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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขต

พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา” มีวัตถุประสงคในการวิจัยดังนี้ 
1. เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความพึงพอใจตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนท่ี

เดินทางมาทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
2. เพ่ือศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของ

นักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
3. เพ่ือศึกษาหาแนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

(7 P’s) ในการจัดการการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา  
 
การศึกษาท่ีใชแนวทางการวิจัยแบบผสม (Mixed Methods Research) ระหวางการวิจัยเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีการเก็บ
ขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) และเก็บขอมูลดวยวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Research) จากผูใหขอมูลสําคัญ และกลุมตัวอยาง การวิจัยครั้งนี้ไดแบงการศึกษาเปน       
3 ข้ันตอน โดยข้ันท่ี 1 เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชการสัมภาษณเชิงลึกแบบไมมีโครงสราง (Non-
structure Form In-depth Interview) เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาสรางเปนแบบสอบถาม ข้ันท่ี 2 เปนการ
วิจัยเชิงปริมาณ โดยใชการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยประเด็นคําถามเกิดจากการ
สังเคราะหในข้ันท่ี 1 และกําหนดกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขต
พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 

 
ขอบเขตของการวิจัยนี้ไดแบงตามระเบียบวิธีวิจัยท่ีใชรวมกัน คือ ข้ันท่ี 1 เปนการกําหนดผูให

ขอมูลสําคัญตามระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ และข้ันท่ี 2 เปนการใชกลุมตัวอยางตามระเบียบวิธี
วิจัยเชิงปริมาณ ดังตอไปนี้ 

ข้ันท่ี 1 เปนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใชการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก โดย
ผูใหขอมูลสําคัญจากการสัมภาษณ ซ่ึงประกอบไปดวย กลุมท่ี 1 นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและตางชาติ 
กลุมท่ี 2 นักวิชาการ บุคลากรภาครัฐ และผูเชี่ยวชาญดานการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กลุมท่ี 3 
ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียว สมาคมการทองเท่ียว สมาพันธการทองเท่ียว สภาอุตสาหกรรมการ
ทองเท่ียว กลุมท่ี 4 ผูนําชุมชน ผูใหญบาน ปราชญชาวบาน หัวหนาชุมชน กํานัน ผูใหญบาน 
สัมภาษณบุคลากรท้ัง 4 กลุมละ 10 คน รวมจํานวน 40 คน 

 ข้ันท่ี 2 เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีไดจาก
ประชากรท่ีเก่ียวของ คือ นักทองเท่ียวชาวจีน ท่ีไดเขามาทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีเปนแหลงทองเท่ียวเชิง
วัฒนธรรม ในจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย โดยใชแบบสอบถาม “กลยุทธการตลาดการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา ซ่ึงขอคําถามไดจากการ
สังเคราะหผลของการสัมภาษณเชิงลึก ซ่ึงกลุมตัวอยางจํานวนท้ังสิ้น 468 คน  
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ขอบเขตดานเนื้อหา ในการวิจัยกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน : 
กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนาท่ีเปนการผสมผสานระเบียบวิธีวิจัย โดยท้ังสอง
วิธีมุงศึกษาความคิดเห็นของ กลุมท่ี 1 นักทองเท่ียวชาวจีน ท่ีไดเขามาทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีเปนแหลง
ทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ในจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย กลุมท่ี 2 นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและ
ตางชาติ กลุมท่ี 3 นักวิชาการ บุคลากรภาครัฐ และผูเชี่ยวชาญดานการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กลุม
ท่ี 4 ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียว สมาคมการทองเท่ียว สมาพันธการทองเท่ียว สภาอุตสาหกรรม
การทองเท่ียว กลุมท่ี 5 ผูนําชุมชน ผูใหญบาน ปราชญชาวบาน หัวหนาชุมชน กํานัน ผูใหญบานท่ีมี
ตอกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรม
ลานนาเพ่ือพัฒนากลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 

 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะห  คือ  สถิติพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยใชการแจกแจง

จํานวน คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการอธิบายขอมูลสวนบุคคลของกลุม
ตัวอยาง ความคิดเห็นเก่ียวกับความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการทองเท่ียว และ 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 
 
สรุปผลการวิจัย 
 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

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 

นอกจากนี้ ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะการเดินทางมาทองเท่ียว พบวา กลุมตัวอยางสวน
ใหญเดินทางมาประเทศไทยโดยมาเท่ียวดวยตนเองมากท่ีสุด รองลงมา คือ มากับบริษัททัวร และไม
ระบุลักษณะการเดินทาง ตามลําดับ 

 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการ

ทองเท่ียว 
ผลการความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการทองเท่ียว พบวา ความคาดหวัง 

ภาพรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายองคประกอบ พบวา กลุม
ตัวอยางคาดหวังองคประกอบการทองเท่ียวดานความดึงดูด (Attraction) มากท่ีสุด อยูในระดับ
คาดหวังมากท่ีสุด รองลงมา คือ องคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก (Accommodation) อยูใน
ระดับคาดหวังมากท่ีสุด และองคประกอบการทองเท่ียวดานสิ่งอํานวยความสะดวก (Amenity) อยูใน
ระดับคาดหวังมากท่ีสุด สวนองคประกอบท่ีมีคาเฉลี่ยความคาดหวังนอยท่ีสุด คือ องคประกอบการ
ทองเท่ียวดานความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) อยูในระดับคาดหวังมากท่ีสุด ตามลําดับ  
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ความพึงพอใจ ภาพรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับความพึงพอใจ เม่ือพิจารณาเปนรายองคประกอบ 
พบวา กลุมตัวอยางพึงพอใจองคประกอบการทองเท่ียวดานความดึงดูด (Attraction) มากท่ีสุด อยูใน
ระดับพึงพอใจมาก รองลงมาคือ องคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก (Accommodation) อยูในระดับ
พึงพอใจมาก และองคประกอบการทองเท่ียวดานสิ่งอํานวยความสะดวก (Amenity) อยูในระดับ 
พึงพอใจมาก สวนองคประกอบท่ีมีคาเฉลี่ยความพึงพอใจนอยท่ีสุดคือ องคประกอบการทองเท่ียวดาน
กิจกรรม (Activity) และองคประกอบการทองเท่ียวดานความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) 
อยูในระดับพึงพอใจมาก และอยูในระดับพึงพอใจมาก ตามลําดับ 

 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน  

ผลการวิเคราะหสถิติพ้ืนฐานของกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน พบวา โดยภาพรวม มีคาเฉลี่ยผลกระทบอยูในระดับมากท่ีสุด         
เม่ือพิจารณาเปนรายกลยุทธ พบวา กลุมตัวอยางเห็นวากลยุทธท่ีสงผลกระทบตอการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีนมากท่ีสุด คือ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) อยูใน
ระดับมากท่ีสุด กระบวนการ (Process) อยูในระดับมากท่ีสุด บุคคล (People) อยูในระดับมากท่ีสุด 
ชองทางการจําหนาย (Place) อยูในระดับมาก ราคาสินคา/บริการ (Price) สวนกลยุทธท่ีมีคาเฉลี่ย
ผลกระทบนอยท่ีสุด คือ การสงเสริมการขาย (Promotion) อยูในระดับมาก 

 
ตอนท่ี 4 แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ในการ
จัดการการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา  

