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ABSTRACT 

 
 These research had five objectives: 1) To study content presentation of 
introducing travelling attractions through travel magazines and new media 2) to 
examine how travel magazines adapt to the digital age, and how to modify the 
organization to keep the magazines alive both the income and maintain the reader 
base 3) to investigate websites of travel magazines for the guidelines for the 
establishment of a comprehensive travel site that can reach readers quickly. 4) to 
study the readers’ behavior in wanting to travel by reading through travel magazines 
and new media, and 5) to study the guidelines for establishing of a comprehensive 
travel site. 
 The research was qualitative, using in-depth interviews with 15 respondents:  
two editors of travel magazines, two staff from the tour company, three travel guides 
and related persons, and eight readers about travelling.  
 The results showed that 1) The content format in magazines and websites 
was no difference but differed in presentation. The website had advantages in terms 
of hosting the presentation. 2) Magazines and websites were a must do. If one is 
missing, the media choices will diminish. Website is a convenient and faster database 
enabling to reduce the number of organization staff.  Interesting websites that 
matched with customer needs enable to stimulate the readers’ purchase 
immediately. 3) Content on the websites must be of high quality.  If the content can 
be produced well, readers will share and forward. The more media you have, the 
faster you can reach your readers. When organizations become widely known, 
sponsors will come and increase lots of income for organizations. 4) Readers focused 
on beautiful illustrations and complete information. The reputation of a content 



 

producer was one factor that makes the readers feel that the information is reliable. 
5) Content presentation must be continuous and fast. Websites must be beautiful 
and modern. The income was mainly from sponsors. Advertising would be in the 
form of reviews of travelling places, or product placement in the content. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคัญของปญัหา 
 นิตยสารเป็นสื่อสิ่งพิมพ์ที่ตอบสนองความต้องการเฉพาะกลุ่มประชากรหรือกลุ่มผู้บริโภคได้
ดีกว่าสื่อสิ่งพิมพ์ในรูปแบบอ่ืน และมีความส าคัญในด้านการให้ข้อมูลข่าวสารเชิงลึกและสาระบันเทิงที่
หลากหลาย เป็นการสื่อสารที่มีอิทธิพลต่อการด าเนินชีวิตในสังคมมาเป็นระยะเวลานาน เป็นสื่อกลาง
ถ่ายทอดวัฒนธรรมให้แก่กลุ่มผู้อ่านว่าอยู่ในสังคมใด และสังคมนั้นมีวัฒนธรรมอย่างไร รวมทั้งเป็นการ
บ่งบอกให้ผู้อ่านได้ทราบว่าสิ่งที่ผู้อ่านให้ความสนใจคือสิ่งใด เพราะนิตยสารเป็นเหมือนกระจกสะท้อน
ตัวตน สิ่งที่ผู้อ่านให้ความสนใจและต้องการทราบข้อมูล  
 ผู้อ่านจะเลือกหาข้อมูลและอ่านบทความเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเองสักเรื่อง 
ผู้อ่านจะใช้องค์ประกอบและเหตุผลหลากหลายประการมาเป็นเครื่องมือในการช่วยตัดสินใจเลือกรับ
สารจากนิตยสาร โดยขั้นตอนการตัดสินใจนั้นขึ้นอยู่กับราคา หรือเรื่องที่เขียนในบทความนั้นมีความ
น่าสนใจและเป็นที่ต้องการในขณะนั้นหรือไม่ (พรรณฤดี ช. เจริญยิ่ง, 2545) 
 ในช่วงปี พ.ศ. 2559 จะพบเห็นได้ว่านิตยสารที่มีชื่อเสียงหลายๆ เล่มซึ่งเป็นที่รู้จักกันมาอย่าง
ยาวนานออกประกาศส าคัญเกี่ยวกับเรื่องของการด าเนินธุรกิจออกมาให้เห็นอย่างต่อเนื่องแบบน่าใจ
หาย และเริ่มปิดตัวลงกันอย่างต่อเนื่อง เช่น นิตยสาร Volume นิตยสาร Image นิตยสารพลอยแกม
เพชร เพราะประสบปัญหาจากปัจจัยทางเศรษฐกิจ ต้นทุนการผลิตที่เพ่ิมข้ึน อีกท้ังยังต้องแข่งขันกับ
สื่อใหม่ นิตยสารจึงต้องปรับตัวทุกวิถีทาง 
 สื่อออนไลน์มีผลกระทบต่อสื่อนิตยสารอย่างมาก สังเกตได้จากพฤติกรรมของผู้อ่าน
ปรับเปลี่ยนค่อนข้างมาก จากที่เคยซื้อนิตยสารก็หันไปเข้าถึงข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อออนไลน์ และการ
เข้ามาของโซเชียลมีเดีย ท าให้ผู้อ่านหันไปเสพข้อมูลในแพลตฟอร์มเหล่านี้แทน ส่งผลกระทบต่อสื่อ
สิ่งพิมพ์ โดยเฉพาะนิตยสาร ท าให้หนังสือจ านวนมากต้องปิดตัวลง รวมทั้งด้านผลกระทบของเม็ดเงิน
โฆษณาในภาพรวมของอุตสาหกรรมสื่อ โดยเฉพาะสื่อนิตยสารที่มียอดลดลง ดังนั้นเพ่ือความอยู่รอด 
เจ้าของนิตยสารต้องปรับตัวให้ทันกระแสโลกออนไลน์ (วรรคสร โหลทอง, 2559) 
 สิ่งที่เกิดข้ึนนั้นก็ได้สร้างผลกระทบให้กับทางโรงพิมพ์ เมื่อก่อนจากที่เคยมีลูกค้าจ้างให้พิมพ์
งานแบบสี่สี แต่ในปัจจุบันมีการลดต้นทุนในการผลิตมากข้ึน มีการเปลี่ยนเป็นการพิมพ์สีเดียวแทน 
เหตุผลที่ท าเช่นนั้นเพราะยอดขายของนิตยสารหัวต่างๆ เริ่มลดลง ไม่ได้มียอดขายที่อยู่ในเกณฑ์ดี
เหมือนแต่ก่อน ในปัจจุบันงานส่วนใหญ่ที่โรงพิมพ์รับงานมาจากลูกค้ามักจะเป็นงานหนังสือแบบเรียน
เสริม หนังสือเรียนของนักเรียนชั้นประถมศึกษา เป็นต้น ยิ่งถ้าเป็นช่วงเปิดเทอมจะเป็นช่วงที่โรงพิมพ์
สามารถท ารายได้ได้มาก (ณัฐธพงษ์ นัยนานนท์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 มีนาคม 2560) (หัวหน้า
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ฝ่ายวางแผนการผลิต บริษัท ด่านสุทธาการ พิมพ์ จ ากัด) 
 สาเหตุนี้เองท าให้ผู้ผลิตสื่อสิ่งพิมพ์ทั้งหลายมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์หรือเครื่องมือที่จะใช้
สื่อสารกับผู้อ่านกลุ่มเป้าหมายอยู่ตลอดเวลา โดยมีความต้องการเพ่ือให้นิตยสารของของตนได้รับการ
ยอมรับหรือถูกมองว่าสามารถตอบสนองความต้องการของผู้อ่านได้ และเป็นบทความที่มีคุณค่า
มากกว่าบทความบนนิตยสารเล่มอื่น ๆ เครื่องมือและกลยุทธ์ทางการต่าง ๆ ถูกน ามาใช้เพ่ือสร้าง
ยอดขายให้กับตัวนิตยสาร เพราะถึงแม้ว่าจะต้องเสียค่าใช้จ่ายในระดับที่สูง แต่ก็ได้รับประสิทธิผล
ตอบกลับมาสูงเช่นเดียวกัน และยังท าให้ผู้อ่านกลุ่มเป้าหมายเกิดการจดจ าตัวนิตยสารของเราได้เป็น
อย่างดี (ชลัยพร อนันต์ศฤงคาร, 2543) 
 แนวทางของแต่ละองค์การก็จะแตกต่างกันออกไป นิตยสารที่มีฐานผู้อ่านเฉพาะกลุ่มบางเล่ม
ยังสามารถประคองตัวอยู่ได้ แต่นิตยสารบางหัวก็ไม่สามารถอยู่ได้เช่นเดียวกับนิตยสารกระแสหลัก 
ปรากฏการณ์ที่น่าสนใจหลังจากนี้คือโจทย์ของผู้ผลิตสื่อสิ่งพิมพ์ว่าจะมีวิธีการที่จะโลดแล่นอยู่ในยุค
สมัยแห่งการปรับตัวต่อไปอย่างไร โดยเฉพาะผู้ผลิตเนื้อหาบางกลุ่มท่ีคุ้นชินกับโลกสื่อสิ่งพิมพ์แทบจะ
ตลอดอายุของแบรนด์ การโอนถ่ายไปสู่แพล็ตฟอร์มออนไลน์เป็นอีกหนึ่งทางเลือกท่ีนิตยสารหลายเล่ม
พิจารณาปรับเปลี่ยนรูปแบบการท างานให้เน้นหนักในช่องทางนี้มากขึ้น ระหว่างการเปลี่ยนผ่านไปสู่
โลกของสื่อออนไลน์ นิตยสารหลายเล่มที่ยังมองเห็นแนวโน้มเชิงบวกหรือยังต้องยึดโยงกับประโยชน์
ของการรักษาหัวนิตยสารเอาไว้ เลือกสู้ต่อแม้เจอภาวะขาดทุน (สร้างบุญ แสงมณี, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 30 มีนาคม 2560) (กรรมการผู้จัดการและผู้อ านวยการฝ่ายการตลาด บริษัท อุ๊คบี จ ากัด) 
เช่น นิตยสาร Vogue นิตยสารกุลสตรี นิตยสารดิฉัน เป็นต้น เพราะเนื้อหาที่อยู่บนนิตยสารเป็นข้อมูล
ที่หาไม่ได้จากอินเทอร์เน็ต มีสุนทรียภาพในการอ่าน อาทิ ภาพสวยๆ หรือเรื่องที่ผ่านการคัดกรองมา
อย่างดี แบบที่คอนเทนต์ออนไลน์ไม่มีใครลงทุนท า ถ้านิตยสารเปลี่ยนตัวเองจากแค่การอัพเดตข้อมูล 
มาสร้างอารมณ์ร่วมระหว่างตัวผู้อ่านกับเนื้อหาเหมือนการจัดแสดงงานก็จะท าให้นิตยสารสามารถไป
ต่อได้ (ฤกษ์ อุปมัย, 2559) 
 ปัจจุบันผู้ที่มีอายุในช่วงวัยรุ่นและวัยท างานเริ่มอ่านหนังสือกันน้อยลง ส่งผลให้ร้านหนังสือ
ยอดขายตกลง ส านักพิมพ์มียอดขายลดลง ยอดโฆษณาท่ีเคยลงสื่อสิ่งพิมพ์ลดน้อยลง ท าให้นักเขียน
เริ่มขาดรายได้และผลิตผลงานออกสู่ท้องตลาดน้อยลง และยังเป็นผลพวงท าให้ไม่มีนิตยสารเล่มใหม่ๆ 
หรือหัวใหม่ๆ ออกสู่ตลาด เมื่อสถานการณ์เป็นเช่นนี้ในฐานะผู้ประกอบการณ์ด้านสื่อสิ่งพิมพ์ต้องหา
วิธีการปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ที่เปลี่ยนไปมากยิ่งข้ึน ทยอยปรับรูปแบบ แม้รายได้จะลดลงไป
มาก แต่คู่แข่งก็ลดลงไปมากเช่นกัน เช่น 1) ตลอดปี พ.ศ. 2559 ที่ผ่านมาองค์กรสื่อทั้งนิตยสารและ
หนังสือพิมพ์ต่างใช้นโยบายปลดพนักงานออก มีทั้งระบบสมัครใจและปลดออกทันที และคาดว่าใน
อนาคตจะได้เห็นสถานการณ์ปลดพนักงานออกอย่างต่อเนื่อง โดยต าแหน่งแรกๆ ที่จะโดนปลดออก
คือช่างภาพ ตามมาด้วยกองบรรณาธิการ ในอนาคตอาจจะมีเพียงบรรณาธิการบริหารกับผู้ช่วยคน
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เดียวเท่านั้น ส่วนนักเขียนจะใช้ฟรีแลนซ์ เนื่องจากต้นทุนถูกกว่าจ้างพนักงานประจ า 2) การลง
โฆษณาแบบเต็มหน้า (Full Page) หรือแอดเวอร์โทเรียล (Advertorial) บนสื่อสิ่งพิมพ์ ต้องใช้งาน
ฝ่ายครีเอทีฟมาร์เกตติ้งมาช่วยคิดเนื้อหาเฉพาะของลูกค้าให้มีลูกเล่น สร้างคุณค่าให้มากกว่าเป็นเพียง
แอดเวอร์โทเรียลธรรมดา 3) การสร้างคอลัมน์พิเศษ (Special Content) ซึ่งจุดแข็งของสื่อสิ่งพิมพ์ที่
ยังมีอยู่คือความละเอียดของเนื้อหาที่จับต้องได้ และด้วยรูปแบบการอ่านท าให้ผู้อ่านสามารถโฟกัสไป
ที่เนื้อหาได้มากกว่าสื่อออนไลน์ที่เน้นการอ่านแบบฉาบฉวย รวดเร็ว ดังนั้น สื่อสิ่งพิมพ์จึงต้องคิด
เนื้อหาเพ่ือดึงดูดคนอ่าน แม้คนอ่านจะน้อยลง แต่การสร้างภาพลักษณ์ให้นิตยสารเป็นที่พูดถึงอยู่ ก็
เป็นสิ่งที่จ าเป็นเพื่อบอกว่านิตยสารของเรานั้นยังคงทรงอิทธิพลต่อคนอ่านอยู่แม้จะเป็นกลุ่มที่ไม่ใหญ่
มากแล้วก็ตาม 4) นิตยสารทุกเล่มหากไม่จวนตัวจริงๆ ฟรีก็อปปี้ถือเป็นอาวุธสุดท้ายที่จะท าให้
นิตยสารอยู่รอด เนื่องจากฟรีก็อปปี้ต้นทุนน้อยในแง่ของต้นทุนในการผลิตและค่าจ้างทีมงาน คาดว่า
ในปี พ.ศ. 2560 จะได้เห็นนิตยสารที่เคยเป็นรายเดือนปรับเปลี่ยนมาเป็นฟรีก็อปปี้มากขึ้น แต่ถ้าหาก
ว่าปรับตัวแล้วแต่ยังไปไม่รอดอีกก็คงต้องปิดตัว 5) การขยายช่องทางการเข้าถึงนิตยสารโดยผ่านสื่อ
ออนไลน์ นิตยสารทุกเล่มมีเนื้อหาที่ดีอยู่ในมือ ยิ่งเป็นนิตยสารที่อยู่มานาน และมีการเก็บข้อมูลที่ดีก็
จะยิ่งมีเนื้อหาและรูปภาพที่มีคุณภาพ แต่ว่าการจะย้ายเนื้อหาจากสื่อสิ่งพิมพ์ไปสู่สื่อออนไลน์นั้นมี
ข้อจ ากัดในการน าเสนอเช่นกัน อยู่ที่ว่านิตยสารแต่ละเล่มจะมีกลยุทธ์ในการน าเสนออย่างไร  
เนื่องจากธรรมชาติของผู้อ่านบนสื่อออนไลน์กับสื่อสิ่งพิมพ์นั้นมีความแตกต่างกัน การเลือกวิธีน าเสนอ
จึงมีความส าคัญไม่แพ้การเลือกเนื้อหา ท าให้สามารถรักษาฐานคนอ่านได้ และยังเป็นช่องทางในการ
ขายโฆษณาหรือเนื้อหาพิเศษบนสื่อออนไลน์ได้อีกด้วย (พลสัน นกน่วม, 2559)  
 การพัฒนาและการขยายตัวอย่างต่อเนื่องทางเทคโนโลยีและสารสนเทศ ท าให้โลกของการ
สื่อสารเกิดการเปลี่ยนแปลงและก้าวเข้าสู่ยุคของโลกดิจิทัลอย่างเต็มตัว ท าให้สื่อเก่า (Conventional 
Media) อย่างสื่อสิ่งพิมพ์นั้นที่ก าลังถูกสื่อใหม่ (New Media) นั่นก็คือโลกของอินเตอร์เน็ตหรือ 
โซเชียลมีเดียต่างๆ เข้ามามีอิทธิพลเป็นอย่างมาก จึงท าให้ผู้ประกอบการต้องปรับตัวและหาช่องทาง
ของสื่อในรูปแบบใหม่ๆ หรือหลากหลายจากเดิม เพ่ือตอบโจทย์ เพื่อเป็นทางเลือก และสามารถเข้าถึง
ผู้อ่านให้มากยิ่งข้ึน ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าอินเตอร์เน็ตแทบจะเป็นตัวเลือกล าดับแรก ๆ และ
กลายเป็นสื่อหลักไปเสียแล้ว แต่จากท่ีสังเกตจะเห็นว่าผลตอบรับจากงานสัปดาห์หนังสือ หรือแม้แต่ 
คนดังต่างกผ็ันตัวกลายมาเป็นนักเขียน แสดงให้เห็นว่าพ้ืนที่ของหนังสือเล่มยังพอไปได้ คนยังคงสนใจ
เนื้อหาและไม่ได้รังเกียจหรือต้องการจะยกตัวออกห่างไปจากสิ่งพิมพ์ (ฤกษ์ อุปมัย, 2559) 
 ช่องทางการสื่อสารของสื่อสิ่งพิมพ์อย่างตัวนิตยสารไดม้ีการปรับเปลี่ยนรูปแบบของการ
น าเสนอเนื้อหาที่แตกต่างออกไป ไม่ได้น าเสนอเฉพาะในรูปของสื่อสิ่งพิมพ์เท่านั้น แต่ยังมีการขยาย
ช่องทางการน าเสนอไปยังสื่อประเภทอ่ืนๆ เพ่ือเข้าถึงตัวผู้อ่านมากยิ่งข้ึนเพ่ือให้เข้ากับการ
เปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีและสารสนเทศในปัจจุบัน การเปลี่ยนแปลงนี้ท าให้ผู้ประกอบการด้านสื่อ
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สิ่งพิมพ์หันมาใช้สื่ออินเตอร์เน็ตเสนอเรื่องราวหรือบทความต่างๆ ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว  สามารถ
เข้าถึงผู้อ่านได้ง่าย และยังสามารถสร้างปฏิสัมพันธ์กับผู้คนในโลกออนไลน์ ท าให้สามารถขยาย
ช่องทางไปสู่สื่อสังคมแบบออนไลน์ (Social Networking) เพ่ือเป็นอีกช่องทางส าคัญในการเข้าถึงตัว
ผู้อ่านได้อีกด้วย 
 ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) กระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสาร หรือ ETDA ได้เผยข้อมูลที่น่าสนใจเกี่ยวกับผู้ใช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทย 
ประจ าปี ค.ศ. 2016 โดยเก็บข้อมูลจากผู้ใช้อินเตอร์เน็ตจ านวนทั้งสิ้น 16,661 คนทั่วประเทศไทย 
พบว่า ประชากรในจังหวัดกรุงเทพฯ มีจ านวนชั่วโมงการใช้อินเทอร์เน็ตสูงกว่าประชากรในต่างจังหวัด 
โดยประชากรในจังหวัดกรุงเทพฯ ใช้อินเตอร์เน็ตเฉลี่ย 48.1 ชั่วโมง/สัปดาห์ และประชากรใน
ต่างจังหวัด 44.6 ชั่วโมง/สัปดาห์ แบ่งเป็นเพศชายเฉลี่ย 45.3 ชั่วโมง/สัปดาห์, เพศหญิง 44.7 
ชั่วโมง/สัปดาห์ และเพศท่ีสาม 48.9 ชั่วโมง/สัปดาห์ เมื่อแบ่งเป็น Gen ต่างๆ พบว่า Gen Y คือกลุ่ม
ที่ใช้อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด เฉลี่ย 53.2 ชั่วโมง/สัปดาห์ ตามมาด้วย Gen X 44.3 ชั่วโมง/สปัดาห์, Gen 
Z 40.2 ชั่วโมง/สัปดาห์ และ Baby Boomer 31.8 ชั่วโมง/สัปดาห์ เมื่อเฉลี่ยจากประชากรทั้ง
ประเทศ ส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ต 45 ชั่วโมง/สัปดาห์ หรือ 6.4 ชั่วโมง/วัน ("ETDA เผยผลส ารวจ", 
2560)   
 ปัจจุบันคนไทยใช้เวลาบนเว็บไซต์ยูทูปเฉลี่ยวันละ 2 ชั่วโมงต่อวัน ซึ่งผู้ประกอบการด้านสื่อ
สิ่งพิมพ์สามารถน าจุดนี้มาใช้ในการท าคลิปวีดีโอท่องเที่ยวเพ่ิมเติมเพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้อ่านมากยิ่งข้ึนก็ได้ 
เพราะปัจจุบันผู้คนโดยส่วนใหญ่สามารถเข้าถึงสื่อออนไลน์ได้ง่ายและท่ัวถึงกว่าแต่ก่อนมากยิ่งข้ึน 
 โดยการน าหลัก 4P (Marketing Mix) หรือส่วนผสมทางการตลาด เข้ามาใช้ โดยเริ่มต้นจาก 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ก่อน เช่น การสร้างสรรค์บทความที่ดีมีคุณภาพผ่านตัวนักเขียนในส านักพิมพ์ 
นอกจากจะมีนักเขียนที่มีคุณภาพแล้วบรรณาธิการจะต้องมีความสามารถอีกด้วย สามารถแนะน า
นักเขียนให้สามารถสร้างสรรค์ผลงานที่ดี แนะน าได้ว่าควรจะเขียนบทความไปในทิศทางไหนจึงจะเป็น
บทความที่คุณภาพ ต้องมีการปรับเปลี่ยนให้มีความแตกต่างและมีความสร้างสรรค์ให้มากกว่าเดิม 
เพ่ือที่จะสามารถสู้กับคู่แข่งได้ โดยใช้จุดแข็งที่เรามีให้เป็นประโยชน์ และอย่าผลิตเนื้อหาไร้สาระ
จนเกินไป โดยเราจะต้องท าคอนเทนต์ที่ทางส านักพิมพ์มีความถนัด มีความรู้ และมีความเข้าใจเป็น
อย่างดี หรือเป็นเรื่องที่ตัวนักเขียนมีเก่งจริงๆ อย่าพยายามท าในสิ่งที่ไม่ถนัดเพราะอาจจะท าให้ข้อมูล
ที่ถ่ายทอดออกไปนั้นมีความผิดพลาดได้  
 ในความจริงแล้วสื่อสิ่งพิมพ์ไม่ใช่สื่อที่จะตายหรือหายไปเลย ซึ่งมีลักษณะคล้ายกับสื่อเก่า
อย่างแผ่นเสียงซึ่งเป็นสื่อที่เคยได้รับความนิยมมากในอดีต แต่ก็หายไปจากชีวิตประจ าวันของเราใน
ช่วงหนึ่ง แต่ปัจจุบันแผ่นเสียงนั้นก าลังจะกลับมาอีกครั้ง บางคนท่ีมีความชื่นชอบพยายามที่จะหาซื้อ
ไว้เก็บสะสม ซึ่งจุดนี้เราก็สามารถน ามาปรับใช้กับตัวสื่อสิ่งพิมพ์ได้ เพราะบางครั้งเมื่อผู้อ่านอ่าน
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เนื้อหาบทความของเราบนสื่อออนไลน์แล้วก็อยากท่ีจะได้นิตยสารในรูปแบบสื่อสิ่งพิมพ์มาเก็บไว้ บาง
คนอาจจะอยากเก็บสะสม บางคนก็ชอบที่เป็นสิ่งที่มีความคลาสสิค ซึ่งสื่อสิ่งพิมพ์เป็นสิ่งที่คน Gen X 
ชอบมาก เพราะมีความสะดวกในการอ่านและสามารถเข้าถึงได้ง่าย หรืออาจจะเปลี่ยนการขายเนื้อหา
ที่เป็นการลงเนื้อหาแบบครั้งเดียวจบเลยในตอนเดียว เปลี่ยนเป็นการขายเนื้อหาโดยแบ่งเป็นตอน ๆ 
เพ่ือให้คนติดตามมากยิ่งข้ึน 
 ต่อมาคือ สถานที่ (Place) เปลี่ยนจากการขายสื่อสิ่งพิมพ์แบบกระดาษท่ีขายตามร้านหนังสือ
ชั้นน าทั่วไป โดยเริ่มปรับตัวเข้ามาสู่การขายแบบออนไลน์ ebook Store มากยิ่งขึ้น และคอนเทนต์ที่
ขายนั้นมีการปล่อยออกมาให้อ่านแบบไม่เสียค่าใช้จ่ายบ้างเป็นบางตอน เพ่ือให้ผู้อ่านทดลองอ่านฟรี
โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย ถ้าผู้อ่านต้องการอ่านเพ่ิมเติมก็ให้ผู้อ่านซื้อนิตยสารรูปแบบเต็มจากร้าน
หนังสือออนไลน์ได้เลย (สร้างบุญ แสงมณี, การสื่อสารส่วนบุคคล, 30 มีนาคม 2560) (กรรมการ
ผู้จัดการและผู้อ านวยการฝ่ายการตลาด บริษัท อุ๊คบี จ ากัด)  
 จากการพัฒนาเทคโนโลยีทางการสื่อสาร นีลเส็น ประเทศไทย (The Nielsen Company 
(Thailand) ได้เปิดเผยถึงการใช้เม็ดเงินในการลงสื่อโฆษณาของผู้ประกอบการประเภทต่าง ๆ ในช่วง 
4 เดือนแรกของปี พ.ศ. 2560 โดยมีมูลค่ารวมอยู่ที่ 38,196 ล้านบาท ลดลงจากปี พ.ศ. 2559 เป็น
จ านวนเงิน 1,311 ล้านบาท (งบโฆษณาในปี พ.ศ. 2559 คือ 39,507 ล้านบาท) จากภาพรวมรายได้
จากการโฆษณาซึ่งเป็นรายได้หลักของอุตสาหกรรมสื่อสิ่งพิมพ์ มีจ านวนเม็ดเงินที่ลดลงอย่างเห็นได้
ชัดเจนคือ 4,318 ล้านบาท ลดลงจากเดิม 1,030 ล้านบาท ในขณะทีส่ื่อออนไลน์มีงบโฆษณาเพ่ิมจาก
เดิม 3,924 ล้านบาท เพ่ิมจากเดิม 765 ล้านบาท ("หั่นงบโฆษณา ! นีลเส็น”, 2560) 
 นิตยสารจ านวนมากนิยมใช้วิธีการน าเสนอนิตยสารในรูปแบบของเว็บไซต์ ซึ่งเป็นการปรับตัว
ของสื่อเก่าเข้ากับสื่อสมัยใหม่ที่สอดคล้องกับสภาพสังคมในปัจจุบัน อีกท้ังอุตสาหกรรมนิตยสารทั่ว
โลกก าลังเผชิญกับความท้าทายในอนาคตอันใกล้ว่าจะท าอย่างไรจึงจะสามารถรวบรวมและส่งข้อมูล
ในนิตยสารให้เข้าไปอยู่ในโลกของดิจิทัลได้ เพ่ือดึงดูดทั้งตัวผู้อ่านและผู้ลงโฆษณา ยกตัวอย่างเช่น 
นิตยสาร Vogue นิตยสาร แพรว นิตยสาร Harper's BAZAAR 
 ในช่วงครึ่งปีหลังของปี พ.ศ. 2559 ที่ผ่านมาแนวโน้มของอุตสาหกรรมโฆษณาอยู่ใน
สถานการณ์ที่ไม่ดีนัก ด้วยภาวะเศรษฐกิจที่ไม่เอ้ืออ านวย และสิ่งแรกท่ีผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือก
ท าเป็นอย่างแรกคือการลดค่าใช้จ่ายโดยตัดงบโฆษณา อุตสาหกรรมต่างๆ มีการลดการใช้งบโฆษณา
อย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี ค.ศ. 2015 เป็นต้นมา โดยเกือบทุกอุตสาหกรรมมีการลดใช้งบโฆษณายกเว้น
อุตสาหกรรมท่องเที่ยวและอุปกรณ์เครื่องใช้ในบ้านที่มีการใช้งบโฆษณาเพ่ิมขึ้น ซึ่งมีการใช้
งบประมาณอยู่ที่ 3,502 ล้านบาท และ 2,028 ล้านบาท ตามล าดับ ("หั่นงบโฆษณา ! นีลเส็น", 2560) 
 จากงบโฆษณาในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวคือเหตุผลหนึ่งที่ท าให้นิตยสารท่องเที่ยวบางรายยัง
สามารถด ารงอยู่ได้ เพราะผู้คนยังมีความต้องการที่จะออกไปท่องเที่ยว โดยก่อนที่จะออกไปท่องเที่ยว
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ต้องมีการสืบค้นหาข้อมูลเรื่องของสถานที่ท่องเที่ยวที่เราต้องการจะไป ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของวิธีการ
เดินทาง ที่พัก ร้านอาหาร โดยบางคนอาจจะซื้อทัวร์จากบริษัทน าเที่ยวเพ่ือความสะดวกสบายในการ
ท่องเที่ยว ซึ่งในปัจจุบันข้อมูลดังกล่าวสามารถหาได้อย่างง่ายดาย โดยส่วนใหญ่ข้อมูลเหล่านี้สามารถ
หาได้จากเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยว แต่ถ้าจะให้ยกตัวอย่างเว็บไซต์ดังกล่าวยังยกตัวอย่างได้
น้อย เพราะส่วนใหญ่จะเน้นหนักไปในรูปแบบของบล็อก (Blog) หรือเพจบนเฟสบุ๊ก เพราะตัวผู้เขียน
ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการเช่าโดเมนเว็บ และยังสามารถใช้งานได้อย่างสะดวก  
 เมื่อมาถึงยุคที่ในปัจจุบันผู้คนมักนิยามว่าคือยุคของการตลาดยุค 4.0 เป็นยุคของ Social 
Media Marketing คือการเปิดกว้างทางความคิด และการมีส่วนร่วม เนื่องจากได้มีการพัฒนา
เทคโนโลยีการสื่อสารให้มีความล้ าหน้ามากยิ่งขึ้น ลูกค้าสามารถติดต่อแลกเปลี่ยนความรู้ ตลอดจน
การค้นหาข้อมูล ซื้อ ขายสินค้าและบริการที่สะดวกและไร้พรหมแดน เน้นการน าไปใช้งานไดก้ับทุก
เครื่องมือสื่อสาร เชื่อมโยงการตลาดออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline) เป็นโนไลน์ (Noline) 
เป็นการผนวกช่องทางออนไลน์กับออฟไลน์เข้าด้วยกันแบบไร้รอยต่อ (Omni Channel) มีการบริหาร
จัดการข้อมูลของลูกค้าในระบบการตลาดแบบอัตโนมัติ ถ้าลูกค้าเข้ามาใช้บริการโดยการกรอกรายชื่อ
ผ่านทางเว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์ หรืออินสตาแกรม ลูกค้าจะได้รับข่าวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่น และ
นอกจากนั้นยังมีการส่งข้อความผ่านทางโทรศัพท์มือถือ (Short Message Service หรือ SMS) อีเมล์ 
(E-mail) หรือไลน์ (Line) ให้ลูกคา้เพ่ือน าโปรโมชั่นไปใช้ได้จริงที่หน้าร้าน หลังใช้แล้วมีการขอบคุณ
ลูกค้า ติดตามผล และจูงใจให้ลูกค้าใช้บริการหรือซื้อสินค้าอีกครั้ง ข้อมูลที่เก็บไว้ในฐานข้อมูลจะเป็น
ข้อมูลของการตลาดภายในและน าไปรวมกับฐานข้อมูลภายนอก เพ่ือให้มีข้อมูลของลูกค้าทุกด้าน (BIg 
Data) ท าให้เราสามารถบริการลูกค้าได้ตรงกลุ่มและตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้ามากที่สุด ซ่ึง
สามารถโยงไปถึงการสร้าง CRM หรือ Relationship Marketing เป็นการรักษาต าแหน่งในใจของ
ลูกค้าเพ่ือสร้าง Brand Royalty นั่นเอง ("การตลาดยุค 4.0 รู้ก่อนรวยก่อน", 2560) 
 ส าหรับนิตยสารท่องเที่ยวที่มีการปรับตัวเพ่ือให้เข้ากับยุคดิจิทัลในปัจจุบันเริ่มมีให้เห็นกันบ้าง
แล้ว โดยส่วนใหญ่จะเป็นการท าควบคู่ไปด้วยกันทั้งในส่วนของนิตยสารแบบรูปเล่มซึ่งเป็นการตอบ
โจทย์ผู้อ่านที่ชอบสื่อเก่า และรูปแบบเว็บไซต์ซึ่งตอบโจทย์ผู้อ่านที่ชอบสื่อใหม่ โดยผู้วิจัยได้ยกตัวอย่าง
นิตยสารท่องเที่ยวจ านวน 2 เล่มที่จะน ามาเป็นกรณีศึกษาต่อไป ได้แก่  
 นิตยสารเที่ยวรอบโลก (Travel Around The World) นิตยสารในเครือส านักพิมพ์ อทิตตา 
เป็นนิตยสารท่องเที่ยวรายเดือนฉบับภาษาไทย เริ่มก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2525 โดยเนื้อหาภายในเล่มจะ
ประกอบไปด้วยบทความท่องเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศทั่วโลก ราคาฉบับละ 100 บาท 
 
 
 



7 

ภาพที่ 1.1: หน้าเว็บไซต์นิตยสารเที่ยวรอบโลก (Travel Around The World) 
 

 
 
ที่มา:  เทีย่วรอบโลก Travel around the world.  (2560).  สืบคน้จาก 
 www.travelaroundtheworld-mag.com.   
 
 นิตยสารเช็คทัวร์ (Checktour Magazine) เริ่มก่อตั้งขึ้นในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2553 เป็น
นิตยสารรายเดือน เนื้อหาเน้นเรื่องเก่ียวกับการท่องเที่ยว แนะน าสถานที่ท่องเที่ยว ข้อมูลและความรู้
ต่างๆ รวมถึงที่พัก โรงแรม ทั้งในและต่างประเทศ ราคาฉบับละ 90 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



8 

ภาพที่ 1.2: หน้าเว็บไซต์นิตยสารเช็คทัวร์ (Checktour Magazine) 
 

 
 
ที่มา:  Checktour Magazine "แค่เริ่มเดินทาง โลกที่เคยกว้างแค่แคบลง".  (2560).  สืบค้นจาก 
 www.checktour.com. 
 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ จึงมุ่งศึกษาเพ่ือให้ทราบถึงการน าเสนอเนื้อหาการแนะน าสถานที่
ท่องเที่ยวผ่านนิตยสารท่องเที่ยวทั้งก่อนและหลังการเข้ามาของสื่อใหม่ รวมไปถึงผลตอบรับของกลุ่ม
ผู้อ่าน หรือกลุ่มเป้าหมายของนิตยสารท่องเที่ยว เพ่ือน าไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบกับ
สถานการณ์ของนิตยสารท่องเที่ยวในปัจจุบันกับการปรับตัวด้วยการใช้สื่อใหม่ และศึกษาเรื่องการใช้
ประโยชน์จากการน าเนื้อหา (Content) ที่ตีพิมพ์บนนิตยสารท่องเที่ยวไปปรับใช้กับสื่อใหม่ประเภท
ต่าง ๆ หรือการเผยแพร่ในรูปแบบอ่ืนๆ ซึ่งการปรับเปลี่ยนและน าเสนอนี้มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจ
ซื้อของผู้อ่านและการซื้อโฆษณาหรือไม่ อย่างไร จึงเป็นที่มาของวัตถุประสงค์ของการวิจัยดังต่อไปนี้
  
1.2 วตัถปุระสงคข์องการวจิยั 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาวิธีการน าเสนอเนื้อหาการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวผ่านนิตยสารท่องเที่ยว
และผ่านสื่อใหม่ 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาถึงวิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุคดิจิทัล และวิธีการ
ปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด ทั้งด้านของรายได้และการรักษาฐานผู้อ่าน 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาเว็บไซต์ของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อหาแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์ท่องเที่ยว
แบบครบวงจรที่สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็ว 
 1.2.4 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่านนิตยสาร
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ท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 
 1.2.5 เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
 
1.3 ปัญหาน าการวจิยั 
 1.3.1 วิธีการน าเสนอเนื้อหาจากรูปแบบของนิตยสารสู่รูปแบบของเว็บไซต์มีการปรับเปลี่ยน
ไปอย่างไรบ้าง 
 1.3.2 วิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพ่ือให้เข้ากับยุคดิจิทัล และวิธีการปรับเปลี่ยน
องค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด ทั้งด้านของรายได้และการรักษาฐานผู้อ่านท าได้อย่างไรบ้าง  
 1.3.3 เว็บไซต์ของนิตยสารท่องเที่ยวมีแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรที่
สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็วได้อย่างไรบ้าง 
 1.3.4 พฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและ
ผ่านสื่อใหม่เป็นไปในทิศทางใดบ้าง 
 1.3.5 แนวทางในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรเป็นอย่างไรบ้าง 
 
1.4 ขอบเขตงานวจิยั 
 1.4.1 ศึกษารูปแบบการน าเสนอเนื้อหาบนเว็บไซต์ของนิตยสารท่องเที่ยวจ านวน 2 เล่ม 
ได้แก่ คือ นิตยสารเที่ยวรอบโลก (Travel Around The World) และนิตยสารเช็คทัวร์ เพราะ
นิตยสารทั้ง 2 เล่มยังมีการวางจ าหน่ายอยู่บนแผงหนังสือและมีการปรับตัวเข้าสู่สื่อใหม่ในรูปแบบ
เว็บไซต์แล้ว 
 1.4.2 ศึกษาถึงวิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุคดิจิทัล และวิธีการ
ปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด ทั้งด้านของรายได้และการรักษาฐานผู้อ่าน 
 1.4.3 ศึกษาวิธีการน าเสนอเนื้อหาการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวผ่านสื่อใหม่ของบริษัทน าเที่ยว
และผู้แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวบนสื่อออนไลน์ 
 
