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บทคดัย่อ 
  
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ระดับการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ ความคาดหวงั และการตัดสินใจ ของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการ
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี และ3) อิทธิพลของการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงั ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาถึงท่าอากาศยาน
จงัหวดักระบ่ีและผูท่ี้มีความตอ้งการจะใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี จ  านวน 
400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน Independent Samples t-test, One-Way ANOVA (F-test) 
และ Multiple Regression Analysis ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 ผลการศึกษาพบวา่ การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย (β=0.311) และด้านการโฆษณา (β=0.234) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี และความคาดหวงัด้านลักษณะทางกายภาพ (β=0.278) ด้าน
คุณภาพการบริการ (β=0.212) ดา้นความเหมาะสมของราคา (β=0.162) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
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ABSTRACT 

 
The objectives of this research were to 1)  study the level of social media marketing 

communication, expectation and decision making of tourists who used the health retreat resorts in 
Krabi province, 2)  examine the personal factors affecting the decision making of tourists who used 
the health retreat resorts in Krabi province, and 3) investigate the influences of social media marketing 
communication and expectation affecting the decision making of tourists who used the health retreat 
resorts in Krabi province. 

The samples were 400 tourists who arrived at the Krabi airport and wanted to use the health 
retreat resorts in Krabi province.  Data were collected by a questionnaire.  Statistics used for data 
analysis were frequency, percentage, average, standard deviation, independent samples t- test, one-
way ANOVA (F-test) and multiple regression analysis with statistical significance at a level of 0.05.  

The results of this research indicated that the social media marketing communication, in 
terms of sales promotion (β=0.311) and advertising (β=0.234) affected the decision making on using 
the health retreat resorts in Krabi province.  The expectation, in terms of physical features (β=0.278), 
service quality (β=0.212) and price appropriateness (β=0.162) affected the decision making on using 
the health retreat resorts in Krabi province. 
 
Keywords:  social media marketing communication, expectation, health retreat resort  
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ปัจจุบนัโลกมีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็ว เทคโนโลยีและการด ารงชีวิตของมนุษยมี์การ
เปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยัและกาลเวลา เช่นเดียวกนักับการด าเนินงานธุรกิจท่ีจะตอ้งอาศยั
การตลาดเพื่อท่ีจะพฒันาเพื่อให้ครองใจผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเห็นได้ว่าเม่ือกาลเวลาเปล่ียนแปลงไป
เคร่ืองมือทางการส่ือสารการตลาด ก็ยอ่มเปล่ียนแปลงตามไปดว้ยเช่นกนั ไม่วา่จะเป็นรูปแบบการ
ใชง้าน และการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ในปัจจุบนัน้ีตอ้งยอมรับวา่หลีกเล่ียงไม่ไดก้บัการตอ้งอาศยั
เทคโนโลยีผ่านอินเทอร์เน็ตเขา้มาช่วยในการด าเนินการทางการตลาด โดยผ่านเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดประเภทหน่ึงท่ีเรียกวา่ การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media 
Marketing) ซ่ึงจะเป็นตวัช่วยท่ีส าคญัของนกัธุรกิจในประเทศไทย และมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคเป็น
อยา่งมากในยคุปัจจุบนั 

จากสถิติขอ้มูลของ “Thailand Zocial Award 2018” กล่าวถึงขอ้มูลการใช้ส่ือออนไลน์
ของประชาชนชาวไทยตลอดปีพ.ศ.2559 วา่ จ  านวนคนโพสตข์อ้ความสาธารณะทางส่ือออนไลน์
มีจ านวน 2,600,000,000 ขอ้ความต่อวนั โดยเฉล่ียประมาณ 7,000,000 ขอ้ความต่อวนั โดยส่วน
ใหญ่จะเป็นการแสดงความคิดเห็นหรือแสดงอารมณ์ (Scbme, 2559) เคร่ืองมือทางสังคมออนไลน์
มีจ  านวนหลากหลายรูปแบบ เช่น ทวิตเตอร์ (Twitter) เฟซบุ๊ก (Facebook) หรืออินสตาแกรม 
(Instagram) เป็นตน้ ซ่ึงถือไดว้า่ เป็นตวัช่วยท่ีทรงอิทธิพลในการใชส้ร้างการตลาดในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ (Social Media) จากผลการส ารวจ พบว่า ปีพ.ศ.2560 คนไทยมีจ านวนการใช ั
Facebook สูงถึง 49 ล้านราย มีการเติบโตข้ึนร้อยละ 4 จากปีก่อน ส่วน Instagram มีการใช้งาน 
13.6 ลา้นราย มีอตัราเพิ่มข้ึนจากปีก่อน ร้อยละ 24 ในขณะท่ี Twitter มีการใชปั้จจุบนั 12 ลา้นราย 
มียอดการใชง้านเติบโตข้ึน ร้อยละ 33 (Thailand Zocial Award 2018, 2560 : ออนไลน์).  

นอกจากน้ี ส่ิงท่ีช่วยสนับสนุนได้ว่า ยุคน้ีเป็นยุคทองของส่ือสังคมออนไลน์ (Social 
Media) นัน่ก็คือ พฤติกรรมการบริโภคของประชาชนชาวไทย ในส่ือสังคมออนไลน์ โดยจะเห็น
ได้ว่า จากข้อมูลสถิติรายงานผลการส ารวจพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย              
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ปีพ.ศ.2560 โดยส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) กระทรวง
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร พบว่า พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทยในวยั
ท างานและวยัเรียนหนังสือมีการใช้อินเทอร์เน็ตเฉล่ีย 6 ชั่วโมง 30 นาทีต่อวนั และใช้เวลาเล่น
อินเทอร์เน็ตในวนัหยุดเฉล่ีย 6 ชั่วโมง 48 นาทีต่อวนั ส่วนส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ท่ี
คนไทยนิยมใช้มากท่ีสุด ไดแ้ก่ YouTube ร้อยละ 97.1 Facebook ร้อยละ 96.6 Line ร้อยละ 95.8 
Instagram ร้อยละ 56 Pantip ร้อยละ 54.7 Twitter ร้อยละ27.6 และ WhatsApp ร้อยละ 12.1  และ
กิจกรรมต่างๆ ท่ีคนไทยท่ีเคยท าในรูปแบบออฟไลน์  (Offline) มาเป็นรูปแบบบออนไลน์ 
(Online) กนัมากข้ึน เช่น การจองและซ้ือตัว๋โดยสาร การจองห้องพกัโรงแรม การฟังเพลง การดู
ภาพยนตร์ และการบริการรับ-ส่งเอกสาร เป็นตน้ แสดงตามตารางท่ี 1.1 ดงัน้ี 
ตารางท่ี 1.1 สัดส่วนการท ากิจกรรมต่างๆ ผา่นอินเทอร์เน็ต (Online) เทียบกบัผา่นวธีิการแบบ
ดั้งเดิม (Offline) ของคนไทยปีพ.ศ.2560  

กิจกรรม 
ออนไลน์ ออฟไลน์ 

 (ร้อยละ) 
จอง/ซ้ือตัว๋โดยสาร 73.8 26.2 
จองโรงแรม 71.9 28.1 
ฟังเพลง 65.7 34.3 
ดูภาพยนตร์ 64.3 35.7 
บริการรับ-ส่งเอกสาร 61.7 38.3 
ดูถ่ายทอดสด 58.9 41.1 
บริการแทก็ซ่ี 57.2 42.8 
ดูโทรทศัน์ 53 47 
อ่านหนงัสือ 52.6 47.4 
บริการสั่งอาหาร 52.5 47.5 
คุยโทรศพัท ์ 49 51 

      ท่ีมา: กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร. (2560). รายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้ 
อินเทอร์เนต็ในประเทศไทย. สืบคน้จาก https://www.etda.or.th 

จากตารางท่ี 1.1 เป็นการแสดงสัดส่วนการท ากิจกรรมต่างๆ ผ่านอินเทอร์เน็ต (Online) 
เทียบกบัผ่านวิธีการแบบดั้งเดิม (Offline) ของคนไทย ปีพ.ศ.2560 พบว่า กิจกรรมท่ีคนไทยนิยม
ท าผ่านอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ การจองหรือซ้ือตัว๋โดยสาร สูงถึงร้อยละ 73.8 รองลงมาคือ การ
จองโรงแรม ร้อยละ 71.9 และการฟังเพลง ร้อยละ 65.7 ตามล าดบั จากผลการส ารวจเห็นไดว้า่คน
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ไทยมีการจองโรงแรมผา่นอินเทอร์เน็ต (Online) มาเป็นอนัดบั 2 จึงปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่โรงแรมท่ี
ถูกจองส่วนใหญ่นั้นเป็นผลพวงจากการวางแผนการท่องเท่ียวซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบั
รัฐบาลท่ีมีการส่งเสริมการท่องเท่ียวและยงัประกาศใหเ้ป็นการท่องเท่ียววถีิไทยในปีพ.ศ.2558 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวในประเทศได้รับการส่งเสริมจากทางภาครัฐโดยใน               
ปีพ.ศ.2558 รัฐบาลไดป้ระกาศให้เป็นปีแห่งการท่องเท่ียววถีิไทย หรือ “2015 Discover Thainess” 
เพื่อเชิญชวนให้นกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติไดท้  าความรู้จกัและหลงรักเสน่ห์ในวิถี
ความเป็นไทยมากข้ึน อีกทั้งทางกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬาไดมี้การประกาศเขตพฒันาการ
ท่องเท่ียว ซ่ึงในแต่ละพื้นท่ีจะมีเอกลกัษณ์และวิถีชีวิตท่ีคล้ายคลึงกนั โดยมีการน าร่องจ านวน      
5 กลุ่มคลสัเตอร์ ไดแ้ก่ 

1. เขตพฒันาการท่องเท่ียวอารยธรรมลา้นนา ไดแ้ก่ เชียงใหม่ เชียงราย ล าปาง ล าพูน 
      และพะเยา 

2. เขตพฒันาการท่องเท่ียวอารยธรรมอีสานใต ้ไดแ้ก่ นครราชสีมา สุรินทร์ บุรีรัมย ์ 
ศรีสะเกศ และอุบลราชธานี 

3. เขตพฒันาการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลตะวนัออก Active Beach ไดแ้ก่ ชลบุรี ระยอง 
      จนัทบุรี และตราด 

4. เขตพฒันาการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลตะวนัตก Royal Coast ไดแ้ก่ เพชรบุรี  
ประจวบคีรีขนัธ์ ชุมพร และระนอง 

5. เขตพฒันาการท่องเท่ียวอนัดามนั ไดแ้ก่ ภูเก็ต พงังา กระบ่ี ตรัง และสตูล 
ในอนาคตทางหน่วยงานภาครัฐมีแผนร่างเขตพฒันาการท่องเท่ียวอีกจ านวน 3กลุ่มคลสัเตอร์ 
ได้แก่ เขตพัฒนาการท่องเท่ียววิถีชีวิตลุ่มแม่น ้ าโขง เขตพัฒนาการท่องเท่ียวมรดกโลก ด้าน
วฒันธรรม และเขตพฒันาการท่องเท่ียววิถีชีวิตลุ่มแม่น ้ าเจา้พระยาตอนกลาง เพื่อส่งเสริมและ
กระตุน้ใหเ้กิดการท่องเท่ียวทัว่ภูมิภาคของประเทศไทย (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2559) 
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ภาพท่ี 1.1 แสดง 8 เขตพฒันาการท่องเท่ียว (คลสัเตอร์) ของไทยปีพ.ศ. 2557 - 2560 
ท่ีมา: หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ ปีท่ี 36 ฉบบัท่ี 3,177 วนัท่ี 24 - 27 กรกฎาคม พ.ศ. 2559. สืบคน้จาก        

   http://www.thansettakij.com 

        จากการส ารวจนกัท่องเท่ียวไทยจ านวน 350 รายทัว่ประเทศพบวา่ นกัท่องเท่ียวไทยมีการ
เดินทางท่องเท่ียวในประเทศในไตรมาสท่ี 2/2561 ประมาณร้อยละ 35 ใกลเ้คียงกบัระยะเดียวกนั
กับปีก่อน และใกล้เคียงกับท่ีคาดการณ์จากไตรมาสก่อน ขณะท่ีในไตรมาส 3/2561 มี
นักท่องเท่ียวไทยวางแผนการเดินทางท่องเท่ียวในประเทศร้อยละ 25 ซ่ึงใกล้เคียงกับระยะ
เดียวกนัปีก่อน ดงัภาพท่ี 1.2   

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงร้อยละของนักท่องเท่ียวท่ีมกีารเดินทางและมแีผนการเดินทางในประเทศ 

ท่ีมา: สภาอุสาหกรรมการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยและจุฬาลงกรณ์
มหาวทิยาลยั. สืบคน้จาก http://www.thailandtourismcouncil.org 

http://www.thailandtourismcouncil.org/wp-content/uploads/2018/06/AW-TTCI-Q2-2018.pdf
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นกัท่องเท่ียวท่ีมีแผนเดินทางในไตรมาสท่ี 3/2561 ส่วนใหญ่เป็นการเดินทางท่องเท่ียวใน
จงัหวดัท่ีห่างไกล ตอ้งใช้ระยะเวลาในการเดินทางหรือตอ้งเดินทางทางอากาศ คิดเป็นร้อยละ 48 
หรือท่องเท่ียวในจงัหวดัใกลเ้คียง คิดเป็นร้อยละ 37  จุดหมายท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในไตร
มาสท่ี 3/2561 ไดแ้ก่ ภาคใต ้คิดเป็น ร้อยละ 24 (สภาอุสาหกรรมการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยและจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2561) และสอดคลอ้งกบัขอ้มูลสถิติ
การขนส่งทางอากาศ ท่าอากาศยานจงัหวดักระบ่ีปีพ.ศ. 2560  ดงัภาพท่ี 1.3 ภาพท่ี 1.4 และตาราง
ท่ี 1.2 ตามล าดบั 

 
 
 

 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงจุดหมายนักท่องเท่ียวไทยไตรมาสท่ี 3/2561 

ท่ีมา: สภาอุสาหกรรมการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยและจุฬาลงกรณ์
มหาวทิยาลยั. สืบคน้จาก http://www.thailandtourismcouncil.org 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.4 แสดงข้อมลูสถิติการขนส่งทางอากาศ ท่าอากาศยานจังหวดักระบ่ีปี 2553 - 2560 
ท่ีมา: กรมท่าอาศยาน. (2560). ข้อมลูสถิติการขนส่งทางอากาศ ท่าอากาศยานจังหวดักระบ่ีปี 2560.   
    สืบคน้จาก http://www.airports.go.th 
 

http://www.thailandtourismcouncil.org/wp-content/uploads/2018/06/AW-TTCI-Q2-2018.pdf


18 
 

ตารางท่ี 1.2 ขอ้มูลสถิติการขนส่งทางอากาศ ท่าอากาศยานจงัหวดักระบ่ีปีพ.ศ. 2560 
KRABI AIRPORT 

Monthly All Traffic for the Year 2017 From Date : 01/01/2017 To Date : 31/12/2017 

Month 
Passengers 

Arrival Departure Transit 
JANUARY 238,762 243,295 50 

FEBRUARY 224,286 231,834 0 
MARCH 208,568 225,577 0 
APRIL 168,957 180,120 12 
MAY 141,787 154,022 177 
JUNE 131,825 134,962 305 
JULY 156,025 153,472 0 

AUGUST 167,543 170,547 310 
SEPTEMBER 133,372 131,549 0 

OCTOBER 181,309 171,551 3,556 
NOVEMBER 200,263 193,105 0 
DECEMBER 206,648 190,220 173 

Total 2,159,345 2,180,254 4,583 
      ท่ีมา: กรมท่าอาศยาน. (2560). ข้อมลูสถิติการขนส่งทางอากาศ ท่าอากาศยานจังหวดักระบ่ีปี 2560.     

        สืบคน้จาก http://www.airports.go.th 

จงัหวดักระบ่ีเป็นจงัหวดัท่ีตั้งอยูริ่มฝ่ังทะเลอนัดามนั อยูห่่างจากกรุงเทพฯ 814 กิโลเมตร 
มีเน้ือท่ี 4,708 ตารางกิโลเมตร ประกอบดว้ย ท่ีดอน ท่ีราบ ภูเขา มีหมู่เกาะใหญ่นอ้ยกวา่ 130 เกาะ
อุดมไปดว้ยป่าชายเลน ในตวัเมืองกระบ่ีมีแม่น ้ ายาวประมาณ 5 กิโลเมตร ไหลผ่านลงสู่ทะเลอนั
ดามนัท่ีต าบลปากน ้ า นอกจากน้ียงัมีคลองกระบ่ีใหญ่ คลองกรบ่ีน้อย และคลองปกาสัย ท่ีมีตน้
ก าเนิดจากเทือกเขาท่ีมีความสูงท่ีสุดในจงัหวดักระบ่ี นั่นก็คือเทือกเขาพนมเบญจา มีอาณาเขต
ติดต่อดงัน้ี ทิศเหนือ ติดต่อกบัจงัหวดัพงังาและสุราษฏร์ธานี ทิศใต ้ติดต่อกบัจงัหวดัตรังและทะเล
อนัดามนั ทิศตะวนัออก ติดต่อกบัจงัหวดันครศรีธรรมราชและตรัง ทิศตะวนัตก ติดต่อกบัจงัหวดั
พงังาและทะเลอนัดามนั (ส่ือออนไลน์ทางเลือกจงัหวดักระบ่ี : ออนไลน์) 

ขอ้มูลสถานการณ์การท่องเท่ียวของจงัหวดักระบ่ีในปีพ.ศ.2555 - 2560 แสดงให้เห็นถึง
แนวโน้มของการท่องเท่ียวท่ีมีการเติบโตท่ีดี ซ่ึงในปีพ.ศ.2560 จงัหวดักระบ่ีมีรายได้จากการ
ท่องเท่ียว 96,973 ลา้นบาทเพิ่มข้ึน ร้อยละ 9.7 จากปีพ.ศ.2559 ดงัภาพท่ี 1.5  มีจ  านวนผูเ้ยี่ยมเยือน 
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6,057,377 คน เพิ่มข้ึน ร้อยละ 4.4 จากปีพ.ศ.2559  ดงัภาพท่ี 1.6  ในปีพ.ศ.2559 จงัหวดักระบ่ีมี
นกัท่องเท่ียวต่างประเทศท่ีเดินทางเขา้ประเทศไทย ณ ท่าอากาศยานนานาชาติ จงัหวดักระบ่ี เป็น
ชาวจีนมากท่ีสุดถึง 601,594 คน รองลงมาคือมาเลเซีย 107,295 คน และสิงคโปร์ 39,707 คน 
ตามล าดับ มีจ านวนท่ีพกัท่ีจดทะเบียน 504 แห่ง เพิ่มข้ึน ร้อยละ13.5 จากปีพ.ศ.2558 ส าหรับ
ผลิตภณัฑ์มวลรวมจงัหวดั ณ ราคาประจ าปี สาขาโรงแรมและภตัตาคาร 11,251 ล้านบาท ในปี
พ.ศ.2558 เพิ่มข้ึน ร้อยละ 11.4 จากปีพ.ศ.2557 (ส านกังานสถิติจงัหวดักระบ่ี, 2560) 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี 1.5 แผนภาพแสดง รายได้จากการท่องเท่ียวปี  2555 - 2560 
ท่ีมา: ส านกังานสถิติจงัหวดักระบ่ี, 2560  สืบคน้จาก http://krabi.nso.go.th  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี 1.6 แผนภาพแสดง จ านวนผู้มาเยีย่มเยือนจังหวดักระบ่ีปี  2555 - 2560 
ท่ีมา: ส านกังานสถิติจงัหวดักระบ่ี, 2560  สืบคน้จาก  http://krabi.nso.go.th 
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ในปัจจุบันการท่องเท่ียวมีรูปแบบท่ีหลากหลายและจะมีลักษณะท่ีแตกต่างกันตาม
เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม และส่ิงแวดล้อม นักท่องเท่ียวสามารถเลือกท่องเท่ียวได้ตามท่ีตน
สนใจและช่ืนชอบ องค์การท่องเท่ียวโลกได้ก าหนดรูปแบบการท่องเท่ียวไว ้3 รูปแบบได้แก่ 
รูปแบบการท่องเท่ียวในแหล่งธรรมชาติ (Natural based Tourism) รูปแบบการท่องเท่ียวในแหล่ง
วฒันธรรม (Cultural based Tourism) และรูปแบบการท่องเท่ียวในความสนใจพิเศษ (Special 
Interest Tourism) (C.R. and Ritchi Goeldner, 2006 อา้งถึง ทรายแก้ว บวัเกตุ, 2558 ) ซ่ึงปัจจุบนั
รูปแบบของการท่องเท่ียวในความสนใจพิเศษนั้นก าลงัไดรั้บความนิยมจากกลุ่มนกัท่องเท่ียวใน
ปัจจุบนัป็นอยา่งมาก เพราะนกัท่องเท่ียวมีรูปแบบการใชชี้วิตท่ีชดัเจนมากข้ึน มีการรวมกลุ่มตาม
ความสนใจ ความช่ืนชอบ และมุ่งแสวงหาในส่ิงนั้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึง
การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ  (Health Tourism) เป็นหน่ึงในรูปแบบของการท่องเท่ียวในความสนใจ
พิเศษนั้น และมีแนวโนมท่ีจะไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วตามกระแสการเอาใจใส่ดูแล
สุขภาพท่ีก าลงัมาแรงในปัจจุบนั 

ในปีพ.ศ.2558 “Global Wellness Institute (GWI)” ได้จดัอนัดับให้ประเทศไทยมีขนาด
ตลาดการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพอยู่ในอนัดับท่ี 13 ของโลกโดยมีการใช้จ่าย 9.4 พนัล้านเหรียญ
สหรัฐฯ มีจ านวนการเดินทาง 9.7 ล้านคร้ัง เพิ่มข้ึนจากปีพ.ศ.2556 จ  านวน 1.5 ล้านคร้ัง หรือ
ขยายตัวในอัตราร้อยละ 8.5 ต่อปี ซ่ึงสูงกว่าอัตราการขยายตัวของการท่องเท่ียวโดยรวม 
นอกจากนั้นประเทศไทยยงัเป็นผูน้ าตลาดในด้านจ านวนนักท่องเท่ียวทางการแพทย ์(Medical 
Tourism) เม่ือเทียบกบัประเทศคู่แข่งท่ีส าคญัในภูมิภาคอาเซียน การบริการทางการแพทยข์องไทย
มีจุดเด่นในด้านคุณภาพของบุคลากรทั้งแพทย ์พยาบาล ผูเ้ช่ียวชาญ รวมทั้งความทนัสมยัของ
เคร่ืองมือ อุปกรณ์ต่างๆ ความคุม้ค่าคุม้ราคา รวมทั้งช่ือเสียงในดา้นการท่องเท่ียวและการบริการท่ี
เป็นมิตร (Global Wellness Institute :GWI, 2558)  

เศรษฐกิจเชิงสุขภาพ (Wellness Economy) ประกอบด้วยอุตสาหกรรมต่างๆ ท่ีท าให้
บุคคลสามารถน ากิจกรรมและรูปแบบการใช้ชีวิตท่ีค  านึงถึงด้านสุขภาพมาเป็นส่วนหน่ึงใน
ชีวิตประจ าวนั เศรษฐกิจเชิงสุขภาพประกอบดว้ยอุตสาหกรรมต่างๆ 10 กลุ่ม โดยกลุ่มความงาม
และการตา้นร้ิวรอย (Beauty & Aging) มีสัดส่วนสูงท่ีสุด คือ มีรายไดคิ้ดเป็นประมาณร้อยละ 26.3 
ของเศรษฐกิจโลกด้านสุขภาพ(Global Wellness Economy) รองลงมา คือ กลุ่มการรับประทาน
เพื่อสุขภาพ โภชนาการ การลดน ้ าหนกั (Healthy Eating, Nutrition, Weight Loss) มีรายไดคิ้ดเป็น
ประมาณร้อยละ 17.1 และอนัดบัสาม คือ กลุ่มการท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพ (Wellness Tourism) มี
รายไดคิ้ดเป็นประมาณร้อยละ14.8 ใกลเ้คียงกบักลุ่มการออกก าลงักายและปรับสมดุลกาย-จิตใจ 
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(Fitness & Mind-Body) ท่ี มีรายได้คิดเป็นประมาณร้อยละ 14.3 และกลุ่มการป้องกันและ
การแพทยเ์ฉพาะบุคคล (Preventive & Personalized Medicine) ท่ีมีรายไดคิ้ดเป็นประมาณร้อยละ 
14.1 ดงัตารางท่ี 1.3 
ตารางท่ี 1.3 สัดส่วนของอุสาหกรรมต่างๆ ในWellness Economy 

ท่ีมา: Global Wellness Economy Monitor 2017 สืบคน้จาก https://static1.squarespace.com                                                                                                                              
จากข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบัน และมี

แนวโน้มท่ีจะเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ในทุกๆ ปีจากการใช้งานเพื่อความบนัเทิง การหาความรู้หรือการ
เข้าถึงข้อมูลในด้านต่างๆ ซ่ึงหน่ึงในพฤติกรรมเหล่านั้นก็คือ การจองโรงแรมท่ีพกัผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว และท่ีส าคญัมีรูปภาพท่ีพกัจริงให้ผูบ้ริโภคไดป้ระกอบการ
ตดัสินใจ และยิ่งการท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพก าลังเป็นท่ีสนใจและอยู่ในกระแสนิยมใน
ขณะน้ี ส่งผลให้มีการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับการบริการภายในท่ีพักเพิ่มมากข้ึนไปอีก ท าให้
ผูบ้ริโภคจินตนาการตามส่ิงท่ีเห็นจากข้อมูลท่ีถูกน าเสนอจากผูใ้ห้บริการ จึงท าให้เกิดความ
คาดหวงัในส่ิงต่างๆต่อท่ีพกัข้ึนไปพร้อมๆกนั ทางดา้นเจา้ของธุรกิจท่ีพกัก็ใชโ้อกาสน้ีเองในการ
ท าการตลาดและส่ือสารให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์เพื่อหวงัให้เกิดการ
ตอบสนองของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงจะน ามาสู่การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ รวมไปถึงปัจจยั
ดา้นการรวมตวักนัเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนท่ีจะช่วยท าให้การเดินทางระหว่างประเทศ

กลุ่มอุตสำหกรรม 
ขนำดตลำด 

ร้อยละ 
ความงาม และการต่อตา้นร้ิวรอย (Beauty & Anti-Aging) 26.3 
การรับประทานเพ่ือสุขภาพ โภชนาการ การลดน ้ าหนกั (Healthy Eating, Nutrition, 
&Weight Loss) 

17.1 

การท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ (Wellness Tourism) 14.8 
การออกก าลงักาย และปรับสมดุลกาย-จิตใจ (Fitness & Mind-Body) 14.3 
การแพทยเ์ชิงป้องกนั และการแพทยเ์ฉพาะบุคคล (Preventive & Personalized Medicine 
and Public Health) 

14.1 

การแพทยท์างเลือก (Complementary & Alternative Medicine) 5.2 
ไลฟ์สไตลเ์พื่อสุขภาพ อสงัหาริมทรัพย ์(Wellness Lifestyle Real Estate) 3.1 
อุตสาหกรรมสปา (Spa Economy) 2.6 
น ้าพรุ้อน และน ้ าแร่ (Thermal/Mineral Springs) 1.3 
สุขภาพในท่ีท างาน (Workplace Wellness) 1.2 

รวม 100 
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ไทยและประเทศเพื่อนบา้นมีความสะดวกมากข้ึน มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการเดินทางของ
นักท่องเท่ียวต่างชาติในทวีปอ่ืนๆ ได้มากข้ึน อาจมีผลท าให้นักท่องเท่ียวทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดักระบ่ีเพิ่มมากยิ่งข้ึน ปัจจยัดงักล่าวส่งผลเชิงบวกต่อ
ธุรกิจโรงแรมท่ีพกัในจงัหวดักระบ่ี ดงันั้น ผูว้จิยัจึงมีความสนใจในการศึกษาการส่ือสารการตลาด
ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กับความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี เพื่อน าผลการศึกษาในคร้ังน้ีเป็น
ขอ้เสนอแนะหรือใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจลงทุนในธุรกิจท่ีพกั รวมถึงเจา้ของกิจการท่ีพกั
ในปัจจุบนัท่ีใชก้ารส่ือสารทางการตลาดในรูปของส่ือสังคมออนไลน์ในการวางแผน ดึงดูดความ
สนใจของผูบ้ริโภคและพัฒนากิจการเพื่อน าไปสู่การพัฒนาปรับปรุงการให้บริการท่ีพักให้
สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 
1.2 วตัถุประสงค์กำรวจัิย 

1.2.1 เพื่อศึกษาระดบัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ความคาดหวงั และการ

ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 

1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ     

รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 

1.2.3 เพื่อศึกษาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงั 

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั

กระบ่ี 

1.3 สมมติฐำนกำรวจัิย 

1.3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 

ในจงัหวดักระบ่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ(Retreat) ในจงัหวดั

กระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
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1.3.2. ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ

นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 

1.3.3. ปัจจยัดา้นความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน

จงัหวดักระบ่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั

กระบ่ี 

1.4 ขอบเขตของกำรวจัิย 
 

การศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ย 4 ปัจจยั เป็นการศึกษาการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ และความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ(Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี โดยมีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 
ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา ประกอบดว้ยตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
1.4.1 ตวัแปรตน้ ประกอบดว้ย 3 ปัจจยัคือ ปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล การส่ือสารการตลาดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ และความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียว 

1.4.1.1 ปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย 
  1. เพศ 

2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได ้
6. สถานภาพ 

 1.4.1.2 ปัจจยัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ประกอบดว้ย 
  1. การโฆษณา 

2. การประชาสัมพนัธ์ 
3. การส่งเสริมการขาย  
4. การจดักิจกรรมพิเศษ 

1.4.1.3 ปัจจยัความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวประกอบดว้ย 
1. ดา้นคุณภาพการบริการ 
2. ดา้นบุคลากร 
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3. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
4. ดา้นความเหมาะสมของราคา 
5. ดา้นสุขภาพ 

1.4.2 ตวัแปรตาม ประกอบด้วย 1 ปัจจยั คือ การตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ของนกัท่องเท่ียวในจงัหวดักระบ่ี 
1.4.3 ระยะเวลาในการท าวิจยัคร้ังน้ีท าการวิจยัและเก็บขอ้มูลในช่วง 1 กรกฎาคม 2561 ถึง 28 
กุมภาพนัธ์ 2562 

 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ  

 
1.5.1 สถำนที่พักประเภทรีสอร์ท หมายถึง สถานท่ีพกัท่ีสร้างอยู่ตามสถานท่ีตากอากาศ ซ่ึงมกั
ตั้ งอยู่ในท่ีๆ มีท าเลดี เช่น ชายทะเล บนภูเขา ริมทะเลสาบ แหล่งน ้ าพุร้อน เป็นต้น โดยเป็น
สถานท่ีท่ีเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวก อาจมีการจดักิจกรรมการท่องเท่ียวเสริมเขา้ไปดว้ย เช่น การเดิน
ป่า การปีนเขา ข่ีม้า พายเรือ ตกปลา เล่นกอล์ฟ เป็นต้น (บุญเลิศ จิตตั้ งวฒันา, 2548 อ้างถึง       
จนัทิมา รักมัน่เจริญ, 2558 ) 
1.5.2 กำรท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภำพ หมายถึง การเดินทางไปท่องเท่ียวเยี่ยมชมสถานท่ี
ท่องเท่ียวท่ีสวยสดงดงามในแหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติและวฒันธรรมเพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและ
พกัผอ่นหยอ่นใจ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเท่ียวส่วนหน่ึงมาท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพในท่ีพกั
แรมหรือนอกท่ีพกัแรมอยา่งถูกวธีิ ตามหลกัวชิาการและมีคุณภาพมาตรฐานอยา่งแทจ้ริง เช่น การ
นวด อบ ประคบสมุนไพร การบริการสุวคนธบ าบัด(Aroma Therapy) และวารีบ าบัด (Water 
Therapy) การอาบน ้ าแร่หรือน ้ าพุร้อน การฝึกกายบริหารท่าฤาษีดดัตน การฝึกปฏิบติัสมาธิแนว
พุทธศาสน์ การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ และอ่ืนๆ (ปทิตตา ตนัติเวชกุล , 2546   
อา้งถึง นิฤมน ค าเอ่ียม, 2553) 
1.5.3 รีสอร์ทเพ่ือสุขภำพ (Retreat Resort) หมายถึง สถานท่ีพกัแรม เรือนพกั หรืออาคารท่ีมี
หอ้งพกัหลายหอ้ง สร้างเรียงรายในสภาพแวดลอ้มธรรมชาติใกลแ้หล่งท่องเท่ียว ภายในบริเวณจะ
มีส่ิงอ านวยความสะดวกและกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพให้ผูม้าพกัไดเ้ขา้ร่วมหรือใช้บริการ เช่น 
การนวดแผนไทย บริการสุวคนธบ าบดั (Aroma Therapy) บริการน ้ าแร่ (Spa) การอบสมุนไพร
บริการ (Shepard Henkin, 1979 อา้งถึง ทรายแกว้ บวัเกตุ, 2558)  
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1.5.4 กำรตลำดผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) หมายถึง รูปแบบของการ
สร้างเคร่ืองมือทางการตลาดบนโลกอินเทอร์เน็ตซ่ึงมีการใชส่ื้อออนไลน์ในการกระจายและสร้าง
มูลค่าทางการตลาด โดยการสร้างการติดต่อส่ือสารและสร้างตราสินคา้ใหบ้รรลุตามความตอ้งการ 
โดยพื้นฐานการสร้างการตลาดสังคมออนไลน์นั้นเป็นการสร้างกิจกรรมทางการตลาดทั้งเน้ือหา 
รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว และเสียงเพื่อวตัถุประสงค์หลกัของการตลาดคือกระจายเน้ือหาไปยงั
ผูบ้ริโภค (Kaur, 2016) 
1.5.5 ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ส่ือดิจิทลัหรือซอฟแวร์ท่ีท างานอยูบ่นพื้นฐานของระบบ
เวบ็ไซตบ์นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นเคร่ืองมือในการปฏิบติัการทางสังคมท่ีมีผูจ้ดัท าข้ึน โดยเม่ือ
ผูส่้งสารพบเจอเร่ืองราว เหตูการณ์ บทความ ประสบการณ์ วิดิโอ รูปภาพ และเพลงต่างๆ และได้
น าข็อมูลเหล่านั้นมาแบ่งปันให้กบัผูใ้ช้ในโลกออนไลน์ภายใตเ้ครือข่ายของตนได้รับรู้และใช้
ประโยชน์ร่วมกนัอยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ (Elizabeth F. Churchill, 2012 : 43-44) 
1.5.6 กำรส่ือสำรกำรตลำด หมายถึง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีนักการตลาดได้จดัท าข้ึน เพื่อ
ก่อให้เกิดข่าวสารท่ีกระตุน้ จูงใจ และส่ือความหมาย ถ่ายทอดความคิดผ่านทางส่ือต่างๆ ไปยงั
กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การบริการ หรือส่ิงอ่ืนใดท่ีก่อให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจซ้ือ 
หรือแสดงพฤติกรรมตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงตามท่ีมุ่งหวงัไว ้(ดารา ทีปะปาล, 2541 อา้งถึง 
นุชจรินทร์ ชอบด ารงธรรม, 2553) 
1.5.7 ควำมคำดหวังของนักท่องเที่ยว หมายถึง ผูรั้บบริการทุกคนคาดหวงัวา่ตอ้งไดรั้บการบริการ
ชั้นหน่ึง คือ สะดวก รวดเร็ว ทนัใจ ถูกตอ้ง สมบูรณ์ ไดรั้บประโยชน์สูงสุด ไดรั้บการตอ้นรับท่ี
อบอุ่น ผูใ้ห้บริการให้ความสนใจ เอาใจใส่ ตอบสนอง ความตอ้งการอย่างถูกตอ้ง และถูกใจ ท่ี
ส าคญัคือ รวดเร็วดงัใจไม่ตอ้งรอคอย (สมิต สัชฌุกร, 2546 : 216-219 อา้งใน ภศัรา อุทธา, 2558) 
1.5.8 กำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำร หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความ
ตอ้งการและคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีตนตอ้งการเพื่อเปรียบเทียบคุณภาพและราคา 
จนในท่ีสุดจะต้องเลือกว่าสินค้าหรือบริการใดท่ีตรงตามความต้องการมากท่ีสุด จึงเกิดการ
ตดัสินใจเลือก (มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา, 2554) 
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1.6 กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 
 

  ตัวแปรอสิระ                                                                                 ตัวแปรตำม                           
(Independent Variable)                                                           (Dependent Variables) 

 
 
 
  

 
 
 

 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

 
 
 

ปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล  
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้

 
 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ 
- การโฆษณา 
- การประชาสัมพนัธ์ 
- การส่งเสริมการขาย 
- การจดักิจกรรมพิเศษ 
(ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิต, 2543 และ เสรี วงษม์ณฑา,2547) 

 
ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียว 

- ดา้นคุณภาพการบริการ 
- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
- ดา้นความเหมาะสมของราคา 
- ดา้นสุขภาพ 
(Vroom, 1964 และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2550) 

 

 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ท
สุขภาพ(Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี 
(มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา,2554) 
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1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
1.7.1 ผลการศึกษาท าให้เจา้ของธุรกิจท่ีพกัประเภทรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี รวมถึงผูท่ี้สนใจใน
การลงทุน ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นความคาดหวงั ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ี
พกัของนักท่องเท่ียว และได้น าผลการศึกษามาใช้เป็นประโยชน์ในการแข่งขนัส าหรับเจา้ของ
ธุรกิจซ่ึงสามารถน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นการประกอบการตดัสินใจดา้นการปรับปรุง พฒันาคุณภาพ
การบริหารงานท่ีพกั รวมถึงการบริการดา้นต่างๆใหดี้ข้ึน สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
นักท่องเท่ียวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเขา้มาใช้บริการได้ และสามารถน าขอ้มูลไปใช้ในการ
วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวใหดี้ยิง่ข้ึน 
1.7.2 ผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการดา้นท่ีพกั และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในการ
เตรียมความพร้อมดา้นการท่องเท่ียวต่อไปในอนาคตของเขตพื้นท่ีจงัหวดักระบ่ี หลงัจากมีการเปิด
เขตประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
1.7.3 ผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการท่ีจะลงทุนท ารีสอร์ทเพื่อสุขภาพ เพื่อใชเ้ป็น
เคร่ืองมือประกอบในการตดัสินใจก าหนดรูปแบบสถานท่ีพกั กิจกรรม ส่ิงอ านวยความสะดวก 
รวมถึงสภาพแวดลอ้มเพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวท่ีมีความช่ืนชอบดา้น
สุขภาพ 
1.7.4 ผลการศึกษาจะเป็นแนวทางต่อการด าเนินธุรกิจภายภาคหน้าในอนาคตของผูป้ระกอบการ
ในการใช้เคร่ืองมือทางสังคมออนไลน์ เพื่อการขยายแนวทางการสร้างการตลาดและการ
บริหารธุรกิจ รวมไปถึงการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทางธุรกิจผา่นเคร่ืองมือประเภทส่ือสังคม
ออนไลน์และการสร้างแผนธุรกิจภายในอนาคต 
1.7.5 ผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์ให้แก่หน่วยงานภาครัฐท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ เขา้ใจถึงแนวโน้มและร่วมกนัส่งเสริมผลกัดนัการพฒันาธุรกิจรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพใหมี้มาตรฐานยิง่ข้ึนไป 
1.7.6 ผลการศึกษาจะเป็นขอ้มูลท่ีหน่วยงานหรือองคก์รอ่ืน สามารถน าไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทาง
ในการจดัท าแผนปรับปรุงและพฒันาบริการต่างๆ เพื่อท าให้นกัท่องเท่ียวเกิดทศันคติท่ีดีจากการ
เขา้ใชบ้ริการรีสอร์ทและกลบัเขา้มาใชบ้ริการซ ้ าอีก ทั้งยงัสามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวให้เขา้มาใช้
บริการท่ีพกัเพิ่มมากข้ึน 
1.7.7 ผูบ้ริหารและผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งสามารถน าผลการวิจยัไปใช้ประกอบการตดัสินใจดา้นการ
ปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการบริหารท่ีพกั การบริการในดา้นต่างๆให้ดีข้ึน รวมไปถึงการหา
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การบริการในดา้นใหม่ๆ ท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวให้ไดม้ากยิ่งข้ึน
และยงัสามารถดึงดูดนักท่องท่องเท่ียวให้เข้ามาพักเพิ่มข้ึน ทั้ งนักท่องเท่ียวชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ 
1.7.8 ผูบ้ริหารและผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง สามารถน าผลการวิจยัไปเป็นขอ้มูลเพื่อการวางแผน การ
พฒันารูปแบบการบริการให้เหมาะสมกบักลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมีความหลากหลาย เพื่อขยายโอกาส
และฐานลูกคา้ใหมี้มากยิง่ข้ึนไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



 
 

บทที ่2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาค้นควา้ เร่ือง “การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กับความ
คาดหวงัองนกัท่องเท่ียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ(Retreat)ใน
จงัหวดักระบ่ี ไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการประกอบ
การศึกษา ดงัน้ี 
  2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
   2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
   2.1.2 แนวคิดเก่ียวกบัส่ือสังคมออนไลน์ 
   2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความคาดหวงั 
   2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
   2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
   2.1.6 แนวคิดเก่ียวกบัการท่องเท่ียวและประเภทท่ีพกั 

2.1.7 ขอ้มูลความรู้ทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบัจงัหวดักระบ่ี 
2.1.8 แนวคิดเก่ียวกบัสุขภาพและธรรมชาติ 

  2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  (Integrated 
Marketing Communication) 
ค าว่า “การส่ือสารทางการตลาด”  (Marketing Communication) ประกอบด้วยค าว่า “การ

ส่ือสาร” (Communication) ซ่ึงหมายถึง กระบวนการท่ีส่งต่อความคิดและแบ่งปันความหมายระหวา่ง
บุคคลหรือองค์กรกบับุคคล และค าวา่ การตลาด (Marketing) ซ่ึงหมายถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีธุรกิจหรือ
องค์กรใช้ในการส่งมอบหรือแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างให้แก่ลูกคา้ เม่ือน าสองค าน้ีมารวมกนัก็จะ
หมายถึง องคป์ระกอบในส่วนประสมทางการตลาดของตราผลิตภณัฑ์หน่ึง ๆ ท่ีท าใหก้ารแลกเปล่ียน
ในการด าเนินธุรกิจเกิดได้ง่ายข้ึน โดยผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดมุ่งจะท า การตลาดให้แก่ตรา
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ผลิตภณัฑ์ต่อลูกคา้ วางตราผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งขนัและบอกให้ผูรั้บสารเป้าหมายทราบ
ความหมายของตราผลิตภณัฑ ์(สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 

“การส่ือสารทางการตลาด” เป็นกระบวนการน าเสนอส่ิงเร้าจ านวนหน่ึงท่ีถูกบูรณาการเขา้
ด้วยกันด้วยความตั้ งใจท่ีจะกระตุ้นให้เกิดการตอบสนองตามท่ีต้องการ สร้างช่องทางในการรับ 
ตีความหมาย และกระท าอะไรบางอยา่งต่อสารท่ีไดจ้ากตลาด เพื่อปรับเปล่ียนสารและมองหาโอกาส
ทางการส่ือสารใหม ่ๆ นิยามน้ีสะทอ้นแนวคิดเร่ืองการส่ือสารแบบสองทาง ซ่ึงเป็นการส่ือสารท่ีมีการ
ป้อนกลบั และสารหรือส่ิงเร้าท่ีส่งไปตอ้งมีการบูรณาการ ถา้ตอ้งการใหก้ลุ่มเป้าหมายมีปฏิกิริยาตามท่ี
เราตอ้งการ (Delozier, 1976 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

“การส่ือสารทางการตลาด” เป็นเทคนิคทางการตลาดท่ีมุ่งไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายโดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อส่งผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู ้บริโภคเหล่านั้ น (Kotler, 2004 อ้างถึง       
ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558)  

1. กลุ่มเป้าหมายในการส่ือสารทางการตลาด 
กลุ่มเป้าหมายในการส่ือสารทางการตลาดมี  2 ประเภท ได้แก่  ก ลุ่มเป้าหมายภายนอกและ
กลุ่มเป้าหมายภายใน (สมวงศ ์พงศส์ถาพร, 2546 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

กลุ่มเป้าหมายภายนอกส าหรับการส่ือสารทางการตลาด คือกลุ่มคนท่ีอยูน่อกองคก์ร 
ซ่ึงไดแ้ก่ 

1. ลูกคา้ในอดีต 
2. ลูกคา้ปัจจุบนั 
3. ผูท่ี้อาจเป็นลูกคา้ในอนาคต 
4. คู่แข่ง 
5. พอ่คา้คนกลาง 
6. หน่วยงานของรัฐหรือผูเ้ช่ียวชาญภายนอก 

องคก์รจะมีการส่ือสารทางการตลาดกบับุคคลเหล่าน้ีแต่ละกลุ่มไม่เหมือนกนั เช่น ถา้เป็นผูท่ี้
เคยเป็นลูกคา้เราก็อาจใชก้ารโฆษณาและไปรษณียท์างตรง ถา้เป็นลูกคา้ปัจจุบนัก็อาจใชก้ารโฆษณา 
การให้ขอ้มูลใหม่ ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ถา้เป็นผูบ้ริโภคท่ีอาจกลายมาเป็นลูกคา้เราในอนาคตอาจใช้
การโฆษณาการจัดแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือหรือการขายโดยบุคคล เป็นต้น ถ้ากลุ่มเป้าหมายเป็น
หน่วยงานของรัฐ เช่น คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือกระทรวงแรงงาน และกลุ่มคุม้ครองสิทธิ
ประโยชน์ต่าง ๆ เช่น NGO องค์กรอาจตอ้งใช้การประชาสัมพนัธ์เพื่อแจง้ให้ทราบเก่ียวกบักิจกรรม
ขององคก์รอยา่งสม ่าเสมอ 
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กลุ่มเป้าหมายภายในส าหรับการส่ือสารทางการตลาด คือ บุคคลท่ีเป็นส่วนหน่ึงขององค์กร 
ซ่ึงอาจเป็นบุคคลดงัน้ี 

1. พนกังาน 
2. ผูถื้อหุน้ 
3.เจา้หนา้ท่ีฝ่ายต่าง ๆ 

บุคคลเหล่าน้ีตอ้งการทราบวา่ องคก์รมีนโยบายทางการตลาดอยา่งไรเม่ือน าเสนอผลิตภณัฑ์
ใหม่หรือยกเลิกผลิตภณัฑ์เก่า การส่ือสารทางการตลาดสามารถยกระดบัขวญัและก าลังใจในการ
ท างานของพนกังาน ถา้พนกังานรู้สึกวา่องคก์รของตนเป็นผูน้ าในธุรกิจและน าเสนอนวตักรรมออกสู่
ทอ้งตลาดตลอดเวลา ก็จะท าให้พนักงานรู้สึกกระตือรือร้น ตอ้งการความก้าวหน้า รู้สึกผูกพนักับ
องคก์ร และมีการกล่าวถึงองคก์รในทางบวก 

ไม่วา่จะเป็นการส่ือสารภายในหรือภายนอก ก็ลว้นเป็นการส่งขอ้มูลท่ีถูกตอ้งไปยงัเป้าหมาย
โดยใช้แหล่งก าเนิดสารท่ีน่าเช่ือถือในช่วงจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสม การส่ือสารในลกัษณะน้ีเรียกว่า   
กลยทุธ์แบบบูรณาการ (Integrated Strategy) ซ่ึงมีลกัษณะดงัน้ี (Burnett & Moriarty,1998) 

1. ส่ือถูกข้อมูล (Right Information) ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งประเมินว่า
ผูรั้บสารให้ความส าคญักบัขอ้มูลของเราเพียงใด ผูรั้บสารตอ้งการขอ้มูลท่ีเป็นกลางหรือขอ้มูลท่ีแสดง
อารมณ์ความรู้สึก หรือผูรั้บสารทราบขอ้มูลอะไรแลว้บา้ง เป็นตน้ 

2. ส่ือถูกคน (Right People) ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดควรพิจารณาวา่จะส่งขอ้มูล
ไปใหใ้ครหรือส่ือสารกบัใคร 

3. ใชถู้กแหล่ง (Right Sources) ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดควรพิจารณาวา่ผูรั้บสาร
มีความคิดเห็นอย่างไรต่อแหล่งท่ีมาของสาร เช่น ผูรั้บสารเช่ือแหล่งขอ้มูลใด เปิดใจรับแหล่งขอ้มูล 
อ่ืน ๆ มากนอ้ยเพียงใด เป็นตน้ 

4. ส่ือถูกเวลา (Right Time) ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดควรพิจารณาว่า จะใช้วิธี
ใดบา้งในการส่ือสาร ควรจะส่ือสารเวลาใด จะจดัสรรงบประมาณอยา่งไร ซ่ึงแนวทางเหล่านั้นจะตอ้ง
เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวบ้นทรัพยากรท่ีมีอยู ่

2. กระบวนการส่ือสารทางการตลาด 
กระบวนการส่ือสารทางการตลาดมี 8 ขั้นตอน ดงัน้ี (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 
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1.การระบุปัญหาหรือโอกาส 
ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาด ควรใช้ประสบการณ์ การวิจยั หรือการวิเคราะห์คู่แข่งในการ

ช้ีให้เห็นปัญหาและโอกาสท่ีเก่ียวขอ้งกบัแผนการส่ือสาร อาจวิเคราะห์ดูจุดแข็ง จุดอ่อนโอกาสและ
อุปสรรค เช่นเดียวกบัเม่ือวางแผนการตลาด ในการระบุปัญหาในการส่ือสารทางการตลาด องคก์รจะ
สนใจเฉพาะปัญหาท่ีมีผลต่อสารทางการตลาดเท่านั้ น เพราะสามารถแก้ได้ด้วยการส่ือสารทาง
การตลาด ปัญหาดงักล่าวเก่ียวขอ้งกบัภาพลกัษณ์ ทศันคติ การรับรู้ ความรู้หรือขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์
แต่ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาด อาจไม่ใช้การส่ือสารทางการตลาดในการแก้ไขปัญหาท่ีเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ ราคา หรือการจดัจ าหน่าย เช่น ถา้หากสินคา้มีราคาแพงเกินไป จะส่ือสารเพื่อบอกวา่ไม่แพง
ไม่ได้ แต่ถ้าหากสินค้าถูกมองว่ามีคุณภาพไม่ดี ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดสามารถส่ือสารให้
ผูบ้ริโภคทราบถึงคุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑไ์ด ้เพราะเป็นปัญหาดา้นการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

2.การก าหนดวตัถุประสงค ์
 วตัถุประสงคใ์นการส่ือสารทางการตลาดมีท่ีมาจากวตัถุประสงคท์างการตลาดและหลงัจากท่ี
ไดว้ิเคราะห์ปัญหาและโอกาสแลว้ ในการก าหนดวตัถุประสงค ์ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาด อาจยึด
แบบจ าลองล าดบัขั้นของผลกระทบท่ีแสดงถึงการตอบสนองท่ีผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งการ
ใหเ้กิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคเม่ือท าการส่ือสาร (ตามแผนภาพท่ี 2.1) 
 โดยทัว่ไป วตัถุประสงคท์างการส่ือสารอาจแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท (Burnett & Moriarty, 1998 
อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) คือ 

1. เพื่อท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
2. เพื่อสร้างความเขา้ใจ 
3. เพื่อเปล่ียนทศันคติและการรับรู้ 
4. เพื่อเปล่ียนพฤติกรรม 
5. เพื่อยนืยนัความคิดหรือการตดัสินใจ 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองล าดับขั้นของผลกระทบ (Hierarchy of Effects Models). โดย Lavidge &Steiner, 
1961. อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558. 
 
 

การตระหนกัรู้        ความรู้         ความชอบ         ความชอบมากกวา่        ความเช่ือ        การซ้ือ 
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3. การเลือกผูรั้บสารเป้าหมาย 
กลุ่มคนในตลาดท่ีเป็นผูใ้ช้สินคา้หรือบริการขององค์กร ถือว่าเป็น ตลาดเป้าหมาย(Target 

Market) ส่วนผูรั้บสารเป้าหมาย (Target Audience) หมายถึงผูท่ี้องค์กรตอ้งการส่ือสารด้วยผูท้  าการ
ส่ือสารทางการตลาดตอ้งระบุใหไ้ดว้า่ใครเป็นผูรั้บสารเป้าหมายบา้ง จึงตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบัตลาดและ
ผลิตภณัฑ์อย่างละเอียด เช่น ใครเป็นผูผ้ลิต ใครเป็นผูข้าย ใครเป็นผูใ้ช ้ผูใ้ช้ใชอ้ยา่งไร ใครมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือ และผูบ้ริโภครับรู้อยา่งไร 

4. การสร้างสาร 
การตดัสินใจว่าจะส่ือสารอะไรกบัผูรั้บสารไม่ใช่เร่ืองง่าย กลยุทธ์การสร้างสารข้ึนอยูก่บัจุด

แข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ท่ีเราทราบหลงัจากท่ีไดด้ าเนินการวิเคราะห์สถานการณ์ ผูรั้บสาร
เป้าหมายแต่ละกลุ่ม มีความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนัในเร่ืองสารท่ีตอ้งการจะไดรั้บ อยา่งไรก็ตามสารท่ี
องค์กรได้ส่ือออกไป ต้องสอดคล้องกับวตัถุประสงค์ ตราผลิตภัณฑ์ขององค์กรและความหมาย
โดยรวมของสารนั้น 

   5. การเลือกใชส่ื้อ 
ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดต้องมีการวางแผนการใช้ส่ือ เลือกใช้ส่ือท่ีเข้าถึงผูรั้บสาร

เป้าหมาย ณ จุดท่ีองคก์รและผูรั้บสารเป้าหมายเจอกนัหรือท่ีเรียกวา่ จุดติดต่อ (Con-tact Point) กลยทุธ์
การใชส่ื้อตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสารและงบประมาณท่ีมี เช่น ถา้งบประมาณมีนอ้ย ก็ไม่
ควรใช้การโฆษณาทางโทรทศัน์ ถา้จะใช้การตลาดทางตรงก็ตอ้งตดัสินใจว่าจะใช้ส่ืออะไร เป็นตน้ 
เพราะส่ือแต่ละประเภทเหมาะกับกลยุทธ์ในการสร้างสารท่ีไม่เหมือนกัน ผูท้  าการส่ือสารทาง
การตลาดตอ้งวิเคราะห์ส่ือแต่ละประเภทโดยละเอียดเพื่อตดัสินใจใชส่ื้อให้บงัเกิดผลทางการส่ือสาร
มากท่ีสุด ภายใตก้รอบของค่าใชจ่้ายท่ีมี 

6. การก าหนดงบประมาณ 
ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดควรตดัสินใจเร่ืองงบประมาณ หลงัจากท่ีได้วางแผนกลยุทธ์   

ต่าง ๆ แลว้ แต่ในความเป็นจริง องค์กรจะจดัสรรงบประมาณมาแลว้ในแผนการตลาด กล่าวคือผูท้  า
การส่ือสารทางการตลาด จะได้รับแจ้งว่าปีน้ีมีงบประมาณเท่าไร แล้วน างบประมาณนั้นมาวาง
แผนการส่ือสารทางการตลาดอีกที โดยผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดต้องประมาณว่าจะใช้เงินกับ
กิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ จ านวนเท่าไร เช่น การโฆษณาในรายการต่าง ๆ การผลิต
ตวัอย่างผลิตภัณฑ์ส าหรับแจกให้ทดลองใช้ การจัดรายการชิงโชค เป็นต้น ผูท้  าการส่ือสารทาง
การตลาดตอ้งหาขอ้มูลเหล่าน้ีจากบุคคลต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์กร งบประมาณสุดทา้ยท่ี
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ค านวณมกัจะเกินงบประมาณท่ีไดรั้บจดัสรรจากองค์กร จึงมกัตอ้งมีการปรับเน้ือหาของกิจกรรมให้
เหมาะสม 

7. การปฏิบติัตามแผน 
โดยส่วนใหญ่แผนการส่ือสารทางการตลาดจะประสบความสาเร็จหรือไม่ ข้ึนอยูก่บัการน าไป

ปฏิบติั (Implementation) การปฏิบติัตามแผน มี 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การตดัสินใจทุกเร่ืองท่ีกล่าวถึงในแผน ซ่ึงไดแ้ก่ ประเภทของส่ือ วนัเวลา  

ขนาดการถ่ายท า นกัแสดง ฯลฯ 
2. การมอบหมายใหผู้ใ้ดผูห้น่ึงรับผดิชอบหนา้ท่ีต่าง ๆ จนเสร็จ 
3. การติดตามวา่ด าเนินงานประสบความส าเร็จหรือไม่ 

ในการปฏิบติัตามแผน ตอ้งมีการท างานประสานกนัระหว่างบุคคลหลายฝ่าย จงัหวะเวลามี
ความส าคญัอยา่งยิ่งในการปฏิบติัตามแผน ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งมีการเผื่อเวลาล่วงหน้า
เพื่อให้งานเสร็จตรงเวลาและไม่เกิดเวลาทบัซ้อนกนั ถา้มีกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดมากกว่า
หน่ึงอย่างในเวลาเดียวกนั ผูค้า้คนกลางและพนักงานขายก็จะตอ้งรับผิดชอบภาระงานเป็นสองเท่า 
ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดจึงตอ้งจดัเวลาส าหรับงานแต่ละงานไม่ให้คาบเก่ียวกนั อน่ึงโดยส่วน
ใหญ่เม่ือองคก์รมีกิจกรรมทางการตลาดใด ๆ ควรใหพ้นกังานขององคก์รทราบเป็นกลุ่มแรกจากนั้นจึง
ส่ือสารกบักลุ่มผูล้งทุนในบริษทั แลว้จึงแจง้ไปยงัคนในชุมชน ส่ือมวลชนและผูบ้ริโภคในท่ีสุด หรือ
ถา้ผลิตภณัฑใ์หม่ตอ้งเก่ียวขอ้งกบักฎหมาย องคก์รควรขอค าปรึกษาจากหน่วยงานของรัฐดา้นน้ีดว้ย 

  8. การประเมินผล 
หลงัจากท่ีผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดไดป้ฏิบติัตามแผนแลว้ ก็ตอ้งประเมินว่าได้ผลตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ โดยองคก์รอาจจา้งหน่วยงานภายนอกท่ีมีความเช่ียวชาญมาประเมินแต่ผู ้
ส่ือสารทางการตลาดตอ้งก าหนดมาตรฐานเพื่อให้เขา้ใจตรงกนัว่าการส่ือสารในแต่ละคร้ังตอ้งการ
บรรลุในเร่ืองใดบา้ง จากนั้นก็ดูวา่การส่ือสารทางการตลาดเป็นไปตามวตัถุประสงคห์รือไม่ แลว้น าผล
ท่ีสังเกตมาเปรียบเทียบกบัมาตรฐานท่ีตั้งข้ึนให้ทราบดูประสิทธิภาพของการปฏิบติังาน และควรวดั
ประสิทธิผลโดยน าอัตราการตอบสนองจริงไปเปรียบเทียบกับอัตราการตอบสนองท่ีคาดไวใ้น
วตัถุประสงค ์ซ่ึงถา้อตัราการตอบสนองจริงต ่ากวา่ท่ีวางแผนไวก้็ถือวา่ไม่บรรลุวตัถุประสงค ์
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2.1.1.2 การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 
หรือ IMC 
หมายถึง กระบวนการในการพฒันาแผนงานการส่ือสารท่ีมุ่งโนม้นา้วและชกัจูงกลุ่มเป้าหมาย

ท่ีคาดวา่จะเป็นลูกคา้ ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ โดยกระบวนการเหล่านั้นมุ่งใชเ้คร่ืองมือ
ส่ือสารหลากหลายรูปแบบ หรืออีกนัยหน่ึง IMC เป็นการวางแผนภายใต้ความคิดเดียวโดยการใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารหลาย ๆ วิธี โดยมีการผสมผสานเคร่ืองมือท่ีใช้เหล่านั้นอย่างกลมกลืนต่อเน่ือง
และสอดคลอ้งจนแผนงานนั้นมีความชดัเจนและถูกตอ้งเหมาะสมมากข้ึนอนัเกิดประสิทธิภาพสูงสุด
และมีประโยชน์ต่อการบริหารตราสินคา้ 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ หรือ IMC เป็นการวางแผนทางธุรกิจท่ีสามารถเพิ่ม
มูลค่าทางการตลาดได ้โดยใชก้ลยุทธ์ต่าง ๆ เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารทีละกลยุทธ์ เช่น การโฆษณา
ทัว่ไป การตอบสนองโดยตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ แลว้รวมทุกกลยุทธ์ทั้งหมดน้ี
เขา้ดว้ยกนัเพื่อใหเ้กิดการสอดคลอ้งแลว้เกิดประโยชน์ท่ีสูงท่ีสุด เพื่อใหบ้ริษทักา้วเขา้สู่การส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ จึงตอ้งพิจารณาถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคในทุก ๆ ดา้นจากหลายช่องทาง เพื่อ
ส่ือสารให้ถึงผูบ้ริโภคโดยเกิดประโยชน์สูงสุด (Kotler and Lane, 2009 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 
2558) 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ หรือ IMC เป็นการติดต่อส่ือสารทางการตลาดโดย
การใช้เคร่ืองมือหลายปัจจยัมารวมกนั ซ่ึงอยูภ่ายใตแ้ผนงานท่ีไดก้าหนดไว ้เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึง
การส่ือสารท่ีมีความชดัเจนมากท่ีสุดและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ( วิเชียร วงศ์ณิชชากุลและคณะ, 
2550) 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การท่ีบริษทัใดบริษทัหน่ึงใชก้ารผสมผสาน
การส่ือสารการตลาดในหลาย ๆ เคร่ืองมือเขา้ดว้ยกนั ทั้งน้ีเพื่อช่วยในการส่งข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร
ไปยงัผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมาย และสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2552) 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ( Integrated Marketing Communication) คือ
กระบวนการการพฒันาและน าโปรแกรมการส่ือสารในรูปแบบต่าง ๆ มาใช้เพื่อจูงใจกลุ่มลูกค้า
ปัจจุบันและกลุ่มลูกค้าคาดหวังในช่วงเวลาหน่ึง ๆ (Don E. Schultz, 1996 อ้างถึง ทนตวรรณ         
คณะเจริญ, 2558) 

