึ้น โดยในปพ.ศ.2563 คาดวาจะมีผูสูงอายุ
จํานวน 700  ลานคนทั่วโลก (วิทยาลัยประชากรศาสตร, ออนไลน, 2552) ในประเทศไทยประชากร
รอยละ 22  ของจํานวนประชากรทั้งหมดในประเทศ  เปนกลุมของประชากรที่มีอายุระหวาง 45 – 63 ป 
เมื่อพิจารณาประชากรกลุมนี้แลวพบวา  เกิดในชวงระหวางป ค.ศ.1946 - 1964 หรือระหวางหลัง
สงครามโลกครั้งที่ 2  เรียกวา เจเนอเรชั่นบีหรือเบบี้บูมเมอร (Baby Boomer) (Kenneth W.G., 2008)
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ที่ตอไปในอนาคตจะกลายเปนคนกลุมใหญของสังคมไทย ซ่ึงประชากรกลุมนี้เปนกลุมของผูบริโภค
ที่มีอํานาจซื้อมาก เปนกลุมที่มีศักยภาพสําหรับการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ เนื่องจากมีเวลาทองเที่ยว มี
เงินออม สนใจสุขภาพและบริการที่มีคุณภาพ ดังนั้นสินคาบริการดานสขุภาพจึงเปนสินคาที่มีความ
ตองการ (Demand) รวมทั้งสามารถสรางมูลคาทางเศรษฐกิจไดอยางเปนรูปธรรม (กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย, ออนไลน, 2551)   

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาต ิ ฉบับที่ 10 (พ.ศ.2550 - 2554) ไดกลาวถึงในเรื่อง
ของบริบทการเปลี่ยนแปลงที่มีผลตอการปรับตัวของประเทศวา ประเทศไทยยังตองเผชิญกับบริบท
การเปลี่ยนแปลงในหลายดานที่สําคัญทั้งที่เปนโอกาสและขอจํากัดตอการพัฒนาประเทศเปนอยาง
มาก ที่สําคัญที่เกี่ยวของกับการศึกษาวิจัยคร้ังนี้คือ การเปลี่ยนแปลงดานสังคม โครงสรางประชากรที่
กําลังเปลี่ยนแปลงเปนสังคมผูสูงอายุ สรางโอกาสใหผูสูงอายุเปนทุนทางสังคมที่ชวยเพิ่มผลิตภาพ
การผลิต โดยถายทอดประสบการณ และปลูกฝงคานิยมที่ดีงามแกคนรุนหลัง รวมทั้งเปนชอง
ทางการขยายตัวของตลาดอาหารสุขภาพ สมุนไพร และการแพทยพื้นบานโดยใชภูมิปญญาทองถ่ิน 
ขณะเดียวกันจะสงผลใหภาระพึ่งพิงของประชากรสูงอายุอยูในระดับสูง ซ่ึงตองมีการเตรียมพรอม
ดานนโยบายการออมและคาใชจายของรัฐเพื่อรองรับภาระดานสาธารณสุขที่จะเพิ่มขึ้น และการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค กระแสการรักษาสุขภาพและความนิยมธรรมชาติ ชวยใหเกิด
ความตระหนักในการดูแลทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมเพิ่มขึ้น ขณะเดียวกันเปนโอกาสใน
การพัฒนาภูมิปญญาทองถ่ินในการผลิตสินคาสุขภาพและการดูแลสุขภาพของคนไทย ซ่ึงจะเปน
ทรัพยสินทางปญญาที่สรางมูลคาทางเศรษฐกิจได โดยมีความหลากหลายทางชีวภาพเปนแหลง
วัตถุดิบที่สําคัญ (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, ออนไลน, 2549) 

เนื่องจากสัดสวนของประชากรที่เปนผูสูงอายุมีแนวโนมเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นธุรกิจที่เกี่ยวกับ
การใหบริการแกคนกลุมดังกลาว จึงมีความสําคัญมากขึ้น ทั้งธุรกิจดูแลผูสูงอายุ ธุรกิจเพื่อนเที่ยวแก
ผูสูงอายุ ธุรกิจแพทยทางเลือก  ธุรกิจการใหบริการเพื่อสุขภาพ  การออกกําลังกาย  รวมถึงธุรกิจการ
ทองเที่ยวเชิงสุขภาพ  ซ่ึงถือเปนการสรางโอกาสในการขยายธุรกิจ (เนชั่นมัลติมีเดียกรุป, ออนไลน, 
2547) นอกจากนี้ การที่ประเทศไทยเขาสูสังคมผูสูงอายุในอนาคต 20 ปขางหนา สงผลใหตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสุขภาพไทยไดรับความนิยมตามไปดวย  สามารถสรางรายไดประมาณ 4 หมื่นลานบาท
ตอป และคาดการณวาปพ.ศ. 2553 จะเติบโตถึง 2 เทาตัว (กระทรวงสาธารณสุข, ออนไลน, 2550)  
ทั้งมีความเชื่อมั่นวาประเทศไทยพรอมเปนศูนยกลางสุขภาพในภูมิภาคเอเชีย อัตราการทองเที่ยวทาง
สุขภาพในเอเชียมีการเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง มีจํานวนนักทองเที่ยวเดินทางทองเที่ยวเพื่อดูแล
สุขภาพในเอเชียมากกวา 1.3 ลานคน คาดการณวากระแสความนิยมของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว
ทางสุขภาพอาจเพิ่มขึ้นถึง 1.4 ลานบาทภายในปพ.ศ. 2555 ซ่ึงประเทศไทยนับเปนหนึ่งในประเทศ
เปาหมายหลกัของการดูแลสุขภาพและเปนที่นิยมของกลุมนักทองเที่ยวเพื่อดูแลสุขภาพ  
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การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ เปนการทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติหรือแหลง
ทองเที่ยวที่มีกิจกรรมเพื่อการดูแลรักษาสุขภาพเปนกิจกรรมสําคัญในการทองเที่ยวนั้น เพื่อการ
พักผอน การเรียนรูวิธีการรักษาสุขภาพกายและใจใหไดความเพลิดเพลิน มีความรูในการรักษาคุณคา
ของคุณภาพชีวิตที่ดี ตลอดจนเพื่อเปนการรักษาสมดุลระหวางรางกาย สุขภาพจิตอารมณ ซ่ึงปจจัยนี้
มีอิทธิพลตอความสงบสุขในการดํารงชีวิต และเปนการดูแลสุขภาพแบบองครวม  การทองเที่ยวเชิง
สุขภาพแบงออกไดตามจุดมุงหมายและวัตถุประสงคของโปรแกรมกิจกรรมการทองเที่ยวและความ
ตองการของนักทองเที่ยวได  2  ประเภทหลักคือ (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, ออนไลน, 2551) 

1.  การทองเที่ยวเชิงบําบัดรักษาสุขภาพ (Health Healing Tourism) หมายถึง การเดินทาง
ทองเที่ยวโดยมีโปรแกรมการทํากิจกรรมบําบัดรักษาโรค หรือรักษาสุขภาพดานตางๆ ที่หลากหลาย 
ยกตัวอยางเชน การรักษาโรคตางๆ  การทําฟน  การผาตัดเสริมความงามหรือศัลยกรรมพลาสติก การ
ลดน้ําหนัก การทําเลสิก (Lasic) เปนตน 

2.  การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) หมายถึง การเดินทาง
ทองเที่ยวโดยมีการจัดโปรแกรมสงเสริมสุขภาพ หรือการจัดกิจกรรมที่เนนการดูแลสุขภาพอยาง
ชัดเจน โดยกิจกรรมสงเสริมสุขภาพมี 5 กิจกรรม ดังนี้ (1) การนวดแผนไทย (Thai Traditional 
Massage) (2) การอบ/ประคบสมุนไพรไทย (baking herbs/massaging with a hot compress herbs) 
(3) สุคนธบําบัด (Aroma Therapy) (4) วารีบําบัด (Water Therapy) และ (5) การบริการอาบน้ําแร
หรือน้ําพุรอน (Spa) การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพจึงถือเปนรูปแบบการทองเที่ยวที่ไดรับการ
นิยมแพรหลายเปนอยางมาก และมีประโยชนในการสรางจิตสํานึกตอการสงเสริมสุขภาพและพัฒนา
คุณภาพชีวิตของนักทองเที่ยว รวมทั้งการพัฒนาคุณภาพสิ่งแวดลอมไปในตัว 
 การทองเที่ยวของทั้งสองประเภทนี้มีจุดประสงคหลักเพื่อการสงเสริมบํารุงรักษาสุขภาพ
กายและสุขภาพจิต การบําบัดรักษาพยาบาล และการฟนฟูสุขภาพ ตลอดจนการไดมีโอกาสได
แลกเปลี่ยนประสบการณและสังสรรคทางสังคมเพื่อการสรางเสริมสุขภาพที่ดีกับผูอ่ืนในระหวาง
การทองเที่ยว ซ่ึงกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรม ทัศนคติ และคานิยมในการสงเสริมและรักษา
ฟนฟูสุขภาพใหสมบูรณดวยตัวเองมากยิ่งขึ้น   

ปจจุบันการทองเที่ยวในรูปแบบการทองเที่ยวเชิงสุขภาพมีแนวโนมเติบโตอยางรวดเร็วตาม
กระแสการเอาใจใสดูแลในดานสุขภาพที่กําลังเปนที่นิยมในหลายๆ ประเทศทั้งในยุโรปและเอเชีย 
โดยเฉพาะในกลุมอาเซียน เชน ญี่ปุน ไทย อินโดนีเซีย ซ่ึงทําใหเกิดรายไดเปนจํานวนมากเขา
ประเทศ  ตลอดระยะเวลา 4 ปที่ผานมา สามารถสรางรายไดเกือบ 5,000 ลานบาทตอป และสามารถ
สรางการจางแรงงานกวา 5,000  คนตอป (สํานักงานพัฒนาการทองเที่ยว, ออนไลน,  2551) 

แตเนื่องจากสภาพเศรษฐกิจที่ตกต่ําที่ไดรับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจโลกและปญหา
ดานการเมืองที่สงผลตอความมั่นคงของประเทศ ทําใหสถิตินักทองเที่ยวชาวตางชาติที่เดินทางเขามา
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ทองเที่ยวในประเทศไทยลดลงจากปพ.ศ. 2550  ถึงรอยละ 35  เนื่องจากนักทองเที่ยวชาวตางชาติไม
มีความมั่นใจดานความปลอดภัยในการเดินทางเขาประเทศ (สถาบันการทองเที่ยวโดยชุมชน, 
ออนไลน, 2551) สงผลกระทบตออุตสาหกรรมการทองเที่ยวเชิงสุขภาพของประเทศไทย โดยเฉพาะ
ดานการทองเที่ยวเชิงบําบัดรักษาสุขภาพที่มีนักทองเที่ยวชาวตางชาติเปนลูกคาหลักที่สรางรายไดเขา
ประเทศ  จากปญหาดังกลาว ทําใหผูวิจัยสนใจศึกษากลุมตัวอยางนักทองเที่ยวที่เปนคนไทย ซ่ึงเปน
กลุมลูกคาหลักที่สําคัญในการสรางรายไดดานการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของประเทศ   

การทองเที่ยวเชิงสุขภาพจัดเปนสินคาบริการ ที่มีลักษณะพิเศษเฉพาะตัวแตกตางจากสินคา
ทั่วไป ไดแก การที่ (1) บริการไมสามารถจับตองได (2) บริการไมสามารถแยกออกจากกันได (3) 
บริการมีความไมแนนอน (4) บริการเก็บรักษาไมได และ (5) บริการไมสามารถเปนเจาของได อีกทั้ง
การบริการเปนงานที่คอนขางซับซอน หลากหลาย ละเอียดออน และมักจะเกี่ยวของกับผูคนทั้ง
ทางตรงหรือทางออม ในปจจุบันการตลาดบริการจึงเขามามีบทบาทสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ไมวา
จะเปนธุรกิจโรงแรม ธนาคาร หางสรรพสินคา รวมถึงธุรกิจการทองเที่ยว (สุวรรณ อภัยวงศ, 2542) 
ดังนั้นการดําเนินการดานการตลาดของสินคาบริการจึงตางจากสินคาทั่วไปดวย จึงตองใชทฤษฎี
สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ หรือ 7P’s อันประกอบดวย ดานผลิตภัณฑบริการ   
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ
ใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ มาเปนกลยุทธในการชี้วัดความสามารถทางดานการ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในมุมมองของลูกคา   

ในปจจุบันที่ธุรกิจตางๆ มีการแขงขันกันมากขึ้น โดยเฉพาะธุรกิจที่ตองเกี่ยวของกับการ
ใหบริการลูกคา   ธุรกิจหรือองคกรตางมุงเนนการบริการที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพตรงตามความ
ตองการของลูกคา มีการนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชในการวิเคราะหความตองการของลูกคา 
และสรางสัมพันธภาพอันดีระหวางกัน ที่สําคัญธุรกิจไดพยายามมุงพัฒนาการบริการเพื่อเขาใกลชิด
กับลูกคามากขึ้น (กฤษติกา  คงสมพงษ, ออนไลน, 2551)  ทุกองคกรตางใหความสําคัญกับความพึง
พอใจและสรางความจงรักภักดีใหเกิดขึ้นในใจลูกคาเปนสําคัญ (สุวรรณ อภัยวงศ, 2542) ซ่ึงจะ
สามารถผูกใจลูกคาใหเกิดความจงรักภักดีในสินคาและบริการได ความจงรักภักดีของลูกคาเปน
ปจจัยสําคัญในการทําใหลูกคาเลือกใชบริการกับองคกรนานขึ้น อีกทั้งยังสามารถชวยสรางมูลคา
และสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับองคกรไดมากขึ้น   

ความจงรักภักดีของลูกคา (Customer loyalty) คือการที่คุณภาพของสินคาและบริการตรงใจ 
ถูกใจลูกคามากถึงมากที่สุด ทําใหลูกคากลับมาใชบริการอีกครั้ง ประกอบดวยปจจัย 4 ดาน ไดแก  
(Zeithaml V.A., Berry L.L. and Parasuraman A., 1996)   

1. ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ (Purchase Intention) หมายถึง การที่ลูกคาใหความ
สนใจในการซื้อหรือใชบริการดานการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพเปนทางเลือกแรก 
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2. ดานพฤติกรรมการบอกตอ  (Word of Mouth Communications) หมายถึง การกระจาย
ขาวสารขอมูลดวยวิธีการพูดหรือบอกตอๆ กันไปเรื่อยๆ  เปนกลยุทธทางการตลาดวิธีหนึ่ง 

3. ดานความออนไหวดานราคา (Price Sensitivity) หมายถึง การที่ผูบริโภคยินดีที่จะจาย
แมวาราคาจะสูง ถาหากการบริการนั้นสามารถสรางความพึงพอใจได 

4. ดานพฤติกรรมการรองเรียน (Complaining Behavior) หมายถึง การที่ลูกคารองเรียนเมื่อ
เกิดปญหาใดๆ ที่ลูกคาไมประทับใจหรือไมเปนไปตามที่คาดหวัง 

จากผลการสํารวจใน 40 ประเทศ  กับ 10 ประเด็นเรื่องความกังวลของซีอีโอระดับชั้นนําทั่ว
ทุกมุมโลก ในการประชุม The Conference Board's CEO Challenge 2006  พบวา  ความจงรักภักดี
ของลูกคาและการรักษาลูกคาเอาไวใหยืนยาวเปนประเด็นที่ผูบริหารระดับสูงใหความสนใจใน
อันดับตนๆ คิดเปนรอยละ 35.6 ซ่ึงความจงรักภักดีของลูกคาและการรักษาลูกคาเอาไวใหยืนยาว
นับเปนปจจัยที่สําคัญอยางยิ่งที่ตองคํานึงถึงในการที่จะชวยใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ (วิทยา พรพัชร
พงศ, ออนไลน, 2549)  ธุรกิจตองพยายามสรางคุณคาตอลูกคา (Customer Value) ไมทําใหจํานวน
ลูกคาลดลงจนทําใหกําไรขององคกรลดลงไปดวย  ตองทําใหลูกคาพอใจในบริการและรักษาความ
จงรักภักดีใหไดนานที่สุด (ชลิต ลิมปนะเวช, ออนไลน, 2550)  เนื่องจากปจจุบันนี้ธุรกิจตางๆ มีการ
แขงขันกันอยางรุนแรง  ความตองการในการดึงดูดกลุมลูกคาใหภักดีกับธุรกิจของตนจึงเปนประเด็น
หลักที่ธุรกิจใหความสําคัญ ดังนั้นธุรกิจจึงตองรูจุดวาอะไรที่ลูกคาตองการ เพื่อเอาชนะความ
จงรักภักดีของลูกคาในสภาพที่กําลังซื้อของลูกคาสูงขึ้นและมีทางเลือกมากมายในตลาด บริษัทที่
สามารถเอาชนะความจงรักภักดีของลูกคาไดจะมีขอไดเปรียบมาก โดยลูกคาที่จงรักภักดีจะสราง
ความมั่นคงในการเติบโตของสวนแบงตลาดและสงผลตอความแข็งแกรงของธุรกิจ สรุปไดวาความ
จงรักภักดีของลูกคาเปนสิ่งที่จําเปนในการอยูรอดของธุรกิจ (Kotler P., 2003) 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนเขตเมืองของกรุงเทพมหานครและจังหวัดที่ตั้งอยู
โดยรอบ อันครอบคลุม 5 จังหวัด ไดแก  จังหวัดนนทบุรี  จังหวัดปทุมธานี  จังหวัดนครปฐม  
จังหวัดสมุทรปราการ  และจังหวัดสมุทรสาคร  ซ่ึงครอบคลุมพื้นที่กวา 7 พันตารางกิโลเมตร จัดเปน
กลุมจังหวัดที่ไดรับการสงเสริมและสนับสนุนดานการทองเที่ยว โดยไดมีการกําหนดใหการ
ทองเที่ยวเปนยุทธศาสตรหลักของแตละจังหวัด และไดรับการยอมรับจากนักทองเที่ยวในการมาใช
บริการการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ  นอกจากนี้กรุงเทพมหานครและปริมณฑลนับวาเปนเขตเศรษฐกิจที่
มีความเจริญที่สุด  มีผลิตภัณฑมวลรวมของ 6 จังหวัด คิดเปนรอยละ 41.3 ของผลิตภัณฑมวลรวม
ของประเทศ จากการเปนศูนยกลางดานเศรษฐกิจและการคา สงผลใหกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลมีบทบาทหรือสัดสวนในการผลิตถึงรอยละ 51 ของผลผลิตรวมของประเทศ และใน
อนาคตจะพัฒนาใหเปนศูนยกลางการสงเสริมเศรษฐกิจการคาของประเทศใหสามารถเปดเขาสู
ระบบเศรษฐกิจนานาชาติตอไป  (ศูนยขอมูลกรุง เทพมหานคร ,  ออนไลน ,  2552)  และ



 

 

8

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลยังเปนศูนยกลางการปกครอง การบริหารราชการ พาณิชยกรรม และ
การเงินของประเทศดวย (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, ออนไลน, 2551) 

จากเหตุผลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาวิจัยเรื่องผลกระทบของกลยุทธการตลาด
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  วามีผลกระทบตอกันหรือไม อยางไร ผลลัพธที่ไดจากการวิจัยจะ
สามารถเปนขอมูลและเปนแนวทางในการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของธุรกิจที่
เกี่ยวของกับการทองเที่ยวใหมีความเหมาะสมและเปนไปในทิศทางที่ลูกคาตองการ เพื่อใหลูกคาเกิด
ความจงรักภักดีกับธุรกิจ  อีกทั้งยังเปนการชวยเพิ่มมูลคาใหกับธุรกิจไดอยางยั่งยืน รองรับกับ
ผูบริโภคกลุมเจเนอเรชั่นบี ที่จะกลายเปนคนกลุมใหญของสังคมไทยในอนาคต 
 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ

ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  มีวัตถุประสงคในการศึกษา ดังนี้ 
1.  เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
2.  เพื่อศึกษาความจงรักภักดีในธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
3.  เพ่ือศึกษาผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอความ

จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
4.  เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพและความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีที่มี สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
ระดับรายได แตกตางกัน 
 

1.3 สมมติฐานของการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ

ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  ผูวิจัยไดมีการกําหนดสมมติฐานเพื่อนําไปสูการตอบ
วัตถุประสงคดังตอไปนี้ 

H1: ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุม
เจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตาม สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได 

H2: ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตาม 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได 

H3:  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของ
ลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  



 

 

9

1.4 ขอบเขตของงานวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ

ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี กลุมประชากรตัวอยางที่ใชในการศึกษาคือ ผูที่เคย
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพซึ่งเปนกลุมเจเนอเรชั่นบี มีอายุระหวาง 45 - 63 ป ที่อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด ไดแก  นนทบุรี  ปทุมธานี  นครปฐม  สมุทรปราการ  และ
สมุทรสาคร จํานวน 400 ตัวอยาง  ซ่ึงคําณวนไดจากสูตรการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางในกรณีไม
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (คณิต ไขมกด, 2546) โดยเนนศึกษากลยุทธการตลาดไดแก ดาน
ผลิตภัณฑบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร  
ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ  นอกจากนี้ไดศึกษา ปจจัยที่กําหนดความ
จงรักภักดี ไดแก ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ  ดานพฤติกรรมการบอกตอ  ดานความออนไหว
ดานราคา  และดานพฤติกรรมการรองเรียน 

 
1.4.1 ตัวแปรที่ใชศึกษาในงานวิจัย 

ผูศึกษาไดกําหนดตัวแปรเพื่อใชในการวิจัย ซ่ึงแบงไดเปน 2 กลุม ดังนี้ 
กลุมท่ี 1   
ตัวแปรอิสระ (Independent  Variables)  :   ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก สถานภาพ  

ระดับการศึกษา  อาชีพ  และระดับรายได   
ตัวแปรตาม (Dependent  Variables)       :   กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพและความจงรักภักดีของลูกคา 
กลุมท่ี 2   
ตัวแปรอิสระ (Independent  Variables)  :   กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพ 
ตัวแปรตาม (Dependent  Variables)       :   ความจงรักภักดีของลูกคา 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ

ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  คาดวาจะไดรับประโยชนดังตอไปนี้ 
1. เปนขอมูลสนับสนุนใหกับธุรกิจทองเที่ยวที่เกี่ยวของไดนําผลการวิจัยไปปรับใชในการ

ดําเนินธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
2. เปนขอมูลในการวางแผนกลยุทธดานการตลาดเพื่อสงเสริมการทองเที่ยว 
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3. เปนขอสรุปและขอเสนอแนะในการใชเปนแนวทางพัฒนาศักยภาพดานการทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพสําหรับลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  เพื่อใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีกับธุรกิจและ
กลับมาซื้อหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอื่น 
 

1.6 คํานิยามศัพทเฉพาะ 
การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) เปนการเดินทางทองเที่ยวเยี่ยมชมสถานที่

ทองเที่ยวที่สวยสดงดงามในแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติและวัฒนธรรม ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อ
เรียนรูวิถีชีวิตและพักผอนหยอนใจ โดยเปนการทองเที่ยวที่มีจิตสํานึกตอการสงเสริมและรักษา
สุขภาพและสิ่งแวดลอม  ซ่ึงจัดเปนการทองเที่ยวเชิงนิเวศรูปแบบหนึ่ง 

การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  (Health Promotion Tourism) เปนการเดินทางทองเที่ยว
โดยมีการจัดโปรแกรมสงเสริมสุขภาพ หรือการจัดกิจกรรมที่เนนการดูแลสุขภาพอยางชัดเจน ให
สุขภาพกายและจิตดีขึ้น ประกอบดวย 5 กิจกรรม ไดแก การนวดแผนไทย (Thai Traditional 
Massage) การอบ/ประคบสมุนไพร (baking herbs/massaging with a hot compress herbs) สุวคนธ
บําบัด (Aroma Therapy) วารีบําบัด (Water Therapy)  และการอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอน (Spa)   

กลยุทธการตลาดทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ หรือ สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ หรือ 7P’s  หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได  ซ่ึงประกอบไปดวย ผลิตภัณฑบริการ 
(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร 
(People) กระบวนการใหบริการ (Process)  และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)   
 ความจงรักภักดีของลูกคา หมายถึง ความประทับใจหรือความผูกพันที่เกิดกับลูกคาที่ธุรกิจ
เสนอให ที่จะนําไปสูความสัมพันธในระยะยาวจนกลายเปนความซื่อสัตยตอธุรกิจนั้นๆ อันจะทําให
ลูกคากลับมาใชบริการอีกครั้ง 
 เจเนอเรชั่นบี  หมายถึง  ผูที่เกิดระหวาง ค.ศ. 1946 -1964 (พ.ศ.2489 - 2507) หรือประมาณ
ชวงหลังสงครามโลกครั้งที่สองจนถึงป ค.ศ. 1964  (Kenneth  W.G., 2008) ซ่ึงกลุมคนเหลานี้จะมี
อายุระหวาง 45 –63 ป (ในป พ.ศ.2552)  ที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล  5 จังหวัด ไดแก  นนทบุรี  ปทุมธานี  นครปฐม  สมุทรปราการ  และสมุทรสาคร 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
ปริทัศนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดทําการศึกษา
คนควาแนวคิดทฤษฎี บทความและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการอางอิงและสนับสนุน
การศึกษาวจิัย ดังตอไปนี้ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว  
2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา 
2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว 
การทองเที่ยวเปนอุตสาหกรรมที่ทํารายไดใหกับประเทศไทยเปนจํานวนมาก ดังจะเห็นไดจาก

จํานวนนักทองเที่ยวที่เขามาเที่ยวในประเทศไทยมีจํานวนเพิ่มมากขึ้นทุกป ซ่ึงกอใหเกิดการกระจาย
รายไดไปสูประชาชนในทุกระดับชั้น การทองเที่ยวจึงนับวามีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอระบบเศรษฐกิจ
และการพัฒนาประเทศ  

2.1.1 ความหมายของการทองเที่ยว 
จากการศึกษาเรื่องแนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว ในดานความหมายของการทองเที่ยว พบวามีผู

รวบรวมและใหความหมายของการทองเที่ยวไวหลายทาน ดังนี้ 
การทองเที่ยว (Tourism)  หมายถึง  กิจกรรมอยางหนึ่งของมนุษย ซ่ึงกระทําเพื่อผอนคลายความ

ตึงเครียดจากกิจการงานประจํา โดยปกติการทองเที่ยวจะหมายถึงการเดินทางจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง
โดยไมคํานึงวาระยะทางนั้นจะใกลหรือไกล และการเดินทางนั้นจะมีการคางแรมหรือไม (การทองเที่ยว
แหงประเทศไทย, 2543) 

การทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางไปเยือนสถานที่ตางถ่ิน ซ่ึงมิใชเปนที่พํานักอาศัยประจําของ
บุคคลนั้น และเปนการเยือนชั่วคราว โดยไมใชเพื่อเปนการประกอบอาชีพหารายได (ยุพดี  เสตพรรณ, 
2548) 

การทองเที่ยว  หมายถึง  การเดินทางของคนจากที่แหงหนึ่งไปยังอีกแหงหนึ่ง เปนการชั่วคราว 
โดยมีวัตถุประสงค เพื่อการพักผอน หรือหาความรู ซ่ึงครอบคลุมถึงการเดินทางเพื่อธุรกิจตราบที่ผู
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เดินทางยังมิไดตั้งหลักแหลงถาวร และไมไดรับรายไดเพื่อยังชีพจากเจาของถิ่นปลายทาง (เบญจมาส  
อุทกศิริ, 2549) 

การทองเที่ยว  หมายถึง กิจกรรมการเดินทางจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่ง ซ่ึงนับตั้งแตจุดเริ่มตน
จนถึงปลายทางจะตองประกอบดวยปจจัยสามประการเปนอยางนอย คือ การเดินทาง การพักคางแรม
และการกนิอาหารนอกบาน (นิศา ชัชกุล, 2550) 

การทองเที่ยว หมายถึง ความสัมพันธซ่ึงเกิดขึ้นซึ่งกันและกันระหวางนักทองเที่ยว ผูจัดบริการ
ดานการทองเที่ยว หนวยงานของรัฐบาลในทองถ่ิน และประชาชนในแหลงทองเที่ยว ความเกี่ยวของ
สัมพันธขององคประกอบทั้ง 4 ประการดังกลาวแลว ตองกระทําอยางตอเนื่องเพื่อใหนักทองเที่ยวเกิด
ความประทับใจ (Coltman, M.M., 1989) 

องคการสหประชาชาติในคราวประชุมวาดวยการเดินทางและทองเที่ยว ณ กรุงโรม เมื่อป พ.ศ. 
2506 ไดใหนิยามของการทองเที่ยวไววา การทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางตามเงื่อนไขที่กําหนดเปน
สากล 3 ประการ ไดแก (1) ตองเดินทางจากที่อยูปกติไปยังที่อ่ืนเปนการชั่วคราว (2) ตองเดินทางโดย
ความสมัครใจ  และ (3) ตองมีจุดมุงหมายของการเดินทาง เพื่อวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง  แตตอง
มิใชเพื่อการประกอบอาชีพหรือหารายไดและไปอยูประจํา (Goeldner, C.R. and Ritchie, JR. B., 2006)  

จากความหมายของการทองเที่ยวขางตน สรุปไดวา การทองเที่ยวหมายถึง การเดินทางไปยัง
สถานที่ใดๆ เปนการชั่วคราวโดยสมัครใจ อาจกระทําเพื่อผอนคลายความตึงเครียดจากกิจกรรมหรือ
งานประจํา หรือมีวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่งแตไมใชเพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได 

2.1.2 ลักษณะของการทองเที่ยว  
จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว ในดานลักษณะของการทองเที่ยว มีผูรวบรวมและ

จําแนกลักษณะของการทองเที่ยวไวหลายทาน ดังนี้ 
สมาคมระหวางประเทศแหงความเชี่ยวชาญดานการทองเที่ยว (International Association of 

Scientific Experts in Tourism-IASET) ไดสรุปถึงลักษณะที่สําคัญของการทองเที่ยวไว 5 ประการคือ  
(บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2548)   

1. การทองเที่ยวเปนการเดินทางของผูคนจากที่ที่เคยอยูถาวรไปยังสถานที่ตาง ๆ 
2. การทองเที่ยวจะตองมีสวนสําคัญหลัก 2 อยางคือ การเดินทางไปสูจุดหมายปลายทางและ

พักคางคืน 
3. การเดินทางและการพักคางคืนนั้นจะตองไมใชสถานที่อยูหรือท่ีทํางานประจํา และในการ

ทํากิจกรรมระหวางพักจะตองแตกตางไปจากผูคนในทองถ่ินนั้น 
4. การเดินทางไปจุดหมายปลายทางตองเปนการชั่วคราวในชวงระยะเวลาสั้น โดยมีแผนจะ

เดินทางกลับภายใน 180 วนั 
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5. จุดหมายปลายทางที่เดินทางไปจะตองเพื่อการทองเที่ยวหรือเยี่ยมเยือนเทานั้น ไมใชเพื่อ

การอยูถาวรหรือการไปทํางาน 
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Middleton, Victor T.C. and Clarke, J. (2001) กลาววา สินคาทางการทองเที่ยวจัดเปนการ

บริการที่มีลักษณะเฉพาะตัว อันไดแก 
1. ความตองการมากนอยตามฤดูกาล คือ ชวงปลายปถึงตนปและตามเทศกาลตางๆ เปนชวงที่

นักทองเที่ยวนิยมเดินทางทองเที่ยว  ซ่ึงชวงเวลาเหลานี้จะมีความตองการของนักทองเที่ยวสูงมาก ทั้งนี้
ขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆ อยางเชน ภูมิอากาศของสถานที่ทองเที่ยว ชวงวันหยุดของนักทองเที่ยว หากมอง
เปนรายอาทิตยจะเห็นไดชัดวาชวงสุดสัปดาหนักทองเที่ยวจะมากกวาระหวางอาทิตย 

2. สินคาทางการทองเที่ยวเกี่ยวเนื่องสัมพันธกันซึ่งกันและกัน ไดแก สถานที่จะเห็นไดชัดวา
ชวงสุดสัปดาหนักทองเที่ยวจะมากกวาระหวางอาทิตย 

3. เปนสินคาที่ลงทุนระยะแรกสูงมาก และมีองคประกอบเปนสิ่งถาวรไมสามารถเคลื่อนยาย
ได เชน ส่ิงอํานวยความสะดวกพื้นฐาน สาธารณูปโภคตางๆ ทั้งยังมีตนทุนและรายจายประจําที่สูงมาก
ดวย เชน คาเชา คาอุปกรณ คาไฟ น้ํา ประกันเงินเดอืนพนักงาน การตลาด เหลานี้เปนจํานวนเงินมากใน
แตละเดือน 

จากลักษณะของการทองเที่ยวขางตน สรุปไดวา จากการที่การทองเที่ยวเปนสินคาบริการจึงมี
ลักษณะเฉพาะ คือ  มีความตองการมากนอยตามฤดูกาล สินคาทางการทองเที่ยวมีความเกี่ยวเนื่อง
สัมพันธซ่ึงกันและกัน และการทองเที่ยวเปนสินคาที่ลงทุนสูงมากในระยะแรก 

2.1.3 บทบาทและความสําคัญของการทองเที่ยว 
บทบาทและความสําคัญของการทองเที่ยวและอุตสาหกรรมทองเที่ยวตอเศรษฐกิจสังคมและ

การเมือง มีดังตอไปนี้ (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2552) 
1.   อุตสาหกรรมทองเที่ยวกอใหเกิดรายไดเปนเงินตราตางประเทศนับตั้งแตป พ.ศ. 2525 เปน

ตนมารายไดจากการทองเที่ยวไดกลายเปนรายไดลําดับที่ 1 เมื่อเทียบกับรายไดจากสินคาสงออกอื่นๆ 
2.   รายไดจากอุตสาหกรรมทองเที่ยวที่ไดมาในรูปของเงินตราตางประเทศนี้มีสวนชวยในการ

สรางเสถียรภาพใหกับดุลยภาพชําระเงิน เชน ในป พ.ศ.2550 การทองเที่ยวทํารายไดเปนเงินตรา
ตางประเทศ 547,782 ลานบาท นั้น รายจายจากการเดินทางทองเที่ยวของคนไทย เปนเงินเพียงประมาณ 
128,250 ลานบาท สวนที่เกินดุลนี้จึงมีสวนชวยแกไขการขาดดุลในดานอื่นไดเปนอยางมาก 

3.   รายไดจากอุตสาหกรรมทองเที่ยว เปนรายไดที่กระจายไปสูประชากรอยางกวางขวางสราง
งานสรางอาชีพมากมาย และเปนการเสริมอาชีพดวยอาชีพที่เกิดตอเนื่องจากการทองเที่ยว เชน การผลิต
หัตถกรรมพื้นบาน หรือการผลิตอาหารไปปอนตามแหลงทองเที่ยวตางๆ ก็จะเปนอาชีพเสริมที่ทํารายได
เปนอยางดีหรือในเมืองทองเที่ยวก็อาจจะเปนผูนําเที่ยวดวย 
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4.   อุตสาหกรรมทองเที่ยวมีบทบาทในการสรางงาน สรางอาชีพอยางมากมายและกวางขวาง 

เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมบริการที่ตองใชคนทําหนาที่บริการโดยเฉพาะในธุรกิจทางตรงเชน โรงแรม 
ภัตตาคาร บริษัทนําเที่ยว  สวนในธุรกิจทางออมอาจเปนอาชีพเสริม เชน หัตถกรรมพื้นบาน เปนตน 
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5.   การทองเที่ยวจะมีบทบาทในการกระตุนใหเกิดการผลิตและนําเอาทรัพยากรของประเทศมา
ใชประโยชนอยางสูงสุด เมื่อนักทองเที่ยวเดินทางไปที่ใดก็จะตองใชจายเปนคาอาหารซื้อผลิตผล
พื้นเมืองและหากพักแรมก็จะตองใชจายเปนคาที่พัก เงินที่จายออกไปนี้จะไมตกอยูเฉพาะกับโรงแรมแต
กระจายไปสูเกษตรกรรายยอยตางๆ เมื่อหัตถกรรมพื้นเมืองขายเปนของที่ระลึกไดก็จะมีการใชวัสดุ
พื้นบาน มาประดิษฐเปนของที่ระลึก แมจะเปนรายไดเล็กนอยแตเมื่อรวมกันเปนปริมาณมากๆ ก็
นับเปนรายไดสําคัญซ่ึงจะชวยกระตุนการผลิต หรือท่ีเรียกวา Multiplier Effect ทางการทองเที่ยวซ่ึงอยู
ในลักษณะที่สูงมากเมื่อเทียบกับการผลิตสินคาหรืออุตสาหกรรมอื่นๆ 

6.  อุตสาหกรรมทองเที่ยวเปนอุตสาหกรรมที่ไมมีขีดจํากัดในการจําหนายอาจเรียกไดวาเปน 
Limitless Industry เมื่อเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมอื่นๆ จากสถิติที่ผานมาจํานวนนักทองเที่ยว
นานาชาติของโลกไดมีปริมาณที่เพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว กลาวคือเมื่อป พ.ศ.2493 นักทองเที่ยวนานาชาติ
ทั่วโลกมีจํานวนเพียง 25 ลานคน และไดเพิ่มขึ้นเปน 290  ลานคน และ 846 ลานคนในป พ.ศ.2527 และ
ป พ.ศ. 2549 ตามลําดับ  กระนั้นก็ดีนักวิชาการทางทองเที่ยวก็ยังเชื่อวาปริมาณการทองเที่ยวที่เปนอยูใน
ปจจุบันเปนเพียงการเริ่มตนเทานั้น เพราะวาประชากรของโลกจะเพิ่มจํานวนขึ้นตลอดเวลา ในขณะที่
วิวัฒนาการดานการขนสงที่สามารถขนสงผูโดยสารไดจํานวนมาก ทําใหคาใชจายในการเดินทางถูกลง 
การเดินทางทองเที่ยวจึงมิไดจํากัดอยูเฉพาะในกลุมผูมีรายไดสูงดังแตกอนเทานั้น การทองเที่ยวถือไดวา
เปนเรื่องของความพึงพอใจของแตละบุคคล องคการสหประชาชาติประกาศวา การเดินทางทองเที่ยว
เปนสิทธิมนุษยชนอยางหนึ่งที่รัฐพึงสนับสนุน 
 7.   อุตสาหกรรมทองเที่ยวไมมีขีดจํากัดในเรื่องการผลิตเพราะไมตองพึ่งดินฟาอากาศเหมือน
การเกษตรอื่นๆ  ผลผลิตของอุตสาหกรรมทองเที่ยวที่ เสนอขายใหแกนักทองเที่ยว  คือ  
ความสวยงามของธรรมชาติ หาดทราย ชายทะเล ปาไม ภูเขา สภาพอากาศและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น เชน 
พระบรมมหาราชวังวัดวาอาราม โบราณสถาน อาคารบานเรือนในทองถ่ินตลอดจนขนบธรรมเนียม
ประเพณี วิถีชีวิต ความเปนอยูของประชาชน ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนรูปธรรมที่มีความยั่งยืนไมผันแปรหรือ
ขึ้นอยูกับสภาพฝนฟาอากาศดังเชนการผลิตดานเกษตรกรรมหรืออุตสาหกรรมอื่นๆ 
 8.   ไมตองลงทุนเปนจํานวนมาก ดังนั้นอุตสาหกรรมทองเที่ยวจึงไดรับการสนับสนุนและหัน
มาใชอุตสาหกรรมนี้เปนประโยชนเพิ่มเติมตออาชีพเกษตรกรรมที่มีอยูเดิมนบัเปนความไดเปรียบอยาง
มากของอุตสาหกรรมทองเที่ยว 

9.  อุตสาหกรรมทองเที่ยวสนับสนุนฟนฟูอนุรักษศิลปวัฒนธรรมประเพณีซ่ึงเปนส่ิงดึงดูด
ความสนใจของนักทองเที่ยว สังคมไทยเปนสังคมของชาติเกาแกสืบเนื่องมาเปนพันปจึงมีวัฒนธรรม 
ระเบียบประเพณี นาฏศิลป การละเลน ฯลฯ ที่เปนเอกลักษณของแตละทองถ่ินเหลานั้น 

