
บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
การวิจัยเรื่อง “กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขต

พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา (เชียงใหม – เชียงราย)” ผูวิจัยไดแบงการนําเสนอผลการ
วิเคราะหขอมูลออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสํารวจ ไดแก ขอมูลท่ัวไปของ
ผูตอบแบบสํารวจ และลักษณะการเดินทางมาทองเท่ียว โดยการวิเคราะหคาความถ่ีและคารอยละ 
(percentage) 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการ
ทองเท่ียว โดยการวิเคราะหคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน โดยการวิเคราะหคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ โดยวิเคราะหขอมูลเปนเชิงพรรณา 
 ตอนท่ี 5 กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน : กรณีศึกษาเขต

พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
 
ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสํารวจ 
ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางท้ังหมด 468 คน จําแนกตามเพศ อายุ 

การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และสถานภาพ พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิง อายุต่ํากวา 26 ป 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดตอเดือน 6,000 หยวนข้ึนไป 
และมีสถานภาพโสด ดังแสดงในตารางท่ี 4.1 
 

ตารางท่ี 4.1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสํารวจ 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ   
          ชาย 156 33.33 
          หญิง 312 66.67 
2. อาย ุ   
          ต่ํากวา 26 ป 189 40.38 
          26-35 ป 145 30.98 
          36-45 ป 75 16.03 
          45 ปข้ึนไป 43 9.19 
          ไมระบ ุ 16 3.42 
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ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

3. การศึกษา   
          ต่ํากวาปริญญาตร ี 99 21.15 
          ปริญญาตร ี 244 52.14 
          สูงกวาปริญญาตร ี 70 14.96 
          ไมระบ ุ 55 11.75 
4. อาชีพ   
          นักเรียน/นักศึกษา  126 26.92 
          เกษตรกร 3 0.64 
          รับราชการ 47 10.04 
          รัฐวิสาหกิจ 46 9.83 
          พนักงานบริษัทเอกชน 77 16.45 
          คาขาย/เจาของธุรกิจ 28 5.98 
          รับจางท่ัวไป 39 8.33 
          รับจาง/ลูกจาง 23 4.91 
          อ่ืนๆ เชน แพทย เกษียณอายุ 4 0.85 
          ไมระบ ุ 75 16.03 
5. รายไดตอเดือน   
          ต่ํากวา 1,000 หยวน  91 19.44 
          1,000-2,000 หยวน 27 5.77 
          2,001-3,000 หยวน 29 6.20 
          3,001-4,000 หยวน 77 16.45 
          5,001-6,000 หยวน 71 15.17 
          6,000 หยวนข้ึนไป 149 31.84 
          ไมระบ ุ 24 5.13 
6. สถานภาพ   
          โสด 231 49.36 
          สมรส 195 41.67 
          หยา 7 1.50 
          ไมระบ ุ 35 7.48 

รวม 468 100.00 
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 1.2 ลักษณะการเดินทางมาทองเท่ียว 
 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะการเดินทางมาทองเท่ียว พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเดินทาง
มาประเทศไทยโดยมาเท่ียวดวยตนเองมากท่ีสุด รอยละ 70.51 รองลงมาคือ มากับบริษัททัวร รอยละ 
22.86 และไมระบุลักษณะการเดินทาง รอยละ 6.62 ตามลําดับ ดังแสดงในตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 ลักษณะการเดินทางมาทองเท่ียว 