“ Integrated Marketing Communication is the process of Developing and Implementing 
Various forms of Persuasive Communication Programs with Customers and Prospects over time” 
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การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ( Integrated Marketing Communication) หรือ IMC 
มีคุณสมบติัพิเศษ 5 ประการ คือ (ธีรพนัธ์ โล่ทองค า, 2545 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

1. มุ่งหวงัต่อพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย (Affect Behavior) 
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายส าคญัในการใช ้IMC คือ การเนน้ท่ีพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย

มากกว่าความตอ้งการส่ือสาร เพื่อให้มีอิทธิพลก่อให้เกิดการรับรู้ หรือสร้างทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ 
เพราะหากช่ืนชอบสินคา้และรู้สึกดีกบัสินคา้นั้นมาก แต่ไม่เคยซ้ือหรือใช้สินคา้นั้นเลย ก็ถือว่าไม่มี
ประโยชน์ ดงันั้น IMC จึงเป็นวิธีการท่ีตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ จึงเป็น
เหตุผลท่ีท าให้การโฆษณาและการส่งเสริมการขายกบัผูบ้ริโภคโดยตรง เป็นท่ีนิยมใชม้ากในปัจจุบนั 
เพราะเคร่ืองมือทั้งสองต่างก็มีอิทธิพลกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากกว่ามุ่งสร้างการรับรู้หรือสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อสินคา้นัน่เอง 

2. การเร่ิมตน้วางแผนส่วนใหญ่เกิดจากความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย  
(Start with the Costumers or Prospect) 

ลกัษณะเฉพาะอยา่งหน่ึงของ IMC คือจะไม่เร่ิมตน้วางแผนจากความตอ้งการขององคก์รแลว้
จึงไปศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย หรือท่ีเรียกว่า “Inside-out” แต่จะวางแผนจากความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายก่อนแลว้จึงก าหนดวิธีการหรือรูปแบบ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายในภายหลงั ซ่ึงถือไดว้า่เป็นวิธีท่ีดีกวา่เพราะท าให้องคก์รทราบถึงขอ้เท็จจริงท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นความตอ้งการดา้นตวัสินคา้ ขอ้มูลข่าวสาร ตลอดจนสามารถก าหนด
กิจกรรมต่าง ๆ ได้สอดคล้องกบัความต้องการและพฤติกรรมท่ีแท้จริงของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
ถูกตอ้ง การคิดวางแผนออกตวัสินคา้ หรือก าหนด รูปแบบการน าเสนอขอ้มูลข่าวสาร โดยไม่ทราบ
ความตอ้งการหรือพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายก่อนยอ่มเกิดความเส่ียงและมีโอกาสผดิพลาดมากกวา่ 

3. ใชรู้ปแบบใดรูปแบบหน่ึงหรือทุกรูปแบบของการติดต่อส่ือสาร  
(Use Any and All Forms of Contacts) 

Contact ในท่ีน้ี หมายถึง เน้ือหาและสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมเพื่อการโนม้นา้ว
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ และใชสิ้นคา้ให้ได ้หลกัการหน่ึงท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การก าหนด
จุดยืนของตราสินคา้ (Brand Positioning) ให้ชดัเจน เพราะจะเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะเขา้ไปอยูใ่นความรู้สึก
และความทรงจ าของกลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย โดยการน าเสนอตราสินคา้ผา่นส่ือ
ต่าง ๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมาย โดยใชทุ้กรูปแบบหรือบางรูปแบบของการส่ือสารทางการตลาดตามความ
เหมาะสม 
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4. ตอ้งบรรลุการท างานร่วมกนั (Achieve Synergy) 
ทุกรูปแบบของการส่ือสารทางการตลาด ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ

ส่ือสาร ณ จุดขาย การจดักิจกรรมพิเศษ หรือรูปแบบใดก็ตาม จะตอ้งมีเน้ือหาสัญลกัษณ์และแนวคิด
เหมือนกนัเพียงแนวคิดเดียว หรือท่ีเรียกวา่ “Single Voice” ร้อยรวมองคป์ระกอบต่าง ๆ ให้เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนั เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีแข็งแกร่งและความเป็นหน่ึงเดียวของ
ตราสินคา้ ในการโนม้นา้วกลุ่มเป้าหมายให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินคา้ให้ได ้หลกัการหน่ึงท่ี
ส าคัญ  ก็ คือการก าหนดจุดยืนของตราสินค้า (Brand Positioning)ให้ชัด เจน  เพราะจะท าให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดความทรงจ าวา่เป็นสินคา้อะไร ต่างจากสินคา้อ่ืนอยา่งไรทั้งน้ีรูปแบบต่าง ๆ ของการ
สร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเก่านั้นมีความส าคญัมากกว่าการหาลูกคา้ใหม่ 
เพราะกลุ่มเป้าหมายใหม่จะใชเ้วลาและงบประมาณสูงในการโนม้นา้วและจูงใจ การส่ือสารทางการา
ตลาดจะตอ้งช่วยกนัตอกย  ้าในจุดยนืน้ีร่วมกนั 

5. ตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมาย (Build Relationship) 
ลกัษณะเฉพาะท่ีส าคญั อยา่งสุดทา้ยของ IMC คือ ตอ้งพยายาม สร้างความสัมพนัธ์ระหว่าง

ลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของตราสินค้าให้ได้ นักการตลาดสมยัใหม่ยอมรับ วิธีการท าการ
ส่ือสารทางการตลาดด้วยการสร้างสัมพนัธ์กับลูกค้า โดยมี IMC เป็นเคร่ืองมือส าคญัในการสร้าง
ความสัมพนัธ์ใหไ้ดเ้ป็นรูปธรรมมากข้ึน ทั้งในรูปของการซ้ือซ ้ าและความภกัดีในตราสินคา้ 

การสร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเก่านั้น มีความส าคญัมากกวา่การหา
ลูกค้าใหม่ เพราะกลุ่มเป้าหมายใหม่จะใช้เวลาและงบประมาณสูงในการโน้มน้าวและจูงใจ ไม่
เหมือนกบักลุ่มลูกคา้เก่าท่ีเคยรู้จกั คุน้เคยกบัตราสินคา้ และท่ีส าคญัคือมีโอกาสเคยใชสิ้นคา้แลว้ ยอ่ม
มีการตอบสนองต่อกิจกรรมทางการตลาดของสินคา้ไดง่้ายกวา่ 

2.1.1.3 องค์ประกอบของการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิต, 2543 
อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

กระบวนการ (Process) 
ประกอบด้วยการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดหลาย ๆ ประเภทพร้อมกนั และใช้

อย่างต่อเน่ืองเพื่อให้เกิดประสิทธิผล คือ การสร้างพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเป้าหมายและเกิด
ประสิทธิภาพ คือ เลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีมีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัสินคา้หรือ
บริการตลอดจนลกัษณะของตลาด 
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เค ร่ื อ ง มื อ ส่ื อ ส าร เพ่ื อ จู ง ใจ ห ล าก ห ล าย รู ป แบ บ  (Various Forms of Persuasive 
Communications) 

เน่ืองจากเคร่ืองมือส่ือสารแต่ละรูปแบบมีความเหมาะสมกับสินค้าหรือ บริการ ตลอดจน
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารหลากหลายรูปแบบ
นั้น จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาด้วยว่า ช่วงเวลาไหนควรเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารชนิดใด และเม่ือ
ระยะเวลาผา่นไปควรเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองมือส่ือสารใด หรือในบางสถานการณ์ อาจจ าเป็นท่ีจะตอ้งใช้
เคร่ืองมือส่ือสารหลากหลายรูปแบบเหล่านั้นพร้อมกนัก็ได้ แต่เคร่ืองมือส่ือสารทุกชนิดท่ีเลือกนั้น
จะตอ้งเนน้ถึงจุดขายเดียวกนั 

การส่ือสารกับกลุ่มลูกค้าปัจจุบันและกลุ่มลูกค้าคาดหวัง (Communication with Customers 
and Prospects) 

การสร้างแผน IMC กับลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ต้องเร่ิมจากการแบ่งตลาดออกเป็นส่วน ๆ
(Segmentation) โดยเกณฑ์ท่ีใช้ในการแบ่งคือ เกณฑ์ดา้นพฤติกรรม (Behavioris Segmentation) เช่น 
รูปแบบการด ารงชีวิต (lifestyles)  และค่านิยม (Values) เป็นต้น จากนั้นจึงก าหนดตลาดเป้าหมาย 
(Targeting) ท่ีตอ้งการท าการส่ือสาร โดยอาจเลือกเขา้ไปในส่วนของตลาดเพียงส่วนเดียวหรือหลาย
ส่วนก็ได ้เม่ือก าหนดตลาดเป้าหมายไดแ้ลว้ธุรกิจก็จ  าเป็นตอ้งวางต าแหน่งของผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมและการรับรู้ของตลาดเป้าหมาย โดยเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารท่ีจูงใจหลากหลายรูปแบบ
ในการส่ือสารถึงจุดขายท่ีโดดเด่น (Unique Selling Point) เพื่อช้ีให้เห็นว่าตราสินค้านั้ นมีคุณค่า
เหนือกวา่ตราสิคา้ของคู่แข่งขนั 

2.1.1.4 เคร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาด 
กิจกรรมหรือเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารทางการตลาด เรียกรวมกันว่าส่วนประสมการ

ส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication Mix) แต่เดิมถูกมองวา่มี 4 ประเภท คือ การโฆษณา 
การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์และการขายโดยบุคคล แต่สภาพแวดล้อมและตลาดท่ี
เปล่ียนไป ท าให้เกิดการส่ือสารทางการตลาดประเภทอ่ืน ๆ อีก ซ่ึงหากจะให้การส่ือสารทางการตลาด
มีประสิทธิผล ตอ้งรู้จกัเลือกและเขา้ใจบูรณาการเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดประเภทต่าง ๆ ซ่ึง
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือหรือกิจกรรม ๆ ดงัน้ี (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2551) 
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การโฆษณา (Advertising) 
เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีไม่ใชบุ้คคล (Nonperson) แต่ใชส่ื้อมวลชนในการส่ือสารไปยงั

คนจ านวนมากท่ีรับสารในเวลาเดียวกนั โดยท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งเสียเงินซ้ือเวลาหรือพื้นท่ีในการส่ือสาร
ดงักล่าว ซ่ึงมกัจะมีราคาแพง การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและ
แพร่หลายท่ีสุด โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือองคก์รตอ้งการใชก้ารโฆษณาเพื่อขายสินคา้หรือบริการให้กบั
สาธารณชนในวงกวา้ง เพราะดูจะคุม้ท่ีสุดกบัค่าใช้จ่ายเม่ือพิจารณาตน้ทุนต่อการเปิดรับต่อคร้ัง แต่
ผูรั้บสารในการโฆษณาไม่มีโอกาสตอบสนองผูโ้ฆษณาในทนัที ซ่ึงต่างจากการขายโดยบุคคลท่ีทั้ง
สองฝ่ายสามารถส่ือสารกนัไปมาหรือส่ือสารแบบสองทาง ส่ือมวลชนท่ีมกัใชใ้นการโฆษณา เช่น วทิยุ
โทรทศัน์ เป็นตน้ 
  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

เป็นการส่ือสารทางการตลาดโดยการเผยแพร่ข่าวเก่ียวกบัองคก์รซ่ึงเป็นการประชาสัมพนัธ์
องค์กร (Corporate Public Relations) ห รือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์ขององค์กรซ่ึง เรียกว่า การ
ประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด (Marketing Public Relations) โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างและรักษา
ภาพลกัษณ์ขององคก์รหรือตราผลิตภณัฑใ์นสายตาของสาธารณชน ถึงแมว้า่การประชาสัมพนัธ์จะไม่
ก่อใหเ้กิดผลในรูปของยอดขายโดยตรงและวดัประสิทธิผลค่อนขา้งยาก แต่สามารถใชก้บับุคคลต่าง ๆ
ท่ีมีส่วนไดส่้วนเสียกบัองค์กรได้ดี อีกทั้งยงัใช้เพื่อสะทอ้นถึงไมตรีจิตขององค์กรไดอี้กด้วย ขอ้มูล
ประชาสัมพนัธ์ท่ีเผยแพร่ออกไปจะดูมีคุณค่าความเป็นข่าวเพราะใชส่ื้อท่ีมีคนมองวา่น่าเช่ือถือ  
  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีเพิ่มคุณค่าหรือส่ิงจูงใจให้แก่สินค้าหรือบริการ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภคตอบสนองหรือซ้ือสินค้าในทันที ซ่ึงต่างจากการโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีท่ีมุ่งสร้างอิทธิพลต่อทศันคติและตามความคาดหวงัของลูกคา้ในระยะยาว อยา่งไรก็
ตาม การใช้การส่งเสริมการขายติดต่อกนัเป็นระยะเวลานานจะท าให้ภาพลกัษณ์ของสินคา้ดูแย่ลง
ผูบ้ริโภคจะคาดหวงัแต่สินคา้ราคาถูก อีกทั้งยงัท าใหค้นไม่จงรักภกัดีต่อสินคา้นั้นในระยะยาว 

อน่ึง ค าว่า “การส่งเสริมการตลาด” (Marketing Promotion) หมายถึงองค์ประกอบหน่ึงของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีบริษทัใช้เพื่อส่ือสารกบัลูกคา้ ส่วนค าว่า “การส่งเสริมการขาย” (Sales 
Promotion) เป็นกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดประเภทหน่ึง 
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 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
เป็นการส่ือสารทางการตลาดแบบบุคคลต่อบุคคล ระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้ายโดยท่ีผูข้ายจะให้

ขอ้มูลแก่ผูท่ี้มีโอกาสเป็นลูกคา้และพยายามท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของอีกฝ่าย ในขณะท่ี
ก าลังด าเนินการเจรจาซ้ือขาย ผูข้ายจะสังเกตว่าผูซ้ื้อต้องการอะไรและปรับเปล่ียนพฤติกรรมให้
เป็นไปตามนั้นทนัที ถึงแมว้า่การขายโดยบุคคลจะเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีสร้างภาระ
ค่าใช้จ่ายแก่องคก์รมากท่ีสุด แต่ก็ไดผ้ลท่ีสุดในการท าให้ผูบ้ริโภคชอบในสินคา้ขององคก์รมากกว่า
องคก์รคู่แข่ง ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือและลงมือกระท าในท่ีสุด 

 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
เป็นการส่ือสารทางการตลาดโดยตรงระหว่างองค์กรกบัลูกคา้เป้าหมายโดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้ตอบกลบัโดยวิธีต่าง ๆ เช่น ทางโทรศพัท์ ทางไปรษณีย ์ทางส่ืออิเล็คทรอนิคส์ 
หรือเขา้มาหาวิธีการตลาดทางตรง เช่น การตลาดทางไกล ไปรษณียต์รง การโฆษณาแบบตอบกลบั
โดยตรง การขายสินคา้ทางโทรทศัน์ช่องเคเบิ้ล และการโฆษณานอกสถานท่ีในบางกรณี 

ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดท่ีเลือกใชก้ารตลาดทางตรงจะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบักลุ่มเป้าหมาย 
ตอ้งมีฐานข้อมูลในการส่งไปรษณีย ์หรือหมายเลขโทรศพัท์ หรือท่ีอยู่อีเมล์ในการติดต่อ ตอ้งใช้
ฐานขอ้มูลท่ีมีคุณภาพและประกอบดว้ยรายช่ือคนหรือตลาดเป้าหมายท่ีแทจ้ริงการตลาดทางตรงจึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

 การสนับสนุนกจิกรรม (Sponsorship) 
เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีเป็นการสนบัสนุนในรูปของเงินหรือส่ิงของให้กบัการจดังาน

หรือกิจกรรมคร้ังหน่ึง ๆ กิจกรรมท่ีสนบัสนุนอาจเป็นการแข่งขนักีฬา งานแสดงดนตรี หรืองานการ
กุศลขององคก์รสาธารณกุศล เป็นตน้ นอกจากน้ีองคก์รอาจใหค้วามช่วยเหลือองคก์รในสังคมเพื่อเป็น
การกุศล การสนบัสนึนกิจกรรมเปิดโอกาสให้ผูบ้ริหารองค์กรหรือเจา้ของธุรกิจไดส่ื้อสารและสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้โดยตรงและเพื่อท าให้คนให้ความสนใจกบัอลค์กรหรือตราผลิตภณัฑ์ของ
องคก์ร  

 การจัดกจิกรรมทางการตลาดหรือกจิกรรมพเิศษ (Event) 
เป็นกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัการสนบัสนุนทางการตลาด 

เพียงแต่กิจกรรมพิเศษมุ่งเนน้ภาพลกัษณ์ในการสร้างความสนใจแลพท าใหต้ราผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัแก่
สาธารณชนมากยิง่ข้ึน  
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2.1.1.5 การตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ 
ปัจจุบนัไดมี้การน าเอาอินเทอร์เน็ตมาใช้ประโยชน์อย่างหลากหลาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ  

น ามาประยุกต์ใช้กับภาคธุรกิจ เน่ืองจากอินเทอร์เน็ตถือได้ว่าเป็นช่องทางหน่ึงท่ีส าคัญท่ีเป็น
ประโยชน์ในการส่ือสารทางการตลาดให้กับภาคธุรกิจ นอกเหนือจากเคร่ืองม่ือส่ือสารอ่ืน ๆ ของ
การตลาดในการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เช่น การน าอินเทอร์เน็ตมาใชเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีช่วย
ในการประชาสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งหลากหลาย ช่วยในเร่ืองการติดต่อทางธุรกิจให้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
การช าระค่าสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ต การเป็นตวัช่วยคน้หาขอ้มูลทางธุรกิจ เป็นตน้ 

นอกจากน้ีอินเทอร์เน็ตยงัสามารถช่วยสร้างโอกาสทางธุรกิจไดอี้กหลายดา้น เช่น 
1. เปรียบเสมือนส านกังานออนไลน์ ท่ีสามารถเปิดขายสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
2. สามารถช่วยใหน้ าสินคา้เขา้สู่ตลาดโลกไดง่้าย 
3. สามารถช่วยใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว 
4. ช่วยในการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ 
5. ช่วยสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การด า เนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใช้เคร่ืองมือ
อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ท่ีมีความทนัสมยัและสะดวกต่อการใช้งานเขา้มาเป็นส่ือกลาง ไม่ว่าจะเป็น
คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน ท่ีถูกเช่ือมโยงเขา้ดว้ยกนัดว้ยอินเทอร์เน็ต มาผสมผสานกบัวธีิทางการตลาด 
การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่าลงตวักบัลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายของ
องคก์รอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงมีลกัษณะ ดงัน้ี (ภาวธุ พงษวทิยภานุ และ สุธน โรจน์อนุสรณ์, 2551) 

1. เป็นการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายในลกัษณะเฉพาะเจาะจง (Niche Market) 
2. เป็นการส่ือสอสารแบบ 2 ทาง (2 Way Communication) 
3. เป็นรูปแบบการตลาดแบบตวัต่อตวั (One to One Marketing หรือ Personalize  

Marketing) ซ่ึงลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายสามารถก าหนดรูปแบบสินคา้และบริการไดต้ามความตอ้งการ
ของตนเอง 

4. มีการกระจายไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค (Dispersion of Consumer) 
5. เป็นกิจกรรมท่ีนกัการตลาดสามารถส่ือสารไปยงัทุกมุมโลกไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  

(24 Business Hour) 
6. สามารถติดต่อส่ือสาร โตต้อบ ปฏิสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (Quick Response) 
7. ตน้ทุนต ่าแต่ไดป้ระสิทธิผลสามารถวดัผลไดท้นัที (Low Cost and Efficiency) 
8. มีการตดัสินใจในการซ้ือจากขอ้มูล ข่าวสารท่ีไดรั้บ (Purchase by Information) 
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การตลาดอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนผสมของแนวคิดทางการตลาดและทางเทคนิครวมเขา้ไว้
ด้วยกันทั้ งในด้านการออกแบบ (Design) การพัฒนา (Development) การโฆษณาและการขาย 
(Advertising and Sales) เป็ น ต้น  ตัวอย่ างของ กิ จก รรม  เช่ น  Search Engine Marketing, e-mail 
Marketing, Viral Marketing ฯลฯ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเป็นประโยชน์ในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่
ธุรกิจและลูกค้า เน่ืองจากระบบอิเล็กทรอนิกส์สามารถสนับสนุนการร้องขอขอ้มูลจากลูกคา้ การ
จดัเก็บประวติั และพฤติกรรมของลูกคา้ รวมไปถึงการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ส่ิงเหล่าน้ีส่งผล
ต่อการเพิ่มและรักษาฐานลูกคา้และอ านวยประโยชน์ในการประกอบธุกิจไดอ้ยา่งครบถว้น  

 
2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบัส่ือสังคมออนไลน์ 
2.1.2.1 ความหมายของส่ือสังคมออนไลน์และการส่ือสารทางการตลาด 

ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media)  เป็นส่วนหน่ึงของเทคโนโลยี คือ เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ี
ท างานบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตและเครือข่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีอนุญาตให้แต่ละบุคคลเข้าถึง 
แลกเปล่ียน สร้างเน้ือหา และส่ือสารกับบุคคลอ่ืน ๆ และการเข้าร่วมเครือข่ายออนไลน์ต่าง ๆ ซ่ึง
ปัจจุบนับริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีการน ามาใช้ในการส่ือสารระหว่างบุคคล เพื่อการส่ือสารทาง
ธุรกิจ หรือการส่ือสารของหน่วยงานราชการ ตลอดจนองคก์รต่าง ๆ (Williamson Andy 2013) 

ราชบณัฑิตยสถาน (2556) ไดบ้ญัญติัค าวา่ Social Media ไวว้่า ส่ือสังคม หมายถึง โปรแกรม
กลุ่มหน่ึงท่ีท างานโดยใช้พื้ นฐานและเทคโนโลยีของเว็บตั้ งแต่รุ่น 2.0 เช่น Facebook Twitter 
Wikipedia และBlog ต่าง ๆ ซ่ึงในทางธุรกิจจะเรียกส่ือสังคมวา่ ส่ือท่ีผูบ้ริโภคไดส้ร้างข้ึน (consumer-
generated media หรือ CGM) ส าหรับกลุ่มบุคคลท่ีติดต่อส่ือสารกนัโดยผ่านส่ือสังคม ซ่ึงนอกจากจะ
ส่งข่าวสารแลกเปล่ียนกนัแลว้ยงัสามารถท ากิจกรรมท่ีน่าสนใจร่วมกนัอีกดว้ย 

โซเชียลมีเดีย หรือ ส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง ส่ือดิจิทลัหรือซอฟแวร์ท่ีท างานอยูบ่นพื้นฐาน
ของระบบเวบ็ไซต์บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นเคร่ืองมือในการปฏิบติัการทางสังคมท่ีมีผูจ้ดัท าข้ึน 
เม่ือผูส่้งสารพบเจอเร่ืองราว เหตุการณ์ บทความ ประสบการณ์ รูปภาพ วดีิโอและเพลงต่าง ๆ จึงไดน้ า
ขอ้มูลเหล่านั้นมาแบ่งปันกบัผูใ้ชใ้นโลกออนไลน์ภายใตเ้ครือข่ายของตนให้ไดรั้บรู้และใชป้ระโยชน์
ร่วมกนัอยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ (Elizabeth F. Churchill, 2012) 

การส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการท่ีกิจการหรือธุรกิจด าเนินกิจกรรมท่ีเป็น
องคป์ระกอบทั้งหมดของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงก่อใหเ้กิดการตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคและธุรกิจ โดยบรรลุการตอบสนองร่วมกัน ทั้งในแง่ของความรู้สึกนึกคิด ความคิดเห็น
ร่วมกนัของผูบ้ริโภคและธุรกิจ (วฒิุชาติ สุนทรสมยั, 2537 อา้งถึง นุชจรินทร์ ชอบด ารงธรรม, 2553) 
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การส่ือสารการตลาด หมายถึง กิจกรรมทั้ งหมดท่ีนักการตลาดได้จดัท าข้ึนเพื่อก่อให้เกิด
ข่าวสารท่ีกระตุน้ จูงใจ ส่ือความหมายและถ่ายทอดความคิดผ่านทางส่ือต่าง ๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ี
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือส่ิงอ่ืนใดท่ีก่อใหเ้กิดการยอมรับและตดัสินใจซ้ือ หรือแสดงพฤติกรรม
ตอบสนองอย่างใดอย่างหน่ึงตามท่ีมุ่งหวงัไว ้(ดารา ทีปะปาล, 2541 อ้างถึง นุชจรินทร์ ชอบด ารง
ธรรม, 2553) 

การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์  (Social Media Marketing) คือ รูปแบบของการสร้าง
เคร่ืองมือทางการตลาดบนโลกอินเทอร์เน็ตซ่ึงมีการใชส่ื้อออนไลน์ในการกระจายและสร้างมูลค่าทาง
การตลาด โดยการสร้างการติดต่อส่ือสารและสร้างตราสินคา้ให้บรรลุตามความตอ้งการ โดยพื้นฐาน
การสร้างการตลาดสังคมออนไลน์นั้ นเป็นการสร้างกิจกรรมทางการตลาดทั้ งเน้ือหา รูปภาพ 
ภาพเคล่ือนไหว และเสียงเพื่อวตัถุประสงค์หลกัของการตลาด คือกระจายเน้ือหาไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึง
การตลาดผา่นสังคมออนไลน์ถือไดว้า่เป็นความนิยมแนวใหม่ในทางธุรกิจท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างง่าย นอกจากน้ีการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถพฒันาช่องทางท่ีหลากหลายในการ
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการไดห้ลากหลายรูปแบบและกิจกรรม เช่น อีเมลห์รือการโฆษณาออนไลน์
บนเวบ็ไซต ์เป็นตน้ (Kaur, 2016) 

จากค านิยามขา้งตน้อาจกล่าวได้ว่า ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เก่ียวกบัรูปแบบการ
ส่ือสารผา่นเครือข่ายออนไลน์ท่ีสามารถรวมกลุ่ม แลกเปล่ียน สร้างเน้ือหา และส่ือสารกบับุคคลอ่ืน ๆ 
ได ้โดยใชโ้ซเชียลมีเดียเป็นส่ือกลาง 

2.1.2.2 ประเภทของส่ือสังคมออนไลน์ 
มีการจดัแบ่งไว ้4 ประเภท ดงัน้ี (Elizabeth F. Churchill, 2012) 
 1. บล็อก (Blogging) 

บล็อกมาจากค าว่า Web+Log แลว้ย่อเหลือ Blog คือ ประเภทของระบบการจดัการเน้ือหาท่ี
อ านวยความสะดวกให้ผูเ้ขียนบล็อก เผยแพร่และแบ่งปันบทความของตนเองโดยบทความท่ีโพสต ์ลง
บล็อก เป็นการแสดงความคิดเห็นส่วนตวัของผูเ้ขียนบล็อก ซ่ึงจุดเด่นของบล็อก คือ การส่ือสารถึงกนั
อย่างเป็นกนัเองระหว่างผูเ้ขียนและผูอ่้านบล็อกผ่านการแสดงความคิดเห็น(Comment) ซ่ึง Blogger 
และ WordPress เป็นสองเวบ็ไซตท่ี์ผูค้นนิยมเขา้ไปสร้างบล็อกของตนเอง 

 2. ทวติเตอร์และไมโครบล็อก (Twitter and Microblogging) 
ไมโครบล็อก คือ รูปแบบหน่ึงของบล็อกท่ีมีการจ ากดัขนาดของการโพสต์ในแต่ละคร้ัง ซ่ึง

ทวิตเตอร์เป็นไมโครบล็อกท่ีจ ากดัการโพสตแ์ต่ละคร้ังพิมพไ์ดไ้ม่เกิน 140 ตวัอกัษร ในปัจจุบนัทวิต
เตอร์เป็นท่ีนิยมใชง้านของผูค้น เพราะใชง้านง่าย และใชเ้วลาไม่มากนกั รวมทั้งเป็นท่ีนิยมขององคก์ร
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ต่าง ๆ ท่ีใชท้วิตเตอร์ในการแจง้กิจกรรม และความเคล่ือนไหวของธุรกิจ เพื่อไม่ให้ขาดการติดต่อกบั
สังคม ซ่ึงหากตอ้งการมีเลขท่ีบญัชี (Account) ส าหรับทวิตเตอร์ก็สามารถเขา้ไปสมคัรไดท่ี้เวบ็ไซต์
ของ Twitter 

 3. เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Networking) 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ เว็บไซต์ท่ีผูค้นสามารถติดต่อส่ือสารกบัเพื่อนทั้งท่ีรู้จกักนัมา

ก่อนหรือรู้จกักนัภายหลงัทางออนไลน์ ซ่ึงเวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์แต่ละแห่ง มีคุณลกัษณะ
แตกต่างกันออกไป แต่ส่วนประกอบหลักท่ีมี เหมือนกันคือ โปรไฟล์ (Profiles) การเช่ือมต่อ 
(Connecting) และการส่งขอ้ความ (Messaging) เป็นตน้ โดยมี Facebook เป็นเวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคม
ออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดในปัจจุบนั 

4. การแบ่งปันส่ือทางออนไลน์ (Media Sharing) 
เว็บไซต์ท่ีเก่ียวกบัการแบ่งเป็นส่ือทางออนไลน์ เป็นเว็บไซต์ท่ีให้ผูใ้ช้สามารถท าการอพั

โหลด (Upload) ไฟล์ส่ือผสม (Multimedia) ข้ึนสู่เว็บไซต์ เพื่อแบ่งปันข้อมูลแก่ผูใ้ช้ทั่วไป ซ่ึงใน
ปัจจุบนัได้รับความนิยมมาก เพราะด้วยความท่ีเป็นส่ือผสมเอง ไม่ว่าจะเป็น รูปสไลด์ หรือวิดีโอ 
รวมทั้งการใช้งานท่ีง่ายข้ึนของสมาร์ทโฟน ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีน ามาสู่การไดไ้ฟล์ส่ือผสมแบบต่าง ๆ 
ออกมาเวบ็ไซตป์ระเภทน้ีท่ีไดรั้บความนิยม คือ YouTube , Flickr และSlideshare 
 2.1.2.3 ประโยชน์ของการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ เป็นกระบวนการในการจดัการทางการตลาด โดยมีการเนน้ย  ้าถึงการ
ให้ความส าคญัแก่ลูกคา้เป็นหลกั ในขณะท่ีแสดงถึงการเช่ือมโยงการท างานทางธุรกิจในการท่ีจะช่วย
สร้างความส าเร็จในผลก าไรให้กบัธุรกิจ ซ่ึงสามารถแบ่งกระบวนการในการจดัการทางการตลาดได้
ดงัน้ี (Smith and Chaffey, 2001 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

1. การจ าแนกแยกแยะ (Identifying) สามารถท าการจ าแนกแยกแยะไดว้่าลูกคา้เป็น
ใคร มีความต้องการอย่างไร อยู่ท่ีไหน และมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าอย่างไร โดยใช้
เทคโนโลยเีขา้มาช่วย 

2. การท านายความคาดหวงัของลูกค้า (Anticipating) เน่ืองจากความสามารถของ
อินเทอร์เน็ตนั้น ช่วยเพิ่มช่องทางให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูล และสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกยิง่ข้ึน 
โดยการเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้นั้นถือเป็นหวัใจส าคญัของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 

3. การตอบสนองความพอใจของลูกคา้ (Satisfying) ถือเป็นความส าเร็จในการท า
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงการเพิ่มข้ึน
ของลูกคา้นั้นอาจมาจากความสะดวกในการใชง้าน การสนบัสนุนการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ เป็นตน้ 
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นอกจากน้ี ยงัมีหลัก 5S ซ่ึงเป็นประโยชน์ท่ีได้จากการน าเอากลยุทธ์การตลาด
ออนไลน์มาใช ้ไดแ้ก่ (Smith and Chaffey, 2001 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

1. การขาย (Sell) ช่วยท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึนจากการท าการตลาดออนไลน์ ซ่ึงจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีช่วยท าให้ลูกคา้รู้จกัและเกิดความทรงจ า (Acquisition and Retention tools) ในสินคา้และ
บริการเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงน าไปสู่การขายท่ีเพิ่มข้ึนอีกดว้ย 

2. การบริการ (Serve) การสร้างประโยชน์ท่ีเพิ่มข้ึนใหแ้ก่ลูกคา้จากการใชบ้ริการผา่น
ทางออนไลน์ ไม่วา่จะเป็นการใหสิ้ทธิพิเศษต่าง ๆ เป็นตน้ 

3.การพูดคุย (Speak) เป็นการสร้างความใกล้ชิดกับลูกค้ามากยิ่งข้ึน โดยสามารถ
สร้างบทสนทนา การโตต้อบระหวา่งกนัได ้(Dialogue) ท าให้ลูกคา้สามารถเขา้มาสอบถาม ตลอดจน
สามารถส ารวจความคิดเห็น หรือความตอ้งการของลูกคา้ไดว้า่มีความสนใจในเร่ืองใดเป็นพิเศษ 

4.ประหยดั (Save) การสร้างความประหยดัเพิ่มข้ึนจากงบประมาณการพิมพก์ระดาษ 
โดยสามารถใชว้ธีิการส่งจดหมายข่าว E-Newsletter ไปยงัลูกคา้แทนการส่งจดหมายแบบดั้งเดิม 

5.การประกาศ (Sizzle) เป็นการประกาศสัญลกัษณ์ ตราสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
ซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างสินคา้และบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 

การท าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ธุรกิจในหลาย ๆ ประการทั้งในแง่ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ เจา้ของสินคา้ และในแง่ของกลุ่มลูกคา้ ท าให้ธุรกิจด าเนินไปไดอ้ยา่งรวดเร็วและ
ดว้ยตน้ทุนท่ีต ่า ซ่ึงขอ้ดีของการทาการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ สามารถสรุปไดด้งัน้ี (ภาวุธ พงษวิทยภานุ 
และ สุธน โรจน์อนุสรณ์, 2551) 

ข้อดีส าหรับผู้ประกอบการ 
1. ประหยดัค่าใช้จ่าย ช่วยลดตน้ทุนในการโฆษณาเม่ือเปรียบเทียบกบัส่ือประเภท 

อ่ืน ๆ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาลงหนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพบั เน่ืองจากมีราคาถูกและสามารถ
น าเสนอไดต้ลอดทั้งวนั และช่วยลดตน้ทุนในดา้นการใชบุ้คลากรใหมี้จ านวนนอ้ยลง 

2. ประหยดัเวลา เน่ืองจากช่วยลดขั้นตอนในการท างาน เช่น ลดขั้นตอนการจดัท า
เอกสารรายการสินคา้ส่งให้กบัลูกคา้ ผูป้ระกอบการสามารถส่งอีเมลลเ์พื่อน าเสนอสินคา้หรือบริการ
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

3. ผลตอบรับรวดเร็ว ทั้งในส่วนของนกัการตลาดและผูบ้ริโภค เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ยา่งมากมายเกือบ 1,400 ลา้นคน 225 ประเทศ 104 ภาษา 

4. เป็นการเพิ่มความสามารถในการเก็บข้อมูลและการวดัผลท่ีแม่นย  า ง่ายต่อการ
ตรวจสอบความคุม้ค่า สามารถตรวจสอบปริมาณการเขา้ชมของลูกคา้ไดง่้าย 
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5. เป็นการสร้างความเป็นไปไดใ้นการท าการตลาดแต่ละบุคคล สามารถน าเสนอขาย
สินคา้และบริการเม่ือผูซ้ื้อมีความสนใจ 

6. การเพิ่มของการส่ือสารระหว่างกันมีมากข้ึน สามารถขยายขอบเขตตลาดให้
ครอบคลุมทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

7. สามารถท าการตลาดไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ไม่มีหยดุท าการ 
8. การโฆษณาประชาสัมพนัธ์สามารถท าได้อย่างกวา้งขวาง สามารถเช่ือมโยงกบั

เวบ็ไซตต่์าง ๆ ไดต้ามกลุ่มเป้าหมายท่ีตั้งเอาไว ้
 ข้อดีส าหรับลูกค้า ผู้ใช้บริการ 

1. ลูกคา้สามารถเลือกสินคา้และบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด 
ไดจ้ากทัว่ทุกมุมโลกในเวลาอนัรวดเร็ว ท าใหลู้กคา้ไดรั้บส่ิงท่ีดีท่ีสุด 

2. ผูซ้ื้อประหยดัเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ สามารถเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ได้โดยง่าย 
รวดเร็วและใกลเ้คียงกบัความเป็นจริง ในการตลาดแบบดั้งเดิมนั้นผูซ้ื้อจ าเป็นท่ีจะตอ้งเดินทางไปยงั
สถานท่ีขายสินคา้หลายแห่ง เพื่อเปรียบเทียบสินคา้และราคา ซ่ึงอาจท าไดไ้ม่ครบ แต่การเลือกซ้ือผา่น
ทางออนไลน์จะช่วยให้ผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือและเปรียบเทียบทั้งตวัสินคา้และราคาไดค้รบถว้นตาม
ตอ้งการ 

3. ผูซ้ื้อประหยดัค่าใชจ่้าย ช่วยลดตน้ทุนค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนจากการติดต่อส่ือสารกบั
ผูข้าย นอกจากนั้นการติดต่อส่ือสารยงัสามารถท าไดต้ลอดเวลาแมว้า่ผูข้ายจะอยูอี่กซีกโลกหน่ึงก็ตาม 

ก ล่ าวโด ยส รุป  ก าร ส่ื อส ารท างก ารตล าดแบบ บู รณ าก าร  ( Integrated Marketing 
Communication) และการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketing) ท าให้เห็นว่าในปัจจุบนัน้ีเทคโนโลยี
และอินเทอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญั ในการท าการตลาดของธุรกิจต่าง ๆ ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็น
ท่ีจะตอ้งให้ความส าคญัและเรียนรู้ถึงบทบาทของส่ือใหม่อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ซ่ึงจะมีส่วนช่วยในการ
น ามาเป็นแนวทางให้กับผูป้ระกอบการธุรกิจ ให้มีการน าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เข้ามาใช้ใน
กระบวนการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการอยา่งไรบา้ง เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการ
ส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความคาดหวงั 
 2.1.3.1 แนวคิดของความคาดหวงั 

วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547) อา้งถึง (ภศัรา อุทธา, 2558) ไดก้ล่าวถึงความตอ้งการ และ
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภควา่ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการก็เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนซ่ึง
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ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการซ้ือเปรียบเทียบกบัความคาดหวงั ถา้ผลลพัธ์ตรงกบัท่ี
คาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคก็จะได้รับความพึงพอใจ วอลตนั (Walton, 1965 อ้างถึง ภัศรา อุทธา, 2558) 
อธิบายว่า ความคาดหวงัของสมาชิกในสังคมท่ีซับซ้อนไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัการแสดงบทบาทเพียงอย่าง
เดียว แต่ข้ึนอยู่กับการคาดคะเนต่อระบบต่าง ๆ ของสังคม มีกระบวนการเรียนรู้การเข้าใจ การ
ประเมินผล ทั้งหมดน้ีข้ึนอยู่กบัการเขา้ร่วมลงมือปฏิบติัจริงหรือการเขา้ร่วมการคาดคะเนต่อระบบ 
ต่าง ๆ  ของสังคม และแต่ละบุคคลมีความหวงัต่างกนัออกไป อยา่งเช่น ความคาดหวงัท่ีเก่ียวกบั อาย ุ
ต าแหน่ง เป็นความคาดหวงัท่ีเน่ืองจากวฒันธรรม 
 สมิต สัชฌุกร (2546) อา้งถึง (ภศัรา อุทธา, 2558) ไดก้ล่าวถึงความคาดหวงัของผูรั้บบริการวา่ 
ผูรั้บบริการทุกคนลว้นตอ้งการการบริการชั้นหน่ึงคือ สะดวก รวดเร็วทนัใจ ถูกตอ้ง สมบูรณ์ ไดรั้บ
ประโยชน์สูงสุด ได้รับการตอ้นรับท่ีอบอุ่น ผูใ้ห้บริการให้ความสนอกสนใจ เอาใจใส่ ตอบสนอง
ความตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และถูกใจ ท่ีส าคญัคือ ตอ้งรวดเร็วทนัใจ ไม่ตอ้งรอคอย การให้บริการ
เพื่อสร้างความพึงพอใจจะตอ้งตอบสนองต่อความคาดหวงัของผูรั้บบริการ ซ่ึงความคาดหวงัเป็นเร่ือง
ของจิตใจอาจมีการแสดงออกโดยตรงทางค าพูดของผูรั้บบริการหรือตั้งสมมติฐานว่า ผูใ้ห้บริการ
จะตอ้งรู้เองซ่ึงท าใหเ้กิดความยุง่ยากวา่ควรจะตอ้งพิจารณาจากส่ิงใด      
 ความคาดหวงัของผูรั้บบริการจ าแนกเป็นแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

1. ส่ิงท่ีเห็นได ้ผูรั้บบริการคาดหวงัท่ีจะไดเ้ห็นส่ิงอ านวยความสะดวก ท่ีจดัเตรียมไว้
ว่ามีไวเ้พียงพอแก่การให้ความสะดวกต่าง ๆ มากน้อยเท่าใด เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ มีความ
ทนัสมยัหรือไม่ จดัเตรียมบุคลากรไวอ้ย่างไร มากเพียงพอแก่การท่ีจะให้บริการหรือไม่ มีเคร่ืองมือ
ส่ือสารท่ีพร้อมจะใหค้วามสะดวกหรือไม่ มีวสัดุต่าง ๆ ท่ีจะเอ้ืออ านวยความสะดวกอยา่งไร 

2. ความรู้สึกร่วม ผูรั้บบริการคาดหวงัท่ีจะไดรั้บการตอ้นรับดูแลอย่างกระตือรือร้น 
ตอ้งการค ากล่าวทกัทายท่ียกย่อง การแสดงกิริยาสุภาพ ค าพูดไพเราะ ให้ความเอาใจใส่ และมีความ
เป็นกนัเอง เม่ือมีขอ้สงสัยจะตอ้งไดรั้บค าตอบช้ีแจง หรือจดัหาให้ตามความตอ้งการ ผูรั้บบริการทุก
คนคาดหวงัท่ีจะไดรั้บความสนใจใหค้วามส าคญั และใหเ้กียรติ 

3. การสนองตอบ ผูรั้บบริการคาดหวงัว่า ผูใ้ห้บริการจะมีความเต็มใจ ในการให้
ความช่วยเหลืออยา่งจริงใจและจริงจงั เม่ือตอ้งการความสะดวกอยา่งใดก็จะไดรั้บบริการ ท่ีทนัท่วงที 
มีความสะดวกรวดเร็วทนัใจและไดรั้บประโยชน์สูงสุด 

4. การให้หลกัประกนั ผูรั้บบริการคาดหวงัวา่จะมีผูใ้ห้บริการท่ีมีความรู้ ในเร่ืองท่ีจะ
บริการอย่างแทจ้ริง เป็นผูมี้อธัยาศยัดีท่ีจะรับเร่ืองอนัเป็นปัญหาและสามารถพูดดว้ยไดอ้ยา่งเปิดเผย
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ดว้ยความไวว้างใจ ช่วยแกปั้ญหาให้ได ้รวมทั้งสามารถสร้างความมัน่ใจวา่จะไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพ
คุม้ค่า และถูกตอ้งสมบูรณ์ 

5. ความเช่ือถือได ้ผูรั้บบริการคาดหวงัว่าผูใ้ห้บริการมีความสามารถ ในการปฏิบติั
ตามท่ีสัญญาดว้ยการใหบ้ริการท่ีถูกตอ้ง สะดวก รวดเร็ว ดว้ยการยดึมัน่ในค าสัญญา ท่ีจะใหบ้ริการใน
เร่ืองต่าง ๆ  ความคาดหวงัของผูใ้ช้บริการมีส่ิงท่ีเห็นไดช้ดั อนัไดแ้ก่ การให้ส่ิงอ านวยความสะดวก 
ความทนัสมยัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ การจดัให้มีเคร่ืองมือส่ือสาร การจดัให้มีบุคลากรช่วย
ดูแลเอาใจใส่ และไดรั้บบริการจากบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถ บางคร้ังความคาดหวงัเป็นส่ิงท่ี
เกิดจากความรู้สึกหรืออารมณ์ร่วม ไดแ้ก่ การตอ้นรับดูแล ความเอาใจใส่ เป็นกนัเอง การยกยอ่งพูดจา
ไพเราะ การสนองต่อความเรียกร้อง การแสดงความสนใจ ให้ความส าคัญและให้เกียรติ  การ
สนองตอบดว้ยความเต็มใจในการให้ความช่วยเหลือ การใหบ้ริการท่ีทนัท่วงที สะดวกรวดเร็ว  ไดรั้บ
ประโยชน์สูงสุดเป็นส่ิงท่ีอยู่ในความคาดหวงัของผูรั้บบริการทุกคน เหตุท่ีผูรั้บบริการตอ้งการความ
เอาใจใส่เพราะคาดว่าจะได้รับบริการท่ีให้ด้วยความเต็มใจ อนัจะเป็นหลกัประกนัว่าเป็นบริการท่ี
คุม้ค่า สมราคาและถา้จะให้เกิดความช่ืนชมประทบัใจ เป็นพิเศษ ก็จะตอ้งไดรั้บส่ิงท่ีดี ๆ เหนือความ
คาดหวงัข้ึนไปอีก 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผู ้บริโภคมีหลายปัจจัยซ่ึงมีอิทธิพลต่อความ
คาดหวงัของผูรั้บบริการท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวประกอบดว้ย 

1. ความตอ้งการของผูรั้บบริการแต่ละราย (Personal Need) ผูรั้บบริการแต่ละรายมี
ลกัษณะเฉพาะตวั มีพฤติกรรม และอยูใ่นสภาพการณ์ท่ีแตกต่างกนั ส่ิงเหล่าน้ีส่งผลให้ผูรั้บบริการ แต่
ละรายอาจมีความตอ้งการพื้นฐานท่ีไม่เหมือนกนั ซ่ึงความตอ้งการพื้นฐานน้ีอาจเป็นปัจจยัหน่ึง ท่ีท า
หนา้ท่ีก าหนดระดบัความคาดหวงัของผูรั้บบริการ 

2. ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) แบ่งออกเป็น 
- ประสบการณ์ในอดีตของผูรั้บบริการเก่าท่ีเคยมาใช้บริการ กล่าวคือ “แต่ก่อน

ผูรั้บบริการเคยไดรั้บบริการอย่างไร ปัจจุบนัและในอนาคตผูรั้บบริการก็คาดหวงัวา่จะตอ้งไดรั้บการ
บริการอยา่งนั้น” 

- ประสบการณ์จากการใชบ้ริการของคู่แข่งขนั กล่าวคือ ผูรั้บบริการบางรายอาจเคย
ใชบ้ริการจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืนในตลาดมาก่อน ผูรั้บบริการก็จะน าระดบัการให้บริการนั้นมาตั้งเป็น
ความคาดหวงัต่อผูใ้หบ้ริการรายใหม่ท่ีตนก าลงัจะไปใชบ้ริการ 

3. การส่ือสารถึงผูบ้ริโภคในรูปแบบต่าง ๆ (Communication) แบ่งออกเป็น  



49 
 

การส่ือสารทางการตลาดสู่ผูบ้ริโภค การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การขายโดย
พนักงานขาย รวมถึง การส่ือสารทางการตลาดรูปแบบอ่ืน ๆ ท่ีไปถึงตวัผูบ้ริโภคได้แสดงบทบาท
ส าคญัในการสร้างความคาดหวงัข้ึนในใจของผูบ้ริโภค 

การส่ือสารจากองคป์ระกอบภายในองคก์ร แบ่งออกเป็น 
- อตัราค่าบริการ ซ่ึงปัจจยัน้ีมีผลอย่างยิ่งต่อผูบ้ริโภคในการก าหนดระดบั

ของความคาดหวงัท่ีมีต่อธุรกิจบริการ ซ่ึงลูกคา้ยอ่มมีความคาดหวงัท่ีสูงส าหรับการบริการท่ีมีอตัรา
คา่บริการท่ีสูง และมีความคาดหวงัต ่าต่อบริการท่ีมีอตัราค่าบริการท่ีต ่า 

- การตกแต่งสถานท่ีทั้งภายนอกและภายใน ส่ิงอ านวยความสะดวก และ
อุปกรณ์การให้บริการ ปัจจยัดงักล่าวน้ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคทั้งส้ิน และแน่นอนวา่
สถานบริการท่ีหรูหรา มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน และมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั จะยิ่งส่งผลใหร้ะดบั
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคสูงข้ึนตามไปดว้ย 

4. ปัจจยัทางสภาวการณ์ (Situational Factors) คือ สถานการณ์ / จงัหวะและโอกาสท่ี
ผูเ้ขา้รับบริการมาใชบ้ริการซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการก าหนดระดบัความคาดหวงัของผูรั้บบริการ     

5. ก ารบอกต่อกันแบบปาก ต่อปาก  (Word-of-Mouth Communication) การ ท่ี
ผูรั้บบริการมีการส่ือสารถึงกนัเก่ียวกบัการบริการทั้งในทางท่ีดีและในทางท่ีไม่ดี ก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อความคาดหวงั ซ่ึงมีงานวิจยัท่ีระบุวา่ค าแนะน าของเพื่อนร่วมงาน และเพื่อนบา้น มผัลอยา่ง
มากต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริการประเถทซ่อมแซม และบ ารุงรักษา ตวัอยา่งเช่น อู่
ซ่อมรถ เป็นตน้    

จากการทบทวนวรรณกรรมแนวคิดเก่ียวกบัความคาดหวงั สามารถสังเคราะห์และบูรณาการ
ให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และขอบเขตการวิจยัไดว้่า ความคาดหวงัของผูรั้บบริการสามารถแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

1. ความคาดหวงัภายนอก คือ ความคาดหวงัจากส่ิงท่ีมองเห็นได ้เช่น ส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ สถานท่ี และสภาพแวดลอ้ม 

2. ความคาดหวงัภายใน คือ ความคาดหวงัจากส่ิงท่ีรู้สึกได ้เช่น การบริการท่ีดี เป็น
มิตร ความเอาใจใส่ ความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว การใหค้วามส าคญั เป็นตน้ 
2.1.3.2 ทฤษฎคีวามคาดหวงั (Expectancy Theory) 

ทฤษฎีความคาดหวงัน้ีอยู่ท่ีผลลัพธ์ (Outcomes) ความปรารถนาท่ีรุนแรง (Violence) และ
ความคาดหวงั (Expectancy) ทฤษฎีความคาดหวงัและคาดคะเนวา่ โดยทัว่ ๆ ไป ผูรั้บบริการแต่ละคน
จะแสดงพฤติกรรมก็ต่อเม่ือเขามองเห็นโอกาส ความน่าจะเป็นไปได้ (Probability) ค่อนขา้งเด่นชัด 
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หากความพึงพอใจของเขาเกิดจากการได้รับการบริการท่ีมีคุณภาพ เขาก็จะใช้บริการนั้นไปตลอด
เพราะเป็นผลลพัธ์ท่ีเขาปรารถนา ซ่ึงหมายความว่า การให้บริการสามารถเป็นเหตุน าไปสู่การมาใช้
บริการเพราะพฤติกรรมของมนุษยเ์กิดจากแรงผลกัดนั ซ่ึงส่วนหน่ึงเกิดจากความตอ้งการและอีกส่วน
หน่ึงเกิดจากความคาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากส่ิงท่ีจูงใจผลตอบแทนหรือผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการบริการท่ีมี
คุณภาพจะมีความส าคญัและจะเป็นตวัท าให้เกิดพฤติกรรมได ้ข้ึนอยูก่บัความพอใจต่อการให้บริการท่ี
มีคุณภาพ 

ตามหลกัทฤษฎีการคาดหวงัของลูกค้า (Customer Expectations) นั้นเกิดจากปัจจยัท่ีส าคญั
ดงัต่อไปน้ี 

1. ประสบการณ์ของลูกคา้ในการใชบ้ริการท่ีผา่นมาในอดีต (Past Experience) 
2. ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากค าบอกเล่าของเพื่อน (Word of Mouth Communication: WOM) 
3. การศึกษาขอ้มูลจากคู่แข่งขนั 
4. การโฆษณาของกิจการเอง 
5. ความตอ้งการส่วนตวั (Personal need) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ได้กล่าวถึงทฤษฎีความคาดหวงัของวูร์ม (Vroom) โดย
เสนอแนวคิดเก่ียวกบัการจูงใจในการท างานของบุคคลวา่ บุคคลจะประเมินความเป็นไปไดข้องผลท่ี
จะเกิดข้ึนแล้วจึงด าเนินการปฏิบติัตามท่ีตนคาดหวงัไว ้เขาได้ช้ีให้เห็นว่าการจูงใจข้ึนอยู่กบัความ
คาดหวงัของบุคคลต่อผลท่ีเกิดข้ึน ทฤษฎีการคาดหวงัของวูร์มน้ีไดท้  านายว่าบุคคลจะร่วมกิจกรรมท่ี
เขาคาดหวงัว่าจะไดรั้บรางวลัหรือส่ิงต่าง ๆ ตามท่ีปรารถนาใช้ค  าว่า วาเลนซ์ (Valence) ซ่ึงหมายถึง 
ความอยากท่ีจะท าส่ิงต่าง ๆ ถา้มีความอยากมากวา่ความไม่อยาก ระดบัค่าของวาเลนซ์เป็นบวก แต่ถา้
บุคคลมีความรู้สึกเฉย ๆ ระดบัค่าวาเลนซ์จะเป็นศูนย ์วูร์มเปรียบเทียบว่าการกระท าของบุคคลท่ีจะ
ไปสู่จุดท่ีคาดหวงันั้ นเป็นกลไก (Instrumental) ไปสู่ความส าเร็จ และความเช่ือท่ีว่าพฤติกรรมจะ
น าไปสู่เป้าหมายท่ีกาหนดไวน้ั้น วร์ูม เรียกวา่ ความคาดหวงั (Expectancy) 

 วร์ูมไดส้รุปทฤษฎีของเขาเป็นสูตรดงัน้ี 
 แรงจูงใจ = ความอยาก + ความคาดหวงั 

Vroom (1964) อ้างถึง (ภัศรา อุทธา, 2558) ทฤษฎีความคาดหวงัของวูร์ม กล่าวว่า การท่ี
มนุษยจ์ะเลือกหรือตดัสินใจกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีสาเหตุหรือแรงจูงใจโดยอาศยัเหตุผลและปัจจยั
หลาย ๆ อยา่งประกอบกนั มิไดเ้กิดจากเพียงปัจจยัหน่ึงปัจจยัเดียว การเลือกหรือพฤติกรรมเหล่านั้นจะ
เป็นระบบของกระบวนการทางจิตอนัไดแ้ก่ การรับรู้ ความเช่ือ และเจตคติโดยอธิบายถึงแรงจูงใจว่า 
ผลของการตอบแทนองคป์ระกอบ 3 ประการท่ีเรียกวา่ “ทฤษฎี VIE” 
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1. การให้คุณค่า (Value) หมายถึง ความรู้สึกทางบวกหรือลบท่ีบุคคลท่ีมีต่อผลลพัธ์
ในการท างาน 

2. การเช่ือมโยง (Instrumentality) หมายถึง การเช่ือมโยงการรับรู้ระหว่างงานกับ
ผลตอบแทนท่ีช่ืนชอบท่ีบุคคลจะไดรั้บ 

3. ความคาดหวงั (Expectation) หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความเป็นไปไดท่ี้ตนจะ
ท างานส าเร็จโดยท่ีบุคคลนั้นจะตอ้งมีความคาดหวงัดงัต่อไปน้ี 

 3.1 ผลตอบแทนท่ีไดรั้บ 
3.2 ความพึงพอใจและไม่พอใจต่อผลตอบแทนท่ีไดรั้บ 
3.3 ผลตอบแทนท่ีไดรั้บเม่ือเปรียบเทียบกบัผูอ่ื้น 
3.4 โอกาสท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนความคาดหวงั 

กล่าวโดยสรุป การท่ีบุคคลจะก าหนดความคาดหวงันั้นจะตอ้งประเมิณความเป็นไปไดด้ว้ย 
ทั้งน้ีเพราะความคาดหวงัเป็นความรู้สึกนึกคิด และคาดการณ์ของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยส่ิงนั้น ๆ 
อาจจะเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได ้ความรู้สึกนึกคิดหรือการคาดการณ์นั้น ๆ จะมีลกัษณะเป็นการ
ประเมิณค่าโดยมีมาตรฐานของตนเองเป็นเคร่ืองคาดการณ์ของแต่ละบุคคล แมส่ิ้งท่ีเป็นรูปธรรมหรือ
นามธรรมนั้นจะป็นส่ิงชนิดเดียวกนัก็อาจแตกต่างกนัออกไปได ้ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัภูมิหลงั ประสบการณ์ 
และการเห็นคุณค่าของความส าเร็จนั้ น ว่าสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ตรงกับท่ี
คาดการณ์ไวห้รือไม่ ซ่ึงเป็นความคิดเห็นท่ีบุคคลมุ่งหวงั หรือคาดคะเนต่อตนเองและบุคคลอ่ืนให ้
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงใหถึ้งเป้าหมายท่ีตนปรารถนาหรือตอ้งการใหเ้ป็นไป 

 
2.1.4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ (Service Marketing and Tourism Marketing) 

มีผูใ้หค้วามหมาย และค าจ ากดัความของค าวา่บริการไวห้ลายความหมาย ดงัน้ี 
บริการ หมายถึง ส่ิงท่ีไม่มีตวัตน จบัตอ้งไม่ไดแ้ละเป็นส่ิงท่ีไม่ถาวร เป็นส่ิงท่ีเส่ือมสลายไป

อยา่งรวดเร็ว บริการเกิดข้ึนจากการปฏิบติัของผูใ้ห้บริการโดยส่งมอบการบริการนั้นไปยงัผูรั้บบริการ 
หรือลูกค้า เพื่อใช้บริการนั้ น ๆ โดยทันทีหรือภายในระยะเวลาเกือบจะทันทีท่ีมีการให้บริการ            
(วรีะพงษ ์เฉลิมจิระรัตน์, 2553) 

บริการ หมายถึง ปฏิกิริยาหรือการกระท าท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอให้กบัฝ่ายหน่ึง โดยเป็นส่ิงจบัตอ้ง
ไม่ได ้และไม่ท าใหเ้กิดความเป็นเจา้ของแก่บุคคลใดบุคคลหน่ึง (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550) 
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การบริการ หมายถึง กระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible goods) ของธุรกิจ
ให้กบัผูรั้บบริการ โดยสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของการของ
ผูรั้บบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได ้(ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2552) 

การบริการ คือ การปฏิบติัท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอใหอี้กฝ่ายหน่ึง โดยส่ิงท่ีเสนอใหน้ั้นเป็นการกระท า 
หรือการปฏิบติัการ ซ่ึงผูรั้บบริการไม่สามารถน าส่ิงนั้นไปครอบครองได้ (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 
2550) 

การบริการ หมายถึง ปฏิบติัการใด ๆ ท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงสามารถน าเสนอใหอี้กกลุ่มบุคคลหน่ึง 
ซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งได ้ไม่ไดส่้งผลถึงความเป็นเจา้ของส่ิงใด โดยมีเป้าหมาย และความตั้งใจในการ
ส่งมอบบริการนั้น ทั้งน้ีการกระท าดงักล่าวอาจจะรวมหรือไม่รวมอยูก่บัสินคา้ท่ีมีตวัตนก็ได ้(Kotler, 
2010) 
 กล่าวโดยสรุป การบริการ หมายถึง การแสดงออกทางการกระท าท่ีฝ่ายหน่ึงน าเสนอใหก้บัอีก
ฝ่ายหน่ึง โดยกระบวนการดงักล่าวอาจจะเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีมีสามารถจบัตอ้งได ้หรือไม่สามารถจบั
ตอ้งได ้เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการและความคาดหวงัของผูรั้บบริการ หรือมากกว่าความ
คาดหวงั 

2.1.4.1 การตลาดบริการ (Service Marketing) 
เป็นตลาดท่ีผูผ้ลิตมุ่งจดัหาสินคา้และกิจกรรมการบริการท่ีให้ผลประโยชน์ ตอบสนองความ

