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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

ในการศึกษาเร่ือง “การจัดทํานิตยสารทองเที่ยวสองภาษา” ไดประมวลแนวคิดทฤษฎี

และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับนิตยสารและการบริหารนิตยสาร 
2. แนวคิดเร่ืองการตลาดและการสื่อสารการตลาดกับการทองเที่ยวและการใช

ภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสาร 

 
แนวคิดเกี่ยวกับนิตยสารและการบริหารนิตยสาร 

 

 นิตยสารเปนส่ิงพิมพที่มีอิทธิพลและมีบทบาทตอสังคมไทยเปนอยางมาก เปน

ส่ือมวลชนที่ผสมผสานระหวางหนังสือพิมพและหนังสือเลม สวนที่คลายกับหนังสือพิมพจะเปน

เร่ืองของหนาที่ในการใหขาวสาร ความบันเทิงและการลงโฆษณา และสวนที่คลายกับหนังสือเลมนั้น

อยูที่การเจาะลึกรายละเอียดเหตุการณเบ้ืองหลังขาวสารและมุงในการใหความรูแกผูอานเฉพาะกลุม 

จากลักษณะที่ผสมผสานกันทําใหนิตยสารวิวัฒนาการกวางออกไปเปนนิตยสารประเภทตาง ๆ 

ตามเนื้อหาและกลุมผูอาน นิตยสารจึงมีอิทธิพลเขาถึงความรูสึกนึกคิดของประชาชนไดมากข้ึน ซึ่ง

มีขอไดเปรียบในเร่ืองของเวลา มีระยะที่กวางกวาหนังสือพิมพอันเปนประโยชนในการเปดโอกาส

ในสามารถวิเคราะหเจาะลึกเตรียมขอมูลในทุกแงมุมอันเปนส่ิงที่หนังสือพิมพทําไมได (มาลี   

บุญศิริพันธ และ พงษศักด์ิ  พยัฆวิเชียร, 2540, น. 715)  

 
ประเภทของนิตยสาร 
 

 นิตยสารมีอยูหลายประเภทดวยกัน มีความแตกตางกันออกไปตามลักษณะและ

วัตถุประสงคของนิตยสารโดยออกไดเปน 5 ประเภทหลัก (มาลี บุญศิริพันธ และ พงษศักด์ิ  

พยัฆวิเชียร, 2540, น. 717) 

 1. นิตยสารประเภทผูบริโภค (Consumer Magazine) เนนกลุมผูอานที่เปนประชาชน

ทั่วไป 
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 2. นิตยสารประเภทธุรกิจ (Business Publication) ใหบริการเฉพาะกลุมผูอานที่อยู

ในวงการธุรกิจ อุตสาหกรรม หรือวิชาชีพใดวิชาชีพหนึ่งโดยเฉพาะ 

 3. นิตยสารของสมาคมตาง ๆ (Association Magazine) มุงเนนสงเสริมงานของ

สมาคมในรูปของการใหขอมูลความรูที่จะตามมาในแตละที่สมาคมมุงหมาย นิตยสารไมมุงที่การขาย

โฆษณา 

 4. นิตยสารเพื่อการประชาสัมพันธ (Public Relations Magazine) จัดทําข้ึนเพื่อ

บุคลากรและประชาชนทั่วไป โดยใชงบประมาณของหนวยงาน 

 5. นิตยสารที่มุงเสนอเร่ืองราวหรือเหตุการณใดเหตุการณหนึ่งโดยเฉพาะ (One Shot 

Magazine) 

  
คุณภาพของนิตยสาร 
 

 คุณภาพของนิตยสาร เกี่ยวของกับองคประกอบดานตาง ๆ อาทิ (วิษณุ สุวรรณเพิ่ม, 

2535, น. 66-67)  

1. การตกแตงตนฉบับ (Editing) เชนการจัดหนา การพิมพเพื่อใหทันการออกจําหนาย 

2. ระบบการผลิต (Production) เชนการเขาหนา การพิมพ ภาพถายเปนตน 

3. การโฆษณา (Advertising) การออกแบบที่สะดุดตาและเกิดความโดดเดน  

มีความนาสนใจ 

4. ยอดจําหนาย (Circulation) เปนเคร่ืองหมายการวัดคุณภาพนิตยสารประการหนึ่ง 

5. มีกลุมผูสนใจพิเศษ (Specialization) เปนสมาชิกของนิตยสารสําหรับผูอาน

เฉพาะกลุม เชน นักวิทยาศาสตร นักกีฬา นักธุรกิจ เปนตน 

6. การวิจัยคนควา (Research) สํารวจความนิยมจากผูอานอยูเสมอ 
  
ปจจัยที่มีผลตอความอยูรอดของนิตยสารทีเ่กิดใหม 
 

 ในทองตลาดปจจุบันมีจํานวนนิตยสารที่มากข้ึน เนื่องมาจากการแขงขันในการ

นําเสนอสิ่งใหม ๆ ซึ่งการบริหารนิตยสารฉบับหนึ่งตางก็เปนเร่ืองที่ไมงาย (สุรพงษ โสธนะเสถียร

และ ณัตตินา สุวัฒวิตยากร, 2551, น. 19)  การที่นิตยสารสวนใหญมีอายุส้ัน ความอยูรอดของ

นิตยสารเปนเร่ืองของการจัดการ รวมทั้งความสามารถในการหาทุนดําเนินงาน การผลิตและการ

จัดจําหนาย ซึ่งผูผลิตนิตยสารไมสามารถทําใหเกิดประสิทธิภาพได ขณะเดียวกัน นิตยสารทีมีอายุ
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ยืนยาว ซึ่งมีระบบการดําเนินการที่แนนอน หรืออาจมีวิธีการในการผูกใจผูอานในลักษณะตาง ๆ

อันเปนการกระตุนการจําหนาย มีการลด การแถมในโอกาสพิเศษตาง ๆ อันเปนการเพิ่มคุณคา

ใหกับตัวนิตยสารฉบับนั้น นอกจากนี้ยังมีเร่ืองของเนื้อหาซ่ึงตรงกับความสนใจของผูอาน อันเปน

ปจจัยที่สําคัญประการหนึ่ง ทั้งนี้ยังไมรวมเร่ืองของระบบเศรษฐกิจและการเมือง รวมทั้งจํานวนที่

พิมพจําหนาย 

  
ลักษณะของนิตยสารทองเท่ียว 
 

 นิตยสารเพื่อทองเที่ยวเปนนิตยสารที่มุงใหความรูเกี่ยวกับสถานที่ทองเท่ียวเปนหลัก 

มีภาพประกอบที่สวยงามนาสนใจ การใชภาษาเนนความเปนกันเองกับผูอานเพื่อใหเกิดการเขาถึง 

มีการสอดแทรกความรูเกี่ยวกับการเดินทาง  เชน  การเตรียมตัวกอนออกเดินทาง สถานที่พักแรม 

อาหาร เสนทางของการเดินทาง ฯลฯ อีกทั้งยังมีการสรางจิตสํานึกที่ดีแกผูอานทางดานประวัติศาสตร

อีกดวย 
 1. บทบาทของนิตยสารทองเท่ียว 
  ปจจุบันนิตยสารทองเที่ยวไดเขามามีบทบาทตอนักทองเที่ยวมากยิ่งข้ึน อาจกลาว

ไดวา นิตยสารทองเที่ยวเปนหองสมุดขนาดยอมสําหรับนักทองเที่ยวที่ตองการหาขอมูลเกี่ยวกับ

สถานที่ทองเที่ยวในแตละคร้ัง นิตยสารทองเที่ยวมีบทบาทในการสงเสริมการทองเที่ยวให

แพรหลายมากย่ิงข้ึน สงเสริมใหมีการอนุรักษ และเผยแพรมรดกทางวัฒนธรรมของชาติ รวมทั้ง

ชวยสงเสริมใหคนไทยรักในความเปนไทย 

 2. ประเภทของนิตยสารทองเท่ียว  (สวรส  กมลศุภปกรณ, 2548, น. 13) 

 2.1 นิตยสารที่เนนเร่ืองทองเที่ยวเปนหลัก เนนเร่ืองสารคดีทองเที่ยวเปนหลัก  

อาจเปนสารคดีหรือบทความประเภทอ่ืน แทรกอยูดวย นิตยสารประเภทนี้ยังสามารถแบงออกเปน 

2 ประเภท คือ 

 2.1.1  นิตยสารทองเที่ยวภายในประเทศ เนื้อหาภายในจะเนนเร่ืองทองเที่ยว

ภายในประเทศเปนหลักและอาจมีเร่ืองทองเที่ยวภายนอกประเทศประกอบอยูดวย 

 2.1.2   นิตยสารทองเที่ยวที่มิใชนิตยสารทองเที่ยวโดยตรง เนื้อหาหลักมิได

เนนเกี่ยวกับการทองเที่ยวโดยตรงแตจะเปนเร่ืองที่เกี่ยวของและสามารถเช่ือมโยงถึงการเดินทาง

ทองเที่ยวได กลาวคือ อาจจะเปนเร่ืองเกี่ยวกับกิจกรรมกลางแจง แฟชั่นการแตงกาย และสถานท่ี

ในเร่ืองเหลานั้นก็สามารถเปนสถานที่ทองเที่ยวไดดวย 
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 3. การจัดองคกรนิตยสาร 
  การจัดองคกรนิตยสารเปนการกําหนดวัตถปุระสงค การแบงงานออกเปนสวน ๆ 

จะประกอบไปดวยสวนรับผิดชอบอยางนอย 3 ฝายคือ ฝายกองบรรณาธิการ ฝายจัดการและฝายผลิต 

(สาโรจน  เกษมสุขโชติกุล, 2548, น. 30) ซึ่งทําหนาทีพ่ิมพตามรูปแบบที่ไดกําหนดไวจากกอง

บรรณาธิการ โดยที่ฝายบริหารจะรับผิดชอบดานการจัดจําหนาย โฆษณา ประชาสัมพันธ การหา

สมาชิกหนงัสือรวมทัง้การตลาด 

 
การจัดองคกรในกองบรรณาธิการนิตยสาร 

 

องคกรของนิตยสารไมวาจะมีขนาดใหญหรือขนาดเล็ก จะประกอบไปดวยสวน

รับผิดชอบอยางนอย 3 ฝาย คือ ฝายกองบรรณาธิการ ฝายจัดการหรืออาจเรียกวาฝายบริหาร และ

ฝายผลิต ซึ่งทําหนาที่พิมพนิตยสารตามรูปแบบที่กําหนดมาจากกองบรรณาธิการ สวยฝายบริหาร

รับผิดชอบดานการจัดจําหนาย โฆษณา ประชาสัมพันธ หาสมาชิก และการตลาด 
1. ตําแหนงหนาที่ในกองบรรณาธิการ (สุรสิทธิ์  วทิยารัฐ, 2549, น. 65) 

1.1 ผูพิมพโฆษณา ผูโฆษณา (Publisher) 

บุคคลที่รับผิดชอบในการกําหนดนโยบายของนิตยสาร ถึงแมวาโดยกฎหมาย

แลว ผูพิมพโฆษณา ผูโฆษณาตองรับผิดชอบทั้งฝายกองบรรณาธิการและฝายธุรกิจ แตโดยทางปฏบัิติ

มักจะเนนทางดานฝายบริหารธุรกิจมากกวาฝายกองบรรณาธิการ  สวนมากบุคคลในตําแหนงนี้จะ

รับผิดชอบโดยตรงทางกฎหมายมากกวาจะมีสวนรวมจริงจังในกองบรรณาธิการ 

2.1 บรรณาธิการ (Editor)  

บุคคลที่รับผิดชอบโดยตรงตอฝายกองบรรณาธิการทั้งหมดทางดานเนื้อหา 

และขอมูลวางแผนจัดการใหนิตยสารเปนรูปเลมสมบูรณ  อาจจัดแบงหนาที่ตามฝายที่รับผิดชอบ 

เชน บรรณาธิการใหญ ทําหนาที่กําหนดนโยบาย วางแผนระยะยาวสําหรับเนื้อหา และการสงเสริม

ประชาสัมพันธนิตยสาร นอกนั้นก็อาจมี บรรณาธิการบริหาร บรรณาธิการบทความ ฯลฯ 

3.1 บรรณาธิการบริหาร (Managing Editor) 

ทําหนาที่เกี่ยวกับงานทั่วไปประจําวันกอนนิตยสารแตละฉบับจะออกสูตลาด 

ดูแลรวบรวมตนฉบับใหครบใหเสร็จทันเวลาเพื่อจัดลงรูปเลมใหสมบูรณ บรรณาธิการบริหารจะ

เปนผูรับผิดชอบเต็มที่ในงานนิตยสารทุกข้ันตอน ต้ังแตตนฉบับ รูปภาพ การบรรณาธิการ การจัดหนา 

ทั้งหมดที่ทําใหนิตยสารสมบูรณได 
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4.1 หัวหนาฝายศิลป (Art Director)  

ทําหนาที่เกี่ยวกับงานศิลปะทั้งหมด เชนการออกแบบ การจัดหนา การเลือก

ภาพประกอบเร่ือง การจัดขนาดตัวอักษรสําหรับหัวเร่ือง การจัดหนาโฆษณา และการทําให

นิตยสารสวยงาม นาอาน ดึงดูดความสนใจ ชวนใหซื้อหา 
2. ทีมงาน (Staff) 

