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บทคัดย่อ 

		  โครงการวจิยันีม้วีตัถปุระสงคเ์พือ่ 1) ศกึษาเอกลกัษณ์ อตัลกัษณข์องสนิคา้และบรกิารทางการทอ่งเทีย่ว 

เชิงสุขภาพ 2) วิเคราะห์ความต้องการของนักท่องเที่ยวกลุ่มผู้สูงอายุต่อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 

เชิงสุขภาพ และ 3) สร้างกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดต่อประชากรสูงวัยสำ�หรับสินค้าและบริการทาง 

การทอ่งเทีย่ว โดยการวจิยัในคร้ังนีใ้ชร้ะเบียบวิธวีจิยัเชงิผสม (Mixed Method Research) ประกอบด้วยการวจิยั

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) การวิจัยเชิงปริมาณ

มีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยวจังหวัด

ลำ�ปาง อายุ 55-70 ปี จำ�นวน 400 คน การวิจัยเชิงคุณภาพมีการสัมภาษณ์ผู้ให้บริการ รวมทั้งประชุมกลุ่มย่อย 

		  ผลการศกึษาพบวา่ การสรา้งกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาด ได้มกีารพฒันามาจากการวเิคราะห์เอกลกัษณ ์

อัตลักษณ์ของสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ การวิเคราะห์ความต้องการของนักท่องเที่ยว 

กลุม่ผูส้งูอาย ุการคน้หาจดุเดน่ของพ้ืนทีก่ารทอ่งเท่ียวเชงิสุขภาพ การวางแผนการตลาดเพ่ือส่งเสริมการท่องเทีย่ว 

เชิงสุขภาพ และการวางแผนการตลาดการสื่อสาร รวมทั้งการลงกิจกรรมในปฏิทินการตลาดการท่องเที่ยว 

เชงิสขุภาพ การนำ�ผลการศกึษาไปทำ�การประชมุกลุ่มยอ่ยพบวา่ กลยทุธก์ารส่งเสริมกจิกรรมการส่ือสารการตลาด

เกี่ยวกับกิจกรรมท่องเท่ียวปลอดสารเคมี กิจกรรมท่องเที่ยวในพื้นที่ปลีกวิเวก การตั้งศูนย์การให้ข้อมูลกิจกรรม 

การท่องเที่ยว การส่งเสริมอีเว้นท์ที่เปลี่ยนแปลงได้ การส่งเสริมกิจกรรมการท่องเที่ยวกับเพื่อนไม่ลำ�พัง และการ 

ส่งเสริมกิจกรรมรับสิ่งใหม่ ให้สิ่งเก่า ทั้งนี้กลยุทธ์การส่งเสริมกิจกรรมดังกล่าวอยู่บนแนวคิด การค้นหา

ประสบการณ์ใหม่ ๆ ในเรื่องราวเก่า ๆ และแบ่งปันประสบการณ์เก่า ๆ กับผู้คนใหม่ ๆ 

คำ�สำ�คัญ: กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด ประชากรสูงวัย สินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 
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Abstract

		  The objectives of this research are 1) to study the uniqueness and the identity of 

wellness tourism products and services, 2) to analyze the needs of elderly tourists for  

wellness tourism products and services, and 3) to establish marketing communication  

strategies for tourism products and services for the elderly tourists. This research used a mixed 

method consisting of quantitative research and qualitative research. The data for quantitative 

research has been collected from a sample of 400 Thai tourists aged 55-70 years traveling to 

Lampang, while the data for qualitative research has been collected through interviews and 

small group meetings of service providers. 

		  The development of marketing communication strategies is through the analysis of 

uniqueness and the identity of wellness tourism products and services, the needs of elderly 

tourists, the strengths of the health tourism areas, the marketing plan to promote health tourism, 

the marketing communication plan, and the activities recorded in the health tourism marketing 

calendar. The results of the study are discussed in small group meetings with service providers 

and it is found that there are strategies to promote the marketing communication regarding 

chemical-free tourism activities, activities in solitude and remote areas, and the establishment  

of information center for tourism activities. Moreover, there are strategies to promote  

changeable events, tourism activities with friends, and activities to combine the new with the 

old. The strategies to promote these activities are based on the concept of exploring new 

experiences in the old stories which do not change as time passes and the concept of sharing 

old experiences with new people which results in happiness sharing. 

Keywords: Marketing Communication Strategy, Elderly Population, Tourism Products and Services 

บทนำ� 

	 สภาวะการณ์ปัจจุบันโครงสร้างประชากรใน

ประเทศต่าง ๆ ทั่วโลกกำ�ลังเข้าสู่สังคมผู้สูงวัย (Aging 

Society) ญี่ปุ่นเป็นประเทศที่ก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุ 

ประเทศแรกของโลก ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2549 ท้ังนี้ 

ความหมายที่องค์การสหประชาชาติ ได้ให้นิยาม 

ผู้สูงอายุน้ัน หมายถึง ประชากรที่มีอายุมากกว่า  

60 ปีขึ้นไป สำ�หรับประเทศไทยเริ่มเข้าสู่สังคม 

ผูส้งูอาย ุตัง้แตปี่ พ.ศ. 2548 และกระทรวงสาธารณสขุ

ได้ระบุว่า ไทยจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ 

ภายในปี พ.ศ. 2568 แน่นอนว่าตลาดในส่วนของ 

ผู้สูงอายุนับวันจะขยายตัวเพ่ิมมากขึ้น โดยจากสถิติ

การเติบโตในผู้สูงอายุท่ีเพ่ิมมากขึ้นไม่เพียงเฉพาะ

แต่ในประเทศไทยเท่านั้น แต่รวมถึงประเทศต่าง ๆ  

ในอาเซียนและประเทศที่พัฒนาแล้ว เนื่องจาก

วิวัฒนาการทางการแพทย์ที่ทันสมัย รวมถึงกระแส

การดูแลสุขภาพที่มากขึ้น ส่งผลต่อค่าเฉลี่ยของอายุ 

ที่สูงขึ้น (Turakij, 2013) 

	 จากสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงโครงสร้าง

ประชากรในโลก ทำ�ให้ภาครัฐและภาคเอกชนเกิด 

การสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมสินค้ารูปแบบ

ต่าง ๆ มากมายเพื่อมารองรับสังคมผู้สูงวัย (Aging  

Society) รวมท้ังในส่วนของภาคธุรกิจการท่องเท่ียวและ

บริการ ซ่ึงมีการส่งเสริมการท่องเท่ียวให้สอดคล้องกับ 



124

ผ่านการรับรองคุณภาพจาก TCI (กลุ่มที่ 2) สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์

Panyapiwat Journal  Vol. 17 No. 1 January-April 2025

นักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงวัย จึงทำ�ให้เกิดการท่องเที่ยว 

เชงิสขุภาพ (Spa and Wellness Tourism) ขึน้ภายใน 

ประเทศไทย เพื่อรองรับนักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงวัย 