ลักษณะการเดินทาง จํานวน (คน) รอยละ 

มาดวยตนเอง 330 70.51 
มากับบริษัททัวร 107 22.86 
ไมระบุ 31 6.62 

รวม 468 100.00 

 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการทองเท่ียว 
 ผลการวิเคราะหสถิติพ้ืนฐานของความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการ
ทองเท่ียว พบวา ความคาดหวัง ภาพรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 3.32, S.D. 
0.66) เม่ือพิจารณาเปนรายองคประกอบ พบวา กลุมตัวอยางคาดหวังองคประกอบการทองเท่ียวดาน
ความดึงดูด (Attraction) มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 3.41, S.D. 0.58) อยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ องคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก (Accommodation) (คาเฉลี่ย 3.35, S.D. 0.68) 
อยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด และองคประกอบการทองเท่ียวดานสิ่งอํานวยความสะดวก (Amenity) 
(คาเฉลี่ย 3.31, S.D. 0.65) อยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด สวนองคประกอบท่ีมีคาเฉลี่ยความคาดหวัง
นอยท่ีสุด คือ องคประกอบการทองเท่ียวดานความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) (คาเฉลี่ย 
3.27, S.D. 0.64) อยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด ตามลําดับ  

ความพึงพอใจ ภาพรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับความพึงพอใจ (คาเฉลี่ย 3.08, S.D. 0.68) เม่ือ
พิจารณาเปนรายองคประกอบ พบวา กลุมตัวอยางพึงพอใจองคประกอบการทองเท่ียวดานความ
ดึงดูด (Attraction) มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 3.25, S.D. 0.58) อยูในระดับพึงพอใจมาก รองลงมาคือ 
องคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก (Accommodation) (คาเฉลี่ย 3.12, S.D. 0.67) อยูในระดับพึง
พอใจมาก และองคประกอบการทองเท่ียวดานสิ่งอํานวยความสะดวก (Amenity) (คาเฉลี่ย 3.09, 
S.D. 0.68) อยูในระดับพึงพอใจมาก สวนองคประกอบท่ีมีคาเฉลี่ยความพึงพอใจนอยท่ีสุดคือ 
องคประกอบการทองเท่ียวดานกิจกรรม (Activity) และองคประกอบการทองเท่ียวดานความสามารถ
ในการเขาถึง (Accessibility) (คาเฉลี่ย 2.98, S.D. 0.72) อยูในระดับพึงพอใจมาก และ (คาเฉลี่ย 
2.98, S.D. 0.71) อยูในระดับพึงพอใจมาก ตามลําดับ ดังแสดงในตารางท่ี 4.3 
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ตารางท่ี 4.3 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบ 
      การทองเท่ียว 

องคประกอบการทองเท่ียวเชิง
วัฒนธรรม 

ระดับความคาดหวัง ระดับความพึงพอใจ 
 S.D. ความ 

หมาย 
 S.D. ความ 

หมาย 

1. องคประกอบการทองเท่ียวดานความ

ดึงดูด (Attraction) 

3.41 0.58 มากท่ีสุด 3.25 0.58 มาก 

1.1 การมีสภาพแวดลอมทางกายภาพท่ี
สวยงาม เชน ทิวทัศนสวยงาม 

3.52 0.52 มากท่ีสุด 3.31 0.53 มากท่ีสุด 

1.2 การมีคุณคาเชิงวัฒนธรรม 3.40 0.59 มากท่ีสุด 3.29 0.59 มากท่ีสุด 
1.3 การมีระบบสุขภาวะท่ีเหมาะสม เชน 
ความปลอดภัย ความสะอาด 

3.31 0.60 มากท่ีสุด 3.13 0.62 มาก 

2. องค ประกอบการท องเท่ี ยวด าน

ความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) 

3.27 0.64 มากท่ีสุด 2.98 0.71 มาก 

2.1 การมีเสนทางเดินทางมายังสถานท่ี
ทองเท่ียว 

3.32 0.61 มากท่ีสุด 3.03 0.70 มาก 

2.2 การมีบริการขนสงสาธารณะ 3.25 0.64 มาก 2.93 0.74 มาก 
2.3 การมีจุดพักรถและท่ีจอดมีความ
เหมาะสม 

3.23 0.66 มาก 2.98 0.69 มาก 

3. องคประกอบการทองเท่ียวดานส่ิง

อํานวยความสะดวก (Amenity) 