10.  อุตสาหกรรมทองเที่ยวจะมีบทบาทในการสรางสรรคความเจริญไปสูภูมิภาคตางๆ เมื่อเกิด
การเดินทางทองเที่ยวจากภูมิภาคหนึ่งไปยังอีกภูมิภาคหนึ่งไมวาจะเปนคนไทยหรือคนตางประเทศก็
ยอมหลีกเลี่ยงไมพนที่จะไดชวยสรางสรรคใหเกิดสิ่งใหมๆ ในทองถ่ินที่นั้นๆ เชน โรงแรม ภัตตาคาร 
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ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ซ่ึงก็จะตองมีผูลงทุนในหลายๆ ลักษณะเปนการสรางความเจริญใหแก
ทองถ่ินเหลานั้น 
 11.  อุตสาหกรรมทองเที่ยวเปนมาตรการที่ชวยสงเสริมความปลอดภัยและความมั่นคงใหแก
พื้นที่ที่ไดรับการพัฒนาเปนแหลงทองเที่ยวเพราะนักทองเที่ยวจะเลือกเดินทางไปที่ใดจะตองมั่นใจวาจะ
มีความปลอดภัยทั้งชีวิตและทรัพยสิน ฉะนั้นแหลงใดที่นักทองเที่ยวเขาไปไดแหลงนั้นจะตองมีความ
ปลอดภัยเพียงพอ 
 12.  อุตสาหกรรมทองเที่ยวมีสวนชวยเสริมสรางสันติภาพ สัมพันธไมตรีและความเขาใจอันดี
ดวยเปนหนทางที่มนุษยตางสังคมไดพบปะทําความรูจักและเขาใจกัน เมื่อประชากรในประเทศเดียวกัน
มีความเขาใจซึ่งกันและกันโดยการเดนิทางไปมาหาสูกันผลก็คือความสมานฉันทของคนในชาติ ใน
ทํานองเดียวกันการทองเที่ยวระหวางประเทศ ก็ชวยเสริมสรางความเขาใจอันดีที่จะนําไปสูความเปน
เพื่อนรวมโลกที่จะชวยกันรักษาสัมพันธไมตรีใหมั่นคงเปนการชวยจรรโลงสันติภาพแกโลก 

2.1.4 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 10 (พ.ศ. 2550-2554) 
ประเทศไทยตองเผชิญกับบริบทการเปลี่ยนแปลงของโลกในหลายดานที่สําคัญ ซ่ึงมีผลกระทบ

ทั้งที่ เปนโอกาสและขอจํากัดตอการพัฒนาประเทศเปนอยางมาก   ซ่ึงแนวโนมของบริบทการ
เปลี่ยนแปลงที่สําคัญบริบทหนึ่ง  คือ  การเปลี่ยนแปลงดานสังคม  เนื่องจากปจจุบันประเทศที่พัฒนา
แลวหลายประเทศกําลังเขาสูสังคมผูสูงอายุ ซ่ึงเปนโอกาสอันดีตอประเทศไทย  กลาวคือประเทศไทยจะ
มีโอกาสมากขึ้นในการขยายตลาดสินคาเพื่อสุขภาพ และการใหบริการดานอาหารสุขภาพ ภูมิปญญา
ทองถ่ินและแพทยพื้นบาน สถานที่ทองเที่ยวและการพักผอนระยะยาวของผูสูงอายุ จึงนับเปนโอกาสใน
การพัฒนาภูมิปญญาทองถ่ินของไทยและนํามาสรางมูลคาเพิ่ม ซ่ึงจะเปนสินทรัพยทางปญญาที่สราง
มูลคาทางเศรษฐกิจได  

ซ่ึงภายใตบริบทการเปลี่ยนแปลงในกระแสโลกาภิวัตนที่ปรับเปลี่ยนเร็วและสลับซับซอนมาก
ยิ่งขึ้น  จําเปนอยางยิ่งในการกําหนดยุทธศาสตรการพัฒนาประเทศที่เหมาะสม โดยเสริมสรางความ
แข็งแกรงของโครงสรางของระบบตางๆ ภายในประเทศใหมีศักยภาพแขงขันไดในกระแสโลกาภิวัตน 
และสรางฐานความรูใหเปนภูมิคุมกันตอการเปลี่ยนแปลงตางๆ ไดอยางรูเทาทัน ควบคูไปกับการ
กระจายการพัฒนาที่เปนธรรมและเสริมสรางความเทาเทียมกันของกลุมคนในสังคม และความเขมแข็ง
ของชุมชนทองถ่ิน พรอมทั้งฟนฟูและอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและคุณภาพสิ่งแวดลอมใหคงความ
สมบูรณเปนรากฐานการพัฒนาที่มั่นคง และเปนฐานการดํารงวิถีชีวิตของชุมชนและสังคมไทย  
ตลอดจนการเสริมสรางธรรมาภิบาลในการบริหารจัดการประเทศทุกระดับ อันจะนําไปสูการพัฒนา
ประเทศที่มั่นคงและยั่งยืน สามารถดํารงอยูในประชาคมโลกไดอยางมีเกียรติภูมิและมีศักดิ์ศรี โดย
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 10  มียุทธศาสตรการพัฒนาที่สําคัญในสวนที่เกี่ยวของ
กับการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ดังนี้ (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 
ออนไลน, 2549)  
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ยุทธศาสตรการพัฒนาคุณภาพคนและสังคมไทยสูสังคมแหงภูมิปญญาและการเรียนรู ให
ความสําคัญกับ 

1.  การพัฒนาคนใหมีคุณธรรมนําความรู เกิดภูมิคุมกัน  โดยพัฒนาจิตใจควบคูกับการ
พัฒนาการเรียนรูของคนทุกกลุมทุกวัยตลอดชีวิต เร่ิมตั้งแตวัยเด็กใหมีความรูพื้นฐานเขมแข็ง มีทักษะ
ชีวิต พัฒนาสมรรถนะ ทักษะของกําลังแรงงานใหสอดคลองกับความตองการ พรอมกาวสูโลกของการ
ทํางานและการแขงขันอยางมีคุณภาพ สรางและพัฒนากําลังคนที่เปนเลิศโดยเฉพาะในการสรางสรรค
นวัตกรรมและองคความรู สงเสริมใหคนไทยเกิดการเรียนรูอยางตอเนื่องตลอดชีวิต จัดการองคความรู
ทั้งภูมิปญญาทองถ่ินและองคความรูสมัยใหมตั้งแตระดับชุมชนถึงประเทศ สามารถนําไปใชในการ
พัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 

2.  การเสริมสรางสุขภาวะคนไทยใหมีสุขภาพแข็งแรงทั้งกายและใจ และอยูในสภาพแวดลอม
ที่นาอยู เนนการพัฒนาระบบสุขภาพอยางครบวงจร มุงการดูแลสุขภาพเชิงปองกัน การฟนฟูสภาพ
รางกายและจิตใจ เสริมสรางคนไทยใหมีความมั่นคงทางอาหารและการบริโภคอาหารที่ปลอดภัย ลด 
ละ เลิกพฤติกรรมเสี่ยงตอสุขภาพ 

ยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเที่ยวระยะ 5 ป (พ.ศ.2550 - พ.ศ.2554) 
สาระสําคัญของยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเที่ยวระยะ 5 ป (พ.ศ.2550 - พ.ศ.2554) (การ

ทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2550)  มีดังนี้ 
วิสัยทัศน  : มุงพัฒนาและสงเสริมอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย ใหกาวสูมาตรฐานที่มีคุณภาพ (Quality) 
และเปนการทองเที่ยวอยางยั่งยืน (Sustainability) ที่สามารถแขงขันไดในตลาดโลก (Competitiveness) 
อันจะนําไปสูการเปน Tourism Capital of Asia 
เปาหมาย  :  ตลาดตางประเทศ  รายไดจากการทองเที่ยวขยายตัวเฉลี่ยไมต่ํากวา รอยละ 10 ตอป จํานวน
นักทองเที่ยวขยายตัวเฉลี่ยไมต่ํากวา รอยละ 6 ตอป 

ตลาดในประเทศ  รายไดจากการทองเที่ยวขยายตัวเฉล่ียไมต่ํากวา รอยละ 7 ตอป จํานวน
การเดินทางของคนไทยขยายตัวเฉลี่ยไมต่ํากวา รอยละ 3 ตอป 
ยุทธศาสตร  :  

1. ยกระดับตําแหนงแบรนดประเทศไทย ใหมีคุณคาเพิ่มขึ้น 
แนวทางการดําเนินงาน 
สรางความเชื่อมั่นตอแบรนดประเทศไทยเพื่อรักษาฐานตลาดและยกระดับตําแหนงทางการ

ทองเที่ยวของไทย โดยการศึกษาเพื่อกําหนดตําแหนงทางการตลาดและกําหนดแบรนดประเทศไทย 
การโฆษณา ประชาสัมพันธสรางการรับรูแบรนดในกลุมตลาดเดิมและตลาดใหม 

2. สงเสริมใหมีการกระจายการทองเที่ยวอยางสมดุลท้ังในเชิงพื้นที่ เวลา กลุมตลาด และธุรกิจ
ที่เกี่ยวเนื่อง 
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แนวทางการดําเนินงาน 
2.1. ขยายฐานตลาดในกลุมตลาดใหมที่มีศักยภาพ อาทิ ตอนใตของเกาหลีใต ตอนเหนือ

ของญี่ปุนและอังกฤษ เขตไซบีเรียและฝงตะวันออกของรัสเซีย และกลุมประเทศ CIS&Baltic State เปน
ตน 

2.2.  ขยายตลาดคนไทยและตลาดตางประเทศในกลุมตลาดเฉพาะ อาทิ กลุม Health 
Tourism กลุม Golf  กลุมดําน้ํา กลุม Eco Tourism กลุมผูสูงอายุ และกลุมเยาวชน เปนตน 

2.3.  สงเสริมประเทศไทยเปน Year Round Destination  
2.4.  นําเสนอสินคาการทองเที่ยวใหม 

3. เพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันและเสริมสรางศักยภาพกรดําเนินงานดานการตลาด 
 แนวทางการดําเนินงาน 

3.1.  เพิ่มชองทางการจัดจําหนายผานระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยการพัฒนาระบบ     
e-information และ e-marketing 

3.2.  ขยายชองทางการจัดจําหนายผานเครือขายธุรกิจทั้งกลุม Wholesale และ Retail Agents 
3.3.  การดําเนินงานรวมกับกลุมพันธมิตรตางๆ  
3.4.  การพัฒนาระบบฐานขอมูลและการวิจัยดานการตลาด 
3.5.  การสงเสริมศักยภาพบุคลากรและองคกรเครือขายดานการตลาดการทองเที่ยว 

4. สงเสริมการทองเที่ยวเชื่อมโยงระหวางกลุมจังหวัด และระหวางภูมภิาค 
 แนวทางการดําเนินงาน 

4.1. การจัดนําเที่ยวแลกเปลี่ยนระหวางกลุมจังหวัดและภูมิภาคสําหรับนักทองเที่ยวคนไทย 
4.2. สรางการรับรูเสนทางทองเที่ยวใหมๆ (ตลาดคนไทย) 
4.3. สรางการรับรูจังหวัดทองเที่ยวใหมที่มีความสําคัญ (ตลาดคนไทย) 

5. สงเสริมการทองเที่ยวเพื่อการศึกษาเรียนรู และการสรางสรรคประโยชนแกสังคม 
 แนวทางการดําเนินงาน 

5.1. สนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดสูกลุมนักเรียน นักศึกษา ผูดอยโอกาส 
5.2. สนับสนุนกิจกรรมการศึกษาดูงานแกหนวยงาน องคกรตางๆ 
5.3. การประชาสัมพันธเผยแพรโดยใชบุคคลผูมีช่ือเสียง (Celebrity) 

6. นําเสนอสินคาและบริการดานการทองเที่ยวใหสนับสนุนการยกระดับแบรนด 
 แนวทางการดําเนินงาน 

6.1. คัดเลือกสินคาและบริการทางการทองเที่ยวทั่วไปที่มีความพรอม 
6.2. คัดเลือกสินคาเพื่อสราง Value Creation 
6.3. การสงเสริมกิจกรรมเพื่อการทองเที่ยว 
6.4. สงเสริมการลงทุนดานธุรกิจทองเที่ยว 
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2.1.5 นโยบายดานการทองเที่ยวและบริการของรัฐบาลป 2552 
ในสวนที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานดานการทองเที่ยวและบริการ รัฐบาลแบงการดําเนินงาน

เปน 2 ระยะ คือ   
1.   ระยะเรงดวน คือ เร่ิมดําเนินการและมีกําหนดเวลาแลวเสร็จภายใน 1 ป  โดยการ 

1.1  การสรางความเชื่อมั่นและกระตุนเศรษฐกิจในภาพรวม เพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นแกภาค
ประชาชนและเอกชนในการลงทุนและบริโภค 

1.2  การรักษาและเพิ่มรายไดของประชาชน 
1.3  การลดภาระคาครองชพีของประชาชน 

2.   ระยะบริหารราชการ 3 ป โดยนโยบายหลักที่จะดําเนินการบริหารประเทศในชวง 3 ป 
ประกอบดวย 7 นโยบาย คือ 

2.1  นโยบายความมั่นคงของรัฐ 
2.2  นโยบายสังคมและคุณภาพชีวิต 
2.3  นโยบายเศรษฐกิจ 
2.4  นโยบายที่ดิน ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม 
2.5  นโยบายวิทยาศาสตร เทคโนโลยี การวิจัยและนวัตกรรม 
2.6  นโยบายการตางประเทศและเศรษฐกิจระหวางประเทศ 
2.7  นโยบายการบริหารกิจการบานเมืองที่ดี 

ซ่ึงนโยบายที่เกี่ยวของกับภาคการทองเที่ยวและบริการ ปรากฏอยูในนโยบายเศรษฐกิจ อันมี
รายละเอียดดังนี้ 

1.  ขยายฐานภาคบริการในโครงสรางการผลิตของประเทศ โดยเพิ่มความหลากหลายของธุรกิจ
บริการ เพิ่มมูลคา เพิ่มความสามารถในการแขงขัน พัฒนาแรงงานฝมือทั้งในดานคุณภาพและความรู
ดานภาษา และเชื่อมโยงธุรกิจภาคบริการ อุตสาหกรรม และเกษตรเขาดวยกันใหเปนกลุมสินคา เชน 
ธุรกิจสุขภาพ อาหารและการทองเที่ยว รวมทั้งสินคาและบริการที่ใชความคิดสรางสรรคบนพื้นฐานของ
วัฒนธรรมและภูมิปญญาไทยที่เชื่อมโยงกับเทคโนโลยีสมัยใหม 

2.  พัฒนาแหลงทองเที่ยวทั้งของรัฐและเอกชนโดยรักษาและพัฒนาแหลงทองเที่ยวเดิมที่มีอยู
แลว ทั้งแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติ ประวัติศาสตร วัฒนธรรม และแหลงทองเที่ยวที่มนษุยสรางขึ้น 
โดยเชื่อมโยงกับวิถีชีวิตของชุมชนรวมทั้งจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษดานการทองเที่ยวและกําหนดจุดขาย
ของแหลงทองเที่ยวของแตละภาคและกลุมจังหวัดใหมีความเหมาะสมเกื้อกูลซ่ึงกันและกัน เชน 

กรุงเทพมหานครที่ทรงเสนห 
ภาคกลาง  เปนศูนยกลางการทองเที่ยวอารยธรรม มรดกโลกและมรดกธรรมชาติ 
ภาคใต เปนศูนยกลางการทองเที่ยวทางทะเลระดับโลก 
ภาคเหนือ เปนศูนยกลางอารยธรรมลานนา 
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ภาคอีสาน  เปนศูนยกลางการทองเที่ยวเชิงประวัติศาสตร โบราณคดีวัฒนธรรมและ
ชายแดน 

3.  พัฒนามาตรฐานบริการดานการทองเที่ยว โดยจัดใหมีมาตรฐานธุรกิจนําเที่ยวมาตรฐานการ
เดินทาง มาตรฐานรานจําหนายสินคาที่ระลึก มาตรฐานที่พักและโรงแรม เปนตน รวมทั้งพัฒนา
มาตรฐานบุคลากรที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว เชน พนักงานโรงแรม พนักงานบริษัทนําเที่ยว มัคคุเทศก 
พนักงานรานอาหาร พนักงานรถนําเที่ยว เปนตน และปรับปรุงมาตรฐานการใหบริการของหนวยงาน
ภาครัฐที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว และคาธรรมเนียมและคาบริการของรัฐ 

4.  พัฒนาดานการตลาดและประชาสัมพันธการทองเที่ยว โดยสนับสนุนใหภาคเอกชนเขามามี
สวนรวมในการกําหนดนโยบายและกลยุทธดานการตลาด และกําหนดกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ
สนับสนุนจุดขายที่มีความโดดเดนของไทยใหเปนศูนยกลางระดับโลก โดยเฉพาะความพรอมของการ
ใหบริการทางดานศูนยกลางการประชุมและแสดงสินคาระหวางประเทศ และศูนยกลางการทองเที่ยว
เชิงสุขภาพ รวมทั้งสงเสริมบทบาทขององคกรปกครองสวนทองถ่ินใหเขามามีสวนรวมในกา
ประชาสัมพันธเพื่อยกระดับแหลงทองเที่ยวใหเปนที่รูจักทั่วโลก 

5.  ปรับปรุงแกไขกฎหมายที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวทั้งหมดใหมีความทันสมัยและ
สนับสนุนซ่ึงกันและกัน และเพิ่มประสิทธิภาพของการบังคับใชกฎหมายทางดานความปลอดภัยและ
ส่ิงแวดลอม 

2.1.6 กรอบนโยบายของแผนการตลาดทองเที่ยวป พ.ศ. 2550 – 2554  
อุตสาหกรรมการทองเที่ยวถือเปนอุตสาหกรรมหลักที่สําคัญที่สรางรายไดใหกับประเทศ  

คณะกรรมการการทองเที่ยวแหงประเทศไทยไดมีการกําหนดกรอบนโยบายของแผนการตลาด
ทองเที่ยวป พ.ศ. 2550 – 2554  โดยมีรายละเอียดดังนี้ (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, ออนไลน, 2550) 

1. สงเสริมใหการทองเที่ยวมีบทบาทในการชวยพัฒนาคุณภาพชีวิตของประชาชนทั่วทุก
ภูมิภาคของไทย และเปนเครื่องมือสําคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ กอใหเกิดการสรางงานและเพิ่ม
รายไดใหกับประเทศ   

2. สงเสริมใหการทองเที่ยวของประเทศไทยเติบโตอยางยั่งยืน โดยเนนการขยายฐานตลาด
นักทองเที่ยวคุณภาพ ทั้งในพื้นที่ใหมและในตลาดเฉพาะกลุม ภายใตการสรางความเขมแข็งของตรา
สินคา (Brand) ประเทศไทยอยางตอเนื่อง  

3. สงเสริมใหการทองเที่ยวเปนสวนหนึ่งของชีวิตคนไทย โดยเนนการประสานงานระหวาง
เครือขายภาครัฐกับภาคเอกชน กระตุนใหเกิดการทองเที่ยวภายในประเทศที่กอใหเกิดการเรียนรูและการ
สรางสรรคประโยชนทั้งตอสถาบันครอบครัวและตอสังคมโดยรวม อันจะนําไปสูการสรางและกระตุน
จิตสํานึกรักษาสิ่งแวดลอม รวมทั้งใหเกิดความรักและภาคภูมิใจในเอกลักษณวัฒนธรรมไทย 
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4. สงเสริมการทองเที่ยวใหกระจายตัวสูแหลงทองเที่ยวรองมากขึ้น เพื่อสรางสมดุลระหวาง
พื้นที่ทั้งดานเศรษฐกิจสังคมและสิ่งแวดลอม โดยเนนการทองเที่ยวเช่ือมโยงระหวางกลุมจังหวัดและ
ขามภูมิภาค 

5. สงเสริมการเดินทางทองเที่ยวเชื่อมโยงกับประเทศเพื่อนบานโดยการทําการตลาดรวมกัน 
เพื่อกระตุนใหเกิดการเดินทางทองเที่ยวทั้งภายในภูมิภาคและภายนอกภูมิภาค อันจะนําไปสูการ
พัฒนาการทองเที่ยวที่ไดมาตรฐานรวมกันอยางเปนระบบ  และชวยเพิ่มความสามารถทางการแขงขัน
ของภูมิภาคนี้ในตลาดทองเที่ยวโลก   

6. มุงพัฒนาองคกร  ระบบบริหารจัดการ  และเสริมสรางบุคลากรใหมีทักษะและขีด
ความสามารถทางการตลาดทองเที่ยว เพื่อใหเปนองคกรแหงการขับเคลื่อน (Driving Force) ที่มี
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานและมีศักยภาพทางการแขงขันระดับนานาชาติภายใตหลักธรรมาภิบาล 
รวมทั้งพัฒนาความเขมแข็งขององคกรในบทบาทเชิงวิชาการและองคความรูที่เกี่ยวของกับเรื่อง
การตลาด 

7. พัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการทองเที่ยว (e - Tourism) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
การเผยแพรประชาสัมพันธประเทศไทย และเสริมสรางศักยภาพในการสงเสริมการตลาดผานสื่อ
สารสนเทศ 

8. สงเสริมการอํานวยความสะดวกและความปลอดภัยของนักทองเที่ยว โดยประสานความ
รวมมือและแกไขปญหาที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว กับหนวยงานภาครัฐ และเอกชน 

2.1.7 การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
2.1.7.1 ความหมายของการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพเปนประเภทการทองเที่ยวยอยประเภทหนึ่งของการทองเที่ยว

เชิงสุขภาพจึงขออธิบายความหมายและลักษณะของการทองเที่ยวเชิงสุขภาพที่เปนการทองเที่ยว
ประเภทหลัก  และประเภทของการทองเที่ยวเชงิสงเสริมสุขภาพ ตามลําดับ 

การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism ) หมายถึง การทองเที่ยวที่ผสมผสานการรักษาและ
ฟนฟูสุขภาพทั้งรางกายและจิตใจควบคูกันไป โดยชวยอนุรักษทรัพยากรทองเที่ยวและสิ่งแวดลอม
ประกอบดวยการทองเที่ยวเชิงสุขภาพทางธรรมชาติ และการทองเที่ยวเชิงสุขภาพทางวัฒนธรรม               
(บุญเลิศ จติตั้งวัฒนา, 2548) 

การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ เปนการเดินทางทองเที่ยวเยี่ยมชมสถานที่ทองเที่ยวที่สวยสดงดงามใน
แหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติและแหลงทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อเรียนรูวิถีชีวิต
และพักผอนหยอนใจไปดวย โดยแบงเวลาจากการทองเที่ยวเพื่อทํากิจกรรมสงเสริมสุขภาพและ/หรือ
การบําบัดรักษาฟนฟูสุขภาพ จัดเปนการทองเที่ยวที่มีจิตสํานึกตอการสงเสริมและรักษาสุขภาพและ
ส่ิงแวดลอม โดยการทองเที่ยวเชิงสุขภาพแบงตามจุดมุงหมายและวัตถุประสงคของโปรแกรมกิจกรรม
การทองเที่ยวและความตองการของนักทองเที่ยวออกเปน 2 ประเภทหลักคือ การทองเที่ยวเชิง
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บําบัดรักษาสุขภาพ (Health Promotion Tourism) และการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ (Heath  Healing  
Tourism)  (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2551) 

การทองเที่ยวเชิงบําบัดรักษาสุขภาพ (Heath  Healing  Tourism) เปนการเดินทางไปทองเที่ยว
เยี่ยมชมสถานที่ทองเที่ยวที่สวยสดงดงามในแหลงทองเที่ยวธรรมชาติและวัฒนธรรมเพื่อการเรียนรูวิถี
ชีวิตและพักผอนหยอนใจ โดยแบงเวลาสวนหนึ่งจากการทองเที่ยวไปรับบริการบําบัดรักษาสขุภาพการ
รักษาพยาบาล  และการฟนฟูสุขภาพในโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลที่มีคุณภาพมาตรฐานอยาง
แทจริงเชนการตรวจรางกาย  การรักษาโรคตางๆ  การทําฟนและการรักษาสุขภาพฟน การผาตัดเสริม
ความงาม การผาตัดแปลงเพศ เปนตน โดยทั่วไปจึงมักมีการจัดโปรแกรมการทองเที่ยวที่บรรจุ
โปรแกรมการเขารับบริการบําบัดรักษาโรค การรักษาพยาบาล  และการฟนฟูสุขภาพตางๆที่หลากหลาย  
เชน การตรวจรางกาย  การรักษาโรคตางๆ  การทําฟน การผาตัดเสริมความงาม หรือการผาตัดแปลงเพศ 
เปนตน โดยเลือกใชบริการในโรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลที่มีคุณภาพมาตรฐานอยางแทจริง การ
ทองเที่ยวเชิงบําบัดรักษาสุขภาพจึงเปนรูปแบบการทองเที่ยวที่มุงประโยชนตอการรักษาฟนฟูสุขภาพ
นักทองเที่ยวเปนสําคัญ 

การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) เปนการเดินทางไปทองเที่ยว
เยี่ยมชมสถานที่ทองเที่ยวที่สวยสดงดงามในแหลงทองเที่ยวธรรมชาติและวัฒนธรรมเพื่อการเรียนรูวิถี
ชีวิตและพักผอนหยอนใจ โดยแบงเวลาจากการทองเที่ยวสวนหนึ่งมาทํากิจกรรมสงเสริมสุขภาพในที่
พกัแรมหรือนอกที่พักแรมอยางถูกวิธีตามหลักวิชาการและมีคุณภาพมาตรฐานอยางแทจริง ประกอบ 
ดวย 5 กิจกรรม ไดแก  (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2551) 

1. การนวดแผนไทย  (Thai Traditional Massage) 
2. การอบ / ประคบสมุนไพร  (baking herbs / massaging with a hot compress herbs) 
3. สุวคนธบําบัด  (Aroma Therapy)   
4. วารีบําบัด  (Water Therapy)   
5. การอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอน (Spa)   

โดยทั่วไปนักทองเที่ยวจึงมักนิยมการเดินทางไปทองเที่ยวในชนบทตางจังหวัด และเลือกพัก
แรมในสถานที่พักตากอากาศประเภทโรงแรมหรือรีสอรทที่มีศูนยสุขภาพหรือศูนยกีฬาใหบริการ
สงเสริมสุขภาพที่มีมาตรฐานคุณภาพอยางแทจริง เพื่อเขารวมกิจกรรมสงเสริมสุขภาพในสถานที่พัก
แรมนั้นๆ จัดไวใหบริการแกนักทองเที่ยว การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพจึงถือเปนรูปแบบการ
ทองเที่ยวที่ไดรับการนิยมแพรหลายเปนอยางมาก และมีประโยชนในการสรางจิตสํานึกตอการสงเสริม
สุขภาพและพัฒนาคุณภาพชีวิตของนักทองเที่ยว รวมทั้งการพัฒนาคุณภาพสิ่งแวดลอมไปในตัว 

จุดประสงคหลักของการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ คือ การสงเสริมบํารุงรักษาสุขภาพกาย
และสุขภาพจิต และการฟนฟูสุขภาพ  ตลอดจนการไดมีโอกาสไดแลกเปลี่ยนประสบการณและ
สังสรรคทางสังคมเพื่อการสรางเสริมสุขภาพที่ดีกับผูอ่ืนในระหวางการทองเที่ยว  ซ่ึงกอใหเกิดการ
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เปล่ียนแปลงพฤติกรรม  ทัศนคติ  และคานิยมในการสงเสริมและรักษาฟนฟูสุขภาพใหสมบูรณดวย
ตัวเองมากยิ่งขึ้น  การสรางเสริมสุขภาพดวยตนเองนั้นสามารถแสดงออกมาในรูปแบบของการออก
กําลังกายและการเลนกีฬา  การควบคุมน้ําหนักตัว  การนิยมเลือกรับประทานอาหารและเครื่องดื่ม
สมุนไพรที่มีประโยชนตอสุขภาพ  และการใชยารักษาโรคจากสมุนไพรที่มีผลกระทบขางเคียงนอย 
(การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2551)   

2.1.7.2 กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
ในประเทศไทยไดมีการจัดรูปแบบกิจกรรมการใหบริการสงเสริมสุขภาพที่แตกตางหลากหลาย

บรรจุไวในโปรแกรมทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) (การทองเที่ยวแหง
ประเทศไทย, 2551) ไดแก 

1. การนวดแผนไทย  (Thai Traditional Massage)  
การนวดแผนไทย ถือเปนวิธีบําบัดรักษาโรคของไทยที่มีมาแตดั้งเดิม เริ่มตนมาจากความ

พยายามในการบรรเทาอาการปวดเมื่อย ฟกช้ํา ดวยการสัมผัสจับตองหรือกดบริเวณที่เจ็บเพื่อชวยเหลือ
ตนเองและสั่งสมประสบการณมาเปนการนวด เร่ิมจาก การนวดตนเอง นวดเพื่อชวยเหลือบุคคลใน
ครอบครัวและกระจายกวางขวางออกไปในชุมชน  ทําใหเรียนรูสืบทอดกันมาและพัฒนาเปนทาตางๆ  
เปนศาสตรและศิลปะที่ใชในการบําบัดรักษาตราบจนถึงปจจุบัน การนวดไมใชเพื่อรักษาความเจ็บปวย
เทานั้นแตมีคาตอสุขภาพ เปนกระบวนการดูแลสุขภาพและรักษาโรค โดยอาศัยการสัมผัสอยางมี
หลักการระหวางผูใหการรักษา (หมอนวด) และผูรับการรักษา (ผูปวย) การนวดจะสงผลโดยตรงตอ
รางกายและจิตใจ คือตั้งแตทําใหเกิดการไหลเวียนของเลือดลม กลามเนื้อผอนคลาย กระปกระเปรา 
จิตใจผอนคลายไดอยางดี การนวดทุกรูปแบบจะมีสวนสรางความสัมพันธระหวางบุคคล สงเสริม
ความสัมพันธภายในครอบครัวและสังคมอีกทางหนึ่ง 

ประโยชนของการนวดแผนไทยคือ  (1) ชวยทําใหระบบหมุนเวียนของโลหิตดี สุขภาพแข็งแรง  
(2) ชวยทําใหการเคลื่อนไหวของสรีระคลองแคลวอยางธรรมชาติ (3) สามารถบรรเทาโรคและอาการ
ปวดตางๆ ของขอตอและกลามเนื้อ และ (4) เปนการสรางความสัมพันธที่ดีและถายทอดความเอื้ออาทร
ตอผูถูกนวด 

2. การอบ/ประคบสมุนไพร (baking herbs / massaging with a hot compress herbs) 
การอบสมุนไพร  เปนกระบวนการอบตัวดวยความรอน นับเปนวิธีการที่การแพทยในปจจุบัน

ยอมรับวาชวยใหการไหลเวียนของโลหิตและน้ําเหลืองบริเวณผิวหนังดีขึ้น สวนไอน้ําของสมุนไพร
ยอมมีสรรพคุณตามคุณสมบัติของสมุนไพรนั้นๆ  ซ่ึงสวนใหญชวยใหรางกายสดชื่น สมุนไพรที่ใชใน
การอบขึ้นอยูกับการจัดหามาไดจากแหลงสมุนไพรในแตละทองถ่ิน โดยไมจํากัดชนิดของสมุนไพร 
และอาจเพิ่มหรือลดชนิดของสมุนไพรตามความตองการในการใชประโยชนและความยากงายในการ
จัดหาสมุนไพร  
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การประคบสมุนไพร  เปนวิธีการบําบัดรักษาโรคของการแพทยแผนไทยอีกวิธีหนึ่งซ่ึงนิยม
นํามาใชควบคูกับการนวดไทย โดยมักจะใชการประคบหลังจากที่นวดแผนไทยแลว โดยการนํา
สมุนไพรสดที่มีตัวยาสําคัญ เชน หัวไพล  ขมิ้นออย  ตะไคร  ผิวมะกรูด หอใสผารวมกันโดยใชวธีินึง่ให
รอนเพื่อใหเกิดน้ํามันหอมระเหยเปนสารในการออกฤทธิ์  ซ่ึงเมื่อผสานกับความรอนตัวยาตาม
สรรพคุณของสมุนไพรจะซึมผานผิวหนังดวยการประคบสัมผัสไปตามบริเวณที่ตองการ ผลของการ
ประคบสมุนไพรเกิดจากความรอนที่ไดจากการประคบและจากตัวยาสมุนไพรที่ซึมผานผิวหนังเขาสู
รางกาย 

นางประนอม  จันทรภักดี ที่ปรึกษารัฐมนตรีชวยวาการกระทรวงสาธารณสุข กลาว
วา  สถานการณตลาดทองเที่ยวเชิงสุขภาพของประเทศไทยปจจุบันเปนที่นิยมของนักทองเที่ยวตางชาติ
อยางมากในการนวด ประคบ อบสมุนไพร มีการขยายตัวของธุรกิจเพื่อรองรับกับความตองการที่
สามารถทํารายไดใหแกประเทศในอัตราเฉลี่ยรอยละ 40 ตอป อัตราขยายตัวของผูใชบริการเพิ่มขึ้นอยาง
ตอเนื่องเฉลี่ยรอยละ 25  ตอป โดยสัดสวนของผูใชบริการรอยละ 80 ใชบริการนวดหรือสปาทั่วไป รอย
ละ 15 ใชบริการของโรงแรมรีสอรท  และรอยละ 5 อยูในกลุม Destination  Spa ที่นํามาสงเสริมและ
บําบัดรักษาสุขภาพโดยเฉพาะ (สถาบันการแพทยแผนไทย, ออนไลน, 2552) 

3. สุวคนธบําบัด (Aroma Therapy)   
สุวคนธบําบัด หมายถึง กระบวนการและวิธีการในการสงเสริมสุขภาพและการบําบัดรักษา

รางกาย  จิตใจ และอารมณ  ดวยกล่ินหอม  ซ่ึงสวนใหญไดมาจากน้ํามันหอมระเหย (Essential Oil หรือ 
Volatile Oil) ที่สกัดไดจากสวนตางๆ ของพืชสมุนไพร เชน ดอก ใบ ราก ผล เปลือกไม ยางไม (Resins, 
Gums, Exudates) รวมถึงสารในพืชบางชนดิ  และกลิ่นหอมที่ไดมาจากสัตว เชน ปลาวาฬ (อําพันทอง 
หรือ Civet) โดยมีวิธีการใชน้ํามันหอมระเหยที่นิยมใชในสุวคนธบําบัดอยู 3 วิธีดังนี้ 

3.1  การสูดดมโดยตรง  เปนวิธีที่งายและสะดวก โดยการสูดดมกลิ่นหอมจากน้ํามัน
หอมระเหยที่หยดบนสําลีหรือกระดาษทิชชู  หรือสูดดมไอระเหยจากน้ํามันหอมระเหยที่หยดลงในเตา
ตมน้ํารอนประมาณ 5 - 10 หยด ไอน้ําจะพากลิ่นน้ํามันหอมระเหยกระจายออกไปทั่วบริเวณ สราง
บรรยากาศใหมีกล่ินหอมและบําบัดอาการตางๆ  แลวแตชนิดของน้ํามันหอมระเหยที่ใช 

3.2  การผสมน้ํา  โดยการเติมน้ํามันหอมระเหยลงในอางอาบน้ํา เปนวิธีการที่ดีในการ
ผอนคลายอารมณและจิตใจ  กล่ินหอมของน้ํามันหอมระเหยจะซึมผานเขาสูรางกายได 2 ทาง คือ  การ
สูดดมกลิ่นที่ระเหยขึ้นมาจากน้ํา และการแทรกซึมเขาทางผิวหนัง น้ําในอางอาบน้ําไมควรที่จะรอน
เกินไป และปริมาณน้ํามันหอมระเหยไมควรเกิน 6 หยด  ถาเปนเด็กก็ควรลดปริมาณน้ํามันหอมระเหย
ลงครึ่งหนึ่ง โดยตองผสมใหเขากับน้ํา 

3.3  การใชกับผิวหนังโดยตรง โดยการทาน้ํามันหอมระเหยบนผิวหนังแลวนวด
รางกายดวยมือเปลาแบบลูบไลไปมาดวยน้ําหนักที่สม่ําเสมอ  จะชวยคลายเครียดและลดความปวดเมื่อย
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ไดดี แตไมควรเอาน้ํามันหอมระเหยชนิดเขมขนมานวด  ควรจะทําใหน้ํามันหอมระเหยเจือจางกอนแลว
จึงใชทาบนผิวหนัง 

แนวคิดในการนําสุคนธบําบัดมาใชในปจจุบัน (modern aromatherapy) เร่ิมจากนักเคมีและนัก
น้ําหอมชาวฝรั่งเศส ช่ือ Rene Maurice Gattefosse ในป 1910 เขาคนพบโดยบังเอิญเมื่อเขาถูกไฟลวกมือ
พุพอง และรักษาหายดวยน้ํามันดอกลาเวนเดอร lavender oil เขาจึงลงมือคนควาวิจัยเร่ืองน้ํามันหอม
ระเหยอยางจริงจังถึงองคประกอบทางเคมีและคุณสมบัติการรักษาของน้ํามันหอมระเหยตางๆ ในปค.ศ. 
1936 มีการใชน้ํามันหอมระเหยในการฆาเชื้อโรคและสมานแผลอยางแพรหลายในฝรั่งเศสจน 
Gattefosse ไดรับฉายาวา บิดาแหงสุคนธบําบัด (The Father of Aromatherapy) ประเทศฝรั่งเศสและ
หลายประเทศในยุโรป มีการปลูกพืชหอมและกลั่นน้ํามันหอมระเหย เพื่อใชในสุคนธบําบัดอยาง
แพรหลาย ในการรักษาอาการนอนไมหลับ ปรับระบบการไหลเวียนของโลหิต รักษาโรคอวน สิว 
ไซนัสอักเสบ ตลอดจนอาการเก็บกดและเครียดทั้งหลาย บริษัทผลิตเครื่องสําอางและเครื่องประทินผิว
ไดนําสุคนธบําบัดหรือน้ํามันหอมระเหยในการเสริมความงาม รักษาผิวหนังและเสนผม แตทางประเทศ
แถบยุโรปใชสุคนธบําบัดในการบรรเทาอาการของโรครวมกับยารักษาโรคและเปนที่ยอมรับมากกวา 
ซ่ึงปจจุบันมีการใชสุคนธบําบัดอยางแพรหลายมากขึ้นในหลายประเทศทั่วโลก เชน ญี่ปุน ออสเตรเลีย 
สิงคโปร หลายประเทศในเอเชียรวมทั้งประเทศไทยดวย (ประคองศิริ บุญคง, 2552) 

4. วารีบําบัด (Water Therapy)   
วารีบําบัด หมายถึง กิจกรรมสรางเสริมและบําบัดรักษาสุขภาพโดยวิธีการสรางความสมบูรณ

แข็งแรงและเพิ่มสมรรถภาพที่ดีของรางกายดวยวิธีตางๆ ที่อาศัยน้ําเปนปจจัยสําคัญ ประกอบดวย การ
ออกกําลังกายในน้ําดวยวิธีการทํากิจกรรมแอโรบิกในน้ํา ซ่ึงเรียกอีกอยางหนึ่งวา ไฮโดรเทอราป 
(Hydrotherapy) ถือเปนวิธีโบราณของชาวยุโรปที่สืบสานกันมาตั้งแตยุคกรีก ยุคโรมัน ซ่ึงในปจจุบัน
ประเทศที่มีความเชี่ยวชาญทางดานนี้คือ ประเทศเยอรมนี  การออกกําลังกายแอโรบิกในน้ําสามารถชวย
สรางเสริมและบําบัดรักษาสุขภาพได  เพราะน้ํามีแรงพยุงตัวที่ชวยลดในสวนตางๆ ของรางกายไดดี  
และชวยเสริมสรางกลามเนื้อไดเร็วขึ้น  สําหรับผูสูงอายุที่มีอาการปวดหลงั  หรือปวดขอสามารถใชวิธี
ไฮโดรแอโรบิก (Hydro - aerobics) โดยการออกกําลังกายในสระน้ําที่มีระดับน้ําสูงเพียงแคหนาอกและ
เปนพื้นสระน้ําแบบระนาบเดียวกันทั้งหมด  นอกจากนี้ยังมีวิธีการวารีบําบัดแบบงายๆ คือ การอาบน้ํา
รอนและน้ําเย็นสลับกัน โดยใหเร่ิมตนอาบน้ํารอนกอนประมาณ 3 - 5 นาที แลวจึงสลับการอาบดวยน้ํา
เย็น ซ่ึงจะมีผลทําใหรางกายเกิดความสดชื่นขึ้น แตถากอนนอนอยากใหรางกายรูสึกสบายและผอน
คลายใหใชวิธีการอาบน้ําอุน เพื่อใหระบบตางๆ ของรางกายทํางานชาลง  

5. การอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอน (Spa)   
แหลงน้ําแร (Mineral Water) ที่พบในรูปของน้ําพุรอนหรือบอน้ํารอน จัดเปนแหลงทองเที่ยว

ธรรมชาติที่ไดรับการสงเสริมและพัฒนาใหเปนแหลงทองเที่ยวเชิงสุขภาพที่ไดรับความนิยมอยาง
แพรหลาย เนื่องจากเชื่อกันวาน้ําแรชนิดตางๆ มีคุณคาทางการบําบัดรักษาและสงเสริมสุขภาพจากการ
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ดื่มหรืออาบ โดยรูจักกันในนาม สปา (Spa) ซ่ึงเปนชื่อของหมูบานเล็กๆ แหงหนึ่งในประเทศเบลเยี่ยม  
นับวาเปนสถานบริการบําบัดรักษาและสงเสริมสุขภาพดวยน้ําแรแหงแรกของโลก แหลงบริการอาบ
น้ําแรเพื่อสุขภาพไดมีการพัฒนาโดยเพิ่มสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อตอบสนองความตองการที่
หลากหลายของนักทองเที่ยวจนกลายเปนโรงแรมรีสอรทที่ทันสมัย ปจจุบันนี้ศูนยหรือสถานบริการ
อาบน้ําแร (Spa) ยังคงไดรับความนิยมเปนอยางมากในเขตยุโรป โรมาเนีย รัสเซีย สหรัฐอเมริกา รวมทั้ง
ในประเทศไทยดวย 

จากขอมูลของสมาพันธสปาไทย  การบริการสปามีเปดใหบริการมากกวา 800 แหงทั่วประเทศ 
ในพ.ศ. 2548 มสีปาที่ไดรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุขประมาณ 400 แหง มีจํานวนผูมาใช
บริการสปาประมาณ 4.6 ลานคน และจากงานวิจัย Intelligent Spas ของประเทศสิงคโปร พบวา สปา
ของประเทศไทยมีการเติบโตสูงถึงรอยละ 157 ซ่ึงเปนธุรกิจที่มีการเติบโตที่สูงที่สุดและจากการประเมิน
รายไดการทองเที่ยวของการทองเที่ยวแหงประเทศไทยคาดวารายไดจาการบริการสปาไทย มีสัดสวน
ประมาณรอยละ 3-4 ของรายไดจากการทองเที่ยวทั้งหมด ดังนั้น ในป พ.ศ.2551 คาดวาการบริการสปา
ไทยจะสามารถสรางรายไดมากกวา 24,000 ลานบาท (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2551)  

ในการศึกษาเรื่องผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดศึกษาแนวคิด
เกี่ยวกับการทองเที่ยวและการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  อันประกอบดวย 5 กิจกรรม ไดแก การนวด
แผนไทย (Thai Traditional Massage)  การอบ/ประคบสมุนไพร (baking herbs/massaging with a hot 
compress herbs)  สุวคนธบําบัด (Aroma Therapy)  วารีบําบัด (Water Therapy) และการอาบน้ําแรหรือ
น้ําพุรอน (Spa)  เพื่อนํามาเปนขอมูลในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ 

   

2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
2.2.1 แนวคิดเก่ียวกับการบริการ 

การบริการได เขามามีบทบาทสําคัญตอการดําเนินธุรกิจปจจุบันเปนอยางมาก  ความ
เจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีสงผลใหระบบการผลิตสินคาและบริการขยายตัวมากขึ้นโดยเฉพาะธุรกิจ
บริการ  การขายจะประสบความสําเร็จไดตองมีบริการที่ดี ธุรกิจจะอยูไดตองทําใหเกิดการขายซ้ํา คือ 
ตองรักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหม การบริการที่ดีจะชวยรักษาลูกคาเดิม รวมถึงชักนําใหมีลูกคา
ใหมๆ ตามมา (สมิต สัชฌุกร, 2550)   

2.2.1.1 ความหมายของการบริการ 
จากการศึกษาเรื่องทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ในดานความหมายของ

การบริการ พบวามีนักการตลาดหลายทานไดรวบรวมและใหความหมายของการบริการไว ดังนี้ 
การบริการ (Service) หมายถึง กิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนอง

ความตองการใหแกลูกคาได  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2540) 
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การบริการ หมายถึง  การปฏิบัติรับใช  การใหความสะดวกตางๆ ในบริการ มีความหมายถึง 
การกระทําที่เปยมไปดวยความชวยเหลือ หรือการดําเนินการที่เปนประโยชนตอผูอ่ืน (พจนานุกรมฉบับ
ราชบัณฑิตยสถาน, 2542) 

การบริการ หมายถึง กระบวนการหรือกระบวนการกิจกรรมในการสงมอบบริการจากผู
ใหบริการไปยังผูรับบริการหรือผูใชบริการนั้นๆ (วีระพงษ เฉลิมจิระรัตน, 2543) 

การบริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชนหรือความพึงพอใจที่จัดทําเพื่อเสนอขายหรือกิจกรรม
ที่จัดทําขึ้นรวมกับการขายสินคา (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2545) 

การบริการ  หมายถึง  กิจกรรมหรือคุณประโยชนใดๆ ที่ฝายหนึ่งสามารถเสนอใหฝายอื่นโดยที่
ไมอาจมองเห็นและไมเกิดผลวามีการเปนเจาของสิ่งใดๆ เกิดขึ้น การผลิตอาจจะหรืออาจไมผูกติดกบัตวั
สินคา (อดลุย จาตุรงคกุล, 2545) 

การบริการ หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible good) 
ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดยสินคาที่ไมมีตัวตนนั้นจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการ
จนนําไปสูความพึงพอใจได (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547)  

การบริการ หมายถึง การปฏิบัติงานที่กระทําหรือติดตอและเกี่ยวของกับผูใชบริการ การให
บุคคลตางๆ ไดใชประโยชนในทางใดทางหนึ่ง (สมิต สัชฌุกร, 2550)   

การบริการ หมายถึง การกระทําที่ฝายใดฝายหนึ่งเสนอใหอีกฝายหนึ่งเปนส่ิงที่ไมสามารถจับ
ตองและครอบครองได กระบวนการใหบริการอาจจะใหควบคูไปกับการจําหนายสินคาหรือไมก็ได 
(Kotler, P., 2003)  

การบริการ หมายถึง กิจกรรมหนึ่งหรือกิจกรรมหลายอยางที่มีไมสามารถจับตองไมได ซ่ึงโดย
ปกติทั่วไปมักจะเกิดขึ้นจากการปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับพนักงานผูใหบริการ หรือลูกคากับระบบ
ของการใหบริการที่ไดจัดไวเพื่อชวยแกปญหาใหกับลูกคา (Grönroos, C., 2007) 

การบริการ หมายถึง การเกี่ยวของกับการเสนอขาย  การปฏิบัติงาน หรือการกระทําใดๆ ใหกับ
อีกฝายหนึ่งโดยที่ผูบริโภคจะมิไดครอบครองการบริการนั้นๆ เหมือนการครอบครองสินคา (Berry, 
L.L., Dotzel, T. and Shankar, V. 2009) 

การบริการ หมายถึง การกระทํา  กระบวนการ และผลการปฏิบัติงานที่มีความเกี่ยวเนื่องหรือมี
ประโยชนรวมกันของบุคคล เพื่อเสนอใหกับบุคคลอื่น (Zeithaml, V.A., Bitner, M.J. and Gremler, 
D.D., 2009) 

จากความหมายของการบริการขางตน  สรุปไดวา  การบริการ  หมายถึง กิจกรรมหรือ
กระบวนการดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งที่ไมสามารถจับตองและครอบครองได ที่องคกร/บุคคลหนึ่ง
เสนอใหอีกองคกร/บุคคลหนึ่ง เพื่อตอบสนองความตองการและกอใหเกิดความพึงพอใจจากการกระทํา
นั้น โดยอาจมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของดวยหรือไมก็ได 
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2.2.1.2 ความหมายของธุรกิจบริการ 
จากการศึกษาเรื่องทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ในดานความหมายของ

ธุรกิจบริการ พบวามีนักการตลาดหลายทานไดรวบรวมและใหความหมายของธุรกิจบริการไว ดังนี้ 
ธุรกิจบริการ (Service Business) หมายถึง ธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญในการใหบริการจัดหาบรกิาร

ตางๆ ใหแกผูบริโภค อาจจะจําหนายสินคาที่จับตองไดซ่ึงเปนสินคาที่เปนสวนประกอบของบริการที่
ใช เชน รานทําสปาอาจจําหนายน้ํามันหอมดวย เปนตน (ผุสดี รุมาคม, 2540) 

ธุรกิจบริการ หมายถึง ธุรกิจที่ดําเนินกิจกรรมที่ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค เพื่อ
สรางความพึงพอใจแกผูบริโภคและผลประโยชนของธุรกิจ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2545) 

ธุรกิจบริการ หมายถึง ธุรกิจที่ทําการสงมอบสินคาใหกับผูซ้ือโดยตรง (อดุลย จาตุรงคกุล, 
2545)  

ธุรกิจบริการ หมายถึง องคกรหรือหนวยงานที่จัดตั้งขึ้นเพื่อใหหรือขายบริการ โดยปกติจะมี
วัตถุประสงคเพื่อแสวงหากําไร ซ่ึงการใหหรือขายบริการดังกลาวอาจจะเปนการใหหรือการขาย
โดยตรงสูลูกคาหรือโดยทางออม หรือโดยตอเนื่องก็ได (ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย, 2549) 

จากความหมายของธุรกิจบริการขางตน สรุปไดวา ธุรกิจการบริการ หมายถึง องคกรหรือ
หนวยงานที่เสนอขายบริการในรูปแบบตางๆ ที่สามารถตอบสนองตอความตองการหรือความพึงพอใจ
ของผูบริโภคได โดยเรียกคาบริการเปนคาตอบแทน ซ่ึงอาจจะจําหนายสินคาที่จับตองไดซ่ึงเปนสินคาที่
เปนสวนประกอบของบริการที่ใชดวยก็ได 

2.2.1.3 ลักษณะเฉพาะของการบริการ 
จากการศึกษาเรื่องทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ในดานลักษณะเฉพาะ

ของบริการ พบวาบริการมีเอกลักษณเฉพาะตัวที่แตกตางจากสินคาทั่วไปซึ่ง Eckles, R.W. (1990) ; 
Kotler, P. (2003) and Zeithaml, V.A., Bitner, M.J. and Gremler, D.D. (2009) ไดอธิบายถึงลักษณะเฉพาะ
ของบริการที่แตกตางจากผลิตภัณฑไวสอดคลองกัน ดังนี้  

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) หมายถึง การบริการตางๆ ที่สงมอบจากผู
ใหบริการไปยังผูรับบริการ โดยที่การบริการนั้นผูรับบริการไมสามารถที่จะจับตอง มองเห็น และสัมผัส
ได 

2. ไมสามารถแยกออกจากกันได (Inseparability) หมายถึง การบริการจะเกิดไดก็ตอเมื่อ
ทั้งสองฝายอยูดวยกัน ณ สถานที่ใดสถานที่หนึ่ง ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ที่สามารถที่จะสรางความสัมพันธ
ของการบริการนั้นได 

3. ไมแนนอน (Variability) หมายถึง การบริการนั้นขึ้นอยูกับวาใครเปนผูใหบริการ และ
ใหบริการที่ไหนและเมื่อไหร 

4. เก็บรักษาไมได (Perishability) หมายถึง เมื่อการบริการไมสามารถเก็บไว ทําอยางไร
ใหมีผูมาใชบริการในระดับที่ตองการอยางสม่ําเสมอ 
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นอกจากนี้ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2549) ยังไดอธิบายเพิ่มเติมวาลักษณะเฉพาะของการ
บริการควรจะมี 5 ลักษณะ นอกเหนือจาก 4 ลักษณะขางตน คือ  

5.   การไมสามารถเปนเจาของได (Can not Ownership) ซ่ึงหมายถึง การที่ลูกคาไมสามารถ
เปนเจาของบริการได เมื่อไดรับบริการแลวก็เปนอันเสร็จสิ้น ไมอาจครอบครองบริการนั้นไดตลอดไป 

จากลักษณะเฉพาะของบริการขางตน สรุปไดวา ลักษณะเฉพาะของบริการมี 5 ลักษณะดังนี้ (1) 
บริการไมสามารถจับตองได  (2) บริการไมสามารถแยกออกจากกันได  (3) บริการมีความไมแนนอน  
(4) บริการเก็บรักษาไมได  และ (5) บริการไมสามารถเปนเจาของได 

2.2.1.4 สวนประกอบทางการบรกิาร   
สวนประกอบทางการบริการ (Service Mix) มีปจจัยที่เปนองคประกอบของบริการที่มีผลดาน

คุณภาพของบริการนั้นๆ และอาจชวยสรางความพึงพอใจหรือกอใหเกิดความไมพึงพอใจในสายตาของ
ผูใชบริการไดสามารถแบงปจจัยเหลานี้ออกเปน 3 กลุมดังนี้ (วีรพงษ  เฉลิมจิระรัตน, 2543) 

1. กลุมปจจัยที่มีผลกอนรับบริการ (Pre-service factors or Pre-delivery Factors) ไดแก  
1. ภาพพจน กิตติศัพท ช่ือเสียงของบริษัท (Company Image)  
2. ความเชื่อถือไววางใจไดของบริษัท (Creditability of Company)  
3. คาบริการ คาใชจายเพื่อขอรับบริการ (Cost of Service)  
4. ความแปลกใหมของบริการ (Creativity of Service)  

2. กลุมปจจัยที่มีผลขณะรับบริการ (During-Service Factors or During-delivery Factors) 
ไดแก  

1. ความสะดวกสบายขณะใชบริการ (Conveniency)  
2. ความถูกตองแมนยําในรายละเอียดขั้นตอนบริการ (Correctness)  
3. กิริยา มารยาทที่ดีงามของผูใหบริการ (Courtesy)  
4. ความซับซอนยุงยากในขั้นตอนรับบริการ (Complexity)  
5. ความประณีตบรรจงและพิถีพิถันขณะบริการ (Carefulness)  
6. ความเลินเลอของผูใหบริการ (Carelessness)  
7. ฝมือ  ภูมิปญญาและความสามารถของบริการหรือองคกรผูใหบริการนั้น

(Competence)  
3. กลุมปจจัยที่มีผลหลังการรับบริการแลว (Post-service Factors or Post-delivery factors) 

ไดแก  
1. ความสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคากอนมารับบริการ (Conformance to 

Customer Expectation)  
2. ความสมบูรณครบถวนของบริการ (Completeness of Service)  
3. ความคงเสนคงวา ดานคุณภาพของบริการ (Consistency of Service Quality) 
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4. การปฏิบัติตอคํารองเรียนของลูกคา (Complaint Handling) 
5. ความคุมคาเงินหรือไมของบริการนั้นภายหลังจากที่ลูกคาไดรับการบริการจน

ครบถวนแลว (Cost Effectiveness) 
จากสวนประกอบทางการบริการขางตน สรุปไดวา สวนประกอบทางการบริการ สามารถแบง

ได 3 กลุมคือ (1) กลุมปจจัยที่มีผลกอนรับบริการ (2)  กลุมปจจัยที่มีผลหลังการรับบริการแลว และ (3) 
กลุมปจจัยที่มีผลหลังการรับบริการแลว 

2.2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 เนื่องจากสินคาบริการมีลักษณะพิเศษแตกตางจากสินคาทั่วไป ดังนั้นการดําเนินการดาน
การตลาดของสินคาบริการจึงตางจากสินคาทั่วไปดวย  ในการวางกลยุทธการตลาดสิ่งสําคัญที่ตอง
คํานึงถึง คือ สวนประสมทางการตลาด เนื่องจากสวนประสมทางการตลาดเปนองคประกอบที่สําคัญใน
การตอบสนองตอตลาดไดอยางเหมาะสม โดยเริ่มตนที่ธุรกิจตองมีส่ิงที่จะนําเสนอตอลูกคาหรือ
ผลิตภัณฑ ทําการตั้งราคาที่เหมาะสม หาวิธีการนําสงถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพดวยการบริหาร
ชองทางการจัดจําหนาย และหาวิธีการสื่อสารเพื่อท่ีจะแจงขาวสารและกระตุนใหเกิดการซื้อดวยการทํา
การสงเสริมการตลาด ซ่ึงกลยุทธเหลานี้ถือวาเปนเครื่องมือทางการตลาดสําคัญที่เปนที่รูจักกันดี (ฉัตยา
พร  เสมอใจ, 2549) 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึง
ธุรกิจใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมลูกคา (Kotler, P. and Armatrong, G., 2006) แต
เนื่องจากลักษณะเฉพาะของการบริการที่มีความแตกตางจากสินคา  การที่คํานึงถึงเพียง 4 Ps ดังกลาว
ขางตนยังไมเพียงพอ  การที่จะทําใหธุรกิจบริการประสบความสําเร็จ Zeithaml, V.A., Bitner, M.J. and 
Gremler, D.D. (2009) แนะนําวาควรตองพิจารณาเพิ่มอีก 3 P's อันไดแก บุคลากร (People) กระบวนการ
ใหบริการ (Process)  และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงรวมเรียกวา สวนประสมทาง
การตลาดบริการ หรือ 7P’s ประกอบดวย 

2.2.2.1 ผลิตภัณฑบริการ  (Product) 
ผลิตภัณฑบริการ เปนสิ่งที่เสนอขายโดยมุงหวังใหตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค

หรือเกิดความพึงพอใจและความประทับใจ โดยผลิตภัณฑบริการมีลักษณะที่สําคัญ 4 ประการ ไดแก   
1. ผลิตภัณฑบริการเปน พฤติกรรม การกระทํา หรือการปฏิบัติการ อยางใดอยางหนึ่ง 

ไมใชส่ิงของที่ลูกคาสามารถสัมผัสจับตองได   
2. พฤติกรรม การกระทํา หรือการปฏิบัตินี้สวนใหญ ลูกคาจะตองเขาไปมีสวนรวมกับ

พฤติกรรม การกระทํา หรือการปฏิบัติการเหลานั้นดวย   
3. เปนกระบวนการที่มีขั้นตอนที่ชัดเจน หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ การใหบริการจะมีกิจกรรม

หลายอยางเกิดขึ้น   
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4. มีพฤติกรรม การกระทํา หรือการปฏิบัติงานที่เปนขั้นตอน สวนใหญที่เกิดขึ้นจะเปน
บริการเสริม  มีสวนนอยที่เปนบริการหลัก (วีระรัตน  กิจเลิศไพโรจน, 2549) 

ผลิตภัณฑบริการสามารถแบงออกไดเปน 5 ระดับ ตามองคประกอบของผลิตภัณฑบริการ
ทั้งหมด ดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) 

1. ผลประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ผลประโยชนหรือบริการพื้นฐานที่ลูกคา
ตองการอยางแทจริงจากการซื้อผลิตภัณฑ เชนผลประโยชนหลักของการทองเที่ยวก็คือการพักผอน  หรือ
เพื่อความสนุกสนาน 

2. ผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) เปนส่ิงที่นักการตลาดสรางขึ้น โดยการเปลี่ยน
ผลประโยชนหลัก ใหมาอยูในลักษณะที่เปนรูปธรรมที่สามารถนําเสนอและสามารถตอบสนองความ
ตองการที่แทจริงของลูกคาได เชน ผลิตภัณฑพื้นฐานของรานนวดแผนไทยจะประกอบไปดวยหองนวด 
เตียงนอนและหองน้ํา เปนตน  

3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) คือส่ิงที่ลูกคาโดยทั่วไปคาดหวังวาจะตอง
ไดรับเมื่อซ้ือผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑที่คาดหวังของรานนวดแผนไทย มักจะประกอบดวยหอง
ใหบริการที่สะอาดและมีกล่ินหอม สดชื่น เตียงนอนและที่นอนที่สะอาด เปนตน 

4. ผลิตภัณฑเสริม (Augmented Product) คือ ส่ิงที่ทําใหผลิตภัณฑบริการมีความพิเศษ
แตกตางจากบริการของคูแขงขันที่สามรถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากวา เรียกไดวาเปน 
คุณคาเพิ่ม (Adding Value) ที่เสริมผลประโยชนหลักในรูปของความเชื่อถือไดและการยอมรับของ
ผูใชบริการ 

5. ผลิตภัณฑที่เปนไปได (The Potential Product) คือความเปนไปไดในการเพิ่มลักษณะ
พิเศษหรือผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคควรไดรับจากการซื้อสินคาและบริการ เพื่อใหผลิตภัณฑที่
นําเสนอใหกับลูกคาสามารถตอบสนองความพอใจของลูกคาไดอยางดีเลิศในลักษณะที่เกินความ
คาดหวังของลูกคาและเหนือกวาคูแขง  

องคประกอบของผลิตภัณฑบริการดังกลาว สามารถนําไปใชในการจัดการบริการใหประสบ
ความสําเร็จตามเปาหมาย เพื่อที่จะสามารถนําไปใชสรางความแตกตางในดานบริการของกิจการที่ยั่งยืน
ตอไป   

2.2.2.2 ราคา  (Price) 
ราคา  เปนนโยบายดานราคาของการใหบริการจะเกี่ยวของกับสวนลด สวนยอมให ระยะเวลา

การจายเงิน และเงื่อนไขการจายเงิน ซ่ึงมีความซับซอนกวาสินคาโดยทั่วไปเนื่องจากบางครั้งราคาจะ
เปนสิ่งที่มีบทบาทสําคัญที่ใชในการบริหารจัดการความตองการซื้อของลูกคา แตยังเปนการสงสารไปสู
ลูกคาในเรื่องของความคาดหวังในตัวบริการที่จะไดรับดวยเชนกัน โดยเฉพาะการบริการที่จับตองไมได
และใชทักษะความสามารถของผูใหบริการสูง เนื่องจากราคาเปนตัวบงชี้คุณคาของการใหบริการ  
ดังนั้นในการใหบริการจะตองคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆ นอกเหนือจากตนทุนในการกําหนดราคาของการ
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ใหบริการ เชน ปจจัยดานการตลาด เพื่อใหลูกคามั่นใจในการบริการขององคกรที่ดีเยี่ยม (ฉัตยาพร 
เสมอใจ, 2549) 
 ราคามีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอความสําเร็จของการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดบริการของ
ธุรกิจ คือ (1) ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดบริการเพียงประเภทเดียวที่สามารถสรางรายไดใหกับ
บริษัท  (2) ราคามีอิทธิพลอยางยิ่งตอการรับรูของลูกคาในเรื่องคุณคาและคุณภาพของบริการที่บริษัท
นําเสนอ  และ (3) ราคามีผลกระทบตอการสรางภาพลักษณของบริการ (Payne, A., 1993) 

ปจจัยที่ตองพิจารณาในการกําหนดราคาคาบริการ มี  5  ปจจัย ไดแก   
1. ตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑบริการ 

การวางตําแหนงทางการตลาด หมายถึง ตําแหนงที่ผลิตภัณฑบริการมุงหมายที่จะเปนที่สนใจ
และอยูในสายตาของลูกคาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ซ่ึงหมายถึงการรับรูและการยอมรับของลูกคา
ในตําแหนงของผลิตภัณฑบริการ สําหรับผลิตภัณฑที่จับตองได การวางตําแหนงนั้นอาศัยลักษณะทาง
กายภาพได  เชน ความเงียบของเครื่องปรับอากาศ ลูกคาสามารถสัมผัสไดโดยการทดลองฟงเสียง แตใน
ผลิตภัณฑบริการ เนื่องจากเปนส่ิงที่จับตองไมได ราคาจะเปนตัวกําหนดตําหนงทางการตลาด เชน 
โรงพยาบาลสมิติเวช ผูบริโภครูสึกวาเปนโรงพยาบาลที่ดี อาจเปนเพราะคารักษา มีราคาสูงกวา
โรงพยาบาลเอกชนทั่วไป 

2. วงจรชีวิตผลิตภัณฑบริการ 
ราคาผลิตภัณฑบริการจะเกี่ยวของกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เชน การแนะนําบริการใหมๆ องคกร

บริการมักเลือกตั้งราคาต่ําๆ เพื่อเจาะตลาดและเพิ่มสวนถือครองตลาดไดหรือการตั้งราคาสูงเพื่อทํากําไร
เทาที่จะเปนไปไดในระยะสั้น (นโยบายตักครีมหนานม) กลยุทธนี้จะใชไดถาไมมีคูแขงในขณะนั้น 
และผูซ้ือมีความตองการเรงดวน 

3. ความยืดหยุนของอุปสงค 
ความยืดหยุนของอุปสงคเกี่ยงของกับการตอบสนองความตองการ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคา

องคกรบริการตองทําความเขาใจวาอุปสงคของบริการของตนมีความยืดหยุนหรือไมมีการตอบสนองตอ
การเปลี่ยนแปลงของราคาไปในทิศทางใด และมากนอยเพียงใด เชน การขึ้นราคาคาโดยสารรถประจํา
ทาง ไมมีผลตออุปสงคของบริการมากนัก เพราะเปนสาธารณูปโภคที่จําเปนของประชาชนทั่วไปที่ตอง
ใชในการเดินทาง 

4. สถานการณการแขงขัน 
การแขงขันที่รุนแรงในตลาดมีอิทธิพลตอราคาคาบริการ โดยเฉพาะในสถานการณที่มีความ

แตกตางกันเล็กนอย เชน รีสอรทริมทะเลในชวงนักทองเที่ยวนอย แตละรีสอรทตองพิจารณากลยุทธ
ราคาอยางรอบคอบ ในสถานการณการแขงขันที่สูงและความแตกตางของบริการมีเพียงเล็กนอย การตั้ง
ราคาจะตองอยูในระดับเดียวกัน แตในกรณีอ่ืนๆ ตองพิจารณาปจจัยอ่ืนๆ รวมดวย เชน วัฒนธรรมและ
ประเพณี เปนตน  
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5. บทบาทกลยุทธดานราคา 
นโยบายราคามีบทบาทชวยใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรได ดังนั้นการตัดสินใจดานราคา

ในผลิตภัณฑบริการจะตองเหมาะสมกับวัตถุประสงคทางกลยุทธขององคกรเองเชน บริษัททองเที่ยว
ที่ตั้งขึ้นใหม ควรใชนโยบายตั้งราคาใหต่ําเพื่อจะไดสวนถือครองตลาดมากขึ้น ถึงแมวาจะไมสามารถ
สรางกําไรไดในระยะหนึ่ง แตสามารถขายไดในปริมาณมาก กลยุทธดานราคาที่เหมาะสมและ
สอดคลองกับสวนประสมทางการตลาดสวนอื่นๆ จะสรางความสําเร็จแกองคกรบริการได (ยุพาวรรณ 
วรรณวาณิชย, 2549) 

2.2.2.3 ชองทางการจัดจําหนาย  (Place) 
ชองทางการจัดจําหนาย  เปนการเคลื่อนยายบริการจากธุรกิจไปสู ผูบริโภค  โดยผาน

กระบวนการในการนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการออกสูตลาดเปาหมาย ทําใหสินคาหรือบริการไปสู
ตลาด เพื่อเสนอใหกับผูบริโภคไดตามตองการ ในการตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดจําหนายบริการในธุรกิจ
บริการจะตองคํานึงถึงหลักเกณฑที่สําคัญ 2 ประการ (ธีรกติิ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549)  คือ 

1. การเขาถึงได (Accessibility) หมายถึง ความงายและความสะดวกสบายในการซือ้ ในการ
ใชหรือในการรับบริการ เนื่องจากบริการมีลักษณะพิเศษที่สําคัญประการหนึ่งคือ การผลิตและการ
บริโภคบริการจะเกิดขึ้นพรอมๆ กัน เราจึงไมสามารถที่จะแยกการผลิตออกจากการบริโภคบริการได 
(Inseparability) และลูกคามักจะตองมีสวนรวมในกระบวนการผลิตบริการดวย ดังนั้นผูใหบริการ
จะตองทําใหบริการสามารถเขาถึงได ถาลูกคาหรือผูใชบริการไมสามารถที่จะเขาถึงบริการได 
กระบวนการแลกเปลี่ยนบริการนั้นก็จะไมสามารถเกิดขึ้นไดและบริการนั้นก็จะไมมีคุณคาสําหรับลูกคา 

2. ความพรอมที่จะใหบริการได (Availability) หมายถึง ระดับความพรอมในการใหบริการ
แกลูกคาซ่ึงจะทําใหลูกคาสามารถซื้อ ใช หรือรับบริการได เนื่องจากบริการไมสามารถเก็บรักษาไวได 
(Perish-ability) ดังนั้นประเด็นที่สําคัญคือ บริการจะตองพรอมที่จะใหบริการแกลูกคาในสถานที่และใน
เวลาที่ลูกคาตองการใชบริการเสมอ บริการจะมีคุณคาก็ตอเมื่อบริการท่ีผลิตขึ้นมาแลวนั้นจะตองพรอม
ที่จะใหบริการไดในขณะนั้นดวย 

ฉัตยาพร   เสมอใจ  (2549) กลาววา  การจัดจําหนายตองพิจารณาถึงความสะดวกสบาย
(Convenience) ในการรับบริการ การสงมอบสูลูกคา สถานที่ และเวลาในการสงมอบ กลาวคือลูกคา
ควรจะเขาถึงไดงายที่สุดเทาที่จะเปนไปไดในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาเกิดความสะดวกที่สุด การเลือก
ชองทางในการนําสงบริการ(Delivery) ที่เหมาะสมขึ้นอยูกับลักษณะของบริการแตละประเภทถาเปน
การบริการดานขอมูลสามารถอาศัยเทคโนโลยีติดตอส่ือสารผานคอมพิวเตอรได โดยการเปดเว็บไซต
ติดตอลูกคาและคูคาอื่นๆ เพื่อใหเกิดความรวดเร็ว การจัดจําหนายการบริการมีรายละเอียดมากกวาการ
หาชองทางในการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) ที่เหมาะสม แตตองพิจารณาถึง ทําเลที่ตั้ง 
(Location) เนื่องจากบริการบางประเภทลูกคาตองเดินทางไปถึงสถานที่บริการดวยตนเองจึงตองการ
อาคารและสถานที่ที่เหมาะสม และการสงมอบบริการแกลูกคา เนื่องจากการบริการเปนกระบวนการที่มี
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ลูกคาเขามาเกี่ยวของอยูในกระบวนการแทบจะตลอดเวลา  กระบวนการในการสงมอบบริการจึงควร
ไดรับการพิจารณาอยางถี่ถวน เพราะจะเปนสวนสําคัญที่สุดที่ลูกคาจะตัดสินใจวา บริการที่ไดรับคุมคา
กับมูลคาของเงินที่จายไปหรือไม และสุดทายคือ เวลาในการรับและใหบริการที่ตองคํานึงถึงความ
ตองการในการใชบริการของลูกคาเปนหลัก และพิจารณาในการกําหนดเวลาในการใหบริการของธุรกิจ 

การใหบริการสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธี  คือ (ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ, 2547) 

1. การใหบริการผานราน (Outlet)  การใหบริการแบบนี้เปนแบบที่ทํากันมานาน เชน ราน
อินเทอรเน็ต ใหบริการดวยการเปดรานตามตึกแถวหรือหางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพื่อ
ใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการและผูใหบริการมาพบ
กัน 

2. การใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ การใหบริการแบบนี้ เปนการ
สงพนักงานไปใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา การใหบริการแบบ
นี้ธุรกิจไมตองมีการจัดตั้งสํานักงานหรือเปดเปนรานคาใหบริการ แตลูกคาจะติดตอธุรกิจดวยการใช
โทรศัพท 

3. การใหบริการผานตัวแทน การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรน
ไชส หรือการจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ เชน การขายตั๋วเครื่องบินผานบริษัททองเที่ยว 

4. การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส การใหบริการแบบนี้เปนบริการที่คอนขางใหม 
โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวก
และทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง เชน การใหบริการผานเครื่องเอทีเอ็ม การใหบริการเกาอี้นวดไฟฟาหยอด
เหรียญตามหางสรรพสินคา เปนตน 

2.2.2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
การสงเสริมการตลาด คือ การติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและตลาดเปาหมายหรือลูกคา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสารหรือชักจูงใหลูกคาเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อหรือใชบริการ ซ่ึงการสงเสริมการตลาดมีหนาที่หลักสําคัญ 3 ประการ คือ (1) เพื่อเปน
การแจงบอกหรือใหขอมูลขาวสาร (Information) แกผูมีโอกาสเปนลูกคา (Potential Customer) ไดรับรู
วาขณะนี้ผูใหบริการมีผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการวางจําหนายในตลาดแลว และลูกคาสามารถซื้อ
หรือใชบริการเพื่อสนองความตองการได ณ ที่ใดบาง (2) เพื่อเปนการชกัชวน (Persuading) หรือโนม
นาวจิตใจใหลูกคาซื้อผลิตภัณฑหรือใชบริการ โดยแจงบอกสวนดีสวนเดนของผลิตภัณฑหรือบริการวา
ผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาว สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจได
อยางไรบาง และ (3) เพื่อเปนการจูงใจ (Influencing) สรางความมั่นใจใหลูกคา เพื่อใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึงการสงเสริมการตลาดกระทําไดดังตอไปนี้ (วีระรัตน  กิจเลิศไพโรจน, 
2549) 
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1. การสื่อสารโดยใชบุคคล (Personal Communication) 
ในตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดธุรกิจการขายโดยบุคคลจะเปนเครื่องมือที่มีความสําคัญมาก

ที่สุด  สําหรับธุรกิจบริการ ซ่ึงสามารถแบงการสื่อสารโดยใชบุคคลออกเปน 4 วิธีดังตอไปนี้ 
1.1. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การเผชิญหนากันระหวาง

บุคคล (inter-personal encounters) แบบตาตอตา โดยการสื่อสารดวยวิธีนี้จะทําใหพนักงานขายสามารถ
ปรับแตงขาวสารใหตรงกับความตองการของลูกคาแตละรายได  และในระหวางการสื่อสารลักษณะนี้
การไหลเวียนของขอมูลขาวสารจะเปนไปแบบสองทาง (two way communication) คือมีการเปดโอกาส
ใหพนักงานขายไดเรียนรูและศึกษาเกี่ยวกับตัวลูกคา และคําถามหรือขอสงสัยของลูกคาก็สามารถถูกทํา
ใหกระจางโดยพนักงานขายเชนกัน 

1.2. ศูนยบริการลูกคา (Customer Center)  ปจจุบันธุรกิจบริการขนาดใหญจํานวนมาก
ไดจัดตั้งศูนยการบริการลูกคาขึ้น โดยสวนใหญจะพบเห็นในรูปแบบของศูนยบริการตามสาย (Call 
Center)  ซ่ึงศูนยบริการลูกคาจะไดรับมอบหมายใหทําหนาที่ใหบริการลูกคาหลังการขาย เชน การให
ขอมูลเพิ่มเติม  การรับจอง การรับชําระเงิน การชวยแกไขปญหาหรือใหคําปรึกษาตางๆ ที่เกี่ยวของกับ
บริการไดตลอด 24 ชั่วโมง เปนตน 

1.3. การฝกอบรม ในที่นี้เปนการฝกอบรมลูกคา (customer training) กลาวคือ ใน
บางครั้งผูใหบริการจําเปนตองเปดเปนหลักสูตรฝกอบรมใหแกลูกคาที่ซ้ือบริการไป โดยเฉพาะอยางยิ่ง
บริการที่มีกระบวนการที่สลับซับซอน ซ่ึงโดยสวนใหญมักเปนบริการที่ขายใหกับองคกรธุรกิจ ทั้งนี้
การฝกอบรมทําขึ้นเพื่อแนะนําวิธีการใชบริการอยางมีประสิทธิภาพสูงสุดใหแกลูกคา 

1.4. การสื่อสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth Communications) เปนการแนะนํา
โดยตรงจากลูกคารายหนึ่งที่เคยใชบริการไปสูลูกคารายอื่นๆ ซ่ึงรูปแบบการสื่อสารลักษณะนี้มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภคสูงมาก ซ่ึงในปจจุบันนักการตลาดบริการพยายามโฆษณาโดยอาศัย
รูปแบบการบอกเลาของผูที่มีประสบการณการใชบริการและมีความรูสึกดี ไดรับความพึงพอใจจาก
บริการมาเปนขอมูลหลักและเปนแหลงอางอิงเพื่อนําไปใชในการสื่อสาร 

2. การประชาสัมพันธ (Public Relation) 
 การประชาสัมพันธเปนการใชความพยายามทางการตลาดเพื่อกระตุนความสนใจในทางบวก
ตอธุรกิจบริการโดยอาศัยวิธีตางๆ เชน การใหขาว การจัดแถลงขาว การจัดกิจกรรมพิเศษ การจัด
นิทรรศการ และการใหความสนับสนุนโครงการตางๆ ที่เปนประโยชนตอสังคม  องคประกอบเบื้องตน
ในกลยุทธการประชาสัมพันธคือ การใหขาวหรือการแจกจายขาวที่มีเร่ืองราวเกี่ยวกับบริษัท ตัว
ผลิตภัณฑ และพนักงานใหบริการ  การใหความสนับสนุนโครงการตางๆ ที่เปนประโยชนตอสังคมเปน
อีกกจิกรรมที่เขาถึงกลุมผูรับสารจํานวนมาก ซ่ึงทําไดหลายรูปแบบ เชน การเปนสปอนเซอรกิจกรรม
ทางการกีฬาและกิจกรรมเพื่อสังคม โดยในงานจะมีการแสดงภาพหรือสัญลักษณตางๆ ของบริษัท ซ่ึง
จะทําใหผูบริโภคสามารถจดจําและสรางภาพลักษณที่ดีใหแกบริษัทไดเปนอยางดี 
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3. อุปกรณและเครื่องมือแนะนําบริการ (Instructional Materials) 
 สําหรับบริการรูปแบบใหมๆ อุปกรณและเครื่องมือแนะนําบริการจะมีความจําเปนอยางยิ่ง
เนื่องจากบริการเหลานี้จําเปนตองมีอุปกรณและเครื่องมือตางๆ เพื่อแนะนําใหลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย
และลูกคาที่เขามาใชบริการมีความเขาใจเกี่ยวกับบริการ ซ่ึงอุปกรณและเครื่องมือเหลานี้จะใหขอมูล
เกี่ยวกับขั้นตอนการใชบริการ เทคนิคการใชบริการ ขอควรระวัง 

4. การออกแบบภาพลักษณองคกร (Corporate Design) 
 สวนประกอบที่สําคัญอีกสวนหนึ่งในการสื่อสารทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการก็คือการ
ออกแบบภาพลักษณองคกร ซ่ึงหมายถึงการใชสี สัญลักษณ เครื่องหมาย ตัวอักษร และการจัดวาง
องคประกอบที่จับตองได เชน ปายสัญลักษณ สวนหนาของสถานบริการ ยานพาหนะ เครื่องแบบ
พนักงาน และเครื่องเขียนเครื่องใชตางๆ ใหมีลักษณะที่เปนไปในทิศทางเดียวกันและมีความแตกตาง
จากคูแขงขันรายอื่น เพื่อความเปนอันเดียวกันและทําใหลูกคาจดจําได 

