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บทคัดย่อ
	 งานวิจัยเรื่องนี้ เป็นการศึกษาปัจจัยที่ท�ำให้ผู้ประกอบการประสบความส�ำเร็จในธุรกิจการให้บริการ
ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ โดยจ�ำกัดขอบเขตของการศึกษาในกลุ่มธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพเท่านั้น งานวิจัยเป็น
งานวิจัยเชิงปริมาณที่มีวิธีการศึกษาที่ใช้คือ การเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการสปาเพื่อสุขภาพใน
ประเทศไทยจ�ำนวน 109 ราย โดยมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัยพบว่า 
เม่ือท�ำการสกัดองค์ประกอบที่ได้จากการวิเคราะห์องค์ประกอบหลัก (Principal Component Analysis)  
ทั้งหมด 37 องค์ประกอบ ท�ำให้เกิดกลุ่มปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน กลุ่มมุ่งเน้น
นวัตกรรม กลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุน กลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ และกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทาง 
การตลาด เมื่อวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis)  
พบว่า ปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน กลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรมและกลุ่มมุ ่งเน้น 
การสื่อสารทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าในระดับค่อนข้างสูงมาก  
มีค่าเท่ากับ 0.757 ในระดับสูงมากและมีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของปัจจัยความส�ำเร็จที่สามารถ 
ท�ำนายผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้า ดังนี้
	 Y	= 0.981 +0.378 (ปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน) +0.172 (ปัจจัยส�ำเร็จใน 
กลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม) +0.193 (ปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาด)
	 ในส่วนของผลการวิจัยปัจจัยความส�ำเร็จกับผลการด�ำเนินงานด้านการเงิน พบว่าปัจจัยความส�ำเร็จ
ในกลุ่มทั้ง 5 กลุ่มมีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางด้านการเงินในเชิงบวก และมีค่าสัมประสิทธิ ์
สหสัมพันธ์ล�ำดับที่ของสเปียร์แมน (Spearman’s Rank Correlation Coefficient) โดยสามารถ 

Recieved : June 21, 2017		 	 Revised : August 3, 2017	 Accepted : September 29, 2017



วารสารการบริการและการท่องเที่ยวไทย

59

ปีที่ 15 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2563)

เรียงล�ำดับความสัมพันธ์จากมากไปหาน้อยได้ดังนี้ ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน 
(0.444) ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการส่ือสารทางการตลาด (0.438) ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้น 
การจัดการต้นทุน (0.340) ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม (0.318) และปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่ม 
มุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ (0.278) ตามล�ำดับ

ค�ำส�ำคัญ	:	 ผูป้ระกอบการสปาเพือ่สขุภาพ ปัจจยัความส�ำเรจ็ ผลการด�ำเนนิงานด้านลกูค้า ผลการด�ำเนนิงาน 
	 	 	 	 ด้านการเงิน

Abstract
	 This research endeavor aims at studying key success factors of wellness tourism 
service business, particularly spa business. The purpose of this quantitative research study 
is to study important success factors of wellness tourism specifically spa businesses and 
their relation to customer service and financial status. The research method used was 
the collection of data from 109 spa business owners, with the use of questionnaires.  
The principal component analysis of 37 components, the result showed success factors  
in the intra–business management factor, innovation–oriented factor, investment  
management factor, uniqueness creation factor, and marketing communication factor.  
After considering the Multiple Linear Regression Analysis, the result of the study of success 
factors and customer service revealed that intra–business management factor, innovation 
–oriented factor, and marketing communication factor had high correlation with customer 
service, equivalent to 0.757 and the regression coefficient of success factors whose  
customer service result can be predicted was as follows:
	 Y	= 0.981 + 0.378 (intra–business management factor) + 0.172 (innovation–oriented 
factor) + 0.193 (marketing communication factor)
	 The result of the study of success factors and financial status showed that there  
were positive correlations among all of the 5 success factors and the order by magnitude  
of Spearman’s Rank Correlation Coefficients was as follows: Intra–business management 
factor (0.444), Marketing communication factor (0.438), Investment management factor 
(0.340), Innovation–oriented factor (0.318), Uniqueness creation factor (0.278), respectively.

Keywords	:	 spa business owners, success factors, customer service revealed, financial status 

บทน�ำ
	 แนวโน้มอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในปัจจุบันพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่หันมาให้ความสนใจ 
“การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ” เมื่อพิจารณาความหมายของการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) 
สามารถอธิบายได้คือ การที่บุคคลเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวธรรมชาติหรือวัฒนธรรม และแบ่งเวลาจากการ
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ท่องเที่ยวมาท�ำกิจกรรมเพื่อดูแลสุขภาพ ส่งเสริมสุขภาพหรือบ�ำบัดรักษาฟื้นฟูสุขภาพให้ดีข้ึน จึงสามารถ
แบ่งวัตถุประสงค์ของการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพแบ่งได้เป็น 2 ประเภท การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพ  
(Wellness Tourism) ซึ่งเป็นการท่องเที่ยวกับการแบ่งเวลาท�ำกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพ อาทิ การสปา 
หรือนวดเพื่อสุขภาพหรือเพื่อเสริมสวย การออกก�ำลังกายเพื่อสุขภาพ การเข้าร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
เป็นต้น และการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (Medical Tourism) เป็นการท่องเที่ยวและแบ่งเวลาไปบ�ำบัด 
รักษาสุขภาพ การรักษาและฟื้นฟูสุขภาพตามโรงพยาบาล คลินิก ศูนย์แพทย์หรือสถานพยาบาลที่มีคุณภาพ
หรือมาตรฐาน (Arrun Boonchai & Jinna Tansaraviput, 2003) ความน่าสนใจของธุรกิจการท่องเท่ียว 
เชิงสุขภาพที่เห็นชัดเจนคือ การสามารถสร้างรายได้ในตลาดโลกถึง 438.6 พันล้านเหรียญสหรัฐ  
ในปี พ.ศ. 2556 และคาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2560 จะท�ำรายได้เพิ่มขึ้นเป็นมูลค่า 678.5 พันล้านเหรียญ
สหรัฐฯ และภูมิภาคท่ีคาดว่าจะมีการเติบโตคือ เอเชีย ลาตินอเมริกา แอฟริกาฝั่งตะวันออกกลางและ
แอฟริกาเหนือ (Ellis, 2013) เม่ือพิจารณาถึงการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพของไทยเป็นกลุ่มธุรกิจ ซ่ึงสามารถ
ท�ำมูลค่าการส่งออกในปี พ.ศ. 2558 ถึง 31,155.48 ล้านบาทและมีแนวโน้มการขยายตัวเพิ่มขึ้นร้อยละ 16  
จากปี พ.ศ. 2557 ที่มีมูลค่า 26,811.9 ล้านบาท (Thai Airfreight Forwarders Association Profile, 
2015) ดังนั้นปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ จึงเป็นสิ่งที่ไม่ว่าจะเป็นท้ังภาค
เอกชนและภาครัฐให้ความสนใจศึกษาวิจัย เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันให้กับธุรกิจการท่องเที่ยว
เชิงสุขภาพของไทย เช่นเดียวกับงานวิจัยนี้ที่จะอธิบายให้ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของธุรกิจการท่องเที่ยว 
เชิงสุขภาพที่มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทั้งทางด้านลูกค้าและทางด้านการเงิน
	