3.31 0.65 มากท่ีสุด 3.09 0.68 มาก 

3.1 การมีไฟฟาใชท่ัวถึง 3.37 0.57 มากท่ีสุด 3.23 0.56 มาก 
3.2 การมีระบบประปาใชท่ัวถึง 3.33 0.62 มากท่ีสดุ 3.17 0.61 มาก 
3.3 การมีระบบ Internet ท่ีมีประสิทธิภาพ 3.29 0.68 มากท่ีสุด 2.93 0.80 มาก 
3.4 การมีหองน้ําสาธารณะอยางเพียงพอ 
และสะอาด 

3.30 0.69 มากท่ีสุด 3.09 0.63 มาก 

3.5 การมีสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ 
เชน สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับคน
พิการ 

3.27 0.68 มากท่ีสุด 3.04 0.72 มาก 

4. องคประกอบการท องเท่ี ยวด าน

กิจกรรม (Activity) 

3.29 0.71 มากท่ีสุด 2.98 0.72 มาก 

4.1 กิจกรรมท่ีเหมาะสมกับแหลงทองเท่ียว 3.33 0.66 มากท่ีสุด 3.12 0.64 มาก 
4.2 กิจกรรมท่ีสรางความประทับใจในการ
ทองเท่ียว 

3.35 0.67 มากท่ีสุด 3.00 0.71 มาก 

Χ Χ



59 
 

องคประกอบการทองเท่ียวเชิง
วัฒนธรรม 

ระดับความคาดหวัง ระดับความพึงพอใจ 
 S.D. ความ 

หมาย 
 S.D. ความ 

หมาย 
4.3 กิจกรรมท่ีสรางความมีคุณคาของ
วัฒนธรรมลานนา 

3.21 0.77 มาก 2.92 0.76 มาก 

4.4 กิจกรรมท่ีสรางความสนุกสนานและ
ความบันเทิง 

3.25 0.73 มาก 2.89 0.74 มาก 

5. องคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก 

(Accommodation) 

3.35 0.68 มากท่ีสุด 3.12 0.67 มาก 

5.1 การมีบริการท่ีดี 3.40 0.63 มากท่ีสุด 3.25 0.57 มาก 
5.2 การมีความปลอดภัย 3.40 0.64 มากท่ีสุด 3.22 0.63 มาก 
5.3 การมีบริการอาหารทองถ่ิน 3.39 0.66 มากท่ีสุด 3.16 0.64 มาก 
5.4 การมีบริการ Internet 3.30 0.74 มากท่ีสุด 2.88 0.79 มาก 
5.5 การมีบริการของสินคาท่ีระลึก 3.26 0.73 มากท่ีสุด 3.11 0.64 มาก 

รวม 3.32 0.66 มากท่ีสุด 3.08 0.68 มาก 

 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวจีน 
 ผลการวิเคราะหสถิติพ้ืนฐานของกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน พบวา โดยภาพรวม มีคาเฉลี่ยผลกระทบอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 
3.27, S.D. 0.69) เม่ือพิจารณาเปนรายกลยุทธ พบวา กลุมตัวอยางเห็นวากลยุทธท่ีสงผลกระทบตอ
การทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนมากท่ีสุด คือ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) (คาเฉลี่ย 3.35, S.D. 0.67) อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) (คาเฉลี่ย 3.34, S.D. 0.63) อยูในระดับมากท่ีสุด และ
กระบวนการ (Process) (คาเฉลี่ย 3.30, S.D. 0.68) อยูในระดับมากท่ีสุด สวนกลยุทธท่ีมีคาเฉลี่ย
ผลกระทบนอยท่ีสุด คือ การสงเสริมการขาย (promotion) (คาเฉลี่ย 3.19, S.D. 0.74) อยูในระดับ
มาก ตามลําดับ ดังแสดงในตารางท่ี 4.4 
 
 
 
 
 
 
 
 

Χ Χ
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ตารางท่ี 4.4 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 

ประเด็น 
ระดับผลกระทบ 

 S.D. ความหมาย 

1. ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) 3.34 0.63 มากท่ีสุด 
1.1 การใชภาพลักษณและความมีชื่อเสียงของแหลงทองเท่ียว 3.44 0.55 มากท่ีสุด 