จากผลการสํารวจดังกลาว ชี้ใหเห็นโอกาสในการพัฒนาศักยภาพทางการตลาดเพ่ือการ
ทองเท่ียว ท้ังทางดานบุคลากร และสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ โดยเนนไปท่ีความนาสนใจ ความ
ปลอดภัย และความสะอาดของแตละองคประกอบทางการทองเท่ียว ซ่ึงจากผลการสํารวจควรเนนไป
ท่ี 5 Ps ท่ีควรพัฒนาเพ่ือผลักดันกลยุทธทางการตลาดสูการปฏิบัติ ดังนี้ ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว 
(Product) ชองทางการจําหนาย (Place) บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และการสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) สรุปไดดังนี้ 

 
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product)  
ประเด็นท่ีผลตอการทองเท่ียวดานผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ซ่ึงนักทองเท่ียวใหความสําคัญ

มากท่ีสุด คือ ดานภาพลักษณและความมีชื่อเสียงของแหลงทองเท่ียว ดานการจัดแหลงทองเท่ียวใหมี
ความสวยงามเปนธรรมชาติ และดานการความประทับใจในการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียว 

จากสัมภาษณผูมีสวนไดสวนเสียเก่ียวกับแนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) ทําใหพบวา แมการพัฒนาการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
จีนจะใหความสําคัญกับการตกแตงสถานท่ีดวยศิลปะลานนา เพ่ือสะทอนใหเห็นถึงเอกลักษณท่ีมี
คุณคาและโดดเดนของพ้ืนท่ีบริเวณสถานท่ีทองเท่ียว ตลอดจนพ้ืนท่ีโดยรอบมีการจัดสิ่งอํานวยความ
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สะดวกพ้ืนฐาน เชน หองน้ํา รานคาขายของท่ีระลึก และรานอาหาร สินคา/ของท่ีระลึกมีการใช
ผลิตภัณฑ ซ่ึงผลิตจากวัสดุธรรมชาติและทําดวยมือ แตแนวทางดังกลาวนั้น ดูเหมือนวาจะยังไม
เพียงพอตอการพัฒนาการทองเท่ียวดานผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ดังนั้น แนวทางในการปรับปรุง
เพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวควรเพ่ิมเติมแนวทาง ดังนี้ 

 
1. การใหขอมูลใหเกิดการรับรู ความเขาใจ ตลอดจนใหเห็นถึงความสําคัญวาการ

ตกแตงท่ีทองถ่ินรังสรรคข้ึนนั้น เปนการตกแตงในแบบลานนา ซ่ึงมีความสําคัญในเชิงวัฒนธรรม 
ตลอดจนมีความสัมพันธกับบริบทของสถานท่ีทองเท่ียวนั้น 

2. การนําเสนอหรือใหขอมูลดานอาหาร รวมถึงขนมทองถ่ิน (ท่ีเปนอาหารของ
ภาคเหนือโดยเฉพาะ) ใหกับนักทองเท่ียวจีน เชน ชื่อเรียกของอาหาร ขอมูลดานโภชนาการและ
สรรพคุณ ความสําคัญของรสชาติอาหารในภาคเหนือ วัตถุดิบและสวนประกอบท่ีนํามาปรุงอาหาร ซ่ึง
สงผลแกโอกาสในการใหคุณคาของสินคาและบริการ และโอกาสในการจําหนายสินคาและบริการ
เหลานั้น 

  
ชองทางการจําหนาย (Place)  
ประเด็นท่ีมีผลตอการทองเท่ียวซ่ึงนักทองเท่ียวใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานการมี

รานอาหารจําหนายใกล/ภายในแหลงทองเท่ียว ดานการจัดถนน/การเดินทางใหเขาถึงแหลงทองเท่ียว
ไดงาย และดานการมีทางเดินภายในแหลงทองเท่ียวท่ีสะดวก/สบาย 

จากสัมภาษณผูมีสวนไดสวนเสียเก่ียวกับแนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจําหนาย (Place) ทําใหพบวา แมการพัฒนาการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนจะให
ความสําคัญกับการปรับปรุงถนนและเสนทางสําหรับการเดินทางไปยังสถานท่ีทองเท่ียวอยูเสมอ    
เพ่ืออํานวยสะดวก มีการจัดรานคาขายของท่ีระลึก รานอาหารเพ่ือบริการ ตลอดจนมีการจัดปายบอก
ทางหรือสัญลักษณตามสถานท่ีสําคัญเพ่ือใหนักทองเท่ียวทราบขอมูลรายละเอียดสินคาและบริการ  
แตแนวทางดังกลาวนั้น ดูเหมือนวาจะยังไมเพียงพอตอการพัฒนาการทองเท่ียวดานชองทางการ
จําหนาย ดังนั้น แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ
จําหนายควรเพ่ิมเติมแนวทาง คือ การเพ่ิมจํานวนปายและสัญลักษณบอกทาง หรือปายและ
สัญลักษณใหขอมูลสําหรับนักทองเท่ียวจีน ท้ังนี้ เนื่องปจจุบันมีนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางดวยตนเอง 
โดยไมมีมัคคุเทศกหรือตัวแทนนําเท่ียวเปนผูดูแล ดังนั้นการใหคําอธิบายในรูปแบบดังกลาว จึงมีความ
จําเปน  

 
บุคคล (People)  
ประเด็นท่ีมีผลตอการทองเท่ียวซ่ึงนักทองเท่ียวใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานการสราง

ความรูสึกใหนักทองเท่ียววาไดรับการดูแลเอาใจใสเปนอยางดีในระหวางการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียว 
ดานการจัดใหมีมัคคุเทศกนําชม/ใหขอมูลแหลงทองเท่ียว/วัฒนธรรมพ้ืนบาน และดานการจัดใหมี
บุคคลท่ีสามารถใหคําแนะนําและอํานวยความสะดวกในการเขาถึงแหลงทองเท่ียว 
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จากสัมภาษณผูมีสวนไดสวนเสียเก่ียวกับแนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ดานบุคคล (People) ทําใหพบวา แมการพัฒนาการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนจะใหความสําคัญ
ตอการฝกอบรมใหพนักงานผูใหบริการตามสถานท่ีทองเท่ียว และรานคาตางๆ ใชเอกลักษณความเปน
ไทย เชน การยิ้มแยมแจมใส การทักทายดวยวัฒนธรรมไทย เชน การไหว ตลอดจนการเรียนรู
วัฒนธรรมของ นักทองเท่ียวจีน เชน การใหขอมูล การตอบขอซักถาม และการใหคําแนะนําท่ีเปน
ประโยชน การใชภาษาจีนเพ่ือการสื่อสารท่ี มีประสิทธิภาพ เพ่ือสรางความประทับใจให กับ
นักทองเท่ียวจีน แตแนวทางดังกลาวนั้น ดูเหมือนวาจะยังไมเพียงพอตอการพัฒนาการทองเท่ียวดาน
บุคคล ดังนั้น แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลควร
เพ่ิมเติมแนวทาง ดังนี้ 

 
1. การสรางความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวจีน โดยเฉพาะอยางยิ่ง

การสื่อสารท่ีมักจะใชเสียงดัง รวมไปถึงจํานวนนักทองเท่ียวจีนท่ีเขามาทองเท่ียวตอครั้งมีจํานวนมาก 
ซ่ึงอาจสงผลใหบุคลากรรูสึกไมเต็มใจในการใหบริการ หรืออาจจะสงผลตอประสิทธิภาพของผู
ใหบริการ ดังนั้น จึงตองปลูกฝงใหมีบริการดวยความยิ้มแยมแจมใส เพ่ือสรางความประทับใจในทุก
สถานการณท่ีเกิดข้ึน 

2. ควรมีการกําหนดแนวทางปฏิบัติท่ีชัดเจนและการใหบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกัน 
โดยการกําหนดการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการสําหรับผูใหบริการ เพ่ือใหเกิดความเขาใจและเขาถึง
พฤติกรรมของนักทองเท่ียวจีน รวมไปถึงเทคนิควิธีในการแกไขปญหาท่ีเกิดพฤติกรรมการทองเท่ียวท่ี
แตกตางกัน การเรียนรูเก่ียวกับทัศนคติการเปนผูใหบริการท่ีดี 