วัตถุประสงค์
	 1.		 เพื่อศึกษาปัจจัยความส�ำเร็จของผู้ประกอบการในธุรกิจงานบริการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในกลุ่ม
ธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ
	 2.		 เพื่อศึกษาปัจจัยความส�ำเร็จของผู้ประกอบการในธุรกิจงานบริการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพในกลุ่ม
ธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพที่มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้า และด้านการเงินของธุรกิจงานบริการ
ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ

สมมติฐานการวิจัย
	 ปัจจัยความส�ำเร็จของธุรกิจงานบริการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพในกลุ ่มธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพม ี
ความสัมพันธ์ต่อผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าและด้านการเงิน

ประโยชน์ทีไ่ด้รบัจากการวจิยั 
	 1.		 ทราบถึงปัจจัยความส�ำเร็จท่ีมีผลต่อการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าของธุรกิจงานบริการท่องเที่ยว 
เชงิสุขภาพในกลุม่ธรุกิจสปาเพือ่สขุภาพ
	 2.		 ทราบถึงปัจจัยความส�ำเร็จท่ีมีผลต่อการด�ำเนินงานทางด้านการเงินของธุรกิจงานบริการท่องเที่ยว
เชงิสุขภาพในกลุม่ธรุกิจสปาเพือ่สขุภาพ
	 3.		 ผูป้ระกอบการธรุกจิงานบรกิารท่องเท่ียวเชงิสุขภาพในกลุม่ธรุกจิสปาเพ่ือสุขภาพ สามารถน�ำปัจจัย
แห่งความส�ำเร็จดงักล่าวไปประยกุต์ใช้ในพัฒนาและการปรบัปรงุการด�ำเนินธรุกจิ 
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	 4.		 ผูป้ระกอบการธรุกจิงานบรกิารท่องเท่ียวเชงิสุขภาพในกลุ่มธรุกจิสปาเพ่ือสุขภาพ สามารถน�ำปัจจยั
แห่งความส�ำเร็จดงักล่าวไปประยกุต์ใช้ในการสร้างหรอืปรบัปรุงกลยทุธ์เพือ่เพิม่ศกัยภาพทางการแข่งขนั

