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บทคัดย่อ
	  การวจิยัมวีตัถปุระสงค์เพือ่ทราบถงึสถานการณ์ด้านการตลาดและแนวทางการพฒันากลยทุธ์ด้านการตลาด

ของธุรกิจน�้ำแร่เพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวดอยปู่หมื่น โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ  

ซึ่งใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างในการรวบรวมข้อมูลจากประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ใช้บริการ จ�ำนวน 

240 ราย และผู้ประกอบการธุรกิจน�้ำแร่ จ�ำนวน 7 ราย การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีแบบเจาะจง ผลการวิจัย  

พบว่า การให้ความส�ำคญัต่อการเลือกสถานบรกิารทัง้ด้านต�ำแหน่งและรปูแบบ ในด้านของความสะดวกในการเข้าถงึ 

ด้านความสะดวกสบาย ด้านความดึงดูดใจ ให้ความส�ำคัญในระดับมากในทุกด้าน ส�ำหรับสถานการณ์ด้านการตลาด

ของธุรกิจน�้ำแร่และภูมิปัญญาไทยควรมุ่งเน้น 1) การลงโฆษณาให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย 2) การเจาะตลาดเป้าหมาย 

ที่ยังไม่ชัดเจน 3) สร้างสัมพันธมิตรแนวร่วมจากเพื่อนธุรกิจอื่นๆ 4) จัดให้มีกิจกรรมท่องเท่ียวและให้สิ่งตอบแทน  

5) การตดิต่อเชือ่มโยงกบัธรุกจิต่างๆ ในภมูภิาคอืน่ๆ และต่างประเทศ 6) การใช้เวบ็ไซต์ อ-ีคอมเมร์ิช และอนิเทอร์เนต็ 

ในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจน�้ำแร่ โดยกลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้ชุมชนดอยปู่หมื่นน�ำไป

ประยกุต์ใช้ประโยชน์ในการพฒันาเพือ่ส่งเสรมิการท่องเทีย่ว โดยมุง่เน้นการเจาะตลาด หรอืการวางช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 

เพื่อแสวงหากลุ่มเป้าหมาย และท�ำการประชาสัมพันธ์อย่างเหมาะสม โดยการสร้างกลยุทธ์ในการสร้างความสนใจ 

ให้กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจมากใช้บริการ

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด ธุรกิจน�้ำแร่ ภูมิปัญญาไทย
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

Abstract
	 This research aims to understand the marketing situation and guideline of marketing  

strategy development of mineral water business to promote tourism industry of Doi Pu Meun. 

The questionnaire was used to collect quantitative data and used structured interviews to gather 

information. Population and sampling are 240 consumers of mineral water and 7 mineral water 

entrepreneurs which were selected by using purposive or judgmental sampling method. The  

research results showed that when emphasis on the selection of the business for both location 

and pattern, in terms of facility to access the service, the conveniences, and attractiveness are 

all in high level. The marketing situation of mineral water business and Thai wisdom should focus 

on 1) Advertising should reach the right target 2) Market penetration should be clearer on the 

target 3) Create alliances from other kinds of businesses 4) Provide tourism activities or offer the 

rewards 5) Establish connectivity with other business in the same regions as well as abroad.  

6) Use website, E-commerce and internet for mineral water business’ public relation. The marketing 

strategies are to let Doi Pu Meun community to apply to develop their tourism promotion  

by focusing on market penetration, distribution channel, seek the right target, and provide  

appropriately publicize by creating strategies to attract the target audience to decide to use the 

service
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บทน�ำ
	 จงัหวดัเชยีงใหม่ เป็นศนูย์กลางใหญ่ของเมอืงเหนอื 

โดยมชีือ่เสยีงในหลายด้าน โดยเฉพาะด้านสมนุไพรนับว่า 

เป็นสิ่งที่มีค่าและเป็นสมบัติของชุมชนไทยภูมิภาค 

ล้านนา ได้มีการใช้สมุนไพรด้วยการอบไอน�้ำสมุนไพร

และทาผวิหน้า ผวิกายจนเป็นมรดกสืบทอดและยอมรบักนั

ในพ้ืนทีร่าบลุม่แม่น�ำ้โขง จากการสงัเกตเห็นได้ว่า มกีารใช้

อบไอน�ำ้กนัหลายรปูแบบและใช้ในกลุม่อายทุีแ่ตกต่างกนั 

ผู้สูงอายุนิยมใช้สมุนไพรอบไอน�้ำเพื่อรักษาโรคภัยต่างๆ 

เช่น โรคภมูแิพ้ ความดันโลหติสงู รกัษาผวิกายภายนอก 

และในส่วนทีใ่ช้รับประทานเป็นยาแผนโบราณ ส่วนวยัรุน่

กน็ยิมใช้ขดัผิวรักษาสวิฝ้า เพือ่ความสวยงามของใบหน้า

ผิวกายและเส้นผมเป็นส่วนใหญ่ การให้บริการการใช้

สมุนไพรในการบ�ำบัดรักษาที่เกิดจากภูมิปัญญาท้องถิ่น

ทีม่กีารให้บริการแบบดัง้เดมิมาเป็นเวลายาวนาน จนได้รบั

ความนิยมทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ส�ำหรับกิจกรรม

น�ำ้แร่ร้อนหรอืน�ำ้อุน่ คาดว่ามีมานานแล้วเช่นกนั หากแต่

การจัดการยังขาดการพัฒนาให้ดีเท่ากลุ่มประเทศท่ีอยู่

ในเขตอบอุ่นและเขตหนาว การอาบน�้ำแร่ร้อนที่มีส่วน

ประกอบของสมุนไพรร ่วมกับน�้ ำมันหอมระเหย 

จะต้องมกีารควบคมุระดบัความร้อนให้อยูใ่นอณุหภมูสิงู

พอสมควร เพื่อความมีประสิทธิภาพของตัวยาสมุนไพร 

การประกอบธุรกจิในจงัหวดัเชียงใหม่มอียูน้่อย และการ

พฒันายงัอยูใ่นระดบัพอใช้ได้เมือ่เปรยีบเทยีบกับภมูภิาค 

อื่นๆ การพัฒนาธุรกิจอาบน�้ำแร่ อบไอน�้ำ ส่วนใหญ ่

จะตั้งอยู่ในพื้นที่กรุงเทพฯ และรีสอร์ทชายทะเล เมื่อมี

ความตืน่ตวัทางสขุภาพพร้อมๆ ไปกับความเจรญิทางด้าน

วตัถนุยิมมนษุย์ จงึหนัมาสนใจและเห็นความส�ำคญัในการ

บ�ำบดัรกัษา ตลอดจนแนวทางการป้องกนัรกัษาสขุภาพ

ด้วยวิธีการท่ีเป็นธรรมชาติ ร่วมกับการออกก�ำลังกาย  
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จึงเป็นที่เข้าใจกันดีว่า จิตส�ำนึกทางด้านสิ่งแวดล้อม 

และการใช้สมนุไพร คือ ค�ำตอบทีพ่สิจูน์ได้ว่า มปีระโยชน์

ต่อสุขภาพโดยรวม และสามารถบ�ำบัดรักษาโรคต่างๆ  

ได้ไม่น้อยกว่าเวชภัณฑ์ทางเคมี (Benge, 1999)

