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ABSTRACT 
 
 This study was conducted to 1) study the managing pattern and the tendency 
of Lanna Sriwisan cultural tourism 2) to effectively improve the qualities of the 
cultural arts in every aspects and make use of them, and 3) investigate the 
investments, compensations, and risks in establishing Lanna and Sriwisan cultural 
learning center. Three hundred and eighty-five tourists who visited cultural tourist 
attractions in Chiangmai participated in this study. The data was analysed based on 
Cochran theory and methodology by using a commercial program. The study found 
that the population, at the age ranging from 20 - 39 years old, travel the most. They 
traveled to Chiangmai once to four times per year. Their objectives in traveling were 
visiting relatives, religious and meditation retreats, and recreation, respectively. The 
activities during traveling indicated the tourists’ demands and purposes: visiting 
tourist attractions, attending religious activities, relaxing, joining cultural and 
agricultural activities. The most reliable sources for the tourists to retrieve the 
traveling information was from friends, relatives, and family. The most preferable 
means of transportation for the tourists was the private transports. The expense was 
approximately THB 2,776 per trip. The benefit from traveling was most tourists 
earned more experiences and understandings about Thailand. It can be seen from 
the study that there is a possibility in establishing the cultural traveling business in 
Chiangmai. This can be done by contributing the benefits of the cultural tourism and 
activities relative to this to tourists. The key factor in making the business successful 
is personnels who are knowledgeable, skilful, and experiential in organising cultural 
traveling activities. The Lannian charms in manners, characteristics, and minds as well 
as the creativities of the personnels are prerequisite. In the first phase of the 



business, it is advisable to advertise through marketing activities in order to access to 
the tourism industry in Chiangmai. 
 
Keywords: Culture, Cultural Tourism, Lanna Arts 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1ทีม่าและความส าคญัของปัญหา 
 องค์การท่องเที่ยวโลก (Word Tourism Organization: UNWTO) ได้พยากรณ์เม่ือถึงปี  
พ.ศ. 2563 จะมีนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศจ านวน 1,600 ล้านคน ภูมิภาคที่มีแนวโน้มเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวยอดนิยม คือภูมิภาคเอเชียตะวันออก และแปซิฟิก และกลุ่มในประเทศแถบเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ เป็นจุดหมายการท่องเที่ยวแห่งใหม่ที่มีผู้นิยมเดินทางเข้ามาเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง  
โดยมีนักท่องเที่ยวเป็น 1 ใน 3 ของนักท่องเที่ยวภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ส าหรับในประเทศไทย
นักท่องเที่ยวต่างชาติกว่าครึ่ง (8,076,493 คน ในปี 2553) เป็นนักท่องเที่ยวจากกลุ่มเอเชียตะวันออก
โดย มาเลเซีย ญี่ปุ่น จีน และเกาหลี เป็นกลุ่มที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทยมากท่ีสุด ส าหรับ
นักท่องเที่ยวจากทวีปยุโรป  มีสัดส่วนประมาณร้อยละ27 ของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติทั้งหมด โดย
นักท่องเที่ยวจากสหราชอาณาจักร เยอรมัน สวีเดน และรัสเซีย มาท่องเที่ยวในไทยมากที่สุด และเป็น
ที่น่าสังเกตว่านักทิองเที่ยวจากกลุ่มประเทศเอเชียใต้และตะวันออกกลาง มีจ านวนเพิ่มขึ้นร้อยละ  
24.98 และ 23.00 ตามล าดับ แต่เมื่อพิจารณาจากรายได้พบว่านักท่องเที่ยวจากยุโรปยังเป็นกลุ่มที่มี
การใช้จ่ายมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 40 ของรายได้ของนักท่องเที่ยวทั้งหมดและพบว่ากลุ่มนักท่องเที่ยว
จากยุโรปมีจ านวนวันพักนานกว่านักท่องเที่ยวจากเอเชีย นักท่องเที่ยวไทยมีแนวโน้มเดินทาง
ท่องเที่ยวภายในประเทศมากขึ้น   
 โดยรัฐบาลได้ส่งเสริมการท่องเที่ยวในประเทศอย่างจริงจังในช่วงหลายปีที่ผ่านมาการ
เปลี่ยนแปลงในโลกของการแข่งขันเป็นไปอย่างรุนแรงและรวดเร็วโดยเฉพาะการแข่งขันใน 
อุตสาหกรรมท่องเที่ยว หลายประเทศทั่วโลกต่างตระหนักและรับรู้ถึงโอกาสและผลประโยชน์ของการ
ท่องเที่ยว อย่างยั่งยืน ทั้งในมิติของการพัฒนาการใช้สินค้าและบริการท่องเที่ยวอย่างมีประสิทธิภาพ 
และในมิติของการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนักท่องเที่ยวที่เหมาะสมกับการลงทุนทางด้านทรัพยากรของ
แต่ละประเทศ ในช่วงปีที่ผ่านมา กล่าวได้ว่าประเทศไทยประสบความส าเร็จด้านอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยวเป็นอย่างดี  เห็นได้จากจ านวนนักท่องเที่ยวเพ่ิมจาก 22,353,903 คนในปี 2555 เป็น
จ านวน26,546,725 คน ในปี 2556 (เพ่ิมขึ้นกว่าร้อยละ 8.6 ) (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2541)  
แต่กลับเริ่มพบว่านักท่องเที่ยวจ านวนมากเหล่านั้นอาจมีการใช้ทรัพยากรภายในประเทศของเรา
มากกว่า ผลประโยชน์ที่ประเทศไทยได้รับมาอย่างฉาบฉวย การท่องเที่ยวภายในประเทศมีส่วน
กระจายรายได้สู่พื้นที่ประเทศต่างๆทั่วประเทศ  โดยแหล่งท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมจาก
นักท่องเที่ยว ได้แก่ กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ ภูเก็ต พัทยา ระยอง และกาญจนบุรี    
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 ในด้านศักยภาพด้านการท่องเที่ยว การเปรียบเทียบศักยภาพด้านการท่องเที่ยว  124  
ประเทศ ของ World Economic Forum พบว่า ประเทศไทยมีอันดับที่ดีข้ึน แม้ต้องเผชิญกับความ
เสี่ยงและวิกฤตหลายด้านในปี 2550 ประเทศไทยอยู่อันดับที่ 43 ของโลก ปี 2551 ขยับขึ้นมาอยู่
อันดับที่  42 ของโลก ลี 2552 ขยับขึ้นมาอยู่อันดับที่ 39 ของโลก โดยประเทศไทยเป็นที่ยอมรับใน
ด้านทรัพยากรมนุษย์ ธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรม ความคุ้มค่าด้านราคา และความดึงดูดให้เดินทางมา
ท่องเที่ยว 
 
ตารางที่ 1.1: เปรียบเทียบศักยภาพด้านการท่องเที่ยวของไทยระหว่าง พ.ศ. 2550 2551 และ 2552 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: World Economic Forum.  (n.d.).  Retrieved from http://www.weforum.org/. 
 
 ประเทศไทยมีความได้เปรียบเนื่องจากมีทรัพยากรพ้ืนฐานด้านการท่องเที่ยวหลากหลาย
กระจายอยู่ในทุกจังหวัด  และมีความพร้อมในการรองรับนักท่องเที่ยว  แหล่งท่องเที่ยวหลายแห่งมี
ความสวยงามติดระดับโลก  มีเอกลักษณ์ที่ต่างจากภูมิภาคอ่ืน  ซึ่งสามารถพัฒนาเป็นกิจกรรมการ
ท่องเทีย่ว  รวมถึงอุตสาหกรรมที่สนับสนุนเชื่อมโยง  และยังมีแหล่งท่องเที่ยวที่มีศักยภาพที่พร้อมที่
จะพัฒนาอีกจ านวนมากซ่ึงเป็นจุดแข็งส าคัญที่ท าให้แหล่งท่องเที่ยวในประเทศไทยไทยเป็นที่รู้จัก
แพร่หลาย และได้รับรางวัลความส าเร็จจากการจัดอันดับโลก รางวัลที่ประเทศไทยได้รับเหล่านี้  
สะท้อนภาพลักษณ์ด้านบวกของประเทศไทย เป็นการตอกย้ าให้เห็นศักยภาพด้านการท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย 
 นอกจากการท่องเที่ยวจะส่งผลต่อการพัฒนาประเทศ การจ้างงาน สร้างอาชีพ การกระจาย
รายได ้และการลงทุนในธุรกิจที่เก่ียวข้องแล้วนั้น การท่องเที่ยวด้วยวิถีทางการท่องเที่ยวเชิงนิเวศหรือ
การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ถือเป็นแนวทางท่ีส าคัญยิ่ง ในการน าไปสู่การพัฒนาที่ต่อเนื่อง มั่นคง และ
ยั่งยืนของทรัพยากรท่องเที่ยว เนื่องจากการท่องเที่ยวในยุคสื่อสารไร้พรมแดน เมื่อค านึงถึงความ
คุ้มค่าในเชิงเศรษฐกิจและสังคมแล้ว ยังต้องค านึงถึงการรักษาทรัพยากรในการท่องเที่ยวอีกด้วย โดย
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ใช้หลักการของแผนแม่บทโลก เป็นกรอบการจัดการจึงจัดเป็นการพัฒนาการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน 
(Sustainable Tourism Development) โดยแผนแม่บทโลกมีหลักการ 4 ประการ คือประการที่
หนึ่ง การด าเนินกิจการท่องเที่ยวในขอบเขตความสามารถการรองรับของธรรมชาติ ชุมชน 
ขนบธรรมเนียม ประเพณี วัฒนธรรม และวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชุมชนต่อกิจกรรมการท่องเที่ยว  
ประการที่สอง การตระหนักในกิจกรรมการท่องเที่ยวที่มีผลกระทบต่อชุมชน ขนบธรรมเนียม  
วัฒนธรรมประเพณี และวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชุมชน(เอกลักษณ์และอัตลักษณ์) ประการที่สาม  
การมีส่วนร่วมในกิจกรรมการท่องเที่ยว ที่มีผลต่อระบบนิเวศ ชุมชน ขนบธรรมเนียม ประเพณี  
วัฒนธรรม และวิถีชีวิตที่มีต่อการท่องเที่ยว และประการสุดท้าย การประสานความต้องการและ
ก าหนดแผนงานทางเศรษฐกิจ  การด ารงอยู่ของสังคม  และการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรม
ท้องถิ่นอย่างยั่งยืน (ส านักงานพัฒนาการท่องเที่ยว, 2549)  
 นอกเหนือจากการสั่งสมทางวัฒนธรรมจากอดีตแล้ว ในปัจจุบันเชียงใหม่มีสถานภาพเป็น
เมืองท่องเที่ยวชั้นน าของประเทศไทยที่ได้รับการยอมรับในระดับนานาชาติ ท าให้นักท่องเที่ยวทั่วโลก
ต่างมุ่งหน้ามาที่เชียงใหม่ วัฒนธรรมล้านนาปัจจุบันได้ปรับเปลี่ยนไปมาก มีตัวแปรมากมายที่มีผลต่อ
การท าลายเอกลักษณ์วัฒนธรรมล้านนา ได้แก่ ประชากรส่วนใหญ่ของดินแดนวัฒนธรรมล้านนาที่
ไม่ใช่ลูกหลานคนล้านนา ลูกหลานชาวล้านนาได้ปฏิเสธวัฒนธรรมล้านนา หรือคนต่างวัฒนธรรมผู้ที่มา
อาศัย มาเที่ยวชมดินแดนล้านนาไม่เคารพไม่อนุรักษ์วัฒนธรรมล้านนา และอีกประการหนึ่งคือการละ
ทิ้งสิ่งดีในวัฒนธรรมล้านนาเดิม เปลี่ยนแปลงโดยรับวัฒนธรรมจากที่อ่ืน ไม่สร้างสรรค์ผสมผสาน
วัฒนธรรมเก่าและใหม่ให้เหมาะสมและคงคุณค่าในอัตลักษณ์ล้านนา ซึ่งการน าเอาวัฒนธรรมล้านนา
มาใช้อย่างไม่ถูกต้องเหมาะสมเป็นอีกสาเหตุหนึ่งที่ส าคัญ เช่น การน าเอาศิลปวัฒนธรรมไปใช้ในเชิง
ลบหลู่ บิดเบือนความหมาย หรือใช้ในเชิงพานิชอันเป็นการลดคุณค่าที่มีความหมายต่อจิตใจลง เป็น
ต้น (เชาวลิต สัยเจริญ, 2555) 
 การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมจะเป็นช่องทางหนึ่งที่จะช่วยด ารงไว้ซึ่งศิลปวัฒนธรรมอันดี
งาม ทั้งเผยแพร่ให้นักท่องเที่ยวมาความรู้ความเข้าใจใน ขนบธรรมเนียม ประเพณี ศิลปวัฒนธรรมที่
ถูกต้อง ไม่ว่าจะเป็นทางด้านสถาปัตยกรรม ตั้งแต่โบราณมาแล้วที่เชียงใหม่รับเอารูปแบบการสร้าง
บ้านแปงเมืองมาจากหลายท้องถิ่น สังเกตได้จากการก่อสร้างวัดวาอาราม โบสถ์ วิหารต่างๆ ซึ่งมี
อิทธิพลจากละโว้ พม่า ไทยใหญ่ ผสมกลมกลืนกันจนเป็นรูปแบบพิเศษของล้านนาซึ่งมีท้ังงานไม้ งาน
ปูนปั้น ประดับกระจก โดยเฉพาะเครื่องไม้ เนื่องจากเชียงใหม่มีป่าไม้จ านวนมหาศาล จึงเกิดการ
ฝึกปรือฝีมือในการท างานไม้ขึ้นอย่างดี ในเชิงช่าง รวมไปถึงงานไม้แกะสลัก งานศิลปหัตถกรรมของ
เชียงใหม่ก็โดดเด่นอย่างมาก เนื่องจากมีชนชาติต่าง ๆ เข้ามาอยู่ในพ้ืนที่ และมักมีช่างฝีมืออยู่ด้วย
จ านวนมาก รวมทั้งด้วยความเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจ ของล้านนา จึงมีช่างเครื่องเงินจากวัวลาย
ในรัฐฉานอพยพมาตั้งรกราก (สมัยก่อนการค้าขายจะใช้โลหะ “เงิน” เป็นตัวกลางในการแลกเปลี่ยน
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ซื้อขายสินค้า) และสร้างสรรค์เครื่องเงินอันเป็นเอกลักษณ์  ด้วยการผสมผสานลวดลายทั้งแบบ
เชียงใหม่ ลายเมืองดอกฝ้าย หรือพวกทรงม่าน ลายม่าน ที่งดงามแปลกตาข้ึน 
 เชียงใหม่ยังมีประเพณีและวัฒนธรรมเป็นของตนเอง โดยเฉพาะชนกลุ่มใหญ่ที่เป็นชาวไทย
โยน หรือไทยยวน มีประเพณีและวัฒนธรรมเป็นของตนเอง ในรอบปีมีทั้งการเถลิงศก  ในวันปี๋ใหม่
เมืองหรือวันสงกรานต์ การบูชาเสาอินทขิลเมื่อเริ่มฤดูกาลเพาะปลูก ความคิดเรื่องการปันแบ่ง
ช่วยเหลือเกื้อกูลกันก็เห็นได้จากประเพณีตานก๋วยสลาก หรือบุญข้าวล้นบาตร ที่ถวาย
สิ่งของ   ข้าวสาร แก่พระภิกษุสามเณร และยังเผื่อแผ่ไปถึงคนยากคนจน 
 ประเพณีเฉพาะของเชียงใหม่ยังมีอีกมากท้ังที่เกี่ยวเนื่องกับ “ผี” และ “ศาสนา” เช่น การ
ลอยโคมเพ่ือลอยความทุกข์ ก็ร่วมอยู่กับการฟังเทศน์มหาชาติ จุดผางประทีปเพ่ือดบูชาศาสนา  หรือ
การไหว้พระธาตุ คนทุกคนมีพระธาตุประจ าปีเกิด เช่น คนเกิดปีจอต้องไปไหว้พระธาติจุฬามณีบน
สวรรค์ เป็นต้น มีการท าตุงหรือธงยาว เพื่อใช้ในพิธีกรรมต่าง ๆ ตั้งแต่งานบุย งานบวช   จงถึงงานศพ 
คนเมืองมีภาษาเป็นของตนเอง ทั้งภาษาพูดที่เรียกว่า “ค าเมือง” ซึ่งมีส าเนียงแตกต่างกันออกไปอีก
ตามท้องถิน่ และภาษาเขียน “ตัวเมือง” ซึ่งมักจะจารอยู่ใน “ปั๊บสา” คัมภีร์ใบลาน  ที่พระภิกษุใช้
อ่านเขียนเรียนพระธรรม และใช้บันทึกเรื่องราวต่างๆ เช่น ต านานจามเทวีวงศ์ ชินกาลมาลีปกรณ์  
นอกจากนี้ยังมีดนตรีและการแสดงพ้ืนบ้านที่เป็นเอกลักษณ์อีกด้วย  
 ผู้ศึกษาเห็นโอกาสในการอนุรักษ์และเผยแพร่วัฒนธรรมล้านนาให้คงอยู่ พร้อมกับสร้างมูลค่า
โดยการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวเพื่อน ามาสร้าง  “ศรีวิศาล” ธุรกิจการท่องเที่ยวในเชิง
ศิลปวัฒนธรรมในจังหวัดเชียงใหม่  เพื่อพัฒนาการท่องเที่ยวให้ด าเนินไปในทิศทางที่ยั่งยืน กระจาย
รายได้ให้กับชุมชนและศิลปินท้องถิ่น   ซึ่งโครงการมีการจัดกิจกรรมทั้งหมด 4 รูปแบบ ดังนี้ 
 1. จัดกิจกรรมขันโตกดินเนอร์เพ่ือรับประสบการณ์ในการรับประทานอาหารท้องถิ่น 
 2. จัดกิจกรรมท่องเที่ยวเส้นทางสถานที่ส าคัญทางศิลปวัฒนธรรม เพ่ือให้นักท่องเที่ยวได้ 
มีโอกาสศึกษาและมีความเข้าใจในขนบธรรมเนียมประเพณีต่างผ่านการท่องเที่ยวตามสถานที่ส าคัญ
ในเมืองเชียงใหม่ 
 3. จัดกิจกรรมเชิงปฏิบัติ (Workshop) เน้นการสอนภูมิปัญญาดั้งเดิม และสร้างสรรค์ 
ผลงานร่วมสมัย มีการจัดการเรียนรู้ผ่านการปฏิบัติจริงกับวิทยากรมืออาชีพ  
 4. การแสดงศิลปการแสดงพื้นบ้านล้านนา (LIVE) เพ่ือให้นักท่องเที่ยวได้รับประสบการณ์ 
ทางการศิลปการแสดงของไทยล้านนา ที่แสดงให้เห็นเอกลักษณ์ของไทยที่มีคุณค่าตระการตาและ
สวยงาม 
 โครงการดังกล่าวจะสามารถตอบสนองความต้องการและดึงดูดความสนใจจากนักท่องเที่ยว 
อีกท้ังมีส่วนในการสนับสนุนแผนพัฒนาการท่องเที่ยวจังหวัดเชียงใหม่  และสร้างมูลค่าให้แก่ผลงาน
ของศิลปินด้านศิลปวัฒนธรรม ส่งผลให้เกิดการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจภายในท้องถิ่น ซึ่งสามารถเป็น
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ต้นแบบโครงการอนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรมแก่จังหวัดอ่ืน ท าให้ศิลปวัฒนธรรมล้านนาไม่ถูกมองข้าม และ
สามารถด ารงไว้สืบไป 
 
1.2 วตัถปุระสงคข์องโครงการ 
 1.2.1 เพ่ือศึกษารูปแบบการบริหารและแนวโน้มของธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม
ล้านนา “ศรีวิศาล” 
 1.2.2 เพ่ือพัฒนาศักยภาพด้านศิลปวัฒนธรรมแขนงต่างๆให้มีประสิทธิภาพกระทั่งสามารถ
สร้างรายได้จาการสร้างสรรค์ได้  
 1.2.3 เพ่ือศึกษาการลงทุน ผลตอบแทน และความเสี่ยงในการจัดตั้งศูนย์รวมการเรียนรู้ 
ศิลปวัฒนธรรมล้านนา “ศรีวิศาล” 
 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
 การศึกษาครั้งนี้มุ่งเน้นศึกษาการจัดตั้ง การลงทุน ผลตอบแทน และความเสี่ยงของธุรกิจการ
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม “ศรีวิศาล”  เท่านั้น 
 
1.4 นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
 วัฒนธรรม หมายถึง สิ่งต่างๆ ที่ชาวชุมชนเมืองเชียงใหม่ยอมรับและถือปฏิบัติเป็นส่วนหนึ่งใน
วิถีการด ารงชีวิตและมีการถ่ายทอดสืบต่อกันมา 
 การท่องเที่ยวทางเชิงศิลปวัฒนธรรม  หมายถึง  การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมล้านนาของ
เมืองเชียงใหม่  เป็นการเดินทางท่องเที่ยวโดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือความเพลิดเพลิน  ประกอบการเรียนรู้
และสัมผัสวิถีชีวิตความเป็นอยู่  ศิลปวัฒนธรรม  และประวัติศาสตร์ของเมืองเชียงใหม่ 
 ศักยภาพ  หมายถึง  ความสามารถหรือความพร้อมในการรองรับการด าเนินกิจกรรมการ
ท่องเที่ยว  ของแหล่งท่องเที่ยวเมืองเชียงใหม่ 
 คนท้องถิ่น/ชุมชนท้องถิ่น  หมายถึง  กลุ่มคนที่อาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
 การพัฒนา  หมายถึงรูปแบบและแนวทางปรับปรุงเปลี่ยนแปลง  เพื่อเสริมสร้างให้ทรัพยากร
ท่องเที่ยวที่มีอยู่ในเมืองเชียงใหม่  สามารถดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวให้เดินทางมาเยือน 
 การท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมที่ยั่งยืน  หมายถึง  การท่องเที่ยวเพ่ือความสนุกสนานเพลิดเพลิน
ควบคู่กับการเรียนรู้ศิลปวัฒนธรรม  ประวัติศาสตร์  ความงดงามของวิถีชีวิตของชาวเมืองเชียงใหม่  
เป็นการท่องเที่ยวที่ไม่เปลี่ยนแปลงวัฒนธรรม  ให้เป็นไปตามรสนิยมของนักท่องเที่ยวแต่มุ่งเน้นให้
นักท่องเที่ยวเกิดความเข้าใจในคุณค่าของวัฒนธรรมท้องถิ่นของชุมชนเมืองเชียงใหม่ 
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 กิจกรรมเชิงศิลปวัฒนธรรม  หมายถึง  กิจกรรมที่ผลิตผลงานทางด้านศิลปะ หัตถกรรม งาน
ฝีมือ เครื่องใช้ครัวเรือนต่างๆที่ใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่นและถูกถ่ายทอดสืบต่อกันมา เช่น การท าตุง  
เพ้นท์ร่มบ่อสร้าง การท าเครื่องเขิน แกะสลักไม้ การท าเทียนหอม การท าสบู่ แชมพูสมุนไพร ฯลฯ 
 ศิลปการแสดงทางวัฒนธรรมล้านนา หมายถึง ศิลปะการแสดงล้านนา หมายถึง 
ศิลปะการแสดงทางภาคเหนือ เป็นลักษณะศิลปะที่มีการผสมผสานกันระหว่างชนพ้ืนเมืองชาติต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นไทยล้านนา ไทยใหญ่ เงี้ยว รวมถึงกลุ่มชนพม่าที่เคยเข้ามาปกครองล้านนาไทย ท าให้
นาฏศิลป์หรือการแสดงที่เกิดขึ้นในภาคเหนือมีความหลากหลาย แต่ยังคงมีเอกลักษณ์เฉพาะที่แสดง
ถึงความนุ่มนวลของท่วงท่า และท านองเพลงประกอบกับความไพเราะของเครื่องดนตรีประเภทเครื่อง
ดีด สี ตี เป่า ที่มีความเด่นชัด ไม่ว่าจะเป็น เป้ยะ สะล้อ ซอ ซึง และกลอง ที่ปรากฏอยู่ในการฟ้อน
ประเภทต่าง ๆ รวมทั้งการแสดงที่มีความเข้มแข็ง หนักแน่นในแบบฉบับของการตีกลองสะบัดชัย และ
การตบมะผาบ 
 
 
 
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
 การศึกษาค้นคว้าถึงแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง นับเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้การ
ด าเนินธุรกิจนั้นประสบความส าเร็จ นอกจากนั้นยังสามารถนาความรู้ที่ได้จากการศึกษานี้ไปปรับ
ประยุกต์ใช้กับแผนธุรกิจอ่ืนๆ เพื่อช่วยวิเคราะห์ และประเมินสถานการณ์ของธุรกิจได้ โดยการ
ศึกษาวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วยกรอบแนวความคิดหลักที่ส าคัญ ดังนี้  
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมและการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกับการพัฒนาการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน     
 2.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหาร  
 2.4  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการทอ่งเทีย่วเชิงวฒันธรรมและการท่องเทีย่วโดยชุมชน 
    ความหมายของการท่องเทีย่วเชงิวฒันธรรม 
  “Pizan and Mansfeld” (1999) ได้กล่าวว่าคนเราสนใจการท่องเที่ยวเชิง วัฒนธรรมนั้น มา
จากความต้องการที่จะศึกษาเรียนรู้วัฒนธรรมชนชาติและการด ารงชีวิตที่แตกต่างไป จากที่อาศัยอยู่
เดิม เนื่องจากคนเรามีสัญชาตญาณของความอยากรู้อยากเห็นในตัวเอง  
 พะยอม ธรรมบุตร ( 2548, หน้า 1) ได้ให้ความหมายว่า การท่องเที่ยวซึ่งให้ความส าคัญกับ
วัฒนธรรมของแหล่งท่องเที่ยวและสถานที่เป็นจุดหมายปลายทางของการเดินทางท่องเที่ยว 
นักท่องเที่ยวจะสนใจวิถีชีวิต มรดกวัฒนธรรม ศิลปะ อุตสาหกรรม และกิจกรรมนันทนาการของ
ชุมชน ท้องถิ่น นักท่องเที่ยวจะเยี่ยมชมและศึกษาแหล่งประวัติศาสตร์ ศิลปะ มหกรรมและงานแสดง
สินค้า หัตถกรรม พิพิธภัณฑ์ทุกประเภท ศิลปะการแสดงและทัศนศิลป์ ตลอดจนแหล่งมรดกต่างๆ  
 ราณี อสิชัยกุล (2546, หน้า 83) ได้ให้ความหมายของการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมว่า 
หมายถึง การท่องเที่ยวเพื่อชมหรือสัมผัสศิลปวัฒนธรรมแขนงต่างๆ ได้แก่ สถาปัตยกรรม จิตรกรรม 
ประติมากรรม ภาษาและวรรณกรรม หัตถกรรม นาฏศิลป์และดนตรี รวมทั้งงานเทศกาล ประเพณี 
  รสิกา อังกูร (2549, หน้า 80) ได้ให้ค าจ ากัดความว่า การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมและภูมิ
ปัญญา ท้องถิ่นว่าเป็นการท่องเที่ยวที่ให้ความรู้เกี่ยวกับวิถีชีวิต และความงดงามศิลปวัฒนธรรมไทยที่
มีความวิจิตรอลังการ และแตกต่างจากชาติอ่ืน เป็นรูปแบบการท่องเที่ยวที่ก าลังได้รับความนิยมในหมู่ 
นักท่องเที่ยว ประโยชน์ของการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
  ชนัญ วงษ์วิภาค (2545, หน้า 271) ได้กล่าวถึง ประโยชน์ที่ได้จากการท่องเที่ยวเชิง
วัฒนธรรม ดังนี้ 
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  1. ประโยชน์ทางเศรษฐกิจ ผลการด าเนินการท่องเที่ยวที่ผ่านมาก่อให้เกิดประโยชน์ต่อ การ
พัฒนาเศรษฐกิจของชาติเป็นอย่างมาก น าเงินตราเข้าประเทศมากท่ีสุดเมื่อเทียบกับรายได้ที่เป็น 
เงินตราต่างประเทศที่ได้รับจากหน่วยงานต่างๆ ปัจจุบันการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยได้วางแผน 
พัฒนาแหล่งท่องเที่ยวในภูมิภาคต่างๆ เพ่ือรองรับการเติบโตของการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
โดยเฉพาะการเดินทางของนักท่องเที่ยวชาวไทย และจะมีการประชาสัมพันธ์ไปสู่นักท่องเที่ยวชาว 
ต่างประเทศเพ่ิมมากข้ึน 
 2. ประโยชน์ทางสังคมและวัฒนธรรม การท่องเที่ยวจะช่วยเผยแพร่เอกลักษณ์ของท้องถิ่น 
ให้เป็นที่รู้จักกว้างขวางขึ้นทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ การที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติกับผู้คน 
ในท้องถิน่ได้มีโอกาสรู้จักกันนั้น ผลก็คือ เกิดความสามัคคีสมานฉันท์ของคนในชาติ และการ 
ท่องเที่ยวระหว่างประเทศก็ช่วยเสริมสร้างความเข้าใจอันดีที่จะน าไปสู่ความเป็นเพ่ือนร่วมโลกและเกิด 
สันติภาพขึ้นแก่โลก 
 
 2.2 แนวคิดเกี่ยวกบัการพฒันาการท่องเทีย่วอย่างยัง่ยนื 
 ความส าคัญของทรัพยากรการท่องเที่ยว 
 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2541, หน้า 42) ได้ให้ความหมายของการพัฒนาการ
ท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนว่า เป็นการท่องเที่ยวที่มีการจัดการทรัพยากรทั้งมวล ในลักษณะที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการทางเศรษฐกิจ สังคม และสุนทรียภาพ ในขณะเดียวกันก็สามารถรักษาความ
สมบูรณ์ทางวัฒนธรรมกระบวนการที่จ าเป็นเชิงนิเวศวิทยา ความหลากหลายทางชีววิทยาและระบบ
สนับสนุนการพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน 
 ดรรชณ ีเอมพันธุ์ (2546, หน้า 93) กล่าวว่า การพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน หมายถึง 
การท่องเที่ยวที่สนองตอบความต้องการของนักท่องเที่ยวและผู้เป็นเจ้าของแหล่งท่องเที่ยว โดยเน้น
การจัดการทรัพยากรธรรมชาติ เพ่ือให้สามารถรักษาความมั่นคงของระบบนิเวศ ตลอดจนวัฒนธรรม
และวิถีชีวิตของชุมชน เพ่ือประโยชน์ทั้งในปัจจุบันและอนาคต 
 สาราณุกรมไทย (2550) การพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน คือจะต้องดูแลทรัพยากรการ
ท่องเที่ยว ให้สามารถใช้ประโยชน์ต่อไปได้ในระยะเวลายาวนานจนถึงชั่วลูกชั่วหลาน มิใช่เพียงเพ่ือคน
รุ่นปัจจุบันเท่านั้น โดยลดการใช้ทรัพยากรอย่างสิ้นเปลือง และลดปริมาณของเสียที่จะเป็นอันตราย
ต่อสิ่งแวดล้อม มีการกระจายรายได้และผลประโยชน์ให้แก่คนในท้องถิ่นที่มีแหล่งท่องเที่ยวตั้งอยู่ เปิด
โอกาสให้ชุมชนในท้องถิ่นได้เข้าร่วมในการจัดการ และการให้บริการแก่นักท่องเที่ยว การท่องเที่ยว
อย่างยั่งยืนถือเป็นการเพ่ิมผลกระทบทางบวกให้เกิดขึ้นมากที่สุด ขณะเดียวกันก็ลดผลกระทบให้น้อย
ที่สุด ทรัพยากรการท่องเที่ยวนั้นมีทั้งประเภทที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ และสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นเพ่ือ
เป็นสิ่งที่ดึงดูดใจทางการท่องเที่ยวและเป็นสิ่งที่มีคุณค่าของประเทศ จึงนับได้ว่าทรัพยากรการ



