
 
 

 
บทท่ี 2  

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี   
การศึกษาสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอนักทองเท่ียวชาวยุโรปในการตัดสินใจ    

ใชบริการการทองเท่ียวท่ีจังหวัดหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ไดนําแนวคิด 
และทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ ดังนี ้

1. หลักการตลาดของอุตสาหกรรมทองเท่ียว 
2. สวนประสมทางการตลาดสําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยว 
3. ตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 

 
2.1.1 แนวคิดหลักการตลาดของอุตสาหกรรมทองเท่ียว   

 นิคม จารุมณี (2544) ไดกลาวถึง การตลาดของอุตสาหกรรมทองเท่ียว หมายถึง
แนวความคิดหรือปรัชญาทางดานการจัดการท่ีมุงเนนถึงความตองการของนักทองเท่ียว โดยอาศัย
การวิจัยทางการตลาด การพยากรณ การคัดเลือกทรัพยากรการทองเท่ียวท่ีอยูในความตองการ
เพื่อใหธุรกิจ เกิดประโยชนสูงสุด ในการเสนอการบริการแกนักทองเท่ียวตามเปาหมายท่ีกําหนดไว 
นอกจากนี้ตลาดการทองเท่ียวยังหมายถึงส่ิงตอไปนี้ 

1) ผลิตภัณฑการทองเท่ียว เปนผลิตภัณฑท่ีมองไมเห็น มีคุณลักษณะพิเศษเฉพาะตัว 
มุงท่ีการขายและประสบการณท่ีลูกคาหรือนักทองเท่ียวไดสัมผัสมากกวาสินคาท่ีมีรูปรางลักษณะ
ท่ัว ๆ ไป ท่ีผูซ้ือสามารถตรวจสอบตัวสินคากอนตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑการทองเท่ียวมักต้ังอยูใน
ทําเลที่ไกลจากลูกคา จึงจําเปนตองมีคนกลางซ่ึงเปนผูจัดหานักทองเท่ียวในการขายการทองเท่ียว  
บทบาทนี้เปนของผูขายสงธุรกิจทองเท่ียว (Tour Wholesales) และตัวแทนการเดินทางทองเท่ียว 
(Travel Agencies) ซ่ึงจะจําหนายผลิตภัณฑการทองเท่ียวใหลูกคาโดยไมเห็นสินคา เม่ือตัดสินใจซ้ือ
และลูกคาจะตองใชจาย ท้ังเวลา และเงินกอนท่ีจะไดรับหรือใชบริการสินคาท่ีซ้ือจริง 

2) การแบงสวนตลาด (Marketing Segmentation) ในการวางแผนการตลาด      
จะเร่ิมตนท่ี การแบงสวนตลาด ซ่ึงหมายถึงกระบวนการแบงตลาดออกเปนกลุมลูกคาตามลักษณะ
ความตองการที่คลายคลึงกันออกเปนตลาดยอย (Submarket) หรือสวนตลาด (Market Segment) 
เพื่อท่ีจะเลือกตลาดใดตลาดหน่ึงหรือหลายตลาดเปนตลาดเปาหมายตอไป แลวใชสวนประสม         
ทางการตลาดเฉพาะอยาง เพื่อใหเขาถึงลูกคาตามเปาหมายท่ีเลือกข้ึนมา  
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3) ตลาดเปาหมาย (The Target Market ) หลังจากท่ีไดประเมินแบงสวนตลาด   
ตาง ๆ แลว องคกรจะตองตัดสินใจดวยวาสวนตลาดใดบางท่ีจะเขาไปใหบริการ การเลือกตลาด
เปาหมายประกอบดวย กลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความตองการหรือมีลักษณะบางอยางรวมกัน ซ่ึงกิจการ
ตัดสินใจวาจะเขาไปตอบสนองความตองการกลุมนั้นได การเลือกตลาดเปาหมายจําเปนตอง
วิเคราะหความสามารถการขายในสวนแบงตลาดน้ัน อาจจะประเมินจํานวนนักทองเท่ียวใหม ท้ังใน
ปจจุบันและกลุมแนวโนมในอนาคต รวมท้ังประมาณคาใชจายของแตละบุคคลของนักทองเท่ียว 
ตลาดเปาหมายจะตองไดรับความสนใจในดานการแขงขันดานตลาด เพื่อเขาถึงความตองการของ
นักทองเท่ียวกลุมนั้น ๆ พรอมกับการเสนอขายสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองตอความตองการ
เหลานั้นใหแกนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายท่ีไดกําหนดไว 