3. ควรมีการฝกอบรมทักษะภาษาจีน เพ่ือใหสามารถสื่อสาร ถายทอด และตอบ
คําถามนักทองเท่ียวจีนไดอยางชัดเจนและถูกตอง โดยเนนการสื่อสารท่ีนําเสนอคุณคาและวัฒนธรรม
ลานนาของภาคเหนือใหเขมแข็ง เพ่ือสรางความประทับใจแกนักทองเท่ียว 

 
กระบวนการ (Process) 
ประเด็นท่ีมีผลตอการทองเท่ียวซ่ึงนักทองเท่ียวใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานการจัด

ข้ันตอนการติดตอ การนําเท่ียว การเท่ียวชมแหลงทองเท่ียวใหไมยุงยากซับซอน ดานการจัดลําดับการ
เท่ียวชมไดอยางเปนระบบ/ตอเนื่อง และดานการจัดเวลาในการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียวแตละแหลงได
อยางเหมาะสม 

จากสัมภาษณผูมีสวนไดสวนเสียเก่ียวกับแนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ดานกระบวนการ (Process) ทําใหพบวา การพัฒนาการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนจะให
ความสําคัญกับการเตรียมความพรอมใหแกเจาหนาท่ี การผลิตสื่อสิ่งพิมพและสื่อออนไลน เพ่ือให
คําแนะนําเก่ียวกับการทองเท่ียวในแหลงอารยธรรมลานกับนักทองเท่ียวชาวจีนไดเหมาะกับลักษณะ
ความชอบ ระยะเวลาการทองเท่ียว และงบประมาณ การมีเจาหนาท่ีและสื่อสิ่งพิมพเพ่ือใหคําแนะนํา
เก่ียวกับขอมูลประวัติของสถานท่ีทองเท่ียว ตลอดจนการใหแนะนําวิธีการเดินทางเพ่ือเยี่ยมชม     
หรือทํากิจกรรมใหเหมาะสมกับเวลาและเกิดประสิทธิภาพในท่ีสุด แตแนวทางดังกลาวนั้น ดูเหมือนวา



72 

 

จะยังไมเพียงพอตอการพัฒนาการทองเท่ียวดานกระบวนการ ดังนั้น แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิม
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการควรเพ่ิมเติมแนวทาง ดังนี้ 

1. การปรับปรุงข้ันตอนการติดตอ การนําเท่ียว และการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียว
ไมใหยุงยากซับซอน 

2. การจัดลําดับการทองเท่ียวในสถานท่ีตางๆ ให เปนระบบ มีความตอเนื่อง 
ตลอดจนมีการวางแผนการเดินทางท่ีเอ้ือการอํานวยความสะดวก และไมทําใหนักทองเท่ียวเหน็ด
เหนื่อยจนเกินไป  

3. การจัดสรรเวลาในการทองเท่ียวใหมีความเหมาะสมกับสถานท่ีทองเท่ียวแตละ
แหลงอยางเหมาะสม โดยมุงเนนการสรางความประทับใจและการสรางการรับรูการมีคุณคาในเชิง
วัฒนธรรม 

  
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation)  
ประเด็นท่ีมีผลตอการทองเท่ียวซ่ึงนักทองเท่ียวใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานการเตรียม

ชุมชนบริเวณรอบแหลงทองเท่ียวใหรวมมือและใหการตอนรับนักทองเท่ียวเปนอยางดี ดานการมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกในการทองเท่ียว เชน ท่ีจอดรถ แผนผังแหลงทองเท่ียว หองนํ้า เปนตน และดาน
การจัดภูมิทัศน/บรรยากาศเหมาะสมกับการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 

จากสัมภาษณผูมีสวนไดสวนเสียเก่ียวกับแนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ทําให
พบวาในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ มีการวางปายบอกทาง หรือสัญลักษณแสดงสถานท่ีสําคัญ หรือการ
บริการสิ่งสาธารณูปโภคท่ีสําคัญ เชน หองน้ําสาธารณะ การใหบริการท่ีจอดรถเพ่ือรองรับ             
ท้ังรถสวนตัวและรถสาธารณะ การใหบริการสัญญาณอินเทอรเน็ต (Wi-Fi) การจัดสถานท่ีใหเหมาะสม
เปนระเบียบ หรือแมแตการจัดผังการเดินทางหรือการทํากิจกรรมในสถานท่ีทองเท่ียวหรือรานคา     
เพ่ือไมใหนักทองเท่ียวกระจุกตัวหรือมีความแออัดในการทองเท่ียวหรือใชบริการในสถานท่ีตางๆ 
ตลอดจนมีการใชภาษาจีนบรรยาย หรืออธิบายขอมูลสินคากับนักทองเท่ียว แตแนวทางดังกลาวนั้น  
ดูเหมือนวาจะยังไมเพียงพอตอการพัฒนาการทองเท่ียว การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
ดังนั้น แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ควรเพ่ิมเติมแนวทาง ดังนี้ 

1. การสรางความรู ความเขาใจ เพ่ือเตรียมความพรอมใหแกชุมชนบริเวณรอบแหลง
ทองเท่ียว เพ่ือใหเกิดความรวมมือในการตอนรับนักทองเท่ียวเปนอยางดี  

2. การจัดภูมิทัศน การสรางบรรยากาศท่ีเหมาะสม การเตรียมพรอมดานสถานท่ีให
เกิดความเหมาะสมกับการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
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อภิปรายผล 
 

จากการจัดทํากลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการ
ทองเท่ียวอารยธรรมลานนา พบวา การตลาดทางการทองเท่ียวของประเทศไทยในปจจุบัน เปน
การตลาดท่ีมุงเนนนักทองเท่ียวเปนหลัก หรือ การตลาดแบบนักทองเท่ียวเปนศูนยกลาง (Tourist-
Based Tourism Marketing) จากการวิเคราะห กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7’ Ps) ในเขต
พ้ืนท่ีพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนานั้น พบวา ผูประกอบการ ชุมชนทองถ่ิน รวมไปถึง
หนวยงานของภาครัฐ ไดปรับตัวเพ่ือใหเทาทันความตองการของนักทองเท่ียวจีน และเพ่ือใหเพียงพอ
ตอจํานวนนักทองเท่ียวจีนท่ีเขามาในประเทศไทยจํานวนมาก จึงทําใหกลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดเปลี่ยนรูปแบบไปอยางรวดเร็ว ยกตัวอยางเชน สาธารณูปโภคสําหรับรองรับจํานวน
นักทองเท่ียวจีน ผลิตภัณฑใหมท่ีตรงตามความตองการ รานขายสินคาและของท่ีระลึกในรูปแบบ
เฉพาะ วิธีการระบายสินคาและการตั้งราคา รวมไปถึงบุคลากรท่ีใหบริการทางการทองเท่ียวท่ีสามารถ
เขาใจและยอมรับในพฤติกรรมของนักทองเท่ียวจีน การตลาดในรูปแบบดังกลาวสงผลดีทางเศรษฐกิจ
ท้ังในระดับชุมชนและระดับประเทศ กอใหเกิดผูประกอบการรายใหมในพ้ืนท่ี หากแตนโยบายการ
ทองเท่ียวในประเทศไทยยังคงวางเปาหมายในระยะยาว เพ่ือมุงสนับสนุนการทองเท่ียวอยางยั่งยืนใน
ทุกภูมิภาค การคํานึงถึงองคประกอบทางการทองเท่ียวอยางยั่งยืนจึงถือเปนเรื่องสําคัญท่ีควรพิจารณา
เพ่ิมเติมเปนขอเสนอแนะสําหรับกลยุทธทางการตลาดเพ่ือรองรับนักทองเท่ียวจีน ผลกระทบในระยะ
ยาวดังกลาวท่ีอาจเกิดตามมา ไดแก ผลกระทบทางดานสิ่งแวดลอม และผลกระทบทางดานสังคม 
ดังนั้นสวนประสมทางการตลาดควรครอบคลุมไปถึงการดูแลรับผิดชอบทางสังคม และสิ่งแวดลอม
ดวย แนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด เพ่ือพัฒนาการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนจึง
ควรประกอบดวย กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการ
ทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 13 ประการ (13 P’s) ดังนี้ 