	 บริบทชุมชนดอยปู่หมื่นอยู่ในพื้นที่ดูแลของกอง

ก�ำกบัการต�ำรวจตระเวนชายแดน เขต 5 ค่ายดารารศัมี 

อ�ำเภอแม่ริม จังหวัดเชียงใหม่ ในปี พ.ศ. 2513 ได้รับ

พระมหากรุณาธิคุณโดยได้รับพระราชทานเงินทุนจาก

พระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยูห่วัเป็นทนุจดัตัง้ร้านค้าชาวเขา

ในพระบรมราชานุเคราะห์ขึ้นท่ีบ้านเลขที่ 59 หมู่ 4 

ต�ำบลเวยีง อ�ำเภอฝาง จงัหวดัเชยีงใหม่ เพือ่เป็นศูนย์กลาง

ในการรับซื้อและจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ชาวเขา และเป็น

ศูนย์ประสานงานกับหน่วยงานราชการที่จะพัฒนา 

และส่งเสริมอาชีพการเกษตรที่ถูกต้อง เพื่อทดแทน 

การตัดไม้ท�ำไร่เลือ่นลอย การปลกูฝ่ิน รวมถงึการป้องกนั

การโยกย้ายถิ่นฐานของชาวเขาเพื่อความมั่นคงตาม

บริเวณชายแดน อ�ำเภอฝางและอ�ำเภอแม่อาย จังหวัด

เชยีงใหม่ ตลอดระยะเวลา 30 ปี มกีารพฒันาและส่งเสรมิ

อาชีพ ไร่ชาสวนผสมแบบยัง่ยนืดอยปูห่มืน่ เป็นโครงการ

ภายใต้การดูแลของร้านค้าฯ ซ่ึงได้รับการสนับสนุน 

ด้านความรู้และวิชาการจากหน่วยงานของภาครัฐและ

เอกชนที่เกี่ยวข้อง ในการที่จะพัฒนาและส่งเสริมอาชีพ

การเกษตรทีถ่กูต้องและยัง่ยนื รวมถงึต้องการทีจ่ะอนรุกัษ์

ทรพัยากรธรรมชาต ิและพฒันาส่งเสรมิสนบัสนนุการใช้

พลงังานธรรมชาตทิีม่อียูใ่ห้เกดิประโยชน์ โดยชาวชมุชน

ถือว่า แหล่งน�้ำที่มีอยู่จะเป็นหัวใจของการพัฒนาและ

เป็นศูนย์กลางในการพัฒนาในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น

กจิกรรมต่อเน่ืองทางการเกษตรและการเปลีย่นพลงังาน

น�้ำเป็นพลังงานกล และพลังงานไฟฟ้าทดแทน จุดแข็ง

ของชุมชนดอยปู่หมื่น คือ ความรักสามัคคี การร่วมมือ

ของชาวชมุชนในการจดัการบรหิารชุมชนด้วยชาวชมุชน 

เพือ่ท�ำให้เกิดการพัฒนาชมุชนอย่างยัง่ยนื เนือ่งจากการ

ที่ชุมชนไม่มีโฉนดที่ดินและต้องอยู่ในพื้นที่เขตป่าสงวน

ชั้นหนึ่ง (ต้นน�้ำ) ชาวชุมชนต้องด�ำเนินการอนุรักษ์พื้นที่

ป่าไม้ ศักยภาพของชาวชุมชนมีพร้อมด้านต่างๆ ในการ

ประกอบอาชีพเลี้ยงดูครอบครัว ในปัจจุบันศักยภาพ

พื้นที่ได้ค้นพบน�้ำแร่ ท่ีมีคุณภาพสูงในระดับความสูง 

1,300 กโิลเมตรจากน�ำ้ทะเล ทีม่แีร่ธาตมุากกว่า 13 ชนดิ 

ซึ่งบ่อน�้ำแร่ค้นพบเป็นน�้ำแร่ที่ค้นพบจากแหล่งน�้ำเย็น 

โดยพืน้ท่ีนีย้งัมคีวามผสมผสานความเป็นอยูข่องชาวชุมชน

ท่ีจะอนรัุกษ์ป่าไม้และวถีิชีวิต ประเพณ ีวฒันธรรมชนเผ่า

ชาตพินัธุม้์งด�ำ มกีารรวมตวักนัท�ำกิจกรรมต่างๆ เพือ่ให้

ชุมชนได้มีความรักสามัคคี และยึดมั่นในค�ำสัญญาที่ได้

ให้กบัในหลวงทีจ่ะสบืทอด วฒันธรรม ประเพณ ีวถิชีวีติ 

และรกัษาพืน้ทีป่่าข้ันหนึง่ ให้เกดิความยัง่ยนืบนรากฐาน

ของหลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง ชาวชุมชนมโีครงการ

พัฒนาธุรกิจชุมชนเพื่อชุมชนโดยใช้ภูมิปัญญาท้องถ่ิน

และทรัพยากรท่ีมีค่าให้เกิดประโยชน์สูงสุด ในปัจจุบัน 

มกีารรวมตวักันเป็นกลุม่วสิาหกิจชมุชนน�ำ้แร่ดอยปูห่มืน่  

แต่ยังไม่สามารถใช้ประโยชน์ของทรัพยากรน�้ำท่ีค้นพบ

ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นชาวชุมชนจึงมีความคิด 

จะเพิม่การพฒันาให้เป็นแหล่งท่องเทีย่วผสมผสานกับการ

ประกอบธุรกิจน�้ำแร่และภูมิปัญญาไทย เพื่อจะส่งเสริม

การกระจายรายได้สู่ชุมชน (โครงการในพระราชด�ำร ิ

ดอยปู่หมื่น, 2556)

	 จากบรบิทข้างต้นทางพืน้ท่ีดอยปู่หมืน่มศีกัยภาพพืน้ท่ี

จะพฒันาเป็นธรุกจิน�ำ้แร่ จากการสงัเกตผลประกอบการ

ทางธรุกิจของสถานบรกิารในจังหวดัเชียงใหม่หลายๆ แห่ง 

จะเหน็ได้ว่า มธีรุกจิอยูใ่นระดบักลาง เนือ่งจากธุรกจิจะมี

ผลประกอบการสูงเฉพาะในฤดูกาลท่องเท่ียวและลดน้อย

ลงมากในนอกฤดูกาลซึ่งก็มีเหตุผลอื่นๆ ประกอบกัน 

ไปด้วย เช่น การจัดกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการตลาด  

เช่น การประชาสมัพนัธ์ โฆษณา และการส่งเสรมิการขาย 

เช่น ลด แลก แจก แถม หากพจิารณากลุม่สถานบรกิาร

ที่มีความสวยหรูในด้านรูปแบบและบริการ จะพบว่า  

ท�ำรายได้สงูกว่าสถานบริการทีข่าดการพฒันาบ�ำรงุรกัษา

รูปลักษณ์และบริการให้เป็นสากล แต่สิ่งที่สามารถ 

ลงความเห็นถึงความแตกต่างได้อย่างชัดเจนระหว่าง

สถานบริการท่ีท�ำก�ำไรดีและสถานบริการท่ีไม่สามารถ

ท�ำก�ำไร ฉะนั้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาว่า สถานการณ์
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