การสงัเคราะห์ปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ของผูป้ระกอบการบรกิารเพือ่สขุภาพ 
	 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัย ท�ำให้ผู้วิจัยสามารถสังเคราะห์ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของ 
ผูป้ระกอบการบริการเพื่อสขุภาพที่ประกอบด้วยปัจจัยแห่งความส�ำเร็จทางด้านการจัดการบริการ มาตรฐาน
ธุรกิจและรูปแบบธุรกิจ การบริหารทรัพยากรมนุษย์ การสื่อสารทางการตลาด การวิจัยและการพัฒนา 
ทรัพย์สินทางปัญญา การประยุกต์อัตลักษณ์และการบริการ การประยุกต์ภูมิปัญญาท้องถิ่นกับการบริการ  
การบรหิารโซ่อุปทาน การจดัการต้นทุนและเครอืข่ายการท่องเทีย่ว เมือ่น�ำมาวเิคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis) เพื่อจัดกลุ่มตัวแปรปัจจัยความส�ำเร็จ ซึ่งจะแสดงในส่วนของสรุปผลการวิจัยและอธิปรายผล ดังนี้
	 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จด้านการจัดการบริการท่ีประกอบไปด้วย การวางแผน การจัดการองค์การ  
การจัดการคนเข้าท�ำงาน การอ�ำนวยการการควบคุม มีความสัมพันธ์กับความส�ำเร็จในการประกอบ 
ธุรกิจสปาที่ประกอบด้วยด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการบริหารงานภายในและด้านการเรียนรู้และ
พัฒนา (Mongkol Wongwuttisak, 2007) นอกจากนี้ผลการวิเคราะห์ศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจ 
สปาเปรียบเทียบกับในกลุ่มภูมิภาคอาเซียน แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการธุรกิจสปาไทยมีศักยภาพสูงใน
ด้านการจัดการธุรกิจ (Department of Business Development, 2013)
	 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จด้านมาตรฐานธุรกิจและรูปแบบเป็นหนึ่งในปัจจัยความส�ำเร็จที่ผู้ประกอบการ 
สปาเพื่อสุขภาพที่เน้นการพัฒนาบริการโดยอาศัยความจ�ำเพาะโดดเด่นของพื้นที่ และบริการที่ดีที่ได้จาก
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกจากผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมบริการสร้างสรรค์ด้านการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
(Wuttigrai Ngamsirijit et al., 2013)
	 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จด้านการบริการทรัพยากรมนุษย์ เป็นหนึ่งในปัจจัยความส�ำเร็จที่มีส่วนส�ำคัญ 
ทีท่�ำให้ผูป้ระกอบการสปาเพือ่สขุภาพเป็นทีรู่จ้กัในกลุม่อตุสาหกรรมสปา และนกัท่องเทีย่วท่ีมาใช้บรกิารสปา
ทั่วโลก ดังแสดงให้เป็นได้จากรางวัลการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในสปาระดับนานาชาติที่ทางประเทศไทย 
ได้รับ (Mingsarn Kaosa–ard et al., 2012)
	 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จด้านการสื่อสารทางการตลาด เป็นปัจจัยความส�ำเร็จพื้นฐานของผู้ประกอบการ 
สปาเพื่อสุขภาพท่ีมีหลายงานวิจัยท�ำการวิเคราะห์และแสดงให้ถึงความส�ำคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจ 
เลือกใช้สปาของนักท่องเที่ยว และเป็นศักยภาพที่ส�ำคัญของธุรกิจการท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพที่การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย (ททท.) หมายถึง การท่องเที่ยวเชิงการแพทย์กลุ่มสุขภาพความงาม (Wong et al., 2014; 
Mingsarn Kaosa–ard et al., 2012)
	 ปัจจยัแห่งความส�ำเร็จด้านการวจิยัและการพฒันา ด้านทรพัย์สนิทางปัญญา ด้านการประยกุต์อตัลกัษณ์ 
ด้านการประยกุต์ภูมิปัญญาท้องถ่ิน เป็นปัจจยัความส�ำเรจ็ของผูป้ระกอบการสปาเพือ่สขุภาพ เนือ่งจากการที ่
ประเทศไทยมีอุตสาหกรรมสปาเป็นหลักส�ำหรับการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Global Spa Summit, 2011)  
โดยที่นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เน้นให้ความส�ำคัญกับบริการการรักษาแบบด้ังเดิม เช่น การนวดแผนไทย  
การดแูลสขุภาพและการรกัษาโรคแผนโบราณ เป็นต้น ส่งผลให้อตุสาหกรรมสปาในประเทศไทยให้ความส�ำคัญ
กับนวัตกรรมการบริการรปูแบบใหม่ เช่น การจดัตัง้เป็นสปาแห่งวฒันธรรมแห่งแรกในโลกท่ีมชีือ่ว่า สโุขสปา  
ซึ่งให้บริการครบวงจรท้ังศาสตร์แผนไทย โภชนาการและการออกก�ำลังกาย นอกจากนี้นวัตกรรมสปา 
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ที่ถูกการผสมผสานการประยุกต์อัตลักษณ์ และการประยุกต์ภูมิปัญญาท้องถิ่นของไทยเป็นเอกลักษณ์ท่ีมี 
ศักยภาพในการแข่งขัน (Institute for Small and Medium Enterprises Development, 2013)  
และถูกจดเป็นทรัพย์สินทางปัญญาในหลายรูปแบบ อาทิ ด้านผลิตภัณฑ์สปาที่ผลิตจากสมุนไพรไทยและ 
ด้านการบริการเช่น การนวดด้วยลูกประคบ เป็นต้น ทั้งนี้เอกลักษณ์ไทยในสปาล้านนา ซึ่งมีความสัมพันธ์กับ
การรับรู้คุณค่าทางการตลาดของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติที่มาใช้บริการสปา โดยสามารถสื่อผ่านการรับรู้ได้
จากสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัส (Parasee Anek, 2012)
	 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จด้านการบริหารโซ่อุปทานและด้านเครือข่ายการท่องเท่ียว เป็นหนึ่งในปัจจัย 
ความส�ำเร็จของผู้ประกอบการสปาเพื่อสุขภาพ จากการวิเคราะห์ของสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อม ISMED (2013) ที่ว่าแนวโน้มการเติบโตของ SMEs สาขาสปาและบริการสุขภาพที ่
