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การตลาดส าหรบัการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ



แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดท่องเท่ียว



การตลาดการท่องเท่ียว

หมายถึง....

การศึกษาความตอ้งการของนักท่องเท่ียว และจดั

องคป์ระกอบท่ีส าคญัของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ โดยใช ้“ส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix)” เป็นเคร่ืองมือใน

การเช่ือมโยงแต่ละองคป์ระกอบของการท่องเท่ียว



การตลาดส าหรบัการท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรกัษาสุขภาพ

หมายถึง....

การศึกษาความต้องการของนักท่องเท่ียวนเชิง

บ าบัดรักษาสุขภาพ และใช้ส่ วนประสมทาง

การตลาด เป็นเคร่ืองมือในการน าเสนอสินคา้และ

บริการดา้นการท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรกัษาสุขภาพให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว



ส่วนประสมทางการตลาดท่องเท่ียว

(Marketing Mix)

หมายถึง....

ส่วนประสมของตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถ

ควบคุมได้ เ พ่ือบรรลุป ริมาณการขายในตลาด

เป้าหมาย

ส่ ว น ป ร ะ ส มท า ง ก า ร ต ล า ดป ร ะ ก อ บด้ว ย

องคป์ระกอบ 4Ps ไดแ้ก่ Product Price Place 

Promotion



1. ผลิตภณัฑ ์ (Product)

ผลิตภณัฑท์างการทอ่งเท่ียว (Tourism Product) 

หมายถึง สินคา้และบริการท่ีน าเสนอแก่ลูกคา้เพ่ือการ

เดินทางและทอ่งเท่ียวท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและ

ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสินคา้และบริการได ้



องคป์ระกอบของผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว

สินคา้มีรปูร่าง การบริการ



องคป์ระกอบของผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว

สถานท่ี บุคลากร



องคป์ระกอบของผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว

องคก์ร แนวความคิด



2. ราคา  (Price)

จ านวนเงินท่ีนักท่องเท่ียวตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดม้า

ซ่ึงผลิตภณัฑท์างการท่องเท่ียว หากนักท่องเท่ียวรูสึ้ก

ว่าผลิตภัณฑ์การท่องเท่ียวมีคุณค่า (value) และ

อ ร ร ถป ร ะ โ ยชน์  ( unity)  เ ห ม า ะ สมกับ ร า ค า 

นกัท่องเท่ียวก็จะเกิดความพึงพอใจ



วิธีการก าหนดราคาในธุรกิจการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ

1. การก าหนดราคาโดยเนน้ตน้ทุน

▪ เป็นการก าหนดราคาโดยค านวณจากตน้ทุน แลว้บวก

ดว้ยก าไรท่ีตอ้งการ



วิธีการก าหนดราคาในธุรกิจการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ

2. การก าหนดราคาโดยพิจารณาลูกคา้เป็นเกณฑ์

2.1) การก าหนดราคาตามความพึงพอใจของลูกคา้



วิธีการก าหนดราคาในธุรกิจการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ

2. การก าหนดราคาโดยพิจารณาลูกคา้เป็นเกณฑ์

2.2) การก าหนดราคาแตกต่างตามประเภทของลูกคา้

▪ ธุรกิจในอุตสาหกรรมทอ่งเท่ียวจะก าหนดราคาตามประเภทของลูกคา้ท่ีมาใช ้

บริการ

▪ การก าหนดราคาโดยมุ่งเน้นลูกคา้ จะตอ้งมีการศึกษา และเก็บขอ้มู ล

พฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้อยา่งละเอียด

▪ ธุรกิจในอุตสาหกรรมทอ่งเท่ียวจะแบง่ลูกคา้ออกเป็น 2 กลุม่ใหญ่ๆ  คือ กลุม่

ลูกคา้ทัว่ไป และกลุม่นักธุรกิจ ซ่ึงทัง้ 2 กลุม่จะมีความออ่นไหวดา้นราคาแตกตา่ง

กนัไป

▪ ส าหรับการทอ่งเท่ียวเชิงบ าบดัรักษาสุขภาพในประเทศไทย มีการก าหนดราคา

สูง เน่ืองจากกลุม่ลูกคา้เป็นชาวตา่งชาติ ท่ีมีก าลงัซ้ือสูง



วิธีการก าหนดราคาในธุรกิจการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ

