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กิตติกรรมประกาศ 
 

 งานวิจัยนี้จะส าเร็จลุล่วงไปไม่ได้หากไม่ได้รับความร่วมมือจากศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
ชุมชนบ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮ และบ้านห้วยกระ ต าบลแม่สลองใน อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัด
เชียงราย คณะผู้วิจัยขอขอบคุณทุกท่านที่ร่วมกันก่อร่างสร้างศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนแม่ฟ้าหลวง ตลอดจนพัฒนาแผนการตลาดร่วมกัน  นอกจากนี้คณะผู้วิจัยยังได้รับความ
กรุณาจาก ดร.เบญจวรรณ  สร่างนิทร คุณศรีวิการ์  เมฆธวัชชัยกุล ดร.สุนันทา  ชูตินันท์ คุณสุ
เทพ  เกื้อสังข์ และดร.อดิษฐ์ ชัยรัตนานนท์ ผู้ทรงคุณวุฒิส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย ที่
เข้าร่วมประชุมแสดงความคิดเห็นเกี ่ยวกับโครงการวิจัยนี ้ ท าให้คณะผู ้วิจัยสามารถปรับทิศ
ทางการวิจัยให้สอดคล้องกับสถานการณ์การท่องเที่ยวโดยชุมชนในปัจจุบันมากที่สุด 

คณะผู้วิจัยยังได้รับความกรุณาจาก คุณปณต ประครองทรัพย์ นายกสมาคมไทยท่องเที่ยว
อย่างรับผิดชอบ(TRTA) ที่ได้ช่วยให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการด าเนินโครงการ คณะผู้วิจัยขอขอบคุณ
ท่านมา ณ โอกาสนี้ 

 ท้ายนี้คณะผู้วิจัยขอขอบคุณ ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ (วช.) และ ส านักงาน
กองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  ที่ ได้ ให้ทุนสนับสนุนการท าวิจัยเรื่องนี้  และขอขอบคุณ
มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น ที่ได้ให้เวลาในการท างานวิจัยเรื่องนี้แก่คณผู้วิจัยอย่างเต็มที่ 
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บทสรุปส ำหรับผู้บริหำร 
 
 กระแสการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน (Sustainable Tourism) ก าลังได้รับความนิยมขึ้นอย่างมาก 
เนื่องจากนักท่องเที่ยวเริ่มตระหนักถึงความรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและชุมชนมากขึ้น นอกจากนี้นักท่องเที่ยว
ยังต้องการแสวงหาความดั้งเดิมที่เป็นของแท้ (Authenticity)  รวมถึงต้องการได้รับประสบการณ์ที่มีเอกลักษณ์
พิเศษเฉพาะตัว (Unique) การเติบโตของการท่องเที่ยวที่รับผิดชอบโดยการมีส่วนร่วมของชุมชนเกิดขึ้นมา
ตั้งแต่ปี 2008 และทิศทางการเติบโตของการท่องเที่ยวรูปแบบใหม่ในสถานที่ท่องเที่ยวที่มีเอกลักษณ์มีแนวโน้ม
เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

จังหวัดเชียงรายเองเริ่มมีการส่งเสริมการท่องเที่ยวภายใต้แคมเปญ “ปีแห่งการท่องเที่ยววิถีไทย”            
ในหลายชุมชนรวมถึงชุมชนโดยรอบศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ที่มีภูมิประเทศสวยงาม มีกลุ่มชาติพันธุ์ที่มีวิถีชีวิต
และวัฒนธรรมเป็นเอกลักษณ์ของตนอยู่หลายกลุ่ม ชุมชนเหล่านี้ต่างมีศักยภาพทางการท่องเที่ยวและ                     
มีกิจกรรมที่โดดเด่น เช่น การผลิตพืชผักเมืองหนาว วิถีชีวิตชนเผ่า มีสถานที่ท่องเที่ยวที่น่าสนใจ เช่น วัดไทยใหญ่ 
น้ าตก ป่าไม้ เป็นต้น นอกจากนี้ศักยภาพด้านบุคคลากรของพ้ืนที่ถือว่ามีความพร้อมพอสมควร มีนักเรียน             
ในศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ที่สามารถด าเนินกิจกรรมในชุมชนได้ดี พ้ืนที่นี้จึงควรได้รับการส่งเสริมให้เป็นพ้ืนที่
ท่องเที่ยวทางเลือกของจังหวัดเชียงรายอีกแห่ง 

 อย่างไรก็ตาม การขับเคลื่อนกิจกรรมการท่องเที่ยวในชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียน             
บ้านนาโต่ให้ด าเนินไปได้อย่างยั่งยืนนั้น จ าเป็นต้องมีข้อมูลการตลาดที่เหมาะสมกับการท่องเที่ยวในพ้ืนที่ 
โดยเฉพาะการตลาดในยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างเร็วในปัจจุบัน ข้อมูลด้านอุปสงค์หรือความต้องการ                
ของลูกค้าและข้อมูลด้านอุปทานหรือสินค้าและบริการที่มีอยู่จ าเป็นต้องมีการศึกษาเพ่ือน าไปพัฒนาแผนการ
ตลาดที่เหมาะสมกับบริบทในพ้ืนที่ เพ่ือให้เกิดการท่องเที่ยวในรูปแบบที่เหมาะสมไม่ขัดแย้งกับความเป็นอยู่             
วิถีชีวิตชุมชน การศึกษานี้จึงมุ่งหาจุดสนใจร่วมระหว่างฝั่งอุปสงค์และฝั่งอุปทานเพ่ือให้ได้ข้อมูลพื้นฐานส าหรับ
การพัฒนาแผนการตลาดอย่างเป็นรูปธรรมต่อไป   

โครงการวิจัยเรื่อง “การตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย”  มีวัตถุประสงค์ดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวที่คาดว่าจะเข้ามาใช้บริการของศูนย์บริการ            
การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

2. เพ่ือพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเพ่ือสร้างรายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จั งหวัด
เชียงราย 

3. เพ่ือน าเสนอรูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

4. เพ่ือเสนอแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 
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ระเบียบวิธีวิจัยด าเนินการเป็นขั้นตอนดังนี้ 
จากวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 1 วิธีวิจัยหลัก คือ การวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม  
     วัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 2- 4 วิธีวิจัยหลักคือ การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้รูปแบบการวิจัย                     

เชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research) การสัมภาษณ์ และการประชุมกลุ่มย่อย                 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย   
      ประชากรในการวิจัยประกอบไปด้วย 2 กลุ่ม คือ  
 1)  ตัวแทนศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ และคนในชุมชน 3 ชุมชนในเขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนา

โต่ ได้แก่ ชุมชนจากบ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮ และบ้านห้วยกระ ต าบลแม่สลองใน อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัด
เชียงราย จ านวน 2,156 คน และ 

 2) กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเที่ยวในจังหวัดเชียงราย และ เชียงใหม่ โดยจะเน้นกลุ่มที่
เคยมีประสบการณ์เดินทางท่องเที่ยวยังสถานที่ท่องเที่ยวโดยชุมชนต่างๆ (Community Based Tourism) 
ตามรายงานสถิติข้อมูลของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้าราชอาณาจักร ณ ท่าอากาศยานเชียงใหม่ 
ในช่วงเดือน เมษายน ถึง เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2559 จ านวน 315,748 คน (กรมการท่องเที่ยว, 2559) และ
ผู้น าเที่ยว และผู้ประกอบการที่เก่ียวข้อง  

กลุ่มตัวอย่างเพ่ือร่วมจัดท าศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้า
หลวง) จะเลือกแบบเจาะจง ได้แก่ ตัวแทนจากศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 5 คน ตัวแทนจากบ้านนาโต่ 3 คน 
บ้านโป่งไฮ 3 คน และบ้านห้วยกระ 3 คน ทั้งนี้กระบวนการได้มาซึ่งรูปแบบศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนแม่ฟ้าหลวงใช้กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action Research) ส่วน
การสุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในพ้ืนที่จังหวัดเชียงราย และ จังหวัดเชียงใหม่ และเคยมี
ประสบการณ์ท่องเที่ยวตามสถานที่ท่องเที่ยวโดยชุมชนต่างๆ ใช้แบบสอบถามสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญซึ่งใช้
วิธีการค านวณตัวอย่างตามวิธีค านวณของ Yamane (1973, 727) โดยจะเก็บ จ านวน 400 ตัวอย่าง นอกจากนี้
จึงสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างโดยวิธีประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) นักท่องเที่ยว จ านวน 10 คน และการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กับผู้น าเที่ยว และผู้ประกอบการประมาณ  จ านวน 10 คน   

จากผลการวิจัยพบว่า จากการส ารวจพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบการท่องเที่ยวโดยชุมชน
จ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา อายุเฉลี่ยส่วนใหญ่ 20-29 ปี มาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกา อังกฤษ และเยอรมัน ตามล าดับ โดยส่วนใหญ่อยู่ในระดับอุดมศึกษา โดยวัตถุประสงค์ในการ
เดินทางท่องเที่ยวนั้นเพ่ือพักผ่อน เพ่ือศึกษาวัฒนธรรม เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับผู้อ่ืน และเพ่ือค้นหา
ตนเองตามล าดับ โดยเลือกเดินทางโดยรถยนต์มากที่สุด รองลงมาคือ  ระบบขนส่งสาธารณะ และรถประจ าทาง 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกการท่องเที่ยวโดยชุมชนของกลุ่มตัวอย่างมากท่ีสุด คือ ความสนใจส่วนบุคคล
และการหลีกหนีจากการท่องเที่ยวกระแสหลัก  ช่วงเวลาที่กลุ่มตัวอย่างเลือกเดินทางมากที่สุด  คือ                      
เดือนพฤษภาคม เดือนมิถุนายน และเดือนกรกฎาคมตามล าดับ จ านวนเงินที่ใช้เดินทางท่องเที่ยวตั้งแต่ 
US$1,000 - US$3,000  ทั้งนี้ลักษณะการเดินทางส่วนใหญ่มักจะเดินทางคนเดียว รองลงมาคือกับเพ่ือน                        
กิจกรรมที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจมากที่สุด คือ ชมธรรมชาติและภูมิประเทศ รองลงมาคือการเรียนรู้              
เครื่องแต่งกายและวิถีชีวิต และเรียนรู้ขนบประเพณีและความเชื่อ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รับข้อมูลข่าวสาร             
ทางเว็บไซตม์ากที่สุด  นอกจากนี้ยังติดตามข้อมูลจาก Trip Advisor และจาก Google 
 ทั้งนี้ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนสามารถสรุปได้            
คือ ด้านการเดินทางพบว่านักท่องเที่ยวผู้ตอบแบบสอบถามมีเวลาน้อยในการท่องเที่ยวโดยชุมชนเนื่องจาก             
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ใช้เวลาส่วนใหญ่ไปกับการเดินทาง  ด้านช่องทางการสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายนั้นควรโปรโมตไปยังกลุ่ม
Facebook ส าหรับนักเดินทาง โดยเฉพาะในกลุ่มวัยรุ่นซึ่งมีอยู่เป็นจ านวนมาก และกลุ่มนักเรียน นักศึกษา             
ในประเทศอังกฤษที่มีอายุระหว่าง 18-25 ปี และ 35 ปี นับว่าเป็นกลุ่มที่น่าสนใจมาก ทั้งนี้ควรให้ความส าคัญ
กับการบริหารจัดการเว็ปไซต์ให้ดี ทั้งด้านข้อมูล ที่พักโฮมสเตย์ และกลุ่มชาติพันธุ์  และควรมีข้อแนะน าที่ดี             
ที่ไว้ใจได้และน่าเชื่อถือให้แก่นักท่องเที่ยว  ในด้านการจัดโปรแกรมการท่องเที่ยวควรจัดโปรแกรมที่ไม่แน่นมาก 
มีความยืดหยุ่น มีโปรแกรมทางเลือกให้ลูกค้า ให้เวลานักท่องเที่ยวได้พบปะสนทนากับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนๆ 
และไม่เน้นการท่องเที่ยวเชิงพาณิชย์ที่ท าลายวัฒนธรรมของชุมชน และที่ส าคัญควรเน้นความสะอาด 
สุขอนามัย และความปลอดภัย  ด้านผู้น าเที่ยวควรมีความสามารถในการสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี                    
มีความเป็นมิตร เชื่อถือได้และง่ายในการหาผู้น าเที่ยวแบบนั้น  
 จากการสัมภาษณ์นักท่องเที่ยวเพ่ิมเติมถึงความประทับใจในการท่องเที่ยวโดยชุมชนพบว่า                
ส่วนใหญ่ประทับใจในอัธยาศัยของคนในชุมชน ในขณะที่บางส่วนประทับใจในธรรมชาติของหมู่บ้าน                 
ด้านปัญหาอุปสรรคในการเดินทางท่องเที่ยวพบว่าส่วนใหญ่ไม่มีปัญหา ในขณะที่บางส่วนมีปัญหาด้านสภาพ
อากาศและสัญญาณโทรศัพท์  นอกจากนี้ส่วนใหญ่พึงพอใจในการท่องเที่ยวโดยชุมชนในปั จจุบัน                         
และ นักท่องเที่ยวทั้งหมดบอกต่อประสบการณ์โดยผ่านการโพสต์ข้อความทาง Facebook  

 กิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสร้าง
รายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงรายนั้น                   
ประกอบไปด้วย 12 โปรแกรมใน 3 ชุมชน (บ้านนาโต่ บ้านห้วยกระ และบ้านโป่งไฮ) และ 1 ชมรม โดยแต่ละ
ชุมชนประกอบไปด้วย 3 โปรแกรม ได้แก่ โปรแกรมครึ่งวัน โปรแกรม 1 วัน และ โปรแกรม 2 วัน โดยแต่ละ
ชุมชนมีลักษณะเด่นของตนเอง ได้แก่ 1) การศึกษาและเรียนรู้วิถีชีวิตไทยใหญ่บ้านนาโต่ (ปัจจัย 4)                         
2)การศึกษาและเรียนรู้ธรรมชาติในป่าบ้านโป่งไฮ  3) การศึกษาและเรียนรู้พิธีกรรมความเชื่อบ้านห้วยกระ 
และ 4)การศึกษาเรียนรู้การเกษตรพ้ืนที่สูงและกิจกรรมในโครงการของนักเรียน โดยแต่ละชุมชนมีการสร้าง
ประสบการณ์พิเศษ (Experiential Activities) ได้แก่ 1) บ้านนาโต่ การท าข้าวยาคู้ ข้าวแคบ ซ่อนอีนิ่ว 
ท าอาหาร 2) บ้านโป่งไฮ การท าที่ดักสัตว์ หุงหาอาหารในป่า ร่วมการแสดง 3) บ้านห้วยกระ การปักผ้า 
กิจกรรมอาสา กิจกรรมการแสดง  และ 4) ชมรมชีววิถี การท าอาหารหมู ปลา ไก่ เก็บผักท ากับข้าว ศึกษา
แมลงในน้ า 

 จากการท าทัวร์น าร่อง นักท่องเที่ยวเห็นว่ากิจกรรมที่ เกี่ยวข้องกับความเชื่อและวิถีชีวิต                          
มีความน่าสนใจมาก นักท่องเที่ยวมีความสนใจอยากพักแบบโฮมสเตย์ โดยเฉพาะบ้านไม้ไผ่แบบอาข่า 
นอกจากนี้ กิจกรรมที่เปิดโอกาสให้นักท่องเที ่ยวมีส่วนร่วม เช่น การเล่นเกม การต าข้าว การหาปลา                 
เป็นกิจกรรมที่สร้างความประทับใจให้นักท่องเที่ยวได้ดี  ควรมีการวางแผนโปรแกรมให้สอดคล้องกับจ านวน
นักท่องเที่ยวที่มากลุ่มเล็กๆ และควรมีการเชื่อมเส้นทางระหว่างหมู่บ้าน 
           ศูนย ์ประสานงานการท่องเที ่ยวโดยช ุมชนแม่ฟ้าหลวงด าเน ินการในร ูปแบบเคร ือข ่าย                    
ความร่วมมือโดยระยะแรกจะประกอบไปด้วย 3 ชุมชน (บ้านนาโต่ บ้านห้วยกระ และบ้านโป่งไฮ) และ                 
1 ชมรม โดยจะบริหารจัดการศูนย์ฯ ภายใต้โครงสร้างอันประกอบไปด้วย ประธาน ที่ปรึกษา รองประธาน 
เหร ัญญิก เลขา คณะกรรมการฝ ่ายฐานข้อมูล คณะกรรมการฝ่ายประชาสัมพันธ ์และการตลาด                         
ซึ่งกรรมการบริหารศูนย์มาจากตัวแทนจากชุมชนดังกล่าว โดยมีเป้าหมายของศูนย์ประสานงานเพื่ อ                   
1) เพื่อสร้างความเข้มแข็งในการบริหารจัดการการท่องเที่ยวให้แก่ชุมชนผ่านกระบวนการการเรียนรู้
ร่วมกัน 2) เพื่อเชื ่อมโยงข้อมูลการท่องเที่ยวโดยชุมชนในพื้นที ่อ าเภอแม่ฟ้าหลวง  และ 3) เพื่อพัฒนา 
การตลาดการท ่องเที ่ยว โดยช ุมชนร ่วมก ัน  โดยวางแผนจัดท า โครงการ เพื ่อบรรล ุเป ้าหมาย ค ือ                                
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1) การ เข ้าร ่วมการฝ ึกอบรมการบร ิหารจ ัดการการท ่อง เที ่ยว โดยช ุมชนอย ่างน ้อยป ีละ 2 ครั ้ง                              
2) จัดท าฐานข้อมูลที่เป็นปัจจุบันของสมาชิกเครือข่าย  และ 3) อบรมด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยว
โดยชุมชน และทดลองการท าตลาดด้วยตนเอง  
 ทั้งนี้บทบาทหน้าที่ของศูนย์ประสานงานฯ ประกอบไปด้วย 1) จัดท าฐานข้อมูลการท่องเที่ยว             
โดยชุมชนของชุมชนในเขตอ าเภอแม่ฟ้าหลวงและข้อมูลของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 2) ศูนย์บริการข้อมูล
นักท่องเที่ยว 3) อ านวยความสะดวกด้านที่พัก อาหาร การน าเที่ยว กิจกรรมการท่องเที่ยว และพาหนะ             
4) ประสานงานระหว่างนักท่องเที่ยว ชุมชนและสถานที่องเที่ยว 5) จัดอบรมและให้ความรู้แก่ชุมชนในการ
บริหารจัดการการท่องเที่ยว 6) ขยายพ้ืนที่ที่มีศักยภาพ CBT และ 7) ประชาสัมพันธ์และการตลาด   
 จากผลการศ ึกษาพฤต ิกรรมน ักท ่อง เที ่ยวน ามาซึ ่งการพ ัฒนาแผนการตลาดร ่วมก ับ
คณะกรรมการศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง โดยบูรณาการหลักการพัฒนา แผน 
การตลาดแบบ SPECIAL แนวคิดโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาส (Social Business Model Canvas) แนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps และการบริหารและการวางแผนการตลาดเข้าด้วยกัน เนื่องจากการตลาด 
การท่องเที่ยวโดยชุมชนนับได้ว่าเป็นหนึ่งในรูปแบบของกิจการเพื่อสังคม ที่มุ ่งหวังพัฒนาคุณภาพชีวิต             
ของคนในชุมชนให้ดีขึ้น โดยสร้างสมดุลตามหลักการมุ่งอนุรักษ์ ขนบธรรมเนียมประเพณี วิถีชีวิต ดั้งเดิม 
(People) ตลอดจนทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม (Planet) ของชุมชนท้องถิ่น กระจายรายได้อย่าง
ทั่วถึงและเป็นธรรม (Profit)  ตามหลักการไตรก าไรสุทธิ (Triple bottom line) ผลการจัดท าแผนร่วมกัน
กับชุมชนสามารถกล่าวโดยสรุปดังต่อไปนี้ 

