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 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความพึงพอใจตอการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา เพ่ือศึกษากลยุทธ
สวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียว
ในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา และเพ่ือศึกษาหาแนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิม 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ในการจัดการการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรม
ลานนา กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในพ้ืนท่ี 
เขตอารยธรรมลานนา คือจังหวัดเชียงรายและเชียงใหม จํานวน 468 คน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบ
ชั้นภูมิ (Stratified Sampling) สวนกลุมตัวอยางเชิงคุณภาพ คือ กลุมผูนําชุมชนผูประกอบการภาค
องคกรเอกชนดานอุตสาหกรรมการทองเท่ียวและบริการในจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย และกลุม
สนับสนนุเชิงนโยบาย 
 จากการวิเคราะห กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ในเขตพ้ืนท่ีพัฒนาการทองเท่ียว
อารยธรรมลานนานั้น พบวา ผูประกอบการ ชุมชนทองถ่ิน รวมไปถึงหนวยงานของภาครัฐ ไดปรับตัว
เพ่ือใหเทาทันความตองการและจํานวนนักทองเท่ียวจีนซ่ึงสงผลดีทางเศรษฐกิจท้ังในระดับชุมชน และ
ประเทศ อยางไรก็ตามเพ่ือมุงสนับสนุนการทองเท่ียวอยางยั่งยืน ขอเสนอแนะสําหรับกลยุทธทาง
การตลาดเพ่ือรองรับนักทองเท่ียวจีนในระยะยาว สวนประสมทางการตลาดควรครอบคลุมการดูแล 
รับผิดชอบทางสังคม และสิ่งแวดลอม แนวทางการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด เพ่ือพัฒนาการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนจึงควรประกอบดวย กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
จีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 13 ประการ (13 Ps) ดังนี้  

1. กลยุทธดานการวางแผน (Planning) เปนการปรับตัวของทุกภาภสวนต้ังแตการ
ออกแบบพ้ืนท่ี การดูแลทางกายภาพ ทางพฤติกรรมและทัศนคติทางการทองเท่ียวเพ่ือรองรับ
นักทองเท่ียวจีน  

2. กลยุทธดานบุคลากรทางการทองเ ท่ียวและการบริการ (People) บุคลากร 
ผูประกอบการ เจาของชุมชน และลูกคาหรือนักทองเท่ียวตองไดรับการศึกษา และฝกฝนใหเขาใจ
บทบาทของตนเองเพ่ือการสงเสริมและสนับสนุนอุตสาหกรรมทองเท่ียวใหยั่งยืน  

3. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) สามารถออกแบบผลิตภัณฑการทองเท่ียวเพ่ือ
ตอบสนองความตองการและสรางความประทับใจใหกับนักทองเท่ียวได  

4. กลยุทธดานการวางตําแหนงทางการตลาด (Positioning) การเลือกจุดยืนนําเสนอ
ความเปนเอกลักษณ อัตลักษณ และลักษณะตัวตนท่ีแทจริงเพ่ือรับรองนักทองเท่ียวจีน  
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5. กลยุทธดานการตั้งราคา (Price) ตั้งราคาท่ีสะทอนใหเห็นถึงการสรางสรรคผลิตภัณฑท่ีมี
คุณคาทางวัฒนธรรม และประวัติศาสตรลานนา  

6. กลยุทธดานกระบวนการทางการทองเท่ียวและการบริการ (Process) มีการปรับเปลี่ยน
กระบวนการใหบริการท่ีเหมาะสมกับชุมชน สรางมาตรฐานและข้ันตอนจนเกิดเปนระบบของชุมชนใน
เขตอารยธรรมลานนา  

7. กลยุทธดานการนําเสนอและการบรรจุผลิตภัณฑ (Presentation / Packaging) มีการ
ออกแบบและนําเสนอสินคาและบริการท่ีสะทอนเอกลักษณและอัตลักษณของชุมชน โดยมีมาตรฐาน 
ถูกสขุลักษณะ และมีความปลอดภัย  

8. กลยุทธดานสถานท่ี (Place) ทุกจุดสัมผัสในการขายสินคาและการใหบริการตองทําให
นักทองเท่ียวสามารถรับรูไดถึงประสบการณการทองเท่ียวในเขตอารยธรรมลานนาและสรางความ
สะดวกสบายในการใหและรับบริการ  

9. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตองเคลื่อนไหวใหทันเวลาเพ่ือสราง
กระแสสังคมในรูปแบบท่ียังคงความเปนตนเองของอารยธรรมลานนาท่ีคงไวซ่ึงเอกลักษณของทองถ่ิน  

10. กลยุทธดานการใหความม่ันสัญญา (Promise) ตองสามารถใหคําม่ันสัญญา และ
ปฏิบัติตอนักทองเท่ียวท้ังกอนและหลังการเพ่ือสรางความจงรักภักดี (Loyalty) เพ่ือกลับมาเยือน 
เขตอารยธรรมลานนาอีก  

11. กลยุทธดานการรับรู (Perception) สรางความเขาใจและสรางจุดยืนท่ีเหมาะสมของ
ชุมชนเขตอารยธรรมลานนาเพ่ือใหเกิดการถายทอดวัฒนธรรมลานนาท่ีถูกตอง  

12. กลยุทธดานการพิสูจน / ความนาเช่ือถือ (Prove) ใหความเชื่อม่ันและสามารถพิสูจน
ไดวาการมาทองเท่ียวในแตละครั้ง สามารถกอใหเกิดประโยชน สงผลตอการบอกตอความประทับใจ
ในศักยภาพทางการทองเท่ียวและการบริการของชุมชนลานนาท่ีมีตอนักทองเท่ียวจีน  

13. กลยุทธดานการตอบแทน / ส่ิงท่ีไดรับกลับคืน (Payday) ผลท่ีไดหลังจากสวนประสม
การตลาดทุกตัวกอใหเกิดการสืบตอทางดานสังคม วัฒนธรรม วิถีชีวิตท่ีมีคุณคา ภูมิปญญาและ
เอกลักษณของอารยธรรมลานนา ซ่ึงสงผลตอความยั่งยืนในการทองเท่ียวในเขตอารยธรรมลานนา 
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The aims of this research are to study expectation and satisfaction towards 
tourism of Chinese tourists travelling in Lanna culture tourism development region, to 
study tourism marketing mix strategy (7 P’s) affecting towards tourism of Chinese 
tourists travelling in Lanna culture tourism development region, to study improvement 
guidelines for enhancing tourism marketing mix strategy (7 P’s) for Lanna culture 
tourism development region management. The representative sample (stratified 
sampling) was 468 Chinese tourists travelling in Lanna culture tourism development 
region; Chaingmai and Chaingrai. The qualitative sample was community leaders, 
entrepreneurs, and policy supportive figures in tourism industry. 
 The analysis of marketing mix strategy (7 P’s) applied in Lanna culture tourism 
development region was found out that entrepreneurs, local community, including 
government sector had adopt themselves to catch up needs and wants and serve 
numbers of Chinese tourists contributing to healthier community and country 
economy. However, in order to promote tourism sustainability in the long run, 
suggestions for tourism marketing strategy for Chinese tourists should be concerned 
about social and environmental responsibility. Therefore, marketing mix strategy 
guidelines applied for Chinese tourists consist of Tourism Marketing Strategy for 
Chinese Tourists (13 P’s): Case Study – Lanna Culture Tourism Development Region 
are shown as follows; 
 

