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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร รวบรวมแนวคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวของตางๆ ท่ี
สามารถนํามาใชเปนพ้ืนฐานและแนวทางในการวิเคราะหและสนับสนุนผลการศึกษาวิจัย ตามหัวขอ
ดังตอไปนี้  
 1. แนวคิดการทองเท่ียว 
 2. แนวคิดการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม  
 3. แนวคิดเก่ียวกับความคาดหวังและความพึงพอใจ 
 4. แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 5. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมนักทองเท่ียว 
 6. แนวคิดเก่ียวกับเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
 7. แนวคิดดานประชากรศาสตร 
 8. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
 9. กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
1. แนวคิดการทองเท่ียว 
 
 1.1 ความหมายของการทองเท่ียว 
 ความหมายของการทองเท่ียวขององคการสหประชาชาติท่ีไดจัดประชุมวาดวยการเดินทางและ
ทองเท่ียวระหวางประเทศ ณ กรุงโรม ประเทศอิตาลี เม่ือป พ.ศ. 2506 หมายถึง การเดินทางท่ีมีเง่ือนไข 
3 ประการ คือ  
 1. การเดินทาง (Travel) ตองเปนการเดินโดยสมัครใจ มีการวางแผน และใชพาหนะในการ
เดินทางจากจุดหมายหนึ่งไปยังจุดหมายหนึ่งจะเปนระยะทางเทาไรก็ได  
 2. จุดหมายปลายทาง (Destination) ตองมีการบริการและมีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ี
ตอบสนองความตองการแกผูเดินทาง 
 3. วัตถุประสงค (Purpose) แบงเปน 9 วัตถุประสงค คือ เพ่ือการพักผอนในวันหยุด เพ่ือรวม
กิจกรรมทางศาสนาและวัฒนธรรม เพ่ือเรียนรูหรือการศึกษา เพ่ือทํากิจกรรมการกีฬาและความบันเทิง 
เพ่ือศึกษาประวัติศาสตรและความสนใจพิเศษ เพ่ืองานอดิเรก เพ่ือเยี่ยมญาติพ่ีนอง เพ่ือการทําธุรกิจ 
และเพ่ือสัมมนาจัดประชุม  
 ธนกฤต สังขเฉย (2550) ไดกลาวไววา คําวาการทองเท่ียวมีความหมายคอนขางกวาง เนื่องจาก
ซ่ึงไมไดหมายความถึงการเดินทางเพียงอยางเดียว หรือเจาะจงเฉพาะในสวนของผูเดินทาง ซ่ึงหากศึกษา
จากกระบวนการท่ีครอบคลุมการทองเท่ียวจะพบวา การทองเท่ียวกิจกรรม และกระบวนการท่ีมี
ความสัมพันธท่ีเกิดข้ึนซ่ึงกันและกันระหวางนักทองเท่ียว ผูใหบริการการทองเท่ียว หนวยงานภาครัฐใน
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ทองถ่ิน และประชาชนในแหลงทองเท่ียว ดังนั้น การใหความหมายของคําวาการทองเท่ียวอยาง
ครอบคลุม ตองคํานึงถึง 4 ประเด็น ดังนี้ 
 1. นักทองเท่ียว หมายถึง ผูท่ีเดินทางไปยังแหลงทองเท่ียวตามวัตถุประสงคท่ีแตกตางกันไป 
โดยวัตถุประสงคในการเดินทางของนักทองเท่ียวสงผลตอปจจัยในการกําหนดกิจกรรมระหวางการ
ทองเท่ียวและกําหนดแหลงทองเท่ียวท่ีเลือกเดินทาง 
 2. ผูประกอบธุรกิจการทองเท่ียว หมายถึง ผูประกอบการท่ีผลิตสินคาและการบริการ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการหรือวัตถุประสงคในการเดินทางของนักทองเท่ียว 
 3. หนวยงานภาครัฐบาล หมายถึง องคกรภาครัฐท่ีมีหนาท่ีกํากับดูแลการทองเท่ียวใหดําเนิน
ไปตามนโยบายท่ีตั้งไว รัฐบาลในหลายประเทศใหความสําคัญกับการทองเท่ียวเนื่องจากการเล็งเห็นถึง
ความสําคัญของการทองเท่ียวท่ีสามารถสรางรายไดในรูปของการนําเงินตราตางประเทศจาก
นักทองเท่ียวเขามาภายในประเทศ สําหรับการซ้ือสินคาและบริการท่ีผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรม
ทองเท่ียวจัดสินคาและบริการใหแกนักทองเท่ียว 
 4. ประชาชนในทองถิ่น หมายถึง ประชาชนในทองท่ีท่ีเปนแหลงพ้ืนท่ีการทองเท่ียว โดย
ประชาชนในทองถ่ินถือวามีความสําคัญอยางยิ่ง สําหรับการสรางความรูสึกเปนมิตร และบรรยากาศการ
ตอนรับขับสู และเปนผูท่ีทําใหนักทองเท่ียวรูสึกถึงความเต็มใจในฐานะเจาบานท่ีดีตอแขกท่ีมาเยือนใน
ทองถ่ินนั้นๆโดยประชาชนในทองถ่ินยังไดผลประโยชนจากการทองเท่ียวในแงของเศรษฐกิจจากการสราง
งานสรางอาชีพเพ่ือเปนบุคลากรในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวไดอีกดวย 
 ดังนั้น การทองเท่ียวเปนการผนวกรวมกิจกรรมการดําเนินงานของหนวยงานตางๆ ท้ังภาครัฐ
และภาคเอกชน รวมถึงประชาชนเจาของทองถ่ินเพ่ือใหบริการและอํานวยความสะดวกแกนักทองเท่ียว 
ซ่ึงการบริการและสิ่งอํานวยความสะดวกหมาย รวมถึง ระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน ระบบการคมนาคม 
การเทคโนโลยีการสื่อสารตางๆ การบริการของเจาหนาท่ีเพ่ืออํานวยความสะดวกในข้ันตอนผานเขา/ออก
ประเทศ การรักษาความปลอดภัยใหกับนักทองเท่ียวท่ีภาครัฐบาลเปนผูดูแล การบริการท่ีพักแรมตาม
ระดับความตองการของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย การใหคําแนะนํา การดูแล การใหขอมูล ความรู 
ความเขาใจแกนักทองเท่ียวจากบริษัทนําเท่ียว การบริการอาหารและเครื่องดื่ม ระบบการขนสงสินคา 
บริการ และนักทองเท่ียว การจําหนายสินคาท่ีระลึกซ่ึงภาคเอกชนรับผิดชอบ รวมถึงการตอนรับขับสู 
การแสดงความเปนมิตร การหยิบยื่นน้ําใจไมตรีและการแสดงออกถึงการยอมรับและความยินดีตอการมา
ทองเท่ียวของนักเท่ียวจากประชาชนเจาของทองถ่ิน  
 
 1.2 องคประกอบของการทองเท่ียว 
 การทองเท่ียวจะสมบูรณแบบและมีประสิทธิภาพไดนั้น แหลงทองเท่ียวจะตองมีองคประกอบท่ี
สําคัญ 5 ประการ หรือท่ีเรียกกันวา 5As (Dickman, 1996) ไดแก 
 1. ความดึงดูดใจ (Attraction) หมายถึง แหลงท่ีทองเท่ียวท่ีเปนทรัพยากรท่ีเกิดข้ึนเองตาม
ธรรมชาติ หรือเปนสิ่งท่ีมนุษยสรางข้ึนโดยมีลักษณะเฉพาะแตกตางจากแหลงทองเท่ียวในแหลงทองถ่ิน
อ่ืน หรือแหลงทองเท่ียวในประเทศอ่ืน โดยแหลงทองเท่ียวนั้นสามารถดึงดูดใหนักทองเท่ียวสนใจและ
ตองการเดินทางมาสัมผัส หรือมามีประสบการณในสถานท่ีแหงนั้น เชน ชายทะเลท่ีมีหาดทรายละเอียด
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กวาท่ีอ่ืนๆ ปาเขาท่ีมีพืชนานาพันธุ โรงแรมหรือรีสอรทท่ีสรางข้ึนทามกลางธรรมชาติ หรือเสนทางการ
ทองเท่ียวท่ีเลาเรื่องราวความเปนมาทางประวัติศาสตร เปนตน 
 2. ความสามารถในการเขาถึงสถานท่ีทองเท่ียว (Accessibility) หมายถึง ความสามารถใน
การเขาไปยังพ้ืนท่ีหรือสถานท่ีทองเท่ียวไดอยางสะดวก ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยในการพิจารณาและ
ตัดสินใจเดินทางไปยังสถานท่ีนั้นๆ เห็นไดจากการมีสถานท่ีทองเท่ียวท่ีงดงามไมวาจะเกิดข้ึนเองตาม
ธรรมชาติหรือเปนสถานท่ีท่ีมนุษยสรางข้ึนแตไมสามารถเขาถึงไดก็ไมมีนักทองเท่ียวเดินทางไป ดังนั้น 
หากแหลงทองเท่ียวอยูในทองท่ีใด หนวยงานในทองท่ีนั้นตองดําเนินการจัดสรางระบบการคมนาคม
พ้ืนฐาน เชน ถนน สะพาน ท่ีจอดรถ เพ่ืออํานวยความสะดวกในการเขาถึงได  
 3. ส่ิงอํานวยความสะดวก (Amenity) หมายถึง สิ่งอํานวยความสะดวกท่ีจําเปนสําหรับนัก
เดินทางท่ีเดินทางไปยังสถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่ง เชน ระบบไฟฟา ประปา ถนน ระบบการสื่อสาร และ
โครงสรางพ้ืนฐานตางๆ 
 4. กิจกรรม (Activity) หมายถึง กิจกรรมหรือสิ่งท่ีสรางข้ึนเพ่ือดึงดูดความสนใจและความ
ประทับใจไมวาจะเปนกิจกรรมเพ่ือสรางประสบการณในการทองเท่ียว หรือเพ่ือการซึมซับและสัมผัส
ธรรมชาติ ศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณีทองถ่ิน อาจเปนจากการละเลน เชน การลองแพตามลําน้ํา  
การลองแกงตามน้ําตก การไดเปนสวนหนึ่งหรือรวมกิจกรรมวิถีชีวิตของคนในชุมชน เชน การไดชม
พิธีกรรมของทองถ่ิน การรวมพิธีบายศรีสูขวัญ การจัดงานรวมงานรื่นเริงของคนในพ้ืนท่ี เปนตน    
 5. ท่ีพักในแหลงทองเท่ียว (Accommodation) หมายถึง ท่ีพักแรมถือเปนปจจัยสําคัญ
เนื่องจากนักทองเท่ียวจะคลายความกังวลหากมีความม่ันใจวามีท่ีพักสําหรับการคางคืน โดยเฉพาะการ
เดินทางของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปยังสถานท่ีไมคุนเคย ไมวาจะเปนในประเทศหรือตางประเทศ ซ่ึงท่ี
พักแรมควรจัดตั้งในสถานท่ีดังกลาวหรือพ้ืนท่ีโดยรอบ นอกจากนี้ท่ีพักแรมควรใหบริการสิ่งอํานวยความ
สะดวกอ่ืนๆ เพ่ือบริการนักทองเท่ียว เชน บริการอาหารและเครื่องดื่ม บริการสัญญาณโทรศัพท 
หรืออินเตอรเน็ต รานคาสะดวกซ้ือสําหรับของใชท่ีจําเปน หากเปนท่ีพักแรมท่ีตั้งอยูใกลทางหลวงควรมีท่ี
จอดรถ และมีกิจกรรมเพ่ือความบันเทิงเพ่ือความเพลิดเพลินแกนักทองเท่ียว 
 องคประกอบท่ีกลาวมาท้ัง 5 ประการดังกลาว เปนสิ่งสําคัญสําหรับการทองเท่ียวแบบมวลชน 
(Mass Tourism) คือ การท่ีนักทองเท่ียวเดินทางไปยังท่ีใดท่ีหนึ่ง นักทองเท่ียวเหลานั้นตองการสิ่งอํานวย
ความสะดวกเบ็ดเสร็จภายในแหลงทองเท่ียวนั้น ซ่ึงนักทองเท่ียวกลุมนี้ตางจากนักทองเท่ียวกลุมสนใจ
เฉพาะ เชน กลุมอนุรักษ กลุมนักผจญภัย กลุมนักวิชาการ เนื่องจากกลุมบุคคลดังกลาวตองการเดินทาง
ไปศึกษา และมีประสบการณในแหลงทองเท่ียวท่ีมีสภาพใกลเคียงกับธรรมชาติและวัฒนธรรมเดิมมาก
ท่ีสุด โดยนักทองเท่ียวกลุมนี้ตองการใชชีวิตอยูในสิ่งแวดลอมเดียวกับคนพ้ืนท่ีมากท่ีสุด 
 สรุปไดวา การทองเท่ียว คือ การเดินทางท่ีมีเง่ือนไขหลักๆ ประกอบดวย การวางแผนโดยสมัครใจ 
การมีจุดหมายปลายทางหรือสถานท่ีท่ีเลือกเดินทาง รวมถึงการมีความมุงหมายในการเดินทาง โดย
ผูเก่ียวของกับการทองเท่ียวก็คือ นักทองเท่ียว หรือผูเดินทางไปเยือนแหลงทองเท่ียวดวยวัตถุประสงค
ตางๆ ผูประกอบธุรกิจทองเท่ียว ซ่ึงทําหนาท่ีผลิตสินคาและบริการ หนวยงานภาครัฐท่ีมีหนาท่ีดูแล
กํากับการทองเท่ียวใหเปนไปตามนโยบายท่ีรัฐบาลกําหนดไว และประชาชนในทองถ่ิน อันเปนบุคคลท่ีมี
ปฏิสัมพันธกับนักทองเท่ียวโดยตรง อยางไรก็ตามการสงเสริมใหการทองเท่ียวประสบความสําเร็จนั้น 
แหลงทองเท่ียวจะตองมีองคประกอบท่ีสําคัญ ไดแก ความดึงดูดของทรัพยากรทางการทองเท่ียว 
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ความสามารถในการเขาถึงทรัพยากรทางการทองเท่ียวไดงาย สิ่งอํานวยความสะดวก และความ
สะดวกสบายในการทองเท่ียว กิจกรรมท่ีสรางความประทับใจและสนับสนุนการทองเท่ียว ตลอดจนท่ีพัก
ภายในหรือบริเวณท่ีใกลเคียงแหลงทองเท่ียวซ่ึงสะดวกสบาย 
 
2. แนวคิดการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม  
  
 2.1 ความหมายของวัฒนธรรม 
 วัฒนธรรมเปนเรื่องท่ีเก่ียวของกับบุคคลแตเริ่มตนของชีวิต การตีความหรือการใหความหมาย
ของ “วัฒนธรรม” มีความหมายตามนัยไดหลายความหมาย และครอบคลุมไปทุกดานตามบริบทตางๆ 
ในตางประเทศการตีความหมายของวัฒนธรรมไมสามารถระบุคําอธิบายไดอยางชัดเจน ดังนั้นการ
ตีความหมายของวัฒนธรรมจะตองตีความหมายตามบริบทท่ีพูดและดูวาเปนการเนนเรื่องวัฒนธรรมใน
บริบทหรือเรื่องใด ดังนั้น พระยาอนุมานราชธน (2532) ไดใหบทนิยาม "วัฒนธรรม" ไววา วัฒนธรรม คือ 
สิ่งท่ีมนุษยไดมีการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง หรือผลิตสรางข้ึนเพ่ือความเจริญงอกงามในวิถีแหงชีวิตของ
สวนรวม ถายทอดกันไดและทําตามกันได ดังนี้ 
 1. ผลลัพธท่ีเกิดจากท่ีมนุษยในสังคมไดเรียนรูจากบรรพบุรุษท่ีสืบทอดตอกันมาเปนประเพณี  
 2. สิ่งท่ีแสดงออกมาในรูปของความเห็น ความรูสึก ความประพฤติปฏิบัติ และกิริยาทาทา หรือ
การกระทําใดๆ ของมนุษยในสวนรวมลงรูปเปนพิมพเดียวกัน และสําแดงออกมาในรูปของภาษา ศิลปะ 
ความเชื่อถือ ระเบียบประเพณี เปนตน 
 3. มรดกแหงสังคม ซ่ึงเปนการสืบทอดกันมาจากบรรพบุรุษโดยมีการรับตอกันมา และมีการ
รักษาใหเจริญงอกงามจนเปนประเพณีปฏิบัติ 
 
 Taylor (1964) กลาววา “วัฒนธรรม” เปนสวนท่ีซับซอน และประกอบดวยความรู ความเชื่อ 
ศิลปะ ศีลธรรม กฎหมาย ประเพณี และความสามารถอ่ืนๆ ท่ีมนุษยสรางมาในฐานะจากการเปนสมาชิก
ของสังคม Encyclopedia of social science ไดอธิบายคําวา “วัฒนธรรม” วาเปนคําท่ีใชในวิชา
มานุษยวิทยาสมัยใหม และไดมีการเปลี่ยนแปลงให เจริญตามยุคสมัย ในสวนของประเทศไทย 
พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิต พ.ศ. 2542 ใหความหมาย “วัฒนธรรม” วาเปนสิ่งท่ีทําความเจริญงอกงาม
ใหแกหมูคณะ ตัวอยางเชน วัฒนธรรมในการแตงกาย วิถีชีวิตของหมูคณะ เชน วัฒนธรรมชาวเขา กลาว
โดยสรุป “วัฒนธรรม” หมายถึง วิถีการดําเนินชีวิต (The way of life) ของคนในสังคม นับต้ังแตวิธีกิน 
วิธีอยู วิธีแตงกาย วิธีทํางาน วิธีพักผอน วิธีแสดงอารมณ วิธีสื่อความ วิธีจราจรและขนสง วิธีอยูรวมกัน
เปนหมูคณะ วิธีแสดงความสุขทางใจ และหลักเกณฑการดําเนินชีวิต โดยแนวทางการแสดงถึงวิถีชีวิตนั้น 
อาจจะมาจากภาคเอกชนหรือคณะบุคคลปฏิบัติเปนตนแบบแลวตอกันมา และคนสวนใหญก็ปฏิบัติ 
สืบตอกัน วัฒนธรรมเปลี่ยนแปลงไปตามเง่ือนไขและกาลเวลา เม่ือมีคนพบหรือมีการประดิษฐสิ่งใหมๆ 
วิธีใหมๆ ท่ีดีกวาในการแกไขปญหาและเพ่ือตอบสนองความตองการของสังคม สงผลใหสมาชิกในสังคม
เกิดความนิยม ในทายท่ีสุดเลิกใชวัฒนธรรมเดิม ดังนั้น การรักษาหรือธํารงไว ซ่ึงวัฒนธรรมเดิม 
จําเปนตองมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาวัฒนธรรมใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพตามยุคสมัย
โดยเปนวัฒนธรรมท่ีทําใหคนสวนใหญในชาติไดรับประโยชน และผาสุก ซ่ึงวัฒนธรรมท่ีเกิดใหมมีท้ังผลดี
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และผลเสีย ในแงท่ีวาวัฒนธรรมเกิดใหมท่ีตั้งอยูบนรากฐานเดิมจัดเปนผลดีเนื่องจากมีลักษณะท่ีสืบตอ
จากของเดิมไมขาดตอน ตางจากวัฒนธรรมใหมท่ีไมตั้งอยูบนรากฐานเดิมเปนผลเสีย เนื่องจากสูญเสีย
บุคลิกลักษณะเดิมสงผลใหเปนชาติท่ีไมมีอดีต (กระทรวงวัฒนธรรม, 2552) 
 จากความหมายดังกลาวขางตน สรุปไดวา วัฒนธรรม เปนผลรวมของการสั่งสมสิ่งสรางสรรค 
ภูมิธรรมปญญาและวิถีชีวิตท่ีถายทอดสืบตอกันมาของสังคมนั้น เปนท้ังสิ่งท่ีทําใหเจริญงอกงามสืบมา 
และเปนเนื้อตัวของความเจริญงอกงามท่ีมีอยู ซ่ึงจะเปนพ้ืนฐานของความเจริญงอกงามตอไปตลอดจน
เปนเครื่องวัดระดับความเจริญงอกงามของสังคมนั้นๆ  
 
