
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
  การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาการส่ือสารการตลาดเพื่อการท่องเท่ียวชุมชนบา้นน ้ าเช่ียว 
จงัหวดัตราด ผูว้ิจยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียวชุมชน ท่ีไดท้ าการศึกษาจากเอกสารทั้งในดา้นวรรณกรรมและ
ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมาใช้เป็นกรอบและแนวทางในการอธิบายและวิเคราะห์ถึงการส่ือสาร
การตลาดเพื่อการท่องเท่ียวชุมชนบา้นน ้าเช่ียวจงัหวดัตราด ซ่ึงเรียงล าดบัเน้ือหาดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดเก่ียวกบัการท่องเท่ียวและอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
 2.  แนวคิดการจดัการท่องเท่ียวชุมชน 
 3.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัหลกัการของงานบริการ 
 4.  แนวคิดเก่ียวการส่งเสริมการท่องเท่ียว 
 5.  แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดบูรณาการ 
 6.  แนวคิดเก่ียวกบัส่ือสังคมออนไลน์ 
 7.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  
แนวคิดเกีย่วกบัการท่องเท่ียวและอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
   ความหมายของการท่องเท่ียวและอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
  การท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางเพื่อพกัผ่อนหย่อนใจ หรือเพื่อหาความสนุกสนาน  
การประชุมสัมมนาเพื่อศึกษาหาความรู้ เพื่อการศึกษา เพื่อการติดต่อธุรกิจ ตลอดจนการเยี่ยมญาติ
มิตร (Holden & Andrew, 2000: 116) การท่องเท่ียวประกอบดว้ยองคป์ระกอบอย่างน้อย 3 ประการ 
ไดแ้ก่ (1) การเดินทางจากท่ีอยู่อาศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว (2) เป็นการเดินทางดว้ยความ
สมคัรใจ (3) เดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดๆ ก็ตาม ท่ีไม่ใช่เพื่อการประกอบอาชีพหรือหารายได ้
 Kyungmi Kim (2002: 103) การท่องเท่ียว หมายถึง กระบวนการท่ีมีองค์ประกอบ ไดแ้ก่ 
(1) การท่องเท่ียวเร่ิมจากกระบวนการทางความคิดและการตัดสินใจ (2) การท่องเท่ียวเป็น            
การผสมผสานของบริการต่างๆ เพื่อสร้างประสบการณ์จากการเดินทางและความพึงพอใจท่ีไดรั้บ 
(3) การผสมผสานเหล่าน้ีจะน าไปสู่การเดินทางไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีหลากหลายและมีการพกั
แรมตามจุดหมายปลายทางนั้น (4) ช่วงระยะเวลาของการท่องเท่ียวตอ้งเป็นระยะเวลาชัว่คราวไม่ใช่
ถาวร (5) พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวจะเป็นผลในการพัฒนาอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวและ
สอดคลอ้งกบัแหล่งท่องเท่ียวนั้น (6) พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวและอุตสาหกรรมท่องเท่ียวจะมี
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ผลกระทบต่อชุมชนท่ีเป็นเจา้ของแหล่งท่องเท่ียว และ (7) การท่องเท่ียวจะตอ้งสร้างกิจกรรมท่ีท า
ใหเ้กิดความพึงพอใจ 
 Hwang & Cho (2005: 146) กล่าวว่าการท่องเท่ียวเป็นการเดินทางจากท่ีหน่ึงไปยงัอีกท่ี
หน่ึงท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียวเพื่อเปล่ียนบรรยากาศและส่ิงแวดล้อม โดยมีแรงกระตุ้นจากความ
ตอ้งการในดา้นกายภาพ วฒันธรรม การปฏิสัมพนัธ์และสถานะหรือเกียรติคุณ 
 World Tourism Organization (2017: 202) กล่าววา่การท่องเท่ียว หมายถึงการเดินทางเพื่อ
การพกัผอ่นหยอ่นใจหรือเพื่อความสนุกสนานและยงัเป็นการเคล่ือนยา้ยของประชากรจากแห่งหน่ึง
ไปสู่อีกแห่งหน่ึง อาจเป็นภายในประเทศหรือไปต่างประเทศ ท าให้เป็นเป็นกระบวนการท่ีสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีต่อกันระหว่างประชาชนต่างแหล่งท่องเท่ียวโดยมีกิจกรรมร่วมกันและท าให้
ไดรั้บความรู้สนุกสนานเพลิดเพลิน ดงันั้นการท่องเท่ียวจึงมีองคป์ระกอบไดแ้ก่ 1) การเดินทางจาก
ถ่ินท่ีอยู่อาศัยไปยงัท่ีอ่ืนชั่วคราว 2) การเดินทางด้วยความสมัครใจ และ 3) การเดินทางด้วย
จุดมุ่งหมายท่ีมิใช่เพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได ้
 Ferrell & Michael Hartline (2007: 18) กล่าวว่าการท่องเท่ียวเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับ
การจดับริการและการอ านวยความสะดวก เพื่อให้เกิดความสุขสบายในการเดินทาง เป็นการจดั
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างความประทบัใจและสร้างความพึงพอใจ 
 สรุปได้ว่าการท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางจากไปสู่แหล่งท่องเท่ียวหน่ึงโดยมี
จุดมุ่งหมายได้แก่ การเดินทางเพื่อพกัผ่อนหย่อนใจหรือเพื่อความสนุกสนานบนัเทิง เริงรมยเ์พื่อ   
การประชุมสัมมนา เสาแสวงหาความรู้ หรือการติดต่อธุรกิจ การเยี่ยมเยอืนญาติพี่นอ้ง และมีการพกั
ค้างคืนแบบชั่วคราว มิใช่เพื่อการอยู่ถาวร ดังนั้ นการท่องเท่ียวจึงเป็นกิจกรรมขนาดใหญ่ท่ีมี         
การขยายตวัเพิ่มขึ้นตลอดเวลา เป็นธุรกิจท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลกหากเทียบกบัธุรกิจอ่ืน 
อุตสาหกรรม หมายถึง การบริการจัดการตามหลักวิชาการ มีการวางแผน การจัด  องค์การ             
การด าเนินงาน การประเมินผล และการพฒันางานอุตสาหกรรม อุตสาหกรรมแบ่งออก  เป็น 2 
ประเภท คือ อุตสาหกรรมการผลิต และอุตสาหกรรมการบริการ  
 อุตสาหกรรมการผลิต เป็นกระบวนการบริหารจดัการทรัพยากรในการผลิตสินคา้ ซ่ึงมี
ตวัตนจบัตอ้งได้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีโอกาสสัมผสัสินคา้ก่อน    
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่น การผลิตเส้ือผา้ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองใชส้ านกังานและรถยนต ์ฯลฯ 
  อุตสาหกรรมการบริการ เป็นบริการต่างๆ ท่ีผูผ้ลิตจดัหาเพื่อตอบสนองความพอใจ ของ   
ผูบ้ริการหรือผูซ้ื้อบริการ โดยส่วนใหญ่ผูรั้บบริการตอ้งตดัสินใจซ้ือก่อนการเห็นหรือการสัมผสั 
สินคา้บริการนั้นๆ เช่น การซ่อมรถยนต ์การท่องเท่ียวและการขนส่ง ฯลฯ  
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 อุตสาหกรรมการท่ องเท่ี ยว (Tourism Industry) วิ นิ จ  วี รยางกูล  (2532 : 3) ได้ให้
ความหมายไวว้่าเป็นอุตสาหกรรมบริการ ซ่ึงประกอบด้วยธุรกิจหลายประเภท ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง  
โดยตรง ไดแ้ก่ ธุรกิจดา้นการขนส่ง ธุรกิจด้านท่ีพกัและโรงแรม ธุรกิจด้านอาหารภตัตาคาร และ 
ธุรกิจน าเท่ียว ซ่ึงผลผลผลิตหลกัท่ีนกัท่องเท่ียวซ้ือโดยตรง ไดแ้ก่ ธุรกิจน าเท่ียว ธุรกิจพกัแรม และ 
ธุรกิจอาหาร บริการธุรกิจเก่ียวขอ้งทางออ้ม ไดแ้ก่ การผลิตสินคา้เกษตรกรรม สินคา้อุตสาหกรรม 
และสินคา้หัตถกรรมต่างๆ เป็นตน้ วตัถุดิบท่ีใช้ ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว คือ ความสวยงาม  
ตามธรรมชาติ ศิลปกรรมโบราณสถาน ขนบธรรมเนียมประเพณีตลอดจนวิถีการด าเนินชีวิตของ  
ประชาชน ฯลฯ 
 พ.ร.บ. การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย พ.ศ. 2522 ได้ให้ความหมายของอุตสาหกรรม    
การท่องเท่ียวไวว้่า หมายถึง อุตสาหกรรมท่ีจดัให้มีหรือให้บริการเก่ียวกบัการท่องเท่ียว ทั้งภายใน 
และภายนอกราชอาณาจกัร โดยมีค่าตอบแทนและหมายความรวมถึง  
 1.  ธุรกิจน าเท่ียว  
 2.  ธุรกิจโรงแรมนกัท่องเท่ียว  
 3.  ธุรกิจภตัตาคาร สถานบริการและสถานท่ีตากอากาศส าหรับนกัท่องเท่ียว  
 4.  ธุรกิจขายของท่ีระลึกหรือสินคา้ส าหรับนกัท่องเท่ียว  
 5.  ธุรกิจการกีฬาส าหรับนกัท่ององเท่ียว  
 6.  การด าเนินงานนิทรรศการ งานแสดง งานออกร้าน การโฆษณาเผยแพร่ หรือการ
ด าเนินการอ่ืนใด โดยมีความมุ่งหมายเพื่อชกัน าหรือส่งเสริมใหมี้การเดินทางท่องเท่ียว 
 สรุปได้ว่า อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว หมายถึง อุตสาหกรรมการบริการท่ีมีการ  
ด าเนินงานธุรกิจขนาดใหญ่ มีขอบเขตกวางขวา้ง ประกอบดว้ยธุรกิจหลายประเภทประสานกนั เพื่อ 
ให้บริการแกน้ักท่องเท่ียว ทั้งอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวโดยตรง และโดยออ้ม ซ่ึงตอ้งใชก้ลวิธีใน
การ บริหารธุรกิจท่ีตอ้งวางแผนจดัองคก์าร การด าเนินการ การประเมินผล และการพฒันาการ ซ่ึง
ใช ้งบประมาณจ านวนมาก  
 
 ประเภทของการท่องเท่ียว 
  การแบ่งประเภทการท่องเท่ียวเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีช่วยส่งเสริมการท่องเท่ียวได้ จะเป็นการ
จ าแนกจุดหมายปลายทางของแหล่งท่องเท่ียวออกเป็น 7 ประเภท ได้แก่ (Aimee deNoyelles  & 
Ryan Seilhamer, 2015: 61-63) 
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 1.  การท่องเท่ียวเพื่อชาติพนัธุ์ ท่ีประสงค์ท่ีจะสังเกตการแสดงออกทางวฒันธรรม และ
แบบแผนการใช้ชีวิตของประชากรต่างเผ่าพนัธุ์ ซ่ึงจะรวมไปถึงการเขา้ร่วมกิจกรรมในแหล่ง
ท่องเท่ียวดว้ย เช่น การเขา้ร่วมพิธีกรรมร าฟ้อนหรือการเขา้ร่วมพิธีทางศาสนาต่างๆ เป็นตน้ 
 2.  การท่องเที่ยวเพื่อส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงเป็นการดึงดูดใจนักท่องเท่ียวจากแดนไกลให้เขา้
มาชมธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม และมีกิจกรรมการถ่ายภาพ การเดินทางไกล การปีนเขา การล่องเรือ
เลก็และการตั้งแคมป์ เป็นตน้ 
 3.  การท่องเที่ยวเพื ่อวฒันธรรมสัมผสัและเขา้ร่วมในวิถีชีวิตเก่าๆ ที่ก  าลงัจะสูญ
หายไปเพื่อให้เขา้ใจอย่างลึกซ้ึงถึงประวตัิความเป็นมา การด าเนินชีวิตที่แตกต่างกัน เช่น การ
แสดงศิลปวฒันธรรม ประเพณี และงานเทศกาล เป็นตน้ 
 4.  การท ่อง เที ่ยว เพื ่อประวตั ิศ าสตร์ชมพิพิธภัณฑสถานและโบราณวัตถุ เก่าๆ 
อนุสาวรียโ์บสถ์ วิหาร วงัต่างๆ ท่ีเน้นความรุ่งเรืองในอดีตหรือการแสดงแสงเสียงหรือจ าลอง
เหตุการณ์เด่นๆ ในอดีตกาล 
 5.  การท่องเท่ียวเพื่อธุรกิจ ท่ีมีลกัษณะเด่น คือ การประชุมหรือการสัมมนา ซ่ึงมกัรวมเอา
การท่องเท่ียวประเภทอ่ืนเข้ามาไวด้้วย และต้องสอดคล้องกับแหล่งท่องเท่ียวแต่ละแห่ง ซ่ึงจะมี
กิจกรรมหลายประเภท เช่น ชมส่ิงแวดลอ้มและวฒันธรรม เป็นตน้ 
 6.  การท่องเท่ียวเพื่อการนันทนาการ เช่น การเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬา น ้ าพุแร่รักษาโรค 
การอาบแดด และการสมาคมกนัในแหล่งท่องเท่ียวผ่อนคลายจิตใจ เช่น หาดทราย ชายทะเล การ
แข่งขนักอลฟ์ในสนามชั้นเยีย่มหรือการแข่งขนัเทนนิส เป็นตน้  
 7.  การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั (MICE) ท่ีจดัขึ้นให้กบัพนักงานเพื่อดูงานประชุมและ
เพื่อนนัทนาการเป็นสวสัดิการขององคก์ารต่างๆ ท่ีเป็นผูรั้บผิดชอบในค่าใชจ่้ายทั้งหมด  
 
 ประเภทของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
 วินิจ วีรยางกูล (2532 : 3) กล่าวว่า ประเภทของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวอุตสาหกรรม
การท่องเท่ียว มี 2 ประเภท คือ  
 1.  อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวท่ีเก่ียวข้องกับนักท่องเท่ียวโดยตรง นักท่องเท่ียว  ใช้
บริการ และซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง จากการด าเนินธุรกิจต่างๆ ดงัน้ี  
  1)  ธุรกิจน าเท่ียวเป็นธุรกิจท่ีให้บริการน าเท่ียวจดัหาและบริการนกัท่องทองเท่ียวให้
ได้ความสะดวกสบายระหว่างเดินทางท่องเท่ียว โดยประสานงานกับธุรกิจต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกับ      
การเดินทางทองเท่ียวใหน้กัท่องเท่ียวไดรั้บความพึงพอใจ  
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  2)  ธุรกิจขนส่ง เป็นธุรกิจท่ีให้บริการพาหนะทุกประเภท แก่นักท่องเท่ียว ไปสู่
จุดหมายปลายทางตามท่ีนกัท่องเท่ียวต่อองคก์าร  
  3)  ธุรกิจบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นธุรกิจท่ีให้บริการอาหารและ  เคร่ืองด่ืม
ประเภทต่างๆ ส าหรับนกัท่องเท่ียว ซ่ึงอาจเป็นธุรกิจท่ีใหบ้ริการเฉพาะอาหาร หรือเฉพาะ  เคร่ืองด่ืม
หรือทั้ งสองประเภทรวมกัน เช่น ภัตตาคาร ร้านกาแฟ รานไอศกรีม การบริการอาหาร และ
เคร่ืองด่ืมมีหลายรูปแบบขึ้นอยูก่บัศกัยภาพของเจา้ของกิจการ  
  4)  ธุรกิจท่ีพกัแรม เป็นการบริการท่ีส าคญัอย่างหน่ึงของอุตสาหกรรม การท่องเท่ียว 
ท่ีใช้งบประมาณในการลงทุนสูง ส่ิงก่อสร้างถาวร มีอายุในการใช้ยาวนาน รูปแบบ และลกัษณะ
ของการให้บริการท่ีพกัแรมหลากหลาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเท่ียว  กลุ่มต่างๆ 
ไดอ้ยา่งทัว่ถึง เช่น เกสเฮาส์ โรงแรมระดบัต่างๆ บา้นพกัตากอากาศและหอพกั ฯลฯ   
  5)  ธุรกิจจ าหน่ายของท่ีระลึก การจ าหน่ายของท่ีระลึก ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ ท่ีผลิตขึ้น
ในแหล่งท่องเท่ียวนั้นๆ จะมีลกัษณะเฉพาะประจ าทอ้งถ่ินนั้นๆ หรือสถานท่ีนั้นๆ ซ่ึง นกัท่องเท่ียว
นิยมซ้ือหาเพื่อเป็นของฝาก หรือเป็นส่ิงของเตือนความจ า ความประทับใจท่ีได้มาเยือน ธุรกิจ
ประเภทน้ีสามารถน าเงินตราหมุนเวียนในประเทศได้ถึง 40% ของค่าใช้จ่ายของนักท่องเท่ียวใน   
การเดินทางท่องเท่ียวคร้ังหน่ึง  
  6)  ธุรกิจการธนาคาร เป็นการให้บริการแลกเปล่ียนเงินสกุลต่างๆ การ  ฝากเงินการ
ถอนเงิน ซ่ึงในยุคปัจจุบนัมีความสะดวกมาก เน่ืองจากธนาคารพาณิชยท์ุกแห่งใชร้ะบบ เทคโนโลยี
ท่ีทันสมัย สามารถฝากและถอนเงินระหว่ างประเทศได้ทันที และระบบการใช้บัตร  เครดิต
เอ้ืออ านวยใหค้วามสะดวกในการจ่ายเงินของนกัท่องเท่ียว  
  7)  ธุรกิจร้านคา้ปลีก ให้บริการสินคา้บริโภคและอุปโภคท่ีนักท่องเท่ียว  สามารถ
เลือกซ้ือไดต้ามตอ้งการ ธุรกิจประเภทน้ีมีหลายลกัษณะตั้งแต่ร้านคา้เด่ียวจนถึงห้างสรรพสินคา้ 
และร้านคา้ท่ีใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง เช่น เซเวน่อีเลเวน่ (7 eleven) และ เอเอม็พีเอม็ (AM.PM.) ฯลฯ  
  8)  ธุรกิจเรือท่องเท่ียว คือ การให้บริการน าเท่ียวทางเรือทั้ งระยะทางสั้ น  และ
ระยะทางยาวท่ีตอ้งคา้งคืน ทั้งในประเทศและระหวา่งประเทศ  
  9)  การใหบ้ริการความปลอดภยัของนกัท่องเท่ียว ทั้งร่างกายและทรัพยสิ์น  
  10) การอ านวยความสะดวกและรวดเร็วของพิธีการในการเขา้-ออก 
 2.  อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องกับนักท่องเท่ียวโดยออ้ม  เป็นอุตสาหกรรมท่ี สนับสนุน
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไม่ไดใ้ห้บริการแก่นกัท่องเท่ียวโดยตรง อุตสาหกรรมการ ท่องเท่ียวโดย
ออ้ม มีดงัต่อไปน้ี  
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  1)  ธุรกิจการก่อสร้างท่ีเก่ียวขอ้งกบันักท่องเท่ียวเช่น การสร้างถนน ไฟฟ้า ประปา 
โทรศพัท ์โรงแรม และร้านอาหาร ฯลฯ  
  2)  ธุรกิจผลิตสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบันักท่องเท่ียว เช่น การ ผลิตเส้ือผา้ 
เคร่ืองประดบั เคร่ืองใชต้่างๆ และผลิตผลทางการเกษตร ฯลฯ  
  3)  ธุรกิจการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบันักทองเท่ียว เช่น ธุรกิจการจดัน าเท่ียว  การผลิต
ส่ิงพิมพ์ท่ีเก่ียวข้อง สถาบันการเงิน สถาบันการศึกษาและฝึกอบรมบุคลากรในอุตสาหกรรม 
ท่องเท่ียวบุคลากรระดับต่างๆ ในธุรกิจการโรงแรม ภัตตาคารท่ีไม่เก่ียวข้องกับนักท่องเท่ียว  
โดยตรง ฯลฯ  
  4)  ธุรกิจผลิตสินค้าท่ีระลึก เป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือนผลิตด้วยมือ  การผลิต
หตัถกรรมเป็นสินคา้พื้นเมืองประจ าทอ้งถ่ินต่างๆ นกัท่องเท่ียวนิยมซ้ือเพราะเป็นผลิตภณัฑ ์ท่ีแสดง
ถึงวิถีชีวิต และสะทอ้นสภาพของจิตใจของประชาชนในทอ้งถ่ิน 
 
 ความส าคัญของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว  
 วินิจ วีรยางกูล  (2532 : 3) กล่าวว่า อุตสาหกรรมท่องเท่ียว (Tourism Industry) ซ่ึ ง
ประกอบด้วยธุรกิจหลายประเภททั้ง ธุรกิจท่ีเก่ียวของโดยตรงและธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งทางออ้มหรือ
ธุรกิจสนับสนุนต่างๆ การซ้ือบริการของ นักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ถือได้ว่าเป็นการส่ง
สินค้าออกท่ีมองไม่เห็นด้วยสายตา (Invisible Export) เพราะเป็นการซ้ือด้วยเงินตราต่างประเทศ 
การผลิตสินคา้คือบริการต่างๆ ท่ีนักท่องเท่ียว ซ้ือก็จะตอ้งมีการลงทุน ซ่ึงผลประโยชน์จะตกอยู่ใน
ประเทศ และจะช่วยให้เกิดงานอาชีพอีกหลาย แขนงเกิดการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจ นอกจากน้ี
ทางดา้นสังคมการท่องเท่ียวเป็นการพกัผอ่น คลายความตึงเครียดพร้อมๆ กบัการไดรั้บความรู้ความ
เขา้ใจในวฒันธรรมท่ีผิดแผกแตกต่างออกไป อีกคร้ัง อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นแหล่งท่ีมาของ
รายได้ในรูปเงินตราต่างประเทศ ซ่ึงจะมีส่วน ช่วยสร้างเสถียรภาพให้กับดุลการช าระเงินของ
ประเทศ  รายได้จากอุตสาหกรรมท่องเท่ียวมีส่วน ช่วยผ่อนคลายความเสียเปรียบในเร่ืองดลการ
ช าระเงินไดเ้ป็นอยา่งมาก นอกจากน้ีการท่องเท่ียวยงัมี บทบาทช่วยกระตุน้ใหมี้การน าเอาทรัพยากร
ของประเทศมาใช ้ประโยชน์อยา่งกวา้งขวาง เช่น เปลือกหอย หินสวยๆ ตามชายหาด ไม่ไผ ่ฯลฯ ท่ี
ผูอ้ยู่ในทอ้งถ่ินไดแ้ก่ มาประดิษฐ์ เป็นหัตถกรรมพื้นบา้น ขายเป็นของท่ีระลึกส าหรับนักท่องเท่ียว
เปล่ียนการน าเอาวสัดุท่ีเคยเห็นว่าปราศจากคุณค่ามา ท าให้เกิดประโยชน์และเพิ่มรายไดซ่ึ้งแม ้จะ
เป็นรายไดเ้ลก็ๆ นอ้ยๆ แต่ เม่ือรวมกนัเขา้ก็เป็นรายได ้ส าคญัอยา่งหน่ึงเช่นกนั  
 อาจสรุปไดว้่าบทบาทและความส าคญัของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวต่อเศรษฐกิจสังคม
และการเมืองมีดงัต่อไปน้ี  
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 1.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวก่อให้ เกิดรายได้เป็นเงินตราต่างประเทศ นับตั้ งแต่ปี          
พ.ศ. 2525 เป็นตน้มารายไดจ้ากการท่องเท่ียวไดก้ลายเป็นรายไดล้ าดบัท่ี 1 เม่ือเทียบกบัรายได ้จาก
สินคา้ออกอ่ืนๆ  
 2.  รายไดจ้ากอุตสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีไดม้าในรูปของเงินตราต่างประเทศน้ี มีส่วนช่วย 
ในการสร้างเสถียรภาพให้กับดุลยภาพช าระเงิน เช่น ในปี พ.ศ. 2527 การท่องเท่ียวท ารายได้เป็น
เงินตราต่างประเทศ 27,317 ลา้นบาทนั้น รายจ่ายจากการเดินทางท่องเท่ียวของคนไทยเปล่ียนเป็น
เงิน เพียงประมาณ 7,208 ลา้นบาท ส่วนท่ีเกินดุลน้ีจึงมีส่วนช่วยแกไ้ขการขาดดุลในดา้นอ่ืนไดเ้ป็น 
อยา่งมาก  
 3.  รายไดจ้ากอุตสาหกรรมท่องเท่ียว เป็นรายไดท่ี้กระจายไปสู่ประชากรอยา่งกวา้งขวาง 
สร้างงาน สร้างอาชีพมากมายและเป็นการเสริมอาชีพดว้ยอาชีพท่ีเกิดต่อเน่ืองจากการท่องเท่ียว เช่น 
การผลิตหัตถกรรมพื้นบา้น หรือการผลิตอาหารไปป้อนตามเมืองท่องเท่ียวต่างๆ ก็จะเป็นอาชีพ 
เสริมท่ีท ารายได ้เพิ่มไดเ้ป็นอยา่งดีหรือในเมืองท่องเท่ียวก็อาจจะเป็นผูน้ าเท่ียวดว้ย  4. 
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวมีบทบาทในการสร้างงาน สร้างอาชีพอย่างมากมายและ กวา้งขวาง เน่ืองจาก
เป็นอุตสาหกรรมบริการท่ีตอ้งใช้คนท าหน้าท่ีบริการ โดยเฉพาะในธุรกิจทางตรง เช่น โรงแรม 
ภตัตาคาร บริษทัน าเท่ียว ฯลฯ ส่วนในธุรกิจทางออ้มอาจเป็นอาชีพเสริม เช่น หัตถกรรมพื้นบา้น 
การใชเ้วลาวา่งมารับจา้งก่อสร้าง เป็นตน้  
 4.  การท่องเท่ียวจะมีบทบาทในการกระตุน้ให้เกิดการผลิต และน าเอาทรัพยากรของ 
ประเทศมาใช้ประโยชน์อย่างสูงสุด เม่ือนักท่องเท่ียวเดินทางไปท่ีใดก็จะตอ้งใช่จ่ายเป็นค่าอาหาร 
ซ้ือผลิตผลพื้นเมือง และหากพกัแรมก็จะต้องใช้จ่ายเป็นค่าท่ีพกั เงินท่ีจ่ายออกไปน้ีจะไม่ตกอยู ่
เฉพาะกับโรงแรมแต่จะกระจายออกไปสู่เกษตรกรรายย่อยต่างๆ เม่ือหัตถกรรมพื้นเมืองขายเป็น 
ของท่ีระลึกได ้ก็จะมีการน าวสัดุพื้นบา้นมาประดิษฐ์เป็นของท่ีระลึกแมจ้ะเป็นรายไดเ้ล็กๆ น้อยๆ 
แต่ เม่ือรวมกนัเป็นปริมาณมากๆ ก็เป็นรายได ้ส าคญั ซ่ึงส่งผลต่อการกระตุน้การผลิตหรือท่ีเรียกว่า 
Multiplier Effect ทางการท่องเท่ียวซ่ึงอยู่ ในลักษณะท่ีสูงมากเม่ือเทียบกับการผลิตสินค้าหรือ 
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ  
 5.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีไม่มีขีดจ ากดัในการจ าหน่าย อาจเรียกได ้
ว่าเป็น Limitless Industry เม่ือเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืนๆ จากสถิติท่ีผ่านมาจ านวน 
นักท่องเท่ียวนานาชาติของโลกได้ มีประมาณท่ีเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว กล่าวคือ เม่ือปี พ.ศ. 2493
นกัท่องเท่ียวนานาชาติทัว่โลกมีจ านวนเพียง 25 ลา้นคน และไดเ้พิ่มขึ้นเป็น 290 ลา้นคน ในปี พ.ศ. 
2527 กระนั้นก็ดีนักวิชาการทางการท่องเท่ียวก็ยงัเช่ือว่าปริมาณการท่องเท่ียวท่ีเป็นอยู่ใน ปัจจุบนั
เป็นแต่ เพียงการเร่ิมตน้เท่านั้น เพราะว่าประชากรของโลกจะเพิ่มจ านวนขึ้นตลอดเวลา ในขณะท่ี
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วิวฒันาการดา้นการขนส่งท่ีสามารถขนส่งผูโ้ดยสารได ้ จ านวนมาก ท าใหค้่าใชจ่้ายในการ เดินทาง
ถูกลง การเดินทางท่องเท่ียวจึงมิได้จ ากัดอยู่เฉพาะในกลุ่มผูมี้รายได้สูงเท่านั้ นดังแต่ก่อน การ
ท่องเท่ียวถือไดว้่าเป็นเร่ืองของความพึงพอใจของแต่ละบุคคล องค์การสหประชาชาติประกาศว่า 
“การเดินทางท่องเท่ียวเป็นสิทธิมนุษยชนอยา่งหน่ึงท่ีรัฐพึงสนบัสนุน”  
 6.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวไม่มีขีดจ ากัดในเร่ืองการผลผลิต เพราะไม่ต้องพึ่ งดินฟ้า
อากาศเหมือนการเกษตรอ่ืนๆ ผลผลิตของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีเสนอขายใหแ้ก่ นกัท่องเท่ียว คือ 
ความสวยงามของธรรมชาติหาดทรายชายทะเล ป่าไม ้ภูเขา สภาพอากาศและส่ิงท่ีมนุษยก่์อสร้าง 
ขึ้น เช่น พระบรมมหาราชวงั วดัวาอาราม โบราณสถาน อาคารบ้านเรือนในท้องถ่ิน ตลอดจน 
ขนบธรรมเนียมประเพณี วิถีชีวิต ความเป็นอยู่ของประชาชน เช่น ตลาดน ้า ประเพณีสงกรานต ์ลอย
กระทง เป็นต้น ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นรูปธรรมท่ีมีความยัง่ยืนไม่ผนัแปรหรือขึ้นอยู่กับสภาพฝนฟ้า 
อากาศ ดังเช่นการผลิตดา้นเกษตรกรรม หรืออุตสาหกรรมอ่ืน ไม่ตอ้งลงทุนและเทคโนโลยีเป็น 
จ านวนมาก ดังนั้ น อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจึงได้รับการสนับสนุน และกระตุน้จากองค์การ 
ท่องเท่ียวโลกอย่างจริงจงัท่ีจะให้ประเทศท่ีก าลงัพฒันาไดส้นใจ และหันมาใชอุ้ตสาหกรรมน้ีเป็น 
ประโยชน์เพิ่มเติมต่ออาชีพเกษตรกรรม หรืออุตสาหกรรมท่ีมีอยู่เดิมนับเป็นความไดเ้ปรียบอย่าง 
มากของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว  
 7.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวช่วยสนบัสนุนฟ้ืนฟูอนุรักษ ์ศิลปวฒันธรรมประเพณีซ่ึง เป็น
ส่ิงดึงดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียว สังคมไทยเป็นสังคมของชาติเก่าแก่ สืบเน่ืองมาเป็นพนัปี จึงมี
วฒันธรรมระเบียบประเพณีนาฏศิลปะ การละเล่น ฯลฯ ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละทอ้งถ่ิน เป็น
มรดกตกทอดท่ีควรค่าแก่การน าออกเผยแพร่ฟ้ืนฟูและอนุรักษไ์ว ้ 
 8.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวจะมีบทบาทในการสร้างสรรค์ความเจริญไปสู่ภูมิภาคต่างๆ 
เม่ือเกิดการเดินทางท่องเท่ียวจากภูมิภาคหน่ึงไปยงัอีกภูมิภาคหน่ึงไม่ว่าจะเป็นคนไทย หรือ คน
ต่างประเทศก็ย่อมหลีกเล่ียงไม่พื้นท่ีจะได้ช่วยสร้างสรรค์ให้เกิดส่ิงใหม่ๆ ในท่องท่ีนั้ นๆ เช่น 
โรงแรม ภตัตาคาร ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ซ่ึงก็จะตอ้งมีผูล้งทุนในหลายๆ ลกัษณะเป็น การ
สร้างความเจริญใหแ้ก่ทอ้งถ่ินเหล่านั้น  
 9.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นมาตรการท่ีช่วยส่งเสริมความปลอดภยั และความมัน่คง 
ให้แก่พื้นท่ีไดรั้บการพฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียว เพราะนกัท่องเท่ียวจะเลือกเดินทางไปท่ีใด จะตอ้ง
มัน่ใจว่าจะมีความปลอดภยัทั้งชีวิตและทรัพยสิ์น ฉะนั้นแหล่งใดท่ีนกัท่องเท่ียวเขา้ไปได ้แหล่งนั้น
จะตอ้งมีความปลอดภยัเพียงพอ  
 10.  อุตสาหกรรมท่องเท่ียวมีส่วนชวยเสริมสร้างสันติภาพสัมพนัธไมตรีและความเขา้ใจ 
อันดีด้วยเป็นหนทางท่ีมนุษย์ต่างสังคมได้ พบปะท าความรู้จักและเข้าใจกัน เม่ือประชากรใน
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ประเทศเดียวกันมีความเขา้ใจซ่ึงกันและกัน โดยการเดินทางไปมาหาสู่กัน ผลก็คือความสามคัคี
สมานฉนัทข์องคนในชาติในท านองเดียวกนัการท่องเท่ียวระหวา่งประเทศก็จะช่วยเสริมสร้างความ
เขา้ใจอนัดีท่ีจะน าไปสู่ ความเป็นเพื่อนร่วมโลก ท่ีจะช่วยกนัรักษาสัมพนัธไมตรีให้มัน่คงเป็นการ
ช่วยจรรโลง สันติภาพแก่ โลก 
 