5. การโฆษณา (Advertising) 
 การโฆษณา สามารถทําไดโดยการโฆษณาทางโทรทัศนและทางวิทยุ และในปจจุบันนักการ
ตลาดยังมีส่ือใหมๆ เชน การโฆษณาทางอินเตอรเน็ต ในสวนของการโฆษณาทางสิ่งพิมพ (print 
advertising) ทําไดโดยการสงขอความขาวสารแทรกลงไปในหนังสือพิมพและนิตยสาร แตอยางไรก็
ตาม ขาวสารทางสิ่งพิมพที่มีขนาดใหญกวาและเปนที่สะดุดตามากกวาคือ การโฆษณาดวยส่ือกลางแจง 
(outdoor media) เชน ปายบิลบอรดและโปสเตอร รวมไปถึงสื่อโฆษณาแบบเคลื่อนที่ อาทิเชน การ
โฆษณาขางรถประจําทางและดานหลังรถสามลอ เปนตน การใชการโฆษณาทางสื่อ Electronic Display  
เปนการสื่อสารที่สามารถสรางความสนใจไดสูง เนื่องจากสามารถเคลื่อนไหวและเปลี่ยนแปลงสีสันได
อยางนามอง  เครื่องมือการโฆษณาอีกรูปแบบหนึ่งคือ การตลาดแบบทางตรง (direct marketing) ซ่ึง
อาจจะอยูในรูปแบบของการสื่อสารกับผูบริโภคทางไปรษณีย ทางโทรศัพท ทางโทรสาร หรือทางอี-
เมล ซ่ึงการตลาดแบบตรงนี้เองถือไดวาเปนการสื่อสารที่ทําใหเราสามารถสงขาวสารไดแบบเปน
สวนตัวและเฉพาะเจาะจงไปสูกลุมเปาหมายไดดีกวาการสื่อสารแบบอื่น 

6. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) 
 การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมที่สรางสรรคขึ้นมาเพื่อใชเปนตัวกระตุนใหชองทางการ
จัดจําหนายและพนักงานใหบริการพยายามขายบริการใหมากขึ้น และใชเปนตัวกระตุนใหลูกคาทําการ
ซ้ือบริการเร็วข้ึนหรือมากขึ้นภายในชวงระยะเวลาอันจํากัดไวส้ันๆ ผูใหบริการโดยสวนมากจะใชการ
สงเสริมการขายเพื่อดึงดูดใจใหลูกคาใหมทดลองใชบริการ  ตอบแทนความจงรักภักดีของลูกคาเกา  
และเพิ่มความถี่ (ปริมาณ) ในการซื้อบริการ โดยลูกคาใหมสําหรับธุรกิจบริการจะมีอยู 3 กลุม ไดแก ผู
ไมเคยใชบริการลักษณะนี้เลยผูที่ภักดีตอการใหบริการของคูแขงขัน และผูที่ชอบเปลี่ยนตัวผูใหบริการ
บอยๆ ซ่ึงกลุมผูที่ชอบเปลี่ยนผูใหบริการบอยๆ นี้จะเปนกลุมเปาหมายที่สําคัญของการสงเสริมการขาย 
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และผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญจะตัดสินใจซื้อโดยคํานึงถึงปจจัยดานราคาเปนสําคัญ ซ่ึงการสงเสริมการ
ขายจะสามารถดึงดูดผูบริโภคกลุมนี้ไดงาย 

2.2.2.5 บุคลากร  (People)  
บุคคล  เปนองคประกอบหนึ่งของการบริการเนื่องจากมีความเกี่ยวของโดยตรงกับทั้งผูใหและ

ผูรับบริการ ดังนั้นคนเปนปจจัยสําคัญที่อาจทําใหลูกคารับรูถึงคุณภาพหรือเปนผูทําลายคุณภาพก็ได
บริษัทตองเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับคนหรือบุคลากรเปนสําคัญตั้งแตการสรรหา รับ ฝกอบรมและ
กระตุนพนักงาน โดยเฉพาะพนักงานในสวนที่ตองติดตอกับลูกคาโดยตรงบุคลกรเปนสวนสําคัญที่จะ
ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เนื่องจากบุคคลจะเขามาเกี่ยวของกับกระบวนการบริการมากที่สุด 
บุคลากรสามารถสรางความพึงพอใจ ดึงลูกคากลับมา หรือไลลูกคาไปไดจากการปฏิสัมพันธกับลูกคา
เพียงครั้งเดียว โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ตองอาศัยการปฏิสัมพันธกับลูกคาสูง อาจกลาวไดวา บุคลากร
เปนสินทรัพยที่สําคัญที่สุดในองคกร (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) 

ธุรกิจบริการสามารถสรางความแตกตางในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความพอใจสูงสุด และ
ความแตกตางจากคูแขงขันได  ดังนั้นในการที่จะพัฒนาศักยภาพของผูที่จะใหบริการสามารถทําไดตั้งแต
การคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม(Training) และคุณภาพของผูใหบริการ การฝกอบรมพนักงานให
มีคุณภาพดีขึ้น มีองคประกอบดังนี้   

1. ความสามารถ (Competence) พนักงานตองมีความรูความชํานาญในงาน 
2. ความมีน้ําใจ (Courtesy) พนักงานตองมีมนุษยสัมพันธ มีความเปนกันเองและมีจิต

วิญญาณในการใหบริการ 
3. ความเชื่อถือได  (Creditability) พนักงานของบริษัทตองมีความนาเชื่อถือตั้งแต

บุคลิกภาพ การพูดจา การแตงกาย 
4. ความไววางใจ (Reliability) พนักงานตองทํางานดวยความสม่ําเสมอและถูกตองจะ

สามารถสรางความไววางใจใหแกลูกคาได 
5. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานตองใหบริการและแกปญหาใหแก

ลูกคาดวยความรวดเร็วถูกตอง และมีมนุษยสัมพันธที่ดี 
6. การติดตอส่ือสาร (Communication) พนักงานตองใชความพยายามที่จะทําความเขาใจ

ลูกคาและใชภาษาที่เขาใจงายในการสื่อสาร (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 
2.2.2.6 กระบวนการใหบริการ  (Process) 
กระบวนการใหบริการ เปนขั้นตอนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของ

ผลิตภัณฑและบริการโดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเปนอยางดี เปนขั้นตอนหรือกระบวนการใน
การใหบริการ ระเบียบ รวมทั้งวิธีการทํางานซึ่งเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับ
ลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจในสายตาลูกคา (Zeithaml, V.A., Bitner, M.J. and Gremler, D.D., 2009) 
กลยุทธที่สําคัญสําหรับการบริการคือเวลาและประสิทธิภาพในการสงมอบ ความงายตอการปฏิบัติการ 
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เพื่อที่พนักงานจะไดไมเกิดความสับสน ทํางานไดอยางถูกตองและมีแบบแผนเดียวกันและงานที่ไดตอง
ดีมีประสิทธิภาพ รวมถึงความซับซอน (Complexity)  และความหลากหลาย (Divergence) ในดานความ
ซับซอนตองพิจารณาถึงขั้นตอน และความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็ว 
ความถูกตอง เปนตน สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึงความเปนอิสระ ความยืดหยุน 
ความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2545) 

กระบวนการในการใหบริการที่มีประสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอกิจการบริการและ
ลูกคา ดังตอไปนี้  

สําหรับกิจการ (1) ชวยใหตนทุนในการดําเนินงานของกิจการลดลง (2) ชวยใหกิจการประสบ
ความสําเร็จในการดําเนินกลยุทธในการวางตําแหนงบริการ (3) ชวยใหพนักงานของกิจการเกิดความพึง
พอใจในการทํางานมากยิ่งขึ้น (4) ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบในการแขงขัน (5) ชวยใหกิจการ
ประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจตามเปาหมาย    

สําหรับลูกคา (1) ลูกคามักมองวากระบวนการเปนสวนหนึ่งของบริการดวย (2) กระบวนการ
ในการใหบริการที่ดีมีสวนชวยทําใหลูกคาไดรับบริการที่มีคุณภาพ (3) การปรับเปลี่ยนกระบวนการให
มีความยืดหยุนมากขึ้นชวยใหลูกคามีความพึงพอใจมากขึ้น (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) 

ปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเกี่ยวกับการออกแบบกระบวนการ  นักการตลาดบริการควร
จะตองคํานึงถึงปจจัยที่สําคัญ ดังตอไปนี้  
 1.  ระดับของการมีสวนรวมของลูกคาในการะบวนการบริการ  
 กระบวนการบริการจะแตกตางกันตามระดับการมีสวนรวมของลูกคาที่แตกตางกัน เชน 
กระบวนการบริการกรณีที่ลูกคาตองบริการตนเองจะแตกตางจากรณีที่มีพนักงานใหบริการลูกคา         

2.  สถานที่ที่ใชในการนําเสนอบริการ 
 สถานที่ที่ใชในการนําเสนอบริการ (Location of service delivery) มีความสําคัญตอการ
ออกแบบกระบวนการใหบริการ ในกรณีที่กระบวนการใหบริการลูกคาเกิดขึ้นในสถานที่เฉพาะของ
กิจการบริการ เชน การใชบริการรานทําสปา จะแตกตางจากในกรณีที่กระบวนการใหบริการลูกคา
เกิดขึ้นในสถานที่ของลูกคาเอง เชน การสงพยาบาลไปดูแลผูปวย  เปนตน 
 3.  ประเภทของบริการ (ใชบุคคลหรือใชเครื่องมือเปนหลักในการใหบริการ) 
 การออกแบบกระบวนการจะตองพิจารณาวาบริการนั้นใชบุคคลเปนหลักในการใหบริการ 
(People-based services) เชน บริการที่ปรึกษาดานการจัดการธุรกิจ หรือวาใชเครื่องมือเปนหลักในการ
ใหบริการ (Equipment-based services) เชน บริการจากเครื่องฝากถอนเงินสดอัตโนมัติ (ATM) เปนตน 
 4.  ระดับของการติดตอกันระหวางพนักงานและลูกคามากหรือนอย 
 ระดับของการติดตอกันระหวางพนักงานและลูกคามากหรือนอยมีผลกระทบตอรูปแบบของ
กระบวนการ กลาวคือ ในกรณีที่มีระดับของการติดตอกันนอย (Low contact services) เชน การจองคิว
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ทางโทรศัพทจะมีกระบวนการที่แตกตางกับกรณีที่มีระดับของการติดตอกันมาก (High contact 
services) เชน การเขารับการบริการจากรานนวดแผนไทย  เปนตน  
 5.  ระดับของความเปนมาตรฐาน  
 การกําหนดรูปแบบที่เหมาะสมของกระบวนการควรพิจารณาการนําเสนอบริการ ที่มีรูปแบบ
เปนมาตรฐานเดียวกันทั้งหมดทุกครั้ง (Standardization) เพื่อการควบคุมคุณภาพและลดตนทุนในการ
ดําเนินงาน หรือวาอาจมีการนําเสนอบริการในลักษณะที่แตกตางจากมาตรฐานไดบาง (Divergence) 
เพื่อตอบสนองความตองการที่แตกตางกันของลูกคาแตละกลุม 
 6.  ระดับของความซับซอนของบริการ 
 ความซับซอนของกระบวนการ (Complexity) จะเกี่ยวของกับจํานวนของลําดับขั้นตอนหรือ
กิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการใหบริการ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549)   

2.2.2.7 ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) 
ลักษณะทางกายภาพจัดเปนองคประกอบของธุรกิจบริการที่ลูกคาสามารถมองเห็นและใชเปน

เกณฑในการพิจารณาและตัดสินใจซื้อบริการได ตัวอยางของลักษณะทางกายภาพ เชน อาคารสาํนกังาน
ของธุรกิจ ทําเลที่ตั้งของธุรกิจ การตกแตงธุรกิจ เครื่องมือตางๆ ที่ใชพนักงาน สัญลักษณของธุรกิจ 
ส่ิงพิมพที่จัดทําหรือเลือกใช และส่ิงที่มองเห็นไดตางๆ ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะสะทอนถึงรูปแบบและคุณภาพ
ของธุรกิจ ถึงแมบางครั้งสิ่งที่มีตัวตนบางอยางอาจไมมีสวนชวยใหการบริการมีประสิทธิภาพสูงขึ้นมาก
นัก แตจะชวยเสริมสรางความมั่นใจใหแกลูกคา และเปนการสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาไปดวย ซ่ึงจะ
เปนสวนประกอบในการพิจารณาตัดสินใจ  ดังนั้นธุรกิจจึงควรตองจัดการใหดี เพราะสามารถสราง
ความประทับใจใหแกลูกคาได ตัวอยางเชน รูปแบบอาคาร เครื่องแบบพนักงานและโลโกของธุรกิจ 
เปนตน หรือแมกระทั่งการเลือกใชส่ือหรือสัญลักษณในการติดตอกับลูกคา เชน ธุรกิจสปาจะโฆษณา
โดยใชดอกไมเพื่อส่ือถึงความหอม สดชื่น และผอนคลาย  เปนตน (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) 

ลักษณะทางกายภาพมีความสําคัญตอความรูสึกและปฏิกิริยาตอบสนองของลูกคาและพนักงาน
ที่มีตอการใหบริการของธุรกิจ โดยลักษณะทางกายภาพมีบทบาทที่สําคัญตอธุรกิจบริการและลูกคาให
หลายดาน ดังนี้  (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) 

1. บทบาทในดานการทําหนาที่เปนบรรจุภัณฑสําหรับบริการ (Package) 
บทบาทที่สําคัญของหลักฐานทางกายภาพคือ การทําหนาที่เปรียบเสมือนเปนบรรจุภัณฑของ

บริการ กลาวคือ หลักฐานทางกายภาพมีสวนสําคัญอยางยิ่งในการสื่อสารถึงภาพลักษณภายนอกของ
บริการที่ลูกคาสามารถมองเห็นหรือรับรูไดอยางเปนรูปธรรม โดยจะบอกเปนนัยใหลูกคาไดทราบวา 
สภาพภายในของสถานที่ที่ใหบริการนั้นนาจะมีลักษณะและคุณภาพการบริการเปนอยางไร ดังนั้น
หลักฐานทางกายภาพจึงมีบทบาทสําคัญใน 2 ดาน คือ (1) ชวยในการกําหนดความคาดหวังสําหรับ
ลูกคาใหมของกิจการ  (2) ชวยในการกําหนดภาพลักษณ (Image) สําหรับกิจการบริการที่เพิ่งเปด 
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2. บทบาทในดานการทําหนาที่อํานวยความสะดวก (Facilitator) 
บทบาทที่สําคัญอีกประการหนึ่งของหลักฐานทางกายภาพก็คือ ทําหนาที่เปนสิ่งอํานวยความ

สะดวกสําหรับการบริการ ซ่ึงจะชวยใหกิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการบริการดําเนินไปอยาง
ราบรื่นมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลตามวัตถุประสงคของกิจการและความตองการของลูกคา เชน 
การออกแบบลักษณะของตัวอาคาร การวางผัง และการปรับปรุงอุณหภูมิรวมทั้งสภาพแวดลอมใน
สถานบริการอยางเหมาะสมอาจชวยทําใหเกิดสภาวะนาสบายในการทํางานของพนักงานและการใช
บริการของลูกคา รวมทั้งทําใหการบริการมีความสะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซ่ึงจะ
ชวยใหทั้งลูกคาและพนักงานเกิดความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น 

3. บทบาทในดานการทําหนาที่สรางความแตกตาง (Differentiator)  
หลักฐานทางกายภาพสามารถทําหนาที่ในการสรางความแตกตางใหกับกิจการบริการได เชน 

การกําหนดรูปแบบ การประดับตกแตง และสิ่งอํานวยความสะดวกภายในของสถานที่พักประเภทรี
สอรตที่เนนความเรียบงายและมีความกลมกลืนกับสภาพของธรรมชาติรอบบริเวณนั้น ชวยทําใหสถาน
บริการแหงนั้นมีความแตกตางจากคูแขงขันที่อยูในบริเวณเดียวกัน นอกจากนี้การปรับเปลี่ยนรูปแบบ
และการตกแตงภายในของหองและบริเวณตางๆ ของสถานบริการอาจชวยใหกิจการสามารถกําหนด
ราคาคาบริการใหมีความแตกตางกันได  

4. บทบาทในดานการทําหนาที่ทางสังคม (Socialiser) 
นอกจากบทบาท 3 ประการดังกลาวมาแลวขางตน หลักฐานทางกายภาพยังมีบทบาทที่สําคัญ

อีกประการหนึ่งคือ การทําหนาที่ทางสังคม นั่นคือ การสื่อสารใหทั้งพนักงานของกิจการและลูกคา
เขาใจบทบาทของตนเองในการบริการ จึงชวยทําใหรูปแบบพฤติกรรมและความสัมพันธระหวางลูกคา
และพนักงานมีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น เชน การติดปาย เขตปลอดบุหร่ี หนาประตูทางเขาสถาน
บริการตางๆ  การกําหนดขนาดของโตะและหองทํางานของพนักงานแตละระดับชั้นใหมีความแตกตาง
กัน เปนตน 

และเนื่องจากการทองเที่ยวจัดเปนสินคาบริการ ในการศึกษาวิจัยเรื่องผลกระทบของกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดนําแนวคิดเกี่ยวกับการบริการและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
บริการ หรือ 7P’s  ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑบริการ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 
(Place)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มาใชเปนตัวแปรตนในการศึกษาความสัมพันธและผลกระทบ
ระหวางการตลาดทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี และใช
เปนตัวแปรตามในการศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวางการตลาดทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
และปจจัยทางประชากรศาสตรของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดวย  
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2.2.3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
2.2.3.1 ผลิตภัณฑบริการ (Product/Service) หมายถึง  ผลิตภัณฑบริการตางๆ ที่ธุรกิจ

ทองเที่ยวจัดไวสําหรับใหบริการทั้งที่เปนรูปธรรมและนามธรรม ที่คาดวาสามารถตอบสนองความ
ตองการและความพึงพอใจใหแกผูใชบริการได การเขาถึงความตองการและสามารถตอบสนองความ
ตองการเหลานั้นไดจะสามารถสรางความพึงพอใจและความภักดีของลูกคาได (นิคม  จารุมณี, 2544)    

2.2.3.2 ราคา (Price) หมายถึง ราคาของบริการทางการทองเที่ยวรวมทั้งเงื่อนไขตางๆ ที่
เกี่ยวของกับการชําระเงินที่ธุรกิจเปนผูกําหนด เชน อัตราคาบริการของแตละกิจกรรม ระยะเวลาใน
การชําระเงินหลังจากการใหบริการ การยืดหยุนอัตราคาบริการตามจํานวนพนักงาน (Zeithaml, V.A., 
Bitner, M.J. and Gremler, D.D., 2009) 

2.2.3.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การดําเนินการเพื่อใหผลิตภัณฑการ
ทองเที่ยวนั้นๆ สามารถไปสูนักทองเที่ยวไดภายใตเงื่อนไขดานเวลา และสถานที่ที่เหมาะสม มีความ
สะดวกตอการซื้อและใชบริการของนักทองเที่ยว (ฉลองศรี  พิมลสมพงศ, 2542) และที่สําคัญคือ ชอง
ทางการจัดจําหนายนั้นตองมีความสอดคลองกับการบริหารดานผลิตภัณฑและราคาที่ไดกําหนดขึ้น ซ่ึง
ชองทางการจัดจําหนายในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวมีหลายลักษณะ ซ่ึงอาจดําเนินการเองหรือให
บุคคลอื่นทําหนาที่เปนตัวแทนจําหนาย ธุรกิจสวนใหญในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไดใชระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศ และระบบการสํารองผานคอมพิวเตอร ซ่ึงเปนชองทางการจัดจําหนายโดยตรง
ระหวางผูผลิตและลูกคาที่ไดรับความนิยมและมีบทบาทสําคัญมากขึ้น (ธนกฤต  สังขเฉย, 2550)  

2.2.3.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนการดําเนินกิจกรรมตางๆ ทั้ง
กระบวนการขายโดยบุคคล และไมใชบุคคล การติดตอกับสมาชิกโดยมีวัตถุประสงคทําใหผลิตภัณฑ
บริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคใหมากที่สุด เร็วที่สุด และมีผลกําไร ซ่ึงการสงเสริมการตลาด
การทองเที่ยวมีหลากหลายรูปแบบ สามารถปรับไปตามผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย เชน 
จัดกิจกรรมประชาสัมพันธใหทันตอการพัฒนาระบบเทคโนโลยีขาวสาร และจัดกิจกรรมสงเสริมการ
ขายใหสอดคลองกับคานิยมและพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยว เปนตน (ธนกฤต  สังขเฉย, 2550) 

2.2.3.5 บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากร พนักงานในองคกรที่คอยใหบริการ และการ
อํานวยความสะดวกตางๆ แกผูรับบริการ  ถือไดวาเปนคนที่ไดใกลชิดลูกคามากที่สุด ซ่ึงบุคลากรเหลานี้
มีสวนสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จของธุรกิจ (วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน, 2549)   

2.2.3.6 กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนตางๆ ของการใหบริการตั้งแตตน
จนจบจากพนักงาน บุคลากรตอลูกคาหรือผูรับบริการในกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ   
(อดุลย  จาตุรงคกลุ, 2545)   

2.2.3.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สวนประกอบขององคกรที่ลูกคา
สัมผัสได และสามารถเพิ่มความมั่นใจใหลูกคาตัดสินใจเขามาใชบริการ ไดแก ส่ิงแวดลอมที่เกี่ยวกับ
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การใหบริการ สถานที่ที่ลูกคาและธุรกิจมีปฏิสัมพันธกัน และองคประกอบที่จับตองไดตางๆ ซ่ึงทํา
หนาที่ชวยอํานวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) เชน ความ
ทันสมัยของเครื่องมือและอุปกรณในการใหบริการ  การใหความรูเพิ่มเติมในเรื่องสุขภาพ ความสะอาด
ของสถานที่ในการใหบริการ รูปแบบชุดฟอรมพนักงาน และการมีใบประกาศนียบัตรรับรองมาตรฐาน
คุณภาพ   

จากสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 องคประกอบขางตน มีความจําเปนอยางยิ่งที่จะตอง
ดําเนินการใหสวนประสมตางๆ เหลานี้ มีความสอดคลองในทิศทางเดียวกัน จึงจะมีโอกาสสรางความ
นาเชื่อถือและชักจูงใหนักทองเที่ยวหรือผูบริโภคใหเกิดความตองการและสนใจที่จะเลือกใชบริการ
ผลิตภณัฑทางการทองเที่ยวนั้นๆ  

 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา 
ความจงรักภักดีของลูกคามีความสําคัญมากตอการซื้อซํ้า กลุมลูกคาที่มีความซื่อสัตยจะเปน

กลุมลูกคาที่พอใจจากสิ่งที่คาดหวังแลวไดรับการตอบสนองและพัฒนาจนเกิดความรูสึกผูกพันถึงระดับ
ที่เปล่ียนเปนความซื่อสัตยได ความจงรักภักดีเปนตัวดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการและสรางประโยชนให
ธุรกิจในการที่ลูกคาซื้อหรือใชบริการซ้ํา และบอกตอไปยังบุคคลอื่น  

Park and Kim (2000)  กลาววา ความจงรักภักดีของลูกคาไมเพียงแตใหผลดีในการดําเนินการ
ดานเศรษฐกิจของธุรกิจเทานั้นแตมีสวนสําคัญอยางยิ่งในการสนับสนุนทั่วทั้งองคกร (Kuo, T.S., 2004) 

2.3.1  ความหมายของความจงรักภักดีของลูกคา 
จากการศึกษาเรื่องแนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา ในดานความหมายของความ

จงรักภักดีของลูกคา พบวามีนักวิชาการหลายทานไดรวบรวมและใหความหมายของความจงรักภักดี
ของลูกคา ไว ดังนี้ 

ความจงรักภักดีของลูกคา  หมายถึง  พฤติกรรมที่เคยปฏิบัติอยางสม่ําเสมอคงเสนคงวาในการ
ซ้ือสินคาหรือบริการของธุรกิจเดิมซ้ําๆ กันอยู เปนประจํา ความจงรักภักดีเปนสิ่งสําคัญและมี
ความหมายอยางยิ่ง ยังทําใหเกิดการโฆษณาแบบปากตอปาก หรือผูบริโภคจะบอกตอๆ กันไปอีกดวย 
(Word of Mouth Advertisement) (ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท, 2537)   
 ความจงรักภักดีของลูกคา หมายถึง การที่คุณภาพของสินคาและบริการตรงใจ ถูกใจลูกคา มาก
ถึงมากที่สุดทําใหลูกคากลับมาใชบริการอีกครั้ง (ดนัย  เทียนพุฒ, 2545) 

ความจงรักภักดีของลูกคา หมายถึง ความเกี่ยวของหรือความผูกพนัที่มีตอตราสินคา ผูผลิต 

รานคา การบริการหรืออ่ืนๆ ที่อยูบนพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบพอ หรือการสนองตอบดวยพฤตกิรรม
อยางการรวมกิจกรรมทางการตลาดกับธุรกิจและการซื้อสินคาซ้ํา (ธีรพันธ โลหทองคํา, 2547) 

ความจงรักภักดีของลูกคา หมายถึง ทัศนคติของลูกคาที่มีตอสินคาและบริการที่นําไปสู
ความสัมพันธในระยะยาว เปนการเหนี่ยวร้ังลูกคาไวกับองคกร ความจงรักภักดีไมไดเปนเพียง
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พฤติกรรมการซื้อซํ้าเทานั้น แตยังครอบคลุมความหมายไปถึงความรูสึกนึกคิด และความสัมพันธใน
ระยะยาวดวย (ณัฐพัชร  ลอประดิษฐพงษ, 2549) 

ความจงรักภักดีของลูกคา หมายถึง  ผลจากการที่บริษัทไดสรางผลประโยชนใหเกิดขึ้นกับ
ลูกคา เพื่อที่วาลูกคาจะรักษาหรือเพิ่มการซื้อสินคาและบริการจากองคกร (ภาณุ  ลิมมานนท, 2550) 
 จากความหมายขางตนสามารถสรุปไดวา ความจงรักภักดีของลูกคา หมายถึง ความประทับใจ
หรือความผูกพันที่เกิดกับลูกคาที่ธุรกิจเสนอให ที่จะนําไปสูความสัมพันธในระยะยาวจนกลายเปน
ความซื่อสัตยตอธุรกิจนั้นๆ  อันจะทําใหลูกคากลับมาใชบริการอกีครั้ง 

2.3.2 ประเภทของความจงรักภักดี 
จากการศึกษาเรื่องแนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา ในดานประเภทของความ

จงรักภักดี พบวามีผูแบงประเภทของความจงรักภักดีไว ดังนี้ 
Dick, A.S. and Basu, K. (1994) ไดแบงประเภทของความจงรักภักดีของลูกคาโดยพิจารณาจาก

ทัศนคติตอสินคาและบริการและระดับของพฤติกรรมการซื้อหรือกลับมาใชบริการซ้ํา ดังนี้ 
1.   ความจงรักภักดีแทจริง (Ture loyalty)  ลูกคามีทัศนคติและระดับของการซื้อ/ใชบริการ

ซํ้าสูง  คือ ลูกคารูสึกดีกับสินคาและบริการนั้นและมีการซื้อหรือใชบริการเปนประจําอยางตอเนื่อง 
2.  ความจงรักภักดีแอบแฝง (Latent loyalty) ลูกคาจะมีทัศนคติที่ดีตอสินคาและบริการ แต

มีการซื้อ/ใชบริการซ้ําต่ํา  คือ ลูกคามีความชอบและรูสึกยินดีกับสินคาและบริการของธุรกิจหนึ่ง แตจะ
ไมซ้ือหรือใชบริการบอย  เมื่อตองการสินคาหรือบริการประเภทนั้นก็จะนึกถึงสินคาและบริการของ
ธุรกิจนั้นเปนตัวเลือกแรก นอกจากนี้ อาจมีการแนะนําหรือบอกตอคนอื่นดวย 

3.  ความจงรักภักดีเทียม (Spurious loyalty)  ลูกคาจะมีการซื้อ/ใชบริการซ้ําสูงแตมีทัศนคติ
ที่ไมดีตอธุรกิจ การซื้อ/ใชบริการที่เกิดขึ้นประจํานั้นอาจเกิดจากการที่คนอื่นๆ ในครอบครัวชอบ 
ตนเองจึงตองซื้อหรือใชบริการดวย 

4.  ความจงรักภักดีเปนศูนย (No loyalty) คือไมมีทั้งระดับของทัศนคติและการซื้อ/ใช
บริการซ้ํา ลูกคาไมซ้ือหรือใชบริการของธุรกิจนั้นและไมมีความชอบในสนิคาหรือบริการของธุรกิจนั้น
ดวย 

อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545) กลาววา ในการทํากิจกรรมทางการตลาดนั้น
เร่ิมจากกิจกรรมที่จูงใจลูกคาใหมใหเขามาในรานคา และลําดับตอมาก็จะทําใหลูกคาที่มีอยูในขณะนั้น
มีประสบการณที่ดีกับรานคาเพิ่มมากขึ้นกวาที่ภาพพจนและชื่อเสียงที่พึงมี โดยความจงรักภักดีมีอยู
หลายประเภท ดังนี้ 

1.  ความจงรักภักดีแบบเปนเอกสิทธิ์ (Monopoly Loyalty) เปนความจงรักภักดีที่เกิดขึ้น
เพราะลูกคาไมมีทางเลือก เชน ลูกคาที่อยูในแดนไกล 

2.  ความจงรักภักดีแบบเฉื่อยชา (Inertia Loyalty) เปนความจงรักภกัดีที่เกิดขึ้นเพราะลูกคา
ไมไดเสาะแสวงหาทางเลือก 
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3.  ความจงรักภักดีแบบเกณฑราคา (Price Loyalty) เปนความจงรักภักดีที่เกิดขึ้นเพราะ
ลูกคาทําการประเมินทางเลือกโดยใชราคาเปนเกณฑอยางเดียว หรือเพราะรานคามีการลดราคาให 

4.  ความจงรักภักดีแบบใชส่ิงจูงใจ (Incentivized Loyalty) เปนความจงรักภักดีที่เกิดขึ้น
เพราะลูกคาไดรับคะแนนหรือโบนัสเพิ่ม ซ่ึงนําไปแลกเปนของขวัญได  

5. ความจงรักภักดีแบบใชอารมณ (Emotional Loyalty) เปนความจงรักภกัดีที่เกิดขึ้นเพราะ
ลูกคาทําการประเมินทางเลือกโดยใชความรูสึกเกี่ยวกับอารมณเปนเกณฑในการตัดสินใจ 

จากประเภทของความจงรักภักดีขางตน สรุปไดวา หากพิจารณาจากทัศนคติตอสินคาและ
บริการและระดับของพฤติกรรมการซื้อซํ้า ความจงรักภักดีลูกคาจะมี 4 ประเภทคือ (1) ความจงรักภักดี
แทจริง (2) ความจงรักภักดีแอบแฝง (3) ความจงรักภักดีเทียม และ (4) ความจงรักภักดีเปนศูนย ซ่ึง
ลูกคาจะเกิดมีความรูสึกจงรักภักดีแตกตางกันไปในแตละบุคคล 

2.3.3 องคประกอบของความจงรักภักดี 
จากการศึกษาเรื่องแนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดี ในดานองคประกอบของความจงรักภักดี 

Zeithaml, V.A., Berry, L.L. and Parasuraman, A. (1996)  ไดแบงความจงรักภักดีออกเปน 4 มิติ ดังนี้ 
2.3.3.1 ความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ (Purchase Intention) คือ การที่ผูบริโภคเลือกใชบริการ

นั้นๆ เปนตัวเลือกแรก เปนสิ่งที่สามารถสะทอนถึงพฤติกรรมการซื้อหรือใชบริการของผูบริโภคได 
2.3.3.2 พฤติกรรมการบอกตอ (Word of Mouth Communications) คือ การที่ผูบริโภคพูดถึง

แตเร่ืองที่ดีเกี่ยวกับผูใหบริการและการบริการ รวมถึงแนะนําและกระตุนใหบุคคลอื่นสนใจและมาใช
บริการนั้น เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางมาก แสดงออกถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคได 

2.3.3.3 ความออนไหวดานราคา (Price Sensitivity) คือ การที่ผูบริโภคไมมีปญหาเมื่อผูให
บริการขึ้นราคา และผูบริโภคยอมจายในราคาที่สูงกวาที่อ่ืนหากการบริการนั้นสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจได   

2.3.3.4 พฤติกรรมการรองเรียน (Complaining Behavior) คือ การที่ผูบริโภคตอบสนองตอ
ปญหาของการบริโภคดวยการรองเรียน อาจจะรองเรียนกับผูใหบริการ หรือบอกตอคนอื่น  

2.3.4 กระบวนการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคาของธุรกิจ 
ธุรกิจสามารถทําใหลูกคามีความภักดีตอธุรกิจมากยิ่งขึ้น โดยปฏิบัติตามกระบวนการที่สําคัญ

ดังนี้ (1) มีวิธีการคัดเลือกลูกคาที่สรางผลกําไรอยางคุมคาใหแกบริษัท (2) พัฒนาและบริหารฐานขอมูล
ลูกคาของบริษัท  (3) แตงตั้งผูจัดการที่ทําหนาที่ในการดูแลลูกคาที่สําคัญแตละรายโดยเฉพาะ (Key 
Account  Managers)  (4) กําหนดระดับความสัมพันธกับลูกคาที่สําคัญแตละรายอยางเหมาะสม (5) สราง
คุณคาในตราสินคาของบริษัท (6) พัฒนาชองทางการสื่อสารกับลูกคาที่เปนแบบสองทาง (7) พัฒนา
เครื่องมือที่ชวยในการสรางความสัมพันธกับลูกคา และ (8) คัดเลือกและแตงตั้งพนักงานที่มีคุณสมบัติ
เหมาะสมมาทําหนาที่ในงานลูกคาสัมพันธ  (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549)   
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2.3.5 กลยุทธการสรางความจงรักภักดีของลูกคา 
กลยุทธที่นํามาใชทําใหลูกคาเดิมเกิดความจงรักภักดีและเพิ่มจํานวนการซื้อสินคาหรือใช

บริการสามารถทําไดหลายรูปแบบ  (ฉัตยาพร  เสมอใจ, 2549)  ไดแก 
2.3.5.1 การเปนสมาชิก  การใชวิธีการเปนสมาชิกจะชวยดึงใหลูกคารักษาระดับการใชบริการ

อยางตอเนื่อง และยังทําใหธุรกิจมีขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับลูกคาและพฤติกรรมในการบริโภคของลูกคา 
และยังชวยใหธุรกิจสามารถติดตอกับลูกคาไดโดยตรงในการแจงขาวสารตางๆ และสามารถนําขอมูล
ไปทําการวิเคราะหและออกแบบผลิตภัณฑและการสงเสริมตางๆ ไดอยางเหมาะสมยิ่งขึ้น ธุรกิจควรใช
การมอบอภิสิทธแกสมาชิก และมอบขอเสนอพิเศษสําหรับสมาชิก เพื่อดึงดูดใหลูกคาเขามาเปนสมาชิก 

2.3.5.2 การใหรางวัล  เปนการใหรางวัลแกลูกคาที่มีความซื่อสัตย และใหคงการเปนลูกคาไป
เร่ือยๆ เพื่อที่จะรับรางวัล เชน การใหรางวัลแกลูกคาที่สะสมความถี่ของการใชบริการจะไดรับของ
รางวัล เชน ใชบริการฟรี ในแตละโปรแกรมตามมูลคาของความถี่สะสมของการใชบริการ เปนตน การ
ใชบริการกลายเปนรางวัลดึงดูดผูบริโภคที่มีประสิทธิภาพ แตตองสรางเงื่อนไขที่เหมาะสมกับทั้งสอง
ฝาย  การออกบัตรสมาชิกหรือการเสนอระบบการสะสมแตมเพื่อจูงใจใหลูกคาตองซื้อเพิ่มใหไดสูงถึง
ระดับหนึ่งก็เปนการกันไมใหลูกคาเปลี่ยนไปซื้อหรือใชบริการกับธุรกิจอื่น (วิเลิศ ภูริวัชร, ออนไลน, 
2552) 

2.3.5.3 การใหผลประโยชนอ่ืน โดยปกติการใหผลประโยชนมักจะนํามาใชเมื่อตองการ
กระตุนยอดขายในระยะสั้น ซ่ึงเรารูจักในรูปของการสงเสริมการขาย แตการใหผลประโยชนเพื่อสราง
ความภักดีตองเปนรูปแบบของผลประโยชนที่โดดเดนกวาที่ลูกคาจะไดรับจากผลิตภัณฑของคูแขง 
หรือการใหผลประโยชนอยางตอเนื่อง ซ่ึงสามารถทําไดหลายรูปแบบตามสถานการณ เชน ลดราคา ให
คูปอง หรือใหทดลองใชบริการใหมๆ เปนตน 

2.3.5.4 การสรางอุปสรรคในการออกจากบริการ  เมื่อลูกคาตองเสียคาใชจาย เวลา หรือ
ผลประโยชนในการเปลี่ยนแปลงบริการ ก็จะทําใหตัดสินใจเปลี่ยนแปลงไดยากขึ้น แตถึงกระนั้นก็ตาม 
เมื่อเงื่อนไขตางๆ ของอุปสรรคเหลานั้นสิ้นสุด ลูกคาก็เลือกที่จะออกจากบริการอยูดีถาคูณภาพของการ
บริการไมเปนที่พึงพอใจของลูกคา ดังนั้นวิธีการสรางอุปสรรคในการออกจากบริการเพียงอยางเดียว
โดยปราศจากการพัฒนาคุณภาพไมสามารถดึงลูกคาไวไดนาน 

2.3.5.5 การพัฒนาคุณภาพการบริการ  เปนวิธีที่ดีที่สุดในการดึงดูดลูกคา เพราะบริการเปน
ผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติพิเศษที่ลูกคายินยอมที่จะเสียเงินเพื่อแลกกับสิ่งที่เขาพึงพอใจที่สุดการพัฒนา
คุณภาพใหสามารถตอบสนองสิ่งที่ดีที่สุดที่ลูกคาตองการได ยอมเปนการรับประกันความสําเร็จของ
ธุรกิจไดกวาครึ่ง  ซ่ึง  Lloyd-walker and Cheung (1998)  กลาววาคุณภาพของการบริการ หมายถึง การ
บริการที่ดีเลิศตรงกับความตองการหรือเกินความตองการของลูกคาจนทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 
(Customer Satisfaction) และเกิดความจงรักภักดี (Customer Loyalty) (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2548) 
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2.3.5.6 ใชสินคาคุณภาพดีในการใหบริการ การคัดเลือกสินคาที่จะมาใชรวมกับการใหบริการ
เปนสิ่งสําคัญ เนื่องจากการใชสินคาที่ดีก็จะเปนสวนหนึ่งที่ทําใหลูกคามั่นใจได และกลุมเปาหมายที่
ตองการบริการที่ดีมักยินดีที่จะจายเงนิเพื่อใหไดรับในสิ่งที่ทําใหพวกเขาพึงพอใจดังนั้นราคาของสินคา
จึงมีผลตอความตองการของลูกคาที่มุงเนนคุณภาพนอย กลยุทธนี้จะประสบความสําเร็จยิ่งขึ้นถาธุรกิจ
สามารถจัดหาสินคาที่มีคุณภาพดีและมีเฉพาะที่ธุรกิจของเราเพียงที่เดียว ก็จะยิ่งเปนจุดแข็งที่ดึงดูด
ลูกคาและสรางความภักดีของลูกคาได 

ความจงรักภักดีของลูกคานับเปนปจจัยสําคัญในการสรางผลกําไร และความไดเปรียบทางการ
แขงขันของธุรกิจ ในการศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพที่มตีอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จึงได
นําแนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคามาศึกษา เพื่อใชเปนตัวแปรตามในการศึกษาเปรียบเทียบ
ความแตกตางระหวางความจงรักภักดีของลูกคาและปจจัยทางประชากรศาสตรของลูกคากลุมเจเนอ
เรชั่นบี และใชศึกษาผลกระทบระหวางการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพกับความจงรักภักดี
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดวย 