ตลอดจนนักท่องเที่ยวกลุ่มดูแลสุขภาพ และด้วย 

การสนบัสนนุจากภาครฐัเองน้ัน ภาครฐัไดม้กีารกำ�หนด 

แผนพัฒนาประเทศไทยให้เป็นศูนย์กลางสุขภาพ

นานาชาติ (Medical Hub) ส่งผลให้ได้รับการตอบรับ

ที่ดีอย่างต่อเนื่องจากนักท่องเที่ยวต่างประเทศ จาก

ข้อมูลปี พ.ศ. 2550 มีชาวต่างประเทศท่ีใช้บริการ

ทางการแพทยใ์นโรงพยาบาลเอกชนไทย 1.42 ลา้นคน  

สร้างรายได้ประมาณ 37,300 ล้านบาท (Tourism 

Authority of Thailand, 2009) โดยการท่องเที่ยว

เชิงสุขภาพ (Spa and Wellness Tourism) นั้นเป็น

กิจกรรมการท่องเท่ียวหรือการพักผ่อนควบคู่ไปกับ 

การดูแลสุขภาพของนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ

	 จากการที่ได้นำ�การใช้แผนพัฒนาประเทศไทย

ให้เป็นศูนย์กลางสุขภาพนานาชาติ (Medical Hub) 

ได้รับการตอบรับท่ีดีจากนักท่องเที่ยวต่างประเทศ 

แล้วนั้น รัฐบาลยังคงต้องการกระตุ้นการท่องเที่ยว

ของนักท่องเที่ยวภายในประเทศโดยได้มีกลยุทธ์ 

สร้างสมดุลเชิงเวลาและพื้นที่ โดยมีการส่งเสริมพ้ืนที่

ท่องเที่ยวเมืองรองและเดินทางท่องเที่ยวในช่วงนอก

ฤดูการยกระดับแนวคิด “ปีท่องเที่ยววิถีไทย 2558” 

โดยส่งเสริมจังหวัดท่องเที่ยวใหม่ ภายใต้โครงการ 

“เมืองต้องห้าม...พลาด” คัดสรร 12 เมืองทางเลือก 

จาก 5 ภูมิภาคท่ัวประเทศ ได้แก่ ลำ�ปาง น่าน 

เพชรบูรณ์ บุรีรัมย์ เลย สมุทรสงคราม ราชบุรี ตราด 

จนัทบรุ ีตรัง ชมุพร และนครศรีธรรมราช ซึง่มศีกัยภาพ

มีจุดเด่น ทั้งแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ วิถีชีวิต 

และศิลปวัฒนธรรม และมีความพร้อมในการรองรับ 

นกัทอ่งเทีย่ว อาจถกูมองขา้ม มเีรือ่งราวทีน่า่สนใจและ

มีเอกลกัษณข์องตวัเอง ไม่แพจ้งัหวัดทอ่งเทีย่วทีเ่ปน็ที่

รู้จักกันแพร่หลาย (Phu Cạdkar Online, 2014)

	 จงัหวดัลำ�ปางซึง่จดัอยูใ่นกลุม่ 12 จงัหวดัเมืองที่

ตอ้งห้ามพลาดทีร่ฐับาลสง่เสรมิ และเป็นหนึง่ในจงัหวดั

ของกลุ่มจังหวัดล้านนาที่มีทรัพยากรทางธรรมชาติ

มากมาย นอกจากนี้ยังมีถํ้า นํ้าตก นํ้าพุร้อนและ

ขุนเขา ซึ่งเหมาะกับการส่งเสริมให้เกิดการท่องเที่ยว 

ในรูปแบบของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Spa and 

Wellness Tourism) 

	 ศักยภาพของจังหวัดลำ�ปาง แม้จะสามารถ

พัฒนาให้เป็นจุดหมายปลายทางของการท่องเที่ยว

เชงิสขุภาพได ้แตเ่นือ่งดว้ยยงัขาดประสทิธภิาพในการ

ประชาสัมพันธใ์หเ้ปน็ทีรู้่จักในวงกวา้ง ทางคณะผู้วิจยั

จึงสนใจที่จะพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดด้าน

สินคา้และบริการทางการทอ่งเทีย่วเชงิสขุภาพสำ�หรบั

นักท่องเที่ยวผู้สูงวัย จังหวัดลำ�ปาง

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาเอกลักษณ์ อัตลักษณ์ของสินค้า

และบริการทางการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ในจังหวัด

ลำ�ปาง ประเทศไทย

	 2.	 เ พ่ือการวิ เคราะห์ความต้องการของ 

นักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงอายุต่อสินค้าและบริการทาง 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

	 3.	 เพื่อสร้างกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 

ต่อประชากรสูงวัยสำ�หรับสินค้าและบริการทาง 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพของประเทศไทย

ทบทวนวรรณกรรม

	 การวิจัยนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องใน 3 ประเด็น คือ แนวคิดและ

ทฤษฎเีกีย่วกบัการสือ่สารทางการตลาด แนวคดิทฤษฎี

เกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของนกัทอ่งเทีย่ว และแนวคิด

การท่องเที่ยวสำ�หรับผู้สูงอายุ ดังนี้ 

	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารทาง 

การตลาด 

	 โดยการสื่อสารการตลาดถือว่าเป็นเครื่องมือ

ที่สำ�คัญของการตลาดสมัยใหม่เพ่ือเข้ามาช่วยส่ือสาร

ข้อความและตราสินค้ารวมถึงการบริการให้สามารถ

เข้าถึงผู้รับสารได้ถูกต้อง เนื่องจากการส่ือสารการ

ตลาดช่วยให้ผู้บริโภคได้รับทราบข้อมูลข่าวสาร 
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ตา่ง ๆ  ทีน่กัการตลาดตอ้งการจะสือ่สารไปยงัผู้รับสาร

รวมถึงผูร้บัสารสามารถรบัรู้ทศันคตติามทีน่กัการตลาด

ตอ้งการไดอ้ยา่งถกูตอ้ง ตลอดจนการสือ่สารการตลาด

ยังช่วยให้ผู้รับสารเกิดพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ

บริการ 

	 การสื่อสารการตลาดมีลักษณะที่สำ�คัญ 5 

ประการ ดังนี้ (Jumpolsathian, 2011)

	 1. 	เพื่อชักชวนและให้ข้อมูล 

	 2. 	มีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มยอดขาย 

	 3. 	มุ่งสื่อสารทุกจุดสัมผัสลูกค้า 

	 4. 	มีหลายฝ่ายที่เกี่ยวข้อง 

	 5.	 สามารถสื่อข้อความได้หลายวิธี แบ่งออก

เป็นการสื่อสารแบบวางแผนและการสื่อสารแบบ 

ไม่ได้วางแผน

	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

	 ค ว ามหมายของการสื่ อ ส า รการตลาด 

เชิงบูรณาการ ได้มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ 

ความหมายไว้ อาทิ Kotler และ Keller (2008) ที่ได้

ให้นิยาม Integrated Marketing Communication 

(IMC) ไว้ว่าเป็นแนวคิดการวางแผนการสื่อสารในการ

สร้างมูลค่าของแผนโดยรวมประเมินจากกลยุทธ์การ

สื่อสารต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 

การประชาสัมพันธ์ การสื่อสารแบบปากต่อปาก การ

จดักจิกรรมพเิศษ เปน็ตน้ แลว้ผนกึกลยทุธเ์หลา่นีเ้พ่ือ

ให้เกิดความสอดคล้องกัน รวมเป็นพลังผสมผสานกัน

อย่างบูรณาการเชื่อมโยงต่อกันอย่างสอดคล้อง

	  Shimp (2000) ได้อธิบายไว้เป็นกระบวนการ 

ของการพฒันาและการใช้รปูแบบตา่ง ๆ  ของโปรแกรม 

การสื่อสารเพื่อโน้มน้าวใจแก่ผู้บริโภค เป้าหมาย 

วัตถุประสงค์ก็ เ พ่ือสร้างผลกระทบโดยตรงต่อ

พฤติกรรมผู้บริโภค ขณะที่ Ducan (2005) นิยามว่า 

การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นกระบวนการ

สรา้งคณุคา่สำ�หรบัตราสนิคา้ (Brand Value) โดยต้อง

มีกระบวนการประสานทำ�งานร่วมกันของฝ่ายต่าง ๆ 

เพื่อสนับสนุนความสัมพันธ์กับลูกค้าและผู้ที่มีส่วนได้

ส่วนเสียขององค์กร (Stakeholders) 

