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บทคดัย่อภาษาไทย 

59602713 : หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แผน ก แบบ ก 2 
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นางสาว พิศพักตร์ ศุภโชคนิรันดร:์ กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยว
วิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาติ อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์  : อาจารย ์ดร. 
อัฏฐมา บุญปาลิต 

  
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวต่างขาติในการท่องเที่ยววิถี

ชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครและเสนอกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมให้กับธุรกิจน าเที่ยวส าหรับ
นักท่องเที่ยวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร   เครื่องมือที่ ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถามนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวกรุงเทพมหานครจ านวน  400 คน โดยการลง
พื้นที่สนามบินสุวรรณภูมิและสนามบินดอนเมือง  และการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ ให้ข้อมูลหลักผู้
บริหารธุรกิจน าเที่ยวในประเทศจ านวน 3 แห่ง สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เนื้อหา 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในระดับมากต่อผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยววิถีชีวิต คือ ปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านบุคลากร และ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในขณะที่ผลการสัมภาษณ์ข้อมูลของผู้บริหารธุรกิจน าเที่ยวใน
ประเทศพบว่า ธุรกิจน าเที่ยวในประเทศด าเนินงานขายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนน าเที่ยวในต่างประเทศ 
และให้ความส าคัญในเรื่องปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) มากที่สุด รองลงมาคือ
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  (Product) 
ตามล าดับ จากผลการวิจัยข้างต้นสามารถน าเสนอเป็นกลยุทธ์ VACSA ประกอบด้วย กลยุทธ์ความ
หลากหลายทางผลิตภัณฑ์ (Variety of Product), กลยุทธ์การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ (Alliance), 
กลยุทธ์การวางโครงสร้างด้านการติดต่อสื่อสาร (Communication) กลยุทธ์สร้างความเชื่อมั่นด้าน
ความปลอดภัย  (Security) และกลยุทธ์การโฆษณา  (Advertisement) ซึ่งจะช่วยเสริมให้การ
ด าเนินงานของธุรกิจน าเที่ยวมีความเข้มแข็งและประสบความส าเร็จในระยะยาว 
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บทคดัย่อภาษาอังกฤษ 

59602713 : Major (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM) 
Keyword : Marketing strategy, Travel Agent, local lifestyle tourism 

MISS PISPAK SUPACHOKENIRUN : LOCAL LIFE STYLE STRATEGIC MARKETING 
FOR INBOUND TRAVEL AGENT IN BANGKOK THESIS ADVISOR : DR. ATTAMA BOONPALIT 

This research aimed to investigate international tourists’ behaviors towards 
Bangkok local lifestyle tourism and propose an appropriate strategy for travel agents 
in Bangkok providing the tourism program. Data was collected using questionnaire to 
tourists visiting Bangkok (n = 400) and in-depth interviewing of 3 key informants who 
are travel agent executives. Data was analyzed using percentage, mean, standard 
deviation and content analysis. 

It was found that marketing factors affecting the majority of respondents’ 
decision to buy local lifestyle tourism programs at the high level included tourism 
product, service people and promotion at the high level when choosing Bangkok local 
lifestyle tourism program. Additionally, from the in-depth interview, travel agent’s sale 
tourism programs through whole sellers oversea and placed emphasis on tourism 
product, promotion and physical evident. From these finding, this study proposed 
VACSA strategies which included variety of product strategy, alliance strategy, 
communication strategy, security strategy and advertising strategy. These proposed 
strategies would create trust and sustainable business success in the long-term. 
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พิศพักตร์  ศุภโชคนิรันดร์ 
 

 

 



 

สารบญั 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ............................................................................................................................... ง 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ .......................................................................................................................... จ 

กิตติกรรมประกาศ ................................................................................................................................ ฉ 

สารบัญ ................................................................................................................................................. ช 

สารบัญตาราง ...................................................................................................................................... ฌ 

สารบัญรูปภาพ ..................................................................................................................................... ฎ 

บทที่ 1 บทน า ....................................................................................................................................... 1 

1. ที่มาและความส าคัญ ................................................................................................................... 1 

2. วัตถุประสงค์ในการศึกษา ............................................................................................................ 3 

3. ค าถามในงานวิจัย ........................................................................................................................ 3 

4. ขอบเขตการศึกษา ....................................................................................................................... 3 

5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ .......................................................................................................... 4 

6. นิยามศัพท ์................................................................................................................................... 4 

7. กรอบแนวคดิ ............................................................................................................................... 5 

บทที่ 2 แนวคดิและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ................................................................................................ 6 

1. อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว .......................................................................................................... 6 

2. พฤติกรรมนกัท่องเที่ยว .............................................................................................................. 13 

3. เทคโนโลยกีบัการท่องเที่ยวในปัจจุบัน ...................................................................................... 16 

4. ธุรกิจน าเทีย่วในประเทศไทย ..................................................................................................... 19 

5. ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด ............................................................................................... 22 

6. การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) และการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS Matrix) ....... 24 

                                                   



  ซ 

7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง .................................................................................................................... 25 

บทที่ 3 ระเบียบวิธีวิจัย ....................................................................................................................... 29 

1. ประชากรที่ศึกษา ...................................................................................................................... 29 

2. กลุ่มตัวอย่าง .............................................................................................................................. 30 

3. วิธีการสุ่มตัวอย่าง ...................................................................................................................... 30 

4. เครื่องมือที่ใช้ ............................................................................................................................. 30 

5. การพัฒนาเครื่องมือ .................................................................................................................. 32 

6. การเก็บรวบรวมข้อมูล ............................................................................................................... 32 

7. การวิเคราะห์ข้อมูลและตรวจสอบข้อมูล ................................................................................... 32 

8. สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล .................................................................................................. 33 

บทที่ 4 รายงานผลการวิจัย ................................................................................................................ 34 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ........................................................................................ 35 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ....................................................................................... 46 

บทที่ 5 การอภิปรายผล ...................................................................................................................... 55 

รายการอ้างอิง ..................................................................................................................................... 61 

ภาคผนวก ........................................................................................................................................... 63 

ภาคผนวก ก แบบสอบถาม ........................................................................................................... 64 

ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ ์.......................................................................................................... 68 

ประวัติผู้เขียน ..................................................................................................................................... 73 

 



 

สารบญัตาราง 

 หน้า 
ตารางที่ 1 ตัวอย่างการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS Matrix) ................................................................. 25 

ตารางที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ ................................................................................................................................... 35 

ตารางที่ 3 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาย ุ................................................................................................................................... 35 

ตารางที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนกัท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่อยู่อาศัย ......................................................................................................................... 36 

ตารางที่ 5 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่รายได้ ............................................................................................................................ 37 

ตารางที่ 6 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่ระยะเวลาที่ท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร ..................................................................... 37 

ตารางที่ 7 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่รูปแบบการเดินทาง ....................................................................................................... 38 

ตารางที่ 8 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ ์.............................................................. 39 

ตารางที่ 9 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา ..................................................................... 40 

ตารางที่ 10 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดนิทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ........................................ 41 

ตารางที่ 11 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ............................................ 42 

ตารางที่ 12 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครด้านบุคลากร ................................................................. 43 

                                                   



  ญ 

ตารางที่ 13 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านลักษณะทางกายภาพ ............................................ 44 

ตารางที่ 14 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการด าเนินงาน ...................................................... 45 

ตารางที่ 15 แสดงผลการวิเคราะห์สถานการณ ์(SWOT Analysis) ของธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนิน
กิจกรรมการทอ่งเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร ........................................................................ 56 

ตารางที่ 16 แสดงผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS MATRIX) ของธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินกิจกรรมการ
ท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร ............................................................................................ 57 

 



 

สารบญัรูปภาพ 

 หน้า 
ภาพที่ 1 ความสัมพันธ์ระหว่างอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและลักษณะการกระจายรายได้ ................. 8 

ภาพที่ 2 แสดงข้อมูลทางสถติิเปรียบเทียบจ านวนผู้โดยสารระหว่างประเทศ ณ.ท่าอากาศยานทั้ง 5 
แห่งในปี ค.ศ. 2017 ............................................................................................................................ 11 

ภาพที่ 3 จ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้าประเทศในปี ค.ศ. 2014 – 2016 .................................... 12 

ภาพที่ 4 แสดงภาพรวมพฤติกรรมการเดินทางของนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศ ปี ค.ศ. 2014 – 
2016 ................................................................................................................................................... 17 

ภาพที่ 5 แสดงสวนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวในปี ค.ศ. 2014 – 2016
 ............................................................................................................................................................ 18 

ภาพที่ 6 จ านวนธุรกิจน าเที่ยวที่จดทะเบียนในประเทศไทย ปี ค.ศ. 2015 – 2017 .......................... 21 

ภาพที่ 7 รูปแบบแสดงความสัมพันธ์ระหว่างช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจน าเที่ยวและ
นักท่องเที่ยวในการติดต่อซื้อบริการน าเที่ยวตามรูปแบบการบริหารของธุรกิจ A ............................... 49 

                                                   



 

บทที่ 1 

บทน า 

1. ที่มาและความส าคัญ 
การท่องเที่ยว เป็นกิจกรรมที่ผู้คนเดินทางท่องเที่ยวจากสถานที่หนึ่งไปยังอีกสถานที่หนึ่ง ซึ่ง

การเดินทางก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายจ านวนมาก เริ่มตั้งแต่การเตรียมตัว ค่าอาหาร ที่พัก และค่ากิจกรรม

น าเที่ยว ก่อให้เกิดการเคลื่อนไหวทางเศรษฐกิจ ส่งผลให้ธุรกิจที่ผลิตสินค้าและบริการขยายตัวขึ้นเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาในพื้นที่ (UNWTO, 1963) ส าหรับประเทศ

ไทย การท่องเที่ยวจัดเป็นอุตสาหกรรมที่มีบทบาทอย่างมากในเชิงเศรษฐกิจเนื่องจากเป็นประเทศที่มี

ความหลากหลายทั้งทางภูมิประเทศ เชื้อชาติ ศาสนา และวัฒนธรรมเป็นทุนเดิม ท าให้อุตสาหกรรม

การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่มีต้นทุนต่ า (Douglas & R.W.Butler, 1999) แต่สามารถสร้างรายได้

จ านวนมากให้กับประเทศ ทั้งยังมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง อ้างอิงจากศูนย์วิจัยการท่องเที่ยว

แห่งประเทศไทย โดยกรมการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2558 ประเทศไทยมีรายได้จาก

นักท่องเที่ยวต่างชาติมากกว่า 29 ล้านล้านบาท เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2557 ร้อยละ 20.61 

และเพื่อกระตุ้นรายได้จากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวให้ยังคงเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง การ

ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (Tourism Authority of Thailand) ได้จัดท าแผนการตลาดเพื่อท าให้

ประเทศไทยเป็นจุดหมายปลายทางยอดนิยมส าหรับการท่องเที่ยว อีกทั้งเพิ่มรายได้จากการท่องเที่ยว 

และสร้างความยั่งยืนด้านการท่องเที่ยวให้กับชุมชนผ่านการส่งเสริม พัฒนา สร้างคุณค่าและมูลค่า

ให้กับพื้นที่ชุมชนและคนในท้องถิ่น หรือรู้จักในชื่อ ‘การท่องเที่ยววิถีไทย’  ซึ่งเป็นรูปแบบการ

ท่องเที่ยวที่น าเสนอเอกลักษณ์เฉพาะของแต่ละพื้นที่ ทั้งยังสามารถกระจายรายได้สู่ท้องถิ่นอีกด้วย 

สอดคล้องกับกระแสการท่องเที่ยวซึ่งแสดงรูปแบบการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในปัจจุบันที่นิยม

แสวงหาจุดหมายปลายทางใหม่ๆ ในการท่องเที่ยวเพ่ือเรียนรู้ประสบการณ์แปลกใหม่ และพึงพอใจกับ

ความเรียบง่ายของการเดินทางมากกว่าความหรูหราอย่างในอดีต นั่นท าให้การท่องเที่ยววิถีชีวิตน่าจะ

ตอบโจทย์รูปแบบการท่องเที่ยวที่ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน (พิมพ์รวี โรจน์

รุ่งสัตย,์ 2013) 

ส าหรับพื้นที่กรุงเทพมหานคร การท่องเที่ยววิถีชีวิตจัดเป็นรูปแบบการท่องเที่ยวที่เหมาะสมต่อ

การศึกษา ส่งเสริม และพัฒนา เนื่องจากเป็นพื้นที่ที่ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยวเป็นอันดับต้นๆ 

ของทวีปเอเชียจากการจัดอันดับเมืองน่าเที่ยว (ThailandToday, 2018) ประกอบกับปัจจัยด้านการ
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เป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ท าให้การคมนาคมมีความสะดวกรวดเร็ว ความ

พร้อมทางด้านภาษา การบริการ และสิ่งอ านวยความสะดวกที่สามารถรองรับนักท่องเที่ยวต่างชาติ มี

ความหลากหลายทางเชื้อชาติ ศาสนา และวัฒนธรรม โดยปัจจุบันกรุงเทพมหานครมีชุมชนที่ได้รับ

การพัฒนาเป็นแหล่งท่องเที่ยวอยู่เป็นจ านวนมากสร้างรายได้จากนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาว

ต่างประเทศ 

อย่างไรก็ดี แม้ว่าอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทย ปัจจุบันจะมีอัตราการเติบโตใน

ด้านจ านวนและรายได้จากนักท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง แต่ด้วยลักษณะของอุตสาหกรรมที่มีความ

อ่อนไหวต่อปัจจัยภายนอกสูงท าให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีการปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจอย่าง

สม่ าเสมอ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุคที่เทคโนโลยีมีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงไปอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้

พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงตามไปอย่างรวดเร็ว ข้อมูลการเดินทางท่องเที่ยวต่าง ๆ สามารถค้นหา

ได้ผ่านเครื่องมือสืบค้นออนไลน์ (Search Engine) รวมทั้งธุรกิจบริการการจองห้องพักออนไลน์ 

(Online Travel Agency) ที่สามารถเสนอที่พักและราคาผ่านหน้าเว็บไซด์โดยผู้บริโภคสามารถ

ตัดสินใจเลือกซื้อและท าธุรกรรมทางการเงินได้อย่างรวดเร็วโดยไม่จ าเป็นต้องรอการด าเนินการ

เหมือนธุรกิจน าเที่ยวในอดีต ท าให้ในปัจจุบัน นักท่องเที่ยวไม่จ าเป็นต้องพึ่งพาธุรกิจน าเที่ยวและหัน

มาท่องเที่ยวด้วยตนเองมากขึ้น ด้วยเหตุน้ีธุรกิจท่องเที่ยวที่ให้บริการน าเที่ยวจึงจ าเป็นต้องปรับตัวและ

หาแนวทางเพื่อให้สามารถแข่งขันอยู่ในตลาด และยังคงสามารถตอบสนองความต้องการของ

นักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในพื้นที่ได้จริง (In-Touch Research&Consultancy, 2014, 2015; 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2016) โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ธุรกิจท่องเที่ยวแบบน าเที่ยวเข้าประเทศ ( Inbound 

Travel Agency/ Inbound Destination Management Company) ที่เป็นหนึ่งในสื่อกลางในการ

สื่อสารและน านักท่องเที่ยวต่างชาติเข้ามาท่องเที่ยวและเพิ่มรายได้ให้กับประเทศไทย ซึ่งได้รับ

ผลกระทบจากพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของนักท่องเที่ยวรวมถึงจ านวนคู่แข่งที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

จากข้อมูลข้างต้น แสดงให้เห็นถึงโอกาสและความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจน าเที่ยวใน

ตลาดท่องเที่ยวที่ลดลง จึงได้สนใจที่จะศึกษา ‘กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการ

ท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาติ’ ว่ามีการด าเนินกลยุทธ์ทาง

การตลาดอย่างไรในยุคที่นักท่องเที่ยวมีการเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมอยู่ตลอดเวลาและแนวโน้มการ

แข่งขันที่ยังคงสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งเน้นไปที่ตลาดการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพื้นที่กรุงเทพมหานคร

ที่ได้รับการสนับสนุนจากการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยด้วยเหตุผลการเป็นรูปแบบการท่องเที่ยวที่

พัฒนาและกระจายรายได้สู่ชุมชนอย่างแท้จริง โดยศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมการ
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ท่องเที่ยววิถีชีวิตและชุมชนของนักท่องเที่ยว ร่วมกับการสัมภาษณ์ธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินกิจการและ

ผลิตโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับนักท่องเที่ยวต่างชาติในพื้นที่กรุงเทพมหานครว่ามีความ

สอดคล้องกันหรือไม่อย่างไร โดยมีเป้าหมายเพื่อน าผลสรุปที่ได้มาพัฒนาและเสนอแนะข้อกลยุทธ์มา

ใช้เป็นแนวทางให้กับธุรกิจท่องเที่ยวเข้าประเทศต่อไป 

2. วัตถุประสงค์ในการศึกษา 
2.1) ศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวต่างชาติในการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2) เสนอกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมให้กับธุรกิจน าเที่ยวส าหรับนักท่องเที่ยวต่างชาติในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

3. ค าถามในงานวิจัย 
3.1)  มีปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมท่องเที่ยวชุมชนของนักท่องเที่ยว

ต่างชาต ิ

 

4. ขอบเขตการศึกษา 
4.1) ขอบเขตด้านพื้นที ่

พื้นที่ศึกษาคือ พื้นที่กรุงเทพมหานคร เนื่องจากเป็นจังหวัดที่มีจ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติเดิน

ทางเข้ามาท่องเที่ยวเป็นอันดับ 1 ของประเทศ คิดเป็นจ านวนกว่า 20 ล้านคนในปี พ.ศ. 2558 

นอกจากนี้ นอกจากนี้ในปี พ.ศ. 2557 กรุงเทพมหานครยังได้รับการจัดอันดับให้เป็นเมืองท่องเที่ยว

อันดับ 1 ของเอเชียและติดอันดับ 1 ใน 15 เมืองท่องเที่ยวที่ดีที่สุดจากผลส ารวจตลอดระยะเวลา

หลายปีที่ผ่านมา  (ThailandToday, 2018) 

นอกจากนี้พื้นที่กรุงเทพมหานครยังถือเป็นศูนย์กลางของความหลากหลายทางชาติพันธ์และ

วัฒนธรรมท้องถิ่นจ านวนมาก ซึ่งเหมาะสมกับการส่งเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิต

และชุมชน 

4.2) ขอบเขตด้านเนื้อหา 

มุ่งเน้นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตและชุมชนของ

นักท่องเที่ยว และกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิต 
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5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รบั 
5.1) ธุรกิจน าเที่ยวสามารถน าผลการส ารวจพฤติกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตและข้อเสนอกลยุทธ์ทาง

การตลาดไปใช้ในการปรับปรุง พัฒนาคุณภาพและบริการส าหรับโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตให้

เหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว สร้างแรงจูงใจและความน่าสนใจ

ให้กับผลิตภัณฑ์และส่งเสริมยอดขายให้ดียิ่งขึ้น 

5.2) ชุมชนที่มีการด าเนินการท่องเที่ยววิถีชีวิตสามารถน าผลส ารวจพฤติกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตไป

ใช้ในการปรับปรุง พัฒนาคุณภาพและบริการให้กับนักท่องเที่ยวต่างชาติ 

 

6. นิยามศัพท ์ 
การท่องเที่ยววิถีชีวิต หมายถึง กิจกรรมการท่องเที่ยวที่นักท่องเที่ยวจะได้รับประสบการณ์ใน

ด้านความเป็นอยู่ วัฒนธรรมและการด ารงชีวิตของคนในพื้นที่ เช่น อาหาร เครื่องดื่ม การแต่งกาย 

ผลิตภัณฑ์ การประกอบอาชีพ ความเช่ือ ประเพณีตั้งแต่ในอดีตจนถึงปัจจุบัน 

ธุรกิจน าเที่ยว หมายถึง ธุรกิจน าเที่ยวเข้าประเทศ หรือ ธุรกิจที่ด าเนินการน านักท่องเที่ยวจาก

ต่างประเทศมาท่องเที่ยวในประเทศไทย โดยมีการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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7. กรอบแนวคิด 
 

ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 

  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ  - เช้ือชาติ 

- อาย ุ  - รูปแบบการเดินทาง 

- รายได ้

กลยุทธ์การตลาดของธุรกจิน าเทีย่วส าหรับ
การท่องเที่ยววิถีชีวติในเขต
กรุงเทพมหานครของนักท่องเทีย่วต่างชาต ิ

ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
- ผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ราคา (Price) 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

- การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

- บุคลากร (People) 

- ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

- กระบวนการ (Process) 

พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 
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บทที่ 2 

แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวขอ้ง 
 

 “กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของ

นักท่องเที่ยวต่างชาติ” มุ่งเน้นไปที่การศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินงานด้านการ

ท่องเที่ยววิถีชีวิต หรือ การท่องเที่ยวชุมชนในพื้นที่กรุงเทพมหานครเพื่อหาปัจจัยความส าเร็จ และ

ทดสอบผ่านการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบริการด้านการท่องเที่ยววิถีชีวิต หรือ 

การท่องเที่ยวชุมชนในพื้นที่กรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาติภายในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

ดังนั้นงานวิจัยฉบับนี้จึงเสนอแนวคิด งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และแนวทางการวิเคราะห์ ดังนี้   

1. อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทยและการท่องเที่ยววิถีชีวิต 

2. พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

3. วิวัฒนาการด้านการตลาดการท่องเที่ยวในปัจจุบัน 

4. ธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทย 

5. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดการบริการ (7P’s)  

6. ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT’s Analysis)  

   และการวิเคราะห์กลยุทธ์ (Tows Matrix) 

7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

1. อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
ค าว่าการท่องเที่ยว (Tourism) มีความหมายที่ค่อนข้างกว้าง โดยในอดีตความหมายของการ

ท่องเที่ยวเป็นเพียง กิจกรรมนันทนาการ (Recreation) รูปแบบหนึ่งที่เกิดขึ้นในเวลาว่างและมีการเดิน

ทางเข้ามาเกี่ยวข้อง จากที่พักอาศัยหนึ่งไปยังอีกสถานที่หนึ่งซึ่งเป็นสถานที่ท่องเที่ยว (Baud-Bovy & 

Lawson, 1977) ในขณะที่ต่อมา (McIntosh & Goeldner, 1984) ได้ให้ความหมายของการ

ท่องเที่ยวเพิ่มเติมว่าคือการเดินทางเพื่อเปลี่ยนบรรยากาศเพื่อสิ่งแวดล้อม โดยมีแรงกระตุ้นด้าน

ศักยภาพ วัฒนธรรม ปฏิสัมพันธ์และด้านสถานะหรือเกียรติคุณ 

ในปัจจุบันการท่องเที่ยว (Tourism) มักถูกน าไปใช้สับสนกับค าว่าการเดินทาง (Traveling) อยู่

บ่อยครั้ง แต่ทั้งสองค าก็มีความแตกต่างกันอยู่ เนื่องจากการเดินทางเป็นเพียงกิจกรรมหนึ่งที่เกิดขึ้น

