
 
 

 
บทท่ี 2  

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี   
การศึกษาสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอนักทองเท่ียวชาวยุโรปในการตัดสินใจ    

ใชบริการการทองเท่ียวท่ีจังหวัดหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ไดนําแนวคิด 
และทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ ดังนี ้

1. หลักการตลาดของอุตสาหกรรมทองเท่ียว 
2. สวนประสมทางการตลาดสําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยว 
3. ตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 

 
2.1.1 แนวคิดหลักการตลาดของอุตสาหกรรมทองเท่ียว   

 นิคม จารุมณี (2544) ไดกลาวถึง การตลาดของอุตสาหกรรมทองเท่ียว หมายถึง
แนวความคิดหรือปรัชญาทางดานการจัดการท่ีมุงเนนถึงความตองการของนักทองเท่ียว โดยอาศัย
การวิจัยทางการตลาด การพยากรณ การคัดเลือกทรัพยากรการทองเท่ียวท่ีอยูในความตองการ
เพื่อใหธุรกิจ เกิดประโยชนสูงสุด ในการเสนอการบริการแกนักทองเท่ียวตามเปาหมายท่ีกําหนดไว 
นอกจากนี้ตลาดการทองเท่ียวยังหมายถึงส่ิงตอไปนี้ 

1) ผลิตภัณฑการทองเท่ียว เปนผลิตภัณฑท่ีมองไมเห็น มีคุณลักษณะพิเศษเฉพาะตัว 
มุงท่ีการขายและประสบการณท่ีลูกคาหรือนักทองเท่ียวไดสัมผัสมากกวาสินคาท่ีมีรูปรางลักษณะ
ท่ัว ๆ ไป ท่ีผูซ้ือสามารถตรวจสอบตัวสินคากอนตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑการทองเท่ียวมักต้ังอยูใน
ทําเลที่ไกลจากลูกคา จึงจําเปนตองมีคนกลางซ่ึงเปนผูจัดหานักทองเท่ียวในการขายการทองเท่ียว  
บทบาทนี้เปนของผูขายสงธุรกิจทองเท่ียว (Tour Wholesales) และตัวแทนการเดินทางทองเท่ียว 
(Travel Agencies) ซ่ึงจะจําหนายผลิตภัณฑการทองเท่ียวใหลูกคาโดยไมเห็นสินคา เม่ือตัดสินใจซ้ือ
และลูกคาจะตองใชจาย ท้ังเวลา และเงินกอนท่ีจะไดรับหรือใชบริการสินคาท่ีซ้ือจริง 

2) การแบงสวนตลาด (Marketing Segmentation) ในการวางแผนการตลาด      
จะเร่ิมตนท่ี การแบงสวนตลาด ซ่ึงหมายถึงกระบวนการแบงตลาดออกเปนกลุมลูกคาตามลักษณะ
ความตองการที่คลายคลึงกันออกเปนตลาดยอย (Submarket) หรือสวนตลาด (Market Segment) 
เพื่อท่ีจะเลือกตลาดใดตลาดหน่ึงหรือหลายตลาดเปนตลาดเปาหมายตอไป แลวใชสวนประสม         
ทางการตลาดเฉพาะอยาง เพื่อใหเขาถึงลูกคาตามเปาหมายท่ีเลือกข้ึนมา  
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3) ตลาดเปาหมาย (The Target Market ) หลังจากท่ีไดประเมินแบงสวนตลาด   
ตาง ๆ แลว องคกรจะตองตัดสินใจดวยวาสวนตลาดใดบางท่ีจะเขาไปใหบริการ การเลือกตลาด
เปาหมายประกอบดวย กลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความตองการหรือมีลักษณะบางอยางรวมกัน ซ่ึงกิจการ
ตัดสินใจวาจะเขาไปตอบสนองความตองการกลุมนั้นได การเลือกตลาดเปาหมายจําเปนตอง
วิเคราะหความสามารถการขายในสวนแบงตลาดน้ัน อาจจะประเมินจํานวนนักทองเท่ียวใหม ท้ังใน
ปจจุบันและกลุมแนวโนมในอนาคต รวมท้ังประมาณคาใชจายของแตละบุคคลของนักทองเท่ียว 
ตลาดเปาหมายจะตองไดรับความสนใจในดานการแขงขันดานตลาด เพื่อเขาถึงความตองการของ
นักทองเท่ียวกลุมนั้น ๆ พรอมกับการเสนอขายสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองตอความตองการ
เหลานั้นใหแกนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายท่ีไดกําหนดไว 

