
 

 

บทที่2 

การทบทวนวรรณกรรม 

2.1 ทฤษฎีท่ีใชเปนแนวทางในการศึกษา 

การศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะหอุปสงคการทองเท่ียวเชิงนิเวศใน

อําเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน ซ่ึงมีทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของดังตอไปนี้ 

2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค 

ฟงกช่ันของอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธท่ีมีอยูระหวางปริมาณซ้ือของ

สินคาชนิดใดชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืนๆ ทีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น(วีนัส ฤาชัย/2548) 

เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิต ดังนี้ 

Qx =  ƒ( Px,Ax,Dx,Ox,  Ic,Tc,Ec  Py,Ay,Dy,Oy, G,N,W,….) 

 

           Strategic   Consumer Competitor      Other 

          Variables   Variables   Variables   Variables 

 

         Controllable          Uncontrollable 

           Variables               Variables 

โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล(ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ QX ซ่ึงเปน
ปริมาณสินคา X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) 

ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค 
แบงออกเปน 2 กลุม 
1) ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable variables) คือตัวแปรท่ีมี

ผลโดยตรงตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ไดแก 4 Ps 
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1.1) ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px) โดยท่ัวไปถาราคาสินคา
สูงข้ึนผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกันขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ี
ผูซ้ือตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึน ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา เชน เพชรนิลจินดา ถามี
ราคาตํ่าปริมาณเสนอซ้ือจะนอยลง ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรขายในราคาเทาไร 

1.2) การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion strategy = Ax) ซ่ึงไดแก
ปจจัยท่ีสามารถสงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) QX ไดมากข้ึนเชนการโฆษณา 
การลดแลกแจกแถมเปนตนส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือซ้ือสินคาXใหมากข้ึนดังนั้นผูขายสามารถ
กําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร มีการแจกแถมอะไรบาง 

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงไดแกการ
ออกแบบผลิตภัณฑรูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะ
ชอบ รูปลักษณแปลกๆ ใหมๆ ของสินคา ดังนั้นผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะ
เขาถึงลูกคาบางกลุมได 

1.4) การวางขายสินคา X (Place of sale = Ox) ซ่ึงไดแกท่ีต้ัง คลังสินคาท่ี
จําหนายสินคา Xถาหากสินคา X วางขายอยูท่ัวไป ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้นผูขายสามารถ
ใหบริการตางๆตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดียวกับสถาน
ท่ีต้ังของรานขายสินคา รานขายปลีกท่ีต้ังอยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบน
ถนนท่ีมีการจราจรนอย 

2) ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable variables) ตัวแปรท่ีผูขายไม
สามารถควบคุมไดแบงออกเปน 3 กลุม 

2.1) ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer variables) ผูซ้ือสินคา X 
ซ่ึงประกอบไปดวย 

2.1.1) รายไดของผูซ้ือ/ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของ
ผูบริโภคและปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของ
สินคา 

ก) ถาเปนสินคาปกติ (Normal or superior goods) เม่ือผูซ้ือมี
รายไดเพิ่มข้ึนปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดวยความสัมพันธเปนไปใน
ทางบวก 

ข) ถาเปนสินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) ผูซ้ือจะตองการ
สินคาในปริมาณท่ีสูง เม่ือผูซ้ือรายไดตํ่ามากกวา เม่ือเขามีรายไดสูงข้ึน ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็น
วาคนจนมีแนวโนมท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูง 
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เม่ือราคาสินคาดอยสูงข้ึน ผู ซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลง
เพราะซ้ือสินคาไดปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซ้ือสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวาเพื่อนําเงิน
ไปซ้ือสินคาดอยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกันเม่ือราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมาก
ข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืนบางอยางท่ีมี
คุณภาพดีกวามาบริโภคแทน ปริมาณสินคาดอยท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and 
Preference: TC)การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลปริมาณของสินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือมาก ถาผู
ซ้ือหันมานิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจําทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายได เพิ่มมากข้ึนหรือในทาง
ตรงกันขาม ถาความนิยมชมชอบของสินคา X ลดลง ก็จําทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

2.1.3) การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectations: EC) การคาดคะเนของผู
ซ้ือเกี่ยวกับส่ิงตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเน
เกี่ยวกับราคาสินคานั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต 

ยกตัวอยางเชน ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพ่ิมสูงข้ึน 
ผูซ้ือจะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากักตุนไว เพื่อหลีกเล่ียงการข้ึนราคาน้ํามัน เพราะฉะน้ัน การคาดวา
ราคาน้ํามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน ในทางตรงกันขามถามี
ขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะนั้น ก็อาจจะรอไปกอน จะทําให
ปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2) ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor variable) ซ่ึงอาจเปน
คูแขงซ่ึงขายสินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z ซ่ึง
สามารถใชรวมกับสินคา X ไดซ่ึงประกอบไปดวย 

2.2.1) ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Price of Related 
Products) ถาราคาสินคาท่ีใชทดแทนกัน (PY) เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน
ในทางตรงกันขามถา PY ลดลง ประมาณซ้ือ QX จะลดลงดวย 

ในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน (PZ) เพิ่มสูงข้ึน เรา
คาดเดาไดวาผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลง ในทางตรงกันขามถามีการลดของ PZ จะเห็นวา QX จะ
เพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ (AY) การโฆษณา
และการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทาง
ตรงกันขามการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 
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2.3) ตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other uncontrollable 
variables) ซ่ึงแบงออกไดเปน 