 สถานการณ์การตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนในปัจจุบัน พบว่าจากการส่งเสริมสนับสนุนจาก
หน่วยงานภาครัฐท าให้เกิดชุมชนท่องเที่ยวเพ่ิมปริมาณมากขึ้นอย่างต่อเนื่องเป็นจ านวนมาก อีกทั้งลักษณะ
กิจกรรมมีความคล้ายคลึงกัน ส่งผลให้เกิดปัญหาเกินความต้องการของตลาด โดยกลุ่มตลาดนักท่องเที่ยว             
ส่วนใหญ่มากกว่าร้อยละ 50 ยังคงจ ากัดอยู่ในกลุ่มศึกษาดูงาน นักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในชุมชน
ท่องเที่ยวจริงๆ ยังมีจ านวนน้อย ส่วนใหญ่จะเป็นการท่องเที่ยวตามกระแสจาก Social Media ต่างๆ ซึ่งหาก
มองถึงตลาดนักท่องเที่ยวที่เริ่มสนใจการท่องเที่ยวโดยชุมชนอย่างแท้จริงยังคงมีน้อย กลุ่มที่เริ่มให้ความสนใจ
ส่วนใหญ่จะเป็นนักท่องเที่ยวต่างชาติกลุ่ม Indy, Hipster, 6 Pockets และ กลุ่ม DINK (Dual Income,                 
No Kids) มีกลุ่มผู้สูงอายุที่เริ่มสนใจการท่องเที่ยววิถีชุมชนเพ่ิมมากขึ้นแต่กลุ่มนี้จะไม่นิยมนอนพักค้างคืน               
ในหมู่บ้าน นอกจากนี้เป็นกลุ่มนักเรียนนักศึกษาจากโรงเรียนนานาชาติและกลุ่มครอบครัว  จากความเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญควรมีการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวที่ส่งเสริมให้เกิดเป็นชุมชนท่องเที่ยวคุณภาพ (Quality CBT) 
ที่เน้นองค์ความรู้ท้องถิ่น เน้นความเป็นของแท้ (Authenticity) มีการชูภาพการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและ
วัฒนธรรมท้องถิ่น ควรเป็นกิจกรรมท่องเที่ยวที่ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบด้านลบและสามารถสื่อให้เห็นถึง                 
การก่อให้เกิดการจัดการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน  จากการศึกษาข้อมูลขององค์การการท่องเที่ยวโลก (WTO) สามารถ
วิเคราะห์ได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ทั่วโลกยังยินดีที่จะจ่ายแพงกว่าเพ่ือการท่องเที่ยววันหยุดอย่างยั่งยืน                      
แต่ก็น่าสนใจที่นักท่องเที่ยว 1 ใน 5 ซึ่งเป็นกลุ่มเฉพาะที่สนใจจะจองการท่องเที่ยวที่ยั่งยืนอย่างจริงจังรวมทั้ง 
มีสัดส่วนสูงในตลาดเกิดใหม่  

 การวิเคราะห์ศักยภาพชุมชน โดยใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค 
พบว่าโดยภาพรวมชุมชนยังมีจุดอ่อนค่อนข้างมาก โดยเฉพาะในด้านความรู้ ทั กษะในการบริหารจัดการ
การท่องเที่ยว ภาษา การท าการตลาด ระยะทางการเดินทางที่ไกล เป็นต้น  แต่ด้วยจุดแข็งในการเ ป็น
พ้ืนที่ใหม่ที่ยังมีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ กอปรกับวิถีชีวิต และประเพณีวัฒนธรรมของกลุ่มชาติพันธุ์
ที ่ยังคงรักษาไว้อย่างเหนียวแน่น อีกทั ้งระยะเวลาที่ผ่านมาศูนย์การเรียนบ้านนาโต่มีการท าบันทึก
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ข้อตกลงร่วมกับสถาบันการศึกษาต่างประเทศทางด้านกิจกรรมอาสาสมัคร และโอกาสทางด้านนโยบาย
ในการส่งเสริมของภาครัฐ กระแสความนิยมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน จึงท าให้การท่องเที่ยวโดยชุมชน  
ในเขตการให้บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ยังคงมีความเป็นไปได้ทางการตลาดและสามารถเป็นหนึ่งใน
ชุมชนท่องเที่ยวของไทยต่อไปได้ 

 วัตถุประสงค์ทางการตลาดจ านวนนักท่องเที่ยวคุณภาพที่มาเดินทางท่องเที่ยวในชุมชนท่องเที่ยว      
ในเขตศูนย์บริการบ้านนาโต่ 4 ชุมชน กับ 1 ศูนย์ โดยเฉลี่ย 40 โปรแกรมต่อปี คิดเป็นจ านวนนักท่องเที่ยว
ประมาณ 400 คนต่อปี โดยมีรายได้ในการท่องเที่ยวในชุมชน 280,000 บาทต่อปี จากรายได้ดังกล่าวคิดเป็น
ก าไรเพิ่มของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชน ร้อยละ 20 ศูนยฯ์จะมีรายรับ 56,000 บาทต่อปี  

   การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (SEGMENT) แบ่งออกเป็น ผู้ได้รับประโยชน์ (Beneficiary) ได้แก่ ชุมชน
บ้านนาโต่ ชุมชนบ้านห้วยกระ ชุมชนบ้านโป่งไฮ และชมรมชีววิถี  และลูกค้า (Customer) คือ นักเรียน
นักศึกษาชาวต่างชาติ โดยเฉพาะ ชาวอเมริกัน และอังกฤษ 

 ทรัพยากรที่ส าคัญในชุมชน (Key Resources) ได้แก่ ธรรมชาติและป่าไม้ ประเพณีและวัฒนธรรม 
วิถีชีวิตท้องถิ่น นักเรียน กิจกรรม (โครงการ) และความเป็นสถาบันการศึกษาของรัฐ   

      สินค้าและบริการ  (Product/Service) ประกอบไปด้วย  กิจกรรมที ่ส าคัญ (Key Activities/ 
Place “sense of place”) ได ้แก ่ 1. การศ ึกษาและ เร ียนรู ้ว ิถ ีช ีว ิต ไทยใหญ่บ ้านนา โต ่ (ป ัจจ ัย  4)                               
2. การศึกษาและเรียนรู้ธรรมชาติในป่าบ้านโป่งไฮ  3. การศึกษาและเรียนรู้พิธีกรรมความเชื่อบ้านห้วยกระ 
และ 4.การศึกษาเรียนรู้การเกษตรพ้ืนที่สูงและกิจกรรมในโครงการของนักเรียน  

 การสร้างประสบการณ์พิเศษ (Experiential Activities) ได้แก่ 1. บ้านนาโต่ การท าข้าวยาคู้            
ข้าวแคบ ซ่อนอีนิ่ว ท าอาหาร 2. บ้านโป่งไฮ การท าที่ดักสัตว์ หุงหาอาหารในป่า ร่วมการแสดง 3. บ้านห้วยกระ 
การปักผ้า กิจกรรมอาสา กิจกรรมการแสดง  4. ชมรมชีววิถี การท าอาหารหมู ปลา ไก่ เก็บผักท ากับข้าว                  
ศึกษาแมลงในน้ า 

 การน าส่งคุณค่า (Value Proposition/Communication) การสื่อสารประสบการณ์และสิ่งที่
ชุมชนได้ประโยชน์จากการท่องเที่ยว อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เห็นว่าชุมชนท้องถิ่นได้ประโยชน์อะไรจาก
การท่องเที่ยว และนักท่องเที่ยว ได้เรียนรู้อะไรจากการท่องเที่ยวแบบ CBT การน าส่งคุณค่าประกอบไปด้วย 
คุณค่าทางสังคม (Social Value Proposition) ของชุมชนเอง การน าส่งคุณค่าให้แก่ลูกค้า (Customer Value 
Proposition) และ การวัดผลกระทบ (Impact Measures) ดังต่อไปนี้  คุณค่าทางสังคม (Social Value 
Proposition) ได้แก่ การอนุรักษ์วัฒนธรรม การอนุรักษ์ธรรมชาติ เก็บขยะ ปลูกเมล็ดพันธุ์  การน าส่งคุณค่า
ให้แก่ลูกค้า (Customer Value Proposition)  ได้แก่ ความรู้ความเข้าใจวัฒนธรรมชนเผ่า ประสบการณ์
แปลกใหม่ ความภาคภูมิใจที่ได้เป็นส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์ทรัพยากร ประเพณี  

 การวัดผลกระทบ (Impact Measures) ได้แก่ รายได้เสริมจากการท่องเที่ยว เยาวชนมีความรู้
เกี่ยวกับชนเผ่ามากขึ้น ความอุดมสมบูรณ์ของป่าและความหลากหลายทางชีวภาพ ความสะอาดของ                  
แหล่งท่องเที่ยว สุขอนามัย การท างานเป็นทีม 

 การประมาณการงบก าไรขาดทุน (Projected Profit and Loss Statement)  พบว่าราคาขาย 
(Price) อิงตามต้นทุน ได้แก่ ค่าแรง ค่าอาหาร ค่าติดต่อประสานงาน โดยเฉลี่ยคิดเป็นต่อนักท่องเที่ยว 1 คน 
โดยรายรับของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชน (Revenue) มาจากการขายโปรแกรมการท่องเที่ยว
ของชุมชนทั้ง  3 ชุมชน และชมรมชีววิถี ซึ่งการตั้งราคาขาย คิดเพ่ิมจากต้นทุนร้อยละ 20 ทั้ง 3 ชุมชน                   
และ 1 ชมรม ต้องการรับนักท่องเที่ยว 10 ครั้งต่อปีในแต่ละชุมชน โดยหากขายโปรแกรมได้ 700 บาท x 10 คน              
x 40 โปรแกรม จะคิดเป็นรายรับ 280,000 บาทต่อปี ทั้งนี้ไม่รวมกับรายได้ที่ได้จากของที่ระลึกของตัวชุมชนเอง 
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ซึ่งเมื่อคิดก าไรเพ่ิมของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง ร้อยละ 20 ศูนย์ฯจะมีรายรับ 
56,000 บาทต่อปี  

ทั้งนี้ต้นทุนในการท าการตลาดจากโครงการที่ตั้งไว้ในปีแรก 3 โครงการ จะใช้งบประมาณ 40,000 บาท 
ดังนั้นก าไรที่คาดการของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง คือ 16,000 บาท เนื่องมาจาก
การลงทุนในปีแรกมีต้นทุนที่สูงในการพัฒนาศักยภาพบุคลากรทางการตลาดซึ่งในปีต่อมาต้นทุนดังกล่าวอาจ
ลดลง   

  การลงท ุนต ่อยอด (Surplus)   ในป ีแรกศ ูนย ์ประสานงานฯ จะน าผลก า ไรที ่ได ้ไปลงท ุน                 
ในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร เช่น การฝึกอบรม  

กลยุทธ์ทางการตลาด จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps ร่วมกันพบว่ากลยุทธ์ที่
สามารถใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพคือ กลยุทธ์ด้านช่องทาง โดยเฉพาะการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันกับองค์กร 
สถาบันการศึกษาในต่างประเทศซึ่งที่ผ่านมาได้มีการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันอยู่แล้วระหว่างสถาบันการศึกษา
ของแคนาดา และสิงคโปร์ ที่อยู่ในรูปแบบกิจกรรมอาสาสมัคร (Volunteer Activities) และการท าความร่วมมือ
กับสถาบันการศึกษาภายในประเทศ ช่องทาง (Channel) วิธีการเข้าถึงลูกค้า (Access) สร้างพันธมิตร                    
กับหน่วยงาน โรงเรียน สถาบันการศึกษา การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารและเข้าถึงลูกค้า (Information 
Technology) ผ่ านช่องทางออนไลน์  (Social Media) ได้แก่  Web Review You Tube Facebook Line                 
โดยการใช้สื่อ เช่น วีดีโอ โปสเตอร์ออนไลน์ เป็นต้น    
  แผนปฏิบัติการ (Action Programs) ประกอบไปด้วย 3 โครงการ ได้แก่ การฝึกการท าการตลาด
ทางตรง เช่น การท าการตลาดกับสถาบันการศึกษา จัดท าฐานข้อมูลที่เป็นปัจจุบันของสมาชิกเครือข่ายและ 
การอบรมด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยวออนไลน์ และทดลองการท าตลาดด้วยตนเอง  โดยจัดท าในช่วง
เด ือน มกราคม ถึง  เด ือน พฤษภาคม ด้วยงบประมาณรวม 40,000 บาท รับผ ิดชอบโครงการโดย 
คณะกรรมการฝ่ายจัดท าฐานข้อมูล และ คณะกรรมการฝ่ายประชาสัมพันธ์และการตลาด 

การควบคุม (Controls) คณะกรรมการท าการประเมินผลการด าเนินการท าการตลาดตามแผน 
การตลาดเพ่ือจะได้ท าการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดต่อไป 

 จากการจัดเวทีให้ข้อคิดเห็นย้อนกลับจากผู้เชี่ยวชาญทางการตลาดท่องเที่ยวโดยชุมชน พบว่า                
การตั้งเป้าหมายเป็นสิ่งที่ดี ถึงแม้อาจไม่ถึงเป้าหมายที่ตั้งไว้ การท าการตลาดอาจท ากับสถาบัน ได้แก่ โรงเรียน
นานาชาติ หรือมหาวิทยาลัยในจังหวัดเชียงรายที่มีกิจกรรมหรือโครงการที่เกี่ยวข้องควรวางแผนการน าผลก าไร
ที่ได้จากการท่องเที่ยวของกลุ่มท่องเที่ยวแบ่งปันสู่ชุมชน เช่น ในรูปแบบของสวัสดิการต่างๆ  ในชุมชน                   
ควรมีการวัดผลกระทบทางอ้อมเพ่ิมเติม เช่น การได้รายได้จากการท่องเที่ยวของสมาชิกกลุ่มท่องเที่ยวคนหนึ่ง
อาจส่งผลต่อรายได้ของครอบครัวที่เพ่ิมขึ้น น ามาซึ่งการใช้จ่ายในชุมชน การศึกษาของบุตรหลาน เป็นต้น 
  
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะต่อหน่วยงำนภำครัฐท่ีเกี่ยวข้อง 

1. หน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องควรส่งเสริมด้านการจัดการสิ่งแวดล้อมและสุขอนามัย เช่น การจัดการ
ปัญหาขยะมูลฝอยในท้องถิ่น เพ่ือสร้างความประทับใจแก่นักท่องเที่ยวที่ส่วนใหญ่มีความห่วงใยเรื่อง
สิ่งแวดล้อมอย่างมาก อีกท้ังยังช่วยพัฒนาสภาพแวดล้อมและสุขภาวะของคนในชุมชนให้ดีขึ้น 
      2. หน่วยงานท้องถิ่นควรเข้ามามีส่วนร่วมด้านการส่งเสริมการตลาดในพ้ืนที่ รวมถึงเป็นผู้ประสานงาน             
เชิงนโยบายกับหน่วยงานในระดับจังหวัดและระดับประเทศ 
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ข้อเสนอแนะต่อแหล่งทุนวิจัย 

1. แหล่งทุนด้านวิจัยควรส่งเสริมประเด็นงานวิจัยด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนให้มากข้ึน
เพ่ือให้เกิดการพัฒนารูปแบบการตลาดที่เหมาะสมกับชุมชน และสร้างการรับรู้ ความเข้าใจ และเข้าถึง              
การท่องเที่ยวรูปแบบนี้แก่นักท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ 

2. แหล่งทุนวิจัยควรมุ่งส่งเสริมการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนที่เน้นการสร้างอัตลักษณ์ของชุมชน             
ที่แตกต่างกัน รวมถึงรูปแบบกิจกรรมที่แตกต่างกันของแต่ละชุมชนเพ่ือลดการเกินความต้องการของตลาด 
(Over Supply) ควรมีการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวที่ ส่ งเสริมให้ เกิดเป็นชุมชนท่องเที่ ยวคุณภาพ                        
(Quality CBT) ที่เน้นองค์ความรู้ท้องถิ่นเน้นความเป็นของแท้ (Authenticity) มีการชูภาพการอนุรักษ์
สิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมท้องถิ่น ควรเป็นกิจกรรมท่องเที่ยวที่ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบด้านลบและสามารถสื่อ
ให้เห็นถึงการก่อให้เกิดการจัดการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน 
 
ข้อเสนอแนะต่อกำรวิจัย 

1.  ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมด้านการตลาดเชิงสร้างสรรค์โดยการมีส่วนร่วมของชุมชน  โดยเน้น                    
การถ่ายทอดองค์ความรู้จากการวิจัยสู่การน าไปใช้ได้จริงโดยชุมชน 
 2.  ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมถึงวิธีการหรือแนวทางการสร้างพันธมิตรและความร่วมมือกับองค์กรการตลาด
ทั้งในและต่างประเทศที่มีประสิทธิภาพในฐานะปัจจัยความส าเร็จที่ส าคัญอย่างหนึ่งในการท าการตลาด                
เพ่ือการท่องเที่ยวโดยชุมชน 