9 

ท่องเที่ยวมีความส าคัญอย่างมากต่ออุตสาหกรรมการท่องเที่ยว (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมธิราช, 
2545, หน้า 5-7) 
 ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (วีณา ซุ้มบัณฑิต, 2549) ได้
ให้ความหมายของการพัฒนาที่ยั่งยืนว่าเป็นการพัฒนาที่ต้องค านึงถึงความเป็นองค์รวมของทุกๆ ด้าน
อย่างสมดุล บนพื้นฐานของทรัพยากรธรรมชาติ ภูมิปัญญาและวัฒนธรรมไทย ด้วยการมีส่วนร่วมของ
ประชาชนทุกกลุ่ม ด้วยความเอ้ืออาทร เคารพซึ่งกันและกัน เพ่ือความสามารถในการพ่ึงตนเอง และ
คุณภาพชีวิตที่ดีอย่างเท่าเทียม 
 สรุปได้ว่า การพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน คือ การพัฒนาการท่องเที่ยวที่มุ่งเน้นให้
ความส าคัญด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม ทั้งในด้านสังคม เศรษฐกิจ และสิ่งแวดล้อม โดย
การค านึงถึงความสมดุลอย่างยั่งยืนระหว่างการบริโภค ประชากร และความสามารถในการรองรับของ
พ้ืนที่นั้นๆ รวมถึงการเปิดโอกาสให้ประชาชนมีส่วนร่วมและมีรายได้เข้าสู่ชุมชนท้องถิ่น แต่ยังคงรักษา
ขนบธรรมเนียมประเพณีไว้ได้ มีการศึกษาและวางแผนเพ่ือส่งเสริม และสร้างสรรค์ให้เกิดประโยชน์แก่
ส่วนรวมอย่างคุ้มค่าและยาวนานที่สุด 
หลักการการจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน 
 ระพีพรรณ ทองห่อ (2549, หน้า 12-15) ได้กล่าวถึงวิธีการจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยว 
(Resource management) ควรประกอบด้วยวิธีการด าเนินการต่อไปนี้ 
 1. การวิเคราะห์ทรัพยากรการท่องเที่ยวเพ่ือประเมินศักยภาพและจัดระดับ การวิเคราะห์
ทรัพยากรการท่องเที่ยวเพื่อประเมินศักยภาพและจัดระดับทรัพยากรแหล่งท่องเที่ยว หมายถึง การ
วิเคราะห์หาจุดเด่นที่มีเอกลักษณ์ของทรัพยากรภายในแหล่งท่องเที่ยว เพ่ือจะได้วิเคราะห์ความ
เหมาะสมต่อการก าหนดแนวทางการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยว โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
  1.1 ขั้นตอนการวิเคราะห์ทรัพยากรการท่องเที่ยว ก่อนที่จะท าการวิเคราะห์ทรัพยา
การท่องเที่ยว ผู้ที่รับผิดชอบควรเริ่มต้นด้วยการส ารวจข้อมูลเกี่ยวกับทรัพยากรท่องเที่ยวในพื้นที่เพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจในการก าหนดทิศทางในการด าเนินงานเกี่ยวกับการท่องเที่ยว โดยการส ารวจ
แหล่งท่องเที่ยวในพื้นที่ว่ามีทรัพยากรการท่องเที่ยวอะไรบ้าง เป็นทรัพยากรการท่องเที่ยวประเภทใด
และมีสภาพอย่างไร ทรัพยากรการท่องเที่ยวมีคุณลักษณะและความเหมาะสมที่แตกต่างกันตาม
ศักยภาพของแหล่งท่องเที่ยว แหล่งท่องเที่ยวที่มีความเหมาะสมสูงสุด ส่วนแหล่งท่องเที่ยวที่มีความ
เหมาะสมน้อยควรได้รับการพิจารณาในด้านรูปแบบและการจัดการที่ท าให้สามารถรองรับการ
ท่องเที่ยวที่เหมาะสมกับแหล่งท่องเที่ยว และมีระบบการจัดการที่สามารถเอ้ือประโยชน์และ
ตอบสนองความต้องการโดยรวมของประเทศ 
  1.2 ขั้นตอนการประเมินศักยภาพและจัดระบบของทรัพยากรภายในแหล่งท่องเที่ยว 
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ประกอบด้วยขั้นตอนการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือพิจารณาศักยภาพของแหล่งท่องเที่ยว โดยก าหนดระดับ
การให้คะแนน 5-1 จากมากที่สุดถึงน้อยท่ีสุด ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
   1.2.1 ชนิดของแหล่งท่องเที่ยวเป็นการพิจารณาสภาพทั่วไปของแหล่ง
ท่องเที่ยวความเก่ียวเนื่องของระบบนิเวศในพ้ืนที่โอกาสในการจัดกิจกรรม 
   1.2.2 ลักษณะของแหล่งท่องเที่ยว เป็นการพิจารณาจากสภาพโดยทั่วไปใน 
3 ปัจจัย คือ ระบบนิเวศภายในแหล่งท่องเที่ยว ความโดดเด่นและเป็นเอกลักษณ์ และการมี
องค์ประกอบที่หลากหลาย เช่น มีโบราณสถานภายในแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติ มีความเหมาะสมของ
ทรัพยากรในการจัดกิจกรรมท่องเที่ยว  
 2. การประเมินขีดความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยว เป็นการประเมินปริมาณของ
นักท่องเที่ยว รูปแบบกิจกรรมการท่องเที่ยว และระดับการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกที่แหล่ง
ท่องเที่ยวแต่ละแห่งจะสามารถรองรับได้โดยไม่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในระบบนิเวศ การประเมิน
ขีดความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยว ควรพิจารณาปัจจัยส าคัญ 3 ด้าน ดังนี้ 
  2.1 ขีดจ ากัดทางสภาพแวดล้อม หมายถึง ขีดความสามารถในการรักษาสมดุล
ระหว่างสภาพแวดล้อมทางกายภาพกับจ านวนนักท่องเที่ยวในบริเวณแหล่งท่องเที่ยว ซึ่งถ้าขาดความ
สมดุลจะก่อให้เกิดผลกระทบต่อแหล่งท่องเที่ยวทางกายภาพ เช่น จ านวนนักท่องเที่ยวสูงสุดที่สามารถ
ใช้ประโยชน์จากทรัพยากรธรรมชาติโดยไม่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ
และระบบนิเวศ 
  2.2 ขีดจ ากัดทางการตลาด หมายถึง ขีดความสามารถในการรองรับตลาดการ
ท่องเที่ยวซึ่งเป็นความสามารถในการรักษาสมดุลระหว่างปริมาณนักท่องเที่ยวกับกิจกรรม และสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ที่รองรับนักท่องเที่ยว ซึ่งมีผลกระทบต่อนักท่องเที่ยวเชิงจิตวิทยา เช่น  
จ านวนนักท่องเที่ยวที่เพิ่มมากข้ึนจนถึงจุดวิกฤต ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความรู้สึกว่าประสบการณ์ที่
ได้รับด้อยคุณภาพ เช่น รถติดบริเวณทางเข้าแหล่งท่องเที่ยว เนื่องมาจากถนนแคบและมีรถจ านวน
มาก 
  2.3 ขีดจ ากัดของชุมชน หมายถึง ขีดความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยวของ
ชุมชน ซึ่งหากมีจ านวนนักท่องเที่ยวมากเกินไป จะเกิดผลกระทบต่อประชาชนในท้องถิ่นความ
หนาแน่นของพื้นที่ใช้สอยในชุมชน เช่น ในร้านอาหาร ร้านค้า หรือบริเวณชายหาด เป็นต้น 
 3. การก าหนดเขตการใช้พ้ืนที่หรือเขตการจัดการในแหล่งท่องเที่ยว บริเวณแหล่งท่องเที่ยว
แต่ละแห่งจะเป็นต้องมีการก าหนดเขตการใช้พ้ืนที่เพ่ือประโยชน์ต่าง ๆ (Zoning) หรือเพ่ือ 
การจัดการ (Management zone) ให้เหมาะสมตามสภาพและขนาดของทรัพยากรที่จะรองรับ
ปริมาณนักท่องเที่ยว และกิจกรรมการท่องเที่ยวที่จะเกิดข้ึน โดยสามารถป้องกันผลกระทบที่จะมีผล
ต่อระบบนิเวศโดยรวมด้วย โดยมีแนวทางการด าเนินการต่อไปนี้ 
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  3.1 การจัดให้มีเขตบริการหรือศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (Visitor center) ในแต่ละ
แหล่งท่องเที่ยวควรจัดให้อยู่ในบริเวณท่ีเหมาะสม และเป็นพ้ืนที่ราบมากพอที่จะจัดสิ่งอ านวยความ
สะดวก ศูนย์บริการนักท่องเที่ยวท าหน้าที่เป็นศูนย์กลางในการให้บริการ ข้อมูลและความรู้แก่
นักท่องเที่ยว จัดให้เส้นทางเดินเท้าหรือเส้นทางเดินป่าและอธิบายเกี่ยวกับธรรมชาติ รวมถึงสิ่งที่
จ าเป็นต่อการเรียนรู้ของนักท่องเที่ยว 
  3.2 การจัดเขตสงวนหรือบริเวณพ้ืนที่ที่มีความเปราะบางด้านนิเวศ พ้ืนที่ที่มีความ
เปราะบางทางด้านนิเวศและพ้ืนที่ที่เป็นแหล่งที่อยู่อาศัยของสัตว์ ควรจัดไว้เป็นเขตสงวนหรือเขตพ้ืนที่
อนุรักษ์ที่จ าเป็นต้องมีการควบคุมการใช้ประโยชน์อย่างเข้มงวดเพื่อรักษาสมดุลทางด้านนิเวศ 
 4. การควบคุมดูแลรักษาทรัพยากรท่องเที่ยว เป็นการควบคุมการพัฒนาพ้ืนที่แหล่งท่องเที่ยว
ทางกายภาพให้เหมาะสมกับวัฒนธรรมในพื้นท่ี การรักษาความเป็นระเบียบเรียบร้อยและมีระบบ
ป้องกันและก าจัดมลภาวะที่เหมาะสม 
 
2.3.ทฤษฎเีกี่ยวกบัการบรหิาร  
 2.3.1 ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ ( Maslow’s Hierarchy of Need ) 
อับราฮัม มาสโลว์ค้นหาวิธีในการอธิบายท าไมคนจึงถูกผลักดันโดยความต้องการที่ถูกจัดเรียงล าดับ
จากสิ่งที่กดดันมากท่ีสุดไปถึงน๎อยที่สุด ลาดับขั้นของมาสโลว์เรียงลาดับตามความสาคัญ คือ ความ
ต้องการทางกาย (Physiological Needs) ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) ความ
ต้องการทางสังคม (Social Needs) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) และความต้องการ
ให้ตนประสบความส าเร็จ (Self-actualization Needs) ผู้คนพยายามสร้างความพึงพอใจให้กับความ
ต้องการที่สาคัญที่สุดเป็นอันดับแรกก่อน เมื่อความต้องการนั้นได๎รับความพึงพอใจ ความต้องการนั้น
จะหมดลงและเป็นตัวกระตุ้นให้คนพยายามสร้างความพึงพอใจให้กับความต้องการที่ส าคัญที่สุดล าดับ
ถัดไป 
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ภาพที่ 2.1: ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ (Maslow’s Hierarchy of Need) 
                                   

   
 
ที่มา: Maslow Motivational Needs and Goal Setting.  (n.d.).  Retrieved from  
       http://www.achieve-goal-setting-success.com/maslow.html. 
 
 1. ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐานเพ่ือ
ความอยู่รอด เช่น อากาศ อาหาร น้ า ที่อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่ม ยารักษาโรค และความต้องการทาง
เพศ เป็นต้น สินค้าท่ีสามารถตอบสนองความต้องการในขั้นนี้ได้ ได้แก่  สินค้าอุปโภคบริโภคท่ัวไปที่
จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต  
 2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการในระดับที่สูงกว่าความ
ต้องการเพื่อความอยู่รอด เช่น ความต้องการความปลอดภัยจากอันตรายต่างๆ การได้รับการปกป้อง
คุ้มครอง เป็นต้น สินค้าท่ีสามารถตอบสนองความต้องการในขั้นนี้ ได้แก่  ประกันชีวิต บริการเงินฝาก
ธนาคาร เป็นต้น  
 3. ความต้องการทางสังคม (Social Needs) เป็นความต้องการในแง่ของการให้และการได้รับ
ซึ่งความรัก ความต้องการเป็นส่วนหนึ่งของหมู่คณะ เป็นที่ยอมรับของสังคม เป็นต้น  
 4. ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) เป็นความต้องการที่จะได้รับการยกย่องนับ
ถือ และสถานะทางสังคม  
 5. ความต้องการให้ตนประสบความส าเร็จ (Self-actualization Needs) เป็นการพัฒนา
ตนเองและความปรารถนาส่วนตัว (Self-development and Realization) เป็นความต้องการความ
พอใจส่วนตัว ความสามารถในการท าทุกสิ่งทุกอย่างให้ประสบความส าเร็จ  
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 2.3.2 SWOT Analysis 
 การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับ
องค์กร หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาส
และอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการ
ท างานขององค์กร  
 
ภาพที่ 2.2: SWOT Analysis  
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Business Strategies.  (n.d.).  Retrieved from www.bizstrategies.biz/swot-
analysis.html. 
 
 การวิเคราะห์ SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารก าหนดจุด
แข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจน
ผลกระทบต่อการท างานขององค์กร SWOT มาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 4 ตัว ดังนี้ 
 S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
ความสามารถและสถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นบวก องค์กรน ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท างาน
เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง การด าเนินงานภายในที่องค์กรท าได้ดี เป็นข้อดีที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากร
บุคคล องค์กรจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด  
 W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
สถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นลบและด้อยความสามารถ ซึ่งองค์กรไม่สามารถน ามาใช้เป็นประโยชน์
ในการท างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง การด าเนินงานภายในที่องค์กรท าได้ไม่ดีเป็นปัญหา

http://www.bizstrategies.biz/swot-analysis.html
http://www.bizstrategies.biz/swot-analysis.html
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3&action=edit
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit
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หรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ
แก้ปัญหานั้น  
 O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก ปัจจัยและ
สถานการณ์ภายนอกที่เอ้ืออ านวยให้การท างานขององค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง 
สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการขององค์กร เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อม
ภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็ง
ตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อม
ภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น  
 T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก ปัจจัยและสถานการณ์
ภายนอกที่ขัดขวางการท างานขององค์กรไม่ให้บรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึงสภาพแวดล้อม
ภายนอกที่เป็นปัญหาต่อองค์กร บางครั้งการจ าแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ท าได้ยาก เพราะทั้ง
สองสิ่งนี้สามารถเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจท าให้สถานการณ์ท่ีเคยเป็นโอกาสกลับ
กลายเป็นอุปสรรคได้ และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเป็นโอกาสได้เช่นกัน ด้วยเหตุนี้
องค์กรมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ของตนให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงของ
สถานการณ์แวดล้อม เป็นข้อจ ากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์
การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัดอุปสรรคต่างๆ ที่เกิดข้ึน 
 2.3.3 TOWS Matrix  
 หลังจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และข้อจากัดแล้ว ก็จะนามาข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์โดยใช้
ตารางที่เรียกว่า TOWS Matrix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84&action=edit
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ภาพที่ 2.3: การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ TOWS Matrix 
 
                
             
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า: TOWS Matrix.  (n.d.).  Retrieved from www.emeraldinsight.com/content_images/   
       fig/ 0540990101001.png. 
 
  โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่นาข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และข้อจากัด มาวิเคราะห์เพื่อก าหนดออกมาเป็นกลยุทธ์ประเภทต่างๆ  ในการน าเทคนิคที่
เรียกว่า TOWS Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อก าหนดกลยุทธ์นั้น จะมีขั้นตอนการด าเนินการที่
ส าคัญ 2 ขั้นตอน ดังนี้  
 1. การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจากัด โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นการ
ระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นโอกาสและข้อจากัดจะเป็นการประเมินภายนอกองค์การ กล่าวได้ว่า ประสิทธิผลของการก าหนด
กลยุทธ์ที่ใช้เทคนิค  
 2. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจากัด จุดอ่อนกับโอกาส 
และจุดอ่อนกับข้อจากัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมูลแต่ละคู่ดังกล่าว ท าให้เกิดกล
ยุทธ์สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ  
  2.1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงรุก 
ตัวอย่าง กรมธนารักษ์ มีจุดแข็ง คือ ความสามารถในการผลิตเหรียญ และมีโรงกษาปณ์ที่ทันสมัย มี
โอกาส คือ สามารถหารายได้จากการผลิตเหรียญได้ ทั้งหมดสามารถนามาก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก 
คือ กลยุทธ์การรับจ้างผลิตเหรียญทุกประเภททั้งในและต่างประเทศ 
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  2.2) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy)ได้มาจากการนาข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและข้อจากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิง
ป้องกัน ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับสภาพแวดล้อมที่เป็นข้อจากัด
จากภายนอกที่องค์การควบคุมไม่ได้ แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งท่ีมีอยู่ในการป้องกันข้อจากัดที่มา
จากภายนอกได้ 
  2.3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิง
แก้ไข ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีโอกาสที่จะนาแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนที่องค์การ
มีอยู่ได้ ตัวอย่าง ระบบราชการมักมีจุดอ่อน คือ มีขั้นตอนการท างานที่ยาว ใช้เวลามาก ขณะเดียวกัน
ก็มีโอกาส คือ โอกาสของการนาเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใช้ ทั้งหมดสามารถน ามา
ก าหนดกลยุทธ์เชิงแก้ไข คือ กลยุทธ์การส่งเสริมให้มีการนาเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใช้
ในการบริหารจัดการและในกระบวนการท างานของราชการให้มากข้ึน 
  2.4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและข้อจากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิง
รับ ทั้งนี้เนื่องจากองค์การเผชิญกับท้ังจุดอ่อนและข้อจากัดภายนอกที่องค์การไม่สามารถควบคุมได้  
 2.3.4 4C’s 
 4C’s คือการมองส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้ซื้อ ซึ่งท าให้ผู้ขายเข้าใจความ
ต้องการของผู้ซื้อได้มากข้ึน และรู้ว่าควรใช้ช่องทางไหนในการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย 
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ภาพที่ 2.4: 4C’s 
 
 

                                                    
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: 4Cs กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือร้านค้าออนไลน์.  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก  
       http://blog.lnw.co.th/2011/10/27/4cs. 
 
 1. Consumer เน้นความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก คือ จะต้องเข้าใจผู้บริโภคให้ได้มาก
ที่สุดต้องยึดหลักการสร้างสรรค์สร้างสินค้าและบริการให้ตรงใจลูกค้า 
 2. Cost ท าให้ต้นทุนต่ าสุดเพ่ือจะได้ก าหนดราคาขายถึงมือผู้บริโภคต่ าไปด้วย ซึ่งจะท าให้
ได้เปรียบในด้านการแข่งขันด้านราคากับคู่แข่งและในที่สุดก็จะส่งผลไปยังผู้บริโภค 
 3. Convenience ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องอ านวยความสะดวกให้ผู้บริโภคสะดวกซ้ือ
มากที่สุด เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันไม่ได้ยึดติดกับสถานที่เดิมมากนัก ดังนั้นทุกช่องทางจะต้องถูก
ออกแบบให้ลูกค้าได้รับความสะดวกมากท่ีสุด 
 4. Communications เป็นเรื่องที่ส าคัญอย่างมาก การติดต่อสื่อสารที่ต้องสะดวก ง่าย  
รวดเร็ว สามารถสร้างการรับรู้ให้ผู้บริโภคและตลาดได้อย่างทั่วถึงผ่านช่องทางต่างๆ อาทิ การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายรวมถึงสื่อสารแบบกระตุ้นตลาดได้แก่  การจัดงานแสดงสินค้า 
การจัดนิทรรศการโชว์ การตลาดเชิงรุกหรือการตลาดแบบตรงและเข้าถึงลูกค้าแบบรายคน   
 2.3.5 Porter’s Five-Force Model  
 โมเดล Five Force ของ Michael Porter เป็น Model ที่นิยมกันมากในการวิเคราะห์ตลาด 
เพ่ือให้รู้ถึงสภาพแวดล้อมของธุรกิจของเรากับสิ่งรอบข้างที่มีผลต่อการทาธุรกิจของเรา โดยเป็นการ
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วิเคราะห์ใน เชิงบวกท่ีไม่ใช่เพียงการเอาชัยเหนือคู่แข่ง แต่พูดถึงการร่วมมือกันเป็นพันธมิตร อย่างไรก็
ตาม มักมีความเข้าใจกันว่า การวิเคราะห์ธุรกิจโดยนาหลัก Five Force มาใช้นั้นควรใช้สาหรับธุรกิจ
ขนาดใหญ่ที่มีการแข่งขันสูงส่วนธุรกิจขนาดเล็กนั้นไม่มีความจาเป็นต้องท าเป็นเรื่องเป็นราวขนาดนั้น 
หากแต่ในความเป็นจริงแล้ว ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมก็สามารถใช้ Model ธุรกิจแบบ Five 
Force มาใช้ได้เพ่ือเสริมให้ธุรกิจมีความแข็งแกร่งมากยิ่งขึ้น ซึ่งประกอบไปด้วย  
 
ภาพที่ 2.5: โมเดล Five Force ของ Michael Porter 
 
                                                                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: เรียนรู้ MBA จากประสบการณ์ท างาน ตอน 2: รู้เขา วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก.     
       (2554).  สืบค้นจาก http://www.oknation.net/blog/print.php?id=705534. 
 
 1. Rivalry Among Current Competitors: การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน  
 2. Bargaining Power of Suppliers: อ านาจต่อรองของ Supplier  
 3. Bargaining Power of Customers: อ านาจต่อรองของลูกค้า  
 4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  
 5. Threat of New Entrance: ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่สิ่งที่ควรค านึงถึง 
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 2.3.6 การสร้างสรรค์คุณค่า (Value Creation)  
 การบริหารจัดการธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ ศักยภาพและขีดความสามารถในการแข่งขัน 
ผู้บริหารต้องเข้าใจ Customer Value, Product Value, และ Value Chain  
 Customer Value คือ คุณค่าที่ลูกค้าหรือผู้บริโภคต้องการหรือปรารถนา เป็นสิ่งแรกท่ีผู้
บริหารธุรกิจจะต้องเข้าใจ ผู้บริหารต้องเข้าใจก่อนว่า ท าไมลูกค้าหรือผู้บริโภค ถึงอยากได้สินค้า 
บริการนั้นๆ เขายอมเสียเงินไปเพื่อเหตุผลใด สิ่งที่เขาค้นหาลูกค้าให้ความส าคัญกับเรื่องไหน เช่น 
ความสะดวก ความปลอดภัย ความทนทาน ความทันสมัย ความสมกับฐานะหรือวัยของเขา คือโจทย์
ในการเริ่มบริหารจัดการ  
 Customer Value แล้ว ต้องประเมิน Product Value หรอื คุณค่าในตัวสินค้าของบริษัทว่า
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือไม่ มากน้อยแค่ไหน องค์ประกอบเช่น ดีไซน์ สีสัน ฟังก์ชันการ
ใช้งาน เทคโนโลยีต่างๆ ที่ใช้ คุณภาพรวมถึงปัจจัยอื่นๆ ของสินค้าที่แท้เป็นส่วนปลีกย่อยของ  
Product Value ส่วนผสมต่างๆในตัวสินค้า บริการที่ลงตัว จน Product Value ตรงกับ  Customer 
Value  จะส่งผลให้ สินค้าบริการเป็นที่นิยม สามารถแข่งขันในตลาดได้  
 เมื่อบริษัทหรือผู้บริหารเข้าใจ เข้าถึงในช่องว่างระหว่าง "Customer Value" กับ "Product 
Value" แล้ว ก็มาถึงการปรับปรุงหรือบริหารจัดการ Value Chain หรือที่แปลกันว่า"โซคุ่ณค่า"แท้ที่
จริงแล้วก็คือกิจกรรมหรือการท างานต่างๆ ที่สัมพันธ์เกี่ยวข้องกับการสร้างคุณค่าให้กับสินค้า/บริการ
สินค้าหรือบริการหนึ่งๆ จะมีคุณค่า "Product Value" ดีหรือไม่ มากน้อยแค่ไหน เกิดจากหลายๆ
ปัจจัย หรือกิจกรรมการท างานในหลายๆด้าน หลายๆฟังก์ชันงานโดยการท างานที่ส่งผลต่อ Product 
Valueก็อย่างเช่น การผลิตที่ดีที่ถูกที่ทันสมัย การส่งสินค้าท่ีรวดเร็วทันใจ การบริการต่างๆที่น่า
ประทับใจเป็นต้น  
 2.3.7 แนวคิดพ้ืนฐานของการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM)  
 ความส าคัญของการบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ช่วยให้องค์กรสามารถเพ่ิม
ความสัมพันธ์อันดีให้กับลูกค้า เพิ่มรายได้ลดค่าใช้จ่ายต่างๆ โดยเฉพาะเรื่องค่าใช้จ่ายในการแสวงหา
ลูกค้า และ เพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) โดยการสร้างกระบวนการ
ท างานและพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของลูกค้า จ านวนผู้ประกอบการ ที่เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว
ในปัจจุบัน สามารถนาแนวทางการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ เช่น แนวทางท่ีส าคัญในการจัดการระบบการ
บริหารงานและสร้างมาตรฐานการทางานในบริษัท เช่น การรวบรวมการเกี่ยวกับข้อมูลของลูกค้า , 
การจัดการเกี่ยวกับช่องทางการสื่อสารและการพัฒนาสินค้า และบริการเพ่ือสนองตอบสิ่งที่ลูกค้า
ต้องการ ประโยชน์ของการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ต่อบริษัท  
 1. การเพ่ิมรายได้จากการขาย (Sale Revenue Increase) การมุ่งเน้นการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า เพ่ือท าให้ลูกค้าเกิดความภักดีการใช้สินค้าหรือบริการ (Customer 
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Loyalty) การนาหลักการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) มีรายได้ท่ีเพ่ิมขึ้น ปรับปรุงกระบวนการท างาน
ใน บริษัทลดรายจ่ายในการด าเนินงาน และต้นทุนการหาลูกค้า ใหม่ๆหรือดึงลูกค้ากลับมาใช้สินค้า
หรือบริการอีกครั้ง  
 2. การบริหารของวงจรการท าธุรกิจของลูกค้า (Customer Life Cycle Management)  
  2.1 การหาลูกค้าใหม่เข้าองค์กร (Customer Acquisition) โดยการสร้างความเด่น 
(Differentiation) ของสินค้าหรือบริการที่ใหม่ (Innovation) และเสนอความความสะดวกสบาย 
(Convenience) ให้กับลูกค้า  
  2.2 การเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าเพ่ือท าการซื้อสินค้าและบริการ โดยผ่าน
ขั้นตอนการท างานที่กระชับเพ่ือการสนองตอบความต้องการของลูกค้าได้รวดเร็วและถูก ต้อง และ
การท างานที่สนองตอบสิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือเสนอสิ่งที่ลูกค้าต้องการ โดยผ่านหน่วยงานลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer Service)  
  2.3 การรักษาลูกค้า (Customer Retention) ให้อยู่กับองค์การนานที่สุด และการ
ดึงลูกค้าให้กลับมา ใช้สินค้าหรือบริการ โดยฟังความคิดเห็นจากลูกค้าและพนักงานในองค์กร 
(Listening) รวมถึงการเสนอสินค้าและบริการใหม่ (New Product)  
 3. การเพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการตัดสินใจ (Improving Integration of Decision 
Making Process) การเพ่ิมการประสานงานในฝ่ายต่างๆของบริษัท โดยเฉพาะการใช้ระบบฐานข้อมูล
ของลูกค้าร่วมกัน และผู้บริหารสามารถดึงข้อมูลจากระบบต่างๆมาประกอบการตัดสินใจ เช่น 
รายละเอียดของลูกค้าที่ติดต่อเข้ามาในฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์(Call Center) รายละเอียดของการจ่ายเงิน
ของลูกค้าจากฝ่ายขาย (Sales) กิจกรรมทางการตลาดที่เสนอให้ลูกค้าแต่ละกลุ่มหรือแต่ละบุคคลจาก
ฝ่ายการตลาด (Marketing) และการควบคุมปริมาณของสินค้าในแต่ละช่วงจากฝ่ายสินค้าคงคลัง 
(Inventory Control) เป็นต้น  
 4. การเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินงาน (Enhanced Operational Effiency) การบริหาร
ลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของฝ่ายต่างๆของบริษัท โดยข้อมูลต่างนั้น
ได้มาจากช่องทางการสื่อสาร เช่น Fax, โทรศัพท์ และ อีเมล์ (Email) เป็นต้น  
  - ฝ่ายขาย: Telesales, Cross-selling และ Up-selling ระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศที่เก่ียวข้องกับฝ่ายขาย เช่น ในการขายสินค้าแบบ Cross-selling และ Up-selling เพ่ิม
ความสามารถในการคาดเดาแนวโน้มการซื้อสินค้าหรือบริการ รวมถึงการใช้ข้อมูลของลูกค้า เช่น ข้อ
สัญญา (Contract) ระหว่างองค์กรกับลูกค้า ระบบยังช่วยระบุรายละเอียดของ สินค้าหรือบริการให้
เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละราย, การเก็บข้อมูลทาง ด้านการขาย และการตรวจสอบ สถานภาพของการ
ส่งสินค้าให้กับลูกค้า  
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  - ฝ่ายการตลาด (Marketing) ระบบการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) มีส่วนช่วยให้
บริษัท สามารถวิเคราะห์ว่าวิธีใดที่ควรจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางการขาย (Sales Channels) 
ต่างๆ เช่น ตัวแทนการขาย (Sales Representatives) และผ่านทางเวปไซด์ (Website) ระบบการ
บริหารลูกค้าสัมพันธ์ยังมีบทบาทส าคัญกับช่องทางการสื่อสาร (Communication Channels) เช่น 
ระบุช่องทางการสื่อสารที่เหมาะสมที่สุดสาหรับการขายสินค้าชนิดนั้นหรือลูกค้าแต่ละรายหรือการ
ระบุพนักงานที่เหมาะสมที่สุดในการให้บริการหรือติดต่อกับลูกค้ารายนั้นๆ  
  - ฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Service) และฝ่ายสนับสนุน (Support) ระบบการ
บริหารลูกค้าสัมพันธ์ในฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Service) และฝ่ายสนับสนุน (Support) ที่
ส าคัญคือด้านการดูแลลูกค้า (Customer Care Service) เช่น ระบบการจัดการเกี่ยวกับข้อมูล 
รายละเอียดของลูกค้าในองค์กร (Account management) และ ระบบแสดงรายละเอียดของ  ข้อ
สัญญาระหว่างองค์กรกับลูกค้า (Detail Service Agreement) นอกจากนี้แล้วระบบจัดการทางด้าน
อีเมล์ (Email Management System) ถือว่าเป็นส่วนส าคัญในการสร้างกลยุทธ์ทางด้านการบริหาร
ลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) เช่น สามารถย้อนหลังดูอีเมล์ของลูกค้าในอดีตได้ และระบุผู้แทนฝ่ายขายที่
เหมาะสมที่สุดกับลูกค้ารายนั้นได้โดยข้อมูลที่ใช้อาจจะมาจากข้อมูลต่างๆที่ลูกค้าเคยติดต่อด้วย  
  - รายละเอียดของการชาระค่าสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้า (Customer Billing) 
ธุรกิจสามารถใช้ระบบการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ในออกรายละเอียดการจ่ายเงินของลูกค้า (Bill 
Payment) และท่ีผ่านการจ่ายเงินระบบอินเตอร์เน็ต (Electronic Bill) และการให้บริการในการ ตอบ
ข้อสงสัยต่างๆผ่านช่องทางการสื่อสารต่างๆ เช่น ในระบบออนไลน์ 
  - การขายและให้บริการในสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ (Field Sales and Service) การ
บริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ที่เก่ียวข้องกับการขายและให้บริการในสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ (Field 
Sales and Service) ท าให้พนักงานสามารถช่วยในการดึงข้อมูลมาใช้ในขณะที่ท าการขายหรือการ 
ให้บริการกับลูกค้า โดยสามารถใช้ข้อมูลดังกล่าวร่วมข้อมูลขององค์การร่วมกันได้ การบริหารลูกค้า
สัมพันธ์ (CRM) ยังมีส่วนการจัดการเกี่ยวกับการท ารายงานทางการขาย การสร้างใบเสนอราคาให้กับ
ลูกค้าและเงื่อนไขพิเศษให้กับลูกค้าแต่ละรายแบบอัตโนมัติ การเสนอสินค้าที่มคีวามพิเศษเฉพาะตาม
ต้องการของลูกค้าแต่ละราย (Customized Products) ระบบที่ท างานประสานกับสินค้าคงคลัง 
(Inventory System) ระบบการสั่งซื้อ (Ordering System) การส่งและรับสินค้าหรือบริการ 
(Logistic System)  การจัดตารางให้กับพนักงานที่จะให้บริการ  การออกใบแจ้งหนี้และการจัดการ
ระบบโควต้าในการขาย  
  - กิจกรรมที่สร้างความภักดีและการรักษาลูกค้า (Loyalty และ Retain Program) 
การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ที่มีประสิทธิภาพขึ้นอยู่กับการแยกความแตกต่างเหล่านี้ตามกลุ่ม
ลูกค้า (Customer Segmentation) เช่น การจ าแนกประเภทของลูกค้าออกตามความต้องการของ
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ลูกค้า ประวัติส่วนตัวของลูกค้า และประวัติการซื้อ นอกจากนี้ยังสามารถกิจกรรมลูกค้าย้อนหลังเพ่ือ
บริษัทจะได้นาข้อมูลเหล่านี้ไปวิเคราะห์หาข้อมูลเชิงลึก เช่น ช่องทางการสื่อสารเหมาะสมที่สุดของ
ลูกค้าแต่ละราย (Effective Communication Channel) พฤติกรรมการซื้อของลูกค้า (Customer 
Behavior) และสินค้าที่มีความพิเศษเฉพาะตัว (Customized Product) สาหรับลูกค้าแต่ละราย  
 5. เพ่ิมความรวดเร็วในการให้บริการ (Speed of Service) การใช้หลักการบริหารลูกค้า
สัมพันธ์ (CRM) สามารถปรับปรุงกระบวนการท างานโดยมุ่งเน้นที่การตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าจะต้องรวดเร็วและถูกต้อง โดยเฉพาะการตอบสนองแบบให้บริการ หรือตอบสนองกับลูกค้า
ทันที (Real Time) เช่น ระบบการสั่งสินค้ามีการเชื่อมโยงระบบต่างๆ ทั้งในฝ่ายรับการสั่งซื้อ (Order 
Fulfillment), ฝ่ายขาย (Sales Department), ฝ่ายบัญชี (Accounting Department), ฝ่ายสินค้า
คงคลัง (Inventory) และ ฝ่ายที่เก่ียวข้องกับการให้เครดิตกับลูกค้า (Credit Authorization)  
 6. การรวบรวมรายละเอียดต่างของลูกค้า (Gathering More Comprehensive Customer 
Profiles) การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ได้ช่วยให้เพ่ิมประสิทธิภาพการท างานของฝ่ายต่างๆใน
บริษัทได้มากขึ้น เพราะว่าการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ช่วยการจัดการเก่ียวกับข้อมูลของลูกค้าท่ี
มีอยู่ได้มากข้ึนท าให้ข้อมูลเก็บอย่างเป็นระบบอย่างเชื่อมโยงขึ้น บริษัทสามารถน าฐานข้อมูลนี้มาใช้ใน
ระบบต่างๆ ได้  
 7. การลดต้นทุนในด้านการขายและการจัดการ (Decrease General Sales and 
Marketing Administration Costs) การลดลงของต้นทุนการด าเนินงานนั้นมาจากใช้หลักการบริหาร
ลูกค้าสัมพันธ์ เนื่องจาก บริษัท มีระบบการจัดการที่เน้นในเรื่องการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 
เข้าใจความต้องการของลูกค้าและ ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากข้ึนท าให้บริษัทไม่สูญเสีย
ต้นทุนในการดึงลูกค้ากลับเป็นลูกค้า ขององค์กรอีก และตัดกระบวนการที่ไม่จาเป็นและกิจกรรมที่ไม่
ก่อให้เกิดรายได้แก่บริษัท  
 8. การสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added) ให้กับลูกค้าในปัจจุบันลูกค้านั้นพยายามแสวงหา
ความพึงพอใจสูงสุดจากสินค้าและบริการ สิ่งที่ลูกค้าต้องการจึง ไม่ใช่แค่คุณค่า (Value) อีกต่อไป แต่
ต้องการคุณค่าเพ่ิมที่ท าให้ลูกค้ามีความรู้สึกมากกว่าความพอใจ ซึ่งผู้ประกอบการควรสร้างคุณค่าเพ่ิม
ให้กับสินค้าและบริการ โดยผ่าน Value Chain ทั้งในส่วนของคู่ค้า (Supply Chain) และในส่วนของ
ความต้องการของลูกค้า (Demand Chain) เพ่ือท าให้เกิดการบูรณาการที่ท าให้เกิดมูลค่าเพ่ิมให้กับ
ลูกค้า อย่างครบวงจรทั้งระบบ จากหลายหน่วย งานเข้ามาเกี่ยวข้องทั้ง ภายในองค์กร และภายนอก
องค์กร (Internal and External Organization) นับตั้งแต่ผู้จาหน่ายวัตถุดิบ (Raw Materials 
Suppliers), กระบวนการ ที่เกี่ยวข้องกับวัตถุดิบ (Material Procurement), การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
(Product Designers), การจัดหาอุปกรณ์ชิ้นส่วน (Spare Parts Suppliers) ,การขาย (Sales) และ
การตลาด (Marketing), ผู้ที่ท าการจัดจาหน่าย (Distributors) และ หน่วยงานลูกค้าสัมพันธ์ 
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(Contact Center) เป็นต้นCustomer Relationship Management หรือ CRM คือกลยุทธ์การ
บริหารจัดการอย่างหนึ่ง ซึ่งถูกออกแบบมาเพ่ือช่วยองค์การให้สามารถจัดการกระบวนการต่างๆ 
ภายใน ให้ด าเนินการได้อย่างสอดคล้องและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิด
ความพอใจสูงสุด น ามาซึ่งความภักดีของลูกค้า รายได้ที่เพ่ิมข้ึน และการท าก าไรในระยะยาว สาหรับ
บางคนที่เข้าใจว่า CRM เป็นซอฟท์แวร์ อาจเป็นเพราะส่วนหนึ่งของกลยุทธ์ CRM จาเป็นต้องอาศัย
เทคโนโลยีมาเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลลูกค้า ซึ่งเป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้องค์การสามารถ
ด าเนินงานเพื่อเอาอกเอาใจ สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง มีประสิทธิภาพและรวดเร็ว
ขึ้นครับ ซึ่งถ้าจะให้เห็นภาพชัดขึ้น ก็คงเปรียบเทียบฐานลูกค้าขององค์การเป็นเหมือนน้ าที่อยู่ในถัง 
ถ้ามีรูรั่วที่ก้นถังน้าก็จะไหลออก เปรียบได้กับการที่องค์การจะต้องสูญเสียลูกค้าออกไปอยู่ตลอดเวลา 
และ CRM ก็คือเครื่องมือที่จะมาลดขนาดรอยรั่วขององค์การให้เล็กลง เท่ากับองค์การได้ลดอัตราการ
สูญเสียลูกค้าให้ต่ าลงนั่นเอง  
 2.3.8 Product Life Cycle  
 เมื่อผลิตภัณฑ์ถูกน าออกสู่ตลาด แสดงถึงการเริ่มต้นของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ระยะเวลาที่ผ่าน
ไปจะมียอดขายเพ่ิมข้ึนมากบ้าง น้อยบ้าง เป็นการแสดงถึงการเจริญเติบโตของผลิตภัณฑ์นั้น หาก
ผลิตภัณฑ์ได้รับการยอมรับจากตลาดเป็นอย่างดียอดขายจะเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว เมื่อผู้ซื้อไม่ต้องการ
ผลิตภัณฑ์นั้น ยอดขายจะตกต่ าลง ในที่สุดผลิตภัณฑ์นั้นก็จะหายไปจากตลาด แต่จะมีผลิตภัณฑ์ใหม่
เข้ามาสู่ตลาดแทนผลิตภัณฑ์เก่าท่ีล้าสมัยซึ้งผู้ต้องการซื้ออีกต่อไป ผลิตภัณฑ์ใหม่ส่วนหนึ่งอาจได้รับ
การต้อนรับจากตลาด แต่ผลิตภัณฑ์อีกหลายชนิดไม่สามารถเข้าสู่ตลาดจนลูกค้ายอมรับได้ ดั้งนั้น
ระยะเวลาที่ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดจะอยู่ในตลาดจึงไม่เท่ากัน เป็นการแสดงให้เห็นวงจรชีวิตที่สั้นหรือ
ยาวของผลิตภัณฑ์ซึ้งคล้ายกับวงจรชีวิตของคนเรา และจะเกิดวงจรชีวิตใหม่ เข้ามาแทนที่วงจรเดิม
อย่างนี้ตลอดไปเรื่อย ๆ วงจรใหม่ที่เกิดขึ้นอาจจะมาจากผลิตภัณฑ์ใหม่มีเทคโนโลยีสูงกว่า มี
ประสิทธิภาพดีกว่า หรือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง  
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ภาพที่ 2.6: วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ (Product Life Cycle) ยอดขาย และก าไรวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ (Sale  
      and Profit Life Cycles)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Product Life Cycle.  (n.d.).  Retrieved from www.mrdashboard.com/Product_  
       Life_Cycle.html. 
 