3. การก าหนดราคาโดยพิจารณาคู่แข่งขนัเป็นเกณฑ์

3.1) การก าหนดราคาเพ่ือเผชิญการแข่งขนั

▪ ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะคลา้ยคลึงกนัและอยูใ่นระดบัเดียวกนั 

▪ ราคาของผลิตภัณฑน้ั์นเป็นท่ียอมรับและรู้จกัอยู ่แลว้ในตลาด จึงไม่

สามารถก าหนดราคาใหแ้ตกตา่งไปจากคูแ่ขง่ขนัได ้



วิธีการก าหนดราคาในธุรกิจการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ

3. การก าหนดราคาโดยพิจารณาคู่แข่งขนัเป็นเกณฑ์

3.2) การก าหนดราคาสูงกวา่คูแ่ขง่ขนั

▪ ผลิตภณัฑข์องธุรกิจมีลกัษณะเดน่กวา่คูแ่ขง่ขนั สามารถ

ก าหนดราคาสูงกวา่คูแ่ขง่ขนัได ้

▪ มุง่ลูกคา้กลุม่เป้าหมายท่ีมีรายไดสู้ง จึงก าหนดราคาสูงกวา่

คูแ่ขง่ขนั



วิธีการก าหนดราคาในธุรกิจการท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ

3. การก าหนดราคาโดยพิจารณาคู่แข่งขนัเป็นเกณฑ์

3.3) การก าหนดราคาต ่ากวา่คูแ่ขง่ขนั

▪ ผลิตภณัฑข์องธุรกิจดอ้ยกวา่คูแ่ขง่ขนั 

▪ ธุรกิจตอ้งการสง่เสริมการขาย 



3. การจดัจ าหน่าย  (Place)

ชอ่งทางหรือวิธีการท่ีจะท าใหสิ้นคา้และบริการจากผูผ้ลิต พอ่คา้คน

กลาง ไปสู่ผูบ้ริโภค โดยกระบวนการส่งมอบสินคา้และบริการน้ี

ตอ้งเป็นไปอยา่งสะดวก รวดเร็ว ประหยดั และปลอดภยั



รปูแบบของช่องทางการจดัจ าหน่ายในธุรกิจการ

ท่องเท่ียว

1. ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทางตรง (Direct Channel)

เป็นชอ่งทางท่ีผูผ้ลิตขายผลิตภณัฑท์างการทอ่งเท่ียวโดยตรง

ใหก้บันักทอ่งเท่ียว ซ่ึงเป็นชอ่งทางท่ีไมมี่ตวักลางทางการตลาด

ผ ูผ้ลิต ลกูคา้



1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง (Direct Channel) 

ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทางตรง ไดแ้ก.่...

▪ Walk-in

▪ จองผา่นโทรศพัท ์

▪ จองผา่นโทรสาร

▪ จองผา่นอินเตอรเ์น็ต

▪ จองผา่นระบบเครือขา่ย



ขอ้ดีของการจดัจ าหน่ายโดยตรง

1) พนักงานสามารถใหข้อ้มูลผลิตภณัฑไ์ดดี้ และตอบค าถามลูกคา้

แตล่ะรายไดอ้ยา่งเหมาะสม

2) ผูผ้ลิตสามารถควบคุมนโยบายทางการตลาดไดดี้

3) ผูผ้ลิตสามารถควบคุมคุณภาพการบริการของพนักงานขายได ้

อยา่งมีประสิทธิภาพ

4) สามารถปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑต์ามความตอ้งการของ

นักทอ่งเท่ียวไดอ้ยา่งทนัทว่งที

5) ไมต่อ้งเสียคา่นายหนา้



2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้ม

2.1 ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้มระดบัหน่ึง  (One Level 

Channel)

 

 
ผ ูผ้ลิต ลกูคา้ผ ูค้า้ปลีก



2.2 ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้มระดบัสอง      

(Two Level Channel)

