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บทที่ 1 
ความรู้เบือ้งต้นเก่ียวกับการตลาดและการท่องเที่ยว 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Ashtonhouse (2015) 
 

 

 

 

 

ท่ีมา: Ashtonhouse (2015) 
 

การท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทสําคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจของหลาย
ประเทศทัว่โลก รัฐบาลของทกุประเทศจึงให้ความสําคญัในการเสริมสร้างขีดความสามารถในการ
แข่งขนัเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดท่องเท่ียวโลก โดยเฉพาะประเทศในแถบเอเชียและอาเซียนต่าง
กําหนดกลยทุธ์ทางการตลาด เพ่ือดงึนกัท่องเท่ียวทัว่โลกเข้ามาท่องเท่ียวในประเทศตนเพิ่มมาก
ขึน้ ภารกิจด้านการท่องเท่ียวจึงเป็นภารกิจท่ีถกูผสานกลมกลืนไปกบัการพฒันาประเทศในทกุมิต ิ
(กระทวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2558) 
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สถานการณ์การเดนิทางเพื่อธุรกิจของโลก 
การเติบโตทางเศรษฐกิจเป็นปัจจัยสําคญัท่ีทําให้โครงสร้างการเดินทางธุรกิจของโลก

เปล่ียนแปลงไป เอเซียแปซิฟิกเป็นภมูิภาคท่ีมีการเติบโตรวดเร็วท่ีสดุในกลุม่ประเทศเกิดใหม่ และ
กลายเป็นภูมิภาคท่ีสําคัญของโลกในธุรกิจไมซ์  รายงานสถานการณ์และแนวโน้มธุรกิจการ
เดินทางธุรกิจของโลก (GBTA BTI Outlook – Annual Global Report & Forecast) ระบวุ่า การ
ใช้จ่ายเพ่ือการเดินทางธุรกิจทัว่โลก (Global Business Travel) ใน พ.ศ.2556 มีมลูคา่ประมาณ 
1.12 ล้านล้านเหรียญสหรัฐฯ หรือเพิ่มขึน้ร้อยละ 5.4 เม่ือเทียบกบัปีก่อน และยงัคงมีทิศทางการ
เติบโตอย่างต่อเน่ืองในอนาคต แม้ว่าทั่วโลกกําลงัเผชิญกับความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจและ
การเมือง ทัง้นี ้การเพิ่มขึน้อย่างตอ่เน่ืองในช่วงคร่ึงปีหลงั ค.ศ.2013 สง่ผลให้คา่ใช้จ่ายดงักลา่วใน 
ค.ศ. 2014 มีการเติบโตร้อยละ 8.2 และตอ่เน่ืองไปยงั ค.ศ.2015-2017 ในอตัราร้อยละ 7.6 7.2 
และ 7.1 ตามลําดบั (สํานกังานสง่เสริมการจดัประชมุและนิทรรศการ, 2556ก : ออนไลน์) 

 

 

 

 

 

 

 

      ท่ีมา: กระทรวงการตา่งประเทศ, 2558 

 

ภาพรวมสถานการณ์การเดนิทางท่องเที่ยวระหว่างประเทศทั่วโลก 

จากข้อมลูขององค์การการท่องเท่ียวโลก คาดว่า ปี 2555 การเดินทางท่องเท่ียวระหว่าง
ประเทศ จะขยายตวัเพิ่มขึน้ ร้อยละ 4 มีจํานวนการเดินทางระหว่างประเทศถึง 1,035 ล้านคน ซึง่
เป็นอตัราการขยายตวัท่ีสงูกว่าการคาดการณ์แนวโน้มในระยะยาว 10 ปี (ปี 2553-2563) ว่าจะ
ขยายตวัเพิ่มขึน้ร้อยละ 3.8 ทัง้นี ้ภมูิภาคเอเชียแปซฟิิก มีการขยายตวัอยา่งเข้มแข็ง 
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สําหรับสถานการณ์การท่องเท่ียวของไทย มีผู้ประกอบการจะมองเห็นโอกาสและมองว่า
สถานการณ์ด้านการท่องเท่ียวของไทยในปี 2556 จะมีทิศทางการเติบโตดีขึน้ โดยกลุม่นกัท่องเท่ียวท่ี
มีโอกาสการขยายตัวสูง คือ กลุ่มนักท่องเท่ียวเอเชียตะวันออกและกลุ่มอาเซียน รวมถึงกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวชาวไทยเองก็มีโอกาสขยายตวัและน่าจบัตามองเช่นเดียวกนั ในขณะท่ีผู้ประกอบการ
ยงัคงกงัวลต่อกลุ่มตลาดนกัท่องเท่ียวจากภูมิภาคยุโรปและอเมริกา กลุ่มตลาดนกัท่องเท่ียวท่ีมี
ศกัยภาพ และควรได้รับการผลกัดนัมากท่ีสดุ คือ กลุ่มท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ์  รองลงมา คือ กลุ่มฮนันีมนู/
แต่งงาน ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบด้านบวกต่อธุรกิจมากท่ีสดุ คือ การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
นโยบายการสง่เสริมตลาดการท่องเท่ียว การขบัเคลื่อนนโยบายของรัฐบาลด้าน IT และการเติบโต
ของส่ือสังคมออนไลน์ ส่วนปัจจัยท่ีส่งผลกระทบด้านลบต่อธุรกิจมากท่ีสุด คือ ความขัดแย้ง
ทางการเมืองไทย การปรับขึน้คา่จ้าง 300 บาท ทัว่ประเทศ การแข็งคา่ขึน้ของเงินบาท และปัญหา
ความปลอดภยัของนกัท่องเท่ียว จากภาวะเศรษฐกิจโลก ผู้ประกอบการมองว่า การเติบโตของ 
AEC เป็นปัจจยัท่ีสง่ผลกระทบด้านบวกตอ่ธุรกิจท่องเท่ียวมากท่ีสดุ ในขณะท่ีปัจจยัท่ีสง่ผลกระทบ
ด้านลบมากท่ีสดุ คือ ภาวะหนียุ้โรป รองมาคือ ภาวะหน้าผาทางการเงิน (Fiscal Cliff) ใน
สหรัฐอเมริกา  

นอกจากนัน้ปัจจยัความเส่ียงตอ่ธุรกิจในเร่ืองภยัธรรมชาติ สถานการณ์ทางด้านการเมือง 
ภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียงัคงชะลอตวั คา่เงินบาทท่ีผนัผวนและแข็งขึน้ ผู้ประกอบการสว่นใหญ่ได้มี
การเตรียมความพร้อมในการรับมือกับสถานการณ์ความเสี่ยงต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดขึน้และส่งผล
กระทบต่อธุรกิจไม่มากนกั  สําหรับสถานการณ์ในปี 2556 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความกงัวล
เก่ียวกับปัญหาความขัดแย้งทางการเมืองและปัญหาวิกฤตเศรษฐกิจโลกเท่า ๆ กัน สิ่งท่ี
ภาคเอกชนต้องการให้รัฐบาลเร่งดําเนินการมากท่ีสดุในปัจจุบนั คือ ส่งเสริมการท่องเท่ียว แก้ไข
ปัญหาเศรษฐกิจ/การเมือง ดแูลเร่ืองความปลอดภยัของนกัท่องเท่ียว รวมทัง้ระบบสาธารณปูโภค
และการพัฒนาแหล่งท่องเท่ียว ผู้ประกอบการไทยส่วนใหญ่จึงต้องการเร่งสร้างมาตรฐานด้าน
ความปลอดภยัในทุกสถานท่ีของประเทศ การรักษาบรรยากาศทางการเมืองให้สงบ การรักษา
ความเป็นไทย วิถีไทยท่ีเรียบง่ายและบริสุทธ์ิ การพัฒนาโครงสร้างพืน้ฐาน และพัฒนาแหล่ง
ท่องเท่ียว การพัฒนาและเพิ่มศักยภาพด้านบุคลากรด้านการท่องเท่ียว และการดูแลรักษา
ธรรมชาตสิิง่แวดล้อม 
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ความหมายของตลาดและการตลาด 

ตลาด (Market) หมายถึง บคุคลหรือองค์การท่ีมีความต้องการท่ีจะได้รับการตอบสนอง 
(Need or Want) มีเงินท่ีจะทําการซือ้หรือจ่าย (Money to Spend + Authority to Buy หรือ 
Ability to Buy) และมีความเตม็ใจท่ีจะซือ้ (Willingness to Buy) (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2546, หน้า 10) 

ความหมายของการตลาด 
Peter Drucker ให้ความหมายของการตลาด ไว้ว่า "การตลาด คือความพยายามทําให้

การขายขยายกว้างออกไป และด้วยความรวดเร็วท่ีสดุ" (มยรีุ อนมุานราชธน, 2544) 
สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association: AMA) ให้

ให้นิยามคําวา่การตลาดไว้ดงันี ้"การตลาด หมายถึง การกระทํากิจกรรมตา่งๆในทางธุรกิจซึง่ทําให้
สินค้าและบริการเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ ใช้แล้วได้รับความพึงพอใจ ใน
ขณะเดียวกนัก็บรรลวุตัถปุระสงค์ขององค์การ 

Philip Kotler ศาสตราจารย์ด้านการตลาดท่ีมีช่ือเสียงของประเทศสหรัฐอเมริกา ได้ให้
นิยามของการตลาดว่า “เป็นกระบวนการวางแผนและการบริหารผลิตภณัฑ์ การตัง้ราคา การจดั
จําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพ่ือก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของบคุคลและบรรลเุปา้หมายขององค์การ” (Kotler, 2003: 6) 
องค์ประกอบและประเภทของตลาด 

จากความหมายของ “ตลาด” จงึประกอบด้วย กลุม่บคุคลหรือองค์การ มีความจําเป็นหรือ
ความต้องการ (Needs or Wants) มีความเต็มใจในการแลกเปล่ียนหรือมีความเต็มใจซือ้ (Willing 
to Buy) มีความสามารถในการแลกเปลี่ยน มีเงิน หรือ มีอํานาจซือ้ (Money to Spend) มีอํานาจ
ในการตดัสินใจซือ้ เพ่ือให้รับความพึงพอใจมีอํานาจในการตดัสินใจซือ้ (Authority to Buy) 
เช่นเดียวกบั Kotler และ Armstrong อธิบายถึงแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) 
วา่ประกอบด้วย 5 สว่นสําคญั ดงัภาพท่ี 1  
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ภาพท่ี 1  แนวความคดิทางการตลาด (Kotler and Armstrong, 2001; 44)      

แนวความคิดทางการตลาด ตามท่ี Kotler และ Armstrong อธิบายไว้ พอสรุปสาระสําคญัได้
ดงันี ้ 

1. ความต้องการ 
   ลกัษณะของความต้องการของผู้บริโภค มี 3 ระดบั ได้แก่ 

  - Needs (ความจําเป็น) เป็นอํานาจพืน้ฐานท่ีกระตุ้นให้บคุคลเกิดความต้องการในสิง่
ใดสิง่หนึง่ เพ่ือมาตอบสนองในสิง่ท่ีขาดหายไป  

  - Wants (ความต้องการ) คือ สิง่ท่ีสามารถตอบสนอง Need ได้ ซึง่ความต้องการของ
คนแตล่ะคนจะแตกตา่งกนัออกไป ขึน้อยูก่บัวฒันธรรม สงัคม และบคุลกิภาพสว่นบคุคล 

  - Demands (ความต้องการซือ้) เป็นความต้องการในรูปของอํานาจในการซือ้ ได้แก่ 
กําลงัซือ้และความเตม็ใจซือ้ เน่ืองจากมนษุย์มีความต้องการไมจํ่ากดั แตมี่เงินจํากดั เพราะฉะนัน้
จงึต้องเลือกซือ้เฉพาะผลติภณัฑ์ท่ีมีคณุคา่และสามารถตอบสนองหรือสร้างความพงึพอใจสงูสดุ 

2. ผลิตภณัฑ์  
   หมายถึง สินค้า บริการ และ/หรือความคิด (Products, Services, and/or Idea) คือ 

สิ่งท่ีผู้ผลิตหรือนกัการตลาดนําเสนอแก่ตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ (Attention) การซือ้ 
(Acquisition) การใช้ (Use) หรือการบริโภค (Consumption) โดยผลิตภณัฑ์นัน้ต้องสามารถ
ตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของผู้บริโภค ซึง่จําแนกออกเป็น 6 ประเภท ได้แก่ สินค้า 
(Goods) บริการ (Services) บคุคล (Persons) สถานท่ี (Place) องค์การ (Organizations) และ 
แนวความคิดหรือบริการ (Ideas /Services) หมายถึงกิจกรรมหรือผลประโยชน์ท่ีบคุคลหรือกลุ่ม
บคุคลนําเสนอแก่บคุคลอ่ืน เป็นสิ่งท่ีไม่สามารถจบัต้องได้ เช่น บริการเสริมสวย ซอ่มรถ ทําความ
สะอาด หรือ บริการรักษาความปลอดภยั เป็นต้น 

แนวความคิด
ทางการตลาด

     1) ความจําเป็น  
        ความตอ้งการ  

          ความตอ้งการซ้ือ

2) ผลิตภณัฑ์5) ตลาด 

 4) การแลกเปลีย่น  
    การติดต่อธุรกิจ และ 
    การสรา้งความสมัพนัธ ์

3) คุณค่า
     ความพงึพอใจ  
     และคุณภาพ 
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3. คุณค่า/ มูลค่า/ ความพงึพอใจ 

    - คณุคา่ (Value) คือ คณุคา่ของผลติภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคได้รับ 
    - มลูคา่ของผลติภณัฑ์ (Product Pricing) คือ จํานวนเงินท่ีจา่ยเพ่ือซือ้ผลติภณัฑ์ 
    - ความพงึพอใจของลกูค้า (Customer Satisfaction) เกิดขึน้เม่ือคณุคา่ท่ีได้รับ

มากกวา่มลูคา่ท่ีจา่ย 
4. การแลกเปล่ียน  

     - การแลกเปล่ียน (Exchange) คือ การกระทําท่ีทําให้ได้มาซึง่สิง่ท่ีต้องการจาก
บคุคลอ่ืน โดยการเสนอสิง่อ่ืนเป็นการตอบแทน เช่น เงิน สิง่ของ หรือคําสญัญา เป็นต้น 

     - การทําธุรกรรม (Transaction) เป็นการทําการค้าระหวา่งบคุคล 2 ฝ่าย คือระหวา่ง
ผู้ซือ้กบัผู้ขาย โดยมีลกัษณะดงันี ้

     (1) ต้องมี 2 สิง่ท่ีมีคณุคา่ 
     (2) มีข้อตกลงหรือเง่ือนไข 
     (3) มีระยะเวลาของการตกลง 
     (4) มีสถานท่ีในการตกลง 

     - การสร้างความสมัพนัธ์ทางการตลาด (Relationships Marketing) คือกระบวนการ
สร้าง รักษา และการเพิ่มสมัพนัธภาพกบัลกูค้า และผู้ มีสว่นได้สว่นเสีย เช่น พนกังาน ผู้ปอ้นปัจจยั
การผลติ ผู้กระจายสนิค้า ผู้ ค้าปลีก ธนาคาร รัฐบาล ชมุชน เป็นต้น 

5. ตลาด/ตลาดเป้าหมาย 
      - ตลาด ในความหมายของบคุคลทัว่ไป  คือ สถานท่ีท่ีเป็นศนูย์กลางในการซือ้ขาย 
      - ตลาด ในความหมายของทางธุรกิจ  คือ กลุม่บคุคลท่ีคดิวา่จะซือ้สนิค้า หรือความ

ต้องการของผู้ซือ้กลุม่หนึง่ท่ีมีอํานาจซือ้ 
      - ตลาดเปา้หมาย (Target Markets) คือ กลุม่ลกูค้าซึง่ผู้ขายเลือกท่ีจะเสนอขายสนิค้า 
ประเภทของตลาด  
การจําแนกประเภทของตลาดตามวตัถปุระสงค์ในการซือ้ ดงันี ้

1. ตลาดผู้บริโภค (Consumer Market) หมายถึง ผู้ซือ้ (ผู้บริโภคหรือครัวเรือน) ท่ีซือ้
สินค้าหรือบริการเพ่ือการใช้สอยสว่นตวั หรือใช้ภายในครอบครัว ซึง่ถือเป็นการบริโภคขัน้สดุท้าย 
(Ultimate Cosuming) ผู้อยูใ่นตลาด คือ ผู้บริโภค 



~ 7 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

2. ตลาดองค์การ (Organization Market) หมายถึง บคุคลหรือองค์การซึง่ซือ้ สินค้า
หรือบริการไปเพ่ือการผลิตสินค้าการให้บริการ การดําเนินงานของกิจการ และเพ่ือการขายต่อ หรือ
อาจเรียกวา่ ตลาดธุรกิจ (Business Market) ประกอบด้วย 

        2.1 ตลาดอตุสาหกรรม (Industrial Market) หรือ ตลาดผู้ผลิต (Producer Market) 
หมายถึง บุคคลหรือองค์การท่ีซือ้สินค้าและบริการไปเพ่ือการผลิตสินค้า การบริการหรือการ
ดําเนินงานของกิจการ ตลาดนีป้ระกอบด้วย กลุม่ผู้ผลติ ผู้ประกอบการอตุสาหกรรม ผู้ขายบริการ 

        2.2 ตลาดรัฐบาล (Government Market)  หมายถึง  สว่นราชการหรือรัฐวิสาหกิจท่ี
ซือ้สินค้าหรือบริการเพ่ือการผลิต การให้บริการ หรือการดําเนินงานของส่วนราชการ (อาจถือว่า
เป็นตลาดอตุสาหกรรมก็ได้) 

        2.3 ตลาดคนกลางหรือตลาดผู้ขายตอ่ (Middleman Market หรือ Reseller Market) 
หมายถึง บคุคลหรือองค์การท่ีซือ้สนิค้าเพ่ือการขายตอ่ ผู้ขายตอ่ประกอบด้วย ผู้ ค้าสง่ ผู้ ค้าปลีก ตวัแทน 

3. ตลาดต่างประเทศ (International Market) หมายถึง กลุม่ลกูค้าหรือผู้ซือ้ซึง่อยูใ่น
ตา่งประเทศ ซึง่อาจจะเป็นผู้บริโภค ผู้ผลติ ผู้ขายตอ่ หรือรัฐบาล 
 

องค์ประกอบของการตลาด 

องค์ประกอบสําคญัในระบบการตลาด เร่ิมต้นตัง้แตผู่้ผลติ ทรัพยากรท่ีใช้ในการผลติ การ
จําหน่าย การบริการ การส่ือสาร และกิจกรรมตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้องระหวา่งผู้ผลติและตลาดหรือผู้ซือ้
และผู้บริโภค ซึง่เช่ือมตอ่กนัด้วยการเคลื่อนย้ายของสิง่สําคญั 4 ประการ คือ 

1. สนิค้าและบริการ 
2. การสื่อสารไปสูต่ลาด 
3. จํานวนเงินท่ีมาสูบ่ริษัท 
4. ข้อมลูท่ีบริษัทได้รับ 
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ความสมัพนัธ์ขององค์ประกอบตา่ง ๆ ในระบบการตลาดมีลกัษณะเป็นวฎัจกัร เร่ิมต้นจาก
หนว่ยผลติไปสูผู่้ซือ้หรือผู้บริโภค  ดงัภาพท่ี 2  และตวัแสดงในระบบตลาด ดงัภาพท่ี 3  

                                 การตดิตอ่ส่ือสาร (Communication) 
               สนิค้า บริการ และ/หรือความคดิ (Goods / Service / Idea)   

       ผู้ผลิต (Producer)                                              ตลาด (Market) 
      หรือ ผู้ขาย (Sellers)                 หรือ ผู้ซือ้ (Buyers) 

                                                เงิน (Money) 
                                          ข้อมลู (Information) 

ภาพท่ี 2  ระบบการตลาด (Kotler, 2003 : 19)   
    

 

 

 

 

ภาพท่ี 3  ตวัแสดงในระบบตลาด (Kotler and Armstrong, 2001; 7) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4 Ps) 
คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการต้องใช้เพ่ือการสนอง ความต้องการของลกูค้า และทํา

ให้เกิดความพอใจ ประกอบด้วยองค์ประกอบ 4 ประการ หรือ 4Ps 
1. ผลติภณัฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจดัจําหน่าย (Place) 
4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
 

Suppliers Company

Mediator
ตลาด  

 (Users/ 
Consumers) 

E n v i r o n m e n t
Competitors
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บริษัทหรือผู้ผลิตเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจะเป็นสินค้าท่ีมีตวัตนและ/หรือบริการแก่ลูกค้า
หรือตลาดเป้าหมาย ราคา โดยส่ือสารข้อมลูและกระจายสินค้าหรือบริการเหล่านัน้ผ่านช่องทางการ
จดัจําหน่ายและคนกลาง ไปยงัตลาดหรือลกูค้าเปา้หมาย ดงัภาพท่ี 4 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่าง
ผลติภณัฑ์ การตลาดและสว่นประสมทางการตลาด (4Ps)  

 

ภาพท่ี 4  ความสมัพนัธ์ระหวา่งผลติภณัฑ์ การตลาดและ 4Ps (Kotler, 2000 : 11) 

ส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกจิบริการ (Service Marketing Mix; 7Ps) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้อ้างถึงแนวคิดสว่นประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

(Service Marketing Mix) หรือ 7Ps ของ Philip Kotler ไว้วา่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจบริการใน
การกําหนดกลยทุธ์การตลาด ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึง่สนองความจําเป็นและความต้องการของลกูค้า
ได้ ได้แก่ สิง่ท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลกูค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุคา่ของผลิตภณัฑ์
นัน้ โดยทัว่ไปผลิตภณัฑ์แบง่เป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน เช่น สินค้าพืน้เมือง ของท่ีระลกึ 
ผลิตภณัฑ์ OTOP อาหาร เคร่ืองด่ืม ฯลฯ และผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน เช่น การบริการของโรงแรม 
การบริการนําเท่ียวของบริษัททวัร์ การบริการของพนกังานประจํารถทวัร์ สายการบิน รถไฟ เรือ 
เป็นต้น 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คณุคา่ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลกูค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คณุคา่ (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัน้ ลกูค้าจะตดัสินใจซือ้หากรู้สกึว่าคณุ
ค่าท่ีได้รับสงูกว่าราคา ดงันัน้ การกําหนดราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการอย่าง
ชดัเจน และง่ายตอ่การจําแนกระดบับริการท่ีตา่งกนั เช่น ระดบัของโรงแรม สายการบิน โปรแกรมทวัร์ 
และการอํานวยความสะดวกแก่นักท่องเท่ียวเก่ียวกับการเดินทาง การเดินทางเข้าท่ีพัก อาหาร 
เคร่ืองด่ืม การสง่มอบตัว๋ การประกนัภยั เป็นต้น 

Distribution 
Channel 

Promotion  
Mix 

Product, 
Price 

Target 
Customers/  

Market 

Company 
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3. ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัสถานท่ีจําหน่าย
และบรรยากาศแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซึง่มีผลต่อการรับรู้ของลกูค้าในคณุค่า
และคณุประโยชน์ของบริการท่ีนําเสนอ ซึง่จะต้องพิจารณาถึงทําเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทาง
ในการนําเสนอบริการ (Distribution Channels) เช่น บริษัท ทวัร์ หรือสํานกังานขายตัว๋โดยสารท่ีมี
สาขาอยู่ในจงัหวดัใหญ่ ๆ อย่างเช่น เชียงใหม่ เชียงราย นครราชสีมา ขอนแก่น ฯลฯ สถานีขนส่ง
ในแตล่ะจงัหวดั นอกจากนัน้ช่องทาง การจําหน่ายควรมุง่เน้นท่ีตลาดออนไลน์ด้วย 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคญัในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู้ ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกญุแจสําคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ เช่น การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ์ การขายโดยบคุคล การสง่เสริมการขาย การตลาดทางตรง ผ่านส่ือตา่ง ๆ ไม่ว่าจะ
เป็นโทรทศัน์ วิทย ุสิง่พิมพ์ชนิดตา่ง ๆ อินเทอร์เน็ต/ออนไลน์ เป็นต้น 

นกัการตลาดต้องพิจารณาส่วนประสมการตลาดทัว่ไป ทัง้ 4Ps ให้สมัพนัธ์หรือตรงกบั
ความนกึคดิของผู้บริโภค ซึง่มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ ดงันี ้

 
 

 

 
 

 
 
ภาพท่ี 5  ความสมัพนัธ์ระหวา่งผลติภณัฑ์ การตลาดและ 4Ps (Kotler, 2000 : 11) 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจงูใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกตา่งเหนือคูแ่ข่งขนัเป็น
ความสมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ ให้บริการและผู้ ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์การ เจ้าหน้าท่ีต้องมี
มนษุย์สมัพนัธ์ดี มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ ใช้บริการ มีใจบริการ (Service Mind) มี
ความรู้เก่ียวกบัสินค้าและบริการท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว แหล่งท่องเท่ียว ความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแก้ไขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์การ มีความสามารถทางการ
ส่ือสารด้วยภาษาท่ีถกูต้องและเหมาะสม เช่น หน่วยงานการท่องเท่ียวต่ืนตวัด้านการพฒันาศกัยภาพ
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บคุลากรในอตุสาหกรรม ท่องเท่ียวรองรับการเป็นประชาคมอาเซียนปี 2558 โดยเฉพาะการเพิ่มศกัยภาพ
การนําเท่ียวของมคัคเุทศก์ ทางด้านภาษา ความรู้เก่ียวกบัแหลง่ท่องเท่ียว กระบวนการจองหรือการ
ให้คําแนะนําเก่ียวกบัการท่องเท่ียวในแตล่ะภมูิภาค เป็นต้น 

6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทัง้ด้านกายภาพ เช่น การตกแต่งสถานท่ี การแต่งกายสะอาดเรียบร้อยของ
พนกังาน เคาน์เตอร์ประชาสมัพนัธ์ การต้อนรับ และรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุค่าให้กับ
ลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นการเอาใจใส่และอธัยาศยัการบริการของพนกังาน มคัคเุทศก์ การเจรจาต้อง
สภุาพอ่อนโยน การให้บริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์ท่ีลูกค้าพึงพอใจ  เช่น เคร่ืองด่ืมต้อนรับ 
(Welcome Drink) รูปแบบการบริการอาหารเช้า ลกัษณะการต้อนรับ การบริการบนเคร่ืองบนิ เป็นต้น 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบตัิการด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กบัผู้ ใช้บริการเพ่ือส่งมอบการบริการอย่างถกูต้อง รวดเร็ว 
และทําให้ผู้ ใช้บริการเกิดความประทบัใจ เช่น ระเบียบการตรวจคนเข้าเมือง การทําพาสปอร์ต/วีซ่า 
การเข้าถึงข้อมลูเก่ียวกบัสถานท่ีพกั สายการบิน ตารางการบิน ค่าโดยสาร ขัน้ตอนการจองท่ีพกั 
ขัน้ตอนการเข้าพกั (Check-In) การแจ้งออก (Check-Out) การจองตัว๋โดยสารเคร่ืองบิน รถทวัร์ 
เรือ การชําระเงิน เป็นต้น 

Kotler (1997, p. 105) ได้วิเคราะห์ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือ
วิจยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้และบริโภคเพ่ือทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการ
ซือ้และการใช้ของผู้บริโภค คําตอบท่ีได้จะช่วยให้สามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม ดงัรายละเอียดนี ้

          1. ใครอยู่ในตลาดเปา้หมาย (Who constitutes the market?) เป็นคําตอบเพ่ือ
ทราบถึงลกัษณะของกลุม่เปา้หมาย (Occupants) 

          2. ผู้บริโภคซือ้อะไร (What does the market buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึงสิ่งท่ี
ตลาดซือ้ (Objects) 

          3. ทําไมผู้บริโภคจึงซือ้ (Why does the market buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึง
วตัถปุระสงค์ในการซือ้ (Objectives) 

          4. ใครมีสว่นร่วมในการตดัสินใจ (Who participates in the buying) เป็นคําถาม
เพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุม่ตา่ง ๆ  ท่ีมีอิทธิพลหรือมีสว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Organization) 
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          5. ผู้บริโภคซือ้อย่างไร (How does the market buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึง
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Operations) 

          6. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When does the market buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบ
โอกาสการซือ้ (Occasions) 

          7. ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where does the market buy?) เป็นคําถามเพ่ือทราบถึง
โครงการสร้างช่องทาง ท่ีผู้บริโภคจะไปซือ้ในช่องทางการจดัจําหน่ายนัน้ ๆ (Outlets) 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจให้บริการ นกัวิชาการส่วนใหญ่ กล่าวว่า 
การจัดการตลาดธุรกิจประเภทต่าง ๆ เป็นการจัดการกับส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือสร้าง
ข้อเสนอขาย ท่ีก่อให้เกิดการซือ้ ขายสินค้า ให้บริการ ระหว่างผู้ บริโภค ซึ่งส่วนประสมทาง
การตลาด 4 ประการ (Marketing Mix; 4Ps) ได้แก่ 

1. ผลติภณัฑ์ (product) ผลติสนิค้าให้ตรงกบัความต้องการ 
2. ราคา (price) กําหนดราคาให้มีกําไร 
3. ช่องทางการจดัจําหน่าย (place) หาซือ้สะดวกและรวดเร็ว 
4. การสง่เสริมการตลาด (promotion) สง่เสริมให้ลกูค้าเกิดความต้องการ 

          นอกจากนัน้ยงัต้องอาศยัเคร่ืองมืออ่ืน ๆ เพิ่มเตมิ ซึง่ประกอบด้วย 
                      1. บคุคลหรือพนกังาน ซึง่ต้องคดัเลือก ฝึกอบรม จงูใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความ
พงึพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกตา่งเหนือคูแ่ขง่ 
                      2. การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม 
(Total Quality Management: TQM) ให้เกิดขึน้ 
                      3. กระบวนการสง่มอบคณุคา่ในการให้บริการกบัลกูค้าได้รวดเร็ว ประทบัใจลกูค้า 

 สว่นประสมทางการตลาดของสนิค้ามีพืน้ฐานประกอบด้วย 4Ps แต ่Kotler (1997, p. 109) 
มีความเห็นวา่ ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ ควรพจิารณาองค์ประกอบของ
ส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มขึน้ ประกอบด้วย 7Ps ดงันี ้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ 

                1. P1: Product หมายถึงผลติภณัฑ์ ได้แก่ สนิค้าและ/หรือบริการ 
           2. P2: Price หมายถงึ ราคา คือการกําหนดราคาท่ีเหมาะสม  
           3. Place: P3 (ช่องทางการจดัจําหน่าย) 
           4. Promotion: P4 (การสง่เสริมการตลาด) 
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           5. People: P5 (พนกังาน) 
           6. Physical Evidence: P7 (สิง่แวดล้อมทางกายภาพ) 
           7. Process: P6 (กระบวนการให้บริการ) 
           
ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า ประกอบด้วย 
           1. C1: Customer Needs & Wants หมายถึง ความจําเป็นและความต้องการของลกูค้า 
หรือ Customer Value คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ 
           2. C2: Cost to Customer  หมายถงึ ต้นทนุ ซึง่ลกูค้ารู้สกึคุ้มคา่ท่ีจา่ย 
          3. C3: Convenience  หมายถึง ความสะดวก 
          4. C4: Communication  หมายถงึ การตดิตอ่ส่ือสาร 
           5. C5: Competence & Courtesy หมายถึง ความรู้ความสามารถและการดแูลเอาใจใส ่
 การดแูลเอาใจใส ่หรือความมีนํา้ใจ (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตท่ีสภุาพอ่อนน้อม
เป็นกนัเอง มีมนุษย์สมัพนัธ์ รู้จกัให้เกียรติผู้ อ่ืน มีวิจารญาณใช้ดลุพินิจพิจารณาไตร่ตรองปัญหา
อยา่งรอบคอบ จริงใจ มีนํา้ใจ และเป็นมิตรของผู้ปฏิบตัิงานให้บริการ โดยเฉพาะผู้ ให้บริการท่ีต้อง
ปฏิสมัพันธ์กับผู้ รับบริการ เช่นพนักงานโรงแรมจะต้องแสดงการต้อนรับแขกด้วยรอยยิม้ ท่าที
อ่อนโยน และพดูจาสภุาพเรียบร้อย รวมถึงยินดียอมรับฟังความคิดเห็นและเก็บกลัน้อารมณ์ได้ดี
กบัลกูค้าท่ีจู้ จีจ้กุจิก เป็นต้น 

           6. C6: Comfort & Cleanliness หมายถึง ความสะดวกสบายและสะอาด 
           7. C7: Coordination & Continuity  หมายถึง การประสานกนั และ ความตอ่เน่ือง 
ของการบริการ ซึ่งเกิดจากกระบวนการให้บริการผ่านส่ือหรือตวับุคคลอย่างสอดประสานกันทัง้
ด้านการดําเนินงานและการใช้บริการของลูกค้า และมีผลทําให้ผู้ รับบริการ (ลูกค้า) (ความ
สบาย) ส่วนประสมทางการตลาดถูกสร้างขึน้โดยคํานึงถึงความจําเป็น และความต้องการของ
ตลาดส่วนต่าง ๆ เพ่ือให้บรรลถุึงวตัถุประสงค์ทางการตลาดของบริษัท และเพ่ือตอบสนอง หรือ
สร้างความพงึพอใจ (Satisfaction) ให้กบัผู้บริโภคด้วย 

มมุมองของผู้ผลิต ผู้ประกอบการหรือผู้ขายและมมุมองของลกูค้านัน้มีความสมัพนัธ์กัน 
โดยมมุมองเก่ียวกบัความสมัพนัธ์ของ 7Ps กบั 7Cs สามารถอธิบายได้ (ภาพท่ี 6) ดงันี ้
 Product ==> Custome Needs & Wants หรือ Customer Solution การสร้างสินค้า
หรือบริการต่างๆ เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของมนุษย์ หรือเพ่ือแก้ปัญหาในด้านต่าง ๆ 
ให้แก่ลูกค้า ดังนัน้ในการคิดสร้างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ขึน้มา โจทย์จึงอยู่ท่ีว่าลูกค้าต้องการอะไร 
อยา่งไร หรือมีปัญหาอะไรบ้าง 
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    Price ==> Customer Cost การตัง้ราคานัน้ แม้วา่ผู้ผลิตหรือผู้ขาย จะเป็นผู้ กําหนดราคา 
แต่หากเราพิจารณาให้ครบทัง้กระบวนการแล้ว จะพบว่าราคาจะถูกหรือแพง ลูกค้าจะเป็นผู้
พิจารณาวา่ ต้นทนุท่ีแท้จริงควรอยูท่ี่เท่าไหร่ แล้วจงึสะท้อนออกมาให้เห็นวา่ราคานัน้สมเหตสุมผล
แค่ไหน ถูกหรือแพง ซึ่งก็จะแตกต่างกันตามข้อมูลประกอบการพิจารณาของลูกค้าแต่ละคน 
    Place ==> Convenience Choice สิ่งท่ีจะเป็นตวับอกว่าสถานท่ี หรือช่องทางการจดั
จําหน่ายดีหรือไม่นัน้ จะถกูวดัโดยความรู้สึกของลกูค้าว่าได้รับความสะดวกสบายแค่ไหน พอใจ
หรือไม่ และท่ีสําคญัมีความเหมาะสมกบั รูปแบบการใช้ชีวิต (Lifestyle) ของกลุม่เปา้หมายแตล่ะ
กลุม่หรือไม ่

     Promotion ==> Communication ในการจดัโปรโมชัน่ใดๆ ก็ตาม การสื่อสารไปยงัลกูค้า
ถือเป็นสิ่งท่ีมีความสําคญัอย่างมาก เน่ืองจากหากไม่สามารถส่ือสารไปยงักลุม่ลกูค้าเปา้หมายได้
แล้ว ในมมุมองของลกูค้าก็ไมไ่ด้ตา่งอะไรกบัการท่ีไมจ่ดัโปรโมชัน่เลย 

    People ==> Competence, Courtesy หรือ Caring บคุคลในองค์กร หรือพนกังานใน
องค์กรท่ีให้บริการการแก่ลูกค้า ต้องเป็นบุคคลท่ีมีความรู้ความสามารถดีตรงกับหน้าท่ีงาน มี
คณุภาพด้านการใส่ใจและดแูลลกูค้า ด้วยมารยาทท่ีงดงาม อ่อนน้อม รวมทัง้ตระหนกัถึงความ
พอใจของลกูค้า 

     จากลกัษณะเฉพาะของ “บริการ” ท่ีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถแยกกนัได้ “Inseperability" 
พนกังานของกิจการเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญั ทัง้ในการผลิตบริการและการให้บริการ ในปัจจบุนั
ซึง่สถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจรุนแรงขึน้ พนกังานยงัเป็นปัจจยัสําคญัท่ีสร้างความแตกตา่ง 
(Differentiation) ให้กบัธุรกิจโดยการสร้างมลูค่าเพิ่มให้กบัสินค้า ซึง่ทําให้เกิดความได้เปรียบใน
การแข่งขนั นอกจากพนกังานของกิจการ ดงักล่าวแล้วตวัลกูค้าเองรวมถึงลกูค้าคนอ่ืนท่ีมาใช้
บริการก็จะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในเร่ืองการบริการ และผู้บริหารต้องคํานึงถึงผลกระทบท่ีมีต่อกนั
และกนั เน่ืองจากคนเป็นปัจจยัสําคญัท่ีอาจทําให้ลกูค้ารับรู้และพอใจในคณุภาพหรือเป็นผู้ ทําลาย
คณุภาพได้ท่ีมีผลต่อความไม่พอใจต่อองค์กรและพนกังานได้ บริษัทต้องเตรียมกระบวนการ ท่ี
เหมาะสมสําหรับตําแหน่งหรือหน้าท่ีงานด้านต่าง ๆ ตัง้แต่ การสรรหา การคดัเลือก การฝึกอบรม 
และกระตุ้นพนกังานให้ปฏิบตัิอย่างทุ่มเทและตระหนกัถึงความเอาใจใสใ่นงานบริการ โดยเฉพาะ
พนกังานในสว่นท่ีต้องตดิตอ่กบัลกูค้าโดยตรง  

Physical Environment ==> Comfort & Cleanliness ผู้ขายควรมองถึงสิ่งแวดล้อมใน
การให้บริการ หรือปัจจัยใดๆ ท่ีลูกค้าสามารถจับต้องได้ท่ีสร้างความสะดวกสบาย หรือ สร้าง
บรรยากาศท่ีดีให้แก่ลกูค้า 
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      Process ==>  Coordination & Continuity ผู้ผลิต หรือผู้ ให้บริการต้องพิจารณาว่าจะมี
กระบวนการใดท่ีจะให้บริการแก่ลกูค้าได้ดี มีประสิทธิภาพ รวมถึงกระบวนการท่ีมีความถูกต้อง 
และสมบรูณ์แบบ 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 6  ความสมัพนัธ์ระหวา่ง 7Ps และ 7Cs 

การตดัสินใจนําเสนอผลิตภณัฑ์สู่ตลาดไม่ว่าจะเป็นตลาดผู้บริโภค ตลาดอุตสาหกรรม 
ตลาดผู้ขายตอ่ หรือตลาดรัฐบาลนัน้ โดยทัว่ไปแล้วบริษัทไม่สามารถนําเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ
เหมาะสมหรือตรงกบัความต้องการของลกูค้าในทกุตลาดได้ เน่ืองจากลกูค้ามีจํานวนมาก มีถ่ินท่ี
อยูก่ระจดักระจาย และมีลกัษณะความชอบ ความต้องการ และวิธีการปฏิบตัิการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 
โดยบริษัทจะนําเสนอผลติภณัฑ์เข้าสูเ่ฉพาะตลาดท่ีบริษัทชํานาญ และเห็นโอกาสความสําเร็จทาง
ธุรกิจ เพ่ือให้บรรลถุึงวตัถปุระสงค์ทางการตลาดในการดําเนินธรุกิจในปัจจบุนั ซึง่ความชอบ ความ
ต้องการ และพฤติกรรมของผู้บริโภคมีความหลากหลาย กลยทุธ์การตลาดตามเปา้หมาย (Target 
marketing) จงึถกูนํามาใช้ ซึง่หมายถึง การจดัผลติภณัฑ์และสว่นประสมทางการตลาดท่ีแตกตา่ง
กันเพ่ือสนองความต้องการของตลาด ท่ีมีลักษณะความชอบ ความต้องการและพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั  

ดงันัน้การวางแผนการตลาดด้วยส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (7Ps) ให้
สามารถสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ลกูค้าเปา้หมายได้ จําเป็นต้องคํานึงถึง
องค์ประกอบยอ่ยในแตล่ะ P (ภาพท่ี 7) ดงันี ้

Product  
การออกแบบ  เทคโนโลยี ประโยชน์ การแก้ปัญหา คณุคา่ ตราสนิค้า การรับประกนั 



~ 16 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

Price  
กลยทุธ์การเจาะตลาดเดิมด้วยผลิตภณัฑ์เดิม คํานึงถึงต้นทุน กําไร ราคาขาย ส่วนแบ่ง

ตลาด (cost plus / lost leader / more) 
Place  
การขายปลีก ผู้ขาย ท้องถ่ิน-สง่ออก อินเทอร์เน็ต 
Promotion  
การโฆษณา สง่เสริมการขาย ข้อเสนอพิเศษ สนิค้าทดลอง 
People  
ผู้ ก่อตัง้/ผู้บริหาร พนกังาน วฒันธรรม ฝ่ายบริการลกูค้า 
Physical Evidence 
เร่ืองราวของลกูค้า เอกสารรับรอง (คณุภาพ/มาตรฐาน) สถานท่ีตัง้ ขา่วลือ/คําล่ําลือ 
Process 
การสง่มอบบริการ การรับข้อร้องเรียน/การตําหนิ ความไวในการตอบสนอง 

 
ภาพท่ี 7 สว่นประกอบใน 7Ps 
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ความรู้เบือ้งต้นเก่ียวกับการท่องเที่ยว 
 ความหมายของการท่องเที่ยว (Tourism)  

การท่องเท่ียว (Tourism) มาจากคําว่า Tour แปลว่า ท่องเท่ียวไปยงัสถานท่ีต่างๆ 
หมายถึง การ เดนิทาง เพ่ือความบนัเทิงร่ืนเริงใจ เย่ียมญาต ิการไปร่วมประชมุ หรือทํากิจกรรมอ่ืน 
ท่ีมิใช่เพ่ือประกอบอาชีพ เป็นหลกัเป็นฐาน หรือไปพํานกัอยู่เป็นการถาวร (ททท.) หมายถึง การ
เดินทางใดๆ ก็ตาม ท่ีเป็นไปตาม เง่ือนไขสากล 3 ประการ (องค์การสหประชาชาติ) ได้แก่ อาศยั
อยูเ่ป็นการ ชัว่คราว เดนิทางด้วย ความสมคัรใจ มิใช่เพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได้ (UN-WTO) 

เสรี วงัส์ไพจิตร (2534, หน้า 12) อธิบายวา่... 
“การท่องเท่ียวคือผลรวมของปรากฏการณ์ และความสมัพนัธ์ต่างๆ ท่ีเกิดขึน้จาก

ปฏิสมัพนัธ์ หรือการกระทําตอ่กนัและกนัของนกัท่องเท่ียว ผู้ประกอบการ รัฐบาลและชมุชนผู้ เป็น
เจ้าของบ้านในกระบวนการดงึดดูใจและต้อนรับขบัสู้นกัท่องเท่ียวและผู้มาเยือน”  

เศกสรรค์ ยงวณิชย์ (2536, หน้า 11) ได้อธิบายถึงความหมายของการท่องเท่ียวไว้วา่… 
“การท่องเท่ียวคือ การเดินทางจากท่ีอยู่อาศยัปกติเป็นยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราวด้วยความ

สมคัรใจ ตามวตัถปุระสงค์ใดๆ ก็ได้ ท่ีไมใ่ช่เพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได้”  
วรรณา วงษ์วาณิช (2539, หน้า 7) กลา่ววา่... 
“การท่องเท่ียวมีความหมายกว้าง กล่าวคือ มิได้มีความหมายเพียงการเดินทางเพ่ือ

พักผ่อนหย่อนใจหรือเพิ่มพูนความสนุกสนานเท่านัน้ แต่ยังมีความหมายถึงการเดินทาง
ภายในประเทศและเดินทางระหว่างประเทศ การท่องเท่ียวเป็นกระบวนการท่ีทําให้มนุษย์มี
ความสมัพนัธ์อนัดีตอ่กนั มีกิจกรรมร่วมกนั และทําให้ได้รับความรู้สนกุสนานเพลิดเพลิน ฉะนัน้
การท่องเท่ียวในปัจจบุนัจงึเป็นธุรกิจท่ีกว้างขวาง ซึง่อาจจะสรุปได้ว่าความหมายของคําว่า การ
ท่องเท่ียว นัน้จะมีความหมายอยา่งไรนัน้ขึน้อยูก่บัเง่ือนไข 3 ประการ คือ 

1. เดนิทางจากถ่ินท่ีอยูอ่าศยัไปยงัท่ีอ่ืนชัว่คราว  
2. เดนิทางด้วยความสมคัรใจ  
3. เดนิทางด้วยจดุมุง่หมายใดๆ ก็ได้ท่ีไมใ่ช่เพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได้  

ปรีชา แดงโรจน์ (2544, หน้า 29) ได้ให้ความหมายของการท่องเท่ียววา่ 
“การท่องเท่ียวเป็นกิจกรรมอย่างหนึ่งของมนษุย์ ซึง่กระทําเพ่ือผ่อนคลายความตงึเครียด

จากกิจการงานประจําและเป็นการเดินทางท่ีหนึ่งไปยงัท่ีหนึ่งโดยไม่คํานึงว่าระยะทางนัน้จะใกล้
หรือไกล และการเดินทางนัน้จะมีการค้างแรมหรือไม่ รวมทัง้ยงัมีการให้คําจํากดัความเพิ่มไว้ด้วย
อีกวา่ จดุมุง่หมายของการเดนิทางเพ่ือการท่องเท่ียวต้องมิใช่เพ่ือการประกอบอาชีพและไปอยูป่ระจํา  
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บญุเลศิ จิตตัง้วฒันา (2548, หน้า 12) ได้กลา่ววา่... 

“การท่องเท่ียว (Tourism) เป็นเร่ืองของการเดนิทาง (Travel) ถ้าไมมี่การท่องเท่ียว แตต้่อง
เป็นการเดินทางท่ีเป็นการชั่วคราวด้วยความสมคัรใจมิใช่ถูกบงัคบัหรือเพ่ือสินจ้าง แต่เพ่ือ
วตัถปุระสงค์อ่ืน ๆ เช่น เพ่ือการพกัผ่อนหย่อนใจ ความสนกุสนานเพลิดเพลิน การศกึษา ศาสนา 
กีฬา เย่ียมญาติมิตร ติดตอ่ธุรกิจ การประชมุ สมัมนา เป็นต้น มิฉะนัน้ก็จะเป็นการเดินทางท่ีไม่ใช่
การท่องเท่ียว” ถ้าหากการเดนิทางอยูใ่นเง่ือนไข 6 ประการดงัตอ่ไปนี ้ 

1. เป็นการเดนิทางเพ่ือประกอบอาชีพหรือประกอบธุรกิจใดธุรกิจหนึง่ในประเทศท่ีเดนิทางไป  
2. เป็นการเดนิทางโดยตัง้ใจจะไปตัง้ถ่ินฐานถาวรในประเทศท่ีเดนิทางไป  
3. เป็นการเดนิทางเข้าไปประเทศใดประเทศหนึง่ เพ่ือปฏิบตังิานด้านการทตูหรือองค์การ

ระหวา่งประเทศ หรือเอกชนอ่ืนๆ โดยได้รับคา่จ้างตอบแทน 
4. เป็นการเดนิทางข้ามพรมแดนไปทํางานนอกประเทศทกุวนัเป็นประจํา 
5. เป็นการเดนิทางผา่นโดยไมแ่วะลง แม้วา่การเดนิทางจะอยูใ่นอาณาเขตของประเทศ

หนึง่ประเทศใดเป็นเวลานานมากกวา่ 24 ชัว่โมงก็ตาม  
6. เป็นการเดนิทางท่ีถกูบงัคบัให้เดนิทาง เช่น การนํากองทหารเคล่ือนย้ายจากท่ีหนึง่ไป

ยงัท่ีหนึง่ หรือการย้ายนกัโทษจากท่ีคมุขงัหนึง่ไปยงัอีกท่ีคมุขงัหนึง่ เป็นต้น  

ดงันัน้พอสรุปได้ว่า การท่องเที่ยวว่าเป็นกิจกรรมอย่างหน่ึงของมนุษย์ ซึ่งกระทาํ
เพื่อผ่อนคลายความตึงเครียดจากกิจการงานประจําและเป็นการเดินทางที่หน่ึงไปยังที่
หน่ึงโดยไม่คาํนึงว่าระยะทางนัน้จะใกล้หรือไกล รวมถึงการเดนิทางภายในประเทศและ
เดนิทางระหว่างประเทศ การท่องเที่ยวเป็นกระบวนการที่ทาํให้มนุษย์มีความสัมพันธ์อัน
ดต่ีอกัน มีกิจกรรมร่วมกัน และทาํให้ได้รับความรู้สนุกสนานเพลิดเพลิน  

องค์ประกอบของการท่องเที่ยว  
พยอม ธรรมบตุร (2549, หน้า 1-2) ได้อธิบายถึงองค์ประกอบของการท่องเท่ียวออกเป็น 

5 ประเดน็ ดงันี ้ 
1. การเข้าถึงแหลง่ท่องเท่ียว มีความสําคญัอยา่งยิ่ง ได้แก่ การขนสง่ การคมนาคมท่ีเช่ือมโยง

แหลง่ท่องเท่ียวกบัสนามบิน ตวัเมือง สถานีขนสง่ สถานีรถไฟ รวมถึงคณุภาพของโครงสร้างพืน้ฐาน 
ได้แก่ ถนน ทางหลวง เครือขา่ยคมนาคม  

2. ท่ีพกัแรม เป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัเช่นกนั ได้แก่ โรงแรม รีสอร์ท บริการอาหารและ
เคร่ืองด่ืม Home Stay เป็นต้น 
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3. แหล่งท่องเท่ียว เป็นหวัใจขององค์ประกอบการท่องเท่ียวเพราะเป็นสถานท่ีท่ีดงึดดู
นกัท่องเท่ียว อาจเป็นแหล่งท่องเท่ียวตามธรรมชาติ หรือวฒันธรรม หรือการจดังาน เทศกาล งาน
มหกรรม ประเพณี ท้องถ่ิน ตลอดจนวิถีชีวิตของชมุชนเจ้าของบ้าน 

แหล่งท่องเที่ยว  แหล่งท่องเที่ยวเป็นทรัพยากรท่ีสําคญั จัดเป็นอุปทาน  การ
ท่องเท่ียว (Peter,1969 อ้างถึงใน การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2555) หมวดหมู่ของ
แหล่งท่องเท่ียวเป็น 4 ประเภท ดังนีคื้อ 
                1.1 แหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม (Culture Attractions) เป็นแหลง่ท่องเท่ียวซึ่ง
แสดงออกถึงประเพณีต่างๆ (Traditional Attractions) 
                1.2 แหล่งท่องเท่ียวตามสภาพธรรมชาติ (Scenic Attractions) ซึ่งแสดงถึง
ความงดงามในรูปแบบต่างๆของภูมิประเทศ 
                1.3 แหล่งท่องเท่ียวประเภทท่ีให้ความบนัเทิง (Entertainment Attractions)                 
                1.4 แหล่งท่องเท่ียวอ่ืนๆ ท่ีมีลักษณะเฉพาะตัว (Specific Attractions) 

4. กิจกรรม มีความสําคญัสําหรับนกัท่องเท่ียวท่ีแสวงหาประสบการณ์ จึงจําเป็นต้องมี
กิจกรรมให้นกัท่องเท่ียวได้มีสว่นร่วม เช่น การดํานํา้ การปีนเขา การลอ่งแพ  หรืออาจจะเป็นกิจกรรมสว่นหนึ่ง
ของวิถีชีวิต เช่น การดํานา การเก่ียวข้าว การจบัปลา การทําสวน การทําหตัถกรรมพืน้บ้าน เป็นต้น  

5. การบริการ แหล่งท่องเท่ียวจําเป็นต้องมีการบริการ สิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของนกัท่องเท่ียว เช่น ศนูย์ข้อมลูนกัท่องเท่ียว ตู้ เอทีเอ็ม เคาน์เตอร์แลกเงิน เป็นต้น 

Mill (1990 อ้างอิงใน ศรัญยา วรากลุวิทย์, 2546, หน้า 15 - 20) แบง่การท่องเท่ียวออกเป็น 
3 ประเภท คือ  

1) การจาํแนกชนิดของการท่องเที่ยวตามวัตถุประสงค์ในการเดินทาง สรุปว่า การ
เดนิทางท่องเท่ียวสามารถเกิดขึน้ได้จากเหตผุลของนกัท่องเท่ียว ดงันี ้

       1. การทอ่งเท่ียวเม่ือมีเวลาวา่ง (Leisure)  
       2. การทอ่งเท่ียวเพ่ือการพกัผอ่น (Recreation)  
       3. การทอ่งเท่ียวในวนัหยดุ (Holiday)  
       4. การทอ่งเท่ียวเพ่ือการกีฬา (Sport)  
       5. การทอ่งเท่ียวเพ่ือสขุภาพ (Health)  
       6. การทอ่งเท่ียวเพ่ือการศกึษา (Study)  
       7. การทอ่งเท่ียวทางศาสนา (Religion)  
       8. การทอ่งเท่ียวเพ่ือธุรกิจ (Business)  
       9. การทอ่งเท่ียวเพ่ือเย่ียมมิตรและญาต ิ(Visiting Friends and Relatives)  
     10. การทอ่งเท่ียวเพ่ือวตัถปุระสงค์ขององค์การ (Mission)  
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2) การท่องเที่ยวตามมาตรฐานสากล การท่องเท่ียวตามมาตรฐานสากลมีลกัษณะ
ดงัตอ่ไปนี ้ 

    1. การท่องเท่ียวภายในประเทศ  
    2. การท่องเท่ียวตา่งประเทศ  
    3. การท่องเท่ียวลกัษณะสว่นตวั  
    4. การท่องเท่ียวเป็นหมูค่ณะ  

3) การท่องเที่ยวตามลักษณะการจัดการ การท่องเท่ียวตามลักษณะการจดัการ มี
รูปแบบดงันี ้ 

      1. กําหนดโดยประเภท ได้แก่ การท่องเ ท่ียวภายในประเทศ  (Domestic Tourism) 
กบั การท่องเท่ียวระหวา่งประเทศ (International Tourism)  

      2. กําหนดโดยระยะทาง ได้แก่ การท่องเ ท่ียวระยะไกล  (Long - Haul) กับการ
ท่องเท่ียวระยะใกล้ (Short - Haul)  

      3. กําหนดโดยวตัถปุระสงค์ในการท่องเท่ียว เช่น พกัผอ่น ศกึษาดงูาน กีฬา การเย่ียม 
ญาตมิิตร การประชมุ เพ่ือสขุภาพ  

      4. กําหนดโดยระยะเวลา ได้แก่ การไปแวะเย่ียม (Visit) หรือทศันาจร (Excursion) โดยไม่
ค้างคืน กบัการพกัเย่ียม (Staying Visit) โดยค้างแรม ในปัจจบุนัยงัมีการท่องเท่ียว แบบ Home Stay 
และ Long Stay ซึง่เป็นการท่องเท่ียวได้รับความนิยมสงู และเป็นท่ีน่าสนใจของผู้จดันําเท่ียวทัว่โลก  

      5. กําหนดโดยนกัท่องเท่ียว นกัท่องเท่ียวเป็นผู้ กําหนดแหล่งท่องเท่ียวและเส้นทาง
อาจเป็นการทอ่งเท่ียวคนเดียว หรือการทอ่งเท่ียวเป็นกลุม่  

      6. กําหนดโดยวิธีการจดัการ ได้แก่ การท่องเท่ียวแบบอิสระ (Independent Travel) 
กบัการท่องเท่ียวแบบเบด็เสร็จ (Inclusive Travel and Visits) 

ตอ่ไปนีจ้ะเป็นการอธิบายถึงสาระสําคญัของการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ (Ecotourism) การ
ท่องเท่ียวเชิงอนรัุกษ์ (Conservation Tourism) การท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน (Sustainable Tourism) 
การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม (Cultural Tourism) และการท่องเท่ียวเชิงเกษตร (Agriculture Tourism) 

การท่องเที่ยวเชิงนิเวศ (Ecotourism) 
คําว่า การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ เป็นศพัท์บญัญตัิท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) 

นํามาใช้อย่างเป็นทางการใน พ.ศ. 2541 โดยให้มีความหมายตรงกบัคําว่า Ecotourism ใน
ภาษาองักฤษ ศพัท์บญัญัตินีไ้ด้รับความเห็นชอบจากราชบณัฑิตยสถาน ซึ่งเป็นหน่วยงานท่ี
เก่ียวข้องกบัการบญัญตัศิพัท์แล้ว  
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Ecotourism เป็นคําท่ีเกิดใหม่ในวงการอตุสาหกรรมท่องเท่ียว โดยนําคํา 2 คํามารวมกนั 
ได้แก่ eco และ tourism คําวา่ eco แปลตามรูปศพัท์วา่ บ้านหรือท่ีอยู่อาศยั สว่น tourism แปลว่า 
การท่องเท่ียว ecotourism จึงแปลว่า การท่องเท่ียวเก่ียวกบัท่ีอยู่อาศยั หมายความถึง การ
ท่องเท่ียวท่ีเน้นในด้านสิง่แวดล้อมอนัเป็นท่ีอยูอ่าศยัของสิง่มีชีวิตตา่งๆ ทัง้พืช สตัว์ และมนษุย์  

สว่นคําว่า นิเวศ ซึง่เป็นคําภาษาสนัสกฤตท่ีนํามาใช้ในภาษาไทย ก็แปลว่า บ้านหรือท่ีอยู่
อาศยัเช่นกนั (ดพูจนานกุรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน) ฉะนัน้ การท่องเท่ียว เชิงนิเวศจึงเป็นศพัท์
บญัญตัท่ีิมีความหมายตรงกบัคําในภาษาองักฤษอยา่งเหมาะสม  

 

 

 

 

ภาพท่ี 8 สถานท่ีท่องเท่ียวเชิงนิเวศ (ศนูย์ศกึษาการพฒันาอา่วคุ้งกระเบนฯ, 2556)  

นอกจากคําว่า Ecotourism แล้ว ยงัมีคําอ่ืน ๆ ท่ีมีความหมายใกล้เคียงหรือเก่ียวข้องกนั
อีกหลายคํา ได้แก่ Green Tourism แปลว่า การท่องเท่ียวสีเขียว หมายถึง การท่องเท่ียวสถานท่ี
ทางธรรมชาติ โดยสีเขียวเป็นสญัลกัษณ์ของความอดุมสมบรูณ์ทางธรรมชาติ biotourism แปลว่า 
การท่องเท่ียวเชิงชีวภาพ ซึง่หมายถึง การท่องเท่ียวท่ีเน้นการศกึษาสิ่งมีชีวิตตามธรรมชาติ และ 
Agrotourism แปลว่า การท่องเท่ียวเชิงเกษตร เป็นการท่องเท่ียวท่ีเน้นในด้านเกษตรกรรม เพ่ือให้
เรียนรู้เก่ียวกบัธรรมชาตขิองพืชผลไร่นา และวิถีชีวิตความเป็นอยูข่องเกษตรกร  

คํานิยามของการท่องเท่ียวเชิงนิเวศขององค์การและผู้ เช่ียวชาญบางท่าน (วีระพล ทองมา, 
2555) ดงันี ้ 

1. องค์การสิ่งแวดล้อมแห่งสหประชาชาติ (United Nations Environment Programme: 
UNEP) สมาคมการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ (Ecotourism Society) และองค์การการท่องเท่ียวโลก 
(World Tourism Organization) ให้คํานิยามว่า "การท่องเท่ียวเชิงนิเวศเป็นการท่องเท่ียวท่ีไม่เป็น
การรบกวนลกัษณะทางธรรมชาติ มุ่งหวงัในด้านการศกึษา มีความพอใจตอ่ทศันียภาพ พืชพรรณ 
และสตัว์ตามธรรมชาติ มีความเข้าใจต่อวฒันธรรม ประวตัิความเป็นมาของสิ่งแวดล้อมทาง
ธรรมชาติ โดยไม่เป็นการรบกวนตอ่ระบบนิเวศ ในขณะเดียวกนัก็สร้างโอกาสทางเศรษฐกิจ ท่ีจะ
ทําให้เกิดการอนรัุกษ์ตอ่ทรัพยากรของประชากรในท้องถ่ิน" (สมุาลี เทพสวุรรณ, 2544: หน้า 39)  
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2. ดร.ราลฟ์ บกัลีย์ ศาสตราจารย์ผู้ อํานวยการศนูย์วิจยั การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ มหาวิทยาลยั 
กริฟฟิท ประเทศออสเตรเลีย ให้คํานิยามสัน้ๆ วา่ “การท่องเท่ียวเชิงนิเวศคือการท่องเท่ียวท่ีอาศัย
ผลิตผลทางธรรมชาติ  การจดัการท่ียัง่ยืน และองค์ประกอบทางการศกึษา ซึง่มีสว่นก่อให้เกิด
การอนรัุกษ์" (Buckley, 1995: p. 3)  

3. การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย  ให้นิยามวา่ "การท่องเท่ียวเชิงนิเวศเป็นการเดนิทางไป
ยงัสถานท่ีท่องเท่ียวแห่งใดแห่งหนึ่ง โดยมีวตัถปุระสงค์ เพ่ือการศกึษา ช่ืนชม และเพลิดเพลินไป
กบัทศันียภาพธรรมชาต ิสภาพสงัคม วฒันธรรม และชีวิตของคนในท้องถ่ิน บนพืน้ฐานความรู้และ
ความรับผิดชอบตอ่ระบบนิเวศ" (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2539: หน้า 10) 

องค์ประกอบของการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 
1. องค์ประกอบด้านแหลง่ท่องเท่ียวธรรมชาติ เป็นการท่องเท่ียวในแหลง่ท่องเท่ียวท่ีเก่ียวเน่ือง

กบัธรรมชาต ิ(Nature-Based Tourism) ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ิน ทัง้นีร้วมถึงแหลง่วฒันธรรมและ
ประวตัศิาสตร์ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัระบบนิเวศในพืน้ท่ีแหลง่ท่องเท่ียวนัน้ อนัได้แก่ ป่าไม้ นก สตัว์ป่า ถ้า 
น้าตก ทะเล หาด เกาะ สตัว์ทะเล ปะการัง เป็นต้น นอกจากนัน้ยงัรวมถึงกิจกรรมท่องเท่ียวเชิง
นิเวศ เช่น กิจกรรมเดินป่า กิจกรรมธรรมชาติ ถ่ายรูป ดนูก กิจกรรมศกึษาถํา้/ท้องฟ้า ลอ่งแพ 
ลอ่งเรือ ดํานํา้ ปีนเขา ฯลฯ 

2. องค์ประกอบด้านกระบวนการศกึษาสิ่งแวดล้อม เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีกระบวนการศึกษา
สิ่งแวดล้อม (Environmental Education-Based Tourism) โดยมีการศึกษาเรียนรู้เก่ียวกบั
สภาพแวดล้อมและระบบนิเวศของแหล่งท่องเท่ียว เพ่ือเพิ่มพนูความรู้ ประสบการณ์ ความ
ประทบัใจในการสร้างความตระหนกั และปลกูจิตสํานึกท่ีถกูต้องทัง้ต่อนกัท่องเท่ียว ประชาชน
ท้องถ่ินและผู้ประกอบการท่ีเก่ียวข้อง  

3. องค์ประกอบด้านธุรกิจท่องเท่ียว เป็นการท่องเท่ียวท่ีเน้นการให้บริการท่องเท่ียวอย่างมี
คณุภาพ (Service Quality-Based Tourism) เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายแก่นกัท่องเท่ียว 

4. องค์ประกอบด้านการตลาดท่องเท่ียว เป็นการท่องเ ท่ียว ท่ีการคํานึงถึงการตลาด
ท่องเท่ียวคณุภาพ (Marketing Quality-Based Tourism) โดยแสวงหานกัท่องเท่ียวคณุภาพเข้า
มาท่องเท่ียว เพ่ือให้นกัท่องเท่ียวได้เรียนรู้และมีประสบการณ์จากการท่องเท่ียวอย่างพึงพอใจ 
ช่วยอนรัุกษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวและสิง่แวดล้อมด้วย  

5. องค์ประกอบด้านการมีสว่นร่วมทางการท่องเท่ียวของชมุชนท้องถ่ิน เป็นการท่องเท่ียว
ท่ีมีการคํานึงการมีส่วนร่วมของชมุชน (Community Participation-Based Tourism) โดยให้
ชมุชนท้องถ่ินในแหลง่ทอ่งเท่ียวมีสว่นร่วมทางการทอ่งเท่ียวเกือบตลอดกระบวนการเพ่ือก่อให้เกิด
ผลประโยชน์ตอ่ท้องถ่ิน ซึง่หมายรวมถึงการกระจายรายได้ การยกระดบัคณุภาพชีวิต การได้รับ



~ 23 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

ผลตอบแทนกลบัมาบํารุงรักษาและจดัการแหลง่ทอ่งเท่ียวด้วย และในท่ีสดุชมุชนท้องถ่ินจะมีสว่น
ในการควบคมุการพฒันาการท่องเท่ียวอยา่งมีคณุภาพ  

6. องค์ประกอบด้านการสร้างจิตสํานึกแก่ผู้ เก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว เป็นการท่องเท่ียว
ท่ีคํานึงถึงการปลกูจิตสํานึกท่ีถกูต้องทางการท่องเท่ียวแก่ผู้ เก่ียวข้อง (Consciousness-Based 
Tourism) โดยมีการให้ความรู้และส่ือความหมายในการอนรัุกษ์ ทรัพยากรท่องเท่ียวและสิ่งแวดล้อม
เพ่ือให้ทกุฝ่ายเกิดความรักและความหวงแหนทรัพยากรท่องเท่ียวและสิง่แวดล้อม  

สรุปได้ว่า องค์ประกอบของการท่องเที่ยวเชิงนิเวศเป็นการท่องเที่ยวในแหล่ง
ท่องเที่ยวทางธรรมชาติ แหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมและแหล่งท่องเที่ยวทาง
ประวัตศิาสตร์ที่เก่ียวเน่ืองกับระบบนิเวศในพืน้ที่นัน้ ๆ   มีการจัดการที่ยั่งยืนครอบคลุมไปถึง
การอนุรักษ์ทรัพยากร การจัดการส่ิงแวดล้อมที่ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อม
และสังคม โดยมีกระบวนการเรียนรู้และการศึกษาเก่ียวกับสภาพแวดล้อม 

การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ (Conservation Tourism)  
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) มอบหมายให้สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยีแห่งประเทศไทย (วท.) ทําการศกึษาเพ่ือกําหนดนโยบายการท่องเท่ียวเพ่ือรักษาระบบ
นิเวศ และขอให้ราชบัณฑิตยสถานกําหนดความหมาย ในท่ีสุดได้ความหมายของคําว่า 
Ecotourism คือ การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ หมายถึง การท่องเท่ียวอย่างมีความรับผิดชอบในแหล่ง
ธรรมชาติท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ิน และแหล่งวฒันธรรม ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัระบบนิเวศ สิ่งแวดล้อม
และการท่องเท่ียว โดยมีกระบวนการเรียนรู้ร่วมกนัของผู้ ท่ีเก่ียวข้อง ภายใต้การจดัการอยา่งมีสว่น
ร่วมของท้องถ่ิน เพ่ือมุง่เน้นให้เกิดจิตสํานกึตอ่การรักษาระบบนิเวศอยา่งยัง่ยืน 

หลักการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
1. จะต้องมีการอนรัุกษ์ทรัพยากรการท่องเท่ียวตา่งๆ ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรการท่องเท่ียว

ทางธรรมชาติ หรือทรัพยากรการท่องเท่ียวทางวฒันธรรม ให้คงสภาพเดิมไว้ให้มากท่ีสดุ ไม่ถกู
ทําลายไป  

2. กระตุ้นจิตสํานึกของคนในท้องถ่ินให้พยายามดูแลรักษาและปกป้องทรัพยากรการ
ท่องเท่ียวเหลา่นัน้ โดยไม่กระทําการใด ๆ ท่ีเป็นผลเสียตอ่ทรัพยากรการท่องเท่ียว เพียงเพ่ือหวงั
ผลประโยชน์สว่นตน  

3. ให้ความรู้ความเข้าใจแก่นกัท่องเท่ียว เพ่ือตระหนกัถึงคณุคา่และความสําคญัของแหลง่
ท่องเท่ียวท่ีตนเดินทางเข้าไปเยือน และให้ความร่วมมือแก่ชุมชนในท้องถ่ินในการอนุรักษ์
สิง่แวดล้อม ซึง่เป็นมรดกตกทอดของคนในท้องถ่ินนัน้ให้คงสภาพท่ีดีตอ่ไปนาน ๆ  
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ภาพท่ี 9 การท่องเท่ียวเชิงอนรัุกษ์ บ้านบางโรง จ.ภเูก็ต (ผู้จดัการออนไลน์, 2555) 
ช่วงกระแสของการอนรัุกษ์สิง่แวดล้อมแพร่ขยายไปทัว่โลก และททท. ได้จดัทําแผนพฒันา

และได้จดัตัง้คณะทํางานเพ่ือศกึษาเร่ือง Ecotourism ระยะแรกคณะทํางานมีมติใช้คําจํากดัความ 
Ecotourism ในความหมายภาษาไทยว่า “การท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ์” โดยมีวตัถปุระสงค์ท่ีจะส่ือ
ความหมายให้กบัชาวไทยทกุระดบัให้เข้าใจวา่ รูปแบบการท่องเท่ียว  Ecotourism นบัเป็นรูปแบบ
การจดัการการท่องเท่ียวอย่างมีคณุภาพ เพ่ือการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม และรูปแบบการจดัการการ
ท่องเท่ียว เพ่ือรักษาสิ่งแวดล้อมในการรับรู้ของชาวไทย คือ การท่องเท่ียวเชิงอนรัุกษ์ต่อมา ททท. 
ได้มอบหมายให้สถาบนัวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย (วท.) ทําการศกึษาเพ่ือ
กําหนดนโยบายการท่องเท่ียวเพ่ือรักษาระบบนิเวศ และขอให้ราชบัณฑิตสถานกําหนด
ความหมายในท่ีสุดจึงได้ความหมายของคําว่า Ecotourism หรือ การท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 
หมายถึง “การท่องเที่ ยวอย่างมีความรับผิดชอบในแหล่งธรรมชาติที่ มีเอกลักษณ์
เฉพาะถิ่น และแหล่งวัฒนธรรมที่เก่ียวเน่ืองกับระบบนิเวศส่ิงแวดล้อมและการท่องเที่ยว 
โดยมีกระบวนการเรียนรู้ร่วมกันของผู้ที่เก่ียวข้อง ภายใต้การจัดการอย่างมีส่วนร่วมของ
ท้องถิ่น เพื่อมุ่งเน้นให้เกิดจติสาํนึกต่อการรักษาระบบนิเวศอย่างยั่งยืน”  

Western (1993) ได้ปรับปรุงคําจํากดัความการท่องเท่ียวเชิงอนรัุกษ์ของ The Ecotourism Society 
ให้สัน้และกระทดัรัด แต่มีความหมายสมบูรณ์มากขึน้คือ "การเดินทางท่องเท่ียวท่ีรับผิดชอบต่อ
แหลง่ธรรมชาตซิึง่มีการอนรัุกษ์สิง่แวดล้อม และทําให้ชีวิตความเป็น อยูข่องประชาชนท้องถ่ินดีขึน้" 
          The Commonwealt Department of Tourism (1994) ได้ให้คําจํากดัความการท่องเท่ียว
เชิงอนุรักษ์คือ การท่องเท่ียว ธรรมชาติท่ีครอบคลมุถึงสาระด้านการศึกษา การเข้าใจธรรมชาติ
สิ่งแวดล้อม และการจดัการเพ่ือรักษาระบบนิเวศให้ยัง่ยืน คําว่า ธรรมชาติ สิ่งแวดล้อมยงัครอบคลมุถึง
ขนบธรรมเนียมประเพณีท้องถ่ินด้วย สว่นคําว่าการรักษาระบบนิเวศให้ยัง่ยืนนัน้หมายถึง การปัน
ผลประโยชน์ตา่งๆ กลบัสูช่มุชนท้องถ่ินและการอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาต ิ
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การท่องเที่ยวแบบยั่งยืน (Sustainable Tourism) 
บญุเลศิ จิตตัง้วฒันา (2548, หน้า 7) ได้ให้ความหมายของ การท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน วา่

หมายถึง การท่องเท่ียวกลุม่ใหญ่และกลุม่เล็กท่ีมีการจดัการอย่างดีเย่ียม เพ่ือสามารถดํารงไว้ซึง่
ทรัพยากรท่องเท่ียวให้มีความดึงดดูใจอย่างไม่เส่ือมคลาย ธุรกิจท่องเท่ียวท่ีมีการปรับปรุง
คณุภาพให้มีผลกําไรอย่างเป็นธรรม ชุมชนท้องถ่ินมีส่วนร่วมได้รับผลประโยชน์ตอบแทนอย่าง
เหมาะสม โดยมีนกัท่องเท่ียวเข้ามาเย่ียมเยือนสม่ําเสมออยา่งเพียงพอแตมี่ผลกระทบทางลบตอ่
สิง่แวดล้อมน้อยท่ีสดุหรือไมมี่ผลกระทบเลย 

สฤษฏ์ แสงอรัญ (2550, หน้า 87) อ้างถึงการประชมุ Globe 1990 ณ ประเทศแคนาดาว่า
ได้ให้คําจํากดัความของการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน คือ “การพฒันาท่ีสามารถตอบสนองความ
ต้องการของนกัท่องเท่ียวและผู้ เป็นเจ้าของท้องถ่ินในปัจจบุนั โดยมีการปกปอ้งและสงวนรักษา
โอกาสต่าง ๆ ของอนชุนรุ่นหลงัด้วย การท่องเท่ียวนีมี้ความหมายรวมถึงการจดัการทรัพยากร
เพ่ือตอบสนองความจําเป็นทางเศรษฐกิจสงัคม และความงามทางสนุทรียภาพ ในขณะท่ี
สามารถรักษาเอกลกัษณ์ทางวฒันธรรมและระบบนิเวศด้วย”  

ลักษณะของการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน มีจดุเน้นท่ีสําคญัดงันี ้ 
1. จะต้องดแูลทรัพยากรการท่องเท่ียว ให้สามารถใช้ประโยชน์ตอ่ไปได้ในระยะเวลา ยาวนาน

จนถงึชัว่ลกูชัว่หลาน มิใช่เพียงเพ่ือคนรุ่นปัจจบุนัเท่านัน้  
2. ลดการใช้ทรัพยากรอยา่งสิน้เปลือง และลดปริมาณของเสียท่ีจะเป็นอนัตรายตอ่สิง่แวดล้อม  
3. มีการกระจายรายได้และผลประโยชน์ให้แก่คนในท้องถ่ินท่ีมีแหลง่ท่องเท่ียวตัง้อยู ่เปิด

โอกาสให้ชมุชนในท้องถ่ินได้เข้าร่วมในการจดัการและการให้บริการแก่นกัท่องเท่ียว  
4. มีการประชมุปรึกษาหารือกนัอย่างสม่ําเสมอระหว่างผู้ มีสว่นได้สว่นเสีย เช่น หน่วยงาน

และองค์การท่ีเก่ียวข้อง ผู้ประกอบธุรกิจการท่องเท่ียว และชมุชนในท้องถ่ิน เพ่ือการวางแผนงาน 
การจดัสรรงบประมาณ และการจดัการทรัพยากรอยา่งเหมาะสม  

5. มีการสร้างเครือข่ายเพ่ือเผยแพร่แนวคิด การศึกษาวิจยั และความรู้เก่ียวกบัการ 
ท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน ออกไปในหมูป่ระชาชน ทัง้ภายในประเทศและระหวา่งประเทศ อยา่งกว้างขวาง  

สรุปได้วา่ การท่องเที่ยวแบบยั่งยืน หมายถึง การจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยว 
และส่ิงแวดล้อมอย่างฉลาดรอบคอบและควบคู่ไปกับการพัฒนาที่ มุ่งอนุรักษ์คุณค่า
ทรัพยากรธรรมชาตใิห้เกิดผลดทีางเศรษฐกิจสังคม วัฒนธรรม และสามารถธํารงรักษา
เอกลักษณ์ของธรรมชาตแิละวัฒนธรรมไว้ได้นานที่สุด เกิดผลกระทบน้อยที่สุด และใช้
ประโยชน์ได้นานที่สุด โดยไม่ทาํให้สูญเสียเอกลักษณ์ทางธรรมชาตแิละวัฒนธรรมของท้องถิ่น  
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การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม (Cultural Tourism) 
บญุเลิศ จิตตัง้วฒันา (2548, หน้า 283-290) กลา่วว่า ...การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม 

หมายถึง การเดินทางของผู้คนจากสถานท่ีท่ีอยู่ประจําไปยงัท้องถ่ินอ่ืน เพ่ือช่ืนชมเอกลกัษณ์ 
ความงดงามทางวฒันธรรมของกลุม่ชนอ่ืน ทัง้นีจ้ะต้องเคารพในวฒันธรรมของกนัและกนั เพ่ือ
ก่อให้เกิดมิตรภาพ ความรู้ ความเข้าใจ ความซาบซึง้ตรึงใจในวฒันธรรมและสิ่งแวดล้อมใน
ชมุชนนัน้ ๆ  อีกทัง้ต้องคํานึงถึงผลกระทบท่ีเกิดขึน้ตอ่บคุคล วฒันธรรม และสิ่งแวดล้อมในชมุชน
ให้น้อยท่ีสุด ในขณะเดียวกันชุมชนท้องถ่ินผู้ เป็นเจ้าของวฒันธรรมก็ได้ประโยชน์จากการ
ท่องเท่ียวในด้านการสร้างรายได้ และการจ้างงาน อนันํามาซึง่การพฒันาเศรษฐกิจและสงัคม  

พลอยศรี โปราณานนท์ (2539, หน้า 94) ได้กลา่วถึงการท่องเท่ียวทางวฒันธรรมไว้ว่า 
“เป็นการทําให้นกัท่องเท่ียวได้มองเห็นถึงความหลากหลายทางชีวภาพ และมิติทางวฒันธรรม
ของแหลง่ท่องเท่ียวนัน้”  