4) การวางแผนการตลาด (Market Planning) เม่ือมีการคัดเลือกและวิเคราะหตลาด
เปาหมายแลว ข้ันตอไปเปนการวางแผน (Planning) ซ่ึงประกอบดวยการศึกษาปจจัยภายนอก
องคกร ท่ีไมอาจควบคุมได เชน สภาพเศรษฐกิจ ปญหาเท่ียวบินไมเพียงพอกับตลาดเปาหมายและ
อาจเปนปญหาความขัดแยงของวัฒนธรรมของคนในทองถ่ินกับนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย เปนตน 
ผูวางแผนจะตองตัดสินใจเลือกกลยุทธทางการตลาด และสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม
กับตลาดกลุมเปาหมาย การวางแผนอาจจะทําเพื่อธุรกิจเฉพาะดาน เชน ธุรกิจดานโรงแรมท่ีพัก 
ธุรกิจรานขายของท่ีระลึก  เปนตน เพื่อให ม่ันใจวาแผนกลยุทธ ท่ีเลือกนั้นจะเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย จะตองมีการศึกษาสถานะและกลยุทธการตลาดของคูแขงดวย โดยทําการตรวจสอบ
ดวยการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ของแผนงานท่ีเลือก 
 

2.1.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับอุตสาหกรรมทองเท่ียว 
 ทักษิณา คุณารักษ (2545) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ ไวดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว (Tourism Product) ไดแก ผลิตภัณฑหลัก เชน      
ท่ีพักอาศัย แหลงทองเท่ียว รานอาหาร การบริการการนําเท่ียว การขนสงผูโดยสาร ซ่ึงกลาวไดวา 
ผลิตภัณฑหลักคือสินคา และบริการ ท่ีนักทองเท่ียวซ้ือหรือใชบริการ  
  2. ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินท่ีนักทองเที่ยวตองจายไปเพื่อใหไดรับ
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว และเกี่ยวของกับการตัดสินใจมาทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 
   3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง ชองทางหรือจุดขายท่ีนักทองเที่ยวสามารถจะ
ซ้ือสินคาและบริการทางการทองเท่ียวไดอยางสะดวกสบายและประหยัดท้ังเวลาและคาใชจาย    
เพื่อมาทองเท่ียวได เชน ตัวแทนจําหนาย บริการนําเท่ียว หรือพาณิชยอีเล็กทรอนิกส 
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  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การแจงหรือการส่ือสารในการ
แนะนําสินคาและบริการใหลูกคารับรูและรับทราบขอมูลเกี่ยวกับการทองเท่ียวและเปนการสราง
ความสนใจแกนักทองเท่ียวในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 

5. คน (People) หมายถึง ผูท่ีใหบริการทางการทองเท่ียวแกนักทองเท่ียว ไดแก 
พนักงานตอนรับในโรงแรม พนักงานบริการในรานอาหาร บริษัทนําเท่ียว เจาหนาท่ีของพิพิธภัณฑ
และแหลงทองเท่ียว เปนตน 

6. ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงภาพลักษณหรือรูปธรรม
ของสินคาทางการทองเท่ียว เพื่อใหนักทองเท่ียวสามารถมองเห็นหรือพอจะคาดเดาไดในตัวสินคา
และบริการนั้น ๆ วามีลักษณะอยางไร เชน ความสวยงามและบรรยากาศที่หรูหราของโรงแรม 
แหลงทองเท่ียวตองมีความสะอาด ปลอดภัยและมีความสมบูรณของธรรมชาติ 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการจัดบริการหรือส่ิงท่ีนักทองเท่ียว
ไดรับความสะดวกสบายในการเดินทางมาทองเท่ียว เชน การใหบริการของพนักงานตอนรับ        
ในโรงแรม การใหขอมูลขาวสารของมัคคุเทศกหรือผูบรรยายแกนักทองเท่ียวตามแหลงทองเท่ียว 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวถึงกลยุทธการตลาดบริการสําหรับธุรกิจ
บริการวาจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s เชนเดียวกับสินคาซ่ึงประกอบดวย  
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) นอกจากน้ันแลวยังตองอาศัยเคร่ืองมืออ่ืน ๆ เพิ่มเติมซ่ึงประกอบดวย บุคคล (People) 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ (Process) รวมเปนสวนประสมการตลาด
บริการ 7P’s ใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของลูกคา โดยมีรายละเอียด ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได 
คือ ส่ิงท่ีผูขายเสนอขายเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย 
อาจจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร 
หรือบุคคล เปนตน ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา 
จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) 
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางราคา (Price) กับคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑนั้น   
ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคา     
ท่ีเปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตรา เปนสวนท่ีเกี่ยวกับ
วิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู 
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(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขันและปจจัย
อ่ืน ๆ  

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

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงกลุมของสถาบัน
หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกิจกรรมท่ีจะนําเอาผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช ในสวนนี้
เปนการพิจารณาวาจะจําหนายผลิตภัณฑโดยผานคนกลางอยางไร กลาวคือพิจารณาถึงเสนทางท่ี
ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 

