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ที่อยูในสากลโลก อันเปนที่พึง่ใหผูเขียนมสีติปญญาในการจดัทําวิทยานิพนธใหสําเรจ็ลลุวงไปดวยดี 

ผูเขียนขอใหเปนกตเวทิตาแดบิดา มารดา ครอบครัวของผูเขียน ตลอดจนผูเขียนหนังสือ และบทความ

ตาง ๆ ที่ใหความรูแกผูเขียนจนสามารถใหวิทยานิพนธฉบบัน้ีสําเร็จไดดวยดี 
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ตารางที่ 4.21: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว 75 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานรายได 

ตารางที่ 4.22: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว 75 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานภูมิลําเนา 

ตารางที่ 4.23: ตารางแสดงคารอยละในการใชบรกิารของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหาร 76 

และชมการแสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ตารางที่ 4.24: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว 77 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามการเขาใชบริการ 

ตามจํานวนครั้งที่ใชบริการ 

ตารางที่ 4.25: การทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะ 78 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมรีะดับความคิดเห็นดานองคประกอบการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.26: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 79 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานเพศของผูตอบ 

แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยว 

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.27: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 80 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานอายุของผูตอบ 

แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยว 

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.28: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 81 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานระดับการศึกษาของผูตอบ

แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 
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ตารางที่ 4.29: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 82 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานอาชีพของผูตอบ 

แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยว 

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.30: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 83 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานรายไดของผูตอบ 

แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยว 

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.31: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 84 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานภูมลิําเนาของผูตอบ 

แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.32: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีลกัษณะการเขาใชบริการที ่ 85 

แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบ 

การทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน  

(ANOVA) 

ตารางที่ 4.33: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 86 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานเพศ 

ตารางที่ 4.34: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 87 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานอายุ 

ตารางที่ 4.35: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 87 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานการศึกษา 

ตารางที่ 4.36: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 88 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานอาชีพ 
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ตารางที่ 4.37: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 89 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานรายได 

ตารางที่ 4.38: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 89 

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ดานภูมิลําเนา 

ตารางที่ 4.39: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 91 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมรีะดับความคิดเห็นดานสวนประสม 

ทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)  

ที่แตกตางกัน (ANOVA)  

ตารางที่ 4.40: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 92 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานเพศของผูตอบแบบสอบถามตอระดับ 

ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.41: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 93 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานอายุของผูตอบแบบสอบถามตอระดับ 

ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.42: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 95 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.43: การทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะ 96 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถามตอ 

ระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเทีย่วของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 
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ตารางที่ 4.44: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 97 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามตอ 

ระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเทีย่วของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.45: การทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะ 99 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันปจจัยดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบ 

ถามตอระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

ตารางที่ 4.46: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะ 100 

ทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันกลุมตัวอยางที่มลีักษณะการเขาใชบริการ 

ที่แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความคิดเห็นดานสวนประสม 

ทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)  

ที่แตกตางกัน (ANOVA) 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

การทองเที่ยวเปนอุตสาหกรรมทีม่ีบทบาทสําคัญตอการพฒันาเศรษฐกจิของหลายประเทศ 

ทั่วโลก รัฐบาลของประเทศดังกลาวจึงใหความสําคัญในการเสริมสรางขีดความสามารถในการแขงขัน

เพื่อชวงชิงสวนแบงตลาดทองเที่ยวโลกโดยเฉพาะประเทศในแถบเอเชียและอาเซียนตางกําหนด             

กลยุทธทางการตลาด เพื่อดึงนักทองเที่ยวทั่วโลกเขามาทองเที่ยวในประเทศตนเพิม่มากข้ึนภารกจิ

ดานการทองเที่ยวจึงเปนภารกจิที่ถูกผสานกลมกลืนไปกบัการพัฒนาประเทศในทุกมิติ ดังน้ันการ

กําหนดยุทธศาสตรการพฒันาของประเทศตาง ๆ จึงไดมีการบรูณาการงานดานการทองเที่ยวเปน 

สวนหน่ึงของการพัฒนาเศรษฐกจิ (กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 2558) 

จากสภาวการณที่เกิดข้ึนในการแขงขันดานการทองเที่ยวในยุคปจจบุันประเทศไทยได

ตระหนักถึงความสําคัญของการทองเที่ยวในฐานะเปนกลไกหลักในการชวยรกัษาเสถียรภาพและ

ขับเคลื่อนเศรษฐกจิของประเทศ โดยคณะกรรมการนโยบายการทองเที่ยวแหงชาติไดจัดทําแผน 

พัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ พ.ศ. 2555–2559 เพื่อเปนแผนหลักในการพฒันาการทองเที่ยวของ

ประเทศ ผลการดําเนินงานทีผ่านมาถึงแมจะประสบความสาํเร็จในแงของจํานวนและรายไดจาก  

การทองเที่ยวแตในดานการพัฒนาสินคาและบริการพบวายังมีขอจํากัดหลายประการที่ทําใหการ

ดําเนินงานไมบรรลผุลตามเปาหมายทีก่ําหนดไวสะทอนใหเห็นไดจากตัวช้ีวัดการจัดอันดับความ 

สามารถในการแขงขันดานการทองเที่ยวและการเดินทาง (Travel and Tourism Competitiveness 

Index) ของ World Economic Forum หรอื WEF โดยในป 2556 ความสามารถในการแขงขันดาน

การทองเที่ยวของไทยอยูในอันดับ 43 จาก 140 ประเทศทั่วโลกหรืออันดับ 9 จาก 25 ประเทศใน

ภูมิภาคเอเชียแปซิฟก โดยตัวช้ีวัดดานมาตรฐานการเดินทางและการทองเที่ยวยังเปนจุดออนสําคัญ

ของประเทศไทยรองลงมาคือความพรอมดานโครงสรางพื้นฐานและสิง่แวดลอมของภาคธุรกิจ 

(กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 2558) 

ซึ่งนํามาสูยุทธศาสตรในการจัดการทองเที่ยวใหย่ังยืนภายใตกรอบการพฒันาที่ภาครัฐไดวาง

เอาไวซึ่งปจจัยหลายประการที่เขามากระทบตอการทองเที่ยวของไทย ซึ่งนํามาสูการปรบับริบททาง

ยุทธศาสตรใหพรอมกับการแขงขันทีเ่กิดข้ึนดังน้ี 

1) กระแสโลกาภิวัตน (Globalization) การเช่ือมโยงของโลก การรวมตัวกันของประเทศ 

ตาง ๆ ในการเพิม่อํานาจตอรองการไหลเวียนเงินทุนการขยายขอบเขตตลาด ซึ่งกระแสโลกาภิวัตน

สงผลตอการทองเที่ยวที่ผูประกอบการตองเปลี่ยนมุมมองพฒันาตัวเอง 
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2) สังคมสูงวัย (Aging Society) ประชากรผูสงูอายุทั่วโลกไดเพิ่มข้ึนจากรอยละ 9.2 ในป 

2533 เปนรอยละ 11.7 ในป 2556 มีการเติบโตอยางตอเน่ืองโดยคาดการณวาผูสูงอายุจะเพิ่มสูงถึง

รอยละ 21.1 ในป 2593 ซึ่งยอมจะสงผลกระทบตอแรงงานที่อาจจะขาดแคลนในบางสาขาโครงสราง

ประชากรและวัยแรงงานทีจ่ะขับเคลือ่นเศรษฐกิจเปลี่ยนแปลงไป และตลาดนักทองเที่ยวสงูอายุจะมี

ขนาดใหญข้ึน 

3) สังคมเมือง (Urbanization) การเพิ่มข้ึนของเมืองใหญทั่วโลกนํามาซึ่งความเจรญิและ

โอกาสทางธุรกจิ แตก็มผีลกระทบตามมาเชนกันไดแกความแออัดของชุมชนปญหาขยะมลพิษคาครอง

ชีพที่สูงข้ึนในมมุดานการทองเที่ยวอาจทําใหเกิดการกลืนวัฒนธรรม เชน วัฒนธรรมแฟช่ันเกาหลีใต

รานอาหารตางประเทศ อาจเกิดการสูญเสียความเปนทองถ่ินของชุมชนมีการใชทรัพยากรอยาง

สิ้นเปลือง 

4) ชีวิตดิจิตอล (Digital Lifestyle) การติดตอสือ่สารแตยังสามารถใชบริการขอมลู (Data) 

ในระบบอินเทอรเน็ตไดอยางสะดวกและรวดเร็วสงผลใหนักทองเที่ยว ไมเพียงแตสามารถคนหาขอมูล

ดานการเดินทางที่พกัแหลงทองเที่ยวแตยังสามารถทําการจองไดโดยทันที (Real Time) ซึ่งปจจุบัน

ผูประกอบการดานการทองเที่ยวตางใหความสําคัญกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) เปน

อยางมาก ต้ังแตการใหบริการดานขอมลูการจองและการซือ้ขายซึ่งทําใหนักทองเที่ยวสามารถเตรียม

ตัวและเดินทางดวยตนเองไดงายกวาเดิมมาก 

5) ความปลอดภัยในการทองเที่ยวนักทองเที่ยวใหความสําคัญกับความปลอดภัยในการ

ทองเที่ยวมากข้ึน ประกอบกับการสื่อสารทีส่ะดวกรวดเร็วมสีวนในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว

โดยเฉพาะพื้นทีท่ี่ไดรับผลกระทบจากวิกฤตทีเ่กี่ยวของกบัโรคระบาดการกอการรายการชุมนุม

ประทวงและภัยพบิัติทางธรรมชาติดังจะเห็นไดจากวิกฤตทางการเมืองในประเทศไทยสงผลให

นักทองเที่ยวลดลงอยางมีนัยสําคัญหรือผลของการระบาดของโรค SARS และไขหวัดนกสงผลกระทบ

ตอการทองเที่ยวทั่วโลก 

6) สายการบินตนทุนตํ่าสงผลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยวการใหเปดบริการสายการบิน

ตนทุนตํ่า (Low Cost Airline) และการแขงขันทีสู่งในธุรกิจการบินสงผลใหคาโดยสารมรีาคาถูกลง

กวาเดิมมากโดยเฉพาะบัตรโดยสารราคาพิเศษสําหรบัการเดินทางนอกฤดูกาลทองเที่ยว (Low 

Season) การศึกษาของ Airline Profiler พบวาในป ค.ศ. 2013 รอยละ 23 ของผูโดยสารเครื่องบิน

ทั่วโลกเดินทางดวยสายการบินตนทุนตํ่าและสายการบินตนทุนตํ่ามีอัตราที่น่ังที่ขายไดโดยเฉลี่ยสงูกวา

สายการบินมาตรฐานแตโดยภาพรวมผูโดยสารมีความพึงพอใจในบรกิารที่ไดรับจากสายการบิน

มาตรฐาน (Full Service Airlines) มากกวาที่ไดรับในสายการบินตนทุนตํ่าสะทอนใหเห็นวามากกวา 

1 ใน 5 ของผูโดยสารเครือ่งบินใหความสําคัญตอราคามากกวาความสะดวกสบายและสายการบิน

ตนทุนตํ่ามีแนวโนมไดรับความนิยมเพิ่มข้ึน 
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7) การอนุรกัษธรรมชาติและสิง่แวดลอม (Environment) สิ่งแวดลอมกลายเปนปจจัยที่

หลายประเทศแสดงจุดยืนและหาแนวทางความรวมมือและจัดทําเปนแผนระดับชาติและอุตสาหกรรม

ทองเที่ยวใชเรื่องของการอนุรกัษสิง่แวดลอมเปนจุดแข็งในการสงเสริมการทองเที่ยวแบบย่ังยืน 

8) การเปดประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน (Asian Economics Community: AEC) ภูมิภาค

อาเซียนหรือเอเชียตะวันออกเฉียงใตเปนภูมิภาคที่มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยของนักทองเที่ยวสงูทีสุ่ดใน

โลกนับต้ังแตป พ.ศ. 2548-2556 คือ รอยละ 8.5 โดยมีการคาดการณวาภายหลังการเปดประชาคม

เศรษฐกจิอาเซียนจะทําใหมีนักทองเที่ยวเดินทางเขาประเทศไทยเพิ่มข้ึน แนวโนมการเติบโตของ

ภูมิภาคอาเซียนจะกลายเปนองคกรทางภูมิรฐัศาสตรที่มีความสําคัญ และทั่วโลกตางจบัตามองจงึ  

เปนความทาทายของอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย 

9) การทองเที่ยวในความสนใจพิเศษ (Special Interest Tourism) นักทองเที่ยวมีแนวโนม

สนใจการทองเที่ยวในความสนใจพเิศษมากข้ึน เชน การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ การทองเที่ยวเชิงผจญภัย 

การทองเที่ยวเชิงศาสนา การทองเที่ยวเพือ่การประชุม และนิทรรศการ (MICE) และการทองเที่ยว 

เชิงกีฬา (Sports Tourism) เปนตน รูปแบบการทองเที่ยวดังกลาวมีแนวโนมขยายตัวเน่ืองจาก

นักทองเที่ยวมีแนวโนมตองการที่จะเรียนรู และไดรับประสบการณที่แตกตางในการทองเที่ยวแตละ 

ครั้งตองการสัมผัสธรรมชาติทีบ่รสิุทธ์ิกจิกรรมที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม ซึ่งประเทศไทยมีความพรอม 

ของทรัพยากรพื้นฐานสําหรบัการทองเที่ยวในความสนใจพิเศษดังกลาว 

จากสิง่ที่ถูกกําหนดข้ึนภายใตกรอบยุทธศาสตรการพฒันาแหลงทองเที่ยวใหมีศักยภาพเพื่อ

รองรับการพฒันาประเทศไดอยางย่ังยืนน้ัน สิง่หน่ึงที่ภาครัฐไดมองเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงดานการ

ทองเที่ยวที่เกิดข้ึนคือ นักทองเที่ยวเกินกวา 40 เปอรเซ็นต ที่เขามาทองเที่ยวมุงเนนการทองเที่ยว 

แนวใหมข้ึน คือ การทองเที่ยวเชิงสรางสรรคโดยมุงเนนการพัฒนารปูแบบการทองเที่ยวที่แตกตาง 

ไปจากการทองเที่ยวรูปแบบเดิมที่มอียู การทองเที่ยวเชิงสรางสรรคถือวาเปนกระบวนทัศน (New 

Travel Paradigm) และทิศทางใหมของการทองเที่ยวในปจจุบันที่แตกตางจากการทองเที่ยวแบบเดิม 

การทองเที่ยวเชิงสรางสรรคไดถูกพัฒนาข้ึนภายใตความไดเปรียบดานมูลคาการทองเที่ยวบนพื้นฐาน

แหงความไดเปรียบดานวัฒนธรรม และประเพณี วิถีชีวิต ภูมิปญญา อันมีความหลากหลายของ

ประเทศไทย นําไปสูการสรางกิจกรรมทีส่งเสริมการทองเที่ยวและการสรางรายไดของประเทศภายใต

ปจจุบันทีเ่ปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาที่ไมหยุดน่ิง การนําเอาวัฒนธรรมจากตางชาติเขามา เชน 

วัฒนธรรมตะวันตก วัฒนธรรมจากเกาหลี ญี่ปุน และจีนทีเ่ขามาครอบงําความเช่ือและสนุทรียะความ

บันเทงิของคนไทยในชาติจนหลงลืมวัฒนธรรมประเพณีอันงดงามของไทย ซึง่ถือเปนอัตถะลกัษณของ

ชาติมาชานาน ในสถานการณอันลอแหลมในเชิงของการเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรมดังกลาว ไดกลับมี

กลุมการแสดงกลุมหน่ึงซึง่ไดใชศิลปวัฒนธรรมของไทยเผยแพรไปยังตางประเทศจนเปนที่ยอมรบัใน

ระดับสากล แตช่ือเสียงของกลุมดังกลาวในประเทศไทยน้ันไมไดมีช่ือเสียงเทาใดนัก โดยกลุมการแสดง
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ดังกลาวคือ นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) เจาของแชมปการแสดงยอดเย่ียมหุนโลก ในรายการ 

World Festival Puppet Art 2006 ณ กรุงปราก สาธารณรัฐเช็ก และเจาของแชมปโลกการ

ประกวดหุนในรายการ  World Festival Puppet Art 2008 ณ ประเทศฝรั่งเศส อีกครั้ง ซึ่งเปน

ความภาคภูมิใจของคนไทยและวัฒนธรรมไทยที่ถูกเผยแพรไปทั่วโลกไดอยางภาคภูม ิ

หุนละครเล็ก ถือกําเนิดในสมัยรัชกาลพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว รัชกาลที่ 4 

โดยครูแกร ศัพทวนิช เปนผูใหกําเนิดหุนละครเลก็ ทานไดเริม่ฝกหัดวิชานาฏศิลปโขน ละคร อยูกบั

คณะละครของพระยาเพชรฎา ต้ังแตอายุ 9 ป ดวยพรสวรรคทางนาฏศิลป เมือ่อายุเพียง 20 ป ก็

สามารถจัดต้ังคณะละครของตนเอง ตะเวนไปแสดงตามที่ตาง ๆ โดยเลนละครนอกมีช่ือเสียงอยูใน 

เขตจังหวัดอยุธยา ตอมาไดอาศัยอยูในเรือซึง่จอดอยูในคลองมหานาค หนาวังวรดิศ ยึดอาชีพการ

แสดงละครเปนหลัก ภายหลังไดถวายตัวเปนมหาดเล็กในวังวรดิศของสมเด็จพระเจาบรมวงศเธอ 

กรมพระยาดํารงราชานุภาพ ระหวางน้ันเองไดเห็นหุนหลวงจึงประดิษฐหุนคลายกบัหุนหลวงข้ึนมา 

โดยประดิษฐใหมีกลไกนอยกวามลีลีาการเชิดเปนศิลปะแบบใหม หุนรปูรางอยางคน แตงตัวเปนละคร

ข้ึนชุดหน่ึงออกแสดงใหเยาวชน และประชาชนไดชม โดยไดแบบอยางมาจากหุนจีนตอมาทานไดอยู 

ในวังกรมพระราชวังบวรวิไชยชาญ ซึ่งในขณะน้ันยังไมมีช่ือเรยีก ตอมากรมหลวงนครไชยศรีสุรเดช 

ไดทรงต้ังช่ือใหวา “หุนละครเล็ก” ลักษณะสําคัญของหุนละครเลก็คือ หุนทีม่ีแขน ขา มือ เทาแบบ 

หุนหลวง สูงประมาณ 1 เมตร ขางในกลวงเปนโพรง โครงหุนทอนบนทําดวยกระดาษขอย ทอนลาง 

ทําดวยโครงลวดวงไว 2 - 3 เสน มีสายใยอยูภายในลําตัว ถาเปนตัวเอกจะมีสายใยที่ขอมือดวยทําให 

หักขอมือ และช้ีน้ิวได สวนตัวตลกมีมือแข็ง ๆ ขยับไมได หุนบางตัวโดยเฉพาะตัวนางที่แปรน ๆ จะม ี

ช้ินไมสี่เหลี่ยมเลก็ ๆ 2 ช้ิน อยูภายในตรงคอใหคนเชิดกดเพือ่ใหหุนยักคอไดแบบละครจรงิ ๆ ตัวพระ 

ไมมีช้ินไมที่วาน้ี ดังน้ันจึงไดแตเหลียวคอซายขวาตามธรรมดา สวนตัวตลกอาปากได ตัวหุนประเภทน้ี 

ใชผามุงแซมตรงคอเพื่อใหยน ๆ จะไดอาปากหุบปากได หุนทุกตัวกลอกตาไมไดเพราะตาทําดวยลูกแกว

แข็ง หัวโขนก็ถอดไมได แตตัวนางผีเสื้อสมุทรซึง่ขนาดใหญกวาหุนทุกตัวถอดหัวได ละครเล็กแตงกาย

แบบโขนละคร เสื้อผาปกดวยลกูปด และด้ินเลือ่ม ประณีตพอสมควร เครื่องประดับมีครบครันแบบโขน

ละครจรงิ ๆ สวนกําไลทําดวยรกัปนเปนวงแลวปดทอง เมื่อครูแกรถึงแกกรรมลงความนิยมในหุนละคร

เล็กจึงลดลงไป เมือ่ในสมัยพระบาทสมเด็จพระปกเกลาเจาอยูหัวข้ึนครองราชยในป พ.ศ. 2468 ขณะน้ัน

ทั่วโลกเกิดวิกฤติเศรษฐกจิอันเน่ืองจากสงครามโลกครัง้ที่ 2 ประเทศไทยไดรบัผลกระทบตามไปดวย  

การแสดงมหรสพการบันเทิงจึงลดนอยลง ฝายกระทรวง ทบวง กรม ตาง ๆ เปลี่ยนแปลงเปนอันมาก

งบประมาณรอยหรอ นายธนิต อยูโพธ์ิ เลาวา กอนที่จะยุบกรมมหรสพโดยใหรวมกบักระทรวงวังน้ัน  

ในป พ.ศ. 2469 น้ันศิลปวัตถุที่มีอยูในกรมมหรสพถูกทําลายเปนจํานวนมาก (ศักดา ปนเหนงเพ็ชร, 

2535, หนา 83 อางใน เมตตา ทิพยอุทัย, 2550) หุนละครเล็กของครูแกรเทาทีเ่หลืออยูขณะน้ีมี

ประมาณ 30 กวาตัว เก็บรักษาไวที่เมืองโบราณ จงัหวัดสมทุรปราการ 
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ภาพที่ 1.1: หุนละครเลก็ของครูแกร ศัพทวนิช 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ที่มา: บริษัท โจหลุยส เธียรเตอร จํากัด.  (2558 ก).  ประวัติและความเปนมาหุนละครเลก็.   

สืบคนจาก www.joelouistheatre.com.  

 

ภาพที่ 1.2: รูปภาพ ครูแกร ศัพทวนิช 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

ที่มา: บริษัท โจหลุยส เธียรเตอร จํากัด.  (2558 ก).  ประวัติและความเปนมาหุนละครเลก็.   

สืบคนจาก www.joelouistheatre.com.  
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ในป พ.ศ. 2528 ครูสาครไดเริ่มทําหุนละครเลก็ข้ึนใหม และเปดการแสดงครั้งแรกในนาม  

“หุนละครเล็กคณะสาคร นาฏศิลป ละครเล็กหลานครูแกร” นับเปนจุดเริ่มตนของการฟนฟูและ

เผยแพรศิลปะการแสดงหุนละครเล็กหลังจากหางหายไปเกอืบ 50 ป โดยทานไดพัฒนาหุนละครเลก็ 

ใหเคลื่อนไหวไดทุกสวนคลายคนจรงิ พัฒนาลีลาของผูเชิด รวมทั้งดัดแปลงบทละครใหสนุกสนานทํา 

ใหหุนละครเล็กกลบัมามีช่ือเสียงอีกครั้งจนกระทั้งทานได กอต้ังนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ริเริ่มกอต้ังโดยครสูาคร ยังเขียวสด (โจ หลุยส) ผูเกิดในคณะหุนละครเล็ก มีบิดามารดาเปนนักเชิด 

หุนในคณะของครูแกร ศัพทวณิช ผูประดิษฐหุนละครเล็กข้ึน เมื่อประมาณ พ.ศ. 2444 จนกลายเปน

มหรสพชนิดใหมที่ไดรบัความนิยมตอเน่ืองมา กระทัง่หลังสิน้สุดสงครามโลกครั้งที่ 2 จึงเสือ่มความ

นิยมลง การแสดงหุนละครเลก็หายสาบสูญไปจากสังคมไทยเกือบ 50 ป กวาที่ครสูาครจะฟนฟูมหรสพ 

ชนิดน้ีข้ึนมาจัดแสดงอีกครั้งเมื่อป พ.ศ. 2528 โดยถายทอดศิลปะการชักเชิดและศาสตรการประดิษฐ

ตัวหุนอันซับซอนใหแกบุตรธิดาทัง้ 9 คน นับเปนจุดเริ่มตนของการอนุรักษและเผยแพรศิลปะการ 

แสดงหุนละครเล็กอยางจรงิจงั กระทั่งครูสาคร ยังเชียวสด ไดรับการยกยองเชิดชูเกียรติเปนศิลปน

แหงชาติ สาขาศิลปะการแสดงเมื่อป พ.ศ. 2549 ตอมาครูสาครและบุตรธิดาไดกอต้ังโรงละคร  

“โจหลุยสเธียรเตอร” ข้ึนที่จงัหวัดนนทบุรเีปนแหงแรกเมือ่ พ.ศ. 2542 กอนจะยายมาต้ังอยูทีส่วนลมุ

ไนทบาซาร และไดรับพระมหากรุณาธิคุณจากสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี 

เสด็จฯ ทรงเปนประธานในพิธีเปดโรงละครแหงน้ี (“หุนละครเล็ก”, 2555) 

 

ภาพที่ 1.3: ครูสาคร ยังเขียวสด ผูกอต้ังนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

  

 

ที่มา: บริษัท โจหลุยส เธียรเตอร จํากัด.  (2558 ก).  ประวัติและความเปนมาหุนละครเลก็.   

สืบคนจาก www.joelouistheatre.com.  
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ตอมาในป 2545 ไดรับพระมหากรุณาธิคุณจาก สมเด็จพระเจาพี่นางเธอเจาฟากัลยาณิวัฒนา 

กรมหลวงนราธิวาสราชนครินทร ประทานช่ือโรงละครใหมเพื่อสมกับเปนสถานแสดงศิลปะที่ทรง 

คุณคาของชาติ วา “นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)” และเสด็จฯ ทรงเปนประธานในพิธีเปดปาย

ช่ือใหม เมื่อวันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2547 นับเปนโรงละครที่เปดแสดงหุนละครเล็กแหงแรกในประเทศ

ไทย และเปนคณะหุนคณะเดียวทีเ่ปนทายาทสายตรงของครูผูใหกําเนิด และสบืทอดมหรสพชนิดน้ี 

ควบคูกับการอนุรักษและพัฒนาศิลปะการแสดงหุนละครเลก็ ชาวคณะ “นาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส)” ยังไดแสดงนาฏศิลปและดนตรีข้ึนอยางหลากหลายทั้งที่เปนการแสดงแบบไทยประเพณี 

และที่เปนการแสดงรวมสมัย (“รีวิว นาฏยศาลา หุนละครเลก็ โจหลุยสเธียเตอร”, 2558)  

โรงละคร “นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)” ณ สวนลุมไนทบาซาร ปดตัวลงดวยการ

สิ้นสุด สญัญาเชาพื้นที่ แตชาวคณะ “นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)” ยังคงจัดการแสดงหุน

ละครเล็กใน โอกาสตาง ๆ อยางตอเน่ืองมาจนถึงปจจบุันน้ีทัง้ในและตางประเทศ โดยที่ต้ังใหมของ

การแสดงหุนละครเลก็ไดจัดต้ังเปนบริษัท โจหลุยส เธียรเตอร จํากัด เอเชียทีคเดอะริเวอร-ฟรอนท  

2194 ถนนเจริญกรุง แขวงวัดพระยาไกร เขตบางคอแหลม กรุงเทพ 10120 ซึ่งยายสถานทีท่ําการ

และวางรปูแบบการจัดการเพื่อใหศิลปะการเชิดหุนยังคงอยูและพยายามปรบัปรุงหารวิธีการในการ

คงไวซึ่งการรักษาการแสดงแขนงน้ีไวอยางแขงขัน สิง่หน่ึงทีส่ําคัญคือ โดยปจจบุัน นาฏยศาลา หุน

ละครเล็ก ดวยการพัฒนาธุรกิจดานอื่น ๆ เพื่อใหสอดรบักบัการอยูรอดของวัฒนธรรมการแสดงหุน

ละครเล็กของไทยใหคงอยู ดวยธุรกิจหลายดานเชน รานอาหาร ธุรกจิการแสดงตามงานตาง ๆ

ตัวอยางเชน  

1) ประเทศไทย การแสดงชุด สุดสาคร โดยความรวมมือกับ ภัทราวดี เธียเตอร 

2) ประเทศออสเตรเลีย การแสดงหุนละครเล็กในโรงละครโอเปรา เมือง ซิดนีย  

ประเทศออสเตรเลีย    

3) ประเทศไตหวัน ข้ึนเวทีรวมกบัคณะละครหุนจากประเทศไตหวัน แสดงชุด  

The King Ape  

แตอยางไรก็ตามหุนละครเล็กคงยังเปนทีรู่จักนอยมากและไมไดรับความนิยมมากนัก จํานวน

ผูเขาชมน้ันมีนอยลง เน่ืองดวยสื่อสมัยใหมเขามามีบทบาทมากข้ึนที่ผุดข้ึนมาทําใหความนิยมเรื่องของ

การละเลนและวัฒนธรรมประเพณีลดนอยลงไปอยางชัดเจน แมจะไดรับการสนับสนุนจากภาครฐัและ

หนวยงานเอกชนบาง หากไมมีการสานตออาจทําใหการแสดงยุติลงและสูญหายไปกับการเวลาสิง่หน่ึง

ที่นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) (พิสูตร ยังเขียวสด, 2558 อางใน กฤษติกา คงสมพงษ, 2558) 

พิสูตร ยังเขียวสด (2558 อางใน กฤษติกา คงสมพงษ, 2558) ไดกลาววา ปจจุบันน้ีรายได

หลักของบริษัทคือ รานอาหาร และของทีร่ะลึกจากการขายใหนักทองเที่ยว ซึง่คิดเปน 60 เปอรเซ็นต

ของรายไดบริษัท อีกรายไดทางหน่ึงคือ รับงานแสดงภายนอก ซึ่งคิดเปน 25 เปอรเซ็นตของรายได



8 

บริษัทพรอมการไดรบัการสนับสนุนจากองคกรและหนวยงานที่สนับสนุนนาฏยศาลา อีก 15 

เปอรเซ็นต ซึ่งทําใหนาฏยศาลาหุนละครเลก็ (โจหลุยส) พยายามปรบักลยุทธทางการตลาดโดยการ

เปดการแสดงภายนอกและรับงานภายนอกมากข้ึนซึง่ทีเ่ปนวิธีการหน่ึงทีห่ารายไดใหกับบริษัทเพื่อให

การแสดงรปูแบบน้ียังคงหยัดยืนกับกระแสโลก จากการสรปุยอดการจัดจางการแสดงในแตละรอบป 

ที่ทางนาฏยศาลา หุนละครเลก็ โจหลุยส ไดทําการแสดงและรับงานทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน

โดยประมาณการณในแตละป 

 

ตารางที่ 1.1: การสรปุยอดการจัดจางการแสดงในแตละรอบปทีท่างนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา: บริษัท โจหลุยส เธียรเตอร จํากัด.  (2558 ข).  การสรปุยอดการจัดจางการแสดงในแตละรอบป

ที่ทางนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส).  กรุงเทพฯ: ผูแตง. 

 

จากตัวอยางการรบังานแสดงบางสวนทีเ่ปนสวนหน่ึงของการตลาดของนาฏยศาลา หุนละคร

เล็ก (โจหลุยส) และอีกหลายธุรกจิทีจ่ัดทําข้ึนเพื่อใหธุรกิจของการแสดงวัฒนธรรมไทยยังคงอยูมีการ

พัฒนาระบบการบรหิารงานหลาย ๆ ดานใหสามารถอยูรอดในสถานการณปจจบุัน โดยมุงเนนที่กลุม

ธุรกิจรานอาหาร และการขายของทีร่ะลกึซึง่ถือวาเปนสวนทีท่ํารายไดใหกบัโจหลุยสเปนจํานวนกวา  

60 เปอรเซ็นตของรายไดบริษัท ที่มีทัง้การบรกิารดานเครื่องด่ืม อาหาร และการแสดง ซึ่งถือวาเปน 

สิ่งที่ดึงดูดนักทองเที่ยวจํานวนมาก ประกอบกับรานอาหารถือเปนรายไดหลกัของบริษัทที่ทําใหให 

บริษัทอยูรอดไดถึงปจจบุัน จึงเปนที่มาของการศึกษาจากปญหาทีเ่กิดข้ึนดังกลาวขางตนนํามาสูที ่

มาของการศึกษาเรื่องของกลยุทธในการจัดการธุรกจิเชิงวัฒนธรรมของ นาฏยศาลา หุนละครเลก็  

(โจหลุยส) ซึง่ผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงกลยุทธ การจดัการเพือ่ความอยูรอดขององคกรภายใต

สถานการณ และศึกษาถึงสภาพปญหาของตลาดทองเที่ยวทีส่งผลกระทบตอนาฏยศาลา หุนละครเลก็ 

(โจหลุยส) อันเปนลักษณะธุรกจิทางวัฒนธรรมของไทยที่ตองมีการพัฒนาเพื่อใหตอสูกบักระแส

วัฒนธรรมตางชาติที่เขามาในไทย จึงเปนที่มาของการศึกษาครั้งน้ี 

 

ปการรับงานนอก งานภาครัฐ งานเอกชน 

2557 110 80 

2558 150 90 

เพิ่มข้ึน 30 10 
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1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

การวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยมีความมุงหมายทีจ่ะศึกษาในประเด็นดังตอไปน้ี 

1.2.1 เพื่อศึกษาการดําเนินงานดานการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ในระยะทีผ่านมา 

1.2.2 เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคทีเ่กิดข้ึนเกี่ยวกบัการทําตลาดการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ทีเ่กิดข้ึนปญหาและอุปสรรค 

1.2.3 เพื่อศึกษาแนวทางในการพัฒนากลยุทธทีเ่หมาะสมในตลาดการทองเที่ยวปจจุบัน 

เพื่อปรับใชกบันาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

 

1.3 สมมติฐานในการวิจัย 

1.3.1 กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมี

ระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน 

1.3.2 กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมี

ระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเทีย่วของนาฏยศาลาหุนละครเล็ก (โจหลุยส)  

ที่แตกตางกัน 

 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 การศึกษาเรื่องการศึกษาแนวกลยุทธทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) ครัง้น้ี ไดกําหนดขอบเขตการศึกษาในดานพื้นที่ ดานเวลา ดานเน้ือหา ดานประชากร ไวดังน้ี 

 1.4.1 ขอบเขตดานพื้นที ่

 การศึกษาครั้งน้ีมีพื้นที่ในการศึกษา คือ บริษัท โจหลุยส เธียรเตอร จํากัด เอเชียทีค เดอะ         

ริเวอร-ฟรอนท 2194 ถนนเจรญิกรุง แขวงวัดพระยาไกรเขตบางคอแหลม กรุงเทพ 10120 โดยการ

รวบรวมขอมูลจากเอกสาร และการสัมภาษณ ผูบรหิาร และผูใชบริการรานอาหาร เพื่อประกอบการ

วิเคราะหขอมูลดังกลาว 

1.4.2 ขอบเขตดานเวลา 

 การศึกษาครั้งน้ี ใชระยะเวลาในการดําเนินงานรวม 6 เดือน คือ ระหวางเดือนมิถุนายน  

พ.ศ. 2560 ถึงเดือนพฤศจกิายน พ.ศ. 2560 โดยมีรายละเอยีดการดําเนินการดังน้ี  
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ตารางที่ 1.2: แสดงระยะเวลาในการดําเนินการศึกษาคนควา (โดยประมาณ) 

 

 

1.4.3 ขอบเขตดานเน้ือหา 

 การศึกษาครั้งน้ีครอบคลุมเน้ือหาโดยภาพรวม ของ นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)  

และกลุมบริษัทในเครือธุรกจิ โจหลุยส เธียรเตอร ดังน้ี 

  1.4.3.1 สถานการณปจจบุันดานการตลาดของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

และกลุมบริษัทในเครือ สภาพทั่วไป นโยบายดานการบรหิาร วิสัยทัศน พันธกิจ จํานวนผูเขาชม  

การจัดการและการบรหิารงาน การดําเนินการดานการตลาดการ 

   - ปจจัยภายนอก เปนเรือ่งของการศึกษาปจจัยที่มีอทิธิพลทีจ่ําเปนตองทํา

ใหนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) และบริษัทในเครือตองมีการพัฒนาและปรบัปรุงกลยุทธใน 

การดําเนินการดานการตลาดทองเที่ยว โดยรวมถึงสถานการณการแขงขันการตลาด กระแสความ

ตองการของนักทองเที่ยว นโยบายของภาครัฐทีม่ีตอธุรกจิ และความตองการของลูกคา ซึ่งคือผูเขาชม

และใชบรกิารนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) และกลุมบริษัทในเครือ 

   - ปจจัยภายใน จะเปนการศึกษาปจจัยภายในของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ 

(โจหลุยส) และบริษัทในเครือที่จําเปนตองพฒันาและปรบัปรุงการตลาดการทองเที่ยว โดยหมายถึง 

นโยบายขององคกร นโยบายผูบรหิาร และความพงึพอใจในการทํางาน 

  1.4.3.2 การจัดทําแนวกลยุทธการตลาดทองเที่ยวของ นาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) และกลุมธุรกจิในเครอื เปนการจัดทําขอมลูที่รวบรวมไดมาวิเคราะหรวมกบัแนวทางใน 

การดําเนินกจิกรรมการตลาดการทองเที่ยว ตามแนวคิดและทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยที่ไดรบัการศึกษา

การดําเนินการ 
มิถุนายน 

61 

กรกฎาคม 

61 

สิงหาคม 

61 

กันยายน 

61 

ตุลาคม 

61 

พฤศจิกายน 

61 

การนําเสนอโครงราง       

การออกแบบเครื่องมือ       

การเกบ็รวบรวมขอมูล       

การวิเคราะหขอมลู       

การเขียนรายงาน       

การสอบผลการศึกษาและ

นําเสนอผลการศึกษา 
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ไวนํามาปรับใช เพื่อจัดทําเปนแนว กลยุทธการตลาดการทองเที่ยวทีเ่หมาะสมสําหรบั นาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) และบริษัทในเครือ 

1.4.4 ขอบเขตดานประชากร 

1.4.4.1 กลุมตัวอยางนักทองเที่ยว หมายถึง นักทองเที่ยวทีเ่ดินทางเขาเย่ียมชมและ

ใชบริการรานอาหารของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในชวงระยะเวลาของการเกบ็รวบรวม

ขอมูล 

  1.4.4.2 กลุมตัวอยางผูบริหาร หมายถึง ผูบริหาร และคณะกรรมการของ นาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) พรอมธุรกจิในเครอื   

  1.4.4.3 กลุมตัวอยางหนวยงานภายนอกทีเ่กี่ยวของทีเ่ขารวมสนับสนุนสงเสริม เชน 

กระทรวงวัฒนธรรม การทองเที่ยวแหงประเทศไทย สมาคมการโรงแรม และกลุมกจิการโรงแรม  

กลุมบริษัททัวร เปนตน 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

1.5.1 เพื่อทราบถึงจุดแข็ง จุดออน โอกาส และปญหาอปุสรรคในการดําเนินการดาน

การตลาดที่ผานมาของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) และกลุมธุรกจิในเครือ ที่จะนํามาปรับปรงุ

และแกไขปญหาดังกลาวที่เกิดข้ึนได 

1.5.2 เพื่อสามารถเสนอแนะ และการวางแนวทางดานกลยุทธทางการตลาดทองเที่ยวที่

เหมาะสมใหกบั นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) และกลุมบริษัทในเครือ 

1.5.3 เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินงานดานการตลาดใหกบัแหลงทองเที่ยว และบริษัทที่

เกี่ยวของกบัดานการทองเที่ยวเชิงธุรกิจทางวัฒนธรรมอื่น ๆ 

 

1.6 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

ในการศึกษาครั้งน้ี ไดใหคําจํากัดความของศัพทเฉาะที่ใชในการศึกษาไวดังน้ี 

1.6.1 หุนละครเล็ก คือ เปนหุนทั้งตัวทีป่ระกอบดวยสวนหัว สวนลาํตัวและแขนขา 

สวนประกอบทั้งหมดน้ี คือ สิ่งที่สรางใหหุนเคลื่อนไหวไดเหมือนคน หุนทุกตัวจะมีขนาดเทากันกับ

สัดสวนของคน เพียงแตยอขนาดลงมาใหเล็กลง เริ่มแรกจะนําดินเหนียวมาปนเปนโครงและสวนของ

ศีรษะ ปนดินเปนรูปหุนวาเราตองการหุนรูปอะไร การข้ึนโครงจะคลาย ๆ กัน แตแบงเปนตัวพระกับ

ตัวนาง และถอดลักษณะของคนมาทั้งหมด หากเปนตัวนางก็จะเอวบางรางนอย หากเปนตัวพระลําตัว

จะหนากวา เมื่อปนเสร็จก็ใชกระดาษปดจากน้ันนําไปตากแดดใหแหง เมื่อตัวโครงแหงจึงผาเอาดิน

ดานในออก ภายในตัวโครงจะยึดเช่ือมดวยลวด สวนประกอบของแขนขาจะทําจากผายัดนุนและมีไม

เช่ือมอยูตามบรเิวณขอพับตาง ๆ เพือ่ใหสามารถขยับไดคลายคนจริง ช้ินสวนของมือ และเทาแกะจาก
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ไมทองหลาง ซึ่งมีนํ้าหนักเบาและแกะงาย พรอมกบัทานํ้ายากันปลวกกันมอดบริเวณลําตัวจะใชสี

พลาสติกทา เพื่อที่เวลาโดนนํ้าจะไดไมลอกหลุด บริเวณหนาใชปูนปนที่มสีวนผสมพเิศษ ซึ่งสามารถ

ปนไดเหมอืนดินนํ้ามัน เมือ่ปูนแหงกจ็ะนํามาทาสีแตงลงดินสอพอง แลวดวยกระดาษทรายจนกวาผิว

จะเรียบเนียน และมสีีที่ใกลเคียงกับผิวหนาคน เมือ่มีใบหนาที่เนียนแลวกเ็ริม่แตงหนาแตงตา สีที่ใชใน

การแตงหนาแตงตา สีทีใ่ชในการแตงหนา เขียนค้ิว วาดตา ทาปาก เปนสปีระเภทสโีปสเตอรและสฝีุน 

ใชพูกันทาหลาย ๆ ช้ัน แลวขัดแตงดวยกระดาษทรายจนดูเหมือนจรงิ ลูกตาทีส่ดใสแวววาวน้ันใชตา

แกวที่ผานการขัดจนใส สวนของมือและขาก็เชนกันตองขัดจนเรียบเนียน เมือ่ไดตัวหุนที่งามเพียบ 

พรอมสมบูรณแบบ จึงนําหุนมาแตงองคทรงเครื่องตามเรื่องราวที่จะนําเสนอวาตองใชตัวละครเปน 

ใครกันบาง 

1.6.2 นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) หมายถึง เปนคณะการแสดงหุนละครเล็กของ 

ครูสาคร ยังเขียวสด หรอื “โจหลุยส” และครอบครัว ไดจัดใหมีการแสดงตอสาธารณะ ครัง้แรก 

เมื่อ ป พ.ศ. 2528 เพื่อเปนการอนุรักษศิลปะการแสดงและการทําหุนของไทย โดยสมเด็จพระเจา 

พี่นางเธอเจาฟากลัยาณิวัฒนา กรมหลวงนราธิวาสราชนครนิทร พระราชทานช่ือโรงละครโจหลุยสวา 

“นาฏยศาลา หุนละครเล็ก” และไดทรงเปนองคอุปถัมภ “มลูนิธินาฏยศาลา หุนละครเล็ก”  

1.6.3 การตลาดการทองเที่ยว หมายถึง การศึกษาความตองการของนักทองเที่ยว (อุปสงค) 

และการจัดองคประกอบที่สําคัญของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว (อุปทาน) ใหสอดคลองกบัอุปสงค

โดยใหความสําคัญของสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัด

จําหนาย การสงเสรมิการตลาด 

1.6.4 ตลาดการทองเที่ยว (Tourism Market) เปนการแสดงออกซึ่งอุปสงคทางการ

ทองเที่ยว (Tourism Demand) ซึ่งกห็มายถึงตัวนักทองเที่ยวน่ันเองทั้งน้ีจัดเปนองคประกอบที่สําคัญ

ในธุรกิจการทองเที่ยวโดยทั่วไปจะเนนพฤติกรรมนักทองเที่ยวไมวาจะเปนลักษณะของนักทองเที่ยว 

การกระจายของนักทองเที่ยวกิจกรรมตาง ๆ ของนักทองเทีย่วฤดูกาลทองเที่ยวความคาดหวังและ

ทัศนคติของนักทองเที่ยวโดยในกระบวนการจัดการไดหมายความรวมถึงการสงเสริมและการ

พัฒนาการขายและการใหบริการนักทองเที่ยวดวย 

1.6.5 การวางแผนทางการตลาดทองเที่ยว หมายถึง การบรหิารแนวความคิดทางดานสวน

ประสมทางการตลาดตลอดจนสวนประสมอื่น ๆ ที่เกี่ยวของกับการตลาดการทองเที่ยว เพือ่ใหเกิดการ

ซื้อขายสินคาอยางรวดเร็ว เพิม่ข้ึนและตอเน่ือง จนสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคกร ตอบสนอง

ความตองการและสรางความพงึพอใจใหลกูคา 

1.6.6 การทองเที่ยวเชิงสรางสรรค หมายถึง การทองเที่ยวทีม่อบโอกาสใหกับนักทองเที่ยว

พัฒนาศักยภาพการสรางสรรคตนเองผานการมสีวนรวมในกจิกรรมการเรียนรูดวยประสบการณจริงที่

เปนไปตามลักษณะเฉพาะของพื้นที่เปาหมายที่ไดทองเที่ยว 
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1.6.7 การทองเที่ยวเฉพาะเรื่อง (Special Interest Tour) การทองเที่ยวสําหรับผูที่มีความ

สนใจพเิศษในกิจกรรมหรือแหลงทองเที่ยวประเภทใดประเภทหน่ึง อาจมผีูเช่ียวขาในสาขาน้ัน ๆ เปน

ผูนําไป เชน การเที่ยวชมศิลปะ การทองเที่ยวที่เนนดานอาหาร การทองเที่ยวเพื่อชมละคร การดํานํ้า 

การเรียนทําอาหารไทย เปนตน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาครั้งน้ี ไดประมวลแนวคิดที่เกี่ยวของกับการจัดการกลยุทธทางการตลาด

ทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมไวหลายประการ อีกทัง้ไดศึกษางานวิจัย หนังสอื และเอกสารทีเ่กี่ยวของกบั

งานวิจัยในครั้งน้ี โดยมีแนวคิดดังตอไปน้ีคือ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยวและการจัดการทองเที่ยว 

2.2 แนวคิดที่เกี่ยวกับการตลาดและการตลาดการทองเที่ยว 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารและการสื่อสารทางการตลาด 

2.4 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.5 คําอธิบายกรอบแนวคิดการวิจัย 

โดยรายละเอียดในแตละสวนที่กลาวมาขางตนมสีาระสําคัญดังน้ี 

 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยวและการจัดการทองเที่ยว 

ฮอลโลเวย (Holloway, 1983, p. 3) กลาววา “การทองเทีย่วคือการที่คนเดินทางออกจากที่

พักหรือที่ทํางานไปยังสถานที่อื่น ๆ ในระยะเวลาสั้น ๆ และคนเหลาน้ีจะทํากิจกรรมตาง ๆ ระหวาง

พักอาศัยช่ัวคราวในสถานที่ทองเที่ยววัตถุประสงคในการเดินทางตองการไปเย่ียมญาติมิตรหรือ

ทองเที่ยว” 

 คอทแมน (Coltman, 1989a, p. 3) กลาววา “การทองเที่ยวหมายถึงความสัมพันธซึ่งเกิดข้ึน

จากความเกี่ยวของซึ่งกันและกันระหวางนักทองเที่ยว ผูจัดบริการดานการทองเที่ยว หนวยงานของ

รัฐบาลในทองถ่ิน และประชาชนในแหลงทองเที่ยว ความเกีย่วของสัมพันธขององคประกอบทัง้ 4

ประการดังกลาวแลว ตองกระทําอยางตอเน่ืองเพื่อใหนักทองเที่ยวเกิดความประทับใจในความหมาย

ดังกลาวแลวการทองเที่ยวเปนผลรวมของกิจกรรมทีเ่กิดจากการผสมผสานในการใหบรกิารตาง ๆ  

แกนักทองเที่ยวอันเกิดจากหนวยงานของรัฐบาล เชน ระบบการคมนาคม การสื่อสาร ระบบความ

ปลอดภัย ฯลฯ การบรกิารของภาคเอกชน เชน การจัดทีพ่ัก ราน อาคาร รานขายของที่ระลึกการจัด

นําเที่ยวหรอืสิง่อํานวยความสะดวกอื่น ๆ และประการสุดทาย คือ การตอนรับดวยไมตรจีิตของ

ประชาชนในทองถ่ินอันเปนแหลงทองเที่ยว” 

องคการทองเที่ยวโลก (World Tourism Organization: W.T.O) ไดใหความหมายของการ

ทองเที่ยวดังน้ี “Tourism comprises the activities of the person traveling to and staying 

in places outside their usual environment for not more than one consecutive year 

for leisure, business and other purpose.” โดยสามารถสรุปไดคือ การทองเที่ยวน้ัน หมายถึง 
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การเดินทางของบุคคลจากที่อยูอาศัยปกติไปยังที่อื่นเปนการช่ัวคราว (ไมมากกวา 1 ป ติดตอกัน) 

เดินทางดวยความสมัครใจเพื่อการพักผอนหยอนใจ ติดตอธุระและวัตถุประสงคใด ๆ ก็ได แตไมใช

เพื่อการประกอบอาชีพ หรอืหารายได (Tourism of World, ม.ป.ป.)   