ตอ้งการและความพึงพอใจของลูกค้าให้มากท่ีสุด มีการแข่งขนักันมากทั้ งรูปแบบของกิจกรรรม 
เคร่ืองมือและบุคลากรผูใ้ห้บริการ กลยุทธ์ของการบริการมุ่งเนน้ความตอ้งการและความคาดหวงัของ
ลูกคา้ ความส าเร็จของธุรกิจข้ึนอยูก่บัคุณภาพของการบริการ (Service Quality) ในระดบัท่ีให้สัญญา
ไวก้บัลูกคา้หรือมากกว่านั้น ประสิทธิภาพในการให้บริการ (Productivities) และความแตกต่างจากผู ้
แข่งขนั (Competitive Differentiation) (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542 อ้างถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ , 
2558) 

ประเภทของธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ 
1. บริการท่ีอยูอ่าศยั (Housing) 
2. บริการพกัผอ่นหยอ่นใจ (Recreation) 
3. บริการรักษาพยาลและส่งเสริมสุขภาพ (Medical and other health care) 
4. บริการประกนัภยัและการเงิน (Insurance and Finance) 
5. บริการขนส่ง (Transportation) 
6. บริการการส่ือสาร (Communication) 
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7. บริการส่วนบุคคล (Personal Care) 
8. บริการภายในครัวเรือน (Household Operation) 
9. บริการการศึกษาโดยเอกชน (Private Education) 
10 .บริการใหค้  าแนะน าทางธุรกิจและวชิาชีพ 

การบริการมีลกัษณะเฉพาะซ่ึงท าให้การวางแผนทางการตลาดแตกต่างจากการตลาดสินคา้ 
อ่ืน ๆ และมีอิทธิพลต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาดมาก ลักษณะเฉพาะของการบริการมีดังน้ี     
(ฉลองศรี พิมลสมพงศ,์ 2542 อา้งถึง ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) 

1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) ผูซ้ื้อไม่สามารถสัมผสัหรือมองเห็นการ
บริการหรือทราบวา่จะไดรั้บการบริการในรูปแบบใดก่อนตกลงใจซ้ือได ้การซ้ือการบริการจึงเป็นการ
ซ้ือดว้ยความรู้สึก และความคาดหวงั และการบริการสามารถสร้างความพอใจหรือไม่พอใจใหแ้ก่ผูซ้ื้อ
ได ้ผูข้ายจึงตอ้งมีการสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี เช่น 

- สถานท่ี หอ้งรับแขก ใหญ่โตโอ่อ่า สะอาด บรรยากาศดี มีเสียงดนตรี 
- บุคลากร พนกังานท่ีใหบ้ริการมีบุคลิกภาพดี แต่งกายดี มีความยิม้แยม้ 

แจ่มใสสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้วา่จะใหก้ารบริการท่ีดีและน่าประทบัใจ 
- อุปกรณ์ส านกังานมีความทนัสมยั และมีประสิทธิภาพ สร้างความเช่ือมัน่ 

วา่จะใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว 
- ราคาค่าบริการเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการ จ าแนกใหลู้กคา้เห็นอยา่ง 

ชดัเจนถึงระดบัการบริการท่ีแตกต่างกนั 
- เคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใหบ้ริการ มีความสวยงาม ชดัเจน และส่ือ 

ความหมายท่ีดีเก่ียวกบัการบริการท่ีเสนอขาย รวมทั้งค  าขวญัท่ีเชิญชวนใหม้าใชบ้ริการดว้ย 
2.ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการได ้(Inseparability) การให้บริการเป็นการผลิต

และการบริโภคในเวลาเดียวกนั เป็นการขายตรงจากผูใ้ห้บริการไปยงัผูใ้ชบ้ริการในขณะนั้น ทีละราย 
และผูใ้ห้บริการลกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทนได ้จึงท าให้การขายสามารถท า
ได้ในปริมาณจ ากัด และยงัจ ากัดในเร่ืองของเวลาอีกด้วย จึงท าให้ต้องใช้ตวัแทน (Agent) มาเป็น
ส่ือกลาง เพื่อเพิ่มปริมาณการขาย เช่น ตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียว (Travel Agent) จ  าหน่ายทวัร์ท่ีผู ้
ประกอบผูป้ระกอบธุรกิจการจดัน าเท่ียว (Tour Operator) จดัท าข้ึน โดยการโฆษณากระจายไปยงักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายต่าง ๆ 

3. มีความหลากลาย (Heterogeneity) ผูใ้ห้บริการแต่ละคนมีรูปแบบ เทคนิคและวิธีการ
ให้บริการเป็นของตนเอง อาจเหมือนหรือแตกต่างจากผูบ้ริการคนอ่ืน จึงเป็นการยากท่ีจะก าหนด
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มาตรฐานของการบริการไดว้่ารูปแบบใดมีมาตรฐานมากท่ีสุด คุณภาพของการบริการอาจข้ึนอยู่กบั
สภาพจิตใจของผูใ้ห้บริการ และการตดัสินเร่ืองคุณภาพของการบริการก็ข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ดว้ย ดงันั้นการวางแผนการบริการจึงมีความส าคญัเพื่อให้มีคุณภาพท่ีดี มีความเสมอภาคและเท่า
เทียมกนั 

4. มีลกัษณะสูญเปล่า ไม่สามารถเก็บสะสมไวไ้ด ้และไม่คงทน (Perishability) เน่ืองจากการ
บริการไม่สามารถผลิตและเก็บไวร้อลูกคา้ไดเ้หมือนสินคา้อ่ืน ๆ และความตอ้งการของลูกคา้มีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา มีความไม่แน่นอน ความตอ้งการข้ึนลงตามฤดูกาลและปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น 
ความตอ้งการห้องพกัในโรงแรม อตัราการเขา้พกัลดลงในช่วงฤดูฝน การบริการท่ีเตรียมเก็บรอไว้
ไม่ได้ถ้าลูกคา้ไม่มาและถ้าไม่มีลูกคา้รายอ่ืนมาใช้บริการทดแทน การบริการนั้นจึงสูญเปล่าความ
ตอ้งการท่ีไม่แน่นอนน้ีจะท าให้เกิดปัญหาไม่มีลูกคา้ หรือปัญหาให้บริการไม่ทนั ถา้มีความตอ้งการท่ี
พร้อมกันมากเกินไป จึงท าให้ต้องมีการวางแผนการตลาดเพื่อกระจายลูกค้าให้มาใช้บริการใน
ช่วงเวลาต่าง ๆ กนั เช่น การลดราคาห้องพกัในช่วงฤดูฝนในราคาท่ีต ่ากว่าปกติ และเพิ่มการบริการ
ส่วนอ่ืน ๆ เพื่อจูงใจลูกคา้ 

2.1.4.2 คุณภาพการบริการ (Service Quality) 
“คุณภาพ” เป็นระดบัของการบริการท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคไดต้ามท่ีผูบ้ริโภค

ต้องการหรือคาดหวงัไว้ (Lovelock and Wirtz, 2011) และเม่ือน าคุณภาพมาใช้ในบริบทของการ
บริการจึงกลายเป็น “คุณภาพการบริการ” ซ่ึงเป็นค าใหม่ท่ีมีความหมายเฉพาะเจาะจงยิง่ข้ึน นัน่คือ การ
เปรียบเทียบส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการคาดหวงักบัส่ิงท่ีไดรั้บภายหลงัจากการบริการ (Parasuraman et al., 1985 
อา้งถึง ภานุพงศ ์ลือฤทธ์ิ, 2560) 

ฟิลิป ครอสบ้ี (Philip B. Crosby, 1979 อา้งถึง กิจดี ยงประกิจ, 2559) ให้ความหมายของค าวา่
คุณภาพการบริการไวว้า่ คุณภาพการบริการคือส่ิงท่ีสะทอ้นถึงความพึงพอใจของลูกคา้ คุณภาพไม่ใช่
ตวัแปรแต่เป็นค าตอบของงานบริการ คุณภาพในการให้บริการมีบทบาทส าคญัยิ่งต่อธุรกิจในปัจจุบนั
และอนาคต ซ่ึงการแข่งขนัในอนาคตจะเป็นการแข่งขนัในดา้นคุณภาพการบริการ วทิยา ด่านธ ารงกูล 
(2536) อา้งถึง (กิจดี ยงประกิจ, 2559) กล่าวว่าคุณภาพในการให้บริการจะเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัของ
ธุรกิจ ท่ีจะท าให้เกิดความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) การสร้างความภกัดีใน
ผลิตภัณฑ์  (Brand Loyalty) ซ่ึ งเป็น ท่ีต้องการของลูกค้ามากกว่าการจัดการส่งเส ริมการขาย 
(Promotion) และการใหส่้วนลดและของแถม 

อีเวิร์ต กมัเมสสัน (Evert Gummesson) กล่าวถึงรูปแบบของคุณภาพการใหบ้ริการ 2 แนวทาง 
(Gummesson, 1993 อา้งถึง กิจดี ยงประกิจ, 2559) คือ 
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1. คุณภาพท่ีลูกคา้รับรู้กบัความตอ้งการตลาด เน้นความส าคญัภายนอกองค์กรซ่ึง
ไดแ้ก่ ตวัลูกคา้นัน่เอง 

2. การควบคุมคุณภาพภายในองค์กร ซ่ึงมุ่งเน้นการควบคุมขั้นตอนต่าง ๆ ในการ
ใหบ้ริการอยา่งมีคุณภาพ 

กมัเมสสัน อธิบายวา่ จุดศูนยก์ลางของรูปแบบคุณภาพบริการอยู่ท่ีลูกคา้ไดรั้บรู้คุณภาพการ
ให้บริการ ซ่ึงวดัได้ด้วยความคาดหวงัและประสบการณ์ของลูกคา้ ทั้ งน้ีภาพพจน์ขององค์กรและ
ผลิตภณัฑก์็มีความส าคญัต่อการรับรู้ของลูกคา้เช่นกนั 

เบอรร่ีและคณะ (Berry et al., 1994 อา้งถึง กิจดี ยงประกิจ, 2559) ไดว้างรูปแบบของคุณภาพ
การใหบ้ริการโดยใชข้อ้สรุปจากการศึกษา 4 ขอ้ คือ 

1. การประเมินของลูกคา้ต่อคุณภาพการให้บริการ เป็นการเปรียบเทียบความคาดหวงั
ในการให้บริการกับบริการท่ีได้รับ ถ้าบริการท่ีได้รับอยู่เหนือความคาดหวงัลูกค้าจะเกิดความ
ประทบัใจ ถา้ต ่ากวา่ลูกคา้จะไม่พอใจ 

2. เม่ือลูกคา้ประเมินคุณภาพการให้บริการ ลูกคา้จะไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการ
ใหบ้ริการและผลของการบริการในภาพรวม 

3. คุณภาพการให้บริการนั้นอาจจะเกิดข้ึนจาก 2 สภาพการณ์ คือ สภาพการณ์ปกติ 
และสภาพการณ์วกิฤต 

4. เม่ือเกิดปัญหาข้ึน องคก์รบริการจะตอ้งติดต่อกบัลูกคา้เพื่อหาทางแกไ้ขโดยเฉพาะ
อยา่งยิง่เม่ือปัญหานั้นเป็นปัญหาท่ีรุนแรงและวกิฤต 

พาราซุรามาน และคณะ (Parasuraman et al., 1990 อ้างถึง กิจดี ยงประกิจ, 2559)ได้มอง
กระบวนการสร้างคุณภาพการบริการทั้งระบบสามารถวดัได ้5 ดา้น คือ 

1. ดา้นความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibility) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ี
ปรากฏใหเ้ห็นถึงส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ สถานท่ี บุคคลากร อุปกรณ์ เคร่ืองมือเอกสาร
ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารและสัญญลกัษณ์ รวมทั้งสภาพแวดลอ้มท่ีท าให้ผูรั้บบริการรู้สึกวา่ไดรั้บการ
ดูแลห่วงใยและความตั้ งใจจากผู ้ให้บริการ บริการท่ีถูกน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรม จะท าให้
ผูรั้บบริการรับรู้ถึงการใหบ้ริการนั้นไดช้ดัเจนข้ึน 

2. ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้(Reliability) หมายถึงความสามารถในการให้บริการ
ให้ตรงกบัสัญญาท่ีให้ไวก้บัผูรั้บบริการ บริการท่ีให้ทุกคร้ังจะตอ้งมีความถูกตอ้งเหมาะสมและไดผ้ล
ออกมาเช่นเดิมในทุกจุดของการบริการ ความสม ่าเสมอน้ีจะท าให้ผูรั้บบริการรู้สึกว่าบริการท่ีไดรั้บ
นั้นมีความน่าเช่ือถือสามารถใหค้วามไวว้างใจได ้
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3. ด้านการตอบสนองต่อผูรั้บบริการ (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อมและ
ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการได้อย่างทนัท่วงที
ผูรั้บบริการสามารถเขา้รับบริการไดง่้ายและได้รับความสะดวกจากการมาใช้บริการ รวมทั้งจะตอ้ง
กระจายการใหบ้ริการไปอยา่งทัว่ถึง รวดเร็ว ไม่ตอ้งรอนาน 

4. ดา้นการให้ความมัน่ใจแก่ผูรั้บบริการ (Assurance) หมายถึง ความสามารถในการ
สร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดข้ึนกบัผูรั้บบริการ ผูใ้หบ้ริการจะตอ้งแสดงถึงทกัษะความรู้ ความสามารถใน
การให้บริการและตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการดว้ยความสุภาพนุ่มนวล มีกิริยา มารยาทท่ี
ดี ใชก้ารติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและใหค้วามมัน่ใจวา่ผูรั้บบริการจะไดรั้บบริการท่ีดีท่ีสุด 

5. ดา้นการรู้จกัและเขา้ใจในผูรั้บบริการ (Empathy) หมายถึง ความสามารถในการ
ดูแลเอาใจใส่ผูรั้บบริการตามความตอ้งการท่ีแตกต่างของผูรั้บบริการแต่ละคน 
 2.1.4.3 การพจิารณาคุณภาพของการให้บริการ 

ส าหรับการวัดคุณภาพบริการมีผู ้สนใจศึกษาไว้หลายท่าน ซ่ึงจากผลการศึกษาของ 
Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985) อ้างถึง (จุฑาทิพย์ โพธิลังกา , 2557) โดยการประเมิณ
คุณภาพของการบริการท าให้ทราบว่าผูบ้ริโภคไดใ้ช้ปัจจยั 10 ประการ ในการประเมิณคุณภาพของ
การบริการปัจจยัทั้ง 10 ประการน้ี ไดแ้ก่ 

1. การเขา้ถึงการบริการ (Access) คือ ความสามารถในการเขา้ถึงของผูรั้บบริการ ซ่ึง
ครอบคลุมทั้งเวลาท่ีเปิดท าการ สถานท่ีตั้ง และวธีิการท่ีสามารถอ านวยความสะดวกใหก้บัผูรั้บบริการ
ใหส้ามารถเขา้มาใชบ้ริการไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว ไม่ยุง่ยากในการรับบริการ เป็นระเบียบ ไม่ตอ้ง
ใชเ้วลารอนานและเสมอภาค 

2. การติดต่อ ส่ือสาร (Communication) คือ  การบอกให้ผู ้รับบ ริการทราบ ถึง
รายละเอียดของสินคา้และบริการต่าง ๆ ท่ีถูกตอ้ง ดว้ยภาษาท่ีชดัเจน ง่ายต่อการเขา้ใจ มีภาพประกอบ 

3. ความสามารถของผูใ้ห้บริการ (Competence) คือ ความรู้ ความสามารถและความ
ช านาญในการให้บริการของพนกังาน ท่ีผูใ้ห้บริการจะปฏิบติังานอยา่งมีประสิทธิภาพเพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่ใหก้บัผูรั้บบริการ 

4. ความมีอธัยาศยัไมตรี (Courtesy) คือ ผูใ้ห้บริการมีอธัยาศยัไมตรี มีความสุภาพ
เรียบร้อยและมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ให้บริการดว้ยใบหนา้ท่ียิ้มแยม้แจ่มใสและส่ือสารดว้ยความสุภาพ
รวมไปถึงการแต่งกายท่ีสุภาพเรียบร้อยเหมาะสม  
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5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) คือ ช่ือเสียงขององค์การ ประกอบด้วยลักษณะท่ี
น่าเช่ือถือ ความซ่ือสัตย์ ไวว้างใจ มีภาพลักษณ์ท่ีดี และการน าเสนอการบริการท่ีดีท่ีสุดให้กับ
ผูใ้ชบ้ริการ 

6. ความเช่ือมั่น/ไว้วางใจ (Reliability) คือ ความถูกต้องของกระบวนการการ
ใหบ้ริการ ความสามารถในการปฏิบติังานท่ีไดส้ัญญาไวอ้ยา่งแน่นอนและแม่นย  า 

7. การตอบสนองความต้องการ (Response) คือ ความเต็มใจของผูใ้ห้บริการท่ีจะ
ใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ใหค้วามสนใจต่อผูม้ารับบริการ 

8. ความปลอดภยั (Security) คือ การให้บริการท่ีปราศจากอนัตราย ไม่มีความเส่ียง
หรือความเคลือบแคลงใด ๆ ไมก่่อใหเ้กิดปัญหาต่าง ๆ ตามมา  

9. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangible) คือ การสร้างบริการให้เป็นท่ีรู้จกั
เน่ืองจากบริการท่ีผูรั้บบริการไดรั้บจะท าใหผู้รั้บบริการสามารถคาดคะเนถึงคุณภาพบริการดงักล่าวได ้  

10. ความเขา้ใจของผูรั้บบริการ (Understanding the Customers) คือ การพยายามรู้จกั
และเขา้ใจตลอดจนความตอ้งการต่าง ๆ ของผูรั้บบริการ เช่น การจดจ ารายละเอียดของผูรั้บบริการ 
การเพิ่มการบริการต่าง ๆ ความจ าเป็นและความตอ้งการของผูรั้บบริการ 

กล่าวโดยสรุป คุณภาพของการบริการเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อน จ าเป็นตอ้งอาศยัความร่วมมือของ
บุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการบริการทุกระดับ ไม่ว่าจะเป็นผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหาร การบริการหรือ
ผูป้ฏิบติังานบริการลว้นมีบทบาทส าคญัต่อการจดัการระบบการบริการทั้งส้ิน การให้ความส าคญัต่อ
การรับ รู้คุณภาพของการบริการของผู ้รับบริการเป็นเร่ืองท่ี มิอาจละเลยได้ด้วยการเพิ่มพูน
ประสิทธิภาพของการส่งเสริมคุณภาพของการบริการอยา่งทัว่ถึง ต่อเน่ือง และสม ่าเสมอ หวัใจส าคญั
ของการบริการท่ีแทจ้ริงอยู่ท่ีคุณภาพของการบริการท่ีสามารถสร้างความประทบัใจอย่างแนบแน่น
ให้กบัผูรั้บบริการ คุณภาพของการบริการเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีจะสร้างความแตกต่างของธุรกิจให้
เหนือกวา่คู่แข่งขนัได ้การเสนอคุณภาพการให้บริการท่ีตรงกบัความคาดหวงัของผูรั้บบริการเป็นส่ิงท่ี
ตอ้งกระท า ผูรั้บบริการจะรู้สึกพึงพอใจถา้ไดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการ 
2.1.5 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ (Consumer Purchase Decision) 

2.1.5.1 พฤติกรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคแสดงออกเพื่อท า

การคน้หาหรือเสาะหา เพื่อการซ้ือ การใช้ การประเมินผลหรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ การใช้บริการท่ี
ผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้รวมถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การพิจารณาใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา เพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ยซ้ือ



58 
 

อะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ือบ่อยแค่ไหน (Schiffman and Kanuk, 1994 
อา้งถึง วรีะวฒิุ จงวฒันมนตรี, 2558) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลเพื่อประเมินผล 
และใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2551) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บการบริโภคสินคา้หรือ
บริการรวมไปถึงการก าจดัสินค้าหรือบริการหลังการบริโภคด้วยหรืออาจกล่าวได้ว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองเก่ียวกบัท าไมคนจึงท าการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2550) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการทางจิตวิทยา
ภายใตก้ารตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตดัสินใจเลือกทางเลือกต่าง ๆ ของ
ผูบ้ริโภค และพยายามท่ีจะตีกรอบกระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และส่ิงท่ีส่งผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจนั้น ๆ (ฉตัยาพร เสมอใจ และคณะ, 2551) 

กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่
ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการ
ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

2.1.5.2 พฤติกรรมการซ้ือของนักท่องเทีย่ว 
พฤติกรรมการซ้ือของนกัท่องเท่ียวแบ่งไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2555) 

1.พฤติกรรมการซ้ือของนักท่องเท่ียวแบบปกติ เป็นพฤติกรรมการซ้ือของ
นกัท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีมีราคาต ่า มีจ  าหน่ายทัว่ไปโดยไม่ตอ้งใช้
ความพยายามในการซ้ือมากนกั นกัการตลาดอุตสาหกรรมควรใช้กลยุทธ์ดา้นราคาและส่งเสริมการ
ขายเป็นเคร่ืองจูงใจให้นกัท่องเท่ียวทดลองใช้ผลิตภณัฑ์เพื่อให้รู้จกัคุน้เคย แลว้ค่อยสร้างเอกลกัษณ์
ของผลิตภณัฑใ์หเ้ด่นชดัข้ึน 

2.พฤติกรรมการซ้ือของนักท่องเท่ียวแบบกังวลใจ เป็นพฤติกรรมการซ้ือของ
นกัท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมท่องเท่ียวแลว้ แต่ไม่แน่ใจวา่ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวน้ีจะมีคุณภาพดีหรือไม่ จึงเกิดความกงัวลใจตอ้งคน้หาเหตุผลหรือมาตรการวดัความถูกตอ้ง
ในการตดัสินใจซ้ือของตน นกัการตลาดอุตสาหกรรมจะตอ้งเสนอผลิตภณัฑท์่องเท่ียวท่ีลดความกงัวล
ใจของนักท่องเท่ียว โดยการให้ข้อมูลข่าวสารท่ีสร้างความเช่ือมัน่และยืนยนัความถูกต้องในการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว 

3.พฤติกรรมการซ้ือของนักท่องเท่ียวแบบซับซ้อน เป็นพฤติกรรมการซ้ือของ
นกัท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีมีความคุน้เคยนอ้ยมาก มีราคาและมีความถ่ี
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ในการซ้ือต ่ามาก นักการตลาดอุตสาหกรรมจะตอ้งรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่องเท่ียวและ
ประเมิณพฤติกรรมการเลือกของนักท่องเท่ียวให้ดี แล้วพัฒนากลยุทธ์การตลาดเข้ามาช่วยให้
นกัท่องเท่ียวเรียนรู้ถึงคุณลกัษณะเด่นและความส าคญั 

4.พฤติกรรมการซ้ือของนกัท่องเท่ียวแบบอยากลองของใหม่ เป็นพฤติกรรมการซ้ือ
ของนักท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียวท่ีมี
ความยุ่งยากน้อยแต่ไม่อยากซ้ือซ ้ ากบัผูผ้ลิตคนเดิม อยากเปล่ียนใหม่เพื่อให้หลุดพน้จากความจ าเจ 
การตลาดอุตสาหกรรมจะตอ้งน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่องเท่ียวใหม่ ๆ ต่อตลาด โดยอาศยักลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายแบบต่าง ๆ และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีเนน้หนกัในการน าเสนอเหตุผลวา่ท าไม
ตอ้งลองของใหม ่

2.1.5.3 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer Purchase Decision Process) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision 

Process) เป็นล าดบั ซ่ึงเป็นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ยการรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมิณทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา (2554) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อนั้นเร่ิมตั้งแต่
การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการมีการเปรียบเทียบสินคา้และบริการกบัคุณภาพท่ีจะ
ไดรั้บและราคา จนสุดทา้ยจะตอ้งเลือกวา่สินคา้หรือบริการใดท่ีตรงตามความตอ้งการของตนมากท่ีสุด
ถึงจะตดัสินใจซ้ือ 

ภายใตพ้ฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจคิดไม่ตรงกบัการกระท าเสมอไป 
ดังนั้ นการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคจึงเร่ิมข้ึน ขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อได้ท าการเลือก
ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีตอ้งการซ้ือ คือ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค มีขั้นตอนดงัน้ี 

1. การตระหนกัถึงปัญหา: การมองเห็นหรือรับรู้ถึงความตอ้งการ 
การตระหนกัถึงปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ คือ การมองเห็นความ

แตกต่างระหว่างสถานการณ์ในอุดมคติกบัสถานการณ์จริงมากระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจ เช่น การ
พบว่าน ้ าผลไมใ้นตูเ้ยน็หมดโดยการตลาด โฆษณา หรือการขาย สามารถเขา้ไปอยู่ในกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดด้ว้ยการพยายามน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถแข่งขนัไดไ้ปยงัผูบ้ริโภค 

 2. การแสวงหาขอ้มูล: การคน้หาคุณค่า 
ภายหลงัจากการมองเห็นปัญหา แล้วผูบ้ริโภคจึงเร่ิมคน้หาขอ้มูลว่าอะไรคือผลิตภณัฑ์หรือ

บริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่น้ีได ้ในอนัดบัแรกผูบ้ริโภคอาจเร่ิมจากการ
ตรวจสอบความทรงจ าของประสบการณ์ในอดีตกบัผลิตภณัฑ์หรือตราผลิตภณัฑ์ พฤติกรรมน้ีเรียกวา่ 
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การแสวงหาขอ้มูลภายใน ซ่ึงมกัเกิดข้ึนกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีการซ้ือบ่อย ๆ หรือซ้ือเป็นประจ า เช่น ยาสระ
ผม ครีมนวดผม หรือบางคร้ังผูบ้ริโภคอาจพยายาม แสวงหาข้อมูลภายนอก ด้วยเม่ือความรู้หรือ
ประสบการณ์ในอดีตไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจ เน่ืองมาจากความเส่ียงในการตดัสินใจท่ีค่อนขา้งสูง 
และมีค่าใช้จ่ายไม่มากนักในการหาข้อมูลเพิ่ม แหล่งข้อมูลภายนอก คือแหล่งข้อมูลบุคคล เช่น 
ครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จัก แหล่งข้อมูลสาธารณะ เช่น ข้อมูลจากภาครัฐบาล ส่ือมวลชน 
แหล่งขอ้มูลทางการตลาด เช่น พนกังานขาย โฆษณา จุดจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์

 3. การพิจารณาทางเลือก: ประเมินคุณค่า 
เม่ือผา่นขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคจะก าหนดมาตรฐานหรือจุดท่ีตอ้งพิจารณา

ส าหรับการซ้ือ จากนั้นจดัเตรียมขอ้มูลของตราผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจะผา่นมาตรฐานท่ีไดก้ าหนดไว ้และ
ก าหนดคุณค่าท่ีไดรั้บหรือการใหค้ะแนนในแต่ละมาตรฐานท่ีใชใ้นการประเมิน ในบางกรณีผูบ้ริโภค
อาจมีขอ้มูลไม่เพียงพอท่ีจะเลือก เพราะขอ้มูลท่ีไดย้งัไม่ครอบคลุมทุกปัจจยัท่ีใช้ในการประเมิน ซ่ึง
ปัจจัยเหล่านั้ น เรียกว่า มาตรฐานในการประเมิน ท่ีมีทั้ งประโยชน์ท่ีส าคัญของผลิตภัณฑ์และ
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ดงันั้น นกัการตลาดจึงพยายามท าความเขา้ใจกบัมาตรฐานในการประเมิน
ของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะน าเสนอคุณค่าท่ีดีท่ีสุดในสายตาของผูบ้ริโภค 

 4. การตดัสินใจซ้ือ: การซ้ือคุณค่า 
หลังจากประเมินทางเลือกจากกลุ่มผลิตภัณฑ์ท่ีเลือกไวพ้ิจารณาแล้วก็พร้อมส าหรับการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเหลือเพียง 2 ตวัเลือกคือ จะซ้ือกบัใครหรือร้านใด และ ซ้ือเม่ือไร 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
หลงัจากการซ้ือผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงัว่าพึง

พอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ซ่ึงประสบการณ์ท่ีเกิดจากการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการรับรู้คุณค่าของผลิตภณัฑ ์
 2.1.5.4 อทิธิพลของสถานการณ์ (Situation Influences) 

สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการซ้ือท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
อิทธิพลของสถานการณ์ทั้งน้ี 5 ไดแ้ก่ 

1. วตัถุประสงคก์ารซ้ือ คือ เหตุผลท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือข้ึน ซ่ึงส่งผลท าให้เกิด
การแสวงหาขอ้มูล และการพิจารณาทางเลือกท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยู่กบัว่าเป็นการซ้ือเพื่อเป็นของขวญั 
ซ้ือไปเพื่อแสดงออกใหส้ังคมเห็น หรือซ้ือไปเพื่อไปใชเ้อง 

2. สภาพแวดลอ้มทางสังคม รวมทั้งกลุ่มคน หรือบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีอยูด่ว้ยในขณะท่ีเกิด
การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภควา่จะซ้ืออะไร 
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3. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ เช่น การตกแต่งร้านคา้ เพลงท่ีเปิด 
4. ผลกระทบชัว่คราว เช่น ระยะเวลาท่ีมีในแต่ละวนัมีผลกระทบกบัผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซ้ือ เช่น การเลือกร้านอาหารในเวลาพกัเท่ียง ผูบ้ริโภคอาจเลือกร้านอาหารท่ีให้บริการอย่าง
รวดเร็ว เช่น ร้านอาหารจานด่วน 

5. เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนก่อหน้า ได้แก่ อารมณ์ของผูบ้ริโภค จ านวนเงินท่ีอยู่ในมือ 
สามารถส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือและเลือกได ้

2.1.5.5 อทิธิพลภายใน (จิตวทิยา) กบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
เป็นแนวคิดทางจิตวิทยาท่ีช่วยให้นกัการตลาดเขา้ใจวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึงมีพฤติกรรมเช่นนั้น 

ไดแ้ก่ แรงจูงใจ และบุคลิกภาพ การรับรู้และการเรียนรู้ ค่านิยม ความเช่ือ ทศันคติและรูปแบบการใช้
ชีวติ ซ่ึงท าใหเ้ขา้ใจกระบวนการซ้ือและเป็นแนวทางในการทุ่มเทท าตลาดกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น ๆ 

1. แรงจูงใจและบุคลิกภาพ (Motivation and Personality) 
แรงจูงใจ คือ แรงผลกัดนัท่ีกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมบางอยา่งเพื่อตอบสนองความตอ้งการใน

ขณะท่ีแรงจูงใจคือแรงผลกัดนัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมบางอย่างเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ แต่
บุคลิกภาพของผูบ้ริโภค คือ ส่ิงท่ีส่งผลโดยตรงต่อพฤติกรรม โดยบุคลิกภาพ คือพฤติกรรมท่ีคงท่ีของ
บุคคลและเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นถึงวธีิการตอบสนองต่อสถานการณ์หรือส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ 

2. การรับรู้ (Perception) 
การรับรู้ เป็นกระบวนการท่ีแต่ละคนเลือก จดัระเบียบ ท าความเขา้ใจขอ้มูลท่ีไดรั้บ เพื่อใชใ้น

การสร้างภาพท่ีมีความหมายของตนเอง 
3. การเรียนรู้ (Learning) 

การท่ีผูบ้ริโภคเรียนรู้ว่ามีแหล่งข้อมูลไหนบ้างท่ีจะใช้ในการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์และ
บริการ และมาตรฐานใดบา้งท่ีจะใช้ในการประเมินตวัเลือก เป็นพฤติกรรมท่ีมีผลมาจากเหตุผล และ
ประสบการณ์ในอดีต  

4. ค่านิยม ความเช่ือและทศันคติ (Values, Beliefs and Attitudes) 
ค่านิยม ความเช่ือและทศันคติ เป็นศูนยก์ลางในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยทศันคติเกิดข้ึน

จากค่านิยมและความเช่ือ ซ่ึงสามารถพฒันาได้เม่ือเติบโตข้ึน ตวัอย่างค่านิยมของคนไทย เช่น การ
ช่วยเหลือเก้ือกูลกนั การนบัถือผูท่ี้อาวโุสกวา่ นอกจากน้ีบุคคลแต่ละคนยงัมีค่านิยมส่วนตวั เช่น ความ
ประหยดั ความทะเยอทะยาน ส่วนความเช่ือ คือ การรับรู้วา่ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นมีคุณสมบติัหรือ
ประสิทธิภาพอย่างไรในแต่ละคุณลักษณะ โดยความเช่ือนั้นข้ึนอยู่กับประสบการณ์ส่วนบุคคล 
โฆษณา และการปรึกษาพูดคุยกบับุคคลอ่ืน 
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5. รูปแบบการใชชี้วติหรือวถีิชีวติ (Lifestyle) 
รูปแบบการใช้ชีวิต สามารถอธิบายได้ว่า บุคคลนั้นใช้เวลาและทรัพยากรของเขาอย่างไร 

อะไรท่ีเขาคิดวา่เป็นส่ิงสาคญั และเขาคิดกบัตวัเองและสภาพแวดลอ้มรอบ ๆ ตวัเขาอยา่งไร 
 2.1.5.6 อทิธิพลภายนอก (สังคมและวฒันธรรม) กบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

อิทธิพลภายนอก ปัจจยัจากสภาพแวดลอ้มภายนอก มีส่วนท าให้พฤติกรรมของแต่ละบุคคล
แตกต่างกนั ไดแ้ก่ อิทธิพลของบุคคล กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว วฒันธรรม และวฒันธรรมยอ่ย 

1. อิทธิพลของบุคคล (Personal Influence) 
อิทธิพลของบุคคลเป็นส่ิงส าคญัส าหรับการท าการตลาด เพราะบ่อยคร้ังการซ้ือของผูบ้ริโภค

เกิดจากการรับอิทธิพลของบุคคล 2 ประเภท ไดแ้ก่ บุคคลท่ีเป็นผูน้ าทางความคิด เช่น ดารา นกักีฬาท่ี
มีช่ือเสียง และการสร้างอิทธิพลแบบปากต่อปาก คือการท่ีบุคคลหน่ึงมีอิทธิพลต่ออีกคนหน่ึงใน
ระหวา่งการสนทนา โดยเฉพาะจากเพื่อนซ่ึงเป็นแหล่งท่ีน่าเช่ือถือส าหรับผูบ้ริโภค 

2. กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) 
บุคคลท่ีแต่ละคนมองหาเพื่อเป็นพื้นฐานในการประเมินตนเอง หรือเป็นมาตรฐานในการ

ด าเนินชีวิต เช่น เพื่อนในกลุ่ม คนในครอบครัว กลุ่มอา้งอิงมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ เพราะ
พวกเขามีอิทธิพลต่อการใหข้อ้มูล ทศันคติ และแรงบนัดาลใจ  

3. วฒันธรรมและวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Culture and Subculture) 
วฒันธรรม หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดจากค่านิยม ความคิด และทศันคติท่ีสมาชิกในสังคม

สามารถเรียนรู้และแบ่งปันกนัได้ ส่วนวฒันธรรมกลุ่มย่อย มกัเป็นส่วนกลุ่มย่อยในกลุ่มใหญ่ ท่ีมี
ค่านิยม ความคิด และทศันคติท่ีเฉพาะกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมทางสังคมและวฒันธรรมท่ี
สะทอ้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑข์องตน 
 อิทธิพลท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีมากมาย ดังภาพ 2.2 ซ่ึงในการ
ตดัสินใจซ้ือมีส่วนเก่ียวขอ้งทั้งในดา้นจิตวทิยาท่ีอยูภ่ายในและสภาพสังคมภายนอก 
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ภาพท่ี 2.2 อิทธิพลต่าง ๆ ท่ีมผีลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ท่ีมา: การจดัการการตลาด โดย นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ, 2552 

2.1.5.7 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของนักท่องเทีย่ว 
บุญเลิศ จิตตั้ งว ัฒนา (2555) ได้กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจซ้ือของนักท่องเท่ียวต้องมี

กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงสามารถสรุปกระบวนการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวท่ีส าคญัออกเป็น     
9 ขั้นตอน คือ  

ขั้นตอนท่ี 1 ไดรั้บขอ้มูลทางการท่องเท่ียวเป็นขั้นตอนท่ีนกัท่องเท่ียวแต่ละคนไดรั้บ
ขอ้มูลทางการท่องเท่ียวจากแหล่งต่าง ๆ โดยผ่านส่ือหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 4 รูปแบบ คือ การ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และจากพนกังานขาย 

       อิทธิพลของส่วนประสมการตลาด 
สินคา้ 
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่ือสาร 
 

         อิทธิพลภายนอก 
 

อิทธิพลบุคคล 
กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว 
วฒันธรรม 
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย 

 
        อิทธิพลจากสภาพแวดลอ้ม 

วตัถุประสงค ์
สภาพแวดลอ้มทางสงัคม 
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
ผลกระทบชัว่คราว 
เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนก่อนหนา้ 
 

      กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 
ตระหนกัถึงปัญหา 
แสวงหาขอ้มูล 
พิจารณาทางเลือก 
ตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

         อิทธิพลภายใน 
 

แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ค่านิยม ความเช่ือ และ
ทศันคติ 
รูปแบบการใชชี้วติ 
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ขั้นตอนท่ี 2 เกิดความตอ้งการในการท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเท่ียวแต่ละคนได้รับ
ขอ้มูลทางการท่องเท่ียวแลว้ จึงก่อให้เกิดความตอ้งการการท่องเท่ียวข้ึนภายในจิตใจของนกัท่องเท่ียว
แต่ละคน ทั้งน้ีนกัท่องเท่ียวแต่ละคนตอ้งการเสริมส่ิงท่ีขาดไปเพื่อเพิ่มรสชาติใหก้บัชีวติ 

ขั้นตอนท่ี 3 เกิดส่ิงจูงใจในการท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเท่ียวแต่ละคนเกิดความ
ตอ้งการในการเดินทางท่องเท่ียวแล้ว ก็ก่อให้เกิดส่ิงจูงใจในการท่องเท่ียว 4 ด้าน คือ ด้านกายภาพ 
ดา้นวฒันธรรม ดา้นส่วนตวั และดา้นสถานภาพ 

ขั้นตอนท่ี 4 เกิดการตดัสินใจในการท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนกัท่องเท่ียวแต่ละคนไดรั้บแรง
กระตุน้จากส่ิงจูงใจทางการท่องเท่ียวเข้ามาเสริม จะก่อให้เกิดภาพลักษณ์การท่องเท่ียวของแต่ละ
ทอ้งถ่ินข้ึน เพื่อประกอบการพิจารณาตดัสินใจเลือกแหล่งท่องเท่ียวท่ีตนเองตอ้งการมากท่ีสุด 

ขั้นตอนท่ี 5 การวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเท่ียวแต่ละคนได้
ตดัสินใจจะเดินทางท่องเท่ียวแลว้ก็เกิดการวางแผนค่าใช้จ่ายรวมทั้งหมดในการท่องเท่ียวแต่ละคร้ัง 
ซ่ึงธุรกิจน าเท่ียวน่าจะใหก้ารช่วยเหลือดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี 

ขั้นตอนท่ี 6 การเตรียมตวัก่อนการเดินทาง เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเท่ียวแต่ละคนได้มีการ
วางแผนเร่ืองค่าใช้จ่ายเรียบร้อยแลว้ ก็ตอ้งมีการเตรียมตวัก่อนเดินทาง โดยมีการจองตัว๋พาหนะ การ
ยนืยนัการเดินทาง การจดัท าเอกสารกรเดินทาง การแลกเปล่ียนเงินตรา เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 7 เกิดการเดินทางท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนกัท่องเท่ียวแต่ละคนออกเดินทางไปยงั
แหล่งท่องเท่ียวท่ีไดเ้ลือกไว ้โดยจะตอ้งปฏิบติัตามกฎเกณฑ์ตามแหล่งท่องเท่ียวนั้น ๆ รวมไปถึงไม่
ประพฤติปฏิบติัท่ีขดัต่อวถีิชีวติและประเพณีของคนในทอ้งถ่ินท่ีไปท่องเท่ียวดว้ย 

ขั้นตอนท่ี 8 เกิดประสบการณ์ในการท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเท่ียวแต่ละคนได้
เดินทางท่องเท่ียวตามท่ีตอ้งการแลว้จนกระทัง่เดินทางกลบัสู่ภูมิล าเนาของตนเอง จะท าการประเมิณ
การท่องเท่ียวคร้ังน้ีตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บวา่มีความรู้สึกอยา่งไร โดยท่ีนกัท่องเท่ียวจะเกิดความรู้
ได ้2 ลกัษณะ คือ ความรู้สึกพอใจและความรู้สึกไม่พอใจ 

ขั้นตอนท่ี 9 เกิดทัศนคติในการท่องเท่ียว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเท่ียวแต่ละคนได้รับ
ประสบการณ์จากการท่องเท่ียวแล้ว ก็จะเกิดทัศนคติต่อการท่องเท่ียวในคร้ังน้ีใน 2 ลักษณะ คือ 
ทศันคติท่ีดีและทศันคติท่ีไม่ดี 

กล่าวโดยสรุป กระบวนการการตดัสินใจจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงจะท าการ
ตัดสินใจซ้ือแบบมีขั้นตอน กล่าวคือ ผูบ้ริโภคต้องมีความต้องการและท าการเสาะหาข้อมูลมา
ประกอบการพิจารณาเพื่อก าหนดแนวทางและประเมิณทางเลือกวา่จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ
นั้นหรือไม่ นักการตลาดตอ้งให้ความส าคญัอย่างมากกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือหรือใช้บริการของ
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ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด และถ้าผูบ้ริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ต้องหาว่าเกิดจาก
ปัญหาอะไรแลว้รีบท าการแกไ้ข 
 
2.1.6 แนวคิดเกีย่วกบัการท่องเทีย่วและประเภททีพ่กั 

ในปี พ.ศ. 2506 (1963) อา้งถึง (วีระวุฒิ จงวฒันมนตรี, 2558) องค์การสหประชาชาติไดจ้ดั
ประชุมว่าดว้ยการเดินทางและท่องเท่ียวระหว่างประเทศข้ึนท่ีกรุงโรม ประเทศอิตาลี และไดใ้ห้ค  า
จ ากดัความค าว่า “การท่องเท่ียว” ไวว้า่ “การเดินทางเพื่อความบนัเทิงร่ืนเริงใจ เยี่ยมญาติ หรือการไป
ร่วมประชุมแต่มิใช่เพื่อการประกอบอาชีพเป็นหลกัฐานหรือไม่พ  านกัอยูเ่ป็นการถาวร 

องค์การท่องเท่ียวโลก (World Tourism Organization: W.T.O) ได้ให้ความหมายของการ
ท่ อ ง เท่ี ยวดัง น้ี  “Tourism comprises the activities of the person traveling to and staying in places 
outside their usual environment for not more than one consecutive year for leisure, business and 
other purpose.” โดยสามารถสรุปไดว้่า การท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางของบุคคลจากท่ีอยูอ่าศยั
ปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชั่วคราว (ไม่เกิน 1 ปีติดต่อกนั) เป็นการเดินทางดว้ยความสมคัรใจเพื่อการ
พกัผอ่นหยอ่นใจ ติดต่อธุระและวตัถุประสงคใ์ด ๆ ก็ได ้แต่ไม่ใช่เพื่อการประกอบอาชีพหรือหารายได ้

ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว (2546) อา้งถึง (วรีะวฒิุ จงวฒันมนตรี, 2558) ไดใ้หค้วามหมาย
ของการท่องเท่ียว ไวว้า่ เป็นการเดินทางเพื่อผ่อนคลายความเครียด แสวงหาประสบการณ์แปลกใหม่ 
โดยมีเง่ือนไขว่า การเดินทางนั้น เป็นการเดินทางเพียงชั่วคราว ผูเ้ดินทางจะต้องไม่ถูกบังคับให้
เดินทาง 

จากค านิยามและความหมายของการท่องเท่ียว (Tourism) สามารถสรุปได้ว่า การท่องเท่ียว 
หมายถึง การเดินทางของมนุษยจ์ากสถานท่ีหน่ึงไปยงัสถานท่ีหน่ึง หรือการเดินทางจากถ่ินพ านักท่ี
อาศยัไปยงัสถานท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราวด้วยความสมคัรใจ โดยการเดินทางนั้นเป็นการเดินทางด้วย
เหตุผลเพื่อท่องเท่ียวมิใช่เพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได้ เช่น การเดินทางเพื่อการพกัผ่อน การ
เดินทางเพื่อไปเยีย่มเยอืนญาติพี่นอ้ง หรือเพื่อน เป็นตน้ 

องค์ประกอบของธุรกิจท่องเท่ียวท่ีส าคญัมีอยู่ 6 ธุรกิจ ซ่ึงแต่ละธุรกิจในอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวจะมีองคป์ระกอบของการบริการแตกต่างกนั ดงัน้ี (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2555) 

1. องค์ประกอบของธุรกิจขนส่ง มีองค์ประกอบการบริการท่ีส าคญั คือ เส้นทาง
บริการ ความถ่ีของการบริการ ยานพาหนะท่ีใช้บริการ ขนาดและจ านวนท่ีนัง่ รายการอาหารระหวา่ง
เดินทาง ส่ิงบนัเทิงระหว่างเดินทาง บริการของพนกังานบนยานพาหนะ และส่ิงอ านวยความสะดวก
และความปลอดภยั 
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2. องคป์ระกอบของธุรกิจท่ีพกัแรม มีองคป์ระกอบการบริการท่ีส าคญั คือ สถานท่ีตั้ง 
การออกแบบก่อสร้าง ขนาดของอาคารและห้องพกั จ านวนห้องพกั การตกแต่งห้องพกั การบริการ
ของพนกังาน ส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั 

3. องค์ประกอบของธุรกิจอาหารและบนัเทิง มีองคป์ระกอบการบริการท่ีส าคญั คือ 
สถานท่ีตั้ง ประเภทและรูปแบบของรายการอาหาร ประเภทและรูปแบบของความบนัเทิง การบริการ
นอกสถานทั่ี การบริการของพนักงาน ความช านาญพิเศษในอาหารบางชนิด ความสะดวกถูกหลกั
โภชนาการและสุขอนามยั และการบริการเพิ่มเติมในร้าน 

4. องค์ประกอบของธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก์มีองค์ประกอบการบริการท่ีส าคญั 
คือ การจดัรายการน าเท่ียว การใหบ้ริการระหวา่งน าเท่ียว ภาพลกัษณ์ และช่ือเสียง การใหบ้ริการเสริม
เพิ่มเติม ความรู้ความสามารถของพนกังาน มารยาทและจรรยาบรรณของมคัคุเทศก ์

5. องค์ประกอบของธุรกิจไมซ์ (MICE) มีองค์ประกอบการบริการท่ีส าคัญ คือ 
หน่วยงานท่ีจดัประชุม หน่วยงานท่ีให้บริการดา้นต่าง ๆ ในการประชุม ช่วงเวลาและระยะเวลาของ
การประชุม ค่าใช้จ่ายในการเขา้ร่วมประชุม สถานท่ีท่ีใช้ในการจดังาน การให้บริการเสริมเพิ่มเติม 
รวมถึงภาพลกัษณ์และช่ือเสียง 

6. องคป์ระกอบของธุรกิจการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีระลึก มีองคป์ระกอบการบริการท่ี
ส าคญั คือ ประเภทของสินคา้ รูปลกัษณ์ของสินคา้ วสัดุและเทคนิคการผลิตสินคา้ คุณภาพของสินคา้  
ประโยชน์ใชส้อยของสินคา้ 

2.1.6.1 ข้อมูลเบื้องต้นเกีย่วกบัธุรกจิทีพ่กั 
บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2548) อา้งถึง (จนัทิมา รักมัน่เจริญ, 2558 ) กล่าววา่ ธุรกิจท่ีพกัเป็นปัจจยั

ส าคัญท่ีท าให้นักท่องเท่ียวสามารถพักค้างคืนชั่วคราวในระหว่างการเดินทางท่องเท่ียวได้อย่าง
สะดวกสบายและปลอดภยัซ่ึงธุรกิจท่ีพกั หมายถึงการประกอบธุรกิจให้บริการดา้นท่ีพกัชัว่คราวแก่
นกัท่องเท่ียวในระหวา่งการเดินทางท่องเท่ียวเพื่อให้นกัท่องเท่ียวสามารถพกัผอ่นนอนหลบัในแหล่ง
ท่องเท่ียวไดอ้ย่างสะดวกสบายและปลอดภยั ธุรกิจโรงแรมเป็นธุรกิจพกัแรมท่ีสร้างข้ึนเฉพาะและ
แบ่งเป็นห้องพกั มีส่ิงอ านวยความสะดวกทุกดา้นพร้อมใหบ้ริการแก่นกัท่องเท่ียวซ่ึงสามารถแบ่งยอ่ย
ได ้4 ประเภท ดงัน้ี 

1. ธุรกิจโรงแรมย่านพาณิชย ์(Commercial Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีตั้งอยู่ในย่าน
ธุรกิจการค้า ผูม้าพกัมกัเป็นนักธุรกิจท่ีมาติดต่อธุรกิจหรือประชุมสัมมนา ทางโรงแรมอาจให้ส่ิง
อ านวยความสะดวกและการบริการต่าง ๆ เช่น บริการอาหาร บริการซกัรีด ร้านขายของท่ีระลึก คลินิก 
สระว่ายน ้ า ศูนยสุ์ขภาพ สถานท่ีจ าหน่ายบตัรโดยสาร เป็นตน้ โรงแรมประเภทน้ีมกันิยมใช้เป็นท่ี



67 
 

ประชุมสัมมนาหรือธุรกิจน าเท่ียว มกัเลือกเป็นท่ีพกัของกรุ๊ป เพราะอยูใ่นยา่นชุมชนและยา่นธุรกิจ ซ่ึง
นักท่องเท่ียวสามารถเดินทางไปท่องเท่ียวได้อย่างสะดวก นอกจากนั้นนักธุรกิจท่ีเดินทางมาติดต่อ
ธุรกิจหรือประชุมสัมมนา ยงัสามารถใชเ้วลาวา่งในการเดินทางท่องเท่ียวในเขตพื้นท่ีนั้น ๆ ไดอี้กดว้ย 

2. ธุรกิจโรงแรมเรซิเดนท ์(Residential Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีผูพ้กัมกัเช่าอยูเ่ป็น
ระยะเวลานาน ๆ จึงตอ้งมีสัญญาเช่า ซ่ึงทางโรงแรมจะมีบริการต่าง ๆ อ านวยความสะดวกให้กับ
นักท่องเท่ียวกลุ่มน้ี เช่น บริการท าความสะอาดห้องพัก บริการอาหารแบบส่งถึงห้อง มีห้อง
รับประทานอาหาร ห้องค๊อกเทล เลาจน์ เป็นตน้ โรงแรมประเภทน้ีมีบริการหลายระดบั ตั้งแต่ระดบั
หอ้งพกัราคาปานกลางจนถึงหอ้งพกัแบบหรูหราราคาแพง 

3. ธุรกิจโรงแรมใกล้สนามบิน (Airport Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีตั้ งอยู่ใกล้
สนามบินซ่ึงห้องพกัจะกนัเสียงรบกวนจากการข้ึนลงของเคร่ืองบิน และมีส่ิงอ านวยความสะดวก
พร้อม โดยส่วนใหญ่มกัเป็นท่ีพกัส าหรับนักท่องเท่ียวหรือผูโ้ดยสารท่ีตอ้งรอคิวต่อเคร่ืองเท่ียวบิน 
หรือเคร่ืองบินท่ียกเลิกเท่ียวบินกะทนัหัน รวมทั้งเป็นท่ีนิยมในหมู่นกัธุรกิจ เน่ืองจากท่ีพกัประเภทน้ี
ช่วยประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทางระหวา่งท่ีพกักบัสนามบิน 

4. ธุรกิจโรงแรมตากอากาศ (Resort Hotel) เป็นธุรกิจโรงแรมท่ีสร้างอยู่ตามสถานท่ี
ตากอากาศ ซ่ึงมกัตั้งอยู่ในท่ี ๆ มีท าเลดี เช่น ชายทะเล บนภูเขา ริมทะเลสาบ แหล่งน ้ าพุร้อน เป็นตน้ 
โดยเป็นสถานท่ีท่ีเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก อาจมีการจดักิจกรรมการท่องเท่ียวเสริมเขา้ไปดว้ย เช่น การ
เดินป่า การปีนเขา ข่ีมา้ พายเรือ ตกปลา เล่นกอลฟ์ เป็นตน้ ผูพ้กัแรมประเภทน้ีมกัเป็น นักท่องเท่ียวท่ี
เดินทางไปพกัผ่อนประจ าปี หรือเฉพาะวนัหยุดสุดสัปดาห์ ห้องพกัของโรงแรมประเภทน้ีมีหลาย
ระดบัราคาตั้งแต่ระดบัปานกลางจนถึงระดบัแพงมาก 
 

2.1.6.2 ประเภทของทีพ่กัส าหรับการท่องเที่ยว 
สถานท่ีพกันบัเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับการท่องเท่ียว และในประเทศไทยก็จดัไดว้า่มีท่ีพกัหลาก

ระดับหลายราคาท่ีสามารถรองรับนักท่องเท่ียวได้ทุกความตอ้งการ ซ่ึงแต่ละแห่งต่างมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั ดว้ยสไตลก์ารออกแบบและรูปแบบการใหบ้ริการระดบัมาตรฐานตั้งแต่หน่ึงดาวไปจนถึงห้า
ดาวส าหรับสถานท่ีพกัแบ่งออกได ้12 แบบ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย-ท่ีพกั, 2546-2561) คือ 

1. โรงแรม เป็นท่ีพกัซ่ึงมีอยู่ทัว่ไปในทุกจงัหวดั โดยเฉพาะจงัหวดัท่องเท่ียวท่ีมี
ช่ือเสียง มีตั้งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงระดบัห้าดาว มีส่ิงอ านวยความสะดวกขั้นพื้นฐาน และบริการต่าง ๆ 
ตามแต่ระดบัราคาของโรงแรม 
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2. เซอร์วสิอพาร์ตเมน้ต ์เป็นท่ีพกัอีกประเภทซ่ึงมีความสะดวกสบายไม่แตกต่างจาก
โรงแรม แต่มีส่ิงท่ีพิเศษกวา่โรงแรม อยา่งเช่น มีห้องครัว บางแห่งมีเคร่ืองซกัผา้และอบผา้ จดัวา่เป็นท่ี
พกัท่ีเหมาะส าหรับผูท่ี้ใชเ้วลาในการเขา้พกัหลายวนั 

3. รีสอร์ทแอนด์สปา เป็นท่ีพกัท่ีมีความสูงของตวัอาคารไม่ถึง 10 ชั้น และมีบริการ 
สปาเป็นส่วนหน่ึงของรีสอร์ท ส าหรับสถานท่ีนั้น ส่วนใหญ่แล้วจะตกแต่งบริเวณให้มีความร่มร่ืน
เงียบสงบ ในบรรยากาศผอ่นคลายอยา่งแทจ้ริง 

4. บูติก รีสอร์ท เป็นท่ีพกัซ่ึงได้รับการตกแต่งให้มีเอกลักษณ์ มีรูปแบบความคิด
ทางการตกแต่งท่ีชดัเจนมาก บูติกรีสอร์ทมกัมีจ านวนห้องพกัไม่มากนกั เพราะเนน้ความเป็นส่วนตวั
เป็นล าดบัรองลงมาจากการตกแต่ง 

5. เกสตเ์ฮาส์ เป็นท่ีพกัราคาประหยดั เกสตเ์ฮาส์นั้นมกัเป็นบา้นแบ่งห้องให้เช่า ส่วน 
B & B นั้นคลา้ยกบัเกสตเ์ฮาส์ตรงท่ีเป็นบา้นแบ่งห้องให้พกั แต่เจา้ของบา้นจะลงมือท าอาหารเชา้ให้ผู ้
มาพกั และมกัจะร่วมรับประทานดว้ยกนั 

6. โฮมสเตย ์เป็นท่ีพกัท่ีไดรั้บความนิยมไม่น้อย นักท่องเท่ียวจะไดพ้กัในบา้นของ
ชาวบา้นจริง ๆ โดยไดเ้รียนรู้วถีิชีวิตภายในชุมชนอยา่งใกลชิ้ด มีกิจกรรมให้ท าอีกหลายอยา่ง เช่น ตก
ปลา ออกเรือประมง เป็นตน้ 

7. บ้านพักเยาวชน เป็นท่ีพักท่ีเหมาะส าหรับนักท่องเท่ียวหนุ่มสาวท่ีต้องการ
ประหยดัค่าใช้จ่าย มีทั้งแบบห้องนอนรวมและห้องพกัคู่ ไม่มีส่ิงอ านวยความสะดวกมากนกั เพราะมี
ไวส้ าหรับนอนเท่านั้น 

8. แพริมน ้ า เป็นท่ีนิยมในหมู่คนรักธรรมชาติไม่แพ้เต็นท์และแค้มป้ิง มีทั้ งแบบ
ธรรมดา ไม่มีพดัลม กางมุง้นอน และแบบหรูหรา และมีทั้งแพแบบผกูติดไวก้บัท่ี และแพท่ีใชเ้รือลาก
ออกไปผกูในจุดท่ีนกัท่องเท่ียวตอ้งการ 

9. พื้นท่ีกางเต็นท์และแคมป์ป้ิง เหมาะส าหรับผูรั้กธรรมชาติและไม่ติดส่ิงอ านวย
ความสะดวก ส่วนใหญ่แลว้อยู่ในเขตอุทยานแห่งชาติ ไดใ้กล้ชิดธรรมชาติ ท่ีเม่ือลุกจากเต็นท์ก็ชม
ความมหศัจรรยข์องธรรมชาติไดท้นัที 

10. กระท่อมและบังกาโล เป็นบ้านพักเป็นหลัง ๆ มีอยู่ทั่วประเทศ ในจังหวดั
ท่องเท่ียวต่าง ๆ 

11. วิลล่า เหมาะส าหรับผูท่ี้นิยมไลฟ์สไตล์หรูหรา มีอยู่ทัว่ไปในจงัหวดัท่องเท่ียว
ใหญ่ ๆ เช่น ภูเก็ต เกาะสมุย เชียงใหม่ เป็นตน้ 
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12. คอนโด อพาร์ทเมน้ท์และแมนชั่น จะเป็นรูปแบบการให้เช่าแบบชั่วคราว ราย
เดือน และรายปี ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการท่ีพกัระยะยาว 

จากความหมายขา้งตน้พอจะสรุปไดว้า่  การประกอบธุรกิจดว้ยการน าปัจจยัการผลิตต่าง ๆ มา
ผลิตสินค้าและบริการในด้านการท่องเท่ียว การด าเนินกิจกรรมเพื่อวิเคราะห์ว่านักท่องเท่ียว
กลุ่มเป้าหมายตอ้งการสินคา้และบริการทางการท่องเท่ียวอะไรบา้ง และเม่ือไร โดยใช้คุณภาพการ
บริการท่ีดีตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวกลุ่มนั้น เพื่อท่ีจะก่อให้เกิดความสะดวกสบาย
ความประทบัใจ และความพึงพอใจ และบรรลุวตัถุประสงคข์องนกัท่องเท่ียวผูม้าใชบ้ริการ 
 
2.1.7 ข้อมูลความรู้ทัว่ไปทีเ่กีย่วข้องกบัจังหวดักระบี่ 

กระบ่ี เป็นจงัหวดัหน่ึงทางภาคใต ้ตั้งอยู่ริมฝ่ังทะเลอนัดามนั จากหลกัฐานทางโบราณคดี
สันนิษฐานไดว้่า บริเวณเมืองกระบ่ีเคยเป็นแหล่งชุมชนโบราณก่อนประวติัศาสตร์ และต่อเน่ืองมา
จนถึงสมยัประวติัศาสตร์ กล่าวกนัวา่ดินแดนน้ีแต่เดิมคือ เมืองบนัไทยสมอ 1 ใน 12 เมืองนกัษตัร ท่ีใช้
ตราลิงเป็นตราประจ าเมืองข้ึนกบัอาณาจกัรนครศรีธรรมราช จงัหวดักระบ่ีตั้งขั้นสมยัรัชกาลท่ี 5 แห่ง
กรุงรัตนโกสินทร์ ในอดีตเป็นเพียงแขวงหน่ึงอยู่ในอ านาจปกครองและบังคับบัญชาของเมือง
นครศรีธรรมราช เรียกวา่ “แขวงเมืองปกาสัย” พระยาผูค้รองเมืองนครศรีธรรมราช ให้ปลดัเมืองฯ มา
ตั้งค่ายท าเพนียดจบัชา้งในทอ้งถ่ินท่ีต าบลปกาสัย และไดมี้ราษฎรจากเมืองนครศรีธรรมราช อพยพมา
ตั้งหลกัแหล่งท ามาหากินเพิ่มมากข้ึน พระปลดัเมืองฯ ไดย้กต าบลปกาสัยขั้นเป็น “แขวงเมืองปกาสัย” 
ข้ึนต่อเมืองนครศรีธรรมราช ประมาณปี พ.ศ. 2415 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั รัชกาล
ท่ี 5 ไดท้รงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ ให้ยกฐานะข้ึนเป็นเมืองปกาสัย และพระราชทานนามว่า “เมือง
กระบ่ี” เม่ือไดป้ระกาศตั้งข้ึนเป็นเมืองแลว้ทรงโปรดเกลา้ฯ ให้ตั้งท่ีท าการอยูท่ี่ต  าบลกระบ่ีใหญ่ (บา้น
ตลาดเก่า) ในทอ้งท่ีอ าเภอเมืองกระบ่ีปัจจุบนั มีหลวงเทพเสนาเป็นเจา้เมืองกระบ่ีคนแรก ต่อมาในปี 
พ.ศ. 2418 ได้ ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ ให้แยกเมืองกระบ่ีออกจากการปกครองของเมือง
นครศรีธรรมราช เป็นเมืองจตัวาข้ึนตรงต่อกรุงเทพฯ และในปี พ.ศ. 2443 สมยัพระยารัษฏานุประดิษฐ ์
(คอซิมบ้ี ณ ระนอง) เป็นสมุหเทศาภิบาลมณฑลภูเก็ต ได้พิจารณาเห็นว่า ศาลากลางจงัหวดัท่ีบา้น
ตลาดเก่านั้น ไม่สะดวกต่อการคมนาคม เพราะสมยันั้นตอ้งอาศยัเรือเป็นพาหนะ จึงยา้ยมาท่ีตั้งเมืองไป
อยู่ต  าบลปากน ้ า ซ่ึงอยู่ใกลป้ากอ่าวเป็นร่องน ้ าลึก เรือใหญ่สามารถเขา้เทียบท่าไดส้ะดวกท าให้เป็น
ท่ีตั้งศาลากลางจงัหวดัจนถึงปัจจุบนัน้ี 
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2.1.7.1 ความหมายของค าว่า “กระบี่” 
มีต านานเล่าสืบต่อกนัมาว่า ชาวบา้นได้ขุดพบมีดดาบโบราณเล่มหน่ึง น ามามอบให้กบัเจา้