จํานวนผูรวมงานหรือกองบรรณาธิการนิตยสารแตละฉบับจะไมเทากันข้ึนอยูกับ

ปริมาณงานและขนาดของนิตยสาร นิตยสารขนาดใหญมีจํานวนจําหนายสูงมักใชคนทํางานมาก

เปนธรรมดา โดยปกติทีมงานของกองบรรณาธิการมีประมาณ 6-12 คน ซึ่งอาจประกอบดวย 

 2.1 บรรณาธิการใหญ 

 2.2 หัวหนาฝายศิลป 

 2.3 บรรณาธิการบริหาร 

 2.4 บรรณาธิการบทความ 

 2.5 บรรณาธิการตรวจตนฉบับ 

 2.6 เลขานกุารประจํากองบรรณาธิการ 

 2.7 ผูจัดการฝายผลิต 

ในนิตยสารขนาดใหญ อาจเพิ่มตําแหนงตาง ๆ ไดตามความจําเปน การพิจารณา

ปริมาณของทีมงานข้ึนอยูกับความจําเปนในการเรงตนฉบับใหทันเวลา เพื่อออกใหทันกําหนด 

นิตยสารที่ออกเปนรายสัปดาหยอมตองการทีมงานมากกวานิตยสารรายเดือน และข้ึนกับลักษณะ

เนื้อหาดวย กลาวคือ นิตยสารที่เนนวิเคราะหหรือเสนอขาว ยอมมีบุคลากรมากกวา นิตยสาร

ประเภทแสดงความคิดเห็น หรือบทความ เพราะสามารถพึ่งขอเขียนจากนักเขียนอิสระไดมากกวา

ทีมงานประจํา 
3. งบประมาณ (Budget) 

งบประมาณหรือทุนเปนปจจัยสําคัญที่ชวยใหนิตยสารอยู รอดไดแคไหน  

กองบรรณาธิการสวนมากมักไมชอบทํางานภายใตการจํากัดงบประมาณมากเกินไป เพราะทําให

ขาดความคลองตัวในหลาย ๆ ทาง ดังนั้นในการลงทุนทํานิตยสารนอกจากตองคํานึงถึงคาใชจาย

ประจํา เชนคากระดาษ คาพิมพ คาไปรษณียากร คาเดินทาง คาเร่ือง คาเงินเดือน ฯลฯแลว ยังตอง

คํานึงถึงคาใชจายอ่ืน ๆ ในกองบรรณาธิการ เชนคาเคร่ืองเขียน หมึกพิมพ ฯลฯ 

การทํานิตยสารสวนใหญจะใชทุนสูงมาก เจาของหรือผูลงทุนควรมีงบประมาณ

มากเพียงพอสําหรับใชจายในการทํานิตยสารอยางนอย 6 ฉบับข้ึนไป เพราะกวาจะไดรับรายได

จากการจําหนายตองรอเวลานานกวานิตยสารจะติดตลาด 
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ขั้นตอนการวางแผนการจดัทํานิตยสาร 
 

บรรณาธิการมีหนาที่สําคัญอีกประการหนึ่งก็คือ จะตองวางแผนจัดทํานิตยสาร 

โดยแบงสรรเนื้อที่ในนิตยสารออกเปนคอลัมนและประเภทตาง ๆ นอกจากนี้ จะตองตัดสินใจวา 

งานเขียนช้ินใดมีคาสมควรกับเนื้อที่จํานวนมาก-นอยเทาใดในนิตยสาร และบทความใดจะถูก

จัดเปนบทความสําคัญของนิตยสาร ฯลฯ อีกทั้งยังตองพิจารณาถึงความตองการและความสนใจ

ของผูอานตอเนื้อหาในนิตยสารดวย การวางแผนเหลานี้จะตองมีการปรึกษากับกองบรรณาธิการ

และจะทําแตเนิ่น ๆ กอนงานจัดทํานิตยสารจะเร่ิมข้ึน 
นิตยสารสวนใหญจะมีการวางแผนลวงหนาอยางนอย 6 เดือน งานหลาย ๆ  อยาง

อาจจะดําเนินไปพรอม ๆ กันได ถาบรรณาธิการไดวางแผนลวงหนามีข้ันตอนการทํางานอยางมี

ประสิทธิภาพ 
การวางแผนเบ้ืองตน  
ข้ันตอนแรกในการจัดทํานิตยสารก็คือ การวางแผนเบ้ืองตน ในข้ันนี้จะมีการปรึกษาหารือ

ในเร่ืองทั่ว ๆ ไปกอน บางคร้ังอาจจะมีการปรึกษาถึงการจัดทํานิตยสารทีละหลาย ๆ ฉบับติดตอกัน

ไปเพื่อใหเกิดเนื้อหาที่มีลักษณะตอเนื่อง การปรึกษาหารือจะเนนที่การวางแบบฟอรมและรูปแบบ

ของนิตยสารแตละฉบับ โดยทั่วไปแลวสําหรับนิตยสารที่มีขนาดใหญการปรึกษากันจะทํากัน 

ในกลุมผูบริหารและกองบรรณาธิการ ในการประชุมวางแผนนี้จะตองสรางบรรยากาศใหเกิด 

ความรวมมือกันระหวางหัวหนาแผนกตาง  ๆโดยเฉพาะแผนกหรือกองบรรณาธิการกับกองโฆษณา  

ในการประชุมวางแผนการจัดทํานิตยสารนั้น นอกจากความรวมมือของทุกฝายแลว 

การตัดสินใจยังตองอาศัยขอมูลตาง ๆ เชน ขอมูลจากการวิจัยตลาด การวิจัยแลการสํารวจ 

ความคิดเห็นของผูอาน (Readership Study) ฯลฯ ผูแทนจากฝายวิจัยและฝายจัดจําหนายจึงเปน

บุคคลที่สําคัญที่สามารถใหความคิดเห็นในการวางแผนข้ันตนนี้ ดังนั้น การวางแผนข้ันตนจึงมี

ความสําคัญมากในการทําใหการทํางานเปนระบบมีเปาหมายและดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 

ผลจากการประชุมวางแผนอาจทําใหเกิดแนวทาง (Theme) ในการจัดทํานิตยสาร ซึ่ง

อาจเปนแนวทางสําหรับนิตยสารหลาย ๆ ฉบับ บทความและเนื้อหาของนิตยสารจะถูกจัดให

เปนไปตามแนวทางท่ีไดวางไว แผนกจัดจําหนายและแผนกโฆษณาก็จะไดใชเปนแนวทางท่ีตกลง

กันนี้ในการปฏิบัติงานโดยเฉพาะอยางยิ่งในการจัดทําการสงเสริมการขาย (Promotional 

Campaigns) แตอยางไรก็ตามแนวทางที่กําหนดไวไมควรขัดกับความตองการและความสนใจของ

ผูอานสวนใหญ 



 17 

การกาํหนดแนวทางในดานของบทความ 
หลังจากการประชุมวางแผนแลว บรรณาธิการจะตองเอาแนวทางที่กําหนดไวมาปฏิบัติ 

โดยจะเร่ิมแบงงานออกเปนสวน ๆ และกําหนดใหฝายตาง ๆ รับผิดชอบงานและหนาที่ที่ไดแบงสรร

ใหฝายตาง ๆ รับผิดชอบ จะตองมีคําอธิบายและมีการกําหนดระยะเวลาการทํางานอยางประสิทธิภาพ 

เมื่อบรรณาธิการเปนผูรับผิดชอบเก่ียวกับการตัดสินใจในการคัดเลือกงานเขียนหรือบทความที่จะ

ประกอบเปนเนื้อหาของนิตยสาร บรรณาธิการจะตองตรวจสอบดูวา แนวทางหรือรูปแบบของ

นิตยสารนั้นมีขอบขายกวางขวางเพียงใด และงานเขียนประเภทใดสามารถจัดเขาขายนั้น ๆ ได 

ดังนั้น บรรณาธิการจึงควรมีงานเขียนตาง ๆ อยูในแฟมที่จะนําออกมาใชไดในคราวจําเปน  

ถาคอลัมนหรือประเภทของเนื้อหาในนิตยสารใดก็ตามที่เปนที่ยอมรับของผูอาน 

บรรณาธิการก็ควรจะลงคอลัมนนั้น ๆ ไวเปนคอลัมนหลักของนิตยสาร การจะคงไวหรือตัดคอลัมน

ใดออกไปตองพิจารณาใหดี และตองใชขอมูลทางการวิจัยชวยในการตัดสิน การวางแผนในการทํา

นิตยสารจําเปนตองรวมถึงการตัดสินใจในเร่ืองดังกลาวอยูเสมอ 

ในการวางรูปเลมและการกําหนดเนื้อหาของนิตยสารนั้น ถานิตยสารนั้นตองมีการ

โฆษณาเปนสวนหนึ่งของเนื้อหา บรรณาธิการจะตองกําหนดจํานวนหนา หรือเนื้อที่ในนิตยสาร

ใหกับโฆษณากอน ตอจากนั้นก็จะมาดูอัตราสวนระหวางจํานวนเนื้อที่โฆษณากับเนื้อที่ที่เปนเนื้อหา

ของนิตยสาร อัตราสวนจะแตกตางกันไปตามนิตยสารแตละฉบับ เชน บางฉบับอาจมีโฆษณา 60 

เปอรเซ็นต ของเนื้อที่ทั้งหมด และมีสารอื่น ๆ อยู 40 เปอรเซ็นต บางคร้ังในการจัดทํานิตยสาร  

การวางโฆษณาในหนานิตยสารอาจมีผลตอเนื่องกับการใชสีในหนาทั่ว ๆ ไปของนิตยสาร ดังนัน้จะ

ทําใหแผนกโฆษณาไปมีสวนเกี่ยวของกับบรรณาธิการในการจัดพิมพนิตยสาร 

บรรณาธิการจะทําแบบจัดหนา เพื่อสามารถที่จะมองเห็นวา นิตยสารที่บรรจุเนื้อหา

และโฆษณาเรียบรอยแลวจะมีลักษณะอยางไร บรรณาธิการสามารถจะเห็นไดวา นิตยสารออกมา

มีรูปแบบอยางที่ต้ังใจไวหรือไม การทําทําแบบจัดหนาในลักษณะฉบับรางของนิตยสารทั้งฉบับจะ

ทําใหบรรณาธิการมองเห็นขอบกพรองของงานที่ทําไปไดชัดเจน จึงทําใหการแกไขเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพ บรรณาธิการควรจะคํานึงถึงความหลากหลายและความสมดุลของเนื้อหาประเภท

ตาง ๆ ในนิตยสารดวย ความหลากหลายมักเรียกรองความสนใจของผูอานไดเปนอยางดี  และ

บรรณาธิการควรใชขอมูลจากการสํารวจความคิดเห็นของผูอานเปนพื้นฐานในการตัดสินใจ 

นิตยสารที่ดีควรมีความหลากหลายของเนื้อหาเพื่อที่จะดึงดูดความสนใจจากผูอาน

โดยท่ัวไป แตนิตยสารนั้นควรมีความสมดุลของเนื้อหาดวย ความหลากหลายของเนื้อหาควร

กระจายอยูตลอดทั้งเลมของนิตยสาร ความจําเจของเนื้อหาในนิตยสารเปนส่ิงที่ควรหลีกเล่ียงงาน

เขียนที่มีขนาดความยาวควรมีการจัดวางไวสลับกับคอลัมนส้ัน ๆ เชนเดียวกันเนื้อหาของงานเขียน
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บทความที่มีความเปนวิชาการ ควรวางสลับงานเขียนเร่ืองสนุกสนาน รูปภาพก็ควรสลับกับ

บทความ เปนตน 

ผูอานจํานวนมากที่เร่ิมตนเปดดูนิตยสารจากปกหลังข้ึนไปสูปกหนา การจัดทํา

นิตยสารแบบเดิมที่ใหเนื้อหาสาระสําคัญอยูตอนตนฉบับหรือตอนกลาง จะทําใหผูอานเหลานี้ 

ไมนิยม สวนใหญผูอานนิตยสารเหลานี้จะพลิกดูจากปกหลัง ถาเห็นวามีเนื้อหาที่นาสนใจก็จะ

ติดตามไปจนตลอดเลม ดังนั้น บรรณาธิการจึงควรใหความสําคัญกับนิตยสารสวนหลังดวย โดย

จัดใหสวนหลังของนิตยสารมีเนื้อหาที่นาสนใจอยูบาง มิใชมีเพียงแตโฆษณา และเปนหนาตอของ

งานเขียนซ่ึงอยูดานหนาของเลมเทานั้น  
การวางแผนขั้นตอนการทํางาน 
การวางแผนในการทํางานและการกําหนดข้ันตอนเปนส่ิงสําคัญมาก การวางแผน 

การทํางานอยางมีประสิทธิภาพจะทําใหประสบปญหาระหวางการดําเนินงานนอยลงแตอยางไรก็ตาม 

ปญหายอมเปนส่ิงที่เกิดข้ึนไดเสมอ ถึงแมวาจะมีการวางแผนลวงหนาที่ดีแลวก็ตาม เชน ความ

สนใจของอานนิตยสารอาจเปล่ียนแปลงไป โดยท่ีเหตุการณปจจุบันไดมีส่ิงตาง ๆ ที่นาสนใจได

เกิดข้ึนและเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวอยูตลอดเวลา  

การปองกันมิใหเกิดปญหาข้ึนมากนักในระหวางการทํานิตยสารอาจจะทําไดโดยการ

ทําตารางเวลาทํางาน (Scheduling) และพยายามทํางานใหไดเสร็จในเวลาที่ไดกําหนดไว การทํา

ตารางเวลาทํางานควรแบงเปนทั้งเวลาของแผนกแตละแผนกและคนทํางานแตละคนดวย 

ตารางเวลาควรเขียนเปนลายลักษณอักษรและมีความสมบูรณ โดยรวบรวมงานทุกประเภทที่ตอง

กาใชเวลาในการทํา ตลอดจนกําหนดเวลาที่งานแตละประเภทหรือแตละสวนควรเสร็จเรียบรอย  

นอกจากการทําตารางเวลาทํางานแลว งานสําคัญอีกประการหนึ่งของการจัดทํา

นิตยสารก็คือ การเก็บรวบรวมตนฉบับและรูปถายตาง ๆ ที่สงเขามายังสํานักงานอยางมีประสิทธิภาพ  