จากกิจกรรมการท่องเที่ยวเพียงเท่านั้น กล่าวคือการเดินทาง ไม่ว่าจะเป็น การเดินเท้า การปีนเขา 
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การใช้ยานพาหนะ อาจไม่ได้หมายถึงการท่องเที่ยวเสมอไป ดังนั้นจึงได้มีการสรุปผลจากการประชุม

ของสหประชาชาติ ว่าด้วยการเดินทางและท่องเที่ยวระหว่างประเทศ ณ. กรุงโรม ประเทศอิตาลี เมื่อ

ปี ค.ศ. 1963 ว่าด้วยลักษณะของการท่องเที่ยวดังต่อไปน้ี  

1. จะต้องเป็นกิจกรรมการเดินทางไปยังสถานที่ที่ต่างจากสิ่งแวดล้อมอันเป็นปกติของบุคคล   

2. จะต้องเป็นการเดินทางที่เกิดขึ้นด้วยความสมัครใจ ไม่ใช่การเดินทางเพื่อได้รับค่าตอบแทน อาจ

เป็นการเดินทางเพ่ือการนันทนาการ การเยี่ยมเยียนครอบครัวและเพื่อน เป็นต้น  

3. จะต้องเป็นช่วงเวลาที่ไม่มากหรือน้อยจนเกินไป โดยการท่องเที่ยวอาจมีการพักค้างแรมเกิดขึ้น 

กล่าวคือ การท่องเที่ยว คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเดินทางของบุคคลไปยังสถานที่ที่ต่าง

จากสิ่งแวดล้อมอันเป็นปกติ เพื่อวัตถุประสงค์ที่ไม่ใช่การประกอบอาชีพหรือการหารายได้ ซึ่ง

กิจกรรมการท่องเที่ยวจะต้องก่อให้เกิดความสัมพันธ์แลกเปลี่ยนและมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างผู้

เดินทางและผู้คนในท้องถิ่น และเกิดเป็นอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวที่ผลิตสินค้าและบริการเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว รวมถึงภาครัฐที่มีหน้าที่ก ากับดูแล และชุมชนใน

พื้นทีท่่องเที่ยวที่เป็นผู้ที่มีความสัมพันธ์กับนักท่องเที่ยวโดยตรง  

การท่องเที่ยวประกอบด้วย 4 องค์ประกอบหลัก (ราณี อิสิชัยกุล, ชัชพล ทรงสุนทรวงศ์, & สุรีย์ 

เข็มทอง, 2015) 

นักท่องเที่ยวหรือผู้มาเยือน คือ ผู้ที่เดินทางท่องเที่ยวเพ่ือหาประสบการณ์ทั้งทางกายและจิตใจ 

1. ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว คือ ธุรกิจที่ผลิตสินค้าและบริการเพื่อตอบสนองการเดินทางของ

นักท่องเที่ยว 

2. ภาครัฐบาลที่ดูแลการท่องเที่ยว คือ องค์กรหรือหน่วยงานที่ดูแลการท่องเที่ยวให้เป็นไปตามที่

รัฐบาลก าหนด 

3. ชุมชนในพื้นที่ท่องเที่ยว คือ ประชาชนที่อาศัยอยู่ในพื้นที่ซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยว และเป็นผู้มี

ปฏิสัมพันธ์กับนักท่องเที่ยวโดยตรง 

 

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมีความส าคัญอย่างมากต่อเศรษฐกิจในระดับพื้นฐาน เนื่องจากใน

กิจกรรมการท่องเที่ยวหนึ่งครั้งจะประกอบไปด้วยกิจกรรมทางเศรษฐกิจจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นการ

ซื้อขายห้องพัก อาหาร กิจกรรมทัศนาจร ระบบขนส่ง การซื้อสินค้าและผลิตภัณฑ์  สถานที่พักผ่อน 

เป็นต้น   
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ภาพที่ 1 ความสัมพันธ์ระหว่างอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและลักษณะการกระจายรายได้  
ที่มา ราณี อสิิชัยกุล et al. (2015) 
 

จากภาพที่ 1 การแสดงความสัมพันธ์ระหว่างอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและลักษณะการ

กระจายรายได้ แสดงให้เห็นว่าการท่องเที่ยวนั้นมีบทบาทส าคัญอย่างมากในการกระจายรายได้ไปสู่

ธุรกิจรูปแบบอื่น ๆ อีกจ านวนมาก ส่งผลให้การท่องเที่ยวกลายเป็นอุตสาหกรรมที่มีบทบาทส าคัญต่อ

การสร้างเงินหมุนเวียนในประเทศ เพิ่มดุลการค้าและบริการภายในประเทศ  

นอกเหนือจากนี้ การท่องเที่ยวยังถือเป็นแหล่งสร้างเงินตราระหว่างประเทศ เนื่องจากรายได้ที่

เกิดจากการท่องเที่ยวถือเป็น “รายได้สินค้าส่งออก” เพราะนักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางเข้ามา

ท่องเที่ยวภายในประเทศซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยว จากรายงานการศึกษาขององค์การท่องเที่ยวโลกในปี 

การทอ่งเท่ียว

ธุรกิจที่พกั

พนกังานระดบั
ตา่งๆ

ห้องอาหาร และ
กิจกรรม

นนัทนาการ

บริษัทก่อสร้าง

การโฆษณา

ธุรกิจที่ดิน

ธุกิจอาหาร

พนกังานระดบั
ตา่งๆ

อปุกรณ์เคร่ืองใช้

พ่อค้าและ
เกษตรกร

การขนส่ง

ธุรกิจทศันาจร

บริษัทน าเท่ียว

มคัคเุทศน์

แหลง่ทอ่งเท่ียว

การซือ้สินค้าและ
บริการ

การโฆษณา

ธุรกิจยานพาหนะ

ธุรกิจสายการบิน 
เรือ และรถไฟ

รถรับจ้าง/ รถ
ประจ าทาง

โครงการลงทนุ
ตา่งๆ

การซอ่มบ ารุง

ธุรกิจเชือ้เพลิง

ธุรกิจร้านค้า

ร้านค้าปลีก

ร้านขายของที่
ระลกึ

ผู้ผลิต

การโฆษณา

ธุรกิจบนัเทิง

สถานบนัเทิง

สถานท่ีพกัผอ่น
หย่อนใจ

พนกังานในระดบั
ตา่งๆ

อปุกรณ์เคร่ืองใช้

การโฆษณา
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ค.ศ. 2007 การท่องเที่ยวระหว่างประเทศถือเป็นสินค้าส่งออกที่สร้างรายได้มากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบ

กับสินค้าประเภทอ่ืน ทั้งยังสัมพันธ์ต่อการกระจายรายได้ อัตราการจ้างงานอีกด้วย (ราณี อิสิชัยกุล et 

al., 2015) ในประเทศไทย แม้ว่าสินค้าส่งออกที่สร้างรายได้สูงสุดอันดับหนึ่งอาจไม่ใช่สินค้าที่เกิดจาก

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว แต่ก็ปฏิเสธไม่ได้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็นสินค้าส่งออกที่สร้างรายได้

ให้กับประเทศไทยจ านวนมากกว่าหลายสิบล้านล้านบาทต่อปี (ศูนย์วิจัยด้านการตลาดท่องเที่ยว การ

ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2018b) นอกจากนี้การท่องเที่ยวยังเป็นอุตสาหกรรมที่มีต้นทุนต่ า และ

การท่องเที่ยวเดิมเป็นอุตสาหกรรมที่ใช้ทรัพยากรที่มีอยู่เดิมทั้งในด้านประวัติศาสตร์และวัฒนธรรม 

(Douglas & R.W.Butler, 1999) ประกอบกับประเทศไทยเป็นประเทศที่มีความหลากหลายของภูมิ

ประเทศ ภูมิอากาศ เชื้อชาติ ศาสนา ประเพณี วัฒนธรรม ความเชื่อต่าง ๆ จึงสามารถดึงดูดและ

ตอบสนองนักท่องเที่ยวต่างชาติที่มีความต้องการแตกต่างกันได้อย่างเต็มรูปแบบ  

ส าหรับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทยเริ่มพัฒนาและเป็นที่รู้จักของชาวต่างชาติมาก

ขึ้นในสมัยของสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว ซึ่งเสด็จประพาสต้นเยี่ยมเยียนราษฎรและปรับปรุง

แก้ไขความเป็นอยู่ให้ดียิ่งขึ้น และเสด็จประพาสต่างประเทศเพื่อน าความรู้และวิวัฒนาการใหม่ๆ มา

ปรับใช้พัฒนาประเทศ โดยเฉพาะในด้านการขนส่ง การสัมปทานรถไฟสายกรุงเทพ -ปากน้ า ใน พ.ศ. 

2435 และ พ.ศ. 2439 ซึ่งมีการเดินทางรถไฟโดยสารสายแรกของไทย กรุงเทพฯ – อยุธยา ก่อนจะ

ขยายเส้นทางการเดินรถไปทั่วทุกภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้านอย่างสิงคโปร์และพนมเปญในเวลา

ต่อมา อีกทั้งยังมีท่าเรือนานาชาติ การเดินเรือโดยรอบอ่าวไทย ท าให้สามารถเดินทางเข้าไปยังเมืองใน

แม่น้ าสายหลักได้หลายเมือง อีกทั้งยังทรงพัฒนาความสัมพันธ์ทางการทูตให้สยามประเทศเป็นที่รู้จัก

ของชาวต่างชาติอีกด้วย 

ต่อมาในรัชสมัยของรัชสมัยของสมเด็จพระปกเกล้าเจ้าอยู่หัว รัชกาลที่ 7 เกิดภาวะเศรษฐกิจ

ตกต่ าประกอบกับเป็นช่วงปฏิรูปการปกครองท าให้การพัฒนาประเทศหลายอย่างหยุดชะงักลง 

จนกระทั่งในช่วงปี พ.ศ. 2488 – 2502 เกิดการต่อต้านชาวยุโรปอย่างรุนแรงในประเทศเพื่อนบ้าน

และสงครามภายในจีนและเกาหลี ท าให้ประเทศไทยกลับมามีบทบาทอีกครั้งในแง่ของการท่องเที่ยว 

มีการโอนงานให้ฝ่ายโฆษณาการจัดตั้งแผนกท่องเที่ยวขึ้น และเริ่มต้นศักราชของการท่องเที่ยวอย่าง

เต็มรูปแบบหลังจากผลการปฏิวัติในปี พ.ศ. 2502 และการเสด็จประพาสต่างประเทศของสมเด็จพระ

เจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดชฯ ซึ่งท าให้ประเทศไทยกลับมาเป็นที่ยอมรับอีกครั้งหนึ่ง (ราณี อิสิชัยกุล et 

al., 2015) และมีอัตราการเดินทางเข้ามาของนักท่องเที่ยวต่างชาติเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ตามข้อมูล

ทางสถิติในภาพที่ 2 ข้อมูลการเติบโตของการท่องเที่ยว แสดงจ านวนนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศที่

เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยและค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1970 – ค.ศ. 2016 ที่
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เผยแพร่ในเว็บไซต์การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ประกอบกับอัตราค่าใช้จ่ายในการเดินทางของ

นักท่องเที่ยวที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องไปในทิศทางเดียวกัน แม้จะมีเหตุการณ์ความไม่สะดวกบางอย่างที่

เกิดขึ้น เช่น ภัยพิบัติทางธรรมชาติ เหตุการณ์ความไม่สงบทางการเมือง ที่ท าให้จ านวนนักท่องเที่ยว

ลดลงในบางปีก็ตาม แสดงให้เห็นว่าประเทศไทยยังคงเป็นประเทศเป้าหมายในการเดินทางท่องเที่ยว

ของชาวต่างชาติอยู่ และยังมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

และแม้ว่าในปัจจุบันการท่องเที่ยวไทยจะได้รับการพัฒนาและมีการกระจายตัวไปสู่จังหวัดอื่น 

ทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ แต่จังหวัดที่ยังคงได้รับความนิยมในเรื่องของการท่องเที่ยวมากที่สุดยังคง

เป็นกรุงเทพมหานคร จากการจัดอันดับเมืองท่องเที่ยวยอดนิยมหลายปีในหลายสถาบัน ไม่ว่าจะเป็น

รางวัลเมืองยอดนิยมอันดับ 2 Reader’s Choice Award จากนิตยสาร Condé Nast Traveler และ

อันดับ 9 โดย Trip Advisor Traveler’s Choice Award ในปี ค.ศ. 2011 ก่อนจะไต่อันดับขึ้นมาเป็น

อันดับ 3 เมืองท่องเที่ยวยอดนิยมที่มีนักท่องเที่ยวเดินทางมากที่สุด จัดอันดับโดย MasterCard 

Worldwide Index of Global Destination Cities ในปี 2011 และ Euromonitor International’s 

100 Top City Destinations Ranking ในปี 2013 และได้รับรางวัลอันดับหนึ่งเมืองท่องเที่ยวยอด

นิ ยม ในรางวั ล  Best Leisure Destination in the Asia-Pacific โดย  Business Traveler Asia-

Pacific และ World’s Best Cities โดย Travel + Leisure’s World’s Best Award ในปีเดียวกัน 

(ThailandToday, 2018) 

ด้วยศักยภาพความพร้อมและศูนย์กลางในด้านเศรษฐกิจ สังคม ประชากรที่มีความรู้

ความสามารถในการสื่อสารภาษาต่างประเทศ ความพร้อมด้านการขนส่งสาธารณะ ศูนย์กลางการ

ขนส่ง ทั้งท่าอากาศยานทั้ง 2 แห่งที่มีเที่ยวบินไปยังสนามบินภายในประเทศในจังหวัดต่าง ๆ สถานี

รถไฟ ท่ารถโดยสารประจ าทางที่ให้บริการไปยังภูมิภาคต่าง ๆ ของประเทศ ท าให้กรุงเทพมหานคร

ยังคงเป็นเมืองเป้าหมายหลักของการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่มีความสะดวกสบายและ

ความปลอดภัยในการเดินทาง สังเกตจากข้อมูลทางสถิติเปรียบเทียบจ านวนผู้โดยสารระหว่างประเทศ 

ณ.ท่าอากาศยานทั้ง 5 แห่ง ในปี ค.ศ. 2017 (ศูนย์วิจัยด้านการตลาดท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่ง

ประเทศไทย, 2018a) อันประกอบด้วย ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ท่าอากาศยานดอนเมือง ท่าอากาศ

ยานภูเก็ต ท่าอากาศยานเชียงใหม่และท่าอากาศยานหาดใหญ่ แสดงให้เห็นว่าผู้โดยสารระหว่าง

ประเทศร้อยละ 61.46 นิยมเดินทางเข้ามาผ่านทางท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ และผู้โดยสารระหว่าง

ประเทศร้อยละ 18.69 นิยมเดินทางผ่านท่าอากาศดอนเมือง กล่าวคือ ผู้โดยสารทั้งหมดกว่า 29 ล้าน

คน มีผู้ โดยสารถึงร้อยละ 80 เดินทางเข้ามาในประเทศไทยผ่านท่าอากาศยานที่ตั้ งอยู่ ใน
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กรุงเทพมหานคร และข้อมูลทางสถิติในภาพที่ 3 จ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้าประเทศในปี ค.ศ. 

2014 – 2016 แสดงให้เห็นว่าหากค านวณเป็นรายจังหวัด กรุงเทพมหานครจัดเป็นจังหวัดที่มี

นักท่องเที่ยวเข้ามาเยี่ยมชมมากที่สุดในประเทศ ซึ่งน้อยกว่านักท่องเที่ยวที่เข้าเยี่ยมชมจังหวัดใน

ภาคใต้ทั้งภูมิภาคเพียงร้อยละ 4 เท่านั้น  

 

 
ภาพที่ 2 แสดงข้อมูลทางสถติิเปรียบเทียบจ านวนผู้โดยสารระหว่างประเทศ ณ.ท่าอากาศยานทั้ง 5 
แห่งในปี ค.ศ. 2017  
ที่มา ศูนย์วิจัยด้านการตลาดท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2018a) 

มกราคม
กมุภาพั
นธ์

มีนาคม เมษายน
พฤษภา
คม

มิถนุายน
กรกฎาค

ม
สิงหาคม กนัยายน ตลุาคม

พฤศจิกา
ยน

ธนัวาคม

ท่าอากาศยานสวุรรณภมูิ 1,706, 1,569, 1,533, 1,404, 1,241, 1,358, 1,600, 1,579, 1,285, 1,360, 1,545, 1,753,

ท่าอากาศยานดอนเมือง 414,99 392,45 435,86 434,07 431,75 467,19 511,23 541,69 421,93 427,79 473,10 503,20

ท่าอากาศยานภเูก็ต 453,80 414,84 412,41 376,62 300,28 308,94 372,29 382,31 317,29 351,31 394,67 507,12

ท่าอากาศยานเชียงใหม่ 113,06 96,087 86,125 80,434 75,768 79,041 94,423 93,977 76,520 88,697 95,255 110,03

ท่าอากาศยานหาดใหญ่ 6,372 6,709 7,470 8,327 8,794 9,041 9,839 10,691 8,238 9,856 11,019 15,651
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ภาพที่ 3 จ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้าประเทศในปี ค.ศ. 2014 – 2016  
ที่มา ศูนย์วิจยัด้านการตลาดท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2018b) 
 

เมื่อพิจารณาข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ว่ากรุงเทพมหานครนอกจากจะเป็นเมือง

หลวงของประเทศไทยที่มีความพร้อมในเรื่องการต้อนรับนักท่องเที่ยวจากต่างชาติ ยังเป็นเมืองที่

นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวจากการจัดอันดับตลอดระยะเวลาหลายปีที่ผ่านมา 

รวมถึงสถิติการเดินทางเข้ามายังกรุงเทพมหานครผ่านท่าอากาศยานสุวรรณภูมิและท่าอากาศยาน

ดอนเมืองซึ่งตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานคร และสถิติจ านวนนักท่องเที่ยวเมื่อเปรียบเทียบกับจังหวัดใน

ภูมิภาคอื่น ๆ ซึ่งเก็บรวบรวมโดยศูนย์วิจัยการตลาดท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ยังแสดง

ให้เห็นว่ากรุงเทพมหานครยังเป็นเมืองยุทธศาสตร์ส าคัญของการท่องเที่ยวที่ยังสามารถพัฒนาต่อเนื่อง

เพื่อกระจายรายได้ไปสู่ธุรกิจอ่ืน ๆ และชุมชนมากขึ้น 

เมื่อพิจารณาจากรูปแบบการท่องเที่ยวต่าง ๆ ภายในประเทศไทย การท่องเที่ยวที่ได้รับการ

สนับสนุนโดยการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยตลอดระยะเวลาหลายปีที่ผ่านมา คือ รูปแบบการ

ท่องเที่ยววิถีชีวิตหรือการท่องเที่ยวชุมชน ซึ่งเป็นการท่องเที่ยวที่น าเอาวิถีชีวิต ประวัติศาสตร์ ศิลปะ 

วัฒนธรรม การแต่งกาย อาหารพื้นเมืองเดิมของแต่ละท้องถิ่นมาพัฒนาเพื่อใช้เป็นแหล่งท่องเที่ยวและ

กิจกรรมเพื่อการท่องเที่ยวที่จัดการโดยคนในชุมชนเพื่อน ารายได้กลับไปสู่ชุมชนในระยะยาว โดย

ค านึงถึงการรักษาสภาพแวดล้อมและเสริมสร้างคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับคนในชุมชน ประกอบกับ

กรุงเทพ
ภาคกลางไม่รวม

กทม.
ภาคตะวนัตก ภาคตะวนัออก

ภาค
ตะวนัออกเฉียงเห

นือ
ภาคเหนือ ภาคใต้

2014 18,142,499 3,543,702 1,843,916 7,775,129 1,352,495 4,144,437 20,520,375

2015 20,869,916 3,797,578 1,951,896 8,335,072 1,422,509 4,488,094 23,098,813

2016 20,689,273 3,909,969 1,987,325 10,100,950 1,475,492 4,595,317 23,841,182
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ผลลัพธ์ทางสถิติของกระแสการท่องเที่ยวในปัจจุบันที่แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวในประเทศที่พัฒนา

แล้วกว่าร้อยละ 40 ชื่นชอบการเดินทางท่องเที่ยวในสถานที่ใหม่ๆ เพื่อแสวงหาและเรียนรู้วิถีชีวิต 

สภาพแวดล้อมที่แตกต่างจากเดิม โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเดินทางท่องเที่ยวในประเทศที่ก าลังพัฒนา 

(พิมพ์รวี โรจน์รุ่งสัตย์, 2013) ท าให้การท่องเที่ยววิถีชีวิตกลับมาเป็นกระแสที่ได้รับความนิยมอีกครั้ง

และเติบโตควบคู่ไปกับการพัฒนาและส่งเสริมอย่างยั่งยืนของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย  

ซึ่งปัจจุบันในพื้นที่กรุงเทพมหานครมีพื้นที่ที่ด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตและได้รับการ

สนับสนุนด้านการตลาดผ่านเว็บไซต์การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (Thai.tourismthailand.org) 

จ านวน 99 แห่ง โดยแบ่งออกเป็นหมวดหมู่ช็อปปิ้ง ธรรมชาติและสัตว์ป่า  วิถีชีวิต ศิลปะ วัฒนธรรม

และแหล่งมรดก สถานที่ท่องเที่ยวเชิงวิชาการ สถานที่ศักดิ์สิทธิ์ สปาเพื่อสุขภาพ สันทนาการและ

บันเทิง และโครงการหลวงในพระราชด าริ ซึ่งประกอบด้วยสถานที่ตั้งแต่พื้นที่ชุมชน ตลาดนัด ร้านค้า

และบริการ ห้างสรรพสินค้า ศูนย์การเรียนรู้ และพิพิธภัณฑ์เป็นต้น เช่นเดียวกับเว็บไซต์กองการ

ท่องเที่ยวกรุงเทพ (bangkoktourist.com) ที่มีการสนับสนุนด้านการตลาดโดยแบ่งเป็นหมวดหมู่ใน

ลักษณะเดียวกัน  

ในส่วนพื้นที่ชุมชนที่ได้รับการสนับสนุนผ่านเว็บไซต์ดังกล่าว ได้แก่ ชุมชนบ้านครัวเหนือ ชุมชน

บ้านบุ ตลาดเยาวราช ตลาดเก่าหัวตะเข้ ถนนสายไม้ (ซอยนฤมิตร) ถนนข้าวสาร ชุมชนบ้านบาตร 

ชุมชนวัดจ าปา (ช่างแทงหยวก) ชุมชนวัดเทพากร (หัตถกรรมประดับโขน) ชุมชนว่าวไทย (หลักสี่) 

ชุมชนบางไส้ไก่ ชุมชนกุฎีจีน บ้านศิลปินคลองบางหลวง ชุมชนตรอกข้าวเม่า การท่องเที่ยวเชิงเกษตร

คลองบางมด และค่ายมวยไชยา บ้านช่างไทย อนึ่ง ยังมีรายชื่อของชุมชนที่ด าเนินกิจกรรมการ