1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.5.1 ผลวิจัยน าไปเป็นแนวทางหรือประยุกต์ใช้ในการเผยแพร่เนื้อหาบนเว็บไซต์ท่องเที่ยว 
ทั้งในด้านรายได้และการรักษาฐานผู้อ่าน และน ามาปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์เพ่ือส่งเสริมตัว
เว็บไซต์ท่องเที่ยวหรือยอดขายโฆษณาให้มากขึ้น 
 1.5.2 การใช้สื่ออ่ืนๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ เพ่ือเป็นตัวช่วยในการประชาสัมพันธ์และเพ่ิม
รายได้ให้กับตัวเว็บไซต์ท่องเที่ยว 
 1.5.3 ผลตอบรับของผู้บริโภคที่มีต่อเว็บไซต์ท่องเที่ยวและสื่ออ่ืนๆ รวมทั้งรู้เท่าทันรูปแบบ
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หรือวิธีการเลือกรับสื่อของผู้บริโภคในปัจจุบันเพ่ือผู้ผลิตเว็บไซต์จะได้ปรับปรุงวิธีการหรือหาวิธีการ
ใหม่ๆ เพ่ือเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 
1.6 นยิามศัพทเ์ฉพาะ 
 นิตยสารท่องเที่ยว หมายถึง สื่อสิ่งพิมพ์ที่มีก าหนดการวางขายบนแผงหนังสือแบบรายเดือน
และมีก าหนดการวางแผงที่แน่นอน ประกอบด้วย เนื้อหา (Content) และ รูปภาพประกอบ (Image) 
ผลิตโดยกองบรรณาธิการ โดยเนื้อหาภายในเล่มจะเป็นเนื้อหาเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ รวมถึงเรื่องของไลฟ์สไตล์และข้อมูลข่าวสาร ซึ่งไม่ได้เป็นเนื้อหาที่กล่าวถึงเรื่องที่
เกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยวโดยตรง เพ่ือเป็นส่วนประกอบเพิ่มเติมเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของผู้อ่านมากยิ่งข้ึน ซึ่งในปัจจุบันจะมีนิตยสารออนไลน์ในรูปแบบของไฟล์ PDF เพ่ือเป็นอีกหนึ่ง
ทางเลือกให้กับผู้อ่าน 
 เว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร หมายถึง หน้าเว็บเพจทีเ่ชื่อมโยงกันผ่านทางไฮเปอร์ลิงก์ 
เป็นการน าเสนอข้อมูลผ่านทางคอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต หรือโทรศัพท์เคลื่อนที่ โดยถูกจัดเก็บไว้ใน
รูปแบบของเวิลด์ไวด์เว็บ (WWW) ซึ่งเนื้อหาภายในเว็บไซต์จะเก่ียวข้องกับเรื่องของสถานที่ท่องเที่ยว
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยภายในเว็บไซต์ผู้อ่านสามารถซ้ือตั๋วเครื่องบิน จองโรงแรม อ่านรีวิว
สถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ได้เลยภายในเว็บไซต์เดียว เพื่อความสะดวกสบายของตัวผู้อ่านเอง  
 สื่อใหม่ (New Media) หมายถึง การสื่อสารในรูปแบบใหม่ที่มีการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้า
มาประกอบการสื่อสาร ท าให้การสื่อสารนั้นทันสมัยมากยิ่งขึ้น และไม่จ ากัดอยู่ในวงแคบๆ อีกต่อไป 
นอกจากนี้สื่อใหม่ยังเป็นการท าให้ผู้รับสาร ไม่ว่าจะเป็นใครที่อยู่ทั่วทุกมุมโลกสามารถรับรู้ข่าวสารได้
อย่างรวดเร็วและชัดเจน อันเป็นการกระจายข่าวสารไปได้ทุกสารทิศ เช่น การเขียนบทความลงบน
เว็บไซต์ การท า Vlog แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวบน Youtube โดยอาศัยการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง 
Facebook, Instagram หรือ Twitter เป็นต้น 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง "การปรับตัวสาระนิตยสารทะองเที่ยวสูะสาระของการทะองเที่ยวในยุค
ดิจิทัล" เป็นการศึกษาถึงปัจจัยตะางๆ ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลตะอการตัดสินใจ
เปิดรับสื่อนิตยสารสําหรับประชากรกลุะมตัวอยะาง เพ่ือให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น ผู้วิจัยจึงได้ศึกษา
แนวคิดทฤษฎีตะางๆ ตลอดจนงานวิจัยและบทความที่เก่ียวข้อง ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับนิตยสาร 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกับการทะองเที่ยว 
 2.3 แนวคิดเก่ียวกับอุตสาหกรรมการทะองเที่ยว 
 2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.5 แนวคิดเรื่องการหลอมรวมเทคโนโลยีการสื่อสาร 
 2.6 แนวคิดในการออกแบบเว็บไซต์ 
 2.7 ทฤษฎีการตลาด Philip Kotler Marketing 4.0 
 2.8 งานวิจัยและบทความที่เก่ียวข้อง 
 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกบันิตยสาร 
 คําวะา “นิตยสาร” นั้น มีความหมายตรงกับคําวะา Magazine โดยมีรากศัพท์มาจากภาษา 
อารบิก ซึ่งมีความหมายถึง ร้าน คลังสินค้า หรือห้างสรรพสินค้า สําหรับความหมายของนิตยสารนั้น 
มีผู้ให้ความหมายไว้ตะางกัน ดังนี้ 
 Davidson (1969 อ้างใน อมร มงคลแก้วสกุล, 2558) นิยามคําวะานิตยสารไว้วะาเป็นวารสาร
สําหรับผู้อะานทั่วไปที่มีบทความ เรื่องราวตะางๆ ซึ่งเขียนโดยผู้เขียนหลายคน สะวนมากมักเป็นเรื่องอะาน
เละน นวนิยาย และคําประพันธ์ ความหมายเดิมของนิตยสารคือ สังเขปขะาวและเรื่องเบ็ดเตล็ด ไมะมี
เรื่องราวของสมาคม และพิมพ์ขึ้นเพ่ือให้ความบันเทิงใจ 
 Hildick (1966 อ้างใน อมร มงคลแก้วสกุล, 2558) ได้ให้ความหมายวะา นิตยสารเป็นแหละง
รวมของบทความ หรือเรื่องราวตะางๆ โดยผู้เขียนหลายคน และมีวาระออกตามกําหนด 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 ได้ให้ความหมายของคําวะา “นิตยสาร” มา
จาก นิตย + สาร นิตย- เป็นคําภาษาสันสกฤต แปลวะา เสมอไป สม่ําเสมอ (อิสริยา เลาหตีรานนท์, 
2553) 
 โดยทั่วไปแล้ว นิตยสารแบะงออกเป็นประเภทใหญะๆ ได้ 4 ประเภท (ดรุณี หิรัญรัตน์, 2530) 
ดังนี้ 
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 1. นิตยสารทั่วไป (General or Consumer Magazine) เป็นนิตยสารที่พบเห็นได้มากที่สุด 
และมียอดจําหนะายสูงสุดในตลาด เพราะคนสะวนใหญะมักจะให้ความสนใจนิตยสารประเภทนี้ ซ่ึงมุะงให้
ความบันเทิงและความรู้ในด้านตะางๆ เชะน นิตยสาร Vogue นิตยสาร a day นิตยสารกุลสตรี 
 2. นิตยสารวงการธุรกิจ (Business Publication) ตีพิมพ์ขึ้นเพื่อมุะงให้ผู้ที่อยูะในวงการธุรกิจ
อุตสาหกรรม หรือผู้ที่อยูะในสาขาอาชีพตะางๆ เข้าใจถึงสถานการณ์ในวงการธุรกิจ ซ่ึงในเมืองไทยยังมี
ให้พบเห็นไมะมากนัก เชะน นิตยสาร Forbes นิตยสาร GM Biz 
 3. นิตยสารสมาคม (Association Magazine) จัดทําโดยสมาคมตะางๆ มีจุดประสงค์เพ่ือ
เผยแพระเรื่องราวระหวะางกลุะมสมาชิกด้วยกัน เนื้อหาภายในเละมเป็นเรื่องราวหรือบทความที่เก่ียวกับ
สมาคมในด้านตะาง ๆ  
 4. นิตยสารเพื่อการประชาสัมพันธ์ (Public Relations Magazine) จัดทําโดยองค์การหรือ
บริษัทตะางๆ เพ่ือแจกจะายให้พนักงาน ลูกค้า หรือผู้ที่สนใจ 
 บทบาทและหนา้ทีข่องนิตยสาร 
 นิตยสารแตะละประเภทมีบทบาทและหน้าที่แตกตะางกันออกไป นิตยสารมีหน้าที่ถะายทอด
สารสนเทศ (Information) สื่อให้ความรู้ (Education) ให้ความบันเทิง (Entertainment) และการ 
โฆษณาตะางๆ หรืออีกในแงะหนึ่ง นิตยสารเป็นสื่อในการบันทึกเรื่องราว ความทรงจํา เป็นที่สําหรับ
แสดงทัศนะ และเป็นเหมือนสะพานเชื่อมโยงสังคมยุคเกะาไปสูะสังคมยุคใหมะ เป็นแหละงค้นคว้าเพ่ือให้
คนรุะนใหมะรู้จักกับอดีตและความเป็นมาของมนุษย์ 
 นิตยสารจัดเป็นสื่อที่เป็นสะวนผสมระหวะางหนังสือพิมพ์กับหนังสือแบบรูปเละมคือ มีความ
คล้ายกับหนังสือพิมพ์ในเรื่องของการให้ข้อมูลขะาวสาร ความคิดเห็น ความบันเทิงในการโฆษณา สะวน
สิ่งที่คล้ายคลึงกับหนังสือแบบรูปเละมคือ การเจาะลึกรายละเอียด เหตุการณ์เบื้องหลังของขะาวตะางๆ 
และให้ความรู้แกะผู้อะานเฉพาะกลุะม จากการผสมผสานดังกละาวทําให้นิตยสารมีวิวัฒนาการแตกแขนง
ออกเป็นนิตยสารหลากหลายประเภทตามเนื้อหาและกลุะมผู้อะาน (ระวีวรรณ ประกอบผล, 2534) 
 ความสาํเรจ็และความลม้เหลวในการดาํเนนิงานนติยสาร 
 จากประสบการณ์ของ Gussow (1984 อ้างใน อมร มงคลแก้วสกุล, 2558) ซึ่งผะานงาน
นิตยสารมาหลายฉบับ พบวะา ธุรกิจนิตยสารเหมือนกันกับการทําธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ที่สามารถประสบ
ความสําเร็จหรือความล้มเหลวได้เชะนกัน ดังนั้น การที่จะประสบความสําเร็จในการทํานิตยสารได้นั้น 
สิ่งที่จะต้องคํานึงถึงคือ 
  1. ค้นหาสิ่งที่จะกะอให้เกิดความสําเร็จได้ด้วยตนเอง เพราะสิ่งเหละานี้ไมะมีใครสามารถ
กําหนดเฉพาะเจาะจงได้ ตลอดจนมองหาโอกาสที่จะเติบโตให้ได้ในอนาคต 
  2. ต้องมีบุคลากรที่มีความสําคัญอยะางน้อย 2 คนที่เข้ากันได้ มีแนวคิดไปในทิศทาง
เดียวกันคือ ผู้จัดการฝ่ายจัดจําหนะายและบรรณาธิการ 
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  3. สร้างจุดขายที่นะาสนใจของนิตยสารให้ได้ และจะต้องสร้างนิตยสารให้มีคุณภาพ
มากพอที่จะไมะเสียสะวนแบะงของตลาดไป 
  4. มีความม่ันใจในการจัดการองค์กรและการจัดการ 
  5. ดําเนินงานด้วยความระมัดระวัง และตั้งงบประมาณได้อยะางมีประสิทธิภาพ 
  6. จ้างพนักงานที่มีคุณภาพ ไมะควรจ้างพนักงานเกินความจําเป็น ต้องคํานึงอยูะเสมอวะา
คุณภาพสําคัญกวะาปริมาณ 
  7. การกระจายอํานาจในการบริหาร ควรจัดการด้วยความระมัดระวัง และสาเหตุที่
ล้มเหลวนั้นมักมาจากปัจจัยหลายประการ ดังนี้ 
   7.1 การวางแผนที่ไมะเหมาะสม มีผลกระทบมาจากงบประมาณ การจัดการที่ไมะ
รอบคอบ เริ่มตั้งแตะบรรณาธิการไปจนถึงผู้ผลิต ตลอดจนการจัดจําหนะาย 
   7.2 ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ได้ช้ากวะาคูะแขะง ขาดความยืดหยุะนในการ
ดําเนินการและการปรับเนื้อหา 
   7.3 เมื่อนิตยสารมีแนวโน้มที่จะประสบความสําเร็จ จึงอาจขาดความ
ระมัดระวังในเรื่องของงบประมาณ ทําให้เกิดการใช้จะายฟุ่มเฟือยไปโดยเปละาประโยชน์ 
   7.4 วิเคราะห์คูะแขะงผิดพลาด การทํานิตยสารใหมะนั้น สิ่งที่ต้องคํานึงถึงเป็น
ลําดับต้นๆ คือการรักษาสะวนแบะงทางการตลาดของเกะาท่ีมีอยูะ 
   7.5 เมื่อประสบความสําเร็จแล้ว มักละเลยการพัฒนาคุณภาพของนิตยสาร ทํา
ให้สูญเสียฐานลูกค้าไปโดยงะาย 
 ความสมัพนัธร์ะหวะางนติยสารกบัผู้อะาน 
 ความอยากรู้อยากเห็นเป็นเรื่องธรรมชาติที่ติดตัวมนุษย์มาตั้งแตะเกิด ด้วยเหตุที่ต้องการรู้
เรื่องราวที่อาจมีสะวนเกี่ยวข้องกับตัวเอง ทําให้การอะานนิตยสารเป็นการตอบสนองความอยากรู้อยาก
เห็นของผู้อะานได้สะวนหนึ่ง และเป็นอีกชะองทางในการรับข้อมูลขะาวสารที่ทันตะอเหตุการณ์ เมื่อผู้จัดทํา
นิตยสารรู้ถึงความต้องการของผู้อะาน จึงพยายามสรรหาข้อมูลรูปแบบการเขียนให้นะาสนใจอยูะเสมอ 
ทั้งนี้เพ่ือเป็นการดึงดูดความสนใจของผู้อะาน ซึ่งสามารถแสดงให้เห็นคุณลักษณะบางประการของ
ผู้อะานได้ดังนี้ (ดรุณี หิรัญรักษ์, 2530) 
 1. ผู้อะานมักสนใจและเลือกเปิดรับสารเฉพาะเรื่องที่ตนเองสนใจ ถึงแม้วะาไมะมีความรู้เกี่ยวกับ
เรื่องนั้นเลยก็ตาม และในทางตรงกันข้ามถ้าผู้จัดทํานิตยสารมองข้ามความสนใจของผู้อะานที่ไมะมีความ
สนใจในเรื่องราวใดๆ แบบชัดเจนไป บางครั้งก็ทําให้เกิดการสะงสารที่ล้มเหลวได้ 
 2. ผู้อะานมีเรื่องที่สนใจจะอะานอยูะแล้ว เลือกรับสารเฉพาะสิ่งที่ตนมีความเห็นพ้องด้วยและ
หลีกเลี่ยงในสิ่งที่ตนไมะเห็นด้วย นอกจากนั้นถ้าจําเป็นต้องรับรู้ขะาวสารที่ไมะเห็นด้วยก็มักจะแปล
ขะาวสารนั้นให้สอดคล้องกับความคิด ความเชื่อที่ตนมีอยูะกะอนแล้ว 
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 3. ผู้อะานมักจะหาข้อมูลเกี่ยวกับเรื่องที่ต้องการทราบจากเว็บไซต์ที่มีความนะาเชื่อถือ ซึ่งข้อมูล
เหละานี้ถือได้วะาเป็นอิทธิพลทางความคิดที่มีความสําคัญมากในการเปลี่ยนแปลงความคิดของผู้อะานได้ 
 4. ผู้อะานมักอะานความคิดเห็นจากเว็บบอร์ดหรือสื่อสังคมออนไลน์ตะางๆ และหากวะาต้อง
เปลี่ยนแปลงทัศนคติไปในทางที่ขัดแย้งกับสิ่งที่ได้รับข้อมูลแล้ว ผู้อะานยะอมเปลี่ยนแปลงทัศนคติไปตาม
ข้อมูลที่ได้รับเพียงเล็กน้อยเทะานั้น 
 การนําแนวคิดเกี่ยวกับนิตยสารมาใช้ในงานวิจัยชิ้นนี้ เพ่ือเป็นแนวทางในการทําความเข้าใจ
ถึงความหมาย ประเภท บทบาท และหน้าที่ของนิตยสาร รวมไปถึงบุคลากรด้านตะางๆ ในการ 
ประกอบกิจการสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทนิตยสารทะองเที่ยว ตลอดจนแนวทางของความสําเร็จและความ
ล้มเหลวของการดําเนินธุรกิจนิตยสาร 
 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกบัการทะองเที่ยว 
 ชวัลนุช อุทยาน (2551) ได้ให้คํานิยามความหมายของการทะองเที่ยวไว้วะา การเดินทางของ
บุคคลจากสถานที่ซึ่งเป็นที่อาศัยอยูะประจําไปยังสถานที่อ่ืนเป็นการชั่วคราวและเดินทางกลับไป
สถานที่อาศัยเดิม โดยการเดินทางนั้นไมะใชะเพื่อประกอบอาชีพโดยตรง แม้วะารูปแบบของการทะองเที่ยว
บางประเภทจะมีเรื่องของอาชีพ หรือธุรกิจการงานเข้ามาเก่ียวข้องอยูะบ้าง ซึ่งไมะวะาจะเดินทางด้วย
เหตุผลใดก็ตามสิ่งที่นักทะองเที่ยวตะางก็คาดหวังที่จะได้รับคือ ความสุข ความสนุกสนาน ความ
เพลิดเพลิน ความรู้ และประสบการณ์ใหมะที่สนองตอบความต้องการสะวนบุคคลที่มีอยูะ 
 ไพฑูรย์ พงศะบุตร และวิลาสวงศ์ พงศะบุตร (2542) ได้ให้ความหมายของการทะองเที่ยว 
(Tourism) ไว้วะา การออกเดินทางไปยังสถานที่อ่ืนซึ่งไมะใชะเป็นที่พักอาศัยประจําของบุคคลนั้น และ
เป็นการไปเพียงชั่วคราว ไมะใชะเพื่อการประกอบอาชีพหารายได้ 
 องค์การทะองเที่ยวโลก (World Tourism Organization: W.T.O) ได้ให้ความหมายของการ
ทะองเที่ยววะา การทะองเที่ยว หมายถึง การเดินทางของบุคคลจากท่ีอยูะอาศัยปกติไปยังที่อ่ืนเป็นการ
ชั่วคราว (ไมะมากกวะา 1 ปี ติดตะอกัน) เดินทางด้วยความสมัครใจเพ่ือการพักผะอนหยะอนใจ ติดตะอธุระ
และวัตถุประสงค์ใดๆ ก็ได้ แตะไมะใชะเพื่อการประกอบอาชีพ หรือเพ่ือการหารายได้ 
 สํานักงานพัฒนาการทะองเที่ยว (2546) ได้ให้ความหมายการทะองเที่ยวคือการเดินทางเพ่ือ
ผะอนคลายความเครียด แสวงหาประสบการณ์แปลกใหมะ โดยมีเงื่อนไขวะา การเดินทางนั้น เป็นการ
เดินทางเพียงชั่วคราว ผู้เดินทางจะต้องไมะถูกบังคับให้เดินทาง 
 ประเภทการทะองเทีย่ว 
 สถิติทางการ ประเทศไทย (ม.ป.ป.) การทะองเที่ยวแหะงประเทศไทยแบะงตามความสําคัญและ
สภาพแวดล้อมได้ 12 ประเภทดังนี้ 
 1. แหละงทะองเที่ยวเชิงนิเวศ (Eco-tourism) หมายถึง แหละงทะองเที่ยวที่มีลักษณะทาง
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ธรรมชาติอันเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของในแตะละพ้ืนที่ โดยอาจมีเรื่องราวทางวัฒนธรรมที่เชื่อมโยงกับ
ระบบนิเวศของพ้ืนที่นั้นๆ การจัดการการทะองเที่ยวจะต้องมีกระบวนการเรียนรู้ระวมกัน มีกิจกรรมที่
สะงเสริมเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้เกี่ยวกับระบบนิเวศนั้น เพื่อมุะงเน้นให้เกิดจิตสํานึกตะอการรักษาระบบ
นิเวศอยะางยั่งยืน  
 2. แหละงทะองเที่ยวทางศิลปะวิทยาการ (Arts and Sciences Educational Attraction 
Standard) หมายถึง แหละงทะองเที่ยวหรือกิจกรรมที่สามารถตอบโจทย์ความสนใจของผู้มาเยือน ซึ่งมี
รูปแบบของการทะองเที่ยวที่ชัดเจนเป็นรูปแบบการทะองเที่ยวแบบใหมะที่เกิดขึ้น แหละงทะองเที่ยว
ประเภทนี้สามารถเพ่ิมเติมได้อีกมากมายตามความนิยมของคนในแตะละยุคสมัย เมื่อมีการระบุชัดวะา
กิจกรรมนั้นๆ สามารถให้ความรู้และดึงดูดนักทะองเที่ยวได้ 
 3. แหละงทะองเที่ยวทางประวัติศาสตร์ (Historical Attraction) หมายถึง แหละงทะองเที่ยวที่มี
ความสําคัญและคุณคะาทางประวัติศาสตร์ โบราณคดี และศาสนา รวมถึงสถานที่หรืออาคาร
สิ่งกะอสร้างที่มีอายุเกะาแกะหรือเคยมีเหตุการณ์สําคัญเกิดขึ้นในประวัติศาสตร์  
 4. แหละงทะองเที่ยวทางธรรมชาติ (Natural Attraction) หมายถึง สถานที่ที่เปิดใช้เพื่อการ
ทะองเที่ยว โดยมีทรัพยากรธรรมชาติเป็นสิ่งดึงดูดใจให้นักทะองเที่ยวมาเยือน ซึ่งทรัพยากรธรรมชาติ
เหละานี้อาจจะเป็นความงดงามตามสภาพธรรมชาติ ความแปลกตาของสภาพธรรมชาติ สัณฐานที่
สําคัญทางธรณีวิทยา และภูมิศาสตร์อันเป็นเอกลักษณ์หรือเป็นสัญลักษณ์ของท้องถิ่นนั้นๆ 
สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติที่มีลักษณะพิเศษ (Special Environmental Features) หรือ
สภาพแวดล้อมที่มีคุณคะาทางวิชาการก็ได้  
 5. แหละงทะองเที่ยวเพ่ือนันทนาการ (Recreational Attraction) หมายถึง แหละงทะองเที่ยวที่
มนุษย์สร้างขึ้น เพ่ือการพักผะอนและเสริมสร้างสุขภาพ ให้ความสนุกสนานและการศึกษาหาความรู้ 
แม้ไมะมีความสําคัญในแงะประวัติศาสตร์ โบราณคดี ศาสนา ศิลปวัฒนธรรม แตะมีลักษณะเป็นแหละง
ทะองเที่ยวระวมสมัย 
 6. แหละงทะองเที่ยวทางวัฒนธรรม (Cultural Attraction) หมายถึงแหละงทะองเที่ยวที่มีคุณคะา
ทางศิลปะและขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีบรรพบุรุษได้สร้างสมและถะายทอดเป็นมรดกสืบทอดกันมา 
 7. แหละงทะองเที่ยวเชิงสุขภาพน้ําพุร้อนธรรมชาติ 
 8. แหละงทะองเที่ยวประเภทชายหาด (Beach Attraction) 
 9. แหละงทะองเที่ยวประเภทน้ําตก  
 10. แหละงทะองเที่ยวทางธรรมชาติประเภทถ้ํา  
 11. แหละงทะองเที่ยวทางธรรมชาติประเภทเกาะ 
 12. แหละงทะองเที่ยวทางธรรมชาติประเภทแกะง  
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 แรงจงูใจทางการทะองเทีย่ว 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2539) การศึกษาวิจัยในเรื่องของการทะองเที่ยวมักเก่ียวข้องกับเรื่อง
ของอุปสงค์การทะองเที่ยว หมายถึง ความต้องการของนักทะองเที่ยวที่จะเดินทางไปซื้อสินค้า บริการ 
หรือบริโภคสินค้าในสถานที่ทะองเที่ยวนั้น ซึ่งนักทะองเที่ยวจะต้องมีความต้องการ มีอํานาจในการซื้อ
และมีความเต้มใจที่จะจะายคะาสินค้าและบริหารที่กําหนดในชะวงเวลานั้นๆ ทั้งนี้ข้อมูลที่นักวิจัยนํามา
ศึกษาในเรื่องของอุปสงค์การทะองเที่ยว ได้แกะ 
 1. จํานวนนักทะองเที่ยว ทั้งภายในท้องถิ่น ภายในประเทศ และตะางประเทศ การสํารวจการ
เพ่ิมข้ึนหรือลดลงของจํานวนลูกค้า จึงเป็นงานสําคัญของธุรกิจนอกเหนือจากการสํารวจเพ่ือทราบ
ความต้องการเฉพาะ 
 2. รายได้จากการทะองเที่ยว หมายถึง คะาใช้จะายที่นักทะองเที่ยวใช้ในการเดินทางทะองเที่ยว เป็น
คะาท่ีพัก คะายานพายหนะ อาหาร ของที่ระลึก และคะาใช้จะายอื่นๆ 
 3. วันพักเฉลี่ยของตลาดนักทะองเที่ยว รูปแบบกิจกรรมทางการตลาดที่เหมาะสม จะทําให้
จํานวนวันพัก ซึ่งเป็นผลทําให้มีรายได้จากการทะองเที่ยวเพิ่มมากขึ้น 
 4. การเพ่ิมขึ้นของอุปทานของการทะองเที่ยว เชะน สถานที่ทะองเที่ยวที่นักทะองเที่ยวนิยมไป 
เที่ยวบินในเส้นทางเดิมมีเพ่ิมมากขึ้นเมื่อเทียบกับปีที่แล้ว เป็นต้น 
 ประเภทของนักทะองเทีย่ว 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2539) องค์การทะองเที่ยวแหะงโลก (World Tourism Organization: 
WTO) ได้ให้คํานิยามไว้เมื่อปี ค.ศ. 1968 ภายหลังการประชุมเรื่องการเดินทางและทะองเที่ยวระหวะาง
ประเทศที่กรุงโรม ประเทศอิตาลี โดยได้เสอแนะให้ประเทศสมาชิกใช้คํานิยามที่หมายถึงนักทะองเที่ยว 
ดังนี้ 
 1. Travellers หมายถึง ผู้เดินทาง นักเดินทาง นักทะองเที่ยว 
 2. Visitors หมายถึง ผู้มาเยือน โดยสามารถแบะงออกเป็น 2 ประเภทคือ 
  2.1 Tourists หมายถึง นักทะองเที่ยวที่ค้างคืน เดินทางมาเยือนและพักอยูะในประเทศ
ตั้งแตะ 24 ชั่วโมงข้ึนไป โดยใช้บริการสถานที่พักแรม ณ แหละงทะองเที่ยวนั้นๆ โดยแยกตามลักษณะ
ของนักทะองเที่ยว ดังนี้ 
   2.1.1 International Tourist หมายถึง นักทะองเที่ยวระหวะางประเทศท่ีค้างคืน
เดินทางเข้ามาในประเทศและพํานักอยูะไมะน้อยกวะา 24 ชั่วโมง และไมะเกิน 60 วัน 
   2.1.2 Domestic หมายถึง นักทะองเที่ยวภายในประเทศที่ค้างคืน อาจเป็นคน
ไทยหรือคนตะางด้าวที่อาศัยอยูในประเทศไทย เดินทางมาจากจังหวัดที่อาศัยอยูะปกติของตนไปยัง
จังหวัดอ่ืนๆ ระยะเวลาที่พํานักไมะเกิน 60 วัน 
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  2.2 Excursionists หมายถึง นักทัศนาจร นักทะองเที่ยวที่ไมะค้างคืน เดินทางมาเยือน
ชั่วคราวและอยูะในประเทศน้อยกวะา 24 ชั่วโมง และไมะได้ใช้บริการสถานที่พักแรม ณ แหละงทะองเที่ยว
นั้นๆ เชะน ผู้ที่เดินทางมากับเรือสําราญ โดยแยกตามลักษณะนักทะองเที่ยวได้ในทํานองเดียวกัน คือ 
   2.2.1 International Excursionists หมายถึง นักทัศนาจรระหวะางประเทศ 
   2.1.2 Domestic Excursionists หมายถึง นักทัศนาจรภายในประเทศ 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกบัอตุสาหกรรมการทะองเทีย่ว 
 อุตสาหกรรมการทะองเที่ยว หมายถึง การประกอบกิจกรรมด้วยการนําปัจจัยตะางๆ มาผลิต
บริการอยะางใดอยะางหนึ่งด้านการทะองเที่ยว ซึ่งสะงผลให้เกิดความสะดวกสบายหรือความพึงพอใจ และ
ขายบริการด้านการทะองเที่ยวให้แกะผู้เยี่ยมเยือน 
 ฉันทัช วรรณถนอม (2552) อุตสาหกรรมทะองเที่ยว (Tourism Industry) ประกอบด้วยธุรกิจ
หลายประเภท ทั้งธุรกิจที่เกี่ยวข้องโดยตรงและทางอ้อม การซื้อบริการของนักทะองเที่ยวชาว
ตะางประเทศ ถือได้วะาเป็นการสะงสินค้าออกที่มองไมะเห็นด้วยสายตา (Invisible Export) เพราะเป็น
การซือ้ด้วยเงินตราตะางประเทศ การผลิตสินค้าหรือบริการตะางๆ จะต้องมีการลงทุน โดยผลประโยชน์
จะตกอยูะในประเทศนั้นๆ และจะชะวยให้เกิดอาชีพอีกหลายแขนง สะงผลให้เกิดการหมุนเวียนด้าน
เศรษฐกิจ และในทางด้านสังคม การทะองเที่ยวถือวะาเป็นการพักผะอน ควบคูะไปกับการได้รับความรู้ 
ความเข้าใจเกี่ยวกับวัฒนธรรมที่ผิดแผกแตกตะางออกไป อุตสาหกรรมทะองเที่ยวเป็นแหละงที่มาของ
รายได้ในรูปแบบของเงินตราตะางประเทศ ซึ่งมีสะวนชะวยสร้างเสถียรภาพให้กับดุลการชําระเงินได้เป็น
อยะางมาก นอกจากนั้น การทะองเที่ยวยังมีบาทบาทชะวยกระตุ้นให้มีการนําเอาทรัพยากรของประเทศ
มาใช้ให้เกิดประโยชน์ ผู้คนในท้องถิ่นได้นําสิ่งเหละานั้นมาประดิษฐ์เป็นหัตถกรรมพ้ืนบ้าน ขายเปน็ของ
ที่ระลึกสําหรับนักทะองเที่ยว 
 สินค้าของอุตสาหกรรมการทะองเที่ยวเหมือนหรือตะางจากสินค้าของอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ดังนี้  
("บทที่1 ความหมาย", 2553) 
 1. เป็นสินค้าที่ไมะสามารถจับต้องได้ (Intangible Goods) สินค้าของอุตสาหกรรมการ
ทะองเที่ยวคือการให้บริการผู้บริโภคหรือผู้มาเยือน ทําให้ไมะสามารถจับต้องหรือสัมผัสได้ ผู้มาเยือน
เพียงแตะได้รับความพึงพอใจจากสิ่งที่เห็นหรือสิ่งที่ได้รับเทะานั้น บุคลากรที่ทํางานในภาคอุตสาหกรรม
การทะองเที่ยวจึงมีความสําคัญอยะางมาก 
 2. เป็นสินค้าที่ไมะสามารถเคลื่อนที่ไปยังผู้บริโภค ผู้บริโภคต้องเดินทางไปซื้อสินค้าและบริการ
ยังสถานที่นั้นๆ ด้วยตนเอง 
 3. เป็นสินค้าที่ไมะสูญสลาย เป็นสินค้าและบริการที่สามารถนํากลับมาใช้ได้อีกหลายครั้ง ใน
บางครั้งต้องอาศัยการดูแลรักษาและบํารุงให้คงอยูะในสภาพที่ดีและเสียหายน้อยที่สุด 
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 4. เป็นสินค้าที่เปลี่ยนหรือไมะเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ก็ได้ เนื่องจากสินค้าในอุตสาหกรรมการ
ทะองเที่ยวมีหลายรูปแบบ มีทั้งที่เม่ือผู้เยี่ยมเยือนได้ซื้อสินค้าแล้ว สินค้าบางประเภทมีการเปลี่ยนแปลง
กรรมสิทธิ์ เชะน อาหาร ของที่ระลึก เป็นต้น แตะบางประเภทเพียงแคะได้สิทธิ์ในการใช้หรือชมเทะานั้น 
เชะน การจะายคะาห้องพักโรงแรม ไมะใชะการได้เป็นเจ้าของห้อง เพียงแตะได้สิทธิ์ในการเข้าพักตาม
ระยะเวลาที่ตกลงไว้  
 ดังนั้นจึงสามารถจําแนกองค์ประกอบของอุตสาหกรรมการทะองเที่ยวได้ ดังนี้ 
 1. องค์ประกอบที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับนักทะองเที่ยว (องค์ประกอบหลัก) 
  1.1 สิ่งดึงดูดใจทางการทะองเที่ยว 
  1.2 ธุรกิจการคมนาคมขนสะง 
  1.3 ธุรกิจที่พักแรม 
  1.4 ธุรกิจร้านอาหารและภัตตาคาร 
  1.5 ธุรกิจนําเที่ยวและมัคคุเทศก์ 
 2. องค์ประกอบที่สนับสนุนกิจกรรมการทะองเที่ยว (องค์ประกอบเสริม) 
  2.1 ธุรกิจจําหนะายสินค้าที่ระลึก 
  2.2 ธุรกิจ MICE 
  2.3 การบริการขะาวสารข้อมูล 
  2.4 การอํานวยความสะดวกทางด้านความปลอดภัย 
  2.5 การอํานวยความสะดวกในการเข้า-ออกเมือง  
 
2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
 Engel, Kollat & Blackwell (1968 อ้างใน วุฒิชัย ดาระอินทร์, 2558) ได้ให้ความหมาย
ของคําวะาพฤติกรรมผู้บริโภควะาหมายถึง การกระทําของบุคคลซ่ึงเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้
ได้มา และใช้สินค้าและบริการ โดยรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูะกะอนแล้ว และซึ่งมีสะวนใน
การกําหนดให้มีการกระทําดังกละาว 
 การวเิคราะหพ์ฤติกรรมผู้บรโิภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 การศึกษาเพ่ือค้นหา วิจัย วิเคราะห์เกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อ เพ่ือทราบถึงลักษณะความ
ต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคจะสะงผลให้นักการตลาดสามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Strategies) สามารถสนองความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อยะางได้ผล
และเหมาะสมมากท่ีสุด (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549 อ้างใน วุฒิชัย ดาระอินทร์, 2558) 
 คําถามสําหรับการค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ (7O's) 
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ของ Leon Schiffman ซึ่งประกอบไปด้วย 
 
ตารางที่ 2.1: ตารางคําถาม 6Ws และ 1H เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการ (7O's) เกี่ยวกับพฤติกรรม
  ของผู้บริโภค 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตอ้งการทราบ (7O's) กลยทุธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูะในกลุะมตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะของกลุะมเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน 
- ประชากรศาสตร์ 
- ภูมิศาสตร์ 
- จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
- พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
ประกอบด้วย  
- ผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ราคา (Price) 
- การจัดจําหนะาย (Place) 
- การสะงเสริมการตลาดที่
เหมาะสม (Promotion) 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ
จากผลิตภัณฑ์คือคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product component) และ
ความแตกตะางที่เหนือกวะาคูะแขะง 
(Competitive 
differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
ประกอบด้วย 
- ผลิตภัณฑ์หลัก 
- รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
- ผลิตภัณฑ์ควบ 
- ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
- ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ 

(ตารางมีตะอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตะอ): ตารางคําถาม 6Ws และ 1H เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการ (7O's) เกี่ยวกับ 
   พฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตอ้งการทราบ (7O's) กลยทุธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้า
เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ทางด้านระางกายและด้าน
จิตวิทยา ซึ่งต้องการศึกษาถึง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลตะอพฤติกรรม
การซื้อคือ 
- ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา 
- ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
- ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
ประกอบด้วย  
- กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product strategies) 
- กลยุทธ์ด้านการสะงเสริม
การตลาด (Promotion 
strategies) 
- กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
strategies) 
- กลยุทธ์ด้านชะองทางการจัด
จําหนะาย (Distribution 
channel strategies) 

4. ใครมีสะวนระวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุะมตะางๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 
- ผู้ริเริ่ม 
- ผู้มีอิทธิพล 
- ผู้ตัดสินใจ 
- ผู้ซื้อ 
- ผู้ใช ้

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์
การโฆษณา และ (หรือ)  
กลยุทธ์การสะงเสริมการตลาด 
(Advertising and 
promotion strategies) 
โดยใช้กลุะมผู้มีอิทธิพล 

(ตารางมีตะอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตะอ): ตารางคําถาม 6Ws และ 1H เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการ (7O's) เกี่ยวกับ 
   พฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตอ้งการทราบ (7O's) กลยทุธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด  
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชะน ชะวงเดือนใดของปี ชะวง
ฤดูกาลใดของปี ฯลฯ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์
การสะงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) เชะน 
ทําการสะงเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคล้องกับโอกาสใน
การซื้อ 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน  
(Where does the 
consumer buy?) 

ชะองทางหรือแหละง (Outlets) 
ที่ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เชะน 
ห้างสรรพสินค้า ร้านขายของ
ชํา ฯลฯ 

กลยุทธ์ชะองทางการจัด
จําหนะาย (Distribution 
channel strategies) บริษัทมี
วิธีการนําผลิตภัณฑ์สูะตลาด
เป้าหมายได้อยะางไร 

7. ผู้บริโภคซื้ออยะางไร  
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบด้วย 
- การรบัรู้ปัญหา 
- การค้นหาข้อมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
- ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์
การสะงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบด้วย การโฆษณา  
การสะงเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ ฯลฯ 

 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บรโิภค 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาในเรื่องของความ
ต้องการทีส่ะงผลตะอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทีส่ะงผลให้เกิดความ
ต้องการซื้อ ซึ่งสิ่งกระตุ้นทีผ่ะานเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะตะางๆ 
ของตัวผู้ซื้อเอง ซึ่งจะมีการตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s 
Purchase Decision) เกิดข้ึน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 
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 จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้เริ่มจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) เพ่ือทําให้เกิดความอยากกะอน ตะอมาจึง
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวะา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดังนี้ 
 1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากสิ่งกระตุ้นภายในระางกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงเป็นเหตุจูงใจให้เกิดความต้องการในการซ้ือ
สินค้า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล ด้านจิตวิทยา (อารมณ์) สิ่งกระตุ้น
ภายนอกประกอบด้วย 2 สะวนคือ 
  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมได้และต้องทําให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เก่ียวข้องกับสะวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบด้วย 
   1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เชะน การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพ่ือกระตุ้นความต้องการของผู้ซื้อ 
   1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เชะน การกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
สินค้า โดยพิจารณาจากลูกค้ากลุะมเป้าหมายเป็นหลัก 
   1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านชะองทางการจัดจําหนะาย (Distribution หรือ Place) เชะน 
การกระจายชะองทางการจําหนะายสินค้าให้ทั่วถึงมากที่สุดเพ่ือตอบโจทย์ความสะดวกสบายให้กับ
ผู้บริโภค 
   1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการสะงเสริมการตลาด (Promotion) เชะน การโฆษณา
อยะางตะอเนื่อง มีการลด แลก แจก แถม 
  1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการผู้บริโภคที่อยูะภายนอกองค์กร ซ่ึงทางองค์กรไมะสามารถควบคุมได้ ประกอบด้วย 
   1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เชะน รายรับของผู้บริโภคมีอิทธิพล
ตะอความต้องการซื้อของแตะละบุคคล 
   1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เชะน บรกิารการฝาก - ถอน
เงินอัตโนมัติสามารถกระตุ้นความต้องการใช้บริการธนาคารมากยิ่งขึ้น 
   1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชะน การ
เพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึ่งจะมีอิทธิพลตะอการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
   1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เชะน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในโอกาสตะางๆ มีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในแตะละเทศกาล 
 2. กละองดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผู้บริโภคเปรียบได้กับกละองดํา (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตสินค้าหรือผู้ขายไมะสามารถทราบได้ จึงต้อง
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พยายามหาคําตอบ ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
  2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจัยตะางๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยสะวนบุคคล และปัจจัยภายใน 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบด้วย 
การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 
 3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ใช้เกณฑ์ในการ
ตัดสินใจตะางๆ ดังนี้ 
  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice)  
  3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) 
  3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
  3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 
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ภาพที่ 2.1: รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Buyer (Consumer) Behavior) และปัจจัยที่มี 
       อิทธิพลตะอพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Factor influencing Consumer's Buying 
       Behavior) 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

สิ่งกระตุน้ภายนอก (S = Stimulus) 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing stimuli) 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 
)Other Stimuli) 

ผลิตภัณฑ์ 
ราคา 
การจัดจําหนะาย 
การสะงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

 

การตอบสนองของผูซ้ือ้ (R = Response) 

การเลือกผลิตภัณฑ์ 
การเลือกตรา 
การเลือกผู้ขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณในการซ้ือ 

การตัดสินใจซื้อ 
)Purchase) 
- การทดลอง (Trial) 
- การซ้ือซ้ํา (Repeat) 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
Post purchase 
behavior) 

 

กละองดําหรือ 
ความรู้สึกนึกคิด

ของผู้ซ้ือ 
(Buyer's 

characteristic) 

 

Buyer's black box 

ลกัษณะของผู้ซือ้  
(Buyer's characteristics) 

- ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture) 
- ปัจจัยด้านสังคม (Social) 
- ปัจจัยสะวนบุคคล (Personal) 
- ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological) 

 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ของผู้ซือ้ 
(Buyer's decision process) 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
2. การค้นหาข้อมูล (Information search) 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) 

 

ปจัจยัภายนอก (External factors) 

1. ปัจจัยดา้นวัฒนธรรม  
   (Culture) 
   1.1. วัฒนธรรม 
   พื้นฐาน (Culture) 
   1.2. วัฒนธรรมยะอย  
   (Subculture) 
   1.3. ชั้นสังคม  
   (Social class) 
 

2. ปัจจัยดา้นสังคม  
   (Social) 
   2.1. กลุะมอ้างอิง  
   (Reference groups) 
   2.2. ครอบครัว  
   (Family) 
   2.3. บทบาทและ 
   สถานะ (Roles and  
   statuses) 

 

ปจัจยัสะวนบคุคล  
(Personal factors) 

3. ปัจจัยสะวนบุคคล (Personal) 
   3.1. อายุ (Age) 
   3.2. วงจรชีวิตครอบครัว     
   (Family life cycle) 
   3.3. อาชีพ (Occupation) 
   3.4. โอกาสทางเศรษฐกิจ    
   (Economic circumstances) 
   3.5. การศึกษา (Educations) 
   3.6. คะานิยมและรูปแบบการ 
   ดําเนินชวีิต (Value and Life  
   style) 

 

ปจัจยัภายใน  
(Internal factors) 

4. ปัจจัยดา้นจิตวิทยา  
   (Psychological) 
   4.1. การจูงใจ (Motivation) 
   4.2. การรับรู้ (Perception) 
   4.3. การเรียนรู้ (Learning) 
   4.4. ความเชื่อถือ (Beliefs) 
   4.5. ทัศนคติ (Attitudes) 
   4.6. บุคลิกภาพ (Personality) 
   4.7 แนวคิดของตนเอง  
   (Self concept) 
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2.5 แนวคิดเรื่องการหลอมรวมเทคโนโลยกีารสื่อสาร  
 กาญจนา แก้วเทพ (2556) กละาววะา สื่อใหมะมีลักษณะที่หลอมรวมกัน (Convergence) ซึ่ง
โดยทั่วไปแล้วความเข้าใจแบบสามัญสํานึกคือ สื่อใหมะนั้นสามารถท่ีจะประสานนําสื่อหลายๆ แบบเข้า
มารวมกันไว้ในเครื่องมือสื่อสารเพียงชิ้นเดียว อยะางไรก็ตาม Logan ได้ขยายความหมายของการ
หลอมรวมสื่อใหมะเอาไว้ 2 ลักษณะคือ 
 1. การหลอมรวมในแงะของสื่อ คือ การประสานสื่อหลายๆ แบบเข้ามาไว้ในเครื่องมือสื่อสาร
เพียงชิ้นเดียว โดยโทรศัพท์เพียงเครื่องเดียวสามารถทําได้ทั้งการพูดคุย สะงข้อความ สะงภาพถะาย หรือ
เละนเกม ฯลฯ เชะนเดียวกับโน้ตบุ๊กหรือหน้าเว็บไซต์ตะางๆ คุณลักษณะนี้ทําให้ผู้ใช้สามารถทํางาน
หลายๆ แบบได้ด้วยเครื่องมือเพียงชิ้นเดียว และสื่อใหมะในปัจจุบันถือเป็นการหลอมรวมเป็นแนว
เดียวกันของสื่อประเภทตะางๆ แบบที่ไมะเคยปรากฏมากะอนในอดีต 
 การหลอมรวมในแงะของสื่อจะเป็นคุณลักษณะที่สําคัญของสื่อใหมะ และผลจากการหลอมรวม
นั้นทําให้ดูเสมือนวะาเพียงมีสื่อใหมะเพียงอยะางเดียวก็ไมะจําเป็นต้องใช้สื่อในรูปแบบเดิมๆ แล้ว แตะ
นักวิชาการบางทะานเชะน Boczkowski (2004 อ้างใน กาญจนา แก้วเทพ, 2556) นําเสนอวะา การ
หลอมรวมดังกละาวนั้นไมะได้หมายความวะาสื่อใหมะจะเข้ามาแทนที่สื่อเกะาแบบที่เข้าใจกันโดยทั่วไป เชะน 
ถ้าคนหันไปอะานหนังสือพิมพ์ออนไลน์กันหมดก็จะเลิกอะานหนังสือพิมพ์ที่เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ และใน
ท้ายที่สุดหนังสือพิมพ์แบบสื่อสิ่งพิมพ์ก็จะหายไป Boczkowski เสนอวะา สื่อเกะาจะไมะสูญหายไปแตะจะ
เปลี่ยนไป (Shift) รวมทั้งเส้นกั้นพรมแดนระหวะางสื่อเกะากับสื่อใหมะจะมีการรั่วซึม (Leaky) ผะานกันไป
มา เชะน เราจะพบขะาวจากหนังสือพิมพ์ที่เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ไปปรากฏในสื่อออนไลน์ ในทางกลับกัน ก็
อาจจะมีขะาวบางขะาวจากสื่อออนไลน์ไปปรากฏอยูะในหนังสือพิมพ์ที่เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ เป็นต้น 
 Boczkowski อธิบายวะา สาเหตุที่เข้าคาดวะาสื่อใหมะจะไมะเข้าไปแทนที่สื่อเกะานั้น ก็เนื่องจาก 
"ภารกิจหลัก" (Core Business) ของสื่อแตะละประเภทนั้นจะมีลักษณะเฉพาะตัว ดังนั้น ถึงแม้จะสื่อ
เกะาบางประเภทมารวมกิจการกันได้สําเร็จ เชะน Time-Warner/AOL แตะทวะาก็มีบางกรณีที่ไมะสําเร็จ 
เชะน Viacom กับ CBS ที่เคยหลอมรวมกันแล้วก็ต้องกลับมาแยกกิจการกันอีก ซึ่งเป็นหลักฐานวะา
ภารกิจหลักของสองกิจการนี้ไมะสามารถหลอมรวมแทนที่กันได้ 
 2. การหลอมรวมในแงะของธุรกิจ ข้อเท็จจริงที่วะาเนื้อหาของสื่อกระแสหลักเดิมมักจะถูกขโมย
หรือลักลอบไปเผยแพระในสื่อใหมะ เชะน Youtube Bit Torrent ดังนั้นในระยะแรกสื่อใหมะและสื่อเดิม
มักจะมีความขัดแย้งกัน แตะเวลาตะอมาทั้งสองฝ่ายสามารถหาทางออกได้อยะางลงตัว Youtube และ 
Bit Torrent ทําสัญญากับบริษัทภาพยนตร์และโทรทัศน์วะาจะนําเฉพาะผลงานสื่อที่ทางนั้นอนุญาตไป
เผยแพระซ้ําเทะานั้น ในขณะเดียวกัน บางองค์กรของสื่อเดิมใช้ Youtube และ Bit Torrent เป็น
ชะองทางในการเผยแพระโฆษณา เป็นต้น  
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 การหลอมรวมเทคโนโลยีการสื่อสารเป็นการพัฒนาเข้ามาใกล้กันของเทคโนโลยี มีลักษณะ
เป็นการวิวัฒนาการมาพบกันของเทคโนโลยี 3 ประเภท ได้แกะ เทคโนโลยีแพระภาพและเสียง 
(Broadcast and Motion Picture Technology) เทคโนโลยีการพิมพ์ (Print and Publishing 
Technology) และเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ (Computer Technology) โดยมีเทคโนโลยีสื่อสาร
โทรคมนาคม (Telecommunication Technology) เป็นปัจจัยสนับสนุน 
 คําอธิบายของการหลอมรวมสื่อที่ถูกเรียกวะา การปฏิวัติแหะงระบบตัวเลข (Digital 
Revolution) หมายถึง ข้อมูลขะาวสารไมะวะาจะอยูะในลักษณะใดจะได้รับการปรับเปลี่ยนให้เป็นภาษา
ระบบตัวเลข (Digital Language) ที่เก่ียวข้องกับข้อมูลคอมพิวเตอร์โดยสามารถอะานและสะงผะานได้
อยะางรวดเร็วด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ ทั้งยังสามารถนําเสนอในลักษณะใดก็ได้ ตามความต้องการของ
ผู้ใช้งาน ความเปลี่ยนแปลงนี้ถูกเรียกวะา ดิจิไทเซชั่น (Digitization) (สุรสิทธิ์ วิทยารัฐ, 2550) 
 การปรับเปลี่ยนหรือแปลงสภาพเทคโนโลยีสื่อหรือการหลอมรวมสื่อไมะได้ทําให้สื่อสิ่งพิมพ์
เปลี่ยนแปลงสูะการเป็นสื่อใหมะแบบรวดเร็ว แตะเป็นการเปลี่ยนแปลงแบบคะอยๆ เป็นคะอยๆ ไป ซึ่งเป็น
การแสดงให้เห็นวะาสื่อสิ่งพิมพ์นั้นยังคงอยูะ ไมะได้หะางหายไปไหน เพียงแตะต้องมีการปรับเปลี่ยนเพื่อให้
เข้ากับเทคโนโลยีและการหลอมรวมสื่อที่เปลี่ยนแปลงไปในแตะละยุคแตะละสมัย 
 
2.6 แนวคิดในการออกแบบเวบ็ไซต์ 
 หลักการออกแบบหน้าเว็บเพจให้มีความนะาสนใจและให้ผู้รับสารใช้งานงะายมีดังตะอไปนี้  
(ธวัชชัย ศรีสุเทพ, 2544) 
 1. สร้างลําดับชั้นความสําคัญขององค์ประกอบ (Visual Hierarchy) 
 หลักสําคัญในการออกแบบหน้าเว็บคือ การสร้างลําดับความสําคัญขององค์ประกอบตะางๆ 
บนหน้าเว็บไซต์ เพื่อเน้นให้เห็นวะาอะไรเป็นเรื่องสําคัญมากหรือน้อยตามลําดับ การจัดระเบียบของ
องค์ประกอบอยะางเหมาะสมจะชะวยแสดงถึงความสัมพันธ์ระหวะางองค์ประกอบตะางๆ ในหน้าเว็บได้ 
 ขนาดเปรียบเทียบ (Relative Size) ขององค์ประกอบตะางๆ ในหน้าเว็บไซต์จะชะวยสื่อ
ความสําคัญของสิ่งหนึ่งตะอสิ่งอ่ืนๆ องค์ประกอบที่มีขนาดใหญะยะอมสามารถดึงความสนใจของผู้ใช้ได้
กะอน ตัวอยะางที่เห็นกันอยูะทั่วไปคือ การกําหนดหัวข้อเรื่องตะางๆ ให้มีขนาดใหญะกวะาสะวนของเนื้อหา
เสมอ เพ่ือแสดงให้ผู้ใช้มองเห็นได้ชัดเจนและเข้าใจจุดสําคัญของเนื้อหาได้ดีขึ้น 
 ลักษณะขององค์ประกอบตะางๆ ที่ต้องคํานึงถึงมีดังนี้ 
  1.1 ตําแหนะงและลําดับขององค์ประกอบ แสดงถึงลําดับความสําคัญของข้อมูลที่
ต้องการให้ผู้รับสารได้รับ เนื่องจากภาษาสะวนใหญะรวมถึงภาษาไทยและภาษาอังกฤษจะอะานจากซ้าย
ไปขวาและจากบนลงละาง จึงควรจัดวางสิ่งที่มีความสําคัญไว้ที่สะวนบนหรือด้านซ้ายของหน้าอยูะเสมอ 
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เพ่ือให้ผู้ใช้มองเห็นได้กะอน แตะถ้าวางสิ่งที่สําคัญไว้สะวนท้ายของหน้า ผู้ใช้จํานวนมากอาจจะไมะได้รับ
ข้อมูลนั้น 
  1.2 สีและความแตกตะางของสี สีที่มีความเดะนชัดเหมาะสําหรับองค์ประกอบที่มี
ความสําคัญมาก โดยการใช้สีที่แตกตะางกันอยะางชัดเจนจะสามารถดึงดูดความสนใจจากผู้ใช้มองเห็น
และตอบสนองอยะางรวดเร็ว แตะการใช้สีที่หลากหลายเกินไปอยะางไมะมีความหมายเต็มไปหมดทั้งหน้า 
กลับจะสร้างความสับสนให้กับผู้รับสารเสียมากกวะา 
  1.3 ภาพเคลื่อนไหว เป็นสิ่งที่ดึงดูดความสนใจได้เป็นอยะางดี แตะต้องใช้อยะางจํากัดและ
ระมัดระวัง เพราะการที่เราใช้สิ่งเคลื่อนไหวในหน้าเว็บมากเกินไปนั้นจะทําให้มีจุดสนใจบนหน้าจอ
มากเกินไป จนผู้รับสารตัดสินใจได้ลําบากวะาสิ่งไหนสําคัญกวะากัน 
 2. สร้างรูปแบบ บุคลิก และสไตล์  
  2.1 รูปแบบ การเลือกรูปแบบของหน้าเว็บไซต์ที่เหมาะสมจะชะวยสร้างความเข้าใจของ
ผู้รับสารได้ดีข้ึน โดยเราสามารถจําลองรูปแบบของสิ่งตะางๆ ที่มีความสัมพันธ์กับเนื้อหาของเว็บไซต์ไป
ใช้ได้ 
  2.2 บุคลิก เว็บไซต์แตะละประเภทอาจมีบุคลิกลักษณะแตกตะางกัน ขึ้นอยูะกับเนื้อหา
และเป้าหมายในการนําเสนอ บุคลิกที่เหมาะสมกับเนื้อหายะอมทําให้ผู้รับสารเข้าถึงเนื้อหาได้ดีขึ้น 
  2.3 สไตล์ ไมะควรสร้างสไตล์ของเว็บไซต์ตามอําเภอใจโดยไมะคํานึงถึงความเหมาะสม 
และจะต้องระมัดระวังเป็นพิเศษเมื่อนํากราฟฟิกจากเว็บไซต์อ่ืนที่มีสไตล์แตกตะางจากของเราเข้ามาใช้ 
นอกจากนี้รูปแบบของกราฟฟิกตะางๆ รวมถึงสไตล์ของเว็บไซต์ต์ควรมีความสัมพันธ์กับเนื้อหาใน
เว็บไซต์อยะางมีเหตุผล ไมะใชะเพียงเพ่ือแสดงฝีมือในการออกแบบแตะเพียงอยะางเดียว และควรใช้รูปแบบ 
บุคลิก และสไตล์ที่เลือกใช้ให้มีความสม่ําเสมอ เพื่อป้องกันความสับสนที่อาจเกิดข้ึนได้ 
 3. สร้างความสม่ําเสมอตลอดทั่วทั้งเว็บไซต์ 
 ปัญหาอยะางหนึ่งที่พบเห็นมาแล้วในบางเว็บไซต์คือการมีรูปแบบในแตะละหน้าที่ไมะเหมือนกัน 
จนทําให้ผู้รับสารไมะแนะใจวะาอยูะในเว็บไซต์เดิมหรือไมะ เมื่อเราได้ออกแบบโครงสร้างของหน้าเว็บเพจ 
เรียบร้อยแล้ว ควรนําลักษณะดังกละาวไปใช้กับทุกๆ หน้าให้เป็นมาตรฐานเดียวกันตลอดทั้งเว็บไซต์ 
เพ่ือเป็นเอกลักษณ์ให้ผู้รับสารสามารถจดจําลักษณะของเว็บไซต์ได้ดียิ่งขึ้น นอกจากนั้นความยังทําให้
ผู้รับสารรู้สึกคุ้นเคยและสามารถคาดการณ์ลักษณะของเว็บไซต์ละวงหน้าซึ่งจะชะวยให้การใช้งาน
เว็บไซต์เป็นไปอยะางสะดวก 
 จัดวางองค์ประกอบที่สําคัญไว้ในสะวนบนของหน้าเสมอ 
 สะวนบนของหน้าหมายถึง สะวนแรกของหน้าที่จะปรากฏขึ้นในหน้าตะางบราวเซอร์โดยที่ยังไมะมี
การเลื่อนหน้าจอใดๆ เนื่องจากบนสุดของหน้าจะเป็นบริเวณท่ีผู้ใช้มองเห็นได้กะอน ดังนั้นสิ่งที่อยูะใน
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บริเวณนี้จึงควรเป็นสิ่งที่สําคัญและสามารถดึงดูดความสนใจจากผู้ใช้ได้ โดยปกติแล้วสะวนบนสุดนี้ควร
ประกอบด้วย ชื่อของเว็บไซต์ ชื่อหัวเรื่องหรือแสดงหมวดหมูะของเนื้อหา สิ่งสําคัญที่ต้องการโปรโมท  
ระบบเนวิเกชั่น เพ่ือให้ผู้ใช้มีโอกาสคลิกไปยังสะวนที่ต้องการได้ทันที โดยไมะต้องรอให้ข้อมูลทั้งหน้า
ปรากฏขึ้นมาจนครบกะอน 
 สร้างจุดสนใจด้วยความแตกตะาง 
 การจัดองค์ประกอบให้ภาพรวมของหน้าเว็บไซต์มีความแตกตะางเป็นสิ่งที่สําคัญท่ีจะนําสายตา
ผู้อะานไปยังบริเวณตะางๆ สะวนหน้าที่เต็มไปด้วยตัวอักษรจะดูคล้ายเป็นแถบสีเทาท่ีไมะนะาสนใจ สําหรับ
หน้าที่ถูกออกแบบมาไมะดีโดยเน้นการใช้กราฟฟิกหรือตัวอักษรที่มากเกินไป จะทําให้ยากตะอการมอง
หาข้อมูลที่มีความสําคัญจริงๆ   
 4. จัดแตะงหน้าเว็บให้เป็นระเบียบและเรียบงะาย 
 เนื้อหาในหน้าเว็บจําเป็นต้องอยูะในรูปแบบที่ดูงะาย แยกเป็นสัดสะวนและไมะดูแนะนจนเกินไป 
การมีข้อมูลหรือองค์ประกอบที่มากเกินไปทั้งในสะวนของลิงค์และเนื้อหา จะทําให้ผู้อะานขาดความ
สนใจ สับสน และเลิกติดตามในที่สุด วิธีการที่จะชะวยได้ก็คือ การจัดวางตัวอักษรและรูปภาพให้เกิด
พ้ืนที่วะาง ทําให้ภาพรวมไมะแนะนจนเกินไป 
 เนื้อหาที่มีบรรทัดยาวเต็มความกว้างของหน้าจอนั้นเป็นสิ่งที่สร้างความลําบากตะอการอะาน 
ควรจัดตัวหนังสือให้อยูะในคอลัมน์ตะอไป ซึ่งผู้อะานจะต้องอะานจากบนลงละาง และต้องเลื่อนหน้าจอ
ขึ้นมาด้านบนเพ่ืออะานคอลัมน์ถัดไปอีก เป็นสิ่งที่ไมะสะดวกอยะางยิ่ง 
 5. ใช้กราฟฟิกอยะางเหมาะสม 
 หลายคนอาจคิดวะาการใช้กราฟฟิกจํานวนมากจะทําให้เว็บดูดีและนะาสนใจกวะาเว็บอื่น แตะ
ความจริงแล้วการใช้กราฟฟิกจํานวนมากอยะางไมะเป็นระเบียบ อาจสะงผลลัพธ์ในทางตรงกันข้ามกับสิ่ง
ที่คาดหวังไว้ การใช้กราฟฟิกมากเกินความจําเป็นจะทําให้เกิดจุดเดะนทั่วทั้งหน้าและเป็นผลให้ไมะมี
อะไรในหน้านั้นเดะนขึ้นมาจริงๆ 
 แนวคิดนี้สามารถนํามาใช้ในการออกแบบเว็บไซต์ทะองเที่ยวได้อยะางเป็นประโยชน์ การ
ออกแบบเว็บไซต์ที่เหมาะสมจะเป็นการบะงบอกถึงภาพลักษณ์และตัวตนของธุรกิจของเราได้อยะาง
ชัดเจน เป็นการลดคะาใช้จะายในสะวนของต้นทุนในการผลิตสื่อ ทัง้ยังมีความยืดหยุะนสูงกวะาเมื่อเทียบกับ
การทําออกมาในรูปแบบของรูปเละม ซึ่งในปัจจุบันถือวะาเป็นสื่อดั้งเดิมไปเสียแล้ว และเพ่ือเป็นแนวทาง
ในการวางแผนการตลาดทางสื่อออนไลน์ในอนาคต การปรับปรุงความสามารถด้านการตลาด การ
สะงเสริมภาพลักษณ์และทัศนคติให้กับตัวเว็บไซต์เพ่ือแสดงจุดยืนและแสดงความนะาเชื่อถือด้วยตัว
เว็บไซต์และบริการให้แกะกลุะมพันธมิตรทางธุรกิจและกลุะมลูกค้าของบริษัทเพ่ือเข้าถึงกลุะมลูกค้า
เป้าหมายได้กว้างมากขึ้น เชะน การรีวิวสถานที่ทะองเที่ยวประเทศญี่ปุ่น โดยผู้อะานสามารถจองตั๋ว
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เครื่องบิน จองห้องพักได้เลยจากหน้าเว็บไซต์ โดยเป็นการระวมมือกันระหวะางสายการบิน ทางโรงแรม
ในประเทศญี่ปุ่นกับเว็บไซต์ของเรา  
 โดยสื่อออนไลน์นั้นถือเป็นอีกชะองทางหนึ่งที่มีความสําคัญในการแจ้งข้อมูลขะาวสารตะางๆ 
รวมถึงขะาวสารสิทธิพิเศษตะางๆ แกะผู้อะาน ทําให้เกิดการกระตุ้นตลาดเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า สะงผลให้เกิด
การเพ่ิมยอดขายและกําไรให้กับบริษัท การจัดเก็บรวบรวมสถิติผู้เยี่ยมชมเว็บไซต์ทําให้เราทราบข้อมูล
ความต้องการตะางๆ ของผู้เข้าชมเว็บไซต์ และยังชะวยให้ผู้จัดทําเว็บไซต์สามารถติดตะอกับผู้อะานเพื่อ
ทราบถึงคําแนะนําหรือข้อติชมตะางๆ ซึ่งทําให้เกิดการพัฒนาเว็บไซต์ให้ดียิ่งขึ้นไปอีกด้วย 
 