3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวของ
กับการเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม ในสวนนี้
จึงประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคกรธุรกิจของตนและในระบบชองทาง  
การคลังสินคาและการควบคุมสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือ  
ซักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาดบริการในการสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบ
ดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมการติดตอส่ือสาร 
(Communication Mix) ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 
ประกอบดวยรายระเอียดดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล จะใชผานส่ือ
และผูอุปถัมภรายการแตตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 

4.2 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายและ ลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ 
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4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจาก
การขายโดยบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภคและ
ประสิทธิภาพของผูขาย ตัวอยางการสงเสริมการขาย ไดแก การลดราคา การแลกซ้ือ การแจก
ตัวอยางสินคา การแถมสินคา การชิงโชค เปนตน 

4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยท่ีองคกรท่ีเปนเจาของ 
ผลิตภัณฑนั้น ไมตองเสียคาใชจายใด ๆ จากการเสนอขาวนั้น การประชาสัมพันธเปนความพยายาม         
ท่ีไดจัดเตรียมไวขององคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดี            
ตอองคการ จะเห็นไดวาการใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปน
กิจกรรมในอันท่ีจะสงเสริมความสัมพันธอันดีตอกลุมชน 

4.5 การขายตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางผูซ้ือ
และผูขายท่ีนอกเหนือจากการขายโดยพนักงานขาย หรือเปนวิธีการที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันท่ีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท 
จดหมายทางตรง โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเม่ือตองการซ้ือ 

5. บุคคล (People) บุคคลถือเปนองคประกอบท่ีสําคัญของธุรกิจ ดังนั้นจึงตองมีการ
เลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคาได แตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนอง
ลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท    
อีกประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางลูกคากับผูใหบริการ
ซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากการใหบริการของบุคลากรท่ีเปนเง่ือนไขสําคัญ     
ในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจําเปนตองพยายามสราง

คุณภาพโดยรวม [Total  Quality Control (TQM)] ลักษณะทางกายภาพน้ันมีความสําคัญตอธุรกิจ
บริการอีกปจจัยหนึ่ง ประกอบดวย สภาพทางกายภาพ และลูกคาสามารถมองเห็นได ส่ิงท่ีผูบริโภค
มองเห็นนั้นมีสวนรวมในการสรางความรูสึกตอความพึงพอใจ รวมเรียกวาภาพแหงการบริการ 
ผูประกอบการสามารถจัดการหรือปรับปรุงใหดีข้ึนได ท่ีพบเห็นไดคือ บรรยากาศ การตกแตง      
การจัดสถานท่ี เปนตน อยางไรก็ตาม บุคลากรและอุปกรณในสํานักงานก็ถือเปนองคประกอบ   
อยางหนึ่งของลักษณะทางกายภาพ กลาวคือ ลักษณะทาทางหรือบุคลิกภาพท่ีลูกคาสามารถมองเห็น
หรือสัมผัสไดจากผูใหบริการ ประกอบดวย ลักษณะการแตงกาย เคร่ืองแตงกาย อุปกรณหรือ
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เคร่ืองมือ ท่ีใชประโยชนดานการประชาสัมพันธ ตลอดจนขอเขียนของการประชาสัมพันธ            
ซ่ึงแสดงออกถึงความเช่ียวชาญ ท้ังหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพท่ีสามารถสรางความพึงพอใจ
ดานการบริการใหแกลูกคา 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึงกระบวนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ (Customer Satisfaction) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของ
กับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฎิบัติในดานการบริการที่นําเสนอใหกับลูกคาเพื่อมอบการใหบริการ
อยางถูกตอง รวดเร็ว และทําใหลูกคาเกิดความประทับใจในรูปแบบหรือข้ันตอนการทํางาน ธุรกิจ
บริการนั้น ผลิตภัณฑคือส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได ดังนั้นกระบวนการจึงเปนส่ิงท่ีสําคัญสําหรับ
ธุรกิจนี้และจะเปนความแตกตางอยางชัดเจนเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ภายนอกตลาดบริการ      
จึงยอมรับวากระบวนการใหบริการนี้มีความสําคัญตอธุรกิจบริการที่สามรถสรางความพึงพอใจ
สูงสุดใหแกลูกคา 

จากท้ังสองทฤษฎีเกี่ยวกับแนวคิดสวนประสมการตลาดบริการท่ีไดกลาวมานั้น สําหรับ
การศึกษาคร้ังนี้ไดใชสวนประสมการตลาดบริการ 7P’s ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสินคาและบริการที่เสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ช่ึงสามารถจับตองไดและไมสามารถจับตองได ไดแก ช่ือเสียงของความเปน
มรดกโลกของหลวงพระบาง การเปนเจาบานที่ดี มีอัธยาศัยและวิถีชีวิตของคนทองถิ่น สถานท่ี
ทองเท่ียว รานอาหาร แหลงจําหนายสินคาและบริการตาง ๆ สาธารณูปโภค สภาพสังคมและ
การเมือง 

