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 บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม: ศึกษา
เฉพาะ กรณีตลาดเกา 119 ป เจ็ดเสมียน จังหวัดราชบุรี” ผูวิจัยไดนํา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย
ที่เกี่ยวของเพื่อนํามาใชเปนกรอบอางอิงประกอบการศึกษา ดังนี้ 

1. แนวคิดหลักทางการตลาด (Core Concepts of Marketing) 
2. แนวคิดการสื่อสารการตลาด 
3. แนวคิดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
4. แนวคิดการจัดการทางวัฒนธรรม 

 
แนวคิดหลกัทางการตลาด (Core Concepts of Marketing) 

 
การตลาด (Marketing) มีความหมายในทางสังคมและทางการจัดการแตกตางกัน 

ในทางสังคมการตลาดมีบทบาทในการยกระดับมาตรฐานความเปนอยูใหสูงขึ้น ดังนั้นนิยามของ
การตลาดในทางสังคมจึงหมายถึง กระบวนการทางสังคมที่ปจเจกบุคคลและกลุมบุคคลไดรับส่ิงที่
จําเปนและตองการผานการสรางสรรค การมอบขอเสนอ และการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ
ระหวางกันอยางเสรี ในทางการจัดการการตลาดมักถูกนิยามวาเปน “ศิลปะของการขายสินคา” ทั้ง ๆ 
ที่ในความเปนจริงสวนสําคัญที่สุดของการตลาดไมใช “การขาย” และการขายเปนเพียงสวนหนึ่ง
ของการตลาด American Marketing Association ไดใหคํานิยามของการตลาดไววา การตลาด 
คือ กระบวนการของการวางแผนและการปฏิบัติตามแนวความคิด (Concept) การตั้งราคา การ
สงเสริมการตลาด และการสงมอบ ความคิด สินคา และบริการ 

แนวคิดการตลาด (Marketing Concept) เกิดขึ้นในชวงกลางทศวรรษที่ 50 และได
ทายแนวคิดตาง ๆ ทั้งแนวคิดการผลิต (Production Concept) ที่เนนเรื่องประสิทธิภาพการผลิต
และตนทุนการผลิตที่ตํ่า และแนวคิดการขาย (Selling Concept) ที่เนนไปที่การขายและสงเสริม
การขาย แนวคิดการตลาดปรัชญาที่วาดวยการเขาใจความตองการของลกูคาและตอบสนองเพือ่สราง
ความพึงพอใจกับลูกคาไดดีกวาคูแขง เพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถตอบสนองเปาหมายที่
ปจเจกบุคคล และองคกรแสวงหา การตลาดสามารถทําความเขาใจไดมากขึ้น (รุงนภา  พิตรปรีชา, 
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ศรัญยธร  ศศิธนากรแกว, ณัฐวุฒิ  ศรีกตัญู, และธวัช  พลังเทพินทร, 2549, น. 34) โดย
การศึกษาถึงแนวความคิดหลักทางการตลาดดังตอไปนี้ 

 
ความตองการที่จําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และอุปสงค (Demands) 

 
ความตองการที่จําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และอุปสงค (Demands) 

ของตลาดเปาหมาย (Target Market) เปนสิ่งที่นักการตลาดตองทําความเขาใจในทางการตลาด 
ความตองการที่จําเปน (Needs) หมายถึง ความตองการในสิ่งจําเปนขั้นพื้นฐานของมนุษย อัน
ไดแก อาหาร อากาศ น้ํา เครื่องนุงหม และที่อยูอาศัย ยิ่งไปกวานั้นในปจจุบัน การพักผอนหยอน
ใจ การศึกษา และบันเทิง ก็กลายเปนสิ่งจําเปนสําหรับมนุษยเชนกัน ความตองการที่จําเปน 
(Needs) เหลานี้จะกลายเปนความตองการ (Wants) เมื่อมันถูกเชื่อมกับความปรารถนา (Desire) 
ซึ่งมากกวาการตอบสนองความตองการที่จําเปน (Needs) อุปสงค (Demands) คือ ความตองการ 
(Wants) ในสินคาบางอยางเปนการเฉพาะโดยอยูบนพื้นฐานของความสามารถในการชําระเงิน 
(Ability to Pay) หรืออํานาจซื้อ (Purchasing Power) ดังนั้นบริษัทผูผลิตสินคาและบริการจึง
จําเปนตองทราบทั้งจํานวนผูที่ตองการสินคาและจํานวนผูที่ต้ังใจและมีความสามารถที่จะซือ้สินคา
ไดจริง เพื่อขอมูลประกอบการตัดสินใจในการผลิตสินคาและบริการ 

 
ตลาดทางกายภาพ (Marketplace) ตลาดเสมือน (Marketspace) และตลาดรวมกลุมสินคา
ที่มีความสัมพันธกัน (Metamarket) 

 
นักธุรกิจมักใชคําวา “ตลาด” (Market) เพื่อส่ือถึงกลุมลูกคาตางๆ ที่ถูกจัดขึ้น โดยใน

การจัดกลุมของลูกคา หรือตลาด สามารถจําแนกตามความตองการ (Need Markets) เชน ตลาด
การทองเที่ยวผจญภัย จําแนกตามประเภทสินคา (Product Markets) เชน ตลาดรถยนต จําแนก
ตามลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographic Markets) เชน ตลาดวัยรุน และจําแนกตาม
ภูมิศาสตร (Geographic Markets) เชน ตลาดยุโรป 

ในปจจุบันตลาดสามารถแบงออกเปน 3 ลักษณะ ดังนี้ 
1. ตลาดทางกายภาพ (Marketplace) คือ แหลงที่ผูซื้อและผูขายทําการซื้อ- ขาย 

แลกเปลี่ยนสินคาและบริการ โดยผูซื้อและผูขายมีปฏิสัมพันธกันโดยตรง เชน การซื้อสินคาตาม
รานคาทั่วไป 
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2. ตลาดเสมือน (Marketspace) คือ ตลาดในโลกดิจิตอลที่นําเอาเทคโนโลยี
สารสนเทศเขามาใชในการคา ผูซื้อและผูขายทําการซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยนสินคาและบริการบน
เครือขายอินเตอรเน็ต เปนตลาดที่มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว 

3. ตลาดรวมกลุมสินคาที่มีความสัมพันธกัน (Metamarket) คือ ตลาดที่ Mohan 
Sawhney ไดนําเสนอแนวคิดขึ้น เพื่ออธิบายลักษณะของตลาดที่ประกอบดวยตลาดยอย ๆ ของ
สินคาและบริการที่มีความเชื่อมโยงกันแตกระจายอยูในอุตสาหกรรมที่แตกตางกัน เชน ตลาดการ
ทองเที่ยวจะประกอบดวยตลาดยอย ๆ ที่มีความเกี่ยวเนื่องกัน ทั้งตลาดที่พัก รานอาหาร ของที่
ระลึก สายการบิน รถเชา ฯลฯ ตลาดลักษณะนี้จะกอใหเกิดโอกาสสําหรับคนกลางที่จะทําหนาที่
ชวยเหลือผูซื้อในการติดตอกลุมตาง ๆ ในตลาดยอยซึ่งเปนองคประกอบของตลาดใหญ 

 
ขอเสนอ (Offering) และตราสินคา (Brand) 

 
บริษัทตางๆ จะตอบสนองความตองการของผูบริโภค ดวยการกําหนดขอเสนอคุณคา 

(Value Proposition) ในรูปของผลประโยชนตาง ๆ ที่บริษัทจะเสนอใหกับผูบริโภค ขอเสนอคุณคา
จะถูกทําใหเปนรูปธรรมโดยการมอบขอเสนอ (Offering) ที่ประกอบดวยสินคา บริการ ขอมูล และ
ประสบการณที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค 

ตราสินคา (Brand) คือ ขอเสนอที่มอบใหกับผูบริโภคจากแหลงที่เปนที่รูจัก ชื่อตรา
สินคา (Brand Name) อยาง “เชียงใหม” จะเชื่อมโยงหลายสิ่งหลายอยางในใจนักทองเที่ยว ทั้งผืน
ปา ภูเขา น้ําตก รําฟอนเล็บ รมกระดาษสา การขี่ชาง ฯลฯ ส่ิงเชื่อมโยงตาง ๆ เหลานี้เปนตัวสราง
ภาพลักษณของตราสินคา (Brand Image) ทุกบริษัทตางตองการที่จะสรางจุดแข็งของตราสินคาที่
ยั่งยืนและมีภาพลักษณเปนที่ชื่นชอบ 

 
คุณคา (Value) และความพึงพอใจ (Satisfaction) 

 
ขอเสนอตาง ๆ จะประสบความสําเร็จ ถาสามารถมอบคุณคาและสรางความพึงพอใจ

ใหกับผูซื้อเปาหมาย (Target Buyer) ผูซื้อจะพิจารณาความแตกตางของขอเสนอตาง ๆ และจะ
เลือกขอเสนอที่คิดวามอบคุณคาใหสูงสุด ลูกคาสามารถรับรู หรือประเมินคุณคา (Value) เบื้องตน
จากองครวมของคุณภาพ (Quality) บริการ (Service) และราคา (Price) หรือ QSP ซึ่งถูกเรียกวา 
“Customer Value Triad” (คุณคาสามอยางเพื่อลูกคา) โดยคุณคาสูงขึ้นไดดวยคุณภาพ และ
บริการ และลดต่ําลงดวยราคา 
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คุณคา (Value) ไดถูกนิยามเปนอัตราสวนระหวางสิ่งที่ผูบริโภคไดรับกับส่ิงที่ลูกคาให
ไปหรือเสียไป ผูบริโภคไดรับประโยชน (Benefits) และเสียตนทุนตางๆ (Costs) เพื่อแลกเปลี่ยน 
ประโยชนในที่นี้รวมทั้งประโยชนจากคุณสมบัติหลักหรือหนาที่ของสินคาและบริการ (Functional 
Benefits) และประโยชนทางอารมณ (Emotional Benefits) ในขณะที่ตนทุนตางๆ ที่ลูกคาจะตอง
เสีย คือ ตนทุนดานการเงิน (Monetary Costs) เวลา (Time Costs) พลังงาน (Energy Costs) 
และจิตใจ (Psychic Costs) 

นักการตลาดสามารถเพิ่มคุณคาของขอเสนอที่มอบใหกับลูกคาไดหลายวิธี คือ 
- เพิ่มประโยชน (V1) 
- ลดตนทุน (V2) 
- เพิ่มประโยชนและลดตนทุน (V3) 
- เพิ่มประโยชนใหมากกวาเพิ่มตนทุน (V4) 
- ลดประโยชนใหนอยกวาลดตนทุน (V5) 
ลูกคาที่เลือกระหวาง 2 ขอเสนอคุณคา คือ V1 และ V2 จะคํานวณอัตราสวนระหวาง 

V1 ตอ V2 ลูกคาจะเลือกขอเสนอคุณคา V1 ถาอัตราสวน V1 ตอ V2 มากกวา 1 และจะเลือก
ขอเสนอคุณคา V2 ถาอัตราสวน V1 ตอ V2 นอยกวา 1 

 
การแลกเปลี่ยน (Exchange) และการทําธุรกรรม (Transaction) 

 
การแลกเปลี่ยนเปนหนึ่งในสี่วิธีที่คนเราจะไดมาซึ่งสินคา หรือส่ิงที่ตองการ ที่

นอกเหนือจากการแสวงหาสินคาหรือบริการดวยตนเอง เชน การลาสัตว ตกปลา หรือเก็บผลไม การ
ใชกําลังบังคับผูอ่ืนเพื่อใหไดสินคา เชน การจี้ ปลน และการรองขอสินคาจากผูอ่ืน เชน การขอทาน 

การแลกเปลี่ยน (Exchange)  คือ กระบวนการของการไดมาซึ่งสินคาที่ตองการจาก
ผูอ่ืนดวยการเสนอบางสิ่งเปนการตอบแทน การแลกเปลี่ยนจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อมีเงื่อนไขครบ 5 
ประการ ดังนี้  

1. อยางนอยจะตองมี 2 ฝาย 
2. แตละฝายตางมีบางสิ่งที่มีคุณคาหรือเปนที่ตองการสําหรับอีกฝายหนึ่ง 
3. แตละฝายมีความสามารถในการสื่อสารและสงมอบ 
4. แตละฝายมีอิสระที่จะรับหรือปฏิเสธขอเสนอของอีกฝายหนึ่ง 
5. แตละฝายเชื่อวาขอตกลงแลกเปลี่ยนเปนมีความเหมาะสม หรือตรงกับความ

ปรารถนา 
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การแลกเปลี่ยนจะเกิดขึ้นจริงหรือไมข้ึนอยูกับวาทั้งสองฝายจะสามารถหาขอตกลงที่
จะทําใหทั้งสองฝายไดรับประโยชน (หรืออยางนอยไมมีใครเลือกประโยชน) ไดหรือไม การ
แลกเปลี่ยนเปนกระบวนการสรางมูลคาเพราะมักจะทําใหทั้งสองฝายดีข้ึน เมื่อทั้งสองฝายได
ขอตกลงในการแลกเปลี่ยนที่เห็นพองตองกัน การทําธุรกรรม (Transaction) ก็จะตามมา 

การทําธุรกรรม คือ การคาขายในรูปของมูลคาระหวางสองฝายหรือมากกวา เชน 
นักทองเที่ยวยอมจายเงิน 50 บาท เพื่อเขาชมพิพิธภัณฑ ซึ่งเปนการทําธุรกรรมที่มีเงินเปนสื่อกลาง 
การทําธุรกรรมสามารถทําไดโดยการใชสินคาหรือบริการเปนขอแลกเปลี่ยนทางการคาของทั้งสอง
ฝาย หรือที่เรียกวา Barter Transaction ตัวอยางเชน ประเทศไทยชาง 2 เชือก ใหกับประเทศ
ออสเตรเลีย เพื่อที่จะไดหมีควอลาและจิงโจ อยางละ 2 คู เปนการตอบแทน 

การทําธุรกรรมแตกตางจากการถายโอน (Transfer) ในการถายโอนฝายหนึ่งจะมอบ
ส่ิงหนึ่งใหกับอีกฝายหนึ่งโดยไมไดรับอะไรเปนการตอบแทน การใหของขวัญ การอุดหนุน การ
บริจาค ลวนเปนการถายโอนทั้งสิ้น พฤติกรรมการถายโอนสามารถทําความเขาใจไดโดยอาศัย
แนวความคิดการแลกเปลี่ยน โดยทั่ว ๆ ไป ผูถายโอนจะคาดหวังที่จะไดรับบางสิ่งบางอยางกับมา
เมื่อไดใหของขวัญแกคนใดคนหนึ่ง เชน ความรูสึกขอบคุณ หรือพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผูที่ไดรับ
ของขวัญ ผูบริจาคไดรับสารแสดงความขอบคุณจากผูขอรับบริจาค หรือการที่ชาวพุทธทําการตัก
บาตรเพื่อความเปนสิริมงคลและหวังที่ไดบุญ 

โดยทั่วไป การตลาดซึ่งประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ ก็มุงหวังที่จะไดรับการตอบสนอง
ที่ตองการจากกลุมเปาหมาย และเพื่อใหการแลกเปลี่ยนประสบผลสําเร็จ นักการตลาดจะทําการ
วิเคราะหถึงสิ่งที่แตละฝายคาดหวังจากการทําธุรกรรม 

 
ความสัมพันธ (Relationships) และเครือขาย (Networks) 

 
การตลาดเพื่อทําการธุรกรรม (Transaction Marketing) เปนเพียงสวนหนึ่งของ

การตลาดเพื่อสัมพันธภาพ (Relationship Marketing) ที่มุงหวังการสรางสายสัมพันธของความพึง
พอใจในระยะยาวกับฝายตาง ๆ ที่สําคัญ อันไดแก ลูกคา ผูจัดหา และผูจัดจําหนาย เพื่อการขยาย
และรักษาธุรกิจ นักการตลาดสามารถบรรลุเปาหมายดังกลาวดวยการใหคําสัญญาพรอมทั้งมอบ
สินคาและบริการที่เปยมคุณภาพ ในราคาที่เปนธรรมแกทุกฝายอยางเสมอตนเสมอปลาย 
การตลาดเพื่อสัมพันธภาพชวยสรางเศรษฐกิจที่เขมแข็งตลอดจนความรวมมือทางเทคโนโลยีและ
ทางสังคมระหวางฝายตาง ๆ ยิ่งไปกวานั้นยังชวยลดตนทุนและเวลาในการทําธุรกรรม เมื่อ
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การตลาดเพื่อสัมพันธภาพประสบความสําเร็จ การทําธุรกรรมตาง ๆ ที่ตองมีการเจรจาตอรองเปน
คร้ัง ๆ ไปจะพัฒนาเปนการปฏิบัติที่เปนกิจวัตร 

ผลลัพธที่มีคายิ่งของการตลาดเพื่อสัมพันธภาพ คือ การสรางสินทรัพยของบริษัท ที่
เรียกวา “เครือขายทางการตลาด” หรือ “Marketing Network” เครือขายทางการตลาดประกอบดวย
กลุมของผูที่มีสวนไดสวนเสียกับธุรกิจ (Stakeholders) อันไดแก ลูกคา ลูกจาง ผูจัดหา ผูจัด
จําหนาย ผูคาสง บริษัทตัวแทนโฆษณา ฯลฯ การแขงขันทางการตลาดจึงเปลี่ยนจากการแขงขัน
ระหวางบริษัทมาเปนการแขงขันระหวางเครือขาย ซึ่งชัยชนะจะตกอยูกับบริษัทที่สามารถสราง
เครือขายไดดีกวาวิธีการดําเนินงานก็ไมไดสลับซับซอน เพียงแคสรางเครือขายสายสัมพันธภาพที่มี
ประสิทธิภาพกับกลุมผูมีสวนไดสวนเสียกับธุรกิจ และกําไรก็จะตามมา 

 
ชองทางการตลาด (Trade Channels) 

 
เพื่อเขาถึงตลาดเปาหมาย นักการตลาดใชชองทางการตลาด 3 ทาง คือ ชองทางการ

ส่ือสาร (Communication Channels) ชองทางการจําหนายสินคา (Distribution Channels) และ
ชองทางการบริการ (Service Channels) 

