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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

  
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่นเพ่ือการทํองเที่ยวของชุมชนบ๎าน
บางกะจะ จังหวัดจันทบุรี”  ผู๎วิจัยได๎รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข๎องกับ
การวิจัย ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 

 2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู๎บริโภค 
 2.1.2 แบบจําลองพฤติกรรมผู๎บริโภค 
 2.1.3 แนวโน๎มลักษณะผู๎บริโภคในฐานะนักทํองเที่ยว 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับการวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
2.3 แนวคิดเก่ียวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ 

 2.4 แนวคิดเก่ียวกับการตลาดการทํองเที่ยว 
  2.4.1 ความหมายของการตลาดการทํองเที่ยว 
  2.4.2 ความสําคัญของการตลาดการทํองเที่ยว 
  2.4.3 สํวนประสมทางการตลาดการทํองเที่ยว 
  2.4.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว 
 2.5 ข๎อมูลทั่วไปเกี่ยวกับชุมชนบ๎านบางกะจะ จังหวัดจันทบุรี 
 2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
  
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค ( Consumer Behavior) ในระยะเริ่มต๎นเป็นการศึกษาโดยใช๎
แนวคิดทางด๎านจิตวิทยา (Psychological Perspective) เป็นแนวคิดหลัก ซึ่งตํอมามีนักวิชาการ
หลายทํานที่สนใจศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมผู๎บริโภค ได๎เสนอแนวคิดทางสังคมวิทยา ( Sociological 
Approach) เพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมผู๎บริโภค (Nicosia & Mayer, 1976 : pp. 65-75) โดย
การศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคเป็นการศึกษาถึงการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของผู๎บริโภคแตํละ
กลุํมวําให๎เหตุผลหรือองค์ประกอบอะไรในการตัดสินใจในการแสวงหาสินค๎ามาตอบสนองความ
ต๎องการ เพ่ือทราบถึงลักษณะความต๎องการและพฤติกรรมการซื้อ การใช๎ของผู๎บริโภค ชํวยให๎นักการ
ตลาดสามารถจัดการกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให๎ได๎รับความพึงพอใจสูงสุดของผู๎บริโภค ซึ่งจากการ
ทบทวนวรรณกรรมตําง ๆ ได๎คํานิยามของพฤติกรรมผู๎บริโภค ไว๎ดังนี้ 
 พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งกระทําโดยตรงกับการ
จัดหาให๎ได๎มา และการใช๎ซึ่งสินค๎าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูํกํอน
แล๎ว และซึ่งมีสํวนในการกําหนดให๎มีการกระทําดังกลําว  (James, E. et al. 1990 : p.3) กลําวคือ  
แตํละบุคคลจะแสดงออก พฤติกรรมนี้ออกมา เมื่อมีการประเมินความต๎องการใช๎หรือซื้อสินค๎าและ
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บริการ (Loudon & Bitta, 1993 : p. 5) โดยเป็นกระบวนการตัดสินใจ  และลักษณะกิจกรรมของแตํ
ละบุคคล ในการจัดหา การซื้อ การใช๎ประโยชน์จากสินค๎า  และบริการที่ซื้อมาเพ่ือตอบสนองความ
ต๎องการทั้งด๎านพ้ืนฐาน และด๎านจิตใจ ด๎วยรายได๎ที่มีจํากัด  (ธํารงค์ อุดมไพจิตรกุล , 2547 : หน๎า 85) 
ซึ่งบุคคลจะค๎นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช๎ (Using) การประเมินผล  (Evaluating) 
และการใช๎จําย ( Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดวําจะตอบสนองความต๎องการ ของ
ตนเอง (Schiffman & Kanuk, 1994 : p. 7) มากไปกวํานั้น ลักษณะทางพฤติกรรมของผู๎บริโภค จะ
เกิดข้ึนในขณะใดขณะหนึ่งที่ผู๎บริโภคซื้อสินค๎านั้น จะมีกระบวนการทางจิตวิทยา  และสังคมวิทยาที่มี
สํวนสร๎างสม  และขัดเกลาทัศนคติรวมทั้งคํานิยม ด๎วย (ศิวารัตน์ ณ ปทุม , และคนอ่ืนๆ, 2550 :  หน๎า 
13) ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคมีความสําคัญตํอธุรกิจเป็นอยํางยิ่ง เนื่องจากมีสํวนชํวยให๎
ธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายและมีความสามารถในการทํากําไรได๎ (Nisar, 2014 : p. 137-146)  
 สรุปได๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภค คือการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู๎บริโภค เพ่ือค๎นหาพฤติกรรม
การซื้อสินค๎าและบริการ เพื่อประเมินความต๎องการใช๎ หรือความต๎องการซื้อสินค๎าและบริการนั้นๆ ซึ่ง
จะนําไปสูํการวางแผนทางการตลาดสําหรับการดําเนินธุรกิจตํอไป 
 
 2.1.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, และคนอื่นๆ (25 41 : หน๎า 124-151) ได๎กลําววํา แบบจําลองพฤติกรรม
ผู๎บริโภค( Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให๎เกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดมุํงหมายจากการที่เกิดสิ่งกระตุ๎น ( Stimulus) ที่ทําให๎เกิดความต๎องการสิ่งกระตุ๎น
ผํานเข๎ามาในความรู๎สึกของผู๎ซื้อ จะได๎รับอิทธิพลจากลักษณะตําง ๆ  ของผู๎ซื้อแล๎วจะมีการตอบสนอง 
(Buyer’ Response) หรือการตัดสินใจซื้อ (Buyer’ s Purchase Decision) ประกอบด๎วย 
  1) สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด ( Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ๎นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและต๎องจัดให๎มีขึ้น เป็นสิ่งที่กระตุ๎นที่เก่ียวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ได๎แกํ 
   1.1) สิ่งกระตุ๎นด๎านผลิตภัณฑ์ ( Product) เชํน การออกแบบผลิตภัณฑ์ให๎
สวยงามเพ่ือกระตุ๎นความต๎องการ 
   1.2) สิ่งกระตุ๎นด๎านราคา ( Price) เชํน กําหนดราคาสินค๎าให๎เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาจากลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย 
   1.3) สิ่งกระตุ๎นด๎านชํองทางการจัดจําหนําย ( Place) เชํนการจัดจําหนําย
ผลิตภัณฑ์ให๎ทั่วถึงเพ่ือให๎เกิดความสะดวกแกํผู๎บริโภค ถือวําเป็นการกระตุ๎นความต๎องการซื้อ 
   1.4) สิ่งกระตุ๎นด๎านการสํงเสริมการตลาด ( Promotion) เชํนการโฆษณา 
สม่ําเสมอ การใช๎ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร๎างความสัมพันธ์อันดี
กับบุคคลทั่วไปเหลํานี้ถือวํา เป็นสิ่งกระตุ๎นความต๎องการซื้อ 
  2) สิ่งกระตุ๎นอื่น ๆ (Other Stimulus) คือ เป็นสิ่งกระตุ๎นที่อยูํเหนือการควบคุมของ
ผู๎ผลิตสิ่งกระตุ๎นเหลํานี้ ได๎แกํ 
   2.1) สิ่งกระตุ๎นทางเศรษฐกิจ ( Economics) เชํน ภาวะเศรษฐกิจ รายได๎
ของผู๎บริโภคเหลํานี้มีอิทธิพลตํอความต๎องการของบุคคล 
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   2.2) สิ่งกระตุ๎นทางเทคโนโลยี ( Technological) เชํน เทคโนโลยีใหมํด๎าน
ฝากถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุ๎นความต๎องการให๎ใช๎บริการของธนาคารมากขึ้น 
   2.3) สิ่งกระตุ๎นทางกฎหมายและการเมือง ( Law and Political) เชํน 
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี สินค๎าใดสินค๎าหนึ่งจะมีอิทธิพลตํอการเพิ่ม หรือลดความต๎องการของผู๎ซื้อ
   2.4) สิ่งกระตุ๎นทางด๎านวัฒนธรรม (Cultural ) เชํน ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทย ในเทศกาลตําง ๆ จะมีผลกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าในเทศกาลนั้นๆ
  3) ลักษณะของผู๎ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู๎ซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ตํางๆ คือ ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยด๎านจิตวิทยา ดังนี้ 
   3.1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม ( Cultural Factors) เป็นปัจจัยพื้นฐานในการ
กําหนดความต๎องการและพฤติกรรมของผู๎บริโภค ประกอบด๎วย 
    3.1.1) วัฒนธรรมพื้นฐาน เป็นลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม 
    3.1.2) วัฒนธรรมยํอย เกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์ และลักษณะ
พ้ืนฐานของมนุษย์ ลักษณะของวัฒนธรรมยํอยประกอบด๎วย กลุํมเชื้อชาติ กลุํมศาสนา กลุํมสีผิว พื้นที่
ทางภูมิศาสตร์ 
    3.1.3) ชั้นสังคม หมายถึง การแบํงสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับ
ฐานะที่แตกตํางกัน การแบํงชั้นของสังคมโดยทั่วไป ถือเป็นเกณฑ์รายได๎ ทรัพย์สิน หรืออาชีพ 
   3.2) ปัจจัยทางสังคม ( Social Factor) เป็นกลุํมที่บุคคลที่เข๎าไปเกี่ยวข๎อง
ในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อ ได๎แกํ 
    3.2.1) กลุํมอ๎างอิง (Reference Groups) เป็นกลุํมที่บุคคลเข๎าไป
เกี่ยวข๎องด๎วย ซึ่งมีอิทธิพลตํอทัศนคติ ความคิดเห็นและคํานิยมของบุคคลในกลุํมอ๎างอิง ครอบครัว 
(Family) เป็นกลุํมอ๎างอิงที่มีอิทธิพลมากที่สุด เพราะสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลเป็นอันดับแรกตํอ
พฤติกรรมของผู๎บริโภค บุคคลจะมีบทบาทและสถานที่แตกตํางกันในแตํละกลุํม 
    3.2.2) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะ
เกี่ยวข๎องกับกลายกลุํมบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตํางกันในแตํละกลุํม 
   3.3) ปัจจัยสํวนบุคคล (Personal Factors) ได๎แกํ อายุและชํวงชีวิต ( Age 
and Stage of Life Cycle) อาชีพและสภาพเศรษฐกิจ  (Occupation and Economic 
Circumstance) รูปแบการดํารงชีวิต  (Lifestyle) บุคลิกภาพและมโนภาพของตนเอง  (Personality 
and Self-concept) และการศึกษา (Education) 
   3.4) ปัจจัยทางด๎านจิตวิทยา (Psychological Factor) ประกอบด๎วย 
    3.4.1) แรงจูงใจ ( Motivation) คือ ความต๎องการที่มากพอที่จะ
ผลักดันพฤติกรรมของผู๎บริโภคได๎ 
    3.4.2) การรับรู๎ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
แตํละบุคคลจากประสบการณ์ นักทฤษฎีการเรียนรู๎เชื่อวําการเรียนรู๎เกิดจากการแสดง 
    3.4.3) ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) ความเชื่อ 
คือ รายละเอียดของความคิดที่คนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สํวนทัศนคติ คือความรู๎สึก อารมณ์ 
และวิวัฒนาการด๎านความชอบหรือความไมํชอบ 
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  4) กระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อของผู๎ซื้อ ( Buyer Decision Process) 
ประกอบด๎วย ขั้นตอนการรับรู๎ความต๎องการ (ปัญหา) การค๎นหาข๎อมูล การประเมินผลทางเลือก  
การตัดสินใจซื้อ และ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  5) กลํองดําหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ ( Buyer’s Black Box) ความรู๎สึกนึกคิด
ของผู๎ซื้อท่ีเปรียบเสมือนกลํองดํา (Black Box) ซึ่งผู๎ผลิตหรือผู๎ขายไมํสามารถทราบได๎ จึงต๎องพยายาม
ค๎นหาความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อได๎รับอิทธิพลจากลักษณะของผู๎ซื้อ และ
กระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ 
  6) การตอบสนอง ( Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของ
ผู๎บริโภคหรือผู๎ซื้อ ผู๎บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตํางๆ ดังนี้ 
   6.1) การเลือกผลิตภัณฑ์ เชํน การเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเช๎า มีทางเลือกคือ 
นมสดกลํอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปัง ฯลฯ 
   6.2) การเลือกตราสินค๎า เชํน ถ๎าผู๎บริโภคเลือกนมสดกลํอง จะเลือกยี่ห๎อ
โฟร์โมสต์ ฯลฯ 
   6.3) การเลือกผู๎ขาย เชํน ผู๎บริโภคจะเลือกเวลา เช๎า กลางวัน หรือ เย็นใน
การซื้อนมสดกลํอง 
   6.4) การเลือกเวลาในการซื้อ เชํน ผู๎บริโภคจะเลือกเวลา เช๎า กลางวัน หรือ
เย็นในการซื้อนมสดกลํอง 
   6.5 ) การเลือกปริมาณการซื้อ เชํน ผู๎บริโภคจะเลือกวําจะซื้อหนึ่งกลํอง 
หรือหนึ่งโหล  
 