 ซึ่งสามารถอภิปรายผลลัพธ์ที่ได้จากการวิจัยดังต่อไปนี้ 
1.พฤติกรรมนักท่องเที่ยวยุคใหม่กับการจัดกิจกรรมและโปรแกรมการท่องเที่ยวของศูนย์บริการ

การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้า
หลวง) 

    แม้การเดินทางในยุคปัจจุบันจะสะดวกและรวดเร็วกว่าเมื่อสิบปีก่อน มีเที่ยวบินต้นทุนต่ าที่น าพา
นักท่องเที่ยวเข้ามาในจังหวัดเชียงรายมากขึ้น แต่ด้วยระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวมี
จ ากัดและนักท่องเที่ยวเสียเวลาส่วนใหญ่ไปกับการเดินทางต้องการ จึงมีแนวโน้มว่านักท่องเที่ยวจะใช้เวลาใน
แต่ละชุมชนสั้นลงแต่ต้องการประสบการณ์ในแบบลึกซ้ึงเพราะผู้ที่เลือกท่องเที่ยวในรูปแบบนี้คือกลุ่มที่ต้องการ
หลีกเลี่ยงแหล่งท่องเที่ยวกระแสหลัก การจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวจึงต้องเน้นการสร้างประสบการณ์ที่แปลก
ใหม่แก่นักท่องเที่ยว นอกจากนี้พฤติกรรมในการตัดสินใจเดินทางแบบกระชั้นชิด กล่าวคือ การจองแล้ว
เดินทางเลย หรือมีการวางแผนไม่นานแล้วตัดสินใจเดินทางเลยนั้น เป็นอีกประเด็นหนึ่งที่ชุมชนท่องเที่ยวต้อง
ให้ความส าคัญ   หากนักท่องเที่ยวติดต่อเข้ามาในเวลากระชั้นชิด ชุมชนควรมีระบบการบริหารจัดการในเรื่องนี้
ให้ดี เพ่ือไม่ให้เป็นการเสียโอกาสในการต้อนรับนักท่องเที่ยว  การจัดโปรแกรมส าเร็จรูปที่สามารถให้บริการได้
เลยจึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ทุกชุมชนต้องมี  จากผลการศึกษายังสังเกตได้อีกว่านักท่องเที่ยวมีพฤติกรรมการเดินทาง
คนเดียว การให้ความมั่นใจกับเรื่องความปลอดภัยของนักท่องเที่ยวจึงเป็นสิ่งส าคัญอีกประการหนึ่งที่ชุมชนควร
ให้ความสนใจ  กิจกรรมที่จัดให้นักท่องเที่ยวควรเป็นกิจกรรมที่ไม่เสี่ยงอันตรายจนเกินไป  เมื่อพิจารณาด้าน
กิจกรรมที่นักท่องเที่ยวชื่นชอบมากที่สุดจะเป็นเรื่องของการชื่นชมธรรมชาติและรองลงมาคือการศึกษา
วัฒนธรรม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของพจนา  สวนศรี ฐิติ ฐิติจ าเริญพร และ นายกฤศดา ธีราทิตยกุล 
(2559)  ที่พบว่าตลาดที่มีศักยภาพเรื่องการท่องเที่ยวโดยชุมชน คือ กลุ่มคนที่มีความสนใจ ในการเรียนรู้วิถี
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และวัฒนธรรมท้องถิ่น  สนใจเรื่องสิ่งแวดล้อมซึ่งมีแนวโน้มเติบโตขึ้น ดังนั้นการจัดกิจกรรมที่นักท่องเที่ยวจะ
ประทับใจ  ควรประกอบไปด้วยกิจกรรมทางธรรมชาติและวัฒนธรรมเป็นอย่างน้อย  

 
2. พฤติกรรมการท่องเที่ยวกับการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยว

โดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง) 
    จากการศึกษาพฤติกรรมการหาข้อมูลการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย สามารถสังเกต

ได้ว่านักท่องเที่ยวนิยมศึกษาข้อมูลจากเว็ปไซต์รีวิวที่น่าเชื่อถือ คือ Trip Advisor และการค้นหาข้อมูลผ่าน 
Search Engine อย่าง Google นอกจากนี้นักท่องเที่ยวจะมีพฤติกรรมการส่งต่อข้อมูลผ่าน Facebook 
ส่วนตัวด้วย จากพฤติกรรมดังกล่าวสามารถพิจารณาได้ว่าสื่อที่ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้า
หลวงควรให้ความส าคัญคือการรีวิวของนักท่องเที่ยว ชุมชนท่องเที่ยวอาจขอความร่วมมือจากนักท่องเที่ยวให้
ช่วยเขียนรีวิวเกี่ยวกับประสบการณ์ที่เขาได้รับจากการเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในชุมชน เพ่ือให้ชื่อเสียงที่ดีของ
ชุมชนปรากฏบนสื่อออนไลน์หรือสามารถค้นเจอได้ใน Search Engine ที่นักท่องเที่ยวนิยมใช้  และคนใน
ชุมชนเองอาจต้องส่งเสริมให้คนในชุมชน โดยเฉพาะกลุ่มเยาวชนให้มีส่วนร่วมในการผลิตสื่อหรือแชร์ข้อมูลของ
ชุมชนผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ด้วย ซึ่งนอกจากจะท าให้คนภายนอกชุมชนรับทราบข้อมูลแล้ว ยังเป็นการ
ส่งเสริมให้คนในชุมชนเห็นคุณค่าในทรัพยากรต่างๆ ที่ชุมชนเป็นเจ้าของอันจะน าไปสู่การอนุรักษ์และใช้
ประโยชน์อย่างยั่งยืนต่อไป ทั้งนี้ยังสอดคล้องกับ พจนา  สวนศรี ฐิติ ฐิติจ าเริญพร และ นายกฤศดา ธีราทิตย
กุล (2559) กรณีศึกษาที่ประสบผลส าเร็จในการท างานเรื่องการตลาดในประเทศไทยและ กลุ่มประเทศอาเซียน 
พบว่า ชุมชนในประเทศไทยและในประเทศที่คัดเลือกมามีปัจจัยความส าเร็จ ทางการตลาดที่เป็นปัจจัยร่วมกัน
อยู่หลายประการในด้านต่างๆ ตามหลักการส่วนประสมทางการตลาด 7P แต่เมื่อจ าแนกตามลักษณะของการ
จัดการทางการตลาดสามารถจัดเป็น 2 กลุ่ม  คือ 1) กลุ่มที่ชุมชนสามารถท าการตลาดได้ด้วยตัวเองและมี
ช่องทางการตลาดที่หลากหลาย กลุ่มนี้มีแนวโน้มว่าจะมีความยั่งยืนทางการตลาดสูง 2) กลุ่มที่ท าการตลาดโดย
การพ่ึงพิงองค์กรพี่เลี้ยง    แม้จะประสบความส าเร็จจากการมีสื่อและช่องทางทางการตลาดที่ทันสมัย แต่หาก
ชุมชนไม่ขยับเข้ามาเรียนรู้และจัดการด้วยตัวเองให้มีความรอบรู้เท่าทันและเพ่ิมความหลากหลายของช่องทาง        
ก็จะเป็นกลุ่มที่มีความเสี่ยงเรื่องความยั่งยืนในการท าการตลาด 
 3. การจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนกับอุปสรรคทางธรรมชาติและการประกอบอาชีพ
หลักในชุมชน 
     การศึกษาด้านการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมนั้นพบ
ปัญหาส าคัญประการหนึ่งคือข้อจ ากัดทางธรรมชาติของพ้ืนที่ เนื่องจากพ้ืนที่ชุมชนเป้าหมายตั้งอยู่บนภูเขาสูง 
แหล่งกิจกรรมหลายอย่างจะอยู่ในพ้ืนที่ที่เข้าถึงยากในฤดูฝน กิจกรรมที่น่าสนใจหลายกิจกรรม เช่น กิจกรรม
การเดินป่า การส ารวจล าน้ า เป็นต้น จะไม่สามารถท าได้ในฤดูฝน โดยเฉพาะในเดือนสิงหาคม ซึ่งเป็นเดือนที่
นักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายนิยมเดินทางมาท่องเที่ยว นอกจากนี้ในช่วงฤดูกาลเพาะปลูกหรือฤดูกาลเก็บเกี่ยว
พืชผลของชาวบ้านในชุมชน รวมถึงช่วงปิดภาคเรียนของศูนย์การเรียนนาโต่  ก็จะเป็นอีกช่วงหนึ่งที่ชุมชนและ
ศูนย์นาโต่ไม่สามารถให้บริการกิจกรรมการท่องเที่ยวได้  ซึ่งในประเด็นนี้คณะกรรมการศูนย์ประสานงานจะ
ด าเนินการปรึกษาหารือเพ่ือหาทางแก้ไขต่อไป 
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4. รูปแบบการบริหารจัดการศูนย์ฯ กับประสิทธิภาพการท างานจริง 
    การศึกษาในระยะที่ผ่านมาสามารถจัดตั้งศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนขึ้นมาได้โดยจัดการใน

รูปแบบศูนย์ประสานงาน มีคณะกรรมการจาก 3 หมู่บ้านและ 1 ชมรม  มีการทดลองการท างานด้านการ
วางแผนร่วมกันโดยมีคณะผู้วิจัยเป็นพ่ีเลี้ยงมาระยะหนึ่งซึ่งรูปแบบการบริหารจัดการศูนย์นั้นนับได้ว่า
สอดคล้องกับบริบทชุมชนในสภาพปัจจุบันซึ่งอาศัยการมีส่วนร่วมและจุดแข็งในการท างานจากตัวแทนชุมชน 
อย่างไรก็ตามในการขับเคลื่อนการท างานของศูนย์ยังไม่สามารถเห็นประสิทธิภาพการท างานของระบบบริหาร
จัดการได้ เนื่องจากยังไม่มีการทดลองรับนักท่องเที่ยวจริง รูปแบบศูนย์อาจมีการปรับเปลี่ยนได้เพ่ือให้
สอดคล้องกับการท างานที่จะเกิดขึ้นจริงในอนาคต 

5.  แผนการตลาดที่เหมาะสมกับความท้าทายในการน าแผนไปใช้  
คณะกรรมการศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงร่วมกับคณะผู้วิจัยได้ร่วมกัน

พัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับการด าเนินงานทางการตลาดของศูนย์ขึ้น  โดยแผนดังกล่าวพัฒนามา
จากผลการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว และจุดเด่นทางด้านทรัพยากร รวมทั้งความพร้อมของชุมชน  
อย่างไรก็ตามแผนการตลาดนี้ยังอยู่ในขั้นจัดท ายังไม่ได้ถูกน าไปใช้ อาจมีการปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมใน
ระยะต่อไป ความท้าทายในการน าแผนการตลาดไปใช้จะอยู่ที่การพัฒนาศักยภาพของคณะกรรมการศูนย์ให้
สามารถเข้าใจกลยุทธ์และวิธีการด าเนินงานตามแผนอย่างถูกต้องเหมาะสม 

        จากผลการวิจัยดังกล่าวท าให้ได้ผลส าเร็จในระดับผลส ำเร็จเบื้องต้น (Preliminary Results) 
ผลส ำเร็จที่เป็นองค์ควำมรู้ หรือรูปแบบ หรือวิธีกำรที่จะน ำไปสู่กำรวิจัยในระยะต่อไป โดยผลการวิจัยในระยะนี้
จะสามารถพัฒนาแผนการตลาด และรูปแบบการให้บริการของศูนย์บริการไปสู่การน าไปปฏิบัติในระยะต่อไป
ได้อย่างเป็นรูปธรรม 
           จากผลการวิจัยหน่วยงานและองค์กรที่เกี่ยวข้องสามารถน าผลงานวิจั ยไปใช้ประโยชน์ 
ดังนี้คือ 1. ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่และชุมชนในกลุ่มเป้าหมายทั้ง 3 ชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้าน
นาโต่น าแผนการตลาด เครื่องมือสื่อสารการตลาด และรูปแบบศูนย์การให้บริการนักท่องเที่ยวไปใช้                           
ในการด าเนินกิจการท่องเที่ยวของพ้ืนที ่

   2.  ส านักงานคณะกรรมการอาชีวศึกษาน ารูปแบบการพัฒนาดังกล่าวไปเป็นต้นแบบในการพัฒนาพ้ืนที่ 
การศึกษาทีห่่างไกล 
       3.  องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นใช้เป็นพื้นที่ศึกษาดูงาน 
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ชื่อโครงการ : การตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การ
เรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

 
ชื่อผู้วิจัย :  นางสาวกาญจนา   สมมิตร1 

ดร.นิทัศน ์ บุญไพศาลสถิตย์2 
นายสุกิจ  มาลัยรุ่งสกุล3 
นางสาวอลิชา ตรีโรจนานนท์4 

ได้รับทุนอุดหนุนการวิจัยประเภท : ... ประจ าปี 2559 จ านวนเงิน 696,527 บาท 
ระยะเวลาท าการวิจัย : 1 มิถุนายน 2559 ถึง 31 พฤษภาคม 2560 

 

บทคัดย่อ 
โครงการวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวเป้าหมาย เป้าหมาย 2) พัฒนา

กิจกรรมการท่องเที่ยวและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย3) เสนอแผนการตลาดที่เหมาะสม 
และ 4) เสนอรูปแบบศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย ใช้วิธีการวิจัย
แบบผสมผสาน กลุ่มตัวอย่างเพ่ือร่วมจัดท าศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชน
แม่ฟ้าหลวง) จะเลือกแบบเจาะจง ได้แก่ ตัวแทนจากศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 5 คน ตัวแทนจากบ้านนาโต่ 3 
คน บ้านโป่งไฮ 3 คน และบ้านห้วยกระ 3 คน ทั้งนี้กระบวนการได้มาซึ่งรูปแบบศูนย์ประสานงานการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงใช้กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action 
Research) ส่วนการสุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในพื้นที่ จังหวัดเชียงราย และ จังหวัด
เชียงใหม่ และเคยมีประสบการณ์ท่องเที่ยวตามสถานที่ท่องเที่ยวโดยชุมชนต่างๆ ใช้แบบสอบถามสุ่มตัวอย่าง
แบบบังเอิญซึ่งใช้วิธีการค านวณตัวอย่างตามวิธีค านวณของ Yamane (1973, 727) โดยจะเก็บ จ านวน 400 
ตัวอย่าง นอกจากนี้ยังได้สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างโดยวิธีประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) นักทอ่งเที่ยว จ านวน 
10 คน และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กับผู้น าเที่ยว และผู้ประกอบการ จ านวน 10 คน 
ผลการวิจัยพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา อายุเฉลี่ย 20-29 ปี มาจากประเทศสหรัฐอเมริกา 
ประเทศอังกฤษ และประเทศเยอรมัน ตามล าดับ เดินทางท่องเที่ยวเพ่ือพักผ่อน ศึกษาวัฒนธรรม แลกเปลี่ยน
ประสบการณ์และเพ่ือค้นหาตนเอง เดินทางโดยรถยนต์ส่วนบุคคลมากท่ีสุดรองลงมาคือ  ระบบขนส่ง
สาธารณะ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด คือ ความสนใจส่วนบุคคลและการหลีกหนีจากการท่องเที่ยว
กระแสหลัก ช่วงเวลาที่เดินทางคือพฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม ใช้จ่ายในการท่องเที่ยวตั้งแต่ US$ 1,000 - 
US$ 3,000  ส่วนใหญ่เดินทางคนเดียว รองลงมา คือ เดินทางกับเพ่ือน กิจกรรมที่ให้ความสนใจมากที่สุด คือ 
การชมธรรมชาติ และการเรียนรู้วิถีชีวิต ขนบประเพณีและความเชื่อ ส่วนใหญ่รับข้อมูลข่าวสารทางเว็บไซต์
มากที่สุด ติดตามข้อมูลจาก Trip Advisor และ Google   ด้านแผนการตลาดวางแผนรับนักท่องเที่ยว
ประมาณ 400 คนต่อปี คาดการณ์รายได้จากการท่องเที่ยว 280,000 บาทต่อปี  ด้านการแบ่งกลุ่มเป้าหมาย
แบ่งตามกลุ่มผู้ได้รับประโยชน์ ได้แก่ ชุมชนเป้าหมาย และลูกค้า คือ นักศึกษาชาวต่างชาติ ผลการสร้าง
กิจกรรมการท่องเที่ยวและโปรแกรมน าเที่ยวได้โปรแกรมตัวอย่าง 12 รายการใน 3 ชุมชน และ 1 ชมรมโดย

                                           
1คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น จังหวัดเชียงใหม่  
2คณะศิลปศาสตร ์มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น จังหวัดเชียงใหม่  
3วิทยาลยัเกษตรและเทคโนโลยี จังหวัดเชียงราย  
4คณะการสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่  
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สินค้าและบริการหลัก ได้แก่ วิถีชีวิต ธรรมชาติ พิธีกรรมความเชื่อ และการเกษตรพ้ืนที่สูง ด้านการสร้าง
ประสบการณ์พิเศษ คือ วิถีชีวิต การหาอาหาร กิจกรรมอาสาสมัคร กิจกรรมการแสดง  การศึกษาชีววิทยาใน
น้ า ด้านการน าส่งคุณค่า ควรเน้นการสื่อสารประสบการณ์และสิ่งที่ชุมชนได้ประโยชน์จากการท่องเที่ยว ด้าน
การวัดผลกระทบ เน้นการวัดรายได้เสริมจากการท่องเที่ยว รวมถึงผลกระทบทางสังคม วัฒนธรรม และ
สิ่งแวดล้อม ราคาขายอิงตามต้นทุน รายรับของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวมาจากค่าคอมมิชชันร้อยละ 20 
ของราคาขาย ด้านการลงทุนต่อยอด ในปีแรกจะน าผลก าไรที่ได้ไปลงทุนพัฒนาศักยภาพบุคลากร  ด้านกลยุทธ์
ทางการตลาด ควรเน้นกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ควรสร้างพันธมิตรกับสถาบันการศึกษาทั้งในและ
ต่างประเทศ เน้นกิจกรรมอาสาสมัคร ควรใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารและเข้าถึงลูกค้า ผ่านช่องทางสังคม
ออนไลน์ ได้แผนปฏิบัติการ 3 โครงการ งบประมาณรวม 40,000 บาท ด้านการควบคุมให้คณะกรรมการท า
การประเมินผลการด าเนิน  การท าการตลาดตามแผนการตลาดเพื่อจะได้ปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดต่อไป ด้าน
รูปแบบศูนย์บริการควรด าเนินการในรูปแบบเครือข่ายความร่วมมือโดยระยะแรกประกอบด้วย 3 ชุมชนและ 1 
ชมรม มีหน้าที่จัดท าฐานข้อมูลการท่องเที่ยว เป็นศูนย์บริการข้อมูลนักท่องเที่ยว อ านวยความสะดวกแก่
นักท่องเที่ยว ประสานงาน จัดอบรมให้ความรู้แก่ชุมชน ขยายพื้นที่ท่ีมีศักยภาพ และ ท าหน้าที่ประชาสัมพันธ์
และการตลาด 
   