2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซ้ือ
สินคา X 

2.3.2) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลใน
ทางบวกกบัอุปสงคของสินคา 

2.3.3) สภาพดนิฟาอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุนและลดการซ้ือ
สินคา X ได เชนปริมาณนํ้าฝนในพ้ืนท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิม่ข้ึนเปนตน 

2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 
1. ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑและบริการ หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีหรือไมมีตัวตน
ก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน
ประโยชนพื้นฐาน คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืนๆ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning ) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอง การของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนสวนประสม
การตลาดตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมาถัดจากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ
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การเลือกวิธีการต้ังราคาอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีรวมกันก็ได ซ่ึงจะมีการจัดประเภท
วิธีการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก 

2.1 ตนทุน ซ่ึงใชเปนเกณฑข้ันตํ่าในการกําหนดราคาทําใหเกิดวิธีการต้ัง
ราคาโดยมุงท่ีตนทุน 

2.2 ราคาของคูแขงขัน และราคาขายสินคาทดแทน ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคา
โดยมุงท่ีการแขงขัน 

2.3 การประเมินลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปน
เพดานของการกําหนดราคา ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีอุปสงค 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนํา
ผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณา
สถานท่ีจําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางอยางไร และมีการ
เคล่ือนยายสินคาอยางไร ดังนั้นในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย จึงประกอบดวย 2 สวน ซ่ึง
สามารถเรียกวาสวนประสมในการจัดจําหนาย ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของสถาบัน หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ี
หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช ในสวนนี้เปนการพิจารณาวาจะ
จําหนายผลิตภัณฑผานคนกลางอยางไร กลาวคือพิจารณาถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยายจาก
ผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 

3.2 การกระจายตัวสินคา หมายถึง  กิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม ในสวนนี้จึง
ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคการธุรกิจของตน และในระบบชองทางการ
คลังสินคาและการควบคุมสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนาย
และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีจะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ 
และพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงเรียกวาสวนประสมการสงเสริมการตลาด ดังนี้ 

4.1 การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล โดยผานส่ือ และผู
อุปถัมภรายการแตตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 

4.2 การขายโดยใชบุคคล เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขาย และลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ 

4.3 การสงเสริมการขาย  เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อท่ีใช
สนับสนุนการโฆษณา การขายโดยใชบุคคล และการใหขาว ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ
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ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือคนกลางในชองทาง อยางเชน การลด แลก แจก แถม 
สวนลดปริมาณ และการแขงขันการขาย 

4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิด
เกี่ยวกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยองคการท่ีเปนเจาของผลิตภัณฑนั้นไมตองเสีย
คาใชจายใดๆจากการเสนอขาวนั้น สวนการประชาสัมพันธเปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวของ
องคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคการ จะเห็นไดวาการให
ขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปนกิจกรรมท่ีจะสงเสริมความสัมพันธ
อันดีตอกลุมชน 

4.5 การขายตรง เปนการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทางระหวางผูซ้ือและผูขาย 
เปนวิธีการที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบ สนองใน
ทันทีทันใดทุกเวลา และสถานท่ีท่ีการส่ือสารสามารถเขาถึงได ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท 
จดหมายโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหกับผูบริโภคตอบกลับเม่ือตองการซ้ือ เพื่อรับของ
ตัวอยางหรือนําคูปองจากส่ือไปใช เปนตน ซ่ึงขอมูลท่ีไดรับสามารถวัด และติดตามได 

5. กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการใหบริการ เพื่อสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว ประทับใจ และมีประสิทธิภาพ รวมถึงตองงายตอการปฎิบัติ ธุรกิจ
บริการนั้น ผลิตภัณฑคือส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได ดังนั้นกระบวนการใหบริการจึงเปนส่ิงท่ีสําคัญ
และเปนความแตกตางอยางชัดเจนเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนภายนอกตลาดบริการ กลาวคือ ส่ิงท่ี
ลูกคาจะไดรับจากธุรกิจบริการนั้นคือกระบวนการและความชํานาญในการผลิตสินคานํามาซ่ึงความ
พึงพอใจใหแกผูบริโภคสูงสุด ดังนั้นกระบวนการจึงรวมความถึงลําดับของการใหบริการและระบบ
สนับสนุนการบริการดวย 

6. บุคคล (People) บุคคลถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการดําเนินธุรกิจ
ดังนั้นจึงตองมีการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหแก
ลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง  มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา  มีความคิดริเ ร่ิม  มี
ความสามารถในการแกไขปญหา อีกประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธระหวาง
ลูกคากับผูใหบริการซึ่งเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากการใหบริการของบุคลากรท่ี
เปนเง่ือนไขสําคัญในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา 

7. ลักษณะทางกายภาพ หรือส่ิงมีตัวตนท่ีมองเห็นได (Physical Evidence) ธุรกิจ
บริการจําเปนตองพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ประกอบดวย 

7.1 สภาพทางกายภาพที่ลูกคาสามารถมองเห็นได ทําใหมีสวนรวมในการ
สรางความรูสึกตอความพึงพอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับ 
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7.2 ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาใหความพึงพอใจ รวมเรียกวาภาพแหงการ
บริการผูประกอบการสามารถจัดการหรือปรับปรุงใหมีข้ึนได เชน จัดบรรยากาศภายในรานอาหาร
ดวย 