ด้านการตลาดของธุรกิจอาบน�้ำแร่และภูมิปัญญาไทย 

อยูใ่นสถานการณ์ใดในจงัหวดัเชยีงใหม่ เพือ่ทีจ่ะน�ำข้อมลู

การวิจัยน�ำไปประยุกต์ใช้กับพื้นที่ดอยปู่หมื่น เพ่ือให้ 

ชาวชุมชนได้มีธุรกิจชุมชนที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการ 

ส่งเสริมอตุสาหกรรมท่องเท่ียว มศีกัยภาพและโอกาสทีจ่ะ

ประยุกต์ใช้ทรัพยากรธรรมชาติ และภูมิปัญญาท้องถ่ิน 

เพ่ือประโยชน์ของธุรกิจนี้ได้หรือไม่และในระดับใด  

เพือ่ทีจ่ะสามารถเป็นแนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาด

ของธรุกจิน�ำ้แร่และภมูปัิญญาไทยเพือ่ส่งเสรมิอตุสาหกรรม

การท่องเท่ียวของจงัหวดัเชยีงใหม่: ดอยปูห่มืน่ ในอนาคต

เพื่อสร้างความยั่งยืน

นยิามศัพย์เฉพาะ
	 ธุรกจิน�ำ้แร่ หมายถงึ ธรุกจิการจดัการองค์กรธรุกจิ

เกี่ยวกับการใช้บริการอาบน�้ำแร่ร่วมกับภูมิปัญญาไทย 

เช่น การใช้สมุนไพร การนวด การใช้น�้ำมันหอมระเหย 

	 กลยทุธ์การตลาด หมายถงึ การจัดการรปูแบบของ

ธุรกจิพร้อมการจดัการประชาสมัพนัธ์ การกระตุ้นให้เกดิ

ความต้องการใช้บริการและกลับมาใช้บริการซ�้ำ โดยมี 

นโยบายแผนด�ำเนินการเป็นรูปธรรมและการสร้าง 

ภาพลักษณ์ รวมถึงการหาท�ำเลที่ตั้งและการตลาดแบบ

ปากต่อปาก การหาข้อแตกต่างเพือ่สร้างความได้เปรยีบ

ทางการแข่งขัน

	 ภมูปัิญญาไทย หมายถงึ การน�ำความแตกต่างทาง

วัฒนธรรมและผลิตภณัฑ์ รวมทัง้กจิกรรมทีเ่กดิขึน้ในอดตี

มาใช้โดยตรง หรือประยุกต์ใช้เพื่อการให้บริการที่ท�ำให้

เกิดความประทับใจและพึงพอใจ เช่น การตกแต่งท่ีตั้ง 

การนุ่งผ้า เครื่องแบบ เป็นต้น

วัตถุประสงค์ในการวจิัย
	 เพือ่ทราบถงึสถานการณ์ด้านการตลาดและแนวทาง

การพัฒนากลยุทธ์ด้านการตลาดของธุรกิจน�้ำแร่เพื่อ 

ส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวดอยปู่หมื่น

วธิกีารด�ำเนนิการวจิัย
	 ขอบเขตของการวิจัย

	 การวิจัยมุ่งศึกษา สถานการณ์การตลาดของธุรกิจ 

ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อหากลยุทธ์ทางการตลาด 

ดงันี ้1) สถานการณ์การตลาดของธรุกิจ ซ่ึงจะท�ำการศกึษา

วเิคราะห์ชุมชน จดุอ่อน จดุแข็งของธรุกจิโดยใช้ SWOT 

Analysis เพือ่ทราบการแข่งขัน การจดัการ ส่วนประสม

ทางการตลาดและรปูแบบ 3A’s ได้แก่ การเข้าถึงสะดวก 

(Accessibility) สิ่งอ�ำนวยความสะดวก (Amenity) 

ความมเีสน่ห์หรอืดงึดดูใจ (Attraction) และ 2) กลยทุธ์

การตลาด จะมุ่งเน้นการก�ำหนดวิสัยทัศน์ การก�ำหนด

นโยบาย มาตรการ พันธกิจ แผนงาน โครงการและ

กิจกรรม 

	 จากขอบเขตของงานวิจัยสรุปแนวคิดและทฤษฎ ี

ในการวิจัยได้ดังนี้

	 1.	การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ

อุปสรรค (SWOT Analysis)

	 การวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์

และประเมินจุดแข็ง (strengths) จุดอ่อน (weakness) 

โอกาส (opportunities) และอุปสรรค (threats) ของ

องค์กรเพือ่ทีจ่ะน�ำไปใช้ในการวางแผนและก�ำหนดกลยทุธ์

ในการพฒันา โดยมวีตัถุประสงค์ส�ำคญัของการวเิคราะห์ 

คอื การศกึษาศกัยภาพ (potential) และความสามารถ 

(capacity) ขององค์กร อันจะน�ำผลท่ีได้ไปใช้ในการ

ก�ำหนดกลยุทธ์ หรือแนวทางในอนาคต การวิเคราะห์ 

SWOT ประกอบด้วย (Bartol & Martin, 1994)

	 S จุดแข็ง (strengths) หมายถึง จุดเด่นหรือข้อ 

ได้เปรียบขององค์กรหรือชุมชน 

	 W จุดอ่อน (weakness) หมายถึง ข้อด้อยของ

องค์กรและชุมชนของทรพัยากรและคณุสมบติัด้านต่างๆ 

เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 

	 O โอกาส (opportunities) หมายถึง ปัจจัย

ภายนอกทีไ่ม่สามารถควบคมุได้ทีเ่ป็นโอกาสขององค์กร

หรือชุมชน อันเกิดจากความแข็งแกร่งขององค์กรหรือ

ชุมชนที่เหนือกว่าคู่แข่ง 



วารสารปัญญาภวิัฒน์  ปีที่ 7 ฉบับพเิศษ ประจ�ำเดอืนสงิหาคม 255818

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

	 T อุปสรรค (threats) หมายถึง ปัจจัยภายนอก 

ทีเ่ป็นอปุสรรคต่อการด�ำเนนิการและไม่สามารถควบคมุได้

	 จากข้อมูลข้างต้น จุดแข็ง (S) และจุดอ่อน (W)  

จะถือได้ว่า เป็นปัจจัยภายในขององค์กรหรือชุมชน  

ส่วนโอกาส (O) และอุปสรรค (T) จะถือว่าเป็นปัจจัย 

ที่อยู่ภายนอกขององค์กรหรือชุมชน

	 2.	แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) 

	 McCarthy และ Perreault (1996: 46-49) ได้

กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด 4’Ps ประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), สถานที่หรือ 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย 

(Promotion) ซึ่งทั้ง 4’Ps ต่างมีความจ�ำเป็นในการน�ำ

มาใช้วางแผนด้านการก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบด้วย กลยุทธ์การตัดสินใจ