ท่องเที่ยววิถีชีวิตที่ไม่ได้ถูกระบุไว้อีกมากทั้งที่ด าเนินกิจกรรมมาเป็นเวลานาน และพึ่งได้รับการพัฒนา

เป็นสถานที่ท่องเที่ยว ยกตัวอย่างเช่น ตลาดน้ าตลิ่งชัน ชุมชนคลองบางหลวง และชุมชนคลองภาษี

เจริญ เป็นต้น 

 

2. พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
พฤติกรรมนักท่องเที่ยว หมายถึง การกระท าของนักท่องเที่ยวที่เกิดขึ้นไม่ว่านักท่องเที่ยวจะ

รู้ตัวหรือไม่ก็ตามเพื่อตอบสนองความต้องการต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในสถานการณ์หนึ่ง ผ่านการแสดง

พฤติกรรมภายนอก (Tourist’s Overt Behavior) ซึ่งเป็นพฤติกรรมที่สังเกตได้ผ่านประสาทสัมผัส 

และพฤติกรรมภายใน (Tourist’s Convert Behavior) เช่น ความรู้สึก นึกคิด และอารมณ์ โดยส่วน

ใหญ่พฤติกรรมภายในจะเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมภายนอก  
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พฤติกรรมนักท่องเที่ยวมีองค์ประกอบ 7 ประการ ได้แก ่

1. เป้าหมาย หมายถึง เป้าหมายในการกระท า เช่น การเดินทางเพื่อพักผ่อน การ

เดินทางเพ่ือการอนุรักษ์ การเดินทางเพื่อการผจญภัย เป็นต้น  

2. ความพร้อม หมายถึง วุฒิภาวะและความสามารถในการท ากิจกรรมเพือ่ตอบสนอง

ความต้องการทั้งสภาพร่างกายและจิตใจ 

3. สถานการณ์ หมายถึง เหตุการณ์หรือโอกาสที่เอื้ออ านวยให้เลือกท ากิจกรรมเพื่อ

ตอบสนองความต้องการ เช่น ช่วงระยะเวลาในการปีนเขา ล่องแก่ง หรือเดินเรือที่

ต้องอาศัยสภาพอากาศที่เอื้ออ านวยในการเดินทางหรือท ากิจกรรม 

4. การแปลความหมาย หมายถงึ วิธีการคิดเพื่อตอบสนองความต้องการในสถานการณ์

หนึ่งให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

5. การตอบสนอง หมายถึง การตัดสินใจท ากิจกรรมตามที่ไดต้ัดสินใจเลือกสรรแล้วเพ่ือ

บรรลุเป้าหมายตามต้องการ ตั้งแต่การวางแผน ก าหนดสถานที่ วันเวลาในการ

เดินทางและท ากิจกรรม 

6. ผลลัพธ์ที่ตามมา หมายถึง ผลของการกระท าหนึ่งที่อาจได้ผลตามที่คาดการณ์ไว้ 

หรือตรงกันข้ามกบัที่คาดการณ์ไว้ก็ได ้

7. ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง หมายถึง ความรู้สึกที่เกิดขึ้นเมื่อไม่สามารถบรรลุตาม

เป้าหมายที่ต้องการไว้ได้ จึงต้องกลับมาไตร่ตรอง แปลความหมายเพื่อเลือกหาวิธี

ใหม่ๆ ในการตอบสนองความต้องการ หรือล้มเลิกความต้องการไป 

การก าหนดรูปแบบพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวสามารถแบ่งได้หลายรูปแบบ โดย Perreault, 
Dorden, and Dorden (1979) ได้เสนอรปูแบบพฤติกรรมนักท่องเที่ยวออกเป็น 4 รูปแบบ ได้แก ่

1. นักท่องเทีย่วแบบประหยัด (Budget Travelers)  

2. นักท่องเที่ยวแนวผจญภัย (Adventurous Travelers)  

3. นักท่องเที่ยวประเภทเดินทางระหว่างวันหยุด (Vacationers Travelers)  

4. นักท่องเที่ยวแบบใช้ระยะเวลาเดินทางยาวนาน (Moderates Travelers)  

Cohen (1979) ได้เสนอรูปแบพฤติกรรมนักท่องเที่ยวไว้ ดังนี้ 

1. นักท่องเที่ยวแบบนันทนาการ (Recreational Tourists) เป็นนักท่องเที่ยวซึ่งเน้น

ความส าคัญในกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการนันทนาการหรือการพักผ่อนทางร่างกาย 
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2. นักท่องเที่ยวแบบปลีกตัวหาความเพลิดเพลิน (The Diversionary Tourists) เป็น

นักท่องเที่ยวที่พยายามทางแนวทางเพ่ือลืมความจ าเจในชีวิตประจ าวัน 

3. นักท่องเที่ยวมุ่งหาประสบการณ์ (The Experiential Tourists) เป็นนักท่องเที่ยวที่

เดินทางเพ่ือแสวงหาประสบการณ์ที่แท้จริง นักท่องเที่ยวประเภทนี้สนใจศึกษาและ

ได้รับประสบการณ์ที่แท้จริงของแหล่งท่องเที่ยวที่ได้ไปสัมผัส  

4. นักท่องเที่ยวแบบชอบทดลอง (The Experimental Tourists) มีลักษณะที่เห็น

เด่นชัดคือ ชอบติดต่อพูดคุยกับคนท้องถิ่นเพื่อเรียนรู้และท าความเข้าใจในชีวิตความ

เป็นอยู่ การปรับตัวให้เข้ากับสิ่งแวดล้อมของคนท้องถิ่น 

5. นักท่องเที่ยวที่ใช้ชีวิตแบบคนท้องถิ่น (The Existential Tourists) นักทอ่งเที่ยว

ประเภทนี้ต้องการฝังตัวเองหรือใชช้ีวิตภายใต้วัฒนธรรมและวิถีชีวิตเดียวกับคน

ท้องถิ่น นักท่องเที่ยวประเภทนี้จะใช้เวลาอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวนั้นเป็นเวลานาน  

Swarbrooke, John, Horner, and Susan (2007) ได้เสนอรูปแบพฤติกรรมนักท่องเที่ยวไว้ 

ดังนี้ 

1. นักท่องเที่ยวประเภทหลงใหลในทะเล (Active sea lovers) 

2. นักท่องเที่ยวประเภทชอบผูกมิตร (Contact-minded holiday makers) มีจิตใจ

ชอบติดต่อพบปะกับผู้อื่น แสวงหามิตรใหม่โดนเฉพาะที่เป็นคนท้องถิ่น 

3. นักท่องเที่ยวประเภทชอบชมธรรมชาติ (Nature Viewers) ชอบความงดงามของภูมิ

ทัศน์ของแหล่งท่องเที่ยว 

4. นักท่องเที่ยวประเภทแสวงหาการพักผ่อน (Rest-seekers) ใช้เวลาไปกับการนอน

พักผ่อนหย่อนใจมากกว่าการท ากิจกรรมอื่น ๆ 

5. นักค้นหา (Discovers) ชอบกิจกรรมประเภทผจญภัยและชอบแสวงหามิตรใหม ่

6. นักท่องเที่ยวแบบเดินทางพร้อมครอบครัว (Family-orientated) เป็นนกัท่องเที่ยว

ที่หลงใหลในแสงแดดและทะเล และชอบเดินทางท่องเที่ยวแบบไปเป็นครอบครัว 

7. นักท่องเที่ยวแบบประเพณีนิยม (Traditionalists) ชอบเดินทางท่องเที่ยวที่เน้น

ความปลอดภัยและไม่เสี่ยงภัย 
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3. เทคโนโลยกีับการท่องเทีย่วในปัจจุบัน 
ในปัจจุบันเกิดการพัฒนาของเทคโนโลยีมากขึ้น ส่งผลให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเกิดการ

เปลี่ยนแปลงไปตามความสะดวกสบายที่เพิ่มมากขึ้น ธุรกิจต่าง ๆ จึงจ าเป็นต้องมีการปรับตัวและปรับ

กลยุทธ์ทางการตลาดให้เท่าทันการเปลี่ยนแปลงเช่นเดียวกัน  

ส าหรับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในช่วงระยะเวลา 10 ปีที่ผ่านมา เทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสารถูกน ามาใช้เป็นเครื่องมือเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและสร้างโอกาสในการเติบโตของธุรกิจและ

การแข่งขัน โดยมากมักถูกใช้ในกระบวนการของการติดต่อสื่อสารผ่านจดหมายอิเลคทรอนิกส์ (E-

mail) การจองตั๋วเดินทาง (E-ticket) และที่พัก ด้วยลักษณะของสินค้าและบริการการท่องเที่ยวที่มี

อายุสั้น ซับซ้อน เป็นสินค้าที่มองไม่เห็น ไม่ตรวจสอบคุณภาพก่อนการซื้อ และผู้ขายไม่ได้เป็นผู้มอบ

สินค้าและบริการโดยตรง จึงเกิดความเสี่ยงต่อผู้ซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งจ าเป็นต้องสร้างความ

น่าเชื่อถือให้กับผู้ซื้อสินค้าและบริการ (อรุณี  อินทรไพโรจน์, 2017) ในปัจจุบันเกิดการบูรณาการใช้

เทคโนโลยีในระดับที่สูงขึ้น เกิดสื่อออนไลน์ขนาดใหญ่ขึ้นหลายธุรกิจ เช่น Facebook, Instagram, 

Line และ Twitter ซึ่งล้วนแต่เป็นศูนย์รวมและสังคมข้อมูลและการติดต่อขนาดใหญ่ที่ผู้ใช้งาน

สามารถแลกเปลี่ยนข้อมูลกันได้ทุกที่ทุกเวลาและทั่วทุกมุมโลก เพิ่มช่องทางการสื่อสารทางการตลาด

ระหว่างผู้ประกอบการกับผู้ซื้อสินค้าและบริการมากขึ้น ในส่วนของเทคโนโลยีในอุตสาหกรรม

ท่องเที่ยวนั้นอาจจ าแนกการใช้งานตามธุรกิจหลักได้ ดังต่อไปนี ้

เทคโนโลยีส าหรับที่พักอาศัย นักท่องเที่ยวใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อเข้าถึงข้อมูลสถานที่พัก

อาศัย เปรียบเทียบปัจจัยด้านราคา ความสะดวกสบาย การเดินทาง โดยผู้ประกอบการที่พักอาศัย

สามารถใช้เทคโนโลยีเป็นช่องทางในเผยแพร่โฆษณา และการขายทั้งแบบทางตรง และทางอ้อม 

เทคโนโลยีส าหรับสถานที่ท่องเที่ยว ผู้อาศัยในพื้นที่หรือผู้ประกอบการสามารถใช้เทคโนโลยี

เป็นสื่อกลางในการเผยแพร่ข้อมูลการท่องเที่ยว สถานที่ตั้ง การเข้าถึง รายละเอียด รูปภาพเพื่อดึงดูด

นักท่องเที่ยว ในขณะเดียวกันนักท่องเที่ยวก็สามารถที่จะใช้เทคโนโลยีเพื่อเข้าถึงข้อมูลสถานที่

ท่องเที่ยวใหม่ๆ ได ้

เทคโนโลยีส าหรับธุรกิจน าเที่ยว เป็นตัวแทนที่ท าหน้าที่หลากหลาย เป็นที่ปรึกษาการ

ท่องเที่ยวให้กับผู้ซื้อสินค้าและบริการ เป็นตัวแทนในการส ารองห้องพักและบริการการน าเที่ยว ช่วย

ลดช่องว่างความไม่แน่นอนให้กับผู้ซื้อสินค้าและบริการจากความผิดพลาดทั้งในเรื่องการสื่อสาร ความ

แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าที่เกิดขึ้นขณะเดินทาง 

เทคโนโลยีส าหรับธุรกิจขนส่ง ผู้ประกอบการธุรกิจขนส่ง ไม่ว่าจะเป็นสายการบิน การรถไฟ 

และบริษัทขนส่งสาธารณะต่างน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้เพิ่มมากขึ้นในการตรวจสอบการเดินรถ การจอง
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ตั๋ว รวมไปถึงการช าระเงิน ท าให้นักท่องเที่ยวหรือผู้ ใช้งานบริการขนส่งมีทางเลือกมากขึ้น 

สะดวกสบายในการเดินทางมากขึ้น ไม่จ าเป็นต้องเดินไปยังจุดขายเพื่อซื้อตั๋วเหมือนในอดีต 

ในช่วงระยะเวลาหลายปีที่ผ่านมา เกิดธุรกิจการท่องเที่ยวออนไลน์ (Online Travel Agent) ที่

มีอัตราการเติบโตสูงในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว ให้บริการการจองห้องพัก ตัวแทนจองตั๋วเครื่องบิน 

รถไฟ และขนส่งอื่น ๆ ผ่านช่องทางออนไลน์ แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวและธุรกิจน าเที่ยวต่าง ๆ ท าให้

เกิดการเปลี่ยนแปลงด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวอย่างชัดเจน พิจารณา

จากรายได้ของธุรกิจการท่องเที่ยวออนไลน์มูลค่ากว่า 31,588 ล้านบาทในปี ค.ศ. 2016 ซึ่งขยายตัว

ร้อยละ 30.8 จากปี ค.ศ. 2015 และมีแนวโน้มที่จะขยายตัวขึ้นอีกในอนาคต จากบทบาทการบริการ

การท่องเที่ยวครบวงจร และความสามารถในการเข้าถึงข้อมูลผ่านเว็บไซต์และแอพลิเคชั่น ซึ่ง

สอดคล้องกับผลการวิเคราะห์พฤติกรรมนักท่องเที่ยวเชิงลึกที่น าเสนอโดยการท่องเที่ยวแห่งประเทศ

ไทยว่าการเติบโตของธุรกิจน าเที่ยวออนไลน์ส่งผลกระทบต่อธุรกิจน าเที่ยวซึ่งเป็นตัวแทนการบริการ

การท่องเที่ยวในอดีต (In-Touch Research&Consultancy, 2014, 2015; ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 

2016) 

 

 
ภาพที่ 4 แสดงภาพรวมพฤติกรรมการเดินทางของนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศ ปี ค.ศ. 2014 – 
2016 
ที่มา In-Touch Research&Consultancy (2015) 
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จากภาพที่ 4 ภาพรวมพฤติกรรมการเดินทางของนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศระหว่างปี ค.ศ. 

2014 – 2016 แสดงให้เห็นให้เห็นว่าค่าเฉลี่ยของจ านวนนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศที่เดินทางแบบ

กลุ่ม (GIT) ลดน้อยลง และมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 20 เท่านั้น ในขณะที่การเดินทางท่องเที่ยวแบบ

อิสระ (FIT) มีค่าเฉลี่ยเพิ่มขึ้น โดยนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้อาจเดินทางท่องเที่ยวโดยใช้บริการผ่านธุรกิจน า

เที่ยวหรือไม่ก็ได้ ดังนั้น เพื่อให้เห็นค่าเฉลี่ยความนิยมของทั้ง 2 ธุรกิจ คือ ธุรกิจน าเที่ยวแบบเดิม และ 

ธุรกิจน า เที่ ยวออนไลน์ ในปัจจุบันมากขึ้น การท่องเที่ ยวแห่งประเทศไท ยโดย In-touch 

Research&Consultancy ได้จัดท าข้อมูลทางสถิติเพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวขึ้น (ภาพที่ 

5) แสดงให้เห็นว่าธุรกิจน าเที่ยวออนไลน์ได้รับความนิยมมากที่สุดที่ค่าเฉลี่ยร้อยละ 50 ในธุรกิจที่

เกี่ยวข้องกัน รองลงมาคือธุรกิจน าเที่ยวซึ่งมีค่าเฉลี่ยลดลงอย่างต่อเนื่อง ซึ่งแตกต่างจากธุรกิจโรงแรม

ซึ่งแม้จะมีค่าเฉลี่ยความนิยมที่ต่ าแต่ก็มีแนวโน้มสูงขึ้น โดยคาดการณ์ได้จากการพัฒนาช่องทางการ

เผยแพร่และสื่อออนไลน์ที่ท าให้นักท่องเที่ยวสามารถเข้าถึงข้อมูลของโรงแรมได้ง่ายขึ้นและท าการจอง

โดยตรงได้โดยไม่ต้องผ่านตัวแทนอย่างธุรกิจน าเที่ยวแบบเดิมและธุรกิจน าเที่ยวออนไลน์ 

 

 
ภาพที่ 5 แสดงสวนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวในปี ค.ศ. 2014 – 2016 
ที่มา (In-Touch Research&Consultancy, 2014, 2015) 
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4. ธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทย 
ธุรกิจน าเที่ยว หมายถึงธุรกิจที่ผลิตสินค้าและให้บริการเพื่อตอบสนองความต้องการและ

วัตถุประสงค์ในการเดินทางของนักท่องเที่ยว โดยมีจุดประสงค์เพื่อแสวงหาผลก าไรจากการขายสินค้า

และบริการใหแ้ก่นักท่องเที่ยว  

การเปิดกิจการธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทย จ าเป็นต้องยื่นค าขอรับใบอนุญาตประกอบธุรกิจ

น าเที่ยวจากนายทะเบียน โดยต้องมีคุณสมบัติตามข้อก าหนด หลักเกณฑ์และวิธีการในการขอรับและ

การออกใบอนุญาต การขอและการต่ออายุใบอนุญาต และการขอรับและการออกใบแทนใบอนุญาต 

ให้เป็นไปตามที่ก าหนดพระราชบัญญัติธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์,  2008 

กล่าวคือ ผู้ประกอบการที่สามารถขึ้นทะเบียนธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทยได้นั้นจ าเป็นต้องมี

สัญชาติและภูมิล าเนาในประเทศไทยโดยมีอายุไม่ต่ ากว่า 20 ปีบริบูรณ์ หรือ ในกรณีที่เปิดบริษัทใน

รูปแบบของนิติบุคคล ทุนของบริษัทร้อยละ 51 จ าเป็นต้องเป็นของบุคคลที่มีสัญชาติไทย และ

กรรมการเกินกึ่งหนึ่งของบริษัทจ าเป็นต้องมีสัญชาติไทย ธุรกิจที่ขึ้นทะเบียนธุรกิจน าเที่ยวจ าเป็นต้อง

วางเงินตามประเภทของธุรกิจเพื่อเป็นหลักประกันส าหรับลูกค้า โดยใบอนุญาตประกอบธุรกิจน าเที่ยว

สามารถแบ่งตามประเภทของธุรกิจน าเที่ยวดังนี้ 

1. ธุรกิจน าเที่ยวเฉพาะพื้นที่ (Local) คือ การประกอบธุรกิจท่องเที่ยวเฉพาะในจังหวัดที่จด

ทะเบียนและจังหวัดข้างเคียง ซึ่งอยู่ในพื้นที่เดียวกัน โดยจ าเป็นต้องบริการลูกค้าชาวไทยเท่านั้น 

(เสียค่าหลักประกัน 10,000 บาท) 

2. ธุรกิจน าเที่ยวภายในประเทศ (Domestic) คือ การประกอบการจัดน าเที่ยวไปสถานที่ต่าง ๆ ทุก

จังหวัดเฉพาะภายในประเทศไทย โดยจ าเป็นต้องบริการลูกค้าชาวไทยเท่านั้นและไม่อนุญาตให้

น าเที่ยวไปยังต่างประเทศ (เสียค่าหลักประกัน 50,000 บาท) 

3. ธุรกิจน าเที่ยว (Inbound Travel Agency/ Inbound Destination Management Company) 

การประกอบการจัดน าเที่ยวไปสถานที่ต่าง ๆ ทุกจังหวัดเฉพาะภายในประเทศไทยและ

จ าเป็นต้องบริการลูกค้าต่างชาติเท่านั้นและไม่อนุญาตให้น าเที่ยวไปยังต่างประเทศ (เสียค่า

หลักประกัน 100,000 บาท) 

4. ธุรกิจน าเที่ยวต่างประเทศ (Outbound) การประกอบธุรกิจน าเที่ยวได้ทั้งในประเทศและ

ต่างประเทศ โดยสามารถบริการลูกค้าทั้งชาวไทยและต่างชาติได้ (เสียค่าหลักประกัน 200,000 

บาท) 
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ประโยชน์ของการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

1. ช่วยวางแผนและหาข้อมูลในการท่องเที่ยว  

2. สามารถหาข้อเสนอหรือราคาที่ดีที่สุดได้  

3. ประหยัดเวลา  

4. ช่วยแก้ปัญหาได้เมื่อเกิดข้อผิดพลาด  

5. รู้จักผู้ประกอบธุรกิจมากกว่า  

6. รู้จักแหล่งท่องเที่ยวดีกว่า 

 

ลักษณะของธรุกิจน าเที่ยวทีด่ี 

1. ต้องสามารถเป็นที่ปรึกษาส่วนตัวของลูกค้าในเรื่องของการเดินทางท่องเที่ยวได้  

2. เป็นนักขาย นักจิตวิทยา มีความรู้ความช านาญในเรื่องของการเดินทางท่องเที่ยว  

3. รู้ถึงข้อได้เปรียบ เสียเปรียบของการเดินทางในรูปแบบต่าง ๆ  

4. สามารถจัดหาบริการเดินทางให้เหมาะสมกบัลูกค้าของตน  

5. มีความรู้เรื่องภูมิศาสตร์ และแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ได้ดี  

6. สามารถอ่านตารางเวลาเข้า-ออกของยานพาหนะได้ทุกประเภทได้อย่างรวดเร็ว  

7. สามารถคิดค่าตั๋ว และเขียนต๋ัวได้ทุกประเภท มีความรู้เกี่ยวกับการส ารองที่นั่งบนเครื่องบินและ

ห้องพักในโรงแรม  

8. มีความรู้เกี่ยวกับราคาที่พักแรม คุณภาพ ลกัษณะร้านอาหาร สถานประกอบการที่เกี่ยวข้อง  

9. ตื่นตัว ติดตามข่าวสารบ้านเมือง เหตุการณ์ปัจจุบัน กฎระเบียบต่าง ๆ 

(นภาพร กะออน, 2010) 

 

อย่างไรก็ตาม นอกเหนือจากผลกระทบด้านความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่ท าให้กระแสการ

ท่องเที่ยวที่ใช้บริการ ธุรกิจน าเที่ยวแบบเดิมลดน้อยลง ข้อมูลทางสถิติของธุรกิจน าเที่ยวที่จดทะเบียน

ในประเทศไทย ปี ค.ศ. 2015 – 2017 ยังแสดงให้เห็นถึงการแข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้นในปี ค.ศ. 2016 ซึ่ง

ส่งผลกระทบต่อความอยู่รอดของธุรกิจน าเที่ยว ตามที่ปรากฏในข้อมูลทางสถิติในปี ค.ศ. 2017 ที่มี

ธุรกิจน าเที่ยวทั้ง 4 ประเภทลดลงอย่างเห็นได้ชัด  
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ภาพที่ 6 จ านวนธุรกิจน าเที่ยวที่จดทะเบียนในประเทศไทย ปี ค.ศ. 2015 – 2017  
ที่มา ศูนย์วิจัยด้านการตลาดท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2018b) 
 