 Product Life Cycle หมายถึง การเติบโตของยอดขายผิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่งเมื่อเวลา
ผ่านไป ซึ่งจะมีลักษณะเป็นวงจรเล่าต่อไปเรื่อย ๆ การศึกษารายละเอียดของวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์จะ
มีประโยชน์ต่อนักการตลาดและ นักธุรกิจ การเรียนรู้ความต้องการของลูกค้าหรทอผู้ซื้อที่มีต่อ
ผลิตภัณฑ์ จากการวิเคราะห์ลักษณะต่างๆ ที่เกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอนของวัฏจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ ช่วยให้
สามารถวางแผนการตลาด ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ก าหนดส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) ได้ถูกต้องและเหมาะสม  ขั้นตอนของวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ (Stages of Product Life cycle) 
ประกอบด้วย 4 ขัน้ตอน  
ดังนี้ 
 - ขั้นแนะนาผลิตภัณฑ์ (Product Introduction)  
 - ขั้นตลาดเจริญเติบโต (Market Growth)  
 - ขั้นตลาดอิ่มตัว (Market Maturity)  
 - ขั้นยอดขายตกต่ า (Sales Decline)  
 ขั้นแนะนาผลติภัณฑ ์(Product Introduction)  
 ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เริ่มนาออกสู่ตลาดในครั้งแรกยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้ซื้อหรือผู้บริโภค ดังนั้น
ผู้ผลิตหรือผู้จาหน่ายต้องเสนอ รายละเอียดของสินค้า โดยอาศัยในการส่งเสริมการตลาด 
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(Promotion) เพ่ือติดต่อสื่อข่าวกับผู้บริโภคให้ทราบว่ามีสินค้าใหม่ออกสู่ตลาด ภาระค่าใช้จ่ายในการ
ขายของขั้นแนะนาจะสูงผู้ผลิตที่เป็นผู้บุกเบิกตลาด (Pioneer) อีกท้ังอยู่ในภาวะที่มีการเสี่ยงภัยสูง
มาก หากการตื่นตัวยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่มีน้อย ความต้องการสินค้าไม่แน่นอน ผู้บุกเบิกตลาดใหม่
ต้องประสบกับการลงทุนสูงในการผลิต ค่าใช้จ่ายในการขาย ขณะที่รายได้อาจยังไม่มีหรือมีน้อยมาก 
ฉะนั้นกิจการที่นาผลิตภัณฑ์เข้าสู่ขั้นแนะนา ในช่วงแรกจะประสบภาวะการขาดทุน ดังนั้นการจัดกล
ยุทธ์การตลาดในขั้นแนะนาผลิตภัณฑ์จะเน้นเรื่องการส่งเสริมการตลาดและการสื่อสารให้เป็นที่รู้จัก
แพร่หลาย การส่งเสริมการตลาดจะเป็นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า ผ่านสื่อโฆษณาประเภทต่าง ๆ ที่
สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ รวมทั้งการใช้พนักงานขายในการกระตุ้นให้เกิดความตื่นตัว และ เกิด
การยอมรับในผลิตภัณฑ์ใหม่ เนื่องจากผู้ซื้อส่วนใหญ่จะซื้อผลิตภัณฑ์ที่ตนเองคุ้นเคย รู้จักสินค้าดีอยู่
แล้ว ดังนั้นจะต้องใช้สื่อการส่งเสริมการขาย เช่น การแจกตัวอย่างหรือการสาธิต ช่วยให้ผู้ซื้อได้มี
โอกาสทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ จึงจะเกิดการยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ติดตามมาได้  
 ขั้นตลาดเจรญิเตบิโต (Market Growth)  
 การยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ จะส่งผลให้ยอดขายเพ่ิมสูงขึ้นและเพ่ิมในอัตราที่เร็ว ดังนั้นในช่วง
ต้นของขั้นเติบโต ผู้บุกเบิกตลาดจะได้รับผลประโยชน์จากก าไรที่ค่อนข้างสูง เนื่องจากไม่มีคู่แข่งใน
ตลาด ถือเป็นรางวัลที่ผู้บุกเบิกจะได้รับ แต่มักจะมีโอกาสได้ไม่นานเพราะ คู่แข่งขันท้ังหลายจะเริ่มได้
กลิ่นก าไรและทยอยกันเข้ามาขอส่วนแบ่งตลาด จากหนึ่งเป็นสองและเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ช่วงเวลาที่คู่แข่ง
ขันเข้ามาสู่ตลาดจะเร็วหรือช้า ขึ้นอยู่กับอัตราการเจริญเติบโตของความต้องการในผลิตภัณฑ์นั้น ส่วน
อัตราก าไรมากหรือน้อยจะเป็นสิ่งจูงใจให้คู่แข่งขันเข้ามามากหรือน้อยรายเช่นกัน อย่างไรก็ตามการ
แข่งขันในขั้นตลาดเจริญเติบโตจะยังเป็นลักษณะการแข่งขันน้อยราย อาจเพียง 2 – 3ราย เมื่อเริ่มมี
คู่แข่งขันเกิดขึ้น ผู้บุกเบิกจะต้องเปลี่ยนวิธีการในการส่งเสริมการตลาดโดย ไม่จาเป็นที่จะใช้ตัวอย่าง
หรือสาธิตอีกต่อไป แต่ต้องหันไปเน้นการสร้างความชอบตราสินค้าให้มากข้ึน (Brand preferences) 
การโฆษณาจะหันไปเน้นให้ลูกค้าเจาะจงเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของเรา แทนที่จะซื้อของคู่แข่งขัน การที่
ยอดขายเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว ความต้องการของผู้ซื้อแสดงอย่างชัดแจ้งว่า เป็นแนวโน้มที่จะเพ่ิมข้ึนท า
ให้มีการกระจายสินค้า การจัดจาหน่ายให้กว้างขวางมากขึ้น การสินค้าไปให้กับสมาชิกต่างๆ ใน
ช่องทางการจาหน่าย ก่อให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีแสดงแนวโน้มของตลาดที่ดี โดยเฉพาะในกรณีสินค้า
อุปโภค  
 ขั้นตลาดอิ่มตวั (Market Maturity)  
 วงจรขั้นอิ่มตัวเกิดจากผู้ซื้อส่วนใหญ่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์มาบริโภคกันทั่วหน้า ประกอบกับมีคู่แข่ง
ขันมาเสนอขายผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันเพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ เป็นส่วนส่งเสริมให้ลูกค้าต่าง ๆ มีโอกาสซื้อ
ผลิตภัณฑ์เร็วขึ้น คู่แข่งขันที่เพ่ิมจ านวนมากข้ึนเรื่อย ๆ เกิดจากแรงจูงใจด้านก าไรที่ดี จะท าให้ส่วน
แบ่งของตลาดที่ผู้ผลิตแต่ละรายได้รับลดน้อยลง ประกอบกับผู้ซื้อเริ่มให้ความสนใจน้อยลง ยอดขาย
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จะไม่เพ่ิมขึ้นมากเหมือนขั้นตลาดเจริญเติบโต และในที่สุดอัตราการเพ่ิมจะหยุดนิ่ง หากไม่มีการแก้ไข 
ความต้องการ ในตลาดสินค้านี้จะตกต่ าลง อาจเพราะลูกค้ามีสินค้านี้แล้ว ลูกค้าเบื่อหน่ายแล้ว หรือ
ต้องการแสวงหาสินค้าใหม่หรืออาจเพราะผู้ผลิตได้ แนวคิดผลิตภัณฑ์ใหม่ การที่มีคู่แข่งขันเข้ามาใน
ตลาดมากทาให้ผู้ผลิตทุกรายต้องพยายามแย่งส่วนแบ่งตลาด ให้มากท่ีสุด จึงต้องมีการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์ให้แปลกใหม่ด้วยวิธีการต่าง ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างให้กับตัวผลิตภัณฑ์ 
(Product Differentiation)  
 ขั้นยอดขายตกต่ า (Sale Decline)  
 เมื่อผลิตภัณฑ์ใหม่ข้ึนถึงจุดอ่ิมตัว หากไม่ได้รับการแก้ไข้ ผลิตภัณฑ์นั้นจะเริ่มมียอดขายลดลง
เรื่อย ๆ อาจเนื่องมาจากผลิตภัณฑ์ใหม่กว่ามาแทนที่ในตลาด ลูกค้าจึงหันไปซื้อผลิตภัณฑ์ใหม่แทน 
การที่ยอดขายลดลง จะท าให้ส่วนแบ่งตลาดของผู้จาหน่ายแต่ละรายลดลงไปด้วย ดังนั้น การขาดทุน
จะเกิดขึ้นอีกครั้งหนึ่ง ผู้ผลิตที่มีฐานะการเงินมั่นคง มีส่วนแบ่งตลาดมากกว่าอาจจะอยู่ในตลาดเพื่อ
เก็บเก่ียวผลประโยชน์ต่อไป แต่ผู้ผลิตรายเล็กๆ ที่มีทุนน้อยจะค่อยๆ ถอนตัวออกจากตลาดเพราะไม่
สามารถรับภาระการขาดทุนได้  
 กลยทุธ์การตลาดในขัน้แนะนาผลติภัณฑ ์ 
 1. การตั้งราคาสูงอย่างฉับพลัน เป็นการนาสินค้าใหม่ออกสู่ตลาดด้วยการตั้งราคาสูง และมี
การส่งเสริมการตลาดในระดับสูง การตั้งราคาสูงมีจุดมุ่งหมายที่จะได้ผลก าไรต่อหน่วยสูง ส่วนการ
ส่งเสริมการตลาดในระดับสูง การตั้งราคาสูงมีจุดมุ่งหมายที่จะได้ผลก าไรต่อหน่วยสูง ส่วนการส่งเสริม
การตลาดสูงเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้และรู้จักสินค้าให้มาก เพ่ือจะได้ตัดสินใจซื้อสินค้าได้  
 2. การตั้งราคาสูงอย่างช้า เป็นการนาสินค้าใหม่ออกสู่ตลาดด้วยการตั้งราคาสูง แต่มีการ
ส่งเสริมการตลาดในระดับต่ า กลยุทธ์นี้จะใช้ได้ผลดีเมื่อตลาดมีขนาดจากัด ลูกค้ารู้จักผลิตภัณฑ์ดีอยู่
แล้ว และผู้ซื้อมีความเชื่อมั่นในคุณภาพสินค้าจึงยอมจ่ายในราคาสูงได้  
 3. การตั้งราคาต่ าอย่างฉับพลัน เป็นการนาผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดด้วยราคาต่ ากว่าคู่
แข่งขัน แต่มีการส่งเสริมการตลาดในระดับสูง ผู้ผลิตมีเป้าหมายเพ่ือการเจาะตลาดที่รวดเร็ว ต้องการ
ส่วนแบ่งตลาดให้มากที่สุด กลยุทธ์นี้จะใช้ได้ผลดีเมื่อตลาดมีขนาดใหญ่ ลูกค้ารู้จักสินค้าน้อย แต่ลูกค้า
มีความไวต่อราคา กล่าวคือ เมื่อเห็นว่าผลิตภัณฑ์ราคาถูกกว่าจะเปลี่ยนใจมาซื้อทันที เพราะพวกเขา
ไม่ยึดติดในตรายี่ห้อ  
 4. การตั้งราคาอย่างช้า เป็นการน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดด้วยราคาต่ าและมีการส่งเสริม
การตลาดต่ า การตั้งราคาต่ าท าให้บริษัทสามารถเจาะตลาดได้อย่างรวดเร็ว ส่วนการส่งเสริมการตลาด
ต่ าท าให้สามารถประหยัดต้นทุนในการสื่อสารการตลาดได้  
กลยุทธ์การตลาดในขั้นตลาดเติบโต  
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 1. การเพ่ิมรูปลักษณ์ใหม่ของสินค้า เนื่องจากเม่ือจ านวนลูกค้ามากข้ึน ความต้องการที่
หลากหลายย่อมเกิดข้ึน ดังนั้นความหลากหลายของสินค้าจึงเป็นสิ่งที่จาเป็น  
 2. การขยายช่องทางการจาหน่าย จ านวนลูกค้าที่เพ่ิมข้ึนมาจากหลาย ๆ พ้ืนที่ ดังนั้นผู้ผลิต
จะต้องขยายช่องทางการจาหน่ายให้กว้างขวางขึ้น เพื่อให้ลูกค้าเกิดความสะดวกในการจับจ่ายใช้สอย  
 3. การสงเสริมการตลาดให้เกิดความชอบในตราสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งวัตถุประสงค์ของ
การโฆษนาต้องเปลี่ยนจากการสร้างการรับรู้ (Awareness) มาเป็นการสร้างความในตัวสินค้า 
(Preference) แทน เพื่อให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าของเราแทนการซื้อสินค้าของคู่แข่งขัน  
 กลยทุธ์การตลาดในขัน้อิม่ตวั  
 1. การปรับปรุงตลาด เช่น การดูดผู้ที่ไม่เคยใช้สินค้าให้หันมาใช้สินค้า การเข้าสู่ตลาดใหม่ๆ 
ที่ลูกค้ามีศักยภาพที่จะซื้อสินค้าได้ นอกจากนี้อาจจะใช้วิชาการเพ่ิมความถี่ในการใช้หรือเพ่ิมโอกาสใน
การใช้สินค้าให้แก่ลูกค้าเดิมก็ได้  
 2. การปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การปรับปรุงคุณภาพของสินค้าให้ดีขึ้น การปรับปรุง
รูปลักษณะของสินค้าให้ดูทันสมัยยิ่งขึ้น รวมทั้งการออกแบบสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า
ที่เปลี่ยนไป  
 3. การปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด เช่น การลดราคาสินค้าลงจากเดิม เนื่องจากต้นทุน
ในการผลิตต่อหน่วยลดลงอันเนื่องมาจากการผลิตขนาดใหญ่ (Economies of Scale) การเพ่ิมช่อง
ทางการจาหน่ายใหม่ๆ เช่นออนไลน์มาร์เก็ตติ้ง การสื่อสารตลาดด้วยวิธีการท า IMC (Integrated 
Marketing Communication) เป็นต้น  
 กลยทุธ์การตลาดในขัน้ตกต่ า 
 1. การเร่งระบบสินค้าออกจากตลาด เมื่อแนวโน้มสินค้ากาลังจะไม่เป็นที่ต้องการตลาดผู้ผลิต
จะต้องใช้การลดราคามาก ๆ เพ่ือระบายสินค้าออกไป  
 2. การเก็บเกี่ยวผลประโยชน์จากตลาด การเลิกใช้สินค้าของลูกค้าไม่ได้เกิดขึ้นในทันทีทันใด 
ดังนั้นผู้ผลิตยังคงจาหน่ายสินค้าให้แก่กลุ่มลูกค้าท่ีเข้ามาทีหลังได้ เช่น โทรศัพท์มือถือแบบจอธรรมดา
ยังสามารถจ าหน่ายให้แก่ลูกค้าที่เข้ามาใช้โทรศัพท์มือถือในระยะหลัง ๆ ได้  
 3. การออกจากตลาด หากผู้ผลิตเห็นค่าการจ าหน่ายต่อนามาซึ่งการขาดทุนที่เพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ 
ควรตัดสินใจเลิกผลิตสินค้าชนิดนั้น แล้วหาทางพัฒนาสินค้าใหม่ข้ึนมาทดแทน  
 2.3.9 Branding  
 การสร้างตราสินค้า(Branding) คือ การสร้างความรู้สึก หรือ ความประทับใจที่ผู้บริโภคจะมี
ต่อสินค้าหรือบริการ ซึ่งผู้บริโภคจะรับรู้จากการประชาสัมพันธ์ การโฆษณา ประสบการณ์ตรงจากการ
ใช้สินค้าหรือบริการ รวมไปถึงภาพลักษณ์ขององค์กรและบุคลากร Brand จึงเป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้ แต่
เป็นสิ่งที่ให้ความรู้สึก มีความหมาย และคุณค า รวมถึงความสัมพันธ์ที่ดีที่ผู้บริโภคมีต่อ Brand นั่นเอง 
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และเป็นเหตุผลที่ผู้บริโภคยอมจ่ายเงินที่มากกว่า เพ่ือให้ Brand ที่ตนพึงพอใจ การวางตราสินค้า
ประกอบด้วย  
 1. วิสัยทัศน์ (Vision) เป้าหมายขององค์กรที่ผู้ประกอบการต้องการให้องค์กรไปถึง โดยการ
มองภาพรวมและคาดการณ์อนาคต ซึ่งจะเป็นการก าหนดภาพองค์กรในอนาคต  
 2. การวางต าแหน่งของสินค้าหรือบริการ (Positioning) ในใจของผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นจุดยืนที่
เราแตกต่างและได้เปรียบคู่แข่ง และเป็นที่พีงพอใจของผู้บริโภค  
 3. บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะของบุคลิกภาพของสินค้าหรือบริการที่สามารถ
ตอบสนองผู้บริโภคในเชิงสัญลักษณ์หรือการแสดงออกถึงตัวตน ค าสัญญา (Promise) สิ่งที่ผู้บริโภคจะ
ได้รับจากสินค้าหรือบริการขององค์กร คุณค่า (Position) ที่แบรนด์ได้สัญญาไว้ว าจะสามารถส่งมอบ 
ให้เป็นไปตามที่ผู้บริโภคคาดหวังด้วยประสบการณ์ทุกครั้งที่ได้ปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์ (Brand Touch) 
 2.3.10 ONE STOP SERVICE 
 ONE STOP SERVICE คือ การให้บริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว เป็นแนวคิดท่ีต้องการอานวย
ความสะดวกแก่ผู้มาติดต่อให้สามารถรับบริการต่างๆ ได้ ณ ที่แห่งเดียว แทนที่การติดต่อหลายแห่ง 
ท าให้ได้รับความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา และค่าใช้จ่าย ทั้งยังลดภาระค่าใช้จ่ายของหน่วยงาน 
สามารถใช้ร่วมกันทั้งสถานที่ บุคลากร ตลอดจนเครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆ นอกจากนี้ การให้บริการ
แบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ One-Stop Service ยังอาจหมายถึง การนางานที่ให้บริการทั้งหมดที่เก่ียวข้อง 
มารวมให้บริการอยู่ในสถานที่เดียวกัน ในลักษณะที่ส่งต่องานระหว่างกันทันทีหรือเสร็จในขั้นตอนหรือ
เสร็จในจุดให้บริการเดียว โดยมีจุดประสงค์เพ่ือให้การให้บริการมีความรวดเร็วขึ้น  
รูปแบบของการให้บริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ มีได้หลายรูปแบบที่ส าคัญ คือ  
 รูปแบบที่ 1 การน าหลายหน่วยงานมารวมให้บริการอยู่ในสถานที่เดียวกัน เป็นการน างาน
หลาย ขั้นตอนที่ต้องผ่านหลายหน่วยงานมารวมกันไว้ให้บริการอยู่ในสถานที่เดียวกัน ซึ่งประโยชน์ที่
เกิดข้ึน คือ ช่วยลดระยะเวลาของการให้บริการให้น้อยลง กล่าวคือ แทนที่จะมีการส่งต่องานระหว่าง
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการให้บริการ ซึ่งจะต้องใช้เวลาในการเดินทางของเอกสารระหว่างหน่วยงาน
มาก ก็เป็นการนาเจ้าหน้าที่ของหลายหน่วยงานที่เกี่ยวข้องมาท างานรวมอยู่ที่จุดเดียวกันเพ่ือให้การส่ง
ต่องานเป็นไปด้วยความรวดเร็วทันที                                                                                                                             
 รูปแบบที่ 2 กระจายอ านาจมาให้หน่วยงานใดหน่วยงานหนึ่งท าหนา้ที่ให้บริการแบบ
เบ็ดเสร็จ เป็นการกระจายอ านาจไปให้เจ้าหน้าที่ของหน่วยงานใดหน่วยงานหนึ่งเป็นผู้ที่ท าหน้าที่
ให้บริการแทนทัง้หมด โดยมีเจ้าหน้าที่เพียงคนเดียวท าหน้าที่ให้บริการเบ็ดเสร็จทั้งหมด ซึ่งรูปแบบนี้
จะแตกต่าง  
 
 



29 

2.4 เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  
 ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้างานวิจัยที่เก่ียวข้อง ซึ่งพบว่ามีงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังนี้  
 พูนทรัพย์ สวนเมืองตุลาพันธ์ (2546) ศึกษารูปแบบการจัดการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนในพ้ืนที่ 
จังหวัดสุรินทร์และร้อยเอ็ด ผลการศึกษาพบว่า ชุมชนมีทัศนคติที่ไม่ดีกับการท่องเที่ยวที่ผ่านมา 
เนื่องจากชุมชนเชื่อว่า การท่องเที่ยวที่ผ่านมาท าลายความเข้มแข็งและวัฒนธรรมของชุมชน 
นอกจากนี้ รัฐยังเข้ามามีบทบาทในการจัดการการท่องเที่ยวแทนประชาชน ชุมชนโดยสว่นใหญ่ไม่รู้จัก
การท่องเที่ยว แบบยั่งยืนแต่ก็คาดหวัง การท่องเที่ยวที่จัดโดยชุมชนจะช่วยอนุรักษ์และฟ้ืนฟู
วัฒนธรรมดั้งเดิมเอาไว้ ถ้า ชมุชนจะจัดการท่องเที่ยวด้วยตัวเอง วัตถุประสงค์อันดับแรกที่ชุมชน
ต้องการคือ การสร้างรายได้และ พัฒนาคุณภาพชีวิตของชุมชน อันดับที่สองคือ การอนุรักษ์และฟ้ืนฟู
วัฒนธรรมประเพณีของท้องถิ่น ส่วน การเผยแพร่ของดีของชุมชนและการศึกษาร่วมกันของชุมชน
เป้าหมายกับนักท่องเที่ยวเป็นวัตถุประสงค์ อันดับรองลงมา  
 ธันยา นวลละออง (2547) ได้ศึกษาแนวทางการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
จังหวัดปทุมธานี ได้ท าการศึกษาศิลปวัฒนธรรมของจังหวัด ศึกษาปัญหา ข้อจ ากัดของแหล่ง 
ศิลปวัฒนธรรม ศึกษาการตลาดท่องเที่ยวศิลปวัฒนธรรม และเสนอแนวทางการพัฒนาและปรับปรุง 
แหล่งศิลปวัฒนธรรม การส ารวจพบว่า กลุ่มวัดและชุมชนริมน้ ามีอุปสงค์การท่องเที่ยวสูงสุด รองลงมา
คือ กลุ่มแหล่งโบราณคดี กลุ่มวัฒนธรรมมอญสามโคก และกลุ่มเมืองปทุมธานี ด้านความ พร้อมของ
แหล่งท่องเที่ยวที่มีความพร้อมสูงสุด พบว่า เมืองปทุมธานีมีความพร้อมด้านโครงสร้าง พ้ืนฐานสูง 
ปัญหาคือแหล่งคมนาคมทางน้ าไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ รองลงมาคือ กลุ่มสามโคกซึ่งมี 
ศิลปวัฒนธรรมประเพณี วิถีชีวิตของชุมชนมอญเป็นจุดแข็ง ปัญหาคือ โครงสร้างพ้ืนฐานและสิ่ง 
อ านวยความสะดวกไม่เพียงพอ ผลการศึกษาศักยภาพของตลาดท่องเที่ยวด้านศิลปวัฒนธรรม จังหวัด 
ปทุมธานี มีศักยภาพในการพัฒนาให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวโดยองค์ประกอบต่างๆ คือ ด้านการเข้าถึง 
ด้านแหล่งศิลปวัฒนธรรม ด้านอุปสงค์การท่องเที่ยว และด้านจินตภาพของแหล่งท่องเที่ยว 
 ศรชัย ไทรชมพู (2548) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการท่องเที่ยวแบบยั่งยืนวิถี 
ชีวิตวัฒนธรรมไทยและมอญ อ าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ ได้ศึกษาศักยภาพของ 
ทรัพยากรท่องเที่ยววัฒนธรรมไทยและมอญในพ้ืนที่ศึกษามีศักยภาพทั้งทางด้านศิลปะ วัฒนธรรม 
และประวัติศาสตร์มีความเก่าแก่ ด้านธรรมชาติมีเอกลักษณ์ดึงดูดใจ และเหมาะสมกับการจัด 
กิจกรรมเหล่านี้มากท่ีสุด สามารถจัดรูปแบบการท่องเที่ยวทางจักรยานได้อย่างเหมาะสมกับพื้นท่ีมาก 
เนื่องจากมีความร่มรื่น มีวัฒนธรรมของท้องถิ่นและมีจุดบริการที่แวะพัก ป้ายบอกทาง ทั้งนี้ในส่วน 
องค์กรบริหารส่วนต าบล อ าเภอ และจังหวัด ควรให้การสนับสนุนชมรมจักรยานในท้องถิ่นและ 49 
สนับสนุนเรื่องเส้นทางจักรยาน และสิ่งอ านวยความสะดวกที่ยังขาด เพ่ือส่งเสริมการท่องเที่ยว 
วัฒนธรรมไทยและมอญให้คนรุ่นหลังต่อไปได้ศึกษา จากเอกสารแนวความคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่
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เกี่ยวข้อง มีปัจจัยหลายอย่างที่มี ความส าคัญต่อการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ได้แก่ แนวทางการวาง
แผนการท่องเที่ยว การบริหารจัดการการ ท่องเที่ยว และพฤติกรรมการท่องเที่ยว ในมิติของแหล่ง
ท่องเที่ยวที่เกี่ยวข้องกับพื้นท่ีศึกษา ทั้งแหล่ง ท่องเที่ยวทางธรรมชาติ ประเพณี วัฒนธรรม เป็นต้น  
 ผู้วิจัยจึงน าข้อมูลเหล่านี้มาเป็นแนวทางใน การศึกษาทรัพยากรเชิงวัฒนธรรม ทรัพยากรการ
ท่องเที่ยว และวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเพ่ือส่งเสริม การท่องเที่ยวเชิงศลปวัฒนธรรมในจังหวัด
เชียงใหม่ โดยท าการศึกษาทรัพยากรเชิงวัฒนธรรม ทรัพยากรการ ท่องเที่ยวของอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
และเพ่ือเสนอแนะแนวการส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ให้มีความ
ยั่งยืน เหมาะสม และสามารถสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 



บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
 การศึกษาการจัดตั้งธุรกิจศูนย์รวมการเรียนรู้ด้านศิลปวัฒนธรรมล้านนา “ศรีวิศาล”เป็นการ
วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จัดท าขึ้นเพ่ือศึกษารูปแบบการบริหารและแนวโน้มของ
ธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม เพ่ือน าข้อมูลจากการส ารวจมาวิเคราะห์ และประยุกต์ใช้ในการ
ก าหนดแผนธุรกิจ กลยุทธ์ และประเมินความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจ โดยล าดับเป็น 2 ขั้นตอนคือ 
 ขั้นตอนที่ 1 เป็นการศึกษาหาความต้องการของผู้บริโภค (Need Analysis) 
 ขั้นตอนที่ 2 เป็นการศึกษา การออกแบบองค์กรและการจัดการ จากข้อมูลในขั้นตอนที่ 1 
 
3.1 วัตถปุระสงค์การวจิยั 
 
ภาพที่ 3.1: กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 
              ข้อมูลทั่วไป          พฤติกรรมการท่องเที่ยว 
 -เพศ  -การศึกษา            -จ านวนครั้ง/ปีที่เดินทางท่องเที่ยวในจังหวัด 
  -อายุ  -ภูมิล าเนา   เชียงใหม่ 
       -วัตถุประสงค์ในการเดินทางท่องเที่ยว 
       -ลักษณะการเดินทาง 
       -กิจกรรมที่ท าระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว 
       -ผู้ร่วมเดินทางท่องเที่ยว 
       -ผู้ตัดสินใจเลือกการเดินทางท่องเที่ยว 
       -ลักษณะการจัดการเดินทาง 
       -วัน/เวลาที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่ 
     รูปแบบการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม  -การหาข้อมูลส าหรับการเดินทางท่องเที่ยวที่    
    จัดสรรให้นักท่องเที่ยวที่เข้ามาใช้บริการ  -พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง 
    “ศรีวิศาล”      -ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว 
       -การวางแผนการท่องเที่ยว 
       -การจัดสรรเงินส าหรับท่องเที่ยว 
       -ประโยชน์ที่ได้รับจากการท่องเที่ยว 
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3.2 วัตถปุระสงคใ์นการวจิยั 
 3.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัด
เชียงใหม่ 
 3.2.2 เพ่ือศึกษาสถานการณ์ทางการณ์ทางการตลาดและแนวโน้มความต้องการของตลาดต่อ 
ธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 
3.3 ขั้นตอนในการศึกษา 
 ศึกษาข้อมูลเบื้องต้นโดยแบ่งตามแหล่งข้อมูล ดังนี้ 
 3.3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง วิทยานิพนธ์สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องประกอบด้วย ข้อมูลเกี่ยวกับศิลปวัฒนธรรมล้านนา เพ่ือเป็น
ฐานข้อมูลในการศึกษา และวางแผนธุรกิจ 
 3.3.2 ข้อมูลจากการส ารวจความต้องการและคิดเห็นของกลุ่มเยาวชนและผู้ปกครอง โดยการ
ส ารวจข้อมูลพฤติกรรมนักท่องเที่ยว จากกลุ่มตัวอย่าง 385 คนลักษณะค าถามที่ใช้มีทั้งค าถามแบบ
ปลายเปิด (Opened form) และค าถามปลายปิด (Closed Form) เพ่ือส ารวจสถานการณ์ทางการ
ตลาด และแนวโน้มความต้องการของกลุ่มเป้าหมายต่อธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม “ศรีวิศาล” 
  3.3.2.1 รวบรวมข้อมูลที่ได้จากการศึกษาและส ารวจจากแหล่งข้อมูลทั้งหมด น ามา
วิเคราะห์อย่างละเอียด 
  3.3.2.2 น าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์มาใช้ประกอบการวางแผนการบริหารและ
ศึกษาแนวโน้มในการจัดตั้งธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม “ศรีวิศาล” 
 
3.4ประชากรทีศ่ึกษาและการสุม่กลุ่มตวัอย่าง 
 การเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม(Questionnaire) จัดท าเพ่ือส ารวจสถานการณ์ทางการ
ตลาดและแนวโน้มความต้องการของตลาดต่อธุรกิจศูนย์รวมการเรียนรู้ด้านศิลปวัฒนธรรมล้านนา“ศรี
วิศาล”ตลอดจนสถานที่ที่กลุ่มเป้าหมายต้องการ โดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative 
Research) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลและประมวลผลเชิงสถิติ โดยมีกลุ่มประชากรที่ศึกษา คือ 
นักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวสถานที่ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมในจังหวัดเชียงใหม่  แต่เนื่องจากไม่
ทราบกลุ่มประชากรที่แน่ชัด ผู้วิจัยจึงใช้วิธีหาขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ดังนี้ 
(Cochran, 1963) 
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 n = Z2pq 
         E2 
 เมื่อ n หมายถึงขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  Z หมายถึงค่าสถิติที่ระดับความเชื่อม่ันที่ก าหนดไว้ในที่นี้เท่ากับ 95% 
  P หมายถึงสัดส่วนของประชากรหรือความน่าจะเป็นของประชากร 
  0.5 ในที่นี้ก าหนดไว้เท่ากับ 
  q หมายถึง -1p 
  E หมายถึงค่าความคลาดเคลื่อนในที่นี้ก าหนดไว้เท่ากับ 05. 
 แทนค่าในสูตร 
 n = (1.962)(0.5)(1-0.5) = 384.16 
          (0.52) 
 ในการศึกษาผู้วิจัยใช้กลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวทั้งไทยและต่างชาติ จ านวนทั้งสิ้น 385 คน 
 
3.5 เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการให้กลุ่มตัวอย่าง
กรอกค าตอบด้วยตนเอง (Self-Administrated)   
  3.5.1 แบบสอบถามเพ่ือส ารวจคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ แบบสอบถามเก็บข้อมูลจาก
นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ โดยในส่วนของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ผู้ศึกษาได้แปลเป็น
ภาษาอังกฤษ โดยใช้เนื้อหาเดียวกับฉบับภาษาไทย ประกอบด้วย เพศ อายุ สัญชาติ จังหวัด   
การศึกษา   
 3.5.2 แบบสอบถามเพ่ือส ารวจพฤติกรรมการท่องเที่ยวประกอบไปด้วย    
  3.5.2.1 ลักษณะการท่องเที่ยว 
  3.5.2.2 จ านวนครั้งที่เข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ใน 1 ปี 
  3.5.2.3 วัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยว 
  3.5.2.4 กิจกรรมที่ท าระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว 
  3.5.2.5 การจัดการเดินทาง 
  3.5.2.6 วัน/เวลาที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่ 
  3.5.2.7 การหาข้อมูลข่าวสารส าหรับการเดินทาง 
  3.5.2.8 พาหะท่ีใช้เดินทาง 
  3.5.2.9 ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
 3.5.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการเดินทางท่องเที่ยว 
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  3.5.3.1 การวางแผนจัดสรรเงินส าหรับการเดินทางท่องเที่ยว 
  3.5.3.2 ประโยชน์ที่ได้รับจากการท่องเที่ยว 
 
3.6 การทดสอบเครื่องมือ 
 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาได้ท าการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความ
เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการตรวจสอบ ดังนี้ 
 3.6.1 ท าการทดสอบความถูกต้องของเนื้อหาในแบบสอบถาม จากนั้นน าไปให้อาจารย์ที่
ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา จากนั้นน าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่าง    
โดยท าการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจง จ านวน 5 คน เพื่อทดสอบความเข้าใจในภาษาและเนื้อหาของ
แบบสอบถาม 
 3.6.2 จากการทดสอบแบบสอบถาม ผู้ศึกษาได้น ามาแก้ไขให้ถูกต้องเหมาะสม และท าการ
ตรวจสอบอีกครั้ง จากนั้นน าไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง 
 
3.7 การรวบรวมข้อมลู 
 ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล ดังนี้ 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บข้อมูลขั้นต้นจากการสัมภาษณ์ผู้ที่มีประสบการณ์ในการ
บริหารองค์กรด้านศิลปวัฒนธรรม ผู้ที่ประกอบอาชีพในสายงานด้านศิลปวัฒนธรรมในจังหวัด
เชียงใหม่และเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติเชิงส ารวจจากแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 คน 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาข้อมูลจากหนังสือ บทความในวารสาร  เอกสาร
ทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นฐานข้อมูลใน
การศึกษา และวางแผนธุรกิจ    
 
3.8 การวเิคราะห์ขอ้มลู 
 3.8.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยว แบบสอบถามทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว 
วิเคราะห์สถิติด้วยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 3.8.2 แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยแปลความหมายดังนี้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550, 
หน้า 112) 
 4.50 – 5.00 หมายถึง นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับหัวข้อนี้ในระดับมากท่ีสุด 
 3.50 – 3.49 หมายถึง นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับหัวข้อนี้ในระดับมาก 
 2.50 – 3.49 หมายถึง นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับหัวข้อนี้ในระดับปานกลาง 
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 1.50 – 2.49 หมายถึง นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับหัวข้อนี้ในระดับน้อย 
 1.00 – 1.49 หมายถึง นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับหัวข้อนี้ในระดับน้อยที่สุด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่4 
บทวเิคราะห์ข้อมลู 