 องค์ประกอบของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
   Ana Luisa delclaux Bravo (2008: 109) กล่าวว่าองค์ประกอบของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว
ประกอบด้วยส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเท่ียว นักท่องเท่ียว ส่ิงอ านวยความสะดวกและสาธารณูปโภค    
ด้านการท่องเท่ียว 
 Bill Bramwell and Lone Alletorp (2001: 91-113) กล่าวว่าองค์ประกอบของอุตสาหกรรม    
การท่องเที่ยวไวว้่าคือ ทรัพยากรการท่องเท่ียวประกอบ ส่ิงดึงดูดใจดา้นการท่องเท่ียว ส่ิงอ านวย
ความสะดวกในการท่องเท่ียวและการตอ้นรับนกัท่องเท่ียว 
 Zhang, Z. J. (2010: 3) กล่าวว่าการคมนาคมขนส่ง ท่ีมีความสะดวกสบายมากขึ้น ท าให้มี
นกัท่องเท่ียวให้ความนิยมท่ีจะเดินทางท่องเท่ียวไปในแหล่งท่องเท่ียวนั้น จึงท าให้ธุรกิจต่างๆ เกิด
ขึ้นมา เพื่อรองรับนกัท่องเท่ียว โดยมุ่งเนน้ในการใหบ้ริการและสร้างความประทบัใจ   
 Robert, A. P. (1987: 16) กล่ าวว่ าองค์ประกอบของอุตสาหกรรมการท่ องเท่ี ยว 
ประกอบด้วยส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเท่ียว นักท่องเท่ียว ร้านขายของท่ีระลึก การต้อนรับ
นกัท่องเท่ียวและส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น การขนส่ง เป็นตน้ 
Ana Luisa delclaux Bravo (2008: 92-94) ได้แบ่งองค์ประกอบของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไว้
ดงัต่อไปน้ี 
 1.  นักท่องเที่ยว หมายถึง บุคคลท่ีเดินทางทอ้งท่ีอนัเป็นถ่ินท่ีอยู่โดยปกติของตนไปยงั
ทอ้งท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราวดว้ยความสมคัรใจ และดว้ยวตัถุประสงค์อนัมิใช่เพื่อไปประกอบอาชีพ
หรือหารายได ้ซ่ึงแบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
   1.1  นักท่องเท่ียวค้างคืน (Tourist) ได้แก่ ผูม้าเยือนชั่วคราว โดยพ านักอยู่ในประเทศ
ท่ีมาเยือนเป็นเวลาอย่างนอ้ย 24 ชัว่โมง และการเดินทางนั้นมีวตัถุประสงคเ์พื่อการใชเ้วลาวา่งไปใน
การพกัผ่อน การบนัเทิง สุขภาพ ศาสนา การศึกษา และการกีฬา และเพื่อกิจกรรมทางธุรกิจ การเยี่ยม
ญาติ การปฏิบติัภารกิจต่างๆ และการประชุมสัมมนา 
  1.2 นักท่องเท่ียวท่ีไม่คา้งคืน (Excursionist) หรือโดยทัว่ไปใช้ค  าว่า “นักทศันาจร” 
ได้แก่ ผูม้าเยือนเป็นชั่วคราว โดยใช้เวลาอยู่ในประเทศท่ีมาเยือนน้อยกว่า 24 ชั่วโมงทั้ งน้ีรวมถึง
ผูโ้ดยสารท่ีมากบัเรือเดินสมุทร 
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  2.  ตวัแทนธุรกิจอุตสาหกรรมท่องเที่ยวซ่ึงท าหน้าที่จดัหาสินคา้และบริการต่างๆ 
รวมถึงส่ิงอ านวยความสะดวกแก่นักท่องเท่ียวท่ีตอ้งออกค่าใช้จ่ายในการเดินทางอย่างน้อยที่สุด
เป็นค่าอาหารค่าท่ีพกัแรมคา้งคืน การคมนาคมขนส่ง บริการน าเท่ียวและมคัคุเทศก์ ร้านขายของท่ี
ระลึกและขายสินคา้พื้นเมือง ก่อให้เกิดการสร้างงาน และการกระจายรายไดสู่้ระบบเศรษฐกิจของ
แหล่งท่องเท่ียว ซ่ึงรายไดเ้หล่าน้ีจะหมุนเวียนกระจายไปในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว 
   Badan and Bhatt (2004: 108) กล่าวว่าองค์ประกอบของธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว 
มี ดงัต่อไปน้ี  
  1.  ธุรกิจน าเท่ียว หมายถึง การประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการจดัการหรือการให้บริการหรือ
การอ านวยความสะดวกเก่ียวกับการเดินทาง แหล่งท่องเท่ียวพกั อาหาร ทศันาจรและมคัคุเทศก์
ใหแ้ก่นกัท่องเท่ียว 
  2.  ตัวแทนธุรกิจท่องเท่ียวหมายถึง ผูไ้ด้รับใบอนุญาตประกอบธุรกิจน าเท่ียวตาม
พระราชบญัญติัน้ีหรือเป็นตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวในกิจการบริการเก่ียวกบัการท่องเท่ียวและส่วนท่ี
เก่ียวขอ้ง 
  3.  มคัคุเทศก์ หมายถึง ผูที้่น านักท่องเที่ยวไปยงัแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ และให้ความรู้ 
เก่ียวกบัแหล่งท่องเท่ียวหรือบุคคล โดยไดรั้บค่าตอบแทนและมีใบอนุญาตมคัคุเทศก์  
 4.  รัฐบาลของประเทศหรือชุมชนท่ีเป็นเจ้าของแหล่งท่องเท่ียว ซ่ึงท าหน้าท่ีจดัให้มี
โครงสร้างพื้นฐาน เช่น ถนน ท่าเรือ สนามบิน ระบบไฟฟ้า น ้ าประปา ระบบการส่ือสารที่ทนัสมยั 
เป็นการลงทุนเพื่ออ านวยความสะดวกสบายให้กบันักท่องเท่ียว  
 5.  ตวัเจา้ของบา้นหรือประชาชนในชุมชนแหล่งท่องเท่ียวนั้น ท่ีมีบทบาทส าคญัในการ
ตอ้นรับและดึงดูดใจนกัท่องเท่ียวใหม้าเยอืนซ ้าอีกหรืออาจชกัชวนผูอ่ื้นให้เขา้มาท่องเท่ียวดว้ยซ่ึงจะ
เป็นการพฒันาการท่องเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียวนั้นใหย้ ัง่ยนืต่อไป  
 Bick, Jacobson & Abratt (2003: 841) กล่าวว่า ธุรกิจอุตสาหกรรมท่องเท่ียวในอุตสาหกรรม
การท่องเท่ียวมีส่วนเก้ือหนุนและสร้างการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว โดยมีจุดมุ่งหมาย
ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการและสร้างความประทบัใจใหแ้ก่นกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการโดยจ าแนก
ออกไดเ้ป็น 6 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1.  ธุรกิจการคมนาคมขนส่ง เช่น การขนส่งทางบก ทางน ้า และทางอากาศ 
 2.  ธุรกิจน าเท่ียว ไดแ้ก่ ตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวธุรกิจน าเท่ียว 
 3.  ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ร้านคา้ ภตัตาคาร ร้านอาหาร 
 4.  ธุรกิจท่ีพกั เช่น โรงแรม แหล่งท่องเท่ียวพกัตามแหล่งท่องเท่ียว 
 5.  ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้ของท่ีระลึก เช่น เคร่ืองหนงั เคร่ืองเรือน เคร่ืองจกัรสาน 
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 6.  ธุรกิจนนัทนาการ เช่น สถานบนัเทิงต่างๆ 
 Yooshik Yoon (2002: 114) กล่าวว่าองค์ประกอบส าคญัของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว
ประกอบดว้ยธุรกิจหลายอยา่งท่ีผลิตสินคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
ซ่ึงต้องมีการจัดการท่ีเป็นระเบียบเพื่อให้การบริการแก่นักท่องเท่ียวเป็นไปอย่างสมบูรณ์ท่ีสุด 
ประกอบดว้ย 
 1.  นักท่องเท่ียวจัดเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดการศึกษาถึงพฤติกรรมการเดินทางของ
นกัท่องเท่ียว ทศันคติของนักท่องเท่ียวเป็นส าคญั เพื่อการน ามาใชใ้นการส่งเสริมการตลาด โดยมี
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 2.  ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ จ าแนกออกเป็นเพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 
ระดบัรายได ้สถานภาพสมรสและถ่ินพ านกั ซ่ึงแต่ละปัจจยัจะส่งผลถึงพฤติกรรมการเดินทางและ
การเลือกแหล่งท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั  
 3.  การกระจายตวัของนักท่องเท่ียวจากการเปรียบเทียบสถิติจ านวนการเดินทางเขา้ไป
ในแต่ละแหล่งท่องเท่ียว เพื่อน ามาวางแผนดา้นขีดความสามารถในการรองรับของแหล่งท่องเท่ียว 
และการวางแผนในการกระจายนกัท่องเท่ียวออกไปยงัแหล่งท่องเท่ียวอ่ืนๆ ท่ีมีศกัยภาพรองลงมา 
 4.   กิจกรรมของนักท่องเท่ียวเป็นส่ิงท่ีน ามาวางแผนสร้างและพฒันากิจกรรมท่องเท่ียว
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
 5.  ฤดูกาลท่องเท่ียว ในแต่ละช่วงเดือนมีจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้ไปยงัแหล่ง
ท่องเท่ียวมากน้อยแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับสภาพภูมิอากาศของแหล่งท่องเท่ียว รวมทั้งระยะเวลา
วนัหยดุพกัผอ่นดว้ย ช่วงเดือนท่ีมีนกัท่องเท่ียวเขา้มามาก เรียกว่า High Season ส่วนท่ีมีนกัท่องเท่ียว
นอ้ย เรียกวา่ นอกฤดูท่องเท่ียว  
 Thomas, R.N., Pigozzi, B.W. and Sambrook, R.A.(2005:200-208) กล่าวว่าองคป์ระกอบ
ส าคญัของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวประกอบดว้ยทรัพยากรการท่องเท่ียว แหล่งท่องเท่ียว กิจกรรม
และวฒันธรรมประเพณี ท่ีสะท้อนให้เห็นถึงอารยะธรรมแหล่งท่องเท่ียวท่ี มีลักษณะเด่นและ
สามารถดึงดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียวได ้ซ่ึงจ าแนกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
 1.  ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีเกิดขึ้ นเองตามธรรมชาติ ได้แก่ สภาพภูมิอากาศ และ
ทรัพยากรธรรมชาติ เช่น น ้ าตก ภูเขา ทะเล ป่าไม ้เป็นส่ิงท่ีไม่ตอ้งสูญเสียตน้ทุนในการผลิต แต่มี
ตน้ทุนท่ีใชใ้นการดูรักษาใหค้งคุณภาพเหมือนเดิมและมีการวางแผนการท่องเท่ียวไวเ้ป็นอยา่งดีแลว้ 
รวมทั้งมาตรฐานการดูแลทรัพยากรไม่ใหกิ้จกรรมการท่องเท่ียวส่งผลกระทบทางลบมากจนเกินไป 
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 2.  ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างขึ้น ไดแ้ก่ 
  2.1  ด้านประวติัศาสตร์ โบราณสถาน โบราณวตัถุ และแหล่งท่องเท่ียวส าคญัทาง
ประวติัศาสตร์หรือเป็นแหล่งท่องเท่ียวประกอบพิธีกรรมทางศาสนา เช่น บูโรพุทโธ ในอินเดีย  
พุทธคยาในอินเดียนครวดั นครธม ในกมัพูชา อนุสรณ์แหล่งท่องเท่ียวบา้นวิลเล่ียมเช็คสเปียร์ ใน
องักฤษอาคารรัฐสภาของสหรัฐอเมริกา ในกรุงวอชิงตนั ดี ซี หรือพระราชวงัเบคก้ิงแฮม ในองักฤษ 
เป็นตน้ 
  2.2  ดา้นวฒันธรรมและสังคมท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะทางรูปธรรม ความเป็นอยู่ของ
ผูค้น ภาษา เทศกาล ประเพณี พิธีกรรมทางศาสนา ศิลปหัตถกรรม การแต่งกาย การละเล่น  สภาพ
บา้นเรือนหรือส่วนท่ีเป็นนามธรรม ไดแ้ก่ การแสดงออกทางดา้นความคิด ความเช่ือ ทศันคติ ภูมิ
ปัญญาชาวบา้น อธัยาศยัไมตรีและการตอ้นรับของผูค้นในแหล่งท่องเท่ียวเช่น ยิ้มสยามหรือความ
เอ้ืออาทร ในการช่วยเหลือนกัท่องเท่ียว เป็นตน้ 
  2.3  ดา้นความบนัเทิงและเพลิดเพลินจากกิจกรรม  ต่างๆ ท่ีให้ความเพลิดเพลินกับ
นักท่องเท่ียวทุกประเภท เช่น สวนสาธารณะ สวนสนุก แหล่งบันเทิงยามค ่าคืน โรงละคร โรง
ภาพยนตร์ เป็นตน้ แหล่งท่องเท่ียวประเภทน้ีตอ้งใช้เงินทุนในการสร้างสูง โดยส่วนใหญ่เป็นการ
ลงทุนของภาคเอกชน และมีจ านวนน้อยท่ีเป็นการลงทุนจากภาครัฐ เช่น สวนสาธารณะ สวน
อเนกประสงคแ์ละสวนสัตว ์เป็นตน้ 
  2.4 กิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีเป็นการผลิตสินค้าและบริการ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของนักท่องเท่ียวโดยตรงเท่านั้น ซ่ึงจะประกอบไปด้วย 6 ธุรกิจหลกั ได้แก่  ธุรกิจท่ีพกั 
ธุรกิจน าเท่ียว ธุรกิจอาหาร และเคร่ืองด่ืม ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้และของท่ีระลึก ธุรกิจคมนาคมขนส่ง
และธุรกิจการนนัทนาการ 
 McIntosh & Goeldner (2000: 71) กล่าวว่าองค์ประกอบส าคัญของอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวประกอบดว้ย 
 1.  ธุรกิจท่ีพักแรม เช่น โรงแรม โฮเต็ล เกสต์เฮาส์  รีสอร์ท อพาร์ทเม้น แมนชั่น 
คอนโดมิเนียม ท่ีตั้งแคมป์ บา้นพกัรับรอง บา้นพกัต่างอากาศ บังกะโล แพ ท่ีตอ้งมีความสะอาด 
สะดวกสบาย ปลอดภยัและมีราคาท่ีเหมาะสม 
 2.  ตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวจดัเป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญั ซ่ึงจะมีมคัคุเทศก์ท าหนา้ท่ีเป็นทูต
สันถวไมตรีเช่ือมความสัมพนัธ์ระหว่างนักท่องเท่ียว และแหล่งท่องเท่ียว ให้บริการจ าหน่ายตัว๋
เดินทาง จดัพาหนะบริการ จดัหาท่ีพกั และจดับริการน าเท่ียวไปสู่แหล่งท่องเท่ียวต่างๆ ทั้งในและ
ต่างประเทศท่ีจ าแนกได ้3 ประเภท ไดแ้ก่   
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  2.1  ตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวตวัแทนท่องเท่ียวขนาดใหญ่ ท าหน้าท่ีจดัโปรแกรมน า
เท่ียวประเภทเหมารวม โดยผา่นเครือข่ายตวัแทนตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวท่องเท่ียว  
  2.2  ตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวตวัแทนท่องเท่ียวรายย่อย มีหน้าท่ีขายบริการการท่องเท่ียว
โดยตรงแก่ผูท่ี้ตอ้งการเดินทางท่องเท่ียว 
  2.3  ตัวแทนธุรกิจท่องเท่ียวท่องเท่ียวลักษณะพิ เศษ ท าหน้าท่ี เป็นตัวกลางจัด          
การประชุม หรือเป็นตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวจดัน าเท่ียวเป็นกลุ่มหรือเป็นตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียว
นายหน้าของรถโดยสารหรือตวัแทนโรงแรมซ่ึงมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียว หรือผูเ้ดินทางหรือต่อ
ตลาดท่องเท่ียว  
 3.  ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม จดัเป็นปัจจยัส าคญัของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ส่ิงส าคญั
คือการบริการท่ีค านึงถึงคุณภาพ สะอาดถูกหลกัอนามัยและราคาเหมาะสมซ่ึงในอุตสาหกรรม
ท่องเท่ียว จะแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่ (Farrell & Hartline, 2007: 18)  
  3.1  ภตัตาคาร หรือ ร้านอาหารเด่ียว หรือ อาหารเฉพาะอย่าง เช่น ภตัตาคารอาหารจีน 
ภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่ น หอ้งอาหารอิตาเล่ียน หอ้งอาหารฝร่ังเศส ร้านอาหารไทย เป็นตน้ 
  3.2  ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม จะมีรูปแบบและราคาท่ีแตกต่างกัน โดยขึ้นอยู่กับ
สถานประกอบการ ว่าไดจ้ดัส่ิงอ านวยความสะดวกไวใ้ห้มากหรือน้อยแค่ไหน เช่น ในศูนยก์ารคา้
หรือห้างสรรพสินคา้สถานีขนส่ง สถานีรถไฟ สนามบิน เป็นตน้ หรือจดัไวร้ะหว่างการเดินทาง
เพื่อให้บริการแก่ผู ้โดยสารบนเคร่ืองบิน รถไฟ รถทัวร์ และเรือ ซ่ึงผูจ้ ัดเตรียมอาหารจะต้อง
ใหบ้ริการตรงเวลาอยา่งเป็นระบบ 
  3.3  ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าและของท่ีระลึก ส่วนใหญ่มักเป็นร้านค้าปลีกตามแหล่ง
ท่องเท่ียว เป็นของท่ีระลึกเพื่อน าไปเป็นของฝาก 
  3.4  ธุรกิจการคมนาคมขนส่ง มีความส าคญัมากเน่ืองจากเป็นการน านกัท่องเท่ียวไป
ยงัแหล่งท่องเท่ียวท่ีใหค้วามสะดวก รวดเร็ว  
  3.5  ธุรกิจนันทนาการ ท่ีมุ่งเน้นการสร้างความสนุกสนานและความเพลิดเพลินแก่
นักท่องเท่ียว เช่น ธุรกิจสวนสนุกธุรกิจบันเทิง เช่น คาราโอเกะ ดิสโก้เธค ไนต์คลับ ผบั บาร์        
โรงละคร โรงภาพยนตร์ โรงละคร เป็นตน้หรือ ธุรกิจกีฬาเพื่อการท่องเท่ียว เช่น การแข่งขนักอลฟ์ 
การแข่งรถ แข่งฟุตบอลท่ีใหท้ั้งความบนัเทิง เพลิดเพลินและต่ืนเตน้ไปพร้อมกนั 
 สรุปไดว้่าการด าเนินธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นการจดัท ากิจกรรมในดา้นการ
จดัหาสินคา้และบริการต่างๆ ในการอ านวยความสะดวกให้แก่นกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ ดา้นการคมนาคม
ขนส่ง ท่ีพกัแรม ร้านอาหาร บริการน าเท่ียวและมคัคุเทศก์ ร้านขายของท่ีระลึก ซ่ึงผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากการให้บริการคือ “ค่าบริการ” หรือ ค่าจา้งและค่าใช้จ่ายต่างๆ ในการให้บริการหรือการ
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อ านวยความสะดวก ดงันั้น นักท่องเท่ียวจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวตอ้งมีความ
เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ เพราะตอ้งสร้างความพึงพอใจท่ีดีต่อกนั ซ่ึงจะเป็นผลดีต่อ
ธุรกิจและอุตสาหกรรมดา้นการท่องเท่ียว ท่ีส าคญัคือการซ้ือบริการการท่องเท่ียวถือว่าเป็นสินคา้ท่ี
มองไม่เห็นด้วยสายตา นอกจากเป็นการพกัผ่อน คลายความตึงเครียดไปพร้อมๆ กับการได้รับรู้ 
ความเขา้ใจในวฒันธรรมท่ีผิดแผกแตกต่างออกไปดว้ย 
 การแบ่งธุรกิจและกิจกรรมการบริการส่ิงอ านวยความสะดวกทุกประเภท ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การท่องเท่ียว จะประกอบดว้ยร้านอาหารหรือภตัตาคาร ท่ีพกัแรม การคมนาคมให้นกัท่องเท่ียวได้
เดินทางไปสัมผสัแหล่งท่องเท่ียว ระบบการส่ือสารทางการตลาด จนท าให้เกิดการตดัสินใจเดินทาง
ท่องเท่ียวขึ้น ซ่ึงนกัท่องเท่ียวจะเป็นผูต้ดัสินไดว้่าเกิดความประทบัใจ พึงพอใจมากนอ้ยอยา่งไร ซ่ึง
ทุกแห่งก็มกัแข่งกนัส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเพราะต่างปรารถนาให้อยู่ในความนิยมของ
นกัท่องเท่ียว เพราะจะก่อให้เกิดประโยชน์มหาศาลจากปฏิกิริยาลูกโซ่ จากการท่ีนักท่องเท่ียว เดิน
ทางเขา้มาท่องเท่ียวเพิ่มขึ้น อนัเป็นท่ีมาของรายได ้ช่วยสร้างงาน สร้างอาชีพช่วยฟ้ืนฟูงานกิจกรรม 
ประเพณี พฒันาแหล่งท่องเท่ียว ตลอดจนสาธารณูปโภคต่างๆ เกิดการพฒันาคุณภาพชีวิต ความ
เป็นอยู่ของประชาชนให้ดีขึ้นส าหรับ ตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวจะมีการด าเนินการจดัหาสินคา้และ
บริการต่างๆ เพื่อการอ านวยความสะดวกแก่นักท่องเท่ียว เช่นการคมนาคมขนส่ง ท่ีพักแรม 
ร้านอาหาร บริการน าเท่ียวและมัคคุเทศก์ ร้านขายของท่ีระลึก ซ่ึงผลประโยชน์ ที ่ได ้รับจาก         
การให้บริการ คือ ค่าบริการ  ค่าจ้างและค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่นักท่องเที่ยวจ่ายให้กับการจดัการ
ใหบ้ริการหรือการอ านวยความสะดวกนั้น 
  Charles, Goeldner and Brent (2006: 75) กล่าวว่า อุตสาหกรรมท่องเท่ียวจะบรรลุวตัถุประสงค์ 
ไดข้ึ้นอยูก่บัแหล่งท่องเท่ียวซ่ึงตอ้งมีปัจจยัส าคญั 3 ประการไดแ้ก่ 
 1.  ตอ้งมีส่ิงดึงดูดใจ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุดในการให้นักท่องเท่ียวเดินทางไปเยี่ยมเยือน
แหล่งท่องเท่ียวนั้น 
 2.  ต้องมีส่ิงอ านวยความสะดวกบริการนักท่องเท่ียวให้เกิดความประทับใจท าให้
อยากจะท่องเท่ียวนานวนัขึ้นและกลบัมาเท่ียวซ้ืออีก 
 3.  ตอ้งมีเส้นทางหรือโครงข่ายคมนาคมท่ีเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวและสามารถเช่ือมโยง
ระหวา่งแหล่งท่องเท่ียวบริเวณใกลเ้คียงดว้ย 
  Claudia Jurowski and Desmond Omotayo Brown (2001: 360)  ก ล่ า ว ว่ า  น อ ก จ าก
องค์ประกอบของแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคญัแล้ว ยงัได้กล่าวถึงองค์ประกอบของอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียว ว่าตอ้งมีส่ิงอ านวยความสะดวก และบริการต่างๆ เช่น ท่ีพกั ร้านอาหาร ร้านขายของท่ี
ระลึก ร้านซักรีด นนัทนาการ การขนส่งท่ีมีความสะดวก รวดเร็วและปลอดภยั รวมทั้งการตอ้นรับ
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นักท่องเท่ียวเป็นส่ิงส าคญัมาก เพราะจะท าให้เกิดความประทบัใจ และมีความตอ้งการกลบัไปยงั
แหล่งท่องเท่ียวเดิมอีก 
 สรุปไดว้่าองค์ประกอบของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ได้แก่ การเขา้ถึง โดยมีเส้นทาง
คมนาคมขนส่งเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวได้ง่ายหรือมีโครงข่ายขนส่งท่ีเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวนั้ น 
ตลอดจนสามารถติดต่อเช่ือมโยงกบัแหล่งท่องเท่ียวบริเวณใกลเ้คียง เพราะถา้ไม่สามารถเขา้ถึงได้
แมว้่าแหล่งท่องเท่ียวจะมีความสวยงามประทบัใจหรือมีคุณค่าสูงส่งเพียงใดก็ย่อมจะไร้ความหมาย
ถา้ไม่สามารถเดินทางเข้าไปเยี่ยมชมได้ ยิ่งเป็นการท่องเท่ียวโดยเฉพาะ ซ่ึงนักท่องเท่ียวจะสนใจ
ประเภทการท่องเท่ียวเฉพาะอย่าง เช่น กลุ่มนักอนุรักษ์ นักผจญภยั กลุ่มวิชาการ เป็นตน้ ส่ิงอ านวย
ความสะดวกต่างๆ อาจมีความจ าเป็นน้อย เพราะกลุ่มดงักล่าวตอ้งการให้แหล่งท่องเท่ียวมีสภาพ
ใกลเ้คียงธรรมชาติและวฒันธรรมเดิม ไม่ตอ้งการให้มีผลกระทบต่อทรัพยากรการท่องเท่ียวหรือ
การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมของคนในแหล่งท่องเท่ียว 
 
 การพฒันาอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
 การท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมบริการท่ีมีความส าคญัอย่างยิง่ต่อการพฒันาเศรษฐกิจ ทั้งน้ี
เพราะมีการลงทุนท่ีต ่าแต่ให้ผลตอบแทนสูง (Colin Hunterand Jon Shaw, 2005) ผลตอบแทนจะ
สามารถสร้างงานและรายไดใ้ห้แก่ประชาชน ซ่ึงส่งผลต่อการมีคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้น อุตสาหกรรม
การท่องเท่ียวเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีตอ้งอาศยัแรงงานเป็นจ านวนมากและตอ้งใชเ้ทคนิคเฉพาะทาง
การตลาด และจากการท่ีอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจะเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานร่วมกนัของธุรกิจ
เป็นจ านวนมาก ท่ีเป็นแหล่งให้บริการและสนบัสนุนธุรกิจท่องเท่ียว เป็นอุตสาหกรรมท่ีทุกรัฐบาล
ให้ความส าคัญและก าหนดเป็นยุทธศาสตร์หลักของประเทศและจากการท่ีประเทศไทยมี            
การท่องเท่ียวหลากหลายประเภท แต่ยงัขาดความเป็นเอกภาพในการท่ีจะรวมกิจกรรมการท่องเท่ียว
ทั้ งหมดให้เป็นไปในทิศทางท่ีสอดคล้องกัน  ให้มีการพัฒนาให้เป็นรูปธรรมมากขึ้ น ดังนั้ น          
การพฒันาอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจะต้องมีการส่งเสริมธุรกิจตวัแทนท่องเท่ียว ให้เป็นกลไกใน
การสร้างประโยชน์ใหเ้กิดขึ้นมากท่ีสุดกบัผูมี้ส่วนไดเ้สียทุกฝ่าย 
 ทั้งน้ี การพฒันาอุตสาหกรรมท่องเท่ียว จะเกิดขึ้นไดต้อ้งอาศยัความร่วมมือจากองค์การ
ทั้งภาครัฐและเอกชนหรือองค์การอิสระและต้องการผสมผสานสินค้าและบริการต่างชนิดกัน 
ลกัษณะของงานท่ีเก่ียวขอ้งและจ าเป็นตอ้งเก่ียวโยงไปถึงหลายองคก์ารท่ีรับผิดชอบไดแ้ก่ (Kotler 
and Amstrong, 2004: 29) 
 1.  องค์การของภาครัฐโดยทัว่ไปจะรับหน้าท่ี 2 ประการ ได้แก่ ให้ค  าปรึกษา แนะน า
และคอยดูแลควบคุม ประสานงานให้ธุรกิจท่องเท่ียวด าเนินการไปดว้ยดี ท าหน้าท่ีวางนโยบายทั้ง
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ในเชิงพฒันาแหล่งท่องเท่ียว การส่งเสริมการตลาด พฒันาบุคลากรและการจดัการดา้นสินคา้และ
บริการ สนบัสนุนงบประมาณในดา้นต่างๆ เช่น การรณรงคใ์นการใชส่ื้อออนไลน์ของเพื่อส่งเสริม
การตลาดของธุรกิจตวัแทนท่องเท่ียวในกลุ่มจงัหวดัชายทะเล ภาคตะวนัออกเป็นตน้  
 2.  องค์การเอกชนและตัวแทนธุรกิจท่องเท่ียวท่ีไม่มุ่งผลก าไรท่ีด าเนินงานและจัด
กิจกรรมในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งด้วยตนเองเฉพาะเร่ือง เช่น การพฒันามัคคุเทศก์ เป็นต้น และอาจมี
บทบาทร่วมกบัองค์การของรัฐในการจดัท าและด าเนินกิจกรรมตามท่ีก าหนดไวส้ าหรับองค์การ
เอกชนท่ีมุ่งหวงัผลก าไร เช่น  ธุรกิจตัวแทนท่องเท่ียว เป็นต้น ซ่ึงบทบาทจะมีขอบเขตท่ีจ ากัด
แน่นอนและในทางปฏิบัติโดยทั่วไปมักเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกับการให้บริการนักท่องเท่ียว และมี
จุดมุ่งหมายท่ีจะได้รับผลก าไรตอบแทนสูงสุด แต่อาจมีบทบาทส าคัญต่อการช่วยให้ เกิด
ผลประโยชน์โดยรวมต่อประเทศชาติดว้ย 
 สรุปไดว้่าการพฒันาอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจะเร่ิมตน้ดว้ยวิธีการอย่างถูกตอ้งในทุก
ระบบและการมีความร่วมมือระหว่างองค์การต่างๆ เป็นส าคญั เน่ืองจากการพฒันาอุตสาหกรรม   
การท่องเท่ียว ให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและบรรลุถึงเป้าหมายของการบริการท่ีประกอบดว้ย
กิจกรรมของธุรกิจตวัแทนท่องเท่ียวหลายประเภท ในการผลิตสินคา้และบริการท่ีจะสามารถอ านวย
ความสะดวกและตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเท่ียวซ่ึงผลจะท าให้เกิดรายไดม้าหมุนเวียน
ทางเศรษฐกิจ ท่ีเป็นการสร้างงานและรายไดใ้ห้แก่ประเทศ เป็นแหล่งท่ีมาของเงินตราต่างประเทศท่ี
ส าคญั และเป็นการกระตุน้ให้ตวัแทนธุรกิจท่องเท่ียวไดน้ าทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมีอยู่มาใช้ให้
เกิดประโยชน์ ในรูปแบบของการลงทุนทางธุรกิจบริการการท่องเท่ียว ท่ีลงทุนไม่มากแต่ให้
ผลตอบแทนสูง 
 