1. Planning – improve and develop all sectors from landscape design, physical 
environment care, to behavior and attitude to serve Chinese tourists. 
 2. People – educate and train personnel, entrepreneurs, people in the 
community, and even tourists to enable them to realize their roles and responsibilities 
to promote sustainability in tourism industry.   
 3. Product – design and develop products and service to meet the tourists’ 
needs, including create impression. 
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 4. Positioning – identify the business selling proposition and represent 
uniqueness, identity, and true characters to serve Chinese tourists.  
 5.  Price – price products and services to reflect the creativity and value of 
Lanna cultures and history.  
 6. Process – improve service processes corresponding to the community’s way 
of life, also develop service standard and process to become Lanna service system.  
 7. Presentation/Packaging – design packaging and present products and 
service with standard, hygiene, and safety by representing Lanna uniqueness and 
identity. 
 8.  Place – provide comfort and convenience in every touch point, including 
enable tourists to experience Lanna tourism culture. 
 9. Promotion – catch up with trends in order to create buzz but still conserve 
Lanna own local identity.   
 10. Promise – keep the promise and treat tourists well both before and after 
delivering the service to establish loyalty and encourage the tourists to revisit Lanna 
culture region next time.  
 11. Perception – create understanding among local people and properly 
position Lanna selling points in order to communicate the real Lanna culture to 
tourists.  
 12. Prove – create trust among tourists and be able to measure the advantages 
of the visiting in Lanna region creating satisfaction and passing influential feeling and 
information about the potential of Lanna culture tourism development region to serve 
Chinese tourists.  
 13. Payday – after applying all marketing mixes mentioned above, all sectors 
in Lanna culture tourism development region help conserve and transfer social value, 
culture, the way of life, wisdom and Lanna identity and uniqueness, inevitably 
promoting sustainability in Lanna culture tourism development region. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญ 

 

อุตสาหกรรมทองเท่ียวเปนอุตสาหกรรมท่ีมีการขยายตัวสูง และมีบทบาทสําคัญตอระบบ

เศรษฐกิจของประเทศไทยเปนอยางมาก ประมาณ 1.7 ลานลานบาท คิดเปนรอยละ 14.2 ของรายได

ของประเทศ (ผลิตภัณฑมวลรวมของประเทศ) เปนแหลงรายไดท่ีนํามาซ่ึงเงินตราตางประเทศ เปนแหลง

การสรางงานโดยตรงในภาคกิจกรรมโรงแรม และการบริการดานอาหารประมาณ 2.6 ลานอัตรา และ

ทางออมท่ีเปนอุตสาหกรรมตอเนื่องอีกประมาณ 3.1 ลานอัตรา คิดเปน 5.7 ลานอัตรา รวมถึงการ

กระจายความเจริญไปสูภูมิภาค และมีสวนสําคัญในการพัฒนา ระบบโครงสรางพ้ืนฐานของการคมนาคม

ขนสง รวมไปถึงการคาและการลงทุน เม่ือประเทศประสบภาวะ วิกฤตทางเศรษฐกิจ การทองเท่ียวมี

บทบาทสามารถชวยใหเศรษฐกิจฟนตัวไดในเวลาท่ีรวดเร็ว นอกจากนี้แผนพัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติ 

พ.ศ. 2555 – 2559 โดยกระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา ระบุวา อุตสาหกรรมทองเท่ียวชวยสรางกระแส

เงินหมุนเวียนในประเทศจากการท่ีคนไทยเท่ียวในเมืองไทยอีกนับแสนลานบาทตอปเชนกัน ประกอบกับ

องคกรการทองเท่ียวโลก (World Tourism Organization: UNWTO) คาดการณวา พ.ศ. 2563 จะมี

นักทองเท่ียวระหวางประเทศ 1,600 ลานคน โดยภูมิภาคท่ีมีแนวโนมเปนแหลงทองเท่ียวยอดนิยม คือ 

เอเชียตะวันออกและแปซิฟก และกลุมประเทศในเอเชียตะวันออกเฉียงใต เปนจุดหมายการทองเท่ียว

แหงใหมท่ีมีผูนิยมเดินทางเขามาอยางตอเนื่อง 

สรุปสถานการณการทองเท่ียวโดยกรมการทองเท่ียว กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา พบวา 

นักทองเท่ียวในชวงเดือนมกราคม – พฤษภาคม 2558 มีจํานวน 12,448,641 คน ขยายตัวรอยละ 24.72 

จากชวงเวลาเดียวกันของปท่ีผานมา รายไดจากมูลคาการทองเท่ียว 592,923.27 ลานบาท ขยายตัว 

รอยละ 25.13 จากชวงเวลาเดียวกันจากป ท่ีผานมา โดยจํานวนนักทองเท่ียว 3 อันดับแรก คือ 

นักทองเท่ียวจีนมากท่ีสุด จํานวน 3,273,695 คน เพ่ิมข้ึนจากชวงเวลาเดียวกันในปท่ีผาน รอยละ 95.73 

รองลงมา ไดแก มาเลเซีย 1,397,241 คน เพ่ิมข้ึนจากชวงเวลาเดียวกันในปท่ีผาน รอยละ 54.21 และ

ญ่ีปุน 575,186 คน  เพ่ิมข้ึนจากชวงเวลาเดียวกันในปท่ีผาน รอยละ 14.97 นอกจากนี้ เฉพาะเดือน

พฤษภาคม 2558 มีนักทองเท่ียวจํานวน 2,309,250 คน ขยายตัวรอยละ 38.21 จากชวงเวลาเดียวกัน

ของปท่ีผานมา โดยนักทองเท่ียวจีนขยายตัวถึงรอยละ 120.62 (กรมการทองเท่ียว กระทรวงการ

ทองเท่ียวและกีฬา, 2558) 

ปจจุบัน ประเทศไทยเปนแหลงทองเท่ียวท่ีไดรับนิยมของชาวจีน จากสถิติการทองเท่ียวในชวง

เดือน มกราคม – กุมภาพันธ 2558 พบวา นักทองเท่ียวชาวจีนใหความสนใจสูงสุดเปนอันดับหนึ่ง โดย

นักทองเท่ียวกลุมใหมๆ ของจีนมีแนวโนมท่ีจะขยายตัวเพ่ิมข้ึน และสนใจเดินทางทองเท่ียวดวยตัวเอง

มากข้ึน จากเดิมเลือกใชบริการบริษัททัวรเปนหลัก ในชวงเทศกาลตรุษจีนท่ีผานมา พบวา กรุงเทพฯ    
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เปนแหลงทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวท้ังชาวจีน เกาหลี และนักทองเท่ียวเอเชีย นิยมมาทองเท่ียวมากท่ีสุด 

โดยนักทองเท่ียวชาวจีนนิยมเท่ียวจังหวัดเชียงใหมเปนอันดับ 2 ตามดวยจังหวัดภูเก็ตเปนอันดับ 3 (“คน

จีนทะลักเท่ียวไทย”, 2558) 

ขอมูลท่ีกลาวในเบื้องตนนี้ แสดงใหเห็นวาการมาทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนนั้น ไมไดกระจุก

ตัวอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น แตยังมีการทองเท่ียวในเมืองของแตละภูมิภาค โดยในเขต

พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา ไดแก เชียงใหม เชียงราย ลําพูน และลําปาง ซ่ึงมีจังหวัด

เชียงใหมเปนศูนยปฏิบัติการของเขตพัฒนาการทองเท่ียว ถือเปนอีกหนึ่งพ้ืนท่ีการทองเท่ียวซ่ึงมี

นักทองเท่ียวจีนเดินทางไปทองเท่ียวจํานวนมาก โดยนายวรพงษ หมูชาวใต อุปนายกสมาคมทองเท่ียว

เชียงใหมไดใหขอมูลวา เฉพาะเชียงใหมหากประเมินจากสถิตินักทองเท่ียวท่ีเดินทางเขาเชียงใหมป 2557 

มีจํานวนถึง  300,000 คน คาใชจายตอหัวท่ี 40,000 บาท/คนตอ 6 วัน หรือประมาณ 6,700 บาท/คน/

วัน จะทําใหเกิดเงินหมุนเวียนไมนอยกวา 12,000 ลานบาท แตถาป 2558 สถิตินักทองเท่ียวจีนเพ่ิม

สูงข้ึนกวา 3 แสนคน ก็จะทําใหมีรายไดจากนักทองเท่ียวกลุมนี้ก็จะเพ่ิมสูงข้ึนเปนเงาตามตัวเหมือนกัน 

(“รับในเชิงรุก ขุมทอง นักทองเท่ียวจีน”, 2558) 

ขณะท่ีจังหวัดเชียงราย เนื่องจากเปนจังหวัดท่ีเชื่อมตอกับเสนทาง R3A หรือ คุนม่ัน กงลู             