ค าส าคัญ :   
            การตลาดการท่องเที่ยว    การท่องเที่ยวโดยชุมชน     พฤติกรรมนักท่องเที่ยวโดยชุมชน     
ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน     ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่     จังหวัดเชียงราย 
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ABSTRACT 
 

The research aims to 1) investigate behaviors of target tourists; 2) develop 
appropriate tourism activities and programs for the target groups 3) propose a marketing 
plan and 4) propose a working platform for the Community-Based Tourism Center at Baan 
Natoe Learning Center, Mae Fah Luang District, Chiang Rai Province . Mixed methods research 
was deployed in the study.  The sample groups were selected by using purposive sampling 
technique. They were 5 representatives from Natoe Study Center, 3 from Ba Natoe, 3 from 
Ban Pong Hai and 3 from Ban Huay Kra. The formation of Mae Fah Luang Communiy-Based 
Tourism Coordination Center was undertaken through the process of Participatory Action 
Research. The tourist samples were selected based on their experience on community-
based tourism in Chiang Mai and Chiang Rai. Questionnaires were used to collect information 
from 400 tourists—the number is based on Yamane (1973, 727). 10 tourists were asked to 
participate in a focus group. Moreover, an in-depth interview was used to collect data from 
10 tour leaders and tourism entrepreneurs.  Results revealed that most target tourists were 
university students aged 20-29 years from USA, England and Germany, respectively. The 
purposes of their travel were recreation, cultural study, experience exchange and self-
discovery. Most tourists traveled by private cars and public transportation. The factors 
affected tourists’ decision were personal interests and the need to escape from the 
mainstream tourism. Most tourists traveled to the destinations during May, June and July 
and spent from US$ 1000 - US$ 3000 per trip. They were mostly solo travelers and groups of 
friends, respectively. The activities that interested the most were nature appreciation, local 
way of life, tradition and belief study. Most tourists obtained information from websites, 
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especially Trip Adviser and Google Search. Based on the interview, most tourists were 
impressed with hospitality of local people, and some were impressed with nature around 
the community. All tourists shared their travel experiences using Facebook posts. For 
marketing plan, the center expects to welcome approximately 400 visitors/year with an 
expected income of 280,000 Baht/year. In terms of segmentation, the beneficiaries were 
target communities and the clients. The study yielded 12 tourism programs for three 
communities plus one club. The main products and services were ways of life, nature, ritual 
beliefs and highland agriculture. The experiential activities provided were local snack 
cooking, baby dragonfly fishing, trap making, forest cooking, embroidering, volunteering, 
performance, animal food making, insect study. In terms of value proposition, the center 
emphasizes the communication of experience and tourism benefits for the communities. For 
impact measurement, the center focuses on additional incomes from tourism, youth’s 
knowledge of tribal people, fertility of forest, biodiversity, sanitation of the attraction. 
Regarding pricing, the center calculates prices based on its cost with 20 percent commission. 
The marketing cost for the first year is approximately 40,000 Baht. For surplus dimension, the 
profit from the first year are reinvested in human resources development. In terms of 
marketing strategies, distribution channel was viewed as the most effective strategy to 
practice. Networking with foreign organizations and the center, focusing on volunteering 
activities; cooperating with domestic organizations; networking with schools and educational 
institutions. To reach the target clients, information technology and social media are used. 
The action plans for the center include three projects:  direct marketing training, online 
marketing training and practicing marketing operation. The projects are planned to execute 
in January-May with a total budget of 40,000 Baht. Regarding the control dimension, the 
committee evaluates the project implementation for further improvement. The center 
should be operated in a form of network with responsibility of tourism database making, 
providing tourist information, and facilitating tourism activities, cooperating with members, 
providing trainings for members, expanding ideas to other area, and doing public relations 
and marketing. 
   
 

Keywords: Tourism Marketing, Community Based Tourism, Tourist Behavior, the Community-
Based Tourism Center, Baan Natoe Learning Center, Chiang Rai 
 
 

 



ฒ 
 

สารบัญ 
 
 

หน้า 

กิตติกรรมประกาศ ก 

บทสรุปผู้บริการ ข 

บทคัดย่อ ฎ 

ABSTRACT ฐ 

สารบัญ ฒ 

สารบัญตาราง ด 

สารบัญรูปภาพ ต 

บทที่ 1 บทน า  

ความส าคัญและที่มาของปัญหา 1 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 3 
กรอบขั้นตอนการวิจัย                                                                                                            3 
ขอบเขตของการวิจัย 4 

     นิยามศัพท์ที่ใช้ในการวิจัย           4 
     วิธีด าเนินการวิจัย            5 
     การวิเคราะห์ข้อมูล การตรวจสอบข้อมูล และการแปล         6 
     ประโยชน์ที่ได้รับ            7 

บทที่ 2 การทบทวนเอกสารและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง  

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 8 
เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 39 
กรอบแนวคิดทฤษฎีที่ใช้ในการวิจัย 42 

บทที่ 3 การด าเนินการวิจัย  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 45 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 45 
การเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 45 

บทที่ 4 ผลการวิจัย  

พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวฯ 51 
กิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย             61 



ณ 

    รูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน   89 
    แผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน   96 
     

บทที่ 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  

สรุปผลการวิจัย 108 
อภิปรายผล 113 
ข้อเสนอแนะ 115 

บรรณานุกรม 117 

ภาคผนวก  

ภาคผนวก ก แบบสอบถามเกี่ยวกับความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภค 122 
ภาคผนวก ข ผลการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือก่อนด าเนินการเก็บตัวอย่าง 125 
ภาคผนวก ค ศึกษาดูงานศูนย์บริการนักท่องเที่ยว 130 

     ภาคผนวก ง ตารางเปรียบเทียบวัตถุประสงค์กิจกรรมที่วางแผนไว้                                132 
และกิจกรรมที่ด าเนินการมา และผลที่ได้รับตลอดโครงการ 
 
ประวัติผู้วิจัย          134 
 



ด 
 

สารบัญตาราง 
 
 

หน้า 
ตารางที่ 1.1 กรอบขั้นตอนและแผนการด าเนินงานวิจัยตลอดทั้งโครงการ                3 
ตารางที่ 2.1 แสดงให้เห็นว่า SPECIAL เป็นส่วนหนึ่งของส่วนประสมทางการตลาด 18 
ตารางที่ 2.2 แสดงให้เห็นว่าการเปรียบเทียบองค์ประกอบของโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาส    23 

     กับSPECIAL และส่วนประสมทางการตลาด        
ตารางที่ 3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 47 
ตารางที่ 4.1 สถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม 53 
ตารางที่ 4.2 ช่วงเวลาที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจท่องเที่ยวและให้ความสนใจในการจองโปรแกรม   55 
 
 
 



ต 
 

 

สารบัญภาพ 
 
 

หน้า 
ภาพที่ 2.1กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ที่ใช้เพื่อรักษาลูกค้า สร้างความภักดี 26 
     กระตุ้นให้กลับมาใช้บริการ            
ภาพที่ 2.2 การจัดสรรงบประมาณในการท าการตลาด       27 
ภาพที่ 2.3 การขายสินค้า/บริการผ่านแอพฯ 27 
ภาพที่ 2.4 การใช้งานอินเทอร์เน็ตจากอุปกรณ์เชื่อมต่อต่าง ๆ 28 
ภาพที่ 2.5 แสดงขนาดและจ านวนผู้ประกอบการออนไลน์ในประเทศไทย 29 
ภาพที่ 2.6 แสดงจ านวนชั่วโมงในใช้งานอินเทอร์เน็ตในแต่ละวันของแต่ละช่วงวัย                     30   
ภาพที่ 2.7 แสดงจ านวนการใช้งานจากเครื่องมือประเภทต่าง ๆ จากแต่ละช่วงวัย                     31 
ภาพที่ 2.8 กรอบแนวคิดการวิจัย          45 
ภาพที่ 4.1-4.2 ภาพการทดลองฝึกปฏิบัติเก็บข้อมูลในแหล่งท่องเที่ยวร่วมกับชุมชน    52 
ภาพที่ 4.3 วัตถุประสงค์ของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวโดยชุมชุม                                     54 
ภาพที่ 4.4 ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกการท่องเที่ยวโดยชุมชุม                                           55  
ภาพที่ 4.5 ระยะเวลาในการท่องเที่ยว                                                                       56  
ภาพที่ 4.6 ผู้ร่วมเดินทาง                                                                                       57 
ภาพที่ 4.7 กิจกรรมที่สนใจ 57 
ภาพที่ 4.8 จ านวนเงินที่ใช้ในการท่องเที่ยว                  58 
ภาพที่ 4.9 ยานพาหนะท่ีเลือกใช้          58 
ภาพที่ 4.10 ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารการท่องเที่ยว       59   
ภาพที่ 4.11-4.12 ภาพกิจกรรมการเก็บข้อมูลพฤติกรรมนักท่องเที่ยว      61 
ภาพที่ 4.13-4.14 กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนบ้านนาโต่    62 
ภาพที่ 4.15-4.16 กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนบ้านโป่งไฮ      68 
ภาพที่ 4.17-4.18 กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนบ้านห้วยกระ    75 
ภาพที่ 4.19-4.20 กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนชมรมชีววิถี      82 
ภาพที่ 4.21 สัมภาษณ์ผู้ที่ท าหน้าที่เป็นศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฮ่องสอน   91   
ภาพที่ 4.22 โครงสร้างศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง     93 
ภาพที่ 4.23 การจองด้วยตนเอง          95 
ภาพที่ 4.24 การจองผ่าน Agent          95 
ภาพที ่4.25 การประชุมจัดตั้งศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียน       96 
บ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง) ร่วมกันกับสมาชิกของศูนย์ฯ  
ภาพที่ 4.26  ภาพกิจกรรมการจัดท าแผนการตลาดร่วมกันกับคณะกรรมการศูนย์  102 
     ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง      
ภาพที่ 4.27-4.28 การอบรมการท าคลิปวีดีโอเพ่ือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชน 103  



ถ 

 

ภาพที่ 4.29-4.32 การมอบรางวัลแก่นักเรียนศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ที่เข้าร่วมประกวดคลิป      103 
     วีดโีอเพ่ือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชน 
ภาพที่ 4.33 ตัวอย่างคลิปวีดีโอเพ่ือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชนโดยนักเรียน        104 

ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
ภาพที่ 4.34-4.35 คลิปวีดีโอที่จัดท าโดยผู้เชี่ยวชาญ               105 
ภาพที่ 4.36-4.39 ตัวอย่างโบรชัวร์และข้อมูลประชาสัมพันธ์ในสื่อต่างๆ            106 
ภาพที่ 4.40-4.41 การจัดเวทีวิพากษ์แผนการตลาดร่วมกับผู้เชี่ยวชาญเพ่ือปรับปรุงแผนการ      107 
     ตลาด 
 
 



บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำ 

ประเทศไทยมีแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ  พ.ศ. 2555 – พ.ศ. 2559 ที่ ได้ระบุว่า 
“อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่มีการขยายตัวสูง มีบทบาทความสําคัญต่อระบบ
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยเป็นอย่างมาก เป็นแหล่งรายได้ที่สําคัญนํามาซึ่งเงินตรา
ต่างประเทศการสร้างงาน และการกระจายความเจริญไปสู่ภูมิภาค...” (กระทรวงการท่องเที่ยวและ
กีฬา, 2554) โดยในแผนการพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติดังกล่าวได้กําหนด ยุทธศาสตร์สําคัญไว้ 5 
ประการ และได้ให้ความสําคัญกับชุมชนในการมีส่วนร่วมในการพัฒนาการท่องเที่ยวของประเทศมาก
ขึ้น 
 จากทิศทางการท่องเที่ยวและพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทําให้
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวของประเทศไม่สามารถหยุดนิ่งได้ จําเป็นต้องพัฒนาการ
ท่องเที่ยวของประเทศให้ก้าวทันกับการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ จุฑามาศ วิศาลสิงห์ (2556) ได้ชี้ให้เห็น
ว่า “การท่องเที่ยวที่กําลังได้รับความนิยมในยุคนี้คือการท่องเที่ยวแบบยั่งยื น (Sustainable 
Tourism) เนื่องจากนักท่องเที่ยวมีความรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและชุมชนมากขึ้น  นักท่องเที่ยว
ต้องการแสวงหาความดั้งเดิมที่เป็นของแท้ (Authenticity)  ไม่ใช่การสร้างสรรค์หรือปรุงแต่งขึ้นมา 
รวมทั้งต้องการประสบการณ์ที่มีเอกลักษณ์พิเศษเฉพาะตัว (Unique)” นอกจากนี้ Krantz & Chong 
(2009) ได้เห็นการเติบโตของการท่องเที่ยวที่มีความรับผิดชอบโดยการมีส่วนร่วมของชุมชนมาตั้งแต่ปี 
ค.ศ. 2008 และทิศทางการเติบโตของการท่องเที่ยวรูปแบบใหม่ ในสถานที่ท่องเที่ยวที่มีเอกลักษณ์มี
แนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง   
 ในประเทศไทยมีการปรับตัวสอดรับกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่ต้องการแสวงหาความ
ดั้งเดิมที่เป็นของแท้และความมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวของท้องถิ่น จึงมีการจัดการรณรงค์ปีแห่งการ
ท่องเที่ยววิถีไทย (Discover Thainess) ขึ้นในปี พ.ศ. 2558 (TAT Review, 2558) โดยการท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย ได้กําหนดแผนการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวในประเด็นนี้เอาไว้ภายใต้  
“แคมเปญ  “Discover Thainess” มุ่งสื่อสารภาพลักษณ์ที่สามารถเสริมความเข้มแข็งให้แบรนด์
ประเทศไทยด้วยการนําส่งความสุข สนุกแบบไทยๆ เป็นจุดแข็งที่แตกต่างจากชาติอ่ืนๆ เสนอขาย
แหล่งท่องเที่ยว วิถีชีวิต วัฒนธรรมประเพณี ชุมชน เน้นในเรื่องของความเป็นไทย (Thainess) และ
ภูมิปัญญาท้องถิ่นที่โดดเด่น มีเอกลักษณ์ ผสานกับความหลากหลายของสินค้าและบริการทางการ
ท่องเที่ยวที่สามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้หลากหลายรูปแบบการใช้ชีวิต 
(Lifestyle) และหลากหลายโอกาส นํามาต่อยอด รวมเป็นเนื้อหาในการสื่อสาร โดยนําเสนอ
ประสบการณ์ท่องเที่ยวที่มีคุณค่าทางจิตใจ (Value) ที่จับจิตและประทับใจ (Emotional Marketing) 
เน้นการส่งอารมณ์และน้ําเสียง (Mood and Tone) ทางการสื่อสารที่สามารถเข้าถึงอารมณ์ 
ความรู้สึกและความต้องการของนักท่องเที่ยวเป้าหมายให้มากขึ้น มุ่งหวังให้ภาพของความประทับใจนี้ 
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เกิดการรับรู้ในวงกว้าง เกิดการบอกต่อ (Word of Mouth) เพ่ือส่งต่อประสบการณ์ (Share) ผ่านช่อง
ทางการสื่อสาร ทั้งสื่อออนไลน์และสื่อออฟไลน์  

กิจกรรมการส่งเสริมการท่องเที่ยววิถีไทยดังกล่าวทําให้จังหวัดต่างๆ ในประเทศไทยต่างหา
เอกลักษณ์ความแท้และดั้งเดิมของตนออกมาเป็นจุดดึงดูดทางการท่องเที่ยว มีการส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวในจังหวัดท่องเที่ยวรอง เช่น รายการ 12 เมืองต้องห้าม...พลาด เป็นต้น 

จังหวัดเชียงรายมีการส่งเสริมการท่องเที่ยวของตนภายใต้แคมเปญ “ปีแห่งการท่องเที่ยววิถี
ไทย”ในวันที่ 1-3 เมษายน พ.ศ. 2558 จังหวัดเชียงรายได้จัดงาน “เชียงรายเมืองเกษตรสีเขียว 
อาหารปลอดภัย วิถีไทยล้านนา” เพ่ือส่งเสริมการท่องเที่ยวนอกฤดูกาลของจังหวัดและตอกย้ําความ
เป็นเมืองเกษตรของเชียงราย (สมชาย เกิงฝาก, 2558) แหล่งท่องเที่ยวเชิงเกษตรของจังหวัดเชียงราย
นั้นมีอยู่มากมาย แต่ที่โดดเด่นมากของพ้ืนที่จังหวัดเชียงรายคือการท่องเที่ยวเกษตรที่สูง ไม่ว่าจะเป็น
ย่านดอยช้าง-ดอยวาวีที่เป็นแหล่งปลูกกาแฟที่มีชื่อเสียงของประเทศ ย่านดอยตุงที่มีชื่อเสียงจาก
โครงการพัฒนาดอยตุงจนมีผู้กล่าวว่าเป็นสวิตเซอร์แลนด์แห่งเมืองไทย และอีกแห่งหนึ่งที่มีชื่อเสียงไม่
แพ้กันคือย่านดอยแม่สลองซึ่งเป็นแหล่งปลูกชาที่มีคุณภาพแห่งหนึ่งของไทย โดยในปี พ.ศ. 2557 ที่
ผ่านมามีจํานวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาในจังหวัดเชียงรายสูงถึง 2,909,804 คน สร้างรายได้ 
20,728.69 ล้านบาท (กรมการท่องเที่ยว, 2557) ทั้งนี้โดยเฉพาะในย่านดอยแม่สลองนั้นมีนักท่องเที่ยว
เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวเป็นจํานวนมากในทุกปี เนื่องจากมีสภาพภูมิประเทศที่สวยงามและมีสถานที่
ท่องเที่ยวที่น่าสนใจหลายแห่ง โดยเฉพาะการท่องเที่ยววิถีชีวิตในชุมชน ซึ่งหนึ่งชุมชนที่มีความ
น่าสนใจย่านแม่สลอง คือ ชุมชนบ้านนาโต่ ตําบลแม่สลองใน อําเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  