2.7 ทฤษฎกีารตลาด Philip Kotler Marketing 4.0 
 วีระ เจียรนัยพานิชย์ (2560) กละาววะา สําหรับนักการตลาด ทุกคนมักจะได้รับอิทธิพลจากผู้มี
ความรู้ความเชี่ยวชาญด้านการตลาด ฟิลิป คอตเลอร์ อยะางแนะนอน ด้วยแกะนรากของทฤษฎีการตลาด 
4Ps ซึ่งเป็นรากฐานของการตะอยอดออกมาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดตะางๆ มากมาย  
 การตลาดยุคที่ 1 หรือยุค 4P ถือเป็นทฤษฎีทางการตลาดยุคแรกเลยคือ การกําหนดกลยุทธ์
การตลาด สามารถแบะงเป็นสองเรื่องใหญะๆ คือ ทําอะไร (Product Price) และ ขายอยะางไร (Place 
Promotion) แตะการตลาดในยุคปัจจุบันนี้เป็นการตลาดในยุคที่คนมีความสามารถในการผลิตสินค้าสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งออกมาขาย สามารถกําหนดราคา หาชะองทางการจําหนะาย และสื่อสารให้ผู้คนเข้าใจ แตะเมื่อ
มีคูะแขะงออกมามากๆ การหาความแตกตะางก็จะทําได้ยากมากขึ้นเรื่อยๆ มีความเสี่ยงที่จะผลิต
สินค้าออกมาแล้วไมะตรงความต้องการของลูกค้า ต้องหาวิธีโน้มน้าวดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้า เป็น
การตลาดที่ขายของแขะงกันด้วยจุดเดะนวิธีการใช้งานของตัวสินค้า (Functional Value) 
 การตลาดยุคท่ี 2 เปลี่ยนมุมมองจากการผลิตและหาวิธีขายสินค้า กลายเป็นการยึดลูกค้าเป็น
ศูนย์กลาง กลยุทธ์ 4P จึงกลายมาเป็น 4C ใครคือลูกค้า แบะงลูกค้าออกเป็นกลุะมๆ หรือ 
Segmentation แล้วเลือกกลุะมลูกค้าเป้าหมายหลักขึ้นมา สร้างสินค้าท่ีลูกค้าต้องการและอยูะในราคา
ที่ลูกค้ากลุะมนั้นรับได้ ขายในชะองทางที่ลูกค้าสะดวก สื่อสารกับลูกค้าในภาษาที่สามารถรับรู้ได้งะาย 
สร้างอารมณ์ระวมกับลูกค้าให้คล้อยตาม จนเกิดภาพในใจลูกค้า (Emotional Value)  
 การตลาดยุคที่ 3  มีการเพ่ิมเติมสาระใหมะจาก Legacy Marketing ในยุค 1.0 และ 2.0 คือ 
ครอบคลุมทั้ง Functional Value Emotional Value และต้องทําการตลาดให้เข้าถึงจิตวิญญาณของ
ลูกค้า (Human Spirit) สร้างสาวก สร้างลัทธิ เป็นแบรนด์ที่ดีรับผิดชอบตะอสังคม และเชิญชวนคูะค้า
ทางธุรกิจมาเป็นสะวนระวมที่ดีของสังคมด้วยกัน นอกจากจะรักษาความสัมพันธ์ของลูกค้าแล้ว ยังต้อง
สร้างประสบการณ์ท่ีดีที่สุดให้กับลูกค้าด้วย CRM: Customer Relationship Management สูะ 
Customer CEM: Customer Experience Management  และนําเครื่องมืออุปกรณ์เทคโนโลยี
ตะางๆ เข้ามาบริการและสื่อสารกับลูกค้า ทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์ให้ได้ประสบการณ์แบบ
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เดียวกัน มีการสื่อสารหลายชะองทางให้บริการลูกค้าเพ่ือเชื่อมโยงเป็นหนึ่งเดียวกัน การทําการตลาดทํา
กิจกรรมเพ่ือสังคม CSR อยะางเดียวอาจไมะพอ อาจต้องทําให้เป็น CSV: Creating Share Value ด้วย 
 การตลาดยุคที่ 4 หรือ Marketing 4.0 เป็นการตะอยอดการตลาดยุคท่ี 3 ที่สร้างแบรนด์ให้
เข้าถึงจิตวิญญาณของลูกค้าในบริบทใหมะท่ีพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป ใช้สื่อสังคมออนไลน์ (Social 
Media) ให้เกิดประโยชน์ ลูกค้ามีชะองทางมากพอที่จะค้นหาข้อมูลที่แท้จริง หากสินค้าไมะดีก็ไมะ
สามารถหลอกได้ แตะถ้าสินค้านั้นดีจริงจะเกิดการแนะนําสินค้าตะอให้ผู้อ่ืนซ่ึงถือเป็นประโยชน์มากกับ
แบรนด์ นอกจากนั้นบนโลกออนไลน์ยังมีพ้ืนที่ให้คนที่สนใจสิ่งเดียวกันมารวมตัวกัน ทําให้เกิดกลุะม
ลูกค้าใหมะที่เรียกวะา Community 
 สําหรับทฤษฎีข้างต้นนี้สามารถนํามาปรับใช้กับการศึกษาวิจัยในเรื่องนี้ได้คือ การตลาดในยุค
ที ่4 เป็นการเปลี่ยนจากการพยายามทีจ่ะขายสินค้า เป็นการทําให้ลูกค้าเกิดความรักในตัวสินค้าและ
เกิดการบอกตะอ โดยการวางกลยุทธ์การตลาดออนไลน์สามารถแบะงได้เป็น 5 ชะวง ได้แกะ 1) Aware 
การรับรู้ถึงตัวสินค้าจากสื่อโฆษณาตะางๆ ทั้งสื่อของแบรนด์ บุคคลรอบข้าง และเนื้อหาบนโลก
ออนไลน์ อาจจะเป็นการรีวิวโดยใช้บลอกเกอร์ (Blogger) บนเว็บไซต์ยูทูป (Youtube) 2) Appeal 
การจดจับ ด้วยการสร้างเรื่องราวให้กับแบรนด์ของสินค้านั้นๆ เมื่อเป็นที่รู้จักก็สามารถดึงดูดให้ 
แบรนด์ของเราเป็นหนึ่งในตัวเลือกของลูกค้า 3) Ask ลูกค้าต้องเข้าถึงแบรนด์ได้เมื่อลูกค้าต้องการ 
ต้องมีชะองทางการติดตะอให้กับลูกค้า บางครั้งลูกค้าต้องการหาข้อมูลเพ่ือใช้ในการ ประกอบการ
ตัดสินใจ 4) Act แบรนด์ต้องจัดหาชะองทางการขายสินค้าในชะองทางที่ลูกค้าเข้าถึงได้สะดวกและงะาย
มากที่สุด 5) Advocate การแนะนํา การบอกตะอบนโลกออนไลน์ ข้อนี้ถือเป็นสิ่งที่สําคัญมาก 
 บางครั้งสินค้าชิ้นนั้นเป็นสินค้าที่ซื้อแคะเพียงครั้งเดียว ลูกค้าอาจจะไมะมีโอกาสได้ซื้อซ้ํา เรา
ต้องทําให้คนเหละานั้นกลายเป็นสาวกของเราให้ได้และเกิดการบอกตะอ โดยกลุะมลูกค้า 3 กลุะมที่จะทํา
ให้แบรนด์ได้รับการแนะนําหรือได้รับการบอกตะอคือ กลุะมวัยรุะน ซึ่งลูกค้ากลุะมนี้มีพลังในการตัดสินใจ
ได้เร็วและชอบแสดงออก ตะอมาคือ กลุะมผู้หญิง เป็นกลุะมที่มีนิสัยชอบเละา ชอบแชร์ และสื่อสารกับ
ผู้คนในสังคมรอบตัว และสุดท้าย กลุะมผู้ใช้สื่อออนไลน์ กลุะมคนที่ชอบสร้างคอนเทนท์บนโลกสื่อ
ออนไลน์ อาจจะเขียนบล็อก เขียนกระทู้ หรือทําคลิปวีดีโอพาเที่ยวบนเว็บไซต์ยูทูป หากเรามุะงเน้น
การตลาดไปทีลู่กค้า 3 กลุะมนี้และสามารถทําออกมาได้ดี แบรนด์ก็จะประสบความสําเร็จได้อยะาง
รวดเร็ว 
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2.8 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ดิษยา กังแฮ (2552) ศึกษาเรื่อง "การใช้สื่อออนไลน์กับการปรับตัวของนิตยสารไทย" พบวะา 
องค์กรที่ผลิตนิตยสารจําเป็นต้องมีการปรับตัวให้สอดคล้องกับยุคของการสื่อสารที่เปลี่ยนแปลงไป
และได้มีการพัฒนาอยะางรวดเร็วจนก้าวเข้ามาสูะยุคของอินเทอร์เน็ตซึ่งถือวะาเป็นสื่อใหมะ โดยแตะละ
องค์กรจะมีวิธีการปรับตัวที่แตกตะางกันไป แตะสะวนใหญะเริ่มหันมาใช้งานเว็บไซต์กันมากยิ่งขึ้น มี
จุดประสงค์เพ่ือเผยแพระเนื้อหาในสื่อสิ่งพิมพ์ขององค์กรให้เข้าถึงผู้อะานมากยิ่งข้ึน โดยมีการนํา 
อีแม็กกาซีนมาเผยแพระบนเว็บไซต์เพ่ือดึงดูดให้ผู้อะานสนใจและตัดสินใจซื้อนิตยสาร ซึ่งแตะละองค์กร
จะพัฒนาเว็บไซต์ของตนเองอยูะเสมอ และพยายามปรับเปลี่ยนเว็บไซต์เพ่ือให้ตอบโจทย์ความต้องการ
ของผู้อะานให้มากท่ีสุด ลักษณะของเนื้อหาที่เผยแพระบนเว็บไซต์นั้นจะเป็นเนื้อหาที่มีการจัดทําขึ้นมา
โดยเฉพาะ มีภาพประกอบในเว็บไซต์ที่สวยงาม และนําสื่อตะางๆ มาใช้ประกอบเนื้อหาภายในเว็บไซต์ 
เชะน คลิปวีดีโอ เป็นต้น โดยงานวิจัยชิ้นนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดย
สัมภาษณ์กลุะมตัวอยะาง 3 องค์กร ได้แกะ บริษัท มติชน จํากัด บริษัท อมริทน์พริ้นติ้งแอนด์พับลิชชิ่ง 
จํากัด และ บริษัท สยามสปอร์ท ซินดิเคท 
 ญาณิศา ยานะธรรม (2557) ศึกษาเรื่อง "โครงการจัดตั้งเว็บไซต์กึ่งนิตยสารในอัตลักษณ์
ผู้หญิงเกะง" พบวะา การเปิดรับสื่อของผู้รับสารมีการใช้เครือขะายสังคมออนไลน์หลายชนิดควบคูะกัน โดย 
Facebook Line และ Youtube ได้รับความนิยมเป็นสามอันดับสูงสุด ทั้งนี้หากในเครือขะายสังคม
ออนไลน์ที่ใช้บริการอยูะปรากฏเว็บลิงค์แนบมา เหตุผลที่จะตัดสินใจคลิกเว็บลิงค์มากที่สุดคือ ต้องเป็น
เรื่องราวที่อยูะในความสนใจของตนเองอยะางแท้จริงเทะานั้น หรือต้องเป็นเรื่องที่แปลกและเป็นเรื่องใหมะ
ที่ไมะเคยทราบมากะอน เป็นเหตุผลรองลงมา โดยงานวิจัยชิ้นนี้เป็นงานวิจัยแบบผสม โดยสัมภาษณ์ เชิง
ลึกในการวิจัยเชิงคุณภาพกับผู้ประกอบธุรกิจสื่อออนไลน์และนิตยสาร 
 ธีรพล สิริวันต์ (2557) ศึกษาเรื่อง "โครงการจัดตั้งบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์แนวสารคดี
ทะองเที่ยวสร้างสรรค์" พบวะา ปัจจุบันรายการโทรทัศน์แนวสารคดีทะองเที่ยวมีผู้ผลิตผลิตออกมา 
เป็นจํานวนมากและเริ่มมีคุณภาพลดลง ผู้ผลิตให้ความสําคัญกับเนื้อหาและกระบวนการผลิตน้อยลง 
จึงทําให้รายการไมะมีคุณภาพ และสิ่งสําคัญอีกอยะางคือการที่ไมะมีความแตกตะาง และไมะมีการนําเสนอ
ข้อมูลในเชิงลึก ฉะนั้นจึงเป็นโอกาสของการผลิตรายการสารคดีทะองเที่ยวให้มีรูปแบบที่แตกตะาง
ออกไปจากปัจจุบัน ในการดําเนินการทางธุรกิจผลิตรายการโทรทัศน์ ประเภทรายการสารคดี
ทะองเที่ยวเป็นรายการที่ผู้สนับสนุนสนใจและมีอัตราที่จะสนับสนุนสูงกวะารายการอ่ืน ฉะนั้นหากผลิต 
ออกมาได้มีคุณภาพอยะางแท้จริง ก็เป็นโอกาสที่รายการจะสามารถดําเนินไปได้อยะางดี และสามารถ
นําเสนอได้เป็นระยะเวลาที่ยาวนาน โดยงานวิจัยชิ้นนี้ใช้วธิกีารสํารวจด้วยวิธีการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 
ผู้ผลิต และผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจผลิตรายการโทรทัศน์ จํานวน 7 ราย 
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 อมร มงคลแก้วสกุล (2558) ศึกษาเรื่อง "การปรับตัวของนิตยสารตกแตะงบ้านในยุคหลอม
รวมสื่อ" พบวะา เนื้อหาของนิตยสารเพียงอยะางเดียวไมะสามารถสร้างความอยูะรอดให้กับนิตยสารได้ แตะ
ยังมีสะวนประกอบสําคัญอ่ืนๆ อีก เชะน วิธีการและรูปแบบของการนําเสนอเนื้อหาที่จะทําให้นิตยสาร
นั้นเข้าถึงผู้อะานได้มากที่สุด ซึ่งจะต้องให้ความสําคัญท้ังในเรื่องของเนื้อหาและการนําเสนอผะานสื่อ
ตะางๆ ในสัดสะวนที่เทะากัน โดยงานวิจัยชิ้นนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดย
สัมภาษณ์เจาะลึกบุคคลตะางๆ ทั้งผู้ผลิต และผู้รับสารรวมทั้งสิ้น 10 คน 



บทที ่3 
วธิดีาํเนินงานวจิยั 

 
 การวิจัยเรื่องการปรับตัวสาระนิตยสารท่องเที่ยวสู่สาระของการท่องเที่ยวในยุคดิจิทัล เพ่ือ
ศึกษาวิธีการนําเสนอเนื้อหาการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ เพ่ือ
ศึกษาวิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพ่ือให้เข้ากับยุคดิจิทัลและวิธีการปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้
นิตยสารอยู่รอด ทั้งด้านของรายได้และการรักษาฐานผู้อ่าน เพ่ือศึกษาเว็บไซต์ของนิตยสารท่องเที่ยว
เพ่ือหาแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรที่สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็ว 
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่าน
สื่อใหม่ และเพ่ือเป็นแนวทางการในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
 งานวิจัยชิ้นนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้วิธีการศึกษาและเก็บ
ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ และศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารอ้างอิงต่างๆ โดยจะนําข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์เพื่อใช้เป็นกรณีศึกษาและทําให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการวิจัย ซึ่งระเบียบวิธีการวิจัย
ประกอบด้วย 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัย 
 3.4 ประเด็นที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 3.5 วิธีวิเคราะห์ข้อมูลและประมวลผลข้อมูล 
 

3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง   
 ในการศึกษาการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 
 3.1.1 การวิเคราะห์กลุ่มผู้ส่งสาร 
 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยจึงเลือกใช้
วิธีการดําเนินการวิจัยแบบสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) เพ่ือเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผู้ให้ข้อมูลสําคัญในการศึกษาวิจัยครั้งนี้แบ่งเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ 
  1. บรรณาธิการนิตยสารท่องเที่ยว 
  - ชมพูนุช กองชนะ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการบริหาร
นิตยสารเที่ยวรอบโลก) 
  - ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการ
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นิตยสารเช็คทัวร์) 
  2. บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว 
  - ณัชชา เทพเพชรรัตน์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 6 กันยายน 2560) (รองผู้จัดการทั่วไป 
บริษัท จอยฟูล ฮอลิเดย์ จํากัด) 
  จอยฟูล ฮอลิเดย์ ได้รับการจดทะเบียนก่อตั้งขึ้นในปี ค.ศ. 2003 หรือ ปี พ.ศ. 2546 
โดยบริษัทตั้งอยู่ที่ 88 ปาโซ่ ทาวเวอร์ ชั้น 12 ห้องบี 2 ถนนสีลม แขวงสุริยวงศ์ เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร เป็นบริษัทที่ดําเนินการในรูปแบบ B2B tour wholesaler หรือการดําเนินการใน
ลักษณะผู้ค้าส่งด้านการท่องเที่ยวให้กับบริษัททัวร์ทั่วไปในกรุงเทพฯ และประเทศไทย มีเป้าหมายเพ่ือ
การสร้างช่องทางการดําเนินการในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวให้กับลูกค้าด้วยการพัฒนาจัดทํา
แพ็คเกจการท่องเที่ยวเพื่อพักผ่อน และแพ็คเกจการเดินทางสําหรับกลุ่มประชุมสัมมนา ซึ่งบริษัททัวร์
บริษัทนี้ถือได้ว่าเป็นบริษัทนําเที่ยวรายใหญ่ เป็นที่รู้จัก และยังได้รับความไว้วางใจจากลูกค้าเป็นอย่าง
ดีอีกด้วย 
  - ปิยนุช ไอศูรย์พิศาลกุล (การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 กันยายน 2560) (ผู้จัดการทั่วไป 
บริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล จํากัด) 
  บริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล เดิมใช้ชื่อว่า ทรานส์ โกล๊บบอล ก่อตั้งเมื่อปี ค.ศ. 
1981 ก่อนจะขยายเป็นบริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล ในปี ค.ศ. 2005 โดยบริษัทตั้งอยู่ที่ 91/1 
ซอยอนุมานราชธน ถนนเดโช แขวงสุริยวงศ์ เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร เริ่มต้นจากการพาเท่ียว
ประเทศในแถบทวีปเอเชีย หลังจากนั้นได้มีการขยายเส้นทางหลักเพ่ิมเติมไปยังประเทศในทวีปยุโรป
และประเทศในแถบโอเชียเนีย ต่อมาได้มีการเปิดเส้นทางการท่องเรือสําราญและเป็นตัวแทนการ
ท่องเที่ยวทางเรือสําราญระดับโลก การไปเที่ยวกับบริษัทนี้จะเป็นการท่องเที่ยวแบบสะดวกสบายและ
เหมาะสําหรับผู้ที่มีรายได้ดีสักหน่อย เพราะในส่วนของโรงแรมที่พัก ร้านอาหารที่อยู่ในโปรแกรมทัวร์
จะเป็นสถานที่ที่มีราคาแพง รวมไปถึงสายการบินด้วย และจํานวนลูกทัวร์ต่อหนึ่งกรุ๊ปมักจะรับใน
ปริมาณที่ไม่มากเพ่ือให้สามารถดูแลลูกทัวร์ได้อย่างทั่วถึง 
  3. ผู้แนะนําสถานที่ท่องเที่ยว (Youtuber & Blogger) 
  - ปัทมพร ปรีชาวุฒิเดช (2560) Youtuber เจ้าของช่อง Sunbeary 
  Sunbeary Channel มีผู้ติดตาม 1,287,801 คนและมีผู้เข้าชมคลิปทั้งหมด 
170,248,874 ครั้ง (สืบค้นข้อมูลเมื่อวันที่ 29 กรกฎาคม 2560) เจ้าของช่องคือคุณซาน ปัทมพร 
ปรีชาวุฒิเดช โดยกลุ่มเป้าหมายหลักของช่องคือกลุ่มวัยรุ่น เพราะเป็นวัยที่ใกล้เคียงกับตัวผู้ถูก
สัมภาษณ์ มีการนําเอาความเป็นตัวเองมาเป็นคอนเซปต์ในการนําเสนอเนื้อหาในคลิป สามารถ
นําเสนอเนื้อหาเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของผู้ชมได้ และยังมีความเป็นกันเองกับผู้ชม ทําให้ผู้ชม
รู้สึกว่าสามารถเข้าถึงตัวผู้ถูกสัมภาษณ์ได้ไม่ยาก รูปแบบเนื้อหาภายในช่องส่วนใหญ่จะเป็นเนื้อหาที่
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อยู่ในกระแสแต่มีการนําเสนอออกมาได้อย่างน่าสนใจ และในช่วงหลังมานี้ได้เริ่มมีการพาเที่ยว
ต่างประเทศ เพราะเหตุนี้จึงทําให้มีสปอนเซอร์ให้ความสนใจ ซึ่งนี่คือช่องทางในการสร้างรายได้ของ
เหล่ายูทูปเบอร์ เช่น การร่วมมือกับสายการบิน NokScoot ในการใช้รหัสโปรโมชั่น GODALIAN เพ่ือ
รับส่วนลด 15 เปอร์เซ็นต์ ในการซื้อตั๋วเครื่องบินเพ่ือบินตรงสู่เมืองต้าเหลียน ประเทศจีน สําหรับแฟน
คลับของ Sunbeary 
  - รวีวรรณ ไทยรัตนานนท์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 23 สิงหาคม 2560) (ผู้อํานวยการ
ฝ่ายขาย บริษัท ธอทฟูล (ประเทศไทย) จํากัด) 
  - ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 กันยายน 2560) (เจ้าของเพจ Go 
Went Go : เที่ยวเว้นเที่ยว) 
  เพจ Go Went Go: เทีย่วเว้นเที่ยว มีผู้กดชื่นชอบ (Like) 276,129 คน โดยเจ้าของ
เพจคือคุณภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์ หรือท่ีรู้จักกันในชื่อ บาส อดีตมือกีต้าร์วง Better Whether ที่ผัน
ตัวเองมาเป็นคนแนะนําสถานที่ท่องเที่ยว โดยเป็นการแนะนําสถานทีท่่องเที่ยวผ่านการทําวิดีโอ คอน
เท้นท์ (Video Content) ที่มีทั้งความบันเทิง ความตลก แต่ยังคงไว้ซึ่งสาระ ทางเพจมีความตั้งใจ
อยากจะเสนอเรื่องราวของความต่างทางวัฒนธรรมผ่านการเล่าเรื่องให้ดูสนุกสนาน โดยการนําเสนอ
ผ่านทาง 20TV บนเว็บไซต์ยูทูป ช่องที่รวบรวมความบันเทิงหลากหลายรูปแบบไว้ในที่เดียวกัน ไม่ว่า
จะเป็นการพาเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศ หรือพาไปรีวิวร้านอาหารที่น่าสนใจ มีผู้กดติดตาม 
47,402 คน และมีผู้เข้าชมคลิปวีดีโอทั้งหมด 3,865,497 ครั้ง  
 3.1.2 การวิเคราะห์กลุ่มผู้รับสาร 
 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยจึงเลือกใช้
วิธีการดําเนินการวิจัยแบบสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) เพ่ือเข้าถึงความคิดเห็น
เกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม ความต้องการของผู้อ่านที่มีต่อการเปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการ
ท่องเที่ยว โดยใช้กระบวนการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก โดยได้คัดเลือกเป็นประชาชน
ทั่วไปทุกเพศที่มีช่วงอายุ 18 - 60 ปี โดยเป็นผู้รับสารที่มีความชื่นชอบในเรื่องของการท่องเที่ยว ทั้งที่
อ่านผ่านนิตยสารท่องเที่ยว อ่านผ่านเว็บไซต์แนะนําสถานที่ท่องเที่ยว รับชมคลิปวีดีโอบนเว็บไซต์ยู
ทูป และจากสื่อออนไลน์ประเภทต่างๆ เพ่ือมุ่งหวังให้เกิดความเป็นกลางและความเที่ยงตรงของข้อมูล
ในงานวิจัย 
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3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 3.2.1 แหล่งข้อมูลประเภทเอกสารข้อมูลจากเอกสารส่วนใหญ่ที่ผู้วิจัยนํามาใช้ในงานวิจัยจะ
ได้จากการค้นคว้าข้อมูลประกอบเอกสารต่างๆ ซึ่งประกอบด้วยตํารา เอกสารวิชาการ สิ่งพิมพ์ 
บทความ นิตยสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เป็นต้น 
 3.2.2 แหล่งข้อมูลประเภทบุคคล 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ส่งสาร ผู้วิจัยได้เลือกสัมภาษณ์ บรรณาธิการนิตยสารเที่ยว
รอบโลก และนิตยสารเช็คทัวร์ บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว ยูทูปเบอร์ บลอกเกอร์แนะนําสถานที่
ท่องเที่ยว รวมถึงบุคคลที่เก่ียวข้อง รวมทั้งสิ้น 7 คน โดยใช้กระบวนการสัมภาษณ์และวิเคราะห์แบบ
เจาะลึกถึงแนวทางการนําเสนอเนื้อหาให้มีความน่าสนใจ การปรับองค์กรของนิตยสารในยุคดิจิทัล 
เพ่ือนํามาวิเคราะห์กลยุทธ์ในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร โดยผู้วิจัยจะทําการ
บันทึกข้อมูลโดยใช้เครื่องบันทึกด้วยระบบดิจิทัลและสมุดบันทึกข้อมูล เพ่ือนํามาเป็นข้อมูลในการ
ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของข้อมูลหลังจากจบการสัมภาษณ์ในแต่ละครั้ง 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้รับสาร การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) 
โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 8 คน ใช้กระบวนการสัมภาษณ์และวิเคราะห์แบบเจาะลึกถึงทัศนคติ 
พฤติกรรม และความต้องการของผู้อ่านที่มีต่อตัวนิตยสารและเว็บไซต์ท่องเที่ยว โดยการเก็บข้อมูล
โดยการสัมภาษณ์แบบเผชิญหน้าเพื่อเก็บข้อมูลและความคิดเห็นของผู้รับสารให้ได้มากท่ีสุด 
 
3.3 เครื่องมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมลูในงานวจิยั 
 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยจึงเลือกใช้
วิธีการดําเนินวิจัยแบบสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-Depth Interview) เพ่ือใช้ในการทําการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการเกี่ยวกับนิตยสารท่องเที่ยว บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว ยูทูปเบอร์ บลอกเกอร์แนะนํา
สถานที่ท่องเที่ยว รวมไปถึงผู้รับสารที่มีความสนใจในเรื่องของการท่องเที่ยว ผู้วิจัยจึงใช้รูปแบบ
ลักษณะคําถามแบบปลายเปิด (Open-Ended Question) โดยจะสัมภาษณ์ทีละบุคคลตาม
วัตถุประสงค์การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผู้ส่งสารและผู้รับสารจนครบถ้วนตามที่วางไว้ โดยในการ
สัมภาษณ์ผู้สัมภาษณ์ จะสอบถามข้อมูลเบื้องต้นเพ่ือสร้างความคุ้นเคยกับผู้ถูกสัมภาษณ์ โดยที่ผู้ให้
สัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นของตนเองได้อย่างเต็มที่ ซึ่งผู้วิจัยได้เตรียมแผนการสัมภาษณ์ไว้
ล่วงหน้า ดังนั้นทุกคําถามจะถูกจัดเรียงลําดับก่อนหลัง ผู้ให้ข้อมูลจะตอบคําถามตามคําถามท่ีใช้ใน
การสัมภาษณ์ตามท่ีผู้วิจัยได้จัดทําไว้ข้างต้นเพ่ือให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อนํามาเป็นข้อมูลและ
เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์ต่อไป 
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3.4 ประเดน็ทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลู 
 แนวคําถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) นี้จะใช้คําถามตามหลัก
แนวคิดหรือทฤษฎีที่ใช้ในงานวิจัยเพื่อสร้างคําถามในประเด็นต่างๆ เกี่ยวกับการนําเสนอเนื้อหาบน
นิตยสารและสื่อใหม่ การปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวในยุคดิจิทัล และพฤติกรรมของผู้รับสาร 
คําตอบของการสัมภาษณ์ท่ีจะได้มานั้น ส่วนหนึ่งได้มาจากการสืบค้นทฤษฎีและการทบทวน
วรรณกรรม เพื่อสัมภาษณ์แบบเจาะลึกและให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัยจากกลุ่ม
ตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลที่สําคัญอย่างเป็นกลาง ครบถ้วน และถูกต้อง ดังนี้ 
 3.4.1 คําถามเบื้องต้นเกี่ยวกับผู้ถูกสัมภาษณ์ เช่น ชื่อ-นามสกุล อาชีพ 
 3.4.2 คําถามสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) 
 ชดุคาํถามชดุที ่1 สําหรับการเก็บข้อมูลบรรณาธิการบริหารนิตยสารท่องเที่ยว 
 โดยคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกนั้นเป็นประเด็นเกี่ยวข้องกับนโยบายภายในกิจ
วิสัยทัศน์ขององค์กร การวางแผนการดําเนินงานภายในองค์กร วิธีการดําเนินงานในการนําเสนอ
เนื้อหานิตยสารบนเว็บไซต์ขององค์กรเพ่ือปรับตัวให้เข้ากับสื่อใหม่ รูปแบบและลักษณะการนําเสนอ
เนื้อหาของนิตยสารบนเว็บไซต์ การวางแผนการดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดทําเว็บไซต์ การบริหาร 
และการจัดการบุคคลภายในองค์กร สถานการณ์ในปัจจุบันของตัวธุรกิจ และแนวโน้มและทิศทางใน
การพัฒนาเว็บไซต์ในอนาคต 
 ชดุคาํถามชดุที ่2 สําหรับการเก็บข้อมูลบุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว 
 โดยคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกนั้นเป็นประเด็นเกี่ยวข้องกับข้อมูล โครงสร้าง 
และวิธีการดําเนินงานขององค์กร สถานการณ์ในปัจจุบันของตัวธุรกิจ และการต่อยอดธุรกิจในอนาคต 
 ชดุคาํถามชดุที ่3 สําหรับการเก็บข้อมูลผู้แนะนําสถานที่ท่องเที่ยว 
 โดยคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกนั้นเป็นประเด็นเกี่ยวข้องกับข้อมูล โครงสร้าง 
และวิธีการดําเนินงานของช่องยูทูป/เว็บเพจ สถานการณ์ในปัจจุบันของช่องยูทูป/เว็บเพจ และการต่อ
ยอดช่องยูทูป/เว็บเพจในอนาคต 
 ชดุคาํถามชดุที ่4 สําหรับการเก็บข้อมูลผู้อ่านที่เปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว 
 โดยคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกนั้นเป็นประเด็นเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการ
เปิดรับสื่อของผู้รับสาร และอิทธิพลของสื่อบุคคลที่มีชื่อเสียงบนสื่อสังคมออนไลน์กับการเปิดรับสาร 
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3.5 วเิคราะห์ขอ้มลูและประมวลผลข้อมลู 
  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ มีขั้นตอนดังนี้ 
 3.5.1 ถอดเทปการสัมภาษณ์จากผู้ให้ข้อมูลทุกท่านอย่างละเอียด 
 3.5.2 ทบทวนข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์และนํามาวิเคราะห์เพื่อวางแผนการนําเสนอข้อมูล
ที่ได้จากการสัมภาษณ์อย่างละเอียด ประกอบกับหลักแนวคิด ทฤษฏี งานวิจัยและบทความท่ี
เกี่ยวข้อง 
 



บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง "การปรับตัวสาระนิตยสารท่องเที่ยวสู่สาระของการท่องเที่ยวในยุค
ดิจิทัล" ในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งผู้วิจัยได้แบ่งการเก็บข้อมูลออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ คือ 1) 
เพ่ือศึกษาวิธีการนําเสนอเนื้อหาการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 
2) เพ่ือศึกษาวิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพ่ือให้เข้ากับยุคดิจิทัลและวิธีการปรับเปลี่ยน
องค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด ทั้งด้านของรายได้และการรักษาฐานผู้อ่าน 3) เพ่ือศึกษาเว็บไซต์ของ
นิตยสารท่องเที่ยวเพื่อหาแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรที่สามารถเข้าถึงผู้อ่าน
ได้อย่างรวดเร็ว 4) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่านนิตยสาร
ท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 5) เพ่ือเป็นแนวทางการในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
ซึ่งผู้วิจัยได้ทําการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกบรรณาธิการนิตยสารท่องเที่ยว บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว 
ผู้แนะนําสถานที่ท่องเที่ยวและผู้ที่เกี่ยวข้อง และผู้อ่านที่เปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว 
ได้แก่ 
 
4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิคณุภาพ 
 1. บรรณาธิการนิตยสารท่องเที่ยว ได้แก่ 
  1.1 ชมพูนุช กองชนะ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการ
นิตยสารเที่ยวรอบโลก0 
  1.2 ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการ
นิตยสารเช็คทัวร์) 
 2. บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว ได้แก่ 
  2.1 ณัชชา เทพเพชรรัตน์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 6 กันยายน 2560) (รองผู้จัดการ
ทั่วไป บริษัท จอยฟูล ฮอลิเดย์ จํากัด) 
  2.2 ปิยนุช ไอศูรย์พิศาลกุล (การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 กันยายน 2560) (ผู้จัดการ
ทั่วไป บริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล จํากัด) 
 3. ผู้แนะนําสถานที่ท่องเที่ยวและผู้ที่เก่ียวข้อง ได้แก่ 
  3.1 ปัทมพร ปรีชาวุฒิเดช (2560) 
  3.2 รวีวรรณ ไทยรัตนานนท ์(การสื่อสารส่วนบุคคล, 23 สิงหาคม 2560) (ผู้อํานวยการ
ฝ่ายขาย บริษัท ธอทฟูล (ประเทศไทย) จํากัด) 
  3.3 ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 กันยายน 2560) (เจ้าของเพจ 
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Go Went Go: เที่ยวเว้นเที่ยว) 
 4. ผู้อ่านที่เปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว 
  4.1 กลุ่มตัวอย่างของผู้อ่านที่เปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว จํานวน 8 คน 
 (การสื่อสารส่วนบุคคล, 19, 30 กันยายน และ การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) 
 สว่นที ่1 เปน็การเขยีนผลสรปุในเรื่องของการศึกษาวธิกีารนาํเสนอเนือ้หาการแนะนาํสถานที่
ท่องเทีย่วผา่นนติยสารท่องเทีย่วและผา่นสื่อใหม่ ซึ่งประกอบดว้ย 1.1) รูปแบบเนือ้หา รปูแบบการ
นาํเสนอ และสัดสว่นของเนื้อหาในนติยสารท่องเทีย่ว 1.2) กลุม่เป้าหมายของนิตยสาร และผลตอบ
รบัของผู้อา่นในปจัจบุนั 1.3) รปูแบบเนื้อหา รูปแบบการนาํเสนอ และสดัสว่นของเนื้อหาในเวบ็ไซต์
ท่องเทีย่ว 1.4) กลุม่เป้าหมายของเวบ็ไซต์ และ 1.5) สื่อประเภทอืน่และช่องทางการประชาสมัพนัธ์
นติยสารและเวบ็ไซต์  โดยไดท้ําการสมัภาษณ์แบบเจาะลึกบรรณาธิการนติยสารท่องเทีย่ว ดงันี้ 
 1. วิธีการนําเสนอเนื้อหาการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 
  1.1 รูปแบบเนื้อหา รูปแบบการนําเสนอ และสัดส่วนของเนื้อหาในนิตยสารท่องเที่ยว 
  นิตยสารท่องเที่ยวทุกเล่มเนื้อหาที่เป็นเรื่องหลักๆ แน่นอนคือการท่องเที่ยว ซึ่งถือได้ว่า
เป็นเนื้อหาเกือบจะทั้งเล่มของนิตยสารเลยก็ว่าได้ เป็นการนําเสนอสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในและ
ต่างประเทศ แต่อาจจะมีเรื่องของไลฟ์สไตล์อื่นๆ เข้ามามากขึ้น เช่น เรื่องอาหารที่สามารถหา
รับประทานได้เฉพาะในแต่ละท้องที่ การพาไปรู้จักวัฒนธรรมและความเป็นอยู่ผู้คนของแต่ละสถานที่
ท่องเที่ยวว่าเป็นอย่างไร ซึ่งแล้วแต่วิธีการนําเสนอของแต่ละองค์กรเพ่ือให้เข้าถึงความต้องการหรือวิถี
ชีวิตของผู้รับสารในปัจจุบันให้มากขึ้น 
  "ด้วยว่าเป็นนิตยสารท่องเที่ยว ยังไงก็โฟกัสเรื่องท่องเที่ยวอยู่แล้ว แต่ว่าตอนนี้พยายาม
แชร์ให้มาอยู่ในส่วนของไลฟ์สไตล์มากขึ้น ถ้าตีเป็นเปอร์เซ็นต์ก็จะอยู่ซัก 20 - 30 เปอร์เซ็นต์ จะเป็น
คอลัมน์ที่เกี่ยวกับการรีวิว กินดื่ม ที่พัก แล้วก็มีรีวิวสินค้าท่ีเพ่ิมเข้ามามากข้ึน ที่เหลือทั้งหมดจะว่าด้วย
เรื่องท่องเที่ยวล้วนๆ เพียงแต่ว่ามันจะมีความเบาลงกว่าสมัยก่อนพอสมควร เรื่องจากปกก็ยังคงมี
ปริมาณเยอะ มีความเข้มข้นของเนื้อหาอยู่เหมือนเดิม เพียงแต่ว่าเรื่องเที่ยวย่อยๆ ที่ทําในยุคหลัง
ตั้งแต่ต้นปีที่ผ่านมา ที่เราปรับหัวให้เป็นภาษาอังกฤษเพ่ือที่ให้มันเข้าถึงสื่อต่างชาติ พวกท่ีเป็น
สปอนเซอร์ต่างๆ แต่เราก็ยังคงแบรนด์ชื่อเที่ยวรอบโลกภาษาไทยไว้อยู่บนปก" (ชมพูนุช กองชนะ, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "นิตยสารเช็คทัวร์ เป็นนิตยสารท่องเที่ยวรายเดือนที่มุ่งเน้นการนําเสนอสถานที่
ท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ โดยจะเจาะลึกถึงสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ความสําคัญและประวัติ
ความเป็นมา เพ่ือให้ผู้อ่านเห็น รู้จักกับสถานที่ต่างๆ ให้มากข้ึน ภายในนิตยสารจะมีการแบ่งสัดส่วน
เป็นเนื้อเรื่องหลักประจําเดือนและคอลัมน์ย่อยๆ ที่คัดเลือกมาแล้วว่าเหมาะสมในเดือนนั้นๆ" (ไกรศร 
วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์) 
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  1.2. กลุ่มเป้าหมายของนิตยสาร และผลตอบรับของผู้อ่านในปัจจุบัน 
  กลุ่มเป้าหมายของนิตยสารจะเป็นช่วงของกลุ่มคนรุ่นใหม่ เพราะเป็นวัยที่มีความ
ต้องการทีจ่ะออกไปท่องเที่ยว และสมัยนี้การออกไปท่องเที่ยวด้วยตัวเองนั้นทําได้ง่ายมากข้ึน แต่
กลุ่มเป้าหมายเดิมก็ยังคงอยู่คือกลุ่มคนที่ชอบอ่านนิตยสารและเสพภาพสวยๆ จากนิตยสาร แต่การ
เข้ามาของสื่อออนไลน์จึงทําให้กลุ่มผู้อ่านกลุ่มนี้ลดลง และทําให้ยอดขายและรายได้จากกลุ่มผู้อ่าน
กลุ่มนี้ลดลง  
  "เที่ยวรอบโลกปัจจุบันเราวางเอาไว้ Length ค่อนข้างจะกว้าง ตั้งแต่อายุ 25 ปี คือ
เด็กลงจากที่เมื่อก่อนเป็นวัย 30 ปีเพราะว่าเป็นวัยที่มีกําลังซื้อแล้วก็เป็นทัวร์ แต่ตอนนี้เรื่องของการ
ท่องเที่ยวเป็นเรื่องของวัยที่เด็กลง ตอนนี้สามารถเท่ียวได้ด้วยตัวเองมากขึ้น เพราะฉะนั้นเราเองก็ต้อง
ทําให้หนังสือเข้าถึงกลุ่มท่ีเด็กลงมาได้มากข้ึน ผลตอบรับของผู้อ่านกับตัวนิตยสารมันนิ่งลงตรงที่เป็น
ภาวะเศรษฐกิจด้วยเหมือนกัน สมาชิกยังไงเขาก็สมัครสมาชิกกับเราเพราะว่ามันคุ้มกว่าอยู่แล้ว แต่ถ้า
เป็นผู้อ่านกลุ่มใหม่ๆ ที่เรากําลังมองหาอยู่ที่จะมองเห็นเรามากขึ้นพ่ีว่ายังเข้าไม่ถึงเป้าที่เราวางไว้ ถ้า
ให้มอง อาจจะเป็นเพราะคนไม่ค่อยอ่านหนังสือหรือซื้อหนังสือกันแล้วก็อาจจะมีส่วน มันก็จะขายดี 
ขายได้ ฟีดแบกดีในช่วงบางปกท่ีคนสนใจ ไม่ใช่ทุกปกจะว้าวสําหรับเขา" (ชมพูนุช กองชนะ, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "กลุ่มเป้าหมายสําหรับผู้อ่านนิตยสารเช็คทัวร์คือ ผู้ที่ต้องการหาที่ท่องเที่ยวใหม่ๆ ผู้ที่
มองหาทัวร์ที่น่าสนใจเพื่อตัดสินใจในการไปเที่ยว รวมถึงผู้ที่ชอบอ่านหนังสือและดูภาพสวยๆ จาก
สถานที่ต่างๆ ในส่วนของยอดขายนิตยสารและการตอบรับในปัจจุบันนั้นถือว่าลดลง ด้วยผลกระทบ
จากยุคสมัยที่เปลี่ยนเป็นระบบดิจิทัลมากขึ้น แต่ผู้ที่ต้องการอ่านนิตยสารก็ยังมีอยู่เรื่อยๆ" (ไกรศร 
วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  1.3. รูปแบบเนื้อหา รูปแบบการนําเสนอ และสัดส่วนของเนื้อหาในเว็บไซต์ท่องเที่ยว 
  รูปแบบเนื้อหาในนิตยสารกับเว็บไซต์ท่องเที่ยวแทบจะไม่มีความแตกต่างกัน เพราะจะ
เป็นในลักษณะของการอิงข้อมูลซึ่งกันและกัน แต่ต่างกันที่วิธีการนําเสนอมากกว่า เมื่ออยู่ในรูปแบบ
ของเว็บไซต์นักเขียนหรือผู้นําเสนอข้อมูลเรื่องของการท่องเที่ยวก็สามารถเขียนเนื้อเรื่องได้อย่างอิสระ 
เพราะไม่มีการจํากัดพ้ืนที่แบบนิตยสาร จะเขียนความยาวเท่าไหร่ จะใส่ภาพประกอบกี่ภาพก็ได้ และ
ยังสามารถอํานวยความสะดวกในการค้นหาข้อมูลให้กับนักท่องเที่ยวหรือผู้ที่ต้องค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
สถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ โดยเนื้อหาของการท่องเที่ยวนั้นจะเป็นเรื่องของสถานที่ท่องเที่ยวที่คนอยากไป 
โดยอาจจะมีการรวบรวมโปรแกรมทัวร์จากบริษัททัวร์ต่างๆ เพ่ือให้ผู้อ่านสามารถเลือกอ่านหรือเลือก
จองได้ภายในเว็บไซต์เดียว นอกจากนั้นเรายังสามารถนําฐานข้อมูลมาวิเคราะห์ในเชิงลึกให้เกิด
ประโยชน์ต่อธุรกิจ (Data Analytic) ได้อีกด้วย ส่งผลให้การตลาดและการสื่อสารของตัวองค์กรโต
มากยิ่งขึ้น 
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  "เมื่อมาอยู่ในรูปแบบของเว็บไซต์เนื้อหาในนิตยสารและเว็บไซต์นั้นแทบจะไม่มีความ
แตกต่างกัน แต่อาจจะต่างกันเรื่องของเนื้อที่ในการเขียนมากกว่า ในเล่มนิตยสารไม่มีพ้ืนที่เพียงพอ 
เพราะทุกอย่างถูกจํากัดพ้ืนที่ไว้ว่าแต่ละคอลัมน์มีพ้ืนที่เท่านี้ เมื่อไปอยู่บนเว็บไซต์ ก็ไม่มีปัญหา เนื้อหา
บนเว็บไซต์ต้องมีการเขียนขึ้นใหม่เพ่ือให้มันสด อาจจะเป็นประสบการณ์ที่เราประทับใจเป็นพิเศษแล้ว
เราอาจจะอยากเขียน เราเคยมีนิตยสารที่ชื่อว่า Barefoot แต่เมือ่ต้องปิดตัวลงเราก็เลยนํามาทําเป็น
เนื้อหาแบบออนไลน์ มีทั้งทางเว็บไซต์ www.travelaroundtheworld-mag.com และเฟซบุ๊กแฟน
เพจ Travel Around The World Magazine แล้วเราก็ปรับอีกนิดนึงให้มันมีความเป็น Leisure (การ
เที่ยวแบบสบายๆ) บางคนคิดว่า Barefoot ต้องเป็นการเที่ยวแบบท้องถิ่น อะไรบ้านๆ ไปต่างจังหวัด
เราต้องเข้าถึงชุมชมหรือเปล่า จริงๆ ไม่ใช่ เราอยากให้รู้สึกว่าจริงๆ Barefoot มันเป็น Leisure เป็น
ฟิลลิ่งของการท่องเที่ยวที่เป็นอิสระ พอมาเป็นรูปแบบของเว็บไซต์และเฟซบุ๊กก็ยังสะท้อนภาพนั้น
ออกไป" (ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยว
รอบโลก) 
  "เนื้อหาในนิตยสารและบนเว็บไซต์ไม่แตกต่างกัน เพราะเป็นการอ้างอิงข้อมูลซึ่งกัน
และกัน โดยเนื้อหาบนเว็บไซต์ www.checktour.com จะเป็นการนําเสนอเรื่องของการท่องเที่ยว
ทั่วไปกับบริษัททัวร์ ลักษณะเนื้อหาจะคล้ายๆ กับนิตยสาร แต่พอมาทําในรูปแบบเว็บไซต์เราก็คิดว่า
เพ่ือความสะดวกของนักท่องเที่ยวส่วนมากหรือคนที่ต้องการท่องเที่ยวกับทัวร์ จึงต้องการรวม
โปรแกรมทัวร์ต่างๆ จากบริษัททัวร์ต่างๆ ให้ลูกค้าได้สามารถเลือกได้ในที่เดียว โดยลูกค้าสามารถที่จะ
เลือกงบประมาณ เลือกเมืองที่สนใจ ก่อนกดค้นหา เพ่ือให้ง่ายต่อการเลือกโปรแกรมทัวร์ และจุดนี้เอง
ที่ได้กลายเป็นจุดเด่นของเว็บไซต์เช็คทัวร์" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 
2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  1.4 กลุ่มเป้าหมายของเว็บไซต์ 
  กลุ่มเป้าหมายของเว็บไซต์จะเน้นเป็นวงกว้าง เพื่อเป็นการครอบคลุมทั้งกลุ่มคนรุ่น
ใหม่และกลุ่มคนที่มีอายุขึ้นมาหน่อยแต่ใช้สื่อออนไลน์ ซึ่งก็แล้วแต่ความถนัดหรือความชอบของผู้รับ
สารว่าจะเลือกรับสารทางใด โดยกลุ่มผู้อ่านรุ่นเก่ายังคงนิยมอ่านนิตยสารแบบรูปเล่มอยู่ เพราะเป็น
สื่อทีส่ามารถจับต้องได้ สามารถเก็บสะสมและเก็บรักษาไว้ได้นาน แต่การทําเว็บไซต์จะเข้าถึงกลุ่ม
วัยรุ่นหรือกลุ่มคนรุ่นใหม่ได้มากข้ึน เพราะเป็นวัยที่นิยมใช้สื่อออนไลน์เป็นหลักในชีวิตประจําวัน และ
เนื้อหาของสถานที่ท่องเที่ยวบนเว็บไซต์มักจะเป็นสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ๆ ซึ่งสามารถตอบโจทย์กลุ่ม
คนรุ่นใหม่ที่อยากออกไปท่องเที่ยวสถานที่ใหม่ๆ ไม่ซ้ําซากจําเจ  
  "คนที่อ่านหนังสือก็จะไม่ค่อยอ่านเว็บไซต์มาก อันนี้ก็แล้วแต่คน แต่เท่าที่รู้สึก เล่ม
ครบรอบเรามีให้ตอบแบบสอบถาม 2 ส่วน ทั้งทางเว็บไซต์และส่งเป็นตัวกระดาษด้วย ซึ่งวัดได้
เหมือนกันว่าคนที่ใช้สื่อโซเชียลก็จะนิยมทางนี้มากกว่า ก็เลยเป็นคนละกลุ่มกันอย่างค่อนข้างชัดเจน 