2.1.3 แนวโน้มลักษณะผู้บริโภคในฐานะนักท่องเที่ยว 
 สุประภา สมนักพงษ์  (2560 : หน๎า 2055-2068) กลําววํา ในอีก 10 ปี ข๎างหน๎า แนวโน๎ม
ลักษณะนักทํองเที่ยว สามารถแบํงเป็น 6 กลุํม ดังนี้ 
 1) กลุํมนักทํองเที่ยวที่ต๎องการความเรียบงําย ( Simplicity Searchers) พฤติกรรม
นักทํองเที่ยวกลุํมนี้จะใช๎บริการบริษัททัวร์นําเที่ยวเพ่ือต๎องการซื้อความสะดวกสบาย 
 2) กลุํมนักทํองเที่ยวผู๎ค๎นหาความแตกตํางทางวัฒนธรรม ( Cultural Purists) เป็นกลุํม
นักทํองเที่ยวที่ต๎องการหาสิ่งใหมํๆ  ในชีวิตเชิงการสร๎างประสบการณ์ทํองเที่ยว เพ่ือเรียนรู๎วัฒนธรรม
ท๎องถิ่น การทํองเที่ยวลักษณะนี้อาจมีลักษณะเป็นการทํองเที่ยวเชิงสร๎างสรรค์  
 3) กลุํมนักทํองเที่ยวผู๎ค๎นหาความโดดเดํนในสังคม  (Social Capital Seekers) เป็นกลุํม
นักทํองเที่ยวประเภท ที่นิยมแบํงปันประสบการณ์การทํองเที่ยวผํานสื่อออนไลน์ เพ่ือบอกเลํา
ประสบการณ ์และต๎องการการยอมรับในสังคม นิยมสื่อเทคโนโลยีออนไลน์ 
 4) กลุํมนักทํองเที่ยวผู๎ตามหารางวัลแกํชีวิต ( Reward Hunters) เป็นกลุํมนักทํองเที่ยวที่ให๎
รางวัลกับตนเอง หลังจากทํางาน อาจจะเป็นการทํองเที่ยวแบบหรูหรา ( Luxury Tourism) หรือ 
การสันทนาการตํางๆ  
 5) กลุํมนักทํองเที่ยวที่มีข๎อผูกมัด ( Obligation Meters) เป็นกลุํมนักทํองเที่ยวที่มี
จุดมุํงหมายหลักในการทํากิจกรรม เชํน กิจกรรมหลักทางธุรกิจ หรือการประชุมสัมมนา  กลุํมนี้อาจจะ
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รวมนักทํองเที่ยวกลุํม ไมซ์ (Meeting Incentive Convention Exhibition: MICE) และยังมีการ
เดินทางเพ่ือทํากิจกรรมอ่ืนด๎วย เชํน  การรํวมงานเทศกาลตํางๆ หรืองานแตํงงาน  และจะมาเยี่ยมชน
สถานที่ทํองเที่ยวในแหลํงทํองเที่ยว หรืออยูํใกล๎เคียงสถานที่ท่ีทํากิจกรรมตํางๆ เป็นต๎น 
 6) กลุํมนักทํองเที่ยวที่ให๎ความสําคัญกับจริยธรรม ( Ethical Travelers) เป็นกลุํม
นักทํองเที่ยวที่ให๎ความสําคัญกับสิ่งแวดล๎อม หรือสังคม เชํน  การทํองเที่ยวโดยชุมชน  (Community 
Based Tourism) การทํองเที่ยวแบบจิตอาสา (Volunteer Tourism) เป็นต๎น 
 ในยุคประเทศไทย  4.0 การบูรณาการสิ่งตํางๆ (Integration) มีการเน๎นในเรื่องเทคโนโลยี 
นวัตกรรม และความคิดสร๎างสรรค์เป็นหลัก  ดังนั้น การตลาดทํองเที่ยวในยุคนี้จะมีลักษณะการตลาด
สังคมออนไลน์ ( Social Media Marketing) เชื่อมโยงการตลาดออนไลน์  (Online) การตลาด
ออฟไลน์ (Offline) และการบริหารชํองทางในการเข๎าถึงลูกค๎า (Omni Channel) การทําการตลาดใน
ยุคนี้จะทําให๎ลูกค๎า  และผู๎ให๎บริการเข๎าถึงข๎อมูลได๎งําย  สามารถ เชื่อมโยงในการจัดการตลาดให๎
นักทํองเที่ยวหรือ ลูกค๎าเกิดความประทับใจ  โดยใช๎การบริหารลูกค๎าความสัมพันธ์  (Customer 
Relationship Management: CRM) เป็นกรอบในการพัฒนาการตลาดเพ่ือตอบสนองความต๎องการ
ตามลักษณะของผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป  
   
