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อย่างมาก ซึ่งก าลังอยู่ในยุคของเทคโนโลยีและการสื่อสาร เนื่องจากการพัฒนาอย่างก้าวกระโดดของ
เทคโนโลยี การเจริญเติบโตของจ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตทั่วโลก การเจริญเติบโตของตลาดธุรกิจ 
สมาร์ทโฟนส่งผลให้ผู้บริโภคในปัจจุบันเกิดพฤติกรรมการสื่อสารผ่านสังคมออนไลน์ที่มีการขยายตัว
และส่งผลต่อกลไกการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร การกระตุ้นพฤติกรรม การมีส่วนร่วม และการสร้างความ
ผูกพันระหว่างองค์กร และผู้มีส่วนได้เสีย 
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ABSTRACT 
 

 Research objectives consisted of studying demographic characteristics 
consisting of gender, age, level of education, occupation and income that affect the 
behavior of using Facebook Fanpage media in seeking tourist destinations of the 
population in Bangkok. To study demographic characteristics consisting of gender, 
age, education level, occupation, and income which affect the satisfaction of using 
Facebook Fanpage media in seeking tourist destinations of the population in 
Bangkok. To study the relationship between the use of Facebook Fanpage media in 
searching for tourist attractions and satisfaction with the use of Facebook Fanpage 
media in searching for tourist attractions of the population in Bangkok And to study 
the business establishment "Ban Nam Khiang Din Farm and Resort" 
 Research result showed that social media still being popular media for public 
relations and gained popularity in the future. Both public and private organizations 
also used social media to publicize the organization including products and services 
to build strengthen for the traditional media. Public relation was the most important 
communication to create good understanding between the group of interested 
parties. Especially in wide general, public relations work was related as 
communication tools. Public relation professionals must be chosen. Issues in 
communication and correct communication tools were suitable and accessible to 
backpack truly targeted group. At present, public relations operations are very fine in 
which is currently in the age of technology and communication due to the rapid 
development of technology, the growth of the number of users Worldwide internet 
business market growth smartphones cause today's consumer behavior. Social 
communication is also expanding and affecting to the mechanism of information 



recognition, behavioral stimulation participation and also creating relationships 
between organizations and stakeholders. 
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อ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน และให้ค าปรึกษากระบวนการด าเนินงานในแต่ละข้ันตอน จน
ส าเร็จลุล่วงเป็นที่เรียบร้อย ผู้วิจัยต้องกราบขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ ที่นี้ 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ที่ช่วยเหลือ ให้ก าลังใจ ให้การสนับสนุน และช่วยเหลือ
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ประโยชน์สูงสุด จากประสบการณ์ที่ได้เรียนรู้มาตลอดปีการศึกษาจะเป็นแรงผลักดันให้ผู้วิจัยพัฒนา
ตนเองต่อไป 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
ปัจจุบันอินเทอร์เน็ต (Internet) มีบทบาทและมีความส าคัญต่อชีวิตประจ าวันของผู้คนเป็น

อย่างมาก จนกลายเป็นการสื่อสารสมัยใหม่ที่เป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจ าวัน มีส่วนช่วยทั้งในเรื่อง
การศึกษา การท างาน การติดต่อสื่อสาร ความบันเทิง และการพักผ่อนหย่อนใจ ท าให้อินเทอร์เน็ต    
มีการเติบโตและมีผู้ใช้บริการเพ่ิมข้ึนทุกวัน มีการพัฒนาช่องทางใหม่ ๆ บนอินเทอร์เน็ตเกิดขึ้น
มากมาย เช่น เว็บไซต์ในรูปแบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Networking) ซึ่งใน
ปัจจุบันมีผู้ใช้กันทั่วโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง เฟซบุ๊ก (Facebook) ซึ่งถือเป็นหนึ่งในเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ที่มีผู้ใช้เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว มีผู้ใช้งานไม่ต่ ากว่า 400 ล้านคนต่อเดือน และกลายเป็นเว็บไซต์ 
Social Networking ที่ใหญ่ที่สุดในโลก  (พรรษพล มังกรพิศม์, 2553)  

จากข้อมูลทาง Hootsuite และ We are social ดิจิทัลเอเจนซี่ชื่อดัง พบว่า ประเทศไทยใน
เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ที่ผ่านมา มีจ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยถึง 69 ล้านคน และ
จ านวนผู้ที่นิยมการใช้เว็บไซต์ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่าง ๆ สูงถึง 57 ล้านคน เป็นเพราะ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ไม่ได้เป็นเพียงแค่เครื่องมือสื่อสารที่สร้างแค่ความบันเทิงให้กับบุคคลทั่วไป   
แต่กลายเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ก าลังได้รับความนิยมอยู่ในขณะนี้ ท าให้มีอัตราจ านวนผู้ใช้งาน
เติบโตอย่างรวดเร็ว ดังภาพที่ 1.1 

ภาพที่ 1.1: แสดงจ านวนประชากรในประเทศไทยที่ใช้ Internet และ Social media 

ที่มา: พงษ์ศักดิ์ โฆวัชรกุล. (2561). คนไทยพันธุ์ดิจิทัล “ชอบ-ช้อป-ใช้” เรื่องอะไรกันบ้าง?. สืบค้น 
       จาก https://smarttech.smartsme.co.th/content/2156. 
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ภาพที่ 1.2: แสดงจ านวนความนิยมของผู้ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ในประเทศไทย 

 
ที่มา: พงษ์ศักดิ์ โฆวัชรกุล. (2561). คนไทยพันธุ์ดิจิทัล “ชอบ-ช้อป-ใช้” เรื่องอะไรกันบ้าง?. สืบค้น 
       จาก https://smarttech.smartsme.co.th/content/2156. 
 
ภาพที่ 1.3: ผลส ารวจพฤติกรรมของผู้ใช้ Facebook ในประเทศไทย 

 
ที่มา: พงษ์ศักดิ์ โฆวัชรกุล. (2561). คนไทยพันธุ์ดิจิทัล “ชอบ-ช้อป-ใช้” เรื่องอะไรกันบ้าง?. สืบค้น 
       จาก https://smarttech.smartsme.co.th/content/2156. 
 
 ต่อมาจากภาพท่ี 1.2 และ 1.3 จะเห็นได้ว่า ประเภทของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Platform) 
ที่คนไทยนิยมใช้มากท่ีสุด คือ เฟซบุ๊ก (Facebook) รองลงมา ได้แก่ ยูทูบ (Youtube) ไลน์ (Line)   
เฟซบุ๊ก เมสเซนเจอร์ (Facebook Messenger) อินสตาแกรม (Instagram) และอ่ืน ๆ ตามล าดับ 
และจากการส ารวจของเฟซบุ๊ก (Facebook) พบว่า กลุ่มอายุของผู้ใช้งานในประเทศไทย        
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(Active Users) ที่มีจ านวนสูงสุด คือ กลุ่มอายุ 18-24 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง ขณะที่กลุ่มที่ใช้
งานเป็นอันดับ 2 คือ กลุ่มอายุ 25-34 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง และกลุ่มที่ใช้งานเป็นอันดับ 3 คือ
กลุ่มอายุ 34-44 ปี ตามล าดับ 
 ทั้งนีใ้นกลุ่มช่วงอายุ 18-44 มีการเปิดรับเทคโนโลยีใหม่ ๆ อยู่เสมอ โดยเฉพาะการสื่อสาร
ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซึ่งเป็นที่นิยมเป็นอย่างมาก เทคโนโลยีทางการสื่อสารอย่างเครือข่าย
สังคมออนไลน์แบบเฟซบุ๊ก (Facebook) นั้นมีข้อดี คือ การสร้างความสัมพันธ์ทางการสื่อสารใน
รูปแบบใหม่ที่ไม่ได้จ ากัดเฉพาะแต่การสนทนาซึ่งกันและกันเท่านั้น แต่ยังเป็นการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างเพื่อน ช่วยลดช่องว่างด้านระยะทางและเวลา เพราะท าให้เราได้พบเพื่อนใหม่ รวมถึงพบเพื่อน
เก่า ๆ ที่ไม่ได้ติดต่อกันเป็นเวลานาน ท าให้การสื่อสารง่ายและรวดเร็วมากขึ้น โดยไม่ใช่แค่การรู้จักกัน
ในกลุ่มเล็ก ๆ เท่านั้น แต่ยังท าให้เกิดการสื่อสารถึงกันครอบคลุมทั่วโลก ซึ่งหากมองในแง่ของความ
เป็นสื่อสมัยใหม่นั้น เฟซบุ๊ก (Facebook) เปรียบเสมือนการย่อโลกให้เล็กลง ท าให้การสื่อสารมีความ
ทันสมัย รวดเร็ว และมีความก้าวล้ าทางเทคโนโลยีมากขึ้น ด้วยเหตุนี้จึงส่งผลต่อเนื่องมายังภาค
เศรษฐกิจและอุตสาหกรรมประเภทต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
 ประเทศไทยในปัจจุบันได้มีแนวโน้มทางเศรษฐกิจเกิดข้ึนมากมาย ไม่ว่าจะเป็นแนวโน้ม
เศรษฐกจิดิจิทัล แนวโน้มเศรษฐกิจการท่องเที่ยว แนวโน้มเศรษฐกิจโลกฟ้ืนตัว และแนวโน้มการลงทุน
ของภาครัฐ เป็นต้น แต่ด้วยปัญหาทางด้านสังคมผู้สูงอายุที่เกิดข้ึนจากอิทธิพลต่อธุรกิจและเศรษฐกิจ
ไทยมีมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากอัตราประชากรสูงอายุที่คาดว่าปี พ.ศ. 2562 จะมีจ านวนกว่า 10.5 
ล้านคน หรือร้อยละ 16.0 ของจ านวนประชากรทั้งหมด และคาดว่าจะเพ่ิมเป็น 12.3 ล้านคน ในอีก   
5 ปีข้างหน้า (TMB Analytics, 2561) เมด็เงินที่ใช้จ่ายเพื่อการรักษาพยาบาล และดูแลสุขภาพท่ีเพ่ิม
ตามจ านวนผู้สูงอายุนั้น จึงท าให้แนวโน้มการดูแลสุขภาพ การออกก าลังกาย การเล่นกีฬา หรือ
แม้กระทั่งการหาเวลาว่าง เพ่ือพาตัวเองออกไปท่องเที่ยวในเชิงธรรมชาติ จึงปฏิเสธไม่ได้ว่าเป็น
แนวโน้มทางเศรษฐกิจที่มาแรงไม่แพ้ด้านอ่ืน ๆ และด้วยเพราะเหตุนี้จึงท าให้กระแสอาหารคลีนและ
การท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสานเป็นที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะในกลุ่มคนใน
เมืองกรุงที่เหนื่อยล้าจากการเรียนหรือท างานมาท้ังสัปดาห์ และอยากจะหาสถานที่ในการมาพักผ่อน
หย่อนใจ บรรยากาศเป็นธรรมชาติ และต้องการกิจกรรมในรูปแบบนันทนาการผสมผสานกับการ
ท่องเที่ยว เพ่ือปลดปล่อยอาการเมื่อยล้าของร่างกายและสมอง และยังเป็นการใช้เวลาว่างให้เกิด
ประโยชน์ เพราะนอกจากกิจกรรมนันทนาการจะหมายถึงความบันเทิงแล้ว ยังรวมไปถึงการได้เรียนรู้ 
ได้สัมผัสกับประสบการณ์ใหม่ ๆ ตัวอย่างเช่น กิจกรรมการนั่งรถอีแต๋นชมสวนและไร่นา กิจกรรม
ล่องเรือชมวิถีชีวิตริมฝั่งแม่น้ า การเล่นรอบกองไฟ ประเพณีเหยียบองุ่น เป็นต้น  
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 ดังนั้นอุตสาหกรรมท่องเที่ยว จึงถือเป็นอุตสาหกรรมที่มีการขยายตัวสูง มีบทบาท
ความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยเป็นอย่างมาก เป็นแหล่งรายได้ที่ส าคัญ
น ามาซึง่เงินตราต่างประเทศ การสร้างงานและการกระจายความเจริญไปสู่ภูมิภาค การท่องเที่ยวของ
ประเทศไทยสามารถปรับตัวเข้ากับสถานการณ์ต่าง ๆ และเกิดการเติบโตอย่างมีคุณภาพและยั่งยืน 
ประกอบกับยุคของการสื่อสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ยิ่งท าให้นักท่องเที่ยวสามารถเข้าถึงแหล่ง
ท่องเที่ยวได้ง่ายขึ้น จะเห็นได้จากการมี Facebook Fanpage เกี่ยวกับการท่องเที่ยวเกิดขึ้นมากมาย 
เพ่ือให้กลุ่มคนที่มีความชอบแบบเดียวกันมารวมตัวกันได้ ดังที่ใครหลายคนเคยกล่าวไว้ว่า Facebook 
Fanpage นั้นคือ แหล่งชุมชนขนาดใหญ่ ถึงแม้ผู้ใช้จะไม่รู้จักกันมาก่อนก็สามารถท่ีจะแนะน า พูดคุย
กันได้ โดยรู้สึกว่าคนที่เข้ามาพูดคุยด้วยนั้นเป็นกลุ่มคนที่มีความชื่นชอบอะไรที่เหมือนกัน โดยแต่ละ
เพจก็จะมกีารน าเสนอสถานที่ท่องเที่ยว หรือที่พัก ตามแบบของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว นั่น
หมายความว่า แต่ละเพจมีการวางกลุ่มเป้าหมาย หรือพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวของเพจตัวเองไว้ 
เช่น เที่ยวใกล้กรุง บรรยากาศสุดชิลที่อัมพวา ด้วยงบ 1,000 บาท จากตัวอย่างดังกล่าว จะสรุปได้ว่า 
กลุ่มเป้าหมาย คือ เด็กวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีพฤติกรรมชอบเที่ยวในแบบ slow life เป็น
ต้น 
 จากผลตอบรับของ Facebook Fanpage ที่ได้รับความนิยมอยู่ในขณะนี้ ท าให้ธุรกิจที่
เกี่ยวกับการท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นสถานที่ท่องเที่ยว ที่พัก โรงแรม ร้านอาหาร หรือแม้กระท่ังสาย
การบินต่าง ๆ ก็ได้ให้ความส าคัญกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่ม
ผู้บริโภคยุคใหม่ และเพ่ือการสร้างความแข็งแกร่งในช่องทางออนไลน์ การใช้สื่อสังคมออนไลน์ชนิดนี้ 
จึงถูกสร้างและพัฒนาขึ้นตามเครื่องมือ และหันมาใช้ช่องทางตรงนี้ในการสื่อสาร การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ หรือการให้ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ โดย Facebook Fanpage ประเภท Travel 
Influencer ที่มียอดติดตาม (Follow) มากที่สุดในประเทศไทย อ้างอิงข้อมูลจากเพจ Ad Addict 
วันที่ 8 กรกฎาคม 2561 มีดังภาพประกอบที่ 1.4 และ 1.5 นี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



5 
 

ภาพที่ 1.4: ล าดับ Travel Influencer fanpage 
 

 
ที่มา: Ad Addict. (2561). เปิดวาร์ป 100 Travel Influencer ใน FB. สืบค้นจาก                              
       https://web.facebook.com/AdAddictTH/photos/pcb.218124445492059/2181235    
       75492146/. 
 
ภาพที่ 1.5: Facebook Fanpage Chillpainai 

 
ที่มา: Chillpainai. (2561). Facebook Fanpage Chillpainai. สืบค้นจาก  
          https://web.facebook.com/ChillpainaiTH. 

https://web.facebook.com/AdAddictTH/photos/pcb.218124445492059/2181235%20%20%20%20%20%20%20%20%20%2075492
https://web.facebook.com/AdAddictTH/photos/pcb.218124445492059/2181235%20%20%20%20%20%20%20%20%20%2075492
https://web.facebook.com/ChillpainaiTH
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ภาพที่ 1.6: Facebook Fanpage ท่องเที่ยวสะดุดตา (Sadoodta) 
 

 
ที่มา: Sadoodta. (2561). Facebook Fanpage ท่องเที่ยวสะดุดตา. สืบค้นจาก  
       https://web.facebook.com/sadoodtafanpage. 
 
ภาพที่ 1.7: Facebook Fanpage theTripPacker 
 

 
ที่มา: TheTripPacker. (2561). Facebook Fanpage theTripPacker. สืบค้นจาก  
          https://www.facebook.com/thetrippacker/. 

https://web.facebook.com/sadoodtafanpage
https://www.facebook.com/
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 Facebook Fanpage ประเภท Travel Influencer จากเดิมถูกสร้างขึ้น เพ่ือน าไปใช้ในการ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ในการท่องเที่ยว แบ่งปันภาพบรรยากาศสถานที่ท่องเที่ยวและที่พัก ทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ แบบที่ไปเที่ยวกันเอง แต่ในปัจจุบันเมื่อการตลาดในโลกออนไลน์ได้
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมเป็นแค่ Facebook Fanpage ที่เป็นแหล่งรวมตัวของคนชอบเที่ยวในรูปแบบ
เดียวกัน ก็กลายเป็นช่องทางการตลาดสมัยใหม่ที่ได้มีการถูกเชิญจากทางสถานที่ท่องเที่ยว ที่พัก 
โรงแรม หรือแม้กระทั่งร้านอาหาร รวมไปถึงสถานที่ให้บริการต่าง ๆ เช่น สปา ร้านเสริมสวย เป็นต้น 
ที่พร้อมให้บริการฟรีและสิทธิประโยชน์มากมาย เพ่ือแลกกับการลงพื้นที่หรือลงโพสต์หน้า Facebook 
Fanpage นั้น ซึ่งจะมีช่องทางการติดต่อระบุไว้ โดยทาง Facebook Fanpage จะมีการน ารูปภาพมา
ประกอบกับวิธีการสื่อสารทางการตลาดด้วยการโพสต์ในรูปแบบต่าง ๆ ตามสไตล์ของแต่ละเพจ ทั้ง
อัลบั้มรูปภาพ วิดีโอ เนื้อหาให้ความรู้ รวมถึงกิจกรรมเชิญชวนในรูปแบบต่าง ๆ ที่ทางสถานที่
ท่องเที่ยวหรือสถานที่ให้บริการนั้น ๆ ได้มีการให้สิทธิพิเศษไว้ ดังนั้นแล้วจึงถือว่า Facebook 
Fanpage เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ไม่มีค่าใช้จ่ายมากนัก แต่มีประโยชน์ทางมูลค่าการตลาดที่สูง 
เพราะ Facebook Fanpage ประเภท Travel Influencer นั้น สามารถท าให้บุคคลทั่วไป นักธุรกิจ 
นักลงทุน ตลอดจนสื่อที่สนใจในธุรกิจ มีโอกาสเข้าถึงธุรกิจได้ง่ายขึ้น และกลุ่มคนเหล่านี้ก็อาจจะเป็น
ลูกค้าในอนาคต 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นของ Facebook Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ 
theTripPacker พบว่า ช่วงอายุที่ให้ความสนใจเกี่ยวกับเพจมากท่ีสุด อยู่ในช่วงอายุ 24-34 ปี 
รองลงมาคือ 18-24 ปี และต่อมาคือ 34-44 ปี ตามล าดับ ดังรูปที่ 1.6-1.8 ซึ่งมีความสอดคล้องกับ
การวิเคราะห์จากทาง Hootsuite และ We are social ในข้างต้น ที่ท าการวิเคราะห์เกี่ยวกับกลุ่ม
อายุของผู้ใช้งานในประเทศไทย (Active Users) ที่มีจ านวนสูงสุดคือ กลุ่มอายุ 18-24 ปี ทั้งเพศชาย
และเพศหญิง ขณะที่กลุ่มที่ใช้งานเป็นอันดับ 2 คือ กลุ่มอายุ 25-34 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง และ
กลุ่มท่ีใช้งานเป็นอันดับ 3 คือ กลุ่มอายุ 34-44 ปี ตามล าดับ จึงถือว่าทั้ง 3 กลุ่มอายุนี้ เหมาะแก่การ
ท าการศึกษาค้นคว้ามากท่ีสุด 
 
 
 
 
 
 
 
 



8 
 

ภาพที่ 1.8: Demographic ของ Facebook Fanpage Chiipainai 

 
ที่มา: Chillpainai. (2561). Demographic ของ Facebook Fanpage Chiipainai. สืบค้นจาก  
       https://www.facebook.com/. 
 
ภาพที่ 1.9: Demographic ของ Facebook Fanpage ท่องเที่ยวสะดุดตา (Sadoodta) 

 
ที่มา: Sadoodta. (2561). Demographic ของ Facebook Fanpage ท่องเที่ยวสะดุดตา.  
       สืบค้นจาก https://www.facebook.com/. 
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ภาพที่ 1.10: Demographic ของ Facebook Fanpage theTripPacker 

 
ที่มา: TheTripPacker. (2561). Demographic ของ Facebook Fanpage theTripPacker.  
       สืบค้นจาก https://www.facebook.com/. 
 
 ดังนั้น การน าสื่อสังคมออนไลน์อย่าง Facebook Fanpage มาใช้ในการประกอบธุรกิจด้าน
การสื่อสารการท่องเที่ยว จึงเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการสร้างการ
รับรู้ การดึงดูดใจ การมีส่วนร่วมต่าง ๆ รวมไปถึงการน าเสนอข้อมูลความรู้แก่นักท่องเที่ยว เพ่ือให้
ธุรกิจมีโอกาสในการด าเนินงานมากขึ้น เมื่อเล็งเห็นถึงความส าคัญดังกล่าวแล้ว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจ
ที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมของการใช้สื่อ Facebook Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ว่ามีลักษณะอย่างไร และศึกษา
ความสัมพันธ์ในการใช้สื่อ Facebook Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker ที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ
ศึกษาอยู่ที่ช่วงอายุตั้งแต่ 18-44 ปี ซึ่งทางผู้วิจัยมีความคาดหวังว่าจะได้รับความรู้ พัฒนาความคิด 
และน าไปประยุกต์ใช้ เพ่ือเป็นประโยชน์ในการพัฒนาธุรกิจท่องเที่ยวในอนาคต 
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1.2 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้ ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวกับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.4 เพ่ือศึกษาการจัดตั้งธุรกิจ “บ้านน้ าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท” 
 
1.3 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 1.3.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
แตกต่างกัน 
 1.3.2 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ ที่แตกตา่งกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวแตกต่างกัน 
 1.3.3 พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวมี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.4 ขอบเขตของงำนวิจัย  
 1.4.1 ด้านการรวบรวมเอกสาร 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตในการศึกษาครั้งนี้ โดยค้นคว้าข้อมูลธุรกิจด้านสื่อสังคมออนไลน์ 
พฤติกรรมของประชากร รวมไปถึงข้อมูลของกลุ่มธุรกิจด้านการท่องเที่ยว จากหนังสือ งานวิจัย 
บทความ เพ่ือรวบรวมข้อมูลมาใช้ประกอบการศึกษา 
 1.4.2 ด้านเนื้อหา 
 ศึกษาลักษณะทั่วไป พฤติกรรมของประชากรในการใช้ศึกษา Facebook Fanpage ประเภท 
Travel Influencer 3 Fanpage ที่มียอดติดตาม (Follow) มากที่สุดในประเทศไทย โดยอ้างอิงข้อมูล
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จากเพจ Ad Addict วันที่ 8 กรกฎาคม 2561 ได้แก่ 1) Chillpainai 2) Sadoodta และ                       
3) theTripPacker เพ่ือแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว และปัจจัยความพึงพอใจใจด้านต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.4.3 ด้านประชากร 
 ประชากรอายุตั้งแต่ 18-44 ปี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 26,196,512 คน          
โดยแบ่งเป็นเพศชาย จ านวน 13,146,414 คน และเพศหญิง จ านวน 13,050,098 คน (ระบบสถิติ
ทางการทะเบียน, 2561) 
 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1.5.1 สังคมออนไลน์ หมายถึง สื่อดิจิทัลที่เป็นเครื่องมือในการปฏิบัติการทางสังคม     
(Social Tool) เพ่ือใช้สื่อสารระหว่างกันในเครือข่ายทางสังคม (Social Network) ผ่านทางเว็บไซต์
และโปรแกรมประยุกต์บนสื่อใด ๆ ที่มีการเชื่อมต่อกับอินเทอร์เน็ต โดยเน้นให้ผู้ใช้ทั้งที่เป็นผู้ส่งสาร
และผู้รับสารมีส่วนร่วม (Collaborative) อย่างสร้างสรรค์ ในการผลิตเนื้อหาขึ้นเอง                        
(User-Generate Content: UGC) ในรูปของข้อมูล ภาพ และเสียง (พงษ์พิพัฒน์ สายทอง, 2557) 
 1.5.2 เครือข่ายสังคมออนไลน์ หมายถึง สังคมออนไลน์ที่มีการเชื่อมโยงกัน เพ่ือสร้าง
เครือข่ายในการตอบสนองความต้องการทางสังคม ที่มุ่งเน้นในการสร้างและสะท้อนให้เห็นถึง
เครือข่าย หรือความสัมพันธ์ทางสังคม ในกลุ่มคนที่มีความสนใจหรือมีกิจกรรมร่วมกัน บริการ
เครือข่ายสังคมออนไลน์จะให้บริการผ่านหน้าเว็บ และให้มีการตอบโต้กันระหว่างผู้ใช้งานผ่าน
อินเทอร์เน็ต (พงษ์พิพัฒน์ สายทอง, 2557) 
 1.5.3 Facebook หมายถึง สื่อสังคมออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อสังคม มีประโยชน์ต่อการ
ประยุกต์ใช้ในการสื่อสารและทางธุรกิจ รวมถึงการสร้างคุณค่าให้กับตัวบุคคล จึงเป็นช่องทางท่ี
เหมาะสมในการสื่อสารการตลาดกับผู้บริโภค เพราะมีคุณสมบัติที่สามารถสื่อสารได้อย่างรวดเร็ว  
และทันสมัย 
 1.5.4 Facebook Fanpage หมายถึง Fanpage ที่มีไว้เพ่ือช่วยให้สร้างพ้ืนที่ ๆ หนึ่ง                  
ไว้ส าหรับการแสดงความคิดเห็น หรือรวบรวมคนที่ชอบอะไรเหมือน ๆ กัน หรือไว้เป็นช่องทางการ
ประชาสัมพันธ์อะไรสักอย่างหนึ่งให้แก่คนทั่วไปได้รับทราบ โดยแยกตัวออกจาก Facebook Profile 
ปกติ  
 1.5.5 กิจกรรมนันทนาการ หมายถึง กิจกรรมที่ท าในเวลาว่างจากการท าภารกิจส่วนตัว ไม่ว่า
จะเป็นการท างาน การกิน การนอน การพักผ่อน โดยทุกกิจกรรมต้องท าด้วยความเต็มใจ โดยไม่มีการ
บังคับ และเกิดประโยชน์ต่อตนเองและผู้อื่นด้วย 
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 1.5.6 การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว หมายถึง การเดินทางจากสถานที่ใดสถานที่ หนึ่งไปยัง
อีกสถานที่หนึ่ง หรือการเดินทางจากถ่ินพ านักที่อาศัยไปยังสถานที่อ่ืนเป็นการชั่วคราวด้วยความสมัคร
ใจไป และเป็นการเดินทางด้วยเหตุผลของการท่องเที่ยว ไม่ใช่เพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได้ 
 1.5.7 พฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ หมายถึง การกระท าหรือกิริยาอาการที่แสดงออก
ทางร่างกาย ความคิด หรือความรู้สึกเพ่ือตอบสนองต่อสิ่งเร้า โดยการกระท าดังกล่าวนั้นผ่านทางการ
ใช้สื่อสังคมออนไลน์เพ่ือตอบสนองต่อสิ่งเร้าต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน  
 
1.6 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1.6.1 ท าให้ทราบถึงข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.2 ท าให้ทราบถึงข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.3 ท าให้ทราบถึงข้อมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวกับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.4 ข้อมูลและผลของงานวิจัย สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการก่อตั้งธุรกิจ การวางแผน 
และก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 
 
 
 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

จากการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage  ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผู้วิจัยได้น าทฤษฎีและแนวความคิดท่ีเกี่ยวข้องมา
เป็นข้อมูลในการจัดท าโครงการในครั้งนี้ โดยมีแนวคิดทฤษฎีหรือวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องดังนี้   

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์ความคาดหวังและความพึงพอใจ (IPA) 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
แนวคิดเรื่องเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network)  มักปรากฏให้เห็นในลักษณะของ

การน ามาใช้เพ่ือด าเนินงานหรือกิจกรรมต่าง ๆ โดยมีตัวบุคคลหรือหน่วยงานต่าง ๆ ร่วมกันเป็น
เครือข่าย เพื่อให้สามารถใช้ทรัพยากรร่วมกัน แลกเปลี่ยนแบ่งปันทรัพยากร ข้อมูลข่าวสาร ฯลฯ แต่
ปัจจุบันค าว่า (Social Network) จะหมายถึง ระบบเครือข่ายบนโลกออนไลน์หรือการติดต่อสื่อสาร
ถึงกันผ่านอินเทอร์เน็ต  

2.1.1 ความหมายของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) ได้มีนักวิชาการหลายท่าน
ให้ความหมายไว้ ดังนี้  

Greenberg & Kates (2014) ได้อธิบายว่า สื่อสังคมออนไลน์ เป็นแนวทางใหม่ในการท า
การตลาดที่อาศัยการสนทนา การเล่าเรื่อง และการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว เป็นแนวทางท่ีมี
อิทธิพลที่จะสามารถสร้างหรือท าลายตราสินค้าได้ ผ่านการสร้างประสบการณ์ไปยังผู้บริโภค 

รูปแบบของสังคมบนโลกอินเทอร์เน็ต ที่ผู้เล่นอินเทอร์เน็ตจะแบ่งปันความสนใจ สนใจ หรือ
เรื่องราวต่าง ๆ เข้าด้วยกัน และเชื่อมโยงไปในทิศทางเดียวกัน โดยส่วนใหญ่จะใช้เว็บไซต์เป็นช่องทาง
ในการติดต่อสื่อสาร ซึ่งมีทั้งการส่งอีเมลหรือข้อความ (ณัฐพร มักอุดมลาภ, 2554)  

เป็นโครงสร้างสังคมที่ประกอบด้วยโหนด (Node) ต่าง ๆ เชื่อมต่อกัน ซึ่งแต่ละโหนดที่
เชื่อมโยงกันก็อาจมีความสัมพันธ์กับโหนดอื่น ๆ ด้วย โดยอาจมีระดับของความสัมพันธ์กัน มีความ
ซับซ้อน มีเป้าหมาย (Wikipedia, 2009 อ้างในธีรภัทร์ ถิ่นแสนดี, 2558)  