เมืองกระบ่ี และต่อมาไม่นานก็ขุดพบมีดดาบโบราณอีกเล่มหน่ึง รูปร่างคลา้ยกบัมีดดาบโบราณเล่ม
ใหญ่  จึงน ามามอบให้กบัเจา้เมืองกระบ่ีเช่นกนั เจา้เมืองกระบ่ีเห็นว่าเป็นดาบโบราณสมควรเก็บไว้
เป็นดาบคู่บา้นคู่เมืองเพื่อเป็นสิริมงคล แต่ขณะนั้นยงัสร้างเมืองไม่เสร็จ จึงไดน้ าดาบไปเก็บไวใ้นถ ้ า
เขาขนาบน ้ าหน้าเมืองโดยวางดาบหรือกระบ่ีไขวก้ัน ซ่ึงลักษณะการวางดาบหรือกระบ่ีไขว ้เป็น
สัญลกัษณ์ของตราประจ าจงัหวดั คือรูปดาบไขวด้า้นหลงัมีภูเขาและทะเล โดยบา้นท่ีขุดพบดาบใหญ่
ไดต้ั้งช่ือวา่ “บา้นกระบ่ีใหญ่” บา้นท่ีขุดพบดาบเล็กไดต้ั้งช่ือวา่ “บา้นกระบ่ีนอ้ย” แต่มีอีกต านานหน่ึง 
สันนิษฐานว่า ค  าว่า “กระบ่ี” อาจเรียกช่ือพนัธ์ุไมช้นิดหน่ึงท่ีมีมากในท้องถ่ิน คือตน้ “หลุมพี” จึง
เรียกช่ือทอ้งถ่ินวา่ “บา้นหลุมพี” ต่อมามีชาวมลายูและชาวจีนท่ีเขา้มาคา้ขายไดเ้รียกเพี้ยนเป็น “บา้น-
กะ-ลู-บี” หรือ “คอโลบี” นาน ๆ เขา้ก็ไดป้รับเป็นส าเนียงไทยวา่ “กระบ่ี” 

2.1.7.2 ข้อมูลทัว่ไปของ จังหวดั กระบี่ 
ค าขวญัประจ าจงัหวดั : กระบ่ี เมืองน่าอยู ่ผูค้นน่ารัก 
ค าขวญัส่งเสริมการท่องเท่ียว : ถ่ินหอยเก่า เขาตระหง่าน ธารสวย รวยเกาะ เพาะปลูกปาล์ม 

งามหาดทราย ใตท้ะเลสวยสด มรกตอนัดามนั สวรรคเ์กาะพีพี 
กระบี่ เมืองชายทะเลในฝัน งดงามดว้ยหาดทรายขาว น ้าทะเลใส ปะการังสวย ถ ้าโตรกชะโงก

ผา และหมู่ เกาะน้อยใหญ่กว่า 130 เกาะ รวมกันเป็นมนต์เสน่ห์ท่ีสร้างความประทับใจให้แก่
นักท่องเท่ียวท่ีมาเยือน กระบ่ี เป็นจงัหวดัท่ีตั้ งอยู่ริมฝ่ังทะเลอันดามัน อยู่ห่าวจากกรุงเทพฯ 814 
กิโลเมตร มีเน้ือท่ี 4,708 ตารางกิโลเมตร ประกอบดว้ยภูเขา ท่ีดอน ท่ีราบ หมู่เกาะน้อยใหญ่กวา่ 130 
เกาะ อุดมไปดว้ยป่าชายเลน ตวัเมืองกระบ่ีมีแม่น ้ ายาวประมาณ 5 กิโลเมตร ไหลผา่นลงสู่ทะเลอนัดา
มนัท่ีต าบลปากน ้ า นอกจากน้ียงัมีคลองปกาสัย คลองกระบ่ีใหญ่ และคลองกระบ่ีนอ้ย มีตน้ก าเนิดจาก
เทือกเขาท่ีสูงท่ีสุดในจงัหวดักระบ่ี คือ เทือกเขาพนมเบญจา จากหลกัฐานทางโบราณคดี สันนิษฐานวา่
บริเวณเมืองกระบ่ีเคยเป็นแหล่งชุมชนโบราณท่ีเก่าแก่มากแห่งหน่ึงในประเทศไทย ตั้งแต่สมยัก่อน
ประวติัศาสตร์และต่อเน่ืองมาจนถึงสมยัประวติัศาสตร์  

ทีต่ั้งและอาณาเขต  
 จงัหวดักระบ่ี ตั้งอยู่ทางด้านฝ่ังทะเลตะวนัตกของภาคใต ้ติดกบัทะเลอนัดามนั อยู่ห่างจาก
กรุงเทพฯ ไปตามทางหลวงหมายเลข 4 (ถ.เพชรเกษม) ประมาณ 814 กม. มีพื้นท่ีทั้งหมด 4,708,512 
ตร.กม. หรือประมาณ 2,942,820 ไร่  ทิศเหนือ ติดต่อกบั จ.พงังา และ จ.สุราษฏร์ธานี ทางดา้น อ.ปลาย
พระยา และ อ.เขาพนม ทิศใต ้ติดต่อกบั จ.ตรัง และ ทะเลอนัดามนั ทางด้าน อ.เกาะลนัตา อ.เมือง
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กระบ่ี และ อ.เหนือคลอง ทิศตะวนัออก ติดต่อกบั จ.นครศรีธรรมราช และ จ.ตรัง ทางดา้น อ.เขาพนม 
อ.คลองท่อม และ อ.ล าทบั ทิศตะวนัตก ติดต่อกบั จ.พงังา และทะเลอนัดามนั ทางดา้น อ.อ่าวลึก และ 
อ.เมืองกระบ่ี 

สภาพภูมิประเทศ 
 สภาพภูมิประเทศโดยทั่วไปของจงัหวดักระบ่ี ทางตอนเหนือประกอบด้วยเทือกเขายาว
ทอดตวัไปในแนวเหนือใต ้สลบักบัสภาพพื้นท่ีแบบลูกคล่ืนลอนลาด และลอนชนั มีท่ีราบชายฝ่ังทะเล
ดา้นตะวนัตก บริเวณทางใต ้มีสภาพภูมิอากาศเป็นภูเขากระจดักระจาย สลบักบัพื้นท่ีแบบลูกคล่ืน 
ส่วนบริเวณทางตอนใตสุ้ดและตะวนัตกเฉียงใต ้มีสภาพพื้นท่ีเป็นแบบลูกคล่ืนลอนลาดจนถึงค่อนขา้ง
เรียบ และมีภูเขาสูง ๆ ต ่า ๆ สลบักนัไป บริเวณดา้นตะวนัตกมีลกัษณะ เป็นชายฝ่ังติดกบัทะเลอนัดา
มนัยาวประมาณ 160 กม. ประกอบดว้ยหมู่เกาะนอ้ยใหญ่ประมาณ 130 เกาะ แต่เป็นเกาะท่ีมีประชากร
อาศยัอยูป่ระมาณ 13 เกาะ เกาะท่ีส าคญัไดแ้ก่ เกาะลนัตา เป็นท่ีตั้งของอ าเภอเกาะลนัตา และเกาะพีพี 
ซ่ึงอยู่ในเขตอ าเภอเมือง เป็นสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีสวยงามติดอนัดบัของโลก บริเวณตวัเมืองมีแม่น ้ า
กระบ่ี ยาวประมาณ 5 กม. ไหลผา่นลงสู่ทะเลอนัดามนั ท่ี ต.ปากน ้ า นอกจากน้ียงัมีคลองปกาสัย คลอง
กระบ่ีใหญ่ และคลองกระบ่ีน้อย ซ่ึงม่ีตน้ก าเนิดมาจากเทือกเขาพนมเบญจา เทือกเขาท่ีสูงท่ีสุดใน
จงัหวดักระบ่ี 

ลกัษณะภูมิอากาศ 
 จงัหวดักระบ่ี มีภูมิอากาศแบบมรสุมเขตร้อน ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลมมรสุมตะวนัตกเฉียงใต ้
และลมมรสุมตะวนัออกเฉียงเหนือ ท าใหมี้ฝนตกชุกตลอดปี และมีเพียง 2 ฤดู คือ 
 ฤดูร้อน มี 4 เดือน เร่ิมตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน ไปจนถึงเดือนเมษายน 
 ฤดูฝน มี 8 เดือน เร่ิมตั้งแต่เดือนพฤษภาคม ไปจนถึงเดือนตุลาคม  
ท่ีเรียกกนัวา่ ฝนแปดแดดส่ี 
 หน่วยการปกครอง 
 จงัหวดักระบ่ี แบ่งการปกครองออกเป็น 8 อ าเภอ ไดแ้ก่ อ.เมืองกระบ่ี อ.อ่าวลึก อ.ปลายพระ
ยา อ.คลองท่อม อ.เกาะลนัตา อ.ล าทบั อ.เหนือคลอง และ อ.เขาพนม รวม 51 ต าบล 383 หมู่บา้น 1 
องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั 1 เทศบาลเมือง 9 เทศบาลต าบล และ 51 องคก์ารบริหารส่วนต าบล 
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 ตราประจ าจังหวดักระบี่ 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.3 ตราประจ าจังหวดักระบ่ี 
ท่ีมา: ตราประจ าจังหวดักระบ่ี สืบคน้จาก  https://sites.google.com 

รูปกระบ่ีไขว ้เบ้ืองหลงัมีภูเขาและทะเล กระบ่ีไขว ้หมายถึง อาวุธโบราณซ่ึงมีผูค้น้พบใน
ทอ้งท่ีจงัหวดั จ านวน 2 เล่ม ภูเขา หมายถึงเทือกเขาพนมเบญจา ซ่ึงเป็นภูเขาสูงสุดของกระบ่ี ซบัซ้อน
กนัถึง 5 ยอด จึงเรียกว่า พนมเบญจา มีเมฆปกคลุมตลอดเวลา และกั้นเขตแดนกบัจงัหวดัอ่ืน ทะเล 
หมายถึง อาณาเขตอีกดา้นหน่ึงของกระบ่ี ซ่ึงติดกบัฝ่ังทะเลอนัดามนัหรือมหาสมุทรอินเดีย 

 เหรียญทีร่ะลกึประจ าจังหวดักระบี่ 
 
 
 
 
 
  

ภาพท่ี 2.4 เหรียญท่ีระลึกประจ าจังหวดักระบ่ี 

ท่ีมา: ส่ือออนไลน์ทางเบือกจงัหวดักระบ่ี (2555). เหรียญท่ีระลึกประจ าจังหวัดกระบี่. สืบคน้
จาก http://www.krabiall.com 
 หลงัเหรียญ : กระบ่ีไขว ้ภูเขา (เทือกเขาพนมเบญจา) และทะเล 
 หนา้เหรียญ : เกาะพีพี 
 
 
 

http://www.krabiall.com/
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ดอกไม้ประจ าจังหวดักระบี่ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.5 ดอกไม้ประจ าจังหวดักระบ่ี 

ท่ีมา: กระบ่ีออนทวัร์ (2555). ดอกทุ่งฟ้า. สืบคน้จาก http://oknation.nationtv.tv 
ทุ้งฟ้า (ช่ือวทิยาศาสตร์ Alstonia macrophylla Wall. ex G. DonX) วงศ ์APOCYNACEAE 

เป็นพนัธ์ุไมป้ระจ าจงัหวดักระบ่ี โดยเป็นพนัธ์ุไม ้พระราชทานจากสมเด็จพระนางเจา้ฯพระบรมราชินี
นารถเพื่อปลูกเป็นไมม้งคลจงัหวดักระบ่ี ลกัษณะ เป็นไมย้ืนตน้ สูง 15-30 เมตร ไม่ผลดัใบ ล าตน้เปลา
ตรง ก่ิงใหญ่ตั้งฉากกบัล าตน้ เปลือกสีขาวอมเทามี น ้ ายางสีขาว เรีอนยอดค่อนขา้งโปร่ง ใบ เป็นใบ
เด่ียวเรียงรอบขอ้ขอ้ละ 3-4 ใบสลบักนัไปตามปลายก่ิง แผน่ใบรูปหอกกลบั ดอก ออกเป็นช่อท่ีปลาย
ก่ิง กลีบดอกสีขาวหรือขาวอมเหลือง ออกดอกระหว่างเดือนพฤศจิกายน –เดือนมกราคม ผล เป็นฝัก
เรียวยาว เม่ือฝักแก่จะบิดเป็นเกลียวและแตกออก ปล่อยใหเ้มล็ดท่ีมีขนสีขาวปลิวไปตามลม ประโยชน์
ทัว่ไป เน้ือไม ้ใชท้  าพื้นกระดาน ฝา และเคร่ืองใชท้ัว่ไป และสามารถใชเ้ปลือกตน้และราก บ ารุงก าลงั
และบ ารุงก าหนัด แก้ไข้ แก้บิด รักษาบาดแผล  (ส่ือออนไลน์ทางเลือกจังหวัดกระบ่ี , 2555. 
http://www.krabiall.com)  
 
2.1.8 แนวคิดเกีย่วกบัสุขภาพและธรรมชาติ 

2.1.8.1 ความหมายของการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพ 
เม่ือกล่าวถึง การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) นั้น ไดมี้บุคคลและหน่วยงานต่าง ๆ 

ท่ีเก่ียวขอ้งต่างก็มีความคิดเห็นและใหค้  าจ  ากดัความของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีแตกต่างกนัไป ดงัน้ี
 การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health tourism) เป็นการเดินทางท่องเท่ียวเพื่อเยี่ยมชมสถานท่ี
ท่องเท่ียวท่ีสวยงามในแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติและวฒันธรรม ตลอดจนการเรียนรู้วิถีชีวิตและ
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พกัผอ่นหยอ่นใจ โดยแบ่งเวลาส่วนหน่ึงจากการเดินทางท่องเท่ียวเพื่อท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพและ
กิจกรรมรักษาฟ้ืนฟูสุขภาพ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2546-2561) 

การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ หมายถึง การท่องเท่ียวพกัผอ่นท่ามกลางธรรมชาติ เรียนรู้วธีิการใช้
พลงังานจากธรรมชาติมาบ าบดัและเสริมสร้างสุขภาพใหแ้ขง็แรง จิตใจสดช่ืนแจ่มใสควบคู่ไปกบัการ
ท่องเท่ียว เห็นวฒันธรรมทอ้งถ่ิน และน าส่ิงท่ีไดรั้บมาปรับปรุงคุณภาพชีวิตให้ดีข้ึน ส่วนใหญ่นิยม
เดินทางไปพกัผอ่นต่างจงัหวดั ซ่ึงปัจจุบนันิยมกนัมากในรูปแบบของศูนยสุ์ขภาพ โดยมีหลกัส าคญั 
คือ (วรรณา วงษว์านิช, 2546 อา้งถึง นิฤมน ค าเอ่ียม, 2553) 

1. สถานท่ีนั้นควรจะมีสภาพธรรมชาติท่ีสวยงาม ร่มร่ืน สะอาด ปราศจากมลพิษ 
2. มีส่ิงอ านวยความสะดวก และความปลอดภยั 
3. มีบุคลากรท่ีมีความรู้ทางดา้นสุขภาพ อนามยั สุขภาพกาย สุขภาพจิต ท่ีพร้อมจะ 

ช่วยใหค้วามช่วยเหลืออยูต่ลอดเวลา 
4. มีระบบการจดัการดา้นการออกก าลงักายและสันทนาการท่ีถูกตอ้งและปลอดภยั 

โดยจดัแบ่งเวลาใหเ้หมาะสม มีกิจกรรมท่ีส่งผลต่อการพฒันาสุขภาพทางดา้นร่างกาย และจิตใจ 
5. มีแพทยแ์ละพยาบาลคอยดูแล และพร้อมท่ีจะปฏิบติัการไดท้นัที 
6. นกัท่องเท่ียวไดรั้บประโยชน์ ความรู้ประสบการณ์ในดา้นต่าง ๆ ความประทบัใจ  

พร้อมท่ีจะกลบัไปพฒันาคุณภาพชีวติท่ีดีต่อไป 
 การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ หมายถึง การเดินทางท่องเท่ียวเยี่ยมชมสถานท่ีท่ีสวยสดงดงามใน
แหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติและวฒันธรรม เพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและพกัผอ่นหยอ่นใจ ดว้ยการแบ่ง
เวลาให้กับการท่องเท่ียวเพื่อท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพและ/หรือการบ าบัดรักษาฟ้ืนฟูสุขภาพ 
โดยทัว่ไปการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพจะมีการจดัรายการท่องเท่ียวพกัผอ่นท่ามกลางธรรมชาติ เพื่อเรียนรู้
วธีิใชพ้ลงังานจากธรรมชาติมาบ าบดัรักษาและ สร้างเสริมสุขภาพกายและสุขภาพจิตใหส้ดช่ืนผอ่งใส 
เป็นการเพิ่มพูนพละก าลงัให้สมบูรณ์แข็งแรงปรับสภาพจิตใจและร่างกายให้สมดุล และสามารถน า
กลับไปปรับประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวนัได้ (อารัญ บุญชัย และจินนา ตนัศราวิพุธ , 2546 อ้างถึง     
นิฤมน ค าเอ่ียม, 2553) 
 การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism)อาจแบ่งออกไดต้ามจุดมุ่งหมายและวตัถุประสงค์
ของโปรแกรมกิจกรรมการท่องเท่ียวและความตอ้งการของนักท่องเท่ียวเป็น 2 ประเภทหลักดังน้ี 
(ปทิตตา ตนัติเวชกุล, 2546 อา้งถึง นิฤมน ค าเอ่ียม, 2553) 
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2.1.8.2 การท่องเทีย่วเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) 
เป็นการเดินทางไปท่องเท่ียวเยี่ยมชมสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีสวยสดงดงามในแหล่งท่องเท่ียว

ธรรมชาติและวฒันธรรมเพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและพกัผอ่นหยอ่นใจ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเท่ียว
ส่วนหน่ึงมาท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพในท่ีพกัแรมหรือนอกท่ีพกัแรมอยา่งถูกวิธี ตามหลกัวิชาการ
และมีคุณภาพมาตรฐานอย่างแทจ้ริง เช่น การนวด / อบ / ประคบสมุนไพร การบริการสุวคนธบ าบดั
(Aroma Therapy) และวารีบ าบดั (Water Therapy) การอาบน ้ าแร่หรือน ้ าพุร้อน การฝึกกายบริหารท่า
ฤาษีดดัตน การฝึกปฏิบติัสมาธิแนวพุทธศาสน์ การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ และอ่ืน ๆ 
โดยทัว่ไป จึงมกันิยมการเดินทางไปท่องเท่ียวในชนบทต่างจงัหวดัท่ีมีแหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติและ
วฒันธรรมท่ีสวย สดงดงาม โดยจดัโปรแกรมส่งเสริมสุขภาพท่ีหลากหลายบรรจุไวใ้นโปรแกรมการ
ท่องเท่ียวนั้นด้วย และเลือกพกัแรมในสถานท่ีพกัตากอากาศประเภทโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีมีศูนย์
สุขภาพหรือศูนยกี์ฬาใหบ้ริการส่งเสริมสุขภาพท่ีมีมาตรฐานคุณภาพอยา่งแทจ้ริง เพื่อเขา้ร่วมกิจกรรม
ส่งเสริมสุขภาพในสถานท่ีพกัแรมนั้น ๆ จดัไวใ้ห้บริการแก่นักท่องเท่ียว ดงันั้น ในการให้บริการ
ดงักล่าวแก่นกัท่องเท่ียว ผูป้ระกอบการและผูใ้ห้บริการจึงตอ้งด าเนินการพฒันาบริการ จดัโปรแกรม
การท่องเท่ียว และกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพท่ีถูกตอ้งตามหลักวิชาการและได้มาตรฐานคุณภาพท่ี
เหมาะสม การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพจึงถือเป็นรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีไดรั้บการนิยมแพร่หลาย
เป็นอยา่งมาก และมีประโยชน์ในการสร้างจิตส านึกต่อการส่งเสริมสุขภาพแลพฒันาคุณภาพชีวติของ
นกัท่องเท่ียวรวมทั้งการพฒันาคุณภาพส่ิงแวดลอ้มไปในตวัอีกดว้ย 

2.1.8.3 การท่องเทีย่วเชิงบ าบัดรักษาสุขภาพ (Heath Healing Tourism) 
เป็นการเดินทางไปท่องเท่ียวเยี่ยมชมสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีสวยสดงดงามในแหล่งท่องเท่ียว

ธรรมชาติและวฒันธรรมเพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและพกัผอ่นหยอ่นใจ โดยแบ่งเวลาส่วนหน่ึงจากการ
ท่องเท่ียวไปรับบริการบ าบดัรักษาสุขภาพการรักษาพยาบาล และการฟ้ืนฟูสุขภาพในโรงพยาบาลหรือ
สถานพยาบาลท่ีมีคุณภาพมาตรฐานอยา่งแทจ้ริงเช่นการตรวจร่างกาย การรักษาโรคต่าง ๆ การท าฟัน
และการรักษาสุขภาพฟัน การผา่ตดัเสริมความงาม การผา่ตดัแปลงเพศ และอ่ืน ๆ เป็นตน้ โดยทัว่ไป
จึงมักมีการจัดโปรแกรมการท่องเท่ียวท่ีบรรจุโปรแกรมการเข้ารับบริการบ าบัดรักษาโรค การ
รักษาพยาบาล และการฟ้ืนฟูสุขภาพต่าง ๆ ท่ีหลากหลายเช่น การตรวจร่างกาย การรักษาโรคต่าง ๆ 
การท าฟัน การผ่าตดัเสริมความงาม หรือการผ่าตดัแปลงเพศ ฯลฯ เป็นตน้ โดยเลือกใช้บริการใน
โรงพยาบาลหรือสถานพยาบาลท่ีมีคุณภาพมาตรฐานอย่างแท้จริง ดังนั้ น ผู ้ประกอบการและผู ้
ให้บริการตอ้งด าเนินการพฒันาบริการจดัโปรแกรมการท่องเท่ียวและกิจกรรมบ าบดัรักษาสุขภาพท่ี
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ถูกตอ้งตามหลกัวิชาการและไดม้าตรฐานคุณภาพท่ีเหมาะสม การท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรักษาสุขภาพจึง
เป็นรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีมุ่งประโยชน์ต่อการรักษาฟ้ืนฟูสุขภาพนกัท่องเท่ียวเป็นส าคญั 

2.1.8.4 รูปแบบของการจัดการท่องเทีย่วเชิงสุขภาพ 
ในประเทศไทยได้มีการจดัรูปแบบกิจกรรมการให้บริการการส่งเสริมสุขภาพท่ีแตกต่าง

หลากหลายบรรจุไวใ้นโปรแกรมท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Health Promotion Tourism) ท่ีบริษทั
น าเท่ียวเสนอขายใหก้บันกัท่องเท่ียว ดงัน้ี (ปทิตตา ตนัติเวชกุล, 2546) 

1. การนวดแผนไทย 
การนวดแผนไทย ถือเป็นวิธีบ าบดัรักษาโรคของไทยท่ีมีมาแต่ดั้ งเดิม เร่ิมตน้มาจากความ

พยายามในการบรรเทาอาการปวดเม่ือย ฟกช ้ า ด้วยการสัมผสัจบัต้อง หรือกดบริเวณท่ีเจ็บเพื่อ
ช่วยเหลือตนเอง นวดเพื่อช่วยเหลือตนเองและสั่งสมปรระสบการณ์มาเป็นการนวด เร่ิมจากการนวด
ตนเอง นวดเพื่อช่วยเหลือบุคคลในครอบครัวและกระจายกวา้งขวางออกไปในชุมชน นอกจากน้ีใน
ค่ายมวย ซ่ึงมกัเกิดอุบติัเหตุจากการต่อสู้ เช่นไหลหลุด เคล็ด ขดัยอก จึงมีการบ าบดัขั้นตน้ดว้ยการกด 
จบั ดดั ดึง เพื่อให้เขา้ท่ี ท าให้เรียนรู้สืบทอดกนัมาและพฒันาเป็นท่าต่าง ๆ สรุปบทเรียนเป็นศาสตร์
และศิลปะท่ีใชใ้นการบ าบดัรักษาตราบจนถึงปัจจุบนั 

 2. การนวดเทา้ 
การนวดเทา้มีหลกัการพื้นฐาน คือ อวยัวะทั้งหมดของร่างกายจะมีการแสดงออกท่ีสัมพนัธ์กบั

บริเวณเทา้ทั้งหมด โดยอวยัวะส่วนใหญ่จะสัมพนัธ์กบับริเวณส้นเทา้ แลว้กระจายไปสู่ปลายเทา้ การ
นวดเทา้แบบไทยจึงมีวิธีการนวดและการกดจุดบนเทา้ ซ่ึงจะไปมีผลท่ีอวยัวะอ่ืน ๆ ท่ีอยูไ่กลได ้โดย
ยงัไม่สามารถอธิบายถึงประสาทท่ีเก่ียวขอ้งกนัโดยตรงแบบแพทยแ์ผนปัจจุบนัได ้การนวดเทา้แบบ
ไทยเป็นการนวดโดยรวมเพื่อกระตุน้เส้นสายให้เลือดลมเดินสะดวกโดยเร่ิมจากฝ่าเทา้ หลงัเทา้ แลว้
ไปท่ีขา 

3. การอบ / ประคบสมุนไพร 
การอบ / ประคบสมุนไพร หมายถึง กระบวนการและวิธีการในการส่งเสริมสุขภาพและการ

บ าบดัรักษาร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ ด้วยกรรมวิธีอบไอน ้ าผสมกล่ินหอมจากพืชสมุนไพรหรือ
กรรมวธีิประคบร้อนจากพืชสมุนไพร ตามหลกัทฤษฎีการแพทยแ์ผนไทยโบราณ 

3.1 การอบสมุนไพร  
เป็นการอบตวัดว้ยไอน ้ าท่ีไดจ้ากการตม้สมุนไพร เป็นวิธีบ าบดัรักษาอยา่งหน่ึง ซ่ึง

เร่ิมตน้จากประสบการณ์การนัง่กระโจมในหญิงหลงัคลอด โดยใชผ้า้ท าเป็นกระโจมหรือนัง่ในสุ่มไก่
ท่ีปิดคลุมมิดชิด และมีหม้อต้มสมุนไพรซ่ึงเดือดท าให้สามารถอบและสูดดมไอน ้ าสมุนไพรและ
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ผวิหนงัไดส้ัมผสัไอน ้ าดว้ยกนั ช่วยใหก้ารไหลเวยีนของโลหิตดีข้ึนท าให้ร่างกายสดช่ืน ผวิพรรณเปล่ง
ปลั่งมีน ้ ามีนวล ต่อมาจึงเป็นท่ีนิยมในประชาชนทัว่ไป จึงได้มีการจดัท าเป็นห้องอบตวัด้วยไอน ้ า
สมุนไพร คือ การอบแห้งหรือท่ีเรียกว่า “เซาวน่์า” (Sauna)โดยใช้ความร้อนจากถ่านหินบนเตา และ
การอบเปียก โดยใชห้มอ้ตม้สมุนไพรท่ีมีท่อส่งไอน ้าเขา้ไปภายในหอ้งอบ 

3.2 การประคบสมุนไพร 
เป็นวิธีบ าบดัรักษาของแพทยแ์ผนไทย อีกวิธีหน่ึงโดยการน าสมุนไพรสดท่ีมีตวัยา

ส าคญัเช่น หวัไพล ขมิ้นออ้ย ตะไคร้ ผิวมะกรูด ฯลฯ ห่อใส่ผา้รวมกนัโดยใชว้ิธีน่ึงให้ร้อนเพื่อให้เกิด
น ้ ามนัหอมระเหยเป็นสารในการออกฤทธ์ิ ซ่ึงเม่ือผสานกับความร้อนด้วยตวัยาตามสรรพคุณของ
สมุนไพรจะซึมผา่นผวิหนงัดว้ยการประคบสัมผสัไปตามบริเวณท่ีตอ้งการ ส่วนใหญ่จะนิยมท ากนัใน
หญิงหลงัคลอด และผูท่ี้ตอ้งการใหร่้างกายสดช่ืนผวิพรรณเปล่งปลัง่มีน ้ามีนวล  

4. สุวคนธบ าบดั 
สุวคนธบ าบดั (Aroma Therapy) หมายถึง กระบวนการและวธีิการในการส่งเสริมสุขภาพและ

การบ าบัดรักษาร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ ด้วยกล่ินหอม ซ่ึงส่วนใหญ่ได้จากน ้ ามันหอมระเหย 
(Essential Oil หรือ Volatile Oil) ท่ีสกัดได้จากส่วนต่าง ๆ ของพืชสมุนไพร เช่น ดอกใบ ราก ผล 
เปลือกไม ้ยางไม ้(Resins, Gums, Exudates) รวมถึงสารในพืชบางชนิด เช่น Coumarin และกล่ินหอม
ท่ีได้มาจากสัตว ์เช่น ปลาวาฬ (อ าพนัทองหรือAmbergris เป็นสารหอมท่ีได้จากส ารอกปลาวาฬ) 
ชะมด (ชะมดเช็ด หรือ Civet เป็นสารหอมท่ีไดจ้ากส่ิงขบัถ่ายจากกระเปาะของต่อมคู่ใกลก้บัอวยัวะ
สืบพนัธ์ของตวัชะมด) บีเวอร์ กวาง เป็นตน้ โดยวธีิการใชน้ ้ามนัหอมระเหยท่ีนิยมใชใ้นสุวคนธบ าบดั
อยู ่3 วธีิดงัน้ี 

4.1 การสูดดมโดยตรง  
เป็นวิธีท่ีง่ายและสะดวก โดยสูดดมกล่ินหอมจากน ้ ามนัหอมระเหยท่ีหยบนส าลีหรือ

กระดาษทิชชู หรือสูดดมไอระเหยจากน ้ ามนัระเหยท่ีหยดลงในเตาตม้น ้ าร้อน 5-10 หยด ไอน ้ าจะพา
กล่ินน ้ ามนัหอมระเหยกระจายออกไปทัว่บริเวณ สร้างบรรยากาศให้มีกล่ินหอมและบ าบดัอาการ    
ต่าง ๆ แลว้แต่ชนิดของน ้ามนัหอมระเหย 

4.2 การผสมน ้า  
โดยการเติมน ้ ามันหอมระเหยลงในอ่างอาบน ้ า เป็นวิธีการท่ีดีในการผ่อนคลาย

อารมณ์และจิตใจ กล่ินหอมของน ้ ามนัหอมระเหยจะผ่านเขา้สู่ร่างกายได ้2 ทางคือ การสูดดมกล่ินท่ี
ระเหยข้ึนมาจากน ้ าและการแทรกซึมเขา้ทางผิวหนงั น ้ าในอ่างอาบน ้ าไม่ควรร้อนเกินไป และปริมาณ
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น ้ ามนัหอมระเหยไม่ควรเกิน 6 หยด ถ้าในเด็กควรลดปริมาณน ้ ามนัหอมระเหยลงสักคร่ึงหน่ึง โดย
ตอ้งผสมใหเ้ขา้กบัน ้าท่ีเตรียมไวแ้ลว้ 

4.3 การใชก้บัผวิหนงัโดยตรง  
โดยทาน ้ ามนัหอมระเหยบนผิวหนังแล้วนวดร่างกายดว้ยมือเปล่าแบบลูบไลไ้ปมา

ดว้ยน ้าหนกัท่ีสม ่าเสมอ จะช่วยคลายเครียดและลดความปวดเม่ือยไดดี้ แต่ไม่ควรเอาน ้ามนัหอมระเหย
ชนิดเขม้ขน้มานวด ควรจะท าใหน้ ้ามนัหอมระเหยเจือจางเสียก่อนใชท้าบนผวิหนงั 

5. การบริการอาบน ้าแร่ (Spa) 
แหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติท่ีไดรั้บการส่งเสริม และพฒันาให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ี

ไดรั้บความนิยมแพร่หลาย คือ แหล่งน ้ าแร่ (Mineral Water) ท่ีพบในรูปของน ้ าพุร้อนหรือบ่อน ้ าร้อน 
เน่ืองจากเช่ือกนัวา่ น ้ าแร่ชนิดต่าง ๆ มีคุณค่าทางการบ าบดัรักษาและส่งเสริมสุขภาพจากการด่ืมหรือ
อาบ โดยรู้จกัไปในนามของ “สปา” (Spa) ในประเทศไทย น ้ าแร่ก็เป็นส่ิงท่ีคนไทยรู้จกัคุณค่ามานาน 
ซ่ืงมีให้บริการอยูใ่นแหล่งบ่อน ้ าแร่และบ่อน ้ าพุร้อนในหลายจงัหวดัเช่น ระนอง เชียงใหม่ เชียงราย 
อุทยัธานี ยะลา ฯลฯ แต่ยงัไม่ได้รับการส่งเสริมและพฒันาให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงสุขภาพและ
ทนัสมยัเท่าท่ีควรเหมือนอยา่งในต่างประเทศ 

6. วารีบ าบดั (Water Therapy) 
วารีบ าบดั (Water Therapy) หมายถึง กิจกรรมสร้างเสริมและบ าบดัรักษาสุขภาพโดยวิธีการ

สร้างความสมบูรณ์แข็งแรงและเพิ่มสมรรถภาพท่ีดีของร่างกายดว้ยวิธีการต่าง ๆ ท่ีอาศยัน ้ าเป็นปัจจยั
ส าคญั ประกอบดว้ยการออกก าลงักายในน ้าดว้ยวธีิการท ากิจกรรมแอโรบิกในน ้ าซ่ึงเรียกอีกอยา่งหน่ึง
ว่า ไฮโดรเทอราปี (Hydrotherapy) การออกก าลังกายแอโรบิกในน ้ าสามารถช่วยสร้างเสริมและ
บ าบัดรักษาสุขภาพได้ เพราะน ้ ามีแรงพยุงตัวท่ีช่วยลดในส่วนต่าง ๆ ของร่างกายได้ดี และช่วย
เสริมสร้างกลา้มเน้ือไดเ้ร็วข้ึน ส าหรับผูสู้งอายท่ีุมีอาการปวดหลงั หรือปวดขอ้สามารถใชว้ธีิไฮโดรแอ
โรบิก(Hydro-aerobics) โดยการออกก าลงักายในสระน ้ าท่ีมีระดบัน ้ าสูงเพียงแค่หน้าอกและเป็นพื้น
สระน ้ าแบบระนาบเดียวกนัทั้งหมด นอกจากน้ียงัมีวธีิการวารีบ าบดัแบบง่าย ๆ คือ การอาบน ้ าร้อน น ้ า
เยน็สลบักนั โดยเร่ิมตน้อาบน ้ าร้อนก่อนประมาณ 3-5 นาที แลว้สลบัการอาบดว้ยน ้ าเยน็ ซ่ึงจะมีผลท า
ใหร่้างกายเกิดความกระปร้ีกระเปร่าข้ึน แต่ถา้ก่อนนอนอยากใหร่้างกายรู้สึกสบายและหลบัง่ายก็ใหใ้ช้
วิธีการอาบน ้ าอุ่น เพื่อให้ระบบต่าง ๆ ของร่างกายท างานช้าลง ประโยชน์ของวารีบ าบดัดว้ยวิธีน้ีจะ
ช่วยสร้างภูมิต้านทานต่อโรคต่าง ๆ ช่วยปรับฮอร์โมน และช่วยผ่อนคลายของระบบประสาทท่ีมี
อาการตึงเครียดได ้
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7. การฝึกกายบริหารท่าฤาษีดดัตน 
การออกก าลงักายโดยฝึกกายบริหารนบัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีน าไปสู่การสร้างเสริมสุขภาพท่ีดี 

ซ่ึงมีวิธีการท าให้ร่างกายเกิดการเคล่ือนไหวท่ีเหมาะสม เพื่อให้เกิดการใช้พลงังานขบัเหง่ือออกมา 
โดยให้มีความสัมพนัธ์กบัส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย ไม่ว่าจะเป็นกระดูกขอ้ต่อกล้ามเน้ือ และอวยัวะ
ภายในต่าง ๆ ของร่างกายมนุษย ์การดดัตนยงัอาศยัความสัมพนัธ์ระหว่างท่าทางการเคล่ือนไหวกบั
การหายใจเป็นหลกัส าคญั จึงตอ้งมีการนั่งสมาธิร่วมดว้ย จะช่วยท าให้จิตใจสบายคลายเคลียด หมอ
ไทยโบราณจึงเช่ือมโยงประสบการณ์ของท่าฤาษีดดัตนท่ีบอกเล่าสืบต่อกนัมาและคน้ควา้เพิ่มเติมให้
เป็นท่ากายบริหารแบบไทย และสรุปท่าทางการดดัตนให้มีความสุภาพและสามารถปฎิบติัไดโ้ดยคน 
ทัว่ ๆ ไป ไม่ผาดโผนหรือฝืนร่างกายจนเกินไป 

8. การฝึกสมาธิแนวพุทธศาสน์ (Buddhist Meditation) 
การฝึกปฏิบติัแนวสมาธิพุทธศาสน์เพื่อสร้างความสงบเยือกเยน็ของจิตใจท่ามกลางสภาพ

ธรรมชาติท่ีร่มร่ืนงดงาม หรือนั่งวิปัสสนาบ าเพ็ญภาวนาขั้นสูงในสถานท่ีท่ีจดัเตรียมไวใ้นวดัป่า
ธรรมชาติ โดยมีการให้ค  าปรึกษาแนะน าวิธีปฏิบติัสมาธิอย่างถูกตอ้งและเป็นประโยชน์ต่อการคลาย
เครียดในชีวิตประจ าวนั รวมทั้งศึกษาเรียนรู้ปรัชญาชีวิตและจิตวิญญาณตะวนัออก ช่วยให้เกิดความ
มัน่คงทางอารมณ์ และมีภูมิคุม้กนัโรคทางจิต นอกจากน้ียงัช่วยเสริมสุขภาพกายและใช้แกไ้ขโรคได ้
ร่างกายกบัจิตใจอาศยักนัและมีอิทธิพลต่อกนั ผูมี้จิตใจผอ่งใสเบิกบานยอ่มช่วยใหก้ายเอิบอ่ิมผวิพรรณ
ผอ่งใส สุขภาพกายดี เป็นภูมิตา้นทานโรคไปในตวั 

9. การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ 
อาหารและเคร่ืองด่ืมสมุนไพร หมายถึง การน าสมุนไพรมาปรุงเป็นอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีให้

ประโยชน์แก่ร่างกายและจิตใจในการด ารงชีวิตของมนุษย ์เน่ืองจากพืชสมุนไพรมีสารอาหารท่ีจ าเป็น
และมีประโยชน์ต่อการเจริญเติบโตของร่างกายอยู่ครบถ้วน ได้แก่ คาร์โบไฮเดรต ไขมนั โปรตีน 
เกลือแร่ กรดอินทรีย ์ไวตามิน และน ้ าย่อย เป็นตน้ ในทศันะของแพทยแ์ผนไทย การกินอาหารตาม
ธาตุเป็นประโยชน์ต่อร่างกายมนุษยท่ี์ประกอบด้วยธาตุ 4 คือดิน น ้ า ลม ไฟ ธาตุทั้ง 4 น้ีตอ้งมีความ
สมดุลกนั ซ่ึงจะท าให้สุขภาพเป็นปกติ ไม่เจบ็ป่วยอาหารท่ีมนุษยรั์บประทานเป็นปัจจยัหลกัอยา่งหน่ึง
ท่ีจะบ ารุงธาตุให้สมดุล โดยเฉพาะอยา่งยิ่งอาหารท่ีมีพืชสมุนไพรเป็นส่วนประกอบจะมีสรรพคุณใน
การปรับธาตุท่ีหยอ่นหรือก าเริบใหก้ลบัคืนสู่สภาวะปกติ 

10. การบริการผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อสุขภาพและความงาม 
การน าสารสกัดจากสารธรรมชาติและสมุนไพรมาใช้ในการผลิตเคร่ืองส าอางค์เพื่อลด

อนัตรายและการแพส้ารสังเคราะห์ ซ่ึงปัจจุบนัน้ีมีแนวโน้มไดรั้บความนิยมสูงข้ึนอย่างรวดเร็วและ
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สามารถน ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการสส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพใน
สถานบริการท่ีพกัแรมไดเ้ป็นอยา่งดี 
 2.1.8.5 สภาพแวดล้อมแห่งการบ าบัด 

Jean Watson (1999) อา้งถึง (ทรายแกว้ บวัเกตุ, 2558) มีแนวความคิดวา่ ส่ิงแวดลอ้มคือส่ิงท่ี
การป้องกนั ประคบัประคองแกไ้ขปัญหาดา้นกายภาพ จิตใจ สังคม วฒันธรรม และวิญญาณ ภายใต้
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและสังคม เป็นปัจจยัท่ีท าหนา้ท่ีในส่วนภายนอกของบุคคล ส่วนจิตใจและจิต
วิญญาณเป็นปัจจัยท่ีท าหน้าท่ีภายในบุคคล ส่ิงแวดล้อมส าหรับผูป่้วยทั้ งภายในและภายนอกมี
ความส าคญัอย่างยิ่งต่อกระบวนการด ารงชีวิตและการฟ้ืนหายของผูป่้วย เช่น ประสบการณ์เก่ียวกบั
การเจ็บป่วย สภาพแวดลอ้มในหอผูป่้วย ระบบสังคม ขนมธรรมเนียมและวฒันธรรม การสนบัสนุน
ของผูดู้แล ครอบครัว ญาติมิตร รวมทั้งบุคลากรในทีมสุขภาพ เป็นตน้ 

การปรับปรุงสภาพแวดล้อมเพื่ อการเยียวยา จะต้องมีการศึกษา ออกแบบ ปรับปรุง
สภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี (โกศล จึงเสถียรทรัพย ์และโกเมธ นาควรรณกิจ, 2553) 

1.สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Environment) 
- Environmental Light คือ การจดัใหมี้แสงสวา่งเพียงพอเหมาะสมในพื้นท่ี และจดั 

 ใหมี้แสงสวา่งจากธรรมชาติเขา้มาในท่ีพกั/สถานท่ีท างานอยา่งเหมาะสม 
- Color in The Environment คือ การศึกษาและเลือกสีท่ีเหมาะสม มีผลต่ออารมณ์ 

ความรู้สึก ของผูท่ี้ใชส้อยอาคารก็จะเสริมสร้างความสดช่ืนมีชีวาใหก้บัผูท่ี้อยูอ่าศยั 
- Environmental Landscape คือ การจดัสวน การปรับภูมิทศัน์ ใหดู้สวยงาม มีความ 

งดงามของพรรณไมธ้รรมชาติ มีกอ้นหิน บ่อน ้า น ้าพุ น ้าตก ล าธาร รวมไปถึงแสงแดดธรรมชาติ 
2.สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ (Natural Environment)  

มีการออกแบบท่ีสามารถดึงบรรยากาศ ท่ีเป็นธรรมชาติไวใ้นอาคาร หรือสามารมองเห็นได้
เม่ืออยูใ่นตวัอาคาร 

- Environmental Noise คือ การลดเสียงท่ีเป็นมลภาวะ และเพิ่มเสียงท่ีเป็นมิตรต่อ 
สุขภาพ เช่นเสียงสายน ้า เสียงลม เสียงจากสภาพแวดลอ้มของชีวติประจ าวนั 

- Air Quality คือ การปรับปรุงคุณภาพอากาศ และการเพิ่มมูลค่าของคุณภาพอากาศ 
ดว้ยกล่ินของน ้ ามนัหอมระเหยของบรรดาพืชพรรณสมุนไพรต่าง ๆ ท่ีมีคุณสมบติัในการเยียวยาดา้น
อารมณ์ไดเ้ป็นอยา่งดี หรือท่ีเรียกวา่ สุวคนธบ าบดั (Aroma Therapy) 
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3.สภาพแวดลอ้มทางสัมคม (Social Environment)  
เป็นการจดัส่ิงแวดลอ้มท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัความเป็นอยูข่องคนในดา้นการใชชี้วิตในสังคม 

รวมถึงพฤติกรรม จารีตประเพณี และวฒันธรรมท่ีถือปฏิบติักนั แบ่งออกเป็น 
- กลุ่มปฐมภูมิ  ไดแ้ก่ ครอบครัว ญาติพี่นอ้งซ่ึงมีความส าคญัต่อการเจบ็ป่วยและ 

พฤติกรรมอนามยัของบุคคล 
- ก ลุ่มทุติยภูมิ  ได้แก่  เพื่อนร่วมงาน กลุ่มวิชาชีพ และกลุ่มสังคมอ่ืน ๆ ซ่ึงมี

ความส าคญัในการสนบัสนุนขอ้มูล ข่าวสาร และความรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ 
4.ส่ิงแวดลอ้มทางดา้นจิตใจ (Psychological Environment)  

เป็นความรู้สึก ความทรงจ า ความตอ้งการ ประสบการณ์ ความศรัทธาหรือความเช่ือ เช่น การ
สวดมนต ์หรือการท าพิธีกรรมต่าง ๆ เป็นตน้ มาจดัสภาพแวดลอ้ม เพื่อสร้างสุขภาวะทางจิตท่ีดีก็คือ 
การท าใหมี้ความสุข ความพอใจในขณะท่ีมารับบริการ 
 2.1.8.6 ธรรมชาติบ าบัด 

Jacob Vadakkanchary หมอชาวอินเดีย ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการรักษาแบบธรรมชาติบ าบดั กล่าว
ไวว้่า ธรรมชาติบ าบัดเป็นการรักษาท่ีอาศยัแนวคิดความเป็นอยู่ท่ีสอดคล้องกับธรรมชาติจะเป็น
หนทางในการด ารงสุขภาพ ความเจ็บไขเ้กิดเน่ืองจากการสัยสมดุลของร่างกาย ทั้งภายในตนเองและ
ความสัมพนัธ์กบัส่ิงแลดลอ้ม และร่างกายมีพลงัชีวติท่ีจะเยยีวยารักษาตนเองได ้จึงมีการกระท า ต่าง ๆ 
โดยเน้นการพึ่งพาตนเอง เพื่อกระตุน้พลงัแห่งการเยียวยาของร่างกายในการท าให้โรคหรือส่วนของ
ร่างกายท่ีมีปัญหาคืนสู่สมดุลโดยอาศยัธรรมชาติ เช่น น ้ า แสงแดด อาหารท่ีครบส่วน สมุนไพร 
พฤติกรรมธรรมชาติท่ีเหมาะสม รวมทั้งวิถีชีวิตท่ีเรียบง่ายเป็นธรรมชาติ นัน่คือ เป็นการรักษาแบบ
องคร์วมท่ีใชส้ารธรรมชาติ และวธีิการทางธรรมชาติ ช่วยฟ้ืนฟูชีวิตใหร่้างกายกลบัคืนสู่สมดุลและอยู่
กบัธรรมชาติไดอ้ยา่งเป็นสุข (Jacob Vadakkanchary, 2007) 

รูปแบบของการรักษาโดยธรรมชาติบ าบดัแบบองคร์วม ประกอบดว้ยส่ิงส าคญั 3 ประการ คือ 
1.โภชนบ าบดั (Diet Therapy) อาหารเป็นส่ิงส าคญัยิง่ส าหรับชีวิต อาหารสดใหม่จาก

ธรรมชาติภายในทอ้งถ่ินตามฤดูกาล ไม่ปรุงแต่งจนเกินจ าเป็น บริโภคชนิดท่ีถูกตอ้ง เหมาะสมกบัธาตุ
เจา้เรือน จะช่วยส่งเสริม ป้องกนัและรักษาสุขภาพไดดี้ยิง่ 
  2.การบริหารร่างกาย การออกก าลงั ช่วยให้โครงสร้างของร่างกายสมดุล ส่วนต่าง ๆ
รวมทั้ง อวยัวะภายในท างานไดดี้ ระบบไหลเวียนปกติ การน าอาหารไปเล้ียงส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย
และการ ขบัถ่ายเป็นไปด้วยดี จิตสุขสงบ สุขภาพจึงสมบูรณ์ และช่วยบรรเทาอาการหรือโรคหลาย
ชนิดได ้
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  3.การฝึกควบคุมจิต จิตเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดของชีวิต จิตท่ีดีจะท าให้ระบบภูมิคุม้กนั
ของร่างกายมีประสิทธิภาพสูง โรคภยัประมาณ 80% สามารถป้องกนัหรือหายได ้โดยไม่ตอ้งพึ่งแพทย์
และเทคโนโลยีขั้นสูง วิถีชีวิตท่ีมีการสวดมนตไ์หวพ้ระ ปฏิบติัสมาธิวิปัสนากรรมฐานเป็นประจ าจะ
ช่วยป้องกนัและรักษาโรคไดห้ลายชนิด 

2.1.8.7 ภูมิทศัน์เพ่ือการบ าบัดรักษา (Landscape Healing) 
วิศรุต เนาวสุวรรณ สถาปนิกปฏิบัติการ ส านักงานสวนสาธารณะ ส านักส่ิงแวดล้อม

กรุงเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร อธิบายไวว้า่ ภูมิทศัน์เพื่อการบ าบดัรักษา (Landscape Healing) มี
แนวทางการออกแบบภูมิทศัน์เพื่อการบ าบดัจะตอ้งประกอบดว้ยประเด็นหลกัดงัน้ี คือ การออกแบบ
ให้เกิดการกระตุน้ความรู้สึกอยา่งเหมาะสม โดยค านึงถึงความสมดุลของส่ิงเร้าดา้นเสียง กล่ิน สัมผสั 
ภาพ และใจ โดยผา่นประสาทสัมผสัต่าง ๆ ของมนุษย ์

ตา          การเสพสุนทรีย ์ความสวยงามของพื้นท่ี ดูแลว้สบายตา 
 หู           รับฟังเสียงท่ีก่อใหเ้กิดความผอ่นคลาย สร้างสุนทรียภาพทางการไดย้นิ 

ป้องกนัเสียงรบกวน 
 จมูก        การบ าบดัผา่นทางการสูดดมกล่ิน เช่น การใช ้Aroma Therapy 
 สัมผสั     การท ากิจกรรมต่าง ๆ ในภูมิทศัน์ สนามเด็กเล่น สวนครัว 
 ใจ          ภูมิทศัน์ท่ีสร้างความผ่อนคลาย สร้างความสงบในจิตใจ และสมาธิ ซ่ึงเรา
มกัพบเห็นในศาสนสถาน (วศิรุต เนาวสุวรรณ, 2559) 
การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) นับเป็นรูปแบบหน่ึงทางการท่องเท่ียวท่ีถูก

พฒันาข้ึนเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดเฉพาะทาง (Niche Market) 
และเป็นจุดขายส าคญัของการท่องเท่ียวพ านักระยะยาว (Long Stay Tourism) อนัจะเป็นผลดีต่อการ
ส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวในประเทศไทยทั้ งในด้านการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและ
ส่ิงแวดล้อม และยงัช่วยเสริมสร้างคุณภาพชีวิตของนักท่องเท่ียวและประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในแหล่ง
ท่องเท่ียวธรรมชาติและวฒันธรรม ซ่ึงมีสถานท่ีพักแรมท่ีให้บริการกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพใน
รูปแบบต่าง ๆ ท่ีหลากหลาย อาทิเช่น การนวด การอบ/ประคบสมุนไพร การท าสุวคนธบ าบดั การ
อาบน ้ าแร่ การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ เป็นตน้อย่างไรก็ดี ประเทศไทยยงั
จ าเป็นตอ้งด าเนินการวิจยัออกแบบการผลิต และพฒันาโปรแกรมท่องเท่ียวเชิงสุขภาพรูปแบบใหม่ ๆ
ท่ีน่าสนใจและมีคุณภาพการบริการให้มากยิง่ข้ึน รวมไปถึงผูป้ระกอบการทางดา้นท่ีพกัก็เช่นเดียวกนั 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเท่ียวทั้งชาวไทยท่ีเป็นประชากรหลกัของประเทศและชาว
ต่างประเทศ 
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2.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
ในการศึกษาน้ี มีผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาด

ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี” ดงัน้ี 

อินทอ์ร ไตรศกัด์ิ (2557) ศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้
ศึกษาต่อของนักศึกษาในส านักงานการอาชีวศึกษาจงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า เป็น
นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อาชีพผูป้กครองคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการรับรู้ข่าวสารการรับ
สมคัรเขา้เรียนจากส่ือบุคคลมากท่ีสุด เช่น รุ่นพี่ ศิษยเ์ก่า เพื่อน ญาติพี่น้อง รองลงมา คือ อินเทอร์เน็ต 
ส่ือกลางแจง้ เช่น ป้ายโฆษณา แผ่นพบั โบวช์ัวร์ การจดักิจกรรมพิเศษ ส่ือเคล่ือนท่ี เช่น รถตู้ของ
วทิยาลยั วิทยุ ดา้นการติดต่อส่ือสารทางตรงท่ีมีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด คือ เวบ็ไซต ์เฟสบุค๊ หรือไลน์
ท่ีให้ขอ้มูลจากสถานศึกษา รองลงมา คือ จดหมายการรับสมคัรเขา้เรียนท่ีสถานศึกษาแจง้ และการ
โทรศพัทติ์ดต่อขอรับขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการสมคัรเรียน ดา้นการตดัสินใจดว้ยตนเองมีระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด รองลงมา คือ คนในครอบครัว (พ่แ แม่ พี่ นอ้ง) /ญาติเป็นผูต้ดัสินใจ เพื่อน/แฟนมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ  ตามล าดบั 

นนัทนชั เขียวงาม (2555) ศึกษาประสิทธิผลเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อ
การเปิดรับ การเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย)ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างผูใ้ช้บริการธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรีส่วนใหญ่ และมีสถานภาพสมรสแล้ว และเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มี
รายได้เฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เขา้มาใช้บริการธุรกรรมทาง
การเงินกบัธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) โดยเฉล่ีย1-2 คร้ังต่อเดือน ณ ช่องทางส านกังานสาขา 
และใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินกบัธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) ประเภทฝาก/ถอนเงิน ใน
บญัชีธนาคาร เพราะมีสาขาใกลบ้า้น/ท่ีท างานผูใ้ชริ้การ ธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) มีการ
เปิดรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) โดยส่ือท่ีผูใ้ช้บริการธนาคารแส
ตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) มีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารมากท่ีสุด คือ ส่ือบุคคล มีการเปิดรับข้อมูล
ข่าวสาร ในระดบัปานกลาง รองลงมาคือ ส่ือเฉพาะกิจ มีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารในระดบัปานกลาง 
ส่วนส่ือท่ีผูใ้ช้บริการ ธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์(ไทย) มีการเปิดรับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ 
ธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย)น้อยท่ีสุด คือส่ือมวลชน โดยมีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารใน
ระดบัปานกลาง ในส่วนของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีผูใ้ชบ้ริการธนาคารแสตนดาร์ด
ชาร์ดเตอร์ (ไทย) มีการเปิดรับบ่อยท่ีสุดคือ การขายโดยพนกังาน เช่น เจา้หนา้ท่ีภายในสาขา พนกังาน
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ขายทางโทรศัพท์ โดยมีการเปิดรับเป็นประจ า  ส่วนเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ี
ผูใ้ช้บริการธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย)เปิดรับนอ้ยท่ีสุด คือ การโฆษณาทางส่ือวิทยุ โดยมี
การเปิดรับค่อนขา้งน้อย จึงมีผลท าให้การเลือกใช้บริการของผูใ้ช้บริการธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ด
เตอร์ (ไทย) ส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธนาคารแสตนดาร์ดชาร์ดเตอร์ (ไทย) 

วิภาดา พิทยาวิรุฬห์ (2557) ศึกษาส่ือดิจิตอลท่ีมีอิทธิพลต่อการตอบสนองของผูบ้ริโภค ใน
การเขา้ถึงขอ้มูลทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีใชง้านส่ือดิจิตอลประเภทต่าง ๆ ในการเขา้ถึงขอ้มูล ประกอบดว้ย โทรศพัทมื์อถือ 
โซเชียลมีเดีย และ เว็บไซต์เน่ืองจากเป็น 3 ส่ือ อันดับแรกท่ีผู ้บริโภคนิยมใช้บริการ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการวจิยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 25-31 ปีสถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท มีความถ่ีในการใชส่ื้อดิจิตอล 4 วนัต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่ใชส่ื้อดิจิตอลประเภท
โซเชียลมีเดียในการเขา้ถึงขอ้มูลมากท่ีสุดในช่วงระยะเวลา 18.01- 24.00 น. โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
การคน้หา แลกเปล่ียนขอ้มูลสินคา้ หรือบริการ เพราะสามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว บุคคลท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกใชส่ื้อดิจิตอลคือตนเอง โดยผูบ้ริโภคมีการรับรู้ขอ้มูลผา่นส่ือดิจิตอลใน
ระดบัมาก มีรูปแบบการด าเนินชีวติในดา้นความคิดเห็นมากท่ีสุด ส่วนดา้นความสนใจ ความตอ้งการ 
และการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก มีการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในดา้นความตั้งใจ ความสนใจ ความ
ตอ้งการ และ การตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมี
การตอบสนองในการเข้าถึงข้อมูลทางการตลาดแตกต่างกัน ส่วนการรับรู้ข้อมูลของผูบ้ริโภคมี
ความสัมพนัธ์กบัการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในทุกดา้น ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรมมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้ส่ือดิจิตอลด้านระยะเวลา โดยเฉล่ียต่อวนัพฤติกรรมการใช้ส่ือ
ดิจิตอลในดา้นความถ่ีต่อสัปดาห์มีความสัมพนัธ์กบัการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในดา้นความตั้งใจ
และความตอ้งการ 

ธิดารัตน์ ชวนชม (2559) ศึกษาพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลกระทบต่อ
กระบวนการตัดสินใจ และการบอกต่อผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขตลาดพร้าว 
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20 - 26 ปี มีการศึกษา
ในระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 
9,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชง้านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เพื่อติดต่อกบับุคคลท่ีรู้จกั การเขา้ใช้
บริการเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ Facebook  เคยสั่งซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ คือ 
Facebook ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์เวลา 20.01-00.00 น.ระยะเวลาในการเข้าใช้
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เครือข่ายสังคมออนไลน์มากกวา่ 4 ชัว่โมงต่อวนั และความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 10 
คร้ังข้ึนไป ดา้นการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภท  Facebook มากท่ีสุด รองลงมา คือ Instagram และ Website 
ตามล าดบั ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีแสวงหาขอ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้ส่ือสังคมออนไลน์
ประเภท Facebook มากท่ีสุด รองลงมา คือ Website และ Line ตามล าดบั ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีประเมิน
ทางเลือก พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภท Facebook มากท่ีสุด รองลงมา 
คือ Website และInstagram ตามล าดบั ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีตดัสินใจซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภท Facebook มากท่ีสุด รองลงมา คือ Line และ Website ตามล าดบั และส่ือ
สังคมออนไลน์ท่ีมีพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภท
Facebook มากท่ีสุด รองลงมา คือ Line และ Website ตามล าดบั 

สมบูรณ์ ภุมรินทร์ (2558) ศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณค่าตราสินคา้มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 – 40 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาท มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 -4 คน สถานภาพสมรส 
องค์ประกอบของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุง พบว่า 
ความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาพรวม อยูร่ะดบัมาก ไดแ้ก่ การส่ือสารแบบ
ปากต่อปาก การส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรม การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา ตามล าดบั สรุปราย
ดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นการโฆษณา จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นต่อดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มี
การท าป้ายโฆษณาติดท่ีชั้นวางของ รองลงมา มีการโฆษณาผ่านโทรทศัน์ , มีการโฆษณาผ่านส่ือ
กระจายเสียงภายในห้างสรรพสินคา้ ,มีการโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์,มีการโฆษณาผา่นทางวิทยุ และ
ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นดว้ยปานกลาง ในเร่ือง มีการโฆษณาตามป้ายรถเมล์และตามป้ายทาง
ด่วน 

2. ด้านการส่งเสริมการขาย จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น
พบวา่ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการลดราคาพิเศษในช่วงเทศกาลหรือวนัส าคญัต่าง ๆ รองลงมา มีการแจก
ของสัมมาคุณส าหรับผูท่ี้ซ้ือขา้วสารในปริมาณมาก  มีการแจกคูปองส่วนลด และนอ้ยท่ีสุดคือ มีการ
แจกสินคา้ตวัอยา่ง 
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3. ด้านการประชาสัมพันธ์ จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการประชาสัมพนัธ์ อยู่ในระดบัมากแต่เม่ือพิจารณาแต่ละด้าน
พบวา่ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีกิจกรรมช่วยเหลือสังคม เช่น แจกขา้วสารแก่เด็กผูย้ากไร้ รองลงมา มีการ
ตีพิมพบ์ทความเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์า้วสารบรรจุถุงในหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร มีการประชาสัมพนัธ์ตาม
เวบ็ไซด์ มีการจดัแถลงข่าวเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ของบริษทั และน้อยท่ีสุดคือ ให้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง
เป็นพรีเซนเตอร์ เช่น นกัร้อง นกัแสดง 