 2.2 ความหมายการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม  
 รูปแบบของการทองเท่ียว ในปจจุบันมีหลากหลายรูปแบบ เชน การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ    
การทองเท่ียวเชิงนิเวศ การทองเท่ียวเชิงเกษตร เปนตน โดยการทองเท่ียวอีกหนึ่งรูปแบบท่ีกําลังไดรับ
ความนิยมจากนักทองเท่ียว โดยเฉพาะอยางยิ่งนักทองเท่ียวท่ีสนใจเก่ียวกับวัฒนธรรม ซ่ึงประเทศแตละ
ประเทศก็จะนําลักษณะเดนเอกลักษณของประเทศตนเองมาเปนสิ่งดึงดูดในการประชาสัมพันธใหกับ
นักทองเท่ียวไดรูจัก วัฒนธรรม ถือเปนอีกสิ่งหนึ่งท่ีการทองเท่ียวใหความสําคัญเนื่องจากในแตละ
ประเทศมีความแตกตางทางวัฒนธรรมท่ีเห็นไดเดนชัด เชน วัฒนธรรมการกิน วัฒนธรรมการแตงกาย 
และวิถีชีวิตของคนในทองถ่ิน เปนตน การนําเอาวัฒนธรรมของประเทศมาดึงดูดความสนใจและเปนจุด
ขายใหกับนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ โดยเฉพาะนักทองเท่ียวชาวอเมริกันและยุโรปมีความสนใจท่ีจะ
ไดมาสัมผัส เรียนรู ประเพณี ศิลปวัฒนธรรมมรดกทางประวัติศาสตร ชื่นชมงานสถาปตยกรรม และ
สัมผัสวิถีชีวิตของคนในทองถ่ินนั้นๆ รวมถึงสนใจในการเลือกซ้ือของท่ีระลึก โดยเฉพาะอยางยิ่งของฝาก
หรือของท่ีระลึกท่ีเปนงานหัตถกรรมและงานท่ีเกิดจากภูมิปญญาของคนในทองถ่ิน เรียกการทองเท่ียว
เชนนี้วา การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม (ไกรฤกษ ปนแกว, 2555) 
 พยอม ธรรมบุตร (2548) ไดใหความหมายวา การทองเท่ียวท่ีใหความสําคัญกับวัฒนธรรมของ
แหลงทองเท่ียวและสถานท่ีอันเปนจุดหมายปลายทางของการเดินทาง นักทองเท่ียวจะสนใจวิถีชีวิต 
มรดกวัฒนธรรม ศิลปะ อุตสาหกรรม และกิจกรรมนันทนาการของชุมชนทองถ่ิน จะเยี่ยมชมและศึกษา
แหลงประวัติศาสตร ศิลปะ มหกรรมและงานแสดงสินคาหัตถกรรม พิพิธภัณฑทุกประเภท ศิลปะการแสดง
และทัศนศิลป ตลอดจนแหลงมรดกตางๆ  
 บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2548) การเดินทางจากถ่ินอาศัยท่ีอยูประจําไปยังสถานท่ีหรือแหลงท่ีอยู
ของผูคนหรือกลุมคนอ่ืนเพ่ือสัมผัส และไดรับประสบการณจากวัฒนธรรมท่ีดีงามของกลุมคนทองถ่ินในท่ี
นั้น ซ่ึงการเดินทางไปยังแหลงทองเท่ียวหรือสถานท่ีดังกลาว และในการเดินทางไปยังสถานท่ีนั้นๆ การ
แสดงออกของนักเดินทางจะแสดงออกซ่ึงความเคารพตอวัฒนธรรมทองถ่ิน เปนการแสดงออกและ
สื่อสารไปยังคนทองถ่ินถึงความตองการเปนมิตร และเปนการมาเยี่ยมเยือนเพ่ือศึกษาหาความรู ความ
เขาเก่ียวกับลักษณะเฉพาะของวัฒนธรรมหรือประเพณีปฏิบัติ และสภาพแวดลอมของคนในทองถ่ิน 
ในทางกลับกันชุมชนผูเปนเจาของพ้ืนท่ีไดรับโอกาสในเชิงเศรษฐกิจและสังคมท่ีนํามาซ่ึงการสรางงาน 
เกิดรายได และเกิดการพัฒนาของสังคมในพ้ืนท่ีโดยไดระบุเพ่ิมเติมเก่ียวกับหลักการของการทองเท่ียว
เชิงวัฒนธรรมวามี 4 ประการ คือ  
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 1. เปนการทองเท่ียวท่ีเพ่ิมมูลคาจากการเยี่ยมชมแหลงทองเท่ียวใหนักทองเท่ียว โดยมี
การศึกษารวบรวมขอมูลท่ีเก่ียวกับความสําคัญ คุณคาประวัติศาสตร ความเปนมาของทรัพยากร
วัฒนธรรมในแหลงทองเท่ียว ซ่ึงกอใหเกิดความสํานึกและตระหนักถึงคุณคาในมรดกทางวัฒนธรรมของ
ชุมชนทองถ่ินไปพรอมกัน 
 2. เปนการทองเท่ียวท่ีเปนการปลูกฝงการสรางจิตสํานึกของคนทองถ่ินใหเกิดความตระหนักใน
คุณคาสิ่งแวดลอม สังคม และวัฒนธรรมในทองถ่ิน ทําใหเกิดความรูสึกเปนเจาของสถานท่ีอยางแทจริง 
โดยสงผลใหชุมชนทองถ่ินตองการท่ีจะปกปองและรักษามรดกอันล้ําคาของวัฒนธรรมใหสืบตอไปยังคน
รุนหลัง สงผลใหชุมชนทองถ่ินถือเปนหลักปฏิบัติและมีสวนรวมการรักษา บริหารจัดการทรัพยากรของ
ตนดวย โดยชุมชนทองถ่ินไดรับประโยชนตอบแทนจากการทองเท่ียวในรูปแบบของการจางงาน การ
ใหบริการเก่ียวกับการนําเท่ียว ขนสง ท่ีพักแรม และการขายสินคาท่ีระลึกประจําทองถ่ิน เปนตน 
 3. เปนการทองเท่ียวท่ีคนทองถ่ินถายทอดภูมิปญญา และความรูท่ีสืบทอดตอกันมาใหแก
นักทองเท่ียวท้ังเพ่ือความบันเทิง และเพ่ือใหความตระหนักรูและเขาใจวัฒนธรรมประเพณีอันดีงามของ
ทองถ่ิน ประกอบไปกับการกระตุนใหท้ังนักทองเท่ียวและชุมชนมีจิตสํานึกในการอนุรักษทรัพยากรการ
ทองเท่ียวทางวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอมในอยูอยางยั่งยืนตอไปเพ่ือคนรุนหลัง 
 4. เปนการทองเท่ียวท่ีมีการแสดงออกถึงการนับถือในวัฒนธรรมของชุมชนอ่ืน รวมท้ังเคารพใน
วัฒนธรรม และตระหนักถึงคุณคาและความดีงามตอกลุมคนจากท่ีเดียวกันดวย จากความหมายของการ
ทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีกลาวมาขางตน พอจะสรุปไดวา การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม หมายถึง การ
เดินทางทองเท่ียวเพ่ือชื่นชมลักษณะเดนและความดีงามทางวัฒนธรรมของกลุมชนอ่ืนเม่ือเดินทางไปยัง
ทองถ่ินใด นักเดินทางแสดงออกถึงการเห็นคุณคาในวัฒนธรรมท้ังของชุมชน และวัฒนธรรมของตนเอง มี
การแสดงออกเพ่ือสื่อสารกับทองถ่ินวาตองการมาเรียนรูอยางเพ่ือน ตองการมาสัมผัสและเปด
ประสบการณเพ่ือไดรับความรู ความเขาใจอยางถองแทในวัฒนธรรมของชุมชนนั้น ๆ นอกจากนี้ยังควร
ระลึกวา การเดินทางไปยังสถานท่ีใดนั้น ตองกอใหเกิดผลกระทบตอบุคคล วัฒนธรรมและสิ่งแวดลอมใน
ชุมชนนั้นใหนอยท่ีสุด ในสวนของชุมชนทองถ่ิน จะไดประโยชนจากการเปนเจาของวัฒนธรรมในแงของ
เศรษฐกิจทองถ่ินและการพัฒนาสังคม ซ่ึงจะมีการสรางรายไดและ การจางงาน ประชาชนในทองถ่ินได
ทํางานในถ่ินท่ีอยูพรอมกับการมีจิตสํานึก และรูคุณคาของทองถ่ินกอใหเกิดความรูสึกท่ีตองการมีสวน
รวมในการรักษาสภาพแวดลอมและวัฒนธรรม นํามาซ่ึงชุมชนในทองถ่ินมีสวนรวมตอการจัดการ
ทองเท่ียวเพ่ือรักษาสภาพแวดลอม วัฒนธรรม และประเพณีใหดําเนินตอไปอยางยั่งยืน 
 
 2.3 ลักษณะของการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
 ลักษณะการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีสําคัญ 9 ประการ คือ (เพียงกานต นามวงศ, 2556) 
 1. เปนการทองเท่ียวท่ียึดหลักการคงไวซ่ึงทรัพยากรอันเปนมรดกท่ีมีคาสืบตอมาจากบรรพบุรุษ
เพ่ือเก็บไวใหประชาชนรุนหลัง ไดแก ความสําคัญทางประวัติศาสตร โบราณสถาน ศิลปะ วัฒนธรรม 
และประเพณีอันดีงาม 
 2. เปนการทองเท่ียวท่ีมุงเนนการบริหารจัดการพ้ืนท่ีเพ่ือความยั่งยืนตอคนในพ้ืนท่ี ตอ
สิ่งแวดลอม รวมถึงความยั่งยืนของเศรษฐกิจ สังคม ดวยการอนุรักษใหสิ่งแวดลอมยังคงอยูไดอยาง
สมบูรณมากท่ีสุด  
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 3. เปนการทองเท่ียวท่ีเนนการดําเนินชีวิตของชุมชนใหดําเนินชีวิตไปตามรูปแบบเดิมมากท่ีสุด 
เปนการรักษาสังคมและวัฒนธรรมใหยืนยาว ซ่ึงตัวสิ่งแวดลอมและวัฒนธรรมท่ีแตกตางอันเปน
ลักษณะเฉพาะของชุมชนจะเปนสิ่งดึงดูดใหนักทองเท่ียวเดินทางมาสัมผัส 
 4. เปนการทองเท่ียวท่ีใหความรูแกผูเก่ียวของทุกฝายหมายรวมถึงนักทองเท่ียว เจาของพ้ืนท่ี 
เจาหนาท่ีผูรับผิดชอบในสถานท่ีทองเท่ียว ผูประกอบการ และประชาชนท่ัวไปในพ้ืนท่ี โดยทุกฝายท่ี
เก่ียวของไดรับความรูและประสบการณจากการทองเท่ียวเพ่ือสรางความตระหนักในคุณคาและ
ความสําคัญของสถานท่ีทองเท่ียว รวมถึงสรางความรูสึกไปถึงจิตสํานึกท่ีจะรักษาและคงไวซ่ึงวัฒนธรรม
อันดีงามของชุม 
 5. เปนการทองเท่ียวท่ีประชาชนในทองถ่ินและสังคมไดรับผลประโยชนจากการทองเท่ียวและมี
หลักท่ีประชาชนทองท่ีมีสวนรวมในการบริหารจัดการพ้ืนท่ีเพ่ือรักษาสิ่งแวดลอมและสังคม วัฒนธรรมให
ยั่งยืน 
 6. เปนการทองเท่ียวท่ีมีการตลาดของบริการทองเท่ียวครบตามเกณฑ แหงการอนุรักษอยาง
แทจริง โดยมีหลักท่ีวาจะตองใหธุรกิจทองเท่ียวเนนในเรื่องอนุรักษวัฒนธรรม และสิ่งแวดลอม 
 7. เปนการทองเท่ียวท่ีทําใหนักทองเท่ียวมีประสบการณท่ีเพ่ิมคุณคาและประทับใจ โดยมีผลตอ
การตัดสินใจกลับมาเท่ียวซํ้า และเปนการทองเท่ียวท่ีไดตอบสนองตามความตองการและความคาดหวัง
ของนักทองเท่ียว 
 8. เปนการทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวรวมถึงชุมชนและหนวยงานท่ีเก่ียวของ พิจารณาและเห็น
ความสําคัญของความสามารถในการรองรับนักทองเท่ียวภายในพ้ืนท่ีซ่ึงมีผลกระทบตอสิ่งแวดลอม เชน
ความสะอาด ความเพียงพอตอสิ่งอํานวยความสะดวก และสาธารณูปโภคตางๆท่ีจะเพียงพอและไม 
กอความเดือดรอนตอพ้ืนท่ีและชุมชน 
 9. เปนการทองเท่ียวท่ีตระหนึกถึงความสําคัญในชีวิตและความปลอดภัยในทรัพยสินของ
นักทองเท่ียว มีมาตรการปองกันและรักษาความปลอดภัยอยางจริงจังเพ่ือทําใหนักทองเท่ียวม่ันใจตอการ
เดินทางมาในทองถ่ินนั้นๆ 
 
 2.4 องคประกอบของการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
 องคประกอบของการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมท่ีสําคัญควรมี 6 ดาน ดังตอไปนี้ (เพียงกานต  
นามวงศ, 2556) 
 1. องคประกอบดานการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม เปนการทองเท่ียวในแหลงทองเท่ียวทาง
วัฒนธรรมท่ีมีเอกลักษณเฉพาะถ่ิน อันประกอบไปดวยสิ่งดึงดูดใจ 10 ประการ คือ 
   1.1 ประวัติศาสตรและรองรอยทางประวัติศาสตรท่ียังปรากฏใหเห็น 
   1.2 โบราณคดีและพิพิธภัณฑสถานตางๆ 
   1.3 งานสถาปตยกรรมเกาแกดั้งเดิมในทองถ่ินและสิ่งปลูกสราง ผังเมือง รวมท้ังซาก
ปรักหักพัง 
   1.4 ศิลปะ หัตถกรรม ประติมากรรม ภาพวาด รูปปน และแกะสลัก 
   1.5 ศาสนารวมถึงพิธีกรรมตางๆ ทางศาสนา 
   1.6 ดนตร ีการแสดงละคร ภาพยนตร มหรสพตางๆ 
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   1.7 ภาษาและวรรณกรรม รวมถึงระบบการศึกษา 
   1.8 วิถีชีวิต เสื้อผา เครื่องแตงกาย การทําอาหาร ธรรมเนียมการรับประทานอาหาร 
   1.9 ประเพณี วัฒนธรรมพ้ืนบาน ขนบธรรมเนียม และเทศกาลตางๆ 
   1.10 ลักษณะงานหรือเทคโนโลยีตางๆ ท่ีมีการนํามาใชเฉพาะทองถ่ิน 
 2. องคประกอบดานกระบวนการศึกษาส่ิงแวดลอม โดยมีกระบวนการศึกษาเรียนรู
สภาพแวดลอมและระบบนิเวศในแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม เพ่ือสรางความตระหนักรูท่ีถูกตองใน
การปลูกจิตสํานึกเพ่ืออนุรักษสภาพแวดลอมใหแกผูเก่ียวของกับการทองเท่ียว 
 3. องคประกอบดานธุรกิจทองเท่ียว จะตองมีการใหบริการทางการทองเท่ียวจาก
ผูประกอบการทองเท่ียวเพ่ืออํานวยความสะดวกและเพ่ือตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวใน
สถานท่ีนั้นๆ ซ่ึงผูประกอบการจะมุงเนนแตกําไรเพียงอยางเดียวไมได ตองคํานึงถึงความยั่งยืนในดาน
สังคม เศรษฐกิจ วัฒนธรรมและสิ่งแวดลอมในชุมชนดวย 
 4. องคประกอบดานการตลาดทองเท่ียว เปนการทองเท่ียวท่ีคํานึงถึงการตลาดทองเท่ียว
คุณภาพ โดยการคนหานักเดินทางหรือนักทองเท่ียวคุณภาพใหเขามาเยี่ยมชมและทองเท่ียวในแหลง
ทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม เพ่ือใหนักทองเท่ียวคุณภาพไดรับความพึงพอใจจากประสบการณผาน 
การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม พรอมท้ังกระตุนใหเกิดความตองการอนุรักษทรัพยากรการทองเท่ียว 
เชิงวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอมในพ้ืนท่ี 
 5. องคประกอบดานการมีสวนรวมของชุมชนทองถ่ิน เปนการทองเท่ียวท่ีเนนใหประชาชน
เจาของพ้ืนท่ีแหลงทองเท่ียวมีสวนรวมในการบริหารจัดการทองท่ีเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตและไดรับ
ผลตอบแทนในแงของการกระจายรายไดสูทองถ่ิน และเพ่ือกระตุนความรูสึกความเปนเจาของและ
กอใหเกิดความหวงแหนตอวัฒนธรรม สังคม และสิ่งแวดลอมของทองถ่ิน สงผลใหเกิดการบริหารจัดการ
ทองถ่ินอยางยั่งยืน  
 6. องคประกอบดานการสรางจิตสํานึกแกผูเกี่ยวของกับการทองเท่ียว เปนการทองเท่ียวท่ี
คํานึงถึงการปลูกฝงจิตสํานึกท่ีถูกตองทางการทองเท่ียวแกผูท่ีเก่ียวของทุกฝาย โดยมีการใหความรูและ
สื่อความหมายในการอนุรักษทรัพยากรการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม เพ่ือใหทุกฝายเกิด
ความตองการท่ีจะรักษาทรัพยากรการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอมใหคงไวอยางยั่งยืนไป
จนถึงคนรุนหลัง 
 
 2.5 ประเภทของการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม  
 การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมเปนการเดินทางทองเท่ียวชมโบราณสถาน ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี
การทองเท่ียวทองถ่ินตางๆ เพ่ือไดรับความบันเทิง อีกท้ังศึกษาความเชื่อ พิธีกรรมตางๆ ใหเกิดความ
เขาใจในวัฒนธรรมใหมๆ เพ่ิมข้ึน ในขณะเดียวกันก็มีจิตสํานึกตอการรักษาสภาพแวดลอมและวัฒนธรรม 
โดยใหชุมชนในทองถ่ินมีสวนรวมตอการจัดการการทองเท่ียวเดียว เราอาจแบงการทองเท่ียวเชิง
วัฒนธรรมออกเปนประเภทยอยได 5 ประเภท คือ  
 1. การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร (historical tourism) หมายถึง เปนการทองเท่ียวเพ่ือ
ความบันเทิงจากการไดทราบประวัติความเปนมาทางประวัติศาสตรของสถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่ง และวัตถุ
ตางๆ ท่ี ถูกสรางข้ึนมาในทองถ่ิน ซ่ึงผู เก่ียวของกับการทองเท่ียวท้ังหมดไดแก  นักทองเท่ียว 
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ผูประกอบการ ภาครัฐ และประชาชนเจาของพ้ืนท่ีมีจิตสํานึกและมีสวนรวมในการจัดการการทองเท่ียว
ตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรม และสภาพแวดลอม 
 2. การทองเท่ียวทางวัฒนธรรมและประเพณี  (cultural and traditional tourism) 
หมายถึง การทองเท่ียวไปยังทองถ่ินตางๆ เพ่ือความบันเทิงท่ีเกิดจาการการไดชื่นชมวัฒนธรรมประเพณี 
ของทองถ่ินนั้นๆ หมายรวมถึงการเขาไปเรียนรูเก่ียวกับความเชื่อ โดยมีการแสดงออกซ่ึงการยอมรับนับถือ 
ความเขาใจและการเคารพในพิธีกรรมทองถ่ินตางๆ ซ่ึงผูเท่ียวของกับการทองเท่ียวท้ังหมด ไดแก 
นักทองเท่ียว ผูประกอบการ ภาครัฐ และประชาชนเจาของพ้ืนท่ีมีจิตสํานึกและมีสวนรวมในการจัดการ
การทองเท่ียวตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรม และสภาพแวดลอม 
 3. การทองเท่ียวเชิงวิถีชนบท (rural tourism/village tourism) หมายถึง การเดินทางเขา
ไปเยี่ยมชมยังหมูบานชนบททองถ่ินท่ีมีวิถีชีวิตท่ีไมเหมือนกับทองถ่ินอ่ืน อาจเพ่ือความบันเทิง เพ่ือศึกษา
ภูมิปญญาทองถ่ิน และเพ่ือเขาใจวัฒนธรรมทองถ่ินซ่ึงผู เท่ียวของกับการทองเท่ียวท้ังหมด ไดแก 
นักทองเท่ียว ผูประกอบการ ภาครัฐ และประชาชนเจาของพ้ืนท่ีมีจิตสํานึกและมีสวนรวมในการจัดการ
การทองเท่ียวตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรม และสภาพแวดลอม 
 4. การทองเท่ียวเชิงกีฬา (sport tourism) หมายถึง การเดินทางทองเท่ียวไปยังสถานท่ีตางๆ
เพ่ือออกกําลังกายรวมกิจกรรมหรือการแขงกีฬา ซ่ึงเปนการจัดกิจกรรมตามเสนทางท่ีมีแหลงทองเท่ียว
เพ่ือความสนุกสนานเพลิดเพลินในเสนทางทองเท่ียว รับประสบการณใหม และไดออกกําลังกายไปพรอม
กัน ซ่ึงผูเก่ียวของกับการทองเท่ียวท้ังหมด ไดแก นักทองเท่ียว ผูประกอบการ ภาครัฐ และประชาชน
เจาของพ้ืนท่ีมีจิตสํานึกและมีสวนรวมในการจัดการการทองเท่ียวตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรม และ
สภาพแวดลอม 
 5. การทองเท่ียวเชิงสุขภาพทางวัฒนธรรม (cultural health tourism) หมายถึง การ
เดินทางทองเท่ียวไปเยี่ยมชมแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม ประกอบกับรวมกิจกรรมทางวัฒนธรรมท่ี
ฟนฟูและสงเสริมสุขภาพทาง เชน การนวดผอนคลายไมวาจะเปนการนวดตัวหรือนวดฝาเทา การอบตัว
ดวยสมุนไพรเพ่ือรักษาโรคโดยใชใชสมุนไพรประคบท่ีคิดคนจากภูมิปญญาทองถ่ิน การรวมออกกําลัง
กาย หรือการฝกสมาธิ เปนตน เพ่ือเสริมสรางสุขภาพและคุณภาพชีวิตของนักทองเท่ียว ซ่ึงผูเก่ียวของ
กับการทองเท่ียวท้ังหมด ไดแก นักทองเท่ียว ผูประกอบการ ภาครัฐ และประชาชนเจาของพ้ืนท่ีมี
จิตสํานึกและมีสวนรวมในการจัดการการทองเท่ียวตอการรักษามรดกทางวัฒนธรรม และสภาพแวดลอม 
 
 Pigram (1993) ไดกลาววา สิ่งท่ีดึงดูดใหนักทองเท่ียวไปเท่ียวเชิงวัฒนธรรมคือความเขาใจอยาง
ลึกซ้ึงในความแตกตางของวิถีชีวิต การไดรับความรู และไดแลกเปลี่ยนความคิดซ่ึงกันและกัน ดังนั้น 
ประเทศตางๆ จึงนําความแตกตางทางวัฒนธรรมมาเปนทรัพยากรการทองเท่ียวท่ีมีคุณคาเพ่ือดึงดูดให
นักทองเท่ียวไดเดินทางเพ่ือมาคนหา และมาเปดประสบการณเพ่ือใหเห็นอารยธรรมหรือความรุงเรือง
และประวัติศาสตร โบราณสถาน โบราณวัตถุ และสิ่งปลูกสรางทางศาสนา รวมถึงวิถีชีวิตของชุมชน 
ไดแก พิธีกรรม ดนตรี ศิลปะ และหัตถกรรมพ้ืนบาน  
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 2.6 ประโยชนของการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม  
 ชนัญ วงษวิภาค (2545) ไดกลาวถึง ประโยชนท่ีไดจากการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ดังนี้  
 1. ประโยชนทางเศรษฐกิจ ผลประกอบการจากการทองเท่ียวกอใหเกิดประโยชนตอการพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศ เปนการนําเงินตราเขาประเทศมากท่ีสุด เม่ือเทียบกับรายไดท่ีเปนเงินตรา
ตางประเทศท่ีไดรับจากหนวยงานตางๆ ปจจุบันการทองเท่ียวแหงประเทศไทยไดวางแผนพัฒนาแหลง
ทองเท่ียวในภูมิภาคตางๆ และประชาสัมพันธใหท้ังนักทองเท่ียวชาวไทย และชาวตางประเทศทองเท่ียว
เชิงวัฒนธรรม โดยมีการรองรับการเติบโตของการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมในดานสิ่งอํานวยความสะดวก
ตางๆ ซ่ึงกอใหเกิดการจางงาน การสรางสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ รวมถึงเกิดอาชีพใหมๆ ในทองท่ี 
สงผลกอใหเกิดรายไดสูชุมชนในทองท่ี  
 2. ประโยชนทางสังคมและวัฒนธรรม การทองเท่ียวจะชวยเผยแพรเอกลักษณของทองถ่ินให
เปนท่ีรูจักกวางขวางข้ึนท้ังภายในประเทศและตางประเทศ การท่ีนักทองเท่ียวจากตางประเทศและคนใน
ทองถ่ินไดมีโอกาสรูจักกันนั้นสงผลใหเกิดความสามัคคีสมานฉันทของคนในชาติ คนในทองถ่ินเกิดความ
ตระหนึกและเห็นถึงความสําคัญของชุมชนตนเอง เกิดความรูสึกถึงความเปนเจาของพ้ืนท่ี ตองการท่ีจะ
อนุรักษวัฒนธรรมสิ่งแวดลอมใหยั่งยืนท่ีสุด โดยการทองเท่ียวระหวางประเทศชวยเสริมสรางความเขาใจ
อันดี ซ่ึงนําไปสูความความรูสึกวาเราเปนเพ่ือนรวมโลกและกอใหเกิดสันติสุขแกโลก 
 สรุปไดวา การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ถือเปนการทองเท่ียวทางเลือกรูปแบบหนึ่งท่ีชัดเจนใน
เรื่อง ความสนใจของนักทองเท่ียว และเปนวิธีทางหนึ่งในการใชการทองเท่ียวเปนเครื่องมือสําคัญในการ
อนุรักษวัฒนธรรมใหคงอยูตอไป โดยการไดเผยแพรออกไปสูสายตาสาธารณชน และเปนกลไกหนึ่งของ
การคงไวซ่ึงความสําคัญของสถานท่ีเหลานั้นดวยเพราะเปนรูปแบบท่ีมีรากฐานแนวคิดจากการพัฒนาการ
ทองเท่ียวอยางยั่งยืน ประกอบกับกระแสความตองการของนักทองเท่ียวท่ีมุงสนใจการทองเท่ียวท่ี
ตอบสนองความสนใจเฉพาะอยางของตนเองเทานั้น ทําใหการทองเท่ียวทางเลือกซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ
กําลังไดรับความนิยมมากข้ึนเปนลําดับ 
 
3. แนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวังและความพึงพอใจ 
 
 3.1  ความหมายของความคาดหวัง 
 ความคาดหวัง (Expectation) หมายถึง ความเชื่อของลูกคาหรือผูรับบริการตอการบริการท่ีจะ
ไดรับ โดยลูกคาหรือผูรับบริการจะใชเปนมาตรฐานหรือตัววัดคุณภาพบริการจากผูใหบริการ และเม่ือ
ไดรับการบริการตามความคาดหวังท่ีคาดไวลวงหนา สงผลใหผูรับบริการเกิดความพอใจ และเม่ือไดรับ
บริการต่ํากวาความคาดหวังก็จะสรางความผิดหวังใหเกิดข้ึน สงผลตอระดับการประเมินการรับบริการ  
 ความคาดหวัง (Expectation) เปนความตองการ ความรูสึก หรือความคิดอยางมีวิจารณญาณ
ของบุคคลท่ีคาดการณแลวถึงสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีควรจะมี ควรจะเปนหรือควรจะเกิดในสิ่งท่ีดีท่ีถูกตองข้ึนอยู
กับประสบการณของแตละบุคคล (Oxford, 2002)  
 ดังนั้น ความคาดหวังของนักทองเท่ียวจึงเปนความตองการหรือความรูสึกท่ีนักทองเท่ียว มีตอ
แหลงทองเท่ียวในดานตางๆ ซ่ึงนักทองเท่ียวคาดวาจะไดพบหรือไดรับจากการไปทองเท่ียวยังสถานท่ี
ทองเท่ียวแหงนั้น โดยอาจเปนผลมาจากประสบการณของนักทองเท่ียวแตละคน ซ่ึงความคาดหวังจะทํา
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หนาท่ีเปนเสมือนไมบรรทัดวัดคุณภาพท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งยวดตอการใหบริการ หากขาดความเขาใจ
ในความคาดหวังของลูกคาหรือผูรับบริการแลว ภารกิจตางๆ ขององคกรอาจจะไมประสบความสําเร็จ
ตามวัตถุประสงคท่ีวางไวก็ได และท่ีสําคัญ ก็คือ อาจเสียลูกคาหรือผูรับบริการไปอยางนาเสียดาย  
 
 3.2 ปจจัยท่ีกําหนดความคาดหวังในบริการ  
 Zeithaml, Bitner, and Gremler (2009) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีมีผลตอความคาดหวังของลูกคา 
ดังนี้ 
 1. การพูดปากตอปาก (Word – of mouth communication) การท่ีลูกคาไดรับคําบอก
เลาตอจากญาติมิตร หรือคนท่ีรูจัก หรือการท่ีลูกคามีการสื่อสารถึงกันเองเก่ียวกับบริการท้ังแงดีและไมดี 
จะเปนท่ีสิ่งมีผลตอความคาดหวังของลูกคาตอการซ้ือสินคาหรือการรับบริการเปนอยางมาก  
 2. ความตองการสวนบุคคล (Personal needs) ลักษณะเฉพาะสวนบุคคลหรือสถานการณ
ตางๆ สงผลใหลูกคาเกิดความคาดหวังท่ีแตกตางกันในแตละระดับ เนื่องจากลูกคาแตละคนมีลักษณะ
แตกตางกัน มีพฤติกรรมและอยูในสภาพการณท่ีไมเหมือนกัน ทําใหลูกคามีความตองการพ้ืนฐานท่ี
ตางกัน และเปนปจจัยหนึ่งในการทําหนาท่ีกําหนดระดับความคาดหวังของลูกคาท่ีมีตอธุรกิจบริการ 
 3. ประสบการณในอดีต (Past experience) คือ เหตุการณในอดีตตางๆ ท่ีลูกคาเคยประสบ
จากการท่ีเคยไดรับจากการใชบริการนั้นๆ มีผลตอความคาดหวังในการรับบริการอยางสมํ่าเสมอในครั้ง
ตอๆ ไป นอกจากนี้ประสบการณจากการใชบริการกับบริษัทคูแขง เชน ลูกคาบางรายเคยใชบริการจาก 
ผูใหบริการรายอ่ืนในตลาดมากอน ลูกคาก็จะนําระดับการใหบริการนั้นมาตั้งเปนความหวังตอผูใหบริการ
รายใหมท่ีจะไปใชบริการ 
 
 นอกจากนี้ยังไดกลาวถึงโมเดลแนวความคิดของความคาดหวังในบริการนี้ สามารถแบงออกมา
เปน 4 ประการ ดังนี้  
 1. สวนประกอบของบริการท่ีคาดหวัง (Expected service component) ประกอบดวย  
2 ประการ คือ ระดับของบริการท่ีพึงปรารถนาเปนระดับท่ีลูกคาคาดหวังท่ีจะรับรู และระดับของบริการ
ท่ีลูกคาจะรับรู  
 2. ปจจัยท่ีกําหนดบริการท่ีพึงปรารถนา (Desired service) หมายถึง ปจจัยท่ีทําใหเกิด
ความตองการสวนบุคคลตอบริการและยาวนาน/เขมขนยิ่งข้ึน ซ่ึงเปนปจจัยท่ีสําคัญตอบริการท่ีมีอิทธิพล
ตอบริการท่ีพึงปรารถนา  
 3. ปจจัยท่ีกําหนดบริการท่ีพอเพียง (Adequate service) ประกอบดวยอิทธิพลท่ีสําคัญ            
5 ประการ คือ ความเขมขนของการสงมอบบริการ ทางเลือกในการรับรูบริการ บทบาทในการรับรู
สวนตัวในบริการ ปจจัยสถานการณ และบริการท่ีพยากรณ โดยปจจัยเหลานี้เปนระดับของการบริการท่ี
เชื่อวาลูกคาตองการท่ีจะไดรับ และเปนปจจัยท่ีกําหนดบริการท่ีเพียงพอ ตลอดจนเปนมาตรฐานท่ี
คาดหวังเพ่ือประเมินความพึงพอใจของลูกคา 
 4. ปจจัยท่ีกําหนดท้ังบริการท่ีพึงปรารถนาและบริการท่ีพยากรณ  (Predicted and 
desired service) ประกอบดวยตัวแปร 4 ประการ คือ การระบุถึงคําม่ันสัญญาท่ีชัดเจน คําม่ันสัญญา
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ในบริการอยางเปนนัยโดยไมตองสงสัย การสื่อสารโดยการบอกตอ และประสบการณในอดีต ท้ัง 4 
ประการนี้มีผลกระทบตอท้ังบริการท่ีพึงปรารถนาและบริการท่ีพยากรณ  
 
 ความคาดหวังในบริการ ประกอบดวยความคาดหวังในเรื่องตางๆ ตอไปนี้ (Zeithaml, Bitner, 
and Gremler, 2009) มีรายละเอียด ดังนี ้
 1. ความคาดหวัง/ความปรารถนาท่ีเปนอุดมคติ (Ideal expectations or desires) เปนความ
ปรารถนาของลูกคา/นักทองเท่ียวท่ีเปนอุดมคติอันสูงสง  
 2. ความคาดหวังในบรรทัดฐานท่ีควรจะเปน (Normative “should” expectations) เปน
ความคาดหวังของลูกคา/นักทองเท่ียว ในดานบรรทัดฐานโดยใชหลักเหตุผล 
 3. บรรทัดฐานท่ีถือเกณฑประสบการณ (Experience-based norms) เปนเกณฑท่ีเกิดจาก
ประสบการณในอดีตของลูกคา/นักทองเท่ียว  
 4. ความคาดหวังท่ีสามารถยอมรับได (Acceptable expectations) เปนความคาดหวังท่ี
นักทองเท่ียวถือเกณฑวาสามารถยอมรับได ตัวอยางความคาดหวังท่ีลูกคา/นักทองเท่ียวสามารถยอมรับ
ได 
 5. ความคาดหวังท่ียั่งยืนระดับต่ํา (Minimum tolerable expectations) เปนความคาดหวัง
ระดับต่ําท่ีลูกคา/นักทองเท่ียว คาดหวังไว เนื่องจากคาบรกิารในแหลงทองเท่ียวต่ํามาก 
 
 ความคาดหวังและความพึงพอใจนั้นเปนสิ่งท่ีมีความเก่ียวของกัน โดย Kotler, Phillip, and 
Armstrong (2002) ไดอธิบายถึงความพึงพอใจวา ลูกคามีการกําหนดความคาดหวังของลูกคากอนท่ีจะ
ไดรับสินคาหรือบริการนั้นๆ ไวแลว และความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือลูกคาไดรับสินคาหรือบริการแลว 
ซ่ึงความคาดหวังมีความสัมพันธกับความพึงพอใจ ถาสินคาหรือบริการท่ีลูกคาไดรับต่ํากวาความคาดหวัง
ก็จะกอใหเกิดความไมพึงพอใจ และถาสินคาหรือบริการท่ีลูกคาไดรับตรงกับความคาดหวังลูกคาก็เกิด
ความพึงพอใจ และถาสินคาหรือบริการท่ีลูกคาไดรับมากกวาความคาดหวังก็จะสงผลใหเกิดความพึง
พอใจมากข้ึน 
 
 นอกจากนี้ วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน (2539) ยังไดอธิบายถึงปจจัยท่ีสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาวาสามารถแบงออกไดเปน 3 กลุมใหญ ดังนี้  
 1. กลุมปจจัยท่ีมีผลกอนรับบริการ คือ สิ่งท่ีลูกคารับรูเก่ียวกับสินคาและบริการกอนการเขารับ
บริการ ไดแก ภาพลักษณ ชื่อเสียง กิตติศัพท ความเชื่อถือได คาบริการ คาธรรมเนียมและคาใชจายเพ่ือ
ขอรับบริการ รวมถึงความแปลกใหมของการบริการ 
 2. กลุมปจจัยท่ีมีผลขณะรับบริการ คือ สิ่งท่ีลูกคารับรูเก่ียวกับสินคาและบริการขณะเขารับ
บริการไดแก ความสะดวกสบายขณะใชบริการ ความถูกตองแมนยําในรายละเอียดข้ันตอนการบริการ 
พฤติกรรมอันแสดงถึงกิริยามารยาทของผูใหบริการ ความรวดเร็วหรือความซับซอนยุงยากในข้ันตอนการ
รับบริการ ความประณีต บรรจงขณะใหบริการ ความประมาทของผูใหบริการ รวมถึงฝมือภูมิปญญาและ
ความสามารถของผูใหบริการ 
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 3. กลุมปจจัยท่ีมีผลหลังการรับบริการแลว คือ สิ่งท่ีลูกคารับรูเก่ียวกับสินคาและบริการหลังเขา
รับบริการ ไดแก ความสมเหตุสมผลและความสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคากอนรับบริการ ความ
สมบูรณของการบริการ ความสมํ่าเสมอในคุณภาพของการบริการ การดําเนินการแกไขขอรองเรียนของ
ลูกคา ความคุมคาในแงของเงิน และเวลาท่ีใชตอการบริการหลังจากลูกคาไดรับบริการจนครบถวนแลว 
 
 อเนก สุวรรณบัณฑิต และภาสกร อดุลพัฒนกิจ (2548) ไดกลาวถึง ปจจัยท่ีมีผลตอความพึง
พอใจของผูรับบริการ เปนสิ่งท่ีผูรับบริการจะแสดงออกในทางดีหรือรายตอสิ่งท่ีไดรับจากการบริการและ
การนําเสนอการบริการโดยเปรียบเทียบกับสิ่งท่ีไดคาดหวังไว ซ่ึงเปลี่ยนแปลงไปไดตามปจจัยแวดลอม
และสถานการณท่ีเกิดข้ึนในระหวางการบริการ ไดแก 
   1) ผลิตภัณฑบริการ ผลิตภัณฑบริการตองท่ีมีคุณภาพสอดคลองเหมาะสมและมีระดับ
การใหบริการท่ีตรงกับความตองการของผูรับบริการ ผูใหบริการตองแสดงใหผูรับบริการเห็นถึงความ
ตั้งใจจริง และการเอาใจใสตอการสรางเสริมคุณภาพของผลิตภัณฑบริการท่ีจะสงมอบใหแกผูรับบริการ 
   2) ราคาคาบริการ ผูรับบริการจะประเมินความพึงพอใจตอการบริการจากการรับรูคุณคา
ของบริการกับราคาท่ีจายไปดวยความเต็มใจ (Willingness to Pay) หากผูรับบริการรับรูถึงมูลคาท่ี
มากกวาราคาท่ีจายไปจะเกิดความพึงพอใจ ในทางตรงกันขามหากผูรับบริการรับรูมูลคาท่ีไดรับจากการ
บริการต่ํากวาราคาท่ีจายไปผูรับบริการจะไมพอใจ นอกจากนี้ ราคาถูกหรือแพงตามท่ีผูรับบริการรับรู
ข้ึนอยูกับความสามารถในการจายและเจตคติตอราคาของกลุมผูรับบริการอีกดวย 
   3) สถานท่ีบริการ ผูใหบริการจะตองจัดหาสถานท่ีในการใหบริการท่ีผูรับบริการสามารถ
เขาถึงไดโดยสะดวก กวางขวางเพียงพอ โดยพิจารณาถึงการอํานวยความสะดวกแกผูรับบริการให
ครอบคลุม เชน มีท่ีจอดรถ หรือการมีบริการผานระบบอินเตอรเน็ตทําใหประเด็นดานสถานท่ีใหบริการ
ลดลงไปได เปนตน 
   4) การสงเสริมแนะนําบริการ ผูใหบริการจะตองสื่อสาร และมีขอมูลขาวสารท่ีเก่ียวของ
กับคุณภาพและภาพลักษณการบริการในเชิงบวกแกผูรับบริการผานทางสื่อตางๆ เพ่ือใหผูรับบริการ
สามารถนําขาวสารท่ีไดรับไปตัดสินใจในการใชบริการครั้งตอไป 
   5) ผูใหบริการ จะตองตระหนักตนเองวามีสวนสําคัญในการสรางใหเกิดความพึงพอใจใน
การบริการของผูรับบริการ โดยในการกําหนดกระบวนการจัดการ การวางรูปแบบการบริการจะตอง
คํานึงถึงผูรับบริการเปนสําคัญ กริยามารยาทในการใหบริการลูกคาตองทําดวยความสนใจ เอาใจใสและ
การบริการท่ีเต็มไปดวยจิตสํานึกท่ีดี 
   6) สภาพแวดลอมของการบริการ ผูใหบริการตองจัดสรรใหเกิดเปนระเบียบสวยงาม 
อาคารสถานท่ี ไดรับการออกแบบตกแตง จัดพ้ืนท่ีในการใหบริการอยางเหมาะสม เพ่ือสรางและสื่อสาร
ภาพลักษณท่ีดีขององคกรผูใหบริการออกไปสูผูรับบริการ 
   7) กระบวนการบริการ เพ่ือใหเกิดความมีประสิทธิภาพตอการจัดการระบบการบริการ 
และเพ่ือเพ่ิมความคลองตัวในการสนองตอบตอความตองการของลูกคาไดอยางถูกตอง มีคุณภาพ โดย
การนําบุคลากร เทคโนโลยีเขามารวมกันเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริการและหวังตอประสิทธิผลท่ีจะ
เกิดข้ึนตอผูรับบริการ 
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 3.3 ระดับของความพึงพอใจ 
 ความพึงพอใจของผูรับบริการนั้นสามารถแบงออกไดเปน 2 ระดับดวยกัน คือ 
   1. ความพึงพอใจท่ีตรงกับความคาดหวัง เปนสิ่งท่ีผูใหบริการจะตองจัดใหมีตามความ
คาดหวังของผูรับบริการและระวังไมใหเกิดสิ่งท่ีต่ํากวาความคาดหวังนั้นได เพ่ือใหผูรับบริการรูสึกยินดี
และมีความสขุในการมารับบริการนั้นๆ  
   2. ความพึงพอใจท่ีเกินความคาดหวัง เปนสิ่งท่ีผูใหบริการมุงหวังท่ีจะสรางใหมีเกินกวา
ความคาดหวังของรับบริการ เพ่ือใหผูรับบริการมีความรูสึกปลาบปลื้มใจหรือประทับใจในบริการท่ีไดรับ
ซ่ึงเกินความคาดหวังท่ีตั้งใจไว 
  
 ท่ีกลาวไปท้ังหมดนี้สรุปไดวา ความคาดหวังและความพึงพอใจเปนสิ่งท่ีมีความเก่ียวของกัน 
ดังนั้นการบริหารงานดานการบริการในอุตสาหกรรมทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพ และสรางความ 
พึงพอใจแกผูรับบริการไดเปนอยางมากนั้น ผูบริหารจะตองตระหนักถึงการนํากลยุทธการสรางความ 
พึงพอใจในการบริการมาประยุกตใชใหเปนรูปธรรมมากท่ีสุด โดยมีพ้ืนฐานความคิดเดียวกัน คือ การ
ใหบริการท่ีตรงกับสิ่งท่ีคาดหวังของผูรับบริการความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการบริการนั้น 
 
4. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 
 4.1 ความหมายของการตลาด 
 การตลาด (Marketing) เปนศาสตรและศิลปในกระบวนท่ีทําใหธุรกิจไดพบกลุมเปาหมายลูกคา
ใหมๆ รวมถึงการรักษาฐานลูกคาเดิม และเพ่ิมจํานวนลูกคาใหมสําหรับธุรกิจซ่ึงหมายความวา ธุรกิจ
สามารถดําเนินการใหมีการดําเนินงานท่ีเพ่ิมรายไดและกําไรมากข้ึนเรื่อยๆ โดยกระบวนการทาง
การตลาด ไดแก การเลือกตลาดกลุมเปาหมาย การหาผูบริโภค การรักษาและเพ่ิมผูบริโภคผานการสราง 
การสงมอบ และการสื่อสารถึงคุณคาตอผูบริโภคท่ีเหนือกวาคูแขง (Kotler, Bowen & Makens, 2006 ; 
Kotler & Keller, 2012)  
 การตลาดการทองเท่ียว (Marketing of Tourism) เปนหลักปรัชญาการจัดการท่ีความมุงเนน
ตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว โดยการวิจัยการตลาด การพยากรณคาดการณ การคัดเลือก
ทรัพยากรการทองเท่ียวท่ีเปนท่ีตองการ เพ่ือใหธุรกิจไดรับประโยชนสูงสุดในการเสนอบริการแก
นักทองเท่ียวตามเปาหมายท่ีกําหนดไว โดยหลักพ้ืนฐานของการตลาดการทองเท่ียว คือ  
   1) ความพึงพอใจในการดําเนินการเพ่ือตอบสนองความจําเปนและความตองการของ
ผูบริโภค โดยความคาดหวังตอสินคาและบริการกอนซ้ือสินคาหรือกอนการรับบริการ และประสบการณ
ท่ีไดรับจาการใชสินคาและบริการมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภค  
   2) ลักษณะความตอเนื่องของการตลาด ธุรกิจตองวางแผนการตลาดไวลวงหนาเพ่ือให
กิจกรรมทางการตลาดนั้นเปนไปอยางตอเนื่องไมหายไประหวางทาง ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง  
   3) ลําดับของการตลาด ประกอบดวย การวางแผน การวิจัย การปฏิบัติการ การควบคุม 
และการประเมินผล  
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   4) บทบาทท่ีสําคัญของการวิจัยตลาด เปนการใชการวิจัยการตลาดท้ังเชิงปริมาณและ/ 
หรือเชิงคุณภาพในการบริหารจัดการและระบุความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใหเกิด
การตลาดท่ีมีประสิทธิผล  
   5) ความพยายามของท้ังองคกรและแผนกตางๆ เพ่ือใหเกิดประสิทธิผลสูงสุด ซ่ึงการตลาด
การทองเท่ียวตองใชความพยามจากทุกแผนกหรือทุกภาคสวนขององคกร (จิระวัฒน อนุวิชชานนท, 
2554) โดยการตลาดการทองเท่ียวท่ีมีการวางแผนและบริหารจัดการอยางเปนระบบ โดยตองไดรับความ
รวมมือจากทุกฝายท้ังภาครัฐและเอกชน ในใหขอมูลประชาสัมพันธใหรูจักสถานท่ีทองเท่ียว และเพ่ือจูง
ใจใหเกิดความตองการ และสนใจท่ีจะมาทองเท่ียวตามสถานท่ีทองเท่ียวนั้นๆ สงผลใหเกิดการขยายตัว
ของการตลาดทองเท่ียว (Tourism Marketing) (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2555)  
 