 

ผ ูผ้ลิต ลกูคา้
ผ ูค้า้

ปลีก
ผ ูค้า้สง่



2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้มระดบัสาม     

(Three Level Channel)

 

ผ ูผ้ลิต ลกูคา้
ผ ูค้า้

ปลีก

ผ ูค้า้

สง่

ตวัแทน

จ าหน่าย

พิเศษ



ขอ้ดีของการจดัจ าหน่ายทางออ้ม

1. ผูผ้ลิตลดตน้ทนุในการด าเนินงาน

2. สามารถเพ่ิมยอดขายไดม้ากข้ึน

3. สามารถรกัษาระดบัของยอดขายได ้โดยเฉพาะช่วงนอก

ฤดกูาลท่องเท่ียว

4. ลูกคา้มีการเลือกในการซ้ือผลิตภณัฑม์ากข้ึน

5. ลูกคา้ไดร้บัความสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ์

6. ลูกคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑใ์นราคาท่ีถกูกว่าการซ้ือโดยตรง

7. ลูกคา้ไดก้ารบริการท่ีดีจากตวัแทนจ าหน่าย



4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)

กระบวนการด าเนินกิจกรรมตา่งๆ เพ่ือใหเ้กิดการซ้ือ

ขายสินคา้และบริการใหม้ากท่ีสุด รวดเร็วท่ีสุด 

 องคป์ระกอบของการสง่เสริมการตลาด ไดแ้ก ่สว่น

ประสมการสง่เสริมการตลาด (Promotion Mix)

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย เพ่ือ

ติดต่อส่ือสารระหว่างผูผ้ลิตกับลูกคา้ เพ่ือจู งใจใหเ้กิด

พฤติกรรมการซ้ือ



4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)

Promotion 

Mix

โฆษณา

ประชาสมัพนัธ์

ส่งเสริมการ

ขาย

ขายโดย

บุคคล



ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)

1. การโฆษณา (Advertising)

รูปแบบหรือความคิดในการเสนอขายสินคา้และบริการโดยผ่าน

ส่ือตา่งๆ ท่ีไมใ่ชต่วับุคคล เพ่ือจูงใจใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการซ้ือ

หรือเพ่ิมการใชสิ้นคา้และบริการของธุรกิจนั้นทัง้ในปัจจุบนัและ

อนาคต



ลกัษณะเด่นของการโฆษณา

1. เป็นการขายโดยใชส่ื้อต่างๆ ท่ีไม่ใช่บคุคล

2. เป็นการเผยแพร่เพ่ือเสนอขอ้มูลซ ้าๆ หลายครัง้ เพ่ือให้

ผูบ้ริโภคคุน้เคย และยอมรบั

3. เป็นการเสนอขายท่ีมีการจูงใจบอกความจริง แต่ไม่

ทัง้หมด

4. เป็นการเสนอขายท่ีมีค่าใชจ่้าย



ช่องทางการโฆษณาในธรุกิจการท่องเท่ียว

1. ส่ือส่ิงพิมพ์

2. ส่ือกระจายภาพและเสียง

3. ส่ืออ่ืนๆ เช่น ป้ายโฆษณา ส่ือทางยานพาหนะ 

จดหมาย การจดักิจกรรมพิเศษ

 



ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)

2. การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations)