4. ดา้นการจดักิจกรรม จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นต่อดา้นการจดักิจกรรม อยูใ่นระดบัมากแต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ค่าเฉล่ียสูงสุด 
คือ มีการจดักิจกรรมพิเศษ ตามเทศกาลต่าง ๆ ให้ลูกคา้มีส่วนร่วม รองลงมา การจดักิจกรรมทางการ
ตลาดของผูจ้  าหน่ายขา้วสารบรรจุถุงสร้างความน่าเช่ือถือ มีการจดักิจกรรมเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ 
และนอ้ยท่ีสุดคือ มีการจดับูธ ตามงานต่าง ๆ 

5. ด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คนพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก อยูใ่นระดบัมากแต่เม่ือพิจารณาแต่ละ
ดา้นพบว่าค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การบอกต่อจากเพื่อนของท่านเอง รองลงมา จากบุคคลท่ีท่านรู้จกัจาก
ผูเ้ช่ียวชาญและมีประสบการณ์ และผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นดว้ยปานกลางในเร่ือง การแสดง
ความคิดเห็นในบอร์ดสนทนาในอินเทอร์เน็ต และด้านการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูต้อบ
แบบสอบถาม จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างจ านวน400 คน พบว่า ผูส้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 
ต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงอยูใ่นระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบวา่ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือขา้วสารบรรจุถุง รองลงมา จะแนะน าให้คนอ่ืนมาซ้ือขา้วสารบรรจุถุง จะกลบัมา
ซ้ือขา้วสารบรรจุถุงอีกคร้ัง  โปรโมชัน่ภายในงาน ช่ืนชอบท่ีจะมาซ้ือขา้วสารบรรจุถุงในงานออกบูธ
แสดงสินคา้ คนรอบขา้งมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ สอบถามความเห็นคนในครอบครัว เพื่อน ฯลฯ 
ก่อนตดัสินใจซ้ือ และนอ้ยท่ีสุดคือ สืบหาขอ้มูลของขา้วสารบรรจุถุงก่อนท่ีจะซ้ือ 

กรรวี กนัเงิน (2550) ศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต่อ
การพฒันาสถานท่ีท่องเท่ียวในจงัหวดักาญจนบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางเข้ามาท่องเท่ียวในจังหวัดกาญจนบุรีเม่ือพิจารณารายด้าน ได้แก่ ด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการบริการต่าง ๆ ของเจา้หนา้ท่ี ดา้นระยะทาง ดา้นท่ีพกั ดา้นความปลอดภยั ดา้น
ร้านจ าหน่ายอาหาร ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายของท่ีระลึก ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวอยูใ่นระดบั
มาก ทางดา้นความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในจงัหวดักาญจนบุรีโดย
รวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และดา้นความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวใน
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จงัหวดักาญจนบุรีเม่ือจ าแนกตามสถานท่ีพกัและการพกัคา้งแรมไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือจ าแนกตามเพศ 
อายุ การศึกษา รายได ้ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง จ านวนคร้ังในการเดินทาง ลกัษณะในการท่องเท่ียว 
รูปแบบในการท่องเท่ียว การรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร จ านวนคืนในการพกัและภูมิล าเนา พบว่ามีความ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 

ภูชิษา ปันแกว้ (2557) ศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต่อ
การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมโดยใช้รถรางท่ีจดัโดยเทศบาลเมือง จงัหวดัน่าน ผลการศึกษาพบว่า 
นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาใช้บริการรถรางท่องเท่ียวในการท่องเท่ียงเชิงวฒันธรรมท่ีจดัโดยเทศบาลเมือง 
จงัหวดัน่าน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 20-29 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประมาณ 10,000-20,000 บาท ความคาดหวงัดา้นราคา โดยนกัท่องเท่ียวชาวไทย
คาดหวงัวา่ราคาในการใชบ้ริการมีความเหมาะสม มีความคุม้ค่า และมีป้ายแสดงราคาชดัเจนตามล าดบั 
ความคาดหวงัดา้นบุคลากร โดยนกัท่องเท่ียวชาวไทยคาดหวงัให้บุคลากรมีความรู้ความสามารถใน
การบรรยายประวติัความเป็นมาต่าง ๆ ของสถานท่ีท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมท่ีแวะชมและสามารถตอบ
ค าถามได้อย่างชัดเจนอยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือบุคลากรให้ความสะดวกสบายแก่
นกัท่องเท่ียวในการเดินทางท่องเท่ียว บุคลากรให้บริการอยา่งเป็นมิตร และตอ้นรับอย่างอบอุ่น และ
บุคลากรมีความสุภาพในการให้บริการ ตามล าดบั ความคาดหวงัทางดา้นลักษณะทางกายภาพ โดย
นกัท่องเท่ียวชาวไทยคาดหวงัวา่สถานท่ีท่ีน าไปชมมีสภาพแวดลอ้มท่ีหมาะสมต่อการท่องเท่ียวอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ความสะอาดภายในสถานท่ีท่องเท่ียว ความร่มร่ืนของสถานท่ีท่องเท่ียว 
และสถานท่ี ท่ีน าชมมีช่ือเสียงและเป็นท่ี รู้จักมาก่อน ตามล าดับ และความคาดหวังทางด้าน
กระบวนการ โดยนกัท่องเท่ียวชาวไทยคาดหวงัใหร้ถรางเดินทางไดต้รงตามเวลาท่ีก าหนดอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด รองลงมา คือ การอธิบายและแจง้ขอ้มูลต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ระบบการซ้ือบตัรรถรางมี
ความรวดเร็วและเป็นระเบียบ และขั้นตอนการใหบ้ริการมีความสะดวกรวดเร็ว ตามล าดบั  

พงศธวชั ศรีจ านอง (2553) ศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อ
กิจกรรมทอ่งเท่ียวเชิงอาสาสมคัร ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวในกิจกรรมท่องเท่ียวเชิงอาสาสมคัร
ทั้ง 4 กิจกรรม คือ 1.กิจกรรมล่องเรือเก็บขยะในล าคลอง 2.กิจกรรมสร้างแนวกนัไฟ 3.กิจกรรมปลูก
ป่าชายเลน 4.กิจกรรมอาสาสร้างบา้นดินมีความคาดหวงัในการเขา้ร่วมกิจกรรมในรูปแบบท่องเท่ียว
เชิงอาสาสมคัรอยูใ่นระดบัมาก และนกัท่องเท่ียวมีความคาดหวงัต่อการเขา้ร่วมกิจกรรมท่องเท่ียวเชิง
อาสาสมคัรสูงกวา่ความพึงพอใจทั้ง 4 กิจกรรม 

วีระวุฒิ จงวฒันมนตรี (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้พกัห้องพกัแบบท่ีมีคน
ทอ้งถ่ินเป็นเจา้ของห้องพกั (AIRBNB) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นความคุม้ค่าและคุณภาพ ส่งผล



88 
 

ต่อการตัดสินใจเข้าพักห้องพักแบบท่ีมีคนท้องถ่ินเป็นเจ้าของAIRBNB มาก ปัจจัยด้านความ
หลากหลายของห้องพกัส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าพักห้องพักแบบท่ีมีคนท้องถ่ินเป็นเจ้าของ ซ่ึง
ประกอบดว้ยความหลากหลายของประเภทของห้องพกักบัราคาห้องพกัท่ีมีให้เลือกหลากหลาย เพื่อ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีหลากหลายไดทุ้กระดบั ไม่ว่าจะเป็นห้องพกัราคาถูก
จนถึงห้องพกัราคาระดบัสูง ซ่ึงการมีทางเลือกท่ีหลากหลายก็จะเป็นส่งดึงดูดให้นกัท่องเท่ียวมากใช้
บริการมากยิ่งข้ึนเพราะว่ามาท่ีเดียวสามารถหาห้องพกัได้ทุกระดบั และในแต่ละระดบัก็มีห้องให้
เลือกใชบ้ริการท่ีหลากหลายเช่นกนั ไม่ตอ้งเสียเวลาไปหาท่ีอ่ืน ปัจจยัดา้นการให้บริการส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเข้าพักห้องพักแบบท่ีมีคนท้องถ่ินเป็นเจ้าของเป็นอันดับ  3 ซ่ึ งส่วนประกอบด้วย
ความสามารถในการบริการของเจา้ของห้องพกั เช่น การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ การให้บริการลูกคา้
ได้อย่างเท่าเทียมกัน การให้ค  าแนะน าเก่ียวกับแหล่งท่องเท่ียวและการเดินทางได้เป็นอย่างดี 
ความสามารถให้บริการไดอ้ย่างรวดเร็วและถูกตอ้ง มีอธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส สุภาพ มีความรู้และ
ทกัษะในการให้บริการ การบริการท่ีดีย่อมส่งผลดีกับเจา้ของห้องพกัโดยมีท าให้มีการกลับมาใช้
บริการซ ้ าจากนกัท่องเท่ียวและไดรั้บการแสดงขอ้คิดเห็นจากการใชบ้ริการท่ีดีผา่นหนา้เวบ็ไซต์ และ
หากสร้างความประทบัใจให้กบันกัท่องเท่ียวรู้สึกไดว้า่ไดรู้้จกัเพื่อนใหม่และเรียนรู้วฒันธรรมจากการ
มาพักอาศัยกับเราก็จะยิ่งเป็นการการันตีกับคุณภาพการให้ให้บริการของเรา และปัจจัยด้าน
ความสัมพนัธ์ลูกค้าส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้พกัห้องพกัแบบท่ีมีคนท้องถ่ินเป็นเจา้ของในเชิงลบ 
แสดงว่าการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อสะสมคะแนนและ แจง้ขอ้มูลข่าวสาร และโปรโมชัน่ต่าง ๆ อยา่ง
เหมาะสม มีการประชาสัมพนัธ์และโฆษณาอย่างต่อเน่ืองทั้ งข่าวสารและโปรโมชั่นต่าง ๆ อย่าง
เหมาะสม มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามฤดูกาลหรือเทศกาลอย่างเหมาะสม มีการบริการแพ็คแกจ
ทวัร์น าเท่ียวราคาพิเศษ มีส่วนลดส าหรับลูกคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า มีการประชาสัมพนัธ์และโฆษณาอยา่ง
ต่อเน่ืองท่ีถ่ีและมากเกินไปอาจจะทาให้ลูกค้ารู้สึกร าคาญและไม่สนใจกับข่าวโปรโมชั่นนั้นเลย 
เน่ืองจากข่าวสารอาจจะไม่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ขณะนั้น ๆ หรือเน้ือหาไม่ดึงดูด ทางเจา้ของ
ห้องพกัจะตอ้งระวงัและดูแลการเร่ืองประชาสัมพนัธ์ให้มีความเหมาะสมกบัโอกาสและช่วงเวลาท่ี
เหมาะสมเพื่อป้องกนัการปฏิเสธข่าวสารของลูกคา้ในอนาคต ซ่ึงอาจจะท าให้ยอดจองลดลงไดใ้ห้กบั
ลูกคา้รายใหม่ท่ีจะเขา้มาพกัอาศยักบัเราเพิ่มมากข้ึนดว้ย   

ภาสกร อกักะโชติกุล (2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการท่ีพกั
ประเภทโรงแรมรายวนัของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวกลุ่มตวัอยา่งระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่
ดา้นห้องพกัมีความสะอาดเรียบร้อยก่อนเขา้พกั และรองลงมาคือ สภาพของห้องพกัและห้องพกัมีส่ิง



89 
 

อ านวยความสะดวกพื้นฐานครบครัน ปัจจยัทางดา้นความเหมาะสมของราคาส่งผลต่อการตดัสินใจ
ของนกัท่องเท่ียวในระดบัมากท่ีสุดทั้งในแง่ของความชดัเจนในการก าหนดราคาห้องพกัและบริการ
ต่าง ๆ อยา่งชดัเจนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ค่าเช่าห้องพกัมีความเหมาะสมกบัขนาดของห้องและราคา
ห้องพกัมีให้เลือกหลายหลาย  ปัจจยัทางด้านบุคลากรท่ี อธัยาศยัดี ยิ้มแยม้แจ่มใส สุภาพ และเป็น
กนัเอง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา บุคลากรมีความรู้ ความเขา้ใจ และมี
ทกัษะในการให้บริการ และปัจจยัทางดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด มี
ความสะดวกในการหาขอ้มูลท่ีพกั และมีระบบการส ารองท่ีพกัไดห้ลายวธีิและมีระบบการจองหอ้งพกั
ท่ีแม่นย  า  

การะเกด แก้วมรกต (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก ในด้านบรรยากาศโรงแรม อุปกรณ์และส่ิงอ านวย
ความสะดวกมีเอกลักษณ์และทนัสมยั การตกแต่งภายนอกและภายในตวัอาคาร ตามล าดบั ปัจจยั
ทางดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจระดบัปานกลาง โดยมีการแสดงราคาหอ้งพกัอยา่งชดัเจน ราคา
มีความเหมาะสมกบัห้องพกั ห้องพกัมีหลายราคาให้เลือก มีวิธีการช าระเงินไดห้ลายช่องทาง ปัจจยั
ทางดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญักบัดา้นบุคลากรท่ีมี
อธัยาศยัดี สุภาพ เป็นกนัเองให้บริการอยา่งรวดเร็ว รองลงมา ไดแ้ก่ มีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะใน
การบริการ ให้บริการลูกคา้อยา่งเท่าเทียมกนั ตามล าดบั และปัจจยัทางดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจในระดบัมาก ในดา้นการให้บริการท่ีรวดเร็ว ให้บริการท่ีถูกตอ้งตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ รองลงมาคือมีจ านวนพนักงานท่ีให้บริการเพียงพอกบัจ านวนลูกคา้ มีการแบ่งฝ่ายงานท่ี
ใหบ้ริการดา้นต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 

อรุณี ลอมเศรษฐี (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ใน
การเลือกใช้บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกท่ีพกัในระดบัสูง ไดแ้ก่ การก าหนดราคาห้องพกั/ท่ีพกั และบริการต่าง ๆ อยา่ง
ชดัเจน รองลงมาคือ ประเด็นห้องพกั/ท่ีพกั มีราคาให้เลือกหลายระดบั และ ห้องพกั/ท่ีพกัมีราคาถูก
กว่าท่ีอ่ืน ปัจจยัทางด้านกระบวนการบริการโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดับสูง ได้แก่ การ
ให้บริการท่ีรวดเร็ว ทั้ งการส ารองห้องพกั การจดัหาห้องพกั และการ check out รองลงมาคือการ
ให้บริการท่ีถูกต้องตรงความต้องการนักท่องเท่ียว และจ านวนบุคลากรเพียงพอต่อการบริการ
นกัท่องเท่ียว และปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการใน
ระดบัสูง ในดา้นบรรยากาศรอบบริเวณสถานท่ีพกัแรม การแบ่งสัดส่วนพื้นท่ีส าหรับนักท่องเท่ียว 
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เช่นการจดัเตรียมท่ีจอดรถ สวนพกัผอ่น หอ้งอาหาร ส่ิงสันทนาการอ่ืน ๆ และความแข็งแรงและระบบ
รักษาความปลอดภยัของหอ้งพกั/ท่ีพกั 

ก่อพงษ ์บุญยการ (2550) ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวในการ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัใน อ าเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการศึกษาพบวา่ โดยส่วนมากกลุ่ม
ตวัอย่างจะมีการเลือกท่ีพกัโดยสอบถามจากคนรู้จกัหรือเพื่อนมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจหรือ
ผูบ้ริหารโรงแรมจึงน่าจะใหค้วามส าคญักบัความประทบัใจของผูเ้ขา้พกัมากข้ึน ผลการศึกษาทางดา้น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรม พบวา่ปัจจยัทางดา้นการบริการเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักของนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในอ าเภอปราณบุรี จังหวดั 
ประจวบคีรีขนัธ์ ดงันั้น ผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัจึงตอ้งใส่ใจกบัการใหบ้ริการนกัท่องเท่ียวเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ นกัท่องเท่ียวและท าให้เกิดการยอ้นกลบัมาท่องเท่ียวท่ีปราณบุรีอีก ผลการศึกษา
ทางด้านปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรม พบว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย เป็น
ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจสถานท่ีพกัควรให้ความสนใจ เน่ืองจาก แหล่งท่องเท่ียวท่ีปราณบุรีนั้นก็มี
ความสวยงาม เม่ือเปรียบเทียบกบัแหล่งท่องเท่ียวอ่ืน ๆ ในพื้นท่ีใกลเ้คียง เช่น ชะอ า หัวหิน เป็นตน้ 
ซ่ึงหากผู ้ประกอบการธุรกิจสถานท่ีพักมีแผนการตลาดด้านการส่งเสริมการขายท่ีดี จะท าให้
นักท่องเท่ียวสนใจท่ีจะมาพักผ่อนท่ีปราณบุรีมากข้ึน ผลการศึกษาในด้านความพึงพอใจของ
นักท่องเท่ียว พบว่า นักท่องเท่ียวมีความพึงพอใจด้านของฝากและของท่ีระลึกในระดับน้อย 
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งจึงควรคิดค้นหาผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของปราณบุรี ในส่วนของความ
สะอาดของสถานท่ีท่องเท่ียว และด้านการบริการต่าง ๆ ภายในอ าเภอปราณบุรี ท่ีมีระดบัความพึง
พอใจอยู่ในระดับปานกลาง ดังนั้ น หน่วยงานราชการจึงควรเข้ามาปรับปรุงด้านต่าง ๆ ข้างต้น 
เพื่อท่ีจะท าใหร้ะดบัความพึงพอใจโดยรวมของนกัท่องเท่ียวเพิ่มข้ึน 

จนัทิมา รักมัน่เจริญ (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกั
ประเภทโรงแรมและรีสอร์ทของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในเขตพื้นท่ีเศรษฐกิจอ าเภอแม่สาย จงัหวดั
เชียงราย ผลการศึกพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเท่ียวประมาณ 3-4 คน ระยะเวลาท่ี
เดินทางมาท่องเท่ียวโดยเฉล่ีย ไดแ้ก่ 1-2 วนั ค่าใช้จ่าย ค่าบริการท่ีพกั ประเภทโรงแรมหรือรีสอร์ท
โดยเฉล่ียต่อ 1 คืนโดยประมาณ คือ 1,000-2,000 บาท วิธีในการจองห้องพกั/ท่ีพกั คือการจองผ่าน
เวบ็ไซต ์ ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีพกั ไดแ้ก่ ตวัเอง ท่ีพกัส่วนใหญ่มีการจดัแพค็เกจสา
หรับกลุ่มทวัร์ มีการให้ส่วนลดเม่ือมีการจองห้องพกัล่วงหน้า และมีบริการรับส่งระหว่างท่ีพกักับ
สนามบิน/สถานีขนส่ง โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความสนใจเดินทางท่องเท่ียวในอ าเภอแม่สาย จงัหวดั
เชียงรายเพิ่มข้ึน หลงัการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน และโรงแรมหรือรีสอร์ทในอ าเภอแม่สาย 
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จงัหวดัเชียงราย ท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปุณยมนัตรา รองลงมา ไดแ้ก่ ศิลามณี 
แม่โขงเดลตา้ ตามล าดบั 

นิฤมน ค าเอ่ียม (2553) ศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุระหว่าง 20 - 29 ปี  มีสถานภาพโสด มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีความสนใจด้านรูปแบบกิจกรรมการ
บริการผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงามมากท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบกิจกรรมสุวคนธ
บ าบัด(Aroma Therapy) รูปแบบกิจกรรมการบริการอาบน ้ าแร่ (Spa) รูปแบบกิจกรรมการฝึกกาย
บริหารท่าฤาษีดดัตน รูปแบบกิจกรรมการนวดแผนไทย รูปแบบกิจกรรมการอบ / ประคบสมุนไพร 
รูปแบบกิจกรรมการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ รูปแบบกิจกรรมการนวดเทา้ 
และรูปแบบกิจกรรมการฝึกสมาธิแนวพุทธศาสน์(Buddhist Meditation) ตามล าดบั ดา้นพฤติกรรม
การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพโดยรูปแบบกิจกรรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามมีแนวโน้มว่าจะไป คือ รูปแบบกิจกรรมสุวคนธบ าบัด(Aroma Therapy) รูปแบบ
กิจกรรม การบริการอาบน ้ าแร่ (Spa) รูปแบบกิจกรรมการนวดแผนไทย ตามล าดบั นอกจากน้ีพบว่า
กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางเพื่อไปท่องเท่ียวเชิงสุขภาพด้วยตนเองหรือ
ครอบครัว ส่วนค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนในการใชบ้ริการรูปแบบกิจกรรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพเก่ียวกบั
การใชบ้ริการนวดน ้ามนัหอมระเหย เพื่อคลายเครียดและลดความปวดเม่ือย มากท่ีสุด รองลงมาคือการ
ใช้บริการอบ / ประคบสมุนไพร การใช้บริการสปาอาบน ้ าแร่ในแหล่งบ่อน ้ าแร่ การทานอาหารและ
เคร่ืองด่ืม ในร้านอาหารชีวจิต ตามล าดบั และส่วนใหญ่ หาขอ้มูลการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพจากเวปไซต์
มากท่ีสุด 

   
 

 



บทที่  3 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 

 ส ำหรับกำรศึกษำเร่ือง กำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัควำมคำดหวงั
ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจเลือกใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี ในคร้ังน้ี เป็น
กำรวิจยัเชิงปริมำณ (Quantitative Research) และกำรวิจยัเชิงคุณภำพ (Qualitative Research) โดยใช้
กำรวิจยัเชิงส ำรวจ (Survey Research Method) มีวิธีกำรเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถำม (Questionnaire) 
และเก็บขอ้มูลจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) จำกผูใ้ห้ขอ้มูลท่ีอยูใ่นระดบัผูบ้ริหำรของ
ธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี ซ่ึงได้ก ำหนดแนวทำงในกำรด ำเนินกำรศึกษำในด้ำนกำรก ำหนด
ประชำกร กำรสุ่มกลุ่มตวัอยำ่ง กำรเก็บรวบรวมขอ้มูล กำรจดัท ำและกำรวเิครำะห์ขอ้มูล รวมถึงสถิติท่ี
ใชใ้นกำรศึกษำ ดงัน้ี 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตวัอยำ่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรวจิยั 
3.3 กำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 วธีิกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 

 
3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

3.1.1 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทำงมำถึงท่ำอำกำศยำน
จงัหวดักระบ่ี ผูท่ี้มีควำมตอ้งกำรจะใช้บริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี และผูใ้ห้
ขอ้มูลส ำหรับกำรสัมภำษณ์เชิงลึกซ่ึงอยูใ่นระดบับริหำรในธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี  

3.1.2 กำรก ำหนดขนำดตวัอยำ่ง เน่ืองจำกจ ำนวนนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทำงมำถึงท่ำอำกำศยำน
จงัหวดักระบ่ีจ ำนวน 2,159,345 คน อำ้งอิงจำก ขอ้มูลสถิติกำรขนส่งทำงอำกำศ ท่ำอำกำศยำนจงัหวดั
กระบ่ีปี 2560 (กรมท่ำอำศยำน, 2560) จึงใช้ค  ำนวณหำขนำดกลุ่มตวัอย่ำงจำกสูตร ทำโร ยำมำเน่ 
(Yamane, 1973) 

สูตร  n  =          N 
             1+N(e)2 

 n  =   ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 
 N  =  จ ำนวนประชำกร 
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 e  =  0.05 (ท่ีระดบัควำมเช่ือมัน่ร้อยละ 95) 
    แทนค่ำ n =                2,159,345 

              1+ 2,159,345 (0.05)2 

 n  =     399.93 ตวัอยำ่ง หรือ 400 ตวัอยำ่ง 

ส ำหรับกำรเก็บขอ้มูลจำกแบบสอบถำม และ  6 ตวัอยำ่ง ส ำหรับกำรสัมภำษณ์เชิงลึกจำกผูใ้หข้อ้มูลใน

ระดบับริหำรในธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี 

 3.1.3 กำรสุ่มตวัอย่ำง ในกำรศึกษำคร้ังน้ี ใช้วิธีสุ่มตวัอย่ำงแบบบงัเอิญ (Accidental 
Sampling) เพื่อให้ได้ขนำดตัวอย่ำงตำมท่ีก ำหนดไว ้โดยเจำะไปท่ีท่ำอำกำศยำนจังหวดักระบ่ี
ห้ำงสรรพสินค้ำและสถำนีรถไฟฟ้ำ ท่ีมีจ  ำนวนประชำกรทุกกลุ่มและทุกวยั เพื่อท่ีจะได้เก็บกลุ่ม
ตวัอยำ่งให้ตรงกบักลุ่มเป้ำหมำย โดยเก็บกลุ่มตวัอยำ่งผำ่นส่ือออนไลน์ โดยใชโ้ปรแกรม Google docs 
จ ำนวน 200 ตวัอย่ำง และเก็บกลุ่มตวัอย่ำง ในพื้นท่ีจริงจ ำนวน 200 ตวัอยำ่ง นอกจำกน้ียงัเก็บขอ้มูล
จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึกจำกผูใ้หข้อ้มูลในระดบับริหำรในธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ีอีก 6 ตวัอยำ่ง 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลในกำรศึกษำคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถำมและค ำถำมท่ี
ใช้ในกำรสัมภำษณ์ท่ีผูว้ิจยัสร้ำงข้ึนโดยไดศึ้กษำคน้ควำ้แนวคิดและทฤษฎีต่ำง ๆ รวมทั้งเอกสำรและ
งำนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมำเป็นแนวคิดในกำรสร้ำงแบบสอบถำมและสร้ำงค ำถำมท่ีใชใ้นกำรสัมภำษณ์ ใน
ชุดแบบสอบถำมประเภทค ำถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Likert Scale) และเป็นแบบสอบถำม
รำยกำร (Check List) เพื่อครอบคลุมเร่ืองท่ีตอ้งกำรศึกษำ โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี  1 แบบสอบถำมเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคล หรือ ลักษณะทั่วไปของผู ้ตอบ
แบบสอบถำม โดยสอบถำมเก่ียวกบั เพศ อำยุ สถำนภำพ ระดบักำรศึกษำ อำชีพ และรำยไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ซ่ึงเป็นแบบสอบถำมรำยกำร (Check List) จ  ำนวน 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถำมเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรใชส่ื้อสังคมออนไลน์ ซ่ึงเป็นแบบสอบถำม
รำยกำร (Check List ) จ ำนวน 6 ขอ้  
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถำมเก่ียวกบั กำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ 
ดำ้นกำรโฆษณำจ ำนวน 4 ขอ้ ดำ้นกำรประชำสัมพนัธ์ จ ำนวน 4 ขอ้ ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย จ ำนวน 4 
ขอ้ และดำ้นกำรจดักิจกรรมพิเศษ จ ำนวน 3 ขอ้ โดยค ำถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Likert Scale)
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ใช้ระดับกำรวดัประเภทอนัตรภำคชั้น (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยก ำหนดระดบักำรให้
คะแนนดงัน้ี 

คะแนน ระดับควำมคิดเห็น 
5 คะแนน เห็นดว้ยมำกท่ีสุด 
4 คะแนน เห็นดว้ยมำก 
3 คะแนน 
2 คะแนน  
1 คะแนน 

เห็นดว้ยปำนกลำง 
เห็นดว้ยนอ้ย 
เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถำมเก่ียวกบั ควำมคำดหวงั ไดแ้ก่ ดำ้นคุณภำพกำรบริกำร จ ำนวน 4 ขอ้ 
ด้ำนบุคลำกร จ ำนวน 3 ขอ้ ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ จ ำนวน 4 ข้อ ด้ำนควำมเหมำะสมของรำคำ 
จ ำนวน 4 ขอ้ และดำ้นสุขภำพ จ ำนวน 3 ขอ้ โดยค ำถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Likert Scale )ใช้
ระดบักำรวดัประเภทอนัตรภำคชั้น (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยก ำหนดระดบักำรให้คะแนน
ดงันี 

คะแนน ระดับควำมคิดเห็น 
5 คะแนน คำดหวงัมำกท่ีสุด 
4 คะแนน คำดหวงัมำก 
3 คะแนน 
2 คะแนน  
1 คะแนน 

คำดหวงัปำนกลำง 
คำดหวงันอ้ย 
คำดหวงันอ้ยท่ีสุด 

 
 ส่วนท่ี 5 แบบสอบถำมเก่ียวกบั กำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ี จ ำนวน 5 ขอ้ โดยค ำถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Likert Scale) ใชร้ะดบักำรวดั
ประเภทอนัตรภำคชั้น (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั     
 ในกำรวเิครำะห์ขอ้มูล ค ำถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Likert Scale) ใชสู้ตรค ำนวณหำ
อนัตรภำคชั้น ไดด้งัน้ี 
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  ควำมกวำ้งของอนัตรภำคชั้น = คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่ำสุด 
                          จ  ำนวนชั้น   
      =  5 - 1 
              5 
      = 0.80 
  โดยก ำหนดคะแนนเฉล่ียแบบสอบถำมเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ ควำมคำดหวงัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจเลือกใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ี ดงัน้ี 

คะแนนเฉลีย่ ระดับควำมเห็น 
4.21-5.00   ระดบัมำกท่ีสุด 
3.41-4.20   ระดบัมำก 
2.61-3.40   ระดบัปำนกลำง 
1.81-2.60   ระดบันอ้ย 
1.00-1.80   ระดบันอ้ยท่ีสุด 

ส่วนค ำถำมท่ีใช้ในกำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ีมีจ ำนวน 15 ขอ้ ประกอบไป
ด้วย ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัรีสอร์ท จ ำนวน 8 ขอ้ ข้อมูลเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ จ  ำนวน 3 ข้อ และข้อมูลเก่ียวกับกำรตอบสนองควำมคำดหวงัของนักท่องเท่ียว 
จ ำนวน 4 ขอ้ 
 
 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 
 กำรศึกษำเร่ือง กำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัควำมคำดหวงัท่ีมี
อิทธิพลต่อกำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ีในคร้ังน้ี ใช้
แบบสอบถำมและค ำถำมในกำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ีเป็นเคร่ืองมือในกำร
เก็บรวบรวมขอ้มูลและมีขั้นตอนในกำรสร้ำงเคร่ืองมือดงัน้ี 
 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือแบบสอบถำม 
  1) ท ำกำรศึกษำคน้ควำ้ต ำรำ เอกสำรต่ำง ๆ และงำนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมกำรใชส่ื้อ
สังคมออนไลน์ ควำมคำดหวงัและกำรตดัสินใจซ้ือ เพื่อน ำมำเป็นขอ้มูลในกำรสร้ำงแบบสอบถำม 
  2) ท ำกำรศึกษำกำรสร้ำงค ำถำมของแบบสอบถำมจำกงำนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ำมำเป็น   
เเนวทำงในกำรสร้ำงแบบสอบถำม โดยส่วนท่ี 1 แบบสอบถำมเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ปรับปรุงจำก
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กำรศึกษำของ ธิดำรัตน์ ชวนชม (2559) จ  ำนวน 6 ขอ้ ส่วนท่ี 2 แบบสอบถำมเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ ผูศึ้กษำไดป้รับปรุงขอ้ค ำถำมจำกกำรศึกษำของ ธิดำรัตน์ ชวนชม (2559) จ  ำนวน 6 
ขอ้ ส่วนท่ี 3 แบบสอบถำมเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ปรับปรุงขอ้
ค ำถำมจำกกำรศึกษำของ สมบูรณ์ ภุมรินทร์(2558) จ  ำนวน 10 ขอ้ ส่วนท่ี 4 แบบสอบถำมเก่ียวกับ
ควำมคำดหวงั ปรับปรุงจำกกำรศึกษำของ วีระวุฒิ จงวฒันมน ตรี (2558) จ  ำนวน 14 ขอ้ และส่วนท่ี 5 
แบบสอบถำมเก่ียวกับกำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
ปรับปรุงจำกกำรศึกษำของ ชลธิชำ เตชวชัรมงคล (2559) จ  ำนวน 2 ขอ้ 
  3) สร้ำงแบบสอบถำมเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อำยุ สถำนภำพ ระดบักำรศึกษำ 
อำชีพ และรำยได้เฉล่ียต่อเดือน และพฤติกรรมกำรใช้ส่ือสังคมออนไลน์เป็นค ำถำมแบบสอบถำม
รำยกำร (Check List) แบบสอบถำมเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ควำม
คำดหวงั และกำรตดัสินใจเลือกใช้บริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี เป็นค ำถำม
แบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Likert Scale) โดยมีระดบักำรประเมิน 5 ระดบั 
  4) น ำแบบสอบถำมสอบถำมฉบบัร่ำงเสนอต่ออำจำรยท่ี์ปรึกษำและพิจำรณำควำมถูกตอ้ง 
จำกนั้นน ำมำแกไ้ขปรับปรุงตำมขอ้เสนอแนะ 
    5) น ำแบบสอบถำมท่ีได้รับกำรปรับปรุงแก้ไขเรียบร้อยแล้ว มำทดสอบควำมเท่ียงตรง 
(Content Validity) โดยเสนอต่อผูเ้ช่ียวชำญจ ำนวน 3 ท่ำน เพื่อประเมิณแบบสอบถำมและน ำไปหำค่ำ
ควำมสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence: IOC) เพื่อตรวจสอบถึงควำมเหมำะสมของ
แบบสอบถำม 
 จำกสูตร     IOC  =      ΣR    
                      n 
  
 IOC  =     ดชันีควำมสอดคลอ้งระหวำ่งขอ้ค ำถำมกบันิยำมปฏิบติักำร 
 ΣR  =     ผลบวกของคะแนนจำกผูเ้ช่ียวชำญ 

 n  =      จ  ำนวนผูเ้ช่ียวชำญทั้งหมด 
             เกณฑร์ะดบัคะแนน  
 +1 หมำยถึง      สอดคลอ้ง 
  0 หมำยถึง      ไม่แน่ใจ 
 -1 หมำยถึง      ไม่สอดคลอ้ง 
 
 



97 
 

             กำรแปลควำมหมำยของคะแนน 
 มีค่ำ IOC   ต  ่ำกวำ่ 0.50              หมำยถึง   ไม่มีควำมเท่ียงตรง 
 มีค่ำ IOC   ตั้งแต่  0.50 – 1.00    หมำยถึง    มีควำมเท่ียงตรง 
            จำกกำรทดสอบควำมเท่ียงตรง (Content Validity) ของขอ้มูล โดยหำค่ำควำมสอดคลอ้งของ
แบบสอบถำม (Index of Item Objective Congruence:IOC) ในแต่ละดำ้นเป็นรำยขอ้ของแบบสอบถำม
ทั้งชุด พบวำ่ค่ำดชันีควำมสอดคลอ้งในงำนวจิยัคร้ังน้ีมีค่ำ IOC ตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไปทุกขอ้  
  6) น ำแบบสอบถำมท่ีผ่ำนกำรวดัค่ำควำมเท่ียงตรงเรียบร้อยแลว้ มำตรวจสอบกำรมีควำม
สอดคล้องกับเน้ือหำ จ ำนวน 30 ตัวอย่ำง จำกนั้ นน ำข้อมูลท่ีได้จำกแบบสอบถำมค ำนวณหำ
ควำมสัมพนัธ์แต่ละขอ้กบัคะแนนรวมเเต่ละดำ้นเพื่อมำตรวจสอบหำควำมเช่ือมัน่ (Reliability)  ของ
แบบวดัทุกฉบบัด้วยกำรหำค่ำสัมประสิทธ์ิคอนแบค  แอลฟ่ำ (Cronbach’s alpha coefficient) ซ่ึงค่ำ
ควำมเช่ือมัน่จะตอ้งมีค่ำสูงกว่ำ 0.70 ข้ึนไป  สรุปกำรค ำนวณหำค่ำควำมเท่ียงตรงของแบบสอบถำม 
และปรับปรุงแกใ้ขแบบสอบถำมให้เสร็จสมบูรณ์ เพื่อน ำมำเป็นเคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลใน
กำรศึกษำคร้ังน้ี 
  โดยจำกกำรท ำกำรตรวจสอบควำมเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบวดัทุกฉบบั ดว้ยกำรหำค่ำ
สัมประสิทธ์ิคอนแบคแอลฟ่ำ (Cronbach’s alpha coefficient) ของแบบสอบถำมท่ีผูศึ้กษำสร้ำงข้ึน มี
รำยละเอียดดงัตำรำงท่ี 3.1 
ตำรำงที ่3.1 ค่ำสัมประสิทธ์ิคอนแบคแอลฟ่ำ (Cronbach’s alpha coefficient) ของแบบสอบถำม 

แบบสอบถำม 
ค่ำควำมเช่ือมั่น    
(Reliability) 

กำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  
 

ดำ้นกำรโฆษณำ 0.810 

ดำ้นกำรประชำสัมพนัธ์ 0.910 

ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย 0.938 

ดำ้นกำรจดักิจกรรมพิเศษ 0.853 

ภำพรวมกำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ 

0.922 
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ตำรำงที ่3.1 ค่ำสัมประสิทธ์ิคอนแบคแอลฟ่ำ (Cronbach’s alpha coefficient) ของแบบสอบถำม (ต่อ) 

แบบสอบถำม 
ค่ำควำมเช่ือมั่น    
(Reliability) 

ควำมคำดหวงัของนักท่องเที่ยว     

ดำ้นคุณภำพกำรบริกำร 0.836 
ดำ้นบุคลำกร 0.897 

ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ 0.927 

ดำ้นควำมเหมำะสมของรำคำ 0.873 

ดำ้นสุขภำพ 0.894 

ภำพรวมด้ำนควำมคำดหวงัของนักท่องเที่ยว 0.954 

กำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำรรีสอร์ทเพ่ือสุขภำพ 0.919 

 
 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือค ำถำมทีใ่ช้ในกำรสัมภำษณ์ผู้บริหำร 
 1) ท ำกำรศึกษำคน้ควำ้จำกต ำรำ เอกสำรต่ำง ๆ และอินเทอร์เน็ตเก่ียวกบัค ำถำมท่ีเหมำะสม 
และควรใช้ในกำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ท เพื่อน ำมำเป็นขอ้มูลในกำรสร้ำงค ำถำมเพื่อใช้ใน
กำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี 
 2) สร้ำงค ำถำมโดยส่วนค ำถำมท่ีใช้ในกำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี
จ ำนวน 3 ส่วน ประกอบด้วย ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรีสอร์ท ข้อมูลเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรตลำดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ และขอ้มูลเก่ียวกบักำรตอบสนองควำมคำดหวงัของนกัท่องเท่ียว  
 3) น ำค ำถำมท่ีใช้ในกำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรฉบบัร่ำงเสนอต่ออำจำรยท่ี์ปรึกษำและพิจำรณำ
ควำมถูกตอ้ง จำกนั้นน ำมำแกไ้ขปรับปรุงตำมขอ้เสนอแนะ 
 4) รวบรวมข้อมูลรีสอร์ทในเขตพื้นท่ีอ่ำวนำง จงัหวดักระบ่ี จ ำนวน 6 แห่ง จำกอำจำรย์ท่ี
ปรึกษำและบุคคลท่ีรู้จกั 
 5) ขอหนงัสือขออนุญำตสัมภำษณ์จำกคณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลยัเทคโนโลยีรำชมงคล
ธญับุรีเพื่อเตรียมส่งใหผู้บ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี จ ำนวน 6 แห่ง ดงัน้ี 
    1. คุณอ ำนำจ โมรำวรรณ ผูจ้ดักำรอำวโุสฝ่ำยขำย โรงแรมกระบ่ีรีสอร์ท 
   2. คุณอคัรำ ศรีรักษำ ผูช่้วยกรรมกำรผูจ้ดักำร โรงแรม Timber House 
   3. คุณนทันทั ละออ ผูจ้ดักำรฝ่ำยขำย โรงแรม Andaman Breeze Resort 
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   4. คุณธนนัณฏัฐ ์มีศิลป์ หวัหนำ้แผนกตอ้นรับ โรงแรม Ava Sea Resort 
   5. คุณรฐำ คงพิทกัษ ์เจำ้ของกิจกำร GEMS Guesthouse 
   6. คุณกุศุมำ ก่ิงเล็ก ผูจ้ดักำรทัว่ไป โรงแรม Aonang Princeville Villa Resort & Spa 
 6) โทรศัพท์  และส่งจดหมำยอิเล็กทรอนิกส์พร้อมหนังสือขออนุญำตสัมภำษณ์จำก
มหำวิทยำลยั แนะน ำตวั แจง้วตัถุประสงค์ และขอ้มูลต่ำง ๆ เก่ียวกบังำนวิจยัเพื่อขอควำมอนุเครำะห์
จำกผูบ้ริหำรในกำรใหส้ัมภำษณ์เพื่อเป็นประโยชน์สูงสุดทำงกำรศึกษำ 
 7) เม่ือไดรั้บอนุญำตจำกผูบ้ริหำรจึงขอวนั เวลำ และสถำนท่ีท่ีผูบ้ริหำรสะดวกใหเ้ขำ้พบ 
 8) เดินทำงไปสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรตำมวนั  เวลำ และสถำนท่ีท่ีได้นัดไว้ พร้อมหนังสือขอ
อนุญำตสัมภำษณ์จำกมหำวิทยำลยั แนะน ำตวั แจง้วตัถุประสงค์ และขอ้มูลต่ำง ๆ เก่ียวกบังำนวิจยั 
และขออนุญำตบนัทึกเสียงท่ีไดส้ัมภำษณ์เพื่อป้องกนัควำมผิดพลำด และกำรตกหล่นของค ำสัมภำษณ์
เพื่อเป็นขอ้มูลประกอบในเล่มงำนวจิยั 
 9) น ำหนังสือรับรองกำรใช้ประโยชน์จำกงำนวิจัยของคณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลัย
เทคโนโลยีรำชมงคลธัญบุรีให้ผูบ้ริหำรธุริกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ีลงนำมและให้กำรรับรองว่ำ
ผลงำนวิจยัสำมำรถเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจรีสอร์ทในด้ำนต่ำง ๆ ประกอบดว้ย กำรใช้ประโยชน์ใน
ดำ้นเชิงวชิำกำร กำรใชป้ระโยชน์ในดำ้นเชิงสำธำรณะ กำรใชป้ระโยชน์ในดำ้นกำรบริหำรจดักำร กำร
ใชป้ระโยชน์ในดำ้นเชิงนโยบำย และกำรใชป้ระโยชน์ในดำ้นเชิงพำณิชย ์ 
 
3.3 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 หลงัจำกท่ีผูศึ้กษำไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และผลงำนวิจยัต่ำง ๆ จ ำแนกจำกแหล่งท่ีมำ
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
 3.3.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถำมกบักลุ่มตวัอยำ่ง
ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ มีกำรด ำเนินกำรดงัน้ี 
 1) กำรเก็บขอ้มูลจำกกลุ่มตวัอยำ่งซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ โดย
จะท ำกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยกำรแจกแบบสอบถำมกบักลุ่มเป้ำหมำยโดยให้กลุ่มเป้ำหมำยตอบ
แบบสอบถำมดว้ยตนเอง 
  2) ผูศึ้กษำด ำเนินกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลและน ำแบบสอบถำมท่ีได ้น ำมำตรวจสอบ
ควำมถูกตอ้งของขอ้มูล 
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  3) ผูศึ้กษำน ำขอ้มูลบนัทึกลงในโปรแกรมส ำเร็จรูปส ำหรับกำรวิเครำะห์ขอ้มูลทำง
สถิติ (Statistical Package for the Social Science for Windows) แล้วน ำไปวิเครำะห์ทำงสถิติค ร้ัง
สุดทำ้ยเพื่อเตรียมส ำหรับกำรวเิครำะห์ขอ้มูลต่อไป 
 3.3.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นแหล่งขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบกำรวจิยั โดยคน้ควำ้
จำกกำรรวบรวมข้อมูลจำกกำรศึกษำ ทฤษฎี เอกสำรวิชำกำรท่ีเก่ียวข้อง เช่น รำยงำนกำรวิจัย 
วทิยำนิพนธ์ กำรศึกษำคน้ควำ้ดว้ยตนเอง และต ำรำทำงวชิำกำรต่ำง ๆ เป็นแนวทำงประกอบกำรศึกษำ 
3.4 วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 หลงัจำกท ำกำรเก็บขอ้มูลโดยแบบสอบถำมครบทั้ง 400 ชุด น ำขอ้มูลท่ีไดม้ำวิเครำะห์หำค่ำสถิติ 
โดยโปรแกรมส ำเร็จรูปส ำหรับกำรวิเครำะห์ขอ้มูลทำงสถิติ  
 ส่วนท่ี 1 วิเครำะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ  
โดยใชส้ถิติพื้นฐำนไดแ้ก่ กำรหำค่ำควำมถ่ี (Frequency) และ กำรหำค่ำร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 2 วิเครำะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรใชส่ื้อสังคมออนไลน์  โดยใชส้ถิติพื้นฐำนไดแ้ก่ 
กำรหำค่ำควำมถ่ี (Frequency) และ กำรหำค่ำร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 3 วิเครำะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัควำมส ำคญัของกำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ ควำมคำดหวงั และกำรตดัสินใจเลือกใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
สถิติท่ีใชคื้อ ค่ำเฉล่ีย (Mean) ใชแ้ปลควำมหมำยของขอ้มูลต่ำง ๆ และส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard 
Deviation) ใชคู่้กบัค่ำเฉล่ียเพื่อแสดงลกัษณะกำรกระจำยของขอ้มูล 
 ส่วนท่ี 4 วิเครำะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียของปัจจัยส่วนบุคคล ใช้สถิติ      
t-test และสถิติกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-way ANOVA) ระดบันยัส ำคญัท่ี 0.05 
 ส่วนท่ี 5 วิเครำะห์ควำมสัมพนัธ์เชิงเหตุผลตวัแปรอิสระ คือ กำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ กบัควำมคำดหวงัท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจเลือกใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ี ซ่ึงทุกปัจจัยเป็นตัวแปรช่วง (Interval Scale) ดังนั้ น ผูศึ้กษำจึงใช้สถิติกำรวิเครำะห์
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดว้ยวิธี Enter ในกำรทดสอบสมมติฐำน 
 หลังจำกท ำกำรสัมภำษณ์ผูบ้ริหำรธุรกิจรีสอร์ทในจังหวดักระบ่ีแล้ว จึงท ำกำรวิเครำะห์บท
สัมภำษณ์เพื่อหำควำมสอดคลอ้งกนักบัผลกำรวิจยั คือ กำรส่ือสำรกำรตลำดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ 
กบัควำมคำดหวงัท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจเลือกใชบ้ริกำรรีสอร์ทเพื่อสุขภำพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี  
 



 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ 
 

 การศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี ผูศึ้กษาได้
ก าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไวด้งัน้ี 

 n             แทน   จ  านวนตวัอยา่ง 
               X             แทน   ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 SD            แทน   ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t                      แทน   ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาความมีนัยส าคัญจากการแจกแจงแบบที        
                                     (t- Distribution) 
 F                    แทน   ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาความมีนัยส าคญัจากการแจกแจงแบบเอฟ    
                                     (F- Distribution) 
 R                        แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
 R Square : R²      แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 
 Adjusted R2         แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ 
 Std. Error           แทน   ค่าความคาดเคล่ือนท่ีมาจากการสุ่มตวัอยา่ง 

 SEb           แทน   ค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐานของค่าน ้าหนกัความส าคญัของ 
                      ตวัแปรพยากรณ์ 

 SEEst           แทน   ค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์ 
 a             แทน   ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

 b           แทน   ค่าน ้าหนกัความส าคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ  
                                    (Score Weight) 
 β                 แทน   ค่าน ้ าหนกัความส าคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
                      (Beta Weight) 
 Sig.                แทน   ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ (Significances)  
 *                 แทน   มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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4.1  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูศึ้กษาได้รวบรวมและน าขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอย่าง 400 ชุด 
แลว้น ามาท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยการน าเสนอผลการ
วเิคราะห์ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ี แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี แสดงค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ความคาดหวงั และการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท เพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  

4.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล  
 ผูศึ้กษาวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคล ประกอบด้วย ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ี 
ตารางที ่4.1 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ชาย 113 28.3 
หญิง 287 71.8 
รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 
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400 คน โดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8 ส่วนท่ีเหลือเป็นเพศชายจ านวน 113 
คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 
ตารางที ่4.2 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 6 1.5 
21 – 25 ปี 46 11.5 
26 - 30 ปี 98 24.5 
31 - 35 ปี 43 10.8 
36 – 40 ปี 42 10.5 
41 – 45 ปี 33 8.3 
46 – 50 ปี 35 8.8 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 97 24.3 
รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี โดย
จ าแนกตามอายุ พบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วน
ใหญ่มีอายุระหวา่ง 26 - 30 ปี จ  านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 รองลงมาคือ มีอายุมากกวา่ 50 ปีข้ึน
ไป  จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 มีอายุ 21 – 25 ปี จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 มีอายุ
ระหวา่ง 31 - 35 ปี จ  านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 มีอายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี จ  านวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.5 มีอายุระหว่าง 46 – 50 ปี จ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 มีอายุระหว่าง 41 – 45 ปี
จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และมีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
ตารางที ่4.3 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 
โสด 202 50.5 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 179 44.8 
หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ย 19 4.8 
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รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี โดย
จ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี
ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือ สถานภาพสมรสแลว้/อยู่
ดว้ยกนั จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 และสถานภาพหยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ย จ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั 
ตารางที ่4.4 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่ 6 1.5 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 20 5 
ปวส. หรืออนุปริญญา 26 6.5 
ปริญญาตรี 272 68 
สูงกวา่ปริญญาตรี 76 19 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี โดย
จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ีส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ  68 รองลงมาคือ มี
การศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 มีการศึกษาระดับปวส. หรือ
อนุปริญญา จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 
20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และมีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า จ  านวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
ตารางที ่4.5 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 20 5 
พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง 210 52.5 
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คา้ขาย / อาชีพอิสระ 30 7.5 
ตารางที ่4.5 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 100 25 
แม่บา้น / พอ่บา้น 16 4 
หุน้ส่วน / เจา้ของธุรกิจ 20 5 
อ่ืน ๆ 4 1 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี โดย
จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วน
ใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาคือ มีอาชีพ
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 มีอาชีพคา้ขาย/อาชีพอิสระ จ านวน 30 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.5 มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 มีอาชีพหุ้นส่วน/เจา้ของ
ธุรกิจ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 มีอาชีพแม่บา้น/พ่อบา้น จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และมี
อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
ตารางที ่4.6 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 
10,001 – 15,000 บาท 55 13.8 
15,001 – 20,000 บาท 54 13.5 
20,001 – 25,000 บาท 54 13.5 
25,001 – 30,000 บาท 57 14.3 
30,001 – 35,000 บาท 41 10.3 
35,000 - 40,000 บาท 25 6.3 

40,001 บาทข้ึนไป 114 28.5 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.6 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี โดย
จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 
รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 30,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 
– 20,000 บาทและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท มีจ านวนเท่ากนัคือ 54 คน คิดเป็นร้อย
ละ 13.5 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 35,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 35,000 - 40,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 ตามล าดบั 
 
 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ 
 ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว
ท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี  
ตารางที่ 4.7 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ของนักท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามเหตุผลท่ีนักท่องเท่ียวเขา้ใช้บริการส่ือสังคม
ออนไลน ์

เหตุผลทีน่ักท่องเทีย่วเข้าใช้บริการส่ือ
สังคมออนไลน์ 

จ านวน(คน) ร้อยละ 

ติดต่อกบับุคคลท่ีรู้จกั 152 38 
คน้หาเพ่ือนใหม่ 6 1.5 
อพัเดทสถานะ/ขอ้มูลส่วนตวั/รูปภาพ 36 9 
เล่นเกม 7 1.8 
หาขอ้มูล/แลกเปล่ียนขอ้มูล 62 15.5 
ติดตามข่าวสาร/ขอ้มูลสินคา้/บริการต่างๆ 114 28.5 
เชิญชวนใหบุ้คคลอ่ืน ซ้ือสินคา้หรือบริการ 5 1.3 
ร่วมกิจกรรมกลุ่มออนไลน์ต่างๆ เช่น อ่าน
และแสดงความคิดเห็น, ร่วมเป็นแฟนคลบั 

15 3.8 

อ่ืน ๆ 3 0.8 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคร้ังน้ี โดยจ าแนกตามเหตุผลท่ีนกัท่องเท่ียวเขา้ใชบ้ริการส่ือสังคมออนไลน์ พบวา่ เหตุผลท่ี
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเข้าใช้บริการส่ือสังคม
ออนไลน์ส่วนใหญ่คือ การติดต่อกบับุคคลท่ีรู้จกั จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38 รองลงมาคือ การ
ติดตามข่าวสาร/ข้อมูลสินค้า/บริการต่างๆ  จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ  28.5 การหาข้อมูล/
แลกเปล่ียนข้อมูล จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 การอัพเดทสถานะ/ข้อมูลส่วนตัว/รูปภาพ 
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 การร่วมกิจกรรมกลุ่มออนไลน์ต่างๆ เช่น อ่านและแสดงความคิดเห็น, 
ร่วมเป็นแฟนคลบั จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 การเล่นเกม จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 การ
คน้หาเพื่อนใหม่ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 การเชิญชวนให้บุคคลอ่ืน ซ้ือสินคา้หรือบริการ 
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 และอ่ืน ๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
ตารางที่ 4.8 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามการเขา้ใชบ้ริการส่ือสังคมออนไลน์ 
การเข้าใช้บริการส่ือสังคมออนไลน์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

Line 190 47.5 
Facebook 148 37 
Instagram 29 7.3 
Youtube 26 6.5 
Twitter 5 1.3 
อ่ืนๆ 2 0.5 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.8 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคร้ังน้ี โดยจ าแนกตามการเขา้ใชบ้ริการส่ือสังคมออนไลน์ พบวา่ การเขา้ใชบ้ริการส่ือสังคม
ออนไลน์ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่คือ 
Line จ  านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 รองลงมาคือ Facebook จ  านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 
Instagram จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ  7.3 Youtube จ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ  6.5 Twitter 
จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 และอ่ืนๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั  
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ตารางที่ 4.9 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามการใชบ้ริการจองท่ีพกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

การใช้บริการจองที่พกัผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ 

จ านวน(คน) ร้อยละ 

Line 55 13.8 
Facebook 75 18.8 
Instagram 2 0.5 
Online Travel Agency (Agoda Traveloka 
Booking.com ฯลฯ) 

247 61.8 

อ่ืนๆ 21 5.3 
รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.9 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคร้ังน้ี โดยจ าแนกตามการใชบ้ริการจองท่ีพกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์พบวา่ การใชบ้ริการจอง
ท่ีพกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ีส่วนใหญ่คือ การจองท่ีพักผ่านทางOnline Travel Agency (Agoda Traveloka Booking.com 
ฯลฯ) จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 รองลงมาคือ การจองท่ีพกัผา่นทางFacebook จ  านวน 75 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.8 การจองท่ีพกัผา่นทาง Line จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 อ่ืนๆ จ านวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.3 และ Instagram จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
ตารางที่ 4.10 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเขา้ใชส่ื้อสังคมออนไลน์ 
ช่วงเวลาทีเ่ข้าใช้ส่ือสังคมออนไลน์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

08.01 - 12.00 น. 31 7.8 
12.01 - 16.00 น. 37 9.3 
16.01 - 20.00 น. 93 23.3 
20.01 - 00.00 น. 218 54.5 
00.01 - 04.00 น. 8 2 
04.01 - 08.00 น. 13 3.3 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคร้ังน้ี โดยจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ พบวา่ ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่คือ 
ช่วงเวลา 20.01 - 00.00 น. จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 16.01 - 20.00 น. 
จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ  23.3 ช่วงเวลา 12.01 - 16.00 น. จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ  9.3 
ช่วงเวลา 08.01 - 12.00 น. จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ช่วงเวลา 04.01 - 08.00 น. จ านวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.3 และช่วงเวลา 00.01 - 04.00 น. จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
ตารางที่ 4.11 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ของนักท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเข้าใช้ ส่ือสังคม
ออนไลน์ต่อวนั 

ระยะเวลาโดยเฉลีย่ในการเข้าใช้ส่ือ
สังคมออนไลน์ต่อวนั 

จ านวน(คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 44 11 
1 – 2 ชัว่โมง 165 41.3 
3 – 4 ชัว่โมง 104 26 
มากกวา่ 4 ชัว่โมง 87 21.8 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.11 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคร้ังน้ี โดยจ าแนกตามระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเข้าใช้ส่ือสังคมออนไลน์ต่อวนั พบว่า 
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ต่อวนัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่คือ ระยะเวลา 1 – 2 ชัว่โมง จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อย
ละ 41.3 รองลงมาคือ ระยะเวลา 3 – 4 ชัว่โมง จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 ระยะเวลามากกวา่ 4 
ชัว่โมง จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 และระยะเวลาน้อยกว่า 1 ชั่วโมง จ านวน 44 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 แสดงการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) พฤติกรรมการใช้
ส่ือสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว โดยจ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในแต่ละ
วนั 
ความถี่ในการเข้าใช้ส่ือสังคมออนไลน์

ในแต่ละวนั 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

1 – 3 คร้ังต่อวนั 78 19.5 
4 – 6 คร้ังต่อวนั 125 31.3 
7 – 9 คร้ังต่อวนั 63 15.8 
10 คร้ังข้ึนไป 134 33.5 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.12 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคร้ังน้ี โดยจ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ใชส่ื้อสังคมออนไลน์ในแต่ละวนั พบวา่ จ  านวนคร้ัง
ในการเข้าใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในแต่ละวนัของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่คือ เข้าใช้ 10 คร้ังข้ึนไป จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ  33.5
รองลงมาคือ เขา้ใช4้ – 6 คร้ังต่อวนั จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 เขา้ใช ้1–3 คร้ังต่อวนั จ านวน 
78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 และเขา้ใช ้7 – 9 คร้ังต่อวนั จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ตามล าดบั 
 
 ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ความคาดหวงั และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ี 
 ผูศึ้กษาวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงไดแ้ก่  ด้านการ
โฆษณา ด้านการประชาสัมพนัธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านการจัดกิจกรรมพิเศษ ความ
คาดหวงั ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นความเหมาะสม
ของราคา และดา้นสุขภาพ และการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ี โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) การแปลผลและ
การจดัอนัดบั 
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ตารางที่  4.13 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการโฆษณา 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านการโฆษณา 
1.การโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น  Line  
Facebook  Instagram สามารถจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ
เลือกจองท่ีพกั 

4.15 0.77 มาก 3 

2.การโฆษณาผา่นทางเพจท่องเท่ียวต่างๆ เช่น ชิลไป
ไหน  เท่ียวไหนดี ทริปไทยแลนด ์สามารถกระตุน้ใหเ้กิด
การเลือกจองท่ีพกั 

4.23 0.71 มากท่ีสุด 2 

3.การโฆษณาผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เช่น 
Agoda Traveloka Booking.com สามารถสร้างความ
เช่ือมัน่ในการเลือกจองท่ีพกั 

4.11 0.74 มาก 4 

4.การโฆษณาผา่นทาง Search  Engine (เวบ็ไซตค์น้หา) 
เช่น Google ช่วยใหลู้กคา้เขา้ถึงขอ้มูลการใหบ้ริการจอง
ท่ีพกัไดส้ะดวกและรวดเร็ว 

4.31 0.70 มากท่ีสุด 1 

รวมด้านการโฆษณา 4.20 0.60 มาก 2 
 จากตารางท่ี 4.13 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีต่อการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ในด้านการโฆษณา โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวม
เท่ากบั 4.20 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากบั 0.60 ซ่ึงอยู่ในระดบั
มากโดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกบัการโฆษณาผ่านทาง Search  Engine (เว็บไซต์คน้หา) เช่น Google ช่วยให้
ลูกคา้เขา้ถึงขอ้มูลการให้บริการจองท่ีพกัได้สะดวกและรวดเร็ว  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.31 (SD = 0.70) รองลงมาคือ การโฆษณาผา่นทางเพจท่องเท่ียวต่างๆ เช่น ชิลไปไหน เท่ียว
ไหนดี ทริปไทยแลนด์ สามารถกระตุน้ให้เกิดการเลือกจองท่ีพกั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.23 (SD = 0.71) การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น  Line  Facebook  Instagram สามารถ
จูงใจให้เกิดความตอ้งการเลือกจองท่ีพกั อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 (SD = 0.77) และ
การโฆษณาผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เช่น Agoda Traveloka Booking.com สามารถสร้างความ
เช่ือมัน่ในการเลือกจองท่ีพกั อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 (SD = 0.74) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.14 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
1.การใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ เช่น 
นกัแสดง นกัร้อง เนตไอดอล ฯลฯ ผา่นทาง Facebook 
Line Instagram  ของรีสอร์ท ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจ
ในท่ีพกัเหล่านั้นมากยิง่ข้ึน 