ประเทศไทยมีแนวโน้มในการเจริญเติบโต จ�ำเป็นต้องมีการประสานความร่วมมือกันระหว่างห่วงโซ่อุปทาน
ของธุรกิจสปาและบริการสุขภาพเพื่อเตรียมความพร้อมด้านบุคลากร สถานที่และทรัพยากร มีเอกลักษณ์
ทางการบริการในการเพิ่มศักยภาพการแข่งขันด้านบริการสุขภาพระหว่างประเทศไทยกับต่างประเทศ  
ซึ่งห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจสปาและบริการสุขภาพจะเชื่อมโยงกันเป็นกลุ่มคลัสเตอร์ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
ที่มีความซับซ้อนและมีความเกี่ยวเนื่องกับหลายอุตสาหกรรม อาทิ อุตสาหกรรมสนับสนุนอย่างอุตสาหกรรม
สมุนไพรไทย อุตสาหกรรมทางด้านการเงิน และอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เป็นต้น
	 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จด้านการจัดการต้นทุน เป็นปัจจัยที่มีศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจสปา 
เพื่อสุขภาพไทย เมื่อเปรียบเทียบกับกลุ ่มประเทศในภูมิภาคอาเซียน (Department of Business  
Development, 2013) เนื่องจากประเทศไทยมีทรัพยากรอย่างสมุนไพรไทยเป็นจ�ำนวนมากและ 
ความหลากหลายที่สามารถเป็นวัตถุดิบในการผลิตผลิตภัณฑ์ในสปา จึงสร้างการเน้นกลยุทธ์ทางด้านราคา
ด้วยการบริหารต้นทุนที่ต�่ำท�ำให้สามารถลดราคาต้นทุนการผลิตแต่สร้างก�ำไรได้สูง

ระเบยีบวธิวีจิยั
	 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง
	 ประชากรที่ใช้ในงานวิจัยคือ สถานประกอบการประเภทกิจการสปาเพื่อสุขภาพมีจ�ำนวน 509 ราย  
(Health Service Support Department, 2015) และท�ำการแบ่งกลุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน  
(Multi–Stage Sampling) โดยการเปิดตารางส�ำเรจ็รปูการก�ำหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างของ Krejcie & Morgan 
(1970, p.608) ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ท่ีจ�ำนวนกลุ่มประชากร 
509 ราย ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 217 ตัวอย่าง จากนั้นท�ำการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple  
Random Sampling) ตามสถานท่ีตั้ง เน่ืองจากผู้วิจัยต้องการศึกษาถึงผู้ประกอบการที่เน้นการท่องเที่ยว 
เชิงสุขภาพคือ กลุ่มผู้ประกอบการที่เน้นให้บริการแก่นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ แต่สถานประกอบการ
ประเภทกิจการสปาเพื่อสุขภาพไม่ได้ท�ำการระบุถึงกลุ่มลูกค้าอย่างชัดเจน จึงเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  
(Purposive Sampling) ที่มีเกณฑ์ (Criterion) จากข้อค�ำถามในแบบสอบถามถึงกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่  
(มากกว่า 50%) ของสปาเพื่อท�ำการคัดกรองกลุ่มตัวอย่างสถานประกอบการประเภทกิจการสปาเพื่อสุขภาพ
	 เครื่องมือและคุณภาพที่ใช้ในการวิจัย 
	 1.		 ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัยโดยศึกษาและรวบรวมข้อมูล แนวความคิด 
และทฤษฎีตลอดจนงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง
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	 2.		 สร้างแบบสอบถาม ทั้งหมด 62 ข้อ ซึ่งประกอบด้วย 4 ส่วนคือ ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับ 
ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวนทั้งหมด 15 ข้อ ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถาม 
เก่ียวกับปัจจัยความส�ำเร็จที่ของผู้ประกอบการธุรกิจงานบริการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ซ่ึงประกอบด้วย 
ข้อค�ำถามทั้งหมด 37 ข้อ ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ  
ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อผลการด�ำเนินงานซ่ึงประกอบด้วยด้านการเงิน  
เป็นลักษณะค�ำถามแบบให้เลือกตอบเกี่ยวกับยอดขายจ�ำนวน 1 ข้อ เป็นประเภทตัวแปรแบบเรียงล�ำดับ 
(Ordinal Scale) โดยให้เลือกเพียง 1 ค�ำตอบเกี่ยวกับยอดขายปี 58 เมื่อเทียบกับปี 57 ในส่วนของ
แบบสอบถามเกี่ยวกับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้า ซึ่งประกอบด้วยข้อค�ำถามทั้งหมด 7 ข้อ ซึ่งมีลักษณะเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ และส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็น
และข้อเสนอแนะเพิ่มเติมมีลักษณะเป็นค�ำถามปลายเปิดจ�ำนวน 2 ข้อ 
	 3.		 เมื่อสร้างแบบสอบถามเสร็จเรียบร้อยแล้วน�ำไปหาคุณภาพของแบบสอบถาม โดยให้อาจารย์ 
ที่ปรึกษาตรวจสอบความสมบูรณ์ ความถูกต้องของเนื้อหา การใช้ถ้อยค�ำส�ำนวนภาษา และการเรียง
ล�ำดับค�ำถาม แล้วจึงน�ำข้อเสนอแนะต่างๆ ที่ได้มาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม และหาค่าความเชื่อม่ัน  
(Reliability) ผู ้วิจัยได้น�ำแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้กับประชากรที่ไม่ได้เป็น 
กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 35 ตัวอย่าง แล้วน�ำแบบสอบถามในส่วนท่ีมีการตอบแบบมาตราส่วนประมาณค่า  
(Rating Scale) มาหาค่าความเชื่อมั่น โดยวิธีการของ Cronbach ได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
ทั้งฉบับเท่ากับ 0.951 