การปฏิบติังานของหน่วยงาน องคก์ร ในการเผยแพร่ขา่วสาร 

เพ่ือสรา้งภาพลกัษณใ์หแ้กอ่งคก์ร

ปัจจุบนันิยมใชวิ้ธีการประชาสมัพนัธค์วบคูไ่ปกับการโฆษณา 

โดยมีเป้าหมายเพ่ือดึงดูดตลาดกลุ่มเป้าหมายใหส้นใจสา ระท่ี

น าเสนอพรอ้มกบัสอดแทรกเร่ืองโฆษณาใหรู้จ้กัผลิตภณัฑ์



วตัถปุระสงคข์องการประชาสมัพนัธ์

1. เพ่ือเผยแพร่ข่าวสาร

2. เพ่ือชกัชวนใหก้ลุ่มเป้าหมายสนับสนุน และเห็นชอบกบั

วตัถปุระสงคข์องหน่วยงาน และใหค้วามช่วยเหลือ

3. เพ่ือสรา้งความเข้าใจอนัดี ทศันคติท่ีดีทัง้ภายใน และ

ภายนอกหน่วยงาน

4. เพ่ือเผยแพร่สินคา้และบริการใหเ้ป็นท่ีรูจ้กั และไวว้างใจ



โฆษณา ประชาสมัพนัธ์

วิ ธีการท่ีจะท าให ้ลูกค า้ รู ้จ ัก

สินคา้และบริการ เป็นวิธีการ

กระ ตุ ้น ให ้ลู กค ้า เ กิ ดความ

ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ

วิธีการในการสรา้งภาพลกัษณ์

ท่ีดีใหแ้กอ่งคก์ร และสินคา้และ

บริการขององค์กร  เ พ่ือ ให ้

ลูกคา้เกิดทศันคติท่ีดีตอ่องคก์ร 

และเกิดการสนับสนุนสินคา้

และบริการขององคก์ร



การประชาสมัพนัธข์องธรุกิจท่องเท่ียว

1. การเผยแพร่ต่อสาธารณชน

 การตีพิมพบ์ทความต่างๆ ของธุรกิจท่องเท่ียวลงในส่ือต่างๆ เช่น 

หนังสือพิมพ ์นิตยสาร โทรทศัน์ โดยกิจกรรมการเผยแพร่ ไดแ้ก่

 1. การจดัทศันศึกษา

 2. การจดัท าจดหมายแจง้ขา่ว

 3. การแจง้ขา่วเป็นครั้งคราว

 4. การสมัภาษณบุ์คคล

 5. การจดัแถลงขา่วส่ือมวลชน

 



การประชาสมัพนัธข์องธรุกิจท่องเท่ียว

2. การเขา้ร่วมกิจกรรมกบัชุมชนต่างๆ 

 การเขา้ร่วมงานประจ าปีของเมือง หรือของประเทศ เพ่ือเป็น

การประชาสมัพนัธอ์งคก์ร หรือผลิตภณัฑก์ารทอ่งเท่ียว

 



การประชาสมัพนัธข์องธรุกิจท่องเท่ียว

3. การจดักิจกรรมในโอกาสพิเศษ

 เป็นการจดักิจกรรมเป็นครั้งคราวในโอกาสหรือวาระพิเศษ เชน่ 

งานกีฬา การประกวด การแขง่ขนั เพ่ือประชาสมัพนัธ ์เผยแพร่และ

สรา้งภาพลกัษณ์

 



ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)

3. การขายโดยบุคคล หรือการส่ือสารโดยบุคคล (Personal 

Selling / Personal Communication)

หมายถึง การน าสินคา้และบริการขายตรงไปยงัลูกคา้หรือผูท่ี้คาดหวงั

วา่จะเป็นลูกคา้เพ่ือกอ่ใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในตวัสินคา้และบริการโดย

อาศยัพนักงานขาย 



วิธีการขายโดยบุคคล / การส่ือสารโดยบุคคล

1. การขายโดยพนกังานขาย

 การเผชิญหนา้ระหวา่งพนักงานขายและลูกคา้ ซ่ึงท าให ้

พนักงานสามารถปรับแตง่ขา่วสารใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

แตล่ะรายได ้การส่ือสารลกัษณะน้ีเรียกวา่ Two way 

communication หรือการส่ือสารแบบ 2 ทาง

 



วิธีการขายโดยบุคคล / การส่ือสารโดยบุคคล

2. ศนูยบ์ริการลูกคา้

 ปัจจุบนัจะพบเห็นในรูปแบบ Call Center ซ่ึงจะไดร้ับ

มอบหมายหนา้ท่ีใหบ้ริการลูกคา้หลงัการขาย หรือใหค้  าปรึกษาตา่งๆ 

เก่ียวกบัการบริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง

 

 