https://www.facebook.com/travelaroundtheworld.mag/
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ถ้าเป็นนิตยสารก็จะเป็นคนที่อายุมากข้ึนมาหน่อย ยังคงเป็นกลุ่มเดิมเหมือนเมื่อ 3 - 4 ปีก่อน"  
(ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "กลุ่มเป้าหมายของเว็บไซต์จะเน้นเป็นวงกว้าง คือทั้งผู้ที่ต้องการอ่านเรื่องราว และ
สถานที่ต่างๆ ที่น่าสนใจ วัยรุ่นที่อยากได้สถานที่ท่องเที่ยวใหม่ๆ และสามารถไปเที่ยวเองได้โดยไม่ต้อง
ไปกับทัวร์ แต่ในขณะเดียวกันก็ตอบรับกับความต้องการของผู้ที่อยากเดินทางกับทัวร์ที่มีการจัดสรร
การเดินทางให้พร้อม ต่างจากนิตยสารตรงที่พยายามจะดึงดูดกลุ่มลูกค้าวัยรุ่นให้มากขึ้น" (ไกรศร 
วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  1.5 สื่อประเภทอ่ืนและช่องทางการประชาสัมพันธ์นิตยสารและเว็บไซต์ 
  สื่อประเภทอ่ืนนอกเหนือจากนิตยสารและเว็บไซต์ก็คือ เฟซบุ๊กแฟนเพจ ยูทูป อินสตา
แกรม และอาจจะมีรายการทีวีเพ่ิมเติมเข้ามา และการประชาสัมพันธ์ก็จะมีการทําควบคู่กันไปในทุก
ช่องทางสื่อของทางองค์กร 
  "ก็จะมีเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม แล้วก็รายการทีวีชื่อว่า เที่ยวรอบโลก CHECKLIST 
ออกอากาศทุกวันเสาร์ ทางช่อง VOICE TV 21 มีการประชาสัมพันธ์ผ่านทั้งทางเว็บไซต์และรายการ
ทีวี โดยการอัพเดตปกใหม่ทุกเดือนลงผ่านทางรายการทีวี ในส่วนของรายการทีวีทุกครั้งที่เราออนแอร์
เราก็จะเอาลงใน Website นั่นก็เท่ากับว่าถ้าเขาไม่ได้ติดตามในวันนั้นๆ ก็สามารถมาดูย้อนหลังผ่าน 
เว็บไซต์หรืออาจจะดูผ่าน Youtube ก็ได้ เรียกได้ว่าเราก็ปูเอาไว้ทุกช่องทาง นอกจากนั้นก็เอาไว้
อัพเดตข่าวสารที่น่าสนใจจริงๆ แล้วก็เอ้ือกับสปอนเซอร์ของเรา ไม่ว่าจะเป็นสายการบินหรือการ
ท่องเที่ยว" (ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสาร
เที่ยวรอบโลก) 
  "สื่อประเภทอ่ืนนอกเหนือจากนี้ก็จะเป็นแฟนเพจเฟซบุ๊ก Checktour Magazine และ
อินสตาแกรม Checktour และเราก็มีการประชาสัมพันธ์พ้องกันไปทั้งในนิตยสาร เว็บไซต์ และสื่อโซ
เชียล" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็ค
ทัวร์) 
 สว่นที ่2 เปน็การเขยีนผลสรปุในเรื่องของการศึกษาวธิกีารปรบัตวัของนิตยสารท่องเทีย่ว
เพื่อใหเ้ขา้กบัยุคดจิทิลัและวธิกีารปรบัเปลีย่นองคก์รเพื่อใหน้ติยสารอยูร่อด ทั้งดา้นของรายได้และ
การรักษาฐานผูอ้่าน ซึง่ประกอบดว้ย 2.1) วธิกีารดาํเนินงานภายในองค์กรในยคุของการปรบัตวัให้
เขา้กบัยคุดจิทิลั 2.2) วธิกีารที่จะทาํให้นติยสารอยูร่อดในยุคดจิทิลั 2.3) ผลของการปรบัตวัและผล
ตอบรบัของการใชส้ื่อทีห่ลากหลายมากขึน้ และ 2.4) ผลของการเขา้มาของสื่อออนไลนท์ีส่่งผลต่อการ
ดําเนนิธรุกิจสือ่สิ่งพิมพ์ โดยได้ทาํการสมัภาษณแ์บบเจาะลกึบรรณาธกิารนติยสารท่องเทีย่ว และ
บุคลากรจากบรษิัทนาํเทีย่ว ดงันี ้
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 2. วิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุคดิจิทัลและวิธีการปรับเปลี่ยนองค์กร
เพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด 
  2.1 วิธีการดําเนินงานภายในองค์กรในยุคของการปรับตัวให้เข้ากับยุคดิจิทัล 
  การเข้ามาของยุคดิจิทัลทําให้นิตยสารหลายเล่มต้องเกิดการปรับตัวเพ่ือให้เข้ากับยุค
สมัยที่เปลี่ยนไป ผู้รับสารมีทางเลือกในการรับข้อมูลข่าวสารและเลือกเปิดรับสื่อได้มากข้ึน ในแต่ละ
ตําแหน่งของผู้ผลิตนิตยสารจากที่เคยทํางานในด้านสื่อสิ่งพิมพ์เพียงอย่างเดียวก็ต้องมีการรับผิดชอบ
ในหน้าที่ด้านสื่อออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น เท่ากับว่าในหนึ่งคนจะต้องทําหน้าที่ในเรื่องของสื่อออนไลน์เพ่ิม
เข้าไปด้วย การทําเว็บไซต์เหมือนกับการทํานิตยสาร แต่เพียงเปลี่ยนจากสื่อนิตยสารที่เป็นสื่อแอ
นาล็อก (Analog) โดยต้องอาศัยบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในการผลิตเนื้อหาและออกแบบนิตยสาร 
มาสู่เว็บไซต์ที่เป็นสื่อดิจิทัล (Digital) โดยไม่จําเป็นต้องอาศัยผู้ทีม่ีความเชี่ยวชาญมากนัก เนื่องจาก
เว็บไซต์เป็นฐานข้อมูล (Database) ทําให้การจัดการข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถทําได้
โดยสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ทําให้สามารถลดจํานวนพนักงานภายในองค์กรได้ ส่วนวิธีการ
นําเสนอก็ขึ้นอยู่กับแต่ละองค์กรว่าจะให้ออกมาในทิศทางใด  
  "พอรูปแบบบางอย่างมันเปลี่ยนไป มันอาจจะมีเรื่องของการเดินเข้าเดินออกของ
พนักงาน บางคนท่ีมีความหลงใหลในสื่อสิ่งพิมพ์พอมันต้องย้ายมาสู่ความเป็นดิจิทัลก็จะรู้สึกว่ามัน
ไม่ใช่ทางก็อาจจะมีการลาจากกันไป โดยที่บางคนอาจจะเปลี่ยนสายงานไปทําอย่างอ่ืนเลย อย่างที่รู้
ภาวะสื่อสิ่งพิมพ์ที่มันนิ่งและก็ดาวน์ลง คนในองค์กรต้องเพ่ิมหน้าที่ จากการที่เราเขียนลงสื่อสิ่งพิมพ์
อย่างเดียวเราก็ต้องหันมาคิดว่าวิธีการที่จะเขียนยังไงให้มันโอเคบนสื่อออนไลน์ที่คนชอบอ่านข้อความ
สั้นๆ กระชับ และวิธีการวางรูปแบบไหนที่จะเรียกความสนใจของคนได้บ้าง เราก็ต้องมานั่งประชุมกัน 
นอกจากการประชุมกันเรื่องเล่มแล้วก็ต้องเพ่ิมในส่วนของสื่อโซเชียลเข้าไปด้วย เท่ากับคนหนึ่งคนต้อง
รู้จักมีลูกเล่นในการนําเสนอ อย่างเมื่อก่อนถ้าเราไปทริปปกติเขียนเป็นคอนเซปขึ้นมา พอมาเป็นใน
ส่วนของเว็บไซต์และเฟซบุ๊กเราก็ต้องคิดขึ้นมาอีกนิดนึงว่าจะพูดถึงทริปที่สปอนเซอร์ไม่ได้พาไปแบบ
ไหนให้น่าสนใจ ทําให้ผู้อ่านได้รู้อะไรที่มากข้ึนไปด้วยที่ออกมาจากตัวตนของนักเขียน" (ชมพูนุช  
กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "ในยุคท่ีมีทางเลือกในการรับรู้ข่าวสารมากขึ้น การทํางานก็ต้องปรับเปลี่ยนไปด้วย ซึ่ง
เช็คทัวร์ก็ได้ปรับตัวในเข้ากับปัจจุบันโดยนอกจากงานนิตยสารที่เป็นสื่อสิ่งพิมพ์แล้ว ในแต่ละตําแหน่ง
ก็ต้องดูแลรับผิดชอบในเรื่องของสื่อออนไลน์ที่เพ่ิมขึ้นเข้าไปด้วย" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  2.2 วิธีการทําให้นิตยสารอยู่รอดในยุคดิจิทัล 
  การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์และทางสื่อโซเชียลถือว่าเป็นทางเลือกแรกๆ 
ที่แต่ละองค์กรเลือกท่ีจะเข้าถึงผู้อ่านให้ได้มากท่ีสุด เพ่ือให้ผู้อ่านได้มีทางเลือกในการรับสารจากทาง
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องค์กรมากยิ่งข้ึน ไม่ว่าจะเป็นทางเว็บไซต์หรือเฟซบุ๊ก บางองค์กรมีการขยายตัวสินค้าให้เพ่ิมมากข้ึน 
โดยนอกจากอยูในรูปแบบของสื่อสิ่งพิมพ์แล้ว ยังทําออกมาในรูปแบบของนิตยสารออนไลน์ (E-
Magazine) เพ่ือตอบโจทย์สําหรับผู้อ่านที่ชอบอ่านนิตยสารผ่านแพลทฟอร์มอ่ืนๆ และอาจจะมี
กิจกรรมเพ่ือเข้าถึงตัวผู้อ่านเพ่ิมเติม โดยเป็นในรูปแบบกิจกรรมการแจกของ ส่วนลดพิเศษสําหรับการ
สมัครสมาชิก เพ่ือเป็นการขยายฐานผู้อ่านและเพ่ิมจํานวนสมาชิกขององค์กรให้มากขึ้นด้วย 
  "ยังไงเราก็ต้องเน้นที่ตัวเนื้อหา เพราะเราเชื่อมั่นว่าคนที่อยากท่องเที่ยวยังไงเขาก็
อยากจะเสพเรื่องท่องเที่ยวดีๆ เราอาจะประชาสัมพันธ์ตัวเรามากขึ้นผ่านสื่อโซเชียล มีกิจกรรมแจก
นู่นนี่นั่นนานๆ ที อาจจะไม่ได้บ่อยแต่อนาคตอาจจะบ่อยขึ้น แต่มันก็เป็นวาระเรียกไลค์ เรียกคนสนใจ 
มันไม่ใช่ฐานคนที่ติดตามอย่างแท้จริง การจะสร้างฐานคนอ่านจริงๆ มันต้องมากกว่านี้ ต้องใช้เวลา
มากกว่านี้ที่จะทําให้เขามาเชื่อมกับเรา เราอาจจะต้องมีแผนในอนาคต เราจะต้องทํากิจกรรมร่วมกับ
สมาชิกให้มากข้ึน" (ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการ
นิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "สําหรับเช็คทัวร์แล้ว นอกจากตัวนิตยสารจะผลิตออกมาเป็นสื่อสิ่งพิมพ์ที่จับต้องได้
แล้ว เรายังเสนอการขายให้กับผู้อ่านทางอินเตอร์เน็ตในระบบ E-Magazine ด้วย เพื่อให้ผู้อ่านมี
ทางเลือกมากข้ึน และเพ่ิมการโปรโมทนิตยสารทางช่องทางออนไลน์และทางสื่อโซเชียลให้มากข้ึนไม่
ว่าจะเป็นเฟซบุ๊กและเว็บไซต์ เป็นต้น นอกจากนี้ก็ได้มีการจัดแคมเปญส่วนลดพิเศษสําหรับการสมัคร
สมาชิกและการซื้อนิตยสาร และร่วมกับสื่ออ่ืนๆ ในการโปรโมทนิตยสาร" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  2.3 ผลของการปรับตัวและผลตอบรับของการใช้สื่อที่หลากหลายมากขึ้น 
  ผลของการปรับตัวและผลตอบรับที่ได้จากการใช้สื่อที่หลากหลายมากขึ้นของแต่ละ
องค์กรอยู่ในเกณฑ์ท่ีดี เพราะสามารถเข้าถึงผู้อ่านได้มากขึ้น สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้อ่านได้หลากหลาย
วัยมากขึ้น ซึ่งสื่อออนไลน์เป็นสื่อที่ผู้อ่านให้การตอบรับได้ดีกว่า 
  "สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้หลากหลายวัยมากขึ้น นิตยสารก็จะเป็นกลุ่มคนที่มีอายุขึ้นมา
สักหน่อยที่จะอ่าน ส่วนเว็บไซต์ก็จะเป็นวัยประมาณพวกหนูเป็นคนอ่าน หรืออาจจะเป็นวัยที่สามารถ
ออกไปท่องเที่ยวได้เองหรือมีความอยากจะออกไปท่องเที่ยวแล้วต้องการหาข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่
นั้นๆ แบบรวดเร็ว ซึ่งผลตอบรับก็ยังอยู่ในเกณฑ์ที่ดี" (ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 
กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "ผลของการปรับตัวและผลตอบรับที่ได้ถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่ดีพอสมควร เพราะสามารถ
เข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) 
(บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
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  "กลุ่มคนที่ยังอ่านนิตยสารก็ยังคงมีอยู่พอสมควร แต่ก็ไม่ได้เยอะมาก เพราะออนไลน์
มันไวมาก บางครั้งถ้าเราโพสต์ปุ๊บภายใน 1 วันก็จะมีคนโทรเข้ามาเยอะกว่า แต่ถ้าไม่มีการจ่ายเงิน
เพ่ือให้คนเห็นโพสต์นั้นๆ (Boost Post) คนก็จะไม่ค่อยเห็น เพราะมีคนเยอะ บางคนก็ไม่ได้มานั่งอ่าน
ตลอดทั้งวัน ถ้าคนไหนเป็นคนที่เสพย์สื่อออนไลน์เยอะก็จะมีผลตอบรับได้ไวกว่า บางคนเห็นแล้วโทร
มาถามเลยก็มี ถ้าเทียบกันก็จะมีการตอบรับที่ไวกว่า แต่ก็จะไปไวกว่า นิตยสารอาจจะช้ากว่าจะถึงมือ
ผู้อ่าน เขาก็จะเปิดดูก่อน กว่าเขาจะติดต่อกลับ แต่ก็ไม่ใช่ว่าผลตอบรับไม่ดี ถ้าภาพที่ลงมันว้าว แล้ว
โปรแกรมนั้นน่าไปและน่าสนใจ" (ปิยนุช ไอศูรย์พิศาลกุล, การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 กันยายน 2560) 
(ผู้จัดการทั่วไป บริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล จํากัด)  
  2.4 ผลของการเข้ามาของสื่อออนไลน์ที่ส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ 
  การเข้ามาของสื่อออนไลน์ส่งผลต่อธุรกิจของสื่อสิ่งพิมพ์พอสมควร แต่ทั้งสองอย่างทั้ง
สื่อสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่จะต้องทําควบคู่กันไป จะขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งไปก็ไม่ได้ เพราะถ้าสิ่งใด
สิ่งหนึ่งขาดหายไปก็เท่ากับว่าทางเลือกสื่อขององค์กรลดน้อยลง เพราะยังมีกลุ่มผู้อ่านบางกลุ่มที่ยัง
ต้องการข้อมูลแบบที่จับต้องได้อยู่ นั่นก็คือในรูปแบบของสื่อสิ่งพิมพ์ ถึงแม้ว่าต้นทุนการพิมพ์จะ
ค่อนข้างสูง และเมื่อผู้อ่านหันไปใช้สื่อออนไลน์กันมากข้ึนทางองค์กรก็ต้องมีวิธีการนําเสนอท่ีดี ต้อง
สามารถดึงผู้อ่านให้เข้ามาอ่านหรือต้องการข้อมูลจากสื่อออนไลน์ของเรา ซึ่งอาจจะต้องมีวิธีนําเสนอ
ด้วยวิธีที่แตกต่างกันไป โดยอาจจะมีการทําคลิปวีดีโอเข้ามาเพ่ิมเติมการเล่าเรื่องหรือประกอบ
บทความบนเว็บไซต์ก็ได้ นอกจากนั้นยังมีการรวบรวมโปรแกรมทัวร์มาไว้ในหน้าเว็บไซต์เพ่ือความ
สะดวกกับผู้อ่าน เพราะพฤติกรรมของผู้อ่านที่เปลี่ยนไป คนเริ่มออกไปท่องเที่ยวได้เอง ทําให้ผู้อ่าน
บางคนต้องการจัดทริปเองโดยอาศัยจากการรีวิวต่างๆ บนเว็บไซต์ เมื่ออ่านรีวิวจบและในหน้าเว็บไซต์
มีการรวบรวมโปรแกรมทัวร์ที่น่าสนใจและตรงตามความต้องการ จะสามารถกระตุ้นความต้องการซื้อ
ของผู้อ่านได้อย่างทันที ทําให้เกิดช่องทางของรายได้ให้กับตัวองค์กรมากขึ้น ซึ่งโปรแกรมทัวร์ที่จัดขึ้น
เฉพาะกลุ่มบุคคลมีให้เห็นมากขึน้ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้อ่านในยุคปัจจุบัน 
  "มองได้หลายอย่าง แย่ลงก็เป็นไปได้เพราะถือว่าสื่อเราน้อยลง ดีขึ้นก็เป็นไปได้เพราะ
เราไม่ต้องแบกต้นทุนในด้านของการพิมพ์ มันอยู่ที่วิธีการจัดการมากกว่า พี่ฟันธงไม่ได้ รู้แค่ว่าองค์กร
ไหนก็องค์กรนั้นที่เขาจะไปเลือกใช้ บางคนก็อาจจะรู้สึกว่าพิมพ์ไปก็ขาดทุนเพราะมันไม่มีโฆษณาเข้า 
แต่พอเป็นเว็บไซต์อย่างเดียว ความแข็งแกร่งมันดูเบาลง ยกเว้นว่าคุณทําให้เว็บของคุณดีได้ เช่น 
aday, The Matter อันนั้นก็เป็นเชิงชุมชน ตรงนี้ก็อาจจะทําให้เป็นการดึงเม็ดเงินเข้ามาได้ถ้าคุณ
สามารถทําเว็บออกมาได้ถึงจุดนั้น ใครๆ ก็ต้องกระหายข้อมูลบนเว็บไซต์ของคุณ ถ้าไปถึงจุดนั้นถึงจะ
เรียกว่าคุ้ม ถ้าเกิดทําเว็บไซต์อย่างเดียว ก็เล่าเรื่องเที่ยวไปเรื่อยๆ ก็ไม่คิดว่าจะดีขึ้น ซึ่งนั่นก็ข้ึนอยู่กับ
เทคนิคที่อาจจะมีวีดีโอ ก็ต้องคิดให้มากข้ึนว่าถ้าไม่มีนิตยสารแล้วเราจะทํายังไง" (ชมพูนุช กองชนะ, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
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  "ผลของการเข้ามาของสื่อออนไลน์ส่งผลกับตัวนิตยสารพอสมควร เนื่องจากปัจจุบัน
คนจะใช้สื่อออนไลน์มากข้ึน แต่ทั้งนี้นิตยสารก็ยังสามารถอยู่ควบคู่ไปกับออนไลน์ได้ เนื่องจาก
ผู้บริโภคบางกลุ่มยังต้องการข้อมูลที่จับต้องได้อยู่" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 
ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  "ในปัจจุบันก็ยังมีคนที่อ่านนิตยสารอยู่ คือชอบหยิบเป็นเล่มๆ พี่ก็ยังเป็นคนนึงที่ชอบ
อ่านนิตยสาร ชอบเปิดอ่านเพราะรู้สึกว่ามันเก็บได้ พ่ีจะชอบอ่านแบบออนไลน์ก็ต่อเมื่อเดินทาง พี่ขี้
เกียจแบกเพราะมันหนัก แต่ถ้าพูดเรื่องการสัมผัสแล้วโดยส่วนตัวก็ยังชอบอ่านนิตยสาร แล้วแต่
ลักษณะการใช้งาน นิตยสารก็ยังมีอยู่ แต่ก็ต้องมีการปรับตัวบ้าง ถ้าทําแต่รูปเล่มแต่ไม่ปรับตัวให้เข้า
กับออนไลน์ก็จะไปไม่รอด เพราะพฤติกรรมของคนเปลี่ยนไป แล้วก็แล้วแต่ฐานลูกค้า ลูกค้าบางกลุ่มก็
เปิดรับสื่อทั้ง 2 แบบ ถ้าเป็นนักธุรกิจอาจจะชอบอ่านบนไอแพด เราต้องทําทั้ง 2 สื่อไปแบบควบคู่กัน 
ถ้าเป็นนิตยสาร คนอาจจะเข้าถึงน้อยลงทําให้สัดส่วนการทําการตลาดออนไลน์จะต้องเพ่ิมสูงขึ้น"  
(ปิยนุช ไอศูรย์พิศาลกุล, การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 กันยายน 2560) (ผู้จัดการทั่วไป บริษัท เวิลด์ เซอร์
ไพร้ส ทราเวิล จํากัด)  
 สว่นที ่3 เปน็การเขยีนผลสรปุในเรื่องของการศึกษาเวบ็ไซต์ของนติยสารท่องเทีย่วเพื่อหา
แนวทางในการจดัตัง้เวบ็ไซตท์่องเทีย่วแบบครบวงจรทีส่ามารถเขา้ถงึผู้อา่นได้อยา่งรวดเรว็ 
ประกอบดว้ย 3.1) เนื้อหาบนเวบ็ไซต ์และ 3.2) การประชาสมัพนัธต์วัเวบ็ไซต์ โดยไดท้าํการ
สมัภาษณแ์บบเจาะลึกบรรณาธิการนติยสารท่องเทีย่ว บุคลากรจากบริษทันําเทีย่ว และผูแ้นะนํา
สถานที่ท่องเทีย่ว ดงันี ้
 3. การศึกษาเว็บไซต์ของนิตยสารท่องเที่ยวเพ่ือหาแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์ท่องเที่ยว
แบบครบวงจรที่สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็ว 
  3.1 เนื้อหาบนเว็บไซต์ 
  เนื้อหาบนเว็บไซต์ที่จะสามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็วนั้นต้องเป็นเนื้อหาที่มี
คุณภาพ มีความน่าสนใจ โดยเนื้อหาที่จะนําเสนอนั้นจะคํานึงถึงแต่ความต้องการของผู้ผลิตเนื้อหา
อย่างเดียวไม่ได้ จะต้องคํานึงถึงความต้องการของผู้อ่านด้วยว่าอะไรคือสิ่งที่ผู้อ่านให้ความสนใจ เป็น
เรื่องท่ีผู้คนอยากรู้หรือต้องการหาข้อมูล อาจจะเป็นการนําเรื่องราวใกล้ตัวหรือเรื่องราวที่อยู่ในความ
สนใจของสังคมในขณะนั้นมาถ่ายทอดเป็นบทความก็ได้ และถ้าเนื้อหาเหล่านั้นผู้ผลิตเนื้อหาสามารถ
ทําออกมาได้ดีผู้อ่านจะเกิดการแชร์และส่งต่อให้กับผู้อื่นเอง โดยอาจจะเป็นการแชร์ผ่านสื่อออนไลน์
หรือเป็นการพูดกันปากต่อปาก นอกจากเนื้อหาจะต้องมีคุณภาพแล้ววิธีการนําเสนอก็เป็นสิ่งที่ขาด
ไม่ได้เช่นกัน โดยหน้าเว็บไซต์หรือสื่อออนไลน์ที่เรานําเสนอเนื้อหานั้นจะต้องมีความสวยงาม ทันสมัย 
และมีการใช้ภาพประกอบที่สามารถดึงดูดความสนใจของผู้อ่านได้ 
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  "ต้องสม่ําเสมอ มีความต่อเนื่อง มีการเคลื่อนไหว ยุคนี้คือยุคดิจิทัล ต้องมีความรวดเร็ว 
ต้องมีการหมุนผลัดเนื้อเรื่องให้มันดูมีความน่าสนใจ มีความหลากหลาย แล้วก็ทํายังไงก็ได้เพ่ือที่จะดึง
คนเข้ามามีส่วนร่วมกับเว็บเราให้มากที่สุด อาจจะมีการสมัครสมาชิกของเว็บแล้วจะได้สิทธิประโยชน์
ต่างๆ อย่างแรกเลยเว็บต้องสวย ทันสมัย ใส่รูปที่มีความน่าสนใจ หมั่นสร้างคอนเนคชั่นกับคนอ่าน 
เนื้อหาต้องสร้างความประทับใจ ถ้าเราอ่านแล้วประทับใจเราก็อยากแชร์ คนยิ่งแชร์ก็แสดงว่าเนื้อหา
นั้นเป็นเนื้อหาที่มีคุณค่าและเป็นสิ่งที่คนน่ารู้จริงๆ แต่ถ้าถามว่าต้องเป็นสไตล์ไหนมันก็แล้วแต่รสนิยม
ของแต่ละบุคคล ก็ต้องเลือกจับให้ถูกว่าเราต้องการจะเจาะกลุ่มไหน" (ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "เราจะเน้นไปที่การทําเนื้อหาให้ดี สุดท้ายเนื้อหาดีคนจะแชร์เอง ซึ่งถ้าเราลงเนื้อหาไป
แล้วมันเงียบก็อย่าไปโทษว่าแบบนี้คนไม่สนใจ เราต้องวิเคราะห์ก่อนว่าคนเขาดูอะไร เขาเข้าใจ
อะไรบ้างแล้วเราอยากเสนออะไร ไม่ใช่เสนอแต่สิ่งที่คนชอบแล้วเราไม่ชอบ มันคือหลักการเดิม มัน
ต้องวินๆ เราชอบด้วย คนก็ต้องชอบด้วย ถ้าเราจะทําเป็นกึ่งๆ ธุรกิจให้มีสปอนเซอร์หรือให้มีคนตาม
จริงๆ" (ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 กันยายน 2560) (เจ้าของเพจ Go Went 
Go : เที่ยวเว้นเที่ยว)  
  จากการสืบค้นข้อมูลผ่านสื่อออนไลน์ คุณปัทมพร ปรีชาวุฒิเดช กล่าวว่า "รูปแบบ
เนื้อหาส่วนใหญ่จะทําแบบง่ายๆ แต่เป็นกระแสใกล้ตัวหรือเป็นกระแสก็หยิบมาเล่น อย่างเช่น ช่วงที่
เกมโปเกมอนกําลังดังก็จะทําคลิปข้าวกล่องโปเกมอน นอกจากนี้สปอนเซอร์ก็เข้ามามีบทบาทในการ
นําเสนอเนื้อหาด้วย เพราะการเป็นยูทูปเบอร์จะมีรายได้มาจากส่วนนี้ด้วย พอรับงานมาแล้วก็ต้องทํา
เนื้อหาให้น่าสนใจมากท่ีสุด แล้วไม่เอาเปรียบทั้งคนดูและลูกค้า อันไหนที่ตัวเองไม่ชอบไม่อินก็จะไม่
รับมา ซึ่งครีเอทีฟของ Sunbeary จะมีส่วนช่วยตรงนี้ได้มาก" ("[แคมป์ไอดอล EP.9] ย้อนวัย  
"พ่ีซาน"", 2559) 
  3.2 การประชาสัมพันธ์ตัวเว็บไซต์ 
  เมื่อยุคสมัยเปลี่ยนไป เกิดการผันผ่านจากสื่อสิ่งพิมพ์มาสู่ยุคของสื่อออนไลน์ทีเ่ริ่มเข้า
มามีอิทธิพลกับผู้คนมากยิ่งข้ึน การประชาสัมพันธ์หรือลงสื่อโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่
หลีกเลี่ยงไม่ได้เลยสําหรับการธุรกิจในสมัยนี้ โดยช่องทางการประชาสัมพันธ์และลงสื่อโฆษณานั้นมี
มากมายหลายวิธี อาทิเช่น การลงโฆษณาผ่านทางเฟซบุ๊ก การถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook 
Live) การลงภาพในอินสตาแกรมแล้วมีการเชื่อมโยงมายังเฟซบุ๊ก การประชาสัมพันธ์สิทธิพิเศษต่างๆ 
ของทางองค์กรผ่านทางแอพพลิเคชันไลน์ ซึ่งการประชาสัมพันธ์และการลงสื่อโฆษณาด้วยวิธีเหล่านี้
เป็นวิธีที่จะสามารถเข้าถึงตัวผู้อ่านได้รวดเร็ว ทําให้เกิดการโต้ตอบกับผู้รับสารได้อย่างทันที และ
สามารถขยายฐานผู้อ่านได้มากยิ่งข้ึน เมื่อสื่อหลายๆ ช่องทางเริ่มเป็นที่รู้จักมากขึ้นก็เป็นการเปิด
โอกาสให้สปอนเซอร์เข้ามาติดต่อ และเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับองค์กร ยิ่งผู้ผลิตเนื้อหามีสื่อหลาย
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ช่องทางก็ยิ่งทําให้สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น ซึ่งวิธีการเข้าถึงสื่อเหล่านี้ก็ขึ้นอยู่กับตัว
ผู้อ่านว่าจะสะดวกรับสื่อผ่านทางช่องทางใด    
  "ปัจจุบันโลกมันเปลี่ยนไป วิธีการนําเสนอของเราก็คือ ปกติเราไม่โฆษณาผ่าน
หนังสือพิมพ์ ส่วนใหญ่จะลงในนิตยสารซึ่งเป็นการให้ลูกค้าโทรติดต่อเข้ามา แต่ถ้าดูจากออนไลน์ทุก
วันนี้เราจะทําเป็น ไทม์ไลน์ แอด (Timeline Ad) ซึ่งถ้าเรามีโปรโมชั่นเราก็จะใส่เข้าไปใน ไลน์ แอด 
(Line Ad) หรืออีกอย่างคือผ่านทางเฟซบุ๊ก เพ่ือเป็นการเจาะตลาดออนไลน์มากขึ้น" (ปิยนุช  
ไอศูรย์พิศาลกุล, ผู้จัดการทั่วไป บริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล จํากัด, การสื่อสารส่วนบุคคล,  
7 กันยายน 2560) 
  "จริงๆ ก็ไม่ได้มีการประชาสัมพันธ์อะไร เราก็จะทําเนื้อหาให้คนเห็น แต่ก็จะมีการใช้
การลงโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กแค่นั้น" (ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 กันยายน 2560) 
(เจ้าของเพจ Go Went Go : เที่ยวเว้นเที่ยว) 
 สว่นที ่4 เปน็การเขยีนผลสรปุในสว่นของพฤตกิรรมของผูร้บัสารทีต่้องการเดนิทางท่องเทีย่ว
โดยอา่นผา่นนติยสารท่องเทีย่วและผา่นสื่อใหม่ ซึง่ประกอบดว้ย 4.1) ประเภทของสื่อทีผู่ร้บัสารเลอืก
เปิดรบัเกีย่วกบัเรื่องของการทอ่งเทีย่ว 4.2) ลกัษณะของเนือ้หาทีผู่ร้บัสารให้ความสนใจเกี่ยวกบัเรือ่ง
ของการท่องเทีย่ว 4.3) อิทธพิลของชือ่เสยีงของผูน้ําเสนอขอ้มลูเรื่องการท่องเทีย่วที่มตี่อการเปิดรบั
สารของผูร้บัสาร 4.4) จํานวนผูต้ดิตามหรอืยอดผูเ้ขา้ชมต่ออิทธิพลการเปดิรับสารของผูร้บัสาร และ 
4.5) สิง่ทีผู่ร้บัสารต้องการจากผูน้าํเสนอเรื่องการทอ่งเที่ยว โดยไดท้ําการสมัภาษณ์แบบเจาะลึกผูอ้่าน
ที่เปดิรบัสารเกี่ยวกบัเรือ่งของการท่องเทีย่ว ดังนี ้
 4. พฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและ
ผ่านสื่อใหม่ 
  4.1 ประเภทของสื่อที่ผู้รับสารเลือกเปิดรับเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว 
  การเข้ามาของสื่อออนไลน์ทําให้พฤติกรรมของผู้รับสารเปลี่ยนไป ผู้คนชอบอะไรที่มี
ความรวดเร็วและสามารถเข้าถึงได้ง่าย ซึ่งสื่อประเภทที่สามารถตอบโจทย์เหล่านี้ได้ก็หนีไม่พ้นเว็บไซต์
หรือสื่อโซเชียลมีเดียทั้งหลายที่เราใช้กันอยู่ในชีวิตประจําวัน แต่ใช่ว่าสื่อประเภทอ่ืนจะหายไปเลย  
โดยเฉพาะสื่อสิ่งพิมพ์ เพราะยังมีผู้รับสารบางกลุ่มที่ยังเปิดรับสื่อประเภทนิตยสารอยู่ เพราะความ
น่าเชื่อถือของข้อมูลภายในเล่ม รูปภาพและเนื้อหาภายในเล่มที่มีความน่าสนใจ และเป็นสื่อประเภทที่
สามารถจับต้องได้ ตอบโจทย์สําหรับผู้ที่ชอบเก็บสะสมบทความไว้อ่าน เช่น นิตยสารที่อยู่บน
เครื่องบิน โรงแรม นิตยสารแจกฟรีตามร้านกาแฟหรือสถานีรถไฟฟ้า แต่ในปัจจุบันนิตยสารหลายๆ 
เล่มเริ่มทยอยกันปิดตัวลงเรื่อยๆ เพราะการขาดทุนของผลประกอบการ รวมทั้งผู้รับสารเริ่มซื้อหรือ
อ่านหนังสือกันน้อยลงนั่นเอง 
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  "เลือกอ่านจาก Facebook เพราะเข้าถึงข้อมูลได้ง่ายที่สุด ติดตามเจ้าของเพจได้ 
พูดคุยแลกเปลี่ยนข้อมูลกับเจ้าของเพจและลูกเพจคนอ่ืนๆ ได้ ส่วน Pantip ไว้เข้าไปอ่านกระทู้
แนะนําสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ที่สมาชิกเว็บบอร์ดเขียนแนะนําไว้ ข้อมูลเยอะ ละเอียด มีข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์ เช่น รายละเอียดค่าใช้จ่าย การเดินทางที่ค่อนข้างละเอียด กระทู้คําถามบางกระทู้มี
ประโยชน์เพราะเป็นเรื่องที่เราสงสัย นอกจากนั้นก็ยังอ่านจากหนังสือประสบการณ์เดินทางท่องเที่ยว
ที่เป็นหนังสือกึ่งบันทึกการเดินทาง บันทึกประสบการณ์และความคิด ความรู้สึกของผู้เขียนต่อสถานที่
ต่างๆ และข้อมูลของสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ บางเล่มเป็นสถานที่แปลกใหม่ และภาพประกอบ
สวยงาม" (นางสาว ก [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 23 ปี, นักศึกษา
คณะสังคมศาสตร์ สาขาประวัติศาสตร์)  
  "ชอบอ่านจากเว็บไซต์กับนิตยสาร ชอบเว็บไซตเ์พราะเร็ว ได้ตรงตามความต้องการ 
เสิร์ชหาร้านไหนก็เจอเลย ตรงตามคีย์เวิร์ด หาร้านในโตเกียวก็เจอร้านที่นั่นโดยเฉพาะเลย ส่วน
นิตยสารชอบเพราะสถานที่จะต่างจากในเว็บ ในเว็บมักจะเป็นที่ซ้ําๆ กัน ไม่แปลกใหม่ มีข้อมูลที่ดีกว่า 
ลึกกว่าเว็บ แต่เราไม่สามารถเลือกคอนเทนต์ได้ เพราะไม่รู้ว่าเดือนนี้เแมกกาซีนเล่มนี้จะเขียนเรื่อง
เกี่ยวกับที่ไหน" (นาย ข [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 31 ปี, ฟรี
แลนซ์)  
  "เว็บไซต์ เพราะการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตในปัจจุบันง่ายและสะดวกรวดเร็วทําให้หา
ข้อมูลสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ได้ทันที" (นางสาว ค [นามสมมต]ิ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 
2560) (อายุ 26 ปี, ว่างงาน)  
  "เว็บไซต์ เนื่องจากเข้าถึงง่าย สามารถหาข้อมูลได้ตลอดเวลา ไม่เสียค่าใช้จ่าย มี
เนื้อหาพร้อมรูปภาพ" (นาย ง [นามสมมติ], อายุ 24 ปี, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 2 ตุลาคม 2560) 
  "บล็อคท่องเที่ยวและยูทูป เพราะส่วนใหญ่คนที่ผลิตคอนเทนต์ออกมานั้นดูน่าสนใจ
และน่าเชื่อถือกว่าพวกโฆษณาทั่วไป" (นางสาว ช [นามสมมต]ิ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 
2560) (อายุ 23 ปี, พนักงานบริษัท)  
  "เว็บไซต์กับ Youtube เพราะว่าสะดวก มีการอัพเดตแบบรวดเร็ว" (นาย ซ [นาม
สมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 26 ปี, พนักงานบริษัทเอกชน)  
  4.2 ลักษณะของเนื้อหาที่ผู้รับสารให้ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว 
  ข้อมูลเรื่องเก่ียวกับการท่องเที่ยวเป็นข้อมูลที่ต้องมีความน่าสนใจ มีความละเอียด มี
ความน่าเชื่อถือ อ่านแล้วสามารถเข้าใจได้ง่าย ไม่ยาวจนเกินไป การสะกดคํามีความถูกต้อง ที่สําคัญ
เลยคือต้องมีการบอกรายละเอียดต่างๆ แบบชัดเจน เพราะบางสถานที่ท่องเที่ยวเป็นที่ที่ผู้รับสารไม่
เคยไปมาก่อน ผู้รับสารจึงหวังพ่ึงข้อมูลเหล่านี้ในการออกเดินทาง เช่น การนํา QR Code มาใช้ในการ
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เข้าถึงข้อมูล  
  "ต้องเป็นข้อมูลที่ละเอียดในระดับหนึ่ง ข้อมูลที่จําเป็นชัดเจน เขียนไม่เยิ่นเย้อ บรรยาย
และจัดระเบียบความคิดได้ดี ภาพประกอบสวยงาม อ่านเข้าใจง่าย สะกดคําถูกต้อง ถ้ามีสไตล์การ
เขียนหรือการถ่ายภาพที่ดูเป็นตัวของตัวเองจะน่าสนใจและจําได้มากกว่า" (นางสาว ก [นามสมมติ], 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 23 ปี, นักศึกษาคณะสังคมศาสตร์ สาขา
ประวัติศาสตร์) 
  "ชอบการแนะนําแบบละเอียด รวมถึงวิธีการไปสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ค่าเข้า เวลา
เปิด-ปิด เบอร์ติดต่อ บางทีเราไปเราอาจจะหลงได้" (นาย ข [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 
กันยายน 2560) (อายุ 31 ปี, ฟรีแลนซ์)  
  "เนื้อหาแบบละเอียดที่อธิบายถึงวิธีการเดินทาง ค่าใช้จ่าย และมีภาพประกอบพร้อม
ข้อความสั้นๆ บรรยายใต้ภาพทําให้มองเห็นภาพสถานที่ท่องเที่ยวนั้นมากขึ้น" (นางสาว ค [นาม
สมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 26 ปี, ว่างงาน)  
  "ชอบการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวโดยใช้ภาพประกอบที่แตกต่างจากเพจอ่ืนๆ ซึ่งเรา
จะสามารถเห็นภาพในมุมมองที่แตกต่างออกไป" (นางสาว จ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 
ตุลาคม 2560) (อายุ 25 ปี, นักศึกษาปริญญาโท)  
  "การนําเสนอโดยทําเป็นวีดีโอสั้นๆ และมีการใช้ภาพเคลื่อนไหว" (นาย ซ [นามสมมติ], 
อายุ 26 ปี, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) 
  4.3 อิทธิพลของชื่อเสียงของผู้นําเสนอข้อมูลเรื่องการท่องเที่ยวที่มตี่อการเปิดรับสาร
ของผู้รับสาร 
  เรื่องของชื่อเสียงถือได้ว่าเป็นปัจจัยหนึ่งที่ทําให้ผู้รับสารเลือกท่ีจะติดตามหรือเปิดรับ
สารจากการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ เพราะเป็นเหมือนปัจจัยที่ทําให้ผู้รับสารรู้สึกว่าข้อมูล
เหล่านั้นมีความน่าเชื่อถือ เพราะว่าบุคคลมีชื่อเสียงเหล่านั้นนําเสนอข้อมูลที่ไม่มีความน่าเชื่อถือก็
อาจจะทําให้กระทบถึงชื่อเสียงของผู้แนะนําสถานที่ท่องเที่ยวได้ เช่น การนําผู้มีชื่อเสียงหรือผู้ที่มี
ความเชี่ยวชาญในเรื่องของสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ เป็นผู้ให้ข้อมูลหรือเป็นผู้นําเที่ยว แล้วนําไป
เชื่อมโยงกับบริษัทนําเที่ยว ซึ่งเราสามารถนําข้อมูลตรงนี้มาต่อยอดธุรกิจในอนาคตได้ 
  "ถ้าเป็นบุคคลที่มีชื่อเสียงหรือเรารู้จัก จะทําให้เราตัดสินใจเข้าชมง่ายกว่าคนที่ไม่รู้จัก 
รวมไปถึงความน่าเชื่อถือในการให้ข้อมูลการท่องเที่ยว" (นางสาว จ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วน
บุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 25 ปี, นักศึกษาปริญญาโท)  
  "มีผล แต่ไม่มากเท่าไหร่" (นาย ซ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 
2560) (อายุ 26 ปี, พนักงานบริษัทเอกชน)  
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  ในขณะที่ผู้รับสารส่วนใหญ่มองว่าชื่อเสียงของผู้นําเสนอไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกรับสาร แต่อยู่ที่เนื้อหาและวิธีการนําเสนอมากกว่า 
  "ชื่อเสียงไม่ค่อยมีผล เพราะมักจะค้นหาข้อมูลเมื่อคิดสถานที่เที่ยวมาแล้ว ไม่มีบลอก
เกอร์หรือรีวิวด้านท่องเที่ยวที่ติดตามประจํา" (นางสาว ก [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 
กันยายน 2560) (อายุ 23 ปี, นักศึกษาคณะสังคมศาสตร์ สาขาประวัติศาสตร์)  
  "มีผล แต่ไม่สนใจว่าคนนั้นจะดังหรือไม่ดัง พูดรู้เรื่องไหม พูดจาน่าฟังไหม แนะนํา
สถานที่แบบไหน ไปแบบไหน ไปทําในสิ่งที่ไม่สมควรหรือเปล่า เน้นที่การนําเสนอมากกว่า" (นาย ข 
[นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 31 ปี, ฟรีแลนซ์)  
  "วาทศิลป์การพูดของผู้ดําเนินรายการมีผลต่อความสนุกและความน่าสนใจของ
รายการมากข้ึน" (นางสาว ค [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 26 ปี, 
ว่างงาน)  
  "ถ้าผู้ดําเนินรายการหรือผู้จัดทํามีอิทธิพลไม่มากนัก อยู่ที่วิธีการนําเสนอสิ่งที่น่าสนใจ
ว่านําเสนอได้น่าสนใจมากน้อยแค่ไหน" (นาย ฉ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 
2560) (อายุ 41 ปี, พนักงานขาย)  
  4.4 จํานวนผู้ติดตามหรือยอดผู้เข้าชมต่ออิทธิพลการเปิดรับสารของผู้รับสาร 
  ผู้รับสารมองว่าเนื้อหาและการนําเสนอมีอิทธิพลในการเปิดรับสารของผู้รับสาร
มากกว่าจํานวนผู้ติดตามหรือยอดผู้เข้าชม เพราะถ้าเนื้อหามีความน่าสนใจหรือมีการนําเสนอที่น่า
ติดตามจะทําให้ผู้รับสารเลือกเปิดรับสารจากผู้นําเสนอข้อมูลเหล่านั้นเอง 
  "จํานวนผู้ติดตามมีผล แต่ไม่มาก เพราะเพจที่มีคนติดตามมากจะมีโอกาสเห็นตามหน้า
ไทม์ไลน์เฟซบุ๊กมากข้ึน เช่น เพ่ือนแชร์ เพ่ือนกดติดตาม หรือเป็นเพจแนะนําจากทางเฟซบุ๊ก โอกาสที่
จะกดเข้าไปดูจึงมีเยอะขึ้น" (นางสาว ก [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) 
(อายุ 23 ปี, นักศึกษาคณะสังคมศาสตร์ สาขาประวัติศาสตร์)  
  "ถ้าเป็นเรื่องท่องเที่ยวไม่มีผล เพราะอ่านแค่คอนเทนต์แล้วเราไปเท่ียวตาม แต่ถ้าเป็น
การซื้อของยอดไลค์ก็มีผล ยอดไลค์เยอะก็ทําให้น่าเชื่อถือมากข้ึน" (นาย ข [นามสมมติ], การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 31 ปี, ฟรีแลนซ์)  
  "ยอดผู้เข้าชมมีอิทธิพลเป็นบางครั้ง แต่ส่วนใหญ่จะให้ความสนใจที่หัวข้อเพจมากกว่า" 
(นางสาว ค [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 26 ปี, ว่างงาน)  
  "ยอดผู้เข้าชมไม่มีผล เพราะสนใจเนื้อหามากกว่า ไม่ได้สนใจว่าใครเป็นคนนําเสนอ
เนื้อหานั้นๆ" (นาย ง [นามสมมต]ิ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 24 ปี, พนักงาน
บริษัทเอกชน)  
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  "จํานวนยอดผู้กดติดตามไม่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ถ้าคลิกเข้าชมแล้วมีความ
น่าสนใจก็จะติดตาม" (นาย ฉ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 41 ปี, 
พนักงานขาย)  
  "จํานวนยอดผู้เข้าชมมีอิทธิพลแต่ไม่มาก เพราะให้ความสําคัญกับตัวสื่อมากกว่า" (นาย 
ซ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 26 ปี, พนักงานบริษัทเอกชน)  
  แต่ก็มีผู้รับสารบางส่วนที่บอกว่าจํานวนผู้ติดตามหรือยอดผู้เข้าชมมีผลต่อการเปิดรับ
สารเกี่ยวกับการท่องเที่ยว 
  "จํานวนผู้เข้าชมมีอิทธิพล เพราะการที่มียอดผู้ติดตามจํานวนมากทําให้เราเกิดความ
สนใจว่าทําไมเพจนี้ถึงมีคนติดตามเยอะ และทําให้อยากรู้ว่าไลฟ์สไตล์ในการท่องเที่ยวของเพจนั้นเป็น
อย่างไร" (นางสาว จ [นามสมมต]ิ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 25 ปี, นักศึกษา
ปริญญาโท)  
  4.5 สิ่งที่ผู้รับสารต้องการจากผู้นําเสนอเรื่องการท่องเที่ยว 
  ผู้รับสารส่วนใหญ่มักจะให้ความสําคัญในเรื่องของภาพประกอบเนื้อหาที่สวยงามเป็น
หลัก การให้ข้อมูลที่ละเอียด ครบถ้วน เช่น การนําเสนอข้อมูลของสถานที่ท่องเที่ยวที่สามารถเที่ยวชม
ได้ปีละหนึ่งครั้งเท่านั้น เพ่ือเป็นการกระตุ้นความอยากเที่ยวของผู้อ่านมากยิ่งข้ึน แต่สิ่งที่ผู้นําเสนอ
เรื่องของการท่องเที่ยวมองข้ามไปก็คือเรื่องของการสะกดคําที่ถูกต้อง ปัจจุบันเราสามารถพบเห็นได้
มากมายว่ามีหลายคนที่สะกดคําหรือเลือกใช้คําที่ไม่ถูกต้อง ทําให้บางครั้งการอ่านเรื่องการท่องเที่ยว
นั้นๆ ขาดความสนุกหรือขาดความน่าสนใจ และอีกเรื่องหนึ่งที่มองข้ามไปไม่ได้ก็คือการนําเสนอข้อมูล
ที่เป็นจริง ไม่เข้าข้างสปอนเซอร์จนเกินไป เพราะบางครั้งเมื่อผู้รับสารไปท่องเที่ยวตามข้อมูลของผู้
นําเสนอนั้นๆ แต่กลับพบว่าสิ่งที่ได้อ่านมานั้นไม่ตรงกับความเป็นจริง ทําให้ผู้รับสารรู้สึกว่าไม่ได้รับ
ความจริงใจจากผู้นําเสนอเลย 
  "มีการสะกดคําท่ีถูกต้อง ให้ข้อมูลชัดเจน และมีแนวทางการเขียนเป็นของตัวเอง" 
(นางสาว ก [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 23 ปี, นักศึกษาคณะ
สังคมศาสตร์ สาขาประวัติศาสตร์)  
  "อยากให้บอกข้อมูลให้ละเอียด ศึกษาข้อมูลให้ดี ชื่อเรียกต่างๆ ต้องถูกต้อง เช่น ชื่อ
เมืองต่างๆ ของประเทศญี่ปุ่น ต้องไม่เอาชื่อเมืองไปใส่ชื่อจังหวัด ทําให้ผู้อ่านเข้าใจผิด" (นาย ข [นาม
สมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กันยายน 2560) (อายุ 31 ป,ี ฟรีแลนซ์)  
  "อยากให้ผู้รีวิวสถานที่ท่องเที่ยวมีภาพประกอบการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวเสมอ" 
(นางสาว ค [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 26 ปี, ว่างงาน)  
  "จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา ได้มีโอกาสไปท่องเที่ยวตามรีวิวต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นสถานที่
ท่องเที่ยว หรือโรงแรม ในบางครั้งพบว่า สถานที่นั้นไม่ได้เหมือนกับสิ่งที่ทางเพจแนะนําไว้ (อาจเกิด
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จากการได้รับการจ้างรีวิว) จึงอยากให้ผู้ที่รีวิวเสนอตามความเป็นจริง" (นางสาว จ [นามสมมติ], การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 25 ปี, นักศึกษาปริญญาโท)  
  "บางคนรีวิวในเว็บไซต์ Pantip มีรูปและคําบรรยายนิดหน่อยเท่านั้น บางคนไม่มีที่มา
ที่ไปของสถานที่ บางคนใช้ภาษาท่ีไม่ถูกต้อง บางครั้งควรจะมีการตรวจทานงานให้เรียบร้อยก่อนที่จะ
เผยแพร่ออกไป" (นาย ฉ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 41 ปี, พนักงาน
ขาย)  
  "สิ่งที่อยากรู้ รองจากประสบการณ์ของผู้รีวิวก็คือค่าใช้จ่ายในแต่ละทริป" (นางสาว ช 
[นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 23 ปี, พนักงานบริษัท)  
 สว่นที ่5 เปน็การเขยีนผลสรปุในสว่นของแนวทางการในการจัดตัง้เวบ็ไซตท์่องเทีย่วแบบ
ครบวงจร ซึ่งประกอบดว้ย 5.1) วตัถุประสงค์ของการจดัทาํเวบ็ไซต์ 5.2) ชื่อของเวบ็ไซต์ 5.3) เนื้อหา
และรปูภาพบนเวบ็ไซต์ 5.4) วธิกีารนาํเสนอเนื้อหาใหผู้ร้บัสารใหค้วามสนใจ 5.5) บุคลากรในการ
จดัทาํเวบ็ไซต์ และ 5.6) บุคลากรในการจัดทําเวบ็ไซต์ โดยไดท้ําการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก
บรรณาธิการนติยสารท่องเทีย่ว ผูแ้นะนาํสถานทีท่่องเทีย่ว และผู้อา่นทีเ่ปดิรับสารเกีย่วกบัเรื่องของ
การท่องเทีย่ว ดังนี้ 
  5.1 วัตถุประสงค์ของการจัดทําเว็บไซต์ 
  ก่อนที่จะจัดตั้งเว็บไซต์ขึ้นมานั้นเราต้องรู้ก่อนว่าเราทําขึ้นมาเพ่ืออะไร เช่น ต้องการให้
เป็นเว็บนําเสนอผลงานของบริษัท ร้านค้า หรือถ้าเป็นด้านการท่องเที่ยวต้องการนําเสนอแพคเกจทัวร์ 
โปรแกรมการท่องเที่ยว หรืออ่ืนๆ อะไรคือสิ่งที่เราต้องการนําเสนอให้กับผู้รับสาร ซึ่งนี่ถือเป็นสิ่งแรกที่
ควรคํานึงถงึ เมื่อเราทราบวัตถุประสงค์ของการจัดทําเว็บไซต์แล้ว เราก็สามารถเตรียมข้ันตอนต่อไป
ได้เลย 
  "www.travelaroundtheworld-mag.com จัดทําขึ้นเพ่ือเป็น Showcase ของเรา
เองด้วยว่าเดือนนี้มีความเคลื่อนไหวอะไร ในขณะเดียวกันก็เอาไว้ติดตามข้อมูลข่าวสารท่องเที่ยว แต่
วัตถุประสงค์ของมันก็เพ่ือเอาไว้นําเสนอเรื่องของการท่องเที่ยวอยู่ดี แต่อาจจะตอบโจทย์ของคนที่
ชอบอ่านผ่านแพลตฟอร์มที่เป็นมือถือหรือว่าไอแพดมากขึ้น อีกส่วนหนึ่งก็เพ่ือเอาไว้ประชาสัมพันธ์
สินค้าภายในองค์กรของเราเองด้วยว่าเรามีอะไร ซึ่งเราก็มีไม่น้อยเหมือนกันในเวลานี้" (ชมพูนุช  
กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "www.checktour.com ได้จัดทําข้ึนเพ่ือเป็นอีกหนึ่งช่องทางในการเป็นสื่อกลางและ
นําเสนอสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ นําเสนอข่าวสาร โปรโมชั่นเกี่ยวกับการท่องเที่ยวใน
แขนงต่างๆ พร้อมด้วยรีวิวเรื่องราวจากการท่องเที่ยวในประเทศต่างๆ และท่ีสําคัญคือเป็นสื่อกลาง
ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ลูกค้าและบริษัททัวร์ โดยเรามีโปรแกรมทัวร์มากมายจากบริษัททัวร์หลาย
บริษัทให้ลูกค้าได้เลือกดูเพ่ือเป็นตัวเลือกในการตัดสินใจซื้อทัวร์ต่างๆ" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การ
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สื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  "แน่นอนว่าเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ ถ้าเราไม่ปรับตัวโอกาสที่จะโตก็ยาก เราได้มีการ
เพ่ิมช่องทางในการลงสื่อออนไลน์ให้หลากหลายมากข้ึน ประกอบกับการทําเว็บไซต์ของบริษัท เพ่ือให้
ลูกค้าสามารถเข้ามาแล้วคลิกดูได้เลย เราทําให้เว็บไซต์ของเราอยู่ในรูปแบบของ All Inclusive คือ
สามารถทําการจองทุกๆ อย่างได้ในที่เดียวเลย" (ปิยนุช ไอศูรย์พิศาลกุล, การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 
กันยายน 2560) (ผู้จัดการทั่วไป บริษัท เวิลด์ เซอร์ไพร้ส ทราเวิล จํากัด)  
  "แต่เดิมหลายๆ คนอาจจะเป็นอยู่แล้วคือมีความคิดว่าอยากไปเที่ยวรอบโลก เรา
ค้นพบว่ายิ่งทํางานหนักคือได้เงินเยอะจริงแต่ไม่มีเวลาไป เราก็เลยพยายามเปลี่ยนมุมมองชีวิตใหม่โดย
การเซตธุรกิจให้มีคนมาทําแทนเราให้มากที่สุด แล้วด้วยความเติบโตของโลกออนไลน์บางอย่างเรา
สามารถทําทีไ่หนก็ได้ เราก็เลยผันตัวเองมาทําออนไลน์แล้วก็มีความคิดท่ีว่า ไหนๆ ไปเที่ยวทั้งทีทํา
ยังไงให้เราสามารถไปเที่ยวแล้วสามารถเป็นงานได้ด้วย หรือมีใครสักคนมาเป็นสปอนเซอร์ให้เราใน
การให้เราได้เดินทาง ก็เลยเริ่มศึกษาเรื่องการนําเสนอเนื้อหาแบบออนไลน์ คนก็เริ่มเปลี่ยนพฤติกรรม
การเสพย์สื่อ โดยการอ่านออนไลน์มากขึ้น" (ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 
กันยายน 2560) (เจ้าของเพจ Go Went Go: เที่ยวเว้นเที่ยว)  
  5.2 ชื่อของเว็บไซต์ 
  ถือว่าเป็นสิ่งที่มีความสําคัญมาก ชื่อของเว็บไซต์ที่เราจะใช้นั้นควรเป็นชื่อที่มีความ
เกี่ยวข้องกับเนื้อหาหรือสิ่งทีเ่ราต้องการจะนําเสนอ หรืออาจจะชื่อที่มีความเฉพาะตัวที่บ่งบอกความ
เป็นเราก็ได้ ควรจะเป็นชื่อที่สามารถทําให้ผู้คนจําได้ไม่ยากและไม่ใช่ชื่อที่มีความยาวจนเกินไป 
  "สื่อความหมายของเนื้อหาในเว็บไซต์ได้ชัดเจนว่าเป็นเว็บไซต์เกี่ยวกับอะไร มีการเล่น
คําก็จะดูมีความน่าสนใจ ชื่อไม่ยาวเกินไป" (นางสาว ก [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 
กันยายน 2560) (อายุ 23 ปี, นักศึกษาคณะสังคมศาสตร์ สาขาประวัติศาสตร์)  
  "ชื่อที่ไม่มีความยาวมากเกินไป และมีคําเกี่ยวข้องกับสิ่งที่ต้องการค้นหา เช่น trip,  
journey หรือชื่อประเทศ" (นาย ง [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 24 ปี, 
พนักงานบริษัทเอกชน)  
  "ชื่อเว็บไซต์แบบสั้นๆ มีเอกลักษณ์ เพราะสามารถบ่งบอกความเป็นตัวตนของผู้รีวิวได้" 
(นางสาว จ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 25 ปี, นักศึกษาปริญญาโท)  
  "ชื่อที่ดูมีเอกลักษณ์ และไม่ยาวจนเกินไป เพราะสามารถจดจําได้ง่าย" (นางสาว ช 
[นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 2560) (อายุ 23 ปี, พนักงานบริษัท)  
  แต่มีผู้รับสารบางส่วนที่มองว่าชื่อของเว็บไซต์ไม่ได้มีความสําคัญมากนัก เพราะว่าจะ
เน้นไปที่สิ่งที่ต้องการรู้จากการหาข้อมูลบนอินเทอร์เน็ตมากกว่า 
  "ไมไ่ด้ให้ความสําคัญมากกับเรื่องชื่อ เพราะเวลาเราหาข้อมูลไม่ได้หาจากชื่อเว็บ
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โดยตรง แต่หาจากคีย์เวิร์ดหรือสิ่งที่เราอยากจะหา" (นาย ข [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 
กันยายน 2560) (อายุ 31 ปี, ฟรีแลนซ์)  
  "ไม่ได้สนใจเรื่องชื่อ สนใจแต่ตัวเนื้อหาหรือสถานที่ท่องเที่ยวที่ต้องการรู้ข้อมูลมากกว่า 
โดยส่วนใหญ่จะอ่านจาก Pantip และ Facebook Page เพราะมีให้เลือกดูเยอะ หลากหลายรูปแบบ 
สามารถเลือกได้ตามความชอบของแต่ละคน" (นาย ซ [นามสมมติ], การสื่อสารส่วนบุคคล, 2 ตุลาคม 
2560) (อายุ 26 ปี, พนักงานบริษัทเอกชน)  
  5.3 เนื้อหาและรูปภาพบนเว็บไซต์ 
  เนื้อหาที่มีความหลากหลายนอกเหนือจากเรื่องของการท่องเที่ยวทําให้ผู้รับสารให้
ความสนใจและอยากติดตามอ่านเนื้อหาในเว็บไซต์เพ่ิมมากขึ้น เพราะผู้รับสารสามารถอ่านเรื่องต่างๆ 
ได้จากที่เดียว ไม่ต้องเข้าหลายเว็บไซต์ โดยเนื้อหาเหล่านั้นอาจจะเป็นเรื่องที่เขียนโดยบุคคลที่มี
ชื่อเสียงหรือมีอิทธิพลบนสื่อโซเชียล และภาพประกอบเนื้อหาที่ถ่ายโดยช่างภาพที่มีชื่อเสียงยิ่งเป็นสิ่ง
ที่ดึงดูดความสนใจของผู้รับสารได้อย่างดี นอกจากนั้นยังมีในส่วนของการเป็นสื่อกลางเพ่ือ
ประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นเกี่ยวกับการท่องเที่ยว เพ่ือเป็นตัวเลือกในการตัดสินใจซื้อทัวร์ต่างๆ ทําให้
ผู้รับสารได้รับความสะดวกสบายและเข้าถึงผู้รับสารได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น 
  "มีการปรับในเรื่องของเนื้อหาให้มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น โดยนอกจากจะมีเรื่อง
ท่องเที่ยวแล้ว เราก็ยังมีเรื่องของไลฟ์สไตล์เพ่ิมมามากยิ่งขึ้น มีการดึงเนื้อหาของคนที่เป็นแม่เหล็กใน
ตลาดสื่อโซเชียล ไม่ว่าจะเป็นบลอกเกอร์หรืออาจจะเป็นนักเขียนที่มีหนังสือเป็นของตัวเองเอามา
ร่วมงานด้วยมากข้ึน หรือแม้แต่พวกช่างภาพที่ขายภาพสวยๆ เพื่อให้นิตยสารมันดูว้าวขึ้นในเรื่องของ
ภาพ จากท่ีเมื่อก่อนเน้นเรื่องเนื้อหาเยอะ" (ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 
2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "ในส่วนของเว็บไซต์ Checktour เราได้มุ่งเน้นที่จะเป็นสื่อกลางด้านการท่องเที่ยว
ทางด้านสื่อออนไลน์ โดยเพิ่มสไตล์การนําเสนอให้ดูทันสมัยมากขึ้น เพ่ิมการนําเสนอเป็นสไตล์การรีวิว
ในสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ เจาะลึกมากข้ึน และดึงดูดลูกค้าใหม้ากขึ้นด้วยสื่อวีดีโอที่นําเสนอสถานที่
ท่องเที่ยวต่างๆ ด้วยภาพเคลื่อนไหวที่ได้กระแสตอบรับที่ดีมากในปัจจุบัน" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  5.4 วิธีการนําเสนอเนื้อหาให้ผู้รับสารให้ความสนใจ 
  การนําเสนอเรื่องราวจะต้องมีความสม่ําเสมอ มีความต่อเนื่อง และต้องมีความรวดเร็ว
เพ่ือเป็นการดึงให้ผู้อ่านสนใจเรื่องบนเว็บไซต์ของเราให้มากที่สุด โดยต้องมีการนําเสนอเนื้อหาอย่าง
น้อยวันละ 5 ครั้ง และต้องดูด้วยว่าช่วงเวลาใดและกลุ่มผู้อ่านใดที่เหมาะสมสําหรับการนําเสนอ
เนื้อหาเรื่องนั้นๆ หน้าเว็บไซต์ต้องมีความสวยงามและทันสมัย นอกจากนั้นการเป็นตัวของตัวเองให้
มากที่สุดและการถ่ายทอดข้อมูลที่ดูสมจริง ไม่มีการจัดฉาก ทําให้ผู้รับสารรู้สึกว่าสามารถเข้าถึงหรือมี
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อารมณ์ร่วมกับเนื้อหานั้นๆ ได้ดียิ่งขึ้น เมื่อมีความคิดเห็นจากผู้รับสารก็มีการนําไปพัฒนาเพ่ือตอบ
โจทย์ความต้องการของผู้รับสารและแสดงให้เห็นถึงความใส่ใจที่จะพัฒนาการนําเสนอเนื้อหาให้ดี
ยิ่งขึ้นอีกด้วย 
  "ต้องสม่ําเสมอ มีความต่อเนื่อง มีการเคลื่อนไหว ยุคนี้คือยุคดิจิทัล ต้องมีความรวดเร็ว 
ต้องมีการหมุนผลัดเรื่องให้มีความน่าสนใจ มีความหลากหลาย แล้วก็ทํายังไงก็ได้เพ่ือที่จะดึงคนเข้ามา
มีส่วนร่วมกับเว็บเราให้มากที่สุด อาจจะมีการสมัครสมาชิกของเว็บแล้วจะได้สิทธิประโยชน์ต่างๆ มัน
ก็คิดไปได้เยอะเหมือนกัน อย่างแรกเลยเว็บต้องสวย ทันสมัย ใส่รูปที่มีความน่าสนใจ หมั่นสร้างการ
เข้าถึงกับคนอ่าน เนื้อหาต้องสร้างความประทับใจ ถ้าเราอ่านแล้วประทับใจเราก็อยาก แชร์ เดี๋ยวนี้
เนื้อหาก็สามารถแชร์ส่งต่อกนัไปได้อยู่แล้ว มันก็จะยิ่งเป็นเนื้อหาที่มีคุณค่าและเป็นเนื้อหาที่คนน่ารู้
จริงๆ แต่ถ้าถามว่าต้องเป็นสไตล์ไหนมันก็แล้วแต่รสนิยมของแต่ละบุคคล ก็ต้องเลือกจับให้ถูกว่าเรา
ต้องการจะเจาะกลุ่มไหน Mood & Tone จะได้ออกไปทางวัยของกลุ่มที่เราเลือกท่ีจะไปจับ"  
(ชมพูนุช กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  จากการสืบค้นข้อมูลผ่านสื่อออนไลน์ คุณปัทมพร ปรีชาวุฒิเดช กล่าวว่า "การที่เรา
เป็นตัวของตัวเองมากท่ีสุด โดยนําเสนอเอกลักษณ์ท่ีเป็นคนซุ่มซ่ามของตัวเอง ถ่ายทอดให้คนดูได้เห็น 
คนดูก็จะยิ้มตาม หัวเราะในความเป็นตัวของตัวเองของเรา เวลาที่เรารู้สึกว่าพยายามเป็นใครที่ไม่ใช่
เรา เราก็จะยิ้มไม่ออก อะไรที่ทําให้เรายิ้มไม่ออก เราก็รู้ว่ามันไม่ใช่สิ่งที่ดีแล้ว" (ปัทมพร ปรีชาวุฒิเดช,  
(2560) 
  "ถ้าเราเคยดูรายการทั่วไปตามทีวีสมัยก่อนที่เป็นรายการท่องเที่ยวอาจจะเห็นว่าทุกมุม
ดูเป๊ะมากเพราะตอนถ่ายจริงเขาจัดฉาก แต่ของเราตั้งใจว่าทุกอย่างมันต้องสมจริง ตากล้องไม่ได้รู้ว่า
จะเกิดอะไรขึ้น ถ้าอยู่ๆ มีอะไรเกิดข้ึนเขาก็ต้องรีบถ่าย ทุกอย่างมันเลยสดหมด แต่ก็พยายามปรับให้
มันดูไหลลื่นมากขึ้น เราก็ค่อยๆ พัฒนาไป เราทํากันง่ายๆ ก็จริง แต่ว่าเวลาเรามาตัดคลิปเราค่อนข้าง
ละเอียด เราไม่ได้ทําแบบถ่ายง่ายๆ ตัดง่ายๆ เราทําจริงจัง เพราะเรารู้สึกว่าเราอยากได้งานดีๆ 
ตรงไหนไม่ดีก็จะมีคอมเมนท์มา เช่น กล้องสั่นเราก็จะค่อยๆ พัฒนาไป" (ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 8 กันยายน 2560) (เจ้าของเพจ Go Went Go: เที่ยวเว้นเที่ยว)  
  5.5 บุคลากรในการจัดทําเว็บไซต์ 
  ในยุคของการเปลี่ยนแปลงของสื่อ ในหนึ่งคนต้องทําให้ได้มากกว่าหนึ่งหน้าที่ ต้องเป็น
คนที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้อ่านได้ รู้ว่าอะไรคือสิ่งที่ผู้อ่านต้องการอ่านหรือต้องการหา
ข้อมูล และที่สําคัญคือต้องเป็นคนที่มีความขยัน เพราะถ้าเว็บไซต์ขาดการอัพเดตข้อมูลที่สม่ําเสมอ
อาจจะทําให้เสียผู้อ่านไปได้ และนอกจากนั้นยังต้องเป็นผู้ที่มีความเข้าใจในระบบด้านไอทีเป็นอย่างดี
อีกด้วย 
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  "ตอนนี้ในหนึ่งคน หนึ่งหน้าที่ก็ต้องรับผิดชอบหน้าที่ได้มากกว่าหนึ่งอย่าง เช่น 
ช่างภาพอาจจะทําได้สองหน้าที่ อย่างแรกคือถ่ายภาพตามหน้าที่หลัก แต่หน้าที่ที่เพ่ิมเติมมาก็คือ
สามารถเขียนเล่าเรื่องราวเกี่ยวกับเรื่องเที่ยว เรื่องไลฟ์สไตล์ที่ได้รับมอบหมายให้เขียนได้อีกด้วย และ
นอกจากนั้นต้องมีความสม่ําเสมอและเข้าใจว่าสิ่งที่ผู้อ่านต้องการอ่านหรือต้องการรู้คืออะไร และอะไร
คือความน่าสนใจที่จะดึงดูดให้คนเข้ามาอ่านเรื่องๆ ต่างในเว็บไซต์ของเราให้ได้มากที่สุด" (ชมพูนุช  
กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
  "ต้องเป็นคนที่มีความขยัน เข้าใจระบบงานด้านไอทีได้เป็นอย่างดี" (ไกรศร  
วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  "เริ่มทําเพจ แล้วก็มีเว็บไซต์ แล้วก็มี Youtube ด้วย ถ้าเป็นในส่วนของเพจ ผมแทบ
จะทําเอง 100 เปอรเซ็นต์คนเดียวเลย แล้วตอนหลังก็เพ่ิมโปรดักชันที่เป็นวีดีโอ ซึ่งจะมีคนถ่าย คนตัด 
ซึ่งตัวผมเองก็ถ่ายเอง ตัดเองด้วย ก็คือเราร่วมอยู่ในทีมเดียวกัน สาเหตุที่มีทีมเพราะว่าเนื่องจากเวลา
ที่มีทริปเยอะ เราไม่สามารถไปคนเดียวได้ทุกอันเราก็จะให้ทีมงานเราไป ทีมก็จะมีอยู่ประมาณ 4 คนที่
เป็นทีมงานเบื้องหลัง ซึ่งก็จะเน้นไปที่งานวีดีโอมากขึ้น" (ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์ การสื่อสารส่วน
บุคคล, 8 กันยายน 2560) (เจ้าของเพจ Go Went Go: เที่ยวเว้นเที่ยว)  
  5.6 การหารายได้ให้กับตัวเว็บไซต์ 
  ในส่วนของการหารายได้นั้นจะมาจากทางสปอนเซอร์ช่องทางหลัก โดยสปอนเซอร์จะ
เป็นองค์กรหรือทําธุรกิจที่เกี่ยวข้องการเรื่องของการท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นสายการบิน เช่น Air Asia, 
NokScoot, Qatar Airways หรืออาจจะเป็นการท่องเที่ยวเที่ยวจากประเทศต่างๆ เช่น การท่องเที่ยว
ประเทศญี่ปุ่น (JNTO) ซึ่งวิธีการหรือช่องทางของการติดต่อกับลูกค้าก็จะแตกต่างกันออกไปตามแต่
ละองค์กร เช่น นิตยสารเที่ยวรอบโลกและนิตยสารเช็คทัวร์จะเป็นการขายโฆษณาโดยให้พนักงานขาย
ของทางองค์กรเข้าไปพูดคุยกับทางลูกค้าหรืออาจจะเป็นการที่ลูกค้าติดต่อกับทางองค์กรเองโดยตรง 
หลังจากนั้นต้องมีการพูดคุยและตกลงกันว่าต้องการซื้อโฆษณาในรูปแบบใด ต้องการให้รูปแบบ
เนื้อหาที่แฝงโฆษณาสินค้าของกลุ่มสปอนเซอร์ลงไปด้วยออกมาในทิศทางใด โดยที่การโฆษณาใน
ลักษณะนี้มักจะออกมาในรูปแบบของการรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวและมีการแฝงตัวสินค้าเข้าไปในเนื้อหา
นั้นๆ ด้วย แต่ก็ขึ้นอยู่กับวิธีการของแต่ละคนว่าจะทําอย่างไรให้ออกมาแล้วมีความน่าสนใจและดึงดูด
ผู้รับสารให้มากท่ีสุด ซึ่งทุกอย่างต้องมีความต่อเนื่องและเชื่อมโยงกัน 
  "ก็เหมือนกับทุกๆ คน ทุกๆ เว็บไซต์ สปอนเซอร์หลักของเรา เช่น การท่องเที่ยว สาย
การบิน ก็คุยกับทางเขาว่าอยากจะซื้อแบบไหน ต้องการแบบไหน โฆษณายังไง ขนาดของโฆษณาของ
เรามีขนาดเท่านี้ ใช้ราคากลาง เราก็ไม่โอเวอร์เพราะตลาดทุกวันนี้ก็คงโอเวอร์ไม่ได้ " (ชมพูนุช  
กองชนะ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 14 กันยายน 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเที่ยวรอบโลก)  
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  "จะเป็นการขายพ้ืนที่โฆษณาและการรีวิวบนเว็บไซต์ โดยเป็นบทความรีวิวสถานที่
ท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ รวมถึงร้านอาหารต่างๆ" (ไกรศร วิจารย์ประสิทธิ์, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 4 ตุลาคม 2560) (บรรณาธิการนิตยสารเช็คทัวร์)  
  เมื่อก่อนสปอนเซอร์มักจะนึกถึงนิตยสารในการลงโฆษณาเป็นอันดับแรกๆ แต่เมื่อ
เวลาผ่านไปการเข้ามาของสื่อออนไลน์ทําให้พฤติกรรมของผู้รับสารเปลี่ยนไป ผู้คนอ่านนิตยสารกัน
น้อยลง และสื่อออนไลน์ยังสามารถนําเสนอเนื้อหาได้ดีกว่า น่าสนใจมากกว่า ซึ่งคนสมัยนี้นิยมเสพ
อะไรที่รวดเร็ว อยากรู้อะไรต้องรู้ได้ทันที ความอดทนในการรอบางสิ่งบางอย่างลดลง จึงทําให้เหล่า
สปอนเซอร์ต้องมีการปรับตัวโดยการหันมาลงโฆษณากับเหล่า Youtuber หรือ Blogger เพ่ือเข้าถึง
ผู้รับสารได้มากยิ่งขึ้น โดยวิธีการนําเสนอก็จะแตกต่างกันไปตามวิธีการนําเสนอของแต่ละคน เช่น 
ช่อง Youtube Sunbeary ช่องทางหลักของการติดต่อสปอนเซอร์จะเป็นการติดต่อผ่านเอเจนซีซึ่งจะ
เป็นผู้ดูแลเรื่องในส่วนนี้ให้ เมื่อเวลาผ่านไปจากบุคคลธรรมดาที่ทําคลิปเผยแพร่ผ่าน Youtube เมื่อ
ได้รับความนิยมหรือเป็นที่รู้จักในระดับหนึ่งแล้วก็จะมีการหารายได้โดยอาศัยช่องทางเสริมโดยการ
จัดทําของพรีเมียมขาย เช่น เสื้อยืด หมวก โดยผู้ที่สนใจสามารถสั่งซื้อได้ทางแฟนเพจได้เลย 
  "ส่วนหนึ่งเอเจนซี่ก็จะเป็นคนติดต่อกับแบรนด์และคอยหางานให้ พวกสายการบินจะ
เข้ามาเป็นสปอนเซอร์ถือว่าเป็นเรื่องปกติ สมัยก่อนสปอนเซอร์จะให้เฉพาะบรรณาธิการต่างๆ แต่มี
บางส่วนที่หันมาสปอนเซอร์ให้กับ Youtuber แทน" (รวีวรรณ ไทยรัตนานนท์, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
23 สิงหาคม 2560) (ผู้อํานวยการฝ่ายขาย บริษัท ธอทฟูล (ประเทศไทย) จํากัด)  
  สําหรับบางคนสปอนเซอร์เป็นผู้ติดต่อเข้ามาเองโดยตรง ซึ่งสปอนเซอร์ดังกล่าวก็มี
สินค้าหลากหลายประเภท โดยมีทั้งสินค้าที่เก่ียวข้องและไม่เก่ียวข้องกับเรื่องของการท่องเที่ยวเลย ซึ่งก็
ต้องขึ้นกับแต่ละบุคคลว่าจะมีการเลือกสรรสปอนเซอร์เหล่านี้อย่างไร เช่น รายการ Go Went Go ทาง
ช่อง Youtube มีการโฆษณาประกันการเดินทางของ AXA แทรกเข้าไปในคลิประหว่างการพาไปเที่ยว
ประเทศญี่ปุ่น และมีการบอกถึงข้อดีและประโยชน์ของการเลือกซื้อสินค้าประเภทนี้ว่าเป็นอย่างไร 
เพราะคนไม่ค่อยเข้าใจเรื่องประกันการเดินทาง ซึ่งถือว่าเป็นเรื่องใกล้ตัวของเรา 
  "เป็นโฆษณาหรือสปอนเซอร์หมดเลย เราพยายามจะรับอะไรที่อย่างแรกเลยตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายของเราและสามารถนําเสนอได้เต็มปาก มีประโยชน์กับคนดูด้วย เพราะฉะนั้นหลักการ
รับโฆษณามันต้องคุ้มค่าทั้ง 3 ฝ่าย การโฆษณาสมัยนี้ถ้าพยายามจะเนียน คนก็ฉลาด รู้ว่าโฆษณา เรา
ดูเองยังรู้สึกเลยว่าไม่เนียน มี 2 วิธีคือ ทําให้เนียนเก่งมากกับบอกไปเลยตรงๆ คนก็อาจจะรู้สึกดีกว่า 
ผมก็เลือกท่ีจะบอกไปเลยตรงๆ เพราะก็ไม่ได้เก่งขนาดทําให้คนรู้สึกว่ามันแทรกเข้ามาแบบไม่รู้สึกตัว
เลย เพราะสมัยนี้คนเสพย์สื่อฉลาดอยู่แล้ว เราก็พูดไปตรงๆ เลยว่าเขาสนับสนุนเรายังไง แต่ดียังไงเรา
ต้องบอกประโยชน์ด้วย" (ภาณุภัทร์ สุกัลยารักษ์ การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 กันยายน 2560) (เจ้าของ
เพจ Go Went Go: เที่ยวเว้นเที่ยว)  
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4.2 สรปุผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิคณุภาพ 
 จากการสัมภาษณ์บรรณาธิการนิตยสารท่องเที่ยว บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว ผู้แนะนํา
สถานที่ท่องเที่ยวและผู้ที่เกี่ยวข้อง และผู้อ่านที่เปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยวในเรื่อง "การ
ปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวในยุคดิจิทัล" รวมทั้งหมด 14 ท่าน สามารถสรุปได้ว่า วิธีการนําเสนอ
เนื้อหาการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยวผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ วิธีการปรับตัวของ
นิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุคดิจิทัลและวิธีการปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด 
พฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 
และแนวทางการในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรและสามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่าง
รวดเร็ว มีข้ันตอนและวิธีการ ดังนี้  
 วัตถุประสงค์งานวิจัยข้อที่ 1 สรุปได้ว่า วิธีการนําเสนอเนื้อหาการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยว
ผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ รูปแบบเนื้อหา รูปแบบการนําเสนอ และสัดส่วนของเนื้อหาใน
นิตยสารท่องเที่ยว นิตยสารท่องเที่ยวทุกเล่มเนื้อหาที่เป็นเรื่องหลักๆ จะเป็นเรื่องของการท่องเที่ยว 
เป็นการนําเสนอสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ แต่อาจจะมีเรื่องของไลฟ์สไตล์อ่ืนๆ เข้ามา
มากขึ้นแล้วแต่วิธีการนําเสนอของแต่ละองค์กรเพ่ือให้เข้าถึงความต้องการหรือวิถีชีวิตของผู้รับสารใน
ปัจจุบันให้มากขึ้น โดยที่กลุ่มเป้าหมายของนิตยสารจะเข้าถึงวัยของกลุ่มคนรุ่นใหม่มากข้ึน เพราะเป็น
วัยที่มีความต้องการที่จะออกไปท่องเที่ยว แต่กลุ่มเป้าหมายเดิมก็ยังคงอยู่คือกลุ่มคนที่ชอบอ่าน
นิตยสารและเสพย์ภาพสวยๆ จากนิตยสาร แต่การเข้ามาของสื่อออนไลน์จึงทําให้กลุ่มผู้อ่านกลุ่มนี้
ลดลง และทําให้ยอดขายและรายได้จากการขายนิตยสารจากกลุ่มผู้อ่านกลุ่มนี้ลดลง 
 ด้านรูปแบบเนื้อหาในนิตยสารกับเว็บไซต์ท่องเที่ยวแทบจะไม่มีความแตกต่างกัน เพราะจะ
เป็นในลักษณะของการอิงข้อมูลซึ่งกันและกัน แต่จะแตกต่างกันที่วิธีการนําเสนอมากกว่า โดยที่
เว็บไซต์นักเขียนหรือผู้นําเสนอข้อมูลสามารถเขียนเนื้อเรื่องได้อย่างอิสระ เพราะไม่มีการจํากัดพ้ืนที่
แบบนิตยสาร นอกจากนั้นเรายังสามารถนําฐานข้อมูลของเว็บไซต์มาวิเคราะห์ในเชิงลึกให้เกิด
ประโยชน์ต่อธุรกิจ (Data Analytic) ส่งผลให้การตลาดและการสื่อสารของตัวองค์กรโตมากยิ่งขึ้น 
และยังสามารถอํานวยความสะดวกในการค้นหาข้อมูลให้กับนักท่องเที่ยวหรือผู้ที่ต้องค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ได้ดียิ่งขึ้น โดยกลุ่มเป้าหมายของเว็บไซต์จะเน้นเป็นวงกว้าง เพื่อเป็น
การครอบคลุมทั้งกลุ่มคนรุ่นใหม่และกลุ่มคนที่มีอายุขึ้นมาหน่อยแต่ใช้สื่อออนไลน์ ซ่ึงแล้วแต่ความ
ถนัดของผู้รับสารว่าจะเลือกรับสารทางใด และช่องทางของสื่อประเภทอ่ืนนอกเหนือจากตัวนิตยสาร
และเว็บไซต์คือเฟซบุ๊กแฟนเพจ อินสตาแกรม และอาจจะมีรายการทีวีเพ่ิมเติมเข้ามา ส่วนการ
ประชาสัมพันธ์ก็จะมีการทําควบคู่กันไปในทุกช่องทางสื่อของทางองค์กร 
 วัตถุประสงค์งานวิจัยข้อที่ 2 สรุปได้ว่า วิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุค
ดิจิทัลและวิธีการปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด วิธีการดําเนินงานภายในองค์กรก็ต้องมี
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การปรับตัวให้เข้ากับยุคดิจิทัลเช่นเดียวกัน ผู้รับสารมีทางเลือกในการรับข้อมูลข่าวสารและเลือก
เปิดรับสื่อได้มากขึ้น ในแต่ละตําแหน่งของผู้ผลิตนิตยสารจากที่เคยทํางานในด้านสื่อสิ่งพิมพ์เพียง
อย่างเดียวก็ต้องมีการรับผิดชอบในหน้าที่ด้านสื่อออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน เท่ากับว่าในหนึ่งคนจะต้องทํา
หน้าที่ในเรื่องของสื่อออนไลน์เพ่ิมเข้าไปด้วย การทําเว็บไซต์เหมือนกับการทํานิตยสาร แต่เพียง
เปลี่ยนจากสื่อที่เป็นสื่อแอนาล็อก (Analog) มาสู่เว็บไซต์ที่เป็นสื่อดิจิทัล (Digital) เนื่องจากเว็บไซต์
เป็นฐานข้อมูล (Database) ทําให้การจัดการข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถทําได้โดยสะดวก
และรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ทําให้สามารถลดจํานวนพนักงานภายในองค์กรได้ ส่วนวิธีการนําเสนอก็ขึ้นอยู่
กับแต่ละองค์กรว่าจะให้ออกมาในทิศทางใด  
 เรื่องของการประชาสัมพันธ์ช่องทางออนไลน์และทางสื่อโซเชียลถือว่าเป็นทางเลือกแรกๆ 
เพ่ือเข้าถึงผู้อ่านและให้ผู้อ่านมีทางเลือกในการรับสารจากทางองค์กรมากยิ่งขึ้น บางองค์กรมีการ
ขยายตัวสินค้าให้เพ่ิมมากข้ึน โดยทําออกมาในรูปแบบของนิตยสารออนไลน์ (E-Magazine) และ
อาจจะมีกิจกรรมเพ่ิมเติม โดยเป็นในรูปแบบกิจกรรมการแจกของ ส่วนลดพิเศษสําหรับการสมัคร
สมาชิก เพ่ือเป็นการขยายฐานผู้อ่านและเพ่ิมจํานวนสมาชิกขององค์กรให้มากขึ้นด้วย  
 ผลของการปรับตัวและผลตอบรับจากผู้อ่านที่มีต่อการใช้สื่อที่หลากหลายของแต่ละองค์กร
อยู่ในเกณฑ์ที่ดี เพราะสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้อ่านได้หลากหลายวัยมากขึ้น ซ่ึงการเข้ามาของสื่อออนไลน์
ส่งผลต่อธุรกิจของสื่อสิ่งพิมพ์พอสมควร แต่ทั้งสองอย่างทั้งสื่อสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่จะต้อง
ทําควบคู่กันไป เพราะถ้าสิ่งใดสิ่งหนึ่งขาดหายไปก็เท่ากับว่าทางเลือกสื่อขององค์กรลดน้อยลง เพราะ
ยังมีกลุ่มผู้อ่านบางกลุ่มท่ียังต้องการข้อมูลแบบที่จับต้องได้อยู่ ถึงแม้ว่าต้นทุนการพิมพ์จะค่อนข้างสูง 
และเม่ือผู้อ่านหันไปใช้สื่อออนไลน์กันมากข้ึนทางองค์กรก็ต้องมีวิธีการนําเสนอที่ดี ต้องสามารถดึง
ผู้อ่านให้เข้ามาอ่านหรือต้องการข้อมูลจากสื่อออนไลน์ของเรา ซึ่งอาจจะต้องมีวิธีนําเสนอด้วยวิธีที่
แตกต่างกันไป โดยอาจจะมีการทําคลิปวีดีโอเข้าเพ่ิมเติมการเล่าเรื่องหรือประกอบบทความ และ
เพราะพฤติกรรมของผู้อ่านที่เปลี่ยนไป คนเริ่มออกไปท่องเที่ยวได้เอง ทําให้ผู้อ่านบางคนต้องการ
จัดทริปในการท่องเที่ยวเองโดยอาศัยจากการรีวิวต่างๆ เว็บไซต์ที่มีการรวบรวมโปรแกรมทัวร์ที่
น่าสนใจและตรงตามความต้องการ จะสามารถกระตุ้นความต้องการซื้อของผู้อ่านได้อย่างทันที ทําให้
เกิดช่องทางของรายได้ให้กับตัวองค์กรมากขึ้น  
 วัตถุประสงค์งานวิจัยข้อที่ 3 สรุปได้ว่า เนื้อหาบนเว็บไซต์ที่จะสามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่าง
รวดเร็วนั้นต้องเป็นเนื้อหาที่มีคุณภาพ มีความน่าสนใจ โดยเนื้อหาที่จะนําเสนอนั้นจะคํานึงถึงแต่ความ
ต้องการของผู้ผลิตเนื้อหาอย่างเดียวไม่ได้ แต่จะต้องคํานึงถึงความต้องการของผู้อ่านด้วยว่าอะไรคือสิ่ง
ที่ผู้อ่านให้ความสนใจ และถ้าเนื้อหาเหล่านั้นผู้ผลิตเนื้อหาสามารถทําออกมาได้ดีผู้อ่านจะเกิดการแชร์
และส่งต่อให้กับผู้อ่ืนเอง นอกจากเนื้อหาจะต้องมีคุณภาพแล้ววิธีการนําเสนอก็เป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้
เช่นกัน โดยหน้าเว็บไซต์หรือสื่อออนไลน์ที่เรานําเสนอเนื้อหานั้นจะต้องมีความสวยงาม ทันสมัย และ
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มีการใช้ภาพประกอบที่สามารถดึงดูดความสนใจของผู้อ่านได้ 
 เมื่อยุคสมัยเปลี่ยนไป เกิดการผันผ่านจากสื่อสิ่งพิมพ์มาสู่ยุคของสื่อออนไลน์ที่เริ่มเข้ามามี
อิทธิพลกับผู้คนมากยิ่งข้ึน การประชาสัมพันธ์หรือลงสื่อโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยง
ไม่ได้เลยสําหรับการธุรกิจในสมัยนี้ ยิ่งผู้ผลิตเนื้อหามีสื่อหลายช่องทางก็ยิ่งทําให้สามารถเข้าถึงผู้อ่าน
ได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น ทําให้เกิดการโต้ตอบกับผู้รับสารได้อย่างทันที และสามารถขยายฐานผู้อ่าน
ได้มากยิ่งข้ึน ซึ่งวิธีการเข้าถึงสื่อเหล่านี้ก็ข้ึนอยู่กับตัวผู้อ่านว่าจะสะดวกรับสื่อผ่านทางช่องทางใด เมื่อ
สื่อหลายๆ ช่องทางเริ่มเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากข้ึนก็เป็นการเปิดโอกาสให้สปอนเซอร์เข้ามาติดต่อ 
และเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับองค์กร  
 วัตถุประสงค์งานวิจัยข้อที่ 4 สรุปได้ว่า การเข้ามาของสื่อออนไลน์ทําให้พฤติกรรมของผู้รับ
สารเปลี่ยนไป ผู้คนชอบอะไรที่มีความรวดเร็วและสามารถเข้าถึงได้ง่าย ซึ่งสื่อประเภทที่สามารถตอบ
โจทย์เหล่านี้ได้ก็หนีไม่พ้นเว็บไซต์หรือสื่อโซเชียลมีเดีย แต่ใช่ว่าสื่อสิ่งพิมพ์จะหายไปซะทีเดียว เพราะ
ความน่าเชื่อถือของข้อมูลภายในเล่มและเป็นสื่อประเภทที่สามารถจับต้องได้ ตอบโจทย์สําหรับผู้ที่
ชอบเก็บสะสมบทความไว้อ่าน แต่ในปัจจุบันนิตยสารหลายๆ เล่มเริ่มทยอยกันปิดตัวลงเรื่อยๆ เพราะ
การขาดทุนของผลประกอบการ รวมทั้งผู้รับสารเริ่มซื้อหรืออ่านหนังสือกันน้อยลง 
 ลักษณะของเนื้อหาที่ผู้รับสารให้ความสนใจต้องมีความน่าสนใจ ความละเอียด มีความ
น่าเชื่อถือ อ่านแล้วสามารถเข้าใจได้ง่าย ไม่ยาวจนเกินไป การสะกดคํามีความถูกต้อง ที่สําคัญเลยคือ
ต้องมีการบอกรายละเอียดต่างๆ แบบชัดเจน เรื่องของชื่อเสียงของผู้นําเสนอข้อมูลถือได้ว่าเป็นปัจจัย
หนึ่งที่ทําให้ผู้รับสารเลือกท่ีจะติดตามหรือเปิดรับสารนั้นๆ  เพราะเป็นเหมือนปัจจัยที่ทําให้ผู้รับสาร
รู้สึกว่าข้อมูลเหล่านั้นมีความน่าเชื่อถือ เพราะว่าถ้าบุคคลมีชื่อเสียงเหล่านั้นนําเสนอข้อมูลที่ไม่มีความ
น่าเชื่อถือก็อาจจะทําให้กระทบถึงชื่อเสียงของบุคคลนั้นๆ ได้ นอกจากนั้นผู้รับสารมองว่าเนื้อหาและ
การนําเสนอมีอิทธิพลในการเปิดรับสารของผู้รับสารมากกว่าจํานวนผู้ติดตามหรือยอดผู้เข้าชม เพราะ
ถ้าเนื้อหามีความน่าสนใจหรือมีการนําเสนอที่น่าติดตามจะทําให้ผู้รับสารเลือกเปิดรับสารจากผู้
นําเสนอข้อมูลเหล่านั้นเอง 
 ผู้รับสารส่วนใหญ่มักจะให้ความสําคัญในเรื่องของการให้ข้อมูลที่ละเอียด ครบถ้วน 
ภาพประกอบเนื้อหาที่สวยงามเป็นหลัก แต่สิ่งที่ผู้นําเสนอเรื่องของการท่องเที่ยวมองข้ามไปก็คือเรื่อง
ของการสะกดคําที่ถูกต้อง ปัจจุบันเราสามารถพบเห็นได้มากมายว่ามีหลายคนที่สะกดคําหรือเลือกใช้
คําท่ีไม่ถูกต้อง ทําให้บางครั้งการอ่านเรื่องการท่องเที่ยวนั้นๆ ขาดความสนุกหรือขาดความน่าสนใจ 
และอีกเรื่องหนึ่งที่มองข้ามไปไม่ได้ก็คือการนําเสนอข้อมูลที่เป็นจริง ไม่เข้าข้างสปอนเซอร์จนเกินไป 
เพราะบางครั้งเมื่อผู้รับสารไปท่องเที่ยวตามข้อมูลของผู้นําเสนอนั้นๆ แต่กลับพบว่าสิ่งที่ได้อ่านมานั้น
ไม่ตรงกับความเป็นจริง ทําให้ผู้รับสารรู้สึกว่าไม่ได้รับความจริงใจจากผู้นําเสนอเลย 
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 วัตถุประสงค์งานวิจัยข้อที่ 5 สรุปได้ว่า ในปัจจุบันผู้คนเริ่มหันมาทําเว็บไซค์หรือสื่อออนไลน์ที่
เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวมากยิ่งข้ึน ก่อนที่จะจัดตั้งเว็บไซต์ขึ้นมานั้นเราต้องรู้ก่อนว่าเราทําข้ึนมาเพ่ือ
อะไร อะไรคือสิ่งที่เราต้องการนําเสนอให้กับผู้รับสาร ซึ่งนี่ถือเป็นสิ่งแรกที่ควรคํานึงถึง เมื่อเราทราบ
วัตถุประสงค์ของการจัดทําเว็บไซต์แล้ว เราก็สามารถเตรียมข้ันตอนต่อไปได้เลย  
 ถัดมาคือชื่อของเว็บไซต์ ถือว่าเป็นสิ่งที่มีความสําคัญมาก ควรเป็นชื่อที่มีความเกี่ยวข้องกับ
เนื้อหาหรือสิ่งทีเ่ราต้องการจะนําเสนอ หรืออาจจะชื่อที่มีความเฉพาะตัวที่บ่งบอกความเป็นตัวตนของ
เราก็ได้ ควรจะเป็นชื่อที่สามารถทําให้ผู้คนจําได้ไม่ยากและไม่ใช่ชื่อที่มีความยาวจนเกินไป 
 ในเรื่องของเนื้อหานั้นต้องมีความหลากหลาย นอกเหนือจากเรื่องของการท่องเที่ยวทําให้ผู้รับ
สารให้ความสนใจและอยากติดตามอ่านเนื้อหาในเว็บไซต์เพ่ิมมากขึ้น เพราะผู้รับสารสามารถอ่านเรื่อง
ต่างๆ ได้จากท่ีเดียว ไม่ต้องเข้าหลายเว็บไซต์ โดยเนื้อหาเหล่านั้นอาจจะเป็นเรื่องที่เขียนโดยบุคคลที่มี
ชื่อเสียงหรือมีอิทธิพลบนสื่อโซเชียล และภาพประกอบเนื้อหาที่ถ่ายโดยช่างภาพที่มีชื่อเสียงยิ่งเป็นสิ่ง
ที่ดึงดูดความสนใจของผู้รับสารได้อย่างดี นอกจากนั้นยังมีในส่วนของการเป็นสื่อกลางเพ่ือ
ประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นเกี่ยวกับการท่องเที่ยว เพ่ือเป็นตัวเลือกในการตัดสินใจซื้อทัวร์ต่างๆ ทําให้
ผู้รับสารได้รับความสะดวกสบายและเข้าถึงผู้รับสารได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น 
 เรื่องของการนําเสนอเรื่องราวนั้นจะต้องมีความสม่ําเสมอ มีความต่อเนื่อง และต้องมีความ
รวดเร็วเพ่ือเป็นการดึงให้ผู้อ่านสนใจเรื่องบนเว็บไซต์ของเราให้มากที่สุด โดยต้องมีการนําเสนอเนื้อหา
อย่างน้อยวันละ 5 ครั้ง และต้องดูด้วยว่าช่วงเวลาใดและกลุ่มผู้อ่านใดที่เหมาะสมสําหรับการนําเสนอ
เนื้อหาเรื่องนั้นๆ  หน้าเว็บไซต์ต้องมีความสวยงามและทันสมัย นอกจากนั้นการเป็นตัวของตัวเองให้
มากที่สุดและการถ่ายทอดข้อมูลที่ดูสมจริง ไม่มีการจัดฉาก ทําให้ผู้รับสารรู้สึกว่าสามารถเข้าถึงหรือมี
อารมณ์ร่วมกับเนื้อหานั้นๆ ได้ดียิ่งขึ้น เมื่อมีความคิดเห็นจากผู้รับสารก็มีการนําไปพัฒนาเพ่ือตอบ
โจทย์ความต้องการของผู้รับสารและแสดงให้เห็นถึงความใส่ใจที่จะพัฒนาการนําเสนอเนื้อหาให้ดี
ยิ่งขึ้นอีกด้วย 
 ในส่วนของการหารายได้นั้นถือเป็นสิ่งสําคัญอีกประการหนึ่ง ซึ่งรายได้มักจะมาจากทาง
สปอนเซอร์เป็นช่องทางหลัก โดยสปอนเซอร์จะเป็นองค์กรหรือทําธุรกิจที่เกี่ยวข้องการเรื่องของการ
ท่องเที่ยว ซึ่งวิธีการหรือช่องทางของการติดต่อกับลูกค้าก็จะแตกต่างกันออกไปตามแต่ละองค์กร 
หลังจากนั้นต้องมีการพูดคุยและตกลงกันว่าต้องการซื้อโฆษณาในรูปแบบใด ต้องการให้รูปแบบ
เนื้อหาที่แฝงโฆษณาสินค้าของกลุ่มสปอนเซอร์ลงไปด้วยออกมาในทิศทางใด โดยที่การโฆษณาใน
ลักษณะนี้มักจะออกมาในรูปแบบของการรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวและมีการแฝงตัวสินค้าเข้าไปในเนื้อหา
นั้นๆ ด้วย แต่ก็ขึ้นอยู่กับวิธีการของแต่ละคนว่าจะทําอย่างไรให้ออกมาแล้วมีความน่าสนใจและดึงดูด
ผู้รับสารให้มากท่ีสุด ซึ่งทุกอย่างต้องมีความต่อเนื่องและเชื่อมโยงกัน 
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 จากข้อมูลที่ได้สรุปมาทั้งหมดทั้งเรื่องของวิธีการนําเสนอเนื้อหาการแนะนําสถานที่ท่องเที่ยว
ผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ วิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุคดิจิทัล
และวิธีการปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด พฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทาง
ท่องเทีย่วโดยอ่านผ่านนิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ และแนวทางการในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์
ท่องเที่ยวแบบครบวงจรและสามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็ว จากบรรณาธิการนิตยสารท่องเที่ยว 
บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยว ผู้แนะนําสถานที่ท่องเที่ยวและผู้ที่เกี่ยวข้อง และผู้อ่านที่เปิดรับสาร
เกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว ต่างมีความเห็นที่ใกล้เคียงกัน มีข้อมูลที่สนับสนุนและเชื่อมโยงกัน โดย
ที่ข้อมูลดังกล่าวสามารถนํามาเป็นข้อมูลประกอบแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบ
วงจร "www.togetherwego.com" ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจการจัดตั้งเว็บไซต์หรือการแนะนําสถานที่
ท่องเที่ยวมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ด้วยเทคโนโลยีที่เจริญก้าวหน้า ทําให้ทุกๆ คนสามารถทําเว็บไซต์
เป็นของตัวเองได้ รวมไปถึงสามารถนําไปต่อยอดทําธุรกิจส่วนตัวในอนาคต โดยผู้วิจัยจะนําข้อมูลที่ได้
ทั้งหมดนี้ไปใช้ประกอบข้อมูลในบทที่ 5 และในบทต่อๆ ไป 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
 จากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัย การประมวลข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก
ผู้ประกอบการนิตยสารท่องเที่ยว บุคลากรจากบริษัทน าเที่ยว ผู้แนะน าสถานที่ท่องเที่ยว รวมถึงการ
วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้รับสารเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวสามารถสรุปเป็น
แนวทางในการก าหนดรูปแบบธุรกิจของโครงการจัดตั้งเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
ดังนี้ 
 