ชาญวิทย์ เกษตรศิริ (2540, หน้า 1-10) ได้ให้แนวคิดเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเชิง
วฒันธรรมไว้วา่ ...เป็นวิธีการศกึษาประวตัศิาสตร์และวฒันธรรมผ่านการเดินทางท่องเท่ียว เป็น
การท่องเท่ียวท่ีเน้นการพฒันาด้านภมูิปัญญา สร้างสรรค์ เคารพต่อสิ่งแวดล้อม วฒันธรรม 
ศกัดิ์ศรีและวิถีชีวิตผู้คน หรือสามารถกลา่วได้อีกนยัหนึ่งว่า การท่องเท่ียววฒันธรรม คือ การ
ท่องเท่ียวเพ่ือการเรียนรู้ผู้ อ่ืนและย้อนกลบัมามองตนเองอยา่งเข้าใจ ความเก่ียวพนัของสิง่ตา่ง ๆ 
ในโลกท่ีมีความเก่ียวโยงพึง่พากนั ไมส่ามารถแยกออกจากกนัได้ 

จากความหมายของการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมข้างต้น พอสรุปได้ว่า การท่องเที่ยว
เชิงวัฒนธรรม หมายถึง การเดนิทางของผู้คนหรือกลุ่มคนออกจากสถานที่ที่อยู่อาศัย
ประจาํไปยังท้องถิ่นอ่ืน เพื่อมีวัตถุประสงค์เพื่อการท่องเที่ยว แสวงหาประสบการณ์
ใหม่ ๆ ประกอบการเรียนรู้ การสัมผัส การช่ืนชมเอกลักษณ์ ความงดงามทาง
วัฒนธรรม คุณค่าทางประวัติศาสตร์ วิถีชีวิต ความเป็นอยู่ของกลุ่มชนอ่ืน ความ
แตกต่างทางวัฒนธรรมของชนต่างสังคม ไม่ว่าจะเป็นด้านของ ศิลปะสถาปัตยกรรม 
โบราณสถาน โบราณวัตถุ เร่ืองราวและคุณค่าทางประวัตศิาสตร์ รูปแบบวิถีชีวิตภาษา 
การแต่งกาย การบริโภค ความเช่ือ ศาสนา จารีตประเพณี ล้วนเป็นสิ่งดงึดดูใจท่ีสําคญัท่ี
กระตุ้น ให้เกิดเป็นการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมขึน้วฒันธรรมเป็นทรัพยากรทางการท่องเท่ียวท่ี
สําคญั สามารถดึงดดูให้คนกลุ่มต่างถ่ินเดินทางมาเยือน เพ่ือสัมผัสและชื่นชมสิ่ง ท่ีไม่มีใน
ท้องถ่ินของตน จะเห็นได้ว่าวฒันธรรมของคนท้องถ่ินกับการท่องเท่ียวมีความสมัพนัธ์และ
เกือ้หนนุซึง่กนัและกนั  
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หลักการของการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม  
บญุเลิศ จิตตัง้พฒันา (2548, หน้า 286) จากแนวคิดของการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม

นําไปสูห่ลกัการของการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม 4 ประการ คือ  
1. เป็นการท่องเ ท่ียวท่ี มีการศกึษารวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัความสําคญัและคณุคา่ทาง

ประวตัิศาสตร์ ความเป็นมาของทรัพยากรทางวฒันธรรมในแหล่งท่องเท่ียวนัน้ เพ่ือเป็นข้อมลูให้แก่
นกัท่องเท่ียวในการเพิ่มคณุคา่ของประสบการณ์ในการเข้าชม รวมทัง้สร้างความภาคภมูิใจใน
มรดกทางวฒันธรรมของชมุชนท้องถ่ิน  

2. เป็นแหลง่ท่องเท่ียวท่ีมีการปลกูฝังสร้างจิตสํานกึของคนในชมุชนท้องถ่ินให้เกิดความ
รัก หวงแหน รักษา และดงึชมุชนท้องถ่ินเข้ามามีสว่นร่วมในการบริหารจดัการทรัพยากรของ
ตนเอง และได้รับประโยชน์จากการท่องเท่ียวในรูปแบบตา่ง ๆ เช่น การจ้างงาน การบริการนํา
เท่ียว การให้ บริการขนสง่ การให้บริการท่ีพกั การขายสนิค้าท่ีระลกึ  

3. เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีการให้ความรู้แก่นกัท่องเท่ียว เพ่ือให้เกิดความเข้าใจใน
วฒันธรรมและได้รับความเพลดิเพลนิ พร้อมทัง้สร้างจิตสํานกึในการอนรัุกษ์วฒันธรรมและสิง่แวดล้อม  

4. เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีการเคารพวฒันธรรมของเพ่ือนบ้าน หรือชมุชนอ่ืน รวมทัง้เคารพใน
วฒันธรรม ศกัดิศ์รี และชมุชนของตนเองด้วย  

องค์ประกอบของการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม  
บญุเลิศ จิตตัง้พฒันา (2548, หน้า 288 - 290) กลา่วถึงองค์ประกอบของการท่องเท่ียว

เชิงวฒันธรรมดงันี ้ 
1. องค์ประกอบด้านแหลง่ทอ่งเท่ียวทางวฒันธรรม เป็นการท่องเท่ียวในแหลง่ท่องเท่ียวทาง

วฒันธรรมท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ิน อนัประกอบด้วยสิง่ดงึดดูใจอยู ่10 ประการ คือ  
       1.1 ประวตัศิาสตร์และร่องรอยทางประวตัศิาสตร์ท่ียงัปรากฏให้เห็น  
       1.2 โบราณคดีและพิพธิภณัฑ์สถานตา่ง ๆ  
       1.3 งานสถาปัตยกรรมเก่าแก่ดัง้เดมิในท้องถ่ินและสิง่ปลกูสร้าง ผงัเมือง รวมทัง้ซาก

ปรักหกัพงั  
       1.4 ศลิปะ หตัถกรรม ภาพวาด รูปปัน้ และแกะสลกั  
       1.5 ศาสนารวมถึงพิธีกรรมตา่ง ๆ ทางศาสนา  
       1.6 ดนตรี การแสดงละคร ภาพยนตร์ มหรสพตา่ง ๆ  
       1.7 ภาษาและวรรณกรรม รวมถึงระบบระบบการศกึษา  
       1.8 วิถีชีวิต เสือ้ผ้าเคร่ืองแตง่กาย การทําอาหาร ธรรมเนียมการรับประทาน  
       1.9 ประเพณี วฒันธรรมพืน้ฐาน ขนบธรรมเนียม และเทศกาลตา่ง ๆ  
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2. องค์ประกอบด้านกระบวนการศกึษาสิ่งแวดล้อม เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีกระบวนการศึกษา
สิ่งแวดล้อม โดยมีการศกึษาเรียนรู้สภาพแวดล้อมและระบบนิเวศในแหลง่ท่องเท่ียวทางวฒันธรรม เพ่ือ
ปลกูจิตสํานกึท่ีถกูต้องในการอนรัุกษ์สภาพแวดล้อมให้แก่ผู้ เก่ียวข้อง  

3. องค์ประกอบด้านธุรกิจท่องเท่ียว เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีการให้บริการทางการท่องเท่ียวโดยผู้
ประกอบธุรกิจท่องเท่ียว เพ่ืออํานวยความสะดวกแก่นกัท่องเท่ียว และสร้างกําไรแก่ธุรกิจท่องเท่ียว ซึง่
ผู้ประกอบการธุรกิจจะต้องมีความรู้เก่ียวกบัสิง่แวดล้อมและการอนรัุกษ์ทรัพยากรการท่องเท่ียว  

4. องค์ประกอบด้านการตลาดท่องเท่ียว เป็นการท่องเท่ียวท่ีคํานึงถึงตลาดท่องเท่ียวคณุภาพ 
แสวงหานกัท่องเท่ียวคณุภาพให้เดินทางเข้ามาท่องเท่ียวยงัแหลง่วฒันธรรม เพ่ือให้นกัท่องเท่ียว
คณุภาพได้รับคณุภาพได้รับรู้และประสบการณ์จากการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมอย่างพงึพอใจ อีก
ทัง้ช่วยอนรัุกษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวทางวฒันธรรมและสิง่แวดล้อม  

5. องค์ประกอบการมีสว่นร่วมของชมุชนท้องถ่ิน เป็นการท่องเท่ียวท่ีคํานงึถึงการสว่นร่วม
ของชมุชน โดยให้ชมุชนท้องถ่ินในแหลง่ท่องเท่ียวทางวฒันธรรมนัน้มีสว่นร่วมในการพฒันาหรือ
จดัการท่องเท่ียวอย่างเต็มรูปแบบ และได้รับประโยชน์ตอบแทนเพ่ือกระจายรายได้สูท้่องถ่ิน และ
ยกระดบัคณุภาพชีวิตของคนในชมุชนท้องถ่ิน  

6. องค์ประกอบด้านการสร้างจิตสํานกึแก่ผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว โดยคํานงึถงึการ
ปลกูฝังจิตสํานกึท่ีถกูต้องทางการท่องเท่ียวแก่ผู้ เก่ียวข้องทกุฝ่าย โดยมีการให้ความรู้และส่ือ
ความหมายในการอนรัุกษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวทางวฒันธรรมและสิง่แวดล้อม  

 

 

 

 

ภาพท่ี 10 การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม 

การท่องเที่ยวเชิงเกษตร (Agriculture Tourism) 

การท่องเท่ียวเชิงเกษตรจัดว่าเป็นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ เพราะเป็นการท่องเท่ียวท่ีว่า
ด้วยเร่ืองของความเก่ียวข้องระหว่างมนษุย์และธรรมชาติ และอยู่ในขอบเขตความหมายของการ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศ คือครอบคลุมการท่องเที่ยวในรูปแบบที่เก่ียวข้องหรือมีความสัมพันธ์
กับสภาพแวดล้อม ธรรมชาต ิชุมชน ดงัความหมายของการท่องเท่ียวเชิงเกษตร ดงันี ้ 
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อศัวิน แสงพิกลุ (2549, หน้า 2) กล่าวว่า การท่องเท่ียวเชิงเกษตรคือ การเดินทาง
ท่องเท่ียวไปยงัพืน้ท่ีชมุชนเกษตรกรรม สวนเกษตร วนเกษตร สวนสมนุไพร ฟาร์มปศสุตัว์ และ
สตัว์เลีย้ง แหล่งเพาะเลีย้งสตัว์นํา้ต่าง ๆ สถานท่ีราชการ สถาบนัการศกึษาท่ีมีงานวิจยัและ
เพลิดเพลินในกิจกรรมทางการเกษตรท่ีทนัสมยั เพ่ือช่ืนชมความสวยงาม ความสําเร็จและ
เพลิดเพลินในกิจกรรมทางการเกษตรในลกัษณะต่าง ๆ ได้ความรู้ ได้ประสบการณ์ใหม่ ๆ บน
พืน้ฐานความรับผิดชอบและมีจิตสํานึกต่อการรักษาสภาพแวดล้อมของสถานท่ีนัน้ โดยการ
ท่องเท่ียวเชิงเกษตรเป็นเหมือนอีกหนึ่งทางเลือกใหม่ของนกัเดินทางท่ีจะได้ทัง้ความสนุกสนาน 
เพลิดเพลินและสามารถนําความรู้กลบัไปประยุกต์ใช้เพ่ือประกอบอาชีพได้ทําให้หวนกลบัไป
ค้นหาเรียนรู้เข้าใจ และมีความภาคภมูิใจในอาชีพเกษตรกรรม ซึง่มีคณุค่าภายใต้แนวคิดปรัชญา
องค์ความรู้ภมูิปัญญาของบรรพบรุุษเกษตรกรไทย ได้สมัผสักบัวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชาวชนบท
ขนบธรรมเนียมประเพณีวฒันธรรม รูปแบบกิจกรรมและการประกอบอาชีพทางการเกษตรท่ีหลากหลาย  

รูปแบบของการท่องเที่ยวเชิงเกษตร  

สถาบนัวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย (2544 อ้างอิงใน บญุเลิศ จิตตัง้วฒันา, 
2548, หน้า 298) ได้กลา่วถึงรูปแบบการท่องเท่ียวเชิงเกษตรวา่มี 10 รูปแบบดงัตอ่ไปนี ้

1. รูปแบบการทํานา โดยเฉพาะในพืน้ท่ีท่ีใช้วฒันธรรมดัง้เดิมในการเตรียมดินและเก็บ
เก่ียว เช่น การใช้กระบือไถนา การเก็บเก่ียว การนวดโดยใช้แรงงานคน และการประกอบอาชีพเสริม ได้แก่ การ
เพาะเห็ด ยกยอ ตกปลา เป็นต้น หรือเรียกวา่วฒันธรรมการทําการเกษตร 

2. รูปแบบเกษตรผสมผสาน ได้แก่การปลกูผกัปลอดสารพิษร่วมกบัผลไม้และขดุบอ่เลีย้งปลา 
หรือทํานาควบคูก่นัไป สามารถทําผกัสลดั ขายผลไม้ ปิง้ปลาหรือกุ้งขายให้กบันกัท่องเท่ียว เป็นต้น 

3. รูปแบบสวนผลไม้ ซึง่ไม้ผลของไทยท่ีเป็นท่ี นิยมของชาวตา่งชาติ ได้แก่ มะม่วง ส้มโอ 
ชมพู่ เงาะ ทเุรียน มงัคดุ ลองกอง ลําไย ลิน้จ่ี เป็นต้น ซึง่สามารถจดัเทศกาล ชิมผลไม้ของแตล่ะ
จงัหวดัได้ โดยจดักิจกรรมวิธีการเก็บท่ีหลากหลาย  

4. รูปแบบไม้ดอกไม้ประดบั เช่น สวนกล้วยไม้ท่ีจงัหวดันครปฐม ราชบรีุ แปลงกหุลาบท่ีจงัหวดั
นครปฐม จงัหวดัตาก เชียงใหม่ และสวนไม้ดอกไม้ประดบัท่ีเชียงใหม่ นครปฐม เชียงรายและ
นครราชสีมา เป็นต้น  

5. รูปแบบการเกษตรเชิงอนรัุกษ์ผสมผสานกบัวฒันธรรมชาวไทยภเูขา ซึง่มีแหลง่ท่องเท่ียวเชิง
เกษตรในหลายจงัหวดั เช่น สวนชา สวนเม่ียง ท่ีอําเภอเชียงดาว จงัหวดัเชียงใหม่ และอําเภอแม่จนั 
จงัหวดัเชียงราย การเกษตรบนท่ีสงูในท้องท่ีจงัหวดัเพชรบรูณ์ เชียงใหม่ เชียงรายและแม่ฮ่องสอน 
เป็นต้น 



~ 30 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

6. รูปแบบการศกึษาและศนูย์วิจยัทดลองของหน่วยงานราชการตา่งๆ ได้แก่ ศนูย์ศกึษา
ห้วยฮ่องไคร้ในจงัหวดัเชียงใหม่ ศนูย์พฒันาเขาหินซ้อนในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ศนูย์ศกึษากรม
วิชาการเกษตร และกรมสง่เสริมการเกษตร เป็นต้น 

7. โครงการหลวงและโครงการตามพระราชดําริ ได้แก่ โครงการหลวงดอยอินทนนท์ โครงการ
หลวงห้วยลกึ โครงการหลวงดอยอา่งขาง และโครงการพฒันาดอยตงุ เป็นต้น  

8. รูปแบบชมุชนเกษตรกร ได้แก่ชมุชนประมง ชมุชนชาวสวนยาง ชมุชนชาวเขาสหกรณ์นิคม
ตา่งๆ เป็นต้น ซึง่จะรวมวิถีชีวิตและวฒันธรรมพืน้บ้านเข้าไปด้วย  

9. รูปแบบสวนเกษตรหรือฟาร์มของเอกชน ได้แก่ สวนสามพรานท่ีจงัหวดันครปฐม ไร่บญุรอด
ท่ีจงัหวดัเชียงราย ฟาร์มจระเข้ท่ีจงัหวดัสมทุรปราการ เป็นต้น 

10. รูปแบบตลาดการเกษตร ได้แก่ ตลาดนํา้ดําเนินสะดวกท่ีจงัหวดัราชบรีุ ตลาดไท 
ตลาดส่ีมมุเมืองท่ีจงัหวดัปทมุธานี ตลอดจนตลาดผลไม้ในเทศกาลตา่ง ๆ เป็นต้น 

สรุปได้ว่าการท่องเที่ยวเชิงเกษตร เป็นการท่องเที่ยวในแหล่งทรัพยากรท่องเที่ยว
ที่มีกิจกรรมการเกษตรเป็นหลัก เพื่อก่อให้เกิดความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวสร้าง
รายได้ ซึ่งเป็นการเดนิทางท่องเที่ยวไปยังพืน้ที่ชุมชนเกษตรกรรม สวนเกษตร วนเกษตร 
สวนสมุนไพร ฟาร์มปศุสัตว์และสัตว์เลีย้ง และแหล่งเพาะเลีย้งสัตว์นํา้ต่างๆ ซึ่งโดย
หลักการการท่องเที่ยวเชิงเกษตรต้องใช้การจัดกิจกรรมและรูปแบบโดยส่งผลกระทบต่อ
ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อมน้อยที่ สุด และที่สําคัญคือเป็นการจัดการการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนและครอบครัวโดยที่ชุมชนเป็นผู้ได้รับผลประโยชน์จากการท่องเที่ยว  

 

     

   
 
 

  
ภาพท่ี 11 แหลง่ท่องเท่ียวเชิงเกษตร (ศนูย์บริการวิชาการ มหาวทิยาลยัแมฟ่า้หลวง, 2557) 

 

 

ไร่บุญรอด จ.เชียงราย
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ภาพท่ี 12 แหลง่ท่องเท่ียวเชิงเกษตร (สดุถนอม, 2555) 
การตลาดการท่องเที่ยว (Tourism Marketing) 

นักวิชาการและนักการตลาดได้ให้ความหมายของการตลาดการท่องเท่ียวไว้
หลากหลายทศันะ ดงันี ้ 

วินิจ วีรยางกรู (2538, หน้า 83) ได้ให้ความหมายของคําว่าการตลาดการท่องเท่ียวไว้ว่า 
“การตลาดการท่องเท่ียวคือปรัชญาทางการจดัการท่ีมุ่งเน้นไปสู่ความต้องการของนกัท่องเท่ียว โดย
อาศยัการวิจยัตลาด การพยากรณ์ การคดัเลือกทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีกําลงัอยู่ในความต้องการ
เพ่ือให้ธุรกิจได้รับผลประโยชน์สงูสดุในการเสนอบริการแก่นกัท่องเท่ียวตามเปา้หมายท่ีกําหนดไว้”  

World Tourism Organization (2000 อ้างใน เอกสารโครงการสง่เสริมสนบัสนนุการมี
สว่นร่วมขององค์การปกครองส่วนท้องถ่ิน เพ่ือเสริมสร้างขีดความสามารถด้านการท่องเท่ียว, 
2543, หน้า 105) การตลาดการท่องเท่ียวเป็นแนวคิดด้านการจดัการให้ตรงกบัความต้องการ
ของนกัท่องเท่ียว โดยการวิจยั การพยากรณ์และการเลือกสรรผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียวท่ี
เหมาะสมกบัตลาด เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์และให้ได้ผลประโยชน์สงูสดุแก่องค์การ  

Middleton (1994 อ้างใน เอกสารโครงการสง่เสริมสนบัสนนุการมีสว่นร่วมขององค์การ
ปกครองส่วนท้องถ่ิน เพ่ือเสริมสร้างขีดความสามารถด้านการท่องเท่ียว, 2543, หน้า 105) 
การตลาดการท่องเท่ียว หมายถึงการศกึษาความต้องการของนกัท่องเท่ียวและการจดัองค์ประกอบ
ท่ีสําคญัของสว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือในการเช่ือมโยงให้เหมาะสม
สอดคล้องกนั  

สวนนงนุช พัทยา จ.ชลบุรี 
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บญุเลศิ จิตตัง้วฒันา (2548, หน้า 129) ให้ความหมายการตลาดท่องเท่ียวว่า “เป็นการ
ดําเนินกิจกรรมเพ่ือวิเคราะห์ให้ทราบว่านกัท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมายต้องการสินค้าและบริการ
ทางการท่องเท่ียวอะไรและเม่ือไหร่ แล้วจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดการท่องเท่ียวในการ
ตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียวกลุ่มนัน้ให้ได้รับความพอใจและบรรลวุตัถุประสงค์
ของอตุสาหกรรมท่องเท่ียวตามท่ีกําหนดได้อยา่งไร”  

จากความหมายดงักล่าวข้างต้นจะเห็นได้ว่า การดําเนินงานด้านการตลาดในธุรกิจ
ท่องเท่ียว เป็นการดําเนินงานท่ีสําคญัท่ีนักการตลาดในธุรกิจการท่องเท่ียวต้องสามารถ
วิเคราะห์ถึงตลาดกลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ เป็นแนวคิดในด้านการจดัการเพ่ือให้ตรงกบัความ
ต้องการของนกัท่องเท่ียวเพ่ือตอบสนองความจําเป็น ความต้องการ และความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียว เพ่ือบรรลวุตัถปุระสงค์ขององค์การเพ่ือให้ธุรกิจได้รับผลประโยชน์สงูสดุในการ
เสนอบริการแก่นกัท่องเท่ียวตามเปา้หมายท่ีกําหนดไว้  

องค์ประกอบของการตลาดการท่องเที่ยว  

การตลาดการท่องเท่ียวประกอบด้วยองค์ประกอบทางการตลาด ดงัตอ่ไปนี ้ 

1.ผู้ซือ้ หมายถึง นกัท่องเท่ียวท่ีซือ้สินค้าท่องเท่ียวและเดินทางมายงัแหลง่ท่องเท่ียวผู้ซือ้
สามารถแบง่ออกได้เป็น 2 กลุม่ คือ  

 1.1 กลุม่ผู้บริโภคส่วนบคุคล ได้แก่ บคุคลท่ีต้องการเดินทางท่องเท่ียวตดัสินใจซือ้
โปรแกรมนําเท่ียวกบับริษัทนําเท่ียว  ซึง่อาจติดตอ่ผ่านตวัแทนบริษัทนําเท่ียวหรือติดตอ่โดยตรง
กบัผู้ผลติ  

 1.2 กลุ่มผู้บริโภคองค์การ ได้แก่ กลุม่บคุคลเป็นกลุ่มผู้ซือ้ซึง่อาจจะเป็นองค์การ
ห้างร้านตา่งๆ ท่ีตดิตอ่ให้บริษัทจดัการนําเท่ียว หรืออาจจะเป็นหน่วยงานราชการ สถานศกึษาตา่ง ๆ 
อาจซือ้เพ่ือนําไปขายต่อ บริโภคเองในลกัษณะของผู้บริหารและพนกังานบริษัท หรือจดัการซือ้
บริการท่องเท่ียวให้แก่นกัท่องเท่ียวอ่ืนๆ  

 2. สนิค้า หมายถึง โปรแกรมนําเท่ียวตา่ง ๆ  ท่ีจดัทําขึน้เพ่ือขายให้แก่นกัท่องเท่ียวสนองตอบ
ความต้องการของนกัท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็นการจดันําเท่ียวเพ่ือสขุภาพ การท่องเท่ียวเชิง
อนรัุกษ์ รวมถึงการจดัรายการท่องเท่ียวตามท่ีนกัท่องเท่ียวต้องการ โดยมีบริษัทนําเท่ียวเป็น
ผู้ ดําเนินการประสานงานก่อนและระหว่างการจดันําเท่ียวให้เป็นไปตามท่ีโปรแกรมระบ ุโดยมี
สนิค้าและบริการทางการท่องเท่ียวประกอบด้วย  
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 2.1 สิ่งดงึดดูใจทางการท่องเท่ียว (Tourist Attraction) คือ แหลง่ท่องเท่ียวประเภท
ตา่งๆ ไม่ว่าจะเป็นทางธรรมชาติหรือท่ีมนษุย์สร้างขึน้ ตลอดจนวิถีชีวิตของผู้คน งานเทศกาล
งานประเพณีและการแสดงโชว์ หรือเหตกุารณ์พิเศษตา่ง ๆ ท่ีเกิดขึน้ แหลง่ท่องเท่ียวเหลา่นีถื้อ
วา่เป็นสว่นประกอบหลกัสําคญัท่ีสดุของสินค้า/บริการท่ีอยู่ในรายการนําเท่ียวเพราะจะสามารถ
ดงึดดูนกัท่องเท่ียวให้มาซือ้บริการนําเท่ียว 
 2.2 การขนสง่ คือบริการเก่ียวกบัยานพาหนะตา่ง ๆ ท่ีใช้ในการขนสง่นกัท่องเท่ียว
ตลอดการเดินทาง ตัง้แต่จุดเร่ิมต้นของนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาจากต่างประเทศ ต้องเดินทาง
โดยสายการบิน ทางรถไฟหรือทางเรือเข้ามาในประเทศ รวมถึงการเดินไป ณ จดุท่องเท่ียวตา่ง ๆ 
ไมว่า่จะเป็นเรือข้ามฟาก รถกระเช้า ฯลฯ  
 2.3 การบริการเก่ียวกบัท่ีพกั สําหรับการใช้บริการโรงแรม จะต้องคํานึงถึงความ
ต้องการของผู้ซือ้ หรือนกัท่องเท่ียวว่าต้องการพกัโรงแรมแบบไหน บรรยากาศสิ่งแวดล้อมแบบใด 
ตลอดจนคํานงึสิง่อํานวยความสะดวกตา่ง ๆ ของโรงแรมด้วย  
 2.4 การบริการอาหารและของท่ีระลกึ บริการเก่ียวกบัภตัตาคาร/ร้านอาหารและร้าน
จําหน่ายของท่ีระลกึ จะต้องคํานึงถึงคณุภาพ รสนิยม และมีปริมาณท่ีเพียงพอกบัความต้องการ
ของผู้ใช้บริการ  
 3. ผู้ผลิต ในท่ีนีห้มายถึง ผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียว หรือผู้จดัรายการนําเท่ียว โดย
บริษัทนําเท่ียวจะเป็นผู้ รวบรวมส่วนประกอบของสินค้า การบริการท่ีเก่ียวข้อง เช่น ท่ีพกั 
ร้านอาหาร การขนสง่ แหลง่ท่องเท่ียว ฯลฯ และนํามารวบรวมทําเป็นรายการท่องเท่ียว เพ่ือเสนอ
ขายแก่ผู้ซือ้ โดยพิจารณาถึงคุณภาพของการบริการและยึดหลกัของการจัดนําเท่ียว คือ
นกัท่องเท่ียวจะต้องได้กิน ได้เท่ียว ได้นอน ได้ซือ้ของ และท่ีสําคญัต้องรู้ว่าจะขายผลิตภณัฑ์ให้กบัใคร 
ท่ีไหน ตรงกบัความต้องการของตลาด 
 
แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. การวางแผนการตลาดสําหรับตลาดบริการหรือตลาดการท่องเท่ียวประกอบด้วยสว่น
ประสมทางการตลาดด้านใดบ้าง เหตใุดจงึแตกตา่งจากสว่นประสมทางการตลาดสําหรับตลาด
จําหน่ายสนิค้าทัว่ไป 

2. ความหมายของ “สนิค้าและบริการทางการท่องเท่ียว” ได้แก่อะไรบ้าง พร้อม
ยกตวัอยา่งประกอบ 

3. “สนิค้าหรือบริการ” ท่ีเป็นองค์ประกอบสําคญัของการตลาดการท่องเท่ียว ได้แก่
อะไรบ้าง ยกตวัอยา่งประกอบด้วย 
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บทที่ 2 

อุตสาหกรรมท่องเที่ยวและธุรกจิท่องเที่ยว 
 

อุตสาหกรรมท่องเที่ยว (Tourism Industry) 
ความหมายของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  

          ความหมายของคําว่า "อุตสาหกรรม" ตามพจนานกุรม คือ "การกระทําสิ่งใดๆ เพ่ือให้
เป็นสินค้า" แต่ปัจจุบนัมีความหมายมากกว่านัน้ คือ "กิจกรรมทางเศรษฐกิจ อย่างมีระบบการ
พาณิชย์ หรือการผลติสาขาใดสาขาหนึง่"   

อุตสาหกรรม หมายถึง การประกอบกิจกรรมด้วยการนําปัจจัยการผลิตต่าง ๆ ได้แก่ 
เงินทนุ แรงงาน วสัดอุปุกรณ์ เคร่ืองมือ เคร่ืองจกัร และการจดัการมารวมกนัเพ่ือผลิตสินค้า และ
บริการอยา่งใดอยา่งหนึง่ท่ีมีคณุคา่ตอ่มนษุย์ 

อตุสาหกรรมการท่องเท่ียว หมายถึง การประกอบกิจกรรมท่ีมีการนําปัจจยัการผลิตตา่งๆ 
มาผลิตบริการอย่างใดอย่างหนึ่งด้านการท่องเท่ียว ท่ีก่อให้เกิดความสะดวกสบายหรือความพึง
พอใจ และขายบริการด้านการท่องเท่ียวนัน้ให้แก่นกัท่องเท่ียวและผู้ ท่ีมาเย่ียมเยือน 

จากความหมายของอตุสาหกรรม จะเห็นได้ว่า มีความเก่ียวข้องกบัการผลิต การค้าหรือ
การแลกเปล่ียนเพ่ือการบริโภค ซึ่งเป็นองค์ประกอบของระบบเศรษฐกิจ ดงันัน้ อตุสาหกรรมการ
ท่องเท่ียว จึงหมายถึง การดําเนินกิจกรรมเพ่ือผลิตสินค้าหรือบริการด้านการท่องเท่ียว เพ่ือการ
นําเสนอและจดัจําหน่ายให้แก่นกัท่องเท่ียว เช่น บริการด้านการเดินทาง บริการด้านอาหารและ
การพกัแรม  และบริการด้านการนําเท่ียว ซึง่ดําเนินการโดยหวงัผลกําไร ท่ีต้องอาศยัแรงงานและ
การลงทุนสูง โดยใช้เทคนิควิชาการเฉพาะ มีการวางแผน การจัดองค์การ และการตลาด 
ครอบคลมุธุรกิจหลายประเภท  ทัง้ท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียวโดยตรงและโดยอ้อม   

ความเป็นมาและความสาํคัญของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
อตุสาหกรรมท่องเท่ียวก่อให้เกิดรายได้เป็นเงินตราต่างประเทศ นบัตัง้แต่ปี พ.ศ. 2525 

เป็นต้นมา  รายได้จากการท่องเท่ียวได้กลายเป็นรายได้ลําดบัท่ี 1 เม่ือเทียบกบัรายได้จากสินค้า
อ่ืนๆ  รายได้จากอตุสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีได้มาในรูปของเงินตราต่างประเทศนีมี้ส่วนช่วยในการ
สร้างเสถียรภาพ ให้ กบัดลุยภาพชําระเงิน เช่น ในปี พ.ศ. 2527 การท่องเท่ียวทํารายได้เป็น
เงินตราตา่งประเทศ 27,317 ล้านบาทนัน้ รายจ่ายจากการเดินทางท่องเท่ียวของคนไทย เป็นเงิน
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เพียงประมาณ 7,208 ล้านบาท ส่วนท่ีเกินดลุนีจ้ึงมีส่วนช่วยแก้ไขการขาดดลุในด้านอ่ืนได้เป็น
อย่างมาก  รายได้จากอตุสาหกรรมท่องเท่ียว เป็นรายได้ท่ีกระจายไปสูป่ระชากรอย่างกว้างขวาง 
สร้างงานสร้างอาชีพมากมายและเป็นการเสริมอาชีพด้วยอาชีพท่ีเกิดต่อเน่ืองจากการท่องเท่ียว 
เช่น การผลิตหตัถกรรมพืน้บ้าน หรือการ ผลิตอาหารไปปอ้นตามแหลง่ท่องเท่ียวต่าง ๆ ก็จะเป็น
อาชีพเสริมท่ีทํารายได้เป็นอย่างดี หรือในเมืองท่องเท่ียว ก็อาจจะเป็นผู้ นําเท่ียวด้วย อตุสาหกรรม
ท่องเท่ียวมีบทบาทในการสร้างงาน สร้างอาชีพอย่างมากมายและกว้างขวาง เน่ืองจากเป็น 
อุตสาหกรรมบริการท่ีต้องใช้คนทําหน้าท่ีบริการ โดยเฉพาะในธุรกิจทางตรง เช่น โรงแรม 
ภตัตาคาร บริษัท นําเท่ียว ฯลฯ ส่วนในธุรกิจทางอ้อมอาจเป็นอาชีพเสริม เช่น หตัถกรรมพืน้บ้าน 
การใช้เวลาว่างมารับจ้างก่อสร้าง เป็นต้น การท่องเท่ียวจะมีบทบาทในการกระตุ้นให้เกิดการผลิต
และนําเอาทรัพยากรของประเทศมาใช้ประโยชน์สงูสดุ เม่ือนกัท่องเท่ียวเดินทางไปท่ีใดก็จะต้องใช้
จ่ายเป็นค่าอาหาร ซือ้ผลิตผลพืน้เมือง และหากพกัแรมก็จะต้องใช้จ่ายเป็นค่าท่ีพกั เงินท่ีจ่าย
ออกไปนีจ้ะไม่ตกอยู่เฉพาะกับโรงแรมแต่จะกระจายออกไปสู่เกษตรกรรายย่อยต่าง ๆ เม่ือ
หตัถกรรมพืน้เมืองขายเป็นของท่ีระลกึได้ จะมีการนําวสัดพืุน้บ้านมาประดิษฐ์เป็นของท่ีระลกึ แม้
จะเป็นรายได้เลก็ ๆ น้อย ๆ แตเ่ม่ือรวมกนัเป็นปริมาณมาก ๆ ก็เป็นรายได้สําคญั ซึง่จะกระตุ้นการ
ผลิตหรือท่ีเรียกว่า Multiplier Effect ทางการท่องเท่ียวซึง่อยู่ในระดบัท่ีสงูมากเม่ือเทียบกบัการ
ผลิตสินค้าหรืออตุสาหกรรมอ่ืน ๆ อตุสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีไม่มีขีดจํากดัในการ
จําหน่าย อาจเรียกได้วา่เป็น Limitless Industry เม่ือเปรียบเทียบกบัอตุสาหกรรมอ่ืน ๆ  

จากสถิติท่ีผ่านมา จํานวนนักท่องเท่ียวนานาชาติของโลก ได้มีปริมาณท่ีเพิ่มขึน้อย่าง
รวดเร็ว กลา่วคือ เม่ือปี พ.ศ. 2493 นกัท่องเท่ียวนานาชาติทัว่โลกมีจํานวนเพียง 25 ล้านคน และ
ได้เพิ่มขึน้เป็น 290 ล้านคน ในปี พ.ศ. 2527 กระนัน้ก็ดีนกัวิชาการทางการท่องเท่ียวก็ยงัเช่ือว่า 
ปริมาณการท่องเท่ียวท่ีเป็นอยู่ในปัจจบุนัเป็นแต่เพียงการเร่ิมต้น เท่านัน้เพราะว่าประชากรของ
โลก จะเพิ่มจํานวนขึน้ตลอดเวลา ในขณะท่ีวิวฒันาการด้านการขนสง่ท่ีสามารถขนสง่ผู้ โดยสารได้
จํานวนมาก ทําให้คา่ใช้จ่ายในการเดินทางถกูลง การเดินทางท่องเท่ียวจึงมิได้จํากดัอยู่เฉพาะใน
กลุ่มผู้ มีรายได้สูงเท่านัน้ ปัจจุบันอุตสาหกรรมท่องเท่ียวได้กลายมาเป็นอุตสาหกรรมท่ีมี
ความสําคัญอย่างยิ่งต่อระบบเศรษฐกิจของโลก อุตสาหกรรมท่องเท่ียวได้เจริญเติบโตจน
กลายเป็นสินค้าหลักในระบบการค้าระหว่างประเทศอย่างรวดเร็วและในหลายประเทศ 
อตุสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัท่ี 1-3 ของ 10 อนัดบัแรกใน
อตุสาหกรรมสําคญัของประเทศนัน้ ๆ อีกด้วย 
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ความสาํคัญของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีความสําคัญต่อความเจริญก้าวหน้า เสถียรภาพทาง

เศรษฐกิจและสงัคมของประเทศเป็นอย่างมาก และเป็นท่ีเช่ือกนัว่าความสําคญัของการท่องเท่ียว
จะมีมากขึน้ในอนาคต เน่ืองจากรัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมอย่างต่อเน่ือง และการท่องเท่ียว
กลายเป็นแหล่งท่ีมาของเงินตราต่างประเทศท่ีสําคญัท่ีสุด การเดินทางท่องเท่ียวเป็นกิจกรรม
ธรรมชาตขิองมนษุย์ท่ีมีมาแตโ่บราณกาล และได้พฒันาการมาเป็นลําดบั ยิ่งมีความเจริญก้าวหน้าด้าน
เทคโนโลยีสมยัใหม่ โดยเฉพาะการคมนาคมขนส่งก็ยิ่งทําให้การเดินทางท่องเท่ียวขยายวงกว้าง
ออกไป โดยมีวตัถปุระสงค์ตา่ง ๆ หลากหลายกนัไมว่า่เพ่ือธุรกิจ เพ่ือนนัทนาการ และเพ่ือศกึษาหา
ความรู้ การเดินทางท่องเท่ียวซึ่งเป็นกิจกรรมส่วนบุคคลเหล่านีไ้ด้เติบโตรวมกนัเป็นกลุ่มก้อนขึน้ 
จนกระทัง่ต้องอาศยัเทคนิควิชาการเฉพาะ การวางแผน การจดัองค์การ และการตลาด รวมเข้า
แล้วเรียกวา่ “อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว”  

นอกจากนีท้างด้านสงัคม การท่องเท่ียวก็เป็นการพกัผ่อนท่ีช่วยลดความตึงเครียด พร้อมๆ 
กับสร้างความเข้าใจอันดีระหว่างผู้มาเยือนและเจ้าของท้องถ่ิน จึงเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวมีบทบาทสําคญัทัง้ในด้านเศรษฐกิจ สงัคม และการเมือง 

อุตสาหกรรมท่องเท่ียวจึงถือได้ว่าเป็นพลังขับเคลื่อนทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีแสดง
บทบาทเด่นชัดในแต่ละปีท่ีผ่านมา  ความสําเร็จโดยรวมหรือบางส่วนนัน้ย่อมมาจากพลงัของ
ฟันเฟืองหรือพลงัขบัเคลื่อนทัง้ส่วนเล็กและส่วนน้อยท่ีช่วยกันผลกัช่วยกันดนัให้อุตสาหกรรมนี ้
เจริญก้าวหน้าอย่างไม่หยุดยัง้ และแสดงบทบาทนําในการกระตุ้ นให้เกิดการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจท่ีนําไปสูก่ารจ้างงาน สร้างอาชีพ การกระจายรายได้และการลงทนุในธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ือง
มากมายหลายร้อยสาขา เป็นการสร้างความมัง่คัง่ให้กบัประชาชน และประเทศชาตอิยา่งมหาศาล 
และนําไปสูค่วามสําเร็จในการยกระดบัคณุภาพชีวิตของประชาชน 

องค์การสหประชาชาตปิระกาศวา่ "การเดนิทางท่องเท่ียวเป็นสทิธิมนษุยชนอยา่งหนึง่ท่ีรัฐ
พงึสนบัสนนุ" ซึง่สอดคล้องกบัการสง่เสริมการท่องเท่ียวในทกุประเทศท่ีมุ่งสนบัสนนุการท่องเท่ียว
เชิงสร้างสรรค์ท่ีสร้างความพงึพอใจและท่องเท่ียวอยา่งปลอดภยั  

อตุสาหกรรมท่องเท่ียวไมมี่ขีดจํากดัในเร่ืองการผลติ เพราะไม่ต้องพึง่ดินฟ้าอากาศเหมือน
การเกษตรอ่ืน ๆ ผลผลิตของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ท่ีเสนอขายให้แก่นกัท่องเท่ียว คือ ความ
สวยงามของธรรมชาติ หาดทรายชายทะเล ป่าไม้ ภเูขา สภาพอากาศและสิ่งท่ีมนษุย์ก่อสร้างขึน้ 
เช่น พระบรมมหาราชวงั วดัตา่ง ๆ โบราณสถาน อาคารบ้านเรือนในท้องถ่ิน ตลอดจนขนบธรรมเนียม 
ประเพณี วิถีชีวิต ความเป็นอยู่ของประชาชน ซึง่สิ่งเหล่านีเ้ป็นรูปธรรมท่ีมีความยัง่ยืนไม่ผนัแปร



~ 37 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

หรือขึน้อยู่กบัสภาพฝนฟ้าอากาศดงัเช่นการผลิตด้านเกษตรกรรม หรืออตุสาหกรรมอ่ืน ไม่ต้อง
ลงทุนเป็นจํานวนมาก ดงันัน้ อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจึงได้รับการสนบัสนุน และหันมาใช้
อตุสาหกรรมนีเ้ป็นประโยชน์เพิ่มเติมต่ออาชีพเกษตรกรรมหรืออตุสาหกรรมท่ีมีอยู่เดิม นบัเป็น
ความได้เปรียบอยา่งมากของอตุสาหกรรมการท่องเท่ียว 

อตุสาหกรรมท่องเท่ียวช่วยสนบัสนุนฟืน้ฟู/อนุรักษ์ศิลปวฒันธรรมประเพณี ซึ่งเป็นสิ่ง
ดึงดดูความสนใจของนกัท่องเท่ียว ความเก่าแก่ของชาติสืบเน่ืองมาเป็นพนัปี จึงมีวฒันธรรม
ประเพณี นาฏศิลป์ การละเลน่ ฯลฯ ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของแตล่ะท้องถ่ินเป็นมรดกตกทอดท่ีควรคา่
แก่การนําออกเผยแพร่ฟืน้ฟูและอนุรักษ์ไว้ อุตสาหกรรมท่องเท่ียวจึงมีบทบาทในการสร้างสรรค์
ความเจริญไปสู่ภมูิภาคต่าง ๆ สิ่งใหม่ ๆ ในท้องท่ีนัน้ ๆ เช่น โรงแรม ภตัตาคาร สิ่งอํานวยความ
สะดวกต่างๆ ซึ่งก็จะต้องมี ผู้ลงทุนในหลาย ๆ ลกัษณะเป็นการสร้างความเจริญให้แก่ท้องถ่ิน
เหลา่นัน้ รวมถึงมาตรการสง่เสริมความปลอดภยัและความมัน่คงให้แก่พืน้ท่ีท่ีได้รับการพฒันาเป็น
แหลง่ท่องเท่ียว เพราะนกัท่องเท่ียวจะเลือกเดินทางไปท่ีใดจะต้องมัน่ใจว่าจะมีความปลอดภยั ทัง้
ชีวิตและทรัพย์สิน ฉะนัน้ แหล่งใดท่ีนกัท่องเท่ียวเข้าไปได้ แหล่งนัน้จะต้องมีความปลอดภยั
เพียงพอ 

นอกจากนัน้อตุสาหกรรมท่องเท่ียวยงัมีสว่นช่วยเสริมสร้างสนัติภาพ สมัพนัธไมตรี และความ
เข้าใจอนัดีด้วยเป็นหนทางท่ี มนษุย์ตา่งสงัคมได้พบปะทําความรู้จกัและเข้าใจกนั เม่ือประชากรใน
ประเทศเดียวกันมีความเข้าใจซึ่งกันและกัน การเดินทางไปมาหาสู่จะทําให้เกิดความสามัคคี
สมานฉันท์ของคนในชาติ เช่นเดียวกับการท่องเท่ียวระหว่างประเทศก็จะช่วยเสริมสร้างความ
เข้าใจอนัดีและความเป็นเพ่ือนร่วมโลก ซึ่งจะช่วยกันรักษาสมัพนัธไมตรีให้มัน่คงเป็นการช่วย
จรรโลงสนัตภิาพแก่โลก  

อตุสาหกรรมท่องเท่ียวประกอบด้วยธุรกิจหลายประเภท ทัง้ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องโดยตรง และ
ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องทางอ้อม หรือธุรกิจสนับสนุนต่าง ๆ การซือ้บริการของนักท่องเท่ียวชาว
ตา่งประเทศ มีสว่นช่วยสร้างเสถียรภาพให้กบัดลุการชําระเงินจากรายได้ในรูปเงินตราตา่งประเทศ 
ถือได้ว่าเป็นการสง่สินค้าออกท่ีมองไม่เห็นด้วยสายตา (Invisible Export) เพราะเป็นการซือ้ด้วย
เงินตราตา่งประเทศ การผลิตสินค้าหรือบริการด้านการท่องเท่ียวซือ้สง่ผลต่อการลงทนุ การสร้าง
อาชีพอีกหลายแขนง เกิดการหมนุเวียนทางเศรษฐกิจ ดงันัน้การท่องเท่ียวจึงมีบทบาทในการ
กระตุ้นให้มีการนําเอาทรัพยากรของประเทศมาใช้ประโยชน์อย่างกว้างขวาง อนัจะเห็นได้จาก
หตัถกรรมพืน้บ้านและของท่ีระลกึท่ีท้องถ่ินสร้างสรรค์เพ่ือเสนอขายแก่นกัท่องเท่ียว 
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ลักษณะของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  
1. เป็นอตุสาหกรรมบริการ สินค้าหลกัคือบริการ ได้แก่ ความสะดวกในด้านต่างๆ เป็น

สนิค้าท่ีไมมี่ตวัตน ไมส่ามารถจบัต้องได้ 
2. เป็นอตุสาหกรรมท่ีสินค้าไม่อาจจดัส่งให้แก่ผู้ซือ้ได้ ผู้ซือ้ต้องเดินทางมาซือ้สินค้าหรือ

ใช้บริการด้วยตนเองไมว่า่จะเป็นการขนสง่ ท่ีพกัแรมหรือแหลง่ท่องเท่ียว 
3. เป็นอุตสาหกรรมท่ีไม่มีขีดจํากัดในการผลิตและจําหน่าย เพราะไม่ต้องใช้วตัถุดิบใน

การผลติ ผลผลติคือทรัพยากรทางการท่องเท่ียวท่ีมีอยูแ่ล้ว ต้องการเพียงการจดัระบบการอนรัุกษ์
และการพฒันาอยา่งถกูวิธีก็จะเป็นอตุสาหกรรมท่ีให้ผลผลติไมมี่วนัสิน้สดุ 

4. เป็นอตุสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัอตุสาหกรรมอ่ืน ๆ แทบทกุประเภทก่อให้เกิดการลงทนุ 
ทางอตุสาหกรรม การนําเอาทรัพยากรของประเทศมาใช้ประโยชน์อย่างสงูสดุทัง้ทางด้านแรงงาน 
และวตัถดุบิ 

5. เป็นอุตสาหกรรมท่ีสร้างความเจริญและเสริมความมั่นคงปลอดภัยให้แก่ท้องถ่ิน
โดยเฉพาะท้องถ่ินท่ีได้รับการพฒันาเป็นแหลง่ท่องเท่ียว 

6. เป็นอตุสาหกรรมท่ีมุ่งสร้างความจรรโลงใจ มีผลตอ่สนัติภาพ สมัพนัธไมตรี และความ
เข้าใจอนัดีระหวา่งมนษุยชาต ิ
องค์ประกอบของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  
  

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 13 สถานท่องเท่ียว วตัถดุบิ หรือทรัพยากรการท่องเท่ียว   
 

 
 
 
 

ภาพท่ี 14 โครงสร้างพืน้ฐาน ระบบสาธารณปูโภค   
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ภาพท่ี 15 แรงงานบริการรับจ้างขนสง่สมัภาระ 

 
ภาพท่ี 16 อปุกรณ์สําหรับการดํานํา้ 

 

 

 

 
 

 ภาพท่ี 17 ปา้ยประชาสมัพนัธ์/การรณรงค์ไมทิ่ง้ขยะ 
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ธุรกิจท่องเที่ยว  (Tourism Business) 

ความหมายของธุรกิจท่องเที่ยว 
            พ.ร.บ.ธุรกิจนําเท่ียวและมคัคเุทศก์ พ.ศ.2535 มาตรา 3 นิยามคําวา่ “ธุรกิจนําเท่ียว” วา่ 
เป็นการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการจดัหรือให้บริการ หรืออํานวยความสะดวกเก่ียวกบัการเดนิทาง 
ท่ีพกั อาหาร ทศันาจร และ/หรือมคัคเุทศก์ให้แก่นกัท่องเท่ียว” 

ลักษณะของธุรกิจท่องเที่ยว 
1. ธุรกิจท่องเท่ียวในประเทศ  สามารถแบง่ออกได้เป็น  5 ประเภท ดงันี ้
          1.1 กิจการนําเท่ียวรับเฉพาะนกัทอ่งเท่ียวจากตา่งประเทศอยา่งเดียว  
                (In – bound Operator) 
          1.2 กิจการนําเท่ียวคนในประเทศไปยงัตา่งประเทศ (Out – bound  
                Operator) 
          1.3 กิจการนําเท่ียวภายในประเทศอยา่งเดียว (Local Operator) 
          1.4 กิจการนําเท่ียวทัง้ในประเทศและตา่งประเทศ (Local & World wide  
                Operator) 
           1.5 กิจการท่ีดําเนินธุรกิจทัว่ไปเก่ียวกบัการท่องเท่ียว (General Travel Agent)  

                2. ธุรกิจท่องเท่ียวต่างประเทศ  ควรพฒันาในเร่ืองของความรู้ความชํานาญในแหล่ง
ท่องเท่ียว สภาพดินฟ้าอากาศ ภมูิประเทศ ขนบธรรมเนียมประเพณี คา่ใช้จ่ายต่าง ๆ และอตัรา
แลกเปล่ียนเงินตรา ต้องชีแ้จงให้นกัท่องเท่ียวได้รู้ก่อนท่ีจะไป เพ่ือมิให้มีปัญหาเกิดขึน้ระหว่างการ
ท่องเท่ียว เน่ืองจากความรู้เท่าไม่ถึงการณ์ของนกัท่องเท่ียว ซึง่บริษัทนําเท่ียวต้องชีแ้จงและดแูล
อยา่งใกล้ชิด โดยทัว่ไปธุรกิจประเภทนีจ้ะจดัตัง้ขึน้ในรูปของบริษัท ซึง่จะร่วมมือกบับริษัทนําเท่ียว
ของตา่งประเทศ ให้บริการนกัท่องเท่ียวในเร่ืองของการทําหนงัสือเดินทาง (Passport) ติดตอ่ขอวี
ซา่ (Visa) ขายตัว๋ เคร่ืองบนิ จดัรายการนําเท่ียว และบริการจดัหาท่ีพกั  

ประเภทของธุรกิจนําเที่ยว แบง่ออกเป็น 3 ประเภท คือ 
  1. Travel Agent บคุคลหรือบริษัทท่ีมีความสามารถจดัการนําเท่ียว การขนสง่ ท่ีพกั
อาหาร การรับ-สง่ทัง้ขาไปและขากลบั การนําเท่ียวสถานท่ีตา่ง ๆ และงานอ่ืน ๆ ของการเดินทาง
ซึง่เป็นการบริการให้แก่สาธารณชน เช่น บริษัทนําเท่ียวmujมีความชํานาญเบด็เสร็จทกุอยา่ง 
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ภาพท่ี 18 ตวัแทนจําหน่ายบริการท่องเท่ียว 
              2. Tour Operator  บริษัทมีความชํานาญในการจดัและดําเนินการเก่ียวกบัการตลาด 
การจดัการเดินทางไปพกัผ่อนแบบ Inclusive Tour โดยเก็บเงินล่วงหน้าแล้วมอบให้ Travel 
Agent เป็นผู้ขาย แต่บางแห่งก็ขายแก่นกัท่องเท่ียวโดยตรง เช่น บริษัทหรือกลุม่คนในพืน้ท่ีท่ีมี
อปุกรณ์เก่ียวกบัการดํานํา้และเรือให้เช่า พร้อมให้บริการนําเท่ียวดํานํา้ดปูะการัง หรือนกัท่องเท่ียว
สามารถติดตอ่กบั Travel Agent สว่น Tour Operator เป็นผู้ ให้บริการ เสนอขายรายการเดินทาง
ท่องเท่ียว (Itinerary) หรือโปรแกรมทวัร์ (Package Tour) ให้แก่บริษัทนําเท่ียว (ถือว่าเป็นRetailer) เช่น 
บริษัทหรือกลุม่คนท่ีนิยมการท่องเท่ียวแบบผจญภยัในพืน้ท่ีใหม่ ๆ เช่น ตอนท่ียงัไม่มีผู้คนรู้จกันํา้ตก
ทีลอแล (นํา้ตกท่ีเลยนํา้ตกทีลอซูเข้าไปในเขตพม่ามาแล้ว) มกัจะเป็นบริษัททวัร์ในพืน้ท่ี ทําหน้าท่ีออกแบบ
โปรแกรมทวัร์ รูปแบบเดนิทางแบบผจญภยั และค้นหาแหลง่ท่องเท่ียวท่ีไปบกุเบกิแห่งใหมต่อ่ไป  
          3. Wholesaler บริษัทมีความชํานาญงานในงาน/กิจกรรมการเดินทาง ออกแบบและ
เสนอโปรแกรมท่ีจัดไว้แบบเหมาหรือจัดขึน้เฉพาะตามความต้องการของลูกค้า แล้วมอบให้ 
Travel Agent รับไปดําเนินการตอ่  Wholesaler ตา่งกบั Tour Operator คือ Wholesaler มกัไม่
เสนอรายการเดนิทางท่องเท่ียว (Itinerary) หรือโปรแกรมทวัร์ (Package Tour) แก่บริษัทนําเท่ียว 

ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  
            อตุสาหกรรมท่องเท่ียวประกอบด้วยธุรกิจท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการท่องเท่ียว ได้แก่ ธุรกิจ
การขนสง่ ธุรกิจอาหารและการพกัแรม และธุรกิจนําเท่ียว ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

1. ธุรกิจการขนส่ง (Transportation)ประกอบด้วย ธุรกิจเก่ียวกบัพาหนะท่ีใช้ในการ
คมนาคมทัง้ 3 ทาง คือ 
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         1.1 ทางบก พาหนะหลกัในการขนส่งนกัท่องเท่ียวสู่จุดหมายปลายทาง ได้แก่ 
รถยนต์และรถไฟ ธุรกิจเก่ียวเน่ืองของการขนส่งทางบกนี ้ได้แก่ บริการพาหนะในท้องถ่ิน เช่น 
รถสามล้อ  รถม้า  เกวียน  รถลาก  ช้าง  ฯลฯ 

   รถโดยสารประจําทาง คือ รถท่ีใช้ขนสง่ผู้ โดยสารตามเส้นทางท่ีกําหนดคา่บริการ
เป็นรายบคุคล และมีท่ีนัง่เกินกวา่ 7 คนขึน้ไป อาจจะเป็นรถปรับอากาศหรือ ไมมี่เคร่ืองปรับอากาศ 

   รถบริการนําเท่ียว คือ รถท่ีใช้บริการท่องเท่ียว ซึง่จดักําหนดการไว้ลว่งหน้า มี
การเก็บคา่บริการเป็นรายบคุคลหรือกลุม่ในลกัษณะเหมาจ่ายและมีท่ีนัง่เกินกวา่ 7 คน ขึน้ไป 

   รถยนต์สว่นบคุคล  คือ  รถยนต์สว่นตวัของนกัเดินทาง หรือรถยนต์ของหน่วย
ราชการหรือเอกชน ท่ีนกัเดนิทางใช้โดยสารไมมี่อตัราคา่บริการ มีขนาดและลกัษณะใดก็ได้ 
                  1.2 ทางเรือ  พาหนะหลกั  ได้แก่  เรือเดนิสมทุร  และเรือกลไฟ   ธุรกิจเก่ียวเน่ือง
ได้แก่  เรือใบ  เรือลากจงู  เรือแจว  เรือพาย  เรือหางยาว  แพ  ฯลฯ 

      1.3 ทางอากาศ  พาหนะหลกั  คือ  อากาศยานหรือเคร่ืองบนิ  
อตุสาหกรรมเก่ียวเน่ืองของการขนสง่ ได้แก่ อตุสาหกรรมประกอบรถโดยสาร ตอ่เรือ ผลิต

เคร่ืองยนต์ ผลติอปุกรณ์ภายใน เช่น เบาะ เก้าอี ้ ผ้าคลมุเบาะ เคร่ืองสขุภณัฑ์ ฯลฯ 

 

 

 

 

ภาพท่ี 19 ธุรกิจบริการขนสง่และยานพาหนะเดนิทาง 

การอํานวยความสะดวกด้านการคมนาคมจะสง่ผลให้อตุสาหกรรมทอ่งเท่ียวขยายตวัขึน้
ทางหนึง่  การอํานวยความสะดวกเหลา่นัน้  ได้แก่ 

      1. การตดัและสร้างถนน  โครงขา่ยถนนท่ีดี  การขยายเส้นทางรถไฟเข้าสูแ่หลง่
ท่องเท่ียว 

      2. การจดับริการรถยนต์โดยสารประเภทตา่ง ๆ สําหรับนกัท่องเท่ียว เช่น รถนําเท่ียว 
รถรับจ้าง บริการรถเช่าประเภทตา่ง ๆ 

      3. บริการป๊ัมนํา้มนั  ห้องนํา้  ท่ีพกัริมทาง 
      4. การสร้างท่าเรือและสิง่อํานวยความสะดวกในการขึน้ลงเรือ 
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      5. การจดับริการการขนสง่ทางเรือ 
      6. การปรับปรุงเคร่ืองบนิให้มีประสทิธิภาพในการขนสง่สงู ประหยดัและปลอดภยั 
      7. การจดัเท่ียวบนิและท่ีนัง่สําหรับนกัทอ่งเท่ียว และเท่ียวบนิภายใน ประเทศให้เพียงพอ 
      8. เพิ่มจํานวนสนามบนิทัง้สนามบนินานาชาตแิละสนามบนิภายในประเทศ 
      9. การอํานวยความสะดวก และรักษาความปลอดภยับริเวณสถานีขนสง่ ทา่เรือ และ

สนามบนิ 
      10.ปรับปรุงอตัราคา่โดยสารให้น่าสนใจ 
2. ธุรกิจอาหารและที่พักแรม 
ธุรกิจอาหารและการพักแรม ประกอบด้วย ร้านอาหาร ภัตตาคารและท่ีพักแรม ซึ่งมี

หลายรูปแบบและหลายระดบั เช่น ธุรกิจอาหาร มีตัง้แต่ศนูย์อาหาร  ร้านอาหารภตัตาคาร สวน
อาหาร รถเข็น หาบเร่แผงลอย ธุรกิจท่ีพกัแรมมีตัง้แต่ โรงแรม บงักะโล โมเต็ล เกสต์เฮาส์ 
หอพกั แคมป์  รีสอร์ท และเรือนแพ  เป็นต้น ซึง่มีความหมายและลกัษณะท่ีแตกตา่งกนัดงันี ้

ท่ีพกัแรม  คือสถานท่ีท่ีนกัเดินทางใช้พกัระหว่างเดินทาง  ซึง่อาจจําแนกเป็นประเภท
ตา่งๆ ตามลกัษณะการใช้ 

    - โรงแรม  คือ ท่ีพกัแรมท่ีสร้างขึน้เฉพาะและแบง่เป็นห้องพกั มีสิง่อํานวยความสะดวกแก่
นกัเดนิทาง และเก็บคา่เช่าเป็นรายห้อง 

    - เกสต์เฮาส์  คือ บ้านท่ีดดัแปลงหรือสร้างขึน้และแบง่ห้องเป็นท่ีพกัแรม โดยเก็บคา่เช่า 
    - บงักะโล คือ ห้องพกัหรือบ้านท่ีจดัไว้เพ่ือให้นกัท่องเท่ียวโดยเก็บคา่เช่า 
    - รีสอร์ท  คือ ท่ีพกัท่ีมีลกัษณะห้องพกัเป็นหลงั ๆ  มีบริเวณแวดล้อมด้วยธรรมชาต ิ
    - โมเตล็ คือ  ท่ีพกัท่ีสร้างขึน้เฉพาะ โดยเก็บคา่เช่า มีห้องพกัแตล่ะห้องหรือมีห้องพกั

สว่นหนึง่ท่ีมีลกัษณะและการใช้สอยเช่นเดียวกบัโรงแรม 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 20 ธุรกิจบริการท่ีพกัประเภทบงักะโลและโรงแรม 
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    - บ้านรับรอง  คือ  ท่ีพกัหน่วยงานราชการ  บริษัท หรือเอกชนจดัไว้เพ่ือใช้รับรองหรือ
พกัผอ่น  โดยไมเ่ก็บคา่เช่า 

    - บ้านญาตหิรือบ้านเพ่ือน คือ  บ้านญาตมิิตรของนกัท่องเท่ียวท่ีจดัให้เป็นท่ีพกัแรม 
โดยไมเ่ก็บคา่เช่า 

สถานพกัแรมกลุ่มต่าง ๆ คือ การแบ่งกลุ่มของสถานพกัแรม เป็นการจดักลุ่มเพ่ือใช้
ประโยชน์ทางการสถิติเท่านัน้ ไม่ได้ถือตามมาตรฐานสากล และมิได้เป็นการจดัระดบัของสถาน
พกัแรม และใช้ราคาต่ําสดุของราคาประกาศขายเป็นเกณฑ์ในการจดัแบง่กลุม่ 

อตุสาหกรรมเก่ียวเน่ืองของอาหารและการพกัแรม ได้แก่ อตุสาหกรรมเนือ้สตัว์ ผลิตผล
ทางการเกษตร อุตสาหกรรมอาหารกระป๋อง เคร่ืองด่ืม อุตสาหกรรมเคร่ืองเรือน เคร่ืองนอน 
เคร่ืองใช้ในการประกอบอาหาร เคร่ืองใช้ในการรับประทานอาหาร ธุรกิจด้านการรักษาความ
สะอาด การรักษาความปลอดภยั และอตุสาหกรรมการก่อสร้าง 

 
 

  
 
 
 

ภาพท่ี 21 บริการภายในโรงแรม/รีสอร์ท 

การอํานวยความสะดวกให้แก่ธุรกิจอาหารและพกัแรมเป็นการพฒันาอตุสาหกรรมท่องเท่ียวอีก
ด้านหนึง่ บริการท่ีควรจดัให้มี ได้แก่ 

      1. การอํานวยความสะดวกด้านการคมนาคม  การเข้าถึงได้งา่ย 
      2. การสง่เสริมการลงทนุ 
      3. การฝึกอบรมพนกังานและผู้ประกอบการทกุระดบัเพ่ือให้มีมาตรฐานการบริการ 

และการบริหารเป็นระดบัสากล 
3.  ธุรกิจนําเที่ยว 
ธุรกิจนําเท่ียว ประกอบด้วย บริษัทนําเท่ียว (Tour Operator)  ทําหน้าท่ีจดัรายการนํา

เท่ียว และบริการนําเท่ียว และตวัแทนจําหนา่ยการท่องเท่ียว (Travel  Agency) และแหลง่
ท่องเท่ียว (Tourist  Destination) 
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การจดัรายการนําเท่ียวของบริษัทนําเท่ียว จําแนกเป็น 
 1) จดัรายการนําเท่ียวเบด็เสร็จ (Package Tour) สง่ให้ตวัแทนไปจําหนา่ย 
 2) จดัรายการนําเท่ียวประเภทตา่ง ๆ สําหรับผู้สนใจเฉพาะเร่ืองให้แก่องค์การ สถาบนั

วิชาชีพตา่ง ๆ และกลุม่เอกชนท่ีมีความสนใจเฉพาะเร่ือง 
การบริการนําเท่ียวของบริษัทนําเท่ียวตามประเภทของรายการท่องเท่ียว นําโดย

มคัคเุทศก์ (Guide หรือ Tour Guide) อาจเป็นมคัคเุทศก์ประจําบริษัท หรือมคัคเุทศก์อิสระ 
(Freelance Guide) 

นอกจากนี ้ บริษัทนําเท่ียวยงัให้บริการการวางแผนการจดัประชุมสมัมนาและการจดั
นิทรรศการทัง้ในประเทศและตา่งประเทศให้แก่องค์การตา่ง ๆ อีกด้วย  นอกเหนือจากการจดันํา
เท่ียวเพ่ือเป็นรางวลั (Incentive Tour) 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 22 ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัการเดนิทางท่องเท่ียว 
ตวัแทนจาํหน่ายการท่องเที่ยว (Travel Agency) ทําหน้าท่ีดงันี ้

1. จําหน่ายรายการท่องเท่ียว ท่ีบริษัทนําเท่ียวจดัขึน้ 
2. เป็นตวัแทนจําหน่ายตัว๋โดยสารพาหนะเดนิทางทกุประเภท 
3. เป็นตวัแทนจดัหาและสํารองท่ีพกัแรมตลอดจนกิจกรรมบนัเทิงตา่ง ๆ 
4. บริการจดัเอกสารการเดนิทาง 
5. บริการต้อนรับและรับสง่นกัท่องเท่ียว 
6. บริการให้คําปรึกษาและคําแนะนําเก่ียวกบัการท่องเท่ียว 

บริษัทนําเท่ียวบางแหง่อาจเป็นทัง้ Tour Operator และ Travel Agency แตบ่างแหง่ก็
เป็นเพียง Tour Operator หรือ Travel Agency อยา่งใดอยา่งหนึง่ 
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ภาพท่ี 23 การบริการของบริษัทนําเท่ียวในพืน้ท่ีท่องเท่ียว 

อย่างไรก็ตาม การท่องเที่ยวและการใช้ประโยชน์ของทรัพยากรมักมีการแปรรูป
ทรัพยากร และอาจไม่คํานึงถึงการสูญเสียหรือผลกระทบเชิงลบต่อระบบย่อยอ่ืนเท่าท่ีควร  
รวมทัง้ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม ในทางกลบักันสิ่งแวดล้อมท่ีเป็นระบบอ่ืน เช่น ระบบชุมชน 
ระบบอุตสาหกรรม ฯลฯ  มีผลกระทบต่อระบบการท่องเท่ียวเช่นกัน ดงันัน้การท่องเที่ยวและ
การให้บริการท่องเท่ียวท่ีขาดระบบการจัดการท่ีดีจะประสบความสําเร็จอยา่งยัง่ยืนไมไ่ด้เลย 
ดังนัน้ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้องจึงต้องคํานึงถึงผลกระทบเชิงบวก (ประโยชน์) และเชิงลบ (ความ
เสียหาย/ทําลาย) ไปพร้อมกนัด้วย 

1.ประโยชน์ต่อบุคคล 
ข้อดี การท่องเท่ียวเป็นกิจกรรมพืน้ฐานท่ีมนษุย์ต้องการท่ีสดุ รัฐบาลทกุประเทศสง่เสริม

และสนบัสนนุการท่องเท่ียว เป็นการเปิดโลกทศัน์ท่ีทําให้ประชาชนมีทศันคติกว้างไกล ผ่อนคลาย
ความเครียด เกิดความสนุกสนาน เป็นการพักผ่อน อีกทัง้ยังสร้างความเข้าใจอันดีและสัมพันธภาพ
ระหวา่งมนษุยชาต ิมีการแลกเปล่ียนวฒันธรรมระหวา่งชนในชาตแิละนานาชาต ิ 
 

 

 

 

 

 

   ภาพท่ี 24 กิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีแลกเปล่ียนวฒันธรรมระหวา่งของชนชาต ิ
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   ภาพท่ี 25 กิจกรรมการท่องเท่ียวเพ่ือความสนกุสนานและการพกัผอ่น 

  ข้อเสีย การท่องเท่ียวทําให้เกิดการแลกเปลี่ยนวฒันธรรม  มีผลให้เกิดความสญูเสีย
วฒันธรรมประจําชาติและการรับวฒันธรรมท่ีไม่พงึประสงค์ เช่น วฒันธรรมการแตง่กาย การประกอบ
อาชีพ หรือการดํารงชีวิตท่ีแสดงถึงทําลายสงัคมและวฒันธรรมดีงามดัง้เดมิของชนชาต ิเป็นต้น 

วฒันธรรมและประเพณีบางอย่างท่ีสูญหายไปอาจได้รับการฟื้นฟูขึน้ และพฒันาอย่าง
ฉาบฉวยเพ่ือดงึดดูนกัท่องเท่ียวเป็นสําคญั ทําให้ขาดเอกลกัษณ์และความสมจริง อาจกลายเป็น
เพียงการแสดงหรือสาธิตเพ่ือความร่ืนรมย์เท่านัน้ 

2.ประโยชน์ต่อเศรษฐกิจ 
ข้อดี  
- รายได้ท่ีเกิดจากการท่องเท่ียวแม้ว่าจะออกมาในรูปของเม็ดเงิน เม่ือนกัท่องเท่ียวเดินทางเข้า

ไปเยือนสถานท่ีแห่งใด ๆ ก็ตาม จะมีการใช้จ่ายเพ่ือเป็นค่าบริการ อาหาร ท่ีพกัอาศยั และอ่ืน ๆ 
ประโยชน์ทางด้านเศรษฐกิจท่ีเกิดขึน้จากการท่องเท่ียวจะช่วยให้ลดภาวะการขาดดลุในการชําระเงิน 
เน่ืองจากการลงทุนทางด้านกิจการท่องเท่ียวจะได้ผลตอบแทนออกมาอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะ
อยา่งยิ่งประเทศท่ีกําลงัพฒันาหรือด้อยพฒันา จะมีวตัถดุบิเพ่ือการท่องเท่ียวทัง้ทางธรรมชาติและ
วฒันธรรมอยู่มาก เม่ือมีการจดัการท่ีดีจะมีนกัท่องเท่ียวทัง้ต่างถ่ินและต่างแดนเดินทางเข้ามาใช้
บริการมากขึน้ นัน่หมายถึงรายได้ท่ีเข้าสูป่ระเทศในรูปแบบหนึง่ ในขณะเดียวกนั ประเทศเหลา่นีจํ้าเป็นต้องสัง่ซือ้
สนิค้าอตุสาหกรรมเข้ามาเพ่ือพฒันาประเทศ จงึทําให้เกิดภาวะขาดดลุการชําระเงินอยู่ในระดบัสงู รายได้จากการ
ท่องเท่ียวจงึช่วยผอ่นปรนและลดภาวะการขาดดลุการชําระเงินได้ในระดบัหนึง่ 

-  การสร้างงานใหม่ให้แก่บุคคลในท้องถ่ิน เม่ือกิจกรรมการท่องเท่ียวขยายตวัมากขึน้ 
ธุรกิจท่ีพกัอาศยั ซึง่ได้แก่ โรงแรม รีสอร์ท บงักะโล โฮมสเตย์ ตลอดจนภตัตาคาร ร้านอาหาร ร้าน
ขายของท่ีระลกึ การบริการขนส่ง และอาชีพมคัคเุทศก์จะต้องมีการปรับตวัเพ่ือรองรับนกัท่องเท่ียวท่ี
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จะเดนิทางเข้ามาใช้บริการ ซึง่จําเป็นต้องใช้แรงงานระดบัตา่ง ๆ มากมาย กลา่วคือ ตัง้แตค่นงาน
ก่อสร้าง คนงานผลิตสินค้าพืน้เมือง พนกังานบริการทัง้ฝ่ายต้อนรับ อาหาร ทําความสะอาด 
รักษาความปลอดภยั พนกังานขบัรถ และมคัคเุทศก์ ฯลฯ จําเป็นท่ีจะต้องใช้แรงงานเป็นจํานวน
มาก จงึเปิดโอกาสให้ประชาชนในท้องถ่ินมีงานมีรายได้เพิ่มขึน้ ทัง้แบบประจําและชัว่คราว 

-  สินค้าพืน้เมืองและสินค้าเกษตรกรรมขายได้ราคาดี โดยเฉพาะประเทศเกษตรกรรม
อย่างประเทศไทย ประชากรเกือบ 80% ประกอบอาชีพการเกษตร ยามว่างจากการทํานาก็จะผลิต
สินค้าพืน้เมืองเพ่ือใช้ภายในครอบครัว และจะมีบางส่วนเหลือส่งออกจําหน่ายในลกัษณะของ
สินค้าท่ีระลกึ เคร่ืองประดบัและของใช้ของกินบ้าง ถ้าหากมีการพฒันาสถานท่ีท่องเท่ียวในย่าน
ใกล้เคียง จะทําให้เกิดการพฒันาสินค้า เช่น ผกัสดผลไม้ เนือ้สตัว์ ของท่ีระลกึ สินค้าพืน้เมือง มี
คณุภาพสงูและขายได้ราคาเพิ่มขึน้ 

 
 

 
 
 
  

 
 

 
 
 

ภาพท่ี 26 สนิค้าพืน้เมือง สนิค้าเกษตรกรรม และร้านขายของท่ีระลกึ 

ข้อเสีย 
จากการท่ีนกัทอ่งเท่ียวเดนิทางเข้าไปใช้สถานท่ีบริการเก่ียวกบัการท่องเท่ียวมาก จะสง่ผล

ทําให้คา่ใช้จ่ายในการให้บริการสงูขึน้ ดงันัน้ เมืองตากอากาศ หรือเมืองท่องเท่ียวท่ีสําคญัจะมีคา่
ครองชีพสงูกวา่พืน้ท่ีใกล้เคียงมาก ตวัอย่างเช่น คา่ครองชีพของเมืองพทัยา หรือภเูก็ต ซึง่หลงัจาก
มีการพฒันาให้เป็นแหลง่ท่องเท่ียวระดบันานาชาติ จะทําให้สินค้าและบริการในสถานท่ีดงักลา่ว
สงูกว่าเดิมหลายเท่าตวั ซึง่จะทําให้ประชาชนท่ีมีรายได้ปานกลางหรือต่ําดําเนินชีวิตอยู่ในเมือง
พทัยาและภเูก็ตเป็นไปด้วยความยากลําบาก เป็นต้น 
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สรุป บทบาทของการท่องเที่ยวต่อเศรษฐกจิของประเทศ มีดงันี ้
    1) การท่องเท่ียวก่อให้เกิดรายได้เป็นเงินตราตา่งประเทศเข้าประเทศเป็นจํานวนมาก 
    2) รายได้จากการท่องเท่ียวจะมีผลในการสร้างรายได้หมนุเวียนในระบบเศรษฐกิจเพิม่ขึน้ 
ทําให้ผลผลติสว่นรวมของประเทศมีคา่มากกวา่ 2 เทา่ตวั 
   3) การท่องเท่ียวก่อให้เกิดการหมนุเวียนและการกระจายรายได้ไปสูภ่มูิภาคอ่ืนๆ เป็นการ
กระจายรายได้ในท้องถ่ินอย่างแท้จริง เป็นการกระตุ้นการผลิตเป็นวงจรหมนุเวียนภายในประเทศ 
ทําให้เกิดการสร้างงานสร้างอาชีพของประชาชนทัง้ทางตรงและทางอ้อม ลดปัญหาการว่างงานและ
สง่ผลให้รัฐบาลได้รับรายได้ในรูปของภาษีอากรประเภทตา่ง ๆ 
   4) การท่องเท่ียวเป็นอตุสาหกรรมท่ีไมส่ิน้เปลืองวตัถดุบิ ผลผลติขายได้ทกุเวลา แล้วแต่
ความเหมาะสม และความสามารถของผู้ขาย 

3.ประโยชน์ต่อการเมือง 
ข้อดี การไปมาหาสูก่นั หรือการมีโอกาสเดินทางไปเย่ียมเยือนกนัอยู่เสมอ จะสง่ผลทําให้

กลุม่ชนตา่ง ๆ เกิดความเข้าใจดีตอ่กนั ถ้าหากผู้ ท่ีเข้ามาเยือนนัน้ไม่แสดงอาการดถูกูเหยียดหยาม
กลุม่ชนหรือประเทศท่ีมีความเจริญทางด้านวตัถต่ํุากว่า ดงันัน้ การขยายกิจการท่องเท่ียวเข้าไปสู่
ภมูิภาคหรือประเทศตา่ง ๆ มากเท่าไร และเม่ือมีชาวตา่งถ่ินหรือตา่งแดนเดินทางเข้ามาท่องเท่ียว
มากขึน้  นอกจากเป็นการลดสภาพการอยู่อย่างโดดเด่ียวแล้ว เม่ือกลุม่ชนเหลา่นัน้มีโอกาสพบปะ
สงัสรรค์กนัอยู่ตลอดเวลา จะทําให้ความเป็นมิตรยิ่งแน่นแฟ้นมากย่ิงขึน้ ซึ่งจะส่งผลต่อความ
มัน่คงทางด้านการเมืองในท้องถ่ิน ในประเทศ หรือระหวา่งประเทศได้เช่นกนั 

ข้อเสีย การเดินทางของกลุ่มชนเข้าไปท่องเท่ียวต่างแดนท่ีเห็นความเจริญก้าวหน้า
ทางด้านการเมือง ประชากรของเขามีความเป็นอิสระและเสรีภาพสงู จงึทําให้นกัท่องเท่ียวเหลา่นัน้
นํากลับมาเปรียบเทียบกับประเทศของตนและในท่ีสุดจะกลายเป็นชนวนนําไปสู่การต่อต้าน
รัฐบาลท่ีปกครองประเทศต่อไป นอกจากนีก้ารเดินทางเข้าไปท่องเท่ียวในกลุ่มชนท่ีมีพืน้ฐานทกุ
ด้านแตกตา่งกนั แม้จะอยูใ่นประเทศเดียวกนัก็ไมเ่กิดผลดีแตอ่ยา่งไร กลา่วคืออาจจะนําไปสูค่วาม
เข้าใจผิดและเกิดความไมไ่ว้วางใจซึง่กนัและกนัได้ 

4.ประโยชน์ต่อสังคม  
ข้อดี   
- ช่วยให้นกัท่องเท่ียวเห็นถึงความสําคญัของศิลปวฒันธรรมประเพณีของแตล่ะท้องถ่ินท่ี

เดินทางไปถึง ซึง่เปรียบเสมือนการทําให้เกิดความเข้าใจกนัระหว่างประชาชน การได้รับทราบถึง
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อารยธรรมท่ีแตกตา่งกนัออกไป เปรียบเสมือนการเรียนรู้ด้วยตนเองท่ีแตกตา่งไปจากชีวิตประจําวนั 
และสถานท่ีท่ีตนเองเคยพบเห็นอยูเ่ป็นประจํา นอกจากนีผู้้ ท่ีอยูใ่นท้องถ่ินก็รับรู้ถึงสิง่แปลกใหม ่ไม่
ว่าจะเป็นพฤติกรรมหรืออารยธรรมท่ีแตกตา่ง เพ่ือนําเอาสว่นท่ีดีมาปรับปรุงแก้ไขให้ดียิ่งขึน้ตอ่ไป 
ดงันัน้การท่องเท่ียวจงึอาจทําประโยชน์ให้แก่ผู้ เดนิทางและผู้ ท่ีอยูใ่นท้องถ่ิน 

- ช่วยให้สภาพแวดล้อมของท้องถ่ินดียิ่งขึน้ หากสถานท่ีใดมีปัญหาในเร่ืองของความเส่ือม
โทรม ความสกปรกหรือความไม่ปลอดภยั หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องจะทําการปอ้งกนัและแก้ไขสิ่ง
เหล่านัน้ไม่ให้เกิดขึน้ เพราะนกัท่องเท่ียวประสงค์ท่ีจะได้พบเห็นหรือสมัผสักบัสภาพธรรมชาติท่ีดี
ของท้องถ่ิน ประชาชนมีอธัยาศยัไมตรี ความสะดวกสบายท่ีเหมาะสมและมีความปลอดภยัเพียงพอ 