 
1. กลยุทธดานการวางแผน (Planning)  

การวางแผน (Planning) หมายถึง การตั้งเปาหมายวาธุรกิจจะดําเนินไปยังจุดใด เปรียบเสมือน
การวางแผนการเดินทาง เม่ือมีจุดหมายปลายทางท่ีชัดเจนก็สามารถวางแผนเพ่ือเดินทางไปยัง
จุดหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ เชนเดียวกับการดําเนินธุรกิจเม่ือมีการกําหนดเปาหมายท่ีชัดเจน 
(Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการวางแผนและคาดการณลวงหนาจะสงผลดีในเชิงการปรับตัว ท่ีไมเนน
การไลตามหรือการปรับเปลี่ยนโครงสรางในลักษณะปจจุบันทันดวน สงผลใหเกิดความไมม่ันคง และ
ความไมแนนนอนในการพัฒนาเขตพ้ืนท่ีอารยธรรมลานนาเพ่ือรองรับนักทองเท่ียวจีน ท้ังทางกายภาพ 
ทางพฤติกรรมและทัศนคติทางการทองเท่ียวและการบริการ หากแตการวางแผนจะสงผลใหเกิดการ
เตรียมความพรอม และการออกแบบพ้ืนท่ีทางการทองเท่ียวไดอยางเหมาะสม รอบคอบ และครบถวน 
โดยไมสงผลเสียตอพ้ืนท่ีในระยะยาว กลยุทธทางการตลาดท่ีมีทิศทางนํามาซ่ึงกรอบวิสัยทัศนท่ีจะ
สรางสรรคกิจกรรมทางการทองเท่ียวอยางมีโครงสรางและรูปแบบท่ีสงผลดีท้ังเชิง เศรษฐกิจ สังคม 
และสิ่งแวดลอมแกผูมีสวนเก่ียวของทุกภาคสวนในระยะสั้น และระยะยาวไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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และเกิดประสิทธิผลทางการทองเท่ียวอยางยั่งยืนซ่ึงถือเปนจุดมุงหมายรวมท่ีสําคัญท่ีสุดทางการ
ทองเท่ียว 

 
2. กลยุทธดานบุคลากรทางการทองเท่ียวและการบริการ (People)  

บุคคล (People) การดําเนินงานในธุรกิจจะสําเร็จไดตองมีบุคคลท่ีเก่ียวของ 2 สวนไดแก 
บุคคลท่ีเปนบุคลากรของธุรกิจ ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ บุคลากรท่ีไดรับการฝกฝน
อยางดีสามารถทําใหผลการดําเนินงานของธุรกิจงอกงามและสรางผลกําไรใหกับธุรกิจไดอยาง
มหาศาล ในทางกลับกันการท่ีบุคลากรไมเขาใจบทบาทของตนเองมีผลตอการใหบริการ และอาจทํา
ใหเกิดผลเสียกับธุรกิจท้ังรายไดและชื่อเสียง เม่ือเปนเชนนั้นสิ่งสําคัญในการผลักดันใหธุรกิจมีบุคลากร
ท่ีมีประสิทธิภาพ (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานบุคลากรทางการทองเท่ียวและการบริการ จึงเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญ   
อยางยิ่ง เนื่องจากสวนประทางการตลาดท่ีเปนตัวขับเคลื่อนหลัก คือ “คน” จุดเริ่มตนท่ีสําคัญท่ีสุด
ของการตลาด ไดแก บุคลากรผูใหบริการ และผูรับบริการ อีกในหนึ่งคือ ผูประกอบการ เจาของชุมชน 
และนักทองเท่ียว วัฒนธรรมของชุมชน องคกรหรือสังคมประเทศ ยอมแตกตางจากวัฒนธรรมของ
นักทองเท่ียว หากกลยุทธเปนไปเพ่ือมุงรองรับนักทองเท่ียว หรือผูรับบริการเพียงเทานั้น จะสงผลให
เกิดการลดคุณคาบุคลากรทางการทองเท่ียวของประเทศ กลายเปนเพียงผูนําเสนอการบริการอยางไม
มีสวนรวม ปฏิบัติตามนโยบาย และมุงผลลัพธทางเศรษฐกิจเปนหลักเทานั้น แทท่ีจริงแลว บุคคลท่ี
กอใหเกิดการขับเคลื่อน หรือสามารถเปนบุคคลผูหยุดกระบวนการท้ังระบบไดนั้น คือ บุคลากรผู
ใหบริการทางการทองเท่ียวนั่นเอง หากบุคลากรเหลานี้รูสึกถึงความเปนเจาของ ความมีสวนรวม 
เขาใจถึงความสําคัญและคุณคาของตนเองและชุมชนในทุกกระบวนการทางการทองเท่ียว บุคลากร
เหลานี้จะสามารถขับเคลื่อนการทองเท่ียวไปไดเกินความมุงหวัง ตรงกันขามหากบุคลากรเหลานี้เกิด
ความไมเขาใจ ไมใหความสําคัญในทิศทางและจุดยืนของประเทศ ก็ไมสามารถผลักดันกลยุทธทาง
การตลาดท่ีเหมาะสม ไมสามารถสรางสรรคหรือกอใหเกิดการประยุกตใชทรัพยากรภายในชุมชน และ
นําสวนประสมทางการตลาดมานําเสนอตอกลุมเปาหมาย และกอใหเกิดผลดีในแนวทางการ
พัฒนาการทองเท่ียวอยางยั่งยืนได  

 
3. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product)  

ผลิตภัณฑ (Product) สินคาหรือบริการท่ีธุรกิจขายใหกับลูกคากลุมเปาหมาย การไดมาซ่ึง
สินคาและบริการท่ีตรงกับความตองการของลูกคา จําเปนตองมีการศึกษา วิเคราะห ทดลองสินคา
และบริการนั้นกอนเพ่ือทําใหม่ันใจวาสินคาและบริการนั้นมีประสิทธิภาพและใชงานไดจริงสงผลให
ลูกคาไดรับความพึงพอใจจากสินคาและบริการนั้น อยางไรก็ตามในทางการตลาดสินคาและบริการท่ี
ตอบสนองความตองการของลูกคานั้น อาจจะเปนสิ่งท่ียังไมมีในขณะนั้นก็ได ซ่ึงเปดโอกาสใหธุรกิจ
คิดคนสินคาและบริการใหมๆ โดยเม่ือไดสินคาและบริการมานั้น ธุรกิจจะตองสื่อสารหรือกระตุนให
ลูกคากลุมเปาหมายรับรูวามีสินคาและบริการนั้นเกิดข้ัน โดยสินคาและบริการนั้นก็เปนสิ่งท่ีกลุมลูกคา
ตองการอยูดวย (Joann Marsili, 2015) 
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 ดังนั้น กลยุทธดานผลิตภัณฑ เปนสิ่งท่ีประยุกตใชในการสรางสรรคผลิตภัณฑใหไดรับความ
นิยม และการบริการทางการทองเท่ียวท่ีนํามาซ่ึงความประทับใจนั้น มีความหมายลึกซ้ึงในเชิงการ
สรางกลยุทธทางการตลาด ปจจุบันชุมชน ผูประกอบ และหนวยงานท้ังภาครัฐและภาคเอกชน
ออกแบบผลิตภัณฑ สินคา และการบริการตามความตองการของนักทองเท่ียวเปนหลัก หากแทจริง
แลวผูบริโภคสวนใหญไมไดทราบแนชัดมาลวงหนาวามีความตองการหรืออุปสงคตอผลิตภัณฑและ
สินคาใดบาง แตเปนการศึกษาขอมูล การรับรูผานสื่อทางการตลาด หรือกระแสนิยมท่ีเกิดจากการ
บอกตอทางการทองเท่ียว อุปสงคจึงเกิดตามมา แทจริงนั้นชุมชน ผูประกอบการ หรือผูมีสวน
เก่ียวของทางการทองเท่ียว สามารถแสดงบทบาทเปนผูออกแบบความตองการหรืออุปสงคของ
นักทองเท่ียวหรือผูรับบริการได เนื่องจากความตองการและความประทับใจสามารถสรางข้ึนไดจาก
การไดทดลอง ไดสัมผัสโดยตรง จนเกิดเปนประสบการณใหมทางการทองเท่ียวและการบริการได และ
สามารถสรางข้ึนใหมไดเสมอ 
 