บ้านนาโต่เป็นหมู่บ้านเล็กๆ ใน อําเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย ตั้งอยู่ห่างจากชายแดน
ประมาณ 5  กิโลเมตร ผู้คนที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่เป็นคนไทยที่มาจากชนเผ่าต่างๆ รวม 6 ชนเผ่า มี
โรงเรียนในพ้ืนที่ทั้งระดับประถม และมัธยม ครั้นเมื่อสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราช
กุมารีเสด็จฯ ไปเยี่ยมพ้ืนที่นี้ มีพระราชดําริให้มีการสอนในระดับอาชีวศึกษา  สําหรับเด็กนักเรียนใน
พ้ืนที่ เพ่ือให้มีความรู้ทางด้าน  การเกษตร และสามารถประกอบอาชีพอยู่ในพ้ืนที่ของตนเองได้โดยไม่
ต้องย้ายถิ่นฐาน วิทยาลัยเกษตรและเทคโนโลยี  เชียงราย จึงได้สนองพระราชดําริ โดยสร้างศูนย์การ
เรียนบ้านนาโต่ขึ้นเพ่ือสอนในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) และระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ
ชั้นสูง  (ปวส.) ด้านการเกษตร ซึ่งศูนย์การเรียนแห่งนี้เป็นสถาบันอาชีวศึกษา บนพ้ืนที่สูงเพียงแห่ง
เดียวในประเทศไทยและได้รับการยอมรับให้เป็นสถาบันต้นแบบ ที่รู้จักกันในนาม “นาโต่โมเดล” และ
เนื่องจากศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ตั้งอยู่บนภูเขาสูง จึงมีภูมิประเทศท่ีสวยงามเหมาะแก่การเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยว  รวมถึงบริเวณโดยรอบของศูนย์การเรียนแห่งนี้มีกลุ่มชาติพันธุ์ที่มีวิถีชีวิตและวัฒนธรรม
เป็นเอกลักษณ์ของตนอยู่หลายกลุ่มที่เหมาะสําหรับการพัฒนาให้เป็นแหล่งกิจกรรมการท่องเที่ยวเชิง
วัฒนธรรมหรือการท่องเที่ยวชาติพันธุ์  นอกจากนี้พ้ืนที่ดังกล่าวยังเป็นแหล่งทํากิจกรรมบําเพ็ญ
ประโยชน์ของกลุ่มนักศึกษาต่างชาติจํานวนหนึ่ง การท่องเที่ยว เชิงบําเพ็ญประโยชน์อาจเป็นกิจกรรม
การท่องเที่ยวอีกรูปแบบหนึ่งที่เหมาะสําหรับพื้นที่แห่งนี้  
 จากการประชุมหารือร่วมกับภาคส่วนที่เกี่ยวข้องในพ้ืนที่ เมื่อวันที่ 13 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 
พบว่าชุมชนใน พ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่มีศักยภาพทางการท่องเที่ยวอย่างมาก มี
กิจกรรมที่โดดเด่น เช่น การปลูกฟักทองเข้าแถว การผลิตพืชผักเมืองหนาว วิถีชีวิตชนเผ่า มีสถานที่
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ท่องเที่ยวที่น่าสนใจ เช่น วัดไทยใหญ่ น้ําตก ป่าไม้  เป็นต้น นอกจากนี้ศักยภาพด้านบุคคลากรของ
พ้ืนที่ถือว่ามีความพร้อมมาก มีนักเรียนในศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ที่สามารถดําเนินกิจกรรมต่างๆ ใน
ชุมชนได้ดี สมควรได้รับการส่งเสริมให้เป็นพ้ืนที่ท่องเที่ยวทางเลือกของ 
จังหวัดเชียงรายอีกแห่งหนึ่ง   
 อย่างไรก็ตาม การขับเคลื่อนกิจกรรมการท่องเที่ยวในชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การ
เรียนบ้านนาโต่ให้ดําเนินไปได้อย่างยั่งยืนนั้น จําเป็นต้องมีข้อมูลการตลาดที่เหมาะสมกับการท่องเที่ยว
ในพ้ืนที่ โดยเฉพาะการตลาดในยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างเร็วในปัจจุบัน ข้อมูลด้านอุปสงค์หรือ
ความต้องการของลูกค้าและข้อมูลด้านอุปทานหรือสินค้าและบริการที่มีอยู่จําเป็นต้องมีการศึกษาเพ่ือ
นําไปพัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมกับบริบทในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่และ
ชุมชนใกล้เคียง ทั้งนี้เพ่ือให้เกิดการท่องเที่ยวในรูปแบบที่เหมาะสมไม่ขัดแย้งกับความเป็นอยู่วิถีชีวิต
ชุมชน การศึกษานี้จึงมุ่งหาจุดสนใจร่วมระหว่างฝั่งอุปสงค์และฝั่งอุปทานเพ่ือให้ได้ข้อมูลพ้ืนฐาน
สําหรับการพัฒนาแผนการตลาดอันจะนําไปสู่การขับเคลื่อนด้านการท่องเที่ยวในพ้ืนที่อย่างเป็น
รูปธรรมต่อไป 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวที่คาดว่าจะเข้ามาใช้บริการของศูนย์บริการ
การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อําเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

2. เพ่ือพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมนําเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเพ่ือสร้างรายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อําเภอแม่ฟ้าหลวง 
จังหวัดเชียงราย 

3. เพ่ือนําเสนอรูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อําเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

4. เพ่ือเสนอแผนการตลาดที่เหมาะสมสําหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อําเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

 
1.3 กรอบขั้นตอนกำรวิจัย 
ตารางที่ 1.1 กรอบขั้นตอนและแผนการดําเนินงานวิจัยตลอดทั้งโครงการ 

กิจกรรม เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1) แนะนําโครงการและทําความเข้าใจถึงเป้าหมาย
โครงการร่วมกับชุมชน ตลอดจนสํารวจความ
คาดหวังและความต้องการของชุมชนต่อ
โครงการ 

x            

2) พัฒนาและตรวจสอบเครื่องมือ x            
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3) ดําเนินการเก็บข้อมูล x X x x         

3.1ประชุมการเตรียมความพร้อมในการลงพ้ืนที่
เก็บข้อมูลร่วมกับทีมวิจัยชุมชน 

x            

3.2 ดําเนินการเก็บข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค  x X x         

     3.3 ทีมนักวิจัยพร้อมทั้งทีมวิจัยชุมชนและชุมชน
เดินทางศึกษาดูงานศูนย์บริการนักท่องเที่ยว 
(ด ำเนินกำรและงบประมำณโดยแผนงำน) 

 x           

4) ทีมนักวิจัยพร้อมทั้งทีมวิจัยชุมชนร่วมกันสรุปผล
การเรียนรู้จากการศึกษาดูงานและออกแบบ
รูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์การ
เรียนนาโต่ 

 X X          

5) รายงานความก้าวหน้าครั้งที่ 1  X           

6) วิเคราะห์ผลการเก็บข้อมูลพฤติกรรม
นักท่องเที่ยวเพ่ือเตรียมการพัฒนาแผนการตลาด 
และแผนการสื่อสารการตลาด 

   x X        

7) พัฒนาแผนการตลาด แผนการสื่อสารการตลาด
พร้อมทั้งกิจกรรม/โปรแกรมร่วมกับทีมวิจัยชุมชน 

    X x       

8) พัฒนาเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย 

     x x      

9) รายงานความก้าวหน้าครั้งที่ 2      x       

10) ทดลองโปรแกรมฯ (งบประมำณโดยแผนงำน)        x x    

11) จัดเวทีสรุปผลร่วมกันกับทีมวิจัย และ
ผู้เชี่ยวชาญเพ่ือปรับปรุงแผนและโปรแกรม  

        x x   

12) ส่งรายงานการวิจัยฉบับสมบูรณ์           x  

 
 
1.4 นิยำมศัพท์ที่ใช้ในกำรวิจัย 

1.4.1การตลาดที่เหมาะสม 
 ในการศึกษาวิจัยนี้ การตลาดที่เหมะสม หมายถึงการตลาดที่ชุมชนเข้ามามีส่วนร่วมใน
กระบวนการคิด การวางแผน การตัดสินใจ และการลงมือปฏิบัติ ทั้งนี้รูปแบบการตลาดที่ถูก
นํามาใช้โดยชุมชนจะต้องได้รับการปรับให้เข้ากับพฤติกรรม ความรู้ ความสามารถของชุมชน
อันจะนําไปสู่การตลาดที่ยั่งยืนของชุมชน  
 
 
 
1.4.2 ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
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ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ หมายถึง  ศูนย์ประสานงาน             
การท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงซึ่งหนึ่งในหน้าที่ของศูนย์ประสานงานฯคือการบริการข้อมูล
และการอํานวยความสะดวกด้านต่างๆให้แก่นักท่องเที่ยว    
 

 
1.5 วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

1.5.1 ขอบเขตกำรวิจัย 
 โครงการวิจัยนี้มีการกําหนดขอบเขตของการศึกษาไว้ดังนี้  

1. ขอบเขตพื้นที่  
 การศึกษาด้านอุปสงค์จะศึกษาข้อมูลจากนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวโดยชุมชุน
ในจังหวัดเชียงราย เชียงใหม่  ส่วนด้านอุปทานจะดําเนินการวิจัยแบบมีส่วนร่วมกับศูนย์การเรียน
บ้านนาโต่และชุมชนในเขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ ได้แก่ บ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮ และ
บ้านห้วยกระ ตําบลแม่สะลอง อําเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

2. ขอบเขตเนื้อหำกำรวิจัย  
 การศึกษานี้กําหนดเนื้อหาที่จะทําการศึกษาไว้ดังนี้  

1) ศึกษาปัจจัยข้อมูลส่วนบุคคลนักท่องเที ่ยวกลุ ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะเดิน
ทางเข้ามาท่องเที่ยวในชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 

2) ศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะเดินทางเข้ามา
ท่องเที่ยวในชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 

3) ศึกษาความต้องการของนักท่องเที ่ยวกลุ ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะเดินทาง           
เข้ามาท่องเที่ยวในชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 

4) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของหน่วยบริการการท่องเที ่ยว               
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 

5) ศึกษาการจัดทําแผนการตลาดที่เหมาะสมสําหรับหน่วยบริการการท่องเที่ยว 
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 

6) ศึกษาเครื่องมือสื่อสารการตลาดออนไลน์ เช่น Facebook, line หรือสื่อ
สังคมออนไลน์อ่ืนๆ ที่ได้รับความนิยมในกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

7) ศึกษารูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
3. ขอบเขตระยะเวลำ 

การศึกษาวิจ ัยครั ้งนี ้ใช ้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล พฤติกรรมผู ้บริโภค               
การพัฒนาแผนการตลาด การจัดตั้งศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงและ  
การออกแบบโปรแกรมการท่องเที ่ยว เป็นระยะเวลา 1 ปี ตั ้งแต่ 1 มิถุนายน 2559 จนถึง 31 
พฤษภาคม 2560  

 
 

4. ประชำกร และกลุ่มตัวอย่ำง 
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ขอบเขตประชากรในการศึกษา ประกอบด้วย2 กลุ่ม คือ  
1)  ตัวแทนศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ และคนในชุมชน 3 ชุมชนในเขตบริการของศูนย์การ

เรียนบ้านนาโต่ ได้แก่ ชุมชนจากบ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮและบ้านห้วยกระ ตําบลแม่สลองใน อําเภอแม่
ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย จํานวน 2,156 คน และ  

2) กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเที่ยวในจังหวัดเชียงราย และ เชียงใหม่ โดย
จะเน้นกลุ่มที่เคยมีประสบการณ์เดินทางท่องเที่ยวยังสถานที่ท่องเที่ยวโดยชุมชนต่างๆ (Community 
Based Tourism) ตามรายงานสถิติข้อมูลของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้าราชอาณาจักร ณ 
ท่าอากาศยานเชียงใหม่ ในช่วงเดือน เมษายน ถึง เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2559  จํานวน 315,748 คน 
(กรมการท่องเที่ยว, 2559) และผู้นําเที่ยว และผู้ประกอบการที่เก่ียวข้อง  

กลุ่มตัวอย่างเพ่ือร่วมจัดทําศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนแม่ฟ้าหลวง) จะเลือกแบบเจาะจง ได้แก่ ตัวแทนจากศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 5 คน ตัวแทนจาก
บ้านนาโต่ 3 คน บ้านโป่งไฮ 3 คน และบ้านห้วยกระ 3 คน ทั้งนี้กระบวนการได้มาซึ่งรูปแบบศูนย์
ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงใช้กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม 
(Participatory Action Research) ส่วนการสุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในพ้ืนที่ 
จังหวัดเชียงราย และ จังหวัดเชียงใหม่ และเคยมีประสบการณ์ท่องเที่ยวตามสถานที่ท่องเที่ยวโดย
ชุมชนต่างๆ ใช้แบบสอบถามสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญซึ่งใช้วิธีการคํานวณตัวอย่างตามวิธีคํานวณของ 
Yamane (1973, 727) โดยจะเก็บ จํานวน 400 ตัวอย่าง นอกจากนี้จึงสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างโดยวิธี
ประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) นักท่องเที่ยว จํานวน 10 คน และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) กับผู้นําเที่ยว และผู้ประกอบการ จํานวน 10 คน    
 

 
5. เครื่องมือกำรวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยมีดังนี้ 
1. แบบสอบถามเกี่ยวกับความต้องการ และพฤติกรรมผู้บริโภค 
2. แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับประสบการณ์ในการท่องเที่ยวโดยชุมชนที่ผ่านมา 
3. องค์ประกอบและขั้นตอนการจัดทําแผนการตลาด และศูนย์ประสานงานการ

ท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
 
1.6  กำรวิเครำะห์ข้อมูล กำรตรวจสอบข้อมูล และกำรแปลผล 

 การวิเคราะห์เชิงปริมาณใช้สถิติเชิงบรรยายหรือสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใน
การบรรยายคุณลักษณะของข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) จากนั้นนํ า เสนอผลการวิ เคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา 
(Description)   

การวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงคุณภาพ  คณะผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้จากการระดมความเห็น มาจัด
หมวดหมู่และจัดเชื่อมโยงตามขั้นตอนและลําดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) และ
ทําการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) เพื่อความชัดเจนมากยิ่งขึ้นโดยการทําการ
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ตรวจสอบด้วยวิธีการเก็บข้อมูล เช่น ประเด็นการจัดทําแผนการตลาดได้นําเอาข้อมูลจากการเก็บ
ข้อมูลจากนักท่องเที่ยวในด้านกิจกรรมที่ชื ่นชอบ มาร่วมวิเคราะห์กับจุดแข็งของกิจกรรมการ
ท่องเที่ยวของชุมชนซึ่งทําการเก็บข้อมูลด้วยการประชุมกลุ่มย่อย เป็นต้น และทําการสังเคราะห์
และเชื่อมโยงข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนพฤติกรรมการแสดงความคิดเห็นในด้าน
การวางแผนการดําเนินการเก็บข้อมูลและนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา 
(Description)  

 
1.7 ประโยชน์ที่ได้รับ 

1.7.1 ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่เป็นที่รู้จักในนาม“นาโต่โมเดล” ที่ซึ่งเป็นพ้ืนที่เรียนรู้และ 
ศึกษา ดูงานของสถาบันการศึกษาและบุคคลที่สนใจทั่วไป 

1.7.2  ชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนบ้านนาโต่กลายเป็นสถานที่ท่องเที่ยว                
สีเขียวที่มีผู้นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลอดทั้งปี 

1.7.3  กลุ่มชาติพันธุ์ได้เรียนรู้ที่จะอนุรักษ์วิถีชีวิตและวัฒนธรรมอันเป็นเอกลักษณ์ของตน  
และหวงแหนรักษาทรัพยากรธรรมชาติ 

1.7.4 ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ และชุมชนในกลุ่มเป้าหมายทั้ง 3 ชุมชนในเขตบริการศูนย์ 
การเรียนบ้านนาโต่นําแผนการตลาด เครื่องมือสื่อสารการตลาด และรูปแบบศูนย์การให้บริการ
นักท่องเที่ยวไปใช้ในการดําเนินกิจการท่องเที่ยวของพ้ืนที่ 

1.7.5 ชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการของศูนย์การเรียนชุมชนนาโต่มีรายได้จากการท่องเที่ยว           
เป็นรายได้เสริม 

1.7.6 สํานักงานคณะกรรมการอาชีวศึกษานํารูปแบบการพัฒนาดังกล่าวไปเป็นต้นแบบใน 
การพัฒนาพ้ืนที่การศึกษาที่ห่างไกล 

 
 
 
 



บทที่ 2 
การทบทวนเอกสารและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การพัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับหน่วยบริการการท่องเที่ยว 
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่” อาศัยแนวความคิดทฤษฎีที่ส าคัญ ประกอบด้วย 1) แนวคิดการท่องเที่ยว
โดยชุมชน 2) แนวคิดธุรกิจเพื่อสังคม  3) แนวคิดเก่ียวกับการตลาด  4) แนวคิดทฤษฎีในการพัฒนา
ตัวแปรเพื่อการพัฒนาแผนการตลาด5) แนวคิดทฤษฎีการบริหารจัดการ  6) ตลาดดิจิตอลเพ่ือการ
ท่องเที่ยว7) แนวทางการตลาดส าหรับการท่องเที่ยวแบบมีความรับผิดชอบ เอกสารงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และกรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี้ 
  