4) การวางแผนการตลาด (Market Planning) เม่ือมีการคัดเลือกและวิเคราะหตลาด
เปาหมายแลว ข้ันตอไปเปนการวางแผน (Planning) ซ่ึงประกอบดวยการศึกษาปจจัยภายนอก
องคกร ท่ีไมอาจควบคุมได เชน สภาพเศรษฐกิจ ปญหาเท่ียวบินไมเพียงพอกับตลาดเปาหมายและ
อาจเปนปญหาความขัดแยงของวัฒนธรรมของคนในทองถ่ินกับนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย เปนตน 
ผูวางแผนจะตองตัดสินใจเลือกกลยุทธทางการตลาด และสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม
กับตลาดกลุมเปาหมาย การวางแผนอาจจะทําเพื่อธุรกิจเฉพาะดาน เชน ธุรกิจดานโรงแรมท่ีพัก 
ธุรกิจรานขายของท่ีระลึก  เปนตน เพื่อให ม่ันใจวาแผนกลยุทธ ท่ีเลือกนั้นจะเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย จะตองมีการศึกษาสถานะและกลยุทธการตลาดของคูแขงดวย โดยทําการตรวจสอบ
ดวยการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ของแผนงานท่ีเลือก 
 

2.1.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับอุตสาหกรรมทองเท่ียว 
 ทักษิณา คุณารักษ (2545) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ ไวดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว (Tourism Product) ไดแก ผลิตภัณฑหลัก เชน      
ท่ีพักอาศัย แหลงทองเท่ียว รานอาหาร การบริการการนําเท่ียว การขนสงผูโดยสาร ซ่ึงกลาวไดวา 
ผลิตภัณฑหลักคือสินคา และบริการ ท่ีนักทองเท่ียวซ้ือหรือใชบริการ  
  2. ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินท่ีนักทองเที่ยวตองจายไปเพื่อใหไดรับ
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว และเกี่ยวของกับการตัดสินใจมาทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 
   3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง ชองทางหรือจุดขายท่ีนักทองเที่ยวสามารถจะ
ซ้ือสินคาและบริการทางการทองเท่ียวไดอยางสะดวกสบายและประหยัดท้ังเวลาและคาใชจาย    
เพื่อมาทองเท่ียวได เชน ตัวแทนจําหนาย บริการนําเท่ียว หรือพาณิชยอีเล็กทรอนิกส 
 



 6 

  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การแจงหรือการส่ือสารในการ
แนะนําสินคาและบริการใหลูกคารับรูและรับทราบขอมูลเกี่ยวกับการทองเท่ียวและเปนการสราง
ความสนใจแกนักทองเท่ียวในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 

5. คน (People) หมายถึง ผูท่ีใหบริการทางการทองเท่ียวแกนักทองเท่ียว ไดแก 
พนักงานตอนรับในโรงแรม พนักงานบริการในรานอาหาร บริษัทนําเท่ียว เจาหนาท่ีของพิพิธภัณฑ
และแหลงทองเท่ียว เปนตน 

6. ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงภาพลักษณหรือรูปธรรม
ของสินคาทางการทองเท่ียว เพื่อใหนักทองเท่ียวสามารถมองเห็นหรือพอจะคาดเดาไดในตัวสินคา
และบริการนั้น ๆ วามีลักษณะอยางไร เชน ความสวยงามและบรรยากาศที่หรูหราของโรงแรม 
แหลงทองเท่ียวตองมีความสะอาด ปลอดภัยและมีความสมบูรณของธรรมชาติ 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการจัดบริการหรือส่ิงท่ีนักทองเท่ียว
ไดรับความสะดวกสบายในการเดินทางมาทองเท่ียว เชน การใหบริการของพนักงานตอนรับ        
ในโรงแรม การใหขอมูลขาวสารของมัคคุเทศกหรือผูบรรยายแกนักทองเท่ียวตามแหลงทองเท่ียว 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวถึงกลยุทธการตลาดบริการสําหรับธุรกิจ
บริการวาจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s เชนเดียวกับสินคาซ่ึงประกอบดวย  
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) นอกจากน้ันแลวยังตองอาศัยเคร่ืองมืออ่ืน ๆ เพิ่มเติมซ่ึงประกอบดวย บุคคล (People) 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ (Process) รวมเปนสวนประสมการตลาด
บริการ 7P’s ใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของลูกคา โดยมีรายละเอียด ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได 
คือ ส่ิงท่ีผูขายเสนอขายเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย 
อาจจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร 
หรือบุคคล เปนตน ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา 
จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) 
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางราคา (Price) กับคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑนั้น   
ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคา     
ท่ีเปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตรา เปนสวนท่ีเกี่ยวกับ
วิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู 
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(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขันและปจจัย
อ่ืน ๆ  

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนําเอา
ผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมน้ีไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณา
สถานท่ีจําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางอยางไรและมีการ
เคล่ือนยายสินคาอยางไร ดังนั้นในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย จึงประกอบดวย 2 สวน     
ซ่ึงเรียกวาสวนประสมในการจัดจําหนาย (Distribution Mix) ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงกลุมของสถาบัน
หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกิจกรรมท่ีจะนําเอาผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช ในสวนนี้
เปนการพิจารณาวาจะจําหนายผลิตภัณฑโดยผานคนกลางอยางไร กลาวคือพิจารณาถึงเสนทางท่ี
ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 