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงินท่ีนักทองเท่ียวตองจายไปเพ่ือให
ไดรับผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ไดแก ราคาสินคา อาหารและบริการตาง ๆ การชําระคาบริการ      
และสวนลดราคานอกฤดูกาลทองเท่ียว 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงชองทางหรือสถานท่ี         
เพื่อเสนอขายผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ไดแก ตัวแทนจําหนายในตางประเทศ การซ้ือบริการทาง
อินเทอรเน็ต การซ้ือบริการการทองเท่ียวเม่ือมาถึง และความสามารถในการทองเท่ียวไดดวยตนเอง 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงชองทางในการแจงขาวสารและชักจูงใหเกิด
ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ หรือเคร่ืองมือท่ีใชเพื่อการส่ือสารทางการตลาด 
ไดแก การสงเสริมการตลาดดวยการประชาสัมพันธ การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ การแนะนําจากผูท่ีเคย
มาใชบริการการทองเท่ียว และการคืนกําไร ไมรวมพนกังานขายซ่ึงอยูในสวนของบุคคล 
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5. บุคคล (People) หมายถึงบุคคลหรือพนักงานท่ีบริการไดแก บุคลิกภาพ ลักษณะ 
ความรู ทักษะและความสามารถในการส่ือสารของผูใหบริการ 
 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงสภาพทางกายภาพ ท่ีลูกคาสามารถ
มองเห็นได ไดแก เอกลักษณของสถาปตยกรรม ความสวยงามทางธรรมชาติ ความสะอาด สวยงาม 
จากการอนุรักษและบํารุงรักษาแหลงทองเที่ยว และคุณภาพ ความปลอดภัยของรถยนตท่ีใหบริการ  

7. กระบวนการ (Process) คือกระบวนการใหบริการ ไดแก ความสะดวก รวดเร็ว ตรงตอ
เวลาของการบริการตามสถานท่ีตาง  ๆการแนะนําใหขอมูลขาวสารตามแหลงทองเท่ียวและความพรอม
ในการบริการอินเทอรเน็ต 
 

 2.1.3  แนวคิดตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค  
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540) ไดกลาวถึงแนวคิดตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 
ไวดังนี ้
  ตลาดผูบริโภค  หมายถึง ตลาดที่ประกอบไปดวยผูซื้อที่ตองการซื้อสินคาใด ๆ
สําหรับนําไปใชในการอุปโภค บริโภคของตนเอง หรือเพื่อสมาชิกในครอบครัว  

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคล 
(ผูบริโภค) ท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา ฉะนั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ือจึงเกี่ยวของกับ
สภาพแวดลอมภายในและภายนอกท่ีเปนส่ิงกระตุนแกผูบริโภค ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และการตอบสนองของผูซ้ือ 

 

 
 
 
 
 
 

 
 
รูปท่ี 1 แสดงตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภค (ผูซ้ือ) (Philip Kotler and others, 2005: 139-140) 
 

 1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
และส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ไดแกเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม นักการตลาดจะตองสนใจ
และจัดส่ิงกระตุนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  

ส่ิงกระตุน 
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน
อ่ืนๆ 

 คุณลักษณะของผูซื้อ
หรือปจจัยที่มี
อิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภค 

กระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อ 

 การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

   ปจจัยทางวัฒนธรรม 
  ปจจัยทางสังคม 
   ปจจัยสวนบุคคล 
  ปจจัยทางจิตวิทยา 

ตระหนักถึงปญหา 
คนหาขอมูล 
ประเมินทางเลือก 
ตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
    การเลือกตราย่ีหอ 
    การเลือกผูขาย 
    เวลาในการช้ือ 
    ปริมาณการช้ือ 
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 2. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ปจจัยวัฒนธรรม (Cultural 
Factors) ประกอบดวย วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี และช้ัน
ทางสังคม  ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ประกอบดวย กลุมอางอิงหรือกลุมท่ีมีอิทธิพล  
ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ไดแก อายุและลําดับข้ัน
ในวงจรชีวิต อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและความเปนปจเจกชน  
ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ประกอบดวย แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ
และทัศนคติ  

 3. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค นักการตลาดไดแบงกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคเปนข้ันตอนตาง ๆ ได 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1) การรับรูความตองการ (Need Recognition) หมายถึงการรับรูปญหา การที่
บุคคลรับรูถึงความตองการของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุนภายนอก งานของนักการ
ตลาด คือ การจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