 
 การศึกษาวิจัยธุรกิจ “ศรีวิศาล” ศูนย์ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม จัดท าขึ้นเพ่ือศึกษา
สถานการณ ์สภาพการแข่งขัน และแนวโน้ม ความต้องการของธุรกิจ รวมถึงแนวทางกลยุทธ์ทางด้าน
การตลาด เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ โดยใช้การศึกษาการสัมภาษณ์เชิงลึก  
(Depth Interview)โดยใช้ค าถามปลายเปิดกับผู้ที่มีประสบการณ์ในการบริหารองค์กรด้านธุรกิจ
ท่องเที่ยว และผู้ที่ประกอบอาชีพในสายงานด้านศิลปวัฒนธรรมในจังหวัดเชียงใหม่ ในประเด็นค าถาม 
ลักษณะและรูปแบบการพัฒนาศิลปวัฒนธรรมล้านนาในอดีต ปัจจุบันและแนวโน้มในอนาคต ควรมี
ลักษณะอย่างไร และการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Questionnaires) ในการส ารวจพฤติกรรมและแสดง
ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเพ่ือน าข้อมูลมาใช้ในการจัดตั้งธุรกิจ ศรีวิศาล ศูนย์การท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ จ านวน 385ชุด โดยมีโครงสร้างแบบสอบถาม ดังนี้ 
      4.1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
    4.2 พฤติกรรมการเลือกท่องเที่ยว 
    4.3 วัตถุประสงค์หลักในการเดินทางท่องเที่ยว 
 4.4 กิจกรรมที่ท าระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว 
    4.5 การจัดการเดินทาง 
     4.6 การหาข้อมูลข่าวสารส าหรับการเดินทาง 
     4.7 พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง 
   4.8 ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
 4.9 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการเดินทางท่องเที่ยว 
 4.10 ประโยชน์ที่ได้รับจากการท่องเที่ยว 
 
4.1 ข้อมลูเกีย่วกับลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 เมื่อพิจารณาตามลักษณะทางประชาการและสังคม ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
และสถานภาพการท างาน พบว่า เพศหญิงและชายมีร้อยละของผู้ที่เดินทางท่องเที่ยวใกล้เคียงกัน คือ 
หญิง ร้อยละ 65.5 ชาย ร้อยละ 63.7 และท้ังเพศชายและเพศหญิงส่วนใหญ่เดินทางแบบพักค้างคืน 
ซึ่งเกือบทุกช่วงอายุที่มีของผู้เดินทางท่องเที่ยวสูงกว่าไม่เดินทาง ยกเว้นช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป ที่มีผู้
เดินทางท่องเที่ยวมากกว่าเดินทางท่องเที่ยว และทุกช่วงอายุส่วนใหญ่เดินทางแบบพักค้างคืน 
 ส าหรับระดับการศึกษา พบว่า ในกลุ่มผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงจะมีการเดินทางท่องเที่ยวกว่า
ไม่เดินทาง คือ กลุ่มปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี มีผู้ที่เดินทางท่องเที่ยว ร้อยละ 87.9 ปวส./
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ปวท./อนุปริญญา ร้อยละ 81.3 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ร้อยละ 76.8 และมัธยมศึกษาตอนต้น 
ร้อยละ 71.2 และทุกระดับการศึกษาส่วนใหญ่เดินทางแบบพักค้างคืน 
 ส่วนสถานภาพการท างานของผู้ที่เดินทาง พบว่า ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ เป็นผู้
เดินทางท่องเที่ยวสูงสุด คือ ร้อยละ 86.9 รองลงมา คือ นักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 79.3 พนักงาน/
ลูกจ้างเอกชน ร้อยละ 70.0 โดยเกือบทุกสถานภาพการท างาน ส่วนใหญ่เดินทางแบบพักค้างคืนดัง
ตารางที่ 4.1 
 
 
ตารางที่ 4.1: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป จ าแนกตามการเดินทางท่องเที่ยว ลักษณะ 
       การเดินทาง และลักษณะทางประชากร 
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 เมื่อพิจารณาตามลักษณะการเดินทาง คือ แบบไม่พักค้างคืน และแบบพักค้างคืน พบว่า
ประชากรที่เดินทางไปเที่ยงแบบไม่พักค้างคืน ส่วนใหญ่เดินทางไปท่องเที่ยวในภาคกลาง ร้อยละ 41.2 
รองลงมา คือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ร้อยละ 22.0 ส าหรับประชากรส่วนใหญ่เกือบทุกภาคจะ
เดินทางท่องเที่ยวในพ้ืนที่บริเวณภาคที่ตนเองอาศัยอยู่ ส่วนการเดินทางลักษณะแบบพักค้างคืน พบว่า 
เดินทางไปท่องเที่ยวในพ้ืนที่ตะวันออกเฉียงเหนือมากท่ีสุด ร้อยละ 31.6 รองลงมา คือ ภาคกลาง ร้อย
ละ 22.5 
 
4.2 พฤติกรรมการทอ่งเที่ยว 
 4.2.1 จ านวนครั้ง/ทริปที่เดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่รอบปี 2557 
 จ านวนครั้ง/ทริปที่เดินทางท่องเที่ยวในรอบปี 2557 ผู้ที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทาง
ท่องเที่ยวมากที่สุด 1-4 ครั้ง ร้อยละ 78.4 รองลงมาเดินทาง 5-9 ครั้ง ร้อยละ 13.4 เดินทาง 10-14 
ร้อยละ 5.0 เดินทาง 15-19 ครั้ง ร้อยละ 1.3 และการเดินทางแบบไม่พักค้างคืน และแบบพักค้างคืน 
(ส่วนผู้ที่เดินทางท้ัง 2 ลักษณะ คือ ทั้งแบบไม่พักค้างคืน และ แบบพักค้างคืนนั้น ในการศึกษา
วิเคราะห์ต่อไปนี้จากกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง โดยพิจารณาจากจ านวนครั้ง/ทริป ที่เดินทาง ถ้าจ านวนครั้งฯ 
เท่ากัน หรือจ านวนครั้งฯ แบบพักค้างคืนมากกว่า จะจัดอยู่ในกลุ่มไม่พักแบบค้างคืน) พบว่า ร้อยละ 
ของจ านวนครั้ง/ทริปที่เดินทางท่องเที่ยวในรอบปี 2557 ไม่แตกต่างกันมากนัก (ภาพที่ 4.1) 
 
ภาพที่ 4.1: แผนภูมร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตาม จ านวน 
     ครั้ง/ทริป 
 

 
 
 ส าหรับจ านวนครั้ง/ทริปที่เดินทางมายังจังหวัดเชียงใหม่ในรอบปี 2557 เฉลี่ยต่อคนต่อปี ใน
ภาพรวมเฉลี่ยประมาณ 3.7 ครั้ง แบบไม่พักค้างคืนเฉลี่ย 4.9 ครั้ง และแบบพักค้างคืนเฉลี่ย 2.7 ครั้ง 
หากพิจารณา ตามภาระที่อยู่อาศัยถึงจ านวนครั้ง/ทริปต่อคนต่อปีท่ีเดินทางท่องเที่ยวของประชากรใน
แต่ละภาค พบว่า ภาคกลางสูงสุด 4.8 ครั้ง รองลงมาภาคใต้ 4.0 ครั้ง ภาคเหนือตอนล่าง 3.9 ครั้ง 
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กรุงเทพและปริมณฑล และภาคเหนือตอนบนเท่ากัน คือ 3.8 ครั้ง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 2.7 ครั้ง 
แลภาคตะวันออก 2.6 ครั้ง (ตารางที่ 4.2) 
 
ตารางที่ 4.2: จ านวนครั้ง/ทริปเฉลี่ยต่อคนต่อปีที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามลักษณะการเดินทาง  
       และภาคที่อยู่อาศัย 
 

 
  
4.3 วัตถปุระสงคห์ลักในการเดนิทางท่องเทีย่ว 
 ภาพรวมของวัตถุประสงค์หลักในการเดินทางท่องเที่ยว 5 อันดับแรกได้แก่ เยี่ยมญาติ/เพ่ือน 
ร้อยละ 39.1 ไหว้พระ ปฏิบัติธรรม ร้อยละ 37.2 ต้องการพักผ่อน/เปลี่ยนบรรยากาศ ร้อยละ 31.6 
ซื้อของ/ช้อปปิ้ง ร้อยละ 25.รับประทานอาหารต่างจังหวัด ร้อยละ 24.4 (ภาพที่ 4.2) 
 ส าหรับผู้ที่เดินทางแบบไม่พักค้างคืน มีวัตถุประสงค์ในการเดินทาง คือ ไหว้พระ ปฏิบัติธรรม  
ร้อยละ 47.6 ซื้อของ/ช้อปปิ้ง ร้อยละ 36.7 เยี่ยมญาติ/เพื่อน ร้อยละ 33.0 พักผ่อน/เปลี่ยน
บรรยากาศ ร้อยละ 30.7 รับประทานอาหารต่างจังหวัด ร้อยละ 27.5 ส่วนผู้ที่เดินทางแบบพักค้างคืน 
มีวัตถุประสงค์ในการเดินทาง คือ เยี่ยมญาติ/เพื่อน ร้อยละ 44.1 เยี่ยมครอบครัว ร้อยละ 33.0 
พักผ่อน/เปลี่ยนบรรยากาศ  ร้อยละ 32.4 ไหว้พระ ปฏิบัติธรรม ร้อยละ 28.5 รับประทานอาหาร
ต่างจังหวัด ร้อยละ 21.8 (ตารางที ่4.3) 
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ภาพที่ 4.2: แผนภูมิร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปเดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตาม 
     วัตถุประสงค์หลักในการเดินทางท่องเที่ยว 5 อันดับแรก 
 

 
 
ตารางที่ 4.3: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปเดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามวัตถุประสงค์ 
       หลัก และลักษณะการเดินทาง 
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4.4 กิจกรรมทีท่ าระหว่างการเดินทางท่องเทีย่ว 
 ส าหรับภาพรวมในกิจกรรมที่ท าระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว 5 อันดับแรก คือ การเดินทาง
ท่องเที่ยวทั่วไป (รับประทานอาหารพื้นเมือง/ช้อปปิ้ง) ร้อยละ 67.9 ท ากิจกรรมเชิงศาสนา (ท าบุญ 
นมัสการศาสนสถาน นั่งสมาธิ วิปัสสนา) ร้อยละ 56.9 พักผ่อนในที่พักหรือบ้านญาติ/ไม่ท ากิจกรรม 
ร้อยละ 33.7 กิจกรรมเชิงวัฒนธรรม (ชมโบราณสถาน/แหล่งประวัติศาสตร์พิพิธภัณฑ์) ร้อยละ 19.6 
ท ากิจกรรมเชิงเกษตรกรรม (ชมสวนผลไม้ ชมฟาร์มปศุสัตว์) ร้อยละ 6.6 (ภาพที่ 4.3) 
 ส าหรับกลุ่มที่เดินทางแบบไม่พักค้างคืน และกลุ่มผู้ที่เดินทางแบบพักค้างคืน มีกิจกรรมที่ท า
ในการเดินทางไม่แตกต่างจากภาพรวมนัก (ตารางที่ 4.4) 
 
ภาพที่ 4.3: แผนภูมิร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามกิจกรรม  
     ที่ท าระหว่างเดินทางท่องเที่ยว 5 อันดับแรก 
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ตารางที่ 4.4: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามกิจกรรมที่ ท า 
       ระหว่างเดินทางท่องเที่ยว และลักษณะการเดินทาง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.5 การจัดการเดนิทาง  
  ผู้ที่ร่วมเดินทาง ผู้ที่ตัดสินใจเลือกการเดินทาง และลักษณะการเดินทาง  
 ผู้ที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวกับครอบครัว/ญาติ ร้อยละ 63.5 รองลงมา
เดินทางกับเพ่ือน/เพื่อนร่วมงาน ร้อยละ 21.6 เดินทางคนเดียว ร้อยละ 10.8 มีเพียงส่วนน้อยที่
เดินทางไปกับคู่รัก/แฟน/อื่นๆ 
 ส าหรับการตัดสินใจเลือกการเดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่ตัดสินใจเอง ร้อยละ 65.8 
ครอบครัว/ญาติเป็นผู้ตัดสินใจ ร้อยละ 22.1 (พ่อ ร้อยละ 1.4, แม่ ร้อยละ 1.3, ภรรยา ร้อยละ 4.0 
สามี ร้อยละ 6.1 ,ลูก ร้อยละ 5.1 และญาติ ร้อยละ 4.2) คู่รัก/แฟน/เพ่ือน/เพื่อนร่วมงาน/ ร้อยละ 
8.6 บริษัท/ที่ท างาน/อื่นๆ ร้อยละ 3.5 
 ส าหรับลักษณะการจัดการเดินทางส่วนใหญ่จัดการเดินทางเองทั้งหมด ร้อยละ 89.1 
รองลงมามีหน่วยงาน/คณะจัดการให้ ร้อยละ 9.7 
 ส่วนวัน/เวลาที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่จะเดินทางวันเสาร์-อาทิตย์ ร้อยละ 38.9 รองลงมา
ช่วงวันหยุดยาว ร้อยละ 31.9 วันธรรมดา ร้อยละ 27.4 
 เมื่อพิจารณาตามลักษณะการเดินทาง (แบบไม่พักค้างคืน และแบบพักค้างคืน) พบว่า ทั้งผู้
ร่วมเดินทาง ผู้ตัดสินใจเลือกการเดินทาง และลักษณะการจัดการเดินทางมีลักษณะไม่แตกต่างไปจาก
ภาพรวม ส่วนวัน/เวลาที่เดินทางท่องเที่ยวผู้ที่เดินทางแบบไม่พักค้างคืนส่วนใหญ่จะเดินทางวันเสาร์-
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อาทิตย์ ร้อยละ 56.6 ส่วนผู้ที่เดินทางแบบพักค้างคืนส่วนใหญ่จะเดือนทางช่วงวันหยุดยาว ร้อยละ 
45.7 (ตารางที ่4.5) 
 
ตารางที่ 4.5: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามรายละเอียด  
       เรื่องต่างๆในการเดินทางท่องเที่ยว และลักษณะการเดินทาง 
 

 
 
4.6 การหาข้อมลูขา่วสารส าหรบัการเดนิทาง 
 หากพิจารณาการหาข้อมูลข่าวสารส าหรับการเดินทางจากแหล่งข้อมูลต่างๆ ได้แก่ นิตยสาร
ท่องเที่ยว โบรชัวร์แนะน าแหล่งท่องเที่ยว เว็บไซด์ต่างๆ เพ่ือน ญาติ ครอบครัว ศูนย์บริการข่าวสาร
การท่องเที่ยว ททท. เคาน์เตอร์บริการข้อมูลข่าวสารของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย งานเสนอขาย
สินค้าทางการท่องเที่ยว และอ่ืนๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ เป็นต้น พบว่า ประชากรที่
เดินทางท่องเที่ยวทั้งที่หาข้อมูลและไม่หาข้อมูลส าหรับการเดินทางในทุกแหล่งข้อมูลดังกล่าวข้างต้น 
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อย่างไรก็ตามมีประชากรที่เดินทางท่องเที่ยวจะหาข้อมูลจาก เพ่ือน ญาติ และครอบครัวเป็นส่วนใหญ่ 
คือ ร้อยละ 43.3 
 ส าหรับความน่าเชื่อถือของแหล่งข้อมูลต่างๆ ซึ่งได้จากการสอบถามประชากรที่เดินทาง
ท่องเที่ยวทั้งที่หาข้อมูลและไม่หาข้อมูลส าหรับการเดินทาง พบว่า ประชากรที่เดินทางท่องเที่ยวส่วน
ใหญ่เห็นว่า ทุกแหล่งข้อมูลมีความน่าเชื่อถือ โดยแหล่งข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือสูงสุด คือ เพื่อน ญาติ 
ครอบครัว ร้อยละ 99.2 รองลงมา คือ เว็บไซต์การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ร้อยละ 83.2 นิตยสาร
ท่องเที่ยว ร้อยละ 83.0 ศูนย์บริการข่าวสารการท่องเที่ยว ททท. ร้อยละ 82.6 ส าหรับหนังสือโบชัวร์
แนะน าแหล่งท่องเที่ยว และเคาน์เตอร์บริการข้อมูลข่าวสารของ ททท. เท่ากัน คือ ร้อยละ 81.3 
 
4.7 พาหนะทีใ่ช้ในการเดนิทาง 
 ผู้ที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมที่จะเดินทางด้วยพาหนะส่วนตัว/รถยนต์ ร้อยละ 63.1 
รองลงมาเดินทางด้วยรถทัวร์/รถโดยสารประจ าทาง ร้อยละ 19.8 รถเช่า รถตู้ รถยนต์ รถทัวร์/รถบัส 
ร้อยละ 14.4 ที่เหลือเดินทางด้วยรถไฟ เครื่องบิน และอ่ืนๆ ร้อยละ 2.7 (ภาพที ่4.4) 
 
ภาพที่ 4.4: แผนภูมิร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามพาหนะ  
     หลักท่ีใช้ในการเดินทาง 
 

 
 
4.8 ค่าใชจ้า่ยในการเดนิทาง 
 ส าหรับค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวครั้ง/ทริปล่าสุดต่อคนของผู้ที่เดินทางท่องเที่ยว 
พบว่า อยู่ที่ประมาณ 2,776  บาทต่อคน ถ้าเป็นการเดินทางแบบไม่พักค้างคืนอยู่ที่ 1,418 บาทต่อคน 
แบบพักค้างคืน 3,914 บาทต่อคน เมื่อพิจารณาตามภาคที่อยู่อาศัย พบว่า คนภาคตะวันออกใช้เงินใน
การเดินทางท่องเที่ยวเฉลี่ยต่อคนสูงสุด คือ 3,776 บาทต่อคน รองลงมากรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 3,554 บาทต่อคน ภาคใต้ 3,219 บาทต่อคน ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 2,460 บาทต่อคน 
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ภาคเหนือตอนบน 2,374 บาทตอ่คน ภาคกลาง 2,137 บาทต่อคน และต่ าสุดในภาคเหนือตอนล่างอยู่
ที่ประมาณ 1,647 บาทต่อคน (ตารางที ่4.6) 
 
ตารางที่ 4.6: ค่าใช้จ่ายในการเดินทางครั้ง/ทริปล่าสุดเฉลี่ยต่อคน จ าแนกตามลักษณะการเดินทาง  
       และท่ีอยู่อาศัย 
 

 
 
 เมื่อพิจารณาค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวโดยแบ่งเป็น 7 หมวด พบว่า ในภาพรวมระบุ
ว่าใช้เป็นค่าพาหนะเดินทางมากท่ีสุด ร้อยละ 33.3 รองลงมาใกล้เคียงกันเป็นอาหาร/เครื่องดื่ม ร้อย
ละ 33.1 ค่าซื้อสินค้าและของที่ระลึก ร้อยละ 37.8 รองลงมาเป็นค่าพาหนะเดินทาง ร้อยละ 26.8 
ส่วนผู้ที่เดินทางแบบไม่พักค้างคืน ใช้เป็นค่าอาหาร/เครื่องดื่มมากที่สุด คือ ร้อยละ 37.8 รองลงมา
เป็นค่าพาหนะ ร้อยละ 26.8 ส่วนผู้ที่เดินทางแบบพักค้างคืนส่วนใหญ่ใช้เป็นค่าพาหนะมากท่ีสุด ร้อย
ละ 38.8 รองลงมาเป็นค่าอาหารและเครื่องดื่ม ร้อยละ 29.1 (ตารางที ่ 4.7) 
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ตารางที่ 4.7: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามหมวด 
       ค่าใช้จ่ายที่ใช้มากที่สุดในการเดินทาง และลักษณะการเดินทาง 
 

 
 
4.9 ความคดิเหน็เกีย่วกบัการเดินทางท่องเทีย่ว 
 4.9.1 การวางแผน/จัดสรรเงินส าหรับการเดินทางท่องเที่ยว 
 คนเดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่ ไม่มีการวางแผนล่วงหน้าก่อนการเดินทาง ร้อยละ 58.1 ที่มี
การวางแผน ร้อยละ 41.9 หากพิจารณาตามภาคที่อยู่อาศัย พบว่า กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี
ผู้ที่วางแผนล่วงหน้าก่อนการเดินทางสูงสุด คือ ร้อยละ 51.0 รองลงมาภาคเหนือตอนบน ร้อยละ 
44.3 ภาคเหนือตอนล่าง ร้อยละ 42.6 ภาคกลาง ร้อยละ 41.2 ภาคตะวันออก ร้อยละ 39.4 ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ร้อยละ 38.3 และภาคใต้ ร้อยละ 34.7 (ภาพที่ 4.5) 
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ภาพที่ 4.5: ภาพแผนภูมิร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามการ 
     วางแผนล่วงหน้า และภาคที่อยู่อาศัย 
 

 
 
 การจัดสรรวงเงินส าหรับการเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ส่วนใหญ่ไม่มีการ
จัดสรรเงินในการเดินทางท่องเที่ยวไว้ล่วงหน้า ร้อยละ 77.2 เมื่อพิจารณาตามภาคที่อยู่อาศัย พบว่า ผู้
ที่เดินทางท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจัดสรรเงินไว้ส าหรับการเดินทางสูงที่สุด คือ 
ร้อยละ 30.2 รองลงมาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ร้อยละ 21.3 ภาคกลาง ร้อยละ 21.2 ภาคใต้ ร้อย
ละ 21.0 ภาคเหนือตอนล่าง ร้อยละ 20.2 ภาคตะวันออก ร้อยละ 19.5 และ ภาคเหนือตอนบน ร้อย
ละ 19.3 (ภาพที่ 4.6) 
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ภาพที่ 4.6: ภาพแผนภูมิร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป จ าแนกตามการจัดสรรเงิน และ 
     ภาคท่ีอยู่อาศัย 
 

 
 
 ส าหรับวงเงินที่มีการจัดสรรส าหรับการเดินทางนั้น พบว่า มีการจัดสรรเงินไว้ประมาณ 
2,001-5,000 บาทต่อปี ร้อยละ 30.7 วงเงิน 5,001-10,000 บาทต่อปี ร้อยละ 30.4 วงเงิน 10,001-
20,000 บาทต่อปี ร้อยละ 18.2 วงเงินไม่เกิน 2,000 บาทต่อปี ร้อยละ 10.7 วงเงิน 20,001-30,000 
บาทต่อปี ร้อยละ  5.6 และวงเงินมากกว่า 30,000 บาทต่อปี ร้อยละ 4.4 (ตารางที ่4.8) 
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ตารางที่ 4.8: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามวงเงินที่จัดสรร  
       และภาคที่อยู่อาศัย 
 

 
  
4.10 ประโยชนท์ี่ได้รบัจากการเดนิทางท่องเทีย่ว 
 จากการสอบถามประชากรจากการส ารวจ พบว่า ได้รับประโยชน์จากการเดินทางท่องเที่ยว
ในทุกประเด็น คือ ได้รับประสบการณ์ และความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับประเทศไทยมากข้ึน ร้อยละ 
50.8 ท าให้เกิดความเข้าใจสนิทสนมกันมากข้ึนภายในหมู่ญาติ ร้อยละ 50.3 และท าให้ชีวิตท่านมี
ความสุขมากข้ึน ร้อยละ 49.1 (ตารางที ่4.9 ) 
 
ตารางที่ 4.9: ร้อยละของประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปที่เดินทางท่องเที่ยว จ าแนกตามประโยชน์ที่ 
       ได้รับจากการเดินทางท่องเที่ยว 
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4.11 อภิปรายผลการวจิยั 
 4.11.1 การศึกษาทางประชากรศาสตร์แสดงให้เห็นถึง แม้ว่าประชากรในช่วงอายุ  20-39  ปี  
ที่มีปริมาณการท่องเที่ยวมากที่สุด  แต่ธุรกิจต้องการขยายกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้การท่องเที่ยวเหมาะ
กับทุกเพศทุกวัยและมีปริมาณมากขึ้นจึงตั้งกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจให้อยู่ในช่วงอายุ 15-70  ปี  ธุรกิจ
ท่องเที่ยวจึงสามารถชักน ากลุ่มนี้ให้มาท่องเที่ยวได้ง่ายเนื่องจากพฤติกรรมท่องเที่ยวอยู่ก่อนแล้ว  
บริษัทจึงเริ่มเจาะกลุ่มเป้าหมายนี้เพื่อท าการสื่อสารทางการตลาดได้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
 4.11.2 การศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวของผู้ที่ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ ส่วนมากเข้า
มาท่องเที่ยว  1-4 ครั้งต่อปี  ดังนั้นการก าหนดเส้นทางและกิจกรรมที่แตกต่างจึงเลือก  3  เส้นทาง  3  
กิจกรรมเพ่ือรองรับการเดินทางมาท่องเที่ยวซ้ าของนักท่องเที่ยวต่อปี 
 4.11.3 การศึกษาวัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยว พบว่า อันดับแรกเพ่ือเยี่ยมญาติ/เพ่ือน  
รองลงมาคือการไหว้พระและปฏิบัติธรรม ซึ่งแสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ยังต้องการรักษา
วัฒนธรรมอันดีไว้  ธุรกิจควรด าเนินโดยเน้นกิจกรรมทางศาสนาที่สื่อถึงศิลปวัฒนธรรม  จารีต
ประเพณีอันดีงาม  สิ่งส าคัยควรมุ่งเน้นที่จะให้นักท่องเที่ยวได้มีโอกาสสัมผัสประสบการณ์ในท้องถิ่น
อย่างแท้จริง 
  4.11.4 การศึกษากิจกรรมที่ท าระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว ยิ่งเน้นย้ าถึงความต้องการของ
นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่ต้องการท่องเที่ยวทั่วไปตามสถานที่ต่างๆ รองลงมาคือร่วมกิจกรรมทางศาสนา  
พักผ่อน  กิจกรรมเชิงวัฒนธรรม  และกิจกรรมเชิงเกษตรกรรม  ซึ่งล้วนเป็นส่วนหนึ่งของจารีต  
ประเพณี ศิลปวัฒนธรรม วิถีชีวิตของคนท้องถิ่น 
    4.11.5 การศึกษาการจัดการเดินทางพบว่าส่วนมากจะเดินมากับครอบครัว ดังนั้นกิจกรรมที่
จัดเตรียมส าหรับนักท่องเที่ยวต้องสามารถรองรับความสามารถของคนทุกเพศทุกวัย 
    4.11.6 การศึกษาการหาข้อมูลข่าวสารส าหรับการเดินทางพบว่าข้อมูลที่น่าเชื่อถือที่สุด
ส าหรับนักท่องเที่ยวจะมาจาก เพ่ือน ญาติ ครอบครัว ดังนั้นธุรกิจควรเลือกใช้กลยุทธ์ในการบอกต่อ
และแชร์ในพื้นที่ส่วนตัวของนักท่องเที่ยวเข้ารับบริการเพ่ือเกิดการขยายในวงกว้างอย่างมีความ
น่าเชื่อถือ 
    4.11.7 การศึกษาพาหนะที่ใช้ในการเดินทาง ส่วนใหญ่เป็นพาหนะส่วนตัว ดังนั้นการรับส่ง
นักท่องเที่ยวควรเน้นที่สะดวกสบาย ปรับเปลี่ยนการเดินทางได้ตามความต้องการของผู้เข้ารับบริการ  
เช่นพาหนะส่วนตัว 
    4.11.8 การศึกษาค่าใช้จ่ายในการเดินทางเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 2,776 ดังนั้นการตั้งราคาไม่
ควรจะเกินนี้หรือตั้งราคาต่ ากว่านี้มากเกินไป จะท าให้ธุรกิจได้เปรียบ 
 4.11.9 การศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการเดินทางท่องเที่ยวพบว่าส่วนใหญ่ไม่มีการวางแผน
ล่วงหน้า ดังนั้นการจัดเตรียมแผนส าหรับการท่องเที่ยวที่ใช้เวลาจ ากัดได้เกิดประโยชน์และคุณ
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ค่าสูงสุด รวมไปถึงการสอดแทรกกิจกรรมที่นักท่องเที่ยวสามารถมีส่วนร่วมและอาหารท้องถิ่นที่
จัดเตรียมใหน้ั้นจะท าให้นักท่องเที่ยวเห็นความคุ้มค่า ส่งผลให้มูลค่าของธุรกิจท่องเที่ยวเพิ่มสูงขึ้น 
 4.11.10 การศึกษาประโยชน์ที่ได้รับจากการท่องเที่ยวพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ได้รับ
ประโยชน์ในการรับประสบการณ์และความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับประเทศไทยมากขึ้น  ดังนั้นข้อมูลที่
จะต้องน าเสนอแก่นักท่องเที่ยวทุกข้อมูลต้องมีการตรวจสอบเป็นอย่างดีเพ่ือให้แน่ใจว่าในการให้
ความรู้และสร้างความเข้าใจในศิลปวัฒนธรรมจากผู้เชี่ยวชายของบริษัทที่ได้จัดเตรียมไว้ถูกต้องและ
สมบูรณ์  นอกจากนี้กิจกรรมต่างๆควรเป็นกิจกรรมที่สร้างความสัมพันธ์อันดีแก่คนในครอบครัว/คู่รัก/
เพ่ือนเพ่ือสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว 
 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
5.1 วสิยัทศัน ์พันธกจิ และเปาูหมาย 
 5.1.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 “ศรีวิศาลเป็นแหล่งอบรมสร้างบุคลากรทางการท่องเที่ยวที่มีเสน่ห์ความเป็นภาคเหนือและ
การให้บริการท่องเที่ยวที่มีคุณภาพดี มีขีดความสามารถในการแข่งขันการท่องเที่ยวระดับโลก 
สามารถกระจายรายได้ในกับชุมชนได้อย่างยั่งยืน” 
 5.1.2 พันธกิจ (Mission) 
 -สร้างร้านอาหารขันโตกดินเนอร์พร้อมการแสดงนาฏศิลป์ล้านนา 
 -สร้างโรงเรียนส าหรับบุคลากรในการท่องเที่ยวที่ใช่เสน่ห์ของความเป็นชาวเหนือในการ
บริการแก่นักท่องเที่ยว 
 -สร้างสรรค์รูปแบบการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมที่มีคุณภาพคงไว้ซึ่งศิลปะวัฒนธรรมอันดี
งามท้องถิ่นไว้ โดยให้ผลตอบแทนเป็นประสบการณ์ที่สัมผัสศิลปวัฒนธรรมในท้องถิ่นอย่างแท้จริง 
 5.1.3 เปูาหมาย (Goal) 
 -เป็นบริษัทที่ให้บริการด้านการท่องเที่ยวแบบครบวงจร ที่ได้รับการยอมรับในด้านการ
สร้างสรรค์รูปแบบการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมที่มีคุณภาพ และบริการที่ดีเยี่ยม 
 -เป็นธุรกิจบริการการท่องเที่ยวแบบครบวงจรที่ได้รับการยอมรับในด้านคุณภาพของการ
บริการด้านการท่องเที่ยว  และการจัดกิจกรรมด้านศิลปวัฒนธรรม  รวมไปถึงสามารถสร้างความสุข  
ความประทับใจ  และความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้ใช้บริการ 
 5.1.4 วัตถุประสงค์ธุรกิจ    
 - อันดับขีดความสามารถในการแข่งขันด้านการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของจังหวัดเชียงใหม่ 
ขึ้นเป็นอันดับ 1 ของประเทศ 
 - รายได้จากการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมของจังหวัดเชียงใหม่เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่าร้อยละ 5   
 
5.2 ลักษณะทัว่ไปของธรุกจิ 
 ในช่วงการเริ่มต้นท าธุรกิจจะเริ่มด าเนินธุรกิจโดยมีลักษณะทั่วไปของธุรกิจจะเริ่มด าเนินธุรกิจ
ท่องเที่ยวที่น ารูปแบบการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมมาใช้ในการจัดเส้นทาง และกิจกรรมในการ
ท่องเที่ยว โดยค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก ซึ่งสิ่งเหล่านี้จ าเป็นต้องใช้ทักษะและ
ประสบการณ์ในการน าท่องเที่ยว เพื่อให้สามารถรู้และเข้าใจในสถานที่ส าคัญทางศิลปวัฒนธรรม วิถี
ปฏิบัติต่างๆของคนท้องถิ่น การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมเป็นการผสมผสานเสน่ห์ด้านศิลปวัฒนธรรม
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ของจังหวัดเชียงใหม่มาจัดรูปแบบท่องเที่ยวให้น่าสนใจและเห็นคุณค่าของศิลปวัฒนธรรมผ่านการ
ท่องเที่ยวสถานที่ส าคัญโดยมีผู้เชี่ยวชาญคอยให้ค าแนะน าละความรู้ด้านวัฒนธรรม การร่วมท า
กิจกรรมช่วงบ่ายที่บริษัทได้จัดเตรียมให้ ชมพระอาทิตย์ตกดิน และดินเนอร์ขันโตกพ้ืนเมือง 
 
5.3 รายละเอยีดการบริการ 
 ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมมีบริการดังนี้ 
 ธุรกิจนี้ตอบโจทย์ส าหรับผู้บริโภคท่ีมีความสนใจในด้านศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น  ต้องการ
สัมผัสประสบการณ์การท่องเที่ยวและร่วมท ากิจกรรมเชิงศิลปวัฒนธรรม  แต่เนื่องด้วยข้อจ ากัดเรื่อง
เวลาแต่มีความต้องการใช้เวลาในการท่องเที่ยวให้เกิดประโยชน์สูงสุดอย่างครบถ้วน   เน้นท่องเที่ยว
สถานที่ส าคัญต่างๆสร้างความรู้ความเข้าใจวิถีปฏิบัติของวัฒนธรรมท้องถิ่น นอกจากนี้ยังสอดแทรก
กิจกรรมทางวัฒนธรรม  ซึ่งผสมผสานความต้องการของผู้บริโภคและศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นอย่าง
แท้จริง โดยจะมีการปรับปรุง พัฒนา และสร้างสรรค์รูปแบบการท่องเที่ยวในรูปแบบใหม่อย่าง
ต่อเนื่อง ในส่วนของการบริการท่องเที่ยวจะมีความพิถีพิถันโดยค านึงถึงตัวแปรที่ส าคัญในการบริการ
ท่องเที่ยว คือ สถานที่ ไกด์น าเที่ยว กิจกรรมที่เลือกสรรมาให้ท า รวมถึงสถานที่ปฏิบัติกิจกรรมและ
การคัดเลือกกิจกรรมตามความต้องการของลูกค้าด้วย  นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญกับกระบวนการ
คัดเลือกวัตถุดิบที่น ามาใช้ในกิจกกรรมมีคุณภาพและความแข็งแรง เพื่อให้ความสวยงามและคงทน
มากขึ้น การท ากิจกรรมสอนโดยบุคลากรที่มีประสบการณ์และช านาญการ  โดยการเก็บข้อมูลผ่าน
การพูดคุยความต้องการของลูกค้าและส ารวจพื้นที่เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ร่วมท ากิจกรรมที่ดีที่สุด 
 ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็นธุรกิจบริการที่ช่วยให้ผู้บริโภคท่ีมีความสนใจใน
การสัมผัสกิจกรรมทางศิลปวัฒนธรรม ที่มีข้อจ ากัดในเรื่องของเวลาแต่ต้องท่องเที่ยวให้คุ้มค่าและเกิด
ประโยชน์สูงสุด ธุรกิจนี้เป็นตัวเลือกที่ดี  มีค่าใช้จ่ายไม่สูงมากนัก  และคุ้มค่า  นับเป็นธุรกิจที่ส่งเสริม
ศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น นอกจากนี้ยังจัดการเรียนการสอนเพ่ือสร้างบุคลากรที่มีคุณภาพแก่องค์กร  ใน
การท างานบริการท่องเที่ยวที่มีเสน่ห์ของความเปูนชาวล้านนาในการให้บริการแก่นักท่องเที่ยว  จะ
ช่วยให้ธุรกิจท่องเที่ยวมีอัตลักษณ์ที่แตกต่างจากท่ีอ่ืนในการดึงดูดลูกค้าและสร้างความประทับใจเมื่อ
แรกเห็นได้เป็นอย่างดี 
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 ชื่อการค้าและเครื่องหมายการค้า 
 