2.1.3    แนวคิดเก่ียวกับการจัดการการทองเท่ียว 
จากการศึกษารายงานฉบับสมบูรณโครงการศึกษาเพื่อจัดทําแผนปฎิบัติการเพื่อ

ฟนฟูทรัพยากรการทองเที่ยวในพื้นท่ีอนุรักษ เชียงใหมของโครงการศึกษาวิจัยการจัดการมนุษยกับ
ส่ิงแวดลอม(2540)ไดใหความหมายของการจัดการการทองเท่ียวไววา การจัดการการทองเท่ียว
หมายถึง การกระทําอยางมีเปาหมายท่ีสอดคลองกับหลักการ ทฤษฎี และแนววคิดท่ีเหมาะสม ยิ่งไป
กวานั้นยังตองคํานึงถึงสภาพท่ีแทจริงรวมท้ังขอจํากัดตางๆของสังคมและสภาพแวดลอม การ
กําหนดแนวทาง มาตรการและแผนปฎิบัติการท่ีดีตองคํานึงถึงกรอบความคิดท่ีกําหนดไวมิฉะนั้น
แลว การจัดการการทองเท่ียวจะดําเนินไปอยางไรทิศทางและประสบความลมเหลว 

การพิจารณาการทองเท่ียวอยางเปนระบบและบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมาย
นั้นจําเปนตองพิจารณาระบบยอยและองคประกอบเหลานั้น รวมถึงการพิจารณาสภาพแวดลอมของ
การทองเท่ียวดวย 

ระบบการทองเท่ียวท่ีสําคัญจําแนกไดเปน3ระบบ ดังนี้ 
1. ทรัพยากรการทองเท่ียว (Tourism Resource) อันประกอบดวยแหลง

ทองเท่ียวตลอดจนทรัพยากรท่ีเกี่ยวของกับแหลงทองเท่ียว สวนใหญจะหมายถึงสภาพทางกายภาพ
ของทรัพยากรซ่ึงอาจเปนทรัพยากรทางธรรมชาติหรือส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน ตลอดจนวัฒนธรรมของ
ชุมชนและทองถ่ิน 

2. การบริการการทองเท่ียว(Tourism Service) ไดแก การใหบริการเพื่อการ
ทองเท่ียวท่ีมีอยูในพื้นท่ีหรือกิจกรรมท่ีมีผลเกี่ยวของกับการทองเท่ียวของพื้นท่ีนั้นๆ 

3. การตลาดการทองเท่ียว(Tourism Marketing)เปนสวนของความตองการ
ในการทองเท่ียวท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว ผูประกอบการ และประชาชนในพ้ืนท่ี ซ่ึงหมายรวมถึง 
กิจกรรมรูปแบบหรือกระบวนการทองเท่ียวท่ีเกิดข้ึนในพื้นท่ี 

กลาวไดวาการทองเท่ียวในแตละระบบยอยมีองคประกอบอีกมากมายท่ีมีบทบาท
และหนาท่ีท่ีแตกตางกันและมีความสัมพันธตอกัน นอกจากนี้ยังมีความสัมพันธท่ีเกี่ยวของกับ
ส่ิงแวดลอมนอกระบบ เชน ลักษณะทางกายภาพท่ัวไปของแหลงทองเท่ียว ภูมิอากาศ ชุมชน 
กิจกรรมทางสังคมและกิจกรรมทางเศรษฐกิจอ่ืนๆในพื้นท่ี ระบบนิเวศ ปาไม แหลงน้ํา และอากาศ 
ตลอดจนการบริหารและการจัดการพื้นท่ีทองเท่ียว ส่ิงแวดลอมนอกระบบเหลานี้อาจสงผลกระทบ
ตอการทองเท่ียวไดท้ังโดยตรงและโดยออม 
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2.1.4 แนวคิดเก่ียวกับการทองเท่ียวเชิงนิเวศ 
1. ความหมายของการทองเท่ียวเชิงนิเวศ 

จากการศึกษาหนังสือ การทองเท่ียวเชิงอนุรักษ ของบุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา
(2539) ไดใหความหมายของการทองเท่ียวเชิงนิเวศไววา การทองเท่ียวเชิงนิเวศเปนรูปแบบหนึ่งของ
การทองเท่ียวแบบยั่งยืน หมายถึง การทองเท่ียวท่ีกอใหเกิดผลทางเศรษฐกิจ โดยการใชทรัพยากร
การทองเท่ียวอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อใหการทองเท่ียวมีความม่ันคง ยั่งยืน อยูคูสังคมมนุษยและ
กอใหเกิดการพัฒนาคุณภาพชีวิตท่ีดียิ่งข้ึน 

2. องคประกอบของการทองเท่ียวเชิงนิเวศ 
จากการศึกษาหนังสือ อุตสาหกรรมการทองเท่ียว เคร่ืองมือในการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ของการทองเท่ียวแหงประเทศไทย(2540) ไดอธิบายองคประกอบ
การทองเท่ียวเชิงนิเวศไว4ประการ คือ  

2.1 องคประกอบดานพื้นท่ี การทองเท่ียวเชิงนิเวศเปนการทองเท่ียว
ในแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติเปนหลักท้ังนี้รวมถึงแหลงวัฒนธรรมและประวัติศาสตรท่ีเกี่ยวเนือ่ง
กับระบบนิเวศในพื้นท่ีของแหลงนั้นจึงเปนแหลงทองเท่ียวท่ีมีพื้นฐานอยูกับธรรมชาติ 