ขององค์กรด้วย 4’Ps คอื 1) ผลติภณัฑ์ ได้แก่ รปูลกัษณ์

สินค้า บริการ จุดเด่น ระดับคุณภาพ อุปกรณ์เสริม  

การติดตั้ง ค�ำแนะน�ำ การรับประกัน ชนิดของสินค้า 

บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า 2) ราคา ได้แก่ เป้าหมาย  

ความยดืหยุน่ ระดบัการหมนุเวยีนของวงจรสนิค้า ภมูภิาค 

การลดราคา งบประมาณ 3) สถานที่จัดจ�ำหน่าย ได้แก่ 

วัตถุประสงค์ ชนิดของช่องทาง การเปิดตลาด ประเภท

ของพ่อค้า-คนกลาง ประเภทของสถานที่ในการจัดท�ำ

คลังสินค้า การขนส่งและจัดเก็บ ระดับการบริการ  

ช่องทางการจดัหา ช่องทางการจดัการ และ 4) ส่งเสริม

การตลาด ได้แก่ วตัถปุระสงค์ การผสมผสานการส่งเสริม

การขาย ผูข้าย (ชนดิ จ�ำนวน การคัดเลอืก การฝึกอบรม 

แรงจูงใจ) การโฆษณา (เป้าหมายชนิดของสื่อ ประเภท

ของการโฆษณา) การส่งเสริมการขาย สื่อสิ่งพิมพ์	

	 การสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าเป้าหมายและ 

ผู้บริโภค มีเส้นทางหลายทาง เช่น ผลิตภัณฑ์สามารถ 

มีหลายขนาดและรูปร่าง รวมไปถึงระดับคุณภาพของ

สินค้า และระดับการบริการที่สามารถปรับเปล่ียนได้ 

บรรจภัุณฑ์สามารถมีหลากหลายขนาด หลายสหีรอืวสัดุ 

ตรายีห้่อสนิค้า และการรบัประกนัสามารถเปลีย่นแปลงได้ 

โดยการท�ำการวเิคราะห์สถานการณ์การตลาดของธรุกจิ

น�้ำแร่และภูมิปัญญาไทย โดยมีตัวแปรส่วนประสมทาง 

การตลาด (4P’s) ซึ่งมีส่วนประกอบดังนี้ 1) ผลิตภัณฑ์ 

(Product) คือ ผลิตภัณฑ์อาบน�้ำแร่ อบไอน�้ำ รวมทั้ง

ภูมิป ัญญาไทย สมุนไพร ประกอบกับการบริการ  

2) ราคา (Price) คือ ราคาหรือคุณค่าที่ก�ำหนดให้ใช้  

3) การจัดจ�ำหน่าย (Place) คอื ต�ำแหน่ง ท่ีตัง้การน�ำเสนอ 

การเข้าถึง และ 4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

คือ นโยบาย การประชาสัมพันธ์การจูงใจ การกระตุ้น

สารสนเทศ

	 3.	การสร้างกลยุทธ์การตลาดของธรุกจิอาบน�ำ้แร่

และภูมิปัญญาไทย

	 การสร้างกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจอาบน�้ำแร่  

อบไอน�ำ้และภมูปัิญญาไทย ในจงัหวดัเป้าหมาย นโยบาย

เร่งด่วนและภาคปฏิบัติของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 

ที่มีความส�ำคัญอย่างใกล้ชิดกับธุรกิจน�้ำแร่ อบไอน�้ำ  

และภูมิปัญญาไทยเพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยว เพื่อที ่

จะให้การจัดการเป็นแผนงานที่จะท�ำให้การท�ำงานวิจัย

ครั้งนี้มุ ่งสู ่ความส�ำเร็จ จึงควรมีแผนปฏิบัติงานดังนี้  

1) งานวิจัยและศึกษาอุตสาหกรรมอาบน�้ำแร่ อบไอน�้ำ 

กบัภูมปัิญญาไทย 2) พฒันาโครงสร้างรปูแบบให้สะดวก

สบาย สวยงามตามแนวทางไทย 3) เน้นการท่องเท่ียว

เพื่อสุขภาพและประโยชน์ท่ีจะได้รับ 4) อ�ำนวยความ

สะดวกในการจัดการและฝึกอบรมพนักงานบริการ  

5) กระตุน้ชวนเชญิให้มกีารเดนิทางเข้าถงึจดุหมายทีจ่ะ

ให้บรกิาร 6) ฝึกอบรมชุมชนท้องถ่ินให้เป็นผูต้้อนรับท่ีดี

และให้ความรู้ทางภูมิปัญญาไทย และ 7) ส่งเสริมงาน

ประชาสัมพันธ์ โฆษณาอย่างต่อเน่ืองและสม�่ำเสมอ  

โดยการสร้างกลยทุธ์การตลาดด้วยการวเิคราะห์สิง่กระตุน้

และการตอบสนอง (S-R Theory) มีปัจจัยหลายอย่าง

ทีเ่ป็นสิง่กระตุน้และจูงใจให้ลกูค้าเลอืกใช้บรกิาร อาบน�ำ้แร่ 

อบไอน�้ำ และภูมิปัญญาไทยท่ีเหมาะสมและดีท่ีสุด  

โดยลกูค้าจะมองดปูระโยชน์ท่ีได้รบัเปรียบเทียบกบัธรุกิจ

ประเภทเดียวกันว่ามีอย่างไร โดยผู้ให้บริการจะต้องหา

สิง่ทีส่ามารถตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้าให้ได้
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

ในทุกๆ ด้าน เพื่อโน้มน้าวชักจูงลูกค้ามาใช้บริการ  

หรอืตดัสินใจเป็นลกูค้าของธรุกจิน้ันในท่ีสดุ เรยีกว่า S-R 

Theory ของ Kotler และคณะ (2000: 20)

	 สรุปจากขอบเขตการวิจัยน�ำมาประยุกต์ใช้กับ 

งานวจิยัซึง่สามารถเขียนเป็นกรอบแนวคิดในการวจิยัได้

ดังภาพที่ 1

ข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริการ

1.	เพศ

2.	อายุ

3.	รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

4.	การศึกษา

ข้อมูลความต้องการส่วนประสม

ทางการตลาด

1.	ด้านผลิตภัณฑ์

2.	ด้านราคา

3.	ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

4.	ด้านส่งเสริมการตลาด

รูปแบบ 3A’s

1.	การเข้าถึงสะดวก 

2.	สิ่งอ�ำนวยความสะดวก 

3.	ความมีเสน่ห์หรือดึงดูดใจ

ศักยภาพธุรกิจน�้ำแร่

1.	สถานการณ์ด้านการตลาด

	 S จุดแข็ง (strengths) 

	 W จุดอ่อน (weakness) 

	 O โอกาส (opportunities) 

	 T อุปสรรค (threats)

กลยุทธ์ทาง

การตลาด

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 

กลุ ่มแรก คือ กลุ่มผู ้ให้บริการ และกลุ ่มท่ีสอง คือ  

กลุ่มผู้ใช้บริการหรือลูกค้า ซึ่งการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้

วิธีการเลือกตัวอย่างแบบไม่ใช่ความน่าจะเป็น (Non-

probability Sampling) สุ่มเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธี

การเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้

เทคนิค Cluster Random Sampling ส�ำหรับกลุ่ม

สถานบริการ กลุ่มเจ้าของหรือผู้จัดการจ�ำนวน 7 คน 

จากสถานประกอบการ 7 แห่ง แล้วจึงใช้การสุ่มอย่างมี

ระบบ (Systematic Random Sampling) เพือ่ก�ำหนด

เวลาผู้ใช้บริการ จ�ำนวน 1,050 คน (การท่องเที่ยว, 

2554) โดยการเปิดตาราง Hendel โดยได้กลุม่ตวัอย่าง

จ�ำนวน 240 ราย

	 เครื่องมือในการวิจัย

	 การวจิยัเป็นการวจิยัประยกุต์ โดยมกีารใช้เครือ่งมอื 

2 ชนดิในการเก็บรวบรวมข้อมลูเพือ่ให้บรรลวุตัถุประสงค์

ดังนี้ 

	 1)	ข้อมูลเชิงปริมาณใช้การรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยได้สร้างตามความ