พอนด (Pond, 1993, p. 35) กลาววา “การทองเที่ยว หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ 

การจัดบรกิาร และการอํานวยความสะดวก เพื่อใหเกิดความสุขสบายในการเดินทาง” 

เดวิดสัน (Davidson, 1993, p. 2) กลาววา “การทองเที่ยวหมายถึงการเดินทางออกจาก 

บานพักเปนการช่ัวคราวระยะเวลาสั้น เพือ่ไปเย่ียมญาติมิตรหรือวัตถุประสงคอื่น ๆ ทางดานการ

ทองเที่ยว เชน การพักผอน เลนกีฬา การประชุมสัมมนา ฯลฯ” 

 ไพฑูรย พงศะบุตร และวิลาสวงศ พงศะบุตร (2542) ไดใหความหมายของการทองเที่ยว 

(Tourism) หมายถึง การเดินทางไปเยือนสถานที่ตางถ่ินซึง่ไมใชเปนที่พํานักอาศัยประจําของบุคคล

น้ัน และเปนการไปเยือนช่ัวคราวโดยไมใชเพื่อเปนการประกอบอาชีพหารายได 

สํานักงานพฒันาการทองเที่ยว (2546) ไดใหความหมายของการทองเที่ยวคือลักษณะของ 

การเดินทางเพื่อผอนคลายความเครียด แสวงหาประสบการณแปลกใหม โดยมีเงื่อนไขวา การเดินทาง

น้ัน เปนการเดินทางเพียงช่ัวคราว  

จากคํานิยามและความหมายของการทองเที่ยว (Tourism) ไดใหความหมายไวขางตนสรปุได

ดังน้ี “การทองเที่ยว” (Tourism) หมายถึง การเดินทางของมนุษยจากสถานที่ใดสถานทีห่น่ึงไปยังอีก

สถานที่หน่ึง หรอืการเดินทางจากถ่ินพํานักที่อาศัยไปยังสถานที่อื่นเปนการช่ัวคราวดวยความสมัครใจ

ไป และเปนการเดินทางดวยเหตุผลของการทองเที่ยวมิใชเพือ่การประกอบอาชีพ หรือหารายได เชน 

การเดินทางเพื่อการพักผอน การเดินทางเพื่อการศึกษา การเดินทางเพื่อประชุมสัมมนา การเดินทาง

เพื่อเย่ียมเยือนญาติพี่นอง หรือเพื่อน การเดินทางเพือ่แลกเปลี่ยนวัฒนธรรม  

ภายใตความหมายของการทองเที่ยวจงึสามารถแยกองคประกอบของการทองเที่ยวไดดังน้ีโดย 

ดิคแมน (Dickman, 1996 อางใน วิภาวี อินทราคม, 2553) กลาวถึงองคประกอบของแหลงทองเที่ยว 

และผลิตภัณฑการทองเที่ยวไววาแหลงทองเที่ยวและผลิตภัณฑการทองเที่ยว (Tourist Destination 

and Tourism Product) จําเปนตองประกอบดวย 5 องคประกอบหลัก หรือองคประกอบ 5A คือ  

สิ่งที่ดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความ

สะดวกตาง ๆ (Amenity) ที่พัก (Accommodation) และกิจกรรมตาง ๆ (Activity) 

1) สิ่งที่ดึงดูดใจ (Attraction) จัดเปนองคประกอบทีม่ีความสําคัญอยางย่ิงเพราะ

เปนสิ่งทีจู่งใจใหนักทองเที่ยวเดินทางมาทองเที่ยว ณ สถานที่น้ัน ซึ่งแหลงทองเที่ยวสามารถแบงแยก

เปนสถานที่สําคัญทางศาสนาหาดทรายชายหาดภูเขาอุทยานแหงชาติเทศกาลตาง ๆ หรือสถานที่ที่มี

ความสวยงามเปนเอกลักษณ และเปนที่โดงดังและโดยทั่วไปแหลงทองเที่ยวทีม่ีช่ือเสียงมักจะมีสิง่ 
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ดึงดูดใจมากกวา 1 อยาง เชน ภูเก็ต ซึ่งมีแหลงทองเที่ยวหลากหลาย เชน หาดทราย กิจกรรมทางนํ้า 

สถานบันเทิงตาง ๆ รวมทั้งสถาปตยกรรมที่นาสนใจ 

2) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) ความสะดวกสบายทําให

นักทองเที่ยวหรือคนเดินทางเขาไปถึงสถานที่ไดรวดเร็วปลอดภัย และสะดวกสบายมากย่ิงข้ึนแหลง

ทองเที่ยวตองมรีะบบขนสง ซึ่งประกอบดวยเสนทางพาหนะสถานีและผูประกอบการขนสงมี

วัตถุประสงคในการลําเลียงคน และสิ่งของไปยังจุดหมายปลายทาง 

3) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) ซึ่งหมายถึงสิง่อํานวยความสะดวก 

และสาธารณูปโภคข้ันพื้นฐานตอนักทองเที่ยว เชน สาธารณูปโภค นํ้า ไฟ โทรศัพท หองสุขา และ  

สิ่งอํานวยความสะดวกที่นักทองเที่ยวมีความจําเปนตองใช เชน โรงพยาบาล ธนาคาร สํานักงาน

ไปรษณีย การบริการในกรณีฉุกเฉินก็มีความสําคัญเชนกัน 

4) ที่พัก (Accommodation) แหลงทองเที่ยวควรมจีํานวนที่พกัที่เพียงพอพรอมทั้ง

มีความหลากหลายดานราคา และการบริการที่เหมาะสมตอสถานที ่และทีพ่ักควรอยูไมไกลจากแหลง

ทองเที่ยวมากนัก 

5) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) ที่นักทองเที่ยวสามารถกระทําในชวงเวลาที่พํานักและ

ทองเที่ยว ณ สถานที่น้ัน เพื่อทําใหการทองเที่ยวและชวงเวลาพักผอนของนักทองเที่ยวนาสนใจมาก

ข้ึนและกิจกรรมตาง ๆ ควรมีความหลากหลายและตรงกบัความตองการของนักทองเที่ยว เชน

กิจกรรมที่เกี่ยวกับการจบัจายใชสอย กิจกรรมทางทะเล เชน ดํานํ้า วายนํ้า เปนตน 

ในสวนของ คอลเลียร และฮอลราเวย (Collier & Harraway, 1997, p. 18) ไดกลาววา  

การทองเที่ยวจะตองมีองคประกอบที่จะบรรลุความสําเร็จหรือวัตถุประสงคข้ึนอยูกบัปจจัย 3 ประการ 

หรือ 3As ไดกลาววาการทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวเขาชมหรือใชบริการน้ันตองมีองคประกอบอันสําคัญ

หลายประการ คือ  

1) สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) เชน ความสวยงามตามธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรม 

โบราณสถาน ฯลฯ อันเปนปจจัยหลักทีส่ําคัญที่สุดของทรพัยากรการทองเที่ยวที่ตองมสีิ่งดึงดูดใจ 

อยางใดอยางหน่ึงในการที่นักทองเที่ยวจะเดินทางไปเย่ียมเยือน 

2) สิ่งอํานวยความสะดวก (Amenities) หมายถึง สิ่งที่จะบริการนักทองเที่ยวที่เขา

มาทองเที่ยวใหเกิดความประทบัใจสะดวก และอยากมาทองเที่ยวอีกหรือพกัอยูนานข้ึน  

3) การเขาถึงพื้นที่ (Accessibility) หมายถึง การคมนาคมเขาถึงแหลงทองเที่ยวที่

ตองมีเสนทางหรือโครงขายคมนาคมทีส่ามารถเขาถึงพื้นที่น้ันตลอด จนสามารถติดตอเช่ือมโยงกัน

ระหวางแหลงทองเที่ยวกบับริเวณใกลเคียงจะเห็นวาแหลงทองเที่ยวทีส่ามารถเขาถึงได โดยมีปจจัย

คมนาคมที่สะดวกก็จะมีนักทองเที่ยวนิยมเขาไปทองเที่ยวมาก แตถาแหลงทองเที่ยวอยูไกลและไมมี

การคมนาคมเขาถึงไดสะดวกเพียงพอก็จะทําใหแหลงทองเทีย่วน้ันลดความสําคัญลงโครงการศึกษา 
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วิจัยมนุษยและสิ่งแวดลอมกลาววานอกเหนือจากปจจัยดังกลาวขางตน แลวองคประกอบดาน

การตลาดการทองเที่ยว (Tourism Marketing) เปนอกีปจจยัหน่ึงทีส่ําคัญทีจ่ะชักนําใหนักทองเที่ยว

เขามาทองเที่ยวเพราะการตลาดทองเที่ยว หมายถึง ความพรอมทีจ่ะทําใหนักทองเที่ยวกลุมเปาหมาย

เดินทางเขามาทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวของตนแลว ใชทรัพยากรการทองเที่ยวทัง้ดานสิง่ดึงดูดใจ 

สิ่งอํานวยความสะดวก และการบรกิารซึง่การตลาดการทองเที่ยวอาจทําได 2 วิธี คือ การใหบริการ

ขอมูลขาวสารการทองเที่ยว และการโฆษณาประชาสัมพันธการทองเที่ยวผานสือ่ตาง ๆ เปนตน 

องคประกอบดังกลาวขางตน เปนปจจัยสําคัญสําหรับการทองเที่ยวซึง่ผูเกี่ยวของตองพจิารณาใน 

ปจจัยตาง ๆ ใหเหมาะสมกับรูปแบบลกัษณะการทองเที่ยวเพราะการทองเที่ยวแตละประเภทม ี

ความแตกตางกันไป เชน การทองเที่ยวแบบมวลชน (Mass Tourism) การทองเที่ยวเชิงนิเวศ  

(Eco Tourism) การทองเที่ยวเชิงเกษตร (Agro Tourism) การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม (Cultural 

Tourism) และการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) เพื่อไมใหสงผลกระทบตอทรพัยากร 

การทองเที่ยว หรือการเปลี่ยนแปลงระบบนิเวศ หรือวัฒนธรรมทองถ่ินจงึตองมกีารบรหิารจัดการ 

ใหเหมาะสม 

บูฮารสิ (Buhalis, 2000) ไดกําหนดสถานทีท่องเที่ยวที่มผีลติภัณฑการทองเที่ยวและการ

บริการรวมอยูดวยกัน ซึ่งช่ือเสียงของจุดหมายปลายมผีลตอการเลือกสถานที่ โดยมีขอกําหนดไว 6 

ประการ ประกอบดวย 1) สิ่งดึงดูดใจ (Attractions) 2) การเขาถึง (Accessibility) 3) สิ่งอํานวยความ

สะดวก (Amenities) 4) บรรจุภัณฑ (Packages) 5) กิจกรรม (Activities) 6) บริการเสริม (Ancillary 

Services) 

คุณลักษณะของแหลงทองเที่ยววาแหลงทองเที่ยวเปนการผสมผสานระหวางผลิตภัณฑ

ทางการทองเที่ยวประสบการณและการนําเสนอทรัพยากรทีจ่ับตองไมไดอื่น ๆ แกผูบริโภค สิ่งสําคัญ

คือแหลงทองเที่ยวเปนสถานทีซ่ึ่งนักทองเที่ยวจะเดินทางมาเย่ียมชมหรอืพักอาศัย ดังน้ันแหลง

ทองเที่ยวควรประกอบดวย 6 ประการ (6A’s) (Pike, 2009)  

1) ความสามารถในการจัดโปรแกรมการทองเที่ยว (Available Package) เปนการ

จัดการทองเที่ยวใหนักทองเที่ยวรูสึกถึงความสะดวกรวดเร็ว รูถึงแหลงทองเที่ยวในสถานที่ทีจ่ะ

เดินทางไป เพื่อใหครอบคลุมกบัวัตถุประสงคของการเดินทางทองเที่ยว  

2) ความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) การมีระบบโครงสรางพื้นฐานที่

เหมาะสม เชน สนามบิน ระบบการคมนาคม ตลอดจนบรกิารดานอุตสาหกรรมขนสง เชน การขนสง 

ทางอากาศ ทางบกและทางนํ้า มีการอํานวยความสะดวกใหนัก ทองเที่ยวสามารถเดินทางไปถึงจุดหมาย

ปลายทางหรือแหลงทองเที่ยว (Attraction) ไดอยางสะดวกรวดเร็วและปลอดภัย 
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3) สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) นับเปนองคประกอบที่มีความสําคัญที่สุดเพราะเปนจุด

ดึงดูดใหนักทองเที่ยวเดินทางมาทองเที่ยว แหลงทองเที่ยวอาจเปนแหลงธรรมชาติที่มีความโดนเดน 

หรือแหลงทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมประวัติศาสตร  

4) สิ่งอํานวยความสะดวก (Amenities) ไดแก โรงแรม รสีอรท และโฮมสเตย Bed 

& Breakfast และ Guest House โดยที่พักแรมประเภทตาง ๆ จะมสีิ่งอํานวยความสะดวกในระดับที่

แตกตางกัน ซึ่งจะทําใหมีราคาและบริการในระดับตางกันอกีดวยเชน ภัตตาคาร บาร ฟตเนสเซ็นเตอร

สระวายนํ้า ซาวนาและสิ่งอํานวยความสะดวกอื่น ๆ  

5) กิจกรรม (Activities) นับเปนองคประกอบทีส่ําคัญ การทองเที่ยวมิไดหมาย 

เพียงแคการเดินทางไปชมโบราณสถาน อนุสาวรียความงดงามของปาไมธรรมชาติหากความสําคัญ

สําหรับผูมาเยือน คือการไดมีโอกาสทํากิจกรรมตาง ๆ อาทเิชน การเดินปา เพื่อศึกษาระบบนิเวศ  

การลองแกง การปนหนาผา การดํานํ้า ตลอดจนการรวมทํากิจกรรมรวมกบัชุนทองถ่ิน เชน การทอผา 

การปลูกขาว การรวมพิธีบายศรสีูขวัญกิจกรรมทัง้หมดเปนประสบการณที่อยูในความทรงจําของ

นักทองเที่ยวและกิจกรรมดังกลาวทําใหเกิดการกระจายรายไดสูชุมชนทองถ่ิน  

6) การใหบริการของแหลงทองเที่ยว (Ancillary Service) ไดแก แหลงทองเที่ยวทีมี

การให บริการดานรานอาหาร โรงพยาบาล ไปรษณีย สถานีบริการนํ้ามัน รานคา รานขายของทีร่ะลึก  

หองสุขา  

นอกจากน้ันสภาที่ปรึกษาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติไดสรปุองคประกอบ 

การทองเที่ยวไวอยางนอย 6 ประเภท ดังน้ี 

(1) ผูมาเยือน (Visitor) หมายความรวมถึง “นักทองเที่ยว” (Tourist) ที่

เดินทางเขามาพักคางคืน และ “นักทัศนาจร” (Excursionist) ที่เดินทางเขามาแตไมไดพักคางคืน 

(2) แหลงทองเที่ยวหรือทรัพยากรการทองเที่ยว ทั้งที่เปนแหลงทองเที่ยว

ธรรมชาติสถานทีส่ําคัญทางโบราณคดีประวัติศาสตร และศาสนา ลักษณะสถาปตยกรรม ศิลปวัฒนธรรม

ประเพณีวิถีชีวิตของชุมชน ตลอดจนกิจกรรมงานประเพณีตาง ๆ ที่สรางสรรคข้ึน เปนตน ซึ่งเปน

แมเหล็กดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยว 

(3) โครงสรางพื้นฐาน และโครงสรางสิ่งอํานวยความสะดวกและบริการ

ดานการทองเที่ยว เพือ่ใหนักทองเที่ยวสามารถเดินทางและติดตอสื่อสารระหวางกันไดโดยสะดวก 

รวดเร็วปลอดภัย ประหยัดเวลา และไดรบัความสะดวกในเรือ่งอาหารการกิน พาหนะในการเดินทาง

ทองเที่ยวภายในประเทศการรักษาพยาบาลความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน เปนตน 

(4) องคกรภาครัฐซึ่งมีนโยบายสนับสนุน และสงเสริมการทองเทีย่วใน

ขณะเดียวกนัก็ดูแลรกัษาระมัดระวังไมใหการทองเที่ยวสงผลกระทบหรือทําความเสียหายใหแก

สิ่งแวดลอม สังคมวัฒนธรรมประเพณีและคุณภาพชีวิตของชุมชน 
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(5) องคกรภาคเอกชน ที่ดําเนินธุรกจิหลากหลายเพื่อใหบรกิารและอํานวย

ความสะดวกแกนักทองเที่ยวใหเกิดความพงึพอใจ ประทับใจและสนใจเดินทางกลบัมาทองเที่ยวอีก 

(6) ประชาชนในทองถ่ินหรือในแหลงทองเที่ยวซึ่งเปนเจาของทรพัยากร

การทองเที่ยวหรือเปนผูมสีวนไดสวนเสียในอุตสาหกรรมทองเที่ยว และมีสวนสรางความประทับใจ 

หรือไมประทับใจใหกบันักทองเที่ยว 

แนวคิดการจัดการทองเที่ยว 

 ในการจัดการทองเที่ยวมแีนวคิดของนักวิชาการไดใหความหมายหลายทานทั้งกลุมของ

นักวิชาการไทย และนักวิชาการตางชาติดังเชน มนัส สุวรรณ (2544) กลาววา การจัดการทองเที่ยว 

หมายถึง การกระทําอยางมีเปาหมายที่สอดคลองกับหลกัการ ทฤษฎี และแนวคิดที่เหมาะสม ย่ิงไป

กวาน้ียังตองคํานึงถึงสภาพที่แทจรงิ รวมทัง้ขอจํากัดตาง ๆ ของสังคมและสภาพแวดลอม การกําหนด

แนวทาง มาตรการ และแผนปฏิบัติการที่ดีตองคํานึงถึงกรอบความคิดที่ไดกําหนดไว  

 บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา (2542) กลาววา การจัดการทองเที่ยว หมายถึง การวางแผนกาทองเที่ยว

และดําเนินการใหเปนไปตามแผน โดยมีการจัดองคการการบรหิารงานบุคคล การอํานวยการ และการ

ควบคุมอยางเหมาะสม เพือ่ใหเปนไปตามแผนที่ไดวางไวพรอมทั้งมีการประเมินผลการทองเที่ยวดวย 

จากแนวคิดการจัดการทองเที่ยวนํามาสูการคํานึงถึงหลกัการและแนวทางบรหิารจัดการ 

การทองเที่ยวดังตอไปน้ีคือ วรรณพร วณิชชานุกร (2540) กลาววา ในการบรหิารจัดการทรัพยากร

ดานการทองเที่ยวใหเปนไปอยางมีประสทิธิภาพ ควรจะมีรปูแบบการบริหารใน 2 ระดับ คือระดับ

แนวนอนซึ่งประกอบดวย หนวยงานตาง ๆ ของรัฐที่เกี่ยวของ และระดับแนวต้ังคือ หนวยงายของ 

รัฐในสวนกลาง สวนภูมิภาค และสวนทองถ่ิน รวมทัง้องคกรที่ไมใชของรัฐบาล แตมีบทบาทสําคัญใน 

การเปนตัวแทนปกปองผลประโยชนสวนรวม ในสวนของ จฑุามาศ จันทรัตน (2544 อางใน มนัสสินี 

บุญมีศรีสงา, 2557) กลาววา ในการทองเที่ยวของไทยจะกาวไปสูทศวรรษหนาอยางมีมาตรฐาน และ

สามารถแขงไดในระดับสากล ผูบริหารจัดการและหนวยงานที่เกี่ยวของทั้งภาครัฐและเอกชนควรตอง

มองการทองเที่ยวอยางเปนระบบและตระหนักถึงความเปนอันหน่ึงอันเดียวกันของระบบเพราะทุก

สวนลวนมีความสําคัญและจําเปนตองพจิารณา 2 เรื่องหลัก โดยเช่ือมโยงระบบการทองเที่ยว ซึ่ง  

ลิเพอร (Leiper, 1979 อางใน มนัสสินี บญุมีศรสีงา, 2557) กลาววา การทองเที่ยวไมใชเปน

อุตสาหกรรม แตเปนระบบเริ่มตนจากนักทองเที่ยวมีความตองการในการเดินทางทองเที่ยวดวย

เหตุผลและแรงกระตุนแตกตางกันไปจากน้ันจึงเริ่มหาขอมลูเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ แลว 

จึงตัดสินใจเดินทางจากที่อยูเดิม โดยอาศัยการคมนาคมรปูแบบใดรปูแบบหน่ึงไปยังจุดหมาย

ปลายทาง และ ณ จุดหมายปลายทางแหงน้ันนักทองเที่ยวเก็บเกี่ยวประสบการณจาการเขารวม

กิจกรรมตาง ๆ มากมายลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑการทองเที่ยว ซึง่ ลิเพอร (Leiper, 1979  
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อางใน มนัสสนีิ บุญมีศรีสงา, 2557) กลาววา ผลิตภัณฑการทองเที่ยวมีลกัษณะเปน “Partial 

Industrialization” มี 2 สวน คือ 

1) เกี่ยวของกบัการแลกเปลี่ยน โดยนักทองเที่ยวซือ้บริการจากภาคเอกชน 

2) ไมมีการแลกเปลี่ยน ไมไดมีไวเพื่อขาย แตหากเปนสาธารณสมบัติ เชน ชายหาด

ที่สวยงามคนไทยที่มีความเอื้ออาทร วัฒนธรรมไทยที่มีความเปนเอกลกัษณ สิ่งเหลาน้ีอยูนอกเหนือ

การควบคุมของภาคเอกชน และเปนสวนที่ตองแบงปนและใชรวมกันระหวางนักทองเที่ยวและเจาของ

บาน ซึ่งสวนน้ีทําใหผลิตภัณฑการทองเที่ยวมลีักษณะแตกตางจากการขายสินคาอื่น ๆ เพราะจะตองมี

การพึ่งพาอาศัยกัน ตองอาศัยความรวมมอือยางใกลชิด การทองเที่ยวจึงจะนําประโยชนไปสูทกุฝาย

อยางแทจริง 

อดิคารร ิ(Adhikari, 1995) ไดเสนอรูปแบบการจัดการการทองเที่ยว (7-S Model) เพื่อมา

ปรับใชกบัการทองเที่ยวไวดังน้ี 

1) Strategy หมายถึง กลยุทธที่สะทอนใหเห็นถึงความผสมกลมกลืนกันระหวาง

วัตถุประสงค การจัดลําดับความสําคัญ การควบคุม และขอบเขตของกจิกรรมตาง ๆ ของการทองเที่ยว

เชิงอนุรกัษ โดยการเลือกกลยุทธที่เหมาะสมทีสุ่ด ซึ่งตองประกอบไปดวยกลยุทธในการวางแผน  

การดําเนินงานที่สามารถปฏิบัติได และตองเปนไปตามนโยบายของการทองเที่ยวแหงชาติดวย 

2) Structure หมายถึง โครงสรางในองคกรซึ่งควรจะเกี่ยวของกับการจัดลําดับข้ัน

และการแบงหนาที่ใหเหมาะสม เพราะโครงสรางที่ดีจะเปนกุญแจทีส่ําคัญที่นําไปสูความสําเร็จในการ

จัดการการทองเที่ยว 

3) System หมายถึง ระบบในการจัดการการทองเที่ยวซึ่งมีความหมายที่ครอบคลุม

ไปถึงระบบการจัดการขอมลู ระบบการดําเนินงาน การปฏิบติัการ การเงิน การจัดการทรพัยากร

มนุษยการตลาดและระบบอื่น ๆ ดวย โดยทุกระบบตองมีการประสานรวมมือกันและมีความสัมพันธ

กันในทุกข้ันตอน 

4) Staff บุคลากรนับเปนสวนสําคัญทีท่ําใหเกดิการดําเนินการตาง ๆ สําเรจ็ลุลวง 

ไปดวยดี โดยเฉพาะบุคคลทีท่ําหนาทีบ่รกิารนักทองเที่ยวจะตองพิจารณาอยางรอบคอบโดยจัดสรร

บุคคลที่มีความละเอียดรอบคอบ มีความผูกพันกบังาน มีความรับผิดชอบ ใหความชวยเหลือ

นักทองเที่ยวดวยความเต็มใจ มีความจริงใจซื่อสัตย ทํางานดีประสพผลสําเร็จและสามารถทําให

นักทองเที่ยวพึงพอใจเปนสําคัญ 

5) Skill ในการทํางานทกุอยางตองอาศัยความชํานาญ งานจึงจะมีประสทิธิภาพ 

โดยข้ึนอยูกับปจจัย 3 อยาง คือ ความรู ทักษะ และทัศนคติตองาน 

6)  Style การรวมกันระหวาง Staff และ Skill แตละคนจะมรีปูแบบในการ

ดําเนินงานที่ตางกัน โดยปกติแบงออกเปน 2 กลุม คือ 
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6.1) Autocratic Style หรือ Top Down Style  

6.2)  Democratic Style หรือ Bottom - Up 7 Share การแบงปน

แลกเปลี่ยนประสบการณความคิดเห็น ความรูซึ่งนําไปสูการจัดการการทองเที่ยวไดดีที่สุด 

 

2.2 แนวคิดที่เกี่ยวกับการตลาดและการตลาดการทองเที่ยว 

จากการศึกษาแนวกลยุทธทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละคร เล็กโจหลุยส

น้ันสิ่งหน่ึงทีส่ําคัญทีผู่ศึกษามองเห็นคือเรื่องของความหมายและแนวคิดที่เกี่ยวของกบัดารตลาดและ

ตลาดการทองเที่ยว ซึ่งเปนการศึกษาหลักในหัวขอการศึกษาของผูศึกษาโดยไดมีนักวิชาการทั้งในไทย

และตางประเทศไดใหความเห็นเกี่ยวกบัการตลาด และเสนอแนวคิดทางการตลาด เพื่ออธิบายในงาน

ช้ินน้ีทางผูศึกษาไดทําการสรุปและหาความหมาย แนวคิด และการศึกษาเรือ่งการตลาดเพื่อใหเกิด

ความเขาใจมากข้ึนโดยสรุปแนวคิดไดดังน้ีคือ 

ตลาดการทองเที่ยว (Tourism Market) เปนการแสดงออกซึ่งอุปสงคทางการทองเที่ยว 

(Tourism Demand) ซึ่งก็หมายถึงตัวนักทองเที่ยวน่ันเองทัง้น้ีจัดเปนองคประกอบที่สําคัญในธุรกิจ

การทองเที่ยวโดยทั่วไปจะเนนพฤติกรรมนักทองเที่ยวไมวาจะเปนลักษณะของนักทองเที่ยวการ

กระจายของนักทองเที่ยวกิจกรรมตาง ๆ ของนักทองเที่ยวฤดูกาลทองเที่ยวความคาดหวังและทัศนคติ

ของนักทองเที่ยว โดยในกระบวนการจัดการไดหมายความรวมถึงการสงเสริม และการพฒันาการขาย

และการใหบริการนักทองเที่ยวดวย  

คอเวล (Cowell, 1984) ไดอธิบายความหมายของการตลาดไววา เปนความพยายามของ

องคกรในการทีจ่ะสรางลูกคา เอาชนะใจลูกคา และรักษาลูกคาไวใหได ทั้งน้ีองคกรจะสรางสินคาและ

สามารถนําสงใหลูกคาตามที่ลกูคาตองการ 

คอทแมน (Coltman, 1989b) ไดอธิบายความหมายของการตลาดไววา เปนระบบการวิจัย

และการวางแผน ซึ่งจะทําใหการจัดดําเนินการกจิกรรมเปนไปอยางสมบรูณแบบ อันไดแก การวาง

นโยบาย กลยุทธและยุทธวิธีตาง ๆ สําหรับองคกร รวมทั้งขนาดและอันดับของการจัดการ รูปแบบ

ของการตกแตง บรรยากาศ วิธีการจัดการ การพยากรณ งบประมาณ การกําหนดราคา และการ

สงเสริมการตลาด 

คอทเลอร และอารมสตรอง (Kotler & Armstrong, 1994) ไดใหความหมายของการตลาด

ไววา เปนกระบวนการทางสังคมและการบริหาร ซึ่งบุคคลและกลุมบุคคล ไดรับสิ่งทีส่นองความ

จําเปนและความตองการของเขา จากการสราง การเสนอ และการแลกเปลี่ยนสินคามีมูลคากบับุคคล

อื่น แนวคิดการตลาดดังกลาววางอยูบนแนวคิดหลักที่วามนุษยมีความจําเปนและความตองการที่

สลบัซบัซอน (Needs, Wants and Demands) จากการพจิารณาแนวคิดที่วามนุษยแตละคนมีวิธีคิด  
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พิจารณาและคัดเลอืกปจจัย 4 ตามความพอใจและตามคุณคาที่ตางกัน (Value and Satisfaction) 

จากน้ันกจ็ะซื้อขายแลกเปลี่ยนสิ่งเหลาน้ันข้ึน (Exchange, Transaction and Relationships) และ

ในเมื่อมีการแลกเปลี่ยนเกิดข้ึนมาก ๆ ตลาดก็จะเกิด (Market) ซึ่งพอจะสรปุแนวคิดหลักทาง

การตลาดออกมาเปนแผนภูมิดังน้ี 

 

ภาพที่ 2.1: แนวคิดหลักทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: Kotler, P., & Armstrong, G.  (1994).  Principles of marketing (8th ed.).  Englewood 

Cliffs, NJ: Prentice-Hall. 

 

ทามกลางธุรกจิทีเ่กิดข้ึนมากมาย และการแขงขันที่รุนแรง องคกรทีส่ามารถอยูรอดไดและ

ประสบความสําเร็จ มักจะมกีารวางแผนกลยุทธการตลาดขององคกรทัง้ระยะสั้นและ ระยะยาวไว 

โดยในการวางแผนกลยุทธการตลาดน้ัน จะมุงเนนลกูคาที่เปนกลุมเปาหมายเปนสําคัญ (Target 

Consumer) องคกรตองสามารถระบุวาลกูคากลุมเปาหมายคือใคร แลวแยกยอยลูกคาเหลาน้ันเปน

กลุมเลก็ ๆ (Segments) เพื่อสามารถสนองตอบความตองการของแตละกลุมได จากน้ันก็ออกแบบ

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม 
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สวนประสมทางการตลาด เปนเครื่องมือทางการตลาดที่นํามาผสมรวมกันเพื่อสรางสิง่ที่

ตอบสนองความพึงพอใจใหกับลูกคา ซึ่งประกอบไปดวย สินคา (Product) ราคา (Price) ชองทาง 

การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาด สามารถแสดงออกเปนแผนภูมิดังน้ี 

 

ภาพที่ 2.2: แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Kotler, P., & Armstrong, G.  (1994).  Principles of marketing (8th ed.).  Englewood 

Cliffs, NJ: Prentice-Hall. 

 

คอทเลอร และอารมสตรอง (Kotler & Armstrong, 1994) ใหความหมายของสวนประสม

ของการตลาด (Marketing Mix) คือ ตัวแปรดานการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 ประการ ซึง่ตองมา

ใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการใหกับตลาดเปาหมาย ไดแก 

1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิง่ทีส่ามารถสนองความจําเปน และความตองการของ 

มนุษยได 

2) ราคา (Price) สิ่งทีก่ําหนดมลูคาในการแลกเปลี่ยนสินคา หรอืบริการในรปูแบบ 

เงินตราเกี่ยวของกบัวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยุทธตาง ๆ 

 

Marketing Mix Product Variety 

Quality/ Design/ Features 

Brand Name/ Packaging 

Sizes/ Services/ Warranties/ 

Returns 

Channel 

Coverage/ Assortment 

Locations/ Inventory 

Transport 

 

Target Market 

Price 

List Price/ Discounts 

Allowances 

Payment Period/ Credit Terms 

Promotion 

Advertising 

Personal Selling 

Sales Promotion/ Publicity 
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3) การจัดจําหนาย (Place) หรือ Distribution การนําผลิตภัณฑออกสูเปาหมาย 

ประกอบไปดวย 2 สวน คือ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution or Distribution) 

หมายถึง กลุมของสถาบัน หรือบุคคลที่ทําหนาที่นําผลิตภัณฑจากผลิตไปยังผูบรโิภค หรือผูใช คือ  

การพิจารณาเสนทางที่ผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังลกูคา และการกระจายสนิคา 

หมายถึง กิจกรรมเกี่ยวกับการเคลื่อนยายสินคาที่มปีริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่

เหมาะสม 

4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) การติดตอสือ่สารระหวางผูจําหนายและ

ตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑทั้งทีม่ีจุดมุงหมาย แจงขาวสาร ชักจูง ใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม

ซื้อ ซึ่งสามารถทําได 4 แบบ เรียกวา สวนประสมสงเสรมิการตลาด (Promotion Mix) หรือสวน

ประสมในการติดตอสือ่สาร (Communication Mix) เชน การโฆษณา (Advertising) การติดตอ 

สื่อสารแบบไมใชบุคคล (Non-Personal) โดยผานสื่อตาง ๆ และเสียคาใชจายในการโฆษณา เชน 

การโฆษณาผานหนังสอืพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร การขายโดยใช

บุคคล (Personal Selling) การติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลกูคาที่มี

อํานาจซื้อ การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมทางการตลาดที่นอกเหนือจากการขาย

โดยบุคคล การโฆษณา และการประชาสมัพันธที่ชวยกระตุนการซื้อ และประสทิธิภาพของผูขาย เชน 

การลดราคา แลกซื้อ แจกตัวอยางสินคา แถมสินคาฟรี ชิงโชค และแจกคูปอง และการใหขาวเปนการ

เสนอขาวเกี่ยวกบัสินคา บริการแบบไมใชบุคคล โดยที่ไมตองเสียคาใชจายจากการเสนอขาว และการ

ประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relation) ความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวขององคกรเพื่อ  

ชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรอืทัศนคติที่ดีตอองคกร 

จากกลุมนักคิดที่ไดใหความเห็นในเรื่องของสวนประสมทางการตลาดมาพอสงัเขปแลว ใน

งานวิจัยศึกษาในครั้งน้ีกลยุทธทางการตลาดทีเ่กี่ยวเน่ืองกับการทองเที่ยวเปนหลกั จึงไดศึกษาเรื่องที่

เกี่ยวเน่ืองคือ สวนประสมทางการตลาดทองเที่ยวเพือ่ใหสอดรับกบัการศึกษาในครั้งน้ีโดยศึกษาจาก

นักวิชาการที่นาสนใจโดยมรีายละเอียดดังน้ี 

 คอทแมน (Coltman, 1989b) ไดรายงานไวใน องคการทองเที่ยวโลก (World Tourism 

Organization) ที่ไดอธิบายถึงความหมายของตลาดการทองเที่ยวไวดังน้ีคือ ปรัชญาของการจัดการ

ทองเที่ยวใหตรงกับความตองการของนักทองเที่ยว โดยการวิจัย การพยากรณ และการเลอืกสรร

สินคาทางการทองเที่ยวที่เหมาะสมกบัตลาด โดยบรรลุวัตถุประสงคและใหประโยชนสูงสุดตอองคกร 

 ตลาดการทองเที่ยว คือ การทองเที่ยวคือสินคาบรกิารทีม่ีลกัษณะแตกตางออกไปจากสินคา

โยทั่วไป กลาวคือเปนสินคาทีจ่ับตองไมได เปนสินคาที่ไมสามารถเกบ็รกัษาไวขายได การผลิตสินคา

บริการและการใหบริการตองเกิดข้ึนพรอมกัน ดังน้ันการดําเนินการทางการตลาดของการทองเที่ยว 
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จึงแตกตางออกไปจากสินคาทั่วไปดวย ทั้งน้ีการดําเนินการดานการตลาดการทองเที่ยวจะประสบ

ความสําเรจ็ไดน้ัน ก็ตอเมือ่องคกรมีความเขาใจที่ตรงกันในการดําเนินการเพื่อตอบสนองความ

ตองการของลกูคา ภายใตความสามารถของสินคาทีอ่งคกรน้ันมีอยู (Malhotra & Miller, 1998) 

 วินิจ วีรยางกูร (2532) ไดใหความหมายของการตลาดการทองเที่ยวไวดังน้ีโดยสรปุวา คือ

ปรัชญาทางการจัดการที่มุงเนนไปสูการจัดการความตองการของนักทองเที่ยว โดยอาศัยกระบวนการ 

วิจัยทางการตลาด การพยากรณ การคัดเลอืกทรัพยากรการทองเที่ยวที่กําลังอยูในความตองการ 

เพื่อใหธุรกิจไดรับประโยชนสูงสุด ในการเสนอบริกการแกนักทองเที่ยวตามเปาหมายที่กําหนด 

ฉลองศรี พมิลสมพงศ (2546, หนา 59) ไดกลาวถึง สวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไวอยางนาสนใจ โดยไดอธิบายวา เปนองคประกอบหลาย ๆ อยาง

ที่ผูประการธุรกจิใชเปนเครื่องมือหรอืกลยุทธทางการตลาดที่สามารถควบคุมหรือพฒันาได (4P’s) 

และปจจัยทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา (นอกเหนือจาก 

4P’s) เพื่อใหธุรกจิทองเที่ยวประสบความสําเร็จซึ่งประกอบไปดวย 

1) ผลิตภัณฑ (Product) ไดแก สินคาและบรกิารทกุอยางที่ประกอบธุรกิจเสนอขาย 

เชน รายการทัวรเหมา (Package Tour) เรือสําราญ (Cruise) 

2) ราคา (Price) คือราคาของสินคาและบริการ และการกําหนดราคา เชน ราคา

ทัวรยุโรป 9 วัน 3 ประเทศ 46,000 บาท เปนตน 

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) เปนกระบวนการหรอื

ชองทางการจําหนายสินคาและบริการไปใหถึงลูกคาโดยเร็วและสะดวกที่สุด เชน การจัดจําหนายโดย

บริษัทตัวแทนจําหนาย (Travel Agent) 

4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง วิธีการทีจ่ะกระตุนใหลูกคา

ตองการซื้อสินคาและบริการเร็วข้ึน ซื้อจํานวนมากข้ึน เชน การโฆษณา (Advertising) การสงเสริม

การขาย (Sale Promotion)  

5) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) ไดแก บรรยากาศขณะซื้อ

ขายสินคาและบริการ และขณะทีลู่กคาบรโิภคสินคา ซึ่งสามารถสรางความรูสึกพอใจหรือไมพอใจได

ในทันที เชน การขายทัวรทีเ่คานเตอรของพนักงานขายกับลกูคา การพักในหองพักของโรงแรม 

6) กระบวนการซือ้ (Purchasing Process) คือ การศึกษาขอมูลทางการตลาด

เพื่อใหทราบถึงกระบวนการซื้อของนักทองเที่ยว และการเลอืกสรรผลิตภัณฑทีเ่หมาะกบักลุมตลาด

นักทองเที่ยว 

7) การจัดรวมผลิตภัณฑ (Packaging) หมายถึง การจัดรวมสินคาและบรกิารการ 

ทองเที่ยวหลายๆอยางที่เหมาะสมเขาดวยกันเพื่อตอบสนองกลุมเปาหมายธุรกจิ เชน รายการนําเที่ยว

แบบเบ็ดเสรจ็ (All-Inclusive Tour) 
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8) ความรวมมือทางธุรกจิ (Partnership/ Participation) หมายถึง การประสาน 

งานรวมมือกันทางธุรกิจระหวางผูซื้อ (Buyers) และผูขาย (Sellers) ในธุรกิจทองเที่ยวการรวมมือกัน 