3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวของ
กับการเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม ในสวนนี้
จึงประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคกรธุรกิจของตนและในระบบชองทาง  
การคลังสินคาและการควบคุมสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือ  
ซักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารการตลาดบริการในการสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบ
ดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมการติดตอส่ือสาร 
(Communication Mix) ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 
ประกอบดวยรายระเอียดดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล จะใชผานส่ือ
และผูอุปถัมภรายการแตตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 

4.2 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายและ ลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ 
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4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจาก
การขายโดยบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภคและ
ประสิทธิภาพของผูขาย ตัวอยางการสงเสริมการขาย ไดแก การลดราคา การแลกซ้ือ การแจก
ตัวอยางสินคา การแถมสินคา การชิงโชค เปนตน 

4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยท่ีองคกรท่ีเปนเจาของ 
ผลิตภัณฑนั้น ไมตองเสียคาใชจายใด ๆ จากการเสนอขาวนั้น การประชาสัมพันธเปนความพยายาม         
ท่ีไดจัดเตรียมไวขององคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดี            
ตอองคการ จะเห็นไดวาการใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปน
กิจกรรมในอันท่ีจะสงเสริมความสัมพันธอันดีตอกลุมชน 

4.5 การขายตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางผูซ้ือ
และผูขายท่ีนอกเหนือจากการขายโดยพนักงานขาย หรือเปนวิธีการที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันท่ีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท 
จดหมายทางตรง โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเม่ือตองการซ้ือ 

5. บุคคล (People) บุคคลถือเปนองคประกอบท่ีสําคัญของธุรกิจ ดังนั้นจึงตองมีการ
เลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคาได แตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนอง
ลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท    
อีกประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางลูกคากับผูใหบริการ
ซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากการใหบริการของบุคลากรท่ีเปนเง่ือนไขสําคัญ     
ในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจําเปนตองพยายามสราง

คุณภาพโดยรวม [Total  Quality Control (TQM)] ลักษณะทางกายภาพน้ันมีความสําคัญตอธุรกิจ
บริการอีกปจจัยหนึ่ง ประกอบดวย สภาพทางกายภาพ และลูกคาสามารถมองเห็นได ส่ิงท่ีผูบริโภค
มองเห็นนั้นมีสวนรวมในการสรางความรูสึกตอความพึงพอใจ รวมเรียกวาภาพแหงการบริการ 
ผูประกอบการสามารถจัดการหรือปรับปรุงใหดีข้ึนได ท่ีพบเห็นไดคือ บรรยากาศ การตกแตง      
การจัดสถานท่ี เปนตน อยางไรก็ตาม บุคลากรและอุปกรณในสํานักงานก็ถือเปนองคประกอบ   
อยางหนึ่งของลักษณะทางกายภาพ กลาวคือ ลักษณะทาทางหรือบุคลิกภาพท่ีลูกคาสามารถมองเห็น
หรือสัมผัสไดจากผูใหบริการ ประกอบดวย ลักษณะการแตงกาย เคร่ืองแตงกาย อุปกรณหรือ
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เคร่ืองมือ ท่ีใชประโยชนดานการประชาสัมพันธ ตลอดจนขอเขียนของการประชาสัมพันธ            
ซ่ึงแสดงออกถึงความเช่ียวชาญ ท้ังหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพท่ีสามารถสรางความพึงพอใจ
ดานการบริการใหแกลูกคา 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึงกระบวนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ (Customer Satisfaction) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของ
กับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฎิบัติในดานการบริการที่นําเสนอใหกับลูกคาเพื่อมอบการใหบริการ
อยางถูกตอง รวดเร็ว และทําใหลูกคาเกิดความประทับใจในรูปแบบหรือข้ันตอนการทํางาน ธุรกิจ
บริการนั้น ผลิตภัณฑคือส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได ดังนั้นกระบวนการจึงเปนส่ิงท่ีสําคัญสําหรับ
ธุรกิจนี้และจะเปนความแตกตางอยางชัดเจนเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ภายนอกตลาดบริการ      
จึงยอมรับวากระบวนการใหบริการนี้มีความสําคัญตอธุรกิจบริการที่สามรถสรางความพึงพอใจ
สูงสุดใหแกลูกคา 

จากท้ังสองทฤษฎีเกี่ยวกับแนวคิดสวนประสมการตลาดบริการท่ีไดกลาวมานั้น สําหรับ
การศึกษาคร้ังนี้ไดใชสวนประสมการตลาดบริการ 7P’s ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสินคาและบริการที่เสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ช่ึงสามารถจับตองไดและไมสามารถจับตองได ไดแก ช่ือเสียงของความเปน
มรดกโลกของหลวงพระบาง การเปนเจาบานที่ดี มีอัธยาศัยและวิถีชีวิตของคนทองถิ่น สถานท่ี
ทองเท่ียว รานอาหาร แหลงจําหนายสินคาและบริการตาง ๆ สาธารณูปโภค สภาพสังคมและ
การเมือง 