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
 Levitt (1965 : pp. 81-94.)  อธิบายวํา เมื่อผลิตภัณฑ์ถูกนําออกสูํตลาด แสดงถึงการเริ่มต๎น
ของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ระยะเวลาที่ผํานไปจะมียอดขายเพ่ิมข้ึนมากบ๎าง น๎อยบ๎าง เป็นการแสดงถึง
การเจริญเติบโตของผลิตภัณฑ์นั้น หากผลิตภัณฑ์ได๎รับการยอมรับจากตลาดเป็นอยํางดียอดขายจะ
เพ่ิมข้ึนอยํางรวดเร็ว เมื่อผู๎ซื้อไมํต๎องการผลิตภัณฑ์นั้น ยอดขายจะตกต่ําลง ในที่สุดผลิตภัณฑ์นั้นก็จะ
หายไปจากตลาด แตํจะมีผลิตภัณฑ์ใหมํเข๎ามาสูํตลาดแทนผลิตภัณฑ์เกําท่ีล๎าสมัยซึ้งผู๎ต๎องการซื้ออีก
ตํอไป ผลิตภัณฑ์ใหมํสํวนหนึ่งอาจได๎รับการต๎อนรับจากตลาด แตํผลิตภัณฑ์อีกหลายชนิดไมํสามารถ
เข๎าสูํตลาดจนลูกค๎ายอมรับได๎ ดั้งนั้นระยะเวลาที่ผลิตภัณฑ์แตํละชนิดจะอยูํในตลาดจึงไมํเทํากัน เป็น
การแสดงให๎เห็นวงจรชีวิตที่สั้นหรือยาวของผลิตภัณฑ์ซึ้งคล๎ายกับวงจรชีวิตของคนเรา และจะเกิด
วงจรชีวิตใหมํ เข๎ามาแทนท่ีวงจรเดิมอยํางนี้ตลอดไปเรื่อย ๆ วงจรใหมํที่เกิดขึ้นอาจจะมาจาก
ผลิตภัณฑ์ใหมํมีเทคโนโลยีสูงกวํา มีประสิทธิภาพดีกวํา หรือตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลงไป  การเติบโตของยอดขายผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่งเมื่อเวลาผํานไป ซึ่งจะมีลักษณะ
เป็นวงจรตํอไปเรื่อยๆ การศึกษารายละเอียดของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์จะมีประโยชน์ตํอนักการตลาด  
และนักธุรกิจ การเรียนรู๎ความต๎องการของลูกค๎าหรือผู๎ซื้อท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์ จากการวิเคราะห์ลักษณะ
ตํางๆ ที่เกิดขึ้นในแตํละขั้นตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ชํวยให๎สามารถวางแผนการตลาด กําหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาด กําหนดสํวนประสมการตลาด ( Marketing Mix) ได๎ถูกต๎องและเหมาะสม  วงจร
ชีวิตของผลิตภัณฑ์จะประกอบด๎วยวงจร 4 ขั้นตอน คือ 
  1) ขั้นแนะนําผลิตภัณฑ์ ( Product Introduction) ผลิตภัณฑ์ใหมํที่เริ่มนําออกสูํ
ตลาดในครั้งแรกยังไมํเป็นที่รู๎จักของผู๎ซื้อหรือผู๎บริโภค ดังนั้นผู๎ผลิตหรือผู๎จําหนํายต๎องเสนอ 
รายละเอียดของสินค๎า โดยอาศัยในการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เพ่ือติดตํอสื่อขําวกับผู๎บริโภค
ให๎ทราบวํามีสินค๎าใหมํออกสูํตลาด ภาระคําใช๎จํายในการขายของขั้นแนะนําจะสูงผู๎ผลิตที่เป็นผู๎
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บุกเบิกตลาด (Pioneer) อีกท้ังอยูํในภาวะที่มีการเสี่ยงภัยสูงมาก หากการตื่นตัวยอมรับผลิตภัณฑ์ใหมํ
มีน๎อย ความต๎องการสินค๎าไมํแนํนอน ผู๎บุกเบิกตลาดใหมํต๎องประสบกับการลงทุนสูงในการผลิต 
คําใช๎จํายในการขาย ขณะที่รายได๎อาจยังไมํมีหรือมีน๎อยมาก ฉะนั้นกิจการที่นําผลิตภัณฑ์เข๎าสูํขั้น
แนะนํา ในชํวงแรกจะประสบ สภาวะการขาดทุน  ดังนั้นการจัดกลยุทธ์การตลาดในขั้นแนะนํา
ผลิตภัณฑ์จะเน๎นเรื่องการสํงเสริมการตลาดและการสื่อสารให๎เป็นที่รู๎จักแพรํหลาย การสํงเสริม
การตลาดจะเป็นการให๎ข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎า ผํานสื่อโฆษณาประเภทตําง ๆ ที่สามารถเข๎าถึง
กลุํมเป้าหมายได๎ รวมทั้งการใช๎พนักงานขายในการกระตุ๎นให๎เกิดความตื่นตัว และ เกิดการยอมรับใน
ผลิตภัณฑ์ใหมํ เนื่องจากผู๎ซื้อสํวนใหญํจะซื้อผลิตภัณฑ์ที่ตนเองคุ๎นเคย รู๎จักสินค๎าดีอยูํแล๎ว ดังนั้น
จะต๎องใช๎สื่อการสํงเสริมการขาย เชํน การแจกตัวอยํางหรือการสาธิต ชํวยให๎ผู๎ซื้อได๎มีโอกาสทดลองใช๎
ผลิตภัณฑ์ จึงจะเกิดการยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ติดตามมาได๎ 
  2) ขั้นตลาดเจริญเติบโต (Market Growth) การยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ จะสํงผลให๎
ยอดขายเพิ่มสูงขึ้นและเพ่ิมในอัตราที่เร็ว ดังนั้นในชํวงต๎นของขั้นเติบโต ผู๎บุกเบิกตลาดจะได๎รับ
ผลประโยชน์จากกําไรที่คํอนข๎างสูง เนื่องจากไมํมีคูํแขํงในตลาด ถือเป็นรางวัลที่ผู๎บุกเบิกจะได๎รับ แตํ
มักจะมีโอกาสได๎ไมํนานเพราะ คูํแขํงขันท้ังหลายจะเริ่มได๎กลิ่นกําไรและทยอยกันเข๎ามาขอสํวนแบํง
ตลาด จากหนึ่งเป็นสองและเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ ชํวงเวลาที่คํูแขํงขันเข๎ามาสูํตลาดจะเร็วหรือช๎า ขึ้นอยูํกับ
อัตราการเจริญเติบโตของความต๎องการในผลิตภัณฑ์นั้น สํวนอัตรากําไรมากหรือน๎อยจะเป็นสิ่งจูงใจ
ให๎คูํแขํงขันเข๎ามามากหรือน๎อยรายเชํนกัน อยํางไรก็ตามการแขํงขันในขั้นตลาดเจริญเติบโตจะยังเป็น
ลักษณะการแขํงขันน๎อยราย อาจเพียง 2 – 3 ราย เมื่อเริ่มมีคํูแขํงขันเกิดขึ้น ผู๎บุกเบิกจะต๎องเปลี่ยน
วิธีการในการสํงเสริมการตลาดโดย ไมํจําเป็นที่จะใช๎ตัวอยํางหรือสาธิตอีกตํอไป แตํต๎องหันไปเน๎นการ
สร๎างความชอบตราสินค๎าให๎มากข้ึน ( Brand preferences) การโฆษณาจะหันไปเน๎นให๎ลูกค๎าเจาะจง
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของเรา แทนที่จะซ้ือของคูํแขํงขัน  การที่ยอดขายเพ่ิมข้ึนอยํางรวดเร็ว ความ
ต๎องการของผู๎ซื้อแสดงอยํางชัดแจ๎งวํา เป็นแนวโน๎มที่จะเพ่ิมข้ึนทําให๎มีการกระจายสินค๎า การจัด
จําหนํายให๎กว๎างขวางมากขึ้ น การสินค๎าไปให๎กับสมาชิกตํางๆ ในชํองทางการจําหนําย กํอให๎เกิด
ภาพลักษณ์ที่แสดงแนวโน๎มของตลาดที่ดี โดยเฉพาะในกรณีสินค๎าอุปโภค 
  3) ขั้นตลาดอิ่มตัว (Market Maturity) วงจรขั้นอิ่มตัวเกิดจากผู๎ซื้อสํวนใหญํได๎ซื้อ
ผลิตภัณฑ์มาบริโภคกันทั่วหน๎า ประกอบกับมีคํูแขํงขันมาเสนอขายผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันเพ่ิมมากข้ึน
เรื่อย ๆ เป็นสํวนสํงเสริมให๎ลูกค๎าตําง ๆ มีโอกาสซื้อผลิตภัณฑ์เร็วขึ้น คูํแขํงขันท่ีเพ่ิมจํานวนมากขึ้น
เรื่อย ๆ เกิดจากแรงจูงใจด๎านกําไรที่ดี จะทําให๎สํวนแบํงของตลาดที่ผู๎ผลิตแตํละรายได๎รับลดน๎อยลง 
ประกอบกับผู๎ซื้อเริ่มให๎ความสนใจน๎อยลง ยอดขายจะไมํเพ่ิมข้ึนมากเหมือนขั้นตลาดเจริญเติบโต และ
ในที่สุดอัตราการเพิ่มจะหยุดนิ่ง หากไมํมีการแก๎ไข ความต๎องการ ในตลาดสินค๎านี้จะตกต่ําลง อาจ
เพราะลูกค๎ามีสินค๎านี้แล๎ว ลูกค๎าเบื่อหนํายแล๎ว หรือต๎องการแสวงหาสินค๎าใหมํหรืออาจเพราะผู๎ผลิต
ได๎ แนวคิดผลิตภัณฑ์ใหมํ การที่มีคูํแขํงขันเข๎ามาในตลาดมากทําให๎ผู๎ผลิตทุกรายต๎องพยายามแยํงสํวน
แบํงตลาดให๎มากที่สุด จึงต๎องมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์ให๎แปลกใหมํด๎วยวิธีการตําง ๆ 
เพ่ือสร๎างความแตกตํางให๎กับตัวผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) 
  4) ขั้นยอดขายตกต่ํา (Sale Decline) เมื่อผลิตภัณฑ์ใหมํข้ึนถึงจุดอ่ิมตัว หากไมํได๎
รับการแก๎ไข๎ ผลิตภัณฑ์นั้นจะเริ่มมียอดขายลดลงเรื่อย ๆ อาจเนื่องมาจากผลิตภัณฑ์ใหมํกวํามาแทนที่
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ในตลาด ลูกค๎าจึงหันไปซื้อผลิตภัณฑ์ใหมํแทน การที่ยอดขายลดลง จะทําให๎สํวนแบํงตลาดของผู๎
จําหนํายแตํละรายลดลงไปด๎วย ดังนั้น การขาดทุนจะเกิดขึ้นอีกครั้งหนึ่ง ผู๎ผลิตที่มีฐานะการเงินมั่นคง 
มีสํวนแบํงตลาดมากกวําอาจจะอยูํในตลาดเพ่ือเก็บเก่ียวผลประโยชน์ตํอไป แตํผู๎ผลิตรายเล็ก ๆ ที่มี
ทุนน๎อยจะคํอยๆ ถอนตัวออกจากตลาดเพราะไมํสามารถรับภาระการขาดทุนได๎ 
 กลําวโดยสรุป วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ของสินค๎าทุกชนิด เมื่อเข๎าสูํตลาดจะมีลักษณะคล๎ายคลึง
กัน แตํชํวงของวิวัฒนาการอาจเร็วหรือช๎าแตกตํางกันออกไป วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์จะพิจาณาจากการ
เพ่ิมข้ึน หรือลดลงของยอดขายสินค๎าในระยะเวลาตํางๆ ซึ่งเป็นตัวบํงชี้วําผลิตภัณฑ์นั้นๆ เมื่อเข๎าสูํ
ตลาดแล๎วจะอยูํในขั้นใดของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ  (New Product Development) หมายถึง การสร๎างแนวคิด หรือ
การเปลี่ยนแปลงบางสิ่งในผลิตสินค๎า หรือบริการจากเดิม  เพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจมากที่สุด 
และพึงพอใจมากกวําการผลิตภัณฑ์เดิม ที่มีอยูํ  และหมายรวมถึงการนําสินค๎าหรือบริการเดิมไป
นําเสนอในตลาดใหมํด๎วย ( William et al. 2013 : pp. 237-241) โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ
สามารถแบํงออกได๎เป็น 3 ลักษณะ ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์นวัตกรรมใหมํ ( Innovative Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ใหมํที่ยังไมํเคยมีใน
ตลาดมากํอน หรือเป็นแนวคิดใหมํที่ผู๎บริโภคคาดไมํถึง 
 2. ผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหมํโดยการปรับเปลี่ยน ดัดแปลง ( Replacement Product of 
Modify Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ใหมํที่พัฒนาโดยการเปลี่ยนแปลง ปรับปรุง ดัดแปลง มาจาก
ผลิตภัณฑ์เดิมที่มีในตลาดเพื่อตอบสนองความต๎องการ และสร๎างความพึงพอใจแกํผู๎บริโภคมากขึ้น 
 3. ผลิตภัณฑ์ลอกเลียนแบบ หรือการลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ์ ( Imitative or Me-too- 
Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ใหมํสําหรับกิจการ  ซึ่งเกิดจากการที่กิจการเห็นวําผลิตภัณฑ์ตัวนี้ได๎รับ
ความนิยม และเป็นที่ยอมรับจากผู๎บริโภค จึงเสนอผลิตภัณฑ์เข๎าสูํตลาดใหมํ ซึ่งผลิตภัณฑ์ลักษณะนี้
เป็นผลิตภัณฑ์เดิมที่มีในท๎องตลาดอยูํกํอนแล๎วผู๎ประกอบการจะต๎องสร๎างความสําเร็จในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหมํ (New product development: NPD) บนฐานของนวัตกรรมให๎สอดคล๎องกับความ
ต๎องการของตลาด และเป็นที่ชื่นชอบของผู๎บริโภค รวมทั้งต๎องมีรูปแบบของการดําเนินการของธุรกิจที่
มีประสิทธิภาพ มีจํานวนพนักงานของธุรกิจที่เหมาะสมกับบริบท และมีต๎นทุนที่เพียงพอกับ 
การดําเนินการ ซึ่งจะสามารถสร๎างความได๎เปรียบในเชิงการแขํงขันที่ยั่งยืนได๎ นอกจากนั้นการนํา
นวัตกรรมเดิมมาปรับปรุงใหมํในเชิงการออกแบบ  และเพ่ิมสมรรถนะในเชิงคุณภาพที่สร๎างความพึง
พอใจให๎กับผู๎บริโภคก็จะสามารถสร๎างความสําเร็จได๎ไมํน๎อย ไมํวําจะเป็นการปรับเปลี่ยนเพียงเล็กน๎อย
หรือปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยํางมาก ( Cheng & Shiu, 2008 : pp. 174-189) อีกท้ังยังเป็น
กระบวนการแปลงความต๎องการของลูกค๎าไปสูํผลิตภัณฑ์  และบริการที่ตรงตามความต๎องการของ
ลูกค๎า ซึ่งการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ ๆ ทําให๎เกิดความได๎เปรียบทางการแขํงขันของธุรกิจ  และลดความ
เสี่ยงของความล๎มเหลวของผลิตภัณฑ์ นั้นๆ ด๎วย (Mu, Jifeng, Peng, Gang, & MacLachlan, 
Douglas, 2009 : pp. 170-180) จากการเก็บรวบรวมข๎อมูลความต๎องการของลูกค๎า วิเคราะห์  และ
ออกแบบรูปแบบผลิตภัณฑ์  การวางแผนโครงการ การผลิต  และนําผลิตภัณฑ์ ใหมํ เข๎าสูํตลาดเชิง
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พาณิชย์แล๎ว ต๎องมีการติดตาม สํารวจความพึงพอใจของลูกค๎าเพ่ือเก็บข๎อมูลมาไว๎ปรับปรุงแล๎วพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหมํในครั้งตํอไป ( Peters, A. J. et al., 1999 : p. 172) ซ่ึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํที่ดี
จะต๎องมีการวางแผนที่ดี มีการจัดการโครงการที่ดี เพ่ือนําไปสูํการวิเคราะห์และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ
ได๎ถูกต๎องและรวดเร็ว (Son, Seokbae, Na, Sangwook, & Kim, Kukjin, 2011 : pp. 3751-3766) 
 กลําวโดยสรุป การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํมีความสําคัญตํอการดําเนินธุรกิจ และมี  
ความเกี่ยวพันเชื่อมโยงกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์อยํางเลี่ยงมิได๎ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎ตอบสนอง  
ความต๎องการของลูกค๎าให๎เกิดความพึงพอใจสูงสุดจึงเป็นหน๎าที่ของนักการตลาดที่ต๎องมีการวางแผน 
ออกแบบผลิตภัณฑ์ และบริหารจัดการสํวนประสมทางการตลาดให๎เหมาะสม เพ่ือสร๎างขีด
ความสามารถในการแขํงขันทางธุรกิจ อันจะนํามาซึ่งผลกําไรทางธุรกิจในที่สุด 
 
2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดการท่องเที่ยว 
 2.4.1 ความหมายของการตลาดการท่องเที่ยว 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 (สํานักงานราชบัณฑิตยสภา , 2552) ให๎
นิยามคําวํา ตลาด ( Market) หมายถึง ที่ชุมนุมเพ่ือซื้อขายของตํางๆ และความหมายทางกฎหมาย            
คือ สถานที่ซ่ึงปรกติจัดไว๎ให๎ผู๎ค๎าใช๎เป็นที่ชุมนุมเพ่ือจําหนํายสินค๎าประเภทสัตว์ เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม๎ 
หรืออาหาร มีสภาพเป็นของสด ประกอบหรือปรุงแล๎ว หรือของเสียงําย ทั้งนี้ ไมํวําจะมีการจําหนําย
สินค๎าประเภทอ่ืนด๎วยหรือไมํก็ตาม และหมายความรวมถึงบริเวณซึ่งจัดไว๎สําหรับให๎ผู๎ค๎าใช๎เป็นที่
ชุมนุมเพ่ือจําหนํายสินค๎าประเภทดังกลําวเป็นประจํา หรือเป็นครั้งคราว หรือตามวันที่กําหนด ในทาง
เศรษฐศาสตร์ ตลาดมิได๎เป็นเพียงสถานที่ซื้อขายสินค๎าประเภทตํางๆ เทํานั้น แตํหมายรวมถึงสถานที่
ซื้อขายบริการตํางๆ และกลไกในการซื้อขายอีกด๎วย ซ่ึงการตลาดเป็นกระบวนการทางสังคม และ 
การบริหาร ซึ่งแตํละบุคคล และกลุํมบุคคลได๎รับสนองสิ่งที่จําเป็น และความต๎องการจากการสร๎าง      
การเสนอ การแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณคํากับบุคคลอ่ืนได๎อยํางเสรี  (Kotler, 2003 : p. 
9) ซึ่งเป็นกิจกรรมทั้งหมดที่กําหนดขึ้นเพื่อที่จะวางแผนกําหนดราคา สํงเสริม และจําหนํายคุณคําใน
ผลิตภัณฑ์บริการ และความคิดไปยังตลาดเป้าหมาย เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ ( Lamb, 
Charles, Hair, Joseph, & Carl, Mc Daniel, 2000 : p. 6) สําหรับการตลาดการทํองเที่ยวจึง
กระบวนการในการวางแผน และบริหารแนวความคิด เกี่ยวกับการผลิต การตั้งราคา การจัดจําหนําย 
และการสํงเสริมตลาดสําหรับอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว เพ่ือกํอให๎เกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถบรรลุ
วัตถุประสงค์ และตอบสนองความพึงพอใจของนักทํองเที่ยวหรือผู๎ใช๎บริการ  (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา , 
2555 : หน๎า 16) 
 จากคํานิยามข๎างต๎นสรุปได๎วํา การตลาดการทํองเที่ยว หมายถึง กิจกรรมทางสังคมที่กําหนด
ขึ้นเพ่ือที่จะวางแผนกําหนดราคา สํงเสริม และจําหนํายคุณคําของผลิตภัณฑ์ทางการทํองเที่ยวและ
การบริการ โดยมีกลุํมตลาดเป้าหมาย เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ และตอบสนอง 
ความพึงพอใจสูงสุดของนักทํองเที่ยวหรือผู๎ใช๎บริการ 
 