4. กลยุทธดานการวางตําแหนงทางการตลาด (Positioning)  

การกําหนดจุดยืน (Positioning) ธุรกิจทุกประเภทตองกําหนดจุดยืนของตนเอง หรือกําหนด
จุดขายของธุรกิจในการสื่อสารใหลูกคาหรือผูบริโภคเขาใจเก่ียวกับธุรกิจนั้นๆ เชน พูดถึงตราสินคา
หนึ่ง ลูกคาจะนึกอะไร การกําหนดจุดยืนของธุรกิจเปนการวางแนวทางในการดําเนินงานของธุรกิจ 
เชน ภาพลักษณ คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ ราคาของสินคาและบริการ ซ่ึงในทางการตลาดธุรกิจ
จําเปนตองกําหนดท้ังจุดยืนซ่ึงเปนภาพรวมของตราสินคาและจุดยืนของสินคาและบริการแตละตัว
ดวย (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการวางตําแหนงทางการตลาดนั้น จึงหมายถึง การเลือกจุดยืนของตนเอง 
สามารถเปนผูนําหรือผูตาม สามารถนําเสนอความเปนเอกลักษณ ความเปนอัตลักษณ และลักษณะ
ตัวตนท่ีแทจริงตามความสามารถและศักยภาพของชุมชน พ้ืนท่ีเขตอารยธรรมลานนาคงไวซ่ึง
วัฒนธรรมและประวัติศาสตรในทุกมิติของวิถีการดํารงชีวิต ชุมชนไมจําเปนตองวิ่งตามความตองการ 
แตชุมชนสามารถสรางจุดยืนท่ีมีความเปนตนเอง เพ่ือรับรองนักทองเท่ียวจีนโดยไมจําเปนตองเนน 
การรองรับแตเพียงอยางเดียว  

 
5. กลยุทธดานการตั้งราคา (Price)  

ราคา (Price) มูลคาของสินคาและบริการท่ีลูกคากลุมเปาหมายยินดีท่ีจะจายเพ่ือใหไดสินคา
และบริการนั้นมา การใชหลักเศรษฐศาสตร หลักบัญชี หรือหลักการตลาดในการตั้งราคาข้ึนอยูกับ
ปรัชญาในการดําเนินงานของแตละธุรกิจ การตั้งราคาสินคาและบริการตองคํานึงถึงตนทุนคาใชจาย
ทุกๆ ตัวท่ีใชไปของทรัพยากรตางๆ ในการผลิตสินคาและบริการ อยางไรก็ตามธุรกิจตองตระหนักวา
มูลคาราคาสินคาและบริการสงผลตอความคาดหวังในคุณภาพสินคาและบริการดวย แมวาลูกคาเต็ม
ใจท่ีจะจาย ซ่ึงเม่ือลูกคาใชสินคาและบริการไปแลว แตไมรับรูถึงประโยชนท่ีพึงไดเม่ือเปรียบเทียบกับ
ราคา สินคาและบริการนั้นถือวาไมสามารถตอบสนองความคาดหวังของลูกคาได สงผลใหลูกคาไม
พอใจและมีผลตอการซ้ือหรือใชบริการครั้งตอไป ตรงกันขามกับการรับรูถึงประโยชนท่ีไดมากกวาหรือ
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เทากับความคาดหวังตามมูลคาราคาท่ีเสียไปลูกคาก็จะเกิดความพอใจและยินดีท่ีจะซ้ือหรือใชซํ้าใน
โอกาสตอไป (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการตั้งราคาเปนอีกหนึ่งสิ่งท่ีมีความสําคัญ เนื่องจากการจําหนายสินคา 
ควรสรางความเขาใจในคุณคาท่ีแทจริงของการจําหนายมากกวาราคาของผลิตภัณฑและสินคาท่ี
จําหนาย การสรางสรรคผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาท้ังในทางวัฒนธรรม ชุมชน วิถีชีวิต และประวัติศาสตร
ลานนา ยอมกอใหเกิดความภูมิใจและการนําเสนอเรื่องเลาของผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนการนําเสนอ 
ภูมิปญญาของไทย สิ่งเหลานี้หมายถึง คาเสียโอกาส (Opportunity Cost) ท่ีเกิดข้ึน ไมสามารถ
ประเมินคาเปนตัวเลข แตสามารถประเมินคาเปนความยั่งยืนทางอารยธรรมไดเปนอยางดี การตั้ง
ราคาจึงควรเปนการนํามาซ่ึงประโยชนกับท้ัง 2 ฝาย ท้ังผูประกอบการและนักทองเท่ียว  

  
6. กลยุทธดานกระบวนการทางการทองเท่ียวและการบริการ (Process)  

กระบวนการ (Process) ในกระบวนการการผลิตสินคาและบริการ กระบวนการการนําเสนอ
ขายสินคาและบริการ หรือกระบวนการการใหบริการ จําเปนตองมีการวางแผนใหกระบวนการเหลานี้
มีมาตรฐานซ่ึงกอนการใชงานในกระบวนการใดกระบวนการหนึ่งจําเปนตองมีการทดลองโดยผูท่ีมีสวน
เก่ียวของวากระบวนการท่ีออกแบบมานั้นเหมาะสมใชการไดจริง และมีประสิทธิภาพกวากระบวนการ
เดิมท่ีเคยมีมากอน ซ่ึงกระบวนการตางๆ ในธุรกิจควรมีข้ันตอนไมซับซอนและเขาใจงาย มีเหตุมีผล
ของการกระทํา (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานกระบวนการทางการทองเท่ียวและการบริการ เปนสิ่งท่ีองคกรธุรกิจตางๆ 
จําเปนตองใสใจอยางมาก โดยกระบวนการทางการทองเท่ียวและการบริการสามารถเกิดความ
ผิดพลาดข้ึนไดเสมอ จึงตองเรียนรูท่ีจะเตรียมรับกับความผิดพลาด และปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมกับ
ชุมชน องคกร หนวยงานภาครัฐ และภาคเอกชน รวมถึงภาคสวนอ่ืนๆท่ีเก่ียวของ ท้ังนี้ยังคงตองสราง
มาตรฐานและข้ันตอนในการใหบริการจนเกิดเปนระบบ และนํามาซ่ึงวัฒนธรรมในกระบวนการ
ใหบริการทางการทองเท่ียวและการบริการของเขตพ้ืนท่ีอารยธรรมลานนา และวัฒนธรรมระดับประเทศ
ในท่ีสุด การสรางกระบวนการรองรับสถานการณตางๆท่ีจะเกิดข้ึนระหวางการดําเนินกระบวนการ 
เปนเรื่องท่ีสําคัญท่ีบุคลากรทางการทองเท่ียวจะตองเตรียมพรอม และสามารถแกปญหาไดท้ัง
กระบวนการโดยเปนไปในทิศทางและรูปแบบเดียวกัน กระบวนการทางการทองเท่ียวนี้ตองสามารถ
สัมผัส และสรางความรับรูให กับนักทองเท่ียวและบุคลากรทางการทองเท่ียวและการบริการ  
(ผูใหบริการ) ไปพรอมกันดวย 