 ปัจจัยท่ีเป็นสาเหตุให้เกดิการท่องเท่ียว 
 ปัจจยัส่งผลต่อธุรกิจการท่องเท่ียวจนกลายเป็นกิจการขนาดใหญ่ระดบัโลกมีดงัต่อไปน้ี
 Messerli and Rietz (1993) กล่าวว่า มูลเหตุจูงใจส าคญัท่ีกระตุน้ให้คนเดินทางท่องเท่ียว
คือต้องการพกัผ่อนหย่อนใจ หลีกเล่ียงจากงานจ าเจและหามุมสงบ แสวงหาความสุขทางเพศท่ี
แปลกใหม่ เพื่อสุขภาพ การกีฬา ว่ายน ้ า สกี ตกปลา เล่นเรือใบ การศึกษาวฒันธรรมของคนใน
ประเทศอ่ืนและเช้ือชาติอ่ืน คน้หาประสบการณ์ใหม่ๆ ไปท่องเท่ียวท่ีครอบครัวหรือเพื่อนเคยไป
การผจญภยัตามแหล่งท่องเท่ียวใหม่ๆ ไปร่วมกิจกรรมทางประวติัศาสตร์ ชมโบราณสถาน รวมทั้ง
อยากรู้จกัโลกใหก้วา้งขึ้น 
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 Pavlina Latkova (2008: 83) กล่าวว่าการท่องเท่ียวเป็นกิจกรรมท่ีบุคคลเดินทางไปยงั
แหล่งท่องเท่ียวนอกบา้น โดยมีปัจจยัดา้นแหล่งท่องเท่ียวเป็นส่ิงส าคญัท่ีก่อให้เกิดการเจริญเติบโต
ของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวประกอบดว้ย  
 1.  ส่ิงดึงดูดใจท่ีเป็นเสน่ห์ของแหล่งท่องเท่ียว เช่น ความงดงาม มีบรรยากาศน่า
ประทบัใจ หาดทรายขาวสะอาด น ้ าทะเลใส เกาะแก่งงดงามหรือสร้างความต่ืนเตน้หรือมีประเพณี
หรือเทศกาลท่ีจดัขึ้นอยา่งตระการตา  
 2.  ส่ิงอ านวยความสะดวก  ไดแ้ก่ บริการท่ีพกัแรม ความบนัเทิง ความเป็นมิตรไมตรี
ของเจา้ของบา้น ความซ่ือสัตย ์ไม่เอารัดเอาเปรียบฉ้อโกงนกัท่องเท่ียว การสร้างความประทบัใจท า
ใหน้กัท่องเท่ียวกลบัไปเยอืนแหล่งท่องเท่ียวนั้นอีก 
 3.  มีเส้นทางคมนาคมท่ีเขา้ถึงไดง้่าย ในทุกฤดูกาล และมีระยะเวลาท่ีใช้ในการเดินทาง
ถึงจุดหมายปลายทางเหมาะสม มีการปรับปรุงวิธีการในการถึงดว้ยเทคโนโลยีใหม่เขา้มาใช้ เช่น 
กระเชา้ไฟฟ้า เป็นตน้ ท่ีท าให้ขอ้จ ากดัในเร่ืองอายุหรือสุขภาพของนกัท่องเท่ียวหมดไป  ซ่ึงบ่งบอก
ถึงความปลอดภยัในการท่องเท่ียว 
 Weaver (2000: 27) กล่าววา่ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุในการท่องเท่ียวมี 8 ประการ ประกอบดว้ย 
 1.  เพื่อฟ้ืนฟูสุขภาพและร่างกาย  
 2.  เพื่อไปร่วมการแข่งขนักีฬาต่างๆ  
 3.  เพื่อไปดูส่ิงท่ีมีคุณค่าทางประวติัศาสตร์ ศิลปวฒันธรรม  
 4.  เพื่อความบนัเทิงใจและพกัผอ่นและความสนุกสนานไปเยีย่มญาติ  
 5.  เพื่อเดินทางไปศาสนสถาน เช่น ของพวกคาทอลิก หรือนครเมกกะของชาวอิสลาม เป็นตน้  
 6.  ไปศึกษาหาความรู้หรือเดินทางไปท าธุรกิจ  
 Yooshik Yoon (2002: 64) กล่าววา่มูลเหตุจูงใจมี 4 ประการ ไดแ้ก่  
 1.  เพื่อพกัฟ้ืนร่างกาย เช่น การไปตากอากาศชายทะเลหรือไปตามค าแนะน าของแพทย ์ 
 2.  เพื่อวฒันธรรม เช่น การไปชมนาฏศิลป์ ดุริยางคศิลป์ เป็นตน้  
 3.  เพื่อไปเยีย่มครอบครัวหรือญาติ   
 4.  เพื่อเป็นเกียรติภูมิและยกฐานะของตนใหสู้งขึ้น 
 สรุปได้ว่าปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุให้ เกิดการท่องเท่ียวเม่ือน ามารวมกับความต้องการของ
มนุษย ์จึงเป็นแรงผลกัดนัใหเ้กิดการเดินทางท่องเท่ียวไปยงัส่วนต่างๆ ของโลกและเพื่อใหผู้เ้ดินทาง
ได้รับความสะดวกรวดเร็ว จึงได้มีการจัดระบบในขั้นตอนต่างๆ ตั้ งแต่นักท่องเท่ียวยงัไม่เร่ิม
เดินทางหรือยงัไม่มีความคิดท่ีจะเดินทาง ซ่ึงในชั้นน้ีจะมีการจดัระบบให้บริการข่าวสารเพื่อเชิญ
ชวนให้เกิดการตดัสินใจท่องเท่ียว และล าดบัต่อมาย่อมจะเป็นการจดัระบบการให้บริการอ านวย



27 

ความสะดวกในการเดินทาง การพักแรม การให้บริการน าเท่ียว การให้บริการด้านภัตตาคาร 
ร้านอาหาร บนัเทิง สินคา้ท่ีระลึก รวมทั้งการคุม้ครองในดา้นความปลอดภยั ซ่ึงในแต่ละส่วนท่ีได้
กล่าวมาแลว้น้ี  สามารถรวมเรียกว่า เป็นบริการท่องเท่ียว ซ่ึงเม่ือรวมกบัการจดัระบบในส่วนของ
การบ ารุงรักษา และพฒันาแหล่งท่องเท่ียวแลว้ ก็เรียกว่า เป็น อุตสาหกรรมท่องเท่ียว ท่ีประเทศ
ต่างๆ ก าลงัแข่งขนัเพื่อใชเ้ป็นยุทธศาสตร์ในการพฒันาเศรษฐกิจ และสังคมของตนอยู่ในปัจจุบนั
เพราะอุตสาหกรรมท่องเท่ียวสามารถก่อให้เกิดการสร้างงาน สร้างอาชีพ และการกระจายรายไดไ้ป
ยงัประชาชนต่างๆ เป็นจ านวนมาก 
 
 การด าเนินการธุรกจิอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
 Schwartz, Stewart and Backlund (2012: 506) กล่าวว่าการด าเนินการในด้านต่างๆ  ของ
ธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว มีดงัต่อไปน้ี 
 1.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการการท่องเท่ียวนั้นมักมีการร่วมมือกันซ่ึง
นกัท่องเท่ียวสามารถซ้ือบริการการท่องเท่ียวไดก้บัตวัแทนจ าหน่ายนั้นๆ หรือสามารถจองติดต่อมา
ไดท้างออนไลน์ดว้ยความรวดเร็วและสะดวก  
 2.  การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าทางการท่องเท่ียว  โดยส่วนมากมีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ทางอินเตอร์เน็ต แผน่พบั หนงัสือน าเท่ียว นิตยสารทัว่ไป นิตยสารทางการท่องเท่ียว
และจะมีการปรับเปล่ียนรูปแบบอยู่เสมอ  เม่ือมีการส่งเสริมการขายโดยการมีส่วนลดให้กับ
นักท่องเท่ียวประจ าโดยมีการติดต่อกลับไปยงัผูท่ี้เคยมาใช้บริการการท่องเท่ีย วทางอีเมล์หรือ
อินเตอร์เน็ต รวมทั้งทุกช่องทางท่ีสามารถท าได ้เป็นตน้ 
 3.  การก าหนดราคาสินค้าและบริการทางการท่องเท่ียว  ซ่ึงธุรกิจอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวส่วนมาก มีการก าหนดราคาการโปรแกรมการน าเท่ียวท่ีแตกต่างกนับา้ง  ตามท่ีกฎหมาย
ควบคุมราคาโปรแกรมทางการท่องเท่ียวให้ไดม้าตรฐานเพื่อการคุม้กบัตน้ทุนและตวัแทนท่องเท่ียว
ส่วนมากจะประสบปัญหาทางการตลาดซ่ึงมีตน้ทุนค่าใช้จ่ายสูง  หรือถา้คู่แข่งขนัมีการลดราคา ก็
จ าเป็นตอ้งลดราคาตามลงไปดว้ยเช่นกนั ส่วนมากมกัจะขายในราคาต ่ากว่าตน้ทุนแต่เน้นปริมาณ
จ านวนนกัท่องเท่ียวใหเ้ดินทางมาท่องเท่ียวเพิ่มมากขึ้น และมีการประสานงานร่วมกบับริษทัร้านคา้
ต่างๆ ในการน านักท่องเท่ียวไปใช้บริการโดยไดรั้บค่าตอบแทนจากแหล่งขายสินคา้มาเป็นก าไร
จากการประกอบธุรกิจ 
 4.  การพัฒนาความสะดวกเพื่อดึงดูดใจนักท่องเท่ียวโดยธุรกิจอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวแต่ละแห่ง จะมีการจดัการท่ีแตกต่างกนัออกไปเพื่อดึงดูดใจนกัท่องเท่ียว ส่วนมากเนน้ใน
เร่ืองของท าเลท่ีตั้งตอ้งเดินทางไปมาสะดวก อยู่ในย่านธุรกิจหรือใกลแ้หล่งท่ีพกัอาศยั/โรงแรม และ
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สถานีรถไฟฟ้า/รถไฟฟ้าใตดิ้นเพื่ออ านวยความสะดวกในการท่ีจะติดต่อรวมทั้งมีการเน้นในเร่ือง
การตบแต่งภายในใหส้วยงาม สะอาด เป็นระเบียบ มีบรรยากาศท่ีดี และมีความปลอดภยั 
 5.  การบริการส่งเสริมหลงัการขายสินคา้และบริการอ่ืนๆทางการท่องเท่ียวเช่นมีการ
ติดต่อกลบัไปยงันักท่องเท่ียวท่ีเคยมาใช้บริการการท่องเท่ียวทางอีเมล์หรืออินเตอร์เน็ต  หรือส่ง
การ์ดอวยพรวนัขึ้นปีใหม่ วนัเกิด มีของท่ีระลึกแจกนัท่องเท่ียว เช่น ร่ม ตุ๊กตา พวงกุญแจ เส้ือ การ
ท าแบบสอบถาม การโทรศพัทถ์ามความพึงพอใจในการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียว เป็นตน้ 
 Joanne Connell, Stephen J. Page and Tim Bentley (2009: 870)  กล่ าวว่ า ปั ญ ห าแล ะ
อุปสรรคท่ีมกัเกิดขึ้นกบัธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ไดแ้ก่ 1) ขอ้ผิดพลาดของระบบการจอง 
(Miss booking) 2) พนกังานขาดรู้ความเช่ียวชาญทางดา้นการประสานงานระหว่างนักท่องเท่ียวกบั
มคัคุเทศกแ์ละหน่วยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว 3) การไม่ตรงต่อเวลาของบุคคลากร เช่น 
มคัคุเทศกไ์ปสาย รถมารับนกัท่องเท่ียวไม่ตรงเวลา 4)นกัท่องเท่ียวท่ีเคยเดินทางไปบางสถานท่ีแลว้
หลายคร้ัง มกัขอยกเลิกแพค็เกจน าเท่ียวบางส่วนหรือขอเปล่ียนแปลงรายการน าเท่ียว 5) บางช่วงท่ีมี
นักท่องเท่ียวน้อยการจดัน าเท่ียวไม่คุม้ตน้ทุนและราคาน าเท่ียวถูกกว่าท่ีควรเป็นเน่ืองจาก  มีการ
แข่งขันกันสูงมาก  คู่แข่งตัดราคาขายบริการน าเท่ียวและการบริการสินค้าอ่ืนๆ และ 6) ปัญหา
พนกังานโรงแรมจดัห้องพกัให้ไม่ทนัไม่สามารถพานกัท่องเท่ียวเขา้หอ้งพกัไดท้นัทีหรือจดัห้องพกั
ใหผ้ิดประเภทไม่ตรงกบัท่ีจองไว ้
 Pin-Ju Juan and Hui-Mei Chen (2011: 12) กล่าวว่า ปัญหาและอุปสรรคท่ีมกัเกิดขึ้นกับ
ธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ไดแ้ก่ 
 1.  สถานท่ีพกัมีไม่พอเพียง การบริการขาดมาตรฐาน สภาพเส่ือมโทรม ไม่ปลอดภัย 
ราคาแพงกวา่ท่ีควรจะเป็น 
 2.  ภตัตาคารหรือร้านอาหาร สร้างความพึงพอใจให้นักท่องเท่ียวได้น้อย และมกัเอา
เปรียบนกัท่องเท่ียวในรูปแบบต่างๆ 
 3.  ร้านจ าหน่าย สินคา้ของท่ีระลึก  ท่ีขายสินคา้เกินราคาความเป็นจริงมาก เสนอการ
ใหผ้ลประโยชน์ กบั ธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวและมคัคุเทศก์ ในอตัราท่ีสูงเกินไป ท าให้ตอ้ง
ตั้งราคาขายท่ีสูงมาก 
 4.  โปรแกรมการพาไปยงัแหล่งท่องเท่ียวหรือกิจกรรมการท่องเท่ียว  มีความน่าสนใจ
นอ้ย ไม่สามารถดึงดูดให้นกัท่องเท่ียวมาเท่ียวอีกหรือกิจกรรมไม่เหมาะแก่คุณลกัษณะของกลุ่มท่ีมา
ท่องเท่ียว 
 Sevgin Akis Roney and Perin Oztin (2008: 92) กล่าวว่า ปัญหาและอุปสรรคท่ีมักเกิด
ขึ้นกบัธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไดแ้ก่ 
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 1.  มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบแพ็คเกจการท่องเท่ียวใหม่ๆ อยู่เสมอ และควรมีการ
ผสมผสานให้เกิดความหลากหลายตรงกบัความตอ้งการของนักท่องเท่ียว เช่น การจดัแพ็คเกจการ
ท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพ การท่องเท่ียวเชิงเกษตร การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม การท่องเท่ียวธรรมชาติ 
หรือการท่องเท่ียวเชิงกีฬา เป็นตน้ 
 2.  กระบวนการขายสินคา้และบริการท่ีล่าชา้ ไม่รวดเร็ว 
 3.  ใหบ้ริการไม่ถูกตอ้งหรือตรงกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
 4.  ขาดการแบ่งฝ่ายหน้าท่ีการให้บริการด้านต่างๆ อย่างชัดเจน มีจ านวนพนักงานท่ี
ใหบ้ริการไม่เพียงพอกบัจ านวนนกัท่องเท่ียว 
 5.  กระบวนการช าระค่าบริการตอ้งรวดเร็วและปลอดภยั เช่น การช าระค่าบริการผ่านบตัร
เครดิต 
 6.  ปัญหาด้านการส่งเสริมการท่องเท่ียวให้ได้มาตรฐานในระดับสากล เจา้หน้าท่ีและ
มคัคุเทศก์ มีไม่เพียงพอกบัจ านวนความตอ้งการ ประสิทธิภาพการให้บริการในส่วนต่างๆ มีจ านวน
ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ 
 7.  ขาดการพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการเข้าถึงข้อมูลการท่องเท่ียว  
ยทุธศาสตร์พฒันาสินคา้และบริการ 
 8.  ขาดการยกระดับมาตรฐานคุณภาพสินค้าและบริการ  ขาดหลักประกันและความ
ปลอดภยั 
 9.  ขาดการพฒันาการตลาดและการประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียว 
 10.  กฎหมายและกฎระเบียบท่ีเก่ียวข้องไม่ทันสมัย ขาดการบูรณาการในด้านความ
ร่วมมือของทุกภาคส่วน 
 
แนวคิดการจัดการท่องเท่ียวโดยชุมชน  
 การท ่องเที ่ยวโดยช ุมชน  (Community Based Tourism) เป็นกระบวนการจดัการ
ท่องเที่ยวที่ชุมชนเป็นผูด้  าเนินการวางแผน และก าหนดทิศทางการท่องเที่ยวที่ตอบสนองความ
ตอ้งการของคนในชุมชน โดยมุ่งเนน้ส่ิงส าคญั ไปที่ความยัง่ยืนดา้นส่ิงแวดลอ้ม วฒันธรรม ขนม
ธรรมเนียมประเพณี บนพื้นฐานแนวคิดท่ีว่าคนในชุมชนทุกคนเป็นเจา้ของธรรพยากร และเป็นผูท่ี้
มีส่วนไดส่้วนเสียจากการท่องเที่ยวที่มีอยู่ในทอ้งถิ่นทั้งดา้นประวตัิศาสตร์ วฒันธรรม ประเพณี 
รวมทั้งวิถีชีวิตความเป็นอยู่และวิถีการผลิตของชุมชนมาใชเ้ป็นปัจจยัหรือตน้ทุนในการจดัการการ
ท่องเท่ียวอย่างเหมาะสม เพื่อก่อประโยชน์ให้กบัคนในทอ้งถ่ิน 
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 ซ่ึงปัจจุบนัการท่องเที่ยวชุมชนมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว และถูกคาดหวงัว่าจะเป็น
วิธีการจดัการท่องเที่ยวอีกรูปแบบหน่ึงที่เพิ่มศกัยภาพดา้นการท่องเที่ยว โดยเนน้กระบวนการมี
ส่วนร่วมของทุกภาคส่วนที่เกี่ยวขอ้งกบัชุมชน ในการจดัการ สนบัสนุน หรืออ านวยความสะดวก
ต่อการด าเนินการทุกขั้นตอน ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งเกิดประโยชน์แก่เศรษฐกิจภายในชุมชนดว้ย 
 ชมพูนุช โมราชาติ (2551) กล่าวว่าการท่องเที่ยวโดยชุมชน เป็นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้
ของคนต่างวฒันธรรม บนฐานของตน้ทุนธรรมชาติ วฒันธรรม ภูมิปัญญาทอ้งถิ่น มรการบริหาร
จดัการโดยชุมชน เพื ่อชุมชน เพื่อให้การท่องเที่ยวชุมชนเป็นการท่องเที่ยวที่ย ัง่ยืน ชาวบา้นใน
ชุมชนตอ้งเขา้มามีส่วนร่วม และเป็นผูม้ีบทบาทหลกัในการจดัการความคุมด าเนินกิจกรรมการ
ท่องเท่ียว เพื่อประโยชน์ของชุมชนเอง 
 David A. Fennell (1999) นกัวิชาการดา้นการท่องเท่ียวแห่งภาควิชานนัทนาการและการ
พกัผ่อนศึกษามหาวิทยาลยับร็อก ประเทศแคนาดาไดเ้สนอแนวคิดการท่องเท่ียวท่ีไม่ช่วงชิงการใช้
ประโยชน์จากส่ิงแวดลอ้มสังคมและวฒันธรรมของชุมชนหากแต่มุ่งตอบสนองความตอ้งการของ
คนในทอ้งถิ่นให้มากที่สุดดว้ยการใชเ้ทคโนโลยีในชุมชนเท่าที ่จ  าเป็นที่ส าคญัยงัตอ้งมีการ
วางแผนพฒันาการท่องเท่ียวร่วมกนักบัคนในชุมชน 
 Fennell (1999)ไดเ้สนอคุณสมบตัิที่ส าคญัของการท่องเที่ยวชุมชนดงักล่าวว่าจะตอ้ง
ประกอบไปดว้ย 5 ประการไดแ้ก่ 
 1.  ตอ้งเป็นการท่องเท่ียวที่มีผลก าไรตอบแทนมายงัครอบครัวของสมาชิกในชุมชนใน
ฐานะการเปิดให้เป็นที่พกัอาศยัของนกัท่องเที่ยวในชุมชนนั้นๆโดยไม่ตอ้งผ่านนายหนา้ใดๆอนั
จดัเป็นการสร้างรายไดท้างตรงแก่คนในชุมชน 
 2.  ตอ้งเป็นการท่องเที่ยวที่ชุมชนไดรั้บประโยชน์โดยรวมอย่างแทจ้ริงไม่ว่าจะเป็นการ
สร้างสาธารณูปโภคและการยกระดบัความเป็นอยู่ท่ีมุ่งสร้าง“ เพื่อสมาชิกในชุมชน” แต่ไม่ใช่“เพื่อ
นกัท่องเท่ียว” 
 3.  ตอ้งเป็นการท่องเที่ยวที่ไม่ก่อให้เกิดความตึงเครียดดา้นสังคมและวฒันธรรมใน
ชุมชนอนัเน่ืองมาจากความพยายามน าความทนัสมยัแบบตะวนัตกเขา้มาสู่ชุมชน  
 4.  ตอ้งเป็นการท่องเที่ยวที่สร้างจิตส านึกในการเคารพและรักษาส่ิงแวดลอ้มสังคม
ตลอดจนวฒันธรรมในชุมชนให้เกิดขึ้นกบันกัท่องเท่ียว 
 5.  ตอ้งเป็นการท่องเท่ียวท่ีก่อให้เกิดความเขา้ใจอนัดีงามระหว่างประเทศทั้งในระดบั 
นานาชาตินานาภูมิภาคที่ลว้นอยู่ภายใตน้านาวฒันธรรมโดยนยัน้ีการท่องเที่ยวชุมชนตอ้งเป็นการ
ท่องเท่ียวท่ีสอนให้นกัท่องเที่ยวเคารพในความหลากหลายทางชีวภาพและวฒันธรรมที่เกิดขึ้นใน
สังคมและไม่มองว่าใคร“เจริญกว่า” และใคร“ดอ้ยกว่า” 
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 องค์ประกอบของการจัดการท่องเท่ียวโดยชุมชน 
 กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2550) ไดก้ล่าวถึงองคป์ระกอบหลกัของการท่องเท่ียว
โดยชุมชน มีอยู่4ดา้น ไดแ้ก่ 
  1)  ทรัพยากรธรรมชาติและวฒันธรรม คือ ชุมชนมีฐานทรัพยากรธรรมชาติที่อุดม
สมบูรณ์และมีวิถีการผลิตท่ีพึ่งพาและใชท้รัพยากรธรรมชาติอย่างย ัง่ยืน 
  2)  องคก์รชุมชน คือ ชุมชนมีระบบสังคมที่เขา้ใจกนัมีปราชญห์รือผูม้ีความรู้และ
ทกัษะในเร่ืองต่างๆ หลากหลาย มีความรู้สึกเป็นเจา้ของและเขา้มามีส่วนร่วมในกระบวนการพฒันา 
  3)  การจดัการ คือ มีกฎ –กติกาในการจดัการสิ่งแวดลอ้ม วฒันธรรมและการ
ท่องเที่ยวมีองคก์รหรือกลไกในการท างานเพื ่อจดัการการท่องเที่ยวและสามารถเชื่อมโยงการ
ท่องเท่ียวกบัการพฒันาชุมชนโดยรวมได้ 
  4)  การเรียนรู้ คือ ลกัษณะของกิจกรรมการท่องเที่ยวสามารถสร้างการรับรู้ และ
ความเขา้ใจในวิถีชีวิตและวฒันธรรมที่แตกต่าง มีระบบจดัการให้เกิดกระบวนการเรียนรู้ระหว่าง
ชาวบา้นกบัผูม้าเยือน รวมทั้งสร้างจิตส านึกเร่ืองการอนุรักษท์รัพยากรธรรมชาติและวฒันธรรมทั้ง
ในส่วนของชาวบา้นและผูม้าเยือน 
 หลกัการของการท่องเที่ยวโดยชุมชน (องคก์ารบริหารการพฒันาพื้นที่พิเศษเพื ่อการ
ท่องเท่ียวอย่างย ัง่ยืน องคก์ารมหาชน, 2557) 
 1.  ชุมชนเป็นเจา้ของ  
 2.  ชาวบา้นเขา้มามีส่วนร่วมในการก าหนดทิศทางและตดัสินใจ  
 3.  ส่งเสริมความภาคภูมิใจในตนเอง  
 4.  ยกระดบัคุณภาพชีวิต  
 5.  มีความยัง่ยืนทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม  
 6.  คงเอกลกัษณ์และวฒันธรรมทอ้งถ่ิน  
 7.  ก่อให้เกิดการเรียนรู้ระหว่างคนต่างวฒันธรรม  
 8.  เคารพในวฒันธรรมท่ีแตกต่างและศกัด์ิศรีความเป็นมนุษย ์  
 9.  เกิดผลตอบแทนท่ีเป็นธรรมแก่คนทอ้งถ่ิน  
 10.  มีการกระจายรายไดสู่้สาธารณประโยชน์ของชุมชน 
 ดงันั้นการท่องเที่ยวชุมชนเป็นการท่องเที่ยวทีเกิดจากกระแสการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์
ซ่ึงผลกัดนัให้เกิดกระแสการพฒันาการท่องเที่ยวอย่างย ัง่ยืน โดยการท่องเที่ยวโดยชุมชนเป็นการ
สร้างระบบและกลไกให้ชุมชนไดเ้ขา้มามีส่วนร่วมในการบริหารจดัการแหล่งท่องเที่ยว ฟ้ืนฟู
ศิลปวฒันธรรม คงรักษาเอกลกัษณ์และอตัลกัษณ์ของทอ้งถิ่นตนเองไว ้โดยมีการแบ่งปัน
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ผลประโยชน์อย่างเป็นธรรม ส าหรับความหมายของการท่องเที่ยวโดยชุมชนไดมี้นกัวิชาการและ
นกัปฏิบตั ิจากหลากหลายแหล่งไดน้ิยามไวด้งัเช ่น การท ่องเที ่ยวค านึงถึงความยัง่ย ืนของ
ส่ิงแวดลอ้ม สังคม และวฒันธรรม ก าหนดทิศทางโดยชุมชน จดัการโดยชุมชนเพื่อชุมชน และ
ชุมชนมีบทบาทเป็นเจา้ของ มีสิทธิในการจดัการดูแลเพื่อให้เกิดการเรียนรู้แก่ผูม้าเยือน 
 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับหลักการของงานบริการ 
 Paradurman Zeithal และ Barry (1987) กล่าวถึงหลกัการบริการท่ีดีตอ้งประกอบดว้ย 
 1.  ความเช่ือถือได ้(Reliability) ประกอบดว้ย 
  1.1 ความสม ่าเสมอ 
  1.2 ความพึ่งพาได ้
 2.  การตอบสนอง (Responsiveness) ประกอบดว้ย 
  2.1 ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ 
  2.2 ความพร้อมท่ีจะให้บริการและอุทิศเวลา 
  2.3 ความต่อเน่ืองในการติดต่อ 
  2.4 ปฏิบติัต่อผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างดี 
 3.  ความสามารถ (Competence) ประกอบดว้ย 
  3.1  ความสามรถในการให้บริการ 
  3.2  ความสามารถในการส่ือสาร 
  3.3  ความสามารถในความรู้วิชาการท่ีจะให้บริการ 
 4.  การเขา้ถึงบริการ (Access) ประกอบดว้ย 
  4.1  ผูใ้ชบ้ริการหรือรับบริการไดส้ะดวก ระเบียบขั้นตอนไม่ควรมากมายซับซ้อน
จนเกินไป 
  4.2  ผูใ้ชบ้ริการใชเ้วลาคอยนอ้ย 
  4.3  เวลาท่ีให้บริการเป็นเวลาสะดวกส าหรับผูใ้ชบ้ริการ 
  4.4  อยู่ในสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการติดต่อไดส้ะดวก 
 5.  ความสุภาพอ่อนโยน (Courtesy) ประกอบดว้ย 
  5.1  การแสดงความสุภาพต่อผูใ้ชบ้ริการ 
  5.2  ให้การตอ้นรับท่ีเหมาสม 
  5.3  ผูใ้ห้บริการมีบุคลิกภาพท่ีดี 
 6.  การส่ือสาร (Communication) ประกอบดว้ย 
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  6.1  มีการส่ือสารช้ีแจงขอบเขตและลกัษณะงานบริการ 
  6.2  มีการอธิบายขั้นตอนการให้บริการ 
 7.  ความซ่ือสัตย ์(Credibility) คุณภาพของพนกังานบริการมีความเท่ียงตรงน่าเช่ือถือ 
 8.  มีความมัน่คง (Security) ไดแ้ก่ความปลอดภยัทางกายภาพ เช่น เคร่ืองมือ อุปกรณ์ 
 9.  ความเขา้ใจ (Understanduing) ประกอบดว้ย 
  9.1  การเรียนรู้ผูใ้ชบ้ริการ 
  9.2  การแนะน าและเอาใจใส่ผูใ้ชบ้ริการ 
  9.3  การให้ความสนใจต่อผูใ้ชบ้ริการ 
 10.  การสร้างส่ิงเร้าท่ีจบัตอ้งได ้(Tangibility) 
  10.1 การเตรียมวสัดุ อุปกรณ์ให้พร้อมส าหรับการให้บริการ 
  10.2 การเตรียมวสัดุ อุปกรณ์ เพื่ออ านวยความสะดวก 
  10.3 การจดัสถานท่ีท่ีให้บริการสวยงาม สะอาด 
 