 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ

ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผูศึกษาได
ทําการศึกษาและรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวของของตางประเทศจากฐานขอมูล Emerald Management  
Xtra  ซ่ึงเปนฐานขอมูลวารสารอิเล็กทรอนิกสครอบคลุมสาขาวิชาการจัดการ การบัญชีและการเงิน 
ธุรกิจ เศรษฐศาสตร ทรัพยากรมนุษย การจัดการความรูและสารสนเทศ บรรณารักษศาสตรและ
สารสนเทศศาสตร การตลาด การศึกษา องคกร อสังหาริมทรัพย การทองเที่ยวและสาขาวิชาที่เกี่ยวของ  
สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของไดดังตอไปนี้ 
 Kuo, T.S., Chang, C.M. and Cheng, K.M. (2004) ไดทําการศึกษาเรื่องความกาวหนาใน
การศึกษาเรื่องความจงรักภักดีของผูบริโภคในธุรกิจนันทนาการและฟตเนส โดยทําการศึกษาความ
จงรักภักดี 3 แบบ  แบบที่หนึ่งจะเปนการวัดความจงรักภักดีของผูบริโภคจากพฤติกรรม แบบที่ สองจะ
เปนการวัดความจงรักภักดีของผูบริโภคจากทัศนคติ และแบบที่สามจะวัดความจงรักภักดขีองผูบริโภค
จากพฤติกรรมและทัศนคติ   ผลการศึกษาพบวา  ความจงรักภักดีของผูบริโภคเปนส่ิงที่มีคาและสงผล
ใหธุรกิจทางดานนี้ประสบความสําเร็จ  ผลการวิเคราะหยังพบวา  แบบที่สามหรือการวัดความจงรักภักดี
ของผูบริโภคทั้งจากพฤติกรรมและทัศนคติ สามารถนํามาวิเคราะหและประเมินผลถึงความจงรักภักดี
ไดนาเชื่อถือที่สุด 

Eliwa, R.A. (2006) ไดทําการศึกษาเรื่องความจงรักภักดีของลูกคาและภาพลักษณของภัตตาคาร 
โดยการเก็บแบบสอบถามจากลูกคาจํานวน 650 ราย  ที่ เคยรับบริการที่ภัตตาคารใน  Stillwater, 
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Oklahoma  ผลการศึกษาพบวา ความสัมพันธระหวางภาพลักษณของภัตตาคารในสายตาของลูกคา  
ความพึงพอใจของลูกคา และความจงรักภักดีตอภัตตาคารมีความสัมพันธกันอยางชัดเจน โดยลูกคา
สวนใหญมีความคิดเห็นวาการสรางและคงภาพลักษณที่ลูกคาพึงพอใจไวเปนสิ่งสําคัญ และเพื่อ
ยกระดับภัตตาคารแหงนี้ส่ิงที่ควรใหความสําคัญคือ การพัฒนาคุณภาพอาหารและการบริการ การฝก
พนักงานใหมีความเปนมิตร มีความสุภาพ และมีมารยาทที่ดีในการใหบริการกับลูกคาตลาดเวลา 
ผูจัดการรานควรมีการเพิ่มความหลากหลายใหกับรายการอาหารและเครื่องดื่ม 

Xiang, L. (2006) ไดทําการศึกษาเรื่องโครงสรางและกระบวนการเกิดของความจงรักภักดีของ
ลูกคาในดานการทองเที่ยว โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหเกิดความเขาใจถึงโครงสรางและการเกิดขึ้นของ
ความจงรักภักดี จากรูปแบบของโครงสรางของการเกิดความจงรักภักดีของลูกคาที่มี 4 รูปแบบ คือ 
ความจงรักภักดีที่เกิดจากการรับรู  ความจงรักภักดีท่ีเกิดจากอารมณ  ความจงรักภักดีที่เกิดจากการ
พยายาม  และความจงรักภักดีที่เกิดจากพฤติกรรม ผลการศึกษาพบวา โครงสรางของการเกิดความ
จงรักภักดีของลูกคาสามรูปแบบแรกเปนองคประกอบยอยของความจงรักภักดีที่เกิดจากพฤติกรรม  ซ่ึง
ความจงรักภักดีที่เกิดจากพฤติกรรมเกี่ยวของและมีอิทธิพลมาจากทัศนคติ  การศึกษาครั้งนี้สรุปไดวา 
องคประกอบของการเกิดความจงรักภักดีของลูกคามาจากพฤติกรรม และทัศนคติดานความจงรักภักดี
ของลูกคา 

Alén, González. M.E. (2007) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอนักทองเที่ยวในดานความ
จงรักภักดีผานการรับรูดานคุณภาพการบริการและความพึงพอใจของลูกคา ผลการศึกษาพบวา ความ
จงรักภักดีในดานความตั้งใจซื้อ/ใชบริการ ดานพฤติกรรมการบอกตอ และดานความออนไหวดานราคา 
มีผลกระทบโดยตรงตอการรับรูดานคุณภาพการบริการและความพึงพอใจของลูกคาที่มีการนําเสนอ
ผานทางกลยุทธการตลาดของธุรกิจรีสอรทสปาในมุมมองของนักทองเที่ยว สวนความจงรักภักดีในดาน
พฤติกรรมการรองเรียนนั้นไมมีความสัมพันธใดๆ ตอปจจัยการรับรูดานคุณภาพการบริการและความ
พึงพอใจของลูกคา 

Wang, R. (2007)  ไดทําการศึกษาเรื่องความสัมพันธ ความจงรักภักดีและการตลาดในทัศนคติ
ของลูกคาของโรงแรมในประเทศใตหวัน โดยมีวัตถุประสงคดังนี้ (1) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง
ทฤษฎีความเทาเทียมกันและความจงรักภักดขีองลูกคา (2) เพื่อศึกษาขอมูลในอดีตของลูกคาและผลของ
พฤติกรรมของความจงรักภักดีของลูกคา (3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีของลูกคา
และลักษณะทางประชากรศาสตร  ผลการศึกษาพบวา กลยุทธทางการตลาดมีความสัมพันธกับทฤษฎี
ความเทาเทียมกันในดานทัศนคติและพฤติกรรมความจงรักภักดีของลูกคา ซ่ึงลูกคาใหความสําคัญกับ
ทัศนคติดานความจงรักภักดี ประกอบดวยความเชื่อใจ ขอผูกมัด และการเปลี่ยนแปลงราคา และให
ความสําคัญกับพฤติกรรมดานความจงรักภักดี ประกอบดวย การบอกตอปากตอปาก การใหความ
รวมมือ และสัดสวนของการเยี่ยมเยือน ซ่ึงลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันไมมีผลตอความ
จงรักภักดีของลูกคา ทัศนคติดานความจงรักภักดีและพฤติกรรมดานความจงรักภักดีของลูกคา 
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Javadein, S. R., Khanlari, A. Estiri, M. (2008). ไดทําการศึกษาเรื่องความจงรักภักดีของ
ลูกคาในอุตสาหกรรมบริการทางกีฬา : คุณภาพของการบริการ, ความพึงพอใจของลูกคา, ความ
รับผิดชอบ และความนาเชื่อถือ ผลการศึกษาพบวา ความจงรักภักดีของลูกคาสามารถอธิบายไดจาก
คุณภาพของการบริการ  โดยคุณภาพของการบริการ และความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลตอความพึง
พอใจของลูกคา ในดานความสัมพันธระหวางความจงรักภักดีและความพึงพอใจของลูกคามีผลมาจาก
ความรับผิดชอบ และความนาเชื่อถือของลูกคาดวย  คุณภาพของการบริการและความพึงพอใจของ
ลูกคามีความสัมพันธกับทัศนคติของลูกคาซึ่งมีผลตอการแนะนําบริการแกบคุคลอื่นและการกลับมาใช
บริการอีกดวย   

Liu,  Y.C. (2008) ไดทําการศึกษาเรื่องการวิเคราะหคุณภาพการใหบริการ ความพึงพอใจ และ
ความจงรักภักดีของลูกคาที่มีตอสระวายน้ําเอกชนตางๆ ในประเทศใตหวัน โดยเก็บแบบสอบถามจาก
สมาชิกของสระวายน้ําใน 4 เขตพื้นที่เปาหมายคือ ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต และภาคตะวันออกของ
ประเทศใตหวัน จํานวน 767 ตัวอยาง  ผลการศึกษาพบวา คุณลักษณะสวนบุคคลของสมาชิกดานอายุ  
รายไดตอเดือน  ระดับการศึกษา และประเภทสมาชิก ที่แตกตางกันมีผลตอความคิดเห็นดานคุณภาพ
การบริการ  ความพึงพอใจ และความจงรักภักดีที่แตกตางกัน  และทั้งคุณภาพการใหบริการ ความพึง
พอใจ และความจงรักภักดีของลูกคามีความสัมพันธกัน โดยที่ความพึงพอใจของลูกคามีผลกระทบตอ
ความเปลี่ยนแปลงดานความจงรักภักดีของลูกคามากกวาดานคุณภาพการใหบริการ 

Pema, W. (2008) ไดทําการศึกษาเรื่องผลกระทบของคุณลักษณะประชากร คุณภาพของ
ส่ิงแวดลอม  คุณภาพของการปฏิสัมพันธ คุณภาพของผลลัพธ และคุณภาพของสัมพันธภาพที่มีผลตอ
ความจงรักภักดีของลูกคาในอุตสาหกรรมธนาคารของประเทศภูฏาน จํานวน 399 ตัวอยาง ผลการศึกษา
พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอความจงรักภักดีในดานความตั้งใจซื้อ ดานพฤติกรรมการบอกตอ
ในระดับปานกลาง  และดานความออนไหวดานราคาอยูในระดับปานกลาง สวนในดานพฤติกรรมการ
รองเรียนมีความเห็นดวยนอย และในสวนของการวิเคราะหปจจัยทางดานความจงรักภักดีของลูกคา
พบวาปจจัยทางดานความจงรักภักดีของลูกคาในแตละดาน มีผลกระทบตอทั้งคุณลักษณะประชากร  
คุณภาพของสิ่งแวดลอม คุณภาพของการปฏิสัมพันธ คุณภาพของผลลัพธ และคุณภาพของสัมพันธภาพ 

 
นอกจากนี้ การศึกษาวิจัยเรื่องผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ยังได
ทําการศึกษาและรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวของภายในประเทศจากฐานขอมูลอิเล็กทรอนิคสบนเว็บไซด 
สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของไดดังตอไปนี้ 

ศุภนิษฐ เหมะวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยการ
เก็บขอมูลแบบสอบถามจากนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนที่ใชบริการนวดแผนโบราณตามสถานบริการนวด
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แผนโบราณ 12 แหง รวม 120 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 21-30 ป  และมีอาชีพนักศึกษา นักทองเที่ยวใหลําดับความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ดังนี้ ปจจัยผลิตภัณฑดาน
บุคคล ไดแก  ดานพนักงานนวดมีประสบการณดานการนวด  และพนักงานนวดสามารถอธิบายแนะนํา
วิธีนวดแผนโบราณได  ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาตอ 1 ชั่วโมง และราคาตอ 2 ช่ัวโมง  ปจจัยดาน
สถานที่   ไดแก   ดานหองนอนฟูกเตียงและหมอนสะอาด   ดานหองนวดกวางขวางไมอึดอัด
สะดวกสบาย และดานมีหองน้ําไวบริการอยางเพียงพอ  ปจจัยผลิตภัณฑดานเครื่องมือ ไดแก ดานมีตู
เสื้อผาไวบริการลูกคา ดานมียาหรือน้ํามันบรรเทาอาการปวดเมื่อยไวจําหนาย และดานมีรานอาหาร
ภายในสถานที่  และปจจัยดานสงเสริมการตลาด ไดแก ขาวและการประชาสัมพันธการสงเสริมการขาย
โดยใหสวนลดและการโฆษณา 

ศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดประเมิน
ทางเลือกในการใชบริการผูใชบริการสปาใหความสําคัญในเรื่องการใชบริการสปา ดังนี้ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ จะเนนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
นวดแผนไทยราคาตอครั้ง/ช่ัวโมงไมเกิน 150 บาท ปจจัยดานสถานที่ เนนในเรื่องความสะดวกของที่
จอดรถ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือมีระบบสมาชิกเพื่อไดรับสวนลด ปจจัยดานบุคคลจะให
ความสําคัญในเรื่องพนักงานพูดจาไพเราะ บริการดวยความระมัดระวังสุภาพ มีมนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยม
แจมใสปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ เนนเรื่องสถานที่สะอาด ปจจัยดานกระบวนการ เนนเรื่องการ
จัดเตรียมหองใหเรียบรอยกอนลูกคาจะเขาหอง ซ่ึงปจจัยที่มีผลตอการบริการมากที่สุด คือปจจัยทางดาน
บุคคล ซ่ึงการประเมินหลังการใชบริการสปาอยูในระดับปานกลางรอยละ 53 ปญหาสวนใหญที่พบใน
การใชบริการสปาคือ พนักงานที่ใหบริการ เชน พนักงานไมสะอาด ไมสุภาพไมเอาใจใสดูแลลูกคา และ
ไมมีความรูเกี่ยวกับสปา รวมถึงในเรื่องของความสะอาดของสถานที่ราคาแพงเกินไป ขาดความเปน
สวนตัว เปดเพลงเสียงดังเกินไป ผูใชบริการเกิดอาการแพผลิตภัณฑที่ใหบริการ พนักงานใหบริการมีไม
เพียงพอเกิดความลาชา ตองใหลูกคารอนาน 

วัชราภรณ  อักษรแหลม  (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการใช
บริการสปา ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญใชบริการแบบนวดทั้งไทย สวีดิช อโรมา โดยใหเหตุผล
วาเพราะคนสวนใหญมีการดูแลสุขภาพเพิ่มขึ้นและเห็นคุณคาของการใชบริการสปาวาสามารถชวย
ผอนคลาย ในดานกลยุทธดานการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสปา พบวา กลยุทธที่กลุมตัวอยางให
ความสําคัญมากที่สุด คือ ราคาพอสมควรเหมาะสมกับคุณภาพบริการ สถานที่ตั้งมีที่จอดรถสะดวกและ
พนักงานมีความรูความสามารถในงานที่ตองรับผิดชอบอยางแทจริงและมีมนุษยสัมพันธดีและพบวา
ปจจัยอายุ เพศ ระดับการศกึษา ระดับรายได และอาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสปา
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และปจจัยกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑราคา ชองทางการ
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จําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงานและการบริการ กระบวนการใหบริการและสิ่งแวดลอมทาง
กายภาพ มีความสัมพันธพฤติกรรมการใชบริการสปาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ศุภรี  ฉัตรกันยารัตน (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสม
ทางการตลาดของธุรกิจสปาในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูใชบริการสปาจํานวน 165 ราย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
เปนชาวตางประเทศและชาวไทย สําหรับชาวไทยพบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20 – 30 ป 
ไมมีสถานบริการสปาที่ใชเปนประจํา จะลองเปลี่ยนไปเรื่อยๆ สวนชาวตางประเทศสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 41 – 50 ป เคยใชบริการสปาแหงนี้เปนครั้งแรกหรือเคยใชเพียงครั้งเดียวมากที่สุด  
โดยลูกคามีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปา โดยเฉลี่ยอยูในระดับมาก 
ตามลําดับดังนี้ ปจจัยดานกระบวนการ ไดแก มีเครื่องดื่มตอนรับลูกคา รองลงมาเปนปจจัยดาน
ภาพลักษณและการนําเสนอ ไดแก ความสะอาดของหองน้ํา/หองอาบน้ํา ปจจัยดานสถานที่ ไดแก 
ระยะเวลาเปด–ปดสถานบริการตั้งแต 10.00 – 20.00น. ปจจัยดานบุคคล ไดแก ผูนวดบําบัดมี
ประกาศนียบัตร การอบรมวิชาชีพ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาที่กําหนดในแตละรายการในสปาเมนู  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีเอกสาร/คูมือ แนะนําเกี่ยว กับสปา และปจจัยดานผลิตภัณฑ
และบริการ ไดแก มีรายการในสปาเมนูเลือกหลากหลาย  

พนิดา  เวียงวงษ (2548) ไดทําการศึกษาเรื่องความรูในธุรกิจสปา การตอบสนองความรูสึก 
และความเกี่ยวพันในธุรกิจสปา ตอความตั้งใจใชบริการสปาสําหรับผูชายในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 350 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 25-29 ป สถานภาพสมรส  มีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี มีการประกอบอาชีพรับ
ราชการหรือรัฐวิสาหกิจมากที่สุด และสวนใหญมีรายไดไดตั้งแต 30,000 บาทตอเดือนขึ้นไป สวนดาน
ความรูในบริการสปาสําหรับผูชายกับทัศนคติที่มีตอสปาสําหรับผูชาย ดานการตอบสนองความรูสึกตอ
บริการสปาสําหรับผูชายกับทัศนคติที่มีตอสปาสําหรับผูชาย  ดานความเกี่ยวพันในธุรกิจสปาสําหรับ
ผูชายกับทัศนคติที่มีตอสปาสําหรับผูชาย และทัศนคติตอบริการสปาสําหรับผูชายกับความตั้งใจใช
บริการสปาสําหรับผูชาย มีความสัมพันธกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

พิมล  ธรรมศรีสกุล (2548) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใช
บริการเดยสปาของผูบริโภคที่ใชเดยสปา ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุ 31-40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได 15,001-20,000บาทตอเดือน มี
สถานภาพสมรส  ดานพฤติกรรมการใชเดยสปา พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการเพื่อผอนคลาย  
คลายเครียด   และจะแนะนําบุคคลอื่นมาใชบริการเดยสปาที่ใชเปนประจํา และมีความคิดเห็นตอปจจัย
ดานกลยุทธการตลาดการบริการเปนรายดานดังนี้ ดานสวนประกอบผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ ดาน
พนักงาน  และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับดี  สวนดานการจัดจําหนาย 
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ดานการเพิ่มผลผลิตและคุณภาพ  ดานการสงเสริมการตลาด  และดานราคาและคาใชจายอื่นๆ ของ
ผูใชบริการอยูในระดับปานกลาง   

วัชรี  ดําศรี  และชนกันต  หิรัญพันธุ (2548) ไดทําการศึกษาเรื่องศักยภาพของโรงพยาบาลเพื่อ
การทองเที่ยวเชิงสุขภาพในจังหวัดภูเก็ต โดยการสัมภาษณนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางชาติ 
ผลการวิจัยพบวา จากการสํารวจผลิตภัณฑการทองเที่ยวเชิงสุขภาพของโรงพยาบาลทั้ง 6 แหง ใน
จังหวัดภูเก็ตพบวา โรงพยาบาลเอกชน 2 แหงมีผลิตภัณฑการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ และโรงพยาบาล
รัฐบาล 2 แหงกําลังดําเนินการใหมีผลิตภัณฑการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ สวนความตองการการทองเที่ยว
เชิงสุขภาพของนักทองเที่ยวทั่วไปพบวา นักทองเที่ยวมีความสนใจบริการนวดแผนไทย และเมดิ
คอลสปามากที่สุด สวนนักทองเที่ยวที่มีโอกาสใชบริการของโรงพยาบาล สวนใหญมีความพึงพอใจใน
การรับบริการของโรงพยาบาล 

ซุย กําลังงาม, สุทธิศักดิ์ แกวแกมจันทร  และนันทนภัส อยูประยงค (2550) ไดทําการศึกษา
เร่ืองพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑการทองเที่ยวดานศิลปวัฒนธรรมและประเพณีของนักทองเที่ยวใน
กลุมจังหวัดอีสาน โดยการเก็บขอมูลจากนักทองเที่ยวชาวไทยจํานวน 400 คน และชาวตางชาติจํานวน 
60 คนที่มาเที่ยวดานศิลปวัฒนธรรมและประเพณีของกลุมจังหวัดอีสานใตที่มีช่ือเสียงในชวงวันที่ 1 
พฤษภาคม 2549 ถึง 23 มีนาคม 2550   ผลการศึกษาพบวา  นักทองเที่ยวมีจุดประสงคในการมาเที่ยวเพื่อ
ตองการมาศึกษา หาประสบการณ และอนุรักษสืบสานคุณคาของศิลปวัฒนธรรมและประเพณีไทย โดย
นักทองเที่ยวชาวตางชาติสวนใหญนั้นเดินทางทองเที่ยวดวยตนเองถึงรอยละ 68.9 นักทองเที่ยวชาวไทย
ทราบขอมูลขาวสารการทองเที่ยวจากสื่อทุกรูปแบบ แตนักทองเที่ยวชาวตางชาติไดรับขอมูลมาจากสื่อ
อินเตอรมากที่สุด  แนวทางการจัดการดานการตลาดควรจะมุงเนนไปยังการจัดการการใหความรูใน
แหลงทองเที่ยวนั้นๆ เชน การจัดมัคคุเทศกทองถ่ินเพื่อใหความรูกับนักทองเที่ยว และการทาํปายบอก
ขอมูลของแหลงทองเที่ยว ปจจัยสําคัญที่ทําใหนักทองเที่ยวตัดสินใจมาเที่ยวคือการไดทราบขอมูล
ขาวสารจากผูที่ไดมาเที่ยวแลวมากที่สุด 

ปโยรส ลีลาสิริวิลาศ (2550) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการใชบริการคลินิกรักษา
ผิวพรรณในเขตจังหวัดสุราษฎรธานี  เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ และพฤติกรรมการใชบริการคลินิกรักษาผิวพรรณในเขตจงัหวดั
สุราษฎรธานี ผลการศึกษาพบวา ดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ผูใชบริการใหความสําคัญมาก
ที่สุดดานบุคคลหรือพนักงานเกี่ยวกับการแสดงความเคารพและใหเกียรติลูกคา รองลงมาคือดาน
ผลิตภัณฑเกี่ยวกับ คุณภาพการใหบริการและคุณภาพของผลิตภัณฑบริการ ดานสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ  ดานการจัดจําหนายหรือสถานที่  ดานราคา อยูในระดับสําคัญ
มากตามลําดับ และดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับสําคัญปานกลาง  

พีรญา คุปตรัตน (2550) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการเดยสปาของคนไทยในอําเภอเมืองเชียงใหม เก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 250 ราย  
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ผลการศึกษาพบวา  การตัดสินใจของลูกคาในการมาใชบริการเดยสปา คือ เพื่อการพักผอนและคลาย
เครียด โดยกอนที่จะไปใชบริการเดยสปาไดสอบถามขอมูลในเรื่องของราคา คาใชจายที่จะเกิดขึ้นใน
การใชสปาแตละคร้ังมากที่สุด โดยพิจารณาขอมูลจากเพื่อนบาน/เพื่อนที่ทํางาน/คนรูจักที่เคยไปใช
บริการเดยสปามากอน  ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดลูกคาใหความสําคัญดังนี้  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ใหความพึงพอใจในใหบริการนวดน้ํามันอโรมา และเปนผลิตภัณฑหรือวัตถุที่มีการผลิตจาก
ธรรมชาติ  ปจจัยดานราคา ใหความพึงพอใจในการกําหนดราคาแบบแพคเก็จท่ีเหมาะสม ปจจัยดาน
สถานที่ ใหความพึงพอใจในเรื่องสถานที่ตั้งที่อยูในแหลงชุมชน มีความสะดวกในการเดินทาง สวน
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความพึงพอใจในการที่สถานประกอบการมีการนําเสนอเอกสาร/
คูมือแนะนําเกี่ยวกับสปา และมีพนักงานขายคอยแนะนําสินคาและบริการ ปจจัยดานบุคคล ใหความพึง
พอใจในเร่ืองพนักงานที่พูดจาไพเราะ บริการดวยความระมัดระวัง กิริยามารยาทสุภาพ มีมนุษยสัมพันธ
ดี ยิ้มแยมแจมใส  ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ใหความพึงพอใจในเรื่องสถานที่ใหบริการมีความ
สะอาด  สวนปจจัยดานกระบวนการ ใหความพึงพอใจในเรื่องมีปายอธิบายใหลูกคาไดเห็นผลิตภัณฑ
และราคาของแตละแพคเก็จที่ใหบริการไดอยางชัดเจน 

เกศมณี ใจจันทร (2551) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการฟตเนสของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่เปนสมาชิกของสถานบริการฟตเนส 13 แหง ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม จํานวน 365 ราย  ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการฟตเนสของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุดในแตละดานไดผลการศึกษาดังนี้  ปจจัย
ดานคนหรือบคุลากร ไดแก พนักงานมีมนุษยสัมพันธดีมีใจรักงานบริการ พนักงานมีความกระตือรือรน
ในการใหบริการ และครูผูสอนตองมีความชํานาญสามารถแนะนําวิธีการออกกําลังกายและวิธีการใช
เครื่องออกกําลังไดอยางถูกตอง   ปจจัยดานกระบวนการ ไดแก กระบวนการสอนมีความปลอดภัยไมมี
อันตราย มีการสอนการใชงานอุปกรณเครื่องออกกําลังกาย และพนักงานมีการทักทายตอนรับเสมอ  
ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก ที่ตั้งของสถานบริการฟตเนสอยูใกลกับสถานที่ทํางาน บาน หรือ
โรงเรียน ที่ตั้งมีที่จอดรถสะดวกปลอดภัยและเพียงพอ และที่ตั้งอยูบนถนนที่มีการคมนาคมสะดวก  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก มีเครื่องออกกําลังกายที่มีคุณภาพและมีความปลอดภัย และมีเครื่องออก
กําลังกายครบครันเพียงพอกับผูใชบริการ  ปจจัยดานราคา ไดแก มีการลดราคาสําหรับสมาชิกเกาที่
ตองการตออายุ และมีการลดราคาเม่ือสมัครสมาชิกเปน ปจจัยดานสิ่งนําเสนอทางกายภาพ ไดแก 
พนักงานแตงกายเหมาะสม สุภาพ สถานที่ หองน้ําและหองอาบน้ําสะอาด และมีการเปดดนตรีใหฟง
เบาๆ ภายในสถานบริการฟตเนส   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการแจกคูปองใหทดลองใช
บริการฟรี มีการแจกของแถมใหกับผูที่สมัครสมาชิกใหม และมีการแจกใบปลวิ แผนพับ   

นคพรรณ  สุวรรณหงษ (2551)ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกใชฟตเนสเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เก็บรวบรวมขอมูลโดย
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ใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางเปาหมายที่มีอายุระหวาง 20-59 ป ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวาทุกดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ ดานราคา 
ดานสถานที่ และดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก และผูบริโภคที่มีเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
และรายไดที่ตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ 
ดานราคา ดานสถานที่ และดานการสงเสริมการตลาดในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  สวนสถานภาพการสมรสไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

กรทิพย  จันทรแจง (2552) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกรานนวด
แผนไทยเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรี  โดยทําการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง
จํานวน 250 ราย ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดสําหรับ
ธุรกิจบริการในการเลือกรานนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพทั้งโดยรวมและรายดานมีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับมาก ดานความสัมพันธของปจจัยสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการกับการเลือกรานนวด
แผนไทยเพื่อสุขภาพในจังหวัดนนทบุรี พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย
และดานบุคลากรมีความสัมพันธกับการเลือกรานนวดแผนไทยสวนดานการสงเสริมการตลาด ดาน
กระบวนกระใหบริการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับการเลือกรานนวดแผน
ไทยเพื่อสุขภาพในจังหวัดนนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

วิลาวัลย  เผาเสถียรพันธ (2552) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธตอความสนใจของ
การทองเที่ยวเชิงสปาในจังหวัดภูเก็ต ผลการศึกษาพบวา  นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญใหความสนใจ
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (8P’s) ดานผลิตภัณฑ ไดแก รูปแบบ Destination Spa 
ประเภทนวดเพื่อสุขภาพ  ปจจัยดานราคาเปนราคาที่เหมาะสมกับประเภทบริการ  ปจจัยดานสถานที่
เปนลักษณะใกลแหลงธรรมชาติและแหลงทองเท่ียว  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพเปนรูปแบบการ
ตกแตงสปาเนนผสมผสานธรรมชาติ  ปจจัยดานบุคคลเนนพนักงานมีความรูความชํานาญ  ปจจัยดาน
ผลผลิตและคุณภาพควรมีมาตรฐานสถานบริการและพนักงาน  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยมี
สวนลดสําหรับสมาชิก  และปจจัยดานกระบวนการควรมีการแสดงราคาการบริการ  ดานความสัมพันธ 
พบวา ปจจัยดานการสนับสนุน ปจจัยดานผลกระทบ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (8P’s) 
มีความสันพันธตอการสนใจการทองเที่ยวเชิงสปาในจังหวัดภูเก็ตของนักทองเที่ยวชาวไทย 

ในการศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูศึกษาได
ทําการคนควาและรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งภายในประเทศและงานวิจัยของตางประเทศที่มีเนื้อหา
เกี่ยวของกับงานวิจัยในเรื่องสวนประสมทางการตลาดบริการ  ความจงรักภักดีของลูกคา การทองเที่ยว
และการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ  เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับงานวิจัยเร่ืองนี้ รวมทั้งไดนํางานวิจัยที่
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เกี่ยวของมารวมอภิปรายผลในบทที่ 4  ในสวนของเนื้อหาที่แสดงถึงความสอดคลองและความแตกตาง
กันของงานวิจัยที่ไดศึกษากับงานวิจัยที่ไดทําการคนควาและรวบรวมมา 

 

2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 2.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
หมายเหตุ : ปรับปรุงจากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ และแนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดี
ของ Zeithaml, V.A., Berry, L.L. and Parasuraman, A. (1996). 
 
 

                 ตัวแปรตาม (Dependent  Variables)       
 
 
 
   ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  

   ความจงรักภกัด ี
 ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ  
 ดานพฤติกรรมการบอกตอ  
 ดานความออนไหวดานราคา  
 ดานพฤติกรรมการรองเรียน  

   
  ลักษณะทางประชากรศาสตร
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ี
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 ระดับรายได 

 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพ 
 ดานผลิตภัณฑบริการ   
 ดานราคา  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย  
 ดานการสงเสริมการตลาด  
 ดานบุคลากร  
 ดานกระบวนการใหบริการ  
 ดานลักษณะทางกายภาพ 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
3.1   วิธีการวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบของการวิจัยเชิงเชิง
พรรณนา (Descriptive Research) เพื่อศึกษาผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ซ่ึงมีวิธีดําเนินการเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือเพื่อรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
เปาหมายที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ โดยมีขั้นตอนในการดําเนินงานวิจัย ดังนี้ 

1. เลือกปญหาในการวิจัย และกําหนดประเด็นปญหา 
2. ศึกษาคนควาเอกสาร งานวิจัย  แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของ  
3. กําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย 
4. กําหนดประชากรและขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย                                                   
5. สรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมอืเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
6. เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางเปาหมาย 
7. นําขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะห  สรุป และอภิปรายผลการวิจัย 
8. เขียนรายงานการวิจัย 

 

3.2   ประชากร  กลุมตัวอยาง และสถานที่ทําการวิจัย 
3.2.1 ประชากร   

ประชากร  คือ  ผูที่มีอายุในชวงของเจเนอเรชั่นบีที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ ที่อาศัย
อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   

3.2.2 กลุมตัวอยาง และการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  
กลุมตัวอยาง คือ ผูที่มีอายุในชวงของเจเนอเรชั่นบีที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ ที่อาศัย

อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนกลุมที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ทราบแต
เพียงวามีจํานวนมาก เพื่ออธิบายถึงคาเฉลี่ยของพารามิเตอร ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ดวยสูตร
การคํานวณขนาดกลุมตัวอยาง (คณิต ไขมุกด, 2546) ดังนี้ 
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สูตร n = 
2

2α/

d
σΖ
⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡                           

 
โดย n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

d = ความคลาดเคลื่อนสูงสุดระหวางคาเฉลี่ยประชากรกับคาเฉลี่ย     
ของตัวอยางไมเกิน 0.10 

Zα/2 = 1.96 (ระดับความเชื่อมั่น 95%) 
  σ2 = คาความแปรปรวนของตัวอยาง 
  
 ความแปรปรวนของตัวอยางประมาณการจาก 
  σ = ¼ (MAX - MIN) 
  σ = ¼ (5 – 1) 
  σ =   ¼ (4) 
  σ = 1 
  σ2 = 1 
  
 การคํานวณ 

  n =         
( ) ( )
( )20.10

2121.96
 

  n =  
0.01

3.8416  

  n =  384.16 
  
 ดังนั้น จํานวนตัวอยางขั้นต่ําประมาณ   385  ตัวอยาง 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ เพื่อปองกันการเก็บขอมูลไมไดตามจํานวนที่กําหนด และเพื่อความ
สะดวกในการเก็บขอมูลผูวิจัยจึงกําหนดขนาดกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 ตัวอยาง โดยการสุมกลุม
ตัวอยางโดยอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling)  ดวยการเลือกตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ  
(Stratified Random Sampling) (กัลยา  วานิชยบัญชา, 2549) โดยอิงเกณฑจากการแบงสัดสวน
ประชากรตามจังหวัดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด ไดแก นนทบุรี ปทุมธานี  
นครปฐม สมุทรปราการ และสมุทรสาคร ซ่ึงผูศึกษาไดคํานวณสัดสวน ดังแสดงในตารางที่ 2 
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ตารางที่ 3.1  จํานวนประชากรและกลุมตัวอยางจําแนกตามจังหวัด 

จังหวัด จํานวนประชากร (คน) จํานวนตัวอยาง (คน) 
กรุงเทพมหานคร 1,408,816 231 
นนทบุรี 263,644 43 
ปทุมธาน ี 202,667 33 
นครปฐม 192,622 32 
สมุทรปราการ 266,782 44 
สมุทรสาคร 106,651 17 
รวม 2,441,182 400 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
 

3.2.3 สถานที่ทําการวิจัย 
ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชเครื่องมือแบบสอบถามแกกลุมตัวอยางที่เคย

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด ไดแก  
นนทบุรี  ปทุมธานี  นครปฐม  สมุทรปราการ  และสมุทรสาคร ซ่ึงกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
นับวาเปนเขตเศรษฐกิจที่มีความเจริญที่สุด  เปนกลุมจังหวัดที่ไดรับการสงเสริมและสนับสนุนดาน
การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ  และเปนศูนยกลางการปกครอง และการเงินของประเทศ (กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย, ออนไลน, 2551)   

 

3.3   เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัยสรางขึ้นมาจาก

การศึกษาแนวคิด และทฤษฎีตางๆ ตลอดจนการศึกษาจากผลงานวิจัยที่เกี่ยวของโดยแบงออกเปน 4 
สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1   ขอมูลทั่วไปของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ ไดแก 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  และระดับรายได  และพฤติกรรมการทองเที่ยว จํานวน 8 
ขอ  ลักษณะขอคําถามเปนแบบปลายปด  แบบ Checklist 

สวนท่ี 2   สอบถามความคิดเห็นของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ จํานวน 48 ขอ โดยการใชหลักออกแบบสอบถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา (Rating scale)  
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สวนท่ี 3   สอบถามความคิดเห็นของกลุมลูกคาเจเนอเรชั่นบีเกี่ยวกับความจงรักภักดีในการ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ จํานวน 14 ขอ โดยการใชหลักออกแบบสอบถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา (Rating scale) 

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามแบบปลายเปด (Open ended 
question) 

 
สวนที่ 2 และ 3 ในแบบสอบถามที่ใชเปนเครื่องมือนั้น มีวิธีการวดัความคิดเห็นแบบมาตรา

สวนประมาณคา (Rating Scale) ดังนี ้
   5 หมายถึง ความคิดเหน็ระดับมากที่สุด 
   4 หมายถึง ความคิดเหน็ระดับมาก 
   3 หมายถึง ความคิดเหน็ระดับปานกลาง 
   2 หมายถึง ความคิดเหน็ระดับนอย 
   1 หมายถึง ความคิดเหน็ระดับนอยที่สุด 

 
ในการวิเคราะหขอมูลจะใชเกณฑในการแบงระดับการหาความกวางของอันตรภาคชั้น 

(Interval Scale) ใชสูตรการคํานวณหาความกวางของชั้น (กัลยา  วานิชยบัญชา, 2546) ดังนี้ 
 
ความกวางของอันตรภาคชั้น   =         คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
                  จํานวนชั้น 

     =        
5

15−
 

 
        =          0.8 

 
เกณฑการแปลความหมายของคาเฉลี่ยที่ได ดังนี้ 
คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมากที่สุด 
คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก 
คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับปานกลาง 
คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับนอย 
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับนอยที่สุด 
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3.4   การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือในการวิจัย 
ผูที่ทําการศึกษาไดมีกระบวนการสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา

ดังนี้ 
3.4.1 ศึกษาคนควาเอกสาร งานวิจัย แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

บริการ  การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  และความจงรักภักดีตอการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
3.4.2 สรางและปรับปรุงแบบสอบถาม ผูวิจัยรางแบบสอบถามของแตละสวนโดยคํานึงถึง

วัตถุประสงคและสมมติฐานของการวิจัย โดยเรียงลําดับคําถามแยกตามหมวดหมู ประเภทของ
คําถาม 

3.4.3 ตรวจสอบและปรับปรุงรางแบบสอบถาม จะเปนการตรวจสอบดูถอยคํา สํานวน ประโยค
ที่ใชมีความชัดเจนในคําถามหรือคําอธิบายของคําถาม รวมถึงความครบถวนสมบูรณของขอมูลที่จะ
ไดรับจากคําถามในแตละขอ 

3.4.4 ตรวจสอบเครื่องมือโดยนําแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารยที่ปรึกษาและคณะกรรมการ
วิทยานิพนธ ผูเช่ียวชาญเกี่ยวกับการวิจัย จํานวน 3 ทาน เพื่อตรวจสอบความถูกตองเที่ยงตรงเชิง
เนื้อหาของคําถามในแตละขอใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

ทดสอบแบบสอบถาม (Try out) โดยการนําเครื่องมือไปทดสอบกับลูกคาที่เคยทองเที่ยวแบบ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพจํานวน 30 ราย เพื่อทดสอบความเชื่อมั่นและคาความนาเชื่อถือของ
แบบสอบถาม แลวนําแบบสอบถามที่ไดมาหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาช (Cronbachs’ 
alpha coefficient) ซ่ึงผลที่ไดจากการทดสอบแบบสอบถามมีคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α ) เทากับ 0.70  
ขึ้นไป  และการหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ  (Discriminant Power) โดยใชเทคนิค Item-Total 
Correlation  มีคาความสัมพันธระหวางคะแนนรายขอกับผลรวมคะแนนของขอคําถามที่เหลือ  
เทากับ 0.2 ขึ้นไป จึงจะเปนระดับความเชื่อมั่นและมีความสอคลองภายในของขอคําถามที่อยูใน
เกณฑใชได (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549)  ดังนี้ 

 
  α  = 

 
 

โดยที่   α  =   สัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น 
    k = จํานวนคําถาม 

  r  = คาเฉลี่ยของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของทุกคําถาม 
3.4.5 นําแบบสอบถามที่ทดลองใชและปรับปรุงแกไขแลว ไปปรึกษาอาจารยที่ปรึกษาและ

นําไปจัดพิมพฉบับสมบูรณ นําไปใชเก็บขอมูลตอไป 

( )1kr1
rk
−+

=
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3.5 ผลการหาประสิทธิภาพของเครื่องมือในการวิจัย 
แบบสอบถามที่นํามาเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อศึกษาเรื่องผลกระทบของ

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่น
บี  มีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) จึงตองมีการวัดความเชื่อถือไดของ
เครื่องมือ ซ่ึงเปนการวัดความสอดคลองภายใน โดยการหาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค และการ
หาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ โดยใชเทคนิค Item-Total Correlation  (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549)   

ผลการหาคาความเชื่อมั่นจากการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบัคและการหาคาอํานาจ
จําแนกเปนรายขอสรุปผลไดดังในตารางที่ 3.2 
ตารางที่ 3.2  ผลการทดสอบประสิทธิภาพของเครื่องมือ 

ปจจัย จํานวนขอ
คําถาม 

Cronbach’s 
alpha 

Item-Total 
Correlation 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสรมิสุขภาพ 
ดานผลิตภัณฑบริการ 

(1) 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 
(6) 

48 
6 
 
 
 
 

 

0.855 
0.798 

 
 
 
 
 

 

 
 

0.757 
0.795 
0.754 
0.860 
0.576 
0.400 

ดานราคา 
(1) 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 

5 
 
 
 
 
 

0.836 
 
 
 
 
 

 
0.311 
0.899 
0.880 
0.880 
0.899 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
(1) 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 

5 
 
 
 
 

 

0.923 
 
 
 
 
 

 
0.861 
0.882 
0.919 
0.882 
0.831 



 

 

 
60 

ตารางที่ 3.2  ผลการทดสอบประสิทธิภาพของเครื่องมือ (ตอ) 
ปจจัย จํานวนขอ

คําถาม 
Cronbach’s 

alpha 
Item-Total 
Correlation 

ดานการสงเสรมิการตลาด 
(1) 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 
(6) 
(7) 

7 
 
 
 
 
 
 
 

0.885 
 
 
 
 
 
 

 

 
0.775 
0.657 
0.802 
0.768 
0.869 
0.784 
0.718 

ดานบุคคล 
(1) 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 
(6) 
(7) 