	 ดังน้ันข้อมูลท่ีสื่อสารผ่านกระบวนการสื่อสาร

ทางการตลาดนั้นจึงมีหลายวัตถุประสงค์ด้วยกัน เช่น 

การสร้างทัศนคติที่ดีต่อลูกค้า การสร้างภาพลักษณ์ 

ตราสินค้า การส่งเสริมภาพลักษณ์องค์กร การ

สนับสนุนการขาย การเพิ่มยอดขายหรือเพิ่มกำ�ลังซื้อ

ของลูกค้า (Jaichansukkit, 2015)

	 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของ 

นักท่องเที่ยว 

	 โดย Seriratana et al. (2009) ให้ความหมาย

ของกระบวนการซ้ือ (Buyer’s Decision Process)  

ว่าเป็นลำ�ดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  

ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ 

	 ขั้นที่ 1	 การรับรู้ถึงความต้องการ 

	 ขั้นที่ 2	 การค้นหาข้อมูล 

	 ขั้นที่ 3	 การประเมินทางเลือก 

	 ขั้นที่ 4 	การตัดสินใจซื้อ 

	 ขั้นที่ 5 	พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

	 แนวคดิการทอ่งเท่ียวสำ�หรับผูส้งูอาย ุKotler 

และ Keller (2006) กลา่วว่า โครงสรา้งของประชากร

โลกมีการเปลี่ยนแปลง เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (Ageing 

Society) ซ่ึงเป็นผลให้เกิดการท่องเที่ยวแบบ Long 

stay Tourism หรือการท่องเที่ยวที่ใช้ระยะยาว มี

จุดมุ่งหมายคือ การพักผ่อนหย่อนใจ (Recreation) 

และการท่องเที่ยวรูปแบบนี้นิยมมากในศตวรรษที่ 21  

เน่ืองจากประชากรในยุค “Baby Boomer” หรือ “Gen X”  

เขา้สูว่ยัเกษยีณอายจุากการทำ�งาน ซึง่ประชากรกลุม่นี ้

มีกำ�ลังซื้อสูงมากความสามารถในการใช้จ่ายเงิน  

และไม่มีความกังวลเร่ืองค่าใช้จ่ายเน่ืองจากเป็น 

ผู้มีประสบการณ์ในการใช้ชีวิต จึงมีความละเอียด

รอบคอบในการเลือกซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ  

ดังนั้นรูปแบบและพฤติกรรมการท่องเที่ยวที่เป็น

ลักษณะเฉพาะของนักท่องเท่ียวกลุ่มผู้เกษียณหรือ 

ผู้สูงอายุ คือ 1) เน้นการท่องเที่ยวและบริการที่มี

คุณภาพดี 2) คำ�นึงถึงความคุ้มค่าในการซ้ือบริการ  

3) ตอ้งการความมัน่ใจดา้นความปลอดภยั 4) ตอ้งการ 

ความมั่นใจด้านบริการ ดูแลสุขภาพท่ีดี และ  

5) ต้องการกิจกรรมที่เหมาะกับวัยและสุขภาพ 
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วิธีการวิจัย

	 การวิจัยในครั้งนี้ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงผสม 

(Mixed Method Research) ประกอบด้วยการ

วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และ 

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ทั้งนี้

เมื่อพิจารณาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ได้แก่ 

ศึกษาเอกลักษณ์ อัตลักษณ์ของสินค้าและบริการ

ทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ วิเคราะห์ความต้องการ

ของนักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงอายุต่อสินค้าและบริการ

ทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ และสร้างกลยุทธ์การ

สื่อสารการตลาดต่อประชากรสูงวัยสำ�หรับสินค้าและ

บริการทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 1. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง ไดแ้ก ่นักทอ่งเทีย่ว 

อายรุะหว่าง 55 ปี ถึง 70 ปี และเคยเดนิทางท่องเท่ียว 

จังหวดัลำ�ปาง ทัง้นีจ้ากการทบทวนวรรณกรรม ไมพ่บ 

สถิติจำ�นวนประชากรดังกล่าว ดังน้ันจึงใช้สูตรการ

คำ�นวณกลุม่ตวัอยา่ง ของ Cochran (1977) โดยกาํหนด 

ระดับค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ทำ�ให้พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างที่ใช้ในการตอบแบบสอบถามงานวิจัยครั้งนี้ 

มีจาํนวน 385 คน โดยไดสํ้ารองไว ้จํานวน 15 คน เพือ่

ปอ้งกนัความไมส่มบูรณข์องแบบสอบถาม รวม 400 คน  

ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) 

โดยแบ่งจำ�นวนกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 

นักท่องเที่ยวเพศชายที่มีอายุระหว่าง 55 ปี ถึง 70 ปี 

จํานวน 200 คน และนักท่องเที่ยวเพศหญิงที่มีอายุ

ระหว่าง 55 ปี ถึง 70 ปี จํานวน 200 คน

	 2. กลุม่ผูใ้หข้อ้มลูสำ�คญั ประกอบดว้ย หนว่ยงาน 

และบุคคลที่เก่ียวข้อง จํานวน 20 คน ประกอบด้วย 

1) หน่วยงานภาครฐั จำ�นวน 5 คน ไดแ้ก ่ผูอ้ำ�นวยการ

การท่องเที่ยวจังหวัดลำ�ปาง เจ้าหน้าที่ดูแลให้บริการ

ในอทุยานแหง่ชาตแิจซ้้อน เจา้หนา้ทีด่แูลศนูยอ์นรุกัษ์

ช้างไทย 2) หน่วยงานภาคเอกชนและผู้ประกอบการ 

จำ�นวน 10 คน ได้แก่ รองประธานหอการค้าไทย

จังหวัดลำ�ปาง และผู้ประกอบการและเจ้าหน้าที่ 

บริษัทนำ�เที่ยว ธุรกิจที่พัก ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจ 

ขายของท่ีระลึก 3) บุคคลท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องจำ�นวน  

5 คน ได้แก ่ตัวแทนประชากรรุ่นอายรุะหวา่ง 55 ป ีถงึ 

70 ป ีซึง่มคีวามรูเ้กีย่วกบัการทอ่งเทีย่วเชงิสขุภาพและ

เดินทางท่องเที่ยวที่จังหวัดลำ�ปาง

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 1. แบบสอบถามเกีย่วกบันกัทอ่งเทีย่ว ทีอ่าศยัอยู ่