 องค์ประกอบของคุณภาพการให้บริการ 
 รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน์ (2551 : 12-14) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัองคป์ระกอบของคุณภาพการ
บริการไวด้งัน้ี 
 1.  ผูร้ับบริการหรือลูกคา้ ซ่ึงนบัว่าเป็นองคป์ระกอบของการบริการที่มีความส าคญั
ที่สุดเนื่องจากเป้าหมายหลกัของการบริการ คือ ความพึงพอใจอย่างสูงสุดของผูร้ับบริการ 
องคป์ระกอบอื่นๆ อีก 4 องคป์ระกอบนั้นต่างก็ถูกก าหนดหรือสร้างสรรคข์ึ้นมาเพื ่อการสร้าง
ความพึงพอใจอย่างสูงสุดให้เกิดขึ้นกบัผูร้ับบริการทั้งส้ิน หรือกล่าวอีกนยัหน่ึง คือ ผูร้ับบริการ 
เป็นจุดเร่ิมตน้ของการบริการ หากไม่มีผูรั้บบริการแลว้ องคป์ระกอบอ่ืนๆ ย่อมไม่เกิดขึ้น 
 2.  หน่วยบริการ หมายถึง หน่วยงานท่ีถูกจดัตั้งขึ้นเพื่อผลิตงานบริการในดา้นต่างๆเพื่อ
อ านวยความสะดวกหรือช่วยเหลือแก่บุคคลอ่ืน โดยอาจด าเนินการในลกัษณะเจา้ของคนเดียวห้าง
หุ้นส่วน หรือบริษทัจ ากดัก็ได ้และเป็นไดท้ั้งหน่วยงานของรัฐและหน่วยงานเอกชน หน่วยงาน
บริการจะมีบุคคลหรือกลุ ่มบุคคลเป็นผูน้ าในการด าเนินงานทางธุรกิจ ซ่ึงเรียกว่ า ผูบ้ริหาร
หน่วยงานโดยผูบ้ริหารหน่วยงานมีบทบาทส าคญัต่อการก าหนดคุณภาพของการบริการ เน่ืองจาก
อยู่ในฐานะผูน้ าของหน่วยงานที่มีอ านาจโดยตรงและมีหนา้ท่ีความรับผิดชอบหลกัในการก าหนด
ทิศทางการด าเนินงานของหน่วยงาน โดยการก าหนดนโยบาย วิสัยทศัน์ กลยุทธ์การบริการ 
จดัสรรทรัพยากรวางระเบียบและกฎเกณฑต์่างๆ ตลอดจนเป็นผูน้ าของผูป้ฏิบตัิงานให้บริการของ
หน่วยงานดว้ย 
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 3.  ผูป้ฏิบติัให้งานบริการ เป็นผูท่ี้ด าเนินการบริการ หรือลงมือให้บริการต่อผูรั้บบริการ
โดยตรง โดยอาจะมีปฏิสัมพนัธ์และปรากฏตวัต่อผูรั้บบริการหรือไม่ก็ได้ 
 4.  ผลิตภณัฑบ์ริการ เป็นกระบวนการ หรือวิธีการน าเสนออรรถประโยชน์หรือคุณค่า
ต่างๆ ท่ีหน่วยงานบริการและผูป้ฏิบติังานให้บริการมอบให้กบัผูรั้บบริการ  
 5.  ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของการบริการ หมายถึง สิ่งต่างๆ ท่ี
ผูรั้บบริการสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้งห้า ไม่ว่าจะเป็นการมองเห็น การไดก้ลิ่นการ
ไดย้ิน การไดลิ้้มรสชาติและการไดส้ัมผสั องคป์ระกอบทางกายภาพจึงครอบคลุมถึงส่ิงต่างๆ
มากมาย ไม่ว่าจะเป็นตวัอาคาร ลานจอดรถ การตกแต่ง อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้บรรยากาศ 
และแมก้ระทัง่เคร่ืองแบบของพนกังาน  
  
 องค์ประกอบคุณภาพของผู้ให้บริการ 
 ตรีเพชร อ ่าเมือง (2556) อธิบายว่าความเป็นเลิศในงานบริการการพฒันาบุคลากรมี
ความจ าเป็นต่อวิชาชีพการบริการ เพื่อเพิ่มพูนศกัยภาพของบุคคลหน่วยงานหรือองคก์ร ดงันั้นการ
บริการที่ดีจะเกิดขึ้นจากตวับุคคล โดยอาศยัทกัษะ ประสบการณ์ เทคนิคต่างๆ ที ่จะท าให้
ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจ และอยากกลบัมาใชบ้ริการอีก มีดงัต่อไปน้ี 
 1. ตอ้งมีจิตใจรักในงานดา้นบริการ (Service mind) ผูใ้ห้บริการตอ้งมีความสมคัรใจ
ทุ่มเททั้งแรงกายแรงใจ มีความเสียสละ ผูที้่จะปฏิบติัหนา้ที่ไดต้อ้งมีใจรักและชอบในงานบริการ
Service mind มีความหมายดงัน้ี 
  S = Smile ตอ้งมีรอยยิ้ม 
  E = Enthusiasm ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ลูกคา้ 
  R = Responsiveness มีความรับผิดชอบในหนา้ท่ีท่ีมีต่อลูกคา้ 
  V = Value ให้บริการลูกคา้อย่างมีคุณค่า 
  I = Impression ให้บริการอย่างประทบัใจ 
  C = Courtesy บริการลูกคา้อย่างสุภาพอ่อนโยน 
  E = Endurance ความอดทนการเก็บอารมณ์ 
  M = Make believe มีความเช่ือมัน่ 
  I = Insist การยอมรับ 
  N = Necessitate การให้ความส าคญั 
  D = Devote การอุทิศตน 
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 2.  ตอ้งมีความรู้งานที่ให้บริการ (Knowledge) ผูใ้ห้บริการตอ้งมีความรู้ในงานที่ตน
รับผิดชอบ ท่ีสามารถตอบขอ้ซักถามจากผูรั้บบริการไดอ้ย่างถูกตอ้งและแม่นย  า ในเร่ืองของสินคา้
ท่ีน าเสนอ ประวติัองคก์ร ระเบียบ นโยบายและวิธีการต่างๆ ในองคก์ร เพื่อมิให้เกิดความผิดพลาด
เสียหาย และตอ้งขวนขวายหาความรู้จาก เทคโนโลยีใหม่ๆ เพิ่มขึ้นอย่างสม ่าเสมอ 
 3.  มีความช่างสังเกต (Observe) ผูท้  างานบริการจะตอ้งมีลกัษณะเฉพาะตวัเป็นคนมี
ความช่างสังเกต เพราะหากมีการรับรู้บริการอย่างไรจึงจะเป็นท่ีพอใจของผูรั้บบริการ ก็จะพยายาม
น ามาคิดสร้างสรรค ์ให้เกิดบริการท่ีดียิ่งขึ้น เกิดความพอใจและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
หรือผูรั้บบริการไดม้ากยิ่งขึ้น 
 4.  ตอ้งมีความกระตือรือร้น (Enthusiasm) พฤติกรรมความกระตือรือร้น จะแสดงถึง
ความมีจิตใจในการตอ้นรับ ให้ช่วยเหลือแสดงความห่วงใยจะท าให้เกิดภาพลกัษณ์ที่ดีในการ
ช่วยเหลือผูรั้บบริการ 
 5.  ตอ้งมีก ิริยาวาจาสุภาพ (Manner) กิริยาวาจาเป็นสิ่งที ่แสดงออกจากความคิด
ความรู้สึก และส่งผลให้เกิดบุคลิกภาพที่ดี ดงันั้นเพื่อให้ลูกคา้หรือผูรั้บบริการมีความสบายใจท่ีจะ
ติดต่อขอรับบริการ 
 6.  ตอ้งมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์(Creative) ผูใ้ห้บริการควรมีความคิดใหม่ๆ ไม่ควร
ยึดติดกบัประสบการณ์หรือบริการที่ท าอยู่ เคยปฏิบติัอย่างไรก็ท าไปอย่างนั้นไม่มีการปรับเปลี่ยน
วิธีการให้บริการ จึงควรมีความคิดใหม่ๆ ในการปฏิบติังานบริการไดดี้ 
 7.  ตอ้งสามารถควบคุมอารมณ์ได ้(Emotional control) งานบริการเป็นงานที่ให้ความ
ช่วยเหลือจากผูอ่ื้น ตอ้งพบปะผูค้นมากมายหลายชั้น มีการศึกษาที่ต่างกนั ดงันั้นกิริยามารยาทจาก
ผูรั้บบริการจะแตกต่างกนั เม่ือผูรั้บบริการไม่ไดต้ั้งใจ อาจจะถูกต าหนิ พูดจากา้วร้าว กิริยามารยาท
ไม่ดี ซ่ึงผูใ้ห้บริการตอ้งสามารถควบคุมสติอารมณ์ไดเ้ป็นอย่างดี  
 8.  ตอ้งมีสติในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้น (Calmness) ผูรั้บบริการส่วนใหญ่จะติดต่อขอ
ความช่วยเหลือตามปกติ แต่บางกรณีท่ีมีปัญหาเร่งด่วน ผูใ้ห้บริการจะตอ้งสามารถวิเคราะห์สาเหตุ
คิดหาวิธีในการแกไ้ขปัญหาอย่างมีสติ อาจจะเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดจากหลายทางเลือกในการ
ให้บริการแก่ลูกคา้  
 9.  มีทศันคติต่องานบริการดี (Attitude) การบริการเป็นการช่วยเหลือ ผูท้  างานบริการ
เป็นผูใ้ห้ จึงตอ้งมีความคิดความรู้สึกต่องานบริการให้ทางท่ีชอบ และเต็มใจท่ีจะให้บริการ ถา้ผูใ้ด
มีความคิดความรู้สึกไม่ชอบงานบริการ แมจ้ะพอใจในการรับบริการจากผูอ่ื้นก็ไม่อาจจะท างาน
บริการให้เป็นผลดีได ้ถา้บุคคลใดมีทศันคติต่องานบริการดี ก็จะให้ความส าคญัต่องานบริการ และ
ปฏิบติังานอย่างเต็มท่ี เป็นผลให้งานบริการมีคุณค่าและน าไปสู่ความเป็นเลิศ  
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  10.  มีความรับผิดชอบต่อลูกคา้หรือผูร้ับบริการ (Responsibility) ในดา้นงานทาง
การตลาด และการขาย และงานบริการ การปลูกฝังทศันคติให้เห็นความส าคญัของลูกคา้หรือ
ผูรั้บบริการดว้ยการยกย่องว่า “ลูกคา้คือบุคคลที่ส าคญัที่สุด” และ“ลูกคา้เป็นฝ่ายถูกเสมอ” ทั้งน้ีก็
เพื่อให้ผูใ้ห้บริการมีความรับผิดชอบต่อลูกคา้อย่างดีท่ีสุด 
 อย่างไรก็ตามลูกคา้ องคก์ร และพนกังานต่างมีความตอ้งการซ่ึงจะตอ้งประสานความ
ตอ้งการเหล่านั้นเขา้ดว้ยกนั ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ การให้ค  าปรึกษา ไดสิ้นคา้คุณภาพดี 
บริการที่ดีการตอ้นรับที่อบอุ่น ไดรั้บการบริการที่สะดวกรวดเร็ว ตามเวลาที่เหมาะสม ไม่ตอ้งรอ
นาน มีบริการหลงัการขายที่ดี บริษทัตอ้งการชื่อเสียง เป็นผูน้ าในธุรกิจ มีผลก าไรดีและมีความ
มัน่คงเจริญรุ่งเรืองสามารถขยายกิจการ มีพนกังานที่มีความสามารถและมีคุณภาพ พนกังาน
ตอ้งการค่าตอบแทน เงินเดือนที่ดี มีสวสัดิการ มีความมัน่คงในการงาน มีความกา้วหนา้ในหนา้ท่ี
การงานมีบรรยากาศในการท างานท่ีดี ไดเ้พิ่มพูนความรู้และประสบการณ์ใหม่ ดงันั้นคุณภาพและ
คุณค่าในงานบริการ ท ุกฝ่ายจะตอ้งให ้ความร่วมมือกนัเพื ่อท าให้บรรลุวตัถุประสงคไ์ดร้ับ
ผลประโยชน์ทั้งสองฝ่าย ลูกคา้พอใจองคก์รก็อยู่รอด (Win-Win strategy) 
 ดงันั้นองคป์ระกอบของคุณภาพการบริการ คือ ผูร้ับบริการหรือลูกคา้ หน่วยงานที่ถูก
จดัตั้งขึ้นเพื่อผลิตงานบริการในดา้นต่างๆ ผูป้ฏิบตัิให้งานบริการ ผลิตภณัฑบ์ริการ ลกัษณะทาง
กายภาพและสภาพแวดลอ้มของการบริการ และการสร้างความเป็นเลิศในงานบริการนั้นผู ้
ให ้บริการตอ้งบริการดว้ยรอยยิ ้ม มีความกระตือรือร้นในการบริการ เอาใจใส่ลูกคา้ มีความ
รับผิดชอบในหนา้ที ่ที ่ม ีต ่อลูกคา้ ให ้บริการลูกคา้อย่างมีค ุณค่า ให ้บริการอย ่างประทบัใจ 
ให้บริการลูกคา้อย่างสุภาพอ่อนโยน มีความอดทนสามารถเก็บอารมณ์ มีความเช่ือมัน่ในตนเอง มี
การยอมรับค าติชม ให้ความส าคญักบัการบริการและให้ความส าคญักบัผูรั้บบริการ และสามารถ
อุทิศตนในการให้บริการให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและความพึงพอใจมากท่ีสุด  
 สรุปไดว้่านกัท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยวในชุมชนตวัอย่างจะไดรั้บความพึงพอใจจากการ
รับบริการภายในชุมชน ซ่ึงประกอบไปดว้ย สถานที่ อาหาร กิจกรรม และการให้บริการที่สะดวก
และเขา้ในง่าย โดยมีตวัแปร คือ ลกัษณะประชาการศาสตร์ที่แตกต่างกนัก็จะมีลกัษณะความพึง
พอใจ ในดา้นต่างๆที่แตกต่างกนั ดงันั้น การที่นกัท่องเที่ยวเกิดความพึงพอในสูงสุดในการมา
ท่องเที่ยว ณ ชุมชนตวัอย่าง จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ตอ้งรับทราบถึงความแตกต่างของลกัษณะประชา
การศาสตร์ของนกัท่องเที่ยว เพื ่อปรับปรุง สถานที่ ร้านอาหาร กิจกรรม และการให้บริการท่ี
เหมาะสมกบันกัท่องเท่ียวมากท่ีสุด 
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 ความพึงพอใจเกี่ยวกับงานบริการ (Satisfaction Theory) 
 ความพึงพอใจหรือความพอใจตรงกบัค าในภาษาองักฤษว่า “Satisfaction” โดยทัว่ไป
นิยมท าการศึกษาความพึงพอใจในดา้นความพึงพอใจของผูป้ฏิบตัิงาน และความพึงพอใจของ
ผูรั้บบริการ ซ่ึงมีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวด้งัน้ี 
 กรีน (Green, 1972: 40) ไดก้ล่าวว่า เม่ือบุคคลมีความพึงพอใจในการท างานจะเกิดความ
ตั้งใจในการท างาน และเต็มใจที่จะอุทิศเวลา แรงกาย ความคิด เพื ่อสนองความตอ้งการของ
หน่วยงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กู ๊ด (Good, 1973:384) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ความพึงพอใจใน      
การท างานนั้นหมายถึง คุณลกัษณะ สภาวะ หรือระดบัความพึงพอใจ ซ่ึงผลมาจากการสนใจส่ิง
ต่างๆและทศันคติท่ีบุคคลมีต่องาน 
 โยเดอร์ (Yoder, 1985:6) อธิบายความพึงพอใจในงาน หมายถึงความรู้สึกที่บุคคลมี
ความพึงพอใจในงานและเต็มใจที่จะปฏิบติังานนั้นให้ส าเร็จตามวตัถุประสงคข์ององคก์าร บุคคล
ที่มีความพึงพอใจในงานที่ท า เมื่อไดร้ับผลตอบแทนประโยชน์ที่ตอบแทนทั้งทางดา้นวตัถุและ
ดา้นจิตใจจากงานนั้น 
 มาสโลว ์(Maslow, 1954 : 35-46) ไดต้ั้งทฤษฎีเกี่ยวกบัการจูงใจ โดยมีสมมติฐานว่า
มนุษยม์ีความตอ้งการอยู่เสมอและไม่มีที่ส้ินสุด เมื่อความตอ้งการใดไดร้ับการตอบสนองแลว้ 
ความตอ้งการอย่างอ่ืนก็จะเข้ามาแทนที่ ความตอ้งการของคนเราอาจมีความตอ้งการอีกอย่างหน่ึง
ควบคู่กบัความตอ้งการอีกอย่างก็ได ้เมื่อไดร้ับการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการตามทฤษฎีมาส
โลว ์แบ่งไดด้งัน้ี 
  1. ความตอ้งการดา้นสรีระ เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยแ์ละเป็นความ
ตอ้งการท่ีจ าเป็นต่อการก ารงชีวิต ไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยู่อาศยั เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค 
  2. ความตอ้งการความปลอดภยั เป็นความรู้สึกที่ตอ้งการความมนัคงปลอดภยัใน
ชีวิตทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 
  3. ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ เป็นส่ิงจูงใจที่ส าคญัต่อพฤติกรรม
ของมนุษย ์หมายถึง ความตอ้งท่ีไดเ้ขา้ร่วมและไดรั้บการยอมรับ ไดรั้บความเป็นมิตรและความรัก
จากเพื่อนร่วมงาน 
  4. ความตอ้งการเห็นตนเองมีคุณค่าเป็นความตอ้งการเก่ียวกบัความรู้ ความสามารถ
รวมทั้งการไดรั้บการยอมรับยกย่องสรรเสริญจากบุคคลอ่ืน 
  5. ความตอ้งการส าเร็จในชีวิตเป็นความตอ้งการที่จะเขา้ใจตนเองตามสภาพท่ี
เป็นอยู่ยอมรับในส่วนท่ีเป็นจุดอ่อนของตนเอง 
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 สรุปความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหรือความคิดเห็นไม่ว่าจะเป็นทางบวกหรือลบ ซ่ึงเป็น
ผลจากประสบการณ์ ความเชื่อ ของบุคคลต่อการท างาน หรือต่อการมีส่วนร่วมใด ให้ไดถ้ึงการ
ตอบสนองความตอ้งการนั้นทั้งจากทางดา้นวตัถุหรือทางดา้นจิตใจ ซ่ึงตรงกบัสมมติฐานของมาส
โลวว์่ามนุษยม์ีความตอ้งการไม่มีที่ส้ินสุดเมื่อความตอ้งการใดไดร้ับการตอบสนองแลว้ ความ
ตอ้งการอย่างอ่ืนก็จะเขา้มาแทนท่ี 
 
แนวคิดการส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว 
 ความหมายการส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว 
  ประภาศรี สวสัด์ิอ าไพรักษ์ (2545 : 34) ได้กล่าวถึงการส่งเสริมการตลาดท่องเท่ียวว่า    
การส่งเสริมการตลาดท่องเท่ียว หมายถึง การตลาดโดยมุ่งสร้างความตอ้งการในการผลิตผลิตภณัฑ ์
ทางการท่องเท่ียวโดยใช้ส่วนประสมการตลาด ในด้านการส่งเสริมการการตลาด (Promotion)       
อนัประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขาย 
 ฉันทัช วรรณถนอม (2554) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว หมายถึง 
เคร่ืองมือส่ือสารผา่นรูปแบบต่างๆ ใหน้กัท่องเท่ียวเกิดการรับรู้ จดจ า และรู้จกัอยา่งรวดเร็ว 
 บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2555) ยงักล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว หมายถึง     
การส่ือสารกับนักท่องเท่ียวท่ีเป็นลูกคา้เก่ียวกับสินคา้และบริการทางการท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็น    
การใหข้อ้มูล ชกัชวน และท าใหเ้กิดการตอบสนองจากลูกคา้ 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว หมายถึง 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่งเสริมการจ าหน่าย เพื่อส่ือสารทางการตลาด ระหว่างผูผ้ลิตและลูกคา้ตลาด 
เป้าหมาย เพื่อแจง้ข่าวสารหรือจูงใจใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
 Reid & Bojanic (2001: 82) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว หมายถึง วิธีการ
ต่างๆ ท่ีใช้ในการส่ือสารกับตลาดนักท่องเท่ียวต่างๆ ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญของ ธุรกิจ          
การท่องเท่ียวน าไปใชใ้นการส่ือสารขอ้ความต่างๆ ไปยงันกัท่องเท่ียว 
 จากความหมายขา้งตนั สรุปไดว้่า การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว หมายถึง เคร่ืองมือ 
และวิธีการท่ีธุรกิจทางการท่องเท่ียวทั้งทางตรงและทางออ้ม สามารถน าไปใช้ในการส่ือสารกับ
ลูกค้า กลุ่มเป้าหมายหรือนักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมาย ให้เกิดการรับรู้และจดจ าได้อย่างรวดเร็ว 
เพื่อให้เกิด แรงกระตุน้จูงใจ ทศันคติ ความตอ้งการในการท่องเท่ียว และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการ ทางการท่องเท่ียว 
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 การส่งเสริมการตลาดท่องเท่ียว คือ การส่ือสารกบันกัท่องเท่ียวท่ีเป็นลูกคา้เก่ียวกบัสินคา้
และบริการทางการท่องเท่ียว ในด้านการส่งเสริมการการตลาด (Promotion) อันประกอบด้วย      
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขาย ดงัน้ี 
 
 การโฆษณา (Advertising) 
 ชูสิทธ์ ชูชาติ (2554 : 68-73 ) กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) คือการน าเสนอเก่ียวกบั
เร่ืองขององค์กร และ/หรือ ผลิตภัณฑ์ขององค์กร ไปยงัผูส้นใจ โดยผ่านส่ือสารมวลชน ดังนั้ น 
ส่ือกลางในการโฆษณา ไดแ้ก่ หนังสือพิมพ์ วารสาร แผ่นพบั แผ่นปลิว วิทยุ โทรทศัน์ ฯลฯ ใน    
การโฆษณาตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการลงทุน 
 วตัถุประสงค์ของการโฆษณา เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารแก่ผูส้นใจ เช่น โรงแรม โฆษณา    
การบริการต่างๆ ภายในโรงแรม ได้แก่ ห้องพัก ห้องประชุม ห้องอาหาร หรือส่ิงอ านวยความ
สะดวก อ่ืนๆ นอกจากน้ียงัมีวตัถุประสงค์ในการโฆษณาเพื่อชกัชวนให้บุคคลมาใชบ้ริการเพิ่มขึ้น
อีก หลงัจาก แนะน า หรือเปิดกิจการแลว้ และมีการโฆษณาเพื่อเตือนความทรงจ าของลูกคา้ เพื่อให้
ลูกคา้คิดถึง ผลิตภณัฑ ์หรือบริการท่ีเคยใชอ้ยูแ่ลว้ ใหอ้ยูใ่นความทรงจ าตลอดไป 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557) กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) คือ รูปแบบ ความคิด 
วิธีการน าเนอสินคา้และบริการการ ท่องเท่ียวโดยผ่านส่ือต่างๆ โดยมิใช่ตวับุคคล เพื่อสร้างการรับรู้
ใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียว กลุ่มเป้าหมาย เกิดแรงจูงใจไปกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ
หรือเพื่อการใช้สินคา้และบริการของ ธุรกิจการท่องเท่ียวนั้นทั้งในปัจจุบนัและอนาคต อีกทั้งยงั
สามารถเขา้ถึงและสร้างความน่าเช่ือใหก้ลุ่ม ผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมายไดอี้กดว้ย 
 ลักษณะเด่นการโฆษณา คือ รูปแบบการน าเสนอสินคา้และบริการการ ท่องเท่ียวท่ีเป็น
การโฆษณาตอ้งประกอบไปดว้ยลกัษณะเด่น 4 ประการ ดงัน้ี  
  1)  การโฆษณาตอ้งมีการเสียค่าใช้จ่าย เพราะการช าระเงินถือเป็น ค่าตอบแทนใน
การลงโปรโมทสินคา้และบริการผา่นการโฆษณาส่ือต่างๆ  
  2)  การโฆษณาตอ้งน าเสนอผ่านส่ือไม่ใช่ผ่านตวับุคคล เพราะการ ส่ือสารไม่ไดใ้ช่
บุคคลแต่ใช่ส่ือมวลชน จึงไม่ไดมี้การตอบโตร้ะหวา่งพนักงานขายกบัลูกคา้แต่อย่างใด แต่เป็นการ
โปรโมทขอ้มูลสินคาและบริการทางการท่องเท่ียวไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียว เป้าหมายท่ี 
กระจายตวัตามพื้นท่ีต่างๆ ใหรั้บรู้อยา่งทัว่ถึงกนั  
  3)  การโฆษณาตอ้งเป็นการเผยแพร่แสดงความคิดอย่างกวา้งขวาง เพราะเป็นการ
สร้างความคุ ้นเคย มั่นใจ ตรวจสอบ ยอมรับ เปรียบเทียบข้อมูลระหว่างคู่แข่งขันต่างๆ เปล่ียน
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ทัศนคติทดลอง สั่งซ้ือ และสร้างภาพลักษณ์สินค้าและบริการทางการท่องเท่ียวนั้ นๆ ให้แก่ 
ผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมาย  
  4) การโฆษณาตอ้งมีการระบุผูอุ้ปถมัภห์รือผูท้  าการโฆษณา เพราะการ ปรากฏช่ือผู ้
โฆษณาจะช่วยป้องกันไม่ให้ผูรั้บสารเกิดความสงสัย และขาดความน่าเช่ือถือในโฆษณา หาก
โฆษณาไม่เหมาะสมและไม่เป็นเป็นไปตามความเป็นจริงก็สามารถเรียกร้องจากผูล้งโฆษณาได ้
เพราะผูโ้ฆษณาเป็นผูเ้สียค่าใชจ่้าย จึงสามารถท่ีจะควบคุมส่วนต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น เน้ือหา สถานท่ี
ช่วงเวลาท่ีโฆษณาไดอ้ยา่งเตม็ท่ี  
  5) การโฆษณาเป็นการขายโดยอาศัยเหตุผล เพราะการท่ีน าเสนอการ ขายด้วย
เหตุผลจริงแต่อาจจะไม่ทั้งหมดและเหตุผลสมมติก็สามารถจูงใจไดอ้ย่างไรก็ตามส่ิงท่ีปรากฏ ใน
โฆษณาทั้งหมดเป็นความจริง แต่ความจริงก็ไม่ทั้งหมดของโฆษณาเช่นกนั 
 ประเภทของการโฆษณา จะตอ้งประกอบไปดว้ยส่ือประเภทต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  
  1) ส่ือท่ีใช้คล่ืนกระจายข่าว (Broadcast Media) ได้แก่ โทรทัศน์ วิทยุกระจายเสียง     
เป็นตน้  
  2) ส่ือส่ิงพิมพ์ (Print Media) ได้แก่ หนังสือพิมพ์นิตยสาร โปสเตอร์ ใบปลิว ไวนิล 
เป็นตน้  
  3) ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Media) ไดแ้ก่ ป้ายไฟว่ิง เลเซอร์ คอมพิวเตอร์เป็นตน้  
  4) ส่ือเคล่ือนท่ี (Mobile Media) เช่น รถแท็กซ่ี รถโดยสารประจ าทาง สายการบิน 
รถไฟ เป็นตน้  
  5) ส่ือกลางแจง้ (Outdoor Media) ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณา  
  6) ส่ือสังคมออนไลน์ ส่ือออนไลน์  (Social Media) ได้แก่ Facebook  Instagram 
Twitter LINE เวบ็ไซตอี์เมล อินเทอร์เน็ต เป็นตน้  
  7) ส่ือพิเศษอ่ืนๆ เช่น เส้ือยดื แกว้น ้า จาน พวงกุญแจ กระเป๋า เป็นตน้ 
  ประภาศรี สวสัด์ิอ าไพรักษ ์(2545 : 34) ไดอ้ธิบายถึงส่ือท่ีใชใ้นการโฆษณาการท่องเท่ียว 
ดงัน้ี 
  1) หนังสือพิมพ์ เป็นส่ิงท่ีพบเห็นได้ทัว่ไปจึงเป็นท่ีนิยมส าหรับการส่งเสริมตลาด       
การท่องเท่ียว เพราะสามารถสร้างความคุน้เคย การรับทราบ และการรู้จกัสินคา้หรือบริการให้แก่
ลูกคา้ ไดใ้นวงกวา้ง ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็สามารถทราบการเปรียบเทียบสินคา้ประเภทเดียวกนัได้
ในคราวเดียว 
  2)  วิทยุ โดยปกติแลว้เป็นส่ือโฆษณาท่ีใช้เวลาสั้นมากในการส่ือสาร ค่าใช้จ่ายใน      
การลงทุน โฆษณาแต่ละคร้ังจะมากน้อยก็ขึ้นอยู่กบัพื้นท่ีของเวลาท่ีใช้ในแต่ละวนั ขนาดของกลุ่ม
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ผูฟั้งและความนิยมของสถานีวิทย ุจึงเป็นประโยชน์ในการกระตุน้ลูกคา้ท่ีคิดวา่ก าลงัจะซ้ือสินคา้ให้
เกิดการซ้ือในทนัที 
  3)  โทรทัศน์ เป็นส่ือโฆษณาท่ีต้องเสียค่าใช้จ่ายแพงมาก แต่มีข้อได้เปรียบ คือ            
การมองเห็นภาพซ่ึงวิทยุไม่สามารถท าได้หน่วยงานด้านการท่ องเท่ียวของภาครัฐจึงนิยมใช้
โทรทศัน์เพื่อโฆษณาสินคา้ทางการท่องเท่ียว โดยเฉพาะช่วงฤดูกาลท่องเท่ียว ซ่ึงโทรทศัน์สามารถ
กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือไดท้ั้งลูกคา้ก าลงัคิดจะซ้ือสินคา้ 
  4)  นิตยสารและวารสารทางการท่องเท่ียว ถึงแมว้่าจะมีค่าใช้จ่ายค่อนขา้งแพงแต่
สามารถ เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดโ้ดยตรง คือ ลูกคา้ท่ีให้ความสนใจสินคา้ทางการท่องเท่ียวมกั
ท่ีจะซ้ือนิตยสารหรือวารสารนั้นๆ ส่วนขอ้ไดเ้ปรียบ คือ สามารถลงโฆษณาสินคา้ไดใ้นระยะเวลาท่ี
ยาวนาน อีกทั้งยงัสามารถอ่านต่อๆ กนัไปไดใ้นหลายๆ กลุ่มคน 
  5)  จดหมายทางตรง เป็นวิธีท่ีสามารถวดัผลของการโฆษณาไดง้่ายว่าลูกคา้สนใจใน
สินคา้ของเราเพียงใดจากการตอบรับกลบัมา ทั้งน้ีรวมถึงนามบตัร ไปรษณียบตัร คูปอง รายการ
สินคา้รวมทั้งราคา และจดหมาย 
  6)  โบรชัวร์ และแผ่นพบั ส่วนใหญ่จะเป็นในรูปของการโฆษณาโรงแรม แหล่ง
ท่องเท่ียวและ ท่ีพักตากอากาศตามแหล่งท่องเท่ียว เป็นการบอกถึงหน่วยบริการต่างๆ ท่ี
นกัท่องเท่ียวจะไดรั้บ 
  7)  การขนส่งสาธารณะ เป็นการโฆษณาโดยใชพ้าหนะเป็นส่ือ เช่น รถเมล ์รถไฟใต้
ดินหรือรถแทก็ซ่ี ซ่ึงเป็นท่ีนิยมใชก้นัแพร่หลาย แมเ้ป็นการยากท่ีจะใชว้ดัการรับรู้ของส่ือจากลูกคา้
ก็ตาม 
  8)  ป้ายโฆษณาบนทางหลวงหรือทางสัญจร เป็นท่ีนิยมของธุรกิจท่องเท่ียวขนาด  
ย่อมมากกว่า เช่น ร้านอาหาร หรือท่ีพักริมทาง กลุ่มเป้าหมายจึงเป็นนักท่องเท่ียวท่ียงัมิได้มี           
การตดัสินใจ ท่ีจะซ้ือสินคา้ทางการท่องเท่ียวมาก่อนล่วงหน้า การโฆษณาโดยป้ายนั้นค่อนขา้งมี
ราคาสูงในแง่ ของการเช่าป้ายโฆษณา และค่าจา้งท าป้ายโฆษณา 
  9)  การแสดงสินคา้และภาพยนตร์ทางการท่องเท่ียวผูใ้ช้ส่วนใหญ่เป็นหน่วยงาม
หรือสมาคม ทางการท่องเท่ียวในการส่งเสริมการขายสินคา้ของเมืองท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียวโดยการ
แสดงภาพยนตร์เพื่อดึงดูดใจเพื่อให้ลูกค้าเลือกเป็นท่ีหมายในรูปแบบการท่องเท่ียวต่ างๆ เช่น                
การประชุมสัมมนา 
 
  