 2.4.2 ความส าคัญของการตลาดการท่องเที่ยว 
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 เมื่อผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่นและบริการของชุมชนเป็นสิ่งสําคัญ เพ่ือนําเสนอแกํนักทํองเที่ยวซึ่งมี
ฐานะเป็นผู๎ซื้อและอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวมีความเกี่ยวพันกับธุรกิจที่เกี่ยวข๎องตํางๆ มากมาย 
ดังนั้นกระบวนการทางการตลาดจึงเข๎ามามีบทบาทสําคัญในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว โดย
ความสําคัญของการตลาดการทํองเที่ยว มีอยูํ 6 ประการ ดังนี้ (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา , 2555 : หน๎า 
18-19)  
  1) การตลาดการทํองเที่ยวเป็นจุดเริ่มต๎น และจุดจบขององค์การธุรกิจ กลําวคือ 
หนํวยงานของแตํละธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวตํางมีเป้าหมายที่จะดําเนินงานเพื่อความอยูํ
รอด และเจริญรุํงเรือง นั่นหมายถึง การมีลูกค๎ามาอุดหนุนผลิตภัณฑ์อยํางสม่ําเสมอตลอดเวลาที่
ดําเนินกิจการ อันจะได๎ซึ่งผลกําไร และเงินทุนหมุนเวียน หากลูกค๎าไมํซื้อผลิตภัณฑ์ ธุรกิจก็ต๎องเลิกล๎ม
ไปในไมํช๎า จึงต๎องมุํงให๎ความสําคัญแกํลูกค๎าด๎วยการสร๎างความพึงพอใจแกํลูกค๎า 
  2) กิจกรรมการตลาดการทํองเที่ยว เป็นแกนนําแนวทางการดําเนินงานสํวนอื่นๆ ซึ่ง
งานทุกสํวนในองค์การยํอมดําเนินการไปตามวัตถุประสงค์เพ่ือความอยูํรอด และเจริญเติบโต โดย
อาศัยการตลาดเป็นตัวนํา 
  3) การตลาดการทํองเที่ยวเป็นงานเชื่อมโยงความสัมพันธ์กับหนํวยงานจากทั้ง
ภายใน และภายนอกองค์การ โดยกลไกการตลาดจะเป็นตัวกําหนดการดําเนินกิจกรรมจากภายใน
องค์การ เชํน นโยบายการจูํโจมตลาด ทําให๎หนํวยงานที่เกี่ยวข๎องกับการวิจัย พัฒนา และการเผยแพรํ
ขําวสารทางการตลาดต๎องทําหน๎าที่อยํางหนัก เป็นต๎น สํวนหนํวยงานภายนอกที่เก่ียวข๎องกับองค์การ 
เชํน คูํแขํงทางธุรกิจ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ เป็นต๎น การดําเนินงานขององค์การต๎องพัฒนาให๎
สอดคล๎องเข๎ากันกับปัจจัยภายนอก โดยอาศัยฝ่ายการตลาดเป็นหนํวยสําคัญ 
  4) การตลาดการทํองเที่ยวกํอให๎เกิดอรรถประโยชน์ ซึ่งการตลาดสามารถกํอให๎เกิด
อรรถประโยชน์ทั้ง 4 ด๎าน คือ อรรถประโยชน์ด๎านรูปรําง สถานที่ เวลา และความเป็นเจ๎าของ 
  5) การตลาดการทํองเที่ยวกํอให๎เกิดการพัฒนาเศรษฐกิจ การตลาด ทําให๎ประชาชน
กินดีอยูํดี มีงานทํา มีรายได๎ และระดับการครองชีพสูงขึ้น เกิดการขยายตัวของชุมชน และความเจริญ
ด๎านตํางๆ และทําให๎เกิดการใช๎ทรัพยากรอยํางคุ๎มคํา 
  6) การตลาดการทํองเที่ยวเป็นสํวนหนึ่งที่ชํวยแก๎ไขความยากจนของประเทศ หาก
รู๎จักนําระบบการตลาดเข๎ามาใช๎ให๎สอดคล๎องกับสภาพเศรษฐกิจ และทรัพยากรของประเทศ เชํน 
ประเทศไทยมีเศรษฐกิจที่อาศัยการเกษตรเป็นหลัก กิจกรรมการตลาดจะมํุงเน๎น การพัฒนาสินค๎า
การเกษตร โดยพัฒนาระบบการผลิต และการจัดจําหนํายให๎เหมาะสมกับสภาพท๎องถิ่น เป็นต๎น 
 ความสําคัญของการตลาดการทํองเที่ยวดังกลําวข๎างต๎นนอกจากจะมีสํวนชํวยให๎เกิด
ผลกระทบเชิงบวกตํอทั้งองค์การที่ดําเนินธุรกิจการทํองเที่ยวและบริการแล๎ว ยังกํอให๎เกิดการพัฒนา
ไปในวงกว๎างทั้งทางเศรษฐกิจ และสังคมของประเทศอีกด๎วย อาจกลําวได๎วํา การตลาดการทํองเที่ยว
เป็นสื่อกลางในการเชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงธุรกิจ และเป็นเครื่องมือในการสร๎างขีดความสามารถใน
การแขํงขันทางธุรกิจด๎วย 
 
 2.4.3 ส่วนประสมทางการตลาดการท่องเที่ยว 
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 เมื่อผลิตภัณฑ์ทางการทํองเที่ยวมีลักษณะพิเศษ และมีความแตกตํางไปจากผลิตภัณฑ์ที่     
เป็นสินค๎าทั่วไปตามท๎องตลาด เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจตํางๆ ใช๎ในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว
เพ่ือตอบสนองตํอวัตถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย จึงมีความแตกตํางไปจากสินค๎าทั่วไปด๎วย 
ธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวต๎องสร๎างสํวนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดการทํองเที่ยว โดยสํวนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรที่สามารถควบคุมได๎ทางการ
ตลาด กลําวคือ การสนองความต๎องการเป็นตัวแปรที่สามารถควบคุม และสนองความต๎องการของ
ลูกค๎าให๎พึงพอใจ   (Kotler, 2003 : p. 16) ซึ่งเป็นการผสมที่เข๎ากันได๎อยํางดี เป็นอันหนึ่ง 
อันเดียวกันของการกําหนดราคา การสํงเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย และระบบการจัด
จําหนํายซึ่งได๎มีการจัดออกแบบเพื่อใช๎สําหรับการเข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคท่ีต๎องการ  (ธงชัย สันติวงษ์ , 
2540 : หน๎า 34) โดยสํวนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได๎ ซึ่งบริษัทใช๎
รํวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกํกลุํมเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช๎รํวมกันเพื่อให๎บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการติดตํอสื่อสารขององค์การ  (เสรี วงษ์มณฑา , 2542 : หน๎า 17) ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่สําคัญในการดําเนินงานการตลาด กิจการธุรกิจจะต๎องสร๎างสํวนประสมทางการตลาดที่
เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด  (สุดาดวง เรืองรุจิระ , 2543 : หน๎า 29) นอกจากนั้น  
สํวนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยที่สามารถเปลี่ยนแปลง หรือปรับปรุงให๎เหมาะสมกับ
สภาพแวดล๎อม ได๎  เพื่อทําให๎กิจการอยูํรอด ถือ เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ถูกใช๎เพ่ือสนอง 
ความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย ทําให๎ลูกค๎ากลุํมเป้าหมายพอใจ และมีความสุขได๎  (กุลวดี คูหะ
โรจนานนท์, 2545 : หน๎า 16)  
 บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา ( 2555 : หน๎า 119) อธิบายวํา นักการตลาดการทํองเที่ยวที่จะประสบ
ความสําเร็จ จะต๎องรู๎ถึงสํวนประสมทางการตลาดอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวซึ่งเป็นเครื่องมือทาง
การตลาดที่ใช๎ในการบริหารจัดการการตลาดการทํองเที่ยว โดยสํวนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) หรือ 4P’s ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนําย (Place) และการสํงเสริม
การตลาด (Promotion) อันเป็นเครื่องมือเดียวกันกับการบริหารจัดการของการตลาดสินค๎าท่ัวไป แตํ
จะมีรูปแบบในการใช๎ที่แตกตํางกัน อยํางไรก็ตาม นิศศา ศิลปเสรฐ ( 2560 : หน๎า 364-367) กลําว
เพ่ิมเติมวํา สํวนประสมทางการตลาดการทํองเที่ยวนั้นมี 8P’s เนื่องจากการตลาดการทํองเที่ยวมี 
ความแตกตํางจากอุตสาหกรรมอ่ืน โดยเพิ่มคน ( People) หีบหํอหรือรายการสําเร็จรูป ( Packaging) 
โปรแกรม (Programming) และ หุ๎นสํวน (Partnership) ซึ่งสามารถอธิบายเพิ่มเติม ดังนี้ 
  1) สินค๎าหรือบริการ (Product) หมายถึง สินค๎าและบริการตํางๆ ที่ให๎บริการได๎ตรง
ตามความต๎องการของนักทํองเที่ยว ได๎แกํ การอํานวยความสะดวกในการเดินทาง สถานที่พัก อาหาร 
มัคคุเทศก์ รวมทั้งความปลอดภัยในชีวิต และทรัพย์สินระหวํางทํองเที่ยว สินค๎าและบริการ      
แบํงเป็น 2 ประเภท คือ 
   1.1) สินค๎าหรือทรัพยากรทางธรรมชาติ เชํน ชายหาด ทะเล พรรณไม๎ สัตว์ 
น้ําตก เป็นต๎น  
   1.2) สินค๎าหรือทรัพยากรที่มนุษย์สร๎างขึ้น ได๎แกํ วัด พิพิธภัณฑ์ ประเพณี 
การละเลํนพื้นเมือง การบริการสถานที่พัก ร๎านอาหาร สาธารณูปโภค  
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  2) ราคา (Price) หมายถึง คุณคําของสินค๎าและบริการในรูปของตัวเงิน หรือสิ่งที่
ต๎องจํายสําหรับการแลกเปลี่ยนสินค๎า หรือบริการ ราคาของสินค๎าและบริการทํองเที่ยวแตกตํางจาก
ราคาสินค๎าทั่วไป สํวนใหญํมักจะตั้งราคาขายเพ่ือแสดงภาพลักษณ์ขององค์การ คุณคําของสินค๎าและ
บริการในสายตา หรือตามความพึงพอใจของผู๎บริโภค นอกเหนือจากการตั้งราคาขายโดยคํานวณ  
จากต๎นทุนในการผลิต ตั้งราคาตามอุปสงค์ของตลาด หรือตั้งราคาโดยใช๎ราคาของคูํแขํงขันเป็นเกณฑ์ 
ดังนั้น ราคาของสินค๎าและบริการทางการทํองเที่ยวจึงเปลี่ยนแปลงเร็ว และอาจจะแพงกวําสินค๎า 
ทั่วๆ ไป 
  3) สถานที่ หรือชํองทางการจัดจําหนําย ( Place) หมายถึง โครงสร๎างของชํองทางที่
ชํวยเก็บรักษา ดูแลคลังสินค๎า และกระจายสินค๎าให๎ถึงมือผู๎บริโภคอยํางครบถ๎วน และสะดวกรวดเร็ว     
ซึ่งประกอบด๎วยองค์การตํางๆ ทั้งในและนอกระบบการทํองเที่ยว เชํน บริษัทจัดนําเที่ยว สายการบิน 
การทํองเที่ยวแหํงประเทศไทย เป็นต๎น 
  4) การสํงเสริมการตลาด ( Promotion) คือ การกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจ 
ตระหนักรู๎ และการเกิดพฤติกรรมการซื้อ โดยใช๎สื่อตํางๆ เชํน พนักงานขาย โฆษณา โซเชียลมีเดีย 
เป็นต๎น สื่อที่เข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคดีท่ีสุด และเร็วที่สุด 
  5) คน ( People) อุตสาหกรรมการทํองเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่ต๎องอาศัย
แรงงานคน หรือพนักงาน เพื่อจัดหา บริการ และชํวยแก๎ไขปัญหาให๎แกํลูกค๎า ในขณะที่ลูกค๎าเข๎ามาใช๎
บริการในองค์การ เพ่ือสร๎างความพึงพอใจสูงสุดแกํลูกค๎า 
  6) หีบหํอหรือรายการสําเร็จรูป ( Packaging) หมายถึง การนําเสนอสินค๎าและ
บริการหลายประเภทมาผสมผสานจัดการเป็นหีบหํอ หรือรายการสําเร็จรูปที่สวยงาม นําสนใจ และมี
ราคา ไมํแพง เชํน คิดราคาห๎องพักรวมกับรายการนําเที่ยว หรือสายการบิน เพ่ืออํานวยความสะดวก 
และเพ่ือตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎ซื้อ เป็นต๎น 
  7) โปรแกรม (Programming) สินค๎าและบริการในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวต๎องมี
โปรแกรม หรือกําหนดการ ( Programming or itinerary) ที่มีคุณภาพ เนื่องจากเวลา ( Timing) เป็น
ปัจจัยสําคัญตํอการซื้อสินค๎าและบริการ เชํน การจัดโปรแกรมทํองเที่ยวเยอรมนีในชํวงทีมีการแขํงขัน
ฟุตบอลโลก จะเกิดการตัดสินใจซื้อสูงกวํา และสามารถทําราคาขายได๎ดีกวําชํวงเวลาปกติ เป็นต๎น 
  8) หุ๎นสํวน ( Partnership) หมายถึง บุคคล หรือกลุํมบุคคลที่มีสํวนรํวมใน
อุตสาหกรรมการทํองเที่ยว เชํน ผู๎ผลิตทั้งหมด ไมํวําจะเป็นธุรกิจโรงแรม บริษัททัวร์ คนในท๎องถิ่นนั้น 
หนํวยงานภาครัฐ เป็นต๎น ที่มีสํวนได๎สํวนเสียรํวมกัน และผู๎เกี่ยวข๎องในกระบวนการผลิตตํางมองเห็น
วําเป็นการลงเรือลําเดียวกัน ( All in the same boat) เชํน อุตสาหกรรมการทํองเที่ยวในจังหวัด
ภูเก็ตได๎รับผลกระทบจากคลื่นยักษ์สึนามิ โรงแรมต๎องเลิกจ๎างพนักงานบางสํวนออก เนื่องจากมี
จํานวนนักทํองเที่ยวเข๎าพักน๎อยลง บริษัททัวร์บางแหํงปิดกิจการ รายได๎จากผลประกอบการโรงแรม 
หรือบริษัททัวร์ที่เข๎าสูํภาครัฐน๎อยลง เป็นต๎น 
 กลําวโดยสรุป สํวนประสมทางการตลาด คือ องค์ประกอบที่สําคัญในการดําเนินงาน         
ด๎านการตลาด เป็นการออกแบบการกําหนดราคา การสํงเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย และ
ระบบการจัดจําหนํายเพ่ือใช๎สําหรับการเข๎าถึงกลุํมลูกค๎า โดยปัจจัยที่องค์การสามารถควบคุมได๎เพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า สําหรับสํวนประสมทางการตลาดการทํองเที่ยว ประกอบไปด๎วย 
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8P’s ได๎แกํ สินค๎าหรือบริการ ราคา สถานที่ หรือชํองทางการจัดจําหนําย การสํงเสริมการตลาด คน 
หีบหํอหรือรายการสําเร็จรูป โปรแกรม และหุ๎นสํวน  
 