- เป็นการสร้างความมัน่คงให้กบัประเทศ เพราะในสถานท่ีท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางไปถึง 
จะมีการสร้างปัจจยัตา่ง ๆ  เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา โรงแรม ท่ีพกัตา่ง ๆ ตามมาเพ่ือสนองความต้องการ
และการสร้างปัจจัยแวดล้อมเหล่านี ้จะช่วยขจัดปัญหาหรือภยัท่ีเกิดความเสื่อมโทรมหรือการ
ทําลายในด้านตา่ง ๆ ได้เป็นอย่างดี นอกจากนี ้ยงัเป็นการสร้างความเจริญให้แก่ท้องถ่ินได้อย่าง
มากอีกด้วย ฉะนัน้จึงกล่าวได้ว่าในยามท่ีประเทศกําลงัประสบปัญหาตา่ง ๆ อย่างมากมาย  จึง
ควรท่ีจะระดมทรัพยากรเท่าท่ีมีอยู ่พร้อมทัง้กําลงัความสามารถและสติปัญญาเพ่ือสร้างความสขุ
ความเจริญให้กบัประชาชน โดยการหาทางสร้างงานหรืออาชีพและกระจายรายได้สูป่ระชากรใน
ท้องถ่ิน ตลอดจน การสร้างความมัน่คงทางการเมืองและสงัคม โดยใช้มาตรการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวเข้าไปแก้ไข  เพราะการท่องเท่ียวยงัมีอนาคตท่ีจะก้าวหน้าไปได้อีก และมีช่องทางท่ีจะ
สง่เสริมให้บรรลผุลตามเปา้หมายได้โดยง่ายและรวดเร็วตามความต้องการทกุประการ 

 

 

 

 

 ภาพท่ี 27 กิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีเก่ียวข้องกบัสิง่แวดล้อมทางธรรมชาต ิ

ข้อเสีย  

-  ด้านศีลธรรม จากความแตกตา่งของนกัท่องเท่ียวกบัชาวพืน้เมือง จึงทําให้นกัท่องเท่ียว
เหล่านัน้ สร้างปัญหาสงัคมเกิดขึน้ ไม่ว่าทางด้านอาชญากรรม โสเภณี ยาเสพย์ติด และการ
ประพฤติผิดทางด้านศีลธรรมอ่ืน ๆ จนกระทั่งทําให้การท่องเท่ียวเป็นตวัเร่งท่ีทําให้เกิดปัญหา
สงัคมมากยิ่งขึน้ 



~ 51 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

-  ความรู้สกึท่ีไมดี่ตอ่นกัท่องเท่ียวจากความแตกตา่งทางด้านเศรษฐกิจ สงัคม วฒันธรรม 
และระดบัการศกึษา จะทําให้ชาวพืน้เมืองหรือชาวชนบทมีความรู้สกึว่าตวัเองต่ําต้อย และด้อย
โอกาสกว่าชาวเมือง แม้ว่าชาวพืน้เมืองเหล่านัน้จะพยายามยกฐานะตวัเองขึน้มา แต่การขาด
โอกาสทางด้านการศกึษาและการเข้าถึงทรัพยากรอ่ืนท่ีมีผลตอ่ความเหล่ือมล้าทางเศรษฐกิจและ
สงัคมอาจสง่ผลทําให้ชาวพืน้เมืองมีความรู้สกึไมดี่ตอ่นกัท่องเท่ียว 

   5.ประโยชน์ต่อวัฒนธรรมและขนบธรรมเนียมประเพณี 

ข้อดี เน่ืองจากขนบธรรมเนียมประเพณี และวฒันธรรมบางประการของประเทศกําลงัจะ
จางหายไปจากสงัคมของคนไทยในปัจจุบนั ไม่ว่าจะเป็นการละเล่น การแสดง ประเพณีหรือ
เทศกาลตา่ง ๆ สิ่งเหลา่นีถื้อได้ว่าเป็นวตัถดุิบท่ีสําคญัของการท่องเท่ียว เพราะจะเป็นสิ่งดงึดดูใจ
นกัท่องเท่ียวตา่งถ่ินหรือตา่งแดนมาก ซึง่ตามความรู้สกึของนกัท่องเท่ียวเหลา่นัน้จะถือว่าเป็นของ
แปลกและใหม่ เช่น ประเพณีเผ่าเทียนเล่นไฟ ท่ีจงัหวดัสโุขทยั ประเพณีแห่เทียนพรรษาจงัหวดั
อบุลราชธานี เทศกาลสงกรานต์ จงัหวดัเชียงใหม่ และงานบุญบัง้ไฟ จงัหวดัยโสธร เป็นต้น ซึ่ง
ประเพณีหรือเทศกาลเหล่านี ้ ถ้าหากไม่มีการฟืน้ฟู ในท่ีสดุก็จะหมดไปจากสงัคมไทย การรักษา
ขนบธรรมเนียมประเพณีให้คงอยู่และมีคณุค่าต่อการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 
(ททท.) ได้ร่วมมือกบัศนูย์วฒันธรรมจงัหวดัและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องอ่ืน ๆ ฟืน้ฟกูารละเลน่ การ
แสดง และประเพณีตา่ง ๆ เหลา่นีข้ึน้มา ซึง่นอกจากจะเป็นการอนรัุกษ์มรดกทางวฒันธรรมแล้ว 
ยงัถือวา่เป็นวตัถดุบิท่ีสําคญัของกิจการท่องเท่ียวตอ่ไปอีกด้วย 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 28 กิจกรรมการท่องเท่ียวและการละเลน่ตามประเพณี 

 ข้อเสีย จากสภาพทางภมูิศาสตร์แตกต่างกนั ย่อมก่อให้เกิดความแตกต่างทางด้าน
วฒันธรรมปรากฏขึน้ ดงัจะเห็นได้ว่า นกัท่องเท่ียวจากกลุม่ประเทศอตุสาหกรรมเข้ามาท่องเท่ียว
ในกลุม่ประเทศท่ีกําลงัพฒันาหรือด้อยพฒันาหรือกรณีท่ีประชากรในเมืองเดินทางเข้าไปในชนบท 
การปฏิบตัิตวัของชาวเมืองหรือชาวตา่งประเทศในเร่ืองกิริยามารยาท การพดูจา และการแตง่กาย 
ชาวชนบทเหล่านัน้อาจจะนําไปใช้เป็นบรรทัดฐานในการปฏิบตัิตนบ้าง ซึ่งจะส่งผลทําให้
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ขนบธรรมเนียมและประเพณีอนัดีงามของท้องถ่ินต้องเปล่ียนแปลงไป หรือกรณีความแตกต่าง
ทางด้านวฒันธรรมถกูนํามาใช้เพ่ือประโยชน์ทางด้านการค้า เพ่ือสนองตอบความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียว เช่น การลอกเลียนแบบวิธีการดําเนินชีวิตของชาวชนบท ชาวพืน้เมือง หรือชาวเขา
เผา่ตา่ง ๆ ซึง่นํามาแสดงตามศนูย์การค้าในกรุงเทพฯ หรือเมืองอ่ืน ๆ  ยิ่งไปกว่านัน้ ในบางท้องถ่ิน
ท่ีมีนกัท่องเท่ียวต่างแดนหรือต่างถ่ินเข้าไปใช้บริการมาก ๆ จะเป็นส่วนหนึ่งท่ีทําให้ชาวพืน้เมือง
เสียสิทธิท่ีพึงได้ไป เช่น ชายหาดบางแห่งกลายเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวสําหรับชาวต่างประเทศ
โดยเฉพาะและไมต้่อนรับนกัท่องเท่ียวท่ีเป็นคนพืน้เมือง  

6. ประโยชน์ต่อสภาพแวดล้อม 
            ข้อดี ได้รับความสนใจจากหนว่ยงานของรัฐบาลและผู้ เก่ียวข้องมากย่ิงขึน้ มีการปรับปรุง
สภาพแวดล้อมให้เหมาะสมหรือมีการเข้าควบคมุเพ่ือให้คงสภาพท่ีดีเหมือนเดมิให้มากท่ีสดุ หรือ
อยา่งน้อยก็ให้เกิดความเสียหายน้อยท่ีสดุ 
  

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 29 การรักษาสภาพแวดล้อมและแหลง่ท่องเท่ียวทางธรรมชาต ิ

ข้อเสีย จากการท่ีประชากรเดินทางเข้าไปท่องเท่ียวในสถานท่ีต่างๆ มากเกินกว่าท่ี
สถานท่ีท่องเท่ียวแห่งนัน้จะรองรับได้ จะสง่ทําให้สถานท่ีท่องเท่ียวเส่ือมโทรมหรือถกูทําลายมาก
เกินกว่าท่ีจะบรูณะให้คืนสู่สภาพเดิมได้ ยิ่งไปกว่านัน้การท่ีนกัท่องเท่ียวนําสิ่งปฏิกลูตา่งๆ ท่ีเกิด
จากเศษอาหารและวสัดท่ีุใช้ในสถานท่ีท่องเท่ียวหรือแหล่งนํา้ ในบริเวณใกล้เคียง จะทําให้เกิด
มลพิษ ซึ่งจะทําให้ทัศนียภาพท่ีสวยงามโดยทั่วไปถูกทําลาย อย่างไรก็ตามการป้องกันมิให้
สิง่แวดล้อมของสถานท่ีท่องเท่ียวถกูทําลาย อาจจะกระทําได้โดยการวางแผนการจดัการและการ
ควบคุมท่ีดี นําเอาหลักการอนุรักษ์สถานท่ีท่องเท่ียวมาใช้  ต้องได้รับความร่วมมือจาก
นกัท่องเท่ียวอยา่งแท้จริง 

 

 



~ 53 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 30 สถานท่ีท่องเท่ียว/แหลง่นํา้ท่ีเส่ือมโทรม 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นว่า การท่องเท่ียวมิได้ก่อให้เกิดผลดีเท่านัน้ แต่จะทําให้
เกิดผลเสียได้เช่นกนั การวางแผนเก่ียวกบัการท่องเท่ียวท่ีดีและให้ความรู้เก่ียวกบัขนบธรรมเนียม
ประเพณีท่ีถกูต้อง จะช่วยลดผลกระทบท่ีเกิดจากการท่องเท่ียวได้มาก อย่างไรก็ดี ประเทศตา่ง ๆ 
ทัว่โลกได้เล็งเห็นว่า กิจกรรมการท่องเท่ียวสามารถทํารายได้ให้ประเทศหรือท้องถ่ินเป็นจํานวน
มาก จึงพยายามพฒันาและสง่เสริมกิจการท่องเท่ียวเพ่ือดงึดดูให้นกัท่องเท่ียวตา่งชาติ หรือตา่ง
ถ่ินเดนิทางเข้ามาใช้บริการมากยิ่งขึน้ เพ่ือเก็บเก่ียวผลประโยชน์ท่ีพงึได้รับจากนกัท่องเท่ียวตอ่ไป 
นอกจากนีย้งัช่วยในการประชาสมัพนัธ์ประเทศหรือท้องถ่ินของตนให้เป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไปอีก
ด้วย แม้วา่กิจการท่องเท่ียวจะสง่ผลกระทบในทางลบเกิดขึน้บ้างก็ตาม 

ประโยชน์ทางตรง    
1. เม่ือมีการลงทนุในท้องถ่ิน เป็นการสร้างความเจริญให้แก่ท้องถ่ิน เช่น โรงแรม ภตัตาคาร รี

สอร์ท สิ่งอํานวยความสะดวก ทําให้มีการจ้างงาน สร้างอาชีพใหม่ ๆ นอกเหนือจากการทํา
เกษตรกรรม เช่น มคัคุเทศก์ท้องถ่ิน การรับจ้างขนส่ง และให้เช่า ตําแหน่งงานในสถาน
ประกอบการโรงแรม ภตัตาคารร้านอาหาร โรงงาน เป็นต้น   

2. สง่เสริมให้อาชีพท้องถ่ินมีรายได้ท่ีมัน่คง มีการนําทรัพยากรในท้องถ่ินมาใช้ประโยชน์
สงูสดุ เช่น การทอผ้าพืน้เมืองในหลายพืน้ท่ีของประเทศไทย การทําของท่ีระลกึ ผกัผลไม้ทางด้าน
การเกษตรมีการนํามาจําหน่ายทัง้สดและแปรรูป 

3. ศลิปวฒันธรรมประเพณี นาฏศิลป์ การละเลน่ ฯลฯ ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของท้องถ่ินได้รับ
การฟืน้ฟแูละอนรัุกษ์ให้เป็นมรดกตกทอด เป็นการสืบสานวฒันธรรมประเพณีท่ีเก่าแก่มานบัร้อย
ปี/พนัปี ให้เป็นสิง่ดงึดดูความสนใจของนกัท่องเท่ียว 
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4. รักษ์ท้องถ่ินของตน ไม่อพยพทิง้ถ่ินฐานไปหางานทําท่ีอ่ืน และช่วยกนัดแูลรักษา 
เพราะถ่ินนีคื้อแหล่งทํามาหากิน อีกทัง้ยงัเป็นการเสริมสร้างความรักถ่ินฐานบ้านเกิดและความ
เป็นชาตนิิยม 

5. ประชาชนมีรายได้เพิ่มและแน่นอน ในความไม่มีขีดจํากดัของผลผลิตการท่องเท่ียวท่ี
เสนอขายความสวยงามของธรรมชาติ หาดทราย ชายทะเล ป่าไม้ ภเูขา สภาพอากาศและสิ่งท่ี
มนษุย์สร้างขึน้ ตลอดจนวิถีชีวิตของชนชาติ ซึง่ไม่ต้องลงทนุเพิ่ม ประชาชนสามารถหนัมาหา
ประโยชน์เพิ่มเตมิจากอาชีพเกษตรกรรมท่ีมีอยู่เดิม ทําให้มีสขุภาพจิตดี เพราะฐานะความเป็นอยู่
ดีขึน้ 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 31 การจดังานสืบสานศลิปวฒันธรรมประเพณี 
ประโยชน์ทางอ้อม 

1. มีหน่วยงานราชการท่ีเก่ียวกับการท่องเท่ียวเข้ามาดูแล เช่น หน่วยงานป่าไม้ดูแล
อทุยานแห่งชาต ิหน่วยงานประมง หน่วยงานทรัพยากรธรณี ตํารวจนํา้ ทหารเรือ ฯลฯ เข้ามาดแูล
ถํา้ ทะเล พร้อมทัง้เข้ามาให้ความรู้แก่ประชาชนในเร่ืองการช่วยกนัอนรัุกษ์ดแูลรักษาให้เป็นแหลง่
ท่องเท่ียวท่ีงดงาม สะอาดอยา่งถกูวิธี เพ่ือให้เข้าใจวา่นกัท่องเท่ียวต้องการมาชมสิง่ใด ต้องการสิง่ใด 
ถ้าไมมี่สิง่เหลา่นี ้นกัท่องเท่ียวก็จะไมม่า และประชาชนเองก็จะไมมี่รายได้และอาชีพอีกตอ่ไป 

2. การท่ีมีนกัท่องเท่ียวต่างถ่ินเข้ามา เป็นการสร้างมิตรไมตรี แลกเปล่ียนวฒันธรรม สร้าง
ความเข้าใจอนัดีซึง่กนัและกนั และมีการปรับตวัเข้าหากนั ซึง่เป็นพืน้ฐานของการอยู่ร่วมกนัอย่าง
สนัตสิขุ 

3. ความเป็นอยู่ดีขึน้ในเร่ืองของสาธารณปูโภค ความปลอดภยั มีหน่วยงานของรัฐเข้ามา
ดแูล เช่น มีการสร้างถนน มีนํา้ ไฟ โทรศพัท์ มีตํารวจหรือทหารเข้ามาดแูล ซึง่เป็นผลดีคอ่ความ
สะดวกและความปลอดภยัของประชาชนในพืน้ท่ีและนกัท่องเท่ียว 
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4. การมีมาตรการสง่เสริมความปลอดภยัและความมัน่คงแก่พืน้ท่ีท่ีได้รับการพฒันาเป็นแหล่ง
ท่องเท่ียว  เพ่ือให้นกัท่องเท่ียวมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัแก่ชีวิตและทรัพย์สิน ทําให้ท้องถ่ินมี
ความปลอดภยัไปด้วย 

 
 
 
 

 

ภาพท่ี 32 แหลง่ท่องเท่ียวรูปแบบอทุยานแห่งชาต ิ
สรุป ประโยชน์ที่ท้องถิ่นจะได้รับจากการท่องเที่ยว 
1. การสร้างงานสร้างอาชีพ  โดยจะแยกลกัษณะงานออกเป็น 2 ลกัษณะ 
   1.1 งานท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียวโดยตรง ได้แก่ ธุรกิจท่ีพกั/โรงแรม บริษัทนําเท่ียว 

สายการบิน มคัคเุทศก์ ภตัตาคาร ร้านอาหาร สถานเริงรมย์  การประกอบการขนส่งผู้ โดยสาร 
นอกจากนัน้ยงัมีงานท่ีเห็นได้ชดัมาก  คือการผลิตสินค้าของท่ีระลกึหรือสินค้าพืน้เมือง เช่น การ
ทอผ้า เคร่ืองจกัสาน เคร่ืองปัน้ดนิเผา เป็นต้น 

  1.2 งานท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียวทางอ้อม ได้แก่ งานด้านการก่อสร้าง เช่น อาคารท่ี
พกั ร้านอาหาร ร้านค้า งานด้านกสิกรรม เช่น ปลกูผกั เลีย้งไก่ขายให้โรงแรม เป็นต้น ตลอดจน
อตุสาหกรรมและธุรกิจอ่ืนท่ีเก่ียวข้อง เช่น ผู้ผลิตและผู้ จําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ยานพาหนะ ไม้ดอก/
ไม้ประดบั สขุภณัฑ์ เป็นต้น 

2. การกระจายรายได้ 
การเดินทางท่องเท่ียวตามแหล่งท่องเท่ียวมีการใช้จ่ายด้านต่าง ๆ ค่าใช้จ่ายของ

นกัท่องเท่ียวแบง่เป็นประเภทใหญ่ ๆ ได้แก่ คา่ท่ีพกั คา่อาหารและเคร่ืองด่ืม คา่พาหนะในประเทศ 
ค่าใช้จ่ายบนัเทิง ซือ้ของ และอ่ืน ๆ ซึ่งทําให้เกิดการหมนุเวียนให้ท้องถ่ิน ซึ่งเป็นการกระจาย
รายได้สูท้่องถ่ินอนัจะเป็นผลตอ่เน่ืองไปถึงความอยูดี่กินดี และยกมาตรฐานการครองชีพให้สงูขึน้ได้ 

3. การพฒันาสาธารณปูโภค 
อตุสาหกรรมท่องเท่ียวยงัมีบทบาทตอ่การลงทนุพฒันาด้านสาธารณปูโภค สาธารณปูการ ซึง่

จะสร้างความสะดวกสบายแก่นกัท่องเท่ียวและประชาชนในท้องถ่ิน ดงัจะเห็นได้ว่า ตามแหล่ง
ท่องเท่ียวตา่ง ๆ นอกจากจะต้องมีความสวยงามตามธรรมชาติมีศิลปวฒันธรรมท่ีเป็นเอกลกัษณ์
แล้ว ยงัจะต้องมีความสะดวกสบายในการเดินทางเข้าถึงแหลง่ท่องเท่ียว มีนํา้สะอาดใช้ มีไฟฟ้า
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ใช้อย่างทั่วถึง สามารถใช้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าได้ทุกขนิด รับบโทรคมนาคมท่ีทันสมัย มีบริการ
ติดต่อส่ือสารท่ีสะดวก รวดเร็ว เหล่านีเ้ป็นองค์ประกอบหรือปัจจยัท่ีสําคญัท่ีจะช่วยสนองความ
ต้องการของนกัท่องเท่ียวควบคูไ่ปกบัความงามลํา้คา่ของทรัพยากรการท่องเท่ียว 

แม้ว่าการสร้างสิ่งอํานวยความสะดวกพืน้ฐานต่างๆ ส่วนใหญ่แล้วจะจดัให้มีขึน้โดยมี
สาเหตเุน่ืองจากการพฒันาเศรษฐกิจในสาขาอ่ืนๆ ก็ตาม แตก็่ยงัมีอีกหลายกรณีท่ีอตุสาหกรรม
ท่องเท่ียวเป็นตวักระตุ้นให้เกิดการสร้างถนน สนามบินขนาดใหญ่ การสื่อสารโทรคมนาคม การ
ไฟฟ้า ประปา ในพืน้ท่ีท่ีมีแหลง่ท่องเท่ียวตัง้อยู่ ฉะนัน้จึงกลา่วได้ว่าการท่องเท่ียวช่วยให้เกิดการ
พฒันาท้องถ่ินให้เจริญก้าวหน้าและประชาชนในท้องถ่ินได้รับความสะดวกสบายไปพร้อม ๆ กนั  
 

แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. อตุสาหกรรมท่องเท่ียวมีความสําคญัตอ่สงัคมและเศรษฐกิจอยา่งไรบ้าง 

2. อตุสาหกรรมท่องเท่ียวเก่ียวข้องกบัอตุสาหกรรมอะไรบ้าง  ยกตวัอยา่งมาสกั 3 
อตุสาหกรรม อธิบายพอเข้าใจ 

3. อตุสาหกรรมท่องเท่ียวมีความสําคญัตอ่แรงงานอยา่งไร  

4. ให้นกัศกึษาอธิบายถึงประเภทของธุรกิจนําเท่ียววา่มีก่ีประเภท มีลกัษณะการดําเนิน
ธุรกิจอยา่งไร   

5. ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัการทอ่งเท่ียวประกอบด้วยผู้ประกอบการธุรกิจใดบ้าง 

6. การท่องเท่ียวนําไปสูก่ารพฒันาท้องถ่ินในด้านใดบ้าง 
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บทที่ 3 
ส่ิงแวดล้อมทางการตลาดของธุรกจิท่องเที่ยว 

 

เน่ืองจากธรรมชาติของธุรกิจอยู่ภายใต้ภาวะการแข่งขันตลอดเวลา ความทันสมัย 
ความก้าวหน้าทางวิทยาการต่าง ๆ โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสารและคอมพิวเตอร์ ตลอดจน
เศรษฐกิจและสงัคมล้วนมีผลกระทบตอ่การดําเนินธุรกิจทกุประเภท ผู้ประกอบการหรือผู้บริหาร
จําเป็นต้องเรียนรู้การเปล่ียนแปลงทัง้ภายในและภายนอกองค์การ ธุรกิจต้องดําเนินการทัง้เชิงรับ
และเชิงรุก (เชิงรับคือความสามารถในการแก้ปัญหาท่ีเผชิญอยู่และสามารถแก้สถานการณ์
เฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี เชิงรุกคือ คาดคะเนการเปล่ียนแปลง โดยใช้สติปัญญาและเหตผุลใน
การหาวิธีปอ้งกนัหรือลดความรุนแรงของปัญหาท่ีอาจเกิดขึน้ในอนาคต) 
ส่ิงแวดล้อมทางการตลาด (The Organizational Environment) 
 สิ่งแวดล้อมทางการตลาด คือ สิ่งแวดล้อมท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการตลาด ประกอบด้วย 
สิง่แวดล้อมของบริษัท สิง่แวดล้อมจลุภาค และสิง่แวดล้อมมหภาค ดงัภาพท่ี 32 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 33 สิง่แวดล้อมทางการตลาด 

ผู้บริหารการตลาดควบคมุสิง่แวดล้อมทางการตลาดได้ไมม่าก เพราะสิง่แวดล้อมหลาย ๆ 
ด้านไมส่ามารถจดัการหรือควบคมุได้ แตผู่้บริหารการตลาดมีหน้าท่ีและความรับผิดชอบในการทํา
ความเข้าใจสิง่แวดล้อมจลุภาคและมหภาค เพ่ือจดัการสิง่แวดล้อมเหลา่นัน้ให้เกิดประโยชน์ตอ่
บริษัท 

สิ่งแวดล้อม
ภายนอกจุลภาค 

 
ลกูค้า ผู้ จําหน่าย
วตัถดิุบและชิน้สว่น
ประกอบ คนกลาง
และตวัแทนจําหน่าย 

คูแ่ข่งขนั 

สิ่งแวดล้อม         
ภายนอกมหภาค 

 
 

ประชากรศาสตร์ 
เศรษฐกิจ การเมืองและ

กฎหมาย สงัคม 
วฒันธรรม เทคโนโลยี 
ธรรมชาติ การแข่งขนั      

สิ่งแวดล้อมภายใน
ของบริษัท 

สว่นประสมทางการตลาด 

นโยบายการบริหาร 



~ 58 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

ส่ิงแวดล้อมภายในองค์การ (Internal Environment)   

คือ สภาวะแวดล้อมท่ีธุรกิจสามารถควบคมุได้ (Controllable Environment) หมายถึง ปัจจยั
ต่าง ๆ ท่ีธุรกิจสามารถกําหนดและควบคมุให้เป็นไปตามความต้องการของธุรกิจได้  ถือว่าเป็น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิตอ่โปรแกรมการตลาดของธุรกิจ  โดยการวิเคราะห์เพ่ือให้รู้จดุแข็งและจดุอ่อนของ
ธุรกิจในการนําไปใช้เป็นเคร่ืองมือหรือข้อได้เปรียบและเป็นการปอ้งกนัการรวมตวัของธุรกิจคูแ่ข่งขนั สามารถ
จําแนกได้ดงันี ้

1. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  การพฒันาสว่นประสมทางการตลาด เป็น
ส่วนท่ีมีความสําคญัต่อการเลือกเป้าหมายทางการตลาด ซึ่งสิ่งเหล่านีจ้ะนํามาวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด  ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยปัจจยัสําคญั ได้แก่  ตวัผลิตภณัฑ์ซึ่ง
จะต้องมีลกัษณะท่ีแตกต่างกบัผลิตภณัฑ์ของบคุคลอ่ืนทัง้ในแง่ของ สี รูปแบบ การบรรจหีุบห่อ 
เคร่ืองหมายการค้า คณุสมบตัิความคงทน ความน่าเช่ือถือ รูปแบบการให้บริการ ความสะดวกใน
การสัง่สินค้า การบํารุงรักษาและซ่อมแซม เป็นต้น นอกจากตวัผลิตภณัฑ์แล้วต้องคํานึงถึงความ
เหมาะสมของการใช้ส่ือตา่ง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยหุนงัสือพิมพ์นิตยสาร แผ่นพบัใบปลิว โฆษณา
ขายสินค้า หรือบางครัง้อาจจําเป็นต้องใช้พนกังานขายหรือผู้ เช่ียวชาญทางการขายมาช่วยเสนอ
ขายสนิค้า สําหรับด้านของราคาสนิค้าอาจต้องมีการปรับเปล่ียนหรือเปล่ียนแปลงให้สอดคล้องกบั
สถานการณ์ 

จากประเด็นต่าง ๆ  ท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเป็นปัจจยัท่ีช่วยในการวิเคราะห์จุดแข็งและ
จุดอ่อนของส่วนประสมทางการตลาดและการกําหนดรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ ราคา การจัด
จําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยมีเคร่ืองมือ  5 ประการ ได้แก่ การโฆษณา การสง่เสริม
การขาย การขายโดยพนกังานขาย การประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง  

2. นโยบายการบริหารของบริษัท (Business Policy)  การวิเคราะห์ในประเด็นนีเ้ป็น
การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของปัจจัยท่ีเจ้าของหรือฝ่ายบริหารของธุรกิจเป็นผู้ กําหนด เช่น 
วตัถปุระสงค์หรือเปา้หมายในการดําเนินธุรกิจ  โครงสร้างการบริหาร  ระบบการบริหาร ปรัชญาและ
วฒันธรรม ตลอดจนนโยบายของฝ่ายต่าง ๆ ในบริษัท ถึงแม้บางหน่วยงานไม่ได้ทําหน้าท่ีด้าน
การตลาดโดยตรง เช่น ฝ่ายการผลิต (Production) ฝ่ายการเงิน (Financial)  และฝ่ายงานบคุคล 
(Personal)  หน่วยงานเหลา่นีก็้มีอิทธิพลตอ่ระบบงานการตลาดของกิจการทัง้สิน้  โดยสมมติว่า
ฝ่ายการตลาดต้องการสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ขึน้มา จําเป็นอย่างยิ่งท่ีต้องได้รับความร่วมมือ
จากฝ่ายผลติ ฝ่ายบคุคล และฝ่ายการเงิน จะเห็นได้วา่ ในการดําเนินกิจกรรมตา่ง ๆ จะมีประสิทธิภาพและ
ประสทิธิผลได้ต้องได้รับการสนบัสนนุจากบคุลากรทกุฝ่ายของบริษัท 
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นอกจากนีย้ังมีปัจจัยอย่างอ่ืนท่ีส่งผลถึง นโยบายของบริษัท เช่น ทําเลท่ีตัง้ของ
กิจการ แหล่งโรงงาน อิทธิพลของหน่วยงาน วิจยัและพฒันา (Research and Development) 
และภาพพจน์โดยสว่นรวมของกิจการในสายตาของสาธารณชน  ระบบสารสนเทศเพ่ือการจดัการ 
(Management Information System หรือ MIS) เป็นต้น 
ส่ิงแวดล้อมภายนอกจุลภาค (Micro External Environment) 

 ประกอบด้วย 4 กลุม่ ได้แก่ 
 1. ลกูค้า (Customers) หมายถึง นกัท่องเท่ียว ทัง้ในประเทศและตา่งประเทศ ซึง่อาจจะ
เป็นกลุ่มคน องค์การ หรือบุคคล นกัการตลาดต้องการข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัความต้องการของ
ลกูค้า เพ่ือรับรู้และเข้าใจถึงความต้องการและสามารถตอบสนองความต้องการเหล่านัน้ให้เกิด
ความพึงพอใจ ส่วนมากลูกค้าจะไม่รู้ว่าตนต้องการอะไรจนกว่านักการตลาดจะชีนํ้าให้เขา
พิจารณาสนิค้า บริการ และสถานการณ์ท่ีเก่ียวข้อง 
 2. ผู้ จําหน่ายวตัถดุบิ (Suppliers) หมายถึง สนิค้าและบริการท่ีต้องใช้เพ่ือการดําเนินงาน 
ผู้ผลิตหรือผู้ ขายวตัถุดิบอาจจะจัดหาสินค้าและบริการต่าง ๆ เช่น วสัดุและการจัดบริการด้าน
ยานพาหนะ/รถเช่า บริการขนสง่ ประกนัภยั บญัชี กฎหมาย เป็นต้น 
 3. คนกลางและตวัแทนจําหน่าย (Intermediaries) คนกลางหมายถึงบริษัทหรือบุคคลท่ี
ช่วยนกัการตลาดแจกจ่ายสินค้าและให้บริการแก่ผู้บริโภคคนสดุท้าย คนกลางมีความสําคญัต่อบริษัท
ทัง้หลายมากท่ีสุด ลูกค้าอาจจะไม่ได้ซือ้สินค้าหรือบริการจากบริษัทได้โดยตรง เช่น สายการบิน 
บริษัททวัร์ บริษัทรถเช่า เป็นต้น 
 4. คูแ่ข่งขนั (Competitors) อาจหมายถึงคูแ่ข่งทางตรง คูแ่ข่งทางอ้อม และกิจการท่ีจดั
จําหน่ายสนิค้าและบริการท่ีทดแทนกนัได้ บริษัทจะประสบความสําเร็จได้ ต้องสามารถจดัหาและ
ส่งมอบสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลกูค้าได้มากกว่าคู่
แข่งขนั ดงันัน้นกัการตลาดจึงต้องมีปฏิบตัิการทางการตลาด โดยแสวงหาข้อได้เปรียบเชิงกลยทุธ์คือ
การจดัวางตําแหน่งสินค้าและบริการในใจของลกูค้าได้ดีกว่าคู่แข่งขนั บริษัทต้องทําความเข้าใจ
และมีปฏิกิริยาต่อคู่แข่งขันโดยตรง ไม่ควรให้ความสําคัญกับคู่แข่งท่ีผลิตสินค้าหรือบริการท่ี
เหมือนหรือคล้ายคลงึกนัเท่านัน้ 

 การบริหารสิ่งแวดล้อมด้านการแข่งขัน สามารถทําได้ 3 วิธี คือ 

 1. การจํากดัปฏิกิริยาของคู่แข่งขนัให้น้อยลง เช่น สร้างพนัธมิตรระยะยาวกบัลกูค้า ผู้ จําหน่าย
วัตถุดิบ คนกลางและตัวแทนจําหน่าย เพ่ือตัดโอกาสการทําธุรกิจกับคู่แข่งขัน หรืออาจจะทํา
การตลาดท่ีทําให้ความได้เปรียบของคูแ่ขง่ขนัมีพลงัน้อยลง 
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 2. การขดัขวางคูแ่ขง่ขนัโดยพยายามสร้างความสมัพนัธ์กบัหน่วยงานของรัฐบาลหรือกลุม่
ผลประโยชน์เฉพาะ โดยมากมกัจะเป็นวิธีท่ีอตุสาหกรรมหนกักระทํากนั เช่น อตุสาหกรรมต่อเรือ 
บริษัทรับสมัปทานก่อสร้างโครงการขนาดใหญ่ เป็นต้น 
 3. บริษัทต้องหามาตรการเชิงบงัคบัให้คูแ่ข่งขนัหยดุปฏิบตัิการเพราะเป็นการสญูเสียทรัพยากร
ของลกูค้าโดยใช่เหต ุเช่น การต่อต้านการสร้างโรงไฟฟ้านิวเคลียร์ ด้วยการให้ข้อมลูท่ีเป็นผลเสีย 
การรวมพลงัมวลชนกลุม่ใดกลุม่หนึง่ 

ส่ิงแวดล้อมภายนอกมหภาค (Macro External Environment) 

 ส่ิงแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ (Demographic Environment) 

 นกัการตลาดต้องตรวจสอบ ศกึษาและทําความเข้าใจเป็นอนัดบัแรก สิง่แวดล้อมทาง
ประชากรศาสตร์ หมายถงึ ประชากร ได้แก่ ขนาดและอตัราการเตบิโตในตําบล อําเภอ จงัหวดั
และประเทศ การแจกแจงอายแุละการผสมกนัของเชือ้ชาต ิระดบัการศกึษา แบบของครัวเรือน/
ครอบครัว ลกัษณะของภาคตา่ง ๆ และการเคล่ือนย้ายท่ีอยู ่จําแนกเป็นประเดน็ตา่ง ๆ ดงันี ้

1. การเตบิโตของประชากรทัว่โลก ประมาณ 1.7% ตอ่ปี ในปี ค.ศ.2000 โลกมีประชากร
อยู ่6.2 พนัล้านคน นกัการตลาดต้องพิจารณาปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง ดงันี ้

     1.1 ทรัพยากรท่ีผู้คนจําเป็นต้องกินต้องใช้มีจํานวนจํากดัและจะหมดสิน้ไปในวนัใดวนั
หนึง่ โดยเฉพาะนํา้มนั อาหาร ทรัพยากรธรรมชาต ิ

     1.2 การเพิม่พลเมือง เป็นสาเหตขุองการเตบิโตของความต้องการของมนษุย์ ไมว่า่จะ
เป็นความต้องการเพ่ือสนองความจําเป็นในชีวิตประจําวนัหรือความต้องการท่ีไมจํ่าเป็นแตเ่ป็น
ความต้องการด้านความสขุ ความสะดวกสบาย ซึง่เป็นการสนองตอบด้านอารมณ์มากกวา่ความ
ต้องการพืน้ฐาน (ทางกายหรือปัจจยั 4) 

2. อายุของประชากร คือความแตกต่างของช่วงอายุหรือวยัต่างๆ  ในแต่ละประเทศจะมี
ประชากรส่วนใหญ่ท่ีอยู่ในวยัท่ีแตกต่างกนั เช่น เม็กซิโกมีอตัราการเติบโตของประชากรเพิ่มขึน้
อย่างรวดเร็วและมีประชากรในวยัหนุ่มสาวมากท่ีสดุ ญ่ีปุ่ นมีประชากรส่วนใหญ่เป็นวยัสงูอายุ
มากท่ีสดุ ทําให้ความต้องการของผู้บริโภคแตกตา่งกนัในสนิค้าและบริการชนิดตา่ง ๆ 

3. ตลาดเชือ้ชาติ เน่ืองจากประเทศต่าง ๆ มีประชากรท่ีมีเชือ้ชาติและสีผิวแตกต่างกนั 
เช่น ประเทศในแถบเอเชีย ประกอบไปด้วยประชากรของแต่ละประเทศ เช่น คนไทย คนจีน ลาว 
เวียดนาม อินโดนีเซีย อินเดีย ฟิลปิปินส์ เป็นต้น แตใ่นบางประเทศ เช่น สหรัฐอเมริกาประกอบไป
ด้วยคนท่ีมาจากประเทศต่าง ๆ มากมาย ชนชาติหลายเชือ้ชาติ และในบรรดาผู้คนท่ีมีเชือ้ชาติ
แตกต่างกันก็จะมีความต้องการและพฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกต่างกันไปด้วย เช่น เสือ้ผ้า อาหาร 
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เคร่ืองประดบั เฟอร์นิเจอร์ และแม้แต่พฤติกรรมการท่องเท่ียวก็แตกต่างกนัอย่างเห็นได้ชดั ไม่ว่า
จะเป็นรูปแบบของท่ีพัก การเดินทางและยานพาหนะ อาหาร บริการต่าง ๆ ท่ีนักท่องเท่ียว
คํานึงถึงความต้องการ กําลงัซือ้ ระดบัการบริการ ความชอบ ความสวยงาม ความสะดวกและ
ความปลอดภยั หากจําแนกจําพวกใหญ่ ๆ เช่น ชาวอเมริกันและยุโรปนิยมบริโภคสินค้าสนอง
ความสะดวกสบาย การท่องเท่ียวชมสถานท่ีและบรรยากาศท่ีสวยงาม ส่วนคนในประเทศแถบ
เอเชียมักจะนิยมท่องเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียวตามธรรมชาติและท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพ และใน
ภาพรวมของนกัท่องเท่ียวต่างชาติจะนิยมซือ้ผลิตภณัฑ์ของท้องถ่ินท่ีมีความแตกต่างกบัท้องถ่ิน
ของตนเอง 

4. ระดบัการศกึษา จําแนกเป็น 5 กลุม่ คือ อ่านหนงัสือไม่ออก ระดบัการศกึษาน้อยกว่า
ปริญญาตรี ระดบัปริญญาตรีและสงูกว่า และสายวิชาชีพ มีสินค้าและบริการหลายประเภทท่ีตรง
กบัความต้องการของบคุคลในแตล่ะระดบั เช่น หนงัสือ บริการของโรงแรมและโปรแกรมทวัร์ และ
ประเภทของการท่องเท่ียวท่ีแตกตา่งกนั 

5. แบบของครัวเรือนหรือครอบครัว หมายถึง ประเภทและขนาดของครัวเรือน ได้แก่ 
ครอบครัวเด่ียวมีสมาชิกเพียงพ่อ แม่ ลกู หรือ สามี ภรรยา ครอบครัวขยายมีสมาชิกหลายระดบั ได้แก่ 
ปู่  ยา่ ตา ยาย ลงุ ปา้ น้า อา ลกู หลาน แตล่ะกลุม่จะมีความต้องการและพฤติกรรมการซือ้แตกตา่งกนั 
เช่น สามีภรรยานิยมท่องเท่ียว ในลกัษณะผจญภัยและต่ืนเต้นมากกว่ากลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมี
สมาชิกสงูอายแุละเด็กๆ ซึง่จะเน้นความปลอดภยัและความสะดวกสบายมากกว่า ผู้สงูอายนิุยม
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวข้องกบัโบราณวตัถ ุเน้นบริการและแหล่งท่องเท่ียวท่ีอํานวยความสะดวกสบาย 
สว่นคนหนุ่มสาวนิยมความต่ืนเต้นและผลติภณัฑ์ท่องเท่ียวท่ีทนัสมยั 

6. การย้ายถ่ินฐาน หรือการเปลี่ยนแปลงภมูิศาสตร์ของประชากร ได้แก่ การย้ายท่ีอยู่
ภายในประเทศและระหว่างประเทศ คนตา่งจงัหวดัย้ายเข้ามาอยู่ในเมือง การย้ายท่ีอยู่ระหว่างเมือง 
หรือระหว่างจังหวดัจากภูมิภาคหนึ่งไปยงัภูมิภาคอ่ืน คนต่างด้าวย้ายเข้ามาอยู่ในประเทศไทย 
การหนีภยัทางเศรษฐกิจเพ่ือแสวงหาโอกาส ในการทํามาหากินหรือมีคณุภาพชีวิตท่ีดีขึน้ แตล่ะกลุ่ม
จะมีความต้องการและพฤตกิรรมการซือ้แตกตา่งกนั 

7. การเปล่ียนแปลงขนาดของตลาด จากตลาดมวลชน (ขนาดใหญ่) เป็นตลาดเล็ก โดยมี
เกณฑ์การแบง่แยก คือ อาย ุเพศ เชือ้ชาติ การศกึษา แบบการใช้ชีวิต (Life Style) ภมูิศาสตร์ ซึง่
ในแตล่ะกลุม่จะมีความชอบของกลุม่ มีลกัษณะประจํากลุม่ แตก็่สามารถเข้าถึงได้ด้วยการสื่อสาร
และช่องทางการจัดจําหน่ายเฉพาะเพ่ือสร้างการยอมรับในผลิตภณัฑ์และโปรแกรมการตลาด 
(4Ps) ท่ีออกแบบมาเพ่ือตลาดเฉพาะกลุม่ 
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ส่ิงแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Environment) 

การพิจารณาวฏัจกัรทางเศรษฐกิจ จําแนกเป็น 4 ขัน้ตอน คือ ขัน้รุ่งเรือง (Boom/ Prosperity) 
ขัน้ถดถอย (Recession) ขัน้ตกต่ํา (Depression) และขัน้ฟืน้ฟู (Recover) อตุสาหกรรมและธุรกิจ
บางแห่งอาจมีแบบแผนการตลาดแตกต่างกนัในแต่ละขัน้ พิจารณาได้จากผลของวฏัจกัรทางเศรษฐกิจ 
ดงัภาพท่ี 33 

 
    ขัน้รุ่งเรือง 
    อปุสงค์ในผลติภณัฑ์ 
    ท่ีรู้จกักนัดีและตดิตลาด 

                   ขัน้ฟ้ืนฟู 
                    อปุสงค์ในผลติภณัฑ์สะดวกซือ้ 

              และสนิค้าหรือบริการราคาแพง 
              มากขึน้ 

     ขัน้ถดถอย                      
     อปุสงค์ในผลติภณัฑ์      
     ท่ีจําเป็นต้องใช้              ขัน้ตกตํ่า 
     ประจําวนั            อปุสงค์ในผลติภณัฑ์และกําลงัซือ้ 
     ราคาไมแ่พง                                                         ลดลง ยอดขายน้อย 

                                                    เวลา 

    ภาพท่ี 34 วฏัจกัรทางเศรษฐกิจ 

จากภาพ อธิบายได้วา่ ในขัน้รุ่งเรือง การใช้จ่ายของผู้บริโภคสงู บริษัทจะหาประโยชน์จาก
ขัน้นีโ้ดยการขยายสายผลิตภณัฑ์ คือ ผลิตสินค้าหรือบริการใหม่ในกลุ่มผลิตภณัฑ์เดิมหรือย่ีห้อ
เดิม มีความหลากหลายมากขึน้ มีทางเลือกให้แก่ผู้ บริโภคมากขึน้ และบริษัทต้องเพิ่มความ
พยายามทางการตลาด โดยใช้การส่งเสริมการตลาด ขยายการจัดจําหน่ายและเพิ่มราคา 
เน่ืองจากผู้บริโภคยอมรับในผลิตภณัฑ์เดิมอยู่แล้วและเต็มใจท่ีจะจ่ายเงินมากขึน้สําหรับสินค้า
และบริการใหมท่ี่เป็นท่ีรู้จกัและตดิตลาดอยูแ่ล้ว 

ในขัน้ถดถอย อํานาจซือ้/กําลงัซือ้ของผู้บริโภคลดลงและอาจจะลดลงไปเร่ือยๆ จนถึงขัน้
เศรษฐกิจฟื้นตวัในขัน้ฟืน้ฟู ผู้บริโภคจะเปล่ียนแบบแผนการซือ้โดยใช้เหตุผลในการซือ้มากกว่า

ยอดขาย 

• 

• 
•

•
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อารมณ์ และเลือกซือ้สินค้าและบริการท่ีราคาไม่แพง ดงันัน้นกัการตลาดควรปรับแผนโดยใช้กล
ยทุธ์การสง่เสริมการขาย ลดราคาและปรับสายผลติภณัฑ์ให้มีขนาดเลก็ลง 

ในขัน้ตกต่ํา เกิดจากกําลงัซือ้ของผู้บริโภคลดลง เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจถดถอยและ
ตกต่ํา ผู้บริโภคต้องการผลติภณัฑ์สะดวกซือ้เท่าท่ีจําเป็นเท่านัน้ นกัการตลาดอาจจะต้องใช้กลยทุธ์
การสง่เสริมการขาย และอาจจะต้องปรับปรุงหรือพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกบักําลงัซือ้ หรือ
ปรับสายผลติภณัฑ์ให้น้อยลงและมีความหลากหลายมากขึน้ 

ในขัน้ฟื้นฟู เม่ือเศรษฐกิจดีขึน้ ผู้บริโภคต้องการผลิตภัณฑ์สะดวกซือ้และต้องการซือ้
สินค้าและบริการท่ีมีราคาแพงมากขึน้ นักการตลาดต้องสังเกตและประเมินอย่างใกล้ชิดว่า
ผู้บริโภคเปล่ียนความต้องการและพฤติกรรมการซือ้รวดเร็วเพียงใด เพ่ือปรับแผนการตลาดได้
ทนัเวลา 

อย่างไรก็ตาม อํานาจซือ้หรือกําลงัซือ้ของผู้บริโภคยงัขึน้อยู่กบัองค์ประกอบส่วนบุคคล
หลายประการ ได้แก่ รายได้ปัจจบุนั ราคา ความประหยดั หนีส้ิน และการให้สินเช่ือ นกัการตลาด
ต้องพิจารณาถึงแนวโน้มของรายได้และแบบแผนการใช้ชีวิตของผู้บริโภคกลุม่เปา้หมาย  

ส่ิงแวดล้อมทางด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) 

สิ่งแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายมีผลตอ่การตดัสินใจทางการตลาด เพราะธุรกิจต้อง
ปฏิบตัิตามกฎหมายและระเบียบข้อบงัคบัต่าง ๆ  ท่ีหน่วยงานของรัฐประกาศใช้ รวมไปถึงแนวโน้มทาง
การเมือง และบทบาทของรัฐบาลท่ีมีตอ่ธุรกิจและผู้บริโภค ดงันี ้

1. ด้านการผลิต รัฐบาลมีอํานาจหน้าท่ีตามกฎหมายหรือรัฐบาลออกกฎหมายเพ่ือให้
อํานาจหน้าท่ีแก่รัฐบาลหรือหน่วยงานของรัฐตามความเหมาะสมของการพฒันาเศรษฐกิจ ตาม
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ โดยหน่วยงานราชการ เช่น องค์การอุตสาหกรรม 
องค์การพาณิชย์ มีอิทธิพลและอํานาจโดยตรงในการควบคมุการผลิตทัง้ด้านปริมาณและชนิด 
การใช้ทรัพยากร การผกูขาดการผลิต หรือ ให้สิทธ์ิผูกขาดแก่เอกชน คุ้มครองสิทธิของผู้บริโภค 
เน่ืองจากผู้ผลติรายใหญ่มกัแสวงหาอิทธิพลทางการเมืองเพ่ือคํา้จนุผลประโยชน์และสง่เสริมธุรกิจ 
การควบคมุการแขง่ขนัให้เป็นธรรมไมใ่ห้สนิค้าตกอยู่ในมือของผู้ผลิตรายเดียวหรือกลุม่เดียว และ
สามารถกําหนดราคาได้ตามความพอใจ นําไปสู่การผูกขาด ซึ่งมีผลกระทบต่อผู้ บริโภค คือ 
ปริมาณสนิค้าน้อยลงและราคาสงูขึน้ ราคาสนิค้าตา่งจากต้นทนุมากเกินไปและมีผลให้ผู้ผลติรายยอ่ย
ไมส่ามารถปรับตวัและแขง่ขนัได้ 
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2. ด้านการบริโภค การคุ้มครองผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการช่วยเหลือให้ผู้บริโภคได้รับ
ความเป็นธรรม ไม่ถูกเอารัดเอาเปรียบจากผู้ ผลิตและผู้ จําหน่ายสินค้าและบริการ โดยมี
พระราชบญัญตัิคุ้มครองผู้บริโภคและสํานกังานคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) พิทกัษ์สิทธิผู้บริโภคอนั
ชอบธรรมตามกฎหมาย องค์การอาหารและยา (อย.) สํานักงานมาตรฐานสินค้าอุตสาหกรรม 
ควบคมุผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ  ให้ปราศจากภยัอนัตรายจากการบริโภค รวมถึงสวสัดิการสงัคม (Social 
Welfare) 

3. ด้านการตัง้ราคา เพ่ือปอ้งกนัและขจดัความได้เปรียบเสียเปรียบทัง้ฝ่ายผู้ผลิตและ
ผู้บริโภค รัฐบาลมีบทบาทในการกําหนดราคา และอตัราภาษีท่ีมีผลตอ่ต้นทนุและราคาของสินค้า
และบริการ ซึง่เป็นอิทธิพลท่ีมีผลตอ่เศรษฐกิจอยา่งชดัเจน 

นอกจากกฎหมายท่ีเก่ียวข้องกบัการผลติ การบริโภค และการตัง้ราคาแล้ว ธุรกิจต้องเสียภาษี
ตามกฎหมาย โดยทัว่ไปธุรกิจต้องเสียภาษีประเภทตา่ง ๆ ดงันี ้

1. ภาษีเงินได้นิตบิคุคล คือ ภาษีท่ีจดัเก็บตามประมวลรัษฎากร โดยผู้ ท่ีมีหน้าท่ีเสียภาษี
เงินได้นิตบิคุคล ได้แก่ บริษัทหรือห้างหุ้นสว่นจดทะเบยีน 

2. ภาษีมลูค่าเพิ่ม หรือ ภาษีธุรกิจเฉพาะ ประเทศไทยเร่ิมจดัเก็บภาษีมลูค่าเพิ่ม พ.ศ.
2535 เน่ืองจากรัฐบาลได้พิจารณาว่า จะเป็นระบบภาษีท่ีนํามาซึง่ความบริสทุธ์ิยตุิธรรมและแก้ไข
การหลบเล่ียงภาษีอากร 

3. ภาษีสรรพสามิต คือ ภาษีท่ีเกิดขึน้เพ่ือควบคมุสินค้าและบริการท่ีคาดว่าจะก่อให้เกิด
อนัตรายตอ่ผู้บริโภค เช่น สรุา ยาสบู สนามแขง่ม้า เป็นต้น 

4. ภาษีศลุกากร คือ ภาษีท่ีเก่ียวข้องกบัการนําเข้าและสง่ออกสินค้าของประเทศ 
นอกจากนัน้ สถานการณ์ทางการเมืองภายในประเทศยงัก็เป็นปัจจยัหนึ่งท่ีมีผลกระทบ

ตอ่การดําเนินธุรกิจเป็นอยา่งมาก ทัง้ในแง่ของอิทธิพลทางการเมืองและสถานการณ์ความวุ่นวาย
ทางการเมือง ธุรกิจต้องคอยสงัเกตการณ์และเต รียม รับมือ ไม่ว่าจะเป็นสถานการณ์ปัจจุบนัและ
คาดการณ์แนวโน้มในอนาคต 

ส่ิงแวดล้อมทางด้านสังคมและวัฒนธรรม 
สงัคมซมึซบัและถกูหล่อหลอมจากค่านิยม ความเช่ือ และบรรทดัฐานของกลุ่มคน ความ

คดิเห็นหรือทศันะตา่ง ๆ ภายนอกเป็นตวักําหนดความสมัพนัธ์ระหวา่งกลุม่คนกบัสงัคมกบัโลก ใน
ลกัษณะตา่ง ๆ ตอ่ไปนี ้
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1. ทศันะของตนเอง หมายถึง การให้ความสําคญักบัการบริการตนเอง คนบางกลุ่มแสวงหา
ความพึงพอใจส่วนตวัด้วยการรับบริการเพ่ือความสนุกสนาน การพกัผ่อน การทํากิจกรรมเพ่ือ
สขุภาพ จะซือ้สนิค้าและบริการท่ีตอบสนองความต้องการของตน 

2. ทศันะของปวงชน หมายถึง การเปล่ียนสงัคมของตนเองเป็น “สงัคมของเรา” มุ่งสนใจ
ครอบครัวและช่วยเหลือผู้ อ่ืนมากขึน้ เป็นโอกาสของสนิค้าและบริการท่ีมุง่สนบัสนนุสงัคม (Social 
Support) ตลาดท่ีจะเติบโตได้คือตลาดท่ีสร้างความสมัพนัธ์หรือเช่ือมโยงสงัคมเข้าด้วยกนั เช่น 
อินเทอร์เน็ต ผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โทรศพัท์มือถือ  

3. ทศันะของปวงชนตอ่องค์การ เกิดจากความภกัดีหรือความเช่ือถือท่ีมีต่อองค์การ เช่น 
มหาวิทยาลยั หน่วยงานของรัฐ หรือองค์การอิสระท่ีทําประโยชน์เพ่ือสงัคม สิ่งสําคญัคือการสร้าง
ภาพลกัษณ์ขององค์การ ด้วยการประชาสมัพนัธ์ การบําเพ็ญประโยชน์ ซึง่มีผลตอ่ความรู้สกึนึกคิด
ของผู้บริโภคและการตดัสนิใจซือ้ 

4. ทศันะของปวงชนตอ่สงัคม มีลกัษณะท่ีแตกตา่งในหลายกลุม่คน เช่น กลุม่คนท่ีมีทศันะท่ี
ดีตอ่ชาตบ้ิานเมือง (พวกรักชาติ) กลุม่คนท่ีต้องการการเปล่ียนแปลง กลุม่คนท่ีแสวงผลประโยชน์
จากสังคม กลุ่มคนท่ีต้องการหนีจากสังคม แต่ละกลุ่มจะมีความพึงพอใจและพฤติกรรมการ
บริโภคท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มคนท่ีมีทศันะท่ีดีต่อชาติมกัจะนิยมซือ้สินค้าท่ีผลิตภายในประเทศ
หรือมีตราสินค้าของประเทศนัน้ เช่น สายการบินของชาติหรือการนิยมท่องเท่ียวภายในประเทศ 
รวมไปถึงกลุ่มคนท่ีต้องการความเปล่ียนแปลงหรือปฏิรูปสงัคมนิยมบริโภคสินค้าหรือบริการท่ี
แตกต่างจากรูปแบบทัว่ไปและประหยดั กลุ่มคนท่ีต้องการหนีสงัคมนิยมซือ้สินค้าหรือบริการท่ีใช้
เพียงลําพงั เช่น ดีวีดีภาพยนตร์ เคร่ืองเลน่วิทย ุหรือ MP3 แบบพกพาหรือซาวด์อเบาท์  

5. ทศันะของปวงชนตอ่ธรรมชาติ ได้แก่ กลุม่คนท่ีรู้สกึว่าธรรมชาติเหนือพวกเขา กลุม่คนท่ี
รู้สึกมีความสมัพันธ์กับธรรมชาติ กลุ่มคนท่ีแสวงหาวิธีเอาชนะธรรมชาติ เช่น กลุ่มคนท่ีรู้สึกมี
ความสมัพนัธ์กบัธรรมชาติมกัจะนิยมซือ้สินค้าและบริการท่ีเป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม นิยมใช้สินค้า
ท่ีทําจากวสัดธุรรมชาต ิกลุม่คนท่ีแสวงหาวิธีเอาชนะธรรมชาตก็ิจะพึง่เทคโนโลยีคอ่นข้างมาก 

6. ทศันะของปวงชนตอ่โลกหรือจกัรวาล คนกลุม่นีจ้ะสนใจเก่ียวกบักําเนิดของจกัรวาล เช่ือ
ตามหลกัศาสนาหรือหลกัวิทยาศาสตร์ ซึง่ก็ทําให้การปฏิบตัติน การดําเนินชีวิตและการบริโภคแตกตา่งกนั 

ปัจจัยทางสังคมที่มีผลต่อการปรับตวัของธุรกิจ 
1. คณุภาพชีวิตเปล่ียนไป เน่ืองจากความเจริญก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 

ตลอดจนความเปล่ียนแปลงของสงัคมโลก การเป็นสงัคมอตุสาหกรรมและการเติบโตของสงัคม
เมือง ทําให้การดําเนินชีวิตเปล่ียนไปเป็นสงัคมสมยัใหม่ การดําเนินชีวิตท่ีเน้นการกินดีอยู่ดี สาเหตุ
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ประการหนึง่คือการรับวฒันธรรมของตา่งประเทศเข้ามา เช่น การสัง่ซือ้สนิค้าและบริการออนไลน์ผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ตหรือโทรศพัท์มือถือ การแตง่กายตามแฟชัน่เกาหลีและญ่ีปุ่ น การใช้คอมพิวเตอร์ 
สมาร์ทโฟน Tablet หรือ IPAD เป็นต้น 

2. บทบาทของสตรี เน่ืองจากสงัคมเปลี่ยนไปภายใต้ภาวะการแข่งขนัทางด้านเศรษฐกิจ
ผนวกกบัความก้าวหน้าของสงัคมโลก ซึง่มีผลกระทบอย่างมากต่อครอบครัวและระบบการศกึษา 
ทําให้ผู้หญิงมีบทบาทมากขึน้ในการทํามาหากิน ช่วยหารายได้สําหรับครอบครัว ต้องทํางานนอก
บ้านมากขึน้ รับผิดชอบมากขึน้ และมีอํานาจในการตดัสินใจซือ้มากขึน้ โดยเฉพาะสินค้าหรือ
บริการเพ่ือการพกัผ่อนหย่อนใจและสิ่งท่ีไม่จําเป็น เช่น การทําศยักรรมความงาม ฟิตเนส สปา 
การท่องเท่ียว เป็นต้น 

3. ทศันคติท่ีมีต่อสุขภาพและการรับประทาน เน่ืองจากปัจจุบนัทุกสงัคมยอมรับกับการดูแล
สขุภาพและเอาใจใส่กบัคณุภาพชีวิตมากขึน้ ประกอบกบัสภาพแวดล้อมท่ีมีมลภาวะมากขึน้ของ
สงัคมเมือง และการนําเทคโนโลยีมาใช้ในการผลิตอาหารและยารักษาโรค ทําให้โอกาสของการรับ
สารพิษเข้าสู่ร่างกายมีมาก ทําให้พฤติกรรมของคนในสงัคมเปล่ียนไป คือ หนัมาให้ความสําคญักับ
การออกกําลงักายและรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์เพ่ือสร้างเสริมสุขภาพร่างกายให้แข็งแรงและ
ปราศจากโรคภยัไข้เจ็บ เช่น การรับประทานอาหารเสริม การออกกําลงักายเพ่ือสขุภาพท่ีดีหรือควบคุม
นํา้หนกั เป็นต้น 

4. ความต้องการความสะดวกสบายและการตดัสินใจซือ้กะทนัหนั คือรูปแบบของการใช้
ชีวิตท่ีเกิดจากการตอบสนองความต้องการของตนเอง สิ่งกระตุ้นและแรงจูงใจท่ีทําให้พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคเปลี่ยนไป เช่น เคร่ืองป่ันและบดผกัผลไม้ อาหารทะเลแช่แข็ง อาหารสําเร็จรูปชนิดต่าง ๆ  ท่ีสามารถ
รับประทานได้เลย เป็นต้น ทําให้ธุรกิจจําเป็นต้องศกึษาและทําความเข้าใจอย่างลกึซึง้ เพ่ือตอบสนอง
ตอ่ความต้องการและความพงึพอใจของตลาด  

5. คา่นิยมในวฒันธรรม ทัง้ในส่วนของวฒันธรรมดัง้เดิมและวฒันธรรมท่ีถกูถ่ายทอดมา
จากสงัคมอ่ืน ทําให้รูปแบบการดําเนินชีวิตของประชาชนแตกต่างไปจากเดิม องค์การธุรกิจทุก
ประเภทย่อมได้รับผลกระทบทางตรง ธุรกิจต้องปรับตวัและพฒันาสินค้าและบริการให้สอดคล้อง
กบัวฒันธรรมท่ีเปล่ียนไป เช่น วฒันธรรมการรับประทานอาหาร การแต่งกาย ตามกระแสวฒันธรรม
ตะวนัตกและตะวนัออกท่ีเปล่ียนพฤตกิรรมการดํารงชีวิตและการบริโภคแตกตา่งจากอดีตกาล 

ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ท่ีนกัการตลาดต้องสนใจ คือ 
1. คา่นิยมหลกัของวฒันธรรม (Core Cultural Values) ได้แก่ ความเช่ือและบรรทดัฐานท่ี

ถ่ายทอดกนัมายาวนาน เช่น ความเช่ือเก่ียวกบัการทํางานของคนญ่ีปุ่ น ซึง่เคร่งครัดตอ่หน้าท่ีและ
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ความรับผิดชอบ จารีตประเพณีตา่ง ๆ การแตง่กาย ภาษาท่ีใช้ อาหาร รวมไปถึงความซ่ือสตัย์ การ
แสดงความเคารพผู้ใหญ่ เป็นต้น 

2. วฒันธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง คา่นิยมร่วมในกลุม่ย่อย ซึง่เกิดจากความเช่ือหรือ
ประสบการณ์ในชีวิตของคนบางกลุ่ม เช่น การไหว้พระจนัทร์ การปล่อยโคมลอย พิธีการแห่นางแมว
ขอฝน เป็นต้น 

3. การเปล่ียนแปลงคา่นิยมรองตามกาลเวลา คา่นิยมรองของวฒันธรรมคือการแสดงออก
ซึง่ความเช่ือท่ีมีรายละเอียดปลีกย่อยออกมาจากค่านิยมหลกัของวฒันธรรม เช่น ค่านิยมหลกัใน
การจดัพิธีแตง่งานแบบพทุธศาสนิกชน ต้องมีการจดัพิธีหมัน้ก่อน สวมแหวนหมัน้ พิธีแตง่งานต้อง
มีการรดนํา้สงัข์ ในบางพืน้ท่ีเคร่งครัดกบัขัน้ตอนการสู่ขอท่ีต้องมีขบวนขนัหมากประกอบไปด้วย
แตรวง ผลไม้สําคญั ได้แก่ ต้นอ้อย มะพร้าว กล้วย พานเงิน พานทอง การผ่านดา่นประตเูงินประตู
ทอง วา่ท่ีเจ้าบา่วและเจ้าสาวต้องไมพ่บเห็นหน้ากนัก่อนวนัพิธี 1 วนั ฯลฯ ล้วนเป็นประเพณีปฏิบตัิ
ท่ีบางแห่งไม่เคร่งครัด ตวัอย่างเช่นนี ้ชีใ้ห้เห็นถึงการปฏิบตัิของกลุ่มคนท่ีเคร่งครัดต่อประเพณี
ปฏิบตัท่ีิมีผลตอ่การเคร่งครัดตอ่การซือ้สินค้าหลายชนิดท่ีสอดคล้องกบัความเช่ือเก่ียวกบัสิ่งของท่ี
เป็นมงคลและยดึมัน่ตอ่การเคารพประเพณีของบรรพบรุุษ  

การเปล่ียนแปลงทางวฒันธรรมจะช่วยให้นกัการตลาดท่ีสนใจเร่ืองเหลา่นีไ้ด้เห็นถึงโอกาส
และภยัทางการตลาด ซึง่ธุรกิจบางแห่งถึงกบัตัง้หน่วยงานเฉพาะสําหรับการสํารวจและพยากรณ์
แนวโน้มของสงัคมและวฒันธรรมของตลาดเป้าหมายเพ่ือวางแผนการตลาดและดําเนินกิจกรรม
การตลาดท่ีสอดคล้องกบักลุม่เปา้หมายได้ตรงตามวตัถปุระสงค์ทางการตลาดของธุรกิจ 

ส่ิงแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technological Environment) 

ปัจจุบนัเทคโนโลยีมีผลต่อการดําเนินธุรกิจอย่างมาก ทัง้ด้านการผลิต การจดัจําหน่าย 
และการสง่เสริมการตลาด เน่ืองจากความต้องการความรวดเร็ว ลดต้นทนุและเพิ่มยอดขาย ทําให้
เทคโนโลยีช่วยกระตุ้ นการลงทุนและกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ดังนัน้นักธุรกิจและนักการตลาด
จะต้องพิจารณาถึงแนวโน้มของเทคโนโลยีในด้านตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้

1. การเพิ่มอตัราการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี จากการพฒันาเคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ และ
เคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยั ซึ่งเกิดจากความเจริญก้าวหน้าของวิทยาการสมยัใหม่ เช่น เคร่ืองโทรสาร 
(Facimile) เคร่ืองคอมพิวเตอร์ โทรศพัท์มือถือ Smart Phone, Tablet, IPAD ล้วนเป็นเคร่ืองมือ
ส่ือสารท่ีทําให้การตดิตอ่ส่ือสารในโลกธุรกิจรวดเร็ว ไม่จํากดัสถานท่ี เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพใน
การผลติ การจําหน่าย การกระจายสนิค้า การสง่เสริมการตลาด และประสทิธิภาพด้านต้นทนุ  
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2. โอกาสในการสร้างสิ่งประดิษฐ์อย่างไม่จํากัด หมายถึง นวัตกรรมท่ีสร้างขึน้จาก
ความก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์ ทําให้เกิดการพัฒนากระบวนการผลิตสินค้าและบริการให้มี
คณุภาพดียิ่งขึน้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการขายความคิดใหม่ท่ีเกิดจากการค้นคว้า การ
วิจัย เช่น หุ่นยนต์เพ่ือการขนส่ง คอมพิวเตอร์กราฟฟิค ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ไร้สาย 
(Wireless Network) ท่ีต้องพึ่งพาโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับส่ือสารข้อมลู ระบบการจอง การ
จําหน่ายและการชําระเงินออนไลน์ผ่านอินเทอร์เน็ตหรือโทรศพัท์มือถือ โปรแกรมการทดสอบ
ผลติภณัฑ์ การออกแบบภาพยนตร์โฆษณา หรือระบบคีย์การ์ดของโรงแรม 

3. งบประมาณการวิจยัและพฒันา ประเทศท่ีพฒันาแล้วและประเทศท่ีกําลงัพฒันาทัง้หลาย
กําลงัเร่งทําการวิจยัและพฒันารูปแบบของสินค้าและบริการมากมายเพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั โดยใช้งบประมาณมหาศาลในการพฒันาสินค้าและบริการท่ีมีความแตกต่างท่ี
สามารถตอบสนองความต้องการและแบบการใช้ชีวิตท่ีทนัสมยั 

4. กฎหมายเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี ได้แก่ กฎ ระเบียบข้อบงัคบัต่าง ๆ ท่ี
รัฐบาลกําหนดเพ่ือควบคมุมาตรฐานด้านคณุภาพและความปลอดภยั ไม่ว่าจะเป็นกฎหมายท่ี
เก่ียวข้องกับการผลิตสินค้าหรือบริการ เช่น กฎหมายคอมพิวเตอร์ พ.ร.บ.คุ้ มครองผู้ บริโภค 
โดยเฉพาะสินค้าท่ีเก่ียวกับอาหาร รถยนต์ เสือ้ผ้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ความปลอดภัยในการใช้บริการ
สาธารณะ เป็นต้น 

ส่ิงแวดล้อมทางธรรมชาต ิ(Natural Environment) 

การเส่ือมลงของสิ่งแวดล้อมและทรัพยากรทางธรรมชาติส่งผลกระทบต่อคนทัง้โลก 
มลพิษทัง้ทางอากาศ นํา้ ดิน และทรัพยากรของโลกร่อยหรอลงไปมหาศาล นักการตลาดต้อง
ศึกษาและทําความเข้าใจเก่ียวกับปัจจัยทางธรรมชาติท่ีเป็นภยัคกุคามและโอกาสทางธุรกิจ 4 
ด้าน ดงันี ้

1. การขาดแคลนวตัถดุบิ วตัถดุบิสําหรับการผลติและการดําเนินธุรกิจ ได้แก่ 
      1.1 ทรัพยากรท่ีมีไมจํ่ากดั (Infinite Resources) เช่น นํา้ อากาศ มกัจะไม่ก่อปัญหา

ในระยะเวลาสัน้ แต่การขาดแคลนนํา้และอากาศท่ีบริสุทธ์ิส่งผลกระทบต่อการดําเนินชีวิตของ
มนษุย์ สตัว์และพืชบ้างแล้วในปัจจบุนั 

      1.2 ทรัพยากรท่ีมีไมม่ากและทดแทนใหมไ่ด้ (Finite Renewable Resources) เช่น ป่าไม้ 
อาหาร มนษุย์สามารถปลกูป่าไม้คุ้มครองดินและมีไม้เพ่ือตอบสนองความต้องการในอนาคตได้ 
แต่การปลูกขึน้มาก็ไม่สามารถทดแทนการทําลายและการใช้ไปได้อย่างทันท่วงที การมีไม่
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เพียงพอและการหมดไปอย่างรวดเร็วเป็นปัญหาสําหรับความต้องการใช้งานของมนุษย์และยงั
สร้างปัญหาท่ีเกิดจากภยัธรรมชาตติามมาอยา่งเห็นได้ชดั เช่น นํา้ป่าไหลหลาก ดนิโคลนถลม่ นํา้ท่วม 
ซึง่สร้างปัญหาและความเดือดร้อนอย่างมหาศาลต่อการดํารงชีพของมนษุย์ดงัท่ีพบเห็นในหลาย ๆ 
ประเทศ 

      1.3 ทรัพยากรมีไม่มากและทดแทนไม่ได้ (Finite Nonrenewable Resources) เช่น 
นํา้มัน ถ่านหิน สังกะสี แร่เงิน หากหมดไปจากโลกนีจ้ะเป็นปัญหาร้ายแรง บริษัทท่ีต้องการ
ทรัพยากรท่ีหายากเหลา่นีเ้พ่ือการผลติก็จะประสบกบัภาวะต้นทนุสงูขึน้และผลกัภาระต้นทนุนีไ้ปสู่
ผู้บริโภคในสว่นของราคาขายสนิค้าสําเร็จรูป 

2. ต้นทนุพลงังานเพิ่มขึน้ จากทรัพยากรท่ีมีไม่มากและหาทดแทนไม่ได้ เช่น ถ่านหินและ
แร่ธาตุบางอย่าง ทําให้มนุษย์ต้องพยายามค้นหาทรัพยากรทางด้านพลงังานมากขึน้และต้อง
แสวงหาทรัพยากรอ่ืนขึน้มาใช้ทดแทน 

3. ระดบัมลภาวะเป็นพิษเพิ่มมากขึน้ เน่ืองจากการปฏิบตัิการภาคอตุสาหกรรมท่ีมกัจะ
ทําลายสิง่แวดล้อมทางธรรมชาต ิเช่น ระดบัปรอทในมหาสมทุร ปริมาณสารเคมีเป็นพิษในนํา้และ
ดนิ รวมไปถึงอาหารท่ีมีสารปนเปือ้น/สารเคมี วสัดท่ีุเป็นบรรจภุณัฑ์ท่ีไม่ย่อยสลายเป็นสาเหตขุอง
มลภาวะเป็นพิษ ปัจจุบนัผู้บริโภคมีความรู้เก่ียวกบัสิ่งแวดล้อมและตระหนกัถึงสารพิษต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวข้องกบัการผลติและการบริโภคมากขึน้ ธุรกิจท่ีทําการตลาดเพ่ือสิง่แวดล้อม (Green Marketing) 
ให้ความสําคญักบัการผลิตสินค้าท่ีเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมมากยิ่งขึน้ ผู้บริโภคจะเต็มใจท่ีจะจ่ายเงิน
สงูขึน้เพ่ือซือ้ผลติภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัสิง่แวดล้อมหรือปลอดสารพิษ 

4. การเปลี่ยนแปลงบทบาทของรัฐบาลในการคุ้มครองสิ่งแวดล้อม เช่น การเข้มงวดกับการ
บงัคบัใช้กฎหมายด้านสิ่งแวดล้อมและทรัพยากรธรรมชาติ การเข้มงวดกบัการตรวจสอบโรงงาน 
กระบวนการผลติและผลติภณัฑ์ท่ีเส่ียงตอ่การสร้างมลภาวะเป็นพิษ รวมถึงผลิตภณัฑ์ท่ีปลอดภยั
ต่อผู้บริโภค เช่น การรณรงค์ไม่ใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีทําจากโฟม การใช้วสัดธุรรมชาติในการผลิตหรือ
บรรจหีุบห่อ ถือวา่เป็นการแสดงความรับผิดชอบตอ่สงัคมขององค์การธุรกิจ 
ส่ิงแวดล้อมทางการตลาดของธุรกิจท่องเที่ยว 

 จากปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อมท่ีเก่ียวข้องและมีอิทธิพลต่อการตลาดในธุรกิจต่าง ๆ 
ชีใ้ห้เห็นว่า ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านัน้มีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมท่องเท่ียวเช่นกัน ไม่ว่าจะเป็น
ผลกระทบท่ีมีตอ่การกําหนดแผนกลยทุธ์ของหน่วยงานภาครัฐ ทัง้ในสว่นของรัฐบาล การท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทยและหน่วยงานในสงักดัท่ีดแูลด้านการส่งเสริมการท่องเท่ียวในแตล่ะภมูิภาคและ
จงัหวดัตา่ง ๆ ผู้ประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว หน่วยงานท้องถ่ิน และประชาชนใน
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ฐานะเจ้าของบ้านและในฐานะท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว นอกจากนัน้ ในทางตรงกนัข้ามการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวของภาครัฐ ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว และการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียว ก็มีผล
ตอ่สิง่แวดล้อมของบริษัทและธุรกิจทกุประเภท สิง่แวดล้อมจลุภาคและสิง่แวดล้อมมหภาคเช่นกนั 

   ในส่วนท่ีมีความสําคัญอย่างยิ่งคือรายได้จากการท่องเท่ียวช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจของ
ประเทศ สงัคมและคณุภาพชีวิตของประชาชนในพืน้ท่ีต่าง ๆ ท่ีเกิดจากการสร้างงานสร้างรายได้ 
การกระจายรายได้ ตลอดจนการอนุรักษ์ธรรมชาติและวฒันธรรมประเพณีของประเทศ ทัง้ในระดบัชุมชน 
ท้องถ่ิน จงัหวดัและประเทศในภาพรวม  

 สิ่งแวดล้อมทกุประเภทมีความสมัพนัธ์กบัการท่องเท่ียวภายในประเทศค่อนข้างมาก เพราะ
รายได้จากการท่องเท่ียวเป็นรายได้ท่ีช่วยให้เศรษฐกิจภายในประเทศดีขึน้ แต่นักการตลาดก็ต้อง
คํานงึถึงการทําการตลาดการท่องเท่ียวระหวา่งประเทศ ด้วยเหตผุลตอ่ไปนี ้
 1. เพ่ือหนีปัญหาเศรษฐกิจในตลาดภายในประเทศ ทัง้เร่ืองของผลกระทบด้านต้นทนุ การ
ผลติ  การขนสง่  และกําลงัซือ้ของผู้บริโภค  ซึง่มีสาเหตจุากภาวะเศรษฐกิจโลก  ราคานํา้มนั/ก๊าซ 
ภยัธรรมชาต ิภาวะโลกร้อนและมลภาวะตา่ง ๆ  
 2. เพ่ือรับมือกบัปัญหาทางด้านการเปล่ียนแปลงของประชากรโลกท่ีมีจํานวนมากขึน้และ
มีความต้องการด้านการท่องเท่ียวมากขึน้ อีกทัง้ยงัเป็นความต้องการท่ีเฉพาะเจาะจงมากขึน้ เชน่ 
การท่องเท่ียวเพ่ือการพกัผอ่น การท่องเท่ียวเพ่ือการศกึษา การท่องเท่ียวเพ่ือสขุภาพ เป็นต้น 
 3. เพ่ือรับมือกบัภาวะการแขง่ขนัของอตุสาหกรรมท่องเท่ียวระหวา่งประเทศ และการใช้
ประโยชน์จากความประหยดัจากการผลติขนานใหญ่ (Economy of Scale) 
 4. เพ่ือยกระดบัความได้เปรียบทางการแขง่ขนัทางด้านเศรษฐกิจของประเทศ 
 5. เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของอตุสาหกรรมท่องเท่ียวระดบันานาชาต ิ
 ประเภทของสิ่งแวดล้อมทางการตลาดในธุรกจิท่องเที่ยว 

สิง่แวดล้อมท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตลาด มี 2 ประเภท คือ สภาพแวดล้อมภายนอกและ
สภาพแวดล้อมภายใน 

1) สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  
    หมายถึงปัจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อธุรกิจหรือการดําเนินกิจการ ซึ่งธุรกิจหรือ

ผู้บริหารไมส่ามารถควบคมุได้ จําแนกเป็น  
    1.1) สภาพแวดล้อมทัว่ไป (General Environment) หมายถึง ปัจจยัแวดล้อมท่ีไม่มี

ผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจ ได้แก่ ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ รัฐบาลและการเมือง (กฎหมาย)  
สงัคมและวฒันธรรม เทคโนโลยี การแขง่ขนั ปัจจยัตา่งประเทศ และธรรมชาต ิ 
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    1.2) สภาพแวดล้อมการดําเนินงาน (Operating Environment) ปัจจยัแวดล้อมท่ีมีผลกระทบ
โดยตรงต่อธุรกิจ ได้แก่ ลกูค้า หุ้นส่วน คนกลาง (ตวัแทนจําหน่าย นายหน้า) คู่แข่งขนั ผู้ผลิตหรือจําหน่าย
วตัถดุบิ และชมุชน 

2) สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment)  
    หมายถึงปัจจยัภายในองค์การธุรกิจ ท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อความสําเร็จขององค์การ

และความล้มเหลวขององค์การ ซึง่ธุรกิจสามารถควบคมุได้ ได้แก่ เจ้าของและผู้ ถือหุ้น คณะกรรมการ
บริหาร ลกูจ้าง และวฒันธรรมองค์การ 

    กระแสการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมธุรกิจจะเป็นไปอย่างรวดเร็ว ดงันัน้ธุรกิจ
ต้องมีการสืบค้นข้อมูลการเปล่ียนแปลง ทัง้การขายและความต้องการลูกค้า การเข้าใจ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจจะทําธุรกิจรู้เท่าทนัการเปล่ียนแปลงภายนอก และปรับกลยทุธ์ให้
สอดคล้องกบัสภาวะท่ีเปล่ียนแปลงไป ไม่สามารถนําวิธีการแก้ปัญหาแบบเดิม ๆ กลบัมาใช้ได้
อีกต่อไป เน่ืองจากต้นเหตุของปัญหาและความไม่แน่นอนของสภาพแวดล้อมด้านต่าง ๆ 
แตกตา่งไปตามกาลเวลา 

แนวทางการอนุรักษ์ และพัฒนาส่ิงแวดล้อมการท่องเที่ยวทางธรรมชาต ิ
1. การปอ้งกนัความเสียหายหรือการเปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดขึน้กบัแหลง่ท่องเท่ียว  
2. การดแูลรักษาความสะอาดแหลง่ท่องเท่ียวและสถานท่ีตา่ง ๆ  รวมทัง้สิง่สาธารณปูโภค 
3. การควบคมุการก่อสร้างในสถานท่ีท่องเท่ียว  
4. ปฏิบตัติามกฎระเบียบ ข้อบงัคบัตา่ง ๆ ท่ีแหลง่ท่องเท่ียวกําหนดขึน้  
5. จดัเจ้าหน้าท่ีและมคัคเุทศก์ให้เพียงพอในการอํานวยความสะดวกและควบคมุดแูล

นกัท่องเท่ียว 
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แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. สงัคมและเศรษฐกิจเป็นสิง่แวดล้อมทางการตลาดประเภทใด และมีผลตอ่การทํา
การตลาดอยา่งไร 

2. การเปล่ียนแปลงรูปแบบการดําเนินชีวติและการท่องเท่ียวจดัวา่เป็นสิง่แวดล้อมทาง
การตลาดประเภทใด และมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจท่องเท่ียวอยา่งไร 

3. สิง่แวดล้อมทางการตลาดในธุรกิจท่องเท่ียวมีก่ีประเภทอะไรบ้าง ยกตวัอยา่งมาสกั 3 
ประเภท 

4. การป้องกนัความเสียหายของทรัพยากรการท่องเท่ียวและการควบคมุไม่ให้แหล่ง
ท่องเท่ียวเส่ือมโทรม นกัท่องเท่ียวควรมีจิตสํานกึและมีพฤตกิรรมท่องเท่ียวอยา่งไร 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



~ 73 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

 

บทที่ 4 
กลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยว 

 
 

กลยุทธ์การตลาด 

 กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง ปฏิบตัิการหรือปฏิกิริยาต่าง ๆ  ท่ีกลุ่มคนในองค์การร่วมกัน
ปฏิบตัเิพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ท่ีกําหนด  
การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning)  
 หมายถึง การกําหนดแนวทางการดําเนินงานเพ่ือให้บรรลเุปา้ประสงค์ตามพนัธกิจ (Mission) 
ขององค์การ โดยสร้างความสมัพนัธ์ระหว่างองค์การให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อม โดยเฉพาะผู้
ท่ีได้ผลประโยชน์จากองค์การ (Stakeholders) นบัเป็นปัจจยัสําคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ และ
การกําหนดนโยบายขององค์การ ซึ่งประกอบด้วย ผู้ รับบริการ (Customer) บุคลากร (Employee) 
ชมุชนในท้องท่ี (Community) ผู้ ถือหุ้น (Stockholder) องค์การประชาสงัคม (Civil Society) ฯลฯ 
โดยแนวคิดพืน้ฐานในการจดัทําแผนกลยุทธ์ จะเป็นการตอบคําถามท่ีสําคญั 3 คําถาม คือ 
องค์การในปัจจบุนัอยูท่ี่ไหน องค์การต้องการไปท่ีไหน และองค์การจะไปถึงสิง่นัน้ได้อยา่งไร 

 

 

 

 

 

     

ภาพท่ี 35 แนวคดิพืน้ฐานในการวางแผนกลยทุธ์ 

 

แนวคิด พื้ นฐาน
ในการวางแผนกลยุทธ์

2.อนาคตต้องการเป็นอย่างไร
(W hat should w e be ?)
วิ สัยทัศน์  / เป้ าประสงค์  

1 . ปัจ จุบัน  หน่วยงานทาํ อะไร  
อยู่ ในสถานการณ์ ใด
(W here are w e now  ? )
ภารกิจ  / SW O T

ปัจ จัยหลักแห่ งความสํา เร็จ  ตัว ช้ีวัดผลการ
ดํา เนินงานหลัก  ฯลฯ

3.  หน่
วยง

านจ
ะบร

รลุวิ
สัยทั

ศน์  / เป้
าปร

ะสง
ค์ท่ี
กําห

นด
ได้อ

ย่าง
ไร

(How can we get th
ere ?)