2.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

1. แนวคิดการท่องเที่ยวโดยชุมชน (Commmunity-Based Tourism) 
 จากการศึกษาทุนทางสังคมกับแนวทางการส่งเสริมการท่องเที่ยวโดยชุมชนเชิงสร้างสรรค์ : 
กรณีศึกษาชาวไทยพวน อ.ปากพลี จ.นครนายก สุภาภรณ์ ประสงค์ทัน (2556) ได้น าเสนอการ
ทบทวนแนวคิดการท่องเที่ยวโดยชุมชน (Community Based Tourism: CBT) เป็นการท่องเที่ยวที
เกิด จากกระแสการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ซึ่งผลักดันให้เกิดกระแสการพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน 
โดย การท่องเที่ยวโดยชุมชนเป็นการสร้างระบบและกลไกให้ชุมชนได้เข้ามามีส่วนร่วมในการบริหาร
จัดการ แหล่งท่องเที่ยว ฟ้ืนฟูศิลปวัฒนธรรม คงรักษาเอกลักษณ์และอัตลักษณ์ของท้องถิ่นตนเองไว้ 
โดยมีการ แบ่งปันผลประโยชน์อย่างเป็นธรรม ส าหรับความหมายของการท่องเที่ยวโดยชุมชนได้มี
นักวิชาการ และนักปฏิบัติจากหลากหลายแหล่งได้นิยามไว้ดังเช่น การท่องเที่ยวค านึงถึงความยั่งยืน
ของ สิ่งแวดล้อม สังคม และวัฒนธรรม ก าหนดทิศทางโดยชุมชน จัดการโดยชุมชนเพ่ือชุมชน และ
ชุมชนมี บทบาทเป็นเจ้าของ มีสิทธิในการจัดการดูแลเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้แก่ผู้มาเยือน (พจนา สวน
ศรี. 2540: 14, อ้างถึงใน สุภาภรณ์ ประสงค์ทัน, 2556) สินธุ์ สโรบล และคณะ (2547, อ้างถึงใน 
สุภาภรณ์ ประสงค์ทัน, 2556) ได้ให้ความหมายเชิงปฏิบัติการของการท่องเที่ยวโดยชุมชนว่า หมายถึง 
"ทางเลือกในการจัดการท่องเที่ยวที่ชุมชนเข้ามาก าหนดทิศทางของการท่องเที่ยวบนฐานคิด  ที่ว่า
ชาวบ้านทุกคนเป็นเจ้าของทรัพยากรและเป็นผู้มีส่วนได้เสียจากการท่องเที่ยว โดยการน าเอา
ทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่นด้านต่างๆไม่ว่า ธรรมชาติ ประวัติศาสตร์ วัฒนธรรม ประเพณี วิถีชีวิต  ภูมิ
ปัญญาท้องถิ่น และวิถีการผลิตของชุมชน มาใช้เป็นต้นทุนหรือปัจจัยในการจัดการท่องเที่ยวอย่าง
เหมาะสม รวมทั้งมีการพัฒนาศักยภาพของคนในชุมชนให้มีความรู้ความสามารถและบทบาทที่ส าคัญ 
ในการด าเนินงานตั้งแต่การตัดสินใจ การวางแผน การด าเนินงาน การสรุปบทเรียน และมุ่งเน้นให้เกิด
ความยั่งยืนสู่คนรุ่นลูกหลานและเกิดประโยชน์ต่อท้องถิ่น โดยค านึงถึงความสามารถในการรองรับของ
ธรรมชาติเป็นส าคัญ" โดยองค์ประกอบหลักของการท่องเที่ยวโดยชุมชนมีทั้งหมด 4 ด้านคือ 
ทรัพยากรธรรมชาติและวัฒนธรรม, องค์กรชุมชน, การจัดการ และการเรียนรู้ เพ่ือให้เกิดให้เกิดการ 
พัฒนาอย่างยั่งยืน ชุมชนจ าเป็นต้องบริหารจัดการทั้ง 4 องค์ประกอบให้เกิดความสมดุล เนื่องจากใน
แต่ละชุมชนจะมีเอกลักษณ์ ความโดดเด่น และ อัตลักษณ์ที่แตกต่างกันออกไป  
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 พจนา และสมภพ (2556) ได้อธิบายว่ามาตรฐานการท่องเที่ยวชุมชนประกอบด้วยเกณฑ์ 
5 ด้าน ที่ชุมชนควรมี คือ 1) มีการจัดการอย่างยั่งยืน 2) มีการกระจายผลประโยชน์สู่ท้องถิ่น มี
สังคม และคุณภาพชีวิตที ่ดี 3) มีการอนุรักษ์และส่งเสริมมรดกทางวัฒนธรรม 4) มีการจัดการ
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมอย่างเป็นระบบและยั่งยืน และ 5) มีการบริการและความ
ปลอดภัยของการท่องเที่ยว โดยชุมชน  
 จากความหมายและองค์ประกอบต่างๆ ของการท่องเที่ยวโดยชุมชนจึงนับได้ว่า
เป็นหนึ่งในธุรกิจที่มุ่งหวังพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนในชุมชนให้ดีขึ้น โดยสร้างสมดุลตามหลักการ
มุ่งอนุรักษ์ ขนบธรรมเนียมประเพณี วิถีชีวิต ดั้งเดิม (People) ตลอดจนทรัพยากรธรรมชาติและ
สิ่งแวดล้อม (Planet) ของชุมชนท้องถิ่น กระจายรายได้อย่างทั่วถึงและเป็นธรรม (Profit)  ตาม
หลักการไตรก าไรสุทธิ (Triple bottom line) 
 

2. แนวคิดธุรกิจเพื่อสังคม (Social Ventures/ Business) 
ความหมายของธุรกิจเพื่อสังคม 
ค าจ ากัดความของธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Ventures/Business) ซึ่งเป็นหนึ่งในโมเดล 

ของกิจการเพ่ือสังคม (Social Enterprise) นั้นมีผู้ให้ค าจ ากัดความไว้ในมิติที่แตกต่างหลากหลายและ
บางส่วนที่มีจุดร่วมคล้ายกันดังต่อไปนี้  

ทางด้านอเมริกานับเป็นประเทศแรกๆที่มีผู้ประกอบการสังคมอยู่จ านวนมาก Social 
Enterprise Alliance USA (ม.ป.ป.) ได้กล่าวถึง นักลงทุนและกลยุทธ์ทางการตลาดที่เข้ามาเกี่ยวข้อง
และรูปแบบของกิจการเพ่ือสังคมที่มีหลากหลาย โดยได้กล่าวไว้ว่า Social Enterprise เป็นองค์กรหรือ
ธุรกิจที่พัฒนาเป้าหมายทางสังคมโดยผ่านทางนักลงทุนและกลยุทธ์ที่สามารถสร้างรายได้ได้  ซึ่ง Social 
Enterprise เป็นองค์กรที่อาจมีหลายรูปแบบ ทั้งไม่แสวงหาประโยชน์ แสวงหาประโยชน์ หรือ องค์กร
ผสมระหว่างแสวงหาประโยชน์และไม่แสวงหาประโยชน์ ที่ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้การพัฒนา
เป้าหมายทางสังคม 

ในขณะที่ทางด้านอังกฤษที่ธุรกิจเพ่ือสังคมได้เติบโตมาช้านานนั้น ได้ให้ความหมายผ่าน 
 Social Enterprise Coalition UK (ม.ป.ป.) โดยกล่าวถึงจุดมุ่งหมายที่แตกต่างของธุรกิจเพ่ือสังคมและ
ธุรกิจกระแสหลัก และกล่าวถึงการผสมผสานของธุรกิจและสังคม ไว้ว่า  Social Enterprises คือธุรกิจ
ที่ตั้งขึ้นมาเพ่ือจัดการกับสิ่งที่สังคมและธรรมชาติต้องการ ธุรกิจเชิงพาณิชย์จะมีบางประเด็นของธุรกิจที่
มีส่วนร่วมเพ่ือสังคม แต่ Social Enterprises แตกต่างจากธุรกิจเชิงพาณิชย์ทั่วไปที่จุดมุ่งหมายเพ่ือ
สังคมและสิ่งแวดล้อมเป็นประเด็นหลักของ Social Enterprises แทนที่จะท าเพ่ือประโยชน์สูงสุดของผู้
ถือหุ้น แต่ท าเพ่ือหาก าไร เพ่ือที่จะน าก าไรส่วนนี้ไปท าประโยชน์เพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อมต่อไป Social 
Enterprise เป็นโครงสร้างทางธุรกิจที่เพ่ิมความเท่าเทียมกันด้านเศรษฐกิจ และเพ่ือให้สังคมเป็นสังคม 
ที่ยั่งยืนโดยรวมเอาประสิทธิภาพของตลาดและความยุติธรรมต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมเข้าด้วยกัน 
(Balance Business+Social) ซ่ึ งแนวคิดนี้ ได้ สอดคล้องกับ  Jed Emerson, Stanford Graduate 
School of Business (ม.ป.ป. ) และ The Small Enterprise Education and Promotion (SEEP) 
Network (ม.ป.ป.) ที่ว่า Social Enterprise เป็นการใช้ Business Model และการมีไหวพริบในการ



10 

น ามาใช้กับสังคม และยังเป็นการเชื่อมโยงการเงินและศีลธรรมในภาคธุรกิจและภาคการตลาด 
(Balance Business+Social)   

Third Sector Enterprises (ม . ป .ป . )  ได้ กล่ า ว ว่ า  Social Enterprise ไม่ ได้ มี ค านิ ย าม                 
ทางกฎหมาย แต่ถูกนิยามโดยธรรมชาติของมัน คือ จุดมุ่งหมายเพ่ือสังคม ผลประโยชน์เพ่ือสังคมได้ถูก
ฝังรากลึกในโครงสร้าง การบริหารจัดการ และการใช้ประโยชน์จากก าไรที่ได้   

Schwab Foundation for Social Entrepreneurs ( ม . ป .ป . )  ได้ ให้ คว ามหมาย  Social 
Enterprise ในแง่มุมของการคิดค้นนวัตกรรม ว่าเป็นองค์กรที่ประสบความส าเร็จในระดับกว้าง                  
เป็นระบบ และเปลี่ยนแปลงสังคมอย่างยั่งยืนโดยการประดิษฐ์สิ่งใหม่ๆ วิธีการที่แตกต่าง และสามารถ
ประยุกต์ใช้ทั้งเทคโนโลยีและกลยุทธ์ 

กิจการเพ่ือสังคม เปนรูปแบบองคกรที่ใชวิธีการทางธุรกิจมาด าเนินการเพ่ือเป้าหมายทางสังคม
คล้ายกับหน่วยงานสาธารณประโยชนและหน่วยงานเพ่ือการกุศล แตกต่างกันตรงที่กิจการเพ่ือสังคม
ด าเนินงานบนพื้นฐานของระบบตลาดที่มุงตอบสนองความตองการทางสังคม โดยผลิตสินคาและบริการ
ที่ตลาดมีความตองการเพ่ือสรางผลกระทบเชิงบวกตอสังคมแทนที่จะเนนสรางผลก าไร (ศูนยพัฒนา
ความรับผิดชอบตอสังคม ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย, 2557) 

อาจกล่าวได้ว่าประเทศไทยนั้นถือว่ายังใหม่ในเรื่องของ “การประกอบการเชิงสังคม” 
“ผู้ประกอบการเชิงสังคม” และ “ธุรกิจเพ่ือสังคม” แต่ในทางปฏิบัติก็ไม่ได้ใหม่เสียทีเดียว เพราะที่จริง
ประเทศไทยเราได้มีกิจการเพื่อสังคม และธุรกิจเพ่ือสังคมอยู่ในหลายภาคส่วน ไม่ว่าจะในรูปของสหกรณ์ 
วิสาหกิจชุมชน โรงเรียน หรือธุรกิจที่ตั้งขึ้นมาตามวัตถุประสงค์ดังกล่าว ซึ่งกิจการเพ่ือสังคมเหล่านี้
สามารถสร้างผลตอบแทนทางเศรษฐกิจ ในขณะเดียวกันก็สร้างมิติใหม่ของการมีส่วนร่วมแก้ปัญหาสังคม
และสิ่งแวดล้อม ร่วมกับท้องถิ่น รัฐบาล องค์กรสาธารณะประโยชน์ หรือหน่วยงานจากภาคส่วนต่างๆ  
และในปัจจุบันได้มีหน่วยงานที่ถูกแต่งตั้งให้ดูแลและรับผิดชอบเกี่ยวกับเรื่องนี้ขึ้นมาโดยตรง  

ส านักงานส่งเสริมกิจการเพ่ือสังคม (ม.ป.ป.) ได้ให้ความหมายของกิจการเพ่ือสังคมไว้ว่า             
เป็นกิจการที่มีเป้าหมายอย่างชัดเจนในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาชุมชน สังคม รวมถึงสิ่งแวดล้อม            
เป็นหลัก โดยจะต้องมีรายได้หลักจากการขายสินค้าหรือบริการที่สอดคล้องกับเป้าหมายการแก้ไขปัญหา
สังคม และตอ้งไม่ได้มีเป้าหมายเพ่ือสร้างก าไรสูงสุดต่อเจ้าของและผู้ถือหุ้นเท่านั้น 
 จากค านิยามข้างตนถึงแม้อาจมีความแตกต่างกันบ้างในรายละเอียด แต่ก็มีจุดร่วมที่คล้ายคลึง
กันคือ 1) เป้าหมายของธุรกิจที่ท าเพ่ือแก้ไขปัญหาสังคม และสิ่งแวดล้อมเป็นหลัก 2) มีรูปแบบการ
ด าเนินงานแบบธุรกิจที่มีความยั่งยืนทางการเงิน 3) มีกระบวนการผลิตและการด าเนินกิจการที่ไมกอ            
ใหเกิดผลกระทบตอสังคมและสิ่งแวดลอม  4) การน าส่งผลก าไรที่ไม่ได้อยู่ในผลตอบแทนสูงสุดให้แก่             
ผู้ถือหุ้นแต่เป็นการน าไปขยายการลงทุนใหม่เพ่ือจุดมุ่งหมายเพ่ือสังคมระยะยาว   

ในการวิจัยนี้จะให้การนิยามศัพท์ธุรกิจเพ่ือสังคมว่า เป็นธุรกิจที่มีเป้าหมายในการแก้ไขปัญหา
สังคมและสิ่งแวดล้อมเป็นที่ตั้ง โดยอาศัยการมีส่วนร่วมของชุมชนหรือสมาชิกในกลุ่มในการร่วมคิดร่วม
ท า ร่วมแก้ปัญหา และมีรายได้จากการด าเนินกิจกรรมของตนเอง น าส่งผลก าไรเพ่ือตอบแทนผู้มีส่วนได้
เสียซึ่งรวมถึงชุมชนและสังคมอย่างเท่าเทียมกัน ในระยะยาวมีโอกาสขยายผลและพัฒนาเป็นต้นแบบ
ให้แก่ชุมชนสังคมอ่ืนๆได้   
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3. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
    1.1 ความหมายของการตลาด 
  ความหมายของการตลาดตามการให้ค านิยามของนักวิชาการมีความแตกต่างกัน 
ดังนี้  สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543,2) กล่าวว่า การตลาด คือ การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจที่
มีผลให้เกิดการน าสินค้าหรือบริการจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค หรือผู้ใช้บริการนั้น ๆ ให้ได้รับความพอใจ
และบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, 9-10) ได้สรุปความหมายของการตลาดแบบ 
ดั้งเดิมว่า เป็นกิจกรรมของธุรกิจ ที่ท าให้สินค้าและบริการเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคและท า 
ให้เกิดการแลกเปลี่ยนระหว่างสินค้าหรือบริการกับเงินหรือสิ่งมีค่าแทนเงิน นอกจากนี้ยังน าเสนอ 
ความหมายของการตลาดในมุมมองที่เป็นความหมายของการตลาดแนวใหม่ว่า  เป็นกระบวนการทาง 
สังคมและการบริการ โดยมีวัตถุประสงค์ของการตลาด คือเพ่ือให้บุคคลและกลุ่มบุคคลได้รับสินค้า 
และบริการที่สามารถตอบสนองตามความต้องการ โดยใช้การสร้าง การเสนอ และการแลกเปลี่ยน 
ผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่ากับบุคคลอ่ืน เป็นเครื่องมือทางการตลาด 

ศิวฤทธิ์ พงค์กรรังศิลป์ (2547, 4) กล่าวว่าการตลาดคือกระบวนการในการจัดหา 
สินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
พร้อมทั้งได้ก าไรสูงสุด 

Kotler (2000, 6) กล่าวว่า การตลาดเป็นกระบวนการทางสังคมและการจัดการที่ 
ท าให้บุคคลหรือกลุ่มบุคคลได้รับสิ่งที่ตอบสนองความจ าเป็น (Needs) และความต้องการ (Wants) 
โดยอาศัยการสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าและน าไปแลกเปลี่ยนกับบุคคลอ่ืน 

Stanton (1987:4) ได้กล่าวไว้ว่า การตลาด หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมดที่ 
สามารถส่งผลกระทบระหว่างกันได้ เช่น การก าหนดราคา การจัดจ าหน่ายสินค้าหรือบริการและการ 
ส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้าทั้งในปัจจุบันและผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า 
ในอนาคต 

อดุลย์  จาตุรงคกุล (2546, 8) ได้ให้ค านิยามการตลาดไว้ว่าเป็นกระบวนการทาง 
สังคมและทางการบริหารที่บุคคลและกลุ่มได้รับในสิ่งที่ต้องการและพึงประสงค์โดยผ่านการสร้างสรรค์ 
น าเสนอและแลกเปลี่ยนสินค้าที่มีคุณค่ากับบุคคลอ่ืน 

สิทธิ์  ธีรสรณ์ (2552, 4) กล่าวว่า การตลาดเป็นการจัดการกับตลาดเพ่ือสร้าง 
ความสัมพันธ์ ที่เป็นการแลกเปลี่ยนที่ก่อให้เกิดก าไรโดยสร้างคุณค่าและสนองความต้องการของผู้ซื้อ  
ซึ่งเก่ียวข้องกับกิจกรรมมากมาย โดยผู้ขายต้องค้นหาความต้องการของผู้ซื้อ แล้วออกแบบข้อเสนอ 
ทางการตลาดที่ดี ตั้งราคา และท าการส่งเสริมการตลาด แล้วจัดให้ผู้ซื้อในที่สุด 

จากความหมายของการตลาดที่กล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปความหมายของ “การตลาด” 
ได้ว่า “เป็นน าเสนอสินค้าหรือบริการตามความต้องการของผู้บริโภคโดยผ่านกิจกรรมทางการตลาด 
หรือเป็นการเคลื่อนย้ายสินค้าและหรือบริการจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยผ่านคนกลาง
หรือไม่ก็ได้เพ่ือตอบสนองความความต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภคคนสุดท้ายให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุดโดยอาศัยกิจกรรมต่างๆ ” 
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                    1.2 แนวคิดทฤษฎีการตลาด 
การตลาด มีองค์กรและนักวิชาการได้เสนอแนวคิดทฤษฎีการตลาดไว้หลากหลาย 