 2.4.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว เป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล๎อมทั้งภายใน และภายนอกของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว ซึ่งสภาพแวดล๎อม
ภายในเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง ( Strengths) และจุดอํอน ( Weaknesses) ขององค์การ                
สํวนสภาพแวดล๎อมภายนอกเป็นการวิเคราะห์โอกาส ( Opportunities) และอุปสรรค ( Threats) 
เรียกวํา การวิเคราะห์สวอท ( SWOT analysis) เพ่ือแสวงหาแนวทางท่ีเหมาะสมระหวํางโอกาส       
ที่เกิดขึ้นภายนอกกับจุดแข็งขององค์การ โดยต๎องคํานึงถึงอุปสรรค และจุดอํอนขององค์การด๎วย   
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2555 : หน๎า 53-66) 
  1) การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์โดยมุํงพิจารณา
ประเด็นจุดแข็ง และจุดอํอนตามการดําเนินงานของธุรกิจ ซึ่งประกอบด๎วยการวิเคราะห์ดําเนินงาน   
3 กลุํม ดังนี้ 
   1.1) การวิเคราะห์โครงสร๎างขององค์การธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์หน๎าที่
สําคัญของการจัดการธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวที่แสดงให๎เห็นถึงการรวมกลุํมงาน 
ความสัมพันธ์ทางอํานาจ หน๎าที่หรือสายการบังคับบัญชา การไหลเวียนของงาน ตลอดจน                          
การติดตํอสื่อสาร และการประสานงานของธุรกิจ ดังนั้น การที่ธุรกิจมีโครงสร๎างองค์การที่ได๎จัดทํา
ขึ้นมาอยํางเหมาะสมแล๎วก็จะทําให๎การดําเนินงานภายในเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ 
   1.2) การวิเคราะห์วัฒนธรรมองค์การของธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์ความเชื่อ 
ความคาดหวัง และคํานิยมรํวมของสมาชิกในธุรกิจ และจะมีการถํายทอดจากรุํนหนึ่งไปยังอีกรุํนหนึ่ง 
วัฒนธรรมองค์การอาจจะแสดงออกเป็นรูปธรรมในลักษณะของกฎที่ต๎องทําตาม ซึ่งเป็นกฎที่ไมํเป็น
ทางการ รูปแบบการดําเนินชีวิต หรือบรรทัดฐานที่ยึดถือเป็นแนวปฏิบัติ หรือพิธีการตํางๆ                        
ที่จัดให๎มีข้ึน จะเห็นวําวัฒนธรรมองค์การจะมุํงเน๎นให๎เกิดการเป็นหนํวยเดียวกัน ซึ่งจะกํอให๎เกิดพลัง
ผลักดันในการขับเคลื่อนธุรกิจไปสูํจุดหมายได๎ ยิ่งเป็นพลังทีรุนแรงเทําใดก็จะเป็นพลังหนุนให๎สามารถ
ขับเคลื่อนธุรกิจไปสูํจุดหมายได๎เร็วยิ่งขึ้น 
   1.3) การวิเคราะห์ทรัพยากรของธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์สินทรัพย์ 
(Assets) ความรู๎ความชํานาญ (Skill) และความสามารถ ( Ability) ทั้งหมดขององค์การ โดยพิจารณา
องค์ประกอบของทรัพยากรในธุรกิจแตํละหน๎าที่งาน ( Business function) ที่เกิดขึ้น เพื่อตอบสนอง
ความต๎องการของลูกค๎า และการสร๎างข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขันทางธุรกิจ 
  การวิเคราะห์จุดแข็งของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว หมายถึง ข๎อได๎เปรียบ
ของธุรกิจ หรือความมีประสิทธิภาพ ความไมํมีปัญหา ความได๎เปรียบ ความสมบูรณ์เพียงพอของ
ปัจจัยตํางๆ ภายในธุรกิจ จึงสํงผลเป็นบวกให๎แกํธุรกิจ และสามารถนํามาใช๎ในการดําเนินงาน
การตลาดขององค์การ สําหรับจุดแข็งของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว เชํน การมีทีมงาน
บริการที่เชี่ยวชาญ มีประสบการณ์สูง และมีวิสัยทัศน์ที่กว๎างไกล พนักงานมีความรู๎เกี่ยวกับ
อุตสาหกรรมการทํองเที่ยวและลูกค๎าเป็นอยํางดี บริษัทมีฐานะการเงินที่มั่นคง ธุรกิจมีชํองทาง                              
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การจัดจําหนํายที่กว๎าง องค์การมีการบริหารจัดการบุคลากรที่ดี บริษัทมีชื่อเสียงด๎านการบริการลูกค๎า
ที่เป็นเลิศ เป็นต๎น 
  การวิเคราะห์จุดอํอนของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว หมายถึง สิ่งที่ธุรกิจ  
ยังขาด หรือมีแตํด๎อยกวํา หรืออยูํในสภาพที่เสียเปรียบ ขาดประสิทธิภาพ ความมีปัญหา            
ความขาดแคลน ความไมํเพียงพอของปัจจัยตํางๆ ภายในธุรกิจ จึงสํงผลลบให๎แกํธุรกิจ สําหรับ
จุดอํอนของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว เชํน การขาดสภาพคลํองด๎านการเงิน บริษัทไมํมี
ชื่อเสียง เครื่องมือด๎านการผลิตบริการมีคุณภาพด๎อย โครงสร๎างองค์การใหญํเกินไปทําให๎บริหาร
จัดการได๎    ไมํรวดเร็ว ผู๎บริหารไมํมีวิสัยทัศน์ ภาพลักษณ์ธุรกิจไมํดี ธุรกิจมีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ี
ไมํทันสมัย เป็นต๎น   
  2) การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกธุรกิจ เป็นการมุํงพิจารณาประเด็นโอกาส 
และอุปสรรคซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อม ที่ธุรกิจ
ไมํสามารถเข๎าไปควบคุมบังคับให๎เป็นไปในทิศทางท่ีต๎องการได๎ แตํธุรกิจจะต๎องติดตามความเป็นไป
ของสภาพแวดล๎อมภายนอกนี้ เพื่อปรับการดําเนินงานของธุรกิจให๎สอดคล๎องกับสภาพแวดล๎อม
ภายนอกเหลํานั้น อันจะทําให๎ธุรกิจสามารถดํารงอยูํได๎ โดยจะต๎องวิเคราะห์สภาพแวดล๎อม 2 กลุํม 
ดังนี้ 
   2.1) การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกมหภาค ( Macro 
environment) โดยการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกท่ัวๆ ไป ( General environment) เป็น
การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมที่ไมํสํงผลกระทบโดยตรงตํอธุรกิจในทันทีทันใด แตํในที่สุดแล๎วก็จะสํงผล
กระทบมายังธุรกิจ โดยสํงทอดผลกระทบผํานสภาพแวดล๎อม ได๎แกํ การแขํงขัน กฎหมายและระเบียบ
ข๎อบังคับ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมและวัฒนธรรม และธรรมชาติ  
   2.2) การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกท่ีเกี่ยวกับอุตสาหกรรม             
การทํองเที่ยว ( Tourism industry environment) หรืออาจเรียกวํา สภาพแวดล๎อมที่เก่ียวกับ     
การแขํงขัน ( Competitive environment) ซึ่งประกอบด๎วยการวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ง 5 ของ                  
การแขํงขัน (Five forces model) ตามแนวคิดของ ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ (Michael E. Porter) ดังนี้ 
    2.2.1) แรงผลักดันที่ 1 การวิเคราะห์อุปสรรคจากคูํแขํงรายใหมํใน
อุตสาหกรรมการทํองเที่ยว เมื่อคูํแขํงรายใหมํเข๎าสูํตลาด จะเป็นการเพ่ิมปริมาณผลิตภัณฑ์ทาง     
การทํองเที่ยว และการบริการในตลาดนั้นๆ ยํอมมีผลทําให๎เกิดการแขํงขันในการชํวงชิงสํวนแบํงตลาด 
(Market share) เชํน การแขํงขันด๎านราคา การตัดราคา เป็นต๎น สํงผลอัตราการทํากําไรของธุรกิจ
ลดลง หากอุปสรรคกีดก้ันการเข๎าสูํตลาดนั้นๆ ไมํมากนัก แรงผลักดันในเรื่องนี้จะสูง ทําให๎เกิด      
การแขํงขันมากข้ึน ศักยภาพในการทํากําไรของธุรกิจก็จะลดลง 
    2.2.2) แรงผลักดันที่ 2 การวิเคราะห์การแขํงขันกันระหวํางธุรกิจ
ในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวในปัจจุบันที่รุนแรงขึ้น ความรุนแรงของการแขํงขันขึ้นอยูํกับธุรกิจตํางๆ 
มองเห็นโอกาสทางการตลาด และทําการปรับปรุงตําแหนํงการแขํงขัน ไมํวําจะเป็นการตั้งราคา             
การทําสงครามด๎านโฆษณา การออกแบบผลิตภัณฑ์ใหมํ หรือทําการพัฒนาผลิตภัณฑ์                               
การเพ่ิมผลิตภัณฑ์ และการรับประกันผลิตภัณฑ์ให๎กับลูกค๎า 
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    2.2.3) แรงผลักดันที่ 3 การวิเคราะห์อุปสงค์ของผลิตภัณฑ์ที่
สามารถทดแทนธุรกิจอาจจะต๎องเผชิญการแขํงขันจากธุรกิจอ่ืนทีมีผลิตภัณฑ์สามารถทดแทนกันได๎ 
ซึ่งเป็นทางเลือกหนึ่งที่ตอบสนองความพอใจของลูกค๎าได๎เหมือนกัน แตํมีลักษณะผลิตภัณฑ์เฉพาะที่
แตกตําง ถ๎าผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมีบริการอื่นที่สามารถทดแทนได๎งําย กําไรของธุรกิจจะลดลง เชํน 
ธุรกิจรถทัวร์ในประเทศไทยในหลายเส๎นทาง ถูกแทนที่ด๎วยสายการบินต๎นทุนต่ํา เป็นต๎น 
    2.2.4) แรงผลักดันที่ 4 การวิเคราะห์อํานาจการตํอรองของผู๎ซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู๎ซื้อผลิตภัณฑ์มีผลทําให๎กําไรของธุรกิจลดลง ถ๎าผู๎ซื้อผลิตภัณฑ์รายนั้นมีอํานาจ 
การตํอรองจาก การซื้อจํานวนมาก 
    2.2.5) แรงผลักดันที่ 5 การวิเคราะห์อํานาจการตํอรองของผู๎ขาย
ปัจจัยการผลิต ซึ่งผู๎ขายปัจจัยการผลิตมีอิทธิพลตํอการทํากําไรของธุรกิจ โดยกําไรอาจลดลงได๎               
ถ๎าผู๎ขายปัจจัยการผลิตรายนั้นมีอํานาจในการขึ้นราคาปัจจัยการผลิตสําหรับบริการทํองเที่ยว 
 การวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว ซึ่งปัจจัยหรือสถานการณ์
ภายนอกที่มีสํวนชํวยให๎ธุรกิจ สามารถใช๎ความพยายามเพ่ือให๎บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว๎ หรือมากกวํา
ที่มุํงหวังไว๎ หรือหมายถึงสภาพแวดล๎อมภายนอกท่ีเอ้ือประโยชน์ และสนับสนุนการดําเนินงานของ
ธุรกิจให๎สามารถดําเนินไปได๎ด๎วยดี การบรรลุวัตถุประสงค์อยํางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล       
จึงเป็นการสํงผลบวกให๎แกํธุรกิจ สําหรับโอกาสของธุรกิจที่เป็นไปได๎ ( Potential company 
opportunities) เชํน การเพ่ิมผลิตภัณฑ์ให๎กลุํมลูกค๎ามากขึ้น หรือการขยายการบริการสูํตลาดใหมํ 
การซื้อกิจการ (Acquisition) ของธุรกิจคํูแขํง การเป็นพันธมิตร ( Alliances) หรือการเข๎ารํวมลงทุน 
(Joint ventures) ของธุรกิจ ซึ่งทําให๎ตลาดกว๎างขึ้น และมีขีดความสามารถในการแขํงขันมากข้ึน   
การเปิดตัวเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นใหมํมาใช๎ประโยชน์กํอนคูํแขํงทางธุรกิจ ความสามารถใน                              
การเจริญเติบโตอยํางรวดเร็วของธุรกิจ เป็นต๎น 
 การวิเคราะห์อุปสรรคของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว หมายถึง ปัจจัยภายนอก      
ซึ่งอาจมีผลกระทบทําให๎ธุรกิจประสบความล๎มเหลว หรือไมํบรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว๎ หรือหมายถึง
สภาพแวดล๎อมภายนอกท่ีขัดขวางไมํให๎การดําเนินงานของธุรกิจเป็นไปได๎ด๎วยดี อาจทําให๎ไมํได๎
ผลลัพธ์ตามต๎องการ หรือต๎องเพ่ิมต๎นทุน และต๎องใช๎ความพยายามมากกวําปกติ จึงสํงผลเป็นลบตํอ
ธุรกิจ สําหรับอุปสรรคหรือภัยคุกคามภายนอกที่อาจเกิดข้ึน ( Potential external threats) เชํน 
ความเป็นไปได๎ที่คํูแขํงรายใหมํมีพลังที่จะเข๎ามาเป็นคูํแขํงในตลาดในอนาคต การเกิดผลิตภัณฑ์
ทดแทน ทําให๎สูญเสียยอดขาย การเปลี่ยนแปลงด๎านความต๎องการ และรสนิยมของผู๎ซื้อท่ีมีตํอ
ผลิตภัณฑ์ การเจริญเติบโตของตลาดอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวมีอัตราชะลอตัว การเปลี่ยนแปลง
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นต๎น 
 กลําวโดยสรุป การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยว สามารถ
ทําได๎โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอํอน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ นักการตลาดทางการทํองเที่ยว
จําเป็นต๎องมีความรู๎เรื่องการการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมของธุรกิจ ซึ่งจะชํวยทําให๎ประเมิน
สถานการณ์ตํางๆ ที่อาจเกิดข้ึนกับองค์การได๎ ในขณะเดียวกันสามารถนําผลการวิเคราะห์นี้ไปกําหนด
เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดในอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวได๎อีกด๎วย 
 