พัน
ธ กิจ

 / ก
ลยุท

ธ์

4. จะตรวจวัดความก้าวหน้า  

และผลสํา เร็จได้อย่างไร            

(H ow  can  w e track our progress ?)
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ธงชยั สนัติวงษ์ (2539, หน้า 74-75) ได้ให้ความหมายของการวางแผนกลยทุธ์ใน
ความหมายกว้าง ๆ วา่เป็นแผนท่ีมุ่งการปรับตวักบัการเปล่ียนแปลงตา่ง ๆ ท่ีเกิดขึน้ในสภาพแวดล้อม 
โดยการวางแผนพฒันาให้องค์การปรับการทํางานเพ่ือให้สามารถมีประสิทธิผล และประสิทธิภาพ
สงูสดุตลอดเวลาทกุขณะท่ีก้าวไปในอนาคต การวางแผนกลยทุธ์มีกลไกหลายอยา่งประกอบอยู ่คือ  

1. เป็นการวางแผนปรับทิศทางขององค์การไปสู่วัตถุประสงค์ใหม่ ท่ีจะสอดคล้องกับ
สภาพแวดล้อมท่ีกําลงัเปลี่ยนแปลงไป  

2. เป็นการวางแผนการใช้ทรัพยากรขององค์การเพ่ือพฒันาระบบการทํางานทัง้ระบบการ
ผลิตและการขาย การนําเอาเทคโนโลยีมาใช้ ตลอดจนการบริหารงานตา่ง ๆ ให้เปล่ียนแปลงใน
รูปแบบและระบบการทํางานใหม่ ๆ ท่ีมีผลให้สภาพและระบบการทํางานเดิม ต้องถกูปรับหรือ
ยกเลกิไปแล้วทดแทนด้วยเคร่ืองจกัร ระบบและวิธีการทํางานใหม ่ๆ ท่ีนําเข้ามาทดแทน  

3. เป็นการวางแผนท่ีมีการวิเคราะห์พิจารณาในเชิงกลยุทธ์ต่าง ๆ   ท่ีมุ่งให้องค์การประสบ
ความสําเร็จมากท่ีสดุ ดีท่ีสดุ โดยประหยดัการใช้ทรัพยากรมากท่ีสดุด้วย  

ก่ิงพร ทองใบ (2546, หน้า 8) ได้กลา่วถึง “การวางแผนกลยทุธ์ว่าเป็นกระบวนการคิดวิเคราะห์ 
เพ่ือการวางแผนกลยทุธ์และจะต้องมีขัน้ตอนของการนํากลยุทธ์ไปปฏิบตัิ รวมถึงการควบคมุ
ประเมินกลยทุธ์ด้วย ซึง่เป็นกระบวนการคดิวิเคราะห์เพ่ือให้ได้วิธีการท่ีดีท่ีสดุสําหรับองค์การ”  

สรุป การวางแผนกลยทุธ์ คือ การวางแผนอย่างเป็นกระบวนการและขัน้ตอนในการคิด
และกําหนดวตัถุประสงค์ นโยบายขององค์การเพ่ือให้องค์การปรับการทํางานให้สามารถมี
ประสทิธิผลและประสทิธิภาพสงูสดุสูค่วามสําเร็จหรือวตัถปุระสงค์ท่ีตัง้ไว้ได้  
กระบวนการวางแผนกลยุทธ์ 

ชนินทร์ ชุณหพันธรักษ์ (2544, หน้า 15-17)  อธิบายวา่กระบวนการวางแผน กลยทุธ์ 
ประกอบด้วย 7 ขัน้ตอน ดงันี ้

ขัน้ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม เป็นการพิจารณาตรวจสอบและวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมขององค์การทัง้ภายนอกและภายในอย่างรอบคอบ เพ่ือค้นหาโอกาส (Opportunities) 
อปุสรรค (Threats) จดุเดน่ (Strengths) จดุด้อย (Weaknesses) ขององค์การเพ่ือท่ีผู้บริหารจะได้
สามารถกําหนดภารกิจและเปา้หมายของกิจการได้อย่างเหมาะสม หลงัจากนัน้จะได้พิจารณา
กําหนดกลยทุธ์ตา่งๆ เพ่ือให้การดําเนินงานขององค์การบรรลผุลตามเปา้หมายท่ีกําหนดไว้ การ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกมีวตัถปุระสงค์เพ่ือค้นหาโอกาสและอปุสรรคในการดําเนินงาน 
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ขัน้ตอนท่ี 2 การกําหนดวิสยัทศัน์ (Vision) เป็นการกําหนดเปา้หมายกว้าง ๆ ขององค์การ
ของสิ่งท่ีต้องการในอนาคต โดยยงัไม่กําหนดวิธีการในการดําเนินการไว้ วิสยัทศัน์เป็นสิ่งท่ีทําให้
ทราบถึงทิศทางขององค์การในอนาคต นอกจากนัน้จะเป็นแนวคิดท่ีใช้เป็นแนวทางในการชีนํ้าว่า
องค์การพยายามจะทําอะไร และจะเป็นอะไร  

ขัน้ตอนท่ี 3 การกําหนดภารกิจ (Mission) เพ่ือระบขุอบเขตการดําเนินงานขององค์การ
โดยมีการกําหนดไว้เป็นข้อความภารกิจ (Mission Statement) เพ่ือกําหนดทิศทางขององค์การใน
อนาคต โดยทัว่ไปข้อความภารกิจจะมุ่งเน้นประเด็นท่ีแสดงออกอย่างชดัเจน และมีความ
เฉพาะเจาะจงในคณุลกัษณะของแตล่ะหน่วยขององค์การวา่มีอะไรบ้าง  

ขัน้ตอนท่ี 4 การกําหนดเปา้หมาย (Goals) เป็นการกําหนดผลลพัธ์ท่ีองค์การคาดหวงัไว้
หรือเป็นจดุมุ่งหมายท่ีองค์การต้องการจะบรรลเุปา้หมาย จะเป็นสิ่งท่ีทําให้ภารกิจขององค์การ
เป็นจริงยิ่งขึน้  

ขัน้ตอนท่ี 5 การกําหนดวตัถปุระสงค์ (Objectives) วตัถปุระสงค์ คือ สิ่งท่ีองค์การ
ต้องการท่ีจะบรรล ุ แตจ่ะมีรายละเอียดท่ีมากกว่าเปา้หมาย วตัถปุระสงค์เป็นสิ่งสําคญัสําหรับ
องค์การท่ีจะใช้เป็นแนวทางขัน้พืน้ฐานสาหรับการวางแผน การจดัองค์การ การจงูใจ และการ
ควบคมุ รวมทัง้เป็นตวักําหนดแนวทางในการดําเนินงานให้บรรลจุดุมุง่หมาย  

ขัน้ตอนท่ี 6 การกําหนดนโยบาย (Policies) เป็นการกําหนดแนวทางในการดําเนินงาน
ด้านตา่ง ๆ ขององค์การอยา่งชดัเจน เพ่ือให้กลยทุธ์ท่ีกําหนดไว้บรรลผุลตามท่ีต้องการ  

ขัน้ตอนท่ี 7 การกําหนดกลยทุธ์ (Strategy) การกําหนดกลยทุธ์จะเก่ียวข้องกบัการ
กําหนดแนวทางปฏิบตัติา่ง ๆ เพ่ือให้องค์การบรรลผุลตามวตัถปุระสงค์  

พิบลู ทีปะปาล (2546, หน้า 12-19) อธิบายถึงขัน้ตอนของการวางแผนกลยทุธ์ไว้ดงันี ้ 
ขัน้ตอนท่ี 1 การตรวจสอบสภาพแวดล้อม (Environmental Scanning) หรือการ

วิเคราะห์ SWOT เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมทัง้ภายในและภายนอกขององค์การ โดยมี
จดุมุ่งหมายเพ่ือระบปัุจจยัเชิงกลยทุธ์ (Strategic Factors) ซึง่จะเป็นปัจจยัท่ีกําหนดอนาคตของ
องค์การ โดยมีจดุมุ่งหมายเพ่ือระบปัุจจยัเชิงกลยทุธ์ (Strategic Factors) ซึง่จะเป็นปัจจยัท่ี
กําหนดอนาคตขององค์การ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก เป็นการวิเคราะห์ตวัแปร 2 ตวั 
ได้แก่ โอกาส (Opportunities) และ อปุสรรค (Threats) ซึง่อยู่ภายนอกองค์การ ไม่สามารถควบคมุได้
ในระยะสัน้เป็นปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ  และมีผลกระทบต่อองค์การโดยตรง ส่วนการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัอีก 2 ตวั ได้แก่ จดุแข็ง (Strengths) และ
จดุออ่น (Weaknesses) ขององค์การ ซึง่ประกอบด้วยโครงสร้าง วฒันธรรม และทรัพยากร  
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ส่วนประกอบของสภาพแวดล้อมของธุรกจิ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ขัน้ตอนท่ี 2 การกําหนดภารกิจ (Mission) เป็นการกําหนดความมุ่งหมายหรือเหตผุลท่ี

องค์การได้จดัตัง้ขึน้มา พนัธกิจจะบอกถึงความมุ่งหมายพืน้ฐานท่ีเป็นเอกลกัษณ์ชดัเจนท่ีทําให้
องค์การมีความแตกตา่งจากองค์การอ่ืน  

ขัน้ตอนท่ี 3 การกําหนดวตัถปุระสงค์ (Objectives) เป็นการกําหนดเปา้หมายท่ีองค์การ
ต้องการท่ีจะบรรล ุควรกําหนดในรูปของปริมาญ/ตวัเลขท่ีชดัเจนสามารถวดัได้  

ขัน้ตอนท่ี 4 การกําหนดกลยทุธ์ (Strategy) เป็นการกําหนดแผนแม่บทเพ่ือให้เห็นว่า
องค์การจะดําเนินการจะดําเนินการอย่างไร กลยทุธ์จะเป็นการนําข้อได้เปรียบทางการแข่งขนัมา
ใช้มากท่ีสดุ ในขณะเดียวกนัจะลดข้อเสียเปรียบทางการแขง่ขนัให้เหลือน้อยท่ีสดุ  

ภายใน (Internal Environment) 
- ผู้ ถือหุ้น ผู้สนบัสนนุ 
- พนัธกิจ วตัถปุระสงค์ 
- โครงสร้างการบริหาร 
- ความสมัพนัธืเชิงอํานาจ 
- ภาพลกัษณ์ขององค์การ/ตราสนิค้า 
- สนิทรัพย์ กายภาพ 
- การวจิยัและพฒันา เทคโนโลยี 
- บคุลากร 
- ความสามารถทางการตลาด 

ภายนอก (External Environment) 
1) จลุภาค 
  - ลกูค้า 
  - ผู้ขายปัจจยัการผลติ 
  - คูแ่ขง่ 
  - ประชาชน 
  - สถาบนัการเงิน 
  - คนกลาง 

2) มหภาค 
  - ประชากรศาสตร์ 
  - เศรษฐกิจ 
  - สงัคม/วฒันธรรม 
  - การเมือง 
  - เทคโนโลยี 
  - ธรรมชาต ิ
  - ระหวา่งประเทศ/

สถานการณ์โลก 
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ดงันัน้จะเห็นได้วา่ กระบวนการวางแผนกลยทุธ์ประกอบด้วยองค์ประกอบท่ีสําคญั ได้แก่ 
การกําหนดวิสยัทัศน์ พนัธกิจ เป้าประสงค์ เป้าหมาย ขององค์การและกําหนดกลยุทธ์ในการ
ดําเนินงาน โดยมีรายละเอียดดงันี ้
  1. วสัิยทศัน์ (Vision)  

วิสัยทัศน์ หมายถึง ความคาดหวังในอนาคตขององค์การท่ีต้องการจะเป็น (โดยมิได้
กําหนดวิธีการไว้) เป็นข้อความซึง่กําหนดทิศทางของพนัธกิจ เป็นสถานภาพอย่างใดอย่างหนึ่งท่ี
องค์การมุ่งหมาย มุ่งหวังหรือประสงค์จะเป็นหรือจะมีในอนาคต ในการกําหนดวิสยัทัศน์ของ
องค์การ มีประเดน็ท่ีควรพิจารณาดงันี ้

 (1) ลกัษณะของวิสยัทศัน์ท่ีดี 
- มีขอบเขต (Scope) ของการปฏิบตังิาน 
- มีความชดัเจน และสามารถนําไปปฏิบตัไิด้ (Implementability) 
- เป็นภาพเชิงบวก (Positive Image) ท่ีทกุคนในองค์การมุ่งมัน่ศรัทธาและสะท้อนถึง

ความเป็นเลศิขององค์การ 
- เป็นข้อความในเชิงบวก ปลกุเร้า (Motivating)  และดงึดดูใจ (Inspiring) 
- ทัง้ผู้ นําและสมาชิกทกุคนในองค์การมีสว่นร่วม (Participation) ในการกําหนด 
- คํานงึถึงความต้องการ (Needs) ของผู้มารับบริการเป็นสําคญั 
- มีความสอดคล้องกบัคา่นิยม (Values) และนโยบายขององค์การ 
- มีความสอดคล้องกบัแนวโน้มในอนาคต (Future Trend) 

(2)  ปัจจยัในการกําหนดวิสยัทศัน์ 

- ข้อมลูขา่วสาร (Information) ทัง้ภายในและภายนอกองค์การ 
- องค์ความรู้ (Knowledge) ของบคุลากรในองค์การนัน้ๆ 
- ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ (Creativity) ท่ีปราศจากการ “ยึดติด” กบัรูปแบบหรือ

วิธีการเดมิ ๆ 
- ความคาดหวงั (Expectation) ของผู้ มีสว่นได้เสีย (Stakeholders) ขององค์การ 
- การผสมผสาน จินตนาการและดุลยพินิจด้านศักยภาพและความสามารถของ

บคุลากร ทกัษะ และประสบการณ์ในลกัษณะองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning Organization) 
- ความสามารถในการคดิวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์การและแนวโน้มตา่ง ๆ ได้

อยา่งแมน่ยําด้วยวิธีการเชิงระบบ (Systemic Approach) 
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- เป็นการกําหนดทางเลือก (Alternatives) ขององค์การในการเดินไปสูอ่นาคต ว่า
จะใช้กลยทุธ์ใดเป็นตวันํา 

- เป็นการรวมพลงัของความมุ่งมัน่ตอ่การสร้างนวตักรรม (Innovative) เพ่ือให้เกิด
การเปล่ียนแปลงอยา่งเป็นรูปธรรม 

(3)  ประโยชน์ของวิสยัทศัน์ตอ่การบริหารองค์การ 
- เป็นการกําหนดอนาคต (Future Oriented) ท่ีทกุคนศรัทธาและเช่ือมัน่ 
- เป็นการฟันฝ่าความท้าทายใหม ่(New Challenge) ไมห่ลงไปกบัความสําเร็จในอดีต 
- การมีวิสยัทศัน์ร่วมกนั ก่อให้เกิดการทํางานเป็นทีม (Teamwork) โดยมีความมุ่งมัน่

ไปสูจ่ดุหมายเดียวกนั 
2. พันธกิจ (Mission) 

พนัธกิจ หมายถึง การกําหนดขอบเขตของงานหรือบทบาทหน้าท่ีท่ีองค์การต้องทําใน
ลกัษณะอาณตัิ (Mandate) หรือตามกฎหมาย เพ่ือให้องค์การบรรลวุิสยัทศัน์ท่ีกําหนดไว้ หรือเป็น
ภารกิจตามยทุธศาสตร์ (ตามแผนชาติ ตามนโยบายของรัฐบาล ตามนโยบายของรัฐมนตรี ฯลฯ) 
เก่ียวกบัพนัธกิจ มีประเดน็ท่ีควรศกึษาในรายละเอียดดงันี ้

ข้อความพนัธกิจ (Mission Statement) จะเป็นการแสดงแนวคิดและวิธีการดําเนินงาน
เพ่ือบรรลวุิสยัทศัน์ท่ีกําหนด เป็นการระบภุารกิจท่ีองค์การนัน้พยายามจะบรรลแุละระบขุอบเขต
การปฏิบตักิารขององค์การเก่ียวกบัผลผลิตและการให้บริการ ข้อความพนัธกิจท่ีชดัเจนจะอธิบาย
ถึงคา่นิยมและลําดบัความสําคญั และบง่บอกถึงทิศทางในอนาคต เพ่ือชีนํ้าการกําหนดกลยทุธ์ 
            ความสําคญัในการกําหนดพนัธกิจให้ชดัเจน 

- เพ่ือเป็นหลกัสําคญัในการกําหนด เปา้ประสงค์ และทิศทางขององค์การ 
- เพ่ือกําหนดหลกัเกณฑ์มาตรฐานในการจดัสรรทรัพยากรขององค์การ 
- เพ่ือความสะดวกในการแปลความหมายของเปา้ประสงค์ในโครงสร้างการทํางาน การ

ออกแบบงาน และกําหนดความรับผิดชอบภายในองค์การ ด้วยวิธีการซึง่คํานงึถึงต้นทนุ เวลา และ
ตวัชีว้ดัการทํางานท่ีสามารถประเมินผลและควบคมุผลงานได้ 

    แนวทางการกําหนดพนัธกิจจะต้องตอบคําถามตอ่ไปนี ้
- อะไรคือเหตผุลในการก่อตัง้หรือคงอยู่ขององค์การ และอะไรคือจดุมุ่งหมายพืน้ฐานของ

องค์การ 
- ลกัษณะเดน่หรือเอกลกัษณ์ขององค์การคอือะไร 
- ความแตกตา่งด้านพนัธกิจขององค์การกบัองค์การอ่ืนในช่วง 3 - 5 ปีข้างหน้า 
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- กลุม่ประชาชนผู้ รับบริการหลกัคือกลุม่ใด 
- ผลผลติและบริการท่ีสําคญัในปัจจบุนัและอนาคตคืออะไร 
- ลกัษณะประโยชน์ด้านเศรษฐกิจท่ีสําคญัคืออะไร 
- ความเช่ือ คา่นิยม และปรัชญาขององค์การคืออะไร 

 3. เป้าประสงค์หรือเป้าหมาย (Goal) และ/หรือวัตถุประสงค์ (Objectives) 
       เปา้ประสงค์ หมายถึง การกําหนดสิ่งท่ีต้องการในอนาคต ซึง่องค์การจะต้องพยายาม
ให้เกิดขึน้ หรือผลลพัธ์/ผลสําเร็จท่ีองค์การต้องการบรรลถุึง โดยทัว่ไปจะเป็นข้อความท่ีกลา่วอย่าง
กว้างๆ ถึงผลลพัธ์ของบริการอนัเน่ืองมาจากหน้าท่ีหลกัขององค์การ โดยจะต้องสอดคล้องกับ
พนัธกิจท่ีกําหนดไว้ และหน่วยงานย่อยภายในองค์การกําหนดเปา้ประสงค์ท่ีชดัเจนของตนเองและ
สนบัสนนุซึง่กนัและกนั 
     ลกัษณะของเปา้ประสงค์ท่ีดีมีดงันีคื้อ  

- ขยายหลกัการ สาระสําคญัท่ีระบใุนวิสยัทศัน์/พนัธกิจให้มีความเป็นรูปธรรมมากขึน้ 
- ระบถุึงกลุม่เปา้หมายท่ีองค์การต้องการจะมอบสิง่ท่ีมีคณุคา่ให้ 
- ระบคุณุคา่ ผลประโยชน์ ความเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดขึน้ตอ่กลุม่เปา้หมาย 
- ต้องเป็นรูปธรรม คือสามารถแปลงให้เป็นกิจกรรมท่ีง่ายตอ่การมอบหมายและกระจายงาน 
- ต้องเป็นไปได้ในการใช้ทรัพยากรและกําลงัคนท่ีมีอยูจ่ริง 
- ต้องสามารถจดัการกบัเร่ืองตา่ง ๆ ได้หลายเร่ืองพร้อม ๆ กนัในคราวเดียว  
- ต้องเก่ียวข้องกบัความอยูร่อดขององค์การ 

วัตถุประสงค์ อาจกําหนดเป็นการเพิ่มยอดขายท่ี
ต้องการ การเสริมสร้างภาพลักษณ์ขององค์การ การ
สร้างสรรค์บริการ การจําตราสินค้า การรักษาลกูค้าไว้ให้ได้ 
(สว่นแบง่ตลาด) หรือการสร้างความภกัดีตอ่ตราสนิค้า 

  4. กลยุทธ์ (Strategy) 

กลยทุธ์ หมายถึง แนวทางหรือวิธีการทํางานท่ีแยบยล เพ่ือให้บรรลเุปา้ประสงค์ โดยทัว่ไป
กลยทุธ์ไม่ควรเป็นวิธีการทํางานตามปกติ แต่ควรเป็นแนวทาง/วิธีการท่ีมีอบุาย กลวิธีท่ีแยบยล (ใน
เชิงบวก) สําหรับการทํางานภายใต้ข้อจํากดัตา่งๆ 

ปัจจบุนัได้มีการกลา่วถึงคําวา่ กลยทุธ์หรือยทุธศาสตร์กนัอยา่งแพร่หลาย แตโ่ดยทัว่ไปแล้ว
คําว่ายทุธศาสตร์จะใช้ในความหมายท่ีกว้างกว่ากลยทุธ์ เช่น ยทุธศาสตร์ชาติ ยทุธศาสตร์องค์การ 
สว่นในระดบัหน่วยงานควรใช้คําวา่กลยทุธ์และอาจมีกลวิธีหรือแนวทางปฏิบตัลิดหลัน่กนัลงไป 
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ยทุธศาสตร์หรือกลยทุธ์ (Strategy) อาจหมายถึง กศุโลบายในการทํางานเพ่ือให้บรรลผุล
สําเร็จภายใต้ข้อจํากดัของหน่วยงาน และบคุลากร หรือหมายถึงแนวคิดหรือวิธีการท่ีแยบคายอนั
บง่บอกถึงลกัษณะการเคลื่อนตวัขององค์การ วา่จะก้าวไปสูเ่ปา้หมายท่ีต้องการในอนาคตได้อย่างไร 
กลยทุธ์จึงเป็นกรอบชีนํ้าหรือส่วนหวัขบวนของชุดแผนงาน ท่ีบ่งบอกขอบเขตของสิ่งท่ีเก่ียวข้องอนั
เป็นพืน้ฐานของการจดัทําแผน และเป็นวิธีการเชิงรวมท่ีองค์การเลือกไว้เพ่ือบรรลวุตัถปุระสงค์
ระยะยาวขององค์การ (สํานกันโยบายและยทุธศาสตร์ สานกังานปลดักระทรวงยตุธิรรม, 2550) 

กลยุทธ์จะได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ (จุดแข็ง จุดอ่อน) และ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ (โอกาส อุปสรรค) แล้วนํามาวิเคราะห์หาตําแหน่ง 
(Position Analysis) และกําหนดกลยทุธ์ตา่งๆ ในลําดบัถดัไป   

โดยทัว่ไป กลยทุธ์แบง่ออกได้เป็น 3 ระดบั คือ  

     1. กลยทุธ์ระดบับริษัทหรือกลยทุธ์ระดบัองค์การ (Corporate  Strategy)  เป็นกลยทุธ์
ท่ีแสดงให้เห็นทิศทางการดําเนินงานขององค์การโดยรวม  

     2. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business  Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีมุง่เน้นการสร้างความ
ได้เปรียบ ทางการแขง่ขนัขององค์การ  

     3. กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการปรับปรุง
ประสิทธิภาพทางการปฏิบตัิการ ทัง้ในแง่กิจกรรมและกระบวนการดําเนินงาน เพ่ือให้เกิดทรัพยากรท่ี
จดัสรรมาให้เกิดประโยชน์มากท่ีสดุ เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์และกลยทุธ์ทัง้ในบริษัทและธุรกิจ กล
ยทุธ์ท่ีสําคญั ได้แก่ กลยทุธ์ด้านการผลิต การเงินและการลงทนุ การบริหารทรัพยากรมนษุย์ และกลยทุธ์
การตลาด 
  5. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ 

 ก่อนท่ีองค์การจะกําหนดกลยุทธ์ จะต้องวิเคราะห์สภาพภายในองค์การซึ่งเป็นการ
ตรวจสอบสมรรถนะขององค์การท่ีจะช่วยบ่งบอกถึงจุดแข็งท่ีจะใช้ให้เป็นประโยชน์ กับจุดอ่อนท่ี
จะต้องแก้ไข ถึงแม้ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกอาจเป็นเชิงบวก แตถ้่าหากภายในองค์การขาด
ความพร้อม การดําเนินงานก็ยากท่ีจะประสบความสําเร็จได้ 

 ขอบเขตของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ พิจารณาตามตวัแบบ 7 ปัจจยั 
(7s Model) ของ Waterman ประกอบด้วย ระบบ (System) โครงสร้าง (Structure) กลยทุธ์ 
(Strategy) บคุลากร (Staff) ทกัษะ (Skill) รูปแบบ (Style) และคา่นิยมร่วม (Shared Values) โดยทัง้ 
7 ปัจจยัมีความสมัพนัธ์ซึง่กนัและกนั ดงัภาพท่ี 36 
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ภาพท่ี 36  McKinsey’s 7S Model ของ R. Waterman 

 เพ่ือท่ีจะแสดงให้เห็นถึงความสําคญัของ McKinsey’s 7S Model จะได้อธิบายในแต่ละ
องค์ประกอบดงันี ้

1) กลยทุธ์ขององค์การ (Strategy) 

 การบริหารเชิงกลยทุธ์เป็นกระบวนการอยา่งหนึง่ท่ีจะช่วยให้ผู้บริหารตอบคําถามท่ีสําคญั 
อาทิ องค์การอยูท่ี่ไหนในขณะนี ้องค์การมีเปา้หมายอยูท่ี่ไหน พนัธกิจของเราคืออะไร พนัธกิจของ
เราควรจะเป็นอะไร และใครเป็นผู้ รับบริการของเรา การบริหารเชิงกลยทุธ์จะมีความสําคญัเป็น
อยา่งยิ่งและพอจะสรุปเป็นข้อ ๆ ได้ดงันี ้

     1.1) การบริหารเชิงกลยทุธ์จะช่วยให้องค์การ กําหนดและพฒันาข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัขึน้มาได้และเป็นแนวทางท่ีบุคคลภายในองค์การรู้ว่าจะใช้ความพยายามไปใน
ทิศทางใดจงึจะประสบความสําเร็จในการให้บริการประชาชน 

   1.2) การบริหารเชิงกลยทุธ์สามารถส่งเสริมให้เกิดแรงผลกัดนัในการคิดค้นสิ่งใหม ่
และได้วิธีการท่ีเป็นระบบ ในการกระตุ้นให้เกิดความคดิใหม่ๆ  ท่ีมีความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์ 

   1.3) การบริหารเชิงกลยทุธ์เป็นการดําเนินการโดยการมีสว่นร่วมของผู้บริหารทกุ
ระดบั และมีความเข้าใจแผนกลยุทธ์ มีวิสยัทัศน์ เป้าหมายร่วมกัน มีความเป็นเจ้าของ และมี
ความผกูพนักบัการดําเนินการตามกลยทุธ์ท่ีร่วมกนักําหนดไว้ 

  2) โครงสร้างองค์การ (Structure) 

 Str ateg y
กลยุทธ์ 

Structure  
โครงส ร้าง 

System 
ระบบ  

Staff 
บุคลากร

Style  
สไต ล์ 

Skil l 
ทักษะ 

Shared 
Values

ค่ านิยมร่วม  
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  องค์การ (Organization) คือ โครงสร้างท่ีได้ตัง้ขึน้ตามกระบวนการ โดยมีการรับ
บคุลากรให้เข้ามาทํางานร่วมกนัในฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้บรรลเุป้าประสงค์ท่ีตัง้ไว้ หรือหมายถึง การ
จดัระบบระเบียบให้กบับคุคล ตัง้แต ่2 คนขึน้ไป เพ่ือนําไปสูเ่ปา้หมายท่ีวางไว้ 

  ดงันัน้การจัดองค์การจึงหมายถึงความพยายามของผู้บริหารท่ีจะต้องหาบุคลากรท่ีมี
ความรู้ความสามารถ เพ่ือท่ีจะมอบหมายงาน (Delegation) และอํานาจหน้าท่ีในการปฏิบตัิงาน 
(Authority) 

  การจดัองค์การจึงมีความหมายต่อบุคคลท่ีจะเข้ามาร่วมกันทํางาน ซึ่งจําเป็นอย่างยิ่งท่ี
จะต้องมีการประสานงานซึง่กนัและกนั ดงันัน้การจดัองค์การจะต้องมีความชดัเจนในเร่ืองตา่ง ๆ ดงันี ้

- จดุประสงค์ขององค์การ และการวางแผนในการปฏิบตังิาน 
- กิจกรรมท่ีองค์การต้องปฏิบตั ิและหน้าท่ีหลกัขององค์การ 
- ขอบเขตของอํานาจ หน้าท่ี กฎ ระเบียบ ท่ีบคุลากรจะต้องปฏิบตัติาม 
- ความสามารถในการปรับเปลี่ยนบทบาท โครงสร้างองค์การให้เป็นไปตามยุค

ตามสมยัเพราะโลกยคุโลกาภิวตัน์ (Globalization) นัน้เราจะต้องเปล่ียนกระบวนการคิดให้เท่าทนั
ตอ่การเปล่ียนแปลง  

  เน่ืองจากองค์การในปัจจุบนัมีขนาดใหญ่ การจดัองค์การท่ีดีจะมีส่วนช่วยให้เกิดความ
คลอ่งตวัในการปฏิบตัิงาน (Work Flow) ลดความซํา้ซ้อนหรือขดัแย้งในหน้าท่ี ช่วยให้บคุลากรได้
ทราบขอบเขตงานความรับผิดชอบ มีความสะดวกในการติดต่อประสานงาน ผู้บริหารสามารถ
ตดัสนิใจในการบริหารจดัการได้อยา่งถกูต้องและรวดเร็ว   

  3) ระบบการปฏิบตังิาน (System) 
  ในการปฏิบตัิงานตามกลยุทธ์เพ่ือให้บรรลุเป้าประสงค์ตามท่ีกําหนดไว้นอกจากการจัด
โครงสร้างท่ีเหมาะสมและมีกลยทุธ์ท่ีดีแล้ว การจดัระบบการทํางาน (Working System) ก็มี
ความสําคญัยิ่ง เช่น ระบบบญัชี/การเงิน (Accounting/Financial System) ระบบการจดัการพสัด ุ
(Supply System) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology System) ระบบการติดตาม/
ประเมินผล (Monitoring/Evaluation System) เป็นต้น 

           4) บคุลากร (Staff) 
   ทรัพยากรมนษุย์นบัเป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัตอ่การดําเนินงานขององค์การ องค์การจะ
ประสบความสําเร็จหรือไมส่ว่นหนึง่จะขึน้อยูก่บัการจดัการทรัพยากรมนษุย์ (Human Resource 
Management : HRM)   
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  การวางแผนทรัพยากรมนษุย์ เป็นกระบวนการวิเคราะห์ความต้องการทรัพยากรมนษุย์
ในอนาคต แผนกลยุทธ์ท่ีองค์การได้กําหนดไว้จะเป็นตวับ่งชีถ้ึงความต้องการบุคลากรและการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประกอบของงานท่ีสอดคล้องกบัเปา้หมายขององค์การ รวมถึงคณุลกัษณะ
ของบคุลากรท่ีเหมาะสมกบังานแตล่ะประเภท  

  การจดัหาบุคลากรเข้าทํางาน เป็นกระบวนการคดัเลือกบุคคลเข้าทํางานในตําแหน่ง
ตา่ง ๆ ภายในองค์การ โดยวิธีการสรรหาและคดัเลือกผู้สมคัรท่ีเหมาะสม 

   ปัญหาท่ีสําคญัอย่างหนึ่งท่ีเกิดขึน้ภายในองค์การ คือ การขาดแคลนบคุลากรท่ีมีทกัษะ
หรือความชํานาญ จึงเป็นอุปสรรคต่อองค์การท่ีกําลังขยายตัว ดังนัน้องค์การจึงต้องมีการ
ฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร ตลอดจนการบริหารค่าตอบแทน การประเมินผลการปฏิบตัิงาน 
การโยกย้ายและปรับเปล่ียนตําแหน่งหน้าท่ี เพ่ือเพิ่มขีดสมรรถนะสงูสดุของบคุลากรอนัจะนําไปสู่
ผลสําเร็จขององค์การ  

  5) ทกัษะ ความรู้ ความสามารถ (Skill) 

  ทกัษะในการปฏิบตัิงานของทรัพยากรบุคคลในองค์การสามารถแยกทกัษะออกเป็น 2 
ด้านหลกั คือ ทกัษะด้านงานอาชีพ และทกัษะความถนดั/ความชาญฉลาดพิเศษ โดยมีรายละเอียด
ดงันี ้

   5.1) ทกัษะด้านงานอาชีพ (Occupational Skill) เป็นทกัษะท่ีจะทําให้บุคลากร
ประสบความสําเร็จในงานอาชีพ ซึง่ตาม The Dictionary of Occupational Titles อธิบายว่า ทกัษะ
ด้านงานอาชีพสามารถแบ่งได้เป็น 3 กลุ่ม (ขึน้อยู่กบัว่าจะเน้นด้านใด) ได้แก่ (1) ข้อมลู 
(Data) (2) คน (People) (3) สิ่งตา่งๆ (Things) ในการทําแบบฟอร์มการจําแนกทกัษะ โดย 
การนํากระดาษเปลา่มาแล้วเขียนหวัเร่ืองวา่ “งานท่ีฉนัพอใจมากท่ีสดุเท่าท่ีฉนัเคยทํามา” แล้ว
เขียนเรียงความสัน้ๆ บรรยายเก่ียวกบังาน โดยการเขียนรายละเอียดให้มากท่ีสดุเท่าท่ีจะทําได้
เก่ียวกบัหน้าท่ี (Duties) และความรับผิดชอบ (Responsibilities) งานท่ีพอใจเป็นอย่างไร ใน
การเขียนเรียงความนีไ้ม่จําเป็นต้องเป็นงาน (Job) ท่ีชอบทัง้หมด แตเ่ป็นรายละเอียดของงาน 
(Task) ท่ีพอใจท่ีสดุเท่าท่ีเคยทํา อาจจะมีตําแหน่งงานท่ีไม่ได้พอใจจริง ๆ แต่อาจมีหน้าท่ี 
(Duty) เฉพาะอย่างหนึ่งในงาน ซึง่ชอบจริงๆ ต่อจากนัน้จึงเขียนงานอ่ืน ๆ อีก 2 งาน (Two 
other tasks) ท่ีเคยทําโดยจะเป็นเรียงความ 3 เร่ือง แล้วจึงขีดเส้นใต้ทกัษะ (Skill) ซึง่ได้
กลา่วถึงบอ่ยท่ีสดุ ก็จะได้ทราบถึงทกัษะท่ีจําเป็นในงานอาชีพ 
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    5.2) ทกัษะ ความถนดั / ความชาญฉลาดพิเศษ (Aptitudes and Special Talents) 
สําหรับจุดมุ่งหมายการวางแผนงานอาชีพ ความถนดัของบุคคลมกัได้รับการวดัโดยการทดสอบ 
เช่น แบบทดสอบความถนดัทัว่ไป (General Aptitude Test Battery; GATB) เคร่ืองมือวดัชนิด
นีเ้ป็นการวดัความถนดัต่างๆ ท่ีหลากหลาย ซึ่งประกอบด้วย ระดบัสติปัญญา ความสามารถ
ด้านคณิตศาสตร์ ความเข้าใจด้านเคร่ืองจักร ความสามารถด้านศิลปะ ความ-สามารถด้าน
ดนตรี ฯลฯ ซึง่การวดัเหลา่นีจ้ะมีความสําคญัตอ่การเลือกงานอาชีพ 

 6) รูปแบบการบริหารจดัการ (Style) 

  แบบแผนพฤติกรรมในการปฏิบตัิงานของผู้บริหารเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัอย่างหนึ่งของ
สภาพแวดล้อมภายในองค์การ พบว่า ความเป็นผู้ นําขององค์การจะมีบทบาทท่ีสําคัญต่อ
ความสําเร็จหรือล้มเหลวขององค์การ ผู้ นําท่ีประสบความสําเร็จจะต้องวางโครงสร้างวฒันธรรม
องค์การด้วยการเช่ือมโยงระหวา่งความเป็นเลศิและพฤตกิรรมทางจรรยาบรรณให้เกิดขึน้ ความ
เป็นผู้ นํา คือ ความสามารถท่ีมีอิทธิพลเหนือบคุคลอ่ืนในด้านการกระทําตามท่ีผู้ นําต้องการให้
กระทํา รูปแบบของความเป็นผู้ นําสามารถจําแนกได้ 4 อยา่ง คือ 

   (1) ผู้ นําแบบเผด็จการ (Autocratic Leader) คือ บคุคลท่ีสัง่การให้ผู้อยู่ใต้บงัคบับญัชา
ต้องกระทําและคาดหวงัวา่จะต้องมีการเช่ือฟังโดยไมมี่ข้อสงสยั 

    (2) ผู้ นําแบบมีสว่นร่วม (Participative Leader) คือ บคุคลท่ียอมให้ผู้อยู่ใต้บงัคบับญัชา
มีสว่นร่วมในการตดัสนิใจ แตอ่ยา่งไรก็ตามอาจจะรักษาอํานาจหน้าท่ีของการตดัสนิใจท่ีสําคญั
เอาไว้ 

    (3) ผู้ นําแบบประชาธิปไตย (Democratic Leader) คือ บคุคลท่ีได้พยายามจะทําใน
สิ่งท่ีผู้ อยู่ใต้บงัคบับญัชาส่วนใหญ่ต้องการ ในสถานการณ์ปัจจุบนัผู้ นําแบบประชาธิปไตยมี
ความสําคญัมาก เม่ือวิธีการดําเนินงานแบบทีมงานได้ขยายตวัออกไป นอกจากนัน้ผู้ นําแบบ
ดงักล่าวได้สนบัสนุนคณะกรรมการและทีมงานเฉพาะกิจเฉพาะเร่ือง เพ่ือท่ีจะอภิปรายข้อปัญหา
ตัง้แต่กลยทุธ์ขององค์การ จนถึงการออกแบบงานใหม่ การคิดค้นการบริการใหม่ๆ การมีส่วนร่วม
ของบคุลากร อนัจะสง่ผลให้การทํางานมีประสทิธิภาพสงูขึน้ 

    (4) ผู้ นําแบบเสรีนิยม (Laissez – faire Leader) คือ บคุคลท่ีไม่ได้มีสว่นร่วมกบั
การดําเนินงานของผู้ ท่ีอยู่ใต้บังคับบัญชาเลย การตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ผู้ นําจะปล่อยให้
สมาชิกของกลุ่มตัดสินใจทุกอย่างแนวโน้มในปัจจุบันท่ีสําคัญอย่างหนึ่ง พบว่าผู้ บริหาร
ระดบัสงูจะให้อํานาจแก่บคุคลระดบัลา่งมากขึน้ ร้อยละ 72 ของผู้บริหารท่ีถกูสํารวจยืนยนัว่าพวก
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เขาใช้การมีส่วนร่วมมากขึน้ ให้ความสําคญักบัการสร้างความเห็นพ้องต้องกนัมากขึน้ และการ
พึ่งพาการติดต่อส่ือสารมากกว่าการบงัคบับญัชาในรูปแบบท่ีดําเนินการอยู่ในอดีต และผู้บริหาร
ระดบัสงูจะไมส่งวนอํานาจไว้ท่ีตวัเองเพียงคนเดียว 

 7) คา่นิยมร่วม (Shared Values) 

 ค่านิยมและบรรทดัฐานท่ียึดถือร่วมกันโดยสมาชิกขององค์การท่ีได้กลายเป็นรากฐาน
ของระบบการบริหาร และวิธีการปฏิบตัขิองบคุลากรและผู้บริหารภายในองค์การ หรืออาจเรียกว่า
วฒันธรรมองค์การ รากฐานของวฒันธรรมองค์การก็คือ ความเช่ือ ค่านิยมท่ีสร้างรากฐานทาง
ปรัชญาเพ่ือทิศทางขององค์การ โดยทั่วไปแล้วความเช่ือจะสะท้อนให้เห็นถึงบุคลิกภาพและ
เป้าหมายของผู้ ก่อตัง้หรือผู้บริหารระดบัสงู ต่อมาความเช่ือเหล่านัน้จะกําหนดบรรทดัฐาน เป็น
พฤติกรรมประจําวนัขึน้มาภายในองค์การ เม่ือค่านิยมและความเช่ือได้ถกูยอมรับทัว่ทัง้องค์การ
และบคุลากรกระทําตามคา่นิยมเหลา่นัน้แล้วองค์การก็จะมีวฒันธรรมท่ีเข้มแข็ง 

 ผู้บริหารท่ีบรรลคุวามสําเร็จโดยทัว่ไปจะปลกูฝังวฒันธรรมพิเศษท่ีแทรกซมึไปทัว่ทกุด้าน
ขององค์การ ทัง้นีเ้น่ืองจากรากฐานของคา่นิยมท่ีองค์การได้สร้างขึน้มาจะได้รับอิทธิพลจากปัจจยั
หลายอย่าง เช่น ผลผลิต ลกัษณะของการแข่งขนั ประเภทของลกูค้า และเทคโนโลยี องค์การท่ี
ประสบความสําเร็จสงูจะมุง่คา่นิยมท่ีโดดเดน่  

หลงัจากนักวางแผนวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การและระบุปัจจัยต่างๆ แล้ว 
ควรจะสรุปผลการวิเคราะห์โดยใช้แนวทาง ดงันี ้

    (1) ระบแุละจดัทํารายการประเด็นด้านจดุแข็งและจดุอ่อนตา่ง ๆ รายการละ 3 ถึง 15 
ประเดน็  

    (2) ถ่วงนํา้หนกัคะแนนความสําคญัของประเดน็แตล่ะประเด็น โดยพิจารณาว่าประเด็น
เหล่านัน้มีผลต่อองค์การมากน้อยเพียงใด ประเด็นท่ีมีนํา้หนักมากท่ีสุดก็จะถือว่ามีระดับ
ความสําคญัสําหรับฝ่ายบริหารมากท่ีสดุด้วย ทัง้นีผ้ลรวมของนํา้หนกัทัง้หมดของผู้ เข้าประชุมเชิง
ปฏิบตักิารหนึง่ท่านต้องเป็น 100 คะแนน ไมว่า่จํานวนประเดน็จะมีก่ีประเดน็ก็ตาม 

    (3) รวมนํา้หนกัความสําคญัจากผู้ เข้าประชมุเชิงปฏิบตัิการทกุท่านก็จะได้คะแนนรวม
ของจดุแข็ง และคะแนนรวมของจดุอ่อน ซึง่คะแนนของจดุแข็ง และคะแนนของจดุอ่อนนีจ้ะนําไป
กําหนดตําแหน่ง (Position) เป็นสถานการณ์ขององค์การตอ่ไป 
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      6. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ 

             ก่อนท่ีองค์การจะกําหนดกลยุทธ์ จะต้องตรวจสอบสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ เพ่ือ
ประเมินโอกาส (Opportunities) และข้อจํากดัหรืออปุสรรค (Threats) การตรวจสอบสภาพแวดล้อม
ภายนอก คือ การประเมิน แจกแจงและวิเคราะห์ข้อมลูข่าวสารจากสภาพแวดล้อมภายนอกให้แก่
ผู้บริหารและบคุลากรภายในองค์การได้รับทราบ 

    หลกันิยมทัว่ไปในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การคือใช้หลกัท่ีเรียกกันว่า 
“PEST Analysis” หรือ “STEP Analysis” (กระทรวงอตุสาหกรรม, 2555)  

 (1.1)  การเมือง (Political or Legal Factors) 

 ปัจจัยด้านการเมือง กฎระเบียบ และนโยบายภาครัฐท่ีอาจส่งผลกระทบต่อแนวโน้ม
ความต้องการ หรือตลาดอาหารแปรรูปสําหรับผู้ สูงอายุในประเทศไทย สามารถแบ่ง “ด้าน
กฎหมาย” เปรียบเสมือนทิศทางของประเทศ ท่ีมีการกําหนดขึน้อย่างชดัเจนเพ่ือให้นําไปปฏิบตั ิ
เปล่ียนแปลงได้ยาก และ  “ด้านนโยบาย” เปรียบเสมือนแนวทางการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า 
สามารถเปล่ียนแปลงได้ง่ายกวา่ตามมตคิณะรัฐมนตรี โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

ด้านกฎหมาย 

• รัฐบาลเล็งเห็นถึงแนวโน้มการเข้าสูส่งัคมผู้สงูอายขุองประเทศ (Aging Society) และ
ได้เตรียมความพร้อมด้วยการออกกฎหมายเพ่ือคุ้มครอง ส่งเสริม สนบัสนุนสถานภาพ บทบาท 
และกิจกรรมของผู้ สูงอายุ ได้แก่(เพิ่มเติมดูจาก ภาคผนวก พระราชบัญญัติท่ีเก่ียวข้องกับ
ผู้สงูอายไุทย) 

• พระราชบญัญตัิผู้สงูอาย ุปี พ.ศ. 2546 จดุประสงค์เพ่ือคุ้มครองดแูลผู้สงูอายไุทยด้าน
การรักษาพยาบาล บริการทางการแพทย์บริการทางสังคมความมั่นคง ปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพย์สนิ รวมถึงด้านการเงิน คา่ครองชีพ 

• พระราชบญัญัติกองทุนการออมแห่งชาติ ปี พ.ศ. 2554 จุดประสงค์เพ่ือเป็นช่อง
ทางการออมขัน้พืน้ฐานและสร้างความมัน่คงด้านการเงินให้กบัผู้สงูอายไุทย 

ด้านนโยบายรัฐบาล 

• ภาครัฐบาลให้ความสนใจ และออกนโยบายเพ่ือดแูลผู้สงูอาย ุและการก้าวเข้าสูส่งัคม
ผู้ สูงอายุของประเทศ ด้วยการนําเสนอโครงการให้เงินสนับสนุนเบีย้ยังชีพแก่ผู้ สูงอายุ และ
โครงการกองทนุการออมแห่งชาต ิ(กอช.) ดงันี ้ 

 ?  โอกาส ? 



~ 87 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

• โครงการเบีย้ยงัชีพรายเดือนแบบขัน้บนัไดสําหรับผู้สงูอายรัุฐบาลให้เงินสนบัสนนุเบีย้
ยงัชีพแบบรายเดือนกบัผู้สงูอายแุบบขัน้บนัได ยิ่งอายมุาก จะได้รับเงินคา่เบีย้ยงัชีพสงูขึน้ 

   
   (1.2) เศรษฐกิจ (Economic Factors) 

- เป็นการวิเคราะห์เศรษฐกิจระดบัมหภาค / ระดบัจลุภาค ซึง่หมายถึงระบบเศรษฐกิจ
ทัง้ในและระหวา่งประเทศท่ีเก่ียวกบัการดําเนินงานขององค์การ อาทิเช่น 

- อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ 
- ผลผลติมวลรวมในประเทศ 
- การค้าระหวา่งประเทศและดลุการชําระเงิน 
- อตัราดอกเบีย้และอตัราแลกเปล่ียนเงินตราตา่งประเทศ 
- อตัราการวา่งงาน 
- ภาษีอากรและการใช้จ่ายของรัฐบาล 
- หนีส้าธารณะ เงินคงคลงั 
- ฯลฯ  
 

  (1.3) สงัคมและวฒันธรรม (Sociocultural Factors) 
          เป็นการวิเคราะห์สภาวะทางสงัคมและวฒันธรรม ซึง่หมายถึงโครงสร้างทางสงัคมท่ี
เก่ียวข้องกบัการดําเนินงานขององค์การ อาทิ  

- ระดบัการศกึษาและอตัราการรู้หนงัสือของประชากร 
- จํานวนประชากร โครงสร้างของประชากร 
- ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือ คา่นิยมและวฒันธรรม 
- แบบแผนการดําเนินชีวิตและพฤตกิรรม การประกอบอาชีพ 
- คณุภาพชีวิต  
- ลกัษณะของชมุชน และการตัง้ถ่ินฐาน 
- การอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดล้อม 
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- การกระจายรายได้และความเป็นธรรมในสงัคม 
- สภาพของบ้านเมืองและลกัษณะทางภมูิศาสตร์ 
- โครงสร้างพืน้ฐาน ระบบสาธารณปูโภค สาธารณปูการ 
- การคมนาคมและการตดิตอ่ส่ือสาร 
- ระบบนิเวศน์และสิง่แวดล้อม 

 (1.4) เทคโนโลยีและสิง่แวดล้อม (Technology and Environment Factors) 

 เป็นการวิเคราะห์สภาพการเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยีท่ีจะมีผลต่อการดําเนินงาน เช่น 
การผลิตคิดค้นเทคโนโลยีตา่งๆ ความรู้และวิทยาการแขนงตา่งๆ การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการส่ือสาร การ
แลกเปล่ียนความรู้ระหว่างองค์การ ความก้าวหน้าในการวิจัยและพัฒนาในสาขาท่ีเก่ียวข้อง 
รวมถึงการเสริมสร้างประสทิธิภาพการผลติและการให้บริการโดยใช้อปุกรณ์อตัโนมตัติา่ง ๆ 

การพฒันาเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ รวมถึงการเปล่ียนแปลงด้านสิ่งแวดล้อม เพ่ือ
รองรับความต้องการของผู้บริโภคความสะดวกสบาย ทนัสมยั มีประเดน็ท่ีน่าสนใจดงันี ้

• ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีด้วยความก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์ฯ ส่งผลต่อการ
พฒันาผลิตภณัฑ์อาหารใหม่ๆ ทัง้การพฒันาอาหารท่ีมีคณุประโยชน์เฉพาะเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั เช่น อาหารเพ่ือความงาม ชะลอความเสื่อมของร่างกาย ช่วย
ระบบย่อยอาหาร เป็นต้นรวมไปถึงการพฒันารูปแบบของอาหารและบรรจุภณัฑ์ให้สะดวกต่อ
การบริโภคมากยิ่งขึน้ 

• กระแสโรงงานสีเขียว (Green Factory) ปัจจบุนัหลายภาคส่วนให้ความสําคญักบั
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมอย่างจริงจงั รวมถึงรณรงค์เพ่ือลดปัญหามลพิษท่ีเกิดจาก
อตุสาหกรรมการผลิต กระแสโรงงานสีเขียวเป็นการแสดงออกซึง่ความใสใ่จในผลิตภณัฑ์ บริการ 
รวมไปถึงโรงงานผู้ ผลิตในเร่ืองความเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยกิจกรรมพืน้ฐานท่ีโรงงาน
สามารถดําเนินการได้ เช่น ลดการใช้ทรัพยากรพลงังาน วตัถุดิบแรงงานลดความซํา้ซ้อนของ
กระบวนการทํางานปรับปรุงผลติภณัฑ์และกระบวนการผลติอยา่งตอ่เน่ือง เป็นต้น 

ปัจจยัด้านเทคโนโลยีและสิ่งแวดล้อม ท่ีอาจส่งผลกระทบตอ่แนวโน้มความต้องการหรือ
ตลาดอาหารแปรรูปสําหรับผู้สงูอายใุนประเทศไทยดงันี ้

• ปัจจบุนัเทคโนโลยีการผลติอาหารเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้สงูอายโุดยเฉพาะ
ยงัไม่เดน่ชดั สว่นหนึ่งมาจากกระแสการบริโภค “อาหารเฉพาะ” ของผู้สงูอายใุนสงัคมไทยยงัไม่
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เด่นชัด อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการจากต่างประเทศอย่างญ่ีปุ่ น พร้อมท่ีจะนําเทคโนโลยีการ
ผลติฯ เข้ามาทําตลาดในประเทศหากตลาดสง่สญัญาณความต้องการท่ีชดัเจน 

• กระแสโรงงานสีเขียว กําลงัเป็นประเด็นสําคญัท่ีผู้ประกอบการในตลาดอาหารแปรรูป
สําหรับผู้สูงอายุต้องให้ความสําคญักระบวนการผลิต ผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ต้องได้รับการ
ออกแบบและพฒันาตามกระแสสิ่งแวดล้อมท่ียัง่ยืนหรือ Eco Design ด้วยหลกัการ 4R ได้แก่ 
การลดการใช้ทรัพยากรธรรมชาติ (Reduce)การใช้ซํา้ (Reuse) การนํากลบัมาใช้ใหม่ (Recycle) 
และการซอ่มบํารุง (Repair) 
 การสังเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ 

หลงัจากนกัวางแผนวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ และระบปัุจจยัต่างๆ แล้ว 
ควรจะสรุปผลการวิเคราะห์โดยใช้แนวทาง ดงันี ้

 (1) ระบแุละจดัทํารายการประเดน็ด้านโอกาสและอปุสรรคตา่ง ๆ 3-15 ประเดน็  

 (2) ถ่วงนํา้หนักคะแนนความสําคัญของแต่ละประเด็น โดยพิจารณาว่าประเด็น
เหล่านัน้มีผลกระทบต่อองค์การเพียงใด ประเด็นท่ีมีนํา้หนักมากท่ีสุดก็จะถือว่ามีระดับ
ความสําคญัสําหรับฝ่ายบริหารมากท่ีสดุด้วย ทัง้นีผ้ลรวมของนํา้หนกัทัง้หมดของผู้ เข้าประชุมเชิง
ปฏิบตักิารหนึง่ท่านต้องเป็น 100 คะแนน ไมว่า่จํานวนประเดน็จะมีก่ีประเดน็ก็ตาม 

 (3) รวมนํา้หนกัความสําคญัจากผู้ เข้าประชุมเชิงปฏิบตัิการทกุท่าน จะได้คะแนนรวมของ
โอกาส และคะแนนรวมของอุปสรรค ซึ่งคะแนนของโอกาส และคะแนนของอุปสรรคนีจ้ะนําไป
กําหนดตําแหน่ง (Position) เป็นสถานการณ์ขององค์การตอ่ไป 

 7. การวิเคราะห์ตาํแหน่งขององค์การ (Position Analysis) 
     หลงัจากการดําเนินการวิเคราะห์ปัจจยัจากภายนอกและปัจจยัจากภายในองค์การ จน
สามารถสงัเคราะห์ โอกาสและอปุสรรค กับจุดแข็งและจุดอ่อนได้แล้ว ต่อมาจะต้องดําเนินการ
ประมวลข้อมลูทัง้ส่ีด้านเข้าด้วยกนั  
 8. การกาํหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) 
     กลยทุธ์เป็นแนวทางหรือวิธีการทํางานท่ีดีท่ีสดุเพ่ือให้บรรลผุลตามเปา้ประสงค์ พนัธ
กิจ และวิสยัทศัน์ท่ีกําหนดไว้ การกําหนดกลยทุธ์จึงมีความสําคญัมากต่อจุดหมายปลายทางใน
อนาคต การประมวลข้อมูลทัง้หมดจากการวิเคราะห์ส่วนประกอบ (Portfolio Approach) 
โดยเฉพาะการวิเคราะห์ SWOT จะนํามากําหนดเป็นกลยทุธ์ในระดบัองค์การโดยรวม (Corporate-
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level Strategy) ซึง่ถือเป็นกลยทุธ์หลกั (Grand Strategy) ท่ีผู้บริหารระดบัสงูจะเป็นผู้ตดัสินใจว่า
ควรนํากลยทุธ์ใดไปดําเนินการ ทัง้นีมี้บรรทดัฐานในการตดัสนิใจเลือกกลยทุธ์ ดงันีคื้อ 

(1) กลยทุธ์ต้องตอบสนองตอ่สิง่แวดล้อมภายนอก 
(2) กลยทุธ์ท่ีดีต้องคํานงึถงึการรักษาสถานภาพ และความได้เปรียบในการแขง่ขนั 
(3) กลยทุธ์แตล่ะด้านต้องมีความสอดคล้องกนั 
(4) กลยทุธ์ท่ีดีต้องคํานงึถงึความยืดหยุน่ 
(5) กลยทุธ์ต้องสอดคล้องกบัพนัธกิจและเปา้ประสงค์ 
(6) กลยทุธ์ท่ีดีต้องมีความเป็นไปได้ในการดําเนินงาน 

 ทัง้นีต้้องพิจารณาเง่ือนไขตา่งๆ ประกอบด้วย เช่น ความเพียงพอของทรัพยากร การเผชิญ
กบัความเส่ียง สมรรถนะขององค์การโดยรวม ความสมัพนัธ์กบัหน่วยงานท่ีทําหน้าท่ีในการจดัหา
วตัถดุบิและการตดิตอ่ผู้ รับบริการ และความวอ่งไวในการปรับตวัตอ่สถานการณ์ตา่ง ๆ เป็นต้น 
 กลยุทธ์ดงักล่าว ถือเป็นนโยบายขององค์การท่ีผู้บริหารระดบักลางจะนําไปเป็นกรอบ
สําคญัในการกําหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจหรือหน่วยงาน (Business-level Strategy) ได้แก่ระดบั
สํานัก กอง ฝ่าย หรือแผนกต่างๆ ซึ่งจะต้องดําเนินการแปลงกลยุทธ์หลกัขององค์การ เพ่ือไป
กําหนดเป็นกลวิธี (Tactics) หรือแผนดําเนินงาน (Operation or Action Plans) เพ่ือให้องค์การ
สามารถรักษาความได้เปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) ให้ได้ รายละเอียดการกําหนด
กลยทุธ์หลกั กลยทุธ์ระดบัธุรกิจหรือหน่วยงาน และกลยทุธ์ในระดบัของกิจกรรม มีดงัตอ่ไปนี ้
 (1) การกําหนดกลยทุธ์หลกั (Grand Strategies) 
 กลยทุธ์หลกัเป็นกลยทุธ์ระดบัองค์การโดยรวม ท่ีจะแสดงให้เห็นถึงทิศทางการดําเนินงาน
ขององค์การและการสร้างสมรรถนะในการแขง่ขนั  
 (2)  การกําหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจหรือระดบัหนว่ยงาน (Business-level Strategies) 
      กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ/หน่วยงาน จะต้องกําหนดตามกลยทุธ์หลกัขององค์การ ดงันัน้ การ
กําหนดกลยทุธ์ระดบัหน่วยงานจึงจําเป็นต้องแปลงกลยทุธ์หลกัในระดบันโยบายให้เป็นกลวิธีใน
การบริหารงาน  
      การกําหนดกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ จะเน้นการวิเคราะห์ปัจจยั 5 ด้านในเชิงการแข่งขนั 
(5-Forces model ของ Michael E. Porter) ในลกัษณะตา่งๆ ดงัภาพท่ี 37 
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โมเดลแรงกดดนั 5 ประการ
(The five forces model for competition)

 
ภาพท่ี 37  โมเดลแรงกดดนัทางการแขง่ขนั 

 (2.1) การเผชิญกบัการเข้ามาของคูแ่ขง่รายใหม ่(Threat of New Entrants)  
 (2.2) การตอ่รองกบัผู้สนบัสนนุ/ผู้ให้งบประมาณ (Bargaining Power of Supplier) 
เป็นการเลือกกลยทุธ์เพ่ือให้ได้รับการสนบัสนนุและงบประมาณจากหน่วยงานตา่งๆ  
 (2.3) การตอ่รองราคากบัผู้ รับบริการ (Bargaining Power of Buyers/ Customers) 
เป็นกลยทุธ์ท่ีมุง่ให้องค์การมีรายรับท่ีเพิ่มขึน้ หรือให้บริการเช่นเดมิแตต้่นทนุต่ํากวา่ 
 (2.4) การเผชิญกบับริการอ่ืนท่ีทดแทนกนัได้  (Threat of Substitute Products) เป็น
การเลือกกลยทุธ์เพ่ือแก้ไขปัญหา เม่ือมีสนิค้าหรือบริการท่ีจะมาทดแทนของเดมิ  
 (2.5) การตอ่สู้ระหว่างผู้แข่งขนัท่ีมีอยู่เดิม (Rivalry among Existing Competitors) 
เช่น หน่วยงานอ่ืนๆ ทัง้ในและนอกองค์การท่ีทําหน้าท่ีคล้ายกนัหรือมีลกูค้ากลุม่เดียวกนั 
 เม่ือทําการวิเคราะห์แรงกดดนัด้านการแข่งขนัแล้ว ธุรกิจจะสามารถกําหนดกลยทุธ์ใน
การสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั โดยเลือกใช้กลยทุธ์ตอ่ไปนี ้

  1) กลยทุธ์การเน้นเป็นผู้ นําทางด้านต้นทนุ  
 2) กลยทุธ์ในการสร้างความแตกตา่งในผลติภณัฑ์และตราสนิค้า   
 3) กลยทุธ์การตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อยา่งรวดเร็ว  
 4) กลยทุธ์การเป็นผู้ นําในด้านนวตักรรมด้านบรรจภุณัฑ์  

 (3) การกําหนดกลยทุธ์ในระดบัหน้าท่ี/กิจกรรม (Functional-level Strategies) 
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      การกําหนดกลยทุธ์ระดบักิจกรรม จะเป็นการดําเนินการโดยพิจารณาจากหน้าท่ีของ
หนว่ยงานยอ่ยภายในองค์การ ประกอบด้วยงาน 5 ด้าน คือ 
  (3.1) การวิจยัและพฒันา (Research and Development Strategy) เป็นการค้นคว้า
หาวิธีผลติสนิค้าหรือบริการใหมท่ี่มีคณุภาพดีกวา่ ซึง่จะเป็นหน้าท่ีของฝ่ายวิชาการ 
  (3.2) การปฏิบตัิการ (Operations Strategy) เป็นการคิดค้นกลยทุธ์เพ่ือควบคมุ
กระบวนการผลติ ได้แก่ การควบคมุคา่ใช้จ่าย และการจดัการกระบวนการผลติ ซึง่จะเป็นหน้าท่ีของฝ่ายผลติ 
  (3.3) ด้านการเงิน (Financial Strategy) เป็นการพิจารณาท่ีเน้นความคุ้มค่าในการ
ลงทนุก่อนท่ีจะตดัสินใจดําเนินงาน การประเมินผลสถานะทางการเงินเพ่ือการปรับแผนต่อไป ซึง่
จะเป็นหน้าท่ีของฝ่ายคลงั หรือฝ่ายบญัชี-การเงิน 
  (3.4) ด้านการตลาด (Marketing Strategy) เป็นการกําหนดแผนการตลาด เช่น การ
ออกแบบผลติภณัฑ์ การกําหนดราคา การขยายตลาด การสง่เสริมการตลาด ซึง่จะเป็นหน้าท่ีของ
ฝ่ายขายหรือฝ่ายการตลาด 
  (3.5) ด้านทรัพยากรบคุคล (Human Resource Strategy) เป็นการกําหนดแผนการ
บริหารจดัการทรัพยากรบคุคล เพ่ือเพิ่มขีดความสามารถขององค์การในทกุด้าน ซึง่จะเป็นหน้าท่ีของ
ฝ่ายบคุคลหรือการบริหารทรัพยากรมนษุย์ 

(1) การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม 
(SWOT Analysis) 

 
(2) การกาํหนดทศิทางของเป้าหมาย 

(Vision & Mission) 
 

(3) การกาํหนดกลยุทธ์ 
(Strategic Direction: Target, Objectives, Strategy) 

 
(4) ตวัชีว้ัด (ปัจจยัแห่งความสาํเร็จ) 
(Key Performance Indicators: KPI) 

ภาพท่ี 38  ขัน้ตอนการวางแผนกลยทุธ์ 

 สรุป ขัน้ตอนกระบวนการกาํหนดกลยุทธ์ 
 

 
 
  Environment Scanning………Long & Short Term Goal……………Strategy Implementation 

 จากนัน้จงึเป็นขัน้ตอนการนํากลยุทธ์ไปปฏิบัตแิละการประเมินผลแผนกลยุทธ์ 

(1)SWOT Analysis (2)Vision, Mission, 
Objectives

(3)Strategy (4) Action Plan 
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การนําแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิต ิ(Strategic Implementation) 

 จากกระบวนการวางแผนกลยทุธ์ ไปสูก่ารถ่ายทอดหรือส่ือสารกลยทุธ์ตา่งๆ ท่ีได้กําหนดไว้ 
จะแปลงออกเป็นแผนปฏิบตัิการประจําปี โดยทัว่ไปประกอบด้วยกิจกรรมท่ีต้องทํา เวลาดําเนินการ 
ผู้ปฏิบตั/ิรับผิดชอบ งบประมาณดําเนินงาน ตวัชีว้ดั โดยมีโครงสร้างองค์การ ระบบงาน เทคโนโลยี 
รองรับ ประกอบด้วยงานยอ่ย 2 สว่น คือ 

 (1) การจดัทําแผนปฏิบตักิาร (Action Plan) 

 แผนปฏิบัติการจะเป็นแผนท่ีถูกกําหนดขึน้โดยระบุรายละเอียดเก่ียวกับแผนงานและ
โครงการต่าง ๆ ท่ีมีเป้าหมายผลงานสอดคล้องกับเป้าประสงค์และเป้าหมายของแผนกลยุทธ์ท่ี
กําหนดไว้ โดยทั่วไปแล้วการกําหนดแผนปฏิบตัิการจะเป็นแผนรายปี โดยหน่วยปฏิบตัิจะต้อง
แสดงให้เห็นถึงความสมัพนัธ์ของผลงานท่ีจะเกิดขึน้อย่างน้อย 2 ระดบั ได้แก่ ผลผลิต (Output) 
และผลลพัธ์ (Outcome) ดงันัน้รูปแบบของแผนปฏิบตัิการท่ีจดัทําจึงมกันิยมดําเนินการโดยใช้กรอบการ
วางแผนแบบเหตผุลสมัพนัธ์ (Logical Framework Project Planning) เป็นการชีใ้ห้เห็นถึงความสมัพนัธ์
ของเปา้หมายเชิงกลยทุธ์ (ในระดบัตา่งๆ ) ตวัชีว้ดัความสําเร็จและทรัพยากรท่ีจําเป็นในการดําเนินงาน 

 (2)  การปฏิบตักิาร (Take Action) 

 การปฏิบตักิารเป็นกระบวนการดําเนินการตามแผนงาน งาน/โครงการ และกิจกรรมท่ีกําหนด
ไว้ โดยทัว่ไปจะมี 2 สว่น คือ 

  (2.1) การปฏิบตัติามแผนงาน งาน/โครงการ ตามกลยทุธ์ขององค์การ เพ่ือดําเนินการ
จดัทําผลผลติหรือให้บริการแก่ลกูค้าหรือผู้ รับบริการ 

  (2.2) การปฏิบตัิตามแผนงาน งาน/โครงการ ท่ีเป็นพนัธกิจสนับสนุน ได้แก่ การ
จดัการความรู้ (Knowledge Management) ในองค์การ หรือการพฒันาองค์การและการจดัการ 
(Management Development) เพ่ือช่วยเสริมสร้างขีดสมรรถนะการเรียนรู้ให้องค์การมีความพร้อม
ท่ีจะปรับปรุงตนเอง ซึง่จะช่วยสนบัสนนุให้การปฏิบตัิงานตามข้อ (2.1) เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
โดยทัว่ไปสิง่ท่ีต้องดําเนินการได้แก่ การปรับปรุงโครงสร้างองค์การ การปรับปรุงกระบวนการปฏิบตัิงาน 
การพฒันาบคุลากร การจดัการระบบสารสนเทศ และการบริหารคณุภาพเพ่ือเพิ่มผลผลติ ฯลฯ 
การควบคุมและประเมินผลแผนกลยุทธ์ (Strategic Control and Evaluation) 
 ในระหว่างท่ีนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติในแต่ละช่วงเวลาควรมีการจัดทํารายงานผลการ
ปฏิบตังิาน และจะต้องมีการควบคมุ กํากบั ตดิตามความก้าวหน้าของงาน หากพบปัญหา/อปุสรรค
ตา่ง ๆ จะได้แก้ไขได้ทนัท่วงที และมีการปรับแผนตามความเหมาะสม ตลอดจนมีการประเมินผล
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สําเร็จของแผนกลยทุธ์เป็นระยะๆ ด้วย อาจเป็น 3 หรือ 5 ปี เพ่ือเป็นข้อมลูย้อนกลบั (Feedback) 
ไปยงัขัน้การวางแผนกลยุทธ์และการนํากลยุทธ์ไปปฏิบตัิอีกครัง้ การควบคมุและประเมินผลกล
ยทุธ์ท่ีดีมิใช่การประเมินผลด้วยความรู้สกึ (Subjective) แต่จะต้องประเมินผลด้วยการวดัท่ีเป็น
รูปธรรม (Objective) โดยมีการกําหนดตวัชีว้ดัผลสําเร็จจากการดําเนินงาน (Key Performance 
Indicator: KPI) อยา่งชดัเจน 

 กระบวนการควบคุมและประเมินผลแผนกลยุทธ์  ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบสําคญั ได้แก่ 
 (1) การตดิตามผลการดําเนินงาน (Track Status) 
 การตดิตามผลการดําเนินงานเป็นเคร่ืองมือสําคญัของผู้บริหารท่ีจะสร้างความมัน่ใจได้ว่า
การปฏิบัติงานขององค์การเป็นไปในทิศทางท่ีถูกต้องและสามารถสร้างผลงานท่ีสอดคล้องตาม
เป้าประสงค์และเป้าหมายท่ีกําหนดไว้ การติดตามผลการดําเนินงานจะช่วยให้ผู้บริหารทราบ
ข้อมลูท่ีเป็นตวับ่งชีปั้ญหาและอปุสรรคท่ีเกิดขึน้ ซึง่จะเป็นข้อมลูแก่ผู้บริหารในการปรับเปลี่ยนกล
ยทุธ์ให้เหมาะสมสอดรับกบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 การติดตามผลการดําเนินงานนี ้หมายความรวมถึง การรวบรวมข้อมลูผลการดําเนินงาน
ในแต่ละช่วงเวลาของกิจกรรม งาน โครงการต่างๆ ท่ีสอดคล้องตามตัวชีว้ัดผลสําเร็จของการ
ดําเนินงานในแตล่ะระดบัท่ีได้กําหนดไว้ในแผนปฏิบตังิานประจําปี 
 (2)  การรายงานความก้าวหน้า (Communication Progress) 
 การรายงานความก้าวหน้า เป็นกระบวนการหลงัจากท่ีได้มีการรวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัผล
การดําเนินงานตามแผนกลยุทธ์ภายใต้กรอบของตวัชีว้ัดผลสําเร็จของการดําเนินงานในแต่ละ
ช่วงเวลาแล้ว ผู้ มีหน้าท่ีในการกํากบัดแูลและตดิตามผลจะต้องจดัทํารายงานสรุปเสนอตอ่ผู้บริหาร
ให้ได้รับทราบความก้าวหน้าในการปฏิบัติงานเป็นระยะ รวมทัง้ส่งข้อมูลย้อนกลับให้แก่
ผู้ปฏิบตัิงานท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือจะช่วยให้ผู้ รับผิดชอบแต่ละระดบัปรับปรุงแก้ไขการปฏิบตัิงานให้
เหมาะสม 
 (3)  การวดัและประเมินผล (Measurement and Evaluation) 
 การวดัและประเมินผลประกอบด้วยกระบวนงานยอ่ย 3 ขัน้ตอน ได้แก่  

      (3.1) การเก็บรวบรวมข้อมลู  
      (3.2) การวิเคราะห์และประเมินผลข้อมลู  
      (3.3) การนําเสนอผลการประเมิน  
การวดัและประเมินผลจะเป็นการประเมินผลสําเร็จของการปฏิบตัิงานตามแผนในแต่ละ

รอบเวลาท่ีกําหนด ซึง่ผลท่ีได้จากการประเมินจะเป็นข้อมลูพืน้ฐานในการวางแผนกลยทุธ์ ในรอบเวลา
ตอ่ไปขององค์การ 
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กลยุทธ์การบริหารการตลาดการท่องเที่ยว 
 เม่ือธุรกิจต้องเผชิญกบัความกดดนัด้านเศรษฐกิจและสงัคม ตลอดจนความต้องการสินค้า
และบริการท่ีแตกต่าง ภายใต้สภาพการแข่งขนัในธุรกิจประเภทเดียวกันและผลิตภณัฑ์ทางเลือก 
ธุรกิจจําเป็นต้องเปล่ียน (Change) ทัง้ความคิดและแนวทางการดําเนินงานการตลาดเพ่ือความอยู่รอด
และเจริญก้าวหน้าตอ่ไป โดยเฉพาะธุรกิจท่องเท่ียวท่ีมีกลุม่ตลาดท่ีหลากหลาย ซึง่มีวตัถปุระสงค์ในการ
ท่องเท่ียวแตกต่างกัน ทําให้ธุรกิจท่องเท่ียวต้องกําหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีสอดคล้องกับความ
ต้องการท่ีแตกตา่งและสร้างสรรค์ ดงันัน้กลยทุธ์การบริหารการตลาดควรพิจารณาแนวทางท่ีเป็นไปได้ 
โดยคํานึงถึงสภาพแวดล้อมทางการตลาดทัง้ภายนอกและภายในกิจการ ซึ่งสามารถกระทําได้หลาย
แนวทางดงันี ้

1. การสร้างพันธมิตรธุรกิจ  

เป็นการสร้างความร่วมมือกับคู่ค้าหรือคู่แข่ง เจ้าของกิจการและผู้บริหารต้องเปล่ียน
แนวคดิและมมุมองวา่การสร้างความร่วมมือกนัทําให้เกิดจดุแข็งหรือความได้เปรียบในการแข่งขนั
ให้กบัทกุฝ่าย อีกทัง้ยงัช่วยปอ้งกนัคู่แข่งรายอ่ืนและสร้างฐานลกูค้ารายใหม่หรือรักษาฐานลกูค้า
รายเดมิได้อยา่งเหนียวแน่น ในขณะท่ีธุรกิจก็สามารถลดคูแ่ขง่ทางธุรกิจลงไปด้วยในตวั  

2. สร้างความโปร่งใส และความน่าเช่ือถือ  

หมายถึง มิตรภาพบนพืน้ฐานของความโปร่งใสและความเช่ือใจกนัระหว่างธุรกิจกบัคู่ค้า
และหุ้นส่วน การดําเนินธุรกิจอย่างตรงไปตรงมา ถือเป็นประเด็นสําคญัเร่ืองหนึ่งในการทําให้
บริษัทของคณุอยู่ในอตุสาหกรรมได้อย่างยาวนาน และเป็นการลดความเส่ียงในการสร้างความ
ร้าวฉานให้เกิดขึน้ในความสมัพนัธ์ ในขณะเดียวกนัยงัมีสว่นช่วยสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัธุรกิจ
และการลงทนุร่วมกนั 