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงินท่ีนักทองเท่ียวตองจายไปเพ่ือให
ไดรับผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ไดแก ราคาสินคา อาหารและบริการตาง ๆ การชําระคาบริการ      
และสวนลดราคานอกฤดูกาลทองเท่ียว 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงชองทางหรือสถานท่ี         
เพื่อเสนอขายผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว ไดแก ตัวแทนจําหนายในตางประเทศ การซ้ือบริการทาง
อินเทอรเน็ต การซ้ือบริการการทองเท่ียวเม่ือมาถึง และความสามารถในการทองเท่ียวไดดวยตนเอง 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงชองทางในการแจงขาวสารและชักจูงใหเกิด
ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ หรือเคร่ืองมือท่ีใชเพื่อการส่ือสารทางการตลาด 
ไดแก การสงเสริมการตลาดดวยการประชาสัมพันธ การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ การแนะนําจากผูท่ีเคย
มาใชบริการการทองเท่ียว และการคืนกําไร ไมรวมพนกังานขายซ่ึงอยูในสวนของบุคคล 
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5. บุคคล (People) หมายถึงบุคคลหรือพนักงานท่ีบริการไดแก บุคลิกภาพ ลักษณะ 
ความรู ทักษะและความสามารถในการส่ือสารของผูใหบริการ 
 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงสภาพทางกายภาพ ท่ีลูกคาสามารถ
มองเห็นได ไดแก เอกลักษณของสถาปตยกรรม ความสวยงามทางธรรมชาติ ความสะอาด สวยงาม 
จากการอนุรักษและบํารุงรักษาแหลงทองเที่ยว และคุณภาพ ความปลอดภัยของรถยนตท่ีใหบริการ  

7. กระบวนการ (Process) คือกระบวนการใหบริการ ไดแก ความสะดวก รวดเร็ว ตรงตอ
เวลาของการบริการตามสถานท่ีตาง  ๆการแนะนําใหขอมูลขาวสารตามแหลงทองเท่ียวและความพรอม
ในการบริการอินเทอรเน็ต 
 

 2.1.3  แนวคิดตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค  
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540) ไดกลาวถึงแนวคิดตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 
ไวดังนี ้
  ตลาดผูบริโภค  หมายถึง ตลาดที่ประกอบไปดวยผูซื้อที่ตองการซื้อสินคาใด ๆ
สําหรับนําไปใชในการอุปโภค บริโภคของตนเอง หรือเพื่อสมาชิกในครอบครัว  

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคล 
(ผูบริโภค) ท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา ฉะนั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ือจึงเกี่ยวของกับ
สภาพแวดลอมภายในและภายนอกท่ีเปนส่ิงกระตุนแกผูบริโภค ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และการตอบสนองของผูซ้ือ 

 

 
 
 
 
 
 

 
 
รูปท่ี 1 แสดงตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภค (ผูซ้ือ) (Philip Kotler and others, 2005: 139-140) 
 

 1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
และส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ไดแกเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม นักการตลาดจะตองสนใจ
และจัดส่ิงกระตุนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  

ส่ิงกระตุน 
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน
อ่ืนๆ 

 คุณลักษณะของผูซื้อ
หรือปจจัยที่มี
อิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภค 

กระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อ 

 การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

   ปจจัยทางวัฒนธรรม 
  ปจจัยทางสังคม 
   ปจจัยสวนบุคคล 
  ปจจัยทางจิตวิทยา 

ตระหนักถึงปญหา 
คนหาขอมูล 
ประเมินทางเลือก 
ตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
    การเลือกตราย่ีหอ 
    การเลือกผูขาย 
    เวลาในการช้ือ 
    ปริมาณการช้ือ 
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 2. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ปจจัยวัฒนธรรม (Cultural 
Factors) ประกอบดวย วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี และช้ัน
ทางสังคม  ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ประกอบดวย กลุมอางอิงหรือกลุมท่ีมีอิทธิพล  
ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ไดแก อายุและลําดับข้ัน
ในวงจรชีวิต อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและความเปนปจเจกชน  
ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ประกอบดวย แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ
และทัศนคติ  

 3. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค นักการตลาดไดแบงกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคเปนข้ันตอนตาง ๆ ได 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1) การรับรูความตองการ (Need Recognition) หมายถึงการรับรูปญหา การที่
บุคคลรับรูถึงความตองการของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุนภายนอก งานของนักการ
ตลาด คือ การจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