24 
 

2.5 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับชุมชนบ้านบางกะจะ จังหวัดจันทบุรี 
 "บางกะจะ" เป็นดินแดนแหํงประวัติศาสตร์ที่สําคัญอีกแหํงหนึ่งของ ประเทศ ไทย กลําวคือ 
กํอน พ.ศ.  2300 บางกะจะเป็นถิ่นท่ีชาวจีนแต๎จิ๋วมาตั้งถ่ินฐานอาศัยอยูํ ในเวลาตํอมา เมื่อ ปี พ.ศ.
2309 สมเด็จพระเจ๎าตากสินมหาราช (ขณะนั้นเป็น พระยาวชิรปราการ) ได๎รวบรวมทหารไทยจํานวน
หนึ่งตีฝ่าทหารพมําที่ล๎อมกรุงศรีอยุธยา ผํานมาทางระยองมุํงสูํจันทบุรี และได๎หยุดประทับพักแรมที่
บ๎านบางกะจะหัวแหวน (ปัจจุบันคือ ต.บางกะจะและ ต.พลอยแหวน) กํอนที่จะยกทัพเข๎าตีเมือง
จันทบุรี พระองค์และบรรดาทหารได๎รับการประพรมน้ําพระพุทธมนต์และรับการถวายพระยอดธง
จากเจ๎าอาวาสวัดพลับ นอกจากนี้ในปี พ.ศ. 2419 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล๎าเจ๎าอยูํหัว ได๎เคย
เสด็จประพาสบางกะจะ ซึ่งพระองค์ได๎พระราชนิพนธ์ถึงบางกะจะเม่ือครั้นเสด็จประพาสจันทบุรีไว๎
ด๎วย 
 ปัจจุบันบ๎านบางกะจะ ต.บางกะจะ อ.เมือง เป็นหมูํบ๎านทํองเที่ยว OTOP ของจังหวัด
จันทบุรี ตามท่ีกรมการพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย ได๎ดําเนินงานโครงการหมูํบ๎าน OTOP เพ่ือ
การทํองเที่ยวขึ้น บ๎านบางกะจะมีสินค๎าท่ีขึ้นชื่ออยูํ 2 ชนิด คือ เสื่อกก และพลอย รวมถึงมีการอบรม
ชาวบ๎านในการประกอบอาหารให๎มีความสะอาด อรํอย และเป็นเอกลักษณ์ประจําท๎องถิ่น ตามคํา
ขวัญที่วํา "…เสื่อดีบางกะจะ สละรสหวาน อาหารทะเลอรํอยมาก พระเจ๎าตากพักทัพ วัดพลับเกําแกํ 
แหลํงแรํอัญมณี โบราณคดีคํายเนินวง พระยอดธงยอดบูชา ประเพณีเลิศล้ําค้ํา โขนโยธามงคลศิลป์..."  
เหตุผลสําคัญอีกอยํางหนึ่งที่ทําให๎หมูํบ๎านบางกะจะเหมาะสมที่จะมีการพัฒนาให๎เป็นหมูํบ๎าน
ทํองเที่ยวเต็มรูปแบบ คือ ทําเลที่ตั้งของหมูํบ๎านที่อยูํใกล๎เคียงกับแหลํงทํองเที่ยวที่นําสนใจหลายแหํง 
อาทิ พิพิธภัณฑสถานแหํงชาติพาณิชย์นาวี พิพิธภัณฑ์แหํงแรกและแหํงเดียวที่เก็บโบราณวัตถุใต๎ท๎อง
ทะเลนับหมื่นชิ้นคํายเนินวงอดีตป้อมรบ สร๎างในปี พ.ศ. 2377 ภายหลังเป็นแหลํงกําเนิดของสละเนิน
วงอันโดํงดังวัดพลับวัดเกําแกํสมัยอยุธยาตอนปลาย มีสถาปัตยกรรมเกําแกํที่ทรงคุณคําด๎านศิลปะ
มากมาย ตลาดบางกะจะ ชุมชนเกําแกํนับร๎อยปี เป็นเรือนแถวตั้งเรียงรายอยูํสองฝั่งของแมํน้ําจันทบุรี 
จําหนํายสินค๎าเบ็ดเตล็ดอาหารและสินค๎าหายาก นอกจากนั้นที่ บ๎านเขาน๎อย ตําบลบางกะจะ เป็น
แหลํงปลูกกกพันธุ์ดีมีลักษณะต๎นกลมเส๎นกกนิ่มเหนียวและทนทาน คนทอกกที่นี่มีความชํานาญจาก
การถํายทอดฝีมือมาจากบรรพบุรุษตํอเนื่องกันมาหลายชั่วอายุคน เป็นการพัฒนาทางภูมิปัญญาที่ตก
ทอดทางวัฒนธรรมที่ล้ําคํายิ่ง นอกจากจะทอเป็นเสื่อ ของใช๎พื้นบ๎านแล๎ว ยังได๎มีการพัฒนาออกแบบ
สนองการใช๎สอยอ่ืนๆ ในชีวิตประจําวัน เชํน บุผ๎านวมเข๎าไปเป็นที่นอนหนานุํม ทําชุดรองจาน แก๎ว 
กระเป๋า กลํองใสํของหลากหลายรูปแบบ โดยตําบลบางกะจะได๎จัดตั้งวิสาหกิจชุมชนกลุํมเสื่อบ๎านทํา
แฉลบ (ร๎านประสิทธิ์พาณิชย์) หมูํ 9 เพ่ือเป็นศูนย์ผลิตและจําหนํายผลิตภัณฑ์เสื่อกกของหมูํบ๎านบาง
กะจะโดยเฉพาะ 
 เทศบาลตําบลบางกะจะ ตั้งอยูํทางทิศใต๎ของอําเภอเมืองจันทบุรี หํางจากตัวอําเภอเมือง 
ประมาณ  7  กิโลเมตร จํานวนพื้นที่ท้ังหมด 5,625 ไรํ มีสภาพภูมิประเทศเป็นพื้นที่ลาดเนินเขาถึง
พ้ืนที่ราบลุํมปากแมํน้ํา  ซึ่งเอื้ออํานวยตํอการประกอบอาชีพด๎านการเกษตรกรรมเป็นอยํางดี  มีพ้ืนที่
ซึ่งแวดล๎อมไปด๎วยลําคลอง เหมาะสําหรับใช๎พื้นที่ทําการเพาะเลี้ยงสัตว์น้ํา การประมง ภูมิประเทศ
ของเทศบาลตําบลบางกะจะสํวนหนึ่งเป็นพื้นที่ติดกับทะเล  (บริเวณทําแฉลบ) จึงเอื้ออํานวยตํอการ
ทําการประมง เพาะเลี้ยงสัตว์น้ํากรํอย 