การสร้างความโปร่งใสในการทําธุรกิจให้เกิดขึน้นัน้ บางครัง้ผู้ บริหารอาจจะต้อง
ปรับเปล่ียนนโยบาย ซึง่อาจจะสง่ผลตอ่รูปแบบในการทําธุรกิจ แตอ่าจทําให้สถานภาพในบางด้าน
ของธุรกิจแข็งแกร่งมากขึน้ ซึ่งอาจจะสร้างจดุด้อยในบางด้านในเวลาเดียวกนั แต่ประเด็นสําคญั
คือ ความสามารถรับมือและตอบสนองกับจุดด้อยท่ีเป็นปัญหาได้มากน้อยแค่ไหน ซึ่งต้อง
เปรียบเทียบผลได้ ผลเสีย และผลกระทบในระยะยาว ข้อสรุปท่ีได้จะเป็นกลยุทธ์แนวใหม่ท่ี
เหมาะสมกบัธุรกิจตามสถานการณ์ท่ีเป็นอยู ่
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3. ปรับเปล่ียนวิสัยทศัน์การบริหาร  
เพ่ือเปา้หมายในระยะยาวแล้ว อาจจะต้องยอมแลกกบัผลประโยชน์เล็กน้อยท่ีเสียไปใน

ปัจจบุนั ผู้ นําในทกุธุรกิจต่างก็พฒันาวิสยัทศัน์ของตวัเองด้วยกนัทัง้นัน้ เพ่ือให้เข้ากบัทิศทางใน
อนาคตของอตุสาหกรรมท่ีได้ดําเนินธุรกิจอยู่ ทกุคนตา่งต้องการเป็นสว่นหนึ่งในอนาคตของอตุสาหกรรมท่ีทํา
อยู่ ดงันัน้ผู้บริหารต้องมองเป้าหมายในระยะยาวและมีความเป็นไปได้ท่ีจะสามารถรับมือกับ
สภาพแวดล้อมภายนอกได้ ในขณะท่ีใช้จดุแข็งภายในกิจการเป็นโอกาสทางการตลาดในการบรรลุ
เปา้หมายทางธุรกิจ  

4. การปรับเปล่ียนแนวทางการบริหาร 
การแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ผู้บริหารต้องคํานึงถึงวตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ บริษัทของคณุทํา

ธุรกิจเพ่ืออะไร และยงัต้องคํานึงถึงผู้ มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยสํารวจจดุอ่อน (Weakness) จดุแข็ง 
(Strong) โอกาส (Opportunity) และภยัคกุคาม (Threat) ภายใต้ความกดดนัและผลกระทบเชิง
ลบทัง้จากสภาพเศรษฐกิจ คู่แข่ง เทคโนโลยีท่ีกําลงัปรับเปล่ียนในหลาย ๆ อตุสาหกรรม ซึง่มีผล
ตอ่ความสามารถในการทํากําไรและความอยูร่อดของกิจการ  

ภายใต้วิกฤตเศรษฐกิจและการแข่งขนัท่ีรุนแรง นอกจากผู้บริหารต้องปรับเปล่ียนวิธีการ
หรือแนวทางการบริหารแล้ว ทกุคนในองค์การต้องปรับเปล่ียนการทํางานไปในทิศทางเดียวกนั ซึง่
ผู้บริหารต้องให้ความสําคญัถึงการส่ือสารนโยบายและแนวทางการตลาดด้วยวิธีการท่ีเหมาะสม
เพ่ือให้บคุลากรทกุฝ่ายรับรู้อยา่งทัว่ถึงทัง้องค์การ 
 

แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. การวางแผนกลยทุธ์ประกอบด้วยขัน้ตอนใดบ้าง 

2. การกําหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจจะต้องวเิคราะห์ปัจจยัใดบ้าง และสามารถกําหนดกลยทุธ์
ในลกัษณะใดได้บ้าง 

3. กลยทุธ์ระดบัหน้าท่ีครอบคลมุงานสําคญัด้านใดบ้าง 

4. หากธุรกิจทอ่งเท่ียวต้องการดําเนินกิจการให้เจริญก้าวหน้าอยา่งยัง่ยืน ผู้บริหาร
สามารถกําหนดกลยทุธ์การตลาดในลกัษณะใดได้บ้าง 

5. กลยทุธ์การบริหารการตลาดการท่องเท่ียวท่ามกลางการแขง่ขนัสงู โดยเฉพาะสถานท่ีพกั 
โรงแรม รีสอร์ทตา่ง ๆ ผู้ประกอบควรนํากลยทุธ์ด้านใดมาใช้เพ่ือการเปลี่ยนแปลงอยา่งสร้างสรรค์
และพฒันากิจการให้คงอยูอ่ยา่งยัง่ยืนได้ 
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บทที่ 5 
การวางแผนและพัฒนาตลาดท่องเที่ยว 

 

 

จากภาวะเศรษฐกิจโลก ผู้ประกอบการมองว่าการเติบโตของ AEC เป็นปัจจยัท่ีส่งผล
กระทบด้านบวกต่อธุรกิจท่องเท่ียวมากท่ีสดุ ในขณะท่ีปัจจยัท่ีส่งผลกระทบด้านลบมากท่ีสดุ คือ 
ภาวะหนีย้โุรป รองมาคือ ภาวะทางการเงินในสหรัฐอเมริกาท่ียงัขาดเสถียรภาพ นอกจากนัน้ปัจจยั
ความเส่ียงตอ่ธุรกิจในเร่ืองภยัธรรมชาติ สถานการณ์ทางด้านการเมือง ภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียงัคง
ชะลอตวั ค่าเงินบาทท่ีผนัผวนและแข็งขึน้ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ได้มีการเตรียมความพร้อมใน
การรับมือกับสถานการณ์ความเสี่ยงต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดขึน้และส่งผลกระทบต่อธุรกิจ สําหรับ
สถานการณ์ในปี 2556 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความกังวลเก่ียวกบัปัญหาความขดัแย้งทาง
การเมืองและปัญหาวิกฤตเศรษฐกิจโลกเท่า ๆ กนั สิง่ท่ีภาคเอกชนต้องการให้รัฐบาลเร่งดําเนินการ
มากท่ีสดุในปัจจุบนั คือ ส่งเสริมการท่องเท่ียว แก้ไขปัญหาเศรษฐกิจ แก้ไขปัญหาการเมือง ดแูล
เร่ืองความปลอดภยัของนกัท่องเท่ียว รวมทัง้ระบบสาธารณปูโภคและการพฒันาแหลง่ท่องเท่ียว  

ข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการในการพฒันาการท่องเท่ียวในอนาคต ได้แก่ การสร้าง
มาตรฐานความปลอดภยัในทกุสถานท่ีของประเทศไทย การรักษาบรรยากาศทางการเมืองให้สงบ 
การรักษาความเป็นไทย วิถีไทยท่ีเรียบง่ายและบริสทุธ์ิ การพฒันาโครงสร้างพืน้ฐาน และพฒันา
แหล่งท่องเท่ียว การพฒันาและเพิ่มศกัยภาพด้านบุคลากรด้านการท่องเท่ียว และการดแูลรักษา
ธรรมชาตสิิง่แวดล้อม  
การวางแผนการท่องเที่ยว 

แนวคดิด้านการวางแผนการท่องเท่ียว (พยอม ธรรมบตุร, 2546, หน้า 17) มี 5 แนวคดิ ดงันี ้ 
1. การวางแผนการท่องเที่ยวที่เน้นการสร้างเงนิ (Boostourism)  

มุ่งเน้นเป้าหมายในการสร้างกําไร ซึ่งเก่ียวข้องกับการวิเคราะห์การลงทุน ต้นทุน 
คา่ใช้จ่าย และการกําหนดราคา เป็นหลกั โดยไมคํ่านงึถึงการใช้ทรัพยากรท้องถ่ิน  ละเลยความคดิ
เชิงอนรัุกษ์  ชมุชนและประชาชนในท้องถ่ินไมมี่สว่นร่วมในการพฒันา เช่น นกัธุรกิจท่ีสร้างโรงแรม
เพ่ือตอบสนองความต้องการลกูค้าโดยไม่คํานึงถึงผลกระทบตอ่สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติและ
วฒันธรรม  
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2. การวางแผนการท่องเที่ยวแนวเศรษฐกจิ (Economic Based) 

มุ่งเน้นแนวคิดเชิงเศรษฐศาสตร์ ซึง่พิจารณาว่าอตุสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นภาคหนึ่งของ
เศรษฐกิจ ใช้การท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือ เพ่ือการเติบโตและฟืน้ฟเูศรษฐกิจของชาติ เป็นการสร้าง
เงิน สร้างงาน ท่ีมุ่งเน้นการผลิต การจําหน่าย และการบริโภค ตลอดจนการพฒันาภมูิภาคตา่งๆ 
โดยขาดแผนท่ีเช่ือมโยงกบัการอนรัุกษ์และการมีสว่นร่วมของชมุชนท้องถ่ิน  

3. การวางแผนการท่องเที่ยวแนวอนุรักษ์พืน้ที่การท่องเที่ยว (Destination Based)  

มุ่งเน้นแผนการใช้ท่ีดินและนักวางแผนผังเมือง ซึ่งมุ่งเน้นแนวคิดเชิงอนุรักษ์พืน้ท่ี
ท่องเท่ียว ทัง้ด้านสภาพแวดล้อมทางธรรมชาตแิละวฒันธรรม การกําหนดขีดความสามารถในการ
รองรับของแหล่งท่องเท่ียว (Carrying Capacity) การกําหนดขอบเขตของการเปล่ียนแปลงท่ี
ยอมรับได้ (Acceptable Charge) การจดัการผลกระทบท่ีเกิดจากนกัท่องเท่ียว (Visitor Impact 
Management) การอนุรักษ์ความหลากหลายทางชีวภาพ ตลอดจนการกระจายการท่องเท่ียวเพ่ือลด
ผลกระทบตอ่พืน้ท่ี  

4. การวางแผนการท่องเที่ยวแนวยดึชุมชนเป็นศูนย์กลาง (Community Based)  
มุง่เน้นผู้ประสานงานและผู้ เก่ียวข้องในพืน้ท่ีท่องเท่ียว ซึง่มุ่งเน้น การพฒันาการท่องเท่ียว

ให้เป็นเคร่ืองมือเพ่ือพฒันาชมุชน โดยการเปิดโอกาสให้ชมุชนมีบทบาทในการเป็นเจ้าของกิจการ
การท่องเท่ียวแทนการเป็นแรงงานราคาถกู มีการวางแผนพฒันาท่องเท่ียวควบคูก่บัการวางแผน
พฒันาชุมชน การประเมินผลกระทบด้านเศรษฐกิจและสงัคม การกระจายรายได้จากการ
ท่องเท่ียวสูช่มุชนอย่างเป็นธรรม การท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือพฒันาชมุชนและอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม
ไปพร้อม ๆ กนั อนัจะนําไปสูก่ารพฒันาการท่องเท่ียวท่ียัง่ยืน  

5. การวางแผนการท่องเที่ยวเพื่อการพัฒนาที่ยั่งยนื (Sustainable Development)  
มุ่งเน้นการวางแผนเชิงบรูณาการ มีการวางแผนส่งเสริมการท่องเท่ียวบรูณาการเข้ากบั

การวางแผนพัฒนาด้านจิตสํานึกไปในแผนพัฒนา ซึ่งมุ่งเน้นการกําหนดกลยุทธ์เพ่ือนําไปสู่
เปา้หมายการพฒันาท่ีตัง้ไว้ แนวคิดในแนวนีคื้อ แนวคิดด้านการวางแผนยทุธศาสตร์เพ่ือการ
พฒันาการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน การวางแผนยทุธศาสตร์การท่องเท่ียวเป็นกระบวนการท่ีเป็นวงจร 
ดงันี ้ 

(1) การตรวจสอบทรัพยากร  
(2) การประเมนิสภาพแวดล้อมภายใน / ภายนอก  
(3) การวิเคราะห์ SWOT  



~ 99 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

(4) การกําหนดวิสยัทศัน์  
(5) การกําหนดพนัธกิจ  
(6) การกําหนดหลกัการนําทาง  
(7) การกําหนดเปา้หมายเชิงยทุธศาสตร์ 
(8) การกําหนดกลยทุธ์  
(9) การกําหนดยทุธศาสตร์สูก่ารปฏิบตักิาร  

        (10) การประเมินและปรับยทุธศาสตร์  

แนวทางการอนุรักษ์และพัฒนาทรัพยากรการท่องเที่ยว  

วรรณา  วงษ์วานิช  (2539  หน้า  63-65)  ให้ความหมายและกําหนดหลกัการเก่ียวกบั
แนวทางการอนรัุกษ์และพฒันาทรัพยากรการท่องเท่ียว ดงันี ้ 

การอนรัุกษ์และพฒันาทรัพยากรการท่องเท่ียว หมายถึง ขบวนการเก่ียวกบัการปรับปรุง
แก้ไขและรักษาทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมีอยู่ ได้แก่ แหลง่ท่องเท่ียวทางธรรมชาติ แหลง่ท่องเท่ียว
ทางประวตัศิาสตร์ โบราณสถาน ตลอดจนแหลง่ท่องเท่ียวทางวฒันธรรม และกิจกรรมตา่งๆ ให้คง
ความงดงาม และคงคณุคา่เป็นทรัพยากรของประเทศชาติตอ่ไป พร้อมทัง้หาวิธีการปรับปรุงและ
พฒันาทรัพยากรท่องเท่ียวเหล่านัน้ดงึดดูความสนใจของนกัท่องเท่ียวให้เดินทางเข้ามาท่องเท่ียว
ยงัท้องถ่ินของตน 

นอกจากนัน้การอนรัุกษ์และพฒันาทรัพยากรการท่องเท่ียว ยงัมีความหมายรวมถึงการละ
เว้นการกระทําหรือการประพฤติปฏิบตัิบางอย่างตอ่แหลง่ท่องเท่ียว ตวัอย่างเช่น ละเว้นจากการ
ทําลายป่าไม้ต้นนํา้ลําธาร นํา้ตก หรือขีดเขียนตามผนงัถ้าหรือโขดหิน ทบุหรือทําลายหินงอกหิน
ย้อยภายในถํา้ หรือทิง้ขยะ ตลอดจนกระทําการใด ๆ ท่ีทําให้เกิดการเปล่ียนแปลงหรือทําลาย
สภาพธรรมชาตใิห้เส่ือมโทรม  

จากท่ีกลา่วมาข้างต้นจะเห็นได้วา่ การอนุรักษ์และพัฒนาทรัพยากรการท่องเที่ยวนัน้ 
ไม่เพียงแต่เป็นการรักษาสภาพแวดล้อมให้คงสภาพเดิม มีความงดงาม คงความเป็น
สมบัตแิละวัฒนธรรมของประเทศชาตเิท่านัน้ ยังก่อให้เกิดผลทางด้านเศรษฐกิจของแต่
ละท้องถิ่นด้วย เพราะทรัพยากรธรรมชาติเหล่านัน้จะดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้าไปเยือน 
ก่อเกิดการสร้างงานและสร้างระบบเศรษฐกิจให้แก่ท้องถิ่นนัน้ๆ เช่น บริการด้านท่ีพกัอาศยั 
ร้านอาหาร/เคร่ืองด่ืม การค้าขายสนิค้าพืน้เมือง ของท่ีระลกึ การขนสง่ บริการนําเท่ียว เป็นต้น  

 



~ 100 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

พืน้ฐานสําคญัของการท่องเท่ียวท่ีดงึดดูนกัท่องเท่ียวได้มากคือ ทรัพยากรธรรมชาติอนั
เป็นมรดกท่ีมีคา่ของประเทศ โดยเฉพาะมรดกทางธรรมชาติ เช่น ภเูขา หาดทราย นํา้ตก ป่าไม้ 
สตัว์ป่า ตลอดจนลกัษณะภมูิประเทศท่ีสวยงาม ปัจจบุนัทรัพยากรธรรมชาติเหลา่นีไ้ด้ถกูใช้ไปใน
ด้านตา่งๆ เพ่ือพฒันาประเทศ โดยยงัไม่มีแผน การจดัการท่ีดี ทําให้ทรัพยากรธรรมชาติท่ีเหลืออยู่
มีสภาพเส่ือมโทรม จําเป็นต้องมีการอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาติไว้เพ่ือการรักษาภาพลกัษณ์ของ
ประเทศ  

แนวความคิดหลักในการอนุรักษ์และการจัดการทรัพยากรธรรมชาติบริเวณแหล่ง
ท่องเที่ยว  

คําว่า อนรัุกษ์ หมายถึง การรู้จกัใช้อย่างฉลาด เป็นประโยชน์มากท่ีสดุ นานท่ีสดุ สญูเสีย
ทรัพยากรโดยเปล่าประโยชน์น้อยท่ีสดุ และจะต้องกระจายการใช้ประโยชน์จากทรัพยากรโดย
ทัว่ถึงกนั  

แนวความคดิของการอนรัุกษ์จะประสบผลสําเร็จได้จะต้องมีหลกัในการปฏิบตั ิดงันีคื้อ  
1. การใช้อยา่งฉลาด คือ การใช้ทรัพยากรแตล่ะชนิดจะต้องพิจาณาอยา่งรอบคอบถึงผลดี 

ผลเสีย การขาดแคลน การหายากหรือหางา่ย  
2. การประหยดั หมายถงึ ทรัพยากรใดท่ีมีน้อยหรือหายากจะต้องพยายามรักษาไว้ให้นาน

ท่ีสดุ หรือใช้ทรัพยากรอยา่งอ่ืนแทน  
3. หาวธีิการฟืน้ฟทูรัพยากรท่ีเส่ือมโทรมดีขึน้  
4. ดแูลรักษาทรัพยากรท่ีหายากและมีน้อยให้อยูใ่นสภาพท่ีจะใช้ได้ยาวนาน และทําให้

เพิ่มมากขึน้ เช่น สตัว์ป่า เป็นต้น 
5. ทรัพยากรแตล่ะชนิดมีความสมัพนัธ์กนั การใช้ทรัพยากรอย่างหนึ่งจะต้องคํานึงถึงทรัพยากร

อีกอย่างหนึ่งท่ีสมัพนัธ์กนั เพราะอาจจะมีผลกระทบต่อกนัหรือก่อให้เกิดปัญหาขึน้ได้ทัง้ทางตรง
และทางอ้อม เช่น การทําลายป่าไม้ ทําให้เกิดอทุกภยั หรือสตัว์ป่าสญูพนัธ์ เป็นต้น  

6. การอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาติมีอิทธิพลตอ่มนษุย์มาก ไม่ว่าจะในเร่ืองของผลกระทบ
ต่อการดํารงชีวิตของมนษุย์เท่านัน้ แต่การอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาติส่งผลทางจิตใจด้วย เช่น 
การอนรัุกษ์สภาพธรรมชาติให้เป็นสถานท่ีพกัผ่อนใจ เพ่ือการปกปอ้งธรรมชาติ หรือวิถีชีวิตดัง้เดิม
ของท้องถ่ิน เป็นต้น การอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาตินัน้ ถ้าขาดการจดัการท่ีดีจะมีผลทําให้ทรัพยากร
นัน้มีสภาพเส่ือมโทรม เช่น การทําลายป่าไม้สง่ผลกระทบถึงดินขาดความอดุมสมบรูณ์ ฝนไม่ตก
ต้องตามฤดกูาล  การทําลายแหล่งต้นนํา้ลําธาร ซึ่งมีผลกระทบต่อการทํามาหากินและภยัธรรมชาต ิ
เหตกุารณ์เหลา่นีจ้ะแก้ไขได้โดยการอนรัุกษ์ป่าไม้ไว้ในรูปของอทุยานแห่งชาติ วนอทุยานและเขต
รักษาพนัธุ์สตัว์ป่า ปัจจุบนัพืน้ท่ีอทุยานแห่งชาติและวนอทุยานแห่งชาติเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ี
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สําคญั มีนกัท่องเท่ียวไปพกัผ่อนมาก ปริมาณนกัท่องเท่ียวท่ีเพิ่มมากขึน้ย่อมส่งผลกระทบต่อ
ความสามารถท่ีจะรองรับได้ของพืน้ท่ี (Carrying Capacity) ของอทุยานแห่งชาติและวนอทุยาน
แห่งชาติท่ีเป็นแหล่งต้นนํา้ ลําธาร จึงมีความจําเป็นต้องอนรัุกษ์ทรัพยากรแหลง่ท่องเท่ียวด้วย
วิธีการจดัการทรัพยากรในพืน้ท่ี เพ่ือการประสานประโยชน์ในการใช้ทรัพยากรธรรมชาติ โดยให้
ความสําคญักบัการจดัการทรัพยากรธรรมชาตบิริเวณแหลง่ท่องเท่ียว 2 ประการสําคญั คือ  

   1. การให้บริการและอํานวยความสะดวก ตลอดจนให้ความรู้แก่นกัท่องเท่ียว  

   2. การรักษาไว้ซึง่ทรัพยากรธรรมชาต ิและสิง่แวดล้อมของพืน้ท่ีให้คงอยูต่อ่ไป  

ความสามารถที่จะรองรับได้ของพืน้ที่ (Carrying Capacity) ในการจดัการเพ่ือการ
ท่องเท่ียวต้องคํานงึถึงขีดความสามารถท่ีจะได้รับของพืน้ท่ี มี 3 ประการ คือ  

  1. ความสามารถท่ีจะได้ในเชิงกายภาพ (Physical Carrying Capacity) หมายถงึสภาพ
หรือลกัษณะของพืน้ท่ีจะเอือ้อํานวยให้เป็นสถานท่ีท่องเท่ียว  

  2. ความสามารถท่ีจะรับได้ทางสงัคม (Social Carrying Capacity) หมายถึง สภาพ
หรือลกัษณะของพืน้ท่ีจะเอือ้อํานวยให้เป็นสถานท่ีท่องเท่ียว หมายถึง ความ สามารถท่ีจะอํานวย
ความสะดวกตา่งๆ ของพืน้ท่ีแหล่งท่องเท่ียว เพ่ือนกัท่องเท่ียว หรือความสามารถของสถานท่ี
ท่องเท่ียวท่ีสามารถให้บริการแก่ผู้มาเท่ียวได้สงูสดุ โดยปกติสถานท่ีท่องเท่ียวประเภทชายหาด  
จะมีความสามารถท่ีจะรับนกัท่องเท่ียวได้สงูกวา่สถานท่ีท่องเท่ียวประเภทอทุยานแห่งชาต ิ 

3. ความสามารถท่ีจะรับได้เชิงนิเวศวิทยา (Ecological Carrying Capacity) หมายถึง 
ความสามารถของสิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติในสถานท่ีนัน้และในบริเวณใกล้เคียงกับสถานท่ี
แหล่งท่องเท่ียวนัน้ในการรองรับธุรกิจการท่องเท่ียว ทัง้นีใ้นพืน้ท่ีทรัพยากรธรรมชาติแหล่ง
ท่องเท่ียวแตล่ะแห่งจะมีวิธีการและเทคนิคของการจดัการตา่งกนั โดยคํานึงถึงความสามารถท่ีจะ
รองรับได้ของพืน้ท่ี โดยวิธีการดงันี ้ 

การพัฒนาพืน้ที่แหล่งท่องเที่ยว ให้เกิดผลกระทบตอ่ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อม
น้อยท่ีสดุ เช่น การสร้างถนนเพ่ือเช่ือมโยงจดุสําคญัในพืน้ท่ีอทุยานและวนอทุยาน ต้องไม่ทําให้ภมูิทศัน์
ของบริเวณนัน้เสียไป  

การจัดกิจกรรมเสริมในรูปแบบต่างๆ  เพ่ือให้นักท่องเ ท่ียวเ กิดความเพลิดเพลินและ
พงึพอใจ และให้ความรู้ความเข้าใจในทรัพยากรธรรมชาติ อนัจะนําไปสูค่วามหวงแหนทรัพยากร
ในพืน้ท่ีนัน้ๆ อาจกระทําได้โดยกิจกรรมตา่ง ๆ ดงันี ้ 
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       1. การออกไปบรรยายนอกสถานท่ี  
       2. จดัศนูย์บริการนกัทอ่งเท่ียว  
       3. จดันิทรรศการประเภทตา่ง ๆ  
       4. การนํานกัท่องเท่ียวไปตามจดุตา่ง ๆ พร้อมทัง้บรรยายประกอบ  
       5. การจดัทําทางเท้า พร้อมทัง้แผน่ปา้ยบรรยายหรือเอกสารแนะนํา  
       6. ฉายภาพสไลด์และคําบรรยาย  
       7. จดัทําเคร่ืองหมายและคําเตือนต่าง ๆ  นอกจากนัน้อาจกําหนดแนวทางการใช้ประโยชน์ 

กฎข้อบงัคบั ตลอดจนมีการตรวจพืน้ท่ีแหล่งท่องเท่ียวและออกกฎหมายลงโทษผู้ละเมิดกฎ
ข้อบงัคบัตา่งๆ เพ่ือปอ้งกนัรักษาทรัพยากรธรรมชาต ิ 

แนวคิดการตรวจสอบทรัพยากรการท่องเที่ยว สถาบนัพฒันาการท่องเท่ียวเพ่ือการ
อนรัุกษ์สิง่แวดล้อม (2548, หน้า 84-86) กลา่ววา่การจดัทําแบบการตรวจสอบทรัพยากรท่องเท่ียว 
จะต้องมีขัน้ตอนและกระบวนการ ดงัตอ่ไปนี ้ 

1. ทาํความเข้าใจทรัพยากรท่องเที่ยว ประเภทของทรัพยากร มีอยู่ด้วยกนั 2 ประเภท 
ทัง้ทรัพยากรหลกัท่ีเป็นสิ่งดงึดดูนกัท่องเท่ียว และทรัพยากรสนบัสนนุ คือ ทรัพยากรท่ีสนบัสนนุ
ทรัพยากรหลกัในการดงึดดูนกัท่องเท่ียว ชนิดของทรัพยากร แบง่ได้  5 ชนิด คือ ทรัพยากรธรรมชาต ิ
ประกอบด้วย พืช สตัว์ ภมูิทศัน์ ภมูิอากาศ นํา้ ทรัพยากรทางวัฒนธรรม ประกอบด้วย ศาสนา 
มรดกวฒันธรรม ชาติพนัธุ์ ทรัพยากรเหตุการณ์สําคัญ ประกอบไปด้วย งานมหกรรม การ
แขง่ขนั ธุรกิจโชว์ตา่งๆ ทรัพยากรกิจกรรม ประกอบไปด้วย นนัทนาการ สิ่งอํานวยความสะดวก 
และทรัพยากรบริการ ประกอบไปด้วย การขนสง่ ท่ีพกั การต้อนรับ อาหาร บริการ  

      1.1 การตรวจสอบทรัพยากรท่องเท่ียว โดยการเขียนรายงานทรัพยากรท่ีเก่ียวกบัการ
ท่องเท่ียว ควรพิจารณาว่ามีสิ่งท่ีน่าสนใจให้นกัท่องเท่ียวเท่ียวชมบนพืน้ท่ี และมีสิ่งดงึดดูรูปแบบ
อะไรบ้าง การบริการให้กบันกัท่องเท่ียวกิจกรรมท่ีจดัให้บริการให้กบันกัท่องเท่ียว ประเภทของท่ีพกัท่ี
ให้บริการกบันกัท่องเท่ียว รายการทรัพยากรธรรมชาติ ควรพิจารณาว่า ทรัพยากรนัน้มีความโดดเดน่อะไร
ในพืน้ท่ี มีความสําคญัอะไรท่ีแตกต่างจากแหล่งอ่ืน ประการสําคญัคือทรัพยากรนัน้มีความสําคญั
เพียงพอท่ี จะเป็นแหลง่ดงึดดูในปัจจบุนัและอนาคต  

        1.2 เก็บข้อมลูทรัพยากรธรรมชาติ ประกอบด้วย ช่ือ ท่ีตัง้ ห่างจากศนูย์กลาง ฤดกูาล การ
จดัการดแูล การติดต่ออํานวยความสะดวก สถิตินกัท่องเท่ียว ลกัษณะการเดินทางของนกัท่องเท่ียว 
คา่ธรรมเนียมภายในแหลง่ท่องเท่ียว  
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        1.3 รายการทรัพยากรวฒันธรรม ควรพิจารณาว่าแหลง่ท่องเท่ียวนัน้มีความ โดดเด่น
อะไรภายในด้านทรัพยากรวฒันธรรม และมีสิง่ดงึดดูอะไรท่ีเก่ียวข้องกบัวฒันธรรมสงัคม ตลอดจน
มีอํานาจในการดงึดดูนกัท่องเท่ียวมากน้อยเพียงใด  

        1.4 วิธีการเก็บข้อมูลทรัพยากรวฒันธรรมนัน้ ประกอบด้วย ช่ือ ท่ีตัง้ การเข้าถึง
ภายในแหลง่ท่องเท่ียว การจดัการ ความเป็นเจ้าของ การติดตอ่ประชาสมัพนัธ์ สถิตินกัท่องเท่ียว 
ลกัษณะการเดนิทางของนกัท่องเท่ียว คา่ธรรมเนียมภายในแหลง่ท่องเท่ียว  

       1.5 รายการทรัพยากรเหตกุารณ์สําคญั ควรพิจารณาวา่เหตกุารณ์ในแหลง่ท่องเท่ียว
นัน้มีความโดดเด่น และมีความดงึดดูให้นกัท่องเท่ียวเดินทางเข้ามาท่องเท่ียวอย่างไร อีกทัง้
เหตกุารณ์นัน้เป็นเหตกุารณ์ท่ีเสริมหรือเป็นคูแ่ข่งกบัเหตกุารณ์ในท้องท่ีอ่ืนหรือไม่ และมีก่ีครัง้ใน
รอบหนึง่ปี 

       1.6 การเก็บข้อมลูเหตกุารณ์สําคญั ประกอบด้วย ช่ือ และท่ีตัง้ของเหตกุารณ์สําคญั 
(Events) จากศนูย์กลาง ช่วงเวลา ฤดกูาล และระยะเวลายาวนาน การจดัการ สิ่งอํานวยความ
สะดวก จํานวนผู้ เข้าชมทัง้นกัท่องเท่ียว และประชาชนท้องถ่ิน กิจกรรมท่ีจดัให้บริการกบันกัท่องเท่ียว
ภายในเหตกุารณ์นัน้ ตลอดจนคา่ธรรมเนียมในการเข้าชม เป็นต้น  

       1.7 รายการทรัพยากรกิจกรรม ควรพิจารณาถึงกิจกรรมในแหลง่ท่องเท่ียวนัน้มีความ
โดดเดน่ และมีความสามารถดงึดดูนกัท่องเท่ียวให้ร่วมกิจกรรมนัน้ สว่นการเก็บข้อมลูทรัพยากร
กิจกรรม ประกอบไปด้วย ช่ือ ท่ีตัง้ จากศนูย์กลางภายในจงัหวดั ลกัษณะการเดินทางของนกัท่องเท่ียว 
รวมทัง้คา่ธรรมเนียมในการเข้าชม เป็นต้น  

       1.8 รายการทรัพยากรบริการ ได้แก่ ช่ือและท่ีอยูข่องผู้ให้บริการ การตดิตอ่หน่วยงาน
ท่ีให้บริการ และลกัษณะของการบริการ  

       1.9 การเก็บข้อมลูบริการด้านท่ีพกัแรม ประกอบด้วย ช่ือและท่ีตัง้ของสิ่งอํานวย
ความสะดวก ประเภทและอนัดบัของการบริการ ลกัษณะของการบริการ ระยะเวลาท่ีเปิดบริการ 
การเข้าถึงแหลง่บริการ การจดัการของแหลง่บริการ มาตรฐานของการบริการ และอตัราคา่บริการ  

    1.10 การเก็บข้อมลูบริการด้านอาหาร ประกอบด้วย ช่ือและท่ีตัง้ ประเภทและระดบัของ
การบริการอาหาร ลกัษณะการจดัการด้านการบริการอาหาร สถานท่ี ขนาดการเปิดปิดบริการ ประเภท
ผู้ใช้บริการ ตลอดจนราคามาตรฐานของอาหารท่ีให้บริการ สดุท้ายคือ การเก็บข้อมลูด้านบริการ
ต้อนรับ ประกอบด้วย ช่ือและท่ีตัง้ บริการข้อมลู เวลาทําการ บริการท่ีเสนอให้ ข้อมลูท่ีมีให้ (แผ่นพบั แผนท่ี) 
สถิตนิกัท่องเท่ียวลกัษณะการเดนิทางของนกัท่องเท่ียว คา่ธรรมเนียมภายในแหลง่ท่องเท่ียว 
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2. การประเมินทรัพยากร ประกอบด้วย คุณภาพทรัพยากร ควรพิจารณาว่า 
ทรัพยากรนัน้มีความแตกต่างจากทรัพยากรอ่ืนอย่างไร รวมทัง้มีจดุอ่อนตรงไหนท่ีต้องปรับปรุง 
การบริการมีคณุภาพสม่ําเสมอเพียงใด ตลอดจนอปุสรรคตอ่การพฒันาทรัพยากรในเร่ืองใดบ้าง 
ความโดดเด่นของทรัพยากร ควรพิจารณาว่า สิ่งใดท่ีทําให้ทรัพยากรนัน้มีความโดดเดน่กว่า
ทรัพยากรอ่ืน ๆ และมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองใด ตลอดจนทรัพยากรดงักลา่ว สะท้อนให้คิดถึง
ความภาคภมูิใจในสถานท่ีนัน้ ๆ อํานาจในการดึงดูดนักท่องเที่ยว ควรพิจารณาว่าสิ่งนีมี้
บทบาทอะไรในกิจกรรมปัจจบุนัของนกัท่องเท่ียว มีการวดัระดบัการใช้ ประเมินการใช้อย่างไร ทํา
อยา่งไรให้แหลง่ท่องเท่ียวมีเสนห์่ดงึดดูนกัทอ่งเท่ียว เป็นต้น ฐานข้อมูลของทรัพยากรท่องเที่ยว 
ควรพิจารณาว่า ทรัพยากรนัน้มีประโยชน์ต่อแหล่งท่องเท่ียวอย่างไรบ้าง ตลอดจนปัจจบุนัการ
ท่องเท่ียวประเภทใดเหมาะสมและสามารถดงึดดูนกัท่องเท่ียวให้เดนิทางมาท่องเท่ียวในอนาคตได้ 
และทรัพยากรท่องเท่ียวนัน้ๆ เป็นปัญหาอปุสรรคตอ่การพฒันาท่องเท่ียวในอนาคต เป็นต้น 

การพัฒนาอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  
การพฒันาอตุสาหกรรมท่องเท่ียวในภาพรวมต้องดําเนินการควบคูก่นั 2 ประการ คือ การ

พัฒนาแหล่งท่องเท่ียวและบริการกับการดําเนินงานการตลาด ซึ่งหากจะเปรียบเทียบกับ
อตุสาหกรรมผลิตอ่ืน ๆ ให้เห็นได้ชดัคือ การพฒันาตวัสินค้าให้มีคณุภาพสมราคา ซึง่จะต้องทํา
พร้อม ๆ กบัการโฆษณาสินค้าให้ตรงใจผู้ซือ้ การพฒันาอตุสาหกรรมท่องเท่ียวก่อประโยชน์ทาง
เศรษฐกิจมากท่ีสดุ จึงต้องมีการวางแผนกําหนดวตัถปุระสงค์ เปา้หมาย แนวทางและมาตรการ
ดําเนินการท่ีจะทําให้การขยายตวัของอตุสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นไปในทิศทางท่ีถกูต้อง ทัง้ในด้าน
การใช้ประโยชน์จากทรัพยากร การสง่เสริมการตลาดท่ีมีระบบ การประกอบธุรกิจท่ีมีระเบียบและ
มีความเป็นธรรม 

อตุสาหกรรมท่องเท่ียวได้เปรียบอตุสาหกรรมอ่ืน ๆ ตรงท่ีวตัถดุิบท่ีใช้ในการผลิตจะไม่
สิน้เปลืองสญูหาย หากมีการควบคมุปอ้งกนัด้วยการวางแผนพฒันาอย่างมีระบบ อีกทัง้ยงัไม่ต้อง
ลงทนุด้านการขนสง่เพ่ือนําผลผลิตออกไปขาย แต่ผู้ซือ้จะเดินทางมาซือ้ถึงท่ี จึงกลา่วได้ว่าการ
ท่องเท่ียวเป็นอตุสาหกรรมท่ีลงทนุไมม่ากแตผ่ลตอบแทนสงูและได้รับผลตอบแทนเร็ว 
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ปัจจัยที่ต้องคาํนึงถงึในการพัฒนาตลาดการท่องเที่ยว 

การกําหนดกลยุทธ์การตลาดการท่องเท่ียวจําเป็นต้องคํานึงถึงคุณภาพของแหล่ง
ท่องเท่ียว รวมถึงสวสัดิภาพและความปลอดภยัของนักท่องเท่ียว เพ่ือส่งเสริมการท่องเท่ียวให้
สอดคล้องกบันโยบายของรัฐบาลและความต้องการของประชาชน 

1. แหล่งท่องเที่ยว (Tourist Destination)  
ได้แก่ ประเทศ ภมูิภาค เขต เมือง หมู่บ้าน หรือพืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์อ่ืน ๆ ท่ีนกัท่องเท่ียว

ไปเยือน 
คุณภาพของแหล่งท่องเท่ียวเป็นตัวแปรสําคัญตัวหนึ่งท่ีจะส่งผลกระทบต่อความ

เจริญเตบิโตของอตุสาหกรรมท่องเท่ียว การพฒันาคณุภาพของแหลง่ท่องเท่ียวจงึเป็นสิง่สําคญั   

องค์ประกอบของแหล่งท่องเทีย่วทีมี่คณุภาพ ได้แก่ 

             1. ความดึงดดูใจ (Attractions) เสน่ห์ของแหล่งท่องเท่ียวอาจเป็นสถานท่ี เช่น อากาศ
ความงามตามธรรมชาติ หรือเหตกุารณ์สําคญัเฉพาะกาล  เช่น  งานเฉลิมฉลอง นิทรรศการ การ
แขง่กีฬาระดบัโลก  การประชมุนานาชาต ิฯลฯ 

             2.  การเข้าถึงง่าย (Accessibility) ความสะดวกในการคมนาคมขนสง่ การเดินทางเข้าสู่
แหลง่ท่องเท่ียว 

            3.  ความอภิรมย์ (Amenities) ณ จดุหมายปลายทางนัน้ ตัง้แตท่ี่พกัแรม การบริการตลอดจน
ความบนัเทิงตา่ง ๆ  

          อุตสาหกรรมเก่ียวเน่ืองของธุรกิจนําเท่ียว ได้แก่ อุตสาหกรรมเก่ียวกับศิลปหัตถกรรม
พืน้บ้าน อตุสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมประจําถ่ิน อตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์ท้องถ่ินตา่งๆ ฯลฯ  ท่ี
นกัท่องเท่ียวสามารถซือ้หากลบัไปเป็นท่ีระลกึหรือใช้ประโยชน์ได้ 

2. การให้บริการด้านสวัสดภิาพและความปลอดภยั 
  ครอบคลมุในเร่ืองตา่ง ๆ ตอ่ไปนี ้
  2.1 หน่วยงานของรัฐท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการสง่เสริมการท่องเท่ียวทกุระดบัรวมถึง

หน่วยงานรับผิดชอบด้านการดแูลรักษาความปลอดภยั ต้องจดัให้มีหน่วยงานย่อยกระจายอยู่ทกุ
พืน้ท่ีและประจําอยูภ่ายในแหลง่ท่องเท่ียว คอยแนะนําและรักษาความเรียบร้อย รวมทัง้การจดัทํา
คูมื่อนกัท่องเท่ียวเพ่ืออํานวยความสะดวกและความปลอดภยัของนกัท่องเท่ียว 

  2.2 ศนูย์ช่วยเหลือนักทอ่งเท่ียว (ศช.ทท.) รับเร่ืองร้องทุกข์เบื อ้งต้น  ก่อนให้ความ
ช่วยเหลือในขัน้ตอ่ไป 
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  2.3 การกําหนดกฎระเบียบและพระราชบญัญตัิธุรกิจนําเท่ียวและมคัคเุทศก์ ควบคมุ
บริษัทนําเท่ียวและมคัคเุทศก์ให้มีความรับผิดชอบตอ่นกัท่องเท่ียว 

  2.4 ธุรกิจด้านท่ีพกั ร้านอาหารและร้านค้าท่ีสะอาด ราคาท่ีเหมาะสม ซึ่งหน่วยงาน
ของรัฐท่ีเก่ียวข้องจะต้องควบคมุและสนบัสนนุการเสนอบริการท่ีดีแก่นกัท่องเท่ียว เช่น ให้เกียรติ
บตัรรับรองและทําเอกสารเผยแพร่ข้อมลูท่ีพกั ร้านค้าท่ีมีมาตรฐานด้านความปลอดภยั ราคาเป็น
ธรรม อร่อยและสะอาด เป็นต้น 

  2.5 บริษัทนําเท่ียวและมคัคเุทศก์ ท่ีจดทะเบียนถกูต้องตามกฎหมายและได้รับการ
รับรองจากหน่วยงานของรัฐ ตลอดจนการควบคมุการให้บริการท่ีดีและเป็นธรรม 

  2.6 ยานพาหนะปลอดภยั ราคามาตรฐาน โดยมีการควบคมุและตรวจสอบให้มีมาตรฐาน
ตามกฎหมาย 

  2.7 สถานท่ีท่องเท่ียวปลอดภยัและสะอาด ปอ้งกนัความเส่ียงหรืออนัตรายตอ่ชีวิตและ
ทรัพย์สนิของนกัท่องเท่ียว มีหน่วยงานของรัฐกํากบัดแูล เช่น หน่วยงานป่าไม้ หน่วยงานประมง ตํารวจ
นํา้ หรือหน่วยงานท้องถ่ิน เช่น เทศบาล อบต. อบจ. เป็นต้น 

นอกจากปัจจัยด้านแหล่งท่องเท่ียว สวสัดิภาพและความปลอดภยัของนักท่องเท่ียว
แล้ว การท่องเท่ียวมีความสมัพนัธ์กบัวิถีชีวิตและมีประโยชน์ต่อท้องถ่ินอย่างมาก ดงันัน้องค์กร
ต่าง ๆ ชมุชนและประชาชนในท้องถ่ินต้องช่วยกนัใส่ใจดแูลและร่วมกบัหน่วยงานของรัฐปกปอ้ง
สวสัดภิาพของนกัท่องเท่ียวในพืน้ท่ี เพ่ืออนรัุกษ์สิง่แวดล้อมและสง่เสริมการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน 

ส่ิงสนับสนุนอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
     1. แหล่งท่องเท่ียว หรือทรัพยากรการท่องเท่ียว หมายถึง สถานท่ีท่องเท่ียว กิจกรรม
และวฒันธรรมประเพณี ท่ีสามารถดงึดดูความสนใจให้นกัท่องเท่ียวเดนิทางมาเยือน 
     2. การคมนาคม เม่ือผู้ซือ้เดินทางมาซือ้บริการถึงท่ีผลิต การคมนาคมขนสง่ ทัง้จาก
ต่างประเทศและภายในประเทศต้องสะดวก รวดเร็ว และปลอดภยั ทัง้ 3 ทาง คือ ทางบกมีถนนท่ี
พาหนะตา่ง ๆ ผา่นเข้าออกได้สะดวก หรือมีบริการรถไฟ ทางนํา้มีท่าเทียบเรือและอปุกรณ์อํานวย
ความสะดวกตา่ง ๆ ทางอากาศมีอากาศยานทนัสมยั มีสายการบนิและเส้นทางบนิท่ีเพียงพอ 
     3. พิธีการเข้าเมืองและบริการข่าวสาร มีการผ่อนคลายระเบียบพิธีการเข้าเมืองให้สะดวก 
รวดเร็วมีบริการให้ขา่วสาร บริการจองท่ีพกั บริการขนสง่ท่ีพกั เป็นต้น 
     4. ท่ีพกั มีโรงแรมระดบัตา่ง ๆ  ให้เลือก มีอตัราคา่บริการท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพ สะอาด และ
มีบริการตามมาตรฐานสากล 
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     5. ร้านอาหาร นอกจากจะมีอาหารให้เลือกหลายชนิดแล้ว จะต้องถกูสขุลกัษณะมีบริการท่ี
สภุาพและมีการกําหนดราคาอาหารให้แน่นอน 
     6. บริการนําเท่ียว มีบริการจดันําเท่ียวไปยงัแหลง่ท่องเท่ียวตา่งๆ โดยมีมคัคเุทศก์ท่ีมี
ความรู้ความเข้าใจท่ีถกูต้อง มีอธัยาศยัไมตรี และมีความรับผิดชอบตอ่หน้าท่ี 
     7. สนิค้าท่ีระลกึ จะต้องมีคณุภาพ กําหนดราคา รวมทัง้การสง่เสริมการใช้วสัดพืุน้บ้าน 
การออกแบบสนิค้าให้มีเอกลกัษณ์ รวมทัง้การบรรจหีุบห่อท่ีสวยงาม 
     8. การโฆษณาเผยแพร่ เป็นปัจจยัสําคญัต่อการขยายตวัของอตุสาหกรรมท่องเท่ียว 
เป็นกรรมวิธีท่ีจะทําให้แหล่งท่องเท่ียวของเราเป็นท่ีรู้จักและสนใจของนักท่องเท่ียวทัง้จาก
ตา่งประเทศและภายในประเทศ 

อตุสาหกรรมท่องเท่ียวมีบทบาทตอ่การลงทนุพฒันาด้านสาธารณปูโภค ซึง่จะสร้างความ
สะดวกสบายแก่นกัท่องเท่ียวและประชาชนในท้องถ่ิน ดงัจะเห็นได้ว่า ตามแหลง่ท่องเท่ียวตา่ง ๆ 
นอกจากจะต้องมีความสวยงามตามธรรมชาติ มีศิลปวฒันธรรมท่ีเป็นเอกลกัษณ์แล้ว ยงัจะต้องมี
ความสะดวกสบายในการเดินทางเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียว นํา้สะอาดและไฟฟ้า ระบบการสื่อสาร
โทรคมนาคมสะดวก รวดเร็ว ควบคูไ่ปกบัความงามลํา้คา่ของทรัพยากรการท่องเท่ียว การสร้างสิ่ง
อํานวยความสะดวกพืน้ฐานตา่ง ๆ สว่นใหญ่ท่ีเป็นผลของการพฒันาเศรษฐกิจ ประกอบกบัการ
ส่งเสริมและพฒันาอตุสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นตวักระตุ้นให้เกิดการสร้างถนน สนามบินขนาด
ใหญ่ การสื่อสารโทรคมนาคม การไฟฟ้า การประปา ในพืน้ท่ีของแหลง่ท่องเท่ียว จึงสง่ผลตอ่การ
พฒันาท้องถ่ินให้เจริญเตบิโตและประชาชนในท้องถ่ินได้รับความสะดวกสบายไปพร้อม ๆ กนั  

สรุป การพฒันาการท่องเท่ียวจึงต้องคํานึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัท้องถ่ินโดยตรง 
ดงันี ้

1.  การพฒันาอาชีพ โดยคํานงึถึงทรัพยากรและภมูิปัญญาท่ีมีอยูใ่นพืน้ท่ี 
2.  การพฒันาคณุภาพชีวิตของประชาชนในท้องถ่ินด้วยการสง่เสริมความรู้ความเข้าใจ

เก่ียวกบัแหลง่ท่องเท่ียว 
3.  การพฒันาความรู้ความสามารถในการสร้างผลิตภณัฑ์ท่องเท่ียวให้สอดคล้องกับ

ความต้องการและความพงึพอใจของนกัท่องเท่ียว 
4.  การพฒันาจิตสํานึกในการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและทรัพยากรธรรมชาติ เพ่ือรักษา

และสร้างแหลง่ท่องเท่ียวท่ีมีคณุภาพและเป็นจดุดงึดดูความสนใจของนกัท่องเท่ียว 
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แนวทางการพัฒนาตลาดท่องเที่ยว 

ปัจจุบนัหลาย ๆ ประเทศกําลงัรณรงค์ให้หน่วยงานภาครัฐ เอกชน และภาคประชาชน
ร่วมกนัพฒันาตลาดท่องเท่ียวในลกัษณะของการจดัการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืนและการจดัการการ
ท่องเท่ียวอยา่งพอเพียง  

1. การจัดการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน (Sustainable Tourism) 
การท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน หมายถึง การจดัการทรัพยากรการท่องเท่ียว และสิ่งแวดล้อม

อยา่งฉลาดรอบคอบและควบคูไ่ปกบัการพฒันาท่ีมุง่อนรัุกษ์คณุคา่ทรัพยากรธรรมชาตใิห้เกิดผลดี
ทางเศรษฐกิจสงัคม วฒันธรรม และสามารถธํารงรักษาเอกลกัษณ์ของธรรมชาติและวฒันธรรมไว้
ได้นานท่ีสดุเกิดผลกระทบน้อยท่ีสดุ และใช้ประโยชน์ได้นานท่ีสดุ โดยไม่ทําให้สญูเสียเอกลกัษณ์
ทางธรรมชาตแิละวฒันธรรมของท้องถ่ิน  

หลกัการจดัการการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน (สถาบนัวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่ง
ประเทศไทย, 2542, หน้า 11–12) จะมีผลดีตอ่ท้องถ่ินในด้านการสร้างเศรษฐกิจชมุชน มีการ
วางแผนด้านผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม และประชาชนในท้องถ่ินมีคณุภาพชีวิตท่ีดีสามารถพึ่งตนเองได้ 
เป็นการวางแผนการพฒันาท่ียัง่ยืน เพ่ือประโยชน์ อนัยาวนานท่ีสดุโดยมีหลกัการดงันี ้ 

     1.1 การอนรัุกษ์และใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างพอดี (Using Resource Sustainably)  คือ
การใช้ทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งฉลาด ประหยดั โดยคํานึงถึงคณุคา่ทางธรรมชาติ วฒันธรรม และภมูิ-
ปัญญาท้องถ่ิน  

     1.2 ลดการบริโภคและการใช้ทรัพยากรโดยไม่จําเป็นและลดอตัราของเสีย (Reducing 
Over–consumption and Waste) มีการวางแผนการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะ
การใช้ทรัพยากรธรรมชาติท่ีหายาก การใช้สิ่งทดแทนรวมทัง้การวางแผนการจดัการเก่ียวกบัของ
เสียละสิง่ปฏิกลู เช่น ขยะ เป็นต้น  

     1.3 สง่เสริมคณุคา่ของทรัพยากรทางธรรมชาติและวฒันธรรม (Maintaining Diversity) ให้
เป็นท่ีช่ืนชมและแพร่หลายมากยิ่งขึน้ เช่น สง่เสริมกิจกรรมการท่องเท่ียวด้านตา่งๆ ในแตล่ะท้องถ่ิน 
จดัรูปแบบหรือเส้นทางการท่องเท่ียวเพิ่มมากขึน้  

     1.4 ร่วมมือกบัองค์การอ่ืนเพ่ือพฒันาการท่องเท่ียว (Integrating Tourism into Planning) 
เป็นการประสานงานกบัหน่วยงานอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัแหลง่ท่องเท่ียวนัน้ เพ่ือเพิ่มคณุคา่ทางการ
ท่องเท่ียว  
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     1.5 ส่งเสริมกิจกรรมและพฒันาเศรษฐกิจด้านการท่องเท่ียวในท้องถ่ิน (Supporting 
Local Economy) โดยการสง่เสริมทัง้ด้านการประชาสมัพนัธ์ นโยบาย เงินทนุ กิจกรรม การ
ฝึกอบรม การตลาด  

     1.6 การพฒันาบคุลากร (Training Staff) การฝึกอบรม วิธีปฏิบตัิในการพฒันาการ
ท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน เช่น การฝึกอบรมเฉพาะด้าน อบรมมคัคเุทศก์ท้องถ่ิน ยวุมคัคเุทศก์ อบรม
ด้านวฒันธรรม ด้านศลิปะพืน้เมือง ฯลฯ  

     1.7 จดัเตรียมข้อมลูหรือคูมื่อด้านการท่องเท่ียว (Marketing Tourism Responsibility) 
เป็นการบริการด้านการขายอย่างหนึ่งแก่นกัท่องเท่ียว เพ่ือให้สถานท่ีท่องเท่ียวแตล่ะแห่งเป็นท่ีรู้จกั
แพร่หลายยิ่งขึน้ เช่น หนงัสือคูมื่อตา่งๆ แผนท่ี รูปภาพ หรือแผน่พบัแนะนาสถานท่ีตา่งๆ เป็นต้น  

     1.8 การประเมินผลหรือการวิจยั (Research) มีการประเมินผล ตรวจสอบผลดี ผลเสีย 
ผลกระทบ หรือมีการวิจยัด้านตา่ง ๆ  ท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียวอย่างสม่ําเสมอ และนําผลมาปรับปรุงแก้ไข
เพ่ือให้เกิดความพงึพอใจแก่นกัท่องเท่ียวและผู้ ท่ีเก่ียวข้อง  

องค์ประกอบของการพัฒนาการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน  
บญุเลิศ จิตตัง้วฒันา (2548, หน้า 21-22) ได้กําหนดองค์ประกอบของการพฒันาการ

ท่องเท่ียวแบบยัง่ยืนวา่มี 6 ด้านดงัตอ่ไปนี ้ 
     1. องค์ประกอบด้านการพฒันาทรัพยากรท่องเท่ียว เป็นการพฒันาสถานท่ีอนัเป็นจดุหมาย

ปลายทางท่ีนักท่องเ ท่ียวจะเดนิทางเข้ามาท่องเท่ียว พร้อมสิง่อํานวยความสะดวกและบริการให้
สามารถดึงดูดใจนักท่องเท่ียวเดินทางเข้ามาเย่ียมเยือน โดยมีการประเมินศักยภาพขีด
ความสามารถในการรองรับพืน้ท่ี และกําหนดกิจกรรมท่องเท่ียวท่ีอนรัุกษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวและ
สิง่แวดล้อม พร้อมทัง้ให้ความรู้เก่ียวกบัแหลง่ท่องเท่ียวแก่นกัท่องเท่ียวด้วย  

     2. องค์ประกอบด้านการพฒันาสิ่งแวดล้อมในแหลง่ท่องเท่ียว เป็นการพฒันาเพ่ืออนรัุกษ์
สิง่แวดล้อมในแหลง่ท่องเท่ียวให้อยูใ่นสภาพเดมิหรือดีกวา่ และปอ้งกนัผลกระทบด้านลบจากการ
ท่องเท่ียว โดยต้องมีการตดิตามประเมินผลกระทบจากการท่องเท่ียวอยา่งตอ่เน่ือง  

     3. องค์ประกอบด้านการพฒันาธุรกิจท่องเท่ียว เป็นการพฒันาธุรกิจด้านบริการอํานวย
ความสะดวกโดยตรงแก่นกัท่องเท่ียว เพ่ือตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวให้ได้รับความพงึ
พอใจ โดยมีความรับผิดชอบตอ่การอนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดล้อมด้วย  

     4. องค์ประกอบด้านการพฒันาการตลาดท่องเท่ียว เป็นการพฒันาเพ่ือแสวงหานกัท่องเท่ียว
ท่ีมีคณุภาพ ซึง่มีลกัษณะเป็นคณุประโยชน์ตอ่การอนรัุกษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวและสิ่งแวดล้อมให้
เข้ามาท่องเท่ียว โดยให้นกัท่องเท่ียวเหลา่นีไ้ด้รับความรู้และประสบการณ์จากการท่องเท่ียวตามท่ี
เขาพงึพอใจ  
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     5. องค์ประกอบด้านการพฒันาการมีส่วนร่วมทางการท่องเท่ียวของชุมชนท้องถ่ิน 
เป็นการพฒันาในการสร้างโอกาสให้ชมุชนท้องถ่ินมีสว่นร่วมทางการท่องเท่ียว เพ่ือสร้างความเข้มแข็ง
ให้แก่ชุมชนท้องถ่ินให้สามารถจัดการการท่องเท่ียวของตนเองและได้รับผลประโยชน์จากการ
ท่องเท่ียว อนัจะทําให้ชุมชนท้องถ่ินเกิดความหวงแหนและรักษาไว้ซึ่งทรัพยากรท่องเท่ียวและ
สิง่แวดล้อมให้คงอยูต่ลอดไป 

     6. องค์ประกอบด้านการพฒันาจิตสํานกึทางการท่องเท่ียว เป็นการพฒันาการสร้างจิตสํานึก
ในการอนรัุกษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวและสิ่งแวดล้อมแก่ผู้ เก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียวทกุฝ่ายโดยการ
ให้ความรู้และส่ือความหมายในการอนุรักษ์ทรัพยากรท่องเท่ียวและสิ่งแวดล้อมเพ่ือปลูกฝัง
จิตสํานึกทางการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืนให้ทุกฝ่ายเกิดความรักความหวงแหนทรัพยากรท่องเท่ียว
และสิง่แวดล้อม  

การพัฒนาการท่องเที่ยวแบบย่ังยืน 

การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2544, หน้า 5) การพฒันาแบบยัง่ยืน มีลกัษณะการพฒันา
ในรูปแบบดงันี ้ 

     1. แบบบรูณาการ คือ การให้เกิดองค์รวม (Holistic) หมายความว่า องค์ประกอบทัง้หลาย
เก่ียวข้องจะต้องมาประสานกนัอยา่งครบองค์อยา่งมีดลุยภาพ  

     2. แบบพึ่งพาตนเอง คือ คนเป็นศนูย์กลางพฒันาต้องช่วยกลุ่มคนท่ียากจนสดุให้
พึง่พาตนเองได้ มีคณุภาพชีวิตท่ีดี มีการใช้เทคโนโลยีท่ีเหมาะสม ภายใต้พืน้ฐานความพอเพียง 
(Self-Sufficient Economy) และไมทํ่าให้เกิดความเสียหายตอ่สิง่แวดล้อม  

     3. แบบธรรมรัฐ (Good Governance) คือ การมีรัฐท่ีดี มีประสิทธิภาพโปร่งใส สามารถ
ตรวจสอบได้ มีประชาชนท่ีเข้มแข็ง รู้สํานึกในการรับผิดชอบ เป็นพลเมืองท่ีมีคณุภาพ และการมี
สว่นร่วมของประชาชนโดยสง่เสริมรูปแบบของประชาคม (Civil Society)  

สาระสําคญัของการพฒันาแบบยัง่ยืนจึงต้องคํานึงถึงมิติของการพฒันาทัง้ทางด้านเศรษฐกิจ
และสงัคมอยา่งสมดลุ โดยเน้น … 

     1. การสร้างเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การลดช่องวา่ง การออมการ
ลงทนุและการกระจายรายได้  

     2. การพฒันาท่ีไมส่ง่ผลกระทบตอ่ทรัพยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดล้อม 
     3. การพฒันาเพ่ือเพิม่ศกัยภาพของทรัพยากรมนษุย์ให้สามารถพึง่ตนเองได้ ทัง้

ทางด้านวทิยาศาสตร์ เทคโนโลยี เศรษฐกิจ คณุภาพชีวิต จิตใจและปัญญา  
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2. การจัดการท่องเที่ยวอย่างพอเพยีง (Sufficiency Tourism) 
การจัดการท่องเที่ยวอย่างพอเพียง (กมล รัตนวิระกลุ, 2550 อ้างใน สมาคมการบริหาร

โรงแรมไทย, 2555)  ยงัไม่มีนิยามหรือคําจํากดัความโดยเฉพาะ แตผู่้ เขียนได้นําแนวคิดเศรษฐกิจ
พอเพียง (Sufficiency Economy) ของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หวัมาประยกุต์กบัความหมาย 
คือ การทํางานด้านการท่องเท่ียวเพ่ือให้มีรายได้พอกินพออยู่ ไม่ทําให้เป็นอตุสาหกรรมท่องเท่ียว
ขนาดใหญ่ 

การจดัการท่องเท่ียวอยา่งพอเพียงมีความสมัพนัธ์กบัการจดัการท่องเท่ียวแบบยัง่ยืน และ
การจดัการท่องเท่ียวชมุชน (Community Based Tourism) อย่างมาก เพราะการจดัการท่องเท่ียว
อยา่งพอเพียงไมไ่ด้มุง่หมายสร้างความร่ํารวย แตเ่ป็นการสร้างรายได้ให้แก่ชมุชน ท่ีสามารถอาศยั
ประโยชน์จากการท่องเท่ียวในชมุชนนัน้ ปัจจยัสําคญั คือ การจดัการท่องเท่ียวอย่างพอเพียง ต้อง
เป็นกิจกรรมท่ีจดัขึน้โดยชมุชนเห็นด้วย เพ่ือสร้างรายได้สําหรับเลีย้งครอบครัวและเป็นประโยชน์
ตอ่ชมุชน  

การจดัการท่องเท่ียวอยา่งพอเพียงไมไ่ด้จํากดัเฉพาะในการสร้างรายได้อย่างพอเพียง แตย่งั
หมายถึง การท่องเท่ียวท่ีไม่เติบโตมากจนไปทําลายสิ่งแวดล้อมหรือสถานท่ีท่องเท่ียวตามธรรมชาต ิ
หรือ วิถีชีวิตของชมุชน การจดัการท่องเท่ียวอย่างชมุชน จึงเป็นธุรกิจระดบัสว่นตวั ครอบครัว และ
อยู่ภายในชมุชน โดยมุ่งเน้นการพฒันาความรู้และทกัษะของประชากรในพืน้ท่ีให้มีความรู้ความ
เข้าใจในการให้ความรู้ท่ีถกูต้องและอํานวยความสะดวกแก่ผู้มาเยือนในแต่ละท้องถ่ิน  นอกจากนัน้ 
การจัดการท่องเท่ียวอย่างพอเพียงยงัเป็นการประกอบอาชีพเสริมด้านการท่องเท่ียวจากอาชีพ
หลกั และทําให้ชมุชนสามารถประกอบอาชีพได้อย่างอิสระ เกิดความรักท้องถ่ิน โดยไม่ต้องมุ่งไป
ขายแรงงานในจงัหวดัใหญ่   

การจดัการท่องเท่ียวอยา่งพอเพียงไม่ได้มีเปา้หมายในการสร้างบคุลากรออกไปทํางานใน
ธุรกิจและอตุสาหกรรมท่องเท่ียวในสงัคมเมือง การจดัการท่องเท่ียวอย่างพอเพียง เหมาะสําหรับ
ทําเป็นอาชีพอิสระเพราะไมต้่องลงทนุมากแตต้่องเรียนรู้ให้มาก 

ดงันัน้ จะเห็นได้ว่า การจดัการท่องเท่ียวอย่างพอเพียง จึงเป็นลกัษณะการประกอบการ
ธุรกิจขนาดเล็ก (Small Enterprise) โดยสมาชิกในครอบครัว หรือ กลุ่มบคุคลร่วมกนัทํา และธุรกิจ
ระดบัจ๋ิว (Micro Enterprise) โดยสว่นตวัหรือกลุม่บคุคล 2-3 คน อาชีพท่ีเหมาะสมกบัการจดัการ
ท่องเท่ียวอยา่งพอเพียง เช่น 
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1. การจดัท่ีพกัแบบโฮมสเตย์ (Homestay)  
2. การจดัท่ีพกัแบบบ้านสวน (Farmstay / Orchardlodge) 
3. ผู้ประกอบการนําเท่ียวท้องถ่ิน (Domestic Handling Agent) 
4. ผู้ผลติสนิค้าท่ีระลกึสําหรับการท่องเท่ียว (Souvenirs for Tourists) 
5. มคัคเุทศก์ท้องถ่ิน (Domestic Tourist Guide) 

โฮมสเตย์หรือการพักรวมกับเจ้าของบ้าน เป็นวิถีชีวิตดัง้เดิมของคนไทย ดงัมีคํากลา่วว่า 
แขกมาถึงเรือนชาน ก็ต้องต้อนรับ ในอดีต การเดินทางไปเย่ียมเยียนเพ่ือนหรือญาติมิตรในตา่งจงัหวดั 
ผู้ เดินทางจะต้องดวู่าจงัหวดัท่ีจะไปนัน้มีเพ่ือนฝงูหรือญาติพ่ีน้องท่ีมีบ้านพกั และขอไปพกัอาศยั
ด้วย เจ้าบ้านก็จะจดัห้องพกัให้และดแูลเร่ืองข้าวปลาอาหารโดยมิได้คิดคา่ใช้จ่าย เป็นการแสดง
ความเป็นมิตรและเจ้าบ้านท่ีดีตามวิถีชีวิตของคนไทย การทําธุรกิจโฮมสเตย์จึงไม่ได้ต้องการให้
เจ้าของบ้านไปกู้ เงินเพ่ือมาลงทุนสร้างบ้านขึน้เป็นพิเศษแต่วตัถปุระสงค์ คือการนําห้องพกัท่ีมี
เหลือใช้ในครอบครัวอาจจะเป็นเพราะลกูหลานแยกย้ายไปทํางานต่างถ่ินหรือมีครอบครัว การนํา
ห้องพกัมาให้บริการแก่ลกูค้า เป็นประโยชน์ในการสร้างรายได้ ดงันัน้หากจะมีการลงทนุ ควรเป็น
การลงทุนปรับปรุงเล็ก ๆ น้อย เพ่ือให้ได้มาตรฐานด้านสขุอนามยัและความปลอดภยัมากกว่า
ความหรูหราเกินพอดี การรับลกูค้าเข้าพกัต้องมีการคดัเลือกลกูค้าท่ีเหมาะสม การพกัแบบโฮมส
เตย์นัน้ นอกจากผู้พกัได้เรียนรู้การอยู่อาศยัแบบพืน้เมืองแล้ว เจ้าบ้านควรให้ผู้พกัมีส่วนร่วมใน
กิจกรรมประจําวนัตามวิถีชีวิตเพ่ือเป็นการสร้างประสบการณ์และการเรียนรู้ในวฒันธรรมและวิถี
ชีวิตของท้องถ่ินนัน้ ๆ  

บ้านสวน บ้านไร่  เป็นการจดัท่ีพกัอีกแบบหนึง่ท่ีสร้างประสบการณ์ใหมสํ่าหรับนกัท่องเท่ียว เช่น 
การพกัในไร่องุ่น  สวนผลไม้ หรือ ฟาร์มปศสุตัว์ เพ่ือเป็นการสง่เสริมการท่องเท่ียวเชิงเกษตรแบบ
สมบรูณ์  การจดัท่ีพกัในบ้านสวน จะทําให้ผู้พกัได้บรรยากาศท่ีแท้จริงของสวนผลไม้  ไร่องุ่น หรือ 
ฟาร์มปศสุตัว์  ซึง่จะมีอาณาเขตกว้างใหญ่  และความเขียวสดของทุ่งหญ้าสําหรับเลีย้งสตัว์ สถานท่ี
เหลา่นีจ้ะมีความงดงามของธรรมชาติ อากาศสดช่ืน และความสวยงามของต้นไม้ประเภทต่าง ๆ 
การให้ผู้พกัได้มีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ ในสวน หรือ ไร่ เป็นการสร้างความสนุกสนานและ
สง่เสริมการเรียนรู้ทําให้การท่องเท่ียวมีรสชาตยิิ่งขึน้ 

ผู้ประกอบการนําเที่ยวท้องถิ่น คือ การเร่ิมอาชีพของผู้ประกอบการนําเท่ียวอิสระใน
ท้องถ่ินท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียว สามารถเร่ิมทําได้ทัง้เป็นกลุ่มบุคคลหรือครอบครัวท่ีมีความรู้และ
ความเข้าใจในวฒันธรรมท้องถ่ินหรือแหลง่ท่องเท่ียว มีความสามารถเฉพาะในการนําเท่ียว เช่น การดู
นก เดินป่า ลอ่งแก่ง ดํานํา้  ปีนผา เป็นต้น ผู้ประกอบการอิสระเหลา่นีจ้ะเป็นผู้ กําหนดรายการนํา
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เท่ียวแบบตา่งๆ  การคิดราคาคา่บริการ การจดัการอํานวยความสะดวก และทําหน้าท่ีมคัคเุทศก์
นําทางด้วยตนเอง สามารถทําเป็นอาชีพเสริมในวนัสดุสปัดาห์ หรือช่วงฤดกูาลท่องเท่ียว 

ผู้ผลิตสินค้าที่ระลึกสําหรับนักท่องเที่ยว รายได้จากการจําหน่ายสินค้าท่ีระลึกแก่
นกัท่องเท่ียวคดิเป็นอตัราสว่นกวา่ร้อยละ 25 ของคา่ใช้จ่ายของนกัท่องเท่ียวท่ีเดนิทางท่องเท่ียวใน
ประเทศไทยดงันัน้ หากชมุชนใดเป็นแหลง่ท่องเท่ียว ชาวบ้านในชมุชนนัน้สามารถสร้างรายได้ด้วย
การจดัทําสนิค้าท่ีระลกึ ประเภทหตัถกรรม เคร่ืองจกัสาน ผ้าทอ ผลิตภณัฑ์อาหาร ขนม เพ่ือจําหน่าย
แก่นกัท่องเท่ียวได้ 

มัคคุเทศน์ท้องถิ่น อาชีพท่ีไม่ต้องลงทนุ แตต้่องขยนัหาความรู้ การเดินทางท่องเท่ียวจะ
ไม่สมบูรณ์ หากขาดคนนําทางท่ีดี หรือคนท่ีจะให้ความรู้แก่นักท่องเท่ียวในเร่ืองวัฒนธรรม
ประเพณีหรือประวตัิศาสตร์ของแหลง่ท่องเท่ียว มคัคเุทศก์ท่ีมีประสบการณ์สงูจะสามารถหาเลีย้ง
ชีพได้อยา่งอิสระและมีรายได้ดี 

การจัดนําเที่ยวที่สนับสนุนการท่องเที่ยวแบบยั่งยนืและพอเพยีง 

ประเภทของการจัดนําเที่ยว  
     1. การจดัการนําเท่ียวเชิงนิเวศน์ (Ecotourism) เป็นการนําเท่ียวท่ีมีวตัถปุระสงค์เพ่ือให้

นกัท่องเท่ียวได้ซาบซึง้กบัความงาม ความยิ่งใหญ่หรือความพิศวงของธรรมชาติ เช่น การชมนก 
การเดนิป่า เป็นต้น 

     2. การจดันําเท่ียวเชิงเกษตร (Agro Tourism) เป็นการนําเท่ียวเชิงเกษตร เช่น สวนผลไม้ 
ไร่องุ่น ฟาร์มโคนม ฟาร์มเลีย้งสตัว์ การทํานากุ้ง การเลีย้งปลา เป็นต้น 

     3. การนําเท่ียวเพ่ือการศกึษา (Educational Tourism) เป็นการนําเท่ียวท่ีตอบสนอง
ความต้องการศึกษาเ รียนรู้ในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง เช่น การเย่ียมชมศนูย์ทดลองด้านการเกษตร
โครงการในพระราชดําริ หรือฝึกทักษะอย่างใดอยา่งหนึง่ เช่น การเรียนภาษา หรือ การเรียน
ศลิปหตัถกรรม เป็นต้น 

     4. การจดันําเท่ียวเชิงสขุภาพและกีฬา (Health and Sport Tourism) เป็นการนํา
เท่ียวท่ีมุ่งเสริมสร้างความสมบูรณ์ทางร่างกายและจิตใจของนกัท่องเท่ียวด้วยกิจกรรมต่างๆ เช่น 
การเลน่กีฬา การบํารุงผิว การนวดตวั การฝึกสมาธิ การอาบนํา้แร่ การอบสมนุไพร เป็นต้น 

     5. การจดันําเท่ียวเชิงศาสนาและวฒันธรรม (Religious and Cultural Tourism)  เ ป็นการนํา
เท่ียวท่ีมีจดุประสงค์ให้นกัท่องเท่ียว ได้ทําบญุไหว้พระ ได้รับความรู้และความเพลิดเพลินจากการ
ชมและสมัผสัวฒันธรรมท้องถ่ิน  ศลิปะ หรือแหลง่ท่องเท่ียวทางประวตัศิาสตร์ 
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     6. การจดันําเท่ียวเพื่อสัมผสัชาติพันธุ์และชีวิตวฒันธรรมพืน้ ถ่ิน (Ethnic Tourism) 
การนําเท่ียวประเภทนีมุ้่งตอบสนองนกัท่องเท่ียวท่ีต้องการสมัผสัชีวิตวฒันธรรมท้องถ่ินของกลุ่ม
คนท่ีมีวฒันธรรมแตกตา่งกนัอยา่งใกล้ชิด เช่น การไปท่องเท่ียวโดยอาศยัอยู่กบัคนตา่งวฒันธรรม
ในช่วงเวลาหนึง่ (Homestay) 

การบริการที่การจัดการท่องเที่ยวอย่างพอเพียง สามารถเสนอได้ คือ  
     1. การบริการทวัร์ วิถีชีวิตและวฒันธรรมท้องถ่ิน (Lifestyle and Cultural Tours) เป็น

การสร้างประสบการณ์ใหม่ และความรู้เก่ียวกบัวิถีชีวิตชุมชน ประเพณีและวฒันธรรมพืน้บ้าน
ให้แก่ลกูค้า โดยท่ีลกูค้าสามารถพกัอยู่ในหมู่บ้านแบบโฮมสเตย์รับประทานอาหารพืน้บ้าน ได้ร่วม
กิจกรรมกบัชาวบ้าน หรือศกึษาวิถีชีวิตความเป็นอยู ่การได้ศกึษาการทําหตักรรมครัวเรือน เป็นต้น  

     2. การบริการทวัร์เชิงเกษตร (Farm or Orchard Tours) เป็นการบริการสําหรับลกูค้าท่ี
ต้องการเดินทางเพ่ือศกึษาและเรียนรู้วิถี ชีวิตเกษตรกร การทําไร่ ทําสวนผลไม้ การเลีย้งสตัว์โดย
ผู้ประกอบการท่องเท่ียวท้องถ่ิน หรือเจ้าของสวนจดัให้มี มคัคเุทศก์ท้องถ่ินเป็นผู้บรรยายให้ความรู้ 
และอํานวยความสะดวกระหว่างการเดินทางเย่ียมชม และอาจจดัทํากิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ไว้ เช่น 
การรีดนมววัในฟาร์มโคนม การทดลองเก็บองุ่นในไร่องุ่น หรือเก็บผลไม้ในสวนผลไม้ เพ่ือสร้าง
ประสบการณ์ใหม ่ความประทบัใจและความเพลดิเพลนิให้กบันกัท่องเท่ียว 

ปัจจัยที่ทาํให้การจัดการท่องเที่ยวอย่างพอเพียงประสบความสาํเร็จ 
ความสําเร็จของการจดัการท่องเท่ียวอยา่งพอเพียง อาศยัปัจจยัหลกั ดงันี ้

1. คุณลักษณะของผู้ประกอบการ  
     1.1 รักการท่องเท่ียวและการให้บริการเป็นชีวิตจิตใจ เพราะผู้ประกอบการท่ีรักการ

ท่องเท่ียวจะเข้าใจถึงความต้องการของลกูค้าได้อย่างชดัเจน และสนองตอบกบัความต้องการนัน้
ได้อยา่งเตม็ใจ   

     1.2 มีความรู้พื น้ฐานด้านวฒันธรรม วิถีชีวิต ความรู้ ภมูิปัญญา และภาษาท้องถ่ิน
อย่างลึกซึง้ รู้ถึงความแตกต่างทางขนบธรรมเนียมประเพณีของแต่ละท้องถ่ิน และสามารถ
ส่ือสาร ถ่ายทอดได้อย่างถกูต้อง รวมทัง้สภาพของแหลง่ท่องเท่ียว ข้อมลูความรู้ของแหลง่ท่องเท่ียว
นัน้ ๆ  เพ่ือช่วยสร้างสีสนัและความสนกุสนานในการนําเท่ียวแตล่ะครัง้ 

    1.3 เป็นนกัวางแผนท่ีดี ทัง้ในการเตรียมความพร้อมชมุชน รูปแบบการท่องเท่ียว การ
ให้บริการและสิง่อํานวยความสะดวกปลอดภยัในการท่องเท่ียว โดยไมส่ง่ผลกระทบตอ่สิง่แวดล้อม 

    1.4 มีภาวะผู้ นํา มีความสามารถในการสื่อความหมายอยา่งมีประสทิธิภาพ 
    1.5 มีความซื่อสตัย์ และจริงใจในการให้การบริการ 
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2.  บุคลากรผู้ให้บริการ 
 การจดัการท่องเท่ียวอย่างพอเพียง จะประสบความสําเร็จหรือไม่ขึน้กับคณุภาพของผู้ ให้บริการ 

บคุลากรหรือผู้ ให้บริการจึงมีความสําคญัมากต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการท่องเท่ียวท้องถ่ิน 
เพราะเป็นธุรกิจครอบครัวขนาดเล็ก หรือเป็นการร่วมมือระหว่างคนในชุมชนร่วมกนัทํากิจกรรมหรือ
ให้บริการ  

     2.1 ให้ความสําคญักบัการสรรหาและการพฒันาบคุลากรท้องถ่ินท่ีจะเข้าร่วม  ในการจดัการ
ท่องเท่ียวอยา่งพอเพียง โดยต้องชีแ้จงให้เข้าใจถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการบริการ นกัท่องเท่ียว 

     2.2 ให้ผลตอบแทนหรือกระจายรายได้อยา่งเป็นธรรม 

     2.3 สร้างความภาคภมูิใจให้แก่ผู้ ท่ีเข้ามาเป็นสว่นหนึ่งขององค์การ บคุลากรกลุม่หนึ่งท่ีมี
ความสําคญัตอ่การให้บริการ คือ มคัคเุทศก์ท้องถ่ิน เพราะมคัคเุทศก์ท้องถ่ินเป็นผู้ ให้ความรู้และบริการ
อํานวยความสะดวกระหว่างการเดินทางให้แก่ลกูค้า ลกูค้าจะประทบัใจบริษัทหรือมีประสบการณ์ท่ี
ดีตอ่การท่องเท่ียวครัง้นัน้หรือไม่ สว่นหนึ่งขึน้อยู่กบัมคัคเุทศก์ การคดัเลือกและฝึกอบรมผู้ ท่ีจะ
เป็นมคัคเุทศก์ท้องถ่ิน จงึเป็นสิง่ท่ีผู้ประกอบการนําเท่ียวท้องถ่ินต้องใสใ่จเป็นพิเศษ 

3.  ปัจจัยด้านการตลาด 
 ปัจจยัท่ีจะนําไปสู่ความสําเร็จของการจดัการท่องเท่ียวอย่างพอเพียงอีกปัจจยัหนึ่ง คือ 

การตลาด โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ความต้องการของนกัท่องเท่ียวผู้ประกอบการในด้านการท่องเท่ียว
อยา่งพอเพียง จําเป็นต้องคํานงึถึงหลกั 4 ประการ คือ 

      3.1 กําหนดกิจกรรมท่องเท่ียวท่ีชดัเจน (Focus on Activities) เช่น การท่องเท่ียวทาง
นํา้ เดนิป่า ลอ่งแก่ง  ดํานํา้ ตกปลา  ดนูก ปีนผา เป็นต้น  