2.2 องคประกอบดานการจัดการ การทองเท่ียวเชิงนิเวศเปนการ
ทองเที่ยวท่ีมีการจัดการอยางยั่งยืนเพื่อใหเปนการทองเท่ียวท่ีมีความรับผิดชอบ ไมมีผลกระทบตอ
ส่ิงแวดลอมและสังคมการจัดการท่ียั่งยืนครอบคลุมถึงการอนุรักษทรัพยากร การจัดการส่ิงแวดลอม 
ตลอดถึงการพัฒนาการทองเท่ียวอยางมีขอบเขต 

2.3 องคประกอบดานกิจกรรมและกระบวนการ การทองเท่ียวเชิง
นิเวศเปนการทองเท่ียวท่ีเอ้ือตอการเรียนรูโดยใหมีการศึกษาเกี่ยวกับสภาพแวดลอมและระบบนิเวศ
ของแหลงทองเท่ียวเปนการเพิ่มพูนความรู ประสบการณ ความประทับใจ เพื่อสรางความตระหนัก
และปลูกจิตสํานึกท่ีถูกตองท้ังตอนักทองเท่ียว ประชาชนทองถ่ินและผูประกอบการที่เกี่ยวของ จึง
เปนการทองเท่ียวส่ิงแวดลอมศึกษา 

2.4 องคประกอบดานการมีสวนรวม การทองเท่ียวเชิงนิเวศเปนการ
ทองเท่ียวท่ีคํานึงถึงการมีสวนรวมของชุมชนและประชาชนในทองถ่ินท่ีมีสวนรวมเกือบตลอด
กระบวนการเพ่ือกอใหเกิดผลประดยชนืแกทองถ่ิน โดยประโยชนตอทองถ่ินท่ีไดหมายความรวมถึง
การกระจายรายได การยกระดับคุณภาพชีวิตและการไดรับผลตอบแทน เพื่อกลับมาบํารุงรักษาและ
จัดการแหลงทองเที่ยวดวยและในท่ีสุดแลวทองถ่ินสามารถควบคุมการพัฒนาการทองเท่ียวอยางมี
คุณภาพ ทองถ่ินในท่ีนี้เร่ิมตนจากระดับรากหญาจนถึงระดับการปกครองสวนทองถ่ินและอาจ
รวมถึงการมีสวนรวมของผูเกี่ยวของ 
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3. ประเภทของนักทองเท่ียวเชิงนิเวศ 
จากการศึกษาเอกสารEco-tourism:การทองเท่ียวเชิงแนวอนุรักษ

สัญลักษณใหมแหงทศวรรษของศรีพร สมบุญธรรม(2536)ไดใหความเห็นวา กลุมนักทองเท่ียวเชิง
นิเวศ สามารถแบงไดตามความสนใจเปน4กลุม ดังนี้ 

3.1 กลุมนักธรรมชาติวิทยา(Naturalists) ซ่ึงมีจุดประสงคหลักในการ
เดินทางทองเท่ียวเพื่อศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ พืช สัตว ส่ิงแวดลอมในระบบนิเวศหนึ่งๆ 

3.2 กลุมนักทองเท่ียวผูรักธรรมชาติ(Nature Tourists) หรือนักนิยม
ไพร จะมีความจุดสนใจหลักท่ีความงามของธรรมชาติและวิถีชีวิตแบบดั้งเดิมของคนทองถ่ิน 

3.3 กลุมนักทองเท่ียวท่ีชอบแสวงหาความต่ืนเตนและความแปลก
ใหม(Mainstream Nature Tourists)ในสภาพธรรมชาติและวิถีชีวิตแบบดั้งเดิมของคนทองถ่ิน 

3.4 กลุมนักทองเ ท่ียวท่ัวไปที่ตองการชื่นชมธรรมชาติ(Casual 
Tourists) เพื่อเปนการเสริมความหลากหลายใหกับประสบการณในการทองเท่ียวของตน 

การทองเที่ยวเชิงนิเวศแตละพื้นท่ีจะมีความแตกตางกันออกไปท้ังนี้
นอกจากลักษณะและศักยภาพของพื้นท่ีแลว ประเภทนักทองเท่ียวเองก็เปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงใน
การกําหนดกิจกรรมและรูปแบบตางๆในการทองเท่ียว 

 
2.1.5 แนวคิดเก่ียวกับการจัดการการทองเท่ียวเชิงนิเวศ 

จากกการศึกษาเอกสารประกอบการประชุมเร่ือง โครงการดําเนินเพื่อกําหนด
นโยบายการทองเท่ียวเพื่อรักษาระบบนิเวศ ของสถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหง
ประเทศไทย(2539) ไดกลาวถึงการจัดการการทองเท่ียวเชิงนิเวศไว10ประการดังนี้ 

1. การอนุรักษและใชทรัพยากรอยางพอดี ท้ังท่ีเปนทรัพยากรธรรมชาติ 
สังคม และ วัฒนธรรมเปนสําคัญ 

2. การลดการบริโภคที่มากเกินจําเปนและการลดของเสียจะชวยเล่ียง
คาใชจายในการทํานุบํารุงส่ิงแวดลอมท่ีถูกทําลายในระยะยาวและเปนการเพิ่มคุณภาพของการ
ทองเท่ียวดวย 

3. การรักษาและสงเสริมความหลากหลายของธรรมชาติ  สังคม  และ
วัฒนธรรมมีความสําคัญตอการทองเที่ยวในระยะยาวและจะชวยขยายฐานของอุตสาหกรรม
ทองเท่ียว 