การจัดทํานิตยสารมักจะตองการตนฉบับและภาพถายอยูเปนประจํา โดยเฉพาะในชวงการ

วางแผนปรึกษาการจัดทํานิตยสาร บรรณาธิการควรมีขอมูลวาในขณะนั้นทางสํานักงานมีตนฉบับ

ประเภทใดจํานวนเทาใดบาง และยังขาดงานเขียนประเภทใดอยู เปนตน งานดังกลาวตองการการ

จดบันทึกที่เปนระบบวา มีตนฉบับอะไรเขามาจากแหลงใดบาง ในปจจุบันมีงานเขียนตนฉบับและ

ภาพประกอบอะไรบางที่มีอยูในแฟมของสํานักงาน  

นอกจากบันทึกดังกลาวแลว บันทึกที่จําเปนตองมีไว คือบันทึกที่มีขอมูลเกี่ยวกับ

บทความและงานเขียนของนิตยสารในฉบับปจจุบันวา บทความหรือคอลัมนไดเสร็จสมบูรณแลว 

หรือมีใครเปนผูรับผิดชอบ ตลอดจนไดมีการตรวจแกไขพิสูจนอักษรแลวหรือยัง  เปนตน บันทึกอีก

ประเภทหนึ่งที่สําคัญจะเกี่ยวกับความกาวหนาของงาน และข้ันตอนตาง ๆ ในการทํางานวาเสร็จ
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สมบูรณแลวหรือไมหรือมีงานคางอยูอีกเทาใดกอนที่จะสงตนฉบับทั้งหมดไปยังโรงพิมพได การทํา

บันทึกเชนนี้จะชวยใหบรรณาธิการไดทราบถึงจุดยืนของตนวา ไดทํางานไปถึงข้ันไหนแลว และ 

ยังชวยเตือนใหทํางานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพเพื่อที่ใหทันกําหนดเวลาที่กําหนดเอาไว 

อยางไรก็ตาม การจัดทํานิตยสารและการวางแผนจําตองข้ึนกับวันหรือกําหนดที่จะ

พิมพและโรงพิมพ กําหนดพิมพที่ตองแนนอนและไมมีการเปล่ียนแปลง การจัดจําหนายของ

นิตยสารตองเปนไปตามที่กําหนดไว มิฉะนั้นจะเกิดผลเสียหลายประการ อาทิ ในดานความเช่ือถือ

ของผูอาน ผูลงโฆษณา และการขนสง โรงพิมพที่ รับงานพิมพจากนิตยสารไปแลวก็ควรจะ 

มีความรับผิดชอบและสามารถที่จะพิมพงานไดอยางมีประสิทธิภาพตามกําหนดเวลาที่ไดมีการตก

ลงกันไว นอกจากนี้ โรงพิมพยังควรใหความรวมมือกับสํานักงานนิตยสารอยางดี เพื่อที่งานพิมพ

จะออกมาสูสายตาอยางมีประสิทธิภาพ และเปนที่นาพอใจทั้งฝายประกอบการและผูอานนิตยสาร  
การกําหนดเนื้อหานิตยสาร 
รูปแบบและเนื้อหาของนิตยสารจะถูกกําหนดโดยบรรณาธิการในนิตยสารทั่ว ๆ ไป 

เนื้อหาหรือส่ิงที่เสนอไวในนิตยสารมีหลากหลายมากมาย เร่ิมต้ังแตบทความซ่ึงเปนเนื้อหาหลักใน

นิตยสาร ประเภทของบทความที่เสนอในนิตยสารอาจจะเปนบทความชวนหัว สัมภาษณบุคคล

สําคัญ หรือประวัติสวนตัวบุคคลที่นาสนใจ ฯลฯ จากบทความก็จะเปนเร่ืองส้ันหรือเร่ืองแตง 

(Fiction) รูปภาพ ภาพถายขาวสารตาง ๆ คอลัมนที่นาสนใจเกี่ยวกับการวิจารณภาพยนตร 

วิจารณหนังสือ หรือคอลัมนคําแนะนําในเร่ืองตาง ๆ นอกจากนี้ ก็จะมีบทบรรณาธิการ บทกลอน 

การตูนขําขัน เกมตาง ๆ ฯลฯ 

นิตยสารแตละฉบับจะมีการผสมผสานของเนื้อหารูปแบบตาง ๆ ที่กลาวมาขางตน 

สวนจํานวนจะมาหรือนอยข้ึนอยูกับรูปแบบที่บรรณาธิการกําหนดใหกับนิตยสารนั้น ๆ แตอยางไรก็ตาม 

การจะเสนอเนื้อหาแบบตาง ๆ ในนิตยสารนั้นก็ควรจะมีกฎเกณฑเปนแนวทางในการปฏิบัติอยูบาง

เชน  

1. ควรจะมีความสมดุลของส่ิงตาง ๆ ระหวางขาวสารและบทความ ความตองการ

ของนิตยสารและความตองการของผูอาน ความหนักและเบาของสาระในนิตยสารเนื้อหาและ

ภาพประกอบ และสุดทายคือ ความสมดุลระหวางความยาวและความส้ันของเน้ือหาสาระที่เสนอ

ในนิตยสาร ดังนั้น บรรณาธิการควรจัดหาความสมดุลใหกับเนื้อหาของนิตยสาร มิใหมีการเสนอ

สาระในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งมากจนเกินไป จนทําใหความหลากหลายและความสมดุลของ

เนื้อหาหมดไป 
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2.  ความหลากหลายของเน้ือหาสาระ ซึ่งจะไดมาจากการที่บรรณาธิการพยายาม

สรางความสมดุลของเนื้อหาสาระในนิตยสาร ผูอานทุกคนควรมีโอกาสไดเลือกอานส่ิงที่ตนสนใจ

ในนิตยสาร 

3.  ความตอเนื่องของเนื้อหาสาระ รูปแบบและจุดประสงคของนิตยสาร แมวา

บรรณาธิการควรใหเนื้อหาสาระที่บรรจุอยูในนิตยสารมีความแปลกใหมและไดรับการปรับปรุง แต

ส่ิงหนึ่งที่ควรคงไวไดแก ความตอเนื่องของเนื้อหาสาระและรูปแบบของนิตยสาร ผูอานซ้ือนิตยสาร

ก็เพื่อรูปแบบและเนื้อหาที่ตนสนใจและตองการอาน เปนการแนนอนท่ีวาผูอานตองการเห็น 

การเปล่ียนแปลงและส่ิงใหม ๆ ในนิตยสารบาง แตการเปล่ียนแปลงรูปแบบของนิตยสารไปเลยนั้น

เปนส่ิงที่บรรณาธิการไมสมควรทํา เพราะจะทําใหผูอานหรือแฟนนิตยสารหันไปซ้ือนิตยสารอ่ืน  

ซึ่งมีรูปแบบอยางที่ตนเคยชอบ  
การดําเนินการตามกฎหมาย 
กฎหมายที่เกี่ยวกับการพิมพ ประกอบดวยพระราชบัญญัติการพิมพ กฎกระทรวง 

ประกาศกระทรวงมหาดไทย ประกาศของคณะปฏิวัติ และของคณะปฏิรูปฯ ผูที่จะทํานิตยสารหรือ

หนังสือพิมพก็ตามจําเปนที่ตองศึกษากฎหมายที่เกี่ยวของกับการพิมพ  
ลักษณะท่ัวไปเกี่ยวกับธุรกิจการพิมพ  
ในประเทศไทยปจจุบัน องคกรที่ดําเนินธุรกิจส่ิงพิมพอาจแบงแยกตามการเปน

เจาของไดสามประเภท คือ องคกรรัฐบาลหรือกึ่งรัฐบาล องคกรเอกชน และองคกรมหาชน โดย

องคกรรัฐบาลหรือกึ่งรัฐบาลจะเนนผลิตส่ิงพิมพประเภทตําราเรียนเปนหลัก เชน องคการการคา

ของคุรุสภา หรือสํานักพิมพและโครงการตําราทางวิชาการของมหาวิทยาลัยตาง ๆ  

โครงสรางธุรกิจส่ิงพิมพในปจจุบันประกอบดวย 4 ธุรกิจยอย ไดแก 
1. ธุรกิจสํานักพมิพ 
2. โรงพิมพ 
3. ศูนยการจัดจําหนาย (สายสง) 

4. ธุรกิจรานหนังสือ 

นอกจากนี้ จะมีองคกรจํานวนหนึ่งทําธุรกิจแบบครบวงจร คือมีทั้งงานกอนพิมพ  

(สํานักพิมพ บรรณาธิการ) งานพิมพ (โรงพิมพ) และงานหลังพิมพ (จัดจําหนายหรือรานหนังสือ)  

1. สํานักพิมพ เปนผูจัดพิมพหนังสือ สํานักพิมพมีอยูเปนจํานวนมาก สวนใหญ

สํานักพิมพแตละแหงจะมีขนาดเล็กและทําสํานักพิมพเพียงอยางเดียว โดยนําเสนอผลงานในแนว

ที่ตนถนัดและมีจํานวนเร่ืองไมมากนัก แนวเร่ืองจะแบงเปนหลัก ๆ คือ บันเทิงคดีและวรรณกรรม
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และประเภทวิชาการ ในแตละประเภทก็จะมีการแบงละเอียดลงไปอีก หนาที่หลักของสํานักพิมพ 

ก็คือ 

- สรรหาเร่ืองที่จะนําพิมพ ซึ่งก็จะมาจากหลายทางดวยกัน เชน นักเขียนนํามาเสนอ 

เพราะเห็นวาสํานักพิมพนั้น ๆ พิมพหนังสือแนวเดียวกับที่ตนเขียน หรือนิยมชมชอบสํานักพิมพเปน

การสวนตัว จึงตองการใหสํานักพิมพตีพิมพหนังสือให หรือสํานักพิมพอาจติดตอกับนักเขียนที่มี

ชื่อเสียงมาเขียนเร่ืองใหตามที่ตองการได 

- นอกจากหนังสือที่เขียนโดยนักเขียนคนไทยแลว ปจจุบันการซื้อลิขสิทธิ์หนังสือ

ภาษาตางประเทศมาแปลเปนภาษาไทยก็มีมากข้ึน โดยวิธีการก็จะมีทั้งที่สํานักพิมพตางประเทศ

เสนอขายหนังสือของตนใหกับสํานักพิมพของไทย โดยผานทางบริษัทที่รับติดตอลิขสิทธิ์ หรือเสนอมา

ที่ทางสํานักพิมพโดยตรง นอกจากนี้ สํานักพิมพในเมืองไทยก็อาจติดตอไปที่สํานักพิมพตางประเทศเอง 

หากพบหนังสือที่คิดวานาสนใจและตองการจัดพิมพ ซึ่งการทําเชนนี้ทําใหผูอานไทยมีโอกาส 

ที่จะไดอานหนังสือดี ๆ จากทั่วโลกมากข้ึน 
- เมื่อไดตนฉบับมาแลว กองบรรณาธิการของสํานักก็จะเปนผูดําเนินการในการทํา

ตนฉบับใหพรอมกอนจะสงโรงพิมพ เร่ิมต้ังแตตรวจตนฉบับใหถูกตอง ถอยคําสละสลวย ต้ังชื่อ

หนังสือ กําหนดขนาดหนังสือ และประสานงานกับฝายศิลปหรือฝายคอมพิวเตอรในการออกแบบ

รูปเลม จัดหนา และอกแบบปก หากสํานักพิมพมีความสามารถในการจัดรูปเลม ปก กระดาษ ใหดึงดูด

ความสนใจและชวนอานก็จะเพิ่มโอกาสในการขายมากข้ึน 
- ดําเนินการจัดจําหนายหนังสือที่พิมพเสร็จเรียบรอยแลว โดยฝายขายและการตลาด

ของสํานักพิมพ  
อยางไรก็ตามในยุคของเทคโนโลยีส่ือสารและคอมพิวเตอร หรือ “ยุคขอมูลขาวสาร” 

(Information Age) เชนในปจจุบัน สํานักพิมพอาจจะตองมีการปรับตัว และปรับบทบาทของ

ตัวเองใหทันกับกรแสการเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึน กลาวคือ การทําธุรกิจจากเดิมที่เนนการขายสินคา

เฉพาะรูปแบบ (Format-based) ผลิตภัณฑที่จับตองได (หนังสือ นิตยสาร) อาจตองปรับเปล่ียน

กระบวนทัศนไปสูการนําเสนอสินคาบนฐานเนื้อหา (Content-based) ที่ตัวเองมีอยูในหลากหลาย

รูปแบบ ทั้งผลิตภัณฑและบริการ ไมจําเปนตองอยูในรูปแบบของสินคาที่จับตองไดเสมอไป เชน 

ความคิดใหม ๆ ขอมูล ส่ือดิจิตอล ทั้งนี้โดยอาศัยกระบวนการสื่อสารและเทคโนโลยีเขาชวย และ

กระบวนการผลิตก็จําเปนตองมีการใชระบบอิเลคทรอนิคสและคอมพิวเตอร เขามาชวยเพื่อลด

คาใชจาย ตลอดจนเพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน 

ในสวนของมุมมองที่มีตอลูกคานั้น ลูกคาก็มิใชเปนเพียงผูอานแตอยางเดียว แต

ลูกคาจะอยูในฐานะที่เปนทั้งผูอาน ผูดู ผูฟง และผูใช มุมมองทางการตลาดจําเปนตองเนนไปที่
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กลุมลูกคาในตลาดมากข้ึนกวาเนนที่ตัวผลิตภัณฑ และสํานักพิมพจําเปนตองใชการสื่อสาร 2 ทาง

ใหมากข้ึนกวาการใชการส่ือสารทางเดียวกับกลุมลูกคา สําหรับในสวนของการจัดจําหนายนั้น 

ชองทางอิเลคทรอนิคสใหม ๆ สามารถนํามาใชไดมากข้ึน ซึ่งทั้งหมดนี้จะทําให การจัดการ

สํานักพิมพในยุคขอมูลขาวสารจะตองอาศัยการจัดการแบบบูรณาการ 

2. โรงพิมพ เปนธุรกิจที่มีความสําคัญมากสําหรับส่ือส่ิงพิมพ มูลคาการผลิตของ 

โรงพิมพในประเทศไทยมีประมาณ 10,000 ลานบาทตอป โดยมีโรงพิมพทั้งหมดประมาณ 4,000 

แหงทั่วประเทศ ทั้งขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ นอกจากหนังสือแลว โรงพิมพก็ยังรับพิมพงาน