ชองทางการสื่อสาร คือ ชองทางสําหรับสงและรับสารจากผูซื้อเปาหมาย ซึ่ง
ประกอบดวย หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน จดหมาย โทรศัพท ปายโฆษณา โปสเตอร 
ใบปลิว ซีดี เทป และอินเตอรเนต นอกเหนือจากชองทางเหลานี้ นักการตลาดยังสามารถสื่อสารไป
ยังผูซื้อเปาหมายได โดยการแสดงสีหนาและการแตงกายของพนักงาน การตกแตงรานคา และ
ผานทางสื่ออ่ืน ๆ 

นักการตลาดใชชองทางการจําหนายสินคา เพื่อแสดงสินคา ขายสินคา และสงมอบ
สินคาและบริการใหกับผูซื้อและผูใชสินคา ชองทางการจําหนายสินคาประกอบดวยผูคาสง ผูคา
ปลีกและตัวแทนจําหนาย 

นักการตลาดยังไดใชชองทางการบริการ เพื่อการกอใหเกิดการทําธุรกรรมกับผูที่มี
ศักยภาพจะเปนผูซื้อ ชองทางการบริการประกอบดวย คลังเก็บสินคา บริษัทขนสง ธนาคาร และ
บริษัทประกันภัย ซึ่งชวยอํานวยความสะดวกในการทําธุรกรรม นักการตลาดตองเผชิญกับการหา
สวนผสมของชองทางการตลาดที่ดีที่สุด เพื่อความมีประสิทธิภาพสูงสุดในการมอบขอเสนอใหกับ 
ผูซื้อเปาหมาย 
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หวงโซอุปทาน (Supply Chain) 
 
ในขณะที่ชองทางการจําหนายสินคาเชื่อมนักการตลาดกับผูซื้อเปาหมาย หวงโซ

อุปทาน (Supply Chain) เปนชองทางที่ยาวกวาชองทางการจําหนายสินคา เพราะเริ่มตั้งแตการ
จัดหาวัตถุดิบจนถึงการสงมอบสินคาใหกับผูซื้อ ตัวอยางเชน หวงโซอุปทานของกระเปาสตรีที่เร่ิม
จากการหาหนังเพื่อทํากระเปา การฟอกสี การตัดเย็บ การผลิตเปนกระเปา และการสงใหกับผูซื้อ
ผานชองทางการจัดจําหนาย หวงโซอุปทานแสดงใหเห็นถึงระบบการสงมอบมูลคา แตละบริษัทจะ
มีในหวงโซอุปทาน จะมีสวนในการสรางมูลคารวมใหกับสินคา เมื่อบริษัทตองการเอาชนะคูแขงขัน 
หรือขยายกิจการ เปาหมายของบริษัทจะอยูที่การเพิ่มสัดสวนของมูลคาของบริษัทในหวงโซ
อุปทาน 

 
การแขงขัน (Competition) 

 
การแขงขันประกอบดวยการแขงขันทั้งจากคูแขงทั้งหมดและผูที่มีศักยภาพเปนคูแขง

ในการมอบขอเสนอเดียวกันหรือใกลเคียงกัน รวมถึงขอเสนอที่อาจจะทดแทนขอเสนอของบริษัท 
เชน การแขงขันในตลาดสวนสัตว คูแขงหลัก คือ สวนสัตวตาง ๆ ในขณะที่พิพิธภัณฑสัตวน้ํา มี
ศักยภาพที่จะเปนคูแขงของสวนสัตว และคณะละครสัตวอาจเปนสินคาทดแทน ดังนั้นเพื่อรับมือ
กับการแขงขันจะตองวิเคราะหขอเสนอของทั้งคูแขงหลัก ผูที่มีศักยภาพที่จะเปนคูแขง และคูแขง
ทดแทน และนํามาปรับปรุง หรือพัฒนาขอเสนอของตนเองใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับผู
ซื้อเปาหมายไดมากกวา 

ภาพรวมของแนวคิดการตลาด คือ นักการตลาดจะตองทําความเขาใจความตองการ
ที่จําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) ของตลาดเปาหมาย (Target Markets) และตอบสนอง
ความตองการดังกลาวดวยการมอบขอเสนอ (Offering) ที่สรางความพึงพอใจใหกับผูซื้อไดดีกวา
คูแขง 

นอกจากนี้ ส่ิงสําคัญที่สุดของแนวคิดหลักการตลาดคือ นักการตลาดมักใชเครื่องมือ
มากมายเพื่อชักจูงใหตลาดเปาหมายกอปฏิกิริยาตอบเครื่องมือตาง ๆ เหลานี้ประกอบกันเปน 
“สวนผสมทางการตลาด” 

Mcarthy, (1960, อางถึงใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2546, น. 9-10) จําแนกเครื่องมือ
เหลานี้เปนกลุมกวาง ๆ 4 กลุม ที่เรียกวา 4P’s ของการตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price) 
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ชองทางจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตัวแปรทางการตลาดของ P แต
ละตัวแสดงในภาพที่ 1.1 

 
ภาพที ่2.1 

4P’s ของสวนผสมการตลาด 
 

     
    Product                                                                                       Place 
    (ผลิตภัณฑ)                                                                                (ชองทางการจําหนาย) 
    ความหลากหลาย                                                                                             ชองทาง 
    คุณภาพ                                                                                                           การครอบคลุมตลาด 
    แบบ                                                                                                                การจําแนกสินคา 
    ลักษณะ                                                                                                           ทําเลที่ตั้ง 
    ตรายี่หอ                                                                                                           สินคาคงคลัง 
    ขนาด                                                                                                               การขนสง 
    บริการ 
    การรับประกัน                        Price (ราคา)                                         Promotion (การสงเสริมตลาด) 
    การรับคืน                              ราคาที่แจงแกลูกคา                                การสงเสริมการขาย 
                                                สวนลด                                                  การโฆษณา 
                                                สวนยอมใหเพื่อการปฏิบัติงาน                 การประชาสัมพันธ 
                                                ระยะเวลาชําระเงิน                                  พนักงานขายตรง 
                                                เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 

 
จากภาพที่ 2.1 ขางบนนี้ การตัดสินใจเกี่ยวกับสวนผสมการตลาดเปนสิ่งจําเปนที่

จะตองทําเพื่อกออิทธิพลตอชองทางการจําหนายสูคนกลาง (Trade Channel) พรอม ๆ กับสู
ผูบริโภคคนสุดทาย    
 

แนวคิดการสือ่สารการตลาด 
 

ปจจุบันการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) ถูกนํามาใชเปนกลยุทธ
สําคัญในการดําเนินการในดานธุรกิจตาง ๆ เพื่อใหประสบความสําเร็จทั้งนี้เนื่องจากเปนรูปแบบ
ของการใช ส่ือในการกําหนดวิธีการและรูปแบบการสื่อสารไมวาจะเปนการโฆษณา  การ

สวนผสมการตลาด 

ตลาดเปาหมาย 
การวางตําแหนงตาม 
ที่บริษัทมุงหวัง 
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ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย เพื่อใหบรรลุผลในเชิงการขาย การสงเสริมการตลาดและ
การสื่อสารการตลาดมีความหมายในแนวทางเดียวกัน โดยเทอรเรน เอ ชิม, (1990, อางถึงใน นุชนาถ 
สุวรรณจันทร, 2546, น. 19) กลาวถึง การสงเสริมการตลาด และการสื่อสารการตลาด คือ เร่ือง
เดียวกัน สามารถแทนกันไดเพราะทําหนาที่เหมือนกัน คือ การติดตอส่ือสารกับลูกคาทั้งในปจจุบัน
และอนาคต แมวาคําวาการสงเสริมการตลาด จะใชกันมานานอยางกวางขวาง แตนักการตลาดใน
สมัยใหมนิยมใช การสื่อสารการตลาดมากกวา 

สุวัฒนา วงษกะพันธ (2530, น. 55, อางถึงใน นุชนาถ สุวรรณจันทร, 2546, น. 19) ได
ใหนิยามไววา การสื่อสารการตลาด หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อส่ือความหมาย 
สรางความเขาใจ สรางการยอมรับระหวางสินคากับผูบริโภค โดยมุงหวังที่จะทําใหพฤติกรรมการ
ตอบสนอง ตามวัตถุประสงคทางการตลาด และใชกระบวนการนําเสนอขาวสารในรูปของการกระตุน
เรงเราดวยวิธีการตาง ๆ ไปสูผูบริโภค โดยมุงหวังใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนองตอผูบริโภค ในลักษณะที่
มีการคาดหมายไวลวงหนา หรือที่เรียกวาปฏิกิริยาตอบสนองที่คาดหมาย (Desired Response) อัน
เปนการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจในสินคาหรือผลิตภัณฑ เกิดการรับรูดวยความรูสึกในดาน
ที่ดี โดยไมรูสึกขัดแยง จดจําสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นไดแมนยํา ตอกย้ําความเชื่อมั่นที่ผูบริโภคมีตอ
สินคาหรือผลิตภัณฑนั้น และทําใหเพิ่มของความรูสึกชื่นชมและพึงพอใจมากกวาเดิม 

การสื่อสารการตลาดในปจจุบันมีความมุงหมายในทางการตลาดในหลายดาน
ตามแตลักษณะขององคกรที่ไดวางเปาหมายในทางการตลาดไปในแนวทางใด เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคเขาถึงกลุมผูรับสารเปาหมายไดอยางถูกตอง ดังนั้นในขั้นตนของการวางแผนหรือการ
ตัดสินใจทางการตลาด ส่ิงที่นักการสื่อสารการตลาดจะตองคํานึงถึงคือลักษณะของการสื่อสาร
การตลาด ซึ่งจะนํามาสูแนวทางการทําตลาดไดอยางเหมาะสมกับทั้งองคกรและผูบริโภค
กลุมเปาหมาย กลาวคือ ในการกําหนดกลยุทธในการสื่อสารการตลาดนั้นจะตองมีวัตถุประสงค
อยางชัดเจน ในอันที่จะกําหนดเปนแนวทางหลักในการวางแผนการสื่อสารการตลาด โดยทั่วไป
อาจเปนในรูปแบบทั้งที่เปนทางการและอยางไมเปนทางการ สําหรับแนวทางในการสื่อสาร
การตลาดในประเด็นการสื่อสารการตลาดของสินคาดานวัฒนธรรมผูศึกษาไดกําหนดเปน 2 
แนวทาง คือ 1. แนวทางที่มุงตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปนหลักซึ่งในแนวทางนี้ก็จะยึด
หลักการ การใชสวนประสมทางการตลาด 4Ps เปนกรอบอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
การจัดวางและชองทางการจัดจําหนาย รวมถึงดานการสื่อสารการตลาด คือ กลยุทธในการ
โฆษณา ประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย การตลาดดานอื่น อาทิ การ
ขายตรง เปนตน 2. แนวทางที่มุงเนนดานการรักษาวัฒนธรรมภูมิปญญาทองถิ่นแบบดั้งเดิม อยาง
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มั่นคงไมเนนการผลิตเปนจํานวนมาก ผลิตตามกําลังของผูผลิตสินคาเทานั้น และมีความยินดีที่จะ
ถายทอดใหความรูทางดานการผลิตสินคาวัฒนธรรมใหกับคนรุนหลังสืบทอดตอ ๆ ไป 

 
ลักษณะของการสื่อสารการตลาด 

 
การสื่อสารการตลาดซึ่งเปนกลยุทธการสื่อสารเพื่อบรรลุเปาหมายทางการตลาด  

(ธีรพันธ โลทองคํา, 2544, น. 54-55) ซึ่งมีลักษณะที่สําคญั 5 ประการ ดังนี้  
1. เพื่อชักชวนและใหขอมูล (Persuasion and Information) การสื่อสารการตลาด

พยายามที่จะชักชวนกลุมเปาหมายใหเปลี่ยนทัศนคติ หรือพฤติกรรมที่มีตอสินคาและบริการ 
2. มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขาย (Sales Objective) โดยทั่วไปแลววัตถุประสงค

ทางการสื่อสารการตลาด คือ การสรางความรูจักในตราสินคา (Brand Awareness) สงขาวสาร 
(Deliver Information) ใหความรูแกลูกคา (Educate the Market) และสรางภาพพจนที่ดีใหแก
สินคาหรือองคกร (Built positive image for the brand or company) โดยอยูภายใตเปาหมาย
สุดทายคือการเพิ่มยอดขายของสินคาหรือบริการใหแกธุรกิจ 

3. มุงการสื่อสารทุกจุดสัมผัสลูกคา (Contact Points) การที่จะบรรลุวัตถุประสงค
ทางการตลาดไดนั้นจะขึ้นอยูกับความสามารถในการจัดการสื่อสารใหขอมูลกับลูกคาใหมากที่สุด 
ในทุกจุดที่จะสามารถติดตอกับลูกคาได แลวออกแบบเครื่องมือการสื่อสารที่เหมาะสมเพื่อให
ขอมูลที่เกี่ยวของกับสินคาหรือบริการเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากที่สุด 

4. มีหลายฝายที่ เกี่ยวของ (Stakeholders) ในการสื่อสารการตลาดใหเกิดผล
นอกจากนักการตลาดจะตองพิจารณาถึงกลุมเปาหมายแลว ยังตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ที่
เกี่ยวของกับการสื่อสารดวย ไดแก พนักงานของบริษัท พอคาคนกลาง ส่ือโฆษณา และหนวยงาน
ที่เกี่ยวของกับการสื่อสารดวย รวมไปถึงการติดตอกับส่ือมวลชนแขนงตาง ๆ ดวย 

5. สามารถสื่อขอความไดหลายวิธี (Marketing Communication Message) การ
ส่ือสารการตลาดสามารถทําไดหลายวิธี โดยแบงออกเปนการสื่อสารแบบวางแผนและไมได
วางแผน 

 5.1 การสื่อสารมีการวางแผน (Planned Communication) คือ การสื่อสารโดยใช
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ โดยที่มีการวางแผน กําหนดเครื่องมือ ระยะเวลา
และงบประมาณไวลวงหนา ตามวัตถุประสงคที่ไดวางไว ตัวอยางเชน 

  - การโฆษณา (Advertising) 
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  - การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
  - การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
  - การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
  - การสื่อสาร ณ จุดขาย (Point-of-Purchase) 
  - บรรจุภัณฑ (Packaging) 
  - การบริการลูกคา (Customer Service) 
  - ฯลฯ 
 5.2 การสื่อสารแบบไมวางแผน (Unplanned Communication) คือ การสื่อสาร

ในรูปแบบตาง ๆ ที่ไมไดเกิดจากเครื่องมือส่ือสารการตลาดแตสามารถสื่อสารถึงกลุมเปาหมาย 
ไดแก 

  - พฤติกรรมของพนักงาน (Employee Behavior) หมายถึง พฤติกรรมตาง ๆ 
ของพนักงานทุกระดับซึ่งอาจมีผลตอภาพพจนของสินคาและบริการทั้งในทางบวกและลบ 

  - ส่ิงอํานวยความสะดวก (Facilities) หมายถึง สถานที่ เครื่องมือ เครื่องจักร 
อุปกรณประกอบการขายหรือบริการตาง ๆ สามารถสะทอนภาพพจนและคุณภาพของสินคาหรือ
บริการได 

  - การขนสง (Transportation) หมายถึง ระยะเวลาในการขนสง และการตรง
ตอเวลาในการเคลื่อนยายสินคาจากแหลงผลิตถึงมือผูบริโภค 

  - การบริหารชวงวิกฤต (Crisis Management) หมายถึง การดําเนินการเมื่อ
เกิดวิกฤตกับสินคาหรือบริการสามารถสะทอนความสามารถและความรับผิดชอบตอสังคมของ
ผูผลิตได 

 
ปจจัยดานการสื่อสารเพื่อการตลาด 

 
ปจจัยดานการสื่อสารเพื่อการตลาด ที่ตองมีการศึกษาหาขอมูล เพื่อส่ือสาร เพื่อให

เกิดความเขาใจและยอมรับสินคาและบริการ โดยการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยดานผูสงสาร เนื้อหาของ
สาร ส่ือ และผูรับสาร (ธีรพันธ โลทองคํา, 2544, น.61-65) ลวนมีความสําคัญ ซึ่งมีรายละเอียด
ดังตอไปนี้ 
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ปจจัยดานผูสงสาร หรือองคกรธุรกิจ ซึ่งเปนผูที่มีความตองการถายทอด ความคิด
เกี่ยวกับสินคาและบริการไปยังผูรับสาร หรือผูบริโภคกลุมเปาหมายใหเกิดการยอมรับในการเสนอ
ขายสินคาและบริการของตน ประกอบดวยประเด็นที่สําคัญ 2 ประการ ซึ่งจะสงผลตอประสิทธิผล
ของการสื่อสารการตลาด คือ ปจจัยที่ควบคุมได และปจจัยที่ควบคุมไมได 

1. ปจจัยทางการสื่อสารการตลาดที่ควบคุมได ไดแก 
1.1 ปจจัยที่เกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรขององคกร โดยพิจารณาตั้งแตการ

ออกแบบแผนวิธีการในการบริหารงาน ความสามารถของผูบริหาร ทรัพยากรทางดานการเงินและ
การลงทุน นโยบายการเลือกใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย ลักษณะหรือประเภทของการดําเนินธุรกิจ
ตลอดจนภาพลักษณขององคกรที่มีตอประชาชนที่เกี่ยวของในขณะนั้น 

1.2 ปจจัยที่เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาดที่บริษัทกําหนดขึ้นเอง ไดแก 
สินคาและบริการที่ผลิตใหคุณสมบัติ รูปแบบ สีสันที่ดี ระดับราคา การกระจายสินคา หรือชอง
ทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

2. ปจจัยทางการสื่อสารการตลาดที่ควบคุมไมได ไดแก 
2.1 การเปลี่ยนแปลงทางดานเศรษฐกิจ ซึ่งจะมีผลกระทบตอความรูสึกที่ผูรับสาร 