1.2 การสรางความประทับใจในการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียว 3.31 0.62 มากท่ีสุด 
1.3 การเปนแหลงทองเท่ียวท่ีสมควรแกการเรียนรูและศึกษา 3.25 0.68 มาก 
1.4 การจัดแหลงทองเท่ียวใหมีความสวยงามเปนธรรมชาต ิ 3.37 0.64 มากท่ีสุด 

2. ราคาสินคา/บริการ (Price) 3.24 0.69 มาก 
2.1 การคิดคาบริการท่ีเหมาะสม และเปนธรรม 3.31 0.66 มากท่ีสดุ 
2.2 การคิดคาบริการแตกตางกันตามฤดูกาล/เทศกาล 3.17 0.70 มาก 

2.3 การจัดการใหนักทองเท่ียวไดรับบริการอยางคุมคา  3.23 0.69 มาก 

3. ชองทางการจําหนาย (place) 3.25 0.69 มาก 

3.1 การจัดถนน/การเดินทางใหเขาถึงแหลงทองเท่ียวไดงาย 3.26 0.72 มากท่ีสุด 
3.2 การมีปายบอกทาง สัญลักษณ บอกทางไปแหลงทองเท่ียว
เปนระยะ  

3.24 0.72 มาก 

3.3 การมีทางเดินภายในแหลงทองเท่ียวท่ีสะดวก/สบาย 3.31 0.68 มากท่ีสุด 
3.4 การมีรานจําหนายสินคาท่ี เปนสัญลักษณของแหลง
ทองเท่ียว เชน ของท่ีระลึก 

3.21 0.67 มาก 

3.5 การมีรานอาหารจําหนายใกล/ภายในแหลงทองเท่ียว 3.27 0.69 มากท่ีสุด 
3.6 การมีพิพิธภัณฑ/แหลงเรียนรู เก่ียวกับวัฒนธรรม/ภู มิ
ปญญาทองถ่ินใกลแหลงทองเท่ียว 

3.22 0.65 มาก 

4. การสงเสริมการขาย (promotion) 3.19 0.74 มาก 
4.1 เผยแพรแหลงทองเท่ียวใหเขาถึงลูกคาในหลากหลาย
รูปแบบ เชน แผนพับ อินเทอรเน็ต ปาย วิทยุ โทรทัศน 

3.21 0.72 มาก 

4.2 การจัดศิลปะการแสดงท่ีเปนวัฒนธรรม/วิถีชีวิตของคนใน
ทองถ่ินประกอบกับแหลงทองเท่ียว 

3.11 0.75 มาก 

4.3 มีการจัดกิจกรรมทางวัฒนธรรม เพ่ือสงเสริมการทองเท่ียว 

เชน งานเทศกาล การแสดงทางศิลปวัฒนธรรม เปนตน 

3.19 0.73 มาก 

4.4 มีการใชภาษาท่ีทําใหนักทองเท่ียวเขาใจได เชน ภาษาจีน/
ภาษาอังกฤษ 

3.23 0.75 มาก 

5. บุคคล (People) 3.28 0.72 มากท่ีสุด 
5.1 การจัดใหมีบุคคลท่ีสามารถใหคําแนะนําและอํานวยความ

สะดวกในการเขาถึงแหลงทองเท่ียว 

3.26 0.72 มากท่ีสุด 

Χ
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ประเด็น 
ระดับผลกระทบ 

 S.D. ความหมาย 

5.2 การจัดใหมีเจาหนาท่ีอํานวยความสะดวกและดูแลความ

ปลอดภัย 

3.20 0.77 มาก 

5.3 การจัดใหมีมัคคุเทศกนําชม/ใหขอมูลแหลงทองเท่ียว/
วัฒนธรรมพ้ืนบาน 

3.32 0.69 มากท่ีสุด 

5.4 การสรางความรูสึกใหนักทองเท่ียววาไดรับการดูแลเอาใจ
ใสเปนอยางดีในระหวางการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียว  