	 วิธีการรวบรวมข้อมูล
 	 ผู้วิจัยได้ท�ำการส่งแบบสอบถามให้ผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่าง 3 รอบเนื่องจากในรอบที่ 1 ผู้วิจัยได้
ท�ำการส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์เป็นจ�ำนวน 217 ชุด แต่มีผู้ประกอบการตอบกลับแบบสอบถามมา 
จ�ำนวนน้อยมากในรอบที่ 2 เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างเพียงพอต่อการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้ท�ำการส่ง
แบบสอบถามให้แก่ผู้ประกอบการ โดยส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์และส่งแบบสอบถามให้ทางสมาคม 
สปาไทย (Thai Spa Association) เพื่อส่งต่อให้แก่สมาชิกเป็นจ�ำนวน 509 ชุด มีผู้ประกอบการตอบกลับ 
แบบสอบถามเป็นจ�ำนวน 217 ชุด เมื่อท�ำการคัดกรองเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  
Sampling) ที่มีเกณฑ์ (Criterion) แล้วพบว่ามีผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างท่ีตรงกับวัตถุประสงค์งานวิจัย
ทั้งหมด 86 ราย ผู้วิจัยจึงท�ำการส่งแบบสอบถามรอบที่ 3 เพ่ือให้เป็นไปตามข้อก�ำหนดของการวิเคราะห์
องค์ประกอบ (Factor Analysis) ผู้วิจัยจึงท�ำการส่งแบบสอบถามเพิ่มทางไปรษณีย์ ให้ผู้ประกอบการ 
กลุ่มตัวอย่างเป็นจ�ำนวน 209 ชุดท่ีไม่ซ�้ำกับผู้ประกอบกลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการตอบกลับแบบสอบถามใน 
รอบที่ 1 และรอบที่ 2 โดยทั้ง 3 รอบ มีผู ้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างตอบกลับแบบสอบถามที่ตรงกับ
วัตถุประสงค์งานวิจัยทั้งหมด 109 ราย

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้
	 1.		 วิเคราะห์หาค่าความถี่และร้อยละ ในส่วนของข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจ
งานบริการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพและผลการด�ำเนินงานด้านการเงิน
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	 2. 	การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงส�ำรวจ (Exploratory  
Factor Analysis: EFA) เพื่อจัดกลุ่มตัวแปรปัจจัยความส�ำเร็จที่มีความสัมพันธ์กันไว้ในกลุ่มเดียวกัน  
และลดจ�ำนวนตัวแปร การตรวจสอบข้อตกลงเบื้องต้นส�ำหรับการวิเคราะห์ ในงานวิจัยนี้ใช้การพิจารณา 
ค่าสถิติของ Kaiser–Meyer–Olkin (KMO) และค่าสถิติของ Bartlett ของปัจจัยความส�ำเร็จ  
เนื่องจากจ�ำนวนตัวแปรสังเกตมีจ�ำนวนมาก การเลือกวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ท�ำให้ยากต่อ 
การพิจารณาความสัมพันธ์ ในงานวิจัยนี้ผู ้วิจัยเลือกใช้การหมุนแกนองค์ประกอบ (Factor Rotation)  
แบบตั้งฉาก (Orthogonal Rotation) ด้วยวิธีแวริแมกซ์ (Varimax) 
	 3. 	วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยความส�ำเร็จที่ถูกแบ่งกลุ่มด้วยการวิเคราะห์ และข้อมูลเก่ียวกับ 
ผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้า ด้วยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  
Deviation)
	 4.		 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยความส�ำเร็จที่ถูกแบ่งกลุ ่มด้วย 
การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระที่มีประเภทตัวแปรแบบอันตรภาค 
กับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้า ซึ่งเป็นตัวแปรตามที่มีประเภทตัวแปรแบบอันตรภาค โดยใช้การวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear Regression Analysis) ด้วยวิธีแบบปกติ (Enter  
Regression) ท่ีน�ำเข้าตัวแปรอิสระสู่สมการพร้อมกันในขั้นตอนเดียวและพิจารณาค่านัยส�ำคัญทางสถิติ  
(Significance) แล้วตัดสินใจว่าตัวแปรอิสระใดควรอยู่ในสมการถดถอย ในส่วนของการตรวจสอบข้อตกลง
เบื้องต้นส�ำหรับการวิเคราะห์ ในงานวิจัยน้ีใช้การตรวจสอบประกอบด้วยการหาคาดเคล่ือนเป็นอิสระกัน 
หรือไม่จากการหาค่า Durbin–Watson การตรวจสอบการเกิด Multicollinearity ด้วยการหาค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation) การหาค่า VIF (Variance Inflation Factor) และ Tolerance 
	 5. 	การทดสอบสมมุติฐานเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มปัจจัยความส�ำเร็จท่ีถูกแบ่งกลุ่มด้วย 
การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระที่มีประเภทตัวแปรแบบอันตรภาค  
กับผลการด�ำเนินงานทางด้านการเงิน ซึ่งเป็นตัวแปรตามที่มีประเภทตัวแปรแบบเรียงล�ำดับ โดยหาความ
สัมพันธ์ของสเปียร์แมน (Spearman Correlation) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
แบบเรียงล�ำดับ 2 หรือตัวแปรแบบปริมาณที่ถูกปรับเปลี่ยนให้อยู่ในรูปตัวแปรแบบเรียงล�ำดับ