ดังนั้น เครือข่ายสังคมออนไลน์ จึงหมายถึงการที่มนุษย์สามารถเชื่อมโยงถึงกัน ท าความรู้จัก
กัน สื่อสารถึงกันได้ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต ซึ่งหากเป็นเว็บไซต์ที่เรียกว่าเป็นเว็บ (Social 
Network) ก็คือ เว็บไซต์ที่เชื่อมโยงผู้คนไว้ด้วยกันนั่งเอง โดยเว็บไซต์เหล่านี้จะมีพ้ืนที่ให้ผู้คนเข้ามา
รู้จักกัน มีการให้พื้นที่บริการเครื่องมือต่าง ๆ เพื่ออ านวยความสะดวกในการสร้างเครือข่าย สร้าง
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เนื้อหาตามความสนใจของผู้ใช้ ปัจจุบันมีเว็บไซต์ประเภท (Social Network) เกิดข้ึนจ านวนมาก ทั้งที่
มีเป้าหมายเชิงพาณิชย์ และไม่แสวงหาก าไร เช่น Facebook Twitter YouTube Google Flickr 
MySpace (ป ีพ.ศ. 2557) นอกจะใช้ในการติดต่อสื่อสารเพ่ือความสนุก เพลิดเพลิน บันเทิงแล้วเป็น
อีกช่องทางหนึ่งที่น ามาใช้เพื่อการศึกษาได้  
 2.1.2 การใช้สื่อสังคมออนไลน์ในทางธุรกิจ  
 การใช้สื่อสังคมออนไลน์ในทางธุรกิจ เป็นการใช้เครื่องมือที่เป็นสื่อรูปแบบต่าง ๆ เข้า
ช่วยเหลือในการท าธุรกิจหลากหลายด้าน ตามเป้าหมายที่นักการตลาดต้องการน ามาใช้งาน เป้าหมาย
ของการน าสื่อสังคมออนไลน์ไปใช้ทางธุรกิจมีทั้งหมด 7 ประเด็น (ปีเตอร์ รักษ์ธรรม, 2558 และภิเษก 
ชัยนิรันด์, 2553) ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
 ประเด็นที่ 1 เพ่ือการสร้างตราสินค้า การสร้างตราสินค้าบนสื่อสังคมออนไลน์ สามารถสร้าง
ภาพลักษณ์ของตราสินค้าให้เป็นไปในทิศทางบวกได้มาก (Erik & Jason, 2012) การใช้สื่อสังคม
ออนไลน์ในการสร้างตราสินค้า มีความแตกต่างจากการสร้างตราสินค้าท่ัวไปที่เป็นการโฆษณาฝ่าย
เดียว การใช้สื่อสังคมออนไลน์นั้น จะเป็นการสนทนาหรือการบอกต่อไปของผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์ 
เช่น การ Review ของกลุ่มผู้บริโภคต่าง ๆ จะมีผลทั้งในทางบวกและทางลบ ถ้าการ Review เป็นไป
ในทางด้านบวก ก็จะเป็นโอกาสที่จะได้ผู้บริโภคเพ่ิมจากการบอกต่อ และท าให้ตราสินค้าได้รับความ
สนใจตาม  
 ประเด็นที่ 2 การสร้างและบริหารความสัมพันธ์กับผู้บริโภค การให้บริการผู้บริโภคผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ เป็นวิธีการที่ท าให้ผู้บริโภคได้รับทราบถึงประสิทธิภาพของบุคลากรที่เข้ามา เช่น การ
ช่วยตอบค าถามที่มีความรวดเร็ว ชัดเจน หรือให้ค าแนะน า ความช่วยเหลือแก่ผู้บริโภคท่ีก าลังรับการ
บริการ จะน ามาซึ่งความพึงพอใจต่อธุรกิจและท าให้เกิดความผูกพันระหว่างผู้บริโภคกับตราสินค้า 
ผ่านการใช้สื่อแบบสองทาง (วรวิสุทธิ์ ภิญโญยาง, 2556)  
 ประเด็นที่ 3 การให้ค าแนะน าจากผู้บริโภค สื่อสังคมออนไลน์เป็นแหล่งข้อมูลรวมถึง
ค าแนะน าต่าง ๆ ที่ผู้บริโภคบอกต่อสินค้า เมื่อผู้บริโภคขาประจ าได้แนะน าและบอกต่อสินค้า ก็จะมี
อิทธิพลต่อความสนใจเลือกใช้ของผู้บริโภครายใหม่ เนื่องจากเป็นค าแนะน าจากผู้บริโภคเหมือนกัน 
ไม่ใช่การโฆษณาทางเดียวจากเจ้าของตราสินค้า จึงช่วยสร้างความน่าเชื่อถือได้  
 ประเด็นที่ 4 การเกิดแนวคิดใหม่ในการพัฒนาการสื่อสารระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค จะท า
ให้ตราสินค้ามีโอกาสได้รับแนวความคิดใหม่ผ่านค าร้องเรียนทั้งในด้านที่ดีและไม่ดี ผ่านการรับ
ค าแนะน าจากผู้บริโภค (สุพล พรหมมาพันธุ์, 2558) เพ่ือเพ่ิมศักยภาพทั้งด้านผลิตภัณฑ์และด้าน
บริการว่ามีสิ่งใดที่ต้องการปรับปรุงพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น เพ่ือตอบสนองความต้องการได้ดียิ่งขึ้น  
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 ประเด็นที่ 5 การบริหารเพ่ือแก้ไขการเกิดภาพลักษณ์ที่ไม่ดีการตรวจสอบข้อความต่าง ๆ
รวมถึงข่าวสารบนสื่อสังคมออนไลน์ เป็นสิ่งที่มีความจ าเป็นต้องท าเนื่องจากจะได้รู้ถึงกระแสของ
ข้อมูลที่ผู้บริโภคก าลังพูดถึงตราสินค้าในเวลาปัจจุบัน ถ้าหากมีความเกี่ยวข้องกับองค์กรก็จะใช้ด าเนิน 
แก้ไขเพ่ือป้องกันการสูญเสียและภาพลักษณ์ทางลบได้ 
 ประเด็นที่ 6 การใช้งานระบบการค้นหาให้มีประสิทธิภาพ เมื่อมีการใช้งานสื่อสังคมออนไลน์
เพ่ือการโฆษณา บริษัทจะมีการเชื่อมโยงระหว่างสื่อสังคมออนไลน์กับเว็บไซต์หลักของผลิตภัณฑ์    
เพ่ือเพ่ิมปริมาณการเข้าชมเว็บไซต์ผู้ที่เข้าชมสื่อสังคมออนไลน์ จะมีโอกาสเข้าเยี่ยมชมเว็บไซต์ของ
บริษัทด้วย และจะช่วยท าให้ผู้บริโภคจดจ าตราสินค้า ได้จนถึงเวลาที่ผู้บริโภคมีความพร้อมที่จะซื้อ
หรือใช้บริการทางธุรกิจก็สามารถปรับปรุงเนื้อหาการค้นหาอย่างเหมาะสม ที่จะท าให้ผู้บริโภคค้นหา
สินค้าของบริษัทเจอได้ (Greenberg & Kates, 2014) 
 ประเด็นที่ 7 สร้างความเป็นผู้น าทางความคิด เป็นเป้าหมายของผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์ใน
ระดับปัจเจกชน ส าหรับที่ผู้เชี่ยวชาญในสาขาต่าง ๆ ใช้เป็นพ้ืนที่ส าหรับน าเสนอความคิดเห็น สื่อ
สังคมออนไลน์จะสามารถช่วยให้พื้นที่ส าหรับเขียนเนื้อหาที่น่าสนใจ ส าหรับผู้รับสารเมื่อมีผู้ติดตาม
เป็นจ านวนมาก จะท าให้ผู้เชี่ยวชาญกลายเป็นผู้น าทางความคิดและมีอิทธิพลอย่างสูงในการตลาด 
เช่น การ Review สินค้าท่ีให้ผู้เชี่ยวชาญแนะน าจะช่วยเพิ่มความน่าเชื่อถือ 
 2.1.3 เครือข่ายสังคมออนไลน์ ประเภท Facebook Facebook 
 Facebook Facebook เป็นเว็บเครือข่ายสังคม (Social network) ชนิดสมัครเป็นสมาชิก
โดยมีมาร์ค ซักเคอร์เบิร์ก และเพ่ือน เป็นผู้ก่อตั้งในช่วงแรกของการสร้าง Facebook ได้มีจุดประสงค์
เพ่ือใช้ในการสื่อสารภายในมหาวิทยาลัย (ปีเตอร์ รักธรรม, 2558) Facebook จึงมีคุณสมบัติที่ให้ผู้ที่
เป็นสมาชิกใช้ในการแบ่งปันความคิดเห็น ความรู้สึก ข้อมูลข่าวสาร ผ่านในลักษณะของข้อความ 
รูปภาพหรือวิดีโอ ที่ช่วยท าให้การติดต่อสื่อสารท าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสร้างความบันเทิงกับ
อ านวยความสะดวกผ่านอุปกรณ์ที่สามารถเชื่อมต่อสัญญาณอินเทอร์เน็ตได้ เช่น โทรศัพท์มือถือ หรือ
เครื่องคอมพิวเตอร์ (ฐิติกานต์ นิธิอุทัย, 2555) ข้อมูลจาก “We are Social” ผู้ใช้งาน Facebook ใน
ปี ค.ศ. 2017 มียอดผู้ใช้ทั่วโลก 1.87 พันล้านคนทั่วโลก เป็นการใช้งานผ่านเครื่องโทรศัพท์มือถือ
จ านวน 87% และในจ านวนทั้งหมดมีอยู่ 55% หรือจ านวนพันล้านคนที่เชื่อมต่อเข้า Facebook ทุก
วัน ส าหรับในประเทศไทยมีการสร้างบัญชีและใช้งาน Facebook เป็นอันดับที่ 8 ของโลก มีผู้ใช้งาน 
57 ล้านคน (“number of facebook users”, 2017) หรอืคิดเป็น 2% จากทั่วโลก 
 Facebook ได้เข้ามามีผลต่อธุรกิจหลากหลายประเภท ท าให้สื่อชนิดอื่น เช่น หนังสือพิมพ์ 
นิตยสาร วารสาร โทรทัศน์ วทิยุ มีความส าคัญน้อยลง เนื่องจากความสะดวก ความเข้าถึงง่าย มีการ 
พัฒนาเนื้อหาที่รวดเร็วและต่อเนื่อง ท าให้การโฆษณาผ่าน Facebook หรือ Facebook Ads มีผลต่อ 
ผู้บริโภคอย่างมาก เนื่องจากกระบวนการท างานของ Facebook Ads ที่ผู้ลงโฆษณาสามารถเลือก 



16 
 

กลุ่มเป้าหมายในการรับชมโฆษณาได้ (Targeted Marketing) และ Facebook ได้พัฒนาระบบการ
สื่อสารสด เรียกว่า Facebook Live ที่ช่วยเพิ่มช่องทางการสื่อสารไปยังผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วยิ่งขึ้น 
การสื่อสารผ่าน Facebook Live มีคุณสมบัติที่มีประโยชน์ต่อน าไปใช้ในทางธุรกิจ เพราะเป็นการ
สื่อสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่มีการใช้ต้นทุนต่ า โดยการใช้งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟนเครื่องเดียว
แล้วสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มาก มีการสื่อสารโต้ตอบกันได้แบบ Real time ท าให้ผู้บริโภคสามารถ
โต้ตอบกลับได้ในทันที (Harrison, 2016) 
  2.1.3.1 ประเภทของ Facebook  
  ประเภทของ Facebook ที่สามารถใช้ในการสร้างสังคมเครือข่ายสามารถแบ่ง 
ออกเป็น 5 ชนิด โดยแต่ละชนิดจะมีคุณสมบัติที่แตกต่างกันตามการใช้งานและเป้าหมายในการใช้งาน 
ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ (Carter & Levy, 2012; Safko & Brake, 2012; Charlesworth, 2015 
และฐิติกานต์ นิธิอุทัย, 2555)  
  ชนิดที่ 1 บัญชีส่วนตัว (Profile Account) เป็นหน้าหลักส่วนบุคคลของ ผู้ใช้
Facebook ต้องสมัครเพ่ือรับบริการใช้ระบุความเป็นตัวตน และเข้าถึงข้อมูลร่วมระหว่างเจ้าของบัญชี
กับผู้อ่ืนได้ ส าหรับนักการตลาดสามารถใช้บัญชีส่วนตัว ส าหรับการท าหน้าที่น าเสนอด้วยตัวเอง 
(Charlesworth, 2015)  
  ชนิดที่ 2 กลุ่ม (Group) เป็นแหล่งรวมกลุ่มคนที่มีความชอบหรือความสนใจในสิ่ง
เดียวกันมาแลกเปลี่ยนข้อมูลกันภายใน เพ่ือใช้การสื่อสารภายในองค์กรกลุ่มบุคคล มีทั้งรูปแบบที่เป็น
สาธารณะ แบบส่วนตัว หรือแบบลับที่เป็นกิจกรรมเฉพาะสมาชิกภายในกลุ่ม ท าให้มีความเหมาะสม
ในการค้นหาข้อมูลหรือส ารวจความสนใจของกลุ่มเป้าหมายทางธุรกิจผ่านทาง Group (ฐิติกานต์ นิธิ
อุทัย, 2555) 
  ชนิดที่ 3 เพจหรือแฟนเพจ (Facebook Fanpage) เป็นพื้นที่ในส าหรับน าเสนอ
ธุรกิจ สินค้า บุคคล หรือองค์กรมีความแตกต่างจากกลุ่ม (Group) ที่ Page จะเป็นลักษณะของสังคม
เปิดมากกว่า เนื่องจาก Group ต้องได้รับความยินยอมจากผู้ดูแลก่อนถึงจะสามารถเข้าร่วม ได้แก่ 
Page จะไม่มีข้อจ ากัดในเรื่องของการเข้าร่วม แต่ต้องท าตามเงื่อนไขของการร่วมเพจ คือ การกด 
“Like” ที่อยู่ใน Page ที่สนใจก็จะสามารถเข้าร่วมกิจกรรมและรับข่าวสารจาก Page ได้บัญชีของ 
Facebook Fanpage จะมีรูปแบบง่ายต่อการใช้งานส าหรับธุรกิจเพ่ือสร้างการเชื่อมโยงโดยตรงกับ
ตลาดที่ก าลังเติบโตใน Facebook ที่สามารถรับผู้ติดตามได้มากกว่าบัญชีส่วนตัว (Profile Account) 
และปรับแต่งค าสั่ง โดยการเพ่ิมแอปพลิเคชันมาเพ่ือใช้ต่อยอดช่วยเหลือทางธุรกิจพร้อมกับวิเคราะห์
เชิงสถิติที่เก่ียวข้องกับผู้รับชมในด้านการเข้ามารับชมได้ (Carter & Levy, 2012) 
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  ชนิดที่ 4 เหตุการณ์ส าคัญ (Event Page) เป็นช่องทางในการน าเสนอกิจกรรมที่จะ
จัดขั้นในช่วงเวลาหนึ่งตามที่ผู้จัด Event ต้องการน าเสนอ เพ่ือให้ผู้บริโภคท่ีสนใจได้รับรู้และเข้า
ร่วมกับกิจกรรมได้การสร้าง Event บน Facebook จะท าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ว่าตราสินค้าก าลังมีความ
เคลื่อนไหว ช่วยอ านวยความสะดวกต่อตราสินค้าที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการ Share ต่อไปยังผู้บริโภค
รายอื่น สร้างการรับรู้วงกว้างในระยะเวลาที่มีจ ากัดและมีประโยชน์ต่อธุรกิจในการท าให้เกิดการ
ประชาสัมพันธ์งานไปพร้อมกัน (Carter & Levy, 2012)  
  ชนิดที่ 5 สถานที่ (Place) เป็นการให้บริการข้อมูลสถานที่ผ่าน Facebook โดยใช้
ข้อมูลสถานที่ทางภูมิศาสตร์ที่ผู้ต้องการน าเสนออยู่กิจกรรมที่ก าลังปฏิบัติและกลุ่มเพ่ือนที่อยู่ด้วย 
สามารถใช้เช็คอิน เพ่ือใช้บอกสถานที่ผ่านทาง Facebook ซึ่งจะช่วยอ านวยความสะดวกในการบอก
ผู้อื่นว่าผู้ที่น าเสนอเนื้อหาอยู่ที่ไหนในเวลานั้น (Charlesworth, 2015) สามารถประยุกต์ใช้ในทาง
ธุรกิจ เพ่ือการน าเสนอสถานที่ตั้งของธุรกิจหรือการจัดกิจกรรมส าหรับผู้ที่ต้องการ Share สถานที่
ธุรกิจให้บุคคลอื่นได้รับทราบเพ่ิมเติม และสามารถแสดงข้อมูลให้บุคคลอ่ืนที่เคยได้ Check in สถานที่
เดียวกันมาก่อน เมื่อมีผู้ Check in ข้อมูลของสถานที่จะไปปรากฏขึ้นบนหน้า Wall บน News feed 
ของเพ่ือนผู้ที่เช็คอิน (Carter & Levy, 2012) ท าให้เกิดการกระจายของการรับรู้ข้อมูลมากยิ่งข้ึน 
  2.1.3.2 เครื่องมือบน Facebook Fanpage  
  ในการสื่อสารผ่าน Facebook Fanpage สามารถท าได้หลากหลายทางขึ้นอยู่กับ 
เครื่องมือที่จะน ามาใช้งานซึ่งมีความแตกต่างทั้งในด้านคุณสมบัติ และวิธีการน ามาใช้เครื่องมือบน 
Facebook Page ที่สามารถน ามาใช้เพื่อการท าธุรกิจมีอยู่ทั้งหมด 10 ชนิด (Carter & Levy, 2012; 
Greenberg & Kates, 2014 และปีเตอร ์รักษ์ธรรม, 2558) ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
  ชนิดที่ 1 กระดานข้อความ (Wall) เครื่องมือที่ให้ผู้ที่สนใจใน Page มาโพสต์
ข้อความต่าง ๆ ได้มีประโยชน์ในเชิงการประชาสัมพันธ์แจ้งข้อมูลข่าวสาร การพูดคุยผ่านค าสั่ง Like 
และแบ่งปันข้อมูลให้ให้ผู้อื่นได้ท าให้ผู้บริโภครับรู้ความเคลื่อนไหวถึงสิ่งที่ Fanpage ก าลังท าอยู่  
  ชนิดที่ 2 หน้าต่างข้อมูลส่วนตัว (Info) เครื่องมือที่แสดงคุณลักษณะที่เจ้าของตรา
สินค้าต้องการสื่อไปยังผู้รับสารผ่านรายละเอียดว่า เป็นใคร ท าอะไร ที่ตั้ง การติดต่อ เว็บไซต์ที่
เกี่ยวข้องใช้สร้างความรู้จักตัวตนของธุรกิจ เพ่ือให้ผู้ที่สนใจจะใช้ในความสนใจเป็นสมาชิก 
  ชนิดที่ 3 รูปภาพ (Photos) เครื่องมือที่ใช้แสดงความหมายได้หลายหลาย ทั้งการ
แสดงให้เห็นถึงกิจกรรมที่เกิดขึ้น ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือและอ านวยความสะดวกมากกว่าการใช้
ค าพูดอธิบาย เนื่องจากผู้บริโภคในความเป็นจริงอาจไม่มีโอกาสได้ท าความรู้จักกับตราสินค้ามาก่อน 
การสร้างเรื่องราวผ่านรูปภาพ (Visual Communication) จะท าให้ผู้บริโภคได้เห็นความเป็นตัวตน
ของธุรกิจได้ชัดเจน (Carter & Levy, 2012)  
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  ชนิดที่ 4 ช่องสื่อสาร (Chat) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารแบบ Instant 
Message ที่ใช้ในการส่งข้อความและสื่อสารได้ในด้านธุรกิจจะใช้ในการรับสารจากผู้บริโภค และช่วย 
เพ่ิมโอกาสในการให้ผู้บริโภคอยู่หน้า Fanpage ให้นานที่สุด  
  ชนิดที่ 5 กิจกรรม (Events) เป็นการสร้างหน้าแจ้งกิจกรรมพิเศษทางการตลาดที่จัด
ขึ้น เพ่ือแจ้งให้ผู้รับสารทราบถึงกิจกรรมทางการตลาดที่องค์กรจัดขึ้น  
  ชนิดที่ 6 วิดีโอ (Video) เครื่องมือที่ใช้สร้างการตลาดแบบส่งต่อ (Viral Marketing) 
ในรูปของภาพยนตร์โฆษณาท่ีมีภาพประกอบใช้ในการแสดงผลิตภัณฑ์ประชาสัมพันธ์ หรือแสดง
บรรยากาศที่มีความน่าเชื่อถือขององค์กรรูปแบบของวิดีโอที่ใช้บน Facebook ควรมีความยาวไม่เกิน 
3-5 นาท ีเพราะจะท าให้ผู้รับชมเข้าใจได้อย่างรวดเร็วและสะดวกที่จะส่งต่อ (Carter & Levy, 2012) 
  ชนิดที่ 7 บันทึก (Notes) เครื่องมือที่ใช้ในการแจ้งเรื่องราวเป็นบทความสั้น เป็นการ
เน้นย้ าว่ามีกิจกรรมส าคัญอะไรที่ได้ด าเนินกิจการอยู่ในปัจจุบัน  
  ชนิดที่ 8 กระดานสนทนา (Discussion Board) เป็นกระทู้ที่ใช้ในการสนทนา
แลกเปลี่ยนความเห็นต่าง ๆ ทั้งเรื่องของสินค้าบริการ การตอบปัญหาให้ผู้บริโภค หรือใช้เป็นส่วนที่
แสดงความเห็นหลังจากได้ใช้สินค้าหรือบริการไปแล้ว  
  ชนิดที่ 9 คะแนน และค าเสนอ (Rating & Reviews) เป็นส่วนที่ผู้ใช้บริการสามารถ
แสดงความคิดเห็น ทั้งในแง่บวกและแง่ลบเกี่ยวกับตราสินค้าหรือสินค้าในลักษณะของการพิมพ์
ข้อความ และการลงคะแนนแบบดาวที่มีระดับตั้งแต่ 1-5 ดาว ซึ่งจะมีผลต่อความสนใจของผู้รับสาร
รายอื่น สามารถน ามาใช้ในด้านของการวิเคราะห์ เพ่ือการแก้ปัญหาหรือพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น 
  ชนิดที่ 10 หน้าต่างข้อมูลเชิงลึก (Insights) เครื่องมือวัดผลทางการตลาดบน
Facebook ที่จะแสดงผลปริมาณผู้เข้าชม Fanpage เช่น จ านวนผู้ที่กด Like ให้กับ Fanpage จะมี
การวิเคราะห์การเข้าถึงบัญชี และหัวข้อที่ได้รับความนิยมใน Fanpage อย่างเจาะจง (Greenberg & 
Kates, 2014) จะมีการแยกข้อมูลชนิดต่าง ๆ ออกโดยละเอียด เช่น เพศของผู้ที่เข้ารับชมอัตราการ
เพ่ิมข้ึนของผู้เข้ารับชมในภาพรวม ซึ่งจะเป็นข้อมูลส าคัญที่จะสรุปถึงปริมาณการตอบสนองของ
สมาชิกภายใน Fanpage และน าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ เพ่ือวางแผนการตลาดต่อไป (ปีเตอร์ รักษ์
ธรรม, 2558) 
 ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ถึงความส าคัญของเครื่องมือทางการตลาดของ Facebook Fanpage 
ชนิดต่าง ๆ ที่สามารถน ามาใช้ประโยชน์ทางธุรกิจ ทั้ง 10 ชนิดได้โดยที่เครื่องมือแต่ละชนิดจะมี
คุณสมบัติแตกต่างกันไป แต่เครื่องมือทุกชนิดก็มีวิธีการที่จะน ามาใช้ได้อย่างเหมาะสม ตั้งแต่
กระบวนการสร้าง จนถึงกระบวนการวิเคราะห์ผล ผู้วิจัยจะน าข้อมูลจากการศึกษาถึงเครื่องมือของ 
Facebook Fanpage ไปใช้ในการก าหนดแบบสอบถามถึงการได้ใช้ประโยชน์จากเครื่องมือชนิด    
ต่าง ๆ 
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 อรรธชัย วจรรัสรังสี (2556) วิจัยเรื่อง ประเภทเนื้อหาการตลาดบน Facebook Fanpage 
และความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ืออธิบายประเภทเนื้อหาการตลาดบน 
Facebook Fanpage และอธิบายความสัมพันธ์ของความพึงพอใจในประเภทเนื้อหาการตลาดบน 
Facebook Fanpage สินค้ากับความตั้งใจซื้อ โดยเก็บข้อมูลจาก Facebook Fanpage สินค้า                 
3 Fanpage ได้แก่ GTH แมคโดนัลด์ไทย และเป๊ปซี่ไทย มีเนื้อหาการตลาดที่น ามาวิเคราะห์                  
รวม 656 โพสต์ จากนั้นน าผลการวิเคราะห์พบว่า ประเภทของเนื้อหาการตลาดสามารถแบ่งได้                  
4 ประเภท เรียงล าดับการปรากฏ ดังนี้ 1) การให้ข้อมูลข่าวสาร 2) การส่งเสริมและกระตุ้นให้เกิดการ
ซื้อหรือใช้ 3) การจัดกิจกรรมออนไลน์ 4) การส่งเสริมการขาย โดยวิธีการน าเสนอเนื้อหาการตลาด
สามารถแบ่งได้ 4 ประเภท เรียงล าดับ ได้แก่ 1) รูปภาพ 2) วิดีโอ 3) ลิงก์ 4) ข้อความ จากผลการ
ส ารวจพบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจบน Facebook Fanpage ตราสนิค้าอยู่ใน
ระดับมาก และกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในวิธีการน าเสนอเนื้อหาบน Facebook Fanpage ตรา
สินค้าระดับปานกลาง และการทดสอบสมมติฐานความพึงพอใจในเนื้อหา โดยรวมทุกประเภทมี
ความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ภาณุวัฒน์ กองราช (2554) วิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ของ
วัยรุ่นในประเทศไทย: กรณีศึกษา Facebook ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อายุระหว่าง 19-21 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือสูง
กว่า มีอัตราการใช้บริการ 1-5 ครั้งต่อสัปดาห์ ในการใช้แต่ละครั้งใช้เวลา 1-3 ชั่วโมงต่อครั้ง และมี
ประสบการณ์การใช้บริการน้อยกว่า 1 ปี โดยที่ส่วนใหญ่เคยใช้บริการหรือกิจกรรมต่าง ๆ ที่มีใน 
Facebook ซึ่งประกอบไปด้วย การโต้ตอบบนกระดานสนทนา การเข้าร่วมกลุ่มต่าง ๆ การเล่นเกม 
การตอบค าถาม การแบ่งปันรูปภาพ การแบ่งปันวิดีโอ การค้นหาเพื่อนเก่า การส่งข้อความการร่วม
แสดงความคิดเห็น การกดเครื่องหมายถูกใจ 
 บงกช ขุนวิทยา (2556) วิจัยเรื่อง ประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัลของ
ผลิตภัณฑ์ของใช้ส่วนตัวบน Facebook Fanpage โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบและประเภท
เนื้อหาที่ใช้ในการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการรับรู้ ทัศนคติ การตัดสินใจซื้อของกลุ่มเป้าหมาย 
และเพ่ือวัดแนะสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัลบน Facebook Fanpage ผลิตภัณฑ์ของ
ใช้ส่วนตัว โดยท าการแจกแบบสอบถามออนไลน์ไปยังสมาชิกของ Facebook Fanpage จ านวน   
400 คน ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบของเนื้อหาที่ใช้ในการสื่อสารบน Facebook Fanpage จะใช้
รูปแบบการสื่อสารที่เป็นรูปมากสุด ในส่วนของผลการส ารวจพบว่า การทดสอบลักษณะทางประชากร
ที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท Facebook แตกต่างกัน และด้วย
ลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันท าให้มีผลต่อการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท Facebook 
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แตกต่างกัน ทัศนคติต่อเนื้อหาบน Facebook มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ในเชิงบวก 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
 ในส่วนนี้จะกล่าวถึงพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว ปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมนักท่องเที่ยวและกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวโดยมีสาระส าคัญดังนี้ 
 2.2.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior) 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2550) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษา
เพ่ือทราบถึงความต้องการความจ าเป็นของผู้บริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้ตอบสนองต่อความต้องการนั้น ๆ และเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความพอใจสูงสุด ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของปณิศา ลัญชานนท์ (2548), ธงชัย สันติวงษ์ (2540) และดารา ทีปะปาล 
(2542) ซึ่งกล่าวโดยสรุปไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าใด ๆ ของผู้บริโภคที่เก่ียวข้อง
โดยตรงกับการเลือกสรร การซื้อ การใช้สินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็นตัวน า
หรือตัวกระท าพฤติกรรมดังกล่าว เพื่อตอบสนองความจ าเป็น และความต้องการของผู้บริโภคให้ได้รับ
ความพอใจ  
 นอกจากนีย้ังกล่าวถึงพฤติกรรมการบริโภคของฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2550) ในที่นี้คือ 
นักท่องเที่ยว ซึ่งกล่าวถึงค าถาม 7 ค าถาม ทีน่ิยมใช้คนหาพฤติกรรมการบริโภค หรือที่เรียกว่า 6W 
1H ประกอบด้วย ใครคือนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย (who) นักท่องเที่ยวซื้ออะไร (what) ท าไม
นักท่องเที่ยวจึงซื้อ (why) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (whom) นักท่องเที่ยวซื้อเมื่อไหร่ (when) 
นักท่องเที่ยวซื้อที่ไหน (where) และนักท่องเที่ยวซื้ออย่างไร (how) ในขณะที่ Kotler (1991) กล่าว
ว่า รูปแบบและพฤติกรรมผู้บริโภคประกอบด้วยสิ่งกระตุ้น ซึ่งเป็นจุดเริ่มต้นท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการ และสิ่งกระตุ้นจะผ่านไปยังความคิดของผู้บริโภค ซึ่งผู้ขายไม่สามารถทราบถึงความคิดของ
ผู้บริโภคได้ รูปแบบพฤติกรรมการบริโภคประกอบด้วย สิ่งกระตุ้นซึ่งอาจเรียกว่า S-R theory ซึ่งเป็น
สิ่งกระตุ้นที่จะท าให้เกิดความต้องการ และจะท าให้เกิดการตอบสนอง  
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระท าใด ๆ ที่เกิดจาก
ปัจจัยหรือแรงจูงใจต่าง ๆ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผ่านกระบวนการการตัดสินใจของตนเอง
หรือได้รับค าแนะน าจากบุคคลอื่น แล้วจึงแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ตนเอง 
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 2.2.2 พฤติกรรมนักท่องเที่ยว (tourist behavior)  
 ในส่วนของพฤติกรรมนักท่องเที่ยวก็มีนักวิชาการได้กล่าวถึงไว้หลายท่าน โดยบุญเลิศ จิตตั้ง
วัฒนา (2548) กล่าวว่า นักท่องเที่ยวแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ประเภทที่ 1 คือ นักท่องเที่ยวประเภท
หรูหรา เป็นนักท่องเที่ยวที่มีรายได้สูง โดยปกตินักท่องเที่ยวประเภทนี้จะมีจ านวนไม่มากมักเรื่องมาก 
เอาใจยาก แต่จ่ายดี ประเภทที่ 2 คือ นักท่องเที่ยวประเภทระดับกลาง เป็นนักท่องเที่ยวที่มีรายได้
ปานกลาง ไม่เรื่องมากหรือเรียกร้องบริการทางการท่องเที่ยวมากจนเกินไป มักเป็นนักท่องเที่ยวที่มุ่ง
ความสนุกสนานเป็นส าคัญ ประเภทที่ 3 คือ นักท่องเที่ยวระดับมวลชน เป็นนักท่องเที่ยวที่มีจ านวน
มากที่สุด ส่วนมากมีรายได้น้อย ต้องการบริการทางการท่องเที่ยวแบบพื้น ๆ มักจะได้รับการจูงใจจาก
โฆษณา ในขณะที่ Cohen (อ้างใน Brain Boniface and Chris cooper, 2009) แบ่งความต้องการ
ของนักท่องเที่ยวออกเป็น 2 อย่าง อย่างแรกคือ ต้องการประสบการณ์ที่แปลกใหม่ แต่ใน
ขณะเดียวกันก็ต้องการความรู้สึกปลอดภัยกับสิ่งที่คุ้นเคยเหมือนอยู่บ้าน 
 2.2.3 กระบวนการตัดสินใจท่องเที่ยว  
 อัครฤทธิ์ หอมประเสริฐ (2543) กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยทั่วไปจะ
เป็นไปตามขั้นตอนต่าง ๆ 6 ขั้นตอน ดังนี้ ขั้นตอนที่ 1 สิ่งเร้า หมายถึง สิ่งกระตุ้นหรือแรงขับ เพื่อจูง
ใจหรือเร่งเร้าให้บุคคลเกิดความต้องการที่จะกระท าบางสิ่งบางอย่าง ขั้นตอนที่ 2 การรับรู้ความ
ต้องการหรือรับรู้ปัญหา ที่เกิดจากสิ่งกระตุ้นทั้งภายในและภายนอก ขั้นตอนที่ 3 การค้นหาข้อมูล 
หลังจากผู้บริโภคได้ตัดสินใจว่า ความปรารถนาที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองมีคุณค่าท่ีจะได้รับการ
พิจารณาต่อไป การรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะซื้อก็จะกระท าในขั้นตอนนี้ ขั้นตอนที่ 4 การ
ประเมินทางเลือก ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคก็จะประเมินว่า จะซื้อหรือบริการอย่างใดอย่างหนึ่งจาก
รายการทางเลือกที่น ามาพิจารณา เกณฑ์การตัดสินใจเลือกโดยทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะและคุณสมบัติ
ของสินค้าและบริการ ขั้นตอนที่ 5 การตัดสินใจซื้อ หลังจากรับรู้ความต้องการและได้ประเมิน
ทางเลือกแล้ว ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคก็พร้อมที่จะซื้อแต่ก็ยังมีสิ่งที่ต้องพิจารณาอีก 3 ประการ คือ 
สถานที่ซื้อ เงื่อนไขการซื้อ และความพร้อมที่จะจ าหน่าย ขั้นตอนที่ 6 พฤติกรรมหลังการซื้อ เป็น
ความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลังการซื้อ ถ้าในทางบวกความพอใจจะมีอิทธิพลต่อการซื้อซ้ า จงรักภักดี
ต่อผลิตภัณฑ์ และบอกกล่าวต่อผู้บริโภครายอ่ืน ในทางลบหากไม่ได้รับความพอใจก็อาจจะหันไปซื้อ
ผลิตภัณฑ์ยี่ห้ออ่ืน ไม่กลับมาใช้บริการอีก และอาจจะบอกกล่าวไปยังผู้บริโภครายอ่ืน ๆ ในทางลบได้ 
 ในขณะที่ Victor (1994) ได้อธิบายสอดคล้องกับแนวคิดของอัครฤทธิ์ หอมประเสริฐ 
เกี่ยวกับรูปแบบการกระตุ้นและการตอบสนองของพฤติกรรมการท่องเที่ยวที่ก่อให้เกิดการตัดสินใจ
หรือการซื้อ (ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว) โดย Victor กล่าวว่า สิ่งที่เข้ามากระตุ้น (input) ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวทุกประเภท ตลอดจนการให้บริการของธุรกิจ สินค้าและบริการ ซึ่งเป็นสิ่งที่มี
การแข่งขันสูงและเป็นแรงกระตุ้นส าคัญที่ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเกิดความสนใจ แสวงหาข้อมูลจากสื่อ
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ต่าง ๆ ตลอดจนได้รับข้อมูลเพ่ิมเติมจากบุคคลใกล้ชิด ประกอบกับการเรียนรู้ แรงจูงใจ ประสบการณ์
และทัศนคติของตน ซึ่งอยู่ในกระบวนการการตัดสินใจท าให้เกิดการรับรู้ (perception) และน าไปสู่
การพยายามหาทางตอบสนองความต้องการ โดยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวและบริการ
นั้น (output) และถ้าผลิตภัณฑ์และบริการ สามารถตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการได้ 
นักท่องเที่ยวจะได้รับความพึงพอใจและเพ่ิมประสบการณ์ทางบวกมากขึ้น ท าให้เกิดการซื้อซ้ าหรือ
เดินทางมาท่องเที่ยวและใช้บริการอีกครั้ง 
 จากแนวคิดข้างต้นเกี่ยวกับกระบวนการการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวท าให้ผู้วิจัยทราบว่า
กระบวนการการตัดสินใจเลือกแหล่งท่องเที่ยวนั้น ถูกก าหนดจากสิ่งกระตุ้นไม่ว่าจากความปรารถนา
ความต้องการจากภายในและความคาดหวังของบุคคลต่าง ๆ ในสังคม อันส่งผลต่อพฤติกรรมของ
นักท่องเทีย่วตามมาในกระบวนการตัดสินใจขั้นสุดท้าย โดยเฉพาะอย่างยิ่งจากแนวคิดของ Victor ที่
ท าให้เข้าใจกระบวนการการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวมากข้ึน ซ่ึงผู้วิจัยจะน าเอาแนวคิดดังกล่าวไป
เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์และก าหนดแบบสอบถามและข้อสัมภาษณ์ เพ่ือพิจารณาว่าผู้บริโภค 
Facebook Fanpage มีพฤติกรรมในการปฏิบัติตามข้ันตอบกระบวนการตัดสินหรือไม่ และอย่างไร 
ซึ่งมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 พรทิพย์ บุญเที่ยงธรรม (2554) วิจัยเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว ความคาดหวัง และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาเท่ียวตลาดน้ าใน
เขตตลิ่งชัน จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางมาจาก
กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายมีช่วงอายุต่ ากว่า 25 ปี สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาในระดับปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่ไม่ได้ประกอบอาชีพและมีรายได้เฉลี่ย 10,000 บาท ทั้งนี้
ในด้านของพฤติกรรมการท่องเที่ยว พบว่า ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่เคยเดินทางมาเท่ียวแล้วและเดินทางมา
กับบุคคลในครอบครัวจะใช้วิธีการขับรถยนต์ส่วนตัวมาเอง นอกจากนี้ยังพบว่าบุคคลที่มีส่วนส าคัญต่อ
การตัดสินใจเดินทางมาเที่ยวตลาดน้ าในเขตตลิ่งชันมากท่ีสุดคือ ญาติหรือบุคคลในครอบครัว และ
ทราบข้อมูลการท่องเที่ยวจากค าแนะน าของเพ่ือนหรือบุคคลในครอบครัวมากท่ีสุด 
 ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยเกี่ยวกับปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจในการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน้ าในเขตตลิ่งชัยพบว่า ปัจจัยที่นักท่องเที่ยวให้ค่าเฉลี่ย
ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านสิ่งอ านวยความสะดวก รองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา สินค้าและ
บริการ ด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม ด้านความต้องการส่วนบุคคล ด้านวัฒนธรรม และวิถี
ชีวิต ด้านสถานที่ และการเข้าถึงแหล่ง และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ทั้งนี้ผลการ
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันอันดับที่ 1 พบว่า ปัจจัยข้างต้นทั้งหมดล้วนเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจในการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน้ าในเขตตลิ่งชันของนักท่องเที่ยว 
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 ผลการศึกษาความคาดหวังและความพึงพอใจ พบว่า นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวตลาดน้ า
ในเขตตลิ่งชันให้ความคาดหวังระดับมากในทุกด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยความคาดหวังมากท่ีสุด คือ 
ด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อมในแหล่งท่องเที่ยว ในขณะที่การศึกษาความพึงพอใจ พบว่า 
นักท่องเที่ยวมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจระดับมากในด้านทรัพยากรการท่องเที่ยว ด้านกายภาพ และ
สิ่งแวดล้อมในแหล่งท่องเที่ยว ยกเว้นด้านสิ่งอ านวยความสะดวก และการเข้าถึงแหล่งที่ พบว่า
นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์ความคาดหวังและความพึงพอใจ (IPA) 
 โดยหลักการแล้ว เทคนิค Importance-performance analysis (IPA) เป็นพื้นฐานของ
รูปแบบการวิจัยที่มีส่วนประกอบของคุณลักษณะ (Attribute) ที่หลากหลายและได้เริ่มน ามาใช้กัน
ตั้งแต่ช่วงท้ายทศวรรษท่ี 1970 (Chu and Choi, 2000) IPA เป็นเทคนิคที่ใช้วิเคราะห์เกี่ยวกับ
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือวัดผลหรือประเมินผลการยอมรับ และประเมินความพึง
พอใจของผู้บริโภคในการตลาดลักษณะเฉพาะรูปแบบต่าง ๆ เป็นวิธีการวิเคราะห์ที่ใช้ได้ง่ายส าหรับ
การประเมินหรือวัดผลในคุณลักษณะผลประกอบการ และความส าคัญของผลิตภัณฑ์และบริการ หรือ
อีกนัยหนึ่งสิ่งนี้ก็คือ ความคาดหวังของลูกค้าท่ีจะได้รับผลิตภัณฑ์และบริการตามที่ต้องการ 
 ในช่วงระยะหลังเทคนิค IPA กลายเป็นเครื่องมือที่เป็นที่นิยมและถูกน ามาใช้ในการบริหาร
จัดการในหลากหลายอุตสาหกรรม รวมถึงการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของตรายี่ห้อ สินค้า 
บริการ และธุรกิจการค้าปลีก เป็นต้น (Chapman, 1993; Cheron, McTavish & Perrien, 1989) 
นอกจากนั้น Evans and Chon (1989) ได้ใช้เทคนิค IPA ในการก าหนดและประเมินนโยบายการ
ท่องเที่ยว ขณะที่ Keyt, Yavas and Riecken (1994) และ Hsu, Byun and Yang (1997) ได้น า
เทคนิค IPA มาใช้ในการก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของร้านอาหาร ในทางเพ่ิมเติม Lewis (1985) 
ใช้เทคนิค IPA เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์การแข่งขัน เพ่ือศึกษาการรับรู้ของนักท่องเที่ยวใน
อุตสาหกรรมโรงแรม ขณะที่ Lewis and Chambers (1989) ได้รายงานการใช้เทคนิค IPA อย่างมี
ประสิทธิภาพในการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้า โดยโรงแรม Sheraton and Almanza, Jaffe 
and Lin (1994) ได้ใช้ตาราง IPA เพ่ือหาค่าเฉลี่ยในการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า และ Martin 
(1995) ได้ศึกษาการรับรู้ของผู้ให้บริการต่อความคาดหวังของลูกค้าในคุณภาพการให้บริการของ
อุตสาหกรรมโรงแรมโดยใช้เทคนิค IPA ดังนั้น จะเห็นได้ว่า ในสภาวะแวดล้อมที่การแข่งขันมีเพ่ิมมาก
ขึ้นนั้น การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของระดับความส าคัญและระดับความสามารถของสินค้าหรือ
บริการถือเป็นส่วนประกอบของความส าเร็จที่ไม่สามารถปฏิเสธได้ 
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 IPA มีข้อได้เปรียบในการประเมินผลการยอมรับของผู้บริโภค ซึ่งในโปรแกรมทางการตลาด
เป็นการประเมินที่มีต้นทุนต่ า เทคนิคการประเมินเข้าใจง่าย และให้ข้อมูลเชิงลึกที่ส าคัญในแง่ของส่วน
ประสมการตลาดกับกิจการ กิจการสามารถมุ่งความสนใจไปยังส่วนที่ควรปรับปรุงให้ดีขึ้น ลักษณะที่
น่าสนใจของ IPA คือ ผลที่ได้สามารถแสดงออกมาในรูปที่ง่ายต่อการแปรผล ในรูปแบบของกราฟ 2 
มิติ จากคุณลักษณะต่าง ๆ ซึ่งมาจากมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) Martilla and James 
1977 (อ้างใน รัตนา กิจเจริญ, 2552) ดังตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.1: แสดงตาราง IPA 
 