หรือผูบริโภคมีตอบริษัท ไดแก ความมั่นคง ความเชื่อถือ เปนตน 
2.2 สถานการณทางการแขงขันสําหรับการเปลี่ยนแปลงทางดานการแขงขันที่

รวดเร็วและรุนแรง จะตองมีการปรับตัวเพื่อรองรับตอสถานการณใหทัน ไมวานโยบายจะเปนการรุก 
หรือการรับก็ตาม จะมีผลตอการสรางสรรคสารที่จะสื่อกับผูบริโภคเปาหมาย 

2.3 การเปลี่ยนแปลงดานการเมืองและรัฐบาล อาจทําใหนโยบายทางการสื่อสาร
การคา หรือการดําเนินธุรกิจเปลี่ยนไป มีผลทําใหผูบริโภคเกิดความเขาใจผิดในสาระสําคัญของ
สินคาและบริการนั้น ๆ  

2.4 การเปลี่ยนแปลงทางดานสังคม และวัฒนธรรม มีผลตอการดําเนินชีวิตของ
ประชาชน และเปนตัวแปรที่กําหนดนโยบายการสื่อสารขององคการ เชน การออกแบบสินคาและ
บริการ 

2.5 การเปลี่ยนแปลงทางดานเทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีการพัฒนาอยางรวดเร็ว 
มีผลตอการพัฒนาทางดานชีวิตความเปนอยูของผูบริโภคอยางมาก ไดแก การเลือกใชเทคโนโลยีที่
ทันสมัย เหมาะสมกับเวลาและโอกาส  ทําใหสามารถเสนอขายสินคาและบริการโดยใช
กระบวนการสื่อสารไดอยางมีประสิทธิภาพกอใหเกิดการรับรูไดมากกวา และโอกาสที่จะสราง
ความเชื่อถือ การยอมรับจึงเกิดขึ้นอยางรวดเร็ว 
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ปจจัยเนื้อหาของสาร เปนความตองการขององคการที่จะใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
แสดงพฤติกรรมตอบสนองอยางไร ซึ่งพิจารณาจากวัตถุประสงคของแผนรณรงคการสื่อสาร
การตลาดและจะตองอาศัยขอมูลที่สําคัญ 3 ประเภท ไดแก 

1. ขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการโดยการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคากอนที่จะ
มีการสรางสรรคสาร เพื่อหาขอเสนอขายที่มีเหตุผลตรงกับความตองการของผูบริโภค ไดแก ชื่อ
หรือยี่หอของสินคา และบริการ จะสามารถสรางความนาเชื่อถือได ขอดีขอเสียของสินคา 
ภาพลักษณในสายตาของผูบริโภค จุดเดนของสินคาในการเสนอขาย ฤดูกาลที่มียอดขายสูงสุด 
วงจรชีวิตของสินคา ระดับราคา สวนประกอบตาง ๆ ของสินคาและบริการ ขอเสนออื่น ๆ ที่ใหกับ
ผูบริโภคได เปนตน เมื่อการถายทอดความคิดจากองคกรในฐานะ ผูสงสาร ไปยังผูบริโภคในฐานะ
ผูรับสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ เปนไปตามลักษณะที่เกิดขึ้นจริง จะทําใหเกิดพฤติกรรมการ
ยอมรับ และเกิดการซื้อในที่สุด 

2. ขอมูลเกี่ยวกับการตลาด ซึ่งประเด็นที่เกี่ยวกับขอมูลทางการตลาดที่ตองศึกษา 
ไดแก ขอมูลเร่ืองคูแขงทางการตลาดที่มีการเสนอขายสินคาและบริการทั้งหมด ไดแก จํานวน
สินคา ราคา กิจกรรมดานการสงเสริมการตลาด เชน การใชเครื่องมือในการสื่อสาร การเลือกสื่อ 
เปนตน โดยเฉพาะเรื่องเนื้อหาของสารที่ใชไดกลาวถึงประเด็นสําคัญอยางไรบาง มีการวาง
ตําแหนงสินคาอยางไร ขอเสนอขายอยูตรงประเด็นใด ทั้งนี้เพื่อพิจารณาขอไดเปรียบเสียเปรียบ 

3. ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคเปาหมายซึ่งการศึกษาถึงพฤติกรรมตลอดจนความ
ตองการของผูบริโภคเปนขอไดเปรียบอยางมาก โดยประเด็นที่สําคัญที่สุด คือ ความรูผูบริโภค
เกี่ยวกับตัวสินคาและบริการ ไดแก ตัวสินคาและบริการ วิธีการใช วิธีการเก็บรักษา วิธีการเลือกใช
สินคา ความรูสึกเมื่อไดพบเห็น กอนใชกับหลังใช ชอบหรือไมชอบ รวมถึงการศึกษาพฤติกรรม 
กระบวนการขั้นตอน และปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

ปจจัยทางดานสื่อ ซึ่งเปนตัวกลางที่ใชในการสงขาวสารจากองคกรไปยังกลุม
ผูบริโภค เปาหมาย การเลือกใชส่ือที่มีคุณลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางนั้น จะตองคํานึงถึงอิทธิพล
ของปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

1. ตัวสินคาและบริการ (Product) โดยทั่วไปลักษณะของสื่อแตละประเภท จะ
สามารถเขาถึงกลุมผูรับสารไดแตกตางกัน ดังนั้นจึงตองคํานึงวากลุมผูบริโภค เปาหมายของสินคา
และบริการนั้นคือกลุมใด มีพฤติกรรมการรับสารจากสื่อแตละประเภทอยางไร 

2. ตลาดที่คาดหมาย (Market Potential) หมายถึง การคาดหมายของตลาดผูใช
สินคาและบริการวาเปนกลุมใด เพื่อจะใชงบประมาณไดอยางถูกตอง ตลาดคาดหมายของสินคา
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บางประเภทที่ใหญจะตองพิจารณาใชส่ือหลายประเภท ในเวลาเดียวกัน แตสินคาที่ใชเฉพาะ
อาชีพหรือกลุมคนก็จะใชส่ือที่เขาถึงผูบริโภคโดยตรง ไมจําเปนตองใชส่ือหลายประเภท ซึ่งขอมูลที่
จะชวยในการตัดสินใจมาจากผลการวิจัยผูบริโภค และตัวเลข สถิติตาง ๆ 

3. ระบบระบายสินคา (Distribute System) จะขึ้นอยูกับนโยบายทางการตลาด 
ตัวอยางเชน ระหวางนโยบายที่มีการรณรงคระดับชาติกับระดับจังหวัด ยอมมีอิทธิพลในการเลือก
ส่ือที่แตกตางกัน เนื่องจากมีการระบายสินคาเพื่อการจําหนายที่แตกตางกัน 

4. วัตถุประสงคของการรณรงค (The Objective of Campaign) วัตถุประสงคใน
การสื่อสารมีสวนสัมพันธอยางยิ่งในการพิจารณาเลือกใชส่ือประเภทตาง ๆ ตามความเหมาะสม 
ไดแก วัตถุประสงคเพื่อตองการแนะนําสินคาตัวใหม ขยายตลาด การแขงขัน การย้ําเตือน อธิบาย
ถึงวิธีใชกระตุนใหเกิดการขายเพิ่มข้ึน แจงขาวการปรับปรุงสินคาใหม และการสงเสริมการขายใน
ชวงเวลาที่กําหนด 

5. ชนิดของขาวสารที่ดึงดูดความสนใจในการเสนอขาย (Type of Message or 
Selling Appeal) สินคาบางประเภทที่ตองการแสดงออกถึงสีสันเพื่อเปนจุดสนใจที่ชัดเจนในการ
เสนอขายการเลือกใชส่ือส่ิงพิมพประเภทนิตยสารยอมไดรับการพิจารณามากกวาหนังสือพิมพ 
การเสนอขาย ที่ตองมีการสาธิต การใชส่ือบุคคล หรือส่ือบุคคล หรือส่ือโทรทัศน จะเปนสื่อที่
เหมาะสมที่สุด นอกจากนี้ในเรื่องของความสั้นยาวของสารที่ตองการสื่อสาร การเลือกใชส่ือ
ส่ิงพิมพจะมีขอไดเปรียบมากกวาสื่ออ่ืน 

6. งบประมาณ (Budget Available) ส่ือแตละประเภทมีอัตราคาสื่อที่แตกตางกัน
ตามลักษณะของความสําคัญและประโยชนที่ ได หากงบประมาณนอยโอกาสที่จะบรรลุ
วัตถุประสงคก็มีนอยเชนกัน 

7. การโฆษณาของคูแขง (Competitive Advertising) เปนการศึกษาถึงกลยุทธการ
ใชส่ือของคูแขง ซึ่งมีสวนสัมพันธกับงบประมาณการใชส่ือและวัตถุประสงค 

8. คุณลักษณะของสื่อ (Characteristics of Media) จะพิจารณาไดดังนี้ 
 8.1 จํานวนพิมพจําหนาย (Circular or Coverage) เปนลักษณะหนึ่งของสื่อที่

ตองมีการพิจารณาเลือก หากฉบับใดที่มีจํานวนยอดพิมพจําหนายต่ํา การเขาถึงกลุมผูบริโภคก็จะ
ตํ่ากวาฉบับที่มีจํานวนยอดพิมพจําหนายสูง 

 8.2 จํานวนผูรับสารที่เขาถึง (Audience Reach) จํานวนในการจําหนายแสดงให
เห็นถึงความนิยมและการเขาถึงผูรับสาร แตในดานพฤติกรรมจะเห็นไดวา หนังสือพิมพ 1 ฉบับจะ
มีผูอานมากกวาสองคนขึ้นไปเชนเดียวกับส่ืออ่ืน ๆ ดังนั้นการเลือกสื่อจําเปนตองอาศัยขอมูลจาก
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การวิจัยเปนหลัก และพิจารณารวมไปถึงขอบเขตของการจําหนาย ตลอดจนรัศมีการสงสารวา
สามารถเขาถึงกลุมผูรับสารไดมากเทาไร 

 8.3 ราคา (Cost) ตองพิจารณาวาราคาในการซื้อเวลาหรือเนื้อที่ในหนากระดาษ
นั้นมีความสัมพันธกับลักษณะของสื่ออยางไร ส่ือบางชนิดถาพิจารณาจากราคาที่จาย (Direct 
Cost) จะไมพบประโยชนที่แทจริงที่ไดจากสื่อนั้น 

ปจจัยผูรับสาร เปนปจจัยที่เกี่ยวกับผูบริโภคกลุมเปาหมายทางการตลาด ในการรับ
สารที่ถายทอดความคิดจากองคการเจาของสินคาและบริการ เพื่อกอใหเกิดความคิดรวมกัน มี
ความเขาใจตรงกัน และมีการแสดงพฤติกรรมการตอบสนองตอกระบวนการถายทอดความคิดของ
ผูบริโภคเปาหมายความพยายามดังกลาวจะไมสําเร็จ ถาไมมีการวิเคราะหปจจัยดานผูรับสาร 
ไดแก 

1. ทักษะทางการสื่อสาร หมายถึง ความสามารถในการถายทอดและรับความคิด
เปนการโตตอบการสื่อสารระหวางผูสงสารกับผูรับสาร โดยใชภาษาเปนสัญลักษณ ดังนั้นผูสงสาร
จะตองพิจารณาวาจะใชภาษา รูปแบบ ลักษณะสํานวนภาษาอยางไร จึงจะสามารถทําใหผูรับสาร
เขาใจอยางชัดเจน รวมทั้งสรางความเชื่อมั่นและความเชื่อถือดวย 

2. ทัศนคติของผูรับสาร หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่เกิดจากการเรียนรู ความรูสึก 
ประสบการณ มีผลตอพฤติกรรมที่แสดงออก ซึ่งอาจจะมีทัศนคติที่เปนบวกหรือลบก็ไดถาสามารถ
สรางทัศนคติในทางบวกได ผูรับสารจะแสดงพฤติกรรมตามวัตถุประสงคของบริษัทผูขายได 

3. ความรูของผูรับสาร หมายถึง ความสามารถในการรับการถายทอดความคิด เปน
ความรูที่เกิดจากประสบการณที่ไดปฏิบัติหรือกระทํา หรือเกิดจากการเรียนรูจากผูมีประสบการณ
อีกตอหนึ่ง ดังนั้นการใชสารที่มีความเหมาะสมกับระดับความรูของผูบริโภคเปาหมายจึงมีสวน
สําคัญเพื่อใหเกิดความเขาใจงายขึ้น 

4. ระบบสังคมและวัฒนธรรมของผูรับสาร ซึ่งมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับสมาชกิ
ที่อยูในสังคมนั้น มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการแสดงออก เพื่อจะไดเปนที่ยอมรับในสังคม ดังนั้นจึง
จําเปนตองมีการพิจารณาถึงระบบสังคมและวัฒนธรรมของผูรับสาร เพื่อการสรางสรรคสารที่
เหมาะสมและเกิดการยอมรับมากที่สุด 

5. ความตองการของผูรับสาร ในปจจุบัน การนําเสนอขาวสารขอมูลมีมากจนผูรับ
สารไมสามารถเปดรับขาวสารไดหมด จึงเลือกรับสารเฉพาะที่ตนเองตองการหรือสนใจเทานั้น 
ดังนั้นจึงควรศึกษาและวิเคราะหถึงความตองการที่แทจริงในการรับสารของผูรับสารกอนที่จะ
ตัดสินใจเลือกเสนอขาวสารหรือเนื้อหาสาร 
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ในกระบวนการการสื่อสารการตลาดผูประกอบการจะตองคํานึงถึงเครื่องมือการ
ส่ือสารในอันที่จะนําเสนอสินคาหรือเร่ืองราวไปถึงลูกคาเปาหมายทั้งนี้จะตองทําการกําหนดสื่อ
เพื่อใชในการสื่อสารทางการตลาดแผนการสงเสริมการขายจะประสบความสําเร็จไดยาก หาก
ปราศจากสื่อที่จะนําเรื่องราวของการสื่อสารการตลาดไปยังกลุมเปาหมาย ดังนั้น ผูจัดทําแผน
สงเสริมการขาย จึงควรทําความเขาใจเกี่ยวกับพื้นฐานของแตละสื่อ ในที่นี้จะแบงสื่อออกเปน 5 
กลุม คือ 

1. ส่ือบุคคล ไดแก การสื่อสารระหวางบุคคล ส่ือประเภทนี้เปนสื่อพื้นฐานที่สุดของ
มนุษย เปนสื่อที่กอใหเกิดการกระตุนและเกิดการตัดสินใจซื้อไดดีที่สุด 

2. ส่ือส่ิงพิมพ ไดแก เอกสารเผยแพรประเภทตาง ๆ ที่ธุรกิจจัดทําขึ้น เชน จุลสาร 
แผนพับ จดหมายขาว หนังสือเรียน 

3. ส่ือมวลชน ไดแก หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน วารสาร นิตยสาร ซึ่งกระทําอยูในวง
กวาง 

4. ส่ือสาธารณะ ไดแก แผนประกาศ โปสเตอร แผนปายโฆษณา ที่ปรากฏอยูตามที่
สาธารณะ 

5. ส่ือโสตทัศน ไดแก ภาพถาย สไลด ภาพยนตร วิดีโอ  
คอตเลอร (2000, อางถึงใน นุชนาถ  สุวรรณจันทร, 2546, น. 31-33) กลาวถึง

ลักษณะเฉพาะของเครื่องมือการสื่อสารการตลาด โดยสรุปสาระสําคัญ ดังนี้ 
1. การโฆษณา (Advertising) เนื่องจากการโฆษณาสามารถกระทําไดมากมาย

หลายวิธีและหลายรูปแบบ จึงเปนการยากที่จะกลาวถึงลักษณะทั่วไปของการโฆษณาที่ครอบคลุม
ทุกรูปแบบได โดยมีลักษณะสําคัญบางประการ ดังนี้ 

 1.1 การโฆษณาเปนการเสนอขาวตอหนาสาธารณชน (Public Presentation) 
การโฆษณาเปนวิธีการสื่อสารการตลาดที่นิยมใชกันมากที่สุด และดวยเหตุที่เปนการเสนอขาวสาร
ตอสาธารณชนหรือมวลชนเปนจํานวนมาก จึงมีกฎหมายเขามาควบคุมกํากับ ดังนั้นการโฆษณา
สินคาและบริการจึงตองปฏิบัติตามกฎหมายและการเสนอขาวจะตองอยูในระเบียบแบบแผนตาม
มาตรฐานที่กําหนด 

 1.2 การโฆษณาเปนการเผยแพร (Pervasiveness) การโฆษณาเปนการกระจาย
ขาวสารที่ครอบคลุมไปทั่วและกวางไกล ผูขายหรือผูทําโฆษณาสามารถกระทําซ้ําไดหลาย ๆ คร้ัง 
แมการกระจายขาวสารเขาถึงผูรับในครั้งแรกไมมาก แตการกระจายขาวสารซ้ําหลาย ๆ คร้ังก็จะ
ทําใหถึงผูรับสารจํานวนมากได และทั้งเปนการเปดโอกาสใหผูซื้อหรือผูรับขาวสารสามารถ
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เปรียบเทียบขาวสารจากคูแขงหลาย ๆ รายไดในเวลาเดียวกัน การโฆษณาที่มีขนาดใหญ จะเปน
เครื่องชี้แสดงถึงขนาดของบริษัท ความนิยมและความสําเร็จของบริษัทในสายตาของลูกคา การ
โฆษณาที่เขาถึงผูรับมากกวาจึงยอมไดเปรียบมากกวา 

 1.3 การโฆษณาเปนการแสดงความคิดออกมาไดอยางกวางขวาง (Amplified 
Expressiveness) การโฆษณาเปนการเปดโอกาสใหผูทําโฆษณาสามารถใชเทคนิค และศิลปะ
สรางสรรค บทโฆษณาดวยการใชภาพ แสง สี เสียง หรือการพิมพไดอยางเต็มที่ เพื่อโฆษณาบริษัท
หรือผลิตภัณฑของตน แตส่ิงที่ตองระวังก็คือวา บางครั้งการใชเทคนิคหรือศิลปะมากจนเกินไป 
อาจทําใหผูรับสารสนใจในศิลปะหรือเทคนิคการจัดทํามากกวาขอความที่ตองการสื่อสารก็อาจ
เปนได 