ปัญหาการลดลงของธุรกิจน าเที่ยว โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจน าเที่ยวแบบเดิมซึ่งด าเนินกิจการ

เต็มรูปแบบ ไม่ได้ ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่ยังกระทบถึงปัจจัยด้าน

สังคม คือ 

1. ปัญหาการสูญเสียรายได้และการจ้างงาน  

ในธุรกิจหนึ่งแห่งอาจประกอบไปด้วยพนักงานในหลายสายงาน เช่น ผู้บริหาร พนักงานขาย 

พนักงานจัดการทั่วไป และพนักงานบัญชี การปิดตัวของธุรกิจย่อมส่งผลกระทบถึงปัญหา

การจ้างงานและสูญเสียรายได้ของบุคคลากรในสายงานการท่องเที่ยว 

2. ปัญหาการกระจายรายได้ของธุรกิจคู่ค้า 

การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่สามารถกระจายรายได้ไปยังธุรกิจต่าง ๆ ด้วยบทบาทการ

เป็นตัวแทนในการจัดและด าเนินงานตามโปรแกรมการท่องเที่ยวให้กับนักท่องเที่ยว รวมถึง

ขั้นตอนในการเลือกและจองบริการของธุรกิจคู่ค้า ยกตัวอย่างเช่น บริษัทเช่ารถโดยสารส่วน

บุคคล ธุรกิจร้านอาหารขนาดใหญ่ ธุรกิจที่ด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวต่าง ๆ เช่น ด าน้ า 

เช่าเรือเที่ยวเกาะ ปีนเขา รวมไปถึงมัคคุเทศก์น าเที่ยว ดังนั้น เมื่อเกิดภาวะธุรกิจน าเที่ยว

ปิดตัวลงมากขึ้น ย่อมส่งผลถึงช่องทางการขายของธุรกิจคู่ค้าประเภทต่าง ๆ ที่มีการซื้อขาย

กับธุรกิจน าเที่ยวนัน้ ๆ  
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3. ปัญหาการกระจายนักท่องเที่ยวและปัญหาสิ่งแวดล้อมจากความแออัดของนักท่องเที่ยว 

เนื่องจากธุรกิจน าเที่ยวเป็นตัวแทนจัดและด าเนินงานตามโปรแกรมการท่องเที่ยว ดังนั้น 

บุคลากรจ าเป็นที่จะต้องเป็นบุคคลที่มีความรู้เรื่องแหล่งท่องเที่ยว และมีการเพิ่มเติมความรู้

และแหล่งท่องเที่ยวใหม่ๆ อยู่เสมอ หากขาดตัวแทนที่มีความรู้และให้ความช่วยเหลือในการ

กระจายนักท่องเที่ยวไปสู่คู่ค้าที่หลากหลาย และแหล่งท่องเที่ยวหลายแห่ง อาจท าให้เกิด

ปัญหาความแออัดของนักท่องเที่ยวที่เดินทางไปท่องเที่ยวเฉพาะแห่งตามกระแสการ

ท่องเที่ยวในช่วงนั้น ๆ ซึ่ งส่งผลต่อสิ่ งแวดล้อมหากมีอัตรานักท่องเที่ยวที่สู งเกิน

ความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยวในพื้นที่นั้น ๆ  

 

5. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถ

ควบคุมได้ โดยธุรกิจได้น าเครื่องมือเหล่านี้มาผสมผสานกันเพื่อพัฒนากลยุทธ์ตอบสนองความต้องการ

และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค (Kotler, 2002) ซึ่งการก าหนดส่วนประสมให้เหมาะสมขึ้นอยู่

กับเอกลักษณ์ของธุรกิจและผลิตภัณฑ์  

ส าหรับธุรกิจบริการมีส่วนประสมทางการตลาดที่ได้รับการปรับปรุงให้เหมาะสมกับรูปแบบของ

ธุรกิจ 7 ประเภท (สุวรรณวงษ์, 2013) 

5.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจเสนอขายเพื่อตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภค โดยค าว่าผลิตภัณฑ์อาจมีความหมายตั้งแต่สินค้า บริการ สถานที่ ความคิด 

องค์กรหรือบุคคล การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึงขอบเขตของ

บริการ คุณภาพของบริการระดับชั้นของการบริการ ตราสินค้า สายการบริการ การ

รับประกัน และการบริการหลังการขาย 

5.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของเงิน โดยราคาจะเป็นต้นทุน

ของผู้บริโภคที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านการเปรียบเทียบมูลค่าของผลิตภัณฑ์

และราคาของผลิตภัณฑ์นั้น การพิจารณาด้านราคานั้นต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงิน

ช่วยเหลือค่านายหน้าและเงือนไข การช าระเงิน สินเชื้อการค้า เนื่องจากราคามีส่วนใน

การท าให้บริการต่าง ๆ มีความแตกต่างกันและมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่

ได้รับจากการบริการโดยเทียบระหว่างราคาและคุณภาพของการบริการ 
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5.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  ที่ตั้งของผู้ให้บริการ ช่องทางการขายมีความสะดวก

ยากง่ายในการเข้าถึง ทั้งทางด้านที่ตั้งทางกายภาพ การติดต่อสื่อสาร ประเภทของช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย รวมถึงกิจกรรที่ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไป

ยังตลาด  

5.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่

หลากหลายของการสื่อสารกับตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดย

บุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอื่น ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่าน

สื่อ เช่น การประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 

 เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่ง หรือหลาย

เครื่องมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณา

ความเหมาะสมของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้  

- การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ ยวกับองค์การหรือ

ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 

- การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและจูงใจตลาด

โดยใช้บุคคล 

- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจาก

การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าวสารการประชาสัมพันธ์ซึงสามารถ

กระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้หรือการซือ้โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอืน่ในช่องทาง 

- การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวสาร 

การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าและบริการและนโยบายที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ

ประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่ง เพื่อสร้างทัศนคติ

ที่ดีต่อองค์กรให้เกิดกับองค์กรใดองค์กรหนึง่ 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Response Marketing) และการตลาดเชื่อม

ตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่ อให้เกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริม

ผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองโดยทันที 

5.5 บุคลากร (People) หมายถึง บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการ

นอกจากจะท าหน้าที่ผลิตบริการแล้ว ยังคงต้องท าหน้าที่ในการขายผลิตภัณฑ์บริการไป
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พร้อม ๆ กันด้วย การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจ าเป็นอย่างมากส าหรับการ

บริการ ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน คุณภาพบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมีผล

จากลูกค้ารายอื่นแนะน ามา ตัวอย่างที่เกิดขึน้ เช่น กลุ่มลูกทัวร์ หรือลูกค้า จากร้านอาหาร

ที่บอกต่อกันไปแต่ปัญหาหนึ่งที่ผู้บริหารการตลาดจะพบก็คือ การควบคุมระดับของ

คุณภาพการบริการให้อยู่ในระดับคงที ่

5.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนักที่น า

ลักษณะกายภาพเข้ามาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพ

จะเป็นส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการก็ตามที่ปรากฏให้เห็น

ส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างสภาพแวดล้อม การสร้างบรรยากาศ การเลือกใช้สี แสง และ

เสียงภายใน เป็นต้น หรือใช้ลักษณะทางกายภาพเพือ่สนับสนุนการขาย 

5.7 กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการในการส่งมอบการบริการมีความส าคัญ

เช่นเดียวกับเรือ่งทรัพยากรบุคคลแม้ว่าผู้ให้บริการจะมีความสนใจและดูแลลูกค้าอย่างดี ก็

ไม่สามารถแก้ปัญหาลูกค้าได้ทั้งหมด เช่นการเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะ

ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่น ามาใช้ ระดับการใช้เครื่องจักรกลในการ

ให้บริการอ านาจตัดสินใจของพนักงานการที่มีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการการ

ให้บริการอย่างไรก็ตามความส าคัญของประเด็นปัญหาดังกล่าวไม่เพียงแต่จะส าคัญต่อฝ่าย

ปฏิบัติการณ์เท่านั้น แต่ยังมีความส าคัญต่อฝ่ายการตลาดด้วยเนื่องจากเกี่ยวข้องกับความ

พึงพอใจของลูกค้าได้รับ จะเห็นได้ว่าการจัดการทางการตลาดต้องให้ความสนใจในเรื่อง

ของกระบวนการให้บริการและการน าส่ง ดังนั้น ส่วนประสมการตลาดครอบคลุมถึง

กระบวนการนีด้้วย 

 

6. การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) และการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS Matrix) 
การวิเคราะหส์ถานการณ์ (SWOT Analysis) เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของกิจการ 

จุด แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างผลการประเมิน 

สภาพแวดล้อมภายในระหว่างจุดแข็งและจุดอ่อน และการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกระหว่าง 

โอกาส และอปุสรรค ว่ามีความโน้มเอียงไปในทิศทางใดเพื่อน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ทาง การตลาด

ของบริษัท (สมยศ  นาวีการ, 2007)  
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6.1 จุดแข็ง (Strength) คอื ปัจจัยสภาพแวดลอ้มภายในบริษัทที่ท าให้กิจการได้เปรียบใน

การแข่งขัน  

6.2 จุดอ่อน (Weakness) คือ ปัจจัยจากสภาพแวดลอ้มภายในบริษัทที่ท าให้กิจการ 

เสียเปรียบการแข่งขัน  

6.3 โอกาส (Opportunity) คือ ปัจจัยจากสภาพแวดลอ้มภายนอกบริษัทที่เอื้อต่อการ 

ประกอบกิจการ  

6.4 อุปสรรค (Threat) คือ ปัจจัยจากสภาพแวดลอ้มภายนอกบริษัทที่ท า ให้กิจการ 

เสียเปรียบ ซึ่งบริษัทจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์เพื่อขจัดอุปสรรคต่าง ๆ  ที่เกดิขึ้น 

 

การวิเคราะหก์ลยุทธ์ (TOWS Matrix) หลังจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการ

วิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคแล้ว น าข้อมูลมาวิเคราะห์หาความสัมพันธ์

แบบเมตริกซ์โดยใช้ตาราง TOWS Matrix เป็นตารางที่วิเคราะห์ข้อมูลจาก จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

และอุปสรรค เพื่อก าหนดออกมาเป็นกลยุทธ์ต่าง ๆ 

ตารางที่ 1 ตัวอย่างการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS Matrix)  
ปัจจัยภายใน 

ปัจจัย
ภายนอก 

 จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 

โอกาส (O) กลยุทธ์เชิงรุก (SO) จุดแข็งและโอกาส 
  

กลยุทธ์เชิงรับ (WO) จุดอ่อนและโอกาส 
 

อุ ปส ร รค 
(T) 

กลยุทธ์การแข่งขัน (ST) จุดแข็งและ
อุปสรรค 
 

กลยุทธ์การตั้ งรับ (WT) จุดอ่อนและ
อุปสรรค 
 

ที่มา สมยศ  นาวีการ (2007) 

 

7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
7.1 การพัฒนาธุรกิจน าเที่ยว 

 จิรัฐ ชวนชมและนงลักษณ์ โพธิ์ ไพจิตร (2014) ได้ร่วมกันวิจัยศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ

ความส าเร็จในการบริหารธุรกิจและแนวทางในการบริหารธุรกิจของธุรกิจน าเที่ยว โดยได้ใช้วิธี

การศึกษาโดยแจกแบบสอบถามผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวจ านวน 352 ราย และเก็บข้อมูลโดยใช้

การสัมภาษณ์เชิงลึกอีก 5 ราย ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการบริหารธุรกิจ 

ประกอบด้วย ทักษะด้านมนุษย์สัมพันธ์ และขีดความสามารถทางด้านการตลาด ส าหรับแนวทางใน
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การพัฒนาการบริหาร 1) บริษัทมีความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในเส้นทางการท่องเที่ยวของบริษัท 2) 

มีการด าเนินงานโดยการสร้างเครือข่ายกับผู้ประกอบการประเภทอื่นที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจ

การท่องเที่ยว และ 3) ผู้บริหารต้องให้ความส าคัญกับมัคคุเทศก์โดยการอบรมให้มีความช านาญใน

เรื่องของพ้ืนที่ที่จะพานักท่องเที่ยวไปและเข้าใจถึงหลักการบริการ 

ธิตินันธุ์ ชาญโกศลและสุรพิชย์ พรหมสิทธิ์ (2013) ได้ศึกษาตัวแบบกลยุทธ์ทางการตลาด

บริการส าหรับผู้ประกอบธุรกิจน าเที่ยวระหว่างประเทศไทย/ จีน โดยมีจุดประสงค์ 1) เพื่อส ารวจ

สภาพและความคิดเห็นของบริษัทตัวแทนท่องเที่ยวจีนในการท าธุรกิจร่วมกับผู้ประกอบการธุรกิจน า

เที่ยวของไทย 2) เพื่อส ารวจสภาพและแนวทางการให้บริการของผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวของไทย

ต่อนักท่องเที่ยวชาวจีน 3) เพื่อส ารวจความต้องการของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการผ่านตัวแทนการท่องเที่ยวจีนในการเดินทางมาท่องเที่ยวยังประเทศไทย และ 

4) เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวระหว่างประเทศไทย/ จีน 

ผ่านการวิจัยแบบผสมผสานทั้งสัมภาษณ์เชิงลึก การออกแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์กลุ่มย่อยใน

กลุ่มตัวอย่าง ซึ่งประกอบด้วยผู้จัดการฝ่ายการตลาดของบริษัทตัวแทนท่องเที่ยวจีน ตัวแทนผู้บริหาร

ของบริษัทน าเที่ยวไทย ตัวแทนผู้มีส่วนเกี่ยวข้องภาครัฐ นักวิชาการด้านการท่องเที่ยว ข้อมูลจากสื่อ 

บทความ และนักท่องเที่ยวจีนที่ใช้บริการบริษัทน าเที่ยวไทย  

ผลการวิจัยได้น าเสนอเป็นตัวแบบกลยุทธ์ “PRO-ACT” ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์ที่เกี่ยวข้อง

กับการบริการอย่างมีระดับ ด้วยความยินดีและเต็มใจให้บริการ (People Oriented) 2) กลยุทธ์

ส่งเสริมและเพิ่มศักยภาพให้กับธุรกิจ ด้านภาพลักษณ์และชื่อเสียง (Reputation) 3) กลยุทธ์ที่

เกี่ยวข้องกับโอกาสและสิ่งที่เกื้อหนุนทางการตลาดของความเป็นประชาคมอาเซียน ภาคบริการการ

ท่องเที่ยว (ASEAN/ Service Oriented) 4) กลยุทธ์ที่เป็นการสร้างความเชื่อมั่นให้กับนักท่องเที่ยว

ด้วยรูปแบบของการรับรองและมีความเชื่อมั่น (Assurance) 5) กลยุทธ์การน าเสนอการบริการแบบ

เหนือระดับของความหลากหลาย และความเหมือนที่แตกต่างบนความต่างที่เหมือนกันของการบริการ

ที่ได้รับการเลือกสรร (Choice of Product) 6) กลยุทธ์การเตรียมความพร้อมในการท างานแบบ

บูรณาการ โดยมีความร่วมมือกับหลายๆ หน่วย เพื่อการบริการที่มีความฉับไว สม่ าเสมอ และรวดเร็ว 

(Timeliness)  

7.2 ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อบริการการท่องเที่ยว 

 Choovanichchannon (2015) ได้ศึกษาระดับความพึงพอใจต่อมาตรฐานการท่องเที่ยวไทย

จากนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศเพื่อหาข้อเสนอแนะในการยกระดับมาตรฐานของการท่องเที่ยวไทย

ให้ดียิ่งขึ้น โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลและแจกแบบสอบถามในพื้นที่สนามบินสุวรรณภูมิ โดย
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ผลการวิจัยได้สรุปมาตรฐานของความพึงพอใจจากมากไปน้อยไว้ 5 ประเภท ได้แก่ 1) แหล่งท่องเที่ยว

ต้องมีสภาพแวดล้อมที่เป็นมิตร 2) แหล่งท่องเที่ยวต้องมีวัฒนธรรมที่มีอัตลักษณ์ 3) แหล่งท่องเที่ยว

ต้องมีการจัดการด้านอาหารและเครื่องดื่มที่สะอาดและถูกหลักอนามัย 4) แหล่งท่องเที่ยวต้องมีการ

บริการห้องน้ าสาธารณะที่เพียงพอต่อการใช้งาน และ 5) แหล่งท่องเที่ยวควรมีราคาที่สมเหตุสมผล 

7.3 การพัฒนาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตในชุมชน 

ระพีพัฒน์ เกษโกศล (2014) ได้ศึกษาการจัดการท่องเที่ยววิถีถิ่น ชุมชนเกาะศาลเจ้าและ

พื้นที่เกี่ยวเนื่องเขตตลิ่งชัน กรุงเทพมหานคร เพื่อพัฒนาการท่องเที่ยวในพื้นที่อย่างสร้างสรรค์และ

ยั่งยืน โดยลงพื้นที่ภาคสนามเก็บข้อมูลพื้นที่และสัมภาษณ์ผู้น าชุมชน ผู้ร่วมกิจกรรม ตลอดจนคนใน

ชุมชน จากการศึกษาพบว่า พื้นที่ชุมชนเกาะศาลเจ้าและพื้นที่เกี่ยวเนื่องมีอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรมที่

พบเห็นได้ยาก  บรรยากาศวิถีชุมชนแบบชาวสวนสะท้อนความเป็นไทยและสอดคล้องกับความ

ต้องการของผู้คนในสังคมที่โหยหาอดีต ท าให้ชุมชนได้รับความนิยมอย่างมากในปัจจุบัน ประกอบกับ

ได้รับความร่วมมือจากคนในชุมชน ทว่ายังขาดอ านาจในการต่อรองการจัดการการท่องเที่ยว เนื่องจาก

ต้องพึ่งช่องทางการเข้ามาของนักท่องเที่ยวทางเรือผ่านตลาดน้ าคลองลัดมะยม จุดเด่นของชุมชนคือ 

บุคลากร ผู้น าและชุมชนที่มีศักยภาพ รวมถึงลักษณะทางกายภาพที่มีลักษณะเป็นเกาะเล็ก มีแหล่ง

เรียนรู้อีกมาก มีคุณค่าในการพัฒนาและยกระดับชุมชนให้เป็นต้นแบบด้านการจัดการการท่องเที่ยว

โดยชุมชนผ่านการสร้างกระบวนการเรียนรู้และกิจกรรมการพัฒนาที่หลากหลาย  

 ธานัท ภุมรัช (2013) ได้ศึกษาเรื่องแนวทางการจัดการแหล่งเรียนรู้ย่านบ้านศิลปินและพื้นที่

เกี่ยวเนื่องชุมชนคลองบางหลวง เขตภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร เพื่อท าการวิจัยเชิงคุณภาพหาแนว

ทางการจัดการและพัฒนาแหล่งเรียนรู้อย่างเหมาะสมผ่านการส ารวจพื้นที่ ศึกษาข้อมูลทาง

ประวัติศาสตร์ และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นพร้อมทั้งแจกแบบสอบถามกับตัวแทนชุมชนชาวบ้าน ผู้มี

ส่วนได้ส่วนเสียในพื้นที่ ประกอบด้วยชุมชนในพื้นที่ที่เกี่ยวข้องคือ ชุมชนวัดคูหาสวรรค์ ชุมชนวัด

ก าแพงทอง หัวหน้าฝ่ายพัฒนาชุมชนเขตภาษีเจริญ ผู้ประกอบการร้านค้าและเจ้าของบ้านศิลปิน 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิต ในธุรกิจน าเที่ยว ผลการศึกษาพบว่าตั้งแต่การ

ก่อตั้งบ้านศิลปินตั้งแต่ พ.ศ. 2552 ก่อให้เกิดการตระหนักถึงคุณค่าและความส าคัญของการอนุรักษ์

ชุมชน วัฒนธรรมและภูมิปัญญามากขึ้น มีกิจกรรมการแสดงละครนอก (หุ่นละครเล็ก) คณะท านาย 

และคณะกระตั้วแทงเสือ ซึ่งเป็นจุดเด่น ก่อนจะได้มีการปรับภูมิทัศน์ สร้างทางเดินริมน้ าเชื่อมต่อกับ

บ้านศิลปินขึ้นในปี พ.ศ. 2556 เพื่อรองรับนักท่องเที่ยว นอกจากนี้ผู้วิจัยยังได้เสนอแนะให้มีการ

ส่งเสริมให้มีมัคคุเทศก์ท้องถิ่นเพ่ือเป็นเครือข่ายการแลกเปลี่ยนการเรียนรู้อย่างสร้างสรรค์ต่อไป 
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กันตภัทร สุบรรณ ณ อยุธยา (2013) ศึกษาแนวทางการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงเกษตร

อนุรักษ์ ณ สวนผัก ชานเมือง เขตบางแค กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาสภาพการจัดการท่องเที่ยว 

น าเสนอแนวทางการแก้ปัญหา โดยใช้วิธีศึกษาจากประสบการณ์ชีวิตโดยตรงของ 1) เจ้าของและผู้ท า

สวนเกษตรในสวนผักชานเมือง คนงาน ลูกจ้าง 2) ผู้อาศัยในชุมชน พ่อค้าแม่ค้าโดยรอบ 3) 

นักท่องเที่ยวและผู้เยี่ยมชมสวนผักชานเมือง เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 4) เจ้าหน้าที่และ

ผู้เกี่ยวข้องกับสวนผักชานเมือง ผลการศึกษาพบว่ามีปัญหาอุปสรรคและข้อจ ากัดในการบริหารจัดการ

การท่องเที่ยวสวนผักชานเมือง คือ 1) เกษตรกรไม่ใช่เจ้าของที่ดินโดยตรง 2) เกษตรกรและผู้เกีย่วข้อง

ขาดความรู้ความเข้าใจในระบบการท่องเที่ยว 3) ขาดงบประมาณสนับสนุน 4) ปัญหาด้านบุคลากร 5) 

การประสานงานและความร่วมมือระหว่างองค์กร 6) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น สาธารณูปโภค

และการจัดการสวนผักชานเมืองและแหล่งท่องเที่ยวใกล้เคียง โดยผู้วิจัยได้เสนอแนะให้มีการพัฒนา

ด้านบุคลากร การฝึกอบรบการสื่อสารภาษาต่างประเทศ และแผนงานการพัฒนาการท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้น 

ประสานความร่วมมือกับชุมชนรอบข้างให้มีส่วนร่วม นอกจากนี้ควรมีการของบประมาณการซ่อมแซม 

ประชาสัมพันธ์และดูแลเรื่องที่ท ากินทางการเกษตรให้ชัดเจน 
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บทที่ 3 

ระเบยีบวิธีวิจยั 
 

การศึกษา “กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขต

กรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาติ” ใช้การวิจัยผสมเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ โดยเลือกใช้

วิธีการสัมภาษณ์ธุรกิจน าเที่ยวจ านวน 3 แห่งเพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับ

การท่องเที่ยววิถีชีวิตของนักท่องเที่ยวต่างชาติ และการใช้แบบสอบถามส าหรับนักท่องเที่ยวต่างชาติ

เพื่อส ารวจความคิดเห็นต่อการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร และน าข้อมูลมาสรุปเป็นกล

ยุทธ์ทางการตลาดให้กับธุรกิจน าเที่ยว องค์กร หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องต่อไป ซึ่งมีขั้นตอนวิธี

การศึกษาดังนี้  

1. ค้นคว้าข้อมูล เอกสารเกี่ยวกับภาพรวมและสถานการณ์การท่องเที่ยวในปัจจุบัน  

2. ศึกษาข้อมูลจากการลงพื้นที่ โดยการสัมภาษณ์ธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินงานด้านการท่องเที่ยว

วิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. ศึกษาข้อมูลจากการท าแบบส ารวจความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวต่างชาติต่อผลิตภัณฑ์การ

ท่องเที่ยววิถีชีวิต 

4. น าข้อมูลมาสรุปและเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตใน

พื้นที่กรุงเทพมหานคร  

  

1. ประชากรทีศ่ึกษา   
การศึกษา “กลยุทธ์การตลาดส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพื้นที่กรุงเทพมหานคร” วิธี

การศึกษาหนึ่งคือการน าข้อมูลความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวมาสรุปร่วมกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่ได้

ศึกษาจากธุรกิจน าเที่ยวในปัจจุบัน ดังนั้น ประชากรที่ต้องศึกษาจึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดังนี้  

1. นักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางมาท่องเที่ยวในพื้นที่กรุงเทพมหานคร  

2. ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารธุรกิจน าเที่ยวในประเทศ ( Inbound Travel Agency/ 

Inbound Destination Management Company) ที่ลงทะเบียนประกอบกิจการกับกองทะเบียน

ธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์และด าเนินงานด้านการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร  
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2. กลุ่มตัวอย่าง   
1. นักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  

2. ผู้ประกอบการบริษัทท่องเที่ยวแบบน าเที่ยวเข้าในประเทศ ( Inbound Travel Agency/ 

Inbound Destination Management Company) ที่ลงทะเบียนประกอบกิจการกับกอง

ทะเบียนธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์และด าเนินงานด้านการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขต

กรุงเทพมหานครที่ยินดีให้ข้อมูลจ านวน 3 บริษัท  

  

3. วิธีการสุ่มตัวอย่าง  
1. การค านวนขนาดของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขต

กรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการของ Yamane (1973) โดยใช้สูตรดังนี้  

   

  

  

 

 

2. การสุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการบริษัทท่องเที่ยวแบบน าเที่ยวเข้าในประเทศ ( Inbound 

Travel Agency/ Inbound Destination Management Company) โดยสุ่มจากบริษัท

น าเที่ยวที่ลงทะเบียนประกอบกิจการกับกองทะเบียนธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์และ

ด าเนินงานด้านการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครที่ยินดีให้ข้อมูล  

 

4. เครื่องมือทีใ่ช้  
เครื่องมือที่ใช้ให้ได้มาซึ่งข้อมูล  

1. ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) กับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยว

ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ตอนตามกรอบแนวคิด ดังนี ้

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ

รายการ (Checklist) ซึ่งเป็นปัจจัยบุคคลด้านประชากรศาสตร์และข้อมูลการเดินทาง

จ านวน 6 ข้อ ได้แก่  เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน สัญชาติ ระยะเวลาที่อาศัยอยู่ ใน

กรุงเทพมหานครและรูปแบบการเดินทาง 

n  =
𝑁

1+𝑁(𝑒)
2 

n =
32,588,303 

1+32,588,303 (0.05)
2 

n = 400  
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ตอนที่ 2 การแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกซื้อบริการน าเที่ยววิถีชีวิตผ่าน

ธุรกิจน าเที่ยว ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 

ระดับตามแบบลิเคิร์ท 

 ระดับ  5  คะแนน  หมายถึง  มากที่สุด 

 ระดับ 4 คะแนน  หมายถึง  มาก 

 ระดับ  3  คะแนน  หมายถงึ  ปานกลาง 

 ระดับ 2 คะแนน  หมายถึง  น้อย 

 ระดับ 1  คะแนน  หมายถึง  น้อยมากที่สุด 

  ข้อมูลที่ได้จะน าไปวิเคราะห์เพื่อหาค่าเฉลี่ย โดยมีเกณฑ์ที่ใช้ในการแปลความหมาย ค่าเฉลี่ย
ข้อมูลแบ่งระดับคะแนนเป็น 5 ระดับ โดยท าการก าหนดช่วงของการวัดได้ ดังนี้ตามแนวความคิดของ 
Best (1981) ดังนี้  

  ค่าเฉลี่ย  4.21–5.00 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย  3.41–4.20 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นมาก 
  ค่าเฉลี่ย  2.61–3.40 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย  1.81–2.60 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นน้อย 
  ค่าเฉลี่ย  1.00–1.80 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นนอ้ยที่สุด 

ตอนที่ 3 การแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ ลักษณะแบบสอบถามปลายเปิด (Open 

Ended) โดยถามเพิ่มเติมเกี่ยวกับการนิยามการท่องเที่ยววิถีชีวิตในกรุงเทพมหานครใน

แบบที่นักท่องเที่ยวต้องการ 

 

2. ใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured or Guided Interviews) กับ

ธุ รกิ จน า เที่ ย ว  ( Inbound Travel Agency/  Inbound Destination Management 

Company) ที่ลงทะเบียนประกอบกิจการกับกองทะเบียนธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์

และด าเนินงานด้านการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

เครื่องมืออ านวยความสะดวก  

1. สมุดจดบันทึก  

2. ปากกาหรือดินสอ  

3. คอมพิวเตอร์พกพา  
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4. โทรศัพท์พกพาส าหรับการถ่ายภาพและบันทึกเสียง  

   

5. การพัฒนาเครื่องมือ  
แบบสอบถามนักท่องเที่ยว  

1. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 

2.  ตรวจสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถามโดยดุลพินิจของผู้เชี่ยวชาญจ านวน  3 คน 

(Index of Item-Objective Congruence: IOC) และน าแบบทดสอบที่ปรับปรุงแล้วไป

ทดลองกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ชุด และน าผลไปทดสอบหาค่าสัมประสิทธิ์ Alpha 

ของ Cronbach ได้เท่ากับ 0.905 จึงถือว่าน าแบบสอบถามไปใช้ได้ 

แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง  

1. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด  

2. ผ่านการพิจารณาของอาจารย์ที่ปรึกษา    

 

6. การเก็บรวบรวมข้อมูล  
1. เก็บข้อมูลจากนักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

โดยการลงพ้ืนที่แหล่งท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร   

2. การเก็บข้อมูลผู้ประกอบการบริษัทท่องเที่ยวแบบน าเที่ยวเข้าในประเทศ สัมภาษณ์

ผู้บริหารบริษัทท่องเที่ยวแบบน าเที่ยวเข้าในประเทศ ( Inbound Travel Agency/ 

Inbound Destination Management Company) เกี่ ยวกับรูปแบบ ลักษณะ การ

ด าเนินงานการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพื้นที่กรุงเทพมหานคร  

  

7. การวิเคราะห์ข้อมูลและตรวจสอบข้อมลู  
1. ข้อมูลจากนักท่องเที่ยว น าผลการส ารวจจากนักท่องเที่ยวต่างชาติจ านวน 400 คน มา

ทดสอบหาค่าเฉลี่ยความต้องการในด้านต่าง ๆ ต่อการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพื้นที่

กรุงเทพมหานคร โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูล SPSS (Statistical Package for the 

Social Science)   

2. ข้อมูลจากการสัมภาษณ์บริษัทท่องเที่ยวแบบน าเที่ยว น าเสียงที่ได้บันทึกผ่านโทรศัพท์พกพา

มาถอดเป็นข้อมูลตัวอักษรในระบบ และตรวจสอบหาค าส าคัญ และน ามาสรุปเป็นข้อความ
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ที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การตลาดของบริษัทท่องเที่ยวแบบน าเที่ยวในประเทศ น าข้อมูลจาก

ผลการส ารวจความต้องการของนักท่องเที่ยวและผลสรุปจากการสัมภาษณ์บริษัทท่องเที่ยว

แบบน าเที่ยวมาเปรียบเทียบ หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ และเสนอแนะกลยุทธ์ที่

เหมาะสมกับบริษัทท่องเที่ยวต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวต่างชาต ิ

 

8. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
 1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลใช้ร้อยละ (Percentage)  

1.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านบริการ (7P’s) ที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์การ

ท่องเที่ยว ใช้ค่าเฉลี่ย (X ̄) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

2. การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดด้านบริการ (7P’s) มาพัฒนาผลิตภัณฑ์การ

ท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในประเทศที่ด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตใน

พื้นที่กรุงเทพมหานครโดยใช้วิธีวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis)  
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บทที่ 4 

รายงานผลการวิจัย 
 

 งานวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพ
มหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาติมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวต่อการ
ท่องเที่ยววิถีชีวิตในกรุงเทพมหานคร และศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินงาน
ท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 3 แห่ง โดยมุ่งเน้นธุรกิจที่เติบโต และประสบ
ความส าเร็จในวงการการท่องเที่ยว โดยน าผลที่วิเคราะห์ที่ได้มาสรุปเป็นกลยุทธ์เพื่อประโยชน์ของ
ธุรกิจน าเที่ยวอื่น ๆ ในการน ากลยุทธ์ไปใช้ปรับปรุง พัฒนาการด าเนินงานของธุรกิจให้ปร ะสบ
ความส าเร็จในสถานการณ์ที่มีคู่แข่งขันจ านวนมาก ทั้งในตลาดเดียวกันและตลาดที่คล้ายคลึงกัน 

 จากผลการศึกษา ผู้วิจัยได้เสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

 จากความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแยก
ออกเป็น 3 ตอน 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับการเลือกซื้อบริการการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน 

 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 ผลการสัมภาษณ์ในหัวข้อ กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี ้
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทางการท างานของผู้ให้ข้อมูล 
 ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจน าเที่ยว 
 ตอนที่ 3 ความคิดเห็นต่อการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขต

กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (7P’s)  
 ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเพิ่มเติมต่อการเติบโตของการท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยว 

และการเติบโตของธุรกิจน าเที่ยว 
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ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชงิปริมาณ 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร
ประกอบไปด้วยเพศ อายุ ที่อยู่อาศัย รายได้ ระยะเวลาที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร และรูปแบบการ
เดินทาง ได้น าเสนอด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ดังนี ้

 
ตารางที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
ชาย 162 40.5 
หญิง 238 59.5 
รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 2 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีเป็นเพศหญิง จ านวน 238 คน คิดเป็น

ร้อยละ 59.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5  

ตารางที่ 3 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
ต่ ากว่า 18 ปี 33 8.3 
18 – 24 ป ี 45 11.3 
25 – 30 ป ี 104 26.0 
31 – 40 ป ี 131 32.8 
41 – 50 ป ี 58 14.5 
มากกว่า 50 ปี 29 7.3 
รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 131 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมามีอายุระหว่าง 25-30 ปี จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 อายุระ

กว่าง 41-50 ปี จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 อายุระหว่าง 18-24 ปี จ านวน 45 คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.3 อายุต่ ากว่า 18 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และอายุมากกว่า 50 ปี จ านวน 

29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตามล าดับ  

ตารางที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่อยู่อาศัย 

ถิ่นที่อยู่อาศัย จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
ทวีปอเมริกา 67 16.8 
ทวีปยุโรป 115 28.8 
ทวีปเอเชีย 179 44.8 
ทวีปแอฟริกา 21 5.3 
ทวีปออสเตรเลีย 18 4.5 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในทวีปเอเชีย จ านวน 179 คน 

คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือทวีปยุโรป จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ทวีปอเมริกา 

จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 ทวีปแอฟริกา จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 คน และทวีป

ออสเตรเลีย จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 5 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่รายได้ 

รายได้ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
ต่ ากว่า 300 USD 43 10.8 
301 – 700 USD 77 19.3 
701 – 1000 USD 64 16.0 
1001 – 1300 USD 85 21.3 
1301 – 1600 USD 53 13.3 
สูงกว่า 1600 USD 78 19.5 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 5 ข้อมูลด้านรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

มีรายได้ระหว่าง 1001–1300 USD จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 รองลงมามีรายได้สูงกว่า 

1600 USD จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 รายได้ระหว่าง 301-700 USD จ านวน 77 คน คิด

เป็นร้อยละ 19.3  รายได้ระหว่าง 701-1000 USD จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 รายได้ระหว่าง 

1301-1600 USD จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และรายได้ต่ ากว่า 300 USD จ านวน 43 คน 

คิดเป็นร้อยละ 10.8 ตามล าดับ 

ตารางที่ 6 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่ระยะเวลาที่ท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร 
 

ระยะเวลา จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
1 - 2 วัน 141 35.3 
3 – 5 วัน 206 51.5 
มากกว่า 5 วัน 53 13.3 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานครเป็น

เวลา 3-5 วัน จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมาเดินทางท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร
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เป็นเวลา 1-2 วัน จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 และเดินทางท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร

เป็นเวลามากกว่า 5 วันจ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 

ตารางที่ 7 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามที่รูปแบบการเดินทาง 
 

รูปแบบการเดินทาง จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
เดินทางแบบเดี่ยว 112 28.0 
เดินทางกับคู่รัก 73 18.3 
เดินทางกับครอบครัว 56 14.0 
เดินทางกับเพื่อน 68 17.0 
เดินทางกับธุรกิจน า
เที่ยว 

91 22.8 

อื่น ๆ  0 0 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางแบบเดี่ยว จ านวน 112 คน คิดเป็น

ร้อยละ 28 รองลงมาคือเดินทางกับธุรกิจน าเที่ยว จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 เดินทางกับ

คู่รัก จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 เดินทางกับเพื่อน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ

เดินทางกับครอบครวั จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามล าดับ 

ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในการศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าคะแนนเฉลี่ยในการ
แปลความหมาย ตามแนวความคิดของ Best (1981) ดังนี้  

  ค่าเฉลี่ย  4.21–5.00 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นมากที่สดุ 
  ค่าเฉลี่ย  3.41–4.20 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นมาก 
  ค่าเฉลี่ย  2.61–3.40 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย  1.81–2.60 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นน้อย 
  ค่าเฉลี่ย  1.00–1.80 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
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 ผลการวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของข้อมูลในประเด็น
ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยในการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครโดยแยกข้อมูลการวิเคราะห์ออกเป็น 7 
ด้านตามรายละเอียด ดังนี้  
 
ตารางที่ 8 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ ์

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

โปรแกรมการท่องเที่ยวมีบริการ

ครบวงจร 

231 

(57.75) 

65 

(16.25) 

72 

(18.00) 

32 

(8.00) 

- 4.24 1.01 มาก

ที่สุด 

สถานที่ท่องเที่ยวเป็นที่รู้จัก 202 

(50.50) 

53 

(13.25) 

77 

(19.25) 

61 

(15.25) 

7 

(1.75) 

3.95 1.21 มาก 

โปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิต

จ าเป็นต้องมีเอกลักษณ์ 

200 

(50.00) 

102 

(25.50) 

68 

(17.00) 

29 

(7.25) 

1 

(0.25) 

4.18 0.98 มาก 

โปรแกรมการท่องเที่ยวเป็น

โปรแกรมแบบส่วนตัว 

196 

(49.00) 

90 

(22.50) 

55 

(13.75) 

56 

(14.00) 

3 

(0.75) 

4.05 1.12 มาก 

โปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิต

เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวมีส่วน

ร่วมในกิจกรรมชุมชน 

182 

(45.50) 

 

69 

(17.25) 

99 

(24.75) 

41 

(10.25) 

9 

(2.25) 

3.93 1.15 มาก 

รูปภาพที่ใช้ในการประกอบการ

ขายแสดงถึงความเป็นชุมชน 

พื้นบ้าน น่าสนใจ 

174 

(43.50) 

72 

(18.00) 

106 

(26.50) 

33 

(8.25) 

15 

(3.75) 

3.89 1.17 มาก 

รวม 4.04 0.45 มาก 
 

จากตารางที่ 8 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครใน

รวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.04 และ S.D. = 0.45) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญระดับมากที่สุดกับผลิตภัณฑ์ทุกด้านทั้งในเรื่องการบริการที่ครบ

วงจรของโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิต คือ รวมบริการรับส่ง อาหาร เครื่องดื่มที่จ าเป็นระหว่างวัน 
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และอุปกรณ์ที่จ าเป็นต่อกิจกรรมและสิ่งอ านวยความสะดวก (ร้อยละ 57.75) โปรแกรมการท่องเที่ยว

มีรูปแบบการบริการเป็นโปรแกรมส่วนตัว เฉพาะกลุ่ม ไม่ต้องท ากิจกรรมร่วมกับนักท่องเที่ยวอ่ืน (ร้อย

ละ 50.50) โปรแกรมการท่องเที่ยวต้องมีเอกลักษณ์ แปลกใหม่ แตกต่างจากการท่องเที่ยวทั่วไป หรือ

การท่องเที่ยวด้วยตนเอง (ร้อยละ 50.00) สถานที่ท่องเที่ยวเป็นที่รู้จัก (ร้อยละ49.00) โปรแกรมการ

ท่องเที่ยวมีการเปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวมีส่วนร่วมในกิจกรรมชุมชน เช่น การเรียนรู้วิถีชีวิต ฝึกสอน

ศิลปะวิชาชีพ หรือพูดคุยกับคนในท้องถิ่น (ร้อยละ 45.50) และโปรแกรมการท่องเที่ยวมีการน าเสนอ

รูปภาพของผลิตภัณฑ์ที่ใช้ประกอบการขายที่แสดงถึงความเป็นชุมชนที่น่าสนใจ (ร้อยละ 43.50) 

ตารางที่ 9 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาทอ่งเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา 

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านราคา 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

ราคาโปรแกรมการท่องเที่ยววิถี

ชีวิตคุ้มค่ากับประสบการณ์ที่

ได้รับ 

174 

(43.50) 

90 

(22.50) 

79 

(19.75) 

43 

(10.75) 

14 

(3.50) 

3.92 1.17 มาก 

ราคาโปรแกรมท่องเที่ยววิถีชีวิต

ต้องมีราคาถูกที่สุดเมื่อเทียบกับ

ธุรกิจน าเที่ยวอื่น 

170 

(42.50) 

66 

(16.50) 

130 

(32.50) 

34 

(8.50) 

- 3.93 1.04 มาก 

ราคาโปรแกรมการท่องเที่ยววิถี

ชีวิตต่ ากว่าการเดินทางด้วย

ตนเอง 

147 

(36.75) 

69 

(17.25) 

144 

(36.00) 

40 

(10.00) 

- 3.81 1.05 มาก 

รวม 3.89 0.66 มาก 

 

จากตารางที่ 9 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก (𝑥̅ = 3.89 และ S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ให้ความส าคัญราคาในระดับมากที่สุดทุกด้านทั้งในเรื่องราคาของโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิต

ต้องคุ้มค่ากับประสบการณ์ที่ได้รับ (ร้อยละ 43.50)  ราคาของโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตที่เลือก

ซื้อต้องมีราคาถูกที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับโปรแกรมการท่องเที่ยวของธุรกิจน าเที่ยวอื่นที่ด าเนิน

กิจกรรมน าเที่ยวที่มีลักษณะเหมือนหรือคล้ายคลึงกัน (ร้อยละ 42.50)  และ ราคาจ าเป็นต้องถูกกว่า
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เมื่อเปรียบเทียบกับค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวด้วยตนเองในโปรแกรมการเดินทางที่เหมือน

หรือคล้ายคลึงกัน (ร้อยละ 36.75)    

ตารางที่ 10 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

สามารถท าการจองได้ขณะ

เดินทาง 

179 

(44.75) 

86 

(21.50) 

66 

(16.50) 

52 

(13.00) 

17 

(4.25) 

3.89 1.23 มาก 

มีช่องทางการจองหลากหลาย 174 

(43.50) 

83 

(20.75) 

130 

(32.50) 

34 

(8.50) 

16 

(4.00) 

3.88 1.21 มาก 

มีบริการลูกค้า 24 ชั่วโมงผ่าน

ช่องทางออนไลน์ 

156 

(39.00) 

111 

(27.75) 

67 

(16.75) 

47 

(11.75) 

19 

(4.75) 

3.85 1.20 มาก 

รวม 3.87 0.87 มาก 
 

จากตารางที่ 10 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน า เที่ ยวในเขต

กรุงเทพมหานครในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 3.87 และ S.D. = 0.87) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

แล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญราคาในระดับมากที่สุดทุกด้านทั้งในเรื่อง

ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวสามารถท าการจองได้ในขณะเดินทาง อาจเป็น

การจองโปรแกรมการท่องเที่ยวใหม่หรือการจองโปรแกรมการท่องเที่ยวเพิ่มเติมจากการจองที่มีอยู่

เดิม (ร้อยละ 44.75) ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความหลากหลาย นอกเหนือจากการจองผ่านตัวแทน

ขายในต่างประเทศ เช่น การจองผ่านไกด์น าเที่ยว ธุรกิจน าเที่ยวในประเทศผ่านทางอีเมล์ โทรศัพท์ 

หรือช่องทางออนไลน์ (ร้อยละ 43.50) และ ช่องทางการจัดจ าหน่ายเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมงเพื่อ

รองรับการจองโปรแกรมการท่องเที่ยว (ร้อยละ 39.00)   
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ตารางที่ 11 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

มีโปรโมชั่นส่งเสริมการขายพิเศษ 209 

(52.25) 

79 

(19.75) 

66 

(16.50) 

42 

(10.50) 

4 

(1.00) 

4.12 1.09 มาก 

ธุรกิจน าเที่ยวเป็นที่รู้จัก หรือมี

การประชาสัมพันธ์ในประเทศที่

อยู่อาศัย มีความน่าเชื่อถือ 

198 

(49.50) 

63 

(15.75) 

102 

(25.50) 

33 

(8.25) 

4 

(1.00) 

4.05 1.08 มาก 

         

มีการตรวจสอบความคิดเห็นผ่าน

สื่อออนไลน์ 

136 

(34.00) 

124 

(31.00) 

74 

(18.50) 

51 

(12.75) 

15 

(3.75) 

3.79 1.15 มาก 

รวม 3.98 0.68 มาก 
 

จากตารางที่ 11 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 3.98 และ S.D. = 0.68) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญราคาในระดับมากที่สุดทุกด้านทั้งในเรื่องโปรโมชั่นส่งเสริมการ

ขายพิเศษ เช่น การลดราคา การเพิ่มสิทธิพิเศษในการบริการต่าง ๆ (ร้อยละ 52.25) ธุรกิจน าเที่ยว

ต้องเป็นที่รู้จักหรือมีการประชาสัมพันธ์ในประเทศที่อยู่อาศัย มีความน่าเชื่อถือในการบริการ (ร้อยละ 