ในจังหวัดกรุงเทพฯ และเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัด

ลำ�ปาง แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย ส่วนที่  

1) ข้อมลูท่ัวไป ส่วนท่ี 2) พฤติกรรมการท่องเท่ียว และ

ส่วนที่ 3) กลยุทธ์ในการสื่อสารตลาดการท่องเที่ยว

เชิงสุขภาพ โดยส่วนที่ 2 และใช้มาตรวัดแบบ Rating 

Scale 5 ระดับ ตามมาตรวัดแบบลิเคิร์ท (Likert’s 

Scale) โดยช่วงคะแนนมี 5 ระดับ ค่าความเชื่อมั่น

แบบสอบถาม โดยใช้วิธีของคอนบาส (Cronbach 

Alpha Coefficient) ซ่ึงผลการคำ�นวณที่ได้ต้องมีค่า

ไม่น้อยกว่า 0.8

	 2. แบบสมัภาษณก์ึง่โครงสรา้ง (Semi-structure  

Interview) โดยสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำ�คัญ  

จำ�นวน 10 คน โดยมีประเด็นคำ�ถาม 5 ประเด็นหลัก 

ประกอบด้วย 1) พฤติกรรมนกัทอ่งเท่ียว 2) ทรพัยากร

การท่องเที่ยว 3) สถานการณ์การท่องเที่ยว 4) ตลาด

การทอ่งเทีย่วกบักลุม่นกัทอ่งเทีย่ว และ 5) การทำ�งาน

ร่วมกันระหว่างกลไกการจัดการ

	 3. ประชุมกลุ่มย่อย กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำ�คัญ 

จำ�นวน 10 คน โดยมีประเด็นคำ�ถาม 5 ประเด็นหลัก 

ประกอบด้วย 1) พฤติกรรมนกัทอ่งเท่ียว 2) ทรพัยากร

การท่องเที่ยว 3) สถานการณ์การท่องเที่ยว 4) ตลาด

การทอ่งเทีย่วกบักลุม่นกัทอ่งเทีย่ว และ 5) การทำ�งาน

ร่วมกันระหว่างกลไกการจัดการ

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 1.	 การวิจัยเชิงปริมาณ มีการใช้แบบสอบถาม

เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ทั้งนี้จะใช้

สถิติในการวิเคราะห์ประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Analysis) ได้แก่ การแจกแจงความถี่ 

(Frequencies) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย 

(Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)
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	 2.	 การวจิยัเชงิคณุภาพ มกีารใชแ้บบสมัภาษณ์

กึ่งโครงสร้างเป็นเคร่ืองมือ และประเด็นคำ�ถามที่มี 

การพดูคุยในการประชมุกลุม่ยอ่ย โดยใชก้ารวเิคราะห์

เชิงเนื้อหา (Content Analysis)

ผลการวิจัย

	 1. ผลการศกึษาเอกลกัษณ ์อตัลกัษณข์องสนิคา้

และบริการทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ การนำ�เสนอ

เอกลักษณ์และอัตลักษณ์จะแบ่งออกเป็น 2 ประเด็น 

ได้แก่ ด้านสินค้า พบว่า ชามตราไก่ ถือเป็นผลิตภัณฑ์

ทีนั่กทอ่งเทีย่วคดิวา่เป็นสนิคา้ทีเ่ป็นอตัลกัษณแ์ละของ

ที่ระลึกของจังหวัดลำ�ปาง นอกจากนี้ข้าวแต๋น เป็น

อีกหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง เนื่องจากวัตถุดิบหลัก 

ได้แก่ ข้าวเหนียว และน้ําตาลอ้อย โดยน้ําตาลอ้อย 

ถือว่าเป็นอีกวัตถุดิบท่ีมีสำ�คัญต่อรสชาติ ซึ่งจังหวัด

ลำ�ปางมีศักยภาพในการปลูกพืชอ้อยจำ�นวนมาก  

ดังน้ันชุมชนจึงสามารถนำ�ภูมิปัญญานี้มาสร้างอาชีพ

เสริมเป็นผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกจังหวัดลำ�ปาง ขณะท่ี 

หมูยอในจังหวัดลำ�ปางนั้น ถือเป็นของฝากท่ีได้รับ

ความนิยมของนักท่องเท่ียว เนื่องจากมีคุณภาพที่ดี  

มีส่วนผสมของเนื้อมากกว่าไขมัน และกลิ่นหอม 

พริกไทยดำ� 

			   ด้านบริการ สามารถแบ่งออกเป็นแหล่ง 

ท่องเท่ียวเชิงสุขภาพด้านส่งเสริมกายภาพ ได้แก่ 

อุทยานแห่งชาติแจ้ซ้อน อำ�เภอเมืองปาน โป่งนํ้าร้อน 

บ้านใหม่ อำ�เภอเกาะคา ศูนย์อนุรักษ์ช้างไทย 

(โปรแกรมฝึกเป็นควานช้างสมัครเล่น) สำ�หรับ

แหล่งท่องเที่ยวเชิงสุขภาพด้านส่งเสริมจิตใจ ได้แก่  

วัดพระธาตุลำ�ปางหลวง วัดถํ้าพระสบาย ตำ�บลแม่ทะ

	 2.	 ผลการวิ เ คราะห์ ความต้ อ งการของ  

นักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงอายุต่อสินค้าและบริการทาง 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพพบว่า ความต้องการในการ

ท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ในจังหวัด

ลำ�ปาง ดังตารางที่ 1

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้องการในการท่องเท่ียวของการท่องเที่ยว 

เชิงสุขภาพ ในจังหวัดลำ�ปาง

ความต้องการนักท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ X S.D. ระดับ

ความต้องการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว (Need)

1. แหล่งท่องเที่ยวที่น่าสนใจ 3.71 1.07 มาก

2. ค่าครองชีพถูก 3.75 0.98 มาก

3. การบริการได้มาตรฐาน 3.73 0.97 มาก

4. มีความสะดวกสบายและปลอดภัยในการท่องเที่ยว 3.73 0.98 มาก

รวม 3.73 0.92 มาก

สิ่งจูงใจสำ�หรับนักท่องเที่ยว (Motivation)

5. ความมีชื่อเสียงของแหล่งท่องเที่ยว 3.72 0.92 มาก

6. ความเป็นมิตรไมตรีของคนในท้องถิ่น 3.77 0.92 มาก

7. ความเหมาะสมและคุ้มค่าของค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว 3.75 1.01 มาก

8. สถานที่ท่องเที่ยวมีความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สิน 3.75 0.99 มาก

รวม 3.74 0.88 มาก
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ความต้องการนักท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ X S.D. ระดับ

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (Decision Making)

9. คำ�นึงถึงความประหยัดในการท่องเที่ยว 3.76 1.00 มาก

10. คำ�นึงถึงความปลอดภัยในการท่องเที่ยว 3.70 0.96 มาก

11. คำ�นึงถึงความสะดวกสบายเป็นเกณฑ์ในการท่องเที่ยว 3.66 0.97 มาก

12. ภาพลักษณะทางการท่องเที่ยวของสถานที่ท่องเที่ยว 3.69 1.04 มาก

รวม 3.70 0.91 มาก

การวางแผนค่าใช้จ่ายการท่องเที่ยว (Planning for Expenditure)

13. การวางแผนก่อนการท่องเที่ยว 1-2 ปี 3.73 0.97 มาก

14. การวางแผนค่าใช้จ่ายการท่องเที่ยว 3.76 0.97 มาก

15. การเตรียมวางแผนค่าใช้จ่ายทางการท่องเที่ยวว่าค่าใช้จ่ายทั้งหมด 

ที่จะเกิดขึ้น

3.71 1.00 มาก

16. การเตรียมวางแผนเรื่องลางานและฝากคนดูแลบ้าน 3.70 0.97 มาก

รวม 3.72 0.91 มาก

การเตรียมการเดินทาง (Travel Preparation)