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล
	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจงานบริการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ
	 ในส่วนข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ
ระหว่าง 30–39 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จบสาขาบริหาร มีต�ำแหน่งพนักงานในกิจการ 
มีประสบการณ์การบริหารกิจการ 1–5 ปี ปัจจัยส่วนข้อมูลของธุรกิจ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นสปา 
ในโรงแรมหรือรีสอร์ท (Hotel & Resort Spa) ระยะเวลาในการด�ำเนินกิจการอยู่ในช่วง 11–15 ปี  
และมากกว่า 15 ปีมีจ�ำนวนเท่ากัน ประเภทของกิจการแบบบริษัทจ�ำกัด มีรายได้ต่อเดือน 100,001 ขึ้นไป  
และใช้เงินทุนส่วนตัวในการลงทุนด�ำเนินกิจการ กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่มากกว่าร้อยละ 50 ของกิจการ 
เป็นนักท่องเท่ียวชาวเอเชีย เช่น จีน ญี่ปุ่น เกาหลี ฮ่องกง มีพนักงานในสถานประกอบการ 2–10 คน 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้สื่ออินเทอร์เน็ต เช่น เฟสบุ๊ก เว็บไซต์เป็นสื่อโฆษณา และมีการใช้คอมพิวเตอร์ 
เครื่องพิมพ์เข้ามาใช้ในการด�ำเนินงานของกิจการ
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	 การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) เพื่อจัดกลุ่มตัวแปรปัจจัยความส�ำเร็จ
	 การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) เพื่อจัดกลุ่มตัวแปรปัจจัยความส�ำเร็จที่ประกอบด้วย
ตวัแปรปัจจยัความส�ำเร็จด้านการจัดการบรกิาร มาตรฐานธรุกจิและรปูแบบธรุกจิ การบรหิารทรพัยากรมนษุย์ 
การส่ือสารทางการตลาด การวิจัยและการพัฒนา การประยุกต์อัตลักษณ์และการบริการ การประยุกต์
ภูมิปัญญาท้องถิ่นกับการบริการ ทรัพย์สินทางปัญญา การบริหารโซ่อุปทาน การจัดการต้นทุนและเครือข่าย 
การท่องเที่ยวจ�ำนวน 37 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์กันไว้ในกลุ่มเดียวกัน พบว่ามีค่าสถิติของ Kaiser– 
Meyer–Olkin (KMO) มีค่าเท่ากับ 0.846 แสดงถึงความเหมาะสมในการวิเคราะห์องค์ประกอบดีมาก  
(Supamas Angsuchoti et al., 2011) มีค่าสถิติไคสแควส์ ( 2x ) มีค่าเท่ากับ 3789.650 และ มีนัยส�ำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่งค่าไคสแควส์มากกว่าค่า Significance หรือค่า p–value ต�่ำกว่าระดับนัยส�ำคัญ 
ที่ก�ำหนด (α ) หมายถึงตัวแปร ( x ’s) ไม่เป็นอิสระกันหรือไม่เป็นเมทริกซ์เอกลักษณ์ จึงสามารถวิเคราะห์ 
องค์ประกอบได้ (Kanlaya Vanichbuncha, 2014)   
	 เมื่อท�ำการสกัดองค์ประกอบที่ได้จากการวิเคราะห์องค์ประกอบหลัก (Principal Component 
Analysis) ทั้งหมด 37 องค์ประกอบมีค่าความผันแปร (Eigenvalues) อยู่ระหว่าง 0.031–15.512  
ค่าร้อยละของความแปรปรวนสะสม 74.273 และเมื่อพิจารณาค่าความผันแปรท่ีมีค่ามากกว่า 1 พบว่า 
มีเพียง 7 องค์ประกอบ ภายหลังการหมุนแกนองค์ประกอบแบบต้ังฉาก (Orthogonal Rotation) ด้วยวิธี 
แวริแมกซ์ (Varimax) พบว่าข้อค�ำถามในกลุ่มองค์ประกอบที่ 1 ส่วนใหญ่ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จ 
ทางด้านการจัดการบริการ มาตรฐานธุรกิจและรูปแบบธุรกิจ การบริหารทรัพยากรมนุษย์และการวิจัยและ
พัฒนา ผู้วิจัยจึงขอเรียกกลุ่มองค์ประกอบที่ 1 ว่ากลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน กลุ่มองค์ประกอบที่ 2  
ข้อค�ำถามส่วนใหญ่ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านทรัพย์สินทางปัญญา ผู้วิจัยจึงขอเรียกกลุ่ม 
องค์ประกอบที่ 2 ว่ากลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม กลุ่มองค์ประกอบที่ 3 ข้อค�ำถามส่วนใหญ่ประกอบด้วยปัจจัย
ความส�ำเร็จทางด้านการจัดการต้นทุน ผู้วิจัยจึงขอเรียกกลุ่มองค์ประกอบที่ 3 ว่ากลุ่มมุ่งเน้นการจัดการ
ต้นทุน กลุ่มองค์ประกอบที่ 4 ข้อค�ำถามส่วนใหญ่ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านการประยุกต์ 
อัตลักษณ์และการบริการ และภูมิปัญญาท้องถิ่นกับการบริการ ผู้วิจัยจึงขอเรียกกลุ่มองค์ประกอบที่ 4  
ว่ากลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ และกลุ่มองค์ประกอบที่ 5 ข้อค�ำถามส่วนใหญ่ประกอบด้วยปัจจัย 
ความส�ำเร็จทางด้านการสื่อสารทางการตลาด ผู ้วิจัยจึงขอเรียกกลุ่มองค์ประกอบที่ 5 ว่ากลุ ่มมุ ่งเน้น 
การสื่อสารทางการตลาด ส่วนข้อค�ำถามปัจจัยความส�ำเร็จส่วนใหญ่ของกลุ่มองค์ประกอบที่ 6 และกลุ่ม 
องค์ประกอบที่ 7 เป็นข้อค�ำถามมีความซ�้ำซ้อน ซ่ึงถูกจัดอยู่ในกลุ่มองค์ประกอบท่ี 1–5 แล้ว ผู้วิจัยจึง 
ขอท�ำการตัดออก
	 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยความส�ำเร็จ
	 ผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยความส�ำเร็จโดยรวมทุกกลุ่มอยู่ในระดับมาก
(มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.68) เมื่อพิจารณาในแต่ละกลุ่มพบว่า กลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายในมีความคิดเห็น 
ในระดับมากท่ีสุด (มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.23) ส่วนกลุ่มมุ่งเน้นการสร้างการจัดการต้นทุน (มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.60) 
กลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ (มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.57) และกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาด (มีค่าเฉลี่ย
อยู่ที่ 3.79) มีความคิดเห็นในระดับมาก และกลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม (มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.20) มีความคิดเห็น 
ในระดับปานกลาง     
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	 ข้อมูลเกี่ยวกับผลการด�ำเนินงาน
	 1.		 ผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้าโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก (มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.87) เมื่อพิจารณาในแต่ละข้อพบว่าผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ม ี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้าในระดับมาก
 	 2.		 ผลการด�ำเนินงานทางด้านการเงิน พบว่าผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มียอดขายปี 58 
เพิ่มขึ้นจากปี 57 อยู่ในช่วงร้อยละ 1–ร้อยละ 25 จ�ำนวน 52 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 47.70 รองลงมาได้แก่ 
มียอดขายปี 58 ลดลงจากปี 57 อยู่ในช่วงร้อยละ 1–ร้อยละ 25 จ�ำนวน 35 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 32.1
	 ปัจจัยความส�ำเร็จกับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้า
	 การทดสอบสมมติฐานเพื่อหาถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงาน
ภายในกลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม กลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุน กลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์และกลุ่มมุ่งเน้น
การสื่อสารทางการตลาดเป็นตัวแปรอิสระกับผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้า ซึ่งเป็นตัวแปรตามผู้วิจัยเลือก
ใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ และทดสอบข้อตกลงเบื้องต้นโดยมีผลการวิเคราะห์ พบว่า 
มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation) ระหว่างกลุ่มปัจจัยความส�ำเร็จทั้ง 5 หรือระหว่างตัวแปรอิสระ 
อยู่ระหว่าง 0.323–0.706 ซึ่งยังไม่เกิน 0.08 จึงไม่เกิดปัญหา Multicollinearity (Grid Rangsungnoen, 
2011) และมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยความส�ำเร็จทั้ง 5 กลุ่มกับผลการด�ำเนินงานทาง 
ด้านลูกค้าระหว่าง 0.383–0.674 ซึ่งไม่น้อยกว่า 0.30 จึงสามารถการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพห ุ
	 เมื่อน�ำเข้าตัวแปรอิสระจากทั้ง 5 กลุ่มพร้อมกันในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุปัจจัย
ความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน กลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม กลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุน  
กลุ่มมุ ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ และกลุ่มมุ ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับผลการ 
ด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าในระดับค่อนข้างสูงมาก (Sirichai Pongvichai, 2011) คือ 0.757 โดยที่ตัวแปร 
อิสระจากทั้ง 5 กลุ่มสามารถอธิบายความผันแปรของผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าได้ร้อยละ 55.30  
(Radj2 = 0.553) ด้วยความคลาดเคลื่อนของความผิดพลาดที่เกิดขึ้นจากการพยากรณ์โดยเฉล่ีย
ประมาณ 0.443 และมีค่า Durbin–Watson เท่ากับ 1.690 ซึ่งมีค่าอยู่ในช่วง 1.5 ถึง 2 ไม่เกิดปัญญา  
Autocorrelation (Kanlaya Vanichbuncha, 2014; Yuth Kaiyawan, 2014) โดยท่ีกลุ่มปัจจัยความ
ส�ำเร็จมีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 (P < 0.05) 
และมีกลุ่มปัจจัยความส�ำเร็จที่สามารถท�ำนายผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าได้คือปัจจัยความส�ำเร็จใน
กลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายในกลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม และกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาด ดังแสดง
ในตารางที่ 2 จึงสามารถน�ำมาเขียนสมการพยากรณ์ได้ดังนี้
	 Y = 0.981 + 0.378 (ปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายใน) + 0.172 (ปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่ม
มุ่งเน้นนวัตกรรม) + 0.193 (ปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาด)  
	 ท�ำให้สามารถอธิบายความหมายของค่า β  คือ เมื่อจ�ำนวนของปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหาร
งานภายในเพิ่มขึ้น 1 หน่วย ผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าจะเพิ่มขึ้น 0.378 ถ้าจ�ำนวนของปัจจัยส�ำเร็จ 
ในกลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรมเพิ่มข้ึน 1 หน่วย ผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าจะเพิ่มขึ้น 0.172 และถ้าจ�ำนวน
ของปัจจัยส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาดเพิ่มขึ้น 1 หน่วย ผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้า 
จะเพิ่มขึ้น 0.193
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ตารางที่ 1	 ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรอิสระปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงาน
ภายใน กลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม กลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุน กลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ และกลุ่มมุ่งเน้น
การสื่อสารทางการตลาดที่สามารถท�ำนายผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้า