7 
 
 
 
 
 
 
 

0.859 
 
 
 
 
 
 

 
0.784 
0.658 
0.849 
0.824 
0.801 
0.662 
0.618 

ดานกระบวนการใหบริการ 
(1) 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 
(6) 
(7) 
(8) 
(9) 
(10) 

10 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

0.895 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
0.709 
0.800 
0.790 
0.759 
0.390 
0.773 
0.867 
0.897 
0.630 
0.751 

ดานลักษณะทางกายภาพ 
(1) 

8 0.855  
0.709 
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ตารางที่ 3.2  ผลการทดสอบประสิทธิภาพของเครื่องมือ (ตอ) 

ปจจัย จํานวนขอ
คําถาม 

Cronbach’s 
alpha 

Item-Total 
Correlation 

ดานลักษณะทางกายภาพ 
(2) 
(3) 
(4) 
(5) 
(6) 
(7) 
(8) 

   
0.818 
0.799 
0.598 
0.531 
0.684 
0.810 
0.728 

ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ 

(1) 
(2) 
(3) 

14 
3 
 
 
 

0.746 
0.707 

 
 
 

 
 

0.669 
0.843 
0.858 

ดานพฤติกรรมการบอกตอ  
(1) 
(2) 
(3) 
(4) 

4 
 
 
 

 

0.840 
 
 
 

 

 
0.889 
0.823 
0.798 
0.810 

ดานความออนไหวดานราคา  
(1) 
(2) 
(3) 

3 
 
 

 

0.702 
 
 

 

 
0.854 
0.829 
0.643 

ดานพฤติกรรมการรองเรียน  
(1) 
(2) 
(3)  
(4) 

4 0.734  
0.695 
0.826 
0.782 
0.749 

ที่มา : จากการสํารวจป 2552 และการคํานวณ 
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จากตารางที่ 3.2 ผลการวิเคราะหความนาเชื่อถือของเครื่องมือที่มีขอคําถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพทั้งปจจัย
รวมและปจจัยยอย และความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีทั้งปจจัยรวม
และปจจัยยอย มีคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s alpha) เทากับ 0.7 ขึ้นไป แสดงให
เห็นวาเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยมีความนาเชื่อถือ  และการหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ 
(Discriminant Power) โดยใชเทคนิค Item-Total Correlation  มีคาความสัมพันธระหวางคะแนนราย
ขอกับผลรวมคะแนนของขอคําถามที่เหลือ r > 0.2 แสดงใหเห็นวาขอคําถามนั้นมีคุณภาพและมี
ความสอดคลองภายในของขอคําถามเพื่อนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  
 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 
ขอมูลท่ีนํามาใชในการศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง

สงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี เปนการเก็บรวบรวมขอมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Data) ที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ แนวคิดเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคา และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ซ่ึงรูปแบบของการ
วิจัยเปนการวิจัยโดยการสํารวจและมีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
และแหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดังนี้ 

3.6.1 ขอมูลปฐมภูมิ (primary data) เก็บรวบรวมขอมูลโดยการออกแบบสอบถามใหกับกลุม
ตัวอยางที่มีอายุในชวงของเจเนอเรชั่นบีคือ 45 – 63 ป และเปนผูที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่
อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 ราย ซ่ึงคําณวนไดจากสูตรการคํานวณ
เพื่อหาขนาดกลุมตัวอยางในกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
อาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling) ดวยการเลือกตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ (Stratified 
Random Sampling) โดยแบงตามพื้นที่ตั้งในเขตกรุงเทพมหานครและพื้นที่ตั้งในเขตปริมณฑล 

3.6.2 ขอมูลทุติยภูมิ (secondary data) เปนขอมูลท่ีไดทําการศึกษาขอมูลจากแหลงตางๆ 
เกี่ยวกับเรื่องการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ แนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา  และทฤษฎี
สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  อันไดแก บทความ หนังสือ สถิติ  งานวิจัยและ
แหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เพื่อใชเปนขอมูลสนับสนุนขอมูลปฐมภูมิ เพื่อใหผลการศึกษาที่ไดมี
ความสมบูรณยิ่งขึ้น 
 

3.7   การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) ซ่ึงคาสถิติที่ใช ไดแก การ

แจกแจงความถี่ (Frequency) หาคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 



 

 

 
63 

(Standard Deviation) โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปเปนเครื่องมือในการวิเคราะหขอมูลที่
ไดจากการออกแบบสอบถาม ดังนี้  

สวนที1่   ขอมูลทั่วไปของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีที่เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ ไดแก
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  และระดับรายได วิเคราะหขอมูลโดยการใชการหาคาความถี่ 
(Frequency)  และคารอยละ (Percentage) 

สวนที่ 2   สอบถามความคิดเห็นของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ วิเคราะหขอมูลโดยการใชการหาคาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)    

สวนที่ 3   สอบถามความคิดเห็นของกลุมลูกคาเจเนอเรชั่นบีเกี่ยวกับความจงรักภักดีในการ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ วิเคราะหขอมูลโดยการใชการหาคาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)    

สวนที่ 4   ขอเสนอแนะ วิเคราะหขอมูลโดยการใชการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอย
ละ (Percentage) 
 

3.8 การทดสอบสมมติฐาน 
ในการศึกษาวิจัย ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานและใชสถิติเพื่อทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของ

ลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตาม สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได  สถิติที่
ใชในการทดสอบสมมติฐานคือ คา t-test คา F-test และการวิเคราะหเปรียบเทียบเปนรายคู (LSD) 
โดยใชตาราง One-Way ANOVA  

สมมติฐานที่ 2  ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตาง
กันตาม สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานคือ  
คา t-test  คา F-test และการวิเคราะหเปรียบเทียบเปนรายคู (LSD) โดยใชตาราง One-Way ANOVA 

สมมติฐานที่ 3 กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพมีผลกระทบตอความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานคือ ทดสอบตัวแปรอิสระ
โดยวิธี Variance Inflation Factor (VIF) และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression  
Analysis) 
 
 

 



บทที่ 4 
การวิเคราะหขอมูล 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี มีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม เพื่อ
ศึกษาความคิดเห็นของลูกคาจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ผลการวิเคราะหขอมูลมีดังนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 
4.2 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพ 
4.3 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
4.5 การอภิปรายผล 

 
สัญลักษณท่ีใชในการนําเสนอผลการวิเคระหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล  ผูวิจัยไดกําหนดตัวยอของสัญลักษณที่ใชในการนําเสนอผลการ
วิเคราะหขอมูลเพื่อใหเปนที่เขาใจ  ดังนี้ 

X  แทน คาเฉลี่ย (Mean) 
S.D. แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ t  
  เพื่อทราบความนัยสําคัญ 
F แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ F  

   เพื่อทราบความนัยสําคัญ 
 P-value แทน คาความนาจะเปนในการยอมรับสมมติฐาน H0 

Beta แทน คาสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน 
R แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว

  เชิงสงเสริมสุขภาพกับความจงรักภักดี 
R2 แทน สัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ 
AdjR2 แทน คาสัมประสิทธ์ิพยากรณปรับปรุง  
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Std. Error of แทน คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการประมาณคาในการ          
the Est.   พยากรณ    
VIF แทน คาที่ใชวัดตัวแปรอิสระแตละตัวซ่ึงถูกอธิบายโดยตัวแปรอื่นวา  

  อยูในระดับใด โดยคาVIF < 10 (Variance Inflation Factor) 
*   แทน  สถิติที่มีระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 หรือมีนัยสําคัญทางสถิติ   

.05 
**  แทน สถิติที่มีระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 หรือมีนัยสําคัญทางสถิติ   

.01 
PROD แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑบริการ (Service       

  Product) 
PRI แทน     คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานราคา (Price) 
PLA แทน     คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานชองทางการจัดจําหนาย

  (Place) 
PROM แทน    คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานการสงเสริมการตลาด  

  (Promotion) 
PEO แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานบุคลากร (People) 
PROC แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานกระบวนการใหบริการ

  (Process) 
PHY แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับดานลักษณะทางกาพ (Physical   

  Evidence) 
CUS  แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา  

  (Customer’s  Loyalty) 
PI แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ     

  (Purchase Intention)      
WOM  แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการบอกตอ (Word

  of Mouth Communications) 
PS  แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความออนไหวดานราคา (Price

  Sensitivity) 
CB แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการรองเรียน      

  (Complaining Behavior) 
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4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง สรุปผลไดตามตารางที่ 4.1 

 
ตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   
      ชาย 160 40.00 
      หญิง 240 60.00 

รวม 400 100 

อายุ   
      45 – 50 ป 211 52.75 
      51 – 56 ป 114 28.50 
      57 – 63 ป 75 18.75 

รวม 400 100 

สถานภาพ   
      โสด 52 13.00 
      สมรส 292 73.00 
      หมาย 32 8.00 
      หยาราง/แยกกันอยู 24 6.00 

รวม 400 100 

ระดับการศึกษา   
      ต่ํากวาปริญญาตรี 151 37.75 
      ปริญญาตรี 204 51.00 
      สูงกวาปริญญาตรี 45 11.25 

รวม 400 100 

อาชีพ   
      รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 126 31.50 
      ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 119 29.75 
      พนักงานบริษัทเอกชน 83 20.75 
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ตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

อาชีพ   
      เกษียณ / วางงาน 59 14.75 
      อ่ืน ๆ 13 3.25 

รวม 400 100 

รายไดตอเดือน (สวนบุคคล)   
      ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 48 12.00 
      15,001 – 30,000 บาท 118 29.50 
      30,001 – 45,000 บาท 124 31.00 
      สูงกวา 45,000 บาท  110 27.50 

รวม 400 100 

กิจกรรมท่ีใชบริการบอยท่ีสุด   
      นวดแผนไทย 224 56.00 
     อบ/ประคบสมุนไพร 87 21.75 
      สุคนธบําบัด (Aroma Therapy)  16 4.00 
     วารีบําบัด   14 3.50 

 การอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอนหรือสปา 59     14.75 
รวม 400 100 

สถานที่ทํากิจกรรม   
      โรงแรม / รีสอรท 175 43.75 
      โรงพยาบาล 52 13.00 
      สถานบริการความงาม 94 23.50 
      อ่ืนๆ  79 19.75 

รวม 400 100 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 

 
จากตารางที่ 4.1 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 45 - 50 ป สถานภาพ

สมรส  การศึกษาระดับปริญญาตรี  กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  รองลงมา
คือธุรกิจสวนตัว/คาขาย และพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 45,000 
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บาทมากที่สุด รองลงมาคือ 15,001 – 30,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  ตามลําดับ  กิจกรรมที่กลุม
ตัวอยางเลือกใชบริการบอยที่สุดคือนวดแผนไทย รองลงมาคืออบ/ประคบสมุนไพร และการอาบ
น้ําแรหรือน้ําพุรอนหรือสปา สวนสถานที่ทํากิจกรรมพบวากลุมตัวอยางใชบริการที่โรงแรม / รีสอร
ทมากที่สุด รองลงมาคือสถานบริการความงาม  ตามลําดับ 
 

4.2 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพ 

ผลการวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  
สรุปไดตามตารางที่ 4.2  ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพโดยรวมและ
เปนรายดาน 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ดานราคา 4.33 0.640 มากที่สุด 1 

ดานบุคลากร 4.33 0.655 มากที่สุด 1 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  4.23 0.657 มากที่สุด 2 
ดานลักษณะทางกายภาพ 4.17 0.657 มาก 3 

ดานกระบวนการใหบริการ 4.12 0.615 มาก 4 
ดานผลิตภัณฑบริการ 4.07 0.703 มาก 5 
ดานการสงเสริมการตลาด 3.72 1.008 มาก 6 

รวม 4.14 0.705 มาก  

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.2  พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพโดยรวมอยูในระดับมาก (X = 4.14) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุดจํานวน 3 ดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไป
หานอย ดังนี้ ดานราคา(X = 4.33) ดานบุคลากร (X = 4.33) และดานชองทางการจัดจําหนาย (X = 
4.23)  และอยูในระดับมากจํานวน 4 ดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับแรกดังนี้  
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ดานลักษณะทางกายภาพ (X = 4.17) ดานกระบวนการใหบริการ (X = 4.12) และดานผลิตภัณฑ
บริการ (X = 4.07)  

 
ตารางที่ 4.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานราคาเปน

รายขอ 
กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 

เชิงสงเสริมสขุภาพ 
ดานราคา 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

การกําหนดราคาอยางชัดเจน 4.38 0.779 มากที่สุด 1 
อัตราคาบริการมีความเปนมาตรฐาน
ราคากลาง   

4.37 0.771 มากที่สุด 2 

คุมคากับเงินทีลู่กคาจายไป 4.36 0.760 มากที่สุด 3 
การกําหนดราคาอยางสมเหตุสมผล 4.34 0.739 มากที่สุด 4 
ความหลากหลายของระดับราคา 4.21 0.815 มากที่สุด 5 

รวม 4.33 0.640 มากที่สุด 1 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.3 พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานราคาอยูในระดับมากที่สุด (X = 4.33) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุดทุกขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไป
หานอย 3 ลําดับแรกดังนี้ การกําหนดราคาอยางชัดเจน (X = 4.38)  อัตราคาบริการมีความเปน
มาตรฐานราคากลาง  (X = 4.37)  และความคุมคากับเงินที่ลูกคาจายไป (X = 4.36) 
 
ตารางที่ 4.4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานบุคลากร

เปนรายขอ 
กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 

เชิงสงเสริมสขุภาพ 
ดานบุคลากร 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

พนักงานอัธยาศัยดี  สุภาพ  4.45 0.727 มากที่สุด 1 
พนักงานมีความเอาใจใสตอ
ผูรับบริการ 

4.45 0.764 มากที่สุด 1 
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ตารางที่ 4.4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานบุคลากร
เปนรายขอ (ตอ) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานบุคลากร 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

พนักงานมีความรูความชํานาญ 4.35 0.763 มากที่สุด 2 
พนักงานคอยใหคําแนะนํา 4.32 0.826 มากที่สุด 3 
พนักงานมีบุคลิกภาพด ี 4.31 0.771 มากที่สุด 4 
พนักงานเต็มใจรับฟงปญหา  4.31 0.819 มากที่สุด 4 
พนักงานมีประกาศนยีบัตรรบัรอง 4.12 0.876 มาก 5 

รวม 4.33 0.655 มากที่สุด 1 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.4 พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานบุคคลากรอยูในระดับมากที่สุด (X = 4.33) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 6 ขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย 3 ลําดับแรกดังนี้ การที่พนักงานอัธยาศัยดี สุภาพ (X = 4.45) พนักงานมีความเอาใจใสตอ
ผูรับบริการ (X = 4.45) พนักงานมีความรูความชํานาญ (X = 4.35) และอยูในระดับมากจํานวน 1 ขอ  
ไดแก การที่พนักงานมีประกาศนียบัตรรับรอง (X = 4.32) 
 
ตารางที่ 4.5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานชอง

ทางการจัดจําหนายเปนรายขอ 
กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 

เชิงสงเสริมสขุภาพ 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ความสะดวกในการเดินทางที่
พาหนะสามารถเขาถึงได 

4.41 0.750 มากที่สุด 1 

ทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม 4.32 0.752 มากที่สุด 2 
สถานที่จอดรถเพียงพอ 4.29 0.817 มากที่สุด 3 
ปายบอกทางเปนระยะ  ชัดเจน 4.20 0.847 มาก 4 
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ตารางที่ 4.5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานชอง
ทางการจัดจําหนายเปนรายขอ (ตอ) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ทางเลือกการใหบริการของสถานที่ที่
หลากหลาย 

3.93 0.867 มาก 5 

รวม 4.23 0.657 มากที่สุด 2 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.5 พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมากที่สุด (X = 4.23) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุดจํานวน 3 ขอ โดย
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ดังนี้ การเดินทางที่พาหนะสามารถเขาถึงได (X = 4.41) ทําเล
ที่ตั้งที่เหมาะสม (X = 4.32)  และสถานที่จอดรถเพียงพอ (X = 4.29) และอยูในระดับมากจํานวน 2 
ขอ ไดแก การมีปายบอกทางเปนระยะ ชัดเจน (X = 4.29)  และทางเลือกการใหบริการของสถานที่ที่
หลากหลาย(X = 4.29) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.6 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานลักษณะ

ทางกายภาพเปนรายขอ 
กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 

เชิงสงเสริมสขุภาพ 
ดานลักษณะทางกายภาพ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ความสะอาดของสถานที่ใหบริการ 4.45 0.790 มากที่สุด 1 
ความปลอดภยัในการเดินทาง 4.35 0.783 มากที่สุด 2 
ระบบสาธารณูปโภคที่ไดมาตรฐาน 4.35 0.818 มากที่สุด 2 
สภาพแวดลอมและบรรยากาศขณะ
ทํากิจกรรม 

4.22 0.855 มากที่สุด 3 

แบงแยกพืน้ทีร่ะหวางชาย-หญิง 4.09 0.939 มาก 4 
การแสดงเวลาเปด-ปด อยางชัดเจน 4.04 0.946 มาก 5 
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ตารางที่ 4.6 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานลักษณะ
ทางกายภาพเปนรายขอ (ตอ) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

สถานที่ใหบริการสวยงาม  3.92 0.905 มาก 6 
สถานที่ใหบริการมีช่ือเสียง  3.91 0.890 มาก 7 

รวม 4.17 0.657 มาก 3 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.6 พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานลักษณะทางกายภาพใหบริการอยูในระดับมาก (X = 4.17) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 4 ขอ โดยเรียงลําดับ
คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับแรกดังนี ้ความสะอาดของสถานที่ใหบริการ (X = 4.45)  มีความ
ปลอดภัยในการเดินทาง (X = 4.35) และมีระบบสาธารณูปโภคที่ไดมาตรฐาน (X = 4.35) และอยูใน
ระดับมากจํานวน 4 ขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับแรกดังนี้ มีการแบงแยก
พื้นที่ระหวางชาย-หญิง (X = 4.09) การแสดงเวลาเปด-ปด อยางชัดเจน (X = 4.04) และสถานที่
ใหบริการสวยงาม (X = 3.92) 
 
ตารางที่ 4.7 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดาน

กระบวนการใหบริการเปนรายขอ 
กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 

เชิงสงเสริมสขุภาพ 
ดานกระบวนการใหบริการ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ประสิทธิภาพในการใหบริการ 4.36 0.779 มากที่สุด 1 
นําขอเสนอแนะของผูรับบริการมา
ปรับปรุงแกไข 

4.32 0.744 มากที่สุด 2 

ความรวดเร็วในการแกไขปญหา 4.26 0.771 มากที่สุด 3 
รับฟงความคิดเห็นของผูรับบริการ 4.23 0.812 มากที่สุด 4 
ขั้นตอนการใหบริการที่เปนระบบ 4.21 0.799 มากที่สุด 5 
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ตารางที่ 4.7 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดาน
กระบวนการใหบริการเปนรายขอ (ตอ) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานกระบวนการใหบริการ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ความเปนสวนตัวในการทํากจิกรรม 4.21 0.818 มากที่สุด 5 
กําหนดระยะเวลาในการทําแตละ
กิจกรรมอยางเหมาะสม 

4.13 0.788 มาก 6 

ทดสอบผลิตภัณฑกอนใหบริการ 4.05 0.849 มาก 7 
ใชระบบคอมพิวเตอรชวยในการ
ทํางาน  

3.73 1.087 มาก 8 

บริการชําระเงนิดวยบัตรเครดิต 3.66 1.112 มาก 9 
รวม 4.12 0.615 มาก 4 

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.7 พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานกระบวนการใหบริการอยูในระดับมาก (X = 4.12) เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 6 ขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจาก
มากไปหานอย 3 ลําดับแรกดังนี้ ประสิทธิภาพในการใหบริการ (X = 4.36)  การนําขอเสนอแนะของ
ผูรับบริการมาปรับปรุงแกไข (X = 4.32) และมีความรวดเร็วในการแกไขปญหา (X = 4.26) และอยู
ในระดับมากจํานวน 4 ขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับแรกดังนี้ การกําหนด
ระยะเวลาในการทําแตละกิจกรรมอยางเหมาะสม (X = 4.13) ทดสอบผลิตภัณฑกอนใหบริการ(X = 
4.05) และการใชระบบคอมพิวเตอรชวยในการทํางาน (X = 3.73)   
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ตารางที่ 4.8 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานผลิตภัณฑ
บริการเปนรายขอ 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 
ดานผลิตภัณฑบริการ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ผลิตภัณฑที่ไดรับการรับรองคุณภาพ 4.24 0.798 มากที่สุด 1 
บริการที่แตกตางกันตามลักษณะสวน
บุคคลของผูรับบริการ  

4.09 0.866 มาก 2 

คุณภาพของแตละกิจกรรม 4.08 0.841 มาก 3 
ความหลากหลายของกิจกรรม 4.04 0.869 มาก 4 
ความเหมาะสมของชวงเวลา 3.99 0.880 มาก 5 
บริการที่แตกตางกันตามความ
ตองการของผูรับบริการในแตละราย 

3.97 0.906 มาก 6 

รวม 4.07 0.703 มาก 5 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.8  พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานผลิตภัณฑบริการอยูในระดับมาก (X = 4.07) เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 1 ขอ คือ การใชผลิตภัณฑที่ไดรับการ
รับรองคุณภาพ (X = 4.24)  และอยูในระดับมากจํานวน 5 ขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย 3 ลําดับแรกดังนี้  การมีบริการที่แตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคลของผูรับบริการ(X = 4.09)  
คุณภาพของแตละกิจกรรม (X = 4.08)  และความหลากหลายของกิจกรรม (X = 4.04) 
 

ตารางที่ 4.9 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานการ
สงเสริมการตลาดเปนรายขอ 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานการสงเสริมการตลาด 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

การสะสมจํานวนครั้งเพื่อรับสวนลด
หรือสิทธิพิเศษ 

3.90 0.963 มาก 1 

การจัดระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด 3.87 0.972 มาก 2 
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ตารางที่ 4.9 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานการ
สงเสริมการตลาดเปนรายขอ (ตอ) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานการสงเสริมการตลาด 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

การจัดรายการสงเสริมการขาย  3.78 0.966 มาก 3 
สรางความสัมพันธกับลูกคาโดยใช
พนักงานขาย 

3.76 1.017 มาก 4 

เสนอขาวสารผานสื่อโฆษณาตางๆ 3.64 1.046 มาก 5 
การจัดกจิกรรมเพื่อชวยเหลือสังคม  3.61 1.028 มาก 6 
สงขาวสารทางไปรษณยี หรือทาง
โทรศัพท  

3.51 1.067 มาก 7 

รวม 3.72 1.008 มาก 6 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 

 
จากตารางที่ 4.9  พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก (X = 3.72) เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากทุกขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไป
หานอย 3 ลําดับแรกดังนี ้ การมีการสะสมจํานวนครั้งเพื่อรับสวนลดหรือสิทธิพิเศษ (X = 3.90)  การ
จัดระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด (X = 3.87)  และการจัดรายการสงเสริมการขาย (X = 3.78) 

 

4.3 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
ผลการวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  สรุปได

ตามตารางที่ 4.10  ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.10 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมและเปนราย
ดาน 

ความจงรักภักดีของลูกคา คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ 3.89 1.026 มาก 1 

ดานพฤติกรรมการบอกตอ 3.87 0.783 มาก 2 

ดานความออนไหวดานราคา 3.10 0.474 ปานกลาง 3 
ดานพฤติกรรมการรองเรียน 2.12 0.896 นอย 4 

รวม 3.25 0.795 ปานกลาง  

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.10 พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (X = 3.25) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากจํานวน 2 ดาน ไดแก ดานความตั้งใจซื้อหรือใช
บริการ (X = 3.89)  รองลงมาคือดานพฤติกรรมการบอกตอ (X = 3.87) และอยูในระดับปานกลาง
จํานวน 1 ดาน ไดแกดานความออนไหวดานราคา (X = 3.10) และอยูในระดับนอยจํานวน 1 ดาน 
ไดแก ดานพฤติกรรมการรองเรียน (X = 2.12)  

 
ตารางที่ 4.11 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานความตั้งใจซื้อ

หรือใชบริการเปนรายขอ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 

ดานความตัง้ใจซื้อหรือใชบริการ 
คาเฉล่ีย 

 
(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

เลือกสถานที่ที่เคยใชบริการเปน
ทางเลือกแรก 

4.17 0.734 มาก 1 

ใชบริการกิจกรรมอื่นๆ เพิ่มเติม 3.79 0.803 มาก 2 
ใชบริการบอยคร้ังขึ้นในอนาคต 3.65 0.811 มาก 3 

รวม 3.87 0.653 มาก 1 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.11 พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการอยูในระดับมาก (X = 3.87) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากทุกขอ โดยเรียงลําดับ
คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ดังนี้ จะเลือกสถานที่ที่เคยใชบริการเปนทางเลือกแรก (X = 4.17) จะใช
บริการกิจกรรมอื่นๆ เพิ่มเติม (X = 3.79)  และจะใชบริการบอยครั้งขึ้นในอนาคต (X = 3.65)   
 
ตารางที่ 4.12 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานพฤติกรรมการ

บอกตอเปนรายขอ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

แนะนําการใชบริการแกผูอ่ืน 3.84 0.702 มาก 1 
นําเสนอสิ่งดีๆ ใหผูอ่ืนฟง 3.83 0.791 มาก 2 
สนับสนุนใหเพื่อนหรือคนรูจักไป
ใชบริการ 

3.82 0.731 มาก 3 

นําแผนพับ ไปแนะนําและสงเสริม
ใหผูอ่ืนไปใชบริการ  

3.79 0.777 มาก 4 

รวม 3.82 0.656 มาก 2 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 

 
จากตารางที่ 4.12  พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอธุรกิจ

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานพฤติกรรมการบอกตออยูในระดับมาก (X = 3.82) เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากทุกขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไป
หานอย 3 ลําดับแรก ดังนี้ จะแนะนําการใชบริการแกผูอ่ืน (X = 3.84) จะนําเสนอสิ่งดีๆ ใหผูอ่ืนฟง 
(X = 3.83)  และจะสนับสนุนใหเพื่อนหรือคนรูจักไปใชบริการ (X = 3.82)  
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ตารางที่ 4.13 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานความออนไหว
ดานราคาเปนรายขอ 

ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานความออนไหวดานราคา 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

ยังคงใชบริการแมที่เดิมจะมอัีตราที่
สูงกวาที่อ่ืน 

3.67 0.916 มาก 1 

ใชบริการจากสถานที่เดิมหาก
คาบริการเพิ่มสูงขึ้นเล็กนอย 

3.59 0.916 มาก 2 

ใชบริการที่อ่ืนบางกิจกรรมที่
คาบริการที่นาพึงพอใจกวา 

2.05 0.797 นอย 3 

รวม 3.10 0.474 ปานกลาง 3 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.13  พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความออนไหวดานราคาอยูในระดับปานกลาง (X = 3.10) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมาก 2 ขอ ไดแก จะยังคงใช
บริการแมที่เดิมจะมีอัตราที่สูงกวาที่อ่ืน (X = 3.67) รองลงมาคือจะยังคงใชบริการจากสถานที่เดิม
หากคาบริการเพิ่มสูงขึ้นเล็กนอย (X =3.59) และอยูในระดับนอย 1 ขอ คือ จะใชบริการที่อ่ืนบาง
กิจกรรมที่คาบริการที่นาพึงพอใจกวา (X =2.05)   
 

ตารางท่ี 4.14 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานพฤติกรรมการ      
รองเรียนเปนรายขอ 

ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการรองเรียน 

คาเฉล่ีย 
 

(X ) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ลําดับ 

รองเรียนตอหนวยงานที่เกี่ยวของ  2.30 1.041  นอย 1 
รองเรียนตอพนักงาน  2.15 1.028  นอย 2 
เปล่ียนไปใชบริการสถานบริการอื่น 2.04 0.982 นอย 3 
บอกตอไปยังบุคคลอื่น 1.98 1.052 นอย 4 

รวม 2.12 0.896 นอย 4 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.14  พบวา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานพฤติกรรมการรองเรียนอยูในระดับนอย (X = 2.12) เมื่อพิจารณา
เปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับนอยทุกขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจาก
มากไปหานอย 3 ลําดับแรก ดังนี้ จะรองเรียนตอหนวยงานที่เกี่ยวของ (X = 2.30) จะรองเรียนตอ
พนักงาน (X = 2.15)  และจะเปลี่ยนไปใชบริการสถานบริการอื่น (X = 2.04)  
 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดกําหนด
สมมติฐานที่สอดคลองกับวัตถุประสงค และจากการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังตอไปนี้ 

 
เกณฑการพิจารณา : 
     หากคา  p–value  ≤   0.05      หมายถึง    ปฏิเสธ  H0    ยอมรับ  H1 
แตหากคา  p–value  ≥   0.05      หมายถึง    ยอมรับ  H0   ปฏิเสธ  H1 
 

4.4.1 การทดสอบสมมติฐานท่ี 1  ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตาม สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และระดับรายได 

 
1. ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคา

กลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตามสถานภาพ 
H0 : สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง

สงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีไมแตกตางกัน 
H1 : สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง

สงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีแตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.15 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามสถานภาพ 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

F p–value 

ดานผลิตภัณฑบริการ   0.941 0.421 
ดานราคา  1.253 0.290 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  4.540 0.004* 
ดานการสงเสริมการตลาด  1.089 0.354 
ดานบุคลากร  3.565 0.014* 
ดานกระบวนการใหบริการ  2.382 0.069 
ดานลักษณะทางกายภาพ 5.350 0.001* 

รวม 2.731 0.165 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.15  พบวา  คา p–value โดยรวมมากกวา 0.05 นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H0   ปฏิเสธ H1  สรุปไดวาสถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมไมแตกตางกัน แตเมื่อพิจารณาเปน
รายดาน  พบวา  สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานผลิตภัณฑบริการ ดานราคา ดานการสงเสริม
การตลาด  และดานกระบวนการใหบริการไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และ
สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานบุคลากร  และดานลักษณะทางกายภาพ
แตกตางกัน     

โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตามสถานภาพเปน
รายคู  ในดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานบุคลากร และดานลักษณะทางกายภาพ แสดงในตารางที่ 
4.16   4.17 และ  4.18  ตามลําดับ 
 



 

 

 
81 

ตารางที่ 4.16 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
สถานภาพ  เปนรายคู  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

สถานภาพ กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 
หยาราง/
แยกกันอยู 

โสด สมรส หมาย 

 คาเฉล่ีย 3.91 4.02 4.29 4.29 
หยาราง/แยกกนัอยู 3.91 - 0.473 0.006* 0.031* 
โสด 4.02  - 0.007* 0.070 
สมรส 4.29   - 0.988 
หมาย 4.29    -          
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.16 กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด และกลุม
ตัวอยางที่มีสถานภาพหมาย มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย
มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู    
 

ตารางที่ 4.17 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ 
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
สถานภาพ เปนรายคู  ดานบุคลากร 

สถานภาพ กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานบุคลากร 

 
หยาราง/
แยกกันอยู 

โสด หมาย สมรส 

 คาเฉล่ีย 4.10   4.12 4.31 4.39 
หยาราง/แยกกนัอยู 4.10 - 0.916 0.239 0.040* 
โสด 4.12  - 0.194 0.006* 
หมาย 4.31   - 0.522 
สมรส 4.39    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
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จากตารางที่ 4.17 กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาด
ดานบุคลากรมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด  
 
ตารางที่ 4.18 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ

การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
สถานภาพ เปนรายคู  ดานลักษณะทางกายภาพ 

สถานภาพ กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

 
หยาราง/
แยกกันอยู 

โสด สมรส หมาย 

 คาเฉล่ีย 3.79  3.97 4.22 4.24 
หยาราง/แยกกนัอยู 3.79 - 0.260 0.002* 0.010* 
โสด 3.97  - 0.008* 0.062 
สมรส 4.22   - 0.910 
หมาย 4.24    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*ที่ระดับนัยสําคัญ .05 

 
จากตารางที่ 4.18 กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาด

ดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด และกลุม
ตัวอยางที่มีสถานภาพหมายมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวา
กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู  
 

2. ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคา
กลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตามระดับการศึกษา 
H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ไมแตกตางกัน 
H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.19 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามระดับการศึกษา 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

F p–value 

ดานผลิตภัณฑบริการ   2.386 0.093 
ดานราคา  0.820 0.441 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  0.383 0.682 
ดานการสงเสริมการตลาด  0.849 0.429 
ดานบุคลากร  2.823 0.061 
ดานกระบวนการใหบริการ  1.678 0.188 
ดานลักษณะทางกายภาพ 1.993 0.138 

รวม 1.562 0.290 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.19  พบวา  คา p–value โดยรวมมากกวา 0.05 นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H0   ปฏิเสธ H1   สรุปไดวาระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในทุกดานไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  

 
3. ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคา

กลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตามอาชีพ 
H0 : อาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง

สงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ไมแตกตางกัน 
H1 : อาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง

สงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.20 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามอาชีพ 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

F p–value 

ดานผลิตภัณฑบริการ   3.377 0.010* 
ดานราคา  3.265 0.012* 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  2.659 0.032* 
ดานการสงเสริมการตลาด  3.753 0.005* 
ดานบุคลากร  2.246 0.064 
ดานกระบวนการใหบริการ  3.002 0.023* 
ดานลักษณะทางกายภาพ 3.208 0.013* 

รวม 3.073 0.023 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 

จากตารางที่ 4.20  พบวา  คา p–value โดยรวมนอยกวา 0.05 นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H1   ปฏิเสธ H0   สรุปไดวาอาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวม แตกตางกัน และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน  
พบวา  อาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานบุคลากรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
และอาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด   ดานกระบวนการใหบริการ  และดานลักษณะทางกายภาพ  แตกตางกัน   

โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตามอาชีพเปนรายคู  
ในดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
กระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ แสดงในตารางที่ 4.21 ถึงตารางที่ 4.26  
ตามลําดับ   
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ตารางที่ 4.21 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานผลิตภัณฑบริการ 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ

ดานผลิตภัณฑบริการ 

 
อื่นๆ ธุรกิจ

สวนตัว/
คาขาย 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.80 3.89 3.99 4.05 4.32 

อ่ืนๆ 3.80 - 0.621 0.344 0.222 0.009* 
ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 3.89   - 0.334 0.149 0.000* 
พนักงานบรษิทัเอกชน 3.99    - 0.589 0.001* 
เกษยีณ/วางงาน 4.05     - 0.013* 
รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.32     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.21  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกล

ยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการมากกวากลุมตัวอยางในทุกอาชีพ 
 
ตารางที่ 4.22 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ

การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานราคา 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ

ดานราคา 

 
พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

อื่นๆ ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

 คาเฉล่ีย 4.22 4.25 4.27 4.28 4.50 

พนักงานบรษิทัเอกชน 4.22 - 0.867 0.512 0.556 0.002* 
อ่ืนๆ 4.25  - 0.881 0.870 0.175 
ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 4.27   - 0.968 0.006* 
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ตารางที่ 4.22 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานราคา (ตอ) 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ

ดานราคา 

 
พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

อื่นๆ ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

 คาเฉล่ีย 4.22 4.25 4.27 4.28 4.50 

เกษยีณ/วางงาน 4.28    - 0.029* 
รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.50     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 

จากตารางที่ 4.22 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกล
ยุทธการตลาดดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  
และเกษียณ/วางงาน 
 
ตารางที่ 4.23 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ

การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานชองทางการจัดจําหนาย 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 
พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

เกษียณ/
วางงาน 

อื่นๆ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 4.13 4.14 4.20 4.25 4.40 

พนักงานบรษิทัเอกชน 4.13 - 0.963 0.528 0.549 0.004* 
ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 4.14  - 0.527 0.556 0.002* 
เกษยีณ/วางงาน 4.20   - 0.817 0.057 
อ่ืนๆ 4.25    - 0.431 
รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.40     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
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จากตารางที่ 4.23 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกล
ยุทธการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มากกวากลุมตัวอยางที่มอีาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  
 
ตารางที่ 4.24 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ

การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานการสงเสริมการตลาด 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ดานการสงเสริมการตลาด 

 
พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

อื่นๆ เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.52 3.60 3.63 3.79 3.95 

พนักงานบรษิทัเอกชน 3.52 - 0.487 0.661 0.048* 0.000* 

ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 3.60  - 0.914 0.134 0.001* 

อ่ืนๆ 3.63   - 0.499 0.157 

เกษยีณ/วางงาน 3.79    - 0.193 

รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 3.95     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.24 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพเกษียณ/วางงาน มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธ

การตลาดดานการสงเสริมการตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และกลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มอีาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  และธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
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ตารางที่ 4.25 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานกระบวนการใหบริการ 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ดานกระบวนการใหบริการ 

 
อื่นๆ ธุรกิจ

สวนตัว/
คาขาย 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.86 4.04 4.04 4.07 4.28 

อ่ืนๆ 3.86 - 0.309 0.319 0.260 0.018* 
ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 4.04  - 0.999 0.763 0.002* 
พนักงานบรษิทัเอกชน 4.04   - 0.779 0.005* 
เกษยีณ/วางงาน 4.07    - 0.025* 
รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.28     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.25  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกล
ยุทธการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มากกวากลุมตัวอยางในทุกอาชีพ 
 
ตารางที่ 4.26 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ

การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานลักษณะทางกายภาพ 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ดานลักษณะทางกายภาพ 

 
ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

อื่นๆ พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 4.04 4.04 4.09 4.10 4.38 

ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 4.04 - 0.994 0.618 0.547 0.000* 
อ่ืนๆ 4.04  - 0.805 0.748 0.068 
พนักงานบรษิทัเอกชน 4.09   - 0.885 0.001* 
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ตารางที่ 4.26 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตาม
อาชีพ เปนรายคู ดานลักษณะทางกายภาพ (ตอ) 

อาชีพ กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ดานลักษณะทางกายภาพ 

 
ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

อื่นๆ พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 4.04 4.04 4.09 4.10 4.38 

เกษยีณ/วางงาน 4.10    - 0.006* 
รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.38     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.26  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีความคิดเห็นดวยตอกล
ยุทธการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจ
สวนตัว/คาขาย  และเกษียณ/วางงาน 
 

4. ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคา
กลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตามรายไดสวนบุคคลตอเดือน 
H0 : รายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด

ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ไมแตกตางกัน 
H1 : รายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด

ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.27 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือน 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

F p–value 

ดานผลิตภัณฑบริการ   3.052 0.019* 
ดานราคา  2.054 0.086 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  1.243 0.162 
ดานการสงเสริมการตลาด  4.981 0.001* 
ดานบุคลากร  2.255 0.051 
ดานกระบวนการใหบริการ  5.440 0.000* 
ดานลักษณะทางกายภาพ 4.245 0.002* 

รวม 3.324 0.046 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.27  พบวา  คา p–value โดยรวมนอยกวา 0.05 นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H1   ปฏิเสธ H0   สรุปไดวารายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกัน และเมื่อ
พิจารณาเปนรายดาน  พบวา  รายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย  และดานบุคลากร ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และรายไดสวน
บุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานผลิตภัณฑบริการ  ดานการสงเสริมการตลาด  ดาน
กระบวนการใหบริการ  และดานลักษณะทางกายภาพ  แตกตางกัน   

โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีจําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือนเปนรายคู  ในดานผลิตภัณฑบริการ  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานกระบวนการ
ใหบริการ  และดานลักษณะทางกายภาพ  แสดงในตารางที่ 4.28  ถึงตารางที่  4.31  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.28 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือน เปนรายคู  ดานผลิตภัณฑบริการ 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 

ดานผลิตภัณฑบริการ 

 
ตํ่ากวาหรือ
เทากับ  

15,000 บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.76 4.09 4.11 4.13 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 3.76 - 0.006* 0.004* 0.002* 
15,001 – 30,000  บาท 4.09  - 0.863 0.631 
30,001 – 45,000  บาท 4.11   - .0727 
สูงกวา 45,000  บาท 4.13    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.28  กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท  30,001 – 
45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ 
มากกวากลุมตัวอยางที่มรีายไดสวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.29 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือน เปนรายคู  ดานการสงเสริมการตลาด 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
ดานการสงเสริมการตลาด 