49.50) และความคิดเห็นผ่านสื่อออนไลน์เป็นไปในแง่บวก โดยนักท่องเที่ยวจะมีการตรวจสอบความ

คิดเห็นก่อนเลือกใช้ (ร้อยละ 34.00)   
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ตารางที่ 12 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครด้านบุคลากร 

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้าน

บุคลากร 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

พนักงานดูแลเอาใจใส่ 162 

(40.50) 

155 

(38.75) 

79 

(19.75) 

2 

(0.50) 

2 

(0.50) 

4.18 0.80 มาก 

พนักงานเป็นผู้มีใจบริการและ

บุคลิกภาพที่ดี 

159 

(39.75) 

133 

(33.25) 

79 

(19.75) 

22 

(5.50) 

7 

(1.75) 

4.04 0.99 มาก 

พนักงานมีความรู้ 159 

(39.75) 

126 

(31.50) 

62 

(15.50) 

47 

(11.75) 

6 

(1.50) 

3.96 1.08 มาก 

พนักงานทักษะการสื่อสารที่ดี 153 

(38.25) 

123 

(30.75) 

78 

(19.50) 

42 

(10.50) 

4 

(1.00) 

3.95 1.04 มาก 

ธุรกิจน าเที่ยวและโปรแกรม

ท่องเที่ยวมีการเสนอข้อมูลที่

ถูกต้อง ทันเหตุการณ์ 

122 

(30.50) 

160 

(40.00) 

92 

(23.00) 

22 

(5.50) 

4 

(1.00) 

3.93 0.92 มาก 

รวม 4.01 0.57 มาก 

 

จากตารางที่ 12 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก (𝑥̅ = 4.01 และ S.D. = 0.57) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ให้ความส าคัญราคาในระดับมากที่สุดทุกด้านทั้งในเรื่องบุคลากรทั้งพนักงานและไกด์น าเที่ยวมี

ความดูแลเอาใจใส่ (ร้อยละ 40.50) พนักงานและไกด์น าเที่ยวเป็นผู้มีใจบริการและมีบุคลิกภาพที่ดี 

(ร้อยละ 39.75) พนักงานและไกด์น าเที่ยวเป็นผู้มีความรู้ความสามารถในข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่และ

โปรแกรมการท่องเที่ยว (ร้อยละ 39.75) พนักงานมีทักษะในการสื่อสารที่ดีทั้งทางด้านภาษาและ

วัฒนธรรมเพื่อให้การท่องเที่ยวเป็นไปได้อย่างราบรื่นและตอบสนองความต้องการของลูกค้าขณะรับ

บริการน าเที่ยวได้สูงสุด  (ร้อยละ 38.25) และธุรกิจน าเที่ยวมีการเสนอข้อมูลโปรแกรมการท่องเที่ยวที่

ถูกต้องและทันสมัย (ร้อยละ 30.50)   
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ตารางที่ 13 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

มีผลการตอบรับจากลูกค้าแง่ดี 145 

(36.25) 

114 

(28.50) 

114 

(28.50) 

27 

(6.75) 

- 3.94 0.96 มาก 

ธุรกิจน าเที่ยวมีการน าเสนอ

ผลิตภัณฑ์และด าเนินธุรกิจกับคู่

ค้าที่ดี 

118 

(29.50) 

131 

(32.75) 

104 

(26.00) 

47 

(11.75) 

- 3.80 0.99 มาก 

ธุรกิจน าเที่ยวมีการแสดงแสดงที่

อยู่ เบอร์โทรศัพท์ และอีเมล์

ติดต่อชัดเจน 

133 

(33.25) 

144 

(36.00) 

120 

(30.00) 

3 

(0.75) 

- 4.02 0.82 มาก 

         

รวม 3.92 0.62 มาก 

 

จากตารางที่ 13 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านลักษณะทางกายภาพที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 3.92 และ S.D. = 0.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่า

นักท่องเที่ยวผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับลักษณะทางกายภาพในระดับมากที่สุดใน 

เรื่องธุรกิจน าเที่ยวมีผลตอบรับการใช้บริการของลูกค้าในสื่อและช่องทางต่าง ๆ ในแง่ดี (ร้อยละ 

36.25) และธุรกิจน าเที่ยวมีการเสนอข้อมูลของผลิตภัณฑ์และธุรกิจคู่ค้าที่ด าเนินกิจการอย่างถูกต้อง 

ปลอดภัย ได้มาตรฐาน (ร้อยละ 29.50)  และให้ความส าคัญในระดับมากกับเรื่องธุรกิจน าเที่ยวมีการ

แสดงที่อยู่และข้อมูลการติดต่อทั้งเบอร์โทรศัพท์และอีเมล์ที่ชัดเจน เพื่อติดต่อโดยตรงกับพนักงานได้

ตลอดระยะเวลาการเดินทาง (ร้อยละ 36.00) 
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ตารางที่ 14 ความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อบริการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการด าเนินงาน 

ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านการ

ด าเนินงาน 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ) 

𝒙̄  S.D. ระดับ มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

ธุรกิจน าเที่ยวมีการแก้ปัญหาที่ดี 156 

(39.00) 

110 

(27.50) 

42 

(10.50) 

92 

(23.00) 

- 3.83 1.178 มาก 

         

ธุรกิจน าเที่ยวมีจริยธรรมในการ

ด าเนินงาน 

138 

(34.50) 

119 

(29.75) 

84 

(21.00) 

57 

(14.25) 

2 

(0.50) 

3.84 1.070 มาก 

ธุรกิจรับผิดชอบคืนค่าใช้จ่ายใน

กรณีไม่สามารถน าเที่ยวได้ตามที่

ตกลงไว้ 

119 

(29.75) 

161 

(40.25) 

106 

(26.50) 

11 

(2.75) 

3 

(0.75) 

3.96 .860 มาก 

รวม 3.87 0.62 มาก 
 

จากตารางที่ 14 พบว่าระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านการด าเนินงานที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครใน

ภาพรวมอยู่ ในระดับมาก (𝑥̅ = 3.87 และ S.D. = 0.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่า

นักท่องเที่ยวผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการด าเนินงานในระดับมากที่สุดในเรื่อง

ธุรกิจน าเที่ยวมีการแสดงความรับผิดชอบต่อความผิดพลาดในการเดินทางที่เกิดขึ้น เช่น การคืนเงินใน

กรณีที่โปรแกรมการท่องเที่ยวไม่เป็นไปตามที่ตกลงไว้ หรือมีสิทธิพิเศษเพิ่มเติมให้กับนักท่องเที่ยว 

(ร้อยละ 39.00) ธุรกิจน าเที่ยวแสดงให้เห็นถึงความมีจริยธรรมในการด าเนินงาน เช่น ไม่สนับสนุนการ

ท่องเที่ยวที่เกี่ยวข้องกับการใช้แรงงานเด็ก การทรมานสัตว์ หรือกิจกรรมที่เป็นภัยต่อสังคมและ

สิ่งแวดล้อม (ร้อยละ 34.50) และให้ความส าคัญในระดับมากกับธุรกิจน าเที่ยวมีการแสดงให้เห็นถึง

ความสามารถในการแก้ปัญหาที่ดี (ร้อยละ 40.25)   
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ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับการเลือกซื้อบริการการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจ

น าเที่ยวของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน 

ไม่มีผู้แสดงข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 

 ผลการสังเคราะห์ข้อมูลระดับของปัจจัยด้านคุณภาพบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครพบว่านักท่องเที่ยวผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญระดับมากในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (𝑥̅ = 4.04 และ S.D. = 

0.45) รองลงมาคือปัจจัยด้านบุคลากร (𝑥̅ = 4.01 และ S.D. = 0.57) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

(𝑥̅ = 3.98 และ S.D. = 0.68) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (𝑥̅ = 3.92 และ S.D. = 0.62) ปัจจัย

ด้านราคา (𝑥̅ = 3.89 และ S.D. = 0.66) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (𝑥̅ = 3.87 และ S.D. = 

0.87) และปัจจัยด้านกระบวนการ (𝑥̅ = 3.87 และ S.D. = 0.62) ตามล าดับ 

 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชงิคุณภาพ   
ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured or Guided Interviews) 

โดยมีการก าหนดค าถามไว้ล่วงหน้า โดยเปิดโอกาสให้ผู้ให้ข้อมูลมีอิสระในการให้ความคิดเห็นอย่าง
อิสระ โดยผู้ให้ข้อมูลหลักเป็นผู้บริการธุรกิจน าเที่ยวที่ยินดีให้ข้อมูลจ านวน 3 แห่ง ดังต่อไปนี้ 

1. ธุรกิจน าเที่ยว A ธุรกิจน าเที่ยวเข้าประเทศ (Inbound Travel Agency/ Inbound 

Destination Management Company) ที่ด าเนินกิจการแบบผสมระหว่างการขาย

ผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยวให้กับตัวแทนขายในต่างประเทศแบบระบบปิด (Wholesaler) 

ตัวแทนขายในต่างประเทศแบบระบบเปิด (B2B) และ ขายผลิตภัณฑ์น าเที่ยวให้กับ

นักท่องเที่ยวที่อยู่ระหว่างการเดินทางในประเทศไทยโดยตรง (In Destination Sales/ 

Airport-Sales Representative) โดยเปิดให้บริการในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้มาแล้ว 

24 ปี และให้บริการในประเทศไทยเป็นเวลา 10 ปี 

2. ธุรกิจน าเที่ยว B ธุรกิจน าเที่ยวเข้าประเทศ (Inbound Travel Agency/ Inbound 

Destination Management Company) ที่ด าเนินกิจการขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว

ให้กับตัวแทนขายในต่างประเทศแบบระบบปิด (Wholesaler) มีประสบการณ์การ

ด าเนินงานในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ทั้งสิ้น 18 ปี และเปิดให้บริการการท่องเที่ยวในเทศ

ไทยเป็นเวลา 3 ปี 
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3. ธุรกิจน าเที่ยว C ธุรกิจน าเที่ยวเข้าประเทศ (Inbound Travel Agency/ Inbound 

Destination Management Company) ที่ด าเนินกิจการขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว

ให้กับตัวแทนขายในต่างประเทศแบบระบบปิด (Wholesaler) มีประสบการณ์การ

ด าเนินงานในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้และประเทศไทยมานานกว่า 44 ปี 

 ผลการสัมภาษณ์ในหัวข้อ กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตใน
เขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาต ิโดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทางการท างานของผู้ให้ข้อมูล 
 
หัวข้อ ธุรกิจ A ธุรกิจ B ธุรกิจ C 
ชื่อ-นามสกุล ไม่สามารถเปิดเผยได ้ ไม่สามารถเปิดเผยได ้ ไม่สามารถเปิดเผย

ได ้
ต าแหน่งในองค์กร ผู้จัดการฝ่ายการตลาด

ส่วนภาคพื้นทวีปเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต ้

ผู้จัดการประเทศไทย ผู้ จัดการฝ่ายดูแล
ผลิตภัณฑ์และธุรกิจ
คู่ค้า 

ประสบการณ์ในการ
ท างาน 

5 ปี 5 ปี 11 ปี 

อายุการท างานภายใน
องค์กร 

2 เดือน 2 ปี 9.5 ปี 

 
ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจน าเที่ยว 
 
หัวข้อ ธุรกิจ A ธุรกิจ B ธุรกิจ C 
ชื่อธุรกิจน าเที่ยว  ไม่สามารถเปิดเผยได ้ ไม่สามารถเปิดเผยได ้ ไม่สามารถเปิดเผย

ได ้
ขนาดขององค์กร กลาง เล็ก กลาง 
ประสบการณ์การ
ด าเนินงาน 

24 ปี 18 ปี 44 ปี 
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ตลาดหลัก ออสเตรเลีย อังกฤษ 
กลุ่มประเทศยโุรป 
และอเมริกา 

ฝรั่งเศส เยอรมัน 
และกลุ่มประเทศ
ยุโรป 

สเปน ฝรั่งเศส และ
ญี่ปุ่น 

ลักษณะฐานลกูค้า
  

ความสามารถในการ
ซื้อระดับปานกลาง (3-
4 ดาว) 

ความสามารถในการ
ซื้อระดับปานกลางถึง
สูง (3-5 ดาว) 

ความสามารถใน
การซื้อระดับปาน
กลางถึงสูง (4-5 
ดาว) 

 
ตอนที่ 3 ความคิดเห็นต่อการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขต
กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (7P’s)  
 
 ผู้วิจัยได้สังเคราะห์และจัดกลุ่มข้อมูลเป็น 7 หัวข้อหลักตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ (7P’s) ดังนี ้
 
ธุรกิจ A 

ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตได้รับความสนใจจากธุรกิจน าเที่ยวอย่างมาก มีการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ที่ด าเนินงานที่ลงพื้นที่ชุมชนด้วยตนเองและสนับสนุนการขายอย่างต่อเนื่อง อย่างไรก็ตาม 
ธุรกิจไม่สามารถน าเสนอขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตทั้งหมด โดยเฉพาะอย่างยิ่งในพื้นที่ใหม่ๆ 
ทั้งหมดได้ เนื่องจากลูกค้ายังคงต้องการผลิตภัณฑ์ประเภทอื่นที่สะดวกสบายและผลิตภัณฑ์ผสมผสาน
ระหว่างสถานที่ที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นที่รู้จักอยู่ ยิ่งไปกว่านั้นบางชุมชนที่ห่างไกลยังจ าเป็นต้องใช้
ธุรกิจน าเที่ยวในพื้นที่ด าเนินการเสมือนธุรกิจคู่ค้าอีกด้วย และเนื่องจากลูกค้ามีความต้องการที่
หลากหลาย ผลิตภัณฑ์จึงต้องมีความยืดหยุ่น ปรับเปลี่ยนได้ตามความต้องการของลูกค้า ( tailor-
made) น าเสนอคุณภาพบริการและความปลอดภัยให้กับลูกค้า ซึ่งเป็นการลดความเสี่ยงจากการ
เดินทางด้วยตนเอง นอกจากนี้ยังมุ่งเน้นการด าเนินงานที่มีจริยธรรมต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม เป็นจุด
ขายของธุรกิจที่ส าคัญ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาดยุโรปที่ให้ความส าคัญในเรื่องการท่องเที่ยวอย่าง
ยั่งยืน 

เช่นเดียวกับราคาของผลิตภัณฑ์ที่ยืดหยุ่นตามความต้องการของลูกค้า มีการเปรียบเทียบ
ราคากับคู่แข่งในช่องทางการขายเพ่ือให้ราคาอยู่ในเกณฑ์ที่สามารถแข่งขันได้ 

ในส่วนของช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากธุรกิจด าเนินงานแบบการจัดการการท่องเที่ยว
ในประเทศ (DMC: Destination Management Company) ร้อยละ 90 ของผลิตภัณฑ์จึงจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ผ่านทางธุรกิจคู่ค้าในต่างประเทศ (Wholesaler) อย่างไรก็ดี เนื่องจากเทคโนโลยีมีการ
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เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว จึงมีผลิตภัณฑ์บางส่วนที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ (OTA’s) ให้กับ
นักท่องเที่ยวที่เดินทาง (End user)  

 

 
ภาพที่ 7 รูปแบบแสดงความสัมพันธ์ระหว่างช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจน าเที่ยวและ
นักท่องเที่ยวในการติดต่อซื้อบริการน าเที่ยวตามรูปแบบการบริหารของธุรกิจ A  
 

ในด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจน าเที่ยว เนื่องจากรายได้หลัก
ของธุรกิจมาจากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านธุรกิจคู่ค้า จึงจ าเป็นต้องมีชื่อเป็นที่รู้จักในตลาด
กลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจจ าเป็นต้องเข้าร่วมงานนิทรรศการและน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
เช่น งาน World Travel Mart (WTM), International Travel Trade Show ( ITB)  และ Travel 
Expo ในประเทศต่าง ๆ รวมถึงงานแสดงผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวที่จัดโดยการท่องเที่ยวแห่งประเทศ
ไทยในต่างประเทศ (ATTA Road Show) นอกจากนี้ ธุรกิจยังจ าเป็นต้องมีพนักงานที่ปฏิบัติงานและ
คอยประสานงานโดยตรงกับธุรกิจคู่ค้า (Account Manager) เพื่อแลกเปลี่ยนข้อคิดเห็นและปรับปรุง
คุณภาพและบริการอยู่เสมอ ซึ่งสัมพันธภาพระหว่างบุคคลในธุรกิจมีผลต่อการเลือกใช้ธุรกิจน าเที่ยว
ในประเทศเป็นอย่างมาก จุดขายที่ธุรกิจน ามาใช้เพื่อสร้างแรงกระทบต่อตลาด คื อ การน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่น่าเชื่อถือและมีความปลอดภัย ซึ่งทดแทนความเสี่ยงจากการเดินทางด้วยตนเองของ
นักท่องเที่ยว และความคุ้มค่าในการให้ข้อมูลและสร้างประสบการณ์ที่มีมากกว่าการท่องเที่ยวด้วย
ตนเอง 
 ในด้านบุคลากร ธุรกิจให้ความส าคัญกับพนักงานที่มีใจรักในการบริการ มี การส่งเสริม
พนักงานเดิมให้เติบโตในต าแหน่งงาน อบรมเพื่อเสริมสร้างทักษะและความรู้ที่เกี่ยวข้องกับการท างาน
เพื่อพัฒนาคุณภาพและการบริการอยู่สม่ าเสมอ มีการตรวจสุขภาพของพนักงานเพื่อความปลอดภัย
ขณะปฏิบัติงาน รวมไปถึงนโยบายผลตอบแทนตามเป้าหมายเป็นรายเดือน เพื่อกระตุ้ นให้เกิดแรง
บันดาลใจในการปฏิบัติงานอย่างมีคุณภาพ 
 ธุรกิจมีการแสดงที่อยู่และข้อมูลการติดต่อในพื้นที่ชัดเจนทั้งบนหน้าเว็บไซต์และเอกสารที่ส่ง
มอบให้นักท่องเที่ยวก่อนเดินทาง ซึ่งนักท่องเที่ยวสามารถติดต่อได้ตลอดเวลา โดยเฉพาะการติดต่อ

ก่อนเดินทาง

• ติดต่อธุรกิจน าเที่ยวใน
ต่างประเทศ

ขณะเดินทาง

• ซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทน

• ซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์
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ผ่านอีเมล์และโทรศัพท์สายด่วน โดยจะมีเจ้าหน้าที่ผลัดหน้าที่กันเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับ
นักท่องเที่ยวในกรณีฉุกเฉิน โดยในอนาคตมีการวางแผนจะสร้างแผนกที่ดูแลการติดต่อได้ 24 ชั่วโมง 
รวมไปถึงสร้างความเข้มแข็งในด้านสื่อออนไลน์มากขึ้น โดยธุรกิจมองว่าในปัจจุบันภาพลักษณ์ในสื่อ
ออนไลน์มีความส าคัญ ควรมีการจัดการและสื่อสารให้เหมาะสมและมีผลตอบรับที่ดีอยู่เสมอ รวมไป
ถึงช่องทางเหล่านี้จะช่วยแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นจากการแสดงความคิดเห็นในเชิงลบของนักท่องเที่ยวที่ใช้
บริการเพื่อน ามาปรับปรุงคุณภาพและบริการต่อไป  
 ในส่วนของการปฏิบัติงาน ธุรกิจมีการใช้โปรแกรมการจัดการภายในที่ผลิตด้วยตนเอง โดยจะ
จัดเก็บข้อมูลการด าเนินงานทั้งหมดไว้ในระบบ ตั้งแต่การสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ การจอง ไปจนถึงการ
ด าเนินงาน และการท าบัญชี ท าให้ข้อมูลมีการเชื่อมต่อกันตลอดเวลา และไม่ตกหล่นและง่ายต่อการ
ประสานงาน 
 อย่างไรก็ดี แม้ว่าผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตจะไม่สามารถน าเสนอขายได้อย่างเต็มที่ด้วย
ข้อจ ากัดของความต้องการของนักท่องเที่ยว แต่ธุรกิจเห็นว่าด้วยการสนับสนุนของรัฐ รวมไปถึงกระแส
การท่องเที่ยวยั่งยืนที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและสังคม จะท าให้การท่องเที่ยววิถีชีวิตยังมีโอกาสเติบโตอีก
มาก แต่ควรระวังในส่วนของค าจ ากัดความของค าว่าการท่องเที่ยววิถีชีวิต ซึ่งความคาดหวังของ
นักท่องเที่ยวที่มีนั้นไม่เท่ากัน ธุรกิจจะต้องตีความและตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวแต่ละ
กลุ่มให้ถูกต้อง เพื่อการด าเนินงานที่ราบรื่นและไม่มีปัญหาในภายหลัง  โดยอนาคตทางธุรกิจมีการ
วางแผนที่จะขยายการตลาดไปยังประเทศอ่ืน ๆ มากขึ้น เพื่อเพิ่มฐานลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น 
 
ธุรกิจ B 
 ผลิตภัณฑ์วิถีชีวิตได้รับความสนใจจากธุรกิจน าเที่ยวในมุมมองของผลิตภัณฑ์ที่สร้างความ
แตกต่าง ไม่เหมือนใครให้กับนักท่องเที่ยว ซึ่งเป็นกุญแจในการน าเสนอตนเองต่อธุรกิจคู่ค้าและ
นักท่องเที่ยว ที่จะน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์และความแตกต่างกันในทุกการจอง อย่างไรก็ดี 
ผลิตภัณฑ์วิถีชีวิตที่น าเสนอให้กับนักท่องเที่ยวนั้นมีไม่มากเท่าที่ควร แม้จะมีการจ้างพนักงานในพื้นที่
เพื่อติดต่อชุมชนโดยตรง แต่ก็ไม่สามารถท าได้มากหรือกว้างขวาง และมีข้อจ ากัดค่อนข้างมาก เช่น 
การติดต่อกับชุมชนซึ่งด าเนินงานโดยบุคคล มีโอกาสผิดพลาดในด้านการประสานงาน และข้อตกลงสูง 
นอกจากนั้นจะเป็นการน านักท่องเที่ยวเดินทางผ่านธุรกิจคู่ค้าที่ด าเนินงานในพื้นที่นั้น ๆ แทน อย่างไร
ก็ดี ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอมีความหยืดหยุ่นสูงตามความต้องการของลูกค้าและพนักงานขายมีอ านาจการ
ตัดสินใจในการแนะน าผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดให้กับนักท่องเที่ยว โดยมากจะน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่พิเศษและ
สะดวกสบายให้กับนักท่องเที่ยวได้มากกว่าผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิต 
 ในส่วนของราคานั้น เนื่องจากธุรกิจวางกลุ่มเป้าหมายหลักไว้ที่ตลาดที่มีคุณภาพและ
ความสามารถในการจ่ายสูง จึงเปรียบเทียบต้นทุนของผลิตภัณฑ์บางส่วนเท่านั้น 
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 ช่องทางการจัดจ าหน่าย ใช้ระบบปิดแบบดั้งเดิม (Wholesaler) คือการขายผ่านธุรกิจคู่ค้าใน
ต่างประเทศเท่านั้น โดยมีพนักงานประจ าการในประเทศกลุ่มเป้าหมายเพื่อเดินทางติดต่อ รักษา
สัมพันธภาพที่ดีกับธุรกิจคู่ค้าอย่างสม่ าเสมอ รวมไปถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ร่วมกัน 
 เช่นเดียวกับช่องทางทางการตลาด คือมีพนักงานประจ าการในประเทศกลุ่มเป้าหมายเดิน
ทางเข้าร่วมการจัดนิทรรศการและงานแสดงผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวอย่างสม่ าเสมอในทุกปี โดย
มุ่งเน้นการเป็นที่รู้จักในตลาดธุรกิจลูกค้ามากขึ้นในฐานะธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทยที่ด าเนิน
กิจกรรมการท่องเที่ยวที่สร้างความแตกต่างและด าเนินตามแนวทางการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนไปพร้อม
กัน 
 ในส่วนของบุคลากร ธุรกิจให้ความส าคัญกับประสบการณ์และความสามารถของพนักงาน
เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับฝ่ายขาย เนื่องจากน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างในทุก
การจอง ฝ่ายขายจึงจ าเป็นต้องมีความสามารถในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างเองได้ในทุกการ
จอง  มีการทดสอบความสามารถและการอบรมทั้งในและนอกสถานที่อย่างสม่ าเสมอ โดยมีการ
รับประกันค่าตอบแทนพิเศษรายปีให้กับพนักงานอย่างน้อย 1 เดือน เพื่อสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงาน 
 ธุรกิจมีสถานที่ตั้ง และข้อมูลที่ติดต่อได้ชัดเจน มีพนักงานผลัดเปลี่ยนดูแลสายด่วน สร้าง