คือ เสนทางเชื่อมกรุงเทพฯ สูคุนหมิง โดยมีตนทางเริ่มจากเชียงของประเทศไทยถึงบอแกว หลวงน้ําทา 

บอเต็น ของประเทศลาว และเชื่อมตอสูบอหาน เชียงรุงหรือจิ่งหง ในแควนสิบสองปนนา นครคุนหมิง   

จึงทําใหเปนเสนทางสําคัญของการเดินทางทองเท่ียวโดยรถยนตสวนตัวของนักทองเท่ียวจีน สําหรับสถิติ

นักทองเท่ียวท่ีเดินทางเขามาผานทางดานเชียงของจังหวัดเชียงรายในชวงครึ่งแรกของป 2557 พบวา มี

นักทองเท่ียวตางชาติจํานวน 43,296 คน เพ่ิมข้ึนประมาณรอยละ 41.1 จากชวงเดียวกันของป 2556 ซ่ึง

มีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางเห็นไดชัดตั้งแตเดือนธันวาคม 2556 - กุมภาพันธ 2557 ท่ีนักทองเท่ียวเดินทางมา

ไทยผานดานเชียงของถึง 11,333 คน (“เจาะลึกเสนทางสายไหม R3A (จบ)”, 2558) 

การท่ีนักทองเท่ียวจีนนิยมเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม และเชียงรายมากข้ึนนั้น สอดคลองกับ

แผนพัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติ พ.ศ. 2555 – 2559 ท่ีมีเปาประสงคในการพัฒนาขีดความสามารถใน

การแขงขันดานการทองเท่ียวของประเทศไทย ตามยุทธศาสตรในการพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานและสิ่ง

อํานวยความสะดวกเพ่ือการทองเท่ียว โดยมีการพัฒนาระบบโลจิสติกสท่ีเชื่อมโยงการการเดินเขามาใน

ประเทศไทยจากภาคเหนือของประเทศไทยมากข้ึน ท้ังการเพ่ิมจํานวนทาอากาศยานในเขตจังหวัด

ชายแดน การปรับปรุงเสนทางคมนาคมทางบกเพ่ือตอบรับการเดินทางโดยรถยนต และการพัฒนาการ

เดินเรือเพ่ือการทองเท่ียวตามลุมแมน้ําโขง ควบคูไปกับยุทธศาสตรการฟนฟูและพัฒนาแหลงทองเท่ียว

ใหเกิดความยั่งยืน ซ่ึงเนนการพัฒนาแหลงทองเท่ียวใหม ท่ีมีศักยภาพเพ่ือสรางทางเลือกใหมแก

อุตสาหกรรมทองเท่ียวไทย ท้ังหมด 8 กลุม โดยจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย อยูในกลุมทองเท่ียว 

อารยธรรมลานนาและภาคเหนือตอนบน (กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา, 2554) 

นอกจากสภาพเศรษฐกิจของประเทศจีน และการสงเสริมการทองเท่ียวในพ้ืนท่ี ภาพยนตรเรื่อง 

Lost in Thailand ซ่ึงเปนภาพยนตรตลกท่ีถายทําในประเทศไทยท้ังเรื่อง โดยเขาฉายในประเทศจีนในป 
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พ.ศ. 2556 และรับความนิยม และทํารายไดในประเทศจีนอยางมาก มีผลใหผูชมภาพยนตรอยากจะเท่ียว

เมืองไทย โดยเฉพาะจังหวัดเชียงใหม ท่ี เปนสถานท่ีหลักในการดําเนินเรื่อง โดยการเขามาของ

นักทองเท่ียวจีนดังกลาวสรางการหมุนเวียนใหกับเศรษฐกิจทองถ่ินเปนอยางมาก ซ่ึงการทองเท่ียวแหง

ประเทศไทย (ททท.) สํานักงานเชียงใหมคาดการณวานักทองเท่ียวจีนจะสรางรายไดจากการทองเท่ียวให

จังหวัดเชียงใหมปละพันกวาลาน (“ยอนรอยตามหนัง Lost in Thailand”, 2557) 

ความชื่นชอบในภาพยนตร Lost in Thailand ไมไดเปนแคปจจัยเดียวท่ีสงผลใหการทองเท่ียว

จังหวัดเชียงใหมไดรับความนิยมจากนักทองเท่ียวจีนคือ ความเปนเมืองเกาและเปนเมืองวัฒนธรรมมี

แหลงทองเท่ียวหลากหลายและคาครองชีพถูก จึงทําใหเชียงใหมเปนเมืองยอดนิยมของนักทองเท่ียวจีนท่ี

เพ่ิงเดินทางออกนอกประเทศเปนครั้งแรก นายสมฤทธิ์ ไหคํา นายกสมาคมมัคคุเทศกจังหวัดเชียงใหม   

เผยวานักทองเท่ียวชาวจีนสวนใหญจะไปไมไกลจากใจเขตคูเมือง ถนนราชดําเนินเปนจุดศูนยรวม

นักทองเท่ียวจีนเพราะเปนยานเมืองเกา มีวัดเกาและสถาปตยกรรมลานนาท่ีมีคุณคา โดยนักทองเท่ียว

จีนนิยมเดิน ปนจักรยานและข่ีมอเตอรไซคชมบรรยากาศประตูทาแพ ไปยังวัดสิงห วัดเจดียหลวง รวมถึง

วัดพระธาตุดอยสุเทพ วัดสวนดอก จึงทําใหรูถึงพฤติกรรมนักทองเท่ียวจีนวาชอบการทองเท่ียวเชิง

วัฒนธรรม (“เจาะทัวรจีนเท่ียวเชียงใหม”, 2558)  

ในสวนของจังหวัดเชียงราย นอกจากเปนเสนทาง R3A ทําใหนักทองเท่ียวจีนสามารถเดิน

ทางเขามาในประเทศไทยสะดวกแลว อากาศท่ีเย็นสบาย วัฒนธรรมทองถ่ิน และสถานท่ีทองเท่ียวใน

จังหวัดก็เปนแหลงดึงดูดใหนักทองเท่ียวชาวจีนนิยมเขามาเท่ียวในจังหวัดเชียงรายเพ่ิมมากข้ึน โดย

สถานท่ีทองเท่ียวท่ีชาวจีนนิยมไดแก วัดรองขุน พิพิธภัณฑบานดํา โดยสถานท่ีทองเท่ียวท่ีเปนท่ีนิยม

อ่ืนๆ ไดแก วัดมหาชินราชเจา (ดอยตุง) พระตําหนักดอยตุง วัดพระสิงห วัดพระแกว พิพิธภัณฑอูบคํา 

ซ่ึงในชวงเทศกาลปใหม ตรุษจีน นักทองเท่ียวชาวจีนไดเขามาเท่ียวในประเทศไทยเปนจํานวนมาก โดย

ทางจังหวัดเองไดมีมาตรการรองรับนักทองเท่ียวชาวจีน เชน เตรียมท่ีพักกวา 16,000 หองกระจายท่ัว

จังหวัด รานอาหาร ศูนยการคา สถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญไดมีการจัดเตรียมปายภาษาจีนเพ่ือขอความ

รวมมือดูแลรักษาความสะอาด มีการจัดระบบการจราจรเพ่ือแกปญหารถติด รวมท้ังมีการจัดทําวีดีโอ

อธิบายกฎจราจร และมีการแจกเอกสารตางๆ ตามพรมแดน เพ่ือใหความรูสําหรับเตรียมตัวในการ

ทองเท่ียวตามพรมแดน 

อยางไรก็ตาม กรณีปญหาตางๆท่ีเกิดจากนักทองเท่ียวจีนท่ีเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม

นั้นจะโทษวาเปนความผิดของนักทองเท่ียวจีนแตเพียงฝายเดียวไมได แตสวนหนึ่งจะตองโทษทุกสวนท่ี

เก่ียวของกับภาคการทองเท่ียวฝายไทยท่ีไมมีการเตรียมความพรอมและวางมาตรการท่ีดีพอในการรองรับ