 
ตํ่ากวาหรือ
เทากับ  

15,000 บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.44 3.65 3.75 3.88 

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 3.44 - 0.125 0.021* 0.001* 
สูงกวา 45,000  บาท 3.65  - 0.329 0.023* 
15,001 – 30,000  บาท 3.75    - 0.188 
30,001 – 45,000  บาท 3.88     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.29  กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีความ
คิดเห็นวาดวยตอกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคล
ตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 
45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวากลุมตัวอยางที่มี
รายไดสวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  และสูงกวา 45,000 บาท 
 
ตารางที่ 4.30 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือน เปนรายคู  ดานกระบวนการใหบริการ 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
ดานกระบวนการใหบริการ 

 
ตํ่ากวาหรือ
เทากับ  

15,000 บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.87 4.11 4.12 4.21 

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 3.87 - 0.019* 0.020* 0.001* 
15,001 – 30,000  บาท 4.11   - 0.990 0.205 



 

 

 
93 

ตารางที่ 4.30 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือน เปนรายคู  ดานกระบวนการใหบริการ (ตอ) 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
ดานกระบวนการใหบริการ 

 
ตํ่ากวาหรือ
เทากับ  

15,000 บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.87 4.11 4.12 4.21 

สูงกวา 45,000  บาท 4.12   - 0.219 
30,001 – 45,000  บาท 4.21     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.30  กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน15,001 – 30,000 บาท  30,001 

– 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  
 
ตารางที่ 4.31 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ  

ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามรายไดสวน
บุคคลตอเดือน เปนรายคู  ดานลักษณะทางกายภาพ 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
ดานลักษณะทางกายภาพ 

 
ตํ่ากวาหรือ
เทากับ  

15,000 บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.90 4.12 4.22 4.26 

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 3.90 - 0.043* 0.003* 0.001* 
15,001 – 30,000  บาท 4.12   - 0.274 0.096 
สูงกวา 45,000  บาท 4.22   - 0.598 
30,001 – 45,000  บาท 4.26    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
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จากตารางที่ 4.31  กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน15,001 – 30,000 บาท  30,001 
– 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  
 

4.4.2 การทดสอบสมมติฐานที่ 2   ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ
เรชั่นบี แตกตางกันตาม สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได 

 
5. ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตาม

สถานภาพ 
H0 : สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ

เรชั่นบ ีไมแตกตางกัน 
H1 : สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ

เรชั่นบ ีแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.32 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา
กลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามสถานภาพ 

ความจงรักภักดีของลูกคา F จากการคํานวณ p–value 
ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ  2.568 0.054 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ  1.797 0.147 
ดานความออนไหวดานราคา  1.263 0.287 

  ดานพฤติกรรมการรองเรียน  2.868 0.036* 
รวม 2.129 0.130 

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.32  พบวา  คา p–value โดยรวมมากกวา 0.05  นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H0   ปฏิเสธ H1   สรุปไดวาสถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีโดยรวมไม
แตกตางกัน  แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน  พบวา  สถานภาพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ความจงรักภักดีดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ  ดานพฤติกรรมการบอกตอ และดานความ
ออนไหวดานราคา ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และสถานภาพที่แตกตางกัน
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียนแตกตางกัน   
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โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีจําแนกตามสถานภาพเปนรายคู  ในดานพฤติกรรมการรองเรียน  แสดงในตารางที่ 4.33 
 
ตารางที่ 4.33 ผลตางของคาเฉล่ียสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ

จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามสถานภาพเปนรายคู ดานพฤติกรรม
การรองเรียน 

สถานภาพ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการรองเรียน 

 
หยาราง/
แยกกันอยู 

โสด สมรส หมาย 

 คาเฉล่ีย 3.54 3.66 3.94 4.02 
หยาราง/แยกกนัอยู 3.54 - 0.580 0.037* 0.046* 
โสด 3.66  - 0.041* 0.073 
สมรส 3.94   - 0.608 
หมาย 4.02    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.33 กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและ
โสด  และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหมาย มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดาน
พฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู 
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6. ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตามระดับ
การศึกษา 
H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุม

เจเนอเรชั่นบ ีไมแตกตางกัน 
H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุม

เจเนอเรชั่นบ ีแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.34  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา

กลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามระดับการศึกษา 
ความจงรักภักดีของลูกคา F  p–value 

ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ  2.842 0.059 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ  5.367 0.005* 
ดานความออนไหวดานราคา  3.505 0.031* 

  ดานพฤติกรรมการรองเรียน  1.196 0.303 
รวม 3.228 0.100 

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.34  พบวา  คา p–value โดยรวมมากกวา 0.05  นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H0   ปฏิเสธ H1   สรุปไดวาระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดี
โดยรวมไมแตกตางกัน  แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน  พบวา  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ  และดานพฤติกรรมการรองเรียนไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการบอกตอ  และดานความออนไหวดานราคาแตกตางกัน 

โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีจําแนกตามระดับการศึกษาเปนรายคู  ในดานความออนไหวดานราคา  แสดงในตารางที่ 
4.35  และ  4.36  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.35 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  จําแนกตามระดับการศึกษาเปนรายคู ดาน
พฤติกรรมการบอกตอ 

ระดับการศึกษา 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ 

 
ต่ํากวา

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี สูงกวา

ปริญญาตรี 
 คาเฉล่ีย 3.69 3.88 3.98 
ต่ํากวาปริญญาตรี 3.69 - 0.007* 0.008* 
สูงกวาปริญญาตร ี 3.88   - 0.331 
สูงกวาปริญญาตร ี 3.98   - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

จากตารางที่ 4.35 กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  และระดับสูงกวา
ปริญญาตรี  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการบอกตอ มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรี   
 
ตารางที่ 4.36 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ

จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามระดับการศึกษาเปนรายคู  ดาน
ความออนไหวดานราคา 

ระดับการศึกษา 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานความออนไหวดานราคา 

 
ต่ํากวา

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี สูงกวา

ปริญญาตรี 
 คาเฉล่ีย 3.62 3.81 3.83 
ต่ํากวาปริญญาตรี 3.62 - 0.014* 0.078 
สูงกวาปริญญาตร ี 3.81   - 0.834 
สูงกวาปริญญาตร ี 3.83   - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

จากตารางที่ 4.36 กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับ
ต่ํากวาปริญญาตรี   
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7. ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตามอาชีพ 

H0 :  อาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ
เรชั่นบ ีไมแตกตางกัน 

H1 :  อาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ
เรชั่นบ ีแตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.37  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา

กลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามอาชีพ 
ความจงรักภักดีของลูกคา F  p–value 

ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ  4.041 0.003* 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ  2.598 0.036* 
ดานความออนไหวดานราคา  4.771 0.001* 

  ดานพฤติกรรมการรองเรียน  2.994 0.019* 
รวม 3.601 0.015 

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.37  พบวา  คา p–value  โดยรวมนอยกวา 0.05  นั่นคือ อยูในขอบเขตที่
ยอมรับ H1   ปฏิเสธ H0   สรุปไดวาอาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีโดยรวม
แตกตางกัน และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา อาชีพที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดใีนทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีจําแนกตามอาชีพเปนรายคู  ในดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ ดานพฤติกรรมการบอก
ตอ  ดานความออนไหวดานราคา  และดานพฤติกรรมการรองเรียน แสดงในตารางที่ 4.38 ถึงตารางที่ 
4.41  ตามลําดับ   
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ตารางที่ 4.38 ผลตางของคาเฉล่ียสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามอาชีพเปนรายคู ดานความตั้งใจซื้อ
หรือใชบริการ 

อาชีพ ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานความตัง้ใจซื้อ 
หรือใชบริการ 

 
ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

อื่นๆ เกษียณ/
วางงาน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.71 3.83 3.85 3.89 4.04 

ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 3.71 - 0.220 0.483 0.093 0.000* 
พนักงานบรษิทัเอกชน 3.83  - 0.922 0.586 0.020* 
อ่ืนๆ 3.85   - 0.836 0.302 
เกษยีณ/วางงาน 3.89     - 0.133 
รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.04     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.38  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
ความจงรักภักดีดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
และพนักงานบริษัทเอกชน 
 
ตารางที่ 4.39 ผลตางของคาเฉล่ียสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ

จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามอาชีพ เปนรายคู  ดานพฤติกรรม
การบอกตอ 

อาชีพ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ 

 
ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

เกษียณ/
วางงาน 

อื่นๆ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.72 3.75 3.77 3.92 3.96 

ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 3.72 - 0.743 0.639 0.292 0.004* 

พนักงานบรษิทัเอกชน 3.75  -  0.870 0.381 0.022* 

เกษยีณ/วางงาน 3.77   - 0.446 0.062 
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ตารางที่ 4.39 ผลตางของคาเฉล่ียสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามอาชีพ เปนรายคู  ดานพฤติกรรม
การบอกตอ (ตอ) 

อาชีพ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ 

 
ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

เกษียณ/
วางงาน 

อื่นๆ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.72 3.75 3.77 3.92 3.96 

อ่ืนๆ 3.92    - 0.828 

รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 3.96     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.39  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
ความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการบอกตอ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และ
พนักงานบริษัทเอกชน 
 

ตารางที่ 4.40 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามอาชีพเปนรายคู ดานความออนไหว
ดานราคา 

อาชีพ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานความออนไหวดานราคา 

 
อื่นๆ เกษียณ/

วางงาน 
ธุรกิจ
สวนตัว/
คาขาย 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.56 3.61 3.64 3.66 3.96 

อ่ืนๆ 3.56 - 0.878 0.680 0.645 0.050 

เกษยีณ/วางงาน 3.61  - 0.698 0.644  0.001* 

ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 3.64   - 0.906 0.000* 

พนักงานบรษิทัเอกชน 3.66     - 0.002* 

รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 3.96     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
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จากตารางที่ 4.40  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
ความจงรักภักดีดานความออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเกษียณ/วางงาน ธุรกิจ
สวนตัว/คาขาย  และพนักงานบริษัทเอกชน  
 
ตารางที่ 4.41 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ

จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี จําแนกตามอาชีพเปนรายคู ดานพฤติกรรมการ
รองเรียน 

อาชีพ 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการรองเรียน 

 
สวนตัว/
คาขาย 

อื่นๆ เกษียณ/
วางงาน 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

ธุรกิจ 

 คาเฉล่ีย 3.71 3.75 3.77 3.98 4.06 

ธุรกิจสวนตวั/คาขาย 3.71 -  0.871 0.677 0.034* 0.002* 

อ่ืนๆ 3.75  - 0.950 0.381 0.229 

เกษยีณ/วางงาน 3.77   -  0.162 0.036* 

พนักงานบรษิทัเอกชน 3.98     - 0.511 

รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 4.06     - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.41  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ

ความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย   
และกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดาน
พฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และเกษียณ/วางงาน 
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8. ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันตาม
รายไดสวนบุคคนตอเดือน 
H0 : รายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของ

ลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีไมแตกตางกัน 
H1 : รายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของ

ลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีแตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.42 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคา
กลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามรายไดสวนบุคคลตอเดือน 

ความจงรักภักดีของลูกคา F  p–value 
ดานความตั้งใจซ้ือหรือใชบริการ  2.194 0.056 
ดานพฤติกรรมการบอกตอ  1.110 0.345 
ดานความออนไหวดานราคา  4.097 0.007* 

  ดานพฤติกรรมการรองเรียน  6.422 0.000* 
รวม 3.456 0.102 

ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.42  พบวา  คา p–value  โดยรวมมากกวา 0.05  นั่นคือ อยูในขอบเขตที่ยอมรับ 
H0 ปฏิเสธ H1   สรุปไดวารายไดสวนบุคคลตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีโดยรวมไมแตกตางกัน แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา รายไดสวนบุคคลตอเดือนที่
แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ และดาน
พฤติกรรมการบอกตอไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และรายไดสวนบุคคลตอ
เดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความออนไหวดานราคา และดาน
พฤติกรรมการรองเรียน แตกตางกัน 

โดยผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีจําแนกตามรายไดสวนบุคคลตอเดือนเปนรายคู  ในดานความออนไหวดานราคา และดาน
พฤติกรรมการรองเรียน แสดงในตารางที่ 4.43  และ  4.44  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.43 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามรายไดสวนบุคคลตอเดือน เปนราย
คู  ดานความออนไหวดานราคา 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานความออนไหวดานราคา 

 
ต่ํากวาหรือ
เทากับ  

15,000  บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.44 3.71 3.81 3.82 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 3.44 - 0.024* 0.002* 0.001* 
15,001 – 30,000  บาท 3.71  - 0.249 0.199 
30,001 – 45,000  บาท 3.81   - 0.868 
สูงกวา 45,000  บาท 3.82    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.43 กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท   30,001 
– 45,000 บาท  และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความ
ออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
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ตารางที่ 4.44 ผลตางของคาเฉลี่ยสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีจําแนกตามรายไดสวนบุคคลตอเดือน เปนราย
คู ดานพฤติกรรมการรองเรียน 

รายไดสวนบุคคลตอเดือน 
ความจงรักภักดีของลูกคา 
ดานพฤติกรรมการรองเรียน 

 
ต่ํากวาหรือ
เทากับ  

15,000  บาท 

15,001 – 
30,000  
บาท 

30,001 – 
45,000  
บาท 

สูงกวา 
45,000  
บาท 

 คาเฉล่ีย 3.44 3.80 4.00 4.06 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท 3.44 - 0.019* 0.000* 0.000* 
15,001 – 30,000  บาท 3.80  - 0.085 0.027* 
30,001 – 45,000  บาท 4.00   - 0.587 
สูงกวา 45,000  บาท 4.06    - 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.44  กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท  30,001 
– 45,000 บาท  และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรม
การรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท  
และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 
45,000 บาท   
 

4.4.3 การทดสอบสมมติฐานที่  3  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพมี
ผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 

การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple regressions) เพื่อทดสอบสมมติฐานของกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ
เรชั่นบ ีโดยหาคาสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (Beta) ดังนี้ 

 
1. การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (กลยุทธทางการตลาด) 
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ตารางที่ 4.45  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ) (ความจงรักภักดีในภาพรวม) 

 
ความ

จงรักภักด ี
ผลิตภณัฑ
บริการ 

 
ราคา 

 

ชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวนการ
ใหบริการ 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

VIF 

(X ) 3.25 4.07 4.33 4.23 3.72 4.33 4.12 4.17  

S.D. 0.795 0.703 0.640 0.657 1.008 0.655 0.615 0.657  

ความจงรักภักดี 1.00 0.424** 0.161** 0.230** 0.346** 0.268** 0.361** 0.342**  

ผลิตภณัฑบริการ  1.00 0.516** 0.646** 0.553** 0.591** 0.628** 0.615** 2.081 

ราคา   1.00 0.600** 0.432** 0.665** 0.621** 0.617** 2.015 

ชองทางการจัดจําหนาย    1.00 0.536** 0.671** 0.650** 0.639** 2.377 

การสงเสริมการตลาด     1.00 0.553** 0.676** 0.605** 1.982 

บุคลากร      1.00 0.743** 0.709** 3.737 

  กระบวนการใหบริการ       1.00 0.735** 4.356 

ลักษณะทางกายภาพ        1.00 3.519 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01     
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จากตารางที่ 4.45  พบวา ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ ไดแก ดานผลิตภัณฑบริการ  
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดานกระบวนการ
ใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ และความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและความจงรักภักดี 
มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยกําหนดใหตัวแปรอิสระจะตองมีคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธไมเกิน 0.75 (r < 0.75) เนื่องจากหากคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธมี
ความสัมพันธกันสูงจะทําใหเกิดปญหา Multicollinearity หรือการทําใหคาสัมประสิทธ์ิเสนทางที่
คํานวณไดคลาดเคลื่อนไมถูกตอง (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549) ซ่ึงจากตารางพบวา ไมมีตัวแปรอิสระ
ตัวใดที่มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธสูงเกิน 0.75 นอกจากนี้ยังไดทดสอบตัวแปรอิสระโดยวิธี 
Variance Inflation Factor (VIF)  เปนคาที่ใชวัดตัวแปรอิสระแตละตัว  ถาคาVIF มีคามากแสดงวาตัว
แปรอิสระมีความสัมพันธกับตัวแปรอื่นมาก ซ่ึงคา VIF ที่มากกวา 10 ขึ้นไปจะถือวาอยูในระดับที่ให
เกิดภาวะรวมเสนตรงพหุได (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549) จากผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรอิสระ พบวาไมมีคา VIF มากกวา 10 ดังนั้นจึงสามารถนําตัวแปรเหลานี้ไปวิเคราะหการ
ถดถอยเชิงพหุได 

 
2. การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ

กับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ี
 

2.1. การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมอันไดแก  ดานความตั้งใจซื้อหรือใช
บริการ  ดานพฤติกรรมบอกตอ  ดานความออนไหวดานราคา  และดานพฤติกรรมการรองเรียน 
 
ตารางที่ 4.46 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี (ภาพรวม) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐาน 

(Beta) 
t p–value 

1. ดานผลิตภณัฑบริการ 0.374 5.851 0.000* 
2. ดานราคา 0.141 2.248 0.025* 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.139 2.044 0.042* 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.115 1.847 0.065 
5. ดานบุคลากร 0.083 0.966 0.335 
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ตารางที่ 4.46 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี (ภาพรวม) (ตอ) 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐาน 

(Beta) 
t p–value 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 0.183 1.979 0.048* 
7.ดานลักษณะทางกายภาพ 0.137 1.646 0.101 
R =    0.484                      Adj R2 =   0.220 
F =    17.055                   Sig.      =   0.000 

Std. Error of Est. =  0.320  

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.46  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพสามารถนํามาใช
พยากรณกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05  สามารถเขียนสมการโครงสรางความสัมพันธได ดังนี้ 

 

CUS     =    0.374 PROD + 0.141 PRI + 0.139 PLA + 0.183 PROC  
 

จากสมการโครงสรางความสัมพันธ  สามารถอธิบายไดวา 
 เมื่อธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพนํากลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา  
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการใหบริการ เขามาใชบริหารดานการบริการกับ
ธุรกิจ เปลี่ยนไป  1 หนวยมาตรฐาน  จะทําใหความคิดเห็นตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอ
เรชั่นบีโดยรวม เปล่ียนไป  0.374,  0.141,  0.139  และ 0.183  ตามลําดับ  สรุปไดวา กลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบตอความจงรักภักดี
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในภาพรวมมากที่สุด รองลงมา คือ ดานกระบวนการใหบริการ  ดาน
ราคา  และดานชองทางการจัดจําหนาย  ตามลําดับ 
 

2.2. การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
กับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี แยกตามดานตางๆ ดังนี้  ดานความตั้งใจซื้อหรือใช
บริการ  ดานพฤติกรรมบอกตอ  ดานความออนไหวดานราคา  และดานพฤติกรรมการรองเรียน 
 

2.2.1. ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ 
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ตารางที่ 4.47 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ) (ความจงรักภักดีดานความตั้งใจซื้อหรือ
ใชบริการ) 

 
ดานความ
ตั้งใจซื้อ 

หรือใชบริการ 

ผลิตภณัฑ
บริการ 

 
ราคา 

 

ชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวน 

การใหบริการ 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

VIF 

(X ) 3.87 4.07 4.33 4.23 3.72 4.33 4.12 4.17  

S.D. 0.653 0.703 0.640 0.657 1.008 0.655 0.615 0.657  

ดานความตัง้ใจซื้อหรือ
ใชบริการ 

1.00 0.576** 0.292** 0.450** 0.438* 0.373** 0.469** 0.445**  

ผลิตภณัฑบริการ  1.00 0.516** 0.646** 0.553** 0.591** 0.628** 0.615** 2.081 

ราคา   1.00 0.600** 0.432** 0.665** 0.621** 0.617** 2.015 

ชองทางการจัดจําหนาย    1.00 0.536** 0.671** 0.650** 0.639** 2.377 

การสงเสริมการตลาด     1.00 0.553** 0.676** 0.605** 1.982 

บุคลากร      1.00 0.743** 0.709** 3.737 

  กระบวนการใหบริการ       1.00 0.735** 4.356 

ลักษณะทางกายภาพ        1.00 3.519 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตารางที่ 4.47  พบวา ความสัมพันธกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ไดแก ดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  
ดานบุคลากร  ดานกระบวนการใหบริการ  และดานลักษณะทางกายภาพ  และความจงรักภักดีดาน
ความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ มีความสัมพันธไมเกิน 0.75 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
ตารางที่ 4.48 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  ดานความตั้งใจซื้อหรือใช
บริการ 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐาน 

(Beta) 
t p–value 

1. ดานผลิตภณัฑบริการ 0.426 7.392 0.000* 
2. ดานราคา 0.101 1.782 0.076 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.115 1.872 0.062 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.096 1.703 0.089 
5. ดานบุคลากร 0.154 1.996 0.047* 
6. ดานกระบวนการใหบริการ 0.172 2.064 0.040* 
7.ดานลักษณะทางกายภาพ 0.095 1.276 0.203 
R =    0.612                      Adj R2 =   0.364 
F =    33.614                    Sig.      =   0.000 

Std. Error of Est. =  0.521  

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.48  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพสามารถนํามาใช

พยากรณกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สามารถเขียนสมการโครงสรางความสัมพันธได ดังนี้ 

 

PURC     =    0.426 PROD + 0.154 PEO + 0.172 PROC  
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จากสมการโครงสรางความสัมพันธ  สามารถอธิบายไดวา 
เมื่อธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพนํากลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ ดาน

บุคลากร  และดานกระบวนการใหบริการ เขามาใชบริหารดานการบริการกับธุรกิจ เปลี่ยนไป 1 
หนวยมาตรฐาน จะทําใหความคิดเห็นตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานความตั้งใจ
ซ้ือหรือใชบริการ เปลี่ยนไป 0.426, 0.154  และ 0.172  ตามลําดับ สรุปไดวา กลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุม
เจเนอเรชั่นบมีากที่สุด รองลงมา คือ ดานกระบวนการใหบริการ และดานบุคลากร ตามลําดับ 

 
2.2.2. ความจงรักภักดีของลูกคาดานพฤติกรรมการบอกตอ   
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ตารางที่ 4.49   ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ) (ความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการ
บอกตอ) 

 
ดาน

พฤติกรรม
การบอกตอ 

ผลิตภณัฑ
บริการ 

 
ราคา 

 

ชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวน 

การใหบริการ 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

VIF 

(X ) 3.82 4.07 4.33 4.23 3.72 4.33 4.12 4.17  

S.D. 0.656 0.703 0.640 0.657 1.008 0.655 0.615 0.657  

ดานพฤติกรรมการบอก
ตอ 

1.00 0.457** 0.336** 0.376** 0.329** 0.397** 0.443** 0.437**  

ผลิตภณัฑบริการ  1.00 0.516** 0.646** 0.553** 0.591** 0.628** 0.615** 2.081 

ราคา   1.00 0.600** 0.432** 0.665** 0.621** 0.617** 2.015 

ชองทางการจัดจําหนาย    1.00 0.536** 0.671** 0.650** 0.639** 2.377 

การสงเสริมการตลาด     1.00 0.553** 0.676** 0.605** 1.982 

บุคลากร      1.00 0.743** 0.709** 3.737 

   กระบวนการใหบริการ       1.00 0.735** 4.356 

ลักษณะทางกายภาพ        1.00 3.519 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตารางที่ 4.49  พบวา ความสัมพันธกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ไดแก ดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  
ดานบุคลากร  ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ และความจงรักภักดีดาน
พฤติกรรมการบอกตอ มีความสัมพันธไมเกิน 0.75  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
ตารางที่ 4.50 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  ดานพฤติกรรมการบอกตอ 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐาน 

(Beta) 
t p–value 

1. ดานผลิตภณัฑบริการ 0.268 4.258 0.000* 
2. ดานราคา 0.016 0.252 0.801 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.016 0.231 0.817 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.029 0.472 0.637 
5. ดานบุคลากร 0.020 0.235 0.814 
6. ดานกระบวนการใหบริการ 0.173 1.900 0.058 
7.ดานลักษณะทางกายภาพ 0.147 1.794 0.074 
R =    0.507                      Adj R2 =   0.244 
F =    19.307                    Sig.      =   0.000 

Std. Error of Est. =  0.570  

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.50  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพสามารถนํามาใช

พยากรณกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานพฤติกรรมการบอกตอ  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  สามารถเขียนสมการโครงสรางความสัมพันธได ดังนี้ 

 

WOM     =    0.268 PROD  
 

จากสมการโครงสรางความสัมพันธ  สามารถอธิบายไดวา 
เมื่อธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพนํากลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ เขามาใช

บริหารดานการบริการกับธุรกิจ เปล่ียนไป 1 หนวยมาตรฐาน จะทําใหความคิดเห็นตอความ
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จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดานพฤติกรรมการบอกตอ เปลี่ยนไป 0.268 สรุปไดวา กล
ยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบทางตรงตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ี 

 
2.2.3. ความจงรักภักดีของลูกคาดานความออนไหวดานราคา   
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ตารางที่ 4.51 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ) (ความจงรักภักดีดานความออนไหว
ดานราคา) 

 
ดานความ
ออนไหว
ดานราคา 

ผลิตภณัฑ
บริการ 

 
ราคา 

 

ชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวน 

การใหบริการ 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

VIF 

(X ) 3.10 4.07 4.33 4.23 3.72 4.33 4.12 4.17  

S.D. 0.474 0.703 0.640 0.657 1.008 0.655 0.615 0.657  

ดานความออนไหวดาน
ราคา 

1.00 0.324** 0.093** 0.238** 0.359** 0.222** 0.326** 0.297**  

ผลิตภณัฑบริการ  1.00 0.516** 0.646** 0.553** 0.591** 0.628** 0.615** 2.081 

ราคา   1.00 0.600** 0.432** 0.665** 0.621** 0.617** 2.015 

ชองทางการจัดจําหนาย    1.00 0.536** 0.671** 0.650** 0.639** 2.377 

การสงเสริมการตลาด     1.00 0.553** 0.676** 0.605** 1.982 

บุคลากร      1.00 0.743** 0.709** 3.737 

   กระบวนการใหบริการ       1.00 0.735** 4.356 

ลักษณะทางกายภาพ        1.00 3.519 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตารางที่ 4.51 พบวา ความสัมพันธกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ไดแก ดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร  ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ และความจงรักภักดีดานความ
ออนไหวดานราคา มีความสัมพันธนอยกวา 0.75  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
ตารางที่ 4.52 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  ดานความออนไหวดานราคา 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐาน 

(Beta) 
t p–value 

1. ดานผลิตภณัฑบริการ 0.154 2.686 0.008* 
2. ดานราคา 0.015 0.267 0.789 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.032 0.529 0.597 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.141 2.523 0.012* 
5. ดานบุคลากร 0.009 0.114 0.909 
6. ดานกระบวนการใหบริการ 0.272 3.282 0.001* 
7.ดานลักษณะทางกายภาพ 0.138 1.856 0.064 
R =    0.619                      Adj R2 =   0.372 
F =    34.740                    Sig.      =   0.000 

Std. Error of Est. =  0.555  

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

 
จากตารางที่ 4.52  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพสามารถนํามาใช

พยากรณกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีดานความออนไหวดานราคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สามารถเขียนสมการโครงสรางความสัมพันธได ดังนี้ 

 

PRIS     =    0.154 PROD + 0.141 PROM + 0.272 PROC  
 
จากสมการโครงสรางความสัมพันธ  สามารถอธิบายไดวา 
เมื่อธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพนํากลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ  ดานการ

สงเสริมการตลาด และดานกระบวนการใหบริการ เขามาใชบริหารดานการบริการกับธุรกิจ  
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เปล่ียนไป 1 หนวยมาตรฐาน จะทําใหความคิดเห็นตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีใน
ดานความออนไหวดานราคา เปล่ียนไป 0.008, 0.141 และ 0.272 ตามลําดับ สรุปไดวา กลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานกระบวนการใหบริการมีผลกระทบทางตรงตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีมากที่สุด รองลงมา คือ ดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานผลิตภัณฑบริการ  ตามลําดับ 
 

2.2.4. ความจงรักภักดีของลูกคาดานพฤติกรรมการรองเรียน 
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ตารางที่  4.53 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ) (ความจงรักภักดีดาน                       
พฤติกรรมการรองเรียน) 

 
ดาน

พฤติกรรมการ
รองเรียน 

ผลิตภณัฑ
บริการ 

 
ราคา 

 

ชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวน 

การใหบริการ 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

VIF 

(X ) 2.12 4.07 4.33 4.23 3.72 4.33 4.12 4.17  

S.D. 0.896 0.703 0.640 0.657 1.008 0.655 0.615 0.657  

ดานพฤติกรรมการ
รองเรียน 

1.00 0.243** 0.245** 0.356** 0.192** 0.247** 0.255** 0.249**  

ผลิตภณัฑบริการ  1.00 0.516** 0.646** 0.553** 0.591** 0.628** 0.615** 2.081 

ราคา   1.00 0.600** 0.432** 0.665** 0.621** 0.617** 2.015 

ชองทางการจัดจําหนาย    1.00 0.536** 0.671** 0.650** 0.639** 2.377 

การสงเสริมการตลาด     1.00 0.553** 0.676** 0.605** 1.982 

บุคลากร      1.00 0.743** 0.709** 3.737 

   กระบวนการใหบริการ       1.00 0.735** 4.356 

ลักษณะทางกายภาพ        1.00 3.519 
ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตารางที่ 4.53 พบวา ความสัมพันธกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
ไดแก ดานผลิตภัณฑบริการ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ และความจงรักภักดีดาน
พฤติกรรมการบอกตอ มีความสัมพันธนอยกวา 0.75  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
ตารางที่ 4.54 ผลการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม

สุขภาพกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  ดานพฤติกรรมการรองเรียน 

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

คาสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐาน 

(Beta) 
t p–value 

1. ดานผลิตภณัฑบริการ 0.010 0.146 0.884 
2. ดานราคา 0.044 0.663 0.508 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.324 4.462 0.000* 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.033 0.504 0.615 
5. ดานบุคลากร 0.046 0.510 0.610 
6. ดานกระบวนการใหบริการ 0.052 0.533 0.594 
7.ดานลักษณะทางกายภาพ 0.024 0.269 0.788 
R =    0.361                      Adj R2 =   0.115 
F =     8.398                     Sig.      =   0.000 

Std. Error of Est. =  0.844  

ที่มา: จากการสํารวจป พ.ศ. 2553 และการคํานวณ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 

จากตารางที่ 4.54  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพสามารถนํามาใช
พยากรณกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบดีานพฤติกรรมการรองเรียน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  สามารถเขียนสมการโครงสรางความสัมพันธได ดังนี้ 

 

COMP     =    0.324 PLA  
 
จากสมการโครงสรางความสัมพันธ  สามารถอธิบายไดวา 
เมื่อธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพนํากลยุทธการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย เขา

มาใชบริหารดานการบริการกับธุรกิจ เปล่ียนไป 1 หนวยมาตรฐาน จะทําใหความคิดเห็นตอความ
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จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ในดานพฤติกรรมการรองเรียน เปล่ียนไป 0.324 สรุปไดวา กล
ยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานชองทางการจัดจําหนายมีผลกระทบทางตรง
ตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ี 
 
4.5 การอภิปรายผล 

การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  สรุปไดดังนี้ 

4.5.1 อภิปรายผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปดานปจจัยสวนบุคคล และพฤติกรรมการใชบริการ
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 

 จากการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 45 - 50 ป  กวารอยละ 73.00  มีสถานภาพสมรส  สวนใหญมี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี  และสวนใหญมีอาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีรายไดสวนบุคคลตอ
เดือน 30,001 – 45,000 บาท โดยขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ  
พนิดา เวียงวงษ  (2548)  ที่ไดศึกษาเรื่องความรูในธุรกิจสปา การตอบสนองความรูสึก และความ
เกี่ยวพันในธุรกิจสปา ตอความตั้งใจใชบริการสปาสําหรับผูชายในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน 
พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพสมรส   มีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี  มีการ
ประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจมากที่สุด  และสวนใหญมีรายไดไดตั้งแต 30,000 บาทตอ
เดือนขึ้นไป   ดานพฤติกรรมการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพกิจกรรมที่กลุมตัวอยาง
เลือกใชบริการบอยที่สุดคือนวดแผนไทยถึงรอยละ 56.00  และเลือกใชบริการที่โรงแรม/รีสอรท  
โดยขอมูลดานพฤติกรรมการใชบริการมีความสอดคลองกับงานวิจัยของวัชรี  ดําศรีและชนกันต  
หิรัญพันธุ (2548) ที่ไดศกึษาศักยภาพของโรงพยาบาลเพื่อการทองเที่ยวเชิงสุขภาพในจังหวัดภูเก็ต
พบวา กลุมตัวอยางเคยใชบริการนวดแผนไทยมากที่สุด   

4.5.2 ความคิดเห็นท่ีมีตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจ
เนอเรชั่นบ ี

 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
โดยรวมอยูในระดับมาก  โดยกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพดานราคา  ดานบุคลากร  ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด สวนดาน
หลักฐานทางกายภาพ  ดานกระบวนการใหบริการ  ดานผลิตภัณฑบริการ  และดานการสงเสริม
การตลาด อยูในระดับมาก ตามลําดับ  ดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑบริการ   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพดานผลิตภัณฑบริการอยูในระดับมาก โดยเห็นดวยมากที่สุดกับการใชผลิตภัณฑ
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ที่ไดรับการรับรองคุณภาพ  และเห็นดวยมากกับการมีบริการที่แตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคล
ของผูรับบริการ คุณภาพของแตละกิจกรรม  และความหลากหลายของกิจกรรม ตามลําดับ ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของปโยรส ลีลาสิริวิลาศ (2550)  ที่ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการ
คลินิกรักษาผิวพรรณในเขตจังหวัดสุราษฎรธานี พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดในดานคุณภาพการ
ใหบริการ รองลงมาคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ บริการและผลิตภัณฑมีความหลากหลาย ตามลําดับ  
นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของกรทิพย  จันทรแจง (2552) ที่ไดศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธ
กับการเลือกรานนวดแผนไทยเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการในการเลือกรานนวดแผนไทยเพื่อ
สุขภาพในดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญกับผลิตภัณฑและบริการที่ไดรับการ
รับรองมาตรฐานมากที่สุด  จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการมากกวากลุม
ตัวอยางในทุกอาชีพ  และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท   30,001 – 
45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ 
มากกวากลุมตัวอยางที่มรีายไดสวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
 ดานราคา  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพดานราคาอยูในระดับมากที่สุด โดยเห็นดวยมากที่สุดกับการกําหนดราคาอยางชัดเจน  
รองลงมาไดแก อัตราคาบริการมีความเปนมาตรฐานราคากลาง  และคุมคากับเงินที่ลูกคาจายไป 
ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศุภรี  ฉัตรกันยารัตน (2547)  ที่ไดศึกษาความพึงพอใจของ
ลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปาในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวา ลูกคามี
ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปาในปจจัยดานราคา ไดแก ราคาที่กําหนด
ในแตละรายการในสปาเมนูมากที่สุด  นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของพิมล  ธรรมศรีสกุล 
(2548) ที่ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการเดยสปาของผูบริโภคที่ใชเดยสปา 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคามีความคิดเห็นดวยในดานความคุมคาเมื่อเทียบกับราคา และ
การกําหนดราคาในการใหบริการสปา  จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยาง
ที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานราคา มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และเกษียณ/วางงาน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานชองทางการจัดจําหนายในระดับมากที่สุด โดยเห็นดวยมากที่สุดกับ
ความสะดวกในการเดินทางที่พาหนะสามารถเขาถึง รองลงมาไดแก ทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม และ
สถานที่จอดรถเพียงพอ ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพิมล  ธรรมศรีสกุล (2548) ที่ได
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ศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการเดยสปาของผูบริโภคที่ใชเดยสปา ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคามีความคิดเห็นดวยที่สถานบริการควรมีทําเลที่ตั้งที่คอนขางหางาย 
และสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ  นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของพีรญา คุปตรัตน 
(2550)  ที่ไดศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเดยสปาของคนไทยใน
อําเภอเมืองเชียงใหม พบวา ลูกคาใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ใน
เรื่องสถานที่ตั้งที่อยูในแหลงชุมชน และมีความสะดวกในการเดินทางมากที่สุด จากการพิจารณา
ความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด 
และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหมาย มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู   สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มากกวา
กลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

ดานการสงเสริมการตลาด   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพดานการสงเสริมการตลาดในระดับมาก โดยเห็นดวยมากกับการสะสมจํานวน
คร้ังเพื่อรับสวนลดหรือสิทธิพิเศษ รองลงมาไดแก  การจัดระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด  ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ที่ไดศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคใน
การเลือกใชบริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ลูกคา
ใหความสําคัญในเรื่องการมีระบบสมาชิกเพื่อไดรับสวนลด จะชวยเพิ่มจํานวนลูกคาที่มาใชบริการ
ไดมากขึ้น  นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของศุภนิษฐ เหมะวรรณ (2545) ที่ไดศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณใน
อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม  พบวา นักทองเที่ยวใหลําดับความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานสงเสริมการตลาด  ไดแก  การสงเสริมการขายโดยใหสวนลดและการโฆษณา จากการ
พิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพเกษียณ/วางงาน  มีความคิดเห็นดวย
ตอกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  
และกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  และธุรกิจสวนตัว/คาขาย  
สวนกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นวาดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือ
เทากับ 15,000 บาท   และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท มีความ
คิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอ
เดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   และสูงกวา 45,000 บาท 
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ดานบุคลากร   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพดานบุคลากรในระดับมากที่สุด  โดยเห็นดวยมากที่สุดกับการที่พนักงานอัธยาศัยดี  สุภาพ 
และการที่พนักงานมีความเอาใจใสตอผูรับบริการ รองลงมาไดแก การที่พนักงานมีความรูความ
ชํานาญ  และการที่พนักงานคอยใหคําแนะนํา  ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพิมล  ธรรม
ศรีสกุล (2548) ที่ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการเดยสปาของผูบริโภคที่ใช
เดยสปา ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคามีความคิดเห็นดวยกับพนักงานที่มีความสุภาพในการ
ใหบริการ  และการที่พนักงานมีความรูเรื่องสปาคอนขางมาก   นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัย
ของพีรญา  คุปตรัตน (2550)  ที่ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจสปาในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวา ลูกคามีความพึงพอใจดานสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจสปาในปจจัยดานบุคลากรอยูในระดับมากที่สุด โดยพึงพอใจในเรื่องพนักงานมี
กริิยามารยาทสุภาพ  มนุษยสัมพันธดี และมีความเขาใจสามารถใหคําปรึกษาและแนะนําลูกคาได  
จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส มีความคิดเห็นดวย
ตอกลยุทธการตลาดดานบุคลากรมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด 

ดานกระบวนการใหบริการ   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพดานกระบวนการใหบริการในระดับมาก  โดยเห็นดวยมากที่สุดกับประสิทธิภาพ
ในการใหบริการ  รองลงมาไดแก การนําขอเสนอแนะของผูรับบริการมาปรับปรุงแกไข  มีความ
รวดเร็วในการแกไขปญหา  และการรับฟงความคิดเห็นของผูรับบริการ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของเกศมณี ใจจันทร (2551)  ที่ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกใช
บริการฟตเนสของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ
โดยรวมมีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก จากการพิจารณา
ความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอ
กลยุทธการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มากกวากลุมตัวอยางในทุกอาชีพ  และกลุมตัวอยางที่มี
รายไดสวนบุคคลตอเดือน15,001 – 30,000 บาท   30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  มี
ความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานกระบวนการใหบริการมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวน
บุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

ดานลักษณะทางกายภาพ   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพดานลักษณะทางกายภาพในระดับมาก โดยเห็นดวยมากที่สุดกับความสะอาดของ
สถานที่ใหบริการ รองลงมาไดแก  ความปลอดภัยในการเดินทางและมีระบบสาธารณูปโภคที่ได
มาตรฐาน  และสภาพแวดลอมและบรรยากาศขณะทํากิจกรรม ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ที่ไดศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใชบริการส
ปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา  ลูกคาใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด



 

 