 
7. กลยุทธดานการนําเสนอและการบรรจุผลิตภัณฑ (Presentation / Packaging)  

การนําเสนอสินคาหรือการบรรจุหีบหอ (Presentation/Packaging) ภาพลักษณของสินคา
หรือบริการเป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า
และใหบริการ บุคลากรหรือพนักงานขายซ่ึงเปนตัวแทนธุรกิจจะตองมีบุคลิกท้ังภายในและภายนอกท่ี
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ดี เชน แตงกายสะอาด มีสุขอนามัย หนาตายิ้มแยม มีความรูและความสามารถแนะนําสินคา การมี
ทักษะในการใหบริการและพรอมบริการในทุกเวลา (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการนําเสนอและการบรรจุผลิตภัณฑ เปนสิ่งท่ีสามารถนํามาประยุกตใช        
เพ่ือสรางความประทับใจท่ีสามารถเกิดข้ึนไดจากการใชประสาทสัมผัสท้ัง 5 ในการรับรู การนําเสนอ
และรูปแบบผลิตภัณฑจึงตองเปนไปในทิศทางท่ีสนับสนุนกัน ไมจําเปนตองปรับเปลี่ยนไปในทิศทาง
ความตองการของนักทองเท่ียวชนชาติใดชนชาติหนึ่งเทานั้น แตควรเปนการนําเสนอในฐานะตัวแทน
เอกลักษณและอัตลักษณของชุมชน เขตพ้ืนท่ี หรือประเทศ และมีมาตรฐาน ถูกสุขลักษณะ และมี
ความปลอดภัยในการอุปโภคบริโภคเปนสําคัญ การนําเสนอจึงหมายรวมถึงสิ่งท่ีสามารถจับตองได
และสิ่งท่ีไมสามารถจับตองได แตสามารถรับรูไดทางความคิดและความรูสึก  

 
8. กลยุทธดานสถานท่ี (Place)  

สถานท่ี (Place) ธุรกิจจะตองม่ันใจสถานท่ีหรือชองทางในการจัดจําหนายสินคาและบริการ
ขององคกรนั้นเปนท่ีรูจัก ใชงานได และมีประสิทธิภาพในมุมมองของลูกคากลุมเปาหมาย ธุรกิจหนึ่ง
อาจมีชองทางการจัดจําหนายสินคาและบริการไดมากกวาหนึ่งชองทางเพ่ืออํานวยความสะดวกให
กลุมลูกคาทุกกลุมเปาหมาย อยางไรก็ตามทุกชองทางการจัดจําหนายตองนําเสนอขอมูลการขาย
สินคาหรือการใหบริการท่ีเปนไปในทิศทางเดียวกันและสนับสนุนซ่ึงกันและกัน และในแตละชอง
ทางการจัดจําหนายจะตองมีสินคาและบริการเพียงพอตอความตองการของลูกคาดวย (Joann 
Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานสถานท่ีจึงเปนสิ่งท่ีจะสงเสริมใหเกิดความประทับใจของนักทองเท่ียว โดย
คําวาสถานท่ีในท่ีนี้ หมายรวมถึงทุกจุดสัมผัสท่ีนักทองเท่ียวสามารถรับรูไดถึงประสบการณและ
กิจกรรมทางการทองเท่ียวตางๆ ทุกจุดสัมผัสท่ีเกิดข้ึนตองประสานความรวมมือและเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน สามารถเชื่อมตอ สงตอ และเชื่อมโยงขอมูลกันได เพ่ือความสะดวกในการใหบริการทางการ
ทองเท่ียว และรวมไปถึงการเขาถึงของสถานท่ีทองเท่ียวและการบริการ ความปลอดภัย และการ
แกปญหาตางๆ ท่ีสามารถเกิดข้ึนได สถานท่ีทองเท่ียว รานคา รานอาหาร ท่ีพักแรม การคมนาคม
ขนสง  และบริการอ่ืนๆ ตองถือเปนสวนหนึ่งของ Place ท้ังสิ้น ไมสามารถโอนถายความรับผิดชอบสู
สถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่ง บุคคลใดบุคคลหนึ่ง สถานท่ีจึงตองเปนไปตามกฎระเบียบ ดําเนินการภายใต
กฎหมายสามารถควบคุมและสรางมาตรฐานระดับประเทศ และสากลได  

 
9. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมตางๆท่ีธุรกิจกระทําข้ึนโดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือสื่อสารและสงเสริมใหการดําเนินการของธุรกิจประสบความสําเร็จบรรลุเปาหมาย
ตามท่ีตั้ง ไดแก การโฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคากลุมเปาหมายไดรับรูถึงผลิตภัณฑ คุณสมบัติ และ
รูสึกตองการเปนเจาของสินคาหรือตองการใชบริการ หรือเพ่ือสื่อสารขอมูลบางอยาง เชน การลด
ราคา หรือโอกาสพิเศษสําหรับลูกคาตามชวงเวลาตางๆ การขายตรงเปนการสื่อสารโดยตรงกับ
กลุมเปาหมายและเปนการสรางความสัมพันธอยางใกลชิดระหวางพนักงานขายซ่ึงทําหนาท่ีเปน
ตัวแทนธุรกิจกับตัวลูกคา การสื่อสารองคกร หรือการจัดกิจกรรมตางๆท่ีใหกลุมลูกคาไดเขารวม เปน
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กิจกรรมท่ีจัดทําข้ึนเพ่ือสื่อสารและเปนการกระตุนใหลูกคารูจักธุรกิจเพ่ิมข้ึนในดานตางๆ เชน 
ประเภทธุรกิจ วัตถุประสงคของการจัดตั้งธุรกิจ ลักษณะสินคา หรือขอมูลอ่ืนๆ ท่ีทางธุรกิจตองการให
ลูกคาจดจําไดธุรกิจอาจเลือกใชกิจกรรมเดียวหรือหลายกิจกรรมตามความเหมาะสมของเวลาและ 
กลุมลูกคา (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ    
การสงตอขอมูล การจําหนาย การสราง events การจัดแสดง และการนําเสนอ เปนข้ันตอนท่ีไม
สามารถสรางและจบภายในชวงเวลาใดชวงเวลาหนึ่ง หากแตตองเกิดการเคลื่อนไหวอยูเสมอ สามารถ
ปรับรับทันกระแสสังคม และสามารถสรางกระแสสังคมใหมข้ึนไดอยางนาสนใจ ปจจุบัน ภาครัฐ 
ภาคเอกชน และภาคสวนอ่ืนๆ ตองรวมมือกัน จึงจะกอใหเกิดการสงเสริมการขายในรูปแบบท่ี
สรางสรรค ดึงดูดนักทองเท่ียวจีนในแบบท่ียังคงความเปนตนเอง เปนสังคมไทย และคงไวซ่ึง
เอกลักษณของทองถ่ิน การสงเสริมการขายจึงตองคํานึงถึงศักยภาพของบุคลากร และชุมชนทองถ่ิน
เปนหลักมากกวาการบังคับใชหรือการออกแนวทางการสงเสริมการขายในรูปแบบเดียวกัน  