ประเภทอ่ืน ๆ ดวย เชน แผนพับ บรรจุภัณฑตาง ๆ นามบัตร และเอกสารทั่ว ๆ ไป 

3. ศูนยการจัดจําหนายหรือสายสง เปนธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายหนังสือที่ไดรับ

จากสํานักพิมพ ไปใหตรงกับความตองการของรานขายปลีกทั่วไป ทั้งในกรุงเทพฯและตางจังหวัด 

รวมทั้งตามเก็บเงินและรวบรวมหนังสือสงคืนใหสํานักพิมพ การขยายตัวของตลาดหนังสือ ทําให 

มีประเภทและจํานวนของหนังสือที่ผานศูนยการจัดจําหนายมากขึ้นดวย ประกอบกับคาแรงและ 

คาขนสงที่เพิ่มข้ึนทุกป ทําใหมีการสรางศูนยการจัดจําหนายที่ทันสมัย มีการปรับระบบการจัดสง 

รวมทั้งระบบคอมพิวเตอรเขามาชวยลดตนทุนและเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารการจัดจําหนายได 

บางศูนยจะจัดจําหนายส่ิงพิมพหลายประเภท แตบางแหงก็จัดจําหนายส่ิงพิมพเฉพาะอยาง เชน

หนังสือพิมพ แบบเรียน เปนตน 

สํานักพิมพที่มีความสามารถในการเลือกสายสง ที่มีเครือขายการติดตอกับรานคา

อยางกวางขวาง มีระบบติดตามยอดขาย และการเก็บเงินที่ดี จะชวยสงเสริมยอดขายไดมาก 

4. รานหนังสือ รานยุคเกาจะเปนรานด้ังเดิมคือเปนรานเล็ก ๆ รับฝากขายหนังสือ

จากสํานักพิมพทั่ว ๆ ไป ไมมีการจัดตกแตงหรือจัดหมวดหมูของหนังสือในราน เจาของรานดําเนิน

กิจการเอง สวนรานหนังสือยุคใหม จะเปนรานขนาดใหญหรือรานขายปลีกของสํานักพิมพเอง หรือ

มีลักษณะรานแบบแฟรนไชสมีหลายสาขาเชน รานดอกหญา รานนายอินทร รานซีเอ็ดบุคสเซ็นเตอร 

เอเชียบุคส B2S รานเหลานี้จะมีการตกแตงรานที่สวยงาม ทันสมัย จัดประเภทหมวดหมู งายตอ

การหา มีการสงเสริมการขาย เชนใหสมัครสมาชิก ใหสวนลดสําหรับสมาชิก ขายหนงัสือหากหลาย

ประเภท และบางแหงเนนลูกคาเฉพาะกลุม เชน ขายเฉพาะหนังสือภาษาตางประเทศ ฯลฯ 

โดยท่ัวไปการดําเนินงานแตละสวนจะแยกกัน คือสํานักพิมพก็จะไมมีโรงพิมพ สาย

สง และรานหนังสือเปนของตัวเอง  แตจะใชวิธีการจางโรงพิมพใหพิมพหนังสือให และใหสายสง

เปนผูจัดจําหนายไปสูรานหนังสือตาง ๆ ตามแตจะตกลงกัน ในขณะที่บางสํานักพิมพอาจจะจัด

จําหนายเอง ไมผานสายสง แตไมมีรานคาเปนของตัวเอง หรือบางสํานักพิมพจัดจําหนายเอง  และ

มีรานของตัวเองแตไมมีโรงพิมพ  
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อยางไรก็ตาม มีบางสํานักพิมพที่ดําเนินธุรกิจทุกอยางเองอยางครบวงจร คือ จัดทํา

หนังสือเอง จัดพิมพในโรงพิมพของตัวเอง จัดจําหนายเอง รวมทั้งมีรานหนังสือเปนของตัวเองดวย 

ตัวอยางองคกรแบบนี้ไดแก บริษัท อัมรินทรพร้ินต้ิงแอนดพับลิชชิ่ง จํากัด (มหาชน) หรือในสวน

ของราชการก็มีองคกรในรูปแบบดังกลาวคือ องคการการคาคุรุสภา 
ชองทางการจัดจําหนาย  
การจัดหนายหนังสือของสํานักพิมพตาง ๆ มีการใชชองทางการจัดจําหนาย 5 วิธี

ไดแก  

1. ระบบขายตรง ใชสําหรับหนังสือที่ขายยาก เชนหนังสือประเภทสารานุกรมที่ขาย

เปนชุด พนักงานจะนําหนังสือไปเสนอขายกับลูกคาโดยตรง เพื่อแนะนําการซ้ือและชักจูงลูกคา 

เชนหนวยงานราชการ สถาบันการศึกษา หรือหองสมุดโรงเรียน  

2. ระบบเอเยนต เมื่อบริษัทผูผลิตหรือสํานักพิมพไมสามารถจัดจําหนายเองได
ทั้งหมด จะอาศัยเอเยนตหรือสายสงใหนําหนังสือไปสงจําหนายตอใหรานขายปลีก โดยเอเยนตจะ

ไดรับสวนลดจากราคาปกประมาณ 30-40 เปอรเซ็นต และนําไปขายดวยสวนลดที่ตํ่ากวา 25-30 

เปอรเซ็นต  
3. ระบบขายปลีก หรือจําหนายผานรานขายหนังสือ สํานักพิมพจะจัดสงไปฝากขาย

ที่รานเอง โดยใหสวนลดแกรานคาประมาณ 25-30 เปอรเซ็นต และทางสํานักพิมพก็จะไดกําไร

มากกวาการขายผานเอเยนต 
4. ระบบขายเคล่ือนที่หรือนอกสถานที่ คือการนําหนังสือออกไปขายตามสถานศึกษา

ตาง ๆ หรือการออกรานตามงานหรือสถานที่ตาง ๆ  

5. ระบบสมาชิก มักใชกับหนังสือพิมพหรือนิตยสาร 

รานหนังสือเปนชองทางสําคัญที่สุดในการขาย รานหนังสือแบงไดเปน 2 ประเภทใหญ ๆ 

คือ 
1. แผงลอย จําหนายนิตยสารและหนังสือพิมพเปนหลัก สวนใหญเปนรานขนาดเล็ก 

รับฝากขายหนังสือจากสํานักพิมพทั่วไป ไมมีการตกแตงรานหรือจัดหมวดหมูหนังสือ ในกรุงเทพฯ 

มีรานประเภทนี้อยูราว 3,000 แหง 

2. รานหนังสือทั่วไป ในประเทศไทยมีรานหนังสืออยูประมาณ 1,000 ราน ซึ่งต้ังอยู

ในกรุงเทพฯ ราว 300 ราน รานหนังสือที่ใหญที่สุดมี 3 รานมีสาขามากกวา 120 สาขา 
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แนวคิดเรื่องการตลาดและการสื่อสารการตลาดกับการทองเที่ยว 
และการใชภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสาร 

 

 การตลาด (Marketing)  หมายถึง กระบวนการทางสังคมหรือการบริหารที่องคการ

ธุรกิจเลือกปฏิบัติเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการ ดวยการพยายามทําใหบุคคลหรือกลุมบุคคล

ไดรับการตอบสนองความตองการหรือความพึงพอใจโดยการสราง (Creating) การเสนอ (Offering) 

และการแลกเปล่ียน (Exchanging) หรือเปนระบบกิจกรรมธุรกิจทั้งหมดที่เกิดข้ึน เพื่อที่จะวางแผน 

(Plan) กําหนดราคา (Price) สงเสริม (Promote) และจัดจําหนาย (Distribute) ผลิตภัณฑที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย เพื่อใหองคการสามารถบรรลุวัตถุประสงคในการ

ดําเนินธุรกิจได อาจกลาวไดวา การตลาดเปนการสรางความพึงพอใจในการบําบัดความตองการใน

การซื้อขายแลกเปล่ียนและความพึงพอใจที่เกิดข้ึนนั้น มีผลมาจากการวางแผนและการปฏิบัติตาม

แผนงานในแตละองคประกอบของการตลาด อันประกอบไปดวย การวางรูปแบบผลิตภัณฑ การต้ัง

ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการขาย โดยในกระบวนการดําเนินงานดานการตลาดหรือการ

บริหารการตลาดนั้น ผูบริหารธุรกิจหรือนักการตลาดจะตองคํานึงถึงองคประกอบ 4 ประการ 

ดานการตลาด หรือที่เรียกกันวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (สุรพงษ โสธนะเสถียร 

และ ณัตตินา สุวัฒวิตยากร, 2551, น. 25) 

 โดยขอมูลขาวสารที่นกัการตลาดหรือผูขายสินคาพยายามตองส่ือสารถงึผูบริโภคนั้น

อาจจะเปนไดทั้งขาวสารเกีย่วกับผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) คนกลางหรือชองทางในการ

จัดจําหนาย (Channel of distribution) กไ็ด ซึ่งในกระบวนการสงเสริมการตลาดนัน้ นักการตลาด

มีเคร่ืองมือหรือกิจกรรมมากมายที่สามารถเลือกใชเพื่อแจงขอมูลขาวสารไปถึงผูบริโภค ซ่ึงเรียกกนั

วา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion mix) 

 สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion mix) เปนเคร่ืองมือพื้นฐานในกระบวนการ

สงเสริมการตลาดที่นักการตลาดสามารถเลือกใชในการติดตอส่ือสารไปยังผูบริโภคท่ีเปน

กลุมเปาหมายในการดําเนินธุรกิจ โดยทั่วไปแลว เคร่ืองมือดังกลาวประกอบไปดวย 

 1. การโฆษณา (Advertising) 

 2. การขายโดยใชบุคคล (Personal selling) 

 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

 4. การใหขาวและการประชาสัมพนัธ (Publicity and public relations) 

 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
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ซึ่งเมื่อพิจารณาดูเคร่ืองมือที่นักส่ือสารการตลาดอาจเลือกใชในการแจงขอมูล

ขาวสารในสวนประสมการสงเสริมการตลาด หรือกระบวนการส่ือสารการตลาดแลว จะพบวา 

มีเคร่ืองมืออยูหลายชนิด ซึ่งเคร่ืองมือแตละชนิดนั้นก็ลวนมีกระบวนวิธีการใชงาน และใหผล

ทางการส่ือสารที่แตกตางกันไป นักการสื่อสารการตลาดอาจเลือกใชเคร่ืองมืออยางใดอยางหนึ่งใน

การสื่อสารการตลาดหรือแจงขาวสารไปยังผูบริโภคได หรืออาจใชเคร่ืองมือหลายชนิดรวมกัน ก็จะ

ยิ่งใหผลทางการสื่อสารตอผูบริโภคมากข้ึน หรือที่เรียกวา การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

(Integrated Marketing Communications: IMC) การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเปน

การส่ือสารแบบมีกระบวนการที่ประสานระบบทั้งหลายเขาไวดวยกันดวยเคร่ืองมือสงเสริมทาง 

การตลาดที่สอดคลองกัน รวมทั้งการสรางความสัมพันธกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่องในระยะยาว 

ที่มีความเหมาะสมในเร่ืองของการจูงใจ รวมทั้งการทําใหเกิดขาวสารและภาพลักษณที่ดีเปนหนึ่งเดียว

เพื่อความสําเร็จตามวัตถุประสงคทางการตลาดท่ีมีความสมบูรณในเรื่องของความสอดคลองกัน 

(Coherent) ความกลมกลืน (Harmony) เพื่อการเขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

(Yeshin, 2001, p. 77) 

นอกจากนี้ การวางแผนระบบทางการตลาดยังมีเร่ืองของแนวทางการวางแผนการส่ือสาร

จากภายนอกสูภายในหรือ Outside-In Planning Approach และแนวทางการวางแผนการส่ือสาร

จากภายในสูภายนอกหรือ Inside-Out Planning Approach ซึ่งเปนการวางแผนเชิงกลยุทธที่ตอง

วิเคราะหแนวทางของการตลาดยุคใหม ซึ่งประกอบไปดวยแนวคิดทางการตลาดแบบเดิมและ 

แบบใหมที่เปนการตลาดแบบประสมประสานกัน 

การวางแผนการส่ือสารจากภายในสูภายนอกหรือ Inside-Out Planning Approach 

ในอดีตนั้น องคกรที่แสวงหากําไร (Profit organization) ในธุรกิจดานตาง ๆ จะทําการผลิตสินคา

และบริการ รวมถึงกําหนดกลยุทธการขายสินคาและบริการนั้น ๆ จากความคิดและการตัดสินใจ

ของพนักงานในองคกร ปราศจากการสอบถามความตองการของลูกคา ปราศจากการรับฟง 

ความคิดเห็นและติชมจากการใชสินคาและบริการจากลูกคา (Inside Out) จันทนา สุขุมานนท 

(2551, ยอหนาที่ 2) กลาววากลยุทธการขายจะเปนการผลักดันสินคาและบริการเขาสูตลาดไปยัง

ลูกคา (Push Strategy) แตเพียงอยางเดียว รวมทั้งเปนการต้ังตลาดเปาหมาย Target Market 

แลวทําการปรับสวนผสมทางการตลาดใหสอดคลองกับตลาดเปาหมาย ซึ่งก็คือการเนนส่ิงที่

เรียกวา 4 Ps โดยจะประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price) สถานที่ (Place) และ

การสงเสริมการตลาด (Promotion) (Catherine, 2001, p. 3) หรืออาจจัดไดวา กระบวนการแจง

ขอมูลขาวสารดังกลาวนั้นเปนหนึ่งในกระบวนการทางการตลาดที่เรียกวา การส่ือสารการตลาด 

(Marketing Communications) โดยการสื่อสารการตลาดนั้นหมายถึง กระบวนการสื่อสารที่ผูผลิต
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หรือผูจําหนายสินคาซึ่งอยูในฐานะผูสงสารไดพยายามแจงเนื้อหาขาวสารหรือเนื้อหาสารเก่ียวกับ

สินคาและบริการไปยังผูรับสาร ซึ่งในกรณีนี้ผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายทางการตลาดเพื่อจูงใจให