17. เตรียมตัวในเรื่องของการจองตั๋วพาหนะที่จะเดินทาง 3.71 0.94 มาก

18. การจองรายการท่องเที่ยว การยืนยันการเดินทาง 3.76 1.02 มาก

19. การจัดทำ�เอกสารการเดินทาง เช่น หนังสือยืนยันการจองห้องพักและ

การจองต่าง ๆ

3.73 1.01 มาก

20. เตรียมเสื้อผ้าและของที่จำ�เป็นในระหว่างเดินทาง ตลอดจนการเตรียม

การเรื่องสุขภาพ และภารกิจส่วนตัว

3.78 0.94 มาก

รวม 3.74 0.89 มาก

การเดินทางท่องเที่ยว (Travel)

21. การประเมินผลการท่องเที่ยวเป็นระยะ ๆ ตามประสบการณ์ที่ได้รับ 3.64 0.92 มาก

22. การประเมินผลสภาพแวดล้อมต่าง ๆ 3.67 0.91 มาก

23. การประเมินผลที่พักและค่าอาหารการกิน 3.74 1.02 มาก

24. การบอกต่อให้บุคคลอื่นเดินทางมาท่องเที่ยวในสถานที่แห่งนี้ 3.76 1.01 มาก

รวม 3.70 0.88 มาก

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้องการในการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียว 

เชิงสุขภาพ ในจังหวัดลำ�ปาง (ต่อ)
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ความต้องการนักท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ X S.D. ระดับ

ประสบการณ์นักท่องเที่ยว (Experience)

25. ความพึงพอใจเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยว 3.72 0.96 มาก

26. ความพึงพอใจเกี่ยวกับคนในพื้นที่ 3.71 0.98 มาก

27. ความพึงพอใจสภาพแวดล้อมในแหล่งท่องเที่ยว 3.75 1.02 มาก

28. ความพึงพอใจการบริการ และสิ่งอำ�นวยความสะดวกทางการท่องเที่ยว 3.75 1.02 มาก

รวม 3.72 0.91 มาก

ทัศนคติของนักท่องเที่ยว (Attitude)

29. มีทัศนคติที่ดีต่อการท่องเที่ยวครั้งนี้ 3.76 .933 มาก

30. การกลับมาท่องเที่ยวอีกครั้ง 3.68 .970 มาก

31. บอกเล่าให้คนอื่นมาท่องเที่ยว 3.69 .947 มาก

รวม 3.70 0.88 มาก

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้องการในการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียว 

เชิงสุขภาพ ในจังหวัดลำ�ปาง (ต่อ)

	 จากตารางที่ 1 พบว่า ความต้องการของ 

นักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ในจังหวัด

ลำ�ปางอยู่ในระดับมาก ประกอบด้วย ความต้องการ

ของนกัทอ่งเท่ียว (Need) สิง่จงูใจสำ�หรบันกัท่องเท่ียว  

(Motivation) การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว  

(Decision Making) การวางแผนคา่ใชจ้า่ยการทอ่งเทีย่ว  

(Planning for Expenditure) การเตรยีมการเดนิทาง 

(Travel Preparation) การเดินทางทอ่งเทีย่ว (Travel) 

ประสบการณ์นกัทอ่งเทีย่ว(Experience) ทศันคตขิอง

นกัทอ่งเทีย่ว (Attitude) นอกจากนัน้ ยงัพบวา่กลยทุธ์

ในการส่ือสารตลาดของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ใน

จงัหวดัลำ�ปาง ทีม่อีทิธพิลต่อแรงจงูใจในการทอ่งเทีย่ว 

ดังตารางที่ 2
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ตารางที ่2 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของกลยทุธใ์นการส่ือสารตลาดของการท่องเท่ียวเชงิสุขภาพ 

ในจังหวัดลำ�ปาง ที่มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการท่องเที่ยว 

การสื่อสารตลาดการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ X S.D. ระดับ

การโฆษณา (Advertising)

1. การโฆษณาทาง Internet ของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 3.65 1.06 มาก

2. การโฆษณาทางโบว์ชัวร์/แผ่นพับ/โปสเตอร์และป้ายของการท่องเที่ยว 

เชิงสุขภาพ ในจังหวัดลำ�ปาง

3.67 1.06 มาก

3. การโฆษณาเกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ จังหวัดลำ�ปาง 3.71 1.03 มาก

4. การโฆษณาเกี่ยวกับโปรแกรมการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ จังหวัดลำ�ปาง 3.68 0.98 มาก

รวม 3.67 0.96 มาก

การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่าว (Public Relations and Publicity)

5. การประชาสัมพันธ์ทางนิตยสารการท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 3.67 0.90 มาก

6. การประชาสัมพันธ์ทางบูธประชาสัมพันธ์ เช่น งานการท่องเที่ยวของ 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.73 0.94 มาก

7. การประชาสัมพันธ์ด้านภาพลักษณ์ของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 3.72 1.05 มาก

8. การประชาสัมพันธ์ด้านโปรแกรมการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 3.76 0.98 มาก

รวม 3.72 0.88 มาก

การขายโดยบุคคล (Personal Selling)

9. การแนะนำ�การท่องเที่ยว และคุณลักษณะเด่นของแหล่งท่องเที่ยวของ 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.74 1.06 มาก

10. การชี้แจงเงื่อนไขการผ่อนชำ�ระแพ็คเก็ตท่องเที่ยวของการท่องเที่ยว 

เชิงสุขภาพ

3.66 1.06 มาก

11. การนำ�เสนอรายการของโปรโมชั่นที่จะได้รับเมื่อจอง/ซื้อแพ็คเก็ต 

ท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.71 1.01 มาก

รวม 3.70 0.96 มาก

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)

12. การให้ส่วนลดพิเศษในการซื้อแพ็คเก็ตท่องเที่ยวของการท่องเที่ยว 

เชิงสุขภาพ

3.72 0.91 มาก

13. การมอบของสมนาคุณเพิ่มเติม เช่น บัตรส่วนลดโรงแรมของการ 

ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.69 1.02 มาก

14. การทำ�ประกันการท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 3.85 0.89 มาก

รวม 3.75 0.86 มาก
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การสื่อสารตลาดการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ X S.D. ระดับ

การตลาดเจาะจง (Direct Marketing)

15. การจดหมายใบโฆษณา ตัวอย่างสินค้าโบว์ชัวร์ แผ่นพับ ใบปลิว  

แคตตาล็อก ส่งตรงไปยังลูกค้าของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.71 1.02 มาก

16. การตลาดโดยใช้โทรศัพท์เป็นเครื่องมือเพื่อนำ�เสนอแหล่งท่องเที่ยวและ

การบริการโดยตรงกับลูกค้าของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.71 0.96 มาก

17. การใช้โทรศัพท์ช่องใดช่องหนึ่ง จัดโปรแกรมทางโทรศัพท์เพื่อนำ�เสนอ

แหล่งท่องเที่ยว และบริการอย่างดีตลอด 24 ชั่วโมง ของการท่องเที่ยว

เชิงสุขภาพ

3.69 0.97 มาก

18. การนำ�เสนอแหล่งท่องเที่ยวโดยผ่านเครื่องคอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ 

ซึ่งเชื่อมโยงผู้บริโภคกับผู้ขาย สามารถตอบโต้กันได้ในทางอิเล็กทรอนิกส์

ของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

3.64 0.98 มาก

รวม 3.68 0.89 มาก

การสื่อสารการตลาดการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 3.70 0.88 มาก