2)  การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือความตองการไดรับการกระตุน
แลว ผูบริโภคก็จะคนหาขอมูลตาง ๆ จากแหลงบุคคล แหลงการคา แหลงชุมชน และแหลงทดลอง 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการพิจารณาเลือก
ผลิตภัณฑตาง ๆ จากขอมูลท่ีรวบรวมได โดยการเปรียบเทียบขอดี ขอดอย และความเหมาะสมของ      
แตละทางเลือก ท้ังความจําเปนและความตองการใช ระดับราคา และทัศนคติสวนตัวของผูบริโภค   
ท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase and Related Decision) เม่ือประเมินทางเลือก        
ท่ีตองการไดแลว จะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยผูบริโภคจะเลือกตราผลิตภัณฑท่ีเขาชอบ
มากท่ีสุดหลังจากท่ีไดประเมินแลว 

5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือ    
ไมพอใจหลังจากมีการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลว ซ่ึงความรูสึกนี้ข้ึนกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและ
ความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามความคาดหวังเขาก็จะพอใจและ     
มีการซ้ือซํ้า  ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตํ่ากวาความคาดหวังเขาจะไมพอใจและจะไมซ้ืออีก  

 4. การตอบสนองผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือดวยการ
ตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ คือ การเลือกซ้ือสินคาบริการ การเลือกตรา
สินคา คือการเลือกรูปแบบการใชสินคาบริการในลักษณะใด การเลือกผูขาย คือ เลือกใชสินคา
บริการของผูใด การเลือกเวลาในการซ้ือ คือ จะเลือกใชสินคาบริการในชวงเวลาใด และปริมาณ      
ในการชื้อ คือ จะซ้ือสินคาบริการมากนอยอยางไร ดังนี้เปนตน 
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2.2  วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ในการศึกษาคร้ังนี้นอกจากแนวคิด ทฤษฎี ท่ีไดนํามาใชแลว ยังไดทําการศึกษาจาก
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของเพ่ิมเติม ดังนี้ 

บุญทวี เปเรรา (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่ผลตอนักทองเท่ียวจาก
ทวีปยุโรปในการเลือกใชบริการของบริษัทนําเท่ียวในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนนักทองเท่ียวจากทวีปยุโรป จํานวน 322 ราย ซ่ึงผล
การศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานตาง ๆ มีความสําคัญตอผูตอบแบบสอบถาม 
เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียรวมจากมากถึงนอย ไดดังนี้ ดานราคามีผลตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก การรับชําระคาบริการผานบัตรเครดิต   
มีผลในระดับมากท่ีสุด ดานกระบวนการใหบริการมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับ
ปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก ความตรงตอเวลาของผูใหบริการ มีผลในระดับ
มาก ดานบุคลากรมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก พนักงานแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว มีผลในระดับมาก ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก ภายในบริษัทมีบรรยากาศท่ีดี ตกแตงทันสมัย สวยงามและมีความเปนระเบียบเรียบรอย 
มีผลในระดับมาก ดานผลิตภัณฑมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอย   
ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีการใหประกันความเสียหายใหกับผูใชบริการ มีผลในระดับมาก ดานชองทาง
การจัดจําหนายมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก มีตัวแทนในตางประเทศสามารถจองผานตัวแทนได มีผลในระดับมาก และดานการสงเสริม
การตลาดมีผลตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก การประชาสัมพันธโดยการใชแผนพับจากการทองเท่ียว มีผลในระดับมาก 

ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบในการเลือกใชบริการของบริษัทนําเท่ียวในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย  ปญหาท่ีสําคัญสามารถเรียงตามลําดับไดดังนี้ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก ท่ีต้ังของบริษัททองเท่ียวไมถาวรไมนาเช่ือถือได มีปญหาในระดับปานกลาง  ดานราคา 
มีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก 
ราคาท่ีใหบริการสูง มีปญหาในระดับมาก ดานกระบวนการใหบริการมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีระบบการทํางานท่ีไมถูกตอง
แมนยําและไมเปนท่ีนาเช่ือถือ มีปญหาในระดับปานกลาง ดานชองทางการจัดจําหนาย มีปญหาตอ
ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก สาขาของ
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บริษัทมีจํานวนนอย ไมเพียงพอไมสะดวกในการติดตอ มีปญหาในระดับปานกลาง ดานการ
สงเสริมการตลาดมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปญหายอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดไดแก ขาดการจูงใจโดยการใหสิทธิและผลประโยชนพิเศษ มีปญหาในระดับ        
ปานกลาง ดานบุคลากรมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับนอย โดยปญหายอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดไดแก การขาดมนุษยสัมพันธ ไมพรอมและไมเต็มใจท่ีจะใหบริการ มีปญหาในระดับนอย    
และดานผลิตภัณฑมีปญหาตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับนอย โดยปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก การใหบริการที่ไมมีคุณภาพ มีปญหาในระดับนอย 