ภาพที่ 5.1: เครื่องหมายการค้า 
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 ขั้นตอนในการบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  มีดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.2: ขั้นตอนการบริการ 
 
    ติดต่อผ่านทาง          แนะน ารายละเอียด  ข้อดี-เสีย 
  โทรศัพท์  E-mail    รูปแบบการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 
        นัดหมาย     นัดหมายเพื่อจัดเตรียมรูปแบบการท่องเที่ยว 
 
      ตรวจสอบสถานที่ท่องเที่ยวและท ากิจกรรม 
 
      ประชุมรายละเอียด  และมอบหมายงาน 
 
 
           จัดเตรียมไกด์น าเที่ยว       นัดหมาย 
        
      ปรับแก้ไขรูปแบบตามความต้องการของผู้บริโภค 
     
       ช าระค่าบริการ 
 
                 น าท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
         
         ท ากิจกรรมทางวัฒนธรรม 
 
         กิจกรรมชมพระอาทิตย์ 
 
      ขันโตกดินเนอร์และชมการแสดงทางวัฒนธรรม 
 
       ท าความสะอาดสถานที่ท ากิจกรรม 
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 รูปแบบและลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการ 
 1. การบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม โดยแบ่งเป็น 3 เส้นทาง (โดยมีราคา 2,500 บาท
ต่อคน) ดังนี้  
 
ภาพที่ 5.3: เส้นทางท่ี 1 ไหว้พระ ชมพระธาตุดอยสุเทพ อนุเสาวรีย์ครูบาศรีวิชัย   
 

  
 
 
ภาพที่ 5.4: กิจกรรมช่วงบ่าย กิจกรรมเพ้นท์ร่มและท าตุง 
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ภาพที่ 5.5: ชมพระอาทิตย์ตกดินที่อ่างเก็บน้ า 
 

                     
 
ภาพที่ 5.6: รับประทานขันโตกดินเนอร์ที่บ้านข้างวัด และชมการแสดงทางวัฒนธรรม 
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ภาพที่ 5.7: เส้นทางท่ี 2 ไหว้พระ ชมวัดอุโมงค์  ศิลปะร่วมสมัย ร่ าเปิง Art space 
 

   

          
 
ภาพที่ 5.8: กิจกรรมช่วงบ่าย  กิจกรรมผลิตแชมพู  สบู่สมุนไพร 
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ภาพที่ 5.9: ชมพระอาทิตย์ตกดินที่อ่างเก็บน้ า (เส้นทางที่2) 
 

            
 
ภาพที่ 5.10: รับประทานขันโตกดินเนอร์ที่บ้านข้างวัด และชมการแสดงทางวัฒนธรรม (เส้นทางที่2) 
 
 
 
 
 
 
 
    
ภาพที่ 5.11: เส้นทางท่ี 3 ไหว้พระวัดพระสิงห์วรวิหาร  วัดโลกโมฬี  ศูนย์ศึกษาวัฒนธรรมวัดเกตุ 
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ภาพที่ 5.12: กิจกรรมช่วงบ่ายกิจกรรรมในโรงเรียนสืบสานสอนการสานหัตถกรรม การท าเทียนหอม 
 

 
 
ภาพที่ 5.13: ชมพระอาทิตย์ตกดินที่อ่างเก็บน้ า(เส้นทางที่3) 
 

         
 
ภาพที่ 5.14: รับประทานขันโตกดินเนอร์ที่บ้านข้างวัด และชมการแสดงทางวัฒนธรรม(เส้นทางท่ี3) 
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 2. บริการท่องเที่ยวพร้อมที่พัก (ค่าบริการข้ึนอยู่กับโรงแรมที่ลูกค้าเลือกใช้บริการ)  
 3. บริการขันโตกดินเนอร์ ค่าบริการ 1,000 บาทต่อคน เด็ก 500 บาท มีบูทแต่งกายพ้ืนเมือง
แก่ผู้ใช้บริการเพ่ือถ่ายภาพ (ฟรี) โดยมีการบริการอาหารท้องถิ่น แบบบุฟเฟุต์ และชมการแสดง
ศิลปวัฒนธรรมล้านนาอย่างเต็มรูปแบบและจ าหน่ายของที่ระลึก 
 4. อบรมบุคลากรในการบริการธุรกิจท่องเที่ยว ค่าบริการ 200 ต่อคนต่อวัน 
 
5.4 สินคา้และบรกิารในอนาคต 
 เมื่อธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ จะท าการลงทุน
ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเพื่อบ าบัด โดยขยายธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมสู่การท่องเที่ยวเพื่อ
บ าบัดเสริมสร้างสุขภาพกายและสุขภาพจิต โดยน าศาตร์การบ าบัดต่างๆมาสอดแทรกในการท่องเที่ยว 
ไม่ว่าจะเป็นการนวด  การอบสมุนไพร  โยคะ ฯลฯ 
 
5.5 สถานทีต่ัง้ 
 สถานที่ตั้งอยู่บนซอย 17 ถนนนิมมานเหมินทร์ โดยเหตุผลที่เลืกสถานที่มีดังนี้ 
 1. เป็นพื้นที่ทางเศรษฐกิจของจังหวัดเชียงใหม่ เป็นศูนย์กลางที่เชื่อมไปยังสถานที่ทาง
ศิลปวัฒนธรรมต่างๆ อยู่ในพ้ืนที่เขตอ าเภอเมือง 
 2. พ้ืนที่โดยรอบบริเวณมีสตูดิโอทางด้านศิลปร่วมสมัยหลายแห่ง จะท าให้สะดวกในการ
ปรับเปลี่ยนกิจกรรมหากเกิดปัญหาในการจัดกิจกรรม 
 3. มีบริการรถสาธารณะที่สะดวกสบาย ไม่ว่าจะเป็นรถโดยสารไม่ประจ าทาง    
 4. เป็นพื้นที่ท่ีมีโรงแรม เกสต์เฮ้าท์ ที่มีนักท่องเที่ยวเดินม่องเที่ยวด้วยตนเอง ซึ่งท าให้
สามารถขยายฐานกลุ่มลูกค้าจากกลุ่มนี้ได้ 
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ภาพที่ 5.15: แผนที่สถานที่จัดตั้งศูนย์การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม “ศรีวิศาล” 
 

 
 
 การวิเคราะห์สถานที่ในด้านต่างๆดังนี้ 
 - ด้านภูมิศาสตร์ อยู่ติดถนน ใกล้พ้ืนที่อ าเภอเมือง เดินทางสะดวก แหล่งธุรกิจโรงแรม ที่พัก
ส าหรับนักท่องเที่ยว ประชากรในละแวกใกล้เคียงมีก าลังในการใช้จ่าย 
 - ด้านอาคารสถานที่รอบๆยังมีความเป็นเชียงใหม่ สร้างเป็นพื้นที่ธุรกิจ อาคารเดี่ยว 2 ชัน้บน
พ้ืนที่ดินขนาด 1 ไร่ (400 ตารางวา) โดยตกแต่งอาคารในรูปแบบสถาปัตย์แบบล้านนาวินเทจ มีสวน
ทั้งแนวราบและแนวตั้ง ร่มรื่นล้อมรอบ บรรยากาศเงียบสงบเหมือนบ้านใช้ส าหรับเป็นส านักงานและ
สถานที่ติดต่อลูกค้า ซึ่งต่อไปจะขยับขยายประกอบธุรกิจอ่ืนๆร่วมด้วยและสร้างส่วนขยายเป็นอาคาร
ขนาดเล็กส าหรับเป็นที่พักของพนักงาน และที่เก็บอุปกรณ์ในการจัดกิจกรรม  ตกแต่งรูปแบบล้าน
นาวินเทจเพื่อให้กลมกลืนทั้งสองหลัง 
 -ด้านราคาที่ดิน 35,000,000 บาทด้วยพ้ืนที่ที่เหมาะสามารถขยับขยายต่อไปได้ในอนาคต  
ท าเลที่ตั้ง  และมีราคาที่ดินที่มีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างแน่นอน ค่าปลูกสร้างอาคาร ค่าตกแต่งภายใน 
10,000,000 บาท และค่าจัดสวน 150,000 บาท ดังนั้นจากการวิเคราะห์ดังกล่าวพบว่ามีความ
เหมาะสมต่อการใช้เป็นสถานที่ในการด าเนินธุรกิจได้อย่างดี 
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5.6 การก าหนดกลยุทธข์ององคก์ร 
 ในการด าเนินธุรกิจจ าเป็นต้องมีการบริหารจัดการหลายฝุายเพื่อให้การด าเนินการเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ  การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่จะส่งผลกระทบต่อการบริหารจึงมีความส าคัญ  โดย
สามารถวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจ  ดังนี้ 
 5.6.1 Poster’s Five Force Model 
 Poster’s Five Force Model เป็นการวิเคราะห์เพ่ือให้รู้ว่าสภาพแวดล้อมของธุรกิจกับ
สิ่งแวดล้อมรอบข้างที่มีผลต่อการประกอบธุรกิจ ประกอบด้วย 

 1. การคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) 
  คู่แข่งในธุรกิจท่องเที่ยวรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ไม่ยากมากนัก แต่เป็นธุรกิจที่
จ าเป็นต้องสร้างการรับรู้และความเชื่อมั่นในการบริการมากพอควร แม้จะไม่ต้องใช้งบลงทุนที่สูงมาก
นักและสามารถได้ผลลัพธ์เร็ว  โดยคู่แข่งใหม่ๆมักจะเป็นชาวจีนมีบริษัทท่องเที่ยวอยู่ในประเทศจีนเอง
ที่ต้องการขยายสาขามาที่ประเทศไทย และพานักท่องเที่ยวมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่เอง ซึ่ง
สามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวชาวจีนอยู่ก่อนแล้วที่มีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ 
  ส าหรับธุรกิจจัดการแสดงทางวัฒนธรรมคู่แข่งรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายกว่า
มากเพราะธุรกิจไม่ต้องใช้งบลงทุนที่สูงและได้ผลตอบรับเร็ว หากเป็นมีความสัมพันธ์อันดีกับบุคลากร
ในด้านนาฏศิลป์และดนตรีก็จ าส่งผลให้ธุรกิจมีความน่าสนใจและดึงดูดนักท่องเที่ยวมากยิ่งขึ้น มีคู่แข่ง
ใหม่ๆจ านวนมากและการปิดตัวของธุรกิจที่ไม่ได้รับที่ดีก็มีจ านวนมากเช่นเดียวกัน 
  2. การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among 
Current Competitors) 
  การแข่งขันในธุรกิจท่องเที่ยวมีทั้งผู้ประกอบการขนาดเล็ก จนถึงผู้ประกอบการ
ขนาดใหญ่ที่มีเงินลงทุนที่สูง แม้การให้บริการจัดเส้นทางท่องเที่ยวเชิงจะยังไม่มีคู่แข่งเฉพาะทาง
ร่วมกันมากนักแต่คู่แข่งขันในสายอุตสาหกรรมท่องเที่ยวจ านวนมาก มีประสบการณ์ และมีฐานลูกค้า
จ านวนมาก หากจะปรับตัวเข้าสู่บริการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมจึงไม่ใช่เรื่องยากของคู่แข่ง หากแต่การ
บริการจัดเส้นทางท่องเที่ยวเป็นบริการที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ จ าเป็นต้องมีความคิดสร้างสรรค์
ด้านการออกแบบให้เหมาะสมกับความต้องการของนักท่องเที่ยวและปัจจัยในการท่องเที่ยว กิจกรรม
ที่จะท าให้นักท่องเที่ยวประทับใจ ในการด าเนินธุรกิจจึงจ าเป็นต้องสร้างความแตกต่างที่โดดเด่น เพ่ือ
เป็นตัวเลือกล าดับต้นๆ ในการจัดการบริการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
  ในการแข่งขันธุรกิจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่แทรกการจัดแสดงด้านวัฒนธรรมมี
จ านวนไม่มากแต่มีราคาค่อนข้างสูงเพราะรวมกับอาหารที่จัดสรรไว้ และส่วนมากมีเพียงการแสดงเป็น
ชุด ไม่มีที่เป็นเรื่องราวที่สื่อถึงเรื่องราวทางวัฒนธรรมท้องถิ่น ในแตธุ่รกิจจะมีเอกลักษณ์เป็นของ
ตนเองในด้านคุณภาพของการแสดง บรรยากาศของการจัดแสดง และบริการที่แตกต่างกัน ซึ่งสิ่ง
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เหล่านี้ไม่สามารถลอกเลียนแบบกันได้ง่าย  ในการด าเนินธุรกิจจึงต้องสร้างเอกลักษณ์ที่โดดเด่นและ
แตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือสร้างความแข็งแกร่งให้กับธุรกิจ 
  3. การคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 
  สินค้าทดแทนในธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ซึ่งมีสินคค้าทดแทนจ านวน
มากที่สามารถตอบสนองความต้องการด้านนี้ได้เช่นเดียวกับธุรกิจให้บริการท่องเที่ยวทางธรรมชาติ  
ท่องเที่ยวในรูปแบบเอ็กซ์ตรีม เป็นต้น ดังนั้นจึงต้องสร้างการรับรู้ให้ผู้บริโภคเห็นถึงความส าคัญและ
ข้อดีในการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม เพ่ือกระตุ้นความต้องการในการใช้บริการจัดโปรแกรมการ
ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม และปรับเปลี่ยนทัศนคติให้ผู้บริโภคเห็นว่าการบริการนี้สินค้าทดแทนอ่ืนๆ ไม่
สามารถทดแทนได้ 
  สินค้าทดแทนในธุรกิจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมนี้เป็นประเภทบริการที่ตอบสนองด้าน
การสร้างสุนทรียภาพ เช่น การดูแสดงตามร้านอาหาร การดูอัลคาซาร์ ซึ่งให้ช่วยตอบสนองในการ
สร้างสุนทรียภาพให้กับการด าเนินชีวิตที่เคร่งเครียดจากการท างานของผู้บริโภค แต่ก็ไม่สามารถให้
ความรู้ และความสวยงามตระการตาในการรับชมเท่ากับการแทรกกิจกรรมชมการแสดงด้านศิลปวัฒ
ธรรมท้องถิ่นได้ เพราะนอกจากจะได้ลิ้มรสอาหารพ้ืนบ้านท้องถิ่นจริงๆแล้วยังได้รับชมเรื่องราว
เกี่ยวกับศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นผ่านการแสดงนาฏศิลป์ 
  4. อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargin Power of Customers) 
  ลูกค้าเป็นผู้มีอ านาจในการต่อรองสูงในการจับจ่าย  เป็นผู้ที่ควบคุมการตัดสินใจของ
ตนเอง ผู้ให้บริการจึงต้องสร้างแรงดึงดูดที่จะโน้มน้าวใจให้ผู้บริโภคเห็นถึงการบริการที่น่าพึงพอใจ
ให้กับตนเองได้ และคุ้มค่ากับการใช้เงินเพื่อจับจ่ายสินค้าหรือบริการที่ดีที่สุด    
  5. Bargining Power of Suppliers 
  ในการด าเนินธุรกิจซัพพลายเออร์มีความส าคัญเพราะเป็นผู้อ านวยความสะดวกใน
การจัดกิจกรรมแม้มีอ านาจต่อรองในปัจจุบันเพราะการจัดหาสถานที่ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่มีการ
จัดกิจกรรมร่วมด้วยมีไม่มากนักแต่ก็มีหลายๆที่  ที่พยายามจะสรางกิจกรรมข้ึนเพ่ือรองรับปริมาณ
นักท่องเที่ยวที่มีจ านวนเพ่ิมมากข้ึน  จึงท าให้สามารถหาวัตถุดิบมาทดแทนได้ไม่ยากนักนอกจากซัพ
พลายเออร์จะได้รับผลกระทบจากปัจจัยแวดล้อมที่ไม่สามารถควบคุมได้เช่น  อุทกภัย   ภัยธรรมชาติ  
ซึ่งท าสถานที่เหล่านี้ไม่สามารถต้อนรับนักท่องเที่ยวได้อย่างเต็มที่  ซึ่งส่งผลกระทบต่อสถานที่บริการ
ท่องเที่ยวโดยตรง 
 5.6.2 การวิเคราะห์  5C’s 
  1. สภาพแวดล้อม (Context) 
  ผลบวก 
  - ภาครัฐให้การสนีบสนุนเศรษฐกิจด้านการท่องเที่ยว นับเป็นการต่อยอดทางธุรกิจ 



65 

ซ่ึงเป็นการน าเอาวัฒนธรรม เศรษฐกิจ เทคโนโลยีเข้าด้วยกัน เกิดเป็นอุตสาหกรรมความคิด
สร้างสรรค์ท่ีสามารถสร้างความม่ันคงให้กับประเทศ 
  - ภาครัฐและเอกชนมองว่ารายได้จากการท่องเที่ยวในจังหวัดมีจ านวนมากขึ้น ซึ่ง
เกิดจากการใช้ศิลปวัฒนธรรมล้านนามาใช้เป็นจุดขาย  ท าให้มีการส่งเสริมศิลปวัฒนธรรมและสร้าง
มูลค่าให้กับการท่องท่องเที่ยวภายในจังหวัด เป็นการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้องค์กรอีกด้วย 
  - ระบบการสื่อสารต่างๆท าให้การสื่อสารและบริการครอบคลุมพื้นที่ต่างๆเอ้ือ
ประโยชน์ต่อการสื่อสารทางการตลาด 
  - จังหวัดเชียงใหม่เป็นแหล่งรวมศิลปวัฒนธรรมล้านนา ที่มีวัฒนธรรมประเพณีทั้ง  
12 เดือนที่แตกต่างกันไป เมื่อนักท่องเที่ยวมาในแต่ละเดือนก็จะได้รับประสบการณ์ที่แตกต่างกันไป  
น่าจะเสริมโอกาสส าหรับธุรกิจ และสามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวให้กลับมาใช้บริการอีก 
  ผลเสีย 
  - ความผันผวนของการเมืองในประเทศส่งผลต่อความสงบเรียบร้อยที่เอ้ืออ านวยต่อ
การลงทุนธุรกิจ นโยบายของรัฐที่มีการเปลี่ยนแปลงในทุกรัฐบาลท าให้โครงการต่างๆด าเนินไม่
สอดคล้องต่อเนื่อง ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อโครงการธุรกิจได้ 
  - เศรษฐกิจได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกประเทศได้
ง่าย  ท าให้เกิดภาวะผันผวนได้ง่าย และยังส่งผลกระทบต่อต้นทุนโดยรวมของการประกอบธุรกิจ 
  2. ผู้บริโภค (Consumer) 
  ผลบวก 
  - นักท่องเที่ยวจะได้รับประสบการณ์ด้านศิลปวัฒนธรรมที่ต่างจากท่ีอ่ืน คือ ได้
เรียนรู้ประวัติศาสตร์ท้องถิ่น และสัมผัสประสบการณ์ทางศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นอย่างแท้จริง 
  - นักท่องเที่ยวเข้ามาท่องเที่ยวมากข้ึนทุกวัน นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มักจะไปตาม
สถานที่ส าคัญที่ทางการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยน าเสนอผ่านสื่อต่างๆเผยแพร่ออกไป แต่จังหวัด
เชียงใหม่ยังมีแหล่งศิลปวัฒนธรรมที่น่าท่องเที่ยวอีกหลายแห่งที่เป็นทางผ่านระหว่างสถานที่ส าคัญ
ต่างๆ  ซึ่งจะท าให้นักท่องเที่ยวจะได้เรียนรู้และสนุกสนานไปกับการสัมผัสการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น  ไม่ว่าจะเป็นวิถีชีวิต อาหารการกินท้องถิ่น  แหล่งวัฒนธรรมท้องถิ่นจริง 
  - ปริมาณธุรกิจท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น จะช่วยในการสร้างทางเลือกแก่นักท่องเที่ยว 
  - การเปิดรับสื่อของผู้บริโภคในปัจจุบันมีการเปิดรับสื่ออนไลน์มากขึ้นผ่านทาง
โทรศัพท์เคลื่อนที่ใช้งานแบบครบวงจร ท าให้ช่องทางการสื่อสารของธุรกิจต่างๆมีมากข้ึนและรวดเร็ว
ขึ้น 
  - ผู้บริโภคท่ีมีฐานความรู้ที่ดีจะได้รับสาระที่มีประโยชน์  โดยหากเราสามารถท าการ
สื่อสารและสร้างการรับรู้ที่ดีจะช่วยเพิ่มโอกาสในการใช้บริการได้สูงเพราะกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้มีฐาน 
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ก าลังที่สามารถจับจ่ายใช้สอยได้ 
  ผลเสีย 
  - ความคิดเห้นต่อการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมผู้บริโภคบางส่วนมองว่าเปูนสิ่งไม่
จ าเป็นและสิ้นเปลือง 
  - การรับรู้ต่อการท่องเที่เชิงศิลปวัฒนธรรมยังอยู่ในวงจ ากัดและมีกรอบการรับรู้ที่คับ
แคบ 
  - ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักเลือกใช้บริการธุรกิจการท่องเที่ยวจากการบอกต่อของบุคคล
ที่ให้ความไว้วางใจ  เช่น  ญาติ  เพื่อน  เป็นต้น  การเป็นผู้ประกอบธุรกิจใหม่จึงต้องสร้างฐานลูกค้าที่
เข้มแข็งให้ได้เพ่ือจะอยู่รอดในธุรกิจท่องเที่ยว 
  3. องค์กร-บริษัท (Company) 
  ผลบวก 
  - ข้อดีของการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมจะช่วยให้นักท่องเที่ยวใช้เวลาท่องเที่ยว
ได้อย่างคุ้มค่าและเกิดประโยชน์ในการรับประสบการณ์ท่องเที่ยวอย่างอย่างสูงสุด 
  - การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็นการสร้างสรรค์และให้ศิลปินรอบๆพ้ืนที่เมือง
เชียงใหม่ มาร่วมเพ่ือจัดกิจกรรมแก่นักท่องเที่ยวและกระจายรายได้แก่ศิลปินท้องถิ่น สิ่งนี้จะสร้าง
ความแตกต่างกับคู่แข่ง 
  - การเป็นผู้ประกอบการหน้าใหม่น่าจะดึงดูดความสนใจและกระตุ้นในการเกิดความ
น่าสนใจให้กับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
  ผลเสีย  
  - การเป็นผู้ประกอบการธุรกิจหน้าใหม่ในตลาดท าให้ยังขาดพันธมิตรทางธุรกิจ 
  - การเป็นธุรกิจหน้าใหม่ในช่วงแรกอาจยังไม่สามารถสร้างความเชื่อม่ันให้กับ
ผู้บริโภคได้มากนัก 
  4. พันธมิตร-ผู้สนับสนุน  (Collaborator) 
  ผลบวก 
  - การเป็นธุรกิจท่องเทีย่วเชิงศิลปวัฒนธรรมท าให้ส่งผลต่อภาพลักษณ์ท่ีดีของผู้ที่
ร่วมมือสนับสนุน 
  - พันธมิตรจะช่วยเผยแพร่และสร้างการรับรู้ต่อธุรกิจมากข้ึน  และเพ่ิมโอกาสในการ
ใช้บริการ 
  - อาจมีการประสานงานเพ่ือท างานร่วมกันระหว่างบริษัทโดยมีการตกลง
ผลประโยชน์ร่วมกัน เพ่ือให้งานด าเนินอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
  ผลเสีย 
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  - การรักษาพันธมิตรทางธุรกิจในระยะยาวอาจจะมีปัญหา อาจมีการเปลี่ยนแปลง
การท าตลาดและกลยุทธ์ในอนาคตไปตามปัจจัยของเศรษฐกิจ การเมือง สังคม ซึ่งจะส่งผลต่อการท า
กิจกรรมสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจ 
  - พันธมิตรอาจมีแนวคิดหรือนโยบายที่แตกต่างอันน าไปสู่ความขัดแย้ง 
  5. คู่แข่ง (Compeititor) 
  ผลบวก 
  - คู่แข่งท่ีมุ่งเน้นการให้บริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมมีจ านวนไม่มากนักใน
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
  ผลเสีย 
  - คู่แข่งอยู่ในตลาดอุตสาหกรรมมาก่อนและมีประสบการณ์ในการท าธุรกิจท าให้มี
ฐานกลุ่มลูกค้าในมือและได้รับความเชื่อถือมากกว่าธุรกิจเปิดใหม่ 
  - คู่แข่งสามารถลอกเลียนและดัดแปลงน าไปพัฒนาสู่บริการรูปแบบเดียวกันเพ่ือ
เลียนแบบหากเห็นว่าธุรกิจของเราได้รับการยอมรับ 
  โดยการวิเคราะห์การใช้บริษัทท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมจะพิจขารณาปัจจัยส าคัญ
ต่างๆ ดังนี้  
  1. รูปแบบการบริการ 
  ในการเลือกใช้บริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม เส้นทางท่องเที่ยวที่จัดเตรียมให้
ส าหรับผู้เข้ารับบริการจะต้องมองเห็นคุณภาพ และความคุ้มค่าของบริษัทตนเองที่จะเลือกใช้บริการ   
จะต้องบรรลุวัตถุประสงค์ของนักท่องเที่ยว คือ สัมผัสประสบการณ์ทางศิลปวัฒนธรรมผ่านทาง
สถานที่ประวัติศาสตร์ กิจกรรมที่แทรกวิถีชีวิตของคนท้องถิ่น  ประเพณีที่สามารถปฏิบัติตามใน
ช่วงเวลานั้น 
  2. การเดินทาง 
  พาหนะในการเดินทางผู้ใช้บริการจะพิจารณาถึงความสะดวกสบายต่อการเดินทาง
ท่องเที่ยว 
  3. คุณภาพและความรวดเร็วในการบริการ 
  การประกอบธุรกิจที่ใช้บริการ  การบริการและมนุษยสัมพันธ์ที่ดีจึงเป็นสิ่งส าคัญ  
คุณภาพและความรวดเร็วในการให้บริการจึงเป็นปัจจัยส าคัญที่จะท าให้ผู้ใช้บริการพึงพอใจ 
  4. การให้ค าแนะน าจากผู้เชี่ยวชาญ 
  ส าหรับผู้ที่เข้ามาใช้บริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมส่วนมากมีความรู้พื้นฐานของ
จังหวัดเชียงใหม่ การได้รับค าแนะน าจากผู้เชี่ยวชาญจึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะการันตีคุณภาพของการ
จัดบริการท่องเที่ยวให้ผู้เข้ามาใช้บริการเกิดจากความเชื่อมั่น ทั้งในปัจจุบันมีสื่อดิจิตอลที่สามารถ
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ค้นหาข้อมูลก่อนมาทิองเที่ยวได้  บล๊อคเกอร์ต่างๆ  เวปไซด์รีวิวการท่องเที่ยวต่างๆ  ก็จะเป็นส่วน
หนึ่งจะท าให้ผู้เข้ามาใช้บริการรับรู้ข้อมูลเบื้องต้น  แลสร้างความม่ันใจแก้ผู้ใช้บริการ 
  5. ราคาที่เหมาะสม 
  ราคาเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคต้องจ้ายในการรับบริการ  ผู้ใช้บริการ  ผู้ใช้บริการย่อม
ต้องการราคาที่เหมาะสมและคุ้มค่ากับการบริการ 
 ปัจจัยข้างต้นนับเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการเลือกรับบริการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม จึงน ามาวิเคราะห์เพื่อน ามาพัฒนาธุรกิจ 
 
ตารางที่ 5.1: การวิเคราะห์ธุรกิจบริการท่องเที่ยวในปัจจุบัน 
 

ปจัจยั ธรุกิจท่องทีย่วเชงิ
ศลิปวฒันธรรม 

รา้นอาหารทีส่อดแทรก
การแสดงทาง
วฒันธรรม 

แหล่งท่องเทีย่ว 
(สถานทีส่ าคญั) 

รูปแบบการบริการ บริการพาท่องเที่ยว
แหล่งศิลปวัฒนธรรม
ต่างๆในพ้ืนที่อ าเภอ
เมืองเชียงใหม่โดย
บุคลากรผู้ช านาญการ 

บริการอาหารท้องถิ่นที่
มีการจัดบรรยากาศ
เพ่ือให้เห็นถึงวิถีชีวิต
และสอดแทรกการ
แสดงทางวัฒนธรรม 

ท่องเที่ยวตามอ าเภอใจ
แต่ต้องเรียนรู้วิถีปฏิบัติ
ในสถานที่ต่างๆมาก่อน 

การเดินทาง พาหนะในการเดินทาง
มีตรวจเช็คความ
สมบูรณ์ ปลอดภัยและ
ให้ความสะดวกสบาย
ในการเดินทางไปยัง
สถานที่ต่างๆ โดยผู้ขับ
รถที่ช านาญเส้นทาง 

ใช้บริการการขนส่ง
สาธารณะแต่ต้องรู้จัก
เส้นทางท่ีจะไปและรู้
จุดสถานที่ท่องเที่ยว 
ต้องศึกษาข้อมูลมา
ก่อนหรือแท็กซ่ีแต่จะ
เสียค่าใช้จ่ายค่อนข้าง
สูงแต่สะดวกสบาย
มากกว่า 

ใช้บริการการขนส่ง
สาธารณะแต่ต้องรู้จัก
เส้นทางท่ีจะไปและรู้
จุดทสถานที่ท่องเที่ยว 
ต้องศึกษาข้อมูลมา
ก่อนหรือแท็กซ่ีแต่จะ
เสียค่าใช้จ่ายค่อนข้าง
สูงแต่สะดวกสบาย
มากกว่า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ธุรกิจบริการท่องเที่ยวในปัจจุบัน 
 

ปัจจัย ธรุกิจทอ่งที่ยวเชงิ
ศลิปวฒันธรรม 

รา้นอาหารทีส่อดแทรก
การแสดงทางวฒันธรรม 

แหล่งทอ่งเที่ยว 
(สถานทีส่ าคญั) 

คุณภาพและความ
รวดเร็วในการบริการ 

คุณภาพของงานดี
เนื่องจากบุคลากร
ท้ังหมดท่ีมีประสบการณ์
และความรู้เฉพาะด้าน  
โดยมีบุคลากรส ารอง
เพื่อรองรับ  หากเป็น
บริษัทขนาดเล็กมีงาน
หลายงานต่อเนื่อง  
ในช่วงเวลาดียวกันอาจ
ส่งผลต่อความรวดเร็วใน
การประสานงานได้  แต่
ปัญหานี้จะไม่ค่อย
ประสบปัญหากับบริษัท
ขนาดใหญ่ท่ีมีบุคลากร
จ านวนมากกว่า 

คุณภาพในเชิงท่องเท่ียว
ปานกลางเพราะเป็น
บรรยากาศท่ีถูกจัดเพื่อ
จ าลองขึ้น  จึงจะได้เห็น
เพียงส่วนท่ีถูกจัดไว้
ไม่ได้สัมผัส วิถีชีวิตที่
แท้จริง  ความรวดเร็ว
ในการบริการขึ้นอยู่กับ
ปริมาณลูกค้าที่มาใน
เวลาเดียวกัน  ซึ่ง
อาจจะท าให้เสียเวลาใน
การรอบ้างเล็กน้อย 

คุณภาพค่อนข้างดีหาก
มีการหาข้อมูลทาง
วัฒนธรรมมาก่อน  
เนื่องจากสถานที่ต่างๆมี
การอธิบายเพียง
เล็กน้อยเกี่ยวกับ
สถานที่และบางครั้งเมื่อ
เชื่อมกับต านานเก่าแก่  
นักท่องเท่ียวไม่สามารถ
รู้เลยเพราะบางสถานไม่
มีการเขียนอธิบาย
เกี่ยวกับสถานท่ีซึ่ง
อาจจะเสียเวลาในการ
สืบค้นข้อมูลระหว่าง
การท่องเท่ียวสถานท่ี
ส าคัญต่างๆ 

การให้ค าแนะน าจาก
ผู้เชี่ยวชาญ 

ความเชี่ยวชาญของงาน
ดีเพราะมีบุคลากรท่ีมี
ความสามารถและมี
ความรู้เฉพาะด้าน  จบ
การศึกษาในด้านนี้
โดยเฉพาะและมี
ประสบการณ์ในด้านนี้ 

ไม่มีความเชี่ยวชาญแต่
อาศัยเพียง
ประสบการณ์ใน
ชีวิตประจ าวันเท่านั้น 

เชี่ยวชาญในเรื่องของ
สถานที่ประวัติศาสตร์ 
แต่ขาดบุคลากรคอย
รองรับนักท่องเท่ียวได้
ตลอดเวลา 

ราคาเหมาะสม ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพแต่อาจแพงกว่า
อีก 2 ประเภท 