4. การประสานการพัฒนาการทองเท่ียวเขากับรอบแผนกลยุทธการพัฒนา
และการประเมิณผลกระทบตอส่ิงแวดลอมจะชวยขยายศักยภาพการทองเท่ียวในระยะยาว 
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5. การทองเท่ียวท่ีรองรับกิจกรรมทางเศรษฐกิจของทองถ่ินโดยท่ีไดพิจารณา
ดานราคาและคุณคาของส่ิงแวดลอมไวซ่ึงไมเพียงแตทําใหเกิดการประหยัดแตยังปองกันส่ิงแวดลอม
ไมใหถูกทําลายอีกดวย 

6. การมีสวนรวมอยางเต็มท่ีของทองถ่ินซ่ึงจะไมเพียงแตสรางผลตอบแทน
ตอประชากรและส่ิงแวดลอมโดยรวมแตยังชวยยกระดับคุณภาพการจัดการการทองเท่ียวอีกดวย 

7. การปรึกษาหารือกันอยางสม่ําเสมอระหวางผูประกอบการ ประชากร
ทองถ่ิน องคกรและสถาบันท่ีเกี่ยวของ มีความจําเปนในอันท่ีจะรวมงานกันไปในทิศทางเดียวกัน
รวมท้ังรวมกันแกปญหาและลดขอขัดแยงในผลประโยชนท่ีแตกตางกัน 

8. การฝกอบรมบุคลากรโดยสอดแทรกแนวคิด และวิธีปฎิบัติในการพัฒนา
แบบยั่งยืนแกบุคลากรทองถ่ินทุกระดับของการบริการการทองเท่ียว 

9. การตลาดท่ีจัดเตรียมขอมูลขาวสารอยางพรอมมูลจะทําใหนักทองเท่ียว
เขาใจและเคารพในส่ิงแวดลอมทางธรรมชาติ สังคมและวัฒนธรรม สังคมและวัฒนธรรมของแหลง
ทองเท่ียวจะชวยยกระดับความพอใจของนักทองเท่ียวดวย 

10. การวิจัยและติดตามตรวจสอบอยางมีประสิทธิภาพ จําเปนตอการชวย
แกปญหาและเพิ่มผลประโยชนตอแหลงทองเท่ียว 
 

2.1.6 อุปสงคของการทองเท่ียว 
อุปสงคการทองเท่ียว หมายถึง ความตองการของนักทองเท่ียวท่ีจะเดินทางไป

ซ้ือสินคาและบริการ หรือบริโภคผลิตภัณฑการทองเท่ียวในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆหรือจุดมุงหมาย
ปลายทางการทองเท่ียวของตน โดยนักทองเท่ียวจะตองมีความตองการ อํานาจซ้ือ และมีความเต็มใจ
ท่ีจะจายเงินซ้ือสินคาและบริการท่ีกําหนดในระยะเวลานั้นๆ โดยปริมาณสินคาและบริการท่ีเพิ่มข้ึน
หรือลดลงยอมหมายถึงการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของอุปสงคการทองเท่ียว(ฉลองศรี พิมลสมพงศ,2546) 

อุปสงคการทองเท่ียวมีความสําคัญ เนื่องจากอุปสงคการทองเท่ียวเปนตัว
ผลักดันสําคัญท่ีทําใหเกิดการซ้ือขายสินคาท่ัวไป และสินคาทองเท่ียวอยางอ่ืนๆ โดยเฉพาะธุรกิจ
ยอยท่ีเปนองคประกอบสําคัญของอุตสาหกรรมทองเท่ียวและทําใหธุรกิจทองเท่ียวมีการขยายตัว
เพิ่มข้ึน 

ความเจริญกาวหนาของทองถ่ิน โดยเฉพาะในเร่ืองส่ิงอํานวยความสะดวกและ
สาธารณูปโภคตางๆ จะเปนส่ิงดึงดูดใจใหนักลงทุนมาลงทุนทางธุรกิจเพิ่มข้ึน ท้ังประชากรและนัก
ลงทุนตางๆก็พยายามใหนักทองเท่ียวมาเท่ียวมากข้ึนเพื่อผลทางรายได และรายไดจากการทองเท่ียว
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นี้สามารถกระจายไปสูผูประกอบการธุรกิจขนาดยอยในลักษณะทวีคูณ อันกอใหเกิดการเพิ่มรายได
และนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตางๆ 

ปจจัยท่ีทําใหเกิดอุปสงคการทองเท่ียว 
การเดินทางทองเท่ียวเปนสวนหน่ึงของวิถีชีวิตของสังคมปจจุบัน ปจจัยสําคัญ

ท่ีทําใหเกิดอุปสงคการทองเท่ียวไดแก 

1. ปจจัยผลักดัน ไดแก ความเจริญกวาหนาทางดานเทคโนโลยี การมีรายได
และชีวิตมีความเปนอยูท่ีดีข้ึน อาชีพและการมีเวลาวางเพิ่มมากข้ึน การพัฒนาทางดานคมนาคม
ขนสงและการส่ือสาร ตลอดจนการแลกเปล่ียนดานตางๆในยุคโลกาภิวัฒน 

2. ปจจัยดึงดูด ไดแก ความพรอมของอุปทานการทองเท่ียว ทรัพยากรการ
ทองเท่ียว ราคาการทองเท่ียว กฎหมาย และระเบียบท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว 

2.1.7 แนวคิดความพึงพอใจของลูกคา 
ความพึงพอใจเปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา ซ่ึงเปนผลมาจากการ

เปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการทํางานหรือประสิทธิภาพของสินคาหรือบริการกับความ
คาดหวังของลูกคาซ่ึงจะพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการขายของลูกคาตอสินคาหรือบริการนั้นๆ
ถาผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังไวก็จะทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจและถาระดับผลที่ไดรับจากตรงกับความคาดหวังของลูกคาก็จะทําใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจ ในทางตรงกันขามถาผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตํ่ากวาความคาดหวังของลูกคาก็จะทํา
ใหลูกคาเกิดความไมพึงพอใจ ซ่ึงความแตกตางของความพึงพอใจทั้ง3 ระดับนี้จะสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการในคร้ังตอไป และจะเกี่ยวโยงไปถึงการประชาสัมพันธขององคกรใน
ดานดีหรือไมดีตอบุคคลอ่ืนๆในอนาคต ดังนั้นองคกรจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองสรางหรือเสนอ
ผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคา การศึกษาความพึงพอใจท่ีนิยมใชสวนใหญ
สามารถจําแนกเปน4รูปแบบ ดังนี้(อางอิงใตนกัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549) 

1. แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง(Expectations 
Disconfirmation Model of Satisfaction) 

ความพึงพอใจในลักษณะนี้ เกิดข้ึนจากผูบริโภคเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
สินคาท่ีเกิดข้ึนจริงกับความคาดหวังท่ีผบริโภคตองการใหสินคานั้นมี ความแตกตางระหวางท้ังสอง
ส่ิงนี้เปนท่ีมีของระดับความพึงพอใจของผูบริโภค 

Tse และ Wilton(1983)(อางอิงในกัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549)ไดใหคํา
นิยามความพึงพอใจของลูกคาไววา ความพึงพอใจเปนความรูสึกตอบสนองของผูบริโภคตอการ
ประมาณคาในการรับรูท่ีไมตรงกัน ระหวางส่ิงท่ีคาดหวังไวกับผลการดําเนินการอันเกิดข้ึนจริงของ
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สินคาหรือบริการที่รับรูภายหลังการบริโภคสินคานั้นแลว จากคํานิยามนี้สามารถนํามาอธิบาย
หลักการสรางความพึงพอใจได3ประการดังตอไปนี้ 

ก. ความคาดหวังตอสินคาหรือผลการดําเนินงานลูกคามักต้ังความหวังท่ี
อาจเปนไปไดตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน โดยรับรูจากแหลงตางๆเชน ขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพ
ของการโฆษณาหรือการบอกกลาวแบบปากตอปากเปนตน 

ข. ผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง ลูกคาจะประมาณคาผลการดําเนินงาน 
ของสินคาจากผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริงหรือผลการดําเนินงานท่ีรับรูภายหลังจากการบริโภค
ผลิตภัณฑ 

ค. ความไมตรงกันความแตกตางระหวางส่ิงท่ีคาดหวังกับการรับรูท่ีเกิดข้ึน
จริงทําใหเกิดชองวางข้ึน หากความคาดหวังตรงนั้นตรงกับส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงจะนํามาซ่ึงความพอใจ
ของผูบริโภคท่ีสูงข้ึน สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังไดดังรูปท่ี1 

 

 

 

 

 

รูปท่ี1 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง 

 

2 . แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา (Desired 
Disconfirmation Model of Satisfaction) 

 ความพึงพอใจในลักษณะน้ีเกิดข้ึนจากผูบริโภคเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
สินคาท่ีเกิดข้ึนจริงกับความปรารถนาท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมีความแตกตางระหวางสองส่ิง
เปนท่ีมาของระดับความพึงพอใจของผูบริโภค 

 Spreng et al.(1996) (อางอิงในกัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549)ไดใหคํานิยาม
เกี่ยวกับความพึงพอใจไววา ความพึงพอใจ เปนผลมาจากปฎิกิริยาของความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอ
ประสบการณจากสินคาและบริการนั้นๆ โดยท่ีคํานิยามนี้มีความหมายกวางกวาคํานิยามของ Tseท่ี
ไดกลาวไวขางตน โดยหลักการความพึงพอใจมีอยู3ประการดวยกันคือ 

ก. การดําเนินงานท่ีรับรูได 
ข. ความคาดหวังและความคาดหวังท่ีเหมาะสม 

ความคาดหวังในตัว

ของสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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ค. ความปรารถนาและความปรารถนาท่ีเหมาะสม 
นอกจากนี้ Spreng et al.(1986) (อางอิงในกัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549)ยัง

ไดใหคํานิยามของความปรารถนาไววา เปนระดับของคุณสมบัติและประโยชนท่ีผูบริโภคเช่ือวาจะ
นํามาซ่ึงคุณคาในระดับสูงข้ึน และเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงผลการดําเนินงานในอุดมคติ โดยท่ีเขาได
สรางความแตกตางระหวางความคาดหวัง กับความปรารถนา โดยท่ีความคาดหวังเปนความเช่ือ
เกี่ยวกับคุณสมบัติ หรือประโยชนของสินคาท่ีมีอยูและอาจเกิดข้ึนได ในขณะท่ีความปรารถนาเปน
การประมาณคาขอบเขตของคุณสมบัติ หรือประโยชนของสินคาเพื่อใหไดมาซ่ึงคุณคาในส่ิงนั้น
ความปรารถนาในตัวสินคา หากความปรารถนาและความคาดหวังเปนบวก ผูบริโภคยอมมีความพึง
พอใจในสินคาหรือบริการนั้นๆ สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา 
ไดดังรูปท่ี2 

 
 

 

 

 

รูปท่ี2 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา 

 3.  แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม(Equity – 

Disconfirmation Model of Satisfaction) 