 1.4 การโฆษณาเปนการเสนอขาวสารที่มิไดเปนไปในรูปสวนตัว (Impersonality) 
การโฆษณาเปนการสงขาวสารผานสื่อตาง ๆ ที่ไมใชตัวบุคคลที่ผูแทนขายของบริษัทสามารถ
พูดคุยโตตอบ แกไขปรับปรุงขอความและควบคุมใหผูซื้อสนใจในขาวสารตามตองการได  แตการ
โฆษณาผูบริโภคหรือผูซื้อจะไมรูสึกถูกบังคับใหตองสนใจฟงหรือตองการตอบสนองใด ๆ เพราะ
การโฆษณาเปนการพูดคนเดียวกับผูรับสารไมใชเปนการสนทนาเหมือนอยางการขายโดยบุคคล 
การเสนอขาวสารไมไดเจาะจงถึงบุคคลใดบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะเพียงคนเดียว การโฆษณาสามารถ
นํามาใชเพื่อการสรางภาพระยะยาวใหกับผลิตภัณฑ (เชน โฆษณาโคก เปปซี่) หรือเพือ่การสงเสรมิ
การขายในระยะสั้น การโฆษณาทางโทรทัศน จําเปนตองเสียคาใชจายสูง ในขณะที่การโฆษณา
ทางหนังสือพิมพ สามารถกระทําไดโดยเสียคาใชจายถูกกวา 

  เนื่องจากสื่อโฆษณามีหลายประเภท ฉะนั้นผูที่จะโฆษณาจึงควรมีหลักเกณฑ
ในการพิจารณาเลือกสื่อ เพื่อกอใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด โดยมีขอพิจารณา
ดังนี้ 

   - พิจารณาจากตนทุน โดยพยายามเลือกสื่อที่สามารถนําขอความโฆษณา
ไปยังลูกคาเปาหมายไดมากที่สุด ขณะเดียวกันก็เสียคาใชจายต่ําที่สุด ดังนั้น ในบางครั้งแมวาสื่อ
บางชนิดจะสามารถครอบคลุมพื้นที่ไดกวาง ผูทําโฆษณาอาจจะไมเลือกสื่อชนิดนั้น เนื่องจากทุก
คนที่ไดรับขอความโฆษณาไมใชกลุมเปาหมาย ในทางกลับกัน ส่ือที่มีผูรับขอความโฆษณาใน
จํานวนที่นอยกวา แตผูรับโฆษณาสวนมากเปนกลุมเปาหมาย จะเปนสื่อที่ถูกพิจารณามากกวาสิ่ง
ที่ใชในการตัดสินใจคือตนทุนตอพัน ซึ่งคํานวณจากงบประมาณใชหารดวยจํานวนคนที่สามารถ
เขาถึงคูณดวย 1,000 
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  - พิจารณาจากตลาดเปาหมาย โดยพิจาณาวาตลาดเปาหมายที่ตองการจะ
สงขอความไปใหนั้นคือใคร อายุ รายได อาชีพ นิสัย ลักษณะการดํารงชีพ รสนิยมเปนอยางไร  

  - พิจารณาจากตัวผลิตภัณฑ ซึ่งลักษณะของตัวผลิตภัณฑจะเปนสิ่งสําคัญ
ในการเลือกสื่อโฆษณา 

  - พิจารณาการกระจายสินคา ถาหากสินคาชนิดนั้นมีการกระจายอยาง
กวางขวางแนนอนกวาสื่อที่เลือกก็ควรเปนสื่อที่สามารถครอบคลุมพื้นที่ไดกวางดวย ในทาง
กลับกัน หากสินคานั้นวางขายเพียงไมกี่จุดในแตละทองที่ ก็อาจใชปายโฆษณากลางแจง หรือปาย
โฆษณาเคลื่อนที่ที่อยูในบริเวณนั้น เปนตน 

  - จังหวะเวลาและความถี่ของการโฆษณา โดยพิจารณาจากเวลาที่ส่ือชนิด
นั้นสามารถใหไดกับชวงเวลาที่ตองการโฆษณาวาสอดคลองกันหรือไม ทั้งนี้เพื่อตองการใหกลุมรับ
เปาหมายที่คาดวาจะใชสินคาชนิดนั้นไดทราบขอมูลที่โฆษณา นอกจากนี้จําตองพิจารณาถึง
ความถี่ที่ตองการกับความถี่ที่ส่ือชนิดนั้นสามารถใหไดประกอบการพิจารณาอีกดวย 

  - พิจารณาคูแขงขัน พิจารณาวาโดยปกติแลว อุตสาหกรรมประเภทนั้นนิยม
ใชส่ือชนิดใด ก็ใหยึดสื่อชนิดนั้นดวย แตอยางไรก็ตาม ยังตองพิจารณาใหลึกลงไปอีกวา การเลือก
ส่ือโฆษณาตามคูแขงขันนั้น งบประมาณที่ใชในการโฆษณาตางกันมากหรือไม ถาตางกันมาก
ในทางเสียเปรียบก็ควรหลีกเลี่ยงไปใชส่ือชนิดอื่น ๆ 

  - พิจารณาอายุของส่ือ เนื่องจากสื่อแตละชนิดมีอายุแตกตางกัน เชน 
หนังสือพิมพมีอายุเพียง 2-3 วันเทานั้น ในขณะที่นิตยสารมีอายุเปนเดือน หรือเปนป และวิทยุ
โทรทัศนมีอายุไมเกินหนึ่งนาที ดังนั้นอายุของสื่อจะเปนปจจัยอีกตัวหนึ่งในการเลือกสื่อในแงที่วา
ตองการใหขาวสาร 

2. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) การสงเสริมการขายเปนเครื่องมือที่
นํามาใชเพื่อกระตุนจูงใจผูซื้อในระยะสั้น โดยใชเครื่องมือตาง ๆ เชน การใหของแถม ของแจก 
สวนลด คูปอง ฯลฯ แมวาเครื่องมือตาง ๆ เหลานี้ จะมีความหลากหลาย แตก็มีลักษณะเดน 3 
ประการ คือ 

 2.1 การสงเสริมการขายเปนการชวยดานการสื่อสาร (Communication) การ
สงเสริมการขายดวยการใชเครื่องมือตาง ๆ มีสวยชวยอยางมากในการสรางความสนใจใหกับผูซื้อ
และนอกจากนั้นในเครื่องมือตาง ๆ ที่นํามาใชปกติจะมีขอความขาวสารติดเอาไวดวย ซึ่งเปนการ
ส่ือสารไปยังผูบริโภคอันนําไปสูความสนใจในผลิตภัณฑและตัดสินใจซื้อในที่สุด 
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 2.2 การสงเสริมการขายเปนการจูงใจ (Incentive) การสงเสริมการขายจะมี
ลักษณะเปนการเสนอบางสิ่งบางอยางที่มีคุณคาแกผูบริโภค พรอมที่จะมอบใหเปนสิ่งจูงใจหรือลอ
ใจใหเกิดการซื้อ 

 2.3 การสงเสริมการขายเปนการเชิญชวนใหเกิดการซื้อ (Invitation) การสงเสริม
การขายโดยปกติมักจะมีขอความหรือส่ิงจูงใจบางอยางที่จะเชื้อเชิญหรือจูงใจใหตัดสินใจซื้อ
ในทันที การสงเสริมการขายจะใหไดผลดีในการสงเสริมใหเกิดการขายในระยะสั้น แตจะใชไม
ไดผลในการสรางความชอบใหกับตราผลิตภัณฑของบริษัทในระยะยาว 

3. การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว (Public relations and publicity) การ
ประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว ที่จะเปนตัวดึงดูดใจใหนักการตลาดนํามาใชเปนเครื่องมือ
เพื่อใหเกิดประโยชนทางดานการสงเสริมการตลาด 

 หลักการสําคัญในการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด มีดังนี้ 
 3.1 การสรางคุณคาเพิ่มใหผลิตภัณฑหรือบริการขององคกร เปนการนําเสนอ

ความแตกตางของผลิตภัณฑ ทั้งในดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑและดานจิตวิทยาไปสูผูบริโภค
ใหมองเห็นคุณคาของบริการหรือผลิตภัณฑ นอกจากนี้การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดยงัเปนการ
สรางมูลคาเพิ่มใหแกผลิตภัณฑ 

 3.2 การสรางความไววางใจและภูมิใจในตัวผลิตภัณฑหรือบริการขององคกร ทุก
วันนี้ผลิตภัณฑบริการในทองตลาดที่มีลักษณะเหมือนกันมีอยูมากมาย สถาบันตาง ๆ จึงตองใช    
กลยุทธการตลาดชวยสนับสนุนเพื่อเปนการประชาสัมพันธใหผลิตภัณฑมีภาพลักษณที่ดีหรือ
สูงขึ้น ดังนั้นการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจึงมีสวนชวยใหผูบริโภคเกิดความภาคภูมิใจในการ
ไดเปนเจาของหรือผูใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้น  

การใชการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ถือเปนการประชาสัมพันธทาง
การตลาดอีกรูปแบบหนึ่ง คือ มีลักษณะที่สนับสนุนสงเสริมการขายประเภทตาง ๆ การโฆษณา 
การรวมมือทางการคากับคูคา เปนตน การจัดกิจกรรมในการสงเสริมการขายไปยังผูบริโภค
เปาหมายโดยมุงใหเกิดการรับรูความเขาใจ ในชวงเวลาหนึ่ง โดยลูกคากลุมเปาหมายอาจเขามามี
สวนรวมในกิจกรรม ซึ่งถือเปนการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกรในอีกทางหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา, 
2542, น. 101-102) ซึ่งลักษณะของการตลาดเชิงกิจกรรมมีดังนี้ คือ 

1. เปนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมขึ้นมาเอง (Event Marketing Organization) 
เปนกิจกรรมที่เกิดขึ้นดวยความริเร่ิมของบริษัทเองเพื่อที่จะสรางภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัท หรือ
ตอกย้ําจุดขายของสินคา 
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2. เปนผูอุปถัมภกิจกรรมพิเศษที่มีคนอื่นจัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ (Event Sponsorship) 
ซึ่งอาจจะเปนการแสดงหรือนิทรรศการอยางใดอยางหนึ่งที่เปนเรื่องนาสนใจสําหรับผูบริโภค
กลุมเปาหมายของสินคา 

3. เปนการเขาไปมีสวนรวมกับกิจกรรมที่คนอื่นทําอยูกอนแลวและมีความนาสนใจ
เปนที่นิยมของผูบริโภคกลุมเปาหมายและเปนการทําการตลาดเชิงกิจกรรมที่ทําใหลดงบประมาณ
คาใชจายไดเพราะไมไดทําคนเดียว งบประมาณที่จะใชในการเผยแพรกิจกรรมก็จะมีมากขึ้นเพราะ
สินคาหลายสินคารวมกันออกคาใชจายใหงานที่จัดมีขนาดใหญข้ึน 

4. เปนการสนับสนุนกิจกรรมพิเศษอยางใดอยางหนึ่ง ชวงใดชวงหนึ่งที่มีอยูเปน
กิจกรรมถาวรเปน รายวัน รายสัปดาห รายป ทุกครั้งที่มีกิจกรรมดังกลาวจะมีการประกาศใหเปนที่
รับรูวาสินคาโดยใชเงินไมมากนัก แตมีความตอเนื่อง และตอกย้ําจุดขายของสินคา  

ซึ่งการใชกลยุทธการจัดกิจกรรมทางการตลาดกําลังเปนที่นิยม และมีบทบาทในทาง
การตลาดกลาวคือ เปนวิธีที่ทําใหผูบริโภครูจักสินคา และบางครั้งก็มีสวนรวมในกิจกรรมที่จัดขึ้น
ดวยอันที่จะนําไปสูความภักดีตอตราสินคาไดเปนอยางดี 

จากประเด็นแนวคิดเรื่องการสื่อสารการตลาดดังกลาว ผูศึกษาไดนํามาใชเปนกรอบ
ในการศึกษาวิเคราะหเกี่ยวกับการเผยแพรและประชาสัมพันธ การทองเที่ยวตลาดโบราณ บานเจด็
เสมียน โดยไดมีกระบวนการในการนําเอากลยุทธการสื่อสารทางการตลาดในลักษณะกลยุทธการ
โฆษณา กลยุทธการสงเสริมการขาย กลยุทธการขายโดยพนักงานขาย กลยุทธการใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ กลยุทธการสื่อสารการตลาดอื่น เชน การพูดปากตอปาก เพื่อเผยแพรและทําให
เกิดพฤติกรรมการซื้อจากกลุมเปาหมายตาง ๆ ไมวาจะเปนกิจกรรมดานโฆษณา กิจกรรมการ
ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย ในรูปแบบตาง ๆ อาทิ การใชกลยุทธในการสรางความ
นาสนใจใหกับตัวสินคา การใชพนักงานขาย รวมทั้งการนําเสนอและการจูงใจในลักษณะอื่น ๆ ซึ่ง
จะทําให สินคาและบริการทางวัฒนธรรม เปนที่นิยมเพิ่มมากขึ้น อีกทั้งเปนการกระตุนเศรษฐกิจ 
ระดับทองถิ่นและระดับภาคของประเทศใหพัฒนากาวหนามากยิ่งขึ้นตอไป 

 
แนวคิดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

 
การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม เปนการทองเที่ยวรูปแบบหนึ่งที่มีผูใหความสนใจมาก ซึ่ง

ไดมีผูใหความหมายของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมไวตาง ๆ (จิราวรรณ กาวิละ, 2544, น. 14) 
ดังนี้ 
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บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2543, อางถึงใน จิราวรรณ กาวิละ, 2544, น. 14) ไดกลาวถึง
การทองเที่ยวเพื่อวัฒนธรรมและศาสนา (Cultural Religion) วาเปนการเดินทางเพื่อเรียนรูเกีย่วกบั
วัฒนธรรมของประเทศตาง ๆ ที่นาสนใจ เชน การศึกษาชีวิตความเปนอยูของประชาชน ชมศิลปะ
ในหอศิลป ชมการแสดง นมัสการศาสนสถานที่สําคัญ 

ชาญวิทย เกษตรศิริ (2540, อางถึงใน จิราวรรณ กาวิละ, 2544, น. 14) กลาวถึงการ
ทองเที่ยวทางวัฒนธรรมวา เปนการทองเที่ยวที่เนนการพัฒนาดานภูมิปญญา สรางสรรค  ไม
ทําลายสภาพแวดลอม ไมมีการซื้อขายวัฒนธรรมและชีวิตผูคน 

มนัส สุวรรณ และคณะ (2544, อางถึงใน จิราวรรณ กาวิละ, 2544, น. 14) ไดให
ความหมายของแหลงทองเที่ยวประเภทศิลปวัฒนธรรม ประเพณี และกิจกรรม หมายถึง แหลง
ทองเที่ยวหรือทรัพยากรการทองเที่ยวที่มีคุณคาทางศิลปะและขนบธรรมเนียมประเพณีที่
บรรพบุรุษไดสรางสม และถายทอดเปนมรดกสืบทอดกันมา ทรัพยากรการทองเที่ยวประเภทนี้
ประกอบดวย งานประเพณี วถิีชีวิตความเปนอยูของผูคน การแสดงศิลปวัฒนธรรม สินคาพื้นเมือง 
การแตงกาย ภาษา ชนเผา สวนสนุก สวนสัตว ซึ่งแบงยอยได 3 ประเภท คือ  

1. แหลงความเปนอยูและวิถีชีวิต ผูเยี่ยมชมสามารถสังเกตความเปนอยูและวิถีชีวิต
ของชุมชนนั้น โดยตนเองมิไดเขาไปมีสวนรวม คุณคาตอผูเยี่ยมชม อยูที่การไดรับความรู วิสัยทัศน 
ความเขาใจอันดีระหวางกลุมชนเผาตาง ๆ และภูมิปญญาของชนเผา 

2. แหลงวัฒนธรรมประเพณี และหัตถกรรมพื้นเมือง ผูเยี่ยมชมสามารถเขาไปมีสวน
รวมในกิจกรรมทางวัฒนธรรมประเพณีและซื้อสินคาที่ระลึกจากผูประกอบหัตถกรรม คุณคาตอ
สวนรวมอยูที่การรักษามรดก ความหลากหลายของวัฒนธรรม คุณคาผูเยี่ยมชมอยูที่ความพอใจ
จากการเขารวมกิจกรรมทางวัฒนธรรม ประเพณี และการไดซื้อส่ิงของที่ระลึกที่พอใจ 

3. แหลงกิจกรรม ประกอบอาชีพ ศูนยวิจัย และสถานีทดลอง ผูเยี่ยมชมไดรับความรู
ใหม ๆ และความผอนคลายในสิ่งที่ตนเองไมคุนเคยเกี่ยวกับการประกอบอาชีพ กิจกรรม 
ความกาวหนาทางวิทยาการ คุณคาที่ความรู ความสนุกสนานเพลิดเพลิน และความทาทายที่ 
ผูเยี่ยมไดรับ 

 
วัตถุประสงคของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

 
การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมมีวัตถุประสงคพอสรุปไดวา การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมมี

วัตถุประสงคเพื่อแสวงหาประสบการณใหม ๆ อันประกอบดวยการเรียนรู การสัมผัส การชื่นชมกับ
เอกลักษณความงดงามของวัฒนธรรม คุณคาทางประวัติศาสตร วิถีชีวิต ความเปนอยูของกลุมชนอ่ืน 
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ความแตกตางทางวัฒนธรรมของชนตางสังคม ไมวาจะเปนดานของศิลปะ สถาปตยกรรม 
โบราณสถาน โบราณวัตถุ เร่ืองราวและคุณคาทางประวัติศาสตร รูปแบบวิถีชีวิต ภาษา การแตง
กาย การบริโภค ความเชื่อ ศาสนา จารีตประเพณี ลวนแตเปนสิ่งดึงดูดใจที่สําคัญ ชวยกระตุนให
เกิดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมขึ้น (ชนัญ วงษวิภาค, สวาง เลิศฤทธิ์, อมรชัย คหกิจโกศล, และ 
ลักษมณ บุญเรือง, 2547, น. 17) ซึ่งจะทําใหเกิดการทองเที่ยวแบบยั่งยืนที่ตองรับผิดชอบตอ
ปจจัยพื้นฐานทางวัฒนธรรม อยู 4 ประการ คือ 