5.1 รูปแบบการจดัตัง้บรษิัท 
 5.1.1 วสิยัทศัน ์(Vision) 
 เป็นผู้น าเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบครบวงจรที่มีความน่าเชื่อถือ ชัดเจน ละเอียด 
และรวดเร็ว โดยบุคลากรที่มีความรู้ความช านาญในเรื่องของการท่องเที่ยว ด้วยรูปแบบการน าเสนอที่
มีความโดดเด่นและแตกต่าง 
 5.1.2 พนัธกจิ (Mission) 
  5.1.2.1 ผลิตเนื้อหาบนเว็บไซต์ให้มีความทันยุคสมัยและมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น 
โดยข้อมูลเหล่านั้นจะเป็นประโยชน์แก่ผู้รับสาร และสามารถน าไปต่อยอดในเรื่องของการท่องเที่ยวได้
  5.1.2.2 สร้างความแปลกใหม่ของการเปิดรับสารเกี่ยวกับการท่องเที่ยว โดยพัฒนา
ควบคู่ไปกับเทคโนโลยีสมัยใหม่ในรูปแบบต่างๆ ที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
  5.1.2.3 เป็นตัวกลางเชื่อมโยงระหว่างองค์กรเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว ไม่ว่าจะ
เป็นสายการบิน โรงแรม บริษัททัวร์ เป็นต้น 
  5.2.2.4 มีผู้ช านาญการในการให้ข้อมูลในเรื่องของการท่องเที่ยว 
  