เสนอขายสินคา และบริการที่ตอบสนองความตองการของนักทองเที่ยวและไดรับความพอใจสงูสุด  

โดยรักษาคุณภาพ และมาตรฐานการบริการและระดับราคาที่เหมาะสม 

นอกจาก 8P’s ขางตน องคประกอบทางการตลาดในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ยังมีอีก

หลายอยางที่ธุรกจิควบคุมไดยาก หรือควบคุมไมได เชนบุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 

ประชาชน (People) การเมือง (Politics/ Power) ซึ่งเปนองคประกอบที่มผีลกระทบตอสถานการณ

การตลาดทองเที่ยว การเพิ่มและลดจํานวนของนักทองเที่ยว 

ธนกฤต สังขเฉย (2550, หนา 143) ไดกลาวถึงสวนประสมทางการตลาดในอุตสาหกรรม 

การทองเที่ยววา เมื่อทําความเขาใจความตองการของนักทองเที่ยว สิ่งหน่ึงที่มีความสําคัญในลําดับ

ตอมาคือ การหาทางตอบสนองความตองการของนักทองเทีย่วซึ่งการตอบสนองความตองการของ

นักทองเที่ยวอยางมีประสทิธิภาพน้ัน จะตองใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 

4P’s ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด โดยคํานึงถึง

ความสามารถในการตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกนักทองเที่ยวกลุมเปาหมาย 

ดังน้ี 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการ รวมทั้งแนวคิด บุคคล องคกร 

และอื่น ๆ โดยจะตองมุงจัดหาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของนักทองเที่ยว เชน การอํานวย

ความสะดวกเกี่ยวกบัการเดินทาง รายการนําเที่ยว มัคคุเทศก สถานที่ทองเที่ยว รวมทัง้ความปลอดภัย

ในชีวิต และทรัพยสินระหวางทองเที่ยวใหแกนักทองเที่ยวดวย 

ราคา (Price) ผลิตภัณฑที่ไดจัดเตรียมไว เพื่อตอบสนองความตองการของ

นักทองเที่ยวน้ัน จะตองอยูภายใตระดับราคาที่นักทองเที่ยวจะเกิดความพงึพอใจและยินดีที่จะจาย

เพื่อใชบรกิารดานการทองเที่ยว ดังน้ันการกําหนดราคาขาย ควรคํานึงถึงความคุมคาและความ

คาดหวังที่นักทองเที่ยวตองการจะไดรับสินคาและบริการดวย 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) นอกจากผลิตภัณฑ และราคาที่จะตองสามารถ

ตอบสนองตอความตองการและความพึงพอใจของนักทองเที่ยวกลุมเปาหมายแลว สิง่หน่ึงที่ตอง 

ใหความสําคัญ คือ การบริหารชองทางการจัดจําหนาย หรือการดําเนินการเพื่อใหผลิตภัณฑการ

ทองเที่ยวสามารถไปสูนักทองเที่ยวภายใตเงือ่นไขดานเวลา และสถานทีท่ี่เหมาะสม มีความสะดวก 

ตอการซื้อ รวมทั้งตองสอดคลองกับการบรหิารดานผลิตภัณฑ และราคาที่กําหนดข้ึนดวย 
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การสงเสรมิการตลาด (Promotion) องคประกอบ 3 ประการ ที่กลาวขางตน

จัดเปนสวนสําคัญในการตอบสนองตอความตองการและกอใหเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑดาน 

การทองเที่ยวแกนักทองเที่ยว แตถาขาดการติดตอสื่อสารและการกระตุนความตองการในสินคาและ

บริการไปยังนักทองเที่ยวกลุมเปาหมาย เพื่อใหทราบถึงคุณประโยชนและคุณสมบัติของสินคาระดับ

ราคา 

การจัดจําหนายแลว ยอมไมสามารถชักจงูและกอใหเกิดการตัดสินใจซือ้ได 

เพราะฉะน้ัน การโฆษณาประชาสัมพันธ รวมทัง้การสงเสรมิการขายดวยกิจกรรมตาง ๆ จึงถือเปนอีก

องคประกอบหน่ึงที่มีความสําคัญในสวนประสมของตลาด ทัง้น้ีรูปแบบการสงเสริมการตลาดน้ัน 

สามารถปรบัเปลี่ยนไปตามผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย เชน การจัดกิจกรรม

ประชาสมัพันธใหทันตอการพฒันาระบบเทคโนโลยี และการจัดกจิกรรมสงเสริมการขายใหสอดคลอง

กับคานิยมและพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยว นอกจากน้ีกิจกรรมสงเสริมการตลาดการทองเที่ยว

ยังตองมุงเนนการตลาดเพื่อความย่ังยืนดวย หากมีการกระตุนใหเกิดการใชทรัพยากรตาง ๆ มาก

เกินไปหรือใชไมถูกตอง จะเปนการทําลายทรัพยากรทีม่ีคุณคา และลดคุณภาพของผลิตภัณฑใน

อุตสาหกรรมการทองเที่ยวไดเชนกัน 

การวางแผนทางการตลาดทองเที่ยว 

 ไดสรุปข้ันตอนในกระบวนการจัดการดานตลาดการทองเที่ยวไว 6 ประเด็น ดังน้ี (Seaton & 

Bennett, 1996) 

1) ศึกษาวาลูกคาคือใคร ตองการอะไร 

2) การศึกษาวิเคราะหสถานการณทั่วไป สภาพแวดลอม การวิเคราะหจุดแข็ง 

จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) 

3) การกําหนดวัตถุประสงค 

4) การวางแผนดําเนินการ โดยใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

5) การสรางขอกําหนดในองคกรเพื่อใหสามารถดําเนินการตามแผนได 

6) การประเมินผล 

ฉลองศรี พมิลสมพงศ (2542) ไดใหคําอธิบายกระบวนการการวางแผนการตลาดทองเที่ยวไว

อยางสงัเขป และอธิบายกระบวนการไดดังน้ี 

1) บทนํา (Introduction) เปนการอธิบายรายละเอียดสินคาและบริการ 

2) การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Market Situation Analysis) ไดแก 

การวิเคราะหสถานการณทั่วไป สภาพเศรษฐกจิ สังคม การวิเคราะหสถานการณของธุรกิจทองเที่ยว

ในตลาดปจจุบัน สถานการณธุรกจิอื่นทีเ่กี่ยวของ การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด จุดแข็ง จุดออน 

โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) การวิเคราะหตลาด ทั้งผูซือ้ ผูผลิต สินคา การแขงขัน  
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การจัดจําหนาย พฤติกรรมการซื้อ และแนวโนม การแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย 

(Market Segmentation and Target Market Identification)  

3) การวางแผนการตลาด (Marketing Planning) หมายถึง การกําหนดนโยบาย

จุดมุงหมาย วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective) เพื่อเปนเครื่องช้ีทาง การวาง

ตําแหนงผลิตภัณฑทางการตลาด (Product Positioning) การกําหนดกลยุทธสินคา ราคา ชองทาง 

การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด โปรแกรมและแผนงาน 

4) การปฏิบัติการทางการตลาด (Marketing Implementation) คือ กระบวนการ

ประยุกตแผนการตลาดใหเปนแนวปฏิบัติที่สอดคลองกับวัตถุประสงค มกีารรางรายละเอียดแผน 

ปฏิบัติการ และระยะเวลา ทัง้ระยะยาวและระยะสั้น 

5) การกําหนดงบประมาณการตลาด (Marketing Budget) ตองกําหนดเพื่อใหใช

การไดจรงิสําหรับกจิกรรมแตละอยาง โดยอาจกําหนดตามฐานะขององคกร ดูจากงบประมาณของ

คูแขง กําหนดตามเปอรเซ็นตของยอดขาย 

6) การควบคุมทางการตลาด (Marketing Control) หมายถึง การติดตามผลการ

ปฏิบัติงานทางการตลาดใหเปนไปตามแผนที่วางไว โดยอาจกําหนดโครงสรางของฝายการตลาดอยาง

ชัดเจน มีการระบุหนาที่ มกีระบวนการควบคุมและประเมินผลดวย 

 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการสือ่สารและการสื่อสารทางการตลาด 

ความหมายของการสือ่สาร 

 แลมบ, แฮร และแม็คแดเนียล (Lamb, Hair & McDaniel, 1992 อางใน “ความหมายของ

การสือ่สารการตลาด”, ม.ป.ป.) ไดใหความหมายของการสื่อสารวาเปนการสรางความหมายรวมกัน

ของบุคคล โดยอาศัยสญัลกัษณหรอืสิง่ตาง ๆ ที่เขาใจกันทั่วไปเปนสื่อกลาง ซึง่บุคคลจะสราง

ความหมายรวมกันเพื่อแสดงความรูสึก ความคิด ขอเท็จจรงิ และทัศนคติ 

 เบลช (Belch, 1993 อางใน “ความหมายของการสื่อสารการตลาด”, ม.ป.ป.) ไดใหคํานิยาม

ของการสื่อสารวากระบวนการสรางความคิดรวมกัน หรือความคิดที่เปนหน่ึงเดียว ระหวางผูสงขาวและ

ผูรบัขาวสารการสือ่สารจะเกิดข้ึนไดจําเปนจะตองมีความคิดรวมกันบางอยางระหวางบุคคลสองฝาย 

โดยมีขาวสารหรือขอมูลสงผานไปจากฝายหน่ึงไปยังอีกฝายหน่ึง หรือจากกลุมหน่ึงไปยังอีกกลุมหน่ึง 

 แมคเควล (McQuail, 2005) กลาววา การสื่อสาร หมายถึง การใหและการรบัความหมาย

การถายทอดและการรับสาร ซึง่รวมถึงแนวคิดของการโตตอบ แบงปน และมีปฏิสัมพันธกันดวย 

 สามารถสรปุไดวา การสื่อสาร หมายถึง กระบวนการแลกเปลี่ยนขอมลูขาวสารความคิด 

ขอเท็จจรงิ ความรูสกึระหวางบุคคลโดยอาศัยสญัลกัษณหรอืสิ่งตาง ๆ ทีเ่ขาใจกันทั่วไปเปนสื่อกลาง 
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เกิดข้ึนโดยการถายทอดสารจากบุคคลฝายหน่ึง ซึ่งทําหนาทีส่งสารผานสื่อตาง ๆ ซึ่งกระบวนการที่

เกิดข้ึนน้ันเพื่อสรางความเขาใจรวมกันหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหน่ึง 

 ความหมายของการสือ่สารทางการตลาด 

 การสือ่สารทางการตลาดวาเปนกจิกรรมทีนั่กการตลาดไดกระทําข้ึน เพื่อถายทอดขาวสาร 

ที่สามารถกระตุน จูงใจไปยังกลุมเปาหมาย ทําใหเกิดการยอมรับและตัดสินใจซือ้ในที่สุด (Bovee, 

Houston & Thill, 1995) 

 เสรี วงษมณฑา (2540) ไดใหคํานิยามของการสือ่สารการตลาด วาเปนกระบวนการของ 

การพิจารณาแผนงานของการติดตอสือ่สารทางการตลาด ซึ่งมีการใชการจงูใจหลายรูปแบบกบั

กลุมเปาหมาย 

คอทเลอร และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2005) ไดใหคํานิยามการสื่อสารทางการตลาด 

วาเปนความพยายามในการใหรายละเอียดเพือ่โนมนาวและเตือนผูบริโภคทั้งทางตรงและทางออม

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

 กัลยา จยุติรัตน (2550) ไดกลาววา การสื่อสารทางการตลาด คือ กระบวนการสื่อสารทีม่ ี

การวางแผนใชเครื่องมือสือ่สารเพือ่แจงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคาจากเจาของสินคาไปยังผูบริโภค

เปาหมายเพือ่ใหเกิดการรับรูจดจําและช่ืนชอบสินคา 

 จากความหมายขางตนสามารถสรุปไดดังน้ี คือ การสื่อสารทางการตลาด หมายถึง 

กระบวนการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการจูงใจหลากหลายรปูแบบ เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ

การสงเสรมิการขาย การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงาน การจัดกจิกรรมตาง ๆ เปนตน เพือ่สื่อ

ความหมายถายทอดความคิดผานสือ่ตาง ๆ ไปยังกลุมเปาหมาย เกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ  

โนมนาวและจงูใจผูบริโภคเกี่ยวกบัสินคาหรือบรกิาร และการรบัรูจดจํา ช่ืนชอบ และตองซื้อสินคา 

ในที่สุด 

 คอทเลอร และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2009) กลาววา “การสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ IMC คือ การวางแผนสื่อสารทางการตลาดทีเ่พิ่มมูลคาของแผนโดยรวม การประเมินกล

ยุทธการสือ่สารตาง ๆ ทีละกลยุทธเชน การโฆษณาทั่วไป การตอบสนองโดยตรง การสงเสรมิการขาย 

การสมัพันธมวลชน แลวรวมกลยุทธเหลาน้ีเพื่อใหเกิดความสอดคลองกันและเกิดผลอยางสูงสุดเพือ่ให

เกิดการผสมผสานกันอยางกลมกลืนของขอความ การที่บริษัทที่จะกาวไปสูการสือ่สารทางการตลาด

แบบบรูณาการ IMC จะตองพิจารณาการรับรูอยางสูงสุดของผูบริโภคทั้ง 360 องศา จากชองทางที่

แตกตาง เพื่อใหการสื่อสารสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในชีวิตประจําวัน” คือ การนําเครื่องมือ

การสือ่สารการตลาดหลายรปูแบบมาใชในการสื่อสาร เพือ่ใหเกิดประสิทธิภาพและประสทิธิผลสงูสุด 

(ในลักษณะสอดคลองและสงเสริมกัน สงผลใหเกิดความรับรูและนําไปสูพฤติกรรมของผูบริโภค) 
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คอทเลอร และเคลเลอร (Kotler & Keller, 2006, p. 496) เคยไดใหความหมาย การสือ่สาร

การตลาดแบบบรูณาการไววา การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการน้ัน เปนการวางแผนการสื่อสาร

การตลาด เพือ่การสื่อสารทั้งทางตรง และทางออมของผูบรโิภค เพื่อเขาใจในตราสินคาหรือแบรนด

น้ัน ๆ อีกทั้งเพื่อเปนการสรางความสมัพันธอันดีกับผูบริโภค โดยวิธีที่ใชในการสื่อสารทางการตลาด

แบบบรูณาการ อาทิ การโฆษณาการสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธและแนะนําการสื่อสาร

แบบตาง ๆ เหลาน้ีมารวมกัน 19 เพื่อใหการติดตอสื่อสารมคีวามชัดเจน สอดคลองกลมกลืนและ 

มีผลกระทบมากทีสุ่ด โดยผานทางขาวสารตาง ๆ สอดคลองกับ สมวงศ พงศสถาพร (2549) ให

ความหมายการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการวา หมายถึง กระบวนการการพัฒนาและการนํา

องคประกอบของการสือ่สารการตลาดรปูแบบตาง ๆ ไปใชรวมกันเพื่อชวนเชิญโนมนาวใหลูกคา

กลุมเปาหมายเปลี่ยนพฤติกรรมใหคลอยตามคําเชิญชวนเหลาน้ัน โดยใชสื่อทุกประเภทอยางมี

ประสิทธิภาพในการติดตอสื่อสารกบัลูกคากลุมเปาหมาย 

ชิมพ (Shimp, 2000, p. 124) ไดนิยามความหมายของการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการ 

วาเปนกระบวนการของการพัฒนาและการใชรูปแบบตางๆ ของโปรแกรมการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ

ผูบริโภคตามเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคเพือ่สรางผลกระทบโดยตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

ความหมายเพิม่เติมเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการวา เปนการสื่อสารการตลาด 

ที่ไมไดเกี่ยวของเพียงการโฆษณา หรือการประชาสมัพันธเทาน้ัน แตเปนการทําความเขาใจในสิง่ที่

ผูบริโภคตองการอยางแทจรงิ (Russell & Lane, 2002, p. 391) จากน้ันจึงคิดและวางแผนใหการ

สื่อสารทัง้หมดขององคกรเปนไปในทิศทางเดียวกันขณะที่ ดันแคน (Duncan, 2005, p. 373) นิยาม

วาการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการเปนกระบวนการสรางคุณคาสําหรับตราสินคา (Brand Value) 

โดยตองมีกระบวนการประสานทํางานรวมกันของฝายตาง ๆ (Cross-Functional Process) เพื่อการ

สนับสนุนความสัมพันธกับลูกคา และผูที่มสีวนไดเสียขององคกร (Stakeholders) จากนิยามขางตน

ทําใหสามารถสรุปไดวา การสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการ เปนกระบวนการวางแผนใชเครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดหลากหลายรูปแบบผสมผสาน 

 ลักษณะการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการจากความหมายที่ไดศึกษาในหัวขอตาง ๆ ไวแลว 

สามารถสรปุไดวาการสือ่สารการตลาดเชิงบูรณาการมลีักษณะดังน้ี (เสรี วงษมณฑา, 2547)  

1) การสือ่สารการตลาดเชิงบูรณาการเปนกระบวนการในระยะยาวและตอเน่ือง 

ในการพัฒนาแผนตามหลักการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการน้ัน เปนการพฒันาเพื่อการสื่อสาร

การตลาดไมใชเปนเพียงการโฆษณาหรือการประชาสัมพันธเทาน้ัน ดังน้ันการสื่อสารการตลาด 

เชิงบรูณาการจึงเปนกระบวนการที่ตองกระทําในระยะยาว และตองทําอยางตอเน่ือง 

2) การสือ่สารการตลาดเชิงบูรณาการเปนการสื่อสารเพื่อตองการจูงใจ ซึ่งตองใช

การสือ่สารหลายรปูแบบรวมกันสิ่งสําคัญในการสือ่สาร เพื่อการจงูใจน้ันไมใชเพือ่สรางใหเกิดการรูจัก
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การยอมรับและการจดจําเทาน้ัน แตมเีปาหมายเพื่อใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมตามที่ธุรกิจตองการดวย 

ซึ่งเกิดจากการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค 

3) เปาหมายของการสือ่สารการตลาดเชิงบูรณาการ โดยเนนพฤติกรรมที่ตองการให

เกิดข้ึนซึ่งไมใชเพียงแคการสรางทัศนคติหรือการรบัรูใหสอดคลองกบัความตองการของตลาดเทาน้ัน

แตจะตองพจิารณาวิธีการสื่อสารตราสินคาดวย โดยเนนวาจะสามารถสรางการสื่อสารตราสินคาได

นานเทาใด  

4) เนนทุกวิธีการสื่อสารตราสินคาในการวางแผนการสงเสรมิการตลาดตามหลกัการ

สื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการ โดยจะตองครอบคลุมกจิกรรมที่ใชสื่อทัง้หมดและกิจกรรมที่ไมใชสือ่

ทั้งหมด 

โดยที่ คอทเลอร (Kotler, 2003, p. 630) ไดแบงเครื่องมือเปน 5 เครื่องมอืหลัก คือ  

การโฆษณา (Advertising) การประชาสมัพันธ (Public Relations) การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) การใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

ซึ่งมีความสอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2540, หนา 25) ทีไ่ดใหคํานิยามการสือ่สารการตลาดเชิง

บูรณาการไววา เปนกระบวนการพจิารณาแผนงานของการติดตอสื่อสารทางการตลาดที่ตองใชการ

สื่อสาร เพื่อเปนการจูงใจหลายรปูแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง โดยเครื่องมือการติดตอสื่อสาร

การตลาด (Integrated Marketing Communication) เครือ่งมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการในปจจุบันน้ันมีมากมายหลากหลาย แตที่เปนรปูแบบที่นิยมใชกันมาก เพราะวาความคิด

ทางวิชาการใหม ๆ จะเกิดข้ึนเสมอ โดยมรีายละเอียดดังน้ี 

  1) การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบของการสรางการติดตอสื่อสารดาน 

ตราสินคา (Brand Contact) การโฆษณาใชในกรณีตอไปน้ี 

   1.1) ตองการสรางความแตกตางในผลิตภัณฑ (Differentiate Product) 

อยางรวดเร็วและกวางขวาง 

   1.2) ตองการยึดตําแหนงครองใจสินคา (Brand Positioning) ตัวอยาง 

ตองการสราง Positioning วา โพรเทคสเปนสบูปองกนัแบคทีเรีย เคลียรเปนแชมพทูี่มีตําแหนง

ผลิตภัณฑวาเปน 2 in 1 ทั้งน้ีเคลียรสามารถยึดครอง Positioning การเปน 2 in 1 ไดดีโดยเนน

โฆษณา ดังน้ันโฆษณาจึงเปนสิ่งสําคัญ หากไมมกีารทําโฆษณาก็เหมอืนกับวาไมมกีรรมสิทธ์ิในตรา

สินคา 

   1.3) ใชการโฆษณาเมื่อตองการสรางผลกระทบ (Impact) ที่ย่ิงใหญ 

ตัวอยางโครงการบานจัดสรรทายาทเศรษฐีมีกลุมเปาหมายนอย แตเพื่อใหโครงการมีความย่ิงใหญถือ

วาเปนการโฆษณาใหมีผลกระทบทั้งดานภาพลักษณ (Image) และผลกระทบ (Impact) ทางดานการ

พูดคุยในกลุมลูกคา 
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    1.4) หากผลิตภัณฑหรือสินคาเปนทีรู่จัก และติดตลาดดีอยูแลว ไมตองให

ความรูกับคน (Educated) ตองการสรางความแตกตาง (Differentiation) ตองการยายตําแหนง

สินคา (Brand 21 Positioning) ลูกคามีพฤติกรรม และมีความตองการซื้ออยูแลว จึงไมตองเปลี่ยน

ความคิดของลูกคาก็ควรใชการโฆษณา เชน ยาสีฟนคอลเกต โฆษณาบาน คุณสมบัติบานจะไมคอย 

มีแนวความคิดใหม ๆ สิ่งเหลาน้ีนักการตลาดจงึไมตองเปลี่ยนโครงสรางความคิดของผูบริโภคใด ๆ 

เพียงสรางจุดขาย (Selling Point) ใหลูกคารูจัก (Awareness) และแสดงตําแหนงผลิตภัณฑ

(Positioning) ใหชัดเจน 

ลักษณะของการโฆษณา 

(1) การโฆษณาเปนการสื่อสารจงูใจ มีวัตถุประสงคเพื่อการจูงใจ

ใหเกิดพฤติกรรมการซื้อโดยวิธีการพูดการเขียนหรือการสื่อความหมายใด ๆ ที่มีผลใหผูบริโภค

เปาหมายคิดคลอยตามกระทําตามหรือเปลี่ยนแปลง พฤติกรรมไปตามทีผู่โฆษณาตองการ 

(2) การโฆษณาเปนการจูงใจดวยเหตุผลจรงิและเหตุผลสมมติ

หมายถึง การจูงใจโดยบอกคุณสมบัติทีเ่ปนประโยชนของผลติภัณฑ และการจงูใจโดยใชหลักการ

ตอบสนองความตองการดานจิตวิทยา 

(3) การโฆษณาเปนการนําเสนอ สือ่สารผานสื่อมวลชนประเภท

ตาง ๆ ซึ่งสามารถเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบรกิาร ในระยะกวางไกลไดสะดวกรวดเร็วที่สุด 

ไปสูกลุมเปาหมายอยางกวางขวาง ไปสูมวลชนอยางรวดเร็ว เขาถึงพรอมกันและทั่วถึง 

(4) การโฆษณาเปนการเสนอขายความคิดสินคาและบริการโดยใช

วิธีการจูงใจใหผูบรโิภคเกิดความพอใจเกิดทัศนคติที่ดีอันจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงในการซือ้สินคา

หรือบรกิารทีเ่สนอขาย 

(5) การโฆษณาตองระบผุูสนับสนุนหรอืตัวผูโฆษณา ซึ่งมผีลความ

เช่ือถือของผูบรโิภคสรางความเช่ือมั่น และแสดงใหเห็นวาเปนการโฆษณาสินคา (Advertising) มิใช

เปนการโฆษณาชวนเช่ือ (Propaganda)  

(6) การโฆษณาตองจายคาตอบแทนในการโฆษณาในสื่อตาง ๆ 

เชน โทรทัศน วิทยุกระจายเสียง หนังสือพิมพ วารสาร และนิตยสาร เปนตน ดังน้ันผูโฆษณาจะตองมี

งบประมาณเพื่อการโฆษณาสินคาหรือบริการตาง ๆ ดวย 

   2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนสิง่สําคัญมาก ซึ่งจะใชพนักงาน

ขายในกรณีตอไปน้ี 

   2.1) เมื่อสนิคาน้ันเหมาะสมกับการขายโดยใชพนักงาน เชน สินคาที่ขาย

ตามบาน (Door to Door Selling) ไมวา เครื่องใชไฟฟา เครื่องกรองนํ้า ประกันชีวิต รวมถึง

เครื่องสําอาง 
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   2.2) เมื่อลกัษณะสินคาตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product 

Knowledge) เปนผลิตภัณฑที่มีความสลบัซบัซอนยากตอการเขาใจ ซึง่ไมสามารถถายทอดผาน

สื่อมวลชน (Mass Media) ไดสินคาพวกน้ี ไดแก เครื่องดูดฝุน เครื่องทํานํ้าแข็ง เครื่องจักร รถยนต

เครื่องยนต สินคาอุตสาหกรรมอื่น ๆ จึงตองอาศัยพนักงานขายชวยอธิบายในเรื่องของวิธีการใชงาน 

หรือกระบวนการทํางานของสินคาน้ัน ๆ เพราะไมสามารถใชสื่อโฆษณาอธิบายไดชัดเจน 

   2.3) หนวยงานขายจําเปนตองใชในกรณีที่ สินคาน้ันตองการบริการที่ดี 

(Good Sales Services) ซึ่งจําเปนจะตองใชคนใหบรกิารประกอบการขายสินคาน้ันดวย โดยพนักงาน

ขายจะเปนผูบริการแนะนําติดต้ังซอมบํารุง ซึง่พนักงานขายในปจจบุันจะมีบทบาทสําคัญมากข้ึน 

  3) การสงเสรมิการขาย (Sale Promotion) มีวัตถุประสงคของการวางแผน ดังน้ี 

   3.1) การดึงลูกคาใหม (Attract New Users) กลยุทธที่จะดึงลูกคาใหมให

หันมาซื้อสินคาของเราน้ัน นักการตลาดตองหาวิธีหรือกลยุทธเพื่อลดอัตราเสี่ยงจากการใชสินคาใหม

ใหกับผูบริโภค โดยวิธีการลด แลก แจก แถม ก็เปนวิธีหน่ึงทีจ่ะลดความเสี่ยงไดซึ่งเปนสิ่งทีจ่ะเอาชนะ

ความเฉ่ือยชา (lnershier) ในเรื่องการคิดเปลี่ยนแปลง 

   3.2) การรักษาลูกคาเกาไว (Hold Current Customer) กรณีที่คูแขงออก

ผลิตภัณฑใหมแนนอนวาลูกคาอาจจะมีความคิดอยากจะทดลองใชสินคาใหม และเกิดความสนใจมาก

ข้ึน ดังน้ันจะตองทําการปรบัปรุงและแกไขโดยทําใหไมเปนไปตามความคาดหมายทีลู่กคาต้ังไว 

(Dilute หรือ Off-Set) ซึ่งเปนการลดความเขมขนลงดานการสงเสริมการขาย ลูกคามีความสนใจใน

สินคาใหมแตยังไมแนใจในคุณภาพของสินคาน้ัน ซึ่งตราสินคาเกาที่ใชจนแนใจในคุณภาพแลวมีการ

สงเสริมการตลาดในกรณีการ เปลี่ยนใจของลูกคาจะทําไดยากมาก 

   3.3) การสงเสรมิลูกคาในปจจุบันใหซื้อสินคาในปรมิาณมาก (Load 

Present User) กรณีน้ีอาจจะไมเกี่ยวของกบัคูแขงขัน แตเกดิข้ึนเพราะไมแนใจวาลูกคา จะกลับมาซือ้

สินคาอีกหรือไม เชน นํ้ายาลางจานเมื่อผูบรโิภคใชหมดแลว ไมแนใจวาจะกลับมาซื้อสินคาอีกหรือไม 

สิ่งน้ีจึงเปนปญหาที่ตองแกไขโดยทําอยางไรลูกคาจงึจะซื้อสนิคาในจํานวนมาก เชน ใหคูปองมลูคา  

15 บาท กับนํ้ายาลางจานขนาด 10 บาท เพือ่ไปซื้อนํ้ายาลางจานขนาดแกลลอน 

   3.4) การเพิม่อัตราการใชผลิตภัณฑ (Increased Product Usage) เกิดข้ึน

เมื่อตองการใหผูบรโิภคใชสินคามากข้ึนกวาเดิมหรือใชอยางตอเน่ือง ตัวอยาง การสะสมไมล เพื่อใหใช

บริการจากสายการบินน้ันอยางตอเน่ือง บัตรเครดิตอาจกําหนดวาถาใครใชถึง 50,000 บาทภายใน  

3 เดือน จะไดของแถมโดยการสะสมคะแนน 

   3.5) การสงเสรมิการขายทําใหผูบรโิภคเกิดการยกระดับ (Trade Up) โดย

ใหซื้อสินคาที่มีมลูคาสงูข้ึน มีขนาดใหญข้ึน หรอืมีคุณภาพดีข้ึน ตัวอยาง ใหผูบริโภคนํารถยนตโตโยตา 

รุนเการุนใดก็ไดมาแลกซื้อรถยนตรุนใหม 
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   3.6) การเสรมิแรงการโฆษณาในตราสินคา (Reinforce Brand 

Advertising) เมื่อโฆษณาไปแลวควรใชการสงเสริมการตลาด เชน โปสเตอรโมบาย ปายแขวน แผน

พับ ใบปลิว ช้ันวางที่พูดได (Shelf Talker) เมื่อผูบรโิภคเดินผานก็จะพูดคุยกับผูบริโภค เปนการเพิ่ม

การรูจัก (Increased Awareness) และสรางผูรับขาวสาร (Audience Ship) เกิดความไดเปรียบบน

ช้ันวาง (Shelf Advantage) สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภค 

  4) การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relation) ใชกรณี

ตอไปน้ี 

   4.1) ใชการใหขาวและประชาสมัพันธเพื่อสรางภาพลักษณ (Image) ของ

สินคาเราใหเหนือกวาคูแขง ซึ่งคุณสมบัติอื่น ๆ อาจไมสามารถสรางไดเหนือกวาคูแขง อีกทั้งในดาน

คุณสมบัติตาง ๆ ของผลิตภัณฑอาจเทาเทียมกัน ภาพลักษณจึงเปนสิง่เดียวทีจ่ะสรางความแตกตางใน

ผลิตภัณฑไดดีเมือ่สิง่อื่นเทากันหมด ภาพลักษณจึงเปนสิ่งเดียวที่เหลืออยู เพือ่ใชสําหรับการตอสูกับ

คูแขงไดโดยใชเรื่องราว ซึ่งเปนสิ่งที่คูแขงขันจะเลียนแบบไดยากมาก ยกตัวอยางเชน ปูน SCG จะผลิต

ปูนใหมีคุณสมบัติตาง ๆ เทากบั TPI ทั้งทางดานคุณภาพ ความสามารถในการทํางาน และคุณสมบัติ

ตาง ๆ ไดแตแนนอนวา SCG ยอมมปีระวัติตํานานที่นาสนใจ ชวงระยะเวลายาวนานกวา 

   4.2) การประชาสัมพันธและใหขาว จะใชเมือ่ตองการใหความรูในตัวสินคา

กับผูบรโิภค สินคาบางชนิดตองอธิบายถึงคุณสมบัติเกี่ยวกบัสินคา จึงจะประสบความสําเรจ็ไดเมื่อ  

คนมีความรูในตราสินคาน้ันจึง สมมติวาขายเน้ือวากิว ซึ่งมรีาคาที่แพงกวาเน้ือวัวธรรมดา เน้ือสันใน

ธรรมดาราคากโิลกรัมละ 230 บาท เน้ือสหรัฐอเมรกิาขายกโิลกรัมละ 350 บาท เน้ือวากิวขาย

กิโลกรัมละ 2,250 – 4,000 บาท ในกรณีน้ีจะตองใหความรูในคุณสมบัติของเน้ือวากิวแกผูบริโภควา

เปนเน้ือช้ันเย่ียม ซึง่ไขมันที่แทรกอยูในเน้ือคลายกบัลายหินออน ย่ิงมีลวดลายมากข้ึนเทาใด รสหวาน

นุมละมุนลิ้นกจ็ะมากข้ึนเทาน้ัน จงึทําใหวากิวกลายเปนเน้ือช้ันเย่ียมติดอันดับไดอยางไมมีขอสงสัย

และเมือ่ผูบรโิภคงมองเห็นคาของเน้ือวากิวเขาจะยอมจายเงนิซื้อ 

   4.3) เมื่อเน้ือหาขอมลูขาวสารมีจํานวนมาก การที่นักการตลาดจะสราง

มูลคาเพิม่ (Values Added) ใหกบัผลิตภัณฑ ดานของขอมลูน้ันจงึไมสามารถบรรจุเขาไปในการ

โฆษณาไดหมดดวยเหตุที่วาการโฆษณามเีวลาเพียง 30 วินาทีเทาน้ัน ดังน้ันจึงใสขอมูลเขาไปใน

โฆษณามาก ๆ ไมไดนักการตลาดควรใช PR แทนในกรณีทีม่ขีอมูลมากมายทีเ่ปนจุดช่ืนชมในสินคา 

เชน เปนโรงแรมที่พักที่ใหญที่สุดในเอเชียอาคเนย (Brand Knowledge) ซึ่งการโฆษณาไมสามารถที่

จะครอบคลมุเน้ือหาไดหมด แตขณะเดียวกันโฆษณาเหลาน้ีสามารถสรางมลูคาเพิ่มใหกับสินคาหรือ

บริการ 
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  5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การขายทางแคตาล็อค 

(Catalogue Sales) การตลาดทางไกล (Telemarketing) การสัง่ซื้อทางไปรษณีย (Mail Order) 

การตลาดทางตรง สามารถใชในกรณีตาง ๆ ดังน้ี 

   5.1) เมื่อมีฐานขอมูล (Database) ที่ดีพอในกรณีน้ีถาทราบวากลุมเปาหมาย

เปนใครอยูที่ไหนจะเปนการประหยัดกวาการใชสื่อถากลุมเปาหมายม ี8,000 คน คาแสตมปคนละ 3.00 

บาท จะเห็นวาคาใชจาย 24,000 บาท จะถูกกวาการทีล่งในสื่อสิง่พิมพที่มีคอนขางสูง 

   5.2) ใชเพื่อเปนกลยุทธสําหรับติดตามผล (Follow Up Strategy) ดังเชน

สินคาหรอืผลิตภัณฑในดานอสังหาริมทรัพย ซึ่งลักษณะของธุรกิจประเภทคอนโดมเินียมมีคนมาเย่ียม 

200 คน แต 24 คน ที่สนใจและเกิดความตองการซื้อจรงิเพยีง 20 คน สวนอีก 180 คน น้ันเปนกลุม

ที่เรียกวารอและดู ๆ ไปกอน ซึ่งจัดวาเปนกลุมที่จะตองติดตามผลตอไป ดังน้ันรอบสองอาจไมจําเปน 

ตองโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพหรือสื่อมวลชน แตนักการตลาดอาจใชการตลาดทางตรงแทน โดยใช

จดหมายสงผานไปยังอีก 180 คนน้ัน เพื่อเปนการชวยเรงรัดการตัดสินใจ และเปนการเตือนความทรง

จําใหกบัลกูคาอีกดวย 

   5.3) ใชเมื่อตองการสรางการตลาดแบบเปนสวนตัว (Personalized 

Marketing) ตองการใหกลุมเปาหมายเกิดความรูสึกวาเปนการตลาดแบบสวนตัวเมือ่ผูบริโภคไดรบั

จดหมายแลวจะรูสกึวาเปนลูกคาสําคัญเปนลูกคาทีป่ระธานบริษัทรูจัก ทําใหเกิดความรูสกึที่ดีและ

ภาคภูมิใจวาตนเปนบุคคลหน่ึงที่ไดรับเลือกเปนกลุมเปาหมาย ตัวอยาง เปนกลุมเปาหมายของ

คอนโดมิเนียมมูลคา 20 ลานบาท เปนกลุมเปาหมายของบัตรเครดิตช้ันนํา 

   5.4) ใชเปนการเตือนความทรงจํา (Remind) การใชตลาดทางตรงเพื่อ

ติดตอสื่อสารกบักลุมลกูคาเดิมและสรางความสัมพันธที่ดีกับกลุมลูกคา เชน ตออายุวารสาร 

หนังสือพิมพ นิตยสารรายเดือน เมื่อใกลครบอายุสญัญาของสมาชิกแลว 

  6) การจัดกจิกรรมพิเศษ และการสรางประสบการณการจัดกิจกรรมพิเศษเปนการ 

จัดกิจกรรมทีอ่งคกรหรือบริษัทจัดทําข้ึนเปนพิเศษ เพื่อเช่ือมโยงตราสินคากับกิจกรรมทีจ่ัดข้ึน เชน 

การประกวด (Contest) การแขงขัน (Competition) การฉลอง (Celebration) การปดตัวสินคาใหม 

(Launching) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหลุกคาในปจจบุันผูที่มุงหวังจะใหเปนลูกคาในอนาคตที่เขามา 

รวมกิจกรรมเกิดการรับรูรับทราบเกี่ยวกับแบรนด (Brand Awareness) ใหดีใหเปนที่รูจักแพรหลาย 

เพื่อเพิ่มมลูคาของแบรนดสามารถจูงใจใหผูบรโิภคเขามามีสวนรวมได และสามารถวัดผลไดดวย

จํานวนของผูที่เขามามสีวนรวมในกจิกรรม และสนใจติดตามกิจกรรมทีเ่กิดข้ึนและในขณะเดียวกัน 

เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกรดวย (ดารา ทีปะปาล และธนวัฒน ทีปะปาล, 2553) 
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แนวทางการจัดกิจกรรมพเิศษที่บริษัทสวนใหญนิยมใชกัน 3 แนวทางดังน้ี 

   (1) การจัดกิจกรรมพเิศษข้ึนมาเองบริษัทสามารถจัดกจิกรรมตาง ๆ ข้ึนมา

เอง โดยนํามาเช่ือมโยงกับแบรนดของบริษัททําใหผูบริโภคเกิดการรบัรูและเกิดความสนใจ เชน  

การแนะนําผลิตภัณฑที่ออกใหมของบริษัท 

   (2) การเขาไปมีสวนรวมในกิจกรรมทีผู่อื่นจัด เชน การออกงานแสดงสินคา 

(Trade Show) การเขารวมงานในลักษณะเปนการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัท และเปนการสราง

สัมพันธที่ดีกบัลกูคาในปจจุบัน และสรางลูกคาใหมสําหรบัอนาคตดวย 

   (3) การเปนผูอุปถัมภกจิกรรม (Event Sponsorships) เปนการใหเงิน

สนับสนุนแกบุคคลหรือกจิกรรมเพื่อไดสทิธ์ิในการเขารวม 

จากการที่ผูวิจัยไดทบทวนวรรณกรรมเรือ่งกลยุทธการตลาดดานสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ (IMC) ทําใหผูวิจัยไดพบวาในปจจบุัน การตลาดดานสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

(IMC) เปนกลยุทธการตลาดทีส่ินคาตาง ๆ สามารถนําไปใชในหลากหลายรูปแบบเพื่อใหเหมาะกบั

สินคาหรอืบริการของตน ดังน้ันผูวิจัยจึงมีความสนใจ กลยุทธการตลาดดานสือ่สารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ (IMC) ที่สงผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จึงไดนํามาศึกษาเปนตัวแปร  

5 รูปแบบกลยุทธ ตามแนวคิดของ คอทเลอร (Kotler, 2003) ไดแก การโฆษณา การขายโดยใช

พนักงาน การสงเสริมการขาย การใหขาวประชาสมัพันธ และการตลาดทางตรง 

 

2.4 เอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 

 กิตติชัย เจริญชัย (2548) ไดศึกษาแนวทางการพฒันากลยุทธทางการตลาดและศักยภาพ 

การทองเที่ยวเพื่อสัมผัสวัฒนธรรมชนบท (โฮมสเตย) บานซะซอม ตําบลนาโพธ์ิกลาง อําเภอโขงเจียม 

จังหวัดอบุลราชธานี พบวา บานซะซอม มีศักยภาพการจัดการการทองเที่ยว เพื่อสัมผัสวัฒนธรรม

ชนบท (โฮมสเตย) ในระดับสูงผูประกอบการมีความรูและความเขาใจเกี่ยวกบัการจัดการการทองเที่ยว

เพื่อสมัผสัวัฒนธรรมชนบท (โฮมสเตย) มี 7 ดาน คือ ผลิตภัณฑและบริการราคาชองทางการจัด

จําหนายการสงเสรมิการตลาดบุคลากรกระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพรวมทัง้แนวทางในการ

วางแผนพัฒนาศักยภาพการจัดการการทองเที่ยวเพื่อสัมผัสวัฒนธรรมชนบท (โฮมสเตย) ม ี8 ดาน คือ 

ดานที่พัก ดานอาหาร และโภชนาการ ดานความปลอดภัย ดานการจัดการ ดานกิจกรรมการทองเที่ยว

ดานสภาพแวดลอม ดานมูลคาเพิ่ม และดานการสงเสริมการตลาด 

 กฤษดา ขุยอาภัย (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับการทองเทีย่วเชิงวัฒนธรรมกรณีศึกษาบานลวง

เหนือ อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยมีความเห็นวา 

ปจจัยทางการตลาดการทองเที่ยวที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ดในการตัดสินใจมาเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม คือ 

แหลงทองเที่ยวตามธรรมชาติ สําหรับนักทองเที่ยวชาวตางชาติมีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดการ
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ทองเที่ยวที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ดในการตัดสินใจมาเที่ยวในจงัหวัดเชียงใหม คือ ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี 

และวิถีชีวิต สวนในการเผยแพรและประชาสัมพันธทัง้นักทองเที่ยวชาวไทย และชาวตางประเทศ  

พบวา การบอกตอจากคนใกลชิด คนรูจัก และอินเทอรเน็ต มีอิทธิพลมากทีสุ่ด ในดานคาครองชีพและ

งบประมาณในการทองเที่ยวมีอิทธิพลมากทีสุ่ด สวนในดานความนาสนใจในการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

นักทองเที่ยวชาวไทยและชาวตางประเทศมีความเห็นวายังไมแนใจ และผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยว 

มีความเห็นวาสถานการณทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหมคอนขางชะลอตัวเน่ืองจากปญหาเศรษฐกิจ และ

ปญหาทางการเมือง โดยเล็งเห็นวานักทองเที่ยวชาวไทยจะมคีวามสําคัญมากข้ึน สําหรบัการทองเที่ยว

เชิงวัฒนธรรมน้ันผูประกอบการสวนใหญเห็นวาควรจะจัดข้ึนในรูปแบบของโฮมสเตย และตองอาศัย 

การสนับสนุนจากภาครัฐ สําหรบัความเห็นของผูนําชุมชนบานลวงเหนือมีความคิดเห็นสอดคลองกับ

ผูประกอบการ อีกทั้งยังพบปญหา 3 สวน คือ 1) ปญหาภายนอกชุมชนไดแก ปญหาเศรษฐกจิปญหา

การเมือง 2) ปญหาภายในชุมชน เชน การขาดความเขมแข็งของชุมชนในเรือ่งวัฒนธรรมทองถ่ิน ปญหา

การขาดแคลนบุคลากรและภาษาอังกฤษ เปนตน 3) ปญหาจากภาครัฐ คือ การขาดการสนับสนุนที่ดี

จากภาครัฐเทาที่ควร สําหรบัผลกระทบจากการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม สามารถแบงออกไดเปน 2 สวน 

คือ ผลกระทบดานบวกทําใหเกิดความเขมแข็งของชุมชน ไมวาจะเปนรายได การประชาสมัพันธชุมชน 

สวนผลกระทบดานลบ คือ อาจเกิดปญหาดานอาชญากรรม ยาเสพติด และโรคระบาด เปนตน 

แนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมบานลวงเหนือคือ การพฒันารปูแบบ 

ของโฮมสเตย และการสรางแหลงความรูชุมชน 

 เกลากมล สุริยันต (2554) ไดศึกษาเรื่องการสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการ และความ

พึงพอใจที่มผีลตอความจงรกัภักดีตอตราสินคาเครื่องสําอางแบรนด Etude House ของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา เพศหญงิอายุระหวาง 18 – 22 ป สถานภาพโสดการ ศึกษา

ระดับปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 

มีการรับรูดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดานความพึงพอใจที่มีตอเครือ่งสําอางเกาหลี  

แบรนด Etude House ในระดับปานกลาง ดานผลิตภัณฑในระดับมาก และดานความภักดีตอสินคา

เครื่องสําอางเกาหลี แบรนด Etude House โดยรวมอยูในระดับดี การสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการมีความสมัพันธกับความจงรกัภักดีตอตราสินคา Etude House ที่ระดับนัยสําคัญ 0.01  

ทั้งในดานการขายโดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย ดานการบอกขาว 30 และประชาสัมพันธ 

ดานการตลาดโดยการบอกตอ และดานการจัดกิจกรรม มีความสัมพันธกบัการภักดีในตราสินคา 

Etude House ทั้งสิ้น มีระดับนัยสําคัญที่ 0.01 โดยมีความสัมพันธ ในทิศทางเดียวกันในระดับ 

ปานกลาง 
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 ปริยดา ตรุยานนท (2545) ไดทําการศึกษาระดับความพงึพอใจในการรับบรกิารและ

พฤติกรรมการบรโิภคของนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่มีตอรานอาหารไทยในเขตกรงุเทพมหานคร  

พบวา การรบัขาวสารจากสือ่กอนเดินทางมาประเทศไทยของนักทองเที่ยวมีความสัมพันธกบัความ 

พึงพอใจในการรับบริการดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลกัษณะทางกายภาพ มผีลทํา 

ใหนักทองเที่ยวตางชาติพอใจตอรานขายของที่ระลึกและศูนยการคาในระดับมาก และดานรานอาหาร

บารและแหลงทองเที่ยวกลางคืนพอใจในระดับมากดวย แตพบวานักทองเที่ยวชาวตางชาติพึงพอใจตอ

ธุรกิจการทองเที่ยวดานรานบริษัทตัวแทนจัดจําหนาย และผูปฏิบัติเกี่ยวกบัทัวรอยูในระดับปานกลาง 

เพราะรานบริษัทตัวแทนดังกลาวมักเนนรบัผลประโยชนเปนสวนมาก จึงตองพฒันาบริหารจัดการดาน

กลยุทธทางการตลาดของบริษัททองเที่ยว เพื่อตอบสนองความตองการของนักทองเที่ยวตางชาติใหอยู

ในระดับมาก 

 ณัฏฐินี ศรีวงศตระกูล, ดวงใจ คํารบธนสาร และเมธี ทองดี (2550) ไดทําการศึกษากลยุทธ

การสงเสรมิการตลาดสําหรบันักทองเที่ยวกลุมเยาวชน ของที่พักแบบสมัผสัวัฒนธรรมชนบท (Home 

Stay) เขตอีสานใต ภายใตการศึกษาไดพบวาปญหาของการสงเสริมการตลาดน้ัน กลุมโฮมสเตยในเขต

อีสานน้ันยังขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกบัการสงเสริมการตลาดอยางแทจรงิ ขาดความตระหนักใน

การสนับสนุนงานดานการสงเสริมการตลาด กลุมสมาชิกของโฮมสเตยยังขาดความสามารถในการ

สื่อสาร ทั้งการพูด การเขียน การมงีบประมาณที่จํากัด บุคลากรทีเ่ขามาสนับสนุนจากหนวยงาน

ภาครัฐในทองถ่ินยังขาดความรูในการสงเสรมิการตลาด และขาดงานวิจัยและงานเชิงวิชาการมี

เกี่ยวของกบัการสงเสริมการตลาดการทองเที่ยวของทีพ่ักแบบสัมผสัวัฒนธรรมชนบทในเขตอีสานใต 

1) กลยุทธการจัดต้ังหนวยงานกลางดานการสงเสรมิการตลาดของที่พักแบบสัมผัส

วัฒนธรรมของเขตอสีานใต 

2) กลยุทธการพัฒนาบุคลากรดานความรู และความตระหนักในการสงเสรมิ

การตลาดของที่พักแบบสัมผัสวัฒนธรรมชนบท 

3) กลยุทธการพัฒนาระบบสารสนเทศของที่พกัแบบสัมผัสวัฒนธรรมชนบทสําหรบั

ชุมชนหรือกลุมผูบริหารจัดการโฮมสเตย และสําหรับกลุมนักทองเที่ยวกลุมเยาวชน 

4) กลยุทธการนําเรื่องของการทองเที่ยวหรือเรื่องที่พักแบบสัมผัสวัฒนธรรมชนบท

เขามาเปนสวนหน่ึงของการเรียนการสอน หรือหลกัสูตรของโรงเรียนและสถาบันการศึกษาทั้งใน

ทองถ่ินและทั่วไป 

 ทัศไนยวรรณ ดวงมาลา, สุนทร ปญญะพงษ และวิมลศิลป ปรุงชัยภูม ิ(2550) ไดศึกษา   

กลยุทธการสงเสรมิการตลาดการทองเที่ยวในกลุมจังหวัดอสีานใต ไวอยางนาสนใจดังน้ี คือ การสง 

เสริมการตลาดการทองเที่ยวโดยสวนใหญจากผลการศึกษาน้ันพบวามักใชวิธีการโฆษณา เชน แผนพับ 

โบรชัวร การประชาสัมพันธทีห่นวยงานทีเ่กี่ยวของจัดใหมีแถลงขาว หรือเขารวมกจิกรรมตาง ๆ ของ
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ทางจงัหวัดทีจ่ัดข้ึน การสงเสรมิการขายที่เกิดข้ึนใชนอยมากเพราะแหลงทองเที่ยวสวนใหญอยูใน 

ความรับผิดชอบของทางภาครัฐ ปญหาและอุปสรรคที่เกิดข้ึนคือ หนวยงานที่รบัผิดชอบแหลง

ทองเที่ยวมีหลายหนวยงานขาดการประสานงานที่ดี ความไมพรอมและขาดศักยภาพของแหลง

ทองเที่ยว การไมมีความตอเน่ืองของการตลาดและการสงเสริมการตลาดทองเที่ยว การโฆษณา  

การประชาสมัพันธ การสงเสรมิการขาย และการขายโดยพนักงาน จากผลการศึกษาตองมีการปรบั 

กลยุทธในการพัฒนาเรื่องของการขายของพนักงานและการสงเสริมการขายเพิ่มมากข้ึนเพือ่สงเสรมิ

การตลาดทองเที่ยวของภาคอีสานตอนใต  

 บัญชา นาคทอง (2550) การวิจัยศักยภาพทางการทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมในเขตอสีาน

ใต จากการสํารวจพบวากลุมประชากรในพื้นที่ 600 คน จากแหลงทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมใน  

6 จังหวัด คือ นครราชสีมา บรุีรมัย สุรินทร ศรสีะเกศ อุบลราชธานี และชัยภูมิ จังหวัดละ 5 แหง  

ผลการศึกษาพบวา ศักยภาพของแหลงทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมอยูในระดับมาก แตสิง่ทีม่ีความจําเปน

ในการที่จะตองพฒันาคือ การประชาสัมพันธ ความสะอาดของแหลงทองเที่ยว ความสวยงามทาง 

ภูมิทัศน สภาพแวดลอม ปายบอกทางที่ชัดเจน และกิจกรรมเสริมความรูตามลําดับ 

 ลัดดา จิตตคุตตานนท (2550 อางใน “แนวคิดทฤษฎีกลุมสือ่สารเชิงวัฒนธรรม”, 2556) 

เรื่องอัตลกัษณการทองเที่ยวไทยในยุคโลกาภิวัตน: กรณีศึกษาตลาดนํ้าดําเนินสะดวก อําเภอดําเนิน

สะดวก จังหวัดราชบรุี พบวา การผสมผสานระหวางวัฒนธรรมทองถ่ิน และวัฒนธรรมโลกเขาดวยกัน

ของตลาดนํ้าดําเนินสะดวกไดกอใหเกิดวัฒนธรรมรูปแบบใหมข้ึน โดยมีลักษณะเปนแบบปะการงั 

กลาวคือ รูปแบบของอัตลักษณตลาดนํ้าดําเนินสะดวกยังดํารงโครงสรางรูปแบบของวัฒนธรรมด้ังเดิม

ในชุมชนไว แตเน้ือหาที่อยูภายในวัฒนธรรมทองถ่ินมีการเปลี่ยนแปลงไปโดยสิ้นเชิงเพื่อปรบัตัวใหเขา

กับสถานการณยุคโลกาภิวัตน นําไปสูการเกิดวัฒนธรรมเชิงพาณิชยเกี่ยวกับการทองเที่ยวทีผ่านการ

ผสมผสานกันอยางลงตัว เพื่อใหแหลงทองเที่ยวน้ันสามารถดึงดูดนักทองเที่ยวได 

 ยุพิน พึ่งภิญโญ (2551) การศึกษาการสือ่สารการตลาดแบบผสมผสานของรานอาหารไทยใน

กรุงโตเกียว โดยวิธรการสัมภาษณผูประกอบการธุรกจิอาหารไทยในกรงุโตเกียวและจงัหวัดใกลเคียง

จํานวน 15 ราน ผลการศึกษาพบการใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานโดยใชสื่อดิจิตอล เชน 

สื่ออินเทอรเน็ต และโทรศัพทมือถือ เปนสือ่ที่มีอทิธิพลหลกัตอการตลาดของรานอาหารไทยในญี่ปุน 

การจัดโปรโมช่ันก็ถือเปนเครื่องมือหลักในการดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการรานอาหารไทยเพิ่มมากข้ึน

เชนกัน  

 สุดชีวัน นันทวัน ณ อยุธยา (2551) ไดดําเนินการวิจัยเรื่องการจัดการการทองเที่ยวเชิง

วัฒนธรรมโดยชุมชนเปนศูนยกลาง พบวา ยังมปีจจัยดึงดูดทางการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมบาง

ประการ เชน พิพิธภัณฑดนตรีพื้นบาน และวรรณกรรมทองถ่ิน ที่ยังไมไดรับการสนับสนุนใหเปน

ปจจัยดึงดูดเพือ่สงเสรมิการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมโดยพบปญหาทัง้
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ทางดานบุคลากรที่มีองคความรูเกี่ยวกบัเรื่องดังกลาวมีอยูนอย และไมไดรับการสนับสนุนทั้งทาง  

ดานนโยบายและงบประมาณ คนในชุมชนและเยาวชนคนรุนใหมยังคงเห็นความสําคัญในเรื่อง 

ดังกลาวนอย จากผลการศึกษาดังกลาวสามารถสรปุแนวทางการจัดการ การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม

โดยเนนใหชุมชนเปนศูนยกลาง ไดดังน้ีคือ 1) การกําหนดนโยบายการศึกษาของรัฐเปนเครื่องมือที่

สําคัญในการอนุรักษวัฒนธรรมและเปนเครื่องมือในการจัดการทองเที่ยวทางวัฒนธรรมภายใตกระแส

โลกาภิวัตน 2) การกําหนดนโยบายการทองเที่ยวของรัฐ จําเปนตองสงเสริมใหชุมชนมสีวนรวมในการ

จัดการการทองเที่ยว เพื่อสรางความตระหนักในการมีสวนรวมในการพัฒนาการทองเที่ยวของทองถ่ิน 

3) เสรมิสรางชุมชนใหเขมแข็ง และเปดพืน้ที่ใหภาคประชาชนเขามามีสวนรวมในการดําเนินงานม ี

สวนรวมในการตัดสินใจ มสีวนรวมในการประเมิน และทีส่ําคัญคือมีสวนรวมในผลประโยชนมากย่ิงข้ึน 

4) การสงเสรมิการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ภาครัฐ องคกรทีเ่กี่ยวของ และคนในชุมชนไมควรมุงเนน

ประโยชนทางดานเศรษฐกิจเพียงดานเดียวเปนสําคัญ ควรมุงเนนวัตถุประสงคและความตองการ 

ของเจาของชุมชนและประโยชนที่ชุมชนพึงจะไดรับ อยางย่ังยืนในทุก ๆ ดาน ทั้งดานคุณภาพชีวิต  

ความมั่นคงทางสังคม ความงามทางศิลปวัฒนธรรมของชุมชนดวย ทั้งน้ีเพื่อปองกันการผุกรอนทาง

วัฒนธรรม และทรพัยากรธรรมชาติทีอ่าจเกิดข้ึนได 

 พรชาติ สาครมณีรัตน (2555) ไดศึกษากลยุทธการประชาสมัพันธเพื่อความอยูรอดของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ผลการศึกษาทีส่ามารถสรปุได คือ มีการนําหลักการกลยุทธ

ทางการประชาสัมพันธ 3 ดานหลัก ๆ เขามาใชในการโปรโมทและประชาสมัพันธ คือ 

1) สื่อมวลชน ที่ชวยทําขาวเผยแพรประชาสมัพันธใหกบันาฏยศาลา จนถึงปจจบุัน 

2) คุณคาทางดานวัฒนธรรม เปนการผสมผสานศาสตรและศิลปของไทยเกือบทุกแขนง

นับต้ังแตการสรางหุนจนถึงการเชิดหุน 

3) รูปแบบการแสดง เพราะถึงแมการแสดงหุนจะเนนความเปนไทยใสใจกบัคุณคาทาง

วัฒนธรรมเปนหลกั แตก็มีการพัฒนาสรางสรรคใหการแสดงมีความแปลกใหมและไมนาเบื่อดูทันสมัย 

 จากการอภิปรายผลที่เกิดข้ึนจากการศึกษาวิจัยครัง้น้ีน้ันจะไดขอมูลที่นาสนใจดังน้ี คือ  

กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการอยูรอดของนาฏยศาลาน้ัน ใชกลยุทธใดบางที่มาเปนกลยุทธหลกัใน

การอยูรอด 

  1) กลยุทธการสรางภาพลกัษณ เปนกลยุทธที่นาฏยศาลานํามาใชเปนหลักต้ังแตการ

กอต้ังหุนละครเล็ก พ.ศ. 2528 จนถึงปจจุบันโดยสอดคลองกับแนวคือของ วิรัช ลภิรัตนกุล (2549, 

หนา 267) ที่วาการสรางภาพลักษณ คือ กิจกรรมสวนหน่ึงของการประชาสัมพันธทีมุ่งสรางเกียรติคุณ 

และสื่อที่ดีงามเพื่อปกปอง และเพิ่มพูนช่ือเสียงใหองคกร หรือบุคคล เพื่อใหสาธารณชนเกิดความเช่ือ

ใจไววางใจ การสรางภาพลกัษณจึงเปนการประชาสมัพันธทัง้ในเชิงรกุและรับ คือทัง้เชิงปองกันและ

เพิ่มพูน โดยภาพลกัษณหลกัของนาฏยศาลา คือ สรางภาพลักษณการแสดงหุนละครเล็กใหเปนการ
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แสดงที่วิจิตรงดงาม เปยมไปดวยความเปนไทยและเปนการแสดงอันทรงคุณคาของไทย รวมถึงการ

สรางภาพลักษณให ครสูาคร ยังเขียวสด ทายาท และนาฏยศาลา เปนบุคคลและกลุมบุคคลหรือ

องคกรที่มุงมั่นอนุรกัษสบืสานศิลปะการแสดง 

  2) กลยุทธการเผลแพรขาวสาร เปนกลยุทธที่ทางนาฏยศาลา นํามาใชในการสงเสริม

กลยุทธ การสรางภาพลักษณ เพือ่เผยแพรภาพลักษณที่ไดสรางข้ึน หรอืกําหนดออกไปสูผูรับสารสู 

สารธารณชน สอดคลองกบัแนวคิดการประชาสมัพันธ ของสมาคมประชาสมัพันธระหวางประเทศ 

หรือ The International Public Relations Association (IPRA) ที่ระบุไววา เมื่อไดแผนงานหรือ

นโยบายขององคกรแลวตองใชวิธีการเผยแพร การกระจายสารสูประชาชนดวย  

  3) กลยุทธการโนมนาวใจและจงูใจ เปนอีกกลยุทธหน่ึงทีท่างนาฏยศาลาหุนละคร

เล็กนํามาใชรวมกบักลยุทธการสรางภาพลักษณ และกลยุทธการเผยแพรขาวอยูตลอดเวลาโดยกลยุทธ

การโนมนาวใจทําใหเกิดการโนมนาวใจในแตละเหตุการณทีเ่กิดข้ึนกับนาฏยศาลา สอดคลองกบัการ

สรางภาพลักษณ เพียงแตจะเนนใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเปนรปูธรรมมากกวาตามลักษณะ

หรือความหมายตามโนมนาวใจของนักวิชาการ 

 สุดแดน วิสุทธิลักษณ, พิเชฐ สายพันธ, อรอุมา เตพละกลุ และธีระ สินเดชารักษ (2556)  

ไดนําเสนอบทความการรับรูของนักทองเที่ยว ความพรอมของเจาของกจิการและความเปนไปไดของ

การทองเที่ยวเชิงสรางสรรคในประเทศไทย จากการสมัภาษณเชิงลกึในการศึกษาพื้นที่การทําสังคโลก

ของรานสเุทพสงัคโลกในตําบลเมืองเกา อําเภอเมือง จังหวัดสุโขทัย ซึ่งถูกเรียกวากิจกรรมเชิงสราง 

สรรค ผลการศึกษาน้ันพบวา นักทองเที่ยวมีความเขาใจเรื่องการทองเที่ยวเชิงสรางสรรคในระดับไม

มากนัก ซึ่งในสวนของการสัมภาษณเจาของกจิการน้ันมีศักยภาพดวยตนทุนทางความเปนเอกลักษณ

ของตัวกิจกรรม ซึ่งมีความนาสนใจในการเรียนรูและคาดหวังในเรื่องของทางเศรษฐกจิมากกวามอง

เรื่องของการอนุรักษ จากผลการศึกษาทําใหเห็นถึงชองวางระหวางความเปนการทองเที่ยวเชิงสราง 

สรรคกับนักทองเที่ยวและเจาของกจิกรรมในการรับรู ความพรอมและการสนับสนุนจากหนวยงาน 

ไมวาจะเปนภาครัฐและเอกชน เพื่อใหเกิดการทองเที่ยวเชิงสรางสรรคดําเนินตอไป 

 ณัฐนันท วิบูลยนุกลูกิจ (2556) การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความแตกตาง 

ของลักษณะประชากรศาสตรและความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด และเครื่องมือ 

สื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการทีม่ีกบัการรับรูในการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการของรานกาแฟ

สตารบัคส โดยใชแบบสอบถามเกบ็รวบรวมขอมลูกับกลุมผูบริโภคที่มอีายุต้ังแต 18 ปบรบิูรณข้ึนไป

และเปนลกูคาของรานกาแฟสตารบัคสสาขาตาง ๆ ในเขตกรุงเทพมานคร จํานวน 400 ตัวอยาง สถิติ

ตาง ๆ สําหรับวิเคราะหขอมลู ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-Test F-Test และ 

MRA ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป มีการศึกษา 
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ในระดับปริญญาโท มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ พนักงาน ธนาคาร มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ระหวาง 30,001-40,000 บาท และมีสถานภาพโสด โดยมีความคิดเห็นเกี่ยวสัดสวนประสมทาง

การตลาด โดยใหความสําคัญกบัปจจัย ตาง ๆ ไดแกบรกิารและพนักงานมีจํานวนเพียงพอ มบีุคลกิดี

แตงกายเรียบรอย สุภาพ เต็มใจใหบริการ มีความรูความสามารถดีและสามารถใหบริการไดอยาง

ถูกตองและรวดเร็ว ราคามมีาตรฐานเดียวกันในทุกสาขา รานกาแฟสตารบัคสตองอยูในศูนยกลาง

ธุรกิจ ใกลที่พัก ที่ทํางาน สําหรับเครื่องมือสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการใหความสําคัญกับปจจัย 

ตาง ๆ ไดแก ความสามารถในการใชรวมกบัผลิตภัณฑของรานกาแฟสตารบัคส ทีเ่ปนทีรู่จกักันดี 

อยูแลวไดเปนอยางดี ความสามารถในการใชกับลกูคาจํานวนนอยรายไดเปนอยางดี ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบวา ลักษณะประชากรศาสตร มีอทิธิพลตอการรับรูในการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการ

ของรานกาแฟสตารบัคส โดยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและราคา และเครื่องมือสื่อสาร 

28 การตลาดเชิงบูรณาการดานการสงเสริมการขายและการตลาดทางตรงมีความสัมพันธกบัการรับรู

ในการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการของรานกาแฟสตารบคัสอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 นุชนาถ คุณความดี (2551) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจ และความจงรกัภักดีของลูกคาที่ใช

บริการเฮลทแลนด สปาแอนดมาสสาจ สาขาปนเกลา โดยการวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุงหมายเพือ่ศึกษาความ 

พึงพอใจ และความจงรักภักดีของลูกคาใน การมาใชบริการเฮลทแลนด สปาแอนดมาสสาจ สาขา 

ปนเกลา ทําการศึกษาความสัมพันธระหวาง พฤติกรรมการใชบริการ และความพึงพอใจดานบริการ 

ราคาสถานที่ต้ัง การสงเสรมิการตลาด การบริการของพนักงาน ลักษณะทางกายภาพ และกระบวน 

การในการใหบริการที่มีความสัมพันธ กับความจงรกัภักดีของลูกคาพบวาไดทําการเปรียบเทียบความ

จงรกัภักดีของลูกคาที่ใชบริการเฮลทแลนดสปาแอนดมาสสาจ สาขาปนเกลา โดยใชตัวแปรชวงอายุ

ระดับการศึกษา และรายได เปนตัวแปรเปรียบเทียบ ผลการวิจัยพบวา ลูกคาที่มีชวงอายุระดับ

การศึกษา และรายไดที่แตกตางกัน จะมีความจงรักภักดีดานการไมออนไหวตอราคาแตกตางกัน  

ดานขอมูลใน www.helathlandspa.com มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของลูกคาที่ใชบริการ 

เฮลทแลนด สปาแอนดมาสสาจ ในทิศทางเดียวกัน 

 ซูซาน (Susan, 2004) ไดศึกษาการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการกบัประสิทธิผลของ

การโฆษณาและคุณคาตราสินคา พบวา การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีความสําคัญตอ 

กลยุทธทางการตลาด และยังเปนกุญแจสําคัญในการสรางตราสินคา และคุณคาตราสินคาและบริการ

อีกดวย โดยคุณคาตราสินคาเปนการผสมผสานดานทัศนคติที่มีตอตราสินคาของผูซื้อที่มีความตองการ

ซื้อ และเห็นคุณคาของตราสินคา โดยลูกคาที่มีความรูเกี่ยวกับเรื่องของตราสินคาน้ัน ๆ เปนหัวใจหลัก

ที่สําคัญอยางมาก และเปนหนทางหน่ึงในการสรางสิง่เหลาน้ีผานสื่อโฆษณา และการสื่อสารการตลาด

แบบบรูณาการ โดยผูมีความชํานาญใน 2 อุตสาหกรรม ตองการสรางคุณคาสงูสุดในการใชจายของ 
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ลูกคาการวัดผลการดําเนินงาน และการพัฒนาการสื่อสารกาตลาดแบบบูรณาการ และสมดุลการ

รวมมือของสื่อหรอืเครือ่งมอืที่แตกตางกัน และพฒันาการทาํงานรวมกันผานการปฏิบัติงานโดยทั่วไป

 เดนิส, มารกิท และปเตอร (Dennis, Margit & Peter, 2006) ไดศึกษาการตลาดบูรณาการ

ไปสูการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ พบวา การเพิ่มความพยายามในการโฆษณาเพื่อการ

ประชาสมัพันธใหสําเร็จย่ิงข้ึน ใหมุมมองทีเ่ปนประโยชนในการใชอยางเหมาะสมและยังสามารถ

ประยุกตใชกบัเหตุการณทางดานการตลาด ซึ่งจะทําใหเปนขอไดเปรียบทางเทคนิคในการพัฒนา

เหตุการณทางการตลาด ซึง่แนวโนมของการพฒันาสูความสาํเร็จของการโฆษณาเพื่อการประชาสมัพันธ

ของสินคาและบรกิารในทางปฏิบัติจะสงผลในประสิทธิผลมากย่ิงข้ึน และยังใหมุมมองเชิงกลยุทธซึ่งมี

ความจําเปนสําหรับกระบวนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มปีระสทิธิภาพ  

 ษมากร พงษทวี (2554) ไดทําวิจัยเรือ่งพฤติกรรมของผูบรโิภคในเขตกทม. ที่มผีลตอกลยุทธ

การตลาด และการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจชุดช้ันใน: กรณีศึกษา บริษัท ไทยวาโก จํากัด (มหาชน) 

เพื่อศึกษาปญหาและปจจัยสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของกับการลดลงของรายไดภายในประเทศ การรับรู

ตอภาพลักษณผลิตภัณฑชุดช้ันในวาโกของผูบริโภคกลุมวัยรุน และพฤติกรรมการรบัรูสื่อและขาวสาร

ประเภทตาง ๆ เกี่ยวกบัผลิตภัณฑชุดช้ันในวาโกของผูบริโภคกลุมวัยรุน และศึกษาแนวทางการในการ

กําหนดกลยุทธการตลาดและกลยุทธธุรกิจ เพื่อเพิม่ฐานลูกคากลุมวัยรุนผลการศึกษาภาพลักษณที ่

พึงประสงคตอองคกรธุรกจิทัง้หมด 7 ดาน พบวา การรับรูตอภาพลักษณผลิตภัณฑชุดช้ันในวาโกกลุม 

วัยรุนในภาพรวม อยูในระดับดีและเมื่อพจิารณาเปนรายดานสามารถเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหา

นอยไดดังน้ี ดานการบรกิาร ดานราคา ดานองคกร และดานผลิตภัณฑอยูในระดับดีสวนดานชองทาง

การจัดจําหนาย และดานกิจกรรมสงเสรมิการตลาดอยูในระดับปานกลาง สวนผลการวิเคราะหใน

พฤติกรรมการรับรูสื่อ และขาวสารประเภทตาง ๆ พบวา พฤติกรรมการรบัรูสือ่และขาวสารประเภท

ตาง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑชุดช้ันในวาโกของผูบริโภคกลุมวัยรุนในชวงระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา 

ในภาพรวมอยูในระดับรับรูบาง เมื่อพิจารณาเปนรายขอสามารถเรียงตามลําดับจากคาเฉลี่ยสงูสุด  

ไดดังน้ี รับทราบขอมลูขาวสาร และกิจกรรมของชุดช้ันในวาโกจากสื่อมวลชน สื่อประชาสัมพันธ  

สื่อเฉพาะกิจ สื่ออื่น ๆ และสื่อบุคคล และจากการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา การรับรูตอ

ภาพลักษณผลิตภัณฑชุดช้ันในวาโกกลุม Young ดานชองทางจัด 21 จําหนายมีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการรับรูสื่อและขาวสารประเภทตาง ๆ ของชุดช้ันในวาโกของผูบริโภคกลุมวัยรุน 

 อมรรัตน ทันมา (2556) ไดทําวิจัยเรือ่งอิทธิพลของการสือ่สารการตลาดตอการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาสําเรจ็รปูของสุภาพสตรีผานเครือขายสังคมออนไลน: กรณีศึกษากรงุเทพมหานคร เพื่อศึกษา

อิทธิพลของการสื่อสารการตลาดตอการตัดสินใจซือ้เสือ้ผาสาํเร็จรูปของสุภาพสตรผีานเครือขายสงัคม

ออนไลนผลการวิจยัพบวา กลุมตัวอยางตัดสินใจซือ้เสื้อผาสาํเร็จรูปออนไลนโดยใหความสําคัญกับ

ภาพรวมของเครื่องมือการสื่อสารการตลาดซึ่งประกอบดวยการโฆษณา การประชาสัมพันธการ
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สงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง สวนใหญในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 43.82 จากการ 

วัดขนาดความสัมพันธดวยคาสถิติ Eta พบวา คาใชจายในการซื้อเสือ้ผาสําเรจ็รูปไมมีความสัมพันธ 

กับเครื่องมือสือ่สารทางการตลาด ยกเวนโฆษณาซึ่งที่มีความสัมพันธกบัคาใชจายในการซื้อเสื้อผา

สําเร็จรูปในระดับตํ่า (0.165) และจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) พบวา ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป ไดแก สถานภาพสมรส อายุ

ระดับการศึกษา รายไดระยะเวลาในการใชอินเทอรเน็ต และจํานวนครัง้ทีก่ลุมตัวอยางเขาชมสินคา

ผานเครอืขายสังคมออนไลน กลุมตัวอยางยังใหขอเสนอแนะวาผูประกอบการควรใหความสําคัญใน

เรื่องของการรบัประกันรายละเอียดเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและราคา ความนาเช่ือในการทําธุรกรรม

ทางการเงิน ระยะเวลาการจัดสง และชองทางติดตอกบัผูประกอบการ เพื่อใหผูบรโิภคมีความตองการ

ซื้อเสื้อผาสําเรจ็รปูผานเครือขายสงัคมออนไลนเพิม่ข้ึน 
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2.5 คําอธิบายกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ภาพที่ 2.3: สวนประสมทางการตลาดและองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)   

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 OUTCOME 

การพัฒนาการตลาดการทองเที่ยวของนาฎยศาลา หุนละครเล็ก  

หุนละครเล็กอยางยั่งยืนและมั่นคง 

1. นาฏยศาลา หุนละครเล็กมีความมั่นคงทางธุรกิจการทองเทีย่ว 

2. นักทองเที่ยวมีความสุขกับประสบการณ และพึงพอใจในการใชบริการนาฏยศาลา

หุนละครเล็ก 

3. ผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวแบบการทองเที่ยวทางวัฒนธรรมการแสดงสามารถ

นําเสนอขายรูปแบบและกิจกรรมสําหรับการทองเที่ยวทางวัฒนธรรมการแสดงไป

วางแผนทาํการตลาดและสงเสริมการขายแกนักทองเทีย่วได 

INPUT 

สถานการณของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก

และบริษัทในปจจุบัน 

ปจจัยภายใน 

1. นโยบายของนาฏยศาลาหุนละคร

เล็กและบริษัทในเครือ 

2. นโยบายของผูบริหารนาฏยศาลาหุน

ละครเล็กและบริษัทในเครือ 

3. โครงสรางและรูปแบบธุรกิจของบริษัท 

ปจจัยภายนอก 

1.การทองเที่ยวและสถานการณการ

ทองเที่ยวปจจุบันของประเทศไทย 

2. สภาวะทางการตลาดของธุรกิจ

ทองเที่ยวทางวัฒนธรรมและการ

แขงขันในธุรกิจตลาดทองเที่ยว

วัฒนธรรม 

3. การสนับสนุนสงเสริมจากภาคสวน 

ตาง ๆ ที่มีตอการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

 
 

PROCESS 

หลักการและแนวคิดการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด 

และองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) การทองเที่ยวและการจัดการรูปแบบ

การทองเที่ยว (Pond, 1993, p. 35; Coltman, 1989a,  

p. 3; Davidson, 1993, p. 2; Collier & Harraway, 1997, 

p. 18 และ Dickman, 1996) 

1. ส่ิงดึงดดูใจ (Attraction) 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 

การตลาดทองเที่ยว (Kotler & Armstrong, 1994; Kotler, 

1998; ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2546, หนา 59; Seaton & 

Bennett, 2004 และ Ducan, 2005) 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) 

 2. ราคา (Price) 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 

 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

 5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication) 

 6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 

OUTPUT 
รูปแบบการพัฒนาการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

1. การสรางส่ิงดึงดูดนักทองเที่ยวใหใชบริการนาฏยศาลา 

2. การพัฒนาส่ิงอํานวยความสะดวกใหเหมาะสมกับนักทองเที่ยว 

3. การจัดกิจกรรมที่นาสนใจใหกับนักทองเที่ยวเพ่ิมมูลคาทางการตลาด 

4. การพัฒนาบุคลากรของนาฏยศาลาสอดรับกับการตลาดที่เปล่ียนแปลง 

5. การรวมมือกับหนวยงานอ่ืนเพ่ือเพ่ิมการจัดกิจกรรมใหกับนักทองเที่ยว 

6. การพัฒนารูปแบบการจัดการบริหารสอดรับกับการตลาดที่เปล่ียนแปลง 
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คําอธิบายกรอบแนวคิดการวิจัย 

การวิจัยในครัง้น้ีผูวิจัยไดศึกษาหลักการและแนวคิดสวนประสมทางการตลาดและองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส)  

1) การทองเที่ยวและการจัดการรปูแบบการทองเที่ยว จากการศึกษาและสรปุบริบทแนวคิดที่

เกี่ยวของมาใชในการศึกษาสามารถสรปุได คือ การจัดการทองเที่ยวตองมีองคประกอบสําคัญดังน้ี 

1.1) สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 

1.2) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) 

1.3) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

1.4) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 

2) การตลาดทองเที่ยวจากการศึกษา และสรปุบริบทแนวคิดที่เกี่ยวของกบัการตลาด  

การสือ่สารทางการตลาด การตลาดน้ันผูศึกษาสามารถสรุปกิจกรรมทางการตลาดที่จะใชในการศึกษา

ครั้งน้ีออกเปนดังน้ี 

2.1) ผลิตภัณฑ (Product) 

2.2) ราคา (Price) 

2.3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 

2.4) การสงเสรมิทางการตลาด (Promotion) 

2.5) การสือ่สารทางการตลาด (Marketing Communication)  

2.6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 

2.7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 

ซึ่งการศึกษาหลักการและแนวคิดสวนประสมทางการตลาด และองคประกอบของการจัด 

การทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ใชรูปแบบกระบวนการศึกษา จากการศึกษา

เอกสาร (Documentary Research) และการศึกษาในรูปแบบ Mix Method คือ ทั้งการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยคุณภาพ (Qualitative Research) ควบคูกัน 

 

 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาสวนประสมทางการตลาด และองคประกอบของการจัดการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ผูศึกษาไดออกแบบวิธีวิจัยโดยแบบสัมภาษณ 

จะใชการศึกษาเอกสาร (Documentary Research) และการศึกษาในรูปแบบ Mix Method คือ  

ทั้งการวิจัยเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) และการวิจัยคุณภาพ (Qualitative Research)  

ซึ่งเปนกระบวนการและวิธีการที่เหมาะสมสําหรับการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research)  

มีจุดมุงหมายเพื่อรวบรวมขอมูลรายละเอียด (Depth of Knowledge) 1) เพื่อศึกษาการดําเนิน 

งานดานการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ในระยะทีผ่านมา 2) เพื่อศึกษา

ปญหาและอปุสรรคที่เกิดข้ึนเกี่ยวกับการทําตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ที่เกิดข้ึนปญหาและอปุสรรค และ 3) เพื่อศึกษาแนวทางในการพัฒนากลยุทธทีเ่หมาะสมในตลาดการ

ทองเที่ยวปจจุบันเพื่อปรบัใชกับนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) มุงแสวงหาขอเท็จจรงิทีเ่กิดข้ึน 

ในปจจบุันโดยเนนเรื่องของการหาสาเหตุ ทําความเขาใจกับบริบทของพื้นที่ศึกษารวมทัง้การอภิปราย 

แสวงหาวิธีการ เพือ่การพัฒนาทัง้น้ีผูศึกษาไดกําหนดข้ันตอนโดยมีข้ันตอนในการศึกษาดังตอไปน้ีคือ 
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3.1 การออกแบบการวิจัย 

การพัฒนาแหลงทองเที่ยวสําหรับการพกัผอนอยางมีคุณภาพของประเทศไทย ดังรายละเอียด

ในภาพที่ 3.1 

 

ภาพที่ 3.1: การออกแบบการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สรางกรอบแนวคิดการวิจยั (บทที่ 2) 

เอกสาร รายงานวิชาการ ตํารา หนังสือ รายงานการพฒันาการทองเที่ยว เอกสารทีเ่กี่ยวของการ 

การทบทวนวรรณกรรม 

 สวนที่ 1 แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว และการจัดการทองเที่ยว 

 สวนที 2  หลักการและแนวคิดเกี่ยวกับองคประกอบของแหลงทองเที่ยว 

 สวนที่ 3 หลักการ แนวคิด ของการตลาดการทองเที่ยว 

  

กําหนดระเบียบวิธีวิจัย และสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย (บทที่ 3) 

การเกบ็ขอมลู 

 

วิเคราะหขอมูล (บทที่ 4) 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจัย (บทที่ 5) 

 

การพัฒนาการตลาดการทองเที่ยวของนาฎยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) อยางย่ังยืนและมั่นคง 
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3.2 วิธีดําเนินการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง “การศึกษาสวนประสมทางการตลาดและองคประกอบของการจัดการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)” การวิจยัครั้งน้ีเปนการวิจัยแบบผสมผสาน 

(Mix Method) มีรายละเอียดของการดําเนินการวิจัยดังน้ี 

ขอบเขตดานพื้นที ่

 การศึกษาครั้งน้ีมีพื้นที่ในการศึกษา คือ บริษัท โจหลุยส เธียรเตอรจํากัด เอเชียทีค 

เดอะรเิวอร-ฟรอนท 2194 ถนนเจรญิกรงุ แขวงวัดพระยาไกร เขตบางคอแหลม กรงุเทพฯ 10120  

โดยการรวบรวมขอมลูจากเอกสาร และการสมัภาษณ ผูบรหิาร และผูใชบรกิารรานอาหาร  

เพื่อประกอบการวิเคราะหขอมลูดังกลาว 

ขอบเขตดานเน้ือหา 

 ในการศึกษาการศึกษาสวนประสมทางการตลาดและองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ผูวิจัยไดแบงเน้ือหาของการศึกษาออกเปน 3 สวนหลัก คือ 

1) การศึกษาจากเอกสาร ตํารา บทความวิชาการ ผลงานวิจยั รายงานการคนควาที่

เกี่ยวของเปนขอมลูในการตอบในเรื่องของสถานการณของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) และ

บริษัทในปจจุบันโดยบรบิทดังกลาวจะใชเปนการวิจัยเอกสาร (Documentary Research)  

1.1) นโยบายของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) และบริษัทในเครือ 

1.2) นโยบายของผูบริหารนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) และบริษัท

ในเครือ 

1.3) โครงสรางและรูปแบบธุรกจิของบริษัท 

1.4) การทองเที่ยวและสถานการณการทองเที่ยวปจจบุันของประเทศไทย 

1.5) สภาวะทางการตลาดของธุรกิจทองเที่ยวและการแขงขันในธุรกิจ

ตลาดทองเที่ยว 

1.6) การสนับสนุนสงเสริมจากภาคสวนตาง ๆ ที่มีตอการทองเทีย่ว 

2) การศึกษาสภาพบริบท การดําเนินงานดานการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) และปญหาอุปสรรคที่เกี่ยวเน่ืองกับนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ใช

การศึกษาการวิจัยเอกสาร (Documentary Research) พรอมกับการ วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน 

(Mix Method) ที่ใชการสมัภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) และการเก็บขอมูลโดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) ทั้งปลายเปด – ปลายปด (Open – close Ended Question)  

ที่ผูวิจัยไดกําหนด 
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3) การศึกษาเพื่อหาการพัฒนากลยุทธทีเ่หมาะสมในตลาดการทองเที่ยวปจจบุันเพื่อ

ปรับใชกบันาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mix Method) ที่ใชการ

สัมภาษณเชิงลกึ (In-depth Interview) และการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ทั้งปลายเปด – ปลายปด (Open – close Ended Question) ที่ผูวิจัยไดกําหนด 

 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

 1) ประชากรและกลุมตัวอยางในการศึกษาการศึกษาสวนประสมทางการตลาดและ

องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  (โจหลุยส) จํานวนประชากรที่

แทจรงิในการศึกษาครัง้น้ี 1,700 คน เน่ืองจากประชากรมจีาํนวนแนนอน (Finite Population)  

จึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชการเปรียบเทียบจากตารางกําหนดขนาดตัวอยาง โดยไดกลุม

ตัวอยาง จํานวน 313 คน (Krejcie & Morgan, 1970, p. 607 – 610 อางใน บุษรา ประกอบธรรม, 

2554, หนา 37) 

1.1) กลุมตัวอยางนักทองเที่ยว หมายถึง นักทองเที่ยวทีเ่ดินทางเขาเย่ียมชมและใช

บริการรานอาหารของกลุมนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลยุส) และบริษัทในเครือ ในชวงระยะเวลา

ของการเก็บรวบรวมขอมลู โดยการเลือกกลุมตัวอยางแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) จํานวน 

289 คน  

1.2) กลุมตัวอยางผูบรหิารหมายถึง ผูบรหิาร และคณะกรรมการของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) พรอมธุรกจิในเครอื การเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  

Sampling) มีจํานวน 4 คน 

1.3) กลุมตัวอยางหนวยงานภายนอกทีเ่กี่ยวของที่เขารวมสนับสนุนสงเสริม เชน 

กระทรวงวัฒนธรรม การทองเที่ยวแหงประเทศไทย สมาคมการโรงแรม และกลุมกจิการโรงแรม  

กลุมบริษัททัวรการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 20 คน  

 2) เครื่องมือที่ใชในการศึกษาเปนแบบตรวจสอบรายการ และแบบสัมภาษณแบบมโีครงสราง

ภายใตการควบคุม และใหคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ และตรวจสอบความเที่ยงตรง

โดยเช่ียวชาญโดยมีข้ันตอนของการสรางเครื่องมือดังน้ี 

2.1) ศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของกบัการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

2.2) การกําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา 

2.3) การสรางเครื่องมือ 

2.4) ใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบเครื่องมือ และใหขอเสนอแนะ 
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2.5) ปรับปรงุแกไขเครือ่งมอื และเสนอใหผูเช่ียวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรง   

เชิงโครงสราง ความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา และรูปแบบภาษาทีเ่หมาะสม 

กลุมตัวอยางของการวิจัยเชิงปรมิาณ 

 กลุมตัวอยางของการวิจัยเชิงปรมิาณ หมายถึง นักทองเที่ยวที่เดินทางเขาเย่ียมชมและใช

บริการรานอาหารของกลุมนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลยุส) และบริษัทในเครือ ในชวงระยะเวลา

ของการเก็บรวบรวมขอมลู โดยการเลือกกลุมตัวอยางแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) จํานวน 

289 คน  

กลุมตัวอยางของการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เปนการสุมตัวอยางโดย

ใชดุลยพินิจของผูวิจัยในการกําหนดสมาชิกของประชากรทีจ่ะมาเปนสมาชิกในกลุมตัวอยางวามี

ลักษณะสอดคลองหรือเปนตัวแทนที่จะศึกษาหรอืไม ซึ่งกลุมตัวอยางที่ผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ  

1) กลุมตัวอยางผูบรหิาร หมายถึง ผูบริหาร และคณะกรรมการของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) พรอมธุรกิจในเครือ การเลอืกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) มีจํานวน 

4 คน 

2) กลุมตัวอยางหนวยงานภายนอกทีเ่กี่ยวของที่เขารวมสนับสนุนสงเสริม เชน กระทรวง

วัฒนธรรมการทองเที่ยวแหงประเทศไทย สมาคมการโรงแรม และกลุมกจิการโรงแรม กลุมบริษัททัวร

การเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 20 คน 

 

3.4 เครื่องมอืที่ใชในการวิจัย  

แบงออกเปน 3 สวน 

 ในการศึกษาแนวสวนประสมทางการตลาด และองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ไดแบงกลุมของการตอบแบบสัมภาษณออกเปน 4 กลุม โดย 

 1) กลุมตัวอยางนักทองเที่ยวที่ใชบริการรานอาหาร วิธีการในการเกบ็ขอมลู คือ การศึกษาเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) เปนวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ ซึ่งใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เปนเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมลูเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับประเด็นดานทัศนคติและความ 

พึงพอใจโดยแบงเปนดังน้ี 

1.1) ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย และภูมลิําเนา 

1.2) ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจดานองคประกอบการจัดการทองเที่ยวใน

รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง และการแสดงหุนละครเล็ก (โจหลุยส) 
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  การกําหนดคาคะแนนในการทดสอบความพงึพอใจในองคประกอบการจัดการ

ทองเที่ยวตาง ๆ ของรานโจหลุยสเรสเตอรรอง และการแสดงของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ขอมูลโดยหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แลวนําคาเฉลี่ย

มาแปลความหมาย ตามเกณฑของ เบสท (Beat, 1981, pp. 179 – 187 อางใน ศิริวรรณ เสรรีัตน, 

ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช, 2541, หนา 67) ดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: ตารางการกําหนดคาคะแนนในการทดสอบความพึงพอใจในองคประกอบการจัดการ