มุง่หมายและกรอบแนวคดิของการวจิยัทีก่�ำหนด โดยแบ่ง

ออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถามผู้ใช้บริการ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ย

ต่อเดือน การศึกษา ตอนท่ี 2 ข้อมูลความต้องการ 

ส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบ 3A’s ซึ่งใช้แบบ

ประมาณโดยมาตรวัด 5 ระดับ ให้ผู้ตอบแบบสอบถาม

เลือกคือ 1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วยน้อยที่สุด 

เป็นล�ำดับไปจนถึง ระดับ 5 หมายถึง ระดับความคิด
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

เหน็ด้วยมากทีสุ่ด และใช้เกณฑ์การแปลความหมายของ 

ค่าเฉล่ีย 5 ระดับ โดยใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า 

โดยค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง มีระดับความคิด 

เห็นด้วยน้อยที่สุด และค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง  

มีระดับความคิดเห็นด้วยมากที่สุด

	 2)	ข้อมลูเชงิคณุภาพ ใช้การแบบสมัภาษณ์ (Inter-

view) ส�ำหรบัผูป้ระกอบการ ม ี3 ประเด็นหลกั ตอนท่ี 1 

ศกัยภาพและโอกาส ตอนที ่2 สถานการณ์ด้านการตลาด 

ศักยภาพธุรกิจน�้ำแร่และภูมิปัญญาไทย และตอนที่ 3 

กลยุทธ์การตลาด 

	 วิธีวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูลด�ำเนินการแยกแยะให้เป็น 

หมวดหมู่และวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูล โดยใช้

เทคนิคเดลฟายตามกรอบแนวคิดที่ตั้งไว้ในลักษณะ

บูรณาการ ในประเด็นเนื้อหาของข้อมูลเชิงคุณภาพ  

ส่วนข้อมลูเชงิปรมิาณใช้สถติิเชงิพรรณนา โดยการหาค่า

ความถี ่และร้อยละ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยรวบรวม

ข้อมูลด้วยเทคนิคเดลฟาย ในการแยกแยะข้อมูลเพื่อให้

บรรลุผลการวิจัย

ผลการวจิัย
	 ผูใ้ช้บรกิารในการตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่

เพศชาย คดิเป็นร้อยละ 63.90 มอีาย ุ25-29 ปี คดิเป็น

ร้อยละ 34.20 รองลงมา 35-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.90 

ที่มีอายุ 30-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.60 และผู้ที่มีอายุ 

46 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 17.10 เป็นที่น่าสังเกตว่า 

กลุ ่มผู ้ใช้บริการอาบน�้ำแร่ อบไอน�้ำ มีอายุระหว่าง  

25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมามีอายุ 35 ปี

ขึน้ไป คดิเป็นร้อยละ 43.00 ระดบัการศกึษาของผูต้อบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  

คิดเป็นร้อยละ 58.20 รองลงมามีการศึกษาระดับ

ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 21.50 สถานภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 49.40 

รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 36.70 

อาชีพรับราชการ มีเพียงร้อยละ 7.00 รายได้ต่อเดือน

ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน

มากกว่า 100,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 27.80 รองลงมา 

ระหว่าง 60,001-100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.20 

และ 40,001-60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.50

	 ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ในการบริการ 

ในธรุกจิน�ำ้แร่ จะนยิม อาบน�ำ้แร่ อบไอน�ำ้ ความส�ำคญั

ต่อผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เน้นคณุภาพสงูสดุแม้ว่าราคาจะแพงในระดบัมาก คดิเป็น

ร้อยละ 82.23 เน้นคุณภาพดีราคาพอสมควร ในระดับ

ค่อนข้างมาก คดิเป็นร้อยละ 80.52 ในด้านการเลือกทีต่ัง้

ของสถานบริการผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เลือก

ระยะทางไม่ว่าจะใกล้หรือไกล อยู่ในระดับมาก คิดเป็น

ร้อยละ 48.81 ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกระยะไม่ไกลนกั

จากจุดท่ีเริ่มออกเดินทาง อยู ่ในระดับค่อนข้างมาก  

คดิเป็นร้อยละ 76.41 และเลอืกแบบต้องอยูใ่กล้จากจุด

ท่ีท่านสะดวกในการเดินทาง อยู่ในระดับค่อนข้างน้อย 

คิดเป็นร้อยละ 82.35 ในด้านการเลือกผู ้ให้บริการ  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เจาะจงเจ้าหน้าที่ประจ�ำ 

อยูใ่นระดับมาก คดิเป็นร้อยละ 73.52 เปลีย่นเจ้าหน้าที่

บ้างบางคร้ัง อยูใ่นระดบัปานกลาง คดิเป็นร้อยละ 63.25 

และไม่เลือกเจ้าหน้าท่ีอยู่ในระดับค่อนข้างมาก คิดเป็น

ร้อยละ 81.85 ในด้านการเลอืกระยะเวลาในการใช้บรกิาร 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บรกิารน้อยกว่า 2 ชัว่โมง

ต่อคอร์สอยูใ่นระดับมาก คดิเป็นร้อยละ 88.81 ระหว่าง 

2-4 ชม.ต่อคอร์ส อยู่ในระดับค่อนข้างน้อย คิดเป็น 

ร้อยละ 42.89 และมากกว่า 4-6 ชม.ต่อคอร์ส อยู่ใน

ระดบัค่อนข้างน้อย คดิเป็นร้อยละ 95.68 ในด้านวธิท่ีีใช้

เลอืกใช้สถานบรกิาร ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืก

โดยศึกษาก่อนและมีความเชื่อ อยู่ในระดับมาก คิดเป็น

ร้อยละ 81.62 โดยเลอืกจากค�ำแนะน�ำของผูอ่ื้น และเลอืก

จากสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ อยู่ในระดับค่อนข้างมาก 

คิดเป็นร้อยละ 61.82 เท่ากัน และเลือกโดยลองใช้ตาม

กระแสนิยม อยู่ในระดับค่อนข้างน้อย คิดเป็นร้อยละ 

72.65
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

	 การให้ความส�ำคัญต่อการเลอืกสถานบรกิารทัง้ด้าน

ต�ำแหน่งและรูปแบบ พบว่า ในด้านของความสะดวก 

ในการเข้าถึง (Accessibility) ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ให้ความส�ำคญัในระดบัมากกบัทางเข้าถงึสะดวก 

คิดเป็นร้อยละ 62.34 และให้ความส�ำคัญค่อนข้างน้อย

กับการใช้เวลาเดินทางไม่เกิน ½ ชั่วโมง จากจุดที่พัก  

คิดเป็นร้อยละ 75.91 ในด้านความสะดวกสบาย  

(Amenity) จากอุปกรณ์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ให้ความส�ำคญัในระดับมากกบัความสะอาดของอปุกรณ์