นงลักษณ อิสระญาณพงค (2547) ไดศึกษาความตองการของนักทองเที่ยวชาวยุโรป
และอเมริกันในการใชบริการการทองเท่ียวประเภทพํานักระยะยาวในจังหวัดเชียงใหม โดยเก็บ
รวบรวมขอมูลจากนักทองเท่ียวชาวยุโรบและอเมริกัน ท่ีทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 322 ราย 
ซ่ึงผลของการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญตอผูตอบแบบสอบถาม        
ดานตาง ๆ เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียรวมจากมากถึงนอยไดดังนี้ ปจจัยดานบุคลากรมีความสําคัญ
ของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
ไดแก สามารถติดตอและส่ือสารเขาใจ มีผลในระดับมาก ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ มีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง       
โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีสถานท่ีโดยรอบ รมร่ืน มีตนไมใหความรมเย็น มีผลในระดับ
มาก ดานกระบวนการใหบริการมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวม   
ในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีการแบงงานท่ีใหบริการดานตาง ๆ    
อยางชัดเจน มีผลในระดับมาก ดานสถานท่ีมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก หองพักและบริเวณโดยรอบ
สะอาด มีผล ในระดับมาก  ดานผลิตภัณฑมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก บริการทําความสะอาดหองพัก 
การปฐมพยาบาลเบ้ืองตน และมีสระวายน้ํา/สนามเทนนิส มีคาเฉลี่ยเทากันซ่ึงมีผลในระดับมาก 
ดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับนอย 
โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก มีการลงโฆษณาในหนังสือนําเท่ียวมีผลในระดับมาก          
ดานราคา มีความสําคัญของความตองการตอผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับปานกลาง
โดยจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก วิธีชําระคาบริการที่สะดวกสามารถชําระไดหลายรูปแบบ      
มีผลในระดับปานกลาง   
 สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี  (วท) (2540) ไดศึกษาจัดทําแผนแมบท                
เพื่อพัฒนาการทองเท่ียวแขวงหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ในการศึกษา
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ดังกลาวไดมีการสํารวจขอมูลพื้นฐานท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว ในนั้นไดสํารวจขอมูลเกี่ยวกับ
ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตอการบริการการทองเท่ียว ไดแก ท่ีพัก อาหาร บริการนําเท่ียว 
พาหนะเดินทาง การติดตอส่ือสาร สินคาและของท่ีระลึก และสถานบันเทิง โดยแบงเกณฑ         
ความคิดเห็นเปน 3 ระดับ คือ ดี ปานกลาง และ ควรปรับปรุง นอกจากนั้นไดทําการสํารวจเกี่ยวกับ
ปญหาของผูตอบแบบสอบถามในการทองเท่ียว ซ่ึงการสํารวจนี้ไดใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 248 ราย ท่ีเปนนักทองเท่ียวจากทวีปยุโรป รอยละ 
44.35 อเมริกา รอยละ 19.76 ออสเตรเลีย รอยละ 10.08 เอเซีย รอยละ 13.71 และ ลาว รอยละ 12.10 
ซ่ึงผลการศึกษาพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นตอการทองเท่ียวในแตละปจจัยดานตาง ๆ  ดังนี้ 
- ที่พัก อยูในระดับดี รอยละ 75.44 ระดับปานกลาง รอยละ 21.93 และควรปรับปรุง      

รอยละ 2.63 
- อาหาร อยูในระดับดี รอยละ 74.34 ระดับปานกลาง รอยละ 23.45 และควรปรับปรุง   

รอยละ 2.21 
- บริการนําเท่ียว อยูในระดับดี รอยละ 72.13 ระดับปานกลาง รอยละ 19.67 และควรปรับปรุง 

รอยละ 8.20 
- พาหนะเดินทาง อยูในระดับดี รอยละ 62.25 ระดับปานกลาง รอยละ 30.39 และควรปรับปรุง 

รอยละ 7.35 
- การติดตอส่ือสาร อยูในระดับดี รอยละ 41.30 ระดับปานกลาง รอยละ 35.87 และควร

ปรับปรุง รอยละ 22.83 
- สินคาและของที่ระลึก อยูในระดับดี รอยละ 56.00 ระดับปานกลาง รอยละ 38.29 และ

ควรปรับปรุง รอยละ 5.71 
- สถานบันเทิง อยูในระดับดี รอยละ 49.32 ระดับปานกลาง รอยละ 33.11 และควรปรับปรุง 

รอยละ 17.57 
สําหรับปญหาของผูตอบแบบสอบถามในการทองเท่ียว ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามท่ีพบปญหา

มีจํานวนนอยเพียงรอยละ 14.92 นอกจากนี้ไมพบปญหาในการทองเที่ยวแตอยางใด โดยปญหา     
ท่ีพบนั้น ไดแก 

- ความยุงยากในการเขาเมือง (ระเบียบการเขา-ออกเมืองมีขั้นตอนที่ยุงยาก) เปนปญหา 
ท่ีพบมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 24.32 ของผูมีปญหา 