ราคาปานกลาง ไม่เสียค่าใช้จ่ายเสีย
เพียงการเดินทาง
ส่วนตัวไปยังสถานท่ี
นั้นๆ 
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 5.6.3 SWOT Analysis 
 จุดแข็ง  (S:Strengths) 
 1. การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็นรูปแบบที่ท าให้นักท่องเที่ยวสัมผัสวิถีชีวิตของคน
ท้องถิ่นอย่างแท้จริง  รับประสบการณ์ทางวัฒนธรรมที่สวยงาม  ถูกต้องตามประเพณี  มีกิจกรรมที่
นักท่องเที่ยวมีส่วนร่วมในการสร้างสรรค์งานทางศิลปวัฒนธรรม เช่น  หัตถกรรม  เครื่องปั้นดินเผา   
ผลิตภัณฑ์สมุนไพร  นอกจากได้เรียนรู้แล้วยังสามารถน าไปต่อยอดในการสร้างสรรค์งานอ่ืนๆต่อไปได้
อีกด้วย  การท่องเที่ยวในรูปแบบนี้เหมาะกับนักท่องเที่ยวที่หลงไหลในศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นและวถี
ชีวิตของคนท้องถิ่นจริงๆ ซึ่งจะได้รับประสบการณ์ท่ีแตกต่างจากท่ีอ่ืน 
 2. การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็นรวมการท่องเที่ยว  และศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นเข้า
ด้วยกัน ซึ่งผู้ประกอบแต่ละรายย่อมมีสไตล์การท่องเที่ยวที่ต้องการจะน าเสนอต่างกัน แต่ธุรกิจการ
ท่องเที่ยวในรูปแบบนี้จะเน้นในกิจกรรมที่ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวชื่นชอบ
ศิลปวัฒนธรรมโดยเฉพาะ  ดังนั้นกิจกรรมต่างจะตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้
โดยเฉพาะ 
 3. การท่องเที่ยวในรูปแบบนี้จะช่วยประหยัดเวลาของนักท่องเที่ยวในการค้นหาเปูาที่จะ
ท่องเที่ยวและใช้เวลาในการท่องเที่ยวให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
 4. เนื่องจากเชียงใหม่มีประเพณีท้ัง  12  เดือนที่แตกต่างกัน  ดังนั้นนักท่องเที่ยวที่มใท่อง
เที่ยวในแต่ละเดือนจะได้รับประสบการณ์ที่แตกต่างกัน  ซึ่งผู้ที่เคยมาสามารถกลับมาใช้บริการได้ใหม่
ในช่วงเวลาใหม่ก็จะได้สัมผัสกับกิจกรรมที่แตกต่างออกไป 
 5. กิจกรรมที่นักท่องเที่ยวจะได้ร่วมท าจะสร้างสรรค์สามารถเป็นที่ระลึกส่วนตัว  สามารถน า
กลับไปได้ 
 6. มีบุคลากรผู้เชี่ยวชาญคอยให้ความรู้และความช่วยเหลืออยู่ตลอดเวลา จึงมั่นใจในความ
ปลอดภัย สามารถท ากิจกรรมต่างๆได้อย่างสบายใจ   
 7. กิจกรรมในช่วงเย็นจะให้นักท่องเที่ยวได้รับประสบการณ์ในการกินอาหารท้องถิ่นและ
รับชมการแสดงทางศิลปวัฒนธรรมที่ตระการตาที่จะท าให้นักท่องเที่ยวประทับใจ 
  8. ท าเลที่ตั้งอยู่ใจกลางอ าเภอเมืองซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่จะน าไปสู่สถานที่ท่องเที่ยวทาง
ศิลปวัฒนธรรม เดินทางได้ง่ายใช้เวลาไม่นาน  รวมถึงรูปแบบของส านักงานจะต้อนรับด้วยน้ าสมุนไพร
ของไทยที่จะส่งเสริมให้ผู้มาติดต่อสัมผัสถึงความสงบและความร่มรื่นที่จะได้ใกล้ชิดธรรมชาติเมื่อใช้
บริการที่เป็นเสน่ห์ของจังหวัดเชียงใหม่  สร้างประสบการณ์ที่น่าประทับใจตั้งแต่แรกเริ่ม 
 จุดอ่อน (W:weakness ) 
 1. กิจกรรมตามประเพณีท่ีถูกต้องในช่วงเวลานั้นอาจไม่เป็นประสบการณ์ตามท่ีนักท่องเที่ยว
ต้องการ 
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 2. สถานที่ที่จัดเตรียมในเส้นทางท่องเที่ยวอาจจะไม่เพียงพอต่อความต้องการของนักท่อเง
ที่ยว 
 3. หากนักท่องเท่องเที่ยวไม่ปฏิบัติตามค าแนะน าของผู้เชี่ยวชาญอาจเป็นท าลาย
ศิลปวัฒนธรรมไปทีละนิด ดังนั้นต้องมีการการก าชับวิถีปฏิบัติในสถานที่ส าคัญต่างๆ  ซึ่งอาจสร้าง
ความร าคาญใจให้นักท่องเที่ยวบางคน 
 4. การจัดกิจกรรมที่นักท่องเที่ยวไปร่วมท านั้น  ส่งผลในการรักษาเวลาในการท่องเที่ยว
สถานที่ต่างๆค่อนข้างตายตัว  ซึ่งบางแห่งนักท่องเที่ยวอาจจะชื่นชอบและอยากใช้เวลาในท่องเที่ยว
มากขึ้นท าให้เวลาในกิจกรรมอ่ืนคลาดเคลื่อน 
 5. กิจกรรมในช่วงเย็น  รสชาติของอาหารอาจไม่ถูกปากนักท่องเที่ยวบางคน  ท าให้ความปร
ระทับใจลดลง 
 6. กิจกรรมอาจจะมีการปรับเปลี่ยนไปตามความเหมาะสมของสภาพอากาศในแต่ละวัน 
 7. ส าหรับธุรกิจที่เปิดบริการใหม่  ผู้บริโภคอาจไม่ให้ความน่าเชื่อถือเช่น บริษัทที่มีผลงาน
และเปิดให้บริการมาก่อน 
 โอกาส (O:Opportunities) 
 1. จากที่คณะกรรมการนโยบายแห่งชาติได้กลาวว่า นักท่องเที่ยวมีกระแสความรับผิดชอบต่อ
สังคมและสิ่งแวดล้อม  การอนุรักษ์ประเพณีวัฒนธรรมดั้งเดิม ก าลังได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยว 
และมีแนวโน้มมากข้ึน  แนวคิดการพัฒนาอย่างยั่งยืนได้ถูกเปลี่ยนถ่ายเข้าสู่อุตสาหกรรมท่องเที่ยว
โดยรวมอย่างเป็นล าดับ  และก าลังปรับเปลี่ยนสภาพไปสู่การจัดการที่ค านึงถึงขีดความสามารถ การ
รองรับของธรรมชาติ ชุมชน ขนบธรรมเนียม ประเพณีวัฒนธรรม และวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชุมชน  
และมุ่งเน้นสิ่งแวดล้อมและฐานทรัพยากรของพื้นที่ท่องเที่ยวเป็นส าคัญ  ดังนั้น  จึงเป็นโอกาสในการ
สร้างเอกลักษณ์ในการท าธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 2. จังหวัดเชียงใหม่มีทรัพยากรพื้นฐานทางด้านการท่องเที่ยวกระจายหลายพ้ืนที่โดยเฉพาะ
ในอ าเภอเมืองมีสถานที่ส าคัญทางศิลปวัฒนธรรมจ านวนมาก  และมีศิลปินท้องถิ่นที่มีการจัดกิจกรรม
ทางด้านศิลปวัฒนธรรมในชุมชนเป็นจ านวนมาก ธุรกิจนี้จะช่วยกระจายรายได้ในกับชุมชนและศิลปิน
ท้องถิ่นอีกด้วย 
 3. กระแสนักท่องที่ยวชาวจีนที่หลั่งไหลเข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่เป็นจ านวนมาก  
และมีปริมาณการใช้จ่ายค่อนข้างมาก การจัดเส้นทางการท่องเที่ยวและการจัดกิจกรรมต่างจะท าให้
นักท่องเที่ยวชาวจีนรับรู้ถึงการเกิดประโยชน์สูงสุดและสนใจในการท่องเที่ยวรูปแบบนี้  นอกจากนี้
เมื่อปริมาณนักเที่ยวชาวจีนเพิ่มมากขึ้นวิธีปฏิบัติต่างๆที่ขาดความเข้าใจส่งผลให้เกิดผลกระทบต่อคน
ท้องถิ่น  ธุรกิจนี้จึงช่วยให้นักท่องเที่ยวปฏิบัติตนให้ถูกต้อง เหมาะสมกับจารีตประเพณีและวิถีปฏิบัติ
ท้องถิ่น  จะช่วยลดปัญหาที่เกิดขึ้น 
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 4. บริษัทและผู้ประกอบการหลายรายเล็งเห็นถึงประโยชน์และความส าคัญของการท่องเที่ยว
เชิงศิลปวัฒนธรรม  เพื่อให้นักท่องเที่ยวได้สัมผัสประสบการณ์ที่น่าประทับใจ  ถูกต้องตามประเพณี 
และเบ็ดเสร็จตลอดทั้งวันครอบคลุมทั้งอาหารกิจกรรม และการท่องเที่ยวในเส้นทางศิลปวัฒนธรรม 
 5. งานกิจกรรม  งานประชาสัมพันธ์  และงานส่งเสริมการท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่มีการ
จัดขึ้นตลอดทั้งปี  แสดงให้เห็นว่ามีแหล่งประชาสัมพันธ์ที่กระจายข้อมูลให้แต่ละประเทศ  แต่ละ
จังหวัด ได้รู้จักธุรกิจมากข้ึน 
 อุปสรรค  (T:Treats) 
 1. คู่แข่งในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวมีจ านวนมากและเป็นบริษัทที่ได้รับการยอมรับในระดับ
สากล  มีชื่อเสียงเป็นพื้นฐานท าให้ยากในการต่อสู้ธุรกิจไม่น้อย  แม้ว่าธุรกิจบริการท่องเที่ยวจะมีความ
แตกต่างก็ตาม  รวมไปถึงคู่แข่งรายใหม่ๆที่เข้าสู่อุตสาหกรรมเดียวกันที่ผันตัวมาจากธุรกิจข้างเคียง 
 2. ผู้บริโภคบางส่วนมีความคิดเห็นที่ไม่เห็นความส าคัญของศิลปวัฒนธรรม จึงมองว่าเป็น
เรื่องสิ้นเปลือง  ไม่ได้มองที่คุณค่าและประโยชน์ที่ได้รับจากการทิองเที่ยวในรูปแบบนี้  การ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติของผู้บริโภคกลุ่มนี้จึงเป็นสิ่งที่ไม่ควรละเลย  เพราะจะท าให้ได้จ านวนกลุ่ม
ผู้ใช้บริการมากขึ้น 
 3. ผู้บริโภคยังไม่มีความรู้ความเข้าใจในรรูปแบบการท่องเที่งเชิงศิลปวัฒนธรรมท าให้ไม่มอง
การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็นตัวเลือกในการเลือกใช้บริการ 
 4. การท่องที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมพ่ึงเริ่มเป็นที่รู้จักแต่ยังไม่เป็นที่แพร่หลาย  และหลายคน
ยังรู้จักบบผิวเผิน  ไม่ทราบข้อดีของการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  ท าให้การท่องเที่ยวรูปแบบนี้ยัง
ไม่เป็นที่แพร่หลาย 
 5. เศรษฐกิจนับเป็นปัญหาส าคัญในการริเริ่มท าธุรกิจ  ในปัจจุบันเศรษฐกิจของประเทศไทย
และของหลายประเทศไม่ดีนัก  ส่งผลกระทบต่อรายได้และการจับจ่ายใช้สอยของนักท่องเที่ยว  
ผู้บริโภคปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้จ่าย  ลดการใช้จ่ายที่สิ้นเปลือง 
 5.6.4 TOWS Matrick 
 จากการวิเคราะห์  SWOT  ข้างต้นเพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันโดยการวิเคราะห์  TOWS ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 5.2: TOWS ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

External 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TOWS 
 
 
 
 
 
 
 
 
Internal 

จุดแข็ง (S:Stengths) 
1.การท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมนักท่องเที่ยวให้
ความสนใจมากขึ้น สามารถ
สร้างความประทับใจแก่
นักท่องเที่ยวได้ในทุกกิจกรรมที่
สอดแทรกระหว่างการ
ท่องเที่ยว 
2.เส้นทางท่องเที่ยวที่จัดเตรียม
จะมาจากการศึกษาความ
ต้องการของนักท่องเที่ยวว่า
สนใจท่องเที่ยวในสถานที่ส าคัญ
ที่ใดบ้าง 
3.การก าหนดเวลาในแต่ละ
สถานที่ต้องเพียงพอต่อความ
ต้องการของนักท่องที่ยว 
4.กิจกรรมทางศิลปวัฒนธรรมที่
จัดให้นักท่องเที่ยวมีส่วนร่วม
นั้น  นักท่องเที่ยวต้องสามาร
เรียนรู้  สามารถท าได้หลังจาก
ท ากิจกรรมกับผู้เชี่ยวชาญแล้ว  
และได้ผลงานที่ท าเป็นของที่
ระลึกกลับบ้าน 
5.ท าเลที่ตั้ง  บรรยากาศจัดให้
เป็นเสน่ห์แบบจังหวัดเชียงใหม่
ที่จะสร้างความประทับใจตั้งแต่
แรกเข้ามาติดต่อบริการ 

จุดอ่อน (W:Weaknesses) 
1.ค่าใช้จ่ายระหว่างที่ไป
ท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 
2.ทัศนคติและความชอบส่วน
บุคคลของนักท่องเที่ยว 
3.ธุรกิจที่เปิดให้บริการใหม่ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): TOWS ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

โอกาส( O:Opportunities) 
1.กระแสความรับผิดชอบต่อ
สังคมและสิ่งแวดล้อมการ
อนุรักษ์ประเพณีวัฒนธรรม
ดั้งเดิม 
2.ทรัพยากรด้านศิลปวัฒนธรรม
มีจ านวนมาก 
3.นักท่องเที่ยวจะปฏิบัติตนได้
อย่างถูกต้องตามวิถีปฏิบัติชุมชน 
และจารีตประเพณีท้องถิ่นได้
อย่างถูกต้อง 
4.ผู้ประกอบการรายย่อยเล็งเห็น
ประโยชน์และความคุ้มค่าในการ
เข้ารับบริการ 
5.มีช่องทางการประชาสัมพันธ์
ธุรกิจได้ตลอดทั้งปี 

(SO) 
1.เส้นทางและกิจกรรมทางด้าน
ศิลปวัฒนธรรมตอบสนองความ
ต้องการของนักท่องเที่ยวที่มี
ความสนใจในศิลปวัฒนธรรม
อย่างคุ้มค่าและเกิดประโยชฯ
สูงสุด 
2.จัดงานเปิดตัวธุรกิจกับสื่อ
และคนในวงกว้างท าการประชา
สัม พันธ์ให้เป็นที่รู้จักเพ่ือเป็น
ตัวเลือกในธุรกิจบริการ
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
3.จัดโครงการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมส าหรับเยาวชน
เพ่ือเป็นการสร้างความรู้ความ
เข้าใจในการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมแก่เยาวชนรุ่น
ใหม่ 
4.ดูแลในสิ่งเล็กน้อยตั้งแต่การ
ต้อนรับเมื่อเข้ามาใช้บริการหรือ
ท ากิจกรรมให้เกิดความ
ประทับใจ 

(WO) 
1.รับประกันความปลอดภัย  
และความสะดวกสบายตลอด
การท่องเที่ยว 
2.ประชาสัมพันธ์ตนเองและท า
การตลาดกับบริษัททัวร์ราย
ย่อย  อย่างมากในช่วงแรกเม่ือ
น าธุรกิจเข้าสู่ตลาดการแข่งขัน  
สร้างการสื่อสาร  365  วันกับ
ผู้บริโภค 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): TOWS ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

อุปสรรค (T:Treats) 
1.คู่แข่งในอุตสาหกรรม
ท่องเที่ยวมีมาก 
2.คู่แข่งรายใหม่ๆท่ีเข้าสู่
อุตสาหกรรมเดียวกันที่ผัน
ตัวเองมาจากธุรกิจค้างเคียง 
3.ผู้บริโภคบางส่วนคิดว่าการ
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็น
การสิ้นเปลือง 
4.ผู้บริโภคบางส่วนยังไม่มี
ความรู้ความเข้าใจในการ
ท่องเที่ยวในรูปแบบนี้ 
5.เศรษฐกิจมีความผันผวนจาก
ปัญหาภายนอกและภายใน 

(ST) 
1.สร้างทัศนคติที่ดีและสร้าง
ความประทับใจแก่นักท่องเที่ยว
ตั้งแต่แรกที่เข้ารับบริการ
ตลอดจนสิ้นสุดกิจกรรม 
2.จัดกิจกรรมWorkshopที่
เกี่ยวกับศิลปวัฒนธรรมแก่
นักท่องเที่ยวเพ่ือสร้างความ
แตกต่างในด้านการให้บริการ
และนักท่องเที่ยวจะได้ของที่
ระลึกจากผลงานของตนเอง 
3.จัดงานแสดงผลงานทาง
ศิลปวัฒนธรรมของศิลปปินท้อง
ถิ่นและจัดกิจกรรมสาธิตที่
แทรกในการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมเพื่อเผยแพร่
และดึงดูดผู้บริโภคได้รู้จักมาก
ขึ้น  เสริมสร้างแบรนด์และเพ่ิม
โอกาสในการเป็นที่รู้จัก 

(WT) 
1.จัดโปรโมชั่นในการท่องเที่ยว
เชิงศิลปวัฒนธรรมตามงาน
ส่งเสริมการท่องเที่ยวต่างๆ  
เพ่ือเผยแพร่การท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมและดึงดูด
ผู้บริโภคได้รู้จักมากขึ้น   

 
 5.6.5 การเลือกกลยุทธ์และก าหนดกลยุทธ์ 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูล และพิจารณาแนวโน้มและปัจจัยต่างๆ ในการด าเนินธุรกิจ จึงได้
ก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเพ่ือการบริหารการจัดการบริหารอย่างมีประสิทธิภาพและ
เหมาะสมกับสถานการณ์แบ่งเป็น 3 ระดับ ดังนี้ 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 เลือกก าหนดกลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) ธุรกิจบริการท่องเที่เชิง
ศิลปวัฒนธรรมมุ่งเน้นความโดเด่นของการสร้างสรรค์เส้นทางท่องเที่ยวและกิจกรรมที่สอดแทรก
ระหว่างการท่องเที่ยว โดยเน้นการสร้างความประทับใจในทุกกิจกรรม โดยให้ความส าคัญกับการ
พัฒนาคุณภาพของบริการ และสร้างการรับรู้เพ่ือขยายธุรกิจ สร้างความมั่นคงของธุรกิจทั้งในด้าน
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ความเชื่อมั่นในการบริการจากผู้บริโภคในระดับองค์กร  ความม่ันคงของสถานะทางการเงิน  และ
พัฒนาความสัมพันธ์กับพันธมิตรทางธุรกิจโดยใช้กลยุทธ์ การร่วมมือ (Cooperative Strategie)  ใน
การเอ้ือประโยชน์ร่วมกะนเพื่อพัฒนาเป็นความสัมพันธ์ในระยะยาว ซึ่งจะส่งผลดีต่อการเจริญเติบโต
ของธุรกิจในอนาคต 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategies)  เป็นสิ่งส าคัญในกลยุทธ์ระดับธุรกิจ  โดยใน
ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  การจัดเส้นทางท่องเที่ยวและกิจกรรมที่สร้างสรรค์ที่
แตกต่างกันทั้งในสินค้าและบริการตอบโจทย์ส าหรับกลุ่มเปูาหมายที่ต้องการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมแม้จะมีงบประมาณจ ากัด  ต้องการความแปลกใหม่ที่แตกต่างจากผู้ให้บริการท่องเที่ยว
ในรูปแบบอื่นๆ   
 กลยุทธ์ระดับหน้าที่  (Functional Strategies) 
 การก าหนดกลยุทธ์จาการสร้างความแตกต่างสู่การพัฒนาสินค้าและบริการ  เพื่อสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน  โดยแบ่งเป็นกลยุทธ์ย่อยต่างๆดังนี้ 
 1. กลยุทธ์การสร้างพันธมิตร  เพื่อเพ่ิมศักยภาพและอ านาจต่อรองและลดความเสี่ยงจากการ
เป็นธุรกิจใหม่ 
 2. กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในการพัฒนาสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคและสร้างความแปลกใหม่ทั้งในธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  เพื่อให้เกิดการ
จดจ าผลักดันให้กลายเป็นผู้ให้บริการล าดับต้นๆที่ผู้บริโภคจะนึกถึงโดยส่งเสริมการศึกษาและพัฒนา
ภายในองค์กร 
 3. กลยุทธ์การสร้างแบรนด์  โดยสร้างภาพลักษณ์การเปูนส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์
ศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น  ให้สะท้อนความเปูนตัวตนของธุรกิจ  เช่น  ชื่อ  ตราสัญลักษณ์  ส านักงาน  
ร้านอาหาร  เวปไซด์  ฯลฯ  และในทุกๆช่องทางที่เป็นสิ่งที่สื่อสารไปยังผู้บริโภคตอกย้ าภาพลักษณ์
ของแบรนด์เพื่อสร้างความแตกต่าง 
 4. กลยุทธ์วิจัยตลาด  ข้อมูลต่างๆที่ท าการวิจัยนับเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจซึ่ง
ข้อมูลเหล่านี้มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  ท าให้การวิจัยจ าเปูนต้องมีการศึกษาเก็บข้อมูลอย่าง
สม่ าเสมอเพ่ือให้ธุรกิจสามารถปรับตัวและรองรับความเปลี่ยนแปลงภายนอกที่จะส่งกระทบต่อธุรกิจ  
และยังสามารถคาดเดาสิ่งที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเพ่ือรับมือกับปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้อีกด้วย  ซึ่งจะช่วย
ผลกระทบที่เสร้างความเสียหายแก่องค์กรได้หากเกิดปัญหานั้นๆ 
 5. กลยุทธ์การจัดสรรทรัพยากรบุคคล  ในงานบริการบุคลากรนับเป็นสิ่งที่ต้องให้คงวาม
ส าคัญ  เพราะเป็นปัจจัยที่ขับเคลื่อนงานให้เดินหน้า  การมอบหมายหน้าที่ต้องมีความเหมาะสม  และ
สอดคล้องกับบุคคลนั้นๆ 
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 6. ส่งเสริมให้มีการอนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรมเพื่อสร้างความมั่นคงให้แหล่งศิลปวัฒนธรรมให้กับ
ชุมชน และส่งเสริมให้เยาวชนรุ่นใหม่เห็นคุณค่าของศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นแลคงไว้ซึ่งความงดงาม  
ถูกต้องและมีคุณค่า  ซึ่งสิ่งเหล่านี้จ าเป็นต้องใช้การสื่อสารประชาสัมพันธ์ข้อมูลต่อผู้บริโภคผ่านช่อง
ทางการสื่อสารต่างๆ 
 7. การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ใช้บริการผ่านปฏิสัมพันธ์ในระหว่างการให้บริการและหลัง
บริการรเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใชบริการ  และรับทราบข้อบกพร่องในการบริการเพ่ือน ามา
ปรับปรุงสินค้าและบริการต่อไปในอนาคต  ซึ่งยังช่วยขยายฐานลูกค้าจากการแนะน าและบอกต่อจาก
ลูกค้าเดิมสู้ลูกค้าใหม่ 
 8. การติดต่อสื่อสารแบบบูรณาการจะช่วยสร้างโอกาสในการรับรู้ของผู้บริโภคท่ีจะช่วยเพิ่ม
โอกาสในการใช้บริการให้มายิ่งขึ้น  และสามารถสร้างการสื่อสารทั้งในแบบการสื่อสารทางเดียวและ
การสื่อสารสองทาง 
 9. การรับผิดชอบต่อสังคม  ในปัจจุบันองค์ไม่สามารถหวังผลตอบแทนเพีบงผลก าไรจาก
ธุรกิจเท่านั้นแต่ยังต้องรับผิดชอบต่อสังคมที่ด าเนินธุรกิจอยู่ทั้งในด้านของการด าเนินธุรกิจ  การ
บริการ  และกิจกรรมส่งเสริมสังคม 
 
5.7 การจัดการองค์กร 
 โครงสร้างองค์กรและสายการบริหารงาน 
 ธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมเป็นธุรกิจด้านการบริการ  ซ่ึงเป็นการบริหารจัดการเป็น
สิ่งจ าเป็นโดยมีลักษณะเป็นสายบัญชาการท่ีไม่ซับซ้อนเพ่ือให้เกิดความสะดวกและคล่องตัวในการ
ปฏิบัติงาน เน้นการกระจายอ านาจ  (Decentralization)  แบ่งเป็น ส่วนการบริหารและส่วนการ
ปฏิบัติงาน  ใช้การบัญชาการในลักษณะไม่เป็นทางการตามความเหมาะสม  โครงสร้างองค์กร
แนวราบ  เนื่องด้วยองค์กรมีพนักงานจ านวนไม่มากนัก  โดยมีโครงสร้างและรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 ฝาุยบรหิาร  
 - ประธานกรรมการ  ก าหนดนโยบาย แนวทางการบริหารธุรกิจ  วิสัยทัศน์  พันธกิจ  
เปูาหมายองค์กร  และก าหนดกลยุทธ์ต่างๆเพ่ือให้ด าเนินงานตามที่ก าหนดไว้ 
 - คณะกรรมการน ากลยุทธ์และนโยบายการบริหารมาปรับเป็นแผนปฏิบัติงาน  เพ่ือจัดแบ่ง
งานให้กับฝุายต่างๆ  ควบคุมประสานงานเพ่ือให้ธุรกิจด าเนินอย่างมีประสิทธิภาพ 
 - คณะที่ปรึกษาแนะน าในการท างานสร้างสรรค์รูปแบบและเส้นทางการท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมใหม่ๆ  การบริการที่น่าสนใจ  รวมถึงกระแสความเป็นยไปได้ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 
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 - กรรมการผู้จัดการ  ควบคุมดูแลด าเนินกิจการโดยรวมในทางปฏิบัติเพื่อให้เป็นไปตาม
นโยบายที่ประธานกรรมการและคณะกรรมการก าหนด  พิจารณากลยุทธ์ทางธุรกิจ  มีอ านาจแต่งตั้ง  
ปลดออกให้ออก  พนักงานทุกระดับโดยผ่านคณะกรรมการ 
การตลาด และทรัพยากร/จัดซื้อ 
 - พนักงานฝุายการตลาด  มีหน้าที่วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด  การประชาสัมพันธ์  การ
สื่อสารทางการตลาด  แสวงหาช่องทางและเพ่ิมโอกาสทางการตลาด  ประเมินและวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาด  รวมถึงสร้างความสัมพันธ์ระหว่างองค์กรและสื่อมวลชนเพื่อประโยชน์ใน
การด าเนินงาน 
 - ฝุายการเงินพนักงานฝุายทรัพยากร/จัดซื้อ  วางแผนและควบคุมด้านการจัดซื้อวัสดุ  
อุปกรณ์ไปใช้ในการท ากิจกรรม    ควบคุมดูแลการจัดส่งทั้งหมด  บริหารการใช้วัตถุดิบอย่างมี
ประสิทธิภาพ  และวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารในกิจกรรมช่วงเย็น 
 ฝาุยสนับสนนุ 
 - ผู้ช่วยกรรมการฝุายสนับสนุน  ควบคุมระบบการท างานของฝุายสนับสนุน 
 - พนักงานฝุายบัญชี  ควบคุมการท างานของฝุายบัญชี  บัญทึกข้อมูลของเงินองค์กรอย่าง
สมบูรณ์ตามระบบของการบัญชี  และเปูนระเบียบแบบแผน 
 - พนักงานฝุายการเงิน  จัดท าแผนงบประมาณการเงิน  ควบคุมกระแสเงิน  วิเคราะห์
ตรวจสอบ  ประสานงานเบิกจ่ายของฝุายต่างๆและประเมินการปฏิบัติงานพิจารณาค่าตอบแทน  การ
ฝึกอบรมและการทดสอบต่างๆ 
 - พนักงานฝุายบุคลากร  จัดการด้านบุคลากร  สรรหา  คัดเลือก  ประเมินการปฏิบัติงาน  
พิจารณาค่าตอบแทน  การฝึกอบรมและการทดสอบต่างๆ 
 - พนักงานขับรถ/รับส่งนักท่องเที่ยว 
 ฝาุยปฏบิตังิาน 
 - ผู้ช่วยผูจ้ัดการฝุายปฏิบัติการ ควบคุมระบบการท างานของฝุายปฏิบัติการ 
 แผนกน าท่องเที่ยวตามเส้นทางท่องเที่ยว   
 - ผู้จัดการแผนกน าท่องเที่ยว  ดูแล  ควบคุมการท างานของผู้เชี่ยวชาญที่คอยให้ความรู้ในแต่
ละสถานที่ และควบคุมแต่ละฝุายให้เป็นไปอย่างเรียบร้อย 
 - พนักงานให้ความรู้ระหว่างน าท่องเที่ยว 
 ฝาุยกจิกรรม 
 - ผู้จัดการแผนกกิจกรรมช่วงบ่ายคัดสรรกิจกรรมที่เหมาะสม  ดูแล ควบคุม  จัดเตรียม
อุปกรณ์ จัดเตรียมผู้เชียวชาญที่จะน า Workshop  สถานที่จะท ากิจกรรม และควบคุมแต่ละฝุายที่
เกี่ยวข้อง 
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 - ผู้จัดการแผนกศิลปการแสดง  ดูแล  ควบคุมการแสดงช่วงเย็น  คัดเลือกนักแสดง  คัดเลือก
การแสดงที่จะน ามาถ่ายทอดแก่นักท่องเที่ยว  หลังจากรับประทานอาหารเย็น 
 - ผู้จัดการแผนกกิจกรรมช่วงเย็น ดูแล  ควบคุม  รายการอาหารที่จัดเลี้ยงรวมไปถึงการ
จัดเตรียมอาหารให้เพียงพอและประทับใจนักท่องเที่ยผุ้ใช้บริการ 
 - หัวหน้าเซฟและผู้ช่วยเชฟ  ปรุงอาหาร  คิดค้น  พัฒนาเมนูอาหาร  จัดเตรียม  ตรวจสอบ
วัตถุดิบ  เครื่องปรุง  และอุปกรณ์ท่ีใช้ในการท างาน 
 - พนักงานบริการ  พนักงานต้อนรับ  พนักงานเสริฟและรับเมนูบริการและอ านวยความ
สะดวกให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ 
 - พนักงานท าความสะอาด  ดูแลความสะอาดสถานที่  อุปกรณ์  และภาชนะท่ีใช้งาน 
 นอกจากนี้มีกฎข้อบังคับส าหรับพนักงานทั้งหมด  ต้องมีการรับประสบการณ์การท่องเที่ยว
ขององค์กรทุกคน  เพื่อจะสามารถให้ค าแนะน าและให้บริการได้ดียิ่งข้ึน 
การฝึกอบรม 
 การฝึกอบรมเป็นขั้นตอนส าคัญในการบริหารทรัพยากรมนุษย์เปูนการพัฒนาความรู้  
ความสามารถ  และทัศนคติท่ีมีติอการท างาน  เพ่ือช่วยให้การปฏิบัติงานต่างๆในปัจจุบัน  และ
อนาคตเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 - การฝึกอบรมพนักงานใหม่  เพ่ือชี้แจงหน้าที่การท างาน  ปูพื้นความรู้เบื้องต้นที่จ าเป็นใน
การท างาน  ปรับเปลี่ยนทัศนคติ  เพื่อให้พนักงานทุกคนมีมาตรฐานเดียวกัน 
 - การจัดท่องเที่ยวส าหรับพนักงานประจ าปี เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีภายในองค์กร เพื่อ
ชี้แจงผลงานประจ าปี  เพ่ือน าสิ่งที่บกพร่องปีที่ผ่านมามาเป็นข้อมูลที่จะเป็นบทเรียนเพื่อให้เกิดการ
พัฒนาปรับปรุงไปในทิศทางที่ถูกต้อง  และให้พนักงานทุกคนมีเปูาหมายเดียว   
 - การทดสอบหลังการฝึกอบรม  เพ่ือพัฒนาในมาตรฐานเดียวกัน  และมีข้ันการพัฒนาที่
สูงขึ้น  เพ่ือเป็นการผลักดันประสิทธิภาพของบุคลากร 
 - การศึกษา (ฝุายออกแบบ  เชฟ  และผุ้ช่วยเชฟ)  การศึกาดูแนวทางผลงานนับเป็นสิ่งส าคัญ
ในสายงานด้านการออกแบบสร้างสรรค์  เพื่อน ามาเป็นไอเดียในการท างาน  และเห็นทิศทางของ
แนวทางท่ีจะนิยมในอนาคต 
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ตารางที่ 5.3: แสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือน 
 

ต าแหนง่ จ านวน (คน) เงนิเดือน (บาท) หมายเหต ุ

ฝุายสนับสนุน    
ผุ้ช่วยกรรมการผู้จัดการ
ฝุายสนับสนุน 

1 20,000 จ้าง 1 ต าแหน่งในปีที่ 
1-2ของธุรกิจและเพ่ิม
เมื่อมีการขยายเส้นทาง
ท่องเที่ยว 

พนักงานฝุายบัญชี 3 18,000  

พนักงานฝุายการเงิน 2 17,000  

พนักงานฝุายบุคคล 1 15,000  
พนักงานขับรถ/รับส่ง
นักท่องเที่ยว 

3 11,000  

ฝุายปฏิบัติงาน    

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ
ฝุายปฏิบัติการ 

1 20,000  

ผู้จัดการแผนกน า
ท่องเที่ยว 

1 17,000  

พนักงานให้ความรู้
ระหว่างการน าเที่ยว
(ไกด์) 

3 15,000  

ฝุายกิจกรรม    
ผู้จัดกี่กิจกรรมช่วงบ่าย 1 17,000  

ผู้จัดการแผนก
ศิลปการแสดงช่วงเย็น 

1 15,000  

ผู้จัดการแผนกกิจกรรม
ช่วงเย็น 

1 17,000  

หัวหน้าเชฟ 1 15,000  

ผู้ช่วยเชฟ 3 12,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): แสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือน 
 

ต าแหนง่ จ านวน (คน) เงนิเดือน (บาท) หมายเหต ุ

พนักงานเสริฟ 5 9,000  
พนักงานท าความ
สะอาด/ล้างจาน 

3 6,000  

รวม  30 396,000  

 
5.8 แผนการตลาด 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อน ามาวางแผนการตลาด  โดยใช้เครื่องมือทางการตลาดในการจัดการ
กับสินค้าและบริการ  เพ่ือตอบสนองกับความต้องการของตลาดที่มีลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมที่แตกต่างกัน  การด าเนินธุรกิจจึงต้องสร้างสรรค์และพัฒนาความต้องการที่ยังไม่ได้รับการ
ตอบสนอง  โดยวางกลยุทธ์ตามตลาดเปูาหมาย  พิจารณราจากปัจจัย  3  ประการ 
 1. การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
  1.1 การแบง่ส่วนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic  
Segmentation) โดยแบ่งส่วนทางการตลาดดังนี้ 
  - ประชากรที่มีอายุ 15-70 ปี 
  - ประชากรที่มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป 
  1.2 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmantation) โดยแบ่ง
ส่วนตลาดตามขอบเขต โดยเลือกกลุ่มประชากรในเขตภาคอีสาน  ภาคกลาง  ภาคใต้และต่างชาติ 
  1.3 การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม 
  - กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการจัดโปรแกรมท่องเที่ยว 
  - กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ต้องจ ากัดงบประมาณในการท่องเที่ยว 
  - กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบการท่องเที่ยว 
  1.4 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักผลประโยชน์  (Benefit  Source  Segmentation) 
  - กลุ่มคนที่มีความสนใจในการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
  - กลุ่มคนที่ชื่นชอบการท ากิจกรรมทางวัฒนธรรมที่ถูกต้องตามประเพณีท้องถิ่น 
  - กลุ่มคนที่ชื่นชอบอาหารท้องถิ่นและการแสดงทางศิลปวัฒนธรรม 
 2. การก าหนดตลาดเปูาหมาย  (Targeting) 
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 การก าหนดตลาดเปูาหมาย  (Market  Targeting)  คือ  การประเมิน  การเลือก  หรือ
ก าหนด  ตลาดเปูาหมายของธุรกิจ  โดยโครงการธุรกิจนี้ได้ก าหนดตลาดเปูาหมาย  ดังนี้ 
 - กลุ่มเปูาหมายหลัก 
 เพศชายและเพศหญิง  อายุ  15-70  ปี  ที่ต้องการรับประสบการณ์การท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม  ยอมรับการท ากิจกรรมใหม่ๆท่ีแตกต่างไปจากสิ่งที่ตัวเองเคยท า  พร้อมที่จะรับ
ประสบการณ์ใหม่ๆได้เสมอ 
 - กลุ่มเปูาหมายรอง 
 เพศชายและเพศหญิง  อายุ  10-15  ปี  ที่ต้องการสัมผัสประสบการณ์ท่องเที่ยวในรูปแบบ
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม   
 ผู้ประกอบธุรกิจจึงท าการก าหนดตลาดเปูาหมายโดยมองว่าในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว
ท่ามกลางคู่แข่งมากมายธุรกิจนี้ โดยได้เลือกให้บริการท่องเที่ยวในรูปแบบท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
ซึ่งเป็นแนวทางการท่องเที่ยวที่ใหม่และมีจุดเด่นที่จัดกิจกรรมต่างสอดแทรกระหว่างการท่องเที่ยวเพื่อ
สร้างสีสัน และสร้างความประทับในศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นอย่างแท้จริง เป็นการมุ่งเจาะตลาดโดย
เลือกตลาดเพียงด้านเดียว (Single Segmentation) ในส่วนของการบริการ 
 3. การก าหนดต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาด  (Posiionning) 
 
ภาพที่ 5.16: ธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 
          การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 
       
ไม่จ ากัดเวลาท่องเที่ยว      
 
จ ากัดเวลาท่องเที่ยว 
 
และงบประมาณ          และงบประมาณ 
 
 
        การท่องเที่ยวทั่วไป 
 
  

ศรีวิศาล

วิศาล 
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 ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมจะสามารถท าให้นักท่องเที่ยวจ ากัดเวลาท่องเที่ยว
และงบประมาณได้ตายตัว การท่องเที่ยวในรูปแบบนี้จึงเป็นทางเลือกท่ีดีส าหรับผู้ที่มีงบประมาณและ
เวลาจ ากัดในการท่องเที่ยวและต้องการใช้เวลาในการท่องเที่ยวให้คุ้มค่าและเกิดประโยชน์สูงสุด 
 
 การก าหนดส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
ตารางที่ 5.4: การก าหนดส่วนผสมทางการตลาด 
 

ความต้องการของผูบ้รโิภค (Consumer) ผลติภณัฑ ์(Product) 
การท่องเที่ยวเชิงศิลปวฒันธรรมเป็นการท่องเที่ยวที่
จะช่วยจ ากัดงบประมาณในการท่องเที่ยวโดยไมป่าน
ปลายและจัดสรรเวลาและกิจกรรมในการท่องเที่ยว
ให้คุ้มค่าและเกิดประโยชน์สูงสดุ  รับประสบการณ์
ทางศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นอย่างแท้จริง 

บริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมที่มีการจัดสรร
เส้นทางสถานที่ท่องเที่ยวทางวฒันธรรมที่ตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค จัดกจิกรรมที่ผู้บริโภคมี
ส่วนร่วมท ากิจกรรมได้ และดื่มด ากับเสน่ห์ของ
วัฒนธรรมลา้นนาผา่นอาหารและการแสเงในช่วง
เย็น 