3.35 0.68 มากท่ีสุด 

6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) 

3.35 0.67 มากท่ีสุด 

6.1 การมีสิ่งอํานวยความสะดวกในการทองเท่ียว เชน ท่ีจอด
รถ แผนผังแหลงทองเท่ียว หองนํ้า เปนตน 

3.33 0.65 มากท่ีสุด 

6.2 มีการจัดภูมิทัศน/บรรยากาศเหมาะสมกับการทองเท่ียวเชิง
วัฒนธรรม 

3.31 0.70 มากท่ีสุด 

6.3 การเตรียมชุมชนบรเิวณรอบแหลงทองเท่ียวใหรวมมือและ

ใหการตอนรับนักทองเท่ียวเปนอยางด ี

3.40 0.64 มากท่ีสุด 

7. กระบวนการ (Process) 3.30 0.68 มากท่ีสุด 

7.1 การจัดข้ันตอนการติดตอ การนําเท่ียว การเท่ียวชมแหลง
ทองเท่ียวใหไมยุงยากซับซอน 

3.32 0.68 มากท่ีสุด 

7.2 การจัดลําดับการเท่ียวชมไดอยางเปนระบบ/ตอเนื่อง 3.30 0.69 มากท่ีสุด 

7.3 การจัดเวลาในการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียวแตละแหลงได
อยางเหมาะสม 

3.29 0.68 มากท่ีสุด 

รวม 3.27 0.69 มากท่ีสุด 

 
ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก 
  
 ในการสัมภาษณผูวิจัยไดแบงประเด็นคําถามเปน 4 ประเด็น ไดแก การใชกลยุทธการตลาด
ตอนักทองเท่ียวจีนในปจจุบัน ความคิดเห็นตอการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ในการ
จัดการการทองเท่ียวสําหรับนักทองเท่ียวจีนในเขตอารยธรรมลานนา ความคิดเห็นตอการปรับปรุง
การทองเท่ียวเพ่ือเพ่ิมกลยุทธในการจัดการทองเท่ียวสําหรับนักทองเท่ียวจีนในเขตอารยธรรมลานนา 
และความคิดเห็นในการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีครอบคลุม ผลิตภัณฑทางการ
ทองเท่ียว (Product) ราคาสินคา/บริการ (Price) ชองทางการจําหนาย (Place) การสงเสริมการขาย 
(Promotion) บุคคล (People) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) และกระบวนการ (Process) เพ่ือพัฒนาการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 

Χ



62 
 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูมีสวนไดสวนเสียในจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย ไดแก กลุม
ผูนําชุมชน กลุมผูประกอบการภาคองคกรเอกชนดานการทองเท่ียวและการบริการ และกลุมสนับสนุน
เชิงนโยบาย ทําใหคนพบขอมูลท่ีนาสนใจในประเด็นตางๆ ตอไปนี้    
 การใชกลยุทธการตลาดตอนักทองเท่ียวจีนในปจจุบัน พบวา กลยุทธท่ีใชในการทํา
การตลาดกับนักทองเท่ียว ประกอบดวย 

1. การใชเอกลักษณไทยในการตอนรับนักทองเท่ียว โดยการแสดงมารยาทความเปน
ของไทยการไหว กลาวคําทักทายดวยรอยยิ้มท่ีแจมใส แสดงความเปนมิตรและความเปนเจาของบาน
ท่ีดี   

2. การเรียนรูและใชภาษาจีนในการสรางบรรยากาศความเปนมิตรและเปนกันเอง 
โดยการทักทายดวยภาษาจีน 

3. การจัดทําสื่อประชาสัมพันธทางการตลาด ไดแก สื่ออิเล็กทรอนิกส เชน เฟซบุก 
เว็ปไซต เปนแบบสองภาษา (จีน-อังกฤษ) รวมถึงสื่อสิ่งพิมพตางๆ เชน แผนพับ เปนแบบสองภาษา 
(จีน-อังกฤษ) การจัดพิมพนามบัตรของรานคาในสถานท่ีทองเท่ียวเปนภาษาจีน  

4. การออกแบบผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวท่ีมีความหลากหลายแปลกใหม 
ตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวจีนไดหลากหลายกลุมทุกเพศทุกวัย 

5. การสรางเครือขายการตลาดผานตัวแทนบริษัทนําเท่ียว (Tour Agency และ
Tour Operator)  

6. กิจกรรมในการสงเสริมการขายเพ่ือแสดงความโดดเดนของการทองเท่ียวในเขต
อารยธรรามลานนาเชน กิจกรรม Road Show  

7. สรางสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีสนับสนุนกิจกรรมและการเดินทางทองเท่ียว เชน 
การมีรายการอาหาร ปายบอกทาง ปายอธิบายขอมูลสถานท่ีสําคัญตางๆ ปายอธิบายคุณสมบัติของ
สินคาเปนภาษาจีน  
  

ความคิดเห็นตอการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ในการจัดการการ
ทองเท่ียวสําหรับนักทองเท่ียวจีนในเขตอารยธรรมลานนา พบวา เปนสิ่งท่ีมีความสําคัญซ่ึงสงผลตอ
การจัดการการทองเท่ียวได 3 ระดับ ดังนี้ ระดับประเทศ ระดับจังหวัด และระดับชุมชน 

1. ระดับประเทศ สามารถตอบสนองแผนพัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติ ฉบับท่ี 2 
(พ.ศ. 2560 – 2564) ในประเด็นยุทธศาสตรท่ี 1 การพัฒนาคุณภาพแหลงทองเท่ียว สินคาและ
บริการดานการทองเท่ียวใหเกิดความสมดุล และยั่งยืน ซ่ึงมีผลตอการเพ่ิมจํานวนนักทองเท่ียว  
การเพ่ิมรายไดจากอุตสาหกรรมทองเท่ียวตอไป 

2. ระดับจังหวัด ชวยสงเสริมนโยบายในเรื่องการสนับสนุนการทองเท่ียวแบบกลุม
จังหวัด (Cluster) สามารถผลักดันอารยธรรมลานนาใหโดดเดนท้ังในเชิงแหลงทองเท่ียวและธุรกิจ
ทองเท่ียวของภาคเหนือ 

3. ระดับชุมชน ตอบสนองในเรื่องการมีสวนรวมของชุมชนดวยการจัดการการ
ทองเท่ียวดวยวิถีชุมชนเปนฐาน การพัฒนาธุรกิจชุมชน และวิสาหกิจชุมชน ตลอดจนถึงการกอใหเกิด
รายไดในเศรษฐกิจระดับครัวเรือน เพ่ือกระตุนความสนใจเอกลักษณของชุมชน 
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ความคิดเห็นตอการปรับปรุงการทองเท่ียวเพ่ือเพ่ิมกลยุทธในการจัดการทองเท่ียวสําหรับ
นักทองเท่ียวจีนในเขตอารยธรรมลานนา พบวา การปรับปรุงการทองเท่ียวตามแนวทางของกลยุทธ
ทางการตลาดนั้น นอกจากจะใหความสําคัญกับการสรางรายไดแลว ยังจําเปนตองใหความสําคัญกับ
การจัดระเบียบนักทองเท่ียว การสรางระบบของสถานประกอบการ ตลอดจนการสรางความเขาใจ
เก่ียวกับวัฒนธรรมลานนาใหมากข้ึน เพ่ือปรับปรุงพฤติกรรมการทองเท่ียวใหสอดคลองกับความ
ตองการ และวัฒนธรรมดั้งเดิมของชุมชน 
  

แนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) เพ่ือพัฒนาการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน พบวา การประยุกตใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) สามารถแบงเปน
ดานตางๆ ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) มีการตกแตงสถานท่ีดวยศิลปะลานนา 
เพ่ื อ ส ะท อน ให เห็ น ถึ ง เอ กลั กษ ณ ท่ี มี คุ ณ ค าแล ะ โด ด เด น ขอ ง พ้ื น ท่ี  เช น ป ระตู ท าแ พ 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม ดอยตุง วัดรองขุน พิพิธภัณฑบานดํา จังหวัดเชียงราย บริเวณ
สถานท่ีทองเท่ียว และพ้ืนท่ีโดยรอบมีการจัดสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน เชน หองน้ํา รานคาขาย
ของท่ีระลึก และรานอาหาร สินคา/ของท่ีระลึกมีการใชผลิตภัณฑท่ีผลิตจากวัสดุธรรมชาติ และทํา
ดวยมือ เชน ไมหรือโลหะแกะสลัก เทียนหอม ผาทอ พวงกุญแจซ่ึงมีการออกแบบเปนรูปชางเพ่ือ
ตอบสนองพฤติกรรมและความชอบของนักทองเท่ียวจีนเนื่องจากเปนสัตวท่ีหายากในประเทศจีน 
อาหารท่ีขายใหกับสําหรับนักทองเท่ียวจีน ผูประกอบการเนนอาหารประเภทขาว และอาหารประเภท
เสน เชน กวยเตี๋ยว ตามพฤติกรรมการรับประทานของชาวจีน  

2. ราคาสินคา/บริการ (Price) สถานท่ีทองเท่ียวสวนใหญท่ีนักทองเท่ียวจีนนิยมใน
เขตอารยธรรมลานนาเปนสถานท่ีราชการ หรือองคกรการกุศล เชน มหาวิทยาลัยเชียงใหม วัดรองขุน 
พิพิธภัณฑบานดํา ราคาคาเขาชมสถานท่ีทองเท่ียวมีความเหมาะสม ดานราคาสินคาและบริการมีการ
ควบคุมราคาโดยเจาหนาท่ีของรัฐ และมีกรมคุมครองผูบริโภคทําใหราคาท่ีตั้งไวเหมาะสม    

3. ชองทางการจําหนาย (Place) นักทองเท่ียวชาวจีนสามารถเดินทางไปยังแหลง
ทองเท่ียวไดโดยรถสวนตัว หรือสามารถเหมารถรับจางท่ีทางเอกชนจัดหาไว ถนนและเสนทางสําหรับ
การเดินทางไปยังสถานท่ีทองเท่ียว และเสนทางในสถานท่ีทองเท่ียวไดมีการปรับปรุงอยูเสมอทําให
การเดินทางสะดวก ตามสถานท่ีทองเท่ียวมีการจัดรานคาขายของท่ีระลึก รานอาหารเพ่ือบริการ
นักทองเท่ียวจีน มีการจัดปายบอกทางหรือสัญลักษณ ตามสถานท่ีสําคัญเพ่ือใหนักทองเท่ียวทราบ
ขอมูลรายละเอียดสินคาและบริการ รานคาขายของท่ีระลึกตางๆ มีการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูเพ่ือ
สามารถแยกประเภทสินคา จัดสินคาท่ีเปนท่ีนิยมของนักทองเท่ียวจีนใหสามารถเห็นไดชัดเจน   

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) ผูประกอบการ และสถานท่ีทองเท่ียวเพ่ิม
ชองทางการสื่อสารในดานความรู ประวัติ และขอมูลรายละเอียดเก่ียวกับสถานท่ีทองเท่ียว รวมถึง
สินคาและบริการของทางรานคาไปยังนักทองเท่ียวจีนโดยใชเวปไซต ปายโฆษณา แผนพับ สื่อสังคม
ออนไลน เชน เฟซบุก และ แอปพลิเคชั่นทางโทรศัพทมือถือ เชน ไลน และวีแชท   