ความเชื่อมั่นในความปลอดภัย และการดูแลตลอดการเดินทาง โดยการเลือกธุรกิจคู่ ค้าที่มีคุณภาพ

และประกันภัย นโยบายการรับประกันความพึงพอใจของลูกค้า 

 กระบวนการท างานเป็นแผนก โดยเริ่มจากฝ่ายผลิตภัณฑ์ที่คิดค้นผลิตภัณฑ์เฉพาะของธุรกิจ 

แผนกที่ติดต่อข้อมูลเอกสารที่พัก ร้านอาหาร ตรวจสอบคุณภาพความปลอดภัยและรับประกันราคา

ต้นทุนที่แข่งขันได้ เพื่อให้ฝ่ายขายสามารถจ าหน่ายและสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและแข่งขันได้ 

มีฝ่ายดูแลคุณภาพการท างานทั้งภายในและภายนอกองค์กร เพื่อปรับปรุงศักยภาพการท างานอยู่

เสมอ โดยปัจจุบันเริ่มมีการคิดค้นระบบส่วนกลางเพื่อใช้รวบรวมข้อมูลของทุกแผนกเพื่อให้สามารถ

แบ่งปันข้อมูลร่วมกันในอนาคตและง่ายต่อการประสานงาน 

 ธุรกิจยังคงมีความตั้งใจในการด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวที่เป็นเอกลักษณ์ผ่านการลง
ประสานงานกับพื้นที่ชุมชนอย่างสม่ าเสมอ และเชื่อมั่นว่าในอนาคตจะสามารถเติบโตขึ้นด้วยความ
แตกต่างนี้ โดยอุปสรรคในปัจจุบันคือธุรกิจน าเที่ยวคู่แข่งในตลาดที่มีมากและเข้มแข็งในตลาด
เป้าหมายเดิม และเพื่อให้สามารถแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ ธุรกิจจึงมีความพยายามในการสร้าง
ชื่อเสียงที่ดีให้เป็นที่รู้จักและยอมรับทั้งในธุรกิจคู่ค้าต่างประเทศ รวมถึงธุรกิจคู่ค้าในประเทศที่คอย
ประสานงานในพื้นที่ เพื่อให้ได้รับบริการที่ดีและแตกต่าง รวมถึงต้นทุนที่แข่งขันได ้
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ธุรกิจ C 
 ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตไม่ได้รับความสนใจมากนักส าหรับตลาดที่มีนักท่องเที่ยว
กลุ่มเป้าหมายในระดับสูง เนื่องจากนักท่องเที่ยวติดความสะดวกสบาย และความสะอาด ท าให้พื้นที่
ชุมชนได้รับความสนใจแค่การเยี่ยมชม หรือการพาไปยังสถานที่จัดจ าหน่ายสินค้าท้องถิ่นเท่านั้น โดย
ผลิตภัณฑ์ส่วนมากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจด าเนินการด้วยตนเองเกือบทั้งหมด คิดเป็นร้อยละ 90 
เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ด าเนินกิจการมานาน ท าให้มีเครือข่ายธุรกิจที่เกี่ยวข้อง ทั้งธุรกิจขนส่ง ธุรกิจน า
เที่ยวอื่น ๆ โดยผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์พื้นฐาน มีความยืดหยุ่นในระดับหนึ่ง โดยมุ่งเน้น
ความเป็นมืออาชีพในการด าเนินงานของการเป็นธุรกิจท่องเที่ยวที่เชี่ยวชาญภาษาที่ 3 อย่างภาษา
สเปน ภาษาฝรั่งเศส และภาษาญี่ปุ่นเท่านั้น 
 และเนื่องจากผลิตภัณฑ์ที่ใช้เป็นผลิตภัณฑ์พ้ืนฐานท าให้สามารถเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งได้
ทั่วไป ในขณะที่สามารถปรับลดต้นทุนได้ตามต้องการ เนื่องจากไม่ต้องใช้บริการของธุรกิจคู่ค้าในพื้นที่
อื่นเพราะมีธุรกิจในเครือข่ายของตนเองเกือบทั้งหมด รวมไปถึงชื่อเสียงและการเป็นธุรกิจน าเที่ยวที่มี
คุณภาพท าให้ได้รับความไว้วางใจจากโรงแรมที่พักและร้านอาหารในการได้รับการเสนอราคาต้นทุนที่
ดี รวมถึงสิทธิพิเศษอื่น ๆ  
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นแบบปิด หรือแบบดั้งเดิม (Wholesaler) คือ การเสนอขาย
ผลิตภัณฑ์โดยตรงกับธุรกิจคู่ค้าในต่างประเทศเท่านั้น  
 ช่องทางการตลาด มีการเข้าร่วมงานนิทรรศการและงานแสดงผลิตภัณฑ์ในต่างประเทศ มี
การจัดท าเอกสารแสดงผลิตภัณฑ์ให้กับธุรกิจคู่ค้าอย่างสม่ าเสมอ รวมไปถึงการมีพนักงานประจ าการ
ในต่างประเทศที่คอยประสานงาน และสร้างสัมพันธภาพที่ดีทางธุรกิจให้มั่นคงอยู่เสมอ 
 ด้านบุคลากร โดยมากธุรกิจเน้นการรักษาพนักงานในองค์กรให้ปฏิบัติงานในระยะยาว มีการ
อบรมนอกสถานที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายอย่างสม่ าเสมอ มีสวัสดิการที่ดี เช่น ประกันกลุ่ม และ
เงินกองทุนส ารองเลี้ยงชีพ เพิ่มเติมจากสวัสดิการทั่วไปและค่าตอบแทนพิเศษเป็นต้น 
 ธุรกิจมีที่ตั้งและข้อมูลการติดต่อชัดเจน ทั้งทางเว็บไซต์และสายด่วนที่มีพนักงานประจ าคอย
ให้ความช่วยเหลือหากเกิดเหตุฉุกเฉิน และเนื่องจากบริการส่วนมากอยู่ในเครือข่ายของธุรกิจ รวมถึง
ผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายเป็นผลิตภัณฑ์พื้นฐานที่ด าเนินงานซ้ า ๆ กันเป็นเวลานาน ดังนั้นปัญหาและ
เหตุการณ์ไม่คาดฝันต่าง ๆ จึงสามารถควบคุมและจัดการได้ไม่ยากโดยพนักงานและไกด์น าเที่ยวที่
ดูแล 
 ในส่วนของกระบวนการด าเนินงาน มีความคล้านกับธุรกิจอื่น คือ แบ่งการปฏิบัติงานเป็น
แผนก โดยเริ่มจากแผนกที่คิดค้นผลิตภัณฑ์และจัดการเอกสารธุรกิจคู่ค้า แต่เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็น
ผลิตภัณฑ์พื้นฐาน ฝ่ายขายจึงไม่มีความจ าเป็นมากนัก ส่วนมากจะเป็นพนักงานที่ด าเนินการจอง และ
พนักงานที่ดูแลเรื่องกิจกรรมการด าเนินงานเท่านั้น  
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 โอกาสในการเติบโตของผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับตลาดลูกค้าที่มีก าลังจ่ายสูง
เป็นไปได้ยาก แต่ก็ยังมีโอกาส ซึ่งจะถูกมองไปในเรื่องของกระแสการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนมากกว่า 
อย่างไรก็ดีนักท่องเที่ยวยังต้องการความสะดวกสบายอยู่ ดังนั้นการพัฒนาอาจต้องมองไปถึงการสรร
หาพื้นที่ที่สามารถรองรับนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ได้ โดยในอนาคตธุรกิจมีความพยายามที่จะขยาย
การตลาดไปในกลุ่มประเทศอื่นที่ใช้ภาษาที่ 3 ที่ตนเองมีความเชี่ยวชาญอยู่เดิมมากขึ้นในฐานะธุรกิจ
น าเที่ยวที่เชี่ยวชาญ มีประสบการณ์ และความเป็นมืออาชีพในตลาดลูกค้ากลุ่มดังกล่าว 
 
ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเพิ่มเติมต่อการเติบโตของการท่องเที่ยววิถีชีวิตส าหรับธุรกิจน าเที่ยว และ
การเติบโตของธุรกิจน าเที่ยว 
 
หัวข้อ ธุรกิจ A ธุรกิจ B ธุรกิจ C 
อุปสรรคต่อ
การด าเนินงาน
และสนับสนุน
การท่องเที่ยว
วิถีชีวิต 

ความคาดหวังของลูกค้า
ต่อค าว่า การท่องเที่ยววิถี
ชีวิตแตกต่างกัน อุปสรรค
จึงเป็นการตีความความ
ต้องการของลูกค้าเพ่ือ
เสนอผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับ
ความพึงพอใจ 

คู่แข่งในตลาดเดียวกันมี
จ านวนมาก รวมไปถึง
พฤติกรรมและกระแสการ
ท่องเที่ยวที่เปลี่ยนแปลงไป
อย่างรวดเร็ว  

ลูกค้าติดความ
สะดวก สบายและ
ความสะอาด 

โอกาสในการ
เติบโตของ
ธุรกิจน าเที่ยว
ในปัจจุบัน 

ยังมีโอกาสในการเติบโต มีโอกาสในการเติบโตโดย
การพัฒนาไปพร้อมกับการ
สร้างความแตกต่าง ให้
ประสบการณ์ที่พิเศษ ไม่
เหมือนใคร โดยบริษัทมีการ
ด าเนินงานโดยตรงกับ
ชุมชนเพื่อสร้างสิ่งใหม่อยู่
เสมอ 

มี โ อ ก า ส จ า ก ก า ร
สนับสนุนผ่านการเข้า
เ ยี่ ย ม ช ม ส ถ า น ที่  
ร้านค้าที่วางจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์โดยชุมชน 

เป้าหมายในอีก 
5 ปีข้างหน้า 

ขยายฐานลูกคา้ไปยัง
ประเทศในกลุม่ทวีป
เอเชีย เจาะกลุ่มลูกค้าที่มี
ก าลังซื้อมากขึน้ 

เป็นแบรนด์ชั้นน าใน
ประเทศไทยทีน่ าลูกค้า
คุณภาพเข้ามาท่องเที่ยว 
เป็นที่รู้จักและได้รับการ
ยอมรับจากธุรกิจคู่ค้า 

ขยายฐานการตลาด
ในกลุ่มลูกค้าภาษาที่ 
3 ที่ตนเองเชี่ยวชาญ
อยู่เดิม 
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 จากผลการสังเคราะห์เนื้อหา พบว่าธุรกิจน าเที่ยวทั้ง 3 บริษัทเป็นธุรกิจน าเที่ยวที่มี

ประสบการณ์ในการด าเนินกิจการการท่องเที่ยวมาเป็นระยะเวลานาน และประสบความส าเร็จ โดย

เป็นบริษัทชั้นน าที่ด าเนินงานในรูปแบบธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินการด้านการขนส่งและกิจกรรม

ภาคพื้นดิน หรือด าเนินการในแหล่งท่องเที่ยว (Destination Management Company) ซึ่งขาย

ผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยวผ่านตัวแทนขายในต่างประเทศเป็นหลัก โดยผลการวิเคราะห์เนื้อหาแสดงให้เห็น

ว่าธุรกิจทั้ง 3 แห่งให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากที่สุด โดยมี

ความถี่ในการพูดถึงธุรกิจคู่ค้าซึ่งต้องมีการเข้าร่วมการจัดแสดงและงานแสดงสินค้าอย่างสม่ าเสมอ 

รวมไปถึงการมีพนักงานที่ติดต่อกับธุรกิจคู่ค้าอย่างใกล้ชิด โดยเฉพาะการสร้างความสัมพันธ์ มิตรภาพ

ส่วนบุคคล รองลงมาคือลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) การสร้างความน่าเชื่อถือในด้าน

ความปลอดภัยในการเดินทางและประกันภัย การแสดงความเป็นมืออาชีพในการด าเนินงาน การ

แก้ไขปัญหาและการสนับสนุนการขายของธุรกิจคู่ค้าและลูกค้าอย่างดีทั้งระหว่างองค์กรและในพื้นที่

สาธารณะ เช่น สื่อออนไลน์ การตอบสนองต่อความคิดเห็นของลูกค้า เป็นต้น ในขณะที่เรื่องของ

ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว (Product) ถูกพูดถึงรองลงมา เนื่องจากในทางปฏิบัติ ธุรกิจน าเที่ยวไม่

สามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถีชีวิตหรือสถานที่ท่องเที่ยวที่แปลกใหม่ได้เพียงอย่างเดียว

เท่านั้น ลูกค้ายังคงต้องการท่องเที่ยวในสถานที่ที่เป็นที่นิยมเดิมอยู่ และยังต้องการบริการที่ผ่อนคลาย

และสะดวกสบายไปพร้อม ๆ กัน เช่นเดียวกันกับราคา (Price) ที่ยืดหยุนไปตามความต้องการของ

ลูกค้า โดยบางธุรกิจมีการท าการเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งเป็นระยะเพื่อให้มั่นใจว่าจะสามารถ

แข่งขันได้ในตลาดในผลิตภัณฑ์ที่มีความคล้ายคลึงกัน ทั้งนี้ด้วยรูปแบบของธุรกิจที่เน้นด าเนินกิจการ

กับธุรกิจคู่ค้าแบบระบบปิด (Wholesaler) ท าให้การเปรียบเทียบราคาถูกให้ความส าคัญในระดับหนึ่ง

เท่านั้น ในขณะที่ช่องทางการจ าหน่าย (Place) กระบวนการด าเนินงาน (Process) และบุคลากร 

(Person) ถูกกล่าวถึงน้อยลงมาตามล าดับ เนื่องจากรูปแบบทางธุรกิจรวมถึงโครงสร้างราคาต้นทุน

บางอย่างจ ากัดช่องทางการจ าหน่ายให้อยู่ในระบบปิด รวมถึงกระบวนการด าเนินงานที่มีความ

แตกต่างกันตามขนาดและโครงสร้างองค์กรและนโยบาย  
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บทที่ 5 
การอภิปรายผล 

 

จากการศึกษาข้อมูลผ่านการแสดงความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวใน
กรุงเทพมหานครและการสัมภาษณ์ธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตใน
กรุงเทพมหานครพบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตผ่านธุรกิจน าเที่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครมีความเหมือนและแตกต่างกัน กล่าวคือ นักท่องเที่ยวมีต้องการเลือกซื้อกิจกรรมการ
ท่องเที่ยวจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านในระดับมาก ทั้งคุณภาพด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพ
ด้านบุคลากร คุณภาพด้านการส่งเสริมการตลาด คุณภาพด้านลักษณะทางกายภาพ คุณภาพด้าน
ราคา คุณภาพด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และคุณภาพด้านกระบวนการตามล าดับ ในขณะที่ธุรกิจ
น าเที่ยวให้ความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพด้านการส่งเสริมการตลาด คุณภาพด้านลักษณะทาง
กายภาพ และคุณภาพด้านผลิตภัณฑ์ แต่ไม่ได้ให้ความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพด้านบุคลากร 
คุณภาพการด าเนินงาน คุณภาพด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และคุณภาพด้านราคามากนัก ซึ่ง
ขัดแย้งกับความต้องการของนักท่องเที่ยว 

อย่างไรก็ตาม ด้วยรูปแบบของธุรกิจท่องเที่ยวส าหรับนักท่องเที่ยวต่างชาติในประเทศไทยที่มี
ความซับซ้อน กล่าวคือ ธุรกิจน าเที่ยวจะด าเนินงานและน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับตัวแทนขายใน
ต่างประเทศ โดยอาศัยสัมพันธภาพที่ดีจากธุรกิจคู่ค้า ภาพลักษณ์ที่ดีและความเป็นมืออาชีพในการ
ด าเนินงานเพื่อแสดงถึงความน่าเชื่อถือในการเป็นตัวแทนการด าเนินงานของตัวแทนขายอย่างมี
ประสิทธิภาพเพื่อให้เกิดการใช้บริการอย่างต่อเนื่องในระยะยาว แต่ในขณะเดียวกันก็ยังต้องอาศัย
ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยว เนื่องจากผลตอบรับจากนักท่องเที่ยวจะ
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ธุรกิจน าเที่ยวของตัวแทนขาย ดังนั้นกลยุทธ์ของธุรกิจน าเที่ยวจ าเป็น
จะต้องตอบสนองความต้องการของตัวแทนขายซึ่งเป็นธุรกิจคู่ค้าและนักท่องเที่ยวได้อย่างถูกต้องและ
เกินกว่าความคาดหมายเพื่อสร้างผลตอบรับที่ดีและน่าประทับใจเพื่อส่งต่อภาพลักษณ์ที่ดีของธุรกิจ 
น าไปสู่การใช้บริการอย่างต่อเนื่องและยั่งยืน ทั้งนี้งานวิจัยฉบับนี้ได้น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาจาก
การทบทวนวรรณกรรม ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยว และธุรกิจน าเที่ยวที่ประสบความส าเร็จ มี
ประสบการณ์น าเที่ยวกิจกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิต มาสรุปวิเคราะห์สถานการณ์  (SWOT Analysis) 
เพื่อหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจน าเที่ยว  น ามาวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS 
Matrix) ประกอบด้วย กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงรับ กลยุทธ์การแข่งขัน และกลยุทธ์การตั้งรับ ตาม
ตารางดังต่อไปนี ้
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ตารางที่ 15 แสดงผลการวิเคราะห์สถานการณ ์(SWOT Analysis) ของธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนิน
กิจกรรมการทอ่งเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

Strengths จดุแข็ง 
 

1. มีความเชี่ยวชาญในพื้นที่การด าเนินกิจการ
และธุรกิจคู่ค้าที่มีความน่าเชื่อถือ 
2 .  มีสถานที่ ตั้ ง ในพื้นที่  ที่ สามารถเข้ าถึ ง
นักท่องเที่ยวในระยะเวลาการเดินทาง หากเกิด
เหตุฉุกเฉิน 
3. โปรแกรมการท่องเที่ยวครบวงจร 
4. มีศักยภาพในการรับผิดชอบต่อชีวิตและ
ทรัพย์สินของนักท่องเที่ยว 
 

Weaknesses จุดอ่อน 
 

1. เข้าถึงนักท่องเที่ยวยากกว่าธุรกิจในช่องทาง
ออนไลน์ 
2. ความหยืดหยุ่นในด้านราคาต่ ากว่าช่องทาง
ออนไลน์ 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีจ ากัด 
 

Opportunities – โอกาส 
 

1. นักท่องเที่ ยวให้ ความส าคัญด้านความ
ปลอดภัยในการเดินทางมากขึ้น จากข่าว
เหตุการณ์ความไม่สงบ หรืออุบัติเหตุต่าง ๆ  
2. มีการสนับสนุนการจัดนิทรรศการและงาน
แสดงผลิตภัณฑ์ของธุรกิจน าเที่ยวให้กับตัวแทน
ขายในต่างประเทศอย่างสม่ าเสมอ 
 

Threats – อุปสรรค 
 

1. จ านวนและศักยภาพของคู่แข่งเพิ่มสูงมากขึ้น 
2. กระแสการท่องเที่ยวที่นักท่องเที่ยวเดินทาง
ได้ด้ วยตนเองผ่ านธุ รกิ จจองห้องพักและ
โปรแกรมท่องเที่ยวออนไลน์ 
3. เทคโนโลยีและสื่อออนไลน์ท าให้นักท่องเที่ยว
สามารถเข้าถึงผู้คนและชุมชนได้โดยตรง ไม่
จ าเป็นต้องผ่านธุรกิจน าเที่ยว  
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ตารางที่ 16 แสดงผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS MATRIX) ของธุรกิจน าเที่ยวที่ด าเนินกิจกรรมการ
ท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยภายใน 
ปั จ จั ย
ภายนอก 

 จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส 1. นโยบายการเสริมสร้างความ

มั่นใจให้กับนักท่องเที่ยวในการ
เดินทาง เช่น การคัดเลือกธุรกิจคู่ค้า
ในพื้นที่ที่มีคุณภาพ มีการรับรอง
จากสถาบัน มีประกันภัย รวมถึง
ข้อมูลการติดต่อในกรณีฉุกเฉินที่
ชัดเจน 
2. เข้าร่วมนิทรรศการและงานแสดง
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว เ พื่ อ
น าเสนอผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว
ของธุรกิจ เป้าหมายและนโยบาย
การด าเนินงานที่มีคุณภาพและ
ศักยภาพที่ดีเย่ียม  

1. น าเสนอข้อดีของการด าเนินธุรกิจ
แ บ บ ปิ ด  (Wholesaler) ที่ ท า ใ ห้
ธุรกิจคู่ค้าและนักท่องเที่ยวได้รับ
สิทธิประโยชน์จากช่องว่างของ
โครงสร้างราคาในตลาด  
2. น าเสนอการเป็นตัวแทนของ
ธุรกิจคู่ค้าหรือตัวแทนขายในการ
ให้บริการกิจกรรมการท่องเที่ยวที่มี
คุณภาพและธุรกิจคู่ค้าในพื้นที่ที่
ได้รับการคัดสรรแล้ว รวมไปถึงเป็น
ตัวแทนของนักท่องเที่ยวในการ
แก้ไขปัญหาและความสามารถใน
การเข้าช่วยเหลือขณะการเดินทาง 