Quadrant 1 
ต้องให้ความสนใจ 
High importance 
Low performance 

Quadrant 2 
พึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์และบริการ 

High importance 
High performance 

Quadrant 3 
ไม่ต้องให้ความส าคัญมาก 

Low importance 
Low performance 

Quadrant 4 
ให้บริการได้ดีมาก แต่ลูกค้าไม่ค่อยให้

ความส าคัญ 
Low importance 

High performance 

 
ที่มา: รัตนา กิจเจริญ. (2552). ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ 
       ผลิตภัณฑ์ของบริษัท โรงงานลักก้ีสตาร์การทอ จ ากัด. การค้นคว้าอิสระปริญญามหาบัณฑิต,     
       มหาวิทยาลัยเชียงใหม.่ 
 
 เมื่อน าค่าความคาดหวังและความคิดเห็นมาเปรียบเทียบกันในแต่ละคุณสมบัติผลลัพธ์ที่ได้ตก
อยู่ใน Quadrant ใด ๆ จะสามารถอธิบายความหมายได้ดังนี้ 
 Quadrant 1 (Concentrate Here) คือ คุณลักษณะที่มีความส าคัญต่อลูกค้าและไม่ได้รับ
การตอบสนองเพียงพอ 
 Quadrant 2 (Keep up the good work) คือ ผู้ให้บริการสามารถตอบสนองได้เป็นอย่างดี
ในคุณลักษณะที่ลูกค้าให้ความส าคัญมาก 
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 Quadrant 3 (Low priority) คือ ผลิตภัณฑ์คุณภาพต่ าหรือมีบริการต่ า ในคุณลักษณะที่ไม่
ส าคัญต่อลูกค้า ผู้ให้บริการสามารถเลื่อนการปรับปรุงออกไปก่อน 
  Quadrant 4 (Possible over skill) คือ ผู้ให้บริการให้ความส าคัญมากเกินความจ าเป็นใน
คุณลักษณะที่มีความส าคัญน้อยต่อการตัดสินใจของลูกค้า 
 กล่าวโดยสรุปคือ การวิเคราะห์ความคาดหวังและความพึงพอใจด้วยวิธีการประเมินแบบ IPA 
จะช่วยให้ง่ายต่อการเข้าในการเปรียบเทียบผลของความคาดหวังและความพึงพอใจ โดยผู้วิจัยจะน า
แนวคิดดังกล่าวไปใช้ในก าหนดกรอบค าถาม รวมถึงใช้ในการวิเคราะห์และประเมินผลความคาดหวัง
และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เป็นประชากรที่ใช้ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยว ซึ่งมีการวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 วราภรณ์ สุขแสนชนานันท์ (2559) วิจัยเรื่อง ความคาดหวังและความพึงพอใจของ
นักท่องเที่ยวต่อการบริการโฮมสเตย์ในเกาะยอ มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความคาดหวัง
และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อการใช้บริการโฮมสเตย์ ในเกาะยอ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้งานวิจัย 
ได้แก่ นักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการโฮมสเตย์ในเกาะยอ จังหวัดสงขลาในช่วงปี พ.ศ. 2556-2557 
จ านวน 260 ตัวอย่าง ค านวณจากสูตรของ W.G. Cochram ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ± 5% ท า
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย น าเสนอผลการเปรียบเทียบระหว่าง
ความคาดหวังและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อการใช้บริการด้วยเทคนิค Importance 
Performance Analysis (IPA) และทดสอบสมมติฐานการวิจัยด้วยค่าสถิติ t-test ผลการวิจัยพบว่า 
คะแนนเฉลี่ยความคาดหวัง และความพึงพอใจในปัจจัยทางด้านตลาด 7Ps ของนักท่องเที่ยวต่อการใช้
บริการโฮมสเตย์ในเกาะยอ อยู่ในระดับมาก แต่คะแนนความพึงพอใจมีค่าต่ ากว่าคะแนนความ
คาดหวังทั้งในภาพรวมและปัจจัยย่อย โดยที่คะแนนเฉลี่ยความคาดหวังอยู่ในช่วง 3.75-3.97 คะแนน 
ส่วนคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจอยู่ในช่วง 3.40-3.79 คะแนน เมื่อท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบ
คะแนนเฉลี่ยความคาดหวังและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อการใช้บริการโฮมสเตย์ในเกาะยอ
แต่ละด้านด้วยเทคนิค IPA คะแนนเฉลี่ยความคาดหวังและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวอยู่ใน 
Quadrant II ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการ 
ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ แสดงว่า มีความสมดุลระหว่างความคาดหวังของ
นักท่องเที่ยวกับความสามารถในการให้บริการของโฮมสเตย์ในการสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึน ส่วน
ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ใน Quadrant I แสดงว่า ความคาดหวังของนักท่องเที่ยวไม่ได้รับการ
ตอบสนองอย่างเพียงพอ ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวมีความคาดหวังและ
ความพึงพอใจต่อการบริการโฮมสเตย์ ในแต่ละปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้าน
บุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 

ศึกษา 
พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ลักษณะทางประชากร 

- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage  

ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage  

ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
- ด้านเนื้อหา 
- ด้านการแนะน าข้อมูล 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

การศึกษาเรื่อง "พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร" เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยได้
ออกแบบการศึกษาให้ครอบคลุมถึงวัตถุประสงค์การศึกษา 1) เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษา
ลักษณะประชากรศาสตร์ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อความ
พึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวกับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และ 4) เพ่ือศึกษาการจัดตั้งธุรกิจ “บ้านน้้า
เคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท” และเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนในทุกด้าน ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามด้วย
ตนเอง ซ่ึงมีข้ันตอนของด้าเนินการศึกษา ดังนี้ 

3.1 การเลือกกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.4 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล  
3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

3.1 การเลือกกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
3.1.1 ประชากร 
ประชากรอายุตั้งแต่ 18-44 ปี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จ้านวน 26,196,512 คน โดย

แบ่งเป็นเพศชาย จ้านวน 13,146,414 คน และเพศหญิง จ้านวน 13,050,098 คน (ระบบสถิติ
ทางการทะเบียน, 2561) 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
การก้าหนดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยในครั้งนี้ เพ่ือให้ได้จ้านวนกลุ่มตัวอย่างที่จะสามารถมา

เป็นตัวแทนกลุ่มประชากรได้ ทั้งนี้การก้าหนดขนาดของกลุ่มอย่าง (Sample Size) ได้อย่างมี
หลักเกณฑ ์จึงได้ค้านวณตามหลักผันแปรร่วมระหว่างขนาดกลุ่มตัวอย่างกับความคาดเคลื่อนที่เกิด
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จากการสุ่มตัวอย่างตามสูตร ก้าหนดขนาดตัวอย่างของ Taro Yamane (1967, p.729) โดยก้าหนด
ความเชื่อมั่นไว้ที่ 95% และค่าความคาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่าง 5% จะได้กลุ่มตัวอย่างจ้านวน 
400 คน 
 
ตารางที่ 3.1: ตารางการก้าหนดขนาดตัวอย่างของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
  

  
ที่มา: Yamane. (1967). Taro Statistic: An Introductory Analysis. New York: Harper & row. 

 ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการสุ่มเท่ากับ 400 คน ดังนั้นการท้าวิจัยครั้งนี้ จึงได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน 
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 3.1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ในการสุ่มตัวอย่างในครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
เพ่ือให้ได้แบบสอบถามท่ีมีลักษณะตรงกับความต้องการ โดยการส่งลิงก์แบบสอบถามไปยังสมาชิกใน 
Facebook Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker ที่ผู้วิจัยท้าการศึกษา จ้านวน
ทั้งสิ้น 400 คน 
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.2.1 การสร้างเครื่องมือ 
 เครื่องที่ใช้ในการวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นให้ครอบคลุมตามวัตถุประสงค์
และเนื้อหา มีข้ันตอนดังนี้ 
  3.2.1.1 ศึกษาค้นคว้าต้ารา เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาข้อมูลในการ
สร้างแบบสอบถาม 
  3.2.1.2 ก้าหนดขอบเขตและโครงสร้างเนื้อหาให้ครอบคลุมตัวแปรที่ศึกษา แล้ว
น้ามาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจัยและถูกต้องตามเกณฑ์ 
  3.2.1.3 สร้างข้อถาม โดยน้าข้อมูลมาสร้างเป็นข้อค้าถามแบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Rating Scale) โดยมีระดับการประเมิน 5 ระดับ 
  3.2.1.4 น้าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนไปหาความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content 
validity) เพ่ือตรวจสอบความครอบคลุมของเนื้อหา โดยได้รับการตรวจทานและแนะน้าจากอาจารย์
ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญ แล้วแก้ไขแบบสอบถาม 
  3.2.1.5 ทดสอบเครื่องมือโดยน้าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ 
(Try out) กับผู้ตอบแบบสอบถามในวัยเดียวกันกับกลุ่มตัวอย่างที่มหาวิทยาลัยกรุงเทพ กล้วยน้้าไท 
จ้านวน 20 คน 
 3.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูลส้าหรับการวิจัยเชิงปริมาณในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ 1) การ
รวบรวมข้อมูลจาก Facebook Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker                     
2) แบบสอบถามปลายปิด มีรายละเอียดดังนี้ 
  1) การรวบรวมข้อมูลจาก Facebook Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ 
theTripPacker ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยจะศึกษาการตลาดของ Facebook Fanpage ดังกล่าวใน
ด้านการสร้างเนื้อหา (Content) เกี่ยวกับข้อมูลรีวิวที่พัก รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว เนื้อหาเก่ียวกับ
ต่างประเทศ และให้ความรู้หรืออ่ืน ๆ และเมื่อได้ข้อมูลตามต้องการผู้วิจัยจะท้าการวิเคราะห์ข้อมูล
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามต่อไป  
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  2) แบบสอบถามปลายปิด ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้จัดล้าดับเนื้อหา
แบบสอบถามให้ครอบคลุมข้อมูลที่ต้องการ โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน รายละเอียดดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคล มีลักษณะเป็นข้อค้าถามแบบเลือกตอบ
เพียง 1 ค้าตอบ และแบบเติมข้อความ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการใช้บริการ Facebook Fanpage ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยว มีลักษณะเป็นข้อค้าถามแบบเลือกตอบเพียง 1 ค้าตอบ และแบบเลือกตอบได้
มากกว่า 1 ค้าตอบ  
  ส่วนที่ 3 แบบสอบถามประเมินระดับของความพึงพอใจในการใช้ Facebook 
Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker มีลักษณะเป็นข้อค้าถามแบบประมาณค่า 
(Rating Scale) 5 ระดับ ตามวิธีของ Likert scale ซึ่งจะแบ่งให้ผู้ตอบแบบสอบถามประเมิน 2 ส่วน 
คือ 1) ด้านเนื้อหา 2) ด้านการแนะน้าข้อมูล โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามประเมินความรู้สึกของตนเอง
ตามมาตราส่วนประมาณค่า โดยใช้น้้าหนักความส้าคัญ แบ่งเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 
   คะแนน 5 มีค่า  พึงพอใจมากที่สุด 
   คะแนน 4 มีค่า พึงพอใจมาก 
   คะแนน 3 มีค่า พึงพอใจปานกลาง 
   คะแนน 2 มีค่า พึงพอใจน้อย 
   คะแนน 1 มีค่า ไม่พึงพอใจเลย 
และผู้วิจัยได้ก้าหนดการให้คะแนน ดังนี้ 
  ค่าเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง  มากที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง  มาก 
  ค่าเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง  ปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง  น้อย 
  ค่าเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง  ไม่มีผลเลย 
 
 3.2.3 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เมื่อสร้างแบบสอบถามเสร็จเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยได้น้า
เครื่องมือดังกล่าวไปทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) โดยขั้นตอนใน
การทดสอบของเครื่องมือ ดังนี้ 
  3.2.3.1 การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยน้าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไป
น้าเสนอกับอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญ เป็นผู้ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา 
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(Content Validity) ความเที่ยงตรงตามโครงสร้าง (Construct Validity) ตลอดจนความเหมาะสม
ของภาษาที่ใช้ (Wording) เพ่ือขอค้าแนะน้ามาปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง เพื่อการน้าไปเก็บข้อมูลจริง 
  3.2.3.2 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้น้าแบบสอบถามที่แก้ไขแล้ว
ไปทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยน้าไปทดสอบก่อนน้าไปใช้จริง (Pretest) กับผู้ตอบ
แบบสอบถามในวัยเดียวกันกับกลุ่มตัวอย่างที่มหาวิทยาลัยกรุงเทพ กล้วยน้้าไท จ้านวน 20 คน 
 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลปฐมภูมิ การเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท้าการเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร ระหว่างเดือนกันยายนถึงพฤศจิกายน จ้านวน 400 
ชุด โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง Google 
 ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของกลุ่มประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ในการใช้สื่อ Facebook Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker 
โดยมีการศึกษาค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ ที่มีผู้จัดท้า และรวบรวมไว้จากหน่วยงานต่าง ๆ เช่น หนังสือ
วารสาร ผลงานวิจัย และสื่อสิ่งพิมพ์ จากหอสมุดของมหาวิทยาลัยหรือสถาบันต่าง ๆ  
 
3.4 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล  
 ผู้วิจัยใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 เดือน โดยผู้วิจัยจะน้าข้อมูลที่ได้จากการเก็บ
แบบสอบถาม จ้านวน 400 ชดุ มาตรวจสอบความถูกต้องและลงรหัสก่อนน้ามาประมวลผล โดยมี
ขั้นตอนในการประมวลผลข้อมูล ดังนี้ 
 3.4.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ท้าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม
ทั้งหมดท่ีได้รับกลับคืนมาจากกลุ่มตัวอย่าง โดยคัดแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก 
 3.4.2 การลงรหัสข้อมูล (Coding) น้าข้อมูลของแบบสอบถามท้ังหมดมาแปรเป็นสัญลักษณ์
ตัวเลขแทนค่าตัวแปรต่างๆ และท้าการลงรหัสตามที่ได้ก้าหนดไว้ 
 3.4.3 การบันทึกข้อมูล น้าแบบสอบถามที่ผ่านการลงรหัสแล้ว มาบันทึกและวิเคราะห์ค่าทาง
สถิติ โดยโปรแกรมส้าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
 
3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้ง 400 ชุดเรียบร้อยผู้วิจัยจะน้าข้อมูลไปประมวลผล และลง
รหัสประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส้าเร็จรูป SPSS เพ่ือค้านวณและวิเคราะห์ค่าทางสถิติที่เกี่ยวข้องกับ
งานวิจัย มีรายละเอียดดังนี้  
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 3.5.1 วิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้การแจกแจงความถี่ แสดง
ตารางร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อค้านวณและวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งมีรายละเอียด 
ดังนี้ 
  3.5.1.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  3.5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 1) ช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว 2) ความบ่อย
การใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว 3) ความถี่
เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน 4) ช่องทางในการเข้า
ชม Facebook Fanpage 5) ประเภทรูปแบบการน้าเสนอของ Facebook Fanpage ที่สนใจ                   
6) ประโยชน์จากการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook Fanpage 7) ความสนใจใน
ร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ               
8) วัตถุประสงค์ท่ีใช้ Facebook Fanpage 9) รูปแบบเนื้อหา (Content) ที่สนใจและหยุดอ่าน               
10) Facebook Fanpage เกี่ยวกับการท่องเที่ยวที่ให้ความสนใจหรือกดติดตาม 
  3.5.1.3 ข้อมูลความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage  ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นความพึงพอใจจากการใช้บริการ Facebook Fanpage 
Chillpainai หรือท่องเที่ยวสะดุดตา Sadoodta หรือ theTripPacker ประกอบด้วย ด้านเนื้อหา และ
ด้านการแนะน้าข้อมูล 
 3.5.2 วิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential statistics) เป็นการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งจะใช้การ
วิเคราะห์สถิติ T-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) เพ่ือทดสอบ
สมมติฐานในการวิจัย คือ 1) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวแตกต่างกัน และ 2) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยวแตกต่างกัน และการวิเคราะห์สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product 
moment correlation coefficient) เพ่ือทดสอบสมมติฐานในการวิจัย คือ พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ซึ่งเกณฑ์ในการแปลความหมายค่าประสิทธ์สหสัมพันธ์เป็นดังนี้ (Bartz, 1999 อ้างในปิยะ
ฉัตร พรหมมา, 2556) 
 ค่าสหสัมพันธ์ที่ 0.20 หรือต่้ากว่า  มีระดับความสัมพันธ์ต่้ามาก 
 ค่าสหสัมพันธ์ที่ 0.21 ถึง 0.40  มีระดับความสัมพันธ์ต่้า 
 ค่าสหสัมพันธ์ที่ 0.41 ถึง 0.60  มีระดับความสัมพันธ์ปานกลาง 
 ค่าสหสัมพันธ์ที่ 0.61 ถึง 0.80  มีระดับความสัมพันธ์สูง 
 ค่าสหสัมพันธ์ที่ 0.81 หรือสูงกว่า  มีระดับความสัมพันธ์สูงมาก 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาเรื่อง "พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร" เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ทั้งนี้
เพ่ือเป็นแนวทางในการด้าเนินธุรกิจการจัดตั้งธุรกิจบ้านน้้าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ให้ตอบรับ
ความต้องการของผู้บริโภค โดยให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ ได้แก่ 1) เพ่ือศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตร์ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อพฤติกรรม
การใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้
สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวกับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 4) เพ่ือศึกษาการ
จัดตั้งธุรกิจ “บ้านน้้าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท” ซ่ึงผลการศึกษาน้าเสนอตามล้าดับ ดังนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่

ท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา

สถานที่ท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่

ท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่

ท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 3 พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวมี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณสรุปได้ ดังนี้ 
4.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
ตารางที่ 4.1: จ้านวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนก 
                 ตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 124 31.00 
หญิง 276 69.00 

รวม 400 100 
 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ้านวน 276 คน คิดเป็น     

ร้อยละ 69.00 ส่วนเพศชาย จ้านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 
 

ตารางที่ 4.2: จ้านวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนก 
                 ตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต่้ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 44 11.00 

21-28 ปี 212 53.00 

29-35 ปี 84 21.00 
มากกว่า 35 ปี 60 15.00 

รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-28 ปี จ้านวน 212 คน คิด
เป็นร้อยละ 53.00 รองลงมา ได้แก่ อายุ 29-35 ปี จ้านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 อายุมากกว่า 
35 ปี จ้านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และอายุต่้ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จ้านวน 44 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.00 ตามล้าดับ 
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ตารางที่ 4.3: จ้านวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนก 
                 ตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต่้ากว่า/เทียบเท่ามัธยมศึกษาปีที่ 6 16 4.00 

ปริญญาตรี/เทียบเท่าปริญญาตรี 308 77.00 
ปริญญาโท 76 19.00 

สูงกว่าปริญญาโท 0 0 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี/ 
เทียบเท่าปริญญาตรี จ้านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.00 รองลงมา ได้แก่ ระดับการศึกษาปริญญา
โท จ้านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 และระดับการศึกษาต่้ากว่า/เทียบเท่ามัธยมศึกษาปีที่ 6 
จ้านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล้าดับ 
 
ตารางที่ 4.4: จ้านวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนก 
                 ตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 76 19.00 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 20 5.00 

พนักงานเอกชน 156 39.00 
รับจ้างทั่วไป 20 5.00 

ธุรกิจส่วนตัว 120 30.00 

อ่ืน ๆ 8 2.00 
รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน จ้านวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมา ได้แก่ ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ้านวน 120 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 30.00 อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอาชีพรับจ้างทั่วไป มีจ้านวน 20 คนเท่ากัน คิดเป็น
ร้อยละ 5.00 เท่ากัน ส่วนจ้านวนน้อยที่สุด คือ อาชีพอ่ืน ๆ จ้านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 
 
ตารางที่ 4.5: จ้านวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนก 
                 ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่้ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 92 23.00 
15,001 บาท-20,000 บาท 100 25.00 

20,001 บาท-25,000 บาท 92 23.00 
มากกว่า 25,000 บาท 116 29.00 

รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้มากกว่า 25,000 บาท จ้านวน 
116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 รองลงมา ได้แก่ รายได้ 15,001 บาท-20,000 บาท จ้านวน 100 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.00 ส่วนรายได้ท่ีมีน้อยที่สุดเท่ากัน คือ รายได้ต่้ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท และ
รายได้ 20,001 บาท-25,000 บาท มีจ้านวน 92 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 23.00 เท่ากัน 

 
4.2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 1) ช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว 2) ความบ่อยการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว 3) ความถี่เข้าใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน 4) ช่องทางในการเข้าชม 
Facebook Fanpage 5) ประเภทรูปแบบการน้าเสนอของ Facebook Fanpage ที่สนใจ                         
6) ประโยชน์จากการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook Fanpage 7) ความสนใจใน
ร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ                 
8) วัตถุประสงค์ท่ีใช้ Facebook Fanpage 9) รูปแบบเนื้อหา (Content) ที่สนใจและหยุดอ่าน               
10) Facebook Fanpage เกี่ยวกับการท่องเที่ยวที่ให้ความสนใจ หรือกดติดตาม 
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ตารางที่ 4.6: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามช่วงเวลาพฤติกรรมการ 
                 ท่องเที่ยว  
 

ช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว จ านวน (คน) ร้อยละ 
เทีย่วทุกวันหยุดสุดสัปดาห์ (เสาร์-อาทิตย์) 124 31.00 

เที่ยวในโอกาสวันหยุดนักขัตฤกษ์ 132 33.00 
เที่ยวเดือนละ 1 ครั้ง (เช่น ช่วงเงินเดือนออก) 96 24.00 

อ่ืน ๆ 48 12.00 

รวม 400 100 
  
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เที่ยวในโอกาสวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
จ้านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมา ได้แก่ เที่ยวทุกวันหยุดสุดสัปดาห์ (เสาร์-อาทิตย์) 
จ้านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 เที่ยวเดือนละ 1 ครั้ง (เช่น ช่วงเงินเดือนออก) จ้านวน 96 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.00 และอ่ืน ๆ จ้านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
 
ตารางที่ 4.7: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามความบ่อยการใช้สื่อ Facebook  
                 Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว  
 

ความบ่อยการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ใช้เป็นประจ้า 4 1.00 
ใช้เป็นบางครั้ง (บ่อยแต่ไม่ประจ้า) 108 27.00 

นาน ๆ ทีถึงใช้ 172 43.00 

ไม่เคยใช้เลย 116 29.00 
รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว คือ นาน ๆ ทีถึงใช้ จ้านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.00 รองลงมา ได้แก่ ไม่เคยใช้เลย จ้านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 ใช้เป็นบางครั้ง (บ่อยแต่
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ไม่ประจ้า) จ้านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และใช้เป็นประจ้า จ้านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.00 ตามล้าดับ 

 
ตารางที่ 4.8: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook  
                 Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน  
 

ความถี่เข้าใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1-3 ครั้ง 188 47.00 

4-6 ครั้ง 96 24.00 
7-9 ครั้ง 60 15.00 

10 ครั้งข้ึนไป 56 14.00 

รวม 400 100 
  
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีเข้าใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 1-3 ครั้งต่อ 1 เดือน จ้านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.00 รองลงมา ได้แก่ ความถี่ 4-6 ครั้งต่อ 1 เดือน จ้านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 ความถี่    
7-9 ครั้ง จ้านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และความถ่ี 10 ครั้งข้ึนไป จ้านวน 56 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.00 
 
ตารางที่ 4.9: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามช่องทางในการเข้าชม  
                 Facebook Fanpage 
 

ช่องทางในการเข้าชม  
Facebook Fanpage 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

รับชมบนหน้า New Feed ของท่านเอง 156 39.00 

รับชมจากการเข้า Fanpage โดยตรง 84 21.00 
รับชมผ่านการ Share ของเพ่ือน 136 34.00 

อ่ืน ๆ (เช่น มีเพื่อน Tag มาให้) 24 6.00 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่องทางในการเข้าชม Facebook 
Fanpage คือ รับชมบนหน้า New Feed ของท่านเอง จ้านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 
รองลงมา ได้แก่ รับชมผ่านการ Share ของเพ่ือน จ้านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รับชมจาก
การเข้า Fanpage โดยตรง จ้านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 และอ่ืน ๆ (เช่น มีเพื่อน Tag มาให้) 
จ้านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามล้าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามประเภทรูปแบบการน้าเสนอ  
                  ของFacebook Fanpage ที่สนใจ 
 

ประเภทรูปแบบการน าเสนอของ 
Facebook Fanpage ที่สนใจ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

โพสต์ที่มีแต่ตัวอักษร/สเตตัส 0 0 

โพสต์ที่มี 1 รูปภาพ 68 17.00 

โพสต์ที่มีหลายรูปภาพ/อัลบั้ม 224 56.00 
โพสต์ที่มีวิดีโอ 108 27.00 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจ Facebook Fanpage ที่มี
ประเภทรูปแบบที่น้าเสนอ คือ โพสต์ที่มีหลายรูปภาพ/อัลบั้ม จ้านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 
รองลงมา ได้แก่ โพสต์ที่มีวิดีโอ จ้านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และโพสต์ที่มี 1 รูปภาพ 
จ้านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 ตามล้าดับ 
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ตารางที่ 4.11: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามประโยชน์จากการแสวงหา 
                  สถานที่ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook Fanpage  
 

ประโยชน์จากการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook 

Fanpage 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

ท้าให้ระยะเวลาในการวางแผนก่อน 
จะไปเที่ยวแต่ละครั้งสั้นลง 

104 26.00 

ช่วยจ้ากัดงบประมาณในแต่ละครั้งได้ดี 72 18.00 

ช่วยจัดสรรระยะเวลาในการเดินทาง 
เช่น เส้นทางลัด 

60 15.00 

มีการแนะน้าร้านอาหารเด็ด ๆ  
และสถานที่ท่องเที่ยวในละแวกใกล้เคียง 

164 41.00 

รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ประโยชน์จากการแสวงหาสถานที่ 
 ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook Fanpage เนื่องจากมีการแนะน้าร้านอาหารเด็ด ๆ และสถานที่
ท่องเที่ยวในละแวกใกล้เคียง จ้านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา ได้แก่ ท้าให้ระยะเวลา
ในการวางแผนก่อนจะไปเที่ยวแต่ละครั้งสั้นลง จ้านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ช่วยจ้ากัด
งบประมาณในแต่ละครั้งได้ดี จ้านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 และช่วยจัดสรรระยะเวลาในการ
เดินทาง เช่น เส้นทางลัด จ้านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 ตามล้าดับ 
 