ผูบริโภคเกิดความตองการที่จะจับจายซ้ือหาสินคาและบริการ และทําใหผูผลิตหรือผูจําหนายมี

รายรับและผลกําไรจากการจําหนายสินคาและบริการ อีกทั้งยังตองเรียนรูทีจะรับฟงผลตอบรับ 

(Feedback) จากผูบริโภคเพื่อนํามาปรับปรุงหรือจัดกระบวนการส่ือสารการตลาดคร้ังตอไปให

บรรลุเปาหมายในการส่ือสารมากย่ิงข้ึน 

จะเห็นไดวาแนวทางการตลาดแบบเดิมจะเปนการกําหนดกลยุทธ โดยดูภายใน

องคกรธุรกิจเปนหลัก วามีผลิตภัณฑอะไรที่จะขาย หรือ จะหาทางกําหนดราคาใหสูงกวาตนทุน

ผลิตไดอยางไร กําไรกี่เทาของทุน จะจัดจําหนาย ใหทั่วถึงรานคาลูกคา สตอกสินคาใหมาก ๆ ตอง

ทําอยางไร ผลักดันยอดขายเขาชองทางขายแตละชองทางอยางไร และอาจจะเอาใสใจลูกคา และ

ดูความตองการลูกคาบาง ดวยการทําวิจัยตลาดบางคร้ังบางคราว การตลาดแบบนี้เนนที่

ขบวนการธุรกิจของผูประกอบการเอง ที่เรียกวา Supply Chain เปนหัวใจต้ังแต คิดคน ออกแบบ 

ผลิตสินคา สตอกสินคา ขนสง ขาย โฆษณา เปนตน  

แตปจจุบัน การเปนองคกรที่แสวงหากําไรอยางยั่งยืนนั้น ตองมุงเนนที่ความตองการ

ของลูกคาเปาหมาย (Target customer) และตอบสนองความตองการนั้น ๆ ซึ่งตองอาศัย 

แนวทางการวางแผนการส่ือสารจากภายนอกสูภายในหรือ Outside-In Planning Approach เปน

หลัก องคกรที่จะยืนหยัดตอสูในโลกธุรกิจจะตองมีปรับเปลี่ยนใหสอดคลองกับวิธีการแขงขัน 

พนักงานในองคกรตองมีการปรับตัวและพัฒนาใหเขากับองคกร เมื่อสินคาและบริการสามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคา 

การตลาดยุคใหมนั้นจะเนนบริการและความตองการลูกคา Demand Chain เปน

หลัก ซึ่งการตลาดแบบน้ีเร่ิมมองจากภายนอกมาสูภายใน (Outside-In) โดยการเนนที่ 4Cs 

(Marketing GURU Association, 2001, para.2) ซึ่งไดแก  

1.  Customer ซึ่งเปนการมองคุณคาที่จะมอบใหกับผูซื้อวาคืออะไร ผูซื้อ และลูกคา

คือใคร ผูซื้อตองการอะไร เปนตน  

2.  Cost เปนการมองงบประมาณของลูกคาที่เหมาะสมวาลูกคาพอใจที่จะจาย

เทาใดสําหรับสินคาที่ผลิตข้ึนมา แลวตองผลิตสินคาใหไดตนทุนตํ่ากวาที่ลูกคาพอใจจะจาย

เพื่อที่จะทําใหสามารถสรางกําไรได หรือ ราคาที่ลูกคายอมจายจะกําหนดตนทุนการผลิต (Price 

Driven Cost)  
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3.  Convenience ลูกคาสามารถซื้อไดสะดวก ทุกที่ทุกเวลา ซึ่งผูประกอบการมี

หนาที่บริการอํานวยความสะดวกใหลูกคามีผลิตภัณฑ ตรงกับกาลเทศะ จังหวะเวลาที่ลูกคา

ตองการ  

4.  Communication การสื่อสารหาลูกคา และการติดตอจากลูกคามาหาผูผลิตตอง

ถูกตอง ตรงประเด็นไมสูญเสียตกหลนสูญหาย เปนการติดตอสองทาง การตลาดแบบนี้เนนวาตอง

สนองความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด  

การมอง 4 Ps Supply Chain โดยเนนที่ผูผลิตเอง มาเปนการมองลูกคากอนวา

ตองการอะไร คุณคาอะไรที่จะมอบใหแบบ 4C s Demand Chain โดยพิจารณาจาก Demand 

Chain แลวคอยมาปรับเปน Supply Chain เพื่อใหตรงกับความตองการลูกคา เมื่อ Supply Chain 

สามารถตอบสนอง Demand Chain ได จะทําใหเกิด การตลาดเพื่อสราง Value Chain หรือคุณคา 

ที่แตกตางใหได คุณคาที่แตกตางนี้มี คุณสมบัติ 4 ประการจึงจะครบถวน (เสนีย เสนียวงศ  

ณ อยุธยา  และคนอ่ืน ๆ, 2550, น. 11)  ซึ่งในการที่จะเขาหลักเกณฑ นี้จะตองประกอบไปดวย 

1.  Addressability การเขาถึงตัวลูกคา แบบใกลชิดลูกคา รูจักลูกคาเปนราย ๆ  รู

ความตองการเฉพาะของลูกคา สามารถสนองความตองการของลูกคาได และเปนสนองความตองการ

ไดอยางตรงใจมากที่สุด  

2.  Affordability สามารถทําใหลูกคายินดีที่จะจายในราคาที่ลูกคาตองการได ซึ่ง

สามารถเจาะจงลงเฉพาะกลุมลูกคาที่ตองการได  

3.  Accessibility ลูกคาจะสามารถไดผลิตภัณฑ ทุกที่ทุกเวลาที่ลูกคาตองการ และ

เมื่อไมตองการ ก็ไมมีการบีบบังคับ ติดตอติดตามลูกคา จนทําใหลูกคาหนีและไมยอมพบ ส่ิงที่ตรง

ประเด็นตรงใจลูกคา ถูกที่ ถูกเวลา นอกจากจะทําใหเขาถึงลูกคาแลว ลูกคาตองสามารถเขาถึง

บริษัทไดทุกที่ทุกเวลาที่ลูกคาตองการติดตอกับบริษัทดวย  

4.  Accountability กิจกรรมการตลาดทุกกิจกรรมตองสามารถตรวจสอบวัดผลได 

ดังนั้น การสื่อสารติดตอหากันระหวางบริษัทกับลูกคาจะตองเปนแบบสองทาง (Two-way 

Communications) ไมใชการส่ือสารแบบทางเดียว ซึ่งตองเอ้ือใหลูกคาติดตอกลับมาหาบริษัทได

อยางสะดวกอีกดวย ไมวาจะติดตอดวยทางของส่ืออิเล็คทรอนิกส โทรศัพท หรือทางโทรสาร  

เปนตน โดยโฆษณาทุกช้ิน ทุกส่ือ ควรจะมีหมายเลขโทรศัพท โทรสาร ที่อยูเมลของบริษัท เพื่อเปน

การสื่อสองทาง และจะชวยทําใหสามารถวัดผลของกิจกรรมทางการตลาดได เมื่อวัดผลได ก็จะทํา

ใหรูวาทําอะไรแลวไดผล มีลูกคาสนใจ ตอบกลับ หรือตอบสนองมากนอยแคไหน ไมวาจะเปน

โทรศัพทเขามา แวะมาเยี่ยมชม หรือดูเว็บไซตเปนตน นอกจากนี้ยังรูวาอะไรทําแลวไมไดผล อะไร
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ที่ผลการตอบสนองจากลูกคาตํ่าก็จะไดไมทําอีก ซึ่งการทําแบบนี้จะชวยทําใหเกิดการเรียนรูได

อยางรวดเร็ว 

 โดยสรุปในเร่ืองของกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการทั้งในเร่ือง 

สวนประสมทางการตลาดและในเร่ืองของการตลาดแบบบูรณาการนั้น จะตองพิจารณา 

ความตองการตลอดขบวนการบริโภคของลูกคา Demand Chain เสียกอน แลวจึงทําการปรับ

รูปแบบเปน Supply Chain เพื่อชวยใหสามารถตอบสนองความตองการ หรือ Demand Chain 

ของลูกคาได และจะทําใหสามารถสรางมูลคาเพิ่มของผลิตภัณฑ (Value added) ใหไดอีกดวย 

หรือที่เรียกวา Value Chain ดังนั้น กิจกรรมการตลาดจะสามารถสราง Value Chain ไดหรือไมก็

คืออยูกับหลักการดังกลาวขางตน และถาสามารถพัฒนาไปจนถึง Value Chain ไดแลวก็จะทําให

แผนการตลาดของบริษัทสามารถที่จะเขาถึงใจของลูกคาไดมากที่สุด  

 
การสื่อสารทางการตลาดกับการทองเที่ยว 
 

 ฉลองศรี  พิมลสมพงศ (2551, น. 35) กลาวถึงในเร่ืองของการวางแผนและพัฒนาตลาด

การทองเที่ยววา กระบวนการในการพิจารณาการบริโภคของลูกคาซึ่งในที่นี้หมายถึงนักทองเที่ยวนั้น 

มีปจจัยสําคัญอันจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมตอการบริโภคสินคาทางการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว

แตละคนทําใหเกิดพฤติกรรมการเดินทาง ตลอดจนการเลือกซื้อรูปแบบของกิจกรรมการทองเที่ยว

ตางกัน ปจจัยเหลานี้แบงออกเปนสองประเภทใหญ ๆ (Morrison, 1989, p. 63, อางถึงใน ฉลองศรี 

พิมลสมพงศ, 2551, น. 35) ดังนี้ 

1. ปจจัยภายใน (Internal Variables) ไดแก 

- ความจําเปน ความตองการและการจูงใจ (Needs, Wants and Motivation) 

- การรับรู (Perception) 

- การเรียนรู (Learning) 

- บุคลิกภาพ (Personality) 

- รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 

- แนวคิดเกี่ยวกบัตนเอง (Self Concept) 

- ทัศนคติ (Attitudes) 

2. ปจจัยภายนอก (External Variables) ไดแก 

- วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย (Culture and Subcultures) 

- ชั้นของสังคม (Social Classes) 
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- กลุมอางอิง (Reference Groups) 

- ผูนําความคิดเห็น (Opinion Leaders) 

- ครอบครัว (Family) 

 
การแบงสวนตลาดในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 
  

 การแบงสวนตลาดในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวคือการแบงกลุมนักทองเที่ยว

ออกเปนหลาย ๆ กลุมตามลักษณะของความตองการ ความสนใจ และตามลักษณะที่คลายคลึงกัน

ของนักทองเที่ยวออกเปนตลาดยอยเพื่อกําหนดเปนตลาดเปาหมายแลววางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ

และใชวิธีการทางการตลาดตอบสนองความตองการนั้น ๆ ใหนักทองเที่ยวไดรับความพอใจ (ฉลองศรี  

พิมลสมพงศ, 2551, น. 49)  และเพื่อใหธุรกิจการทองเที่ยวประสบความสําเร็จ 

 การแบงสวนตลาดในอุตสาหกรรมการทองเทีย่วจะพิจารณาในเกณฑดังกลาวคือ 

1. การแบงสวนตลาดตามลักษณะทางภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) 

คือการแบงกลุมนักทองเที่ยวตามถิ่นที่อยู หรือที่พํานัของนักทองเที่ยวจากภูมิภาคตาง ๆ ของโลก

ไมวาจะเปนประเทศ รัฐ ในเมือง นอกเมือง ชนบท ลักษณะตามภูมิประเทศตาง ๆ และลักษณะ

ของภูมิอากาศ ซึ่งจะมีอิทธิพลตอการเดินทางและการเลือกจุดหมายปลายทางของนักทองเท่ียว 

เชนนักทองเที่ยวที่อาศัยอยูในประเทศเขตหนาวมักนิยมเดินทางไปในประเทศที่มีภูมิอากาศรอง

ในชวงฤดูหนาว เปนตน 

2. การแบงสวนตลาดตามลักษณะของประชากร (Demographic Segmentation) 

คือการแบงกลุมนักทองเที่ยวตามลักษณะรวมหนวย (Profile) ของนักทองเที่ยว ไดแก อายุ เพศ 

การศึกษา ศาสนา อาชีพ ขนาดของครอบครัว ระดับรายได เช้ือชาติ สัญชาติ ซึ่งทําใหพฤติกรรม

ของนักทองเที่ยวตางกันทั้งพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการบริโภค 

3. การแบงสวนตลาดตามลักษณะจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) คือ

การแบงกลุมนักทองเที่ยวตามลักษณะที่แตกตางกันทางจิตวิทยาของนักทองเที่ยว ไดแก 

ความสนใจ ทัศนคติ คานิยม ความชอบ ความรูสึกนึกคิดของชนแตละกลุม แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 

ความซับซอนในการตัดสินใจ วัฒนธรรม รูปแบบการดํารงชีวิตและระดับชั้นในสังคม ซึ่ง

ผูประกอบการธุรกิจควรสํารวจดูลักษณะจิตวิทยาของนักทองเที่ยวเพื่อใหทราบถึงความชอบ 

ความตองการ และเขาใจพฤติกรรมของนักทองเที่ยว 

4. การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรมการบริภคผลิตภัณฑ (Behaviorist Segmentation) 

คือการแบงกลุมนักทองเที่ยวออกตามลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเที่ยวซ่ึงแตกตาง
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จากลูกคาโดยทั่วไป เพราะสินคาการทองเที่ยวนั้นเปนการบริโภคดวยความรูสึก ความตองการและ

ความสนใจ ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงควรศึกษาและเขาใจความตองการ  แรงจูงใจและ 

ความคาดหวังอันแทจริงของลูกคาคือนักทองเที่ยว 

  
ปจจัยที่ทาํใหการสงเสริมการตลาดสาํหรับการทองเที่ยวประสบความสําเรจ็  
 

 ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2551, น. 117)  ระบุปจจัยที่ทําใหการสงเสริมการตลาดสําหรับ