3.76 0.91 มาก 4 

2.การใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงถ่ายรูปคู่กบัสถานท่ีเพ่ือลง 
Facebook Instagram หรือ Twitter ส่วนตวัแลว้ตั้งเป็น
สาธารณะสามารถกระตุน้ความสนใจของท่านใหเ้กิด
การเลือกจองท่ีพกัตามบุคคลเหล่านั้น 

3.79 0.92 มาก 3 

3.การแจง้ข่าวสาร หรือ กิจกรรมผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
เช่น Facebook  Line  Instagram  ช่วยกระตุน้ใหท่้านเกิด
ความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั 

4.08 0.74 มาก 2 

4.การรีววิเก่ียวกบัรีสอร์ทหรือการรีววิจากผูท่ี้เคยใช้
บริการลงในเพจท่องเท่ียวต่างๆ หรือผา่นทางส่ือสงัคม
ออนไลน์ เช่น Facebook  Instagram  เวบ็ไซตพ์นัทิป 
ฯลฯ ช่วยกระตุน้ความสนใจและดึงดูดใหท่้านเลือกจอง
ท่ีพกัตามรีววิเหล่านั้น 

4.35 0.73 มากท่ีสุด 1 

รวมการประชาสัมพนัธ์ 3.99 0.67 มาก 3 
 จากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีต่อการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) 
รวมเท่ากับ 3.99 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.67 ซ่ึงอยู่ใน
ระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกับการรีวิวเก่ียวกับรีสอร์ทหรือการรีวิวจากผูท่ี้เคยใช้บริการลงในเพจ
ท่องเท่ียวต่างๆ หรือผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook  Instagram  เวบ็ไซต์พนัทิป ฯลฯ ช่วย
กระตุ้นความสนใจและดึงดูดให้ท่านเลือกจองท่ีพกัตามรีวิวเหล่านั้น อยู่ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 (SD = 0.73) รองลงมาคือ การแจง้ข่าวสาร หรือ กิจกรรมผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 



113 

 

เช่น Facebook  Line  Instagram  ช่วยกระตุน้ให้ท่านเกิดความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั อยูใ่นระดบั
มาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 (SD = 0.74) การให้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงถ่ายรูปคู่กับสถานท่ีเพื่อลง 
Facebook Instagram หรือ Twitter ส่วนตวัแลว้ตั้งเป็นสาธารณะสามารถกระตุน้ความสนใจของท่าน
ให้เกิดการเลือกจองท่ีพกัตามบุคคลเหล่านั้น อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 (SD = 0.92) 
และการให้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ เช่น นักแสดง นักร้อง เนตไอดอล ฯลฯ ผ่านทาง 
Facebook Line Instagram  ของรีสอร์ท ช่วยให้ท่านเกิดความสนใจในท่ีพกัเหล่านั้นมากยิ่งข้ึน อยู่ใน
ระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 (SD = 0.91) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.15 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัทอ่งเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการขาย 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
1.การลดราคาท่ีพกัถา้จองในปริมาณมาก หรือ หลายคืน
ช่วยดึงดูดใหท่้านเกิดความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั 

4.31 0.77 มากท่ีสุด 2 

2.การแจกคูปองส่วนลดหรือใชบ้ริการฟรีในกิจกรรม
ต่างๆ เช่น สปา  ฟิตเนส  นวด หอ้งอาหาร ฯลฯ ทั้งใน
การใชบ้ริการในคร้ังน้ีและคร้ังถดัไปช่วยใหท่้าน
ตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดง่้ายข้ึน 

4.16 0.84 มาก 3 

3.การจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัแอพพลิเคชนัจองท่ีพกั เช่น 
Agoda  Traveloka Booking.com ในการใหส่้วนลดพิเศษ 
หรือ Reward ต่างๆ ช่วยกระตุน้ความสนใจของท่านให้
เลือกจองท่ีพกั 

4.35 0.69 มากท่ีสุด 1 

4.การจดัโปรโมชัน่ร่วมกบับริษทัทวัร์ในการใหร้าคา
พิเศษในกิจกรรมท่ีทวัร์จดัข้ึน  เม่ือผูท่ี้เขา้พกักบัทางรี
สอร์ทไปใชบ้ริการ ช่วยใหท่้านเกิดความอยากใชบ้ริการ
ท่ีพกันั้นๆ 

4.14 0.85 มาก 4 

รวมการส่งเสริมการขาย 4.24 0.66 มากทีสุ่ด 1 
 จากตารางท่ี 4.15 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีต่อการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) 
รวมเท่ากับ 4.24 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.66 ซ่ึงอยู่ใน
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ระดบัมากท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกบัการจดัโปรโมชั่นร่วมกบัแอพพลิเคชันจองท่ีพกั เช่น Agoda  
Traveloka Booking.com ในการให้ส่วนลดพิเศษ หรือ Reward ต่างๆ ช่วยกระตุน้ความสนใจของท่าน
ใหเ้ลือกจองท่ีพกั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 (SD = 0.69) รองลงมาคือ การลดราคา
ท่ีพกัถา้จองในปริมาณมาก หรือ หลายคืนช่วยดึงดูดให้ท่านเกิดความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 (SD = 0.77) การแจกคูปองส่วนลดหรือใช้บริการฟรีใน
กิจกรรมต่างๆ เช่น สปา  ฟิตเนส  นวด ห้องอาหาร ฯลฯ ทั้งในการใช้บริการในคร้ังน้ีและคร้ังถดัไป
ช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดง่้ายข้ึน อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 (SD = 0.84) 
และการจดัโปรโมชัน่ร่วมกบับริษทัทวัร์ในการให้ราคาพิเศษในกิจกรรมท่ีทวัร์จดัข้ึน  เม่ือผูท่ี้เขา้พกั
กบัทางรีสอร์ทไปใช้บริการ ช่วยให้ท่านเกิดความอยากใช้บริการท่ีพกันั้นๆ อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 (SD = 0.85) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.16 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านการจัดกจิกรรมพเิศษ 
1.การออกบูธตามงานต่างๆ เช่น  งานไทยเท่ียวไทย  งาน
ท่องเท่ียววถีิไทย ฯลฯ ช่วยใหท่้านเกิดความเช่ือมัน่และ
ตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดอ้ยา่งสบายใจ 

4.04 0.81 มาก 1 

2.การจดักิจกรรมใหลู้กคา้เขา้ร่วมชิงรางวลัผา่นทางเพจ
ท่องเท่ียว หรือ Facebook Fanpage เช่น ส่วนลดท่ีพกั
หรือกิจกรรมภายในรีสอร์ท ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจ
และอยากลองเขา้พกั 

3.92 0.87 มาก 2 

3.การจดั Roadshow ตามสถานท่ีต่างๆ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ลานกิจกรรม ฯลฯ ฯลฯ ช่วยใหท่้านได้
พดูคุยกบัพนกังานขายโดยตรง และตดัสินใจเลือกจองท่ี
พกัไดส้ะดวกและรวดเร็ว 

3.87 0.89 มาก 3 

รวมการจัดกจิกรรมพิเศษ 3.94 0.76 มาก 4 
 จากตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีต่อการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ในดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) 
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รวมเท่ากับ 3.94 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.76 ซ่ึงอยู่ใน
ระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ีเห็นดว้ยกบัการออกบูธตามงานต่างๆ เช่น  งานไทยเท่ียวไทย  งานท่องเท่ียววิถีไทย 
ฯลฯ ช่วยให้ท่านเกิดความเช่ือมัน่และตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดอ้ยา่งสบายใจ อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 (SD = 0.81) รองลงมาคือ การจดักิจกรรมให้ลูกคา้เขา้ร่วมชิงรางวลัผ่านทางเพจ
ท่องเท่ียว หรือ Facebook Fanpage เช่น ส่วนลดท่ีพกัหรือกิจกรรมภายในรีสอร์ท ช่วยให้ท่านเกิด
ความสนใจและอยากลองเขา้พกั อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 (SD = 0.87) และการจดั 
Roadshow ตามสถานท่ีต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ลานกิจกรรม ฯลฯ ฯลฯ ช่วยให้ท่านไดพู้ดคุยกบั
พนกังานขายโดยตรง และตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดส้ะดวกและรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.87 (SD = 0.89) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.17 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์โดยภาพรวม  

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านการโฆษณา 
1.การโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น  Line  
Facebook  Instagram สามารถจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ
เลือกจองท่ีพกั 

4.15 0.77 มาก 3 

2.การโฆษณาผา่นทางเพจท่องเท่ียวต่างๆ เช่น ชิลไป
ไหน  เท่ียวไหนดี ทริปไทยแลนด ์สามารถกระตุน้ใหเ้กิด
การเลือกจองท่ีพกั 

4.23 0.71 มากท่ีสุด 2 

3.การโฆษณาผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เช่น 
Agoda Traveloka Booking.com สามารถสร้างความ
เช่ือมัน่ในการเลือกจองท่ีพกั 

4.11 0.74 มาก 4 

4.การโฆษณาผา่นทาง Search  Engine (เวบ็ไซตค์น้หา) 
เช่น Google ช่วยใหลู้กคา้เขา้ถึงขอ้มูลการใหบ้ริการจอง
ท่ีพกัไดส้ะดวกและรวดเร็ว 

4.31 0.70 มากท่ีสุด 1 

รวมการโฆษณา 4.20 0.60 มาก 2 

 
 
 



116 

 

ตารางที่  4.17 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์โดยภาพรวม (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
1. การใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ เช่น 
นกัแสดง นกัร้อง เนตไอดอล ฯลฯ ผา่นทาง Facebook 
Line Instagram  ของรีสอร์ท ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจ
ในท่ีพกัเหล่านั้นมากยิง่ข้ึน 

3.76 0.91 มาก 4 

2. การใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงถ่ายรูปคู่กบัสถานท่ีเพ่ือลง 
Facebook Instagram หรือ Twitter ส่วนตวัแลว้ตั้งเป็น
สาธารณะสามารถกระตุน้ความสนใจของท่านใหเ้กิด
การเลือกจองท่ีพกัตามบุคคลเหล่านั้น 

3.79 0.92 มาก 3 

3. การแจง้ข่าวสาร หรือ กิจกรรมผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
เช่น Facebook  Line  Instagram  ช่วยกระตุน้ใหท่้านเกิด
ความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั 

4.08 0.74 มาก 2 

4. การรีววิเก่ียวกบัรีสอร์ทหรือการรีววิจากผูท่ี้เคยใช้
บริการลงในเพจท่องเท่ียวต่างๆ หรือผา่นทางส่ือสงัคม
ออนไลน์ เช่น Facebook  Instagram  เวบ็ไซตพ์นัทิป 
ฯลฯ ช่วยกระตุน้ความสนใจและดึงดูดใหท่้านเลือกจอง
ท่ีพกัตามรีววิเหล่านั้น 

4.35 0.73 มากท่ีสุด 1 

รวมการโฆษณา 4.20 0.60 มาก 2 

รวมการประชาสัมพนัธ์ 3.99 0.67 มาก 3 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
1. การลดราคาท่ีพกัถา้จองในปริมาณมาก หรือ หลายคืน
ช่วยดึงดูดใหท่้านเกิดความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั 

4.31 0.77 มากท่ีสุด 2 

2. การแจกคูปองส่วนลดหรือใชบ้ริการฟรีในกิจกรรม
ต่างๆ เช่น สปา  ฟิตเนส  นวด หอ้งอาหาร ฯลฯ ทั้งใน
การใชบ้ริการในคร้ังน้ีและคร้ังถดัไปช่วยใหท่้าน
ตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดง่้ายข้ึน 

4.16 0.84 มาก 3 
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ตารางที่  4.17 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์โดยภาพรวม (ต่อ) 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

3. การจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัแอพพลิเคชนัจองท่ีพกั เช่น 
Agoda  Traveloka Booking.com ในการใหส่้วนลดพิเศษ 
หรือ Reward ต่างๆ ช่วยกระตุน้ความสนใจของท่านให้
เลือกจองท่ีพกั 

4.35 0.69 มากท่ีสุด 1 

4. การจดัโปรโมชัน่ร่วมกบับริษทัทวัร์ในการใหร้าคา
พิเศษในกิจกรรมท่ีทวัร์จดัข้ึน  เม่ือผูท่ี้เขา้พกักบัทางรี
สอร์ทไปใชบ้ริการ ช่วยใหท่้านเกิดความอยากใชบ้ริการ
ท่ีพกันั้นๆ 

4.14 0.85 มาก 4 

รวมการส่งเสริมการขาย 4.24 0.66 มากทีสุ่ด 1 

ด้านการจัดกจิกรรมพเิศษ 
1. การออกบูธตามงานต่างๆ เช่น  งานไทยเท่ียวไทย  
งานท่องเท่ียววถีิไทย ฯลฯ ช่วยใหท่้านเกิดความเช่ือมัน่
และตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดอ้ยา่งสบายใจ 

4.04 0.81 มาก 1 

2. การจดักิจกรรมใหลู้กคา้เขา้ร่วมชิงรางวลัผา่นทางเพจ
ท่องเท่ียว หรือ Facebook Fanpage เช่น ส่วนลดท่ีพกั
หรือกิจกรรมภายในรีสอร์ท ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจ
และอยากลองเขา้พกั 

3.92 0.87 มาก 2 

3. การจดั Roadshow ตามสถานท่ีต่างๆ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ลานกิจกรรม ฯลฯ ฯลฯ ช่วยใหท่้านได้
พดูคุยกบัพนกังานขายโดยตรง และตดัสินใจเลือกจองท่ี
พกัไดส้ะดวกและรวดเร็ว 

3.87 0.89 มาก 3 

รวมการจัดกจิกรรมพิเศษ 3.94 0.76 มาก 4 
รวมการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ 4.09 0.55 มาก  

 จากตารางท่ี 4.17 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีต่อการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์โดยภาพรวมซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านการจดักิจกรรมพิเศษ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) 
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รวมเท่ากับ 4.09 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.55 ซ่ึงอยู่ใน
ระดับมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกับการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านการ
ส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 (SD = 0.66) รองลงมาคือ ด้านการ
โฆษณา อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 (SD = 0.60) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ อยู่ในระดบั
มาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 (SD = 0.67) และดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.94 (SD = 0.76) ตามล าดบั  
ตารางที่  4.18 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั ดา้นคุณภาพการบริการ 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านคุณภาพการบริการ 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีการ
จดัวางส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น รหสั Wi-Fi  
รีโมททีว-ีแอร์ ไดร์เป่าผม ฯลฯ อยา่งเป็นระเบียบและ
สะดวกต่อการใชง้านก่อนท่ีท่านจะร้องขอ 

4.49 0.68 มากท่ีสุด 1 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ความพร้อมในการใหบ้ริการท่านไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

4.43 0.66 มากท่ีสุด 2 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ความเป็นมืออาชีพ น่าเช่ือถือ ท าใหท่้านเกิดความมัน่ใจ
ในการรับบริการ 

4.42 0.66 มากท่ีสุด 3 

4.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะรับ
ฟังขอ้เสนอแนะจากท่านดว้ยความตั้งใจเพ่ือน ามาใชใ้น
การปรับปรุงการบริการ 

4.26 0.76 มากท่ีสุด 4 

รวมด้านคุณภาพการบริการ 4.40 0.59 มากทีสุ่ด 4 
 จากตารางท่ี 4.18 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีต่อ
ความคาดหวงัดา้นคุณภาพการบริการ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวมเท่ากบั 4.40 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากบั 0.59 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกบั
การมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ทมีการจดัวางส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น รหัส Wi-Fi  รีโมท



119 

 

ทีวี-แอร์ ไดร์เป่าผม ฯลฯ อยา่งเป็นระเบียบและสะดวกต่อการใช้งานก่อนท่ีจะเกิดการร้องขอ อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 (SD = 0.68) รองลงมาคือ การมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ท
จะมีความพร้อมในการให้บริการไดอ้ยา่งทนัท่วงที อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 (SD 
= 0.66) การมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ทจะมีความเป็นมืออาชีพ น่าเช่ือถือ ท าให้เกิดความมัน่ใจใน
การรับบริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 (SD = 0.66) และการมีความคาดหวงัว่า
ทางรีสอร์ทจะรับฟังขอ้เสนอแนะจากท่านดว้ยความตั้งใจเพื่อน ามาใชใ้นการปรับปรุงการบริการ อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 (SD = 0.76) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.19 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั ดา้นบุคลากร 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านบุคลากร 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะ
สามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง  แม่นย  า และมี
ความสามารถในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 

4.39 0.65 มากท่ีสุด 3 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะมี
อธัยาศยัท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส สุภาพ เป็นกนัเอง ใหบ้ริการ
อยา่งเท่าเทียม และใหเ้กียรติท่านตลอดเวลา 

4.51 0.63 มากท่ีสุด 1 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะมี
ทกัษะ ความรู้ ในการใหข้อ้มูลและตอบขอ้ซกัถามท่ีท่าน
ตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและชดัเจน 

4.42 0.64 มากท่ีสุด 2 

รวมด้านบุคลากร 4.44 0.57 มากทีสุ่ด 2 
 จากตารางท่ี 4.19 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีต่อ
ความคาดหวงัดา้นบุคลากร โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวมเท่ากบั 4.44 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.57 ซ่ึงอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นดว้ยกบัการมีความ
คาดหวงัวา่พนกังานจะมีอธัยาศยัท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส สุภาพ เป็นกนัเอง ใหบ้ริการอยา่งเท่าเทียม และให้
เกียรติท่านตลอดเวลา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 (SD = 0.63) รองลงมาคือ การมี
ความคาดหวงัว่าพนักงานจะมีทกัษะ ความรู้ ในการให้ขอ้มูลและตอบขอ้ซักถามท่ีท่านตอ้งการได้
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อย่างถูกตอ้งและชดัเจน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 (SD = 0.64) และการมีความ
คาดหวงัวา่พนกังานจะสามารถให้บริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง  แม่นย  า และมีความสามารถในการ
แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 (SD = 0.65) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.20 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
บรรยากาศโดยรวมของท่ีพกัเหมาะสม เช่น ตกแต่ง
สวยงาม สะอาด ปลอดโปร่ง มีระบบถ่ายเทอากาศท่ีดี 
ใกลชิ้ดธรรมชาติและเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มเหมาะแก่การ
พกัผอ่น 

4.53 0.61 มากท่ีสุด 2 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเหมาะสม เช่น ระบบคีย์
การ์ดเขา้-ออกหอ้งพกั กลอ้งวงจรปิด  ระบบป้องกนั
อคัคีภยั  ถงัดบัเพลิง และอ่ืน ๆ 

4.56 0.63 มากท่ีสุด 1 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวกและปลอดภยั 

4.52 0.61 มากท่ีสุด 3 

4.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีท่ี
จอดรถกวา้งขวาง  เพียงพอและปลอดภยั 

4.49 0.64 มากท่ีสุด 4 

รวมด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.53 0.54 มากทีสุ่ด 1 
 จากตารางท่ี 4.20 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีต่อ
ความคาดหวงัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวมเท่ากบั 4.53 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากบั 0.54 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกบั
การมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ทจะมีระบบรักษาความปลอดภยัอย่างเหมาะสม เช่น ระบบคียก์าร์ด
เขา้-ออกหอ้งพกั กลอ้งวงจรปิด  ระบบป้องกนัอคัคีภยั  ถงัดบัเพลิง และอ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึง
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 (SD = 0.63) รองลงมาคือ การมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ทจะมีบรรยากาศ
โดยรวมของท่ีพกัเหมาะสม เช่น ตกแต่งสวยงาม สะอาด ปลอดโปร่ง มีระบบถ่ายเทอากาศท่ีดี ใกลชิ้ด



121 

 

ธรรมชาติและเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มเหมาะแก่การพกัผอ่น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 
(SD = 0.61) การมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ทจะมีท าเลท่ีตั้ งท่ีสามารถเข้าถึงได้โดยสะดวกและ
ปลอดภยั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 (SD = 0.61)  และการมีความคาดหวงัวา่ทาง  
รีสอร์ทมีท่ีจอดรถกวา้งขวาง  เพียงพอและปลอดภยั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 
(SD = 0.64) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.21 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั ดา้นความเหมาะสมของราคา 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านความเหมาะสมของราคา 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมี
ราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสมกบัขนาดหอ้งพกั สภาพหอ้ง 
เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวยความสะดวกภายในหอ้ง 

4.48 0.64 มากท่ีสุด 2 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมี
ราคาหอ้งพกัเหมาะสมกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ 

4.53 0.62 มากท่ีสุด 1 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ราคาของการใหบ้ริการอ่ืนๆภายในรีสอร์ทท่ีเหมาะสม 
เช่น สปา  นวด  ฟิตเนส  เซาวน่์า  หอ้งอาหาร เป็นตน้ 

4.28 0.71 มากท่ีสุด 4 

4.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมี
ราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัท่ีพกัแห่งอ่ืน 

4.45 0.67 มากท่ีสุด 3 

รวมด้านความเหมาะสมของราคา 4.44 0.58 มากทีสุ่ด 3 
 จากตารางท่ี 4.21 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีต่อ
ความคาดหวงัด้านความเหมาะสมของราคา โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวมเท่ากับ 4.44 และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.58 ซ่ึงอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี
เห็นดว้ยกบัการมีความคาดหวงัวา่ทางรีสอร์ทมีราคาห้องพกัเหมาะสมกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ 
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 (SD = 0.62) รองลงมาคือ การมีความคาดหวงัว่าทาง     
รีสอร์ทมีราคาห้องพกัท่ีเหมาะสมกับขนาดห้องพกั สภาพห้อง เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวยความ
สะดวกภายในห้อง อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 (SD = 0.64) การมีความคาดหวงัวา่
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ทางรีสอร์ทมีราคาห้องพกัท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัท่ีพกัแห่งอ่ืน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.45 (SD = 0.67)  และการมีความคาดหวงัว่าทางรีสอร์ทจะมีราคาของการให้บริการอ่ืนๆ
ภายในรีสอร์ทท่ีเหมาะสม เช่น สปา  นวด  ฟิตเนส  เซาวน่์า  ห้องอาหาร เป็นตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 (SD = 0.71) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.22 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั ดา้นสุขภาพ 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านสุขภาพ 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ร้านอาหารและ
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของทางรีสอร์ทมีความสะอาด ถูก
สุขลกัษณะ และมีรสชาติอร่อย 

4.46 0.67 มากท่ีสุด 1 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่บริการเสริมของ
รีสอร์ท  เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส จะมีพนกังานท่ี
เป็นมืออาชีพ มีความรู้ และอุปกรณ์ท่ีใชท่ี้มีความ
ทนัสมยั และเพียงพอต่อความตอ้งการ 

4.23 0.70 มากท่ีสุด 2 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ท่านจะมีสุขภาพ
ท่ีดีข้ึน หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ใชบ้ริการเสริมต่างๆของทางรี
สอร์ท เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส เป็นตน้ 

4.14 0.78 มาก 3 

รวมด้านสุขภาพ 4.28 0.62 มากทีสุ่ด 5 
 จากตารางท่ี 4.22 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีต่อ
ความคาดหวงัด้านสุขภาพ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวมเท่ากบั 4.28 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : SD) รวมเท่ากับ 0.62 ซ่ึงอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นดว้ยกบัการมีความ
คาดหวงัวา่ร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของทางรีสอร์ทมีความสะอาด ถูกสุขลกัษณะ และมี
รสชาติอร่อย อยู่ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 (SD = 0.67) รองลงมาคือ การมีความ
คาดหวงัว่าบริการเสริมของรีสอร์ท  เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส จะมีพนกังานท่ีเป็นมืออาชีพ มี
ความรู้ และอุปกรณ์ท่ีใช้ท่ีมีความทนัสมยั และเพียงพอต่อความตอ้งการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 (SD = 0.70) และการมีความคาดหวงัวา่ท่านจะมีสุขภาพท่ีดีข้ึนหลงัจากท่ีไดเ้ขา้ใช้
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บริการเสริมต่างๆของทางรีสอร์ท เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส เป็นตน้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 (SD = 0.78) ตามล าดบั 
ตารางที่  4.23 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั โดยภาพรวม  

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านคุณภาพการบริการ 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีการ
จดัวางส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น รหสั Wi-Fi  
รีโมททีว-ีแอร์ ไดร์เป่าผม ฯลฯ อยา่งเป็นระเบียบและ
สะดวกต่อการใชง้านก่อนท่ีท่านจะร้องขอ 

4.49 0.68 มากท่ีสุด 1 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ความพร้อมในการใหบ้ริการท่านไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

4.43 0.66 มากท่ีสุด 2 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ความเป็นมืออาชีพ น่าเช่ือถือ ท าใหท่้านเกิดความมัน่ใจ
ในการรับบริการ 

4.42 0.66 มากท่ีสุด 3 

4.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะรับ
ฟังขอ้เสนอแนะจากท่านดว้ยความตั้งใจเพ่ือน ามาใชใ้น
การปรับปรุงการบริการ 

4.26 0.76 มากท่ีสุด 4 

รวมด้านคุณภาพการบริการ 4.40 0.59 มากทีสุ่ด 4 

ด้านบุคลากร 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะ
สามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง  แม่นย  า และมี
ความสามารถในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 

4.39 0.65 มากท่ีสุด 3 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะมี
อธัยาศยัท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส สุภาพ เป็นกนัเอง ใหบ้ริการ
อยา่งเท่าเทียม และใหเ้กียรติท่านตลอดเวลา 

4.51 0.63 มากท่ีสุด 1 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะมี
ทกัษะ ความรู้ ในการใหข้อ้มูลและตอบขอ้ซกัถามท่ีท่าน
ตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและชดัเจน 

4.42 0.64 มากท่ีสุด 2 

รวมด้านบุคลากร 4.44 0.57 มากทีสุ่ด 2 
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ตารางที่  4.23 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั โดยภาพรวม (ต่อ) 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
บรรยากาศโดยรวมของท่ีพกัเหมาะสม เช่น ตกแต่ง
สวยงาม สะอาด ปลอดโปร่ง มีระบบถ่ายเทอากาศท่ีดี 
ใกลชิ้ดธรรมชาติและเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มเหมาะแก่การ
พกัผอ่น 

4.53 0.61 มากท่ีสุด 2 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ระบบรักษาความปลอดภยัอยา่งเหมาะสม เช่น ระบบคีย์
การ์ดเขา้-ออกหอ้งพกั กลอ้งวงจรปิด  ระบบป้องกนั
อคัคีภยั  ถงัดบัเพลิง และอ่ืน ๆ 

4.56 0.63 มากท่ีสุด 1 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวกและปลอดภยั 

4.52 0.61 มากท่ีสุด 3 

4.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีท่ี
จอดรถกวา้งขวาง  เพียงพอและปลอดภยั 

4.49 0.64 มากท่ีสุด 4 

รวมด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.53 0.54 มากทีสุ่ด 1 

ด้านความเหมาะสมของราคา 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมี
ราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสมกบัขนาดหอ้งพกั สภาพหอ้ง 
เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวยความสะดวกภายในหอ้ง 

4.48 0.64 มากท่ีสุด 2 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมี
ราคาหอ้งพกัเหมาะสมกบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ 

4.53 0.62 มากท่ีสุด 1 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมี
ราคาของการใหบ้ริการอ่ืนๆภายในรีสอร์ทท่ีเหมาะสม 
เช่น สปา  นวด  ฟิตเนส  เซาวน่์า  หอ้งอาหาร เป็นตน้ 

4.28 0.71 มากท่ีสุด 4 

4.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมี
ราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัท่ีพกัแห่งอ่ืน 

4.45 0.67 มากท่ีสุด 3 

รวมด้านความเหมาะสมของราคา 4.44 0.58 มากทีสุ่ด 3 
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ตารางที่  4.23 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อความคาดหวงั โดยภาพรวม (ต่อ) 

ความคาดหวงัของนักท่องเที่ยว  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

ด้านสุขภาพ 
1.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ร้านอาหารและ
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของทางรีสอร์ทมีความสะอาด ถูก
สุขลกัษณะ และมีรสชาติอร่อย 

4.46 0.67 มากท่ีสุด 1 

2.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่บริการเสริมของ
รีสอร์ท  เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส จะมีพนกังานท่ี
เป็นมืออาชีพ มีความรู้ และอุปกรณ์ท่ีใชท่ี้มีความ
ทนัสมยั และเพียงพอต่อความตอ้งการ 

4.23 0.70 มากท่ีสุด 2 

3.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ท่านจะมีสุขภาพ
ท่ีดีข้ึน หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ใชบ้ริการเสริมต่างๆของทางรี
สอร์ท เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส เป็นตน้ 

4.14 0.78 มาก 3 

รวมด้านสุขภาพ 4.28 0.62 มากทีสุ่ด 5 

รวมความคาดหวงัของนักท่องเทีย่ว 4.42 0.51 มากทีสุ่ด  

 จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีต่อ
ความคาดหวงัโดยภาพรวมซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นความเหมาะสมของราคา และดา้นสุขภาพ โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) รวมเท่ากบั 4.42 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) รวมเท่ากบั 0.51 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดย
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ีเห็นดว้ยกบัความคาดหวงัด้านลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.53 (SD = 0.54) รองลงมาคือ ด้านบุคลากร อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.44 (SD = 
0.57) ด้านความเหมาะสมของราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 (SD = 0.58) ดา้น
คุณภาพการบริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 (SD = 0.59) และดา้นสุขภาพ อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 (SD = 0.62) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.24 แสดงค่าเฉ ล่ีย (Mean) ส่ วนเบ่ี ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ของ
นกัท่องเท่ียวต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี  

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ  SD 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1.ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีการ
ใหบ้ริการขอ้มูลท่ีชดัเจน เขา้ถึงง่าย และตอบสนองได้
อยา่งรวดเร็ว ในทุกช่องทาง เช่น เครือข่ายสงัคม
ออนไลน์  โทรศพัท ์ อีเมลลเ์ป็นตน้ 

4.33 0.68 มากท่ีสุด 3 

2.ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีบริการจอง
หอ้งพกัหลากหลายช่องทาง เช่น จองโดยตรงกบัทาง
โรงแรม จองผา่นทางเวบ็ไซต ์จองผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์  เป็นตน้ 

4.30 0.70 มากท่ีสุด 5 

3.ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีการบริการ 
และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ตรงตามท่ีท่านตอ้งการ
และคาดหวงั 

4.37 0.71 มากท่ีสุด 1 

4.ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีบริการรับ
ช าระค่าบริการหลากหลายวธีิ เช่น เงินสด บตัรเครดิต 
Mobile Banking  เป็นตน้ 

4.32 0.75 มากท่ีสุด 4 

5.ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะท่านไดอ่้านรีววิหรือไดรั้บ
ค าแนะน าผา่นส่ือสงัคมออนไลนท่ี์เก่ียวกบัรีสอร์ท เช่น 
เพจท่องเท่ียวต่างๆ 

4.36 0.72 มากท่ีสุด 2 

รวมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 4.33 0.61 มากทีสุ่ด  
 จากตารางท่ี 4.24 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยแสดงค่าเฉล่ีย (Mean) 
เท่ากบั 4.33 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) เท่ากบั 0.61 ซ่ึงอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ีเห็นด้วยกบัการท่ีท่านจะเลือกใช้บริการเพราะทางรีสอร์ทมีการบริการ และส่ิงอ านวย
ความสะดวกต่างๆ ตรงตามท่ีท่านตอ้งการและคาดหวงั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 
(SD = 0.71) รองลงมาคือ การท่ีท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะท่านไดอ่้านรีวิวหรือไดรั้บค าแนะน าผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัรีสอร์ท เช่น เพจท่องเท่ียวต่างๆ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 



127 

 

4.36 (SD = 0.72) การท่ีท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีการให้บริการขอ้มูลท่ีชดัเจน เขา้ถึง
ง่าย และตอบสนองไดอ้ยา่งรวดเร็วในทุกช่องทาง เช่น เครือข่ายสังคมออนไลน์  โทรศพัท ์ อีเมลลเ์ป็น
ตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 (SD = 0.68) การท่ีท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทาง
รีสอร์ทมีบริการรับช าระค่าบริการหลากหลายวิธี เช่น เงินสด บตัรเครดิต Mobile Banking  เป็นตน้ อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 (SD = 0.75) และการท่ีท่านจะเลือกใช้บริการเพราะทาง    
รีสอร์ทมีบริการจองห้องพกัหลากหลายช่องทาง เช่น จองโดยตรงกับทางโรงแรม จองผ่านทาง
เวบ็ไซต์ จองผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ เป็นตน้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 
(SD = 0.70) ตามล าดบั 
 
 ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคล ใชส้ถิติ      
t-test และสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ระดับนัยส าคญัท่ี 0.05 
และวิเคราะห์ความสัมพันธ์เชิงเหตุผลตัวแปรอิสระ คือ การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์กับความคาดหวงัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จังหวดักระบ่ี  ซ่ึงทุกปัจจัยเป็นตัวแปรช่วง (Interval Scale) จึงใช้สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ดว้ยวิธี Enter ในการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1  นักท่องเท่ียวท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท
เพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 H0  : นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1  : นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใช้
การทดสอบดว้ยสถิติ t-test ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
 



128 

 

ตารางที่ 4.25 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามเพศ 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.25 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ มี
ค่า t เท่ากับ -2.312 โดยมีค่า sig เท่ากับ 0.021 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 ซ่ึงสรุปไดว้า่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.2 นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 H0  : นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1  : นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
ตารางที่ 4.26 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอาย ุ
การตดัสินใจ
เลือกใช้
บริการ          
รีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ 
(Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ี 

อายุ n  SD 
Levene 
Statistic 

F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 6 4.033 0.824 1.692 
(Sig.=0.109) 

1.851 
(Welch Statistic 

= 1.441, 
Sig.=0.204) 

0.076 
21 – 25 ปี 46 4.222 0.683 
26 - 30 ปี 98 4.439 0.509 
31 - 35 ปี 43 4.353 0.531 
36 – 40 ปี 42 4.433 0.553 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 

ในจงัหวดักระบ่ี 

เพศ n  SD t Sig. 

ชาย 
หญิง 

113  
287 

4.223 
4.378 

0.613 
0.598 

-2.312 0.021* 
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ตารางที่ 4.26 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

 อายุ n 
 

SD Levene 
Statistic 

F Sig. 

 41 – 45 ปี 33 4.085 0.742    
 46 – 50 ปี 35 4.343 0.479    
 มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 97 4.330 0.664    

 รวม 400 4.334 0.606    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอาย ุพบวา่ มี
ค่า Levene Statistic เท่ากบั 1.692 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.109 นั่นคือ มีความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม
เท่ากัน ดังนั้ นจึงอ่านค่าค่าสถิติทดสอบ F ได้ค่าเท่ากับ 1.851 โดยมีค่า sig เท่ากับ 0.076 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 ซ่ึงสรุปได้
ว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.3 นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 H0  : นกัท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ท
เพือ่สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1  : นกัท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ท
เพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.27 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามสถานภาพ 
การตดัสินใจ
เลือกใช้
บริการ          
รีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ 
(Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ี 

สถานภาพ n  SD 
Levene 
Statistic 

F Sig. 

โสด 202 4.351 0.570 2.000 
(Sig.=0.137) 

0.326 
(Welch Statistic 

= 0.223, 
Sig.=0.801) 

0.722 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 179 4.324 0.618 
หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่
หมา้ย 
 

19 4.242 0.840 

 รวม 400 4.334 0.606    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.27 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามสถานภาพ 
พบวา่ มีค่า Levene Statistic เท่ากบั 2.000 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.137 นัน่คือ มีความแปรปรวนระหวา่ง
กลุ่มเท่ากนั ดงันั้นจึงอ่านค่าค่าสถิติทดสอบ F ไดค้่าเท่ากบั 0.326 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.722 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 ซ่ึงสรุปได้
วา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.4 นักท่องเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 H0  : นักท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1  : นักท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.28 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

การตดัสินใจ
เลือกใช้
บริการ          
รีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ 
(Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ี 

ระดบัการศึกษา n  SD 
Levene 
Statistic 

F Sig. 

มธัยมศึกษาตอนตน้
หรือต ่ากวา่ 

6 4.333 0.641 
1.335 

(Sig.=0.256) 
2.458 

(Welch Statistic 
= 1.625, 

Sig.=0.196) 

0.045* 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย / ปวช. 

20 4.060 0.771 

ปวส. หรือ
อนุปริญญา 

26 4.092 0.716 

ปริญญาตรี 272 4.357 0.586 
 รวม 400 4.334 0.606    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามระดับ
การศึกษา พบว่า มีค่า Levene Statistic เท่ากับ 1.335 โดยมีค่า sig เท่ากับ  0.256 นั่นคือ มีความ
แปรปรวนระหว่างกลุ่มเท่ากัน ดังนั้นจึงอ่านค่าค่าสถิติทดสอบ F ได้ค่าเท่ากบั 2.458 โดยมีค่า sig 
เท่ากบั 0.045 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ
สมมติฐาน H1 ซ่ึงสรุปได้ว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.5 นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ  
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 H0  : นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1  : นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.29 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอาชีพ   

การตดัสินใจ
เลือกใช้
บริการ          
รีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ 
(Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ี 

อาชีพ   n  SD 
Levene 
Statistic 

F Sig. 

นกัเรียน / นกัศึกษา 20 4.240 0.654 0.864 
(Sig.=0.521) 

0.930 
(Welch Statistic 

= 0.745, 
Sig.=0.618) 

0.473 
พนกังาน
บริษทัเอกชน / 
รับจา้ง 

210 4.292 0.577 

คา้ขาย / อาชีพ
อิสระ 

30 4.340 0.620 

ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

100 4.452 0.668 

แม่บา้น / พอ่บา้น 16 4.350 0.544 
หุน้ส่วน / เจา้ของ
ธุรกิจ 

20 4.270 0.567 

อ่ืน ๆ 4 4.250 0.500 
 รวม 400 4.334 0.606    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.29 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 
มีค่า Levene Statistic เท่ากบั 0.864 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.521 นัน่คือ มีความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม
เท่ากัน ดังนั้ นจึงอ่านค่าค่าสถิติทดสอบ F ได้ค่าเท่ากับ 0.930 โดยมีค่า sig เท่ากับ 0.473 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 ซ่ึงสรุปได้
ว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.6 นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 H0  : นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1  : นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 
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 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
ตารางที่ 4.30 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
การ
ตดัสินใจ
เลือกใช้
บริการ          
รีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ 
(Retreat) 
ในจงัหวดั
กระบ่ี 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน  n  SD 
Levene 
Statistic 

F Sig. 

10,001 – 15,000 บาท 55 4.211 0.703 1.300 
(Sig.=0.256) 

1.242 
(Welch Statistic 

= 1.258, 
Sig.=0.281) 

0.284 
15,001 – 20,000 บาท 54 4.385 0.564 
20,001 – 25,000 บาท 54 4.452 0.499 
25,001 – 30,000 บาท 57 4.347 0.623 
30,001 – 35,000 บาท 41 4.376 0.559 
35,000 - 40,000 บาท 25 4.456 0.531 
40,001 บาทข้ึนไป 114 4.265 0.637 

 รวม 400 4.334 0.606    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.30 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน พบว่า มี ค่า Levene Statistic เท่ ากับ 1.300 โดยมีค่า sig เท่ากับ  0.256 นั่นคือ มีความ
แปรปรวนระหว่างกลุ่มเท่ากัน ดังนั้นจึงอ่านค่าค่าสถิติทดสอบ F ได้ค่าเท่ากบั 1.242 โดยมีค่า sig 
เท่ากับ 0.284 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธ
สมมติฐาน H1 ซ่ึงสรุปไดว้า่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 สถิติทดสอบท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) โดยใชว้ธีิ Enter 
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 การทดสอบสมมติฐานการวจิยัใชส้ัญลกัษณ์ ดงัน้ี 
 X = ค่าของตวัแปรตน้ (Independent Variable) ตวัท่ี 1 จะใช้สัญลกัษณ์ X1 ส าหรับตวัแปร
ตน้ตวัท่ี 1  ไดจ้ากตวัอยา่ง 
 Y = ค่าของตวัแปรตาม (Dependent Variable) จะใชส้ัญลกัษณ์ Y ส าหรับค่าประมาณหรือ
ค่าท านาย (Predict) จากตวัอยา่ง 
 β0  = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย จะใชส้ัญลกัษณ์ b0  ส าหรับค่าคงท่ีของสมการ
ถดถอยในรูปของตวัอยา่ง 
 β1 = ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย (Regression Coefficient) ของตวัแปรอิสระ และใช้สัญลกัษณ์ 
b1 ส าหรับค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรท่ีไดจ้ากตวัอยา่ง ซ่ึงค่าน้ีจะแสดงการเปล่ียนแปลงของค่า 
X ต่อค่า Y ดงัน้ี X ตวัท่ี i เปล่ียนไป i หน่วย จะท าให้ค่า Y เปล่ียนไป β1 หรือ b1 หน่วย โดยค านึงถึง
ตวัแปรตน้ตวัอ่ืนๆ นอกจากตวัท่ี i มีค่าคงท่ี 

 e = ค่าความแตกต่างหรือค่าความคลาดเคล่ือน (Error or Residual) ของการประมาณค่า Y 
โดยค่า Ŷจะใช้สัญลักษณ์ e ส าหรับความคลาดเคล่ือนของสมการในรูปตวัอย่าง ซึงจะได้สมการ
ถดถอยพหุคูณเชิงเส้นทัว่ไปคือ  

 Y = β0  + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + …+ βn Xn  + e  
จะไดส้มการประมาณค่าในรูปแบบของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 Ŷ = b0 + b1x1  + b2x2 + b3x3 + b4x4 + e 
 สมมติฐานท่ี 2.1 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 H0  : การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 H1  : การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 จาก สมการประมาณค่า 
 Ŷ = b0 + b1x1  + b2x2 + b3x3 + b4x4 + e 
 เม่ือ 
 Ŷ  คือ การตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ  (Retreat) ในจังหวดักระบ่ีของ
นกัท่องเท่ียว 
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  x1  คือ  ดา้นการโฆษณา 
  x2 คือ  ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
  x3   คือ  ดา้นการส่งเสริมการขาย 
  x4   คือ  ดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ 
ตารางที่ 4.31 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณดว้ยวิธี Enter ของการส่ือสารการตลาด

ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 

(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี  

การส่ือสารการตลาดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
รีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบี่ 

b SEb β t Sig. 
ค่าคงท่ี (a ) 2.034 0.211  9.626 0.000 
ดา้นการโฆษณา  0.238 0.058 0.234 4.114  0.000* 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 0.075 0.057 0.083 1.322 0.187 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.285 0.056 0.311 5.081  0.000* 
ดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ -0.052 0.053 -0.065 -0.984 0.325 
R = 0.487   R2 = 0.238   Adjusted R2 = 0.230   SEEst = 0.531   F = 30.770   p = 0.000*   Durbin –Watson = 1.887 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.31 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของการส่ือสาร
การตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี พบว่า การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการโฆษณา 
และด้านการส่งเสริมการขายมีอ านาจในการพยากรณ์หรือส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ          
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ร้อยละ 23.8 (R2 = 0.238) ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 76.2 
เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ โดยมีดา้นการส่งเสริมการขายมากท่ีสุดซ่ึงมีค่า β เท่ากบั 0.311 และ
รองลงมาคือ ดา้นการโฆษณา มีค่า β เท่ากบั 0.234 นอกจากน้ีมีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการ
พยากรณ์ เท่ากับ 0.531 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เท่ากับ 0.487 และค่าคงท่ีของสมการ
พยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ เท่ากบั 2.034 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ        
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
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 H0  : ความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 H1  : ความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 จาก สมการประมาณค่า 
 Ŷ = b0 + b1x1  + b2x2 + b3x3 + b4x4 + b5x5  + e 
 เม่ือ 
 Ŷ  คือ การตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ  (Retreat) ในจังหวดักระบ่ีของ
นกัท่องเท่ียว 
  x1  คือ  ดา้นดา้นคุณภาพการบริการ 
  x2 คือ  ดา้นบุคลากร 
  x3   คือ  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
  x4   คือ  ดา้นความเหมาะสมของราคา 
  x5  คือ  ดา้นสุขภาพ 
ตารางที่ 4.32 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณด้วยวิธี Enter ของความคาดหวงัของ

นักท่องเท่ียวท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน

จงัหวดักระบ่ี  

ความคาดหวงัของ
นักท่องเทีย่ว 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
รีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบี่ 

b SEb β t Sig. 
ค่าคงท่ี (a ) 0.699 0.196  3.571 0.000 
ดา้นคุณภาพการบริการ 0.218 0.066 0.212 3.321  0.001* 
ดา้นบุคลากร 0.063 0.071 0.059 0.887 0.376 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.310 0.076 0.278 4.066  0.000* 
ดา้นความเหมาะสมของราคา 0.169 0.069 0.162 2.435  0.015* 
ดา้นสุขภาพ 0.057 0.050 0.058 1.129 0.260 
R = 0.689   R2 = 0.475   Adjusted R2 = 0.469   SEEst = 0.441   F = 71.397   p = 0.000*   Durbin –Watson = 1.893 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.32 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณของความคาดหวงัของ
นักท่องเท่ียวท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
พบวา่ ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นความ
เหมาะสมของราคา มีอ านาจในการพยากรณ์หรือส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ร้อยละ 47.5 (R2 = 0.475) ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 52.5 เกิดจาก
อิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ โดยมีดา้นลกัษณะทางกายภาพมากท่ีสุดซ่ึงมีค่า β เท่ากบั 0.278 รองลงมาคือ 
ดา้นคุณภาพการบริการ มีค่า β เท่ากบั 0.212 และดา้นความเหมาะสมของราคา มีค่า β เท่ากบั 0.162 
ตามล าดบั นอกจากน้ีมีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากบั 0.441 ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์พหุคูณ เท่ากบั 0.689 และค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ เท่ากบั 0.699 
 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 4.33 สรุปผลวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลทางด้านเพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยใชส้ถิติ

ทดสอบ t-test และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ของนักท่องเทีย่ว 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
รีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบี่ 

เพศ      
อาย ุ   -   
สถานภาพ   -   
ระดบัการศึกษา      
อาชีพ   -   
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   -   
เม่ือ  คือ ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
       –  คือ ไม่ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.34 สรุปผลวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือ

สังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ

สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยใช้สถิติทดสอบการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) 

การส่ือสารการตลาดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
รีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบี่ 

ดา้นการโฆษณา      
ดา้นการประชาสัมพนัธ์   -   
ดา้นการส่งเสริมการขาย      
ดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ   -   

ความคาดหวงัของ
นักท่องเทีย่ว 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
รีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบี่ 

ดา้นคุณภาพการบริการ      
ดา้นบุคลากร   -   
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ      
ดา้นความเหมาะสมของราคา     
ดา้นสุขภาพ   -   
เม่ือ  คือ ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
       –  คือ ไม่ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 

 



บทที่ 5 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ  
 

การศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี เป็นการวิจยัเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research)และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงค์
ดงัน้ี 1) เพื่อศึกษาระดบัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ความคาดหวงั และการ
ตัดสินใจของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบ่ี  2) เพื่อ
เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี และ 3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงั ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี   
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาถึงท่าอากาศยานจงัหวดักระบ่ี ผูท่ี้
มีความตอ้งการจะใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี จ านวน 400 ตวัอย่าง และ
ผูใ้ห้ขอ้มูลส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกซ่ึงอยูใ่นระดบับริหารในธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี โดยเก็บ
กลุ่มตวัอย่างผ่านส่ือออนไลน์ โดยใช้โปรแกรม Google docs จ านวน 200 ตัวอย่าง และเก็บกลุ่ม
ตวัอย่าง ในพื้นท่ีจริงจ านวน 200 ตวัอย่าง นอกจากน้ียงัเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูใ้ห้
ขอ้มูลในระดบับริหารในธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ีอีก 6 ตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี
เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 6 ขอ้ ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ใช้บริการส่ือสังคมออนไลน์ จ  านวน 6 ขอ้ ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ของรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี ดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านการจดักิจกรรมพิเศษ จ านวน 15 ข้อ ส่วนท่ี 4 
แบบสอบถามเก่ียวกบัความคาดหวงัต่อรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี ดา้นคุณภาพการ
บริการ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นความเหมาะสมของราคา และดา้นสุขภาพจ านวน 
18 ขอ้ และส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบ่ี จ านวน 5 ขอ้ รวมทั้งหมด 50 ขอ้ ส่วนค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารธุรกิจ      
รีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ีมีจ านวน 15 ขอ้ ประกอบไปดว้ย ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรีสอร์ท ขอ้มูลเก่ียวกบั
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การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  และขอ้มูลเก่ียวกบัการตอบสนองความคาดหวงั
ของนกัท่องเท่ียว  

ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป
เพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (Statistical Package for Social Science: SPSS) ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
คือ จ านวนความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) สถิติทดสอบ t-test สถิติการวิ เคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) และการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดว้ยวิธี Enter   

5.1 สรุปผลการวจิัย  
ผลการศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี สามารถสรุปผล

การวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงแบ่งออกเป็น 7 ส่วน ดงัน้ี 

 

ส่วนที ่1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8 มีอายุระหวา่ง 26 - 30 ปี

จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 มีสถานภาพโสด จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้งจ านวน 210 

คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 

ส่วนที ่2 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการส่ือสังคมออนไลน์ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการส่ือสังคมออนไลน์  โดยเหตุผลท่ีเข้าใช้

บริการส่ือสังคมออนไลน์ส่วนใหญ่คือ การติดต่อกบับุคคลท่ีรู้จกั จ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38 

ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีถูกเขา้ใชบ้ริการ คือ Line จ  านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 มีการใชบ้ริการจอง

ท่ีพกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์โดยการจองท่ีพกัผา่นทาง Online Travel Agency  จ  านวน 247 คน คิดเป็น

ร้อยละ 61.8 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ คือ ช่วงเวลา 20.01 - 00.00 น. จ านวน 218 คน คิด

เป็นร้อยละ 54.5 ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใชส่ื้อสังคมออนไลน์ต่อวนั คือ ระยะเวลา 1 – 2 ชัว่โมง 

จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 และจ านวนคร้ังในการเขา้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในแต่ละวนั คือ 

เขา้ใช ้10 คร้ังข้ึนไป จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 
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ส่วนที ่3 สรุปผลการวเิคราะห์ระดับการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ 

ผลการวิเคราะห์ระดบัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.55 เม่ือพิจารณาแบบรายดา้น 

พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีใหค้วามส าคญักบัดา้น

การส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เท่ากบั 0.66 มาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นการโฆษณา อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.60 ด้านการประชาสัมพนัธ์ อยู่ในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.99 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67และดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ อยูใ่นระดบัมาก 

ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.76 ตามล าดบั    

ส่วนที่ 4 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับความคาดหวังของนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการรีสอร์ท

เพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบี่ 

ผลการวิเคราะห์ระดบัความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 

(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีโดยรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.51 เม่ือพิจารณาแบบรายดา้น พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 

(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีให้ความส าคญักับด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.54 มาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้น

บุคลากร อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.57 

ด้านความเหมาะสมของราคา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.58 ดา้นคุณภาพการบริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 และค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.59 และดา้นสุขภาพ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 ตามล าดบั 

ส่วนที่ 5  ผลการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) 

ในจังหวดักระบี่ 

ผลการวิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั

กระบ่ีโดยรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.61 เม่ือพิจารณาแบบรายข้อ พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน

จงัหวดักระบ่ีให้ความส าคญักบั การบริการ และส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ตรงตามท่ีตอ้งการและ
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คาดหวงั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.71 มา

เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ การได้อ่านรีวิวหรือได้รับค าแนะน าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเก่ียวกบั      

รีสอร์ท เช่น เพจท่องเท่ียวต่าง ๆ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.72 ทางรีสอร์ทมีการให้บริการขอ้มูลท่ีชดัเจน เขา้ถึงง่าย และตอบสนองได้อย่าง

รวดเร็วในทุกช่องทาง เช่น เครือข่ายสังคมออนไลน์  โทรศพัท ์ อีเมลล์ เป็นตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.68 ทางรีสอร์ทมีบริการรับช าระ

ค่าบริการหลากหลายวิธี เช่น เงินสด บตัรเครดิต Mobile Banking  เป็นตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 และทางรีสอร์ทมีบริการจองห้องพกั

หลากหลายช่องทาง เช่น จองโดยตรงกบัทางโรงแรม จองผา่นทางเวบ็ไซต ์จองผา่นทางแอพพลิเคชัน่

ออนไลน์ เป็นตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.70 ตามล าดบั 

ส่วนที ่6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 นักท่องเท่ียวท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท

เพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     

รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 

 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ มีค่า t เท่ากบั -2.312 โดยมีค่า sig เท่ากบั 
0.021 สรุปไดว้่า นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 สมมติฐานท่ี 1.2 นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ     
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอายุ พบวา่ มีค่า Levene Statistic เท่ากบั 1.692 โดย
มีค่า sig เท่ากบั 0.109 นัน่คือ มีความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มเท่ากนั ดงันั้นจึงอ่านค่าค่าสถิติทดสอบ F 
ไดค้่าเท่ากบั 1.851 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.076 สรุปไดว้่า นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
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การตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.3 นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามสถานภาพ พบว่า มีค่า Levene Statistic เท่ากับ 
2.000 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.137 นัน่คือ มีความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มเท่ากนั ดงันั้นจึงอ่านค่าค่าสถิติ
ทดสอบ F ได้ค่าเท่ากับ 0.326 โดยมีค่า sig เท่ากับ 0.722 สรุปได้ว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.4 นักท่องเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ มีค่า Levene Statistic เท่ากบั 
1.335 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.256 นัน่คือ มีความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มเท่ากนั ดงันั้นจึงอ่านค่าค่าสถิติ
ทดสอบ F ไดค้่าเท่ากบั 2.458 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.045 สรุปไดว้า่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบ่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.5 นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ  
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่า มีค่า Levene Statistic เท่ากบั 0.864 
โดยมีค่า sig เท่ากับ 0.521 นั่นคือ มีความแปรปรวนระหว่างกลุ่มเท่ากัน ดังนั้ นจึงอ่านค่าค่าสถิติ
ทดสอบ F ไดค้่าเท่ากบั 0.930 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.473 สรุปไดว้่า นกัท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.6 นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
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 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า มีค่า Levene Statistic 
เท่ากบั 1.300 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.256 นัน่คือ มีความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มเท่ากนั ดงันั้นจึงอ่านค่า
ค่าสถิติทดสอบ F ได้ค่าเท่ากบั 1.242 โดยมีค่า sig เท่ากบั 0.284 สรุปได้ว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ีไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  โดยผลการวิเคราะห์การส่ือสาร
การตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี พบวา่ การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการโฆษณา 
และดา้นการส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีอ านาจในการพยากรณ์หรือส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ร้อยละ 23.8 ส่วนด้านการ
ประชาสัมพนัธ์และด้านการจดักิจกรรมพิเศษไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ        
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
 ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
โดยผลการวเิคราะห์ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี พบว่า ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีในดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นความ
เหมาะสมของราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีอ านาจในการพยากรณ์หรือส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ร้อยละ 47.5 ส่วนดา้นบุคลากร และดา้น
สุขภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
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 ส่วนที ่7 สรุปผลการสัมภาษณ์ 
 ผลการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารธุรกิจรีสอร์ทในจงัหวดักระบ่ี จ านวน 6 แห่ง ประกอบดว้ย โรงแร
กระบ่ีรีสอร์ท โรงแรม  Timber House โรงแรม  Andaman Breeze Resort โรงแรม  Ava Sea Resort 
GEMS Guesthouse  และโรงแรม  Aonang Princeville Villa Resort & Spa เก่ี ยวกับ  ก าร ส่ื อส าร
การตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ   
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ โดยภาพรวม ผูบ้ริหารธุรกิจรีสอร์ทใน
จงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่ใช่ส่ือออนไลน์ในการให้ขอ้มูล โฆษณา ประชาสัมพนัธ์  และส่ือสารกบัลูกคา้
ผ่านทางส่ือออนไลน์ประเภทต่าง ๆ ท่ีก าลังเป็นท่ีนิยมอยู่ในขณะน้ี อาทิเช่น Facebook Instagram 
Youtube Line ท่ีนักท่องเท่ียวสามารถเขา้ไปหาขอ้มูลได้อย่างง่ายดาย ซ่ึงข้อมูลท่ีปรากฎอยู่บนส่ือ
สังคมออนไลน์นั้นค่อนขา้งสมบูรณ์ โดยท่ีนกัท่องเท่ียวแทบจะไม่ตอ้งโทรสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมกบั
ทางรีสอร์ทเลย นอกเสียจากจะสอบถามการให้บริการท่ีเก่ียวกบัความตอ้งการเฉพาะของแต่ละบุคคล 
ทางรีสอร์ทเองสามารถโพสต์ข้อมูลต่าง ๆ ทั้งในด้านการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ รวมไปถึงการ
ส่งเสริมการขาย และการจดักิจกรรมพิเศษ ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ของทางรีสอร์ทเอง โดยการ
กระจายขอ้มูล ข่าวสาร ดว้ยการลงรูปภาพหรือวิดีโอพร้อมกบัขอ้ความเพื่อดึงดูดความสนใจ กระตุน้
การอยากมาใชบ้ริการ และยงัช่วยเพิ่มความเช่ือมัน่ใหก้บันกัท่องเท่ียว ยิง่ถา้มีการรีววิจากเพจท่องเท่ียว
หรือจากผูท่ี้เคยมาใชบ้ริการดว้ยแลว้นั้นก็จะยิง่ช่วยใหน้กัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใชบ้ริการไดร้วดเร็ว
ยิ่งข้ึน  นอกจากน้ีทางรีสอร์ทยงัเพิ่มความสะดวก สบาย ในการให้บริการการจองท่ีพักให้กับ
นักท่องเท่ียวผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์โดยใช้บริการผ่าน OTA (Online Travel Agency) เช่น 
Agoda Traveloka Booking.com เป็นต้น ซ่ึงแอพพลิเคชั่นออนไลน์เหล่าน้ีจะให้บริการข้อมูลแก่
นักท่องเท่ียวค่อนข้างสมบูรณ์ มีรูปภาพ มีคะแนนการให้บริการ มีการรีวิว และท่ีส าคญัสามารถ
เปรียบเทียบราคาท่ีพกัหลาย ๆ ท่ีไดอ้ยา่งง่ายดาย  
 การท าการตลาดในต่างประเทศทางรีสอร์ทยงัใช้ประโยชน์จากส่ือสังคมออนไลน์ ท่ี
ประเทศนั้น ๆ นิยมใช ้โดยการลงโฆษณา ประชาสัมพนัธ์เพื่อเชิญชวนนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติให้เขา้
มาใชบ้ริการรีสอร์ท โดยใชก้ารโพสตข์อ้ความกระตุน้ความสนใจจากลกัษณะเฉาะของแต่ละประเทศ
ว่าประเทศไหนชอบอะไร ชอบแบบไหน มีวฒันธรรมอย่างไร และข้อจ ากัดในเร่ืองใดบ้าง  เช่น 
ประเทศจีนนิยมใช ้WeChat Weibo ทางรีสอร์ทก็จะลงรูปภาพ วิดีโอ และขอ้ความในการโฆษณาเพื่อ
แนะน าตนเอง เชิญชวน และกระตุน้ความสนใจของนักท่องเท่ียวประเทศนั้น ๆ ให้เขา้มาใช้บริการ
ของรีสอร์ท 
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 ในด้านความคาดหวงัทั้งในด้านของคุณภาพการบริการ บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ 
ความเหมาะสมของราคา และดา้นสุขภาพ ทางรีสอร์ทเองจะใชคุ้ณภาพการบริการท่ีดีเยีย่มของตนจาก
บุคลากรท่ีพร้อมและเต็มใจบริการ การมีทศันีภาพ บรรยากาศ การตกแต่งสถานท่ีท่ีเป็นเอกลักณ์ 
สวยงาม การมีบริการเสริม และการมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครันมาเป็นจุดเด่นในการ
ตอบสนองความคาดหวงัของนักท่องเท่ียว เพื่อให้คุ ้มค่ากับราคาท่ีนักท่องเท่ียวยอมจ่ายเพื่อมาใช้
บริการ โดยทางรีสอร์ทมีการจดัอบรมพนักงานอยู่เสมอทั้ งในด้านการบริการ และภาษาเพื่อให้
พนกังานให้บริการนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งสมบูณณ์แบบ รีสอร์ทบางท่ีมีกิจกรรมใหน้กัท่องเท่ียวไดร่้วม
สนุก มีของท่ีระลึกให้กบันกัท่องเท่ียวเพื่อให้นกัท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจ ในส่วนการให้บริการ
ดา้นอ่ืน ๆ ของทางรีสอร์ท ไม่ว่าจะเป็นการบริการสปา นวด ฟิตเนส ร้านอาหาร หรือสระวา่ยน ้ าทาง  
รีสอร์ทก็ดูแลรักษาอุปกรณ์ให้ดูใหม่ น่าใชง้านอยูเ่สมอ มีการใชว้ตัถุดิบท่ีดี และใส่ใจในการลงมือท า
ทุกขั้นตอนของบริการร้านอาหาร มีการคิดคน้การบริการรูปแบบใหม่ ๆ สมุนไพร หรือกล่ินให้ความ
หอมใหม่ ๆ เพื่อเอาใจนกัท่องเท่ียวของบริการนวด และสปา ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเองจะช่วยให้นกัท่องเท่ียว
เกิดความพึงพอใจสูงสุดและยิ่งไปกวา่นั้นคือการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงการกลบัมา
ใชบ้ริการซ ้ าของนกัท่องเท่ียวก็เป็นความคาดหวงัของทางรีสอร์ทเองเช่นกนั ยิง่ไปกวา่นั้นทางรีสอร์ท
ก็หวงัวา่จะมีการมาใชบ้ริการจากนกัท่องเท่ียวตลอดทั้งปีอีกดว้ย 
 และในส่วนของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของนกัท่องเท่ียว ทางผูบ้ริหารธุรกิจรีสอร์ทใน
จงัหวดักระบ่ีไดใ้ห้ความเห็นว่า ถา้การบริการของทางรีสอร์ทมีคุณภาพดี ได้มาตรฐาน พนกังานให้
การบริการดว้ยความพร้อม ความเต็มใจ มีการดูแลรักษารีสอร์ทให้คงคุณภาพท่ีดี สวยงาม ไม่ช ารุด
ทรุดโทรม และพฒันารีสอร์ทให้ดียิ่งข้ึนไปอีกให้สมกบัความคุม้ค่าทั้งในดา้นราคา และการเดินทาง 
นักท่องเท่ียวก็จะตัดสินใจเลือกใช้บริการกับทางรีสอร์ท  ยิ่งไปกว่านั้ น การให้คะแนนท่ีดีจาก
นักท่องเท่ียวใน Website ท่องเท่ียวและแอพพลิเคชั่นจองท่ีพกั การรีวิวการมาใช้บริการพร้อมกับ
ความเห็นในดา้นท่ีดี และการบอกต่อกนัของนกัท่องเท่ียว ก็จะยิง่ท  าให้มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
อย่างไม่ลังเลหรือเกิดความลังเลน้อยท่ีสุด และรีสอร์ทก็จะมีช่ือเสียงและเป็นรีสอร์ทในใจของ
นกัท่องเท่ียวดว้ย 
 