25 
 

  เทศบาลตําบลบางกะจะ ประกอบด๎วยชุมชนยํอย จํานวน 6 แหํง ดังนี้ 
  1. ชุมชนยํอยท่ี 1 ชุมชนตลาดบางกะจะ ประกอบด๎วยพื้นที่ในเขต หมูํที่ 1 ตําบล

บางกะจะ เต็มท้ังพ้ืนที่  
  2. ชุมชนยํอยท่ี 2 ชุมชนบ๎านสวน ประกอบด๎วยพื้นที่ในเขตหมูํที่ 6 ตําบลบางกะจะ 

เต็มทั้งพ้ืนที ่
  3. ชุมชนยํอยท่ี 3 ชุมชนศาลาแดง - บ๎านเกํา ประกอบด๎วยพื้นที่ในเขตหมูํที่ 4 

ตําบลบางกะจะเฉพาะพ้ืนที่ที่อยูํในเขตเทศบาล 
  4. ชุมชนยํอยท่ี 4 ชุมชนศรีสุข - ทําแฉลบ ประกอบด๎วยพื้นที่หมูํท่ี 9  ตําบลบางกะ

จะ บริเวณคลองชายเคืองจนถึงบริเวณซ๎ายมือของถนนจุลบรรพต ซอย  1 และขวามือของถนนจุล
บรรพต ซอย 6 

  5. ชุมชนยํอยท่ี 5 ชุมชนวัดเขาน๎อย ประกอบด๎วยพื้นที่ในหมูํที่ 9 ตําบลบางกะจะ 
บริเวณขวามือของถนนจุลบรรพต ซอย 1 และซ๎ายมือของถนนจุลบรรพต ซอย 6 ถึงเขตหมูํที่ 9 ใน
สํวนของเทศบาลตําบลคํายเนินวง 

  6. ชุมชนยํอยท่ี 6 ชุมชนบ๎านทําแฉลบ ประกอบด๎วยพื้นที่ในหมูํที่ 10 เต็มทั้งพ้ืนที่ 
 
 
ตารางท่ี 2.1 จํานวนประชากรในเทศบาลตําบลบางกะจะ จังหวัดจันทบุรี 
 

หมู่บ้าน ประชากรชาย ประชากรหญิง รวม 
หมูํที่ 1 
หมูํที่ 4 
หมูํที่ 6 
หมูํที่ 9 
หมูํที่ 10 
รวมทั้งสิ้น 

477 
742 
171 
682 
330 

2,402 

559 
726 
182 
808 
373 

2,648 

1,036 
1,468 
353 

1,490 
703 

5,050 
 
แหล่งที่มา: เทศบาลตําบลบ๎างบางกะจะ (2559) 
 