ตารางที่ 4.12: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามความสนใจในร้านอาหาร 
                  ละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ  
 

ความสนใจในร้านอาหารละแวก
ใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่สนใจเลย 0 0 

สนใจแค่บางครั้ง 128 32.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามความสนใจในร้านอาหาร 
                         ละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยว  
                         นั้น ๆ  
 

ความสนใจในร้านอาหารละแวก
ใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

สนใจมาก 192 48.00 

สนใจมากที่สุด 80 20.00 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความสนใจมากในร้านอาหารละแวก 
ใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ จ้านวน 192 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา ได้แก่ สนใจแค่บางครั้ง จ้านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 และ
สนใจมากที่สุด จ้านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 
 
ตารางที่ 4.13: จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ้าแนกตามวัตถุประสงค์ท่ีใช้ Facebook  
                  Fanpage 
 

วัตถุประสงค์ที่ใช้ Facebook 
Fanpage 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ดูรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวยอดนิยม/ 
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ ๆ 

192 48.00 

ติดตามข่าวสาร/เทรนด์                  
การท่องเที่ยวในปัจจุบัน 

116 29.00 

เข้าชม Facebook Fanpage ใน
เวลาว่าง เพ่ือความบันเทิงเท่านั้น 

56 14.00 

มองหาสิทธิพิเศษจาก Facebook 
Fanpage (ส่วนลด/โปรโมชั่น/ 

กิจกรรมแจกรางวัล) 
36 9.00 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดูรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวยอดนิยม/ 
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ ๆ จ้านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา ได้แก่ ติดตาม
ข่าวสาร/เทรนด์การท่องเที่ยวในปัจจุบัน จ้านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 เข้าชม Facebook 
Fanpage ในเวลาว่าง เพ่ือความบันเทิงเท่านั้น จ้านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และมองหาสิทธิ
พิเศษจาก Facebook Fanpage (ส่วนลด/โปรโมชั่น/กิจกรรมแจกรางวัล) จ้านวน 36 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.00 
 
ตารางที่ 4.14: จ้านวนและร้อยละของค้าตอบ จ้าแนกตามรูปแบบเนื้อหา (Content) ที่สนใจและ 
                  หยุดอ่าน 
 

รูปแบบเนื้อหา (Content) ที่สนใจและหยุดอ่าน จ านวน (ค าตอบ)* ร้อยละ 
แจ้งข่าวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่นที่พักและตั๋วเครื่องบิน 92 8.16 

รีวิวที่พัก เช่น 20 ที่พักภูเก็ต ราคาไม่เกิน 899.- 280 24.82 

รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว เช่น 6 ย่านสุดชิคในโตเกียว 132 11.70 
ให้ความรู้/แจ้งข่าวสาร เช่น เตือนภัยอันตราย 

จากการท่องเที่ยว 
0 0 

อัปเดตกระแส/เทรนด์ต่าง ๆ เช่น 10 ธีมแต่งตัว  
ส้าหรับคนไปเท่ียวยกก๊วน 

128 11.35 

กิจกรรมร่วมสนุก เพ่ือรับของรางวัลหรือสิทธิพิเศษ
ต่าง ๆ 

0 0 

รวม 1128 100 
* เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกรูปแบบเนื้อหา (Content) ที่สนใจและ
หยุดอ่านมากท่ีสุด คือ รีวิวที่พัก เช่น 20 ที่พักภูเก็ต ราคาไม่เกิน 899.- คิดเป็นร้อยละ 24.82 ของ
จ้านวนค้าตอบทั้งหมด รองลงมา ได้แก่ รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว เช่น 6 ย่านสุดชิคในโตเกียว คิดเป็นร้อย
ละ 11.70 ของจ้านวนค้าตอบทั้งหมด อัปเดตกระแส/เทรนด์ต่าง ๆ เช่น 10 ธีมแต่งตัว ส้าหรับคนไป
เที่ยวยกก๊วน คิดเป็นร้อยละ 11.35 ของจ้านวนค้าตอบทั้งหมด และแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่นที่
พักและตั๋วเครื่องบิน คิดเป็นร้อยละ 8.16 ของจ้านวนค้าตอบทั้งหมด ตามล้าดับ 
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ตารางที่ 4.15: จ้านวนและร้อยละของค้าตอบ จ้าแนกตาม Facebook Fanpage เกี่ยวกับการ 
                  ท่องเที่ยวที่ให้ความสนใจ หรือกดติดตาม 
 

Facebook Fanpage เกี่ยวกับการ
ท่องเที่ยวที่ให้ความสนใจ หรือกดติดตาม 

จ านวน (ค าตอบ)* ร้อยละ 

TripTH ทริปไทยแลนด์ 152 14.02 
Chillpainai 264 24.35 

ท่องเที่ยวสะดุดตา Sadoodta 112 10.33 

แบกกล้องเที่ยว 168 15.50 
theTripPacker 132 12.18 

จะเท่ียวไปไหน 96 8.86 
Sneak Out หนีเที่ยว 92 8.49 

Readme.me-ไทย 68 6.27 

รวม 1084 100 
* เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก Facebook Fanpage เกี่ยวกับการ
ท่องเที่ยวที่ให้ความสนใจ หรือกดติดตามมากท่ีสุด คือ Chillpainai คิดเป็นร้อยละ 24.35 ของจ้านวน
ค้าตอบทั้งหมด รองลงมา ได้แก่ แบกกล้องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 15.50 ของจ้านวนค้าตอบทั้งหมด 
ส่วนจ้านวนที่เลือกตอบน้อยที่สุด คือ Readme.me-ไทย คิดเป็นร้อยละ 6.27 ของจ้านวนค้าตอบ
ทั้งหมด 
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4.3 ข้อมูลความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ข้อมูลความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage  ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นความพึงพอใจจากการใช้บริการ Facebook Fanpage Chillpainai 
หรือ ท่องเที่ยวสะดุดตา Sadoodta หรือ theTripPacker ประกอบด้วย ด้านเนื้อหา และด้านการ
แนะน้าข้อมูล 
 
ตารางที่ 4.16: ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook  
                  Fanpage ในการแสวงหาสถานทีท่่องเที่ยว จ้าแนกรายด้านและภาพรวม 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ด้านเนื้อหา 3.91 0.612 มาก 

ด้านการแนะน้าข้อมูล 3.82 0.554 มาก 

ภาพรวมความพึงพอใจ 3.86 0.545 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า ความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยวในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย 3.86 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ความพึง
พอใจด้านเนื้อหามีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด จัดอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย 3.91 รองลงมา คือ ความพึง
พอใจด้านการแนะน้าข้อมูล จัดอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน ค่าเฉลี่ย 3.82 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ตารางที่ 4.17: ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านเนื้อหา 

1. Facebook Fanpage ดังกล่าว ให้ข้อมูลเนื้อหาที่มีประโยชน์ต่อท่าน 12 12 144 168 64 400 3.65 0.889 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 3.00 3.00 36.00 42.00 16.00 100    

2. เนื้อหาที่น้าเสนอบน Facebook Fanpage ดังกล่าว เป็นเนื้อหาที่ท่าน
เข้าใจได้ง่ายว่าทางเพจก้าลังน้าเสนออะไรแก่ท่านอยู่ 

0 8 120 204 68 400 3.83 0.723 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 2.00 30.00 51.00 17.00 100    
3. Facebook Fanpage ดังกล่าว มีความหลากหลายในส่วนของเนื้อหา 
เช่น งบมาก งบน้อย เที่ยวในไทย หรือต่างประเทศ 

0 8 116 180 96 400 3.91 0.777 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 2.00 29.00 45.00 24.00 100    

4. ภาษาในการน้าเสนอเนื้อหามีความน่าสนใจและมีความทันสมัย 20 36 96 172 76 400 3.62 1.048 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 5.00 9.00 24.00 43.00 19.00 100    
 (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านเนื้อหา 

5. มีการน้าเสนอเนื้อหาที่เป็นกระแส/เทศกาล/ฤดูกาลต่างๆ มาเชื่อมโยง
ในการน้าเสนออย่างน่าสนใจ 

4 8 88 176 124 400 4.02 0.837 
 

มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 1.00 2.00 22.00 44.00 31.00 100    

6. ค้าบรรยาย (caption) ประกอบเนื้อหาบน Facebook Fanpage 
ดังกล่าว มีคุณภาพในการน้าเสนอ (ชัดเจน เข้าใจง่าย) 

0 24 104 164 108 400 3.89 0.872 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 6.00 26.00 41.00 27.00 100    
7. รูปภาพ ประกอบเนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว มีคุณภาพ
ในการน้าเสนอ (ชัดเจน เข้าใจง่าย) 

0 4 80 144 172 400 4.21 0.792 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 1.00 20.00 36.00 43.00 100    

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านเนื้อหา 

8. วิดีโอประกอบเนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว มีคุณภาพใน
การน้าเสนอ (ชัดเจน เข้าใจง่าย) 

0 12 96 176 116 400 3.99 0.807 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 3.00 24.00 44.00 29.00 100    

9. โปรโมชั่นที่ Facebook Fanpage ดังกล่าวน้าเสนอ มีความเหมาะสม
กับท่าน (ส่วนลด, สิทธิพิเศษต่างๆ) 

0 12 84 180 124 400 4.04 0.800 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 3.00 21.00 45.00 31.00 100    
10. เนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว ให้ข้อมูลที่สามารถ
ช่วยเหลือหรือไขข้อสงสัยให้กับท่านได้ (เช่น วิธีการเดินทาง) 

0 20 96 192 92 400 3.89 0.812 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 5.00 24.00 48.00 23.00 100    
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 จากตารางที่ 4.17 พบว่า ความพึงพอใจด้านเนื้อหาในประเด็นเกี่ยวกับรูปภาพประกอบ
เนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว มีคุณภาพในการน้าเสนอ (ชัดเจน เข้าใจง่าย) มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุด จัดอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย 4.21 ส่วนประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ภาษาในการ
น้าเสนอเนื้อหามีความน่าสนใจและมีความทันสมัย ค่าเฉลี่ย 3.62 จัดอยู่ในระดับมาก 
 



 

 

ตารางที่ 4.18: ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านการแนะน้า 
                  ข้อมูล 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านการแนะน าข้อมูล 
1. การแนะน้าที่พักจากทาง Facebook Fanpage ดังกล่าว มีช่องทาง
การติดต่อที่สะดวก 

0 8 76 204 112 400 4.05 0.741 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 2.00 19.00 51.00 28.00 100    

2. การแนะน้าสถานที่ท่องเที่ยวจากทาง Facebook Fanpage ดังกล่าว 
ช่วยอ้านวยความสะดวกสบายต่อท่านในการจัดแพลนการท่องเที่ยวได้
เป็นอย่างดี 

0 8 96 224 72 400 3.90 0.701 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 2.00 24.00 56.00 18.00 100    

3. การแนะน้าที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวจากทาง Facebook Fanpage 
ดังกล่าว สามารถช่วยจัดสรรและจ้ากัดงบประมานในการท่องเที่ยวได้ 

0 8 112 204 76 400 3.87 0.731 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 2.00 28.00 51.00 19.00 100    

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านการ 
                        แนะน้าข้อมูล 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านการแนะน าข้อมูล 

4. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การรีวิวที่พัก จาก Facebook 
Fanpage ดังกล่าว 

0 4 144 124 128 400 3.94 0.847 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 1.00 36.00 31.00 32.00 100    
5. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การรีวิวสถานที่เที่ยว จาก 
Facebook Fanpage ดังกล่าว 

0 0 88 208 104 400 4.04 0.693 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 0 22.00 52.00 26.00 100    

6. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท ส่วนลดหรือโปรโมชั่น จาก 
Facebook Fanpage ดังกล่าว 

0 0 104 184 112 400 4.02 0.735 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 0 26.00 46.00 28.00 100    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านการ 
                        แนะน้าข้อมูล 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านการแนะน าข้อมูล 

7. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การให้ความรู้/แจ้งข่าวสาร จาก 
Facebook Fanpage ดังกล่าว 

0 20 148 168 64 400 3.69 0.797 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 0 5.00 37.00 42.00 16.00 100    
8. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การอัพเดตเทรนด์/แฟชั่น/
กระแสการท่องเที่ยวต่างๆ จาก Facebook Fanpage ดังกล่าว 

4 32 160 156 48 400 3.53 0.843 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 1.00 8.00 40.00 39.00 12.00 100    

9. ท่านให้ความสนใจกับกิจกรรมต่างๆที่ทาง Facebook Fanpage 
ดังกล่าวจัดขึ้น 

4 32 164 132 68 400 3.57 0.898 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 1.00 8.00 41.00 33.00 17.00 100    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านการ 
                        แนะน้าข้อมูล 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 

ระดับความพึงพอใจ (จ านวนคน) 

รวม ค่าเฉลี่ย SD แปลผล 
ไม่พึง
พอใจ
เลย 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านการแนะน าข้อมูล 

10. Facebook Fanpage ดังกล่าว มีปฏิสัมพันธ์ที่ดี เช่น ตอบ 
Comment รวดเร็ว 

8 16 176 128 72 400 3.60 0.896 มาก 

จ้านวนร้อยละ (%) 2.00 4.00 44.00 32.00 18.00 100    
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 จากตารางที่ 4.18 พบว่า ความพึงพอใจด้านการแนะน้าข้อมูลในประเด็นเกี่ยวกับการแนะน้า
ที่พักจากทาง Facebook Fanpage ดังกล่าว มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด จัดอยู่
ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย 4.05 ส่วนประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหา
ประเภท การอัพเดตเทรนด์/แฟชั่น/กระแสการท่องเที่ยวต่าง ๆ จาก Facebook Fanpage ดังกล่าว 
ค่าเฉลี่ย 3.53 จัดอยู่ในระดับมาก 
 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากร ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยวแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.19: แสดงผลการเปรียบเทียบช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว จ้าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook 
Fanpage 

เพศชาย (n=124)  เพศหญิง (n=276) T Sig 

ค่าเฉลี่ย SD ค่าเฉลี่ย SD   

ช่วงเวลาพฤติกรรม
การท่องเที่ยว 

2.13 0.979 2.19 1.013 -0.548 0.584 

  
 จากตารางที่ 4.19 พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยวไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.20: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว จ้าแนก 
                  ตามอายุ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ช่วงเวลา
พฤติกรรมการ

ท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

2.905 3 0.968 0.965 0.409 

Within 
Groups 

397.535 396 1.004 
  

Total 400.440 399    

  
 จากตารางที่ 4.20 พบว่า อายุที่แตกต่างกัน มีช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยวไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.21: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว จ้าแนก 
                  ตามระดับการศึกษา 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ช่วงเวลา
พฤติกรรมการ

ท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

13.588 2 6.794 6.972* 0.001 

Within 
Groups 

386.852 397 0.974 
  

Total 400.440 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4.21 พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.22: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว จ้าแนก 
                  ตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ช่วงเวลา
พฤติกรรมการ

ท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

11.804 5 2.361 2.393* 0.037 

Within 
Groups 

388.636 394 0.986 
  

Total 400.440 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4.22 พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน มีช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยวแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.23: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว จ้าแนก 
                  ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ช่วงเวลา
พฤติกรรมการ

ท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

19.625 3 6.542 6.803* 0.000 

Within 
Groups 

380.815 396 0.962 
  

Total 400.440 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีช่วงเวลาพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 



57 

 

ตารางที่ 4.24: แสดงผลการเปรียบเทียบความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา 
                  สถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว จ้าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook 
Fanpage 

เพศชาย (n=124)  เพศหญิง (n=276) T Sig 
ค่าเฉลี่ย SD ค่าเฉลี่ย SD   

ความบ่อยการใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวก่อน

ตัดสินใจท่องเที่ยว 

2.81 0.823 3.09 0.738 -3.252* 0.001 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.24 พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4.25: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage  
                  ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว จ้าแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig 

ความบ่อยการใช้
สื่อ Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวก่อน

ตัดสินใจท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

26.692 3 8.897 16.517* 0.000 

Within 
Groups 

213.308 396 0.539 
  

Total 240.000 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.25 พบว่า อายุที่แตกต่างกัน มีความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4.26: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage  
                  ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว  จ้าแนกตามระดับการศึกษา 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความบ่อยการใช้
สื่อ Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวก่อน

ตัดสินใจท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

10.042 2 5.021 8.668* 0.000 

Within 
Groups 

229.958 397 0.579 
  

Total 240.000 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความบ่อยการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
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ตารางที่ 4.27: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage  
                  ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว จ้าแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความบ่อยการใช้
สื่อ Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวก่อน

ตัดสินใจท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

29.400 5 5.880 11.001* 0.000 

Within 
Groups 

210.600 394 0.535 
  

Total 240.000 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.27 พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน มีความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage 
ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4.28: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage  
                  ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว จ้าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ  
                  เดือน 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความบ่อยการใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวก่อน

ตัดสินใจท่องเที่ยว 

Between 
Groups 

15.066 3 5.022 8.842* 0.000 

Within 
Groups 

224.934 396 0.568 
  

Total 240.000 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.28 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความบ่อยการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.29: แสดงผลการเปรียบเทียบความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา 
                  สถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน จ้าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook 
Fanpage 

เพศชาย (n=124)  เพศหญิง (n=276) T Sig 

ค่าเฉลี่ย SD ค่าเฉลี่ย SD   

ความถี่เข้าใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวต่อ 

1 เดือน 

1.58 0.912 2.13 1.117 -5.190* 0.000 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.29 พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือนแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.30: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความถ่ีเข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน 
                  การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน จ้าแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความถี่เข้าใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวต่อ  

1 เดือน 

Between 
Groups 

31.309 3 10.436 9.391* 0.000 

Within 
Groups 

440.051 396 1.111 
  

Total 471.360 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.30 พบว่า อายุที่แตกต่างกัน มีความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือนแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.31: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความถ่ีเข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน 
                  การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน จ้าแนกตามระดับการศึกษา 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความถี่เข้าใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวต่อ 1 

เดือน 

Between 
Groups 

28.221 2 14.111 12.641* 0.000 

Within 
Groups 

443.139 397 1.116 
  

Total 471.360 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.31 พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความถ่ีเข้าใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือนแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4.32: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความถ่ีเข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน 
                  การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน  จ้าแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความถี่เข้าใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวต่อ  

1 เดือน 

Between 
Groups 

23.842 5 4.768 4.198* 0.001 

Within 
Groups 

447.518 394 1.136 
  

Total 
471.360 399 

   

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4.32 พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน มีความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือนแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.33: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความถ่ีเข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน 
                  การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน จ้าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความถี่เข้าใช้สื่อ 
Facebook 

Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวต่อ 1 

เดือน 

Between 
Groups 

30.853 3 10.284 9.245* 0.000 

Within 
Groups 

440.507 396 1.112 
  

Total 
471.360 399 

   

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.33 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือนแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 
ตารางที่ 4.34: แสดงผลการเปรียบเทียบความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ 
                  ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ จ้าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook 
Fanpage 

เพศชาย (n = 124)  เพศหญิง (n = 276) T Sig 

ค่าเฉลี่ย SD ค่าเฉลี่ย SD   

ความสนใจใน
ร้านอาหารละแวก

ใกล้เคียงหรือสถานที่
ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

2.65 0.746 2.99 0.671 -4.352* 0.000 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.34 พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือ
สถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.35: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียง 
                  หรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ จ้าแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความสนใจใน
ร้านอาหาร

ละแวกใกล้เคียง
หรือสถานที่

ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

Between 
Groups 

9.550 3 3.183 6.542* 0.000 

Within 
Groups 

192.690 396 0.487 
  

Total 202.240 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.35 พบว่า อายุที่แตกต่างกัน มีความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือ
สถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.36: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียง 
                  หรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ จ้าแนกตาม 
                  ระดับการศึกษา 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig 

ความสนใจใน
ร้านอาหาร

ละแวกใกล้เคียง
หรือสถานที่

ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

Between 
Groups 

4.802 2 2.401 4.828* 0.008 

Within 
Groups 

197.438 397 0.497 
  

Total 202.240 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.36 พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความสนใจในร้านอาหารละแวก
ใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.37: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียง  
                  หรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ จ้าแนกตาม  
                  อาชีพ 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความสนใจใน
ร้านอาหาร

ละแวกใกล้เคียง
หรือสถานที่

ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

Between 
Groups 

32.045 5 6.409 14.837* 0.000 

Within 
Groups 

170.195 394 0.432 
  

Total 202.240 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.37 พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน มีความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือ
สถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.38: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียง 
                  หรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ จ้าแนกตาม  
                  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการใช้สื่อ  
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ความสนใจใน
ร้านอาหาร

ละแวกใกล้เคียง
หรือสถานที่

ท่องเที่ยวอื่น ๆ 

Between 
Groups 

7.312 3 2.437 4.951* 0.002 

Within 
Groups 

194.928 396 0.492 
  

Total 202.240 399    

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.38 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความสนใจในร้านอาหาร
ละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 2 ลักษณะทางประชากรประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา
สถานที่ท่องเที่ยวแตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.39: แสดงผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ 
                  แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว จ้าแนกตามเพศ 
 

ความพึงพอใจในการ
ใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการ

แสวงหา                    
สถานที่ท่องเที่ยว 

เพศชาย เพศหญิง T Sig 
ค่าเฉลี่ย SD ค่าเฉลี่ย SD   

ด้านเนื้อหา 3.76 0.645 3.97 0.586 -3.258* 0.001 
ด้านการแนะน้า

ข้อมูล 
3.70 0.572 3.87 0.539 -2.873* 0.004 

ภาพรวม 3.73 0.574 3.92 0.522 -3.294* 0.001 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.39 พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา ด้านการแนะน้าข้อมูล และภาพรวมแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.40: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook  
                  Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว จ้าแนกตามอายุ 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ด้านเนื้อหา 

Between 
Groups 

4.057 3 1.352 3.684* 0.012 

Within 
Groups 

145.333 396 0.367 
  

Total 149.390 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.40 (ต่อ): แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook  
                         Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว จ้าแนกตามอายุ 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ด้านการ
แนะน้า
ข้อมูล 

Between 
Groups 

8.380 3 2.793 9.679* 0.000 

Within 
Groups 

114.283 396 0.289 
  

Total 122.664 399    

ภาพรวม 

Between 
Groups 

5.040 3 1.680 5.855* 0.001 

Within 
Groups 

113.613 396 0.287 
  

Total 118.652 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05          
 
 จากตารางที่ 4.40 พบว่า อายุที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา ด้านการแนะน้าข้อมูล และภาพรวมแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.41: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook  
                  Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว จ้าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ด้านเนื้อหา 

Between 
Groups 

21.986 2 10.993 34.254* 0.000 

Within 
Groups 

127.404 397 0.321 
  

Total 149.390 399    

ด้านการ
แนะน้า
ข้อมูล 

Between 
Groups 

10.999 2 5.499 19.552* 0.000 

Within 
Groups 

111.665 397 0.281 
  

Total 122.664 399    

ภาพรวม 

Between 
Groups 

15.829 2 7.914 30.557* 0.000 

Within 
Groups 

102.824 397 0.259 
  

Total 118.652 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.41 พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา ด้านการแนะน้าข้อมูล และ
ภาพรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.42: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook  
                  Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว จ้าแนกตามอาชีพ 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ด้านเนื้อหา 

Between 
Groups 

5.886 5 1.177 3.232* 0.007 

Within 
Groups 

143.504 394 0.364 
  

Total 149.390 399    

ด้านการ
แนะน้า
ข้อมูล 

Between 
Groups 

6.641 5 1.328 4.511* 0.001 

Within 
Groups 

116.022 394 0.294 
  

Total 122.664 399    

ภาพรวม 

Between 
Groups 

6.013 5 1.203 4.207* 0.001 

Within 
Groups 

112.639 394 0.286 
  

Total 118.652 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.42 พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา ด้านการแนะน้าข้อมูลและภาพรวมแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.43: แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook  
                  Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว จ้าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

ความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig 

ด้านเนื้อหา 

Between 
Groups 

9.158 3 3.053 8.620* 0.000 

Within 
Groups 

140.232 396 0.354 
  

Total 149.390 399    

ด้านการ
แนะน้า
ข้อมูล 

Between 
Groups 

7.727 3 2.576 8.874* 0.000 

Within 
Groups 

114.937 396 0.290 
  

Total 122.664 399    

ภาพรวม 

Between 
Groups 

8.000 3 2.667 9.544* 0.000 

Within 
Groups 

110.652 396 0.279 
  

Total 118.652 399    
* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.43 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา ด้านการแนะน้าข้อมูล และ
ภาพรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 3 พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวมี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.44: แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยวกับความ         
                  พึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
 
 Value Sig. 

Pearson Chi-Square  0.109 0.080 

  
 จากตารางที่ 4.44 พบว่า ช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยว ไม่มีความสัมพันธ์กับความพึง
พอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
 
ตารางที่ 4.45: แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage  
                  ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว กับความพึงพอใจในการใช้สื่อ   
                  Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
 

 Value Sig. 

Pearson Chi-Square  0.300* 0.000 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.45 พบว่า ความบ่อยการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต่้ากับความพึงพอใจในการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.46: แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน 
                  การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน กับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook   
                  Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
 

 Value Sig. 

Pearson Chi-Square  0.271* 0.000 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.46 พบว่า ความถี่เข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวต่อ 1 เดือน มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต่้ากับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook 
Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.47: แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียง 
                  หรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ กับความพึง  
                  พอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
 
 Value Sig. 

Pearson Chi-Square  0.271* 0.000 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.47 พบว่า ความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยว   
อ่ืน ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต่้ากับความพึงพอใจ
ในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
 
 
 



บทที่ 5  
การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 

จากการศึกษาข้อมูลการวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยสามารถน าข้อสรุปมาสรุปเป็น
แนวทางในการก าหนดรูปแบบธุรกิจของโครงการจัดตั้งโครงการธุรกิจ บ้านน้ าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์  
รีสอร์ท ดังนี้ 

5.1 รปูแบบการจัดตั้งธุรกิจ 
5.1.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 

มุ่งเป็นผู้น ากลุ่มธุรกิจอีโคฟาร์มในระดับประเทศ ที่มีมาตรฐานการให้บริการที่มี
ประสิทธิภาพ บนพื้นฐานการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสานอย่างยั่งยืน 

5.1.2 พันธกิจ (Mission) 
5.1.2.1 สร้างประสบการณ์การใช้ชีวิตทีใ่กล้ชิดธรรมชาติให้สอดคล้องกับเอกลักษณ์

เฉพาะถิ่นลุ่มแม่น้ านครชัยศรี เพ่ือให้เกิดความประทับใจแก่ผู้ที่เข้ามาใช้บริการ 
5.1.2.2 สร้างเสริมประสบการณ์การเรียนรู้ด้วยการผสานนวัตกรรมการให้บริการที่

แฝงความอบอุ่นแบบครอบครัวภายใต้รูปแบบการท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสาน 
5.1.2.3 สร้างเสริมอาชีพและโอกาสที่มีความหมายให้กับสมาชิกทีมงาน ส่งเสริมและ

สนับสนุนธุรกิจของชาวบ้านในชุมชน 
5.1.2.4 พัฒนาด้านการบริหารและการให้บริการพร้อมมุ่งม่ันขับเคลื่อนธุรกิจให้

เติบโตอย่างยั่งยืน 

5.2 วัตถุประสงค์ 
5.2.1 เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการและส่วนแบ่งทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง ประมาณปี

ละ 15% และเพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไปตามแผนและเป้าหมายที่ได้วางไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
5.2.2 เพ่ือให้สามารถแข่งขันกับผู้ประกอบธุรกิจด้านการให้บริการประเภทเดียวกัน หรือ

ใกล้เคียงได้อย่างทัดเทียมและเหนือชั้นในระดับประเทศ  
5.2.3 เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์ของชาวบ้านและแหล่งท่องเที่ยวของชุมชนให้ได้รับ

ความสนใจมากยิ่งขึ้น เพ่ือให้ชุมชนและโครงการเติบโตไปด้วยกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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5.3 เป้าหมายธุรกิจ 
 เป็นผู้ให้บริการ “อีโคฟาร์ม” ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และสร้าง
ผลลัพธใ์ห้กับชุมชน โดยการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสาน โดยมีบริการครบวงจร สถานที่
มีความสวยงาม มีบรรยากาศที่ดี เพ่ือเสริมสร้างแรงบันดาลใจ และเพ่ือให้การพักผ่อนเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ อีกท้ังยังมีการเผยแพร่องค์ความรู้ด้านการเกษตรส าหรับผู้ที่สนใจ เพ่ือให้สามารถน าไป
ปรับใช้ได้จริงทั้งด้านการปลูกพืชผักเอง หรือความรู้ด้านการเลือกบริโภคอาหารที่จะส่งผลดีต่อสุขภาพ 
หรือพืชผักที่สามารถบ ารุงหรือรักษาโรค เป็นต้น อีกทั้งยังช่วยสร้างเสริมอาชีพของชาวบ้านในชุมชน 
มีการขายสินค้าต่าง ๆ ของชาวบ้านในชุมชน ท าให้ยอดขายสินค้าของชาวบ้านสูงขึ้น โดยการวาง
สินค้าหรือการออกบูธจ าหน่ายสินค้ากับทางโครงการผ่านกิจกรรมต่าง ๆ ของทางโครงการ 
  
5.4 กลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ คือ นักท่องเที่ยวทุกเพศทุกวัยที่มาท่องเที่ยวเป็นกลุ่มครอบครัวหรือ
หมู่คณะ ทีม่ีความชื่นชอบหรือมีไลฟ์สไตล์แสวงหาการพักผ่อน ที่ใกล้ชิดธรรมชาติ และวิถีชีวิตของ
ชาวบ้านในชุมชนนอกเมือง 
 
5.5 รูปแบบการจัดการธุรกิจ 
 5.5.1 โครงสร้างธุรกิจ 
 บ้านน้ าเคียงดิน เป็นธุรกิจด้านอีโคฟาร์ม ส าหรับการพักผ่อนหย่อนใจเชิงเกษตรผสมผสานแก่
นักท่องเที่ยวแห่งใหม่ใน อ.บางเลน จ.นครปฐม บนพื้นที่ 20 ไร่ ท่ามกลางธรรมชาติอันร่มรื่น 
ล้อมรอบด้วยบึงบัวกว้างใหญ่ โดยมีการให้บริการ 2 ด้าน คือ ด้านที่ 1 ที่พัก โดยจะมีการให้บริการที่
พักท้ังหมด 3 รูปแบบ ได้แก่ 1) อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั้น จ านวน 15 ห้อง 2) รถบ้าน จ านวน 5 คัน   
3) บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ จ านวน 5 หลัง ด้านที ่2 สถานที่ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ส าหรับนักท่องเที่ยว
ที่ไม่ได้จองที่พักก็สามารถเข้ามาใช้บริการได้ ซึ่งจากผลการวิจัยข้างต้นจะเห็นได้ว่า ผู้คนส่วนใหญ่มัก
ใช้เวลาในช่วงวันหยุดนักขัตฤกษ์ออกมาท่องเที่ยวพักผ่อน เนื่องจากเป็นเวลาว่างที่มีพร้อม ๆ กัน 
ดังนั้น การบริการจะเน้นไปทางการใช้เวลาอยู่ร่วมกันของครอบครัว เพื่อนฝูง หรือคู่รัก โดยด้านในจะ
มีร้านอาหาร คาเฟ่ ฟาร์มสัตว์ บริการปั่นจักรยาน และเรือถีบ กิจกรรมการนั่งรถอีแต๋นชมสวนและไร่
นา กิจกรรมล่องเรือชมวิถีชีวิตริมฝั่งแม่น้ า และแหล่งเรียนรู้เชิงการเกษตร เช่น การให้ความรู้เกี่ยวกับ
การแปรรูปผักตบชวา แปรรูปผลไม้ต่าง ๆ การสาธิตท าสวน ท านา ปลูกผักสวนครัว รวมไปถึง
กิจกรรมนันทนาการ การเล่นรอบกองไฟ เป็นต้น โดยมีลักษณะโครงสร้างธุรกิจดังนี้ 
 
 



76 
 

ภาพที่ 5.1: โครงสร้างธุรกิจบ้านน้ าเคียงดิน อีโคฟาร์ม 
 

 
 
   
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 5.1: ตารางแสดงต าแหน่งงานและอัตราเงินเดือน 
 

ฝ่าย/ต าแหน่ง อัตราจ้าง เงินเดือน (บาท) 
กรรมการบริหาร 1 50,000 

ผู้จัดการงานบริหาร 1 30,000 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 30,000 
ผู้จัดการงานทั่วไป 1 25,000 

เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน 1 16,000 

(ตารางมีต่อ) 

ฝ่ายบริหาร

ผู้จัดการงาน 
บริหาร

ผู้จัดการฝ่าย
การตลาด

ผู้จัดการงาน  
ท่ัวไป

บัญชีและการเงนิ

Outsource 
ร้านอาหาร/คาเฟ ่

 

- เจ้าหน้าที่บัญชี
และการเงิน 

- เจ้าหน้าที่การ
ฝ่ายการตลาด 
- เจ้าหน้าที่ฝ่าย
ขาย/ 
ประชาสัมพันธ์  
- แอดมิน 
Facebook 
Fanpage/ 
Website  