การทองเที่ยวประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองประกอบไปดวย 

1. การผลิตโสตทัศนูปกรณเพื่อการสงเสริมการจําหนาย (Sales Aid Production)

เปนการนําเสนอตัวอยางของสินคาและบริการที่สอดคลองกับกิจกรรม มีรายละเอียดของส่ิงของ 

ที่จะเสนอขายใหตรงกับความตองการของแตละตลาด จะสามารถทําใหลูกคาตัดสินใจเลือก

บริโภคสินคาการทองเที่ยวไดแมจะยังไมไดพบเห็นแหลงทองเที่ยวนั้น ๆ มากอนเลย ทั้งนี้

โสตทัศนูปกรณอันจําเปนในการสงเสริมการตลาดและการขายนั้นประกอบไปดวย 

- จุลสาร (Booklet) ที่มีขอมูลรายละเอียดและจุดเดนของสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ 

- แผนพับ (Brochure) ที่แสดงรายละเอียดของสถานท่ีทองเที่ยวที่สําคัญตาง ๆ

รวมทั้งมีภาพประกอบ 

- โปสเตอร (Poster) ภาพโฆษณาการทองเที่ยว และสถานที่ทองเที่ยว 

- โปสการด (Postcard) มักเปนภาพสวยงามและมีคําบรรยายส้ัน ๆ ของสถานที่

ที่ดึงดูดใจทางการทองเที่ยว 

- นิตยสารทองเที่ยว (Travel Magazine)  

- คูมือสําหรับส่ือมวลชน (Press Kit) ประกอบไปดวยแผนพับตาง ๆ แผนที่ ฯลฯ

แจกเปนชุดสําหรับส่ือมวลชน 

- คูมือสําหรับนักทองเที่ยว (Travel Kit) ประกอบไปดวยแผนพับตาง ๆ รวมทั้ง

รายละเอียดอ่ืน ๆ ในเร่ืองของที่พัก ตัวแทนทองเที่ยวแจกเปนชุดสําหรับนักทองเที่ยวที่เปนผูที่เขา

มาเปนบุคคลสําคัญของงานออกรานทางการทองเที่ยว (Travel Show)  

- คูมือเดินทาง (Guide Book) มีภาพ รายละเอียด แผนที่ และขอมูลตาง ๆ

สําหรับการเดินทางทองเที่ยว 

- ปายโฆษณา (Billboard)  

- การจัดสงส่ิงพิมพหรือเอกสารทางการทองเที่ยว (Mailing) ไปยังสํานักงาน

ทางการทองเที่ยวหรือนักทองเที่ยว 



 31 

 2. การจัดจางผูแทนทางการตลาด (Marketing Assistant) เปนกิจกรรมที่หนวยงาน

ทางการทองเที่ยวกระทําควบคูกับการดําเนินกิจกรรมการตลาดดานอ่ืน ๆ โดยการจางผูที่มีความรู 

ความสามารถและประสบการณดานการตลาดหรือดานการประชาสัมพันธในทองถิ่นมาชวยให

คําแนะนําและปฏิบัติงานในเฉพาะเร่ืองในชั่วระยะเวลาหนึ่ง และยังมีหนาที่ในการรับผิดชอบ

เผยแพรดําเนินงานดานการตลาดในตลาดที่ไมมีสํานักงานของหนวยงานการทองเที่ยวต้ังอยูและ

ในตลาดที่ใชภาษาที่แตกตางกันออกไป 

 
ยุทธศาสตรเกี่ยวกับการทองเที่ยว 

 

กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา (2552, น. นโยบายการทองเที่ยว) กําหนดนโยบาย

และยุทธศาสตรการทองเที่ยวนับต้ังแตในชวงป พ.ศ. 2545 จนถึงปจจุบันวารัฐบาลใหความสนใจ

และพยายามปรับโครงสราง อุตสาหกรรมและการบริหารการทองเที่ยวอยางเปนระบบ ซึ่งอาจถือ

ไดวา ปพ.ศ. 2545 เปนปแหงการปฏิรูปโครงสรางและการบริหารการทองเที่ยว โดยเฉพาะอยางยิ่ง

การปฏิรูประบบราชการที่ไดมีการจัดต้ังกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา รวมทั้งแบงแยกประเภท

ภารกิจระหวางกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬากับการทองเที่ยวแหงประเทศไทย ไมใหมีอํานาจ

และหนาที่ทับซอนกัน แตตองทํางานควบคูกันและประสานกันอยางเปนเอกภาพการปฏิรูปหรือ

การปรับโครงสรางอุตสาหกรรมทองเที่ยวและการบริหารการทองเที่ยวแสดงออกใหเห็นในเบ้ืองตน

เมื่อ รัฐบาลไดแถลงนโยบายตอรัฐสภาเมื่อวันที่ 26 กุมภาพันธ พ.ศ. 2544 ในเร่ืองการเพิ่มขีด

ความสามารถในการแขงขันในตลาดโลก ซึ่งกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวไวดังนี้ 

1.  ดานการบริการและการทองเที่ยว การทองเที่ยว คือ หนทางสําคัญของการนํา

รายไดกระแสเงินเขาสูประเทศ ดังนั้น รัฐบาลจึงมีนโยบายในการสงเสริมคุณภาพและมาตรฐาน

ของการบริการ เพิ่มความหลากหลายของรูปแบบการใหบริการและการทองเที่ยว และการยกระดับ

ความสามารถในการแขงขันของภาคบริการและการทองเที่ยว 

2.  ดานการพัฒนาภาคบริการ  

-  ปรับปรุงและพัฒนาปจจัยพื้นฐานอันจําเปนตอการเพิ่มประสิทธิภาพและ

สงเสริมความสามารถในการแขงขันของภาคบริการไทย ทั้งดานการผลิตและพัฒนาบุคลากรภาค

บริการการพัฒนารูปแบบการใหบริการ  

-  ยกระดับความสามารถในการแขงขันของภาคบริการและการทองเที่ยว  

-  จัดใหหนวยงานและองคการที่เกี่ยวของรวมกันพัฒนายุทธศาสตรเพื่อใหมี 

การใชศักยภาพภาคบริการอยางเต็มที่ ทั้งนี้เพื่อใหเปนแหลงสรางรายไดเงินตราตางประเทศ และ
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รายไดทองถิ่น อาทิ การทองเที่ยว การศึกษา การรักษาพยาบาล การสงเสริมสุขภาพ การกีฬา และ

นันทนาการ  

-  เรงรัดพัฒนาผูประกอบการดานบริการใหมีความรูและทักษะ ทั้งดานรักษา

มาตรฐานการบริการ และการจัดการ เพื่อสรางความเขมแข็งและทันตอการเปล่ียนแปลงของ 

ความตกลงระหวางประเทศดานการคาบริการ 

3.  ดานการสงเสริมการทองเที่ยว  

-  เรงฟนฟูระดับความสัมพันธและรวมมือกับประเทศเพื่อนบานเพ่ือใหไทยเปน

ประตูทางผานหลักของการทองเที่ยว ทั้งดานการตลาด การขนสง การลงทุน การบริหารจัดการ  

-  ขจัดอุปสรรคในการทองเที่ยว บริหารการทองเท่ียวโดยใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก 

โดยสรางกิจกรรมทองเท่ียวทั้งระดับภายในประเทศและระหวางประเทศ เช่ือมโยงกับวิสาหกิจ

ขนาดกลาง ขนาดเล็ก และธุรกิจชุมชน พัฒนาคุณภาพการบริการทองเที่ยว และยกระดับประเทศไทย

ใหเปนศูนยกลางการประชุม การสัมมนา และการแสดงสินคาของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต  

-  เรงพัฒนา บูรณะ ฟนฟูมรดกและสินทรัพยทางวัฒนธรรม ทั้งใน เขตเมืองและ

นอกเมือง เพื่อใหเกิดการทองเที่ยวใหม สรางแหลงจับจายซ้ือสินคาของนักทองเที่ยว โดยจะ

สงเสริมบทบาทเอกชนรวมกับชุมชนในการรักษาแหลงทองเที่ยวและวิถีชีวิตใหอยูในสภาพเดิม

อยางตอเนื่อง 

-  เพิ่มความหลากหลายของการทองเที่ยวรูปแบบตาง ๆ ทั้งการทองเที่ยวเชิงอนุรักษ 

การทองเที่ยวเพื่อสุขภาพ รวมทั้งการทองเที่ยวเชิงเกษตรกรรม โดยสงเสริมการพัฒนาแหลง

ทองเที่ยวแหงใหม และใหชุมชนเขามามีสวนรวมในการจัดการทองเที่ยวมากข้ึน ทั้งในรูปแบบ 

การจัดสหกรณการทองเที่ยว และการพัฒนาพื้นที่ชุมชนเปนแหลงทองเที่ยวเพิ่มมาตรการอํานวย

ความสะดวก สรางความปลอดภัย และปองกันการเอาเปรียบ นักทองเที่ยว รวมทั้งเรงรัดการแกไข

ปญหาความเดือดรอนของนักทองเที่ยวอยางจริงจัง 

จากนโยบายดังกลาวทําใหมองภาพรวมไดวารัฐบาลตองการยกระดับการบริหาร 

การทองเที่ยว และเพิ่มประสิทธิภาพในภาคบริการ และเพิ่มความหลากหลายของรูปแบบ 

การทองเที่ยว โดยใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก เพื่อเพิ่มรายไดของภาคอุตสาหกรรมทองเที่ยวใหอยู

ในอัตราการขยายตัวที่ดี และนําไปสูการกําหนดยุทธศาสตรการพัฒนาการทองเที่ยว แผนพัฒนา

การทองเที่ยว กลยุทธการทองเที่ยว และแผนปฏิบัติการเกี่ยวกับการทองเที่ยวทั้งดานแผนงาน 

โครงการ แผนเงินและแผนบุคคลากรตอไป 
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ยุทธศาสตรการพัฒนาการทองเท่ียวไทย 
คณะรัฐมนตรี (2545) ไดอนุมัติแผนยุทธศาสตรการพัฒนาการทองเที่ยวไทยชวง 3 ป 

(พ.ศ.2547-2549) เพื่อใหหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของกับการพัฒนา และสงเสริมการทองเที่ยว  

ใชเปนกรอบแนวทางในการจัดทําแผนงานโครงการเกี่ยวกับการทองเที่ยวโดยมีวัตถุประสงค ดังนี้ 

1. เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการแขงขันดานการทองเที่ยวของประเทศไทย 

2. เพื่อปฏิรูปอุตสาหกรรมทองเที่ยวสูความเปนแหลงทองเที่ยวคุณภาพ 

3. เพื่อมุงเพิ่มรายไดที่เปนเงินตราตางประเทศจากนักทองเที่ยวตางประเทศ 

4. เพื่อกระตุนใหเกิดการหมุนเวียนเงินตราภายในประเทศ จากนักทองเที่ยว 

คณะรัฐมนตรีไดมีมติใหหนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวของจัดทําโครงการดานการทองเทีย่ว

ตามกรอบยุทธศาสตรดงกลาว เพื่อบูรณาการเปนแผนปฏิบัติการดานการทองเที่ยวเสนอ

คณะรัฐมนตรีพิจารณาและอนุมัติอีกคร้ังหนึ่งเพื่อใหนําไปทําการปฏิบัติอยางเปนรูปธรรมการ

ทองเที่ยวเปนวาระแหงชาติ (National Agenda) และเปนภารกิจทีครอบคลุมหลายหนวยงาน 

(Inter-Ministry Agenda) มีความจําเปนตองบริหาร จัดการเชิงบูรณาการกับหนวยงานและองคกร

ภาครัฐ เอกชน องคกรปกครองสวนทองถิ่น และประชาชน ทั้งยังตองขยายพื้นที่ทองเที่ยวดวยการ

พัฒนาความรวมมือกับประเทศเพื่อนบาน ขยายตลาดในระดับภูมิภาค (Intra Regional) และ 

นอกภูมิภาค (Inter Regional) ผลักดันใหประเทศไทยเปน "ศูนยกลางการทองเที่ยวแหงเอเชีย" 

(Tourism Capital of Asia) ในปพ.ศ. 2549 และชวงชิงการเปนศูนยกลางของการพัฒนาในหลาย ๆ 

ดาน เชนการเปนประเทศศูนยกลางทางการบิน เปนตน 

ยุทธศาสตรการพัฒนาการทองเที่ยวไทย พ.ศ. 2547-2549 ที่ไดปรับปรุงข้ึนใหมนี้ให

ความสําคัญกับกลยุทธการตลาด กลยุทธการแขงขัน (Competitiveness) การวิเคราะหและ

กําหนดตําแหนงทางยุทธศาสตร ปรับปรุงและจัดทํา ตําแหนงของประเทศไทย (Repositioning) 

ในตลาดการทองเที่ยวโลก เพื่อหาตําแหนงที่เหมาะสมในการสงเสริมและพัฒนาการการทองเที่ยว

ของประเทศไทย ทั้งนี้โดยเนนใหเปนแหลงทองเที่ยวมีคุณภาพไดมาตรฐาน (Quality Destination) 

บนพื้นฐานของการพัฒนาการทองเที่ยวที่ยั่งยืน (Sustainable Tourism Development) ทั้งนี้มี

เปาหมายสําคัญเพื่อวางรากฐานใหประเทศไทยเปน "ศูนยกลางการทองเที่ยวของเอเชีย (Tourism 

Capital of Asia) ใน 3 ป ภายใน พ.ศ. 2549 

ยุทธศาสตรการพัฒนาการทองเที่ยวไทย พ.ศ. 2547-2549 ประกอบดวย  

- ยุทธศาสตรที่ 1 การกําหนดตําแหนงยุทธศาสตร (positioning) 

- ยุทธศาสตรที่ 2 การพัฒนาสงเสริมการตลาดการทองเที่ยว 

- ยุทธศาสตรที่ 3 การพัฒนาสินคาและบริการดานการทองเที่ยว 
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- ยุทธศาสตรที่ 4 การปรับเปล่ียนอุตสาหกรรมทองเที่ยว 