กลุ่มปัจจัย
ความส�ำเร็จ

Unstandardized 

Coefficients
t p

Collinearity  
Statistics

B
Std. 
Error

Beta VIF

(Constant) .981 .321 3.060 .003*

1.	 กลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงาน 
	 ภายใน

.378 .097 .364 3.882 .000* .475 2.103

2. 	กลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม .172 .061 .267 2.816 .006* .465 2.150

3. 	กลุ่มมุ่งเน้นการจัดการ
	 ต้นทุน

–.027 .071 –.035 –.386 .070 .520 1.921

4.	 กลุ่มมุ่งเน้นการสร้าง 
	 เอกลักษณ์

.032 .058 .044 .548 .585 .658 1.520

5. 	กลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสาร 
	 ทางการตลาด

.193 .081 .254 2.478 .019* .366 2.729

หมายเหตุ	 :	 * มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

	 ส�ำหรับการตรวจสอบเง่ือนไข Multicollinearity โดยการพิจารณาค่า VIF และ Tolerance  
พบว่าค่า VIF มีค่าไม่เกินหรือเท่ากับ 10 และมีค่า Tolerance มากกว่า 0.10 แสดงว่าไม่เกิดปัญหา  
Multicollinearity (Kanlaya Vanichbuncha, 2014, p.30; Yuth Kaiyawan, 2014, pp.145–146)
	 จากผลการวิจัยจึงสามารถอภิปรายถึงปัจจัยความส�ำเร็จแต่และกลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์กับผลการ
ด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าได้ดังนี้ ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงานภายในที่ประกอบด้วยปัจจัย
ความส�ำเร็จทางด้านการจัดการบริการ มาตรฐานธุรกิจและรูปแบบธุรกิจ การบริหารทรัพยากรมนุษย์  
และการวิจัยและพัฒนามีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางด้านการลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัย 
ของ Mongkol Wongwuttisak (2007) ที่พบว่าปัจจัยด้านกระบวนการจัดการมีความส�ำคัญมากที่สุดกับ 
ผลการด�ำเนินงาน และความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย การบริหารจัดการและทรัพยากรบุคคลกับผลการ
ด�ำเนินงานทางด้านลูกค้าซึ่งสามารถวัดได้จากอัตราการเพิ่มขึ้นของจ�ำนวนผู้มาใช้บริการในทั้งกลุ่มธุรกิจสปา 
และนวดแผนไทย (Phahol Sakkatat et al., 2013)
	 ปัจจัยความส�ำเร็จด้านการสื่อสารทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางด้านการ
บริการลูกค้าสอดคล้องกับงานวิจัยของ Parasee Anek (2012) ท่ีพบว่าการส่ือสารทางการตลาดมีความ
สัมพันธ์กับการรับรู้คุณค่าทางการตลาดของลูกค้าโดยผ่านสื่อโฆษณา การตลาดแบบปากต่อปาก และการ
สร้างภาพลักษณ์ โดยที่เมื่อวิเคราะห์เก่ียวกับศักยภาพและสภาพแวดล้อมทางธุรกิจของการท่องเที่ยวเชิง 
การแพทย์ของประเทศไทยพบว่า การส่งเสริมการท่องเที่ยวที่ส�ำคัญของกลุ่มธุรกิจคือ สื่ออิเล็กทรอนิกส์

Tolerance

Model

Standardized 

Coefficients
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ทางการตลาดและสื่อแคมเปญต่างๆ (Wong et al., 2014) ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สปาของ 
นักท่องเที่ยว (Mingsarn Kaosa–ard et al., 2012)
	 ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ ่มมุ ่งเน้นนวัตกรรมที่ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านทรัพย์สิน 
ทางปัญญา ซึ่งเป็นผลของการสร้างนวัตกรรมการบริการและความหลากหลายทางการบริการที่ม ี
การรับรองทางด้านกฎหมาย มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้า เพราะลูกค้าต้องการถึง 
ความแตกต่างที่เห็นเด่นชัดจากผู้ให้บริการรายอื่น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Rungarun Khasasin et al.  
(2016) ที่พบว่า ความแตกต่างทางการตลาดมีความส�ำคัญกับผลการด�ำเนินงานของธุรกิจที่ประกอบด้วย 
ผลการด�ำเนินงานทางด้านลูกค้า ด้านการเงิน ด้านกระบวนการบริหารงานภายในและด้านการเรียนรู ้
และพัฒนา โดยที่นวัตกรรมบริการมีความส�ำคัญส่งผลต่อความพึงพอใจและความจงรักภักดีของ 
ลูกค้าโดยตรง (Somruthai Namtip & Oraphan Khongmalai, 2015) และการที่ผู ้ประกอบการ
สร้างนวัตกรรมและความหลากหลายทางการบริการได้ จะช่วยให้สามารถดึงดูดผู้ใช้บริการในธุรกิจการ 
ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) และการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism)  
ที่มีการแข่งขันกันสูง และการสร้างความแตกต่างและโดดเด่น จากการสร้างเมนูและนวัตกรรมสปา 
ทั้งนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เป็นการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าผ่านสินค้าและบริการ
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความจงรักภักดี (Mingsarn Kaosa–ard et al., 2012; 
Akarapong Untong, 2017)
	 ปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์และกลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุนอาจมีความ
สมัพนัธ์น้อยมากจนไม่มผีลกบัผลการด�ำเนนิงานด้านลูกค้า อาจเนือ่งจากงานวจัิยนีไ้ม่ได้มุง่เน้นถงึการวเิคราะห์
จากฝ่ังลกูค้า แต่งานวจิยันีเ้ป็นการวเิคราะห์จากฝ่ังผูป้ระกอบการ จงึท�ำให้ไม่ชัดเจนเมือ่เทยีบกบังานวิจยัของ 
Parasee Anek (2012) ที่ท�ำการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านเอกลักษณ์เกี่ยวกับอัตลักษณ์ไทย 
ล้านนาสปากับผลการด�ำเนินงานด้านลูกค้าในด้านการรับรู้คุณค่า ส่วนปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้น 
การจัดการต้นทุนเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมพันธ์ได้จากกลยุทธ์การจัดการด้านราคาที่ผู ้ประกอบการ 
สะท้อนถึง (Mingsarn Kaosa–ard et al., 2012; Department of Business Development, 2013)
	 ปัจจัยความส�ำเร็จกับผลการด�ำเนินงานด้านการเงิน
	 การทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ่มมุ่งเน้นการบริหารงาน 
ภายใน กลุ่มมุ่งเน้นนวัตกรรม กลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุน กลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ และกลุ่มมุ่งเน้น 
การสื่อสารทางการตลาด ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระกับผลการด�ำเนินงานทางด้านการเงิน ซึ่งเป็นตัวแปรตาม
ผู ้วิจัยเลือกใช้การทดสอบสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ล�ำดับที่ของสเปียร์แมน โดยมีผลการวิเคราะห์ดังนี ้
จากตารางที่ 2 พบว่าปัจจัยความส�ำเร็จในกลุ ่มทั้ง 5 มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับผลการด�ำเนินงาน 
ด้านการเงินอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (P < 0.01) โดยสามารถเรียงล�ำดับความสัมพันธ์จาก 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ล�ำดับที่ของสเปียร์แมนจากมากไปหาน้อยได้ดังนี้ ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้น
การบริหารงานภายใน (0.444) ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการสื่อสารทางการตลาด (0.438) ปัจจัย 
ความส�ำเร็จกลุ ่มมุ ่งเน้นการจัดการต้นทุน (0.340) ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ ่มมุ ่งเน้นนวัตกรรม (0.318)  
และปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ (0.278) ตามล�ำดับ
	 จากผลการวิจัยจึงสามารถอธิปรายถึงปัจจัยความส�ำเร็จกลุ ่มมุ ่งเน้นการบริหารงานภายในที ่
ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จทางด้าน การจัดการบริการ มาตรฐานธุรกิจและรูปแบบธุรกิจ การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์และการวิจัยและพัฒนา มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานด้านการเงินสอดคล้องกับ 
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งานวิจัยของ Phahol Sakkatat et al. (2013) ที่พบว่าปัจจัยการบริหารจัดการและทรัพยากรบุคคล 
มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานด้านการเงิน ซึ่งวัดผลจากผลประกอบการของกลุ่มจ�ำนวนเงินส�ำรอง 
หรือเงินทุนสะสมในรอบปีที่ผ่านมาการจัดสรรเงินสวัสดิการให้แก่สมาชิก การจัดสรรเงินสวัสดิการให้แก่
ชุมชนและอัตราการเพิ่มขึ้นของรายได้  
	 ปัจจัยความส�ำเร็จด้านการส่ือสารทางการตลาด มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับผลการด�ำเนินงานด้าน 
การเงิน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Kliatchko (2008) ท่ีอธิบายถึงผลลัพธ์ของการส่ือสารการตลาดจะ 
มีความสัมพันธ์ทางด้านเงิน ได้แก่ ผลตอบแทนทางการเงินในรูปของรายได้จากผู้บริโภค การประเมินมูลค่า
การลงทุนการสื่อสารการตลาดกับลูกค้าและประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนหรือ ROCI (เช่น ยอดขายที่
เพิ่มขึ้นตามท่ีคาดการณ์ต่อการลงทุนในลูกค้าเฉพาะราย) เป็นต้น เนื่องจากการสื่อสารการตลาดเป็นสิ่งที่จะ
ช่วยให้องค์การสร้างคณุค่าตราสนิค้าและบรกิาร และช่วยให้องค์การสามารถสือ่สารกับกลุม่เป้าหมายได้อย่าง
มีประสทิธิภาพและประสทิธผิล ซึง่การสือ่สารการตลาดจะน�ำไปสูค่ณุค่าของตราสนิค้าและบรกิารทีแ่ขง็แกร่ง 
เมือ่ตราสนิค้าและบรกิารมคีวามแข็งแกร่งขึน้จะเชือ่มโยงกบัผลการด�ำเนนิงานทางด้านการเงิน อาทิ ยอดขาย
และก�ำไร เป็นต้น โดยเมื่อระดับการสื่อสารการตลาดเพิ่มขึ้นผลการด�ำเนินงานทางด้านการเงินมีแนวโน้มท่ี 
จะเพิม่ตามด้วย (Papaporn Chaihanchanchai, 2012) 
	