ทองเที่ยวตาง ๆ ของรานโจหลุยสเรสเตอรรอง และการแสดงของนาฏยศาลา หุนละคร

เล็ก (โจหลุยส) 

 

ระดับมาตรฐานความ 

พึงพอใจในการบริการ 

นํ้าหนัก 

คะแนน 
ชวงคะแนน ความหมาย 

มากที่สุด 5 4.21-5.00 
พึงพอใจกับองคประกอบการจัดการทองเที่ยว

ในระดับสูงมาก 

มาก 4 3.41-4.20 
พึงพอใจกับองคประกอบการจัดการทองเที่ยว

ในระดับสูง 

ปานกลาง 3 2.61-3.40 
พึงพอใจกับองคประกอบการจัดการทองเที่ยว

ในระดับระดับปานกลาง 

นอย 2 1.81-2.60 
พึงพอใจกับองคประกอบการจัดการทองเที่ยว

ในระดับระดับนอย 

นอยที่สุด 1 1.00-1.80 
พึงพอใจกับองคประกอบการจัดการทองเที่ยว

ในระดับระดับนอยที่สุดหรอืไมมีเลย 

   

  1.3) ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจดานการตลาดเชิงวัฒนธรรมที่มผีลตอการพฒันา 

กลยุทธทางการตลาดทองเที่ยวของรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง และนาฏยศาลา หุนละครเลก็  

(โจหลุยส) 

การกําหนดคาคะแนนในการทดสอบการปจจัยดานการตลาดทางการทองเที่ยวของ

รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง และนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ขอมูลโดยหาคาเฉลี่ย (Mean) 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แลวนําคาเฉลี่ยมาแปลความหมายตามเกณฑของ

เบสท (Beat, 1981, pp. 179 – 187 อางใน ศิริวรรณ เสรีรตัน และคณะ, 2541, หนา 67) ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.2: ตารางการกําหนดคาคะแนนในการทดสอบการปจจัยดานการตลาดทางการทองเที่ยวของ

รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง และนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

 

ระดับมาตรฐาน 

การใหความสําคัญ 

นํ้าหนัก

คะแนน 
ชวงคะแนน ความหมาย 

มากที่สุด 5 4.21-5.00 สําคัญมากที่สุด 

มาก 4 3.41-4.20 สําคัญมาก 

ปานกลาง 3 2.61-3.40 ปานกลาง 

นอย 2 1.81-2.60 สําคัญนอย 

นอยที่สุด 1 1.00-1.80 สําคัญนอยทีสุ่ด 

  

  1.4) ความคิดเห็นปลายเปดเกี่ยวกับ นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) และ

บริษัทในเครือ เพือ่เปนขอเสนอแนะในการแกปญหา 

 2) กลุมตัวอยางผูใชบรกิารการแสดงหุนละครเลก็ทั้งจากภาครัฐและเอกชนที่ใชบริการมี

วิธีการในการเกบ็ขอมลู คือ เปนแบบสมัภาษณแบบมีโครงสราง (Structured Interview) โดยใชเปน

เครื่องมือ คือ แบบสัมภาษณที่ออกไว 

2.1) ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพการ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยจํานวนครัง้ที่ใชบริการ การรบัรูสื่อประชาสมัพันธ 

2.2) เหตุผลที่ใชบริการการแสดงโชวของหุนละครเล็ก โจหลุยส เชน ดานราคา  

การใหบริการ การประชาสัมพันธ บุคลากร ข้ันตอนการบรกิาร และเหตุผลอื่นในการจางไปแสดง 

2.3) ขอเสนอแนะในการบริการการแสดงโชวหุนละครเล็ก 

 3) ในสวนของผูบรหิารจะมีวิธีการในการเก็บขอมลูคือ วิธีการสัมภาษณเจาะลกึ (In-depth 

Interview) โดยใชเปนเครือ่งมือคือ แบบสัมภาษณที่ออกไว โดยสัมภาษณผูบริหารเกี่ยวกับภาพรวม

ของการบรหิารภายในของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลยุส) กลยุทธ พันธกิจ และวิสัยทัศนในการ

จัดการบรหิาร รวมทั้งปญหาและอปุสรรคที่เกิดข้ึนในการจัดการบริหาร พรอมทั้งขอเสนอแนะในการ

จัดการบรหิาร เพื่อใหเกิดการปรับปรุงและพฒันาใหมีการจดัการบริหารที่มปีระสทิธิภาพและ

ประสิทธิผลตอไป 

 4) การสงัเกตแบบไมมสีวนรวม (Non-participant Observation) ในการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัย

ไดทําการเตรียมการ เพื่อการสังเกตการบรกิารของพนักงาน ความรูสึกของนักทองเที่ยวทีเ่ขาชมการ

แสดง และเขาใชบริการนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) พรอมทัง้การจดบันทึกการสงัเกต 
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3.5 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

1) การวัดคาความเที่ยงตรง (Validity) ของเครือ่งมอืทีผู่วิจัยใชในการศึกษาครั้งน้ี โดยผูวิจัย

นําแบบสอบถามและแบบสมัภาษณที่สรางข้ึนนําเสนอตออาจารยทีป่รกึษา เพื่อตรวจสอบและแกไข

ปรับปรงุตามขอเสนอแนะ จากน้ันนําแบบสอบถามไปเสนอตอผูเช่ียวชาญในศาสตรน้ัน ๆ จํานวน  

3 คน เพื่อลงสรุป โดยใชดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับจุดประสงคของการวิจัย (Index of 

Item Objective Congruence: IOC) ที่มีเกณฑในการพจิารณาใหคะแนน ดังน้ี 

ให 1 เมื่อแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกบัวัตถุประสงค 

ให 0 เมื่อไมแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกบัวัตถุประสงคหรือไม 

ให -1 เมื่อแนใจวาขอคําถามไมสอดคลองกับจุดประสงค 

หลงัจากน้ันนําคะแนนของผูเช่ียวชาญมาหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอ

คําถามกับวัตถุประสงค โดยใชสูตร  

 

    
N
R

IOC
  

     

  เมื่อ IOC  คือ ความสอดคลองระหวางวัตถุประสงคกบัแบบทดสอบ 

    R คือ ผลรวมของคะแนนจากผูเช่ียวชาญทัง้หมด 

    N       คือ จํานวนผูเช่ียวชาญ 

 

ผลการพจิารณาดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับวัตถุประสงค (คา IOC) มีคา

ต้ังแต 0.05 ข้ึนไปถือไดวามีคาความเที่ยงตรงตามวัตถุประสงคใชได แตถามีคาตํ่ากวา 0.50 คาความ

เที่ยงตรงของคําถามยังใชไมได ตองปรบัปรุงแกไข ผูวิจัยจะนําขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญมา

ปรับปรงุแกไขเน้ือหาตามคําแนะนํา และจัดทําแบบสอบถามและแบบสมัภาษณฉบับสมบรูณที ่

ผานการตรวจสอบมาแลวไปทําการลงพื้นทีเ่กบ็ขอมลู 

 การวัดคาความเช่ือมั่น (Reliability) ของเครื่องมือของเครื่องมือทีผู่วิจัยใชใน

การศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปตรวจสอบความสอดคลองระหวางขอคําถามและ

วัตถุประสงค (Index of Item Objective Congruence: IOC) เรียบรอยแลวไปทดสอบกับประชากร 

ที่มีลกัษณะใกลเคียงกบักลุมตัวอยางและนําผลที่ไดมาหาคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใชวิธี 

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (- Coefficient) หรือสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่นของแบบทดสอบ เปนคาความ

เช่ือมั่นที่คํานวณหาไดจากสูตรครอนบาค (Cronbach) โดยคาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของ

แบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 0 << 1 และคาที่ใกลเคียง 1 มากแสดงวามีความเช่ือมั่นสูง  
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 2) นําเครื่องมือไปทดลองใช (Try Out) กับประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 90 คน 

ไดแก นักทองเที่ยวทีม่าใชบรกิารคุมขันโตก จังหวัดเชียงใหม จํานวน 30 คน นักทองเที่ยวทีม่าใช

บริการรานอาหารเรอืนสุนทรีย จงัหวัดเชียงใหม 30 คน และนักทองเที่ยวทีเ่ปนนักศึกษาคณะวิจิตร

ศิลป มหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 30 คน แลวนําผลการทดลองมาใชคํานวณเพื่อหาคาความเที่ยง 

(Reliability) ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach, 

1974 อางใน ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543, หนา 123) โดยผลที่ไดคือ ผลการทดลองมาใชคํานวณ 

เพื่อหาคาความเที่ยง (Reliability) ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) 

ของครอนบาค (Cronbach) ไดคาเฉลี่ยของความเที่ยงตรงทีเ่ปนคาเฉลี่ยของแบบสอบถาม คือ  

.841 ซึ่งมีคํานวณเปนรายขอ ความหมายคือ คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธมีคาต้ังแต .70 ข้ึนไปก็ถือวา

เครื่องมือหรือแบบวัดทีส่รางข้ึนมีความเที่ยงตรงในระดับสงู  

 3) นําเครื่องมือที่ทดลองใชแลวเสนอที่อาจารยปรึกษา เพือ่ปรับปรงุเครื่องมือใหถูกตอง

สมบรูณ และจัดพิมพแบบสอบถามฉบับสมบูรณเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 

 

3.6 การวิเคราะหขอมูล  

 การวิจัยเชิงปริมาณ 

 การวิเคราะหขอมลูในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูศึกษาทําการวิเคราะหขอมลูดวยโปรแกรม

สําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทางสงัคม (Statistical Package of Social Science – SPSS) เพื่อวิเคราะห

สถิติบรรยาย (Descriptive Statistics)  

 1) สถิติพื้นฐาน ไดแก 

1.1) คารอยละ (Percentage) 

1.2) คาเฉลี่ย (Mean)  

1.3) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.4) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

 2) สถิติที่ใชหาคุณภาพเครื่องมือ ไดแก 

2.1) คาดัชนีความสอดคลอง IOC (Index of Item Objective Congruence) 

2.2) คาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 

 3) สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก 

3.1) การทดสอบคา t – test  

3.2) การทดสอบคา F – test 
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 การวิจัยเชิงคุณภาพ 

1) กลุมตัวอยางผูบริหาร หมายถึง ผูบริหารและคณะกรรมการของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) พรอมธุรกิจในเครือ มีจํานวน 4 คน การสัมภาษณเชิงลึก In-dept Interview โดยมี

ประเด็นคําถามเกี่ยวของกับการบริหารจัดการนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ในปจจบุันปญหา

และอุปสรรคทีเ่กิดข้ึนเกี่ยวกบัการทําตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

 2) กลุมตัวอยางหนวยงานภายนอกทีเ่กี่ยวของทีเ่ขารวมสนับสนุนสงเสรมิ เชน กระทรวง

วัฒนธรรม การทองเที่ยวแหงประเทศไทย สมาคมการโรงแรม และกลุมกจิการโรงแรม กลุมบริษัท

ทัวรจํานวน 20 คน สัมภาษณแบบเจาะจง (Focused Interview) เกี่ยวกับการตลาดและปจจัยที่

เกี่ยวเน่ืองกับการพฒันากลยุทธทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 4 

ผลการศึกษา 

 

การศึกษาแนวสวนประสมทางการตลาดและองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ผูศึกษาไดออกแบบวิธีวิจัย โดยแบบสัมภาษณจะใชการศึกษา

ครั้งน้ีโดยแบงจุดมุงหมาย เพื่อรวบรวมขอมูลรายละเอียดโดยจากวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อศึกษาการ

ดําเนินงานดานการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในระยะทีผ่านมา 2) เพื่อ

ศึกษาปญหา และอุปสรรคที่เกิดข้ึนเกี่ยวกบัการทําตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) ทีเ่กิดข้ึนปญหาและอุปสรรค 3) เพื่อศึกษาแนวทางในการพฒันากลยุทธที่เหมาะสมใน

ตลาดการทองเที่ยวปจจบุัน เพื่อปรบัใชกับนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

จากวัตถุประสงคขางตนผลการศึกษาไดแบงออกเปนดังตอไปน้ี คือ การศึกษาจากการออก

แบบสอบถามจํานวน 340 ชุด การสัมภาษณแบบเชิงลึกผูบริหารจํานวน 4 ทาน และการสัมภาษณ

แบบเชิงลึกหนวยงาน และผูใชบรกิารการแสดงของนาฏยศาลา หุนละคร (โจหลุยส) เลก็จํานวน  

10 ทาน ผลการศึกษาดังน้ี โดยผูวิจัยแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลูออกเปนดังน้ี 

4.1 ตอนที่ 1 การวิเคราะหรายละเอียดของผูตอบแบบสอบถาม 

4.2 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัองคประกอบของการจดัการทองเที่ยวของ

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

4.3 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวเชิง

วัฒนธรรมของหุนละครเลก็โจหลุยส 

4.4 ตอนที่ 4 การวิเคราะหหาความสมัพันธขององคประกอบของการจัดการทองเที่ยวกบั

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่มผีลตอการพฒันาโจหลุยสในอนาคต 

4.5 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัการสัมภาษณผูบรหิารและผูใชบริการการแสดงหุน

ละครเล็กโจหลุยส 

4.6 ตอนที่ 6 การวิเคราะหเกี่ยวกบัปญหาและขอเสนอแนะแนวทางการแกปญหาทีเ่กิดข้ึนใน 

บริษัทโจหลุยสทั้งในสวนของรานอาหาร และการแสดงหุนละครเล็ก จากคําถามปลายเปด 

  

 โดยมีสัญลักษณในการวิเคราะหดังตอไปน้ี 

เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกันชัดเจนในการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัย

ไดกําหนดสัญลักษณที่ใชในการแปลผลดังน้ี 

f แทน ความถ่ี (Frequency) 

n แทน จํานวนประชากรในกลุมตัวอยาง 
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x  แทน คาเฉลี่ย (Mean) 

SD แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t แทน คาสถิติที่คํานวณจาก t – test 

F แทน คาสถิติที่คํานวณจาก F – test 

df แทน องศาความเปนอสิระ (Degree of Freedom) 

SS แทน ผลบวกกําลงัสอง (Sum of Squares) 

MS แทน คาเฉลี่ยกําลังสอง (Mean Square) 

p แทน คา p (คา Significance ที่ปรากฏในผลการวิเคราะหคาสถิติ) 

 แทน คาครอนบาคแอลฟา (Cronbach’s Alpha) หรือคาระดับนัยสําคัญ 

(Level of Significance) 

 

4.1 ตอนที่ 1 การวิเคราะหรายละเอียดของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1: ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอความ จํานวน รอยละ 

เพศ   

ชาย 161 47.40 

หญิง 179 52.60 

รวม 340 100 

อายุของผูตอบแบบสอบถาม   

25 ป – 34 ป 97 28.50 

35 ป – 44 ป 95 27.90 

45 ป – 54 ป 102 30.00 

55 ปข้ึนไป 46 13.50 

รวม 340 100 

ระดับการศึกษา   

ตํ่ากวาระดับปริญญาตร ี 32 9.40 

ปริญญาตร ี 206 60.60 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอความ จํานวน รอยละ 

สูงกวาปริญญาตร ี 102 30.00 

รวม 340 100 

ตําแหนงงานหรืองานทีร่ับผิดชอบ   

พอบานหรือแมบาน 26 7.60 

พนักงานบริษัทเอกชน 116 34.10 

ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกจิ 99 29.10 

ธุรกิจสวนตัวหรือเจาของกิจการ 50 14.70 

อื่น............ 49 14.40 

รวม 340 100 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม   

10,001 บาท – 15,000 บาท 41 12.10 

15,001 บาท – 20,000 บาท 77 22.60 

20,001 บาท – 25,000 บาท 130 38.20 

25,001 บาท – 30,000 บาท 43 12.60 

มากกวา 30,001 บาทข้ึนไป 49 14.40 

รวม 340 100 

ภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม   

กรุงเทพมหานคร 86 25.30 

ปริมณฑล 68 20.00 

ภาคกลาง 42 12.40 

ภาคเหนือ 30 8.80 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 15 4.40 

ภาคตะวันออก 23 6.80 

ภาคตะวันตก 17 5.00 

ภาคใต 17 5.00 

ตางประเทศ............ 42 12.40 

รวม 340 100 
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จากตารางที่ 4.1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยเพศหญงิ 

จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 52.60 สวนเพศชายจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 47.4 

ผูตอบแบบสอบถามมีอายุอยูในชวง 45 ป – 54 ป มากที่สุดจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 

30.00 รองลงมาคือ ชวงอายุ 25 ป – 34 ป จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 28.35 และชวงอายุ 35 ป 

– 44 ป จํานวน 95 คนคิดเปนรอยละ 27.90 นอยที่สุดคือ ชวงอายุ 55 ปข้ึนไป จํานวน 46 คน  

คิดเปนรอยละ 13.50 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามมีวุฒิการศึกษา ระดับปรญิญาตรี มากทีสุ่ดจํานวน 206 คน คิดเปน 

รอยละ 60.60 รองลงมาคือ วุฒิการศึกษาสูงกวาระดับปรญิญาตรี จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 

30.00 นอยที่สุดคือ วุฒิการศึกษาตํ่ากวาระดับปริญญาตรี จาํนวน 32 คน คิดเปนรอยละ 9.40 

ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามมีตําแหนงงานหรือหนาที่รบัผิดชอบในสถานะ พนักงานบริษัทเอกชน 

มากที่สุดจํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 34.10 รองลงมาคือ ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกจิ 

จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 29.10 ประกอบกจิการสวนตัวเจาของธุรกิจและงานอสิระ จํานวน  

50 คน คิดเปนรอยละ 14.50 อื่น ๆ ซึ่งในที่น้ีคือ ผูเกษียณอายุการทํางาน ผูสงูอายุ จํานวน 49 คน 

คิดเปนรอยละ 14.40 นอยที่สุดคือ พอบานหรือแมบาน จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 7.60 ตามลําดับ 

 ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาท – 25,000 บาท มากทีสุ่ด จํานวน 

130 คน คิดเปนรอยละ 38.20 รองลงมาคือ 15,001 บาท – 20,000 บาท จํานวน 77 คน คิดเปน

รอยละ 22.60 มากกวา 30,001 บาท จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 14.40 , 25,001 บาท – 

30,000 บาท จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 12.60 นอยที่สดุคือ รายไดเฉลี่ย 10,001 บาท – 

15,000 บาท จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 12.1 ตามลําดับ 

 ผูตอบแบบสอบถามมีภูมิลําเนาในเขต กรงุเทพมหานคร มากที่สุด จํานวน 86 คน คิดเปน 

รอยละ 25.30 รองลงมาคือ เขตปริมณฑล จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 20.00 เขตภาคกลาง จํานวน 

42 คน คิดเปนรอยละ 12.40 ชาวตางชาติ จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 12.40 ซึ่งประกอบไปดวย 

ชาวฝรั่งเศส ออสเตรเลีย นิวซีแลนด สหรัฐอเมรกิา และชาวจีน ตามลําดับ เขตภาคเหนือ จํานวน  

30 คน คิดเปนรอยละ 8.80 เขตภาคตะวันออก จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6.80 เขตภาคตะวันตก 

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และภาคใต จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.00 นอยที่สุดคือ  

เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 4.40 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.2: ตารางแสดงคารอยละในการใชบรกิารของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหารและชมการ

แสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

 

จํานวนครั้งที่ใชบริการตอเดือน จํานวน รอยละ x  
1. มาใชบริการครั้งแรก 151 44.4 3.69 

2. มาใชบริการเดือนละครั้ง 90 26.5 3.42 

3. มาใชบริการเดือนละ 2 ครั้ง 79 23.2 3.41 

4. มาใชบริการเปนประจํา 20 5.9 3.47 

รวม 340 100  

 

 ตารางที่ 4.2 แสดงคารอยละในการใชบริการของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหารและ 

ชมการแสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) พบวา มาที่สุดคือ ผูมาใชบริการครั้งแรก จํานวน  

151 คน คิดเปนรอยละ 44.4 ของจํานวนทั้งหมด 340 คน รองลงมาคือ มาใชบริการเดือนละครัง้ 

จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 26.5 มาใชบริการเดือนละ 2 ครั้ง จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ  

23.2 นอยทีสุ่ดคือ มาใชบริการเปนประจํา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.9 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.3: ตารางแสดงคารอยละในการใชบรกิารของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหารและชมการ

แสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามซึง่

ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

 

วาระโอกาสในการเขาใชบริการ จํานวน รอยละ 

1. การจัดเลี้ยงรับรองลูกคาคนสําคัญ 340 100 

2. การจัดเลี้ยงในงานสงัสรรคของครอบครัว 338 99.40 

3. การจัดเลีย้งในงานวันเกิด 292 85.90 

4. การจัดเลี้ยงในงานครอบรอบวันแตงงาน 288 84.70 

5. การจัดเลี้ยงในงานสงัสรรคกบักลุมเพื่อน 275 80.90 

6. การจัดเลี้ยงของที่ทํางานบริษัท 275 80.90 

7. การจัดเลี้ยงกิจกรรมอื่น ๆ เชน การจัดกิจกรรมสังสรรค

ของสมาชิกกลุมตาง ๆ 
119 25.90 

8. การทานขาวกับคนพิเศษในวาระพเิศษ 51 15.00 

จํานวนผูตอบแบบสอบถามรวม 340 100 



62 

จากตารางที่ 4.3 แสดงคารอยละในการใชบรกิารของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหาร  

และชมการแสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามซึง่ตอบ

ไดมากกวา 1 คําตอบ พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 340 คน มองวาระโอกาสของการรบัรอง

ลูกคาวารานอาหารและการแสดงจะสามารถเปนพื้นที่ในการใชบริการไดมาเปนอันดับหน่ึง อันดับสอง

คือ การจัดเลี้ยงสังสรรคของครอบครัว อันดับที่สาม คือ การจัดงานวันเกิด อันดับทีส่ี ่คือ การจัดเลี้ยง

ครบรอบวันแตงงาน อันดับหา คือ การจัดเลี้ยงของบริษัทและการจัดเลี้ยงสงัสรรคกบัเพือ่น อันดับที่

หก คือ การการจัดเลี้ยงกิจกรรมอื่น ๆ เชน การจัดกจิกรรมสังสรรคของสมาชิกกลุมตาง ๆ และอันดับ

สุดทาย คือ การทานขาวกับคนพเิศษในวาระพิเศษการขอแตงงาน ซึ่งสามารถใชในการพฒันา

กิจกรรมการบรกิารของรานใหมีความหลากหลายเพิม่มากข้ึนได 

 

4.2 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลุยส

และการแสดงหุนละครเล็ก 

 

ตารางที่ 4.4: องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

โดยรวมทั้ง 4 ดาน 

 

องคประกอบของการจัดการทองเที่ยว x  
SD ระดับ 

1. กิจกรรมตาง ๆ  (Activity) 3.63 0.59  มาก 

2. สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 3.56 0.49 มาก 

3. สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว 

(Accessibility) 
3.50 0.47 มาก 

4. สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 3.46 0.53 มาก 

โดยเฉลี่ย 3.54 0.41 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.4 พบวา องคประกอบของการจัดการทองเทีย่วรานอาหารโจหลุยสและ 

การแสดงหุนละครเลก็ โดยรวมทัง้ 4 ดาน มีองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวอยูในระดับมาก 

( x  = 3.54) ตามลําดับคาเฉลี่ยคือ กิจกรรมตาง ๆ ( x  = 3.63) สิ่งดึงดูดใจในการทองเที่ยว ( x  = 

3.56) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว ( x  = 3.50) และสิง่อํานวยความสะดวกตาง ๆ 

( x  = 3.46) 
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ตารางที่ 4.5: องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

ดานสิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 

 

สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) x  SD ระดับ 

1. การแสดงหุนละครเล็กเปนสวนสําคัญที่สุดทีท่ําใหคุณมาใช

บริการรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง 
3.60 0.78 มาก 

2. ทานมาทานอาหารดวยรูปแบบของเมนูที่นาสนใจและการ

แสดงทีจ่ัดใหชมมีความนาสนใจ 
3.59 0.74 มาก 

3. ราคาอาหารและรปูลกัษณของอาหารมสีวนสําคัญมากทีท่ํา

ใหมาใชบรกิารรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรองอีกครั้ง 
3.57 0.71 มาก 

4. ทานมาทานอาหารโดยแรงจงูใจทีจ่ะมาชมการแสดงหุนละคร

เล็กโจหลุยสมากนอยเพียงใด 
3.56 0.81 มาก 

5. การจัดรปูแบบบรรยากาศรานสไตลไทยโมเดิรนเปนสวนหน่ึง 

ที่ทําใหทานมาใชบริการใชหรอืไม 
3.49 0.74 มาก 

โดยเฉลี่ย 3.56 0.49 มาก 

  

จากตารางที่ 4.5 พบวา องคประกอบของการจัดการทองเทีย่วรานอาหารโจหลุยส และ 

การแสดงหุนละครเลก็ ดานสิ่งดึงดูดใจ (Attraction) โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.56) และ 

เมื่อพจิารณาเปนรายกิจกรรม พบวา กิจกรรมทีม่ีคาเฉลี่ยทีนั่กทองเที่ยวพึงพอใจ 3 อันดับแรก คือ  

การแสดงหุนละครเลก็เปนสวนสําคัญทีสุ่ดที่ทําใหคุณมาใชบริการรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง          

( x  = 3.60) การมาใชทานอาหารดวยรปูแบบของเมนูที่นาสนใจ และการแสดงที่จัดใหชมมีความ

นาสนใจ ( x  = 3.59) และราคาอาหาร และรปูลกัษณของอาหารมีสวนสําคัญมากที่ทําใหมาใช

บริการรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรองอีกครั้ง ( x  = 3.57) สวนกิจกรรมที่ดึงดูดใจนักทองเที่ยว

ผูใชบริการนอยทีสุ่ด คือ การจัดรูปแบบบรรยากาศรานสไตลไทยโมเดิรนเปนสวนหน่ึงที่ทําใหทาน 

มาใชบริการใชหรือไม ( x  = 3.49) 
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ตารางที่ 4.6: องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

ดานสิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว (Accessibility) 

 

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว (Accessibility) x  SD ระดับ 

1. พนักงานมีอัธยาศัย และจิตใจที่ใหบรกิาร 3.68 0.74 มาก 

2. ความสะดวกสบายในการเดินทางมาทานอาหารและชมการ

แสดงทีร่านนาฏยศาลา หุนละครเล็ก อยูในระดับใด 
3.65 0.71 มาก 

3. การจัดเจาหนาที่ดูแล และอํานวยความสะดวกในการดูแล

แขกที่เขามาใชบรกิาร 
3.58 0.76 มาก 

4. พนักงานเอาใจใสดูแลตอผูใชบริการรานอาหาร และชมการ

แสดงอยางเปนมิตร 
3.53 0.76 มาก 

5. ความชัดเจนของปายบอกทาง และปายการแสดงที่ต้ัง 3.40 0.71 ปานกลาง 

6. ความรวดเร็วของการใชเสนทางเพือ่เขาถึงรานอาหาร 

โจหลุยสเรสเตอรรอง 
3.36 0.82 ปานกลาง 

7. ความปลอดภัยของเสนทางในการเดินทางเขาไปยัง

รานอาหารเพือ่ชมการแสดง 
3.33 0.74 ปานกลาง 

โดยเฉลี่ย 3.50 0.47 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.6 องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดง

หุนละครเล็ก ดานสิง่อํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว (Accessibility) โดยรวมอยูใน

ระดับมาก ( x  = 3.50) และเมื่อพจิารณาเปนรายความคิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่

นักทองเที่ยวพึงพอใจ คือ พนักงานมีอัธยาศัย และจิตใจที่ใหบริการ ( x  = 3.68) ความสะดวกสบาย

ในการเดินทางมาทานอาหารและชมการแสดงทีร่านนาฏยศาลา หุนละครเล็ก อยูในระดับใด                    

( x = 3.65) ในสวนของความพึงพอใจของนักทองเที่ยวทีน่อยทีสุ่ด คือ เรื่องความปลอดภัยของ

เสนทางในการเดินทางเขาไปยังรานอาหารเพื่อชมการแสดง ( x  = 3.33) 
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ตารางที่ 4.7: องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

ดานสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity)  

 

สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) x  SD ระดับ 

1. มีการขายของทีร่ะลึก 3.64 0.77 มาก 

2. มีบริการหองนํ้าทีส่ะอาดและโลงโอโถง และสวยงาม 3.51 0.74 มาก 

3. สถานที่จอดรถมีความสะดวก และปลอดภัย 3.47 0.77 มาก 

4. อาคารมีความสวยงามสะอาด และมีการนําเสนอจุดเดิน

ความสวยงามของรานไดอยางชัดเจน 
3.23 0.77 ปานกลาง 

โดยเฉลี่ย 3.46 0.53 มาก 

  

จากตารางที่ 4.7 องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดง 

หุนละครเล็ก ดานสิง่อํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.46) 

และเมือ่พิจารณาเปนรายความคิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพึงพอใจ คือ  

การมีขายของที่ระลึก ( x  = 3.64) มีบริการหองนํ้าทีส่ะอาด และโลงโอโถงและสวยงาม ( x  = 3.51) 

และสถานทีจ่อดรถมีความสะดวก และปลอดภัย ( x  = 3.51) สวนของสิง่อํานวยความสะดวกตาง ๆ 

ที่นักทองเที่ยวผูใชบริการมีความเห็นที่นอยทีสุ่ดคือ อาคารมคีวามสวยงามสะอาด และมีการนําเสนอ 

จุดเดินความสวยงามของรานไดอยางชัดเจน ( x = 3.23) 

 

ตารางที่ 4.8: องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

ดานกิจกรรมตาง ๆ (Activity) 

 

กิจกรรมตางๆ  (Activity) x  
SD ระดับ 

1. มีรายละเอียดของกิจกรรมการรวมสนุกของหุนละครเล็กกับ

ผูชม 
3.75 0.83 มาก 

2. ผูแสดงมสีวนรวมกับผูเขาชม 3.70 0.79 มาก 

3. หุนละครเลก็ และการแสดงควรเพิม่รอบการแสดงเพื่อให

นักทองเที่ยว 
3.70 0.79 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตอ): องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละคร

เล็ก ดานกจิกรรมตาง ๆ (Activity) 

 

กิจกรรมตางๆ  (Activity) x  
SD ระดับ 

4. การแสดงหุนละครเล็กทําใหเพิ่มอรรถรสในการรบัประทาน

อาหาร 
3.68 0.80 มาก 

5. กิจกรรมการแสดงหุนละครเลก็มีความสําคัญกับการเพิ่ม

ยอดขายของราน 
3.56 0.80 มาก 

6. มีกิจกรรมรวมกบัการแสดงหุนละครเล็ก 3.40 0.80 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 3.63 0.59 มาก 

 

จากตารางที่ 4.8 องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดง 

หุนละครเล็ก ดานกิจกรรมตาง ๆ (Activity) โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.63) และเมื่อพิจารณา

เปนรายความคิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพงึพอใจ คือ การมีรายละเอียด

ของกิจกรรมการรวมสนุกของหุนละครเลก็กับผูชม ( x  = 3.75) การทีผู่แสดงมีสวนรวมกับผูเขาชม 

( x  = 3.70) และหุนละครเลก็ และการแสดงควรเพิ่มรอบการแสดงเพือ่ใหนักทองเที่ยว ( x  = 3.70) 

สวนของกจิกรรมทีนั่กทองเที่ยวผูใชบรกิารมีความเห็นที่นอยที่สุดคือ มีกจิกรรมรวมกจิกรรมกับการ

แสดงหุนละครเล็ก ( x  = 3.40) 

 

4.3 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม

ของหุนละครเล็กโจหลุยส 

 

ตารางที่ 4.9: สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว x  
SD ระดับ 

1. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.07 0.60 มาก 

2. ดานผลิตภัณฑ 3.91 0.37 มาก 

3. ดานราคา 3.85 0.57 มาก 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.60 0.59 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ): สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว x  
SD ระดับ 

5. ดานลักษณะทางกายภาพและสิง่แวดลอม 3.55 0.55 มาก 

6. ดานบุคลากร 3.51 0.44 มาก 

7. ดานกระบวนการใหบริการ 3.48 0.52 มาก 

โดยเฉลี่ย 3.71 0.36 มาก 

 

จากตารางที่ 4.9 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็  

(โจหลุยส) โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.71) และเมื่อพิจารณาเปนรายความคิดเห็นของ

นักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) คือ ดานชองทางการจดัจําหนาย ( x  = 4.07) ดานผลิตภัณฑ  

( x  = 3.91) และดานราคา ( x  = 3.85) นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) นอยทีสุ่ด คือ ดานกระบวนการใหบรกิาร ( x  = 

3.48) 

 

ตารางที่ 4.10: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานผลิตภัณฑ  

 

ดานผลิตภัณฑ x  
SD ระดับ 

1. มีการแสดงหุนละครเลก็ใหชม 4.11 0.78 มาก 

2. ภาพลักษณและช่ือเสียงของราน 4.10 0.76 มาก 

3. มีรสชาติอรอย 4.08 0.80 มาก 

4. ระยะเวลาที่ใชในการแสดง 4.00 0.79 มาก 

5. สะอาดถูกหลักอนามัยไมมีวัตถุกันเสีย 3.98 0.75 มาก 

6. มีรายการอาหารใหเลือกมากมาย 3.58 0.76 มาก 

7. รูปแบบการจัดอาหารที่แปลกใหม และทันสมัย 3.53 0.78 มาก 

โดยภาพรวม 3.91 0.37 มาก 
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จากตารางที่ 4.10 สวนประสมทางของการตลาดการทองเทีย่วของนาฏยศาลา หุนละครเลก็  

(โจหลุยส) ดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.91) และเมือ่พิจารณาเปนรายความ

คิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพงึพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) คือ มีการแสดงหุนละครเล็กใหชม ( x  = 4.11) 

ภาพลักษณและช่ือเสียงของราน ( x  = 4.10) และอาหารมีรสชาติอรอย ( x  = 4.08) นักทองเที่ยว

พึงพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส)  

ดานผลิตภัณฑ นอยทีสุ่ดคือ รูปแบบการจัดอาหารที่แปลกใหมและทันสมัย ( x  = 3.53) 

 

ตางรางที่ 4.11: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานราคา 

 

ดานราคา x  SD ระดับ 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั 4.05 0.77 มาก 

2. มีหลากหลายราคาใหเลือก 3.99 0.76 มาก 

3. ราคาอาหารไมแพงเมือ่เปรียบเทียบกบัรานอื่น 3.81 0.77 มาก 

4. มีปายบอกราคาอาหารที่ชัดเจน 3.57 0.81  มาก 

โดยภาพรวม 3.85 0.57 มาก 

 

จากตางรางที่ 4.11 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.85) และเมื่อพจิารณาเปนรายความคิดเห็น 

ของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพงึพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยว 

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) คือ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั ( x  = 4.05)  

มีหลากหลายราคาใหเลอืก ( x  = 3.99) และราคาอาหารไมแพงเมือ่เปรียบเทียบกบัรานอื่น  

( x  = 3.81) นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ดานราคา นอยที่สุด คือ มีปายบอกราคาอาหารที่ชัดเจน ( x  = 3.57) 
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ตางรางที่ 4.12: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย x  SD ระดับ 

1. ทําเลที่ต้ังรานอยูใกลแหลงทองเที่ยวอื่นที่สําคัญของเมือง 4.14 0.76 มาก 

2. ชวงเวลาเปดปดบรกิารมีความเหมาะสม 4.11 0.77 มาก 

3. สามารถสัง่จองโตะไดทางอีเมลและทางโทรศัพท 4.01 0.77 มาก 

4. ความสะดวกสบายในการเดินทางไปและกลับ 4.01 0.76  มาก 

โดยภาพรวม 4.07 0.60 มาก 

 

จากตางรางที่ 4.12 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 4.07) และเมื่อพิจารณาเปน

รายความคิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของ

การตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลยุส) คือ ที่ต้ังรานอยูใกลแหลงทองเที่ยว

อื่นที่สําคัญของเมือง ( x  = 4.14) ชวงเวลาเปดปดบรกิารมีความเหมาะสม ( x  = 4.11) และ

สามารถสั่งจองโตะไดทางอเีมลและทางโทรศัพท ( x  = 4.01) ทั้งความสะดวกสบายในการเดินทาง

ไปและกลับ ( x  = 4.01) ซึ่งมีคาเทากัน 

 

ตางรางที่ 4.13: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานการสงเสรมิทางการตลาด  

 

ดานการสงเสรมิทางการตลาด x  SD ระดับ 

1. มีการโฆษณาผานสือ่โซเชียลมเีดีย 3.74 0.76 มาก 

2. มีคูปองหรือบัตรสวนลด 3.66 0.85 มาก 

3. มีการเผยแพรขอมูลแผนพบัและเอกสาร 3.57 0.80 มาก 

4. มีการทําบัตรสมาชิก 3.55 0.71 มาก 

5. มีการโฆษณาและประชาสมัพันธภาพลักษณของราน 

โจหลุยสเรสเตอรรอง และการแสดงหุนละครเล็ก 
3.46 0.74 มาก 

โดยภาพรวม 3.60 0.59 มาก 
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จากตางรางที่ 4.13 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ดานการสงเสริมทางการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.60) และเมื่อพจิารณา 

เปนรายความคิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพงึพอใจในสวนประสมทาง 

ของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) คือ มีการโฆษณาผานสื่อ 

โซเชียลมีเดีย ( x  = 3.74) การมีคูปองสวนลด ( x  = 3.66) และมีการเผยแพรขอมลูแผนพบั  

และเอกสาร ( x  = 3.57) นักทองเที่ยวพงึพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ดานการสงเสริมทางการตลาด นอยทีสุ่ด คือ มีการโฆษณา  

และประชาสัมพันธภาพลักษณของรานโจหลุยสเรสเตอรรองและการแสดงหุนละครเล็ก ( x  = 3.46) 

 

ตางรางที่ 4.14: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร x  SD ระดับ 

1. พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหาตาง ๆ 3.79 0.77 มาก 

2. พนักงานมีความรูดานอาหาร และแนะนําไดเปนอยางดี 3.54 0.81 มาก 

3. พนักงานมีความเปนกันเองกบัลกูคา 3.49 0.81 มาก 

4. พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย 3.48 0.77 มาก 

5. พนักงานมีความสามรถเสริฟอาหารไดถูกตอง 3.42 0.56 มาก 

6. พนักงานสามารถจดจําลูกคาได 3.37 0.58 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 3.51 0.44 มาก 

 

จากตางรางที่ 4.14 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ดานบุคลากร โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.51) และเมือ่พิจารณาเปนรายความ

คิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพงึพอใจในสวนประสมทางของการตลาดการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) คือ พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหา 

ตาง ๆ ( x  = 3.79) พนักงานมีความรูดานอาหาร และแนะนําไดเปนอยางดี ( x  = 3.54) และ

พนักงานมีความเปนกันเองกบัลูกคา ( x  = 3.49) นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของ

การตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลยุส) ดานบุคลากร นอยทีสุ่ด คือ พนักงาน

สามารถจดจําลูกคาได ( x  = 3.37) 
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ตางรางที่ 4.15: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานกระบวนการใหบริการ 

 

ดานกระบวนการใหบริการ x  SD ระดับ 

1. มีการบริการใหตามคํารองขอไดอยางรวดเร็ว 3.67 0.88 มาก 

2. มีใบเสรจ็เรียกเก็บเงินที่แสดงรายการชัดเจน 3.59 0.78 มาก 

3. มีการเสิรฟอาหารในเวลาอันเหมาะสมม ี 3.50 0.74 มาก 

4. การทบทวนรายการอาหารทีลู่กคาสัง่ 3.47 0.80 มาก 

5. ทางรานบริการลูกคาไดอยางรวดเร็ว 3.32 0.81 ปานกลาง 

6. ทางรานสรางความประทับใจใหกบัลกูคา 3.31 0.80 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 3.48 0.52 มาก 

 

จากตางรางที่ 4.15 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ดานกระบวนการใหบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.48) และเมื่อพิจารณาเปน

รายความคิดเห็นของนักทองเทีย่วพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของ

การตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลยุส) คือ มีการบรกิารใหตามคํารองขอ 

ไดอยางรวดเร็ว ( x  = 3.67) มีใบเสร็จเรียกเกบ็เงินที่แสดงรายการชัดเจน ( x  = 3.59) และมีการ

เสริฟอาหารในเวลาอันเหมาะสม ( x  = 3.49) นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางของการตลาด

การทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ดานกระบวนการใหบรกิาร นอยทีสุ่ด คือ  

ทางรานสรางความประทับใจใหกับลูกคา ( x  = 3.31) 

 

ตางรางที่ 4.16: สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ดานลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดลอม 

 

ดานลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดลอม x  SD ระดับ 

1. มีโตะเพียงพอสําหรบัการรองรบัลกูคา 3.82 0.79 มาก 

2. บรรยากาศภายในราน 3.54 0.70 มาก 

3. ความสะอาดภายในราน 3.52 0.77 มาก 

4. การมีปายโฆษณาของทางรานที่โดดเดน 3.43 0.78 มาก 

5. การตกแตงรานที่สวยงามและมีเอกลักษณเฉพาะตัว 3.43 0.76 มาก 

โดยภาพรวม 3.55 0.55 มาก 
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จากตางรางที่ 4.16 สวนประสมทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ดานลกัษณะทางกายภาพและสิง่แวดลอม โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.55) และเมื่อ

พิจารณาเปนรายความคิดเห็นของนักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสม

ทางของการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) คือ มีโตะเพียงพอสําหรบั

การรองรบัลูกคา ( x  = 3.82) บรรยากาศภายในราน ( x  = 3.54) และความสะอาดภายในราน 

( x  = 3.52) ในสวนเรื่อง การตกแตงรานทีส่วยงามและมเีอกลกัษณเฉพาะตัวกับการมีปายโฆษณา

ของทางรานที่โดดเดนมีคาที่เทากันคือ ( x  = 3.43) 

 

4.4 ตอนที่ 4 การวิเคราะหหาความสัมพันธขององคประกอบของการจัดการทองเที่ยวกับสวนประสม

ทางการตลาดการทองเที่ยวทีม่ีผลตอการพฒันาโจหลุยสในอนาคต 

4.4.1 การวิเคราะหหาความสมัพันธของปจจัยสวนบุคคลกับองคประกอบการจัดการทองเที่ยว 

 

ตารางที่ 4.17: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานเพศ 

 

องคประกอบของ            

การจัดการทองเที่ยว 

เพศ 
t p ชาย หญิง 

x  SD ระดับ x  SD ระดับ 

1. สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 3.51 0.49 มาก 3.60 0.49 มาก 0.593 0.109 

2. สิ่งอํานวยความสะดวกในการ

เดินทาง (Accessibility) 
3.46 0.45 มาก 3.54 0.48 มาก 0.497 0.153 

3. สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ 

(Amenity) 
3.42 0.55 มาก 3.50 0.52 มาก 0.329 0.158 

4. กิจกรรมตางๆ  (Activity) 3.62 0.58 มาก 3.64 0.61 มาก 0.793 0.746 

5. องคประกอบการจัดการ

ทองเที่ยวโดยรวมทัง้ 4 ขอ 
3.51 0.39 มาก 3.57 0.42 มาก 0.385 0.144 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

จากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวจําแนก

ตามปจจัยสวนบุคคลดานเพศ พบวา โดยภาพรวมดานองคประกอบทางการทองเที่ยวของานอาหาร 
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โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

 

ตารางที่ 4.18: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานอายุ 

 

อายุของผูตอบแบบสอบถาม 55 ปข้ึนไป 45 – 54 ป 35 – 44 ป 25 – 34 ป 

 x  3.88 3.64 3.39 3.42 

55 ปข้ึนไป 3.88 - 0.005* 0.005* 0.000* 

45 – 54 ป 3.64  - 0.000* 0.000* 

35 – 44 ป 3.39   - 0.622 

25 – 34 ป 3.42    - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวงาน

อาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเลก็จําแนกตามปจจยัสวนบุคคล ดานอายุ พบวา อายุของผูตอบ

แบบสอบถามเมื่อเทียบรายคู พบวา ผูเขามาใชบริการอายุ 25 – 34 ป มีความคิดเห็นดานองคประกอบ