- ท่ีพักมีราคาแพง ไมไดมาตรฐานและบริการไมดี คิดเปนรอยละ 13.51 ของผูมีปญหา 
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- การบริการของสายการบินยังไมไดรับความสดวกท้ังทางดานการสํารองท่ีนั่งและการ
บริการบนเคร่ืองบิน และควรปรับปรุง คิดเปนรอยละ 10.81 ของผูมีปญหา 

- สถานท่ีทองเท่ียวมีนอย คิดเปนรอยละ 10.81 ของผูมีปญหา 
 

 2.3  ขอมูลเก่ียวกับจังหวัดหลวงพระบาง 
จังหวัดหลวงพระบางเปนหนึ่งใน 16 จังหวัด ต้ังอยูทางภาคเหนือของประเทศลาว หางจาก

นครหลวงเวียงจันทนข้ึนไปทางเหนือประมาณ 420 กิโลเมตร ตามเสนทางหลวงแหงชาติ 13 เหนือ 
มีอาณาเขต ทิศเหนือติดตอจังหวัดผงสาลี ทิศใตติดตอจังหวัดเวียงจันทนและจังหวัดเชียงขวาง      
ทิศตะวันออกติดตอจังหวัดหัวพันและสาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม ทิศตะวันตก ติดตอจังหวัด
อุดมไชยและจังหวัดไชยะบูรี จังหวัดหลวงพระบางมีท้ังหมด 11 อําเภอ 870 หมูบานโดยมีอําเภอ
เมืองหลวงพระบางเปนมรดกโลกท่ีเปนสูญกลางทางดานวัฒนธรรม เปนของแหลงรวมศิลปะ 
รวมท้ังสถาปตยกรรมอันเกาแกท่ีโดดเดน การเดินทางสูจังหวัดหลวงพระบางไดโดย ทางรถยนต 
ทางเรือ และทางเครื่องบิน โดยมีทาอากาศยานหลวงพระบางเปนทาอากาศยานนานาชาติ (จังหวัด
หลวงพะบาง สปป.ลาว, 2548) 

จังหวัดหลวงพระบางเปนจังหวัดหนึ่งท่ีมีศักยภาพทางดานการทองเท่ียว มีมรดกวัฒนธรรม
ท่ียังคงรักษาไว ประกอบกับท่ีต้ังของหลวงพระบางต้ังอยูริมแมน้ําโขง มีภูมิประเทศโดยรวม       
เปนภูเขาสลับซับซอน จึงมีแหลงธรรมชาติท่ีอุดมสมบูรณสวยงามอยูหลายแหง มีแหลงทาง
โบราณสถานประวัติศาสตร วัฒนธรรม ประเพณี วิถีชีวิต สถาปตยกรรมอันเกาแกท่ีโดดเดน และ
วัตถุโบรานอันลํ้าคา ท่ีมีศักยภาพและเปนแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติ ประวัติศาสตร และ 
วัฒนธรรม ท่ีดึงดูดแกนักทองเท่ียวเปนจํานวนมาก เชน วัดเชียงทอง พิพิธภัณฑแหงชาติหลวงพระบาง 
น้ําตกตาดกวางสี ถํ้าต่ิง พระธาตุพูสี ผาทอบานผานม วัดใหม หมูบานรอบเมืองหลวงพระบาง    
เปนตน นอกจากนั้นยังมีงานบุญประเพณีตาง ๆ เปนท่ีนาสนใจแกนักทองเที่ยว เชน บุญปใหมลาว 
หรือ บุญเดือนหา (เทศกาลสงกรานต) บุญซวงเรือ (แขงขันเรือยาว) นอกจากนั้น จากการท่ี
อําเภอหลวงพระบางไดถูกเลือกจากองคการยูเนสโก ใหเปนเมืองมรดกโลก ทําใหช่ือเสียงของ
หลวงพระบาง เปนท่ีรับรูของชาวโลก และเปนโอกาสดีแกการพัฒนาการทองเท่ียว ทําใหจํานวน
นักทองเท่ียวเพิ่มข้ึนในแตละป นอกจากแหลงทองเท่ียวแลวยังมีส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีสามารถ
รองรับแกการทองเท่ียว เชน โรงแรม เกสตเฮาส รีสอรท รานอาหาร บริษัทนําเท่ียว ศูนยจําหนาย
สินคาของท่ีระลึก และการบริการตาง ๆ (Chittaphong Ackhavong, 2008) 

ลักษณะภูมิประเทศ จังหวัดหลวงพระบางมีพื้นท่ีรวม 16,875 ตารางกิโลเมตร ลักษณะภูมิ
ประเทศเปนเขตภูเขาท่ีสลับซับซอน เขตตํ่าสุดมีความสูง 240 เมตร จากระดับหนาน้ําทะเล เขตสูงท่ีสุด   