ตารางที ่2 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของกลยทุธใ์นการสือ่สารตลาดของการท่องเท่ียวเชงิสุขภาพ 

ในจังหวัดลำ�ปาง ที่มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการท่องเที่ยว (ต่อ)

	 จากตารางที่ 2 พบว่า การสื่อสารการตลาด

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

ทั้งหมดทุกด้าน โดยประกอบด้วย การโฆษณา  

(Advertising) การประชาสมัพนัธ์และการเผยแพร่ขา่ว  

(Public Relations and Publicity) การขายโดย

บคุคล (Personal Selling) การสง่เสรมิการขาย (Sales  

Promotion) การตลาดเจาะจง (Direct Marketing)

	 3.	 ผลการสร้างกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด

ของประชากรสูงวัยสำ�หรับสินค้าและบริการทาง 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพพบว่า กลยุทธ์การสื่อสาร

การตลาดสำ�หรับสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว

เชิงสุขภาพ พัฒนามาจากการศึกษาแนวโน้มการ 

ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ การศึกษาความต้องการของ 

นักท่องเที่ยวกลุ่มผู้สูงอายุ การศึกษาจุดเด่นของพื้นที่

เชิงท่องเที่ยวสุขภาพ จากนั้นจึงนำ�วิเคราะห์เป็น

แผนการตลาด และแผนการสื่อสารการตลาด รวมทั้ง

ปฏิทินการตลาด ซึ่งสามารถสรุปได้ ดังนี้

	 แนวโนม้การทอ่งเทีย่วเชงิสุขภาพ ประกอบด้วย  

1) การท่องเที่ยวแบบปลอดสารเคมี (Chemical- 

free-holidays) 2) การท่องเที่ยวแบบหนีชีวิตวุ่นวาย 

ตัดขาดโลก (Digital Detox) 3) การท่องเที่ยวแบบ 

สว่นตัว ออกแบบเองได้ (Tailor-made) 4) การทอ่งเทีย่ว 

แบบเปลี่ยนแปลงให้ผู้อื่นใช้สิทธิ์แทนได้ (Swop to 

Other)

	 ภาพรวมทรัพยากรการท่องเที่ยวที่เป็นจุดเด่น

ของพืน้ที ่สามารถแบง่ออกเปน็ 4 ธีม คอื แหลง่ทอ่งเทีย่ว 

นา่สำ�รวจ (Exploration) แหล่งทอ่งเทีย่วนา่ผ่อนคลาย 

(Relaxation) แหลง่ทอ่งเทีย่วเชงิประเพณ ี(Religion) 

อีเว้นท์ (Event)

	 แผนการตลาดเพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิง

สุขภาพ พัฒนามาจากแนวโนม้การท่องเทีย่วและความ

ต้องการของนักท่องเที่ยวผู้สูงอายุ รวมทั้งจุดเด่นของ

พื้นที่ สามารถสรุปได้ว่านักท่องเที่ยวมีความต้องการ

ประสบการณ์ใหม่และแบ่งปันเร่ืองราวของตนเอง  
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ในขณะที่พื้นที่มีจุดเด่นด้านธรรมชาติหรือวัฒนธรรม 

ดังนั้นกลยุทธ์ทางการตลาดจะอยู่ภายใต้แนวคิดหลัก

คือ การค้นหาประสบการณ์ใหม่ ๆ ในเรื่องราวเก่า ๆ 

(ที่ไม่หมุนตามกาลเวลา) และแบ่งปันประสบการณ์

เก่า ๆ กับผู้คนใหม่ ๆ (บนความสุขที่ไม่ลำ�พัง) สำ�หรับ

แนวทางทางการตลาดที่นำ�ไปสู่แนวคิดหลัก แบ่ง 

ออกเป็น 3 แนวทาง ได้แก่ ความดั้งเดิม (Traditional  

Lanna Destination) ความเป็นมิตร (Friendly  

People) และความแข็งแรง (Health Body and 

Mind) 

	 สำ�หรับกิจกรรมทางการตลาดเพื่อตอบสนอง

ต่อแนวทางทั้ง 3 ดังกล่าวท่ีสามารถแบ่งออกเป็น  

6 กิจกรรม ดังนี้ 1) กิจกรรมท่องเที่ยวปลอดสารเคมี 

2) กิจกรรมท่องเที่ยวในพื้นที่ปลีกวิเวก 3) การตั้งศูนย์

การให้ข้อมูลกิจกรรมการท่องเที่ยวในจังหวัดลำ�ปาง  

4) การส่งเสริมอีเว้นท์เปลี่ยนแปลงได้ 5) กิจกรรมการ

ทอ่งเทีย่วกับเพือ่นไมล่ำ�พงั และ 6) กิจกรรมรบัสิง่ใหม่

ให้สิ่งเก่า 

	 แผนการสื่อสารการตลาดการท่องเท่ียวใน

แต่ละช่วงของนักท่องเท่ียว สามารถแบ่งออกเป็น 

ช่วงที่สร้างการรับรู้ให้นักท่องเที่ยวกลุ่มผู้สูงอายุ  

ให้รู้จักการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพในจังหวัดลำ�ปาง  

จึงควรออกแคมเปญภายใต้แคมเปญหลักของการ

ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ช่วงการหาข้อมูล ควร

ใช้การสื่อสารผ่าน LINE เพื่อทำ�ให้นักท่องเที่ยวกลุ่ม 

ผู้สูงอายุมีความต้องการเดินทาง โดยส่งรูปที่มี 

รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรมการท่องเที่ยวเชิง

สขุภาพ ชว่งตดัสนิใจเป็นชว่งท่ีควรทำ�ความรว่มมือกบั 

ภาคเอกชน โดยออกเป็นกิจกรรมท่องเท่ียววนัธรรมดา

ในราคาพเิศษ เพือ่กระตุน้ใหน้กัทอ่งเทีย่ววางแผนและ

ตัดสินใจเดินทางท่องเท่ียว ช่วงการเดินทางท่องเที่ยว

เปน็ชว่งทีผู่ป้ระกอบการทีบ่รกิารนกัทอ่งเทีย่วควรเกบ็

ข้อมูลเกี่ยวกับชื่อที่ต้องการให้เรียก ความชอบ ความ

ไม่ชอบ เป็นต้น เพื่อนำ�ไปสู่โอกาสในการให้บริการ 

คร้ังต่อไป ช่วงการบอกต่อเชิงบวกเป็นช่วงท่ีนักท่องเท่ียว 

ได้เดินทางไปยังแหล่งท่องเท่ียวแล้ว และเกิดความ 

พึงพอใจในบรรยากาศที่มีความร่มรื่นและมีการ

ออกแบบเพื่อมวลชน และสุดท้ายคือ ช่วงที่กลับมา

ท่องเที่ยวซํ้า เป็นการสื่อสารเกี่ยวกับกิจกรรมที่จัดขึ้น

เป็นประจำ�ทุกปี เช่น มาราธอน กอล์ฟ เป็นต้น

อภิปรายผล

	 1.	 จาการศกึษาเอกลกัษณ ์อตัลกัษณข์องสนิคา้

และบริการทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ อภิปราย  

ได้ดังนี้

			   จังหวัดลำ�ปางมี สินค้าและบริการที่มี

เอกลักษณ์และอัตลักษณ์ โดยผลิตภัณฑ์ท่ัวไปจะ

ประกอบด้วย ชามตราไก่ ข้าวแต๋น หมูยอ ในขณะที่

ผลิตภัณฑ์สินค้าเชิงสุขภาพ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์สมุนไพร 