ในประเด็นแรก การกําหนดตําแหนงยุทธศาสตร (Positioning) ของประเทศไทยวา

จากสภาพความเปนจริงทางภูมิศาสตร เศรษฐกิจ ทรัพยากร การบริหาร และการบริการที่เกี่ยวกับ

การทองเที่ยวของประเทศไทยควรจะอยูในสภาพอยางไร แฉะการเปนศูนยกลางแหงการทองเที่ยว

ในภูมิภาคมีความพรอมและเปนไปไดมากนอยเพียงใด ทําอยางไรจะเผยแพร Brand ของประเทศ

ไทยใหนักทองเที่ยวทั่วโลกรูจักและคุนเคย นอกจากนั้นเราควรจะปรับเปล่ียนยุทธศาสตรการตลาด

ทองเที่ยวใหสอดคลองกับตําแหนงทางยุทธศาสตรของประเทศไทยซ่ึงจําเปนตองเนนเปาหมายทึ่มี

คุณภาพ เนนการทําตลาดแบบกลุมเปาหมายเฉพาะ (Target market) และเนนตลาดที่ให

ผลตอบแทนสูงและคุมคาการลงทุน 

ในประเด็นที่สอง การพัฒนาสงเสริมการตลาดการทองเที่ยวโดยการประชาสัมพันธ

ใหเห็นภาพลักษณของประเทศพรอมกับสรางพันธมิตรทางการทองเที่ยว การสรางกระแสนิยมให

คนไทยทองเที่ยวในประเทศ โดยจัดกิจกรรมตาง ๆ สนับสนุน อีกทั้งสรางศักยภาพในการใหบริการ

ดานขอมูลการทองเที่ยวโดยใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

ในประเด็นที่สาม การพัฒนาสินคาและบริการดานการทองเที่ยวไทย โดยมีการกําหนด

กรอบแนวทางในการพัฒนาสินคาและบริการทางการทองเที่ยวใหมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน และ

สามารถสงเสริมการทองเที่ยวไดอยางยั่งยืน โดยการแปงกลุมสินคาที่จะดําเนินการพัฒนาเปน  

5 กลุม คือ 

1. หาดทราย ชายทะเล 

2. อุทยานปาเขา 

3. ประวัติศาสตรวัฒนธรรม 

4. สินคาตามความสนใจของนักทองเที่ยว 

5. สินคาที่มนุษยสรางข้ึนเพื่อเปนเอกลักษณของชาติ 

ในสินคา 5 กลุมดังกลาว รัฐตองบูรณะและฟนฟูแหลงทองเที่ยว ยกระดับมาตรฐาน

ของสินคาและบริการ เพิ่มมาตรฐานดานการอํานวยความสะดวกแกนักทองเที่ยวและดูแลรักษา

ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน อยางเปนระบบและเปนเอกภาพ 

ในประเด็นที่ส่ี การปรับเปลี่ยนอุตสาหกรรมทองเที่ยว รัฐมีความจําเปนที่จะตอง

ขยายพื้นที่ทองเที่ยวไปพรอม ๆ กับมีการบริหารจัดการทองเที่ยวรูปแบบใหมโดยสนับสนุนใหมี

ธุรกิจดานการทองเที่ยวและธุรกิจตอเนื่องเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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การกําหนดยุทธศาสตรดังกลาวเพื่อที่จะนําไปสูการกําหนดกลยุทธแผนพัฒนาการ

ทองเที่ยว และโครงการพัฒนาการทองเที่ยว เพื่อบรรลุเปาหมายสําคัญเพื่อวางรากฐานใหประเทศ

ไทยเปน "ศูนยกลางการทองเที่ยวของเอเชีย" (Tourism Capital of Asia) ภายในปพ.ศ. 2549 
แผนพัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติ 
แผนแมบทการพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติซึ่งปรากฏอยูในแผนพัฒนาเศรษฐกิจ

และสังคมแหงชาติเปนแผนที่กําหนดกรอบแนวทางและทิศทางในการพัฒนาการทองเท่ียวซ่ึง

ปรากฏแนวทางการพัฒนาโดยเนนการสงเสริมความรวมมือทางเศรษฐกิจกับประเทศเพ่ือนบาน 

เพื่อขยายโอกาสดานการคา การลงทุน และการทองเที่ยว รวมทั้งเพิ่มศักยภาพในการใชทรัพยากร

รวมกัน นําไปสูการพึ่งพาซ่ึงกันและกัน และยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในภูมิภาคโดยสงเสริม

การคาบริการที่มีศักยภาพเพื่อสรางงาน กระจายรายไดและหารายไดจากเงินตราตางประเทศ 

1. สงเสริมใหประเทศไทยมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาความรวมมือดาน 

การทองเที่ยวกับประเทศในกลุมอาเซียนและอินโดจีน โดยเฉพาะการสนับสนุนการดําเนินการดาน

การตลาดรวมกันเพื่อพัฒนาศักยภาพดานการทองเที่ยวในภูมิภาค และการพัฒนาโครงขาย

โครงสรางพื้นฐานระหวางแหลงทองเท่ียวภายในประเทศและประเทศเพื่อนบานเพื่อเสริมศักยภาพ

ดานการทองเที่ยวระหวางกัน 

2. พัฒนาระบบโครงขายคมนาคมเช่ือมโยงระหวางกันใหเปนพื้นที่ เศรษฐกิจ  

ที่สามารถสนับสนุนการประกอบกิจกรรมทางเศรษฐกิจตามแนวพ้ืนที่เขตเศรษฐกิจเพื่อนําไปสู 

การใชประโยชนในทรัพยากรรวมกันอยางมีประสิทธิภาพและเสริมขีดความสามารถดานการคา

การลงทุนและการทองเที่ยวระหวางไทยกับประเทศเพื่อนบาน 

3. รวมมือกับประเทศที่สามและองคกรระหวางประเทศในการฟนฟูภาวะเศรษฐกิจ

ของประเทศเพื่อนบาน โดยการกระตุนธุรกิจดานการคา การลงทุน และการทองเที่ยวในพื้นที่

เศรษฐกิจที่มีศักยภาพ 

 
การใชภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสาร 
 

 การส่ือสารดวยภาษาอังกฤษเปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งในระบบการตลาดของ

การทองเที่ยวในอันที่จะส่ือความหมายกับผูรับสารที่เปนนักทองเที่ยวไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สาเหตุสําคัญที่เปนอุปสรรคตอการส่ือสารภาษาอังกฤษในฐานะที่เปนภาษาตางประเทศสําหรับ

คนไทย ซึ่ง นิเทศ  ตินณะกุล (2551, น. 31) ไดจําแนกออกเปน 2 ระดับ คือ 
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 1. การสื่อสารภาษาอังกฤษ  

 2.  ความชํานาญในการส่ือสารภาษาอังกฤษ  

 ดวยเหตุนี้การพัฒนาคนไทยใหสามารถส่ือสารภาษาอังกฤษในฐานะภาษา 

ตางประเทศไดอยางมั่นใจถูกตอง ชํานาญ และมีประสิทธิภาพ จึงจําเปนตองจัดกระบวนการ

เรียนรูภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารที่ทําใหผูเรียนสามารถถายโอนความหมาย คํา วลี ประโยค 

ตอนความ และเรียงความ จากภาษาไทยไปเปนคํา วลี ประโยค ตอน ความ และเรียงความ

ภาษาอังกฤษไดดวยตนเอง รวมทั้งเรียนรูคุณสมบัติของเสียงและสัญลักษณตาง ๆ ดวย 

 นอกจากนี้ ทักษะภายในของภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสารนั้น การสรางประโยค

ภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารที่มีคุณสมบัติ 2 ประการ ไดแก ประการแรก มีความหมายตรงกับ

ภาษาไทยที่กําหนดไว และประการสอง มีความถูกตองตามโครงสรางประโยคภาษาอังกฤษ เปน

ปราการดานสําคัญที่สุดที่เปนอุปสรรคตอการส่ือสารภาษาอังกฤษในฐานะภาษาตางประเทศ

สําหรับคนไทย หรือกลาวอีกนัยหนึ่งวาแมคนไทยจะรูคําศัพทภาษาอังกฤษมากมาย แตถาไม

สามารถนําคําศัพทมาเรียงเปนประโยคใชเองได ก็ส่ือสารกับชาวตางชาติที่พูดภาษาอังกฤษไมได 

นั่นเองดวยเหตุนี้ หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือการส่ือสารผานกระบวนการถายโอนความหมายใน

ฐานะภาษาตางประเทศสําหรับคนไทย จึงจําเปนตองมีการบูรณาการในเร่ืองของกระบวนการ

เรียนรูภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารกับกระบวนการส่ือสารภาษาอังกฤษเขาดวยกัน ซึ่ง วีร ระวัง 

(2550, ยอหนาที่ 2) ไดกําหนดกระบวนการเรียนรูดังกลาวไว ประกอบดวย 3 ข้ันตอน ไดแก 
1. ความถูกตองเก่ียวกับภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสาร  

ความถูกตองในเร่ืองนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเรียนรูคุณสมบัติของภาษาอังกฤษเพื่อ

การส่ือสารเก่ียวกับระบบโครงสราง ระบบส่ือนําสาร และระบบความหมาย ประกอบดวย 

การเรียนรู 3 ประการ ไดแก ประการแรก การเรียนรูความถูกตองเกี่ยวกับประโยคภาษาอังกฤษเพือ่

การสื่อสาร ประการที่สอง การเรียนรู ความถูกตองเกี่ยวกับขอความภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสาร 

ไดแก การถายโอนความหมายคํา วลี ประโยค ตอนความ และเรียงความภาษาไทยไปเปนคํา วลี 

ประโยค ตอนความ และเรียงความภาษาอังกฤษ และประการสุดทาย การเรียนรูความถูกตอง

เกี่ยวกับส่ือนําสารภาษาอังกฤษเพ่ือการส่ือสาร ไดแก การเรียนรูคุณสมบัติของเสียง สําหรับ 

การพูดกับการฟง และการเรียนรูคุณสมบัติของสัญลักษณ สําหรับการเขียนกับการอานนอกจากนี้ 

การจัดการเรียนรูภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารผานกระบวนการถายโอนความหมายในฐานะ

ภาษาตางประเทศสําหรับคนไทย มีความจําเปนตองมีการเรียนรูทั้งสวนที่เรียกวาหลักการและ

กิจกรรมปฏิบัติการ ทั้งนี้ กิจกรรมปฏิบัติการมีวัตถุประสงค เพื่อใหผูเรียนไดตรวจสอบหรือยืนยัน
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ความถูกตองของภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารตลอดจนเพ่ือใหผูเรียนไดเตรียมความพรอมที่จะ

เคล่ือนตัวหรือพัฒนาทักษะไปสู ความชํานาญในการสื่อสารภาษาอังกฤษตอไป 

 อยางไรก็ตาม พัฒนาการของกิจกรรมปฏิบัติการดังกลาวประกอบดวย 4 ข้ันตอน 

ไดแก  

1. การเขียน  

2. การอาน  

3.  การพูด  

4.  การฟง 
 2.  ความชาํนาญในการสื่อสารภาษาอังกฤษ  
  ความชํานาญในการส่ือสารภาษาอังกฤษ เปนการพัฒนาทักษะการส่ือสาร

ภาษาอังกฤษ ตามการกระทําซํ้านําไปสูความชํานาญประกอบดวยทักษะ 2 กลุม ไดแก กลุมแรก

ทักษะการส่ือสารภาษาอังกฤษสําหรับผูสงสาร ไดแก การพูดกับการเขียน และกลุมสอง ทักษะ 

การสื่อสารภาษาอังกฤษสําหรับผูรับสาร ไดแก การฟงกับการอาน 
 3.  ประสิทธิภาพในการสื่อสารภาษาอังกฤษ 
  มีวัตถุประสงค เพื่อใหผูสงสารและผูรับสาร สามารถเขาใจขอมูลขาวสารได

ถูกตองตรงกัน รวมทั้งสามารถสื่อสารดวยขอมูลขาวสารที่หลากหลายประเด็น ทั้งนี้ ข้ันตอนนี้

ผูเรียนมีความจําเปนตองเรียนรูเนื้อหาสําคัญ 4 ประการ ไดแก ขอมูลเชิงวิชาการ คําศัพทภาษาอังกฤษ

เชิงวิชาการวัฒนธรรมไทยและวัฒนธรรมตะวันตก และจิตวิทยาการส่ือสารนอกจากนี้ วีร ระวัง 

(2550, ยอหนาที่ 5) ยังพบวา กระบวนการเรียนรูภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารในฐานะภาษาตางประเทศ

สําหรับคนไทย ยังข้ึนอยูกับปจจัยพื้นฐานอีก 2 ประการ ไดแก ประการแรก คุณภาพของภาษาไทย

เพื่อการส่ือสารในฐานะภาษาแมซึ่งเปนภาษาตนทาง และประการที่สองคือความรอบรูในความรู

หรือขอมูล ดังนั้นกระบวนการพัฒนาคนไทยใหสามารถส่ือสารภาษาอังกฤษไดอยางมั่นใจ ถูกตอง 

มีความชํานาญ และมีประสิทธิภาพอยางยั่งยืน ควรดําเนินการครอบคลุม 3 ข้ันตอน จําเปนตองมุง

ใหคนไทยสามารถสรางประโยคภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสารไดดวยตนเองกอนการกาวไปสูการพัฒนา

ความชํานาญในการสื่อสารภาษาอังกฤษโดยการกระทําซํ้า 

- เพิ่มประสิทธิภาพการส่ือสารภาษาอังกฤษในข้ันตอนที่สาม ดวยการเรียนรู

ขอมูลเชิงระบบ คําศัพทภาษาอังกฤษเชิงวิชาการ การเปรียบเทียบระหวางวัฒนธรรมไทยกับ

วัฒนธรรมตะวันตก  

- จิตวิทยาการส่ือสารซึ่งการเรียนรูภาษาอังกฤษที่หากสรางประโยคภาษาอังกฤษ
ใชไดดวยตนเอง ก็จะมีความสามารถพูดคุยกับชาวตางชาติที่ใชภาษาอังกฤษไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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การใชภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสารกับงานแปล 
การแปลถือวาเปนการนําเสนอขอมูลในรูปแบบหนึ่งจากภาษาหน่ึงไปสูวัฒนธรรมหนึ่ง 