นักทองเท่ียวจีนท่ีหลั่งไหลเขามา ซ่ึงจะตองเรงปรับปรุงโดยเร็วท่ีสุด โดยเฉพาะในการสื่อสารกับ

นักทองเท่ียวจีนใหรับรูรับทราบขอมูลตางๆ ไดอยางเขาใจ เพราะหากสื่อสารกันไดแลวยอมจะทําให

ปญหาตางๆ ลดนอยลง เนื่องจากทุกวันนี้ปญหาท่ีเกิดข้ึนสวนใหญก็มาจากความไมเขาใจกันท้ังสิ้น 

(“ธุรกิจทองเท่ียวเชียงใหมประชุมดวน”, 2558) 
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จากสถานการณอุตสาหกรรมการทองเท่ียวในประเทศ แผนพัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติ สถิติ

นักทองเท่ียวจีนท่ีมาทองเท่ียวและการสรางรายไดท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่องใหจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย 

ชี้ใหเห็นวานักทองเท่ียวชาวจีนเปนกลุมนักทองเท่ียวหลักในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมการทองเท่ียว

ของท้ังสองจังหวัด และเพ่ือเปนการดึงดูดใหนักทองเท่ียวจีนเลือกเชียงใหมและเชียงรายเปนจุดหมาย

การทองเท่ียวเม่ือมาเท่ียวในประเทศไทยทุกครั้ง ทุกภาคสวนท้ังภาครัฐ เอกชน การปกครองสวนทองถ่ิน 

และชุมชนในจังหวัดเชียงใหมและเชียงรายตองเตรียมความพรอมสวนประสมการตลาด (7 P’s) เพ่ือ

ตอบสนองความตองการ และสรางความประทับใจและความคุมคาใหกับนักทองเท่ียวจีนท่ีเลือกมา

ทองเท่ียวในสองจังหวัดดังกลาว ในขณะเดียวกันเพ่ือลดปญหาท่ีเกิดจากพฤติกรรมท่ีไมเหมาะสมของ

นักทองเท่ียวจีน และเพ่ืออนุรักษทรัพยากรการทองเท่ียวในเชียงใหม และเชียงรายใหดํารงอยูอยางยั่งยืน 

ทุกภาคตองชวยกันประชาสัมพันธใหความรูความเขาใจกับนักทองเท่ียวถึงความสําคัญหรือคุณคาของ

สถานท่ีทองเท่ียว และวิธีประพฤติตนท่ีเหมาะสมเม่ือเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม และเชียงรายท้ัง

กอนท่ีนักทองเท่ียวจีนจะเขามา และในชวงเวลาท่ีทองเท่ียวตามสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ 

การวางกลยุทธการตลาดเพ่ือใชเปนแนวทางในการตอบสนองความคาดหวังของนักทองเท่ียวจีน 

และเตรียมความพรอมนักทองเท่ียวกลุมดังกลาวใหมีความรูความเขาใจถึงความสําคัญ และสามารถ

ปฏิบัติตัวไดอยางเหมาะสมเม่ือมาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมและเชียงรายใหไดมากท่ีสุด จําเปนตอง

แบงกลุมนักทองเท่ียวเพ่ือใหทราบความพึงพอใจ และความคาดหวังของนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางมา

ทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย โดยเม่ือทราบขอมูลดังกลาวแลวก็จะสามารถเตรียมพรอมสวน

ประสมการตลาดในแตละดาน ซ่ึงไดแก ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (product) ราคาสินคา/บริการ 

(price) ชองทางการจําหนาย (place) การสงเสริมการขาย (promotion) บุคคล (People) การสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และกระบวนการ 

(Process) เพ่ือใหสอดคลองกับความพึงพอใจ และความคาดหวังของนักทองเท่ียวท่ีแตกตางกันในแตละ

กลุม รวมไปถึงชองทางและวิธีการใหความรูความเขาใจกับนักทองเท่ียวแตละกลุมเพ่ือใหนักทองเท่ียวจีน

ปฏิบัติตนไดอยางเหมาะสมเม่ือเขามาทองเท่ียวเพ่ือเปนการอนุรักษแหลงทองเท่ียวใหดีท่ีสุดสืบทอดไปสู

คนรุนหลัง 

ดังนั้นจึงจําเปนตองสําคัญศึกษาความพึงพอใจ และความคาดหวังของนักทองเท่ียวแตละกลุม 

ศึกษากลยุทธสวนประสมการตลาด (7 P’s) ท่ีจังหวัดเชียงใหมและเชียงรายใชตอบสนองความคาดหวัง

ของนักทองเท่ียวจีนแตละกลุม ศึกษาแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) 

เพ่ือดึงดูดและรองรับนักทองเท่ียวจีนแตละกลุมใหเลือกเขามาทองเท่ียวในเชียงใหมและเชียงรายอยาง

ยั่งยืน ตลอดจนทําใหนักทองเท่ียวจีนปฏิบัติตนไดอยางเหมาะสมเม่ือเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม 

และเชียงราย 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

 

1. เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความพึงพอใจตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทาง

มาทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา  

2. เพ่ือศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว

จีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา  

3. เพ่ือศึกษาหาแนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s)      

ในการจัดการการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 

 

คําจํากัดความท่ีใชในงานวิจัย 

 

 1. กลยุทธการตลาด (Marketing strategy) หมายถึง การพัฒนาเก่ียวกับสวนประสมทาง

การตลาด ไดแก ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ราคาสินคา/บริการ ชองทางการจําหนาย การสงเสริมการ

ขาย บุคคล การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 

 2. ความคาดหวัง (Expectation) หมายถึง ความตองการหรือความรูสึกท่ีนักทองเท่ียวมีตอ

แหลงทองเท่ียวในดานตางๆ ซ่ึงนักทองเท่ียวคาดวาจะไดพบหรือไดรับจากการไปทองเท่ียวยังสถานท่ี

ทองเท่ียวแหงนั้น โดยอาจเปนผลมาจากประสบการณของนักทองเท่ียวแตละคน ซ่ึงความคาดหวังจะทํา

หนาท่ีเปนเสมือนไมบรรทัดวัดคุณภาพท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งยวดตอการใหบริการ หากสถานท่ี

ทองเท่ียวสามารถตอบสนองความคาดหวังได ยอมทําใหเกิดความพึงพอใจ แตหากไมสามารถตอบสนอง

ความคาดหวังได ยอมทําใหเกิดความไมพึงพอใจ  

3. ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ความพึงพอใจเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนเม่ือนักทองเท่ียวได

ทองเท่ียวหรือไดรับบริการจากการไปทองเท่ียวยังสถานท่ีทองเท่ียวแลว โดยความพึงพอใจจะมี

ความสัมพันธกับความคาดหวังของลูกคากอนท่ีจะไดทองเท่ียวหรือรับบริการจากสถานท่ีทองเท่ียวนั้นๆ 

โดยหากการไดทองเท่ียวหรือไดรับบริการต่ํากวาความคาดหวังก็จะทําใหเกิดความไมพึงพอใจ และหาก

การไดทองเท่ียวหรือไดรับบริการตรงกับความคาดหวังนักทองเท่ียวก็เกิดความพึงพอใจ และหากได

ทองเท่ียวหรือรับบริการมากกวาความคาดหวังก็จะสงผลใหเกิดความพึงพอใจมากข้ึน 

4. การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม (Cultural Tourism) หมายถึง การท่ีนักทองเท่ียวเดินทางไป

ทองเท่ียวเพ่ือชมสิ่งท่ีแสดงความเปนวัฒนธรรม เชน ปราสาท พระราชวัง วัด โบราณสถาน โบราณวัตถุ 

ประเพณี วิถีการดําเนินชีวิต ศิลปะทุกแขนง และสิ่งตางๆ นักทองเท่ียวจะไดรับรูถึงประวัติความเปนมา 

ความเชื่อ มุมมอง ความคิด ความศรัทธา ความนิยมของบุคคลในอดีตท่ีถายทอดมาถึงคนรุนปจจุบันผาน