2)  การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือความตองการไดรับการกระตุน
แลว ผูบริโภคก็จะคนหาขอมูลตาง ๆ จากแหลงบุคคล แหลงการคา แหลงชุมชน และแหลงทดลอง 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการพิจารณาเลือก
ผลิตภัณฑตาง ๆ จากขอมูลท่ีรวบรวมได โดยการเปรียบเทียบขอดี ขอดอย และความเหมาะสมของ      
แตละทางเลือก ท้ังความจําเปนและความตองการใช ระดับราคา และทัศนคติสวนตัวของผูบริโภค   
ท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase and Related Decision) เม่ือประเมินทางเลือก        
ท่ีตองการไดแลว จะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยผูบริโภคจะเลือกตราผลิตภัณฑท่ีเขาชอบ
มากท่ีสุดหลังจากท่ีไดประเมินแลว 

5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือ    
ไมพอใจหลังจากมีการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลว ซ่ึงความรูสึกนี้ข้ึนกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและ
ความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามความคาดหวังเขาก็จะพอใจและ     
มีการซ้ือซํ้า  ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตํ่ากวาความคาดหวังเขาจะไมพอใจและจะไมซ้ืออีก  

 4. การตอบสนองผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือดวยการ
ตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ คือ การเลือกซ้ือสินคาบริการ การเลือกตรา
สินคา คือการเลือกรูปแบบการใชสินคาบริการในลักษณะใด การเลือกผูขาย คือ เลือกใชสินคา
บริการของผูใด การเลือกเวลาในการซ้ือ คือ จะเลือกใชสินคาบริการในชวงเวลาใด และปริมาณ      
ในการชื้อ คือ จะซ้ือสินคาบริการมากนอยอยางไร ดังนี้เปนตน 
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2.2  วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ในการศึกษาคร้ังนี้นอกจากแนวคิด ทฤษฎี ท่ีไดนํามาใชแลว ยังไดทําการศึกษาจาก
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของเพ่ิมเติม ดังนี้ 

บุญทวี เปเรรา (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่ผลตอนักทองเท่ียวจาก
ทวีปยุโรปในการเลือกใชบริการของบริษัทนําเท่ียวในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนนักทองเท่ียวจากทวีปยุโรป จํานวน 322 ราย ซ่ึงผล
การศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานตาง ๆ มีความสําคัญตอผูตอบแบบสอบถาม 
เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียรวมจากมากถึงนอย ไดดังนี้ ดานราคามีผลตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก การรับชําระคาบริการผานบัตรเครดิต   
มีผลในระดับมากท่ีสุด ดานกระบวนการใหบริการมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับ
ปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก ความตรงตอเวลาของผูใหบริการ มีผลในระดับ
มาก ดานบุคลากรมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก พนักงานแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว มีผลในระดับมาก ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก ภายในบริษัทมีบรรยากาศท่ีดี ตกแตงทันสมัย สวยงามและมีความเปนระเบียบเรียบรอย 
มีผลในระดับมาก ดานผลิตภัณฑมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอย   
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีการใหประกันความเสียหายใหกับผูใชบริการ มีผลในระดับมาก ดานชองทาง
การจัดจําหนายมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก มีตัวแทนในตางประเทศสามารถจองผานตัวแทนได มีผลในระดับมาก และดานการสงเสริม
การตลาดมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก การประชาสัมพันธโดยการใชแผนพับจากการทองเท่ียว มีผลในระดับมาก 

ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบในการเลือกใชบริการของบริษัทนําเท่ียวในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย  ปญหาท่ีสําคัญสามารถเรียงตามลําดับไดดังนี้ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก ท่ีต้ังของบริษัททองเท่ียวไมถาวรไมนาเช่ือถือได มีปญหาในระดับปานกลาง  ดานราคา 
มีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก 
ราคาท่ีใหบริการสูง มีปญหาในระดับมาก ดานกระบวนการใหบริการมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีระบบการทํางานท่ีไมถูกตอง
แมนยําและไมเปนท่ีนาเช่ือถือ มีปญหาในระดับปานกลาง ดานชองทางการจัดจําหนาย มีปญหาตอ
ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก สาขาของ
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บริษัทมีจํานวนนอย ไมเพียงพอไมสะดวกในการติดตอ มีปญหาในระดับปานกลาง ดานการ
สงเสริมการตลาดมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดไดแก ขาดการจูงใจโดยการใหสิทธิและผลประโยชนพิเศษ มีปญหาในระดับ        
ปานกลาง ดานบุคลากรมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับนอย โดยปญหายอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดไดแก การขาดมนุษยสัมพันธ ไมพรอมและไมเต็มใจท่ีจะใหบริการ มีปญหาในระดับนอย    
และดานผลิตภัณฑมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับนอย โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก การใหบริการที่ไมมีคุณภาพ มีปญหาในระดับนอย 