 16 

มีความสูง 1,600 เมตร จากระดับหนาน้ําทะเล จากสภาพที่เปนภูเขาสลับซับซอนและตอเนื่องกัน  
ทําใหมีท่ีราบเพียงมีสวนนอยบริเวณสองฝงแมน้ํา  

สภาพภูมิอากาส จังหวัดหลวงพระบางอยูในเขตท่ีมีลมมรสุม(Monsoon) พัดผาน อุณหภูมิ
สูงสุด 40 องศาเชลเชียส และอุณหภูมิตํ่าสุด 14 องศาเชลเชียส แบงออกเปน 2 ฤดู คือ ฤดูแลงและ
ฤดูฝน ซ่ึงฤดูแลงเร่ิมต้ังแตเดือนตุลาคม-เมษายน ฤดูฝนเร่ิมต้ังแตเดือนพฤษภาคม-ส้ินเดือนตุลาคม 
(จังหวัดหลวงพะบาง สปป.ลาว, 2548) 

ดานประชากร จากผลการสํารวจพลเมืองและท่ีอยูอาศัย พ.ศ. 2548 สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาวมีประชากรทั้งหมด 5.6 ลานคน เปนชาย 2.80 ลานคน และหญิง 2.82 ลานคน ความหนาแนน
โดยเฉลี่ยของประชากร 23.7 คนตอตารางกิโลเมตร หลวงพระบางเปนจังหวัดที่มีประชากรมาก   
เปนอันดับ 4 รองจากจังหวัดสวรรณเขต  นครหลวงเวียงจันทนและจําปาสัก มีประชากรทั้งหมด 
407,039 คน เปนชาย 203,610 คน และหญิง 203,429 คน ความหนาแนนโดยเฉลี่ยของประชากร   
24.1 คนตอตารางกิโลเมตร ประชากรแบงเปน 3 กลุมชนเผาใหญ คือ ลาวลุมเปนประชากรท่ีอาศัยอยู
บริเวณท่ีราบลุมน้ําและหุบเขา คิดเปนรอยละ 36.50 ลาวเทิงเปนประชากรท่ีอาศัยอยูบริเวณไหลเขา 
คิดเปนรอยละ 46.50 และลาวสูงเปนประชากรท่ีอาศัยอยูบนภูเขา คิดเปนรอยละ 17.0 ของประชากร
ท้ังหมด ประชากรสวนใหญนับถือศาสนาพุทธ (กระทรวงแผนการและการลงทุน สปป.ลาว, 
2549ข) 

ดานแหลงน้ํา จังหวัดหลวงพระบางเปนพื้นท่ีท่ีมีความอุดมสมบูรณไปดวยทรัพยากร      
ทางนํ้า ท้ังนี้เนื่องจากมีลําน้ําธรรมชาติจํานวนหลายสาย ท่ีมีศักยภาพในการผลิตกระแสไฟฟา     
เพื่อสงออกโดยมีแมน้ําท่ีใชเปนเสนทางคมนาคมทางน้ํา เชน แมน้ําโขงซ่ึงเปนแมน้ําสายหลัก 
นอกจากนั้นยังมีลําน้ําสาขาของแมน้ําโขงท่ีสําคัญอีกหลายสาย ไดแก แมน้ําคาน (Nam Khan) แมน้ําเซือง 
(Nam Xuang) แมน้ําอู (Nam Ou)  

ดานโครงสรางพื้นฐาน จังหวัดหลวงพระบางเปนจุดเดนดานท่ีต้ังยุทธศาสตรทางเศรษฐกิจ เชน 
มีเสนทางผานดานการคมนาคมทางบก ทางน้ํา และทางอากาศ ท่ีเช่ือมตอกับจังหวัดทางภาคเหนือ
ของลาวและใกลกับประเทศในภูมิภาคลุมแมน้ําโขง ซ่ึงประกอบดวย ไทย จีน เวียดนามและพมา 
นอกจากนี้ยังมีระบบไฟฟา น้ําประปาในอําเภอเมือง มีทาอากาศยานหลวงพระบางเปนทาอากาศยาน
นานาชาติ มีระบบโทรคมนาคมท่ีสะดวกดวยการใชระบบไมโครเวฟท่ีสามารถติดตอท้ังภายในและ
ตางประเทศไดตลอดเวลา 

สภาพเศรษฐกิจ จังหวัดหลวงพระบางมีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจในป 2544 - 2548 
รอยละ 7 ตอป โครงสรางการผลิตสวนใหญมาจากเกษตรกรรมถึงรอยละ 48 ของรวมยอดผลิตภัณฑ
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มวลรวม (GDP) ท่ีเหลือมาจากอุตสาหกรรมรอยละ 17 ของ GDP และบริการรอยละ 35 ของ GDP 
สกุลเงินตราท่ีใชเรียกวา กีบ (Kip) มีอัตราแลกเปล่ียน 10,500 กีบ/ดอลลารสหรัฐ (จังหวัดหลวงพะบาง 
สปป.ลาว, 2548) 