สิ่งเหลานี้ 
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5. พฤติกรรมของนักทองเท่ียว (Tourist Behavior) คือ การท่ีแตละบุคคลท่ีมีความเก่ียวของกัน

จะมีการแสดงออกโดยตรงกับการใชสินคาและบริการในอุตสาหกรรมทองเท่ียว ซ่ึงรวมถึงข้ันตอนการ

ดําเนินการในการตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออก หรือการกระทําทุกอยางของนักทองเท่ียว 

6. นักทองเท่ียวชาวจีน  หมายถึง นักทองเท่ียวท่ีมีภูมิลําเนาหรือถ่ินฐานท่ีพักอาศัยในประเทศ

จีน และไดเดินทางไปทองเท่ียวในประเทศอ่ืนๆ ท่ีไมใชประเทศของตนเอง เชน ประเทศไทย 

7. เขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา หมายถึง เขตพัฒนาการทองเท่ียว ซ่ึงกระทรวง

การทองเท่ียวและกีฬาไดกําหนดเขตทองท่ีในจังหวัดตางๆ โดยเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรม

ลานนา มีเปาหมายหลักเพ่ือมุงสูการทองเท่ียวทางวัฒนธรรมและภูมิปญญาลานนาเชิงสรางสรรค

เชื่อมโยงอนุภูมิภาคลุมน้ําโขง เพ่ือเปนศูนยกลางการทองเท่ียวทางวัฒนธรรมเชื่อมโยงไทย ลาว เมียนมา 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

 

ดานวิชาการ  

ไดองคความรูในการกําหนดกลยุทธ เพ่ือพัฒนาการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียว       

อารยธรรมลานนา 

ไดแนวทางในการพัฒนาหลักสูตรดานกลยุทธการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารย

ธรรมลานนา 

ดานนโยบาย  

    ไดแนวทางการกําหนดนโยบายการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนาท่ีจะ

รักษาวัฒนธรรมดั้งเดิมไว 

ดานเศรษฐกิจ/พาณิชย 

    ไดแนวทางการพัฒนาการตลาดการทองเท่ียวในเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 

ดานสังคมและชุมชน 

    ไดแนวทางการรักษาขนบธรรมเนียมประเพณีของชุมชนท่ีเปนแหลงการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
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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

 



11 

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  

 



24 

      - 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 
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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  

 



37 

 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 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
งานวิจัย เรื่อง กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขต

พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา มีวัตถุประสงค 
 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 
 
การวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยแบบผสม (Mixed Methods Research) ระหวางการวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีการ
เก็บขอมูล จากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) และเก็บขอมูลดวยวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Research) จากผูใหขอมูลสําคัญ และกลุมตัวอยาง โดยใชแนวทางการวิจัยเชิงปริมาณเปน
หลักในการศึกษา และใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพในการสนับสนุนสิ่งท่ีคนพบท่ีไดจากการวิจัย เพ่ือใหได
ขอมูลและตอบคําถามการวิจัยใหครบถวนสมบูรณ สิ่งท่ีคนพบสามารถนํามาตอบวัตถุประสงคของ
งานวิจัย ชวยเพ่ิมเติมรายละเอียดใหกับขอคนพบจากการวิจัยเชิงปริมาณใหเหมาะสมมากยิ่งข้ึนโดย
กําหนดกลุมเปาหมาย และเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงการวิจัยครั้งนี้ไดแบงการศึกษา
เปน 2 ข้ันตอน โดยข้ันท่ี 1 เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชการสัมภาษณเชิงลึกแบบไมมีโครงสราง 
(Non-structure Form In-depth Interview) เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาสรางเปนแบบสอบถาม ข้ันท่ี 2 
เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยประเด็นคําถามเกิดจากการ
สังเคราะหในข้ันท่ี 1 และกําหนดกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขต
พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา โดยมีวิธีการดําเนินการวิจัยดังตอไปนี้ 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 

ขอบเขตดานประชากร 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ  

ผู ใหขอมูลสําคัญ ท่ีในการสัมภาษณ เชิ งลึก จํานวน 40 คน ไดแก  กลุม ท่ี  1 
นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและตางชาติ กลุมท่ี 2 นักวิชาการ บุคลากรภาครัฐ และผูเชี่ยวชาญดานการ
ทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กลุมท่ี 3 ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียว สมาคมการทองเท่ียว สมาพันธการ
ทองเท่ียว สภาอุตสาหกรรมการทองเท่ียว และกลุมท่ี 4 ผูนําชุมชน ผูใหญบาน ปราชญชาวบาน 
หัวหนาชุมชน กํานัน ผูใหญบาน 
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 การวิจัยเชิงปริมาณ  
 ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวชาวจีนท่ีไดเขามาทองเท่ียวใน

สถานท่ีท่ีเปนแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมในจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวชาวจีนท่ีมาทองเท่ียวท่ีไดเขา

มาทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีเปนแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมในจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย จํานวน 
468 คน ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ความคลาดเคลื่อน ±5% ซ่ึงไดมาโดยการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ 
(Stratified Sampling) 

  ข้ันท่ี 1 สุมสถานท่ีทองเท่ียวท่ีใชในการเก็บขอมูลดวยวิธีการอยางงาย โดย
สุมเลือกสถานท่ีทองเท่ียวในเขตเทศบาลและนอกเขตเทศบาลในพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหมและจังหวัด
เชียงราย 

  ข้ันท่ี 2 สุมนักทองเท่ียวจีนดวยวิธีการสุมอยางงาย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
ขอบเขตของการวิจัยนี้ไดแบงตามระเบียบวิธีวิจัยท่ีใชรวมกัน คือข้ันท่ี 1 เปนการกําหนดผูให

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

ข้ันท่ี 1 เปนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใชการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก โดยผูใหขอมูล
สําคัญจากการสัมภาษณ ซ่ึงประกอบไปดวย  

กลุมท่ี 1 นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและตางชาติ  
กลุมท่ี 2 นักวิชาการ บุคลากรภาครัฐ และผู เชี่ยวชาญดานการทองเท่ียวเชิง

วัฒนธรรม  
กลุมท่ี 3 ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียว สมาคมการทองเท่ียว สมาพันธการ

ทองเท่ียว สภาอุตสาหกรรมการท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 รวม 40 คน 
ข้ันท่ี 2 เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีไดจากประชากรท่ี

เก่ียวของ คือ นักทองเท่ียวชาวจีน ท่ีไดเขามาทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีเปนแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
ในจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย โดยใชแบบสอบถาม “กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา” ซ่ึงขอคําถามไดจากการ
สังเคราะหผลของการสัมภาษณเชิงลึก ซ่ึงกลุมตัวอยางจํานวนท้ังสิ้น 468 คน 

 
ขอบเขตดานเนื้อหา 
ในการวิจัยกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการ

ทองเท่ียวอารยธรรมลานนา ท่ีเปนการผสมผสานระเบียบวิธีวิจัย โดยท้ังสองวิธีมุงศึกษาความคิดเห็น
ของกลุมท่ี 1 นักทองเท่ียวชาวจีน ท่ีไดเขามาทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีเปนแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
ในจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย กลุมท่ี 2 นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและตางชาติ กลุมท่ี 3 นักวิชาการ 
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บุคลากรภาครัฐ และผูเชี่ยวชาญดานการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กลุมท่ี 4 ผูประกอบการธุรกิจ
ทองเท่ียว สมาคมการทองเท่ียว สมาพันธการทองเท่ียว สภาอุตสาหกรรมการทองเท่ียว กลุมท่ี 5 ผูนํา
ชุมชน ผูใหญบาน ปราชญชาวบาน หัวหนาชุมชน กํานัน ผูใหญบานท่ีมีตอกลยุทธการตลาดการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนาเพ่ือพัฒนา 
กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 

 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 
  1. แนวคําถามการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ผูวิจัยใชแบบสัมภาษณ 
เพ่ือเก็บขอมูลเชิงลึกกับผูใหขอมูลหลักในประเด็นเก่ียวกับกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
  2. แบบสอบถาม กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษา
เขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา แบงประเด็นคําถามออกเปน 3 ตอน คือ  