ตน้ทนุของผูบ้รโิภค(Cost) ราคา (Price) 
ต้นทุนของผูบ้ริโภคถูกก าหนดขึ้นอยู่กับกิจกรรมและ
สถานที่จดักิจกรรมในแต่ละช่วงเวลาโดยเนน้
งบประมาณที่จ ากัดของผู้บริโภคเป็นหลัก 

ราคาของบริการท่องเที่ยวถูกตั้งในช่วงราคาที่
เหมาะสม  โดยการค านวณจากความต้องการ  และ
งบประมาณของลูกค้าเบื้องตน้ 

ความสะดวกในการซื้อ (Convenience) สถานที ่(Place) 
เพื่อความสะดวกในการติดต่อเพื่อรับบริการ
ท่องเที่ยว  ผู้ด าเนนิธุรกิจเปิดชอ่งทางหลายสื่อเพื่อให้
ผู้ที่สนใจบริการสามารถติต่อได้ในหลายช่องทาง  
เพื่อขอคปรึกษาและสอบถามข้อมูลบริการต่างๆได้
จากบุคลากรของบริษัทโดยตรงไม่จ าเปน็ต้องเดินทาง
มายังส านักงาน 

ผู้ที่ต้องการรับบริการสามารถตดิต่อสอบถามและขอ
ค าปรึกษาผา่นช่องทางสื่อต่างๆ  หรือเดินทางมายัง
ส านักงานดว้ยรถส่วนบุคคล  หรือรถสาธารณะอื่นๆ 

การสื่อสาร  (Communications) สง่เสรมิการขาย  (Promotion) 
เนื่องด้วยในปัจจบุันโลกสามารถเชื่อมต่อกันด้วย
เทคโนโลยีการสื่อสารสมยัใหม่  การด าเนินธุรกิจจึง
สามารถเลือกใช้สื่อเพื่อรับรู้ ประชาสัมพันธ์  และ
สร้างโอกาสในการซื้อได้จากการสื่อสารที่ผู้บรโิภค
ส่วนใหญ่มักเปิดรับสื่ออยู่ตลอดเวลา 

ในการด าเนินธุรกิจในปัจจบุันเปน็ยุคสมัยทีส่ามารถ
สื่อสารผ่านเทคโนโลยจีึงท าให้ง่ายต่อการสื่อสารเพื่อ
ส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาด  สร้างการรับรู้เพื่อ
เพิ่มโอกาสในการซื้อโดยเลือกสือ่และช่วงเวลาที่
เหมาะสมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ 
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 กิจกรรมทางการตลาด 
 ธุรกิจบริการท่องเที่ยวอยู่ในรูปแบบชีวิตผลิตภัณฑ์รูปแบบ Style (Product Lifecycle  for  
Style  Product)  เพราะสินค้าและบริการเป็นธุรกิจที่ด าเนินอยู่ในกระแสของตลาดในการใส่ใจใน
การอนุรัก์ศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น  ซึ่งกระแสเหล่านี้จะเปลี่ยนแปลงมากหรือน้อยผันแปรไปตาม
ระยะเวลา  กลไกการสื่อสารทางการตลาด  และกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ  ซึ่งการสื่อสารทาง
การตลาดต้องสอดคล้องกับวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์และบริการดังนี้ 
 
ภาพที่  5.17: วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์รูปแบบ Style (Product Lifecycle for Style Product)   
 
 
 

 

 
 
      
 
   
 
  
 การสื่อสารทากงการตลาดในแต่ละช่วงของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ 
 
 ในระยะเริ่มต้นของธุรกิจในระยะการสื่อสารทางการตลาดในขั้นแนะน าสินค้าและบริการยัง
ไม่เปูนที่รู้จักของผู้บริโภค  ผู้ด าเนินธุรกิจต้องเสนอรายละเอียดของสินค้าและบริการผ่านการสื่อสาร
ทางการตลาดอย่างหนัก  เจาะกลุ่มเปูาหมายทั้งกลุ่มเปูาหมายหลักและกลุ่มเปูาหมายรองเพ่ือสร้าง
การรับรู้และจดจ า  เน้นการสื่อสารด้านความแตกต่างจากคู่แข่ง 
 -เปิดตัวธุรกิจให้เป็นที่รู้จัก  สร้างการจดจ าชื่อบริษัทผ่านสื่อช่องทางต่างๆ  สร้างกระแสการ
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม เช่นสกู๊ปในหนังสือพิมพ์  และนิตยสาร  สร้างการแนะน าเสนอผ่านเว็บ
ไซด์ และบล๊อคเกอร์รีวิวท่องเที่ยวต่างๆ  เนตไอดอลที่มียอดวิวมาก  ร่วมเป็นส่วนหนึ่งกับรายการ
โทรทัศน์ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

time 

ธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
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 - ท าการประชาสัมพันธ์จัดโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดความสนใจการจองบริการผ่านทางเว็บไซต์  
และสื่ออ่ืนๆเพ่ือเป็นจุดเด่นในสื่อนั้นๆ  โดยเมื่อผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคยและทดลองใช้สินค้าและ
บริการจนเกิดเป็นฐานลูกค้าแล้ว  ก็ท าการขยายฐานให้กว้างขึ้น 
 - ร่วมมือกับพันธมิตรบริษัทอ่ืนๆ  สถาบันหรือหน่วยงานต่างๆ จัดกิจกรรม อีเว้นท์ การ
เวิร์คช็อปเพ่ือให้ความรู้ในด้านการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 - จัดกิจกรรมแสดงผลงานศิลปินท้องถิ่นที่มีชื่อเสียงมาร่วมในกิจกรรมดังกล่าวเพ่ือเป็นจุด
ดึงดูดร่วมกับผู้สร้างสรรค์ผลงาน และท าการประชาสัมพันธ์โครงการร่วมท ากิจกรรมเวิร์คช๊อปเกี่ยวกับ
ศิลปวัฒนธรรมที่บริษัทได้จัดแก่ผู้บริโภค โดยก าหนดระยะเวลาในการท ากิจกรรมหลังจากแสดง
ผลงาน 6 เดือน 
 สื่อที่ต้องให้ความส าคัญท่ีสุดคือ ลูกค้า ฐานลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญที่สุดในการประกอบธุรกิจ
บริการต้องไม่ลืมลูกค้าในมือ เพราะการประชาสัมพันธ์ที่จะสร้างให้เกิดการใช้บริการจ านวนมาก มัก
อยู่ในรูปแบบ Word of Mouth หรือ ปากต่อปาก จากบุคคลที่ได้รับความเชื่อถือ ซึ่งมีน้ าหนักในการ
ในการสื่อสารมากกว่าการสื่อสารด้วยตนเองมาก รวมไปถึงลูกค้าเดิมยังมีอัตราความน่าจะเป็นในการ
กลับมาใช้บริการมาก หากได้รับการบริการที่ดีและการเอาใจใส่จากการรักษาฐานลูกค้าหรือการสร้าง 
Growing the Community 
 เครื่องมือทางการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
 1. หนังสือพิมพ์ โดยให้ข่าวประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มเปูาหมาย เช่น ข่าวสังคมธุรกิจ คอลัมน์
เกี่ยวกับการท่องเที่ยว เป็นต้น โดยมีเนื้อหารที่เผยบแพร่การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม คุณค่า  
ข้อดีของการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม การสัมภษษณ์ผู้มาใช้บริการเพ่ือสร้างความเชื่อมั่นในการใช้
บริการ 
 2. นิตยสาร โดยการสื่อสารอย่างกลมกลืนสอดแทรกในเนื่อหาภายในนิตยสาร เช่น นิตยสาร
ท่องเที่ยว การเป็นฉากในการถ่ายแบบนิตยสาร คอลัมน์งานอดิเรกส าหรับดาราหรือบุคคลที่มีชื่อเสียง 
นิตยสารเพื่อนเดินทาง ไลฟ์สไตล์การท่องเที่ยว โดยมีเนื้อหาเผยแพร่กิจกรรมในทริปและข้อดีของการ
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 3. โทรทัศน์ สอดแทรกอย่างกลมกลืนไปกับรายการทางโทรทัศน์ทั้งทางทีวีสาธารณะ  เคเบิล
ทีวี และทีวีดาวเทียม เช่น รายการที่เน้นการท่องเที่ยว ที่อาจจะเจรจาเป็นส่วนหนึ่งของรายการในการ
ท ากิจกรรมทางศลิปวัฒนธรรมต่างๆ 
 4. บิลบอร์ด ใช้เพื่อสื่อสารข้อความสั้นๆที่ต้องการให้ลูกค้าจดจ า ในจุดที่สามารถสื่อสารกับ
คนได้เป็นจ านวนมาก เพ่ือสร้างความดึงดูด และสร้างการจดจ าแบรนด์ธุรกิจให้แก่ผู้บริโภค นับเป็น
การสร้างการรับรู้ผ่านบิลบอร์ด   
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 5. การลดราคา และการแจกของพรีเมี่ยมทางศิลปวัฒนธรรม  นับเป็นสิ่งที่สร้างแรงดึงดูด
และกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้บริการ  รวมถึงสร้างความสนใจในสื่อที่กระจายการรับรู้ต่อการลด
ราคาและแจกของพรีเมี่ยมได้อีกด้วย 
 6. กิจกรรมพิเศษ (Event) 
  6.1 Grand  Opening  นับเป็นกิจกรรมที่เปิดธุรกิจให้สาธารณชนได้รูจัก  การสร้าง
ความประทับใจที่ดีตั้งแต่การรู้จักครังแรกจะสามารถสร้างโอกาสในการท าธุรกิจที่ดี 
  6.2 กิจกรรมออกบูธต่างๆ  เพ่ือสร้างการรับรู้และโอกาสในการใช้บริการ  เช่น  
มหกรรมท่องเที่ยวทั่วไทย  ซึ่งมักจัดในช่วงกลางปีและท้ายปี 
  6.3 กิจกรรมที่แบรนดืต่างๆมักจะจัดเพ่ือตอบแทนลูกค้า  ซึ่งมักจะมีการจัดกิจกรรม
ที่มีความเชื่อมโยงกับแบรนด์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับแบรนด์นั้น  โดยหากสามารถสร้าง
ความสัมพันธ์และข้อตกลงร่วมกัน  (พันธมิตรทางธุรกิจ)  จะสามารถสร้างการรับรู้และเผยแพร่ข้อดีใน
การใช้บริการ  รวมถึงเจาะกลุ่มเปูาหมายที่ต้องการได้โดยตรง 
  6.4 กิจกรรมจัดแสดงผลงานางศิลปวัฒนธรรมของศิลปิท้องถิ่น  โดยเชิญศิลปิน
ท้องถิ่นที่มีชื่อเสียงและเป็นที่ยอมรับมาร่วมการจัดแสดงผลงาน (เพ่ือให้เห็นผลงานที่ผุ้บริโภคจะได้มี
ส่วนร่วมในการสร้างผลงาน) 
 7. Online   
  7.1 Website Official  เป็นเว็บไซต์หลักเพ่ือเผยแพร่ข้อมูลการให้บริการ  ข้อมูล
แนะน า  องค์กร  ผลงาน  กิจกรรมต่างๆ  และเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการติดต่อเข้ารับบริการ 
  7.2 Social  Network  ในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้บรกิาร  Social Network  
ในการติดต่อรับรู้ข่าวสารบนโลกออนไลน์ที่กลายเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจ าวันของผู้คนในปัจจุบัน 
การท าการสื่อสารข่าวสารกิจกรรม  การปฏิสัมพันธ์  สร้าง  แบรนด์ทางการตลาดจึงสามารถท าการ
สื่อสารผ่าน  Social  Network  ได้เป็นอย่างดี  แต่ควรท าการสื่อสารอย่างรอบคอบเพราะ  Social  
Network  เป็นสื่อที่เปิดกว้าง  อาจกลายเป็นดาบสองคมในการสื่อสารได้ง่าย 
  7.3 เว็บไซต์อ่ืนๆ  การโฆษณาผ่านเว็บไซด์อ่ืนๆจช่วยเพิ่มช่องทางในการท า
การตลาดเพิ่มมากข้ึน  โดยควรท าการเลือกเว็บไซด์ที่สอดคล้องกับกลุ่มเปูาหมายจะช่วยในการสื่อสาร
ได้อย่างตรงความต้องการมากยิ่งขึ้นอีกด้วย  เช่น  เว็บไซด์ที่น าเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับท่องเที่ยว  เว็บ
ไซด์รีวิวการท่องเที่ยว  เป็นต้น 
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5.9 แผนการพฒันา 
 ในการด าเนินธุรกิจ  การพัฒนาสินค้าและบริการรวมถึงศักยภาพภายในบริษัทเปูนสิ่งส าคัญ 
เพ่ือให้บริษัทสามารถท าให้เปูาหมายของวิสัยทัศน์ส าเร็จ  การพัฒนาจึงเปูนสิ่งส าคัญเพ่ือให้ธุรกิจ
สามารถประสบความส าเร็จยิ่งขึ้นไปในอนาคต 
 
ตารางที ่5.5: แผนการพัฒนาธุรกิจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
 

เปาูหมายที ่1 แผนพฒันาปีที ่2 แผนพฒันาปีที ่3 แผนพฒันาปีที ่4 

จัดสรรเส้นทางการ
ท่องเท่ียวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม
สอดแทรกการท า
กิจกรรมท่ีสร้างสรรค์
แตกต่างกันไป 3 
เส้นทาง  โดดเด่นและ
ผู้บริโภคสามารถ
กลับมาใช้บริการได้อีก 

พัฒนารูปแบบกิจกรรม
ท่ีสอดแทรกระหว่างการ
ท่องเท่ียวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม 

พัฒนาสินค้าและบริการ
โดยจัดการท่องเท่ียวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมแก่
เยาวชนผ่านสื่อออนไลน์
เพื่อเป็นการเผยแพร่
การท่องเท่ียวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมแก่
เยาวชนน าไปสู่การ
ขยายกลุ่มเปูาหมาย 

ดูงานต่างประเทศเพื่อ
ศึกษารูปแบบการ
ท่องเท่ียวรูปแบบใหม่
และน ามาทดลอง  
ปรับปรุงให้เข้ากับการ
ท่องเท่ียวในพื้นท่ี
จังหวัดเชียงใหม่ 

ควบคุมต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายอย่างรอบคอบ 

ประเมินต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายเพื่อพัฒนา  
ปรับปรุงและลดต้นทุนท่ี
ไม่จ าเป็น 

ท าการประเมินงบ
การเงินปีท่ี  1-2  น าผล
ท่ีได้มาท าการปรับปรุง
ระบบการท างาน  การ
สั่งจ่าย  และการจัดซื้อ
ทรัพยากร 

ประเมินต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายเพื่อพัฒนา
ปรับปรุง  ลดต้นทุนท่ี
ไม่จ าเป็น 

สร้างความเชื่อมั่นและ
ความพึงพอใจกับลูกค้า
ในด้านคุณภาพของ
สินค้าและบริการโดย
เลือกซัพพลายเออร์ท่ีมี
คุณภาพ 

มองหาซัพพลายเออร์
เพิ่มเติม  และพัฒนา
รูปแบบวัตถุดิบให้ตรง
ความต้องการกับงาน
มากขึ้น 

เริ่มมองถึงการลงทุนจัด
กิจกรรมบางส่วนด้วย
ตนเอง  แต่ยังคงใช้
บริการซัพพลายเออร์
เป็นหลัก 

ผลิตอุปกรณ์กิจกรรมท่ี
ต้องใช้  30%  ด้วย
ตนเองและมีการพัฒนา
คุณภาพควบคู่  และรับ
วัตถุดิบท่ีเหลือจากซัพ
พลายเออร์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แผนการพัฒนาธุรกิจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
 

เปาูหมายที ่1 แผนพฒันาปีที ่2 แผนพฒันาปีที ่3 แผนพฒันาปีที ่4 
จัดแสดงผลงานของ
ศิลปินท้องถิ่นและ
ผลงานจากกิจกรรมท่ี
ผู้บริโภคมีส่วนร่วมใน
การผลิตงาน 

จัดโครงการประกวด
ไกด์เยาวชนเพื่อพัฒนา
บุคลากร  และเฟูนหา
บุคลากรใหม่ๆ ประเมิน
ประสิทธิภาพบุคลากร
ในบริษัทและการแก้ไข
หากพบปัญหา  มี
กิจกรรมพฒันาทักษะ
และศึกษาดูงานเพื่อเพิ่ม
มุมมองในการท างาน 

จัดโครงการประกวด
ไกด์เยาวชนใน
มหาวิทยาลัยชั้นน าท่ีมี
คณะที่เกี่ยวข้องกับการ
ท่องเท่ียว  มองหา
โอกาสในการแข่งขัน
จัดรูปแบบการ
ท่องเท่ียวอย่าง
สร้างสรรค ์

มองหาสปอนเซอร์
ใหม่ๆเข้าร่วมเป็นส่วน
หนึ่งของโครงการ
ประกวดจัดรูปแบบการ
ท่องเท่ียวแบบ
สร้างสรรค์  เพื่อขยาย
ขนาดงานและเพิ่มการ
รู้จักของโครงการมาก
ขึ้น 

ประสิทธิภาพของการ
สื่อสารการตลาดมีการ
ตอบกลับเป็นผลลัพท์ท่ี
น่าพอใจมากกว่า  50% 

ส ารวจการรับรู้ต่อแบ
รนด์บริษัทเพื่อประเมิน
ประสิทธิภาพโดยรวมที่
ท าการตลาดไปในปีท่ี 1  
เพื่อน ามาปรับปรุงการ
ท าการสื่อสารการตลาด
ในปีท่ี 2 

ส ารวจการรับรู้ต่อแบ
รนด์ในปีท่ึ  2-ต้นปีท่ี  3  
เพื่อน ามาปรับปรุงการ
ท าการสื่อสารการตลาด
ให้สอดคล้อง  และเจาะ
กลุ่มเปูาหมายสร้างการ
รับรู้เพิ่มขึ้น  50%   

ประเมินผลการท าการา
ตลาดในปีท่ี  1-3  
น ามาปรับปรุงการท า
การสื่อสารทาง
การตลาดปีท่ี 4  
ท้ังหมด  และมองหา
ช่องทางการสื่อสาร
การตลาดใหม่ 

ส่วนแบ่งทางการตลาด
ในผู้บริโภคเขต
ภาคเหนือและผู้บริโภค
ชาวต่างชาติท่ีเข้ามา
ท่องเท่ียว 

เพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดในเขตภาค
กลางและผู้บริโภค
ชาวต่างชาติท่ีเข้ามา
ท่องเท่ียวมากขึ้น 

ขยายเจาะตลาดมากขึ้น
จากปีท่ี  2  โดยเน้น
จังหวัดท่ีโดดเด่นในเรื่อง
การท่องเท่ียวและมีการ
ลงทุนในด้านธุรกิจ  เช่น 
เชียงราย  ฯลฯ 

-มุ่งเน้นตลาดในจังหวัด
ท่ีลงทุนและจังหวัด
ข้างเคียงจากปีท่ี 3   
-ลูกค้าท่ีใช้บริการ
มากกว่า  2  ปีขึ้นไป  
ในปีท่ี  4  เป็นต้นไปลด
ค่าบริการท่องเท่ียว  
10% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แผนการพัฒนาธุรกิจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
 

เปาูหมายที ่1 แผนพฒันาปีที ่2 แผนพฒันาปีที ่3 แผนพฒันาปีที ่4 
ช่องทางการจ าหน่าย
สินค้าและบริการ  
ติดต่อ  โดยตรงกับ
บริษัทท้ังทางโทรศัพท์  
อีเมล์  เว็บไซด์  และ
เดินทางมายังส านักงาน 

โชว์รูมโชว์รูปแบบการ
ท่องเท่ียวในรูปแบบดิส
เพลย์และผลงานท่ี
ผู้บริโภคร่วมสร้างสรรค์
งาน 

ตัวแทนจ าหน่ายผลงาน
ท่ีได้จากการท ากิจกรรม
ท่ีจัดสรรให ้

เปิดสาขาส านักงานเพิ่ม
ในภูมิภาคอื่นๆเพื่อ
ขยายขอบเขตจาก
จังหวัดเชียงใหม่ไปยัง
จังหวัดใกล้เคียงโดยท า
การสร้างพันธมิตรเพื่อ
การขยายสาขา 

 
5.10 การควบคมุคณุภาพ 
 ในปัจจุบันการบริหารองค์กรให้ก้าวหน้าและประสบความส าเร็จนั้น  นอกจากจะต้องมีความ
เก่งแล้ว  ยังต้องมีความดีควบคู่ไปด้วยเสมอ  การที่องค์กรใดองค์กรหนึ่งสามารถท าก าไรได้จ านวน
มหาศาลไม่ใช่เครื่องชี้วัดว่าองค์กรนั้นจะสามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืนในอนาคตแต่ความ
รับผิดชอบต่อสังคม  สิ่งแวดล้อมและศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่นต่างหากที่ท าให้องค์กรได้รับการยอมรับ  
ไม่โดนสังคมต่อต้าน  และสามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืน  คุณธรรมส าคัญที่ทุกองค์กรต้อง
ตระหนัก  คือ  การให้  เพื่อเปูนการคืนก าไรสู่ภาคสังคมในรูปแบบต่างๆโดยแนวคิดดังกล่าวนี้ได้รับ
การยอมรับอย่างกว้างขวางในทุกภาคส่วน  คือ  ความรับผิดชอบต่อสังคม  หรือ  (Social  
Responsibilty :SR) 
 กระแส  CSR  ได้กลายมาเป็นกระแสหลักที่มีความส าคัญต่อภาคธุรกิจมากข้ึน  องค์การ
ระหว่างประเทศ   (Internationnal  Organization  for  Standardization:ISO)  จึงก าหนดมาตาร
ฐานว่าด้วยความรับผิดชอบต่อสังคม (ISO 26000  Social  Responsibility) ขึ้น  เพ่ือให้องค์กร  
หน่วยงานต่างๆได้ตระหนักและสร้างความเข้าใจในเรื่องของความรับผิดชอบต่อสังคมในลักษณะของ
ข้อแนะน า  หลักการ  และวิธีการของความรับผิดชอบต่อสังคมที่องค์กรปฏิบัติโดยความสมัครใจ  ทุก
องค์กรสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้โดยไม่ต้องมีการตรวจสอบรับรองแต่อย่างใด  ซึ่งส่งผลดีต่อ
บุคลากรภายในบริษัท  ลูกค้าที่จะมาใช้บริการ  รวมถึงสังคมแวดล้อมอีกด้วย 
 กัลยาณี ดีประเสริฐวงศ์ (ม.ป.ป.) ได้อธิบายว่า ISO 26000เป็นมาตรฐานระหว่างประเทศที่
ให้ค าแนะน าเกี่ยวกับความรับผิดชอบอบต่อสังคมแก่องค์กรทุกประเภททั้งในประเทศท่ีพัฒนาแล้ว
และประเทศที่ก าลังพัฒนา ในการตอบสนองความต้องการของภาคสังคมที่จะให้ความส าคัญเพ่ิม
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ขึ้นกับการประกอบการและด าเนินธุรกิจอย่างมีความรับผิดชอบอย่างมีความรับผิดชอบต่อสังคม  ซ่ึง 
มีหลักการส าคัญ  7  ข้อ  ดังนี้ 
 1. ความรับผิดชอบ  (Accountability)  การด าเนินงานขององค์กรต้องสามารถตรวจสอบได้
จากภายนอก 
 2. ความโปร่งใส  (Transparency)  องค์กรควรเปิดเผยข้อมูลต่างๆให้ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย  
และผู้ที่เก่ียวข้องได้รับทราบอย่างชัดแจ้ง 
 3. การปฏิบัติอย่างมีจริยธรรม  (Ethical  Behavior)  องค์กรควรมีการก าหนดมาตารฐาน
การปฏิบัติงานอย่างมีจริยธรรม  โดยค านึงความซื่อสัตย์  ความเท่าเทียม  ความยุติธรรม  สิ่งแวดล้อม  
และผู้มีส่วนได้เสีย 
 4. การเคารพต่อผลประโยชน์ของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย  (Respect  for  Stakeholder  
Interest)  องค์กรควรตระหนักถึงสิทธิและผลประโยชน์ของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย  โดยเปิดโอกาสให้
แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกิจกรรมขององค์กร  เช่นนโยบาย  ข้อเสนอ  หรือการตัดสินใจต่างๆ ก็
ตามท่ีจะส่งผลต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
 5. การเคารพต่อหลักนิติธรรม  (Respect  for  Rule  of  Law)  องค์กรจะต้องมีการปฏิบัติ
ที่สอดคล้องกับหลักของกฏหมาย  และกฎระเบียบต่างๆที่เกี่ยวข้อง 
 6. การเคารพต่อการปฏิบัติตามแนวทางของสากล  (Respect  for  International  Norm  
of  Behavior)  สนธิสัญญาสากล  ค าสั่ง  ประกาศ  ข้อตกลง  มติ  และข้อชี้น าต่างๆ  ซึ่งได้รับการ
รับรองจากองค์กรสากลที่เกี่ยวข้องกับองค์กรนั้นๆ 
 7. การมีความเคารพต่อสิทธิมนุษยชน  (Respect  of  Human Right)  องค์กรควรด าเนิน
นโยบายและด าเนินกิจกรรมที่สอดคล้องกับปฏิญาณสากลว่าด้วยสิทธิมนุษยชน  และได้ก าหนด
แนวทางในการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กร  เพื่อส่งเสริมให้องค์กรสามารถพัฒนา
องค์กรสามารถพัฒนาตนเองไปสู่การเป็นองค์กรที่มีความรับผิดชอบต่อสังคม  โดยกิจกรรมของความ
รับผิดชอบต่อสังคมที่องค์กรปฏิบัติจะต้องเข้าข่าย  7  ข้อ  ดังนี้ 
 1. การก ากับดูแลองค์กร  (Organization  Governance) 
 2. สิทธิมนุษยชน  (Human  Rights) 
 3. การปฏิบัติด้านแรงงาน  (Labour  Practices) 
 4. สิ่งแวดล้อม (The  Environment) 
 5. การด าเนินงานอย่างเป็นธรรม (Fair  Operation  Practice) 
 6. ประเด็นด้านผู้บริโภค  (Consumer  Issue) 
 7. การมีส่วนร่วมและการพัฒนาชุมชน (Community  Involvement  and  
Development) 
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 ISO  26000  จึงเหมาะอย่างยิ่งกับโครงการธุรกิจที่ให้ความส าคัญกับการบริการเกี่ยวข้องกับ
ทั้งสิ่งแวดล้อมและศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น 
 
5.11 การบรหิารความเสีย่ง 
 การด าเนินธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงเกิดขึ้นได้  จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนคาดคะเน  เพื่อ
รับมือกับควงามเสี่ยงที่อาจจะเกิดข้ึนได้  โดยการมีกระบวนการบริหารความเสี่ยงนับเป็นหลักประกัน
ในระดับหนึ่งว่าการด าเนินงานต่างๆจะสามารถบรรลุเปูาหมายที่ตั้งไว้  เพราะการบริหารความเสี่ยง
เป็นการท านายอนาคตอย่างมีเหตุมีผล  ลดและปูองกันความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้นไว้ล่วงหน้า  มี
การวางแผนตามประเภทความเสี่ยง  ดังนี้ 
 1. บุคลากรไม่เพียงพอต่อการให้บริการ  มีผลกระทบท าให้งานล่าช้าและขาดประสิทธิภาพ  
ขาดความต่อเนื่อง  อาจส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - จัดจ้างบุคลากรภายนอกเพ่ิมเติมเพ่ือเข้ามาเสริมในส่วนของการบริการที่ไม่เพียงพอ 
 2. เวลาคลาดเคลื่อนตามที่ก าหนด 
 มาตราการ/แผนงานปฏิบัติการ 
 - ศึกษาข้อมูลหาจุดบกพร่องที่ท าให้เกิดล่าช้า  และปรับเปลี่ยนแผนงานให้เหมาะสมควบคุม
เวลาในการเดินทางและปรับกิจกรรมให้เหมาะสมกับเวลาที่คลาดเคลื่อน 
 3. เกิดการท างานผิดพลาด  และการตัดสินใจผิดพลาด 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - วิเคราะห์ปัจจัยที่ท าให้งานและการตัดสินใจผิดพลาด  บอกกล่าวต่อบุคลากรให้ท าการ
ปรึกษาและขอค าพิจารณาอย่างรอบคอบก่อนการตัดสินใจในอนาคต 
 4. การปฏิบัติงานไม่มีประสิทธิภาพ 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - พัฒนาศักยภาพของบุคลากรในบริษัทโดยจัดอบรม  ศึกษา  ดูงาน  จัดกิจกรรมฝึก
ปฏิบัติงานเพิ่มเติม  เพื่อให้บุคลากรทุกคนสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทิภาพ 
 5. มีการใช้ทรัพยากรอย่างฟุุมเฟือย 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - พิจารณากระบวนการใช้ทรัพยากรทั้งหมด  และบริหารการจัดการทรัพยากรให้เหมาะสม 
 6. เสียเปรียบในการแข่งขัน 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
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 - ศึกษาข้อเสียเปรียบ  จุดอ่อน  อุปสรรค  มาปรับแก้ด้วยจุดแข็ง  และโอกาสเพ่ือน าไปสู่การ
สร้างความได้เปรียบที่เหมาะสม 
 7. การจัดซื้อวัตถุดิบไม่ตรงตามความต้องการ 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - ตรวจสอบระบบการสั่งซื้อทั้งก่อนและหลังื  เช็คสภาพวัตถุดิบทุกครั้ง  เมื่อไม่ตรงความ
ต้องการต้องทพ าการเจรจากับฝุายจัดซื้อเพ่ือท าการเจรจาเปลี่ยนแปลง 
 8. การใช้งบประมาณเป็นไปอย่างไม่มีประสิทธิภาพ 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - มีการบริหารงบประมาณ  ประเมินงบประมาณเพ่ือบริหารการเงินอย่างรอบคอบและมี
ประสิทธิภาพ 
 9. ความเสี่ยงจากภัยพิบัติ  น้ าท่วม  แผ่นดินไหว  ไฟไหม้  ฯลฯ  บุคลากรและทรัพย์สินของ
บริษัทอาจเสียหายและได้รับอันตราย 
 มาตราการ/แผนปฏิบัติการ 
 - จัดท าแผนและเตรียมความพร้อมในการรับมือกับการดับเพลิง  อพยพ  การรักษาพยาบาล  
แจกเอกสารเผยแพร่ให้ความรู้เกี่ยวกับภัยพิบัติต่างๆ  และท าการฝึกซ้อมรับมือหากเกิดภัยนั้นๆ  ตาม
ระยะเวลาที่เหมาะสม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่ 6 
งบการเงนิ 

 
 ธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  ได้จัดท างบการเงินโดยน าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์
ผลการวิจัยและการศึกษาข้อมูลทั่วไปที่เกี่ยวข้องมาประกอบการวางแผนการเงินขององค์กรเพ่ือ
บริหารเงินลงทุนในการแบ่งงบให้แก่การบริหารงานในส่วนต่างๆ  รวมถึงการคาดการณ์ผลก าไรของ
องค์กร  ซึ่งงบการเงินเป็นปัจจัยส าคัญในการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งใจ
ไว้จึงต้องวางแผนงบการเงินให้มรสภาพคล่อง  โดยมรการวางแผนงบการเงินไว้ดังนี้ 
 6.1.สมมติฐานการลงทุนเบื้องต้น 
 6.2.แหล่งที่มาของเงินทุน 
 6.3.การประมาณต้นทุนด้านบริการ 
 6.4.ประมาณการรายได้ 
 6.5.การวิเคราะห์เชิงสถานการณ์ 
 
6.1 สมมตฐิานการลงทนุเบื้องตน้ธุรกจิบริการทอ่งเที่ยวเชงิศลิปวฒันธรรม 
 
ตารางที่ 6.1: สมมติฐานการลงทุนเบื้องต้นธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

รายการ ค่าใชจ้า่ย(บาท) หมายเหต ุ
ค่าที่ดิน 35,000,000   

ค่าก่อสร้างและตกแต่งสถานที่ 10,000,000  
เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 500,000  

อุปกรณ์ส านักงาน 200,000  

ค่าลิขสิทธิ์โปรแกรม 93,000  
ยานพาหนะ 2,250,000  

อุปกรณ์จัดกิจกรรม 1,200,000  

ค่าใช้จ่ายในการจัดตังบริษัท 50,000  
ค่าใช้จ่ายอื่นๆก่อนการ
ด าเนินการ 

100,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.1 (ต่อ): สมมติฐานการลงทุนเบื้องต้นธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

รายการ ค่าใชจ้า่ย(บาท) หมายเหต ุ

เงินสดหมุนเวียน 2,000,000  
ต้นทุนการตลาดเบื้องต้น 1,332,500  

เงินเดือน 396,000  

รวมเงินลงทุน 50,621,500  
 
6.2 แหลง่ทีม่าของเงนิทนุ 
 การที่โครงการจะด าเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพจ าเป้นต้องมีเงินลงทุนในการด าเนินการ  
การประมาณการแหล่งเงินทุน  ในการด าเนินการ  ประมาณการแหล่งเงินทุน  โดยเงินทุนมาจากผู้ถือ
หุ้น  จ านวน  5  คน  จ านวนเงิน  51,000,000  บาท ปันผลปีละ  20%  ด าเนินการจดทะเบียนใน
รูปแบบของบริษัทฯ 
 
6.3 การประมาณตน้ทนุการบริการ 
 
ตารางที่ 6.2: การประมาณการต้นทุนการบริการธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

รายการ สมมตฐิาน หมายเหต ุ
ต้นทุนการน าท่องเที่ยวและ 
ท ากิจกรรม 

30%   ของรายได้  

ค่าเงินเดือนพนักงาน ปีที่ 1  = 396,000 x 12 = 
4,752,000 บาท 

 

ค่าสวัสดิการพนักงาน 3%  
ของเงินเดือน 

318,645  

ค่าโบนัสประจ าปี ปีที่ 1 = 198,000 50 %ของเงินเดือน 1เดือน 

ค่ายานพาหนะและค่าใช้จ่ายใน
การเดินทาง 

3,150,000 ต่อปี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.2 (ต่อ): การประมาณการต้นทุนการบริการธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
 

รายการ สมมตฐิาน หมายเหต ุ

ค่าสาธารณูปโภค 250,000 ต่อปี 
ค่าเสื่อมราคาเฟอร์นิเจอร์ 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน 
ค่าเสื่อมราคายานพาหนะ 
ค่าเสื่อมราคาตกแต่ง 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์จัด
กิจกรรม 
ค่าเสื่อมราคาลิขสิทธิ์โปรแกรม 

 
5 ปี 
5 ปี 
5 ปี 
3 ปี 
 

 
 
 
คิดราคาเส้นตรง 

 
ตารางที่ 6.3: การประมาณการค่าใช้จ่ายในการสื่อสารทางการตลาดธุรกิจบริการท่องเที่ยวเชิง    
       ศิลปวัฒนธรรม  ปีที่  0  ครึ่งปีหลัง  เดือนที่  6-12   
 

รายการ ค่าใชจ้า่ยประมาณการ 
(บาท) 

หมายเหต ุ

ค่า  Website  Official + สื่อ  
Online 

32,500 -ค่าออกแบบ 
-ค่าจดชื่อ+ ค่าเช่าพื้นที่  2,500 
ปี 

ค่า  Billboard + ค่าโฆษณา
ผ่านจอ LED 

500,000 ตกลงร่วมกันกับท่อากาศยาน
เชียงใหม่เช่าพ้ืนที่บางส่วน+ ค่า
ประชาสัมพันธ์ผ่านจอLED 

Event  Grand  Opening 200,000 อีเว้นท์ในห้าง 

Event  งานกิจกรรม 100,000 งานมหกรรมท่องเที่ยว  ครั้งละ 
25,000 x3 ครั้งต่อปี +  ค่า
ตกแต่งบูธ 

รวม 1,332,500  
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ตารางที่ 6.4: การประมาณค่าใช้จ่ายในการสื่อสารทางการตลาดธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมปีที่ 
       1  
 

รายการ ค่าใชจ้า่ยประมาณการ 
(บาท) 