5.2 วัตถปุระสงค์ 
 5.2.1 เพ่ือพัฒนาเนื้อหาบนเว็บไซต์ให้มีความทันยุคสมัยและมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน 
โดยอาศัยประสบการณ์จากนักเขียนและช่างภาพมืออาชีพ 
 5.2.2 เพ่ือผลิตเนื้อหาที่มีความน่าเชื่อถือ เป็นประโยชน์กับผู้รับสาร และผู้รับสารสามารถ
แบ่งปันบทความบนเว็บไซต์ไปสู่สื่อสังคมออนไลน์อ่ืนๆ  
 5.2.3 เพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดและสร้างผลก าไรจากผู้สนับสนุนในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นในรูปแบบของบทความบนเว็บไซต์ คลิปวีดีโอ หรือการเป็นผู้สนับสนุนกิจกรรมเกี่ยวกับการ
ท่องเที่ยวต่างๆ 
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5.3 เปา้หมายขององค์กร 
 เป็นเว็บไซต์ผลิตเนื้อหาเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยวที่เป็นประโยชน์กับผู้รับสาร โดยผู้รบั
สารต้องได้รับสารที่มีคุณภาพ มีความน่าเชื่อถือ และตรงตามความเป็นจริง 
 
5.4 กลุม่เปา้หมาย 
 5.4.1 บุคคลทั่วไปทุกเพศท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 60 ปี 
 5.4.2 ผู้ประกอบการธุรกิจต่างๆ 
 
5.5 รูปแบบการจดัการบริษทั 
 
ภาพที่ 5.1: TogetherWeGo Business Model 
 
 
 

 
 โครงสรา้งขององคก์ร 
 TogetherWeGo เป็นเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศแบบ
ครบวงจร เพ่ือตอบโจทย์ความสะดวกสบายของผู้รับสารและการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด โดยทีมงานท่ีมีประสบการณ์และมีความเชี่ยวชาญจ านวนไม่มากเพ่ือสะดวกต่อการ
บริหารธุรกิจที่เพ่ิงเริ่มก่อตั้งขึ้นใหม่ โดยมีการแบ่งหน้าที่ของทีมงานภายในองค์กรออกเป็นฝ่าย
บรรณาธิการ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายศิลป์ ฝ่ายพัฒนาระบบ โดยทีมงานท่ีกล่าวมานั้นมีทั้งในส่วนของ
พนักงานประจ า พนักงานชั่วคราว (Freelance) และเอาท์ซอร์ซ (Outsource)   
 
 
 
 
 
 

www.togetherwego.com 

Website Content Youtube Channel Pocket Book Event 
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ภาพที่ 5.2: โครงสร้างขององค์กรและสายงานบริหาร 
 
 
 

 

 
 

 
  

  
 
  
 การมอบหมายงาน 
 ขอบเขตและหน้าที่ในแต่ละต าแหน่งของ www.togetherwego.com เป็นดังนี้ 
 - เจ้าของเว็บไซต์ มีหน้าที่ดูแลและวางแผนการท างานทั้งหมดภายในองค์กร ดูแลเรื่องผล
ประกอบการโดยรวมของบริษัท ตลอดจนเรื่องของการคัดเลือกพนักงาน ก าหนดหน้าที่การท างาน 
และเงินเดือนของพนักงานแต่ละคนภายในองค์กร 
 - หัวหน้าฝ่ายบรรณาธิการ มีหน้าที่ก าหนดทิศทางของเนื้อหาภายในบทความ พิสูจน์อักษร 
และตรวจทานความถูกต้องของงาน ทั้งในส่วนของบทความบนเว็บไซต์และคลิปวีดีโอที่จะลงใน 
Youtube 
 - คอลัมนิสต์ มีทั้งพนักงานประจ าและพนักงานแบบชั่วคราว (Freelance) ซึ่งเป็นพนักงานที่
เจ้าของเว็บไซต์มองเห็นว่ามีความเหมาะสมกับแนวทางการเขียนบทความของทางเว็บไซต์ โดยมี
หน้าที่เขียนบทความและถ่ายภาพประกอบบทความตามที่ได้รับมอบหมายจากหัวหน้าบรรณาธิการ  
 - หัวหน้าฝ่ายศิลป์ มีหน้าที่ออกแบบและจัดวางภาพรวมขององค์ประกอบภายในหน้าเว็บไซต์
และพ็อกเก็ต บุ๊คส์ และส่งต่อค าสั่งไปยังกราฟฟิกดีไซน์เนอร์และช่างภาพให้ท าตามแผนงานที่ได้
ออกแบบไว้ 
 

เจ้าของเวบ็ไซต์ 

หัวหน้าฝ่ายบรรณาธิการ หัวหน้าฝ่ายศลิป ์ หัวหน้าพัฒนาระบบ หัวหน้าฝ่ายการตลาด 

คอลัมนิสต ์ กราฟฟกิดีไซน์เนอร ์

ช่างภาพ 

แอดมินเว็บไซต ์ Account Executive 

บัญช ี

พนักงานส่งเอกสาร 

แม่บ้าน 

ฟรีแลนซ ์พนักงาน
ประจ า 
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 - กราฟฟิกดีไซน์เนอร์ มีทั้งพนักงานประจ าและพนักงานแบบชั่วคราว (Freelance) ซึ่งเปน็
พนักงานที่เจ้าของเว็บไซต์มองเห็นว่ามีความเหมาะสมกับแนวทางการออกแบบของทางเว็บไซต์ มี
หน้าที่ออกแบบเลเอาท์หน้าเว็บไซต์และพ็อกเก็ต บุ๊คส์ตามที่ได้รับค าสั่งมาจากหัวหน้าฝ่ายศิลป์ 
 - ช่างภาพ มีหน้าที่รับผิดชอบในส่วนของภาพนิ่งส าหรับใช้ประกอบบทความบนเว็บไซต์และ
การถ่ายภาพเคลื่อนไหวส าหรับคลิปวีดีโอ  
 - หัวหน้าพัฒนาระบบ มีหน้าที่ดูแลระบบออนไลน์ทั้งหมดของตัวเว็บไซต์ ตั้งแต่ระบบ
เซิร์ฟเวอร์ ดูแลในส่วนของระบบ SEO การป้อนข้อมูลบทความและคลิปวีดีโอที่ทางฝ่ายศิลป์ได้ท าไว้
เรียบร้อยแล้วลงบนเว็บไซต์ รวมไปถึงคอบตรวจสอบว่าเว็บไซต์สามารถใช้งานได้ปกติหรือไม่ 
 - แอดมินเว็บไซต์ มีหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยภายในเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ประเภท
อ่ืน และคอยตรวจสอบจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ในแต่ละช่วงว่ามีผู้เข้าชมมากน้อยเพียงใด เพ่ือน าข้อมูล
ดังกล่าวมาประกอบการวางแผนการจัดท าเนื้อหาบนเว็บไซต์และการเข้าถึงผู้อ่านที่มีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้น 
 - หัวหน้าฝ่ายการตลาด มีหน้าที่วางแผนการตลาดและกลยุทธ์ของทางองค์กร ทั้งในรูปแบบ
ของการตลาดออนไลน์และการตลาดในรูปแบบอื่นๆ 
 - Account Executive มีหน้าทีอ่อกไปพบปะลูกค้าเพ่ือหารายได้ หาสปอนเซอร์ หรือสร้าง
คอนเนคชั่นให้กับทางองค์กร 
 - บัญชี หน้าที่นี้จะเป็นการเอาท์ซอร์ซ (Outsource) ในการดูแลเรื่องเงิน มีหน้าที่ดูแลเรื่อง
งบประมาณต่างๆ วิเคราะห์จัดท าแผนงานและประมาณการทางการเงินให้กับทางองค์กร 
 - พนักงานส่งเอกสาร หน้าที่นี้จะเป็นการเอาท์ซอร์ซ (Outsource) มีหน้าทีค่อยวิ่งส่งงาน
เอกสารและวางบิลให้กับทางบริษัท 
 - แม่บ้าน มีหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยและความสะอาดภายในองค์กร 
 โครงสรา้งของเวบ็ไซต์ 
 โครงสร้างของเว็บไซต์ www.togetherwego.com ประกอบด้วย 
 - หน้าหลัก หรือ หน้า Home ของเว็บไซต์ จะเป็นการแสดงถึงภาพรวมของเว็บไซต์ 
 - เที่ยวที่ไหนดี รวบรวมการรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมไปถึง
ของฝากท่ีน่าสนใจหรือน่าซื้อของแต่ละสถานที่หรือแต่ละประเทศ 
 - กินอะไรดี รวบรวมการรีวิวร้านอาหารทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมไปถึงคลิปสอน
ท าอาหารเล็กๆ น้อยๆ ที่สามารถท าได้ง่ายๆ ไม่ต้องใช้อุปกรณ์มาก 
 - พักท่ีไหนดี รวบรวมการรีวิวโรงแรมหรือที่พักทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
 - เรื่องอยากจะเล่า รวบรวมเรื่องที่เป็นเกร็ดความรู้หรือสิ่งที่อยากแนะน านอกเหนือจากการ
รีวิวทั้งหมด 
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 - News & Promotion รวบรวมข่าวสาร โปรโมชั่นของสปอน์เซอร์ เพ่ือความสะดวกของผู้
เข้าเว็บไซต์ 
 - About Me & Contact เป็นข้อมูลและช่องทางการติดต่อของทางองค์กร 
 รปูแบบหน้าตาของเวบ็ไซต์ 
 
ภาพที ่5.3: หน้าหลักของเว็บไซต์ 
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5.6 การบรหิารการตลาด 
 การวเิคราะห ์5C's (Marketing Planning Framework) 
 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่มีผลกระทบต่อโครงการ (Context Analysis) 
 บรบิททางการเมอืง (Political) 
 สถานการณ์ทางการเมืองของประเทศไทยในปัจจุบันอยู่ในช่วงที่ยังไม่มีความแน่นอน โดยใน
อนาคตได้มีแผนการจัดการเลือกตั้งขึ้น ซึ่งเรื่องนี้ถือว่าเป็นเรื่องที่ประชาชนให้ความสนใจอย่างมาก 
แต่ก็มีประชาชนบางส่วนมองว่าไม่คาดหวังเกี่ยวกับเรื่องของการเมืองมากนัก เพราะยังไม่เห็นถึงการ
เปลี่ยนแปลง บางคนเลือกท่ีจะหลีกเลี่ยงการเปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการเมืองที่ซ้ าซากจ าเจจาก
สื่อหลัก และหันไปเปิดรับสารที่ต้องการจากช่องทางอ่ืนมากกว่า  
 ผลบวก ผู้คนหันมาเปิดรับสารจากสื่อออนไลน์มากยิ่งขึ้น เพราะบางครั้งสื่อหลักก็มีการ
น าเสนอเนื้อหาที่มีความคล้ายคลึงกันเกือบหมด และเพราะสื่อออนไลน์เป็นสื่อที่สามารถเข้าถึงได้ง่าย 
สะดวก รวดเร็ว ที่ส าคัญคือสามารถเลือกเปิดรับสารได้เฉพาะสิ่งที่เราสนใจ  
 ผลลบ ต้องมีความระมัดระวังและมีความเข้มงวดในเรื่องของเนื้อหาที่น าเสนอออกไปบนสื่อ
ออนไลน์ เพื่อป้องกันความเสี่ยงที่จะท าให้เกิดความขัดแย้งจากผู้รับสาร เพราะปัจจุบันนี้มีกฎหมายที่
ค่อนข้างรัดกุมมากข้ึน 
 บรบิททางเศรษฐกจิ (Economic) 
 จากการส่งออกและการใช้จ่ายภาคครัวเรือนที่หนุนเศรษฐกิจไทยในช่วงครึ่งปีแรกให้โตกว่าที่
คาด และแนวโน้มราคาน้ ามันที่อ่อนลง ส่งผลต่อการขยายตัวมูลค่าการส่งออกท่ีอาจจะช้าลงกว่า
ในช่วงครึ่งปีแรก เศรษฐกิจไทยในครึ่งปีหลัง รายได้เกษตรกรที่เริ่มชะลอลงจากผลผลิตที่ออกมาสู่
ตลาดมาก โดยการใช้จ่ายภาครัฐและการท่องเที่ยวยังคงเป็นแรงขับเคลื่อนเศรษฐกิจในปี 2560 
 ผลบวก ด้วยความที่เรื่องของการท่องเที่ยวเป็นแรงขับเคลื่อนเศรษฐกิจที่ส าคัญจึงเป็นลู่ทางท่ี
ดีต่อตัวธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยว โดยการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยวบนเว็บไซต์และ
สื่อออนไลน์ทีส่ามารถเข้าถึงและตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้ เพราะปัจจุบันมีผู้ที่ต้องการ
ออกไปท่องเที่ยวจ านานมาก  
 ผลลบ เนื่องด้วยเศรษฐกิจที่ยังไม่ดีเท่าท่ีควร ท าให้เหล่าสปอนเซอร์ยังไม่กล้าลงทุนมาก
เท่าท่ีควร ต้องมีการประเมินความเสี่ยงก่อนการลงทุนทุกครั้ง จึงท าให้บางครั้งการขอสปอนเซอร์จึง
เป็นเรื่องล าบาก 
 บรบิททางสงัคม (Social) 
 ปัจจุบันผู้รับสารมีทางเลือกในการเปิดรับสื่อที่เปิดกว้างมากยิ่งขึ้น ท าให้ผู้รับสารเลือกรับสาร
เฉพาะสิ่งที่ตัวเองสนใจ ตรงกับไลฟ์สไตล์และความต้องการของตนเอง อาจจะเพราะความชอบส่วนตัว
หรือเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 
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 ผลบวก เมื่อสื่อมีหลากหลายช่องทางมากยิ่งขึ้นท าให้เกิดผลดีกับตัวธุรกิจ เพราะสามารถ
เข้าถึงผู้รับสารได้ง่ายและหลากหลายช่องทางมากยิ่งขึ้น 
 ผลลบ เมื่อมีสื่อหลากหลายช่องทางให้ผู้รับสารได้เลือก ก็ย่อมที่จะมีคู่แข่งทีห่ลากหลายเข้ามา
เพ่ือเป็นตัวเลือกให้กับเหล่าผู้รับสารด้วยเช่นกัน 
 บรบิททางเทคโนโลย ี(Technology) 
 เทคโนโลยีสมัยนี้มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องไปตามยุคสมัยซึ่งได้ส่งผลต่อพฤติกรรมการเปิดรับ
สารของผู้บริโภค และในปัจจุบันสื่อออนไลน์ได้เข้ามาเป็นสื่อช่องทางหลักในการด าเนินชีวิต ในยุคของ
ไทยแลนด์ 4.0 ท าให้ธุรกิจต่างๆ ต้องประยุกต์ ปรับตัว และพัฒนาตัวเองเข้าให้เข้ารูปแบบของ
เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่เข้ามาได้เสมอ 
 ผลบวก เมื่อมีการเข้ามาของเทคโนโลยีสมัยใหม่ที่มากข้ึนเราต้องน าเทคโนโลยีเหล่านี้มาใช้ให้
เกิดประโยชน์สูงสุด โดยการประยุกต์ให้เข้ากับสื่อต่างๆ ที่เรามีอยู่ในมือ ซึ่งจุดนี้ท าให้เราสามารถ
เข้าถึงผู้รับสารได้มากยิ่งข้ึน และนอกจากนั้นยังสามารถตอบโต้หรือรับรู้ถึงการแสดงความคิดเห็นของ
ผู้อ่านต่อเนื้อหาที่เราเผยแพร่ออกไป ท าให้เราได้รู้ว่าสื่อของเราให้ประโยชน์และเป็นที่ชื่นชอบของ
ผู้รับสารหรือไม่ เมื่อธุรกิจได้รับความนิยมก็ท าให้เหล่าสปอนเซอร์มองเห็นถึงช่องทางในการลงทุน
ร่วมกัน ซึ่งเป็นการเพ่ิมช่องทางในการหารายได้ให้กับตัวธุรกิจอีกด้วย 
 ผลลบ ด้วยความที่เทคโนโลยีสมัยใหม่สามารถใช้งานได้ง่ายและสะดวกมากยิ่งขึ้น ไม่ต้องใช้
ต้นทุนในการลงทุนที่มากมายนัก จึงท าให้เกิดคู่แข่งหน้าใหม่ข้ึนได้ตลอดเวลา ซึ่งท าให้ผู้รับสารมี
ตัวเลือกให้การเปิดรับสื่อเพ่ิมขึ้นไปด้วย 
 วเิคราะหผ์ูบ้รโิภค (Customer Analysis) 
 พฤติกรรมการเปิดรับสื่อของผู้บริโภคเปลี่ยนไปตามเทคโนโลยีที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัย ผู้รับ
สารนิยมหาข้อมูลเรื่องที่ต้องการรู้ผ่านทางอินเทอร์เน็ต และใช้สื่อสังคมออนไลน์กันมากยิ่งขึ้นใน
ชีวิตประจ าวัน เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ เป็นเต้น ดังนั้นธุรกิจต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับสื่อ
ออนไลน์จะต้องปรับตัวและมีกลยุทธ์ที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการและให้ผู้รับสารสามารถเข้าถึง
ตัวธุรกิจให้ได้ง่ายมากท่ีสุด 
 วเิคราะหป์จัจยัภายในองคก์ร (Company Analysis) 
 การที่เราเพ่ิงก้าวเข้ามาสู่ธุรกิจการท าเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบครบวงจรแล้วท า
ให้ผู้คนรู้จักในวงกว้างเป็นเรื่องที่ยาก เราต้องใช้เวลาในการเข้าถึงและท าให้ผู้คนรู้จักองค์กรเรา โดยใช้
วิธีการหลอมรวมกันของสื่อแต่ละประเภทให้มีความสัมพันธ์กัน ต้องอาศัยทีมงานและบุคลากรที่มี
คุณภาพและเข้าใจสื่อแต่ละประเภทเป็นอย่างดีในการสร้างแบรนด์เพ่ือให้เป็นที่จดจ า แต่ใช้จ านวนคน
ที่ไม่มากนัก เพ่ือเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายเพราะเป็นธุรกิจที่เพ่ิงจัดตั้งขึ้นมาใหม่ และยังต้องต่อสู้กับ
ธุรกิจรายอื่นทั้งรายเก่าและรายใหม่ 
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 วเิคราะหค์ู่แขง่ (Competitive Analysis) 
 เนื้อหาบนเว็บไซต์ที่เก่ียวกับสถานที่ท่องเที่ยว ทั้งตัวเราและคู่แข่งมักจะเป็นไปในทิศทางเดียว 
แต่อยู่ที่วิธีการน าเสนอและช่วงเวลาของการเผยแพร่เนื้อหาของแต่ละองค์กรว่าจะให้เป็นไปในทิศทาง
ใด อย่างที่รู้กันดีว่าปัจจุบันสถานการณ์ของสื่อสิ่งพิมพ์อยู่ในช่วงถดถอย ผู้คนอ่านหนังสือกันน้อยลง 
และการเข้ามาของสื่อใหม่ท าให้หลายๆ องค์กรท าการปรับตัวจากนิตยสารมาสู่สื่อออนไลน์ ท าให้
องค์กรประหยัดค่าใช้จ่ายในหลายๆ ด้าน เช่น ค่าตีพิมพ์นิตยสาร ค่าขนส่ง เป็นต้น เนื้อหาที่เผยแพร่
ไปนั้นเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็วและมีความสดใหม่ ผู้อ่านสามารถส่งต่อเนื้อหาเหล่านั้นไปยังสื่อ
สังคมออนไลน์อ่ืนๆ เป็นการเปิดโอกาสให้กับหลายๆ องค์กรเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยวมาเป็น
สปอนเซอร์หรือลงโฆษณากับทางองค์กรอีกด้วย 
 วเิคราะหผ์ูส้นบัสนนุ (Collaboration) 
 ผู้สนับสนุนถือได้ว่าเป็นรายได้หลักของตัวธุรกิจเลยก็ว่าได้ โดยองค์กรที่จะมาเป็นพันธมิตรกับ
ทางเราได้แก่ สายการบิน โรงแรม บริษัททัวร์ เป็นต้น ซึ่งก็มีมากมายหลากหลายองค์กรครอบคลุม
ตามความสนใจของกลุ่มเป้าหมายขององค์กร โดยผู้เข้าชมเว็บไซต์สามารถคลิกเข้าชมข้อมูลเกี่ยวกับ
แต่ละองค์กรพันธมิตรที่หน้าเว็บไซต์ของเราได้เลยโดยตรง แต่ถ้ามีการโฆษณาหรือการประชาสัมพันธ์
ที่มากเกินไปอาจจะสร้างความร าคาญให้กับผู้รับสารก็เป็นได้ 
 การวเิคราะห ์SWOT 
 จดุแข็ง (Strengths) 
 - เพ่ือความสะดวกสบายของผู้อ่านเมื่อมีความต้องการส ารองที่พักหรือจองตั๋วเครื่องบิน
สามารถท าได้ที่หน้าเว็บไซต์นี้เลยที่เดียว เพราะเราเป็นเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
 - มีการหลอมรวมสื่อหลายประเภทเข้ามาไว้ด้วยกันเพ่ือความสะดวกต่อการเข้าถึงของผู้อ่าน 
 -  นักเขียนเป็นผู้มีความรู้และความเชี่ยวชาญในเรื่องของการท่องเที่ยว 
 - ข้อมูลที่เผยแพร่ในเว็บไซต์มีความน่าเชื่อถือและเป็นข้อมูลที่มีความละเอียด ตรงตามความ
ต้องการของผู้อ่าน  
 - หน้าเว็บไซต์มีการใช้งานง่าย ท าให้ผู้อ่านไม่สับสน 
 จดุอ่อน (Weakness) 
 - เป็นธุรกิจที่เพ่ิงเริ่มท าจึงยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
 - เนื้อหาในรูปแบบของนิตยสารสามารถเก็บได้นานและมีความคงทนมากกว่า  
 - อัตราค่าโฆษณาบนเว็บไซต์น้อยกว่านิตยสารหลายเท่า และด้วยความที่เป็นธุรกิจใหม่จึงยัง
ท าให้ยังมีโฆษณามาลงน้อยอยู่ 
 - ยังไม่ทราบช่วงเวลาที่เหมาะสมในการลงเนื้อหาทางสื่อออนไลน์ช่องทางอ่ืนๆ เช่น เฟซบุ๊ก 
ทวิตเตอร์ เพ่ือเข้าถึงผู้อ่านให้ได้มากท่ีสุด 
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 - ด้วยความที่มีบุคลากรน้อยจึงท าให้ในหนึ่งคนต้องท ามากกว่าหนึ่งหน้าที่ อาจจะท าให้งานมี
ความล่าช้าไปบ้าง 
 โอกาส (Opportunities) 
 - สื่อออนไลน์และเทคโนโลยีที่เปลี่ยนไปท าให้เราสามารถปรับตัวและพัฒนาตัวองค์กรให้เข้า
กับยุคสมัยได้ 
 - เมื่อเว็บไซต์เริ่มเป็นที่รู้จัก ก็จะมีการเข้ามาของสปอนเซอร์ ซึ่งมีท้ังที่ได้เงินและท าให้ฟรี 
 - มีนักเขียนติดต่อเข้ามาขอลงเรื่องด้วย ซึ่งมีท้ังที่ได้เงินและท าให้ฟรี ในกรณีท่ีท าให้ฟรี
เหมือนเป็นการเปิดโอกาสให้กับนักเขียนหน้าใหม่ หรือเป็นในรูปแบบของการเป็นพันธมิตร 
แลกเปลี่ยนฐานผู้อ่านซึ่งกันและกัน 
 - มีเรื่องราวต่างๆ เกิดขึ้นตลอดเวลา มีบางเรื่องที่คนยังไม่รู้อีกมากมาย เราสามารถสร้าง
โอกาสการน าเสนอข้อมูลของสถานที่ท่องเที่ยวที่เกิดข้ึนใหม่ สถานที่ท่องเที่ยวแปลกใหม่ หรือสถานที่
ท่องเที่ยวที่สามารถเที่ยวได้ปีละหนึ่งครั้ง 
 อุปสรรค (Threat) 
 - มีผู้ผลิตเนื้อหาเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวเกิดขึ้นมากมาย เพราะต้นทุนการผลิตที่ไม่มากนัก 
และเทคโนโลยีที่เอ้ืออ านวยมากยิ่งข้ึน 
 - บางครั้งสปอนเซอร์ที่เข้ามามักไม่ตรงกับเนื้อหาหรือกลุ่มเป้าหมายของทางองค์กร 
 - ยังไม่ทราบตัวเลขที่แน่ชัดในการหารายได้จาก Youtube เพราะเป็นข้อมูลที่เป็นความลับ 
 - เว็บแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวรายอื่นมีการเขียนรีวิวแบบ 2 ภาษาคือมีทั้งภาษาไทยและ
ภาษาอังกฤษ เช่น เพจ ไปไง มาไง แต่ยังเป็นเพียงส่วนน้อย 
 การวเิคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั (Five Force Model) 
 เครื่องมือส าหรับวิเคราะห์คู่แข่ง สภาพแวดล้อมการแข่งขัน เพื่อวางแผนกลยุทธ์ของกิจการ
และปัจจัยที่ส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจ โดยมี Porter เป็นผู้คิดทฤษฎี 
 1. สภาวะการแข่งขันภายในธุรกิจ (Rivalry Among Existing Firms)  
 ธุรกิจเกี่ยวกับเรื่องของการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวในปัจจุบันนั้นสามารถพบเห็นได้มากมาย
หลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของเว็บไซต์ เว็บเพจ บลอก คลิปวีดีโอบน Youtube เป็นต้น ใน
ส่วนของเนื้อหานั้นเกือบทุกรายมักจะมีการน าเสนอเนื้อหาไปในทิศทางที่ใกล้เคียงกัน แต่ขึ้นอยู่กับ
วิธีการน าเสนอของแต่ละองค์กรมากกว่าว่าจะน าเสนอให้ออกมาในทิศทางใด ซึ่งตอนนี้การท าเว็บไซต์
เกี่ยวกับการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวเริ่มมีให้เห็นเยอะมากขึ้น เพราะในปัจจุบันมีเว็บไซต์ส าเร็จรูปให้
เลือกใช้หลากหลาย ท าให้สามารถสร้างเว็บไซต์ขึ้นมาได้ง่ายๆ ด้วยตนเอง ซึ่งปัจจัยหลักของการท า
เว็บไซต์นั้นคือการให้ผู้อ่านเข้าถึงได้ง่ายมากท่ีสุด มีการจัดท าหน้าเว็บไซต์ที่มีความสวยงามและใช้งาน
ได้สะดวก และที่ส าคัญเลยสิ่งที่น าเสนอนั้นต้องมีความน่าเชื่อถือ มีความละเอียด และเป็นข้อมูลที่
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น าเสนอตามความเป็นจริง แต่เว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบครบวงจรประเภทที่ผู้อ่านสามารถ
จองตั๋วหรือส ารองที่พักได้เลยในเว็บไซต์เดียวกันนั้นปัจจุบันยังมีไม่มากนัก จึงถือเป็นโอกาสที่ดีที่จะ
พัฒนาธุรกิจให้ออกมาตอบโจทย์ผู้อ่านและท าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างมากยิ่งขึ้น 
 2. อ านาจต่อรองของผู้บริโภค (Determinant Buyer of Power) 
 เราต้องสร้างคุณค่าให้กับตัวธุรกิจของเราเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ในปัจจุบัน
การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีท าให้ผู้คนปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการเปิดรับสาร หันมาเปิดรับสื่อ
ออนไลน์มากยิ่งขึ้น แต่จากท่ีเคยเปิดรับสื่อผ่านทางคอมพิวเตอร์ก็หันมาใช้เวลากับสมาร์ทโฟนหรือ
แท็บเล็ตมากกว่า โดยเนื้อหาบนเว็บไซต์จะต้องออกแบบการแสดงผลให้ครอบคลุมเพ่ือที่จะสามารถ
เข้าถึงผู้อ่านได้ในทุกๆ แพลทฟอร์ม เพราะการแสดงผลของหน้าเว็บไซต์บนคอมพิวเตอร์และสมาร์ท
โฟนนั้นไม่เหมือนกัน ซึ่งผู้ผลิตเนื้อหาจะต้องเข้าใจพฤติกรรมการใช้สื่อออนไลน์ของผู้อ่านให้มากที่สุด 
และถือว่าเป็นโอกาสที่จะท าให้สปอนเซอร์เข้ามาสนับสนุนการตัวองค์กร เพราะเมื่อสปอนเซอร์เข้า
มาร่วมลงทุนด้วยก็ย่อมต้องการเว็บไซต์ที่ผู้อ่านพบเห็นตัวสินค้าของทางสปอนเซอร์และมีผู้อ่านเข้ามา
ใช้งานมากที่สุด 
 3. อ านาจการต่อรองของผู้ส่งมอบ (Determinant Suppliers of Power) 
 ในที่นีอ้าจจะรวมถึงผู้ให้บริการเว็บไซต์ในรูปแบบต่างๆ ปัจจุบันผู้ที่เริ่มท าเว็บไซต์ใหม่ๆ แต่ยัง
ไม่มีความรู้เกี่ยวกับการสร้างเว็บไซต์มากนักมักจะเลือกใช้บริการเว็บไซต์ส าเร็จรูปเพราะมีความ
สะดวก โดยสามารถเลือกปรับแต่งหน้าเว็บไซต์ได้ตามต้องการแต่ก็ยังมีข้อจ ากัดอยู่บ้าง ซึ่งในปัจจุบัน
ก็มีเว็บไซต์ส าเร็จรูปให้เลือกใช้มากมายหลายรูปแบบ แต่ผู้ที่มีความรู้ความสามารถในการสร้างเว็บไซต์
ก็เลือกที่จะสร้างเว็บไซต์ขึ้นมาเอง เพราะสามารถปรับแต่งหน้าเว็บไซต์ได้อิสระมากกว่า ซึ่งต้องใช้
บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถมาดูแลในส่วนนี้ ซึ่งองค์กรใหญ่ๆ หรือต้องการด าเนินธุรกิจระยะยาว
มักจะใช้วิธีการสร้างเว็บไซต์เองมากกว่า  
 4. ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
 ด้วยความที่เทคโนโลยีมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง อุปกรณ์อย่างเช่น กล้องถ่ายภาพ ก็มี
ฟังก์ชั่นการใช้ที่สะดวกมากยิ่งขึ้น และเพราะเหตุนี้ท าให้ใครๆ ก็สามารถถ่ายภาพหรืออัดคลิปวีดีโอได้
โดยไม่ต้องใช้อุปกรณ์ท่ีมีราคาแพง เพียงแค่ใช้สมาร์ทโฟนเพียงเครื่องเดียวก็สามารถท าได้แล้ว จึงท า
ให้เกิดคู่แข่งรายใหม่เก่ียวกับการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวขึ้นมามากมาย เพราะอุปกรณ์ที่มีราคาแพงก็
ไม่ได้การันตีว่าจะถ่ายภาพหรืออัดคลิปวีดีโอได้ดีกว่าเสมอไป อยู่ที่ความสามารถของผู้ใช้งานมากกว่า 
เพียงแต่อุปกรณ์ท่ีมีราคาแพงท าข้ึนมาเพ่ือให้ผู้ใช้งานได้รับความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้นเท่านั้นเอง 
 5. ภัยคุกคามจากสิ่งทดแทน (Treat of Substitute Products or Services) 
 ปัจจุบันตัวเลือกของการเปิดรับสื่อโดยเฉพาะสื่อออนไลน์มีให้เลือกมากมายหลายรูปแบบ ไม่
ว่าจะเป็นเฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม เป็นต้น เมื่อพฤติกรรมของผู้รับสารเปลี่ยนไปตัวผู้ผลิต
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เนื้อหาก็ต้องท าการปรับเปลี่ยนตามไปด้วยเช่นกัน จากท่ีเคยท าสื่อสิ่งพิมพ์ก็ต้องขยายช่องทางมาสู่สื่อ
ออนไลน์ และนอกจากนั้นก็ต้องมีการต่อยอดเพ่ือเข้าสู่สังคมออนไลน์ช่องทางอ่ืนๆ ด้วย ยิ่งมีหลาย
ช่องทางยิ่งท าให้สามารถเข้าถึงตัวผู้อ่านได้มากยิ่งขึ้น ต้องมีการน ามาหลอมรวมกันเพ่ือท าให้องค์กรมี
ความแข็งแรงมากยิ่งข้ึน ซึ่งผู้ผลิตเนื้อหาต้องเข้าใจพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ของผู้อ่านด้วยว่า
เป็นอย่างไร เพราะสื่อสังคมออนไลน์แต่ละประเภทมีจุดเด่นที่แตกต่างกันไป 
 การบรหิารการตลาดทฤษฎ ีAIDA ของ Lewis 
 การสร้างความใส่ใจ (Attention) 
 การใส่ใจรายละเอียดในการผลิตเนื้อหาให้ออกมามีคุณภาพถือว่าเป็นสิ่งส าคัญอันดับต้นๆ 
ของการท าธุรกิจเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยว เนื้อหาที่เผยแพร่ออกไปจะต้องมีความน่าเชื่อถือ 
บอกข้อมูลที่ชัดเจนและละเอียด เพื่อที่ผู้อ่านสามารถเดินทางตามได้ ไม่สร้างความสับสน และข้อมูล
เหล่านั้นต้องเป็นประโยชน์ให้กับตัวผู้อ่านมากท่ีสุด ซึ่งเนื้อหาบนเว็บไซต์ก็มีหลากหลายช่องทางให้
ผู้อ่านได้เลือก ส าหรับผู้ที่ชอบการอ่านบทความก็สามารถอ่านได้ท่ีหน้าเว็บไซต์ เพราะทางองค์กรได้มี
การออกแบบหน้าจอการแสดงผลที่รองรับทั้งทางคอมพิวเตอร์และสมาร์ทโฟน และส าหรับผู้ที่ชอบ
การชมภาพเคลื่อนไหวก็สามารถไปรับชมได้ทาง Youtube  
 การดึงความสนใจของลูกค้า (Interest) 
 ก่อนสิ่งอ่ืนใดเราต้องพยายามท าให้ผู้คนจดจ าองค์กรของเราให้ได้ เพราะเมื่อเป็นที่จดจ าหรือ
เป็นที่รู้จักในวงกว้างผู้คนก็จะให้ความสนใจตัวองค์กรของเรามากยิ่งขึ้น ท าให้เริ่มมีจ านวนผู้อ่านมาก
ขึ้น มีสปอนเซอร์เข้ามาร่วมสนับสนุนองค์กรมากยิ่งขึ้น ซึ่งวิธีการท าให้เป็นที่จดจ าก็แล้วแต่ว่าแต่ละ
องค์กรจะมีวิธีการอย่างไร ซึ่งสิ่งที่เริ่มท าได้แรกๆ นั่นก็คือวิธีการน าเสนอเนื้อหาที่มีลักษณะที่โดดเด่น
และแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืน เช่น การใช้ภาพประกอบบทความที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว เมื่อ
ผู้คนพบเห็นจะรู้ได้ทันทีว่าเป็นภาพถ่ายของทางองค์กร การน าเสนอเรื่องราวที่ก าลังอยู่ในกระแสหรือ
ก าลังถูกพูดถึงในขณะนั้น เป็นต้น เพราะจุดนี้จะสามารถท าให้เป็นจุดเด่นและดึงผู้คนเข้ามา 
 การเข้าถึงความปรารถนา (Desire) 
 ด้วยบุคลากรที่มีคุณภาพในการผลิตเนื้อหาและวิธีการน าเสนอท่ีแตกต่างจะเป็นวิธีการที่จะ
ดึงดูดให้ผู้คนเข้ามาอ่านหรือติดตามเว็บไซต์ของทางองค์กรอย่างต่อเนื่อง ท าให้ผู้อ่านรู้สึกว่าเข้ามาที่
เว็บไซต์นี้แล้วคือได้ทุกอย่างครบ ตรงกับความต้องการ ทั้งข้อมูลเรื่องการท่องเที่ยว การจองตั๋ว
เครื่องบินหรือส ารองที่พัก โปรโมชั่นจากทางสปอนเซอร์ประเภทต่างๆ ท าให้ผู้อ่านไม่ต้องไปหาข้อมูล
จากแหล่งอื่นเพ่ิมเติม 
 การตัดสินใจซื้อ (Action) 
 พยายามเข้าถึงผู้อ่านให้ได้มากท่ีสุดและบ่อยที่สุด อย่าเว้นช่วง เวลาที่มีการอัพเดตเนื้อเรื่อง
ใหม่หรือมีโปรโมชั่นใหม่ควรที่จะประชาสัมพันธ์ให้กับตัวผู้อ่านได้รับรู้อย่างต่อเนื่อง ท าให้ผู้อ่านรู้สึกถึง
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ความคุ้มค่ามากท่ีสุด โดยการน าสื่อสังคมออนไลน์ช่องทางอ่ืนๆ มาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด นอกจาก
จะเป็นการรักษาฐานผู้อ่านเดิมแล้วยังเป็นการเพ่ิมฐานผู้อ่านรายใหม่เข้ามาให้กับองค์กรด้วย 
 การสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) 
 การผลิตเนื้อหาจะต้องมีความรวดเร็วและน าเสนอก่อนผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ แต่เนื้อหาที่
เผยแพร่ออกไปนั้นต้องเป็นข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือ มีความถูกต้อง ยิ่งเราน าเสนอได้เร็วก็ยิ่งได้เปรียบ
ผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ นอกจากนั้นต้องท าให้ผู้อ่านรู้สึกว่าสิ่งที่ผู้อ่านได้รับจากทางองค์กรแตกต่าง
จากผู้ประกอบการรายอื่น โดยเราจะต้องพยายามท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ท าให้คน
อ่านรู้สึกว่าได้รับสิ่งที่เกินความคาดหวัง ท าให้ผู้อ่านเกิดการบอกต่อหรือแชร์ข้อมูลผ่านสื่อต่างๆ 
 