1. เพื่อมุงเนนคุณคาของวัฒนธรรมที่เปนเอกลักษณเฉพาะทองถิ่น 
2. เพื่อใหทุกฝายที่เกี่ยวของตองดูแลรักษาใหคงไวถึงคุณภาพสิ่งแวดลอมและ

คุณคาของวัฒนธรรมอยางยั่งยืน 
3. เพื่อใหนักทองเที่ยวไดรับความพึงพอใจสูงสุด แตในขณะเดียวกันก็ตองเคารพใน

วัฒนธรรมทองถิ่นดวย 
4. เพื่อใหชุมชนทองถิ่นไดรับผลประโยชนตอบแทนอยางเพียงพอ พรอมทั้งปรับปรุง

คุณภาพชีวิตของทองถิ่นใหดีข้ึน 
แนวคิดของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมก็เหมือนการทองเที่ยวเชิงนิเวศ โดยไดรับการ

ตอบสนองเปนอยางดีทั้งภาครัฐและเอกชน ในการตระหนักถึงการพัฒนาการทองเที่ยวที่ไมทําลาย
ส่ิงแวดลอม จึงกอใหเกิดกระแสเรียกรองหลัก 3 ประการ ดังตอไปนี้ คือ 

1. กระแสความตองการของชาวโลกใหเกิดจิตสํานึกการอนุรักษส่ิงแวดลอมในแหลง
ทองเที่ยว เปนกระแสความตองการของประชาชนทั่วโลกใหเกิดการสรางจิตสํานึกในแงการอนุรักษ
ตอส่ิงแวดลอมระดับทองถิ่นจนถึงขอบขายกวางขวางไปทั่วโลก โดยเฉพาะอยางยิ่งการอนุรักษ
ระบบนิเวศเพื่อคงความหลากหลายทางชีวภาพเอาไว 

2. กระแสความตองการของนักทองเที่ยวใหเกิดการศึกษาเรียนรูในแหลงทองเที่ยว 
เปนกระแสความตองการที่มีมากขึ้นในหมูนักทองเที่ยวที่ตองการไดรับความรู ความเขาใจเรื่องการ
ทองเที่ยวมากกวาความสนุกเพลิดเพลินอยางเดียว เพื่อสรางความพึงพอใจใหแกนักทองเที่ยว
รูปแบบใหม 

3. กระแสความตองการของชุมชนทองถิ่นในการมีสวนรวมในการพัฒนาการ
ทองเที่ยวเปนกระแสความตองการของชุมชนทองถิ่นที่จะมีสวนรวมในการพัฒนาการทองเที่ยว 
เพื่อเปนหลักประกันใหการพัฒนาการทองเที่ยวเปนไปในทิศทางที่ถูกตอง และชุมชนทองถิ่น
ยอมรับในผลประโยชนทางเศรษฐกิจที่จะไดรับ เพื่อใหเกิดการกระจายรายไดที่เหมาะสม 
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จากกระแสหลักทั้ง 3 กระแสดังกลาวนี้ กอใหเกิดความตื่นตัวในการพัฒนาการ
ทองเที่ยวทางเลือกใหมข้ึน เพื่อมาทดแทนหรือแขงขันกับนักทองเที่ยวแบบประเพณีนิยม จึงเปน
สาเหตุสําคัญใหเกิดประชุมนานาชาติดานสิ่งแวดลอมและพัฒนาแบบยั่งยืนขึ้น ณ เมืองแวนคเูวอร 
ประเทศแคนาดา เมื่อเดือนมีนาคม ป ค.ศ. 1990 (พ.ศ. 2535) จากผลของการประชุมคร้ังนี้ไดให
ความหมายของการพัฒนาการทองเที่ยวแบบยั่งยืนไววา “หมายถึง การพัฒนาที่สามารถตอบสนอง
ความตองการของนักทองเที่ยวและเจาของทองถิ่น ในขณะเดียวกันก็ปกปองและสงวนรักษา
โอกาสตาง ๆ ของอนุชนรุนหลัง ซึ่งความหมายรวมถึงการจัดการทรัพยากรเพื่อตอบสนองความ
จําเปนทางเศรษฐกิจ สังคม และสุนทรียภาพ พรอมกับรักษาเอกลักษณทางวัฒนธรรม และระบบ
นิเวศไดดวย” จากความหมายดังกลาวสามารถนํามาแปลเปนหลักการเบื้องตน และสรางกรอบ
นโยบายและแนวทางการปฏิบัติของการทองเที่ยวแบบยั่งยืนขึ้น จึงทําใหประเทศตาง ๆ พยายาม
คิดหารูปแบบการทองเที่ยวใหม เพื่อไปสูการพัฒนาการทองเที่ยวแบบยั่งยืน เปนเหตุใหมีการ
ประชุม Earth Summit ข้ึนที่กรุงริโอเดอจาเนโร ประเทศบราซิล เมื่อวันที่ 14 มิถุนายน ค.ศ. 1992 
(พ.ศ.2535) ในที่ประชุมมุงเนนความสนใจของทั่วโลกสูประเด็นเรื่องการอนุรักษสภาพแวดลอม 
และสรุปบทเรียนเกี่ยวกับการพัฒนาการทองเที่ยวที่ผานมา เพื่อมุงสูการพัฒนาการทองเที่ยวแบบ
ยั่งยืน จากการประชุมนี้เองทําใหมีการลงนามในเอกสารแผนปฏิบัติการ 21 (Agenda 21) อันเปน
ที่เกิดแนวคิดของการทองเที่ยวเชิงนิเวศและเชิงวัฒนธรรม 

 
หลักการของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

 
จากแนวคิดของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมนําไปสูหลักการของการทองเที่ยวเชิง

วัฒนธรรม 4 ประการ (ชนัญ วงษวิภาค, สวาง เลิศฤทธิ์, อมรชัย คหกจิโกศล, และ ลักษมณ บุญเรอืง, 
2547, น. 18-23) คือ 

1. เปนการทองเที่ยวที่มีการศึกษารวบรวมขอมูลเกี่ยวกับความสําคัญ คุณคา
ประวัติศาสตร ความเปนมาของทรัพยากรวัฒนธรรมในแหลงทองเที่ยวนั้น เพื่อเปนขอมูลใหแก
นักทองเที่ยวในการเพิ่มคุณคาของประสบการณในการเขาชม ในขณะเดียวกันก็จะกอใหเกิดความ
ภาคภูมิใจในมรดกทางวัฒนธรรมของชุมชนทองถิ่น 

2. เปนการทองเที่ยวที่มีการปลูกฝงสรางจิตสํานึกของคนในชุมชนทองถิ่นใหเกิด
ความรัก หวงแหน รักษา และดึงชุมชนทองถิ่นเขามามีสวนรวมในการบริหารจัดการทรัพยากรของ
ตนดวยและไดรับผลประโยชนตอบแทนจากการทองเที่ยวในรูปแบบตาง ๆ เชน การจางงาน การ
บริการนําเที่ยว การใหบริการขนสง การใหบริการที่พัก การขายสินคาที่ระลึก เปนตน 
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3. เปนการทองเที่ยวที่มีการใหความรูแกนักทองเที่ยว เพื่อใหเกิดความเขาใจใน
วัฒนธรรมและไดรับความเพลิดเพลิน พรอมทั้งสรางจิตสํานึกในการอนุรักษทรัพยากรนักทองเที่ยว
ทางวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม 

4. เปนการทองเที่ยวที่มีการเคารพวัฒนธรรมของเพื่อนบาน หรือของชุมชนอ่ืน 
รวมทั้งเคารพในวัฒนธรรม ศักดิ์ศรี และผูคนของตนเองดวย 

 
ลักษณะของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 9 ประการ คือ 
 

1. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่ใหความสําคัญ
กับประวัติศาสตร โบราณสถาน ศิลปวัฒนธรรมและประเพณี โดยยึดหลักที่วาตองอนุรักษ
ทรัพยากรทองเที่ยวทางวัฒนธรรมไวใหดีที่สุด เพื่อใหสามารถสืบตอถึงอนุชนรุนหลัง 

2. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่มีการจัดการ
อยางยั่งยืนทั้งเชิงเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดลอม โดยยึดหลักที่วาดวยไมใหเกิดผลกระทบตอ
ส่ิงแวดลอมหรือใหกระทบนอยที่สุด 

3. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่ใหคงไวซึ่งวิถี
ชีวิตของทองถิ่นในแงสังคมและวัฒนธรรม โดยยึดหลักที่วาตองใหเปนจุดดึงดูดนักทองเที่ยวที่
ตองการศึกษาความแตกตางทางดานสังคมและวัฒนธรรมอันหลากหลาย 

4. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่ใหความรูแกผูที่
เกี่ยวของทุกฝายทั้งนักทองเที่ยว ผูดูแลแหลงทองเที่ยว ผูประกอบธุรกิจทองเที่ยวและประชาชนใน
ทองถิ่น โดยยึดหลักที่วาตองใหทุกฝายที่เกี่ยวของไดรับความรูและประสบการณจากการทองเที่ยว
พรอมทั้งมีจิตสํานึกในการอนุรักษทรัพยากรทองเที่ยวทางวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม 

5. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่ใหชุมชนทองถิน่
มีสวนรวมและไดรับผลประโยชน โดยยึดหลักที่วาตองใหชุมชนทองถิ่นมีสวนรวมในการจัดการการ
ทองเที่ยวและไดรับผลประโยชนจากการทองเที่ยว อันเปนการกระจายรายไดสูชุมชนทองถิ่น 

6. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่มีการตลาดของ
บริการทองเที่ยวครบตามเกณฑแหงการอนุรักษอยางแทจริง โดยยึดหลักที่วาจะตองใหธุรกิจ
ทองเที่ยวเนนในเรื่องอนุรักษวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม 

7. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่ใหนักทองเที่ยว
เกิดความพึงพอใจ เพิ่มคุณคาของประสบการณที่ไดรับ ทําใหตองการกลับมาทองเที่ยวซ้ําอีก โดย
ยึดหลักที่วาตองมีกิจกรรมทองเที่ยวตรงตามความคาดหวังของนักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
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8. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่คํานึงถึงขีด
ความสามารถรองรับของพื้นที่ในทุก ๆ ดาน และตองดูแลรักษาความสะอาดของแหลงทองเทีย่วอยู
เสมอ 

9. การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจะตองเปนการทองเที่ยวในลักษณะที่คํานึงถึงความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของนักทองเที่ยว โดยยึดหลักที่วาตองปองกันรักษาความปลอดภัย
แกนักทองเที่ยวอยางเขมงวด เพื่อใหนักทองเที่ยวอบอุนใจ 

 
องคประกอบของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

 
การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมเปนการทองเที่ยวเพื่อเรียนรูผูอ่ืนและยอนกลับมามอง

ตัวเองอยางเขาใจในสรรพสิ่งของโลกที่ไมสามารถแยกตัวออกจากกันได ตองพึ่งพาอาศัยซึ่งกัน
และกัน ฉะนั้นองคประกอบของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่สําคัญจึงควรมี 6 ดานอิงตาม
องคประกอบของการทองเที่ยวแบบยั่งยืนดังตอไปนี้คือ 

1. องคประกอบดานแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรม เปนการทองเที่ยวในแหลง
ทองเที่ยวทางวัฒนธรรมที่มีเอกลักษณเฉพาะถิ่น อันประกอบดวยสิ่งดึงดูดใจอยู 10 ประการ คือ 

 1.1 ประวัติศาสตรและรองรอยทางประวัติศาสตรที่ยังปรากฏใหเห็น 
 1.2 โบราณคดีและพิพิธภัณฑสถานตาง ๆ  
 1.3 งานสถาปตยกรรมเกาแกด้ังเดิมในทองถิ่นและสิ่งปลูกสราง ผังเมือง รวมทั้ง

ซากปรักหักพัง 
 1.4 ศิลปะ หัตถกรรม ประติมากรรม ภาพวาด รูปปน และแกะสลัก 
 1.5 ศาสนารวมถึงพิธีกรรมตาง ๆ ทางศาสนา 
 1.6 ดนตรี การแสดงละคร ภาพยนตร มหรสพตาง ๆ  
 1.7 ภาษาและวรรณกรรม รวมถึงระบบการศึกษา 
 1.8 วิถีชีวิต เสื้อผาเครื่องแตงกาย การทําอาหาร ธรรมเนียมการรับประทานอาหาร 
 1.9 ประเพณี วัฒนธรรมพื้นบาน ขนบธรรมเนียม และเทศกาลตาง ๆ  
 1.10 ลักษณะงานหรือเทคโนโลยีตาง ๆ ที่มีการนํามาใชเฉพาะทองถิ่น 
2. องคประกอบดานกระบวนการศึกษาสิ่งแวดลอม  เปนการทองเที่ยวที่มี

กระบวนการศึกษาส่ิงแวดลอม โดยมีการศึกษาเรียนรูสภาพแวดลอมและระบบนิเวศในแหลง
ทองเที่ยวทางวัฒนธรรม เพื่อปลุกจิตสํานึกที่ถูกตองในการอนุรักษสภาพแวดลอมใหแกผูที่
เกี่ยวของกับการทองเที่ยว 
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3. องคประกอบดานธุรกิจทองเที่ยว เปนการทองเที่ยวที่มีการใหบริการทางการ
ทองเที่ยวโดยผูประกอบธุรกิจทองเที่ยว เพื่ออํานวยความสะดวกแกนักทองเที่ยว และได
ผลตอบแทนในกําไรสูธุรกิจทองเที่ยว ซึ่งผูประกอบธุรกิจทองเที่ยวจะตองมีความรูเกี่ยวกับ
ส่ิงแวดลอมศึกษา อีกทั้งชวยอนุรักษทรัพยากรทองเที่ยวทางวัฒนธรรม และสิ่งแวดลอม 

4. องคประกอบดานการตลาดทองเที่ยว เปนการทองเที่ยวที่มีการคํานึงถึงการตลาด
ทองเที่ยวคุณภาพ โดยแสวงหานักทองเที่ยวคุณภาพใหเดินทางเขามาทองเที่ยวยังแหลงทองเที่ยว
ทางวัฒนธรรม เพื่อใหนักทองเที่ยวคุณภาพไดรับรูและประสบการณจากการทองเที่ยวเชิง
วัฒนธรรมอยางพึงพอใจ อีกทั้งชวยอนุรักษทรัพยากรทองเที่ยวทางวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม 

5. องคประกอบดานการมีสวนรวมของชุมชนทองถิ่น เปนการทองเที่ยวที่มีการ
คํานึงถึงการมีสวนรวมของชุมชน โดยใหชุมชนทองถิ่นในแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรมนั้นมีสวน
รวมในการพัฒนาหรือจัดการการทองเที่ยวอยางเต็มรูปแบบ และไดรับผลประโยชนตอบแทน เพื่อ
กระจายรายไดสูทองถิ่น และยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในชุมชนทองถิ่น 

6. องคประกอบดานการสรางจิตสํานึกแกผูเกี่ยวของกับการทองเที่ยว เปนการ
ทองเที่ยวที่ตองคํานึงถึงการปลูกฝงจิตสํานึกที่ถูกตองทางการทองเที่ยวแกผูทีเ่กีย่วของทกุฝาย โดย
มีการใหความรูและส่ือความหมายในการอนุรักษทรัพยากรทองเที่ยวทางวัฒนธรรมและ
ส่ิงแวดลอม เพื่อใหทุกฝายเกิดความรักความหวงแหนทรัพยากรทองเที่ยวทางวัฒนธรรมและ
ส่ิงแวดลอม 

 
นักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

 
นักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมเปนกลุมนักทองเที่ยวที่เดินทางทองเที่ยวเพื่อความสนใจ

ใฝรูดานประวัติศาสตร วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี วิถีชีวิตของชุมชน โดยมีความ
รับผิดชอบและมีจิตสํานึกตอการรักษาสิ่งแวดลอมและมรดกทางวัฒนธรรม ซึ่งบริษัทมรดกโลก
จํากัด (2537) ไดกลาวถึงนักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมไววา การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมเปนกลไกที่
แยกนักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ออกจากนักทองเที่ยวทั่วไปไดอยางชัดเจน ต้ังแตอาชีพ ฐานะทาง
เศรษฐกิจ โลกทัศน รสนิยม และความสนใจคอนไปทางการศึกษา ทําใหอยากรูอยากเห็นความ
แตกตางและความหลากหลายทางวัฒนธรรมของสถานที่ที่ไปพบเห็น เพื่อเปรียบเทียบกับบานเมือง
ตน สะทอนถึงความเปนนักคิด นักแสวงหาประสบการณเพื่อปรับปรุงคุณภาพชีวิตมากกวาจะสนุก
เพียงอยางเดียว โดยคํานึงถึงผลกระทบอยางหนึ่งอยางใดตอชุมชนหรือประเทศที่ตนเขาไปเที่ยว 
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นอกจากนักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมยังเปนผูพรอมจายคาบริการตาง ๆ ในอัตราสูงกวานักทองเที่ยว
ทั่ว ๆ ไป และใหความสนใจตอผลกระทบทางวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอมของสถานที่ที่เขาเขาเยี่ยม
ชมดวย 

คุณสมบัติของนักทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมพอสรุปไดดังนี้ คือ 
1. เปนผู เดินทางไปทองเที่ยวยังทองถิ่นใดแลว  ก็มีความประสงคที่จะสราง

สัมพันธภาพรวมกัน แลกเปลี่ยนความคิดเห็นซึ่งกันและกันกับชุมชนทองถิ่นนั้น ๆ  
2. เปนผูที่ใฝรูใฝเรียน เพื่อเพิ่มคุณคาในการทองเที่ยว เพิ่มพูนคุณภาพชีวิต เรียนรู

วิถีชีวิตวัฒนธรรมของผูคน และระบบนิเวศของทองถิ่นนั้น ๆ  
3. เปนผูมีความประทับใจ ต่ืนเตน ซาบซึ้ง และแปลกใจในวัฒนธรรมทองถิ่นที่ไดไปชม 