ตารางที่ 2	 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัความส�ำเร็จแต่ละกลุม่ปัจจัยกบัผลการด�ำเนินงานทางด้านการเงิน

ปัจจัยความส�ำเร็จ

ผลการด�ำเนิน
งานด้านการเงิน

กลุ่มมุ่งเน้น
การบริหารงาน

ภายใน

กลุ่มมุ่งเน้น
นวัตกรรม

กลุ่มมุ่งเน้นการ
จัดการต้นทุน

กลุ่มมุ่งเน้นการ
สร้างเอกลักษณ์

กลุ่มมุ่งเน้น 
การสื่อสาร

ทางการตลาด

ยอดขายปี 58 เทียบปี 57

Correlation 
Coefficient

.444 .318 .340 .278 .438

P .000** .001** .000** .003** .000**

** มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

	 ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการจัดการต้นทุนที่ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านการจัดการ 
ต้นทุนมีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานด้านการเงินซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Rungarun Khasasin  
et al. (2016)
	 ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ ่มมุ ่งเน้นนวัตกรรมท่ีประกอบด้วย ปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านทรัพย์สิน
ทางปัญญา มีความสัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานด้านการเงิน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Namtip & 
Khongmalai (2015) ที่พบว่า ปัจจัยด้านนวัตกรรมบริการมีความส�ำคัญส่งผลต่อความพึงพอใจและ 
ความจงรักภักดีของลูกค้าโดยตรง อีกท้ังยังเป็นสิ่งที่ช่วยยกระดับประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการ
บริการและสร้างมูลค่าเพิ่มในการบริการ ตัวอย่างนวัตกรรมการบริการในอุตสาหกรรมสปาในประเทศไทย
ที่เห็นเด่นชัดคือการจัดตั้งเป็นสปาแห่งวัฒนธรรมแห่งแรกในโลกที่มีชื่อว่าสุโขสปา ซึ่งให้บริการครบวงจร
ทั้งศาสตร์แผนไทย โภชนาการและการออกก�ำลังกาย การสร้างเมนูและนวัตกรรมสปา ท้ังนวัตกรรมด้าน
ผลติภัณฑ์และบรกิารจะช่วยเพิม่มลูค่าให้กบัสนิค้าและบรกิาร (Global Spa Summit, 2011)
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	 ปัจจัยความส�ำเร็จกลุ่มมุ่งเน้นการสร้างเอกลักษณ์ที่ประกอบด้วยปัจจัยความส�ำเร็จทางด้านการ
ประยกุต์อตัลกัษณ์และการบรกิาร และการประยกุต์ภมูปัิญญาท้องถิน่กบัการบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวก 
กบัผลการด�ำเนนิงานด้านการเงนิ ซึง่สอดคล้องกบังานวจัิยของ Mingsarn Kaosa–ard et al. (2012) พบว่า  
อุตสาหกรรมสปาไทยมีความโดดเด่นทางด้านสปาที่เน้นการประยุกต์อัตลักษณ์และการประยุกต์ภูมิปัญญา 
เป็นส่วนที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการของนักท่องเที่ยว รวมถึงการที่นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ในอุตสาหกรรม 
สปาไทย ให้ความส�ำคัญกับบริการการรักษาแบบดั้งเดิมของไทย เช่น การนวดแผนไทย การดูแลสุขภาพ 
และการรักษาโรคแผนโบราณ เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จึงถูกสะท้อนออกมาอย่างชัดเจนในรูปแบบทางการเงิน  
ดังจะเห็นได้จากมูลค่าการส่งออก ในปี พ.ศ. 2558 สร้างมูลค่าถึง 31,155.48 ล้านบาทขยายตัวเพิ่มขึ้น 
ร้อยละ 16 จากปี พ.ศ. 2557 ทีม่มีลูค่า 26,811.9 ล้านบาท และปี พ.ศ. 2557 ขยายตัวเพ่ิมขึน้ร้อยละ 7  
จากปี พ.ศ. 2556 ท่ีมมีลูค่า 25,087.33 ล้านบาท (Thai Airfreight Forwarders Association Profile, 2015) 
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