โดยรวมของการจัดการทองเที่ยวแตกตางกันกบั กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป ผูเขาใชบริการ

อายุ 35 – 44 ป มีความคิดเห็นดานองคประกอบโดยรวมการจัดการทองเที่ยวแตกตางจากกลุมอายุ  

44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป และผูใชบริการอายุ 55 ปข้ึนไป มีความคิดเห็นองคประกอบโดยรวมของ 

การจัดการทองเที่ยวแตกตางกันกบั กลุมอายุ 44 – 54 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 4.19: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร   

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานการศึกษา 

 

ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม สูงกวาปริญญาตร ี ปริญญาตร ี ตํ่ากวาปริญญาตร ี

 x  3.58 3.51 3.58 

สูงกวาปริญญาตร ี 3.58 - 0.456 0.686 

ปริญญาตร ี 3.51  - 0.998 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 3.58   - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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จากตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

งานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานการศึกษา พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาในทุกระดับไมมีความคิดเห็นดานองคประกอบของการจัดการ

ทองเที่ยวเที่ยวที่ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

ตารางที่ 4.20: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานการศึกษา 

 

อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

ขาราชการ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว

เจาของกิจการ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

พอบาน/

แมบาน 
อ่ืน ๆ 

 x  3.38 3.41 3.43 3.59 4.23 

ขาราชการพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
3.38 - 0.655 0.293 0.002* 0.000* 

ธุรกิจสวนตัวเจาของกิจการ 3.41  - 0.695 0.011* 0.000* 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.43   - 0.695 0.000* 

พอบาน/ แมบาน 3.59    - 0.000* 

อ่ืน ๆ 4.23     - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

**(อื่น ๆ ในแบบสอบถามที่ผูตอบแบบสอบถามไดตอบมาคือ ผูสูงอายุที่เกษียณการทํางานทั้งหมด) 

 

จากตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

งานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานอาชีพ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอาชีพที่แตกตางกัน เชน ขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกจิสวนตัวเจาของกจิการ 

พนักงานบริษัทเอกชน และพอบาน/ แมบาน มีความคิดเห็นที่แตกตางกันดานองคประกอบทางการ

ทองเที่ยวที่แตงตางจากกลุมอื่น ๆ (ผูเกษียณอายุการทํางาน) ในสวนของเจาของธุรกจิและขาราชการ

พนักงานรฐัวิสาหกิจมีความเห็นดานองคประกอบโดยรวมของการจัดการทองเที่ยวเที่ยวแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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ตารางที่ 4.21: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานรายได 

 

รายไดเฉล่ียของผูตอบแบบสอบถาม 
30,001 

บาทขึ้นไป 

25,001 – 

30,000 บาท 

20,001 – 

25,000 บาท 

15,001 – 

20,000 บาท 

10,001 – 

15,000 บาท 

 x  4.10 3.63 3.40 3.38 3.53 

30,001 บาทขึ้นไป 4.10 - 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

25,001 – 30,000 บาท 3.63  - 0.000* 0.000* 0.139 

20,001 – 25,000 บาท 3.40   - 0.720 0.028* 

15,001 – 20,000 บาท 3.38    - 0.021* 

10,001 – 15,000 บาท 3.53     - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

  

จากตารางที่ 4.21 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว 

งานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานรายได พบวา  

ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยว

แตกตางจากผูมรีายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท 20,001 – 25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 

และ 10,001 – 15,000 บาท ในสวนของผูมรีายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท และ 15,001 – 

20,000 บาท และผูที่มรีายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็น

ดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท โดยทั้งหมด

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

  

ตารางที่ 4.22: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานภูมิลําเนา 

(ตารางมีตอ) 

ภูมิลําเนา กทม ปริมณฑล กลาง เหนือ อีสาน ตะวันออก ตะวันตก ใต 
ตาง 

ประเทศ 

 x  
3.43 3.42 3.40 3.40 3.43 3.43 3.55 3.40 4.35 

กรุงเทพ 3.43 - 0.920 0.511 0.489 0.953 0.962 0.108 0.659 0.000* 

ปริมณฑล 3.42  - 0.583 0.551 1.000 0.984 0.103 0.710 0.000* 
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ตารางที่ 4.22 (ตอ): ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

ดานภูมิลําเนา 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.22 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว 

งานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานภูมิลําเนา พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาแตกตางกันมีความคิดเห็นที่แตกตางกัน โดยมีดังน้ี ผูตอบ

แบบสอบถาม ชาวตางประเทศ มีความคิดเห็นดานองคประกอบของการทองเที่ยวแตกตางกบั 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาอื่น ๆ ในประเทศไทยทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 4.23: ตารางแสดงคารอยละในการใชบรกิารของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหารและชม

การแสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

 

จํานวนครั้งที่ใชบริการตอเดือน จํานวน รอยละ x 
1. มาใชบริการครั้งแรก 151 44.4 3.69 

2. มาใชบริการเดือนละครั้ง 90 26.5 3.42 

3. มาใชบริการเดือนละ 2 ครั้ง 79 23.2 3.41 

4. มาใชบริการเปนประจํา 20 5.9 3.47 

รวม 340 100  

 

ภูมิลําเนา กทม ปริมณฑล กลาง เหนือ อีสาน ตะวันออก ตะวันตก ใต 
ตาง 

ประเทศ 

ภาคกลาง 3.40   - 0.924 0.721 0.664 0.56 0.981 0.000* 

ภาคเหนือ 3.40    - 0.680 0.625 0.59 0.922 0.000* 

ภาคอีสาน 3.43     - 0.988 0.211 0.776 0.000* 

ภาคตะวันออก 3.43      - 0.171 0.741 0.000* 

ภาคตะวันตก 3.55       - 0.113 0.000* 

ภาคใต 3.40        - 0.000* 

ตางประเทศ 4.35         - 
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จากตารางที่ 4.23 แสดงคารอยละในการใชบริการของผูตอบแบบสอบถามในรานอาหาร 

และชมการแสดงนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) พบวา มาที่สุดคือ ผูมาใชบริการครั้งแรก 

จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 44.4 ของจํานวนทั้งหมด 340 คน รองลงมาคือ มาใชบริการเดือน 

ละครัง้ จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 26.5 มาใชบริการเดือนละ 2 ครั้ง จํานวน 79 คน คิดเปน 

รอยละ 23.2 นอยที่สุดคือ มาใชบริการเปนประจํา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.9 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.24: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามการเขาใชบริการตามจํานวนครั้งที่ใช

บริการ 

 

จํานวนการเขาใชบริการ 
มาใชบริการ 

เปนครั้งแรก 

มาใชบริการ 

เดือนละครั้ง 

มาใชบริการ 

เดือนละ 2 ครั้ง 

มาใชบริการ 

เปนประจํา 

 x  3.69 3.42 3.41 3.47 

มาใชบริการเปนครั้งแรก 3.69 - 0.000* 0.000* 0.017* 

มาใชบริการ เดือนละครั้ง 3.42  - 0.923 0.624 

มาใชบริการเดือนละ 2 ครั้ง 3.41   - 0.587 

มาใชบริการเปนประจํา 3.47    - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

จากตารางที่ 4.24 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

งานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตาม การใชบรกิารของนักทองเที่ยวกลุม

ตัวอยาง พบวา นักทองเที่ยวกลุมตัวอยางที่มาใชบริการรานอาหาร และชมการแสดงน้ันมีความ

คิดเห็นดานองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวที่แตกตาง จากกลุมนักทองเที่ยวที่มาใชบรกิาร 

เดือนละครั้ง เดือนละ 2 ครั้ง และมาใชบริการประจําอยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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ตารางที่ 4.25: การทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยว

ของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

         

ปจจัยสวนบุคคล 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) 

องคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม (n =340) 
df SS MS F sig 

1. อายุของผูตอบแบบสอบถาม  3 9.820 3.267 22.976 0.000* 

2. การศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 2 0.332 0.166 0.978 0.377 

3. อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 4 28.641 7.160 82.874 0.000* 

4. รายไดเฉล่ียของผูตอบแบบสอบถาม 4 20.619 5.155 46.715 0.000* 

5. ภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม 8 31.694 3.962 50.649 0.000* 

6. จํานวนการมาใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 3 6.081 2.027 13.223 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

 

จากตารางที่ 4.25 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรทีม่ีคา Sig < 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม  

ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ดานรายไดเฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถาม ดานภูมิลําเนาของผูตอบ

แบบสอบถาม และจํานวนการมาใชบรกิารของผูตอบแบบสอบถาม ในสวนของดานการศึกษาของ

ผูตอบแบบสอบถาม มีคา Sig > 0.05 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความแตกตาง

กับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวมพบวา ปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตร ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ดานรายได

เฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถาม ดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม และจํานวนการมาใชบรกิาร 

ของผูตอบแบบสอบถาม มคิีดเหน็ที่แตกตางกันในองคประกอบทางการทองเที่ยวของนาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ในสวนดานการศึกษาของผูตอบ

แบบสอบถามไมมีความแตกตางของผูตอบแบบสอบถามกับองคประกอบทางการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ ระดับ 0.05 แสดงใหเห็นวา ระดับ

การศึกษาที่แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถามไมไดทําใหการตอบแบบสอบถามที่เกี่ยวของกับ
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องคประกอบทางการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) เกิดความแตกตางในคําตอบ 

โดยไดทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรอืลกัษณะทางประชากรศาสตร)  

ที่แตกตางกันสามารถแจกแจงเปนรายขอดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.26: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานเพศของผูตอบแบบสอบถามมรีะดับ

ความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 1 81.783 0.619 0.240 2.578 0.109 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
1 75.636 0.457 0.222 2.053 0.153 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 1 96.281 0.568 0.283 2.004 0.158 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 1 119.242 0.037 0.353 0.105 0.746 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 1 57.584 0.363 0.169 2.142 0.144 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม 

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.26 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรดานเพศที่มีคา Sig > 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction)  

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity)  

กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเทีย่วโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ดานเพศของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกัน ไมไดมีผลตอการตอบคําถาม เกี่ยวกับองคประกอบการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ คือ สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวย
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ความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรม   

ตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.27: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานอายุของผูตอบแบบสอบถามมรีะดับ

ความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

ปจจัยสวนบุคคล ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 3 81.783 2.166 0.244 9.688 0.000* 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
3 75.636 4.851 0.182 26.686 0.000* 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 3 96.281 3.239 0.258 12.573 0.000* 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 3 119.242 3.580 0.323 11.085 0.000* 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 3 57.584 3.267 0.142 22.976 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม 

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.27 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรดานอายุทีม่ีคา Sig < 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction)  

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเทีย่วโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ดานอายุของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกัน มีผลตอการตอบคําถาม เกี่ยวกับองคประกอบการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ คือ สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวย
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ความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรม   

ตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.28: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

มีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็  

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

ปจจัยสวนบุคคล ดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 2 81.783 0.323 0.241 1.340 0.263 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
2 75.636 0.036 0.224 0.160 0.853 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 2 96.281 0.198 0.285 0.697 0.499 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 2 119.424 0.877 0.349 2.515 0.820 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 2 57.584 0.166 0.170 0.978 0.377 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม 

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.28 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรดานการศึกษาที่มคีา Sig > 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเทีย่วโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานการศึกษา

ของผูตอบแบบสอบถามที่มีความแตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก

(โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกัน ไมไดมีผลตอการ

ตอบคําถาม เกี่ยวกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ คือ  

สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความ
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สะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.29: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถามมรีะดับ

ความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

ปจจัยสวนบุคคล ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 4 81.783 4.604 0.189 24.339 0.000* 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
4 75.636 9.865 0.108 91.355 0.000* 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 4 96.281 6.536 0.209 31.219 0.000* 

4. กิจกรรมตาง ๆ  (Activity) 4 119.424 8.555 0.254 33.707 0.000* 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 4 57.584 7.160 0.086 82.874 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.29 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพทีม่ีคา Sig < 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเทีย่วโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพของ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีความแตกตางกบัองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกัน มีผลตอการตอบ

คําถาม เกี่ยวกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ คือ   
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สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความ

สะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.30: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามมรีะดับ

ความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

ปจจัยสวนบุคคล ดานรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 4 81.783 4.348 0.192 22.622 0.000* 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
4 75.636 7.276 0.139 52.383 0.000* 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 4 96.281 4.148 0.238 17.439 0.000* 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 4 119.424 5.933 0.285 20.812 0.000* 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 4 57.584 5.155 0.110 46.715 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.30 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรดานรายไดทีม่ีคา Sig < 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเทีย่วโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายไดของ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีความแตกตางกบัองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามทีแ่ตกตางกัน มีผลตอการตอบ

คําถามเกี่ยวกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ คือ   
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สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความ

สะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.31: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันของปจจัยดานภูมลิําเนาของผูตอบแบบสอบถาม 

มีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็  

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเทีย่วของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

ปจจัยสวนบุคคล ดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 8 81.783 2.986 0.175 17.070 0.000* 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
8 75.636 5.424 0.097 55.671 0.000* 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 8 96.281 3.753 0.200 18.750 0.000* 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 8 119.424 4.472 0.252 17.735 0.000* 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 8 57.584 3.962 0.078 50.649 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม 

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.31 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัย

ทางดานประชากรศาสตรดานภูมลิําเนาทีม่ีคา Sig < 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) 

สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 

กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเทีย่วโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานภูมลิําเนา

ของผูตอบแบบสอบถามที่มีความแตกตางกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก

(โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยดานภูมลิําเนาของผูตอบแบบสอบถามทีแ่ตกตางกัน มีผลตอการตอบ

คําถามเกี่ยวกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ คือ  
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สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความ

สะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

 

ตารางที่ 4.32: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีลกัษณะการเขาใชบริการที่แตกตางกันของ

ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

จํานวนครั้งการเขาใชบริการ (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attraction) 3 81.783 1.296 0.232 5.588 0.000* 

2. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทาง 

(Accessibility) 
3 75.636 2.642 0.202 13.108 0.000* 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Amenity) 3 96.281 1.818 0.270 6.723 0.000* 

4. กิจกรรมตาง ๆ (Activity) 3 119.424 2.901 0.329 8.818 0.000* 

5. องคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 3 57.584 2.027 0.153 13.223 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.32 การทดสอบความแตกตางระหวางจํานวนครั้งทีเ่ขาใชบริการที่มีความ

แตกตางกันกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) รายขอ พบวา 

จํานวนครั้งทีเ่ขาใชบริการที่มีความแตกตางกันที่มีคา Sig < 0.05 ทั้ง 5 ดาน ไดแก สิ่งดึงดูดใจ 

(Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ 

(Amenity) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางจํานวนครั้งที่เขาใชบริการของผูตอบ

แบบสอบถามที่มีความแตกตางกบัองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

รายขอ พบวา จํานวนครั้งทีเ่ขาใชบริการของผูตอบแบบสอบถามที่แตกตางกัน มีผลตอการตอบ

คําถามเกี่ยวกับองคประกอบการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอคือ   
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สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทาง (Accessibility) สิ่งอํานวยความ

สะดวกตาง ๆ (Amenity) กิจกรรมตาง ๆ (Activity) และองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยรวม 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

 

 4.4.2 การวิเคราะหหาความสมัพันธของปจจัยสวนบุคคลกับสวนประสมทางการตลาดการ

ทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก 

 

ตารางที่ 4.33: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานเพศ 

 

สวนประสมทางการตลาด 

การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

เพศ 
t p ชาย หญิง 

x  SD ระดับ x  SD ระดับ 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.88 0.34 มาก 3.93 0.38 มาก 0.064 0.192 

2. ดานราคา 3.85 0.59 มาก 3.86 0.55 มาก 0.203 0.864 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.04 0.56 มาก 4.09 0.62 มาก 0.023* 0.403 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.60 0.59 มาก 3.60 0.59 มาก 0.982 0.968 

5. ดานบุคลากร 3.51 0.41 มาก 3.52 0.46 มาก 0.351 0.771 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 3.52 0.45 มาก 3.44 0.57 มาก 0.001* 0.143 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ 

และส่ิงแวดลอม 
3.58 0.53 มาก 3.52 0.57 มาก 0.121 0.303 

8. สวนประสมทางการตลาดรวม 3.71 0.33 ปานกลาง 3.71 0.38 ปานกลาง 0.101 0.995 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

จากตารางที่ 4.33 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจยัสวนบุคคล ดานเพศ พบวา สวน

ประสมทางการตลาดการทองเทีย่วรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเลก็ จําแนกตามปจจัย

สวนบุคคล ดานเพศ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการใหบรกิาร มีความเห็นของ

ผูตอบสอบถามระหวางเพศชาย และเพศหญิง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 4.34: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานอายุ 

 

อายุของผูตอบแบบสอบถาม 55 ปข้ึนไป 45 – 55 ป 35 – 44 ป 25 – 34 ป 

 x  3.94 3.77 3.61 3.63 

55 ปข้ึนไป 3.94 - 0.004* 0.000* 0.000* 

45 – 55 ป 3.77  - 0.002* 0.007* 

35 – 44 ป 3.61   - 0.645 

25 – 34 ป 3.63    - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

 

 จากตารางที่ 4.34 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานอายุ พบวา อายุของ

ผูตอบแบบสอบถามเมื่อเทียบรายคู พบวา ผูเขามาใชบริการอายุ 25 – 34 ป มีความคิดเห็นดานสวน

ประสมทางการตลาดการทองเทีย่วแตกตางกันกบั กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป ผูเขามาใช

บริการอายุ 35 – 44 ป มีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวแตกตางกันกบั 

กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป และผูเขามาใชบรกิารอายุ 45 – 55 ป มีความคิดเห็นดาน 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวแตกตางกันกบั กลุมอายุ 55 ปข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทาง 

สถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 4.35: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยสและการแสดงหุนละครเลก็จําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานการศึกษา 

 

ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม สูงกวาปริญญาตร ี ปริญญาตร ี ตํ่ากวาปริญญาตร ี

 x  3.78 3.70 3.55 

สูงกวาปริญญาตร ี 3.78 - 0.069 0.002* 

ปริญญาตร ี 3.70  - 0.026* 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 3.55   - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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 จากตารางที่ 4.35 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานการศึกษา พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาในระดับตํ่ากวาปรญิญาตรมีีความคิดเห็นดานสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยวแตกตางกับกลุมผูมีการศึกษาในระดับปรญิญาตรี และสูงกวาปริญญาตรีอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

ตารางที่ 4.36: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานอาชีพ 

 

อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

ขาราชการ

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว

เจาของกิจการ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

พอบาน/

แมบาน 
อ่ืน ๆ 

 x  3.59 3.73 3.67 3.40 4.19 

ขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.59 - 0.007* 0.041* 0.004* 0.000* 

ธุรกิจสวนตัวเจาของกิจการ 3.73  - 0.255 0.000* 0.000* 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.67   - 0.000* 0.000* 

พอบาน/ แมบาน 3.40    - 0.000* 

อ่ืน ๆ 4.19     - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

**(อื่น ๆ ในแบบสอบถามที่ผูตอบแบบสอบถามไดตอบมา คือ ผูสูงอายุที่เกษียณการทํางานทั้งหมด) 

 

จากตารางที่ 4.36 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานอาชีพ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอาชีพที่แตกตางกันเชน ขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกจิสวนตัวเจาของกจิการ 

พนักงานบริษัทเอกชน และพอบาน/ แมบาน มีความคิดเห็นที่แตกตางกันดานองคประกอบทางการ

ทองเที่ยวที่แตงตาง จากกลุมอื่น ๆ (ผูเกษียณอายุการทํางาน) ในสวนของเจาของธุรกจิและขาราชการ

พนักงานรฐัวิสาหกิจมีความเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวโดยรวมแตกตางกันโดยมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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ตารางที่ 4.37: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานรายได 

 

รายไดเฉล่ียของผูตอบแบบสอบถาม 
30,001 

บาทขึ้นไป 

25,001 – 

30,000 บาท 

20,001 – 

25,000 บาท 

15,001 –  

20,000 บาท 

10,001 – 

15,000 บาท 

 x  4.16 3.85 3.59 3.65 3.51 

30,001 บาทขึ้นไป 4.16 - 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

25,001 – 30,000 บาท 3.85  - 0.000* 0.001* 0.000* 

20,001 – 25,000 บาท 3.59   - 0.149 0.110 

15,001 – 20,000 บาท 3.65    - 0.011* 

10,001 – 15,000 บาท 3.51     - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 

จากตารางที่ 4.37 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานรายได พบวา  

ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยว

แตกตางจากผูมรีายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท 20,001 – 25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 

และ 10,001 – 15,000 บาท ในสวนของผูมรีายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท และ 15,001 – 

20,000 บาท และผูที่มรีายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็น

ดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท โดยทั้งหมดมี

นัยสําคัญทีร่ะดับ .05 

 

ตารางที่ 4.38: ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานภูมิลําเนา 
 

(ตารางมีตอ) 

ภูมิลําเนา กทม ปริมณฑล กลาง เหนือ อีสาน ตะวันออก ตะวันตก ใต 
ตาง 

ประเทศ 

 x  3.43 3.54 3.68 3.67 3.75 3.63 3.54 3.80 4.26 

กรุงเทพ 3.63 - 0.048* 0.354 0.514 0.166 0.991 0.233 0.032* 0.000* 

ปริมณฑล 3.54  - 0.012* 0.036* 0.013* 0.187 0.986 0.001* 0.000* 
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ตารางที่ 4.38 (ตอ): ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบคุคล ดานภูมิลําเนา 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.38 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานภูมิลําเนา พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาแตกตางกันมีความคิดเห็นที่แตกตางกันโดยมีดังน้ี ผูตอบแบบ 

สอบถามชาวตางประเทศ มีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวแตกตางกบัผูตอบ

แบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาอื่น ๆ ในประเทศไทยทั้งหมด ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีภูมิลําเนาอยูภาคใตมี

ความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่แตกตางจากผูตอบแบบสอบถาม ทีม่ีภูมิลําเนา 

กรุงเทพ ปริมณฑล และภาคตะวันตก ในสวนของผูตอบแบบสอบถามในภาคตะวันตกมีความคิดเห็น

ดาน สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่แตกตางจากผูตอบแบบสอบถามในภาคอีสาน และผูตอบ

แบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาในเขตปริมณฑลมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว 

ที่แตกตางจากผูตอบแบบสอบถามในภาค อีสาน เหนือ กลาง และกรงุเทพมหานครทีร่ะดับนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

 

 

 

 

ภูมิลําเนา กทม ปริมณฑล กลาง เหนือ อีสาน ตะวันออก ตะวันตก ใต 
ตาง 

ประเทศ 

ภาคกลาง 3.68   - 0.880 0.478 0.494 0.088 0.169 0.000* 

ภาคเหนือ 3.67    - 0.430 0.610 0.134 0.155 0.000* 

ภาคอีสาน 3.75     - 0.239 0.047* 0.606 0.000* 

ภาคตะวันออก 3.63      - 0.327 0.074 0.000* 

ภาคตะวันตก 3.54       - 0.010* 0.000* 

ภาคใต 3.80        - 0.000* 

ตางประเทศ 4.26         - 
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ตารางที่ 4.39: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมีระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาด 

การทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

     

ปจจัยสวนบุคคล 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ 

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม (n =340) 

df SS MS F sig 

1. อายุของผูตอบแบบสอบถาม   3 4.365 1.455 12.164 0.000* 

2. การศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม  2 1.347 0.673 5.253 0.006* 

3. อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม  4 15.265 3.819 43.648 0.000* 

4. รายไดเฉล่ียของผูตอบแบบสอบถาม  4 14.282 3.570 39.513 0.000* 

5. ภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม  8 15.946 1.993 23.062 0.000* 

6. จํานวนการมาใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 3 6.081 2.027 13.223 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

 

จากตารางที่ 4.39 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม 

พบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีคา Sig < 0.05 ทั้ง 6 ดาน ไดแก ดานอายุของผูตอบ

แบบสอบถาม ดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ดานรายได

เฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถาม ดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม และจํานวนการมาใชบรกิารของ

ผูตอบแบบสอบถาม 

 สรุปผลการการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ 

สัมพันธกบัสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) โดยรวม  

พบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม ดานการศึกษาของผูตอบ

แบบสอบถาม ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ดานรายไดเฉลีย่ของผูตอบแบบสอบถาม  

ดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม และจํานวนการมาใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม  

มีความสัมพันธกบั สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลาหุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.40: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานเพศของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความคิดเห็น

ดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 

ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 1 45.669 0.229 0.134 1.707 0.192 

2. ราคา (Price) 1 110.840 0.010 0.328 0.029 0.864 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process 

of Delivery) 
1 121.860 0.250 0.360 0.694 0.405 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 1 119.198 0.001 0.353 0.002 0.968 

5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 
1 65.005 0.016 0.192 0.085 0.771 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
1 91.249 0.565 0.268 2.106 0.148 

7. บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 1 104.666 0.329 0.309 1.066 0.303 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 1 44.554 0.000 0.132 0.003 0.955 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.40 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ 

พบวา ปจจัยทางดานเพศที่มีคา Sig > 0.05 ทั้ง 8 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา 

(Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 4) การสงเสริมทางการตลาด 

(Promotion) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทาง

กายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของ 

สวนประสมทางการตลาด 
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สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ 

ของผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยทางดานดานเพศของผูตอบแบบสอบถามไมไดมผีล 

ตอการตอบคําถาม เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) รายขอ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place/ Process of Delivery) 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 5) การสื่อสารทาง

การตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 

7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.41: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานอายุของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความ

คิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคล ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 3 45.669 1.232 0.125 9.860 0.000* 

2. ราคา (Price) 3 110.840 2.127 0.311 6.840 0.000* 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process 

of Delivery) 
3 121.860 2.382 0.341 6.978 0.000* 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 3 119.198 0.350 0.352 0.996 0.395 

5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 
3 65.005 1.293 0.182 7.105 0.000* 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
3 91.249 2.501 0.249 10.035 0.000* 

7. บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 3 104.666 1.978 0.294 6.731 0.000* 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 3 44.554 1.455 0.120 12.164 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  
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MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.41 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ 

พบวา ปจจัยทางดานอายุ ที่มีคา Sig < 0.05 ม ี7 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา 

(Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด 

(Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากร

ดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของสวนประสมทางการตลาดแตในขอ 4) การสงเสรมิทาง

การตลาด (Promotion) มีคา Sig > 0.05 เพียงดานเดียวทีม่ีความแตกตางจากขออื่น 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ 

ของผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยทางดานดานอายุของผูตอบแบบสอบถามมผีลตอการ

ตอบคําถาม เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส)

รายขอ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ 

Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอม

ทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของ

สวนประสมทางการตลาด แตในขอที่ 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเพียงขอเดียวที่

มีความแตกตางจากขออื่น ซึง่สามารถอธิบายไดวา ปจจัยดานอายุของผูตอบแบบสอบถามไมไดมผีล

ตอการตอบแบบสอบถามในขอที่ 4) เรือ่งการสงเสรมิทางการตลาด (Promotion) อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.42: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความ

คิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคล ดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 2 45.669 0.103 0.135 0.766 0.466 

2. ราคา (Price) 2 110.840 0.788 0.324 2.431 0.089 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process 

of Delivery) 
2 121.860 1.648 0.352 4.685 0.010* 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 2 119.198 0.648 0.350 1.853 0.158 

5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 
2 65.005 0.999 0.187 5.346 0.005* 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
2 91.249 5.180 0.240 21.580 0.000* 

7. บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 2 104.666 1.513 0.320 5.018 0.007* 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 2 44.554 0.673 0.128 5.253 0.006* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.42 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ 

พบวา ปจจัยทางดานการศึกษา ที่มีคา Sig < 0.05 มี 5 ดาน ไดแก 3) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place/ Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication)  

6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 

และผลรวมของสวนประสมทางการตลาด แตในขอที ่1) ผลติภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price)  

และ 4) การสงเสรมิทางการตลาด (Promotion) มีคา Sig > 0.05 ที่มีความแตกตางจากขออื่น 
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สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานการศึกษา

ของผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอพบวา ปจจัยทางดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามมีผลตอการ

ตอบคําถาม เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส)

รายขอ ไดแก ขอที่ 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 5) การสื่อสารทาง

การตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 

7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของสวนประสมทางการตลาด แตในขอที่ 1) 

ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) และ 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนขอทีม่ี

ความแตกตางจากขออื่น ซึ่งสามารถอธิบายไดวา ปจจัยดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามไมไดมี

ผลตอการตอบแบบสอบถามในขอที่ 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) และ 4) เรื่องการ

สงเสริมทางการตลาด (Promotion) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.43: การทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความ

คิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคล ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 4 45.669 2.530 0.106 23.519 0.000* 

2. ราคา (Price) 4 110.840 3.169 0.293 10.816 0.000* 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/Process 

of Delivery) 
4 121.860 7.107 0.279 25.481 0.000* 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 4 119.198 1.107 0.343 3.230 0.013* 

5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 
4 65.005 4.115 0.415 28.394 0.000* 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
4 91.249 7.504 0.183 41.053 0.000* 

7. บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 4 104.666 7.305 0.225 32.438 0.000* 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 4 44.554 3.816 0.087 43.648 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  
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MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.43 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ 

พบวา ปจจัยทางดานอาชีพ ที่มีคา Sig < 0.05 มี 8 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา 

(Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 4) การสงเสริมทางการตลาด 

(Promotion) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทาง

กายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของ 

สวนประสมทางการตลาด 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ 

ของผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยทางดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถามมผีลตอการตอบ

คําถาม เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส)  

รายขอ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ 

Process of Delivery) 4) การสงเสรมิทางการตลาด (Promotion) 5) การสื่อสารทางการตลาด 

(Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากร

ดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.44: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความ

คิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคล ดานรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 4 45.669 2.098 0.111 18.856 0.000* 

2. ราคา (Price) 4 110.840 4.102 0.282 14.551 0.000* 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.44 (ตอ): การทดสอบสมมติฐานเรือ่งกลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามตอระดับ

ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคล ดานรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/Process 

of Delivery) 
4 121.860 8.855 0.258 34.319 0.000* 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 4 119.198 0.485 0.350 1.387 0.238 

5. การส่ือสารทางการตลาด ((Marketing 

Communication) 
4 65.005 3.439 0.153 22.483 0.000* 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
4 91.249 6.088 0.200 30.486 0.000* 

7.บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 4 104.666 5.831 0.243 24.014 0.000* 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 4 44.554 3.570 0.090 39.513 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.44 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ 

พบวา ปจจัยทางดานรายได ที่มีคา Sig < 0.05 ม ี7 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา 

(Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด 

(Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากร

ดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของสวนประสมทางการตลาดแตในขอ 4) การสงเสรมิทาง

การตลาด (Promotion) มีคา Sig > 0.05 เพียงดานเดียวทีม่ีความแตกตางจากขออื่น 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได 

ของผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยทางดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามมผีลตอการตอบ
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คําถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลาหุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

รายขอ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ 

Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอม

ทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของ

สวนประสมทางการตลาด แตในขอที่ 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเพียงขอเดียวที่

มีความแตกตางจากขออื่น ซึง่สามารถอธิบายไดวา ปจจัยดานรายไดของผูตอบแบบสอบถามไมไดมผีล

ตอการตอบแบบสอบถามในขอที่ 4) เรือ่งการสงเสรมิทางการตลาด (Promotion) อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.45: การทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันปจจัยดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถามตอระดับ

ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

ปจจัยสวนบุคคลดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม 

(หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 8 45.669 1.471 0.102 14.357 0.000* 

2. ราคา (Price) 8 110.840 1.732 0.293 5.913 0.000* 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process 

of Delivery) 
8 121.860 4.012 0.271 14.795 0.000* 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 8 119.198 0.603 0.346 1.746 0.087 

5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 
8 65.005 2.061 0.147 14.058 0.000* 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
8 91.249 3.446 0.192 17.912 0.000* 

7. บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 8 104.666 3.386 0.234 14.449 0.000* 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 8 44.554 1.993 0.089 23.062 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 
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จากตารางที่ 4.45 การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความ

แตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ 

พบวา ปจจัยทางดานภูมลิําเนา ที่มีคา Sig < 0.05 มี 7 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา 

(Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด 

(Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากร

ดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของสวนประสมทางการตลาดแตในขอ 4) การสงเสรมิทาง

การตลาด (Promotion) มีคา Sig > 0.05 เพียงดานเดียวทีม่ีความแตกตางจากขออื่น 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานภูมลิําเนา

ของผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา ปจจัยทางดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถามมีผลตอการ

ตอบคําถามเกี่ยวกบัสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส)

รายขอ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ 

Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอม

ทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของ

สวนประสมทางการตลาด แตในขอที่ 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเพียงขอเดียวที่

มีความแตกตางจากขออื่น ซึง่สามารถอธิบายไดวา ปจจัยดานภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถามไมได

มีผลตอการตอบแบบสอบถามในขอที ่4) เรื่องการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ตารางที่ 4.46: การทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรือลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันกลุมตัวอยางที่มลีักษณะการเขาใชบริการที่แตกตางกนั

ของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการ

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

การเขาใชบริการที่แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถาม (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 3 45.669 0.643 0.130 4.941 0.002* 

2. ราคา (Price) 3 110.840 4.138 0.293 14.125 0.000* 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ Process 

of Delivery) 
3 121.860 9.843 0.275 35.819 0.000* 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.46 (ตอ): การทดสอบสมมติฐานเรือ่งกลุมตัวอยางที่มปีจจัยสวนบุคคล (หรือลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันกลุมตัวอยางที่มลีักษณะการเขาใชบริการที่

แตกตางกนัของผูตอบแบบสอบถามตอระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลยุส) ที่แตกตางกัน 

(ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

การเขาใชบริการที่แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถาม (n =340) 

df SS MS/BG MS/WG F sig 

4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 3 119.198 0.519 0.350 1.483 0.219 

5. การส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 
3 65.005 1.296 0.182 7.124 0.000* 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
3 91.249 2.359 0.251 9.416 0.000* 

7. บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 3 104.666 2.148 0.292 7.347 0.000* 

8. ผลรวมของสวนประสมทางการตลาด 3 44.554 1.922 0.115 16.652 0.000* 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05  

 

MS/BG หรือ Mean Square between Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันกับคากลุมตรงขาม

MS/WG หรือ Mean Square within Groups คือ คาเฉลี่ยที่แปรผันภายในกลุมตัวอยาง 

 

จากตารางที่ 4.46 การทดสอบความแตกตางระหวางการเขาใชบริการที่แตกตางกันของ

ผูตอบแบบสอบถามมีความแตกตางกบัสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) รายขอ พบวา การเขาใชบริการที่แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถามที่มีคา 

Sig < 0.05 มี 7 ดาน ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place/ Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication)  

6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) 

และผลรวมของสวนประสมทางการตลาดแตในขอ 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีคา 

Sig > 0.05 เพียงดานเดียวที่มีความแตกตางจากขออื่น 

สรปุผลการการทดสอบความแตกตางระหวางการเขาใชบริการที่แตกตางกันของผูตอบ

แบบสอบถามมีความแตกตางกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) รายขอ พบวา การเขาใชบรกิารที่แตกตางกันของผูตอบแบบสอบถามมีผลตอการตอบ

คําถาม เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) 
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รายขอ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place/ 

Process of Delivery) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) 6) สิ่งแวดลอม

ทางกายภาพ (Physical Environment) 7) บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal) และผลรวมของ

สวนประสมทางการตลาด แตในขอที่ 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเพียงขอเดียว 

ที่มีความแตกตางจากขออื่น ซึ่งสามารถอธิบายไดวา การเขาใชบริการที่แตกตางกันของผูตอบ

แบบสอบถามไมไดมผีลตอการตอบแบบสอบถามในขอที่ 4) เรื่องการสงเสริมทางการตลาด 

(Promotion) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

4.5 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับการสมัภาษณผูบรหิารและผูใชบริการการแสดงหุนละครเล็ก 

โจหลุยส 

4.5.1 บทสัมภาษณผูบรหิารบริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนดเรสเตอรรอง จํากัด จํานวน 4 

ทาน โดยมีผูใหสัมภาษณในเรือ่งแผนการจัดการ วิสัยทัศน พนัธกิจของบริษัทโดยสัมภาษณบุคคลดังน้ี 

1) คุณพิสูตร ยังเขียวสด ตําแหนง กรรมการผูจัดการใหญบริษัทโจหลุยสเธียรเตอร

แอนดเรสเตอรรอง จํากัด 

2) คุณสุรินทร ยังเขียวสด ตําแหนง กรรมการผูจัดการบริษัทโจหลุยสเธียรเตอร

แอนดเรสเตอรรอง จํากัด (การแสดง)   

3) คุณชนัญญา ชูนาค ตําแหนง ผูอํานวยการฝายบริหารและจดัการบริษัทโจหลุยส

เธียรเตอรแอนเรสเตอรรอง ดูแลการบริหารภายในบริษัท และจัดการธุรกิจรานอาหาร 

4) คุณยุพินต กุลนิตย ผูอํานวยการฝายการแสดงของบริษัทโจหลุยสเธียรเตอร

แอนดเรสเตอรรอง จํากัด ดูแลเรื่องฉาก นักแสดง และการแสดงหุนของบริษัท 

  

คุณพิสูตร  ยังเขียวสด (การสื่อสารสวนบุคคล, 15 ธันวาคม 2560) ตําแหนง 

กรรมการผูจัดการใหญบริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนดเรสเตอรรอง จํากัด ทายาทรุนที่ 2 ของตระกูล

ยังเขียวสด 

วิสัยทัศนและการมอง: มองวาการพฒันาโจหลุยสและบริษัทน้ันตองสอดรับกับการ

เปลี่ยนแปลงของโลกยุคปจจุบันที่มีการแขงขันสิง่หน่ึงที่ทางบริษัทยึดมั่นเสมอมาคือเอกลักษณความ 

เปนไทยอันทรงคุณคาที่ตองรกัษาไว พรอมทั้งปรบัตัวใหอยูรอดในสภาวการณปจจุบันที่มีการแขงขันได 

พันธกิจของงานที่ทํา: การสรางกจิกรรมทีส่ามารถสรางความบันเทิงที่แปลกใหม

สามารถตอบสนองความตองการของผูชมไดอยางสมบูรณแบบภายใตเอกลักษณความเปนไทยที่ยังคงอยู 

 



103 

แนวคิดในการบริหารและการจัดการ: มองถึงการเปลี่ยนแปลงของหุนละครเล็กที่

ตองมีความหลากหลายทางการแสดงมากข้ึนเพือ่ตอบสนองการเปลี่ยนแปลงของโลกยุคปจจบุันใน

ความเปนไทยที่ตองถูกนําเสนออยางงดงาม โดยตองสรางความนาสนใจที่จะทําใหเกิดการสนับสนุน

จากหนวยงานทั้งจากภาครัฐและภาคเอกชนเพิม่มากข้ึนโดยสรางจุดขายและจุดสนใจในการลงทุนตอ

ยอดทางวัฒนธรรมซึ่งในปจจบุันมลีดนอยลงในสงัคมไทย การปรับตัวตองปรบัทุกองคประกอบทัง้การ

แสดง การพฒันาบุคลากร การพฒันาสถานที่ และพรอมทัง้สิ่งอํานวยความสะดวก โดยสิ่งหลักที่มอง

คือการประชาสมัพันธเชิงรกุที่ตองใชเพิ่มมากข้ึนเพื่อดึงดูดใหคนเขามาสนใจ 

การพัฒนาในอนาคตที่มอง 

ในอนาคตที่มองผมคิดวาสิ่งที่จะเปนหลักของบริษัทคือการแสดงและรานอาหารที่

จะตองพฒันาไปควบคูกันเพื่อใหบริษัทสามารถเดินหนาดําเนินธุรกิจตอไปไดโดยมองดังน้ี 

(1) พัฒนาใหมโีรงละครเพือ่การแสดงอยางถาวรของหุนละครเลก็ 

(2) การพัฒนาพื้นทีร่านอาหารเพื่อรองรบัการแสดงขนาดเล็กใน

รานอาหารใหผูเขาชมสามารถสัมผัสการแสดงไดอยางใกลชิด 

(3) การเดินหนาเกี่ยวกบัการแสดงรับกิจกรรมทางการแสดงดานวัฒนธรรม

ไมวาจะเปนของทางภาครฐัและเอกชนทีเ่ขามา และการเสนอผลงานในกิจกรรมในตางประเทศเพื่อ

ประชาสมัพันธการแสดงของบริษัท 

(4) การรบัโครงการระยะยาวในการฝกสอนการแสดงทางวัฒนธรรมที่มี

ความตอเน่ืองเพื่อใหเกิดรายไดระยะยาวใหกบับริษัท 

(5) การรบังานแสดงภายนอกพรอมกับการปรับเปลี่ยนการแสดงเนนความ

หลากหลายทางการแสดงทีร่วมสมัยเพื่อนําเสนอแตยังคงเอกลักษณความเปนไทยใหคงอยู 

(6) การพัฒนาฉากและรูปแบบการนําเสนอการแสดงแบบใหมทีมุ่งเนน 

การทําการตลาดกบัผูชมโดยการนําเอกลักษณของไทยไปนําเสนอใหชาวตางชาติในรูปแบบการ

ประชาสมัพันธที่ตองมุงเนนมากข้ึนกวาทีเ่ปนอยูปจจุบัน 

 

คุณสุรินทร ยังเขียวสด (การสือ่สารสวนบุคคล, 15 ธันวาคม 2560) ตําแหนง 

กรรมการผูจัดการบริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนดเรสเตอรรอง จํากัด (การแสดง) ทายาทรุนที่ 2 ของ

ตระกลูยังเขียวสด 

วิสัยทัศนและการมอง: สิง่ทีผ่มคิดคือการรักษาความเปนหุนละครเล็กในแบบด่ังเดิม

ของคุณพอใหอนุรักษไวกับสงัคมไทยตอไปภายใตเอกลกัษณและความงดงามแบบด่ังเดิม 

พันธกิจของการทํางาน: สืบสานงานของคุณพอในการเชิดหุนซึ่งตองใชลีลาพรอมกัน

ทั้งผูเชิดและตัวหุนตองผสานเปนหน่ึงเดียว สิง่ทีผ่มทําคือการสรางคนเพื่อมาเชิดหุนและเขาใจความ
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เปนตัวตนของหุนแตละตัวไดอยางลึกซึง้ถองแทและศึกษาวิเคราะหวิจัยลีลาและทารําประกอบการ

แสดงในตัวหุนแบบเอกลักษณการแสดงของดขนตามแบบจารีตที่คุณพอสบืทอดและอบรมสัง่สอนมา 

แนวคิดในการบริหารและการพัฒนา: สิง่หน่ึงทีผ่มมองคือเอกลักษณความเปนไทย

น้ันสามารถขายตัวมันเองไดแตรูปแบบการขายหรือจัดจําหนาย หุนละครเลก็โจหลุยสถือวามี

เอกลักษณที่ไมเหมือนใครทั้งรูปแบบการเชิด กระบวนการทาํหุนแตละตัว และความซบัซอนของกลไก

การเชิด ซึ่งมี Story ของตัวหุนแตละตัวแตละกระบวนการ และผูเชิดเองก็มี Story ของตนเอง จึงคิด

วาการนําเสนอเอกลักษณทีม่ีอยูเสนอตอสาธารณชนใหมากข้ึนพรอมทัง้การสราง Story ของหุน  

ของคนเชิด และกลไกใหเกิดความนาสนใจและนาติดตามในรูปแบบของการประชาสมัพันธ นาจะเปน

องคประกอบหน่ึงทําใหผูชมและผูสนใจศิลปะเอกลักษณของไทยเขามาชมและเปนการอนุรักษพรอม

ทั้งเปนองคประกอบหน่ึงในการเพิ่มรายไดใหกับบริษัทอีกทางหน่ึงไดนอกจากการรับการแสดงและ

จากรานอาหารที่มีอยูในปจจุบัน อีกอยางหน่ึงคือการสรางจดุสนใจใหกับสังคมเพื่อรับการสนับสนุน

จากกลุมองคกรตาง ๆ กเ็ปนสวนหน่ึงที่จะทําใหหุนละครเลก็ยังคงสบืสานการแสดงไดอยางตอเน่ือง