เชน ชมโบราณสถาน การแสดงพื้นบาน ดนตรีพื้นบาน เรียนรูการทําอาหาร เปนตน 
4. เปนผูมีอาชีพมั่นคง มีความตองการความปลอดภัยตอการเดินทาง ตองการที่พัก

สะอาด ตองการอาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการ 
5. เปนผูมีจิตสํานึกตอการรักษาคุณคาคุณภาพสิ่งแวดลอมและวัฒนธรรมทองถิ่น 

อีกทั้งมีความหวงใยตอการเกิดผลกระทบตอทรัพยากรทางการทองเที่ยวและสภาพแวดลอม 
คุณสมบัติสําคัญของมัคคุเทศกในการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมพอสรุปไดดังตอไปนี้

คือ 
1. เปนผูมีความรูในสถานที่ทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมนั้นเปนอยางดี 
2. เปนผูมีความสามารถในการสื่อความหมายและการสื่อสารที่ ดีโดยเฉพาะ

ภาษาตางประเทศ 
3. เปนผูมีบุคลิกภาพและความประพฤติดี สามารถสรางความศรัทธา ความประทับใจ 

และความเปนมิตรกับนักทองเที่ยว โดยการแตงกาย การวางตัว การเอาใจใส และการตรงตอเวลา 
อีกทั้งรูจังหวะการทํากิจกรรม และมีสุขภาพแข็งแรง 

4. เปนผูที่ใฝเรียนใฝรู ชางสังเกต และมีความคิดสรางสรรค 
5. เปนผูรักและรูคุณคาศิลปวัฒนธรรมและขนบธรรมเนียมประเพณีพื้นบานของ

แหลงทองเที่ยวนั้น ๆ  
 

ประเภทของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
 

การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมเปนการเดินทางทองเที่ยวชมโบราณสถาน ศิลปวัฒนธรรม 
ประเพณีของทองถิ่นตาง ๆ เพื่อไดรับความสนุกสนานเพลิดเพลิน อีกทั้งศึกษาความเชื่อ พิธีกรรม
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ตางๆ และมีความเขาใจวัฒนธรรมใหม ๆ เพิ่มข้ึน ในขณะเดียวกันก็มีจิตสํานึกตอการรักษา
สภาพแวดลอมและวัฒนธรรม โดยใหชุมชนในทองถิ่นมีสวนรวมตอการจัดการการทองเที่ยวดวย 
เราอาจแบงการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมออกเปนประเภทยอยได 5 ประเภท คือ 

1. การทองเที่ยวเชิงประวัติศาสตร (Historical Tourism) หมายถึง การเดินทาง
ทองเที่ยวไปยังแหลงทองเที่ยวทางโบราณคดีและประวัติศาสตร เพื่อชื่นชมและเพลิดเพลินใน
สถานที่ทองเที่ยว โดยไดรับความรูความเขาใจตอประวัติศาสตรและโบราณคดีในทองถิ่นบน
พื้นฐานของความรับผิดชอบและมีจิตสํานึกตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรมและคุณคาของ
สภาพแวดลอมโดยที่ชุมชนทองถิ่นมีสวนรวมในการจัดการการทองเที่ยว 

2. การทองเที่ยวงานวัฒนธรรมและประเพณี (Cultural and Traditional Tourism) 
หมายถึง การเดินทางทองเที่ยวเพื่อชมงานศิลปวัฒนธรรมประเพณีตาง ๆ ที่ชาวบานในทองถิ่นนั้น ๆ 
จัดขึ้น เพื่อใหไดรับความเพลิดเพลินตื่นตาตื่นใจในสุนทรีศิลปและศึกษาความเชื่อ การยอมรับนับ
ถือ การเคารพพิธีกรรมตาง ๆ อีกทั้งไดรับความรูความเขาใจตอสภาพสังคมและวัฒนธรรม มี
ประสบการณใหม ๆ เพิ่มข้ึน บนพื้นฐานของความรับผิดชอบและมีจิตสํานึกตอการรักษามรดกทาง
วัฒนธรรมและคุณคาของสภาพแวดลอม โดยชุมชนทองถิ่นมีสวนรวมในการจัดการการทองเที่ยว 

3. การทองเที่ยวเชิงวิถีชีวิตชนบท (Rural Tourism/Village Tourism) หมายถึง การ
เดินทางทองเที่ยวในหมูบานชนบทที่มีลักษณะวิถีชีวิต และผลงานสรางสรรคที่มีเอกลักษณพิเศษ
โดดเดน เพื่อใหไดรับความเพลิดเพลิน ไดความรู ดูผลงานสรางสรรค และภูมิปญญาพื้นบาน อีก
ทั้งมีความเขาใจในวัฒนธรรมทองถิ่น บนพื้นฐานของความรับผิดชอบและมีจิตสํานึกตอการรักษา
มรดกทางวัฒนธรรมและคุณคาของสภาพแวดลอม โดยชุมชนทองถิ่นมีสวนรวมในการจัดการการ
ทองเที่ยว 

4. การทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sport Tourism) หมายถึงการเดินทางทองเที่ยวไปยัง
สถานที่ออกกําลังกายหรือเลนกีฬาหรือแขงขันการกีฬา โดยมีกิจกรรมการทองเที่ยวในรูปแบบของ
การจัดรายการกีฬาตามเสนทางที่มีแหลงทองเที่ยวที่นาสนใจ เพื่อใหผูเขารวมกิจกรรมกีฬาได
สนุกสนานเพลิดเพลินกับการออกกําลังกายหรือเลนกีฬาหรือแขงขันการกีฬา ในขณะเดียวกันก็ได
ไปทองเที่ยวยังแหลงทองเที่ยวตามเสนทางการจัดรายการกีฬา ทําใหไดรับความรูความเขาใจและ
ประสบการณใหม ๆ เพิ่มข้ึน บนพื้นฐานของความรับผิดชอบและมีจิตสํานึกตอการรักษามรดกทาง
วัฒนธรรมและคุณคาทางสภาพแวดลอม โดยชุมชนทองถิ่นมีสวนรวมในการจัดการการทองเที่ยว 

5. การทองเที่ยวเชิงสุขภาพทางวัฒนธรรม (Cultural Health Tourism) หมายถึงการ
เดินทางทองเที่ยวไปเยี่ยมชมแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรม โดยมีกิจกรรมสงเสริมสุขภาพหรือ
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ฟนฟูสุขภาพทางวัฒนธรรม เชน การนวดตัว การนวดฝาเทา การอบสมุนไพร การประคบสมุนไพร 
การฝกกายบริหาร การฝกสมาธิ เปนตน เพื่อเสริมสรางสุขภาพและคุณภาพชีวิตของนักทองเที่ยว
บนพื้นฐานของความรับผิดชอบอยางมีจิตสํานึกตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรมและคุณคาของ
ส่ิงแวดลอม โดยชุมชนทองถิ่นมีสวนรวมในการจัดการการทองเที่ยว 

สรุปแนวคิดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม จากแนวคิดขางตนสรุปไดวา การทองเที่ยว
เชิงวัฒนธรรมเปนการเดินทางเพื่อเรียนรู ศึกษา สังเกต ใหเขาใจและซาบซึ้ง หรือรวมกิจกรรมใน
แหลงทองเที่ยว ทรัพยากรที่มีคุณคาทางศิลปะ ขนบธรรมเนียมประเพณีที่บรรพบุรุษไดถายทอด 
ในบางครั้งนักทองเที่ยวยังมีความตองการที่จะซื้อผลิตผลที่มีเอกลักษณเฉพาะของแหลงทองเที่ยว
นั้นดวย ทําใหมีการสงเสริมกิจกรรมที่กอใหเกิดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมอยางกวางขวาง เชน 
กิจกรรมสงเสริมการผลิตสินคา ดานการตลาด การประชาสัมพันธ กิจกรรมของนักทองเที่ยวในการ
ชมวิถีชีวิตในหมูบานที่เปนแหลงทองเที่ยว การแสดงทางวัฒนธรรม หรือการพักคางแรมในหมูบาน 
 

แนวคิดการจดัการทางวัฒนธรรม 
 

วัฒนธรรม มีความหมายที่กวางขวาง ครอบคลุมถึงรูปแบบการดํารงชีวิต ความคิด 
ปรัชญา ความเชื่อตาง ๆ ที่คนกลุมหนึ่งมีความเปนกลุมรวมกัน ต้ังแตระดับครอบครัว ชุมชน 
ประเทศ ไปถึงระดับภูมิภาคและระดับสากลนานาชาติ ในความหมายที่แคบลงกวานั้น หมายถึง 
การแสดงที่เปนสิ่งซึ่งแสดงลักษณะทางวัฒนธรรมของกลุม ไมวาจะเปนการแสดงออกในรูปแบบ
ใด เชน จิตรกรรม สถาปตยกรรม ดนตรี ซึ่งอาจเรียกรวม ๆ กันเปนศิลปะ ทั้งเพื่อประโยชนการใช
สอยและประโยชนในการจรรโลงใจ วัฒนธรรมมีการเปลี่ยนแปลงและการถายทอดตอกันได ดวย
ตระหนักและสํานึกในคุณคา สังคมที่ประกอบไปดวยสมาชิกที่มีวัฒนธรรมจึงนาจะเปนสังคมที่นา
อยูกวา 

การจัดการทางวัฒนธรรม มีความหมายที่เจาะจง คือการบริหารจัดการกิจกรรม 
ศิลปะและวัฒนธรรมตาง ๆ อยางมีประสิทธิภาพ เพื่อพัฒนาจิตใจและสํานึกในการดํารงอยูของ
มนุษย (รุงนภา  พิตรปรีชา, ศรัญยธร  ศศิธนากรแกว, ณัฐวุฒิ  ศรีกตัญู, และธวัช  พลังเทพินทร, 
2549, น. 1-2) 

ศัพทคําวา อุตสาหกรรมวัฒนธรรม (Cultural industry) ถูกนํามาใชคร้ังแรกใน
หนังสือชื่อ Dialectic of Enlightenment ซึ่งแม็ก ฮอรไคเมอร (Max Horkheimer) และเธียวดอร 
อะดอรโน (Theodor W. Adorno) ไดรวมมือกันเขียนและไดรับการตีพิมพ ในป 1947 ที่อัมสเตอรดัม 
ซึ่งถือวาเปนงานคลาสสิคที่เดนมากที่สุดเลมหนึ่งของกลุมทฤษฎีวิพากษ 
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ในหนังสือเลมนี้ อะดอรโน (1947, อางถึงในรุงนภา  พิตรปรีชา, ศรัญยธร  ศศิธนากรแกว, 
ณัฐวุฒิ  ศรีกตัญู, และธวัช  พลังเทพินทร, 2549, น. 1) ไดกลาวถึง วัฒนธรรมในยุค
อุตสาหกรรมไววาอุตสาหกรรมไดรับการพัฒนาโดยระบบทุนนิยม เทคโนโลยีอุตสาหกรรม
วัฒนธรรมมีกระบวนการผลิตซ้ําสินคา เพื่อตอบสนองผูบริโภค การทําใหเปนมาตรฐานและการ
ผลิตมวลรวม อีกทั้งยังไดแสนอแนวความคิดเรื่องอุตสาหกรรมวัฒนธรรมไววา มันเปนผลพวงมา
จากพัฒนาการตาง ๆ ของยุคสวาง อันทําใหเกิดความสับสนทางวัฒนธรรม เพราะสิ่งตางๆที่ถูก
ผลิตขึ้นมามีเปาหมายสูงสุดเพียงประการเดียวคือสงเสริมระบบทุนนิยม สินคาทั้งหลายมีลักษณะ
สําเร็จรูป ตายตัว แข็งทื่อ หรือจะเรียกใหสวยหรูวา มันเปนสินคาที่มี “เอกภาพของสไตล” สินคา
ทั้งหลายสะทอนใหเห็นความหยาบกรานของสุนทรียภาพ  

สวนอุบลรัตน ศิริยุวศักดิ์ (2542, น. 248-251)  ไดเสนอทัศนะในเรื่องนี้ไวในหนังสือ
เร่ือง ระบบวิทยุและโทรทัศนไทย:โครงสรางทางเศรษฐกิจ การเมืองและผลกระทบตอสิทธิเสรีภาพ 
ไววา “อุตสาหกรรมทางวัฒนธรรมเปนผลมาจากหลักการของระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม ที่
นําเอาวัฒนธรรมมาผลิตเปนตัวสินคาออกจําหนายในระบบอุตสาหกรรม”  และ “อุตสาหกรรมสื่อ
ยังเปนชองทางของการแสวงหามูลคาสวนเกินระบบทุนโดยออม คือ ทําหนาที่เปนชองทางการ
โฆษณาสินคา (Advertising media) ใหแกภาคการผลิตอื่น ๆ โดยกระตุนใหเกิดการบริโภคสินคา
ตลอดเวลา”  กลาวคือ เปนแนวคิดที่พยายามแปรสิ่งตาง ๆ ใหเปนสิ่งที่มีมูลคาแลกเปลี่ยนทาง
เงินตราหรือสินคาที่ตองการซื้อหา 

โดยรวมแลวทัศนะเรื่องอุตสาหกรรมวัฒนธรรมซึ่งกอตัวมาจากแนวคิดของ Adorno และ 
Horkheimer จะมองอุตสาหกรรมวัฒนธรรมในแงลบ ก็ยังมีอีกกระแสแนวคิดหนึ่งที่มองอุตสาหกรรม
ไปในทางบวก คือ แนวคิดของ Walter Benjamin (1977, อางถึงในรุงนภา  พิตรปรีชา, ศรัญยธร  
ศศิธนากรแกว, ณัฐวุฒิ  ศรีกตัญู, และธวัช  พลังเทพินทร, 2549, น. 2)   ไดกลาวไววา เมื่อมี
กระบวนการผลิตซ้ําทางวัฒนธรรมก็ทําใหมวลชนมีโอกาสเขาถึง เสพและชื่นชมศิลปะได  เขาเชื่อ
วาประชาชนสามารถเสพผลงานทางศิลปะและวัฒนธรรมไดโดยไมจําเปนตองลืมปญหาทางโลก
ในชีวิตที่เปนจริง และวัฒนธรรมรวมสมัยมีศักยภาพที่จะเปนเครื่องมือ “สรางสรรคจินตนาการ” ได 

 
ความหมายของสินคาทางวัฒนธรรม 

 
ในมุมมองที่กวางที่สุด วัฒนธรรม หมายถึง วิถีชีวิตหรือการดํารงชีวิตของคนในสังคม

ที่ครอบคลุมถึงทุกสิ่งทุกอยางในวิถีชีวิต ซึ่งรวมถึงปรากฏตางๆ ซึ่งแสดงออกถึงความสําคัญ
และอัตลักษณของวิถีชีวิต 
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สวนวัฒนธรรมในมุมมองของ พระยาอนุมานราชธนที่ทานไดเขียนไวในหนังสือเร่ือง 
“วัฒนธรรม” (พ.ศ.2496) ไดแบงวัฒนธรรม ออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. วัฒนธรรมทางวัตถุ ไดแก ส่ิงของตาง ๆ ที่จําเปนตอการดํารงชีวิต ชวยใหคนอยูดี
กินดี เปนเรื่องเกี่ยวกับอาหาร เสื้อผา บานเรือน ยารักษาโรค รวมทั้งเครื่องมือ เครื่องใช อาวุธ
ยุทโธปกรณ ยานพาหนะ เปนตน 

2. วัฒนธรรมทางจิตใจ ไดแก ส่ิงที่ทําใหจิตใจและปญญาเจริญงอกงามเปนเรื่องที่
เกี่ยวกับความรูสึกนึกคิด เชน ศีลธรรม จรรยา มารยาท คานิยม ศิลปะ วรรณคดี กฎหมาย 
ระเบียบ ขนบธรรมเนียมประเพณี เปนตน 

นอกจากนี้ วัฒนธรรมอาจจะพิจารณาแบงออกไดในลักษณะตาง ๆ เปน 4 ประเภท 
คือ วัฒนธรรมสวนของเอกชน วัฒนธรรมสวนของครอบครัว วัฒนธรรมสวนของทองถิ่น และ
วัฒนธรรมสวนของประเทศชาติ  

จากนิยามตาง ๆ ขางตน จะเห็นวา ในอดีตเรามองวัฒนธรรมวาเปนเรื่องเฉพาะอาจ
หมายถึงระดับยอย ๆ ระดับสังคม หรือระดับประเทศ เทานั้น แตในปจจุบัน เนื่องจากปจจัย
ส่ิงแวดลอมตาง ๆ เปลี่ยนไป เชน เปลี่ยนจากสังคมเกษตรมาเปนสังคมอุตสาหกรรม ประกอบกับ
วิวัฒนาการตาง ๆ ดานเทคโนโลยี และการติดตอส่ือสารแบบเครือขาย ทําใหวัฒนธรรมซึ่งเคยเปน
ส่ิงที่ปรากฏในบริบทที่แคบ ๆ ไดกลายเปนสิ่งที่ปรากฏใหเราเห็นอยางกวางขวาง อีกนัยหนึ่งคือเกิด
การถายทอดวัฒนธรรมจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง มีการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมกับตางประเทศ 
จากนั้นก็มีการตอยอดดวยการพัฒนาและสรางสรรควัฒนธรรมใหสอดคลองเหมาะสมกับยุคสมัย 
กอใหเกิดคุณประโยชนแกชีวิต สังคม ตัวอยางเชน มีการพัฒนาสรางสรรคงานหัตถกรรม 
หัตถศิลป ศิลปะแขนงตาง ๆ ใหเปนสินคาอุตสาหกรรม ซึ่งในระยะแรกเปนเพียงการทําในครัวเรือน 
แตตอมาก็ทําในรูปของ มีการเพิ่มมูลคา และมีการเผยแพรสินคาวัฒนธรรมเหลานี้ใหเปนที่รูจัก
โดยทั่วไป ดวยการใชส่ือประเภทตาง ๆ  

กระบวนการทําใหเปนสินคาวัฒนธรรม เกิดขึ้นดวยเหตุปจจัย 4 ประการ (รังสรรค 
ธนะพรพันธุ, 2546, น. 5-23) 