- เจ้าหน้าที่แผนก
บริหารงานส่วน
หน้า/ห้องพัก/ 
แผนกต้อนรับ/ 
ธุรการ 
- เจ้าหน้าที่ฝ่าย
ปรับปรุงและ
พัฒนา 
  

- เจ้าหน้าที่บุคคล 
- เจ้าหน้าที่จัดซื้อ 
- เจ้าหน้าที่ IT 
- แม่บ้าน 
- คนสวน 
- ช่างซ่อมบ ารุง 
- รปภ. 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ตารางแสดงต าแหน่งงานและอัตราเงินเดือน 
 

ฝ่าย/ต าแหน่ง อัตราจ้าง เงินเดือน (บาท) 

เจ้าหน้าที่แผนกบริหารงานส่วนหน้า/ 
ห้องพัก/แผนกต้อนรับ 

2 15,000 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายปรับปรุงและพัฒนา 1 17,000 
เจ้าหน้าที่ฝ่ายการตลาด 1 17,000 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย/ประชาสัมพันธ์ 1 15,000 

แอดมินเพจและเว็บไซต์ 1 12,000 
เจ้าหน้าที่บุคคล 1 15,000 

เจ้าหน้าที่จัดซื้อ 1 15,000 

เจ้าหน้าที่ IT 1 16,000 
แม่บ้าน 5 9,000 

คนสวน 5 10,000 

ช่างซ่อมบ ารุง 3 12,000 
ผู้รักษาความปลอดภัย 2 10,000 

รวม 439,000 
 
 5.5.2 การมอบหมายงาน 
 ขอบข่ายและหน้าที่ของแต่ละฝ่าย มีดังนี้ 
  5.5.2.1 กรรมการบริหาร  
  มีหน้าที่บริหารและจัดการภาพรวมของธุรกิจ ก าหนดกลยุทธ์ระดับต่าง ๆ ก าหนด
เป้าหมาย ก าหนดนโยบาย บริหารจัดการความเสี่ยง ดูแลผลประโยชน์และตรวจสอบความเรียบร้อย
โดยรวมก าหนดวัฒนธรรมองค์กร รวมถึงการอนุมัติการปรับโครงสร้าง ปรับขึ้นเงินเดือนหรือจัดสรร
ผลประโยชน์ต่าง ๆ ให้กับพนักงานและเจ้าหน้าที่ทุกฝ่าย รวมถึงการประสานงานกับ Outsource
ภายนอก 
  5.5.2.2 ผู้จัดการงานบริหาร 
  มีหน้าที่ในการบริหารและควบคุมการปฏิบัติงานทั้งในส่วนของฟาร์มและรีสอร์ทให้
ด าเนิน ไปตามเป้าหมายและนโยบายที่กรรมการบริหารก าหนดไว้ รวมทั้งเป็นผู้ประสานงานระหว่าง
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ฝ่ายต่าง ๆ ให้สามารถด าเนินงานไปอย่างราบรื่นและสอดคล้องกัน นอกจากนี้มีหน้าที่ในการวาง
แผนการด าเนินงานมอบหมายงานให้ผู้ใต้บังคับบัญชาอย่างถูกต้องและเหมาะสม  
  5.5.2.3 ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
  มีหน้าที่ในการวางแผน ควบคุม และก าหนดกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการ เพ่ือการ
สื่อสารการตลาด วางแผนงบการตลาด ติดต่องานกับคู่ค้าและลูกค้า มอบหมายงานให้กับฝ่ายขาย 
ฝ่ายประชาสัมพันธ์ และแอดมิน อย่างเหมาะสม 
  5.5.2.4 ผู้จัดการงานทั่วไป 
  มีหน้าที่วางแผน แจกแจงงาน และประสานงานให้ผู้ใต้บังคับบัญชาปฏิบัติตาม
นโยบายที่กรรมการบริหารก าหนดไว้ ควบคุมให้ผู้ใต้บังคับบัญชาท างานท่ีได้รับมอบหมายให้ถูกต้อง
และเหมาะสม รวมถึงสร้างความเข้าใจและความสัมพันธ์ที่ดีภายในธุรกิจ 
  5.5.2.5 เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน 
  มีหน้าที่ในการจัดท าข้อมูลเกี่ยวกับงบการเงิน ซึ่งได้แก่ งบดุล งบก าไรขาดทุน งบ
กระแสเงิน ดูแลเรื่องงบประมาณ การเบิกงบในการซื้อของต่าง ๆ และท าบัญชีสรุปยอดค่าใช้จ่าย    
เพ่ือการตัดสินใจในการวางแผนทางการเงิน การอ านวยการ และการควบคุมต่าง ๆ ของธุรกิจ 
  5.5.2.6 เจ้าหน้าที่แผนกบริหารงานส่วนหน้า/ห้องพัก/แผนกต้อนรับ/ธุรการ 
  มีหน้าที่กล่าวทักทายและให้การต้อนรับลูกค้า ลงทะเบียนลูกค้าและจ่ายห้อง จ่าย
กุญแจ คอยตอบข้อซักถามและจัดการเกี่ยวกับเรื่องที่ลูกค้าไม่พอใจ รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับค่าใช้จ่าย
ด้านอาหารและเครื่องดื่มจากห้องอาหารและบาร์ ตลอดจนค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการซักรีด เป็นต้น และ
นอกจากนีย้ังดูแลความเรียบร้อยภายในห้องพักทั้งหมด ทั้งก่อนลูกค้าเข้าใช้บริการและหลังลูกค้าเข้า
ใช้บริการ มีการประสานงานกับฝ่ายอื่นๆอยู่เสมอ เช่น แม่บ้าน ช่างซ่อม เป็นต้น 
  5.5.2.7 เจ้าหน้าที่ฝ่ายปรับปรุงและพัฒนา 
  มีหน้าที่รวบรวมข้อมูล ศึกษา วิเคราะห์ พิจารณาปรับปรุงและบ ารุงรักษาอาณา
บริเวณท่ีอยู่ในเขตฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ทั้งหมด เพ่ือจัดท าแผนงานซ่อมแซม บ ารุงรักษา และ
แผนงานปรับปรุง เพ่ือใช้บริหารจัดการพื้นที่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงการตรวจสอบ ติดตาม 
และประเมินผล การปรับปรุง ซ่อมแซม และบ ารุงรักษาในเขตพ้ืนที่ 
  5.5.2.8 เจ้าหน้าฝ่ายการตลาด 
  มีหน้าที่รับผิดชอบการวางแผนบริหารการตลาด เพ่ือผลตอบแทนทางธุรกิจจากการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และวิเคราะห์การเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมต่อ
สถานการณ์ ตลอดจนการด าเนินกิจกรรม เพ่ือสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจ เช่น ร่วมมือประสานงานกับ
ฝายขาย ฝ่ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ในการจัดกิจกรรมพิเศษเพ่ือส่งเสริมการขาย รวมทั้งอาจมีงานวิจัย
ตลาดเพื่อศึกษาวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด โดยเจ้าหน้าที่ต้องมีความรู้เป็นอย่างดีเกี่ยวกับ
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ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการที่เสนอขายภายในฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ทัง้ของเราและของคู่แข่ง 
วิเคราะห์พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มตลาดต่าง ๆ โดยเฉพาะกลุ่มตลาดเป้าหมาย 
รวมทั้งวิธีการจูงใจอันเหมาะสม นอกจากนั้นยังช่วยในด้านการบริหารรายรับจากห้องพัก ด้วยวิธีการ
ค านวณและก าหนดอัตราราคาและปริมาณการเข้า ซึ่งจัดเป็นกลยุทธ์หนึ่งในการตั้งราคา 
  5.5.2.9 เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย/ประชาสัมพันธ์ 
  มีหน้าที่วิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มลูกค้า วางแผนการขาย และการ
ประชาสัมพันธ์ตรงตามความต้องการ บริหารทีมขาย เพ่ือพิชิตเป้าการขายและดัชนีชี้วัดอ่ืน ๆ ให้
เป็นไปตามทิศทางที่ก าหนด พัฒนาการขายและการประชาสัมพันธ์ให้มีความรู้ มีทักษะการขาย 
เจรจาต่อรองที่ถูกต้อง แสวงหาช่องทางและวิธีการขายและการประชาสัมพันธ์แบบใหม่ ๆ เพื่อ
เสาะหาลูกค้าใหม่อยู่เสมอ และวางแผนในการรักษาฐานลูกค้าเดิม เพ่ือเพ่ิมยอดขายและสร้างความ
พึงพอใจแก่ลูกค้า รวมทั้งศึกษาแนวทางการขายของคู่แข่งขัน ทิศทางการตลาด โปรโมชั่น พฤติกรรม
ผู้บริโภค เพ่ือเพ่ิมโอกาสการขายและพัฒนาประสิทธิภาพ 
  5.5.2.10 แอดมินเพจและเว็บไซต์ 
  มีหน้าที่ในการตอบค าถาม ตอบข้อความแก่ลูกค้าและนักท่องเที่ยวที่เข้ามาสอบถาม
ผ่านทาง Facebook Fanpage และ Website และท าหน้าที่ประสานงานการจองห้องพัก (ถ้ามี) 
รวมถึงการรวบรวมค าติชม ข้อเสนอแนะ มาน าเสนอแก่ผู้บังคับบัญชา 
  5.5.2.11 เจ้าหน้าที่บุคคล 
  มีหน้าที่เก่ียวกับการบริหารงานบุคคล การสรรหาบุคลากร/เจ้าหน้าที่ การจัดจ้าง 
แรงงานสัมพันธ์ การพัฒนาบุคลากร/เจ้าหน้าที่ การจัดสวัสดิการ การจ่ายเงินชดเชย ตามนโยบายของ
กรรมการบริการเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายโดยรวมขององค์กร 
  5.5.2.12 เจ้าหน้าที่จัดซื้อ 
  มีหน้าที่จัดเตรียมของที่จ าเป็นในการท างานทั้งหมด เช่น อุปกรณ์ห้องพัก วัตถุดิบใน
การท างานส่วนต่าง ๆ และท าหน้าที่สรรหาเจรจาต่อรองราคาเพ่ือซื้อของให้ได้ในราคาที่เหมาะสม 
ต้องประสานงานร่วมกับฝ่ายบัญชีเพ่ือเช็คค่าใช้จ่ายที่ถูกต้อง 
  5.5.2.13 เจ้าหน้าที่ IT 
  มีหน้าที่ตรวจเช็คและซ่อมแซมอุปกรณ์ในการท างานทั้งหมด เช่น เครื่อง
คอมพิวเตอร์ ระบบอินเทอร์เน็ต และการสื่อสารต่าง ๆ ให้เป็นระเบียบเรียบร้อย จัดหาโปรแกรม
ส าหรับการท างานขั้นพ้ืนฐาน และในกรณีท่ีไม่สามารถซ่อมแซมได้ต้องท าหน้าที่สรุปงบประมาณ และ
จดัเตรียมสเปกราคาในการส่งซ่อม  
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  5.5.2.14 แม่บ้าน 
  มีหน้าที่ดูแลท าความสะอาดอาคารทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของอาคารท างาน 
อาคารห้องพัก รถบ้าน โฮมสเตย์ เป็นต้น และดูแลความเป็นระเบียบเรียบร้อยโดยรวม 
  5.5.2.15 คนสวน 
  มีหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยในส่วนของสวนหญ้า สวนดอกไม้ ไร่ ฟาร์มสัตว์ที่จัด
แสดงทั้งหมดภายในอาณาบริเวณฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท  
  5.5.2.16 ช่างซ่อมบ ารุง  
  มีหน้าที่ประสานงานกับฝ่ายต่าง ๆ เมื่อเกิดการช ารุดหรือเสียหายของอุปกรณ์
ทั้งหมด ท าหน้าที่ซ่อมแซม ปรับปรุง และแก้ไขตามงานที่ได้รับมอบหมาย 
  5.5.2.17 ผู้รักษาความปลอดภัย 
  มีหน้าที่คอยเฝ้าคิดตาม ระมัดระวังบุคคลที่มีพฤติกรรมที่น่าสงสัยว่าจะขโมย
ทรัพย์สินหรือท าอันตรายบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ท าหน้าที่ติดต่อประสานงานกับเจ้าหน้าที่แผนกอ่ืน ๆ
เกี่ยวกับเรื่องรักษาความปลอดภัยและทรัพย์สินที่สูญหายไป  
 5.5.3 รูปแบบการให้บริการ  
  5.5.3.1 ให้บริการห้องพักทั้งหมด 3 รูปแบบ ได้แก่ อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั้น รถบ้าน 
และบ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ โดยมาพร้อมกิจกรรมของทางโครงการ ได้แก่ ตักบาตรอาหารเช้า, 
ล่องเรือชมวิถีชีวิตของชาวบ้านลุ่มแม่น้ านครชัยศรี, ไหว้พระ 5 วัด, นวดแผนไทย และกิจกรรมเล่น
รอบกองไฟ รวมถึงการเข้าชมในส่วนของฟาร์ม และร่วมกิจกรรมในฟาร์มฟรี โดยรายละเอียดห้องพัก 
มีดังนี้ 
   1) อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั้น จ านวน 30 ห้อง เป็นอาคารที่ตกแต่งสไตล์ Loft 
ผสมผสานกับงานศิลปะ สไตล์นี้มีต้นก าเนิดมาจาก Industrial Style ซึ่งมีต้นแบบมาจากโรงงานหรือ
โกดังในสมัยก่อนเน้นโทนสี น้ าตาล ขาว เทา ด า เล่นกับความเป็น reality โดยจะเน้นโครงสร้างของ
สถาปัตยกรรมภายในเป็นหลัก ตั้งแต่การท าโครงสร้างของอาคาร โครงสร้างหลังคา โครงสร้างของ
เพดาน เสา รวมถึงเหล็กต่าง ๆ ให้ดูมีความดิบ โดยจัดวางพ้ืนที่แบบอิสระปลอดโปร่ง และยังให้
ความส าคัญกับการจัดวางสิ่งของภายในตัวอาคาร ด้วยเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ เพื่อให้แสดงเสน่ห์ของ
สถาปัตยกรรมสไตล์ Loft ออกมาได้อย่างชัดเจนที่สุด อาคารอาร์ตบูทีคจะให้บริการรองรับลูกค้าที่มา
ทั้งในรูปแบบครอบครัวหรือกลุ่มเพ่ือนที่มีหลากหลายช่วงอายุ เพราะจะมีความสะดวกสบายมากท่ีสุด 
จะตั้งอยู่ใจกลางของฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท เนื่องจากโซนด้านหน้าของอาคารจะเป็นที่ตั้งของออฟฟิศ 
ถือได้ว่าเป็นจุดศูนย์กลางของการประสานงานเช่นกัน โดยห้องพักจะแบ่งเป็น 3 ขนาด ได้แก่ ราคา 
1,800 บาท/คืน จ านวน 10 ห้อง, ราคา 2,500 บาท/คืน จ านวน 10 ห้อง และราคา 3,500 บาท/คืน 
จ านวน 10 ห้อง) 
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ภาพที่ 5.2: อาคารที่ตกแต่งสไตล์ Loft 
 

             
   2) รถบ้าน จ านวน 5 คัน ในส่วนของรถบ้านนี้จะให้บริการอยู่ริมแม่น้ า เพ่ือ
ตอบโจทย์ลูกค้าที่ต้องการความเป็นส่วนตัว และต้องการการพักผ่อนอย่างแท้จริง เหมาะส าหรับคู่รัก 
คู่เพ่ือน หรือลูกค้ากลุ่มเล็ก ๆ 2-4 คน ภายในรถบ้านจะมีห้องน้าส่วนตัวทุกคัน แต่จะไม่มีส่วนที่เป็น
ห้องครัวทั้งนอกและในรถโดยลูกค้าที่เข้าพักสามารถติดต่อเช่าเตาปิ้งบาบีคิว เตาหมูกระทะ หรือ
สามารถสั่งอาหารได้ (ราคา 2,500 บาท/คืน และราคา 3,500 บาท/คืน) 
 
ภาพที่ 5.3: รถบ้านภายในฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท 
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ภาพที่ 5.4: ลักษณะภายในรถบ้าน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท 
 

 
    
   3) บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ จ านวน 10 หลัง เป็นบ้านพักที่ให้บริการส าหรับ
ลูกค้าท่ีอยากใกล้ชิดกับธรรมชาติมากที่สุด อยากซึมซับวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชาวบ้านในลุ่มแม่น้า
นครชัยศรี ตอบโจทย์ลูกค้าท่ีต้องการการพักผ่อน และเรียนรู้วิถีชีวิตไปพร้อม ๆ กัน เหมาะกับกลุ่ม
ลูกค้าท่ีมาเป็นคู่ กลุ่มเล็ก กลุ่มใหญ่ หรือมาเป็นครอบครัว บ้านพักของเราจะมีขนาดทั้งเล็กและใหญ่ 
เพ่ือรองรับความต้องการหลากหลาย มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน รวมถึงห้องน้ าแบบ outdoor 
และครัวไทย บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์นี้ จะตั้งอยู่บริเวณในสวนไปจนถึงหน้าแม่น้า มีลานโล่ง ๆ หน้า
บ้านทุกหลังส าหรับท ากิจกรรม (ราคา 1,500 บาท/คืน จ านวน 5 หลัง ราคา 3,000 บาท/คืน จ านวน 
5 หลัง) 
 
ภาพที่ 5.5: บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ 
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  5.5.3.2 การให้บริการในส่วนของฟาร์ม โดยนักท่องเที่ยวสามารถเข้าเยี่ยมชมฟาร์ม
แบบ one day trip ได้โดยไม่ต้องมีการจองที่พัก ราคาแพ็คเกจอยู่ที่ ผู้ใหญ่ 150 บาท เด็ก 80 บาท 
แต่จะไม่รวมกับร้านค้า ร้านอาหาร และคาเฟ่ ภายนอก ภายในฟาร์มมีทั้งแปลงนา แปลงผัก สวน
ผลไม้ บ้านไก่ บ้านกระต่าย ม้าแคระ บ้านนก ส่วนกิจกรรมภายในฟาร์ม นอกจากมุมถ่ายรูปมากมาย
ที่สามารถถ่ายได้ทุกส่วนแล้วยังมี กิจกรรมอ่ืน ๆ ได้แก่ นั่งรถอีแต๋นชมสวนและไร่นา พายเรือ ปั่น
จักรยาน ให้อาหารสัตว์ ขับเจ็ตสกี นอกจากนี้แล้วธุรกิจของเรายังให้ความส าคัญกับการสร้างงานสร้าง
รายได้ให้กับชาวบ้านและเกษตรกรในละแวกใกล้เคียง ภายในฟาร์มจะมีจุดจ าหน่ายสินค้าของ
ชาวบ้านและพ้ืนที่ส าหรับรองรับกิจกรรมต่าง ๆ ที่ร่วมกันกับชาวบ้าน ได้แก่ สาธิตวิธีการท านา ให้
ความรู้เกี่ยวกับพืชผักต่าง ๆ รอบตัว เก็บเกี่ยวผลไม้ แปลงสาธิตการเกษตร แสดงการรีดนมวัว สอน
ท าขนมไทย และการแปรรูปผักผลไม้ต่าง ๆ ทั้งนี้ก็เพ่ือตอบโจทย์ของการก่อตั้งบ้านน้าเคียงดิน ฟาร์ม 
แอนด์ รีสอร์ท ที่ต้องการเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสาน แหล่งใหม่ในจังหวัดนครปฐม 
 
ภาพที่ 5.6: สาธิตวิธีการท านา 
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ภาพที่ 5.7: ให้ความรู้เกี่ยวกับพืชผักต่าง ๆ รอบตัว  
 

 
 
ภาพที่ 5.8: แปลงสาธิตการเกษตร 
 

 
 
ภาพที่ 5.9: บ้านกระต่าย 
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 5.5.4 สถานที่ตั้ง 
 บ้านน้ าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ตั้งอยู่บนพ้ืนที่ขนาด 40 ไร่ เลขที่ 9 หมู่ 10 ต าบลบาง
ระก า อ าเภอบางเลน จังหวัดนครปฐม เปิดให้บริการเวลา 08:30-16:00 น. เปิดให้บริการทุกวัน
ยกเว้นวันจันทร์ สถานที่ส าคัญใกล้เคียง ได้แก่ วัดบางพระ วัดกลางบางพระ อนุสรณ์ 3 เหล่าทัพ    
มหาวิทาลัยมหิดล สถานีรถไฟศาลายา สถานีรถไฟงิ้วราย เซ็นทรัลพลาซาศาลายา 
 
ภาพที่ 5.10: ภาพแสดงแผนที่บริเวณโดยรอบ บ้านน้ าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท 
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5.6 การบริหารการตลาด 
 5.6.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 5C (Marketing Planing Framework) 
  5.6.1.1 วิเคราะห์สิ่งแวดล้อม (Context) 
   5.6.1.1.1 ด้านการเมือง (Political) สภาวะการเมืองในประเทศไทยมีการ
คาดการณ์กับความไม่แน่นอนไปต่าง ๆ นานา การเมืองของไทยดูจะเป็นปัญหายืดเยื้อส่อเค้าว่าจะมี
ความไม่ลงรอยกันอยู่พอสมควร จึงยิ่งส่งผลกระทบกับเศรษฐกิจในภาครวมของประเทศ และส่งผล
กระทบกับความเชื่อมั่นในการลงทุน ทั้งนักลงทุนไทยและนักลงทุนต่างประเทศอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 
ซึ่งแน่นอนว่าเป็นปัจจัยใหญ่ที่ท าให้เศรษฐกิจไทยน่าจะชะลอตัวไปอีกระยะใหญ่ ๆ ซึ่งก่อให้เกิดความ
วิตก และไม่มั่นใจอย่างมากต่อการตัดสินใจในภาคการลงทุนต่าง ๆ และในปัจจุบันยังมีวิฤตการณ์    
โควิด-19 ที่เกิดการระบาดอย่างรุนแรงทั่วโลก หลายประเทศท่ัวโลกถึงกับต้องท าการล็อกดาวน์ ซึ่ง
ส่งผลกระทบต่อทุกภาคส่วน อีกท้ังการบริโภคของประชาชนในประเทศที่มีอัตราลดลงอยู่แล้วก็จะ
ลดลงมากยิ่งขึ้นด้วย ซึ่งนั่นจะส่งผลให้เศรษฐกิจภาพรวมของประเทศไทยยังคงซบเซาต่อไป  
   ผลบวก: ประชาชนจะให้ความสนใจต่อความบันเทิงมากยิ่งขึ้น เพ่ือผ่อน
คลายจากความตึงเครียดในสถานการณ์ของบ้านเมือง และธุรกิจการท่องเที่ยวก็สามารถช่วยให้
ประชาชนได้รับความบันเทิงอย่างเต็มรูปแบบ และมีการเกิดนวัตกรรมใหม ่ๆ  และเทคโนโลยีที่มีการ
พัฒนาอย่างก้าวกระโดดจากผลของการพัฒนาประเทศไทยยุค 4.0 ส่งผลดีให้กับอุปกรณ์และ
เครื่องมือต่าง ๆ มีประสิทธิภาพสูงขึ้น และสร้างความสะดวกและความปลอดภัย 
   ผลลบ: ผู้ประกอบกิจการต้องมีความระมัดระวังในการบริหารงานอยู่
ตลอดเวลา ให้ความส าคัญกับการจัดท าแผนธุรกิจอยู่เสมอ เนื่องจากปัจจัยทางด้านการเมืองส่งผลต่อ
สภาวะการท่องเที่ยวไม่น้อย ผู้ประกอบการอาจจะต้องรอคอยจังหวะ เพ่ือเข้าร่วมกิจกรรม หรือ
ด าเนินการตามนโยบายต่าง ๆ กับรัฐบาลในให้การสนับสนุนและส่งเสริมการท่องเที่ยว อีกทั้ง
สถานการณ์วิกฤตการณ์โควิด-19 นั้น ท าให้ต้องเกิดการล็อกดาวน์ การประกาศใช้ พรก. ฉุกเฉิน     
ต่าง ๆ ประชาชนถูกจ ากัดเวลา และจ าเป็นต้องงดการเดินทาง ส่งผลให้หลายธุรกิจต้องปิดให้บริการ
ชั่วคราว ท าให้ขาดรายได้ หรือในบางรายถึงกับต้องปิดกิจการถาวร เนื่องจากต้องแบกรับกับภาระ
ค่าใช้จ่ายที่มากมายแต่รายได้หยุดนิ่ง  
   5.6.1.1.2 ด้านเศรษฐกิจ (Economic) จากภาวะเศรษฐกิจขาลงในปัจจุบัน
ซึ่งได้รับอิทธิพลจากปัจจัยภายนอกไม่ว่าจะเป็นภาวะเศรษฐกิจโลกทั้งสงครามการค้า และ Brexit 
หรือแม้แต่ปัญญาทางการเมืองไทย ท าให้บทบาทของรัฐบาลถูกคาดหวังว่าจะช่วยพยุงเศรษฐกิจได้    
ซึ่งปัจจุบันนโยบายการเงินและนโยบายกึ่งการคลังถูกน ามาใช้ในการรับมือเศรษฐกิจขาลง ในด้านการ
คลัง รัฐบาลได้ออกมาตรการลดค่าครองชีพผู้มีรายได้น้อยผ่านบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ "มาตรการเติม
เงินบัตรประชารัฐ" มาตรการส่งเสริมการท่องเที่ยวภายในประเทศ “ชิม ช็อป ใช้” มาตรการช่วยเหลือ