การนําเสนอขอมูลดังกลาวเปนการเลียนแบบการนําเสนอขอมูลที่เดิมเขียนเปนภาษาตนฉบับของ

วัฒนธรรมตนฉบับ โดยยึดหลักการแปลใหตรงตามหนาที่ (วรรณา แสงอรามเรือง, 2545, น. 7)  

การแปลไมไดเปนเพียงการถอดรหัสของคําหรือประโยคจากภาษาหนึ่งไปอีกภาษาหน่ึง แตเปน 

การกระทําที่สลับซับซอน เพราะจะมีบุคคลหนึ่งทําหนาที่รายงานเกี่ยวกับตัวบทหรือเนื้อความที่

เปนภาษาตนฉบับภายใตเงื่อนไขใหมทางภาษา  วัฒนธรรม  และหนาที่  เปนการกระทํา 

ในสถานการณใหมที่แตกตางจากการผลิตตัวบทตนฉบับโดยส้ินเชิง ผูที่ทําหนาที่แปลโดยทั่วไปจะ

พยายามเลียนแบบตัวบทตนฉบับในรูปลักษณะภายนอกใหมากที่สุด ดวยเหตุนี้ ในบริบทการแปล

จะตองถือวาสถานการณไมไดคงเดิม เชนเนื้อหาที่เขียนเปนภาษาไทยเขียนข้ึนใหผูอานที่ รู

ภาษาไทย ซึ่งนักเขียนในแตละภาษาตางคํานึงถึงผูอานของตนและกรอบในความเขาใจของภาษาที่

นักเขียนผูนั้นดํารงชีวิตอยู การแปลตัวบทจากภาษาไทยเปนภาษาอังกฤษนั้นทําใหสถานการณ

เปล่ียนไป ผูแปลก็ตองคํานึงถึงผูอานภาษาอังกฤษดวย   

โดยปกติแลวคนทั่วไปมักจะไมเห็นความสําคัญและมองการแปลเปนเพียง

ความสามารถในการใชภาษาตางประเทศ ในลักษณะที่เมื่อเขาใจภาษาตางประเทศก็เทากับวามี

ความสามารถในการแปล (วรรณา  แสงอรามเรือง, 2545, น. 7) เพราะฉะนั้นผูแปลอาจจะอธิบาย

เพิ่มเติมในสวนของภูมิความรูที่ผูอานภาษาอังกฤษยังขาดอยูเพื่อใหเขาใจเนื้อหานั้นไดอยาง

ถูกตองซ่ึงตองอาศัยความสามารถทางภาษาปลายทางของตน รูจักเลือกสํานวนที่ชัดเจนและ

เหมาะสมในภาษาปลายทาง แตอยางไรก็ตาม การแปลไมใชการถอดรหัสเดิมแลวใสรหัสใหม 

อยางไรก็ตาม วรรณา  แสงอรามเรือง (2545, น. 57) กลาววาในเร่ืองของการแปลนั้น ผูแปลควร

พยายามสรรหาคําหรือสํานวนใหมีความเหมาะสมกับภาษาปลายทาง การแปลตรงตัวจะมีผลเสีย

ตอหนาที่การบรรยายความหมาย ในการแปลนั้นตองพิจารณาใหเหมาะสมกับขนบตาง ๆ ของ

วัฒนธรรมปลายทาง เนื่องจากผูอานในแตละวัฒนธรรมจะคุนเคยกับเนื้อหาในวัฒนธรรมของตน 

การที่ผูแปลรักษาขนบของวัฒนธรรมปลายทางจะทําใหเนื้อหานั้นเปนที่ยอมรับของผูอาน 
 

งานวจิัยที่เกีย่วของ 
  

 จากการศึกษาเอกสารและผลงานวิจัยที่ผานมา ยังไมพบการวิจัยหรือการศึกษา 

ที่เกี่ยวของกับการจัดทํานิตยสารทองเที่ยวสองภาษาโดยตรง ทวามีงานวิจัยระดับวิทยานิพนธที่มี

แนวความคิดใกลเคียงในดานของการบริหารจัดการนิตยสารและส่ือส่ิงพิมพที่สามารถนํามาปรับใช
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เพื่อการศึกษาประกอบการทํารายงานได ซึ่งพบเพียง 3 ชิ้นงานที่เกี่ยวของกับส่ือส่ิงพิมพเพื่อ 

การทองเที่ยวแตเปนมุมมองในดานผูอานที่เปนคนไทย ไมใชมุมมองของผูบริโภคนิตยสาร

ทองเที่ยวโดยเฉพาะของนิตยสารทองเที่ยวสองภาษา ซึ่งงานวิจัยที่เกี่ยวของดังกลาวมีดังนี้ 

 สรลักษณ ตันเสียงสม ทําวิทยานิพนธศึกษาการนําเสนอเนื้อหาดานการทองเท่ียว

ไทยของหนังสือพิมพรายวันในชวงปทองเที่ยวไทย Amazing Thailand 1991-1992 และศึกษา

ความตองการและแนวนิยมการทองเที่ยวของผูอานโดยใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 300 คน 

เลือกตัวอยางแบบเจาะจงเฉพาะผูที่เคยอานเนื้อหาดานการทองเที่ยวในหนังสือพิมพรายวัน และ

เลือกตัวอยางหนังสือพิมพที่นํามาวิเคราะหเนื้อหา 4 ฉบับคือ ไทยรัฐ เดลินิวส สยามรัฐและ

บานเมือง พบวา หนังสือพิมพทําหนาที่เปนผูใหขาวสารมากที่สุด และจากการสํารวจความตองการ

ของผูอานพบวา สวนใหญผูอานสนใจเนื้อหาดานการทองเที่ยวจากหนังสือพิมพในระดับปานกลาง 

และมีความสนใจมากกับรูปแบบการนําเสนอของหนังสือพิมพดวยภาพประกอบและสารคดี 

สําหรับความนิยมในการทองเที่ยวของผูอานนั้น พบวาสวนใหญชอบการชมววิทวิทศันในภาคเหนอื

และภาคใตมากกวาภาคอ่ืน ในสวนความตองการประเด็นเนื้อหาดานการทองเที่ยวจาก

หนังสือพิมพพบวา สวนใหญตองการประเด็นขาวเกี่ยวกับความปลอดภัยและสวัสดิภาพของ

นักทองเที่ยวและประเด็นขาวกรณีนักทองเที่ยวถูกเอารัดเอาเปรียบจากการใหบริการตาง ๆ รวมถึง

ประเด็นบทความเกี่ยวกับการสรางจิตสํานึกในการเปนเจาบานที่ดีเพื่อตอนรับนักทองเที่ยวและ

การเชิญชวนใหคนไทยเขารวมในกิจกรรมสงเสริมการทองเที่ยว นอกจากนั้นยังมีประเด็นสารคดี

เกี่ยวกับการแนะนําสถานที่ทองเที่ยวเชิงธรรมชาติและโฆษณารายการทองเที่ยวของบริษัททัวร

มากกวาประเด็นอ่ืน ๆ (สรลักษณ  ตันเสียงสม, 2542, น. 141) 

 นฤพนธ เอ้ือธนวันต ศึกษาในระดับวิทยานิพนธเร่ือง นิตยสารแนวทองเที่ยว (นฤพนธ 

เอ้ือธนวันต, 2539, บทคัดยอ) โดยทําการศึกษาเชิงคุณภาพสัมภาษณผูบริหารและกองบรรณาธิการ

ขององคกรนิตยสารทองเที่ยว 3 ฉบับ โดยมีจุดมุงหมายเพื่อเปรียบเทียบองคกรผูผลิตนิตยสาร

ทองเที่ยวที่เปนองคกรของรัฐ (อนุสาร  อ.ส.ท.) และองคกรที่เปนของภาคเอกชน (นิตยสารเพื่อนเดินทาง

และแคมปงทองเท่ียว) พรอมทั้งสํารวจเนื้อหาของนิตยสารแตละฉบับ โดยแบงลําดับเนื้อหา

ออกเปนสัดสวนพื้นที่ การนําเสนอดวยตัวอักษร ภาพสี และภาพขาวดํา วัตถุประสงคและรูปแบบ

การนําเสนอ นอกจากน้ียังทดสอบเนื้อหาที่นําเสนอในนิตยสารวามีความสอดคลองกับการอาน 

การนําไปใชและความพึงพอใจของผูรับสารที่เปนกลุมบริษัทที่เปนผูประกอบธุรกิจดานการทองเที่ยว

อยางไร งานวิจัยของ นฤพนธ  เอ้ือธนวันต ดังกลาว พบวานิตยสาร อ.ส.ท. จัดทํานิตยสารเพื่อสนอง

ตอนโยบายของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย ขณะที่องคกรนิตยสารทองเที่ยวฉบับอ่ืนที่เปนของ

ภาคเอกชนไมมีการกําหนดนโยบายในการจัดทําโดยที่แตละฉบับมีความแตกตางไปตามลักษณะ
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และขนาดขององคกร โดยที่กลุมเปาหมายคือผูอานนิตยสารนั้นสามารถนําขอมูลจากการอานไป

ใชประโยชนจากการทองเที่ยวได เนื้อหามีความสอดคลองกันระหวางผูสงสารกับผูรับสารเนื่องจาก

เปนกลุมเปาหมายตรง  

 เสาวรส  กมลศุภปกรณ ศึกษาในระดับวิทยานิพนธเร่ืองนิตยสารทองเที่ยวที่มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยวเชิงนิเวศ (เสาวรส  กมลศุภปกรณ, 2548, บทคัดยอ) โดยการวิจัย

เชิงปริมาณ สํารวจความคิดเห็นของผูอานนิตยสารทองเที่ยวที่เปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที่สุมตัวอยางมาเปนตัวแทนทั้งส้ิน 400 คนโดยการใชแบบสอบถาม พบวาประชากรที่อานนิตยสาร

ทองเที่ยวและตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยวเชิงนิเวศสวนใหญเปนเพศหญิงที่มีอายุตํ่ากวา 30 ป

และเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีสมาชิกในครอบครัวต้ังแต 2-3 คนข้ึนไปและมีรายไดตอเดือน

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป โดยที่ประชากรใหความสําคัญกับปกนิตยสารมากที่สุด รองลงมา

ไดแกการจัดหนาและปจจัยดานรูปเลม รวมทั้งประชากรใหความสําคัญกับกับลักษณะของบทความ

เกี่ยวกับการนําขอมูลที่ไดไปใชใหเกิดประโยชนมากที่สุด รองลงมาเปนบทความที่มีผลตอ 

การตัดสินใจในการแนะนําสถานท่ีทองเที่ยว ดานขอมูลภาพพบวาประชากรใหความสําคัญกับ

ความนาสนใจของภาพประกอบเร่ืองมากที่สุดรองลงมาคือการเลือกภาพถายที่เปนจุดเดนของสถานที่ 

นอกจากนี้ยังมีเร่ืองของขอมูลดานภาพในการใชลงโฆษณารายการนําเที่ยวของบริษัทนําเที่ยวซ่ึง

พบวาประชากรใหความสําคัญกับความนาสนใจของสถานที่ทองเที่ยวมากที่สุด รองลงมาไดแก 

ราคาที่เหมาะสมในการเดินทาง โดยสรุปแลว งานวิจัยของเสาวรส กมลศุภปกรณ ในการตัดสินใจ

เลือกสถานที่ทองเท่ียวเชิงนิเวศในนิตยสารทองเที่ยวของประชากรนั้น มีการเลือกจากขอมูลดาน

ภาพประกอบเร่ืองมากที่สุด รองลงมาคือองคประกอบของการโฆษณารายการนําเที่ยวของบริษัท

ทองเที่ยว ตามดวยขอมูลจากการอานและองคประกอบของนิตยสาร นอกจากนั้นยังพบวา 

ประชากรที่แตกตางกันตามอายุ เพศและศาสนา มีการตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยวเชิงนิเวศไม

แตกตางกัน ขณะที่ประชากรที่แตกตางกันทางสถานภาพ อาชีพ สมาชิกในครอบครัวและรายได 

มีการตัดสินใจเลือกสถานที่ทองเที่ยวเชิงนิเวศแตกตางกัน 

 จากการนําแนวคิด ผลงานวิจัยระดับวิทยานิพนธทั้งสามชิ้นงานมาประกอบการศึกษา

เร่ืองการจัดทํานิตยสารทองเที่ยวสองภาษาในคร้ังนี้ ไดเอ้ือประโยชนในการกําหนดกรอบแนวคิดใน

การศึกษาที่แมวาการศึกษาเหลานั้นจะเปนมุมมองในสวนของผูอานก็ตาม ถึงกระนั้นผูอานก็ยังคง

เปนองคประกอบหนึ่งของผูบริโภคที่การสํารวจและวิเคราะหความเห็นตลอดจนทัศนคติดังกลาว

เปนสวนหนึ่งของกระบวนการทางการตลาดในการประกอบธุรกิจนิตยสาร ซึ่งผูศึกษาสามารถนํา

ขอมูลมาใชเปนแนวทางในการต้ังคําถามที่ใชในการสัมภาษณของผูที่ทําการศึกษา รวมทั้งในเร่ือง

ของการเปนแนวทางในการคัดเลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการสัมภาษณเพื่อใหมีความสัมพันธกับ
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การศึกษาในคร้ังนี้  นอกจากนี้ยังทําใหผูศึกษาเกิดความสนใจในการผลิตเนื้อหาในนิตยสาร

ทองเที่ยวสองภาษาใหมีประสิทธิภาพและเปนการผลิตเนื้อหาใหสอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภคและใหเกิดผลคุมคาในการจัดทํานิตยสารทองเที่ยวโดยเฉพาะกับนิตยสารทองเที่ยวสอง

ภาษาได 

 

  

  

 