 4.2 สวนประสมทางการตลาดบริการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) กลาวไววา การใชสวนประกอบทางการตลาด (Marketing 
mix) ดานธุรกิจบริการ 7 ดาน (7 P’s) ประกอบดวย  
   1) ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product)  
   2) ราคาสินคา/บริการ (Price)   
   3) ชองทางการจําหนาย (Place)  
   4) การสงเสริมการขาย (Promotion)  
   5) บุคคล/พนักงาน (People)  
   6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
   7) กระบวนการ (Process) 
 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) กลาววา สวนประสมการตลาด (Marketing mix) คือ องคประกอบ
ท่ีจําเปนและสําคัญในการดําเนินงานการตลาด เปนปจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได สวนประสม
การตลาดพ้ืนฐาน จะประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจําหนาย (Place) การ
สงเสริมการขาย (Promotion) เรียกวา 4 P’s โดยสวนประสมการตลาดบริการ จะมีเพ่ิมมาอีก 3 P’s 
ไดแก ดานบุคคล (People) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และดานกระบวนการ (Process) 
 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การท่ีมีสินคาท่ีลูกคาหรือกลุมเปาหมาย
ตองการซ้ือหรือใชบริการ โดยขายในราคาท่ีผูบริโรครับไดและยินดีจายเนื่องจากเห็นวาคุมคา เพ่ือให
ความสะดวกแกลูกคาจึงมีการวางแผนการจัดจําหนายกระจายสินคาท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือ
หรือใชบริการ โดยการพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา และเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง โดยสวน
ประสมทางการตลาดแบงออกเปน 7 ปจจัย (7 P’s) (Philip Kotler, 2003 อางในศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546) ไดแก 
   1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีธุรกิจเสนอขายหรือใหบริการ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการและกอใหเกิดความพึงพอใจของลูกคา ผลิตภัณฑประกอบดวยสิ่งท่ีจับตองได 
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และจับตองไมได เชน หีบหอการบรรจุสินคา โทนท่ีแตกตางกันของสี ราคา คุณภาพ ตราสินคาบริการ
และชื่อเสียงของผูขาย นอกจากผลิตภัณฑจะเปนสินคาและบริการ ผลิตภัณฑหมายรวมถึงสถานท่ี 
บุคคล หรือความคิด ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ตอการรับรูของลูกคา จึงสามารถทําใหผลิตภัณฑเปนท่ี
ตองการและขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
    1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  
    1.2 องคประกอบ (คุณสมบั ติ ) ของผลิตภัณฑ  (Product Component) เช น 
ประโยชนพ้ืนฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา  
    1.3 การกําหนดตําแหน งผลิตภัณฑ  (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  
    1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดี ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
    1.5 กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product Line)  
   2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ท่ีใชในการแลกเปลี่ยนเพ่ือใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑท่ีตีคาเปนเงินตรา ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุนคาใชจายท้ังหมดท่ีจายไป (cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจึง
ตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการรับรูของลูกคาใน
คุณคาของผลติภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ และการแขงขัน  
   3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางในการจัดจําหนายผลิตภัณฑ 
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัว
สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
   4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสาร เพ่ือสรางความ
ตระหนักรู และพึงพอใจตอตราสินคาบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล และเพ่ือใชสรางความตองการ 
รวมถึงการจดจําผลิตภัณฑ ซ่ึงมีผลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมการตลาด
ยังเปนการติดตอสื่อสารในการใหขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non-
Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภท ธุรกิจสามารถใชเครื่องมือใดเครื่องมือ
หนึ่งหรือใชหลายเครื่องมือผสมกัน คือ การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication) ซ่ึงพิจารณาจากความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี ดังนี้ 
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    4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดเปนกิจกรรมท่ีมีคาใชจายโดยผูอุปถัมภรายการ  
    4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสาร 2 ทาง
ระหวางบุคคลกับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือกลุมเปาหมายเกิดความสนใจและตองการซ้ือผลิตภัณฑ
หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพ่ือใหเกิดการขายและ
สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา  
    4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุน
หนวยงานขาย (Sale Forces) ผู จัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริ โภคคนสุดท าย (Ultimate 
Consumer) โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซ้ือท่ี
ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือ
การซ้ือ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ
คือ  
      4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค 
(Consumer Promotion)  
      4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade 
Promotion)  
      4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
(Sales Forces Promotion)  
    4.4 การให ข าวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation)  
มีความหมายดังนี้ 
      - การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือ
ตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมมีคาใชจายผานสื่อการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ โดยการใหขาวเปนกิจกรรม
หนึ่งของการประชาสัมพันธ 
      - การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสาร
ท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิด
กับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพ่ือสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท  
    4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online 
Marketing) มีความหมายตางกันดังนี้ 
      - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับ กลุมเปาหมาย 
เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
กับผูซ้ือและกอใหเกิดการตอบสนองในทันที โดยอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพ่ือสื่อสาร
โดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อก  
      - การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เปนขาวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง
ขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือสื่ออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน  
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      - การตลาดเชื่อมทางตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Marketing) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิคส  (Electronics Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย
คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพ่ือสื่อสาร สงเสริม และการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังกําไร
และการคา เครื่องมือท่ีสําคัญประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขาย
โดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคากิจกรรมการตอบสนอง 
เชน ใชคูปองแลกซ้ือ  
  5. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) 
การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา สามารถ
คิดริเริ่ม สามารถแกปญหา และสรางคานิยมใหกับองคกร  
  6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสราง
คุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตัวอยาง โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทาง
กายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-Value Proposition) ไมวา
จะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ  
  7. กระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ
สรางความพึงพอใจให กับลูกคา (Customer Satisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้น ผูบริหาร
การตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค และมุงตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ดวยเครื่องมือสวนประสมการตลาด ซ่ึงมักจะรูจักกันโดยท่ัวไปวา “7 P’s” แตปจจุบันในยุคของ
การตลาดท่ีมุงเนนลูกคานั้นจะเปลี่ยนกระบวนทัศนใหม คือ องคประกอบทุกอยางนั้นใหเริ่มตนจาก
ลูกคาเปนหลัก โดยเริ่มตั้งแตการออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา อันไดแก 4 C’s โดยมี
รายละเอียดดังนี้  
    7.1 ตอบสนองความตองการไดมากท่ีสุด (Customer Solution) ผูผลิตสินคาตอง
ศึกษาความตองการของผูบริโภค โดยการพัฒนาสินคาใหตรงกับสิ่งท่ีลูกคาตองการ โดยสินคานั้นๆ เอ้ือ
ประโยชนหรือแกปญหาใหแกลูกคา และท่ีสําคัญยิ่งคือการนําเสนอคุณภาพสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพ
ตรงหรือสูงกวาความคาดหวังของลูกคา หลายๆ องคกรใชกลยุทธ Mass customization เพ่ือเสนอ
สินคาหรือบริการใหตรงจุดและชัดเจนยิ่งข้ึน เปนการเสนอสินคาและบริการเพ่ือลูกคาเฉพาะรายในราคา
ท่ีเหมาะสม มีบริการพิเศษท่ีตรงใจลูกคาแตละบุคคล ขณะเดียวกันก็สามารถตอบสนองลูกคาในวงกวาง 
เพ่ือสรางความพึงพอใจไดอยางท่ัวถึง เพ่ือใหกลยุทธนี้สําเร็จตองใชการจัดการระบบฐานขอมูลท่ีมี
ประสิทธิภาพและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย เพ่ือสนับสนุนการออกแบบผลิตภัณฑและการตอบสนองลูกคา
อยางรวดเร็ว  
    7.2 ราคาเหมาะสม / ยอมเยา (Customer Cost) การท่ีผูบริโภคจะไดรับสินคาท่ี
ตรงกับความตองการยังไมเพียงพอท่ีจะเกิดความพึงพอใจ เนื่องจากผูบริโภคตองการซ้ือสินคาในระดับ
ราคาท่ีเหมาะสมตามความรูคุณคาของสินคา ผูบริโภคสามารถจายในราคาท่ีสูงเม่ือเห็นวาสินคานั้นๆ มี
ลักษณะพิเศษหรือมีเอกลักษณเฉพาะ อยางไรก็ตามความเชื่อท่ีวา “สินคาท่ีมีคุณภาพสูง ราคามักจะ
แพง” เปลี่ยนไปในปจจุบันจากกระบวนทัศนใหมในการบริหาร คือ “ยกระดับคุณภาพ ขณะเดียวกับ
ราคาท่ีถูกลง” สงผลใหธุรกิจมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตเพ่ือใหตนทุนต่ําลง และตองเปลี่ยนกล
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ยุทธการตั้งราคาโดยศึกษาระดับราคาท่ีผูบริโภครับไดกอนการผลิต ซ่ึงตรงกันขามกับการตั้งราคา
แบบเดิมท่ีผลิตสินคาแลวคอยคํานวณราคาขาย 
    7.3 ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) ผูผลิตตองพยายามสงมอบสินคาหรือ
นําเสนอการบริการ ณ สถานท่ีและเวลาท่ีเหมาะสม ปจจุบันมีการเชื่อมตอระบบคอมพิวเตอรระหวาง
สมาชิก เพ่ือการติดตอและการสั่งซ้ือโดยสามารถตรวจสอบระดับและการไหลเวียนของวัตถุดิบและสินคา
ไดทุกข้ันตอน รานคาปลีกสั่งซ้ือสินคาไดในทุกเวลาและสามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลการสั่งซ้ือไดทันที 
สามารถเติมเต็มสินคาบนหิ้งไดตลอดเวลาไมขาดชวง โดยไมตองกักตุนสินคาไวมากเกิน เห็นไดวาการ
จัดการระบบการสั่งซ้ือและการจัดสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพสงผลตอการลดตนทุนเกิดผลดีตอ
ผูบริโภค ขณะเดียวกันการกระจายสินคาควรคํานึงถึงวาผูบริโภคในปจจุบันตองการจะซ้ือหาสินคาดวย
ความงายและสะดวกสบายไมยุงยาก ณ เวลาใดก็ไดท่ีตองการ จึงเกิดธุรกิจประเภทรานสะดวกซ้ือท่ีเปด
ตลอด 24 ชั่วโมง และยังมีการใชเทคโนโลยีเพ่ือเสริมสรางคุณคาในจุดนี้  
    7.4 รายละเอียด คุณสมบัติ ครบถวน ถูกตอง ชัดเจน (Communication) การมี
กิจกรรมเพ่ือการสงเสริมการตลาด อันไดแก การใชพนักงานขายการบริการสนับสนุนการโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธลวนแตเปนการเพ่ิมการรับรูแกผูบริโภคเก่ียวกับคุณประโยชนของสินคา และขอมูลอ่ืนๆ 
ท่ีองคกรตองการสื่อสารดวยขอเท็จจริงท่ีถูกตอง องคกรพึงตองระมัดระวังการใหสัญญาแกผูบริโภคท่ี
เกินจริง อันจะกอใหเกิดความเขาใจผิดหรือเกิดความคาดหวังท่ีสูงและองคกรตองหลีกเลี่ยงการสรางแรง
กดดันกับลูกคา เชน กรณีการใชพนักงานขาย ซ่ึงพยายามขายสินคาในลักษณะเชิงรุกอยางมากตอลูกคา 
ตรงกันขามองคกรควรแปรเปนกิจกรรมสงเสริมการตลาดเพ่ือเสริมสรางคุณคาและใหเกิดความม่ันใจแก
ลูกคา เชน การเสนอคุณประโยชนหรือการขายในลักษณะเชิงเปนการปรึกษาแกลูกคา ตลอดจนการ
บริการหลังการขายอยางตอเนื่อง หรือจัดตั้งฝายลูกคาสัมพันธเพ่ือแกไขปญหาของลูกคาอยางทันทวงที 
เปนตน นอกเหนือจากเครื่องมือสื่อสารและการสงเสริมการตลาดแบบเดิมๆ แลว องคกรยังสามารถสราง
คุณคาดวยเครื่องมือการสื่อสารยุคใหม ไดแก การใชอินเตอรเน็ตเพ่ือสื่อขาวสารกับกลุมลูกคาเปาหมาย
โดยตรงในวงกวาง และเปนชองทางท่ีลูกคาปอนขอมูลท้ังเชิงบวกและเชิงลบกลับสูองคกรไดอยางรวดเร็ว 
สําหรับการตลาดทองเท่ียวกลยุทธการตลาดจัดเปนกลยุทธท่ีมีประสิทธิภาพอยางหนึ่งในการทําธุรกิจ ซ่ึง
ปจจุบันมีกลยุทธการตลาดตางๆ มากมายใหเลือกเพ่ือนํามาปรับใชใหเหมาะสมกับธุรกิจ กลยุทธท่ีตอง
ถือวาเปนกลยุทธท่ีมีคุณภาพใชประโยชนไดจริง ไดแกสวนประสมการตลาดบริการ (Service Marking 
Mix : 8P’s) เพราะนักธุรกิจท่ัวโลกตางยอมรับวามีประสิทธิภาพในการทําการตลาดคอนขางสูงสามารถ
เห็นผลไดชัดเจน  
 
 นิติพล ภูตะโชติ  (2558) กลาววา สวนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมบริการ 
(Marketing Mix for Service Industry) หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองคกรธุรกิจท่ี
นํามาใชเพ่ือใหเกิดประโยชนและสามารถบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายทางการตลาดของธุรกิจ และ
ยังนํามาใชเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาเพ่ือความพึงพอใจสูงสุด โดยสวนประสมทางการตลาด
ของอุตสาหกรรมบริการ ประกอบดวย 8Ps (The Eight Components) มีรายละเอียด ดังนี้ 
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   1. ผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service) หมายถึง สิ่งท่ีธุรกิจมีไวเพ่ือเสนอขาย
ใหกับลูกคาหรือผูบริโภค ผลิตภัณฑหรือบริการในอุตสาหกรรมบริการมีองคประกอบสําคัญ ไดแก  
    1.1 ผลิตภัณฑหลักหรือบริการหลัก  
    1.2 ลักษณะเฉพาะ  
    1.3 บริการมีใหเลือกหลากหลาย  
    1.4 ความนาเชื่อถือของบริการ  
    1.5 ชื่อตรายี่หอ  
    1.6 ประโยชนของบริการ  
    1.7 การออกแบบบริการ  
    1.8 ความสะดวกสบาย 
   2. ราคา (Price) ในอุตสาหกรรมบริการจะมีความแตกตางจากธุรกิจท่ีผลิตสินคาเพ่ือขาย 
โดยปจจัยท่ีสงผลใหราคาของอุตสาหกรรมบริการมีความแตกตางกับธุรกิจประเภทอ่ืน มีดังนี้  
    2.1 การตั้งราคาสินคาหรือผลิตภัณฑโดยท่ัวไปจะคํานึงถึงตนทุนในการผลิตเปนหลัก 
แตในอุตสาหกรรมบริการยังมีคาใชจายอ่ืนๆ เนื่องจากการใหบริการมีข้ันตอนท่ีละเอียดซับซอน มีการใช
พนักงานท่ีมีความชํานาญเฉพาะดาน พนักงานท่ีมีประสบการณสูง และมีความชํานาญในการทํางาน 
ดังนั้น การกําหนดราคาจึงมีความแตกตางจากธุรกิจประเภทอ่ืน คือ มีการกําหนดราคาท่ีสูงกวา 
    2.2 อุตสาหกรรมบริการจะใชแรงงานจากพนักงานเปนหลัก เพราะไมสามารถใช
เครื่องจักรเขามาแทนท่ีการทํางานของพนักงานไดท้ังหมด แรงงานท่ีใชในอุตสาหกรรมบริการสวนมาก
เปนผูมีทักษะและมีความชํานาญสูง จายคาจางเงินเดือนและสวัสดิการตางๆ อยูในอัตราสูงทําใหตนทุน
การผลิตของอุตสาหกรรมบริการเพ่ิมข้ึนสงผลตอการกําหนดราคาคาบริการท่ีสูงตามไปดวย 
    2.3 ตนทุนท่ีใชตั้งราคาคาบริการของอุตสาหกรรมบริการสวนหนึ่งข้ึนอยูกับความ
สะดวกสบาย รวดเร็ว ไมยุงยาก หากอุตสาหกรรมบริการสามารถตอบสนองความตองการตางๆ เหลานี้
ใหแกลูกคาได ลูกคาก็ยินดีท่ีจะจายคาบริการในอัตราท่ีสูงข้ึน เพ่ือแลกกับการบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว 
ทันสมัย 
    2.4 ฤดูกาลสงผลใหราคาคาบริการแตละชวงเวลามีความแตกตางกัน เชน ท่ีพักแรม
และแหลงทองเท่ียวในชวงฤดูกาลทองเท่ียว ยอมมีราคาหองพักและราคาตั๋วทองเท่ียวท่ีแพงกวาฤดูกาล
อ่ืนๆ เนื่องการไมสามารถเก็บสินคาและบริการไปขายวันอ่ืนได 
    2.5 คุณภาพของการใหบริการ เปนปจจัยสําคัญในการกําหนดราคาคาบริการ ธุรกิจท่ี
ใหบริการดี เปนท่ียอมรับและลูกคาใหความเชื่อถือ ลูกคาเต็มใจท่ีจะจายในราคาท่ีสูงข้ึนเพราะลูกคา
ม่ันใจวาบริการท่ีจะไดรับนั้น คุมคากับเงินท่ีจายไป 
    2.6 คุณภาพของเครื่องมือและอุปกรณตางๆ ท่ีใชในการใหบริการ เปนอีกสวนหนึ่งใน
การกําหนดราคาคาบริการ สถานท่ีท่ีใหบริการมีการใชอุปกรณเครื่องมือท่ีทันสมัยหรือประสิทธิภาพสูง 
ราคาคาบริการก็จะสูงข้ึน 
    2.7 ความปลอดภัยในการใชบริการ โดยเฉพาะความปลอดภัยเก่ียวกับชีวิตและ
ทรัพยสิน สงผลตอราคาคาบริการสูงข้ึนซ่ึงลูกคามักยินดีท่ีจะจายเพ่ิมข้ึน เพราะตองการความปลอดภัย
และลดความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึน 
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   3. สถานท่ี หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution) ชองทางการจัด
จําหนายเปนการเลือกใชชองทางการจัดจําหนายสินคาและบริการเพ่ือไปใหถึงผูใชบริการ ซ่ึงธุรกิจแตละ
ประเภทอาจจะใชคนกลางมากนอยแตกตางกัน แตท่ีสําคัญคือเพ่ือทําใหการกระจายสินคาและบริการท่ีมี
อยูไปใหท่ัวถึงกลุมลูกคาเปาหมายใหไดมากท่ีสุด โดยปจจัยท่ีเก่ียวของกับชองทางการจัดจําหนายใน
อุตสาหกรรมบริการ ประกอบดวย  
    3.1 ทําเลท่ีตั้งของสถานบริการ  
    3.2 เวลาการใหบริการ  
    3.3 จํานวนสาขาท่ีท่ัวถึง  
    3.4 ระบบการบริหารจัดการ 
    3.5 การขนสง  
    3.6 การเขาถึงไดงาย  
    3.7 การจัดเก็บและการดูแลรักษา  
    3.8 ความรวดเร็วในการสั่งการ  
    3.9 การสงมอบบริการ 
    3.10 ชองทางการจัดจําหนาย 
   4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดเปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของ
กับการโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การติดตอสื่อสารกับลูกคา เพ่ือใหขอมูล
ขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการตางๆ ของธุรกิจสามารถสงไปถึงลูกคาหรือผูใชบริการไดอยาง
ครอบคลุม ท้ังนี้ การสงเสริมการตลาดจะมีประสิทธิภาพหรือไมข้ึนอยูกับลักษณะและประสิทธิภาพของ
การติดตอสื่อสารจากผูขายไปยังลูกคาหรือผูใชบริการ สวนการท่ีลูกคาจะยอมรับขาวสารหรือไมนั้น
ข้ึนอยูกับความนาเชื่อถือและชื่อเสียงของผูใหบริการ ดังนั้น ตองพิจารณาวาจะใชวิธีการใดในการทําให
ขาวสารขอมูลตาง ๆ ไปถึงลูกคาหรือผูใชบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงกระบวนการติดตอสื่อสารเปน
สิ่งสําคัญอยางหนึ่งท่ีจะทําใหลูกคาไดรับขาวสารท่ีถูกตองครบถวน 
   5. กระบวนการใหบริการ (Process of Service) กระบวนการใหบริการเปนข้ันตอน 
หรือวิธีการดําเนินงานของอุตสาหกรรมแตละประเภท ซ่ึงจะมีกระบวนการและข้ันตอนในการใหบริการ
แกลูกคาท่ีแตกตางกัน กระบวนการใหบริการท่ีดีจะตองประกอบดวยปจจัยตางๆ ดังนี้ 
    5.1 มาตรฐานของกระบวนการใหบริการ ซ่ึงกระบวนการใหบริการท่ีดีจะตองมีการ
กําหนดมาตรฐานการบริการเอาไวอยางชัดเจน เพ่ือใหผูปฏิบัติงานสามารถทํางานไดอยางถูกตองและ
เปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนดไว 
    5.2 ความตอเนื่องของกิจกรรมตางๆ ซ่ึงกระบวนการใหบริการตางๆ จะตองมีความ
ตอเนื่องของกิจกรรมเพ่ือใหปฏิบัติงานไดงาย ไมขาดตอน เนื่องจากอาจทําใหเกิดปญหาและอุปสรรคตอ
การปฏิบัติงานได 
    5.3 จํานวนของข้ันตอน ในกระบวนการหนึ่งๆ ตองมีจํานวนหรือข้ันตอนท่ีไมมาก
จนเกินไปเพราะจะทําใหเกิดความยุงยากตอการทํางาน โดยมีข้ันตอนในการทํางานนอยท่ีสุดและเปน
ข้ันตอนท่ีสําคัญ 
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    5.4 ความซับซอนของกระบวนการใหบริการ เหตุท่ีกระบวนการตางๆ ไมควรมีลักษณะ
ท่ียุงยากซับซอน เนื่องจากจะทําใหเกิดความลําบากในการปฏิบัติงานและนําไปสูปญหาและขอผิดพลาด
ในการปฏิบัติงาน 
   6. ประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ (Productivity and Quality of 
Service) ประสิทธิภาพและคุณภาพของงานบริการเกิดข้ึนจากปจจัย เชน บุคลากร เครื่องมือเครื่องใช 
สิ่งอํานวยความสะดวก ระบบการบริหารจัดการท่ีดี เปนตน การควบคุมใหการบริการมีประสิทธิภาพและ
คุณภาพสงผลตอความพึงพอใจในการบริการของลูกคาไดอยางมาก ปจจัยท่ีเก่ียวของกับประสิทธิภาพ
และคุณภาพของบริการของอุตสาหกรรมบริการ ประกอบดวย ปจจัยตางๆ ดังตอไปนี้  
    6.1 พนักงานระดับผูเชี่ยวชาญ  
    6.2 คุณภาพของบริการ  
    6.3 ความพึงพอใจของลูกคา  
    6.4 ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคา  
    6.5 ความสามารถในการแกปญหาใหกับลูกคา  
    6.6 เครื่องมืออุปกรณท่ีทันสมัย  
    6.7 การรับประกันคุณภาพบริการ  
    6.8 คุณคาของบริการ  
    6.9 การชดเชย  
   7. บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานทุกคนท่ีทํางานอยูในอุตสาหกรรมบริการ ถือ
เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดในดานการจัดการบริการท่ีมีคุณภาพ ตองเปนผูท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมกับงาน
บริการ มีความรู มีความสามารถ และมีทักษะความชํานาญในการทํางาน ซ่ึงเกิดจากกระบวนการ
คัดเลือกบุคลากรอยางเปนระบบ เพ่ือใหไดบุคลากรท่ีเหมาะสมกับตําแหนงงานดานการบริการ 
   8. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลักษณะทางกายภาพของอุตสาหกรรม
บริการมีสวนชวยกระตุนใหลูกคาตัดสินใจเลือกใชบริการไดงายข้ึนลักษณะทางกายภาพท่ีดีหรือลักษณะ
ทางกายภาพท่ีเดนชัดจะชวยสรางความนาเชื่อถือใหกับลูกคาวาเขาจะไดรับบริการท่ีดีหรือไมผิดหวังใน
การบริการ ท้ังนี้ ปจจัยท่ีเก่ียวของกับลักษณะทางกายภาพของอุตสาหกรรมบริการมี 2 ลักษณะ ไดแก  
    8.1 ลักษณะทางกายภาพภายนอก เปนลักษณะทางกายภาพท่ีมองเห็นไดจากภายนอก 
เชน ตึกหรืออาคารสํานักงาน ลักษณะทางภู มิประเทศ การคมนาคม สภาพแวดลอมโดยท่ัวไป 
บรรยากาศภายนอก และการมีสัญลักษณหรือเครื่องหมายท่ีเดนชัด 
    8.2 ลักษณะทางกายภาพภายใน เปนลักษณะทางกายภาพท่ีอยูภายใน เชน การ
ออกแบบและตกแตง คุณภาพของสิ่งอํานวยความสะดวก อุปกรณเครื่องใช เครื่องตกแตงภายใน 
เครื่องแบบพนักงาน การแตงตัวของพนักงาน ความสะอาด และความเพียงพอของทรัพยากร 
 