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของนักทองเท่ียวชาวจีน  ไดแก ภู มิหลังของ
นักทองเท่ียว ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพสมรส ภูมิลําเนา 
ลักษณะการทองเท่ียว จํานวน 8 ขอ 

ตอนท่ี 2 ความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการทองเท่ียว 
แบงเปน 5 สวน รวมจํานวน 20 ขอ ดังนี้        

- ดานองคประกอบการทองเท่ียวดานความดึงดูด จํานวน 3 ขอ 
- ดานองคประกอบการทองเท่ียวดานความสามารถในการเขาถึง จํานวน 3 ขอ  
- ดานองคประกอบการทองเท่ียวดานสิ่งอํานวยความสะดวก จํานวน 3 ขอ 
- ดานองคประกอบการทองเท่ียวดานกิจกรรม จํานวน 4 ขอ 
- ดานองคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก จํานวน 5 ขอ   

ตอนท่ี 3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน แบงเปน 7 สวน รวมจํานวน 27 ขอ ดังนี้        

- ดานผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว จํานวน 4 ขอ 
- ดานราคาสินคา/บริการ จํานวน 4 ขอ  
- ดานชองทางการจําหนาย จํานวน 6 ขอ 
- ดานการสงเสริมการขาย จํานวน 3 ขอ 
- ดานบุคคล จํานวน 4 ขอ 
- ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จํานวน 3 ขอ 
- ดานกระบวนการ จํานวน 3 ขอ 
 

  ซ่ึงลักษณะของเครื่องมือ เปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating scale) 4 ระดับ 
ตามวิธีของลิเคิรท (Likert) ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) เปนระดับการประเมิน ดังนี้ 
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ระดับความคิดเห็น ระดบัคะแนน 

มากท่ีสุด 
มาก 
นอย 

นอยท่ีสุด 

4 
3 
2 
1 

 
การแปลผลคะแนน ผูศึกษาไดกําหนดการแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยของความ

คิดเห็นมาตรฐานแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม และความตองการของนักทองเท่ียวชาวจีนท่ีมา
ทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมและเชียงราย โดยการนําคะแนนของผูตอบแบบสอบถามแตละคนรวมกัน
แลวหาคาเฉลี่ย ใชหลักการแปลผลคาเฉลี่ยในการใหความหมายคะแนนเฉลี่ยของความพึงพอใจ ผูวิจัย
กําหนดเกณฑในการแบงชวงชั้น (Class interval) ระดับเทาๆ กัน ตามแนวทางของบุญชม ศรีสะอาด 
(2535) ดังนี้  

 
เกณฑในการแปลความหมายของคะแนน ผูวิจัยไดแปลระดับความคิดเห็น โดยใช

คาเฉลี่ยของคะแนนเปนตัวชี้วัด โดยกําหนดชวง (Interval scale) ในการวัดเทากัน มีรายละเอียดดังนี้ 
  

ระดับความคิดเห็น ระดบัคะแนน 

เห็นดวย/คาดหวังในระดับมากท่ีสุด 
เห็นดวย/คาดหวังในระดับมาก 
เห็นดวย/คาดหวังในระดับนอย 
เห็นดวย/คาดหวังในระดับนอยท่ีสุด 

3.51 – 4.00 
2.51 – 3.50 
1.51 – 2.50 
1.01 – 1.50 

  
การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมาตองนํามาตรวจสอบ

และคัดเลือกเฉพาะแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณครบถวน ตอบขอคําถามทุกรายการ สามารถนํามา
วิเคราะหทางสถิติไดทุกฉบับ คิดเปนรอยละ 100 หลังจากนั้นนําแบบสอบถามท้ังหมดไปวิเคราะห
ขอมูล โดยบันทึกขอมูล และใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปเพ่ือประมวลผลขอมูลทางสถิติสําหรับ
งานวิจัย สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลแตละสวน จากนั้นแปลความหมายในลักษณะบรรยาย 
ดังตอไปนี้  

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพสมรส 
ภูมิลําเนา ลักษณะการทองเท่ียว ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ
หาคารอยละ (Percent)  

ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบ
การทองเท่ียว  

ตอนท่ี 3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน วิเคราะหรายขอและรายดาน โดยหาจํานวนรอยละ (Percent) คาเฉลี่ย (Mean) 
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
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การสรางและการหาคุณภาพเครื่องมือ 
 

1. แบบสัมภาษณ 
การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) ผูวิจัยใชแบบสัมภาษณเชิงลึกท่ีครอบคลุม

วัตถุประสงคในการศึกษา เพ่ือเก็บขอมูลเชิงลึกกับผูใหขอมูลสําคัญในประเด็นเก่ียวกับกลยุทธ
การตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา
ดังกลาวผานการตรวจสอบ และความเห็นชอบจากผูเชี่ยวชาญในงานวิจัยและท่ีปรึกษา การตรวจสอบ
ความน าเชื่อ ถือของขอมูล ท่ี ไดจากการสัมภาษณ เชิ งลึกใช วิธีการตรวจสอบแบบสามเส า 
(Triangulation) ของ Denzin (1970) คือ การแสวงหาความเชื่อถือไดของขอมูลจากแหลงท่ีแตกตาง
กัน คือ (สุภางค จันทวานิช, 2547) 

 1. การตรวจสอบเสาดานขอมูล (Data Triangulation) คือ การพิสูจนวาขอมูลผู
ศึกษาท่ีวิจัยไดมานั้นถูกตองหรือไม วิธีตรวจสอบ คือ การสอบแหลงของขอมูล แหลงท่ีมา ท่ีจะ
พิจารณาในการตรวจสอบ ไดแก แหลงเวลา หมายถึง ถาขอมูลตางเวลากันจะเหมือนกันหรือไม แหลง
สถานท่ี หมายถึง ถาขอมูลตางสถานท่ีกันจะเหมือนกันหรือไม และแหลงบุคคล หมายถึง ถาบุคคล
ผูใหขอมูลเปลี่ยนไป ขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม 

 2. การตรวจสอบสามเสาดานผูศึกษาวิจัย (Investigator Triangulation) คือการ
ตรวจสอบวาผูศึกษาวิจัยแตละคนจะไดขอมูลตางกันอยางไร โดยเปลี่ยนตัวผูสังเกตแทนท่ีจะใชผู
ศึกษาวิจัยคนเดียวกัน สังเกตตลอด    

3. การตรวจสอบสามเสาดานวิธีรวบรวมขอมูล (Methodological Triangulation) 
คือ การใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลท่ีแตกตางกัน เพ่ือรวบรวมขอมูลเรื่องเดียวกัน 

  
2. แบบสอบถามกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขต

พัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 
กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียว

อารยธรรมลานนา ผูวิจัยดําเนินการสรางและหาคุณภาพ ดังนี้ 
 1. ศึกษาทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับความคาดหวังและความพึงพอใจ

ตอองคประกอบการทองเท่ียว และกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) การทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา 

 2. เขียนนิยามปฏิบัติการเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
   3. รางแบบสอบถามตามนิยามปฏิบัติการ   
 4. นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใหผู เชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ตรวจสอบความ

เท่ียงตรงเชิงพินิจ แลวหาดัชนีความสอดคลองภายใน (index of item-objective congruence: 
IOC) ตามวิธีของโรวิเนลลี่และแฮมเบิลตัน (Rovinelli & Hambleton, 1977) เลือกคา IOC ท่ี
มากกวา 0.5 และปรับปรงุแกไขใหเหมาะสมและถูกตองตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญ 

 5. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงไปดําเนินการทดลองใช (Try out) กับกลุมท่ีไมใชกลุม
ตัวอยางจํานวน 30 คน เพ่ือตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือดานความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใช
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สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงคาความเชื่อม่ันของ
แบบสอบถามกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียว
อารยธรรมลานนา สวนท่ี 2 ความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการทองเท่ียว มีคา
ความเชื่อม่ันเทากับ 0.899 และสวนท่ี 3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s)  มีคาความเชื่อม่ัน
เทากับ 0.806 