87 
 

เกษตรกรรายย่อยและเกษตรกรประสบภัยแล้ง มาตรการภาษีเพ่ือส่งเสริมการลงทุนภายในประเทศ 
หักค่าใช้จ่ายเพ่ือการลงทุนซื้อเครื่องจักร 1.5 เท่า และการสนับสนุนการเข้าถึงแหล่งเงินทุนของ SMEs 
ซึ่งมาตรการเหล่านี้มีวัตถุประสงค์ในการกระตุ้นการบริโภคและการลงทุนของภาคเอกชนทั้งสิ้น อีกทั้ง
การเกิดขึ้นของวิฤตการณ์โควิด-19 นั้นส่งผลต่อทุกภาคส่วนทั่วโลก การด าเนินงานต้องหยุดชะงัก 
รายได้ลดลงและหายไป และผู้ประกอบการหลายรายถึงกับต้องปิดกิจการลง   
   ผลบวก: จากมาตรการและนโยบายต่าง ๆ ที่ช่วยกระตุ้นการบริโภค และ
การลงทุนในภาคเอกชนนั้น ท าให้การท่องเที่ยวเกิดการขยายตัว นักท่องเที่ยวหันมาจับจ่ายใช้สอย
เพ่ิมข้ึนช่วยฟื้นฟูธุรกิจการท่องเที่ยวไปในตัว โดยเฉพาะกลุ่มนักท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครที่ให้
ความสนใจกับนโยบายกระตุ้นการท่องเที่ยวของรัฐบาล ท าให้ธุรกิจหรือผู้ประกอบการที่เข้าร่วมและ
อยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลได้รับผลกระทบไปในทางที่ดีข้ึน 
   ผลลบ: เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจที่มีการขยายตัวเกิดข้ึนเฉพาะกลุ่ม และยัง
ไม่มีเสถียรภาพเท่าไรนัก อันเนื่องจากเศรษฐกิจจะขยายก็ต่อเมื่อเกิดการกระตุ้นเท่านั้น ท าให้
เศรษฐกิจของไทยโดยรวม จึงยังอยู่ในเกณฑ์ที่น่าเป็นห่วง ดังนั้นผู้ประกอบการจึงต้องติดตาม
สถานการณ์อย่างใกล้ชิด วิเคราะห์การตลาดให้ขาด หมั่นศึกษากลไกลการตลาดอยู่เสมอและปรับตัว
ให้เข้ากับยุคสมัย รวมถึงการจัดการกับความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นให้ได้ และการเกิดวิกฤตการณ์โควิด-19 
ท าให้ประชาชนต้องพักงาน หรือตกงานนั้นก็มีผลอย่างมากต่อด้านการเงิน ซึ่งต้องใช้เวลาในการฟื้นฟู
การเงินของผู้บริโภคด้วย 
   5.6.1.1.3 ด้านสังคม (Social) พฤติกรมการใช้ชีวิตของคนเมือง
เปลี่ยนแปลงไปเป็นอย่างมาก จากพฤติกรรมการใช้ชีวิตเรียบง่าย ช้า ๆ ถ้อยทีถ้อยอาศัย ก็
ปรับเปลี่ยนเป็นสังคมของความเร่งรีบ การแข่งขัน ชิงดีชิงเด่น ท าให้ผู้คนใช้ชีวิตอยู่บนพื้นฐานของ
ความเร็ว กินให้เร็ว ขับรถให้เร็ว ต่างคนต่างเริ่มมีโลกส่วนตัวของตัวเอง สะสมความเครียด ความ
กดดัน โดยที่ตัวเองก็ไม่รู้ตัว เมื่ออายุมากข้ึนไปเรื่อย ๆ แทนที่ร่างกายจะได้พักผ่อนกลับยิ่งใช้ร่างกาย
หนักขึ้นกว่าเก่า ท าให้ในปัจจุบันเกิดปัญหาผู้สูงอายุที่เป็นโรคต่าง ๆ มากมาย บางคนเริ่มเป็นโรค
ตั้งแต่อายุยังน้อยและมาหนักเข้าตอนอายุมากข้ึน ดังนั้น ปัญหาทางด้านสังคมผู้สูงอายุที่เกิดข้ึนมีมาก
อย่างต่อเนื่อง จากอัตราประชากรสูงอายุที่คาดว่าปี พ.ศ. 2562 จะมีจ านวนกว่า 10.5 ลา้นคน หรือ
ร้อยละ 16.0 ของจ านวนประชากรทั้งหมด และคาดว่าจะเพ่ิมเป็น 12.3 ล้านคน ในอีก 5 ปีข้างหน้า 
(TMB Analytics, 2561) เม็ดเงินที่ใช้จ่าย เพ่ือการรักษาพยาบาลและดูแลสุขภาพที่เพ่ิมตามจ านวน
ผู้สูงอายุนั้น ปัจจุบันจึงมีแนวโน้มการดูแลสุขภาพ การออกก าลังกาย การเล่นกีฬา หรือแม้กระทั่งการ
หาเวลาว่างเพ่ือพาตัวเองออกไปท่องเที่ยวในเชิงธรรมชาติมากยิ่งข้ึน และนอกจากนี้ยังมีการแพร่
ระบาดของโรค COVID-19 ทีส่่งผลให้พฤติกรรมของผู้บริโภคต้องปรับเปลี่ยนไปซึ่งบางอย่างกลายเป็น 
New Normal หรือความปกติใหม่เพ่ือสะท้อนความคิดเห็นของประชาชน 
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   ผลบวก: จากแนวโน้มการดูแลสุขภาพและการท่องเที่ยวที่ดีขึ้น ท าให้ธุรกิจ
การท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติขยายตัวสูงขึ้น ผู้ประกอบการที่รู้จักการปรับตัวต่อกลไกต่าง ๆ มักสร้าง
วิกฤตให้เป็นโอกาสได้อยู่เสมอ จากแนวโน้มดังกล่าวจะเห็นได้ว่าเกิดการขยายตัวต่อการท่องเที่ยวเชิง
ธรรมชาติไม่ใช่น้อย ธุรกิจการท่องเที่ยวส่วนใหญ่มักผสมผสานความบันเทิงกับการดูแลสุขภาพเข้า
ด้วยกัน เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ท าให้เกิดความนิยมกันอย่างมากใน
ปัจจุบัน 
   ผลลบ: เมื่อพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น ท าให้
กระแสของสังคมก็เปลี่ยนแปลงตามไปอย่างรวดเร็ว จึงมีความยากไม่น้อยต่อการวิเคราะห์ว่า
กลุ่มเป้าหมายไหนและกระแสอะไร คือเป้าหมายหลักที่ช่วยส่งผลดีต่อการส่งเสริมการตลาดกับลูกค้า
ได้มากท่ีสุด ในการลงทุนท าการตลาดแต่ละครั้ง จึงมีความเสี่ยงเนื่องจากความไวของการเปลี่ยนแปลง
จากกระแสสังคมนี้ และผลจากพฤติกรรม New normal คือ ผู้บริโภคลดการปาร์ตี้ สังสรรค์ เดินทาง
เฉพาะเท่าที่จ าเป็นเท่านั้น มีความระมัดระวังตัวมากขึ้น ในการตัดสินใจซื้อ หรือใช้บริการสิ่งใดมักจะ
เน้นเรื่องความสะอาด ปลอดภัย และเลือกของที่มีประโยชน์ราคาไม่แพง ส่งผลให้การซื้อขายเป็นไป
อย่างซบเซา รายได้ของผู้ประกอบการจึงลดน้อยลง 
   5.6.1.1.4 ด้านเทคโนโลยี (Technology) เทคโนโลยีเป็นส่วนหนึ่งที่มี
บทบาทและความส าคัญมาก ๆ ในการก าหนดความเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ของคนในสังคม แต่บทบาท
ของเทคโนโลยีนั้น อาจเป็นเพียงสิ่งที่มาสนับสนุน หรือช่วยส่งเสริมให้กับความต้องการของคนเรา 
ผู้คนต่างหากที่จะเป็นผู้ก าหนดว่าเทคโนโลยีแบบไหนที่จะคงอยู่ได้ และก าหนดอายุของเทคโนโลยีนั้น
ว่าเทคโนโลยีแบบไหนที่อาจเกิดข้ึนมาแล้วเงียบหายไป เทคโนโลยีที่ตอบโจทย์กับคนในสังคมไทย
ขณะนี้คือ ความง่าย ประหยัดเวลา ความสนุกสนาน และภาพลักษณ์ทางสังคม  
   ผลบวก: เทคโนโลยีมีส่วนส าคัญต่อการความเชื่อมั่นของผู้บริโภค ซึ่งจะ
ส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้ามากขึ้นด้วย และเทคโนโลยีใหม่ ๆ จะช่วยอ านวยความสะดวกในการ
ท างาน ช่วยลดเวลา ลดแรงงาน ลดต้นทุน อีกทั้งยังช่วยสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น โดยการ
สื่อสารผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ได้รับความสนใจมากยิ่งขึ้น เช่น Facebook, Line ช่วยสร้าง
ประสบการณ์ที่ดีและโอกาสในการพัฒนางานที่มีเนื้อหาสร้างความน่าสนใจควบคู่ไปกับการน ามาใช้
รว่มกับเทคโนโลยีมาใช้ร่วมกัน และมีผลดีในด้านการเก็บข้อมูลที่ช่วยให้เราเข้าถึงความต้องการของ
ลูกค้าเร็วยิ่งขึ้น ช่วยพัฒนาผลงานให้แปลกใหม่และตรงกับความต้องการของลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
   ผลลบ: รวมทั้งยังมีผลต่อชีวิตและความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นในแต่ละวัน
ของผู้คนด้วย การสื่อสารผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ได้รับความสนใจมากยิ่งขึ้น ท าให้การบอกต่อ การ
เล่าสู่กันฟัง หรือแม้กระทั่งการแชร์ประสบการณ์ มีความรวดเร็วและเข้าถึงง่ายยิ่งขึ้น เพราะฉะนั้น
ผู้ประกอบการต้องให้ความใส่ใจกับผู้บริโภค มีความใส่ใจการให้บริการอยู่เสมอ ผู้บริโภคทุกคนต้อง
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เท่าเทียมกัน และต้องควบคุมดูแลเจ้าหน้าที่ทุกคนให้ปฏิบัติงานด้วยดี เพราะข่าวสารที่เสียหายมัก
แพร่กระจายไปอย่างรวดเร็ว และส่งผลกระทบที่ไม่ดีต่อธุรกิจโดยตรง และปัจจุบันมีกฎหมาย พ.ร.บ. 
คอมพิวเตอร์ออกมามากมาย ซึ่งต้องท าการศึกษาให้ดี เพราะการสื่อสารออนไลน์นั้นท าได้อย่าง
รวดเร็ว และควบคุมได้ยาก หากใช้ผิดวิธีอาจกลายเป็นเกิดโทษได้ 
  5.6.1.2 วิเคราะห์ผู้บริโภค (Consumer) การแบ่งประเภทของกลุ่มผู้บริโภคหรือ
เป้าหมายนั้น มีวัตถุประสงค์หลัก ๆ เพ่ือที่จะได้สะดวกในการบริหารจัดการและโฟกัสไปยัง
กลุ่มเป้าหมายหลัก ๆ ทั้งในเรื่องบริการหรือความเหมาะสมของท าเลสถานที่ตั้ง และมีส่วนแบ่ง
การตลาดที่ชัดเจน เพราะฉะนั้นจะให้บริการถูกใจผู้บริโภคทุกกลุ่มนั้นเป็นเรื่องยาก เพราะพฤติกรรม
ของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกัน และด้วยวัตถุประสงค์ของการก่อตั้งธุรกิจ “บ้านน้ าเคียงดิน 
อีโคฟาร์ม” นี้ เพ่ือเป็นสถานที่พักผ่อนหย่อนใจ หาความสุขส าราญทั้งทางกายและใจ บ าบัดร่างกายที่
เหนื่อยล้าจากการท างาน หาเวลาว่างมาเรียนรู้วิถีชีวิตชนบท เมื่อสิ้นสุดการพักผ่อนก็เดินทางกลับ 
ดังนั้นจึงได้แบ่งกลุ่มผู้บริโภคหรือเป้าหมายออกเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 
  1) แขกท่ีเดินทางคนเดียว เป็นคู่ หรือกลุ่มเล็ก ๆ ประมาณ 4-5 คน เช่น คู่รัก
ฮันนีมูน กลุ่มครอบครัว จะเน้นที่ความสบายเรียบง่ายเหมือนได้อยู่ที่บ้านตัวเอง เน้นที่สิ่งอ านวยความ
สะดวกเป็นหลัก  
  2) แขกท่ีเข้าพักเป็นหมู่คณะ หรือ Group Tour คือแขกท่ีมาเท่ียวเป็นกลุ่มตั้งแต่            
5 คนข้ึนไป ส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยวที่ต้องการความสนุกและความบันเทิงในช่วงวันหยุด การ
เดินทางแต่ละครั้งจะมีการวางแผนการเดินทางไว้ล่วงหน้า และเพ่ือความคุ้มค่าและน่าดึงดูดควรมี
แพ็คเกจราคาโปรโมชั่นที่พักรองรับ 
  3) แขกต่างชาติ Backpacker คือ นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ที่เดินทางมาเที่ยว
เมืองไทย ส่วนใหญ่จะเน้นห้องพักที่ราคาประหยัด แต่ให้ประสบการณ์ที่แตกต่าง มีกลิ่นอายของความ
เป็นท้องถิ่นหรือความเป็นไทยที่มีเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง 
  5.6.1.3 วิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive Analysis) คู่แข่งหลัก ๆ ที่ท าธุรกิจเดียวกัน 
ในพ้ืนที่เดียวกันหรือจังหวัดใกล้เคียงกัน ในขณะนี้ก็ยังไม่ใช่คู่แข่งโดยตรง เพราะส่วนใหญ่แล้วจะเน้น
ไปที่ร้านอาหาร คาเฟ่ ฟาร์ม หรือแหล่งท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ไปอย่างใดอย่างหนึ่ง อย่างเช่น ดูบัวคา
เฟ่ ที่จะเน้นการบริการร้านอาหารและคาเฟ่ในสไตล์ใกล้ชิดธรรมชาติ ด้านในจะมีทั้งบ่อบัว ฟาร์ม
กระต่าย สัตว์หายากมากมาย แต่จะไม่มีที่พักเพ่ือรองรับในส่วนนี้ หรือจะเป็นทุ่งบัวแดง ที่เน้นการ
ให้บริการเป็นร้านอาหารกลางทุ่งดอกบัวแดง เป็นต้น ซึ่งยังไม่มีสถานที่ที่รวมทั้งท่ีพัก ฟาร์ม 
ร้านอาหาร แหล่งท่องเที่ยวเชิงเกษตร ไว้ในที่เดียวกัน นั่นอาจจะเป็นพื้นที่นครชัยศรีค่อนข้างอยู่ติดกับ
กรุงเทพมหานคร ท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเน้นรูปแบบมาเช้าเย็นกลับ แต่ถ้า
เปรียบเทียบกับคู่แข่งในกลุ่มธุรกิจเดียวกันแต่คนละภูมิภาคนั้น ก็เริ่มมีก่อตั้งธุรกิจขึ้นมาแล้วระยะหนึ่ง 
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อย่างเช่น สวนละไม จังหวัดจันทบุรี ไร่ทองสมบูรณ์ จังหวัดนครราชสีมา เป็นต้น ซึ่งต้องยอมรับว่า
ได้รับความสนใจจากนักท่องเที่ยวไม่ใช่น้อย 
  5.6.1.4 วิเคราะห์ผู้สนับสนุน (Colloboration) ผู้สนับสนุนที่ท าให้ธุรกิจประเภทนี้
ประสบความส าเร็จ คือ ภาครัฐบาลที่ต้องการผลักดันและกระตุ้นเศรษฐกิจภาคอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยวของไทย และการที่รัฐบาลกระตุ้นให้ธุรกิจประเภท SME และกลุ่มธุรกิจขนาดกลาง สามารถ
เติบโตและด าเนินธุรกิจได้ก็จะท าให้มีโอกาสสูงในการหาลูกค้ารายใหม่อย่างต่อเนื่อง นอกเหนือจาก
นั้นกลุ่มพันธมิตรที่เหลือก็จะเป็นการร่วมมือกันของชาวบ้านในชุมชน ที่น าสินค้าของตนเองมาออก
ร้านจัดจ าหน่าย ได้รับความร่วมมือจากวัดวาอารามใกล้เคียงในการจัดกิจกรรมไหว้พระท าบุญ หรือ
ในช่วงที่มีประเพณีต่าง ๆ หรือแม้กระทั่งผู้ที่ต้องการเปิดธุรกิจร้านอาหารภายใต้คอนเซ็ปต์เดียวกันก็
สามารถท าให้มีความน่าสนใจมากยิ่งขึ้น 
  5.6.1.5 วิเคราะห์ปัจจัยภายในองค์กร (Company Analysis) ในการเริ่มต้นธุรกิจ
ด้านอีโคฟาร์ม สิ่งที่มีความจ าเป็นมากท่ีสุดนั่นก็คือ การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่จะตอบสนอง
พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคได้ เนื่องจากเรามีไอเดียที่จะสร้างพ้ืนที่ตรงนี้ให้เป็นที่พักและ
แหล่งท่องเที่ยวเกษตรผสมผสานที่แรกในนครชัยศรี ซึ่งถือว่าเป็นจุดแข็งอยู่แล้ว เพราะจะมีความ
แตกต่างในเรื่องของการผสานความเป็นสมัยใหม่กับความเป็นชนบทเข้าด้วยกัน แต่เราจะท าอย่างไร
ให้พ้ืนที่ตรงนี้เป็นที่รู้จัก และเข้าไปอยู่ในสายตาของผู้บริโภคได้ กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นจึงเป็นสิ่งที่
ส าคัญมาก แต่ก่อนที่จะวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเราต้องศึกษาก่อนว่าโลกยุคโลกาภิวัฒน์นี้
ผู้บริโภคให้ความสนใจกับอะไรมากท่ีสุด ซึ่งแน่นอนเลยก็คือ สื่อสังคมออนไลน์ อย่าง Facebook 
Twitter Instagram ที่ได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก กลยุทธ์การตลาดผ่านช่องทางดังกล่าวจึง
เกิดข้ึนมากมาย ดังนั้นจึงท าให้เกิดงานวิจัยข้างต้นขึ้น แล้วข้อมูลที่เกิดจากผลงานวิจัยก็น ามาสร้าง 
content และกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อสร้างจุดแข็งด้านต่าง ๆ แก่ธุรกิจ 
 
 5.6.2 การวิเคราะห์ SWOT 
 จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอกของธุรกิจและสถานการณ์ตลาดในปัจจุบัน
สามารถวิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในการท าธุรกิจได้ดังนี้ 
  5.6.2.1 จุดแข็ง (Strengths) 
  - เป็นอีโคฟาร์มที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสานแห่งแรกในพ้ืนที่ อ.บาง
เลน จ.นครปฐม 
  - มีบริการที่พักหลากหลายรูปแบบ โดยมีให้เลือกพักถึง 3 แบบ ได้แก่ อาคารอาร์ตบู
ทีค 3 ชั้น จ านวน 15 ห้อง รถบ้าน จ านวน 5 คัน บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ จ านวน 5 หลัง 
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  - มีการบริการครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหาร คาเฟ่ ฟาร์มสัตว์ บริการปั่น
จักรยานและเรือถีบ กิจกรรมการนั่งรถอีแต๋นชมสวนและไร่นา กิจกรรมล่องเรือชมวิถีชีวิตริมฝั่งแม่น้ า 
และแหล่งเรียนรู้เชิงการเกษตร เช่น การให้ความรู้เกี่ยวกับการแปรรูปผักตบชวา แปรรูปผลไม้ต่าง ๆ 
การสาธิตท าสวนท านา ปลูกผักสวนครัว รวมไปถึงกิจกรรมนันทนาการ การเล่นรอบกองไฟ เป็นต้น 
  - สถานที่ตั้งอยู่ในพื้นที่ อ.บางเลน จ.นครปฐม ซึ่งใช้เวลาเดินทางไม่นานจาก
กรุงเทพมหานคร  
  - สถานที่ตั้งอยู่ใกล้กับแหล่งท่องเที่ยวอื่น ๆ หรือแม้กระทั่งวัดวาอารามต่าง ๆ  
  - เดินทางง่ายและสะดวก ทั้งทางบกและทางน้ า 
  5.6.2.2 จุดอ่อน (Weakness) 
  - เนื่องจากเป็นแหล่งท่องเที่ยวเปิดใหม่ท าให้การบริหารงาน จัดการกับระบบยังไม่ดี
พอ รวมถึงความเข้มแข็งด้านการตลาดออนไลน์ 
  - เนื่องจากธุรกิจของเรามีกิจกรรมมากมายเพื่อจัดเตรียมให้ลูกค้า ดังนั้นจึงอาจเกิด
ความล่าช้าในการท างานของพนักงานและเจ้าหน้าที่ 
  - ธุรกิจที่เก่ียวกับการเกษตรและปศุสัตว์ ใช้เวลานานกว่าจะได้ผลผลิต 
  - เป็นธุรกิจที่ต้องลงทุนค่อนข้างสูง ท าให้เกิดความเสี่ยงสูง 
  5.6.2.3 โอกาส (Opportunities) 
  - ภาครัฐบาลมีนโยบายการสนับสนุนธุรกิจ SMEs และธุรกิจขนาดกลางอย่าง
ต่อเนื่อง 
  - ภาครัฐบาลมีโครงการต่าง ๆ ในการช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจของไทย โดยเฉพาะ
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว อย่างต่อเนื่อง เช่น โครงการ “ชิม ช็อป ใช้”, มาตรการกระตุ้นไทยเที่ยว
ไทย “ก าลังใจ-เราไปเที่ยวกัน-เที่ยวปันสุข” เพ่ือฟ้ืนฟูธุรกิจท่องเที่ยว โดยรัฐบาลช่วยจ่ายค่าท่ีพัก 
40% สูงสุด 3,000 บาท/คืน และเงินสมทบค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว 600 บาท/วัน เป็นต้น 
  - ประชาชนเริ่มให้ความสนใจกับสิ่งแวดล้อมและธรรมชาติมากขึ้น มีอัตราการ
ท่องเที่ยวเพิ่มขึ้น  
  - เกษตรกรเริ่มหารายได้หลายช่องทางมากข้ึน โดยใช้เวลาว่างจากการท านาท าสวน 
ของตนเอง  
  5.6.2.4 อุปสรรค (Threat) 
  - พ้ืนที่นครชัยศรีค่อนข้างอยู่ติดกับกรุงเทพมหานคร ท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภค
ส่วนใหญ่จะเน้นรูปแบบมาเช้าเย็นกลับ  
  - คู่แข่งทางการตลาดได้สร้างชื่อเสียง และเป็นที่รู้จักมายาวนานกว่า 
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  - ด้วยสภาวะเศรษฐกิจและวิกฤตการณ์โควิด-19 ท าให้ประชาชนไม่กล้าที่จะออกมา
ใช้จ่าย หรือค่อนข้างคิดหนักกับการออกมาเท่ียวในแต่ละครั้ง 
 
 5.6.3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตลาดโดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบไปด้วย 4P และ 4C ดังต่อไปนี้ 
  5.6.3.1 ส่วนประสมการตลาด Product-Consumer 
   5.6.3.1.1 สินค้าหรือบริการ (Product/Service) 
   บ้านน้ าเคียงดิน อีโคฟาร์ม ให้บริการหลัก ๆ แบ่งออกเป็น 2 ด้าน คือ      
1) ให้บริการงานด้านที่พัก/รีสอร์ท ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกพักได้ตามสะดวกและไลฟ์สไตล์ของลูกค้า 
โดยเราจะแบ่งการให้บริการออกเป็น 3 แบบ ได้แก่ อาคารอาร์ตบูทีค รถบ้าน และบ้านพักสไตล์โฮม  
สเตย์ 2) ให้บริการในส่วนของฟาร์ม โดยฟาร์มองเรานั้นจะเน้นไปด้านเกษตรเชิงผสมผสาน มีทั้งส่วนที่
จัดแสดงโชว์ และในส่วนของการให้ความรู้แก่นักท่องเที่ยว ในส่วนนี้เราได้รับการสนับสนุนจาก
ชาวบ้านในละแวกใกล้เคียงท่ีมาให้ความรู้และสาธิตการด้านต่าง ๆ  
   ในอนาคตจะมีการขยายพื้นที่ให้เกษตรกร ได้น าสินค้าที่เป็นของดีในพ้ืน
ที่มาจัดจ าหน่ายเพ่ือเป็นการสร้างและกระจายรายได้ออกไปยังชุมชน รวมไปถึงการจัดงานตาม
ประเพณีต่าง ๆ เพ่ือสืบสานและอนุรักษ์ความไปเป็นไทย รวมไปถึงการบอกกล่าววิถีชีวิตของชาวลุ่ม
แม่น้ านครชัยศรีให้แก่คนภายนอก  
   5.6.3.1.2 ความต้องการของลูกค้า (Consumer) 
   ประเทศไทยในปัจจุบันได้มีแนวโน้มทางเศรษฐกิจเกิดข้ึนมากมาย ไม่ว่าจะ
เป็นแนวโน้มเศรษฐกิจดิจิตอล แนวโน้มเศรษฐกิจการท่องเที่ยว และแนวโน้มการลงทุนของภาครัฐ 
เป็นต้น แต่ด้วยปัญหาทางด้านสังคมผู้สูงอายุที่เกิดขึ้นจากอิทธิพลต่อธุรกิจและเศรษฐกิจไทยมีมากข้ึน
อย่างต่อเนื่อง จากอัตราประชากรสูงอายุที่คาดว่าปี พ.ศ. 2562 จะมีจ านวนกว่า 10.5 ลา้นคน หรือ
ร้อยละ 16.0 ของจ านวนประชากรทั้งหมด และคาดว่าจะเพ่ิมเป็น 12.3 ล้านคน ในอีก 5 ปีข้างหน้า 
(TMB Analytics, 2561) เม็ดเงินที่ใช้จ่ายเพ่ือการรักษาพยาบาลและดูแลสุขภาพที่เพ่ิมตามจ านวน
ผู้สูงอายุนั้น จึงท าให้แนวโน้มการดูแลสุขภาพ การออกก าลังกาย การเล่นกีฬา หรือแม้กระทั่งการหา
เวลาว่างเพ่ือพาตัวเองออกไปท่องเที่ยวในเชิงธรรมชาติ และด้วยเพราะเหตุนี้จึงท าให้กระแสอาหาร
คลีนและการท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสาน เป็นที่ได้รับความนิยมอย่างแผ่หลาย โดยเฉพาะในกลุ่ม
คนในเมืองกรุง ที่เหนื่อยล้าจากการเรียนหรือท างานมาท้ังสัปดาห์และอยากจะหาสถานที่ในการมา
พักผ่อนหย่อนใจ บรรยากาศเป็นธรรมชาติ และต้องการกิจกรรมในรูปแบบนันทนาการผสมผสานกับ
การท่องเที่ยว เพ่ือปลดปล่อยอาการเมื่อยล้าของร่างกายและสมอง และยังเป็นการใช้เวลาว่างให้เกิด
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ประโยชน์ เพราะนอกจากกิจกรรมนันทนาการจะหมายถึงความบันเทิงแล้ว ยังรวมไปถึงการได้เรียนรู้ 
ได้สัมผัสกับประสบการณ์ใหม่ ๆ  
   บ้านน้ าเคียงดิน อีโคฟาร์ม จึงเป็นอีกตัวเลือกหนึ่งที่น่าสนใจ เนื่องจากอยู่ไม่
ไกลจากรุงเทพมหานคร เดินทางไม่นาน สามารถใช้ช่วงเวลาวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ ไม่ต้องเจอกับ
ปัญหาสภาพการจราจร และที่ส าคัญยังตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าในทุกช่วงวัย ทุกอาชีพ จะ
เป็นลูกค้าที่มาเป็นครอบครัว เพ่ือนฝูง คณะทัวร์ นักเรียน/นักศึกษา เรามีบริการรองรับทุกอย่างๆครบ
วงจร กิจกรรมต่าง ๆ ที่จัดไว้ไม่เพียงแต่ความเพลิดเพลินสนุกสนานเท่านั้น แต่ยังแฝงความรู้ด้านต่าง 
ๆ ให้นักท่องเที่ยวได้ใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
  5.6.3.2 ส่วนประสมการตลาดด้าน Price-Cost 
   5.6.3.2.1 การตั้งราคา (Price) 
   ในการตั้งราคาด้านที่พัก เราจะก าหนดราคาต่าง ๆ โดยค านึงถึงกลุ่มลูกค้า
เป็นหลัก ที่พักรูปแบบต่าง ๆ ก็จะมีราคาท่ีแตกต่างกันไป ตามความสะดวกสบายที่ลูกค้าจะได้รับ   
โดยที่พักแบบรถบ้านจะมีราคาสูงสุดอยู่ที่ 2,500-3,500 บาท ต่อมาอาคารอาร์ตบูทีค ที่ตกแต่งสไตล์ 
Loft จะมีราคาอยู่ที่ 1,800-3,500 บาท และสุดท้ายคือโฮมสเตย์ ราคาอยู่ที่ 1,500-3,000 บาท  
   การให้บริการในสวนของฟาร์ม โดยนักท่องเที่ยวสามารถเข้าเยี่ยมชมฟาร์ม
แบบ one day trip ได้โดยไม่ต้องมีการจองที่พัก ราคาแพคเก็จอยู่ที่ ผู้ใหญ่ 150 บาท เด็ก 80 บาท 
แต่จะไม่รวมกับร้านค้า ร้านอาหาร และคาเฟ่ภายนอก 
   5.6.3.2.2 ความเหมาะสมของค่าใช้จ่าย (Cost) 
   สิ่งที่ลูกค้าจะได้รับกลับไปจาก บ้านน้ าเคียงดิน อีโคฟาร์ม ไปเพียงแต่ความ
สะดวกสบายที่ได้รับจากบริการของเรา แต่ทางเรายังได้มอบเวลากลับไปให้ลูกค้าเช่นกัน ในช่วง
วันหยุดสุดสัปดาห์ลูกค้าสามารถเข้ามาใช้บริการของเรา โดยเป็นการใช้เวลาว่างร่วมกันกับคนใน
ครอบครัวเพ่ือนฝูง เพ่ือนร่วมงาน เป็นกี่เปิดโลกทัศน์ร่วมกัน มาใช้ชีวิตแบบ slow life ไม่ยึดติดกลับ
ความเร่งรีบ แถมยังเป็นการช่วยอุดหนุนสินค้าของชาวบ้านคนไทยด้วยกัน เป็นการกระจายรายได้สู่
ชุมชน ส าหรับลูกค้าที่ติดปัญหาด้านค่าใช้จ่ายเรื่องห้องพัก ทางเราก็ยินดีให้ลูกค้าเข้าชมในส่วนของ
ฟาร์มได้แบบไม่ต้องพักอาศัย สามารถท ากิจกรรมต่างๆได้หมดทุกอย่าง เพียงเสียค่าเข้า 80-150 บาท
เท่านั้น 
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  5.6.3.3 ส่วนประสมการตลาดด้าน Place-Convenience 
   5.6.3.3.1 ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
   บ้านน้ าเคียงดิน อีโคฟาร์ม ตั้งอยู่บนพื้นที่ขนาด 40 ไร่ เลขที่ 9 หมู่ 10 
ต าบลบางระก า อ าเภอบางเลน จังหวัดนครปฐม เปิดให้บริการเวลา 08:30-16:00 น. เปิดให้บริการ
ทุกวันยกเว้นวันจันทร์ สถานที่ส าคัญใกล้เคียง ได้แก่ วัดบางพระ วัดกลางบางพระ อนุสรณ์ 3 เหล่า
ทัพ มหาวิทาลัยมหิดล สถานีรถไฟศาลายา สถานีรถไฟงิ้วราย เซนทรัลพลาซ่าศาลายา 
   ช่องทางการให้บริการจองที่พักและค่าเข้าชมสามารถจองและช าระหน้า
งานได้โดยตรง และทางเรายังมีบริการจองที่พักผ่านทาง Facebook Fanpage, Website และทาง
Line@ 
   5.6.3.3.2 ความสะดวก (Convenience) 
   ในการอ านวยความสะดวกสบายให้กับลูกค้า ทางเรามีการแบ่งงานและแจก
แจงงานให้แก่เจ้าหน้าที่ทุกคนอย่างชัดเจน หากลูกค้าต้องการที่จะจองที่พัก สอบถามค่าใช้จ่าย หรือ
หากมีข้อสงสัยใด ๆ ลูกค้าสามารถสอบถามมาได้โดยตรงผ่านทางช่องทางต่าง ๆ ได้แก่ Facebook 
Fanpage, Website และทาง Line@ ทางเราจะมีแอดมินคอยตอบปัญหาขั้นพ้ืนฐานให้แก่ลูกค้าใน
ช่วงเวลาท าการ และหากปัญหาใดที่แอดมินไม่สามารถจัดการแก้ไขให้ได้ ก็จะมีฝ่ายประสานที่คอยซัพ
พอร์ตการท างานต่าง ๆ ให้ทุกอย่างเป็นระบบ จัดการได้รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากที่สุด  
  5.6.3.4 ส่วนประสมการตลาดด้าน Promotion-Communication 
   5.6.3.4.1 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   จากพฤติกรรมความนิยมการใช้ Facebook ที่ได้รับความนิยมอยู่ในขณะนี้ 
ทางเราได้ให้ความส าคัญกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
กลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ และเพ่ือการสร้างความแข็งแกร่งในช่องทางออนไลน์ ทางเราจะใช้สื่อสังคม
ออนไลน์ชนิดนี้ เพ่ือสร้างและพัฒนาขึ้นตามเครื่องมือ และหันมาใช้ช่องทางตรงนี้ในการสื่อสาร การ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ หรือการให้ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ 
   ทางเราจะใช้การโฆษณา (Advertsing) เป็นคลิปวิดีโอความยาวประมาณ 
30 วินาทีผ่านทาง Facebook และ Youtube เพ่ือให้ผู้รับชมได้เห็นมากท่ีสุด และมีการลุ้นรางวัลเป็น
สิทธิพิเศษจากการ Share ทาง Facebook ได้แก่ Voucher ที่พักฟรี 2 วัน 1 คืน หรือ Voucher เงิน
สด ส าหรับผู้ที่ท าการ Share โดยเราจะเน้นจัดกิจกรรมที่สนับสนุนการ “สร้างการรับรู้” ให้เป็นที่รู้จัก
มากยิ่งขึ้นโดยใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการท าการสื่อสาร  
   5.6.3.4.2 การสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย (Communication) 
   Facebook Fanpage ประเภท Travel Influencer จากเดิมถูกสร้างขึ้น
เพ่ือน าไปใช้ในการแลกเปลี่ยนประสบการณ์ในการท่องเที่ยว แบ่งปันภาพบรรยากาศสถานที่ท่องเที่ยว
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และท่ีพัก ทั้งในประเทศและต่างประเทศ แบบที่ไปเที่ยวกันเอง แต่ในปัจจุบันเมื่อการตลาดในโลก
ออนไลน์ได้เปลี่ยนแปลงไป Facebook Fanpage กลายเป็นช่องทางการตลาดสมัยใหม่ที่ได้มีการถูก
เชิญจากทางสถานที่ท่องเที่ยว ที่พัก โรงแรม หรือแม้กระทั่งร้านอาหาร ที่พร้อมให้บริการฟรีและสิทธิ
ประโยชน์มากมาย เพ่ือแลกกับการลงพื้นที่หรือลงโพสต์หน้า Facebook Fanpage นั้น ซึ่งจะมี
ช่องทางการติดต่อระบุไว้ โดยทาง Facebook Fanpage จะมีการน ารูปภาพมาประกอบกับวิธีการ
สื่อสารทางการตลาดด้วยการโพสต์ในรูปแบบต่าง ๆ ตามสไตล์ของแต่ละเพจ ทั้งอัลบั้มรูปภาพ วิดีโอ 
เนื้อหาให้ความรู้ รวมถึงกิจกรรมเชิญชวนในรูปแบบต่าง ๆ ที่ทางสถานที่ท่องเที่ยวหรือสถานที่
ให้บริการนั้น ๆ ได้มีการให้สิทธิพิเศษไว้ ดังนั้นแล้วจึงถือว่า Facebook Fanpage เป็นเครื่องมือทาง
การตลาดที่ไม่มีค่าใช้จ่ายมากนัก แต่มีประโยชน์ทางมูลค่าการตลาดที่สูง เพราะ Facebook 
Fanpage ประเภท Travel Influencer นั้น สามารถท าให้บุคคลทั่วไป นักธุรกิจ นักลงทุน ตลอดจน
สื่อที่สนใจในธุรกิจ มีโอกาสเข้าถึงธุรกิจได้ง่ายขึ้น และกลุ่มคนเหล่านี้ก็อาจจะเป็นลูกค้าในอนาคต  
   จากการวิเคราะห์แล้วเราจะใช้ Facebook Fanpage ประเภท Travel 
Influencer ได้แก่ ของ Facebook Fanpage Chillpainai, Sadoodta และ theTripPacker ในการ
ส่งเสริมการตลาด และการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เนื่องจาก Facebook Fanpage ดังกล่าว 
มียอดติดตาม (Follow) มากที่สุดในประเทศไทย (Ad Addict, 2561) 
 
 5.6.4 การวิเคราะห์กลยุทธ์การขายตามทฤษฎี AIDAS 
  5.6.4.1 Attention สร้างความรับรู้ให้เป็นที่รู้จักแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยเลือกใช้การ
สื่อสารทั้งออนไลน์ และออฟไลน์ โดยเน้นไปท่ีสื่อออนไลน์เป็นหลัก เนื่องจากสอดคล้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคในปัจจุบัน รวมถึงการใช้การสื่อสารผ่าน Influencer ด้านการท่องเที่ยว หรือศิลปินผู้ที่มี
ชื่อเสียง แชร์โพสต์หรือรีวิวที่พักให้ เพ่ือเป็นการขยายการรับรู้ให้มากขึ้น 
  5.6.4.2 Interest น าเสนอแพ็คเกจที่น่าสนใจ การโปรโมตกิจกรรมพิเศษในช่วง
เทศกาล และโปรโมชั่นพิเศษต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดความสนใจซื้อบริการได้ง่ายขึ้น 
จากการน าเสนอคอนเทนต์ที่สร้างสรรค์และมีความต่อเนื่อง 
  5.6.4.3 Desire จัดโปรโมชั่นพิเศษในวันธรรมดา ช่วง Low season และวันหยุด
ระยะสั้น เช่น การลดราคาห้องพัก หากใช้บริการสามวันขึ้นไป การมอบสิทธิเศษส าหรับลูกค้าเก่า 
ได้แก่ การดินเนอร์มื้อพิเศษในวันครบรอบแต่งงาน ส่วนลดค่าอาหารส าหรับวันเกิด คะแนนแลก
ส่วนลดค่าท่ีพักส าหรับลูกค้าสมาชิก เป็นต้น เป็นต้น เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้กับผู้บริโภค 
  5.6.4.4 Action เข้าร่วมกับภาครัฐและชุมชนท้องถิ่น จัดมหกรรมการท่องเที่ยวเชิง
การเกษตรและเชิงอนุรักษ์ สร้างสาระของสื่อในรูปแบบต่าง ๆ รวมถึงการเข้าร่วมกับธนาคาร       



96 
 

เพ่ืออ านวยความสะดวกทางด้านช่องทางการช าระเงิน และการสะสมแต้มต่าง ๆ เพ่ือสร้างทางเลือกท่ี
หลากหลายและเพ่ือสร้างความคุ้มค่าให้กับผู้บริโภค เป็นต้น 
  5.6.4.5 Satisfaction ผู้บริโภคจะได้รับการผ่อนคลาย ความสุข และภาพความทรง
จ าที่ดีได้อย่างอบอุ่นและน่าประทับใจ อีกท้ังยังได้รับสาระความรู้เชิงการเกษตรและเชิงอนุรักษ์ โดย
กิจกรรมที่ได้มีส่วนร่วมจริง ๆ และเนื้อหาจากผู้เชี่ยวชาญโดยตรง รวมถึงการน าพืชผักปลอดสารพิษ
จากฟาร์มมาประกอบอาหาร เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพและเพ่ือความปลอดภัยของผู้บริโภคอย่าง
แท้จริง 
 
