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1. ปจจุบันทานมีการใชกลยุทธเพ่ือทําการตลาดกับนักทองเท่ียวจีนอยางไร?  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
2. ความคิดเห็นตอการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ในการจัดการการทองเท่ียว
สําหรับนักทองเท่ียวจีนในเขตอารยธรรมลานนา อยางไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
3. ความคิดเห็นตอการปรับปรุงการทองเท่ียวเพ่ือเพ่ิมกลยุทธในการจัดการการทองเท่ียวสําหรับ
นักทองเท่ียวจีนในเขตอารยธรรมลานนาอยางไร  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
4. ทานคิดวาควรมีการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) เพ่ือพัฒนาการตลาดการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวจีน 

4.1 ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

4.2 ราคาสินคา/บริการ (Price) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

4.3 ชองทางการจําหนาย (place) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

4.4 การสงเสริมการขาย (promotion) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

4.5 บุคคล (People) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

4.6 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

4.7 กระบวนการ (Process) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 