นงลักษณ อิสระญาณพงค (2547) ไดศึกษาความตองการของนักทองเที่ยวชาวยุโรป
และอเมริกันในการใชบริการการทองเท่ียวประเภทพํานักระยะยาวในจังหวัดเชียงใหม โดยเก็บ
รวบรวมขอมูลจากนักทองเท่ียวชาวยุโรบและอเมริกัน ท่ีทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 322 ราย 
ซ่ึงผลของการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญตอผูตอบแบบสอบถาม        
ดานตาง ๆ เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียรวมจากมากถึงนอยไดดังนี้ ปจจัยดานบุคลากรมีความสําคัญ
ของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก สามารถติดตอและส่ือสารเขาใจ มีผลในระดับมาก ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ มีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง       
โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีสถานท่ีโดยรอบ รมร่ืน มีตนไมใหความรมเย็น มีผลในระดับ
มาก ดานกระบวนการใหบริการมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวม   
ในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีการแบงงานท่ีใหบริการดานตาง ๆ    
อยางชัดเจน มีผลในระดับมาก ดานสถานท่ีมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก หองพักและบริเวณโดยรอบ
สะอาด มีผล ในระดับมาก  ดานผลิตภัณฑมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก บริการทําความสะอาดหองพัก 
การปฐมพยาบาลเบ้ืองตน และมีสระวายน้ํา/สนามเทนนิส มีคาเฉลี่ยเทากันซ่ึงมีผลในระดับมาก 
ดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับนอย 
โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีการลงโฆษณาในหนังสือนําเท่ียวมีผลในระดับมาก          
ดานราคา มีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง
โดยจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก วิธีชําระคาบริการที่สะดวกสามารถชําระไดหลายรูปแบบ      
มีผลในระดับปานกลาง   
 สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี  (วท) (2540) ไดศึกษาจัดทําแผนแมบท                
เพื่อพัฒนาการทองเท่ียวแขวงหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ในการศึกษา



 14 

ดังกลาวไดมีการสํารวจขอมูลพื้นฐานท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว ในนั้นไดสํารวจขอมูลเกี่ยวกับ
ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตอการบริการการทองเท่ียว ไดแก ท่ีพัก อาหาร บริการนําเท่ียว 
พาหนะเดินทาง การติดตอส่ือสาร สินคาและของท่ีระลึก และสถานบันเทิง โดยแบงเกณฑ         
ความคิดเห็นเปน 3 ระดับ คือ ดี ปานกลาง และ ควรปรับปรุง นอกจากนั้นไดทําการสํารวจเกี่ยวกับ
ปญหาของผูตอบแบบสอบถามในการทองเท่ียว ซ่ึงการสํารวจนี้ไดใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 248 ราย ท่ีเปนนักทองเท่ียวจากทวีปยุโรป รอยละ 
44.35 อเมริกา รอยละ 19.76 ออสเตรเลีย รอยละ 10.08 เอเซีย รอยละ 13.71 และ ลาว รอยละ 12.10 
ซ่ึงผลการศึกษาพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นตอการทองเท่ียวในแตละปจจัยดานตาง ๆ  ดังนี้ 
- ที่พัก อยูในระดับดี รอยละ 75.44 ระดับปานกลาง รอยละ 21.93 และควรปรับปรุง      

รอยละ 2.63 
- อาหาร อยูในระดับดี รอยละ 74.34 ระดับปานกลาง รอยละ 23.45 และควรปรับปรุง   

รอยละ 2.21 
- บริการนําเท่ียว อยูในระดับดี รอยละ 72.13 ระดับปานกลาง รอยละ 19.67 และควรปรับปรุง 

รอยละ 8.20 
- พาหนะเดินทาง อยูในระดับดี รอยละ 62.25 ระดับปานกลาง รอยละ 30.39 และควรปรับปรุง 

รอยละ 7.35 
- การติดตอส่ือสาร อยูในระดับดี รอยละ 41.30 ระดับปานกลาง รอยละ 35.87 และควร

ปรับปรุง รอยละ 22.83 
- สินคาและของที่ระลึก อยูในระดับดี รอยละ 56.00 ระดับปานกลาง รอยละ 38.29 และ

ควรปรับปรุง รอยละ 5.71 
- สถานบันเทิง อยูในระดับดี รอยละ 49.32 ระดับปานกลาง รอยละ 33.11 และควรปรับปรุง 

รอยละ 17.57 
สําหรับปญหาของผูตอบแบบสอบถามในการทองเท่ียว ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามท่ีพบปญหา

มีจํานวนนอยเพียงรอยละ 14.92 นอกจากนี้ไมพบปญหาในการทองเที่ยวแตอยางใด โดยปญหา     
ท่ีพบนั้น ไดแก 

- ความยุงยากในการเขาเมือง (ระเบียบการเขา-ออกเมืองมีขั้นตอนที่ยุงยาก) เปนปญหา 
ท่ีพบมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 24.32 ของผูมีปญหา 