42 

 ลกัษณะเด่นของการโฆษณา มีดงัน้ี 
  1)  เป็นการขายโดยใชส่ื้อต่างๆ ไม่ใชบุ้คคล การเสนอขายจะใหข้อ้มูลกบัคนจ านวน
มาก ไม่เฉพาะเจาะจงลูกคา้คนใดคนหน่ึงโดยเฉพาะ เป็นการขายในปริมาณมาก 
  2)  เป็นการเผยแพร่ แสดงความอยา่งกวา้งขวาง ออกมาในรูปภาพ เสียงส่ิงพิมพเ์พื่อ
เสนอ ขอ้มูลซ ้ าๆหลายคร้ัง เพื่อให้ผูบ้ริโภคคุน้เคย มัน่ใจ ตรวจสอบ ยอมรับ เปรียบเทียบ ขอ้มูล
ระหว่างคู่แข่งต่างๆ เปล่ียนทศันคติ ทดลอง สั่งซ้ือ และสร้างภาพลกัษณ์ให้แก่สินคา้และองค์กร
นั้นๆ 
  3)  เป็นการเสนอขายโดยอาศยัเหตุผล ทั้งเหตุผลจริงและเหตุผลสมมติ มีการจูงใจ
บอก ความจริงแต่ไม่ทั้งหมด ไม่บอกส่วนท่ีไม่ดี ผูก้ล่าวว่า “ส่ิงท่ีปรากฏในโฆษณาทั้งหมดเป็นจริง
แต่ความจริงทั้งหมดไม่ไดป้รากฏในโฆษณานั้น” 
  4)  เป็นการเสนอขายท่ีมีค่าใช้จ่าย และระบุตวัผูอุ้ปถมัภ์การโฆษณา ลกัษณะของ
งานโฆษณาท่ีดี ไดแ้ก่ เรียกร้องความสนใจ เร่งเร้าให้เกิดความอยากรู้อยากเห็นต่อไป สร้างความ
น่าเช่ือถือ สร้างความอยากไดใ้นสินคา้ท่ีโฆษรานั้น และเชิญชวนให้เกิดการทดลองใช้หรือซ้ือส่ือ
โฆษณาใช้ โทรทศัน์ เป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด แต่เสียค่าใช้จ่ายสูงมาก วิทยุ สามารถส่ง 
ขอ้มูลไปไดก้วา้งไกล หนงัสือพิมพ ์ให้ขอ้มูลรายละเอียด นิตยสารใหข้อ้มูลเฉพาะแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ป้ายโฆษณา (Billboard) และการโฆษณานอกสถานท่ีอ่ืนๆ (Public Display) โฆษณาทางไปรษณีย ์
หรือจดหมายตรง (Direct Mail) ส่ืออ่ืนๆ เช่น แผ่นพับ ส่ิงพิมพ์ ภาพยนตร์ วิดีโอ การจัดแสดงสินค้า 
ฯลฯ 
 สรุปจากความรู้ขา้งตน้การโฆษณา เป็นรูปแบบหรือความคิดในการเสนอขายสินคา้และ
บริการโดย  ผ่านส่ือต่างๆ ท่ีมิใช่ตวับุคคลเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการซ้ือ 
หรือเพิ่มการใช้สินค้าและบริการของธุรกิจทางการท่องเท่ียว โดยใช้ การโฆษณาผ่านโทรทัศน์     
การโฆษณา ผ่านวิทยุ การโฆษณาผา่นนิตยสารการท่องเท่ียว การโฆษณาผ่านวารสารการท่องเท่ียว 
การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ การโฆษณาผ่านเว็บไซต์ การโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย (YouTube, 
Face book, Twitter) การโฆษณาผ่าน ส่ือกลางแจง้ (ป้ายโฆษณากลางแจง้) และการ โฆษณา   ผ่าน
แผ่นพบัและโปสเตอร์ การโฆษณาเป็น รูปแบบหรือความคิดในการเสนอขายสินคา้และบริการโดย
ผา่นส่ือ ต่างๆ ท่ีมิใช่ตวับุคคลเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการซ้ือหรือเพิ่มการ
ใชสิ้นคา้ และบริการของธุรกิจทางการท่องเท่ียว โดยใช ้การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ การโฆษณาผา่น
วิทยุ การโฆษณาผา่นนิตยสารการท่องเท่ียว การโฆษณาผ่าน วารสารการท่องเท่ียว การโฆษณาผา่น 
หนังสือพิมพ์ การโฆษณาผ่านเว็บไซต์ การโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย  ( YouTube, Face book, 
Twitter) การโฆษณาผ่านส่ือกลางแจง้(ป้ายโฆษณากลางแจง้) และการโฆษณา    ผ่านแผ่น พบัและ
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โปสเตอร์ การประชาสัมพันธ์  เป็นการเผยแพร่ข่าวสารด้วยวิธีการต่างๆ เพื่ อชักชวนให ้
กลุ่มเป้าหมายให้มาใช้ธุรกิจทางการท่องเท่ียวเพื่อเชิญชวน โดยมีการจดัทศันศึกษาแก่ส่ือมวลชน
การจดัท าจดหมายแจง้ข่าวไปยงัผูป้ระกอบการหรือหน่วยงานท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั  แหล่งท่องเท่ียว 
เพื่อให้ทราบถึงกิจกรรม งานเทศกาล หรือช่วงฤดูการท่องเท่ียวท่ีจดัขึ้น การจดัแถลงข่าว ให้แก่
ส่ือมวลชนไดรั้บทราบถึงขอ้มูลต่างๆของแหล่งท่องเท่ียวการตีพิมพบ์ทความต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัแหล่ง
ท่องเท่ียว ลงในส่ือต่างๆท่ี เก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและผูป้ระกอบการหรือหน่วยงาน 
ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัแหล่งท่องเท่ียวมีการเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ ท่ีชุมชนจดัขึ้นการขายโดยบุคคล 
เป็นการน าสินค้าและบริการขายตรงไปยงัลูกค้าหรือผูท่ี้คาดหวงัว่า จะเป็นลูกค้าเพื่อก่อให้เกิด     
การเปล่ียนแปลงในตัวสินค้าและบริการโดยอาศัยพนักงานขาย (Salesman) การร่วมมือกับ              
ผูป้ระกอบธุรกิจต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัแหล่งท่องเท่ียวเสนอขายบริการ หรือกิจกรรมทางการท่องเท่ียว
ให้ขอ้มูลข่าวสารแสดงรูปแบบของ package tour ให้แก่ องค์กรหรือหน่วยงานภาครัฐและเอกชน
ต่างๆ และจดับุคลากรเสนอขายบริการทางการท่องเท่ียวหรือกิจกรรมต่างๆ ของแหล่งท่องเท่ียว 
หรือนิทรรศการ 
 
 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557) กล่าวว่า การประชาสัมพันธ์  (Public Relations) คือ         
การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ของธุรกิจไปยงัผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิด
การรับรู้และการตัดสินใจซ้ือสินค้า และบริการการท่องเท่ียว การประชาสัมพันธ์จะต้องมี            
การกระท าอย่างต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ ตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีชัดเจน ทนัสมยั ทนัเวลา และกระจายได้
ทั่วถึง วตัถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์  คือ การด าเนินงานประชาสัมพนัธ์เพื่อ เสริมสร้าง
ศกัยภาพความเขม้แขง็ในการแข่งขนัทางการตลาด ดงัน้ี 
  1)  เพื่อเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกับบริษัท และการแนะน าสินค้าและ บริการการ
ท่องเท่ียวท่ีเสนอขายใหเ้ป็นท่ีรู้จกั อีกทั้งยงัเป็นการเผยแพร่กิจกรรมความเคล่ือนไหวของ บริษทัให้
กลุ่มเป้าหมายและประชาชนทัว่ไปไดรั้บทราบดว้ย  
  2)  เพื่อสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีภายในองค์กร ให้มีบรรยากาศความเข้าใจ ความ
เช่ือถือบริษทั และรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงในของบริษทั ซ่ึงเป็นการท าให้บริษทัมีการด าเนินงานได ้อยา่ง
มีประสิทธิภาพและประสบความส าเร็จ  
  3)  เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งองคก์รและประชาชนภายนอก ทั้งท่ีเป็นลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย ผูผ้ลิต และประชาชนทั่วไป เพื่อให้เกิดความนิยม ความเช่ือถือ สนับสนุน และ
เห็นชอบกบันโยบายและวิธีการด าเนินธุรกิจ  
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  4)  เพื่อสนับสนุนกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ ในการกระตุ้นให้เกิด ความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการทางการท่องเท่ียวมากขึ้น  
  5)  เพื่อสร้างภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของบริษทัและสินคา้ รวมทั้ง ป้องกนัและแกไ้ข
ความเขา้ใจผิดเพื่อรักษาช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ไว ้ 
 
 วิธีการประชาสัมพนัธ์ สามารถท าไดห้ลากหลายวิธีดงัน้ี  
  1) การเผยแพร่ต่อสาธารณชน (Publicity) คือ การตีพิมพ์บทความ ต่างๆ ของธุรกิจ       
การท่องเท่ียวลงในหนังสือพิมพ์หรือนิตยสารต่างๆ ในทอ้งถ่ิน หรือผ่านทาง อินเทอร์เน็ต สังคม
ออนไลน์ต่างๆ ซ่ึงอาจจะไม่เสียค่าใช้จ่ายโดยตรงในการลงบทความเหมือนการโฆษณา แต่จะเสีย
ค่าใช้จ่ายให้ผูจ้ดัท าไปหาขอ้มูล โดยกิจกรรมการเผยแพร่ต่อสาธารชนของการ ท่องเท่ียวสามารถ
กระท าได้ทั่วไป ได้แก่การจัดทัศนศึกษา การท าจดหมายแจ้งข่าวสาร การแจ้ง ข่าวสารหรือ
สถานการณ์เป็นคร้ังคราว การสัมภาษณ์บุคคล และการจดัแถลงข่าวส่ือมวลชน  
  2) การเข้าร่วมกิจกรรมกับชุมชน (Community Relations) คือ การ เข้าร่วมงาน
ประจ าปีของเมืองส าคัญ หรือประเทศต่างๆ หรืองานท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยให้             
การสนับสนุน ซ่ึงบริษัทการทองเท่ียวสามารถเข้าร่วมกิจกรรมและสนับสนุนเพื่อร่วมกัน 
ประชาสัมพนัธ์  
  3) การจัดกิจกรรมโอกาสพิเศษ (Special Event) คือ การจดักิจกรรมคร้ังคราวตาม
วาระหรือโอกาสพิเศษ เช่น การจดัทัวร์ตัวอย่าง (FAM Trip) ในเส้นทางการท่องเท่ียว ใหม่ เพื่อ   
การประชาสัมพนัธ์เผยแพร่ ให้บริษทัตวัแทนจ าหน่ายรายการน าเท่ียวเขา้มามีส่วนช่วยกนั ส่งเสริม
การขาย 
 ชู สิทธ์  ชูชาติ  (2554 : 68-73 ) กล่าวว่า การประชาสัมพันธ์  (Public Relations) เป็น
เคร่ืองมืออย่างหน่ึงในการส่งเสริมการตลาด โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับ
สาธารณชนต่างๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กับหน่วยธุรกิจโดยตรง ซ่ึงได้แก่ ผูบ้ริโภค ตวัแทน
จ าหน่าย พนกังาน รัฐบาล รวมทั้งสาธารณชนส่วนอ่ืนๆความมุ่งหมายหลกัของการประชาสัมพนัธ์ 
เพื่อสร้างจินตนาการขององคก์รธุรกิจให้เกิดความรู้สึกท่ีดีในสายตาของสาธารณชนทัว่ไป มากกว่า
การส่งเสริมการขาย 
  Victor T.C. Middleton (1994 : 18-35) กล่าวถึง การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) 
หมายถึง การปฏิบัติงานของหน่วยงาน องค์กร สถาบัน บริษัทในก ารเผยแพร่ข่าวสาร และ
ด าเนินงานวิธีอ่ืนๆ อยา่งมีแบบแผนการกระท าอยา่งต่อเน่ือง โดยมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
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 1.  เพื่อเผยแพร่ข่าวสารช้ีแจงแถลงนโยบาย การด าเนินงาน กิจกรรมการเคล่ือนไหวของ  
หน่วยงาน องคก์ร สถาบนั บริษทัใหก้ลุ่มเป้าหมาย และประชาชนทัว่ไปรับทราบ 
 2.  เพื่อชกัชวนให้กลุ่มเป้าหมายและสาธารณชนมีส่วนร่วมสนับสนุนและเห็นชอบกบั
วตัถุประสงคข์องหน่วยงาน และใหค้วามเช่ือถือ 
 3.  เพื่อสร้างบรรยากาศแห่งความเขา้ใจอนัดีมีมนุษยส์ัมพนัธ์และทศันคติท่ีดีทั้งภายใน 
และภายนอกหน่วยงาน การประชาสัมพนัธ์ของธุรกิจท่องเท่ียวกระท าไดห้ลายวิธี เช่น การเผยแพร่
ต่อสาธารณชน (Publicity) คือ การตีพิมพ์บทความต่างๆ ของธุรกิจท่องเท่ียวลงในหนังสือพิมพ ์ 
ทอ้งถ่ินในตลาดนักท่องเท่ียวอาจไม่เสียค่าใช้จ่ายโดยตรงในการลงบทความเหมือนโฆษณาแต่จะ
เสียค่าใชจ่้ายให้ผูจ้ดัท าไปหาขอ้มูล กิจกรรมการเผยแพร่ต่อสาธารณชนของการท่องเท่ียวท่ีกระท า
อยูท่ ัว่ไป ไดแ้ก่ 
 1.  การจัดทัศนศึกษา (Educational Trip) คือ การเชิญผู ้แทนส่ือมวลชนและบริษัท        
น าเท่ียวมาทศันศึกษาในประเทศไทย เพื่อขอ้มูลท่ีไดไ้ปเสนอในหนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ วิทยุ และ
ส่ือต่างๆ ซ่ึงไดรั้บความน่าเช่ือถือจากนกัท่องเท่ียว 
 2.  การท าจดหมายแจง้ข่าว (Business News or Newsletter) ส านักงานการ ท่องเท่ียวจดั
ขึ้นเพื่อผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ และความเคล่ือนไหวทางการท่องเท่ียว เช่น การเปิดโรงแรมหรือแหล่ง 
ท่องเท่ียวท่ีก าลงัไดรั้บการพฒันา 
 3.  การแจง้ข่าวเป็นคร้ังคราว (Press/News Release) เป็นการแจง้ข่าวหรือแถลงการณ์เม่ือ
มีเหตุการณ์ใหม่ๆ เกิดขึ้นท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และองคก์ร 
 4.  การสัมภาษณ์บุคคล (Photo Release) เป็นการเผยแพร่ข่าวการสัมภาษณ์พร้อมรูป   
ถ่ายของบุคคลในองคก์รหรือในวงการธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง 
 5.  การจัดแถลงข่ าวส่ือมวลชน (Press Conference) เป็นการจัดแถลงข่าวให้กับ 
ส่ือมวลชนต่างๆเพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารใหม่ๆ เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
 6.  การเขา้ร่วมกิจกรรมกบัชุมชนต่างๆ (Community Relations) เช่น ร่วมงานประจ าปี 
ของเมืองส าคญั หรือของประเทศ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยเคยจดัรถบุปผาชาติเขา้ร่วมในงาน 
Rose Parade ของเมืองลอสแองเจอลีส เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ประเทศไทย 
 7.  การจดักิจกรรมในโอกาสพิเศษ (Special Event) เป็นการจดักิจกรรมเป็นคร้ังคราวใน 
โอกาสหรือวาระพิเศษ เช่น งานกีฬา การประกวาดแข่งขันต่างๆ เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ 
เผยแพร่ และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่องค์กร จากความรู้ข้างต้นการประชาสัมพันธ์ เป็นการ
เผยแพร่ข่าวสารดว้ยวิธีการต่างๆ เพื่อ ชกัชวนให้กลุ่มเป้าหมายให้มาใชธุ้รกิจทางการท่องเท่ียวเพื่อ
เชิญชวนโดยมีการจดัทศันศึกษาแก่ ส่ือมวลชน การจดัท าจดหมายแจง้ข่าวไปยงัผูป้ระกอบการหรือ 
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หน่วยงานท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัแหล่งท่องเท่ียว เพื่อให้ทราบถึงกิจกรรม งานเทศกาล หรือช่วงฤดู
การท่องเท่ียวท่ีจัดขึ้น การจัดแถลงข่าว ให้แก่ส่ือมวลชนได้รับทราบถึงข้อมูลต่างๆของแหล่ง
ท่องเท่ียวการตีพิมพ์บทความต่างๆท่ีเก่ียวกับแหล่งท่องเท่ียว ลงในส่ือต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับการ
ท่องเท่ียวให้เป็นท่ีรู้จกั และผูป้ระกอบการหรือ หน่วยงานท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัแหล่งท่องเท่ียวมีการ
เขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ ท่ีชุมชนจดัขึ้น 
 
 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557) กล่าวว่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling) คือ การน า
สินคา้และบริการทางการท่องเท่ียว ขายตรงไปยงัลูกคา้หรือผูท่ี้คาดหวงัจะเป็นลูกคา้ เพื่อก่อให้เกิด
การเปล่ียนแปลงสินคา้และบริการ โดย ตอ้งอาศยัพนักงานท่ีมีความสามารถ มีบุคลิกภาพท่ีจูงใจ
ลูกคา้ และส่งผลให้เกิดเกิดการตดัสินใจซ้ือ สินคา้และบริการทางการท่องเท่ียว ซ่ึงสามารถกล่าวว่า
มีรายละเอียดต่างๆ ดงัน้ี 
 ลกัษณะของการขายโดยบุคคล มีดงัต่อไปน้ี  
  1)  การขายโดยบุคคลเป็นการเสนอข้อมูลข่าวสารแบบตัวต่อตัว สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายไดดี้  
  2)  การขายโดยบุคคลมีความยืดหยุ่นในการปฏิบัติงาน สามารถ เปล่ียนแปลง              
การด าเนินงานได้เพราะจะทราบถึงความต้องการ แรงจูงใจ และมูลเหตุของการซ้ือ ตลอดจน
ปฏิกิริยา ขอ้โตแ้ยง้จากลูกคา้ต่างๆ  
  3)  การขายโดยบุคคลเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ขายจริง และพนักงานขาย สามารถ
ให้บริการอ่ืนๆ นอกเหนือจากการขายดว้ย เช่น ชกัชวน แนะน า แต่บริษทัอาจจะเสีย ค่าใช้จ่ายท่ีสูง 
ไม่วา่จะเป็นเงินเดือน เบ้ียเล้ียง ค่าเดินทาง สวสัดิการ เป็นตน้  
 วิธีการขายโดยบุคคล สามารถแบ่งออกไดด้งัต่อไปน้ี  
  1)  การขายโดยการส่งพนกังานขายไปเสนอขายสินคา้ยงัลูกคา้ (Field Sales) คือ การ
ส่งพนกังานขายของบริษทัออกไปน าเสนอสินคา้การท่องเท่ียวตามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้โดยการขาย
จะเกิดขึ้นภายนอกบริษทัและเป็นการขายแบบตวัต่อตวัดว้ย  
  2)  การขายโดยการติดต่อทางโทรศพัท์ (Telephone Sales) คือ การ ติดต่อลูกคา้ผ่าน
ทางโทรศพัท์เพื่อการจดัแจงเร่ืองการนัดลูกคา้ สอบถาม รวบรวมขอ้มูล ยืนยนัความตอ้งการของ
ลูกคา้ ติดตามผลหลงัการขาย หรือบางบริษทัอาจจะไม่สามารถจดัการเร่ือง ของค่าตอบแทน ให้กบั
พนกังานงาน ก็สามารถขายผา่นทางโทรศพัทไ์ดเ้ช่นกนั  
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  3)  การขายตามหน้าร้านของบริษทัตนเอง (Inside Sales) คือ การขาย ตามหน้าร้าน
ของตวัแทนจ าหน่ายทางการท่องเท่ียว ซ่ึงลูกคา้เป็นผูเ้ดินทางมาติดต่อซ้ือสินคา้ดว้ย ตวัเอง จึงเป็น      
การขายท่ี เกิดขึ้นภายในบริษทั  
  4)  การขายออนไลน์ (Online Sales) คือ การติดต่อสอบถามและการ ขายสินคา้และ
บริการการท่องเท่ียวใหก้บัลูกคา้โดยผ่านทางเวบ็ไซตห์รือส่ือสังคมออนไลน์ของบริษทั เพื่อท่ีลูกคา้
สามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี สะดวก และรวดเร็วมากขึ้น 
 ชูสิทธ์ ชูชาติ (2554 : 68-73 ) กล่าวว่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดอนัประกอบดว้ยการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ เป็นการขาย
ทางออ้ม (Indirect Selling) คือไม่ไดติ้ดต่อกบัลูกคา้โดยตรง เป็นการขายแบบผ่านส่ือกลาง แต่การ
ขายโดยบุคคลเป็นการขายตรง (Direct Selling) พนักงานขายสามารถติดต่อกับลูกคา้ได้โดยตรง 
ผลิตภัณฑ์จากหน่วยผลิต พ่อค้าขายส่ง  (Wholesaler) พ่อค้าขายปลีก (Retailer) และผู ้บริโภค 
(Consumer) ไดรั้บการรับรู้จากพนกังานฝ่ายขายโดยตรง มิไดผ้่านการขายทางออ้ม โดยการโฆษณา 
และประชาสัมพนัธ์เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two-way Communication) ผูซ้ื้อ และผูข้าย
สามารถต่อรอง ซักถามขอ้สงสัย เพื่อให้เกิดความเขา้ใจอนัดีต่อผลิตภณัฑ์ หรือการบริการ ขอ้มูล
ข่าวสารท่ีลูกคา้ไดรั้บก็สามารถยอ้นกลบัถึงหน่วยผลิต โดยผา่นการขายโดยบุคคล 
 R.K. Malhotra (1998 : 42) กล่าวว่า การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การ
น าสินค้าและบริการขายตรงไปยังลูกค้าหรือผู ้ท่ีคาดหวังว่าจะเป็นลูกค้าเพื่อก่อให้เกิดการ
เปล่ียนแปลง ในตัวสินค้าและบริการโดยอาศัยพนักงานขาย  (Salesman) ซ่ึงจะต้องมีความรู้
ความสามารถทางดา้น ทฤษฎีกระบวนการ และเทคนิคการขาย จึงจะสามารถขายสินคา้และบริการ
ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ขอ้แตกต่างระหวา่งการขายโดยบุคคลกบัการโฆษณา 
 1.  การขายโดยบุคคลเป็นการเสนอข่าวสารแบบตวัต่อตวัสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
ดีวา่การขายแบบ Mass selling 
 2.  การขายโดยบุคคลมีความยืดหยุ่นในการปฏิบัติงานสามารถเปล่ียนแปลงการ 
ด าเนินงานได้ดีกว่าการโฆษณาเพราะทราบถึงความต้องการ แรงจูงใจ และมูลเหตุของการซ้ือ
ตลอดจนปฏิกิริยา ขอ้โตแ้ยง้จากลูกคา้ 
 3.  การขายโดยบุคคลเป็นเคร่ืองมือท่ีใชข้ายจริงและพนกังานขายสามารถให้บริการอ่ืน 
นอกเหนือจากการขายดว้ย เช่นแนะน าเทคนิค ชกัชวน การเก็บรักษา การขายโดยบุคคลเรียกร้อง 
ความสนใจก่อให้เกิดการตดัสินใจ ซ่ึงมีผลดีกว่าการโฆษณาแต่บริษทัอาจเสียค่าใช้จ่ายสูงกว่าเช่น 
ตอ้งจ่ายเงินเดือน เบ้ียเล้ียง ค่าเดินทาง ค่านายหนา้ เป็นตน้ การขายโดยบุคคลในธุรกิจท่องเท่ียว 
หมายถึง การขายตรงใหแ้ก่ตวัแทนจ าหน่ายและ ลูกคา้ทัว่ไป  
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 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557) กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) คือ 
กิจกรรมหรือเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการกระตุน้ ให้นกัท่องเท่ียวเกิดการซ้ือสินคา้และบริการทางการ
ท่องเท่ียวมากขึ้น และอาจจะเกิดการซ้ือซ ้ า ซ่ึงเป็นการเพิ่มยอดขายให้กบัธุรกิจการท่องเท่ียวอีกดว้ย 
ดงัน้ี  
 วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย  
  1)  เพื่อชกัชวน กระตุน้ใหน้กัท่องเท่ียวซ้ือสินคา้และบริการการ ท่องเท่ียวรวดเร็วขึ้น  
  2)  เพื่อรักษาลูกคา้ และใหร้างวลัแก่นกัท่องเท่ียวกลุ่มเดิมท่ี จงรักภกัดี ต่อสินคา้และ
บริการของบริษทั  
  3)  เพื่อกระตุน้ให้นักท่องเท่ียวเกิดการทดลองใช้สินคา้และบริการการ ท่องเท่ียว
ใหม่ๆ  
  4)  เพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บับริษทัในช่วงท่ีอตัราการซ้ือลดลง  
  5)  เพื่อช่วยใหจ้ดัท าไดต้ามงบประมาณท่ีมีอยา่งจ านวนจ ากดั  
  6)  เพื่อผูผ้ลิต ตวัแทนจ าหน่าย สามารถควบคุมการส่งเสริมการขายได ้ 
  7)  เพื่อสามารถใชก้ารส่งเสริมการขายเป็นกลยทุธ์ตั้งรับ หางเกิดการ แย่งลูกคา้ของ
บริษทัคู่แข่ง  
  8)  เพื่อเป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ี สามารถช่วยสนบัสนุนการโฆษณา  
  9)  เพื่อกระตุน้ใหต้วัแทนจ าหน่ายเพิ่มปริมาณการขายใหม้ากขึ้น  
 วิธีการส่งเสริมการขาย สามารถท าไดห้ลายวิธีดงัต่อไปน้ี  
  1)  สินค้าตัวอย่าง (Samples) คือ การเชิญลูกค้าให้มาลองใช้บริการ โดยไม่ มี
ค่าใช้จ่ายใดๆ ทั้งส้ิน หรือเป็นการอภินันทนาการ หรือการเพิ่มระดับของการบริการให้กบั ลูกคา้ 
เช่น สายการบินเพิ่มระดบับริการท่ีนัง่ใหผู้โ้ดยสารสูงขึ้นจากเดิม  
  2)  การแจกคูปอง (Coupon) คือ การน าใบคูปองมามอบให้กบัลูกคา้ เพื่อท่ีสามารถ
น ามาลดราคา และแลกซ้ือสินคา้และบริการทางการท่องเท่ียวได ้
  3)  การแจกของแถม (Premiums) คือ การมอบของพิเศษหรือของ สมนาคุณให้กับ
ลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้มีแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้และบริการทางการท่องเท่ียวก่อนท่ีจะ ไดข้องแถมช้ิน
น้ีหรืออาจจะเป็นการสะสมยอดซ้ือใหค้รบตามท่ีบริษทัก าหนด เพื่อน ามาแลกของแถม น้ีได ้  
  4)  การลดราคา (Price-offs) คือ การน าเสนอราคาสินค้าและบริการ ทางการ
ท่องเท่ียวท่ีต ่ากว่าปกติภายในระยะเวลาท่ีก าหนด โดยการลดราคาก็ต้องขึ้นอยู่กับเง่ือนไข ของ
บริษทันั้นๆ ดว้ย ซ่ึงส่วนใหญ่บริษทัน าเท่ียว สายการบิน โรงแรม ร้านอาหาร และอ่ืนๆ ท่ีมี ความ
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เก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว มกัจะมีการร่วมมือกนั เพื่อท่ี จะสามารถช่วยกนัน าสินคา้และบริการ ของ
บริษทัตนมาร่วมมือกันลดราคาให้กบัลูกคา้ของตนเองไดเ้ช่น ลูกคา้ซ้ือรายการน าเท่ียว จ านวน 2 
ท่าน ลูกคา้สามารถน าไปลดราคาหอ้งพกัของโรงแรมน้ีได ้ 
  5)  การแข่งขนั (Contest) คือ การเชิญชวนให้ลูกคา้เขา้ร่วมการแข่งขนั โดยใชท้กัษะ 
ความรู้ความสามารถ ซ่ึงอาจจะเป็นกิจกรรมการตอบค าถาม การประกวดต่างๆ เพื่อชิง รางวลัต่างๆ 
ไม่วา่จะเป็น เงินสด ตัว๋เคร่ืองบินฟรีบตัรก านลัท่ีพกัฟรีบตัรก านลัรับประทานอาหาร สุดหรูฟรีเป็นตน้  
  6)  การชิงโชค (Sweepstakes) คือ การให้ลูกคา้เขียนช่ือ นามสกุล ท่ีอยู่ เบอร์ติดต่อ
ของตนเอง เพื่อจบัลุน้รับของรางวลัต่างๆ อาทิเช่น ตัว๋เคร่ืองบินฟรีบตัรก านัลท่ีพกัฟรี บตัรก านัล
รับประทานอาหารสุดหรูฟรีบตัรลดราคารายการน าเท่ียว เป็นตน้  
  7)  การเล่นเกม (Games) คือ การให้ลูกคา้ไดร่้วมเล่นเกม และลุน้ว่าได้ รางวลัหรือ
ไม่ไดร้างวลั ณ สถานท่ีนั้นเลย เช่น เกมบิงโก เป็นตน้  
  8)  การจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย (Point of Purchase Displays) คือ การจัดแสดง
สินคา้ให้เด่นสะดุดตา ใหลู้กคา้มองเห็นภาพก่อนท่ีจะไปใชบ้ริการ โดยควรจะมีการ ออกแบบใหน่้า
ดึงดูด น่าสนใจ มีภาพประกอบท่ี สวยสดงดงาม ถึงอยา่งไรก็ไม่ควรโฆษณาเกิดจริงจน เกิดไป เช่น 
การท าแผน่ผบัน าเสนอรายการน าเท่ียว เป็นตน้  
  9)  การให้รางวลั (Patronage Rewards) คือ การให้รางวลัในรูปแบบ เงินสด บัตร
ก านลั ส่วนลด หรือบริการพิเศษต่างๆ แก่ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ประจ า เพื่อให้ลูกคา้มีความ จงรักภกัดีต่อ
สินคา้ อีกทั้งยงัเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ซ้ือมากขึ้น หรือใชบ้ริการมากขึ้นดว้ย 
 ชูสิทธ์ ชูชาติ (2554 : 68-73 ) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มักใช้ร่วมกับ       
การโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานกระท าควบคู่กันไป การส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ ไดแ้ก่ การใชต้วัอยา่งสินคา้ (Sample) การให้บตัรส่งเสริมการขาย หรือ
คูปอง (Coupons) การเสนอเงินคืน  (Money Refund Offer) การเสนอส่ วนลด (Price Packs)          
การเสนอของแถม (Premium) การให้แสตมป์เก็บไว้แลกสินค้า (Trading Stamp) การแข่งขัน 
(Contest) และการส่งสลากชิงโชค (Sweepstake) นอกจากการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคแลว้ 
อาจส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง หรือพนกังานขาย โดยวิธีการใหส่้วนลดพิเศษ หรือแจกสินคา้ให้
เปล่าแก่คนกลาง ใหเ้งินรางวลั(Bonus) จดัการแข่งขนัการขายระหวา่งพนกังาน เป็นตน้ 
  Victor T.C. Middleton (1994 : 18- 35) กล่าวว่าการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
เป็นกิจกรรมหรือเคร่ืองมือทางการตลาดอย่างหน่ึงท่ีกระตุน้ให้ร้านคา้และผูป้ระกอบการสนใจซ้ือ
ขาย สินค้ามากขึ้น เป็นการผลักดันให้สินค้าท่ี ขายอยู่สามารถท ายอดขายได้สูงกว่าคู่แข่ง และ      
การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือเร็วขึ้น และในการส่งเสริมการขายสินคา้ ทางการท่องเท่ียวนั้น 
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ผูผ้ลิตทางการ ท่องเท่ียวหลายๆ รายมักให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ซ่ึงมี
รูปแบบของจุดขาย 3 รูปแบบ ท่ีความต่างกนัของสถานท่ีขายดงัน้ี Esternal POS ตวัอยา่งเช่น บริษทั
ตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ทางการท่องเท่ียว (Travel Agency) ในการรับรองหรือขายสินคา้ในลกัษณะ 
การขายปลีก เช่น โปรแกรมทัวร์ บัตรโดยสาร ห้องพัก และแหล่งท่องเท่ียว เป็นต้นหรือศูนย์        
การประชาสัมพันธ์ทางการท่องเท่ียว (Tourist Information Centre) Internal POS ตัวอย่างเช่น 
เคาน์เตอร์ แผนกตอ้นรับของโรงแรม หรือสถานท่ีท่องเท่ียว ต่างๆ ท่ีมีระบบการเช่ือมโยงกนักับ
สินคา้และบริการอ่ืนๆ ท่ี เก่ียวขอ้ง อาทิ บาร์ร้านอาหาร ร้านขายสินคา้ท่ีระลึก ร้านขายสินคา้ปลอด
ภาษี เป็นตน้Customer’s home as POS คือ การตอบรับ ถามหา หรือการขอจองสินคา้และบริการ
จาก ลูกคา้ท่ีไดรั้บหรือพบเห็นการเสนอขายสินคา้และบริการโดยการส่งเสริมการขายผ่านโทรทศัน์
วิทย ุจดหมายตรง หรือโทรศพัท ์
 ศิรสา สอนศรี (2541) พูดถึงการส่งเสริมการขายว่า เป็นกิจกรรมหรือเคร่ืองมือทาง
การตลาดอย่างหน่ึงท่ีกระตุ้นให้ ร้านค้าและผู ้ประกอบการสนใจซ้ือขายสินค้ามากขึ้ น เป็น           
การผลกัดนัให้สินคา้ท่ี ขายอยู่สามารถท ายอดขายไดสู้งกว่าคู่แข่ง และการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
การซ้ือ มีการจดัโปรโมชัน่ราคาพิเศษ ส าหรับบริการต่างๆในแหล่งท่องเท่ียว (การขนส่ง, ท่ีพกัแรม, 
บริการอาหารและบันเทิง, บริการน าเท่ียวและมัคคุเทศก์, สินคา้ท่ีระลึก)การแจกคูปองส่วนลด
ค่าบริการต่างๆในแหล่งท่องเท่ียว (การขนส่ง,ท่ีพกัแรม, บริการอาหารและบนัเทิง, บริการน าเท่ียว
และมคัคุเทศก์,  สินคา้ท่ีระลึก) การแจกของท่ีระลึกให้กบันักท่องเท่ียว การจดักิจกรรมแข่งขนัชิง
รางวลัและการจดัอบรมให้ความรู้ เก่ียวกบัขอ้มูลต่างๆของ แหล่งท่องเท่ียวให้กบัคนในชุมชน หรือ
บุคคลอ่ืนๆท่ีมีความสนใจ ความส าคญัของการส่งเสริมการตลาด 
 การส่งเสริมการตลาดทางการท่องเท่ียว มีความส าคญัอย่างยิ่งในกระบวนการวางแผน 
โดยเป็น ส่วนห น่ึ งในการคาดการณ์  เห ตุการณ์ ท่ีอาจเกิดขึ้ น ในอนาคตอัน เน่ืองมาจาก                    
การเปล่ียนแปลงของ ปัจจยัต่างๆ ในปัจจุบนั การคาดการณ์ ท่ีแม่นย  าให้การก าหนด เป้าหมายและ 
การด าเนินงานการตลาด รวมทั้งการก าหนดราคาขายผลิตภณัฑ์เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และ 
ก่อใหเ้กิดผลก าไรสูงสุด การคาดการณ์ ท่ีลม้เหลวสามารถก่อใหเ้กิดการขาดทุนและความสูญเสียต่อ 
องคก์ร ตวัอยา่งเช่น การจา้งงานไม่เหมาะสมกบัจ านวนงาน เช่น การจา้งงานท่ีนอ้ยกว่าปริมาณงาน
ท าให้ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ต ่าลงเน่ืองจากพนักงานตอ้งท างาน  หลายอย่างในเวลาเดียวกันและ
เกินก าลงั ซ่ึงท าให้ขาดความระมดัระวงัในการ ปฏิบติังานแต่ละ อยา่ง ส่งผลให้ผลงานมีคุณภาพต ่า 
โดยในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องกับคนและการควบคุมมาตรฐาน 
เป็นไปไดย้าก การท างานหนกัเกินก าลงัประกอบกบัการบริการ 
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  ลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนั อาจท าใหพ้นกังานเหน่ือยลา้หย่อนประสิทธิภาพ ขาด
ความรอบคอบในการปฏิบติังาน ดูแลลูกคา้ไม่ทัว่ถึง หรือไม่สามารถควบคุมอารมณ์ไดก่้อให้เกิด
ผลเสีย เช่น การไม่สุภาพกับลูกคา้ การหย่อนประสิทธิภาพในการควบคุมความสะอาด ซ่ึงผลท่ี
ตามมาคือ การสูญเสียลูกคา้ในท่ีสุดในทางกลบักนัหากจา้งพนกังานเกินจ านวนงานจะท าให้ตน้ทุน
การผลิตสูงขึ้ นส่งผลให้ต้องปรับราคาขาย ซ่ึงเป็นผลให้ลูกค้าท่ีมาเข้ารับบริการหรือซ้ือสินค้า
น้อยลง หรือหากลดราคาลงอาจท าให้ขาดทุนก่อผลเสียให้แก่กิจการได้ดังนั้ น การจ้างงาน
จ าเป็นตอ้งใช ้เหมาะสมกบัจ านวนงานและลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย เช่น การบริการลูกคา้
ในห้องอาหาร หรือ Coffee Shop ในโรงแรมอาจก าหนดพนักงานบริการ 2 คนส าหรับ 15 โต๊ะ 
ในขณะท่ีใน หอ้งอาหารท่ีมีความหรูหราให้บริการลูกคา้ระดบั VIP ออกก าหนดพนกังาน ใหบ้ริการ
มากกว่า 1 คน ส าหรับ 1 โต๊ะไดแ้ต่จะตอ้งจา้งงานให้เหมาะสมกบัจ านวนผูเ้ขา้บริการทั้งหมดท่ีมา
เขา้รับบริการใน แต่ละหอ้งไม่ใช่จ านวนโต๊ะท่ีรับไดใ้นแต่ละห้องมาเป็นตวัก าหนดเน่ืองจากจ านวน
ผูเ้ขา้รับ บริการอาจเขา้ไม่เต็มทุกห้องทุกวนั การกักตุนสินคา้ไม่เหมาะสมกบัจ านวนขายเป็นอีก
ประเด็นหน่ึง ซ่ึงสามารถสร้างความสูญเสียให้แก่องค์กรได้หากการคาดการณ์จ านวนผูเ้ข้ารับ
บริการผิดพลาด เช่น ในร้านอาหาร มักคาดการณ์ยอดขายในแต่ละวนั เพื่ อสั่งซ้ืออาหารสดและ
อาหารแห้งท่ีจะน ามาประกอบอาหาร ซ่ึงการกกัตุนอาหารสดมาเกินไปและไม่สามารถเก็บไว ้ใชใ้น
วนัต่อๆ ไปไดน้ั้น จะท าให้เป็น การเพิ่มตน้ทุนการผลิตโดยไม่จ าเป็น ส่งผลให้ผลก าไรลดลงหรือ
ขาดทุน แต่หากกกัตุนสินคา้น้อย เกินไป จะก่อให้เกิดผลเสียต่อการให้บริการ ลูกคา้เกิดความไม่
พอใจและไม่กลับมารับบริการอีก ดังนั้ นเพื่อไม่ให้เกิดผลดังกล่าว ร้านอาหารจึงควรเก็บสถิติ
จ านวนลูกคา้และรายการอาหารประเภท ต่างๆ ท่ีขายไดใ้นแต่ละวนัท่ีเหมาะสมทั้งอาหารสดและ
แห้ง เพื่อป้องกนัอาหารขาดแคลนและไม่เป็นการกกัตุนมากเกินไปซ่ึงท าให้ตน้ทุนการผลิตสูงและ
น าไปสู่ การประกอบกิจการท่ีลม้เหลวในท่ีสุดจากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด 
การท่องเท่ียว 
 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 ความหมายและความส าคัญของตลาดทางตรง 
 Bennett (1993) ได้กล่าว การตลาดทางตรง หมายถึงกิจกรรมต่างๆ ท่ีผูข้ายกระท าแล้ว 
ส่งผลให้เกิดการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์และบริการกบัผูซ้ื้อ โดยผูข้ายจะพยายามมุ่งขายผลิตภณัฑ ์
ให้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายผ่านส่ืออย่างหน่ึงหรือมากกว่า เช่น จดหมายทางตรง การขายตรง 
การตลาดโดยใช้โทรศพัท์การโฆษณาเพื่อให้เกิดการซ้ือโดยตรง การขายทางเคเบิลโทรทศัน์ และ 
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การขายโดยใช้แคตตาล็อก เป็นต้น โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเรียกร้องให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายหรือ 
ผูบ้ริโภคประจ าตอบรับทางจดหมาย ทางโทรศพัท ์หรือมาพบดว้ยตนเอง 
 ดรุณี อศัวพรชยั (2533: 44) ไดอ้ธิบายถึงการตลาดทางตรง(Direct Marketing) วา่ เป็นการ
ติดต่อส่ือสารส่วนตวั ระหว่างนกัการตลาดและกลุ่มเป้าหมาย โดยใช ้การส่งจดหมายตรง โทรศพัท ์
หรือวิธีการอ่ืนๆ ผ่านส่ืออย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลายอย่างร่วมกนั โดยนักการตลาดสามารถวดัผล
การตอบสนองจากผูบ้ริโภคไดก้ารตลาดทางตรงมีความส าคญั 2 ประการ คือ  
 1.  การตลาดทางตรงมีความส าคญัต่อเจา้ของสินคา้หรือบริการ 
  1)  ช่วยใหก้ าหนดกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน 
  2)  ส่งข่าวสารขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการไปยงักลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง 
  3)  ใหค้วามสะดวกสบายแก่พนกังานขาย ไม่วา่จะเป็นการขายโดยพนกังานหรือการ
ขายทางโทรศพัท ์
  4)  สามารถประเมินผลไดรู้้จ านวนผูส้นใจสินคา้อยา่งชดัเจน 
  5)  รวบรวมขอ้มูลของกลุ่มเป้าหมายได ้
  2.  การตลาดทางตรงมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภค 
  1)  มีขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ 
  2)  มีความสะดวกสบายมากขึ้นในการซ้ือสินคา้ 
   3)  สร้างความพึงพอใจแก่ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดเ้น่ืองจากสิทธิพิเศษท่ีเหนือผูอ่ื้น 
  ศิรสา สอนศรี (2541) ไดใ้ห้ความหมายการตลาดทางตรงวา่ หมายถึงระบบตลาดท่ีติดต่อ
ซ่ึงกนัและกนัโดยใชส่ื้อโฆษณาเพียงหน่ึงหรือมากกว่านั้น เพื่อเป็นการถ่ายทอดข่าวสารในท่ีต่างๆ 
โดยสามารถวดัผลการตอบสนองไดใ้นปัจจุบนัมีค าท่ีนกัส่ือสารการตลาดใชเ้รียกกิจกรรมการติดต่อ
กบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงหลายค า เช่น การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายตรง (Direct 
selling, Direct Sales) การโฆษณาตอบกลับโดยตรง (Direct-response Advertising) และการส่ง
จดหมายโดยตรง (Direct Mail) การตลาดทางตรงไดรั้บความนิยมจากนกัการตลาดอย่างมาก เพราะ
มีลกัษณะเด่น คือ สามารถเลือกเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้พราะขอ้มูลชดัเจนเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ท าให้
ลดการสูญเปล่าในการใชส่ื้อ และส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูง  
 