1. กระบวนการแปรวัฒนธรรมใหเปนสินคา นั่นคือ ตองพยายามสรางความตองการ
ซื้อสินคาวัฒนธรรม (Demand) เชน การนําเอาเพลงกลอมเด็กพื้นบานที่เคยถายทอดกันมาเปนรุน ๆ 
ไมมีอัดเทปหรือซีดีขาย มาทําเปนเทปและแผนซีดีขายในปจจุบัน อนึ่งกระบวนการแปรวัฒนธรรม
ใหเปนสินคาตองเขาใจกระบวนการสรางอุปสงคหรือความตองการซื้อสินคาวัฒนธรรมนั้น 
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2. กระบวนการขายทางวัฒนธรรม เปนการผลิตสินคาวัฒนธรรมเพื่อขาย ประกอบดวย 
กระบวนการโฆษณา การสงเสริมการขาย การสรางยี่หอ และการผลิตสินคาที่มียี่หอระดับโลก 
ผูผลิตใชวิธีกลอมเกลาผูบริโภคใหมีความภักดีตอยี่หอ เปนหัวใจสําคัญควบคูกับทิศทางการตลาด 

3. กระบวนการเทคโนโลยีทางวัฒนธรรม กอใหเกิดผลผลิตใหม สงผลกระทบตอ
มนุษย สังคม และวัฒนธรรม เทคโนโลยีจําแนกออกไดเปน 3 กลุม ไดแก เทคโนโลยีสารสนเทศ 
เทคโนโลยีวัสดุภัณฑสมัยใหม และเทคโนโลยีชีวภาพ 

4. กระบวนการเผยแพรทางวัฒนธรรม มีบทบาทและอิทธิพลในการเผยแพรลัทธิ
บริโภคนิยม การขัดเกลาเพื่อใหเกิดการยอมรับวัฒนธรรมของชาติมหาอํานาจ หรือเปนเครื่องมือ
ของระบบจักรวรรดินิยมทางวัฒนธรรม เกื้อกูลตอการเติบใหญของทุนวัฒนธรรม 

สินคาวัฒนธรรม (Cultural commodity หรือ cultural product) ก็เหมือนกับสินคา
อ่ืน ๆ ในแงที่วาตองผานกระบวนการทําใหเปนสินคา (Commodification) กระบวนการทําใหเปน
มาตรฐาน (Standardization) และการทําใหเปนของมวลชน (Massification) เพียงแตวาตัวสินคา
นี้แทนที่จะเปนสิ่งที่จับตองไดมันก็กลายเปนวัฒนธรรม ในนัยหนึ่ง สินคาวัฒนธรรมเปนผลิตผล
การแสวงหามูลคาสวนเกิน (Surplus value) หรือกําไร (Profit) ในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม
นั่นเอง 

ดวยเทคโนโลยีทางดานการสื่อสารมวลชนที่มีความทันสมัย มีการพัฒนาจนโลกทุก
วันนี้กลายเปนโลกไรพรมแดน การแขงขันทางธุรกิจและเศรษฐกิจมีการแขงขันที่รุนแรงมากขึ้น 
สินคาวัฒนธรรมกลับกลายเปนสินคาที่ทํารายไดมหาศาล 

การสื่อสารและการตลาดไดเขามามีบทบาทสําคัญในการจัดการธุรกิจอุตสาหกรรม
วัฒนธรรม เปนเครื่องมือในการเผยแพรคานิยม วัฒนธรรม ไปสูผูบริโภคซึ่งไมไดจํากัดเพียงแคใน
ประเทศ หากแตขยายไปสูกลุมผูบริโภคทั่วโลก ขณะเดียวกันสินคาวัฒนธรรมนั้น ๆ ก็ตองมีจุดขาย
ที่เดนชัดตามหลักการตลาดและใชกลยุทธตามหลักการตลาดเพื่อขายสินคาวัฒนธรรมนั้น ๆ 

สวนหนึ่งของคุณลักษณะทางวัฒนธรรมที่นาสนใจสําหรับนักการตลาด (ธวัช  
พลังเทพินทร, 2549, น. 11-12) กลาวคือ 

1. ความมุงมั่นที่จะรักษาคุณคาหลักของวัฒนธรรม ประชาชนที่อยูในแตละสังคม 
ตางก็มีความเชื่อและคุณคาที่เปนหลักยึดรวมกันอยูมากมาย ซึ่งตางก็มุงมั่นที่จะใหวัฒนธรรม
เหลานี้คงอยูตลอดไป อาทิ ความเชื่อในเรื่องการทํางาน เร่ืองการแตงงาน การบริจาค และความ
ซื่อสัตยสุจริต 
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 ความเชื่อและคุณคาที่เปนหลักยึดในสังคมไดรับการถายทอดจากพอแมสูลูก ๆ 
และไดรับการเสริมสรางใหแข็งแกรงอยางตอเนื่องโดยสถาบันในสังคม เชน วัด โบสถ โรงเรียน 
องคกรธุรกิจ และรัฐบาล 

 ความเชื่อและคุณคาที่รองลงมา พรอมที่จะเปดใหมีการเปลี่ยนแปลง ตัวอยางเชน 
ความเชื่อในเรื่องการแตงงานนับเปนความเชื่อหลัก แตความเชื่อที่วาประชาชนควรจะแตงงานเร็ว
นับเปนความเชื่อรอง  ซึ่งนักการตลาดมีโอกาสที่จะเปลี่ยนแปลงคุณคารอง แตเปนไปไดยากที่จะ
เปลี่ยนคุณคาหลัก 

2. ความคงอยูของวัฒนธรรมกลุมยอย ทุกสังคมจะประกอบไปดวยวัฒนธรรมใน
กลุมยอยที่มีคุณคาในวัฒนธรรมบางประการรวมกัน ซึ่งเกิดขึ้นจากประสบการณชีวิต หรือ
สภาวการณรอบตัวที่พิเศษแตกตางจากกลุมอ่ืน บางครั้งนักการตลาดไดรับผลสําเร็จที่คาดไมถึง 
จากการเจาะเขาถึงเปาหมายวัฒนธรรมกลุมยอย 

3. การเคลื่อนตัวของวัฒนธรรมรอง ผานชวงเวลาถึงแมวาคุณคาหลักทางวัฒนธรรม
จะยังคงยืนอยูอยางตอเนื่องตลอดไป การเหวี่ยงตัวของวัฒนธรรมก็ยังจะเกิดขึ้น ซึ่งนักการตลาด
จะตองใหความสนใจอยางละเอียดในการติดตามการเคลื่อนตัวของวัฒนธรรมที่เปลี่ยนแปลง เพื่อ
หาชองทางเจาะตลาดใหม ๆ ซึ่งมีทั้งโอกาส และอุปสรรคที่ทาทายอยูขางหนา 

การจัดการสินคาและบริการทางวัฒนธรรมเปนการจัดการในสิ่งที่เกี่ยวของกับ
วัฒนธรรม ไมวาจะเปนพิพิธภัณฑ โบราณสถาน หรือศิลปะการแสดงตาง ๆ ลวนเปนสินคาบริการที่
ตองจัดการอยางธุรกิจ ที่ตองอาศัยชั้นเชิงทางการตลาดเขามาเกี่ยวของอยางเปนระบบ ปรมาจารย
ทางการตลาด Kolter ไดใหแนวคิดไวในหนังสือ Marketing for Hospitality and Tourism (Kotler 
and others, 2006, p. 6, อางถึงใน รุงนภา  พิตรปรีชา, ศรัญยธร  ศศิธนากรแกว, ณัฐวุฒิ  ศรีกตัญู, 
และธวัช  พลังเทพินทร) วา การตลาดปจจุบันเปนเรื่องของปรัชญา วิธีการคิด และวิธีการกําหนด
โครงสรางทางธุรกิจ จิตใจและระบบความคิดของเจาของธุรกิจ การตลาดในปจจุบันจะคลายกับ
การรณรงคทางการโฆษณาสินคาใหม งานที่สําคัญของการตลาด คือ จะตองไมหลอกลวงลูกคา 
หรือทําลายภาพลักษณที่ดีของสินคาและองคการ แตจะตองนําเสนอคุณคาที่แทจริงของสินคาตอ
ผูบริโภค หรือลูกคา ทําการจูงใจใหเกิดการซื้อใชสินคา และจะตองตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได 

อาจกลาวไดวา สินคาและบริการ โดยตัวของมันเอง มีความสําคัญอยางยิ่งทาง
การตลาด เปนสวนผสมตัวแรกและมีความสําคัญมากที่สุดในสวนผสมทางการตลาด เปนที่
ยอมรับกันวา แมวาจะทําการสงเสริมการตลาดดีอยางไรก็ตาม แตถาตัวสินคาบริการเองไมมี
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ประสิทธิภาพ ไมใหผลอยางที่นําเสนอ ไมตอบสนองความตองการของลูกคา นาเบื่อไมนาสนใจ สราง
ความหงุดหงิดใหกับลูกคาหรือไมสามารถสรางความรูสึกเกี่ยวพันระหวางลูกคากับตัวสินคาได 
การตลาดนั้น ๆ ก็จะลมเหลวอยางสิ้นเชิง ในทางกลับกัน นักการตลาดตองใหความสําคัญกับสินคา
บริการในฐานะองคประกอบหลักทางการตลาด โดยจะตองสามารถทําใหสินคาบริการสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาได และลูกคาจะตัดสินใจซื้อหรือใชสินคาบริการโดยดูจาก
องคประกอบ 3 ประการ คือ คุณสมบัติของสินคา คุณภาพของสินคาและการใหบริการ และราคา 

ในความหมายทางการตลาดของสินคาบริการ หมายถึง ส่ิงใดก็ตามที่เสนอขายแก
ผูบริโภค และสรางความพึงพอใจตอบสนองตอความตองการหรือความจําเปนในการใชสินคาของ
ผูบริโภคได ดังนั้น ส่ิงที่เปนสินคาบริการได ไดแก ตัวสินคาบริการที่จับตองไดที่เห็นกันอยูทั่วไป 
ประสบการณ กิจกรรมพิเศษ บุคคล สถานที่ properties องคการ ขอมูลขาวสาร และแนวความคิด 
ซึ่งสามารถทําใหผูบริโภคเกิดความพอใจหรือสนองความตองการของผูบริโภคได 

ตัวอยางที่นาสนใจทางการตลาดมากที่สุดตัวอยางหนึ่ง คือ ตลาดสินคาทางวัฒนธรรม 
เปนที่ยอมรับวา การทองเที่ยวเปนอุตสาหกรรมหนึ่งที่ทําเงินใหกับประเทศตาง ๆ มากมายรวมทั้ง
ประเทศไทย การหาสินคาใหม ๆ ซึ่งหมายถึงแหลงทองเที่ยวใหม ๆ จึงมีความสําคัญตอการสราง
การตลาด การจูงใจใหมีนักทองเที่ยวหลั่งไหลเขามาในประเทศ แตหลายครั้งที่แหลงทองเที่ยวใหมๆ 
คือ โบราณสถาน หรือสถานที่สําคัญในอดีต ทั้งที่เกิดขึ้นโดยฝมือมนุษยหรือธรรมชาติ กลาวไดวา 
สินคาใหม ๆ คือของเกา ส่ิงที่มีมาแตในอดีต มีคุณคาเปนสมบัติของชาตินั่นเอง อยางไรก็ดีการที่
สามารถดึงดูดนักทองเที่ยวจากประเทศตาง ๆ ไดเปนจํานวนมากนั้น จะตองมีการวางแผนจัดการ
ที่ดี เพื่อใหนักทองเที่ยวเกิดความสนใจ อยากเดินทางมาชม และบอกตอ ๆ กันใหมาเที่ยว 

ดังนั้น การจัดการใหเกิดความอยากมาเห็น เปนเรื่องที่มีความสําคัญมาก และตอง
เปนการจัดการในทุกองคประกอบที่เกี่ยวของกับตัวสินคา ตัวอยางหลักการจัดการการทองเที่ยว
โบราณสถานของ Colorado Preservation เปนตัวอยางที่แสดงใหเห็นชัดเจนวา องคประกอบที่
เกี่ยวของกับตัวสินคาจะไดแกปจจัยใด ดังนี้ 

1. อนุรักษและปกปองทรัพยากรและแหลงทองเที่ยว 
2. ใหความสําคัญกับความงดงามและคุณภาพของแหลงทองเที่ยว 
3. ทําใหสถานที่ทองเที่ยวมีชีวิตชีวาสําหรับผูมาเยี่ยมชม 
4. แสวงหาชองทางที่เหมาะสมในการปรับตัวเขาหากันระหวางชุมชนละแวกใกลเคียง

โบราณสถานและการจัดการการทองเที่ยว 
5. แสวงหาความรวมมือ หุนสวนเพื่อการพัฒนาอยางยั่งยืน 
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จากนิยามของคําวา สินคาบริการที่กลาวไป จะเห็นวา สินคาบริการมีหลากหลาย
ประเภท และมีกลยุทธที่แตกตางกันทั้งทางดานการตลาด และการสื่อสารกับผูบริโภค สําหรับ
สินคาทางวัฒนธรรมนั้น จะมีลักษณะเปนบริการ หรือการใหบริการเปนสวนใหญ ดังนั้น ส่ิงที่จะทํา
ใหผูบริโภคอยากไปชม ก็คือ การใหบริการดานตาง ๆ ที่จะสามารถจูงใจใหเกิดความสนใจได  
(รุงนภา  พิตรปรีชา, ศรัญยธร  ศศิธนากรแกว, ณัฐวุฒิ  ศรีกตัญู, และธวัช  พลังเทพินทร, 2549, 
น. 8-12) 

คุณลักษณะของสินคาที่เปนการใหบริการ ประกอบดวย 4  คุณลักษณะ คือ  
1. บริการเปนสิ่งที่จับตองไมได (Intangibility) บริการไมเหมือนสินคาทั่วไปที่เราซื้อ

แลวนําไปใชที่บาน แตบริการเปนสิ่งที่เราจะตองพาตัวไปยังแหลงที่ใหบริการ หลายครั้งที่ลูกคาไม
อาจทราบไดกอนดวยตนเอง หรือดวยการสัมผัสวา บริการนั้นดีจริงหรือไม จากคุณลกัษณะขอนีท้าํ
ใหเจาของสถานบริการตองทําใหบริการของตน “จับตอง” ได หรือสรางความเปนรูปธรรมใหกับ
สินคาไดมากที่สุด 

2. บริการเปนสิ่งที่ไมอาจแยกออกมาไดจากผูใหบริการและผูรับบริการ (Inseparability) 
หมายความวา ลูกคาจําเปนที่จะตองเรียนรูระบบการใหบริการ จึงจะสามารถใชบริการไดอยาง
ถูกตอง ดังนั้น ผูใหบริการจึงมีความจําเปนที่จะตองมีพนักงานที่ทําหนาที่ในการใหคําแนะนํา 
ประสานงานกับลูกคา ซึ่งเปนสิ่งสําคัญมากที่จะทําใหลูกคาเกิดความเขาใจ ยอมรับในระบบการ
ใหบริการ จนกระทั่งเกิดความประทับใจในบริการดังกลาว ไมเชนนั้น ลูกคาอาจเกิดการปฏิเสธ 
หรือรูสึกอึดอัดที่จะมาใชบริการ มีความแปลกแยก และไมกลับมาใชบริการอีก 

3. บริการมีความหลากหลายดานคุณภาพ (Variability) หมายถึง การใหบริการที่มี
คุณภาพสม่ําเสมอเปนสิ่งที่ทําไดยากมาก เพราะมีหลายปจจัยที่ทําใหเกิดการใหบริการที่มี
คุณภาพไมสม่ําเสมอ เชน นโยบายดานบริการไมชัดเจน การใหบริการในชวงที่มีลูกคามาใชบริการ
มาก ทําใหเกิดความวุนวาย สับสน จนทําใหบริการดอยคุณภาพ เปนตน คุณภาพของบรกิารขึน้อยู
กับผูใหบริการ เวลาและสถานที่ที่ใหบริการ บริการเปนสิ่งที่ไดรับการจัดทําขึ้น และออกขาย หรือ
ใหบริการในทันที ขณะเดียวกัน ลูกคาก็จะมีความตองการหรือคาดหวังจากบริการที่แตกตางกัน
และไมสม่ําเสมอ ทําใหยากแกการที่ผูใหบริการจะบริการอยางมีคุณภาพที่คงที่ โดยเฉพาะในชวง
เวลาที่มีผูใชบริการมาก ดังนั้น การบริการที่มีคุณภาพ สามารถสรางความประทับใจแกลูกคา 
ข้ึนอยูกับประสบการณ ทักษะในการใหบริการของผูใหบริการในชวงเวลาขายหรือชวงเวลาที่
ใหบริการนั่นเอง 
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4. บริการมีอายุการขายสั้น (Perish ability) เพราะเราไมสามารถเก็บบริการไวขาย
วันตอไปได นั่นคือ เมื่อเราลงทุน เชน จางพนักงาน จัดการแสดง  หรือเสียคาใชจายดาน
สาธารณูปโภคตาง ๆ ไปแลว ในวันนั้นถาขายไมไดตามเปา ก็เทากับเราขาดทุนไปเลยหนึ่งวัน ไม
เหมือนกับสินคาอื่นที่ขายวันนี้ไมได ก็เก็บไวขายพรุงนี้ ดังนั้น ในสินคาประเภทบริการ ผูใหบริการ
จะตองวางกลยุทธในการสรางความตองการใชบริการของลูกคาใหได หรืออีกนัยหนึ่ง ตองสามารถ
ทําใหลูกคามาใชบริการใหไดในเวลาที่เปดบริการ ไมเชนนั้นก็เทากับขาดทุน 