เชนกัน 

การพัฒนาในอนาคต: ผมมองไปในทิศทางเดียวกบัพี่พสิูตร เรื่องของการมีโรงละคร

ในการเปนแหลงฝกฝนทางการแสดงและเปนพื้นที่แสดงเพือ่เพิ่มรายไดอีกทางหน่ึงใหกับบริษัทอีกสิ่ง

หน่ึงทีผ่มมองคือการสรางพิพิธภัณฑเพื่อเปนการแสดง Story ที่มาที่ไปของหุนละครเลก็และเปนสิ่ง 

ที่แสดงใหเห็นถึงคุณคาของเอกลักษณไทย พรอมทัง้รานอาหารทีม่ีอยูเดิมพัฒนาใหนาสนใจและเปน  

จุดสนใจในการเขามาใชบริการของลูกคา การพฒันาคนใหสอดรับกบัการแสดงใหม ๆ ตามแนวคิด 

พี่พิสูตร ผมคิดวาบริษัทจะมั่นคงเพิ่มมากข้ึนกวาในปจจุบันและดําเนินงานไดอยางตอเน่ือง 

 

คุณชนัญญา ชูนาค (การสือ่สารสวนบุคคล, 15 ธันวาคม 2560) ตําแหนง 

ผูอํานวยการฝายบริหารและจัดการบริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนเรสเตอรรอง ดูแลการบริหารภายใน

บริษัทและจัดการธุรกิจรานอาหาร 

วิสัยทัศนและการมอง: การบรหิารใหธุรกจิดานการแสดงและรานอาหารใหสามารถ

อยูรอดไดและมีรายไดเพือ่ใชในการบริหารจัดการบุคลากรทีม่ีอยูของบริษัทใหสามารถอยูรวมกันได

ภายใตการสรางเอกลักษณความเปนไทยไดอยางตอเน่ือง และไมเกิดการสูญหายของการแสดงแขนงน้ี 

พันธกิจของการทํางาน: พยายามสรางรายไดจากการจัดกิจกรรมตาง ๆ ที่เกิดข้ึน

ดานการทองเที่ยวทีจ่ัดข้ึนโดยภาครัฐและภาคเอกชน โดยรบังานแสดงในกิจกรรมทางภาครัฐจัดข้ึน 

รวมทั้งการแสวงหาพันธมิตรในการเพิ่มงบประมาณสนับสนุน สราง Connection กับภาคเอกชน เชน

ธนาคารไทยพาณิชย กระทรวงวัฒนธรรมและสถาบันอื่น ๆ ในตางประเทศเพื่อเปนแรงสนับสนุนให

ทางโจหลุยสมีงบประมาณทีจ่ะสนับสนุนใหการแสดงของไทยยังคงอยูสบืไป การปรบับริบททางการ
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บรหิารในรปูแบบใหมที่มุงเนนการสรางเครือขายและการทําการตลาดในรูปแบบตาง ๆ ใหเกิดข้ึน 

เพื่อดึงนักทองเที่ยวมาใชบริการเพิม่มากข้ึน คือ ปจจัยหลักที่เรามองเห็นจะเสริมสรางประสทิธิภาพใน

การบริหารใหเพิ่มมากข้ึนได รวมทั้งการเพิ่มรายไดจากกระบวนการทางการตลาดทีเ่ราจะไดจากการ

วางแผนดังกลาวดวย 

แนวคิดในการบริหารและการพัฒนา: ดิฉันน้ันมองวา ในสภาวการณปจจุบันที่มีการ

เปลี่ยนแปลงเพิ่มมากข้ึนและการแขงขันทีม่ากข้ึนในตลาดของการทองเที่ยวปจจบุัน สิ่งหน่ึงที่ไมควร

มองขามคือการหาแรงสนับสนุนในการจัดการและการบรหิารที่ตองมีพันธมิตรรวมในการดูแลและ

พัฒนารวมกัน อีกทางหน่ึงคือการทําการตลาดที่ตองมุงเนนเอกลักษณความเปนไทยที่นําไปเปนจุด

ขายในการสรางมลูคาที่เพิ่มมากข้ึนจากปจจุบัน เรามองเห็นจุดน้ีจึงเริม่พยายามขยายการลงทุนเรื่อง

ของโรงละครขนาดเลก็ รับงานกจิกรรมตาง ๆ เพื่อเปนเงินทนุหมุนเวียนในบริษัทซึง่ปจจบุันตองใช

งบประมาณในการบริหารประมาณ 800,000 บาทตอเดือน ซึ่งถือวาสูงมากเมื่อเทียบกับรายได

ปจจุบัน จงึเปนที่มาของการพฒันาและเสรมิชองทางการหารายไดใหม ๆ เพิม่เติม 

การพัฒนาในอนาคต: มองวาหลังจากเปดโรงละครทีส่ามารถจุคนได 75 ที่น่ัง จะเปน

องคประกอบหน่ึงการสรางรายไดใหกับบริษัทเพิ่มมากข้ึนประกอบกบัการจัดกจิกรรมที่จะสนับสนุนโรง

ละครทีเ่ปดข้ึนใหมเพิ่มมากข้ึน อีกประเด็นหน่ึงคือการจัดทํากิจกรรมโครงการดานวัฒนธรรม เพื่อเสนอ

ใหกับหนวยงานดานการอนุรักษศิลปวัฒนธรรม เชน กระทรวงวัฒนธรรม กรุงเทพมหานคร และหนวย 

งานเอกชนอื่น ๆ สรางความเปนพันธมิตรใหเกิดข้ึนเพื่อเปนสวนสนับสนุนใหธุรกิจสามารถดําเนินไปได

ตอไปอยางมั่นคงและตอเน่ือง 

 

คุณยุพินต กุลนิตย (การสือ่สารสวนบุคคล, 15 ธันวาคม 2560) ผูอํานวยการฝาย

การแสดง ของบริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนดเรสเตอรรอง จํากัด ดูแลเรื่องฉาก นักแสดงและการ

แสดงหุนของบริษัท 

วิสัยทัศนและการมอง: การสรางบุคลากรดานการแสดงตองบมเพาะและใหความ 

สําคัญอยางมาก เพื่อใหการแสดงหุนละครเล็กซึ่งเปนเอกลักษณของไทยยังคงอยูสืบตอไป ความประณีต 

ความวิจิตรบรรจงของเสือ้ผาและบริบทของนักแสดงที่ตองมคุีณภาพเพียงพอทีจ่ะทําการแสดงและสง

อารมณใหกับหุนไดอยางดีและเปนธรรมชาติโดยทัง้สามคนเชิดหุนตองประสานกันจงึเปนที่มาของการ

สรางบุคลากรทีท่างดิฉันมองเปนวิสัยทัศนในการพฒันาของบริษัท 

พันธกิจของการทํางาน: ดิฉันเนนการพัฒนาการแสดงและนักแสดงเปนจุดหลักของ

การทํางาน สรางบุคลากรใหม ๆ ใหเกิดข้ึนในบริษัทโดยสรางคนเหลาน้ีใหมีความรู ความเขาใจ และ

ศรัทธาในศิลปะแขนงน้ีอยางแทจรงิ ในแตละปของการพัฒนาบคุลากรเราจะมีการสอบวัดระดับการ

แสดงและความชํานาญ เพือ่เพิม่อัตรารายไดใหกบันักแสดงเพื่อเปนขวัญกําลังใจในการแสดงเพิ่มมาก
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ข้ึนและใหเขาสามารถดํารงชีวิตอยูได อีกสิ่งหน่ึงคือการแสดงจะตองมีคุณภาพที่แทจริงโดยวัดจาก

ความพึงพอใจของผูจางและผูใหไปทําการแสดงวาความงามและเอกลกัษณทางการแสดงมีความ  

พึงพอใจในระดับไหนเพือ่นํามาปรับปรงุตัวบุคลากรและการแสดงใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรบัของ

บุคคลภายนอกทั่วไป 

แนวคิดในการบริหารและการพัฒนา: สิง่สําคัญของการแสดงหุนละครเล็กโจหลุยส

คือ การแสดงที่มีความเปนชีวิตชีวาของหุนละครเลก็ทีผู่เชิดตองสอดประสานการแสดงของหุนใหเขา

กับจิตวิญญาณของตัวหุนน้ัน ๆ จงึตองมกีารพฒันาบุคลากรดานน้ีใหสามารถสอดรับกบัการแสดงและ

อัตรากําลงัคนในการแสดงทีจ่ะตองเพิม่ข้ึนเมือ่ทําการตลาดเพิ่มข้ึน สิ่งน้ีถือเปนการลงทุนที่ตองใช

ระยะเวลาในการพฒันา อีกอยางหน่ึงที่จะเกิดข้ึนคือการสรางมินิเธียรเตอรขนาดเลก็บนช้ัน 2 ของ

รานอาหารทีส่ามารถจุผูชมได 75 ที่น่ัง พรอมการจัดกจิกรรมดานตาง ๆ ที่จะเปนการเพิ่มรายไดใหกับ

บริษัทน้ัน นักแสดงก็ตองมีความพรอมอยูตลอดเวลาในการทํางานจงึตองเตรียมคนใหพรอมกบัการ

เปลี่ยนแปลงและเพิม่กิจกรรมของบริษัทเชนกัน 

การพัฒนาในอนาคต: ดิฉันคิดวาหลังจากมีโรงละครแลวน้ันจะนํามาสูพื้นที่การแสดง

ที่เพิ่มมากข้ึนและมีแนวโนมการฝกซอมในการแสดงทีเ่พิ่มมากข้ึนเมื่อโรงละครเสร็จสมบูรณ จะเปน

แหลงฝกซอมและแหลงเรียนรูของนักแสดง พรอมทั้งงานที่เพิ่มมากข้ึนการทดสอบฝมือการแสดงแบบ

เต็มรปูแบบที่จะเกิดข้ึนอยูเปนประจําจะทําใหบุคลากรดานการแสดงมีความสามารถเต็มเปยมทีจ่ะ

ออกทําการแสดงในที่ใดก็ได และสามารถเพิ่มรายไดใหกับบริษัทไดอีกทางหน่ึงจากการจัดกิจกรรม

ตาง ๆ ในโรงละคร พรอมทัง้การรับงานขางนอกที่จะมีการทาํตลาดของฝายบรหิารการตลาดที่จะ 

สอดรบักับฝายการแสดงที่มกีารบรูณาการงานกันอยางเปนระบบมากย่ิงข้ึน จึงมองเรือ่งบุคลากรที่มี

ความสามารถมาเปนอันดับตน ๆ ของการพัฒนาเพราะงานดานศิลปวัฒนธรรมสามารถขายตัวมันเอง

ไดอยูแลวและมีคุณคาทางวัฒนธรรมที่สงู 

 

 บทสรุปของผูบรหิาร 

 จากการสัมภาษณผูบรหิารและผูมสีวนเกี่ยวของกบัการบริหารบริษัทโจหลุยส น้ันพบประเด็น

ที่มีความเห็นคลายคลงึกันดังน้ี 

1) ประเด็นเรื่องการแสดงที่ทกุคนเล็งเห็นวารปูแบบตองมกีารปรับเปลี่ยนตามสถานการณแต

ก็ตองยังคงเอกลักษณของหุนละครเล็กโจหลุยสเอาไวเพื่อเปนมรดกของชาติ 

2) ประเด็นเรื่องของการรับการสนับสนุนจากหนวยงานและองคกรภายนอก มองวาสิง่หน่ึง 

ที่สําคัญทีจ่ะทําใหหุนละครเล็กและธุรกจิของโจหลุยสอยูรอดน้ันตองดึงกลุมพันธมิตรทีเ่ลง็เห็นความ 

สําคัญของการแสดงหุนละครเลก็ ยกตัวอยางเชน กระทรวง ทบวง กรม ทีม่ีสวนเกี่ยวของดาน

วัฒนธรรม หนวยงานเอกชน หรือแสวงหาพันธมิตรทางธุรกจิเพิม่เติมเปนตน 
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3) ประเด็นเรื่องของการตลาดที่ตองปรับกลยุทธทางการตลาดมุงเนนเรื่องของการจัดการ

แสดงทีส่นับสนุนธุรกจิอื่นของโจหลุยสใหเพิ่มมากข้ึน เชน การรับจัดอเีวนตาง ๆ เพื่อเพิ่มรายได 

4) ประเด็นการพัฒนาบุคลากรที่เห็นตรงกันวา การพฒันาและรักษาบุคลากรที่มีความ 

สามารถน้ันเปนสิ่งสําคัญ และเปนสวนหน่ึงของจุดขายของโจหลุยส ซึง่อาจตองมกีารพฒันาบุคลากร

ทั้งดานการแสดงใหมีคามรูความสามารถ และรกัษามาตรฐานการแสดงใหไดคงเดิม 

5) ประเด็นเรื่องของการพัฒนาโรงละครใหเกิดข้ึนจะเปนสวนหน่ึงในการดึงรายไดใหกบั

บริษัทไดมากข้ึน เพราะการมีโรงละครคือสิง่ที่จะทําใหเกิดกจิกรรมตาง ๆ ที่เปนรายไดใหกบับริษัท  

โจหลุยส เชน การจัดประชุมสัมมนาขนาดเลก็ การจัดการแสดงหุนละครเล็ก การจัดกจิกรรมตาง ๆ

เปนตน 

 

4.6 ตอนที่ 6 การวิเคราะหเกี่ยวกับปญหาและขอเสนอแนะแนวทางการแกปญหาที่เกิดข้ึนใน                       

บริษัทโจหลุยสทั้งในสวนของรานอาหาร และการแสดงหุนละครเล็ก จากคําถามปลายเปด 

ปญหาและอปุสรรคที่เกิดข้ึนในการดําเนินธุรกจิของบริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนด 

เรสเตอรรอง จํากัด (จากบทสมัภาษณเชิงลึกผูบริหาร และจากเอกสารการดําเนินธุรกิจของบริษัท 

ต้ังแตป 2558 – 2560) 

ในการดําเนินธุรกจิของบริษัทที่ผานมาหลายครัง้ที่บริษัทประสพปญหาหลายดานเกิดข้ึน  

ไมวาจะเปนเหตุการณเวนคืนที่ดินของสํานักงานราชพสัดุ กับสวนลมุไนทบลาซารซึ่งในขณะน้ันโรง

ละครใหญนาฏยศาลา หุนละครเลก็ต้ังอยู เหตุการณบานคุณพอซึ่งเปนสถานที่พํานักของคุณพอ 

ไฟไหมที่นนทบุรซีึ่งหลงัจากที่ยายจากสวนลมุไนทบลาซารมาทําการแสดงที่น้ัน ตอมาเหตุการณ 

นํ้าทวมโรงละครบางบัวทองที่ทําการแสดงสญูเสียทรัพยสิน และสิง่ของเสียหายจํานวนหลายลานบาท 

ตอมาไดรับการสนับสนุนจากที่มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรจน ใหเปดหลักสูตรและเรียนรูการแสดง

หุนละครเล็กรวมกับทางมหาวิทยาลัย แตวิกฤตการเปลี่ยนผานผูบริหารงานดังกลาวกห็ายไป จนมา 

สูการรับการแสดงและรบัสอนการแสดงหุนใหกบัโรงเรียนในสังกัดกรุงเทพมหานคร ในวงเงิน 65 ลาน

บาทเพือ่ประคองงานดานศิลปะดังกลาวใหคงอยูเปนงานกับเอกลักษณของไทยตอไป (กฤษติกา  

คงสมพงษ, 2558) จากบริบทที่เกริ่นนําขางตนปญหา และอปุสรรคทีบ่ริษัทโจหลุยสเธียรเตอรแอนด

เรสเตอรรองประสบปญหาสามารถแบงได มาใชในการศึกษาและระบุปญหาที่เกิดข้ึนกบัทางบริษัท

ดังน้ี 

1) ปญหาเรือ่งงบประมาณ เน่ืองจากสาเหตุของงบประมาณหลายดานที่เขามาใน

การใชจายของหุนละครเล็กแตละตัวที่มีความประณีตและตองใชชางฝมือในการสราง ตนทุนของหุน

แตละตัวคอนขางมีราคาสูง วัสดุในการจัดทํากส็ูงข้ึนตามความประณีตเชนกัน อีกประเด็นคือการสราง

บุคลากรทีจ่ะเขามาแสดงหุนละครเล็กน้ันตองมีการขัดเกลาและใชความเขาใจ ความรัก และความ
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ศรัทธาในการแสดงจริงจังการพฒันาบุคลากรจึงตองใชงบประมาณในการรักษาบุคลากรที่ทางบริษัท

ไดพัฒนาซึ่งมีตนทุนทีสู่งเชนกัน แตก็คุมคาที่จะลงทุนในการพัฒนาดังกลาวซึ่งปจจุบันรายไดที่เขา

มายังมีไมมาก และตองจัดการอยางเปนระบบมากข้ึนเพื่อใหเพียงพอตอการพัฒนาดังกลาว 

2) ปญหาเรือ่งสถานที่ในการจัดแสดงและรานอาหาร ขนาดของรานอาหารที่ไมได

ใหญมากนักและสถานที่ในการตกแตงที่ยังมีความลาชา เชน โรงละครในการจัดแสดง พื้นที่แสดง 

ของรานอาหารทีม่ีไมมากนักจงึทําใหรายไดจากการขายอาหารมีมากนัก เพราะโตะรบับริการมเีพียง 

20 โตะ โดยประมาณซึง่ไมอาจเพียงพอตอการใหบริการ พรอมทั้งการมีคูแขงของรานอาหารและการ

แสดงเชน หนารานมีการแสดงมวยไทย ทานํ้ามีรานอาหารจาํนวนมากซึ่งมผีลตอยอดขายของ

รานอาหารและการแสดง 

3) ปญหาเรือ่งภาพลกัษณของรานอาหาร รานอาหารโจหลุยสน้ันสวนใหญลูกคา 

ที่เขามาใชบรกิารคือกลุม Tourism Group และ Walk In ซึ่งเปนชาวตางประเทศสวนใหญ และ 

นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีความรักในการชมการแสดงเปนสวนมาก ซึ่งภาพลกัษณของรานอาหาร 

และการแสดงดูมีความหรหูราและราคาแพงในสายตาคนไทยทั่วไป 

4) ปญหาเรือ่งการโฆษณา เน่ืองดวยงบประมาณที่นอยของรานอาหารและการ

แสดงจงึเปนที่มาของงบการประชาสัมพันธที่นอยลงไปดวยซึง่ปญหาหน่ึงที่ตองแกไข คือ การตองให

เกิดโรงละคร เพื่อใหมีการแสดงเกิดข้ึนอยางจริงจัง เปนประเด็นหน่ึงที่อาจจะเพิ่มรายไดใหกับบริษัท

ไดอีกทางหน่ึง 

5) ปญหาเรือ่งการจัดโปรโมช่ันและการติดตอประสานงานกบั Agent Tours กลุม

ตาง ๆ ซึ่งปจจบุันปญหาน้ีถือวามีความรุนแรงดานการแขงขันเพิ่มมากข้ึน สิ่งหน่ึงทีเ่กิดคือราคาของ

อาหารและการแสดงที่สงูจงึทําใหการติดตอประสานงานมีปญหาในการจัดกรุปทัวรมาใชบริการบาง 

และการแขงขันทางการตลาดของรานตาง ๆ ในเอเชียทีค ทีล่ดราคาและมีโปรโมช่ันมากกวา  

6) ปญหาเรือ่งการไดรับสนับสนุนจากหนวยงานของรัฐและเอกชน สิ่งหน่ึงคือปญหา

เรื่องของความตอเน่ืองในการไดรับการสนับสนุนของทัง้ภาครัฐและเอกชนที่ไมมีความตอเน่ืองและมี

การเปลี่ยนแปลงนโยบายบอยครัง้ ซึ่งการแสดงจะมีรอบของการฝกปละสองรอบการแสดงทีจ่ะมีชุด

การแสดงซึ่งทางบริษัทไมสามารถปรบัเปลี่ยนได เพราะการปรับเปลี่ยนแตละครั้งตองใชงบประมาณ

และการรักษาหุนละครที่มอียูจํานวนมากจึงเปนทีม่าของงบประมาณที่ไดเพียงมาไมมาก ปจจบุันมี

ผูสนับสนุนหลายหนวยงาน เชน ธนาคารไทยพาณิชย และกระทรวงวัฒนธรรม ซึ่งยังมีการสนับสนุน

ไมมากนัก 

 



บทที ่5 

สรปุ อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาแนวกลยุทธทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) โดยมีวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อศึกษาการดําเนินงานดานการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา 

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในระยะที่ผานมา 2) เพื่อศึกษาปญหาและอปุสรรคที่เกิดข้ึนเกี่ยวกับการทํา

ตลาดการทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่เกิดข้ึนปญหาและอุปสรรค 3) เพื่อศึกษา

แนวทางในการพฒันากลยุทธที่เหมาะสมในตลาดการทองเทีย่วปจจบุันเพือ่ปรับใชกับนาฏยศาลา  

หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

จากวัตถุประสงคขางตนผลการศึกษาไดแบงออกเปนดังตอไปน้ีคือ การศึกษาจากการออก 

แบบสมัภาษณผูใชบริการ จํานวน 340 ชุด การสัมภาษณแบบเชิงลึกผูบรหิารจํานวน 4 ทาน และการ

สัมภาษณแบบเชิงลึกหนวยงานและผูใชบริการการแสดงของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

จํานวน 10 ทาน และสุมตัวอยางมาวิจัยโดยวิธีแบบแบงช้ันและการสุมแบบงายตามลําดับ เครื่องมือ 

ที่ใชรวบรวมขอมลู คือ แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ แบบสอบถามแบบมาตราแบบลเิคิรท  

และแบบสอบถามแบบปลายเปด สถิติที่ใชวิเคราะหขอมลู ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน การแจกแจงความถ่ี คาดัชนีความสอดคลอง IOC คาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค  

การทดสอบคา t – test และการทดสอบคา F – test  

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 การดําเนินงานดานการตลาดทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในระยะที่

ผานมามีองคประกอบทางการทองเที่ยวและสวนผสมทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม

ดังตอไปน้ี 

 5.1.1 ดานองคประกอบทางการทองเที่ยวโดยซึง่ประกอบไปดวย สิ่งดึงดูดใจ สิ่งอํานวยความ

สะดวกในการเดินทางทองเที่ยว สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ และกิจกรรมตาง ๆ น้ันอยูในระดับมาก 

ซึ่งหมายความวา องคประกอบดังกลาวมผีลตอการเขามาใชบริการของนักทองเที่ยวในระดับทีม่าก 

( x = 3.54) เมื่อแยกเปนรายคําถามพบวา  

 คําถามดานสิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว 

 ขอ 2) ความรวดเร็วของการใชเสนทางเพื่อเขาถึงรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง                 

( x = 3.36) ซึ่งอยูในระดับปานกลาง ตองไดรบัการปรับปรุงแกไขตามความคิดเห็นของผูเขาใชบริการ 
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 ขอ 3) ความปลอดภัยของเสนทางในการเดินทางเขาไปยังรานอาหารเพื่อชมการ

แสดง ( x = 3.33) ซึ่งอยูในระดับปานกลาง ตองไดรับการปรับปรุงแกไขตามความคิดเห็นของผูเขาใช

บริการ 

 ขอ 4) ความชัดเจนของปายบอกทางและปายการแสดงที่ต้ัง ( x = 3.40) ซึ่งอยูใน

ระดับปานกลาง ตองไดรบัการปรบัปรุงแกไขตามความคิดเหน็ของผูเขาใชบริการ  

 คําถามดานสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ 

 ในขอ 4) อาคารมีความสวยงามสะอาดและมีการนําเสนอจุดเดินความสวยงามของ

รานไดอยางชัดเจน ( x = 3.23) ซึ่งอยูในระดับปานกลาง ตองไดรับการปรับปรงุแกไขตามความ

คิดเห็นของผูเขาใชบริการ 

 คําถามดานกิจกรรมตาง ๆ 

 ในขอที่ 1) มีกิจกรรมรวมกจิกรรมกับการแสดงหุนละครเล็ก ( x = 3.40) ซึ่งอยูใน

ระดับปานกลาง ตองไดรบัการปรบัปรุงแกไขตามความคิดเหน็ของผูเขาใชบริการ  

 5.1.2 ดานสวนประสมทางการตลาดทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมโดยรวมซึ่งประกอบไปดวย                  

1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจดัจําหนาย (Place/ Process of 

Delivery) 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 5) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) และ 7) บุคลากรดานการ

ทองเที่ยว (Personal) น้ันอยูในระดับมาก ซึ่งหมายความวา กิจกรรมในการตลาดทองเที่ยวเชิง

วัฒนธรรมมีผลตอการเขาใชบรกิารของนักทองเที่ยวในระดับมาก ( x = 3.71) เมื่อแยกเปนราย

คําถามพบวา ในเรื่องของ  

 บุคลากรดานการทองเที่ยว (Personal)   

 ขอ 5) พนักงานสามารถจดจําลูกคาได ( x = 3.37) ซึ่งอยูในระดับปานกลาง  

ตองไดรับการปรับปรงุแกไขตามความคิดเห็นของผูเขาใชบรกิาร  

 ดานกระบวนการใหบริการ  

 ในขอ 1) ทางรานบรกิารลูกคาไดอยางรวดเร็ว( x = 3.37) ซึ่งอยูในระดับปานกลาง 

ตองไดรับการปรับปรงุแกไขตามความคิดเห็นของผูเขาใชบรกิาร  

 ขอที่ 2) ทางรานสรางความประทับใจใหกบัลกูคา( x = 3.31) ซึ่งอยูในระดับปานกลาง 

ตองไดรับการปรับปรงุแกไขตามความคิดเห็นของผูเขาใชบรกิาร 

 5.1.3 จากสมมติฐานที่วา ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามทีม่าใชบริการรานอาหาร

และชมการแสดงมีความคิดเห็นดานองคประกอบทางการทองเที่ยวของรานอาหารและการแสดงที่

แตกตางกันในระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 น้ันพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล เพศ 

อายุ อาชีพ รายได และภูมิลําเนาที่แตกตางกันมีความคิดเหน็เกีย่วกับองคประกอบทางการทองเที่ยว
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ของรานอาหารและการแสดงของคณะนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกันในระดับ

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 ซึ่งหมายถึง ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอความคิดเห็น องคประกอบ

ทางการทองเที่ยวของรานอาหารและการแสดงของคณะนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส)  

ที่แตกตางกัน 

 5.1.4 จากสมมติฐานที่วา ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่มาใชบริการรานอาหาร

และชมการแสดงมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่แตกตาง

กันของรานอาหารและการแสดงในระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 น้ันพบวา ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ อายุ อาชีพ รายได การศึกษา และภูมิลําเนาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของรานอาหารและการแสดงของคณะนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) ที่แตกตางกันในระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งหมายถึง ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอ

ความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของคณะนาฏยศาลา หุนละครเล็ก 

(โจหลุยส) ที่แตกตางกัน 

 5.1.5 ความเห็นของผูบรหิาร โดยสรปุมุงเนนการพัฒนาการแสดงใหสอดรับกบัการเปลี่ยน 

แปลงในปจจุบัน ละสามารถคงเอกลกัษณของการแสดงแบบด่ังเดิมใหคงอยูได ภายใตการบริหารแบบ

ธุรกิจและมีกจิกรรมเสริมเพื่อสรางรายไดใหสามารถคงอยูไดอยางย่ังยืน 

 

5.2 อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาเพื่อตอบวัตถุประสงคของการศึกษาเพื่อศึกษาการดําเนินงานดานการตลาด

ทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ในระยะที่ผานมาน้ันพบวาองคประกอบของการ

ทองเที่ยว และสวนประสมทางการตลาดเชิงวัฒนธรรมน้ันมรีายละเอียดที่แสดงดังน้ี 

 5.2.1 องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวโดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 3.54) ตามลําดับ

คาเฉลี่ยคือ กิจกรรมตาง ๆ ( x  = 3.63) สิ่งดึงดูดใจในการทองเที่ยว ( x  = 3.56) สิ่งอํานวยความ

สะดวกในการเดินทางทองเที่ยว ( x  = 3.50) และสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ( x  = 3.46) จากสิง่ 

ที่ไดมาดังกลาวขางตนจะสามารถอธิบายไดวา องคประกอบของการทองเที่ยวทีผู่ตอบแบบสอบถาม

หรือผูใชบรกิารมองเห็นความสําคัญมากที่สุดน้ันคือ เรื่องของกิจกรรมตาง ๆ ที่ทางรานอาหารและการ

แสดงตองจัดเพิ่มข้ึนเพือ่ใหเกิดแรงจูงใจในการเขาใชบริการเพิ่มมากข้ึน รองลงมาคือเรื่องของสิ่งดึงดูดใจ

ในการทองเที่ยวซึง่อาจตองเพิ่มสิ่งดึงดูดใจทีส่อดรบักบัความตองการของนักทองเที่ยวเพิม่มากข้ึนใน

เรื่องของความสะดวกในการเดินทางน้ัน มบีางขอในคําถามที่ตองไดรบัการแกไขใหดีข้ึน เชน ขอ 2)

ความรวดเร็วของการใชเสนทางเพื่อเขาถึงรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง ( x = 3.36) ซึ่งอยูในระดับ

ปานกลาง สอดคลองกบังานวิจัยของ จุฑามาศ สทิธิรัตนสุนทร (2547) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
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เรื่องดานสถานที่ อันไดแก สถานทีจ่อดรถสะดวกเพียงพอน้ันตองไดรับการปรับปรงุ อันเปนปจจัยที่

เลี่ยงไดยากเน่ืองจากเสนทางในการเดินทางมายังรานน้ันมเีสนทางคับแคบ ประกอบกับบรเิวณ 

เอเชียทีค รเิวอรฟรอน มีรานอาหารและการแสดงที่มากมายจึงเปนจุดดึงดูดผูคนเขามาใชบริการมาก 

ทําใหเกิดปญหาการจราจรเปนอยางมากซึ่งแกไขไดยาก อาจพัฒนากลยุทธการจัดรับสงรถมายังพื้นที่

การแสดงไดและรานอาหารไดเปนตน อีกดานหน่ึงคือการแสดงที่ตองเพิ่มกจิกรรมทางการแสดงใหผูชม

ไดเขามามีสวนรวมมากข้ึนขอที่ 1.มีกิจกรรมรวมกจิกรรมกับการแสดงหุนละครเลก็ (   = 3.40) ใน

ปจจุบันอยูในระดับปานกลางซึง่อาจจะตองเพิม่ในสวนน้ีเพื่อเพิ่มยอดขายและการเขาใชบริการ 

5.2.2 สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของรานอาหารโจหลุยส และการ

แสดงหุนละครเล็กโดยรวมอยูในระดับมาก (    = 3.71) และเมื่อพจิารณาเปนรายความคิดเห็นของ

นักทองเที่ยวพบวา 3 อันดับที่นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว คือ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ( x  = 4.07) ดานผลิตภัณฑ ( x = 3.91) และดานราคา ( x  = 3.85) 

นักทองเที่ยวพึงพอใจในสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว นอยที่สุดคือ ดานกระบวนการให 

บริการ ( x  = 3.48) จากสิ่งที่ไดมาดังกลาวขางตนจะสามารถอธิบายไดวา กิจกรรมสวนประสมทาง

การตลาดเชิงวัฒนธรรมที่นักทองเที่ยวพงึพอใจและใหความสําคัญสามอันดับแรกคือ ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ( x  = 4.07) ดานผลิตภัณฑ ( x  = 3.91) และดานราคา ( x  = 3.85) เปนสิ่งทีร่าน 

อาหารและการแสดงตองรกัษาและปรบัปรุงสิ่งเหลาน้ีใหดีมากย่ิงข้ึนเพื่อเพิ่มยอดขายและการใช

บริการอยางตอเน่ืองของผูใชบริการเดิมและผูเขามาใชบริการแบบ Walk In ใหเพิ่มมากข้ึนมีความ

สอดคลองกบังานศึกษาของ ธนิดา พรหมเทพ (2557) ความพึงพอใจของลกูคาชาวตางชาติตอสวน

ประสมการตลาดบรกิารของรานหยก มั่งมีศรีสุข จงัหวัดเชียงใหมน้ัน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน

ราคา และปจจัยดานกระบวนการใหบรกิาร สวนปจจัยสวนประสมการตลาดบรกิารทีม่ีความพึงพอใจ

อยูในระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสรมิการตลาด 

ปจจัยดานบุคลากร และปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ตามลําดับ โดยมปีจจัย

ยอยที่มีคาเฉลี่ยสงูสุดในแตละดานดังน้ี ดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพของสินคาดานราคา คือ ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ดานกระบวนการใหบริการ คือ การทักทายและตอนรับเมื่อลูกคาเดิน

เขามาในราน ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สินคาของรานมีการจดัเรียงสินคาสวยงามเปนหมวด 

หมูงายตอการเลือกซื้อ ดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการจัดรายการลดแลกแจกแถม เชน ลดราคา

ชวง Low Season เทศกาลสําคัญ หรือการแจกของสมนาคุณในชวงปใหม เปนตน ดานบุคลากร คือ 

พนักงานมีความรู ความสามารถในการใหขอมลูเกี่ยวกับสินคาไดและ ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาด และความเปนระเบยีบเรียบรอยของราน ตามลําดับ งานวิจัย

ของ โกวิท ไกรศรินท (2555) สวนประสมการตลาดบรกิารที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการ

รานอาหารในอําเภอเมืองราชบรุีมผีลการศึกษาที่แตกตางกนัคือ ผลการศึกษาสวนประสมทาง

x

x
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การตลาดผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหคาเฉลี่ยในระดับมากที่สดุคือ ปจจัยดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยการกระบวนการใหบริการ ปจจัยดาน

ราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานสงเสริมทางการตลาดและปจจัยดานบุคลากร ใหความสําคัญใน

ระดับมาก จุฑามาศ สทิธิรัตนสุนทร (2547) ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการทีม่ีผลตอผูบรโิภค 

ในการเลือกใชบริการรานอาหารทะเล ในอําเภอเมอืง จงัหวัดสมุทรสาคร พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

ใหความสําคัญกบัทุกปจจัยในระดับมาก แตไดใหความสําคัญเรือ่งปจจัยดานบุคลากรอันดับแรก 

รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ และปจจัยดานสงเสริมการตลาด

ตามลําดับ เชนเดียวกบังานศึกษาของ พิมพใจ เรืองธนากร (2549) ปจจัยสวนประสมการตลาด

บริการที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกรับประทานอาหารมื้อเย็นนอกบานของผูบริโภคในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกบัทุกปจจัยในระดับมาก แตไดใหความ 

สําคัญเรื่องปจจัยดานบุคลากรอันดับแรกดานกายภาพ ดานกระบวนการ ดานการจัดจําหนาย  

ดานผลิตภัณฑ และดานราคาตามลําดับ 

5.2.3 เมื่อเปรียบเทียบความเห็นขององคประกอบทางการทองเที่ยวจําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได และภูมิลําเนา ดังน้ี 

 5.2.3.1 เปรียบเทียบองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว จําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล ดานเพศ พบวา โดยภาพรวมดานองคประกอบทางการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลุยส และ

การแสดงหุนละครเลก็ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

   5.2.3.2 เปรียบเทียบองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว จําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล ดานอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลุยส โดยรวมทีแ่ตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคูพบวา ผูเขามาใชบรกิารอายุ 25 – 34 ป มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบโดยรวมของการจัดการทองเที่ยวแตกตางกันกบั กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  

   5.2.3.3 เปรียบเทียบองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว จําแนกตามปจจัย 

สวนบุคคล ดานการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีการศึกษาในทุกระดับมีความคิดเห็น 

ดานองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวเที่ยวที่ไมแตกตางกัน 

 5.2.3.4 เปรียบเทียบองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว จําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล ดานอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอาชีพที่แตกตางกันเชน ขาราชการพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ ธุรกจิสวนตัวเจาของกจิการ พนักงานบริษัทเอกชน และพอบาน/ แมบาน มีความคิดเห็น

ที่แตกตางกันดานองคประกอบทางการทองเที่ยวที่แตงตางจากกลุมอื่น ๆ (ผูเกษียณอายุการทํางาน) 

ในสวนของเจาของธุรกจิและขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจมคีวามเห็นดานองคประกอบโดยรวมของ
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การจัดการทองเที่ยวเที่ยวแตกตางกันโดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีความแตกตางจากงาน

ของ ฐิติลักษณ คูหา (2558) ที่ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มผีลตอผูบริโภคในการเลอืกราน 

บุฟเฟตอาหารทะเลในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวา กลุมพนักงานรัฐวิสาหกจิหรือรัฐวิสาหกิจเปน

ผูตอบแบบสอบถามที่ใหความสําคัญตอการใชบริการในสวนประสมทางการตลาดมากที่สุด รองลงมา

คือ ขาราชการ และพนักงานเอกชน ตามลําดับ 

 5.2.3.5 เปรียบเทียบองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว จําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล ดานรายได เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดแตกตางกันรายคู

พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดที่แตกตางกันทกุระดับความเห็นดานองคประกอบโดยรวมของ

การจัดการทองเที่ยวเที่ยวแตกตางกันโดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ยกเวนผูมีรายไดเฉลี่ย 

20,001 – 25,000 บาท เมื่อเปรียบเทียบกับ ผูมีรายได 15,001 – 20,000 บาท และผูมีรายไดเฉลี่ย 

25,001 – 30,000 บาท เมื่อเปรียบเทียบกับ ผูมีรายได 10,001 – 15,000 บาท ที่มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบทางการทองเที่ยวที่ไมแตกตางกัน มีความแตกตางจากงานของ นันทิภา เจิดจํารสั 

(2555) กลุมผูมีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001 – 20,000 บาท มีทัศนคติดานองคประกอบทางการ

ทองเที่ยวที่แตกตางกันในระดับสูง  

  5.2.3.6 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามทีม่ีภูมิลําเนาแตกตางกัน

รายคู พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นดานองคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยวที่แตกตางกันคือ ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศมีความคิดเห็นตางจากกลุม

ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาทีอ่ื่น ๆ ในระดับนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 เพียงกลุมเดียว 

 5.2.3.7 เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตามจํานวนการเขาใช

บริการทีเ่ปรียบเทียบความแตกตางกันรายคู พบวา ผูมาใชบริการรานอาหาร และชมการแสดงเปน

ครั้งแรกน้ันมีความคิดเห็นดานองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวที่แตกจากกลุมผูมาใชบรกิาร 

กลุมอื่นที่ตอบแบบสอบถามที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

5.2.4 เมื่อเปรียบเทียบความเห็นของสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได และภูมิลําเนา ดังน้ี 

 5.2.4.1 เปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ พบวา สวน

ประสมทางการตลาดการทองเทีย่วเชิงวัฒนธรรมรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็ก

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ ดานชองทางการจัดจาํหนาย และดานกระบวนการใหบริการ  

มีความเห็นของผูตอบสอบถามระหวางเพศชาย และเพศหญงิ มีความแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05  
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 5.2.4.2 เปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส

และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานอายุ ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุที่

แตกตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลุยส

โดยรวมที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ยกเวน กลุมผูมีอายุ 25 – 34 ป เปรียบ 

เทียบกับ 35 – 40 ป มีความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของรานอาหาร 

โจหลุยส โดยรวมที่ไมแตกตางกันมผีลที่ไมสอดคลองกับงานของ โกวิท ไกรศรินท (2555) เรื่องสวน

ประสมการตลาดบรกิารทีม่ีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบรกิารรานอาหารในอําเภอเมือง ราชบรุี  

พบความแตกตางดานอายุที่มองวาทุกชวงอายุโดยเฉพาะ อายุ 20 – 25 ป มีความเห็นดานสวน

ประสมทางการตลาดที่แตกตางกันกบัทุกชวงกลุมอายุ คือ มองวาสวนประสมทางการตลาดเปนสวน

สําคัญทีจ่ะทําใหเกิดการเลือกใชบริการรานอาหารมากข้ึน พรอมทัง้งานของ เรวัต อารรีอบ (2551) 

ชวงอายุ 20-30 ป จํานวน 184 รายมีความเห็นดานสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกันกบัทุก 

ชวงกลุมอายุอื่น 

 5.2.4.3 เปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหารโจหลุยส

และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานการศึกษา เมื่อเปรียบเทียบรายคู พบวา 

ผูมีการศึกษาในระดับตํ่ากวาปรญิญาตรีมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

แตกตางกับกลุมผูมกีารศึกษาในระดับปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 ยกเวนกลุมผูมีการศึกษาในระดับปรญิญาตรี เมื่อเปรียบเทียบกับผูมีการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี ไมมีความเห็นที่แตกตางกันซึง่มีความแตกตางจาก ฐิติลักษณ คูหา (2558) สวนประสม

ทางการตลาดทีม่ีผลตอผูบรโิภครานบุฟเฟหอาหารทะเลในอาํเภอเมือง เชียงใหม ที่มีความตางดาน

การศึกษาที่ทกุกลุมมีความเห็นที่ไมแตกตางกันในเรื่องของสวนประสมทางการตลาด 

 5.2.4.4 เปรียบเทียบการสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวรานอาหาร 

โจหลุยสและการแสดงหุนละครเลก็จําแนกตามปจจัยสวนบคุคล เปรียบเทียบความคิดเห็นของ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกตางกันรายคู พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มอีาชีพที่แตกตางกัน 

เชน ขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัวเจาของกิจการ พนักงานบริษัทเอกชน และพอบาน/

แมบาน มีความคิดเห็นที่แตกตางกันดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่แตงตางจากกลุม 

อื่น ๆ (ผูเกษียณอายุการทํางาน) ในสวนของเจาของธุรกจิและขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกจิมี

ความเห็นดานองคประกอบโดยรวมของการจัดการทองเที่ยวเที่ยวแตกตางกันโดยมีนัยสําคัญทาง 

สถิติที่ระดับ .05 

 5.2.4.5 เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดแตกตางกัน

รายคูพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดที่แตกตางกันเชน ผูมีรายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความ

คิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมรีายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท
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20,001 – 25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท ในสวนของผูมรีายได

เฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมี

รายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท และผูทีม่ีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 

25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตาง 

จากผูมีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท โดยทั้งหมดมีนัยสัมพันธทางสถิติทีร่ะดับ .05 เมือ่นํามา

เปรียบเทียบกับงานของ โกวิท ไกรศรินท (2555) พบวา ผูมรีายได 10,000 – 20,000 บาท น้ันมี

ความคิดเห็นดานองคประกอบทางการทองเที่ยวแตกตางจากกลุมผูมรีายไดกลุมอื่นมากที่สุด  

  5.2.4.6 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามทีม่ีภูมิลําเนาแตกตางกัน

รายคู พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นดานองคประกอบของ 

การจัดการทองเที่ยวที่แตกตางกันคือ ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีภูมิลําเนาแตกตางกันมีความคิดเห็น 

ที่แตกตางกันโดยมีดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ มคีวามคิดเห็นดานสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาอื่น ๆ ในประเทศ

ไทยทั้งหมด ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาอยูภาคใตมีความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการ

ทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่แตกตางจากผูตอบแบบสอบถาม ที่มีภูมลิําเนา กรุงเทพ ปริมณฑล และ 

ภาคตะวันตก ในสวนของผูตอบแบบสอบถามในภาคตะวันตกมีความคิดเห็นดาน สวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยวแตกตางจากผูตอบแบบสอบถามในภาคอีสาน และผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

ภูมิลําเนาในเขตปริมณฑลมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวทีแ่ตกตางจาก

ผูตอบแบบสอบถามในภาค อีสาน เหนือ กลาง และกรุงเทพมหานครทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 สอดคลองกบัการศึกษาของ เรวัตร อารีรอบ (2551) ความพึงพอใจของนักทองเที่ยว

ชาวตางชาติที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาของทีร่ะลกึพื้นเมืองในจังหวัดภูเก็ต กรณีของรานกินรเีฮาส 

เมืองภูเก็ต ที่พบวา นักทองเที่ยวชาวตางชาติมีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการทองเที่ยว 

ที่แตกตางกัน และสอดคลองกบังานของ ณธัชพงศ โชติปรีชารัตน (2552) เรื่อง ศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการที่มผีลตอการตัดสินใจของผูบรโิภคในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน

ยานนิมมานเหมินทร อําเภอเมืองเชียงใหม จากการเกบ็ตัวอยาง 200 ตัวอยาง พบวา นักทองเที่ยว

ชาวตางชาติมีความคิดเห็นที่แตกตาง จากกลุมตัวอยางของภาคตาง ๆ ในประเทศไทยและใหความ 

สําคัญตอสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวมากกกวากลุมอืน่ ๆ 

 