- ท่ีพักมีราคาแพง ไมไดมาตรฐานและบริการไมดี คิดเปนรอยละ 13.51 ของผูมีปญหา 
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- การบริการของสายการบินยังไมไดรับความสดวกท้ังทางดานการสํารองท่ีนั่งและการ
บริการบนเคร่ืองบิน และควรปรับปรุง คิดเปนรอยละ 10.81 ของผูมีปญหา 

- สถานท่ีทองเท่ียวมีนอย คิดเปนรอยละ 10.81 ของผูมีปญหา 
 

 2.3  ขอมูลเก่ียวกับจังหวัดหลวงพระบาง 
จังหวัดหลวงพระบางเปนหนึ่งใน 16 จังหวัด ต้ังอยูทางภาคเหนือของประเทศลาว หางจาก

นครหลวงเวียงจันทนข้ึนไปทางเหนือประมาณ 420 กิโลเมตร ตามเสนทางหลวงแหงชาติ 13 เหนือ 
มีอาณาเขต ทิศเหนือติดตอจังหวัดผงสาลี ทิศใตติดตอจังหวัดเวียงจันทนและจังหวัดเชียงขวาง      
ทิศตะวันออกติดตอจังหวัดหัวพันและสาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม ทิศตะวันตก ติดตอจังหวัด
อุดมไชยและจังหวัดไชยะบูรี จังหวัดหลวงพระบางมีท้ังหมด 11 อําเภอ 870 หมูบานโดยมีอําเภอ
เมืองหลวงพระบางเปนมรดกโลกท่ีเปนสูญกลางทางดานวัฒนธรรม เปนของแหลงรวมศิลปะ 
รวมท้ังสถาปตยกรรมอันเกาแกท่ีโดดเดน การเดินทางสูจังหวัดหลวงพระบางไดโดย ทางรถยนต 
ทางเรือ และทางเครื่องบิน โดยมีทาอากาศยานหลวงพระบางเปนทาอากาศยานนานาชาติ (จังหวัด
หลวงพะบาง สปป.ลาว, 2548) 

จังหวัดหลวงพระบางเปนจังหวัดหนึ่งท่ีมีศักยภาพทางดานการทองเท่ียว มีมรดกวัฒนธรรม
ท่ียังคงรักษาไว ประกอบกับท่ีต้ังของหลวงพระบางต้ังอยูริมแมน้ําโขง มีภูมิประเทศโดยรวม       
เปนภูเขาสลับซับซอน จึงมีแหลงธรรมชาติท่ีอุดมสมบูรณสวยงามอยูหลายแหง มีแหลงทาง
โบราณสถานประวัติศาสตร วัฒนธรรม ประเพณี วิถีชีวิต สถาปตยกรรมอันเกาแกท่ีโดดเดน และ
วัตถุโบรานอันลํ้าคา ท่ีมีศักยภาพและเปนแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติ ประวัติศาสตร และ 
วัฒนธรรม ท่ีดึงดูดแกนักทองเท่ียวเปนจํานวนมาก เชน วัดเชียงทอง พิพิธภัณฑแหงชาติหลวงพระบาง 
น้ําตกตาดกวางสี ถํ้าต่ิง พระธาตุพูสี ผาทอบานผานม วัดใหม หมูบานรอบเมืองหลวงพระบาง    
เปนตน นอกจากนั้นยังมีงานบุญประเพณีตาง ๆ เปนท่ีนาสนใจแกนักทองเที่ยว เชน บุญปใหมลาว 
หรือ บุญเดือนหา (เทศกาลสงกรานต) บุญซวงเรือ (แขงขันเรือยาว) นอกจากนั้น จากการท่ี
อําเภอหลวงพระบางไดถูกเลือกจากองคการยูเนสโก ใหเปนเมืองมรดกโลก ทําใหช่ือเสียงของ
หลวงพระบาง เปนท่ีรับรูของชาวโลก และเปนโอกาสดีแกการพัฒนาการทองเท่ียว ทําใหจํานวน
นักทองเท่ียวเพิ่มข้ึนในแตละป นอกจากแหลงทองเท่ียวแลวยังมีส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีสามารถ
รองรับแกการทองเท่ียว เชน โรงแรม เกสตเฮาส รีสอรท รานอาหาร บริษัทนําเท่ียว ศูนยจําหนาย
สินคาของท่ีระลึก และการบริการตาง ๆ (Chittaphong Ackhavong, 2008) 

ลักษณะภูมิประเทศ จังหวัดหลวงพระบางมีพื้นท่ีรวม 16,875 ตารางกิโลเมตร ลักษณะภูมิ
ประเทศเปนเขตภูเขาท่ีสลับซับซอน เขตตํ่าสุดมีความสูง 240 เมตร จากระดับหนาน้ําทะเล เขตสูงท่ีสุด   
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มีความสูง 1,600 เมตร จากระดับหนาน้ําทะเล จากสภาพที่เปนภูเขาสลับซับซอนและตอเนื่องกัน  
ทําใหมีท่ีราบเพียงมีสวนนอยบริเวณสองฝงแมน้ํา  