5. บุคคล (People) พนักงานผูใหบริการตามสถานท่ีทองเท่ียว และรานคาตางๆ 
ใชเอกลักษณความเปนไทย เชน การยิ้มแจมใส การทักทายดวยวัฒนธรรมไทย เชน การไหว การเอา
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ใจใสนักทองเท่ียวจีน เชน การใหขอมูล การตอบขอซักถาม และการใหคําแนะนําท่ีเปนประโยชน การ
ใชภาษาจีนเพ่ือการสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพ และสรางความประทับใจใหกับนักทองเท่ียวจีน  

6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) ตามสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ มีการวางปายบอกทาง หรือสัญลักษณแสดงสถานท่ี
สําคัญ มีการบริการสิ่งสาธารณูปโภคท่ีสําคัญ เชน มีหองน้ําสาธารณะบริการตามจุดตางๆ มีการ
ใหบริการท่ีจอดรถเพ่ือรองรับท้ังรถสวนตัวและรถสาธารณะ มีการใหบริการสัญญาณอินเตอรเน็ต 
(Wi-Fi) มีการจัดสถานท่ีใหเหมาะสมเปนระเบียบ มีการจัดผังการเดินทาง หรือการทํากิจกรรมใน
สถานท่ีทองเท่ียว หรือรานคาเพ่ือไมทําใหนักทองเท่ียวกระจุกตัวหรือแออัดตามจุดใดจุดหนึ่งขณะทํา
กิจกรรม หรือซ้ือของตางๆ ตามรานคามีการจัดวางสินคาอยางเปนหมวดหมู มีการใชภาษาจีน
บรรยายหรืออธิบายขอมูลสินคากับนักทองเท่ียว 

7. กระบวนการ (Process) ท้ังภาครัฐและภาคเอกชนมีจัดเตรียมเจาหนาท่ี สื่อ
สิ่งพิมพ สื่อออนไลน เพ่ือใหคําแนะนําเก่ียวกับการทองเท่ียวในแหลงอารยธรรมลานกับนักทองเท่ียว
ชาวจีนไดเหมาะกับลักษณะความชอบ ระยะเวลาการทองเท่ียว และงบประมาณ มีเจาหนาท่ี และสื่อ
สิ่งพิมพเพ่ือใหคําแนะนําเก่ียวกับขอมูล ประวัติของสถานท่ีทองเท่ียว ตลอดจนแนะนําวิธีการเดินทาง
เพ่ือเยี่ยมชม หรือทํากิจกรรมใหเหมาะสมกับเวลา และเกิดประสิทธิภาพในท่ีสุด 
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ตอนท่ี 5 กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน : กรณีศึกษาเขตพัฒนาการ
ทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
 การตลาดทางการทองเท่ียวของประเทศไทยในปจจุบัน พบวา เปนการตลาดท่ีมุงเนน
นักทองเท่ียวเปนหลัก หรือการตลาดแบบนักทองเท่ียวเปนศูนยกลาง (Tourist-Based Tourism 
Marketing) ซ่ึงเปนแนวคิดในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือสรางความม่ังค่ัง และความยั่งยืนใหแกธุรกิจ    
กลุมลูกคา และกลุมผูมีสวนไดสวนเสียตางจากการบริหารธุรกิจในอดีตท่ีตองการใหสินคาและบริการ
ขายไดมากๆ เพ่ือเพ่ิมผลกําไรใหกับธุรกิจเพียงอยางเดียว อยางไรก็ตาม การทําการตลาดบริการในยุค
ปจจุบันท่ีมุงเนนความยั่งยืนอยางมีประสิทธิภาพและความคุมคาใหกับท้ังธุรกิจและตัวลูกคาใหไดมาก
ท่ีสุด ตลอดจนครอบคลุมไปถึงการดูแล รับผิดชอบทางสังคม และสิ่งแวดลอม ถือเปนสิ่งท่ีตองให
ความสําคัญ ดังนั้น แนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด เพ่ือพัฒนาการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีนจึงควรประกอบดวย กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษา
เขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 13 ประการ (13 P’s) ดังนี้ 
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ภาพท่ี 4.1 แผนภาพกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน:  

กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 