ดังนี้ 
          1.2.1 วิวัฒนาการการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, 21-23), Kotler (2000,19-22) และ  
Stanton (1987,18-21) ได้กล่าวถึงวิวัฒนาการของการตลาดมาเป็นล าดับ สามารถสรุปได้ดังนี้ 

1) แนวคิดเน้นการผลิต (Production Concept) 
เป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุด ผู้ผลิตสินค้าให้ความส าคัญกับการผลิต 

(Productivity)    ให้สินค้าท่ีผลิตได้มีจ านวนมากภายใต้ต้นทุนการผลิตต่ าที่สุดเพื่อให้การจ าหน่าย 
สามารถจ าหน่ายได้ ในราคาต่ า ช่วงนี้มีผู้ผลิตจ านวนน้อยราย ผู้บริโภคจะพิจารณาซื้อสินค้าจากปัจจัย
ด้านราคามากกว่าคุณภาพหรือรูปแบบของสินค้า 

2) แนวคิดเน้นผลิตภัณฑ์ (Product Concept) 
เป็นช่วงต่อเนื่องจากแนวคิดเน้นการผลิตเพราะมีผู้ผลิตหรือคู่ 

แข่งขันในตลาด จ านวนมาก  ทั้งยังสามารถปรับปรุงกระบวนการผลิตให้สามารถผลิตสินค้าได้มากขึ้น
ในขณะที่สินค้าจากผู้ผลิตแต่ละรายไม่มีข้อแตกต่างด้านราคาของสินค้ามากนักผู้บริโภคจึงตระหนักถึง
คุณภาพสินค้ามากกว่าราคา ผู้ผลิตจึงหันมาให้ความส าคัญกับการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพตามความ
คาดหวังของผู้บริโภคเพ่ือสร้างข้อแตกต่างให้กับสินค้าของตนในตลาด 

3) แนวคิดเน้นการขาย (Selling Concept) 
เป็นแนวคิดท่ีถูกพัฒนาขึ้นต่อเนื่องจากแนวคิดที่เน้นผลิตภัณฑ์เพ่ือ 

แก้ปัญหายอดขายตกต่ าทั้งๆ ที่สินค้ามีคุณภาพจึงเน้นที่การขายโดยพนักงานขายเพ่ือกระตุ้นให้ 
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าที่เสนอขายนั้นๆ และสามารถเพ่ิมยอดขายให้แก่ผู้ผลิต  

4) แนวคิดเน้นการตลาด (Marketing Concept) 
แนวคิดนี้เกิดขึ้นภายหลังแนวคิดด้านการขายตกต่ าลงและถือเป็น 

ยุคแห่งการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ กล่าวคือไม่ได้เริ่มต้นที่การผลิตสินค้าแล้วจึงคิดหาช่องทางจัด 
จ าหน่ายแต่จะเริ่มต้นจากการศึกษาและวิเคราะห์ถึงความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญจากนั้นจึง 
น าข้อมูลที่ได้รับมาด าเนินการผลิตสินค้าปรับปรุงสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ 
เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

5) แนวคิดการตลาดเพ่ือสังคม (Societal Marketing Concept) 
    เป็นแนวคิดที่พัฒนาขึ้นจากความเห็นว่าการด าเนินธุรกิจโดยมุ่ง
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดและผลก าไรสูงสุดขององค์กร
เท่านั้นไม่ถือเป็น แนวทางการด าเนินงานที่เหมาะสมต่อสภาพเศรษฐกิจและสังคมเพราะการ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดสามารถที่จะสร้างผลกระทบทางลบต่อสังคมโดยรวมได้จึงต้อง
ปรับปรุงตั้งแต่กระบวนการผลิต กิจกรรมทางการตลาดต่างๆ ที่ ได้จัดขึ้นต้องไม่ส่งผลกระทบต่อ
สภาพเศรษฐกิจและสังคม  
 สรุปจากแนวความคิดการตลาดข้างต้นนั้น แนวความคิดการตลาดเริ ่มต้นจาก
แนวความคิดด้านการผลิตเป็นการผลิตสินค้าที่เน้นปริมาณในการผลิตและต้นทุนในการผลิตที่ต่ า 
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เนื่องจากมีจ านวนผู้ผลิตน้อยราย ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับราคามากกว่าคุณภาพสินค้า เนื่องจาก
ในตลาดมีจ านวนผู้ผลิตเพ่ิมมากขึ้นส่งผลให้ผู้บริโภคสามารถเลือกสินค้าโดยพิจารณาจากคุณภาพ
มากกว่าราคาจึงพัฒนามาเป็นแนวความเน้นผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิตจึงต้องหันมาผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ
แตกต่างจากคู่แข่งขัน ต่อจากนั้นพัฒนามาเป็นแนวความคิดด้านการขายเนื่องจากยอดขายตกต่ า 
ทั้งๆ ที่สินค้ามีคุณภาพจึงเน้นที่การขายโดยพนักงานขายเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าที่
เสนอขายหลังจากที่แนวความคิดด้านการขายตกต่ าลงและถือเป็นยุคแห่งการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ 
คือแนวความคิดด้านการตลาดกล่าวคือการผลิตสินค้า บริการ จะเริ่มต้นจากการศึกษาและวิเคราะห์
ถึงความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญจากนั้นจึงน าข้อมูลที่ได้รับมาด าเนินการผลิตสินค้าปรับปรุง
สินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด และสุดท้ายแนวคิด
การตลาดเพ่ือสังคมนั้นพัฒนาขึ้นจากความเห็นว่าการด าเนินธุรกิจโดยมุ่งตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดและผลก าไรสูงสุดขององค์กรและกิจกรรมต่างๆ  ที่ได้จัดขึ้นต้อง           
ไม่ส่งผลกระทบต่อสภาพเศรษฐกิจและสังคม  
           จากวิวัฒนาการทางการตลาดดังกล่าวข้างต้นจะพบว่า การตลาดเริ่มจากการมุ่งการผลิต 
ที่มาจากด้านอุปทาน (Supply) เพียงด้านเดียว จากนั้นเมื่อปริมาณผู้ผลิตเพ่ิมมากขึ้นจึงพัฒนามาสู่             
การมุ่งการขาย และเริ่มให้ความส าคัญกับความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น และในยุคปัจจุบัน
การตลาดเริ่มขยายการให้ความส าคัญจากผู้บริโภค ไปสู่การการให้ความส าคัญทางสังคมและ
สิ่งแวดล้อมมากข้ึน 
           ดังนั้นในงานวิจัย “การพัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับหน่วยบริการการท่องเที่ยว 
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่” จะมุ่งเน้นความส าคัญในการพัฒนาแผนการตลาดที่ตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค ที่มีความสนใจในการเดินทางเที่ยวเพ่ือมีส่วนร่วมในการช่วยพัฒนาสังคมและสิ่งแวดล้อม
เป็นส าคัญ          
           1.2.2 รูปแบบการตลาด 

การพัฒนารูปแบบทางการตลาดได้มีการพัฒนาตั้งแต่การตลาด 
1.0 จนถึงการตลาด 4.0  โดยรายละเอียดของรูปแบบการตลาด มีดังนี้  

• การตลาด 1.0 เป็นยุคที่การตลาดมุ่งเน้นสินค้าเป็นหลัก (The 
 Product Centric Era) เป็นการตลาดที่ให้ความส าคัญกับตัวสินค้า โดยมุ่งเน้นการลดต้นทุนการผลิต 
สินค้า และก าหนดราคาขายให้ต ่าเพื่อให้ได้ปริมาณการขายเป็นจ านวนมาก และเน้นการสื่อสารแบบ 
มวลชน ที่มีกลุ่มเป้าหมายจ านวนมาก เช่น โทรทัศน์ วิทยุ แผ่นพับ ป้ายประชาสัมพันธ์ เว็บไซต์ เป็น 
ต้น 

• การตลาด 2.0 เป็นยุคที่ การตลาดที่มุ่ งเน้นผู้ บริ โภค (The 
Customer-Oriented Era) เป็นการตลาดที่ให้ความส าคัญกับความหลากหลายของความต้องการของ
ผู้บริโภค ท าให้เกิดเป็นสินค้าหรือบริการให้เลือกเป็นจ านวนมาก แต่การตลาด 2.0 นี้ ผู้บริโภคจะเป็น
เพียงผู้รับสารโดยไม่สามารถแสดงความคิดโต้ตอบได้ ซึ่งเป็นลักษณะของสื่อสารทางเดียว (One-Way 
Communication) แต่จะมุ่งเน้นการสื่อสารเฉพาะกลุ่มมากขึ้น เช่น โทรทัศน์ วิทยุ แผ่นพับป้าย
ประชาสัมพันธ์ เว็บไซต์ เป็นต้น 
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• การตลาด 3.0 เป็นยุคการตลาดที่มุ่งเน้นการขับเคลื่อนด้วยค่านิยม (The 
Values-Driven Era)เป็นการตลาดที่ไม่ได้มองผู้บริโภคเป็นผู้รับสารทางการตลาดอย่างเดียว แต่มองใน
ฐานะที่เป็นมนุษย์ที่มีความคิด จิตใจ และจิตวิญญาณ ซึ่งสามารถแสดงออกถึงความคิดเห็นและท าให้
เกิดการสื่อสาร สองทาง (Two-Way Communication) โดยแสดงความคิดเห็นของตนเองผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ ตลอดจนมีส่วนร่วมในการพัฒนาสินค้าหรือบริการ เพ่ือให้สินค้าและบริการนั้น 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ดียิ่งขึ้น 

            • การตลาด 4.0 เป็นการพัฒนาต่อเนื่องมาจากการตลาดในยุค 3.0 
โดยจะเน้นการสร้างการเข้าถึงหรือการสร้างปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าทางสื่อสังคมออนไลน์ โดยในยุคนี้จะ
บูรณาการทั้งสื่อ Online และ Offline เข้าด้วยกันโดยแทบจะแยกกันไม่ออก และสิ่งที่จะสร้างความ
ยั่งยืนทางการตลาดในยุคนี้จะเน้นการดึงลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม (Engagement Marketing) 
เสนอแนะในการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง ยื่นข้อเสนอทางการตลาด ไม่ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ การส่งเสริม
การตลาด หรือ  การให้บริการ ให้แต่ละราย ทีละคน แตกต่างกัน (Customization) ชูศักดิ์ เดชเกรียง
ไกรกุล (2558) กล่าวถึง การบูรณาการการตลาด 4.0 คือการใช้เครื่องมือผสานกันระหว่างเครื่องมือ
ตลาด และเครื่องมือขายเพ่ือขับเคลื่อนลูกค้าตาม Customer Journey คือจากรู้จักว่ามีเรา น าเสนอ
ตัวตนในตลาด แล้ว เราจะดึงดูดให้ลูกค้าคาดหวัง ถูกดึงดูดเข้ามาในระบบการตลาดเรา แล้วถูก
เปลี่ยนเป็นลูกค้า สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าจนกระทั่งเขากลายมาเป็นแฟนพันธุ์แท้ เครื่องมือหลักที่
สนับสนุนการตลาด 4.0  สี่ด้าน (ชูศักดิ์ เดชเกรียงไกรกุล, 2558)คือ 

1.Traditional หรือ Offline Marketing เครื่องมือการตลาดแบบ 
ดั้งเดิม โดยใช้สื่อวงกว้าง Mass และสื่อท้องถิ่น Local  

2. Digital Marketing หรือ Online Marketing เครื่องมือ 
การตลาดสื่อดิจิตอล ทั้งเว็บไซด์ โซเชียลมีเดีย Mobile VDO Location Based Marketing 

3. เครื่องมือการขายหน้าร้าน Point of Sales (POS) เน้นการจัด 
หน้าร้าน VMD การท า 5 Sense Marketing ผ่านประสาทสัมผัสทั้งห้า ตาดู หูฟัง กลิ่นคล้อยตาม มี
ชงชิม  

4. Commerce E Commerce M Commerce Social  
Commerce ผ่านหน้าร้านตัวเองWeb Store หรือไปผ่านตลาด Market Place เช่น Lazada  
Zalora Talad weloveshopping 

 
            การตลาดยุค4.0 เน้นการบูรณาการทุกเครื่องมือการตลาด การเชื่อมโยงการตลาด Online 
Offline เป็น Online การเชื่อมโยงการขายหน้าร้านกับ ออน์ไลน์เป็น Omni Channel ต้องมีการ
บริหารจัดการข้อมูลลูกค้าในระบบ Marketing System ที่ท าเป็นอัตโนมัติ Marketing Automation 
เขียน Flow ไว้ เช่นถ้าลูกค้าเข้ามา กรอกรายชื่อในเว็บหรือ Face Book จะได้รับคูปอง มีการสื่อสาร 
ส่ง SMS เมล์ Line หาลูกค้าให้น าคูปองไปใช้ที่หน้าร้านจริงและเสมือน ใช้แล้วมีขอบคุณ ติดตามผล
การใช้ เหนี่ยวน าให้ซื้อใหม่ หรือซื้อ Related Items ทั้งหมดข้อมูลที่เก็บไว้ในฐานข้อมูลการตลาด
ภายใน และน าไป Merge & Purge กับฐานข้อมูลภายนอก เพ่ือให้มีข้อมูลลูกค้าทุกมิติ เรียก BIg 
Data ซึ่งจะโยงไปถึงการสร้าง CRM หรือ Relationship Marketing และการให้บริการลูกค้า   
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  จากพัฒนาการทางการตลาดที่เริ่มจากยุคมุ่งการผลิตและการขาย (Product) ในยุด 1.0  
มาสู่ยุคการตลาด 2.0 ซึ่งเน้นความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้นโดยการสร้างความแตกต่างของสินค้า
โดยการสร้างแบรนด์ (Brand Experience Marketing) และที่ผ่านมาไม่นานในยุคการตลาด 3.0           
ซึ่งเป็นยุคของการตลาดดิจิทัล และการตลาดเพ่ือสังคม (Digital Marketing & Social Marketing) 
โดยในยุคนี้มุ่งเน้นความส าคัญด้านค่านิยมของผู้บริโภคยุคใหม่  ที่มีแรงขับเคลื่อนในการซื้อสินค้าและ
บริการด้วยค่านิยมที่ให้ความส าคัญกับจิตใจ จิตวิญญาณ และคุณค่า เชิงสร้างสรรค์ เพ่ือน าไปสู่การ
พัฒนาที่ยั่งยืน ผู้บริโภคยุคนี้มีพฤติกรรมการบริโภคที่ใช้ Social Media ในการสื่อสารระหว่างผู้ผลิต
และผู้บริโภค เช่น  Multi Device การใช้เครื่องมือ คอมพิวเตอร์ มือถือ Tablet Multi Channel การ
ท า  Social Marketing Viral หรือ Buzz Marketing การบูรณาการทุกเครื่ องมือ Online  ทั้ ง 
Desktop, Mobile, Note, Wearable, Auto Connected SEO/SEM Social Media โดยการตลาดใน
ยุค 4.0 ซึ่งเป็นยุคการตลาดปัจจุบันได้บูรณาการทุกเครื่องมือการตลาด การเชื่อมโยงการตลาด Online 
และ Offline เข้าด้วยกัน  เน้นการดึงลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม (Engagement Marketing) เพ่ือสร้าง
ความยั่งยืนทางการตลาด  
          ดังนั้นในงานวิจัยนี้จึงน าแนวคิดการตลาด 4.0 บูรณาการเข้ากับแผนการตลาดเพ่ือน าไปสู่การ
ปฏิบัติต่อไป 

 
4. แนวคิดทฤษฎีในการพัฒนาตัวแปรเพื่อการพัฒนาแผนการตลาด 
         จากแนวคิดที ่ได้ทบทวนมาเบื ้องต้นนั ้น แผนการตลาดที ่จะกล่าวถึง ต่อไปนี ้จะมุ ่งเน้น
ความส าคัญในการพัฒนาแผนการตลาดที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่มีความสนใจ             
ในการเดินทางเที ่ยวเพื่อมีส่วนร่วมในการช่วยพัฒนาสังคม และสิ่งแวดล้อมเป็นส าคัญ โ ดยใช้
รูปแบบการตลาดตามแนวคิด การตลาด 4.0 ที ่ให้ความส าคัญกับการบูรณาการรูปแบบการ
ด าเนินการตลาดหลากหลายรูปแบบเพ่ือให้ลูกค้าเป้าหมายมีส่วนร่วม  โดยแนวคิดทฤษฎีที่จะน ามา
สกัดตัวแปรในการพัฒนาแผนการตลาด ได้แก่ แนวคิดพฤติกรรมผู ้บริโภค ส่วนประสมทาง
การตลาด แนวคิด SPECIAL แนวคิดโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาส (The Social Business Model 
Canvas)  และแนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาด   

4.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
   1. ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
      มีนักวิชาการให้ค านิยามของความหมายพฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างกัน ดังนี้ 

Kotler (1997,.120)  กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการกระท าหรือ 
กิจกรรมของแต่ละบุคคลเกี่ยวกับการซื้อ สินค้าและบริการ 

Kurtz & Boone (2006, 158) ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ 
ว่าเป็นการกระท าหรือกิจกรรมของบุคคลเกี่ยวกับการซื้อและใช้สินค้าและบริการ 

ศุภร  เสรีรัตน์ (2544, 7) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง  
พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการซื้อการใช้สินค้าและบริการโดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนที่
บุคคลต้องตัดสินใจทั้งก่อนและหลังการกระท าดังกล่าว 

สรุปความหมายของพฤติกกรรมผู้บริโภคได้ว่า  เป็นการกระท าของแต่ละ 
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บุคคลเกี่ยวกับการซื้อสินค้าและบริการโดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยน 
2. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

    จากการน าเสนอการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคของ  Kotler (1997, 105) 
Sheth, Mittal & Newman (1999, 32) สรุปได้ว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหา
หรือวิจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคเพ่ือให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคค าถามที่ช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หรือ 6Ws1H 
เพ่ือค้นหาค าตอบของพฤติกรรมผู้บริโภคหรือ7Os นั้นสามารถจะช่วยให้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ดังรายละเอียดนี้ 

1) ใครอยู ่ในตลาดเป ้าหมาย (Who constitutes the market?) เป ็นค าตอบ            
เพ่ือทราบถึงลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  

2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงสิ่งที่
ตลาดซื้อ (Objects)  

3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives)  