สภาพภูมิอากาส จังหวัดหลวงพระบางอยูในเขตท่ีมีลมมรสุม(Monsoon) พัดผาน อุณหภูมิ
สูงสุด 40 องศาเชลเชียส และอุณหภูมิตํ่าสุด 14 องศาเชลเชียส แบงออกเปน 2 ฤดู คือ ฤดูแลงและ
ฤดูฝน ซ่ึงฤดูแลงเร่ิมต้ังแตเดือนตุลาคม-เมษายน ฤดูฝนเร่ิมต้ังแตเดือนพฤษภาคม-ส้ินเดือนตุลาคม 
(จังหวัดหลวงพะบาง สปป.ลาว, 2548) 

ดานประชากร จากผลการสํารวจพลเมืองและท่ีอยูอาศัย พ.ศ. 2548 สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาวมีประชากรทั้งหมด 5.6 ลานคน เปนชาย 2.80 ลานคน และหญิง 2.82 ลานคน ความหนาแนน
โดยเฉลี่ยของประชากร 23.7 คนตอตารางกิโลเมตร หลวงพระบางเปนจังหวัดที่มีประชากรมาก   
เปนอันดับ 4 รองจากจังหวัดสวรรณเขต  นครหลวงเวียงจันทนและจําปาสัก มีประชากรทั้งหมด 
407,039 คน เปนชาย 203,610 คน และหญิง 203,429 คน ความหนาแนนโดยเฉลี่ยของประชากร   
24.1 คนตอตารางกิโลเมตร ประชากรแบงเปน 3 กลุมชนเผาใหญ คือ ลาวลุมเปนประชากรท่ีอาศัยอยู
บริเวณท่ีราบลุมน้ําและหุบเขา คิดเปนรอยละ 36.50 ลาวเทิงเปนประชากรท่ีอาศัยอยูบริเวณไหลเขา 
คิดเปนรอยละ 46.50 และลาวสูงเปนประชากรท่ีอาศัยอยูบนภูเขา คิดเปนรอยละ 17.0 ของประชากร
ท้ังหมด ประชากรสวนใหญนับถือศาสนาพุทธ (กระทรวงแผนการและการลงทุน สปป.ลาว, 
2549ข) 

ดานแหลงน้ํา จังหวัดหลวงพระบางเปนพื้นท่ีท่ีมีความอุดมสมบูรณไปดวยทรัพยากร      
ทางนํ้า ท้ังนี้เนื่องจากมีลําน้ําธรรมชาติจํานวนหลายสาย ท่ีมีศักยภาพในการผลิตกระแสไฟฟา     
เพื่อสงออกโดยมีแมน้ําท่ีใชเปนเสนทางคมนาคมทางน้ํา เชน แมน้ําโขงซ่ึงเปนแมน้ําสายหลัก 
นอกจากนั้นยังมีลําน้ําสาขาของแมน้ําโขงท่ีสําคัญอีกหลายสาย ไดแก แมน้ําคาน (Nam Khan) แมน้ําเซือง 
(Nam Xuang) แมน้ําอู (Nam Ou)  

ดานโครงสรางพื้นฐาน จังหวัดหลวงพระบางเปนจุดเดนดานท่ีต้ังยุทธศาสตรทางเศรษฐกิจ เชน 
มีเสนทางผานดานการคมนาคมทางบก ทางน้ํา และทางอากาศ ท่ีเช่ือมตอกับจังหวัดทางภาคเหนือ
ของลาวและใกลกับประเทศในภูมิภาคลุมแมน้ําโขง ซ่ึงประกอบดวย ไทย จีน เวียดนามและพมา 
นอกจากนี้ยังมีระบบไฟฟา น้ําประปาในอําเภอเมือง มีทาอากาศยานหลวงพระบางเปนทาอากาศยาน
นานาชาติ มีระบบโทรคมนาคมท่ีสะดวกดวยการใชระบบไมโครเวฟท่ีสามารถติดตอท้ังภายในและ
ตางประเทศไดตลอดเวลา 

สภาพเศรษฐกิจ จังหวัดหลวงพระบางมีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจในป 2544 - 2548 
รอยละ 7 ตอป โครงสรางการผลิตสวนใหญมาจากเกษตรกรรมถึงรอยละ 48 ของรวมยอดผลิตภัณฑ
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มวลรวม (GDP) ท่ีเหลือมาจากอุตสาหกรรมรอยละ 17 ของ GDP และบริการรอยละ 35 ของ GDP 
สกุลเงินตราท่ีใชเรียกวา กีบ (Kip) มีอัตราแลกเปล่ียน 10,500 กีบ/ดอลลารสหรัฐ (จังหวัดหลวงพะบาง 
สปป.ลาว, 2548) 