 ช่องทางส าคัญของการตลาดทางตรง  
 ดารา ทีปะปาล (2553) ช่องทางการตลาดทางตรงท่ีใชส้ าหรับติดต่อส่ือสารเขา้ถึงลูกคา้ได ้
หลายช่องทางดงัต่อไปน้ี  
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  1)  การตลาดโดยใช้จดหมายตรง (Direct-mail Marketing) เป็นเคร่ืองมือในการ 
ส่ือสารท่ีส่งทางไปรษณียโ์ดยตรงและมีการระบุช่ือผูรั้บตามท่ีอยูน่ั้นๆ ซ่ึงรูปแบบของจดหมายตรงมี 
หลายรูปแบบ ไดแ้ก่ ไปรษณียบตัร หรือแผ่นโปสเตอร์จดหมาย แผ่นพบั ใบปลิวโฆษณาและจุล 
สารผ่านมาการส่งเอกสารในรูปแบบของกระดาษ จะส่งผ่านทางไปรษณียแ์ต่ในปัจจุบนั มีรูปแบบ 
การส่งขอ้ความ ข่าวสารเพิ่มอีก3 รูปแบบ ไดแ้ก่โทรสาร อีเมล ์วอยซ์เมล ์ 
   - โทรสาร (Fax Mail) เคร่ืองแฟกซ์หรือเคร่ืองโทรสาร สามารถส่งข่าวสาร ไปยงั
ผูรั้บโดยผ่านทางสายโทรศพัทแ์ละการส่งโทรสารมีขอ้ไดเ้ปรียบกว่าการส่งจดหมายทาง ไปรษณีย์
คือการรับส่งข่าวสารผา่นทางโทรสารสามารถท า ไดท้นัที  
   - อีเมล์ (E-mail : Electronic Mail) หรือจดหมายอีเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงจดหมาย 
อิเล็กทรอนิกส์เป็นการรับส่งข้อมูล ข่าวสารผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ผูใ้ช้สามารถส่งจดหมาย 
อิเล็กทรอนิกส์ถึงผูรั้บท่ีอยู่ภายใตอิ้นเตอร์เน็ต หรือเครือข่ายอ่ืนท่ีสามารถเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตได้   
ทัว่โลกไดเ้กือบทนัทีทนัใด  
   - วอยซ์เมล ์(Voice Mail) หรือจดหมายเสียง เป็นระบบการรับและเก็บ ขอ้ความ
ข่าวสารด้วยปากเปล่า ตามหมายเลขโทรศัพท์ท่ีก าหนดท่ีผู ้รับมาเช่าไว้ซ่ึงบริษัทโทรศัพท ์             
ขายบริการรูปแบบน้ีแทนการใชเ้คร่ืองตอบรับ  
  2)  การตลาดโดยใช้แคตตาล็อก (Catalog Marketing) เป็นการส่งแคตตาล็อก 
ผลิตภณัฑ์ทางไปรษณียต์ามท่ีพกัของกลุ่มลูกคา้ท่ีไดรั้บการคดัเลือกแลว้ว่ามีโอกาสเป็นไปไดท่ี้จะ 
สั่งผลิตภัณฑ์แต่ในบางคร้ังแคตตาล็อกก็วางไว้ให้ลูกค้าสามารถหยิบเองได้ผู ้ส่งแคตตาล็อก 
บางส่วนมาจากห้างสรรพสินคา้ หรือร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่น เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซีซุปเปอร์เซ็นเตอร์     
แมค็โคร เป็นตน้  
 ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายผา่นแคตตาลอ็ก มีทั้งผลิตภณัฑเ์พื่อการบริโภคท่ีลดราคาเป็น พิเศษ 
เช่น เคร่ืองครัว เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเคร่ืองมือเคร่ืองใช้เป็นตน้ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงแคตตาล็
อกผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีเรียกว่า แคตตาล็อกอิเล็กทรอนิกส์ซ่ึ งเป็นแคตตาล็อกบน เครือข่าย
อินเตอร์เน็ต ท่ีเปิดโอกาสใหลู้กคา้ทัว่ โลกสามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้
  3)  การตลาดโดยใชโ้ทรศพัท ์(Telemarketing) คือ การใชโ้ทรศพัท์เพื่อน าเสนอขาย 
ผลิตภณัฑ์โดยตรงแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารท่ีส าคญัของการตลาดทางตรง 
กล่าวคือ เจ้าของธุรกิจจะใช้วิธีการโทรออก (Outbound) เพื่อเสนอขายผลิตภัณฑ์โดยตรงกับ 
ผูบ้ริโภค และไดรั้บโทรศพัทเ์ขา้มา (Inbound) จากลูกคา้เพื่อสั่งผลิตภณัฑท่ี์เกิดจากการโฆษณาทาง 
จดหมายตรง แคตตาลอ็กโทรทศัน์ หรือวิทยุ  
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  4)  การตลาดโดยใช้โทรทศัน์และส่ืออ่ืนๆเพื่อตอบสนองโดยตรง (Television and 
Other Media Direct-response Marketing) การด าเนินงานการตลาดโดยใชโ้ทรทศัน์ในการน าเสนอ 
ขายผลิตภณัฑโ์ดยตรงใหแ้ก่ลูกคา้สามารถท า ได3้ วิธีดงัน้ี (Kotler, 1997)  
   -  การโฆษณาเพื่อให้ผูบ้ริโภคตอบสนองโดยตรง (Direct-response Advertising) 
เป็นการใช้สปอตโฆษณาทางโทรทศัน์ ประมาณ 60-120 วินาที เพื่ออธิบาย บรรยาย ลกัษณะของ
ผลิตภัณฑ์พร้อมเชิญชวนให้ลูกค้าซ้ือผลิตภัณฑ์ตามหมายเลขโทรศัพท์ท่ีปรากฏบน หน้าจอ
โทรทศัน์  
   - การตลาดโดยใชโ้ทรทศัน์ช่องทางใดช่องทางหน่ึงจดัโปรแกรมขาย ผลิตภณัฑ์
และบริการอย่างเดียวเพื่อให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือท่ีบ้าน (At -home Shopping Channels) วิธีน้ีจะใช้
โทรทศัน์เป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานการตลาดทางตรงกล่าวคือการจดัโปรแกรมทาง โทรทศัน์
เพื่อขายผลิตภณัฑ์และบริการโดยเฉพาะตลอด 24 ชัว่โมง ซ่ึงในรายการจะมีพิธีกรด าเนิน รายการ
น าเสนอผลิตภณัฑ์และบริการ พร้อมทั้งมีส่วนลดพิเศษ ผูซ้ื้อจากทางบา้นสามารถเลือกซ้ือท่ี บา้น
และโทรศพัท ์ซ้ือโดยรายการสั่งซ้ือจะถูกบนัทึกไวใ้นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ปลายทางและการ ส่งมอบ
ผลิตภณัฑจ์ะด าเนินการภายใน 24 ชัว่โมง  
   - การตลาดโดยใช้วิธีวิดีโอเท็กซ์ (Videotext) วิธีน้ีจะใช้การโฆษณาผ่าน ช่อง
โทรทัศน์ซ่ึงวิธีวิดีโอเท็กซ์จะเป็นการเรียกข้อมูลในธนาคารข้อมูลของผูข้ายท่ีเก็บไวใ้นเคร่ือง 
คอมพิวเตอร์ โดยใช้โทรศพัท์บา้นท่ีมีระบบเช่ือมโยงกบัธนาคารขอ้มูล (Databank) เพื่อให้ขอ้มูล 
โฆษณามาปรากฏบนหนา้จอโทรทศัน์ท่ีบา้นหรือหนา้จอเคร่ืองคอมพิวเตอร์ในรูปของแคตตาล็อก 
ผลิตภณัฑ์ หรือขอ้เสนอต่างๆ ท่ีผูป้ระระกอบการผลิต ผูค้า้ปลีกธนาคารองค์กรการท่องเท่ียวและ
อ่ืนๆ จดัท า ไวเ้พื่อเสนอขายผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ดต้ามตอ้งการโดยไม่ตอ้งเสียเวลาไป
ซ้ือด้วยตนเอง ซ่ึงวิธีการน้ีบางคร้ังก็เรียกว่า การจ่ายตลาดทางไกลผ่านเคร่ืองอิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic Teleshopping)  
  5)  การตลาดโดยใช้เคร่ืองจกัรเพื่อการสั่งซ้ือ (Kiosk Marketing) เป็นการออกแบบ 
เคร่ืองจกัรเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือส าหรับช่วยเสนอขายผลิตภณัฑเ์ช่น บริษทัเส้ือผา้แห่งหน่ึง ไดจ้ดัวาง 
เคร่ืองจกัรเพื่อการสั่งซ้ือไวโ้ดยลูกคา้สามารถเลือกลกัษณะของเส้ือผา้ท่ีตอ้งการไดเ้ช่น เส้ือเช้ิตแขน
ยาวขาว เส้ือยืดพร้อมทั้ งแจ้งสีและขนาดด้วย จากนั้น เคร่ืองจักรจะประมวลผลและแสดงภาพ 
ผลิตภัณฑ์บนหน้าจอ หากรูปแบบเส้ือผา้ท่ีลูกค้าไม่มีจ าหน่ายลูกค้าสามารถโทรศัพท์ไปตาม 
หมายเลขท่ีใหไ้วพ้ร้อมทั้งแจง้หมายเลขบตัรเครดิตและสถานท่ีในการจดัสั่งผลิตภณัฑจ์ากนั้น ลูกคา้
สามารถรอรับผลิตภณัฑท่ี์จะจดัส่งไปใหใ้นภายหลงั  
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  6)  การตลาดผ่านทางเคร่ืองคอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ (Online Marketing) เป็น
การตลาดทางตรงท่ีเขา้ถึงลูกคา้ผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์หรือโดยทัว่ ไปเรียกวา่ ระบบออนไลน์ 
 