5.2 การอภิปรายผลการวจิัย 

  ผลการศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี มีประเด็นส าคญั
ท่ีสามารถน าผลการศึกษามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
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 อภิปรายผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ 
 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ โดยภาพรวม อยู่ใน
ระดบัมาก ซ่ึงมีประเด็นส าคญั ดงัน้ี  
 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ โดยภาพรวม นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการ 
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีให้ความส าคญักบัด้านการส่งเสริมการขายมากท่ีสุด 
ทั้งน้ีเพราะการส่งเสริมการขายเปรียบเสมือนกบัการโฆษณา ซ่ึงนักท่องเท่ียวก็ให้ความส าคญักบัด้าน
การโฆษณาอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั ซ่ึงการส่งเสริมการขายและการโฆษณาสามารถจูงใจนกัท่องเท่ียว 
โดยมีทั้งรูปแบบของการลดราคา การให้คูปองส่วนลด การแถมฟรีเม่ือซ้ือบริการ หรือแมแ้ต่การจดั
โปรโมชั่นร่วมกบับริษทัทวัร์ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีนักท่องเท่ียวช่ืนชอบเพราะเป็นการได้รับสิทธิ
ประโยชน์นอกเหนือจากการซ้ือสินคา้หรือบริการเพิ่มเติม โดยท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งเสียค่าใช้จ่ายเพิ่ม ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2551) ท่ีกล่าวว่า เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีเพิ่ม
คุณค่าหรือส่ิงจูงใจให้แก่สินคา้หรือบริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภคตอบสนองหรือซ้ือ
สินคา้ในทนัที  
 นอกจากน้ีการโฆษณาขายสินคา้หรือบริการดว้ยรูปแบบของส่ือสังคมออนไลน์เพื่อส่ือสาร
ให้กบัสาธารณชนไดรั้บรู้ในวงกวา้ง ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาผา่นทาง Facebook Instagram ของทาง  
รีสอร์ทเอง การลงโฆษณาผ่านทางเพจท่องเท่ียวต่าง ๆ เช่น ชิลไปไหน เท่ียวไหนดี ทริปไทยแลนด ์
ฯลฯ หรือแมแ้ต่การโฆษณาผ่านทาง Search Engine (เวบ็ไซต์คน้หา) ท่ีสามารถช่วยให้ลูกคา้เขา้ถึง
ขอ้มูลไดส้ะดวกและรวดเร็วก็สามารถจูงใจและกระตุน้ความสนใจของนกัท่องเท่ียวให้เกิดการเลือก
จองท่ีพกัไดม้ากเช่นกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ องอาจ ปทะวานิช (2550) ท่ีกล่าววา่ การ
โฆษณาคือ การให้ขอ้มูลข่าวสาร เป็นการจูงใจผา่นส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ เพื่อจูงใจหรือโน้มน้าว
ให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย มีพฤติกรรมคลอ้ยตามสารหรือเน้ือหาท่ีโฆษณา ท่ีสนบัสนุนให้เกิดการซ้ือ
หรือใชบ้ริการ โดยผูโ้ฆษณาตอ้งเสียเงินซ้ือเวลาหรือพื้นท่ีในการส่ือสารดงักล่าว 
  
 อภิปรายผลการวิเคราะห์ความคาดหวังของนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ 
(Retreat) ในจังหวดักระบี่ 
 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัความคาดหวงัโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีประเด็นส าคญั ดงัน้ี 
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 ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี
โดยภาพรวม ให้ความส าคญักบัดา้นลกัษณะทางกายภาพมากท่ีสุด ทั้งน้ีเพราะลกัษณะทางกายภาพ
ของรีสอร์ทเป็นส่ิงแรกท่ีสร้างความประทบัใจให้กบันกัท่องเท่ียวท่ีมาเขา้ใชบ้ริการ ไม่วา่จะเป็น การ
ตกแต่งท่ีสวยงาม สะอาด มีอากาศถ่ายเทได้ดี สถานท่ีเข้าถึงได้โดยสะดวก ปลอดภัย อยู่ใกล้ชิด
ธรรมชาติ ลว้นแลว้แต่เป็นส่ิงท่ีนกัท่องเท่ียวคาดหวงัจะเจอและยงัสามารถดึงดูดใจใหเ้กิดการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการและยินยอมในการจ่ายค่าบริการให้กบัรีสอร์ทนั้น ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ 
สมิต สัชฌุกร (2546) อา้งถึง (ภศัรา อุทธา, 2558) ท่ีกล่าววา่ การตกแต่งสถานท่ีทั้งภายนอกและภายใน 
ส่ิงอ านวยความสะดวก และอุปกรณ์การให้บริการ ปัจจยัดงักล่าวน้ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภคทั้ งส้ิน และแน่นอนว่าสถานบริการท่ีหรูหรา มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน และมี
อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั จะยิง่ส่งผลใหร้ะดบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคสูงข้ึนตามไปดว้ย 
 อีกทั้งความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดั
กระบ่ีท่ีมีต่อด้านคุณภาพการบริการ ซ่ึงประกอบไปด้วย การมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ พร้อม
ให้บริการอย่างครบครัน ซ่ึงสะดวกต่อการใช้งานก่อนท่ีจะเกิดการร้องขอ มีความพร้อมในการ
ให้บริการนกัท่องเท่ียวไดอ้ย่างทนัท่วงที มีความเป็นมืออาชีพ น่าเช่ือถือ และยงัรับฟังขอ้เสนอแนะ
ดว้ยความตั้งใจเพื่อน าไปปรับปรุงการให้บริการ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีสามารถท าให้นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาใช้
บริการเกิดความเช่ือมั่นในการรับบริการ และเกิดความประทับใจมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวความคิดของ สมิต สัชฌุกร (2546) อา้งถึง (ภศัรา อุทธา, 2558) ท่ีกล่าววา่ ผูรั้บบริการทุกคนลว้น
ตอ้งการการบริการชั้นหน่ึงคือ สะดวก รวดเร็วทนัใจ ถูกตอ้ง สมบูรณ์ ไดรั้บประโยชน์สูงสุด ไดรั้บ
การต้อนรับท่ีอบอุ่น ผูใ้ห้บริการให้ความสนอกสนใจ เอาใจใส่ ตอบสนองความตอ้งการได้อย่าง
ถูกตอ้ง และถูกใจ ท่ีส าคญัคือ ตอ้งรวดเร็วทนัใจ ไม่ตอ้งรอคอย และสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ 
ฟิลิป ครอสบ้ี (1979) อ้างถึง (กิจดี ยงประกิจ, 2559) ท่ีได้กล่าวไวว้่า คุณภาพการบริการคือส่ิงท่ี
สะทอ้นถึงความพึงพอใจของลูกคา้ คุณภาพไม่ใช่ตวัแปรแต่เป็นค าตอบของงานบริการ คุณภาพใน
การให้บริการมีบทบาทส าคญัยิ่งต่อธุรกิจในปัจจุบนัและอนาคต ซ่ึงการแข่งขนัในอนาคตจะเป็นการ
แข่งขนัในดา้นคุณภาพการบริการ และยงัสอดคล้องกบัแนวความคิดของ อีเวิร์ต กมัเมสสัน(1993)   
อา้งถึง (กิจดี ยงประกิจ, 2559) ท่ีได้กล่าวไวว้่า จุดศูนยก์ลางของรูปแบบคุณภาพบริการอยู่ท่ีลูกคา้
ไดรั้บรู้คุณภาพการให้บริการ ซ่ึงวดัไดด้ว้ยความคาดหวงัและประสบการณ์ของลูกคา้ ทั้งน้ีภาพพจน์
ขององคก์รและผลิตภณัฑก์็มีความส าคญัต่อการรับรู้ของลูกคา้เช่นกนั 
 นอกจากน้ีความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ใน
จงัหวดักระบ่ีท่ีมีต่อดา้นความเหมาะสมของราคานั้น พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มกัมีการ
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เปรียบเทียบราคากบัส่ิงท่ีจะไดรั้บเสมอ ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือหรือใช้บริการใด ๆ ไม่ว่าจะเป็น
การเปรียบเทียบกบัท่ีพกัแห่งอ่ืน สภาพห้อง เฟอร์นิเจอร์และการตกแต่งภายใน ขนาดของห้องพกั ส่ิง
อ านวยความสะดวก ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบักบัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ และมีราคา
ของการให้บริการอ่ืน ๆ ภายในรีสอร์ท เช่น ฟิตเนส สปา ห้องอาหาร ฯลฯ อย่างเหมาะสม เม่ือ
ผูบ้ริโภคพิจารณาทั้งรอบดา้นแลว้จึงตดัสินใจยอมจ่ายเพื่อเลือกซ้ือหรือใชบ้ริการนั้น ๆ ยิ่งยอมจ่ายใน
ราคาสูงมากเท่าใดก็ยิ่งตอ้งการไดรั้บการบริการดว้ยคุณภาพท่ีดีกลบัมามากเท่านั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวความคิดของ สมิต สัชฌุกร (2546) อ้างถึง (ภัศรา อุทธา, 2558) ท่ีกล่าวว่า ปัจจัยของอัตรา
ค่าบริการซ่ึงปัจจยัน้ีมีผลอย่างยิ่งต่อผูบ้ริโภคในการก าหนดระดับของความคาดหวงัท่ีมีต่อธุรกิจ
บริการ ซ่ึงลูกค้าย่อมมีความคาดหวงัท่ีสูงส าหรับการบริการท่ีมีอตัราค่าบริการท่ีสูง และมีความ
คาดหวงัต ่าต่อบริการท่ีมีอตัราค่าบริการท่ีต ่าเช่นเดียวกนั 
   
 อภิปรายผลการวเิคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจังหวัด
กระบี่ 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีประเด็นส าคญั ดงัน้ี 
 การตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีของนักท่องเท่ียว
นั้น ถือเป็นส่วนหน่ึงในกระบวนการท่ีบรรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมายของผูใ้หบ้ริการท่ีพกัประเภท
รีสอร์ท จากการศึกษาพบว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกตดัสินใจท่ีจะใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ซ่ึงให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไม่วา่จะเป็นเหตุผลท่ีทางรีสอร์ทมี 
บริการจองหอ้งพกัหลากหลายช่องทาง เช่น การจองโดยตรงกบัทางรีสอร์ท การจองผา่นเวบ็ไซต ์หรือ
การจองผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ มีระบบการช าระเงินหลากหลายวิธี อาทิ การรับช าระเงินด้วย   
เงินสด บตัรเครดิต หรือแมแ้ต่ Mobile Banking ก็ตาม การให้ขอ้มูลท่ีชดัเจน เขา้ใจและเขา้ถึงง่าย มี
การตอบสนองต่อลูกคา้อย่างรวดเร็ว หรือการอ่านรีวิวของนักท่องเท่ียวก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกใช้
บริการจากผูท่ี้มาบอกเล่าประสบการณ์การมาพกัผอ่นท่ีรีสอร์ททั้งในดา้นท่ีดีและไม่ดี  และส่ิงท่ีส าคญั
อีกประการกคื็อก่อนการท่ีนกัท่องเท่ียวจะตดัสินใจเลือกใชบ้ริการกบัทางรีสอร์ทนั้น นกัท่องเท่ียวตอ้ง
ไดป้ระเมิณในระดบัหน่ึงแลว้วา่ทางรีสอร์ทมีการบริการ และส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ตรงตามท่ี
ตนคาดหวงัจากการโฆษณาผา่นทางเวบ็ไซต์หรือแอพพลิเคชัน่จองท่ีพกัท่ีมีอยา่งหลากหลายท่ีเขา้ถึง
ไดส้ะดวก ทุกท่ีทุกเวลา ดว้ยเหตุผลท่ีกล่าวมาทั้งหมดน้ีลว้นแลว้แต่เป็นการประเมิณเบ้ืองตน้ และเป็น
การพิจารณาจากนกัท่องเท่ียวมาแลว้ทั้งส้ินวา่ท่ีพกัท่ีใดคุม้ค่ากบัการท่ีพวกเขาตดัสินใจเลือกและยอม
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จ่ายใหม้ากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา (2554) ท่ี
กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อนั้นเร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการ
มีการเปรียบเทียบสินคา้และบริการกบัคุณภาพท่ีจะไดรั้บและราคา จนสุดทา้ยจะตอ้งเลือกว่าสินคา้
หรือบริการใดท่ีตรงตามความตอ้งการของตนมากท่ีสุดถึงจะตดัสินใจซ้ือ 
 
 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน  
 การทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติการวิเคราะห์ผลทางสถิติ t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way ANOVA) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการ
ทดสอบสมมติฐาน มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน าผลการศึกษามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานที่ 1 นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ       
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีมีเพศท่ีแตกต่าง
กันย่อมมีรูปแบบการใช้ชีวิต ความคิด ทัศนคติ ความละเอียดอ่อน และทักษะในด้านต่างๆ ย่อม
แตกต่างกนัไป ซ่ึงเพศหญิงจะมีความละเอียดอ่อนมากกวา่เพศชายจึงอาจจะใชค้วามคิด และพิจารณา
ในหลาย ๆ ดา้นมากกว่าเพศชาย เร่ิมตั้งแต่การดูโฆษณาท่ีดึงดูดใจ การเขา้ไปดูหรืออ่านรีวิว รูปภาพ
ต่าง ๆ จากผูเ้คยมาใชบ้ริการ การพิจารณาเร่ืองราคา และการคาดหวงัวา่จะตอ้งเจอส่ิงนั้นส่ิงน้ีจากทาง  
รีสอร์ทดังท่ีได้โฆษณาไวบ้นหน้าเว็บไซต์ หรือบนเพจท่องเท่ียว และยิ่งเป็นรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ดว้ยแลว้นั้นยิง่อาจจะมีขอ้ให้พิจารณาเพิ่มข้ึนไปอีก อาทิเช่น บริการสปา นวด หรือสครับผิว 
เพศหญิงอาจจะมีทศันคติต่อส่ิงเหล่าน้ีว่าอุปกรณ์ หรือวตัถุดิบท่ีน ามาใช้ในการให้บริการนั้นตอ้งมี
คุณภาพดี ทนัสมยั เม่ือเขา้ใช้บริการแลว้จะไม่เกิดอาการแพต่้าง ๆ ตามมา ยิ่งไปกวา่นั้นดา้นราคายงั
เป็นเหตุผลท่ีสนับสนุนเข้าไปอีกว่าบริการเหล่านั้นคุ้มค่ากับเงินท่ีพวกเธอต้องจ่ายเพิ่มเพื่อเข้าใช้
บริการหรือไม่ ส่วนเพศชายอาจจะไม่ได้มีทัศนคติต่อส่ิงเหล่าน้ีมากนัก โดยเพศชายอาจจะให้
ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้ง การเดินทาง ระบบรักษาความปลอดภยัของทางรีสอร์ท และสถานท่ีจอดรถท่ี
มีให้บริการอยา่งเพียงพอเสียมากกวา่ และถา้เป็นเร่ืองของรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) เพศชายอาจจะ
มุ่งความสนใจในเร่ืองของบริการฟิตเนสท่ีตอ้งมีอุปกรณ์ท่ีครบครันและทนัสมยั ดว้ยเหตุผลเหล่าน้ีเอง
ทางรีสอร์ทอาจจะต้องมีรูปแบบการบริการท่ีหลากหลายท่ีรองรับลูกคา้ให้ได้ในทุกเพศและอย่าง     
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คลอบคลุม อยา่งเช่น อาจจะเพิ่มเติมดว้ยโต๊ะพลู หรือบาร์เล็ก ๆ เพื่อเอาใจคุณผูช้าย ร้านขนมหวานท่ี
อร่อยและดีต่อสุขภาพดว้ยแคลอร่ีท่ีต ่าเพื่อเอาใจคุณผูห้ญิงดว้ยเช่นกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด
ของ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ชลธิชา เตชวชัรมงคล (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขตพื้นท่ี อ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ พบว่า 
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศ อาชีพ อาย ุสถานภาพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการโรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตพื้นท่ีอ าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์แตกต่างกนั ในดา้น
ราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร/พนักงานผูใ้ห้บริการ อีกทั้ งยงัสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อรุณี ลอมเศรษฐี (2554) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ในการเลือกใช้บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า นักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติท่ีมีเพศแตกต่างกนัยอ่มมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแตกต่างกนัโดยนกัท่องเท่ียวท่ี
เป็นผูห้ญิงจะมีคะแนนเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัสูงกว่า
นกัท่องเท่ียวผูช้าย  
 
 สมมติฐานที่ 2 นกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีท่ีแตกต่างกนั 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบ่ี ท่ีมีระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกนัย่อมมีรูปแบบการใช้ชีวิต ความคิด ทศันคติ ความรู้ และทกัษะในดา้นต่าง ๆ 
ยอ่มแตกต่างกนัไป จากผลการศึกษานกัท่องเท่ียวผูท่ี้ท  าการตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีซ่ึงมีความรู้และทกัษะหลากหลายแขนง ท าให้มีความถนดัในแต่ละเร่ืองแตกต่างกนั 
ซ่ึงการใช้ความรู้และทศันคติในการพิจารณาส่ิงใด ๆ ก็ยอ่มแตกต่างกนัออกไปดว้ย เร่ิมตั้งแต่สนใจ
อยากจองท่ีพกั การเดินทาง สถานท่ี ทศันียภาพ บรรยากาศ ส่ิงอ านวยความสะดวก บริการเสริม ราคา 
วิธีการการช าระเงิน ตลอดจนวิธีการจองท่ีพกั ดว้ยการหาขอ้มูลจากทางอินเทอร์เน็ตหรือถามไถ่จาก
เพื่อนฝูงหรือบุคคลรอบขา้ง ซ่ึงทางรีสอร์ทเองอาจจะตอ้งมีรูปแบบการบริการท่ีหลากหลายรองรับ
บุคคลหลายกลุ่มถึงแมจ้ะเป็นรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ก็ตาม ทางรีสอร์ทอาจจะมีซุ้มบาร์เล็ก ๆ 
มุมสังสรรค์เพิ่มเติมเพื่อเอาใจผูท่ี้มาเป็นครอบครัวหรือหมู่คณะท่ีตอ้งการความสนุกสนานไปพร้อม
กับการมีสุขภาพดีไปพร้อมกัน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐพล พนมเลิศมงคล (2553)                 
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ท่ีท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการใช้บริการของโรงแรมพูลแมน 
ขอนแก่น ราชา ออคิด พบวา่ ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลในทุกปัจจยัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการ
ของโรงแรมมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อธิชา อยัยะศิริ (2558) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวสิงคโปร์ใน
อ าเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฎ์ธานี พบว่า เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน มีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวสิงคโปร์ ในอ าเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฎ์ธานี 
ซ่ึงสอดคลอ้งตามแนวคิดของ Mayo and Jarvis (1981) อา้งถึง (อธิชา อยัยะศิริ, 2558) ท่ีกล่าวในดา้น
ระดบัการศึกษาวา่ ระดบัการศึกษาท่ีสูงเวลาซ้ือสินคา้หรือบริการมกัจะมีการพิจารณาหลาย ๆ ดา้นถึง
ความคุม้ค่าก่อนตดัสินใจซ้ือ ในขณะท่ีคนระดบัการศึกษานอ้ยอาจจะใชแ้ค่ความตอ้งการส่วนตนใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ  
 

สมมติฐานที่ 3 การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ดา้น
การโฆษณา และดา้นการส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีมีการน าเทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มาช่วย
ในการส่ือสารกบักลุ่มลูกค้าหรือนักท่องเท่ียวได้รับรู้ในวงกวา้ง โดยใช้เครือข่ายอินเทอร์เน็ตผ่าน
ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ไม่ว่าจะเป็น Line Facebook Instagram หรือ Search Engine ท่ี ช่วยให้
นกัท่องเท่ียวเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย สะดวก รวดเร็วในทุกท่ีและทุกเวลา ซ่ึงนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ    
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นดว้ยกบัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยการส่งเสริมการขายท่ีมีรูปแบบของการ
ลดราคา การให้คูปองส่วนลดหรือใช้บริการฟรีในบริการเสริมของทางรีสอร์ท การท าโปรโมชั่น
ร่วมกบัแอพพลิเคชัน่จองท่ีพกั หรือแมแ้ต่การท าโปรโมชัน่ร่วมกนักบับริษทัทวัร์ก็ตามย่อมส่งผลให้
นกัท่องเท่ียวเกิดแรงจูงใจ เกิดความตอ้งการอยากจองท่ีพกั และยงัช่วยใหส้ามารถตดัสินใจเลือกจองท่ี
พกัไดง่้ายข้ึนอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัรากร ชมภูนุช (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียวในการเลือกโรงแรม ท่ีพกั และรีสอร์ทในเขต       
บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัปาน
กลาง มีของสมนาคุณตามเทศกาลอยูเ่สมอ มีการจดัโปรโมชัน่ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ มีระบบสมาชิกเพื่อเก็บ
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ขอ้มูลการใชบ้ริการและส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัสมาชิก และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ 
ตามล าดบั นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุณี ลอมเศรษฐี (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ในการเลือกใช้บริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัในระดบัสูง ไดแ้ก่ 
มีรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล การจดัแพคเกจส าหรับกลุ่มทวัร์ และส่วนลดให้กบัลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการเป็นประจ า ตามล าดบั 

อีกทั้งนกัท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีเห็นดว้ยกบั
การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านการโฆษณา ซ่ึงอยู่ในระดับมาก ท่ีใช้การ
โฆษณาผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ อาทิเช่น Line Facebook Instagram หรือ Search Engine ท่ีเขา้ถึง
ขอ้มูลง่าย สะดวกรวดเร็ว ซ่ึงเหมาะกบัรูปแบบการใชชี้วิตในปัจจุบนัท่ีคนส่วนใหญ่นิยมใช้งานผา่น
ทางอินเทอร์เน็ต โดยไม่วา่จะท ากิจกรรมใดก็ยงัสามารถใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการหาคน้หาขอ้มูล
ต่าง ๆ ตามท่ีตอ้งการ รวมไปถึงการหาขอ้มูลพี่พกั หาโปรโมชัน่ของท่ีพกัจากการโฆษณาผ่านทาง 
Facebook Instagram ของทางรีสอร์ทเองก็ดีหรือจะหาจากการโฆษณาผา่นทางเพจท่องเท่ียวต่าง ๆ ก็ดี 
ดงันั้นจึงปฏิเสธไม่ไดเ้ลยว่าการโฆษณาผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ในปัจจุบนัน้ีมีผลอย่ายิ่งต่อการ
ตดัสินใจเลือกท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชวลิต อริยะวิริยานนัท์ (2557) ท่ี
ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพยป์ระเภทท่ีอยูอ่าศยั พบวา่ 
ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทอาคารชุด โดยภาพรวมให้ความส าคญักบัส่ือโฆษณาอยู่ในระดบั
มาก ได้แก่ ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ ป้ายดิจิตอล ส่ือออนไลน์ และนิตยสาร โดยท่ีอยู่อาศยัประเภท
อาคารชุดในระดบัราคามากกว่า 10,000,000 บาทให้ความส าคญักบัส่ือออนไลน์ในระดบัมากท่ีสุด 
และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อินท์อร ไตรศกัด์ิ (2557) ท่ีท าการศึกษา การส่ือการการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อของนักศึกษาในส านักงานการอาชีวศึกษา จงัหวดั
นครราชสีมา พบวา่ ดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และดา้นการติดต่อทางตรง มีผลต่อการตดัสินใจ
เขา้ศึกษาต่อส านกัอาชีวศึกษาของนกัศึกษา ในจงัหวดันครราชสีมา โดยการส่ือสารทางตรงท่ีมีระดบั
การรับรู้มากท่ีสุดคือ Website Facebook และ Line 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการจดั
กิจกรรมพิเศษไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ทั้ งน้ีทางรีสอร์ทเอง
อาจจะตอ้งเพิ่มการประชาสัมพนัธ์ในดา้นอ่ืน ๆ มากยิง่ข้ึน อยา่งเช่น การร่วมเป็นรีสอร์ทท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดล้อม หรือการรณรงค์การไม่ทิ้งขยะตามสถานท่ีท่องเท่ียว เป็นต้น เพื่อเป็นการสร้างความ



154 
 

น่าเช่ือถือและภาพลักษณ์ ท่ีดี  นอกจากน้ีด้านการจัดกิจกรรมพิ เศษอาจจะต้องอาศัยด้านการ
ประชาสัมพนัธ์เพื่อแจง้ข่าวสารให้กบักลุ่มนกัท่องเท่ียวมากยิ่งข้ึนเพื่อให้นกัท่องเท่ียวไดท้ราบว่าทาง  
รีสอร์ทไดเ้ขา้ร่วมโครงการใดบา้ง อาทิเช่น กระทรวงการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) ท่ีจดังาน
ไทยเท่ียวไทย หรืองานท่องเท่ียววิถีไทย เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและเพิ่มความมัน่ใจ
ใหก้บันกัท่องเท่ียวมากยิง่ข้ึนและยิง่ไปกวา่นั้นอาจท าให้รีสอร์ทเป็นท่ีรู้จกัของนกัท่องเท่ียวในวงกวา้ง
มากข้ึนอีกดว้ย 

  
สมมติฐานที่ 4 ความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ท

เพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ คาดหวงัของนกัท่องเท่ียว ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น

คุณภาพการบริการ และดา้นความเหมาะสมของราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้ 

พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มกัจะมีการหาขอ้มูล พิจารณาการโฆษณา และมกัมี
การเปรียบเทียบเกิดข้ึนก่อนการตดัสินใจเสมอ  แน่นอนวา่การโฆษณาท่ีเจา้ของท่ีพกัส่ือสารออกไป
ให้กับนักท่องเท่ียวได้รับรู้ ทั้ งรูปภาพ และบทความ สวยงามเพียงใด นักท่องเท่ียวก็ย่อมมีความ
คาดหวงัท่ีจะเจอสถานท่ีจริงท่ีสวยงามเช่นนั้น ไม่วา่จะเป็น ความสวยงามของทศันียภาพ การตกแต่ง
ทั้งภายนอกและภายใน บรรยากาศ รวมไปถึงท าเลท่ีตั้ง ซ่ึงสามารถดูไดจ้ากรีวิว และความคิดเห็นผา่น
ทางหนา้เวบ็ไซตห์รือกระทูต่้าง ๆ โดยส่ิงท่ีกล่าวมาขา้งตน้ลว้นจดัอยูใ่นคุณลกัษณะดา้นลกัษณะทาง
กายภาพทั้งส้ิน ซ่ึงนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีมีความ
คาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลกัษณะทางกายภาพเหล่าน้ีจะเป็นความประทบัใจแรกท่ีนกัเท่ียวจะตอ้ง
เจอเม่ือเดินทางมาถึง ยิ่งสวยงามตามท่ีโฆษณาไวเ้ท่าใดความประทบัใจก็จะมีมากยิง่ข้ึนเท่านั้น ดงันั้น 
การสร้างความแตกต่างของห้องพกั การออกแบบตกแต่งท่ีสวยงาม ความสะอาด และคุณภาพของ
ห้องพกัท่ีดีเป็นส่ิงส าคญัมาก ซ่ึงจะช่วยสร้างแรงกระตุน้ให้นกัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกพกัมากยิ่งข้ึน 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภูชิษา ปันแกว้ (2557) ท่ีศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัและความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมโดยใช้รถรางท่ีจดัโดยเทศบาลเมือง จงัหวดัน่าน 
พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยให้ระดบัความคาดหวงัด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม อยู่ในระดับ
คาดหวงัมากท่ีสุด โดยนกัท่องเท่ียวชาวไทยคาดหวงัวา่สถานท่ีท่ีน าไปชมมีสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสม
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ต่อการท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวมีความสะอาด ความร่มร่ืนของสถานท่ีท่องเท่ียวและความมี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั 

ในส่วนของด้านคุณภาพการบริการก็ส าคัญไม่แพ้กัน ท่ีพักบางแห่งต่อให้สวยงามสัก
เพียงใดแต่ถ้าไร้ซ่ึงคุณภาพการบริการท่ีดีก็ไม่สามารถครองใจลูกคา้ไวไ้ด้ ซ่ึงนักท่องเท่ียวท่ีมาใช้
บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัความคาดหวงัใน
ดา้นคุณภาพการบริการ ซ่ึงอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ประกอบไปดว้ย ความพร้อมในการให้บริการแบบ
ทนัท่วงที มีความเป็นมืออาชีพ มีการรับฟังปัญหาและขอ้เสนอแนะอยา่งตั้งใจเพื่อน าไปปรับปรุงการ
บริการให้ดียิ่งข้ึนไป เพราะการบริการหรือการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและ
รวดเร็วก็จะสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้มากยิ่งข้ึนและยิ่งไปกว่านั้นลูกคา้ท่ีประทบัใจในการ
บริการก็จะเป็นกระบอกเสียงส่งต่อไปยงัลูกคา้ท่านอ่ืน ๆ ต่อไปก็จะยิ่งเป็นการการันตีคุณภาพการ
ให้บริการของทางรีสอร์ทให้กบัลูกคา้รายใหม่ ๆ อีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สัจจา โสภา  
(2556) ท่ีศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัและความพึงพอใจนกัเรียนต่อการบริการท่ีศูนยเ์ตรียมความพร้อม
ภาษาองักฤษและคณิตศาสตร์ พบวา่ นกัเรียนมีความคาดหวงัดา้นกระบวนการบริการ อยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แล้วพบว่าทุกขอ้มีความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีนักเรียนมีความ
คาดหวงัมากท่ีสุดคือ กระบวนการให้บริการสามารถท าใหน้กัเรียนมีพฒันาการดา้นภาษา รองลงมาคือ 
การรักษาเวลาหรือการตรงต่อเวลา และข้อท่ีนักเรียนมีความคาดหวงัน้อยท่ีสุด คือ กระบวนการ
ใหบ้ริการท่ีมีความรวดเร็ว 

ส่วนความคาดหวงัในดา้นความเหมาะสมของราคา นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อ
สุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ีส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัความคาดหวงัในดา้นความเหมาะสม
ของราคา ซ่ึงอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองมาจากการท่ีนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่มกัจะมีการเปรียบเทียบ
ราคากบัคุณภาพท่ีจะไดรั้บเสมอในทุกคร้ัง นกัท่องเท่ียวจะเลือกจองท่ีพกัท่ีรู้สึกวา่คุม้ค่ากบัจ านวนเงิน
ท่ีจ่ายไป โดยเหตุผลท่ีน ามาพิจารณาอาจจะประกอบไปดว้ย ขนาดของหอ้งพกั สภาพห้อง การตกแต่ง
ภายใน เฟอร์นิเจอร์ ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในรีสอร์ท คุณภาพการบริการ รวมไปถึงบริการเสริม
ของทางรีสอร์ท เช่น ฟิตเนส สปา ห้องอาหาร ฯลฯ ว่ามีความคุ้มค่าเหมาะสมกับราคา และเม่ือ
เปรียบเทียบกบัรีสอร์ทแห่งอ่ืน ๆ แลว้ท่ีรีสอร์ทท่ีนกัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนั้นตอ้งมีราคาท่ี
เหมาะสมและคุม้ค่ามากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ (2559) ท่ี
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชาเขียวยี่ห้อโออิชิ และ อิชิตนัของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาและความคุม้ค่า เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชา
เขียวยีห่อ้โออิชิ และอิชิตนั ซ่ึงประกอบไปดว้ย ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ ราคาเหมาะสมเม่ือ
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เทียบกับคุณค่า ราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกับยี่ห้ออ่ืน ความประหยดัจากการซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน
มากกว่ายี่ห้ออ่ืน (เช่น ซ้ือขวดใหญ่เม่ือเทียบกับขวดเล็ก หรือซ้ือเป็นแพ็ค) และใช้ส่วนผสมท่ีมี
คุณภาพ เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงความคุม้ค่า คุม้ราคาในการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมชาเขียว ไม่วา่จะ
เป็นคุณค่า คุณประโยชน์ คุณภาพของวตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองด่ืม อีกทั้งยงัท าการเปรียบเทียบราคา
ของเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติคลา้ยคลึงกนั และจะเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมยีห่้อท่ีมีราคาต ่ากวา่ เพื่อความประหยดั
และคุม้ค่ามากข้ึน 

ความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวด้านบุคลากร และด้านสุขภาพไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซ่ึงไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ทั้งน้ีทางรีสอร์ทอาจะตอ้งเพิ่มการบริการในด้านอ่ืนให้มาก
ยิง่ข้ึน เพราะบุคลากรทุกท่านยอ่มให้การบริการอยา่งเต็มความสามารถและให้บริการตามมาตรฐานท่ี
ทางรีสอร์ทไดก้ าหนดไว ้ดงันั้น ทางรีสอร์ทตอ้งเพิ่มการบริการในส่วนอ่ืนให้มีความหลากหลายมาก
ข้ึน เช่น มีการดูแลยานพาหนะของนักท่องเท่ียวท่ีมาเขา้พกั มีผา้คลุมรถ หรือบริการปัดฝุ่ นรถให ้   
เป็นตน้ ในส่วนของดา้นสุขภาพนั้น การมาพกัผ่อนของนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่จะใช้เวลาเพียงสั้ น ๆ 
เท่านั้น และก็อาจจะหมดเวลาไปกบัการออกไปเท่ียวนอกรีสอร์ท ดงันั้น ทางรีสอร์ทเองก็อาจจะตอ้ง
เพิ่มกิจกรรมภายในรีสอร์ทให้มากข้ึน เช่น การออกก าลงักายในน ้ า การเล่นโยคะในสนาม เป็นตน้ 
นอกจากนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการจะไดเ้พื่อนใหม่จากการท ากิจกรรมร่วมกนัแลว้ ทางรีสอร์ทเองก็
จะไดป้ระโยชน์จากการใหบ้ริการแบบครบวงจรจบในท่ีเดียวอีกดว้ย 

 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 5.3.1 ในด้านปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียว จะเห็นได้ว่า นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ        
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจังหวดักระบ่ี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-30 ปี มี
สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาท
ข้ึนไป ซ่ึงกลุ่มบุคคลเหล่าน้ีถือเป็นวยัท่ีก าลงัท่องเท่ียว เป็นวยัท่ีใชป้ระโยชน์จากส่ือสังคมออนไลน์ได้
อยา่งคล่องแคล่วและมีรายไดท่ี้ค่อนขา้งสูง ซ่ึงจากผลการวจิยั พบวา่ เพศและระดบัการศึกษาส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ดงันั้น ผูป้ระกอบการอาจ
ใช้ประโยชน์จากขอ้มูลในส่วนน้ีก าหนดกลุ่มเป้าหมายหรือก าหนด Segmentation ทางการตลาดได้
ชดัเจนมากข้ึน เม่ือผูป้ระกอบการไดก้ าหนด Segmentation ทางการตลาด ท่ีชดัเจนแลว้ย่อมส่งผลให้
การบริหารจดัการ การวางแผนองคก์ร การใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด ก็จะชดัเจน ตรงตามความตอ้งการ
และความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวตามไปดว้ย  
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 5.3.2 ในดา้นพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว จะเห็นไดว้า่ นกัท่องเท่ียว
ท่ีมาใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ส่วนใหญ่ใช้บริการส่ือสังคมออนไลน์
ค่อนขา้งถ่ีในแต่วนั ซ่ึงจากผลการวิจยั พบว่า มีการเขา้ใช้มากกว่า 10 คร้ังข้ึนไปต่อวนั ซ่ึงช่วงเวลา 
16.01 – 20.00 น. และ 20.01 - 00.00 น. เป็นช่วงเวลาท่ีมีการเขา้ใชบ้ริการส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุด
ในสองอันดับแรกอีกด้วย ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรให้บริการข้อมูลผ่านส่ือสังคมออนไลน์ให้
หลากหลายช่องทางมากข้ึน โดยสามารถน าไปพัฒนากลยุทธ์ในการส่ือสารทางการตลาดกับ
นกัท่องเท่ียว เลือกช่วงเวลาท่ีจะส่ือสารกบันกัท่องเท่ียว นอกจากจะลงโฆษณาตามช่วงเวลาท่ีมีผูใ้ชส่ื้อ
สังคมออนไลน์สูงท่ีสุดแล้วนั้ น การส่ือสารกับนักท่องเท่ียวในรูปแบบ Interactive หรือการให้
นกัท่องเท่ียวได้มีส่วนร่วมในการสนทนา ซักถามและแสดงความเห็นไปมากบัทางรีสอร์ทไดแ้บบ 
real time ทางผูป้ระกอบการเองก็จะยิ่งได้ข้อมูลท่ีลึกข้ึนและยงัรับรู้ถึงความต้องการท่ีแท้จริงของ
นกัท่องเท่ียวไดม้ากข้ึน เพื่อน าไปพฒันาการบริการ การบริหารจดัการ และพฒันากลยุทธ์ให้ดียิ่ง ๆ 
ข้ึนไป และทางรีสอร์ทยงัสามารถลงโฆษณาไดบ้่อยคร้ังเพื่อกระตุน้และดึงดูดความสนใจให้เกิดการ
อยากใชบ้ริการ และยงัสามารถประหยดัค่าใช่จ่ายเร่ืองการโฆษณาผา่นส่ืออ่ืน ๆ ไดอี้กดว้ย 
 5.3.3 ในดา้นปัจจยัการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียว ปัจจยั
การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์  ท่ีควรให้ความส าคญัมากท่ีสุด ก็คือ ด้านการ
ส่งเสริมการขาย ไม่วา่จะเป็นการลด แลก แจก แถม ท่ีเป็นวิธีการท่ีรู้จกัและใชอ้ยูเ่ป็นประจ าแลว้นั้นก็
ควรมองหารูปแบบการส่งเสริมการขายในแนวทางใหม่ ๆ มาเอาใจลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนั
การร่วมมือทางธุรกิจก็สามารถช่วยดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคไดไ้ม่น้อย อาทิเช่น การร่วมมือกบั
ธนาคารในเร่ืองการผ่อนช าระ หรือสะสมแต้มจากบัตรเครดิต การจัดโปรโมชั่นร่วมกันกับ
แอพพลิเคชั่นจองท่ีพกั การร่วมมือกับบริษัทเช่ารถ หรือบริษทัทัวร์ท่ีจะให้สิทธิประโยชน์อ่ืน ๆ 
เพิ่มเติม เป็นต้น นอกจากน้ีแล้ว การจองท่ีพักผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ท าให้ลูกค้าเกิดความ
สะดวกสบายและความรวดเร็วในการจองห้องพกั การมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย รวมไปถึง
ความน่าเช่ือถือและความแม่นย  าของระบบการจองท่ีพกัและช าระเงิน จะช่วยท าให้ลูกคา้ตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีพกัไดง่้ายข้ึนอีกดว้ย 
 5.3.4 ในดา้นปัจจยัความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) 
ในจังหวดักระบ่ี ไม่ว่าจะเป็นด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านคุณภาพการบริการ และด้านความ
เหมาะสมของราคาลว้นส าคญัทั้งส้ิน ซ่ึงในดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรออกแบบท่ีพกั
ใหมี้ความเป็นเอกลกัษณ์ โดดเด่นสวยงาม มีหอ้งพกัใหลู้กคา้ไดเ้ลือกหลากหลาย รวมไปถึงการมีท่ีพกั
ท่ีมีทศันียภาพสวยงาม ก็จะช่วยสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ไดต้ั้งแต่คร้ังแรกและยงัสามารถท า
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ใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ าเม่ือเดินทางมาท่องเท่ียวอีกคร้ัง ในดา้นคุณภาพการบริการ ผูป้ระกอบการ
ควรใหค้วามส าคญักบัการพฒันาพนกังานโดยให้มีการอบรมและสร้างมาตรฐานในการให้การบริการ
แก่นักท่องเท่ียวให้สูงยิ่ง ๆ ข้ึนและมีการอบรมพนักงานอยู่เสมอ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ 
เพราะพนักงานเป็นบุคคลท่ีติดต่อกับลูกค้าและทราบถึงความต้องการของลูกค้าโดยตรง การท่ี
พนักงานมีทกัษะความรู้ มีความเขา้ใจ มีการให้บริการอย่างรวดเร็ว สุภาพ ยิ้มแยม้แจ่มใส และให้
เกียรติลูกคา้ตลอดเวลาก็ช่วยให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในบริการ และท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าเป็นคน
ส าคญั และในส่วนของดา้นความเหมาะสมของราคา ผูป้ระกอบการไม่ควรมองแต่ในดา้นท่ีจะเสนอ
ราคาท่ีถูกให้กบัลูกคา้เพียงอย่างเดียวแต่ควรให้ความส าคญักบัคุณภาพของห้องพกั ส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ ทั้ งภายในและภายนอกห้องพกั การปรับปรุงสภาพห้องพกัให้ใหม่และสะอาดอยู่
ตลอดเวลา ใหส้มกบัราคาท่ีลูกคา้ยอมจ่ายเพื่อมาใชบ้ริการ 
 5.3.5 ในดา้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี ของ
นกัท่องเท่ียว ถึงแมน้กัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat) แลว้ก็
ตาม ส่ิงส าคญัอีกประการก็คือการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เช่น การจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อ
สะสมคะแนน การแจง้ข้อมูลข่าวสาร และโปรโมชั่นต่าง ๆ ให้กับลูกค้าอย่างเหมาะสม มีการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายตามเทศกาล มีส่วนลดให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการเป็นประจ า และจดจ า
คุณลกัษณะหรือความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้ได ้ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีลว้นเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีระหวา่งรีสอร์ทกบัลูกคา้ทั้งส้ิน ซ่ึงท าให้รู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ในทุกดา้นอยา่งคลอบคลุมและ
ยงัสามารถช่วยตอบสนองต่อความคาดหวงัเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจตลอดการใชบ้ริการ และ
อาจส่งผลไปถึงการบอกต่อกนัของลูกคา้ถึงความประทบัใจท่ีมีกบัรีสอร์ท ไม่วา่จะทางค าพูดหรือการ
รีวิวผ่านโลกออนไลน์ซ่ึงเป็นการแนะน า เชิญชวนให้บุคคลใกลชิ้ดหรือเพื่อนทางโลกออนไลน์มา
ลองใชบ้ริการ ซ่ึงการแนะน าแบบปากต่อปากและการรีววิน้ีเองจะเป็นกระบอกเสียงท่ีมีคุณภาพในการ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัทางรีสอร์ท ท าให้รีสอร์ทไดลู้กคา้ใหม่ ๆ เพิ่มข้ึน และยงัช่วยให้เป็นท่ีรู้จกั
มากข้ึนอีกดว้ย 
 5.3.6 ส าหรับธุรกิจรีสอร์ทท่ีเป็น SME ท่ีอยากจะเพิ่มศกัยภาพของตนเองให้เป็นรีสอร์ทท่ีมี
ความนิยมและมีช่ือเสียงมากข้ึน ควรมีการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ท่ีเป็นท่ีนิยิมในต่างประเทศควบคู่ไป
กบัในประเทศเพื่อแนะน าตวัและเชิญชวนให้น่องเท่ียวไดล้องเขา้ใชบ้ริการ เช่น Weibo Baidu Youku 
ของประเทศจีน การใช้ Facebook ท่ีเจาะจงเช้ือชาติของนกัท่องเท่ียวท่ีจะโฆษณา Twitter ท่ีมีผูใ้ช้ทัว่
โลก รวมไปถึงการเขา้ใช้บริการของผูใ้ห้บริการจองท่ีพกัผ่านส่ือออนไลน์ เช่น TripAdvisor ท่ีมีผูเ้ขา้
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ใชบ้ริการจากหลายประเทศ ซ่ึงในนั้นจะมีรูปภาพ การให้คะแนน การจดัอนัดบัรีสอร์ทท่ีดีท่ีสุด รวม
ไปถึงความคิดเห็นทั้งในดา้นท่ีดีและดา้นท่ีไม่ดีของนกัท่องเท่ียวท่ีเคยมาใชบ้ริการอีกดว้ย  
 

 5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 5.4.1 การวิจัยในคร้ังน้ีมุ่งเน้นศึกษาเก่ียวกับ การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ กบัความคาดหวงัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ใน
จงัหวดักระบ่ี ดงันั้นหากจะมีท าการศึกษาในคร้ังต่อไปควรจะมุ่งเน้นส่ือออนไลน์ประเภทอ่ืน เช่น 
เกมส์ออนไลน์ การดูหนังออนไลน์ หรือแม้แต่การฟังเพลงหรือวิทยุออนไลน์ เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ี
หลากหลาย ท่ีสามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และยงัใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา 
ปรับปรุงรูปแบบของของธุรกิจให้มีความทนัสมยัและให้ขอ้มูลข่าวสาร หรือสร้างกลุ่มลูกคา้ใหม่ให้มี
เพิ่มมากข้ึนจากเดิม 
 5.4.2 ควรเพิ่มเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลเพิ่มเติมนอกจากแบบสอบถาม เช่น การสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-Depth Interview) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีแม่นย  า ชดัเจนและเฉพาะเจาะจงมากยิง่ข้ึน และยงัทราบถึง
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ รวมไปถึงความตอ้งการเฉพาะบางอยา่งท่ีอาจมองขา้มไป เพื่อน าไป
ก าหนดนโยบาย และแผนการตลาด ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ยิ่งไปกว่านั้นยงัสามารถน าไป
ปรับปรุงและพฒันารูปแบบของธุรกิจ ใหค้รอบคลุมถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ข้ึนอีกดว้ย 
 5.4.3 ควรมีการกระจายการเก็บขอ้มูลให้ครอบคลุมในทุกช่วงฤดูกาลตลอดทั้งปีทั้งในช่วง
เทศกาลท่องเท่ียวและไม่ใช่ช่วงเทศกาลท่องเท่ียว เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีแม่นย  า รวมไปถึงความตอ้งการท่ี
แตกต่างกนัไปของลูกคา้ในแต่ละช่วงฤดูกาล เพื่อน ามาพฒันา ขยายธุรกิจเพิ่มเติม หรือเพิ่มกิจกรรม
ภายในรีสอร์ทใหเ้หมาะสมตามฤดูกาล เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหมี้มากยิง่ข้ึน 
 5.4.4 ควรศึกษาพฤติกรรมการท่องเท่ียวของประเทศเพื่อนบา้น เน่ืองจากจะมีการรวมตวักนั
เป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนท่ีจะท าให้การเดินทางระหวา่งประเทศไทยและประเทศเพื่อนบา้นมี
ความสะดวกมากข้ึน ท าให้มีการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน สามารถก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดใหม่ ๆ ออกมาเอาใจกลุ่มลูกค้าหน้าใหม่ และมีการวางแผนการการตลาดได้อย่าง
ครอบคลุมในทุกด้าน เพื่อให้ตรงตามพฤติกรรมรูปแบบการท่องเท่ียว และยงัเป็นโอกาสท่ีดีในการ
ขยายฐานลูกคา้ใหมี้มากข้ึน 
 5.4.5 ควรศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวเพิ่มเติม ศึกษาปัญหาและแนวทางแกไ้ข 
เพื่อเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงและพฒันาธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อให้ลูกคา้เกิดความ
ถึงพอใจสูงสุดและอาจน าไปสู่การกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าในคร้ังต่อไป  
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 5.4.6 ควรท าการศึกษาอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากปัจจุบนัเทคโนโลยีและการส่ือสารกา้วหน้าไป
มาก เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในรูปแบบใหม่ท่ีอาจเกิดข้ึน ซ่ึงท าให้มีการ
วางแผนการตลาดในแบบใหม่ ๆ เพื่อรองรับกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ท่ีมีพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ท่ีเปล่ียนไปรวมไปถึงความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ ท่ีเปล่ียนไปอยูต่ลอดเวลาอีกดว้ย 
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โรงแรม  “กระบี่รีสอร์ท” 
1. เล่าถึงทีม่าของโรงแรม/รีสอร์ท มีทีม่าอย่างไร และเร่ิมเปิดด าเนินการตั้งแต่เม่ือไร 
“เป็นโรงแรมแห่งแรกของจังหวัดกระบี่ท่ีเปิดมาแล้ว 37 ปี ตอนนั้นมีแค่10 หลังเป็นบังกะโลอยู่หน้า
หาด”  
2. เปิดด าเนินการมากีปี่ แล้วมีกีส่าขา ในปัจจุบัน 
“เปิดมาแล้ว 37 ปี ปัจจุบันมี 4 สาขาได้แก่ กระบี่รีสอร์ท ลันตารีสอร์ทบนเกาะลันตา ทิมเบอร์เฮ้าส์ 
เป็นโรงแรมระดับ 3 ดาว และไดมอนเพลสเป็นโรงแรมระดับ 2 ดาว” 
3. อะไรเป็นแรงบันดาลใจในการท าธุรกจิโรงแรม/รีสอร์ท 
“สร้างเพ่ือเป็นท่ีพักให้กับนักท่องเท่ียว ในตอนนั้นยังเป็นป่าโกงกางและท่านผู้บริหารได้มีแนวคิด
กว้างไกลว่าพิน้ท่ีตรงนีส้ามารถพัฒนาได้ต่อไปอีก” 
4. อะไรคืออุปสรรคทีย่ากทีสุ่ดเม่ือคุณเร่ิมกจิการ 
“ไม่มีอุปสรรคเลยเพราะเราเป็นท่ีแรกในกระบี่ท่ีท าธุรกิจนี ้และเราคิดแค่ว่าขายท่ีพักช่ัวคราวให้กับ
นักท่องเท่ียว” 
5. จุดเด่นอะไรทีท่ าให้โรงแรม/รีสอร์ทของคุณแตกต่างจากทีพ่กัอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
“จุดเด่นหลักๆ คือสถานท่ีคือมีหาดส่วนตัว สามารถเดินไปเล่นน า้ได้เลย ส่วนท่ีอ่ืนต้องมีการเดินทาง
และไม่มีพื้นท่ีหาดส่วนตัว เอกลักษณ์ของแต่ละห้องก็ไม่เหมือนกัน ท่ีนี่มีประมาณ7โซน มีส่วน 
Deluxe ท่ี เป็นแบบ  Thai Modern ส่วนใหญ่เป็น Traditional Thai Modern ท้ังนั้น Luxury Graand,  
Luxury Graand Pool และมโีซนท่ีเปิดใหม่คือ Pool Villa ท่ีสามารถมาเป็นครอบครัว เพ่ือน หรือคู่รัก”  
6. ลกูค้าทีม่าพกัทีโ่รงแรม/รีสอร์ทส่วนใหญ่เป็นกลุ่มใด  
“เป็นแบบครอบครัว แบบเพ่ือน คู่รัก ส่วนใหญ่จะเป็นครอบครัว และคู่รัก จะมาพัก3-5วันเป็นอย่าง
น้อย แขกจะเลือกสถานท่ีท่ีเป็นธรรมชาติ ซ่ึงโรงแรมของเราจดทะเบียนเป็นโรงแรมGreen Leaf 
(มูลนิธิใบไม้เขียวท่ีด าเนินการเพ่ือพัฒนาประสิทธิภาพการใช้พลังงานและพัฒนาคุณภาพส่ิงแวดล้อม
ของธุรกิจการท่องเท่ียวและการโรงแรม) ซ่ึงจะหลีกเลี่ยงพลาสติก เช่น หลอดใช้ท่ีเป็นหลอด Bio ท่ี
ย่อยสลายได้” 
7. มีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าอย่างไร 
“ท าการตลาดทางออนไลน์ ต้องรู้กลุ่มเป้าหมายก่อนว่าจะเจาะกลุ่มลูกค้าชาติใด ท าโปรโมช่ันท่ีเจาะ
ตลาดของแต่ละประเทศ ต้องรู้ว่าความต้องการของลูกค้าว่าต้องการประมาณไหน เช่น อินเดียจะมาทุก
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Season กส็มารถท าการตลาดกับกลุ่มลูกค้าอินเดียได้คตลอดท้ังปี ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเป็นฝ่ังยุโรปและ
สแกนดิเนเวยีในช่วง High Season ส่วนช่วง Low Season จะเป็นอินเดีย จีน มาเลเซีย สิงคโปร์ จะแบ่ง
ว่าลูกค้าแต่ละชาติจะมาช่วงไหนกเ็จาะกลุ่มลูกค้าเหล่านั้นตามช่วง” 
8. คุณมองธุรกิจให้บริการที่พักในปัจจุบันอย่างไร มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และคุณยึดหลักในการ
บริหารจัดการอย่างไร 
“ในทุกๆปีจะมีโรงแรมเกิดขึน้เยอะมากย่อมมีคู่แข่งขันเพ่ิมขึน้เร่ือยๆแน่นอน เรามีการบริหารจัดการ
ด้วยระบบ ISO 9001 Version 2015 ว่าด้วยเร่ืองการควบคุมทางด้านเอกสาร (การจัดการระบบการ
บริหารงานเพ่ือการประกันคุณภาพ) และยงัเป็นโรงแรม Green Leaf ท่ีได้รางวลัทุกๆปี” 
9. มีวธีิการส่ือสารทางการตลาดอย่างไรบ้างทีท่ าให้คนรู้จัก 
“โปรโมททางออนไลน์ มี Magazine ด้วย ส่วนใหญ่จะโปรโมททาง Facebook ในการโพสต์แต่ละ
คร้ังก็จะเจาะตลาดเลยว่าเอาประเทศอะไร โดยการกด Boost Post เลือก Generation และ Nationality 
ท่ีจะเจาะตลาด ส่วนด้าน Magazine ก็ท าร่วมกับสายการบิน Bangkok Aieways และ Thai Smile 
นอกจาก Facebook เราก็มี Instagram ใช้ช่ือว่ากระบี่รีสอร์ท และ Youtube สามารถ Search ช่ือกระบี่   
รีสอร์ทได้เลย ช่วงเวลาท่ีลงโฆษณามากสุดคือช่วงวันหยุด ศุกร์ เสาร์และอาทิตย์ และเป็นช่วงเวลา
สองทุ่มถึงเท่ียงคืนท่ีจะมีคนเข้าใช้ Social มากท่ีสุดเพราะเป็นช่วงเวลาพักผ่อน และเข้าดู Social มีการ
โพสต์ผ่าน Weibo ท่ีจะเจาะตลาดประเทศจีน จะคล้ายๆ Facebook ของบ้านเราท่ีคนจีนเค้าเล่นกัน และ
WeChat ซ่ึงหลังจากโฆษณาผ่าน Weiboไปกม็คีนจีนมาใช้บริการเพ่ิมขึน้” 
10. โรงแรม/รีสอร์ทได้ใช้วธีิการส่ือสารการตลาดแบบ Online อย่างไรบ้างทีท่ าให้ลูกค้าสนใจ และเลือก
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม/รีสอร์ทของคุณ 
“เลือกรูปภาพท่ีสวยงาม จะโพสต์เป็นวิดีโอมากกว่าเพราะลูกค้าจะดูมากกว่า และน่าจะตัดสินใจเลือก
จองโรงแรมจากวิดิโอมากกว่ารูปภาพ” 
11. ภาพลกัษณ์ด้านการบริการของทางโรงแรม/รีสอร์ทเป็นอย่างไร 
“ส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้าท่ีเป็น  Returning Guest ลูกค้าท่ีเคยมาใช้บริการและกลับมาใช้อีกและยังม ี
Loyalty Guest ท่ีจะมาพักทุกๆปีมีมาพักเป็นเดือน สองเดือน สามเดือน จุดเด่นของการบริการคือเรา
บริการอย่างเต็มร้อย บริการท่ีดี มีห้องพักท่ีสะอาด สถานท่ีท่ีสวยงาม มีการบริการลูกค้าท่ีดีท้ังส่วน
หน้าและส่วนหลังของโรงแรม”  
12. รูปแบบทีพ่กั ทศันียภาพ การวางlayout ของโรงแรม/รีสอร์ท แนวคิดนีม้ีทีม่าอย่างไร 
“มีแนวคิดมาจากผู้บริหารว่าบนเนื้อท่ี48ไร่นีจ้ะยังไม่หยุดการก่อสร้าง และจะสร้างเพ่ิมขึน้อีกใน
อนาคต เพ่ือขยายการรองรับของของลูกค้าให้มากขึน้”  
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13. มีการบริหารจัดการอย่างไรให้ทีท่ าให้ลูกค้าประทบัใจและตอบสนองความความคาดหวงัของลูกค้า
ให้ได้มากทีสุ่ด เร่ิมตั้งแต่สถานที ่การบริการ บุคลากร ไปจนถึงเร่ืองของราคา 
“จุดแข็งของท่ีนี่คือเป็นโรงแรมท่ีเดียวท่ีอยู่ บนหาด มีห้องจัดประชุมสัมนาท่ีรองรับได้ 30-250 คน 
โรงแรมเรามีทุกอย่าง ยกเว้น สปา มีส่ิงอ านวยความสะดวกให้ลูกค้าอย่างครบครันไม่ว่าจะเร่ือง
อุปกรณ์ต่างๆ การบริการ และกีฬาทางน า้ท่ีเพ่ิงจัดขึน้มา”  
14. ส่ิงทีท่ าให้คุณประสบความส าเร็จในธุรกจิด้านนี ้มีอะไร เป็นองค์ประกอบส าคัญ  
“การบริการลูกค้าให้ถกูต้องภายในคร้ังเดียว และให้ลูกค้ากลับมาใช้ซ ้า” 
15. คุณคาดหวงัว่าโรงแรม/รีสอร์ทของคุณจะมีช่ือเสียงหรือมีคุณภาพทีด่ีทีสุ่ดในระดับใด 
“โรงแรมเราเป็นพี่ใหญ่ เวลาจะท าอะไรต้องค านึงถึงหลายๆองค์ประกอบ ไม่ว่าจะเป็นด้านสถานท่ีท่ี
สามารถรองรับลูกค้าได้มากน้อยเพียงใด การบริการลูกค้าท่ีท าให้ลูกค้าพึงพอใจและกลับมาใช้บริการ
อีกคร้ัง เป็นโรงแรมต้นแบบท่ีท าเกี่ยวกับส่ิงแวดล้อมควบคู่กันไป เพ่ือความพึงพอใจของลูกค้าท่ีได้รับ
กลับไป และหวงัว่าเราจะสามารถรองรับลูกค้าได้ท้ัง Hight และ Low Season” 
 