      3.2 กําหนดกลุม่ลกูค้าเปา้หมายท่ีชดัเจน (Target on Specific Group of Clients)  
เช่น กลุม่นกัทอ่งเท่ียววยัรุ่น กลุม่นกัท่องเท่ียวท่ีชอบผจญภยั กลุม่นกัธรรมชาตวิิทยา เป็นต้น 

      3.3 กําหนดสถานภาพด้านการตลาดท่ีชดัเจน (Market  Positioning) หมายถงึการ
กําหนดลกัษณะการให้บริการ สิง่อํานวยความสะดวก และกําหนดราคาให้ตรงกบัความสามารถใน
การจ่ายของกลุม่เปา้หมาย 

      3.4 กําหนดวิธีการและเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม (Integrated Marketing 
Communication: IMC) เช่น การประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือ หนงัสือพิมพ์ โทรทศัน์การเสนอเป็น
บทความ หรือสารคดีการท่องเท่ียว การทํา website การเชิญตวัแทนส่ือมวลชน หรือบริษัทนํา
เท่ียวเข้ามาทดลองกิจกรรมการท่องเท่ียว หรือเส้นทางนําเท่ียวท่ีจดัขึน้ เป็นต้น  
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4. ดชันีชีวั้ดความสาํเร็จของการจัดการท่องเที่ยวอย่างพอเพยีง 
วตัถปุระสงค์ของการจดัการท่องเท่ียวอยา่งพอเพียง ประกอบด้วย 
    1. ด้านวฒันธรรม  -  การอนรัุกษ์ ฟืน้ฟ ูและสืบทอดวฒันธรรม 
    2. ด้านสิง่แวดล้อม  -  การรักษาสมดลุของธรรมชาตแิละอนรัุกษ์แหลง่ท่องเท่ียว 
    3. ด้านเศรษฐกิจ  -  การสร้างรายได้ให้แก่ชมุชนในท้องถ่ิน ให้พอกิน พออยู ่
    4. ด้านสงัคม  -  การมีสว่นร่วมของชมุชนในท้องถ่ิน คณุภาพชีวิตดีขึน้ 

 

แบบฝึกหดัท้ายบท 
1. นกัท่องเท่ียวและธุรกิจท่องเท่ียวสามารถอนรัุกษ์และการจดัการทรัพยากรธรรมชาติ

บริเวณแหลง่ท่องเท่ียวได้อยา่งไร 

2. การพฒันาแหลง่ท่องเท่ียวอยา่งยัง่ยืน หนว่ยงานของรัฐและธุรกิจทอ่งเท่ียวสามารถ
ร่วมมือกนัพฒันาสิง่ใดบ้าง 

3. ปัจจยัใดบ้างท่ีทําให้การจดัการท่องเท่ียวอยา่งพอเพียงประสบความสําเร็จ 
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บทที่ 6 
การวิเคราะห์พฤตกิรรมของตลาด 

 
 
พฤตกิรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดหรือผู้ บริโภค ไม่ว่าจะเป็นตลาดบริโภคหรือตลาด
อตุสาหกรรม ผู้ประกอบการและนกัการตลาดต้องเข้าใจเร่ืองพืน้ฐานเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่
การตดัสินใจซือ้และบริโภคสินค้าหรือบริการชนิดตา่ง ๆ ภายใต้สถานการณ์เศรษฐกิจและสงัคมท่ี
เป็นอยู ่

หมายถึง “กิจกรรมตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการค้นหาและการบริโภคใช้ผลติภณัฑ์หรือบริการ 
ซึ่งทัง้นีท้ัง้นัน้ต้องอาศัยกระบวนการตัดสินใจเข้าร่วมเพ่ือให้กิจกรรมนัน้ลุล่วง” (Blackwell, 
Miniard, and Engel, 2001; 86) 

 พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค (Consumer Buying Behavior) คือ กระบวนการตดัสินใจ
และการกระทําของผู้บริโภคขัน้สดุท้ายท่ีเก่ียวข้องกบัการซือ้และการใช้สนิค้า 

 การวิเคราะห์ผู้ บริโภคเป็นสิ่งจําเป็นเพ่ือตรวจวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้ในอดีตและ
พยากรณ์กิจกรรมการซือ้ในอนาคต ต้องอาศยัระบบข่าวสารทางการตลาด ซึง่ผู้บริหารการตลาดมี
หน้าท่ีในการรวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัการซือ้ของผู้บริโภคอย่างต่อเน่ืองว่า ซือ้อะไร ท่ีไหน เม่ือไหร่ 
เพราะเหตใุด และซือ้อยา่งไร 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดต้องศกึษาความเป็นไปได้ของตลาดว่าลกูค้ากลุ่มเปา้หมาย ซึง่
อาจจะเป็นผู้ซือ้หรือผู้บริโภคโดยตรง ว่าความต้องการและความพึงพอใจต่อสินค้าหรือบริการของเรา
เป็นอย่างไร มากขึน้หรือน้อยลงเม่ือเปรียบเทียบกบัยอดขายในอดีต ซึง่จําเป็นต้องศกึษาโดยการ
วิจัยตลาดเพ่ือทําความเข้าใจความต้องการและความพึงพอใจท่ีเปล่ียนแปลงไปและพยากรณ์
อนาคตว่ามีความเป็นไปได้ว่าความต้องการและความพึงพอใจเหล่านัน้จะเพิ่มขึน้หรือลดลง 
เพราะเหตใุด 
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แบบจาํลองพฤตกิรรมผู้บริโภค แสดงถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค ดงัภาพท่ี 39 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
       ภาพท่ี 39 แบบจําลองของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

1. ปัจจยัด้านวัฒนธรรม 
วฒันธรรม (Culture) คือ สิ่งท่ีมนษุย์เปล่ียนแปลง ปรับปรุง หรือผลิตสร้างขึน้ เพ่ือความ

เจริญงอกงามในวิถีแหง่ชีวติของสว่นรวม ถ่ายทอดกนัได้ เอาอยา่งกนัได้ (สํานกังานคณะกรรมการ
วฒันธรรมแห่งชาต ิกระทรวงวฒันธรรม, 2555) 

Alfred L.Krober และ Talcott Parsons (1958) ให้คําจํากดัความว่า วฒันธรรม คือ 
ค่านิยม ความคิด ทัศนคติและสัญลักษณ์อ่ืนๆ ท่ีมีความหมาย ท่ีมนุษย์สร้างขึน้เพ่ือพยายาม
จดัรูปแบบพฤตกิรรมของมนษุย์และถ่ายทอดตอ่ ๆ กนัมา  

วฒันธรรม หมายถงึ  คณุลกัษณะท่ีแสดงถงึความเจริญงอกงามหรือสิง่พงึปฏิบตัเิพ่ือ
ความเจริญงอกงาม 

วฒันธรรม มาจากคําวา่  วฒันะ แปลวา่ ความเจริญรุ่งเรือง งอกงาม 
ธรรม แปลวา่ คณุความดี  สิง่ท่ีพงึปฏิบตั ิ  

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 
   - วฒันธรรมหลกั 
   - วฒันธรรมย่อย 
   - ชัน้ทางสงัคม 

ปัจจัยด้านสังคม 
   - กลุม่อ้างอิง 
   - ครอบครัว 
  - บทบาทและฐานะ

ปัจจัยส่วนบุคคล 
   - อาย ุวงจรชีวิต 
   - อาชีพ  
   - สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ 
   - แบบการใช้ชีวิต 

           พฤตกิรรมการซือ้/กระบวนการตัดสินใจซือ้ 
                  - การตระหนกัถงึความต้องการ 
                  - การแสวงหาข้อมลูและทางเลือก 
                  - การประเมินทางเลือก 
                  - การซือ้หรือตดัสนิใจอ่ืน ๆ 
                  - พฤติกรรมหลงัการซือ้  

ปัจจัยด้านจติวทิยา 
   - การจงูใจ 
   - การรับรู้ 
   - การเรียนรู้ 
   - บคุลกิภาพ 
   - ความเช่ือและทศันคติ 

ปัจจัยด้านสถานการณ์ 
   - สิง่แวดล้อมทางกายภาพ 
   - สิง่แวดล้อมทางสงัคม 
   - เวลา 
   - งานและการใช้สนิค้า 
  - อารมณ์

อทิธิพลทางการตลาด 
   - ผลติภณัฑ์ 
   - ราคา 
   - ช่องทางการจําหน่าย 
  - การสง่เสริมการตลาด 
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ลักษณะของวัฒนธรรม  
- เป็นกระบวนการท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ (Dynamic Process)  
- ไมค่งท่ี ไมต่ายตวั  
- ประกอบขึน้มาจากคา่นิยม ความคดิ ความเช่ือและวตัถสุิง่ของท่ีมนษุย์สร้างขึน้ 
- เป็นผลของพฤตกิรรม ท่ีได้เรียนรู้ และปรับเปล่ียนหรือพฒันา 
- เป็นรูปแบบของพฤตกิรรม 

อทิธิพลของวัฒนธรรมที่มีต่อผู้บริโภค 
1.  อิทธิพลตอ่การรับรู้ 
2.  อิทธิพลตอ่ทศันคต ิ
3.  เป็นสิง่ท่ีกําหนดกรอบและแนวทางของพฤตกิรรม 

การจาํแนกระดบัของวัฒนธรรม (Culture Classification) 
1. วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพืน้ฐานของคนในสงัคม ยอมรับปฏิบตัิ

และยดึถือให้คงไว้ในสงัคม (การเคารพผู้ใหญ่ การไหว้) 

2. วัฒนธรรมย่อย (Sub Culture) เป็นวฒันธรรมเฉพาะของกลุ่มบคุคล ต่างไปตาม
ภูมิศาสตร์ และพืน้ฐานของคน มีผลต่อรูปแบบการดํารงชีวิต ประเพณีท่ีต่างกัน ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการบริโภคสนิค้าและบริการตา่งกนั 

หรือ อาจกลา่วได้วา่ วฒันธรรมยอ่ย คือ รูปแบบหรือวิถีท่ียดึถือปฏิบตักินัในคนกลุม่หนึ่งท่ี
มีลกัษณะเด่นเฉพาะท่ีแตกต่างจากรูปแบบวฒันธรรมท่ีคนส่วนใหญ่ในสงัคมนัน้ยึดถือปฏิบตัิกนั
และรูปแบบหรือวิถีท่ีเฉพาะและแตกตา่งนีไ้มข่ดัแย้งหรือหกัล้างกบัวฒันธรรมหลกั 

3. ชัน้ทางสังคม (Social Class) หมายถึง ปรากฏการณ์ท่ีมนษุย์ในสงัคมแบง่แยกกลุม่
แตกตา่งกนัไปตามฐานะ บทบาทหรือคา่นิยม หรือ กลุม่คนท่ีมีความเหมือนในพฤติกรรม ท่ีขึน้อยู่
กบัตําแหน่งทางเศรษฐกิจของเขาในตลาด (Kroeber and Parsons, 1958) 

การแยกกลุ่มคนออกเป็นกลุม่ตามฐานะ รายได้ ชาติตระกลู อาชีพ ในแตล่ะชัน้ของสงัคม
จะมีคา่นิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีแตกตา่งกนั การแบง่ชัน้ทางสงัคม 2 ระดบั คือ การแบง่
ภายในกลุม่ยอ่ย ได้แก่ กลุม่อ้างอิง สมัพนัธ์ใกล้ชิด (Face-to-face Contact) เช่น ครอบครัว เพ่ือน 
อีกระดบัหนึ่งคือ การแบ่งภายในสงัคม คือ การจดัระเบียบระหว่างกลุ่ม ชมุชน และสงัคมท่ีใหญ่ขึน้ 
บางกลุ่มในสังคมจะมีการผสมผสานวัฒนธรรมจากหลายแห่งหรือหลายลักษณะเข้าด้วยกัน 
(Acculturation)  
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ระดบัชัน้ทางสังคม แบง่ได้เป็น 3 ระดบั 6 กลุม่ยอ่ย  ได้แก่ 
  1. ชัน้สังคมระดบับน (Upper Class) 
      เป็นชัน้สงัคมท่ีร่ํารวยมาก ฐานะการเงินดี จําแนกเป็น..... 

1.1 Upper Upper Class: ร่ํารวยมหาศาล เป็นผู้ ดีเก่า ผู้ ท่ีมีช่ือเสียงเก่าแก่ สืบ
ทอดความมัง่มีมาจากบรรพบรุุษ มีอํานาจซือ้สงูมาก 

1.2 Lower Upper Class: เป็นผู้บริหารระดบัสงู เจ้าของกิจการ หรือเศรษฐีใหม ่
เป็นชัน้ของคนรวยหน้าใหม ่บคุคลเหลา่นีเ้ป็นผู้ยิง่ใหญ่ในวงการบริหารเป็นผู้
ท่ีมีรายได้สงู จดัอยูใ่นกลุม่มหาเศรษฐี มีอํานาจซือ้สงู 

  2. ชัน้สังคมระดบักลาง (Middle Class) 
       เป็นชัน้ทางสงัคมท่ีมีฐานะการเงินดีพอประมาณ มีเกณฑ์และอํานาจในการซือ้

คอ่นข้างสงู 
2.1 Upper Middle Class: บคุคลท่ีประสบความสําเร็จในอาชีพการงาน  
     เชน่ เจ้าของกิจการ ผู้บริหาร ข้าราชการระดบัสงู เป็นกลุม่ท่ีสนใจ 
     การศกึษา และคณุภาพชีวิต จดัวา่เป็นกลุม่คนท่ีเป็นตาเป็นสมอง 
     ของสงัคม 
2.2 Lower Middle Class: ผู้ ท่ีมีรายได้ปานกลาง หรือ “มนษุย์เงินเดือน” 
    มกัเป็นพนกังานระดบัปฏิบตักิาร หรือข้าราชการ เช่น พนกังาน  
     บริษัท เสมียน ธุรการ มกัจะให้ความสนใจกบัย่ีห้อสนิค้า เพ่ือสง่เสริม 
     ฐานะของตนหรือครอบครัว ให้ความสําคญักบัลกู และการพฒันา 
     ทกัษะอาชีพ 

  3. ชัน้สังคมระดบัล่าง (Lower Class) 
          เป็นชัน้ทางสงัคมท่ีมีฐานะการเงินฐานะการเงินไมดี่นกั 

3.1 Upper Lower Class: เป็นแรงงานมีฝีมือ นิยมซือ้ผลติภณัฑ์แบบ  
     ชําระเงินเป็นงวด ๆ ในลกัษณะของการผอ่นชําระ 
3.2 Lower Lower Class: เป็นแรงงานไร้ฝีมือ กลุม่ชาวนาท่ีไมมี่ท่ีดนิ 
     เป็นของตนเอง ไมส่นใจกบัคณุภาพและตราสนิค้า ต้องการแสวงหา  
     ของถกูเพราะกําลงัซือ้น้อย 

ผู้บริโภคถกูจดัให้อยูใ่นชัน้ตา่งๆ ด้วยเกณฑ์ของแตล่ะสงัคม ชัน้ทางสงัคมแตล่ะชัน้จะมี
พฤตกิรรมการซือ้แตกตา่งกนัไป 
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การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภคที่มีวัฒนธรรมต่างกัน  

ผู้บริหารและนักการตลาดท่ีทําหน้าท่ีวางแผนการผลิต การจดัการทรัพยากรต่างๆ และ
การวางแผนการตลาด ต้องศึกษาและค้นหาความเหมือนและความต่างของพฤติกรรมและ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ เพ่ือกําหนดแนวทางการบริหารด้านการผลิต การออกแบบผลิตภณัฑ์
และกําหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีสอดคล้องกบัวฒันธรรมของผู้บริโภคหรือตลาดเปา้หมาย 

การออกแบบและสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ จําเป็นต้องวิเคราะห์ความแตกต่างใน
ด้านตา่งๆ ไมว่า่จะเป็นรูปแบบการดําเนินชีวิต การทํางาน ลกัษณะของครอบครัว และปัจจยัตา่งๆ 
ท่ีได้รับอิทธิพลจากวฒันธรรม ท่ีอาจจะเป็นความเช่ือ ค่านิยมและทศันคติของแต่ละชุมชนหรือ
สงัคมท่ีมีผลตอ่รูปแบบการบริโภคและพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค ดงัตอ่ไปนี ้

1. ค้นหาสิง่จงูใจ 
2. ศกึษารูปแบบของพฤตกิรรม 
3. คา่นิยมทางวฒันธรรมในวงกว้าง 
4. รูปแบบการตดัสนิใจ 
5. ประเมินวธีิการสง่เสริมการขาย 
6. วางรูปแบบของสถาบนัการตลาด 

2. ปัจจยัด้านสังคม 

2.1 กลุ่มอ้างองิ (Reference Groups) 

กลุม่อ้างอิง หมายถึง บคุคลหรือกลุม่บคุคล ซึง่มีอิทธิพลสําคญัตอ่พฤตกิรรมของบคุคลใด
บคุคลหนึง่ (Blackwell, Miniard, and Engel, 2001: 143) 

ประเภทหรือระดบัของกลุม่อ้างอิง (Types/Levels of Reference Groups) 

1) กลุ่มปฐมภมิูหรือกลุม่ตามหน้าท่ีปฐมภมูิ คือ กลุม่ท่ีมีลกัษณะมีความสมัพนัธ์กนัแบบ
ตวัต่อตวัได้แก่ครอบครัว เพ่ือนสนิท มกัมีข้อจํากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชัน้ทางสงัคมและช่วงอาย ุ
ซึ่งมีความร่วมมือกันมีหลกัการในการก่อลกัษณะทางสงัคมความคาดหมายเก่ียวกับพฤติกรรม
และค่านิยมต่าง ๆ ของบุคคลซึ่งจะทําให้บุคคลนัน้มีประสบการณ์อย่างเต็มท่ีกบัการร่วมกนัเป็น
หน่วยทางสงัคม นกัวิชาการเก่ียวกบักลุม่ปฐมผู้หนึ่งคือ Charles Horton Cooley กลา่วว่า กลุ่ม
ชนิดนีเ้กิดจาก… ”ผลของความสมัพนัธ์อย่างใกลชิ้ดทางจิตวิทยา” และผลดงักลา่วเป็นการหลอ่หลอม
บคุคลต่าง ๆ เข้าเป็นกลุ่มก้อนมีทุกสิ่งทกุอย่างร่วมกนับุคคลในกลุ่มปฐมภมูินีจ้ะรู้สึกซื่อสตัย์เป็น
อยา่งมากตอ่มาตรฐานร่วมของบริการ และพฤตกิรรมของกลุม่ 
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กลุ่มปฐมภมูิเป็นตวักําหนดของพฤติกรรมของผู้บริโภค กลุ่มท่ีมีการศกึษาปฏิบตัิตอบต่อ
กันอย่างใกล้ชิดชนิดตัวต่อตัวและความสัมพันธ์อย่างเดียวกันนี  ้เราจะเห็นได้หลายชนิด เช่น 
ครอบครัว เพ่ือนเล่นของเด็กๆ เพ่ือนบ้านในหมู่เดียวกัน และกลุ่มชมรมของผู้ ใหญ่ เป็นต้น 
ความรู้สึกต่าง ๆ และพฤติกรรมของเราได้มาจากการปฏิบตัิตอบต่อกันกับกลุ่มเหล่านี ้โดยผ่าน
การอบรมให้รู้จกัระเบียบของสงัคม กลุม่ปฐมภมูิซึง่เราสงักดัอยู่จะจดัหาความต้องการหลายอย่าง
เก่ียวกบัเศรษฐกิจสงัคมและจิตวิทยาให้กบัเรา 

2) กลุ่มทุตยิภมิู เป็นกลุม่ทางสงัคมท่ีมีความสมัพนัธ์แบบตวัตอ่ตวั แตไ่ม่บอ่ย มีความเหนียวแน่น
น้อยกวา่กลุม่ปฐมภมูิ มีขนาดใหญ่กว่ากลุม่ปฐมภมูิ มีความไม่เป็นสว่นบคุคลมากกว่า และมีลกัษณะ
ท่ีมีความสมัพนัธ์ตามสญัญาในระหวา่งสมาชิกของกลุม่ ตวัอย่างของกลุม่เหลา่นีคื้อองค์การธุรกิจ
ตา่ง ๆ โรงแรม วดั และสมาคมอาชีพ สิ่งท่ีน่าสงัเกตก็คือ อิทธิพลทางจิตวิทยาของสมาชิกในกลุม่นีมี้
ไมม่ากและลกึซึง้เท่ากบัท่ีพบในกลุม่ปฐมภมูิ 

อิทธิพลของกลุม่ 

กลุม่เป็นเคร่ืองมือจดัหาบทบาทชดุหนึ่งให้กบัผู้บริโภคแตล่ะ่คน กลุม่ซึง่ผู้บริโภคสงักดัอยู่
หรือปรารถนาท่ีจะสังกัดอยู่จะมีมาตรฐานของพฤติกรรมหรือบรรทัดฐาน (Standards of 
Behavior or Norms) ซึง่บคุคลจะทําตนให้สอดคล้องหรือยอมตามกลุม่ ดงันัน้ บรรทดัฐานจึงเป็น
ระเบียบหรือกฎเกณฑ์แบบแผนของพฤติกรรมต่างๆ ท่ีกลุ่มได้วางไว้เพ่ือเป็นแนวทางสําหรับท่ี
บุคคลจะได้ยึดถือปฏิบตัิตามซึ่งจะครอบคลุมถึงพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบตัิในแนวเดียวกัน 
กิจกรรมของกลุม่มีบทบาทตอ่การปฏิบตัิตอบอนัเน่ืองมาจากการเรียนรู้และปฏิบตัิตอบตวักระตุ้น
ในสถานการณ์การเรียนรู้ทางสงัคม แตท่ี่สําคญัท่ีสดุก็คือกิจกรรมของกลุม่ แนวความคิดเก่ียวกบักลุม่
อ้างอิง บรรทดัฐานของกลุม่และแนวความคิดเก่ียวข้องโดยตรงกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค เน่ืองจาก
มันจะก่อให้เกิดการปฏิบัติตอบต่อตัวกระตุ้ นได้ มีบุคคลน้อยคนมากท่ีการตัดสินใจซือ้และ
พฤติกรรมการบริโภคของเขามิได้รับอิทธิพลของกิจกรรมของกลุ่มอิทธิพลท่ีกลุ่มส่งออกไปให้แก่
การปฏิบัติต่างๆ ของบุคคลทัง้หมด ตลออดจนถึงสภาพทางจิตวิทยามีความสําคัญมากต่อ
การศกึษาถึงพฤตกิรรมของผู้บริโภค ดงัท่ี Sheriff และ Cantril กลา่วไว้วา่ “ทนัทีทีบ่คุคลระบตุนเองกบั
กลุ่มและปฏิบติัร่วมกนักบักลุ่ม พฤติกรรมของเขาจะถูกกําหนดโดยการชีแ้นะการปฏิบติัจากกลุ่มนัน้”   

ประโยชน์จากการศกึษากลุม่อ้างอิง 
   1. ช่วยให้ทราบถึงสนิค้าท่ีสําคญัและมีความแตกตา่งในกลุม่สงัคมนัน้ ได้แก่ 

         1.1  ประเภท/ระดบัของผลติภณัฑ์ 
1.2  ตราสนิค้า (ย่ีห้อ) 
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   2. ช่วยให้ทราบถึงกลไกของระบบการตดิตอ่ส่ือสารระหวา่งบคุคลเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ 
ขึน้อยูก่บั... 
                   2.1  ความสามคัคีของกลุม่  
                         2.2  กลุม่ท่ีไมเ่ป็นทางการ  
                         2.3  ผู้ นํากลุม่ 

   3. ช่วยให้ทราบถึงสว่นประกอบของโครงสร้างของระบบการบริโภค ขึน้อยูก่บั... 
        3.1  วเิคราะห์สว่นประกอบของระบบการบริโภค  
          3.2  ใช้เป็นเกณฑ์พืน้ฐานในการแบง่สว่นตลาด 

2.2 ครอบครัว 

ครอบครัว  หมายถงึ  องค์การท่ีมีขนาดเลก็ท่ีสดุในสงัคม  ประกอบด้วยบคุคลท่ีมี
ความสมัพนัธ์กนัทางสายโลหิตหรือทางกฎหมาย  โดยการสมรสหรือการรับรองบตุรเป็นบตุรบญุ
ธรรม ซึง่ได้แก่  พอ่  แม ่ บตุรและญาตพ่ีิน้อง   

    ความหมายของครอบครัว ในการศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภค 

    1) ครอบครัววงใน (Nuclear Family) 
        หมายถึง ครอบครัวเด่ียว ประกอบด้วย พอ่ แม ่ลกู สมัพนัธ์ใกล้ชิดกนัมาก 

    2) ครอบครัววงนอก (Extended Family) 
        หมายถึง สว่นของครอบครัวขยาย ประกอบด้วย ปู่ ยา่ตายาย ลงุปา้ น้าอา หลาน 

เขย สะใภ้ 
   ลักษณะพเิศษของครอบครัว 

  - เป็นกลุม่ทางสงัคมระดบัแรก (Primary Group) ซึง่มีความใกล้ชิดและมี      
    ความร่วมมือกนัในการทํากิจกรรมของสมาชิก  
  - เป็นหนว่ยหารายได้ จบัจ่ายใช้สอย และบริโภค 
  - เป็นส่ือกลางในการกรองบรรทดัฐานจากระบบสงัคมท่ีใหญ่กวา่ 

บทบาทต่างๆ ในการตดัสินใจซือ้และการบริโภค 
ครอบครัวเป็น “กลุม่ผู้บริโภค” ดงันัน้การตดัสินใจซือ้หรือบริโภคในแตล่ะครัง้ สมาชิกจึงมี

ส่วนร่วมเสมอ โดยสมาชิกคนหนึ่งอาจมีบทบาทหนึ่งหรือหลาย ๆ  บทบาทก็ได้ หากพิจารณาโดย
ละเอียดเราอาจจําแนกบทบาทของสมาชิกครอบครัวในการตดัสินใจซือ้และการบริโภค ได้ถึง 10 
บทบาท ดงันี ้
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    (1) ผู้ริเร่ิม (Initiators) หมายถงึ บคุคลแรกในครอบครัวท่ีเสนอปัญหาหรือริเร่ิม
ประเดน็ เพ่ือการซือ้ผลติภณัฑ์มาแก้ปัญหานัน้ 

    (2) ผู้กล่ันกรองข้อมูล (Information Filters หรือ Gatekeepers) หมายถึง การเป็นผู้
คดัเลือกเปิดรับข้อมลูขา่วสารท่ีจะเข้ามาสูค่รอบครัว เป็นผู้ประเมินวา่ข้อมลูขา่วสารนัน้สมาชิกควร
รับรู้หรือไม่ ตลอดจนกลัน่กรองเฉพาะข้อมลูข่าวสารท่ีน่าสนใจ แล้วแจ้งบอกข้อมลูให้สมาชิกใน
ครอบครัว เช่น มีตราใดจําหน่ายบ้าง มีขายท่ีใดบ้าง บทบาทนีไ้ม่ใช่ผู้ มีอิทธิพล เน่ืองจากไม่ได้เป็นผู้
กําหนดทางเลือก แตเ่ป็นเพียงการแจ้งบอกเท่านัน้ ในครอบครัวหนึ่งๆ สมาชิกแตล่ะคนมีโอกาสจะมี
บทบาทเป็นผู้กลัน่กรองข้อมลูได้ทัง้สิน้ ขึน้อยูก่บัวา่เป็นการซือ้ผลิตภณัฑ์อะไร ผลิตภณัฑ์นัน้อยู่ใน
ความสนใจของสมาชิกคนใด หรือสมาชิกคนใดเป็นผู้ เช่ียวชาญในผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ เป็นต้น 
ตวัอย่างเช่น สินค้าเคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองปรับอากาศ รถยนต์ สมาชิกครอบครัวท่ีเป็นเพศชาย มกั
เป็นผู้กลัน่กรองและให้ข้อมลูแก่สมาชิกคนอ่ืน เป็นต้น 

   (3) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง ผู้ ท่ีมีบทบาททําให้สมาชิกคนอ่ืนประเมิน
ผลิตภัณฑ์ตามการประเมินของตน หรืออาจเป็นผู้ กําหนดเกณฑ์ในการตัดสินใจเพ่ือเลือก 
(Decision Criteria) ทําให้มกัมีอิทธิพลให้เกิดการซือ้ตามท่ีตนต้องการ เช่น กลา่วถึงแชมพตูรา
หนึ่งว่ากลิ่นไม่ดี แย่มาก ได้กลิ่นแล้วสะอิดสะเอียนชวนอาเจียน ไม่มีทางท่ีจะทนใช้มนัได้ ทําให้
ครอบครัวไม่เลือกแชมพตูรานี ้หรือการเป็นผู้ กําหนดเกณฑ์ท่ีควรพิจารณาในการเลือกซือ้โทรทศัน์ 
เป็นต้น 

   (4) ผู้ตัดสินใจ (Decider หรือ Decision Maker) หมายถึง ผู้ เลือกทางเลือก เป็นผู้
สรุปท่ีเป็นท่ีสุดว่าจะซือ้หรือไม่ซือ้ ซือ้อะไร หรือซือ้จากท่ีไหน และซือ้เม่ือไร ผู้ ตัดสินใจไม่
จําเป็นต้องเป็นบคุคลเดมิเพียงคนเดียวในทกุครัง้ของการซือ้  

   (5) ผู้ซือ้ (Buyer) เป็นผู้ซือ้ผลติภณัฑ์ตามท่ีครอบครัวตดัสนิใจ 
   (6) ผู้เตรียมผลิตภัณฑ์ (Preparers) หมายถึง เป็นผู้แปลงเปล่ียนสภาพ ผลิตภณัฑ์ท่ี

ซือ้มาให้อยู่ในสภาพท่ีพร้อมสําหรับการบริโภคเช่น อาหารท่ีจําเป็นต้องมีการเตรียมการปรุงหรือ
เฟอร์นิเจอร์แบบประกอบเองท่ีบ้าน เป็นต้น นกัการตลาดให้ความสําคญักบับทบาทนี ้โดยจะมุ่ง
สร้างจุดขายให้สินค้า โดยจะประเมินว่าผู้ มีบทบาทในการเตรียมการและสมาชิกคนอ่ืนใน
ครอบครัวย่อมจะให้ความสนใจกบัสินค้าท่ีสะดวก ประหยดัเวลา ลดขัน้ตอนและความพิถีพิถนัใน
การเตรียมการมากกวา่  

   (7) ผู้ใช้ (Users or Consumers) ผู้ ท่ีใช้หรือบริโภคผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ สําหรับบทบาทนี ้
สําคญัสําหรับนกัการตลาด เน่ืองจากสนิค้าต้องสนองความพงึพอใจแก่ตวัผู้ใช้เป็นหลกัและผู้ ใช้จะ
เป็นผู้ประเมินและให้ข้อมลูย้อนกลบัแก่ครอบครัวถึงความพอใจหรือไมพ่อใจด้วย  
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   (8) ผู้ควบคุมดแูล (The Monitor of Consumption) หมายถึง ผู้ กํากบัพฤตกิรรมการ
บริโภคของสมาชิกคนอ่ืนในครอบครัว เช่น พอ่แม ่มกัมีบทบาทในการควบคมุดแูลกํากบัพฤตกิรรม
การรับประทานอาหารหรือขนมของลกู การดโูทรทศัน์ในเวลาดกึเกินไป หรือการกํากบัดแูลการ
ทานอาหารของสมาชิกผู้อาวโุสในบ้านหรือผู้ ป่วย การดแูลเร่ืองการใช้จา่ยของลกูท่ีเป็นวยัรุ่น ฯลฯ  

   (9) ผู้บาํรุงรักษา (Maintainers) หมายถึง ผู้ดแูลรักษาตลอดจนซอ่มบํารุงสินค้าให้อยู่
ในสภาพท่ีพร้อมใช้งานได้ตามปกติ หรือทําให้อยู่ในสภาพท่ีดีมีคณุค่า นกัการตลาดสนใจบทบาท
นีเ้น่ืองจากการซือ้สนิค้าหลายๆ ชนิดท่ีครอบครัวคํานงึถึงการซอ่มบํารุงรักษา  

   (10) ผู้ทิง้หรือผู้กาํจัด (Disposers) สมาชิกครอบครัวท่ีมีบทบาทนีจ้ะ “ริเร่ิม” การเลิกใช้
หรือทิง้สินค้าท่ีเห็นว่าไม่ต้องการ ไม่จําเป็นอีกต่อไปแล้ว สินค้าท่ีเลิกใช้อาจเป็นเสือ้ผ้าเก่าในตู้
เสือ้ผ้า การตดัสนิใจเร่ืองการเลกิใช้หรือทิง้สิง่ใดในครอบครัวก็จะคล้ายกบัการตดัสนิใจซือ้ เพราะผู้
ทิง้ไม่สามารถทิง้สินค้าตามใจตัวเองคนเดียว แต่ต้องได้รับความเห็นร่วมหรือการตัดสินจาก
ครอบครัวด้วย นกัการตลาดสนใจบทบาทนีใ้นด้านท่ีจะหาทางสนบัสนนุให้ทิง้สินค้าเก่าเพ่ือจะได้
ซือ้สนิค้าใหม ่

2.3 บทบาทและฐานะ  
บคุคลท่ีเข้าร่วมกลุม่ทัง้หลาย เช่น ครอบครัว สโมสร องค์การตา่ง ๆ ตําแหน่งของบคุคลใน

แตล่ะกลุม่จะแสดงออกมาในรูปของบทบาทและฐานะในกลุม่ ดงันี ้
บทบาท ประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลคาดหมายท่ีจะกระทําเม่ืออยู่กบับุคคลอ่ืน 

เช่น พ่อ แม่ หรือเพ่ือน ในสถานการณ์หนึ่งการกระทําท่ีเกิดขึน้ในบทบาทของการเป็นลกูหรือเป็น
พอ่แมก็่จะมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าหรือบริการตา่งกนัไป 

ฐานะ ในแต่ละบทบาทมีฐานะท่ีแตกตา่งกนั เช่น ตําแหน่งหน้าท่ีการงานท่ีมีฐานะสงูกว่า 
อย่างเช่น ในฐานะของผู้พิพากษาหรือผู้บริหารมกัจะซือ้รถยนต์ย่ีห้อแพง ๆ สูทสากลราคาแพง 
นกัการตลาดต้องตระหนกัถึงสญัลกัษณ์แสดงฐานะของสนิค้าหรือบริการด้วย 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล 

   3.1 อาย ุวงจรชีวิต 
  ผู้บริโภคท่ีมีอายแุละช่วงวยัท่ีแตกต่างกนั เช่น เด็ก วยัรุ่น วยัทํางาน โสด หรือแตง่งานแล้ว 

วยัสงูอาย ุจะมีพฤตกิรรมการซือ้และการบริโภคแตกตา่งกนั ดงัภาพท่ี 40 
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ภาพท่ี 40 วงจรชีวิตท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการบริโภค 

   3.2 อาชีพ 

   มกัจะมีอิทธิพลต่อแบบแผนการบริโภค กล่าวคือ อาชีพบางอย่างจําเป็นต้องซือ้สินค้า
เฉพาะสําหรับการทํางาน หรือการให้บริการกบักลุ่มผู้บริโภคเฉพาะอาชีพ เช่น ช่างไฟจําเป็นต้อง
ใช้เสือ้ผ้า รองเท้าและอปุกรณ์ท่ีเหมาะสมกบัการทํางาน บริษัทรับสอนภาษาจะออกแบบการบริการ
ท่ีสอดคล้องกบักลุม่เปา้หมาย เช่น นกัเรียน นกัศกึษา มคัคเุทศก์ หรือชาวตา่งชาต ิ

   3.3 สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ 

   การเลือกซือ้สินค้าหรือบริการมกัถูกกระทบด้วยกําลงัซือ้ ซึ่งเป็นไปตามภาวะเศรษฐกิจ 
เพราะผู้ บริโภคต้องคํานึงถึงสัดส่วนของรายได้เพ่ือการใช้จ่าย การออม และการประหยัด 
นอกจากนัน้ยงัเก่ียวข้องไปถึงความสามารถในการกู้ ยืมหรือขอสินเช่ือ และรสนิยมในการใช้จ่าย
จากเงินออม นักการตลาดจึงควรพิจารณาสินค้าหรือบริการท่ีเก่ียวข้องและความไวต่อรายได้ 
(รายได้เพิ่มราคาสินค้าเพิ่มทันที ราคาสินค้าเพิ่มมีผลต่อการตดัสินใจซือ้โดยตรง) โดยคํานึงถึง
แนวโน้มของรายได้ของผู้บริโภค การประหยดัและอตัราดอกเบีย้ 
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   3.4 แบบการใช้ชีวิต 
   คือ แบบแผนของการดํารงชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมต่างๆ อยู่เป็น

ประจํา แม้ว่าบุคคลเหล่านัน้จะมีท่ีมาจากวฒันธรรมย่อย ชัน้ทางสงัคมหรืออาชีพเดียวกนัก็ตาม 
รูปแบบการใช้ชีวิตอาจแตกต่างกันเพราะความแตกต่างด้านความสนใจและความคิดเห็น เช่น 
ความสนใจด้านอาหาร แฟชัน่ ครอบครัว การศกึษา การพกัผอ่น เป็นต้น 
4. ปัจจยัด้านจติวิทยา 

 4.1 การจงูใจ 
การจูงใจเป็นปัจจัยชนิดหนึ่งของปัจจัยทางด้านจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ 

ตดัสินใจซือ้ เม่ือสภาวะภายในของบุคคลได้รับการกระตุ้น และมีผลต่อการผลกัดนัให้แสดง
พฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางเพื่อให้บรรลตุามเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั (Goal-directed Behavior) 
การจูงใจท่ีเกิดจากแรงขบั (Drives) การกระตุ้นหรือสิ่งกระตุ้น (Urges or Stimulus) ความ
ปรารถนา (Wishes) หรือความต้องการอยากได้ (Desires) เป็นจดุเร่ิมต้นท่ีจะเป็นแรงผลกัดนัให้
เกิดการเคล่ือนไหวภายในร่างกาย อย่างมีลําดบัขึน้ตอนนําไปสู่การแสดงพฤติกรรม (Mowen, 
1999) 

การจงูใจ หมายถึง แรงขบัเคล่ือนท่ีอยู่ภายในของบคุคล ซึง่กระตุ้นให้บคุคลนัน้เกิดการ
กระทํา (Schiffman and Kanuk. 2007) 

   ทฤษฎีลาํดบัขัน้ความต้องการ (Hierarchy of Needs) ของ Abraham Maslow 

   Maslow ตัง้ข้อสมมติฐานไว้ว่า ความต้องการท่ีไม่มีท่ีสิน้สุดนัน้ ควรจะสามารถจัด
ระเบียบได้ด้วยการจดัลําดบัก่อนหลงั หรือตามลําดบัของความสําคญัจากต่ําไปสงูได้  วิธีการจดั
แบบนีจ้ะสามารถช่วยให้ทราบถึงลําดบัท่ีตัง้ของสิ่งจูงใจแต่ละอย่างได้ Maslow ได้เสนอแนะให้
จดัแบง่ประเภทของความต้องการ โดยเร่ิมต้นจากความต้องการขัน้ท่ีต่ําสดุไปสูข่ัน้ท่ีสงูสดุ ดงันี ้

     1. Physiological Needs คือ ความต้องการเพ่ือการอยู่รอดหรือความต้องการทาง
ร่างกาย เช่น อาหารและนํา้ เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค ท่ีอยูอ่าศยั อากาศ ความต้องการทางเพศ 

     2. Safety Needs คือ ความต้องการความปลอดภยัทางร่างกายและความมัน่คง หาก
ความต้องการในเบือ้งต้นยังไม่ได้รับการตอบสนอง มนุษย์ก็จะมองข้ามความปลอดภัยของ
ร่างกาย 

     3. Social Needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ตนเป็นท่ียอมรับของสงัคมหรือความรัก 
(Belongingness and love) ความต้องการความหมายนี ้เร่ิมต้นจากความต้องการท่ีจะให้ตนเป็น
ท่ียอมรับของคนในครอบครัวไปจนถึงเป็นท่ียอมรับของคนอ่ืน ๆ ในสงัคม 



~ 128 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

     4. Esteem Needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ตนได้รับการยกย่องจากสงัคม ความมี
เกียรต ิมีฐานะในสงัคม ต้องการท่ีจะให้ตนมีฐานะเหนือกวา่ผู้ อ่ืน 

     5. Self-actualization Needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ได้รับความสําเร็จและสมหวงั
ในสิง่ท่ีตนคดิ หรือท่ีต้องการทกุอยา่ง 

 4.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้ท่ีมีผลต่อการกระตุ้นการซือ้ และการบริการลกูค้า
สมัพนัธ์นัน้ ควรทําความเข้าใจในลกัษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเปา้หมายตา่งๆ เช่น กลุ่มของ
สินค้าสําหรับเด็ก, สําหรับกลุ่มคนท่ีอยู่ในวยัทํางาน และกลุม่ของผู้สงูอาย ุ หลงัจากนัน้ องค์การ
สามารถเลือกข้อมลู ขา่วสารท่ีเหมาะสมกลุม่ตลาดเปา้หมายจะรับรู้ได้ง่าย 

 4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การได้มาและพฒันาความทรงจํา ซึง่ทําให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงในด้านพฤติกรรม ทกัษะ ความรู้ ความเข้าใจ ค่านิยม และภมูิปัญญา ดงันัน้จะเห็นได้ว่า 
การเรียนรู้เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกบั “ประสบการณ์” ของมนษุย์ เน่ืองจากการเรียนรู้แสดงออกโดย
การตอบสนองตอ่สิ่งเร้าเดิมๆ จนกระทัง่การโต้ตอบ ด้วยการกระทําเช่นนัน้น้อยลงๆ เร่ือยๆ เพราะ
เกิดการเรียนรู้จากประสบการณ์แล้ว น่ีคือความหมายของ Habituation คือการตอบสนองหรือ
กระทําซํา้ๆ จนกลายเป็นนิสยั 

4.4 บคุลกิภาพ (Personality) หมายถึง การตอบสนองท่ีได้รับแรงผลกัดนั  จากตวักระตุ้น 
(Stimulus) เป็นลกัษณะเฉพาะของการปฏิบตัติอบ การแสดงออกมกัจะมาจากอปุนิสยัสว่นตวั 
(Response Traits) ขึน้อยูก่บัความชอบสว่นตวั  

   ทฤษฎีบุคลิกภาพหรือทฤษฎีจิตวิเคราะห์ (Psychoanalytic Theories) ของ 
Sigmund Freud เป็นการศึกษากลไกทางจิตท่ีมีอิทธิพลต่อการแสดงพฤติกรรมของมนุษย์ 
(Psychological Mechanism of Behavior) เขามองธรรมชาติในแง่ลบ (Pessimism) ว่ามนษุย์ไม่
มีเหตผุล (Irrational) ไม่มีการขดัเกลา (Unsocialized) โดยมุ่งท่ีจะตอบสนองและแสวงหาความ
พงึพอใจให้กบัตนเองเป็นสําคญั (Self-gratification)  

   Sigmund Freud อธิบายถึงโครงสร้างของบุคลิกภาพ วา่มี 3 ลกัษณะ คือ 
   1. อิด (Id)  คือ สิ่งท่ีติดตวัมนษุย์มาตัง้แตเ่กิด และถือว่าเป็นต้นกําเนิดของบคุลิกภาพ 

Id ประกอบด้วยแรงขบัทางสญัชาตญาณ (Instinct) ท่ีกระตุ้นให้มนุษย์ตอบสนองความต้องการ 
ความสขุ ความพอใจ ลดความเครียดท่ีเกิดขึน้ เป็นไปตามหลกัความพอใจ ท่ีไม่คํานึงถึงความ
เหมาะสมตามความเป็นจริง (อยูใ่นระดบัจิตไร้สํานกึ) 
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   2. อีโก้ (Ego) จะเป็นสว่นของบคุลิกภาพท่ีทําหน้าท่ีประสาน Id และ Superego ให้แสดง
บคุลิกภาพออกมาเพ่ือให้เหมาะสมกบัความเป็นจริง และขอบเขตท่ีสงัคมกําหนด Ego ขึน้อยู่กบั
หลักแห่งความเป็นจริง (Reality Principle) มีการใช้เหตุผล มีการใช้สติปัญญา และการรับรู้ท่ี
เหมาะสม (เป็นสว่นท่ีอยูใ่นระดบัจิตสํานกึ) 

   3. ซูเปอร์อีโก้ (Superego) ทําหน้าท่ีเก่ียวข้องกับศีลธรรมจรรยา บรรทัดฐานของ
สงัคม คา่นิยม และขนบธรรมเนียมประเพณีตา่งๆ  

   การทาํงานของจติที่มีผลต่อพฤตกิรรมและบุคลิกภาพ 
    1. จิตไร้สํานึก (Unconscious Mind) แสดงออกโดยไม่รู้ตวั กระตุ้นให้บุคคลแสดง

ออกไปตามหลักแห่งความพึงพอใจของตน และการทํางานของจิตไร้สํานึกเกิดจากความ
ปรารถนา หรือความต้องการของบุคคลท่ีเกิดขึน้ในวัยเด็ก ท่ีไม่ได้รับการยอมรับ เช่น การถูก
ห้าม หรือถกูลงโทษ 

    2. จิตสํานึก (Conscious Mind) เป็นสภาวะท่ีบุคคลรับรู้ตามประสาทสมัผัสทัง้ห้าท่ี
บุคคลจะมีการรู้ตัวตลอดเวลาว่ากําลังทําอะไรอยู่ คิดอะไรอยู่ คิดอย่างไร  ในระดับรู้ตัว
(Awareness) เป็นพฤตกิรรมท่ีแสดงออกมาโดยเจตนา ทําให้บคุคลมีพฤติกรรมสอดคล้องกบัหลกั
ความเป็นจริง โดยอาศยัหลกัแห่งเหตผุล และศีลธรรมท่ีตนเองเช่ือถือ 

    3. จิตก่อนสํานึก (Preconscious Mind) เป็นส่วนของประสบการณ์ท่ีสะสมไว้แต่มี
ลกัษณะเลือนลาง บุคคลนํากลบัมาใช้ใหม่ก็สามารถระลกึได้เม่ือถกูกระตุ้น เป็นส่วนท่ีอยู่ใกล้ชิด
กบัจิตรู้สํานกึมากกวา่จิตไร้สํานกึ  

   Sigmund Freud เช่ือว่าพฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนษุย์ มีแรงจงูใจมาจากจิตไร้สํานึก เช่น 
ความฝัน การพดูพลัง้ปาก หรืออาการผิดปกติทางจิตใจเช่น โรคจิต  โรคประสาท เป็นต้น และมนุษย์
เกิดมาพร้อมกบัแรงขบัทางสญัชาตญาณ (Instinctual Drive) และแรงขบัดงักล่าวเป็นพลงังานท่ี
สามารถเปล่ียนแปลงและเคล่ือนท่ีได้  

 4.5 ความเช่ือและทศันคต ิ(Beliefs and Attitudes) ความเช่ือสร้างทศันคตท่ีิดีตอ่ภาพพจน์
และภาพลกัษณ์ขององค์การ พนกังานขาย และสินค้าหรือบริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ประกอบการ
ท่ีผลิตสินค้าใด ๆ  ท่ีใหม่ออกสูต่ลาด จะประสบความสําเร็จได้นัน้จะต้องสร้างทศันคติท่ีดีให้กบัผู้ซือ้ ให้
เกิดการยอมรับในตลาด  
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5. ปัจจยัด้านสถานการณ์ 

   5.1 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เป็นสิ่ง แวด ล้อมที่มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการ ซือ้ เช่น 
ทําเลท่ีตัง้ของร้านค้า การจดัแสดงสินค้า การแต่งกายของพนกังาน การตกแต่งร้าน ระดบัแสง สี 
เสียง เป็นต้น รวมไปถึงสภาพดนิฟา้อากาศ ความร้อน ความเย็น ฝนตก ฯลฯ ก็มีอิทธิพลอยูไ่มน้่อย 
ซึง่นกัการตลาดไมส่ามารถควบคมุได้  

   5.2 สิ่งแวดล้อมทางสงัคม คือสิ่งแวดล้อมท่ีเกิดจากบคุคลรอบตวั ในขณะท่ีทําการเลือก
ซือ้ เช่น คนมงุดกูนัมาก ๆ การเจรจาตอ่รองระหว่างผู้ขายและผู้ซือ้รายอ่ืน ญาติหรือเพ่ือนท่ีไปด้วย 
เป็นต้น 

   5.3 เวลา บุคคลจะมีพฤติกรรมการซือ้ในเวลาท่ีต่างกัน เช่น เวลาท่ีห้างใกล้ปิด ช่วง
เทศกาลตรุษจีน ปีใหม ่วาเลนไทน์ วนัหยดุสดุสปัดาห์ ผู้บริโภคจะมีเวลาจํากดัในการตดัสนิใจซือ้ 

   5.4 งานและการใช้สินค้า หมายถึง เหตุผลทั่วไปหรือเหตผุลเฉพาะในการรวบรวมข้อมูล
ขา่วสารและการเลือกซือ้ และการใช้ประโยชน์ก็เก่ียวข้องกบัการใช้ ผู้ซือ้อาจจะไมไ่ด้ซือ้ไปใช้เอง 

   5.5 อารมณ์ หมายถึง สภาวะทางอารมณ์ของผู้บริโภคในขณะท่ีซือ้ เช่น กําลงัหงดุหงิด 
โกรธ เหน่ือย หรือมีความสขุ ต่ืนเต้น ฯลฯ รวมถงึสขุภาพและกําลงัซือ้ด้วย 
6. อทิธิพลทางการตลาด 

หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้
และกระบวนการตดัสนิใจซือ้  

ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ท่ีเสนอขายเพ่ือสนองความต้องการของลกูค้า ทัง้ท่ีมี
ตวัตนและไมมี่ตวัตน ได้แก่  

1. สนิค้า  (Goods) 
      2. บริการ  (Services) 

            3. ความคดิ  (Ideas) 

             องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ (Product)  
1)  ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ (Product Variety) 
2)  คณุภาพ (Quality) 
3)  ลกัษณะ (Feature) 
4)  การออกแบบ (Design) 
5)  ย่ีห้อ หรือ ตราสนิค้า (Brand Name) 
6)  การบริการ (Services) 
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     ราคา (Price) หมายถึง มลูคา่ของผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นต้นทนุ (Cost)  ของ
ผู้บริโภค สิ่งท่ีสําคญักว่านัน้ คือ “คณุค่า” ซึง่ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า (Value) กบั
มลูคา่หรือราคาท่ีเขาต้องเสียเงินไป หากเขารู้สกึวา่คณุคา่สงูกวา่มลูคา่ เขาก็จะตดัสนิใจซือ้  ดงันัน้
ผู้ กําหนดกลยทุธ์ด้านราคาต้องคํานงึคณุคา่ท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลกูค้า ซึง่ต้อง
พิจารณาวา่การยอมรับของลกูค้าในคณุคา่ของผลติภณัฑ์ท่ีสงูกวา่มลูคา่ (ราคา) ของผลติภณัฑ์ 

             เร่ืองท่ีเก่ียวข้องกบั ราคา มีดงัตอ่ไปนี ้
1)  การกําหนดราคาสนิค้า สว่นลด และระยะเวลาการให้สนิเช่ือ 
2)  สิง่ท่ีต้องพจิารณาในการตัง้ราคา   
3)  ต้นทนุ 
4)  ความสามารถในการซือ้ของลกูค้า 
5)  สิง่แวดล้อมทางการตลาด เช่น คูแ่ขง่ กฎหมาย 

     การจัดจาํหน่าย  (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการ
จําหน่าย ซึง่ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การ
ไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสูต่ลาดเปา้หมาย คือ สถาบนัการตลาดและการเก็บรักษา
สนิค้าคงคลงั การจดัจําหน่าย ประกอบด้วย 2 สว่น คือ 

        1) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลติภณัฑ์และ/หรือกรรมสทิธ์ิในผลติภณัฑ์ถกูเปล่ียนมือไปยงัตลาดผา่นในระบบ  ช่องทางการจดั
จําหน่ายจึงประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม ประกอบด้วย
กิจกรรมดงันี ้

-  การขนสง่ 
-  การคลงัสนิค้าและการบริหารสนิค้าคงเหลือ 

  -  การตดัสนิใจเก่ียวกบัคนกลางและตวัแทนจําหน่าย 
     2) การกระจายตวัสินค้า (Distribution) หรือ Market Logistics  หมายถึง  กิจกรรม
ท่ีเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายตวัผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม การ
กระจายตวัสินค้าจึงประกอบด้วยงานท่ีสําคญั ๆ ได้แก่ การขนสง่ (Transportation) การเก็บรักษา
สินค้า (Storage) การคลงัสินค้า (Warehousing) และการบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory  
Management) 
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    การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใช้สิง่จงูใจพิเศษให้เกิดการซือ้ขาย หรือ 
เป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาดเพ่ือสร้างการจูงใจไปยงัตราสินค้า บริการ ความคิด
หรือบคุคลได้อย่างเหมาะสม (Semenik, 2002) ซึง่สามารถใช้วิธีการหรือเคร่ืองมือหลายรูปแบบ
ดงัตอ่ไปนี ้

    1)  การโฆษณา (Advertising) 
                    เป็นการส่ือสารโดยไมใ่ช้บคุคล มีวตัถปุระสงค์เพ่ือแจ้งขา่วสาร จงูใจและเตือน
ความจํา ผา่นส่ือตา่งๆ และเสียคา่ใช้จ่าย 

    2)  การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) 
                    เป็นการนําเสนอข้อมลูเก่ียวกบัองค์การหรือผลติภณัฑ์ โดยบคุคลหรือกลุม่ไปยงั
ลกูค้ารายใดรายหนึง่หรือกลุม่ลกูค้า โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือจงูใจด้วยการเจรจา 

     3)  การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) 
                     เป็นการใช้สิง่กระตุ้นเพ่ือจงูใจ เร่งการตดัสนิใจซือ้ กระตุ้นให้ซือ้มากขึน้ หรือให้
ทดลองใช้ มกัจะใช้วิธีการลด แลก แจก แถม และการให้สว่นลดการค้า 
      4)  การประชาสมัพนัธ์และการให้ขา่ว (Public Relations and Publicity) 
                   เป็นการติดตอ่ส่ือสารกบักลุม่ตา่ง ๆ ท่ีมีผลกระทบตอ่ความสําเร็จขององค์การ ไม่ว่า
จะเป็นผู้ ขายปัจจัยการผลิต ผู้ ถือหุ้ น ลูกค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดี ความ
น่าเช่ือถือและภาพลกัษณ์ท่ีดีตอ่องค์การหรือผลติภณัฑ์ 

     5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
                   หรือการตลาดเพ่ือการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Marketing)  หรือการตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดตอ่ส่ือสารกบักลุม่เปา้หมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง หรือ หมายถึง วิธีการสื่อสารการตลาดโดยตรงกับผู้ ซือ้เพ่ือต้องการให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที 

กระบวนการตดัสินใจซือ้ (Buyer Decision Process) ประกอบด้วย 

- การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หรือความต้องการได้รับแรงกระตุ้น (Need Arousal)  
- การแสวงหาข้อมลู (Information Search) 
- การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
- การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 
- พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-purchase Behavior) 



~ 133 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

1. การรับรู้ปัญหา 
   ผู้บริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถกูกระตุ้นให้เกิดความต้องการ อาจจะเป็นเป็นความ

ต้องการของผู้บริโภคเอง และ/หรือนกัการตลาดเป็นผู้สร้างสิง่กระตุ้นให้กบัผู้บริโภค 
2. การแสวงหาข้อมูล 
   ผู้บริโภคต้องการข้อมลูเก่ียวกับประเภทสินค้า ราคาสินค้า สถานท่ีจําหน่าย ข้อเสนอ

พิเศษตา่ง ๆ โดยมีแหลง่ข้อมลูท่ีผู้บริโภคสามารถหาข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ 4 ประเภท คือ 
- แหลง่บคุคล (Personal Sources) 
- แหลง่การค้า (Commercial Sources) 
- แหลง่สาธารณะ (Public Sources) 
- แหลง่ทดลอง (Experimental Sources) 

3. การประเมินทางเลือก 
    เป็นการเปรียบเทียบย่ีห้อท่ีจะซือ้ โดยพจิารณาประเดน็ตอ่ไปนี ้

- ลกัษณะของสนิค้าหรือบริการ (Product Attributes) 
- ระดบัความสําคญั (Degree of Importance) 
- ความเช่ือและภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า (Brand Beliefs and Brand Image) 
- ประโยชน์ท่ีได้รับ (Utility Function) 
- กระบวนการประเมินทางเลือก : ทศันคตติอ่ตราสนิค้า (Evaluation 

Procedure : Attitudes toward Brand Alternatives) 
4. การตดัสินใจซือ้ 
   เป็นการตดัสินใจเลือกย่ีห้อท่ีตรงกบัความต้องการของตนเองมากท่ีสดุ ซึง่จะ ต้องเกิด

ความตัง้ใจท่ีจะซือ้ (Purchase Intention) ว่าจะเลือกย่ีห้อใดเป็นลําดบัแรก และความตัง้ใจท่ีจะ
ซือ้ของผู้บริโภคอาจจะเปล่ียนแปลงได้ ขึน้อยูก่บั 

- ปัจจยัทางสงัคม (Social Factors) : ทศันคตขิองผู้ อ่ืน (Attitudes of Others) 
- ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดหวงั (Anticipated Situation Factors) 
- การยอมรับความเส่ียง (Risk Perception) 

5. พฤตกิรรมหลังการซือ้ หมายถงึ ความรู้สกึและการกระทําท่ีเกิดขึน้ภายหลงัท่ี
ผู้บริโภคได้ซือ้ผลติภณัฑ์ไปใช้หรือได้เป็นเจ้าของผลติภณัฑ์แล้ว 

    5.1 ความพงึพอใจหลงัการซือ้ (Postpurchase Satisfaction) ประกอบด้วย 



~ 134 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

- ความคาดหวงั (Consumer’s Expectation) 
- สิง่ท่ีได้รับ (Perceived Performance) 
- ระดบัความพอใจ (Dissatisfied, Satisfied, Highly Satisfied) 

    5.2 การกระทําหลงัการซือ้ (Postpurchase Actions) 
- ซือ้ซํา้ (Repurchase) ความภกัดีในตรา (Brand Loyalty) 
- การเปล่ียนไปซือ้ตราอ่ืน (Brand Switching) 

สรุปแนวทางการศึกษาพฤตกิรรมผู้บริโภคเพื่อกาํหนดกลยุทธ์การตลาดการ-ท่องเที่ยว 
 นกัการตลาดควรวางแผนและกําหนดกลยทุธ์การตลาดการท่องเท่ียวโดยศกึษาพฤตกิรรม
ผู้บริโภคและกลุม่ลกูค้าเปา้หมายให้สอดคล้องกบัเปา้หมายของธุรกิจ ซึง่กระทําได้โดย...  

- การวิจยัพฤตกิรรมผู้บริโภคและตลาด 
- กําหนดกลยทุธ์ตามกระแสความนิยม 
- เน้นจดุขายท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 
- เน้นตําแหน่งครองใจในตลาด / ตําแหนง่ผลติภณัฑ์ 
- การเลือกส่ือและช่องทางการจําหน่ายท่ีเข้าถึงกลุม่เปา้หมาย 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการท่องเที่ยว 
ปัจจัยภายใน 

  1. ทรัพยากรการท่องเท่ียว หมายถงึสถานท่ีท่องเท่ียว กิจกรรม และวฒันธรรม ประเพณี ท่ี
สะท้อนให้เห็นถึงอารยธรรมท้องถ่ินท่ีมีลกัษณะเดน่ 3 ประการ คือ 
      1.1 ประเภทธรรมชาต ิมีความสวยงามตามธรรมชาต ิเช่น ภเูขา นํา้ตก ถํา้ เขต
รักษาพนัธุ์สตัว์อทุยานแห่งชาต ิ
     1.2 ประเภทประวตัศิาสตร์ และศาสนา ได้แก่  โบราณสถาน  พิพิธภณัฑ์  ศาสนสถาน 
     1.3 ประเภทศลิปวฒันธรรม ประเพณี และกิจกรรม รูปแบบในลกัษณะพิธี งาน
ประเพณี ความเป็นอยู ่วิถีชีวิต 
  2. ความปลอดภยั นกัท่องเท่ียวจะคํานงึถงึความปลอดภยัตอ่ชีวิตและทรัพย์สนิเป็น
สําคญั 
  3. โครงสร้างพืน้ฐาน สิง่อํานวยความสะดวกหลกั เชน่ ถนน สะพาน สนามบนิ สถานีรถ
โดยสาร ไฟฟา้ ประปา ระบบส่ือสารท่ีทนัสมยั 
  4. สิง่อํานวยความสะดวก เช่น การคมนาคม พธีิการ เข้าเมืองและบริการขา่วสาร ท่ีพกั 
ร้านอาหาร บริการนําเท่ียว 
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  5. สนิค้าของท่ีระลกึ ต้องมีการควบคมุคณุภาพ กําหนดราคา สง่เสริมการใช้วสัดพืุน้บ้าน 
การออกแบบท่ีมีเอกลกัษณ์ การบรรจหีุบห่อท่ีสวยงาม 
  6. การโฆษณา การเผยแพร่และการประชาสมัพนัธ์ 
  7. ภาพลกัษณ์ของประเทศ ประเทศไทยอดุมด้วยมรดกทางธรรมชาต ิประวตัศิาสตร์ และ
วฒันธรรม 

 ปัจจัยภายนอก 
  1. สภาวะเศรษฐกิจและการเมืองของโลก สภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา การเดนิทางท่องเท่ียว
จะออ่นตวัลง 
  2. ความนิยมในการท่องเท่ียว 
  3. การขยายเส้นทางคมนาคม เช่น ทา่อากาศยานเคร่ืองบนิ สง่ผลให้เกิดความสะดวก 
รวดเร็ว ปลอดภยัและประหยดั 
  4. การเปล่ียนแปลงนโยบายทางการเมือง การท่องเท่ียวจงึมีบทบาทมีความสําคญัตอ่การ
พฒันาเศรษฐกิจ สงัคม วฒันธรรม ประเพณี วิถีชีวิตความเป็นอยูข่องพ่ีน้องประชาชนอยา่งยิง่ 

แบบฝึกหดัท้ายบท 
 1.  ให้นกัศกึษาวิเคราะห์ปัจจยัทางสงัคมท่ีมีอิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของ
นกัท่องเท่ียว พร้อมยกตวัอยา่งประกอบ 
 2.  ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยาประกอบด้วยปัจจยัใดบ้าง ท่านคดิวา่ปัจจยัใดมี
อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจเลือกใช้บริการของธุรกิจท่ีพกัมากท่ีสดุ เพราะเหตใุด 
 3.  อิทธิพลของปัจจยัด้านสงัคมปัจจยัด้านใดบ้างท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจท่องเท่ียว
ภายในประเทศไทย บอกมา 3 ปัจจยั พร้อมเหตผุลในแตล่ะปัจจยั 
 4.  หากนกัท่องเท่ียวต้องการข้อมลูเก่ียวกบัแหลง่ท่องเท่ียวและธุรกิจบริการขนสง่ เชน่ 
สายการบนิ หรือความสะดวกในการเดนิทาง ควรพิจารณาแหลง่ข้อมลูจากแหลง่ใดบ้าง 
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บทที่ 7 
การจัดการการตลาดการท่องเที่ยว 

 
 

แนวคดิการจดัการการตลาด 

 การจดัการการตลาด  (Marketing Management) เป็นกระบวนการวางแผน การบริหาร 
แนวคิดสินค้า การตัง้ราคา การจดัจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาดสําหรับสินค้าบริการท่ี
สร้างสรรค์ให้เกิดการแลกเปล่ียนและสนองความพอใจให้ลูกค้าขณะเดียวกันองค์กรบรรจุ
เปา้หมายตามท่ีต้องการ (สมาคมการตลาดประเทศสหรัฐ-อเมริกา) 

แนวคิดหลักในการจัดการการตลาดท่ีผู้ บริหารงานด้านการตลาดต้องพิจารณาเพ่ือ
กําหนดแผนการตลาดโดยมุง่ท่ีเปา้หมายของธุรกิจ เก่ียวข้องกบัประเดน็สําคญัตอ่ไปนี ้

 1. ตลาดเปา้หมายและการแบง่สว่นตลาด 

 เพ่ือสร้างสิ่งท่ีจะเสนอขาย (สินค้าหรือบริการ) ต้องมีการกําหนดตําแหน่งไว้ในใจหรือใน
ความนึกคิดของลกูค้าเป้าหมาย จะเป็นการนําส่งคณุประโยชน์และความพอใจไปยงัลกูค้า การ
ระบสุว่นตลาดเปา้หมายต้องพิจารณาถึงความแตกตา่งทางด้านประชากรศาสตร์ ลกัษณะจิตนิสยั
และพฤตกิรรมการใช้ชีวิต เพ่ือตอบสนองความต้องการและความนิยมมากกวา่ผู้ขายรายอ่ืน ๆ 

 2. ความจําเป็น ความต้องการ และอปุสงค์หรือความต้องการซือ้ 

 ผู้บริหารการตลาดต้องเข้าใจความต้องการในระดบัตา่ง ๆ และสามารถเปล่ียนความคดิ
ในการบริโภคไปในทิศทางท่ีต้องการให้เป็น เน่ืองจากสนิค้าและบริการมากมายไมไ่ด้ต้องการเพียง
ความต้องการซือ้เพราะสนิค้าหรือบริการนัน้จําเป็นตอ่การดํารงชีวิต แตต้่องคํานงึถงึความเตม็ใจ
และความสามารถในการซือ้ 

 3. ผลติภณัฑ์ 

 ในความหมายของสินค้า บริการ และความคิด ท่ีสามารถนําเสนอเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการ ความจําเป็นและอุปสงค์ ดงันัน้การเสนอขายจึงไม่ใช่เพียงการขายผลิตภณัฑ์ แต่ควร
จัดหาสิ่งท่ีสามารถแก้ปัญหาให้กับความต้องการของบุคคล นั่นคือ การขายคุณประโยชน์หรือ
บริการตา่ง ๆ ท่ีมาพร้อมกบัตวัผลติภณัฑ์ด้วย 
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 4. คณุคา่ ต้นทนุ และความพอใจ 
 คุณค่าเป็นการประมาณความสามารถทัง้หมดของผลิตภัณฑ์โดยผู้ บริโภคเพ่ือใช้
ตอบสนองความต้องการของเขา ผู้ บริโภคจะคํานึงถึงความคุ้มค่าท่ีเกิดจากต้นทุนในการซือ้ 
(ต้นทนุทางการเงิน เวลา ต้นทนุทางกายและจิตใจ) และประโยชน์ท่ีได้รับ ทัง้ท่ีเป็นคณุประโยชน์
ตามหน้าท่ีของผลิตภณัฑ์และคณุประโยชน์ทางอารมณ์ คณุค่าท่ีเกิดขึน้จึงหมายถึงความพอใจท่ี
ลกูค้าได้รับ โดยมีต้นทนุการได้มา การเป็นเจ้าของและการใช้น้อยท่ีสดุเท่าท่ีจะเป็นไปได้ ดงันัน้
อาจสรุปได้วา่ ลกูค้าจะตดัสนิใจเลือกซือ้สิง่ท่ีเสนอขายท่ีเขารับรู้วา่คณุคา่ท่ีได้รับจะมากท่ีสดุ 

 5. การแลกเปลี่ยนและการตดิตอ่ซือ้ขาย 
 การแลกเปล่ียนเป็นปฏิบตัิการเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์มาจากการเสนอขายของอีกฝ่ายหนึ่ง 
ซึ่งเป็นกระบวนการมากกว่าเหตุการณ์ ผู้ขาย (ผู้ผลิต) และผู้ซือ้ (ผู้บริโภค) มีการเจรจาต่อรอง
จนกระทัง่มีข้อตกลง รายการติดต่อซือ้ขายก็เร่ิมต้น หมายถึง การค้า “คณุค่า” ระหว่างสองฝ่าย 
แลกสินค้าหรือบริการด้วยเงิน (Monetary Transaction) หรืออาจจะเป็นการแลกแบบของตอ่ของ 
(หรือบริการ) (Barter Transaction) เพ่ือให้การซือ้ขายเสร็จสมบรูณ์ตามวตัถปุระสงค์ของทัง้สองฝ่าย 

 6. ความสมัพนัธ์และเครือขา่ย  
 การตดิตอ่ซือ้ขายด้วยความสมัพนัธ์เป็นการปฏิบตักิารในการสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวกบั
ฝ่ายตา่ง ๆ ลกูค้า ผู้ จําหน่ายวตัถดุบิ ผู้จดัจําหน่าย ซึง่แตล่ะฝ่ายก็ได้รับผลดีหรือชยัชนะ (Win-Win 
Relationship) การตลาดอิงความสมัพนัธ์ท่ีดีระหว่างกัน ถือว่าเป็นการสร้างทรัพย์สินท่ีมีค่าท่ี
เรียกว่า “เครือข่ายทางการตลาด” (Marketing Network) ซึง่ประกอบไปด้วยธุรกิจ และผู้ มีสว่นได้
สว่นเสียในการซือ้ขาย สว่นท่ีสนบัสนนุคือ ลกูค้า พนกังาน และผู้ จําหน่ายวตัถดุิบ ตวัแทนหรือผู้จดั
จําหน่าย คนกลาง (ผู้ ค้าสง่ ผู้ ค้าปลีก) ธุรกิจอ่ืนท่ีเก่ียวข้อง หน่วยงานของรัฐ  

 7. ช่องทางการส่ือสาร ช่องทางการจดัจําหนา่ย และช่องทางการขาย 
 เพ่ือการเข้าถึงตลาดเป้าหมาย ผู้บริหารการตลาดและนกัการตลาดต้องพิจารณาถึงช่องทางการ
ส่ือสาร (Communication Channels) เพ่ือสง่และรับข้อมลูข่าวสารจากผู้ซือ้ (ตลาดเปา้หมาย) ทัง้
ท่ีเป็นการส่ือสารผ่านส่ือท่ีให้ข้อมลูทางเดียว เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ์ นิตยสาร ปา้ยโฆษณาและปา้ย
ประกาศตา่ง ๆ  และการส่ือสารสองทางท่ีเป็นข้อความและช่องทางการสนทนา (Dialogue Channels) 
โดยเฉพาะส่ือออนไลน์ผ่านอินเทอร์เน็ต ไปรษณีย์อิเล็กโทรนิกส์ (E-mail) ท่ีมีต้นทุนต่ําและเข้าถึง
ผู้บริโภคในตลาดเปา้หมายอยา่งกว้างขวางและรวดเร็ว 
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 นอกจากนัน้การเลือกช่องทางการจดัจําหน่ายและการกระจายสนิค้า ตลอดจนช่องทางการขาย 
ก็เป็นสิง่ท่ีต้องพิจารณาอยา่งละเอียดถ่ีถ้วน เพราะมีผลตอ่ต้นทนุและการเข้าถึงลกูค้ากลุม่เปา้หมาย
อยา่งมาก   

 8. ห่วงโซอ่ปุทาน (Supply Chain)  
 ในขณะท่ีช่องทางการจดัจําหน่ายเช่ือมโยงนกัการตลาดกบัลกูค้าเป้าหมาย ห่วงโซ่อปุทาน
หมายถึงขัน้ตอนตัง้แตเ่ร่ิมแรกของการผลติจนกระทัง่เป็นสนิค้าสําเร็จรูปหรือบริการท่ีสง่มอบให้แก่
ผู้บริโภคคนสดุท้าย ดงันัน้คณุคา่ท่ีผู้บริโภคได้รับคือคณุคา่รวมของห่วงโซอ่ปุทานทกุขัน้ตอน เจ้าของ
ธุรกิจและผู้บริหารการตลาดท่ีต้องการเพิ่มคณุคา่ท่ีสง่มอบให้แก่ลกูค้าก็สามารถทําได้ในขัน้ตอนท่ี
ตนเองสามารถควบคมุคณุคา่ในขัน้ตอนนัน้ได้ จะเป็นการสร้างคณุคา่ในอตัราสว่นท่ีเพิ่มขึน้  
 9. การแขง่ขนั  
 หมายถึงองค์ประกอบทกุอย่างของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายให้แก่ลกูค้าเปา้หมาย ซึง่มีศกัยภาพ
เพียงพอท่ีจะแขง่ขนัได้ รวมไปถึงการแขง่ขนักบัธุรกิจ และสนิค้าหรือบริการท่ีทดแทนกนัได้ด้วย 
 10. สิง่แวดล้อมทางการตลาด 
 ประกอบด้วยสิง่แวดล้อมท่ีเก่ียวกบังานการตลาดและสิง่แวดล้อมในวงกว้าง ดงันี ้
       10.1 สิ่งแวดล้อมเก่ียวกบังานการตลาด เก่ียวข้องกบัการผลิต การจดัจําหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ไม่ว่าจะเป็นสิ่งแวดล้อมในบริษัทเอง ผู้ จําหน่ายวัตถุดิบ ตัวแทนหรือผู้ จัด
จําหน่าย คนกลาง (ผู้ ค้าส่ง ผู้ ค้าปลีก) สถาบนัวิจัย หน่วยงานของรัฐ ธุรกิจอ่ืนท่ีเก่ียวข้อง เช่น 
ธนาคาร บริษัทประกนัภยั โกดงัสินค้า บริษัทขนส่ง บริษัทโฆษณา ธุรกิจอํานวยความสะดวกใน
การหาและขายสนิค้า ฯลฯ 
       10.2 สิ่งแวดล้อมในวงกว้าง หมายถึง สิ่งแวดล้อมภายนอกบริษัท ได้แก่ สิ่งแวดล้อม
ด้านประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ สงัคม วฒันธรรม การเมือง กฎหมาย ธรรมชาติ เทคโนโลยี และ
ตา่งประเทศ ล้วนอิทธิพลตอ่สิง่แวดล้อมท่ีเก่ียวกบังานการตลาด 

 11. สว่นประสมทางการตลาด  
 คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษัทใช้เพ่ือบรรลเุปา้หมายทางการตลาด จะต้องพจิารณา
ในรายละเอียดท่ีเก่ียวข้องของสว่นประสมแตล่ะประเภท ดงัตาราง 
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ตารางแสดงส่วนประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
Product 
ผลติภณัฑ์ 

Price 
ราคา

Place 
ช่องทางการจําหน่าย

Promotion 
การสง่เสริมการตลาด

- ความ
หลากหลาย 
- คณุภาพ 
- ลกัษณะ 
- การออกแบบ 
- ตราสนิค้า 
- บรรจภุณัฑ์ 
- การบริการ 
- การรับประกนั 
- การรับคืน 

- ราคาท่ีแจ้งแก่ลกูค้า 
- สว่นลด 
- สว่นยอมให้ 
- เง่ือนไขการชําระเงิน 
- การให้สนิเช่ือ 

- ช่องทาง / คนกลาง 
- การครอบคลมุตลาด 
- การจําแนกสนิค้า 
- ทําเลท่ีตัง้  
- สนิค้าคงคลงั สตอ็ก 
- การขนสง่ 

- การโฆษณา 
- การขายโดยพนกังาน 
- การสง่เสริมการขาย 
- การประชาสมัพนัธ์ 
- การตลาดทางตรง 

 การพิจารณาสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของธุรกิจจําเป็นต้องเช่ือมโยงกบัคณุ
คา่ท่ีลกูค้าได้รับ ตามท่ี Robert Lauterborn ได้เสนอแนะการใช้สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 
ให้สอดคล้องกบัคณุคา่ท่ีลกูค้าได้รับ (4Cs) ดงัภาพท่ี 41 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาพท่ี 41 สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) สอดคล้องกบัคณุคา่ท่ีลกูค้าได้รับ (4Cs) 
 
 
 
 

             4Ps                                   4Cs 
Product      Customers’ needs and wants 
ผลติภณัฑ์     ความต้องการของลกูค้า 

 Price      Cost to Customer 
 ราคา      ต้นทนุในการซือ้/ได้มาของลกูค้า 
 Place      Convenience 
 ช่องทางการจําหน่าย     ความสะดวก 
 Promotion   Communication 
 การสง่เสริมการตลาด การส่ือสาร
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การจัดการการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 

การจดัการการตลาดการท่องเท่ียวสามารถนําหลกัการจดัการการตลาดท่ีกลา่วข้างต้นมา
ใช้แล้วแต่กรณีตามความเหมาะสม โดยจะต้องคํานึงถึงลําดบัความสําคญัสําหรับประเภทของ
บริการท่ีเสนอแก่นกัท่องเท่ียว และประเภทของลกูค้าเปา้หมายเป็นสําคญั  

นอกจากนัน้ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเท่ียวและธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการบริการจะต้องยึด
หลกัการออกแบบและการบริหารธุรกิจบริการ ในประเดน็สําคญัตอ่ไปนี ้

1. สว่นประสมทางการตลาด (4Ps)  

1.1 การสร้างบริการ ได้แก่ คณุภาพของการบริการท่ีดี และการปรับปรุงการ
ตดิตอ่ส่ือสารท่ีทนัสมยั เข้าถึงงา่ยและกว้างขวาง รวดเร็ว 

1.2 การตัง้ราคา การกําหนดราคาคา่บริการประเภทตา่ง ๆ ให้ครอบคลมุต้นทนุและ
สามารถสร้างกําไร เช่น ค่าบริการยานพาหนะรับ-ส่ง การขนส่งสมัภาระ ค่าธรรมเนียมสนามบิน 
คา่ทางด่วน ฯลฯ การตัง้ราคามีอิทธิพลอย่างมากต่อความรู้สกึของลกูค้า ถ้าลกูค้ามีเกณฑ์ในการ
ตดัสินคุณภาพไม่มากนัก เขาจะประเมินบริการด้วยราคา เพราะเขารู้สึกว่าราคาเป็นสิ่งท่ีบ่งชี ้
คณุภาพของการบริการ รวมไปถึงการตัง้ราคาให้สอดคล้องกบัระดบัของอปุสงค์ เช่น ช่วงเทศกาล
มีความต้องการเดินทางท่องเท่ียวมาก (High Season) สามารถตัง้ราคาสงูกว่าช่วงท่ีนกัท่องเท่ียว
ต้องการท่องเท่ียวน้อย (Low Season) 

1.3 การจดัจําหน่ายบริการ ขึน้อยู่กบัสภาพของการบริการและสิ่งท่ีลกูค้าให้คณุค่า 
เช่น ช่องทางการซือ้และการชําระเงิน การรับตัว๋หรือใบเสร็จ ปัจจบุนัธุรกิจบริการท่องเท่ียวหลาย
ประเภทอํานวยความสะดวกผ่านอินเทอร์เน็ต ออนไลน์ผ่านโทรศพัท์มือถือหรือตู้ เอทีเอ็ม หรือ
อาจจะใช้พนักงานรับ-ส่งเอกสาร และตวัแทนจําหน่าย นอกจากนัน้ธุรกิจบริการหลายประเภท
นิยมใช้ระบบสมัปทาน สามารถทําธุรกิจแทนผู้ประกอบการโดยตรง 