 จุดเด่นและจุดด้อยของการตลาดทางตรง  
 กมล ชยัวฒัน์ (2551) การตลาดทางตรงนั้นทั้งจุดเด่นและจุดดอ้ยหลายประการ ดงัต่อไปน้ี   
  1)  จุดเด่นของการตลาดทางตรง  
   - การเขา้ถึงท่ีสามารถเลือกได ้การตลาดทางตรงเปิดโอกาสใหผู้โ้ฆษณา สามารถ
เลือกหรือเขา้ถึงบุคคลตามตอ้งการและลดการครอบคลุมท่ีสูญเปล่า ซ่ึงการครอบคลุม จ านวนมาก
อาจใชก้ารโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์บิลบอร์ด โดยการโฆษณาดงักล่าวอาจเป็นการ ครอบคลุมท่ีสูญ
เปล่า ในขณะท่ีลูกคา้มีความสนใจท่ีอาจตรงกบัผลิตภณัฑห์รือ บริการท่ีตอ้งการจ าหน่าย  
   - ความสามารถในการแบ่งส่วน นักการตลาดสามารถซ้ือข้อมูลของผู ้ท่ี มี 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆ เช่น ผูซ้ื้อรถจกัรยานยนต์ รถยนต์หรืออ่ืนๆ ซ่ึงสามารถใช้ใน    
การ แบ่งส่วนไดท้ั้งตามขอ้มูลเชิงภูมิศาสตร์ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์หนา้ท่ีการงาน เป็นตน้  
   - ความถ่ี สามารถเลือกระดับความถ่ีได้ตามต้องการซ่ึงขึ้ นกับ ส่ือท่ีใช้ เช่น         
การโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์โดยนักการตลาดสามารถซ้ือเวลาเพื่อใช้โฆษณาไดตามตอ้งการเพื่อ 
เพิ่มความถ่ี  
   - ความยืดหยุ่น การตลาดทางตรงสามารถออกแบบ สร้างสรรค์ผลงานได ้
หลากหลายรูปแบบ เช่น การให้รายละเอียดผลิตภัณฑ์และบริการไปกับจดหมายเพื่อให้ข้อมูล 
เพิ่มเติมกบัลูกคา้  
   - ระยะเวลา การใช้ส่ืออ่ืนท่ีนอกเหนือจากการตลาดทางตรงจะใช้เวลาใน          
การวางแผน และการปิดโฆษณาล่วงหน้า แต่การโฆษณาท่ีตอ้งมีการตอบสนองโดยตรงนั้น จะใช ้
เวลาสั้นนกวา่ มาก  
   - การระบุขอ้มูลส่วนบุคคล ในส่ืออ่ืนไม่สามารถส่งขอ้ความเป็นการ ส่วนตวัได้
เช่นเดียวกับการตลาดทางตรง ซ่ึงในบางคร้ังอาจมีการระบุ ช่ือของกลุ่มเป้าหมายโดยตรง                
ในจดหมาย 
  2)  จุดดอ้ยของการตลาดทางตรง  
   - ปัจจยัของภาพลกัษณ์ การตลาดทางตรงจะมีการส่งจดหมายไปหาผูรั้บ หาก
จดหมายนั้นผูรั้บไม่ไดเ้รียกร้องจะเรียกว่า จดหมายขยะ แมว้่าจดหมายนั้นจะมาจากบริษทั ช่ือดงัก็
ตาม โดยผูรั้บข่าวสารบางรายอาจทิ้งจดหมายนั้น ซ่ึงปัญหาน้ีจะเพิ่มมากขึ้น หากมีการส่งจดหมาย 
ไปหาลูกคา้เพิ่มมากขึ้น จากปัญหาดงักล่าวจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ขององคก์รใหเ้กิดความเสียหาย  
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   - ความถูกตอ้ง แม่นย  า จากจุดเด่นของการตลาดทางตรงท่ีสามารถเขา้ถึงบุคคลท่ี
สามารถระบุกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้ โดยประสิทธิภาพของวิธีการนั้น จะขึ้นอยู่กบัความน่าเช่ือถือ ของ
ขอ้มูลหรือรายช่ือท่ีใชแ้ต่ยงัมีปัจจยัต่างๆ ท่ีอาจส่งผลใหร้ายช่ือนั้น ไม่ถูกตอ้ง เช่น การเปล่ียน อาชีพ 
การยา้ยท่ีอยู่การยา้ยท่ีท างาน และอ่ืนๆ หากรายช่ือนั้น ไม่ไดรั้บการปรับปรุงขอ้มูลให้เป็น ปัจจุบนั 
ประสิทธิภาพในการเลือกย่อมลดลงคอมพิวเตอร์จึงเขา้มามีบทบาทในการปรับปรุงขอ้มูล ให้เป็น
ปัจจุบันอยู่เสมอและปัญหาในการรักษาฐานข้อมูลนั้ น คือค่าใช้จ่ายท่ีสูงมากขึ้น เม่ือต้องการ 
คุณภาพท่ีสูงมากขึ้น 
   - การสนบัสนุนเน้ือหาการโฆษณาท่ีมีลกัษณะการตอบสนองโดยตรงการ สร้าง
อารมณ์และความรู้สึกมีจาก โดยขึ้นอยู่กับรูปแบบของจดหมายทางตรงและบริการออนไลน์ ท่ี
มกัจะไม่สามารถสร้างความรู้สึกตามท่ีตอ้งการได ้ 
   - ค่าใช้จ่ายท่ีเพิ่มสูงขึ้น เน่ืองจากค่าไปรษณียท่ี์เพิ่มสูงขึ้น ก าไรของธุรกิจ จาก
จดหมายทางตรงจะไดรั้บผลกระทบทนัทีเช่นเดียวกบัค่าใชจ่้ายของส่ือส่ิงพิมพท่ี์ส่งผลต่อธุรกิจ แคต
ตาลอ็กดงันั้น บางบริษทัจึงเปล่ียนมาใชอี้เมลเ์พราะมีค่าใชจ่้ายท่ีต ่ากวา่ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ปัจจุบันกระแสการท่องเท่ียวชุมชนได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียวทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติมากยิ่งขึ้ น  (ยุทธศาสตร์การท่องเท่ียวไทย พ.ศ. 2558-2560) เน่ืองจากได้รับ               
การสนับสนุนจากหน่วงงานภาครัฐโดยเป็นการบูรณาการระหว่าภาครัฐ ภาคเอกชน และภาค
ประชาคม โดยเฉพาะการมีส่วนร่วมของชุมชนซ่ึงเป็นเจา้ของทรัพยากร (ยุทธศาสตร์การท่องเท่ียว
ไทย พ.ศ. 2558-2560) ดงันั้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจึงมีความส าคญัท่ีจะท าให้สถานท่ี
ท่องเท่ียวในชุมชนไดรั้บความสนใจจากนักท่องเท่ียวมากท่ีสุด ซ่ึงในยุคปัจจุบนัมีการแข่งขนัทาง
ธุรกิจกันมากยิ่งขึ้น นอกจากองค์กรต่างๆ ตอ้งพฒันาคุณภาพสินคา้และบริการแลว้ ยงัตอ้งมีการ
ด าเนินการส่งเสริมการตลาดร่วมดว้ย เพื่อให้เป็นจุดสนใจและเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้น 
ส่งผลให้เกิดกิจกรรมทางการตลาด ท่ีจะท าให้เกิดผลส าเร็จ ดว้ยเหตุน้ีการส่งเสริมการตลาดแบบ
บูรณาการจึงมีความส าคญั ท าให้นกัวิชาการทั้งในประเทศและต่างประเทศ ให้ความสนใจกนัมาก
ยิ่งขึ้น จึงกลายเป็นแนวคิดในการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบของแผนการส่ือสารการตลาด เช่น 
การลดแลกแจกแถม การชิงโชคต่างๆ  การขายโดยพนักงานขาย ตลอดจนการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ (เสรี วงษม์ณฑา และคณะ, 2551:37) 
 นกัวิชาการหลายๆท่านไดอ้อกมาใหค้วามหมายและค านิยามเก่ียวกบัเร่ืองของการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาเร่ิมจาก Shim (2000, p. 10) ได้กล่าวถึงการตลาดแบบบูรณาการนั้ นคือ         
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การพฒันาและการใช้รูปแบบต่างๆของกระบวนการส่ือสาร เพื่อโน้มน้าวใจไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
โดยมุ่งให้เกิดผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค Duncan และ Moriarty (1997, pp.        
1-284) ก็ได้กล่าวถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ว่าเป็นการผสมผสานทั้ งแนวคิดและ
กระบวนการของการส่ือสารทุกรูปแบบเข้าไวด้้วยกันซ่ึงจะท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดของ       
การส่ือสาร และภาพรวมของการส่ือสารจะมีความชัดเจน บรรลุวตัถุประสงค์มากยิ่งขึ้น และ
แนวความคิดน้ีได้สอดคลองกับ Eagle และ Kitchen (2000, pp. 667-686) ท่ีกล่าวว่าการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ เป็นการพฒันาของแผนงาน ท่ีตอ้งให้เกิดแรงจูงใจในหลายรูปแบบ โดย
การน ากลยุทธ์การส่ือสารต่างๆเหล่านั้ นมาผสมผสานกัน เพื่อให้การส่ือสารมีความชัดเจน          
สอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกันแต่ปัจจุบนัการตลาดมี การแข่งขนัสูงอยู่ตลอดเวลา Picktonและ 
Broderick (2001, p. 10) ได้กล่าวว่า สาเหตุน้ีเป็นเหตุให้การส่งเสริมตราสินค้าท าได้ยากยิ่งขึ้ น      
การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจึงเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด นอกจากน้ีแลว้ 
เป็นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน ท าให้การวางแผนการส่ือสารการตลาดมีการสนับสนุนกนั
และกนั สอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงน าไปสู่คุณค่าในสายตาผูบ้ริโภคไดใ้นท่ีสุดทั้งน้ี ดารา 
และธนวฒัน์ ทีปะปาล (2553:18) ไดก้ล่าวว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือกระบวนการ
ของส่ือการตลาด ท่ีผูบ้ริหารไดมี้การวางแผนพฒันาขึ้นโดยการใช้เคร่ืองมือส่ือสารในหลากหลาย
รูปแบบมาผสมผสานกนัอยา่งเหมาะสม เพื่อใหก้ารส่งข่าวสารมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 จึงสรุปไดว้่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นกระบวนการการพฒันาและการน า
องคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆน าไปใช้ร่วมกนัเพื่อเชิญชวนหรือโนม้นา้วให้
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมคลอ้ยตามค าเชิญชวนเหล่านั้น โดยใช้ส่ือทุกประเภทอย่างมี
ประสิทธิภาพ เช่น การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย  การประชาสัมพันธ์
การตลาดเจาะจงหรือการตลาดทางตรง การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ การจดัแสดงสินค้า      
การให้บริการการใช้พนักงาน การใช้ป้ายต่างๆ การใช้เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ใน   
การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีวตัถุประสงค์หลกัในการให้ขอ้มูลของสินคา้ไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย ช้ีชวนให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกสินคา้หรือแบรนด์ตามท่ี
องคก์รไดน้ าเสนอและประการสุดทา้ยเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามท่ีได้
ส่ือความหมายเก่ียวกบัสินคา้หรือแบรนดน์ั้นๆ ออกไป 
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 ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 Don  E. Schultz (1993) กล่าวว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการได้รับความสนใจ
อย่างจริงจัง ตั้ งแต่ปี ค.ศ. 1989 ในประเทศสหรัฐอเมริกาท่ีให้ความส าคัญในการด าเนินธุรกิจ
การตลาดแนวใหม่ท่ี เรียกว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือ Integrated Marketing 
Communications หรือในปัจจุบันท่ีมีการเรียกช่ือย่อว่า IMC โดยเป็นรูปแบบของการส่งเสริม
กิจกรรมดา้นการตลาดในหลากหลายรูปแบบท่ีสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้หรือบริการจากผูป้ระกอบการธุรกิจโดยกิจกรรมดงักล่าวจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกนัและ
ประสานงานกันอย่างกลมกลืนตอบสนองต่อวตัถุประสงค์อย่างแทจ้ริง ส าหรับความหมายของ     
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตามท่ีสมาคมบริษทัตวัแทนโฆษณาแห่งประเทศสหรัฐอเมริกา 
(The American Association of Advertising Agencies) ไดใ้ห้ความหมายว่าเป็นการวางแผนภายใต้
แนวความคิดเดียว โดยใชก้ารส่ือสารหลายๆ รูปแบบอย่างผสมผสานเพื่อให้บรรลุแผนดงักล่าว ไม่
วา่จะเป็นการโฆษณา การตอบกลบัโดยตรง การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ เพื่อความ
ชัดเจนตรงกันเป็นหน่ึงเดียวและเกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดแนวคิดและทฤษฎี             
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเร่ิมเป็นรูปธรรมอย่างจริงจงัในการน ามาสู่การพฒันางานดา้น
ธุรกิจตั้งแต่ปี ค.ศ. 1990 โดยมีการผสมผสานกันของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในหลากหลาย
รูปแบบ อาทิ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณาการส่งเสริมการขาย การตลาดโดยตรง เป็นตน้ ทั้งน้ี 
Logan (1994) ระบุว่าการส่ือสารการตลาดท่ีได้รับการยอมรับเป็นแนวคิดทฤษฎีท่ีสามารถใช้ เป็น
แนวทางในการปฏิบติังานดา้นการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมีอยู่ 2 กลุ่มไดแ้ก่ 
กลุ่มของดอน อี ชูลท์ และแสตนลี แทนเน็นบลาม (Don E. Schultz and Stanley Tannenbaum)    
จากมหาวิทยาลยันอร์ทเวสเทิร์น ประเทศสหรัฐอเมริกา และกลุ่มของทอม ดนัแคน และแซนดรา 
โมรีลาที (Tom Duncan and Sandra Mariarty) จากมหาวิทยาลยัโคโลราโด ประเทศสหรัฐอเมริกา         
(ศิริวรรณ เจียรชชัวาลวงศ,์ 2555 : 5-7) 
 1.  กลุ่มของ ดอน อี ชูลท์ และแสตนลี แทนเน็นบลาม(Don E. Schultz and Stanley 
Tannenbaum) จากมหาวิทยาลัยนอร์ทเวสเทิร์น ประเทศสหรัฐอเมริกา ได้มีการเสนอรูปแบบ       
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีรูปแบบการวางแผน 5 ขั้นตอน โดยขั้นแรกคือ การเก็บ
ฐานขอ้มูลของลูกคา้ให้อยู่ในระบบท่ีสามารถสืบคน้ไดอ้ย่างรวดเร็วโดยจะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีมีความ
จ าเป็นในการน ามาใชป้ระโยชน์ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้มูลดา้นประชากร ดา้นจิตวิทยา ดา้นประวติัการ
ซ้ือสินคา้ ดา้นทศันคติต่อสินคา้และบริการ เป็นตน้ ขั้นท่ีสองจะเป็นการแบ่งกลุ่มลูกคา้โดยมีการ
แบ่งกลุ่มลูกค้าเป็น 3 กลุ่มตามพฤติกรรม ได้แก่ กลุ่มท่ีจงรักภักดีต่อสินค้าขององค์กร กลุ่มท่ี
จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ของคู่แข่งขนั และกลุ่มท่ีเปล่ียนแปลงตราสินคา้ตลอดเวลา ขั้นท่ีสามจะเป็น
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การจดัการกบัการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ (Contact Management) เป็นการมุ่งสู่การแสวงหาโอกาส 
เวลา สถานท่ี หรือสถานการณ์ ท่ีสามารถติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายได ้เพื่อให้ลูกคา้
หรือกลุ่มเป้าหมายได้รับข้อมูลเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ ขั้นท่ี ส่ีจะเป็นการพัฒนากลยุทธ์                    
การติดต่อส่ือสาร (Communication Strategies) เป็นการหากลยุทธ์ท่ีจะสร้างข้อมูลข่าวสารท่ี
สามารถจูงใจและสร้างความประทบัใจ เพื่อท่ีจะน าไปสู่การส่ือสารไปยงัลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย
ตามวตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งไวแ้ละคาดการณ์ต่อการตอบรับจากลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายเช่นเดียวกนั 
แล ะขั้น ตอน ที ่ห ้า เป็ น ก าร เล ือกกล ย ุท ธ ์ก ารต ิด ต ่อ สื ่อส ารท างก ารตล าด  (Marketing 
Communications Tactics) ที่สอดคลอ้งกับวตัถุประสงค์ที่ก  าหนดไว ้ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ที่อาศยั     
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การออกร้าน การบรรจุหีบห่อ เป็นตน้ สร้าง
จุดยืนให้กบัสินคา้ การกระตุน้กลุ่มลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการและการรักษาความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ใหย้ ัง่ยนื 
 2. กลุ่มของ ทอม ดนัแคน และแซนดรา โมรีลาที (Tom Duncan and Sandra Mariarty) 
จากมหาวิทยาลยัโคโลราโด ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดพ้ฒันาทฤษฎีท่ีใชใ้นการอธิบายการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรและวิธีการน าไปปฏิบติัประกอบดว้ย 4 ทฤษฎีหลกั ดงัน้ี 
  1) รูปแบบของข่าวสารการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ( IMC Massage 
Typology) อธิบายถึงการแบ่งข่าวสารทุกชนิดท่ีถูกส่งเขา้มาในองคก์ร ณ ทุกจุดท่ีมีการติดต่อส่ือสาร
กบัผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร ไดแ้ก่ 
   1.1) ข่าวสารท่ีผ่านกระบวนการวางแผน (Planned Message) หมายถึง ข่าวสาร
ท่ีองค์กรมีการวางแผนและไตร่ตรองถึงกิจกรรมทางการส่ือสารไว ้แล้ ว เช่น การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การบรรจุหีบห่อ เป็นตน้ โปรแกรมการติดต่อส่ือสารส่วนใหญ่
ขององคก์รจะถูกส่งไปยงักลุ่มเป้ าหมายโดยผา่นกิจกรรมดงักล่าว 
   1.2) ข่าวสารท่ีเกิดจากการอา้งอิง (Inferred Message) หมายถึง ข่าวสารท่ีส่งผา่น
ความประทบัใจของบุคคลท่ีมีต่อองคก์รหรือสินคา้ เช่น ประสบการณ์ของผูถื้อหุ้นท่ีมีต่อฝ่ายบริหาร
การรับรู้ของลูกคา้ท่ีมีต่อราคาหรือสถานท่ีตั้งของร้านคา้ เป็นตน้ 
   1.3) ข่าวสารท่ีให้ความส าคญักบับ ารุงรักษาลูกคา้ (Maintenance Message) เป็น
การติดต่อส่ือสารผ่านการให้บริการ เช่น บริษทัและพนักงานมีการตอบสนองท่ีดีต่อการติดต่อของ
ลูกคา้ ปฏิกิริยาและความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีต่อคู่มือแนะน าการใชง้านของสินคา้ ฯลฯ 
   1.4) ข่าวสารท่ีไม่ไดว้างแผนล่วงหนา้ (Unplanned Message) เช่น ข่าวสารท่ีเกิด
จากการตรวจสอบของผูส่ื้อข่าว การท่ีพนักงานพูดถึงบริษทัในแง่ลบหรือการกลบัมาใช้สินคา้ของ
ลูกคา้ เป็นตน้ 
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 ทฤษฎีดงักล่าวให้ความส าคญักับข่าวสารทั้ง 4 ประเภท และยงัน าเสนอวิธีการเก่ียวกับ
โครงสร้างใหม่ในการติดต่อส่ือสารในองค์กรอีกดว้ย อย่างไรก็ตามแมว้่าปัจจุบนักลุ่มเป้าหมายจะ
สามารถเปิดรับและเข้าถึงข่าวสารท่ีมีการวางแผน เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ได้ อย่างมี
ประสิทธิภาพ แต่ข่าวสาร 3 ประเภทหลงัก็มีความส าคญัในแง่กลยุทธ์การจดัการภาพลกัษณ์และ
ยอดขาย ซ่ึงบางคร้ังถือไดว้า่มีความส าคญักวา่ข่าวสารประเภทแรก 
 2.  รูปแบบการผสมผสานกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC Synergy 
Model) เป็นปัจจยัท่ีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของตราสินคา้หรือองค์กร ซ่ึงเกิดจากการใช้ กิจกรรม
การติดต่อส่ือสารหลายประเภทร่วมกัน เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การบริการของ
พนักงาน ฯลฯโดยองค์ประกอบส าคัญท่ีท าให้ภาพลักษณ์ของสินค้าหรือองค์กรเป็นท่ีรู้จักมี               
3 ประเภทดว้ยกนั คือความสม ่าเสมอ การติดต่อส่ือสารไม่วา่จะทางใดตอ้งเกิดจากแนวคิด (Concept 
of theme) เดียวกัน จากนั้นจึงให้ข่าวสารหลายรูปแบบเพื่อสะทอ้นแนวคิดดงักล่าวและก่อให้เกิด
ความประทบัใจซ่ึงการน าเสนอแนวคิดเดียวกนัอยา่งสม ่าเสมอจะก่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีชดัเจน การ
โตต้อบระหว่างกนัโดยการเนน้การติดต่อส่ือสารสองทาง เพื่อให้มีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นและ
ขอ้มูล รวมทั้งยงัช่วยในการสร้างให้เกิดความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัเจา้ของสินคา้หรือผูดู้แลการ
ส่ือสารการตลาดกับกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายยิ่งขึ้น ทั้งน้ีระบบฐานขอ้มูลและเทคโนโลยีการส่ือสาร
ขอ้มูลแบบใหม่จะเขา้มามีส่วนอย่างมากในการสร้างความสัมพนัธ์ให้เกิดขึ้น ภารกิจ ซ่ึงหมายถึง
จุดมุ่งหมายขององค์กร เป็นการสร้างขอ้มูลผูกมดัระหว่างผูท่ี้มีส่วนร่วมทั้งหมดในองค์กร อนัจะ
น าไปสู่การวางแผนองค์กรในระยะยาวโดยจะมีอิทธิพลต่อการติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบ และยงั
แทรกเขา้ไปในวฒันธรรมขององคก์รอีกดว้ย 
 3.  การวางแผนท่ีฐานศูนย์ (Zero Based Planning) ลักษณะส าคัญของแนวคิดน้ี เป็น    
การวางแผนท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบนั จะไม่ขึ้นกบัแผนท่ีเกิดขึ้น จะไม่เกิดขึ้นกบัแผนและงบประมาณ
การติดต่อส่ือสารของปี ก่อนๆ โดยการวางแผนและการจัดการงบประมาณจะเร่ิมจากการแจง
วตัถุประสงค์ของการติดต่อส่ือสาร จากนั้ นจึงพิจารณาเลือกวิธีการท่ีเหมาะสมท่ีจะน าไปสู่
ความส าเร็จซ่ึงวิธีการส่งเสริมการตลาดแต่ละวิธีก็จะมีจุดแข็งของตนเองและสามารถน าไปใช้ได้
อยา่งมีประสิทธิผล 
 4.  การตรวจสองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (The IMC Audit) เน้นวิธีการ
ตรวจสอบการติดต่อส่ือสาร โดยค านึงถึงข่าวสารท่ีถูกส่งไปยังผู ้ท่ี เก่ียวข้องทั้ งหลายกับ
วตัถุประสงค์ของข่าวสารนั้น ซ่ึงจะมีการประเมินผลอย่างสม ่าเสมอและมีการวิเคราะห์เน้ือหา 
(Content Analysis) และตรวจสอบเครือข่ายการติดต่อส่ือสารภายในองคก์รดว้ยการประเมินความรู้ 
สึกและทศันคติของผูท่ี้เก่ียวขอ้ง (บุษราภรณ์ สันติธรรม และคณะ, 2558 :13-15) 
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 แนวคิดหลกัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกระบวนการการวางแผน โดยใช้การส่ือสาร
หลายๆ รูปแบบเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การขายโดยบุคคล การ
ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดเจาะจง การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ การจดั
แสดงสินคา้ การให้บริการ การใชพ้นกังาน การบรรจุภณัฑ ์การใชป้้ายต่างๆ การใชเ้ครือข่ายส่ือสาร
ทางอิเล็กโทรนิกส์ ซ่ึงรูปแบบต่างๆ จะถูกใช้อย่างผสมผสาน เพื่อความชดัเจนตรงกนัและเกิดผล
อยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด ดงัแนวคิดหลกัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดงัต่อไปน้ี 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวว่าเป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบั
ผูซ้ื้อเพื่อสร้างทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) หรือหมายถึงกระบวนการ
ติดต่อส่ือสารทางการตลาด (Market communication process) โดยใชค้น หรือใช้ส่ือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) แจ้งข่าวสาร (Inform) และจูงใจ (Persuade) ผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ขององคก์ารการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถือว่าเป็น P ตวัหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)จากความหมายดงักล่าวจะเห็นลกัษณะของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมี
การจดัประเภทออกเป็น  
  1)  การโฆษณา 
  2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
  3)  การส่งเสริมการขาย 
  4)  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  
  5)  การตลาดทางตรง และการตลาดแบบมีปฏิกิริยา  
  6)  การตลาดโดยการบอกต่อ  
  7)  การจดักิจกรรมและการสร้างเสริมประสบการณ์ 
 จะเห็นไดว้่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกระบวนการผสมผสานเคร่ืองมือ
การส่ือสารในรูปแบบต่างๆว่าเป็นไดท้ั้งการผสมผสานทั้งแนวคิดและกระบวนการการส่ือสารทุก
รูปแบบเข้าไวด้้วยกันซ่ึงจะท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด และจะมีผลส าเร็จชัดเจนบรรลุตาม
วตัถุประสงค ์
 
 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง 
 กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสารการตลาด ท่ีต้องใช้การจูงใจหลาย
รูปแบบกับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง IMC คือการสร้างปรับเปล่ียนพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายให้
สอดคล้องกับความต้องการของตลาด โดยการเลือกใช้การส่ือสารตราสินค้า (Brand contracts) 
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เพื่อให้เป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและเช่ือมัน่ในสินคา้ ซ่ึง IMC เป็น
วิธีการพื้นฐานในการส ารวจ กระบวนการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีทศันะการวางแผน IMC 
ถือเกณฑ ์แนวความคิด 5 ประการ ดงัน้ี 
 1. IMC จะรวมการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าทุก รูปแบบ( IMC coordinate multiple 
customer communication) ท่ี เหมาสมกับลูกค้าท่ีอยู่ภายใต้แผนเดียวกัน  (Single Plan) และมี
จุดมุ่งหมายเดียวกนั IMC มุ่งสร้าง พฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายท่ีว่าบุคคลสะสมขอ้มูลอยู่ตลอดเวลา
และข้อมูลท่ีสะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดังนั้นจึงควร มีการป้อนขอ้มูลให้กับลูกค้าด้วย
วิธีการต่างๆ ดงัน้ี (ดารา และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553: 18) 
  1)  การโฆษณา 
  2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
  3)  การส่งเสริมการขาย 
  4)  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  
  5)  การตลาดทางตรง   
  6)  การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ 
  7)  เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ 
 2.  IMC จะเร่ิมต้น ท่ีลูกค้าไม่ ใช่ผลิตภัณฑ์  ( IMC starts with the customers not the 
product) จุดเร่ิมต้นในการติดต่อส่ือสารของผลิตภณัฑ์คือการค้นหาวิธีการท่ีจะติดต่อส่ือสารถึง
ประโยชน์เก่ียวกบักลุ่มเป้าหมายโดยเร่ิมตน้ท่ีความรู้สึก ส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ แลว้ยอ้นกลบั
ไปหาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์จากนั้นจึงระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงผูติ้ดต่อกบัผูรั้บข่าวสารเป็น
เป้าหมาย 
 3. IMC คน้หาการติดต่อส่ือสารทั้งท่ีใชค้นและใชส่ื้อ (IMC uses non media and media) 
จากจุดเร่ิมตน้ท่ีวา่ลูกคา้ทุกคนคือความเป็นเอกลกัษณ์ ดงันั้นตอ้งตอบสนองโดยการ 
   1) ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyal brand user) 
   2) ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั (Competitive user) 
   3) ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้ (Swing user) 
 ส่วนส าคญัประการหน่ึงของ IMC คือการพิจารณาว่าลูกคา้มีความคิดเก่ียวกบัตราสินคา้
ในผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงเป็นเครือข่ายตราสินค้า (Brand network) และค้นหาวิธีการท่ีจะ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัตราเหล่าน้ีซ่ึงเป็นการติดต่อส่ือสารกบัตราสินคา้ (Brand contacts) ดว้ยขอ้มูล
น้ีจะเร่ิมตน้โดยการก าหนดวตัถุประสงค์ส าหรับแต่ละชนิดของผูใ้ช้แลว้จึงใช้เคร่ืองมือส่ือสารท่ี
เหมาะสมท่ีสุด 
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 4.  IMC จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสองทางกับลูกค้า ( IMC creates two-way 
communication with customer) IMC จะมุ่งสร้างให้เกิดการตอบสนองดา้นพฤติกรรมลูกคา้ รับฟัง
ความคิดเห็นและความตอ้งการของลูกคา้ 
 5.  การส่ือสารการตลาด (IMC) และเคร่ืองมือการตลาด (4 Ps) ให้สอดคลอ้งกนัภายใต้
แผนเดียวกนั และบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนัโดยใชเ้คร่ืองมือร่วมกนัดงัน้ี 
  1)  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
  2)  ราคา (Price) 
  3)  การจดัจ าหน่าย (Distribution) 
  4)  Marketing communication (Comm.) 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) 
   4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
   4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
   4.4 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) 
   4.5 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event Marketing) 
   4.6 การแสดงสินคา้ (Display) 
   4.7 การจดัโชวรู์ม (Showroom) 
   4.8 การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demonstration center) 
   4.9 การจดัสัมมนา (Seminar) 
   4.10 การจดันิทรรศการ (Exhibition) 
   4.11 การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Packaging center) 
   4.12 การใหบ้ริการ (Service) 
   4.13 การใชพ้นกังาน (Employee) 
   4.14 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
   4.15 การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 
   4.16 การใชป้้ายต่างๆ (Signage) 
   4.17 การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินเตอร์เน็ต (Internet) 
   4.18 การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 
   4.19 การใหส้ัมปทาน (Licensing) 
   4.20 คู่มือ (Manual) 
   4.21 อ่ืนๆ (Others) 
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 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือ Integrated Marketing Communications หรือ
ในปัจจุบนัท่ีมีการเรียกช่ือย่อว่า IMC ท่ีน ามาศึกษาในงานวิจยัน้ีคือ การรวมการติดต่อส่ือสารกับ
ลูกค้าทุกรูปแบบท่ีเหมาสมกับลูกค้าท่ีอยู่ภายใต้แผนเดียวกัน (Single Plan) และมีจุดมุ่งหมาย
เดียวกัน IMC มุ่งสร้างพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายท่ีว่าบุคคลสะสมขอ้มูลอยู่ตลอดเวลาและขอ้มูลท่ี
สะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีการป้อนขอ้มูลให้กับลูกคา้ด้วยวิธีการต่างๆดังน้ี (ดารา 
และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553: 18) 
  1)  การโฆษณา 
  2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
  3)  การส่งเสริมการขาย 
  4)  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  
  5)  การตลาดทางตรง   
  6)  การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ 
  7)  เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ 
 
 ประโยชน์ของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 461) ไดก้ล่าวถึงสาเหตุท่ีท าให้การติดต่อส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการได้รับความนิยมเพิ่มขึ้น จนถูกยอมรับว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ
และมีคุณค่าอย่างยิ่งตอ้การด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบนั ดงัจะเห็นไดจ้ากสัดส่วนของธุรกิจท่ีประสบ
ความส าเร็จจากการใช้ IMC มีมากถึงร้อยละ 75 โดยประโยชน์จากการประยุกต์ใช้ IMC สามารถ
แสดงใหเ้ห็นได ้ดงัน้ี 
 1.  การเสริมสร้างภาพลกัษณ์หรือต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เขม้แข็งขึ้นเน่ืองจากผลิตภณัฑ์
ในตลาดมีความแตกต่างกันน้อยลง ท าให้ธุรกิจต้องหาทางสร้างภาพลักษณ์ท่ีโดดเด่นให้กับ
ผลิตภณัฑ ์ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีความหลากหลาย 
 2.  การเปล่ียนแปลงและสร้างเสริมภาพลกัษณ์ใหม่ให้แก่ผลิตภณัฑ์เน่ืองจากบางคร้ัง
ผู ้บริโภคเกิดทัศนคติหรือความเข้าใจผิดต่อผลิตภัณฑ์หรือธุรกิจ จึงจ าเป็นต้องสร้างให้เกิด             
การเปล่ียนแปลงทศันคติหรือความรู้สึก โดยการสร้างภาพลกัษณ์ใหม่ใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์
 3.  การสร้างผลกระทบท่ีต่อเน่ืองของผลิตภณัฑ์ การโฆษณาอย่างเดียวอาจท าไดเ้พียง
การสร้างให้ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ แต่ไม่สามารถกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ได ้การใช้เคร่ืองมือทางการตลาดชนิดอ่ืนประกอบกับการโฆษณา เช่น การให้ขอ้มูลท่ี
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เป็นทางการ หรือการใช้การส่งเสริมการขายก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือและ
ตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น 
 4.  การรักษาความสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองระหว่างผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑ์ การใชเ้คร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดท่ีหลากหลายสับเปล่ียนหมุนเวียนกัน จะท าให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีมีความ
ทนัสมยัอยูเ่สมอ อีกทั้งยงัแสดงใหเ้ห็นถึงความเอาใจใส่ท่ีทางบริษทัมีต่อผูบ้ริโภคอีกดว้ย  
 สรุปการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา มีขั้นตอนท่ีชัดเจนเป็นกระบวนการผสมผสาน
เคร่ืองมือการส่ือสารในรูปแบบต่างๆ  เป็นการผสมผสานทั้ งแนวคิด และกระบวนการของ           
การส่ือสารทุกรูปแบบเข้าไวด้้วยกัน  ซ่ึงจะท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดของการส่ือสาร และ
ภาพรวมของการส่ือสารจะมีความชดัเจนจนสามารถบรรลุวตัถุประสงค์มากยิ่งขึ้น อาจกล่าวไดว้่า
การส่ือสารทางการตลาด เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม โดยใชบ้ทบาทของกลยุทธ์เคร่ืองมือส่ือสารต่างๆ 
โดยผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีเพื่อให้เกิดการสอดคลองกนั และมีผลส าเร็จในการส่ือสารการตลาด
สูงสุดอนัเป็นแนวทางให้ผูวิ้จยัน าแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการน้ีมาเป็นแนวทางอธิบาย
การศึกษาการส่ือสาการตลาดของสถานท่ีท่องเท่ียวชุมชนบ้านน ้ าเช่ียวจังหวัดตราดน าไป
ประยุกต์ใช้ โดยเฉพาะขั้นตอนการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง รวมถึง
กระบวนการการส่ือสารการตลาดทั้ งหมดท่ีชุมชนบ้านน ้ าเช่ียวจังหวดัตราดใช้ในการส่ือสาร       
การท่องเท่ียวชุมชนไดอ้ยา่งเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
   
แนวคิดเกีย่วกบัส่ือสังคมออนไลน์ 
 Boyd and Ellison (2008) อ้างถึงในรัชญา จันทะรัง. (2554) นิยามว่า เว็บไซต์ส่ือสังคม
ออนไลน์ หมายถึง บริการรูปแบบหน่ึงของเว็บไซต์ท่ีจัดให้ผู ้ใช้แต่ละคน 1. สร้างโปรไฟล์
สาธารณะหรือก่ึงสาธารณะของตนเองขึ้นมาภายใตร้ะบบท่ีเช่ือมต่อกนั 2. เช่ือมต่อกบัผูใ้ช้คนอ่ืนๆ 
ท่ีมี ความสัมพนัธ์ร่วมกนั และ 3. สามารถดูขอ้มูลหรือส่ือสารกบัผูอ่ื้นท่ีมาเช่ือมต่อกบัผูใ้ช้ภายใน
ระบบดว้ยได ้
 วิกิพีเดีย (2555) นิยามว่า ส่ือสังคมออนไลน์เป็นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมในหมู่คนท่ีสร้าง
การแบ่งปันหรือแลกเปล่ียนข้อมูลและความคิดกันในเครือข่าย (Networks) และชุมชนเสมือน 
(Virtual communities) ส่ือสังคมนั้นใช้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีเว็บไซต์สามารถ 
เปล่ียนส่ือธรรมดาให้เป็นการกระจายเสียงไปยงัผูค้นหลายคน (กระจายจากหน่ึงคนไปยงัหลายคน) 
และยังสามารถรวบรวมความคิดเห็นจากผู ้ใช้หลายคนเพื่อสนับสนุนความรู้และข้อมูลใน              
การตดัสินใจ ทั้งยงัสามารถเปล่ียนผูบ้ริโภคเน้ือหาใหเ้ป็นผูผ้ลิตเน้ือหาได ้
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 ส่ือสังคมออนไลน์มีความสามารถท าใหปั้จเจกบุคคลไดพ้บปะกบับุคคลแปลกหนา้ไดง้่าย 
และยงัสามารถให้ผูใ้ช้เช่ือมต่อสังคมและท าให้เครือข่ายนั้นมองเห็นได้ ในเว็บไซต์ส่ือสังคม
ออนไลน์ขนาดใหญ่ หลายๆ แห่งการเช่ือมต่อของผูท่ี้เก่ียวขอ้งนอกจากการพบปะเพื่อนใหม่แลว้   
ยงัสามารถส่ือสารกบัผูท่ี้มีความสัมพนัธ์กนัในเครือข่ายสังคมอยูแ่ลว้ไดง้่ายขึ้นเช่นกนั 
 เว็บไซต์ส่ือสังคมออนไลน์ถูกพฒันาขึ้นหลากหลายรูปแบบ แต่แกนหลกัของเว็บไซต ์  
ส่ือสังคมออนไลน์ประกอบดว้ย ขอ้มูลส่วนตวัท่ีสามารถให้ผูอ่ื้นมองเห็นได ้สามารถเช่ือมต่อเพื่อน
ท่ีใชง้านใน เวบ็ไซต์ส่ือสังคมออนไลน์เดียวกนั ขอ้มูลส่วนตวัจะเป็นหน้าท่ีแยกออกมาชดัเจนผูใ้ช้
สามารถกรอกขอ้มูล สถานะของตนเองได ้(Sunden, 2003:3 อา้งถึงใน วิมลพรรณ อาภาเวท, สาวิตรี 
ชีวะสาธน์, และชาญ เดชอศัวนง, 2554) และเม่ือเช่ือมต่อกบัเวบ็ไซตส่ื์อสังคมออนไลน์ระบบขอให้
ผูใ้ชบ้ริการกรอก ขอ้มูลท่ีประกอบดว้ยค าถาม เช่น อายุ ท่ีอยู่ ความสนใจ และส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัผูใ้ช้บริการ และหลายๆ เว็บไซต์ส่ือสังคมออนไลน์ยงัให้ผูใ้ช้บริการน ารูปส่วนตวัมาแสดงบน
เวบ็ไซตส่ื์อสังคมออนไลน์ได ้บางเวบ็ไซตส่ื์อสังคมออนไลน์อาจจะให้ผูใ้ชบ้ริการเพิ่มเน้ือหาท่ีเป็น
มลัติมีเดีย หรือปรับแต่งหนา้ตาหนา้ท่ีแสดง ขอ้มูลส่วนตวัได ้เช่น ส่ือเฟสบุ๊ค ไดมี้การท าโปรแกรม
ประยกุต ์(Application) พิเศษมากมาย เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเพิ่มเติมในหนา้ขอ้มูลส่วนตวัได ้เป็นตน้ 
  หลงัจากท่ีเป็นสมาชิกเวบ็ไซตส่ื์อสังคมออนไลน์แลว้ ผูใ้ชบ้ริการสามารถระบุหรือแสดง
ความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้นท่ีอยู่ในระบบเดียวกนั ส่วนใหญ่นิยมใชค้  า เช่น Friends, Contacts หรือ Fans 
เว็บไซต์ส่ือสังคมออนไลน์ส่วนใหญ่ก าหนดให้มีการยืนยนัความสัมพนัธ์ระหว่างทั้ง 2 ฝ่าย แต่ใน
บาง เครือข่ายไม่มีการก าหนดให้มีการยืนยนัแต่ก าหนดให้เป็นการยินยอมให้ติดตาม (Follow)     
เป็นตน้ 
 การแสดงความสัมพันธ์ระหว่างผู ้ใช้บ ริการด้วยกันบนพื้ น ท่ีสาธารณะนับ เป็น
องคป์ระกอบส าคญัของเว็บไซต์ประเภทส่ือสังคมออนไลน์และหลายๆ เว็บไซตย์งัให้ผูใ้ช้บริการ
สามารถส่ง หรือฝากขอ้ความในพื้นท่ีขอ้มูลส่วนตวั (Profile) ของเพื่อนในระบบได้หรือฝากเป็น
ขอ้ความ ส่วนตวัท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบัการส่งเวบ็เมล ์(Web mail) ไดเ้ช่นกนั 
 นอกจากข้อมูลส่วนตัว (Profile) เพื่อน (Friends) การแสดงความคิดเห็น (Comments) 
และการส่งข้อความส่วนตัว (Private message) บางเว็บไซต์ส่ือสังคมออนไลน์ได้เปิดให้ มี            
การแบ่งปันรูปภาพ วีดีโอหรือสร้างบล็อก รวมถึงเทคโนโลยีการส่งขอ้ความสั้น (Instant message) 
ในขณะท่ีบาง เวบ็ไซตไ์ดส้นบัสนุนการเช่ือมต่อกบัโทรศพัทมื์อถือไดด้ว้ย เช่น ส่ือเฟสบุ๊ค และไลน์  
 โดยสรุปแล้วอาจกล่าวได้ว่า เว็บไซต์ส่ือสังคมออนไลน์เป็นซอฟต์แวร์ท่ีใช้งานบน
อินเทอร์เน็ต เพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์ของคนในยุคน้ีท่ีให้เวลากบัการใชง้านอินเทอร์เน็ตมากขึ้น
จนเกิดเป็น สังคมออนไลน์ ด้วยความสามารถของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเป็นแหล่งเผยแพร่ขอ้มูล
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ส่วนตวั บทความ รูปภาพ ผลงาน พบปะ แสดงความคิดเห็น แลกเปล่ียนประสบการณ์ หรือความ
สนใจร่วมกัน และกิจกรรมอ่ืนๆ รวมไปถึงเป็นแหล่งข้อมูลท่ีผูใ้ช้บริการสามารถช่วยกันสร้าง
เน้ือหาไดต้ามความสนใจของแต่ละบุคคล 
 