และไข่ออนเซนจากน้ําแร่แจ้ซ้อน สำ�หรับบริการ

ทางการท่องเที่ยวโดยทั่วไป ได้แก่ การบริการรถม้า 

การห่มผ้าเจดีย์ การสงฆ์นํ้าพระ ในขณะที่การบริการ

เชงิสขุภาพ ไดแ้ก ่การนวดแผนไทย การแชน้ํ่ารอ้น การ

เข้าร่วมมาราธอน 

	 2.	 จากการวิ เคราะห์ความต้องการของ 

นักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงอายุต่อสินค้าและบริการทาง 

การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ อภิปรายและสรุปผลได้ดังนี้

			   นักท่องเที่ยวมีความต้องการไปยังพื้นที่ 

ทีม่คีา่ครองชพีท่ีมรีาคาถกู การบรกิารไดม้าตรฐานและ

มีความสะดวกสบายพร้อมกับความปลอดภัยในพื้นที่ 

สำ�หรับสิ่งจูงใจที่ทำ�ให้นักท่องเที่ยวเดินทางท่องเที่ยว 

ไดแ้ก ่ความเปน็มติรไมตรขีองคนทอ้งถิน่ รวมถงึความ

คุ้มค่าที่ตนเองได้รับกับราคามีความคุ้มค่า สำ�หรับ

ประสบการณ์ระหว่างเดินทางท่องเที่ยว นักท่องเที่ยว 

ให้ความสำ�คัญกับการมาสถานที่ท่องเที่ยวแล้ว 

พงึพอใจแลว้อยากทีจ่ะบอกต่อแกผู่อ้ืน่ รวมทัง้จะชอบ

ประเมินเปรียบเทียบที่พักที่ตนเองเลือกและอาหาร

ที่ตนเองรับประทาน หากถูกใจจะเกิดการบอกต่อ  

นอกจากนี้ด้านประสบการณ์นักท่องเที่ยวจะให้ 

ความสำ�คัญกับสิ่งแวดล้อมในแหล่งท่องเที่ยวและ

สิ่งอำ�นวยความสะดวก ซึ่งควรมีการออกแบบ

สถาปัตยกรรมเพ่ือมวลชน (Universal Design)  
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วารสารปัญญาภิวัฒน์ ปีที่ 17 ฉบับที่ 1 มกราคม-เมษายน 2568

ซึ่งสอดคล้องแนวคิดของ Kotler และ Keller (2006) 

กล่าวว่า ประชากรในยุค “Baby Boomer” หรือ 

“Gen X” เข้าสู่วัยเกษียณอายุจากการทำ�งาน ซึ่ง

ประชากรกลุ่มน้ีมีกำ�ลังซื้อสูงมากความสามารถใน 

การใช้จ่ายเงิน และไม่มีความกังวลเรื่องค่าใช้จ่าย

เนือ่งจากเปน็ผูม้ปีระสบการณใ์นการใชช้วีติจงึมคีวาม

ละเอียดรอบคอบในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ 

ต่าง ๆ ดังนั้นรูปแบบและพฤติกรรมการท่องเที่ยว 

ที่เป็นลักษณะเฉพาะของนักท่องเที่ยวกลุ่มผู้เกษียณ

หรือผู้สูงอายุคือ 1) เน้นการท่องเที่ยวและบริการที่มี

คุณภาพดี 2) คำ�นึงถึงความคุ้มค่าในการซื้อบริการ 3) 

ต้องการความมั่นใจด้านความปลอดภัย 4) ต้องการ

ความมัน่ใจดา้นบรกิาร ดแูลสขุภาพท่ีด ีและ 5) ตอ้งการ 

กิจกรรมที่เหมาะกับวัยและสุขภาพ

			   สำ�หรับการสื่อสารการตลาดการท่องเที่ยว 

เชิงสุขภาพ นักท่องเที่ยวกลุ่มผู้สูงอายุเห็นด้วยกับ

การโฆษณาเกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพใน

จังหวัดลำ�ปาง เช่น การบอกว่ากิจกรรมการท่องเที่ยว

เชิงสุขภาพที่น่าสนใจ ขณะที่การนำ�เสนอตัวอย่าง

โปรแกรมการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ควรนำ�เสนอ 

เรื่องราคา เนื่องจากหากมีราคาที่ดูคุ้มค่ากับคุณค่า 

ที่ตนเองจะได้รับก็จะตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้การขาย