บทสัมภาษณ์จากคุณอ านาจ โมราวรรณ ผูจ้ดัการอาวโุสฝ่ายขาย โรงแรมกระบ่ีรีสอร์ท 

 
โรงแรม  “Timber House” 
1. เล่าถึงทีม่าของโรงแรม/รีสอร์ท มีทีม่าอย่างไร และเร่ิมเปิดด าเนินการตั้งแต่เม่ือไร 
“เป็นโรงแรมในเครือของโรงแรมกระบี่รีสอร์ท เป็นโรงแรมระดับ 3 ดาว สร้างขึน้เพ่ือเป็นท่ีพักให้กับ
นักท่องเท่ียวท้ังไทยและต่างชาติ”  
2. เปิดด าเนินการมากีปี่ แล้วมีกีส่าขา ในปัจจุบัน 
“เปิดมาแล้ว 12 ปี เป็นโรงแรมในเครือของโรงแรมกระบี่รีสอร์ท” 
3. อะไรเป็นแรงบันดาลใจในการท าธุรกจิโรงแรม/รีสอร์ท 
“สร้างเพ่ือเป็นท่ีพักให้กับนักท่องเท่ียว และเกบ็กลุ่มลูกค้าท่ีนิยมพักโรงแรมระดับ 3 ดาว” 
4. อะไรคืออุปสรรคทีย่ากทีสุ่ดเม่ือคุณเร่ิมกจิการ 
“ไม่มีอุปสรรคเพราะเรามีกระบี่รีสอร์ทท่ีเป็นโรงแรมแห่งแรกในกระบี่เลยท าให้มีประสบการณ์ และ
ช่องทางในการเพ่ิมสาขากเ็ลยมาเป็นโรงแรมทิมเบอร์เฮ้าส์” 
5. จุดเด่นอะไรทีท่ าให้โรงแรม/รีสอร์ทของคุณแตกต่างจากทีพ่กัอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
“คือสถานท่ีสามารถเดินลงเล่นน ้าได้ใกล้ มีราคาท่ีไม่แพงมาก ห้องพักสะอาด มีส่ิงอ านวยความ
สะดวกครบครัน สระว่าน า้กว้าง มห้ีองอาหาร ห้องประชุม อยู่ใกล้ร้านอาหาร” 
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6. ลูกค้าทีม่าพกัทีโ่รงแรม/รีสอร์ทส่วนใหญ่เป็นกลุ่มใด  
“เป็นแบบครอบครัว เพ่ือน คู่รัก ส่วนใหญ่กจ็ะเป็นครอบครัว คู่รัก และส่วนใหญ่จะเป็นชาวต่างชาติ” 
7. มีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าอย่างไร 
“ท าการตลาดทางออนไลน์ ลงโฆษณาผ่านแอพจองท่ีพัก ลงโฆษณาผ่าน Facebook” 
8. คุณมองธุรกิจให้บริการที่พักในปัจจุบันอย่างไร มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และคุณยึดหลักในการ
บริหารจัดการอย่างไร 
“มกีารแข่งขนัค่อนข้างสูง เราเน้นการรักษาความสะอาดของสถานท่ี เน้นการบริการท่ีดี” 
9. มีวธีิการส่ือสารทางการตลาดอย่างไรบ้างทีท่ าให้คนรู้จัก 
“ลงโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ ผ่านทาง Facebook ของโรงแรมใช้ช่ือว่า Timber House Resort” 
10. โรงแรม/รีสอร์ทได้ใช้วธีิการส่ือสารการตลาดแบบ Online อย่างไรบ้างทีท่ าให้ลูกค้าสนใจ และเลือก
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม/รีสอร์ทของคุณ 
“เลือกรูปภาพท่ีสวยงาม โพสต์ท้ังรูปภาพและวิดีโอเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า คล้ายๆกับของ
กระบี่รีสอร์ท” 
11. ภาพลกัษณ์ด้านการบริการของทางโรงแรม/รีสอร์ทเป็นอย่างไร 
“เราบริการอย่างเตม็ร้อย ให้บริการท่ีดี มห้ีองพักท่ีสะอาด สถานท่ีท่ีสวยงาม มกีารบริการลูกค้าท่ีดี”  
12. รูปแบบทีพ่กั ทศันียภาพ การวางlayout ของโรงแรม/รีสอร์ท แนวคิดนีม้ีทีม่าอย่างไร 
“มีแนวคิดมาจากผู้บริหารว่าอยากให้นักท่องเท่ียวท่ีมาพักโรงแรมเรานั้นสะดวกสบายในการเดินทาง 
ไม่ว่าจะเดินไปเล่นน า้ การหาของกิน หรือการ Shopping”  
13. มีการบริหารจัดการอย่างไรให้ทีท่ าให้ลูกค้าประทบัใจและตอบสนองความความคาดหวงัของลูกค้า
ให้ได้มากทีสุ่ด เร่ิมตั้งแต่สถานที ่การบริการ บุคลากร ไปจนถึงเร่ืองของราคา 
“การโปรโมทแต่ละคร้ังจะใช้ภาพท่ีใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากท่ีสุดในการโฆษณา ใช้รูปภาพท่ี
สวยงามและไม่เว่อเกินความเป็นจริงมากเกินไป รวมไปถึงด้านส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆกไ็ม่ต้อง
โฆษณาเกินความเป็นจริงมากเกินไป ทางด้านบุคคลากรต้องให้ลูกค้ามาเจอจริงก่อนถึงจะรู้ได้ว่าการ
บริการเราดี ส่วนราคาโรงแรมของเราเป็นโรงแรมระดับ 3 ดาวซ่ึงราคาไม่แพงและจับต้องได้แน่นอน”  
14. ส่ิงทีท่ าให้คุณประสบความส าเร็จในธุรกจิด้านนี ้มีอะไร เป็นองค์ประกอบส าคัญ  
“การบริการลูกค้าให้ถูกต้องภายในคร้ังเดียว และให้ลูกค้ากลับมาใช้ซ ้า  หลักการเดียวกันกับกระบี่      
รีสอร์ท” 
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15. คุณคาดหวงัว่าโรงแรม/รีสอร์ทของคุณจะมีช่ือเสียงหรือมีคุณภาพทีด่ีทีสุ่ดในระดับใด 
“หวังให้ลูกค้าได้บอกต่อๆกันว่าท่ีพักของเราคุ้มค่ากับเงินท่ีคุณจ่ายให้เรา ท้ังความสะดวกสบายใน
ด้านสถานท่ี และส่ิงอ านวยความสะดวก เพ่ือให้มลีูกค้ากลุ่มใหม่เข้ามาใช้บริการโรงแรมเรา และเราก็
จะเป็นดรงแรมระดับ 3 ดาวท่ีมคุีณภาพท่ีดีท่ีหน่ึงบนอ่าวนาง” 
 

บทสัมภาษณ์จากคุณอคัรา ศรีรักษา ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ โรงแรม Timber House 
 

โรงแรม  “Andaman Breeze Resort” 
1. เล่าถึงทีม่าของโรงแรม/รีสอร์ท มีทีม่าอย่างไร และเร่ิมเปิดด าเนินการตั้งแต่เม่ือไร 
“เป็นท่ีว่างท่ี owner ซ้ือมาหลายปีแล้ว และเพ่ิงมาเร่ิมก่อสร้างเพราะเห็นถึงการเติบโตของตลาดการ
ท่องเท่ียวเมืองกระบี่”  
2. เปิดด าเนินการมากีปี่ แล้วมีกีส่าขา ในปัจจุบัน 
“เพ่ิงเปิดด าเนินการเม่ือปลายปีท่ีแล้ว เม่ือ พฤศจิกายน 2561” 
3. อะไรเป็นแรงบันดาลใจในการท าธุรกจิโรงแรม/รีสอร์ท 
“การเติบโตของธุรกิจโรงแรมท่ีมีแนวโน้มมากขึน้เร่ือยๆ และผลตอบแทนท่ีจะได้รับในระยะยาว” 
4. อะไรคืออุปสรรคทีย่ากทีสุ่ดเม่ือคุณเร่ิมกจิการ 
“การเป็นกิจการท่ีเร่ิมเปิดด าเนินการใหม่ซ่ึงต้องต่อสู้กับเจ้าถ่ินท่ีเค้าเปิดมานานกว่า และลูกค้าก็รู้จัก
เค้ามากกว่า การหาลูกค้าเลยต้องยากกว่าเจ้าท่ีเปิดมานานแล้วและการหาลูกค้าในช่วง Low Season 
ด้วย” 
5. จุดเด่นอะไรทีท่ าให้โรงแรม/รีสอร์ทของคุณแตกต่างจากทีพ่กัอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
“วิวแบบ 360 องศา ท่ีมองเห็นได้ท้ังทะเลและภูเขา อยู่ใจกลางอ่าวนาง” 
6. ลูกค้าทีม่าพกัทีโ่รงแรม/รีสอร์ทส่วนใหญ่เป็นกลุ่มใด  
“ขึน้อยู่กับช่วงเวลาท่ีแตกต่างกัน ส่วนใหญ่ถ้าเสาร์-อาทิตย์ จะเป็นคนไทย ส่วนวนัอ่ืนๆ ส่วนใหญ่กจ็ะ
เป็นชาว จีน อินเดีย และ ยโุรป” 
7. มีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าอย่างไร 
“เน้นติดต่อผ่าน Agen รายใหญ่ ๆ และ OTA (Online Travell Agency)” 
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8. คุณมองธุรกิจให้บริการที่พักในปัจจุบันอย่างไร มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และคุณยึดหลักในการ
บริหารจัดการอย่างไร 
“มกีารแข่งขันท่ีสูงมาก แต่ถึงอย่างไร ตลาดกม็ีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง เน้นการบริการและดูแลความ
สะอาดเรียบร้อยของสถานท่ีเพ่ือให้ลูกค้าประทับใจ” 
9. มีวธีิการส่ือสารทางการตลาดอย่างไรบ้างทีท่ าให้คนรู้จัก 
“เน้นโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook ของโรงแรมใช้ช่ือว่า Andaman Breeze Resort” 
10. โรงแรม/รีสอร์ทได้ใช้วธีิการส่ือสารการตลาดแบบ Online อย่างไรบ้างทีท่ าให้ลูกค้าสนใจ และเลือก
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม/รีสอร์ทของคุณ 
“เน้นภาพห้องพักท่ีสวยงามและสถานท่ีท่องเท่ียวในจังหวัดท่ีสวยๆ เพ่ือกระตุ้นความอยากมาเท่ียวท่ี
กระบี่ ในบางโพลต์จะใส่เพลงประกอบเพ่ือเน้นความสนุกสนาน” 
11. ภาพลกัษณ์ด้านการบริการของทางโรงแรม/รีสอร์ทเป็นอย่างไร 
“เพ่ิงเปิดตัว ก็ได้รับการตอบรับท่ีดี เป็นโรงแรมระดับ 4 ดาวท่ีราคาเข้าถึงได้  เร่ืองการบริการเราก็
ให้บริการลูกค้าท่ีมาพักทุกท่านอย่างเตม็ท่ี ยิม้แย้ม เตม็ใจบริการ”  
12. รูปแบบทีพ่กั ทศันียภาพ การวางlayout ของโรงแรม/รีสอร์ท แนวคิดนีม้ีทีม่าอย่างไร 
“คุยกันในทีมผู้บริหาร และดูแน้วโน้มตลาดรวมๆ ว่าลูกค้าส่วนใหญ่ชอบพักแบบไหน สมัยนีต้้องท า
แบบไหนลูกค้าถึงสนใจ แต่จะเน้นแบบ Thai Modern เพราะลูกค้าต่างชาติกเ็ข้ามาพักกับเราไม่น้อยก็
อยากส่ือถึงความเป็นไทยไปพร้อมกับความทันสมยัและการมท่ีีจัดให้ลูกค้าได้ชมวิวแบบ 360 องศา ท่ี
ได้ท้ังภูเขาและทะเล”  
13. มีการบริหารจัดการอย่างไรให้ทีท่ าให้ลูกค้าประทบัใจและตอบสนองความความคาดหวงัของลูกค้า
ให้ได้มากทีสุ่ด เร่ิมตั้งแต่สถานที ่การบริการ บุคลากร ไปจนถึงเร่ืองของราคา 
“เน้นการตลาดแบบทันท่วงที รวดเร็ว โดยตอบสนองลูกค้าอย่างรวดเร็ว มีบุคลากรท่ีพร้อมบริการ 
สถานท่ีสวยงาม มวิีวภูเขาและทะเลให้ดู และท่ีส าคัญคือเป็นโรงแรมระดับ 4 ดาวท่ีราคาจับต้องได้”  
14. ส่ิงทีท่ าให้คุณประสบความส าเร็จในธุรกจิด้านนี ้มีอะไร เป็นองค์ประกอบส าคัญ  
“ความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้” 
15. คุณคาดหวงัว่าโรงแรม/รีสอร์ทของคุณจะมีช่ือเสียงหรือมีคุณภาพทีด่ีทีสุ่ดในระดับใด 
“เป็นโรงแรม 4 ดาวท่ีดีท่ีสุดในย่านอ่าวนางโดยวดัได้จากคะแนนใน Tripadvisor” 

บทสัมภาษณ์จากคุณนทันทั ละออ ผูจ้ดัการฝ่ายขาย โรงแรม Andaman Breeze Resort 
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โรงแรม  “Ava Sea Resort” 
1. เล่าถึงทีม่าของโรงแรม/รีสอร์ท มีทีม่าอย่างไร และเร่ิมเปิดด าเนินการตั้งแต่เม่ือไร 
“Ava Sea ตั้งอยู่ ท่ีอ่าวนาง เปิดมาเกือบ 2 ปี เป็นโรงแรมใหม่สร้างใน style ของ modern ท่ีเป็นโรงแรม
รูปแบบทันสมยั”  
2. เปิดด าเนินการมากีปี่ แล้วมีกีส่าขา ในปัจจุบัน 
“มท่ีีเดียว ม ี108 ห้อง 6 room type” 
3. อะไรเป็นแรงบันดาลใจในการท าธุรกจิโรงแรม/รีสอร์ท 
“แรงบันดาลใจหลักคือการหารายได้เพ่ือประคองธุรกิจ” 
4. อะไรคืออุปสรรคทีย่ากทีสุ่ดเม่ือคุณเร่ิมกจิการ 
“คู่แข่งน่าจะเป็นอุปสรรคท่ียากท่ีสุดตอนนีเ้พราะโรงแรมแต่ละท่ีต่างก็มีกลยุทธ์ท่ีแตกต่างกันไป ท้ัง
ด้านราคา และด้านการน าบุคลากรเข้ามาหรือแม้กระท่ังการน าเสนอโรงแรมท่ีต้องทันสมยัตามรูปแบบ
ของโลกปัจจุบัน” 
5. จุดเด่นอะไรทีท่ าให้โรงแรม/รีสอร์ทของคุณแตกต่างจากทีพ่กัอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
“โรงแรมของเราอยู่ ท่ีใจกลางอ่าวนาง สะดวก สบาย อันนีจ้ะเป็นจุดแขง็เลย” 
6. ลูกค้าทีม่าพกัทีโ่รงแรม/รีสอร์ทส่วนใหญ่เป็นกลุ่มใด  
“ลูกค้าจะแบ่งตาม season ถ้าเป็นช่วงเดือนเมษายนถึงเดือนตุลาคมจะเจาะกลุ่มตลาดท่ีประเทศอินเดีย 
ถ้าเป็นช่วงพฤษภาคมถึงตุลาคมกจ็ะเป็นคนไทย ส่วนช่วงพฤศจิกายนถึงกุมภาพันธ์กจ็ะเป็นตลาดทาง
ฝ่ังยโุรป” 
7. มีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าอย่างไร 
“จริงๆแล้วยึดตามกระแสของการใช้เทคโนโลย ีใช้เทคโนโลยเีป็นหลักในการกระจายข่าวได้เร็วท่ีสุด 
เช่น ถ้าเป็นคนไทยเทคโนโลยีท่ีส าคัญท่ีสุดตอนนีก้็คือ Facebook และการ tag เพ่ือน เพ่ือนต่อเพ่ือน 
ปากต่อปากก็จะท าให้คนรู้จักเราย่ิงขึน้ Facebook Instagram เป็นเทคโนโลยีท่ีรวดเร็วท่ีสุดเป็นการ
บอกต่อท่ีเร็วมาก” 
8. คุณมองธุรกิจให้บริการที่พักในปัจจุบันอย่างไร มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และคุณยึดหลักในการ
บริหารจัดการอย่างไร 
“ธุรกิจโรงแรมถือเป็นเป็นสินค้าหลักของประเทศกว่็าได้เพราะโรงแรมเป็นสินค้าท่ีมีท้ังส่งออกและ
น าเข้า อย่างน าเข้าก็คือการรับลูกค้าท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ถ้าเราตอบโจทย์นักท่องเท่ียวได้
ธุรกิจเรากย็งัคงอยู่ได้อันนีถื้อว่าเป็นจุดแขง็ของเรา” 
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9. มีวธีิการส่ือสารทางการตลาดอย่างไรบ้างทีท่ าให้คนรู้จัก 
“การใช้ Social ถ้าเป็นต่างประเทศเราก็จะดูว่า Social อะไรท่ีส าคัญ เช่น ถ้าจีนก็จะเป็น Whatsapp 
WeChat หรือว่าอะไรก็แล้วแต่ท่ีท าให้จีนเค้าสามารถเข้าถึงเราได้มากท่ีสุด ถ้าเป็นต่างประเทศตัวท่ีเรา
ใช้ก็จะป็น Tripadvisor เราพยายามรักษา ranking ของโรงแรมให้ดีท่ีสุด ถ้า ranking ดีอยู่ในหน้าแรก
ของการโฆษณาท่ีคนเปิดมาหน้าแรกปุ๊ปกเ็จอเลย ถ้า ranking ของเราไม่ดีแบบไปอยู่หน้าท่ี 10 20 กค็ง
ไม่มีใครกดเข้าไปดูถึง ซ่ึงถ้าเป็นเราเองอย่างมากก็เปิดดูได้ซักหน้าท่ี  2 หรือ 3 นี่ก็สุดๆแล้ว ถ้าเราอยู่
หน้า 1 เนี่ยก็จะท าให้คนเห็นเราได้เลย ตัวท่ี 2 คือตัว score ซ่ึง score เป็นตัวท่ีส าคัญ ถ้า score เราต า่
โอกาสท่ีลูกค้าจะเลือกโรงแรมเรานี่น้อยมากถึงแม้เราจะลดราคายังไงกต็าม ถ้า score เราต า่มันก็จะมี
ผลกระทบไปหมดทุกอย่าง ผลในการตัดสินใจ ผลในการเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ผลในการท่ีจะเอา
หรือไม่เอาจะ booking หรือไม่ประมาณนี”้ 
10. โรงแรม/รีสอร์ทได้ใช้วธีิการส่ือสารการตลาดแบบ Online อย่างไรบ้างทีท่ าให้ลูกค้าสนใจ และเลือก
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม/รีสอร์ทของคุณ 
“การโพสต์ลง Social เวลาเราโพสต์ส่ิงหลักๆเลยคือรูปภาพ ถ้ารูปภาพไม่เป็นจุดเด่นอย่างน้อยกติ็ดลบ
ไปแล้ว content ต่างๆกส็ าคัญ แต่ถ้าภาพเราสวย สะดุดตา content เราถึงจะตามมา เนือ้หารายละเอียด
เราถึงจะตามมา  ถ้า content มาเป็น 2 หน้าใครๆก็ไม่อยากจะดู เค้าดูภาพก่อนแล้วค่อยมาดูเนื้อหาว่า
เป็นยงัไง review เป็นยังไง feedback ท่ีผ่านมาเป็นยังไง ถ้าภาพไม่โอเค slide ไม่ทันสมัย เอาภาพท่ีเป็น
จุดบอดของโรงแรมมาขายมันก็ไม่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า content ก็เหมือนกันถ้าใช้ 
content ท่ียาวเป็น 1 หน้า 2 หน้า มนักไ็ม่สะกิดใจคน เราต้องใช้ content ท่ีส้ัน กระชับ ถึงจะตอบโจทย์
ลูกค้าได้” 
11. ภาพลกัษณ์ด้านการบริการของทางโรงแรม/รีสอร์ทเป็นอย่างไร 
“ภาพลักษณ์ตอนนีถื้อว่าโอเค ถ้าหัวใจหลักของเราคือการบริการไม่ดี น้องๆหน้า front หน้าบูดหน้า
เบีย้ว ไม่เต็มใจบริการ ไม่พร้อมท่ีจะให้กับลูกค้าภาพลักษณ์เราก็จะหมดไปตั้งแต่จุดแรก ถ้าก้าวเท้า
แรกเข้ามาแล้วเค้ามองว่าโอเคมนักจ็ะโอเคหมด แต่ถ้าก้าวเท้าแรกเข้ามาแล้วพนักงานไม่โอเค แน่นอน
ข้างในเค้ากไ็ม่คาดหวงัแล้วเพราะ front คือจุดแรกในการให้บริการ”  
12. รูปแบบทีพ่กั ทศันียภาพ การวางlayout ของโรงแรม/รีสอร์ท แนวคิดนีม้ีทีม่าอย่างไร 
“เราพยายามขายจุดขายหลักของเราแต่เราต้องตอบให้ได้ก่อนว่าจุดขายหลักของเราคืออะไร signature 
ของเราคืออะไร ถ้าเราตอบได้ layout ของเราก็จะออกมา ถ้าเราตอบได้ว่าห้องเราเป็น sea view เปิด
ห้องมาก้ต้องเจอ sea view ถ้าห้องเราเป็นแบบ ocean view เปิดห้องมาก้ต้องเป็น ocean view”  
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13. มีการบริหารจัดการอย่างไรให้ทีท่ าให้ลูกค้าประทบัใจและตอบสนองความความคาดหวงัของลูกค้า
ให้ได้มากทีสุ่ด เร่ิมตั้งแต่สถานที ่การบริการ บุคลากร ไปจนถึงเร่ืองของราคา 
“อันดับแรกเราต้องตอบให้ได้ว่าเราต้องการกลุ่มชนชาติไหน อย่าลืมเร่ืองความรวดเร็ว ความรวดเร็ว
ในการตอบค าถาม ความรวดเร็วท่ีจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าต้องมาก่อน ถ้าลูกค้ามีการ 
complain มาเราจะมี feedback กลับไปหาลูกค้าอย่างไร ช้าหรือไม่ ได้ติดตามหรือเปล่า เราต้องมีการ
บริการจัดการในแต่ละแผนกของเราให้ดี  อย่างเช่น หน้า front ถ้ามีลูกค้า complain มาเราต้องตอบ
ค าถาม 5W1H ให้ได้ คือ complain อะไร ใครเป็นคน complain แล้ว complain เม่ือไหร่ แล้วท ายังไง
กับลูกค้า แล้ว 1H คืออย่างไร ตอบไปอย่างไร แก้ไขอย่างไร ถ้าพนักงานของเราตอบค าถาม 5W1H นี ้
ได้ทุกอย่างก ็clear”  
14. ส่ิงทีท่ าให้คุณประสบความส าเร็จในธุรกจิด้านนี ้มีอะไร เป็นองค์ประกอบส าคัญ  
“องค์ประกอบส าคัญคือการระเบิดจากภายในคือถ้าพนักงานไม่ happy ลูกค้ากจ็ะไม่ happy ถ้าเราไม่ 
happy การส่ือสารกับลูกค้า การท าห้องให้ลูกค้ามันก็จะไม่สนุกเลย มันจะน่าเบ่ือ พนักงานเราจะ
ส่ือสารกับลูกค้าด้วยสีหน้าท่ีไม่โอเคเพราะองค์กรเราไม่โอเค แล้วลูกค้าก็จะกลับไป review ว่า
พนักงานไม่ happy ไม่ยิม้แย้มแจ่มใส มันกจ็ะเหมือนวัฏจักรคือถ้าพนักงานเราไม่ happy องค์กรก็จะ
ได้ส่ิงท่ีไม่ happy กลับมาด้วยเหมือนกัน ฉะนั้นเราต้องเร่ิมจากจุดใน ภายในสู่ภายนอก” 
15. คุณคาดหวงัว่าโรงแรม/รีสอร์ทของคุณจะมีช่ือเสียงหรือมีคุณภาพทีด่ีทีสุ่ดในระดับใด 
“จะต้องดีท่ีสุด ดีท่ีสุดไปเลย เต็ม 10 ไปเลย ถ้ามี 100 เราก็ต้องเดิน100 ถ้าเราไม่เกินธุรกิจเราก็จะไม่
ประสบความส าเร็จมันก็จะตอบโจทย์เจ้าของไม่ได้ว่าท าไมก าไรท่ีเราวางไว้ถึงได้ไม่ถึงตามเป้าหมาย 
ถ้าเราดีเราก็ไม่ต้องอะไรเยอะแยะ ถึงแม้เราจะอยู่ในหุบเขาแต่ถ้าการบริการเราดีลูกค้าก็คงจะ search 
หา เพราะการบริการท่ีครบถ้วนเค้ามาแล้วเค้าได้ทุกอย่างตรงตามความคาดหวังท่ีมา ถึงแม้ ว่าโรงแรม
จะอยู่ ติดทะเลแต่ถ้าสมมุติว่าทุกอย่างมันไม่โอเคเค้าก็ย่อมท่ีจะไม่เลือก ถึงแม้โรงแรมท่ีอยู่ในซอยแต่
เตม็ไปด้วยการบริการ เตม็ไปด้วยส่ิงอ านวยความสะดวก แน่นอนทุกอย่างกจ็ะโอเคส าหรับลูกค้า เค้า
จ่ายมาเค้าก็ต้องได้ส่ิงท่ีเค้าต้องการกลับคืนไป ถ้าจ่ายสูงแล้วเค้าได้กลับมาด้วยราคาต ่า แน่นอน
ความหวงัข้างหน้าริบหร่ี ไม่มคี าว่า welcome back กลับมาอีกคร้ังแน่นอน” 
 

บทสัมภาษณ์จากคุณธนนัณฏัฐ ์มีศิลป์ หวัหนา้แผนกตอ้นรับ โรงแรม Ava Sea Resort 
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เกสเฮ้าส์  “GEMS Guesthouse” 
1. เล่าถึงทีม่าของโรงแรม/รีสอร์ท มีทีม่าอย่างไร และเร่ิมเปิดด าเนินการตั้งแต่เม่ือไร 
“เป็นธุรกิจครอบครัวคือพ่อซ้ือเกสเฮ้าส์ไว้ในตัวเมืองและท่ีพักมีหลายช้ันเลยแบ่งห้องพักไว้ให้กับ
นักท่องเท่ียวท่ีมาใช้บริการ”  
2. เปิดด าเนินการมากีปี่ แล้วมีกีส่าขา ในปัจจุบัน 
“เปิดกิจการเม่ือเดือนตุลาคม 2015 ประมาณ 3 ปี มท่ีีเดียวยงัไม่มสีาขา” 
3. อะไรเป็นแรงบันดาลใจในการท าธุรกจิโรงแรม/รีสอร์ท 
“เพราะท าเลอยู่ในตัวเมืองอยู่ใกล้กับถนนคนเดิน ในตอนปี 2015 ธุรกิจเกสเฮ้าส์และธุรกิจโรงแรมยงัมี
ไม่เยอะเหมือนตอนนี ้และตอนนั้นนักท่องเท่ียวต่างชาติมีความสนใจและนิยมมาเท่ียวเยอะกว่า
ปัจจุบันนี”้ 
4. อะไรคืออุปสรรคทีย่ากทีสุ่ดเม่ือคุณเร่ิมกจิการ 
“ไม่ได้มีประสบการณ์การท าเกสเฮ้าส์มาก่อน ไม่ได้จบท่องเท่ียวและการโรงแรม และยังติดในเร่ือง
ของภาษาท่ีต้องส่ือสารกับลูกค้า” 
5. จุดเด่นอะไรทีท่ าให้โรงแรม/รีสอร์ทของคุณแตกต่างจากทีพ่กัอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
“เราท าเป็นธุรกิจครอบครัว และท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าอยู่กันแบบครอบครัว ให้ความอบอุ่นในการ
ต้อนรับแขก ไม่ได้หวังได้เงินเยอะๆจากลูกค้า แต่ขอให้อยู่ได้นานๆ เรายังช่วยเหลือนักท่องเท่ียวใน
การบริการโทรตามทัวร์ แนะน าทัวร์ ติดต่อทัวร์ แนะน าสถานท่ีเท่ียวให้กับลูกค้าฟรี  ซ่ึงเป็นน ้าใจ
เลก็ๆน้อยๆท่ีท าให้ลูกค้าประทับใจ” 
6. ลูกค้าทีม่าพกัทีโ่รงแรม/รีสอร์ทส่วนใหญ่เป็นกลุ่มใด  
“ประมาณ 90% จะเป็นลูกค้าชาวต่างชาติ จะเป็นฝ่ังยโุรป เป็นฝร่ังเศษส่วนมาก” 
7. มีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าอย่างไร 
“มี pageใน Facebook แต่ส่วนใหญ่จะเป็นการบอกต่อๆกันของนักท่องเท่ียว และจะถูกจองจาก
นักท่องเท่ียวผ่านทาง Booking.com ในนั้นก็จะมีลูกค้ามาให้คะแนนท่ีพัก มีการ review จากลูกค้าท้ังดี
และไม่ดี” 
8. คุณมองธุรกิจให้บริการที่พักในปัจจุบันอย่างไร มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และคุณยึดหลักในการ
บริหารจัดการอย่างไร 
“การแข่งขันสูงมาก ซ่ึงตอนนีม้ีโรงแรมเกิดขึน้เยอะมาก และท่ีพักหลายๆท่ีในระแวกนั้นกจ็ะใช้ราคา
มาเป็นตัวแข่งขัน แข่งกันลดราคาเพ่ือหาลูกค้า ยึดหลักการบริการและมีราคาท่ีไม่สูงมากเพ่ือให้ลูกค้า
รู้สึกเหมือนว่าอยู่บ้าน” 
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9. มีวธีิการส่ือสารทางการตลาดอย่างไรบ้างทีท่ าให้คนรู้จัก 
“ลงรูป และข้อมลูผ่านทาง Facebook และใช้บริการ Booking.com ในการช่วยส่ือสารไปถึงลูกค้า” 
10. โรงแรม/รีสอร์ทได้ใช้วธีิการส่ือสารการตลาดแบบ Online อย่างไรบ้างทีท่ าให้ลูกค้าสนใจ และเลือก
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม/รีสอร์ทของคุณ 
“การลงรูปภาพเกสเฮ้าส์บน Facebook ท่ี เน้นแบบไทยๆ ไทยแบบโบราณเพ่ือดึงดูดใจลูกค้า
ชาวต่างชาติ และใช้บริการของ Booking.com ด้วย” 
11. ภาพลกัษณ์ด้านการบริการของทางโรงแรม/รีสอร์ทเป็นอย่างไร 
“เราให้บริการลูกค้าอย่างเตม็ท่ี ช่วยเหลือลูกค้าอย่างเตม็ท่ี”  
12. รูปแบบทีพ่กั ทศันียภาพ การวางlayout ของโรงแรม/รีสอร์ท แนวคิดนีม้ีทีม่าอย่างไร 
“เป็นตึกแถว อยู่ในตัวเมืองกระบี่ไม่ค่อยมพืีน้ท่ีให้ตกแต่งมากนัก แต่มขีองตกแต่งแบบไทยโบราณอยู่
ภายในเกสเฮ้าส์ อยากให้ลูกค้ารู้สึกว่ามาเมืองไทยกคื็อมาเมืองไทย มกีารตกแต่งสถานท่ีแบบไทยๆ”  
13. มีการบริหารจัดการอย่างไรให้ทีท่ าให้ลูกค้าประทบัใจและตอบสนองความความคาดหวงัของลูกค้า
ให้ได้มากทีสุ่ด เร่ิมตั้งแต่สถานที ่การบริการ บุคลากร ไปจนถึงเร่ืองของราคา 
“อาศัยการพูดคุย แลกเปลี่ยนความคิดกับลูกค้า take care ลูกค้าและไม่ได้มองลูกค้าว่าเป็นตัวเงิน
ส าหรับเรา แนะน าการท่องเท่ียวด้วยทางเลือกท่ีประหยดักว่าให้กับลูกค้า”  
14. ส่ิงทีท่ าให้คุณประสบความส าเร็จในธุรกจิด้านนี ้มีอะไร เป็นองค์ประกอบส าคัญ  
“ลูกค้าเป็นองค์ประกอบส าคัญ ซ่ึงเราไม่ได้คาดหวังท่ีจะให้ลูกค้ามาพักท่ีเราเยอะๆ เราก็จะลุ้นแค่ว่า
ลูกค้าคิดยังไงกับเราผ่านทางการ review ถึงต่อให้โรงแรมใหม่ๆเกิดขึน้มากมายแต่ลูกค้าก็ยังเลือกเรา 
ซ่ึงเราไม่ได้หวงัก าไรทีละเยอะๆ แต่ขอให้เราอยู่ไปได้เร่ือยๆกพ็อ” 
15. คุณคาดหวงัว่าโรงแรม/รีสอร์ทของคุณจะมีช่ือเสียงหรือมีคุณภาพทีด่ีทีสุ่ดในระดับใด 
“เกสเฮ้าส์ของเราเป็นแค่เกสเฮ้าส์เลก็ๆ เราคาดหวังแค่ให้ลูกค้ามีความพึงพอใจและบอกต่อๆกัน และ
เลือกท่ีพักของเรา ซ่ึงในอนาคตเราอาจจะเปิดให้บริการลูกค้าแค่ในช่วง Hight Season เท่านั้น” 
 

บทสัมภาษณ์จากคุณรฐา คงพิทกัษ ์เจา้ของกิจการ GEMS Guesthouse 
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โรงแรม  “Aonang Princeville Villa Resort & Spa” 
1. เล่าถึงทีม่าของโรงแรม/รีสอร์ท มีทีม่าอย่างไร และเร่ิมเปิดด าเนินการตั้งแต่เม่ือไร 
“Aonang Princeville Villa Resort & Spa เร่ิมเปิดด าเนินการมาตั้งแต่ พ .ศ. 2546 เหตุผลในการท่ีท า     
รีสอร์ทมาจากแรกเร่ิมนั้นทางผู้บริหารท าธุกิจท่องเท่ียวมาก่อนช่ือ AP Travell ก่อน แล้วผู้บริหารมี
นโยบายในการขยายและเปิด function การท่องเท่ียวให้ครบกคื็อเปิดบริการในส่วนของรีสอร์ทเพ่ิม ซ่ึง
ตอนนั้นการท่องเท่ียวในจังหวัดกระบี่ค่อนข้างบูมแล้วมีคนสนใจเยอะมาก และโอกาสทางธุรกิจ
ส าหรับธนาคารต่างๆกส็นับสนุนเงินทุน ภาครัฐกส็นับสนุนให้มีการท าธุรกิจห้องพักเพ่ิมขึน้ ซ่ึงตอน
นัน้ห้องพักฝ่ังกระบี่กย็งัไม่บูมมาก”  
2. เปิดด าเนินการมากีปี่ แล้วมีกีส่าขา ในปัจจุบัน 
“ม ีAonang Princeville Villa Resort & Spa อยู่ ท่ีอ่าวนางและมีกระบี่เพชรไพลิน อยู่ ท่ีในตัวเมือง มี 2 
สาขา” 
3. อะไรเป็นแรงบันดาลใจในการท าธุรกจิโรงแรม/รีสอร์ท 
“เราเองมโีอกาสได้ไปท างานท่ี Rayavadee Resort & Spa เป็นระยะเวลา 3 ปี พอได้ท างานเกี่ยวกับการ
ท่องเท่ียวและโรงแรมกรู้็สึกชอบและรู้สึกว่าถ้าเราสามารถสร้างธุรกิจของเราเองได้กอ็ยากท ารีสอร์ทท่ี
ดีมคุีณภาพ อีกอย่างกคื็อเราสามารถเป็นแหล่งจ้างงานให้กับประชาชนในพืน้ท่ีจังหวดักระบี่ได้” 
4. อะไรคืออุปสรรคทีย่ากทีสุ่ดเม่ือคุณเร่ิมกจิการ 
“อย่างแรกคือเงินลงทุนท่ีค่อนข้างสูง อย่างท่ี 2 คือบุคลากรท่ีมคีวามพร้อมท่ีจะเข้ามา service ในธุรกิจ
โรงแรมหาได้ยาก เน่ืองจากว่าบุคลากรท่ีเข้าสู่ตลาดแรงงานโรงแรมมีน้อยแล้วพนักงานในพืน้ท่ีเองท่ี
พูดภาษาอังกฤษได้หายากมากเลยจะต้อง Train กัน ในตอนนั้นการขายห้องพักยังต้องใช้ agency ท่ี
เป็น wholesale ยังไม่มีระบบ OTA เข้ามาก็เลยค่อนข้างเป็นอุปสรรคเพราะว่าการท าการตลาดคือ
โรงแรมท่ีมห้ีองไม่เยอะมากแต่มี cost การตลาดเท่ากับโรงแรมท่ีมห้ีองเยอะ ท าให้การเดินทางไป Sale 
ท่ีต่างประเทศใช้ค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง” 
5. จุดเด่นอะไรทีท่ าให้โรงแรม/รีสอร์ทของคุณแตกต่างจากทีพ่กัอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
“ท่ี Aonang Princeville Villa Resort & Spa มีความแขง็เร่ืองท่ี 1 คือเร่ือง location เราจะเป็นรีสอร์ท ท่ี
อยู่  Beach front ของหาดอ่าวนาง อย่างท่ี 2 เราใช้เอกลักษณ์ท้องถ่ินมาประยุกต์กับตัวโรงแรมเพ่ือให้
เกิดภาพจ าให้กับลูกค้าว่าเราเป็นลักษณะ Hotel Boutique Style และใช้ concept ท่ีเป็น Southern มา
ประยกุต์” 
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6. ลูกค้าทีม่าพกัทีโ่รงแรม/รีสอร์ทส่วนใหญ่เป็นกลุ่มใด  
“กลุ่มลูกค้าเบอร์ 1 จะเป็นสแกนดิเนเวีย จะมี นอร์เวย์ สวีเดน ฟินแลนด์ เดนมาร์ก อังกฤษ UK USA 
มาเลเซีย สิงคโปร์ อีกจุดเด่นคือเรามีห้องอาหารฮาลาล ซ่ึงเรากจ็ะได้กลุ่มลูกค้าจาก มาเลเซีย สิงคโปร์ 
หรือกลุ่มเอเชียใต้ท่ีอยู่ใกล้เคียง กลุ่มลูกค้ามุสลิมก็จะเลือกโรงแรมเราเป็นเบอร์1 ก็จะมีนักท่องเท่ียว
จากมาเลเซียเดินทางมาใช้บริการกันท้ังปี” 
7. มีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าอย่างไร 
“ยคุแรกจะเปิดตลาดต่างประเทศ ส่วนตลาดในประเทศจะใช้งานไทยเท่ียวไทยเป็นการออกบูธและเรา
ใช้การออก Issue กับ Wholesale Agen ท่ีเป็นต่างประเทศและในไทย พอยุคถัดมาก็ท าการตลาด
ออนไลน์มากขึ้นคือเข้าไปลิ้งค์อยู่ ในเว็บของกลุ่ ม OTA พอเป็นยุคนีก้็ใช้ท้ัง 2 อย่างควบคู่กันคือ
การตลาดแบบท้ัง Online และ Offline ท า Social Marketing มากขึน้” 
8. คุณมองธุรกิจให้บริการที่พักในปัจจุบันอย่างไร มีการแข่งขันสูงหรือไม่ และคุณยึดหลักในการ
บริหารจัดการอย่างไร 
“การแข่งขันในปัจจุบันรุนแรงมากเพราะกลุ่ม supply โรงแรมมีเพ่ิมขึน้เยอะมาก โรงแรม  4 ดาวใน
ปัจจุบันสามารถซ้ือในราคาโรงแรมท่ีเท่ากับ 3 ดาวในสมัยก่อนได้เน่ืองจาก supply มากกว่า demand 
ในหน้า Hight Season ของกระบี่เร่ิมตั้งแต่เดือนพฤศจิกายนจนถึงเมษายน แต่พอเดือนพฤษภาคม
จนถึงตุลาคมหลายๆโรงแรมท่ีไม่ได้ท าการตลาดแรงๆหรือไม่ได้ท า Brand Marketing เค้าก็จะใช้วิธี
ลดราคา ซ่ึงท าให้การแข่งขันทางด้านราคาค่อนข้างดุเดือด เราจึงต้องใช้วิธีการปรับปรุงตัวโรงแรม
และพยายามท่ีจะท าให้ เป็น  Design Hotel  และออกมาขายแบบ Room Package ขายเป็น Hotel 
Package เพ่ือให้ลูกค้าสะดวกในการซ้ือเหมือน One Stop Service” 
9. มีวธีิการส่ือสารทางการตลาดอย่างไรบ้างทีท่ าให้คนรู้จัก 
“นอกจากตัว Website กม็ ีFacebook fanpage Line เหมือนกับท่ีอ่ืนๆ” 
10. โรงแรม/รีสอร์ทได้ใช้วธีิการส่ือสารการตลาดแบบ Online อย่างไรบ้างทีท่ าให้ลูกค้าสนใจ และเลือก
ตัดสินใจใช้บริการโรงแรม/รีสอร์ทของคุณ 
“โรงแรมเองพยายามท าในเร่ือง Google Ads. หรือท า Social Marketing โดยพยายามให้ลูกค้าจองตรง
มาท่ีโรงแรม” 
11. ภาพลกัษณ์ด้านการบริการของทางโรงแรม/รีสอร์ทเป็นอย่างไร 
“ภาพลักษณ์ของโรงแรมเป็น 4 ดาว เป็นภาพลักษณ์เชิงบวก มีการสร้างตัว Villa เพ่ิม สร้าง Pool Asset 
เพ่ิม มกีารปรับ Facilities 4 ดาวให้มคีวามชัดเจนมากขึน้ ณ ตอนนีก้ก็  าลังท าเร่ืองย่ืนสอบ Green Hotel 
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และย่ืนสอบ Four Star Hotel มลีูกค้ากลุ่มยุโรปท่ีป็น Return Guest เยอะและ Long Stay เยอะ ส่ิงท่ีชัด
คือลูกค้าท่ีเป็น Family และลูกค้ากลุ่มสูงอายท่ีุบางท่านพักยาวถึง 4 เดือน”  
12. รูปแบบทีพ่กั ทศันียภาพ การวางlayout ของโรงแรม/รีสอร์ท แนวคิดนีม้ีทีม่าอย่างไร 
“Owner เองค่อนข้างรักธรรมชาติ ผู้บริหารเลยบอกให้เกบ็ต้นไม้ท้องถ่ินไว้ การสร้างอาคารกแ็บบช้ัน
น้อยคือไม่บดบังทัศนียภาพเพราะฉะนั้นอาคารจะมีแค่ 3 ช้ันและพืน้ท่ีของเราไม่ได้ใหญ่มากเราก็จะ
ออกแบบให้มี function ค่อนข้างครบ ซ่ึงกลุ่มลูกค้าแถบสแกนค่อนข้างชอบธรรมชาติ ลักษณะท่ีพักก็
จะเป็นแบบ Gardent Resort ท่ีอยู่ใกล้ทะเล กจ็ะได้กลุ่มลูกค้าท่ีเป็น Family ท่ีสามารถเข้าออกสะดวก 
หาทานอาหารได้ง่าย การซ้ือทัวร์ ลงเรือทะเลกส็ะดวก ส่วนตัวโครงสร้างเรากจ็ะใช้ลักษณะ Southern 
Style มกีารใช้เรือหัวโทงมาเป็นสัญลักษณ์ เราใช้ผ้าปาเต๊ะมาเป็นลวดลายในการเดินดิน้ไม่ว่าจะเป็นผ้า
คาดตู้  ผ้าคาดเตียง ถุงผ้า ท าเป็นชุดย่าหยาของผู้หญิง และชุดโสร่งของผู้ชายใช้เป็นชุดอาบน า้ภายใน
โรงแรมซ่ึงลูกค้าเองกค่็อนข้างชอบ ”  
13. มีการบริหารจัดการอย่างไรให้ทีท่ าให้ลูกค้าประทบัใจและตอบสนองความความคาดหวงัของลูกค้า
ให้ได้มากทีสุ่ด เร่ิมตั้งแต่สถานที ่การบริการ บุคลากร ไปจนถึงเร่ืองของราคา 
“เราจะไม่เล่นราคาตลาดล่างจึงจ าเป็นต้องท า New Service Design ในระดับ Premium มีการจัด 
Training ให้กับพนักงานเกือบท้ังปีเพ่ือเพ่ิมความมั่นใจให้กับพนักงาน ฝึกภาษา ฝึกทางด้านการจัด
กิจกรรมต่างๆให้กับลูกค้าเพ่ือเพ่ิมความมั่นใจในการพูดคุยกับลูกค้า  ฝึกพนักงานร้อยมาลัยเพ่ือเอาไว้
ต้อนรับลูกค้าซ่ึงท าให้ลูกค้าฟรี การมีกิจกรรมต้อนรับลูกค้า มีการปลูกผักสลัดเอง เน้นวัตถดิุบอย่างดี
ในการปรุงอาหาร ในทุกเมนูอาหารกจ็ะมี Healthy Drink และ Healthy Food เพราะล้อตามกลุ่มลูกค้า
ผู้สูงอาย ุส่วนกลุ่มครอบครัวกจ็ะม ีConner Kids ส าหรับเดก็ๆให้ด้วย”  
14. ส่ิงทีท่ าให้คุณประสบความส าเร็จในธุรกจิด้านนี ้มีอะไร เป็นองค์ประกอบส าคัญ  
“องค์ประกอบหลักท่ีเป็นตัวผลักดันให้ธุรกิจท่องเท่ียวหรือธุรกิจของเรารอดจริงๆกคื็อพนักงาน คือ
พนักงานท่ีมีความสุขกับพนักงานท่ีมีความพร้อมในการ Service ซ่ึงเป็นฟันเฟืองท่ี run ธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จ ต่อให้สร้างรีสอร์ทให้สวยแค่ไหนแต่พนักงานไม่มี Service Mind กจ็บ อีกส่ิงท่ีท า
ธุรกิจประสบความส าเร็จกคื็อความทุ่มเทของพนักงานทุกคนรวมไปถึงผู้บริหารท่ีต้องเข้ามาท างานทุก
วันให้เหมือนกับพนักงานเพ่ือให้เค้ารู้สึกว่าทุกฟันเฟืองมีความหมายและเป็นส่วนนึงท่ีท าให้ธุรกิจ
เดินหน้า” 
15. คุณคาดหวงัว่าโรงแรม/รีสอร์ทของคุณจะมีช่ือเสียงหรือมีคุณภาพทีด่ีทีสุ่ดในระดับใด 
“ณ ปัจจุบันเราพยายามจะท าให้ติด Top 10 ของรีสอร์ทในอ่าวนาง ซ่ึงคาดว่าจะท าได้ภายใน 5 ปี ซ่ึง
ตอนนีก้ไ็ด้ ranking ดีขึน้ มีลูกค้าจองโรงแรมยาวขึน้ ใช้เวลาในการจองเป็นปีเพ่ือให้ได้เข้าพักแน่นอน
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ในเดือนธันวาคม มรีะยะในการพักยาวมากขึน้จากความมัน่ใจท่ีเค้ามาพักท่ีนี่แล้วไม่ผิดหวงัท้ังในเร่ือง
ของอาหารและการบริการ และรู้สึกว่าเป็นโรงแรมท่ีได้รับความนิยมมากขึน้ มีลูกค้าท านัดกับโรงแรม
มากขึน้” 
 

บทสัมภาษณ์จากคุณกุศุมา ก่ิงเล็ก ผูจ้ดัการทัว่ไป โรงแรม  Aonang Princeville Villa Resort & Spa 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ กบัความคาดหวงัของนักท่องเทีย่วทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบี ่

………………………………………………………………………………………………………… 
แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  มีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษา

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ และความคาดหวงัของนักท่องเท่ียวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี 
ค าช้ีแจง  

แบบสอบถามในการวิจัย มีทั้ งหมด 5 ส่วน จ านวน 38 ขอ้ ใช้เวลาในการกรอกแบบสอบถามประมาณ         
10 นาที ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม   
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการส่ือสงัคมออนไลน์ 
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ของ       
รีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบ่ี 
ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีความคาดหวงัต่อรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดั
กระบ่ี 
ส่วนท่ี 5 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบ่ี 
การตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตามความคิดเห็นท่ีเป็นจริงของท่านจะมีคุณค่ายิง่ต่องานวจิยัและเป็น

ประโยชน์ต่อไป ผูว้ิจยัจะเก็บรักษาค าตอบของท่านไวเ้ป็นความลบั ผลการวจิยัจะน าเสนอในภาพรวม ผูว้จิยั
ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณากรอกแบบสอบถามมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 
 
 
 

 
 

 
 

ชนิกานต ์หนูทองค า 
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
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ส่วนที ่1 ข้อมลูประชากรศาสตร์ทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่ง    ท่ีตรงตามความเป็นจริง 

1. เพศ  

 1.ชาย    2.หญิง 

2. อาย ุ 

 1. ต ่ากวา่ 20 ปี    2. 21 – 25 ปี     3. 26 - 30 ปี   

 4. 31 - 35 ปี       5. 36 – 40 ปี      6. 41 – 45 ปี    

 7. 46 – 50 ปี       8. มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป    

3. สถานภาพการสมรส  

 1. โสด  2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั    3. หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ย    

4. ระดบัการศึกษา  

 1. มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่     2. มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  

 3. ปวส. หรืออนุปริญญา      4. ปริญญาตรี  

 5. สูงกวา่ปริญญาตรี    

5. อาชีพ   

 1. นกัเรียน / นกัศึกษา       4. ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ   

 2. พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง    5. แม่บา้น / พอ่บา้น   

 3. คา้ขาย / อาชีพอิสระ      6. หุน้ส่วน / เจา้ของธุรกิจ 

 7. อ่ืน ๆ โปรดระบุ .............................  

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

 1. 10,001 – 15,000 บาท     2. 15,001 – 20,000 บาท   

 3. 20,001 – 25,000 บาท      4. 25,001 – 30,000 บาท     

 5. 30,001 – 35,000 บาท     6. 35,000 - 40,000 บาท 

 7. 40,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่ง    ท่ีตรงตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 

1. เหตุผลท่ีท่านเขา้ใชส่ื้อสงัคมออนไลนม์ากท่ีสุด 
        1.ติดต่อกบับุคคลท่ีรู้จกั    2.คน้หาเพ่ือนใหม่                      3.อพัเดทสถานะ/ขอ้มูลส่วนตวั/รูปภาพ 
        4.เล่นเกม                        5.หาขอ้มูล/แลกเปล่ียนขอ้มูล       6 ติดตามข่าวสาร/ขอ้มูลสินคา้/ บริการต่างๆ      
        7.เชิญชวนใหบุ้คคลอ่ืน เขา้ร่วมเป็นสมาชิกกลุ่ม        8.เชิญชวนใหบุ้คคลอ่ืน ซ้ือสินคา้หรือบริการ 
        9.ร่วมกิจกรรมกลุ่มออนไลน์ต่างๆ เช่น อ่านและแสดงความคิดเห็น, ร่วมเป็นแฟนคลบั   
        10.อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………… 
2. ท่านเขา้ใชบ้ริการส่ือสงัคมออนไลน์ใดมากท่ีสุด 
        1.Line     2.Facebook           3.Instagram 
        4.Youtube     5.Twitter           6.อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………… 
3. ท่านเคยใชบ้ริการจองท่ีพกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ใดมากท่ีสุด 
        1.Line     2.Facebook           3.Instagram 
        4.Online Travel Agency (Agoda Traveloka Booking.com ฯลฯ)     5.อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………… 
4.  ช่วงเวลาท่ีท่านเขา้ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์มากท่ีสุด       
        1.08.01 - 12.00 น.      2.12.01 - 16.00 น.    3.16.01 - 20.00 น. 
        4.20.01 - 00.00 น.      5.00.01 - 04.00 น.    6.04.01 - 08.00 น. 
5. ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ต่อวนัของท่าน 
        1.นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง               2.1 – 2 ชัว่โมง 
        3.3 – 4 ชัว่โมง     4.มากกวา่ 4 ชัว่โมง 
6. ความถ่ีในการเขา้ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ของท่านในแต่ละวนั 
        1.1 – 3 คร้ังต่อวนั               2.4 – 6 คร้ังต่อวนั            
        3.7 – 9 คร้ังต่อวนั               4.10 คร้ังข้ึนไป            
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ส่วนที ่3 ความคดิเห็นของผู้บริโภคต่อการส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ของรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ 
(Retreat) ในจงัหวดักระบี ่
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่ง    ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ของรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบี ่

ระดบัความคดิเห็น  
เห็นด้วย
มาก
ท่ีสุด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

 ด้านการโฆษณา           

1.การโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น  Line  Facebook  Instagram สามารถจูงใจ
ใหเ้กิดความตอ้งการเลือกจองท่ีพกั 

          

2.การโฆษณาผา่นทางเพจท่องเท่ียวต่างๆ เช่น ชิลไปไหน  เท่ียวไหนดี ทริปไทย
แลนด ์สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการเลือกจองท่ีพกั 

          

3. การโฆษณาผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เช่น Agoda Traveloka Booking.com 
สามารถสร้างความเช่ือมัน่ในการเลือกจองท่ีพกั 

          

4. การโฆษณาผา่นทาง Search  Engine (เวบ็ไซตค์น้หา) เช่น Google ช่วยใหลู้กคา้
เขา้ถึงขอ้มูลการใหบ้ริการจองท่ีพกัไดส้ะดวกและรวดเร็ว 

          

 ด้านการประชาสัมพนัธ์           

5. การใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเป็น พรีเซนเตอร์ เช่น นกัแสดง นกัร้อง เนตไอดอล ฯลฯ 
ผา่นทาง Facebook Line Instagram  ของรีสอร์ท ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจในท่ีพกั
เหล่านั้นมากยิง่ข้ึน 

          

6. การใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงถ่ายรูปคู่กบัสถานท่ีเพ่ือลง Facebook Instagram หรือ 
Twitter ส่วนตวัแลว้ตั้งเป็นสาธารณะสามารถกระตุน้ความสนใจของท่านใหเ้กิดการ
เลือกจองท่ีพกัตามบุคคลเหล่านั้น 

          

7. การแจง้ข่าวสาร หรือ กิจกรรมผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น Facebook  Line  
Instagram  ช่วยกระตุน้ใหท่้านเกิดความสนใจในการเลือกจองท่ีพกั 

          

8. การรีววิเก่ียวกบัรีสอร์ทหรือการรีววิจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการลงในเพจท่องเท่ียวต่างๆ 
หรือผา่นทางส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น Facebook  Instagram  เวบ็ไซตพ์นัทิป ฯลฯ ช่วย
กระตุน้ความสนใจและดึงดูดใหท่้านเลือกจองท่ีพกัตามรีววิเหล่านั้น 

          

 ด้านการส่งเสริมการขาย           

9. การลดราคาท่ีพกัถา้จองในปริมาณมาก หรือ หลายคืนช่วยดึงดูดใหท่้านเกิดความ
สนใจในการเลือกจองท่ีพกั 
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การส่ือสารการตลาดในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ ของรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) 
ในจงัหวดักระบี ่

ระดบัความคดิเห็น  
เห็นด้วย
มาก
ท่ีสุด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

10. การแจกคูปองส่วนลดหรือใชบ้ริการฟรีในกิจกรรมต่างๆ เช่น สปา  ฟิตเนส  นวด 
หอ้งอาหาร ฯลฯ ทั้งในการใชบ้ริการในคร้ังน้ีและคร้ังถดัไปช่วยใหท่้านตดัสินใจ
เลือกจองท่ีพกัไดง่้ายข้ึน 

          

11. การจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัแอพพลิเคชนัจองท่ีพกั เช่น Agoda  Traveloka 
Booking.com ในการใหส่้วนลดพิเศษ หรือ Reward ต่างๆ ช่วยกระตุน้ความสนใจ
ของท่านใหเ้ลือกจองท่ีพกั  

          

12. การจดัโปรโมชัน่ร่วมกบับริษทัทวัร์ในการใหร้าคาพิเศษในกิจกรรมท่ีทวัร์จดัข้ึน  
เม่ือผูท่ี้เขา้พกักบัทางรีสอร์ทไปใชบ้ริการ ช่วยใหท่้านเกิดความอยากใชบ้ริการท่ีพกั
นั้นๆ 

          

 ด้านการจดักจิกรรมพเิศษ           

13. การออกบูธตามงานต่างๆ เช่น  งานไทยเท่ียวไทย  งานท่องเท่ียววถีิไทย ฯลฯ 
ช่วยใหท่้านเกิดความเช่ือมัน่และตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัไดอ้ยา่งสบายใจ 

          

14. การจดักิจกรรมใหลู้กคา้เขา้ร่วมชิงรางวลัผา่นทางเพจท่องเท่ียว หรือ Facebook 
Fanpage เช่น ส่วนลดท่ีพกัหรือกิจกรรมภายในรีสอร์ท ช่วยใหท่้านเกิดความสนใจ
และอยากลองเขา้พกั 

          

15. การจดั Roadshow ตามสถานท่ีต่างๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ลานกิจกรรม ฯลฯ 
ฯลฯ ช่วยใหท่้านไดพ้ดูคุยกบัพนกังานขายโดยตรง และตดัสินใจเลือกจองท่ีพกัได้
สะดวกและรวดเร็ว 
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ส่วนที ่4 ความคดิเห็นของผู้บริโภคทีม่คีวามคาดหวงัต่อรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบี ่
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่ง    ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ความคาดหวงัของนกัท่องเทีย่วต่อรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบี ่

ระดบัความคดิเห็น  

คาดหวัง
มาก
ท่ีสุด 

คาดหวัง
มาก 

คาดหวัง
ปาน
กลาง 

คาดหวัง
น้อย 

คาดหวัง
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ด้านคุณภาพการบริการ           

16. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีการจดัวางส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ เช่น รหสั Wi-Fi  รีโมททีว-ีแอร์ ไดร์เป่าผม ฯลฯ อยา่งเป็นระเบียบ
และสะดวกต่อการใชง้านก่อนท่ีท่านจะร้องขอ  

          

17. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมีความพร้อมในการ
ใหบ้ริการท่านไดอ้ยา่งทนัท่วงที  

          

18. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมีความเป็นมืออาชีพ 
น่าเช่ือถือ ท าใหท่้านเกิดความมัน่ใจในการรับบริการ 

          

19.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะรับฟังขอ้เสนอแนะจากท่าน
ดว้ยความตั้งใจเพ่ือน ามาใชใ้นการปรับปรุงการบริการ  

          

ด้านบุคลากร           

20. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะสามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว ถูกตอ้ง  แม่นย  า และมีความสามารถในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 

          

21. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะมีอธัยาศยัท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส 
สุภาพ เป็นกนัเอง ใหบ้ริการอยา่งเท่าเทียม และใหเ้กียรติท่านตลอดเวลา 

          

22. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่พนกังานจะมีทกัษะ ความรู้ ในการให้
ขอ้มูลและตอบขอ้ซกัถามท่ีท่านตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและชดัเจน 

          

 ด้านลกัษณะทางกายภาพ           

23. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมีบรรยากาศโดยรวมของท่ี
พกัเหมาะสม เช่น ตกแต่งสวยงาม สะอาด ปลอดโปร่ง มีระบบถ่ายเทอากาศท่ีดี 
ใกลชิ้ดธรรมชาติและเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มเหมาะแก่การพกัผอ่น  

          

24. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมีระบบรักษาความปลอดภยั
อยา่งเหมาะสม เช่น ระบบคียก์าร์ดเขา้-ออกหอ้งพกั กลอ้งวงจรปิด  ระบบป้องกนั
อคัคีภยั  ถงัดบัเพลิง และอ่ืน ๆ 

          

25. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมีท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถเขา้ถึง
ไดโ้ดยสะดวกและปลอดภยั 
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ความคาดหวงัของนกัท่องเทีย่วต่อรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบี ่

ระดบัความคดิเห็น  
คาดหวัง
มาก
ท่ีสุด 

คาดหวัง
มาก 

คาดหวัง
ปาน
กลาง 

คาดหวัง
น้อย 

คาดหวัง
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

26. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีท่ีจอดรถกวา้งขวาง  เพียงพอ
และปลอดภยั 

          

 ด้านความเหมาะสมของราคา           

27.ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสมกบั
ขนาดหอ้งพกั สภาพหอ้ง เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอ านวยความสะดวกภายในหอ้ง  

          

28. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีราคาหอ้งพกัเหมาะสมกบั
คุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ 

          

29. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทจะมีราคาของการใหบ้ริการ
อ่ืนๆภายในรีสอร์ทท่ีเหมาะสม เช่น สปา  นวด  ฟิตเนส  เซาวน่์า  หอ้งอาหาร      
เป็นตน้ 

          

30. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ทางรีสอร์ทมีราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัท่ีพกัแห่งอ่ืน 

          

 ด้านสุขภาพ           

31. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพของ
ทางรีสอร์ทมีความสะอาด ถูกสุขลกัษณะ และมีรสชาติอร่อย  

          

32. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่บริการเสริมของรีสอร์ท  เช่น สปา นวด 
เซาวน่์า ฟิตเนส จะมีพนกังานท่ีเป็นมืออาชีพ มีความรู้ และอุปกรณ์ท่ีใชท่ี้มีความ
ทนัสมยั และเพียงพอต่อความตอ้งการ 

          

33. ท่านมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัใดวา่ท่านจะมีสุขภาพท่ีดีข้ึน หลงัจากท่ีไดเ้ขา้ใช้
บริการเสริมต่างๆของทางรีสอร์ท เช่น สปา นวด เซาวน่์า ฟิตเนส เป็นตน้ 
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ส่วนที ่5 ความคดิเห็นของผู้บริโภคเกีย่วกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat)ในจงัหวดักระบี ่
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามโดยใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่องวา่ง    ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทเพ่ือสุขภาพ (Retreat) ในจงัหวดักระบี ่

ระดบัความคดิเห็น  
เห็นด้วย
มาก
ท่ีสุด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

34. ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีการใหบ้ริการขอ้มูลท่ีชดัเจน เขา้ถึงง่าย 
และตอบสนองไดอ้ยา่งรวดเร็ว ในทุกช่องทาง เช่น เครือข่ายสงัคมออนไลน์  
โทรศพัท ์ อีเมลลเ์ป็นตน้ 

          

35. ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีบริการจองหอ้งพกัหลากหลายช่องทาง 
เช่น จองโดยตรงกบัทางโรงแรม จองผา่นทางเวบ็ไซต ์จองผา่นทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์  เป็นตน้ 

          

36. ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีการบริการ และส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่างๆ ตรงตามท่ีท่านตอ้งการและคาดหวงั 

          

37. ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะทางรีสอร์ทมีบริการรับช าระค่าบริการหลากหลายวธีิ 
เช่น เงินสด บตัรเครดิต Mobile Banking  เป็นตน้ 

          

38. ท่านจะเลือกใชบ้ริการเพราะท่านไดอ่้านรีววิหรือไดรั้บค าแนะน าผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัรีสอร์ท เช่น เพจท่องเท่ียวต่างๆ 

          

 
***จบแบบสอบถาม*** 

ขอขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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วนั เดือน ปีเกดิ   14 ธนัวาคม 2533 
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