และสิ่งอ�ำนวยความสะดวกของอุปกรณ์ คิดเป็นร้อยละ 

14.37 เท่ากัน ในความส�ำคัญในระดับค่อนข้างมากกับ

ความสะอาดของอุปกรณ์ คิดเป็นร้อยละ 49.28 และ 

ให้ความส�ำคัญในระดับค่อนข้างน้อยกับสิ่งอ�ำนวย 

ความสะดวกของอปุกรณ์ คดิเป็นร้อยละ 61.00 ในด้าน

วิธีการใช้บริการตั้งแต่ต้นจนจบ ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ให้ความส�ำคัญในระดับมากกับผลดีต่อสุขภาพ คิดเป็น

ร้อยละ 52.18 ให้ความส�ำคัญในระดับค่อนข้างน้อยกับ

การผ่อนคลาย คดิเป็นร้อยละ 58.15 และให้ความส�ำคญั

ในระดับค่อนข้างน้อยกบัแสดงระดบัการใช้บรกิาร (Class) 

คดิเป็นร้อยละ 66.52 ในด้านความดึงดูดใจ (Attraction) 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญในระดับมาก

กบัความสวยงามของสภาพแวดล้อมคดิเป็นร้อยละ 59.20 

ให้ความส�ำคัญในระดับค่อนข้างมากกับความสวยงาม

ภายในอาคาร คดิเป็นร้อยละ 55.89 และให้ความส�ำคญั

ในระดบัน้อยกับการตดิตามผลหลงับรกิาร คดิเป็นร้อยละ 

61.17

	 สถานการณ์ด้านการตลาดของธุรกิจน�้ำแร่และ

ภูมิปัญญาไทยโดยท่ัวไปในจังหวัดเชียงใหม่ ธุรกิจท่ี 

เกิดขึ้นในปัจจุบันที่ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้เกี่ยวข้องและ 

ผู้ประกอบการ พบว่า 1) การลงโฆษณาจากแผ่นพับ  

โบรชัวร์ หนังสือแจกนักท่องเท่ียว นิตยสาร เป็นสื่อ 

บอกการให้บริการ โดยเลือกกลุ่มเป้าหมายทั่วไปที่เป็น

นักท่องเที่ยว 2) การเจาะตลาดเป้าหมายที่ยังไม่ชัดเจน 

เช่น กลุ่มโรงแรม สถาบัน องค์การเอกชน ภาครัฐและ

สมาคม ชมรมต่างๆ 3) การสร้างสัมพันธ์มิตรแนวร่วม

จากเพื่อนธุรกิจอื่นๆ ท้ังเล็กและใหญ่ (Corporation)  

4) การเจาะกลุม่นกัท่องเท่ียวกับตวัแทนทัวร์ กลุม่กิจกรรม

ท่องเที่ยว การแนะน�ำตัวและสร้างสัมพันธ์กับกลุ ่ม

มัคคุเทศก์ พร้อมการให้สิ่งตอบแทน 5) การติดต่อ 

เช่ือมโยงกับธรุกิจต่างๆ ในภูมภิาคอืน่ๆ และต่างประเทศ 

รวมท้ังเครือข่ายท่ีเกื้อหนุนต่อกัน 6) การใช้เว็บไซต์  

อี-คอมเมิร์ซ และอินเทอร์เน็ต ในการประชาสัมพันธ์

ธรุกจิน�ำ้แร่ การวเิคราะห์ศกัยภาพตลาดธรุกจิน�ำ้แร่และ

ภูมิปัญญาไทยได้สรุปดังตาราง 1 

ตารางที่ 1 ศักยภาพตลาดธุรกิจน�้ำแร่และภูมิปัญญาไทย

จุดแข็ง

1.	ธรรมชาติและภูมิอากาศในภูมิภาคทั้ง ภูเขา น�้ำตก 

แม่น�้ำ ล�ำธาร

2.	วัฒนธรรมประเพณีทางเหนือ รวมทั้งชุมชนท้องถ่ิน 

ชาวเขาเผ่าต่างๆ

3.	ผลิตภัณฑ์สมุนไพรและการให้บริการภูมิปัญญาไทย

4.	การพื้นที่มีน�้ำแร่ที่มีคุณภาพและมีแร่ธาตุที่เป็น

ประโยชน์ต่อร่างกาย

จุดอ่อน

1.	รปูแบบการจดัการทีด่คีรบถ้วนและการให้รายละเอยีด

ของงานบริการ ให้ความรู้สึกอย่างมีเอกลักษณ์ของ

ธุรกิจนี้

2.	การพฒันาบุคลากร ในบางแห่งอาจต้องมกีารฝึกอบรม

ไม่ว่าจากผู้บริหารหรือภายนอก 

3.	การตลาดที่ชัดเจนจากวิสัยทัศน์ พันธกิจและการ

ด�ำเนินโครงการ
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

ตารางที่ 1 ศักยภาพตลาดธุรกิจน�้ำแร่และภูมิปัญญาไทย (ต่อ)

โอกาส

1.	เป็นแหล่งผลิตภัณฑ์สมุนไพร และการให้บริการ

ภูมิปัญญาไทย เพื่อสร้างเสริมสุขภาพ

2.	ความเป็นเมืองทางเหนือติดชายแดนต่างประเทศ

3.	การสนับสนุนจากภาครัฐ และการเริ่มขยายตัวทาง

เศรษฐกิจ

4.	การเปิดการค้าเสรีอาเซียน

5.	การคุม้ครองทางกฎหมายฝีมอืแรงงาน หรอืกฎหมาย

ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจน�้ำแร่

อุปสรรค

1.	การให้การบรกิารทีเ่ป็นรปูแบบครบถ้วนและการปลกู 

จิตส�ำนึกความเป็นวัฒนธรรม

2.	ปัญหาชายแดนและการค้ายาเสพติด

3.	การสื่อภาษา เป็นภาษาอังกฤษหรือภาษาจีน อื่นๆ

4.	วัฒนธรรมทางศาสนา หรือข้อห้ามลัทธิ

5.	กฎหมายป่าไม้หรืออุทยานแห่งชาติเก่ียวกับพื้นที ่

ในการใช้ประโยชน์จากพื้นที่ที่มีน�้ำแร่

	 กลยทุธ์การตลาด เป็นแนวคิดทีผู่ว้จัิยสรุปจากข้อมลู

เชิงคุณภาพและข้อมูลเชิงปริมาณ เพื่อสร้างกลยุทธ์

ทางการตลาดเพื่อให้ชุมชนดอยปู่หมื่นน�ำไปประยุกต์ใช้

ประโยชน์ในการพัฒนาเพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยว  

โดยมุ่งเน้นการเจาะตลาด หรือการวางช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย เพือ่แสวงหากลุม่เป้าหมาย และท�ำการประชา- 

สมัพนัธ์อย่างเหมาะสม โดยการสร้างกลยทุธ์ในการสร้าง

ความสนใจให้กลุ ่มเป้าหมายตัดสินใจมาใช้บริการ  

เพื่อสร้างแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ทั้งคุณภาพและบรรจุภัณฑ์ โดยให้