 สรุป สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใช
เพ่ือใหสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายของธุรกิจ และเพ่ือตอบสนองความตองการของ
ลูกคา ซ่ึงเครื่องมือเหลานั้น มี 8 องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การสงเสริมการตลาด 
กระบวนการใหบริการ ประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ 
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 จะเห็นไดวากลยุทธสวนประสมการตลาดบริการมีการพัฒนาเครื่องมือเพ่ิมข้ึน เพ่ือใหสอดคลอง
กับแนวคิดการดําเนินธุรกิจเพ่ือสรางความม่ังค่ัง และความยั่งยืนใหแกธุรกิจ กลุมลูกคา และกลุมผูมีสวน
ไดสวนเสียตางจากการบริหารธุรกิจในอดีตท่ีตองการใหสินคาและบริการขายไดมากๆ เพ่ือเพ่ิมผลกําไร
ใหกับธุรกิจเพียงอยางเดียว สวนประสมการตลาดบริการ ในปจจุบันมีการปรับเพ่ิมเครื่องมือจาก 7 P’s  
8 P’s เปน 13 P’s โดยเปนแนวคิดในการทําการตลาดบริการท่ีมุงเนนความยั่งยืนอยางมีประสิทธิภาพ
และความคุมคาใหกับท้ังธุรกิจและตัวลูกคาใหไดมากท่ีสุด กลยุทธสวนประสมทางการตลาด แบง
ออกเปน 13 ปจจัย (13 P’s) (Joann Marsili, 2015) ไดแก  
 1. การวางแผน (Planning) หมายถึง การตั้ งเปาหมายวาธุรกิจจะดําเนินไปยังจุดใด 
เปรียบเสมือนการวางแผนการเดินทาง เม่ือมีจุดหมายปลายทางท่ีชัดเจนก็สามารถวางแผนเพ่ือเดินทาง
ไปยังจุดหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ เชนเดียวกับการดําเนินธุรกิจเม่ือมีการกําหนดเปาหมายท่ีชัดเจน 
ธุรกิจสามารถออกแบบและกําหนดกรอบระยะเวลาในการดําเนินงาน วางแผนกลยุทธตางๆ วางแผนคน 
(คุณสมบัติและจํานวน) วางแผนกิจกรรมตางๆ ท้ังในระยะสั้นและระยะยาว เพ่ือใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จตามท่ีตั้งเปาหมายหมายไว 
 2. บุคคล (People) การดําเนินงานในธุรกิจจะสําเร็จไดตองมีบุคคลท่ีเก่ียวของ 2 สวนไดแก 
บุคคลท่ีเปนบุคลากรของธุรกิจ และบุคคลท่ีเปนลูกคาหรือผูรับบริการ 
   2.1 บุคลากร เปนปจจัยสําคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ บุคลากรท่ีไดรับการฝกฝนอยางดี
สามารถทําใหผลการดําเนินงานของธุรกิจงอกงามและสรางผลกําไรใหกับธุรกิจไดอยางมหาศาล ในทาง
กลับกันการท่ีบุคลากรไมเขาใจบทบาทของตนเองมีผลตอการใหบริการ และอาจทําใหเกิดผลเสียกับ
ธุรกิจท้ังรายไดและชื่อเสียง ดังนั้นสิ่งสําคัญในการผลักดันใหธุรกิจมีบุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพนั้น ธุรกิจ
จําเปนตองมีกระบวนการคัดเลือกบุคลากรท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมกับตําแหนง มีทัศนคติไปในทาง
เดียวกันกับการบริหารและวัฒนธรรมขององคกร นอกจากนี้เม่ือบุคลากรเหลานั้นเขามาทํางาน องคกร
หรือธุรกิจจําเปนตองสื่อสารวัตถุประสงคของธุรกิจใหบุคลากรเหลานั้นตระหนักและเขาใจหนาท่ี และ
บทบาทของตนเองวาทุกคนเปนสวนหนึ่งของธุรกิจ ทุกคนมีคุณคาสําหรับบริษัทและเปนฟนเฟองในการ
ขับเคลื่อนใหธุรกิจบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไว นอกจากนี้ ธุรกิจจําเปนตองมีการฝกฝนและใหความรูบุคลการ
อยางสมํ่าเสมอเพ่ือ ไมวาจะเปนเทคนิคการทํางานใหมีประสิทธิภาพตามภาระหนาท่ี ความรูใหมๆเพ่ือ
ความกาวหนาสําหรับการทํางานในอนาคต 
   2.2 ลูกคา ถือเปนบุคคลท่ีสําคัญอยางยิ่งท่ีจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จตามเปาหมาย
ท่ีต้ังไว ธุรกิจจะตองระบุไดวาใครคือลูกคาเนื่องจากทุกคนไมใชลูกคาของธุรกิจ การทําโฆษณาหรือการ
สื่อสารจากธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือกอใหเกิดอิทธิพลตอลูกคาจําเปนท่ีจะตองสื่อสารไปยังลูกคา
กลุมเปาหมายท่ีแทจริง ไมเชนนั้นจะเปนการทําการตลาดท่ีสิ้นเปลืองทรัพยากรในแงของคาใชจายและ
เวลาท่ีดําเนินการท่ีสูญเสียไป 
 3. ผลิตภัณฑ (Product) สินคาหรือบริการท่ีธุรกิจขายใหกับลูกคากลุมเปาหมาย การไดมาซ่ึง
สินคาและบริการท่ีตรงกับความตองการของลูกคาจําเปนตองมีการศึกษา วิเคราะห ทดลองสินคาและ
บริการนั้นกอนเพ่ือทําใหม่ันใจวาสินคาและบริการนั้นมีประสิทธิภาพ และใชงานไดจริงสงผลใหลูกคา
ไดรับความพึงพอใจจากสินคาและบริการนั้น อยางไรก็ตามในทางการตลาดสินคาและบริการท่ีตอบสนอง
ความตองการของลูกคานั้นอาจจะเปนสิ่งท่ียังไมมีในขณะนั้นก็ได ซ่ึงเปดโอกาสใหธุรกิจคิดคนสินคาและ
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บริการใหมๆ โดยเม่ือไดสินคาและบริการมานั้น ธุรกิจจะตองสื่อสารหรือกระตุนใหลูกคากลุมเปาหมาย
รับรูวามีสินคาและบริการนั้นเกิดข้ัน โดยสินคาและบริการนั้นก็เปนสิ่งท่ีกลุมลูกคาตองการอยูดวย 
 4. การกําหนดจุดยืน (Positioning) ธุรกิจทุกประเภทตองกําหนดจุดยืนของตนเอง หรือ
กําหนดจุดขายของธุรกิจในการสื่อสารใหลูกคาหรือผูบริโภคเขาใจเก่ียวกับธุรกิจนั้นๆ เชน มีพูดถึงตรา
สินคาหนึ่ง ลูกคาจะนึกอะไร การกําหนดจุดยืนของธุรกิจเปนการวางแนวทางในการดําเนินงานของธุรกิจ 
เชน ภาพลักษณ คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ ราคาของสินคาและบริการ ซ่ึงในทางการตลาดธุรกิจ
จําเปนตองกําหนดท้ังจุดยืนซ่ึงเปนภาพรวมของตราสินคาก็และจุดยืนของสินคาและบริการแตละตัวดวย 
 5. ราคา (Price) มูลคาของสินคาและบริการท่ีลูกคากลุมเปาหมายยินดีท่ีจะจายเพ่ือใหได
สินคาและบริการนั้นมา การใชหลักเศรษฐศาสตร หลักบัญชี หรือหลักการตลาดในการตั้งราคาข้ึนอยูกับ
ปรัชญาในการดําเนินงานของแตละธุรกิจ การตั้งราคาสินคาและบริการตองคํานึงถึงตนทุนคาใชจายทุกๆ
ตัวท่ีใชไปของทรัพยากรตางๆในการผลิตสินคาและบริการ อยางไรก็ตามธุรกิจตองตระหนักวามูลคาราคา
สินคาและบริการสงผลตอความคาดหวังในคุณภาพสินคาและบริการดวยแมวาลูกคาเต็มใจท่ีจะจาย ซ่ึง
เม่ือลูกคาใชสินคาและบริการไปแลว แตไมรับรูถึงประโยชนท่ีพึงไดเม่ือเปรียบเทียบกับราคา สินคาและ
บริการนั้นถือวาไมสามารถตอบสนองความคาดหวังของลูกคาได สงผลใหลูกคาไมพอใจและมีผลตอการ
ซ้ือหรือใชบริการครั้งตอไป ตรงกันขามกับการรับรูถึงประโยชนท่ีไดมากกวาหรือเทากับความคาดหวัง
ตามมูลคาราคาท่ีเสียไปลูกคาก็จะเกิดความพอใจและยินดีท่ีจะซ้ือหรือใชซํ้าในโอกาสตอไป 
 6. กระบวนการ (Process) ในกระบวนการการผลิตสินคาและบริการ กระบวนการการ
นําเสนอขายสินคาและบริการ หรือกระบวนการการใหบริการ จําเปนตองมีการวางแผนใหกระบวนการ
เหลานี้มีมาตรฐาน ซ่ึงกอนการใชงานในกระบวนการใดกระบวนการหนึ่งจําเปนตองมีการทดลองโดยผูท่ี
มีสวนเก่ียวของวากระบวนการท่ีออกแบบมานั้นเหมาะสม ใชการไดจริง และมีประสิทธิภาพกวา
กระบวนการเดิมท่ีเคยมีมากอน ซ่ึงกระบวนการตางๆในธุรกิจ ควรมีข้ันตอนไมซับซอน และเขาใจงาย มี
เหตุมีผลของการกระทํา โดยเฉพาะเปนกระบวนการใหม ท่ีนํามาใชเพ่ือแทนท่ีกระบวนการเดิม 
ผูปฏิบัติงานท่ีชินกับการทําตามกระบวนการเดิมอาจตอตานและไมตองการทําตามข้ันตอนของ
กระบวนการใหม ธุรกิจตองแสดงใหผูปฏิบัติเห็นขอไดเปรียบและประสิทธิภาพของกระบวนการใหม
อยางชัดเจน เพ่ือใหผูปฏิบัติงานเขาใจและยอมรับในกระบวนการนั้นๆ และเม่ือมีการใชกระบวนการใด
ในธุรกิจจําเปนตองมีการกํากับและดูแลใหบุคลากรท่ีเก่ียวของใชกระบวนการอยางตอเนื่องและ
สมํ่าเสมอ เพ่ือความเปนมาตรฐานในการดําเนินงาน และเพ่ือไมใหผูซ้ือสินคาและผูใชบริการอาจะรูสึกวา
กระบวนการไมตอเนื่องและขาดตอนโดยจะสงผลตอความพึงพอในการเขาซ้ือสินคาหรือการใชบริการใน
ครั้งนั้น และครั้งตอๆ ไป 
 7. การนําเสนอสินคาหรือการบรรจุหีบหอ (Presentation/Packaging) ภาพลักษณของ
สินคาหรือบริการเปนสิ่งสําคัญมากในการนําเสนอขาย ธุรกิจตองออกแบบรูปลักษณสินคาหรือบริการให
ดึงดูด นาสนใจ รูสึกอยากเปนเจาของ การนําเสนอหรือการบรรจุหีบหอไมไดหมายถึงเฉพาะตัวสินคา
หรือบริการอยางเดียวเทานั้น แตหมายรวมถึงภาพลักษณของพ้ืนท่ีในการตั้งวางสินคาและบริการ ซ่ึง
จะตองมีความสะอาด เปนระเบียบเรียบรอย เปนสัดสวน เหมาะสมและพรอมสําหรับการขายสินคาและ
ใหบริการ บุคลากรหรือพนักงานขายซ่ึงเปนตัวแทนธุรกิจจะตองมีบุคลิกท้ังภายในและภายนอกท่ีดี เชน 
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แตงกายสะอาด มีสุขอนามัย หนาตายิ้มแยม มีความรูและความสามารถแนะนําสินคา การมีทักษะในการ
ใหบริการและพรอมบริการในทุกเวลา 
 8. สถานท่ี (Place) ธุรกิจจะตองม่ันใจสถานท่ีหรือชองทางในการจัดจําหนายสินคาและบริการ
ขององคกรนั้นเปนท่ีรูจัก ใชงานได และมีประสิทธภิาพในมุมมองของลูกคากลุมเปาหมาย ธุรกิจหนึง่อาจ
มีชองทางการจัดจําหนายสินคาและบริการไดมากกวาหนึ่งชองทางเพ่ืออํานวยความสะดวกใหกลุมลูกคา
ทุกกลุมเปาหมาย อยางไรก็ตามทุกชองทางการจัดจําหนายตองนําเสนอขอมูลการขายสินคาหรือการ
ใหบริการท่ีเปนไปในทิศทางเดียวกัน และสนับสนุนซ่ึงกันและกัน และในแตละชองทางการจัดจําหนาย
จะตองมีสินคาและบริการเพียงพอตอความตองการของลูกคาดวย 
 9. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมตางๆ ท่ีธุรกิจกระทําข้ึนโดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือสื่อสารและสงเสริมใหการดําเนินการของธุรกิจประสบความสําเร็จบรรลุเปาหมายตาม
ท่ีตั้ง ไดแก การโฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคากลุมเปาหมายไดรับรูถึงผลิตภัณฑ คุณสมบัติ และรูสึก
ตองการเปนเจาของสินคาหรือตองการใชบริการ หรือเพ่ือสื่อสารขอมูลบางอยางเชนการลดราคา หรือ
โอกาสพิเศษสําหรับลูกคาตามชวงเวลาตางๆ การขายตรงเปนการสื่อสารโดยตรงกับกลุมเปาหมายและ
เปนการสรางความสัมพันธอยางใกลชิดระหวางพนักงานขายซ่ึงทําหนาท่ีเปนตัวแทนธุรกิจกับตัวลูกคา 
การสื่อสารองคกร หรือการจัดกิจกรรมตางๆ ท่ีใหกลุมลูกคาไดเขารวม เปนกิจกรรมท่ีจัดทําข้ึนเพ่ือ
สื่อสารและเปนการกระตุนใหลูกคารูจักธุรกิจเพ่ิมข้ึนในดานตางๆ เชนประเภทธุรกิจ วัตถุประสงคของ
การจัดตั้งธุรกิจ ลักษณะสินคา หรือขอมูลอ่ืนๆ ท่ีทางธุรกิจตองการใหลูกคาจดจําไดธุรกิจอาจเลือกใช
กิจกรรมเดียว หรือหลายกิจกรรมตามความเหมาะสมของเวลาและกลุมลูกคา 
 10. การใหคําม่ันสัญญา (Promise) ลูกคากลุมเปาหมายมีความคาดหวังตอสินคาและบริการ 
สวนหนึ่งของการคาดหวังนั้นเกิดจากสิ่งท่ีธุรกิจไดใหคําม่ันสัญญาตอกลุมลูกคา คําม่ันสัญญาท่ีธุรกิจ
ใหกับลูกคามักจะเก่ียวของกับคุณภาพของสินคา คุณภาพของการใหบริการ ความสะดวกสบายในการับ
บริการ ความรวดเร็วในการขนสงสินคาและบริการ คุณภาพของสินคาและบริการ การบริการหรือการ
แกปญหาใหกับลูกคาท่ีครบวงจร การบริการหลังการขายท่ีมีประสิทธิภาพ ความรอบรูของพนักงานใน
การใหบริการ ซ่ึงเปนสิ่งทาทายสําหรับธุรกิจในการทําใหคําสัญญาเปนจริงอยางตอเนื่อง เม่ือความ
คาดหวังท่ีเกิดจากคําม่ันสัญญาไดรับการตอบสนองลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ มีการใชสินคาและบริการ
ซํ้า และมีการบอกตอไปยังคนท่ีรูจัก ดังนั้นเม่ือธุรกิจสื่อสารคําม่ันสัญญาใดๆ ไปยังลูกคาแลว ธุรกิจ
จะตองสื่อสารใหบุคลากรหรือพนักงานรับทราบและเขาใจหนาท่ีในการปฏิบัติงาน ธุรกิจตองดําเนินการ
ออกแบบกระบวนการตางๆ และฝกฝนพนักงานทุกภาคสวนใหมีทักษะ ความรู และทัศนคติท่ีพรอม
สําหรับการใหบริการ  
 11. มุมมอง (Perception) มุมมองของลูกคากลุมเปาหมายท่ีมีตอธุรกิจ ตราสินคา หรือตัว
สินคาและบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะในปจจุบัน ลูกคาสามารถแสดงมุมมองตางๆ ท่ีมีตอธุรกิจ 
ตราสินคา หรือตัวสินคาและบริการผานสื่อออนไลน ซ่ึงประชาชนท่ัวไปสามารถรับรูมุมมองนั้นไดอยาง
กวาวขวาง ซ่ึงหากเปนมุมองท่ีเปนแงบวกก็จะเปนผลดีตอธุรกิจ ซ่ึงหากเปนมุมมองของกลุมลูกคาจํานวน
มากท่ีเปนแงลบตอธุรกิจก็จะเปนผลเสียตอธุรกิจ ดังนั้นธุรกิจตองใชเครื่องมือตางๆ เพ่ือทําใหมุมมองท่ี
ลูกคามองธุรกิจ กับสิ่งท่ีธุรกิจตองการจะเปนนั้นเปนสิ่งเดียวกัน ธุรกิจตองเขาใจกลุมลูกคา และ
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ตอบสนองความตองการของลูกคาในทุกๆ แงมุม พัฒนาสินคาและบริการใหสอดคลองกับความคาดหวัง 
และรักษาคําม่ันสัญญาท่ีใหไวกับลูกคาใหได  
 12. การพิสูจนหรือการวัดความสําเร็จ (Prove) เม่ือธุรกิจทําการตลาดหรือเลือกใชเครื่องมือ
ใดเครื่องมือหนึ่งเพ่ือวัตถุประสงคใดๆตอลูกคากลุมเปาหมาย สิ่งสําคัญคือตองสามารถวัดผลสําเร็จได 
อยางไรก็ตามการวัดผลสําเร็จนั้นจะตองพิสูจนได วัดผลไดและสอดคลองกับผลการดําเนินงานดานใด
ดานหนึ่ง เชน การวัดความสําเร็จจากการประชาสัมพันธสินคาทางเว็ปไซต หรือสื่อออนไลน ควรมี
เครื่องมือในการตรวจสอบวายอดท่ีท่ีเพ่ิมข้ึนเกิดจากกลุมเปาหมายท่ีไดรับรูเก่ียวกับสินคาและบริการจาก
ทางเว็ปไซตหรือสื่อออนไลนหรือไม หรือเกิดจากการรับรูการประชาสัมพันธจากสื่ออ่ืนๆ นอกจากนี้ 
ธุรกิจตองคํานวนตองมีการเปรียบเทียบระหวางคาใชจายท่ีเกิดข้ึนมีผลตอยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนในสัดสวนท่ี
คุมคาหรือไม  
 13. ผลตอบแทนตอองคกร (Payday) การใชสวนประสมการตลาดท้ังหมดในขางตนนั้น 
ผลตอบแทนทายท่ีสุดคือผลการดําเนินงานท่ีเปนประโยชนตอบุคลากร และผูถือหุนทุกคนในองคกร โดย
ผลตอบแทนนั้นอาจไมใชเพียงผลประกอบการท่ีเปนตัวเงินหรือกําไร ซ่ึงหมายถึงความยั่งยืนของธุรกิจท่ี
เกิดการเสนอขายสินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา โดยคุณภาพของสินคาและ
บริการเปนท่ีพอใจและประทับใจจนกระท่ังธุรกิจมีลูกคาใหมๆ สามารถรักษาฐานลูกคาเดิม เพ่ิมฐาน
ลูกคาท่ีจงรักภักดีตอตราสินคาจนบอกตอแนะนําสินคาไปยังบุคคลอ่ืน เลือกใช และรอคอยท่ีจะใชสินคา
และบริการจากธุรกิจตอไป  
  
 สรุป สวนประสมการตลาด 13 P’s หมายถึง เครื่องมือ 13 เครื่องมือท่ีธุรกิจเลือกใชเพ่ือ
ตอบสนองความตองการและกอใหเกิดความพึงพอใจจากลูกคาในทุกๆดาน โดยเปนการทําการตลาดท่ี
มององครวมตั้งแตการวางแผนตั้งเปาหมายของธุรกิจไปจนถึงผลตอการดําเนินงานท่ียั่งยืนของธุรกิจซ่ึง
เกิดจากการใชเครื่องมือการตลาดทุกตัว ประกอบดวย การวางแผน บุคคล ผลิตภัณฑ การกําหนดจุดยืน 
ราคา กระบวนการ การนําเสนอสินคาหรือการบรรจุหีบหอ สถานท่ี การสงเสริมการตลาด การใหคําม่ัน
สัญญา มุมมอง การพิสูจนหรือการวัดความสําเร็จ และผลตอบแทนตอองคกร 
 
5. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเท่ียว 
  
 5.1 ความหมายของพฤติกรรมนักทองเท่ียว 
 พฤติกรรมของนักทองเท่ียว (Tourist Behavior) คือ ในอุตสาหกรรมทองเท่ียว บุคคลซ่ึงมี
ความสัมพันธกันจะมีการพฤติกรรมท่ีแสดงใหเห็นโดยตรงกับการบริโภคสินคาหรือการใชบริการ  
หมายรวมถึงกระบวนการท่ีใชเพ่ือการตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดง และพฤติกรรมหรือสิ่งท่ีปฏิบัติทุก
อยางของนักทองเท่ียวในการตอบสนองสิ่งท่ีเกิดข้ึนในเหตุการณใดเหตุการณหนึ่ง ซ่ึงจะเปนการกระทําท่ี
รูตัวหรือไมรูตัวก็ไดและจะมีการสังเกตพฤติกรรมนั้นๆ หรือไม ก็ตาม พฤติกรรมภายนอกของ
นักทองเท่ียว (Tourist’s Overt Behaviour) เปนพฤติกรรมท่ีผู อ่ืนสามารถสังเกตเห็นไดโดยอาศัย
ประสาทสัมผัส และพฤติกรรมภายใน (Tourist’s Covert Behaviour) จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรม
ภายนอกเปนสวนใหญ พฤติกรรมนักทองเท่ียวประกอบดวย 7 สิ่ง ดังนี้ 
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 1. เปาหมาย หมายถึง พฤติกรรมท่ีกระทําออกมาของนักทองเท่ียวนั้นกระทําเพ่ือจุดมุงหมาย
หรือเปาหมายใดเปาหมายหนึ่ง เชน นักทองเท่ียวกลุมอนุรักษสิ่งแวดลอมมีวัตถุประสงคในการแสดงให
คนอ่ืนรูวาเม่ือนักทองเท่ียวไปเท่ียว ณ สถานท่ีใด สถานท่ีนั้นจะยังคงมีสภาพแวดลอม และระบบนิเวศน
ท่ีสมบูรณเชนเดิม หรือวาจะมีการไปสรางผลกระทบตอสภาพแวดลอมนอยท่ีสุด 
 2. ความพรอม หมายถึง ความสามารถและการมีวุฒิภาวะในการกระทํากิจกรรมตางๆ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการในการรวมทํากิจกรรมอันเนื่องมาจากการทองเท่ียว เชน นักทองเท่ียวกลุม 
ผจญภัย ไตเขา ปนหนาผา จะเตรียมความพรอมของรางกายโดยมีการฝกฝนทักษะตางๆ และ
เตรียมพรอมจิตใจเพ่ือผจญภัยในกิจกรรมดังกลาวระหวางการทองเท่ียว 
 3. สถานการณ หมายถึง ความเหมาะสมดานเวลาและสถานท่ีสําหรับการรวมทํากิจกรรมใน
กิจกรรมหนึ่งระหวางการทองเท่ียว เพ่ือใหการทองเท่ียวนั้นบรรลุวัตถุประสงค เชน หากเลือกเดินทางไป
เท่ียวทะเล จะเลือกเดินทางไปในชวงสภาพอากาศพรอม หรือเปนฤดูการทองเท่ียว 
 4. การแปลความหมาย หมายถึง เปนการตีความหมาย หรือกระบวนการคิดเพ่ือตอบสนอง
ความตองการและกอใหเกิดความพอใจตอเหตุการณใดเหตุการณหนึ่ง เชน ชวงเวลากลางวันเปนพักทาน
อาหารเท่ียง  
 5. การตอบสนอง คือ การเลือกท่ีจะกระทํากิจกรรมตางๆ อันเปนผลมาจากการตัดสินใจเพ่ือให
วัตถุประสงคท่ีตั้งเปาหมายไวสําเร็จลุลวง เชน นักทองเท่ียวตัดสินใจเลือกเดินทางทองเท่ียวไปยังท่ีใดท่ี
หนึ่งในวันหยุดพักผอน เพ่ือใหวัตถุประสงคของการเลือกไปเท่ียวตามสถานท่ีนั้นๆ สําเร็จ นักทองเท่ียว
จะมีการวางแผนในกิจกรรมตางๆ เชน กําหนดตารางการเดินทาง เลือกและจองสถานท่ีพักแรม วางแผน
และกําหนดตารางกิจกรรมและสถานท่ีในการทองเท่ียวหรือเยี่ยมชมในแตละวัน เพ่ือตอบสนองความ
ตองการในการตัดสินใจไปทองเท่ียวในชวงเวลาวันหยุดนั้นๆ 
 6. ผลลัพธท่ีตามมา คือ ผลลัพธหรือสิ่งท่ีตามมาจากการกระทําซ่ึงอาจจะเปนหรือไมเปนไป
ตามความคาดหวังก็ได เชน มีการวางแผนไปตางประเทศ และเม่ือเดินทางไปถึงจุดหมายปลายทาง 
สภาพแวดลอมไมเอ้ืออํานวยตอการเขาประเทศ ทําใหผลท่ีตามไมเปนไปตามเปาหมาย 
 7. ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง คือ เม่ือการวางแผนหรือสิ่งท่ีตั้งเปาหมายไวไมบรรลุผล 
นักทองเท่ียวจะนําสิ่งท่ีไมบรรลุผลนั้นมาพิจารณาและทบทวนเพ่ือหาแนวทางแกไข และใชวิธีการอ่ืน
เพ่ือใหสิ่งท่ีคาดหวังนั้นบรรลุผลอีกครั้ง หรือหากพิจารณาแลววาความคาดหวังหรือแผนท่ีวางไวไม
สามารถบรรลุผลไดอาจจะสงผลใหนักทองเท่ียวยุติความคาดหวังนั้นไป 
 
 คุณคาท่ีไดรับจากการทองเท่ียว (Perceived Value) คุณคาท่ีไดรับ หมายถึง ประโยชนท้ังหมด
ท่ีนักทองเท่ียวหรือผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคาหรือบริการ (Zeithaml, Bitner, and Gremler, 
2009) โดยจะเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนท่ีไดรับโดยภาพรวมของคุณคาท้ังหมดกับคาชาจายของ
ผูบริโภคท่ีจายไป (Lovelock and Wirtz, 2011) ซ่ึงคุณคาท้ังหมด หมายถึง คุณคารวมท้ังหมดท่ีเปน
ผลประโยชนเปรียบเทียบกับความคาดหวังจากการใชสินคาและบริการ หมายรวมถึงคุณคาเชิงเศรษฐกิจ 
เชิงหนาท่ี และเชิงจิตวิทยา คาใชจายท้ังหมดท่ีลูกคาจายไป หมายถึง ตนทุนท้ังหมดท่ีจะตองจายเพ่ือให
ไดมาซ่ึงสินคาและบริการนั้น ไมวาจะเปนตนทุนในการเสาะหาขอมูลเพ่ือทําการประเมิน ตนทุนของการ
ไดมาของสินคาและบริการ ตนทุนในการใชสินคาหรือบริการ (Kotler and Keller, 2012) ซ่ึงผูบริโภค
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แตละบุคคลจะมีคุณคาท่ีไดรับแตกตางกันไปซ่ึงจะแตกตางกันตามชนิดของสินคาหรือบริการ ซ่ึงสินคา
และบริการท่ีเปนสิ่งเดียวกันผูบริโภคแตละบุคคลก็จะมีคุณคาท่ีไดรับแตกตางกันไป ความแตกตาง
ขางตนจะนําไปสูการประยุกตใชในการประเมินคุณคาท่ีไดรับจากการทองเท่ียว เนื่องจากแหลงทองเท่ียว
แตละแหงมีสิ่งดึงดูดใจ บริการ และสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีหลากหลายและแตกตางกัน (Ozturk and 
Qu, 2008) ดังนั้นคุณคาท่ีไดรับจากการทองเท่ียวจึงถูกประเมินจากการรับรูคุณภาพในการใชบริการ
ออกมาเปนราคาท้ังท่ีเปนตัวเงิน และตนทุนท่ีไมใชตัวเงิน ซ่ึงราคาท่ีเปนตัวเงิน คือ ราคาท่ีผูบริโภค
ยินยอมท่ีจะเสียเพ่ือแลกกับการไดรับบริการการทองเท่ียว (Zeithaml, Bitner, and Gremler, 2009)  
อาจเปนราคาท่ีเกิดข้ึนจริงหรืออาจเปนราคาเปรียบเทียบท่ีประเมินจากคาใชจายในการทองเท่ียวท่ีผาน
มา สวนการประเมินตนทุนท่ีไมใชตัวเงิน หมายถึง คาเสียเวลา คาใชจายในการคนหา ภาพลักษณของ
ตราสินคา และความสะดวกในการเขาถึง ตลอดจนการใชบริการกิจกรรมการทองเท่ียวตางๆ (Ozturk 
and Qu, 2008) การสรางคุณคาใหแกนักทองเท่ียวจําเปนจะตองทําความเขาใจและปรับปรุงคุณภาพ
บริการนั้นๆ อยางตอเนื่อง ท้ังนี้เพ่ือใหนักทองเท่ียวกลับมาทองเท่ียวซํ้าตอไป (Lovelock and Wirtz, 
2011; Reisinger, 2009) อีกท้ังคุณคาท่ีไดรับจากการทองเท่ียวยังมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ และการ
รองเรียนของนักทองเท่ียว (Kozak and Decrop, 2009) 
 
 5.2 รูปแบบพฤติกรรมนักทองเท่ียว  
 การกําหนดรูปแบบพฤติกรรมนักทองเท่ียวอยางเบื้องตนท่ีสุดแบงได 2 กลุมตามลักษณะของ
พฤติกรรมของการเดินทาง คือ การแบงวาเปนนักทองเท่ียว (Tourists) ซ่ึงเหมาจายรายการนําเท่ียวจาก
บริษัทนําเท่ียว หรือนักเดินทาง (travelers) ซ่ึงจัดการการเดินทางดวยตนเองตั้งแตซ้ือตั๋วโดยสาร จอง
สถานท่ีพักแรม ออกแบบการเดินทางทองเท่ียวเอง เปนตน 
 
 Cohen (1979) ไดเสนอรูปแบบพฤติกรรมนักทองเท่ียวไว ดังนี้  
  1. นักทองเท่ียวแบบนันทนาการ (Recreational Tourists) มุงในการทํากิจกรรมเก่ียวกับ
การนันทนาการ หรือการพักผอนทางรางกาย  
  2. นักทองเท่ียวแบบปลีกตัวหาความเพลิดเพลิน (The Diversionary Tourists) มุงหา
แนวทางเพ่ือคนหาความแปลกใหมในชีวิตประจําวัน  
  3. นักทองเท่ียวมุงหาประสบการณ (The Experiential Tourists) มุงคนหาประสบการณ
ท่ีแทจริงสนใจศึกษาเพ่ือใหไดประสบการณท่ีแทจริงของแหลงทองเท่ียวท่ี ตัวอยางเชน หากทองเท่ียวไป
ประเทศสเปน ก็ตองการเรียนรูวิถีชีวิตของคนทองถ่ินหรือวัฒนธรรมตางๆ ท่ีแทจริง  
  4. นักทองเท่ียวแบบชอบทดลอง (The Experimental Tourists) นิยมปฏิสันฐานกับคน
ทองถ่ิน เพ่ือเรียนรู ทําความเขาใจ และปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมชีวิตความเปนอยูทองถ่ิน  
  5. นักทองเท่ียวท่ีใชชีวิตแบบคนทองถิ่น (The Existential Tourists) ฝงตัวเองหรือใช
ชีวิตภายใตวัฒนธรรมและวิถีชีวิตเดียวกับคนทองถ่ิน โดยใชเวลาอยูในแหลงทองเท่ียวนั้นเปนเวลานาน 
เชน นักทองเท่ียวอยูในแหลงทองเท่ียวในประเทศไทยพยายามใชชีวิตเหมือนคนทองถ่ินในดานพฤติกรรม 
อาหาร และภาษาทองถ่ิน 
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 5.3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของนักทองเท่ียว  
   1. ปจจัยทางประชากรศาสตร (Demographic Factor) กลุมนักทองเท่ียวจากประเทศ
ท่ีมีจํานวนประชากรสูง พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาสวนใหญจะแตกตางจากกลุมนักทองเท่ียวจากประเทศ
ท่ีมีจํานวนประชาการนอย เชน นักทองเท่ียวจากจีนท่ีมีประชากร 1 พันลานคน ผูท่ีสามารถมีพ้ืนฐาน
ทางเศรษฐกิจดีท่ีสามารถทองเท่ียวตางประเทศไดอยูในกลุมระดับกลางถึงระดับสูงในสังคมการแสดงออก
ทางพฤติกรรมตางๆ ยอมแตกตางหรือตรงกันขามกับนักทองเท่ียวจากสิงคโปร ซ่ึงมีประชากรอยู ท่ี
ประมาณหกลานคน เปนตน  
   2. ปจจัยทางเทคโนโลยี (Technology Factor) ปจจัยทางเทคโนโลยี ไดแก ปจจัยใน
การผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว การใหการบริการดานความสะดวกสบาย เชน สายการ
บินใชระบบคอมพิวเตอร CRS (Computer Reservation System) ในการจอง สํารอง และออกบัตร
โดยสารท่ีนั่งเพ่ือความสะดวกสบาย รวดเร็ว นักทองเท่ียวยอมมีความม่ันใจและแสดงถึงความม่ันคงของผู
ใหบริการดวย  
   3. ปจจัยทางการเมือง (Political Factor) ปจจัยทางการเมือง กระทบตออุตสาหกรรม
ทองเท่ียวโดยตรง เนื่องจากนักทองเท่ียวไมตองการไปพักผอนในประเทศท่ีมีปญหาทางการเมืองถึงแมวา
ประเทศนั้นจะมีแหลงทรัพยากรทองเท่ียวท่ีสวยงาม เชน ประเทศอิสราเอลท่ีสวยงามมาก มีศาสนสถานท่ี
สําคัญทางศาสนาคริสตเหมาะสมกับการไปแสวงบุญแตปญหาการเมืองไมปลอดภัย ไมสะดวกในการ
เดินทางและไมทราบวาจะเกิดปญหาหรือเหตุการณกอวินาศกรรมของชาวปาเลสไตสเม่ือไร ทําให
ปริมาณนักทองเท่ียวไมมากนัก  
   4. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factor) เศรษฐกิจของแตละประเทศสงผลตอการ
ทองเท่ียว และแสดงถึงพฤติกรรมของนักทองเท่ียว เชน ประเทศญี่ปุนท่ีมีพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจดี 
นักทองเท่ียวชาวชาวญ่ีปุนจึงเปนท่ีตองการเนื่องจากมีการใชจายท่ีมีมูลคาสูงท้ังหองพัก อาหาร กิจกรรม
นนัทนาการ กิจกรรมการทองเท่ียว การเลือกซ้ือของท่ีระลึก ตรงกันขามหากนักทองเท่ียวเดินทางมาจาก
กลุมประเทศท่ีพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจท่ีไมคอยดีคาใชจายในการเดินทาง จับจายใชสอยตางๆจะอยูใน
ระดับต่ํา 
   5. ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม (Socio-Cultural Factor) นักทองเท่ียวไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรมต้ังแตในอดีตท่ีถายทอดกันมีผลตอความคิดทัศนคติ 
รสนิยม คานิยมในการทองเท่ียว สงผลตอการปรับปรุงระดับผลิตภัณฑการทองเท่ียวพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวเพ่ือใหสอดคลองกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 
 
 5.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค หมายถึง บทบาทของนักทองเท่ียว
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจทองเท่ียว โดยกระบวนการซ้ือของผูบรโิภคมีปจจัยท่ีเก่ียวของกับการกระตุน และ
ตอบสนองของพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเท่ียว ซ่ึงสิ่งกระตุน (Input) ไดแก ผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียวรวมถึงการใหบริการตางๆ และการท่ีผลิตภัณฑและการบริการใชวิธีหรือเครื่องมือตางๆ เพ่ือ
แสวงหาลูกคาเปนแรงกระตุนสําคัญท่ีในการทําใหนักทองเท่ียวเกิดความสนใจโดยการหาขอมูลจากสื่อ
ตางๆ และสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมจากบุคคลท่ีมีความสัมพันธกัน เชน ครอบครัว กลุมอางอิง รวมถึง 

 



36 

การเรียนรู แรงจูงใจ ประสบการณและทัศนคติของตน การกลั่นกรองขอมูล ซ่ึงอยูในกระบวนการ
ตัดสินใจ ทําใหเกิดการรับรู (Perception) และนําไปสูการพยายามหาทางตอบสนองความตองการและ
ความจําเปนของตนโดยการซ้ือผลิตภัณฑการทองเท่ียวและโรงแรมท่ีเลือกสรรแลว การตัดสินใจซ้ือสินคา
และบริการนับวาเปนการตอบสนอง (Output) จากสิ่งกระตุน และกระบวนการตางๆ ตั้งแตตน และถา
สินคาและบริการสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการได นักทองเท่ียวไดรับความพอใจ จะ
เพ่ิมประสบการณทางบวกมากข้ึน และทําใหเกิดการซ้ือซ้ํา (เดินทางมาเท่ียวและใชบริการอีก) แตถาไม
พอใจจะกลายเปนประสบการณลบ และไมกลับมาทองเท่ียวอีกแมวาจะมีเสนทางการทองเท่ียวท่ีดีกวา  
 ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียว จะชวยใหเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของนักทองเท่ียว ชวยใหผูเก่ียวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในสังคมไดอยางถูกตอง รวมท้ังสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนอง
ของธุรกิจการทองเท่ียวมากยิ่งข้ึน และยังสามารถตอบสนองกับความตองการของนักทองเท่ียวใหไดมาก
ท่ีสุด  
 
 5.5 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเท่ียวจีน 
 สถาบันวิจัยการทองเท่ียวตางประเทศของจีน (COTRI-China Outbound Tourism Research 
Institute) สรุปรายงานพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวจีนไว 7 หมวด ดังนี้  
 1. นักทองเท่ียวชาวจีนนิยมทองเท่ียวในทวีปเอเชียรวมถึงในประเทศจีนมากท่ีสุด รองลงมา 
ไดแก ทวีปอเมริกา แอฟริกา และยุโรป โดยจุดท่ีนาสนใจ คือ จํานวนนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางทองเท่ียว
ตางประเทศเปนเพียงสวนนอย นักทองเท่ียวชาวจีน รอยละ 95 เนนการทองเท่ียวภายในประเทศ และยัง
ไมมีพาสปอรต  
 2. จุดประสงคในการเดินทาง นักทองเท่ียวจีนนิยมเดินทางเพ่ือพักผอนมากท่ีสุด รองลงมา 
ไดแก จับจายใชสอยและซ้ือของ เยี่ยมญาติหรือเพ่ือนฝูง และเจรจาธุรกิจ  
 3. คาใชจายระหวางเดินทาง พบวา นักทองเท่ียวจีนนิยมใชจายในการจับจายใชสอยและซ้ือของ
มากท่ีสุด รองลงมา ไดแก คาท่ีพัก  การเดินทาง และคาอาหาร ซ่ึงจะเปนโอกาสสําหรับผูท่ีสามารถคิด
หรือ เสนอสินคาและบริการท่ีถูกใจใหกับนักทองเท่ียวจีน  
 4. สถานท่ีนิยมสําหรับการจับจายใชสอยและซ้ือสินคา นิยมซ้ือสินคาในรานคาปลอดภาษี 
(duty-free) มากท่ีสุด รองลงมา ไดแก หางขนาดใหญ รานคาแบรนดเนม แฟรนไชส และราน Outlet 
38%  
 5. เว็ปไซตยอดนิยมในการจองโรงแรมเม่ือตองการเดินทางไปตางประเทศ จะนิยมจองสถานท่ี
พักผาน เวปไซต Ctrip.com มากท่ีสุด รองลงมา ไดแก eLong.net  และ LY.com โดยท้ังหมดมีเมนู
ภาษาจีน การทําการตลาดจองหองพักกับนักทองเท่ียวจีนไมควรมองขาม OTA (Online Travel 
Agency) ซ่ึงมีสัดสวนเกินครึ่งหนึ่ง  
 6. ลักษณะของกลุมผูรวมเดินทางไปตางประเทศ มักเดินทางเปนครอบครัวพรอมบุตร ญาติพ่ี
นอง มากท่ีสุด รองลงมา ไดแก เพ่ือนฝูง  เดินทางกับคูรัก และเดินทางคนเดียว  
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 7. จํานวนวันท่ีใชไปกับการทองเท่ียวตางประเทศในป 2558 นิยม 1-2 วัน มากท่ีสุด รองลงมา 
ไดแก 3-5 วัน  6-8 วัน  และใชเวลาทองเท่ียวมากกวา 8 วัน (วิเคราะหพฤติกรรมนักทองเท่ียวชาวจีน 
เนนช็อปปงชอบรานดิวตี้ฟรี, 2558) 
 
 ธิติมานันท พูนจันทร (2554) พบวา แหลงขอมูลท่ีนักทองเท่ียว ใชในการประกอบการตัดสินใจ
เดินทางเขามาทองเท่ียวนั้น เกิดจากคําชวนของเพ่ือน/ครอบครัว และจากประสบการณสวนตัว ซ่ึงสวน
ใหญเลือกเดินทางมาพรอมกับครอบครัว และใชเวลาในการทองเท่ียว 2-3 วัน โดยนักทองเท่ียวมีการใช
จายเก่ียวกับคาท่ีพัก คาอาหาร คายานพาหนะ คาซ้ือสินคาและของท่ีระลึก และคาใชจายท่ีเก่ียวกับ
กิจกรรมการทองเท่ียวตางๆ สวนปจจัยท่ีสงผลใหนักทองเท่ียวเดินทางมาทองเท่ียวนอยลง คือ มลภาวะ
ตางๆ ของแหลงทองเท่ียวนั้นๆ เปนตน นอกจากนี้จากการศึกษายังพบวา นักทองเท่ียวชายนั้นให
ความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรและการบริการมากท่ีสุด ขณะท่ีนักทองเท่ียวหญิงนั้น ใหความสําคัญ
กับปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด และนักทองเท่ียวท่ีมีกลุมรายไดคอนขางนอย จะใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานบุคลากรและการบริการมากท่ีสุดเชนกัน สวนนักทองเท่ียวท่ีมีรายไดคอนขางสูง จะให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑเปนหลัก โดยปจจัยดานการผลิตจะใหความสําคัญกับความ
หลากหลายของสถานท่ีทองเท่ียวและสถานท่ีพัก ปจจัยดานราคาของสินคาและบริการจะใหความสําคัญ
กับความหลากหลายดานราคาของสินคาและบรกิาร ปจจัยดานสถานท่ี การคมนาคม และความปลอดภัย
จะใหความสําคัญกับท่ีพักและสถานท่ีทองเท่ียวท่ีมีความสวยงาม สวนปจจัยดานการสงเสริมการขายนั้น 
จะมีความเห็นท่ีแตกตางกันกลาวคือ นักทองเท่ียวท้ังชายและหญิงจะใหความสําคัญกับการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธผานแผนพับ เชนเดียวกับผูท่ีมีรายไดคอนขางนอย ขณะท่ีผูท่ีมีรายไดคอนขางสูงจะให
ความสําคัญกับการโฆษณาและประชาสัมพันธผานอินเทอรเน็ตมากกวา สําหรับปจจัยดานบุคลากร 
นักทองเท่ียวชายจะใหความสําคัญกับความรับผิดชอบและการตรงตอเวลาของเจาหนาท่ี แต
นักทองเท่ียวหญิงจะใหความสําคัญกับความรูในการใหคําแนะนําสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ ของเจาหนาท่ี
แทน นอกจากนี้ทุกฝายยังมีความเห็นตรงกันวาในสวนของปจจัยดานแรงจูงใจและสิ่งกระตุนนั้น ไดให
ความสําคัญกับสภาพอากาศท่ีเอ้ืออํานวยตอการทองเท่ียวเปนหลัก ขณะท่ีปจจัยดานสังคมจะเนนหรือให
ความสําคัญเก่ียวกับสถานท่ีทองเท่ียวนั้นๆ วามีคุณคาแกการศึกษาทางประวัติศาสตร และทางธรรมชาติ
มากนอยเพียงใด 
 
 อัจฉรา สมบัตินันทนา (2555) กลาววา ประเทศไทยเปนประเทศท่ีมีแหลงทองเท่ียวและ
ทรัพยากรทางธรรมชาติท่ีมีความหลากหลายและอุดมสมบูรณ เชน ทะเล หาดทราย น้ําตก ปา ภูเขา 
เปนตน อีกท้ังยังมีวัฒนธรรมท่ีมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัวของแตละภูมิภาคในประเทศไทย 
ประกอบกับพ้ืนท่ีตั้งของประเทศไทยนั้นอยูไมไกลจากประเทศจีนมากนักใชเวลาในการเดินทางไมนาน 
ทําใหนักทองเท่ียวท่ีมีเวลาคอนขางจํากัดตัดสินใจเลือกประเทศไทยเปนจุดหมายปลายทางในการ
ทองเท่ียว ซ่ึงสิ่งตางๆ เหลานี้เองท่ีเปนจุดเดนในการดึงดูดนักทองเท่ียวจีนใหเดินทางเขามาทองเท่ียวท่ี
ประเทศไทยมากข้ึน นอกจากนี้ประเทศไทยเองก็ไดขยายเสนทางบินตรงจากทาอากาศยานนานาชาติเพ่ือ
เพ่ิมเสนทางบินตรงไปยังเมืองตางๆ ของประเทศจีนอีกดวย สงผลใหตลาดนักทองเท่ียวจีนมีแนวโนมท่ีจะ
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ขยายตัวในอัตราสูงอยางตอเนื่อง ซ่ึงจะกอใหเกิดรายไดทางดานการทองเท่ียวใหกับประเทศไทยอยาง
มหาศาล 
 