1.4 การสง่เสริมการตลาด หมายถึงการส่ือสารการตลาดกบัลกูค้าเปา้หมาย เพ่ือสร้าง
การรับรู้ เข้าใจ และเสนอคณุค่าของการบริการ ความไม่มีตวัตนของการบริการ โดยมากธุรกิจมกัใช้
การโฆษณาผ่านส่ือชนิดต่าง ๆ  เช่น โทรทศัน์ วิทยุ สิ่งพิมพ์ชนิดต่าง ๆ ป้ายโฆษณาทัว่ไป และส่ือ
ออนไลน์ ซึง่เป็นท่ีนิยมอยา่งกว้างขวาง เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั 
 นอกจากการใช้ส่วนประสมทางการตลาดตามท่ีกลา่วมาข้างต้นแล้ว การจดัการตลาดท่องเท่ียว
เพ่ือสร้างคณุภาพของการบริการและสร้างความพึงพอใจแก่นกัท่องเท่ียวยงัจําเป็นต้องคํานึงถึง
ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมีอยูแ่ละพฒันาให้ดียิ่งขึน้ ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
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การจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยว 
ทรัพยากรการท่องเที่ยว หมายถึง สิ่งดงึดดูใจให้ผู้คนเดินทางมาเยือนท้องถ่ินนัน้ ๆ อนั

จะมีทัง้สิ่งท่ีเกิดขึน้โดยธรรมชาติ และสิ่งท่ีมีคุณค่าท่ีมนุษย์สร้างขึน้ รวมทัง้เทศกาลและงาน
ประเพณีประจําปีท่ีมีอยู่ในท้องถ่ิน ดงันัน้ ทรัพยากรท่องเท่ียวจึงหมายถึง สถานท่ีท่องเท่ียวและ
ประเพณีของท้องถ่ิน ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีอุดมไปด้วยทรัพยากรการท่องเท่ียว  ซึ่ง
หมายถึง  สถานท่ีท่องเท่ียว  กิจกรรมและวฒันธรรมประเพณี  ตลอดจนวิถีชีวิตอนัน่าสนใจท่ีสะท้อนให้เห็นถึง
อารยธรรม และเอกลกัษณ์ของท้องถ่ินท่ีมีลกัษณะเด่น  ดงึดดูความสนใจของนกัท่องเท่ียวได้ ทรัพยากรการ
ท่องเท่ียวอาจแบง่ตามลกัษณะ และความต้องการของนกัท่องเท่ียวได้ 3 ประเภท คือ 

1. ประเภทธรรมชาติ เป็นแหลง่ท่องเท่ียวท่ีมีความสวยงามเกิดขึน้ตามธรรมชาติ ได้แก่ 
ภเูขา นํา้ตก ถํา้ นํา้พรุ้อน บอ่นํา้ร้อน เขตรักษาพนัธุ์สตัว์ป่า สวนสตัว์เปิด อทุยานแห่งชาติ วน
อทุยาน สวนรุกขชาต ิทะเล หาดทราย หาดหิน ทะเลสาบ เกาะ เข่ือน อา่งเก็บนํา้ แหลง่นํา้จืด  

  
  
 
 
 
 

ภาพท่ี 42 แหลง่ท่องเท่ียวประเภทธรรมชาต ิ
2. ประเภทประวตัิศาสตร์ โบราณสถาน โบราณวตัถ ุ และศาสนา เป็นแหลง่ท่องเท่ียวท่ี

สําคญัทางประวตัิศาสตร์ เพ่ือแสดงให้อนชุนรุ่นหลงัรู้ถึงวีรกรรมบรรพบรุุษ อนรัุกษ์โบราณสถาน
วตัถแุละศาสนา ได้แก่ อทุยานประวตัศิาสตร์ พิพิธภณัฑ์ อนสุาวรีย์ ศาสนสถาน  วดั อนสุรณ์สถาน 
กําแพงเมือง คเูมือง ชมุชนโบราณ  

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 43 แหลง่ท่องเท่ียวประเภทประวตัศิาสตร์ โบราณสถาน โบราณวตัถ ุและศาสนา 
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3. ประเภทศิลปวฒันธรรม ประเพณี และกิจกรรม เป็นการท่องเท่ียวในลกัษณะของ
พิธี งานประเพณี ความเป็นอยูว่ิถีไทย ได้แก่ หมูบ้่านศนูย์วฒันธรรม สนิค้าพืน้เมือง ตลาดนํา้ สวน
ไร่นา เป็นต้น 

 

 

  

 

ภาพท่ี 44 แหลง่ท่องเท่ียวประเภทศลิปวฒันธรรม ประเพณี และกิจกรรม 

        การจดับริการนําเท่ียวสิ่งท่ีต้องคํานึงถึงคือคา่ใช้จ่ายต่าง ๆ  เพราะคา่บริการนําเท่ียวท่ีเสนอแก่
นกัท่องเท่ียวเป็นสิง่สําคญัอยา่งหนึง่สําหรับนกัทอ่งเท่ียวในการท่ีจะตดัสนิใจเลือกใช้บริการ ดงันัน้ 
ธุรกิจจัดนําเท่ียวจะต้องสามารถคิดคํานวณรายจ่ายทัง้หมดได้ เพ่ือหาค่าบริการเฉล่ียต่อ
รายบคุคล เสนอให้นกัท่องเท่ียวพิจารณาควบคูก่นักบัแผนการนําเท่ียว ในการเตรียมรายการนํา
เท่ียว ผู้ จัดนําเท่ียวจะต้องนําข้อมูลทัง้สิน้ท่ีได้จากการเตรียมเส้นทางมาศึกษา วิเคราะห์ และ
กําหนด ได้แก่ 
                1. ระยะเวลาในการท่องเท่ียวตามเส้นทาง ซึง่อาจเป็นคร่ึงวนั หนึง่วนั มากกวา่ 1 วนั ถึง
หนึ่งสปัดาห์ หรือมากกว่านัน้ การกําหนดระยะเวลานีจ้ะสมัพนัธ์กบัการคิดราคาค่าท่ีพกัแรม  ท่ี
ต้องกําหนดระเอียดเป็นวนั: คืน เช่น 2 วนั 1 คืน, 3 วนั 2 คืน เป็นต้น 
                2. กิจกรรมการท่องเท่ียว เช่น ชมแหล่งท่องเท่ียว  ซือ้สนิค้า ชมการแสดง พกัผอ่นตาม
อธัยาศยั 
                3. สถานท่ีรับประทานอาหารสถานท่ีพกัแรม ตลอดจนสถานบริการต่าง ๆ สําหรับ
นกัท่องเท่ียว 
                4. พาหนะท่ีใช้ในการบริการและท่องเท่ียว เช่น เคร่ืองบนิ – รถโค้ช  รถโค้ช – เรือ รถไฟ – รถ
โค้ช  รถโค้ช – แพ  แพ – ช้าง เป็นต้น 
               5.  ราคาค่าใช้จ่ายตลอดรายการ ซึง่ประกอบด้วย ค่าพาหนะ คา่อาหาร คา่ท่ีพกั
คา่บริการนําเท่ียว คา่มคัคเุทศก์ คา่บริการของแหลง่ท่องเท่ียว เช่น คา่ผ่านประต ูคา่เข้าชมการแสดง เป็น
ต้น รวมทัง้ค่าใช้จ่ายในการดําเนินการ ตัง้แต่การเตรียมการ การประชาสมัพนัธ์ จนเสร็จสิน้รายการนําเท่ียว 
บวกผลกําไรและภาษี จะได้เสนอราคาขายของรายการนําเท่ียว  
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               6. เง่ือนไขของคา่ใช้จ่ายตามรายการ โดยทัว่ไปทวัร์เหมาจ่ายจะไม่รวมคา่ อาหารบาง
มือ้ ท่ีไมป่รากฏอยูใ่นกําหนดการ คา่ภาษีสนามบนิ คา่ภาษี คา่เดนิทาง คา่บริการซกัรีดเสือ้ผ้า คา่
โทรศพัท์ ค่าใช้จ่ายส่วนตวั และค่าอาหารหรือเคร่ืองด่ืม ท่ีนกัท่องเท่ียวสัง่พิเศษนอกรายการ 
เง่ือนไขเหลา่นีต้้องกําหนดไว้ในกําหนดการให้นกัท่องเท่ียวทราบ 

การแบ่งส่วนบริหารงานในบริษัทนําเที่ยว  
โดยทัว่ไปบริษัทนําเท่ียวจะแบง่สว่นบริหารงานออกเป็น 3 ฝ่ายใหญ่ ๆ ได้แก่ 

1. ฝ่ายขาย 
2. ฝ่ายจดัการท่องเท่ียว 
3. ฝ่ายการเงิน 

ในแตล่ะฝ่ายก็แบง่ยอ่ยออกเป็นแผนก ๆ ตามความรับผิดชอบ ดงันี ้
1. ฝ่ายขาย 
          1.1 แผนกสง่เสริมการขาย หรือประชาสมัพนัธ์ มีหน้าท่ี 

1.1.1 หาตลาดใหม ่ๆ 
1.1.2 วิเคราะห์ตลอดท้องถ่ินในระดบัภมูภิาค และตลาดตา่งประเทศ 
1.1.3 วางแผนกําหนดราคา 
1.1.4 ประชาสมัพนัธ์รายการท่องเท่ียว 

          1.2 แผนกเผยแพร่โฆษณา มีหน้าท่ี 
1.2.1 ออกแบบส่ือประชาสมัพนัธ์ เชน่ แผน่เย็บ แผน่พบั หนงัสือเลม่เลก็ ๆ 
และสิง่อ่ืน เชน่ วีดีโอหรือภาพยนตร์เพ่ือสง่เสริมการขาย 
1.2.2 ประสานงานกบัแผนกสง่เสริมการขายเพ่ือประชาสมัพนัธ์กิจกรรมของบริษัท 

2. ฝ่ายจดัการท่องเท่ียว 
 2.1  แผนกธุรการ มีหน้าท่ี 

         2.1.1  ดแูลด้านเอกสารของสํานกังาน 
2.1.2  ดแูลด้านข้อมลูขา่วสาร 
2.1.3 โต้ตอบจดหมายสิง่พมิพ์ 
2.1.4 จดัสง่เอกสาร 

2.2 แผนกท่องเท่ียวภายในประเทศ 
2.3 แผนกท่องเท่ียวตา่งประเทศ 
2.4 แผนกท่องเท่ียวจากตา่งประเทศ 
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2.5 แผนกท่องเท่ียวเป็นกลุม่เลก็และท่องเท่ียวแบบอิสระ 
2.6 แผนกท่องเท่ียวโดยเรือเดนิทะเล และท่องเท่ียวโดยการเช่าเหมาลํา 
2.7 แผนกท่องเท่ียวเพ่ือเป็นรางวลัและจดัการประชมุ 
2.8 แผนกท่องเท่ียวเหมาจ่าย 

     2.5 – 2.8  มีหน้าท่ี 
     1) จดัการเดนิทางให้แก่ลกูค้าทัง้เป็นรายบคุคลและเป็นกลุม่ 
     2) จดัทํากําหนดการ 
     3) กําหนดราคา 
     4) ประสานงานกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง 
     5) จดัทําแฟม้ข้อมลูนกัทอ่งเท่ียว 

2.9  แผนกยานพาหนะ มีหน้าท่ีจดัหายานพาหนะในการขนสง่นกัท่องเท่ียว 
2.10 แผนกบริหารงานบคุคล มีหน้าท่ี 

     2.10.1 สรรหาและบรรจพุนกังาน 
     2.10.2  ฝึกอบรมพนกังาน 

2.11 แผนกรับจอง มีหน้าท่ี 
                                2.11.1  รับจองท่ีพกั 

  2.11.2  จําหน่ายบตัรโดยสารรถยนต์ รถไฟ และเคร่ืองบนิ 
  2.11.3  จําหน่ายบตัรเข้าชมการแสดงตา่ง ๆ 
  2.11.4  สํารองท่ีพกั และท่ีนัง่โดยสารตลอดจนท่ีนัง่ชมการแสดง  

3. ฝ่ายการเงิน มีหน้าท่ีด้านการเงินและบญัชีรับ – จ่ายทกุประเภทของบริษัท 
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจท่องเที่ยว 

 1. การจดัการให้เกิดความแตกตา่ง (Managing Differentiation) 
          1.1 ข้อเสนอขาย (Offer) ต้องคํานึงถึงบริการทางเลือกท่ีหลากหลาย เช่น สายการบินมี
เท่ียวบิน จุดหมายปลายทาง และระดบัการบริการให้เลือกตามความต้องการ รวมไปถึงบริการเสริม เช่น 
อาหารวา่ง เคร่ืองด่ืม นํา้หนกัสมัภาระ ประกนัภยั บริการเช็คอินท่ีสะดวกรวดเร็ว เป็นต้น  
        1.2 การสง่มอบการบริการ (Delivery) เช่น ช่องทางการติดตอ่ การให้ข้อมลูท่ีถกูต้อง
และชดัเจน การพฒันาสิง่แวดล้อมทางกายภาพ กิริยามารยาทของพนกังาน เป็นต้น 
        1.3 ภาพพจน์และภาพลกัษณ์ (Image) เช่น ตราสินค้า สญัลกัษณ์ คําขวญั สโลแกน ท่ี
บง่บอกถึงคณุภาพการบริการท่ีดีและมีมาตรฐาน จะสามารถสร้างแรงจงูใจและความประทบัใจ 
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 2. การจดัการกบัคณุภาพของการบริการ (Managing Service Quality) 
        2.1 ความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
   คือ ความสามารถในการบริการท่ีน่าเช่ือถือและไว้วางใจได้ 
        2.2 ความรับผิดชอบ (Responsibility) 
   คือ ความเตม็ใจในการให้บริการท่ีมุง่ช่วยเหลือและอํานวยความสะดวก 
        2.3 ความแน่นอน (Assurance) 
   คือ การบริการอยา่งมีความรู้ ความสามารถ และสภุาพ 
        2.4 การเอาใจใส ่(Empathy) 
   คือ การให้บริการอยา่งเหมาะสม รวดเร็ว และดแูลเสมือนญาตมิิตร 
        2.5 ให้ความสนใจด้านวตัถ ุ(Tangibles) 
   คือ การให้ความสําคญัตอ่วสัด ุอปุกรณ์หรือเคร่ืองมือท่ีจําเป็นต้องมีสําหรับการ
รับบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว 
 3. การจดัการกบัผลผลติ 
 การเพิ่มผลผลิตท่ีดีของการบริการ จําเป็นต้องมีพนักงานท่ีมีความรู้ความสามารถในการ
ให้บริการ อุปกรณ์สนับสนุนมาตรฐานการบริการท่ีช่วยสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ ตราสินค้า 
และการบริการ พฒันาการบริการท่ีสร้างสรรค์ (แปลกใหม่) สิ่งจงูใจให้ลกูค้าบริการตนเองในบาง
รูปแบบและการใช้เทคโนโลยีเพ่ือลดการใช้พนกังานให้บริการหลกัท่ีมีคณุคา่ยิ่งขึน้ 
 
แบบฝึกหดัท้ายบท 

 1.  แนวคดิเก่ียวกบัการจดัการการตลาดทางด้านความจําเป็น ความต้องการ และอปุสงค์
หรือความต้องการซือ้มีความสมัพนัธ์กบัการวางแผนผลติภณัฑ์อยา่งไร  

2.  การวางแผนสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) ให้สอดคล้องกบัคณุคา่ท่ีลกูค้าได้รับ 
(4Cs) มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งไร 

3.  ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเท่ียวและธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัการบริการจะต้องยดึหลกัการ
ออกแบบและการบริหารธุรกิจบริการในประเดน็สําคญัอะไรบ้าง 

4.  ทรัพยากรการท่องเท่ียวหมายถงึอะไร และลกัษณะของทรัพยากรการท่องเท่ียว
ประเภทใดบ้างท่ีธุรกิจท่องเท่ียวควรพฒันาหรืออนรัุกษ์ให้เป็นสิง่ดดูใจนกัท่องเท่ียว 

5.  การสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนัในธุรกิจท่องเท่ียว สามารถกระทําได้โดยวิธีใดบ้าง 
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บทที่ 8 
การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์และตลาดเป้าหมาย 

 
 

การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ 

 ตําแหน่งผลิตภัณฑ์ หมายถึง วิถีทางท่ีผู้ บริโภคกําหนดความหมายของผลิตภัณฑ์อัน
เน่ืองมาจากการท่ีผลติภณัฑ์มีลกัษณะสําคญับางอยา่ง 

 การกําหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ การวางตําแหน่งของสินค้าหรือบริการไว้ในความ
นึกคิดของผู้บริโภค ประกอบด้วย การรับรู้ (Perception) ความประทบัใจ (Impression) และ
ความรู้สกึ (Feeling) ท่ีผู้บริโภคมีให้แก่สนิค้าหรือบริการนัน้เม่ือเปรียบเทียบกบัคูแ่ขง่ขนั 

หลักเกณฑ์การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ 
1. การกําหนดตําแหนง่ผลติภณัฑ์ตามคณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์  
    ได้แก่ คณุสมบตัทิางกายภาพและคณุภาพ  เชน่  ขนาด สว่นผสม มาตรฐานของคณุภาพ 

ความเก่าแก่ของตราย่ีห้อ ผลประโยชน์ท่ีลกูค้าจะได้รับ แหลง่กําเนิด 

2. การกําหนดตําแหนง่ผลติภณัฑ์ตามประเภทหรือระดบัชัน้ของผลติภณัฑ์  

    ได้แก่ ผลติภณัฑ์เจาะจงซือ้ ผลิตภณัฑ์ท่ีต้องการสร้างภาพลกัษณ์สงู โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ี
มีราคาแพง มักเป็นท่ีนิยมของผู้ มีรายได้สูง หรือสังคมชัน้สูง ท่ีสามารถแสดงถึงชัน้ทางสังคมของ
ผู้บริโภคกลุม่เปา้หมาย 

3. การกําหนดตําแหนง่ผลติภณัฑ์ตามราคาของผลติภณัฑ์ 

    ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นคณุภาพสงู วตัถดุิบนําเข้าจากต่างประเทศ มุ่งเน้นภาพลกัษณ์ 
หรือในทางตรงกนัข้าม ผลิตภณัฑ์ท่ีต้องการมุ่งเน้นด้านความประหยดั ใช้วตัถดุิบภายในประเทศ 
รณรงค์การใช้สิง่ของท่ีผลติจากธรรมชาต ิมีราคาถกู สอดคล้องกบัแนวคดิเศรษฐกิจพอเพียง 

4. การกําหนดตําแหนง่ผลติภณัฑ์ตามคณุลกัษณะของลกูค้าหรือกลุม่เปา้หมาย 

    ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีมุ่งจูงใจผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีมีรายได้สงู รสนิยมเฉพาะ เลือก
เฉพาะแหลง่ขายหรือตวัแทนจําหน่ายเฉพาะ หรือจําแนกตามคณุสมบตัิทางประชากรศาสตร์ เช่น 
เพศ อาย ุการศึกษา รายได้ หรือจําแนกตามภมูิศาสตร์ เช่น ภาคเหนือ ภาคใต้ หรือพืน้ท่ีราบสงู 
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ภเูขา อากาศเย็น อากาศร้อน หรือลกัษณะทางจิตวิทยา เช่น แรงจงูใจ บคุลิกภาพ ทศันคติ หรือ
ลกัษณะทางพฤตกิรรมศาสตร์ เช่น โอกาสซือ้ การซือ้ซํา้ ปริมาณการใช้หรือซือ้ เป็นต้น 

5. การกําหนดตําแหนง่ผลติภณัฑ์ตามความได้เปรียบทางการแขง่ขนัและคูแ่ขง่ขนั 

    ได้แก่ คุณสมบัติทางกายภาพและคุณภาพ หรือ จุดเด่นท่ีเป็นจุดขาย ซึ่งมีความ
แตกต่างจากคู่แข่งขนั เช่น ความทนทาน อายกุารใช้งานนาน ความประหยดั ความสะดวกสบาย 
หรือศึกษาการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันว่าเขาใช้หลักเกณฑ์ใดในการกําหนด
ตําแหน่งผลติภณัฑ์ 

ขัน้ตอนการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning)  มี 5 ขัน้ตอนดงันี ้

1. สํารวจ “จดุดี” “จดุเดน่” ของผลติภณัฑ์ออกมาให้มากท่ีสดุ 
2. เลือก 2 คณุสมบตัท่ีิดีและเดน่ท่ีสดุจากข้อดีทัง้หมดของผลติภณัฑ์ 
        -  โดดเดน่ ยืนยนัความดีเลศิ 
        -  ได้เปรียบคูแ่ขง่ / ไมส่ามารถแขง่ขนัได้ 
        -  สําคญั / จําเป็นจริง ๆ 
3. ทดสอบผงัการแขง่ขนัและสร้างกราฟ เพ่ือเปรียบเทียบกบัคูแ่ขง่ขนั 
4. นําเสนอเอกลกัษณ์ท่ีเป็นจดุขาย ในการส่ือสารการตลาด 
5. ดงึตําแหนง่ออกมาให้ชดัเจนและแจ้งข้อมลูไปยงัผู้บริโภค ผา่นส่ือตา่งๆ ให้ทัว่ถึง 
ลักษณะสาํคัญของการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) 

1. เป็นการกําหนดตําแหน่งของตราสินค้า (Brand Positioning) ต้องเร่ิมจากการกําหนด
กลุม่เปา้หมาย และ ระบคุวามต้องการ (คณุสมบตัเิดน่ของผลติภณัฑ์) 

        หลงัจากแบ่งกลุ่มเป้าหมายแล้ว เจ้าของสินค้าต้องเลือกกลุ่มเป้าหมาย ว่าเป็น กลุ่มใด 
กลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกมีความต้องการอย่างไร ลักษณะทางประชากรศาสตร์และลักษณะทาง
จิตวิทยาเป็นอย่างไร การสร้างตราสินค้าท่ีดี ตราสินค้าหนึ่งตราจะเหมาะสําหรับกลุ่มเป้าหมาย
เพียงกลุม่เดียว จากนัน้จงึกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ์ วา่ตราสนิค้านัน้คืออะไร สําหรับใคร  

2. เป็นการกําหนดบคุลิกภาพของผลิตภณัฑ์ (Brand Personality) การกําหนดบคุลิกภาพ
ให้กบัสนิค้ามีความสมัพนัธ์กบับคุลกิของกลุม่เปา้หมาย ทัง้ในด้านกายภาพและด้านจิตวิทยา 

      ด้านกายภาพ คือ การกําหนดบคุลกิของตราสินค้าวา่เป็นเพศ อาย ุรายได้ การศกึษา 
สถานะทางสงัคม เช่น กระทิงแดงเน้นกลุ่มผู้ ใช้แรงงาน เพศชาย อาย ุ20-35 ปี รายได้ปานกลาง 
การศกึษาต่ํากวา่ปริญญาตรี 
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        ด้านจิตวิทยา คือ การกําหนดลักษณะนิสัย พฤติกรรม ทัศนคติต่อสิ่งต่าง ๆ เช่น 
เคร่ืองด่ืมชูกําลงักระทิงแดง จากการสื่อสาร “น่ีสิลูกผู้ ชายตวัจริง” มีนิสยัเป็นคนดี มีพฤติกรรม
ห่วงใยสงัคม มองคนในแง่ดี 

 ลกัษณะบุคลิกภาพท่ีนิยมใช้ ได้แก่ ความรู้ความสามารถ ความต่ืนเต้น ความเป็นธรรมชาต ิ
ความจริงใจ และความโก้หรู 

3. เป็นการสร้างเอกลักษณ์ (Brand Identity) หมายถึง การสร้างเอกลกัษณ์เพ่ือส่ือ
ตําแหน่ง และบคุลกิของตราสนิค้าให้ผู้บริโภครับรู้ออกมาเป็นผลติภณัฑ์ ราคาและการจดัจําหน่าย 
ดงัภาพท่ี 45 

  
ภาพท่ี 45 การสร้างเอกลกัษณ์ของตราสนิค้า 

4. เป็นการส่ือสารเพื่อสร้างตราสินค้า (Brand Communication) คือ การถ่ายทอดตําแหน่ง
และบุคลิกของตราสินค้าผ่านส่ือบุคคลหรือส่ือสารผ่านการโฆษณาให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ โดยใช้
เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การสง่เสริมการขาย การขาย
โดยพนกังานขาย และการตลาดทางตรง เพ่ือให้เกิดการรับรู้และเสริมสร้างภาพลกัษณ์หรือภาพพจน์ของ
ตราสนิค้า 
การกาํหนดแผนผังแสดงตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning Map) 

คือ การพิจารณาตําแหน่งของผลิตภัณฑ์เปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน สําหรับการกําหนด
ตําแหน่งให้สอดคล้องกบักลุม่เปา้หมาย และเพ่ือพิจารณาถึงโอกาสทางการตลาดในอนาคต โดย
การเปรียบเทียบตําแหน่งผลิตภณัฑ์ในผงั จะทําให้ทราบว่าผลิตภณัฑ์ของเราอยู่ในตําแหน่งใด 
เด่นหรือด้อยกว่าคู่แข่งขนั มีใครเป็นคู่แข่งขนัทางตรง ใครเป็นคู่แข่งขนัทางอ้อม มีผลิตภณัฑ์ใด
และตําแหน่งใดบ้างท่ียงัไมมี่คูแ่ขง่ขนั  

ผังแสดงตําแหน่งผลิตภัณฑ์จะช่วยให้บริษัทประเมินตนเองและใช้สร้างโอกาสทาง
การตลาดท่ีจะนําไปสู่ความได้เปรียบทางการแข่งขนั ซึง่สามารถขยายตลาดและรักษาฐานลกูค้า
เดมิให้เหนียวแน่น เช่น ผงัแสดงตําแหน่งของโรงแรมดสุติธานี ดงัภาพท่ี 46 

การสร้างเอกลกัษณ์
(Brand Identity)

ราคาผลติภณัฑ์ การจดัจําหนา่ย 
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ภาพท่ี 46 ผงัแสดงตําแหนง่ผลติภณัฑ์ 

หลงัจากท่ีบริษัทเลือกตําแหน่งผลิตภณัฑ์แล้วใช้การส่ือสารการตลาดจูงใจผู้บริโภคตาม
ตําแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีกําหนด อนัดบัแรก บริษัทต้องทราบว่า จะวางโครงการเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อย่างไร 
เพ่ือจูงใจผู้บริโภค ว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีควรเลือกซือ้ โดยพิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
กําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ์ 

ปัจจัยที่ต้องคาํนึงถงึในการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ 
1. ลกัษณะของกลุม่เปา้หมาย (Target Profile) 
2. ความต้องการของลกูค้าโดยรวม (Needed Package) 
3. จดุเดน่ของผลติภณัฑ์ (Product Feature) 
4. ผลประโยชน์ท่ีลกูค้าต้องการโดยรวม (Benefit Package) 
5. ตําแหน่งผลติภณัฑ์ของคูแ่ขง่ขนั (Competitor’s Product Position) 
6. ความเป็นเอกลกัษณ์ (Company’s Unique) 
7. ทรัพยากร (Resources) 

การตดัสินใจนําเสนอผลิตภณัฑ์สู่ตลาดไม่ว่าจะเป็นตลาดผู้บริโภค ตลาดอตุสาหกรรม ตลาด
ผู้ขายต่อ หรือตลาดรัฐบาลนัน้ โดยทั่วไปแล้วบริษัทไม่สามารถนําเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ
เหมาะสมหรือตรงกบัความต้องการของลกูค้าในทุกตลาดได้ เน่ืองจากลกูค้ามีจํานวนมาก มีถ่ินท่ีอยู่
กระจดักระจาย และมีลกัษณะความชอบ ความต้องการ และวิธีการปฏิบตัิการซือ้ท่ีแตกต่างกนั 
โดยบริษัทจะนําเสนอผลติภณัฑ์เข้าสูเ่ฉพาะตลาดท่ีบริษัทชํานาญ และเห็นโอกาสความสําเร็จทาง
ธุรกิจ เพ่ือให้บรรลถุึงวตัถปุระสงค์ทางการตลาดในการดําเนินธรุกิจในปัจจบุนั ซึง่ความชอบ ความ
ต้องการ และพฤติกรรมของผู้บริโภคมีความหลากหลาย กลยทุธ์การตลาดตามเปา้หมาย (Target 

คณุภาพในการให้บริการ
สงู

ต่ํา

* โนโวเทล
* ดสุติธานี

ความเป็นไทย ความเป็นสากล 
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Marketing) จงึถกูนํามาใช้ ซึง่หมายถึง การจดัผลติภณัฑ์และสว่นประสมทางการตลาดท่ีแตกตา่ง
กันเพ่ือสนองความต้องการของตลาด ท่ีมีลกัษณะความชอบ ความต้องการและพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีแตกต่างกนั ในการจดัส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายนัน้
จําเป็นต้องมีส่วนประกอบสาํคัญของการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ 3 ประการ หรือเรียกว่า 
เคร่ืองมือในการสร้างตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ เรียกว่า STP Marketing ซึง่คําว่า STP ย่อมาจาก 
Segmenting, Targeting และ Positioning 
เคร่ืองมือในการสร้างตาํแหน่งผลิตภณัฑ์  

(1) การแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation หรือ Segmenting)  
การแบ่งส่วนตลาด หมายถึง การจําแนกกลุ่มเป้าหมายตามลักษณะความต้องการ 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และด้านพฤติกรรม เพ่ือท่ีจะใช้เคร่ืองมือทางการตลาดให้เหมาะสม
กบักลุ่มนัน้ (Kotler and Armstrong, 2001) เพ่ือศกึษาความต้องการและพฤติกรรมการใช้
ผลติภณัฑ์ 

การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งตลาดสําหรับผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่งออกเป็นตลาด
ย่อยๆ ท่ีแตกต่างกนัทางด้านความชอบ ความต้องการ และพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละตลาด
ย่อยๆ นัน้ โดยอาศยัคณุสมบตัิของผู้บริโภคหรือตลาดเป็นปัจจยัในการแบง่ ทัง้นีเ้พ่ือให้สามารถ
แยกตลาดออกเป็นส่วน ๆ (Market Segments) และทําให้เห็นความเด่นชดัท่ีแตกต่างกนัของ
คณุสมบตัิ ความชอบ ความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีอยู่ในแตล่ะสว่นของตลาด เพ่ือ
จะได้วางแผนและใช้ความพยายามทางการตลาดได้เหมาะสมกบัแต่ละส่วนตลาด ตวัอย่าง เช่น 
ผลติภณัฑ์กระเป๋าแบง่สว่นตลาดโดยยดึเกณฑ์เพศ วยั รายได้ และรสนิยม เป็นพืน้ฐานในการแบง่
ตลาดออกเป็นสว่น ๆ (Market Segments) 

ประโยชน์การแบ่งส่วนตลาด 
 1. แบง่แยกกลุม่เปา้หมายท่ีมีความแตกตา่งออกจากกนั 
 2.  ใช้เป็นเกณฑ์ในการเลือกตลาดเปา้หมาย 
 3. ทําให้ทราบถึงความต้องการและความพงึพอใจท่ีตา่งกนัในแตล่ะสว่นตลาด 
 4.  สามารถประยกุต์แก้ไขรูปแบบผลติภณัฑ์หรือบริการ 
 5.  ลกูค้าได้รับสนิค้าและบริการท่ีตรงกบัความต้องการอยา่งแท้จริง 
 6.  ทําให้ลกูค้าเกิด Brand loyalty  
 7.  ปอ้งกนัการโจมตีจากคูแ่ขง่ขนัในตลาดได้ 
 8.  สามารถปรับปรุงแผนการตลาดและงบประมาณทางการตลาดได้อยา่งเหมาะสม 
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 ระดบัของการแบ่งส่วนตลาด (Levels of Market Segmentation) มี 6 ระดบั ดงันี ้

   1) การตลาดมวลชน (Mass Marketing) เป็นการตลาดท่ีมุ่งความสําคญัท่ีการผลิต
สินค้าในรูปแบบเดียวกนัเป็นจํานวนมาก (Mass Production) โดยนําออกวางตลาดให้ทัว่ถึง 
(Mass Distribution) และสง่เสริมการตลาดอย่างมาก (Mass Promotion) โดยมองตลาดว่ามี
ความต้องการคล้ายคลึงกนั เป็นแนวคิดท่ีมุ่งให้ความสําคญัท่ีการผลิต (Production-oriented) 
โดยมุง่ท่ีจะผลติภณัฑ์สนิค้าในรูปแบบเดียวกนัจํานวนมาก เพ่ือลดต้นทนุในการผลติ 

   2) การตลาดโดยมุ่งที่ส่วนของตลาด (Segment Marketing) เป็นการใช้เคร่ืองมือ 
การตลาด โดยมุ่งท่ีสว่นของตลาด (Market Segment) แนวคิดนีอ้าจมองว่าตลาดมีความต้องการท่ี
แตกต่างกนั บริษัทต้องจดัผลิตภณัฑ์และส่วนประสมทางการตลาดให้แตกต่างกนัสําหรับแต่ละ
ตลาดเปา้หมาย ในกรณีนีจ้ะก่อให้เกิดข้อได้เปรียบกบัธุรกิจ เพราะผลิตภณัฑ์และสว่นประสมทาง
การตลาดจะสามารถสนองความต้องการของลกูค้าได้ดีขึน้ 

   3) การตลาดโดยมุ่งที่ตลาดกลุ่มเล็ก (Niche marketing) เป็นการใช้เคร่ืองมือ 
การตลาดโดยมุ่งท่ีตลาดกลุม่เล็ก (Niche Market)  ซึง่มีความต้องการท่ีเฉพาะเจาะจงเป็นกลุม่ท่ี
แคบกว่า สว่นของตลาด (Market Segment) เน่ืองจากสว่นของตลาดมีขนาดใหญ่จึงมีคู่แข่งขนั
มาก แตต่ลาดกลุม่เล็กนี ้(Niche Market) จะมีคูแ่ข่งขนัเพียงหนึ่งรายหรือไม่ก่ีรายเท่านัน้ ตลาด
กลุ่มเล็กจึงเป็นท่ีน่าสนใจสําหรับบริษัทเล็ก แต่อย่างไรก็ตามบริษัทใหญ่ก็สามารถใช้กลยทุธ์นีไ้ด้เช่นกนั 
ตลาดกลุม่เลก็สว่นใหญ่จะเป็นกลุม่ท่ีมีรายได้สงู มีกําลงัซือ้สงู ต้องการสนิค้ามีคณุภาพดีเดน่เป็นพิเศษ 

   4) การตลาดท้องถิ่น (Local Marketing) เป็นการใช้กลยทุธ์การตลาดเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของกลุม่ลกูค้าในท้องถ่ิน เช่น ห้างสรรพสินค้าแตล่ะสาขาจะจดัหาสินค้า และใช้กล
ยทุธ์การตลาดแตกต่างกนั ธนาคารแต่ละสาขาจะเน้นกลยทุธ์การให้บริการลกูค้าท่ีแตกต่างกนั 
การตลาดท้องถ่ินนีจ้ะยดึถือลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographics) คา่นิยมและรูปแบบ
การดํารงชีวิต (Value and Lifestyles) ของแตล่ะชมุชนหรือท้องถ่ิน เป็นหลกั 

   5) การตลาดมุ่งเฉพาะบุคคล (Individual Marketing) เป็นการใช้เคร่ืองมือการตลาด 
โดย มุง่ท่ีลกูค้ารายใดรายหนึง่ ตวัอยา่งของธุรกิจท่ีใช้กลยทุธ์นีคื้อ บริษัทคอมพิวเตอร์มุง่ขายให้กบั
ธนาคารหรือสถาบนัการศึกษาหรือบริษัทใดบริษัทหนึ่ง ร้านตดัเสือ้ซึ่งตดัเสือ้ผ้าสําเร็จรูปส่งให้
ร้านค้าปลีกร้านใดร้านหนึ่ง บริษัททวัร์จดัท่องเท่ียวให้กบัครอบครัวหรือนกัศกึษากลุม่ใดกลุม่หนึ่ง 
อาจเรียกว่า กลยทุธ์การตลาดมุ่งเฉพาะกลุ่มลกูค้า (Customized Marketing) การตลาดมุ่งเฉพาะ
บคุคล (One-to-one Marketing) หรือการตลาดหนึง่สว่นตลาด (Segments of One) 
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   6) การตลาดที่ลูกค้าต้องรับผิดชอบตวัเอง (Self-marketing) เป็นการตลาดท่ีลกูค้า
ช่วยตวัเองในการซือ้สนิค้า ซึง่ผู้บริโภคแตล่ะรายต้องใช้ความรับผิดชอบมากขึน้ในการพิจารณา
ผลติภณัฑ์และตราสนิค้า เช่น การซือ้ผา่นอินเทอร์เน็ต การสัง่ซือ้สนิค้าทางโทรศพัท์ การสัง่ซือ้ทาง 
Fax หรือ E-mail การสัง่ซือ้สนิค้าทางจดหมาย ฯลฯ 

รูปแบบของการแบ่งส่วนตลาด (Patterns of Market Segmentation)  
การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (เช่น รายได้ อาย ุ ท่ีอยู่อาศยั) จะ

แบง่ตลาดแบบใดนัน้จะต้องพิจารณาถึงความชอบ ความต้องการ ความพอใจ และพฤติกรรมของ
ตลาดท่ีมีตอ่ผลติภณัฑ์ ซึง่ประกอบด้วย 3 แบบ โดยมีรายละเอียดดงันี ้

   1) ความชอบเหมือนกัน (Homogeneous Preferences) คือการท่ีผู้บริโภคทกุคน
ในตลาดนัน้มีความชอบ ความต้องการ ความพอใจ และพฤติกรรมทางการตลาดท่ีไม่แตกตา่ง
กนั สง่ผลให้ผลติภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคในตลาดนีมี้ความต้องการ จงึมีคณุสมบตัติา่งๆ ท่ีคล้ายคลงึกนั 

   2) ความชอบกระจัดกระจาย (Diffused Preferences) ผู้บริโภคแตล่ะคนมีพฤติกรรม
ทางการตลาด ความชอบ ความต้องการ เก่ียวกบัคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์แตกตา่งกนัอย่างมาก 
ในกรณีนีโ้ดยทัว่ไป ผู้ผลิตจะเลือกนําเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมาตรฐาน เพราะจะเป็นท่ียอมรับของ
คนส่วนใหญ่ สําหรับคู่แข่งขนัท่ีเข้ามาในตลาดอาจจะกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ใกล้เคียงกับ
ผลติภณัฑ์ของบริษัทหรืออาจกําหนดในตําแหน่งท่ีมีคูแ่ขง่ขนัน้อย 

   3) ความชอบเป็นกลุ่มหลายกลุ่ม (Clustered Preferences) มีลกัษณะคล้ายกบักรณี
แรก แตค่วามชอบความต้องการท่ีเหมือนกนันัน้ถกูแบง่ออกเป็นกลุม่ ๆ อย่างชดัเจน ธุรกิจจะเข้าสู่
ตลาดโดยมีทางเลือก 3 ทาง คือ  

     3.1 เลือกตาํแหน่งศูนย์กลางโดยการนําเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมาตรฐานทัว่ไป โดย
คาดว่าจะได้การยอมรับจากทุกกลุ่ม ซึ่งเหมาะกับการใช้นโยบายการตลาดท่ีไม่แตกต่างกัน 
(Undifferentiated Marketing) 

     3.2 เลือกตาํแหน่งในส่วนตลาดที่ใหญ่ที่สุดส่วนเดียว โดยใช้นโยบายการตลาดแบบ
รวมกําลงัหรือมุง่เฉพาะสว่น (Concentrated Marketing)  

     3.3 เลือกทัง้ 3 กลุ่ม โดยเสนอสว่นประสมทางการตลาด 3 ชดุให้เหมาะสมกบัแต่
ละกลุม่เปา้หมาย โดยใช้นโยบายการตลาดท่ีแตกตา่งกนั (Differentiated Marketing)  
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เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด มี 4 เกณฑ์ รายละเอียด ดงันี ้
 การแบ่งส่วนตลาดทางภมิูศาสตร์ (Geographic Segmentation) ในกรณีนีต้ลาดจะ

ถกูแบง่ออกตามสถานท่ีท่ีแตกตา่งกนั เชน่ ประเทศ รัฐ จงัหวดั อําเภอ ท้องถ่ิน หรือหมูบ้่าน บริษัท
ต้องระลกึถงึการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีแตกตา่งกนัตามท่ีตัง้ของตลาด โดยคํานงึลกัษณะและ
พฤตกิรรมของแตล่ะบคุคลในแตล่ะเขตภมูิศาสตร์นัน้ 

 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) การแบง่
สว่นตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุเพศ ขนาด ครอบครัว รายได้ การศกึษา อาชีพ วฏั
จกัรชีวิตครอบครัว ศาสนา เชือ้ชาติ ตวัแปรทางประชากรศาสตร์เป็นหลกัเกณฑ์ท่ีใช้กนัแพร่หลาย
มานาน เน่ืองจากช่วยให้เห็นถึงกลุม่ตลาดท่ีสําคญั เน่ืองจากความต้องการของผู้บริโภคหรืออตัรา
การใช้ผลิตภณัฑ์ จะมีความเก่ียวข้องอย่างสูงกับตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ซึ่งตวัแปรทาง
ประชากรศาสตร์วดัได้ง่ายมากกวา่ตวัแปรอ่ืนๆ 

 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) จะใช้
หลกัเกณฑ์ตามความแตกต่างกนัของการดํารงชีวิต หรืออาจใช้ความแตกต่างกนัของบุคลิกลกัษณะ 
เป็นตวัแบง่สว่นตลาด 

 การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic segmentation) การแบ่งตาม
พฤติกรรมโดยใช้หลกัเกณฑ์ความรู้ ทศันคติ การใช้ผลิตภณัฑ์ หรือการตอบสนองต่อคณุสมบตัิ
ผลิตภณัฑ์ หรือโอกาสในการซือ้ผลิตภณัฑ์ นกัการตลาดเช่ือว่าตวัแปรทางพฤติกรรมศาสตร์ เป็น
จดุเร่ิมต้นท่ีสําคญัในการแบง่สว่นตลาด  

หลักเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค (Bases for Segmenting Consumer Markets) 
หลกัเกณฑ์การแบง่สว่นตลาด อาจแบง่ได้ 2 กลุม่ใหญ่ ๆ คือ 

 1. แบง่ตามคณุลกัษณะของผู้บริโภค (Consumer Characteristics) ได้แก่ การแบง่ตาม
ภมูิศาสตร์ (Geographic) ประชากรศาสตร์ (Demographic) และจิตวิทยา (Psychographic)  

     - ภมูิศาสตร์ :  ภมูิประเทศ ภมูิอากาศ ได้แก่ อาณาเขต สภาพพืน้ท่ี สภาพอากาศ 

     - ประชากรศาสตร์ : เพศ อาย ุการศกึษา อาชีพ รายได้ ครอบครัว เชือ้ชาต ิศาสนา 

     - จิตวิทยา : ความต้องการ แรงจงูใจ ทศันคต ิความเช่ือ การเรียนรู้ ประสบการณ์ บคุลกิภาพ คา่นิยม 

 2. แบง่ตามการตอบสนองของผู้บริโภค (Consumer Response) หรือ เกณฑ์พฤตกิรรม 
ได้แก่ โอกาสซือ้ การแสวงหาผลประโยชน์ (Benefit) และอตัราการใช้ (Usage Rate) 
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การเลือกกลยุทธ์ตลาดเป้าหมายต้องคํานึงถึงทรัพยากรท่ีมีอยู่ ความคล้ายคลึงของ
ผลิตภณัฑ์และตลาด ขัน้ตอนของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ และการแข่งขนัตวัแปรท่ีสําคญัๆ ท่ีถือเป็น
หลกัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด เช่น ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ซือ้ ลกัษณะตวัแปรทาง
ภมูิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวิทยาและพฤติกรรมผู้บริโภคซึง่ใช้เป็นหลกัเกณฑ์ในการแบง่สว่น
ตลาดผู้บริโภค โดยตวัแปรเหล่านีส้ามารถจดักลุ่มออกเป็น 2 กลุ่ม คือ (1) ลกัษณะของผู้บริโภค 
(Consumer Characteristic) และ (2) การตอบสนองของผู้บริโภค (Consumer Response)  

หลักเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดอุตสาหกรรม (Bases for Segmenting Industrial Market)  
การแบ่งส่วนตลาดอุตสาหกรรมอาจจะถือเกณฑ์เดียวกันกับตลาดผู้ บริโภค เช่น 

ภมูิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ การแสวงหาผลประโยชน์และอตัราการใช้ เป็นต้น 

หลกัเกณฑ์ในการพิจารณาถึงความเหมาะสมของการแบง่สว่นตลาดมีดงันี ้
 ประกฎชัดและวัดออกมาได้ (Measurable) เม่ือทําการแบง่สว่นตลาดแล้วได้สว่นตลาด

ยอ่ยท่ีสามารถวดัขนาดและอํานาจในการซือ้ของแตล่ะสว่นตลาดได้ 
 ตลาดมีขนาดใหญ่พอเพียง (Substantial) เม่ือทําการแบ่งส่วนตลาดแล้วได้ส่วน

ตลาดยอ่ยท่ีมีขนาดความต้องการท่ีสามารถสร้างยอดขายและกําไรได้มากพอ 
 สามารถที่จะเข้าถงึได้ (Accessible) เม่ือทําการแบง่สว่นตลาดแล้วได้สว่นตลาดยอ่ยท่ี

บริษัทสามารถเข้าถึงและตอบสนองความต้องการของตลาดได้  
 สามารถดาํเนินการได้ (Actionable) เม่ือทําการแบง่สว่นตลาดแล้วได้สว่นตลาดยอ่ยท่ี

บริษัทสามารถใช้โปรแหน่วยงานการตลาด จงูใจตลาดเปา้หมายอยา่งได้ผล 
 มีลักษณะแตกต่าง (Differentiable) เม่ือทําการแบง่สว่นตลาดแล้วได้สว่นตลาดย่อยท่ี

ลูกค้ามองเห็นความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจได้ 

(2) การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting หรือ Targeting)  
 การเลือกหรือกาํหนดตลาดเป้าหมาย หมายถึง การตดัสินใจเลือกหนึ่งสว่นตลาดหรือ
มากกว่าหนึ่งส่วนตลาดเป้าหมาย โดยทําภายหลงัจากแบ่งส่วนตลาดแล้ว โดยการประเมินส่วน
ตลาดและเลือกสว่นตลาด 

       1) การประเมินสว่นตลาด โดยคาดคะเนยอดขาย ความสามารถในการจงูใจ ความ
สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ ทรัพยากร และความชํานาญ 
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       2) การเลือกส่วนตลาด อาจกระทําโดยการกําหนดกลยทุธ์ตลาดรวม กลยทุธ์หลาย
สว่นตลาด หรือกลยทุธ์เฉพาะตลาดเดียว 

การเลือกตลาดเปา้หมายเป็นกิจกรรมในการประเมินผลและการเลือกสว่นตลาด (Market 
Segments) ท่ีบริษัทเห็นวา่เหมาะสมกบัทรัพยากรและความชํานาญของบริษัท ตลอดจนเป็นสว่น
ตลาดท่ีมีโอกาสทางการตลาด มีศกัยภาพในการสร้างยอดขายและทํากําไรให้กบับริษัท ตวัอย่าง เช่น 
ผลติภณัฑ์กระเป๋าของบริษัท เลือกตลาดเปา้หมายเป็นผู้หญิง อาย ุ30 - 60 ปี รายได้สงู และรสนิยมดี 

ขัน้ตอนการเลือกตลาดเปา้หมายมี 2 ขัน้ตอน คือ 
 ขัน้ตอนที่ 1 การประเมินส่วนตลาด (Evaluating the Market Segment) การศกึษา
ส่วนตลาด 3 ด้าน คือขนาดและความเจริญเติบโตของส่วนตลาด ความสามารถจูงใจส่วนตลาด 
วตัถุประสงค์และทรัพยากรของบริษัท การศึกษา 3 ด้านนี ้ มีวตัถุประสงค์เพ่ือเลือกส่วนตลาดท่ี
เหมาะสมเป็นเปา้หมายตอ่ไป 

1) ขนาดและความเจริญเติบโตของสว่นตลาด (Segment Size and Growth) ในท่ีนีจ้ะ
คาดคะเนยอดขายและการเพิ่มขึน้ของยอดขาย  

2) ความสามารถในการจงูใจโครงสร้างสว่นตลาด (Segment Structural Attractiveness) 
เป็นการพิจารณาวา่สว่นตลาดนัน้สามารถเข้าถึงและตอบสนองความต้องการของตลาดนัน้ได้หรือไม ่ 

3) วตัถปุระสงค์และทรัพยากรของบริษัท (Company Objectives and Resources) 
แม้วา่ความเจริญเตบิโตของตลาด และความสามารถจงูใจตลาดจะเป็น  ท่ีน่าพอใจ แตถ้่าขดัแย้ง
กบัวตัถปุระสงค์ของบริษัท และมีอปุสรรคด้านความชํานาญหรือทรัพยากรไมเ่พียงพอ ก็จะมี
ปัญหาเกิดขึน้จากการเลือกสว่นตลาดนัน้  

ขัน้ตอนที่ 2 การเลือกส่วนตลาด (Selecting the Market Segment) จากการท่ี
ประเมินสว่นของตลาดท่ีเหมาะสมในข้อหนึง่แล้ว บริษัทอาจเลือกหนึง่สว่นตลาดหรือหลายสว่น
เป็นเปา้หมาย โดยมีวิธีเลือก ดงันี ้ 

   1) การตลาดท่ีไม่แตกต่างหรือการตลาดท่ีเหมือนกนั (Undifferentiated Marketing) 
เป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีเสนอผลิตภณัฑ์หนึ่งรูปแบบโดยมองว่าตลาดมีความต้องการเหมือนๆ กนั 
บริษัทจะพยายามออกแบบผลิตภณัฑ์และวางโครงการทางการตลาดท่ีดึงดดูใจผู้ซือ้ให้มากท่ีสดุ 
ทัง้นีข้ึน้อยู่กบัการเพิ่มขึน้ การเพิ่มช่องทางการจําหน่ายและการโฆษณาหลาย ๆ ด้าน จะให้แนวความคิด
อยา่งแพร่หลายเพ่ือทําให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีตอ่ผลติภณัฑ์ แม้วา่ผลติภณัฑ์จะมีความแตกตา่งกนัจริง
หรือไม่ก็ตาม จะทําให้สินค้าของบริษัทแตกต่างจากสินค้าของคู่แข่งขนั ตวัอย่างของการตลาด
แบบนี ้ได้แก่ สปอนเซอร์ ลกูขนไก่ นํา้แข็งยนิูค นํา้ด่ืมไบเลย์่ สบูน่กแก้ว  
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ตารางแสดงกลยุทธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย (The Alternative Target Market Selection 
Strategies) 

ลักษณะที่จะทาํ
การ

เปรียบเทยีบ 

กลยุทธ์การตลาด
ที่ไม่แตกต่างกัน 
(Undifferentiated 

Marketing 
Strategy)

กลยุทธ์การตลาดที่
แตกต่างกัน 

(Differentiated 
Marketing Strategy) 

กลยุทธ์การตลาด
เฉพาะส่วน 

(Concentrated 
Marketing Strategy) 

ความหมาย 

การเลือกตลาดรวม 
(Total Market) 
ตลาดเดียวเป็น
เปา้หมาย 

การเลือกหลายสว่น
ตลาด (Multiple 

Segment) ท่ีแตกตา่ง 
2 กลุม่ขึน้ไป 

การเลือกตลาดเปา้หมาย
สว่นเดียว (Single 

Segment) จากตลาด
รวม (Total Market) 

ลักษณะตลาด 
(Market) ที่เลือก

ตลาดมีความ
คล้ายคลงึกนั 

(Homogeneous) 
เป็นตลาดใหญ่หรือ
ตลาดมวลชน 

(Mass Market) 

ตลาดมีความต้องการ
ท่ีแตกตา่งกนั 

(Heterogeneous) 
บริษัทเลือก 2 ตลาด

ขึน้ไป 

ตลาดมีความต้องการท่ี
แตกตา่งกนั 

(Heterogeneous) 
บริษัทเลือกเปา้หมาย
เพียงสว่นตลาดเดียว 
(Single Segment) 

กลยุทธ์ตลาด 
(Market  
Strategy) 

กลยทุธ์ตลาดรวม 
(Market 

Aggregation 
Strategy) 

กลยทุธ์หลายสว่น
ตลาด (Multiple 

Segment Strategy) 

กลยทุธ์มุง่เฉพาะตลาด
สว่นเดียว (Single 

Segment 
Concentrated Strategy 
หรือ Single Market 

Strategy) 

ลักษณะ
ผลิตภณัฑ์และ 

4 Ps 
4'Ps 1 ชดุ 4'Ps 2 ชดุขึน้ไป 4'Ps 1 ชดุ 
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2) การตลาดท่ีตา่งกนัหรือการตลาดมุ่งตา่งสว่น (Differentiated Marketing) ใน
กรณีนีบ้ริษัทจะเลือกดําเนินการในสว่นตลาดมากกวา่ 1 สว่น โดยออกแบบผลิตภณัฑ์ และสว่นประสม
ทางการตลาดให้ตา่งกนัตามความเหมาะสม กบัแตล่ะสว่นตลาดนัน้ บริษัทสว่นใหญ่จะใช้กลยทุธ์ 

    3) การตลาดแบบรวมกําลงั หรือการตลาดมุ่งเฉพาะสว่น (Concentrated Marketing) 
เป็นการเลือกสว่นตลาดเพียงสว่นเดียว (Single Segment) ในหลายสว่นตลาดเป็นเปา้หมายแล้ว
ใช้กลยทุธ์การตลาดเพ่ือสนองความต้องการในตลาดนัน้  

(3)  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning หรือ Positioning)  
การกําหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาด เป็นการกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ของบริษัท

ให้เกิดขึน้ในใจของผู้บริโภคในเชิงเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ของคูแ่ข่งขนั โดยใช้กลยทุธ์การสื่อสารทาง
การตลาดเป็นเคร่ืองมือในกระบวนการสร้างตําแหน่งผลิตภณัฑ์ ตวัอย่างเช่น ผลิตภณัฑ์กระเป๋าของ
บริษัท จะกําหนดตําแหน่งทางการแข่งขนัสําหรับผลิตภณัฑ์ของบริษัท โดยเน้นความเป็นผลิตภณัฑ์กระเป๋า
หนงัซึง่เป็นมาตรฐานเดียวกบัมาตรฐานการสง่ออก 
 
แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. จงอธิบายระดบัของการแบง่สว่นตลาดในตลาดการท่องเท่ียวแตล่ะประเภท 
ความหมาย พร้อมยกตวัอยา่งประกอบให้ชดัเจน   

                - การตลาดมวลชน (Mass Marketing) 

                - การตลาดมุง่ท่ีสว่นของตลาด (Segment Marketing)  

                - การตลาดโดยมุง่ท่ีตลาดกลุม่เลก็ (Niche marketing)  

2. บริษัทนําเท่ียวท่ีเลือกตลาดเปา้หมายโดยการแบง่สว่นตลาดผู้บริโภค ควรใช้ตวัแปรใน
การจดักลุม่ผู้บริโภคในแตล่ะเกณฑ์อยา่งไร ยกตวัอยา่งประกอบในแตล่ะเร่ืองด้วย 

                - ภมูิศาสตร์ 

                - ประชากรศาสตร์ 

                - จิตวิทยา 

                - พฤตกิรรม 

 



~ 158 ~ 
 

Tourism Management 2016                Asst.Prof.Dr.Sudthanom Tancharoen 
 

 

บทที่ 9 
กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดการท่องเที่ยว 

 

 
ส่วนประสมการตลาดบริการ 

นอกจากสว่นประสมทางการตลาดบริการข้างต้น ฟิลปิ คอตเลอร์ (Kotler, 1997) ได้เสนอ
กลยุทธ์การตลาดการสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix; 7Ps) (อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2541) ซึ่งไม่แตกต่างจากแนวคิดของ คริสโตเฟอร์ เลิฟล็อค และ ลอเรน ไรท์ คือนอกจากส่วน
ประสมการตลาดพืน้ฐาน (Marketing Mix; 4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจดัจําหน่าย (Place) การสง่เสริมการตลาด (Promotion) อีก 3 Ps คือ People, Physical 
Evidence and Presentation และ Process  

คริสโตเฟอร์ เลิฟล็อค และ ลอเรน ไรท์ (Lovelock and Lauren, 2546) ให้ความสําคญั
กบัการผลิตสินค้าและบริการท่ีธุรกิจบริการนําเสนอแก่ผู้บริโภค โดยจําแนกองค์ประกอบสําคญั
ของสว่นประสมทางการตลาดบริการ 8 ประการ หรือ 8Ps ได้แก่ 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product Elements) ทัง้ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) และผลิตภณัฑ์
เสริมในรูปของบริการ ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับความต้องการของลกูค้าและคู่แข่งขนั เช่น บริการ
เส้นทางการบนิ บริการด้านห้องพกัและการจอง การบริการรถเช่า เป็นต้น 

2. สถานท่ีและเวลา (Place and Time) หมายถึง สถานท่ี ช่องทางการจําหน่าย และเวลา 
อาจเป็นช่องทางทัว่ไปหรือผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ โทรศพัท์หรืออินเทอร์เน็ต ขึน้อยู่กบัลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ์บริการนัน้ รวมถึงการบริการข้อมลูข่าวสารในเวลาท่ีต้องการ ซึง่เป็นความรวดเร็วและ
ความสะดวกท่ีลกูค้าคาดหวงั เช่น การรับจอง การจําหน่ายตัว๋และการยืนยนั (เช็คอิน) สําหรับการ
เดนิทางโดยเคร่ืองบนิหรือรถทวัร์ผา่นระบบออนไลน์ (อินเทอร์เน็ท) เป็นต้น 

3. กระบวนการ (Process) ธุรกิจบริการต้องออกแบบกระบวนการในทางปฏิบตัิอย่างมี
ประสทิธิภาพ ทัง้ด้านวิธีการและขัน้ตอนของกระบวนการผลติและการบริการ ซึง่มีผลตอ่คณุภาพของ
การบริการ เช่น ความสะดวกในการจองห้องพกั การชําระเงินออนไลน์หรือโทรศพัท์มือถือ เป็นต้น 

4. ผลผลิตและคณุภาพ (Output and Quality) ต้องพิจารณาไปพร้อมกนัโดยไม่แยกสว่น 
เพราะมีผลกระทบต่อต้นทนุและผลผลิตทางด้านการบริการ ซึง่ส่งผลต่อความ สามารถในการทํา
กําไร เช่น คณุภาพของบริการบนเคร่ืองบนิหรือรถไฟ คณุภาพของบริการขณะท่ีนกัท่องเท่ียวมาถึง
โรงแรมและการต้อนรับ เป็นต้น 
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5. คน (People) หมายถึง พนกังานท่ีเก่ียวข้องกบัการติดตอ่สมัพนัธ์กบัลกูค้า ซึง่มีผลตอ่
การรับรู้และการตดัสินเก่ียวกับคณุภาพของบริการ ดงันัน้การคดัเลือก การฝึกอบรมและพฒันา 
และการจงูใจพนกังานจงึเป็นเร่ืองสําคญัในการสร้างบริการท่ีลกูค้าพอใจ เช่น อธัยาศยัการบริการ
ของพนกังานต้อนรับ พนกังานยกกระเป๋า พนกังานทําความสะอาดห้องพกั เป็นต้น 

6. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) คือการส่ือสารการตลาดท่ีให้ความรู้และข้อมลูแก่
ลกูค้า จงูใจและสนบัสนนุการตดัสินใจซือ้ อาจกระทําผ่านบคุคลและ/หรือผ่านส่ือชนิดต่าง ๆ เช่น 
การส่งอีเมลให้ข้อมูลราคาพิเศษ การส่งโบว์ชัวร์ประชาสมัพันธ์เท่ียวบินเส้นทางใหม่แก่ลูกค้า
โดยตรง เป็นต้น 

7. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ได้แก่ อาคาร ร้านค้า การตกแตง่ เฟอร์นิเจอร์ 
การต้อนรับและการบริการของพนักงาน วัสดุสิ่งพิมพ์ และการนําเสนอด้วยรูปแบบต่าง ๆ ท่ี
มองเห็นได้ รวมถึงสญัลกัษณ์ท่ีส่ือความหมายอ่ืน ๆ ด้วย เช่น ภาพโฆษณา การตกแต่งสถานท่ี
ด้านหน้าเคาน์เตอร์ของโรงแรม การแตง่ตวัของพนกังานโรงแรมด้วยชดุไทยท่ีเหมาะสมกบัเทศกาล
สงกรานต์ เป็นต้น 

8. ราคา (Price) รวมถึงคา่ใช้จ่ายท่ีลกูค้าต้องจ่าย ผู้บริหารจะต้องพิจารณาเก่ียวกบัการ
ตัง้ราคา กําไร สินเช่ือและรูปแบบการชําระเงิน รวมไปถึงค่าเสียเวลา ค่าความพยายามและ
ประสบการณ์ท่ีลกูค้าใช้ไปในการซือ้ 

จะเห็นได้ว่า นอกจากส่วนประสมทางการตลาดทั่วไป คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง การ
จําหน่าย และการสง่เสริมการตลาด ธุรกิจบริการควรให้ความสําคญัอย่างมากกบัองค์ประกอบท่ีมี
ผลตอ่การสร้างคณุคา่เพิ่มท่ีเกิดจากการบริการของพนกังาน สภาพแวดล้อมท่ีลกูค้าสมัผสัได้ และ
กระบวนการผลติทกุขัน้ตอนท่ีลกูค้ารับรู้ได้ถึงระดบัของการบริการท่ีจะได้รับ  

หากพิจารณาในมิติของการตลาดการท่องเท่ียวแล้ว บุคคล (People) หรือพนักงาน 
ต้องอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจงูใจ เพ่ือสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกตา่งและ
เหนือคูแ่ขง่ขนั คือสมัพนัธภาพท่ีดีระหวา่งพนกังานและผู้ รับบริการ พนกังานต้องมีมนษุยสมัพนัธ์ดี 
มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองลกูค้า มีใจบริการ (Service Mind) มีความรู้เก่ียวกบัสินค้าและ
บริการท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียว แหล่งท่องเท่ียว การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า สามารถสร้าง
ค่านิยมให้กบัองค์การ รวมถึงความสามารถทางการสื่อสารด้วยภาษาท่ีถูกต้องและเหมาะสม P 
ตัวที่ 6 คือ Physical Evidence and Presentation เป็นการสร้างและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพให้กับลกูค้า โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม ทัง้ทางด้ายกายภาพ เช่น การตกแต่ง
สถานท่ี เคาน์เตอร์ประชาสมัพนัธ์ การต้อนรับ และรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับ
ลกูค้า ไมว่า่จะเป็นด้านการแตง่กายสะอาดเรียบร้อยของพนกังาน มคัคเุทศก์ สภุาพออ่นโยน  และ
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การให้บริการท่ีรวดเร็ว เช่น เคร่ืองด่ืมต้อนรับ (Welcome Drink) บริการอาหารเช้า เป็นต้น P ตัว
สุดท้ายคือ Process หมายถึงกระบวนการท่ีประกอบด้วยกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการ
และงานปฏิบตัิการด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กบัผู้ ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถกูต้อง
รวดเร็วและทําให้ผู้ ใช้บริการเกิดความประทบัใจ เช่น การจองท่ีพกั การเข้าพกั (Check-In) การ
แจ้งออก (Check-Out) การจองตัว๋โดยสาร (เคร่ืองบนิ รถทวัร์ เรือ) การชําระเงิน เป็นต้น 

จะเห็นได้ว่า สองแนวคิดไม่แตกต่างกนั เพราะองค์ประกอบทางดา้นผลผลิตและคณุภาพ
รวมอยู่ใน P ตวัแรก คือ ผลิตภณัฑ์ 

กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 
 ก่อนการกําหนดกลยทุธ์การตลาด ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารธุรกิจจะต้องทําความเข้าใจ
เก่ียวกบัตลาดและลกูค้าเปา้หมายเสียก่อน กลา่วคือ ความเข้าใจเก่ียวกบัตลาดเปา้หมาย ว่าเป็น
ใครบ้าง อยู่ท่ีไหน เม่ือเลือกส่วนตลาด (Market Segment) แล้ว หรือกําหนดตลาดเปา้หมาย 
(Target Market) แล้ว ตลาดท่ีมีผู้บริโภคตา่งแบบหรือตลาดผู้บริโภคท่ีมีความต้องการตา่ง ๆ กนั 
(Heterogeneity) “ตลาด” ของสินค้าหรือบริการแต่ละชนิดอาจแตกต่างตามความเหมาะสมใน
การนําเสนอและกระจายผลิตภณัฑ์และข้อมลูข่าวสารไปยงักลุม่เปา้หมายท่ีแตกต่างกนั องค์การ
ตา่ง ๆ จงึมีการดําเนินงานการตลาดแตกตา่งกนัไปตามชนิดของลกูค้า (ตลาด) และผลติภณัฑ์  
 กลยทุธ์การตลาดมี 3 ลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั ดงันี ้

1. การตลาดมวลชน (ไม่แบ่งส่วนตลาด) 
คือ การให้ความสําคัญของตลาดเป็นแบบรวม ไม่เฉพาะเจาะจงตลาดส่วนใด ๆ Ffp

พิจารณาถึงความต้องการของลูกค้าส่วนใหญ่ ผู้บริหารหรือนักการตลาดจะพยายามออกแบบ
สินค้าและแผนการตลาดท่ีดึงดดูความสนใจของคนจํานวนมาก การทําการตลาดมวลชนนิยมใช้
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทการโฆษณาผ่านส่ือมวลชน เช่น การโฆษณานํา้ด่ืมท่ีมีความ
สะอาด เป็นท่ีต้องการของคนทัว่ไป  

การตลาดท่ีไม่แบ่งส่วนตลาดสามารถประหยดัต้นทุนการผลิต ต้นทุนการเก็บสินค้าคง
คลงั ตลอดจนต้นทนุคา่ขนสง่ การโฆษณาท่ีไม่แตกตา่งกนัยงัทําให้ประหยดัคา่การตลาด (ส่ือสาร
การตลาด) เพราะไมจํ่าเป็นต้องใช้ส่ือท่ีเข้าถึงกลุม่เปา้หมายท่ีแตกตา่งกนั  

 2. การตลาดมุ่งต่างส่วน 

คือ การทําการตลาดท่ีต้องการเข้าถึงส่วนแบ่งตลาดมากกว่า 2 ตลาด ซึ่งจะใช้การออกแบบ
ผลิตภณัฑ์และมีแผนการตลาดเฉพาะสําหรับแตล่ะสว่นแบง่ตลาด เพ่ือมุ่งเน้นการสร้างยอดขายท่ี
สงูขึน้ รวมถึงตําแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีดีในแต่ละส่วนแบ่งตลาด (ตราสินค้าแข็งแกร่งและเป็นท่ีรู้จกั/
ยอมรับของผู้บริโภค)  
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การตลาดมุ่งต่างส่วน ทําให้ต้นทนุในส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) สงูขึน้ แต่ก็ทําให้
ยอดขายสงูขึน้ด้วย บางบริษัทพบว่าได้แบ่งแยกตลาดมากเกินไป อาจจะเป็นความต้องการท่ีจะ
บริหารตราสนิค้าเพียง 2-3 ตรา พยายามสร้างฐานลกูค้าของแตล่ะตราให้กว้างขึน้  

3. การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน 

คือ การทําการตลาดเพ่ือดึงดดูตลาดเดียว ในสถานการณ์ท่ีทรัพยากรของบริษัทมีจํากดั 
แทนท่ีจะเข้าหาตลาดสว่นใหญ่ และมีสว่นครองตลาดเลก็ บริษัทเลือกท่ีจะเข้าไปมีสว่นครองตลาด
สงูของตลาดย่อยเพียง 1 หรือ 2 แห่ง คือ มุ่งเฉพาะส่วนของตลาดท่ีดี ตวัอย่างเช่น ตลาดเด็กอ่อน 
หรือร้านขายเสือ้ผ้าสภุาพสตรีขนาดใหญ่ (Big size) เป็นต้น การมุ่งเฉพาะส่วนทําให้บริษัทได้
ตําแหน่งตลาดท่ีแข็งแกร่งในสว่นตลาดนัน้ ด้วยความต้องการเฉพาะในตลาดนัน้  

ข้อดีคือ บริษัทจะมีต้นทุนในการผลิตต่ํา เพราะเป็นสินค้าเฉพาะ ไม่หลากหลาย รวมถึง
การจดัจําหน่าย/การกระจายสินค้าและการส่งเสริมการตลาดน้อยตามไปด้วย แต่ก็มีข้อเสียหรือ
ความเส่ียงในทํากําไร/ยอดขาย เพราะเป็นตลาดเฉพาะ ตลาดมีขนาดเล็ก ความต้องการ 
(ยอดขาย) อาจเปล่ียนแปลงได้ตามสถานการณ์เศรษฐกิจ สังคม การเมือง การแข่งขัน หรือ
สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ เช่น การเมืองไม่มีเสถียรภาพ เศรษฐกิจไม่ดี ครอบครัวพยายาม
คมุกําเนิด สินค้าสําหรับเด็กทารกมียอดขายลดลง หรือธุรกิจท่องเท่ียว/โรงแรมก็ซบเซา เป็นต้น  
ขึน้อยูก่บัการเลือกตลาดเปา้หมายให้เหมาะสมกบัสนิค้าหรือบริการท่ีเสนอขาย  

 กลยุทธ์การตลาดท่ีนิยมกันในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัมีวิวฒันาการมา
ยาวนานและตอ่เน่ือง ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
กลยุทธ์น่านนํา้สีแดง (Red Ocean Strategy)  

กลยุทธ์น่านนํา้สีแดง นักวิชาการบางท่านเรียกว่า  “กลยุทธ์ทะเลสีเลือด”  หรือ  “กล
ยุทธ์ทะเลเดอืด” เป็นเพราะสภาพการแขง่ขนัสงู นกัการตลาดใช้กลยทุธ์สร้างความได้เปรียบทาง
แขง่ขนั ด้วยการสร้างความแตกตา่ง (Differentiation) โดยการใช้กลยทุธ์ราคา คือ ลดราคาเพ่ือชิง
ความได้เปรียบทางการแขง่ขนัและแยง่ชิงลกูค้า เม่ือคูแ่ข่งออกสินค้าใหม่ ธุรกิจก็ทําตามเพ่ือรักษา
ส่วนครองตลาด ในท่ีสดุสินค้าในอตุสาหกรรมเดียวกนั ก็มีลกัษณะท่ีไม่แตกต่างกนั ธุรกิจจํานวน
มากท่ีมุง่แขง่ขนักนัท่ีราคา ทําให้ตา่งฝ่ายตา่งก็บาดเจ็บและต้องใช้กลยทุธ์การลดต้นทนุ จนกระทัง่
สนิค้าด้อยคณุภาพ ผลเสียจงึตกอยูท่ี่ผู้บริโภค ท่ีมาของกลยทุธ์นา่นนํา้สีครามจงึเกิดขึน้จากสาเหตุ
นี ้และนกัวิชาการสองท่าน คือ W.Chan Kim และ Renee Mauberge จากสถาบนับริหารธุรกิจ 
ประเทศฝร่ังเศส ร่วมกนัเขียนบทความท่ีนําไปสูก่ารแก้ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากสงครามการเลียนแบบ
และสู้ราคากนัอยา่งดเุดือด ด้วย “กลยทุธ์น่านนํา้สีคราม” 
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กลยุทธ์น่านนํา้สีคราม (Blue Ocean Strategy) 

ชาน คิม และ รีนี มอเบอร์ก (Chan Kim and Renee Mauborgne, 2005) ศกึษาธุรกิจตา่ง ๆ  
มากกว่า 150 แห่ง เช่น โรงแรม สายการบิน ก่อสร้าง วิทย ุโทรทศัน์ โทรศพัท์ รถยนต์ เป็นต้น พบว่า 
การนําแนวคิดกลยทุธ์น่านนํา้สีคราม (Blue Ocean Strategy) ไปใช้ประสบผลสําเร็จทางธุรกิจได้
ดีกวา่ธุรกิจอ่ืนท่ีไมใ่ช้กลยทุธ์นี ้ซึง่เน้นแนวทางการตลาดท่ีมุ่งสร้างอปุสงค์ใหม่ ๆ กลุม่ผู้ซือ้ใหม่ ซึง่
แตกต่างจากการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัด้วยการเป็นผู้ นําด้านต้นทุนและสร้างความ
แตกตา่งในสินค้าและบริการท่ีไม่แตกตา่งกนันกั แตก่ลยทุธ์น่านนํา้สีครามจะพยายามสร้างความ
ต้องการของลกูค้า มีโอกาสในการเติบโตและสร้างกําไรมหาศาลจากการขยายขอบเขตของสินค้า
และบริการให้กว้างมากขึน้ สร้างคณุคา่ตามความต้องการของลกูค้าและลดต้นทนุท่ีไม่จําเป็น เช่น 
สายการบินเซาธ์เวสท์แอร์ไลน์ศึกษาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าท่ีจะใช้เวลาในการเดินทาง
น้อยลงและความสะดวกสบายมากขึน้ สําคญัมากกวา่การบริการชัน้เลิศและการบริการอาหารบน
เคร่ืองบนิ ซึง่บริษัทสามารถลดต้นทนุและราคาขายแก่ลกูค้าได้ รวมถึงการลดต้นทนุในขัน้ตอนของ
การจองบตัรโดยสาร 

นวตักรรมเชิงคณุค่าคือหลกัการสําคญัของกลยทุธ์น่านนํา้สีคราม เป็นการเปิดพืน้ท่ีใหม่
ในตลาดโดยการสร้างคณุค่าในอตัราส่วนท่ีเพิ่มขึน้ อีกทัง้เป็นการบุกตลาดโดยอาศยัการพฒันา
ทางเทคโนโลยี และยดึหลกัการสร้างคณุคา่ด้วยสิง่สร้างสรรค์ใหม่ให้แก่ลกูค้าไปพร้อม ๆ กบัความ
คุ้มคา่ท่ีเกิดจากต้นทนุท่ีลดลง โดยเฉพาะในธุรกิจบริการ หากผู้ประกอบการยงัยดึติดกบัการลด
ราคาและมุ่งสร้างความแตกตา่งด้วยการลดต้นทนุและเสนอสิ่งท่ีต่างจากคู่แข่งแล้วละก็ ดเูหมือน
จะยิ่งพบทางตนัในการแก้ปัญหาภายใต้สภาพเศรษฐกิจและการแข่งขนัดงัเช่นในปัจจุบนั เพราะ
ยิ่งลดต้นทุนการผลิตหรือการบริการ ย่อมลดความพึงพอใจของลูกค้า ในขณะท่ีบริการก็ไม่
แตกต่างจากคู่แข่ง ดงันัน้กลยุทธ์น่านนํา้สีครามท่ีใช้วิธีการลดต้นทุนในส่วนท่ีไม่จําเป็นและมุ่ง
สร้างความแปลกใหม่สร้างสรรค์แก่ลูกค้า ย่อมดึงดูดใจลูกค้าท่ีต้องการบริการท่ีประทับใจได้ 
บริการท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียวเช่นกนั หากธุรกิจให้บริการท่ีโดดเด่นเฉพาะเร่ือง เช่น บริการท่ี
สะดวกรวดเร็วของสายการบิน รถทวัร์ เรือ หรือรถไฟ ฯลฯ โดยพยายามลดต้นทนุนํา้มนัเชือ้เพลิง 
และสร้างพนัธมิตรในธุรกิจประเภทเดียวกัน เช่น เรือโดยสารหรือรถทวัร์ ใช้เรือและรถร่วมกันใน
เส้นทางร่วม โดยเฉพาะในช่วงท่ีไม่ใช่เทศกาลท่องเท่ียว (Low Season) หรือ โรงแรมลดต้นทนุใน
การซือ้และจดัเก็บอาหารสดประเภทหม ูไก่ และเนือ้ววั โดยสร้างสรรค์เมนอูาหารเพ่ือสขุภาพท่ีเน้น
เนือ้ปลานํา้จืดและผดัสดเป็นวตัถุดิบในการปรุงอาหารไม่ก่ีรายการเพ่ือให้นกัท่องเท่ียวประทบัใจ 
สามารถประหยดัต้นทนุและลดปริมาณของเสียได้มากทีเดียว 
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แนวทางในการมองนอกกรอบการดาํเนินงานการตลาดเดมิ ๆ ดงันี ้

1. การมองข้ามกรอบอตุสาหกรรมทางเลือกอ่ืน (New Industry) หมายถึง สินค้าหรือ
บริการท่ีทําหน้าท่ีในรูปแบบแตกต่างออกไป แต่ตอบสนองวตัถปุระสงค์เดียวกนัได้ โดยเฉพาะธุรกิจ
บริการอย่างโรงแรม เดิมลูกค้าใช้โรงแรมเป็นท่ีพกัและเดินทาง ไกลออกไปเพ่ือเย่ียมชมสถานท่ี
ท่องเท่ียวซึ่งเป็นเป้าหมายหลกัในการเดินทาง แม้บริการหลกัของโรงแรมยงัคงเป็นท่ีพักและเป็น
องค์ประกอบหนึ่งของอตุสาหกรรมท่องเท่ียว แตปั่จจบุนัโรงแรมได้ข้ามขอบเขตการตลาดแบบเก่า
และได้กลายเป็นสินค้าทางการท่องเท่ียวประเภทหนึ่ง เช่น โรงแรมท่ีเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวทาง
วฒันธรรมด้วย กลยทุธ์การรวมบริการทางเลือก หรือ บริการทดแทนเพ่ือสร้างตลาดใหม่ สง่ผลให้
โรงแรมสามารถผสานบริการท่ีพกักบัแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรมไว้ในท่ีเดียวกนั กลายเป็น
โรงแรมท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะ ซึง่ท่ีพกัลกัษณะนีไ้ด้ดดัแปลงอาคารโบราณท่ีมีคณุคา่ทางประวตัิศาสตร์ 
คุณค่าทางวัฒนธรรมหรือคุณค่าสุนทรียภาพ กลายเป็นโรงแรมและสถานท่ีท่องเท่ียวทางวัฒนธรรม 
นอกจากนัน้โรงแรมยงัสามารถรือ้ฟืน้เหตกุารณ์สําคญัในอดีต ทัง้ท่ีเก่ียวข้องกบัตวับุคคลและ
สถานท่ีขึน้มาใหม่เพ่ือใช้เป็นกิจกรรมเสริมคณุค่าให้เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของการท่องเท่ียวทาง
วฒันธรรม เป็นต้น 