หมายเหต ุ

ค่าโฆษณาสื่อนิตยสาร 126,000 -Compass -10%= 30,000 
-Citylife-10%=32,000 
-เพ่ือนเดินทาง-10%= 36,200 
-welcome magazine-15% 
=30,000 
ทุกเล่มลงเดือนเว้นเดือน 
(ปรับเปลี่ยนนิตยสารตามโอกาส
และความเหมาะสม)  ใน
รูปแบบคอลัมน์  บทความ  ฉาก  
การให้ความรู้  มากกว่า  Ads  
โดยตรง 

ค่าโฆษณาสื่อโทรทัศน์ 200,000 ไม่ใช้ Ads ในช่วงโฆษณา  แต่
Co กับรายการท่องเที่ยวต่างๆ  
ใช้สถานที่ถ่ายท า  และออก
รายการแนะน าและให้ความรู้ 

ค่า Website  Officeial+สื่อ  
Online 

10,000 ค่าเช่าพื้นที่  2,500 /ปี+ 
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 

ค่า  Billbord  ค่าโฆษณาผ่าน
จอLED 

500,000 -15% = 80,000/เดือน    ตก
ลงร่วมกับท่าอากาศยาน
เชียงใหม่  เช่าพ้ืนที่บางส่วนและ
พ้ืนที่โฆษณาผ่านจอ  LED  

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 



97 

   
 
 
 

ตารางที่ 6.4 (ต่อ): การประมาณค่าใช้จ่ายในการสื่อสารทางการตลาดธุรกิจท่องเที่ยวเชิง 
             ศิลปวฒันธรรมปีที่ 1  
 

รายการ ค่าใชจ้า่ยประมาณการ 
(บาท) 

หมายเหต ุ

Event การประกวด 300,000 Roadshow ตามมหาวิทยาลัย
ที่มีสาขาวิชาการท่องเที่ยวและ
จัดEvent  ขนาดกลางในการ
ประกาศผล 

Event งาน+Co-event 200,000 -มหกรรมท่องเที่ยว25,000 x 3
ครั้งต่อปี 
-ตกแต่งบูธ 30,000 
- Co-event ร่วมกับการ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยให้
ความรู้ในการกท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรมและค่าใช้จ่าย
ตกลงร่วมกัน 

รวม 1,332,500  
 
6.4.การประมาณการรายได้ 
 
ตารางที่ 6.5: สมมติฐานความเป็นไปได้ของรายได้ในปีที่ 1 
 

รายการ สมมตฐิาน หมายเหต ุ
รายได้จากการบริการน า
ท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม
และท ากิจกรรม (ทั้งพักและไม่
พัก) 

6,750,000 -ปีที่ 0 เดือนที่6-8=10คน/วัน 
 ปีที่ 0 เดือนที่9-12=15คน/วัน 
ราคาต่อคนคนละ 2,500 บาท 
ในแต่ละปีจัดบริการ  350 วัน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.5 (ต่อ): สมมติฐานความเป็นไปได้ของรายได้ในปีที่ 1 
 

รายการ สมมตฐิาน หมายเหต ุ

รายได้จากการบริการขันโตกดิน
เนอร์พร้อมการแสดงทางด้าน
ศิลปวัฒนธรรม 

12,000,000 ปีที่ 0 เดือนที่2-6=20คน/วัน 
ปีที่ 0 เดือนที่6-12=40คน/วัน 
ราคา 1,000/คน ในแต่ละปี
จัดบริการ 350  วัน 
=40,000/คืน 

รายได้จาการอบรมและ
จ าหน่ายของที่ระลึก 

6,000,000 ปีที่ 0 เดือนที่5-10-=20คน/วัน 
ปีที่ 0 เดือนที่11-12=40คน/วัน 
อบรมครั้งละ200/คน 
ปีที0่เดือนที่5-12=10/เดือน 
ซื้อของที่ระลึกอย่างต่ าคนละ  
200  บาท  
ปีที0่ เดือนที่5-6=20คน/เดือน 
ปีที่ 0 เดือนที่ 7-12=45คน/
เดือน 

รวมรายได้ 15,150,000  
 
ตารางที่ 6.6: สมมติฐานความเป็นไปได้ของรายได้ในปีที่  1-5   
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
รายได้จาก
บริการ
ท่องเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม 
(ท้ังพักและไม่
พัก) 

 
 
6,750,000 

5% 
  
7,087,500 
 

10% 
 
7,796,250 

15% 
 
8,965,687.50 

20% 
 
10,758,825 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.6 (ต่อ): สมมติฐานความเป็นไปได้ของรายได้ในปีที่  1-5   
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

บริการขันโตก
ดินเนอร์พร้อม
การแสดงทาง
ศิลปวัฒนธรรม 

 
6,000,000 

5% 
6,300,000 

10% 
6,930,000 

15% 
7,969,500 

20% 
9,563,4000 

อบรมและ
จ าหน่ายของที่
ระลึก 

 
2,400,000 

5% 
2,520,000 

10% 
2,772,000 

20% 
3,326,400 

25% 
4,158,000 

รวมรายได้ 15,150,000 15,907,500 17,498,250 20,261,588 30,808,181 

 
6.5 การวเิคราะหเ์ชงิสถานการณ์ 
 การวิเคราะห์เชิงสถานการณ์ (Scenario Analysis) เพ่ือพิจารณาหาโอกาสและความเสี่ยง
ของธุรกิจที่อาจส่งผลต่อสมมติฐาน แบ่งเป็น 3 กรณี  ดังนี้ 
 กรณีได้ผลก าไรมากท่ีสุด (Best Case) เกิดจากปัจจัยต่างๆที่สนับสนุนและส่งเสริมให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จในเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ ซึ่งส่งผลให้รายรับเพิ่มขึ้นถึง 200% 
 กรณีท่ีมีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) เกิดจากปัจจัยต่างๆอยู่ในสภาวะปกติ 
ธุรกิจด าเนินไปได้อย่างราบรื่น รายรับเพิ่มข้ึนตามล าดับ 
 กรณีได้ผลก าไรน้อยที่สุด (Worst Case) เกิดจากปัจจัยต่างๆที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจท าให้
ธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมาย และอาจส่งผลต่อรายได้ของธุรกิจลดลง 50% โดยปัจจัยที่ส่งผลกระทบ
แบ่งเป็น ปัจจัยภายใน การบริหาร บุคลากร ฯลฯ และปัจจัยภายนอก เศรษฐกิจ การเมือง สังคม
แวดล้อม ฯลฯ 
 6.5.1 การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
การวิเคราะห์ธุรกิจบริการสวนแนวตั้งถึงผลตอบแทนจากการลงทุน โดยคาดการณ์ผลการด าเนินธุรกิจ
ในอนาคต เพื่อเห็นถึงแนวโน้มที่ดีของการลงทุนในโครงการธุรกิจนี้ โดยมีรายละเอียดการวิเคราะห์ 
ดังนี้ 
 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
 อัตราผลตอบแทนโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
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ตารางที่ 6.7: สรุปผลตอบแทนทางการเงินธุรกิจ 
 

 Best Case Most  likely Worst  Case 

Payback  Period 3 ปี  10  เดือน 7  ปี  4  เดือน 8 ปี  8  เดือน 
NPV 69,102,282 18,967,424 7,416,271 

IRR 28% 13% 6% 

 
 โดยสามารถแสดงตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most 
Likely Case) และรายละเอียดทางด้านการเงิน ดังนี้ 
 - งบดุล (Balance Sheet) 
 - งบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
 ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ กรณีท่ีมีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
จ าแนกเป็นรายปี ระยะเวลา 1 ปี  
 ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ กรณีท่ีมีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
จ าแนกเป็นรายปี ระยะเวลา 10 ปี  



 
 

บทที ่7 
สรปุผล อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ 

 
7.1 การประเมนิและสรุปโครงการ 
 โครงการ “ศรีวิศาล”ธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  เพ่ือให้นักท่องเที่ยวเข้ามาใช้
บริการให้คุ้มค่าในการเดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่  ได้รับประสบการณ์ในการท่องเที่ยวที่
ประทับใจถูกต้องตามขนบธรรมเนียมประเพณีและศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น  
 ธุรกิจบริการท่องเที่ยวเป็นธุรกิจที่มีการขยายตัวและแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเนื่องที่มี
ความเกี่ยวโยงกับธุรกิจอ่ืนๆ เช่น ธุรกิจร้านอาหาร  ธุรกิจโรงแรม  เป็นต้น ท่ามกลางการแข่งขันที่สูง
ในอุตสาหกรรมทั้งจากคู่แข่งรายเก่าและใหม่ โดยเฉพาะคู่แข่งรายเก่าที่มีฐานลูกค้าในปริมาณมาก มี
ผลงานและได้รับความเชื่อถือ ฐานลูกค้าในธุรกิจบริการท่องเที่ยวนับว่ามีความส าคัญในการประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจ เพราะส่วนใหญ่ผู้บริโภคมักได้รับค าแนะน าแบบบอกต่อจากบุคคลที่สนิมสนม
ใกล้ชิดที่เคยใช้บริการด้านนี้มาก่อน การแข่งขันจึงต้องท าการสื่อสารอย่างเต็มที่ในช่วงเริ่มต้นเพ่ือ
สร้างการรับรู้ ท าการศึกษาเรียนรู้และท าความเข้าใจตลาดและกระแสตอบรับจากผู้ใช้บริการเพ่ือการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง เสริมสร้างจุดแข็งให้กับธุรกิจ รักษาและสร้างกลุ่มฐานลูกค้า และเลือกใช้กลยุทธ์
ให้ถูกต้องกับสถานการณ์ในขณะนั้นจะช่วยให้สามารถด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการท่องเที่ยว
อย่างแข็งแรง 
 
7.2 การบรหิารความเสีย่ง 
 การลงทุนประกอบธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงในทุกๆธุรกิจโดยมีสาเหตุมาจากปัจจัยภายนอกท่ีไม่
สามารถควบคุมได้และปัจจัยภายในธุรกิจ การบริหารความเสี่ยงของธุรกิจ แบ่งเป็น 3 กรณี ดังนี้ 
 กรณีไดผ้ลก าไรมากทีสุ่ด (Best Case)  
 กรณีนี้จะเกิดข้ึนเมื่อสภาพแวดล้อมภายนอกเอ้ืออ านวยต่อการท าธุรกิจ การเมืองสงบและ
สามารถพัฒนาประเทศได้อย่างเรียบร้อย มีนโยบายที่สนับสนุนการประกอบธุรกิจ เช่น การรณรงค์ให้
ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมสื่อสารข้อมูลธุรกิจท่องเที่ยวผ่านทาง ททท.ในการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวทั้ง
ในและต่างประเทศ รวมถึงเศรษฐกิจทั้งภายในประเทศและภายนอกประเทศอยู่ในช่วงที่ดี สิ่งเหล่านี้
ท าให้ผู้บริโภคมีก าลังในการจับจ่ายใช้สอยและเอ้ืออ านวยต่อการใช้จ่ายสินค้าที่นอกเหนือความจ า
เป็นมากข้ึน ส่งผลให้โอกาสในการใช้บริการของธุรกิจเพ่ิมสูงขึ้น เมื่อธุรกิจมีรายได้ที่สูงขึ้นท าให้
สามารถน าเงินมาพัฒนารูปแบบการบริการ ขยายธุรกิจ หาบุคลากรที่มีความสามารถใหม่ๆ ท าการ
สื่อสารการตลาด ฯลฯ เพ่ือการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มีคุณภาพที่ดีมากยิ่งขึ้น 
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 กรณีทีม่ีความเปน็ไปไดม้ากทีส่ดุ (Most Likely Case) 
 ในกรณีปกติท่ีสภาพแวดล้อมอยู่ในสภาวะปกติ การด าเนินธุรกิจมุ่งเน้นการสื่อสารการตลาด 
และกิจกรรมการตลาดต่างๆเพ่ือส่งเสริมการขาย เช่น กิจกรรมอีเว้นท์ร่วมกับพันธมิตรทางธุรกิจ การ
Workshopเพ่ือเผยแพร่ความรู้เกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม การประกวดเพื่อการพัฒนา 
เป็นต้น กิจกรรมเหล่านี้จะท าให้เราสัมผัสและสื่อสารกับผู้บริโภคโดยตรง และยังสามารถสร้างและ
รักษาความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้บริโภคกับธุรกิจอีกด้วย 
 กรณีไดผ้ลก าไรน้อยทีส่ดุ (Worst Case) 
 กรณีนี้เกิดขึ้นเมื่อสภาพการเมืองอยู่ในความขัดแย้ง มีการประท้วงของกลุ่มประชาชนที่มี
ความไม่พึงพอใจท าให้การเมืองไม่สามารถด าเนินไปได้อย่างปกติ เศรษฐกิจภายในและภายนอกตกต่ า 
เกิดอุทกภัยต่างๆ การบริหารงานไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ท าให้โครงการประสบปัญหา ก าไรลด
น้อยลงกว่าที่คาดการณ์ไว้ ใช้เวลานานหลายปีกว่าจะถึงจุดคุ้มทุนของธุรกิจ ประสบปัญหาขาดสภาพ
คล่องในธุรกิจ เมื่อประสบปัญหาข้างต้นจ าเป็นต้องท าการศึกษาสภาพปัญหาเพ่ือน ามาวิเคราะห์และ
แก้ไขสถานการณ์นั้นๆ เช่น ปรับลดต้นทุนในการผลิตสินค้าและบริการภายใต้ข้อจ ากัดด้านคุณภาพ 
ลดรายจ่ายที่ไม่จ าเป็นเพื่อลดภาระหนี้สิน ลดจ านวนพนักงาน เป็นต้น 
 จากทั้งสามกรณีข้างต้นธุรกิจจะด าเนินไปในรูปแบบที่แตกต่างกันภายใต้ระยะเวลาที่ธุรกิจจะ
ด าเนินไปจนถึงจุดคุ้มทุนและสามารถสร้างก าไรสะสมได้ สามารถคาดการณ์กรณีดังกล่าว เพื่อทราบ
ถึงความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ ดังตารางต่อไปนี้ 
 จากกรณีได้ผลก าไรน้อยที่สุด (Worst Case) ดังกล่าว การด าเนินธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงสูงที่
ธุรกิจจะไม่สามารถประสบความส าเร็จได้ ดังนั้นจึงมีความจ าเป็นในการบริหารความเสี่ยงด้านต่างๆ
อันประกอบด้วย 
 การบรหิารความเสีย่งดา้นการเงนิ 
 ปัจจัยภายนอกจากตัวแปรของการเมืองและเศรษฐกิจที่มีความไม่แน่นอนอาจประสบปัญหา
ส่งผลต่อพฤติกรรมการจับจ่ายของนักท่องเที่ยวเกิดความเปลี่ยนแปลง ลดการใช้จ่ายที่ฟุุมเฟือยและไม่
จ าเป็น ลดการบริโภคอาหารนอกบ้าน หันมาท่องเที่ยวด้วยตัวเอง จนท าให้ธุรกิจไม่สามารถด าเนิน
ยอดขายได้ตามที่คาดการณ์ไว้ จึงต้องท าการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ เช่น การลด แลก 
แจก แถมเพ่ือสร้างแรงดึงดูด เป็นต้น การลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็น ลดต้นทุนการผลิตภายใต้ข้อจ ากัด
ด้านคุณภาพของวัตถุดิบ และหาแหล่งเงินทุนส ารอง 
 การบรหิารความเสีย่งดา้นการปฏบิัตกิาร 
 ในทุกๆธุรกิจบริการบุคลากรเป็นกลไกส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ ปัจจัยส าคัญในการ
คัดเลือกบุคลากรที่มีคุณภาพต้องมีความช านาญ เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน มีทักษะในการปฏิบัติงาน มีใจ
รักในการบริการ เป็นต้น ท าให้ธุรกิจต้องท าการอบรม ศึกษาดูงาน และพัฒนาบุคลากรของตนเพ่ือให้
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บุคลากรมีประสิทธิภาพเพียงพอที่จะก่อให้เกิดประสิทธิผลอันดีต่อธุรกิจ และควรมีการเปิดรับความ
คิดเห็นจากทั้งภายนอกผู้ที่รับการบริการ และภายในจากพนักงานอ่ืนๆ เพื่อให้เกิดการพัฒนาที่มี
ประสิทธิภาพ สร้างแรงจูงใจในการท างานด้วยผลตอบแทนที่ดี การดูแลเอาใจใส่บุคลากร สร้างเสริม
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานทุกคน 
 การบรหิารความเสีย่งดา้นกลยุทธ์ 
 ปัจจุบันการแข่งขันประกอบธุรกิจท่องเที่ยวมีคู่แข่งจ านวนมากและมีการแข่งขันสูง การวาง
กลยุทธ์ทางการตลาดจึงเป็นสิ่งจ าเป็น จึงต้องท าการศึกษาและวิจัยเพื่อให้สามารถท าการวางกลยุทธ์
ได้อย่างถูกต้อง และสามารถปรับธุรกิจให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด เกิดความคุ้มค่า
ต่อเม็ดเงินที่เสียไป  
 การบรหิารความเสีย่งดา้นพนัธมิตรธรุกจิ 
 พันธมิตรของธุรกิจทั้งสองของโครงการเน้นในด้านของพันธมิตรที่ให้การสนับสนุนทางด้าน
วัตถุดิบ กิจกรรมทางการตลาด และการจัดจ าหน่าย เพ่ือให้ธุรกิจสามารถลดต้นทุน ได้รับวัตถุดิบ
คุณภาพดี มีช่องทางในการจัดกิจกรรมสื่อสารการตลาดที่เพ่ิมมากข้ึนและมีประสิทธิภาพ มีช่องทางใน
การจ าหน่ายมากข้ึน เพ่ือสิ่งเหล่านี้การด าเนินธุรกิจจึงต้องสร้างและรักษาพันธมิตรทางธุรกิจให้ดีที่สุด 
เพ่ือให้เกิดการ Win-Win ทั้งสองฝุาย 
 
7.3 ข้อเสนอแนะของโครงการ 
 เข้าใจธุรกิจ การประกอบธุรกิจใดๆก็ตาม การเข้าใจพ้ืนฐานของธุรกิจที่จะเข้าร่วมแข่งขันเป็น
สิ่งที่ส าคัญที่สุด เพราะหากเข้าใจแล้วนั้นการด าเนินงานจะเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพเลือก
สถานการณ์ที่ดีในการลงแข่งขัน การลงทุนธุรกิจควรลงทุนในสถานการณ์ที่เอ้ืออ านวยเพื่อให้โอกาสใน
การประสบความส าเร็จมีสูงมากข้ึน  สร้างความแตกต่างเพ่ือเสริมสร้างจุดแข็งของธุรกิจ ความ
แตกต่างที่ดีจะเป็นสิ่งดึงดูดให้ผู้บริโภคเลือกใช้บริการ เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งตลาด โดยเฉพาะคุณสมบัติ
ที่เน้นถึงประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ ซึ่งควรดึงจุดเด่นเพียงเรื่องเดียว ที่ง่ายต่อความเข้าใจและการจดจ า 
ไม่เกิดความสับสน  
 รักษามาตรฐานของสินค้าและบริการเป็นสิ่งส าคัญในธุรกิจบริการ เพราะในการใช้บริการของ
ผู้บริโภคนั้น สินค้าและบริการเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคสัมผัสได้ และหากมาตรฐานลดต่ าลงจะเกิดความรู้สึก
ด้านลบต่อธุรกิจส่งผลต่อการใช้บริการในครั้งต่อไป และกระทบต่อชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของ
องค์กร รักษาภาพลักษณ์ มุมมองที่ผู้บริโภคมีต่อธุรกิจนับเป็นสิ่งที่ส่งผลต่อการใช้บริการของผู้บริโภค 
ช่วยเอื้อให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างก้าวหน้าและมั่นคง ภาพลักษณ์สามารถส่งผลต่อความเคลื่อนไหวของ
ภาวะทางการตลาดทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยเมื่อธุรกิจมีภาพลักษณ์ที่ดีจะช่วยให้ผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการซื้อและใช้บริการส่งผลต่อยอดจ าหน่ายเพ่ิมขึ้น เกิดความเชื่อถือไว้วางใจ จนอาจถึงการ
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จงรักภักดีและศรัทธาในธุรกิจ ท าให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืนและครองส่วนแบ่งการตลาด 
ซึ่งการพัฒนาและรักษาภาพลักษณ์ให้แข็งแกร่งต้องอาศัยเวลา ความอดทน และความคิดสร้างสรรค์
ไม่ใช่เพียงในระยะเวลาอันสั้น แต่ต้องท าเป็นแคมเปญอย่างต่อเนื่อง รักษาและขยายฐานลูกค้า ผ่าน
การเข้าใจความต้องการของผู้บริโภค เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการความเป็นเลิศในทุกๆด้าน ไม่ใช่
เฉพาะเรื่องคุณภาพของสินค้าหรือบริการเท่านั้น ลูกค้าจ านวนไม่น้อยที่ต้องการสิ่งที่ดีที่เกินกว่าที่
คาดหวัง ซึ่งลูกค้าแต่ละคนย่อมมีความต้องการที่แตกต่างกัน เมื่อสินค้าหรือบริการตรงความต้องการ
ท าให้เกิดการใช้บริการจนเกิดเป็นฐานลูกค้าขึ้น การรักษาฐานลูกค้าเพ่ือให้เกิดการใช้บริการอย่าง
ต่อเนื่องจากการสร้างความประทับใจของสินค้าและบริการ ความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า
จากประสบการณ์ร่วมนับเป็นการรักษาฐานลูกค้าที่ต้องลงทุนและท าได้ยากกว่าการขยายฐานลูกค้า
ใหม่มากนัก สร้างความสัมพันธ์อันดีในองค์กร ในธุรกิจบริการบุคลากรมีความส าคัญในการขับเคลื่อน
การท างาน ความสัมพันธ์ระหว่างบุคลากรทั้งหมดจะท าให้ธุรกิจด าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ท่ามกลางบรรยากาศท่ีดีและเกิดความสุขในการท างาน จนเกิดการบริการที่มีคุณภาพ บริหารธุรกิจ
ร่วมกัน ผู้บริหารและพนักงานทุกคนต้องมีส่วนร่วมในการเสนอแนะแนวคิดและความคิดเห็นเพื่อการ
บริการที่ดี เพราะการบริหารงานผู้บริหารอยู่ด้านบนอาจไม่ได้สัมผัสการบริการโดยตรง พนักงาน
ด้านล่างที่เป็นผู้ให้บริการโดยตรงจะทราบจุดเด่นและจุดด้อยของธุรกิจบริการ การบริหารงานโดยรับ
ฟังบุคลากรของตนเองจึงจะท าให้ธุรกิจมีโอกาสในการประสบความส าเร็จได้อย่างราบรื่นมากขึ้น 
 พัฒนาบุคลากร ฝึกอบรม และจัดกิจกรรมศึกษาดูงานอย่างต่อเนื่องจะท าให้การบริการมีการ
พัฒนา และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 พัฒนาสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง ด้วยสภาวการณ์ที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาการ
พัฒนาสินค้าและบริการอย่างไม่หยุดนิ่งจะช่วยท าให้สามารถเพ่ิมโอกาสในการครองใจผู้บริโภค 
ตรวจสอบจุดบกพร่อง การพยายามสร้างจุดแข็งและด้านดีเป็นสิ่งที่ดี แต่การมองหาจุดด้อยของสินค้า
และบริการก็เป็นสิ่งที่ส าคัญ เพ่ือลบข้อด้อยนั้นออกไปจะท าให้สินค้าและบริการสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น
นั่นเอง 
 ศึกษานักท่องเที่ยวเพ่ือท าการสื่อสารการตลาดได้อย่างตรงจุด เรียนรู้ที่จะท าความรู้จัก
ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเปูาหมายของธุรกิจและมุ่งสื่อสารไปยังสื่อที่กลุ่มเปูาหมายเปิดรับให้ประโยชน์
กลับคืนสู่สังคมส่วนรวม: CSR ในปัจจุบันเราเป็นส่วนหนึ่งของสังคม การท าธุรกิจย่อมเกิดการจาก
น าเอาสิ่งที่อยู่ในธรรมชาติมาสร้างประโยชน์ การคืนก าไรสู่สังคมนับเป็นการคืนก าไรให้กับโลกและคน
ในสังคมท่ีส่งผลนอกจากการเกิดเป็นภาพลักษณ์ที่ดีแล้วนั้นยังเป็นการเผยแพร่ความรู้เพ่ือพัฒนาการ
ด าเนินชีวิตของผู้บริโภคอีกด้วย 
 
 



105 

7.4 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 การประกอบธุรกิจจ าเป็นต้องท าการศึกษาวิจัยต่อเนื่องเพ่ือปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลง
อยู่เสมอการศึกษาโครงการนี้เป็นโครงการเกี่ยวกับธุรกิจท่องเที่ยว สามารถน าแผนงานไปประยุกต์ใช้
กับโครงการธุรกิจอ่ืนๆที่มีความใกล้เคียงกัน 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 หัวข้อ พฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ 
 ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพ่ือใช้ในการศึกษาวิจัยในกระบวนการวิชา   ระดับ
ปริญญาโท  คณะนิเทศศาสตร์ สาขาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  ซึ่ง
ข้อมูลและผลการวิจัยนี้จะใช้เพ่ือประโยชน์ทางวิชาการและการน าเสนอผลงานวิจัยนี้จะเป้นภาพรวม
เท่านั้น ทั้งนี้ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความกรุณาและให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามนี้ 
         ณัชาวดี  แสนผูก 
          ผู้วิจัย   
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 

ค าชี้แจงโปรดขีดเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างหรือเขียนเติมลงในช่องว่างที่ก าหนดไว้ตามความ
จริง 
1.เพศ   
   ชาย      หญิง  
2.อายุ   
   15-19 ปี   20-29  ปี 
   30-39 ปี                40-49  ปี 
             50-59 ปี           60  ปีขึ้นไป 
3.การศึกษาสูงสุด 
        ไม่ได้รับการศึกษา      ประถมศึกษา      
  มัธยมศึกษาตอนต้น    มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช   
   ปวส/ปวท/อนุปริญญา   ปริญญาตรีและสูงกว่า  
4.ภูมิล าเนา  
   กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ภาคกลาง 
   ตะวันออก     เหนือตอนบน 
      เหนือตอนล่าง    ตะวันออเฉียงเหนือ 
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ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการในการท่องเที่ยว 
2.1.จ านวนครั้ง/ปีที่เดินทางท่องเที่ยวเชียงใหม่รอบปี 2557 
     1-4 ครั้ง/ปี   5-9  ครั้ง/ปี 
     10-14  ครั้ง/ปี   15  ครั้งข้ึนไป 
 

2.2. ให้ใส่เครื่องหมาย    ที่ตรงกับพฤติกรรมของท่านโดยเรียงล าดับตามพฤติกรรมของท่านดังนี้  
1 น้อยที่สุด  2 น้อย   3  ปานกลาง  4 มาก  และ 5 มากที่สุด 

ลักษณะการท่องเที่ยว 1 2 3 4 5 

1.พักค้างคืน      
2.ไม่ค้างคืน      
 
7.วัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยว (ตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ) 
            เยี่ยมญาติ/เพื่อน    ไหว้พระ/ปฏิบัตธรรม 
        พักผ่อน/เปลี่ยนบรรยากาศ   ซื้อของ/ช้อปปิ้ง 
     รับประทานอาหารต่างจังหวัด            เยี่ยมครอบครัว 
            ชอบเดินทางท่องเที่ยว   เข้าร่วมงานเทศกาล/ประเพณี 
2.3 กิจกรรมที่ท าระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว (ตอบได้มากกว่า 1  ค าตอบ) 
  ท่องเที่ยวทั่วไป  (รับประทานอาหารพ้ืนเมือง/ช้อปปิ้ง) 
       กิจกรรมเชิงศาสนา  (ท าบุญ/นมัสการศาสนสถาน/นั่งสมาธิ/วิปัสนา) 
         พักผ่อนในที่พักหรือบ้านญาติ/ไม่ท ากิจกรรม 
       กิจกรรมเชิงวัฒนธรรม(ชมโบราณสถาน/แหล่งประวัติศาสตร์/พิพิธภัณฑ์) 
       กิจกรรมเชิงเกษตรกรรม(ชมสวนผลไม้/ชมฟาร์มปศุสัตว์)  
2.4 ผู้ร่วมเดินทางท่องเที่ยว 
      เดินทางคนเดียว   ครอบครัว/ญาติ              คู่รัก/แฟน                 
        เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน       อ่ืนๆ 
2.5 ผู้ตัดสินใจเลือกการท่องเที่ยวส่วนใหญ่ 
          ตนเอง      ครอบครัว/ญาติ 
            คู่รัก/แฟนและเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงานบริษัท/ที่ท างานและอ่ืนๆ 
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2.6 ลักษณะการจัดการเดินทาง 
           จัดการเดินทางเองทั้งหมด     มีหน่วยงาน/คณะจัดการให้ 
           จัดการเดินทางผ่านบริษัทน าเที่ยวทั้งหมด/บางส่วน 
2.7 วัน/เวลาที่เดินทางท่องเที่ยวส่วนใหญ่ 
     วันธรรมดา       วันเสาร์-อาทิตย์ 
  วันหยุดยาว                 วันลาพักผ่อน/ลาพักร้อน  และอ่ืนๆ 
2.8 การหาข้อมูลข่าวสารส าหรับการเดินทาง (ตอบได้มากกว่า  1  ค าตอบ) 
  จากเพ่ือน  ญาติ  ครอบครัว   เว็บไซด์การท่องเที่ยวเเห่งประเทศไทย             
   นิตยสารท่องเที่ยว             โบชัวร์แนะน าท่องเที่ยว 
  เค้าเตอร์บริการข้อมูลข่าวสารของ ททท.  
2.9 พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง        
  รถยนต์ส่วนตัว     รถทัวร์/รถโดยสารประจ าทาง     
   รถเช่ารถตู้ รถยนต์ รถทัวร์  รถบัส       รถไฟ/เครื่องบิน/อื่นๆ 
2.10 ค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวครั้ง/ทริปต่อคน 
  1.แบบค่้างคืน...............................................บาท 
  2.แบบไม่ค้างคืน............................................บาท 
2.11 ค่าใช้จ่ายที่ใช้มากท่ีสุดในการเดินทาง  
           ค่าท่ีพัก    ค่าอาหาร/เครื่องดื่ม 
     ค่าบริการท่องเที่ยว   ค่าพาหนะเดินทาง 
            ค่าซื้อสินค้าและของที่ระลึก   ค่าใช้จ่ายด้านความบันเทิง 
     ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 
2.12 การวางแผนส าหรับการเดินทางท่องเที่ยว 
      มีการวางแผน   ไม่มีการวางแผน 
2.13 การจัดสรรเงินส าหรับท่องเที่ยว 
  มีการจัดสรรเงิน   ไม่มีการจัดสรรเงิน 
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2.14 ให้ใส่เครื่องหมาย      ทีต่รงกับความคิดเห็นของท่านโดยเรียงล าดับระดับความคิดเห็น
ของท่านดังนี้  1 น้อยที่สุด  2 น้อย   3  ปานกลาง  4 มาก  และ 5 มากที่สุด 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการเดินทางท่องเที่ยว 1 2 3 4 5 

ท าให้เกิดความเข้าใจสนิทสนมมากขึ้น 
     -ความสนิทสนมภายในครอบครัว 
     -ความสนิทสนมภายในหมู่ญาติ 
     -ความสนิทสนมระหว่างแฟน/คู่รัก 
     -ความสนิทสนมระหว่างเพ่ือน 

     

ได้รับประโยชน์และความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับประเทศไทยมากขึ้น      
มีส่วนร่วมในการอนุรักษ์วัฒนธรรม/ประเพณี      
มีส่วนร่วมในการรักษา/ฟื้นฟูแหล่งท่องเที่ยว      
ท าให้ชีวิตมีความสุขขึ้น      
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ภาคผนวก ข 
บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

 
  ผู้วิจัยได้ศึกษาธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม ล้านนา โดยศึกษาเพ่ือวางแผนการ จัดตั้ง

โครงการจัดท าโครงการ ศรีวิศาล ธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม ล้านนา และศึกษาแนวโน้ม

การเติบโตของธุรกิจท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม กลุ่มเป้าหมายคือ นักท่องเที่ยวที่สนใจเข้ามา

ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ ที่ต้องการสัมผัสประสบการณ์ในการท่องเที่ยวที่ประทับใจถูกต้องตาม

ขนบธรรมเนียมประเพณีและศิลปวัฒนธรรมท้องถิ่น ซึ่งวางแผนการด าเนินธุรกิจไว้เป็นระยะเวลา 5 ปี 

ตั้งแตป่ี พ.ศ. 2558 เงินลงทุนในการประกอบธุรกิจทั้งสิ้น 51,000,000 บาท  ผู้วิจัยได้ตั้งสมมติฐาน

ทางการเงินไว้ 3 กรณี ได้แก ่กรณไีด้ผลก าไรมากท่ีสูด (Best Case) กรณีท่ีมีความเป็นไปได้มากท่ีสุด 

(Most Likely Case) และกรณีได้ผลก าไรน้อยที่สุด (Worst Case) โดยมีปัจจัยขึ้นอยู่กับรายได้จาก

ยอดขายแพคเกจการน าเที่ยว และยอดขายจากการจองโรงแรมท่ีพัก รวบถึงการรับประทานอาหาร 

และอาจจะมีปัจจัยอ่ืนที่ส่งผลกระทบต่อ การด าเนินธุรกจิได้ ซึ่งสามารถสรุปสมมติฐานทางการเงินได้

ดังนี้  

 
 Best Case Most Likely Case Worst Case 
NPV 69,102,282 18,967,424 7,416,271 
IRR 28% 13% 6% 
Pay Back Period 3 ปี  10  เดือน 7  ปี  4  เดือน 8 ปี  8  เดือน 
Discount Rate 10% 10% 10% 
 
 จากการศึกษาโครงการพบว่าธุรกิจบริการท่องเที่ยวเป็นธุรกิจที่มีการขยายตัวและแนวโน้ม

การเติบโตอย่างต่อเนื่องที่มีความเก่ียวโยงกับธุรกิจอื่นๆ เช่น ธุรกิจร้านอาหาร  ธุรกิจโรงแรม  เป็นต้น 

ท่ามกลางการแข่งขันที่สูงในอุตสาหกรรมทั้งจากคู่แข่งรายเก่าและใหม่ โดยเฉพาะคู่แข่งรายเก่าท่ีมี

ฐานลูกค้าในปริมาณมาก มีผลงานและได้รับความเชื่อถือ ฐานลูกค้าในธุรกิจบริการท่องเที่ยวนับว่ามี

ความส าคัญในการประสบความส าเร็จในธุรกิจ เพราะส่วนใหญ่ผู้บริโภคมักได้รับค าแนะน าแบบบอก

ต่อจากบุคคลที่สนิมสนมใกล้ชิดที่เคยใช้บริการด้านนี้มาก่อน การแข่งขันจึงต้องท าการสื่อสารอย่าง

เต็มที่ในช่วงเริ่มต้นเพ่ือสร้างการรับรู้ ท าการศึกษาเรียนรู้และท าความเข้าใจตลาดและกระแสตอบรับ

จากผู้ใช้บริการเพื่อการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เสริมสร้างจุดแข็งให้กับธุรกิจ รักษาและสร้างกลุ่มฐาน
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ลูกค้า และเลือกใช้กลยุทธ์ให้ถูกต้องกับสถานการณ์ในขณะนั้นจะช่วยให้สามารถด าเนินธุรกิจใน

อุตสาหกรรมบริการท่องเที่ยวอย่างแข็งแรงนอกจากปัจจยัต่างๆที่ส่งเสริมแนวโน้มการ เติบโตของ

ธุรกิจแล้วการวางแผนการด าเนินงานขององค์กร การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด การพัฒนาสินค้า

และบริการให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเปา้หมายและมีความทนัสมัย การ รักษาฐานลูกค้า

รวมถึงการขยายฐานลูกค้าใหม่ การพัฒนาบุคลากรให้มีความรู้ความสามารถ การวิเคราะห์แนวโน้ม

ของตลาดเพ่ือเตรียมความพร้อมในการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ต่างๆใหธุรกิจสามารถ แข่งขันกับคู่แขง่ทั้ง

ทางตรงและทางอ้อมได้ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจอยู่ในตลาดได้ในระยะยาว 
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