 5.6.5 แผนการด าเนินงาน 
  5.6.5.1 แผนการด าเนินงานระยะเริ่มต้น (ลงทุน) 
  - จัดเตรียมสื่อออนไลน์ส าหรับการประชาสัมพันธ์และการจัดกิจกรรมทางการตลาด
ให้พร้อมส าหรับการสร้างการรับรู้และการมีส่วนร่วมกับผู้บริโภค และเตรียมแผนสร้างและออกแบบ
คอนเทนต์ ให้พร้อมส าหรับน าเสนอบริการที่มีความแตกต่าง โดยเน้นการบริการรูปแบบใหม่ที่
สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน เช่น การเตรียมสร้างคอนเทนต์ในรูปแบบภาพหรือ
วิดีโอ เพื่อดึงความสนใจ และการเตรียมให้ Influencer ด้านการท่องเที่ยว หรือศิลปินผู้ที่มีชื่อเสียง 
แชร์โพสต์หรือรีวิวที่พักให้ เพ่ือเป็นการขยายการรับรู้ให้มากข้ึน 
  - จัดเตรียมบุคลากร ที่มีความรู้ความสามารถ มีความคิดสร้างสรรค์ มีความสามารถ
ในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี มีการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ที่ดี มีการคัดสรร
บุคลากรได้อย่างเหมาะสมในแต่ละต าแหน่ง เพ่ือให้มีความพร้อมต่อการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ
สูงสุด 
  - ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลที่เกี่ยวกับพฤติกรรม ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์และบริการอยู่เสมอ เพื่อน ามาปรับใช้ในการวางกลยุทธ์ให้เท่าทันสถานการณ์ และเทรนด์
ต่าง ๆ เพื่อให้พร้อมส าหรับการด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
  - อัปเดตข่าวสารเกี่ยวกับการท่องเที่ยวอยู่เสมอ และเตรียมพร้อมส าหรับเข้าร่วมกับ
โครงการของทางภาครัฐและภาคเอกชนที่มีต่อการสนับสนุนการท่องเที่ยว เพื่อสร้างการรับรู้ และ
สร้างสัมพันธ์อันดีกับเครือข่ายทางธุรกิจ 
  - มีการวางแผนด้านการเงิน การจัดสรรงบประมาณ และออกแบบโปรโมชั่นส าหรับ
ช่วงวันหยุดและช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น จัดกิจกรรมพิเศษ ส าหรับคู่รักในวันวาเลนไทน์, มอบสิทธิ
พิเศษ ส าหรับแพ็คเกจเที่ยวยกครอบครัวในช่วงสงกรานต์ เป็นต้น 
  - สร้างความสัมพันธ์อันดีกับชุมชนท้องถิ่น การร่วมพูดคุยเพ่ือประสานงานด้วยกัน 
เข้าร่วมมือกับส างานวัฒนธรรมนครปฐมในการจัดงานเกี่ยวกับการประชาสัมพันธ์สินค้า ผลผลิตทาง
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การเกษตร ผลิตภัณฑ์ชุมชน รวมถึงอาหารที่มีชื่อเสียงในจังหวัดนครปฐม ให้สมกับที่ได้รับการขนาน
นามว่า นครปฐมเป็นครัวระดับโลกให้ เพ่ือให้บ้านน้ าเคียงดินอีโคฟาร์มเป็นที่รับรู้และรู้จักกันอย่าง
แพร่หลายมากยิ่งข้ึน 
  - จัดเตรียมและตรวจสอบความพร้อมก่อนใช้งานในส่วนของบริการเสริมต่าง ๆ ทั้ง
ร้านอาหาร คาเฟ่ ฟาร์มสัตว์ บริการปั่นจักรยานและเรือถีบ กิจกรรมการนั่งรถอีแต๋นชมสวนและไร่นา 
กิจกรรมล่องเรือชมวิถีชีวิตริมฝั่งแม่น้ า และแหล่งเรียนรู้เชิงการเกษตร เช่น การให้ความรู้เกี่ยวกับการ
แปรรูปผักตบชวา แปรรูปผลไม้ต่าง ๆ การสาธิตท าสวนท านา ปลูกผักสวนครัว รวมไปถึงกิจกรรม
นันทนาการ การเล่นรอบกองไฟ เป็นต้น 
  5.6.5.2 แผนการด าเนินงานระยะสั้น ปีที่ 1-2 (Build-Retain) 
  - ดูแลและบริหารจัดการการด าเนินงานให้เป็นไปตามแผนและเป้าหมายที่วางไว้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ โดยค านึงถึงความปลอดภัยและความคุ้มค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับเสมอ 
  - จัดแคมเปญพิเศษร่วมกับหน่วยงานภาครัฐ และเข้าร่วมทุกงานมหกรรมที่เกี่ยวกับ
การท่องเที่ยวและการท่องเที่ยวท้องถิ่น เพ่ือกระตุ้นการท่องเที่ยวไทยและเพ่ือเป็นการสืบสานการ
ท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสาน 
  - เพ่ิมเครือข่ายทางธุรกิจ เพื่อเป็นการเพ่ิมทางเลือกให้กับผู้บริโภค หรือเพ่ือส าหรับ
ให้บริการหลังการขาย  
  - จัดกิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาล เช่น วันแม่ โดยให้คู่แม่ลูกร่วมกิจกรรม “ปลูกผัก
เพราะรักแม่” ร่วมกัน เป็นการเสริมสร้างความสัมพันธ์ และเป็นการเผยแพร่ความรู้การเกษตร
ผสมผสานและเชิงอนุรักษ์ โดยจะมีส้มโอที่เป็นผลไม้ที่ข้ึนชื่อของจังหวัดและเป็นผลผลิตของชุมชน จัด
ไว้ส าหรับให้รับประทานและส าหรับซื้อเป็นของฝากได้ (เนื่องจากวันแม่นั้นจัดอยู่ในฤดูส้มโอ ซึ่งจะมี
ผลผลิตมากในช่วงเดือนสิงหาคม-กันยายน) หรือกิจกรรม “เรือแห่งความรัก” โดยจัดแพ็คเกจล่องเรือ
ชมไฟริมแม่น้ านครชัยศรี พร้อมเซอร์ไพรส์พิเศษเพ่ือคนที่คุณรัก และดินเนอร์สุดโรแมนติกบนเรือ 
หรือกิจกรรม “ส่งท้ายปีเก่า ต้อนรับปีใหม่” เป็นการจัดมินิคอนเสิร์ตที่ฟาร์ม โดยมีการเชิญศิลปินชั้น
น ามาร่วมสร้างความบันเทิงให้กับผู้บริโภคได้อย่างประทับใจ เป็นต้น โดยจะมีการเตรียมการส าหรับ
โปรโมตล่วงหน้าอย่างน้อย 1 เดือน (ระยะเวลาในการโปรโมตขึน้อยู่กับช่วงเวลาของแต่เทศกาล) 
  - สร้างแฮชแท็ก และเรียนรู้ที่จะใช้ให้เป็นประโยชน์ที่สุด ทั้งในการสร้างการรับรู้ 
และเพ่ือความเป็นเอกลักษณ์ อีกท้ังยังสามารถติดตามเพ่ือรับชมค าแนะน าจากผู้บริโภค เพ่ือน ามาสู่
การปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้นไป 
  - พัฒนามาตรฐานและรูปแบบการบริการ เพ่ือให้พร้อมสู่การเป็นผู้น ากลุ่มธุรกิจ 
ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ของประเทศ 
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  5.6.5.3 แผนการด าเนินงานระยะกลาง ปีที่ 3-4 (Expand-Infact) 
  - ศึกษาและวิเคราะห์ผลงานในปีที่ผ่านมา เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาและน ามาสู่วิธีการ
แก้ไขได้อย่างตรงจุด และสามารถน ามาปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้นไป 
  - เป็นผู้น ากลุ่มธุรกิจ ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ในระดับประเทศ 
  - มอบสิทธิเศษส าหรับลูกค้าเก่า เช่น การดินเนอร์มื้อพิเศษในวันครบรอบแต่งงาน 
ส่วนลดค่าอาหารส าหรับวันเกิด คะแนนแลกส่วนลดค่าท่ีพักส าหรับลูกค้าสมาชิก เป็นต้น  
  - เพ่ิมกิจกรรมทางน้ า ได้แก่ จักรยานน้ า สไลด์เดอร์ เรือคายัค ลูกบอลแฮมสเตอร์ 
เป็นต้น 
  - ด าเนินการขยายสาขาไปยังจังหวัดอ่ืน ๆ ได้แก่ ราชบุรี ภูเก็ต เชียงใหม่ เป็นต้น 
  - จัดกิจกรรมพิเศษร่วมกับการท่องเที่ยวท้องถิ่น การเผยแพร่ความรู้เชิงเกษตร
ผสมผสานและเชิงอนุรักษ์ร่วมกับผู้เชี่ยวชาญ การจัดบูธร่วมกับผู้คนในชุมชน ส าหรับขายของต่าง ๆ 
เพ่ือกระชับความสัมพันธ์อันดี และเพ่ือร่วมสร้างรายได้ให้กับชุมชน 
  - ดูแล ซ่อมแซม ตกแต่ง อุปกรณ์และที่พัก ให้มีความปลอดภัยและสวยงามอยู่เสมอ  
  5.6.5.4 แผนการด าเนินงานระยะยาว ปีที่ 5 เป็นต้นไป 
  - ด าเนินการขยายสาขาในส่วนของร้านอาหารและคาเฟ่สู่จังหวัดต่าง ๆ โดยน าเสนอ
อาหารและรูปแบบที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของทางโครงการ ที่ท าให้ผู้บริโภคเม่ือรับประทานแล้วจะ
รู้สึกอยากมาสัมผัสประสบการณ์จริงที่ บ้านน้ าเคียงดิน อีโคฟาร์ม 
  - พัฒนาศักยภาพการบริการให้มีมาตรฐานระดับสากล ที่ดีอยู่แล้วให้ดียิ่งขึ้นไป ส่วน
ที่ยังไม่ดี หรือยังมีการแจ้งหรือร้องเรียนจากผู้บริโภคอยู่ให้ท าการปรับปรุงแก้ไขให้เรียบร้อย เพื่อการ
ด าเนินงานได้อย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพ 
 



บทที่ 6 
งบการเงิน 

ในการจัดท าแผนธุรกิจการด าเนินงานของโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท 
จากผลการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยทั งภายในและปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ จึงเป็น
ที่มาของการวางแผนการด าเนินงาน การวางแผนการตลาด ผู้วิจัยได้ก าหนดวางแผนการบริหาร
การเงิน ท าการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของการจัดตั งสถาบัน ท าแผนงบการเงินในการประเมิน
สถานการณ์ รวมถึงการก าหนดแผนการเงินให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ที่สถาบันก าหนดไว้ โดยมี
รายละเอียด ดังนี  

6.1 ข้อสมมติในการจัดท าประมาณการทางการเงิน 
6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 
6.3 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
6.4 การประมาณยอดขาย 
6.5 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืน (งบกระแสเงินสด) 
6.6 สรุปผลตอบแทน 

6.1 ข้อสมมติในการจัดท าประมาณการทางการเงิน 
ในการจัดท าสมมติฐานทางการเงินนี  เพ่ือเป็นข้อมูลวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกิจ เพ่ือให้

ธุรกิจสามารถด าเนินไปได้อย่างต่อเนื่อง โดยไม่ประสบปัญหาทางการเงิน อันส่งผลให้ขาดสภาพคล่อง
ทางการเงิน และมีอัตราตอบแทนที่มากกว่าผลตอบแทนของเงินที่ลงทุนไป และส่งผลท าให้เกิดก าไร
ในการด าเนินธุรกิจ จนสามารถขยายการลงทุนไปสู่ธุรกิจอ่ืน ๆ ได้ โดยทางโครงการ บ้านน  าเคียงดิน 
ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ตั งสมมติฐานทางการเงินดังนี  

1. โครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ใช้เกณฑ์เงินสดในการรับรู้รายได้
ค่าใช้จ่าย 

2. เงินลงทุนของโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท จ านวน 35,000,000
บาท ประกอบด้วยเงินลงทุนส่วนตัว 35,000,000 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนที่บริษัทคาดหวังอยู่ที่ 
35% 
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ตารางที่ 6.1: แสดงสัดส่วนการลงทุนและผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการลงทุน สัดส่วน จ านวนเงินลงทุน 
อัตราผลตอบแทน

ที่คาดหวัง 
อัตราผลตอบแทน 

ถัวเฉลี่ย 

ล าดับที่ 1 100% 35,000,000 35% 
27.83% 

รวม 100% 35,000,000  

 
6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 
 เริ่มด าเนินการ โดยทางโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ตั งอยู่บนพื นที่ขนาด 
40 ไร่ เลขที่ 9 หมู่ 10 ต าบลบางระก า อ าเภอบางเลน จังหวัดนครปฐม เปิดให้บริการเวลา                 
08:30-16:00 น. เปิดให้บริการทุกวันยกเว้นวันจันทร์ สถานที่ส าคัญใกล้เคียง ได้แก่ วัดบางพระ วัด
กลางบางพระ อนุสรณ์ 3 เหลา่ทัพ มหาวิทยาลัยมหิดล สถานีรถไฟศาลายา สถานีรถไฟงิ วราย                
เซนทรัลพลาซ่าศาลายา ซ่ึงเป็นพื นทีท่ีส่ามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย และตอบโจทย์ผู้บริโภคด้วยความ
สะดวกต่อการเดินทาง และในด้านต้นทุนการผลิตในการด าเนินธุรกิจจะประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายก่อน
การด าเนินงาน ค่าอุปกรณ์ต่าง ๆ รวมถึงต้นทุนในด้านต่าง ๆ ที่เกิดขึ นในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งจะท าให้
มีต้นทุนหลายทางเข้ามาไม่ว่าจะค่าสถานที่ ค่าบุคลากร และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ซึ่งจะมีรายละเอียด
ค่าใช้จ่าย ดังนี  
 
ตารางที่ 6.2: ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
 

รายการ มูลค่า (บาท) 

ค่าใช้จ่ายในการก่อสร้างอาคารที่พัก 10,860,000 

ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับรถบ้าน 5 คัน 4,250,000 

ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับฟาร์มและสวน 4,200,000 

ค่าใช้จ่ายในส่วนของเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เครื่องใช้ 4,750,000 

ค่าใช้จ่ายส่วนกิจกรรมต่าง ๆ และค่าประชาสัมพันธ์ 2,460,000 

เงินส ารองค่าใช้จ่าย (6 เดือน) 3,786000 

รวม 30,306,000 
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6.3 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
โครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท มีการประมาณค่าใช้จ่าย ดังนี  
 1. เงินเดือนพนักงาน เพ่ือให้เหมาะกับสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน สถาบันฯ มีการประมาณ
การค่าใช้จ่ายเงินเดือน ปีละ 3% (ตารางที่ 6.3: แสดงจ านวนและเงินเดือนพนักงาน)  
 2. ค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค ประกอบไปด้วย ค่าน  า ค่าไฟ ค่าอินเทอร์เน็ต เป็นต้น ซึ่งค านวณ
โดยใช้อัตราจริงตามภาวะท้องตลาดในปัจจุบัน 
 3. ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ในยุคปัจจุบันที่สื่อโซเชียลได้รับความ
นิยมมากกว่าช่องทางอ่ืน ๆ เป็นผลให้ทางโครงการเลือกที่จะลงกับสื่อต่าง ๆ มากกว่าด้านอื่น ๆ ได้แก่ 
เฟซบุ๊ก อินสตราแกรม ไลน์ ทวิตเตอร์ เว็บไซต์ เป็นต้น เพ่ือเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย เหมาะกับคนรุ่นใหม่ที่
ต้องการความรวดเร็ว ค้นหาง่าย   
 4. ค่าบ ารุงรักษาเครื่องใช้ส านักงาน ค านวณในอัตรา 10% ต่อปี 
 5. ค่าเสื่อมราคา คิดในอัตรา 20% ต่อปี ซึ่งเป็นค่าตกแต่งส านักงาน เฟอร์นิเจอร์ และ
เครื่องใช้ส านักงาน 
 
ตารางที่ 6.3: แสดงจ านวนและเงินเดือนพนักงาน 
 

ฝ่าย/ต าแหน่ง อัตราจ้าง เงินเดือน (บาท) 
กรรมการบริหาร 1 50,000 

ผู้จัดการงานบริหาร 1 30,000 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 30,000 
ผู้จัดการงานทั่วไป 1 25,000 

เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน 1 16,000 
เจ้าหน้าที่แผนกบริหารงานส่วนหน้า/ห้องพัก/ 

แผนกต้อนรับ 
2 15,000 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายปรับปรุงและพัฒนา 1 17,000 
เจ้าหน้าที่ฝ่ายการตลาด 1 17,000 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย/ประชาสัมพันธ์ 1 15,000 
แอดมินเพจและเว็บไซต์ 1 12,000 

เจ้าหน้าที่บุคคล 1 15,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.3 (ต่อ): แสดงจ านวนและเงินเดือนพนักงาน 
 

ฝ่าย/ต าแหน่ง อัตราจ้าง เงินเดือน (บาท) 

เจ้าหน้าที่จัดซื อ 1 15,000 
เจ้าหน้าที่ IT 1 16,000 

แม่บ้าน 5 9,000 

คนสวน 5 10,000 
ช่างซ่อมบ ารุง 3 12,000 

ผู้รักษาความปลอดภัย 2 10,000 

รวม 439,000 
 
ตารางที่ 6.4 : ตารางแสดงค่าสาธารณูปโภค 
 

ประเภท มูลค่า (บาท/เดือน) มูลค่า (บาท/ปี) 

ค่าไฟ 150,000 1,800,000 

ค่าน  า 35,000 420,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต 2,000 24,000 

ค่าโทรศัพท์ 3,500 42,000 

ค่าเก็บขยะ 1,500 18,000 

ค่าบ ารุงรักษา 20,000 240,000 

รวม 212,000 2,544,000 

 
6.4 การประมาณรายได้ 
 โครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท มีกิจกรรมที่ก่อให้เกิดรายได้  ดังนี  
 6.4.1 ให้บริการห้องพักทั งหมด 3 รูปแบบ ได้แก่ อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น รถบ้าน และ
บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ โดยมาพร้อมกับกิจกรรมต่าง ๆ ของทางโครงการ ได้แก่ ตักบาตรอาหารเช้า, 
ล่องเรือชมวิถีชีวิตของชาวบ้านลุ่มแม่น  านครชัยศรี, ไหว้พระ 5 วัด, นวดแผนไทย และกิจกรรมเล่น
รอบกองไฟ รวมถึงการเข้าชมในส่วนของฟาร์ม และร่วมกิจกรรมในฟาร์มฟรี โดยรายละเอียดห้องพัก 
มีดังนี  
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  1) อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น จ านวน 30 ห้อง เป็นอาคารที่ตกแต่งสไตล์ Loft 
ผสมผสานกับงานศิลปะ สไตล์นี มีต้นก าเนิดมาจาก Industrial Style ซึ่งมีต้นแบบมาจากโรงงานหรือ
โกดังในสมัยก่อนเน้นโทนสีน  าตาล ขาว เทา ด า เล่นกับความเป็น reality โดยจะเน้นโครงสร้างของ
สถาปัตยกรรมภายในเป็นหลัก ตั งแต่การท าโครงสร้างของอาคาร โครงสร้างหลังคา โครงสร้างของ
เพดาน เสา รวมถึงเหล็กต่าง ๆ ให้ดูมีความดิบ โดยจัดวางพื นที่แบบอิสระปลอดโปร่ง และยังให้
ความส าคัญกับการจัดวางสิ่งของภายในตัวอาคาร ด้วยเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ เพื่อให้แสดงเสน่ห์ของ
สถาปัตยกรรมสไตล์ Loft ออกมาได้อย่างชัดเจนที่สุด อาคารอาร์ตบูทีคจะให้บริการรองรับลูกค้าที่มา
ทั งในรูปแบบครอบครัวหรือกลุ่มเพ่ือนที่มีหลากหลายช่วงอายุ เพราะจะมีความสะดวกสบายมากท่ีสุด 
จะตั งอยู่ใจกลางของฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท เนื่องจากโซนด้านหน้าของอาคารจะเป็นที่ตั งของออฟฟิศ 
ถือได้ว่าเป็นจุดศูนย์กลางของการประสานงานเช่นกัน โดยห้องพักจะแบ่งเป็น 3 ขนาด ได้แก่ ราคา 
1,800 บาท/คืน จ านวน 10 ห้อง, ราคา 2,500 บาท/คืน จ านวน 10 ห้อง และราคา 3,500 บาท/คืน 
จ านวน 10 ห้อง 
  2) รถบ้าน จ านวน 5 คัน ในส่วนของรถบ้านนี จะให้บริการอยู่ริมแม่น้า เพ่ือตอบ
โจทย์ลูกค้าที่ต้องการความเป็นส่วนตัว และต้องการการพักผ่อนอย่างแท้จริง เหมาะส าหรับคู่รัก คู่
เพ่ือน หรือลูกค้ากลุ่มเล็ก ๆ 2-4 คน ภายในรถบ้านจะมีห้องน้าส่วนตัวทุกคัน แต่จะไม่มีส่วนที่เป็น
ห้องครัวทั งนอกและในรถ โดยลูกค้าที่เข้าพักสามารถติดต่อเช่าเตาปิ้งบาบีคิว เตาหมูกระทะ หรือ
สามารถสั่งอาหารได้ (ราคา 2,500 บาท/คืน และราคา 3,500 บาท/คืน) 
  3) บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ จ านวน 10 หลัง เป็นบ้านพักที่ให้บริการส าหรับลูกค้าที่
อยากใกล้ชิดกับธรรมชาติมากที่สุด อยากซึมซับวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชาวบ้านในลุ่มแม่น  านครชัย
ศรี ตอบโจทย์ลูกค้าท่ีต้องการการพักผ่อนและเรียนรู้วิถีชีวิตไปพร้อม ๆ กัน เหมาะกับกลุ่มลูกค้าที่มา
เป็นคู่ กลุ่มเล็ก กลุ่มใหญ่ หรือมาเป็นครอบครัว บ้านพักของเราจะมีขนาดทั งเล็กและใหญ่ เพื่อรองรับ
ความต้องการหลากหลาย มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน รวมถึง ห้องน้าแบบ outdoor และครัว
ไทย บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์นี  จะตั งอยู่บริเวณในสวนไปจนถึงหน้าแม่น  า มีลานโล่ง ๆ หน้าบ้านทุก
หลังส าหรับท ากิจกรรม (ราคา 1,500 บาท/คืน จ านวน 5 หลัง ราคา 3,000 บาท/คืน จ านวน 5 หลัง) 
การให้บริการในสวนของฟาร์ม โดยนักท่องเที่ยวสามารถเข้าเยี่ยมชมฟาร์มแบบ one day trip ได้โดย
ไม่ต้องมีการจองที่พัก ราคาแพคเก็จอยู่ที่ ผู้ใหญ่ 150 บาท เด็ก 80 บาท แต่จะไม่รวมกับร้านค้า 
ร้านอาหาร และคาเฟ่ ภายนอก ภายในฟาร์มมีทั งแปลงนา แปลงผัก สวนผลไม้ บ้านไก่ บ้านกระต่าย 
ม้าแคระ บ้านนก ส่วนกิจกรรมภายในฟาร์มนอกจากมุมถ่ายรูปมากมายที่สามารถถ่ายได้ทุกส่วนแล้ว
ยังม ีกิจกรรมอ่ืน ๆ ได้แก่ นั่งรถอีแต๋นชมสวนและไร่นา พายเรือ ปั่นจักรยาน ให้อาหารสัตว์ ขับเจ็ต
สกี นอกจากนี  แล้วธุรกิจของเรายังให้ความส าคัญกับการสร้างงานสร้างรายได้ให้กับชาวบ้านและ
เกษตรกรในละแวกใกล้เคียง ภายในฟาร์มจะมีจุดจ าหน่ายสินค้าของชาวบ้าน และพื นที่ส าหรับรองรับ
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กิจกรรมต่าง ๆ ที่ร่วมกันกับชาวบ้าน ได้แก่ สาธิตวิธีการท านา ให้ความรู้เกี่ยวกับพืชผักต่าง ๆ รอบตัว 
เก็บเก่ียวผลไม้ แปลงสาธิตการเกษตร แสดงการรีดนมวัว สอนท าขนมไทยและการแปรรูปผักผลไม้
ต่าง ๆ ทั งนี ก็เพ่ือตอบโจทย์ของการก่อตั ง บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ที่ต้องการเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวเชิงเกษตรผสมผสาน แหล่งใหม่ในจังหวัดนครปฐม 
 
ตารางที่ 6.5: ตารางแสดงอัตราค่าบริการต่าง ๆ 
 

รายการ ราคาโดยเฉลี่ย (บาท)/ต่อคืน 

ค่าท่ีพัก B1 อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น 1,800.00 
ค่าท่ีพัก B2 อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น 2,500.00 

ค่าท่ีพัก B3 อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น 3,500.00 

รถบ้าน 2500-3500 
บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ 1500-3,000 

เที่ยวชมฟาร์มแบบ one day trip 80-150/คน 
กิจกรรมพิเศษช่วงเทศกาลต่าง ๆ คิดเป็นก าไร 30% ของรายได้ 

บริการอ่ืน ๆ คิดเป็นก าไร 15% ของรายได้ 

 
มีการประมาณการรายได้ของแต่ละประเภท ดังนี  
 6.4.1 การประมาณรายได้จากการขายและบริการ  
ตารางที่ 6.6: แสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ที่พัก B1 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

4,320,000 4,752,000 5,227,200 5,749,920 6,324,912 

ที่พัก B2 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

6,000,000 6,600,000 7,260,000 7,986,000 8,784,600 

ที่พัก B3 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

8,400,000 9,240,000 10,164,000 11,180,400 12,298,440 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.6 (ต่อ): แสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รถบ้าน 3,480,000 3,828,000 4,210,800 4,631,880 5,095,068 

บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ 5,760,000 6,336,000 6,969,600 7,666,560 8,433,216 

เที่ยวชมฟาร์ม one 
day trip 

213,600 234,960 258,456 284,302 312,732 

กิจกรรมพิเศษช่วง
เทศกาลต่าง ๆ 

7,317,000 8,048,700 8,853,570 9,738,927 10,712,820 

บริการอ่ืน ๆ 3,549,060 3,903,966 4,294,363 4,723,799 5,196,179 

รวม 39,039,660 42,943,626 47,237,989 51,961,787 57,157,966 

 
 ที่มาของรายได้ในกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 ที่พัก อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น ประกอบด้วยห้องพักประเภท B1 จ านวน 10 ห้อง ห้องพัก
ประเภท B2 จ านวน 10 ห้อง และห้องพักประเภท B3 จ านวน 10 ห้อง มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือน
ละ 20 คืน/ปีละ 240 คืน 
 รถบ้าน มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือนละ 20 คืน/ปีละ 240 คืน โดยเป็นรถบ้านประเภทราคา 
2,500 บาท/คืน จ านวน 3 คัน และรถบ้านประเภทราคา 3,500 บาท/คืน จ านวน 2 คัน 
 บ้านพักโฮมสเตย์ มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือนละ 20 คืน/ปีละ 240 คืน โดยเป็นโฮมสเตย์
ประเภทราคา 1,500 บาท/คืน จ านวน 5 หลัง และโฮมสเตย์ประเภทราคา 3,500 บาท/คืน จ านวน 5 
หลัง 
 เที่ยวชมฟาร์ม one day trip เฉลี่ยเดือนละประมาณ 100 คน 
 กิจกรรมพิเศษช่วงเทศกาลต่าง ๆ คิดเป็นก าไร 30% ของรายได้ 
 บริการอ่ืน ๆ คิดเป็นก าไร 15% ของรายได้ 
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ตารางที่ 6.7: แสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด (Most likely Case) 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ที่พัก B1 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

3,456,000 3,801,600 4,181,760 4,599,936 5,059,930 

ที่พัก B2 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

4,800,000 5,280,000 5,808,000 6,388,800 7,027,680 

ที่พัก B3 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

6,720,000 7,392,000 8,131,200 8,944,320 9,838,752 

รถบ้าน 2,784,000 3,062,400 3,368,640 3,705,504 4,076,054 

บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ 4,320,000 4,752,000 5,227,200 5,749,920 6,324,912 

เที่ยวชมฟาร์ม one 
day trip 

213,600 234,960 258,456 284,302 312,732 

กิจกรรมพิเศษช่วง
เทศกาลต่าง ๆ 

6,687,900 7,356,690 8,092,359 8,901,595 9,791,754 

บริการอ่ืน ๆ 2,838,150 3,121,965 3,434,162 3,777,578 4,155,335 

รวม 31,819,650 35,001,615 38,501,777 42,351,954 46,587,150 

 
 ที่มาของรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด (Most likely Case) 
 ที่พัก อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น ประกอบด้วยห้องพักประเภท B1 จ านวน 10 ห้อง ห้องพัก
ประเภท B2 จ านวน 10 ห้อง และห้องพักประเภท B3 จ านวน 10 ห้อง มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือน
ละ 16 คืน/ปีละ 192 คืน 
 รถบ้าน มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือนละ 16 คืน/ปีละ 192 คืน โดยเป็นรถบ้านประเภทราคา 
2,500 บาท/คืน จ านวน 3 คัน และรถบ้านประเภทราคา 3,500 บาท/คืน จ านวน 2 คัน 
 บ้านพักโฮมสเตย์ มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือนละ 16 คืน/ปีละ 192 คืน โดยเป็นโฮมสเตย์
ประเภทราคา 1,500 บาท/คืน จ านวน 5 หลัง และโฮมสเตย์ประเภทราคา 3,500 บาท/คืน จ านวน 5 
หลัง 
 เที่ยวชมฟาร์ม one day trip เฉลี่ยเดือนละประมาณ 100 คน 
 กิจกรรมพิเศษช่วงเทศกาลต่าง ๆ คิดเป็นก าไร 30% ของรายได้ 
 บริการอ่ืน ๆ คิดเป็นก าไร 15% ของรายได้ 
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ตารางที่ 6.8: แสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ที่พัก B1 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

2,592,000 2,851,200 3,136,320 3,449,952 3,794,947 

ที่พัก B2 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

3,600,000 3,960,000 4,356,000 4,791,600 5,270,760 

ที่พัก B3 อาคาร
อาร์ตบูทีค 3 ชั น 

5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,708,240 7,379,064 

รถบ้าน 2,016,000 2,217,600 2,439,360 2,683,296 2,951,626 

บ้านพักสไตล์โฮมสเตย์ 3,240,000 3,564,000 3,920,400 4,312,440 4,743,684 

เที่ยวชมฟาร์ม one 
day trip 

106,800 117,480 129,228 142,151 156,366 

กิจกรรมพิเศษช่วง
เทศกาลต่าง ๆ 

2,489,220 2,738,142 3,011,956 3,313,152 3,644,467 

บริการอ่ืน ๆ 1,908,402 2,099,242 2,309,166 2,540,083 2,794,091 

รวม 20,992,422 23,091,664 25,400,831 27,940,914 30,735,005 

 
 ที่มาของรายได้ในกรณีกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 ที่พัก อาคารอาร์ตบูทีค 3 ชั น ประกอบด้วยห้องพักประเภท B1 จ านวน 10 ห้อง ห้องพัก
ประเภท B2 จ านวน 10 ห้อง และห้องพักประเภท B3 จ านวน 10 ห้อง มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือน
ละ 12 คืน/ปีละ 144 คืน 
 รถบ้าน มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือนละ 12 คืน/ปีละ 144 คืน โดยเป็นรถบ้านประเภทราคา 
2,500 บาท/คืน จ านวน 3 คัน และรถบ้านประเภทราคา 3,500 บาท/คืน จ านวน 2 คัน 
 บ้านพักโฮมสเตย์ มีผู้ใช้บริการโดยเฉลี่ยเดือนละ 12 คืน/ปีละ 144 คืน โดยเป็นโฮมสเตย์
ประเภทราคา 1,500 บาท/คืน จ านวน 5 หลัง และโฮมสเตย์ประเภทราคา 3,500 บาท/คืน จ านวน 5 
หลัง 
 เที่ยวชมฟาร์ม one day trip เฉลี่ยเดือนละประมาณ 50 คน 
 กิจกรรมพิเศษช่วงเทศกาลต่าง ๆ คิดเป็นก าไร 15% ของรายได้ 
 บริการอ่ืน ๆ คิดเป็นก าไร 10% ของรายได้ 
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6.5 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืน (งบกระแสเงินสด) 
 ในส่วนของการวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืนนี แสดงถึงกระแสเงินสดที่ใช้เป็น
เครื่องมือตรวจสอบสภาพคล่องในการด าเนินงานงบแสดงสถานะทางการเงิน แบ่งออกเป็น 3 กรณี 
ดังนี  
 กรณีดีเกินคาด (Best Case) 
 กรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 
 กรณีย่ าแย่ (Worse Case) 
 
ตารางที่ 6.9: ตารางแสดงก าไรสุทธิส าหรับปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

 
ตารางที่ 6.10: ตารางแสดงก าไรขั นต้นจากการด าเนินงานส าหรับปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

Best Case 29,279,745 32,207,720 35,428,491 38,971,341 42,868,475 

Most Likely Case 23,864,738 26,251,211 28,876,332 31,763,966 34,940,362 
Worst Case 15,744,317 17,318,748 19,050,623 20,955,685 23,051,254 

 
ตารางที่ 6.11: ตารางเปรียบเทียบกระแสเงินสดสุทธิ 
 

ประเภท (รายได้) รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

กรณีดีเกินคาด          
(Best Case) 

16,238,922 15,421,652 20,300,285 22,433,532 20,739,200 

(ตารางมีต่อ) 
 

ก าไรสุทธิ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

Best Case 7,668,922 12,201,652 20,050,285 22,797,332 24,773,760 

Most Likely Case 5,878,416 14,032,096 15,463,774 17,752,169 19,224,081 

Worst Case (505,878) 6,319,872 7,515,477 8,769,713 10,148,254 
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ตารางที่ 6.11 (ต่อ): ตารางเปรียบเทียบกระแสเงินสดสุทธิ 
 

ประเภท (รายได้) รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

กรณีเป็นไปตามคาด       
(Most Likely Case) 

12,448,416 11,252,096 15,713,774 17,388,369 15,189,521 

กรณีย่ าแย่  
(Worst Case) 

6,064,122 6,319,872 7,515,477 8,769,713 10,148,254 

 
6.6 สรุปผลตอบแทน 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ต้นทุนและรายได้ทางการเงินในโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม 
แอนด์ รีสอร์ท ชี วัดข้อมูลทางการเงิน ดังนี  
 1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
 3. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 
 เพ่ือให้ทราบถึงความคุ้มค่าในการลงทุนในโครงการ เพื่อประโยชน์ต่อการตัดสินใจในการ
ลงทุนและใช้เป็นแนวทางในการขยายธุรกิจในอนาคต ผลการเปรียบเทียบก าไรสุทธิ และกระแสเงิน
สดพบว่า โครงการธุรกิจมีความสามารถในการเริ่มท าก าไรได้ตั งแต่ปีที่ 1 และเพ่ิมขึ นทุกปี กิจการมี
สภาพคล่องในการบริหารจัดการเงินสด 
 
1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) 
 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินโดยการใช้การค านวณระยะเวลาคืนทุน จะค านวณจาก
ก าไรในการด าเนินงาน เปรียบเทียบกับเงินทุนในทรัพย์สิน 
 