 6. แบบสอบถามฉบับสมบูรณไปแปลเปนภาษาจีน ท่ีสถาบันภาษาเพ่ือใหการแปล
เปนไปดวยความถูกตองตรงกับความหมายท่ีนักวิจัยตองการ และไปใชกับกลุมตัวอยางท่ีกําหนดใชใน
การวิจัย 

 7. จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณเพ่ือนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 การรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ 
 การรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In - depth Interview) จากผูใหขอมูลสําคัญ 
(Key informants) ประกอบดวย กลุมท่ี 1 นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและตางชาติ กลุมท่ี 2 นักวิชาการ 
บุคลากรภาครัฐ และผูเชี่ยวชาญดานการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม กลุมท่ี 3 ผูประกอบการธุรกิจ
ทองเท่ียว สมาคมการทองเท่ียว สมาพันธการทองเท่ียว สภาอุตสาหกรรมการทองเท่ียว กลุมท่ี 4 ผูนํา
ชุมชน ผูใหญบาน ปราชญชาวบาน หัวหนาชุมชน กํานัน ผูใหญบาน จํานวนท้ังสิ้น 40 คน เรื่อง  
กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรม
ลานนา ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกผูใหขอมูลสําคัญท้ังหมดจะทําการวิเคราะหเพ่ือตรวจสอบ
ความสอดคลองโดยวิธีการตรวจสอบแบบสามเสา และวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) 
 
 การรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณ 
  การรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม “กลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน: กรณี ศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา” จากกลุมตัวอยาง
นักทองเท่ียวชาวจีน ท่ีไดเขามาทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีเปนแหลงทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมในจังหวัด
เชียงใหม และเชียงราย รวมจํานวนท้ังสิ้น 468 คน ซ่ึงกลุมตัวอยางไดมาจากการสุมแบบหลาย
ข้ันตอน 
 
การวิเคราะหขอมูล 
  

การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ  
 การวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก และการวิเคราะห เปนการนําขอมูลท่ีไดมา
โดยใชวิธีการบรรยายผลการสัมภาษณเชิงลึกและความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา และการตรวจสอบขอมูลเชิง
คุณภาพโดยการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) ซ่ึงเปนวิธีการท่ีสะทอนใหเห็นวา
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ขอมูล และผลการวิจัยถูกตอง นาเชื่อถือ และตรงกับความเปนจริง เปนการตรวจสอบท้ังดานขอมูล 
ดานผูวิจัย และดานวิธีรวบรวมขอมูล ซ่ึงการตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) คือ
การพิสูจนวาขอมูล ท่ีผูวิจัยไดมานั้นถูกตองหรือไม วิธีตรวจสอบคือ การตรวจสอบแหลงของขอมูล
โดยแหลงท่ีมาท่ีใชพิจารณาในการตรวจสอบ ไดแก แหลงสถานท่ี และแหลงบุคคล แหลงสถานท่ี 
หมายถึง ถาขอมูลตางสถานท่ีกันจะเหมือนกันหรือไม และแหลงบุคคล หมายถึงถาบุคคลผูใหขอมูล
เปลี่ยนไปขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม การตรวจสอบสามเสา ดานผูวิจัย (Investigator Triangulation) 
คือการตรวจสอบวาผูวิจัยแตละคนจะไดขอมูลตางกันอยางไร และการตรวจสอบสามเสาดานวิธี
รวบรวมขอมูล (Methodological Triangulation) คือ การใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ กัน 
เพ่ือรวบรวมขอมูลเรื่องเดียวกัน  
 
 การวิเคราะหเชิงปริมาณ  
 การวิเคราะหเชิงปริมาณเปนการวิเคราะหผลจากแบบสอบถาม “กลยุทธการตลาดการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน: กรณีศึกษาเขตพัฒนาการทองเท่ียวอารยธรรมลานนา” โดยการใช
คาสถิติพ้ืนฐาน ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหขอมูลจาก
การสัมภาษณเชิงลึก และการวิเคราะหผล จากแบบสอบถามใชการวิเคราะหเนื้อหา (Content 
Analysis) และจัดทํารายงานสรุปผลการวิจัย 



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 
 
 
 
 
 



58 
 

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
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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 
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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 
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 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 
 
  



65 
 

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 
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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
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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 
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แบบสอบถามสําหรับการวิจัย 
เร่ือง กลยุทธการตลาดการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวจีน 

 
คําช้ีแจง แบบสอบถามนี้ใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวจีน 
โดยแบงออกเปน 3 สวน  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (   ) หนาขอความตามความเปนจริง 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสํารวจ 
1. เพศ   (   ) ชาย  (   ) หญิง 
2. อายุ   (   ) ต่ํากวา 26 ป (   ) 26-35 ป  (   ) 36-45 ป 
   (   ) 45 ปข้ึนไป 
3. การศึกษา  (   ) ต่ํากวาปริญญาตรี (   ) ปริญญาตรี           (   ) สูงกวาปริญญาตรี 
4. อาชีพ  (   ) นักเรียน/นักศึกษา (   ) เกษตรกร  (   ) รับราชการ 

(   ) รัฐวิสาหกิจ  (   ) พนักงานบริษัทเอกชน 
(   ) คาขาย/เจาของธุรกิจ    (   ) รับจางท่ัวไป 

 (   ) อ่ืนๆ .................................................................. 
5. รายไดตอเดือน (   ) ต่ํากวา 1,000 หยวน (   ) 1,000-2,000หยวน (   ) 2,001-3,000 หยวน 
   (   ) 3,001-4,000 หยวน (   ) 5,001-6,000หยวน (   ) 6,000หยวนข้ึนไป 
6. สถานภาพ  (   ) โสด  (   ) สมรส  (   ) หยา 
7. คุณเดินทางมาจากภาคไหน และเมืองไหน ของประเทศจีน 
ภาค.............................................. เมือง........................................... มณฑล......................................... 
8. ลักษณะการเดินทางมาทองเท่ียว  (    ) มาดวยตนเอง  (    ) มากับบริษัททัวร 
 
สวนท่ี 2 ความคาดหวังและความพึงพอใจตอองคประกอบการทองเท่ียว 

องคประกอบการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
ความคาดหวัง ความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก นอย 
นอย
ท่ีสุด 

มาก
ท่ีสุด 

มาก นอย 
นอย
ท่ีสุด 

1. องคประกอบการทองเท่ียวดานความดึงดูด (Attraction) 
1.1 การมีสภาพแวดลอมทางกายภาพท่ี
สวยงาม เชน ทิวทัศนสวยงาม 

        

1.2 การมีคุณคาเชิงวัฒนธรรม         

1.3 การมีระบบสุขภาวะท่ีเหมาะสม เชน 
ความปลอดภัย ความสะอาด 

        

2. องคประกอบการทองเท่ียวดานความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) 
2.1 การมีเสนทางเดินทางมายังสถานท่ี

ทองเท่ียว 
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องคประกอบการทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 
ความคาดหวัง ความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก นอย 
นอย
ท่ีสุด 

มาก
ท่ีสุด 

มาก นอย 
นอย
ท่ีสุด 

2.2 การมีบริการขนสงสาธารณะ         
2.3 การมีจุดพักรถและท่ีจอดมีความ
เหมาะสม 

        

3. องคประกอบการทองเท่ียวดานส่ิงอํานวยความสะดวก (Amenity) 
3.1 การมีไฟฟาใชท่ัวถึง         

3.2 การมีระบบประปาใชท่ัวถึง         

3.3 การมีระบบ Internet ท่ีมีประสิทธิภาพ         

3.4 การมีหองน้ําสาธารณะอยางเพียงพอ 
และสะอาด 

        

3.5 การมีสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เชน 
สิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับคนพิการ 

        

4. องคประกอบการทองเท่ียวดานกิจกรรม (Activity) 
4.1 กิจกรรมท่ีเหมาะสมกับแหลงทองเท่ียว         

4.2 กิจกรรมท่ีสรางความประทับใจในการ
ทองเท่ียว 

        