2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 รัชฎาพร เกตานนท์ แนวแหํงธรรม  (2560 : หน๎า 994-1013) ทําการวิจัยเรื่อง แนวทาง 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นเพ่ือสํงเสริมเศรษฐกิจสร๎างสรรค์ในจังหวัดนครปฐม  โดย มี
วัตถุประสงค์ การวิจัย เพ่ือ 1) ศึกษาข๎อมูลพื้นฐาน สภาพการดําเนินการ สภาพปัญหาและ 
ความต๎องการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นของกลุํมอาชีพผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นใน
จังหวัดนครปฐม 2) ศึกษาวิธีปฏิบัติที่เป็นเลิศ ( Best Practice) ของกลุํมอาชีพผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญา
ท๎องถิ่น 3) ศึกษาจุดอํอน จุดแข็ง อุปสรรค  และโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นใน
จังหวัดนครปฐมตามแนวคิดเศรษฐกิจสร๎างสรรค์ 4) ศึกษาการเทียบเคียงการดําเนินงานของกลุํม
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อาชีพผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นท่ีประสบความสําเร็จ และ 5) ศึกษาแนวทางในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นเพ่ือสํงเสริมเศรษฐกิจสร๎างสรรค์ ซ่ึงผลการวิจัยพบวํา  
 1.  การคิดออกแบบผลิตภัณฑ์ใหมํๆ ที่มีความแปลกแตกตํางไปจากเดิม โดยใช๎ความคิด
สร๎างสรรค์ในการเพ่ิมมูลคํา และคุณคําให๎แกํผลิตภัณฑ์ และกลุํมอาชีพฯ มีความต๎องการผลิต
ผลิตภัณฑ์เชิงสร๎างสรรค์โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นในสังคมไทยให๎มากขึ้น  เนื่องจากได๎รับ
ความสนใจ และตลาดมีความต๎องการมากขึ้นตลอดเวลา เนื่องจากมีกรรมวิธี  หรือกระบวนการผลิตที่
ปลอดภัย ไร๎สารเคมี ทําให๎ผู๎ใช๎มีสุขภาพอนามัยที่ดีข้ึน และยังเป็นการสร๎างฐานที่มั่นคงทางเศรษฐกิจ
ให๎แกํชุมชนด๎วยความต๎องการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่น  ได๎แกํ ความรู๎ในเรื่องของ 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ ความคิดสร๎างสรรค์ และการเพิ่มมูลคําผลิตภัณฑ์ให๎แกํกลุํมอาชีพ 
 2. วิธีปฏิบัติที่เป็นเลิศในการดําเนินงานของกลุํมอาชีพฯ จังหวัดนครปฐม คือ วิธีการ
ดําเนินงานในการสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นของกลุํมอาชีพผลิตภัณฑ์กะลามะพร๎าว ได๎แกํ 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ กระบวนการผลิต กลยุทธ์ทางการตลาด จุดเดํนจุดอํอน ปัจจัยแหํง
ความสําเร็จ ปัญหาอุปสรรค และคุณคําของภูมิปัญญาท๎องถิ่นตํอชีวิต  และสังคมท๎องถิ่นตลอดจน 
การถํายทอด และอนุรักษ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นของกลุํมอาชีพ 
 3.  กลุํมผลิตภัณฑ์กะลามะพร๎าวมีโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎เติบโตเป็นผลิตภัณฑ์ 
ภูมิปัญญาท๎องถิ่นท่ีมีความโดดเดํนของจังหวัดนครปฐมได๎ด๎วยมีจุดแข็งในเรื่องของวัตถุดิบ ผลิตภัณฑ์
มีความโดดเดํนเป็นเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมท๎องถิ่นอยํางชัดเจน ผลิตภัณฑ์มีความคงทนถาวร 
สามารถเสริมสร๎างรากฐานทางเศรษฐกิจชุมชนให๎มีความเข๎มแข็งสามารถพ่ึงพาตนเองได๎ และมี
จุดอํอนในเรื่องของวัตถุดิบหายากมากข้ึน การขาดแคลนแรงงานประเภทชํางฝีมือขั้นสูง  และขาด 
องค์ความรู๎ที่สามารถสํงเสริม  
 4.  การเทียบเคียงการดําเนินงานของกลุํมอาชีพผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่นท่ีประสบ
ความสําเร็จในด๎านปฏิบัติงาน  มีความคล๎ายคลึงกันในประเด็นการมีโครงสร๎างองค์กรที่เข๎มแข็ง 
สมาชิกในกลุํมมีความรู๎ ความสามารถ และมีทักษะทางอาชีพ มีการประยุกต์ใช๎เทคโนโลยีที่เหมาะสม 
และมีวิสัยทัศน์ในการบริหารจัดการ และกลุํมอาชีพฯ มีกลยุทธ์ที่ดีตลอดจนมีการค๎นหากลยุทธ์ใหมํๆ 
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์อยูํเสมอ 
 5.  แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์มีประเด็นในการพัฒนา 4  ด๎าน ได๎แกํ ด๎านการบริหาร
จัดการองค์กร ด๎านการบริหารจัดการด๎านการตลาด ด๎านการบริหารจัดการด๎านการผลิตและบริการ 
และด๎านการปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจชุมชนสูํความยั่งยืน ซึ่งการพัฒนาในทุกด๎านมีรากฐานมาจาก
แนวคิดการขับเคลื่อนเศรษฐกิจสร๎างสรรค์บนพ้ืนฐานการใช๎องค์ความรู๎ การศึกษา การสร๎างสรรค์งาน 
การใช๎ทรัพย์สินทางปัญญา ที่เชื่อมโยงกับพื้นฐานทางวัฒนธรรม วัฒนธรรม ภูมิปัญญา และ 
เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมสมัยใหมํ ซึ่งเป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่น
กะลามะพร๎าวในจังหวัดนครปฐมเพ่ือสํงเสริมเศรษฐกิจสร๎างสรรค์ให๎มีความก๎าวหน๎า มั่นคง มั่นคั่ง 
และยั่งยืนตํอไป 
 บุญเกียรติ ไทรชมภู ( 2557 : หน๎า 1-10) ได๎ศึกษาวิจัยเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญา
ท๎องถิ่นพ้ืนที่คุ๎งบางกะเจ๎า (กระเพาะหมู) 6 ตําบล เพื่อการทํองเที่ยวและรองรับการเข๎าสูํประชาคม
อาเซียน โดย การวิจัยนี้ได๎สํารวจสภาพพ้ืนที่  และชนิดของผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาที่ผลิตที่บริเวณ 
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คุ๎งบางกะเจ๎า และพัฒนาผลิตภัณฑ์ท๎องถิ่นท่ีมีคุณคําเพ่ิมข้ึนจากเดิมสามารถรองรับการให๎บริการกับ
ชุมชนของอาเซียน ผลการวิจัยพบวํา 1) สภาพพ้ืนที่ และชนิดของผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญา ในพ้ืนที่สีเขียว
คุ๎งบางกะเจ๎า ชุมชนประกอบอาชีพการ ทําสวนผลไม๎สืบทอดภูมิปัญญามาแตํโบราณ สภาพพ้ืนที่ 
สีเขียวมีพืชพรรณธัญญาหารอุดมสมบูรณ์ มีผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากภูมิปัญญา จํานวนรวมทั้งสิ้น 83 ราย 
จําแนกเป็น 6 กลุํม คือ ขนมหวาน อาหารคาว ผลิตภัณฑ์จากวัสดุธรรมชาติ ผลไม๎ งานประดิษฐ์ และ
การเลี้ยงขยายพันธุ์ปลากัด  2)  พัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาที่มีคุณคําเพ่ิมมากข้ึนจากเดิมสามารถ
รองรับการเข๎าสูํประชาคมอาเซียน คือ การ กําหนดเกณฑ์การคัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่เป็นตัวแทน 
ความเป็นพื้นที่สีเขียว มีกระบวนการผลิต  หรือพัฒนาตํอยอดโดยออกแบบบรรจุภัณฑ์สื่อสาร 
ความเป็นอัตลักษณ์วิถีวัฒนธรรมที่ได๎รับการคัดเลือกเป็นของฝากจากค๎ุงบางกะเจ๎าสูํประชาคม
อาเซียน  ได๎แกํ เสื้อพิมพ์ภาพวัฒนธรรมไทย มอญ น้ําตาลมะพร๎าว ม๎าโยกไม๎ สบูํสมุนไพรฟักข๎าว 
เครื่องประดับจากวัสดุธรรมชาติ และเรือสําปัน โดยความเป็นอัตลักษณ์ ได๎นําลักษณะความเป็นพื้นที่
สีเขียว วัด ศาสนา  และศิลปวัฒนธรรม วิถีชีวิตริ มน้ํา และสะพานภูมิพล 1 และ 2  นํามาจัดทําเป็น 
ตราสัญลักษณ์ เพื่อการแสดงความเป็นตัวตนของชุมชน โดยพัฒนาผลิตภัณฑ์  ปรับปรุง  กระบวนการ
บริหารจัดการ พัฒนาแบบรูปสลากสินค๎า บรรจุภัณฑ์ให๎สะดวก มีประโยชน์  และสวยงาม ในสํวนของ 
ความเห็นของนักทํองเที่ยวตํอการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภูมิปัญญาท๎องถิ่น พบวํา นักทํองเที่ยวให๎ความเห็น
ด๎วยในระดับมาก ในทุกประเด็น ข๎อเสนอแนะจากการวิจัยควรรวมกลุํมกันเพ่ิมมากข้ึน และจัดตั้ง
คณะกรรมการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์  และทรัพยากรรํวมกันที่มีรูปแบบการจัดการผลิต  และ
การตลาดให๎ได๎เหมาะสมสนองความต๎องการ เพ่ิมชํองทางการ จําหนํายให๎สามารถ จําหนํายได๎ทุกวัน  
มีคณะกรรมการตรวจสอบ ประเมินผล ปรับปรุง พัฒนาผลผลิตทางการทํองเที่ยว  และผลิตภัณฑ์
ชุมชนเป็นระยะ เพื่อให๎ได๎ผลผลิตที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับมากขึ้นตํอไป 
 นัฐท์ธีรนนช์ รอดชื่น  (2560 : หน๎า 12-23) วิจัยเรื่อง การออกแบบผลิตภัณฑ์จักสานไม๎ไผํ 
โดยใช๎ภูมิปัญญาท๎องถิ่น วิสาหกิจชุมชนกลุํมหัตถกรรมจักสานพ้ืนบ๎าน บ๎านดงชะพลู ตําบลบางมะฝ่อ 
อําเภอโกรกพระ จังหวัดนครสวรรค์ โดยวัตถุประสงค์ของการวิจัย คือ 1) เพ่ือศึกษาผลิตภัณฑ์จักสาน
ไม๎ไผํ วิสาหกิจชุมชนกลุํมหัตถกรรมจักสานพ้ืนบ๎าน บ๎านดงชะพลู ตําบลบางมะฝ่อ อําเภอโกรกพระ 
จังหวัดนครสวรรค์ 2) เพ่ือออกแบบผลิตภัณฑ์จักสานไม๎ไผํโดยใช๎ภูมิปัญญางานหัตถกรรมจักสานไม๎ไผํ 
3) เพ่ือประเมินผลผลิตภัณฑ์จักสานไม๎ไผํต๎นแบบตามเกณฑ์มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน ผลิตภัณฑ์ 
จักสานไม๎ไผํ ผลการศึกษาพบวํา ผลิตภัณฑ์จักสานไม๎ไผํวิสาหกิจชุมชนกลุํมหัตถกรรมจักสานพ้ืนบ๎าน 
บ๎านดงชะพลู สํวนใหญํเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทของใช๎ในครัวเรือน เชํน ตะกร๎า ตะแกรง กระด๎ง พัด 
เสื่อลําแพน กระจาด กระบุง เป็นต๎น สํวนลายที่ใช๎ในงานหัตถกรรมจักสานไม๎ไผํ ได๎แกํ ลายขัด  
ลายเฉลว ลายทแยง ลายพิกุล  โดยผู๎วิจัยได๎ศึกษา  และออกแบบประยุกต์ใช๎ภูมิปัญญางานจักสาน 
ทําต๎นแบบเพ่ือการผลิตงานหัตถกรรมจักสานไม๎ไผํ จํานวน 15 แบบ โดยให๎ผู๎เชี่ยวชาญ 3 คนประเมิน 
ผลการประเมินต๎นแบบ  พบวํา ต๎นแบบมีความเหมาะสมมาก จํานวน 5 แบบ เหมาะสมปานกลาง 
จํานวน 10 แบบ มีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 3.53  สํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทํากับ 0.51 โดยต๎นแบบที่ 12 
ได๎คะแนนเฉลี่ยสูงสุดเทํากับ 4.30 นําต๎นแบบที่คัดเลือก ให๎คณะกรรมการ 5 คน ตรวจสอบมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์ชุมชน มผช. เลขที่ 40/2546 ผลการตรวจสอบ มีคําเฉลี่ยด๎านลักษณะทั่วไป เส๎นตอก 
ลวดลาย การประกอบด๎วยวัสดุอื่นและการเคลือบเงา เทํากับ 3.72 , 3.68, 3.80, 3.80 และ 3.60 
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ตามลําดับและมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 3.72 สํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทํากับ 0.49 ผลการประเมินเฉลี่ย
ทุกด๎าน อยูํในระดับดีมาก 
 สมใจ มะหมีน ( 2556 : หน๎า 100-113) ได๎ทําการวิจัยเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์
เครื่องปั้นดินเผาชุมชนในท๎องถิ่นภาคใต๎ โดยใช๎เตาเผาไฟสูง  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษา
และพัฒนาวัตถุดิบที่มีอยูํในท๎องถิ่นภาคใต๎ เพ่ือนํามาผลิตเครื่องเคลือบดินเผา  และเตาเผาไฟสูงที่มี
คุณภาพ 2) ศึกษาและพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องเคลือบดินเผาที่เหมาะสมกับท๎องถิ่นภาคใต๎ และ 3) 
ศึกษาและพัฒนาเตาเผาไฟสูงเพื่อสร๎างต๎นแบบที่เหมาะสมบนพื้นฐานความสามารถของท๎องถิ่นภาคใต๎ 
การวิจัยผลิตภัณฑ์เครื่องเคลือบดินเผา เพื่อเป็นประโยชน์ตํอการออกแบบและพัฒนา ผลิตภัณฑ์ใน
ท๎องถิ่นภาคใต๎ เป็นการสร๎างองค์ความรู๎ให๎กับชุมชน เลือกกลุํมกรณีศึกษา ชุมชน บ๎านมะยิงเป็นชุมชน
ที่มีการผลิตงานเครื่องปั้นดินเผามาเป็นเวลานานตั้งแตํอดีต เนื่องจากเป็น แหลํงที่มีศักยภาพพร๎อมใน
การวิจัยและทดลองโดยใช๎วัตถุดิบที่มีในท๎องถิ่น สามารถพัฒนาอัตรา ผสมที่เหมาะสมของวัตถุดิบที่ใช๎
ในการพัฒนาเตาเผาไฟสูง และผลิตภัณฑ์เครื่องเคลือบดินเผาตาม อัตราสํวนผสมเนื้อดินที่ใช๎ในการทํา
อิฐฉนวนสร๎างเตาเผาไฟสูงจากทฤษฎีสามเหลี่ยมด๎านเทํา  ผลการวิจัยพบวํา แนวทางในการออกแบบ
รูปทรง  และลวดลายที่เป็นเอกลักษณ์บํงบอกถึงท๎องถิ่นภาคใต๎ เพ่ือเพ่ิมแนวทางในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชุมชนอยํางยั่งยืน  ผลจากการสร๎างต๎นแบบของผลิตภัณฑ์ที่ได๎เป็นที่ยอมรับด๎วยผล 
การประเมินความพึงพอใจจากผู๎เชี่ยวชาญผู๎ผลิต และผู๎บริโภคได๎คําเฉลี่ยอยูํในระดับที่มาก และ
งานวิจัยนี้สามารถถํายทอดองค์ความรู๎กระบวนในการพัฒนาอยํางเป็นระบบไปสูํชุมชน ทําให๎เกิด 
การผลิตงานเครื่องเคลือบดินเผาที่มีคุณภาพเป็นที่ต๎องการผู๎บริโภค 
 นพพร จันทรนําชู และพรรณ์ธิดา เหลําพวงศักดิ์ ( 2560 : หน๎า 52-64) วิจัยเรื่อง การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยวสําหรับกลุํมผู๎สูงอายุของผู๎ประกอบการท๎องถิ่นในภูมิภาคตะวันตก เพื่อ 
การยกระดับการทํองเที่ยวอยํางมีคุณภาพ  การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1 ) ศึกษาศักยภาพใน 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว 2) พัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว และ 3) เสนอแนวทาง 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยวสําหรับกลุํมผู๎สูงอายุของผู๎ประกอบการท๎องถิ่นในภูมิภาคตะวันตก 
ผลการวิจัย พบวํา ศักยภาพในการพัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว ประกอบด๎วย การสร๎างสรรค์
ผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว การจัดกิจกรรมการทํองเที่ยว การให๎บริการการทํองเที่ยว และการสํงเสริม
การตลาดผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว โดยมีเงื่อนไขความสําเร็จในการพัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว 
ประกอบด๎วย ด๎านการเรียนรู๎ ด๎านทรัพยากรการทํองเที่ยว ด๎านสิ่งอํานวยความสะดวก  
ด๎านการสนับสนุนจากหนํวยงานภายนอก และด๎านเครือขํายผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว  
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยวสําหรับกลุํมผู๎สูงอายุ ประกอบด๎วย การพัฒนาเส๎นทางการ
ทํองเที่ยว และการพัฒนาสินค๎าท่ีระลึก 4 ด๎าน ประกอบด๎วย ด๎านขนาดของผลิตภัณฑ์  
ด๎านอรรถประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ด๎านรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์และด๎านบรรจุภัณฑ์ สําหรับแนวทาง
การพัฒนาผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว ได๎แกํ  
 1.  ผู๎ประกอบการการทํองเที่ยวควรจัดสิ่งอํานวยความสะดวก พัฒนาบุคลากร จัดกิจกรรม
การเที่ยวเที่ยวที่เน๎นสุขภาพ ความปลอดภัย สํงเสริมการเรียนรู๎และประสบการณ์ท่ีดี 
 2. ผู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีอัตลักษณ์ชุมชน มีมาตรฐาน 
การผลิต และพัฒนาเครือขํายทางการตลาด 
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 3. หนํวยงานระดับปฏิบัติควรพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก สาธารณูปโภค สํงเสริม 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์และการตลาดผลิตภัณฑ์การทํองเที่ยว  
 4. หนํวยงานระดับนโยบายควรกําหนดกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์และการตลาด 
การทํองเที่ยว  เครือขํายผู๎ประกอบการทํองเที่ยว และมาตรฐานการบริการทํองเที่ยวสําหรับผู๎สูงอายุ 
 Dwi (2018 : pp. 663-679) ทําการวิจัยเรื่อง “Tourist satisfaction with souvenir 
shopping: evidence from Indonesian domestic tourists” โดยศึกษาความพึงพอใจของ
นักทํองเที่ยวด๎วยประสบการณ์การ ซ้ือของที่ระลึก  และความสัมพันธ์กับพฤติกรรมหลังการซื้อของ
นักทํองเที่ยว การศึกษาครั้งนี้ใช๎ กลุํมตัวอยําง จากนักทํองเที่ยวในประเทศ 192 คน  ที่เมืองบันดุง
ประเทศอินโดนีเซีย ผลการวิจัยชี้ให๎เห็นวํา  ความพึงพอใจของนักทํองเที่ยวที่มีตํอประสบการณ์ ซ้ือ 
ของที่ระลึก  เป็นปัจจัยสําคัญในการรับรู๎ของนักทํองเที่ยวตํอภาพลักษณ์  และความภักดีตํอจุดหมาย
ปลายทาง  นอกจากนี้การศึกษานี้เปิดเผยวํา  ความพึงพอใจเป็นปัจจัยสําคัญ ในการเลือก ร๎านค๎าและ
คุณลักษณะของของที่ระลึก  การค๎นพบนี้ให๎ความเข๎าใจที่ดีข้ึนสําหรับทั้งนักวิชาการและผู๎จัดการของ
ธุรกิจค๎าปลีกในแหลํงทํองเที่ยวในการสร๎างความพึงพอใจของนักทํองเที่ยวด๎วยประสบการณ์การ ซ้ือ
ของที่ระลึกและการเยี่ยมชม 
 Lin (2017 : pp. 439-454) ทําการวิจัยเรื่อง “Food souvenirs as gifts: tourist 
perspectives and their motivational basis in Chinese culture” อธิบายวํา อาหารพิเศษเป็น
ของฝากที่เป็นที่นิยมในหมูํนักทํองเที่ยวชาวจีน  อาหารมีความหมายมากมายในวัฒนธรรมการให๎
ของขวัญจีน กรณีศึกษานี้พิจารณาตัวอยํางของการให๎ของขวัญจีน ที่สํงผลตํอ พฤติกรรมการซื้อ 
ของที่ระลึกอาหารของนักทํองเที่ยวจีน และความสัมพันธ์ระหวํางแรงจูงใจในการซื้อ  และคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์ การศึกษาครั้งนี้เก็บรวบรวมแบบสอบถามจํานวน 380 ฉบับ จากนักทํองเที่ยวจีนใน
ไต๎หวัน พบความสัมพันธ์ที่สําคัญระหวํางการซื้อแรงจูงใจกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์  3 ประการ คือ
การซื้อเป็นของขวัญ การซื้อเป็นของที่ระลึกเพ่ือรักษาความทรงจํา  และการซื้อเป็นหลักฐาน ลักษณะ
เชิงสัญลักษณ์ของอาหารเป็นคุณลักษณะที่สําคัญที่สุดที่ต๎องพิจารณา  