ความพึงพอใจในลักษณะน้ีเปนความคาดหวังในดานความยุติธรรม 

ความถูกตองในการซ้ือขายระหวางผูซ้ือกับผูขาย 

 

Olive และ Sven (1989) (อางอิงในกัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549) ไดให

คํานิยามของความยุติธรรมไววา เปนความถูกตองท่ีแตละบุคคลสมควรจะไดรับ ถาผูบริโภครับรูวา

การซ้ือขายมีความถูกตองยุติธรรม จะนํามาซ่ึงความพึงพอใจ โดยความยุติธรรมนี้ตองอยูบนพื้นฐาน

ของการแระเมิณเวลาและเงินของผูซ้ือวา สมควรกับเวลาและความพยายามในการซื้อขายสินคาของ

ผูขายรวมถึงผลจากการซื้อขายดวย สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความ

ยุติธรรมไดดังรูปท่ี3 

 

ความปรารถนาในตัว

ของสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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รูปท่ี3 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม 

 

ง. แบบจํ าลองความพึงพอใจอัน เนื่ องมาจากความคาดหวั งจาก
ประสบการณพื้นฐาน (Experience – Based Expectations- Disconfirmation Model of Satisfaction) 

ความพึงพอใจในลักษณะนี้เกิดจากการตั้งบรรทัดฐานจากประสบการณ
ในอดีต Cadotte et al. (อางอิงในกัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549)ไดใหคํานิยามของความพึงพอใจไววา
เปนผลมาจากการประมาณคาในการบริโภคสินคาหรือบริการ ถาผลการประเมิณสินคามากกวา
ความคาดหวังท่ีเกิดจากประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ในทางตรงกันขามถาผล
การประเมิณสินคานอยกวาความคาดหวังจากประสบการณในอดีตแลวผูบริโภคจะเกิดความรูสึกไม
พึงพอใจ การเปรียบเทียบในรูปแบบนี้จะแตกตางจากรูปแบบแรก คือ ในรูปแบบแรกความคาดหวัง
ของลูกคาสามารถเกิดข้ึน โดยไมตองอาศัยประสบการณในสินคาหรือบริการท่ีเกิดขึ้นในอดีต อดีต 
สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากประสบการณพื้นฐานในอดีตไดดังรูปท่ี4 

 

 

 

 

รูปท่ี4 แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากประสบการณพื้นฐานในอดีต 

  
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

รวิภา หอมเศรษฐี(2541)ไดทําการศึกษาเร่ืองประสิทธิผลของการนํานโยบายสงเสริมการ
ทองเท่ียวไปปฏิบัติในจังหวัดเชียงราย  โดยมีวัตถุประสงค คือ ศึกษาประสิทธิภาพการนํานโยบาย
การสงเสริมการทองเท่ียวไปใชในจังหวัดเชียงราย ไดทําการเลือกกลุมตัวอยางท้ังสินจํานวน400ราย  
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูลคือการเก็บแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหไดแก คาความถ่ี 
รอยละ คาเฉล่ียถวงน้ําหนัก คาไคสแควร และวิเคราะหอนุกรมเวลา  

ความคาดหวังที่จะ

ไดรับความยุติธรรม 

การรับรูเก่ียวกับความ

ยุติธรรมในการซื้อขาย

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 

ความคาดหวังในตัว

สินคา 
การรับรูในตัว

สินคา 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 

ประสบการณใน

อดีต 
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ผลการศึกษาไดผลดังตอไปนี้ ระดับประสิทธิผลของการนํานโยบายไปปฎิบัตินั้น พิจารณา
จากจํานวนนักทองเท่ียวท่ีเดินทางเขามาเท่ียวในจังหวัดเชียงรายและรายไดจากการทองเท่ียวในชวง
คร่ึงปแรกสูงกวาเปาหมาย ระดับความพึงพอใจของนักทองเท่ียวตอส่ิงอํานวนความสะดวกตางๆอยู
ในระดับมาก ปจจัยท่ีเกี่ยวกับนโยบายและการบริหารมีความสัมพันธตอประสิทธิผลของการนํา
นโยบายมาปฎิบัติ โดยจากศึกษาและเก็บขอมูลพบวาจํานวนนักทองเท่ียวในชวงเดือนกรกฎาคม ถึง
เดือนธันวาคม พ.ศ.2541มีแนวโนมลดลงรอยละ20.1เม่ือเปรียบเทียบจากในชวงเวลาเดียวกันในปท่ี
ผานมา ท้ังนี้อาจเปนเพราะจากภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าทําใหนักทองเท่ียวเดินทางทองเท่ียวลดนอยลง 

 
สุระภี แพรสกุล (2542) ไดทําการศึกษาเร่ืองทัศนคติของนักทองเท่ียวตางชาติตอโครงการป

รณรงคทองเท่ียวไทย ป 2541-2542 ในจังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อศึกษาวา
นักทองเท่ียวท่ีไดเดินทางมาทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับมากนอย
เพียงใด โดยใหความสําคัญในการใหการศึกษาในปจจัยในหลายๆดานดังตอไปนี้ ดานทรัพยากรการ
ทองเท่ียว ดานส่ิงแวดลอม ดานการอํานวยความสะดวกในดานตาง ๆ ทําการเก็บรวบรวมขอมูลเปน
3กลุมตัวอยางซ่ึงใชเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม คือนักทองเที่ยว
ตางชาติท่ีไดเดินทางมาจังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 คน และบุคลากรปฏิบัติตามนโยบายการ
รณรงคสงเสริมปทองเท่ียวไทย ระดับเจาหนาท่ีผูปฏิบัติงานจํานวน 120 คน และในระดับผูบริหาร
ของหนวยงาน จํานวน 30 คน และไดใชการวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา คาความถ่ี คารอยละ 
คาไคสแควร และนํามาวิเคราะหกับขอมูลจากการสัมภาษณ  