5.3 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในเรื่องแนวทางในการพัฒนากลยุทธทีเ่หมาะสมในตลาดการทองเที่ยว

ปจจุบันเพื่อปรับใชกบันาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) 

จากผลการศึกษาวัตถุประสงคขอที่ 3) เพื่อศึกษาแนวทางในการพัฒนากลยุทธที่เหมาะสมใน

ตลาดการทองเที่ยวปจจบุันเพื่อปรับใชกับนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) สามารถอธิบายไดดังน้ี 
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 5.3.1 ผูบรหิารตองวางแผนเรื่องการตลาดใหมเพิม่เติม เพื่อเพิ่มยอดขายของราน  

จัดกิจกรรมตาง ๆ เพิ่มเติม เชน การใชสถานที่ในการจัดเวดด้ิง การแสดงหุนและจัดแพก็เกจ 

อาหาร รวมการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพิ่มเติมใหสอดรบักับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึน โดยนํา 

ผลการศึกษาดานองคประกอบทางการทองเที่ยว จากผลการศึกษาที่ไดระบุเรื่องของอายุ เพศ  

และอาชีพขางตนมาปรบักลยุทธในการเพิ่มแรงดึงดูดใจดวยกระบวนการสรางแหลงดึงดูดใจใหม 

ใหเกิดข้ึน ตัวอยางเชน การจัดสภาพแวดลอมรานใหนาสนใจ เพราะกลุมตัวอยางอายุ 25-34 ป  

และกลุมอายุ 45-54 ป มีความคิดเห็นในเรื่องของสภาพแวดลอม และองคประกอบของสภาพ 

แวดลอมของรานมีความสําคัญในระดับมากประกอบกบัผลการศึกษาดานองคประกอบของการ 

จัดการทองเที่ยวได ระบุไววา สิ่งหน่ึงทีผู่ใช บริการใหความสนใจน้ัน คือ กิจกรรมตาง ๆ ( x  = 3.63) 

ซึ่งถือวาอยูในระดับสงู สิ่งดึงดูดใจ ในการทองเที่ยว ( x  = 3.56) เปนสวนหน่ึงที่ตองไดรบัการวาง 

แผนใหเกิดความพึงพอใจ สิ่งอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว ( x  = 3.50) และสิ่ง

อํานวยความสะดวกตาง ๆ ( x  = 3.46) เรียงลําดับตามความสาํคัญในการใหความสําคัญของ

นักทองเที่ยว ในอีกดานหน่ึงของสวนประสมทางการตลาดดานการทองเที่ยวน้ันจากผลการศึกษา  

ไดระบุถึงความจําเปนในการพฒันาที่นักทองเที่ยวเล็งเห็นความสําคัญตามลําดับ ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย ( x  = 4.07) ดานผลิตภัณฑ ( x = 3.91) และดานราคา ( x  = 3.85) นักทองเที่ยว 

พึงพอใจในสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว นอยทีส่ดุ คือ ดานกระบวนการใหบรกิาร ( x  = 

3.48) ซึ่งตองไดรบัการพัฒนาใหดีมากย่ิงข้ึน ตัวอยางเชนการจัดสถานที่ใหเกิดความนาสนใจนาคนหา

และนาเขาถึงและการจัดรปูแบบรานที่ใชเอกลักษณศิลปะไทยในการประยุกตใหเกิดความมีอารมณ

รวมในการเขาใชบริการ ซึ่งจากผลการศึกษาในกลุมของนักทองเทีย่วเห็นวามีความนาสนใจ และนา

เขาไปเย่ียมชมเพราะมีเอกลกัษณความเปนไทยอยางนาสนใจ 
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ภาพที่ 5.1: รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง เอเชียทีค เดอะริเวอร-ฟรอนท 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 5.2: รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง เอเชียทีค เดอะริเวอร-ฟรอนท 
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ภาพที่ 5.3: รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง เอเชียทีค เดอะริเวอร-ฟรอนท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.3.2 การจัดทําโปรโมช่ันพิเศษ เพื่อเพิ่มยอดรายไดใหกบัรานอาหารและการแสดงหุน อาทิ

เชน การลดราคาการแสดงหุนเพื่อเพิ่ม Value การจัดแพ็กเกจการแสดงหุนพรอมอาหารในราคา

พิเศษ การจัดคอรสการสอนเชิดหุนกับการทานอาหาร เปนตน 

 

ภาพที่ 5.4: รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง เอเชียทีค เดอะริเวอร-ฟรอนท 
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 5.3.3 การจัดการรานเพื่อรองรับการจัดนิทรรศการและการประชุมขนาดเล็กที่ตองการใช

พื้นที่ขนาดเลก็ และโลเคชันเพื่อการจัดนิทรรศการ การแตงงาน ประชุมสัมมนา ขนาดเล็กในพื้นที่ของ

รานอาหารช้ันสองพรอมอาหารและการแสดง 

 5.3.4 การจัดทําบัตรสมาชิก และบัตรสวนลดใหกับลูกคาผูใชบริการเพื่อเปนแรงจูงใจในการ

เขามาใชบริการเพิม่มากข้ึน 

 5.3.5 เน่ืองดวยบริษัทน้ันมีการแสดงหุนเปนหลักในการแสดงและพื้นฐานของผูแสดงหุนสวน

ใหญเรียนนาฏศิลปสามารถรับการแสดงอื่น ๆ เพิ่มเติมเชน การรําโขน รําฉุยฉาย อีเวนทการแสดง 

ดานวัฒนธรรมไดเพิ่มเติม หรือรบัเปน Outsources ในกิจกรรมทางนาฏศิลปไทยเพือ่เพิม่รายได 

และกิจกรรมการฝกใหกบันักแสดงใหเกิดความชํานาญ 

 5.3.6 การเพิ่มงบประมาณในการประชาสัมพันธเสนทางการเดินทาง ความสะดวกสบายใน

การเดินทางจัดรถรบัสงเพือ่ใหแขกที่ใชบริการและนักทองเทีย่วมีความพึงพอใจและสะดวกในการเขา

มาใชบริการพรอมทัง้มีการเขามาใชบริการอยางตอเน่ืองในเรื่องของความประทับใจในการใหบริการ 

 5.3.7 มุงเนนการจัดแพ็กเกจทัวรดําเนินการทางการตลาดกบับริษัทจัดทองเที่ยวทั้งใน และ

ตางประเทศเพื่อเพิ่มผูเขาชมใหมากย่ิงข้ึน  

 5.3.8 มีการจัดทําโครงการเสนอทางรัฐบาลและกระทรวงหรอืคนหาเสนองาน ขอรบัความ

ชวยเหลือ หาพันธมิตรทัง้ในและตางประเทศในการรวมลงทนุพัฒนาการแสดง รานอาหาร และการ

จัดกิจกรรมเพื่อการประชาสัมพันธเพิ่มมากข้ึน การใชสื่อทางออนไลนในการเสนอผลงานที่โดดเดน

ของตนเองใหประจักษและสราง Story Museum ใหเกิดข้ึนเพื่อดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยวทัง้

ชาวไทยและชาวตางชาติ 

 5.3.9 การจัดทําของที่ระลึกเพื่อเปนจุดขายใหกบัทางรานอาหาร และการแสดงเพิ่มรายได 

เปนตน 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอไป 

5.4.1 ศึกษาเพิ่มเติมในความตองการของนักทองเที่ยวที่มีตอการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมการ

แสดงของนาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่นักทองเที่ยวมีความสนใจและมีความตองการในเรื่อง

ของการแสดง 

5.4.2 ศึกษาเพิ่มเติมในเรือ่งของการจัดการทรพัยากรมนุษยและการพัฒนาทรัพยากรมนุษย

เพื่อใหเกิดการแสดงที่นาสนใจและเปนกลยุทธทางการตลาดหน่ึงของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก  

(โจหลุยส) 
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5.4.3 ศึกษาในสวนของการลดตนทุนของการจัดการธุรกิจทางดานวัฒนธรรม โดยศึกษาจาก

กลุมธุรกิจทางวัฒนธรรมที่ประสพความสําเร็จ และอยูรอดในปจจุบัน เชน รานอาหารสิบสองปนนา

คุมขันโตก หรือเรือนขันโตก จังหวัดเชียงใหมเปนตน 

5.4.4 ขยายการศึกษาเปนการศึกษาการจัดการธุรกจิการทองเที่ยวทางดานการแสดงทาง

วัฒนธรรม และการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมในประเทศไทยในรูปแบบการแสดง เพื่อใหเปนไปตามการ

พัฒนาการทองเที่ยว Creative Tourism ภายใตนโยบายการทองเที่ยวไทยแลนด 4.0 

5.4.5 ศึกษาสถานที่ทองเที่ยวอื่น ที่มลีักษณะคลายคลึงนาฏศาลาหุนละครเล็ก (โจหลุยส)  

ที่สามารถใชกลยุทธทางการตลาดแบบเดียวกัน 
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The Questionnaires of The study of tourism marketing strategy in Nattayasala 

Traditional Thai Puppet (Joe Louis). 

 

The Explanation 

 This study aims to study tourism marketing practices of the Nattayasala 

Traditional Thai Puppet (Joe Louis). The study of problems and obstacles is the 

Nattayasala puppet theater and the proposed strategies for the development of 

Puppets Theater. In order to complete the study and database for the development 

of the organization, we would like to ask for assistance in answering the question  

to the very best. Your answer is not wrong or right, and all your answers are  

valuable in making this study complete and use it for further improvements to  

your organization's development. The questionnaire divides the data into 3 parts. 

Part 1: Information about the respondents. 

Part 2: Feedback on the marketing and service of the past performance of the 

customer. 

Part 3: Feedback on strategy and market development at the repertoire 

should be prepared and recommendations on the promotion of various promotions. 

 

Thank you all for your comments on this survey. All of your comments will 

be of great help in the development of the puppet theater Joe Louise to continue 

to show and bow to the society of Thai dance performances for a long time to 

come. 
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Part 1: The Information about the respondents. 

 

1. The Sex of respondents 

 

 1. Male    2. Female 

 

2. The Age of respondents 

 

 1. 18 – 24 years  2. 25 – 34 years   3. 35 – 44 years 

 4. 45 – 54 years  5. 55 years 

 

3. The Education level of the respondents. 

 

 1. The Lower than undergraduate  

 2. The Bachelor degree   

 3. The Higher than bachelor degree 

 

4. The Occupation of the respondents. 

 

 1. The student    2. Butler/ maid in my room 

 3. Work at the company  4. Government officials/ state enterprise 

 5. Personal Business/ Owner  6. Other (please specify)......................... 

 

5. The Average income per month 

 

 1. Lower than or equal to 10,000 Bath  2. 10,001 – 15,000 Bath 

 3. 15,001 – 20,000 Bath    4. 20,001 – 25,000 Bath 

 5. 25,001 – 30,000 Bath    6. Over to 30,000 Bath 
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6. The City of residence 

 

 1. Bangkok  2. Metropolitan area  3. Central region 

 4. North  5. The North East  6. East 

 7. West   8. Southern   9. Foreigner.......................... 

  

 

Part 2: Facts and Figurative Facts about Travel Factors of Traditional Dance Puppet 

Theater Joe Louis 

 

1. How many times a month to serve Joe Louis Restaurant? 

 

 1. To use the service first    2. To use the service once a month 

 3. To use the service twice a month   4. To use the service regularly 

 

2. Do you think that if you are going to use Joe Louis restaurant for any special 

occasion, you can answer more than one item. 

.....................1. Customer certification 

.....................2. Family catering 

.....................3. Catering at birthdays 

.....................4. Catering at wedding anniversary 

.....................5. Catering to a friend's party 

.....................6. Catering to important family events such as graduation or celebration etc. 

.....................7. Catering company at work 

.....................8. Eat with a special person, get married or have a date. 

.....................9. Other catering............................................................... 
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3. The questions about Elements of tourism management. In the Joe Louis 

Restaurant and puppet show Joe Louis. 

 

The composition of Joe Louise 

Restaurant's tour management and 

the management of puppet shows. 

Levels of satisfaction with the composition of 

tourism management in the Joe Louis 

Restaurant and puppet show Joe Louis. 

Most 

(5) 

Much 

(4) 

Moderate 

(3) 

Little 

(2) 

Least 

(1) 

1. The Attraction: What attracts tourists in restaurants and the surrounding 

atmosphere and the show. 

1. Have you eaten by the 

motivation to watch the puppet 

show Joe Louis Little Theater? 

     

2. You come to eat with interesting 

menu styles and interesting shows. 

     

3. Food prices and the appearance 

of food are very important to the 

restaurant Joe Louis Restaurant 

again. 

     

4. The puppet show is one of the 

most important parts of the Joe 

Louis Restaurant. 

     

5. Is the Thai style restaurant style 

setting a part of your experience? 

     

2. The Accessibility: The convenience of travelers in travel and tourist safety. 

1. Comfort in traveling, dining and 

watching in any level. 

     

2. The speed of access to the Joe 

Louis Restaurant 
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The composition of Joe Louise 

Restaurant's tour management and 

the management of puppet shows. 

Levels of satisfaction with the composition of 

tourism management in the Joe Louis 

Restaurant and puppet show Joe Louis. 

Most 

(5) 

Much 

(4) 

Moderate 

(3) 

Little 

(2) 

Least 

(1) 

3. The safety of the route into the 

restaurant to watch the show. 

     

4. Clearance of signposts and 

location signs 

     

5. The concierge and concierge 

staff 

     

6. Friendly and attentive staff at 

the service. 

     

7. The staff is attentive to the 

customers, the restaurants and the 

friendly show. 

     

3. The Amenity: Basic facilities and utilities for users. 

1. Clean and spacious bathrooms 

are available. 

     

2. Parking is convenient and safe.      

3. There are souvenir sales.      

4. The building is beautifully clean 

and offers beautiful walkways. 

     

4. The Activity: There are activities that encourage the participation of tourists to 

use the service. 

1. Activity activities with the puppet 

show. 

     

2. There are details of the puppet 

show activity with the audience. 

     

3. Participants engage with visitors.      
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The composition of Joe Louise 

Restaurant's tour management and 

the management of puppet shows. 

Levels of satisfaction with the composition of 

tourism management in the Joe Louis 

Restaurant and puppet show Joe Louis. 

Most 

(5) 

Much 

(4) 

Moderate 

(3) 

Little 

(2) 

Least 

(1) 

4. Dramatic puppet shows are 

important to increasing sales. 

     

5. Small puppet show makes eating 

more enjoyable. 

     

6. Puppet shows and performances 

should be added to the show for 

tourists. 

     

 

4. The Questions related to the marketing management of Joe Louis's Restaurant and 

Puppet Theater Joe Louis. 

 

The mix of cultural 

tourism marketing. 

The level of satisfaction of the composite elements of 

the cultural tourism marketing of the Joe Louise 

Restaurant and the puppet theater performances. 

Most 

important 

Very 

important 

Moderate 

important 

Less 

important 

Minimal 

importance 

1. Products. 

1. A wide selection of 

food. 

     

2. have a delicious      

3. clean, hygienic, no 

preservatives 

     

4. An exotic and modern 

food arrangement. 
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The mix of cultural 

tourism marketing. 

The level of satisfaction of the composite elements of 

the cultural tourism marketing of the Joe Louise 

Restaurant and the puppet theater performances. 

Most 

important 

Very 

important 

Moderate 

important 

Less 

important 

Minimal 

importance 

5. The brand image and 

reputation of the store. 

     

6. There is a small 

puppet show to watch. 

     

2. Price 

1. Value for money with 

quality. 

     

2. There are a variety of 

prices to choose from. 

     

3. Affordable food prices 

compared to other 

restaurants. 

     

4. There is a clear food 

price tag. 

     

3. Distribution channels. 

1. You can order the 

table by email and 

phone. 

     

2. The location of the 

shop is close to other 

major tourist attractions 

of the city. 

     

3. Turn off the service is 

appropriate. 
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The mix of cultural 

tourism marketing. 

The level of satisfaction of the composite elements of 

the cultural tourism marketing of the Joe Louise 

Restaurant and the puppet theater performances. 

Most 

important 

Very 

important 

Moderate 

important 

Less 

important 

Minimal 

importance 

4. Comfort to travel back 

and forth. 

     

4. Marketing promotion 

1. Advertising and 

publicizing the image of 

Joe Louise Restaurant 

and Puppet Theater. 

     

2. Coupon or discount 

card 

     

3. Advertising via social 

media. 

     

4. Information, brochures 

and documents were 

disseminated. 

     

5. have membership card      

5. Personnel 

1. The staff is 

knowledgeable about 

food and advice as well. 

     

2. Staff dressed politely.      

3. Employees are friendly 

with customers. 

     

4. Employees have the 

ability to solve problems. 
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The mix of cultural 

tourism marketing. 

The level of satisfaction of the composite elements of 

the cultural tourism marketing of the Joe Louise 

Restaurant and the puppet theater performances. 

Most 

important 

Very 

important 

Moderate 

important 

Less 

important 

Minimal 

importance 

5. Employees can 

recognize customers. 

     

6. Employees have the 

right food service. 

     

6. The service process. 

1. The customer service 

quickly. 

     

2. The shop impresses 

customers. 

     

3. A review of the food 

items ordered by 

customers. 

     

4. There is a bill showing 

clearly. 

     

5. Food is served at the 

right time. 

     

6. The service is available 

on request quickly. 

     

7. Physical and environmental aspects of the shop. 

1. The decoration is 

beautiful and unique. 

     

2. Clean the shop.      

3. atmosphere in the 

shop 
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The mix of cultural 

tourism marketing. 

The level of satisfaction of the composite elements of 

the cultural tourism marketing of the Joe Louise 

Restaurant and the puppet theater performances. 

Most 

important 

Very 

important 

Moderate 

important 

Less 

important 

Minimal 

importance 

4. The prominent signs of 

the store. 

     

5. Have enough tables 

for customer support. 

     

 

1. The Product At Joe Louis's Restaurant, you have the opinion that what kind 

of products you value and which are most important to the store to maximize your 

income. Respectively 1-4. 

……………………1. Thai style food 

……………………2. Souvenir from the shop 

……………………3. Theatrical Puppet Theater Joe Louis 

……………………4. Exterior appearance by charter 

 

 2. Distribution channels (Place/ Process of Delivery) Do you think that the 

distribution channels of Joe Louise Restaurant should have what channels you think 

are important? 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................. 

 

 3. Marketing Promotion Do you think that any type of advertising influences 

how many of the Joe Louis Restaurant restaurants and marketing promotions you 

see are important to you? Use your service the most. 
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................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................. 

 

Public relations 

You are getting to know the puppet show of Joe Louis puppet. And Joe 

Louise Restaurant from which media (more than one answer) 

...............Television media 

...............Radio media 

...............The Newspaper Media 

...............Travel Guide/ Magazine/ Journal 

...............Brochures/ leaflets/ posters 

...............Billboards 

...............Public Relations Department 

...............Acquaintance Friends recommended Or from someone else 

……………other................................. 

 

The Suggestion 

 

1. The Price and Promotion. 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

2. The Staff Service.  

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 
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3. The Puppet show and the participation of users. 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

4. The Public Relations 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

5. The Building and cleanliness. 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

 

6. The More suggestions are the restaurant improvements and performances. 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

 

 

Thank you for answering the questionnaire, 

we will adjust the service of the store better. 

 

 

 



143 
 

 
 

แบบประเมินความตรงเชิงเน้ือหา (IOC) 

 

ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรองการ

จัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 
IOC 

1 ทานมาทานอาหารโดยแรงจงูใจที่จะมาชมการแสดงหุนละครเล็กโจหลุยสมาก

นอยเพียงใด 
 

2 ทานมาทานอาหารดวยรปูแบบของเมนูที่นาสนใจและการแสดงทีจ่ัดใหชมมี

ความนาสนใจ  
 

3 ราคาอาหารและรูปลักษณของอาหารมสีวนสําคัญมากทีท่ําใหมาใชบรกิาร

รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรองอกีครั้ง 
 

4 การแสดงหุนละครเลก็เปนสวนสําคัญทีสุ่ดที่ทําใหคุณมาใชบริการรานอาหาร  

โจหลุยสเรสเตอรรอง 
 

5 การจัดรูปแบบบรรยากาศรานสไตลไทยโมเดิรนเปนสวนหน่ึงที่ทําใหทานมาใช

บริการใชหรอืไม 
 

6 ความสะดวกสบายในการเดินทางมาทานอาหารและชมการแสดงทีร่าน 

นาฏยศาลาหุนละครเล็กอยูในระดับใด 
 

7 ความรวดเร็วของการใชเสนทางเพื่อเขาถึงรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง  

8 ความปลอดภัยของเสนทางในการเดินทางเขาไปยังรานอาหารเพื่อชมการแสดง  

9 ความชัดเจนของปายบอกทางและปายการแสดงที่ต้ัง  

10 การจัดเจาหนาที่ดูแลและอํานวยความสะดวกในการดูแลแขกที่เขามาใชบริการ  

11 พนักงานมีอัธยาศัย และจิตใจที่ใหบริการ  

12 พนักงานเอาใจใสดูแลตอผูใชบริการรานอาหารและชมการแสดงอยางเปนมิตร  

13 มีบรกิารหองนํ้าที่สะอาดและโลงโอโถงและสวยงาม  

14 สถานที่จอดรถมีความสะดวกและปลอดภัย  

15 มีการขายของที่ระลึก  

16 อาคารมีความสวยงามสะอาดและมกีารนําเสนอจุดเดินความสวยงามของราน 

ไดอยางชัดเจน 
 

17 มีกิจกรรมรวมกิจกรรมกบัการแสดงหุนละครเล็ก  

18 มีรายละเอียดของกิจกรรมการรวมสนุกของหุนละครเลก็กบัผูชม  

19 ผูแสดงมีสวนรวมกับผูเขาชม  
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ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรองการ

จัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 
IOC 

20 กิจกรรมการแสดงหุนละครเล็กมีความสําคัญกบัการเพิ่มยอดขายของราน  

21 การแสดงหุนละครเลก็ทําใหเพิ่มอรรถรสในการรับประทานอาหาร  

22 หุนละครเล็กและการแสดงควรเพิ่มรอบการแสดงเพื่อใหนักทองเที่ยว  

23 มีกิจกรรมรวมกิจกรรมกบัการแสดงหุนละครเล็ก  

24 มีรายละเอียดของกิจกรรมการรวมสนุกของหุนละครเลก็กบัผูชม  

25 ผูแสดงมีสวนรวมกับผูเขาชม  

26 กิจกรรมการแสดงหุนละครเล็กมีความสําคัญกบัการเพิ่มยอดขายของราน  

27 การแสดงหุนละครเลก็ทําใหเพิ่มอรรถรสในการรับประทานอาหาร  

28 หุนละครเล็กและการแสดงควรเพิ่มรอบการแสดงเพื่อใหนักทองเที่ยว  

29 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั  

30 มีหลากหลายราคาใหเลอืก  

31 ราคาอาหารไมแพงเมื่อเปรียบเทียบกบัรานอื่น  

32 มีปายบอกราคาอาหารที่ชัดเจน  

33 สามารถสั่งจองโตะไดทางอเีมลและทางโทรศัพท  

34 ทําเลที่ต้ังรานอยูใกลแหลงทองเที่ยวอื่นที่สําคัญของเมือง  

35 ชวงเวลาเปดปดบริการมีความเหมาะสม  

36 ความสะดวกสบายในการเดินทางไปและกลับ  

37 มีการโฆษณาและประชาสัมพันธภาพลกัษณของรานโจหลุยสเรสเตอรรองและ

การแสดงหุนละครเลก็ 
 

38 มีคูปองหรอืบัตรสวนลด  

39 มีการโฆษณาผานสื่อโซเชียลมีเดีย  

40 มีการเผยแพรขอมลูแผนพบัและเอกสาร  

41 มีการทําบัตรสมาชิก  

42 พนักงานมีความรูดานอาหารและแนะนําไดเปนอยางดี  

43 พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย  

44 พนักงานมีความเปนกันเองกบัลูกคา  

45 พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหาตาง ๆ  

46 พนักงานสามารถจดจําลูกคาได  
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ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรองการ

จัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 
IOC 

47 พนักงานมีความสามรถเสริฟอาหารไดถูกตอง  

48 ทางรานบริการลูกคาไดอยางรวดเร็ว  

49 ทางรานสรางความประทับใจใหกับลูกคา  

50 มีการทบทวนรายการอาหารที่ลูกคาสั่ง  

51 มีใบเสรจ็เรียกเก็บเงินที่แสดงรายการชัดเจน  

52 มีการเสริฟอาหารในเวลาอันเหมาะสม  

53 มีการบริการใหตามคํารองขอไดอยางรวดเร็ว  

54 การตกแตงรานทีส่วยงามและมีเอกลักษณเฉพาะตัว  

55 ความสะอาดภายในราน  

56 บรรยากาศภายในราน  

57 การมปีายโฆษณาของทางรานที่โดดเดน  

58 มีโตะเพียงพอสําหรับการรองรับลูกคา  

  

 

ขอคิดเห็น 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

            

                                  ผูประเมินแบบสอบถาม 

 

              (.......................................................) 

     

   วัน/เดือน/ป.......................................................... 
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คําอธิบายการประเมิน 

 การหาคา IOC ของผูเช่ียวชาญจากการใหผูเช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามการวิจยั IOC 

คือ คาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม หรอืคาสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคหรือ

เน้ือหา (IOC: Index of Item Objective Congruence) ปกติแลวจะใหผูเช่ียวชาญตรวจสอบต้ังแต  

3 คนข้ึนไป ในการตรวจสอบโดยใหเกณฑในการตรวจพจิารณาขอคําถาม ดังน้ี 

 

             ใหคะแนน +1  ถาแนใจวาขอคําถามวัดไดตรงตามวัตถุประสงค 

            ใหคะแนน 0  ถาไมแนใจวาขอคําถามวัดไดตรงตามวัตถุประสงค 

             ใหคะแนน -1    ถาแนใจวาขอคําถามวัดไดไมตรงตามวัตถุประสงค                                       

            แลวนําผลคะแนนที่ไดจากผูเช่ียวชาญมาคํานวณหาคา IOC ตามสูตรเกณฑ     

       

 1) ขอคําถามที่มีคา IOC ต้ังแต 0.50-1.00 มีคาความเที่ยงตรง ใชได 

 2) ขอคําถามที่มีคา IOC ตํ่ากวา 0.50 ตองปรบัปรุง ยังใชไมได 

 

สรปุคาความเที่ยงของเครื่องมอืที่นําไปทดลองใชกับประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 90 คน 

(Cronbach’s Alpha) 

ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรอง

การจัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 

Cronbach’s 

Alpha 

1 ทานมาทานอาหารโดยแรงจงูใจที่จะมาชมการแสดงหุนละครเล็กโจหลุยส

มากนอยเพียงใด 
.840 

2 ทานมาทานอาหารดวยรปูแบบของเมนูที่นาสนใจและการแสดงทีจ่ัดใหชม

มีความนาสนใจ  
.846 

3 ราคาอาหารและรูปลักษณของอาหารมสีวนสําคัญมากทีท่ําใหมาใชบรกิาร

รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรองอกีครั้ง 
.838 

4 การแสดงหุนละครเลก็เปนสวนสําคัญทีสุ่ดที่ทําใหคุณมาใชบริการ

รานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง 
.840 

5 การจัดรูปแบบบรรยากาศรานสไตลไทยโมเดิรนเปนสวนหน่ึงที่ทําใหทาน

มาใชบริการใชหรือไม 
.837 

6 ความสะดวกสบายในการเดินทางมาทานอาหารและชมการแสดงทีร่าน

นาฏยศาลาหุนละครเล็กอยูในระดับใด 
.842 
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ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรอง

การจัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 

Cronbach’s 

Alpha 

7 ความรวดเร็วของการใชเสนทางเพื่อเขาถึงรานอาหารโจหลุยสเรสเตอรรอง .835 

8 ความปลอดภัยของเสนทางในการเดินทางเขาไปยังรานอาหารเพื่อชมการ

แสดง 
.847 

9 ความชัดเจนของปายบอกทางและปายการแสดงที่ต้ัง .833 

10 การจัดเจาหนาที่ดูแลและอํานวยความสะดวกในการดูแลแขกที่เขามาใช

บริการ 
.846 

11 พนักงานมีอัธยาศัย และจิตใจที่ใหบริการ .847 

12 พนักงานเอาใจใสดูแลตอผูใชบริการรานอาหารและชมการแสดงอยางเปน

มิตร 
.836 

13 มีบรกิารหองนํ้าที่สะอาดและโลงโอโถงและสวยงาม .830 

14 สถานที่จอดรถมีความสะดวกและปลอดภัย .832 

15 มีการขายของที่ระลึก .830 

16 อาคารมีความสวยงามสะอาดและมกีารนําเสนอจุดเดินความสวยงามของ

รานไดอยางชัดเจน 
.840 

17 มีกิจกรรมรวมกิจกรรมกบัการแสดงหุนละครเล็ก .833 

18 มีรายละเอียดของกิจกรรมการรวมสนุกของหุนละครเลก็กบัผูชม .830 

19 ผูแสดงมีสวนรวมกับผูเขาชม .835 

20 กิจกรรมการแสดงหุนละครเล็กมีความสําคัญกบัการเพิ่มยอดขายของราน .837 

21 การแสดงหุนละครเลก็ทําใหเพิ่มอรรถรสในการรับประทานอาหาร .840 

22 หุนละครเล็กและการแสดงควรเพิ่มรอบการแสดงเพื่อใหนักทองเที่ยว .846 

23 มีกิจกรรมรวมกิจกรรมกบัการแสดงหุนละครเล็ก .844 

24 มีรายละเอียดของกิจกรรมการรวมสนุกของหุนละครเลก็กบัผูชม .842 

25 ผูแสดงมีสวนรวมกับผูเขาชม .840 

26 กิจกรรมการแสดงหุนละครเล็กมีความสําคัญกบัการเพิ่มยอดขายของราน .836 

27 การแสดงหุนละครเลก็ทําใหเพิ่มอรรถรสในการรับประทานอาหาร .844 

28 หุนละครเล็กและการแสดงควรเพิ่มรอบการแสดงเพื่อใหนักทองเที่ยว .842 

29 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั .841 

30 มีหลากหลายราคาใหเลอืก .836 
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ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรอง

การจัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 

Cronbach’s 

Alpha 

31 ราคาอาหารไมแพงเมื่อเปรียบเทียบกบัรานอื่น .833 

32 มีปายบอกราคาอาหารที่ชัดเจน .837 

33 สามารถสั่งจองโตะไดทางอเีมลและทางโทรศัพท .833 

34 ทําเลที่ต้ังรานอยูใกลแหลงทองเที่ยวอื่นที่สําคัญของเมือง .834 

35 ชวงเวลาเปดปดบริการมีความเหมาะสม .840 

36 ความสะดวกสบายในการเดินทางไปและกลับ .844 

37 มีการโฆษณาและประชาสัมพันธภาพลกัษณของรานโจหลุยสเรสเตอรรอง

และการแสดงหุนละครเล็ก 
.840 

38 มีคูปองหรอืบัตรสวนลด .837 

39 มีการโฆษณาผานสื่อโซเชียลมีเดีย .830 

40 มีการเผยแพรขอมลูแผนพบัและเอกสาร .828 

41 มีการทําบัตรสมาชิก .839 

42 พนักงานมีความรูดานอาหารและแนะนําไดเปนอยางดี .828 

43 พนักงานแตงกายสุภาพเรียบรอย .830 

44 พนักงานมีความเปนกันเองกบัลูกคา .831 

45 พนักงานมีความสามารถในการแกไขปญหาตางๆ .840 

46 พนักงานสามารถจดจําลูกคาได .839 

47 พนักงานมีความสามรถเสริฟอาหารไดถูกตอง .830 

48 ทางรานบริการลูกคาไดอยางรวดเร็ว .840 

49 ทางรานสรางความประทับใจใหกับลูกคา .840 

50 มีการทบทวนรายการอาหารที่ลูกคาสั่ง .830 

51 มีใบเสรจ็เรียกเก็บเงินที่แสดงรายการชัดเจน .836 

52 มีการเสริฟอาหารในเวลาอันเหมาะสม .833 

53 มีการบริการใหตามคํารองขอไดอยางรวดเร็ว .840 

54 การตกแตงรานทีส่วยงามและมีเอกลักษณเฉพาะตัว .841 

55 ความสะอาดภายในราน .840 

56 บรรยากาศภายในราน .839 

57 การมปีายโฆษณาของทางรานที่โดดเดน .833 
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ขอที่ 
องคประกอบของการจัดการทองเที่ยวของรานอาหารโจหลยุเรสเตอรรอง

การจัดการแสดงหุนละครเล็กและสวนประสมของตลาดทางการทองเที่ยว 

Cronbach’s 

Alpha 

58 มีโตะเพียงพอสําหรับการรองรับลูกคา .836 

เฉลี่ย .841 

 

 จากการนําเครื่องมือไปทดลองใช (Try out) กับประชากรทีไ่มใชกลุมตัวอยางจํานวน 90 คน 

ไดแก นักทองเที่ยวทีม่าใชบรกิารคุมขันโตก จังหวัดเชียงใหม จํานวน 30 คน นักทองเที่ยวทีม่าใช 

บริการรานอาหารเรอืนสุนทรีย จงัหวัดเชียงใหม 30 คน และนักทองเที่ยวทีเ่ปนนักศึกษาคณะวิจิตร

ศิลป มหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 30 คน แลวนําผลการทดลองมาใชคํานวณเพื่อหาคาความเทีย่ง 

(Reliability) ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 

(Cronbach, 1974 อางใน ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543, หนา 123) ไดคาเฉลี่ยของความเที่ยงตรงทีเ่ปน

คาเฉลี่ยของแบบสอบถามคือ .841 ซึ่งมีความหมายคือ คาสมัประสิทธ์ิสหสัมพันธมีคาต้ังแต .70 ข้ึนไปก็

ถือวาเครื่องมอืหรือแบบวัดที่สรางข้ึนมีความเที่ยงตรงในระดับสูง 

  

 ความเห็นของอาจารยที่ปรึกษา 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

 

อาจารยทีป่รึกษาวิทยานิพนธ 

 

(............................................................) 

 

                                                                  ลงวันที่..........................................................
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1. ตารางแสดงผลการทดสอบสมมติฐานการทดสอบสมมติฐานเรื่อง กลุมตัวอยางที่มปีจจัย

สวนบุคคล (หรือลักษณะทางประชากรศาสตร) ที่แตกตางกนัมีระดับความคิดเห็นดานองคประกอบ

การทองเที่ยวของนาฏยศาลา หุนละครเล็ก (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

ตารางที่ 1: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามอายุรายคูที่มีความแตกตางกัน 

(ANOVA) 

 

องคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยว 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p-value 

โดยรวมองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  3 9.820 3.267 22.976 0.000* 

ภายในกลุม 336 47.782 0.142   

รวม 339 57.584    

 * มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตกตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกบัองคประกอบของการจัดการ

ทองเที่ยวของรานอาหารโจหลุยส โดยรวมที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อ

เปรียบเทียบรายคู พบวา ผูเขามาใชบริการอายุ 25 – 34 ป มีความคิดเห็นดานองคประกอบโดยรวม

ของการจัดการทองเที่ยวแตกตางกันกับ กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 2: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามการศึกษารายคูทีม่ีความ

แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยว 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p-value 

โดยรวมองคประกอบ

ของการจดัการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  2 0.332 0.166 0.978 0.377 

ภายในกลุม 337 57.252 0.170   

รวม 339 57.584    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาในทุกระดับไมมีความคิดเห็นดานองคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยวเที่ยวที่ไมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 3: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามอาชีพรายคูที่มีความแตกตาง

กัน (ANOVA) 

 

องคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยว 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p-value 

โดยรวมองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  4 28.641 7.160 82.874 0.000* 

ภายในกลุม 335 28.943 0.086   

รวม 339 57.584    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกตางกันรายคู พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพที่แตกตางกัน เชน ขาราชการพนักงานรฐัวิสาหกิจ ธุรกจิสวนตัวเจาของ

กิจการ พนักงานบริษัทเอกชน และพอบาน/ แมบาน มีความคิดเห็นที่แตกตางกันดานองคประกอบ

ทางการทองเที่ยวที่แตงตางจากกลุมอื่น ๆ (ผูเกษียณอายุการทํางาน) ในสวนของเจาของธุรกิจและ

ขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกจิมีความเห็นดานองคประกอบโดยรวมของการจัดการทองเที่ยวเที่ยว

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 4: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามรายไดรายคูที่มีความแตกตาง

กัน (ANOVA) 

 

องคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยว 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p-value 

โดยรวมองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 4 20.619 5.155 46.715 0.000* 

ภายในกลุม 335 36.965 0.110   

รวม 339 57.584    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดแตกตางกันรายคูพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดที่แตกตางกันเชน ผูมีรายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท 20,001 – 

25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท ในสวนของผูมรีายไดเฉลี่ย 

25,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมรีายได

เฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท และผูทีม่ีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 

บาท 15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมี

รายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท โดยทั้งหมดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

ตารางที่ 5: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามภูมิลําเนารายคูที่มีความ

แตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยว 
แหลงความแปรปรวน Df SS MS F p-value 

โดยรวมองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 8 31.694 3.962 50.649 0.000* 

ภายในกลุม 331 25.890 0.078   

รวม 339 57.584    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

 เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาแตกตางกันรายคู พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาที่แตกตางกันมีความคิดเหน็ดานองคประกอบของการจัดการ

ทองเที่ยวที่แตกตางกัน คือ ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศมีความคิดเห็นตางจากกลุมผูตอบ

แบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาที่อื่น ๆ ในระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 6: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามจํานวนการใชบรกิารรายคูที่มี

ความแตกตางกัน (ANOVA) 

 

องคประกอบของการ

จัดการทองเที่ยว 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F p-value 

โดยรวมองคประกอบ

ของการจัดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 3 6.081 2.027 13.223 0.000* 

ภายในกลุม 336 51.504 0.153   

รวม 339 57.584    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามตามจาํนวนการเขาใชบริการที่

เปรียบเทียบความแตกตางกันรายคู พบวา ผูมาใชบริการรานอาหารและชมการแสดงเปนครั้งแรกน้ัน

มีความคิดเห็นดานองคประกอบของการจัดการทองเที่ยวที่แตกจากกลุมผูมาใชบริการรายอื่นที่ตอบ

แบบสอบถามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

2. ตารางการทดสอบสมมติฐานเรื่องกลุมตัวอยางทีม่ีปจจัยสวนบุคคล (หรอืลักษณะทาง

ประชากรศาสตร) ที่แตกตางกันมีระดับความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวของ

นาฏยศาลา หุนละครเลก็ (โจหลุยส) ที่แตกตางกัน (ANOVA) 

 

ตารางที่ 7: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดานอายุ 

รายคูที่มีความแตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F p-value 

โดยรวมสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  3 4.365 1.455 12.164 0.000* 

ภายในกลุม 336 40.189 0.120   

รวม 339 44.554    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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  ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของรานอาหารโจหลุยส โดยรวมที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 เมื่อเปรียบเทียบรายคู พบวา ผูเขามาใชบริการอายุ 25 – 34 ป มีความคิดเห็นดานสวน

ประสมทางการตลาดการทองเทีย่วแตกตางกันกบั กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป ผูเขามาใช

บริการอายุ 35 – 44 ป มีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวแตกตางกันกบั 

กลุมอายุ 44 – 54 ป และ 55 ปข้ึนไป และผูเขามาใชบรกิารอายุ 45 – 55 ป มีความคิดเห็นดาน 

สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวแตกตางกันกบักลุมอายุ 55 ปข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทาง 

สถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 8: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามการศึกษารายคูทีม่ีความ

แตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F p-value 

โดยรวมสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  2 1.347 0.673 5.253 0.006* 

ภายในกลุม 337 43.207 0.128   

รวม 339 44.554    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา โดยรวมที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เมื่อเปรียบเทียบรายคู พบวา ผูมีการศึกษาในระดับตํ่ากวาปริญญาตรีมีความคิดเห็นดานสวนประสม

ทางการตลาดการทองเที่ยวแตกตางกับกลุมผูมกีารศึกษาในระดับปรญิญาตรี และสงูกวาปริญญาตรี

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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ตารางที่ 9: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ตามอาชีพ

รายคูที่มีความแตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยว 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F p-value 

โดยรวมสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  4 15.265 3.819 43.648 0.000* 

ภายในกลุม 335 29.289 0.087   

รวม 339 44.554    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกตางกันรายคู พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพที่แตกตางกัน เชน ขาราชการพนักงานรฐัวิสาหกิจ ธุรกจิสวนตัวเจาของ

กิจการ พนักงานบริษัทเอกชน และพอบาน/ แมบาน มีความคิดเห็นที่แตกตางกันดานสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยวที่แตงตางจากกลุมอื่น ๆ (ผูเกษียณอายุการทํางาน) ในสวนของเจาของธุรกิจ

และขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจมีความเห็นดานองคประกอบโดยรวมของการจัดการทองเที่ยว

เที่ยวแตกตางกันโดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

ตารางที่ 10: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเหน็สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

เชิงวัฒนธรรมรานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเลก็จําแนกตามรายไดรายคูที่มี

ความแตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยว 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F p-value 

โดยรวมสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  4 14.282 3.570 39.513 0.000* 

ภายในกลุม 335 30.272 0.090   

รวม 339 44.554    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดแตกตางกันรายคู พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดที่แตกตางกัน เชน ผูมรีายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท 20,001 – 

25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท ในสวนของผูมรีายไดเฉลี่ย 

25,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมรีายได

เฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท และผูทีม่ีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 

บาท 15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมี

รายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท โดยทั้งหมดมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

ตารางที่ 11: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเหน็สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

รานอาหารโจหลุยส และการแสดงหุนละครเล็กจําแนกตามรายไดรายคูที่มีความแตกตาง

กัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยว 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F p-value 

โดยรวมสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  4 14.282 3.570 39.513 0.000* 

ภายในกลุม 335 30.272 0.090   

รวม 339 44.554    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดแตกตางกันรายคู พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดที่แตกตางกัน เชน ผูมรีายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความคิดเห็นดาน

องคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมีรายไดเฉลี่ย 25,001 – 30,000 บาท 20,001 – 

25,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท และ 10,001 – 15,000 บาท ในสวนของผูมรีายไดเฉลี่ย 

25,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมรีายได

เฉลี่ย 20,001 – 25,000 บาท และ 15,001 – 20,000 บาท และผูทีม่ีรายไดเฉลี่ย 20,001 – 25,000 

บาท 15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็นดานองคประกอบดานการทองเที่ยวแตกตางจากผูมี

รายไดเฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท โดยทั้งหมดมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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ตารางที่ 12: ผลการวิเคราะหตารางเปรียบเทียบความคิดเหน็สวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยว

จําแนกตามภูมิลําเนารายคูทีม่ีความแตกตางกัน (ANOVA) 

 

สวนประสมทางการตลาด

การทองเที่ยว 

แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F p-value 

โดยรวมสวนประสมทาง

การตลาดการทองเที่ยว 

ระหวางกลุม  8 15.946 1.993 23.062 0.000* 

ภายในกลุม 331 28.608 0.086   

รวม 339 44.554    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 

เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาแตกตางกันรายคู พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาที่แตกตางกัน มีความคิดเหน็ดานองคประกอบของการจัดการ

ทองเที่ยวที่แตกตางกัน คือ ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีภูมิลําเนาแตกตางกัน มีความคิดเห็นที่แตกตางกัน

โดยมีดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ มีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการ

ทองเที่ยวกับผูตอบแบบสอบถามที่มีภูมลิําเนาอื่น ๆ ในประเทศไทยทั้งหมด ผูตอบแบบสอบถาม 

ที่มีภูมิลําเนาอยูภาคใตมีความคิดเห็นสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่แตกตาง จากผูตอบ

แบบสอบถาม ที่มีภูมลิําเนา กรุงเทพ ปริมณฑล และภาคตะวันตก ในสวนของผูตอบแบบสอบถาม 

ในภาคตะวันตกมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่แตกตางจากผูตอบ

แบบสอบถามในภาคอีสาน และผูตอบแบบสอบถามทีม่ีภูมิลาํเนาในเขตปรมิณฑลมีความคิดเห็น 

ดานสวนประสมทางการตลาดการทองเที่ยวที่แตกตางจากผูตอบแบบสอบถามในภาค อีสาน เหนือ 

กลาง และกรงุเทพมหานครทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 
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