5.7 กลยุทธก์ารพฒันาธรุกจิ 
 Brand Personality คือ ภาพลักษณ์ที่สะท้อนออกมาของตัวธุรกิจไปยังลูกค้าว่ามีลักษณะ
อย่างไร โดยเป็นการบ่งบอกว่าตัวธุรกิจจะพัฒนาไปในทิศทางใด และขึ้นอยู่กับความต้องการของเรา
ว่าต้องการสื่ออะไรไปยังผู้บริโภค โดยสามารถแบ่งออกได้เป็น 5 แบบ ดังนี้   
 1) Sincerity คือความห่วงใย ความจริงใจ ความซื่อสัตย์ที่เรามีต่อลูกค้า อย่างเช่น ราคาของ
สินค้าจะต้องไม่ราคาสูงหรือราคาต่ าจนเกินไป วิทยากรในการพาเท่ียวก็ต้องเลือกผู้ที่มีความเหมาะสม
กับสถานทีน่ั้นๆ อาหารและที่พักจะต้องเหมาะกับช่วงของการเดินทาง เป็นต้น  
 2) Excitement คือความตื่นเต้น ความท้าทาย เราต้องบอกกับลูกค้าได้ว่าสิ่งที่ลูกค้าจะได้
สัมผัสจากตัวสินค้าคืออะไร และต้องท าให้ลูกค้ารู้สึกประหลาดใจ เหนือความคาดหมาย เช่น 
โปรแกรมทัวร์แต่ละทริปนั้นจะต้องมีความเหมาะสมกับฤดูกาลท่องเที่ยวนั้นๆ  
 3) Competence คือ ความพร้อม ความสะดวกสบายที่เรามีให้กับลูกค้า หรือการเตรียม
ความพร้อมต่างๆ เพื่อไม่ให้เกิดความเสียหาย เช่น ถ้าการไปทริปที่ต้องมีการเดินทางโดยใช้ระยะ
เวลานานต้องมีอาหารทานเล่นและน้ าดื่มเตรียมไว้ มีการเตรียมห้องน้ าให้เพียงพอต่อจ านวนคน และ
ต้องค านึงถึงผู้สูงอายุด้วย  
 4) Sophistication ธุรกิจของเราต้องมีความเหนือมากกว่าระดับมาตรฐาน และจะต้องมีการ
พัฒนาให้ดีกว่าทุกๆ ครั้งที่ท ามา เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความหลงใหลแล้วอยากซื้อสินค้าหรือใช้บริการธุรกิจ
ของเราต่อ เช่น ถ้าเราเคยมอบประสบการณ์การเดินทางท่ีดีให้กับลูกค้ามาก่อนแล้ว ครั้งต่อไปจะต้อง
ท าให้ดีกว่าครั้งนี้ โดยการหาลูกเล่นหรือสิ่งที่ดึงดูดความสนใจของลูกค้ามาใช้ 
 5) Ruggedness ธุรกิจของเราจะต้องมีทุกอย่างตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า เวลาที่
เกิดปัญหาอะไรขึ้นเราสามารถด าเนินการสิ่งๆ นั้นต่อไปได ้เช่น การเดินทางไปท่องเที่ยวต่างประเทศ 
ลูกค้าก็ต้องมีการท าประกันการเดินทาง และในกลุ่มทัวร์นั้นจะต้องมีไกด์ที่สามารถสามารถท าการ
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พยาบาลเบื้องต้นได้ ต้องมียาเตรียมพร้อมส าหรับกรณีฉุกเฉิน และท่ีส าคัญต้องมีการตรวจสอบประวัติ
สุขภาพของผู้ร่วมเดินทางด้วย 
 จากหลัก Brand Personality ข้างต้น ทางองค์กรสามารถน ามาใช้ประกอบกลยุทธ์การวาง
แผนการพัฒนาธุรกิจร่วมกับ Innovation to Product Life Cycle Marketing Plan ได้ดังนี้ 
 1) จัดกิจกรรมประกวดภาพถ่ายตามสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ  
 ก่อนจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรมผ่านทางเว็บไซต์ โดยให้
โจทย์กับผู้ร่วมโครงการว่าต้องการให้เป็นไปในลักษณะใด โดยเป็นการร่วมจัดกิจกรรมกับสปอนเซอร์ 
เช่น การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) กล้อง Nikon เป็นต้น 
 ระหว่างจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับกิจกรรมอย่างต่อเนื่อง และมีการเปิดเผยชื่อ
ของช่างภาพที่มีชื่อเสียงผู้เป็นคณะกรรมการในการตัดสินภาพถ่ายในการประกวด 
 หลังจัดกิจกรรม ภาพที่ชนะจะได้เผยแพร่บนเว็บไซต์หรือน าภาพไปเป็นโฆษณาของทาง
สปอนเซอร์ในการจัดกิจกรรมนั้นๆ และมีเงินรางวัลที่สมเหตุสมผลกับรางวัลแต่ละประเภทเพ่ือเป็น
รางวัลให้กับผู้ชนะ 
 2) จัดกิจกรรมวิ่งเพื่อสุขภาพโดยการพาไปยังสถานที่ท่องเที่ยวธรรมชาติต่างๆ 
 ก่อนจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรมโดยการน าภาพถ่ายจาก
กิจกรรมการประกวดภาพถ่ายผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม 
 ระหว่างจัดกิจกรรม ระหว่างการวิ่งนั้นมีการแทรกกิจกรรม CSR เล็กๆ น้อยๆ เข้าไปด้วย โดย
เป็นการร่วมมือกับ SCG, HomePro เป็นต้น โดยตลอดเส้นทางการวิ่งนั้นจะมีหน่วยแพทย์คอยดูแล
และเฝ้าระวังตลอดเส้นทาง 
 หลังจัดกิจกรรม มีการน าเสนอเนื้อหาและรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ผ่านทางเว็บไซต ์คลิป
วีดีโอ และสื่อโซเชียลต่างๆ เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ตัวองค์กร 
และเป็นการเปิดโอกาสให้กับสปอนเซอร์รายอ่ืนเข้ามาให้การสนับสนุนตัวองค์กร 
 3) จัดกิจกรรมพาผู้โชคดีจากการร่วมกิจกรรมกับทางเว็บไซต์ไปท่องเที่ยวต่างประเทศ 
 ก่อนจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรมโดยการน าภาพถ่ายจาก
กิจกรรมการประกวดภาพถ่ายผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม 
 ระหว่างจัดกิจกรรม พาผู้ชนะจากกิจกรรมการประกวดภาพถ่ายหรือผู้โชคดีจากการร่วมท า
กิจกรรมกับทางเว็บไซต์ไปท่องเที่ยวต่างประเทศ เช่น ประเทศอังกฤษ ประเทศไอร์แลนด์ โดยเป็นการ
ร่วมมือกับสายการบินหรือบริษัททัวร์ พร้อมเชิญบลอกเกอร์หรือบุคคลที่มีอิทธิพลบนสื่อออนไลน์ร่วม
เดินทางไปด้วย 
 หลังจัดกิจกรรม มีการน าเสนอเนื้อหาและรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ผ่านทางเว็บไซต ์คลิป
วีดีโอ และสื่อโซเชียลต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ตัว
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องค์กรให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน และเป็นการเปิดโอกาสให้กับสปอนเซอร์รายอ่ืนเข้ามาให้การสนับสนุนตัว
องค์กร 
 4) จัดทริปตามรอยสถานที่ที่ใช้ในการถ่ายท าการ์ตูน ซีรีส์ หรือภาพยนตร์ 
 ก่อนจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรม โดยการปล่อยคลิปไวรัล 
(Viral Video) ผ่านทางเว็บไซต์และสื่อโซเชียลต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม 
 ระหว่างจัดกิจกรรม พาผู้ที่รักการถ่ายภาพและผู้ที่ชื่นชอบการ์ตูน ซีรีส์ หรือภาพยนตร์เรื่อง
นั้นๆ เดินทางไปยังสถานที่ที่ใช้ถ่ายท าจริง เช่น ประเทศไอร์แลนด์ที่เป็นสถานที่ใช้ถ่ายท าซีรีส์เรื่อง 
Game of Throne โดยเป็นการร่วมมือกับสายการบินหรือบริษัททัวร์ 
 หลังจัดกิจกรรม มีการน าเสนอเนื้อหาและรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ผ่านทางเว็บไซต ์คลิป
วีดีโอ และสื่อโซเชียลต่างๆ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ทริปการท่องเที่ยว ตัวองค์กรให้เป็นที่รู้จักมาก
ขึ้น และเป็นการเปิดโอกาสให้กับสปอนเซอร์รายอ่ืนเข้ามาให้การสนับสนุนตัวองค์กร 
 5) จัดทริปท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ พร้อมกับพาไปถ่ายภาพและสอนเทคนิคการ
ถ่ายภาพ 
 ก่อนจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรม โดยการน าภาพถ่ายจากท
ริปการตามรอยสถานที่ถ่ายท าการ์ตูน ซีรีส์ หรือภาพยนตร์ และการปล่อยคลิปไวรัล (Viral Video) 
ผ่านทางเว็บไซต์และสื่อโซเชียลต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม 
 ระหว่างจัดกิจกรรม พาผู้ที่รักการถ่ายภาพพร้อมกับช่างภาพที่มีชื่อเสียงเดินทางไปยังสถานที่
ท่องเที่ยวต่างๆ ทั้งในและต่างประเทศ นอกจากผู้ที่เดินทางไปด้วยจะได้ประสบการณ์การเดินทางที่ดี
แล้ว ยังได้รับความรู้และภาพสวยๆ กลับบ้านไปอีกด้วย 
 หลังจัดกิจกรรม มีการน าเสนอเนื้อหาและรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ผ่านทางเว็บไซต ์คลิป
วีดีโอ และสื่อโซเชียลต่างๆ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ทริปการท่องเที่ยว ตัวองค์กรให้เป็นที่รู้จักมาก
ขึ้น และเป็นการเปิดโอกาสให้กับสปอนเซอร์รายอ่ืนเข้ามาให้การสนับสนุนตัวองค์กร  
 6) จัดกิจกรรมพาผู้โชคดีไปสัมผัสบรรยากาศเทศกาลดนตรีที่ต่างประเทศ 
 ก่อนจัดกิจกรรม มีการประชาสัมพันธ์รายละเอียดเกี่ยวกับกิจกรรม โดยการปล่อยคลิปไวรัล 
(Viral Video) และโปสเตอร์ของกิจกรรมผ่านทางเว็บไซต์และสื่อโซเชียลต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ 
อินสตาแกรม และมีการประสานงานกับสปอนเซอร์ต่างๆ เช่น ตัวแทนการขายบัตรคอนเสิร์ตเทศกาล
ดนตรี สายการบิน ในการร่วมเป็นผู้สนับสนุนกิจกรรม 
 ระหว่างจัดกิจกรรม พาผู้โชคดีจากการร่วมกิจกรรมกับทางเว็บไซต์ไปสัมผัสประสบการณ์ใน
เทศกาลดนตรีที่ต่างประเทศ เช่น Coachella, Glastonbury โดยเป็นการร่วมมือกับสายการบิน 
บริษัททัวร์ หรือองค์กรอ่ืนที่อยากประชาสัมพันธ์ตัวองค์กรของตนเอง 
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 หลังจัดกิจกรรม มีการน าเสนอเนื้อหาและรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ผ่านทางเว็บไซต ์คลิป
วีดีโอ และสื่อโซเชียลต่างๆ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ทริปการท่องเที่ยว และเป็นการเปิดโอกาส
ให้กับสปอนเซอร์รายอ่ืนเข้ามาให้การสนับสนุนตัวองค์กร 
 ระยะเริม่ตน้ (ปีที ่1 - 2) 
 - ช่วงเริ่มต้นท าธุรกิจเว็บไซต์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบครบวงจร วางโครงสร้างองค์กร 
วางแผนการท างาน ก าหนดทิศทางของเนื้อหาภายในเว็บไซต์ และเริ่มรับสมัครและมองหาพนักงาน
จากภายนอกมาท างานภายในองค์กร 
 - วางแผนเรื่องงบประมาณที่ใช้ในการท าธุรกิจ 
 - วางระบบและท าการจดทะเบียนเว็บไซต์อย่างเป็นทางการ 
 - สร้างช่อง Youtube ส าหรับลงคลิปวีดีโอ ทั้งที่ส าหรับประกอบเนื้อหาในบทความและใน
ส่วนที่ท าร่วมกับสปอนเซอร์ 
 - จับมือกับการท่องเที่ยว สายการบิน จัดท าพอกเกตบุ๊คส์เล่มพิเศษข้ึนมาเพ่ือรวบรวมข้อมูล
ของสถานที่ท่องเที่ยวแต่ละที่ 
 - ท าการประชาสัมพันธ์ตัวองค์กรตามสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม 
 - ซื้อโฆษณาในเฟซบุ๊กเพ่ือให้ผู้คนเห็นเนื้อหาที่ทางองค์กรอัพเดตบนสื่อออนไลน์มากยิ่งขึ้น 
(Boost Post) 
 - วางแผนการตลาดและวางแผนระบบ SEO ให้ดีเพ่ือให้เว็บไซต์ติดอันดับต้นๆ เวลาที่
ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตค้นหาข้อมูล 
 - มีการพูดคุยกับทางสปอนเซอร์ถึงโปรโมชั่นหรือโครงการต่างๆ ที่จะลงภายในเว็บไซต์และ
กิจกรรมที่จะจัดร่วมกัน เช่น ออกบูธงานการท่องเที่ยว TITF   
 - จัดกิจกรรมเล็กๆ น้อยๆ กับทางเว็บไซต์ เช่น แชร์โพสต์นี้ไปยังเฟซบุ๊กส่วนตัวเพ่ือลุ้นรับของ
รางวัลพิเศษหรือวอยเชอร์ส าหรับทานอาหารที่ร้านอาหาร 
 - มีการให้เช่าโดรนส าหรับผู้ที่สนใจ โดยสามารถเช่าได้เฉพาะตัวโดรนหรือพร้อมคนถ่ายด้วย 
 ระยะกลาง (ปีที ่3 - 4) 
 - วางแผนต่อยอดการท างานต่อจากปีที่ผ่านมา เพ่ือการเติบโตขององค์กร 
 - จับมือกับการท่องเที่ยว สายการบิน จัดท าพอกเกตบุ๊คส์เล่มพิเศษข้ึนมาเพ่ือรวบรวมข้อมูล
ของสถานที่ท่องเที่ยวแต่ละที่ 
 - พัฒนาเนื้อหาบนเว็บไซต์ให้เป็นแบบ 2 ภาษาคือ ภาษาไทยและภาษาอังกฤษ 
 - ปล่อยคลิปไวรัล (Viral Clip) ผ่านทางช่องยูทูปก่อนจะมีการลงเนื้อหาระบบ 2 ภาษาของ
เว็บไซต์ 
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 - น าสถิติการเข้าชมเว็บไซต์หรือข้อคิดเห็นของผู้เข้าชมเว็บไซต์มาใช้ในการปรับปรุงตัวองค์กร 
เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการและเข้ากับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อที่เปลี่ยนไปของผู้เข้าชมเว็บไซต์ 
 - จัดกิจกรรมเล็กๆ น้อยๆ กับทางเว็บไซต์ เช่น แชร์โพสต์นี้ไปยังเฟซบุ๊กส่วนตัวเพ่ือลุ้นรับของ
รางวัลพิเศษหรือวอยเชอร์ส าหรับทานอาหารที่ร้านอาหาร 
 - จัดกิจกรรมประกวดภาพถ่ายตามสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ โดยให้โจทย์กับผู้ร่วมโครงการว่า
ต้องการให้เป็นไปในลักษณะใด โดยเป็นการร่วมจัดกิจกรรมกับสปอนเซอร์ เช่น กล้องถ่ายภาพค่าย
ต่างๆ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) 
 - น าภาพถ่ายที่ได้จากกิจกรรมประกวดภาพถ่ายมาใช้ส าหรับการผลิตเนื้อหาหรือน ามาขาย
ต่อส าหรับผู้ที่ต้องการซื้อภาพดังกล่าว 
 - จัดกิจกรรมวิ่งเพื่อสุขภาพตามสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ ที่น่าสนใจ นอกเหนือจากจังหวัด
กรุงเทพมหานครฯ เช่น เขาใหญ่ สวนผึ้ง 
 - จัดทริปตามรอยสถานที่ที่ใช้ในการถ่ายท าการ์ตูน ซีรีส์ หรือภาพยนตร์ โดยการพาผู้ที่สนใจ
อยากร่วมเดินทางไปถ่ายภาพยังสถานที่จริงที่ใช้ในการถ่ายท า 
 - จัดทริปท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ พร้อมกับพาไปถ่ายภาพและสอนเทคนิคการ
ถ่ายภาพ โดยการเชิญช่างภาพที่มีชื่อเสียงร่วมเดินทางไปด้วย ท าให้ผู้ที่เดินทางนอกจากจะได้
ประสบการณ์การเดินทางท่ีดีแล้ว ยังได้รับความรู้และภาพสวยๆ กลับบ้านไปอีกด้วย 
 ระยะยาว (ปีที ่5 ขึ้นไป) 
 - วางแผนต่อยอดการท างานต่อจากปีที่ผ่านมา เพ่ือการเติบโตขององค์กร 
 - จับมือกับการท่องเที่ยว สายการบิน จัดท าพอกเกตบุ๊คส์เล่มพิเศษข้ึนมาเพ่ือรวบรวมข้อมูล
ของสถานที่ท่องเที่ยวแต่ละที่ 
 - น าสถิติการเข้าชมเว็บไซต์หรือข้อคิดเห็นของผู้เข้าชมเว็บไซต์มาใช้ในการปรับปรุงตัวองค์กร 
เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการและเข้ากับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อที่เปลี่ยนไปของผู้เข้าชมเว็บไซต์ 
 - จัดกิจกรรมเล็กๆ น้อยๆ กับทางเว็บไซต์ เช่น แชร์โพสต์นี้ไปยังเฟซบุ๊กส่วนตัวเพ่ือลุ้นรับของ
รางวัลพิเศษหรือวอยเชอร์ส าหรับทานอาหารที่ร้านอาหาร 
 - จัดกิจกรรมประกวดภาพถ่ายตามสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ โดยให้โจทย์กับผู้ร่วมโครงการว่า
ต้องการให้เป็นไปในลักษณะใด โดยเป็นการร่วมจัดกิจกรรมกับสปอนเซอร์ ซึ่งเป็นการจัดกิจกรรม
ต่อเนื่องจากปีที่ผ่านมา 
 - จัดกิจกรรมพาผู้โชคดีจากทางเว็บไซต์ไปท่องเที่ยวต่างประเทศ เช่น ประเทศอังกฤษ 
ประเทศไอร์แลนด์ โดยเป็นการร่วมมือกับสายการบินหรือบริษัททัวร์ 



81 

 - จัดกิจกรรมพาผู้โชคดีไปท่องเที่ยวตามแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยเป็นความร่วมมือกับการท่องเที่ยว สายการบิน บริษัททัวร์ หรือองค์กรอ่ืนที่อยาก
ประชาสัมพันธ์ตัวองค์กรของตนเอง 
 - จัดกิจกรรมพาผู้โชคดีไปชมเทศกาลคอนเสิร์ตที่ต่างประเทศ เช่น Coachella, 
Glastonbury โดยเป็นการร่วมมือกับสายการบิน บริษัททัวร์ หรือองค์กรอ่ืนที่อยากประชาสัมพันธ์ตัว
องค์กรของตนเอง 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
 รายละเอียดเกี่ยวกับการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบ
ครบวงจร "WWW.TOGETHERWEGO.COM" จากผลการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยทั้งภายในและ
ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ จึงเป็นที่มาของการก าหนดกลยุทธ์ การวางแผนการ
ด าเนินงาน การวางแผนการตลาด ตลอดจนการศึกษาพฤติกรรมของผู้รับสาร ผู้วิจัยได้ก าหนด
วางแผนในการบริหารการเงินเพ่ือประเมินสถานการณ์ทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
6.1 วัตถปุระสงคท์างด้านการเงนิ 
 6.1.1 เพ่ือประเมินการบริหารด้านการเงินของโครงการให้มีความมั่นคงและเกิดประสิทธิภาพ
สูงสุดในการประกอบกิจการ 
 6.1.2 เพ่ือประเมินความสามารถเรื่องงบประมาณในการด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 6.1.3 เพ่ือประมาณการผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
6.2 การบรหิารเงนิทนุในโครงการ 
 ผู้ด าเนินการก าหนดระยะเวลาการคาดการณ์งบการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์
ท่องเที่ยวแบบครบวงจร www.togetherwego.com ล่วงหน้า 15 ปี โดยทดลองเปิดใช้บริการ
เว็บไซต์ในวันที่ 3 ตุลาคม พ.ศ. 2561 และจะท าการปรับปรุงพัฒนาเพ่ิมเติมเพ่ือความพร้อมและเปิด
ให้บริการอย่างเป็นทางการในวันที่ 20 ธันวาคม พ.ศ. 2561 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร www.togetherwego.com โครงการ
จ าเป็นต้องใช้เงินทุนทั้งหมดจ านวน 10,000,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุน 2 ส่วน ได้แก่ ส่วนของเงิน
ลงทุนภายในส่วนเจ้าของและผู้ถือหุ้นจ านวน 6,000,000 บาท และเงินลงทุนจากภายนอกด้วยการท า
สินเชื่อกู้ยืมเงินจากธนาคารกรุงไทยจ านวน 4,000,000 บาท โดยมีอัตราดอกเบี้ยที่ต้องช าระ 6.75% 
ต่อปี คงที่ทุกปี 
 6.2.1 ที่มาของเงินลงทุนภายใน 
 เงินลงทุนภายในมาจากส่วนของเจ้าของและผู้ถือหุ้นโดยรวมจ านวน 6,000,000 บาท แบ่ง
ออกเป็น 60 หุ้น ราคาหุ้นละ 100,000 บาท ผู้ด าเนินโครงการก าหนดให้จ่ายเงินปันผลตั้งแต่ปีที่ 6
เป็นจ านวน 3,000,000 บาท ตามสัดส่วนของผู้ถือหุ้น และจ่ายเงินปันผลเพิ่มข้ึน 1,000,000 บาท 
ทุกๆ 5 ปี 
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ตารางที่ 6.1: แสดงรายชื่อผู้ถือหุ้นของโครงการ 
 

ล าดับ รายชื่อผูถ้ือหุน้ จ านวนหุ้น (หุน้) สดัสว่นการถอืหุ้น (ร้อย
ละ) 

มลูคา่หุน้รวม (บาท) 

1 ผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 30.75 51.25% 3,075,000 

2 ผู้ถือหุ้นรายย่อย 21.75 36.25% 2,175,000 
3 ผู้ถือหุ้นรายย่อย 7.50 12.50% 750,000 

 รวม 60 100% 6,000,000 

  
 6.2.2 ที่มาของแหล่งเงินทุนจากภายนอก 

โครงการจะขอสินเชื่อเงินกู้จากสถาบันทางการเงินจากธนาคารกรุงไทย และจะได้รับเงินกู้
ตั้งแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2561 จ านวน 4,000,000 บาท โดยมีอัตราดอกเบี้ยที่ต้องช าระ 6.75% ต่อ
ปี คงที่ทุกปี และโครงการจะเริ่มผ่อนช าระเงินต้นพร้อมดอกเบี้ย ตั้งแต่ปีที่ 3 (งวดที่ 6) – ปีที่ 8 (งวด
ที่ 15) โดยแบ่งช าระเป็นรายปี ปีละ 2 งวดหรือทุกๆ 6 เดือน รวมเป็นเงินทั้งสิ้น 9,920,575 บาท  

หมายเหตุ: รายละเอียดตามตารางที่ 6.2 
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ตารางที่ 6.2: แสดงการช าระเงินต้นและดอกเบี้ยเงินกู้ 
 

เบิกเงนิ
ตน้/1 

ปีที ่
งวดการ 
ช าระหนี ้

สรปุรายละเอยีดการช าระหนี้ 
รวมเงนิ
ที่ตอ้ง 

เงนิตน้ คงเหลือ ดอกเบีย้ รวม ช าระต่อป ี

4,000,000 
       

  
1 0 4,000,000 152,500 152,500 

 
 

1 2 0 4,000,000 152,500 152,500 305,000 

  
3 0 4,000,000 152,500 152,500 

 
 

2 4 0 4,000,000 152,500 152,500 305,000 

  
5 0 4,000,000 152,500 152,500 

 
 

3 6 400,000 3,600,000 152,500 552,500 705,000 

  
7 400,000 3,200,000 137,250 537,250 

 
 

4 8 400,000 2,800,000 122,000 522,000 1,059,250 

  
9 400,000 2,400,000 106,750 506,750 

 
 

5 10 400,000 2,000,000 91,500 491,500 998,250 

  
11 400,000 1,600,000 76,250 476,250 

 
 

6 12 400,000 1,200,000 61,000 461,000 937,250 

  
13 400,000 800,000 45,750 445,750 

 
 

7 14 400,000 400,000 30,500 430,500 876,250 

 
8 15 400,000 0 15,250 4,734,575 4,734,575 

รวม 
  

4,000,000 
 

1,601,250 9,920,575 9,920,575 
การผ่อนช าระเงนิกู ้ช าระหนีทุ้กๆ 6 เดือน(เริม่ผ่อนช าระดอกเบีย้ตัง้แตเ่ดอืน ธนัวาคม พ.ศ.2561) 

ระยะเวลาปลอดช าระเงินตน้ 3 ปี 
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6.3 ประมาณการเงนิลงทนุของโครงการ 
 ต้นทุนเงินลงทุนรวมเป็นเงินลงทุนคงที่ ได้แก่ ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน ค่าท่ีดิน ค่าตกแต่ง
ภายใน ค่าสิ่งอ านวยความสะดวก ตลอดจนค่าใช้จ่ายซื้ออุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงาน มีรายละเอียด
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 6.3: แสดงเงินลงทุนคงท่ีทั้งหมดของโครงการ 
 

รายการเงนิลงทนุทั้งหมด ราคา (บาท) 

ค่าเช่าส านักงาน 240,000 

ค่าตกแต่งภายในอาคาร 500,000 
ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 479,121 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และการตลาด 1,500,000 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 1,782,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 68,000 

เงินทุนหมุนเวียน 5,430,879 
รวมเงนิลงทนุทั้งหมด 10,000,000 

 
ตารางที่ 6.4: แสดงค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงานของโครงการ 
 

รายการคา่ใชจ้า่ยกอ่นการด าเนนิงานของโครงการ ราคา (บาท) 
ค่าจดทะเบียนบริษัท 25,000 

ค่าท่ีปรึกษาทางกฏหมาย 20,000 

ค่าท่ีปรึกษาทางการเงิน 20,000 
ค่าจดโดเมนและโฮสติ้งเว็บไซต์ 3,000 

รวม 68,000 
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ตารางที่ 6.5: ตารางแสดงรายละเอียดอุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงาน 
 

อุปกรณส์ านักงาน ราคา (บาทตอ่หนว่ย) จ านวน (หนว่ย) มลูคา่ (บาท) 

ชุดโต๊ะท างาน 19,900 2 39,800 
iMac 27 นิ้ว 82,900 1 82,900 

iMac 21.5 นิ้ว 54,900 1 54,900 

โปรแกรม Adobe 30,000 2 60,000 
DJI Osmo Plus 27,500 1 27,500 

DJI Mavic Pro  45,899 1 45,899 

เครื่องปริ้นอิงค์เจ็ท 11,500 1 11,500 
โทรศัพท์ไร้สาย 899 2 1,798 

ตู้เก็บเอกสาร 3,987 2 7,974 
ตู้เก็บอุปกรณ์ 2,431 1 2,431 

ชั้นวางของ 6,500 1 6,500 

ไวท์บอร์ด 3,000 1 3,000 
โทรทัศน์ LED 55" 25,990 1 25,990 

นาฬิกาแขวนผนัง 499 1 499 

แอร์ 25,000 2 50,000 
เครื่องฟอกอากศ 21,990 1 21,990 

โต๊ะประชุม 14,900 1 14,900 
เก้าอ้ีประชุม 3,590 6 21,540 

รวม 381,295 
 

479,121 

 
6.4 การประมาณค่าใชจ้า่ยในการขายและการบรหิาร 
 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร ได้แก่ เงินเดือนพนักงาน ค่าสาธารณูปโภค ค่าใช้จ่ายใน
กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน เป็นต้น 
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ตารางที่ 6.6: อัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหนง่ อัตราเงนิเดือน จ านวน อัตราเงนิเดือน 
(บาท/เดือน) 

อัตราเงนิเดือน 
(บาท/ป)ี 

เจ้าของเว็บไซต์ 50,000 1 50,000 600,000 

ผู้ช่วยเจ้าของเว็บไซต์ 27,000 1 27,000 324,000 
ฝ่ายบัญชี 17,500 1 17,500 210,000 

Account 
Executive 

15,000 1 15,000 180,000 

กราฟฟิกดีไซน์ 15,000 2 30,000 360,000 

แม่บ้าน 9,000 1 9,000 108,000 
รวม   148,500 1,782,000 

 
 พนักงานในต าแหน่ง AE หรือ Account Executive จะได้ค่าคอมมิชชั่นโดยคิดจากยอดการ
ขายโฆษณาให้กับทางองค์กรในแต่ละเดือน โดยจะได้รับค่าคอมมิชชั่น 3%  
 ในส่วนของเงินโบนัสประจ าปี จะข้ึนอยู่กับผลประกอบการขององค์กรในปีนั้นๆ ว่าเป็นอย่างไร 
หากผลประกอบออกมาเกินกว่าเป้าหมายที่ตั้งไว้ พนักงานจะได้รับโบนัสคนละ 1 เท่าของเงินเดือน 
โดนจะเริ่มจ่ายโบนัสให้พนักงานในปีถัดไป ยกเว้นต าแหน่งฟรีแลนซ์ เนื่องจากต าแหน่งดังกล่าวไม่ใช่
พนักงานประจ าของทางองค์กร 
 
ตารางที่ 6.7: ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

รายการ ป ี1 ป ี2 ป ี3 ป ี4 ป ี5 

เงินเดือนพนักงาน 1,782,000 1,871,100 1,964,655 2,062,888 2,166,032 

ค่าสาธารณูปโภค 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอื่นๆ 

12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าใช้จ่ายในกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด 

1,300,000 1,300,000 650,000 325,000 325,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.7 (ต่อ): ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

รายการ ป ี1 ป ี2 ป ี3 ป ี4 ป ี5 

- โฆษณาทางสื่อดิจิทัล 500,000 500,000 250,000 125,000 125,000 

- โฆษณาทางสื่อไวรอลคลิป 500,000 500,000 250,000 125,000 125,000 

- โฆษณาทางสื่อเว็บไซต์
อ่ืนๆ 

300,000 300,000 150,000 75,000 75,000 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์
ส านักงาน 

1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 

เงินทุนหมุนเวียนในโครงการ 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

ดอกเบี้ยจ่าย 305,000 305,000 305,000 259,250 198,250 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินต้น 0 0 400,000 800,000 800,000 

รวมการคา่ใชจ้่ายในการขาย
และบรหิาร  

4,813,375 4,906,075 4,753,410 4,884,862 4,931,173 

 
6.5 การประมาณการตน้ทนุการผลติ 
 นอกเหนือจากค่าใช้จ่ายในการบริหารงานแล้ว ทางองค์กรยังมีค่าใช้จ่ายในการผลิต เช่น 
ค่าใช้จ่ายในการท าเว็บไซต์ ค่าใช้จ่ายในการท ายูทูป ค่าใช้จ่ายในการเช่าอุปกรณ์ถ่ายท า เป็นต้น 
 
ตารางที่ 6.8: ประมาณการต้นทุนการผลิตส าหรับปีที่ 1 – 5 (กรณี Best Case) 
 

รายการ ป ี1 ป ี2 ป ี3 ป ี4  ป ี5 
ค่าใช้จ่ายในส่วนของเว็บไซต์ 3,888,000 4,082,400 4,286,520 4,500,846 4,725,888 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของยูทูป 252,000 264,600 277,830 291,722 306,308 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของพ็อก
เก็ตบุ๊คส์ 

2,700,000 2,835,000 2,976,750 3,125,588 3,281,867 

ค่าใช้จ่ายเช่าอุปกรณ์ถ่ายท า 171,000 179,550 188,528 197,954 207,852 

รวมคา่ใชจ้า่ยการประมาณ
ตน้ทนุการผลติ  

6,840,000 7,182,000 7,541,100 7,918,155 8,314,063 
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ตารางที่ 6.9: ประมาณการต้นทุนการผลิตส าหรับปีที่ 1 – 5 (กรณี Most Likely Case) 
 

รายการ ป ี1 ป ี2 ป ี3 ป ี4  ป ี5 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของเว็บไซต์ 3,110,400 3,265,920 3,429,216 3,600,677 3,780,711 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของยูทูป 201,600 211,680 222,264 233,377 245,046 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของพ็อก
เก็ตบุ๊คส์ 

2,160,000 2,268,000 2,381,400 2,500,470 2,625,494 

ค่าใช้จ่ายเช่าอุปกรณ์ถ่ายท า 136,800 143,640 150,822 158,363 166,281 

รวมคา่ใชจ้า่ยการประมาณ
ตน้ทนุการผลติ 

5,472,000 5,745,600 6,032,880 6,334,524 6,651,250 

 
ตารางที่ 6.10: ประมาณการต้นทุนการผลิตส าหรับปีที่ 1 – 5 (กรณี Worst Case) 
 

รายการ ป ี1 ป ี2 ป ี3 ป ี4 ป ี5 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของ
เว็บไซต์ 

2,701,800 2,836,890 2,978,735 3,127,671 3,284,055 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของยูทูป 100,800 105,840 111,132 116,689 122,523 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของพ็อก
เก็ตบุ๊คส์ 

1,620,000 1,701,000 1,786,050 1,875,353 1,969,120 

ค่าใช้จ่ายเช่าอุปกรณ์ถ่าย
ท า 

102,600 107,730 113,117 118,772 124,711 

รวมคา่ใชจ้า่ยการประมาณ
ตน้ทนุการผลติ 

4,422,600 4,643,730 4,875,917 5,119,712 5,375,698 

 
 
 
 
 
 
 



90 

6.6 การประมาณการยอดขาย 
 
ตารางที่ 6.11: แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
 www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Best Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 

จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

Website   1,080,000 12,960,000 
1. สปอนเซอร์   440,000 5,280,000 
    1.1 รีวิวสถานที่ท่องเที่ยวใน
ประเทศ 

  260,000 3,120,000 

       1.1.1 ทางลูกค้าส่งรูปภาพ 10 8,500 85,000 1,020,000 
       1.1.2 ทางลูกค้าให้เราออกไป
สถานที่จริง 

10 17,500 175,000 2,100,000 

    1.2 รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว
ต่างประเทศ  

  180,000 2,160,000 

       1.2.1 ทางลูกค้าส่งรูปภาพ 5 13,500 67,500 810,000 
       1.2.2 ทางลูกค้าให้เราออกไป
สถานที่จริง 

5 22,500 112,500 1,350,000 

2. Advertorial   300,000 3,600,000 
      2.1 แบบ Campaign  5 35,000 175,000 2,100,000 
      2.2 แบบลงครั้งเดียว  10 12,500 125,000 1,500,000 
3. Promotion 20 2,000 40,000 480,000 
4. ค่าคอมมิชชั่น   300,000 3,600,000 
      4.1 ได้ค่าคอม 10%  10 5,000 50,000 600,000 
      4.2 ได้ค่าคอม 15% ลงโฆษณา 1 
ครั้ง 

10 10,000 100,000 1,200,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.11 (ต่อ): แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบ
  วงจร www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Best Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 
จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

      4.3 ได้ค่าคอม 20% ลงโฆษณา 1 
ครั้ง 

10 15,000 150,000 1,800,000 

Youtube   70,000 840,000 
 Sponsor 10 3,500 35,000 420,000 
การโฆษณาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 10 3,500 35,000 420,000 

Pocket Book  5 150,000 750,000 9,000,000 
เชา่อปุกรณ์ถา่ยท า   47,500 570,000 

เช่าอุปกรณ์อย่างเดียว 5 3,000 15,000 180,000 
เช่าอุปกรณ์ + คนถ่าย 5 6,500 32,500 390,000 

รวม  
 

1,947,500 23,370,000 
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ตารางที่ 6.12: แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
 www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Most Likely Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 
จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

Website     864,000 10,368,000 
1. สปอนเซอร์     352,000 4,224,000 
    1.1 รีวิวสถานที่ท่องเที่ยวใน
ประเทศ 

    208,000 2,496,000 

       1.1.1 ทางลูกค้าส่งรูปภาพ 8 8,500 68,000 816,000 
       1.1.2 ทางลูกค้าให้เราออกไป
สถานที่จริง 

8 17,500 140,000 1,680,000 

    1.2 รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว
ต่างประเทศ  

  144,000 1,728,000 

       1.2.1 ทางลูกค้าส่งรูปภาพ 4 13,500 54,000 648,000 
       1.2.2 ทางลูกค้าให้เราออกไป
สถานที่จริง 

4 22,500 90,000 1,080,000 

2. Advertorial   240,000 2,880,000 
      2.1 แบบ Campaign  4 35,000 140,000 1,680,000 
      2.2 แบบลงครั้งเดียว  8 12,500 100,000 1,200,000 
3. Promotion 16 2,000 32,000 384,000 
4. ค่าคอมมิชชั่น   240,000 2,880,000 
      4.1 ได้ค่าคอม 10%  8 5,000 40,000 480,000 
      4.2 ได้ค่าคอม 15% ลงโฆษณา 
1 ครั้ง 

8 10,000 80,000 960,000 

      4.3 ได้ค่าคอม 20% ลงโฆษณา 
1 ครั้ง 

8 15,000 120,000 1,440,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบ
 วงจร www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Most Likely 
 Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 

จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

Youtube     56,000 672,000 

 Sponsor 8 3,500 28,000 336,000 
การโฆษณาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 8 3,500 28,000 336,000 

Pocket Book  4 150,000 600,000 7,200,000 

เชา่อปุกรณ์ถา่ยท า   38,000 456,000 
เช่าอุปกรณ์อย่างเดียว 4 3,000 12,000 144,000 
เช่าอุปกรณ์ + คนถ่าย 4 6,500 26,000 312,000 
รวม  

 
1,558,000 18,696,000 

 
ตารางที่ 6.13: แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
 www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Worst Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 

จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

Website   750,500 9,006,000 

1. สปอนเซอร์   290,000 3,480,000 
    1.1 รีวิวสถานที่ท่องเที่ยวใน
ประเทศ 

  182,000 2,184,000 

       1.1.1 ทางลูกค้าส่งรูปภาพ 7 8,500 59,500 714,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 (ต่อ): แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบ
 วงจร www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Worst Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 
จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

       1.1.2 ทางลูกค้าให้เราออกไป
สถานที่จริง 

7 17,500 122,500 1,470,000 

    1.2 รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว
ต่างประเทศ  

  108,000 1,296,000 

       1.2.1 ทางลูกค้าส่งรูปภาพ 3 13,500 40,500 486,000 
       1.2.2 ทางลูกค้าให้เราออกไป
สถานที่จริง 

3 22,500 67,500 810,000 

2. Advertorial   192,500 2,310,000 
      2.1 แบบ Campaign  3 35,000 105,000 1,260,000 
      2.2 แบบลงครั้งเดียว  7 12,500 87,500 1,050,000 
3. Promotion 14 2,000 28,000 336,000 
4. ค่าคอมมิชชั่น   240,000 2,880,000 
      4.1 ได้ค่าคอม 10%  8 5,000 40,000 480,000 
      4.2 ได้ค่าคอม 15% ลงโฆษณา 
1 ครั้ง 

8 10,000 80,000 960,000 

      4.3 ได้ค่าคอม 20% ลงโฆษณา1 
ครั้ง 

8 15,000 120,000 1,440,000 

Youtube   28,000 336,000 

 Sponsor 4 3,500 14,000 168,000 
การโฆษณาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 4 3,500 14,000 168,000 

Pocket Book  3 150,000 450,000 5,400,000 
(ตารางมีต่อ) 



95 

ตารางที่ 6.13 (ต่อ): แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบ
 วงจร www.togetherwego.com ภายในระยะเวลา 1 ปี (กรณี Worst Case) 
 

รายการ 

การประมาณรายได้ (บาท) 
จ านวน 
(ราย/
เดือน) 

ราคา 
โดยเฉลีย่ 

รายได้ตอ่เดือน 
(บาท) 

รายได้ตอ่ป ี
(บาท) 

เชา่อปุกรณ์ถา่ยท า   28,500 342,000 
เช่าอุปกรณ์อย่างเดียว 3 3,000 9,000 108,000 
เช่าอุปกรณ์ + คนถ่าย 3 6,500 19,500 234,000 

รวม  
 

1,257,000 15,084,000 
 
ตารางที่ 6.14: แสดงประมาณการรายได้ในกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากเว็บไซต์ 12,960,000 13,608,000 14,288,400 15,002,820 15,752,961 

รายได้จากยูทูป 840,000 882,000 926,100 972,405 1,021,025 

รายได้จากการท า 
พ็อกเก็ตบุ๊คส์  

9,000,000 9,450,000 9,922,500 10,418,625 10,939,556 

รายได้จากการเช่า
อุปกรณ์ถ่ายท า 

570,000 598,500 628,425 659,846 692,839 

 รวมรายได ้ 23,370,000 24,538,500 25,765,425 27,053,696 28,406,381 

 
ตารางที่ 6.15: แสดงประมาณการรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากเว็บไซต์ 10,368,000 10,886,400 11,430,720 12,002,256 12,602,369 

รายได้จากยูทปู 672,000 705,600 740,880 777,924 816,820 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.15 (ต่อ): แสดงประมาณการรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากการท า 
พ็อกเก็ตบุ๊คส์  

7,200,000 7,560,000 7,938,000 8,334,900 8,751,645 

รายได้จากการเช่า
อุปกรณ์ถ่ายท า 

456,000 478,800 502,740 527,877 554,271 

 รวมรายได ้ 18,696,000 19,630,800 20,612,340 21,642,957 22,725,105 

 
ตารางที่ 6.16: แสดงประมาณการรายได้กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากเว็บไซต์ 9,006,000 9,456,300 9,929,115 10,425,571 10,946,849 

รายได้จากยูทูป 336,000 352,800 370,440 388,962 408,410 

รายได้จากการท า 
พ็อกเก็ตบุ๊คส์  

5,400,000 5,670,000 5,953,500 6,251,175 6,563,734 

รายได้จากการเช่า
อุปกรณ์ถ่ายท า 

342,000 359,100 377,055 395,908 415,703 

 รวมรายได ้  15,084,000 15,838,200 16,630,110 17,461,616 18,334,696 

 
6.7 ประมาณการงบการเงนิ 

การประมาณการงบการเงินจะเริ่มต้นจากการจัดท างบก าไรขาดทุนของบริษัทก่อนเพ่ือที่จะ
คาดการณ์ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทเป็นระยะเวลา 5 ปีข้างหน้า โดยมี 3 แนวทางคือ
กรณีดีเยี่ยม (Best Case) กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most likely Case) และกรณีย่ าแย่ (Worst 
Case) 
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ตารางที ่6.17: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุนกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 
  ป ี1 % ป ี2 % ป ี3 % ป ี4 

 
ป ี5 % 

รายได้จากเว็บไซต ์ 12,960,000 90.19% 13,608,000 90.19% 14,288,400 90.19% 15,002,820 85.89% 15,752,961 90.19% 

รายได้จากยูทูป 840,000 5.85% 882,000 5.85% 926,100 5.85% 972,405 5.57% 1,021,025 5.85% 

รายได้เช่าอุปกรณ์ถ่ายท า 6,840,000 47.60% 7,182,000 47.60% 7,541,100 47.60% 7,918,155 45.33% 692,839 47.60% 

ค่าใช้จ่ายสินค้าและการบริการ (6840000) -47.60% (7182000) -47.60% (7541100) -47.60% (7918155) -45.33% (8314062.75) -47.60% 

ก าไรขั้นต้น 7,530,000 52.40% 7,906,500 52.40% 8,301,825 52.40% 8,716,916 49.91% 9,152,762 52.40% 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

(4813375) -33.50% (4906075) -32.52% (4753410) -30.00% (4884862) -28.57% (4931173.3375) -29.36% 

ก าไรจากการด าเนินงาน 2,716,625 18.90% 3,000,425 19.89% 3,548,415 22.40% 3,832,055 21.33% 4,221,589 23.04% 

ดอกเบี้ยจ่าย (305000) -2.12% (305000) -2.02% (305000) -1.93% (259250) -1.83% (198250) -1.56% 

ก าไรก่อนภาษฯี 2,411,625 16.78% 2,695,425 17.86% 3,243,415 20.47% 3,572,805 19.50% 4,023,339 21.48% 

ภาษีเงินได้นติิบุคคล (20%) (482325) -3.36% (539085) -3.57% (648683) -4.09% (714561) -3.90% (804667.745) -4.30% 

ก าไรสุทธิ 1,929,300 13.43% 2,156,340 14.29% 2,594,732 16.38% 2,858,244 15.60% 3,218,671 17.18% 
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ตารางที่ 6.18: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุนกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 
  ป ี1 % ป ี2 % ป ี3 % ป ี4 

 
ป ี5 % 

รายได้จากเว็บไซต ์ 10,368,000 90.19% 10,886,400 90.19% 11,430,720 90.19% 12,002,256 85.89% 12,602,369 90.19% 

รายได้จากยูทูป 672,000 5.85% 705,600 5.85% 740,880 5.85% 777,924 5.57% 816,820 5.85% 

รายได้เช่าอุปกรณ์ถ่ายท า 5,472,000 47.60% 5,745,600 47.60% 6,032,880 47.60% 6,334,524 45.33% 554,271 47.60% 

ค่าใช้จ่ายสินค้าและการบริการ (5472000) -47.60% (5745600) -47.60% (6032880) -47.60% (6334524) -45.33% (6651250.2) -47.60% 

ก าไรขั้นต้น 6,024,000 52.40% 6,325,200 52.40% 6,641,460 52.40% 6,973,533 49.91% 7,322,210 52.40% 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

(4813375) -41.87% (4906075) -40.64% (4753410) -37.50% (4884862) -35.72% (4931173.3375) -36.71% 

ก าไรจากการด าเนินงาน 1,210,625 10.53% 1,419,125 11.76% 1,888,050 14.90% 2,088,672 14.19% 2,391,036 15.69% 

ดอกเบี้ยจ่าย (305000) -2.65% (305000) -2.53% (305000) -2.41% (259250) -2.29% (198250) -1.95% 

ก าไรก่อนภาษฯี 905,625 7.88% 1,114,125 9.23% 1,583,050 12.49% 1,829,422 11.90% 2,192,786 13.75% 

ภาษีเงินได้นติิบุคคล (20%) (181125) -1.58% (222825) -1.85% (316610) -2.50% (365884) -2.38% (438557.2625) -2.75% 

ก าไรสุทธิ 724,500 6.30% 891,300 7.38% 1,266,440 9.99% 1,463,537 9.52% 1,754,229 11.00% 
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ตารางที่ 6.19: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุนกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 
  ป ี1 % ป ี2 % ป ี3 % ป ี4 

 
ป ี5 % 

รายได้จากเว็บไซต ์ 9,006,000 93.00% 9,456,300 93.00% 9,929,115 93.00% 10,425,571 88.57% 10,946,849 93.00% 

รายได้จากยูทูป 336,000 3.47% 352,800 3.47% 370,440 3.47% 388,962 3.30% 408,410 3.47% 

รายได้เช่าอุปกรณ์ถ่ายท า 4,422,600 45.67% 4,643,730 45.67% 4,875,917 45.67% 5,119,712 43.49% 415,703 45.67% 

ค่าใช้จ่ายสินค้าและการ
บริการ 

(4422600) -45.67% (4643730) -45.67% (4875917) -45.67% (5119712) -43.49% (5375697.94125) -45.67% 

ก าไรขั้นต้น 5,261,400 54.33% 5,524,470 54.33% 5,800,694 54.33% 6,090,728 51.74% 6,395,265 54.33% 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 

(4813375) -49.70% (4906075) -48.25% (4753410) -44.52% (4884862) -42.40% (4931173.3375) -43.57% 

ก าไรจากการด าเนินงาน 448,025 4.63% 618,395 6.08% 1,047,284 9.81% 1,205,867 9.34% 1,464,091 10.76% 

ดอกเบี้ยจ่าย (305000) -3.15% (305000) -3.00% (305000) -2.86% (259250) -2.72% (198250) -2.31% 

ก าไรก่อนภาษฯี 143,025 1.48% 313,395 3.08% 742,284 6.95% 946,617 6.62% 1,265,841 8.44% 

ภาษีเงินได้นติิบุคคล (20%) (28605) -0.30% (62679) -0.62% (148457) -1.39% (189323) -1.32% (253168.24925) -1.69% 

ก าไรสุทธิ 114,420 1.18% 250,716 2.47% 593,827 5.56% 757,293 5.30% 1,012,673 6.76% 

 
6.8 การวเิคราะห์การไดม้าของเงนิทุนและการใชค้ืน 
 แสดงถึงงบกระแสเงินสดที่ใช้เป็นเครื่องมือตรวจสอบสภาพคล่องในการดาเนินธุรกิจ โดยงบที่แสดงสถานะทางการเงินจะแบ่งออกเป็น 3 กรณี คือ กรณีดี
เยี่ยม (Best Case) กรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด (Most likely Case) และกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
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ตารางที่ 6.20: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ป ี0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

 

       ก าไรสุทธิ  1,929,300 2,156,340 2,594,732 2,858,244 4,545,539 
  ค่าเสื่อมราคา  1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 
  ดอกเบี้ยจ่าย  305,000 305,000 305,000 259,250 198,250 
  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (-305000) (-305000) (-305000) (-259250) (-198250) 
  ปรับภาษีเงินได้  482,325 539,085 648,683 714,561 1,136,385 
  จ่ายภาษีเงินได้จริง  0 -482,325 -539,085 -648,683 -714,561 

รวมกระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

 
3,466,000 3,267,475 3,758,705 3,978,496 6,021,738 

กระแสเงินสดจากการลงทุน  
     

  เพ่ิมลดในสินทรัพย์ถาวร  0 0 0 0 0 

รวมกระแสเงนิสดในการลงทนุ  0 0 0 0 0 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.20 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ป ี0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน 

 
     

  เพ่ิมลดในเงินกู้ธนาคาร  0 0 -800,000 -1,600,000 -1,600,000 
  เพ่ิมลดในเงินทุน  0 0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล  0 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน 

 
0 0 -800,000 -1,600,000 -1,600,000 

  กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด  3,466,000 3,267,475 2,958,705 2,378,496 4,421,738 
  กระแสเงินสดต้นงวด  0 3,466,000 6,733,475 9,692,180 12,070,676 
  กระแสเงินสดยกไป  3,466,000 6,733,475 9,692,180 12,070,676 16,492,414 
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ตารางที่ 6.21: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด กรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

รายการ ป ี0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

 

       ก าไรสุทธิ  724,500 891,300 1,266,440 1,463,537 3,007,875 
  ค่าเสื่อมราคา  1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 
  ดอกเบี้ยจ่าย  305,000 305,000 305,000 259,250 198,250 
  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (-305000) (-305000) (-305000) (-259250) (-198250) 
  ปรับภาษีเงินได้  181,125 222,825 316,610 365,884 751,969 
  จ่ายภาษีเงินได้จริง  0 -181,125 -222,825 -316,610 -365,884 

รวมกระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

 
1,960,000 1,987,375 2,414,600 2,567,186 4,448,335 

กระแสเงินสดจากการลงทุน  
     

  เพ่ิมลดในสินทรัพย์ถาวร  0 0 0 0 0 

รวมกระแสเงนิสดในการลงทนุ  0 0 0 0 0 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.21 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

รายการ ป ี0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน 

 
     

  เพ่ิมลดในเงินกู้ธนาคาร  0 0 -800,000 -1,600,000 -1,600,000 
  เพ่ิมลดในเงินทุน  0 0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล  0 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน 

 
0 0 -800,000 -1,600,000 -1,600,000 

  กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด  1,960,000 1,987,375 1,614,600 967,186 2,848,335 
  กระแสเงินสดต้นงวด  0 1,960,000 3,947,375 5,561,975 6,529,161 
  กระแสเงินสดยกไป  1,960,000 3,947,375 5,561,975 6,529,161 9,377,496 
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ตารางที่ 6.22: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

รายการ ป ี0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

 

       ก าไรสุทธิ  114,420 250,716 593,827 757,293 2,229,241 
  ค่าเสื่อมราคา  1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 1,054,375 
  ดอกเบี้ยจ่าย  305,000 305,000 305,000 259,250 198,250 
  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย  (-305000) (-305000) (-305000) (-259250) (-198250) 
  ปรับภาษีเงินได้  28,605 62,679 148,457 189,323 557,310 
  จ่ายภาษีเงินได้จริง  0 -28,605 -62,679 -148,457 -189,323 

รวมกระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

 
1,197,400 1,339,165 1,733,979 1,852,535 3,651,603 

กระแสเงินสดจากการลงทุน  
     

  เพ่ิมลดในสินทรัพย์ถาวร  0 0 0 0 0 

รวมกระแสเงนิสดในการลงทนุ  0 0 0 0 0 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.22 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

รายการ ป ี0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน 

 
     

  เพ่ิมลดในเงินกู้ธนาคาร  0 0 -800,000 -1,600,000 -1,600,000 
  เพ่ิมลดในเงินทุน  0 0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล  0 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน 

 
0 0 -800,000 -1,600,000 -1,600,000 

  กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด  1,197,400 1,339,165 933,979 252,535 2,051,603 
  กระแสเงินสดต้นงวด  0 1,197,400 2,536,565 3,470,544 3,723,079 
  กระแสเงินสดยกไป  1,197,400 2,536,565 3,470,544 3,723,079 5,774,682 
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6.9 สรุปผลตอบแทนทางการเงนิของโครงการ 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร WWW.TOGETHERWEGO.COM มี
สมมติฐานทางการเงินคือลงทุนครั้งแรกเพียงครั้งเดียวเท่ากับ 10 ล้านบาท ส าหรับ 5 ปีที่ได้วางแผน
ทางการเงิน จากตารางที่ 6.24: ตารางแสดงก าไรสุทธิส าหรับปีที่ 1 – ปีที่ 5 และบริษัทมีก าไรจากการ
ด าเนินงานดังตารางที่ 6.25: ตารางแสดงก าไรด าเนินงานส าหรับปีที่ 1 – ปีที่ 5 ในกรณีที่การค านวณ
เพ่ือวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการที่จ าเป็นต้องใช้ข้อมูลงบการเงินมากกว่า 5 ปี จะใช้
สมมติฐานคือรายได้และค่าใช้จ่ายจะเท่ากับอัตราการเติบโตตั้งแต่ปีที่ 5 เป็นต้นไป 

 
ตารางที่ 6.23: ตารางแสดงก าไรสุทธิส าหรับปีที่ 1 – ปีที่ 5 
 

ก าไรสทุธ ิ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

Best Case 1,929,300 2,156,340 2,594,732 2,858,244 4,545,539 

Most Likely Case 724,500 891,300 1,266,440 1,463,537 3,007,875 

Worst Case 114,420 250,716 593,827 757,293 2,229,241 

 
ตารางที่ 6.24: ตารางแสดงก าไรจากการด าเนินงานส าหรับปีที่ 1 – ปีที ่5 
 

ก าไรจากการ
ด าเนนิงาน 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

Best Case 2,716,625 3,000,425 3,548,415 3,832,055 5,819,174 

Most Likely Case 1,210,625 1,419,125 1,888,050 2,088,672 3,897,094 

Worst Case 448,025 618,395 1,047,284 1,205,867 2,923,802 

 
 โดยสรุปผลตอบแทนทางการเงินโดยใช้เครื่องมือชี้วัดทางการเงิน ดังนี้ 
 6.9.1 ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 

การวิเคราะห์ผลการตอบแทนทางการเงินโดยใช้วิธีระยะเวลาคืนทุนจะค านวณก าไรจากการ
ด าเนินงานเปรียบเทียบกับเงินลงทุน 10 ล้านบาทว่าต้องใช้ระยะนานเท่าใดจึงจะคืนทุนโดยอยู่ภายใต้
สมมติฐานที่ว่าไม่มีการน าเงินก าไรที่ได้ไปใช้เพื่อวัตถุประสงค์อ่ืน 
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ตารางที่ 6.25: ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 

 
Payback Period 

Best case 1.61 หรือ 1 ปี 6 เดือน 
Most likely case 2.52 ปี หรือ 2 ปี 5 เดือน 

Worst case 3.33 หรือ 3 ปี 3 เดือน 

 
 6.9.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) กฎการตัดสินใจถ้า NPV มีค่าเป็น
บวกกิจการก็ควรที่จะยอมรับการลงทุนในโครงการนั้น แต่ถ้า NPV นั้นมีค่าติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธ 
 
ตารางที่ 6.26: ตารางสรุปมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ส าหรับ 5 ปี 10 ปีและ 15 ปี 
 

 NPV 

 
5 years 10 years 15 years 

Best case 30,278,107 92,653,888 178,014,485 
Most likely case 17,364,707 63,259,353 127,585,382 