วิธีการขายโดยบุคคล / การส่ือสารโดยบุคคล

3. การฝึกอบรม

 เป็นการฝึกอบรมลูกคา้ (Customer Training) ส าหรับการใช ้

สินคา้และบริการบางประเภทท่ีมีกระบวนการสลบัซบัซอ้น ซ่ึงสว่นใหญ่

มกัเป็นบริการท่ีขายใหก้บัองคก์รธุรกิจ เพ่ือฝึกอบรมหรือแนะน าการใช ้

บริการอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุดแกลู่กคา้

 

 



วิธีการขายโดยบุคคล / การส่ือสารโดยบุคคล

4. การส่ือสารแบบปากต่อปาก

  เป็นการแนะน าโดยตรงจากลูกคา้รายหน่ึงท่ีเคยใชบ้ริการไปสู่

ลูกคา้รายอ่ืนๆ ซ่ึงรูปแบบการส่ือสารลักษณะน้ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคสูงมาก อยา่งไรก็ดี การส่ือสารรูปแบบน้ีอยูเ่หนือ

ความควบคุมของธุรกิจ 

 



ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)

4. การส่งเสริมการขาย

 (Sale Promotion)

กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ใหลู้กคา้

เกิดการซ้ือเร็วข้ึน และท าใหบ้ริษทัท ายอดขายได ้

สูงกวา่คูแ่ขง่ขนั

วิธีการส่งเสริมการขาย เชน่ การลด แลก 

แจก แถม การแขง่ขนัชิงโชค การสะสมแตม้ 

การใหคู้ปอง เป็นตน้



กลยุทธก์ารตลาดส าหรบั

การท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรกัษาสุขภาพ



กลยุทธสิ์นคา้ท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรกัษาสุขภาพ

1) พฒันาคุณภาพและความพรอ้มบริการใหไ้ดม้าตรฐานสากล

2) ก าหนดจุดยืนใหเ้หนือคูแ่ขง่ขนั โดยเนน้ความคุม้คา่ ปลอดภยั และ

บริการท่ีเหนือกวา่

3) ก าหนดรูปแบบการทอ่งเท่ียวท่ีน่าสนใจโดยมีพนักงานท่ีมีความรูใ้ห ้

ค  าปรึกษา เพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดการใชบ้ริการอยา่งตอ่เน่ืองและเกิด

การบอกตอ่



กลยุทธร์าคาท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรกัษาสุขภาพ

1) ก าหนดราคาใหคุ้ม้คา่กบับริการท่ีไดร้ับ โดยใชก้ลยุทธ์

ราคาสูง และปานกลาง ใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้หลาย

กลุม่

2) ก าหนดราคาใหคุ้ม้คา่กบัความโดดเดน่ของสินคา้และ

บริการ โดยตัง้ราคาสูงสุด เพ่ือเนน้ความเป็นเ ลิศของ

การบริการ



กลยุทธช่์องทางจ าหน่ายสินคา้ท่องเท่ียวเชิง

บ าบดัรกัษาสุขภาพ

1) เลือกตวัแทนท่ีสามารถหาลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพได ้โดยใช ้

คนกลางจ านวนพอเหมาะ

2) เลือกสถานบริการท่ีมีคุณภาพ และสรา้งเครือขา่ยความ

ร่วมมือ เพ่ือสรา้งระบบการตลาดทางตรง

3) พัฒนาระบบอินเตอร์ เน็ต เ พ่ือส่งเสริมการตลาด

ทางตรง และเจาะกลุม่ลูกคา้ท่ีนิยมใชอิ้นเตอร์เน็ต



กลยุทธก์ารส่งเสริมการตลาดสินคา้ท่องเท่ียวเชิงบ าบดัรกัษา

สุขภาพ

1) เพ่ิมการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์เพ่ือเพ่ิมการรับรู ้โดยใช ้

ส่ือญาติ/เพ่ือน นิตยสาร และอินเตอร์เน็ต โดยใหมี้ขอ้มูลท่ี

ทนัสมยั

2) สง่เสริมการขายดว้ยวิธีการตา่งๆ เชน่ การใหส้ว่นลด 

3) พฒันาพนักงานบริการทุกระดบัใหมี้คุณภาพ
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