 แสงเดือน รตินธร (2555) จากงานวิจัยสรุปไดวา นักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในประเทศ
ไทยสวนใหญเปนกลุมคนรุนใหม ท่ีมีอายุระหวาง 21-40 ป มีการศึกษาและฐานะทางเศรษฐกิจดี และมี
ประสบการณมาเยือนประเทศไทยแลวอยางนอย 1 ครั้ง ลักษณะการวางแผนการเดินทางทองเท่ียวนั้น 
การจัดการทุกอยางดวยตนเองกับการเดินทางมากับบริษัททัวรอยูในระดับใกลเคียงกัน มีเพ่ือนหรือญาติ   
เปนผูรวมเดินทางทองเท่ียว โดยนิยมการคนหาขอมูลการทองเท่ียวผานสื่ออินเตอรเน็ต และมี
วัตถุประสงคในการทองเท่ียวเพ่ือพักผอนวันหยุด ชื่นชอบการไปทองเท่ียวตามแหลงทองเท่ียวธรรมชาติ  
ซ่ึงภูมิภาคท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดคือ ภาคตะวันออก (พัทยา) ภาคใต (ภูเก็ตและสมุย) และมี
คาใชจายในการทองเท่ียวประมาณ 5,991 – 11,970 หยวน สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลสามารถดึงดูด
นักทองเท่ียวจีนใหตัดสินใจมาทองเท่ียวในประเทศไทย คือ อาหารไทย วัฒนธรรมไทย ความงดงามของ
ธรรมชาติ ทะเลและหาดทรายท่ีสวยงาม และความพรอมของขอมูลการทองเท่ียว ตามลําดับ 
 
 กรวรรณ สังขกร, จักรี เตจะวารี และกาญจนา จี้รัตน (2556) อางถึงศูนยวิจัยกสิกรไทยได
รายงานสถานการณนักทองเท่ียวจีนท่ีเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยวา ตลาดนักทองเท่ียวจีนมีอัตรา
การเจริญเติบโตอยางกาวกระโดด ท้ังนี้ปจจัยหนึ่งท่ีชวยสงเสริมการเติบโตดังกลาว คือ การขยายตัวของ
เท่ียวบินตรงจากเมืองตางๆ ของประเทศจีนมายังแหลงทองเท่ียวหลักของประเทศไทย ซ่ึงชวยอํานวย
ความสะดวกในการเดินทางใหแกนักทองเท่ียวจีนเปนอันมาก ประกอบกับไดมีการประชาสัมพันธ
ประเทศไทยใหคนจีนรูจักผานการสงเสริมการถายทําภาพยนตรภายในประเทศไทย โดยศูนยวิจัยกสิกร
ไทยไดมีการคาดการณวา กลุมนักทองเท่ียวจีนท่ีจะเปนตลาดใหมและมีการขยายตัวอยางรวดเร็วคือ 
กลุมท่ีจัดการเดินทางดวยตนเอง นักทองเท่ียวกลุมนี้จะเปนกลุมคนจีนรุนใหมในวัยทํางานท่ีมีกําลังซ้ือสูง 
มีอายุตั้งแต 30 ปข้ึนไป และเปนกลุมนักทองเท่ียวท่ีใชเทคโนโลยีสื่อสารท่ีทันสมัยในการคนหาขอมูลท่ี
เก่ียวกับการเดินทางทองเท่ียว รวมถึงการบริการตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการทองเท่ียว  
 
 จากการอภิปรายผลเปรียบเทียบพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนในอดีตถึงปจจุบัน 
มีการเปลี่ยนแปลงท้ังเชิงปริมาณและเชิงโครงสราง โดยมีปจจัยท่ีขับเคลื่อนหลักอยู 3 ประการ คือ  
 1. การเปลี่ยนแปลงอยางกาวกระโดดของเศรษฐกิจในประเทศจีน สงผลใหคนจีนมีความ
ตองการและกําลังซ้ือท่ีสูงข้ึน  
 2. ความเปลี่ยนแปลงสูสังคมเมืองมากข้ึน ทําใหสงผลกระทบตอคานิยมและรูปแบบการใชชีวิต
ของคนจีนยุคใหม  
 3. การผอนปรนดานกฎระเบียบของรัฐบาลจีนในการใหคนจีนสามารถเดินทางออกไปทองเท่ียว
ยังตางประเทศได  
 สําหรับประเทศไทยนั้นถือเปนประเทศแรกท่ีรัฐบาลจีนอนุญาตใหนักทองเท่ียวจีนเดินทางเขา
มาทองเท่ียวได ประเทศไทยจึงไมเผชิญกับขอจํากัดทางดานนี้จากรัฐบาลจีน โดยสามเมืองหลักท่ี
นักทองเท่ียวจีนเลือกเขามาทองเท่ียว ไดแก กรุงเทพฯ พัทยา และภูเก็ต ดังนั้นจึงมีความพยายามจากผูท่ี
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เก่ียวของดานการทองเท่ียวท่ีจะผลักดันใหนักทองเท่ียวจีนกระจายตัวไปยังจังหวัดอ่ืนๆ ของประเทศไทย
บาง ดังจะเห็นไดจากการอนุญาตใหมีการถายทําภาพยนตรจีนเรื่อง Lost in Thailand ท่ีใชสถานท่ีถาย
ทําในจังหวัดทางภาคเหนือของประเทศไทย โดยเฉพาะอยางยิ่งในจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงเม่ือภาพยนตรมี
การออกฉายแลวก็ไดรับความนิยมและกระแสตอบรับอยางถลมถลายจากคนจีน และเปนท่ีคาดการณวา
ดวยเหตุนี้เองทําใหนักทองเท่ียวจีนเดินทางเขามาทองเท่ียวท่ีจังหวัดเชียงใหมมากข้ึน และจากงานวิจัยนี้
พบวา นักทองเท่ียวจีนสวนใหญเดินทางไปเท่ียวจังหวัดเชียงใหมเพ่ือการพักผอนเปนสําคัญ โดยเลือก
จากความโดดเดนชื่อเสียงดานวัฒนธรรม และมีปาไมภูเขาท่ีสวยงาม นอกจากนี้ลักษณะการเดินทางเขา
มาทองเท่ียวยังเปลี่ยนแปลงไปอยางเห็นไดชัด กลาวคือ ในอดีตนักทองเท่ียวจีนนิยมจัดการเดินทางผาน
ทางตัวแทนเปนหลัก แตปจจุบันเกือบรอยละ 90 ของนักทองเท่ียวจีนมีการจัดการเดินทางดวยตนเอง 
และนิยมเดินทางมาเปนคูสามีภรรยา แบบครอบครัว หรือเดินทางมากับเพ่ือน ตามลําดับ และเหตุผลท่ี
เปนแรงจูงใจสําคัญท่ีทําใหนักทองเท่ียวจีนกลับมาเท่ียวซํ้าท่ีจังหวัดเชียงใหม คือ อัธยาศัย วิวทิวทัศนท่ี
สวยงาม อาหารอรอย และความสวยงามของแหลงทองเท่ียว ซ่ึงแตกตางจากในอดีตท่ีใหเนนในเรื่องของ
สินคาท่ีมีราคาถูก สิ่งแวดลอมและวิวทิวทัศนท่ีสวยงาม และชื่นชมกับโบราณวัตถุ จากขอมูลดังกลาวพอ
สรุปไดวาปจจุบันนักทองเท่ียวชาวจีนมีปฏิสัมพันธกับผูคนในทองถ่ินเพ่ิมมากข้ึน มีความรูและความ
เขาใจเก่ียวกับเมืองหรือแหลงทองเท่ียวนั้นๆ ลึกซ้ึงข้ึน ไมใชแคการทองเท่ียวแบบผิวเผินเหมือนในอดีต 
 
6. แนวคิดเกี่ยวกับเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
  
 ในป 2554 ไดมีการจัดทําแผนพัฒนาแหลงทองเท่ียวในเขตอารยธรรมลานนา โดยกรมการ
ทองเท่ียว ซ่ึงจะประกอบไปดวย จังหวัดเชียงใหม เชียงราย ลําพูน ลําปาง พะเยา แพร นาน และ
แมฮองสอน รวมท้ังสิ้น 8 จังหวัด ไดแก และมีกรอบในการพัฒนา ดังนี้ 
  - แหลงทองเท่ียวในเขตอารยธรรมลานนา ควรมีการอนุรักษและฟนฟูแหลงทองเท่ียวใหอยู       
ในสภาพท่ีสมบูรณ และคงความงดงามของแหลงทองเท่ียว 
  - เพ่ิมการเสริมสรางการมีสวนรวมและเครือขาย และเพ่ิมกิจกรรมการทองเท่ียวท่ีนาสนใจใน
การมาทองเท่ียวใหกับนักทองเท่ียวใหแหลงนี้มีศักยภาพทางการทองเท่ียว 
  - เพ่ิมขีดความสามารถของประชาชนในชุมชนใหมีความรู ความสามารถและมีสวนรวม
บริหารจัดการดานการทองเท่ียวในเขตอารยธรรมลานนาเพ่ือใหเปนแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม 
 
 6.1 ยุทธศาสตรเพ่ือการพัฒนาเขตทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
 เนื่องจากท้ัง 8 จังหวัดสวนใหญ จัดตั้งอยูในแหลงท่ีในอดีตเปนเมืองเกา โดยจะมีบางแหลงท่ี
ไดรับการพัฒนาแลว และบางแหลงกําลังอยูในระหวางการพัฒนาใหดีข้ึน โดยมีการกําหนดเกณฑในการ
พิจารณา เพ่ือกําหนดเปนเขตการพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา ดังนี้ 
  - แหลงอารยธรรมลานนาท่ีมีศักยภาพในการพัฒนาใหเปนแหลงทองเท่ียว 
  - แหลงอารยธรรมลานนานั้นๆ สามารถท่ีจะสรางความเชื่อมโยงระหวางแหลงทองเท่ียว โดย
ท่ีแหลงนั้นๆ มีแนวโนมท่ีจะขยายตัวและมีความสามารถรองรับการเพ่ิมจํานวนนักทองเท่ียว 
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 โดยมีแผนพัฒนาแหลงทองเท่ียว เขตทองเท่ียวอารยธรรมลานนา โดยการสนับสนุนการเดินทาง
จะตองสามารถเชื่อมโยงใหเปนเครือขาย โดยสรางจุดเดน สรางความนาสนใจ การมีกิจกรรมการ
ทองเท่ียวท่ีมีความหลากหลายในแหลงทองเท่ียว เพ่ือเปนการสรางทางเลือกใหมๆ โดยจะมีการคํานึงถึง
มาตรฐานท่ีเปนสากลมากข้ึน จะอยูภายใตแนวคิดท่ีวา การทองเท่ียวเชิงรุก ปรับปรุงคุณภาพสูความ
ยั่งยืน โดยมีเปาหมายคือ ขยายฐานของนักทองเท่ียว เพ่ิมความนาสนใจดึงดูดนักทองเท่ียวเพ่ิมความ
หลากหลายของกลุมลานนา 
 
 6.2 แผนงานโครงการพัฒนาในพ้ืนท่ีเปาหมาย 
 แผนงานโครงการพัฒนาการทองเท่ียวเขตทองเท่ียววิถีชีวิตอารยธรรมลานนา เปนการศึกษา
รวบรวม วิเคราะหขอมูลจากการศึกษาท่ีไดจากแผนพัฒนาจังหวัด รวมถึงการสํารวจเบื้องตน วิเคราะห
ขอมูล การพัฒนาการทองเท่ียวเขตอารยธรรมลานนา จะประกอบไปดวย แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ 
แหลงทองเท่ียวทางประวัติศาสตร แหลงทองเท่ียวทางศิลปะวิทยาการ แหลงทองเท่ียวนันทนาการ และ
ท่ีสําคัญคือแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม ศักยภาพของแหลงทองเท่ียว การเขาถึงแหลงทองเท่ียว การมี
สวนรวมของชุมชน โดยแสดงโครงการพัฒนาในจังหวัดเชียงใหม (คณะกรรมการพัฒนาการทองเท่ียว
ประจําเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา, 2558) 
 สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (2559) ไดจัดทําแผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 12 (พ.ศ. 2560-2564) ไดกําหนดมาเพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนา
ประเทศไทย โดยเฉพาะอยางยิ่งการทองเท่ียว มีวัตถุประสงคเพ่ือเปนการเพ่ิมและสรางโอกาสทาง
เศรษฐกิจใหกระจายตัวอยางท่ัวถึง โดยภาคเหนือมุงพัฒนาใหเปนฐานเศรษฐกิจสรางสรรคมูลคาสูง
พัฒนาการทองเท่ียวใหมีคุณภาพและความยั่งยืน มีธุรกิจบริการตอเนื่องกับการทองเท่ียวบริการสุขภาพ
และการศึกษาท่ีไดมาตรฐาน รวมท้ังผลิตภัณฑสรางสรรคท่ีสรางมูลคาเพ่ิมสูง ซ่ึงพัฒนากลุมทองเท่ียวท่ีมี
ศักยภาพ ไดแก 
  - กลุมทองเท่ียวอารยธรรมลานนาและกลุมชาติพันธุ ในพ้ืนท่ี 8 จังหวัด ภาคเหนือตอนบน 
โดยนําความโดดเดนซ่ึงมีเอกลักษณดานวัฒนธรรมและภูมิปญญา พัฒนาสูสินคาและบริการการ
ทองเท่ียวเชิงสรางสรรค 
  - กลุมทองเท่ียวมรดกโลก ในพ้ืนท่ีจังหวัดสุโขทัยและกําแพงเพชร โดยฟนฟูและพัฒนาแหลง
ทองเท่ียวมรดกโลกพัฒนาเสนทางทองเท่ียวเชื่อมโยงระหวางอุทยานประวัติศาสตรสุโขทัย-ศรีสัชนาลัย-
กําแพงเพชร และเชื่อมโยงกับแหลงทองเท่ียวในพ้ืนท่ีใกลเคียง 
  - กลุมทองเท่ียวเชิงธรรมชาติ ในพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม เชียงราย แมฮองสอน นาน เพชรบูรณ 
และอุทัยธานี โดยพัฒนาแหลงทองเท่ียวใหมๆ ปรับปรุงเก่ียวกับสิ่งอํานวยความสะดวก รวมถึงโครงสราง
พ้ืนฐานในการเดินทางเขาสูแหลงทองเท่ียว 
 นอกจากนี้ มุงพัฒนายกระดับการทองเท่ียวคุณภาพกลุมเปาหมายเฉพาะในพ้ืนท่ีจังหวัด
เชียงใหม แมฮองสอน และนาน ไดแก การทองเท่ียวเพ่ือการประชุมและนิทรรศการ การทองเท่ียวเชิง
กีฬาและผจญภัย การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ การทองเท่ียวพํานักระยะยาว และการทองเท่ียวแบบพักผอน
โดยสรางกิจกรรมการทองเท่ียว และพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีสอดคลองตรงกับความตองการของ
นักทองเท่ียว ตลอดจนสงเสริมชองทางการตลาดโดยใชอินเทอรเน็ต และสนับสนุนเชียงใหมใหเปน
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ศูนยกลางการผลิตและธุรกิจดานอาหารและสินคาเพ่ือสุขภาพ บริการทางการแพทยและสุขภาพ บริการ
การศึกษานานาชาติรวมท้ังผลิตภัณฑสรางสรรคโดยเฉพาะกลุมดิจิทัล ซ่ึงเปนอุตสาหกรรมและบริการ
เปาหมายท่ีมีศักยภาพสูงของภาค โดยใหความสําคัญกับการนํานวัตกรรมและเทคโนโลยีมาใชเพ่ือเพ่ิม
มูลคาสินคาและบริการใหมีความแตกตางโดดเดน สามารถตอบสนองตอตลาดเปาหมายเฉพาะจังหวัด
เชียงราย เปนจังหวัดท่ีตั้งอยูทางตอนเหนือท่ีสุดของประเทศไทย เปนอีกจังหวัดท่ีไดรับความนิยมของ
นักทองเท่ียว เปนเมืองเศรษฐกิจสําคัญตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจชายแดนจีนตอนใต-อินโดจีน มีเสนทาง
เดินทางท่ีเชื่อมโยงไปยังประเทศในเอเชียตะวันออกและเปนจังหวัดท่ีมีเสนทางเชื่อมโยงกับประเทศเพ่ือน
บาน จากการเดินทางทองเท่ียวชายแดนนั้น สามารถเดินทางผานจุดผานแดนและดานตรวจคนเขาเมือง
ท้ัง 3 แหง การเดินทางเชื่อมเสนทางสูประเทศเพ่ือนบานนั้นสามารถเดินทางไดท้ัง 2 ทาง ประกอบดวย
ทางบก และทางน้ํา จังหวัดเชียงรายมีศักยภาพ ในดานกายภาพ ดานการรักษาคุณภาพสิ่งแวดลอม ดาน
เศรษฐกิจและสังคม ดานวัฒนธรรม ดานธรรมชาติ และดานการบริหารและการจัดการ จากการวิเคราะห
ดานศักยภาพของแหลงทองเท่ียวนั้นสามารถนําไปเปนแนวทางการพัฒนาการทองเท่ียวของ จังหวัด
เชียงรายเพ่ือรองรับการเปดการทองเท่ียวอาเซียน คือ พัฒนาถนนหรือเสนทางการเดินทาง ถนนหนทาง 
ใหเขาถึงแหลงทองเท่ียวไดอยางสะดวกสบายและสามารถเดินทางทองเท่ียวไดทุกฤดูกาล มีความ
ปลอดภัยในการเดินทางอนุรักษความสมบูรณของสภาพธรรมชาติหรือการคงรักษาสภาพดั้งเดิม เพ่ือให
เกิดคุณคาและนําไปใชประโยชนในการศึกษา ไมจัดกิจกรรมท่ีจะสงผลใหเกิดมลพิษทางเสียงหรือทําลาย
ความสวยงามของธรรมชาติ ควรมีอุปกรณรองรับของปริมาณขยะท่ีเพียงพอและเหมาะสม และมีการ
ออกแบบภาชนะใหกลมกลืนกับสภาพแวดลอม ควรมีการจัดการดานคุณภาพอากาศท่ีไมมีกลิ่นฟุง
กระจายและสรางความรําคาญในแหลงทองเท่ียว สรางความพึงพอใจในคุณคาเชิงการทองเท่ียว รักษา
ความงดงามดานศิลปวัฒนธรรม และประวัติความเปนมาทางดานประวัติศาสตร ประเพณี วัฒนธรรม 
เปดโอกาสใหไดเรียนรูวิถีชีวิต ประเพณี วัฒนธรรมดวยความยินดี สรางความมีเอกลักษณ เฉพาะตนของ
แหลงทองเท่ียว มีการจัดสภาพแวดลอมท่ีดี ควรจัดสิ่งอํานวยความสะดวกในแหลงทองเท่ียวเพียงพอ 
เชน ไฟฟา น้ําประปา โทรศัพท หองน้ํา และลานจอดรถ มีปายอธิบายขอมูลแหลงทองเท่ียว ดูและให
ความปลอดภัย ตอชีวิต และทรัพยสิน ของนักทองเท่ียวและมีเจาหนาท่ีเพียงพอและดูแลนักทองเท่ียว 
อยางท่ัวถึงในแหลงทองเท่ียวนั้นๆ ควรมีอุปกรณปฐมพยาบาลเบื้องตน และควรจัดเตรียมเอกสาร 
เผยแพรท่ีกลาวถึงการอนุรักษและรักษาแหลงทองเท่ียว การมีศูนยบริการนักทองเท่ียว เพ่ือใหขอมูล                 
ในการทองเท่ียวท่ีถูกตองแกนักทองเท่ียว (จริญญา ณพิกุล และวารัชต มัธยมบุรุษ, 2555) 
 
7. แนวคิดดานประชากรศาสตร 
 Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2003) ไดใหความหมายของลักษณะ
ทางประชากรศาสตรไวคลายคลึงกันโดยกลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลเก่ียวกับ
ตัวบุคคล เชน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ศาสนาและเชื้อชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวใชเปนลักษณะพ้ืนฐานท่ีนักการตลาดมักจะนํามาพิจารณาสําหรับการแบงสวนตลาด 
(Market Segmentation) โดยนํามาเชื่อมโยงกับความตองการ ความชอบ และอัตราการใชสินคาของ
ผูบริโภค 
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 แนวคิดดานประชากรศาสตรเชื่อวา คนท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันจะมี
พฤติกรรมท่ีแตกตางกันไป การสื่อสารจัดเปนพฤติกรรมสําคัญอยางหนึ่งของมนุษย ดังนั้น นักวิชาการ
สื่อสารบางกลุมจึงเชื่อวา พฤติกรรมการสื่อสารของบุคคลท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน
มักจะมีพฤติกรรมการสื่อสารแตกตางกัน บุคคลท่ีอยูในแตละกลุมประชากรยอมมีกิจกรรมและการ
ดําเนินชีวิตตลอดจนเวลาวางท่ีแตกตางกัน คุณสมบัติทางประชากรศาสตรไดผลักดันใหคนท่ีมีคุณสมบัติ
เชนเดียวกันตองมีกิจวัตรทํานองเดียวกัน และพฤติกรรมตางๆ ก็จะคลายคลึงกันหรือเหมือนกัน ผูรับสาร
ท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตรตางๆ รวมกัน ยอมจะมีทัศนคติท่ีคลายคลึงกัน โดยสามารถแบงลักษณะ
ประชากรศาสตร ดังนี้ (ปรมะ สตะเวทิน, 2541) 
  
 1. เพศ (Sex) ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกันมากในเรื่องความคิด คานิยม และทัศนคติ
ท้ังนี้เพราะสังคม และวัฒนธรรมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน ผูหญิงมักเปนคน
ท่ีมีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ (Emotional) โอนออนผอนตามและเปนแมบานแมเรือน นอกจากนี้
ผูหญิงจะถูกชักจูงไดงายกวาผูชาย ลักษณะดานอ่ืนๆ ไดแก ผูชายใชเหตุผลมากกวาผูหญิง และสามารถ
จดจําขาวไดมากกวาผูหญิงดวย แตผูหญิงเปนเพศท่ีหยั่งถึงจิตใจของคนไดดีกวาผูชาย เพศหญิงมี
แนวโนมของความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไดมีความตองการ
ท่ีจะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวแตยังมีความตองการท่ีจะสรางความสัมพันธอันดีใหเกิดข้ึนจากการ
รับและสงขาวสารนั้นดวย (Wilo Goidhaborsadore & Yates, 2002 อางถึงใน ก่ิงแกว ทรัพยพระวงศ, 
2546) 
 
 2. อายุ (Age) อายุของผูรับสารเปนลักษณะประการหนึ่งท่ีสามารถใชในการวิเคราะหผูรับสาร
ได อายุเปนปจจัยหนึ่งท่ีทําใหคนมีความเหมือนกันหรือแตกตางกันในเรื่องของความคิด และพฤติกรรม
โดยท่ัวไปแลว คนท่ีมีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษ
นิยมมากกวา นอกจากความแตกตางในเรื่องของความคิดแลว อายุยังเปนสิ่งกําหนดความแตกตางใน
เรื่องของความงายในการชักจูงดวย เม่ือคนมีอายุมากข้ึนโอกาสท่ีคนจะเปลี่ยนใจ หรือถูกชักจูงใจจะ
นอยลง นอกจากนั้นในปกติแลวคนท่ีมีวัยตางกัน มักจะมีความตองการในสิ่งตางๆ แตกตางกันไปดวย 
เชน คนวัยกลางคน และคนสูงอายุ มักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน มักจะใช
สื่อมวลชนเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ เชน ขาวการเมือง เศรษฐกิจ ปญหาสังคมมากกวารายการเพ่ือ
ความบันเทิงในขณะท่ีคนหนุมสาวอาจจะสนใจในเรื่องการศึกษา ความยุติธรรม เปนตน 
 