4.3 กิจกรรมท่ีสรางความมีคุณคาของ
วัฒนธรรมลานนา 

        

4.4 กิจกรรมท่ีสรางความสนุกสนานและ
ความบันเทิง 

        

5. องคประกอบการทองเท่ียวดานท่ีพัก (Accommodation) 
5.1 การมีบริการท่ีดี         
5.2 การมีความปลอดภัย         
5.3 การมีบริการอาหารทองถ่ิน         
5.4 การมีบริการ Internet         
5.5 การมีบริการของสินคาท่ีระลึก         
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สวนท่ี 3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7 P’s) ท่ีมีผลตอการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวจีน 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ผลกระทบตอการตัดสินใจทองเท่ียว 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด 
1. ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว (Product) 
1.1 การใชภาพลักษณและความมีชื่อเสียงของแหลง
ทองเท่ียว 

    

1.2 การสรางความประทับใจในการเท่ียวชมแหลง
ทองเท่ียว 

    

1.3 การเปนแหลงทองเท่ียวท่ีสมควรแกการเรียนรูและ
ศึกษา 

    

1.4 การจัดแหลงทองเทียวใหมีความสวยงามเปน
ธรรมชาต ิ

    

2. ราคาสินคา/บริการ (Price) 
2.1 การคิดคาบริการท่ีเหมาะสม และเปนธรรม     
2.2 การคิดคาบริการแตกตางกันตามฤดูกาล/เทศกาล     

2.3 การจัดการใหนักทองเท่ียวไดรับบริการอยางคุมคา      

3. ชองทางการจําหนาย (place) 

3.1 การจัดถนน/การเดินทางใหเขาถึงแหลงทองเท่ียว
ไดงาย 

    

3.2 การมีปายบอกทาง สัญลักษณ บอกทางไปแหลง
ทองเท่ียวเปนระยะ  

    

3.3 การมีทางเดินภายในแหลงทองเท่ียวท่ีสะดวก/
สบาย 

    

3.4 การมีรานจําหนายสินคาท่ีเปนสัญลักษณของ

แหลงทองเท่ียว เชน ของท่ีระลึก 

    

3.5 การมีรานอาหารจําหนายใกล/ภายในแหลง

ทองเท่ียว 

    

3.6 การมีพิพิธภัณฑ/แหลงเรียนรูเก่ียวกับวัฒนธรรม/
ภูมิปญญาทองถ่ินใกลแหลงทองเท่ียว 

    

4. การสงเสริมการขาย (promotion) 

4.1 เผยแพรแหล งทอง เ ท่ียว ให เข า ถึ งลู กค า ใน

หลากหลายรูปแบบ เชน แผนพับ อินเทอรเน็ต ปาย 
วิทยุ โทรทัศน 
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กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ผลกระทบตอการตัดสินใจทองเท่ียว 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด 

4.2 การจัดศิลปะการแสดงท่ีเปนวัฒนธรรม/วิถีชีวิต
ของคนในทองถ่ินประกอบกับแหลงทองเท่ียว 

    

4.3 มีการจัดกิจกรรมทางวัฒนธรรม เพ่ือสงเสริมการ
ท อ ง เ ท่ี ย ว  เ ช น  ง าน เทศกาล  ก า ร แสด งทา ง
ศิลปวัฒนธรรม เปนตน 

    

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

    

5. บุคคล (People) 

5.1 การจัดใหมีบุคคลท่ีสามารถใหคําแนะนําและ

อํานวยความสะดวกในการเขาถึงแหลงทองเท่ียว 

    

5.2 การจัดใหมีเจาหนาท่ีอํานวยความสะดวกและดูแล
ความปลอดภัย 

    

5.3 การจัดให มี มัคคุเทศกนําชม/ใหขอมูลแหลง
ทองเท่ียว/วัฒนธรรมพ้ืนบาน 

    

5.4 การสรางความรูสึกใหนักทองเท่ียววาไดรับการ
ดูแลเอาใจใสเปนอยางดีในระหวางการเท่ียวชมแหลง
ทองเท่ียว  

    

6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

6.1 การมีสิ่งอํานวยความสะดวกในการทองเท่ียว เชน 

ท่ีจอดรถ แผนผังแหลงทองเท่ียว หองนํ้า เปนตน 

    

6.2 มีการจัดภูมิทัศน/บรรยากาศเหมาะสมกับการ

ทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม 

    

6.3 การเตรียมชุมชนบริเวณรอบแหลงทองเท่ียวให
รวมมือและใหการตอนรับนักทองเท่ียวเปนอยางด ี

    

7. กระบวนการ (Process) 
7.1 การจัดข้ันตอนการติดตอ การนําเท่ียว การเท่ียว
ชมแหลงทองเท่ียวใหไมยุงยากซับซอน 

    

7.2 การจัดลําดับการเท่ียวชมไดอยางเปนระบบ/
ตอเนื่อง 

    

7.3 การจัดเวลาในการเท่ียวชมแหลงทองเท่ียวแตละ
แหลงไดอยางเหมาะสม 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสัมภาษณ 
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แบบสัมภาษณ 
 

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) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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ประวัติผูวิจัย 
 

1.  นางสาวกมลกนก เ กียรติ ศักดิ์ชัย เ กิดเ ม่ือวัน ท่ี  11 มกราคม 2525  ท่ีจั งหวัด
กรุงเทพมหานคร สําเร็จการศึกษาสังคมสงเคราะหศาสตรบัณฑิต (สศ.บ.) สาขาสังคมสงเคราะห
ศาสตร เกียรตินิยมอันดับ 2 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ในป พ.ศ. 2547 หลังจากนั้น สําเร็จการศึกษา
ระดับปริญญาโท (M.B.A) สาขาวิชา Organizational and Leadership มหาวิทยาลัยฟนดเลย 
(University of Findlay) รัฐโอไฮโอ ประเทศสหรัฐอเมริกา ในป พ.ศ. 2548 และสําเร็จการศึกษา
ระดับปริญญาโท (M.I.S) สาขาวิชา International Management) มหาวิทยาลัยยอนเซ (Yonsei 
University) กรุงโซล ประเทศเกาหลีใต ในป พ.ศ. 2554 และปจจุบัน กําลังศึกษาตอระดับปริญญา
เอก สาขาพัฒนศึกษา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ปจจุบันดํารงตําแหนง คณบดี สังกัดโรงเรียน 
การทองเท่ียวและการบริการ มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 
 

2. นางสาวศริญา ประเสริฐสุด เกิดเม่ือวันท่ี 17 กันยายน 2522 ท่ีจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
สําเร็จการศึกษาบริหารธุรกิจบัณฑิต (บธ.บ.) สาขาบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ในป พ.ศ. 2544 
หลังจากนั้น สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาโท (M.B.A) สาขาวิชา Marketing มหาวิทยาลัยซัฟโฟลค 
(Suffolk University) ประเทศสหรัฐอเมริกา ในป พ.ศ. 2551 และสําเร็จการศึกษา Postgraduate 
Diploma ส าข า วิ ช า  Hotel Operation Management สถาบั น ก า ร โ ร ง แ ร ม  ( Swiss Hotel 
Management School) ประเทศสวิตเซอรแลนด ในป พ.ศ. 2552 ปจจุบันดํารงตําแหนง อาจารย 
สังกัดโรงเรียนการทองเท่ียวและการบริการ มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 

 
3. นางสาวภัฏฆชนิศา ชัยสุขสุวรรณ เ กิดเ ม่ือวันท่ี 25 กันยายน 2524 ท่ีจังหวัด

กรุงเทพมหานคร สําเร็จการศึกษาศิลปศาสตรบัณฑิต (ศศ.บ.) สาขาประวัติศาสตร มหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตร ในป พ.ศ. 2546 หลังจากนั้น สําเร็จการศึกษาวารสารศาสตรมหาบัณฑิต (ว.ม.) สาขา
การจัดการการสื่อสารองคกร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ในป พ.ศ. 2555 ปจจุบันดํารงตําแหนง 
นักวิจัย สังกัดสวนดุสิตโพล มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 
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