 
123 

ในการประเมินทางเลือกในการใชบริการสปาดานลักษณะทางกายภาพ โดยเนนการมีสถานที่สะอาด   
นอกจากนี้สอดคลองกับงานวิจัยของเกศมณี ใจจันทร (2551) ที่ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา  
ปจจัยดานสิ่งนําเสนอทางกายภาพไดแก สถานท่ี หองน้ํา และหองอาบน้ําสะอาด และมีการเปด
ดนตรีใหฟงเบาๆ ภายในสถานบริการฟตเนส มีผลตอการเลือกใชบริการฟตเนสของผูตอบ
แบบสอบถามในระดับมาก จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มี
สถานภาพสมรสมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด  และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหมายมีความ
คิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยา
ราง/แยกกันอยู  สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจ
สวนตัว/คาขาย  และเกษียณ/วางงาน  และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน15,001 – 30,000 
บาท  30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดาน
ลักษณะทางกายภาพมากกวากลุมตัวอยางที่มรีายไดสวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

4.5.3 ความคิดเห็นท่ีมีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในการใชบริการธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 

 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอความจงรักภักดีในการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอความ
จงรักภักดีในการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ ดาน
พฤติกรรมการบอกตอ อยูในระดับมาก สวนดานความออนไหวดานราคา และดานพฤติกรรมการ
รองเรียน อยูในระดับปานกลาง  และนอย  ตามลําดับ  ดังนี้ 
 ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอความจงรักภักดีในการ
ใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการอยูในระดับมาก  โดย
เห็นดวยมากวาจะเลือกสถานที่ที่เคยใชบริการเปนทางเลือกแรก รองลงมาไดแก จะใชบริการ
กิจกรรมอื่นๆ เพิ่มเติม  และจะใชบริการบอยคร้ังขึ้นในอนาคต  ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของพนิดา เวียงวงษ  (2548)  ที่ไดศึกษาเรื่องความรูในธุรกิจสปา การตอบสนองความรูสึก และความ
เกี่ยวพันในธุรกิจสปา ตอความตั้งใจใชบริการสปาสําหรับผูชายในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนติดานบวกกับบริการสปาสําหรับผูชายซ่ึงสงผลตอความตั้งใจใช
บริการสปาสําหรับผูชายในระดับปานกลางถึงมาก คือมีความเปนไปไดที่จะใชบริการในอนาคตและ
มีความตั้งใจไปใชแนนอนหากมีเปดใหใชบริการในขอนแกน  จากการพิจารณาความสัมพันธแบบ
รายคู พบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรกัภกัดี
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ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย และพนักงาน
บริษัทเอกชน 

ดานพฤติกรรมการบอกตอ   กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอความจงรักภักดีในการใช
บริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานพฤติกรรมการบอกตออยูในระดับมาก โดยเห็นดวย
มากวาจะแนะนําการใชบริการแกผูอ่ืน รองลงมาไดแก จะนําเสนอสิ่งดีๆ ใหผูอ่ืนฟง จะสนับสนุนให
เพื่อนหรือคนรูจักไปใชบริการ และจะนําแผนพับไปแนะนําและสงเสริมใหผูอ่ืนไปใชบริการ  
ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพีรญา  คุปตรัตน (2550) ที่ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคา
ที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปาในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวา ลูกคาสวนใหญ
หลังจากใชบริการเดยสปาแลว มักจะแนะนําใหญาติพี่นอง เพื่อนๆ และคนที่รูจัก เขามาใชบริการ
เดยสปา โดยมีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด และมักจะกลับมาใชบริการเดยสปาอีกนอกจากนี้ยัง
สอดคลองกับงานวิจัยของซุย  กําลังงาม  สุทธิศักดิ์  แกวแกมจันทร และนันทนภัส อยูประยงค (2550)  
ที่ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑการทองเที่ยวดานศิลปวัฒนธรรมและประเพณีของ
นักทองเที่ยวในกลุมจังหวัดอีสาน พบวา ปจจัยสําคัญที่ทําใหนักทองเที่ยวตัดสินใจมาเที่ยวคือการได
ทราบขอมูลขาวสารจากผูที่ไดมาเที่ยวแลวมากที่สุด แสดงใหเห็นวาผูที่เคยทองเที่ยวจะมีการบอกตอ
ขอมูลขาวสารใหผูอ่ืนไดรับรู  จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา  กลุมตัวอยางที่มี
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  และระดับสูงกวาปริญญาตรี  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีดานพฤติกรรมการบอกตอ มากกวากลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญา
ตรี  สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดี
ดานพฤติกรรมการบอกตอ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และพนักงาน
บริษัทเอกชน 

ดานความออนไหวดานราคา  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอความจงรักภักดีในการใช
บริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความออนไหวดานราคาอยูในระดับปานกลาง  โดย
เห็นดวยปานกลางวาจะยังคงใชบริการแมที่เดิมจะมีอัตราที่สูงกวาที่อ่ืน รองลงมาไดแก จะยังคงใช
บริการจากสถานที่เดิมหากคาบริการเพิ่มสูงขึ้นเล็กนอย  และจะเลือกใชบริการที่อ่ืนบางกิจกรรมที่
คาบริการที่นาพึงพอใจกวา ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Alén, González. M.E. (2007) ที่
ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอนักทองเที่ยวในดานความจงรักภักดีผานการรับรูดานคุณภาพการบริการและ
ความพึงพอใจของลูกคาในธุรกิจสปา พบวา  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอความจงรักภักดีในดาน
ความออนไหวดานราคาในระดับปานกลางเชนกัน  จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคูพบวา  
กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดาน
ความออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรี  สวนกลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความ
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ออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเกษียณ/วางงาน ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และ
พนักงานบริษัทเอกชน และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท 30,001 
– 45,000 บาท  และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความ
ออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
 ดานพฤติกรรมการรองเรียน  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยตอความจงรักภักดีในการใช
บริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานพฤติกรรมการรองเรียนอยูในระดับต่ํา โดยเห็นดวย
นอยวาจะรองเรียนตอหนวยงานที่เกี่ยวของ  รองลงมาไดแก จะรองเรียนตอพนักงาน จะเปลี่ยนไปใช
บริการสถานบริการอื่น และจะบอกตอไปยังบุคคลอื่น ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
Javadein, S. R., Khanlari, A. Estiri, M. (2008). ที่ไดศึกษาเรื่องความจงรักภักดีของลูกคาใน
อุตสาหกรรมบริการทางกีฬา : คุณภาพของการบริการ, ความพึงพอใจของลูกคา, ความรับผิดชอบ 
และความนาเชื่อถือ พบวา  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอความจงรักภักดีในดานพฤติกรรมการ
รองเรียนอยูในระดับที่เห็นดวยนอยเชนกัน  จากการพิจารณาความสัมพันธแบบรายคู พบวา  กลุม
ตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน 
มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพส
หมาย  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยาง
ที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู  สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจ
สวนตัว/คาขาย และกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และ
เกษียณ/วางงาน  และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท  30,001 – 
45,000 บาท  และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการ
รองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท  และ
กลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความ
จงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 
45,000 บาท 

4.5.4 กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของ
ลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ี

 การศึกษากลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพมีผลกระทบตอความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  สามารถสรุปได ดังตารางที่ 4.55 
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ตารางที่ 4.55   กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีผลกระทบตอความจงรักภักดี
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี   

           กลยุทธ 
           การตลาด 
ความ 
จงรักภักดี 

ผลิตภัณฑ
บริการ 

ราคา 
ชองทาง 
การจัด
จําหนาย 

การ
สงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 
กระบวน 
การ

ใหบริการ 

ลักษณะ
ทาง

กายภาพ 

ความจงรักภักดี        

ความตั้งใจซื้อ
หรือใชบริการ 

       

พฤติกรรมการ
บอกตอ 

       

ความออนไหว
ดานราคา 

       

พฤติกรรมการ
รองเรียน 

       

 
 จากตารางที่ 4.55  สามารถอธิบายได ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑบริการ  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
ผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมและรายดาน 
ไดแก  ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ ดานพฤติกรรมการบอกตอ และดานความออนไหวดาน
ราคา  เนื่องจากหากธุรกิจนํากลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑบริการเขามาใชในการบริหารดาน
การบริการของธุรกิจเพิ่มขึ้น กลุมตัวอยางจะมีความจงรักภักดีในสามดานดังกลาวเพิ่มมากขึ้น  
สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2546) เร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคที่กลาวไววา 
ถาผูบริโภคไมพอใจผลิตภัณฑหรือบริการจะมีแนวโนมที่จะไมซ้ือซํ้าคอนขางสูง แตถาผลิตภัณฑ
หรือบริการมีคุณสมบัติตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก คือ ผูบริโภคมีความพึงพอใจและมี
แนวโนมซ้ือซํ้า 

ดานราคา  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานราคามีผลกระทบตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวม สอดคลองกับงานวิจัยของวัชราภรณ  อักษร
แหลม (2547) ที่ไดศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสปา พบวา ราคาที่
พอสมควรเหมาะสมกับคุณภาพบริการ เปนการสรางทัศนคติที่ดีใหกับลูกคาที่เขามารับบริการ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
ชองทางการจัดจําหนายมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมและราย
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ดาน ไดแก ดานพฤติกรรมการรองเรียน เนื่องจากหากธุรกิจนํากลยุทธทางการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนายเขามาใชในการบริหารดานการบริการของธุรกิจเพิ่มขึ้น กลุมตัวอยางจะมีพฤติกรรมการ
รองเรียนเพิ่มมากขึ้น 

ดานการสงเสริมการตลาด  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานการ
สงเสริมการตลาดมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดานความออนไหว
ดานราคา  เนื่องจากหากธุรกิจนํากลยุทธทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเขามาใชในการ
บริหารดานการบริการของธุรกิจเพิ่มขึ้น กลุมตัวอยางจะมีความจงรักภักดีในดานดังกลาวเพิ่มมากขึ้น  
สอดคลองกับแนวคิดของเสรี  วงษมณฑา (2542) เรื่องกลยุทธการตลาดที่กลาวไววา การเพิ่มอัตรา
การใชผลิตภัณฑหรือบริการ เกิดขึ้นเมื่อตองการใหผูบริโภคใชบริการมากขึ้นกวาเดิมหรือใชอยาง
ตอเนื่อง โดยการใชการสงเสริมการตลาด เชน  การสะสมคะแนน  จะเปนการกระตุนใหผูบริโภคใช
บริการบอยข้ึน  

ดานบุคลากร กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานบุคลากรมี
ผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ  
เนื่องจากหากธุรกิจนํากลยุทธทางการตลาดบุคลากรเขามาใชในการบริหารดานการบริการของธุรกิจ
เพิ่มขึ้น   กลุมตัวอยางจะมีความจงรักภักดีในดานดังกลาวเพิ่มมากขึ้น  สอดคลองกับแนวคิดของ          
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541) เร่ืองเกณฑการพิจารณาถึงคุณภาพการใหบริการ ที่กลาวไววา 
บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญและความรูความสามารถในงาน มีมนุษยสัมพันธ มีความเปน
กันเอง  สามารถสรางความเชื่อมั่นและความไววางใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดใหกับลูกคา  
และจะตองใหบริการและแกปญหาอยางรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ   

ดานกระบวนการใหบริการ  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
กระบวนการใหบริการมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมและราย
ดาน ไดแก  ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ  และดานความออนไหวดานราคา  เนื่องจากหากธุรกิจ
นํากลยุทธทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการเขามาใชในการบริหารดานการบริการของธุรกิจ
เพิ่มขึ้น กลุมตัวอยางจะมีความจงรักภักดีในสองดานดังกลาวเพิ่มมากขึ้น  สอดคลองกับแนวคิดของ
อดุลย  จาตุรงคกุล (2546) เร่ืองการตลาดบริการที่กลาวไววา ความพยายามที่จะทําความเขาใจและทํา
การปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่อง จะมีสวนชวยทําใหลูกคากลับมาใชบริการอีก 

ดานลักษณะทางกายภาพ  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
ลักษณะทางกายภาพไมมีผลกระทบตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบใีนดานใดๆ เลย 

ซ่ึงจากการศึกษากลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพมีผลกระทบตอความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี ผลการศึกษามีความสอดคลองกับแนวความคิดของ Geok 
Theng Lau (1999) ที่กลาววา นักการตลาดมีความสนใจในแนวความคิด ดานความจงรักภักดี เพราะ
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ความจงรักภักดีเปนตัววัดในการดึงดูดลูกคามาใชบริการ และยังสามารถสรางประโยชนใหบริษัทใน
การซื้อซํ้าและบอกตอไปยังบุคคลอื่น 

 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  มีการกําหนดวัตถุประสงคในการศึกษา 4 ประเด็น 
ไดแก (1) เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี   
(2) เพื่อศึกษาความจงรักภักดีในธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี (3) 
เพื่อศึกษาผลกระทบระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพกับความจงรักภักดี
ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี และ (4) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพและความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีที่มีปจจัยสวนบุคคล 
แตกตางกัน 

กลุมประชากรเปาหมายคือ  ผูที่มีอายุในชวงของเจเนอเรชั่นบีคือ ชวงอายุระหวาง 45-63 ปที่
เคยทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ขนาดของกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง โดยการสุมกลุมตัวอยางโดยอาศัยความนาจะเปน (Probability 
Sampling)  ดวยการเลือกตัวอยางแบบแบงช้ันภูมิตามจังหวัด (Stratified Random Sampling) โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และทําการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  สถิติวิเคราะหเปรียบเทียบเปนรายคู (LSD) และการวิเคราะหการ
ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) โดยผลการศึกษาสรุปไดตามวัตถุประสงค ดังนี้ 

5.1.1 กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี    
ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ สามารถสรุปไดวา 

กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ
โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยอยูในระดับ
มากที่สุดตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานราคา ดานบุคลากร และดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ และมีความคิดเห็นดวยอยูในระดับมากในดานลักษณะทาง
กายภาพ  ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑบริการ และดานการสงเสริมการตลาด  
ตามลําดับ โดยแตละดานมีประเด็นสําคัญ ดังนี ้
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ดานผลิตภัณฑบริการ  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานผลิตภัณฑบริการอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 1 ขอ คือ การใชผลิตภัณฑที่ไดรับการรับรอง
คุณภาพ  และมีความคิดเห็นดวยอยูในระดับมาก 3 ลําดับแรกดังนี้ การมีบริการที่แตกตางกันตาม
ลักษณะสวนบุคคลของผูรับบริการ  คุณภาพของแตละกิจกรรม  และความหลากหลายของกิจกรรม  

ดานราคา  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพดานราคาอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความ
คิดเห็นดวยในระดับมากที่สุดทุกขอ 3 ลําดับแรกดังนี้ การกําหนดราคาอยางชัดเจน อัตราคาบริการมี
ความเปนมาตรฐานราคากลาง  และความคุมคากับเงินที่ลูกคาจายไป  

ดานชองทางการจัดจําหนาย  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 3 ลําดับแรกดังนี้ การเดินทางที่
พาหนะสามารถเขาถึงได  ทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม และสถานที่จอดรถเพียงพอ  

ดานการสงเสริมการตลาด  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากทุกขอ 3 ลําดับแรกดังนี ้การมีการสะสมจํานวน
คร้ังเพื่อรับสวนลดหรือสิทธิพิเศษ  การจัดระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด และการจัดรายการสงเสริม
การขาย  

ดานบุคลากร  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิง
สงเสริมสุขภาพดานบุคคลากรอยูในระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางให
ความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 3 ลําดับแรกดังนี้ การที่พนักงานอัธยาศัยดี สุภาพ พนักงานมี
ความเอาใจใสตอผูรับบริการ และพนักงานมีความรูความชํานาญ และอยูในระดับมากจํานวน 1 ขอ  
ไดแก การที่พนักงานมีประกาศนียบัตรรับรอง 

ดานกระบวนการใหบริการ กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานกระบวนการใหบริการอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 3 ลําดับแรกดังนี้ ประสิทธิภาพในการ
ใหบริการ  การนําขอเสนอแนะของผูรับบริการมาปรับปรุงแกไข และมีความรวดเร็วในการแกไขปญหา   

ดานลักษณะทางกายภาพ  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
ทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานลักษณะทางการภาพอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา
กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากที่สุด 3 ลําดับแรกดังนี้ ความสะอาดของสถานที่
ใหบริการ  มีความปลอดภัยในการเดินทาง  และมีระบบสาธารณูปโภคที่ไดมาตรฐาน  
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5.1.2 ความจงรักภักดีในธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี สามารถสรุปไดวา กลุม

ตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมาก
จํานวน 2 ดาน ไดแก ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ และดานพฤติกรรมการบอกตอ และอยูใน
ระดับปานกลางจํานวน 1 ดาน ไดแกดานความออนไหวดานราคา และอยูในระดับนอยจํานวน 1 
ดาน ไดแก ดานพฤติกรรมการรองเรียน โดยแตละดานมีประเด็นสําคัญ ดังนี้ 

ดานความตั้งใจซื้อ/ใชบริการ  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอ
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากทุกขอ ดังนี้ จะเลือกสถานที่ที่เคยใช
บริการเปนทางเลือกแรก จะใชบริการกิจกรรมอื่นๆ เพิ่มเติม และจะใชบริการบอยครั้งขึ้นในอนาคต 
ตามลําดับ 

ดานพฤติกรรมการบอกตอ กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอ
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานพฤติกรรมการบอกตออยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมากทุกขอ 3 ลําดับแรก ดังนี้ จะแนะนําการใช
บริการแกผูอ่ืน จะนําเสนอสิ่งดีๆ ใหผูอ่ืนฟง  และจะสนับสนุนใหเพื่อนหรือคนรูจักไปใชบริการ  
ตามลําดับ 

ดานความออนไหวดานราคา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอ
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานความออนไหวดานราคาอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณา
เปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับมาก ไดแก จะยังคงใชบริการแมที่เดิมจะ
มีอัตราท่ีสูงกวาที่อ่ืน และจะยังคงใชบริการจากสถานที่เดิมหากคาบริการเพิ่มสูงขึ้นเล็กนอย และอยู
ในระดับนอย ไดแก จะใชบริการที่อ่ืนบางกิจกรรมที่คาบริการที่นาพึงพอใจกวา  ตามลําดับ 

ดานพฤติกรรมการรองเรียน  กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีตอ
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพดานพฤติกรรมการรองเรียนอยูในระดับนอย เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นดวยในระดับนอยทุกขอ 3 ลําดับแรก ดังนี้ จะรองเรียนตอ
หนวยงานที่เกี่ยวของ จะรองเรียนตอพนักงาน และจะเปลี่ยนไปใชบริการสถานบริการอื่น ตามลําดับ 

5.1.3 ผลกระทบระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพกับความ
จงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี    

กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดานผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบตอ
ความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในภาพรวมมากที่สุด รองลงมา คือ ดานกระบวนการ
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ใหบริการ  ดานราคา  และดานชองทางการจัดจําหนาย โดยมีขนาดของผลกระทบเทากับ 0.374   
0.183  0.141 และ 0.139  ตามลําดับ โดยแตละดานมีประเด็นสําคัญ ดังนี ้

ดานความตั้งใจซื้อ/ใชบริการ  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
ผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบทางตรงตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดานความ
ตั้งใจซื้อ/ใชบริการมากที่สุด รองลงมา คือ ดานกระบวนการใหบริการ และดานบุคลากร โดยมีขนาด
ของผลกระทบเทากับ 0.426  0.172  และ 0.154  ตามลําดับ 

ดานพฤติกรรมการบอกตอ  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
ผลิตภัณฑบริการมีผลกระทบทางตรงตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดาน
พฤติกรรมการบอกตอ โดยมีขนาดของผลกระทบเทากับ 0.268 

ดานความออนไหวดานราคา  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
กระบวนการใหบริการมีผลกระทบทางตรงตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดาน
ความออนไหวดานราคามากที่สุด รองลงมา คือ ดานการสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑบริการ  
โดยมีขนาดของผลกระทบเทากับ 0.272  0.154  และ 0.141 ตามลําดับ 

ดานพฤติกรรมการรองเรียน  กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพในดาน
ชองทางการจัดจําหนายมีผลกระทบทางตรงตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีในดาน
พฤติกรรมการรองเรียน โดยมีขนาดของผลกระทบเทากับ 0.324 

5.1.4 เปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเท่ียวเชิงสงเสริมสุขภาพ
และความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน 

5.1.4.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพของลูกคา
กลุมเจเนอเรชั่นบี แตกตางกันปจจัยสวนบุคคล 

ดานผลิตภัณฑบริการ  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอ
กลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการมากกวากลุมตัวอยางในทุกอาชีพ และกลุมตัวอยางที่มีรายได
สวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท  30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท มีความ
คิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการ มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอ
เดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

ดานราคา  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว/คาขาย และ
เกษียณ/วางงาน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด 
และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหมาย มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัด
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จําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู  สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มากกวา
กลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/คาขาย  

ดานการสงเสริมการตลาด  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพเกษียณ/วางงาน มีความคิดเห็นดวยตอกล
ยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสวนตัว/คาขาย  
สวนกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นวาดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือ
เทากับ 15,000 บาท  และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท มีความ
คิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอ
เดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  และสูงกวา 45,000 บาท 

ดานบุคลากร  กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดาน
บุคลากรมากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด 

ดานกระบวนการใหบริการ  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็น
ดวยตอกลยุทธการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มากกวากลุมตัวอยางในทุกอาชีพ และกลุม
ตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน15,001 – 30,000 บาท 30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 
บาท  มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานกระบวนการใหบริการมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายได
สวนบุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

ดานลักษณะทางกายภาพ  กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธ
การตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยูและโสด  
และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหมายมีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และเกษียณ/วางงาน และกลุมตัวอยาง
ที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท  30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท  มี
ความคิดเห็นดวยตอกลยุทธการตลาดดานลักษณะทางกายภาพมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวน
บุคคลตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
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5.1.4.2 ความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีท่ีมีตอกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ แตกตางกันตามปจจัยสวนบุคคล 

 ดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความตั้งใจซื้อหรือใชบริการ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพ
ธุรกิจสวนตัว/คาขาย และพนักงานบริษัทเอกชน 

ดานพฤติกรรมการบอกตอ  กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และระดับสูง
กวาปริญญาตรี  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการบอกตอ มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรี สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการบอกตอ มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และพนักงานบริษัทเอกชน 

ดานความออนไหวดานราคา  กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีการศึกษา
อยูในระดับต่ํากวาปริญญาตร ี สวนกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับความจงรักภักดีดานความออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเกษียณ/วางงาน 
ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และพนักงานบริษัทเอกชน และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือน 
15,001 – 30,000 บาท  30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
ความจงรักภักดีดานความออนไหวดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนต่ํา
กวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
 ดานพฤติกรรมการรองเรียน  กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
ความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู
และโสด และกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหมาย มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดาน
พฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู สวนกลุมตัวอยางที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน 
มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย และเกษียณ/วางงาน และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอ
เดือน 15,001 – 30,000 บาท 30,001 – 45,000 บาท และสูงกวา 45,000 บาท มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอ
เดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000  บาท  และกลุมตัวอยางที่มีรายไดสวนบุคคลตอเดือนสูงกวา 45,000 
บาท มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความจงรักภักดีดานพฤติกรรมการรองเรียน มากกวากลุมตัวอยางทีม่ี
รายไดสวนบุคคลตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท 
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5.2 ขอเสนอแนะ 
5.2.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่
มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีมีขอเสนอแนะจากการวิจัย ดังนี ้

1. ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพควรสนับสนุนและสงเสริมการนํากลยุทธการตลาด
ดานผลิตภัณฑบริการเขามาใชกับธุรกิจ  เนื่องจากกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑบริการมีอิทธิพล
ตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบีโดยรวมมากที่สุด และมีผลตอความตั้งใจใชบริการ  
พฤติกรรมการบอกตอและความออนไหวดานราคา โดยการศึกษาถึงความตองการที่แทจริงของ
ลูกคา เพื่อการพัฒนาและนําเสนอผลิตภัณฑบริการตางๆ ไดตรงกับความตองการของลูกคา อันจะ
เปนการชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับธุรกิจอยางยั่งยืน 

2. ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพควรสนับสนุนและสงเสริมการนํากลยุทธการตลาด
ดานกระบวนการใหบริการเขามาใชกับธุรกิจ เนื่องจากมีผลตอความตั้งใจใชบริการและความ
ออนไหวดานราคา โดยใหความสําคัญกับประสิทธิภาพในการใหบริการเปนสําคัญ รวมถึงสราง
ความแตกตางในการใหบริการเพื่อใหเปนจดุขายของธุรกิจ  เพื่อชวยกระตุนและดึงดูดใหลูกคาเขามา
ใชบริการ   

3. ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพควรใหความระมัดระวังในการใชกลยุทธการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนายเพื่อลดพฤติกรรมการรองเรียนของลูกคา อันจะเปนผลเสียตอธุรกิจ โดย
ใหความสําคัญดานความสะดวกในการเดินทาง เชน การมีปายบอกทางที่ชัดเจน สะถานที่จอดรถที่
เพียงพอ 

4. ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพควรสนับสนุนและสงเสริมการนํากลยุทธการตลาดมา
ปรับใชกับกลุมเจเนอเรชั่นบี ที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีรายได 15,000 บาทขึ้นไป  เนื่องจาก
เปนกลุมลูกคาที่มีศักยภาพในการเขาถึงการใหบริการและมีความภักดีตอธุรกิจ ซ่ึงธุรกิจตองรักษา
คุณภาพและมาตรฐานการใหบริการไว เพื่อประโยชนสูงสุดในการดําเนินงานของธุรกิจ 

5.2.2 ขอเสนอแนะจากนักวิจัย 
จากการศึกษาวิจัยเร่ืองผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่

มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบ ีมีขอเสนอแนะจากนักวิจัย ดังนี ้
1. ในการศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาเฉพาะในเขตพื้นที่กรุงเทพและปริมณฑลเทานั้น 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปควรทําการศึกษากลุมตัวอยางในพื้นที่อ่ืนๆ เพื่อใหไดขอมูลที่มีความ
หลากหลาย และครอบคลุมมากยิ่งขึ้น เพื่อใชในการวางแผนดานการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  
ใหสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาใหอยางทั่วถึงมากที่สุด        
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2. ในการศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาเฉพาะในมุมมองของผูบริโภคในดานกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  แตเนื่องจากกลยุทธการตลาดเปนสิ่งที่ถูกกําหนดโดย
ผูประกอบการ ในการศึกษาครั้งตอไปจึงควรทําการศึกษาในมุมมองของผูประกอบการ ซ่ึงการ
สอบถามหรือสัมภาษณจากตัวผูประกอบการโดยตรงจะทําใหเกิดความเขาใจและความชัดเจนใน
ดานกลยุทธการตลาดมากขึ้น 

3. การศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาในดานความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว
เชิงสงเสริมสุขภาพ  หากมีการศึกษาครั้งตอไปสามารถศึกษาเพิ่มเติมในปจจัยดานอื่นๆ ที่เกี่ยวของ 
หรือที่สามารถมีอิทธิพลตอการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ เชน การรับรู ความพึง
พอใจ แรงจูงใจในการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  

4. ควรศึกษาประชากรในชวงอายุอ่ืนๆ นอกเหนือจากชวงอายุ 45-63 ป เพื่อนําผลการศึกษา
ที่ไดมาเปรียบเทียบความแตกตางในการใชบริการ และเปนแนวทางในการสรางกลยุทธการตลาด
ธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพตอไป 
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ภาคผนวก  
 
 



แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพที่มีตอความจงรักภักดี 

ของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี 
 
 
คําชี้แจง   
 แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาผลกระทบของกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริม
สุขภาพที่มีตอความจงรักภักดีของลูกคากลุมเจเนอเรชั่นบี  จึงใครขอความอนุเคราะหทานตอบแบบสอบถามตาม
ความเปนจริง เพื่อประโยชนทางวิชาการในการทําวิจัย ซึ่งแบบสอบถามและขอมูลที่ทานตอบนี้มีความสําคัญอยาง
มากในการวิเคราะหขอมูลใหเกิดความถูกตองตรงตามวัตถุประสงคในการทําวิจัย   
  
คําแนะนํา    แบบสอบถามนี้ประกอบดวยชุดคําถาม 4 สวน 

สวนที่ 1   ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
สวนที่ 2   ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
สวนที่ 3   ความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีในการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
สวนที่ 4   ขอเสนอแนะ 

 
ขอมูลจากแบบสอบถามจะถูกเก็บเปนความลับทุกประการ  จะไมสงผลเสียหายตอผูตอบแบบสอบถาม

แตประการใด ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณมา ณ 
โอกาสนี้ 

       

 
 

การทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ   

เปนการเดินทางไปทองเที่ยวเยี่ยมชมแหลงทองเที่ยวธรรมชาติและวัฒนธรรมเพื่อการ
เรียนรูวิถีชีวิตและพักผอนหยอนใจ ประกอบดวย 5 กิจกรรม ไดแก  การนวดแผนไทย,  การอบ / 
ประคบสมุนไพร,  สุคนธบําบัด,  วารีบําบัด และการอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอนหรือสปา 
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สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย    ลงในชองวาง (  ) หนาขอความที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
1. เพศ 
 (   ) ชาย     (   ) หญิง 
 

2. อายุ 
 (   ) 45 - 50  ป     

(   ) 51 - 56  ป 
 (   ) 57 - 63  ป     
 

3. สถานภาพ 
 (   ) โสด     (   ) สมรส     

(   ) หมาย    (   ) หยาราง/แยกกันอยู 
 

4. ระดับการศึกษา 
 (   ) ตํ่ากวาปริญญาตรี    

(   ) ปริญญาตรี      
(   ) สูงกวาปริญญาตรี 

 

5. อาชีพ 
 (   ) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   (   ) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
 (   ) พนักงานบริษัทเอกชน   (   ) เกษียณ/วางงาน    

(   ) อื่นๆ (โปรดระบุ).................................... 
 

6. รายไดตอเดือน (สวนบุคคล) 
 (   ) ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000  บาท  (   ) 15,001 – 30,000  บาท 
 (   ) 30,001 – 45,000  บาท   (   ) สูงกวา 45,000  บาท  
 

7.  ทานเลือกทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพไปกับกิจกรรมประเภทใดบอยที่สุด (เลือกเพียง 1 คําตอบ) 
 (   )  นวดแผนไทย     (   )  อบ/ประคบสมุนไพร 
 (   )  สุคนธบําบัด (Aroma Therapy)   (   )  วารีบําบัด   

(   )  การอาบน้ําแรหรือน้ําพุรอนหรือสปา 
 

8.  จากขอ 7. ทานทํากิจกรรม ณ สถานที่ใด (เลือกเพียง 1 คําตอบ) 
 (   )  โรงแรม / รีสอรท   (   )  โรงพยาบาล 
 (   )  สถานบริการความงาม   (   )  อื่นๆ (โปรดระบุ)............................. 
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สวนท่ี 2   ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ  
คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด ในดานกลยุทธ
การตลาดธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
 

ระดับความคดิเห็น กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

ในการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพทานใหความสําคัญกับธุรกิจท่ีมี 
1. ความหลากหลายของกิจกรรมการใหบริการ      
2. คุณภาพของแตละกิจกรรมการใหบริการ      
3. ความเหมาะสมในการจัดรูปแบบกิจกรรมการ

ใหบริการกับชวงเวลาในการเขารับบริการ 
     

4. บริการท่ีแตกตางกันตามความตองการของ
ผูรับบริการในแตละราย 

     

5. บริการท่ีแตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคล
ของผูรับบริการ เชน ใหบริการกับกลุม
ผูสูงอายุจะมีเกณฑน้ําหนักในการนวดเบามือ
กวากลุมวัยรุน เปนตน 

     

6. ผลิตภัณฑท่ีไดรับการรับรองคุณภาพในการ
ใหบริการ เชน  ผลิตภัณฑท่ีไดรับ อย. 

     

7. การใหบริการคุมคากับเงินที่ลูกคาจายไป      
8. การกําหนดราคาการใหบริการอยาง

สมเหตุสมผล 
     

9. การกําหนดราคาอยางชัดเจนในแตละกิจกรรม
บริการ 

     

10. ความหลากหลายของราคาในแตละกิจกรรมที่
มีใหเลือกใชบริการ 

     

11. อัตราคาบริการมีความเปนมาตรฐานราคากลาง  
ตามความเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ 

     

12. ทําเลที่ตั้งหรือแหลงใหบริการที่เหมาะสม      
13. ความสะดวกในการเดินทางที่พาหนะสามารถ

เขาถึงได 
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ระดับความคดิเห็น กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

14. สถานที่จอดรถเพียงพอกับจํานวนผูมารับ
บริการ 

     

15. ปายบอกทางในการเดินทางเขารับบริการเปน
ระยะ  ชัดเจน 

     

16. ทางเลือกการใหบริการของสถานที่ท่ี
หลากหลาย เชน โรงแรม โรงพยาบาล เปนตน 

     

17. การสะสมจํานวนครั้งในการเขารับบริการเพื่อ
รับสวนลดหรือสิทธิพิเศษ 

     

18. การจัดระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด      
19. การจัดรายการสงเสริมการขายในชวงตางๆ       
20. นโยบายสนับสนุนในการสรางความสัมพันธ

กับลูกคาโดยใชพนักงานขาย 
     

21. บริการการนําเสนอขอมูลกิจกรรมบริการตางๆ 
ในรูปแบบของการสงขาวสารทางไปรษณีย 
หรือทางโทรศพัท  

     

22. การนําเสนอขอมูลขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรม
ตางๆ ผานสื่อโฆษณาตางๆเชน วิทยุ โทรทัศน 
หนังสือพิมพ แผนพับ ใบปลิว ฯลฯ   

     

23. การจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อชวยเหลือสังคม ชวย
ใหสามารถจดจาํและสรางชื่อเสียงท่ีดีตอธุรกจิ 
เชน เปนผูใหการสนับสนุนกิจกรรมการกฬีา 

     

24. พนักงานอัธยาศัยดี  สุภาพ เปนกันเองกับ
ผูรับบริการ 

     

25. พนักงานใหบริการท่ีมีบุคลิกภาพดี      
26. การสงเสริมใหพนักงานมีความรูความชํานาญ

ในการใหบริการ 
     

27. พนักงานที่มีความเอาใจใสตอผูรับบริการ      
28. พนักงานคอยใหคําแนะนําในกิจกรรมที่เขารบั

บริการ 
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ระดับความคดิเห็น กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

29. พนักงานที่มีความเต็มใจในการรับฟงปญหา
ของผูรับบริการ  

     

30. พนักงานใหบริการท่ีมีประกาศนียบัตรรับรอง
จากสถาบันที่นาเชื่อถือ 

     

31. ข้ันตอนการใหบริการท่ีเปนระบบ      
32. กําหนดระยะเวลาในการทําแตละกิจกรรม

อยางเหมาะสม 
     

33. ประสิทธิภาพในการใหบริการ      
34. ความเปนสวนตัวในการทํากิจกรรม      
35. บริการทดสอบผลิตภัณฑท่ีใชในการใหบริการ

กอนใหบริการจริง 
     

36. ความรวดเรว็ในการแกไขปญหาที่เกิดข้ึน      
37. การรับฟงความคิดเห็นของผูรบับริการ      
38. ความใสใจในการนําความคิดเห็นหรือ

ขอเสนอแนะของผูรับบริการมาปรับปรุงแกไข
อยางมีประสิทธิภาพ 

     

39. การอํานวยความสะดวกในการใหบริการชําระ
เงินดวยการหักเงินจากยอดบัญชีดวยบัตร
เครดิต 

     

40. การใชระบบคอมพิวเตอรชวยในการทํางาน 
เพื่อความรวดเรว็ในการใหบริการ 

     

41. การแสดงเวลาเปด-ปด อยางชัดเจน      
42. ช่ือเสียง เปนที่รูจัก      
43. สถานที่ใหบริการที่ความสวยงาม       
44. ความชัดเจนในการแบงแยกพื้นที่ใหบริการ

ระหวางเพศชาย-เพศหญิง 
     

45. ความสะอาดของสถานที่ใหบริการ      
46. สภาพแวดลอมและบรรยากาศที่ผอนคลาย เชน 

กลิ่นที่ใชหรือเสียงเพลง ในขณะที่ทํากิจกรรม 
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ระดับความคดิเห็น กลยุทธการตลาดธุรกิจทองเที่ยว 
เชิงสงเสริมสขุภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

47. ความปลอดภัยในการเดินทางมาใชบริการ      
48. ระบบสาธารณูปโภคที่ไดมาตรฐานตามเกณฑ

ของกระทรวงสาธารณสุข รวมถึงมีการจัดการ
ดานระบบสุขอนามัยท่ีดี 

     

 
 

สวนที่ 3   ความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภักดีในการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ   
คําชี้แจง กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุดในดานความ
จงรักภักดีตอการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 
 

ระดับความคดิเห็น ความจงรักภักดี 
ในการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

หากทานตองการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพทานจะ 
1. เลือกสถานที่ท่ีทานเคยใชบริการเปนทางเลือก

แรก 
     

2. ใชบริการบอยครั้งข้ึนในอนาคต      
3. ใชบริการกิจกรรมอื่นๆ เพิ่มเติมจากสถานที่เดิม

ท่ีทานเคยใชบริการ 
     

4. แนะนําการใชบริการท่ีทานไปใชบริการแกผูอื่น      
5. นําเสนอสิ่งดีๆ เกี่ยวกับธุรกิจทองเที่ยวเชิง

สงเสริมสุขภาพที่ทานไปใชบริการใหผูอื่นฟง 
     

6. สนับสนุนใหเพื่อนหรอืคนรูจกัไปใชบริการท่ี
ทานไดไปมา 

     

7. นําแผนพับ หรือเอกสารโฆษณาของกิจกรรมที่
ทานไปใชบริการมา ไปแนะนําและสงเสริมให
ผูอื่นไปใชบริการ  

     

8. ใชบริการจากสถานที่เดิมท่ีทานเคยใชบริการ
หากอัตราคาบริการมีการเปลี่ยนแปลงที่เพิ่ม
สูงข้ึนเล็กนอย  
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ระดับความคดิเห็น ความจงรักภักดี 
ในการทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

หากทานตองการใชบริการธุรกิจทองเที่ยวเชิงสงเสริมสุขภาพทานจะ 
9. ยังคงใชบริการจากผูใหบริการรายเดิมท่ีทําให

ทานพึงพอใจ แมคาบริการของธุรกิจที่ทานใช
บริการจะมีอัตราที่สูงกวาท่ีอื่น  

     

10. ใชบริการของที่อื่นในบางกิจกรรมที่มีการเสนอ
อัตราคาบริการท่ีนาพึงพอใจกวา  

     

11. เปลี่ยนไปใชบริการสถานบรกิารอื่น ในกรณีท่ี
ทานประสบปญหาจากการรับบริการจาก
สถานที่เดิม 

     

12. บอกตอไปยังบุคคลอื่น ในกรณีท่ีทานประสบ
ปญหาจากการรับบริการ 

     

13. รองเรียนตอพนกังานของสถานบริการ ในกรณี
ท่ีทานประสบปญหาจากการรับบริการ 

     

14. รองเรียนตอหนวยงานที่เกี่ยวของกับสถาน
บริการ ในกรณีท่ีทานประสบปญหาจากการรับ
บริการ 

     

 
 
สวนที่ 4  ขอเสนอแนะ 
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................   
 
 

ขอขอบคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถาม 
              

♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦♦ 
 



ประวัติผูเขียน 
 

นางสาวธนกฤตา  วรรัตนโภคา เกิดเมื่อวันที่ 30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2527 สถานที่เกิด อําเภอ
เมือง จังหวัดนครราชสีมา ที่อยูปจจุบัน เลขที่ 1899/2 ตําบลในเมือง อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
30000 
 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี ในปการศึกษา 2549 หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต (การ
จัดการ) สาขาวิชาการจัดการ-การจัดการอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 
จังหวัดนครราชสีมา จากนั้นไดเขาศึกษาตอระดับปริญญาโท หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี ในป
การศึกษา 2550 