โดยบุคคล เป็นวิธีการสื่อสารที่นักท่องเที่ยวชื่นชอบ 

สำ�หรบัการสง่เสรมิการขายท่ีนกัทอ่งเทีย่วกลุม่นีส้นใจ

คือ การทำ�ประกันการเดินทางท่องเที่ยวเพื่อป้องกัน

ความเสีย่งทีอ่าจเกดิขึน้ระหวา่งทอ่งเทีย่ว และสดุทา้ย

การทำ�ตลาดเจาะจงกลุ่มเป้าหมาย ควรมุ่งเน้นการ

ใช้โทรศัพท์เป็นเครื่องมือในการสื่อสาร โดยส่งเป็น

รปูภาพเกีย่วกบัการท่องเท่ียวเชิงสขุภาพ ซึง่สอดคล้อง

กับแนวคิดของ Jumpolsathian (2001) ที่ระบุว่า 

การสือ่สารตอ้งมุง่สือ่สารทกุจดุสมัผสัลกูคา้ (Contact  

Point) ซึ่งการที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด 

ได้นั้น จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการจัดการสื่อสาร

ให้ข้อมูลกับลูกค้าให้มากท่ีสุดในทุกจุดท่ีจะสามารถ

ติดต่อกับลูกค้าได้ ในการวางแผนการสื่อสารการ

ตลาดนั้น จำ�เป็นต้องคำ�นึงถึงจุดสัมผัสลูกค้าทุกจุด

เทา่ทีจ่ะทำ�ได้ รวมทัง้แนวคดิของ Kotler และ Keller 

(2008) ที่ระบุว่าการวางแผนการสื่อสารในการสร้าง

มลูค่าของแผนโดยรวม ประเมินจากกลยทุธก์ารส่ือสาร

ต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ

ประชาสัมพันธ์ การส่ือสารแบบปากต่อปาก การจัด

กิจกรรมพิเศษ เป็นต้น แล้วผนึกกลยุทธ์เหล่านี้ รวม

เป็นพลังผสมผสานกันอย่างบูรณาการเชื่อมโยงต่อกัน

อย่างสอดคล้อง

	 3.	 จากการศึกษาการสร้างกลยุทธ์การสื่อสาร

การตลาดของประชากรสูงวยัสำ�หรับสินคา้และบริการ

ทางการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพพบว่า แผนการสื่อสาร

การตลาดการท่องเท่ียวในแต่ละช่วงของนักท่องเที่ยว 

สามารถแบง่ออกเปน็ 3 ชว่ง ได้แก ่1) กอ่นการเดินทาง 

ทอ่งเทีย่ว จะประกอบดว้ย ชว่งรบัรู ้ชว่งหาขอ้มลู และ

ช่วงตัดสินใจ ซ่ึงการสื่อสารจำ�เป็นต้องสร้างการรับรู้  

โดยการออกแคมเปญภายใต้แคมเปญหลักของ 

การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ช่วงหาข้อมูลควร 

ใช้การส่ือสารผ่าน LINE ท่ีนักท่องเท่ียวกลุ่มผู้สูงอายุนิยม

ใช้กันเป็นจำ�นวนมาก และช่วงตัดสินใจควรทำ�ความ

ร่วมมือกับภาคเอกชน โดยออกเป็นกิจกรรมท่องเท่ียว

วันธรรมดาในราคาพิเศษ 2) ระหว่างเดินทางท่องเท่ียว  

เป็นช่วงท่ีผู้ประกอบการท่ีบริการนักท่องเท่ียวควร

เก็บข้อมูลเกี่ยวกับชื่อที่ต้องการให้เรียก ความชอบ 

ความไม่ชอบ เป็นต้น และ 3) ภายหลังการเดินทาง 

ท่องเท่ียว ประกอบด้วย การบอกต่อและการกลับมา 

ท่องเที่ยว โดยช่วงการบอกต่อเชิงบวกเป็นช่วงที่ 

นกัทอ่งเทีย่วได้เดินทางไปยงัแหลง่ทอ่งเทีย่วแล้ว และ

เกิดความพึงพอใจในบรรยากาศที่มีความร่มรื่นและ 

มกีารออกแบบเพือ่มวลชน และสดุทา้ยคอื ชว่งทีก่ลบัมา 

ท่องเที่ยวซํ้า เป็นการสื่อสารเกี่ยวกับกิจกรรมที่จัดขึ้น

เป็นประจำ�ทุกปี เช่น มาราธอน กอล์ฟ เป็นต้น ซึ่ง

สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler และ Armstrong 

(2010) ที่แบ่งขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ออกเป็น ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงความต้องการ (Need 

Recognition) ข้ันท่ี 2 การคน้หาข้อมลู (Information 

Search) ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation 
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of Alternatives) ขัน้ที ่4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase 

Decision) และข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

(Post-Purchase Decision) โดยการสื่อสารการ

ตลาดกับนักท่องเท่ียวในแต่ละช่วงเวลา เพื่อให้เกิด

พฤติกรรมต่าง ๆ ตามกลยุทธ์สื่อสารการตลาดใน 

แต่ละช่วงมีกระบวนการที่มีความแตกต่างกันออกไป

สรุปผล

	 1.	 การศึกษาเอกลักษณ์ อัตลักษณ์ของ

สินค้าและบริการทางการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของ 

จังหวัดลำ�ปางในประเทศไทย อาหาร สินค้า และ

บริการของทางจังหวัดลำ�ปางแท้จริงแล้ว มีสินค้าและ

บริการท่ีดีหลายอย่าง แต่ไม่ได้รับการประชาสัมพันธ์

ให้นักท่องเที่ยวรับรู้ เช่น หมูยอ ข้าวแต๋น ชามตราไก่ 

	 2.	 การวเิคราะหค์วามตอ้งการของนกัทอ่งเทีย่ว 

กลุม่ผูสู้งอายตุอ่สนิคา้และบรกิารทางการทอ่งเทีย่วเชงิ

สขุภาพของประเทศไทย พฤตกิรรมดา้นการทอ่งเทีย่ว  

และการตัดสินใจท่องเท่ียวของการเดินทางมาท่องเท่ียว 

เชิงสุขภาพ ในจงัหวดัลำ�ปาง พบวา่ ภาพรวมอยูใ่นระดับ

มาก โดยพฤติกรรมการตัดสินใจท่องเที่ยวของการ

ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ในจังหวัดลำ�ปางประกอบด้วย  

พฤติกรรมนักท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 

ในจังหวัดลำ�ปางอยู่ในระดับมาก ประกอบด้วย ความ

ต้องการของนักท่องเที่ยว (Need) สิ่งจูงใจสำ�หรับ 

นักท่องเที่ยว (Motivation) การตัดสินใจของ 

นกัทอ่งเทีย่ว (Decision Making) การวางแผนคา่ใชจ่้าย 

การทอ่งเทีย่ว (Planning for Expenditure) การเตรยีม 

การเดินทาง (Travel Preparation) การเดินทาง 

ท่องเที่ยว (Travel) ประสบการณ์นักท่องเที่ยว  

(Experience) ทัศนคติของนักท่องเที่ยว (Attitude)

			   กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว 

ที่มีต่อแรงจูงใจ ในการท่องเที่ยวของประชากรสูงวัย  

พบวา่ กลยุทธส์ง่เสรมิการตลาดการทอ่งเทีย่วมีอิทธพิล

ต่อแรงจูงใจในการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของประชากร 

สูงวัยในจังหวัดลำ�ปางอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติคือ  

การโฆษณาพบว่า การสื่อสารการตลาดการท่องเที่ยว

เชิงสุขภาพ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ทั้งหมด 

ทุกด้าน โดยประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising)  

การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่าว (Public  

Relations and Publicity) การขายโดยบุคคล  

(Personal Selling ) การส่งเสริมการขาย (Sales  

Promotion) การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) 

จะส่งผ่านทำ�ให้นักท่องเท่ียวเกิดแรงจูงใจในการที่

อยากไปท่องเที่ยวมากที่สุด

	 3.	 การสร้างกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด

สำ�หรับสนิคา้และบริการทางการทอ่งเทีย่วเชงิสุขภาพ

ของประเทศไทย จำ�เป็นต้องคำ�นึงถึงความต้องการ

ของกลุ่มเป้าหมายเป็นสำ�คัญ การประชาสัมพันธ์และ 

ส่งเสริมการท่องเที่ยว คำ�นึงถึงจุดเด่นของทรัพยากร

การท่องเที่ยวในพื้นที่จังหวัดลำ�ปาง ตลอดจนการ

กำ�หนดปฏิทินกิจกรรมการตลาดการท่องเที่ยว เพื่อ

ดึงดูดให้เกิดการท่องเที่ยวได้ตลอดทั้งปี และกระตุ้น

ให้เกิดการท่องเที่ยวซํ้า

ข้อเสนอแนะ 

	 1.	 ภาครัฐและภาคเอกชนควรร่วมมือกัน

ประชาสมัพนัธด้์านการทอ่งเทีย่ว โดยนาํเสนอสถานท่ี 

ท่องเที่ยวแหล่งธรรมชาติที่มีความหลากหลายอย่าง

ต่อเนื่อง

	 2.	 ภาครั ฐควรกระ ตุ้นให้ผู้ ทํ า ธุ รกิ จการ 

ท่องเที่ยว ตลอดจนชุมชน ตระหนักการมีส่วนร่วม 

ด้านการท่องเที่ยว ทั้งการบริหารจัดการทรัพยากร 

ธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อมเชิงอนุรักษ์อย่างยั่งยืน  

ตลอดจนนํา เสนอวิ ธี ก าร ท่อง เที่ ย วที่ ดี ให้ กั บ 

นักท่องเที่ยว

	 3.	 กลุ่มนักท่องเที่ยวสูงวัยที่มีอายุตั้งแต่ 50 ปี 

ข้ึนไป ส่วนใหญ่จะไม่มีความเชี่ยวชาญในการใช้

เทคโนโลยีในการนำ�ทาง ดังนั้นภาครัฐควรทำ�ป้าย 

บอกทางให้มากขึ้น ในการเดินทางภายในอำ�เภอ และ

เดินทางไปสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ
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