ความส�ำคัญกับสินค้าสมุนไพรและการทดสอบคุณภาพ

เป็นสิ่งส�ำคัญที่สุด แต่ยังคงความเป็นภูมิปัญญาไทย 

วฒันธรรม วิถคีวามเป็นอยู ่2) ด้านราคาทีน่่าจะเป็นไปได้ 

โดยให้เหมาะสมกับการลงทุน มีการเสนอส่วนลดที่ช่วย

กระตุ้นการตดัสนิใจในรปูแบบแพก็เกจทีดู่คุ้มค่า 3) ด้าน

การจดัช่องทางการจดัจ�ำหน่ายควรมกีารประชาสมัพนัธ์

ต่อกลุม่เป้าหมายและนกัท่องเทีย่วหรอืสร้างสมัพนัธมติร

ทางธุรกิจ และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาดต่อกลุ่ม 

เป้าหมาย และเน้นกลุม่ตวัแทน โดยการตดิต่ออย่างต่อเนือ่ง

สม�่ำเสมอ การเจาะกลุ่มเป้าหมายวัยท�ำงาน และอาชีพ

พนกังานเอกชนกบันักธรุกจิ การจดัการเป็นรปูแบบระบบ 

เช่น แนวทางวฒันธรรมและกจิกรรมต่างๆ เพือ่วเิคราะห์

ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย มุ่งเน้นการส่งเสริมการตลาด

ทางด้านสร้างเสริมสุขภาพ และวิธีการด�ำเนินงานทาง 

การให้ความรู้จากผลิตภัณฑ์และบริการ

สรุปและอภปิรายผล
	 แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ

น�้ำแร่และภูมิปัญญาไทยเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรม 

การท่องเทีย่ว: ดอยปู่หมืน่ พบว่า การให้ความส�ำคญัต่อ

การเลอืกสถานบรกิารทัง้ด้านต�ำแหน่งและรปูแบบ พบว่า 

ในด้านของความสะดวกในการเข้าถึง (Accessibility) 

ด้านความสะดวกสบาย (Amenity) ด้านความดึงดูดใจ 

(Attraction) ให้ความส�ำคัญในระดับมากในทุกด้าน  

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของรัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร และ

ภาคภูมิ ภัควิภาส (2556) ที่ได้กล่าวไว้ว่า ศักยภาพ 

การรองรับในการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

ชนเผ่าในทุกด้าน ได้แก่ ความดึงดูดใจ ความสามารถ

เข้าถึงได้ท้ังทางกายภาพแนวคดิและประเพณวีฒันธรรม 

การมีท่ีพักอาศัยหรือท่ีพักผ่อนหย่อนใจท่ีดีพอสมควร 

การมีกิจกรรมที่เป็นทั้งเชิงวัฒนธรรมและเป็นไปตาม

ธรรมชาติของท้องถิ่น และความประทับใจ ทั้งทางด้าน

สถานทีพ่กัและความประทบัใจทางธรรมชาต ิทีจ่ะท�ำให้

นกัท่องเทีย่วได้รบัความพงึพอใจและเข้ารบัการให้บรกิาร 

ซึ่งจะท�ำให้มีแนวโน้มกลับมาใช้บริการซ�้ำอีกในอนาคต	
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

	 สถานการณ์ด้านการตลาดของธุรกจิอาบน�ำ้แร่และ

ภมูปัิญญาไทยควรมุง่เน้น 1) การลง โฆษณาจากแผ่นพบั 

โบรชัวร์ หนงัสอืแจกนกัท่องเทีย่ว นติยสาร กลุม่เป้าหมาย

นักท่องเที่ยว 2) การเจาะตลาดเป้าหมายที่ยังไม่ชัดเจน 

3) การสร้างสัมพันธ์มิตรแนวร่วมจากเพื่อนธุรกิจอื่นๆ  

4) การเจาะกลุม่นกัท่องเทีย่วกบัตวัแทนทวัร์ กลุม่กจิกรรม

ท่องเทีย่วพร้อมการให้สิง่ตอบแทน 5) การตดิต่อเชือ่มโยง

กับธรุกจิต่างๆ ในภมูภิาคอืน่ๆ และต่างประเทศ รวมทัง้

เครอืข่ายทีเ่กือ้หนุนต่อกนั 6) การใช้เวบ็ไซต์ อ-ีคอมเมิร์ช 

และอนิเทอร์เนต็ ประชาสมัพนัธ์ธรุกจิน�ำ้แร่ ซึง่สอดคล้อง

กับงานวิจัย McCarthy และ Perreault (1996) ที่ได้

กล่าวถงึส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นส่วนความส�ำคญั

ที่จะโดดเด่นให้กับสินค้าและบริการ เมื่อส่วนประสม

ทางการตลาดได้ถกูพฒันา กระบวนการตัดสนิใจเกีย่วกบั

ปัจจัยต่างๆ จะมีความใกล้เคียงกัน ชี้ให้เห็นว่า ปัจจัย

เหล่านัน้ล้วนมคีวามส�ำคัญทัง้สิน้ และเมือ่น�ำส่วนประสม

ทางการตลาดมาพิจารณาโดยกว้าง จะสังเกตเห็นว่า  

ตวัผลติภณัฑ์เองจะเป็นตัวสร้างความพึงพอใจให้แก่ลกูค้า

เป้าหมาย การมีช่องทางน�ำสินค้าวางในสถานที่ที่ลูกค้า

เข้าถงึการส่งเสรมิการขาย เพ่ือสือ่สารกบัลกูค้าเป้าหมาย

และผลิตภณัฑ์ได้ถกูออกแบบและวางแผนไว้เพือ่ผูบ้รโิภค 

และตัง้ราคาสนิค้าโดยประมาณจากพฤติกรรมในการซือ้

หรือมูลค่าของสินค้าที่ผู้บริโภคใช้อยู่ในปัจจุบัน

	 กลยุทธ์การตลาด เพื่อสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด

เพื่อให้ชุมชนดอยปู่หมื่นน�ำไปประยุกต์ใช้ประโยชน ์

ในการพัฒนาเพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยว โดยมุ่งเน้น 

การเจาะตลาด หรือการวางช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

เพื่อแสวงหากลุ่มเป้าหมาย และท�ำการประชาสัมพันธ์

อย่างเหมาะสม โดยการสร้างกลยุทธ์ ในการสร้างความ

สนใจให้กลุม่เป้าหมายตัดสนิใจมาใช้บริการ ซึง่สอดคล้อง

กับแนวคิดของ ภูมนิทร์ วรวรรณ (2555) ทีไ่ด้กล่าวไว้ว่า 

แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ตลาดด้านราคาจะท�ำให้มี 

การแข่งขันธุรกิจได้ การก�ำหนดนโยบายการตลาดและ

การประชาสัมพันธ์ การบริการหรือประเภทของธุรกิจ 

การเข้าถึงและระยะเวลาเดินทางสู่สถานบริการ และ

บริการหลังการขาย สรุปได้ว่า แผนกลยุทธ์การตลาด 

จะต้องพจิารณาถึงวสิยัทัศน์ พนัธกิจ และการด�ำเนนิงาน 

เพื่อมาวิเคราะห์ให้ได้ค�ำตอบเป็นกลยุทธ์การตลาด เช่น 

การวางช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่เหมาะสมกับธุรกิจ 

เพื่อสามารถเจาะตลาดเป้าหมายร่วมกับกิจกรรมอื่นๆ  

ที่จะน�ำไปสู่การเติบโตของธุรกิจ

ข้อเสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ด้าน
การตลาดของธุรกจิน�้ำแร่
	 การพฒันากลยทุธ์ด้านการตลาดของธรุกจิน�ำ้แร่และ

ภูมิปัญญาไทยเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว: 

ดอยปูห่มืน่ ในสถานการณ์ปัจจบุนัของธรุกจิควรมุง่เน้น

การพัฒนา ดังนี้ 1) ด้านการส่งเสริมการตลาด ควร

ด�ำเนินการโฆษณาจากแผ่นพับ โบรชัวร์ หนังสือแจก 

นักท่องเท่ียว นิตยสาร กลุ่มเป้าหมายนักท่องเท่ียว  

โดยจัดท�ำเป็นหลายภาษา เพื่อสื่อสารท�ำให้เกิดความรู้

ความเข้าใจเกี่ยวน�้ำแร่ที่มีคุณประโยชน์ 2) การเจาะ

ตลาดเป้าหมายท่ียงัไม่ชัดเจน 3) ด้านการสร้างเครอืข่าย 

เป็นการสร้างความร่วมมือหรือกลุ่มธุรกิจ เพื่อสร้าง

สัมพันธมิตรแนวร่วมจากเพื่อนธุรกิจอื่นๆ ท�ำให้เกิด 

การรวมตวัและการกระจายทรพัยากรร่วมกนัในธรุกจิที่

เครอืข่ายมคีวามโดดเด่นสามารถตอบสนองความต้องการ

ลูกค้าเพื่อท�ำให้เกิดความยั่งยืนของกลุ่มธุรกิจ 4) ด้าน

การเจาะกลุม่นกัท่องเทีย่วกบัตวัแทนทวัร์ กลุม่กจิกรรม

ท่องเท่ียวพร้อมการให้สิ่งตอบแทน เพื่อเพิ่มช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่ายของธุรกิจ 5) ด้านการประชาสัมพันธ์

กลุ่มธุรกิจให้เป็นท่ีรู้จัก โดยท�ำการติดต่อเช่ือมโยงกับ

ธุรกิจต่างๆ ในภูมิภาคอื่นๆ และต่างประเทศ รวมท้ัง

เครือข่ายต่างประเทศ 6) ด้านสารสนเทศทางการตลาด 

โดยการใช้การใช้เวบ็ไซต์ อ-ีคอมเมร์ิช และอนิเทอร์เนต็ 

ในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจน�้ำแร่ ดังภาพ 2
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

ภาพที่ 2 แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ด้านการตลาดของธุรกิจอาบน�้ำแร่

กติตกิรรมประกาศ
	 ขอขอบคุณผู้บริหารของมหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

ราชมงคลล้านนาและทีมงาน ทีช่่วยสนบัสนนุบทความนี้

ผ่านการแก้ไขจนเสรจ็สมบรูณ์ภายใต้ “โครงการยกระดับ

ปริญญานิพนธ์เป็นงานวิจัยตีพิมพ์ งานสร้างสรรค์ และ

งานบริการวิชาการสู่ชุมชน มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

ราชมงคลล้านนา ประจ�ำปี 2558” ชาวชมุชนบ้านปูห่มืน่ 

อ�ำเภอแม่อาย จังหวัดเชียงใหม่ และคณะบริหารธุรกิจ

และศลิปศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลล้านนา 

ผูท้รงคณุวฒุ ิคณาจารย์ เจ้าหน้าทีท่ีเ่กีย่วข้องกบังานวจิยั

ฉบับนี้ ขอขอบคุณก�ำลังใจจากครอบครัวที่มีส่วนช่วย

ให้การท�ำงานส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี

บรรณานุกรม
การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย. (2554). แนวโน้มการท่องเทีย่วภาคเหนอื. กรงุเทพฯ: การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย. 

โครงการในพระราชด�ำริดอยปู่หมื่น. (2556). ดอยปู่หมื่น. สืบค้นเมื่อ 31 กรกฎาคม 2557, จาก http://maesao.

go.th/site/?p=97

ภมูนิทร์ วรวรรณ. (2555). กลยทุธ์การตลาดของธรุกจิอาบน�ำ้แร่ อบไอน�ำ้ และภมิูปัญญาไทยเพือ่ส่งเสรมิอตุสาหกรรม

การท่องเที่ยวของจังหวัดเชียงรายและเชียงใหม่. วิทยานิพนธ์ ศิลปศาสตรบัณฑิต, วิทยาลัยมหาวิทยาลัย

เชียงใหม่.

รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร และภาคภูมิ ภัควิภาส. (2556). การพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมชนเผ่าเพื่อความยั่งยืน. 

วารสารการวิจัยเพื่อพัฒนาชุมชน, 6(1), 42-60.

Bartol, K. M. & Martin, D. C. (1994). Management. (2nd ed.). New York: McGraw-Hill, Inc.

Benge, S. (1999). The tropical spa and resort. Honk Kong: Periplus.

Hendel, D. (1977). Statistic. Minnesota: AERA Mini Presentation.



Panyapiwat Journal  Vol.7 Special Issue August 2015 25

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

Kotler P., Bowen, J. & Markens, J. (2000). Marketing for Hospitality and Tourism. (2nd ed.). USA: 
Prentice Hall International, Inc.

McCarthy, E. J. & Perreault, W. D. Jr. (1996). Basic marketing: A global managerial approach. (12th

ed.) Chicago: Irwin.

Translated Thai References
Doi Pu Meun Royal Development Projects. (2013). Doi Pu Meun. Retrieved July 31, 2014, from 

http://maesao.go.th/site/?p=97 [in Thai]
Pongwiritthon, R. & Pakvipas, P. (2013). Guidelines for Sustainable Tribe Cultural Tourism Development. 

Journal of Community Development Research, 6(1), 42-60. [in Thai]
Tourism Authority of Thailand. (2011). Trend of Northern of Thailand Tourism. Bangkok: Tourism 

Authority of Thailand. [in Thai]
Varavarn, P. (2012). Marketing Strategies for the Spa Sauna Business and Thai Wisdom to Promote 

the Tourism Industry in Chiang Rai and Chiang Mai Provinces. Thesis in Liberal Arts, 
Chiang Mai University. [in Thai]

Pakphum Pakvipas, earned his Bachelor Degree of International Business 
Management with First Class Honor from International College, Payap 
University in 2006. In 2009, He also graduated IMBA majoring in Inter-
national Business Management, International College, Payap University. 
Currently, he is a full time lecturer at International Business Manage-
ment Department, Faculty of Business Administration and Liberal Arts, 
Rajamangala University of Technology Lanna, Chiang Mai, Thailand.

Dr. Ratthanan Pongwiritton, graduated his first Bachelor Degree of 
Accountancy from Payap University in 2000. With his passion on educa-
tion, he continued his studies and received another 6 Bachelor Degree 
(BBA, BPA, and LL.B), 2 Master Degree (MBA) and Ph.D. in Accounting 
and Finance from University of Hertfordshire, United Kingdom. In 2012, 
he was appointed as Associate Professor in Business Research, School of 
Business Administration by Nobel University, Los Angeles, California, USA. 
He is currently a full time lecturer in Faculty of Business Administration 
and Liberal Arts, Rajamangala University of Technology Lanna Chiang Mai.