 3. ระดับการศึกษา (Education) คนท่ีไดรับการศึกษาในระดับท่ีแตกตางกัน ในตางยุคกันใน
ระบบการศึกษาท่ีตางกัน ในสาขาวิชาท่ีตางกัน ยอมมีความรูสึกนึกคิด รสนิยม คานิยม และความ
ตองการท่ีแตกตางกันไป คนท่ีมีการศึกษาสูง หรือมีความรูดี จะไดเปรียบอยางมากในการท่ีจะเปนผูรับ
สารท่ีดี ท้ังนี้ เพราะคนเหลานี้มีความรูกวางขวางในหลายเรื่อง และเขาใจสารไดดี แตคนเหลานี้จะไมเชื่อ
อะไรงายๆ หากไมมีหลักฐานเหตุผลหรือสนับสนุน โดยท่ัวไปคนท่ีมีการศึกษาสูงมักจะใชสื่อมวลชน
มากกวาคนท่ีมีการศึกษาต่ํา คนท่ีมีการศึกษาสูงมักใชสื่อประเภทสิ่งพิมพ ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาต่ํา
มักจะสื่อประเภทวิทยุ และโทรทัศน 
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 4. อาชีพ (Occupation) อาชีพ ถือเปนหนึ่ งในปจจัยทําใหคนมีวัฒนธรรมตางกัน มี
ประสบการณตางกัน รวมถึงมีทัศนคติ คานิยม และเปาหมายท่ีตางกัน โดยอาชีพทําใหเกิดลักษณะการ
รวมกลุม ลักษณะอาชีพหรือลักษณะแหงการรวมกลุม จะบงบอกลักษณะเฉพาะของบุคคล ชวงเวลาท่ี
เปดรับขาวสาร เรื่องท่ีกลุมผูฟงสนใจเชน กลุมชาวนาก็จะสนใจเก่ียวกับเรื่องขาว ราคาขาว ปุย เปนตน 
ในบางกรณีคนท่ีมีอาชีพอยางหนึ่งแตอาจจะไปรวมกลุมกับคนท่ีมีอาชีพหนึ่งก็ได ซ่ึงก็จะทําใหความสนใจ
ของเขาขยายวงกวางออกไป (ธีระภัทร เอกผาชัยสวัสดิ์, 2551) 
 5. รายได (Income) รายไดของคนยอมเปนเครื่องกําหนดความตองการตลอดจนความคิดเห็น
ของคนเก่ียวกับสิ่งตางๆ และพฤติกรรมของคน คนท่ีมีฐานะหรือรายไดสูงข้ึนจะใชสื่อมวลชนมากข้ึนดวย 
ซ่ึงมักจะเปนการใชเพียงเพ่ือแสวงหาขาวสารสําหรับนําไปใชประโยชนในโอกาสตอไปเพียงเทานั้น 
 
 จากแนวความคิดและทฤษฏีดานประชากรศาสตรท่ีกลาวมาดานตน ซ่ึงกลาวไววาปจจัย
ทางดานประชากรศาสตรตางๆ สงผลตอลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกัน ผูวิจัยจึงไดนํา
แนวคิดนี้มาใชประกอบเพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษา เนื่องจากปจจัยแตละปจจัยของบุคคลหนึ่งท่ี
แตกตางกันตามลักษณะทางประชากรศาสตร ถือเปนพ้ืนฐานในการกําหนดพฤติกรรมการทองเท่ียวท่ี
แตกตางกันได 
 นอกจากลักษณะแนวคิดดานประชากรศาสตรปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว ก็คือ 
ลักษณะการจัดการเดินทางของการทองเท่ียว ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 2 รูปแบบ คือ 
 1. การทองเท่ียวแบบหมูคณะ จะเปนการทองเท่ียวแบบซ้ือรายการนําเท่ียวสําเร็จรูปหรือท่ี
เรียกวา Package Tour จากบริษัทนําเท่ียว และจะตองมีจํานวนนักทองเท่ียว 11 คนข้ึนไป ท่ีจะมีการ
รวมราคาคาใชจายท้ังหมดของการเดินทางไวแลว การเดินทางรูปแบบนี้จะทําใหประหยัดคาใชจาย
ไดมาก ท้ังยังมีเพ่ือนรวมทาง มีการวางแผนในการเดินทางอยางสะดวกและรวดเร็ว มีความสะดวกในการ
ติดตอสื่อสารเนื่องจากมีมัคคุเทศกคอยดูแลในหมูคณะ หรืออาจจะไดรับสิทธิพิเศษตางๆ ในสถานท่ีท่ีจะ
เปดใหเขาชมเปนหมูคณะเทานั้น โดยเราจะไดรับการอํานวยความสะดวกจากบริษัทนําเท่ียวท้ังหมด 
 2. การทองเท่ียวแบบอิสระ (FIT-Foreign Individual Tourism) จะเปนการเดินทาง
ทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวจะตองวางแผนจัดการการเดินทางดวยตนเองทุกอยาง การทองเท่ียวรูปแบบนี้
จะมีความเปนสวนตัวสูง และสามารถเขาไปศึกษาแหลงทองเท่ียวไดลึกซ้ึงมากกวาการท่ีไปเปนหมูคณะ 
 ท่ีกลาวไปท้ังหมดนี้ สรุปไดวาลักษณะประชากรศาสตรนั้น เปนสิ่งท่ีมีความเก่ียวของกับ
พฤติกรรมของนักทองเท่ียว ดังนั้นผูท่ีมีสวนไดสวนเสียกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียวจําเปนตองศึกษา
ความแตกตางของลักษณะของประชากรศาสตร เพ่ือนําไปประยุกตในการกําหนดกลยุทธท่ีเขาถึง
กลุมเปาหมายท่ีมีความแตกตางกันอยางแทจริง 
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8. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  
 
 กัลยกร ศุภธราธาร (2548) ทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีนในประเทศไทย ผลของการวิจัยพบวา คาใชจายประเภทอาหารมีความสัมพันธกับ
สถานภาพสมรส กลาวคือ นักทองเท่ียวท่ีมีสถานภาพการสมรส จะมีคาใชจายตั้งแต 500 บาทข้ึนไป 
สวนคาใชจายประเภทบันเทิงมีความสัมพันธกับอายุและภูมิลําเนา กลาวคือ นักทองเท่ียวจากเสฉวน 
อายุ 20-29 ป มีคาใชจายดานการบันเทิงมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป คาใชจายประเภทของท่ีระลึกมี
ความสัมพันธกับภูมิลําเนา สถานภาพการสมรสและจํานวนสมาชิกในครัวเรือนกลาวคือ นักทองเท่ียว
จากเซ่ียงไฮท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คนข้ึนไป มีคาใชจายของท่ีระลึก
มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป สําหรับผลการวิเคราะหอุปสงคการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนดวยขอมูล
ทุติยภูมิ พบวา ราคาสินคาภายในประเทศไทย รายไดท่ีใชจายตอหัวท่ีแทจริงของจีน อัตราแลกเปลี่ยน
บาทตอหยวน นโยบายสงเสริมการทองเท่ียวของประเทศไทย สถานการณความสงบภายในประเทศ มี
อิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงจํานวนนักทองเท่ียวจีน 
 อายุส หยูเย็น และคณะ (2556) กลาววา ผลจากการแยกศึกษาและแยกประเภทของความ
ตองการสินคาและบริการ รวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ พบวา สิ่งท่ีทําใหนักทองเท่ียวเบิกบาน 
ประกอบดวย 4 ความตองการคือ 1. มีอาหารทองถ่ินบริการ 2. มีรานจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑ
ทองถ่ิน 3. ราคาสินคาไดมาตรฐาน (ราคาสินคาเทากันท้ังคนไทยและชาวตางชาติ) และ 4. มีปายเตือน
หามรบกวนธรรมชาติ นอกจากนี้สิ่งท่ีทําใหนักทองเท่ียวพอใจ ประกอบดวย 5 กิจกรรมและความ
ตองการคือ 1. ชุมชนมีรายไดจากการทองเท่ียว 2. ชุมชนมีกฎกติกาในการรักษาระดับนิเวศ 3. สถานท่ี
ทองเท่ียวสะอาดและมีถังขยะรองรับอยางเพียงพอ 4. มีทางเดินเทาท่ีเพียงพอ 5. ไมกระทําหรือมี
กิจกรรมใดๆ ท่ีเปนการรบกวนธรรมชาติ  สิ่งท่ีทําใหนักทองเท่ียวไมพอใจ ประกอบดวย กิจกรรมและ
ความตองการ คือ ความปลอดภัยและความสะอาด 
 ประพินรัตน จงกล และคณะ (2556) พบวา กลยุทธทางดานสวนประสมทางการตลาดมี
ความสาํคัญและมีผลอยางมากตอการตัดสินใจทองเท่ียวของนักทองเท่ียว นอกจากนี้แนวทางในการปรับ
เพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7’ Ps) คือ ควรปรับปรุงโครงสรางพ้ืนฐาน และปรับปรุงรูปแบบ
ของการอํานวยความสะดวกดานการบริการ ตลอดจนการพัฒนาแหลงทองเท่ียวดานสาธารณูปโภค  
รวมถึงการสงเสริมใหมีการประชาสัมพันธท่ีดี 
 ศิริประภา แกวอุดม (2553) พบวา ปจจัยหรือกลยุทธท่ีมีผลตอการทองเท่ียวชุมชน คือ  
1. การอนุรักษและคงไวซ่ึงสถาปตยกรรมโบราณหรือวิถีการดําเนินชีวิต ประเพณีและวัฒนธรรมทองถ่ิน
ใหคงอยู 2. สงเสริมใหคนในชุมชนมีสวนรวมในการบริหารจัดการในทุกๆ ดาน รวมถึงการปลูกฝง
จิตสํานึกรักบานเกิดใหแกเยาวชนในทองถ่ิน 3. พัฒนาคุณภาพของสินคา และการตลาดอยางตอเนื่อง 
โดยการใหความรูแกสมาชิก 4. สรางเสริมความสามัคคีในชุมชน รวมถึงการมีมนุษยสัมพันธ และ
อัธยาศัยท่ีดีกับนักทองเท่ียว 5. สงเสริมการรักษาสิ่งแวดลอมภายในชุมชน  นอกจากนี้ปจจัยภายในและ
ภายนอกท่ีสงผลตอการบริหารจัดการการทองเท่ียวชุมชน สามารถสรุปไดดังนี้ กลุมปจจัยดานโอกาส  
1. สถานท่ีตั้ง การคมนาคม การสื่อสารมวลชนสวนกลาง และพฤติกรรมการเดินทางทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียว 2. นโยบายสนับสนุนและสงเสริมชุมชนของหนวยงานตางๆ ท่ีเก่ียวของ เชน หนวยงาน
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ภาครัฐท้ังสวนกลาง ภูมิภาค และทองถ่ิน เปนตน 3. แหลงทองเท่ียวทางศาสนสถานท่ีมีชื่อเสียง 4. การ
สงเสริมการทองเท่ียวของการทองเท่ียวแหงประเทศไทยและสื่อมวลชนทองถ่ินในจังหวัด กลุมปจจัยดาน
อุปสรรค ประกอบดวย 2 ปจจัย คือ ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าทําใหนักทองเท่ียวมีกําลังซ้ือลดลง และราคา
ของน้ํามันท่ีสูงข้ึนทําใหตนทุนในการผลิตสินคาสูงข้ึน/กลุมปจจัยดานจุดแข็ง ประกอบดวย 3 ปจจัย 
ไดแก การสื่อสารขอมูลทางการตลาดสูภายนอก – ภายใน และการจําหนายอาหารท่ีมีความหลากหลาย
และมีคุณภาพ การมีสวนรวมในการบริหารจัดการการทองเท่ียว การสืบทอดวิถีชีวิต สถาปตยกรรม และ
การอํานวยความสะดวก และการมีผูนําในการบริหารจัดการการทองเท่ียวเปนบุคคลท่ีมีศักยภาพหรือมี
ความสําคัญในจังหวัดนั้นๆ ท้ังนี้รวมถึงการจัดระเบียบการคาขายและกิจกรรมเสริมทางการทองเท่ียว 
กลุมปจจัยดานจุดออน ประกอบดวย 2 กลุมปจจัย ไดแก การบริการการทองเท่ียวและสิ่งอํานวยความ
สะดวก และบทบาทและหนาท่ีในการทํางานของบุคคลและหนวยงานตางๆ ท่ีเก่ียวของ ตลอดจนการนํา
เทคโนโลยีทางการสื่อสารเขามาใชใหเกิดประโยชน 
 วันสาด ศรีสุวรรณ (2553) ไดใหความสําคัญกับการจัดการทองเท่ียวทางวัฒนธรรมโดยคํานึงถึง 
เรื่องของการรณรงคสรางจิตสํานึกใหประชาชนในชุมชนมีสวนรวมในการเปนเจาของรวมกัน นอกจากนี้
ควรมีความรับผิดชอบรวมกัน การดูแลรักษาสิ่งแวดลอม ความสะอาดของสถานท่ีและความปลอดภัย
ของนักทองเท่ียวรวมกัน การสรางมูลคาและคุณคาใหแกชุมชน โดยการศึกษาคนหาสิ่งท่ีดีและมี
ประโยชน เพ่ือนํามาพัฒนาและปรับปรุงกิจกรรมดานการทองเท่ียวตางๆ ใหดี ข้ึน มีการวางแผน
รับผิดชอบรวมกันในการดําเนินงาน และการแบงปนผลประโยชน และมีการจัดเตรียมความพรอมดาน
โครงสรางพ้ืนฐานท่ีจําเปนตอการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม เชน เสนทางการทองเท่ียวศูนยขอมูล  
การสื่อสารและวัสดุอุปกรณท่ีใชในกิจกรรมการทองเท่ียวตางๆ 
 Miss Lei Jun (2010) พบวา พฤติกรรมนักทองเท่ียวชาวจีนมากกวาครึ่ง เดินทางเขามา
ทองเท่ียวในประเทศไทยโดยไมผานบริษัททัวร แตจะเดินทางมาทองเท่ียวรวมกับเพ่ือน หรือพนักงานใน
บริษัท และใชเวลาในการเดินทางเขามาทองเท่ียวเพ่ือการพักผอนและชมทัศนียภาพประมาณ 4 วัน ใน
ดานการตลาดนั้น ปจจัยท่ีทําใหนักทองเท่ียวตัดสินใจเดินทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมคือ 
ปจจัยสถานท่ีทองเท่ียวมีบรรยากาศท่ีสวยงามและมีความปลอดภัยมาก ปจจัยดานราคาท่ีแพ็คเกตทัวรมี
ราคาถูก ปจจัยของชองทางการจัดการสินคาทองเท่ียว กลาวคือ สามารถจองโปรแกรมทองเท่ียวและท่ี
พักผานระบบอินเทอรเน็ตได และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เชน การจัดโปรโมชั่นของสายการบิน 
และโรงแรม 
 วีระพล ทองมา, วินิตรา ลีละพัฒนา และนวนจันทร ทองมา (2554) คณะผูทําวิจัยไดให
ความสําคัญกับการพัฒนาการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมอยางยั่งยืน (sustainable cultural) เนื่องจากเปน
หนทางท่ีจะนําไปสูการลดปญหาความขัดแยง และสรางความเขาใจอันดีระหวางกันของคนในชุมชน 
สังคม และประเทศชาติ จากงานวิจัยพบวา ชาวจีนนั้นมีเอกลักษณดานความเชื่อ และคานิยมตามวิถีชีวิต
ของบรรพบุรุษอยางแนนแฟน ไมวาจะเปนสภาพของบานเรือน การแตงกาย การใชภาษาพูด การใชการ
เขียน หรือแมแตการประกอบอาหาร ก็ยังคงไวซ่ึงเอกลักษณดั้งเดิมอยางแทจริง 
 พรทิพย ทวีพงษ และปลื้มใจ ไพจิตร (2557) โดยการสรางสื่อการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมศรี
วิชัย แบบประเมินสื่อการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมศรีวิชัย อําเภอไชยา จังหวัดสุราษฎรธานี และสราง
แบบสอบถามเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ จากนักทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมศรีวิชัยและประชาชนใน  
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อําเภอไชยา จังหวัดสุราษฎรธานี โดยวัดระดับทัศนคติท่ีมีตอสื่อการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมศรีวิชัย
หลายดานพบวาดานชวยในการเผยแพรขอมูลขาวสารและความเขาใจ อยูในระดับเห็นดวยมาก 
เนื้อหาของสื่อสิ่งพิมพตองตรงประเด็นและเขาใจงาย  
 กรวรรณ สังขกร, จักรี เตจะวารี และกาญจนา จี้รัตน (2556) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรม
นักทองเท่ียวจีนยุคใหม: กรณีศึกษานักทองเท่ียวจีนในจังหวัดเชียงใหม พบวา นักทองเท่ียวชาวจีน
สวนมากท่ีมาเท่ียวเชียงใหม มีอายุระหวาง 20-30 ป และเปนผูหญิงมากกวาผูชาย อีกท้ังยังนิยมมา
เท่ียวกันเองโดยไมผานบริษัททัวร โดยนิยมเท่ียวชมประวัติศาสตรและธรรมชาติมากท่ีสุด และ
นักทองเท่ียวสวนใหญนิยมเท่ียวแบบคูรัก ครอบครัว และเพ่ือนฝูง 
 อัจฉรา สมบัตินันทนา (2555) พบวา เม่ือนักทองเท่ียวชาวจีนตัดสินใจท่ีจะเดินทางมา
ทองเท่ียวในประเทศไทยนักทองเท่ียวชาวจีนจะตัดสินใจซ้ือโปรแกรมทัวรโดยในการเดินทางมา
ประเทศไทยก็จะมีโปรแกรมทัวรดวยกัน 3 รูปแบบ คือ มาประเทศไทยอยางเดียว 5 -7 วัน  
มาประเทศไทย สิงคโปร มาเลเซีย 10 วัน และประเทศไทย สิงคโปร มาเลเซีย ฮองกง มาเกา 14 วัน 
 กองภพ ภูสุวรรณ (2557) ท่ีไดศึกษาเรื่องปรับเชิงรุกปลุกเชิงรับจับกระแสนักทองเท่ียวจีน 
พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลทําใหนัก ทองเท่ียวจีนเดินทางมาเท่ียวเมืองไทยอันดับหนึ่ง คือ รายไดของ
ประเทศจีนสูงมากและการเดินทางมาเมือง ไทยทําไดหลากชองทางและงายข้ึนอีกท้ังยังมีกระแสจาก
ภาพยนตร Lost in Thailand และการประชาสัมพันธผานสื่อออนไลนมากข้ึนอีกดวย 
 สุภัค ถาวรนิติกุล (2557) พบวา สื่อประชาสัมพันธท่ีเหมาะสมในการเผยแพรขอมูลขาวสาร 
ไดแก แบนเนอรบนเว็บเพจ ปายประชาสัมพันธขนาดใหญ และโปสเตอร  
 ทศพล วองไวกลยุทธ และพิทักษ ศิริวงศ (2556) ศึกษาวิจัยเก่ียวกับการพัฒนากลยุทธทาง
การตลาดของพิพิธภัณฑสถานแหงชาติอูทอง อําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรี โดยมุงศึกษาถึงสภาพ
ปญหาดานการตลาดของพิพิธภัณฑฯ และวางแนวทางในการพัฒนากลยุทธดานการตลาดของ
พิพิธภัณฑสถานฯ โดยทําการสัมภาษณและสังเกตแบบมีสวนรวม พบวา สภาพปญหาดานการตลาด
ของพิพิธภัณฑสถานแหงชาติอูทอง คือ ดานผลิตภัณฑและบริการ พบวา มีการใหบริการเพ่ือ
การศึกษาคนควา โดยการนําชมและบรรยายในแตละหองเปนหมูคณะ แตมีนิทรรศการกลางแจง
บางสวนท่ีอยูในสภาพเกา ดานราคา พบวา มีการยกเวนคาเขาชมแกนักเรียน นักศึกษา ผูสูงอายุและ
นักบวชท่ีมาเปนหมูคณะ ทําใหพิพิธภัณฑมีรายไดนอยกวาปกติจึงมีงบประมาณในการพัฒนาพิพิธภัณฑ
ไมเพียงพอ ขณะท่ีดานทําเลท่ีตั้งคือตัวอาคารไมโดดเดน และดานการตลาดนั้น พิพิธภัณฑสถานฯ ขาด
งบประมาณในการจัดทําเอกสาร เพ่ือเผยแพรขอมูลขาวสารการทองเท่ียว และแนวทางในการพัฒนา
กลยุทธดานการตลาดของพิพิธภัณฑสถานแหงชาติอูทอง ดานผลิตภัณฑและบริการควรมีการปรับปรุง
ซอมแซมอาคารสถานท่ีใหใหม สวยเดนสงางามอยูอยางสมํ่าเสมอ หรือสรางสัญลักษณข้ึนมาเพ่ือให
เกิดความชัดเจน ดานราคา พิพิธภัณฑไดจัดงบประมาณเพ่ิมเติม เพ่ือจายใหเปนสวัสดิการแกบุคลากร
ในการทํางานลวงเวลา โดยการจัดต้ังรานขายสินคาท่ีระลึก และรานคาสวัสดิการจําหนายเครื่องดื่ม
และตั้งตูรับบริจาค ขณะท่ีดานการตลาด ควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธใหทันสมัยและดึงดูดใจ 
 จากผลการวิจัยตางๆ นี้ ทําใหเห็นถึงความสําคัญและแนวทางในการพัฒนากลยุทธ เพ่ือให
สามารถพัฒนากลยุทธไดอยางถูกตองและสอดคลองกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียว ในขณะเดียวกันก็ยัง
สามารถคงธํารงไวซ่ึงเสนหและความเปนเอกลักษณของแตละชุมชน ซ่ึงเปนสิ่งดึงดูดใหนักทองเท่ียวชาว
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ไทยและชาวตางชาติ สนใจมาทองเท่ียวอยางตอเนื่อง โดยไมสงผลกระทบตอชุมชน และวิถีชีวิตของคน
ในชุมชนอีกดวยรวมท้ังกอใหเกิดรายไดเขามาสูชุมชนไดมากยิ่งข้ึน โดยผานสื่อสิ่งพิมพท่ีมีเนื้อหาเขาใจ
งาย กะทัดรัด และมีรูปแบบท่ีสวยงามเหมาะสม 
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9. กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 

ความคาดหวังตอ 

องคประกอบการทองเท่ียว 

- ความดึงดดู 

- ความสามารถในการเขาถึง 

- สิ่งอํานวยความสะดวก 

- กิจกรรม 

- ที่พัก 

ความพึงพอใจตอ 

องคประกอบการทองเท่ียว 

 

กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 

7 P’s 
• ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (product) 

• ราคาสินคา/บริการ (price)  

• ชองทางการจําหนาย (place)  

• การสงเสริมการขาย (promotion)  

• บุคคล (People)  

• การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) 

• กระบวนการ (Process) 

 

ภูมิหลังนักทองเท่ียว 
เพศ อายุ การศึกษา รายได อาชีพ ท่ีอยู 

และลักษณะการเดินทางทองเท่ียว 

 