 ประเภทของส่ือสังคมออนไลน์  
 ภิเษก ชยันิรันดร์ (2553) กล่าวถึง ประเภทของส่ือสังคมออนไลน์ (Social media) ไวด้งัน้ี  
 1.  บล็อก เป็นการลดรูปจากค าว่า Weblog ซ่ึงถือเป็นระบบจัดการเน้ือหา (Content 
Management System: CMS) รูปแบบหน่ึง ซ่ึงท าให้ผูใ้ช้สามารถเขียนบทความท่ีเรียกว่า “โพสต์” 
แลว้ท าการเผยแพร่ไดโ้ดยง่าย ไม่ยุ่งอยากในการเรียนรู้ถึงภาษา HTML หรือโปรแกรมท าเวบ็ไซต์ 
ทั้งน้ีการเรียงของเน้ือหาจะเรียงจากเน้ือหาท่ีมาใหม่สุดก่อน จากนั้นก็ลดหลัน่ลงมาตามล าดบัของ 
เวลาส าหรับการ “Chronological order” มีบล็อกขึ้นมาเพื่อเปิดโอกาสให้ผูท่ี้มีความสามารถด้าน
ต่างๆ สามารถเผยแพร่ความรู้ดงักล่าวดว้ยการเขียนไดอ้ย่างเสรี ไม่มีขอ้จ ากดัเร่ืองเทคนิคอย่ างใน
อดีตอีกต่อไป ท าให้เกิดบล็อกขึ้นมาจ านวนมากและเพิ่มเน้ือหาให้กบัโลกออนไลน์ไดเ้ป็นจ านวน
มากเช่นกนั นอกจากน้ียงัเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีท าให้เกิดลกัษณะของสังคม คือการเปิดให้เพื่อนๆ 
เขา้มาแสดงความคิดเห็นไดน้ัน่เอง 
 2.  ทวิตเตอร์ (Twitter) และไมโครบล็อก (Microblog) เป็นรูปแบบหน่ึงของบล็อกท่ี
จ ากดัตวัอกัษรของการโพสตแ์ต่ละคร้ังท่ี 140 ตวัอกัษร ช่วงเร่ิมตน้ผูอ้อกแบบส่ือทวิตเตอร์ตอ้งการ 
ให้ผูใ้ช้งานเขียนเร่ืองราวว่าคุณก าลงัท าอะไรอยู่ในขณะน้ี (What are you doing?) แต่ส่ือทวิตเตอร์ 
ถูกน าไปใช้ในทางธุรกิจไม่ว่าจะเป็นการสร้างการบอกต่อ เพิ่มยอดขาย สร้างแบรนด์ หรือเป็น
เคร่ืองมือส าหรับการบริหารความสัมพันธ์ลูกคา้ (CRM) ทั้งน้ีเรายงัสามารถใช้เป็นเคร่ืองมือใน    
การประชาสัมพนัธ์ไดอี้กดว้ยซ่ึงทวิตเตอร์นั้นเป็นท่ีนิยมอย่างรวดเร็ว จนท าให้เวบ็ไซตป์ระเภทส่ือ 
เครือข่ายสังคมต่างๆ เพิ่มความสามารถท่ีให้ผูใ้ชส้ามารถบอกไดว้า่ ตอนน้ีก าลงัท าอะไรกนัอยู่ ซ่ึงก็
คือการน าไมโครบลอ็กเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของระบบนัน่เอง 
 3.  ส่ือเครือข่ายสังคม (Social network) เป็นเครือข่ายท่ีเช่ือมโยงผูใ้ชบ้ริการกบัเพื่อนจน
กลายเป็นสังคม ทั้งน้ีผูใ้ชบ้ริการจะเร่ิมตน้สร้างตวัตนในส่วนของ “Profile” ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้มูล 
ส่วนตัว (Info) รูป (Photo) การจดบันทึก (Note) หรือการใส่วิดีโอ (Video) และอ่ืนๆ นอกจากน้ี    
ส่ือเครือข่ายสังคม ยงัมีเคร่ืองมือส าคญัในการเพิ่มจ านวนเพื่อนใหม้ากขึ้นคือ ส่วนของ Invite Friend 
และ Find Friend รวมถึงการเพิ่มเพื่อนจากเพื่อนของเพื่อนไดอี้กดว้ย 
 4.  การแบ่งปันส่ือ (Media sharing) เป็นเว็บไซต์ท่ีเปิดโอกาสให้ผูใ้ช้บริการสามารถ    
อัพโหลดรูปหรือวิดีโอเพื่อแบ่งปันให้กับครอบครัว เพื่อน หรือเผยแพร่ต่อสาธารณชน ซ่ึง       
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นกัการตลาด ณ ปัจจุบนัไม่จ าเป็นตอ้งทุ่มทุนในการสร้างหนงัโฆษณาท่ีมีตน้ทุนสูง อาจจะใชก้ลอ้ง 
ดิจิตอลราคาถูกถ่ายทอดความคิดเป็นรูปแบบวิดีโอ น าขึ้นเว็บไซต์ประเภทการแบ่งปันส่ือ เช่น 
YouTube หากเป็นท่ีช่ืนชอบจะสามารถท าให้เกิดการบอกต่อไดอ้ยา่งแพร่หลาย หรือถา้ขายสินคา้ท่ี  
เน้นดีไซน์สวยงามอาจถ่ายรูปแลว้น าขึ้นไปสู่เว็บไซต์เช่น Flicker เพื่อให้ลูกคา้เช้าชมได้สามารถ   
ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการน าชมโรงงานหรือบรรยากาศในการท างานได ้เป็นตน้ 
 5.  สังคมข่าว และบริการบนเว็บไซต์ส าหรับผู ้ใช้อินเทอร์เน็ต (Social news and 9 
Bookmarking) เป็นเว็บไซต์ท่ีเช่ือมโยงไปยงับทความหรือเน้ือหาในอินเทอร์เน็ต โดยผูใ้ช้บริการ
เป็นผูส่้งและเปิดโอกาสให้มีการให้คะแนนและท าการโหวตได้ เป็นการให้ผู ้ใช้บริการช่วย
กลั่นกรองว่าบทความหรือเน้ือหาใดน่าสนใจท่ีสุด ในส่วนของ Social Bookmarking นั้ น เป็น       
การเปิดโอกาสให้ผูใ้ชบ้ริการสามารถท าการ Bookmark เน้ือหาหรือเวบ็ไซตท่ี์ช่ืนชอบ และเน้ือหา 
ในส่วนท่ีเราท า Bookmark ไวส้ามารถแบ่งปันให้ผูใ้ช้บริการคนอ่ืนไดด้ว้ย นกัการตลาดมกัใชเ้ป็น  
เคร่ืองมือในการบอกต่อและสร้างจ านวนคนเขา้มายงัท่ีเวบ็ไซตห์รือแคมเปญการตลาดท่ีตอ้งการ 
 6.  การสนทนาผ่านเครือข่าย (Online Forum) ถือเป็นรูปแบบของส่ือสังคมท่ีเก่าแก่ท่ีสุด 
เป็นสถานท่ีให้ใช้บริการเข้ามาพูดคุยในหัวข้อท่ีสนใจ เช่น เพลง หนัง การเมือง กีฬา สุขภาพ  
หนงัสือ การลงทุน และอ่ืนๆ ไดแ้ลกเปล่ียนความคิดเห็น แสดงขอ้มูลข่าวสาร ตลอดจนการแนะน า 
สินค้าหรือบริการต่างๆ นักการตลาดควรสนใจเน้ือหาท่ีพูดคุยในฟอร่ัมเหล่าน้ี เพราะบางคร้ัง 
อาจจะเป็นค าวิจารณ์เก่ียวกบัตวัสินคา้และบริการของเขา ซ่ึงสามารถเขา้ไปท าความเขา้ใจ แกปั้ญหา 
ตลอดจนใช้สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ได ้และเว็บไซต์ประเภทฟอร่ัมอาจเปิดให้แลกเปล่ียน 
ความคิดเห็นกนัโดยเฉพาะหรืออาจจะเป็นส่วนหน่ึงในเวบ็ไซตเ์น้ือหาต่างๆ 
 สรุปประเภทส่ือสังคมออนไลน์ท่ีน ามาศึกษาในงานวิจยัน้ีคือ ส่ือเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ประเภทส่ือเฟสบุ๊ค เพราะส่ือเฟสบุ๊คไดมี้การเช่ือมโยงผูค้นท่ีหลากหลาย และมีจ านวนผูใ้ชบ้ริการ
เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง ทั้งผูใ้ชท้ัว่ไปและผูใ้ชธุ้รกิจขนาดเล็กและขนาดใหญ่ จึงท าให้ส่ือเฟสบุ๊คเป็น
ส่ือเครือข่ายสังคมท่ีมี ความเหมาะสมในการศึกษาคร้ังน้ีมากท่ีสุด 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จเร เถ่ือนพวงแกว้ (2563) ศึกษาเร่ืองการใช้ส่ือออนไลน์เพื่อส่งเสริมการตลาดของธุรกิจ
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวในจงัหวดัจนัทบุรี ผลการศึกษาพบวา่ การส่ือสารการตลาดเป็นกิจกรรม
ส าคัญท่ีธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวในจังหวดัจันทบุรีใช้ในการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ี
คาดหวงัเพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือ และยงัพบว่าการส่ือสาร
การตลาดสามารถสร้างทัศนคติและภาพลักษณ์ท่ีดีให้เกิดขึ้ นกับธุรกิจและบริการของธุรกิจ
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อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวในจงัหวดัจนัทบุรี โดยภาพรวมการใชส่ื้อออนไลน์เพื่อส่งเสริมการตลาด
ของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวในจงัหวดัจนัทบุรีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 
เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า การประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ การตลาดทางตรงออนไลน์ การโฆษณา
ออนไลน ์และการขายโดยบุคคลออนไลน์ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  
 จันทา ไชยะโวหาร (2562) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อ            
ถ ้านางแอ่น แขวงค าม่วน ประเทศสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ผลการวิจยัพบว่า ความ
พึงพอใจของนักท่องเท่ียวต่างชาติท่ีมีต่อถ ้านางแอ่นมากจากการตอบสนองของปัจจยัต่างๆ ท่ีมีต่อ
ความพึงพอใจ ได้แก่ ความรู้สึก ความคาดหวงั การตอบสนองด้านสภาพแหล่งท่องเท่ียวตาม
ธรรมชาติ และดา้นความสะดวกสบายต่อจิตใจเม่ือเขา้เยี่ยมชม ตลอดจนค่าใชจ่้ายในการมาเยี่ยมชม 
และยงัพบว่า ความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงและพัฒนาแหล่ง
ท่องเท่ียวทางธรรมชาติของผูป้ระกอบการแหล่งท่องเท่ียว และหน่วยงานภาครัฐท่ีเก่ียวขอ้งใน      
การสร้างความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อแหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติถา้นางแอ่น และอ่ืนๆ ใน
ประเทศสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว  
 ณัฐชยา ธรรมสิทธิรักษ์ (2562) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียวท่ีมี
อิทธิพลต่อ การตดัสินใจไปท่องเท่ียวในประเทศ กรณีศึกษากลุ่มประชากรวยัท างานการวิจยัคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียวท่ีมีต่อการตดัสินใจไป
ท่องเท่ียวในประเทศ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชไ้ดใ้นวิจยัคร้ังน้ีคือกลุ่มประชากรวยัท างาน จ านวน 204 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวม ผลการวิจยัพบว่า กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่าการลดราคา มีค่าเฉล่ียสูงสุดท่ี 4.39 และมีระดบั
ความส าคัญมาก  ต่อมาในด้านการโฆษณา พบว่า การโฆษณาผ่านรีวิวจากบุคคลท่ีเคยไปบน
เวบ็ไซต ์อาทิ face book pantip มีค่าเฉล่ียสูงสุดท่ี 4.35 และมีระดบัความส าคญัมาก ในส่วนของดา้น
การใช ้พนกังานขาย พบว่า การขายโดยผ่านช่องทางออนไลน์ มีค่าเฉล่ียสูงสุดท่ี 3.73 และมีระดบั 
ความส าคญัมาก ส่วนสุดทา้ย ด้านการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ พบว่า  การประชาสัมพนัธ์   
การท่องเท่ียวผ่านการตีพิมพล์งในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร หรือผ่านทางอินเทอร์เน็ต สังคมออนไลน์
ต่างๆ มีค่าเฉล่ียสูงสุดท่ี  3.83 และมีระดับความส าคัญมาก และ  กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด              
การท่องเท่ียวทุกตวัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจไปท่องเท่ียวในประเทศ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.5 
 อภิชญา ณัฐพงศ์พฤทธ์ิ (2559) ได้ศึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิต การรับรู้ข้อมูล     
การท่องเท่ียวจากส่ือออนไลน์ ความน่าเช่ือถือและพฤติกรรมการตดัสินใจท่องเท่ียวต่างประเทศ 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิต ความน่าเช่ือถือ     
การรับรู้ขอ้มูลการท่องเท่ียวจากส่ือออนไลน์และพฤติกรรมการตดัสินใจท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียว
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ชาวไทยว่าเป็นอย่างไร โดยผูว้ิจยัใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณโดยการส ารวจ (Survey Research) ดว้ย
แบบสอบถามจานวน 400 ชุด ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics) เป็น
ค่าความถ่ี(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) รวมไปถึงการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน(Inferential 
Statistic) โด ย ใช้ ส ถิ ติ ค ว าม สั ม พัน ธ์ ข อ ง เพี ย ร์สั น  (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีท าการส ารวจส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพ
โสด มีอายรุะหว่าง 21 – 30 ปีโดยเป็นผูส้ าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมีรายไดต้่อเดือน 20,001 
– 30,000บาท เป็นพนกังานเอกชน ในส่วนของรูปแบบการด าเนินชีวิตสามรถแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ 1) กลุ่มเรียนรู้สังคมใหม่ 2) กลุ่มคนร่วมสมยั 3) กลุ่มครอบครัวสุขสันต์ 4) กลุ่มท่องเท่ียว
แสวงบุญ 5) กลุ่มประวติัศาสตร์การเมือง 6) กลุ่มรักศิลปะ และ 7) กลุ่มกา้วทนัโลก โดยรูปแบบ  
การด าเนินชีวิตของนักท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัการตดัสินใจท่องเท่ียว นอกจากน้ี
ความน่าเช่ือถือและการรับรู้ขอ้มูลการท่องเท่ียวจากส่ือออนไลน์มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกับ    
การตดัสินใจท่องเท่ียวเช่นกนั 
 ณพนันท์ ขอจิตต์เมตต์ (2557) ศึกษาเร่ือง การจดัการการส่ือสารเพื่อจดัระเบียบชุมชน
และสถานบนัเทิงชุมชนคลองหก จงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า มีการใชก้ารส่ือสารผา่นทาง
ช่องทางส่ือต่างๆ ไดเ้ป็นอย่างดี มีการดึงกลยุทธ์ จุดเด่น จุดดอ้ย ของส่ือนั้นๆ และน ามาใช้ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดในการส่ือสาร เป็นการส่ือสารท่ีมีกลยุทธ์ของการส่ือสารท่ีหลากหลาย ซ่ึงแสดงให้
เห็นอย่างชดัเจนว่า การส่ือสารนั้นมีส่วนส าคญัเป็นอย่างมากในการผลกัดนัของการพฒันาในทุกๆ
ด้าน ท าให้เห็นถึงศักยภาพของผูน้ าชุมชนท่ีท าหน้าท่ีเป็นผูส่้งสารในชุมชนคลองหกท่ีเป็นแรง
ขับเคล่ือนหลักในการผลักดันเพื่อพัฒนาชุมชนให้ดีขึ้ น นอกจากนั้ นยงัมีการเลือกใช้ช่องทาง        
การส่ือสารผ่านส่ือต่างๆ เพื่อแกไ้ขปัญหาท่ีสะสมมานานภายในชุมชนไดเ้ป็นอย่างดี และไดรั้บการ
ตอบรับอย่างดีจากประชาชนในชุมชน เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกันรวมถึงเกิดความเปล่ียนแปลงใน
ทุกๆดา้น ในทางท่ีดีไม่วา่จะเป็นทศันคติ พฤติกรรม และความรู้ 
 วิกคิเนีย มายอร์ (2557) ศึกษาเร่ือง การศึกษาแรงจูงใจเร่ืองท่องเท่ียวและความพึงพอใจ
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวบ่อน ้ าร้อนรักษะวารินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ัง จงัหวดั
ระนอง ผลจากการศึกษาพบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวบ่อ       
น ้ าร้อนรักษะวารินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ังจงัหวดัระนองภาครัฐและหน่วยงานท่ีรับผิดชอบควรจะ
ส่งเสริมและพัฒนาส่ิงแวดล้อมทางธรรมชาติของบ่อน ้ าร้อนรักษะวารินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ัง 
จังหวัดระนองให้ย ังคงเป็นธรรมชาติท่ีบริสุทธ์ิอยู่ตลอดไปรวมถึงควรจะผลักดันและเพิ่ม             
การประชาสัมพนัธ์แหล่งท่องเท่ียวแหล่งใหม่ในรูปแบบต่างๆเพื่อความทนัสมยัแต่ยงัคงความเป็น
ธรรมชาติเอาไวซ่ึ้งเช่ือว่าถ้ามีการประชาสัมพันธ์ให้มากยิ่งขึ้น กลุ่มนักท่องเท่ียวได้รับรู้ข้อมูล      
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การท่องเท่ียวทางเลือกใหม่อยู่เสมอจะสามารถเพิ่มจ านวนนักท่องเท่ียวให้มากยิ่งขึ้ นถือเป็น         
การสร้างงานสร้างรายไดใ้หก้บัชุมชนและประเทศไทยอยา่งมหาศาลอีกดว้ย 
 ไพฑูลย ์ทองฉิม (2557) ศึกษาเร่ือง การจดัการดา้นความร่วมมือการท่องเท่ียวชุมชนเกาะ
ลนัตาจงัหวดักระบ่ี  ผลการศึกษาพบว่าความร่วมมือระหว่างหน่วยงานภาครัฐและเอกชน รวมทั้ง
ชุมชนท่ีใช้ประโยชน์จากการท่องเท่ียว เกาะลันตาจังหวดักระบ่ีมีความร่วมมือกันเป็นอย่างดี 
เน่ืองจากการได้รับการสนับสนุนและได้รับการขับเคล่ือนจากแนวทางพัฒนาท้องถ่ินและ            
การท่องเท่ียวชุมชนจากหน่วยงานต่างๆ ไดแ้ก่ จงัหวดักระบ่ี การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยจงัหวดั
กระบ่ี การท่องเท่ียวและกีฬาจงัหวดักระบ่ี พฒันาชุมชนจงัหวดักระบ่ี ซ่ึงแนวทางการพฒันาชุมชน
เป็นความร่วมมือของคนในชุมชนและหน่วยงานท่ีสนบัสนุนก่อให้เกิดประโยชน์ต่อชุมชนและผูท่ี้
มีส่วนเก่ียวขอ้งด้านการท่องเท่ียว และสามารถน ามาประยุกต์ใช้ให้เกิดการพฒันาแบบยัง่ยืนแก่
ชุมชน และมีการด าเนินการเช่ือมโยงต่อหน่วยงานท่ีเก่ียงขอ้งทั้งหมด ส่วนการจดัการท่องเท่ียวโดย
ชุมชนเกาะลนัตาจงัหวดักระบ่ี พบว่าชาวบา้นในชุมชนยงัพร้อมรับมือกบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้น
ไม่ดีเท่าท่ีควร ส่งผลต่อศักยภาพของคนและสภาพพื้นท่ีในการจดัการท่องเท่ียวเพื่อแข่งขันกับ
ผูป้ระกอบการท่ีมาจากภายนอก และบทบาทของผูน้ าชุมชนในการแกไ้ขปัญหายงัมีอยู่นอ้ยมากท า
ใหก้ารจดัการท่องเท่ียวภายในชุมชนค่อนขา้งนอ้ยซ่ึงแนวทางจดัการของชุมชนท่องเท่ียวเกาะลนัตา
จงัหวดักระบ่ี จึงตอ้งอาศยัการจดัการท่ีเป็นกิจกรรมต่อเน่ืองและประสานงานซ่ึงกนัและกนัและตอ้ง
สร้างความร่วมมือท่ีดีระหว่างหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อความเข็มแข็งและยัง่ยืนการท่องเท่ียวของ
เกาะลนัตาจงัหวดักระบ่ี 
 ภูริพัฒน์  แก้วตาธนวัฒ  (2553) ศึกษาเร่ือง การเปิดรับส่ือและความพึงพอใจของ
นักท่องเท่ียวชาวไทยต่อการจดัการแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศในจงัหวดัจนัทบุรี ผลการศึกษาพบว่า 
การใหบ้ริการดา้นการตอ้นรับ อธัยาศยัไมตรี การใหบ้ริการของเจา้หนา้ท่ี และดา้นการใหข้อ้มูลของ
เจา้หนา้ท่ี นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก 
 ป่ินปินัทธ์ สัทธรรมนุวงศ์ (2552) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารเพื่อการจดัการแหล่งท่องเท่ียว
โดยการมีส่วนร่วมของชุมชนกรณีศึกษา: โครงการตลาดเก่าอ่างศิลา 133 ปี ผลการศึกษาพบว่า
กระบวนการส่ือสารเพื่อการจดัการแหล่งท่องเท่ียวโดยการมีส่วนร่วมของชุมชนนั้นมีองคป์ระกอบ
ท่ีส าคัญ 4 ส่วน คือผูส่้งสาร สาร ส่ือและผูรั้บสาร โดยอาศัยรูปแบบการส่ือสาร 2 รูปแบบ ทั้ ง
รูปแบบการส่ือสารภายในเครือข่าย และรูปแบบการส่ือสารระหวา่งเครือข่าย ส่วนประสิทธิภาพการ
รับรู้ข้อมูลของนักท่องเท่ียวซ่ึงเป็นผลของการบริหารจัดการพบว่า ปัจจัยมีผลต่อการรับรู้เร่ือง
โครงการตลาดเก่าอ่างศิลา 133 ปีผ่านส่ือต่างๆโดยรวมมีค่าเฉล่ียของระดบัวามคิดเห็นอยู่ในระดบั
นอ้ย ส่วนของประเด็นขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการท่องเท่ียวมีค่าเฉล่ียของระดบัการรับรู้ในระดบัมาก
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ในส่วนของประเด็นพฤติกรรมการท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยืนโดยรวมมีค่าเฉล่ียของระดบัวามคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากซ่ึงแสดงให้เห็นถึงพื้นฐานความรู้และทศันคติของนักท่องเท่ียวท่ีทราบขอ้มูลเก่ียวกับ 
สถานท่ีท่องเท่ียวอยูใ่นระดบัท่ีดี 
  ชนกพล ชยัรัตนศกัด์ิดา (2557:76) ได้ศึกษาเร่ือง ประสิทธิภาพของส่ือประชาสัมพนัธ์ 
การท่องเท่ียวในประเทศไทย พบว่า ส่วนใหญ่นักท่องเท่ียวได้รับข่าวสาร ข้อมูลท่ีเป็นจริงด้าน      
การท่องเท่ียว และตดัสินใจเดินทางเท่ียว และ พบว่า การประชาสัมพนัธ์ด้านการท่องเท่ียวผ่าน
ส่ือสารมวลชนเป็นการสร้างรายได้ของคนในชุมชน ซ่ึงการส่งเสริมคุณภาพชีวิตของประชาชน 
ส่ือมวลชนเป็นผูเ้สนอความช่วยเหลือแก่สังคมผ่านการให้บริการสังคมและชุมชนเป็นการส่งเสริม
ศิลปะและวฒันธรรมอนัเป็นทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีส าคญั เป็นอาชีพน ามาซ่ึงรายได้ 
  ธนินนุช เงารังสี (2559) ศึกษาเร่ือง เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดกับการตัดสินใจ
ท่องเท่ียวภายในประเทศของนักท่องเท่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเค ร่ืองมือการส่ือสารสารการตลาด  อันได้แก่  การโฆษณา                   
การประชาสัมพันธ์  การตลาดทางตรง การใช้พนักงานงาน และการส่งเสริมการขาย กับ              
การตดัสินใจท่องเท่ียวภายในประเทศของนักท่องเท่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 200 คน ผลการวิจยัพบว่า เคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การใชพ้นักงานขาย 
และการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท่องเท่ียวภายในประเทศอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 และพบอีกว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ได้แก่ การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การใชพ้นักงานขาย และการส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ส่งผลให้นักท่องเท่ียวเกิดความใส่ใจในขอมูลท่ีได้รับ เกิดความสนใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บ เกิดความ
ตอ้งการ เดินทาง และการตดัสินใจออกเดินทาง  
 ปุญญพฒัน์ อนันตธนวิทย .์ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง การพฒันาเว็บไซตเ์พื่อส่งเสริมการขาย
ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวประเภทภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา จงัหวดัอ่างทอง โดยมีวตัถุประสงค ์  
 1.  เพื่อศึกษาและสร้างฐานข้อมูลสารสนเทศเพื่อส่งเสริมการขายผ่านเว็บไซต์ของ
ผลิตภณัฑ ์ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน ในเขตต าบลบางเจา้ฉ่า อ าเภอโพธ์ิทอง จงัหวดัอ่างทอง  
 2.  เพื่อพัฒนารูปแบบการสร้างเว็บไซต์ เป็นฐานข้อมูลสนับสนุนผลิตภัณฑ์ชุมชน   
สร้างแรง ดึงดูด และสร้างความเช่ือมั่นเช่ือมโยงระบบหมวดหมู่รูปแบบผลิตภัณฑ์ ราคา และ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายให้กับชุมชน การสร้างมูลค่าเพิ่มและภาพลกัษณ์ใหม่ท่ีดีให้กบัผลิตภณัฑ ์
และจงัหวดัอ่างทอง  
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 การวิจัยน้ีเป็นการศึกษาวฒันธรรมท้องถ่ิน ส่งเสริมภูมิปัญญาชาวบ้านเพื่อเพิ่มมูลค่า
ผลิตภัณฑ์ ท่ีผลิตในท้องถ่ิน ใช้สอยในชีวิตประจ าวนั ประเภทเคร่ืองจักสาน ศิลปวฒันธรรม 
เอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นท่ีสามารถผลิตและขายไดใ้นเชิงพาณิชยใ์หก้บันกัท่องเท่ียว  สร้างความเขม้แข็ง
ทางการตลาด รวมทั้งสร้างความยัง่ยืนทางเศรษฐกิจ และพฒันารูปแบบของส่ืออินเทอร์เน็ต ท่ีมี
บทบาทส าคญัในการเช่ือมโยงแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารถึงกนัไดส้ะดวกรวดเร็ว เอ้ือประโยชน์ต่อ
การน ามาใชเ้ป็นส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมีคุณภาพ สามารถเพิ่มมูลค่าของผลิตภณัฑป์ระเภทภูมิปัญญา
ท้องถ่ินเช่ือมโยงกับวฒันธรรมเพื่อให้เกิดมูลค่าทางเศรษฐกิจท่ีสูงขึ้ นในรูปแบบการส่งเสริม        
การท่องเท่ียว เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือ แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า  5 ระดบัเพื่อ
ศึกษาความตอ้งการเก่ียวกบัการรับรู้ข่าวสารดา้นการประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขายผ่านเว็บไซต ์
และความเหมาะสมของเวบ็ไซต์ท่ีพฒันาขึ้น สถิติท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ  
ค่าส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐาน ด้วยวิธีการสุ่มจ านวนนักท่องเท่ียว จ านวน 50 คน การศึกษาพบว่า 
นกัท่องเท่ียวมีความตอ้งการรับรู้ข่าวสารดา้นการประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขายผ่านเวบ็ไซต ์อยูใ่น
ระดับมาก ซ่ึงถือเป็นแนวทางท่ีเหมาะสมในการสร้างหรือพฒันาเว็บไซต์ตามความตอ้งการของ
นกัท่องเท่ียว จากขอ้มูลขา้งตน้ยงัพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถาม ยงัตอ้งการรับทราบ
ขอ้มูลท่ีน าเสนอผ่านเวบ็ไซต ์ดา้นเทคนิคพิเศษในการน าเสนอขอ้มูลและภาพประกอบท่ีเหมาะสม 
เป็นส่วนหน่ึงของเน้ือหาท่ีปรากฏในเวบ็ไซตเ์พื่อใชใ้นการเป็นส่ือประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขาย 
โดยการน าเร่ืองราวผลิตภณัฑ์ ประเภทจกัสาน ศิลปะและภูมิปัญญาชาวบา้น ท่ีผลิตในทอ้งถ่ิน ท่ีมี
เอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่น มาเป็นจุดแข็ง ในการน าเสนอผ่านเว็บไซต์ และน าเร่ืองราวความเป็นมาของ
ทุนทางวฒันธรรมของเคร่ืองจกัสาน และน าเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของลวดลาย เคร่ืองจกัรสานมาเป็น
จุดแข็งในการน าเสนอในเว็บไซต์ ซ่ึงรูปแบบเว็บไซต์ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขาย นอกจาก
ขอ้มูลข่าวสารจะมีกระบวนการออกแบบ มีโครงสร้างการน าเสนอท่ีเหมาะสมกบัส่ือเว็บไซต์ ท่ี
น าเสนอผ่านเวบ็ไซต ์แลว้เน้ือหาขอ้มูลอีกประการหน่ึงท่ีส าคญัคือเทคนิคการส่งเสริมการขาย โดย
เพิ่มช่องทางจ าหน่าย ราคา ภาพลกัษณ์ กิจกรรมทางการตลาด การเดินทาง เพื่อส่งเสริมการขาย
สินคา้ และการส่ือสารถ่ายทอดจุดเด่นของภูมิปัญญา โดยการประยุกต ์ลวดลายของเคร่ืองจกัรสาน
มาเป็นส่วนในการออกแบบเพื่อการสร้างเทคนิคในการน าเสนอผ่านเว็บไซต์บนอินเตอร์เน็ต 
สามารถท้อนความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์มูลค่าเพิ่ม น้ีได้อย่างน่าจดจ าและทันสมัย                
ผลการศึกษายงัพบว่าสามารถสร้างความต่ืนตาต่ืนใจรวมถึงดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมเว็บไซต ์
สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์ของท้องถ่ินให้ทรงคุณค่ามากยิ่งขึ้นสามารถแรงจูงใจใน     
การท่องเท่ียวดว้ยตนเองและกระตุน้อ านาจการ ตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวและผูม้าเยือน รวมไป
จนถึงสามารถเป็นแรงกระตุน้บรรยากาศการซ้ือขายและเพิ่มมูลค่าทางเศรษฐกิจ 
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      สรุป ผลการวิจัยท่ีเก่ียวข้องจ านวน 12 เร่ือง ผูว้ิจัยน ามาใช้เพื่ออภิปรายผลการศึกษา
เก่ียวกับการศึกษาการส่ือสารการตลาดเพื่อการท่องเท่ียวชุมชนบ้านน ้ าเช่ียวจังหวัดตราด 
ประกอบดว้ย การวิจยัเก่ียวกบัการจดัการการส่ือสารเพื่อจดัระเบียบชุมชนและสถานบนัเทิงชุมชน 
การใช้ส่ือออนไลน์เพื่อส่งเสริมการตลาดของธุรกิจอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว แรงจูงใจเร่ือง
ท่องเท่ียวและความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวชาวไทย การจดัการดา้นความร่วมมือการท่องเท่ียว
ชุมชน พฤติกรรมนักท่องเท่ียว การเปิดรับส่ือและความพึงพอใจของนักท่องเท่ียว  การส่ือสารเพื่อ
การจดัการแหล่งท่องเท่ียวโดยการมีส่วนร่วมของชุมชน ท่ีล้วนแต่ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง     
การส่ือสารการตลาด การท่องเท่ียวชุมชน การจดัการการส่ือสารชุมชน การใช้ส่ือออนไลน์ และ
ความพึงพอใจของนักท่องเท่ียว ซ่ึงได้รับการยอมรับว่าเป็นศาสตร์ท่ีมีการผสมผสานองค์ความรู้
ดา้นสังคม ชุมชน การท่องเท่ียว และการส่ือสาร ซ่ึงผูป้ระกอบปัจจุบนัน าหลกัการดงักล่าวมาใชเ้ป็น
เคร่ืองมือและเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัในการจดัการการท่องเท่ียวชุมชน  