 
10. กลยุทธดานการใหความม่ันสัญญา (Promise)  

การใหคําม่ันสัญญา (Promise) ลูกคากลุมเปาหมายมีความคาดหวังตอสินคาและบริการ 
สวนหนึ่งของการคาดหวังนั้นเกิดจากสิ่งท่ีธุรกิจไดใหคําม่ันสัญญาตอกลุมลูกคา คําม่ันสัญญาท่ีธุรกิจ
ใหกับลูกคามักจะเก่ียวของกับคุณภาพของสินคา คุณภาพของการใหบริการ ความสะดวกสบายใน 
การรับบริการ ความรวดเร็วในการขนสงสินคาและบริการ คุณภาพของสินคาและบริการ การบริการ
หรือการแกปญหาใหกับลูกคาท่ีครบวงจร การบริการหลังการขายท่ีมีประสิทธิภาพ ความรอบรูของ
พนักงานในการใหบริการ ซ่ึงเปนสิ่งทาทายสําหรับธุรกิจในการทําใหคําสัญญาเปนจริงอยางตอเนื่อง 
เม่ือความคาดหวังท่ีเกิดจากคําม่ันสัญญาไดรับการตอบสนองลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ มีการใช
สินคาและบริการซํ้า และมีการบอกตอไปยังคนท่ีรูจัก ดังนั้นเม่ือธุรกิจสื่อสารคําม่ันสัญญาใดๆ ไปยัง
ลูกคาแลว ธุรกิจจะตองสื่อสารใหบุคลากรหรือพนักงานรับทราบและเขาใจหนาท่ีในการปฏิบัติงาน 
ธุรกิจตองดําเนินการออกแบบกระบวนการตางๆ และฝกฝนพนักงานทุกภาคสวนใหมีทักษะ ความรู 
และทัศนคติท่ีพรอมสําหรับการใหบริการ (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการใหความม่ันสัญญา ถือเปนสวนสําคัญอีกสวนหนึ่งท่ีไมสามารถลืมได 
แตท้ังนี้ยังคงถูกลืม เนื่องจากการใหการบริการทางการทองเท่ียวและการบริการ จะเนนเปนชวงเวลา
ของการมาเยือน แตหากการใหคําม่ันสัญญานั้นจะสามารถเก็บสรางความม่ันใจท้ังกระบวนการ
ทางการทองเท่ียวตั้งแตสวนหลังไปจนถึงสวนหนาของการใหบริการทางการทองเท่ียว รวมถึงความ
ทรงจําของนักทองเท่ียวเปนองคประกอบสําคัญท่ีจะนํามาซ่ึงการทองเท่ียวซํ้าใหกับนักทองเท่ียว 
(Repeated visiting) สิ่งนี้เปนท้ังการสรางความซ่ือสัตยและการสรางมาตรฐานจากผูผลิตไปจนถึง
ผูรับบริการ หรือนักทองเท่ียว วัฒนธรรมนักทองเท่ียวจีนนั้นมีพ้ืนฐานของการรักพวกรักพอง  
เอ้ือผลประโยชนใหกับพวกพอง หากการทองเท่ียวสามารถใหคําม่ันสัญญา และปฏิบัติตอนักทองเท่ียว
เสมือนเปนสวนหนึ่งของครอบครัวหรือพวกพองก็จะสามารถสรางความจงรักภักดี (Loyalty) ทางการ
ทองเท่ียวในประเทศไทยใหกับนักทองเท่ียวจีนไดเปนอยางดี 
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11. กลยุทธดานการรับรู (Perception)  
มุมมอง (Perception) มุมมองของลูกคากลุมเปาหมายท่ีมีตอธุรกิจ ตราสินคา หรือตัวสินคา

และบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะในปจจุบันลูกคาสามารถแสดงมุมมองตางๆท่ีมีตอธุรกิจ  
ตราสินคา หรือตัวสินคาและบริการผานสื่อออนไลน ซ่ึงประชาชนท่ัวไปสามารถรับรูมุมมองนั้นได
อยางกวาวขวาง ซ่ึงหากเปนมุมองท่ีเปนแงบวกก็จะเปนผลดีตอธุรกิจ ซ่ึงหากเปนมุมมองของกลุม
ลูกคาจํานวนมากท่ีเปนแงลบตอธุรกิจก็จะเปนผลเสียตอธุรกิจ ดังนั้นธุรกิจตองใชเครื่องมือตางๆ เพ่ือ
ทําใหมุมมองท่ีลูกคามองธุรกิจกับสิ่งท่ีธุรกิจตองการจะเปนนั้นเปนสิ่งเดียวกัน ธุรกิจตองเขาใจกลุม
ลูกคา และตอบสนองความตองการของลูกคาในทุกๆแงมุม พัฒนาสินคาและบริการใหสอดคลองกับ
ความคาดหวังและรักษาคําม่ันสัญญาท่ีใหไวกับลูกคาใหได (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการรับรูจัดเปนสวนประสมทางการตลาดนี้ เปนสวนท่ีสรางไดจาก
ประสบการณในการรับรู เขาใจ เขาถึง จนเกิดเปนความรูสึกและมุมมองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งข้ึน เกิดจาก
การรับรูความเปนจริงท่ีไดสัมผัสหรือรูสึกจึงเปนสวนปะสมท่ีมีความออนไหว เนื่องจากการรับรูท่ีไมมี
ขอมูลหรือประสบการณรองรับอยางเพียงพอกอใหเกิดความรับรูท่ีผิดพลาดหรือความเขาใจผิดได 
ดังนั้น ความเขาใจในพฤติกรรมทางการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนจึงควรเกิดจากการศึกษาถึง 
สังคม และประวัติศาสตรของประเทศจีนอยางลึกซ้ึง เพ่ือสรางความเขาใจท่ีถูกตอง นําไปซ่ึงการ
ปฏิบัติ การเตรียมความพรอม การปรับเปลี่ยนท่ีเหมาะสม ท้ังนี้จึงตองทําความเขาใจและสรางจุดยืนท่ี
เหมาะสมของชุมชนอารยธรรมลานนาและสังคมไทยท่ีแทจริงเชนกัน เพ่ือใหเกิดการถายทอด
วัฒนธรรมลานนาท่ีถูกตอง สรางความเขาใจใหกับนักทองเท่ียวอยางแทจริง การรับรูจึงจะเกิดข้ึน
ในทางท่ีถูกตองและถูกสงตอดวยความเขาใจ เกิดผลดีตอการทองเท่ียวของประเทศและความ
ประทับใจในการทองเท่ียว  

 
12. กลยุทธดานการพิสูจน / ความนาเช่ือถือ (Prove)  