ผลการศึกษา คือ นักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีไดเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยและ
จังหวัดเชียงใหมไมไดเดินทางมาเน่ืองจากเนื่องจากการประกาศเปนปรณรงคสงเสริมการทองเท่ียว
ไทย  ป 2541-2542 นักทองเท่ียวตางชาติสวนมากเปนกลุมท่ีเคยเดินทางมาประเทศไทยและจังหวัด
เชียงใหมมากอนแลว โดยระดับความพึงพอใจโดยรวม ตอทรัพยากรการทองเท่ียว ขนบธรรมเนียม
วัฒนธรรม ประเพณีชนพื้นเมือง ชาวไทยภูเขา ส่ิงอุปโภคบริโภค ตลอดจนอัตราแลกเปล่ียนเงินตรา
ของไทยในขณะท่ีมาทองเท่ียวอยูในระดับความพึงพอใจอยางมาก สําหรับกลุมบุคลากรท่ีปฏิบัติงาน
ในกิจการท่ีเกี่ยวเนื่องกับการพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหม สวนใหญมี
ทัศนคติท่ีเห็นดวยกับนโยบาย และมีความพรอมตอการปฏิบัติตามนโยบายรณรงคสงเสริมการ
ทองเท่ียวไทย  ป 2541-2542อยูในระดับมาก  

 

ขวัญฤทัย บุญยะเสนา(2544) ไดทําการศึกษาเร่ืองการวิเคราะหอุปสงคการทองเท่ียวเชิง
นิเวศในอําเภออุมผาง จังหวัดตากมีวัตถุประสงคในการศึกษา เพื่อศึกษาอุปสงคการทองเท่ียวเชิง
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นิเวศในอําเภออุงผาง จังหวัดตาก  และ ศึกษานโยบายการสงเสริมการทองเท่ียวเชิงนิเวศในอําเภออุง
ผาง จังหวัดตากโดยใหการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จํานวนกลุมตัวอยาง
230ราย สถิติท่ีใชในการวิจัย ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และแบบจําลองสมการถดถอยพหุคุณ  

ผลการศึกษาและวิจัยมีผลการศึกษาดังตอไปนี้ นักทองเท่ียวสวนใหญมีอายุเฉล่ียอยูท่ี27.54
ป การศึกษามากกวาคร่ึงจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา ระยะเวลาวันหยุดเฉล่ียในรอบป
อยูท่ี96.17วัน คาใชจายโดยเฉล่ียจากการทองเท่ียวตอวันอยูท่ี1,484.11บาท จํานวนคร้ังท่ีเคยเดินทาง
มาอยูท่ี1.11คร้ัง และจากการสํารวจพบวานักทองเท่ียวสวนใหญมีทัศนคติท่ีดีตอการทองเท่ียวและมี
ความคิดท่ีจะเดินทางกลับมาทองเท่ียวอีกคร้ังมากถึงรอยละ80.4 จากการวิเคราะหแบบจําลองสมการ
ถดถอยพหุคูณ พบวาความสมัพันธของอุปสงคของการทองเท่ียวเชิงนิเวศในอําเภออุงผาง จังหวัด
ตาก(จํานวนวันพํานักเฉล่ีย)กับอายุ จะเปล่ียนแปลงตรงขามกัน แตกับจํานวนวันหยุดเฉล่ียในรอบ1ป
และจํานวนคร้ังท่ีเคยมานั้นจะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกัน 

 
นัฐพงศ คุมา(2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมนักทองเท่ียวในการทองเท่ียวอําเภอปาย

จังหวัดแมฮองสอน มีวัตถุประสงค3ขอไดแก เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการทองเท่ียว
อําเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของนักทองเท่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการ
เดินทางมาทองเท่ียวอําเภอปาย และเพื่อศึกษาความพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอการทองเท่ียวอําเภอ
ปาย จังหวัดแมฮองสอน โดยมีการเก็บขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางท้ังส้ิน389
รายโดยเปนชาวตางชาติ294รายและชาวไทย95ราย สถิติท่ีใชในการวิเคราะหไดแก สถิติเชิงพรรณนา 
และการทดสอบความคิดเห็นของนักทองเท่ียวเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเดินทางมาทองเท่ียวโดย
สถิติไคสแควร  

จากการศึกษาพบวานักทองเท่ียวสวนใหญมาเท่ียวเปนคร้ังแรกและมากับเพื่อน มีระยะเวลา
ในการพํานักเฉล่ียประมาณ2-3วัน โดยความคิดเห็นจากนักทองเท่ียวเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลใหเลือกมา
ทองเท่ียวในอําเภอปายน้ันอันดับอรกคือความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน รองลงมาคือเร่ืองความ
สวยงามความช่ืนชอบในธรรมชาติในการศึกษาดานพึงพอใจพบวา หัวขอท่ีกลุมตัวอยางตอบมาก
ท่ีสุดคือ อัธยาศัยของคนในทองถ่ินรองลงมาคือ ความหลากหลายและความมีเอกลักษณเฉพาะตัวใน
สถานท่ีทองเท่ียว และดานการบริการของรานอาหาร 
 