2. การมองข้ามกลุม่กลยทุธ์ (New Strategic Group) ในอตุสาหกรรมเดียวกนั หมายถึง 
การปรับตําแหน่งการแข่งขนันอกตลาดกลุม่เปา้หมาย โดยการทําการตลาดไปยงักลุม่ท่ีสงูหรือต่ํา
กว่าตลาดปกติ หรือการทําการตลาดอย่างเข้มข้นผ่านการวิเคราะห์องค์ประกอบทางพฤติกรรม
การตดัสนิใจของลกูค้า เช่น โรงแรมท่ีมีการออกแบบเฉพาะแบบศิลปวฒันธรรมล้านนา วางตําแหน่งของ
ธุรกิจไว้กึ่งกลางระหว่างภาพลกัษณ์ท่ีหรูหราของโรงแรมระดบัสูงและบริการแบบลําลองแต่มี
คณุภาพของโรงแรมระดบัคุ้มคา่ สง่ผลให้โรงแรมประเภทนีไ้ด้ใจของกลุม่ตลาดเปา้หมายท่ีมีกําลงัซือ้
สงูและกลุม่ลกูค้าท่ีนิยมความเรียบง่ายแตต้่องการบริการท่ีมีเอกลกัษณ์สะท้อนวฒันธรรมของชาว
เหนือ  

3. การมองข้ามไปยงักลุ่มผู้ซือ้ (Buyer Group) นอกจากผู้ซือ้แล้ว ยงัต้องคํานึงถึงผู้ ท่ีมี
อิทธิพลต่อการซือ้และผู้ ใช้ด้วย เช่น ลกูค้าท่ีเป็นเจ้าของบริษัทผู้จ่ายเงินให้โรงแรมท่ีจองห้องพกั
สําหรับพนกังานของบริษัทท่ีมาประชมุหรือมาพกัผ่อนประจําปี หรือลกูค้าท่ีต้องการหาข้อมลูเพ่ือ
ตดัสินใจเลือกบริการของโรงแรมผ่านอินเทอร์เน็ตโดยไม่ผ่านตวัแทนหรือบริษัททวัร์ โรงแรมจึงมี
ช่องทางจําหน่ายตรงสูก่ลุม่ลกูค้าเปา้หมาย ลดตวักลาง และคา่ใช้จ่าย  
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4. การมองข้ามไปยงัผลติภณัฑ์หรือบริการท่ีเป็นข้อเสนอ (Scope of Product or Service 
Offering) หมายถึง ห่วงโซ่ของอุปสงค์ (Demand Chain) คือสิ่งท่ีลกูค้าต้องการควบมากับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีซือ้ เช่น บรรยากาศการให้บริการและความสมัพนัธ์ระหว่างโรงแรมกบัลกูค้า จะมี
ความเป็นส่วนตวัและมีคณุภาพ การซือ้บตัรโดยสาร ลกูค้าต้องการประกันภยั นํา้หนกัสมัภาระ 
ความสะดวกในการยืนยนัการเดินทาง การให้สิทธิพิเศษในการเลือกท่ีนัง่หรือราคาพิเศษสําหรับ
ลกูค้าประจํา ฯลฯ ไมว่า่จะเป็นบริการทัง้ก่อนและหลงัการเดนิทาง 

5. การมองข้ามไปยังประโยชน์ใช้สอยและความพอใจทางอารมณ์ (Functional-emotional 
Orientation) คือการสร้างความพงึพอใจด้านประโยชน์พืน้ฐานจากสินค้าหรือบริการ รวมทัง้ความ
พอใจทางอารมณ์ท่ีลกูค้ารู้สกึถึงความพิเศษหรือความประทบัใจในการบริการท่ีสะดวกรวดเร็วกวา่
ท่ีคาดคดิ กลยทุธ์นีคื้อเปล่ียนจดุเน้นเพ่ือสร้างขอบเขตตลาดขึน้ใหม ่ถ้าบริการรูปแบบเดิมใช้ความ
คุ้มคา่จากการใช้สอยเป็นหลกั ผู้ให้บริการควรเพิ่มความรู้สกึคุ้มคา่ทางอารมณ์ ในทางตรงกนัข้าม
หากบริการท่ีแข่งขันกันอย่างรุนแรงในตลาดเน้นการส่งมอบความพึงพอใจผ่านอารมณ์และ
ความรู้สกึให้กบัลกูค้า ควรเพิ่มหรือสร้างความคุ้มค่าผ่านคณุประโยชน์จากการใช้บริการ เช่น 
พนกังานยกกระเป๋า และเตียงเสริม อาจปรับจดุเน้นไปท่ีการส่งเสริมบรรยากาศของโรงแรมโดย
การออกแบบ และตกแตง่ด้วยสถาปนิกท่ีมีช่ือเสียง ทําให้โรงแรมได้ทัง้ลกูค้าท่ีต้องการสิ่งอํานวย
ความสะดวกท่ีเพียบพร้อม และลกูค้าท่ีชอบบริการท่ีสะท้อนวิถีชีวิตของพวกเขา 

6. เวลา (Time) หมายถึง การประเมินแนวโน้มของอนาคตเพ่ือสร้างพืน้ท่ีใหม่ในตลาด 
เช่น เว็บไซต์ท่ีทนัสมยั ให้ข้อมลูมากขึน้ สร้างความเป็นสว่นตวัให้กบัลกูค้า หรืออตัราการเกิดลดลง 
ประชากรตอ่ครัวเรือนลดลง และจํานวนคนโสดเพิ่มขึน้ คนกลุม่นีใ้ช้เวลาในวนัหยดุ เพ่ือหลีกหนี
จากชีวิตท่ีวุ่นวายของการทํางานและต้องการเติมพลังให้กับตนเองด้วยการทํากิจกรรมทาง
วฒันธรรม และการซือ้สินค้าเพ่ือสะท้อนรสนิยมสว่นตวั หรือลกูค้าในกลุม่นีเ้ป็นผู้ เกษียณอายท่ีุ
เรียกว่า Whoopees คือ คนสงูอายท่ีุมีความมัง่คัง่ และมีสขุภาพดี คนกลุม่นีมี้เวลาพกัผ่อนมาก 
และชอบใช้จ่ายในช่วงวนัหยดุ แม้ลกูค้ากลุม่นีจ้ะมีอายมุาก แตพ่วกเขามีความกระตือรือร้นในการ
ทํากิจกรรมในเวลาวา่งเพ่ือทําให้ตวัเองรู้สกึถึงความออ่นเยาว์ในจิตใจ เป็นต้น  

กรอบการดาํเนินการ (Four Action Framework) ของกลยุทธ์น่านนํา้สีคราม 
เพ่ือสร้างนวตักรรมด้านคณุคา่ ประกอบด้วย การตดัต้นทนุ (Eliminate) การลดคา่ใช้จ่าย 

(Reduce) ท่ีไมจํ่าเป็น การยกระดบัการบริการ (Raise) และสร้างสรรค์ (Create) สิ่งท่ีจําเป็นเสนอ
ให้ลกูค้า แต่ก็ต้องศึกษาตลาดในภาพรวมว่าธุรกิจจะสามารถเพิ่มสินค้าหรือบริการท่ีแตกต่างไป
จากสิง่ตา่ง ๆ ท่ีเป็นอยูไ่ด้อยา่งไรจงึจะตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายได้  
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ตลาดท่องเท่ียวมีลกัษณะท่ีอ่อนไหวในมิติของราคา คณุภาพ และอารมณ์ในการบริโภค 
เพราะสนิค้าและบริการบางประเภทอาจถกูเปรียบเทียบในเร่ืองของความคุ้มคา่ท่ีเปรียบเทียบจาก
ราคาและประโยชน์ท่ีได้รับ บางประเภทจะถูกเปรียบเทียบในเร่ืองของความแตกต่างและความ
พอใจด้านอารมณ์ ซึ่งมีผลมาจากความนิยมหรือทัศนคติต่อตราสินค้าและระดับของคุณภาพ 
(สนิค้าหรือบริการ) 

ดงันัน้ จะเห็นได้ว่า ผู้บริหารและนกัการตลาดท่ีต้องการส่งเสริมการท่องเท่ียวจําเป็นต้อง
หาช่องทางในการส่ือสารข้อมลูทัง้ 8Ps (หรือ 7 Ps) ให้เข้าถึงนกัท่องเท่ียวไทย เพ่ือสร้างทศันคติท่ี
ดีในการท่องเท่ียวภายในประเทศ พร้อมๆ กบัการพิจารณาถึงต้นทนุหรือคา่ใช้จ่ายและเพิ่มจดุเดน่
หรือความแตกต่างท่ีสามารถสร้างพึงพอใจด้านความคุ้มค่าและความพอใจทางอารมณ์ในกลุ่ม
นักท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีความต้องการหรือวัตถุประสงค์ในการท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกัน เช่น 
นกัท่องเท่ียวท่ีนิยมท่องเท่ียวเชิงอนรัุกษ์ ไมว่า่จะเป็นการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม การท่องเท่ียวเชิง
นิเวศ การท่องเท่ียวเชิงเกษตร การท่องเท่ียวเพ่ือพกัผ่อน หรือ การท่องเท่ียวแบบผจญภยั โดยเฉพาะเพ่ือ
รองรับการพฒันาประเทศเข้าสู่การเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ประเทศในกลุ่มอาเซียนต้อง
ปรับตวัและเปล่ียนแปลงกลยทุธ์การตลาดการท่องเท่ียวเพ่ือแข่งขนัได้ มิเช่นนัน้แล้วจะส่งผลต่อ
รายได้สําคญัของประเทศท่ีมาจากการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวภายในและตา่งประเทศอยา่งแน่นอน 

กลยุทธ์น่านนํา้สีขาว (White Ocean Strategy) 

ธุรกิจท่ียดึมัน่กบั “กลยทุธ์น่านนํา้สีคราม” พยายามสร้างคณุคา่และเพิ่มคณุคา่ท่ีแตกตา่ง
จากคู่แข่งอยู่เสมอ แต่ก็เหน่ือยมากและหยุดไม่ได้ กลยุทธ์น่านนํา้สีขาวเป็นกลยุทธ์ท่ีไม่ได้ถูก
นําเสนอแพร่หลายในเชิงวิชาการ เป็นแนวทางการดําเนินธุรกิจที่ไม่วางตวัเองเป็น “ศูนย์กลาง” 
และไม่เห็น “ผลกําไร” เป็นส่ิงสําคญัที่สดุ โดยให้ความสําคญักบัองค์ประกอบโดยรวมทุกส่วน 
สภาพแวดลอ้มรอบดา้น และมีความยืดหยุ่นไดต้ามสถานการณ์ 

บางคนตีความ ‘กลยุทธ์น่านนํา้สีขาว’ น่าจะเก่ียวข้องกบั CSR (Corporate Social 
Responsibility) หรือการตลาดเพ่ือสงัคม” หรือมีอะไรเก่ียวข้องกบัศาสนา ความหมายท่ีแท้จริง
ของกลยทุธ์น่านนํา้สีขาวคือ การกําหนดพืน้ฐานการบริหารองค์การแบบองค์รวม ครอบคลมุตัง้แต่
วิสยัทศัน์ นโยบาย พนัธกิจ กลยทุธ์การดําเนินงาน ไปจนถึงแนวทางในการปฏิบตัิทกุภาคสว่นของ 
ตัง้แตก่ารผลิต การบริหารงานบคุคล การตลาดและการขาย การปฏิบตัิการส่ือสารการตลาด การ
โฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ ... ธุรกิจสีขาวไม่ได้มองว่า ‘ตวัเอง’ เป็นศนูย์กลาง ผลกําไรท่ีผู้ ถือหุ้นได้รับ 
ไมใ่ช่สิง่สําคญัสงูสดุ แตจ่ะให้ความสําคญักบัสงัคมในทกุภาคสว่น รวมทัง้สิ่งแวดล้อมท่ีอยู่รอบตวั
เราไปพร้อมๆ กนั เราสามารถนํากลยุทธ์น่านนํา้สีขาวไปใช้ในการบริหารในทกุๆ ระดบั 
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ผู้ บริหารองค์การทุกประเภทสามารถนํากลยุทธ์น่านนํา้สีขาวไปต่อยอด ส่งเสริม
กระบวนการ “บรรษัทภิบาล” เสริมสร้างความดีงามตอ่สงัคม สิ่งแวดล้อม และทรัพยากรธรรมชาต ิ
ของประเทศและของโลก กลยุทธ์น่านนํา้สีขาวมีความยืดหยุ่นในตัว ไม่ได้มองโลกด้วยความ
สดุโตง่ รวมถึงยอมรับวา่ ผลกําไรจากการดําเนินธุรกิจ ไมใ่ช่สิง่เลวร้าย 

นกัธุรกิจหรือผู้บริหารองค์การทุกประเภทสามารถประสมประสานกลยุทธ์ทะเลสีแดง 
กลยุทธ์ทะเลสีคราม และ กลยุทธ์น่านนํา้สีขาว ในการกําหนดกลยทุธ์ธุรกิจทกุรูปแบบ เพ่ือมุ่ง
เอาชนะคู่แข่งขนัด้วยกลยทุธ์ราคา กบั การพิชิตใจผู้บริโภคด้วยนวตักรรม/ผลิตภณัฑ์ท่ีสร้างสรรค์
กว่า มุ่งสร้างตลาดใหม่ๆ ด้วยการนําเสนอคุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ แปลกใหม่ พร้อม ๆ ไปกับการ
พิจารณาผลประโยชน์ของทกุฝ่าย (ไม่มุ่งแต่ประโยชน์ส่วนตนและพวกพ้อง) และสร้างผลกระทบ
เชิงบวกตอ่ธรรมชาตแิละสิง่แวดล้อม 

 

ส่ิงสาํคัญที่สุดอยู่ที่ กลยุทธ์ของธุรกจิ (การตลาด) ที่สามารถนําพากิจการให้เกิดความ
ม่ันคง แข็งแกร่ง และยั่งยนื 

 
 ความไม่พอดี เป็นที่มาของปมปัญหาต่างๆ ซึ่งส่งผลกระทบไปทั่วโลก ยกตวัอย่างกรณี

ของบริษัทเอนรอน ซึง่ตกแต่งตวัเลขทางบญัชี ให้ข้อมลูท่ีผิดพลาดกบับรรดานกัลงทุนทัง้หลาย 
กลายเป็นรอยดา่ง ให้กบัมาตรการกํากบัดแูล ของแวดวงตลาดทนุทัว่โลก เช่นเดียวกบัท่ีสะท้อนให้
เห็นวา่ เพราะความโลภของคนบางกลุม่ ได้ทําลายเศรษฐกิจเป็นวงกว้าง  

 ดงันัน้ พอสรุปได้วา่ กลยทุธ์น่านนํา้สีขาวเป็นแนวทางการดําเนินธุรกิจท่ีปลอ่ยวาง “กําไร” 
ไว้ในระดับท่ีอยู่ได้อย่างมั่นคง และให้ความสําคัญกับทุกฝ่ายท่ีมีความเก่ียวข้องกับธุรกิจและ
สภาพแวดล้อมทกุด้าน พร้อมท่ีจะยืดหยุ่นหลกัการและการบริหารธุรกิจ ซึง่ยดึมัน่ความดีงามเป็น
หวัใจสําคญั ในการขบัเคล่ือนธุรกิจ คําว่า “สีขาว” จึงเหมาะสมอย่างยิ่งกับความมีคณุธรรม 
ดําเนินงาน/ใช้ชีวิตกบัธุรกิจตามหลกัคําสอนของศาสนา สะท้อนถึงความดีงามทัง้ใจและกาย 

 การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจ ตามแนวคิดของ ไมเคิล พอร์ตเตอร์ 
(Porter, 1998) สอดคล้องกบักลยทุธ์การสง่เสริมการตลาดการท่องเท่ียวดงัท่ีได้กลา่วมาข้างต้น 
ดงันี ้
 1. การจดัการให้เกิดความแตกตา่ง (Managing Differentiation) ได้แก่ 
      1.1 ข้อเสนอขาย (Offer) ต้องคํานึงถึงบริการทางเลือกท่ีหลากหลาย เช่น สายการบิน
มีเท่ียวบินไปยงัจุดหมายปลายทางทุกจังหวดั และระดบัการบริการให้เลือกตามความต้องการ 
รวมถึงบริการเสริม เช่น อาหารวา่ง เคร่ืองด่ืม นํา้หนกัสมัภาระ ประกนัภยั เช็คอินท่ีสะดวกรวดเร็ว เป็นต้น  
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     1.2 การส่งมอบการบริการ (Delivery) เช่น ช่องทางการติดต่อ การให้ข้อมลูท่ีถกูต้อง
และชดัเจน การพฒันาสิง่แวดล้อมทางกายภาพ กิริยามารยาทของพนกังาน เป็นต้น 
     1.3 ภาพพจน์และภาพลกัษณ์ (Image) เช่น ตราสินค้า สญัลกัษณ์ คําขวญั หรือสโลแกน ท่ี
บง่บอกถึงคณุภาพการบริการท่ีดีและมีมาตรฐาน จะสามารถสร้างแรงจงูใจและความประทบัใจ 

 2. การจดัการกบัคณุภาพของการบริการ (Managing Service Quality) ได้แก่ 
      2.1 ความน่าเช่ือถือ (Reliability) คือความสามารถในการให้บริการท่ีน่าเช่ือถือและ
ไว้วางใจได้ 
      2.2 ความรับผิดชอบ (Responsibility) คือ ความเต็มใจในการให้บริการท่ีมุ่งช่วยเหลือ
และอํานวยความสะดวก 
     2.3 ความแน่นอน (Assurance) คือ การให้บริการของพนักงานท่ีมีความรู้ 
ความสามารถ และสุภาพ รวมถึงสถานท่ีและวัสดุอุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐานเหมาะสมกับความ
ต้องการของลกูค้าเฉพาะกลุม่ 
     2.4 การเอาใจใส่ (Empathy) คือ การให้บริการอย่างเหมาะสม รวดเร็ว และดแูลเสมือน
ญาตมิิตร 
      2.5 ให้ความสนใจด้านวตัถ ุ(Tangibles) คือ การให้ความสําคญัตอ่วสัด ุอปุกรณ์หรือ
เคร่ืองมือท่ีจําเป็นต้องมีสําหรับการใช้บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว สะอาดและปลอดภยั  

3. การจดัการกบัผลผลิต การเพิ่มผลผลิตท่ีดีของการบริการ จําเป็นต้องมีพนกังาน ท่ีมีความรู้
ความสามารถในการให้บริการ อํานวยความสะดวกให้พนกังานเพ่ือสง่เสริมการบริการท่ีดี อปุกรณ์
สนับสนุนมาตรฐานการบริการท่ีช่วยสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ ตราสินค้า และการบริการ 
พฒันาการบริการท่ีสร้างสรรค์และแปลกใหม่ สิ่งจูงใจให้ลกูค้าบริการตนเองในบางรูปแบบ และ
การใช้เทคโนโลยีเพ่ือลดการใช้พนกังานให้บริการหลกัท่ีมีคณุคา่ยิ่งขึน้ 

กลยทุธ์ทางการตลาดจดัเป็นอาวธุท่ีมีประสิทธิภาพอย่างหนึ่งในการทําธุรกิจของผู้บริหาร 
ซึง่ปัจจบุนัมีรูปแบบกลยทุธ์ให้เลือกมากมายสําหรับนํามาปรับใช้เพ่ือความเหมาะสมของธุรกิจ แต่
กลยทุธ์ท่ีต้องถือเป็นต้นแบบทางการตลาดอย่างแท้จริงคงเห็นจะหนีไม่พ้นกลยทุธ์ 8Ps เพราะนกั
ธุรกิจทั่วโลกต่างกล่าวถึงกันอย่างกว้างขวางว่ามีความเป็นเลิศและให้การยอมรับว่ามี
ประสทิธิภาพในการทําการตลาดคอ่นข้างสงู สามารถเห็นผลได้อย่างชดัเจนอีกทัง้ยงัถือว่ากลยทุธ์
นีเ้ป็นแม่บทในการพฒันากลยทุธ์ ซีร่ีย์ตา่ง ๆ ตามหลงัออกมาในปัจจบุนัอีกด้วย จึงเป็นสิ่งสมควร
ท่ีผู้ประกอบการจะต้องทําความรู้จกัและศกึษาเรียนรู้ความหมายเก่ียวกบักลยทุธ์ดงักล่าวนีอ้ย่าง
ท่ีสดุ 
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ภาพท่ี 47 ธุรกิจผู้ประกอบการขนสง่และท่ีพกั 

 

 
แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. ธุรกิจโรงแรม/รีสอร์ทหรือโฮมสเตย์ควรให้ความสําคญักบัสว่นประสมการตลาดบริการ
อะไรบ้าง และควรให้ความสําคญักบัเร่ืองใดมากท่ีสดุ 3 อนัดบั  

2. กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว ควรนําแนวคดิกลยทุธ์นา่นนํา้
สีขาว สีคราม และกลยทุธ์นา่นนํา้สีขาวมาประกอบกนั อยา่งไร เพราะเหตใุด 
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บทที่ 10 
การส่ือสารการตลาดเพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยว 

 
 

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) 

เป็นการส่ือความหมายของกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้ ความเข้าใจ  
และการยอมรับระหว่างธุรกิจกบัผู้บริโภค โดยมุ่งหวงัให้เกิดผลสําคญัคือช่วยกระตุ้นการขาย และ
สร้างความจงรักภกัดีของลกูค้า (Customer Loyalty) กิจกรรมการสื่อสารการตลาดได้พฒันาไปใน
แนวทางท่ีสร้างสรรค์และทันสมัยมากขึน้ จนกลายเป็นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ซึ่งมี
รายละเอียดดงันี ้ 
 การส่ือสารการตลาด หมายถึง  การผสมผสานและประสานช่องทางการส่ือสารหลาย ๆ 
ทาง เพ่ือส่ือเนือ้หาเก่ียวกบัองค์การและผลิตภณัฑ์ได้อย่างชดัเจน สอดคล้อง และเป็นอนัหนึ่งอนั
เดียวกนั (Kotler and Armstrong, 1999) 
 การส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการพฒันาและดําเนินการโปรแกรมการส่ือสารท่ี
จูงใจ โดยการผสมผสานเคร่ืองมือทางการสื่อสารหลายรูปแบบอย่างสอดคล้องและต่อเน่ืองเพ่ือ
สร้างการรับรู้และกระตุ้นพฤตกิรรมกลุม่เปา้หมาย (Shimp, 1996) 

เคร่ืองมือหลักของการส่ือสารการตลาด (Marketing Tools) 7 ชนิด (เกษม พพิฒัน์
เสรีธรรม, 2551) ได้แก่ 

   1.  การโฆษณา (Advertising; ADS) เป็นการส่ือสารข้อมลูทางเดียว ผา่นส่ือท่ีไมใ่ช่
บคุคล เพ่ือแจ้งข้อมลู จงูใจและยํา้ความทรงจํา 

   2.  การใช้โดยบุคคลหรือพนักงานขาย (Personal Selling; PS) เป็นการนําเสนอ
ข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบัผลติภณัฑ์โดยบคุคลใดบคุคลหนึง่หรือกลุม่บคุคลขององค์การไปยงัลกูค้า
รายใดรายหนึ่งหรือกลุม่ลกูค้า โดยใช้ความพยายามในการจงูใจเพ่ือให้เกิดการซือ้หรือคล้อย
ตามความคดิ 

   3.  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion; SP) เป็นการใช้สิง่จงูใจพิเศษเพ่ือกระตุ้น
ให้เกิดการซือ้ขาย หรือเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาด เพ่ือจูงใจให้ตดัสินใจซือ้ใน
เวลาจํากดั 
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   4.  การประชาสัมพันธ์ (Pubic Relations; PR) เป็นการติดตอ่ส่ือสารสองทางระหว่าง
องค์การหรือบริษัทกับกลุ่มท่ีมีผลกระทบต่อความสําเร็จขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผู้ขายปัจจยัการ
ผลิตหรือผู้ ผลิตวัตถุดิบ ผู้ ถือหุ้ น หรือลูกค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี ความ
เช่ือถือ ทศันคตท่ีิดีตอ่องค์การหรือผลติภณัฑ์ 

   5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing; DM) เป็นระบบปฏิกิริยาการกระทําของ
ตลาด ซึง่ใช้ส่ือโฆษณาท่ีมุง่ส่ือสารโดยตรงไปยงัผู้บริโภคเปา้หมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนองทนัที 
       6.  การตลาดเชิงกิจกรรมหรือการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing; EM) เป็นวิธี
ท่ีได้รับความนิยมอยา่งแพร่หลาย ได้แก่ การประกวด การแขง่ขนั การฉลอง การเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม ่
เพราะเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเข้าถึงและจูงใจผู้บริโภคเป้าหมายท่ีเข้ามีส่วนร่วมได้
เป็นอย่างดี อีกทัง้ยังสามารถวดัผลได้ด้วยจํานวนผู้ เข้าร่วมงานหรือมีส่วนร่วมและสนใจติดตาม
กิจกรรมท่ีจดัขึน้ 

   7.  การจัดแสดงสินค้า (Display / Exhibition) จําแนกเป็นการจดัแสดงสินค้าไว้เพ่ือ
ขาย และ การจดัแสดงสนิค้าถาวร เช่น งานบ้านและสวน งานนิทรรศการท่องเท่ียว 
กลยุทธ์การส่ือสารตราสินค้า (Brand Communications Strategy) 

แนวความคิดการส่ือสารตราสินค้านัน้ได้รับการพฒันามาจากแนวความคิดการสื่อสาร
การตลาดโดยการนําเอาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมาใช้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารตราสินค้า
เช่นเดียวกนั ซึง่ได้มีผู้ นิยามความหมายของการสร้างตราสนิค้าไว้ว่า “การสร้างตราสินค้าเป็นกลยทุธ์
เพ่ือการสร้างความแตกต่าง จําเป็นต้องใช้ความชํานาญและความเช่ียวชาญในการจดัการและ
รักษาในการผสมผสานปัจจัยทัง้ท่ีสามารถจับต้องได้และท่ีจับต้องไม่ได้เพ่ือก่อให้เกิดความ
จงรักภกัดีของผู้บริโภค” (Stoat, 1994) 

สิ่งสําคญัประการหนึ่งในการสร้างตราสินค้าให้มีความแตกต่างท่ีชดัเจนในลกัษณะท่ีนํา
ตวัเองออกมาจากตราสินค้าของคู่แข่งขนัรายอ่ืน ๆ   ก็คือ การส่ือสารตราสินค้า ตวัอย่างท่ีเห็นได้ชดัใน
ประเดน็นี ้ได้แก่ แบรนด์กระทิงแดง คือ แบรนด์ลกูผู้ชายตวัจริง หรือ แบรนด์แรงเยอร์ คือ แบรนด์ท่ี
ส่ือถึงแรงใจไมมี่วนัหมด เป็นต้น การท่ีจะทําให้ตราสินค้า (แบรนด์) ของผลิตภณัฑ์ เป็นอย่างไรใน
การรับรู้ของผู้บริโภคนัน้ นกัสร้างแบรนด์จําเป็นต้องอาศยัเคร่ืองมือในการส่ือสารตราสินค้าเข้ามา
สนบัสนนุการส่ือสารความเป็นแบรนด์นัน้ออกไป เราคงจะปฎิเสธไม่ได้ว่าเคร่ืองมือท่ีใช้สําหรับการ
ส่ือสารตราสินค้าท่ีประสิทธิภาพและมีผลการตอบสนองมากท่ีสดุ ก็คือ การทําโฆษณา ทัง้นีก้าร
โฆษณาจะต้องใช้เงินทุนจํานวนสงูมาก ทําให้หลายองค์การต้องแสวงหาเคร่ืองมืออ่ืนมาทดแทน
โดยคํานงึถึงผลประโยชน์ท่ีจะเกิดขึน้มีความใกล้เคียงกนั 
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 แนวทางการสร้างตราสินค้า 5 ประการ ดงันี ้

1) หาความแตกตา่งหรือสร้างลักษณะเดน่ให้กบัตราสินค้า เพ่ือสร้างพลงัของตราสินค้า
และความหมายตอ่ลกูค้ากลุม่เปา้หมาย ความแตกตา่งจะช่วยให้ตราสินค้าคงอยู่ในใจของลกูค้า
ได้ยาวนาน โดยต้องคํานึงว่า ตราสินค้าท่ีดี ต้องสามารถเช่ือมโยงประสบการณ์และความรู้สกึเชิง
บวกของตราสนิค้ากบัลกูค้าเปา้หมายได้อยา่งสมบรูณ์ 

2) สร้างความหมายของความแตกตา่งนัน้และพยายามสื่อสารยังลูกค้ากลุม่เปา้หมาย
ผ่านกระบวนการค้นหาความเก่ียวข้องและความสมัพนัธ์ให้ชดัเจนเสียก่อน หลงัจากนัน้จึงเร่ิม
กระบวนการสร้างตราสนิค้าอย่างเป็นระบบ ความแตกตา่งและความสมัพนัธ์ จะช่วยให้ตราสินค้า
เกิดความแข็งแกร่งขึน้ และต้องไมลื่มท่ีจะรักษาความแข็งแกร่งนัน้ให้ยัง่ยืนและยาวนานท่ีสดุ  

3) ต้องรู้จกัว่าใครเป็นลกูค้ากลุม่เปา้หมายอย่างแท้จริง หมายถึง กลุม่เปา้หมายท่ีต้องการสื่อ
สารตราสินค้า ใครเป็นคู่แข่งขนั และเข้าใจถึงความแตกต่างของตราสินค้าของตนกับคู่แข่งขนั
อยา่งถ่องแท้  

4) ค้นหาความแตกต่างและพยายามเช่ือมโยงสิ่งนัน้ให้เข้ากบัแนวคิดของตราสินค้าให้ได้ 
ผู้บริหารตราสนิค้าท่ีดี มกัไมห่ยดุค้นหาความต้องการของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย ลกูค้าเหลา่นัน้อยู่ท่ี
ไหน รวมทัง้สํารวจความคิดเห็นของลกูค้าหรือการร้องเรียน และยอมรับการตําหนิแล้วนํามา
ปรับปรุงแก้ไข อาจหาข้อมลูท่ีศูนย์บริการลกูค้า สอบถามความต้องการจากร้านค้าและตวัแทน
จําหน่าย สํารวจตลาดเพ่ือสํารวจพฤติกรรมของลกูค้าอย่างสม่ําเสมอ น่ีคือ เคล็ดลบัความสําเร็จ
ของการบริหารตราสนิค้าจากการได้ข้อมลูเชิงลกึท่ีคูแ่ขง่ไมมี่หรือไมเ่คยทราบมาก่อน 

5) ต้องแน่ใจวา่แนวคดิของตราสินค้านัน้อยู่บนแนวทางของกลยทุธ์ธุรกิจ สิ่งท่ีเราต้องการ
จะขายต้องมีความสอดคล้องกบัแนวคดิตราสนิค้า เพ่ือให้ผู้บริหารตราสนิค้าสามารถส่ือสารไปยงัลกูค้า
กลุม่เปา้หมายได้อย่างถกูต้อง ทัง้นี ้ประสบการณ์และกิจกรรมตา่งๆ ท่ีลกูค้ามีโอกาสสมัผสัล้วนมี
ความเก่ียวเน่ืองกบัแนวคดิของตราสนิค้าทัง้สิน้ 

วิธีการส่ือสารตราสินค้า 

วิธีการดัง้เดมิของการสื่อสารตราสนิค้านัน้ถกูจําแนกเป็น 2 รูปแบบใหญ่ ๆ คือ (ธีรพนัธ์ 
โลห์่ทองคํา, 2549) 

1)  แบบเหนือเส้น (Above the Line) เป็นการส่ือสารตราสนิค้าท่ีใช้ส่ือมวลชน ได้แก่ ส่ือ
สิง่พิมพ์ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือกลางแจ้ง ส่ือวิทยกุระจายเสียง หรือส่ือในโรงภาพยนตร์ 
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2)  แบบใต้เส้น (Below the Line) เป็นการส่ือสารตราสนิค้าท่ีไมใ่ช้ส่ือมวลชน ได้แก่ การ
สง่จดหมายทางไปรษณีย์ การประชาสมัพนัธ์ การทําโปรโมชัน่ในรูปแบบตา่ง ๆ หรือการทํากิจกรรม
ทางการตลาดและการเป็นผู้สนบัสนนุทางการตลาด 

ปัจจบุนับริษัทตวัแทนให้ความสําคญักบักลยทุธ์การสื่อสารตราสินค้ากนัมากขึน้ โดยนํา
ทัง้สองรูปแบบมาบรูณาการและเรียกรูปแบบใหม่นีว้่า “แบบผ่านเส้น หรือ ธรู เดอะไลน์ คอมมิวนิ
เคชัน่ส์” (Through the Line Communications) ซึง่เป็นการรวบรวมรูปแบบของการสื่อสารตราสินค้า
ทัง้หลาย มาไว้ในรูปแบบเดียวกนั เพ่ือสร้างการรับรู้และเรียกร้องความสนใจตลอดจนสร้างการ
ยอมรับในตราสนิค้าให้มีมากยิ่งขึน้ 

จุดมุ่งหมายของการส่ือสารตราสินค้า 

การสื่อสารตราสินค้ามีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมของลกูค้ากลุม่เปา้หมายใน 4 ลกัษณะ ดงันี ้ (ธีรพนัธ์ 
โลห์่ทองคํา, 2549) 

1. การสื่อสารตราสนิค้าท่ีมุง่ให้ข้อมลู (By Communicating Information)  

    คํากลา่วท่ีว่า "การใหค้วามจริง แก่ลูกคา้กลุ่มเปา้หมาย...ย่ิงคณุบอกเขามากเท่าไหร่ก็
เท่ากบัว่าคณุขายสินคา้ไดม้ากเท่านัน้" ไม่เป็นจริงเสมอไป ความสําเร็จของสินค้าอาจต้องอาศยั
วิธีการอ่ืนด้วย เพราะแท้ท่ีจริงแล้วการส่ือสารตราสินค้านัน้ ไม่ได้มีบทบาทเฉพาะการขายสินค้า
เท่านัน้ แตย่งัช่วยสร้าง "ความสามารถในการขายสินคา้" อีกด้วย ซึง่สามารถอธิบายแนวคดินีไ้ด้ว่า 
การสื่อสารตราสนิค้าท่ีมีประสทิธิภาพบางตวัไมจํ่าเป็นต้องมีข้อมลูเก่ียวกบัสนิค้ามากมายจนสร้าง
ความน่าเบ่ือหน่าย ให้กบัลกูค้ากลุม่เปา้หมาย 

2. การส่ือสารตราสินค้าท่ีมุ่งสร้างการรับรู้ ช่ือเสียง ความคุ้นเคย หรือ "จุดเด่น" (By 
creating awareness, fame, familiarity or "Salience") 

    โดยปกติแล้วลกูค้ากลุม่เปา้หมายมกัจะนิยมเลือกสิ่งท่ีตนคุ้นเคยอยู่แล้ว หรือไม่ก็สิ่งท่ี
นึกถึงในอนัดบัแรกเสมอ ถ้าตราสินค้าใดเป็นท่ีรู้จกัมาก ลกูค้ากลุ่มเปา้หมายก็มกัจะสรุปว่าตราสินค้า
นัน้ดีมีคุณภาพและมีช่ือเสียง และอยากมีส่วนร่วมกับตราสินค้านัน้ มากกว่าตราสินค้าอ่ืนๆ 
เหมือนกบัเป็น "ความต้องการแบบแพร่ระบาด" ของตราสินค้าท่ีเพ่ือน ๆ แนะนําให้ใช้กนัอย่าง
แพร่หลาย หรือกลา่วอีกนยัหนึ่งก็คือ ลกูค้ากลุม่เปา้หมายจะให้ความสนใจและต้องการตราสินค้า
ท่ีมีคนนิยมใช้กนัมากหลกัการนีทํ้าให้นกัการตลาดต้องให้ความสําคญักบัการส่ือสารตราสนิค้ามากขึน้ 
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3. การสื่อสารตราสนิค้าท่ีมุง่สร้างความสมัพนัธ์ (By creating involvement) 
    บทบาทของการสื่อสารตราสินค้าในประเด็นนีค้อ่นข้างอธิบายยาก เพราะเป็นการส่ือสาร

ท่ีมุง่สร้างความสมัพนัธ์ ผา่นองค์ประกอบทางด้านอารมณ์ การใช้สญัชาตญาณ และความรู้สกึ ซึง่ถือว่า
เป็นความท้าทายท่ีนกักลยทุธ์การตลาดต้องวางแผนการส่ือสารตราสนิค้าอยา่งรอบคอบและพิถีพิถนับน
อารมณ์และความรู้สกึของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย โดยมีคณุคา่และช่ือเสียงของตราสนิค้าเป็นเดมิพนั 

4. การสื่อสารตราสนิค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย (By creating 
associations that will influence behavior)  

    ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีลกูค้ากลุ่มเปา้หมายได้รับจากการสมัผสัตราสินค้าในทุก
รูปแบบนัน้ มีสว่นในการเช่ือมโยงไปสูค่วามคิดและความรู้สกึอ่ืน ๆ ได้ แม้ว่าการเช่ือมโยงระหว่าง
จิตใจ และความรู้สกึนัน้ไม่ได้เกิดในช่วงท่ีรู้สกึตวัก็ตาม แตก็่มีพลงัและทรงอิทธิพล พอท่ีจะสง่ผล
ต่อพฤติกรรมของลกูค้า กลุ่มเป้าหมายได้ ดงันัน้ การส่ือสารตราสินค้าท่ีผ่านการมีส่วนร่วมของ
ลกูค้ากลุม่เปา้หมาย ยอ่มสง่ผลตอ่พฤตกิรรมของเขาเหลา่นัน้ได้อยา่งแน่นอน ซึง่การเข้าร่วมนีอ้าจเกิด
จากการใช้หรือไม่ใช้คําพดูก็ตาม หรืออาจเกิดจากอารมณ์และความรู้สกึของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย
ท่ีมีโอกาสเข้าไปร่วมกิจกรรมตา่ง ๆ กบัตราสินค้าก็ส่งผลต่อพฤติกรรมได้เช่นเดียวกนั ดงันัน้ จะ
เห็นว่านกัการตลาดในปัจจบุนัจึงนิยมจดักิจกรรมการตลาด ท่ีสร้างโอกาสในการสมัผสัท่ีสง่ผลตอ่
อารมณ์ของลกูค้ากลุม่เปา้หมายกนัมากขึน้ 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication; IMC) 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ คือ รูปแบบของการติดตอ่ส่ือสารท่ีมีผู้สง่ข่าวสารคือ 
ผู้ ผลิตสินค้าหรือการบริการ ผู้ จําหน่ายสินค้า ฝ่ายโฆษณาหรือฝ่ายการตลาด บริษัทตัวแทน
โฆษณา และพนกังานขาย ส่งข่าวสารในรูปของสญัลกัษณ์ ภาพ เสียง แสง การเคลื่อนไหว ตวัอกัษร  
คําพดู  หรือเสียงเพลง  ผ่านช่องทางการส่ือสารประเภทต่างๆ  หรือส่งตรงไปยงัผู้ รับข่าวสารท่ีเป็นกลุ่มเปา้หมาย 
โดยมีวตัถปุระสงค์ให้ผู้ รับขา่วสารตอบสนองไปในทิศทางท่ีต้องการ (ช่ืนจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2540) 

การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ คือ แนวคิดของการวางแผนการส่ือสารการตลาดท่ี
ตระหนกัถึงการเพิ่มมลูค่าของแผนทัง้หมดโดยอาศยัการประเมินบทบาททางกลยุทธ์ของศิลปะ
วิชาการด้านการสื่อสารท่ีหลากหลาย เช่น การโฆษณา การส่ือสารเพ่ือการตอบสนองทันที การ
ส่งเสริมการขาย และการประชาสมัพนัธ์ และผสมผสานศิลปะวิชาเหล่านีเ้ข้าด้วยกนัเพ่ือก่อให้เกิด
รูปแบบท่ีชดัเจน ตอ่เน่ืองและเกิดผลจากการติดตอ่ส่ือสารสงูสดุ (Advertising Association and 
NTC Publications Ltd., 1994) 
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สรุป การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ หมายถึง แนวความคดิของการพฒันาแผนการ
ส่ือสารการตลาด โดยนําเคร่ืองมือหลาย ๆ  รูปแบบมาประสมประสานกนัอยา่งเหมาะสม เพ่ือสง่ข่าวสารไปยงั
กลุม่เปา้หมายได้ชดัเจนและสอดคล้องกนัเป็นหนึง่เดียว  

แนวคดิของ IMC 
1. IMC ประสมประสานการตดิตอ่ส่ือสารทกุรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัลกูค้า ซึง่ต้องระลกึ

อยูเ่สมอวา่บคุคลสะสมข้อมลูตลอดเวลาและข้อมลูท่ีสะสมจะมีผลกระทบตอ่พฤตกิรรมการซือ้ 
2. IMC จะเร่ิมต้นท่ีลกูค้าไมใ่ชผ่ลติภณัฑ์ 
3. IMC พยายามค้นหาการตดิตอ่ส่ือสารกบัลกูค้าให้เข้าถงึด้วยความถ่ีสงูสดุจากการท่ี

รู้จกัลกูค้าเป็นอยา่งดี 
4. IMC จะสร้างการตดิตอ่ส่ือสารแบบสองทางกบัลกูค้า ทัง้ท่ีเป็นส่ือ และไมใ่ช่ส่ือ จะให้

ข้อมลูกบัลกูค้า รับฟังความคดิเห็นและความต้องการของลกูค้า  
5. เปา้หมาย ของ IMC : มุง่สร้างพฤตกิรรมของกลุม่เปา้หมายให้สอดคล้องกบัความ

ต้องการของการทําการตลาด  (ตามแผนการตลาด) 
คณะทํางานเฉพาะกิจจากสมาคมตวัแทนโฆษณาสหรัฐอเมริกา (American Association of 

Advertising Agencies : 4As) ได้เร่ิมพฒันาคํานิยามแรกของ IMC ว่า “แนวความคิดของการวาง
แผนการส่ือสารทางการตลาดท่ียอมรับมลูคา่เพิ่มของแผนงานท่ีครอบคลมุถึงการประเมินบทบาท
กลยทุธ์ของสาขาวิชาชีพการส่ือสารท่ีหลากหลาย เช่น การโฆษณาทัว่ไป (General Advertising) 
การตอบสนองทางตรง (Direct Response) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) และการ
ประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) ซึง่จะให้ความชดัเจน ความสม่ําเสมอและผลกระทบท่ีเกิดจาก
การสื่อสารสงูสดุ” 

ในปัจจบุนั การสื่อสารการตลาดได้รับการพฒันาให้เป็นกลยทุธ์อนัทรงประสิทธิภาพย่ิงขึน้ โดย
เน้นเปา้หมายและกลวิธีส่ือสารท่ีมีความเข้มข้นและสอดประสานกนัอย่างมีพลงั ดงัท่ี Don E. 
Schultz เรียกกลยทุธ์นีว้่า การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน (IMC) โดยอธิบายว่า เป็น
การผสมสานเคร่ืองมือส่ือสารมาใช้ร่วมกนัอย่างมีประสิทธิภาพ ทัง้การโฆษณาผ่านส่ือมวลชน 
(Mass-media Advertising) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) การสง่เสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) การตลาดทางตรง(Direct Marketing) บรรจุ
ภณัฑ์ (Packaging) และอ่ืน ๆ เพ่ือเผยแพร่ข่าวสารท่ีมีความชดัเจน (Clear) คงท่ี (Consistent) 
และจบัใจ (Compelling) เก่ียวกบัองค์การและผลติภณัฑ์ (Kotler and Armstrong, 1999:439)  
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เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Tools) 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะใช้การติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสม
กบัผู้บริโภคกลุ่มนัน้ หรือเป็นสิ่งท่ีกลุ่มผู้บริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ ดงันี ้(เสรี วงษ์มณฑา, 
2540) 

1. การโฆษณา (Advertising)  มีวตัถปุระสงค์เพ่ือแจ้งขา่วสาร จงูใจ และเตือนความจํา
เก่ียวกบัสนิค้า บริการหรือความคดิ ซึง่สามารถระบผุู้อปุถมัภ์รายการท่ีเป็นผู้ เสียคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้เวลาหรือพืน้ท่ีส่ือ ไมว่า่จะเป็นผู้ผลติหรือผู้ จําหน่าย ส่ือโฆษณา ประกอบด้วย  

    1.1 ส่ือแพร่ภาพและกระจายเสียง ได้แก่ วทิย ุโทรทศัน์ 
    1.2 ส่ือสิง่พมิพ์ ได้แก่ หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร แผน่พบั โบชวัร์ แคต็ตาลอ็ก ฯลฯ 
    1.3 ส่ือกลางแจ้ง ได้แก่ ปา้ยโฆษณา คทัเอ้าท์ ปา้ยไฟ ฯลฯ 
    1.4 ส่ือเคลื่อนท่ี ได้แก่ ประกาศหรือปา้ยท่ีตดิข้างรถโดยสาร เรือ เคร่ืองบนิ ฯลฯ 
    1.5 ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ ได้แก่ เว็บไซต์ โฆษณาผา่นโทรศพัท์มือถือ ฯลฯ 
    1.6 ส่ือท้องถ่ิน ได้แก่ รถแห่ เสียงตามสาย หอกระจายขา่ว ฯลฯ 
    1.7 ส่ือบคุคล ได้แก่ พนกังานขาย หรือบคุคลท่ีปฏิบตัหิน้าท่ีในนามขององค์การ 
2. การขายโดยบคุคล (Personal Selling) เป็นการติดตอ่ส่ือสารไปยงัผู้ รับข้อมลูข่าวสาร

โดยตรงและเป็นการส่ือสารระหวา่งบคุคล (Interpersonal Communication) เหมาะกบัผลิตภณัฑ์
ท่ีต้องอาศยัการสาธิต อธิบายการทํางานท่ีซบัซ้อนหรือบอกถึงบริการท่ีมีให้ เป็นวิธีการท่ีสามารถ
สร้างสัมพันธภาพกับผู้ ซื อ้ได้เป็นอย่างดี ดังนัน้การขายโดยบุคคลจึงต้องอาศัยบุคคลท่ีมี
บคุลกิภาพและมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดี 

3. การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) เพ่ือกระตุ้นหน่วยขาย คนกลาง และ ผู้บริโภค 
ระยะสัน้ ต้องการขายทนัที หรือใช้สนบัสนนุวธีิการอ่ืน ได้แก่ การให้สว่นลดการค้า การลดราคา แลก 
แจกหรือแถมของสมนาคณุ ผลติภณัฑ์ทดลองใช้ การแลกซือ้ การสาธิตสนิค้า การรับประกนั 
บริการตดิตัง้หรือการดแูลรักษา เป็นต้น 

4. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations; PR) คือการส่ือสารไปยงักลุม่ท่ีมีอิทธิพลตอ่
ความสําเร็จขององค์การ ได้แก่ ผู้ขายปัจจยัการผลติ ผู้ ถือหุ้น หรือลกูค้า  เพ่ือสร้างทศันคตท่ีิดี  ให้
ความรู้หรือแก้ภาพพจน์ 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing or direct response marketing) คือ การตดิตอ่ 
ส่ือสารโดยตรงไปยงักลุม่เปา้หมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองทนัที 
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6. การจดักิจกรรมพิเศษ (Events Marketing) เช่น การประกวด การแขง่ขนั การฉลอง 
เปิดตวัหรือครบรอบ และมกัจะตอกยํา้ด้วยส่ืออ่ืนในวนัรุ่งขึน้ ซึง่มีผลกระทบดีมากตอ่ความสนใจ
และสร้างพฤตกิรรมการซือ้ได้เป็นอยา่งดี 

7. การจดัแสดงสนิค้า (Display) เหมาะสําหรับผลติภณัฑ์ใหม ่ซึง่สามารถใช้วิธีการจดั
แสดงสนิค้าเพ่ือดงึดดูใจ ณ จดุซือ้ หรือเพ่ือตอกยํา้จดุขาย  

8. ศนูย์การสาธิตผลิตภณัฑ์ (Demonstration Center) เหมาะสําหรับผลิตภณัฑ์   ท่ีต้อง
สาธิตเพ่ือสร้างความเข้าใจและเกิดการเรียนรู้เก่ียวกบัการทํางานของสนิค้า 

9. โชว์รูม (Showroom) เป็นทัง้การส่ือสารทางเดียวและสองทาง ซึง่เปรียบเสมือนการใช้ปา้ย
โฆษณา (Billboard) แตแ่ตกตา่งกนัท่ีโชว์รูมอยูร่ะดบัสายตา สิง่สําคญัอยูท่ี่การจดัวางตําแหน่ง
และทําเล 
             10. การสมัมนา (Seminar) เพ่ือยืนยนัหรือสนบัสนนุ (Endorsement) สิ่งท่ีนําเสนอโดย
ผู้ เช่ียวชาญหรือผู้ทรงคณุวฒุิ สามารถสร้างความเช่ือถือ ความเข้าใจ และความมัน่ใจด้วยผู้ เช่ียวชาญ มี
ช่ือเสียง ให้ความรู้ รักษาลกูค้า หรืออาจเป็นการฉลองในโอกาสพิเศษ 
             11. การจดันิทรรศการ (Exhibition) สามารถสร้างความเข้าใจและตอบสนองโดยตรง 
             12. ศนูย์ฝึกอบรม (Training Center) เพ่ือแจ้งข้อมลูขา่วสาร 
             13. การบริการ (Services) สามารถสร้างความประทบัใจ 
             14. พนกังาน (Employee) เป็นการประชาสมัพนัธ์ท่ีดีท่ีสดุ 
             15. บรรจภุณัฑ์ (Packaging) นอกจากสร้างมลูคา่เพิ่มแล้ว ยงัเป็นจดุขาย สามารถใช้ซํา้ 
ซือ้เฉพาะรีฟิล สามารถนําไปใช้ใหมห่รือใช้ประโยชน์อยา่งอ่ืนได้ 
             16. ยานพาหนะเคล่ือนท่ีของบริษัท (Transit) โดยการใสช่ื่อหรือสญัลกัษณ์ท่ียานพาหนะ
ทกุประเภท รวมถึงยานพาหนะของพนกังานด้วย เปรียบเสมือนเป็นส่ือเคล่ือนท่ี  
             17. ปา้ย (Signage) เป็นส่ือกลางแจ้งเพ่ือการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ เช่น โปสเตอร์ 
คทัเอาท์ บลิล์บอร์ด นีออนไลท์ ฯลฯ 
             18. เครือขา่ยการสือ่สารอิเลก็ทรอนิกส์ หรือ อินเทอร์เน็ต (Internet) ผา่นเว็บไซต์ 
โทรศพัท์มือถือ 
             19. การใช้ผลติภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) ใช้ผลติภณัฑ์เป็นส่ือ : แจก แถม สมนาคณุ 
             20. การให้สมัปทาน (Licensing) ได้แก่ การขายสทิธ์ิในการผลติ ขายช่ือตราสนิค้าหรือโลโก้ 
             21. คูมื่อผลติภณัฑ์ (Manual) ได้แก่ คูมื่อการใช้งาน การเก็บรักษา และสว่นประกอบ   
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ลักษณะสาํคัญของ IMC 
    1.  Process มีกระบวนการท่ีชดัเจน 
    2.  Persuasive communications มีการตดิตอ่ส่ือสารเพ่ือการจงูใจ 
    3.  Long run & continuity เป็นกระบวนการในระยะยาวและตอ่เน่ือง 
    4.  Desired behavior เน้นพฤตกิรรมท่ีต้องการ 
    5.  Brand contacts ใช้กิจกรรมตา่ง ๆ เพ่ือการส่ือสารตราสนิค้า 

ความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการและตราสินค้า 
 IMC มุง่เน้นท่ีจะสร้างคณุคา่ให้กบัตราสนิค้าพร้อม ๆ กบัจงูใจให้เกิดพฤตกิรรมเชิง
บวกท่ีจะชว่ยเพิ่มยอดขายให้กบัสนิค้า 

 เคร่ืองมือการส่ือสารบางอยา่งสร้างคณุคา่ได้ดี แตอ่าจไมเ่กิดพฤตกิรรมการซือ้  
 เคร่ืองมือบางอยา่งสร้างพฤตกิรรมการซือ้ได้  แตอ่าจไมจ่งูใจให้เกิดความพอใจในระยะยาว   
 เคร่ืองมือบางอยา่งอาจทําได้ทัง้ 2 ประการ  

ลักษณะเด่นของกลยุทธ์ IMC  

ลกัษณะเดน่ 9 ประการท่ีทําให้ IMC แตกตา่งจากกลยทุธ์อ่ืน ดงันี ้
1. กลยุทธ์ IMC มีวัตถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดที่ชัดเจน 

    เน่ืองจากวัตถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสอดคล้องกับ
วตัถุประสงค์ขององค์การอย่างชดัเจน (Clearly identified marketing communications 
objectives which are consistent with other organizational objectives) กลา่วคือ นกักลยทุธ์
IMC ต้องทําการกําหนดวตัถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดให้กับตราสินค้า ภายใต้
วตัถปุระสงค์ขององค์การ  

2. แผนกลยุทธ์ IMC ต้องครอบคลุมทุกขอบเขตและทุกระดับของเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด (Planned approach which covers the full extent of marketing communications 
activities in a coherent and synergistic way)  

เพ่ือให้เกิดความกลมกลืน สอดคล้อง ต่อเน่ือง และสนบัสนนุซึง่กนัและกนั จึงจะสามารถ
ผลกัดนัให้บรรลเุปา้หมายสงูสดุในการบรูณาการของกลยทุธ์IMC ซึง่ก็สอดคล้องกบัท่ีผู้ เขียนได้เคย
กล่าวถึงว่าหลกัสําคญัของกลยทุธ์IMCนี ้ มีความเช่ือ และศรัทธาในเร่ืองราวการรวมพลงัของ
เคร่ืองมือและกิจกรรมการสื่อสารการตลาด จากหลากหลายรูปแบบ มากกว่าการให้ความสําคญักบั
เคร่ืองมือใดเคร่ืองมือหนึง่เฉพาะอยา่ง ดงัคํากลา่วท่ีวา่ "Alone is the best but together is better" 
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3. กลยุทธ์ IMC ให้ความสาํคัญกับทุกลาํดบัและประเภทของกลุ่มเป้าหมายการ
ส่ือสารการตลาด (Range of target audiences- not confined just to customers or prospects 
nor just to imply end customers but include all selected target audience groups)  

นอกจาก ลกูค้าหรือผู้บริโภคกลุ่มเปา้หมายแล้ว การวางกลยทุธ์ IMC ต้องให้ความสําคญั
ครอบคลมุถึงบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจทกุประเภท ไม่ว่าจะเป็นหุ้นสว่น ลกูจ้าง หน่วยงานของรัฐ 
ส่ือมวลชน ผู้ลงทุน กลุ่มผู้ มีอิทธิพลหรือแม้กระทัง่สาธารณชนท่ีรายล้อมธุรกิจอยู่ ล้วนส่งผล
กระทบทัง้ทางตรงและทางอ้อมตอ่ช่ือเสียงและการดําเนินงานของธุรกิจทัง้สิน้ 

4. กลยุทธ์ IMC ต้องทาํหน้าที่จัดการการส่ือสารตราสินค้าในทุกรูปแบบ (Management 
of all forms of contact which may form the basis of marketing communications activity) โดย
ดําเนินกิจกรรมการสื่อสารหลายชนิดให้เป็นอนัหนึง่อนัเดียวกนั ทัง้การส่ือสารภายในและภายนอก
องค์การ ทกุคนท่ีเก่ียวข้องจะต้องเกิดการรับรู้ เช่ือมโยง เก่ียวเน่ืองและมีความสมัพนัธ์ซึง่กนัและ
กนัภายใต้แนวคดิการประสมประสานวิธีการสื่อสารตราสนิค้าเข้าด้วยกนั 

5. ทาํการบริหารและบูรณาการทัง้เคร่ืองมือและบุคคลที่เก่ียวข้องให้เกิดประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลสูงสุดต่อทัง้องค์การและตราสินค้า (Effective management and 
integration of all promotional activities and people involved)  

เคร่ืองมือของกลยทุธ์ IMC นัน้มีหลากหลายรูปแบบทัง้ในสว่นท่ีเป็น "above- the- line และ 
below-the-line communication" ท่ีจะทําการส่ือสารไปยงัทกุกลุม่เปา้หมายของตราสนิค้าให้เกิด
ความเช่ือถือ ศรัทธา ซือ้และใช้สนิค้าท่ีองค์การผลติและจดัจําหน่าย ดงันัน้นกักลยทุธ์ IMC ต้องทํา
หน้าท่ีทัง้การบริหารและบรูณาการรูปแบบและเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดให้เกิดประสทิธิภาพ ตอ่
การดําเนินธุรกิจเพ่ือให้เกิดประโยชน์และสร้างผลกําไรสงูสดุตอ่องค์การนัน่เอง 

6. ต้องทุ่มเทความพยายามอย่างเต็มความสามารถในการส่ือสารการตลาดเพื่อ
ผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าและองค์การ (Incorporate  all  product/brand  'utilized'  and  'corporate'  
marketing communications efforts) การสื่อสารการตลาดไม่ได้เน้นเฉพาะการสื่อสารตราสินค้า
เท่านัน้ แต่ยงัวางแผนกลยทุธ์ท่ีครอบคลมุถึงรูปแบบของการส่ือสารท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์และ
องค์การอีกด้วย ดงัจะเห็นได้จากการใช้ การโฆษณา และการเป็นผู้สนบัสนนุทางการตลาด ท่ีมุ่งเน้น
ให้ความสําคญัไปท่ีการส่ือสารตราสินค้า ในขณะท่ีการโฆษณาเพ่ือประชาสมัพนัธ์ (Corporate 
Advertising) การประชาสมัพนัธ์ การจดักิจกรรมทางการตลาดให้ความสําคญัไปท่ีการสื่อสารเพ่ือ
องค์การมากกวา่ จงึเป็นเหตผุลสําคญัท่ีทําให้กลยทุธ์ IMC นัน้สามารถเข้าถึงและครอบคลมุรูปแบบ
และวตัถปุระสงค์การสื่อสารการตลาดได้อยา่งทัว่ถึง  
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7. กลยุทธ์ IMC ต้องมีองค์ประกอบของการผสมผสานที่ครบถ้วน ทัง้การส่ือสารที่
ใช้และไม่ใช้ส่ือบุคคล (Rang of promotional tools - all elements of the promotional mix 
including personal and non-personal communications) เป็นท่ีทราบกนัดีว่าไม่มีรูปแบบการ
ส่ือสารใดๆในโลกท่ีมีความสมบูรณ์แบบ จึงเป็นเหตผุลท่ีทําให้กลยทุธ์ IMC ต้องทําการแก้ไข
ข้อบกพร่องดงักล่าวด้วยการเติมเต็มความสมบูรณ์โดยการผสมผสานทัง้การสื่อสารท่ีไม่ผ่านส่ือ
บุคคลและผ่านส่ือบุคคล เพ่ือให้เกิดการผนึกกําลงัท่ีจะสร้างผลกระทบท่ีดีต่อตราสินค้าและ
องค์การอยา่งเตม็ศกัยภาพ  

8. กลยุทธ์ IMC เน้นและครอบคลุมทุกประเภทของเนือ้หาสาระที่ส่งไปยังลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายในทุกบริบท (Rang of messages - brand (corporate and products) 
proposi t ions should be derived from a single consistent strategy)  ไม่ว่าจะเป็นข่าวสาร
ท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ ตราสินค้าและองค์การซึง่ตา่งก็อยู่ภายใต้กลยทุธ์ท่ีเก่ียวข้องและมีความ
สม่ําเสมอคงท่ีและเป็นหนึง่เดียว (Single Consistent Strategy)  

9. กลยุทธ์ IMC ต้องทาํการผสมผสานและใช้ส่ือที่หลากหลายเพื่อให้เกิดประโยชน์
สูงสุดทัง้ต่อผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าและองค์การ (Rang of media - any 'vehicle' able to 
t ransmit market ing communication messages and not just mass media) ส่ือทกุประเภท
ต่างก็มีทัง้ข้อเด่นและด้อยท่ีแตกต่างกนั ดงัจะเห็นได้ว่าบางส่ือก็มีความโดดเด่นในแง่ของเสียง 
ในขณะอีกส่ือกลบัมีความโดดเดน่ในเร่ืองของภาพ แตส่ื่อบางประเภทมีคณุสมบตัิทัง้สองอย่างใน
ตวัเองแตก็่มีราคาท่ีแพง ทําให้เกิดความสิน้เปลืองในการสื่อสารการตลาด นัน่เป็นสาเหตสํุาคญัท่ี
ผลกัดนัให้นกักลยทุธ์ IMC ต้องเลือกใช้ส่ือท่ีหลากหลายรูปแบบเพ่ือให้เกิดความเหมาะสมกบั
วตัถปุระสงค์และข้อจํากดัทางด้านงบประมาณของการส่ือสารการตลาด  
การเปล่ียนแปลงในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  

ปัจจยัภายในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวของโลกเกิดการเปล่ียนแปลงอย่างมาก จากการ
ท่องเ ที่ยวแบบดัง้เดิมมาเป็นการท่องเท่ียวท่ีให้ความสําคญัเฉพาะด้าน การจดัการท่องเท่ียว
แบบยัง่ยืน Sustainable Tourism ด้วยการสร้างจิตสํานึกในการอนรัุกษ์ สิ่งแวดล้อมและธรรมชาติซึง่
เป็นแหลง่ท่องเท่ียว การจดัการท่องเท่ียวชมุชน (Community Based Tourism) โดยจดักิจกรรมการ
ท่องเท่ียวโดยให้ชมุชนมีส่วนร่วม พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว รุ่นใหม่ท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม คือ 
การเดินทางเป็นกลุม่ใหญ่ ๆ มีจํานวนน้อยลง และนกัเดินทางรุ่นใหม่จะเดินทางเป็นกลุม่เล็กหรือ
เดินทางตามลําพงัมากขึน้ กิจกรรมท่องเท่ียวสมยัใหม่จําเป็นต้องออกแบบให้สอดคล้องกบัความ
ต้องการของนกัท่องเท่ียวเฉพาะราย เฉพาะกลุ่ม โดยเน้นให้นกัท่องเท่ียวได้รับประสบการณ์ท่ี
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อบอุ่น  ประทบัใจ น่าจดจํา ซึง่จะทําให้นกัท่องเท่ียวกลบัมาเท่ียวซํา้อีก  การเปลี่ยนแปลงไปของโครงสร้าง
และรูปแบบ สว่นหนึ่งได้รับอิทธิพลจากการแพร่กระจายของข้อมูลข่าวสารและเทคโนโลยีการ
ส่ือสาร (ICT– Information and Communication) ในธุรกิจท่องเท่ียว ทําให้นกัท่องเท่ียวสามารถ
ติดตอ่กบัธุรกิจท่องเท่ียวได้โดยตรง เป็นการลดต้นทนุทางธุรกรรมและคนกลาง แตส่าเหตหุลกัท่ี
สําคญัมากตอ่การเปล่ียนแปลง คือ ความต้องการของนกัท่องเท่ียวท่ีชอบการท่องเท่ียวแบบ Tailor–made 
ตามรสนิยม  รูปแบบการดําเนินชีวิตสว่นบคุคล ซึง่มีรายละเอียด ความแตกตา่งและซบัซ้อนมากขึน้ 
ลกัษณะประชากรท่ีเปล่ียนไป เป็นอิทธิพลท่ีมีนยัสําคญัต่ออุตสาหกรรมอย่างมาก อาทิ อายุของ
ประชากร นกัท่องเท่ียวสงูอาย ุเข้ามามีบทบาทในกิจกรรมการท่องเท่ียวและเป็นผู้ มีอํานาจในการ
ใช้จ่าย 

การกําหนดกลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยว โดยการกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ 
ประกอบด้วย 

1. การแบง่สว่นตลาด (Segmentation) หมายถงึ กลุม่นกัท่องเท่ียวกลุม่หนึง่ซึง่มีความ
ต้องการเหมือน ๆ กนั และมีปฏิกิริยาตอ่สว่นประสมทางการตลาดคล้าย ๆ  กนั  

2. การกําหนดตลาดเปา้หมาย (Targeting) หมายถึง กลุม่นกัท่องเท่ียวเปา้หมายท่ี
หนว่ยงานได้วางแผนท่ีจะเข้าตอบสนองตอ่ความต้องการ 

3. สว่นถือครองตลาด (Market Share) หมายถงึ สว่นของตลาดกลุม่นกัท่องเท่ียว
เปา้หมายท่ีสามารถเข้าควบคมุได้  

4. การกําหนดตําแหนง่ผลติภณัฑ์ในตลาด (Market Positioning) หมายถงึ กิจกรรม
การสร้างตําแหนง่ทางการแขง่ขนัสําหรับผลติภณัฑ์และรายละเอียดของสว่นประสมทางการตลาด
สําหรับผลติภณัฑ์และประเทศ คูแ่ขง่ขนัโดยถือเกณฑ์คณุภาพและราคา 

ดงันัน้การกําหนดกลยทุธ์การตลาดท่องเท่ียวเช่ือมโยงกบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดจึง
เป็นเร่ืองสําคญัและจําเป็นอย่างยิ่งในการส่งเสริมการท่องเท่ียวของภาครัฐและธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง 
เพ่ือตอบสนองความต้องการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศของนกัท่องเท่ียวไทยควรมุง่เน้นการ
ส่ือสารข้อมูลข่าวสารการท่องเท่ียวและการส่งเสริมการท่องเท่ียวของภาครัฐอย่างต่อเน่ืองและ
ทัว่ถึง ตามวตัถปุระสงค์ของการสง่เสริมการท่องเท่ียวภายในประเทศในกลุม่นกัท่องเท่ียวไทย ซึง่
อาจจําแนกตามรูปแบบของการท่องเท่ียวและลกัษณะของการส่งเสริมการท่องเท่ียวของภาครัฐ 
โดยใช้ส่ือและกิจกรรมเพ่ือการประชาสมัพนัธ์อ่ืน ๆ เช่น โฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ วิทยุกระจายเสียง 
โครงการความร่วมมือสง่เสริมการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยในแตล่ะภมูิภาคกบั
องค์การปกครองส่วนท้องถ่ิน การจัดนิทรรศการท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานครและตามภูมิภาค
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ตา่งๆ เป็นต้น ทัง้นี ้หน่วยงานของรัฐและธุรกิจท่องเท่ียวจะต้องเข้าใจถึงความต้องการและกําลงั
ซือ้ของนกัท่องเท่ียวไทย ซึง่เป็นหวัใจของการกําหนดกลยทุธ์การตลาดท่องเท่ียวตามแนวคิดของ 
Victor Middleton ได้กลา่วไว้ว่า การตลาดการท่องเท่ียวเป็นการศกึษาความต้องการของนกัท่องเท่ียว 
(อปุสงค์) และการจดัองค์ประกอบ  ท่ีสําคญัของอตุสาหกรรมการท่องเท่ียว (อปุทาน) ให้สอดคล้อง
กบัอปุสงค์โดยให้ความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือใน
การเช่ือมโยง 

การตลาดท่ีทันสมัยต้องดําเนินการภายใต้แนวคิดท่ีว่า ธุรกิจควรออกแบบสินค้าหรือ
บริการท่ีตรงกบัความต้องการของนกัท่องเท่ียว โดยเน้นท่ีความพงึพอใจมากกว่าการเข้าถึงตลาด
ใหญ่ ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับวตัถปุระสงค์ในการส่งเสริมการตลาดโดยรวม จะนําไปสู่การสร้าง
สนิค้าและบริการท่ีดีขึน้ โดยเฉพาะในเร่ืองของการบริการท่ีไมมี่ตวัตนท่ีนกัท่องเท่ียวต้องใช้จ่ายเงิน
และใช้เวลาผ่านประสบการณ์การท่องเท่ียวของพวกเขา หากเป็นบริการท่ีสร้างสรรค์ท่ีสามารถ
สร้างความพงึพอใจได้ ก็จะเป็นปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้บริการท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็นเร่ือง
ของการบริการด้านการเดินทาง ท่ีพกั อาหาร ความสวยงาม การพกัผ่อนหย่อนใจและกิจกรรม
สร้างความบนัเทิงต่าง ๆ ซึง่ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องและภาครัฐทัง้ส่วนกลางและท้องถ่ินต้องร่วมมือกนั
สร้างสรรค์เพ่ือเป็นประสบการณ์การท่องเท่ียวท่ีน่าประทบัใจของนกัท่องเท่ียว (Mahoney and 
Warnell, 1987) 

เคร่ืองมือที่จะช่วยกระจายหรือเผยแพร่ข้อมูลต่าง ๆ  ได้แก่ 
1. ศนูย์ประชาสมัพนัธ์ของท้องถ่ินหน่วยงานของรัฐบาลและเอกชน 
2. หนงัสือพิมพ์ , หนงัสือพมิพ์ท้องถ่ิน 
3. นิตยสาร  เช่น  อสท. , เท่ียวรอบโลก , คูมื่อท่องเท่ียวของบริษัทนํา้มนั 
4. วิทย ุในรูปของการสปอนเซอร์รายการ 
5. โทรทศัน์ ในรายการโฆษณาภาคปกต ิหรือจดัในรูปแบบ  T.V. Spot 
6.  ปา้ยโฆษณากลางแจ้ง 
7. แผน่ปลวิโฆษณา , แผน่พบั  
8. อินเทอร์เน็ต  ซือ้ขายทวัร์ผา่นเว็บไซต์ต้องขออนญุาตตาม พ.ร.บ.2535   

ปัจจุบนัพบว่า มีเจ้าของเว็บไซต์แนะนําการท่องเท่ียวภายในประเทศ ซึ่งลกูค้าใน
ธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง เช่น โรงแรม ท่ีพกัประเภทตา่ง ๆ ร้านค้า สถานบนัเทิง และแหลง่ท่องเท่ียวหลาย
แห่ง ให้ความสนใจลงโฆษณาเก่ียวกบัธุรกิจของตนผ่านเว็บไซต์ ลกูค้า รับจองห้องพกั และขายทวัร์
ให้ผู้ซือ้ได้โดยตรง มีการชําระเงินผา่นบตัรเครดติของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตไปเข้าบญัชีเจ้าของกิจการได้  
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ข้อพจิารณาในการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การประสมประสานเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดได้อย่างเหมาะสมและมีคุณภาพได้นัน้ 
จะต้องประกอบด้วยลกัษณะท่ีสําคญั ๆ ได้แก่ (ธีรพนัธ์ โลท่องคํา, 2544)  

1. เคร่ืองมือเหลา่นัน้ต้องมีความเก่ียวข้องกันและเก่ียวพันกัน นัน่หมายถึงว่าเคร่ืองมือ
ตา่งๆ ของการส่ือสารการตลาดท่ีนกัการตลาดเลือกใช้ตามแผนท่ีกําหนดไว้ จะต้องมีเก่ียวข้องกนั 
ไมใ่ช่วา่ตา่งก็ไปคนละทิศละทาง ไมมี่ความเก่ียวพนักนั 

2. มีความสอดคล้อง ทกุเคร่ืองมือต้องมีความสอดคล้องกลมกลืนกนั เพราะเคร่ืองมือ
การสื่อสารการตลาดแตล่ะอยา่งตา่งก็มีลกัษณะท่ีโดดเดน่ตา่งกนั ถ้าคดัสรรและนํามาใช้อยา่ง
สอดรับประสานกนั ยอ่มสง่ผลตอ่ความแข็งแกร่งให้กบัแผนการท่ีกําหนดไว้ 

3. มีความต่อเน่ือง ถือเป็นองค์ประกอบหนึง่ท่ีสําคญัของการประสมประสานเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาด  เพราะการส่ือสารการตลาดต้องมีผลตอ่พฤตกิรรมลกูค้า ถ้าขาดแผนการใช้
เคร่ืองมือขาดความตอ่เน่ืองยอ่มทําให้ความต้องการของลกูค้ามีประสทิธิภาพลดลง 

  ดงันัน้ หากธุรกิจสามารถประสมประสานการใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (Marketing 
Communication Tools) หลาย ๆ ชนิดเข้าด้วยกนัอย่างกลมกลืน โดยท่ีทกุๆ เคร่ืองมือดงัได้กลา่ว
มาข้างต้นตา่งมุง่สูเ่ปา้หมายท่ีชดัเจนเป็นหนึง่เดียวแล้ว ก็สามารถผลกัดนัให้เกิดเป็นภาพลกัษณ์ท่ี
เข้มแข็ง และทรงพลงัมากพอท่ีจะช่วยสนบัสนนุการตลาดของธุรกิจได้อย่างดี ดงัท่ี Kotler (2000) 
ได้ยืนยนัไว้วา่ ภาพลกัษณ์ท่ีมีประสทิธิภาพจะช่วยให้เกิดผลดีตอ่ธุรกิจใน 3 สว่นคือ 

(1) ช่วยสร้างบคุลกิและคณุคา่แก่สนิค้า (Product Value and Proposition)  
(2) ช่วยนําเสนอความแตกตา่งท่ีชดัเจน ไมส่บัสนกบัคูแ่ขง่ 
(3) ภาพลกัษณ์ในจิตใจ (Mental Image) ช่วยก่อให้เกิดพลงัของอารมณ์ความรู้สกึ โดยการ

ถ่ายทอดภาพลกัษณ์เหล่านีผ้่านช่องทางการส่ือสารทุกชนิดและการส่ือสารตราสินค้า  (Brand 
Contacts)  ทัง้สญัลกัษณ์  (Symbols)  ส่ือสิ่งพิมพ์  ส่ือโสตทศัน์ บรรยากาศของบริษัท กิจกรรมตา่ง ๆ 
ท่ีจดัขึน้ ตลอดจนพฤตกิรรมการแสดงออกของพนกังานทกุคนของสายการบนิท่ีลกูค้าสมัผสัได้ 
ผลการวิจัยเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดการท่องเที่ยว 

1. ปัจจัยการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการธุรกิจนําเที่ยวต่างประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร (พนิดา 
พนิตธํารง, 2554) ความคดิเห็นของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอ่ปัจจยัการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจนําเท่ียวต่างประเทศโดย
ภาพรวม อยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการส่งเสริม
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การตลาด และด้านการจดักิจกรรมพิเศษ อยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก ด้านการขายโดยพนกังานขาย 
และด้านการตลาดทางตรง อยู่ในระดบัเห็นด้วยปานกลาง ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีพฤตกิรรมการใช้บริการธุรกิจนําเท่ียวตา่งประเทศแตกตา่งกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิานเก่ียวกบัปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ประกอบด้วย 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การสง่เสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การจดักิจกรรมพิเศษ 
และการตลาดทางตรง มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการธุรกิจนําเท่ียวตา่งประเทศ พบวา่ 
ปัจจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการโฆษณา ด้านการสง่เสริมการขาย และด้านการ
จดักิจกรรมพิเศษ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางและเป็นทิศทางเดียวกนั กบัพฤติกรรมการใช้
บริการธุรกิจนําเท่ียวตา่งประเทศ ด้านจํานวนครัง้ท่ีเดินทางไปท่องเท่ียวตา่งประเทศโดยใช้บริการ
ธุรกิจนําเท่ียว ในช่วง 5 ปี (ครัง้) 

ปัจจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการโฆษณา และ ด้านการสง่เสริม การขาย มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางและเป็นทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจนําเท่ียว
ตา่งประเทศ ด้านจํานวนวนัสําหรับการท่องเท่ียวในตา่งประเทศ (วนั/ครัง้)  และ ปัจจยัการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร ด้านการตลาดทางตรง มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ําและเป็นทิศทาง
เดียวกนั กบัพฤตกิรรมการใช้บริการธุรกิจนําเท่ียวตา่งประเทศ ด้านจํานวนวนัสําหรับการท่องเท่ียว
ในตา่งประเทศ (วนั/ครัง้) 

2. การจัดนิทรรศการท่องเที่ยวที่ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บริการท่องเที่ยว
ภายในประเทศของนักท่องเที่ยวไทย (สุดถนอม ตันเจริญ, 2553) พบว่า องค์ประกอบของ
การจดังานนิทรรศการหรือ Exhibition สําหรับการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว จดัว่าเป็น
เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตดัสินใจซือ้ของนกัท่องเที่ยวในปัจจุบนั 
โดยเฉพาะสถานท่ีจัดงาน ท่ีจอดรถ ภาพลกัษณ์ของธุรกิจท่องเท่ียว พนักงานขาย และการลด
ราคามีอิทธิพลอย่างมากตอ่การตดัสินใจซือ้ และรูปแบบการประสมประสานเคร่ืองมืออ่ืน ๆ การ
รับรู้ข้อมลูขา่วสารการท่องเท่ียวจากโทรทศัน์และอินเทอร์เน็ตมีผลตอ่การกระตุ้นการซือ้มากท่ีสดุ  

3. กลยุทธ์และประสิทธิผลการส่ือสารการตลาดเพื่อการส่งเสริมการท่องเที่ยว (อนงค์พรรณ 
ภาวิไล, 2548) พบวา่ (1) กลยทุธ์การสื่อสารการตลาดเพ่ือสง่เสริมการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนั
ใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลายรูปแบบ โดยเน้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือมวลชน
ทัง้โทรทศัน์ วิทยุ เพ่ือสร้างความรู้และทศันคติท่ีดีต่อการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนั ใช้การ
สง่เสริมการขาย กิจกรรมพิเศษ และเน้นกลยทุธ์ด้านราคา (2) ความรู้และทศันคติเก่ียวกบัการ
ท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัของนกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่ อยู่ในระดบัปานกลาง และ
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แนวโน้มพฤตกิรรมการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัอยู่ในระดบัเชิงบวก (3) ความรู้เก่ียวกบัการ
ท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัไมมี่ความสมัพนัธ์กบัทศันคตเิก่ียวกบัการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนั
ดามนัของนกัท่องเท่ียวชาวไทย (4) ทศันคติเก่ียวกับการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัมี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัของนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
(5) ความรู้เก่ียวกบัการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรม
การท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัของนกัท่องเท่ียวชาวไทย (6) ความรู้และทศันคติเก่ียวกบัการ
ท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัมีความ-สมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการท่องเท่ียวชายฝ่ังทะเลอนัดามนัของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย 

 
แบบฝึกหดัท้ายบท 

1. ธุรกิจโรงแรมในปัจจบุนันิยมใช้เคร่ืองมือใดบ้างในการส่ือสารการตลาดท่ีทําให้ผู้บริโภค
จดจําได้และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีได้อยูเ่สมอ 

2. ข้อพิจารณาในการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ ประกอบด้วย
ปัจจยัใดบ้าง 

3. นักการตลาดต้องพิจารณาเร่ืองใดบ้างในการกําหนด “กลยุทธ์การส่ือสาร  ตรา
สนิค้า” พร้อมยกตวัอยา่งประกอบ 

4. เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีทรงพลงั ซึ่งสามารถกระตุ้ นพฤติกรรมการซือ้บริการ
ท่องเท่ียว ได้แก่เคร่ืองมือชนิดใดบ้าง (บอกมา 3 ชนิด) อธิบายเป็นข้อ ๆ พร้อมเหตผุลประกอบ 
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