อุปสรรค 1. สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ในพื้นที่ใหม่ 
ๆ ที่หลากหลาย โดยเฉพาะในพื้นที่
ที่เข้าถึงด้วยนักท่องเที่ยวยาก เช่น 
ในชุมชนที่ทักษะการสื่อสารด้าน
ภาษาต่างประเทศไม่ดีนัก หรือ
ห่างไกลจากสิ่งอ านวยความสะดวก 
หรือยังไม่เป็นที่นิยมในสื่อออนไลน ์

1. มีฝ่ายดูแลจัดการผลตอบรับใน
ช่ อ งทางต่ า ง  ๆ  โดย เฉพาะสื่ อ
ออนไลน์  
2. มีพนักงานรองรับการบริการ 
แก้ไขปัญหาและปรับปรุงการบริการ
ให้ตอบสนองความต้องการของ
นักท่องเที่ยวอย่างสม่ าเสมอ 

 

ผลการวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT) การวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS MATRIX) จากการเก็บ
ข้อมูลผ่านนักท่องเที่ยวจ านวน 400 คนและธุรกิจน าเที่ยวที่มีประสบการณ์และด าเนินการกิจกรรม
การท่องเที่ยววิถีชีวิตจ านวน 3 แห่ง ประกอบกับการทบทวนวรรณกรรมและประสบการณ์ของผู้วิจัย 
ผู้วิจัยจึงเสนอกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร
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ของนักท่องเที่ยวต่างชาติเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจน าเที่ยวให้เป็นที่น่าพึงพอใจแก่ธุรกิจคู่ค้า
และนักท่องเที่ยวผู้รับบริการ คือ กลยุทธ์ ‘VACSA’ ตามรายละเอียดดังต่อไปนี ้

1. V – Variety of Product คือ กลยุทธ์ความหลากหลายทางผลิตภัณฑ์  

เนื่องจากนักท่องเที่ยวมีความต้องการที่หลากหลาย เป็นเอกลักษณ์ ในขณะเดียวกันก็ยืดหยุ่น
ตามปัจจัยส่วนบุคคลต่าง ๆ ดังนั้น การสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีตัวเลือกหลากหลาย ครบครันด้านการ
บริการจึงสามารถตอบสนองความคาดหวังของนักท่องเที่ยว และสร้างช่องทางเลือกให้ลูกค้าในการ
เปลี่ยนแปลงเส้นทางหรือรูปแบบของผลิตภัณฑ์ให้ตรงต่อความต้องการทั้ งสถานที่ กิจกรรม รูปแบบ
การเดินทาง และงบประมาณ มีการผสมผสานสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ร่วมกับการน าเสนอสถานที่
ท่องเที่ยวที่เป็นที่รู้จักและส าคัญในพื้นที่ 

2. A – Alliance คือ กลยุทธ์การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 

การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเป็นสิ่งที่ส าคัญในธุรกิจน าเที่ยว เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ไม่สามารถ
ด าเนินการได้เพียงฝ่ายเดียว ยังต้องอาศัยพันธมิตรทางธุรกิจทั้ง 3 รูปแบบ ได้แก่  

- ธุรกิจคู่ค้า หรือตัวแทนขายซึ่งเป็นผู้ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยวให้กับนักท่องเที่ยว  

เพื่อสร้างความไว้วางใจในการปฏิบัติงาน รวมไปถึงมีการติดตามผลความพึงพอใจ ปรับปรุง
และพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีและตรงต่อความต้องการมากที่สุด 

- ธุรกิจคู่ค้าที่สนับสนุนการด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวในพื้นที่ 

เนื่องจากธุรกิจน าเที่ยวจ าเป็นต้องใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวเฉพาะพื้นที่ หรือธุรกิจที่เกี่ยวข้อง
อื่น ๆ เช่น โรงแรมห้องพัก บริษัทขนส่ง ร้านอาหาร ธุรกิจที่ด าเนินกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
ท่องเที่ยวอื่น ๆ การสร้างสัมพันธภาพที่ดี มีส่วนช่วยในการเจรจาต่อรองให้ได้มาซึ่งต้นทุนที่
สมเหตุสมผล หรือผลประโยชน์ที่ดีกว่า และต่อเนื่องไปถึงการแข่งขันทางด้านราคาด้วย
ต้นทุนที่ต่ ากว่าในตลาดที่มีงบประมาณจ ากัด 

- ธุรกิจน าเที่ยวในตลาดเดียวกัน  

การสร้างสัมพันธภาพที่ดีระหว่างธุรกิจในประเภทเดียวกัน ยกตัวอย่างเช่น การเข้าร่วมบริษัท
ในเครือ หรือการรวมกลุ่มของธุรกิจน าเที่ยว เพื่อแบ่งปันข้อมูลในระดับพื้นฐาน การรองรับ
ฐานลูกค้าที่อาจมีความแตกต่างกัน เป็นต้น   
3. C – Communicable คือ กลยุทธ์การวางโครงสร้างด้านการติดต่อสื่อสาร  

การลดความเสี่ยงจากการเดินทางถือเป็นจุดแข็งข้อหนึ่งของธุรกิจน าเที่ยวที่มีมากกว่าการ
เดินทางท่องเที่ยวด้วยตนเอง ดังนั้น การสนับสนุนการเข้าถึงการติดต่อสื่อสารระหว่างลูกค้าและ
พนักงานจะสามารถสร้างความไว้วางใจและความรู้สึกปลอดภัยให้กับนักท่องเที่ยวตั้งแต่การเลือกซื้อ
บริการ ไปจนถึงระยะเวลาการเดินทาง ประกอบกับธุรกิจต้องให้ความส าคัญต่อการส่งเสริมทักษะด้าน
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บุคลิกภาพ ภาษาและวัฒนธรรมให้กับพนักงานเพื่อส่งมอบการบริการที่เหมาะสมและเป็นตัวแทนของ
นักท่องเที่ยวในการเจรจาต่อรอง แก้ปัญหา และรักษาผลประโยชน์สูงสุด เสริมสร้างความมั่นใจให้กับ
ธุรกิจคู่ค้าและนักท่องเที่ยว 

4. S – Security คือ กลยุทธ์การสร้างความเช่ือมั่นด้านความปลอดภัย 

  กลยุทธ์เพื่อสร้างหลักประกันในการให้ความมั่นใจให้กับนักท่องเที่ยว ธุรกิจควรมีการ

ตรวจสอบคุณภาพของธุรกิจคู่ค้าที่สนับสนุนการด าเนินกิจกรรมท่องเที่ยวในประเทศ การมีประกันภัย

กลุ่มส าหรับนักท่องเที่ยว รวมไปถึงแผนการรองรับในกรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉิน รวมไปถึงนโยบายความ

รับผิดชอบอื่น ๆ ที่แสดงให้เห็นถึงความเป็นมืออาชีพและพร้อมเป็นตัวแทนการด าเนินกิจกรรมการ

ท่องเที่ยวให้กับธุรกิจคู่ค้า 

5. A – Advertisement คือ กลยุทธ์การโฆษณา 

  การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักทั้งในและต่างประเทศ สร้างความน่าเชื่อถือผ่านการเข้าร่วม
นิทรรศการและการจัดแสดง รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อธุรกิจคู่ค้าในประเทศกลุ่มเป้าหมาย
อย่างสม่ าเสมอ เพื่อสร้างฐานลูกค้าในระยะยาว รวมถึงพัฒนาความสัมพันธ์ทางธุรกิจไปสู่ตลาดลูกค้า
กลุ่มใหม่ ๆ มากขึ้น 

ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยพัฒนาธุรกิจน าเที่ยวบางส่วนของ จิรัฐ ชวนชม และนงลักษณ์ 
โพธิ์ไพจิตร (2014) ซึ่งระบุว่าทักษะด้านมนุษย์สัมพันธ์และขีดความสามารถทางการตลาด รวมไปถึง
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และโครงสร้างเครือข่ายกับผู้ประกอบการประเภทอื่นที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
น าเที่ยวมีผลต่อปัจจัยความส าเร็จของธุรกิจผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก เช่นเดียวกันกับงานวิจัยของ 
ธิตินันธุ์ ชาญโกศล และสุรพิชย์ พรหมสิทธิ์ (2013) ที่ได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทย โดยได้น าเสนอกลยุทธ์ ‘PRO-ACT’ ซึ่งประกอบไปด้วย
กลยุทธ์ส่งเสริมศักยภาพให้กับธุรกิจในด้านภาพลักษณ์และชื่อเสียง (Reputation) กลยุทธ์ที่เกี่ยวข้อง
กับโอกาสการเกื้อหนุนทางการตลาด (Services Oriented) กลยุทธ์การสร้างความเชื่อมั่น 
(Assurance) และกลยุทธ์การน าเสนอการบริการแบบเหนือระดับของความหลากหลาย และความ
เหมือนที่แตกต่างบนความต่างที่เหมือนกันของการบริการที่ได้รับการเลือกสรร (Choice of Product) 
ซึ่ งสอดคล้องกับกลยุทธ์การโฆษณา (Advertisement) กลยุทธ์การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
(Alliance) กลยุทธ์การสร้างความเชื่ อมั่นด้านความปลอดภัย (Security) และกลยุทธ์ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Variety of Product) ตามล าดับ 

โดยผลงานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในเขต
กรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวต่างชาติจะมีประโยชน์ต่อธุรกิจน าเที่ยว ซึ่งสามารถน าผลการส ารวจ
พฤติกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตและข้อเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดไปใช้ในการปรับปรุง พัฒนาคุณภาพ
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และบริการส าหรับโปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตให้เหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของตัวแทนขายและนักท่องเที่ยว สร้างแรงจูงใจและความน่าสนใจให้กับผลิ ตภัณฑ์และส่งเสริม
ยอดขายให้ดียิ่งขึ้น รวมไปถึงประโยชน์ทางอ้อมแก่ชุมชนที่มีการด าเนินการท่องเที่ยววิถีชีวิตซึ่ง
สามารถน าผลส ารวจพฤติกรรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตไปใช้ในการปรับปรุง พัฒนาคุณภาพและบริการ
ให้กับนักท่องเที่ยวต่างชาติได้อีกด้วย 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

Factors affecting the selection behavior of foreign tourists 
Part 1 Personal Information 

1. Gender 

 Male 

 Female 

2. Age 

 Under 18 years 

 18 – 24 years 

 25 – 30 years 

 31 – 40 years 

 41 – 50 years 

 Upper to 50 years 

3. Resident 

 America 

 Europe 

 Asia 

 Africa 

 Australia 

4. Salary per month 

 Under 300 USD 

 300 – 700 USD 

 701 – 1000 USD 

 1001 – 1300 USD 

 1301 – 1600 USD 

 Upper to 1600 USD 

5. Period of stay in Bangkok 
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 1 – 2 days 

 3 – 5 days 

 More than 5 days 

6. Who you travel with 

 Solo Traveler 

 Partner 

 Family 

 Friend 

 Tour Group 

 Other 
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Part 2 Factors affecting buying decision 

Please ✓ in the box: the level of local life tour program setting that affect your 

buying decision 

Level  5  means affecting buying decision the most 

Level  4 means highly affecting buying decision 

Level  3  means moderately affecting buying decision 

Level 2 means somewhat affecting buying decision 

Level 1  means no affect to buying decision 

 Factors 5 4 3 2 1 
1 Product      
1.1 Uniqueness of  tour program      
1.2 Tour package inclusive of all required services       
1.3 Provide participation with local activity      
1.4 Visitation of well-known tourist attraction      
1.5 Sale kids or website are well present of local life 

photos 
     

1.6 Private group program      
2 Price      
2.1 The package price cheaper than individual travelling      
2.2 The package price is cheaper compare with similar 

package of others agency 
     

2.3 The package price is worth of experience      
3 Place      
3.1 Convenience to book the package via variety of 

channels  
     

3.2 Convenience to buy the package during traveling       
3.3 The agency provides 24 hours online and personnel 

support services 
     

4 Promotion      
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 Factors 5 4 3 2 1 
4.1 Good reputation agency      
4.2 Special discount package      
4.3 Recommended by other travelers      
5 People      
5.1 Update information of tour packages and agency      
5.2 Service staff with competent communication skill      
5.3 Knowledgeable staff       
5.4 Service persons with good personality      
5.5 Attentive staff       
6 Physical Evidence      
6.1 Travel agency with clarified address, phone number 

and email 
     

6.2 Travel agency website is well presents of products 
and business partner 

     

6.3 Travel agency with good review      
7 Process      
7.3 Ethical agency      
7.3 Feedback from customers are well taken care of      
7.4 Refundable in case the agency cannot provide 

committed service (s) 
     

 

Part 3  

Other suggestion (s) 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ 

กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวส าหรับการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพืน้ที่กรุงเทพมหานครของ

นักท่องเที่ยวตา่งชาต ิ

ตอนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้ข้อมูล 

1.1) ชื่อ นามสกุล        (เปิดเผยได้หรือไม)่ 

1.2) ต าแหน่งในองค์กร 

1.3) ประสบการณ์ท างาน     

1.4) อายุการท างานภายในองค์กร 

ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจน าเทีย่ว 

2.1) ชื่อธุรกิจน าเที่ยว 

2.2) ขนาดขององค์กร 

2.3) ด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทยมาแล้วกี่ปี  

2.4) ตลาดลูกค้าสัญชาติหลัก 

2.5) ลักษณะของกลุ่มลูกค้าหลัก เช่น ตลาด Budget หรือ Luxury 

ตอนที่ 3 กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจน าเทีย่วส าหรับการท่องเที่ยววิถีชวีิตในพื้นที่กรงุเทพมหานคร

ของนักท่องเที่ยวต่างชาต ิ

3.1) Product 

3.1.1) บริษัทมีผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพื้นที่ของกรุงเทพมหานครมากน้อย

เพียงไรเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยวอื่น ๆ ที่บรษิัทเสนอขายให้กับ

ลูกค้า 

In Bangkok, How many local product that company produce when 

compare with other kind of program. 

3.1.2) ผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตโดยมากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ขายแยกเป็นโปรแกรม

เฉพาะ หรือ สอดแทรกอยู่ในโปรแกรมการท่องเที่ยวประเภทอื่น 

Local Activity actually sell unique or include in other kind of tour 

3.1.3) ผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยวมีพร้อมทั้งยานพาหนะ ไกด์น าเที่ยว อาหารและ

เครื่องดื่มส าหรับลูกค้า  
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Most of your product is include vehicle, guide, food and beverage 

3.1.4) ผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยวมีลักษณะยืดหยุ่นตามความต้องการของลูกค้าหรือไม่ 

อย่างไร เช่น หากลูกค้าไม่ต้องการไกด์น าเที่ยว หรือต้องการเปลี่ยนแปลงโปรแกรม

บางอย่าง เป็นต้น 

Flexible to include or exclude  

3.1.5) บริษัทมีการคัดเลือกสถานที่ และเส้นทางการเดินทางส าหรับผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยววิถี

ชีวิตอย่างไร 

How company select and plan for routing for local product? What is the 

process and how many processes. 

3.1.6) บริษัทมีการน าเสนอผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยวอย่างไรเพื่อให้เกิดการจอง 

How you provide the product and let them decide to book with us 

3.1.7) บริษัทมีมุมมองต่อผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยววิถีชีวิตอย่างไร 

What’s company vision for local tourism product? 

3.2) Price 

3.2.1) บริษัทมีการเสนอราคาที่หลากหลายในผลิตภัณฑ์โปรแกรมการท่องเที่ยวเดียวกันหรือ

ใกล้เคียงกันตามความต้องการของลูกค้าหรือไม่ อย่างไร 

Company provide variety price for local tourism depends on client 

satisfaction 

3.2.2) บริษัทมีการเปรียบเทียบราคากับบริษัทอื่นก่อนการตัดสินใจตั้งราคาและส่วนลดหรือไม ่

และมีมุมมองต่อการท าส่วนลดอย่างไร  

Company have the process to compare price with another agency in the 

same or similar program? 

3.2.3) ลูกค้ากลุ่มไหนที่บริษัทตั้งเป้าหมายในการดึงฐานลูกค้าผ่านการท าส่วนลด 

Which customer group or market is company target by make discount? 

3.2.4) บริษัทมีการค านวณจุดคุ้มทุนส าหรับการต้ังราคาและส่วนลด หรือไม ่

Company have the process to find the break-even point for set the price 

and discount?  

3.3) Place 

3.3.1) บริษัทมีสถานที่ตั้ง หรือ ตัวแทนขายในตลาดต่างประเทศ หรือไม่ อย่างไร 
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Company have the other location office or representative in target 

country. (only Buffalo Tours location) 

3.3.2)  บริษัทมีการพฒันาความสัมพันธ์กับธุรกิจคู่ค้า และด าเนินการในรูปแบบของ DMC หรือ

มีความสัมพันธ์ในรูปแบบอื่นใด  

Company have the relationship with partner and work as DMC? How you 

improve the relationship with them? How to attract new, keep the 

relationship and make them keep working with us. 

3.3.3) บริษัทมีช่องทางในการขายกี่ประเภท (เช่น Wholesale direct/ DMC, B2B channel, 

B2C, Sale representative etc. )  และมีขั้นตอนในการเสนอขายกี่ครั้ง อย่างไร 

How many selling channel company use for attract the client? How 

many processes?  

3.4) Promotion 

3.4.1) บริษัทคิดว่าการเป็นที่รู้จักของฐานลูกค้าในประเทศต่างๆ มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภณัฑ์โปรแกรมท่องเที่ยวของบริษัทหรือไม ่

You think to be well known in the country market affects with client 

decision? 

3.4.2)  บริษัทมีการประชาสัมพันธ์อย่างไร ในช่องทางใดบ้างให้เป็นที่รู้จักทั้งทางตรง

และทางอ้อม 

Now, how company promote your name and your product in the market? 

- งานแสดงสินค้าน าเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ Event 

- ช่องทางการประชาสัมพันธ์ สื่อออนไลน์ต่างๆ  Online channel 

- การประชาสัมพันธ์ผ่านบริษัทคู่ค้า Travel Agency partner 

- การสร้างภาพลักษณ์ที่ดี เช่น กิจกรรมช่วยเหลือสังคม Company image, social 

support activity 

3.4.3) บริษัทมีบุคลากรเฉพาะที่ดูแลข้อมูลในช่องทางออนไลน์ต่างๆ เพื่อควบคุมและ

แก้ไขปัญหา รวมถึงสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับบริษัทหรือไม่ มากน้อยเพียงใด 

Company have the responsibility person to take care and support in case 

of problem include to build and keep the company image? 

3.5) Person 



  71 

3.5.1) บริษัทมีนโยบายการบริหารบุคลากรอย่างไรในองค์กร  

Talk about the employee policy 

- นโยบายการรับพนักงาน พิจารณาจากอะไร for hiring, what’s exactly 

potential and decide who deserve to get the job 

- การจัดการองค์กรแบบ One-stop service/ Department  

3.5.2) บริษัทมีนโยบายในการพัฒนาบุคลากรอย่างไร improvement of employee, 

training program, the inspection, support to get new knowledge.  

- การอบรมเพิ่มเติม 

- การเรียนรู้นอกสถานที ่

3.5.3) บริษัทมีนโยบายสร้างแรงจูงใจให้พนักงานในการปฏิบัติหน้าที่อย่างมีประสิทธิภาพ

อย่างไร 

Inspiration, what do you think is it inspiration of people here to work 

effective and go to straight target 

3.5.4) นิยาม Working Culture ของบริษัท (ผู้บรหิาร หรือ พนกังาน)  

3.6) Physical Evidence 

3.6.1) บริษัทมีการแสดงสถานที่ต้ัง และข้อมูลการติดต่อชัดเจน หรือไม ่

Company have an information of office place and contact information 

clearly that can support the client when all client have the problem or 

need our assistance. 

3.6.2) บรษิัทมีการแสดงภาพลักษณ์ที่น่าเช่ือถือต่อลูกค้า อย่างไร 

How the company build the good image and reliability to client? 

3.7) Process 

3.7.1) บริษัทมีการน าเครื่องมือใดบ้าง มาช่วยเหลือในการบริหารจัดการกิจกรรมการท่องเที่ยว

ตั้งแต่ขั้นตอนการจองจนถึงสิ้นสุดกิจกรรมน าเที่ยว 

Company have tools for support the employee to manage local product 

activity from the beginning until the end of program 

3.7.2) บริษัทมีบุคลากรที่ดูแลลูกค้าโดยตรงในกรณีที่ลูกค้าต้องการติดต่อหรือไม่ ผ่านช่องทาง

ใดบ้าง 
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Company have the person in charge if client need to contact direct. 

Which channel? 

ตอนที่ 4  

4.1) บริษัท คดิว่าสิ่งใดคืออุปสรรคของการด าเนินกิจกรรมและสนับสนุนการท่องเที่ยววิถีชีวิตในพื้นที่

กรุงเทพมหานคร 

What do you think Is it obstacle for operating and supporting local product program? 

4.2) บริษัท คดิว่าจากผลประกอบการของบริษัท ผลิตภัณฑ์โปรแกรมน าเที่ยววิถีชีวิตมีอัตราการ

เติบโตเพิ่มมากขึ้นหรือไม่ อยา่งไร 

Do you think Local product team made better profit today or not? 

4.3) บริษัท มองภาพตนเองอย่างไร หรือ มีเป้าหมายอย่างไรใน 5 ปี ตอ่จากน้ีไป 

Whats the position that company target in the next 5 years?  

 



 

ประวัตผิ ู้เขยีน 

 

ประวตัิผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล พิศพักตร์ ศุภโชคนิรันดร ์
วัน เดือน ปี เกิด 11 สิงหาคม 2535 
สถานทีเ่กิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา ศิลปศาสตร์บณัฑิต สาขาวิชาภาษาฝรั่งเศส มหาวิทยาลัยศิลปากร   

 

 


	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	สารบัญตาราง
	สารบัญรูปภาพ
	บทที่ 1 บทนำ
	1. ที่มาและความสำคัญ
	2. วัตถุประสงค์ในการศึกษา
	3. คำถามในงานวิจัย
	4. ขอบเขตการศึกษา
	5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
	6. นิยามศัพท์
	7. กรอบแนวคิด

	บทที่ 2 แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	1. อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว
	2. พฤติกรรมนักท่องเที่ยว
	3. เทคโนโลยีกับการท่องเที่ยวในปัจจุบัน
	4. ธุรกิจนำเที่ยวในประเทศไทย
	5. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด
	6. การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) และการวิเคราะห์กลยุทธ์ (TOWS Matrix)
	7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3 ระเบียบวิธีวิจัย
	1. ประชากรที่ศึกษา
	2. กลุ่มตัวอย่าง
	3. วิธีการสุ่มตัวอย่าง
	4. เครื่องมือที่ใช้
	5. การพัฒนาเครื่องมือ
	6. การเก็บรวบรวมข้อมูล
	7. การวิเคราะห์ข้อมูลและตรวจสอบข้อมูล
	8. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	บทที่ 4 รายงานผลการวิจัย
	ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ
	ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ

	บทที่ 5 การอภิปรายผล
	รายการอ้างอิง
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก ก แบบสอบถาม
	ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์

	ประวัติผู้เขียน