การพิสูจนหรือการวัดความสําเร็จ (Prove) เม่ือธุรกิจทําการตลาดหรือเลือกใชเครื่องมือใด
เครื่องมือหนึ่งเพ่ือวัตถุประสงคใดๆตอลูกคากลุมเปาหมาย สิ่งสําคัญคือตองสามารถวัดผลสําเร็จได 
อยางไรก็ตามการวัดผลสําเร็จนั้นจะตองพิสูจนได วัดผลไดและสอดคลองกับผลการดําเนินงานดานใด
ดานหนึ่ง เชน การวัดความสําเร็จจากการประชาสัมพันธสินคาทางเวปไซต หรือสื่อออนไลน ควรมี
เครื่องมือในการตรวจสอบวายอดท่ีเพ่ิมข้ึนเกิดจากกลุมเปาหมายท่ีไดรับรูเก่ียวกับสินคาและบริการ
จากทางเวปไซตหรือสื่อออนไลนหรือไม หรือเกิดจากการรับรูการประชาสัมพันธจากสื่ออ่ืนๆ 
นอกจากนี้ ธุรกิจตองคํานวณ ตองมีการเปรียบเทียบระหวางคาใชจายท่ีเกิดข้ึนมีผลตอยอดขายท่ี
เพ่ิมข้ึนในสัดสวนท่ีคุมคาหรือไม (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการพิสูจน / ความนาเชื่อถือเปนการสรางสวนประสมทางการตลาดมิใช
เปนเพียงการสรางการตลาดเพ่ือใหเกิดรายไดกลับมาสูประเทศเพียงเทานั้น แตการใหความเชื่อม่ัน 
ความนาเชื่อถือหลังการทองเท่ียวและการบริการ เปนสิ่งสําคัญท่ีจะสรางการตลาดอยางยั่งยืนให
เกิดข้ึนได หลายครั้งท่ีบริการหลังการขายสามารถสรางรายไดมากกวาการขาย ณ จุดขายในชวงเวลา
ใดเวลาหนึ่งเทานั้น นักทองเท่ียวท่ีกลับเขามาเท่ียวอยางเปนประจําเกิดจากความประทับใจทางการ
ทองเท่ียว ความสามารถท่ีจะพิสูจนไดวาการมาเยือนในแตละครั้งสามารถกอใหเกิดประโยชนอ่ืนๆ
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มากกวาสิ่งท่ีสามารถจับตองไดในลักษณะเชิงนามธรรมแตเพียงอยางเดียว การบอกตอความ
ประทับใจ การประเมินหรือท่ีเรียกวา การรีวิว (Review) เปนสิ่งแสดงออกซ่ึงความนาเชื่อถือ 
ความสามารถในการพิสูจนศักยภาพทางการทองเท่ียวและการบริการของไทยท่ีมีตอนักทองเท่ียวจีน
และนักทองเท่ียวจากท่ัวโลกไดอยางดี  

 
13. กลยุทธดานการตอบแทน / ส่ิงท่ีไดรับกลับคืน (Payday)  

ผลตอบแทนตอองคกร (Payday) การใชสวนประสมการตลาดท้ังหมดในขางตนนั้น 
ผลตอบแทนทายท่ีสุดคือผลการดําเนินงานท่ีเปนประโยชนตอบุคลากร และผูถือหุนทุกคนในองคกร 
โดยผลตอบแทนนั้นอาจไมใชเพียงผลประกอบการท่ีเปนตัวเงินหรือกําไร ซ่ึงหมายถึงความยั่งยืนของ
ธุรกิจท่ีเกิดการเสนอขายสินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา โดยคุณภาพของสินคา
และบริการเปนท่ีพอใจและประทับใจจนกระท่ังธุรกิจมีลูกคาใหมๆ สามารถรักษาฐานลูกคาเดิม เพ่ิม
ฐานลูกคาท่ีจงรักภักดีตอตราสินคาจนบอกตอแนะนําสินคาไปยังบุคคลอ่ืน เลือกใช และรอคอยท่ีจะใช
สินคาและบริการจากธุรกิจตอไป (Joann Marsili, 2015) 

ดังนั้น กลยุทธดานการตอบแทน / สิ่งท่ีไดรับกลับคืน ซ่ึงสรางข้ึนจากสวนประสมทาง
การตลาด ดวยการสํารวจ การวิเคราะหขอมูล การวิเคราะหสถิติ การสัมภาษณ ประสบการณตรง
จากผูมีสวนเก่ียวของในทุกภาคสวนนั้น ยังสงผลซ่ึงการสรางรายไดสูครัวเรือน ชุมชน ทองถ่ิน รวมไป
ถึงเขตพ้ืนท่ีอารยธรรมลานนาแลวนั้น ยังสรางรายไดใหกับประเทศไทยนํามาซ่ึงจํานวนนักทองเท่ียวท่ี
เพ่ิมข้ึนในทุกๆ ป แตนั่นไมใชสิ่งท่ีไดรับกลับคืนท่ีการทองเท่ียวไทยมุงหวังเทานั้น เศรษฐกิจเปนเพียง
หนึ่งดานสําคัญ หากแตการนําเสนอ และสืบตอทางดานสังคม วัฒนธรรม วิถีชีวิตท่ีมีคุณคา ภูมิปญญา
และเอกลักษณของภาคเหนือ หรือเอกลักษณอยางไทย เปนการตอบแทนท่ีใหผลคุมคามากกวารายได
ทางเศรษฐกิจ ภาพลักษณและวัฒนธรรมอยางไทยเปนสิ่งท่ีไมสามารถสรางข้ึนมาใหมได แตสามารถ
สนับสนุนและสงเสริมใหยังคงอยู และคงอยูอยางยั่งยืนไดดวยกลยุทธทางการตลาดการทองเท่ียวเพ่ือ
รองรับนักทองเท่ียวจีนท่ีมากกวาการตลาดเชิงปริมาณดังท่ีกลาวถึงขางตน 

 
ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 
 

1. หนวยงานภาครัฐ เอกชน รวมถึงชุมชน ควรเขามามีบทบาทในการวางแผนและกําหนด
ทิศทางในการพัฒนากลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน โดยควรใชกลยุทธท่ีไมมุงเนน
เพียงการผลประโยชนทางเศรษฐกิจเปนหลัก แตควรใชสวนผสมทางการตลาดควรครอบคลุมไปถึง
การดูแลรับผิดชอบทางสังคม และสิ่งแวดลอมดวย 

2. ใหความสําคัญในการจัดภูมิทัศน การสรางบรรยากาศท่ีเหมาะสม การเตรียมพรอมดาน
สถานท่ีใหเกิดความเหมาะสมกับการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ตลอดจนดูแลสภาพแวดลอมตางๆ ใหมี
ความสมบูรณเสมอ 

3. บุคลากรดานการทองเท่ียวไมวาจะเปนมัคคุเทศก พนักงานประจําราน รวมถึงบริการ  
เปนสิ่งท่ีมีความสําคัญอยางยิ่ง ดังนั้น ภาครัฐ เอกชน ชุมชน หรือภาคสวนท่ีเก่ียวของจําเปนตองให
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ความสําคัญในการอบรม เพ่ือสรางความรูเขาใจดานภาษาและวัฒนธรรมของนักทองเท่ียวจีน 
ตลอดจนการปลูกฝงการมีหัวใจในการบริการแกบุคลากรอยางแทจริง 

4. ควรกําหนดกระบวนการใหบริการทางการทองเท่ียวในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ ท่ีไมยุงยาก
ซับซอนและเปนระบบ ตลอดจนจัดสรรเวลาในการทองเท่ียวไดอยางเหมาะสม ไมเรงรีบจนเกินไป 

5. ควรสงเสริมใหมีการสรางเครือขายความรวมมือเชิงธุรกิจ ซ่ึงการมีพันธมิตรทางธุรกิจนั้น 
จะสงผลตอยอดใหการดําเนินธุรกิจมีประสิทธิภาพ สามารถตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว
ไดอยางครบถวน อันจะสงผลตอภาคธุรกิจนั้นๆ และภาพรวมของอุตสาหกรรมการทองเท่ียวในเขต
พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
 
ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 
 1. ควรมีการศึกษากลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนในพ้ืนท่ีอ่ืนๆ ซ่ึงเปนท่ี
นิยมของนักทองเท่ียวจีน เชน เขตพัฒนาการทองเท่ียวอันดามัน เขตพัฒนาการทองเท่ียวฝงทะเล
ตะวันออก เปนตน 

2. ควรมีการศึกษาการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนซ่ึงมุงใหเกิดกลยุทธทาง
การตลาดการทองเท่ียวแบบยั่งยืน 
 