Worst case 7,385,417 40,543,679 88,614,496 

 
 6.9.3 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR)  
 
ตารางที่ 6.27: ตารางสรุปอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 
ปีที ่ กรณีทีด่ี

เยีย่ม 
IRR ปีที ่ กรณีทีเ่ปน็ไป

ไดม้ากทีส่ดุ 
IRR ปีที ่ กรณีทีย่่ าแย่ IRR 

0 -10,000,000 
 

0 -10,000,000 
 

0 -10,000,000 
 

1 6,871,625 -31.28% 1 4,534,625 -54.65% 1 2,728,625 -72.71% 

2 7,363,175 26.79% 2 4,909,325 -3.68% 2 3,013,025 -29.80% 

3 8,129,303 52.19% 3 5,552,760 22.46% 3 3,561,645 -3.38% 

4 8,641,987 63.72% 4 5,936,617 35.58% 4 3,845,946 11.18% 

5 9,272,017 69.47% 5 6,431,379 42.80% 5 4,236,175 19.94% 
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ตารางที่ 6.28: ตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

 Best case Most likely case Worst case 

Payback Period  (Years) 1  ปี 6 เดือน 2 ปี 5 เดือน 3 ปี 3 เดือน 
% ROI ปีที่ 1 20.17 % 8.55 % 1.5 % 
NPV (Baht) :    
ปีที่ 5  30,278,107 17,364,707 7,385,417 
ปีที่ 10 92,653,888 63,259,353 40,543,679 
ปีที่ 15 178,014,485 127,585,382 88,614,496 
IRR (%) – ปีที่5 69.47% 42.80% 19.94% 

 



 

บทที ่7 
สรปุผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรปุการวจิยั 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการจัดตั้งธุรกิจ 
ได้แก่ แนวคิดเก่ียวกับนิตยสาร แนวคิดเก่ียวกับการท่องเที่ยว แนวคิดเก่ียวกับอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยว ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิดเรื่องการหลอมรวมเทคโนโลยีการสื่อสาร แนวคิดในการ
ออกแบบเว็บไซต์ และทฤษฎีการตลาด Philip Kotler Marketing 4.0 
 ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลโดยการศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการเก็บ
ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกบรรณาธิการนิตยสารท่องเที่ยว บุคลากรจากบริษัทน าเที่ยว และ
ผู้แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวและผู้ที่เกี่ยวข้อง นอกจากนั้นผู้วิจัยได้ท าการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์
แบบเจาะลึกผู้อ่านที่เปิดรับสารเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยวซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 
 7.1.1 สรุปผลวิจัย 
 ในการสรุปผลวิจัย ผู้วิจัยได้ท าการสรุปประเด็นต่างๆ ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ดังนี้ 
  7.1.1.1 เพ่ือศึกษาวิธีการน าเสนอเนื้อหาการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวผ่านนิตยสาร
ท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 
  รูปแบบเนื้อหาในนิตยสารและเว็บไซต์ท่องเที่ยวแทบจะไม่มีความแตกต่างกัน จะ
แตกต่างกันที่วิธีการน าเสนอ โดยเนื้อหาหลักๆ จะเป็นเรื่องของการน าเสนอสถานที่ท่องเที่ยวทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ แต่อาจจะมีเรื่องของไลฟ์สไตล์อื่นๆ เข้ามาสอดแทรกเพ่ือให้เข้าถึงความ
ต้องการหรือวิถีชีวิตของผู้รับสารในปัจจุบันให้มากข้ึน แต่เว็บไซต์จะมีข้อได้เปรียบมากกว่านิตยสารใน
เรื่องของพ้ืนที่ในการน าเสนอข้อมูล นักเขียนหรือผู้น าเสนอข้อมูลสามารถเขียนเนื้อเรื่องได้อย่างอิสระ 
เพราะไม่มีการจ ากัดพ้ืนที่แบบนิตยสาร นอกจากนั้นสามารถน าฐานข้อมูลมาวิเคราะห์ในเชิงลึกให้เกิด
ประโยชน์ต่อธุรกิจ (Data Analytic) ส่งผลให้การตลาดและการสื่อสารของตัวองค์กรโตมากยิ่งขึ้น 
และยังสามารถอ านวยความสะดวกในการค้นหาข้อมูลให้กับนักท่องเที่ยวหรือผู้ที่ต้องค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ได้ดียิ่งข้ึน 
  7.1.1.2 เพ่ือศึกษาถึงวิธีการปรับตัวของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อให้เข้ากับยุคดิจิทัล และ
วิธีการปรับเปลี่ยนองค์กรเพ่ือให้นิตยสารอยู่รอด ทั้งด้านของรายได้และการรักษาฐานผู้อ่าน 
  การเข้ามาของสื่อออนไลน์ส่งผลต่อธุรกิจของสื่อสิ่งพิมพ์พอสมควร แต่ทั้งสองอย่างทั้ง
สื่อสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่จะต้องท าควบคู่กันไป เพราะถ้าขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งไปเท่ากับว่า
ทางเลือกสื่อขององค์กรลดน้อยลง เมื่อผู้อ่านหันไปใช้สื่อออนไลน์กันมากข้ึนทางองค์กรก็ต้องมีวิธีการ
น าเสนอท่ีดี ต้องสามารถดึงผู้อ่านให้เข้ามาอ่านหรือต้องการข้อมูลจากสื่อออนไลน์ขององค์กรให้ได้ 
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การท าเว็บไซต์เหมือนกับการท านิตยสาร แต่เพียงเปลี่ยนจากสื่อที่เป็นอะนาล็อก (Analog) มาสู่
เว็บไซต์ที่เป็นสื่อดิจิทัล (Digital) เนื่องจากเว็บไซต์เป็นฐานข้อมูล (Database) ท าให้การจัดการข้อมูล
และการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถท าได้โดยสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ท าให้สามารถลดจ านวน
พนักงานภายในองค์กรได้ เรื่องของการประชาสัมพันธ์ช่องทางออนไลน์และทางสื่อโซเชียลถือว่าเป็น
ทางเลือกแรกๆ เพ่ือเข้าถึงผู้อ่าน บางองค์กรมีการขยายตัวสินค้าให้เพิ่มมากขึ้น โดยท าออกมาใน
รูปแบบของนิตยสารออนไลน์ (E-Magazine) และอาจจะมีกิจกรรมเพ่ิมเติม เพื่อเป็นการขยายฐาน
ผู้อ่านและเพ่ิมจ านวนสมาชิกขององค์กรให้มากข้ึนด้วย และเพราะพฤติกรรมของผู้อ่านที่เปลี่ยนไป 
คนเริ่มออกไปท่องเที่ยวได้เอง ท าให้ผู้อ่านบางคนต้องการจัดทริปในการท่องเที่ยวเองโดยอาศัยจาก
การรีวิวต่างๆ เว็บไซต์ที่มีการรวบรวมโปรแกรมทัวร์ที่น่าสนใจและตรงตามความต้องการ จะสามารถ
กระตุ้นความต้องการซื้อของผู้อ่านได้อย่างทันที ท าให้เกิดช่องทางของรายได้ให้กับตัวองค์กรมากข้ึน 
  7.1.1.3 เพ่ือศึกษาเว็บไซต์ของนิตยสารท่องเที่ยวเพื่อหาแนวทางในการจัดตั้งเว็บไซต์
ท่องเที่ยวแบบครบวงจรที่สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็ว 
  เนื้อหาบนเว็บไซต์ที่จะสามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็วนั้นต้องเป็นเนื้อหาที่มี
คุณภาพ มีความน่าสนใจ ค านึงถึงความต้องการของผู้อ่านว่าอะไรคือสิ่งที่ผู้อ่านให้ความสนใจ และถ้า
เนื้อหาเหล่านั้นผู้ผลิตเนื้อหาสามารถท าออกมาได้ดีผู้อ่านจะเกิดการแชร์และส่งต่อ ยิ่งผู้ผลิตเนื้อหามี
สื่อหลายช่องทางก็ยิ่งท าให้สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้รวดเร็วมากยิ่งข้ึน ท าให้เกิดการโต้ตอบกับผู้รับสาร
ได้อย่างทันท ีซึ่งวิธีการเข้าถึงสื่อเหล่านี้ขึ้นอยู่กับตัวผู้อ่านว่าสะดวกรับสื่อผ่านทางช่องทางใด เมื่อสื่อ
หลายๆ ช่องทางเริ่มเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากข้ึนก็เป็นการเปิดโอกาสให้สปอนเซอร์เข้ามาติดต่อ และ
เป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับองค์กร นอกจากเนื้อหาจะต้องมีคุณภาพแล้ววิธีการน าเสนอก็เป็นสิ่งที่ขาด
ไม่ได้เช่นกัน โดยหน้าเว็บไซต์หรือสื่อออนไลน์นั้นจะต้องมีความสวยงาม ทันสมัย และมีการใช้
ภาพประกอบที่สามารถดึงดูดความสนใจของผู้อ่านได้ 
  7.1.1.4 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้รับสารที่ต้องการเดินทางท่องเที่ยวโดยอ่านผ่าน
นิตยสารท่องเที่ยวและผ่านสื่อใหม่ 
  ผู้รับสารส่วนใหญ่มักจะให้ความส าคัญในเรื่องของภาพประกอบเนื้อหาที่สวยงามเป็น
หลัก การให้ข้อมูลที่ละเอียด ครบถ้วน แต่สิ่งที่ผู้น าเสนอเรื่องของการท่องเที่ยวมองข้ามไปก็คือเรื่อง
ของการสะกดค าที่ถูกต้อง ส่วนเรื่องท่ีมองข้ามไปไม่ได้ก็คือการน าเสนอข้อมูลที่เป็นจริง ไม่เข้าข้าง
สปอนเซอร์จนเกินไป ชื่อเสียงของผู้ผลิตเนื้อหาถือได้ว่าเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ผู้รับสารเลือกที่จะ
ติดตามหรือเปิดรับสารนั้นๆ เพราะเป็นเหมือนปัจจัยที่ท าให้ผู้รับสารรู้สึกว่าข้อมูลเหล่านั้นมีความ
น่าเชื่อถือ เพราะถ้าน าเสนอข้อมูลที่ไม่มีความน่าเชื่อถืออาจจะกระทบถึงชื่อเสียงของบุคคลนั้นๆ ได้ 
ในปัจจุบันผู้คนชอบอะไรที่มีความรวดเร็วและสามารถเข้าถึงได้ง่าย ซึ่งสื่อประเภทที่สามารถตอบ
โจทย์เหล่านี้ได้ก็หนีไม่พ้นเว็บไซต์หรือสื่อโซเชียลมีเดีย แต่ใช่ว่าสื่อสิ่งพิมพ์จะหายไปซะทีเดียว เพราะ
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ความน่าเชื่อถือของข้อมูลภายในเล่มและเป็นสื่อประเภทที่สามารถจับต้องได้  
  7.1.1.5 เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร 
  ก่อนที่จะจัดตั้งเว็บไซต์ขึ้นมานั้นเราต้องรู้ก่อนว่าเราท าขึ้นมาเพ่ืออะไร อะไรคือสิ่งที่เรา
ต้องการน าเสนอให้กับผู้รับสาร โดยชื่อของเว็บไซต์ถือว่าเป็นสิ่งทีม่ีความส าคัญมาก ควรเป็นชื่อที่มี
ความเกี่ยวข้องกับเนื้อหาที่ต้องการจะน าเสนอ มีความเฉพาะตัว สามารถท าให้ผู้คนจ าได้ไม่ยากและ
ไม่ใช้ชื่อที่มีความยาวจนเกินไป  
  การน าเสนอเนื้อหาต้องมีความสม่ าเสมอ มีความต่อเนื่อง และต้องมีความรวดเร็วเพ่ือ
เป็นการดึงให้ผู้อ่านสนใจเรื่องบนเว็บไซต์ของเราให้มากที่สุด และต้องดูด้วยว่าช่วงเวลาใดและกลุ่ม
ผู้อ่านใดท่ีเหมาะสมส าหรับการน าเสนอเนื้อหาเรื่องนั้นๆ หน้าเว็บไซต์ต้องมีความสวยงามและทันสมัย 
มีการถ่ายทอดข้อมูลที่สมจริง ไม่มีการจัดฉาก เมื่อมีความคิดเห็นจากผู้รับสารก็มีการน าไปพัฒนาเพ่ือ
ตอบโจทย์ความต้องการของผู้รับสารและแสดงให้เห็นถึงความใส่ใจที่จะพัฒนาการน าเสนอเนื้อหาให้ดี
ยิ่งขึ้นอีกด้วย 
  ในส่วนของการหารายได้มักจะมาจากทางสปอนเซอร์เป็นช่องทางหลัก โดยต้องมีการ
พูดคุยและตกลงกันว่าต้องการให้โฆษณาออกมาในรูปแบบใด โดยที่การโฆษณามักจะออกมาใน
รูปแบบของการรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวและมีการแฝงตัวสินค้าเข้าไปในเนื้อหานั้นๆ แต่ขึ้นอยู่กับวิธีการ
ของแต่ละคนว่าจะท าอย่างไรให้ออกมาแล้วมีความน่าสนใจและดึงดูดผู้รับสารให้มากที่สุด ซึ่งทุกอย่าง
ต้องมีความต่อเนื่องและเชื่อมโยงกัน 
 7.1.2 อภิปรายผล 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง "การปรับตัวสาระนิตยสารท่องเที่ยวสู่สาระของการท่องเที่ยวในยุค
ดิจิทัล" และท าการเก็บข้อมูลแบบเจาะลึก ผู้วิจัยได้น าผลมาอภิปราย ดังนี้  
 รูปแบบเนื้อหาในนิตยสารและเว็บไซต์ท่องเที่ยวแทบจะไม่มีความแตกต่างกัน จะแตกต่างกัน
ที่วิธีการน าเสนอ แต่เว็บไซต์จะมีข้อได้เปรียบมากกว่านิตยสารในเรื่องของพ้ืนที่ในการน าเสนอข้อมูล 
และยังสามารถอ านวยความสะดวกในการค้นหาข้อมูลให้กับนักท่องเที่ยวหรือผู้ที่ต้องค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ ได้ดียิ่งข้ึน โดยที่สื่อสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์เป็นสิ่งที่จะต้องท าควบคู่
กัน เพราะถ้าขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งไปจะท าใหส้ื่อขององค์กรลดน้อยลง และเรื่องของการประชาสัมพันธ์
ช่องทางออนไลน์และทางสื่อโซเชียลถือว่าเป็นทางเลือกแรกๆ ในการเข้าถึงผู้รับสาร ซึ่งสอดคล้องกับ
การศึกษาเรื่องการปรับตัวของนิตยสารตกแต่งบ้านในยุคหลอมรวมสื่อของ อมร มงคลแก้วสกุล 
(2558) ซึ่งได้ผลว่า เนื้อหาของนิตยสารเพียงอย่างเดียวไม่สามารถสร้างความอยู่รอดให้กับนิตยสารได้ 
ซึ่งจะต้องให้ความส าคัญทั้งในเรื่องของเนื้อหาและการน าเสนอผ่านสื่อต่างๆ ในสัดส่วนที่เท่ากัน 
 นอกจากนี้ เนื้อหาบนเว็บไซต์ที่สามารถเข้าถึงผู้อ่านได้อย่างรวดเร็วนั้นต้องเป็นเนื้อหาที่มี
ความน่าสนใจ มีคุณภาพ สั้นและกระชับ ค านึงถึงความต้องการของผู้อ่าน ยิ่งมีสื่อหลายช่องทางก็ยิ่ง
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ท าให้เข้าถึงผู้อ่านได้รวดเร็วมากยิ่งข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาเรื่องโครงการจัดตั้งเว็บไซต์ก่ึง
นิตยสารในอัตลักษณ์ผู้หญิงเก่าของ ญาณิศา ยานะธรรม (2557) ที่ได้ผลว่า การเปิดรับสื่อของผู้รับ
สารมีการใช้เครือข่าวสังคมออนไลน์หลายชนิดควบคู่กัน หากในเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ใช้บริการอยู่
ปรากฏเว็บลิงค์แนบมา เหตุผลที่ตัดสินใจคลิกเว็บลิงค์มากที่สุดคือ ต้องเป็นเรื่องราวที่อยู่ในความ
สนใจของตนเองอย่างแท้จริงเท่านั้น หรือต้องเป็นเรื่องที่แปลกและเป็นเรื่องใหม่ที่ไม่เคยทราบมาก่อน 
 นอกจากนั้นหน้าเว็บไซต์ต้องมีความสวยงาม ทันสมัย และมีการใช้ภาพประกอบที่สามารถ
ดึงดูดความสนใจได้ ผู้รับสารส่วนใหญ่มักให้ความส าคัญในเรื่องของภาพประกอบเนื้อหาที่สวยงามเป็น
หลัก การให้ข้อมูลที่ละเอียด ครบถ้วน ซึ่งสอดคล้องกับเรื่องการใช้สื่อออนไลน์กับการปรับตัวของ
นิตยสารไทยของ ดิษยา กังแฮ (2552) ที่ว่า แต่ละองค์กรจะพัฒนาเว็บไซต์ของตนเองอยู่เสมอ และ
พยายามปรับเปลี่ยนเพ่ือให้ตอบโจทย์ความต้องการของผู้อ่านมากที่สุด ลักษณะของเนื้อหาจะเป็น
เนื้อหาที่จัดท าขึ้นมาโดยเฉพาะ มีภาพประกอบที่สวยงาม และน าสื่อต่างๆ มาใช้ประกอบเนื้อหา
ภายในเว็บไซต์ 
 แต่สิ่งที่ผู้น าเสนอเรื่องของการท่องเที่ยวมองข้ามไปก็คือเรื่องของการสะกดค าที่ถูกต้อง ส่วน
เรื่องท่ีมองข้ามไปไม่ได้ก็คือการโฆษณาสินค้าให้กับสปอนเซอร์ ซึ่งถือได้ว่าเป็นช่องทางรายได้ท่ีส าคัญ
ขององค์กร เราจะต้องน าเสนอข้อมูลที่เป็นความจริง ไม่เข้าข้างสปอนเซอร์จนเกินไป   
 7.1.3 ข้อเสนอแนะ 
  7.2.3.1 ควรท าการศึกษาพฤติกรรมการใช้สื่อออนไลน์ของผู้รับสารมากยิ่งขึ้น เช่น 
ช่วงเวลาที่เหมาะสมส าหรับการเผยแพร่เนื้อหา เนื้อเรื่องที่ผู้รับสารให้ความสนใจและเกิดการส่งต่อ 
  7.1.3.2 ควรศึกษาช่องทางของสื่อออนไลน์ที่มีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงไปอย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อก้าวให้ทันกับยุคสมัยที่เปลี่ยนไป เช่น การเข้ามาของ Twitch เป็นต้น 
  7.1.3.3 ควรติดต่อขอสัมภาษณ์และเก็บข้อมูลจากผู้ที่มีความรู้หรือมีความเชี่ยวชาญใน
เรื่องของการผลิตเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวในรูปแบบของเว็บไซต์ เพ่ือน าข้อมูลเหล่านั้นมา
วิเคราะห์ผลให้ละเอียดและชัดเจนมากยิ่งขึ้น 
 
7.2 บทสรปุทางธรุกจิ 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรมีจุดประสงค์เพ่ือผลิตเนื้อหาบนเว็บไซต์
ให้มีความทันยุคสมัยและมีความหลากหลาย โดยข้อมูลเหล่านั้นจะเป็นประโยชน์แก่ผู้รับสาร และ
สามารถน าไปต่อยอดในเรื่องของการท่องเที่ยวได้ สร้างความแปลกใหม่ของการเปิดรับสารเกี่ยวกับ
การท่องเที่ยว โดยพัฒนาควบคู่ไปกับเทคโนโลยีสมัยใหม่ในรูปแบบต่างๆ และเป็นตัวกลางเชื่อมโยง
ระหว่างองค์กรเกี่ยวกับเรื่องของการท่องเที่ยว 
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 การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรมีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนา
เนื้อหาบนเว็บไซต์ให้มีความทันยุคสมัยและมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น โดยอาศัยประสบการณ์จาก
นักเขียนและช่างภาพมืออาชีพ ผลิตเนื้อหาที่มีความน่าเชื่อถือเป็นประโยชน์กับผู้รับสาร และผู้รับสาร
สามารถแบ่งปันบทความบนเว็บไซต์ไปสู่สื่อสังคมออนไลน์อ่ืนๆ ได้ เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดและ
สร้างผลก าไรจากผู้สนับสนุนในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของบทความบนเว็บไซต์ คลิปวีดีโอ 
หรือการเป็นผู้สนับสนุนกิจกรรมเก่ียวกับการท่องเที่ยวต่างๆ 
 7.2.1 สรุปประเด็นปัญหา 
 ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจเว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจรนั้นก็คือเรื่องของเทคโนโลยี 
ด้วยความที่เทคโนโลยีมีการพัฒนาไปอย่างมาก ท าให้การผลิตเนื้อหาและการเปิดรับสื่อของผู้รับสาร
สามารถท าได้ง่ายมากยิ่งขึ้น ท าให้ธุรกิจดังกล่าวมีคู่แข่งรายใหม่เกิดขึ้นมากมาย ด้วยต้นทุนการผลิตที่
ไม่สูงมากและอุปกรณ์ท่ีเอ้ืออ านวยแก่การผลิตเนื้อได้ง่ายมากข้ึน ส่งผลกระทบให้มีการแข่งขันในเรื่อง
ของการผลิตเนื้อหาและวิธีในการน าเสนอเพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้รับสารที่สูงมาก และด้วยความที่
กระแสบนโลกออนไลน์ที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็วท าให้ผู้ผลิตเนื้อหาจะต้องคอยวางแผนกลยุทธ์และ
รับมือกับสิ่งที่จะเกิดข้ึนอยู่ตลอดเวลา 
 7.2.2 แนวทางการแก้ไข 
 จากปัญหาดังกล่าว ท าให้ผู้ผลิตเนื้อหาต้องมีการวางแผนธุรกิจในการรับมือกับปัญหาดังกล่าว
โดยใช้หลักกลยุทธ์ ดังนี้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ในปัจจุบันการน าเสนอเนื้อหาในรูปแบบของเว็บไซต์ถือว่าเป็นช่องทางสื่ออันดับต้นๆ ที่ผู้ผลิต
เนื้อหาส่วนใหญ่ไม่ว่าจะเป็นผู้ที่ประกอบธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์หรือผู้จัดตั้งธุรกิจหน้าใหม่จะหันมาเลือกใช้
เป็นช่องทางสื่อเพ่ือน าเสนอเนื้อหา ซึ่งการผลิตเนื้อหานั้นจะต้องค านึงถึงความสนใจและสถานการณ์
ของสังคมรอบตัวในช่วงนั้นๆ และมีการวางแผนช่วงเวลาการน าเสนอเนื้อหาและวิธีการน าเสนอที่
ชัดเจนเพื่อตอบโจทย์ผู้รับสารให้มากท่ีสุด และยิ่งมีการน าเสนอเนื้อหาในหลากหลายช่องทางหรือ
หลากหลายรูปแบบก็ยิ่งจะเป็นการส่งผลดีให้กับตัวธุรกิจ เช่น การน าเสนอเนื้อหาผ่านคลิปวีดีโอ การ
ร่วมเป็นพันธมิตรเพ่ือจัดกิจกรรมต่างๆ 
 ด้านราคา (Price) 
 การเข้าชมเว็บไซต์ของผู้รับสารนั้นสามารถเข้าชมได้ฟรี ไม่เสียค่าใช้จ่าย ซึ่งถ้าเนื้อหานั้นมี
ความน่าสนใจ มีคุณภาพ อยู่ในความสนใจของผู้รับสารก็จะท าให้เกิดการส่งต่อ ท าให้มีผู้เข้าชม
เว็บไซต์ในจ านวนที่เพ่ิมมากข้ึน และเม่ือยอดผู้เข้าชมเว็บไซต์เพ่ิมมากข้ึนก็จะส่งผลให้สปอนเซอร์หัน
มาให้ความสนใจและตัดสินใจอยากลงโฆษณากับทางเว็บไซต์ ดังนั้นจะต้องมีการวางกลยุทธ์เพื่อท าให้
มีผู้เข้าชมเว็บไซต์ที่สูงอย่างต่อเนื่อง เพ่ือเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับองค์กร 
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 ด้านสถานที่หรือช่องทางการน าเสนอ (Place) 
 นอกจากการน าเสนอเนื้อหาผ่านเว็บไซต์แล้ว ต้องมีการมองหาช่องทางของสื่ออ่ืนๆ ในการ
น าเสนอเนื้อหาเพ่ือเป็นการขยายช่องทางการรับสื่อของผู้รับสาร ซึ่งต้องท าควบคู่ไปกับการพัฒนาของ
สื่อที่เปลี่ยนไป เช่น การศึกษาการใช้งานของ Twitch ที่ปัจจุบันเริ่มเข้ามามีอิทธิพลมากยิ่งขึ้น ซึ่งการ
ใช้งานเหมือนการรวมตัวกันของเฟซบุ๊กและยูทูป   
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เมื่อจัดวางแผนธุรกิจทุกอย่างได้ลงตัวแล้วก็ต้องมีการวางแผนการต่อยอดธุรกิจเพ่ือเพ่ิมฐาน
ผู้อ่านและลูกค้าเข้ามาให้กับตัวธุรกิจ เช่น การจัดสิทธิพิเศษให้กับผู้เข้าชมเว็บไซต์ได้ร่วมสนุกเพ่ือชิง
รางวัล การแจกโค้ดส่วนลดที่พักหรือสายการบิน การขายแพกเกจการลงโฆษณาราคาพิเศษให้กับ
สปอนเซอร์ 
 7.2.3 การบริหารความเสี่ยง 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ความเสี่ยงเพ่ือวางแนวทางในการแก้ไขปัญหาและรับมือกับความ
เสี่ยงจากปัจจัยต่างๆ เพ่ือลดความเสียหายที่จะขึ้นต่อตัวธุรกิจ โดยแบ่งออกเป็น 2 กรณี ดังนี้ 
  7.2.3.1 กรณีผลประกอบการอยู่ในระดับน้อยที่สุด (Worst Case) 
  - การประหยัดงบประมาณในส่วนของการผลิตและลดรายจ่ายที่ไม่จ าเป็น เช่น 
บุคลากรภายในองค์กร 
  - การน าเสนอแพกเกจการลงโฆษณาราคาพิเศษให้กับสปอนเซอร์ ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่า
คุ้มค่าที่จะลงทุน โดยเป็นการน าเสนอให้ลงโฆษณาในระยะยาว 
  7.2.3.2 กรณีผลประกอบการอยู่ในระดับสูงที่สุด (Best Case) 
  - เพ่ิมการโฆษณาบนสื่อออนไลน์ให้มากยิ่งขึ้น เช่น เพ่ิมจ านวนเงินในการลงโฆษณา
บนเฟซบุ๊กให้เพ่ิมมากข้ึน เพ่ือเป็นการเข้าถึงผู้อ่านหน้าใหม่เพ่ิมมากยิ่งข้ึน 
  - เมื่อมีสปอนเซอร์ให้ความสนใจลงโฆษณากับทางเว็บไซต์มากยิ่งข้ึน ก็ต้องมีการเพ่ิม
พ้ืนที่ให้การลงโฆษณาเพ่ิมตามไปด้วย เช่น เพ่ิมจ านวนวันของการอัพเดตเนื้อหาบนเว็บไซต์มากยิ่งขึ้น 
จากที่เคยลงสัปดาห์ละ 2 ครั้งอาจจะเปลี่ยนเป็นแบบวันเว้นวัน เป็นต้น 
  - เพ่ิมช่องทางการเพ่ิมรายได้มากยิ่งขึ้น เช่น รับตัดต่อคลิปวีดีโอ โดยทางสปอนเซอร์
เป็นผู้ว่าจ้างให้ท าเพ่ือน าไปเป็นสื่อโฆษณาของทางสปอนเซอร์เอง 
 7.2.4 แผนงานในอนาคต 
 จากเดิมเนื้อหาทั้งในส่วนของเว็บไซต์และคลิปวีดีโอมีเพียงภาษาไทยเพียงภาษาเดียว แต่เมื่อ
เว็บไซต์เริ่มเป็นที่รู้จักจึงต้องมีการขยายฐานผู้รับสาร โดยจะมีการเพ่ิมภาษาอังกฤษเข้ามาเป็นภาษาท่ี
สอง เพ่ือเป็นการเข้าถึงชาวต่างชาติเพิ่มมากขึ้น และนอกจากนั้นยังเป็นการฝึกภาษาให้กับผู้ที่อยาก
ฝึกภาษา ไม่ว่าจะเป็นการฟังและการอ่านจากบทความหรือคลิปวีดีโอ ซึ่งผู้รับสารจะได้รับความรู้และ
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ได้รับความสนุกสนานไปพร้อมๆ กัน 
 
7.3 บทสรปุผูบ้รหิารเวบ็ไซต์ท่องเทีย่วแบบครบวงจร www.togetherwego.com 
 เว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร www.togetherwego.com เป็นเว็บไซต์แนะน าสถานที่
ท่องเที่ยวทั้งในประเทศและต่างประเทศแบบครบวงจรที่มีเนื้อหาหลากหลาย น าเสนอข้อมูลอย่าง
ละเอียดในรูปแบบที่ไม่เป็นวิชาการ เนื้อหาเข้าใจได้ง่าย น าเสนอเรื่องราวโดยยึดถือคุณธรรมและ
จรรยาบรรณ โดยกลุ่มเป้าหมายหลักคือ บุคคลทั่วไปทุกเพศท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 60 ปี และ
กลุ่มเป้าหมายรองคือ ผู้ประกอบธุรกิจต่างๆ ทั้งที่เกี่ยวข้องและไม่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว 
 ในการประเมินสถานการณ์ทางการเงินขององค์กร ได้ก าหนดระยะเวลาการคาดการณ์งบ
การเงินของธุรกิจล่วงหน้า 15 ปี โดยทดลองเปิดใช้บริการเว็บไซต์ในวันที่ 3 ตุลาคม พ.ศ. 2561 ใช้
งบประมาณในการลงทุนทั้งสิ้น 10,000,000 บาท โดยมีการก าหนดสมมติฐานโดยแบ่งออกเป็น 3 
กรณี ได้แก่ กรณีผลประกอบการอยู่ในระดับสูงที่สุด (Best Case) กรณีผลประกอบการเป็นไปตามที่
คาดไว้ (Most Likely Case) และกรณีผลประกอบการอยู่ในระดับน้อยที่สุด (Worst Case) ซึ่งรายได้
ขององค์กรจะมาจากสปอนเซอร์เป็นหลัก โดยจะมาจากการรีวิวสถานที่ท่องเที่ยว บทความแทรกการ
โฆษณาสินค้า ค่าคอมมิชชั่นจากการจองโรงแรมหรือสายการบินผ่านทางหน้าเว็บไซต์ และรายได้จาก
การท าพอกเกตบุ๊คส์ฉบับพิเศษร่วมกับสปอนเซอร์ 
 จากการศึกษาพบว่า เว็บไซต์ท่องเที่ยวแบบครบวงจร www.togetherwego.com มี
แนวโน้มในการเติบโตของธุรกิจอย่างต่อเนื่อง โดยสามารถสรุปผลตอบแทนของธุรกิจได้ตามตาราง 
ดังนี้ 
 
ตารางที ่7.1: สรุปผลตอบแทนของโครงการ 
 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ของสถาบัน 28,406,381 22,725,105 18,334,696 

ก าไรสุทธิ 4,545,539 3,007,875 2,229,241 
กระแสเงินสดสุทธิ 16,492,414 9,377,496 5,774,682 

Payback Period 1 ปี 6 เดือน 2 ปี 5 เดือน 3 ปี 3 เดือน 

NPV 30,278,107 17,364,707 7,385,417 
IRR 69.47% 42.80% 19.94% 
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ภาคผนวก ก 
แบบสมัภาษณ์บรรณาธกิารนติยสารท่องเทีย่ว 

 
ประเด็นที่ 1 นโยบายภายในกิจวิสัยทัศน์ขององค์กร การวางแผนการด าเนินงานภายใน 
 องค์กร 
 1) รูปแบบเนื้อหา รูปแบบการน าเสนอ และมีการแบ่งสัดส่วนของเนื้อหาภายในนิตยสารเป็น
อย่างไรบ้าง รบกวนยกตัวอย่าง 
 2) ในภาวะปัจจุบันเมื่อคนหันไปดูสื่อใหม่ มีทางเลือกในการเปิดรับสื่อมากข้ึน ท่านมีวิธีการ
ด าเนินงานภายในองค์กรและมีการแบ่งหน้าที่ให้แต่ละต าแหน่งอย่างไรบ้าง (เช่น การจ้าง 
ฟรีแลนซ์ที่เป็นนักเขียนหรือฝ่ายศิลป์ แทนการจ้างพนักงานประจ าเพ่ือเป็นการประหยัดค่าใช้จ่าย) 
 3) กลุ่มเป้าหมายของนิตยสารคือใคร ยอดขายของนิตยสาร และผลตอบรับของผู้อ่านใน
ปัจจุบันเป็นอย่างไรบ้าง 
 4) ท่านมีวิธีการอย่างไรที่สามารถท าให้นิตยสารท่องเที่ยวสามารถขายได้ในยุคปัจจุบัน เมื่อ
เปรียบเทียบกับนิตยสารท่องเที่ยวหัวอ่ืนและนิตยสารประเภทอ่ืนๆ 
 5) ถ้ายอดขายนิตยสารลดลง ท่านมีวิธีการปรับโครงสร้างค่าใช้จ่ายหรือเพ่ิมช่องทางในการหา
รายได้อย่างไร นอกจากสื่อออนไลน์ ท ายังไงให้ยังสามารถขายได้และอยู่ในความทรงจ า 
ประเด็นที่ 2 วิธีการด าเนินงานในการน าเสนอเนื้อหานิตยสารบนเว็บไซต์ขององค์กรเพ่ือปรับตัวให้เข้า 
  กับสื่อใหม่ 
 1) วัตถุประสงค์ของการจัดท าเว็บไซต์ (ชื่อเว็บไซต์) คืออะไร 
 2) องค์กรมีแนวคิดในการพัฒนาธุรกิจ กลยุทธ์ในการด าเนินงาน และแนวทางในการขยายฐาน 
ลูกค้าผ่านเว็บไซต์อย่างไร 
 3) ค่าใช้จ่ายส าหรับการจัดท าเว็บไซต์เป็นอย่างไรบ้าง (รบกวนระบุรายละเอียด) 
 4) มีปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานหรือไม่ และแนวทางในการแก้ไขปัญหาอย่างไรบ้าง  
 5) นอกจากเว็บไซต์และนิตยสารของท่านแล้ว ช่องทางสื่ออ่ืนที่ท่านใช้มีอะไรบ้าง (เช่น เฟซบุ๊ก 
ทวิตเตอร์ เป็นต้น) 
 6) ท่านมีการประชาสัมพันธ์เว็บไซต์และนิตยสารอย่างไรบ้าง  
ประเด็นที่ 3 รูปแบบและลักษณะการน าเสนอเนื้อหาของนิตยสารบนเว็บไซต์ 
 1) คุณได้ตัวอย่างเว็บไซต์มาจากท่ีใดเพ่ือเป็นแนวทางในการน าเสนอเว็บไซต์ของท่านให้มีความ
โดดเด่น น่าสนใจ และเพราะเหตุใดจึงเลือกเว็บไซต์นี้ 
 2) กลุ่มเป้าหมายของเว็บไซต์ของท่านคือกลุ่มใด แตกต่างจากกลุ่มเป้าหมายของนิตยสาร
อย่างไรบ้าง 
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 3) เนื้อหาและรูปแบบการน าเสนอเนื้อหาผ่านเว็บไซต์เป็นอย่างไร (เช่น การท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 
การท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ เป็นต้น) 
 4) รูปแบบการน าเสนอเนื้อหาแบบรูปเล่มที่เป็นนิตยสารและแบบเว็บไซต์มีความแตกต่างกัน
อย่างไรบ้าง 
 5) รูปแบบและลักษณะของการน าเสนอเนื้อหาผ่านเว็บไซต์ที่ท่านคิดว่ามีความเหมาะสมเป็น
อย่างไร (เช่น เพ่ือให้ขายได้ มีความน่าสนใจ ภาษาเข้าใจง่าย ตรงความต้องการของผู้อ่าน เป็นต้น) 
 6) ระยะเวลาในการน าเสนอหรือปรับเปลี่ยนแก้ไขเนื้อหาใหม่บนเว็บไซต์ ใช้เวลานานแค่ไหนใน
การปรับแก้ สามารถท าได้รวดเร็วเพียงใด และปรับเปลี่ยนอย่างไรบ้าง 
ประเด็นที่ 4 การวางแผนการด าเนินงานเกี่ยวกับการจัดท าเว็บไซต์ การบริหาร และการจัดการบุคคล
ภายในองค์กร 
 1) ต าแหน่งใดบ้างภายในองค์กรที่มีหน้าที่รับผิดชอบในการจัดท าเว็บไซต์ และแต่ละต าแหน่งมี
หน้าที่อย่างไรบ้าง 
 2) คุณลักษณะของบุคลากรที่เหมาะสมหรือเป็นที่ต้องการในการจัดท าเว็บไซต์ 
 3) ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงาน และแนวทางในการแก้ไขปัญหาเกี่ยวกับบุคลากรใน
การจัดท าเว็บไซต์ 
 4) อะไรคือปัจจัยที่มีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อการพัฒนาเว็บไซต์ขององค์กร 
 5) องค์กรมีการสร้างรายได้จากตัวเว็บไซต์อย่างไรบ้าง 
 6) ผลของการปรับตัวในการใช้สื่อที่หลากหลายมากข้ึน และผลตอบรับจากการน าเสนอเนื้อหา
นิตยสารบนเว็บไซต์เป็นอย่างไรบ้าง 
 7) อะไรภายในองค์กรที่เคยท าแล้วประสบความส าเร็จ แล้วประสบความส าเร็จอย่างไร เพราะ
เหตุใด ดีหรือไม่ดีอย่างไร และอะไรคือปัจจัยที่ท าให้ประสบความส าเร็จ 
 8) อัตราความเสี่ยงในการจัดท าเว็บไซต์คืออะไร แล้วมีวิธีแก้ไขปัญหานั้นอย่างไรบ้าง 
ประเด็นที่ 5 สถานการณ์ในปัจจุบันของตัวธุรกิจ  
 1) การแข่งขันในอุตสาหกรรมนิตยสารท่องเที่ยวและเว็บไซต์ที่เก่ียวกับการท่องเที่ยวเป็นไปใน
ทิศทางใด 
 2) ท่านมีการประเมินจุดแข็งหรือจุดอ่อนของคู่แข่ง (รบกวนระบุชื่อคู่แข่ง) ในธุรกิจนิตยสาร 
และเว็บไซต์ท่องเที่ยวอย่างไรบ้าง 
 3) ผลประกอบการขององค์กรของท่านเป็นอย่างไรบ้าง 
 4) รายได้ส่วนใหญ่ขององค์กรมาจากช่องทางใดเป็นหลัก และมีวิธีการหาสปอนเซอร์อย่างไร
บ้าง (เช่น การเขียนรีวิวโรงแรมเพ่ือแลกกับท่ีพักฟรี ได้เดินทางไปเขียนเรื่องฟรีโดยแลกกับการเขียน
เรื่องแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวของสถานที่นั้นๆ) 
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 5) ท่านคิดว่าอะไรคือจุดดึงดูดที่ท าให้ลูกค้าสนใจและอยากซ้ือนิตยสารท่องเที่ยวและเข้าชม
เว็บไซต์ท่องเที่ยวจากองค์กรของท่าน 
 6) ปัจจัยที่ท าให้นิตยสารและเว็บไซต์ท่องเที่ยวอยู่รอดได้และอยู่ได้อย่างยั่งยืนคืออะไร 
ประเด็นที่ 6 แนวโน้มและทิศทางในการพัฒนาเว็บไซต์ในอนาคต 
 1) ท่านคิดว่าแนวโน้มและทิศทางการพัฒนาเว็บไซต์ท่องเที่ยวจะเป็นอย่างไรในอนาคต 
 2) ท่านคิดว่าเว็บไซต์จะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารแบบสื่อสิ่งพิมพ์หรือไม่ ในด้านใด 
และเพราะเหตุใด 
 3) ท่านคิดว่าการจัดท าเว็บไซต์ท่องเที่ยวสามารถประสบความส าเร็จในเชิงธุรกิจและสามารถ
สร้างรายได้เพ่ือเลี้ยงตนเองได้หรือไม่ รบกวนอธิบาย 
 4) ถ้าบุคคลอ่ืนอยากจัดท าเว็บไซต์ท่องเที่ยวเหมือนท่าน จะมีข้อแนะน าอย่างไรบ้าง 
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ภาคผนวก ข 
แบบสมัภาษณ์บคุลากรจากบริษทัน าเทีย่ว 

 
ประเด็นที่ 1 ข้อมูล โครงสร้าง และวิธีการด าเนินงานขององค์กร 
 1) ประวัติความเป็นมาขององค์กรของท่านเป็นอย่างไร 
 2) พันธกิจ เป้าหมาย วิสัยทัศน์ขององค์กรของท่านคืออะไร 
 3) โครงสร้างขององค์กร และการจัดการระบบขององค์กร รวมถึงลักษณะขั้นตอนการด าเนิน
ธุรกิจเป็นอย่างไร 
 4) วิธีการด าเนินงาน การจัดวางต าแหน่งหน้าที่การท างานหรือการบริหารงานพนักงานใน
องค์กรมีลักษณะอย่างไร 
 5) บริษัทมีกระบวนการการวางแผนโปรแกรมการท่องเที่ยวเพ่ือเสนอขายให้กับลูกค้าอย่างไร 
 6) การก าหนดกลยุทธ์ในการจัดโปรแกรมท่องเที่ยวมีลักษณะอย่างไร รบกวนอธิบาย 
 7) ท่านมีวิธีในการลงสื่อโฆษณาในนิตยสารท่องเที่ยวและเว็บไซต์ท่องเที่ยวให้มีความน่าสนใจ
อย่างไร และสื่อสองประเภทนี้การลงโฆษณามีความแตกต่างกันอย่างไรบ้าง 
 8) ผลตอบรับที่ได้จากลูกค้าที่เห็นสื่อโฆษณาในนิตยสารท่องเที่ยวและเว็บไซต์ท่องเที่ยว
ช่องทางใดได้รับผลตอบรับที่ดีกว่ากัน และเป็นอย่างไรบ้าง 
ประเด็นที่ 2 สถานการณ์ในปัจจุบันของตัวธุรกิจ  
 1) การแข่งขันในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็นไปในทิศทางใด 
 2) ท่านมีการประเมินจุดแข็งหรือจุดอ่อนของคู่แข่งในอุตสาหกรรมบริษัทน าเที่ยวอย่างไรบ้าง 
 3) ผลประกอบการขององค์กรเป็นอย่างไรบ้าง 
 4) กลุ่มเป้าหมายขององค์กรคือใคร และรายได้ส่วนใหญ่ขององค์กรมาจากลูกค้ากลุ่มใดเป็น
หลัก 
 5) ท่านคิดว่าอะไรคือจุดดึงดูดที่ท าให้ลูกค้าสนใจและอยากซ้ือโปรแกรมทัวร์จากองค์กรของ
ท่าน 
 6) ปัจจัยสู่ความส าเร็จของอุตสาหกรรมบริษัทน าเที่ยวคืออะไร 
ประเด็นที่ 3 การต่อยอดธุรกิจในอนาคต 
 1) โอกาสและอุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจบริษัทน าเที่ยวคืออะไร 
 2) ท่านคิดว่าแนวโน้มของบริษัทน าเที่ยวในอนาคตจะเป็นไปในทิศทางใด 
 3) ในอนาคตท่านคิดท่ีจะพัฒนาองค์กรของท่านให้เป็นไปในลักษณะใด ช่วยอธิบาย 
 4) ท่านมีความคิดเห็นหรือมุมมองเกี่ยวกับนิตยสารท่องเที่ยว เว็บไซต์ท่องเที่ยว เพจแนะน า
สถานที่ท่องเที่ยว และ Vlog บนเว็บไซต์ยูทูปอย่างไรบ้าง 
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ภาคผนวก ค 
แบบสมัภาษณผ์ู้แนะน าสถานที่ท่องเทีย่ว 

 
ประเด็นที่ 1 ข้อมูล โครงสร้าง และวิธีการด าเนินงานของช่องยูทูป/เว็บเพจ 
 1) ประวัติความเป็นมาของการจัดตั้งช่องยูทูป/เว็บเพจของท่านเป็นอย่างไร 
 2) จุดยืนและเป้าหมายของท่านในการจัดตั้งช่องยูทูป/เว็บเพจคืออะไร 
 3) โครงสร้างและการจัดการระบบ รวมถึงลักษณะขั้นตอนการด าเนินธุรกิจของท่านมีลักษณะ
อย่างไร  
 4) ท่านมีกระบวนการในการวางแผนการผลิตเนื้อหาของช่องยูทูป/เว็บเพจอย่างไร 
 5) การก าหนดกลยุทธ์ในการผลิตเนื้อหาของช่องยูทูป/เว็บเพจมีลักษณะอย่างไร 
ประเด็นที่ 2 สถานการณ์ในปัจจุบันของช่องยูทูป/เว็บเพจ 
 1) การแข่งขันในตลาดการผลิตเนื้อหาเก่ียวกับการท่องเที่ยวของช่องยูทูป/เว็บเพจเป็นไปใน
ทิศทางใด 
 2) ท่านมีการประเมินจุดแข็งหรือจุดอ่อนของคู่แข่งในการผลิตเนื้อหาเกี่ยวกับการท่องเที่ยวของ
ช่องยูทูป/เว็บเพจอย่างไรบ้าง 
 3) ผลประกอบการของช่องยูทูป/เว็บเพจเป็นอย่างไร และรายได้ของช่องยูทูป/เว็บเพจมาจาก
ช่องทางใดบ้าง 
 4) กลุ่มเป้าหมายของช่องยูทูป/เว็บเพจคือใคร  
 5) ท่านคิดว่าอะไรคือจุดดึงดูดที่ท าให้ผู้อ่านสนใจและติดตามช่องยูทูป/เว็บเพจของท่าน 
 6) ช่องทางการประชาสัมพันธ์ช่องยูทูป/เว็บเพจช่องทางใดที่ท่านคิดว่าสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้รับ
สารได้ดีที่สุด เพราะเหตุใด 
 7) ผลตอบรับที่ได้จากกลุ่มผู้อ่าน/ชมช่องยูทูป/เว็บเพจเป็นไปในทิศทางใด 
ประเด็นที่ 3 การต่อยอดช่องยูทูป/เว็บเพจในอนาคต 
 1) ปัจจัยสู่ความส าเร็จของในการจัดตั้งช่องยูทูป/เว็บเพจคืออะไร 
 2) โอกาสและอุปสรรคที่ส่งผลต่อการด าเนินงานของช่องยูทูป/เว็บเพจในปัจจุบันคืออะไร 
 3) ท่านคิดว่าแนวโน้มของการผลิตเนื้อหาเก่ียวกับการท่องเที่ยวของช่องยูทูป/เว็บเพจใน
อนาคตจะเป็นไปในทิศทางใด 
 4) ในอนาคตท่านคิดท่ีจะพัฒนาช่องยูทูป/เว็บเพจของท่านให้เป็นไปในลักษณะใด เพราะเหตุ
ใด 
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ภาคผนวก ง 
แบบสมัภาษณผ์ู้อา่นทีเ่ปิดรบัสารเกีย่วกบัเรื่องของการท่องเทีย่ว 

 
ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมการเปิดรับสื่อของผู้รับสาร 
 1) ท่านเลือกอ่านหรือรับชมการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวจากสื่อประเภทใดบ้าง (เช่น นิตยสาร 
เว็บไซต์ หรือคลิปวีดีโอบนเว็บไซต์ยูทูป) เพราะเหตุใด 
 2) เนื้อหาการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบใดที่คุณให้ความสนใจและอยากติดตามอ่านมาก
ที่สุด (เช่น การแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแบบละเอียด บทความท่ีเขียนด้วยข้อความเพียงสั้นๆ แล้วใช้
ภาพประกอบจ านวนมาก) 
 3) ชื่อเว็บไซต์ลักษณะใดที่ท าให้ท่านสามารถจดจ าได้ง่าย เพราะเหตุใด 
 4) ท่านได้ประโยชน์อะไรบ้างจากเนื้อหาการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวที่ท่านเปิดรับ 
 5) การส่งเสริมการขายลักษณะใดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับสารของท่านมากท่ีสุด (เช่น การใช้
รหัสโค้ดเพ่ือรับส่วนลดราคาตั๋วเครื่องบิน แจกวอยเชอร์ที่พักฟรี) 
ประเด็นที่ 2 อิทธิพลของสื่อบุคคลที่มีชื่อเสียงบนสื่อสังคมออนไลน์กับการเปิดรับสาร 
 1) ผู้ด าเนินรายการหรือผู้จัดท าเนื้อหาเก่ียวกับการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกรับสารของท่านอย่างไร 
 2) ยูทูปเบอร์/บลอกเกอร์แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวคนใดที่ท่านเลือกติดตาม เพราะเหตุใด 
 3) ท่านเลือกช่องทางในการติดตามเพจ/ยูทูปเบอร์ผ่านช่องทางใด เพราะเหตุใด (เช่น เฟซบุ๊ก 
ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม) 
 4) จ านวนผู้กดชื่นชอบ/กดติดตาม หรือยอดผู้เข้าชมมีอิทธิพลท าให้ท่านเกิดความสนใจเพจ/ 
ยูทูปเบอร์ท่านนั้นหรือไม่ อย่างไร 
 5) เมื่อท่านเปิดรับสารเรื่องการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวแล้ว ท่านเกิดการแชร์ หรือบอกต่อ
ให้กับบุคคลรอบข้างหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 6) ข้อเสนอแนะหรือสิ่งที่อยากได้จากผู้รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว 
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