สําหรับสินคาทั่วไปและสินคาประเภทบริการนั้น สวนที่เหมือนกันในการดําเนินงาน
ทางการตลาดก็คือ สินคาทั้งสองประเภทตองอาศัยกลยุทธทางการตลาดเพื่อชวยการขาย
เหมือนกัน จะแตกตางกันตรงที่วา สินคาทั่วไปจะอยูบนหิ้งและลูกคาสามารถซื้อไปใชสอยตาม
ความพอใจ แตสินคาประเภทบริการ หรือธุรกิจบริการนั้น ลูกคาจะรับบริการจากพนักงาน หรือทั้ง
สองฝายจะตองมีปฏิสัมพันธกันจึงจะเกิดเปนการบริการ และความพึงพอใจ ดังนั้น ธุรกิจบริการจึง
ตองดําเนินงานในการใหบริการกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อสรางคุณคาที่เหนือชั้นใน
ข้ันตอนของการใหบริการแกลูกคา บริการที่เหนือชั้นดังกลาวขึ้นอยูกับทักษะ ความชํานาญของ
พนักงานที่ใหบริการ รวมทั้งคุณภาพของบริการและองคประกอบตาง ๆ ในกระบวนการทํางานที่
หนวยงานกําหนดและใหการสนับสนุนการทํางานของพนักงานที่ใหบริการ ในการนี้ผูประกอบการ
ดานธุรกิจบริการ จึงตองใหความสําคัญกับการฝกอบรมกับพนักงานในการบริการอยางมี
ประสิทธิภาพ และมีคุณภาพ เพราะลูกคาจะตัดสินวา การบริการของเราจะดีหรือไมนั้นขึ้นอยูกับ
ทั้งสองสวน คือ คุณภาพของบริการและประสิทธิภาพในการบริการ 

ดังนั้น กลยุทธการจัดการสินคาประเภทบริการ จึงจําเปนตองกระทําอยางมีหลักการ
และพิถีพิถัน โดยจะตองคํานึงถึงหลักในการดังตอไปนี้ 

1. การทําใหสินคาบริการนี้มีความเปนรูปธรรมมากขึ้น นั่นคือ การจัดการใหเกิด
บรรยากาศ การสงเสริมการขาย รูปลักษณของสถานที่หรือโลโกของผลิตภัณฑ เครื่องแบบพนักงาน 
การตกแตงสถานที่ใหมีบรรยากาศไปกันไดดีและสนับสนุนภาพลักษณของสินคาบริการ ทําให
นักทองเที่ยวมีโอกาสไดจับตอง นับเปนกลยุทธที่สรางความประทับใจและประสบผลสําเร็จมาก 

2. การบริหารจัดการพนักงานใหมีคุณภาพ หมายถึง การจัดการใหพนักงานเปนผูมี
คุณภาพ ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ โดยการจัดใหมีการอบรมวิธีการทํางาน การสรางแรงจูงใจให
พนักงานมีจิตใจบริการ ที่สําคัญฝายการตลาดและฝายบุคคลจะตองทํางานรวมกันอยางใกลชิด 
เพื่อที่จะไดผลิตบุคลากรที่เหมาะสมตามความตองการของฝายการตลาด อันจะนําไปสูการ
ใหบริการที่มีคุณภาพเปนที่พึงพอใจของลูกคา 
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3. การจัดการใหลูกคาเกิดความมั่นใจ เพราะลูกคาไมมีโอกาสเลือก หรือเห็นสินคา
ประเภทบริการกอนที่จะตกลงใจใชบริการ ดังนั้น หนาที่ของเราคือจะตองทําใหลูกคาเกิดความ
มั่นใจ ดวยการใหบริการที่มีคุณภาพอยางสม่ําเสมอ กลยุทธหนึ่งที่นิยมใชกันมากก็คือ การ
รับประกันความพึงพอใจ หมายถึง หากลูกคาที่มาใชบริการเกิดความไมพอใจในบรกิาร หรือเหน็วา 
การแสดงหรืองานที่จัดขึ้นไมไดมาตรฐานเพียงพอ ทางเจาของสินคายินดีคืนเงิน ซึ่งกลยุทธนี้ใชได
ผลอยางมากในหลาย ๆ คร้ัง 

4. การจัดการใหเกิดบริการอยางเต็มประสิทธิภาพและเกิดความตองการใชบริการ 
หมายถึง การจัดกําลังคน และวิธีการที่จะบริการลูกคาใหเกิดความประทับใจอยางที่ลูกคาคาดหวงั 
ซึ่งจะทําใหลูกคามีความพอใจ กลับมาใชบริการอีก หรือบอกตอ ๆ กันไป 

5. การจัดการใหเกิดคุณภาพที่สม่ําเสมอ ซึ่งเปนกุญแจสําคัญสําหรับธุรกิจบริการ 
คุณภาพที่สม่ําเสมอ หมายถึง การที่ลูกคา หรือผูบริโภคจะไดรับสินคาบริการอยางที่คาดหวัง ไมมี
เร่ืองที่ไมคาดคิดและทําใหผิดหวังในตัวสินคาบริการนั้น ๆ ซึ่งเปนเรื่องที่ดูเหมือนจะทําไดงาย ๆ แต
ในทางปฏิบัติไมงายเลย ดังนั้น การจัดการใหเกิดคุณภาพที่สม่ําเสมอจึงเปนสิ่งสําคัญ เพราะมี
หลายปจจัยที่จะมีผลทําใหสินคาบริการมีคุณภาพที่ไมสม่ําเสมอ อันจะนําไปสูผลเสียตอความ
คาดหวังหรือความประทับใจที่ลูกคาเคยมีตอสินคาบริการนั้น ๆ  

นอกจากนี้ การสรางความแตกตางใหกับสินคาก็เปนหนทางสําคัญในการแกปญหาที่
เกิดจากการแขงขันดานราคา เพราะสินคาประเภทเดียวกันหากมีการแขงขันกันลดราคาแลวก็จะ
สรางความเสียหายใหกับทุกฝาย เพราะเจาของสินคายอมไดผลกําไรนอย หรือขาดทุน ผูบริโภค
เองก็จะไดสินคาที่ดอยคุณภาพลง เพราะจะตองมีการพยายามลดตนทุน เพื่อสามารถขายสินคา
ในราคาถูกกวาคูแขงได การสรางความแตกตางใหกับสินคาจะชวยใหผูบริโภคมองเห็นถึง
ผลประโยชนที่จะไดจากการเลือกใชสินคาบริการของเรา และยังสามารถขายสินคาบริการไดใน
ราคาที่คุมกับการลงทุนอีกดวย  

อยางไรก็ดี กลยุทธตาง ๆ ที่สินคาบริการหยิบมาใช เพื่อสรางความแตกตางเปนสิ่งที่
ลอกเลียนแบบกันไดอยางงายดายมาก จึงตองมีการพัฒนากลยุทธในการสรางความแตกตาง
อยางตอเนื่องสม่ําเสมอ เพื่อรักษาลูกคาซึ่งมองหาสิ่งที่ดีที่สุดใหกับตนเองอยูตลอดเวลา 
  

งานวจิัยที่เกีย่วของ 
 

สุจิตรา จงชาณสิทโธ (2547) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการสื่อสารการตลาดของการ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทยสําหรับกลุมนักทองเที่ยวเยาวชนในประเทศ: กรณีศึกษาโครงการ
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นักทองเที่ยวรุนใหม ใสใจส่ิงแวดลอม ผลการศึกษาพบวา โครงการไดใชกลยุทธการสื่อสาร
การตลาดเชิงบูรณาการหลายเครื่องมือ ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการ
ขาย การตลาดเชิงกิจกรรม เพื่อเนนตอกย้ําเชิญชวนสมัครสมาชิกโครงการและกระตุนจิตสํานึกใน
การทองเที่ยวเชิงนิเวศในการรักษาสิ่งแวดลอม และดูแลรักษาแหลงทองเที่ยว โดยกิจกรรมที่จัด
ใหแกสมาชิก เปนกิจกรรมในการเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศและมีองคประกอบของการ
ทองเที่ยวเชิงนิเวศแทรกอยูทุกกิจกรรมและเลือกเนนภาพของผูนําเสนอ (Presenter) ของโครงการ คือ 
คุณเจษฎาภรณ ผลดี นักแสดงที่มีชื่อเสียงใหมีความโดดเดน เพื่อตอกย้ําความเปนนักทองเที่ยว 
รุนใหม 

นุชนาถ สุวรรณจันทร (2546) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการสื่อสารการตลาดสินคาดาน
วัฒนธรรมภาคเหนือ ผลการศึกษาพบวา กลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ สวนใหญเปนสนิคาทีใ่ช
วัตถุดิบชนิดเดียวกัน และในแตละรานคาก็จะมีจุดเดนของสินคาที่เปนจุดขายตางกันในแตละ
ประเภท กลยุทธการตลาดดานราคา ผูประกอบการจะเปนผูกําหนด ซึ่งจะขึ้นอยูกับคุณภาพของ
สินคาเปนหลัก กลยุทธดานการจัดวางและชองทางการจัดจําหนาย ถือเปนสวนที่ผูประกอบการ
ชุมชนภาคเหนือจะมุงใชกลยุทธนี้ในทุกฝายทั้งผูประกอบการและหนวยงานที่เกี่ยวของ สวน 
กลยุทธดานการสื่อสารการตลาด การใชส่ือของในแตละสวนมีความแตกตางกัน แตมีวัตถุประสงค
ไปในแนวทางเดียวกัน คือ การเสริมสรางภาพลักษณที่ดีในฐานะที่เปนจังหวัดทองเที่ยว มุงหวัง
ยอดการจําหนายสินคาในทองถิ่น รวมถึงการสนองตอบนโยบายของรัฐดานการสงออก การให
การศึกษาการถายทอดวัฒนธรรม กลุมเปาหมายสวนใหญก็จะมีความตางกันในสินคาแตละ
ประเภท ในสวนการวางแผนงานดานการตลาดนั้น ผูที่วางแผนการใชส่ือ คือ ผูประกอบการรานคา
รายใหญมีทุนประกอบการสูง และมุงทําการสื่อสารการตลาดโดยเนนที่คนกลาง ก็คือ บริษัททัวร
และการขายโดยพนักงาน สําหรับแนวทางการสื่อสารการตลาดมุงความตองการของผูบริโภคเปน
หลักมากกวาเนนดานวัฒนธรรม สวนรูปแบบของการสื่อสารการตลาดของกลุม มุงสูผูบริโภค
โดยตรง โดยเนนที่การจัดวางสินคาและใชส่ือบุคคลในการแนะนําสินคา การสงเสริมการขาย ณ 
จุดขาย มีการสาธิตกระบวนการผลิตสินคา ซึ่งในกลุมนี้จะเนนแนวทางการสื่อสารการตลาดดาน
วัฒนธรรม มากกวาผูประกอบการรานคา 

เบญจา จันทร (2545) ไดศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดดอนหวาย อําเภอสามพราน 
จังหวัดนครปฐม ใหเปนแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรมโดยการมีสวนรวมของชุมชน ผลการศึกษา 
พบวา ตลาดดอนหวายมีศักยภาพในการเปนแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรม โดยการมีสวนรวมของ
ชุมชน เนื่องจากมีความพรอมในดานสิ่งดึงดูดใจ ดานสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐาน และ



 51

ความสามารถในการเขาถึง แตมีขอจํากัดในดานสิ่งอํานวยความสะดวกขั้นสูงบางอยาง ไดแก การ
ใหบริการโทรศัพทสาธารณะ ปายเตือนขอควรระวังแกนักทองเที่ยว เครื่องฝากถอนเงินอัตโนมัติ 
การบริการขอมูลทางการทองเที่ยว และหนวยปฐมพยาบาล สวนการบริหารจัดการการทองเที่ยว
โดยการมีสวนรวมของชุมชนนั้น พบวา คณะกรรมการบริหารเปนคนทองถิ่น ประกอบดวย ผูนํา
ชุมชนและผูประกอบการ ซึ่งลักษณะการบริหารงานไมมีการกําหนดโครงสราง ไมมีการกําหนด
หนาที่ และวาระการดํารงตําแหนงอยางชัดเจน สวนประชาชนในทองถิ่นสามารถเสนอความ
คิดเห็นดานตาง ๆ ตอกรรมการได สําหรับแนวทางการพัฒนาตลาดดอนหวายใหเปนแหลง
ทองเที่ยวทางวัฒนธรรมโดยการมีสวนรวมของชุมชน พบวา ควรมีการพัฒนา 3 ดาน คือ  1. ดาน
ส่ิงอํานวยความสะดวกขั้นสูง ควรเพิ่มส่ิงที่มีไมเพียงพอในการใหบริการนักทองเที่ยว  2. ดาน
บุคลากร ควรจัดอบรมใหผูนําชุมชนมีความรูทางดานการบริหารจัดการและควรจัดอบรมแก
ประชาชนทองถิ่นใหมีความรูทางดานการใหบริการและการตอนรับนักทองเที่ยว  3. ดานความ
พรอมของชุมชน ควรใหชุมชนดูแลสิ่งแวดลอมใหอยูในสภาพที่เหมาะสมในการเปนแหลงทองเทีย่ว 
พรอมทั้งมีการดําเนินการทางดานการตลาดและการประชาสัมพันธโดยผานสื่อมวลชน 

รัฐทิตยา หิรัณยหาด (2544) ไดศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาเพื่อเพิ่มศักยภาพ
หมูบานวัฒนธรรมเพื่อการทองเที่ยว : กรณีศึกษาบานหนองขาว อําเภอทามวง จังหวัดกาญจนบุรี 
ผลการศึกษาพบวา ดานศักยภาพในการเปนแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรมของบานหนองขาว มี
ศักยภาพในดานคุณคาทางการศึกษา ความปลอดภัย สาธารณูปโภคขั้นพื้นฐาน การประชาสัมพันธ
ในการเปนแหลงทองเที่ยว และมีศักยภาพของพื้นที่ในการรองรับการพัฒนาทางการทองเที่ยวอยูใน
ระดับสูง แตศักยภาพในดานความพรอมของบุคลากรควรมีการปรับปรุง นอกจากนี้ตองมีการ
เพิ่มเติมศักยภาพทางดานสาธารณูปโภคขั้นสูงในสิ่งตาง ๆ เชน รานอาหาร รานขายสินคาที่ระลึก 
หองสุขาสําหรับนักทองเที่ยว และศูนยบริการขอมูลนักทองเที่ยว สําหรับแนวทางการพัฒนาเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพของบานหนองขาวใหเปนแหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรมไดเลือกแนวคิดทางการพัฒนาการ
ทองเที่ยวแบบยั่งยืน เลือกรูปแบบชุมชนบริหารจัดการเองโดยมีองคกรนอกสนับสนุนใหคําปรึกษา 
และไดมีการวางแนวทางการพัฒนาในดานสิ่งอํานวยความสะดวก ไดแก การปรับปรุงเสนทางการ
คมนาคม การจัดตั้งศูนยบริการขอมูลทางการทองเที่ยว รานอาหาร รานขายสินคาที่ระลึก และ
จัดสรางหองสุขาสําหรับนักทองเที่ยว นอกจากนี้ยังมีการวางแนวทางพัฒนาบุคลากรเพื่อรองรับการ
ทองเที่ยว และกําหนดแนวทางการบริหารจัดการในลักษณะของการเลือกตั้งคณะกรรมการเพื่อดูแล
การทองเที่ยวโดยเฉพาะอีกดวย 
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จิราวรรณ กาวิละ (2544) ไดศึกษาเรื่อง ทางเลือกของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม: 
กรณีศึกษาหมูบานวัวลาย อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา การนําเสนอทางเลือก
ของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของหมูบานวัวลาย ในรูปของกิจกรรมการทองเที่ยวรูปแบบตาง ๆ 
ซึ่งถือเปนการสังเคราะหปญหา ไดนําเสนอโดยคํานึงถึงความตองการของชุมชนเจาของพื้นที่ ความ
ยั่งยืนของสังคม วัฒนธรรม และสิ่งแวดลอมของชุมชน การมีสวนรวมของชุมชน และประโยชนที่
ชุมชนพึงจะไดรับจากกิจกรรมการทองเที่ยวนั้น ๆ ตลอดจนมีความสอดคลองกับนโยบายสงเสริม
ดานการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของภาครัฐ สถานการณและแนวโนมการทองเที่ยวในปจจุบัน 
กิจกรรมที่เสนอเปนทางเลือกของการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของหมูบานวัวลาย ไดแก การจัดตั้ง
ศูนยสงเสริมการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมบานวัวลาย การจัดตั้งศูนยศิลปหัตถกรรมบานวัวลาย การ
จัดงานเทศกาลเครื่องเงินบานวัวลาย การจัดทองเที่ยวแบบถีบจักรยานทองวัฒนธรรมบานวัวลาย 
และการจัดการทองเที่ยวแบบโฮมสเตยบานวัวลาย เปนตน โดยในระยะเริ่มแรกไดเสนอแนะให
หนวยงานภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวของควรเขาไปชวยเหลือสนับสนุนชุมชนทั้งในดานบุคลากร 
งบประมาณ วิชาการ และอื่น ๆ ใหชุมชนพรอมที่จะพัฒนาใหเปนแหลงทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่มี
คุณคาและเพื่อใหชาวบานวัวลายสามารถบริหารจัดการแหลงทองเที่ยวของตนเองไดในอนาคต  

ประหยัด ตะคอนรัมย (2544) ไดศึกษาเรื่อง แนวทางการบริหารและจัดการการ
ทองเที่ยวโดยชุมชน กรณีศึกษา: ตลาดริมน้ําดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษา พบวา 
ปจจัยสําคัญที่ดึงดูดนักทองเที่ยว คือ รสชาติอาหารและความเปนเอกลักษณของตลาดริมน้ํา ใน
ดานปญหาที่เกิดขึ้นในแหลงทองเที่ยว ไดแก ปญหาดานบริการการทองเที่ยว และเกิดผลกระทบ
สภาพแวดลอมทางกายภาพ โดยเฉพาะแหลงน้ําธรรมชาติ ในดานปญหาการบริหารและจัดการ
การทองเที่ยวขององคกรชุมชน ไดแก การขาดการบริหารจัดการที่ดี การแบงหนาที่ความ
รับผิดชอบไมชัดเจน ปญหาการจัดเก็บผลประโยชน ปญหาดานงบประมาณ การขาดการ
ประสานงานกับองคกรอื่น ๆ และปญหาการมีสวนรวมของประชาชนในชุมชน 

 