ตารางที่ 6.12: ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน 
 

ประเภท (รายได้) ระยะเวลาคืนทุน 

กรณีดีเกินคาด (Best Case) 1 ปี 10 เดือน 

กรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 2 ปี 6 เดือน 

กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 5 ปี 
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2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
 ผู้วิจัยได้ท าการก าหนดอัตราคิดลด (Discount Rate) เท่ากับ 10% เงินลงทุนของโครงการ  
ถ้า NPV มีค่าเป็นบวกให้ถือว่าเป็นโครงการที่น่าลงทุน แต่ถ้าผล NPV มีค่าเป็นลบถือว่าเป็นโครงการ
ที่ไม่น่าลงทุน 
 
ตารางที่ 6.13: ตารางแสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
 

  
กรณีดีเกินคาด     
(Best Case) 

กรณีเป็นไปตามคาด       
(Most Likely Case) 

กรณีย่ าแย่       
(Worst Case) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 45,375,276 28,370,723 -1,138,418 

 
3. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 
ตารางที่ 6.14: ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนภายใน (Intertnal Rate of Return: IRR) 
 

  
กรณีดีเกินคาด    
(Best Case) 

กรณีเป็นไปตามคาด       
(Most Likely Case) 

กรณีย่ าแย่       
(Worst Case) 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) 

62.97% 48.17% 5.32% 

 
 สรุปผลตอบแทนทางการเงินของบ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท โดยทางสถาบันมี
สมมติฐานทางการเงินคือ ลงทุนครั งแรกจ านวน 35 ล้านบาท และส าหรับในปีที่ 5 ได้มีการลงทุนเพ่ิม
เป็นจ านวน 5,043,200 บาท ส าหรับการขยายธุรกิจบ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท และเพ่ิม
งบในส่วนของอุปกรณ์และบุคลกรเพิ่มเติมในส่วนของการขยายสาขาต่าง ๆ ตามแผนการด าเนินงานที่
ได้วางไว้ เพื่อเป็นการขยายกิจการให้เติบโตมากขึ น โดยทางโครงการได้ใช้เงินสดในการด าเนินธุรกิจ
เป็นส่วนใหญ่ ดังนั น รายได้จากยอดขายจะมีผลกระทบโดยตรงต่อโครงการ ซึ่งในกรณีนี โครงการมี
ระยะเวลาคืนทุนจากทรัพย์สินในกรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 2 ปี 6 เดือน มูลค่าปัจจุบัน 28,370,723 
บาท และอัตราผลตอบแทนภายในเท่ากับ 48.17% และเมื่อพิจารณาจากองค์ประกอบอ่ืน ๆ รวมกัน



111 
 

หลายด้านแล้ว จะเห็นได้ว่าโครงการนี มีความเหมาะสมที่จะลงทุน เป็นธุรกิจที่ใช้เงินสดในการ
ประกอบธุรกิจมาก ความเสี่ยงค่อนข้างสูง แต่ให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า 
 
ตารางที่ 6.15: ตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท    
                  กรณีดีเกินคาด (Best Case) 

 

ตารางที่ 6.16: ตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท    
                  กรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 

   Best Case   

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รายได้ 39,039,660 42,943,626 47,237,989 51,961,787 57,157,966 

ค่าใช้จ่าย 8,897,000 6,205,360.00 6,229,227.20 6,342,523.74 6,468,748.62 

ลงทุน 32,850,000 2,780,000 306,000 425,000 5,043,200 
Net Profit 7,668,922 12,201,652 20,050,285 22,797,332 24,773,760 

Gross 
Profit 

29,279,745 32,207,720 35,428,491 38,971,341 42,868,475 

NPV   45,375,276   

IRR   62.97%   
PB   1 ปี 10 เดือน   

 Most likely Case  
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 31,819,650 35,001,615 38,501,777 42,351,954 46,587,150 
ค่าใช้จ่าย 8,897,000 6,205,360.00 6,229,227.20 6,342,523.74 6,468,748.62 

ลงทุน 32,850,000 2,780,000 306,000 425,000 5,043,200 

Net Profit 5,878,416 14,032,096 15,463,774 17,752,169 19,224,081 
Gross Profit 23,864,738 26,251,211 28,876,332 31,763,966 34,940,362 

NPV   28,370,723   

IRR   48.17%   
PB   2 ปี 6 เดือน   
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ตารางที่ 6.17: ตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ บ้านน  าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท    
                  กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

   Worst Case   
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 20,992,422 23,091,664 25,400,831 27,940,914 30,735,005 

ค่าใช้จ่าย 9,897,000 8,290,360.00 8,314,227.20 8,427,523.74 8,553,748.62 
ลงทุน 32,850,000 - - - - 

Net Profit (505,878) 6,319,872 7,515,477 8,769,713 10,148,254 

Gross 
Profit 

15,744,317 17,318,748 19,050,623 20,955,685 23,051,254 

NPV   -1,138,418   

IRR   5.32%   

PB   5 ปี    



บทที่ 7 
สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

7.1 บทสรุปการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษา พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหา

สถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีการรวบรวมข้อมูลทั้งปฐมภูมิและทุติยภูมิ
โดยศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ผลการวิเคราะห์ตามล าดับดังนี้ 

7.1.1 บทสรุปการวิจัย 
ผลการศึกษาและการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 

400 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามการพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-28 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเท่า ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน และส่วนใหญ่มีรายได้มากกว่า 
25,000 บาท 

ผลการศึกษาและการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เที่ยวในโอกาสวันหยุดนักขัตฤกษ์ มีการใช้สื่อ 
Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว คือ นาน ๆ ทีถึงใช้ 
ความถีใ่นการเข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 1-3 ครั้งต่อ 1 เดือน 
ช่องทางในการเข้าชม Facebook Fanpage คือ รับชมบนหน้า New Feed ของตนเอง ประเภท
รูปแบบการน าเสนอของ Facebook Fanpage ที่สนใจ คือ โพสต์ที่มีหลายรูปภาพ/อัลบั้ม ในการใช้
ประโยชน์จากการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook Fanpage คือ มีการแนะน าร้านอาหาร
เด็ด ๆ และสถานที่ท่องเที่ยวในละแวกใกล้เคียง โดยมีความสนใจมากในร้านอาหารละแวกใกล้เคียง
หรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ มีวัตถุประสงค์ที่ใช้ Facebook 
Fanpage เพ่ือดูรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวยอดนิยม/แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ ๆ รูปแบบเนื้อหา 
(Content) ที่สนใจและหยุดอ่าน คือ รีวิวที่พัก เช่น 20 ที่พักภูเก็ต ราคาไม่เกิน 899 บาท โดย
Facebook Fanpage เกี่ยวกับการท่องเที่ยวที่ให้ความสนใจ หรือกดติดตาม คือ Chillpainai 

ระดับความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามพึงพอใจด้านเนื้อหามากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านการแนะน าข้อมูล ตามล าดับ 

ผลการศึกษาและการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดับความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว ด้านเนื้อหา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
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ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจด้านเนื้อหา ในประเด็นรูปภาพประกอบเนื้อหาบน Facebook 
Fanpage ทีม่ีคุณภาพในการน าเสนอ (ชัดเจน เข้าใจง่าย) มากที่สุดเป็นอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ 
โปรโมชั่นที่ Facebook Fanpage น าเสนอ มีความเหมาะสม (ส่วนลด, สิทธิพิเศษต่าง ๆ) และมีการ
น าเสนอเนื้อหาที่เป็นกระแส/เทศกาล/ฤดูกาลต่าง ๆ มาเชื่อมโยงในการน าเสนออย่างน่าสนใจ 
ตามล าดับ 
 ระดับความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว ด้านการแนะน าข้อมูล โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาราย
ข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจด้านการแนะน าข้อมูล ในประเด็นการแนะน าที่พักจาก
ทาง Facebook Fanpage มีช่องทางการติดต่อที่สะดวก มากที่สุดเป็นอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ ความ
สนใจกับเนื้อหาประเภทการรีวิวสถานที่เที่ยว จาก Facebook Fanpage และความสนใจกับเนื้อหา
ประเภทส่วนลดหรือโปรโมชั่น จาก Facebook Fanpage ตามล าดับ 
 7.1.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1: ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีช่วงเวลา
พฤติกรรมการท่องเที่ยวแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ส่วนเพศ อายุที่แตกต่าง
กัน มีช่วงเวลาพฤติกรรมการท่องเที่ยวไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 2: เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความ
พึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้านเนื้อหา ด้านการ
แนะน าข้อมูล และภาพรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 3: ความบ่อย ความถี ่และความสนใจในร้านอาหารละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่
ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยว มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต่ ากับความพึงพอใจ
ในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 7.1.3 อภิปรายผล 
 ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่
ท่องเที่ยวของประชากร ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการ
แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวแตกต่างกัน นอกจากนี้ในส่วนของเพศ และอายุที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวที่ไม่แตกต่างกัน  
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 ส่วนความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว 
พบว่า ทั้ง 5 ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวด้าน
เนื้อหา ด้านการแนะน าข้อมูล และภาพรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ปัจจุบันพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว นับว่า
เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้ เนื่องจากสื่อ Facebook มีผู้ใช้กันอย่างมากมายทั่วโลก รวมไปถึง 
Facebook Fanpage เกี่ยวกับการท่องเที่ยวที่เกิดข้ึนเป็นอย่างมาก จึงท าให้บุคคลที่สนใจเกี่ยวกับ
การท่องเที่ยวสามารถเข้าถึงเนื้อหาสาระเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยว ที่พัก ร้านอาหาร หรือรับชมรีวิว
สถานที่ท่องเที่ยวยอดนิยม แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ ๆ ได้โดยง่าย เพื่อช่วยเป็นแนวทางในการ
วางแผนท่องเที่ยว โดยการน าเสนอรูปแบบรูปภาพ หลาย ๆ รูปภาพหรือเป็นอัลบั้มจะเป็นสิ่งที่
ผู้บริโภคสนใจ เนื่องจากรูปภาพสามารถเล่าเรื่องราวได้ดีที่สุด ท าให้ผู้บริโภคมองเห็นภาพและเข้าใจได้
จากการรีวิว โดยไม่ต้องไปสัมผัสสถานที่จริง  
 สอดคล้องกับแนวคิดของบงกช ขุนวิทยา (2556) ได้ท าการวิจัยเรื่อง “ประสิทธิผลของการ
สื่อสารการตลาดแบบดิจิทัล ของผลิตภัณฑ์ของใช้ส่วนตัวบน Facebook Fanpage” ผลการวิจัย
พบว่า รูปแบบของเนื้อหาที่ใช้ในการสื่อสารบน Facebook Fanpage จะใช้รูปแบบการสื่อสารที่เป็น
รูปมากสุด ในส่วนของผลการส ารวจพบว่าการทดสอบลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท Facebook แตกต่างกัน และด้วยลักษณะทาง
ประชากรที่แตกต่างกันท าให้มีผลต่อการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท Facebook แตกต่างกัน 
ทัศนคติต่อเนื้อหาบน Facebook มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเชิงบวก 
 สอดคล้องกับแนวคิดของอรรธชัย วจรรสัรังสี (2560) ได้ท าการวิจัยเรื่อง “ประเภทเนื้อหา
การตลาดบน Facebook Fanpage และความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค” ผลการวิเคราะห์พบว่าประเภท
ของเนื้อหาการตลาดสามารถแบ่งได้ 4 ประเภท เรียงล าดับการปรากฏดังนี้ 1) การให้ข้อมูลข่าวสาร 
2) การส่งเสริมและกระตุ้นให้เกิดการซื้อหรือใช้ 3) การจัดกิจกรรมออนไลน์ 4) การส่งเสริมการขาย
โดยวิธีการน าเสนอเนื้อหา การตลาดสามารถแบ่งได้ 4 ประเภท เรียงล าดับได้แก่ 1) รูปภาพ 2) วิดีโอ     
3) ลิงค์ 4) ข้อความ จากผลการส ารวจพบว่าโดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจบน Facebook 
Fanpage ตราสินค้าอยู่ในระดับมาก และกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในวิธีการน าเสนอเนื้อหาบน 
Facebook Fanpage ตราสนิค้าระดับปานกลาง และการทดสอบสมมติฐานความพึงพอใจในเนื้อหา
โดยรวมทุกประเภทมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 นอกจากนี้ผลการศึกษาครั้งนี้ยังสอดคล้องกับการศึกษาของภาณุวัฒน์ กองราช ได้ท าการ
วิจัยเรื่อง “การศึกษาพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ของวัยรุ่นในประเทศไทย: กรณีศึกษา 
Facebook” ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 
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อายุระหว่าง 19-21 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่า มีอัตราการใช้บริการ 1-5 ครั้ง
ต่อสัปดาห์ ในการใช้แต่ละครั้งใช้เวลา 1-3 ชั่วโมงต่อครั้ง และมีประสบการณ์การใช้บริการน้อยกว่า  
1 ปี โดยที่ส่วนใหญ่เคยใช้บริการหรือกิจกรรมต่าง ๆ ที่มีใน Facebook ซึ่งประกอบไปด้วย การ
โต้ตอบบนกระดานสนทนา การเข้าร่วมกลุ่มต่าง ๆ การเล่นเกม การตอบค าถาม การแบ่งปันรูปภาพ 
การแบ่งปันวีดิโอ การค้นหาเพ่ือนเก่า การส่งข้อความการร่วมแสดงความคิดเห็น การกดเครื่องหมาย
ถูกใจ 
 7.1.4 ข้อเสนอแนะของงานวิจัย 
 จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยครั้งนี้ น าข้อมูลที่ได้มาเป็นแนวทางในการพัฒนาการจัดตั้ง 
โครงการธุรกิจบ้านน้ าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ทั้งนี้เพ่ือให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพ ควรมีการ
เพ่ิมเติมดังนี้ 
  7.1.4.1 ในการเก็บข้อมูลครั้งต่อไป ควรมีการขยายพื้นที่ในการท าวิจัย เพ่ือให้ได้
กลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่อ่ืน ๆ หรือท้องที่จังหวัดอ่ืน ๆ ภายในประเทศ เพ่ือน ามาซ่ึงข้อมูลที่หลากหลาย
และครอบคลุม และสามารถน าข้อมูลที่ได้มาปรับใช้ในการวางแผนหรือวางกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ
ให้ส าเร็จตามเป้าหมายที่ได้วางไว้  
  7.1.4.2 ในการเก็บข้อมูลครั้งต่อไป ควรเพิ่มการสัมภาษณ์หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น 
การท่องเที่ยว การเกษตร และผู้มีประสบการณ์ในการบริหารจัดการธุรกิจฟาร์มและรีสอร์ท เพื่อจะได้
เห็นภาพรวมของธุรกิจในด้านการลงทุน การบริหาร และการวางกลยุทธ์ที่เหมาะสม เพ่ือที่จะเป็น
แนวทางในการด าเนินโครงการต่อไป 
 
7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 
 7.2.1 สรุปผลทางธุรกิจ 
 โครงการ บ้านน้ าเคียงดิน ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท มีการวางแผนโครงการลงทุนเพ่ือให้ตอบ
โจทย์วิสัยทัศน์ และเพ่ือเป็นผู้น าทางด้านคุณภาพของธุรกิจฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ที่ในระดับอาเซียน 
เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคท้ังในประเทศและต่างประเทศ เป็นธุรกิจ ฟาร์ม แอนด์ รีสอร์ท ที่
กิจกรรมสันทนาการและการให้บริการความสะดวกท่ีครบวงจร โดยมุ่งเน้นคุณภาพวัตถุดิบ บุคลากร 
อุปกรณ์อ านวยความสะดวก และมาตรฐานการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ และสามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างดีเยี่ยม 
 7.2.2 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมของโครงการ 
  7.2.2.1 ควรมีการพัฒนากิจกรรมใหม่ ๆ เพ่ือให้ทันกระแส ทันเทคโนโลยี และทัน
เหตุการณ์ เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงพัฒนา
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สูตรอาหารใหม่ ๆ และรักษาไว้ซึ่งสูตรดั้งเดิม เพื่อสร้างความแตกต่างและเปิดประสบการณ์เก่ียวกับ
อาหารใหม่ ๆ ให้กับผู้บริโภคในส่วนของร้านอาหารและคาเฟ่ 
   7.2.2.2 ผู้ลงทุนควรศึกษาภาวะแนวโน้มการตลาด เพื่อทราบถึงอุปสงค์ อุปทานที่
แท้จริงของตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
   7.2.2.3 ผู้ลงทุนควรมีการวางแผนและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างสม่ าเสมอ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า อีกทั้งการแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอ่ืน 
  7.2.2.4 ศึกษาความเป็นไปได้การขยายธุรกิจ หรือขยายสาขาเพ่ือให้ผู้ที่มีความสนใจ
สามารถเข้าถึงร้านอาหารไดง่ายขึ้นในอนาคต 
  7.2.2.5 ควรมีการส่งเสริมการตลาดผ่านสื่อออนไลน์ เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าให้มากขึ้น และจะต้องศึกษาสื่อใหม่ ๆ ที่เกิดข้ึน เพ่ือที่จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ครอบคลุม 
  7.2.2.6 ขยายธุรกิจร้านอาหาร และคาเฟ่ให้เต็มรูปแบบและขยายสู่ระดับอาเซียน 
เพ่ือเป็นการขยายธุรกิจให้เติบโตยิ่งขึ้น เพื่อให้สามารถให้บริการผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง 
 7.2.3 การบริหารความเสี่ยง 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ความเสี่ยงต่าง ๆ เพื่อวางแนวทางการแก้ไขและรับมือกับปัญหา
ต่างๆ ที่จะเกิดข้ึนกับบริษัท โดยสามารถแบ่งออกเป็น 2 กรณี ดังนี้ 
  7.2.3.1 กรณีผลประกอบการอยู่ในระดับที่น้อยที่สุด (Worst Case) บริษัทจะท า
การวิเคราะห์ปัญหา เพ่ือให้ทราบถึงสาเหตุและที่มาของปัญหา และน าปัญหามาปรับแก้ไขตามกลยุทธ์ 
เพ่ือแก้ไขปัญหาและพัฒนาได้อย่างตรงจุด 
  7.2.3.2 กรณีผลประกอบการอยู่ในระดับที่สูงที่สุด (Best Case) บริษัทจะท าการ
ขยายสาขา และเพ่ิมเติมในส่วนของกิจกรรมที่จะสามารถสร้างเสริมประสบการณ์ให้กับลูกค้าให้ได้
สัมผัสกับการบันเทิงเต็มรูปแบบและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และมอบสิทธิพิเศษให้กับลูกค้าท่ีเป็น
สมาชิกเพ่ือเป็นการตอบแทน และเพ่ิมกิจกรรมในการสื่อสารการตลาดมากข้ึนเพ่ือเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายหลากหลายและครอบคลุม รวมถึงศึกษาและพัฒนาธุรกิจให้ดียิ่งขึ้นไป 
 7.2.4 แผนงานในอนาคต 
 องค์กรมีแผนที่จะขยายสาขา และพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร และคาเฟ่ ให้เต็มรูปแบบมากข้ึน 
เพ่ิมกิจกรรมด้านความบันเทิงต่าง ๆ ที่มาพร้อมมัลติมีเดียเต็มรูปแบบมากยิ่งขึ้น เพ่ือเปิด
ประสบการณ์พิเศษให้กับลูกค้า รวมถึงจัดกิจกรรม Workshop ที่เก่ียวกับการเกษตรเชิงผสมผสาน 
โดยพัฒนาหลักสูตรให้มีความเต็มรูปแบบมากข้ึน โดยบุคลากรผู้เชี่ยวชาญ ที่จะสามารถน าไปต่อยอด
อาชีพและการใช้ชีวิตได้มากขึ้นและมีประสิทธิภาพ และมีการพัฒนารูปแบบการพัฒนาทักษะการ
ให้บริการและบุคลิกภาพที่ดีของบุคลการมากข้ึน เพ่ิมขีดความสามารถในการให้บริการได้อย่างน่า
ประทับใจ 
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 7.2.5 ข้อเสนอแนะ 
 การจะสร้างเนื้อหาบนสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊กแฟนเพจในลักษณะการท่องเที่ยว ให้มีเนื้อหา
ที่ดีและน่าสนใจ ตอบโจทย์การเป็นเพจท่องเที่ยวได้นั้น จะต้องค านึงถึงเนื้อหาที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ 
มีปฏิกิริยาตอบกลับที่ดีทั้งในด้านการกด Like การกด Share ตลอดจนการ Tag ชื่อหาบุคคลที่     
ต้องการให้เข้าถึงข้อมูลดังกล่าว เป็นปัจจัยส าคัญอันเนื่องมาจากปัจจัยเหล่านั้นจะเป็นปัจจัยที่สามารถ
น ามาต่อยอด อีกท้ังยังสามารถน ามาเป็น แนวทางในการพัฒนาต่อและปรับปรุงเนื้อหาให้ถูกใจแฟน
เพจหรือผู้ติดตามเพจได้มากท่ีสุด ดังต่อไปนี้   
  7.2.5.1 สร้างเพจด้วยการเพ่ิมเนื้อหา (Content) ในรูปแบบภาพและวิดีโอ 
สร้างสรรค์งานท่องเที่ยวให้น่าสนใจมากยิ่งขึ้น  
  7.2.5.2 สร้างเพจด้วยการเพ่ิมเนื้อหาการท่องเที่ยว ประเภทร้านอาหาร เช่น ร้าน  
คาเฟ่ หรือร้านบุฟเฟ่ต์ต่าง ๆ  
  7.2.5.3 สร้างเพจด้วยการเพ่ิมเนื้อหา (Content) ของคูร่ักท่ีมีลักษณะแจกแจง
รายจ่ายตลอดทริป และสรุปว่าทริปดังกล่าวคุ้มค่าต่อการท่องเที่ยวหรือไม่ เพ่ือเป็นอีกหนึ่งทางเลือก
ต่อการ ตัดสินใจของผู้ติดตาม  
  7.2.5.4 สร้างเพจด้วยการดึงจุดเด่นในด้านการท่องเที่ยวประเภท ให้มีความแปลก
ใหม่ที่คู่รักในรุ่นใหม่ ๆ สามารถท่องเที่ยวตามได้ทุกช่วงวัย  
  7.2.5.5 สร้างเพจด้วยการสร้างสรรค์เนื้อหา (Content) คูร่ักที่มีการวางแผน หรือ
แพลนการท่องเที่ยวตามที่เหมาะสมกับสภาพอากาศ สภาพภูมิอากาศ หรือฤดูกาลของประเทศไทย
และของ ต่างประเทศ เป็น 
  7.2.5.6 ควรมีการวางแผนด้านระยะเวลาในการอัพโหลดเนื้อหา (Content) เพ่ือให้
เกิดความต่อเนื่องและมีความเหมาะสมกับช่วงเวลาการรับชมสื่อของผู้บริโภค เพ่ือให้สามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้อย่างเป็นวงกว้างและรวดเร็ว 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

 เรื่อง พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชี้แจง การส ารวจในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ใน
การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น กรุณาท าเครื่องหมาย √ ลง
ใน ( ) หน้าค าตอบที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 
ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 ( ) ชาย   ( ) หญิง    
2. อายุ ___________ ปี 
3. ระดับการศึกษา 
 ( ) ต่ ากว่า/เทียบเท่ามัธยมศึกษาปีที่ 6  ( ) ปริญญาตรี/เทียบเท่าปริญญาตรี
 ( ) ปริญญาโท      ( ) สูงกว่าระดับปริญญาโท   
4. อาชีพ 
 ( ) นักเรียน/นักศึกษา    ( ) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
 ( ) พนักงานเอกชน    ( ) รับจ้างทั่วไป    
 ( ) ธุรกิจส่วนตัว     ( ) อ่ืนๆ  
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ( ) ต่ ากว่า 15,000 บาท    ( ) 15,001 บาท-20,000 บาท 
 ( ) 20,001 บาท-25,000 บาท   ( ) มากกว่า 25,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวของประชากร
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ท่านมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวแบบไหนมากท่ีสุด 
 ( ) เที่ยวทุกวันหยุดสุดสัปดาห์ (เสาร์-อาทิตย์) ( ) เที่ยวในโอกาสวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
 ( ) เที่ยวเดือนละ 1 ครั้ง (เช่น ช่วงเงินเดือนออก) ( ) อ่ืน ๆ ___________________ 
2. ท่านใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวก่อนตัดสินใจท่องเที่ยวหรือไม่ 
 ( ) ใช้เป็นประจ า     ( ) ใช้เป็นบางครั้ง (บ่อยแต่ไม่ประจ า) 
 ( ) นาน ๆ ทีถึงใช้     ( ) ไม่เคยใช้เลย  
3. ท่านเข้าใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวกี่ครั้งต่อ 1 เดือน 
 ( ) 1-3 ครั้ง     ( ) 4-6 ครั้ง    
 ( ) 7-9 ครั้ง      ( ) 10 ครั้งขึ้นไป   
4. ท่านเข้าชม Facebook Fanpage ผ่านช่องทางใดมากท่ีสุด 
 ( ) รับชมบนหน้า New Feed ของท่านเอง ( ) รับชมจากการเข้า Fanpage โดยตรง 
 ( ) รับชมผ่านการ Share ของเพ่ือน ( ) อ่ืน ๆ (เช่น มีเพ่ือน Tag มาให้)   
5. รูปแบบการน าเสนอของ Facebook Fanpage ประเภทใดที่ท่านสนใจมากที่สุด 
 ( ) โพสต์ที่มีแต่ตัวอักษร/สเตตัส   ( ) โพสต์ที่มี 1 รูปภาพ  
 ( ) โพสต์ที่มีหลายรูปภาพ/อัลบั้ม   ( ) โพสต์ที่มีวิดีโอ  
6. การแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวบนสื่อ Facebook Fanpage มีประโยชน์ต่อท่านด้านใดมากที่สุด 
 ( ) ท าให้ระยะเวลาในการวางแผนก่อนจะไปเที่ยวแต่ละครั้งสั้นลง 
 ( ) ช่วยจ ากัดงบประมาณในแต่ละครั้งได้ดี 
 ( ) ช่วยจัดสรรระยะเวลาในการเดินทาง เช่น เส้นทางลัด 
 ( ) มีการแนะน าร้านอาหารเด็ด ๆ และสถานที่ท่องเที่ยวในละแวกใกล้เคียง    
7. ท่านคิดว่านอกจากเนื้อหาด้านที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวนั้น ๆ แล้ว ท่านให้ความสนใจกับ
ร้านอาหารในละแวกใกล้เคียงหรือสถานที่ท่องเที่ยวอื่น ๆ โดยรอบ หรือไม่ 
 ( ) สนใจมากที่สุด    ( ) สนใจมาก  
 ( ) สนใจแค่บางครั้ง    ( ) ไม่สนใจเลย  
8. ท่านใช้สื่อ Facebook Fanpage ในการท าสิ่งใดมากที่สุด  
 ( ) ดูรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวยอดนิยม/แสวงหาสถานที่ท่องเที่ยวใหม่ ๆ    
 ( ) ติดตามข่าวสาร/เทรนด์การท่องเที่ยวในปัจจุบัน 
 ( ) เข้าชม Facebook Fanpage ในเวลาว่างเพ่ือความบันเทิงเท่านั้น   
 ( ) มองหาสิทธิพิเศษจาก Facebook Fanpage (ส่วนลด/โปรโมชั่น/กิจกรรมแจกรางวัล) 
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9. เนื้อหา (Content) รูปแบบใดบ้างที่ท่านสนใจและหยุดอ่าน (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  
 ( ) แจ้งข่าวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่นที่พักและตั๋วเครื่องบิน      
 ( ) รีวิวที่พัก เช่น 20 ที่พักภูเก็ต ราคาไม่เกิน 899.-    
 ( ) รีวิวสถานที่ท่องเที่ยว เข่น 6 ย่านสุดชิคในโตเกียว   
 ( ) ให้ความรู้/แจ้งข่าวสาร เช่น เตือนภัยอันตรายจากการท่องเที่ยว 
 ( ) อัพเดตกระแส/เทรนด์ต่าง ๆ เช่น 10 ธีมแต่งตัว ส าหรับคนไปเที่ยวยกก๊วน  
 ( ) กิจกรรมร่วมสนุก เพ่ือรับของรางวัลหรือสิทธิพิเศษต่าง ๆ 
10. Facebook Fanpage ที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยวใดบ้าง ที่ท่านให้ความสนใจ หรือกดติดตาม             
(เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  
    
 
   ( ) TripTH ทริปไทยแลนด์ 
 
  
   ( ) Chillpainai 
  
 
   ( ) ท่องเที่ยวสะดุดตา Sadoodta 
  
 
    
   ( ) แบกกล้องเที่ยว 
  
 
   ( ) theTripPacker 
    
 
   ( ) จะเท่ียวไปไหน 
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   ( ) Sneak Out หนีเที่ยว 
 
 
   ( ) Readme.me - ไทย 
 
 
 
ส่วนที่ 3 ระดับความพึงพอใจในการใช้สื่อ Facebook Fanpage Chillpainai, ท่องเที่ยวสะดุดตา
Sadoodta, theTripPacker ในการแสวงหาสถานที่ท่องเที่ยว โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 
   คะแนน 5 มีค่า พึงพอใจมากที่สุด   
   คะแนน 4 มีค่า พึงพอใจมาก 
   คะแนน 3 มีค่า พึงพอใจปานกลาง 
   คะแนน 2 มีค่า พึงพอใจน้อย 
   คะแนน 1 มีค่า ไม่พึงพอใจเลย 
 
 ส่วนที่ 3.1 แบบสอบถามความพึงพอใจด้านเนื้อหาจากการใช้บริการ Facebook Fanpage 
Chillpainai หรือ ท่องเที่ยวสะดุดตาSadoodta หรือ theTripPacker  

Chillpainai   ท่องเที่ยวสะดุดตา Sadoodta         theTripPacker 
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ด้านเนื้อหา (Content) 
1. Facebook Fanpage ดังกล่าว ให้ข้อมูลเนื้อหาที่มีประโยชน์ต่อท่าน  

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     

 
2. เนื้อหาที่น าเสนอบน Facebook Fanpage ดังกล่าว เป็นเนื้อหาที่ท่านเข้าใจได้ง่ายว่าทางเพจก าลัง
น าเสนออะไรแก่ท่านอยู่ 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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3. Facebook Fanpage ดังกล่าว มีความหลากหลายในส่วนของเนื้อหา เช่น งบมาก งบน้อย เที่ยว
ในไทย หรือต่างประเทศ 

  
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     
 
4. ภาษาในการน าเสนอเนื้อหามีความน่าสนใจและมีความทันสมัย  

 
 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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5. มีการน าเสนอเนื้อหาที่เป็นกระแส/เทศกาล/ฤดูกาลต่างๆ มาเชื่อมโยงในการน าเสนออย่างน่าสนใจ 

 
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     
 
6. ค าบรรยาย (caption) ประกอบเนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว มีคุณภาพในการ
น าเสนอ (ชัดเจน เข้าใจง่าย)  

 
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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7. รูปภาพ ประกอบเนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว มีคุณภาพในการน าเสนอ (ชัดเจน 
เข้าใจง่าย)  

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     

 
8. วิดีโอประกอบเนื้อหาบนบน Facebook Fanpage ดังกล่าว มีคุณภาพในการน าเสนอ (ชัดเจน 
เข้าใจง่าย) 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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9. โปรโมชั่นที่ Facebook Fanpage ดังกล่าวน าเสนอ มีความเหมาะสมกับท่าน (ส่วนลด, สิทธิเศษ
ต่างๆ)  

 
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     
 
10. เนื้อหาบน Facebook Fanpage ดังกล่าว ให้ข้อมูลที่สามารถช่วยเหลือหรือไขข้อสงสัยให้กับท่าน
ได้ (เช่น วิธีการเดินทาง)  

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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ด้านการแนะน าข้อมูล 
1. การแนะน าที่พักจากทาง Facebook Fanpage ดังกล่าว มีช่องทางการติดต่อที่สะดวก 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     

 
2. การแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวจากทาง Facebook Fanpage ดังกล่าว ช่วยอ านวยความ
สะดวกสบายต่อท่านในการจัดแพลนการท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี 

 
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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3. การแนะน าที่พักและสถานที่ท่องเที่ยวจากทาง Facebook Fanpage ดังกล่าว สามารถช่วยจัดสรร
และจ ากัดงบประมานในการท่องเที่ยวได้ 

 
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     

 
4. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การรีวิวที่พัก จาก Facebook Fanpage ดังกล่าว  

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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5. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การรีวิวสถานที่เที่ยว จาก Facebook Fanpage ดังกล่าว 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     

 
6. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท ส่วนลดหรือโปรโมชั่น จาก Facebook Fanpage ดังกล่าว 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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7. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การให้ความรู้/แจ้งข่าวสาร จาก Facebook Fanpage 
ดังกล่าว 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     
 
8. ท่านให้ความสนใจกับเนื้อหาประเภท การอัพเดตเทรน/แฟชั่น/กระแสการท่องเที่ยวต่างๆ จาก 
Facebook Fanpage ดังกล่าว 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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9. ท่านให้ความสนใจกับกิจกรรมต่างๆที่ทาง Facebook Fanpage ดังกล่าวจัดขึ้น 

 

5 
พึงพอใจมาก

ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 

     

 
10. Facebook Fanpage ดังกล่าว มีปฎิสัมพันธ์ที่ดี เช่น ตอบ Comment รวดเร็ว 

 
5 

พึงพอใจมาก
ที่สุด 

4 
พึงพอใจมาก 

3 
พึงพอใจปาน

กลาง 

2 
พึงพอใจน้อย 

1 
ไม่พึงพอใจเลย 
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