4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying) เป็นค าถาม
เพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆที่มีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตัดสอนใจซื้อ (Organization)  

5) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations)  

6) ผู ้บร ิโภคซื ้อเมื ่อใด (When does the market buy?) เป็นค าถามเพื ่อทราบ
โอกาสการซื้อ (Occasions)  

7) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
โครงการสร้างช่องทางที่ผู้บริโภคจะไปซื้อในช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้น ๆ (Outlets) 

 
          3.  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

     Kotler (2000, 160) นักวิชาการด้านการตลาดได้กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภคว่า
จุดมุ่งหมายทางการตลาดคือต้องการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ผู้บริโภคได้รับความ พึง
พอใจสูงสุด การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงการตัดสินใจที่จะซื้อ จะใช้ผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคอันน าไปสู่ความพึงพอใจตามความต้องการ ความคิด และประสบการณ์ของผู้บริโภค โดยสิ่งที่
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคคือ รูปแบบการรับรู้ต่อสิ่งเร้า สิ่งเร้าภายนอก สภาวะแวดล้อม              
ทางการตลาดจะเข้าไปสู่สะภาวะจิตใจของผู้ซื้อ คุณลักษณะของผู้ซื้อ และกระบวนการตัดสินใจซื้อ  

 
4.2 ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นแนวคิดทางการตลาดที่ได้รับการยอมรับ 
อย่างกว้างขวาง อย่างไรก็ตาม มีการเสนอแนวคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาดนี้แตกต่างกันออกไป 
แนวคิดท่ีมีการกล่าวถึงมากที่สุดน่าจะเป็นแนวคิด 4P’s (Kotler, 1997, 98) ซึ่งเป็นเครื่องมือหรือ
ปัจจัยทางการตลาดที่ธุรกิจควบคุมได้และใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง
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พอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหรือเพ่ือใช้กระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการในตัวสินค้า
และบริการของตนประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่จ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  แนวคิด 4P’s ส่วนใหญ่จะมองเฉพาะสินค้าท่ีจับต้องได้  

  
4.2.1 ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ( Service  Mix ) 

 สินค้าทางการท่องเที่ยวที่ถือว่าเป็นสินค้าที่จับต้องไม่ได้   แนวคิดของ Zeithaml & Bitner 
(1996) ที่ได้เสนอส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 P’s ไว้ดังนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ 
สินค้าและบริการที่ตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของผู้ใช้บริการ 2) ด้านราคา (Price) 
หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ที่ผู้ใช้บริการสามารถรับรู้ได้ในรูปตัวเงิน 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) คือ ช่องทางหรือวิธีการที่ผู้ใช้บริการสามารถซื้อสินค้าหรือบริการได้ 4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารกับผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือ
ชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการ 5) ด้านบุคคล (People) หมายถึง พนักงาน 
เจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร 6) ด้านลักษณะกายภาพ (Physical 
Evidence) คือ ลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวม 7) ด้านกระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  
 ในงานวิจัยนี้ได้ประยุกต์ใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการในการจัดท า
แผนการตลาดต่อไป  
 

4.3 แนวคิด SPECIAL 
แผนงานวิจัยเรื่อง "ศึกษาศักยภาพและแนวทางการพัฒนาตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชน      

ในประเทศไทยและกลุ่มประเทศอาเซียน" (พจนา สวนศรี, ฐิติ ฐิติจ าเริญพร และ กฤศดา ธีราทิตยกุล, 
2559)  มีวัตถุประสงค์การวิจัยเพ่ือ 1) ศึกษาความต้องการของตลาด  ที่มีศักยภาพเรื่องการท่องเที่ยว
โดยชุมชนในประเทศไทยและกลุ่มประเทศอาเซียน 2) ศึกษาความต้องการด้านความรู้และทักษะ            
ของชุมชนและผู้ประกอบการในการพัฒนาการตลาดส าหรับการท่องเที่ยวโดยชุมชน ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ทั้งในประเทศไทยและกลุ่มประเทศอาเซียน 3) ศึกษากรณีศึกษาที่ประสบผลส าเร็จ            
ในการท างานเรื่องการตลาดในประเทศไทยและกลุ่มประเทศอาเซียน 4) เสนอแนวทางการส่งเสริม
การตลาดและแนวทางการพัฒนาบุคลากรด้านการท่ องเที่ยวโดยชุมชนในประเทศไทยและ                   
กลุ่มประเทศอาเซียน ขอบเขตการวิจัยครอบคลุมประเทศไทยและประเทศสมาชิกอาเซียนที่ท าเรื่อง   
การท่องเที่ยวโดยชุมชนจ านวน 8 ประเทศ เลือกเจาะลึกประเทศไทยและประเทศกลุ่มสมาชิกอาเซียน 
3 ประเทศ  ผลการวิจัยพบว่าตลาดที่มีศักยภาพเรื่องการท่องเที่ยวโดยชุมชน คือ กลุ่มคนที่มีความ
สนใจในการเรียนรู้วิถีและวัฒนธรรมท้องถิ่น สนใจเรื่องสิ่งแวดล้อมซึ่งมีแนวโน้มเติบโตขึ้น    การศึกษา
ความต้องการด้านความรู้และทักษะของชุมชนและผู้ประกอบการในการพัฒนา การตลาดส าหรับการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนได้อย่างมีประสิทธิภาพทั้งในประเทศไทยและกลุ่มประเทศ อาเซียน พบว่า
แนวทางการพัฒนาตลาดในกรอบค าว่า SPECIAL ซึ่งมาจากตัวย่อและความหมายที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ S: 
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Segment, P: Sense of Place, E: Experience, C: Communication, I: Information 
Technology, A: Access, L: Linkage โดยแบ่งออกเป็น 2 หลักสูตร คือ หลักสูตรการตลาด                 
การท่องเที่ยวโดยชุมชนส าหรับชุมชน และหลักสูตรการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนส าหรับบริษัท 
น าเที่ยว 
 

กรณีศึกษาที่ประสบผลส าเร็จในการท างานเรื่องการตลาดในประเทศไทยและกลุ่มประเทศ 
อาเซียน พบว่าชุมชนในประเทศไทยและในประเทศที่คัดเลือกมามีปัจจัยความส าเร็จทางการตลาด        
ที่เป็นปัจจัยร่วมกันอยู่หลายประการในด้านต่าง ๆ ตามหลักการส่วนประสมทางการตลาด 7P แต่เมื่อ 
จ าแนกตามลักษณะของการจัดการทางการตลาดสามารถจัดเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) กลุ่มที่ชุมชนสามารถ   
ท าการตลาดได้ด้วยตัวเองและมีช่องทางการตลาดที่หลากหลาย กลุ่มนี้มีแนวโน้มว่าจะมีความยั่งยืน     
ทางการตลาดสูง และ 2) กลุ่มที่ท าการตลาดโดยการพ่ึงพิงองค์กรพ่ีเลี้ยง แม้จะประสบความส าเร็จ    
จากการมีสื่อและช่องทางทางการตลาดที่ทันสมัย แต่หากชุมชนไม่ขยับเข้ามาเรียนรู้และจัดการด้วย
ตัวเอง ให้มีความรอบรู้เท่าทันและเพ่ิมความหลากหลายของช่องทางก็จะเป็นกลุ่มที่มีความ เสี่ยง             
เรื่องความยั่งยืนในการท าการตลาด แนวทางการส่งเสริมการตลาดและแนวทางการพัฒนาบุคลากร
ด้านการท่องเที่ยวโดยชุมชน   ในประเทศไทยและกลุ่มประเทศอาเซียนมีข้อเสนอหลายระดับ ได้แก่ 
1) ชุมชนสามารถน ากรอบเรื่อง SPECIAL ไปวางแผนการตลาดเชิงรุกในการเลือกกลุ่มเป้าหมายที่
เหมาะสม 2) บริษัทน าเที่ยวเข้าไปท างานร่วมกับชุมชนในฐานะพันธมิตร เพ่ือดึงจุดเด่นของชุมชน
จัดท าารายการน าเที่ยวให้ เหมาะสมกับ ความต้องการของนักท่องเที่ยว 3) เครือข่าย CBT                     
ท าการตลาดโดยการใช้  Social Media ในการเผยแพร่  ข้อมูลการท่อง เที่ ยว  4) พ่ี เลี้ ย ง /
สถาบันการศึกษาสามารถน าหลักสูตร SPECIAL ไปบูรณาการกับการสอนหรือการให้บริการชุมชน              
5) หน่วยงานที่เกี่ยวข้องในเรื่องการท่องเที่ยวน าไปเผยแพร่แนวทางการท าการตลาดสมัยใหม่               
แบบ CBT SPECIAL หรือขยายผลกับคนในวงการอุตสาหกรรมท่องเที่ยวที่สนใจเรื่องท่องเที่ยว              
โดยชุมชน 6) เวทีแลกเปลี่ยน/สรุปบทเรียนเป็นการสังเคราะห์ความรู้เ พ่ือเป็นประโยชน์ต่อการ              
พัฒนางานการท่องเที่ยวโดยชุมชนและงานวิจัยรับใช้สังคมต่อไป 7) การสร้างงานวิจัยร่วมระหว่าง 
นักวิจัยไทยและนักวิจัยในประเทศสมาชิกอาเซียนเรื่องการท่องเที่ยวโดยชุมชนและมีการเขียน
งานวิจัย เป็นภาษาอังกฤษอันจะเป็นประโยชน์ต่อการเรียนรู้ข้ามภูมิภาค 

ทั้งนี้กรอบการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดที่ถูกพัฒนาขึ้นมาใหม่ ด้วยค าว่า
“SPECIAL” ภายใต้ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 10 P ซึ่งถูกดึงบางเรื่องออกมาท าให้สอดคล้อง              
กับยุคสมัยกับตลาด 4.0 ที่ขับเคลื่อนด้วยค่านิยม ลักษณะผลิตภัณฑ์ (Product) การท่องเที่ยว               
โดยชุมชน และพฤติกรรมของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ดังแสดงให้เห็นรายละเอียดในการวิเคราะห์ดังนี้ 

 

 

ตารางที่ 2.1 แสดงให้เห็นว่า SPECIAL เป็นส่วนหนึ่งของส่วนประสมทางการตลาด 
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 SPECIAL ส่วนประสมทางการตลาด 
S Segment People 
P Sense of Place Product 
E Experience Product+People+PhysicalEvidence+Process+Participation 
C Communication Product+People+Preparation+Promotion 
I Information 

technology 
Place+Promotion 

A Access Place+Partnership 
L Linkages Product+Promotion+Partnership 

 
ค าจ ากัดความของตัวอักษรทั้ง 7 ตัวของ “SPECIAL”  
S = Segment คือ การท าความเข้าใจกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด และการประยุกต์ ประสบการณ ์ 
      ในการเข้าถึงความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  
P = Place เป็นตัวแทนของค าว่า “Sense of Place” คือ การสร้างสภาพแวดล้อมที่ดึ งดูด  

นักท่องเที่ยว การให้ความส าคัญเรื่องเวลาและสถานที่ ๆ สามารถท าให้นักท่องเที่ยว
กลุ่มเป้าหมายเกิดความอยากและความต้องการที่จะไปเที่ยว  

E =  Experience เป็นการสร้างประสบการณ์ให้แก่นักท่องเที่ยวผ่านการลงมือท า หรือสร้างความทรงจ า           
      ที่ดีให้กับนักท่องเที่ยว 
C = Communication การสื่อสารประสบการณ์และสิ่งที่ชุมชนได้ประโยชน์จากการท่องเที่ยว               

อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เห็นว่าชุมชนท้องถิ่นได้ประโยชน์อะไรจากการท่องเที่ยวและ
นักท่องเที่ยว ได้เรียนรู้อะไรจากการท่องเที่ยวแบบ CBT  

I =  Information Technology การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารและเข้าถึงนักท่องเที่ยว 
A = Access การเข้าถึงตลาดกลุ่มเป้าหมายผ่านกลุ่มคนที่หลากหลายและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ของตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
L = Linkages การท างานร่วมกันกับพันธมิตรทางการตลาด 

 
4.4 แนวคิดโมเดลธุรกิจเพื่อสังคมแคนวาส (The Social Business Model Canvas) 

 แนวคิดกิจการเพ่ือสังคม หรือ วิสาหกิจเพ่ือสังคมเริ่มเป็นที่รู้จักในสังคมไทยปัจจุบันมากขึ้น
ในฐานะที่เป็นเครื่องมือในการแก้ไขปัญหาสังคมและสิ่งแวดล้อม  การท่องเที่ยวโดยชุมชนเป็น 
หนึ่งใน 3 ประเด็นส าหรับวิสาหกิจเพื่อสังคมของประเทศไทยภายใต้โครงการบริษัทประชารัฐ               
รักษ์สามามัคคี ซึ่งได้รับการสนับสนุนจากรัฐบาลโดยได้รับความร่วมมือจากภาคเอกชนชั้นน า              
ของประเทศ (ส านักงานเลขาธิการสภาผู้แทนราษฎรปฏิบัติหน้าที่ส านักงานเลขาธิการสภาปฏิรูป
แห่งชาติ, 2558)  ในการวางแผนธุรกิจส าหรับธุรกิจเพ่ือสังคมซึ่งมีคุณลักษณะที่แตกต่างจากธุรกิจ
ทั่วไปนั้นมักนิยมใช้โมเดลในการวางแผนธุรกิจเพื่อสังคม อย่างเช่นแนวคิดโมเดลธุรกิจเพื่อสังคม
แคนวาส (The Social Business Model Canvas) ก่อนที ่จะลงล ึกลงไปในการวางแผนธ ุรก ิจ            
อย่างเข้มข้น โดยโมเดลธุรกิจเพื่อสังคมแคนวาสเป็นเสมือนการวางแผนภาพรวมทางการตลาด 
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หร ือ เปร ียบ ได ้ก ับพ ิมพ ์เ ข ีย ว ในการสร ้า งบ ้านซึ ่ง น ับ เป ็นสิ ่ง ส าค ัญ ในการวางแผนการ                          
สร้างความสมดุลระหว่างการสร้างคุณค่าทางสังคม และสิ่งแวดล้อมควบคู่ไปกับการสร้างความ
ยั่งยืนทางการเงิน  องค์ประกอบที่ส าคัญในการวางแผนธุรกิจเพื่อสังคมแคนวาสประกอบไปด้ วย                   
1. การแบ่งส่วนตลาด (Segments) ซึ่งจะประกอบไปด้วยผู้ได้รับผลประโยชน์โดยตรง (Beneficiary) 
และกลุ ่มล ูกค ้าที ่ม ีอ าน าจการซื ้อ  (Customer) 2. ชน ิดของส ินค ้าหร ือบร ิก าร  (Type of 
Intervention) 3. การน าส่งคุณค่า (Value Proposition) ซึ่งประกอบไปด้วยการน าส่งคุณค่า ทาง
สังคม (Social Value Proposition)  การวัดผลกระทบ (Impact Measure) การน าส่งคุณค่าให้แก่ลูกค้า 
(Customer Value Proposition) 4. ช่องทาง  (Channels) 5. ทรัพยากรหลัก  (Key Resources) 6. 
กิจกรรมหลัก (Key Activities) 7. หุ้นส่วนและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่ส าคัญ (Partner + Key Stakeholders) 8. 
ต้ น ทุ น ห ลั ก  (Cost Structure) 9. ร า ย รั บ  (Revenue) 10. ก า ร ล ง ทุ น ต่ อ ย อ ด  (Surplus)                    
(Social Innovation Lab, 2013) 

 
    4.5. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาด 

การบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาดจากมุมมองของ อดุลย์  จาตุรงคกุล (2546), 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , ศุกร เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และสุพีร์ ลิ่มไทย (2543)  
ธนวรรณ  แสงสุวรรณ (2545), สุวิมล  แม้นจริง (2546)  และKotler (2000) สามารถสรุปได้ดังนี้  

การบริหารการตลาด (Marketing Management) คือ กระบวนการในการวางแผนและ
บริหาร ราคา ช่องทาง การจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้เกิดการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ 
แนวคิด หรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า และบรรลุเป้าหมายขององค์กร 
ประกอบด้วย 3 กระบวนการคือ การวางแผน การด าเนินงานและการควบคุม 

 การวางแผนการตลาด เป็นการก าหนดจุดมุ่งหมาย และกลยุทธ์ในการใช้ความพยายาม           
ทางการตลาดขององค์การ งานในการวางแผนการตลาด คือ การเตรียมการว่าจะด าเนินการตาม
ขั้นตอนการบริหารการตลาดอย่างไร ซึ่งการวางแผนการตลาดจะประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ 
ดังนี้   

1. กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy)  
     กลยุทธ์การตลาดเป็นขั้นตอนในการก าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือก

ตลาดเป้าหมาย การออกแบบส่วนประสมการตลาด เพ่ือสนองความพึงพอใจของตลาด และบรรลุ
จุดมุ่งหมายขององค์การ มีประเด็นส าคัญคือ (1) การก าหนดตลาดเป้าหมาย และพฤติกรรมของตลาด
เป้าหมาย (2) การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด (3) การก าหนดกลยุทธ์การตลาด  (4) การ
ก าหนดโปรแกรมการตลาด (แผนงานที่มีความสมบูรณ์ ที่รวมนโยบาย กลยุทธ์ และวิธีการปฏิบัติงาน 
เพ่ือตอบค าถามว่า จะท าอะไร? ใครจะท า? ท าเม่ือไหร่? มีค่าใช้จ่ายเท่าไหร่?) 

2 การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย (Identifying Market Segments 
and Selecting Target Market) 

การขายสินค้าในตลาดไม่ว่าจะเป็นตลาดผู้บริโภค ตลาดอุตสาหกรรม ตลาดผู้ขายต่อ 
หรือตลาดรัฐบาลจะต้องระลึกว่าโดยทั่วไปบริษัทไม่สามารถบริการลูกค้าในทุกตลาดได้ เนื่องจาก
ลูกค้ามีอยู่จ านวนมาก อยู่กระจัดกระจายกัน และมีความต้องการในการซื้อและวิธีปฏิบัติการซื้อ                



21 

ที่แตกต่างกัน ท าให้บริษัทต้องเข้าแข่งขันเฉพาะในตลาดที่มีความช านาญ ดังนั้นในการวางแผนการ
ตลาด กิจการต้องท าการแบ่งส่วนตลาดและเลือกตลาดเป้าหมายของกิจการด้วย 

 
3 องค์ประกอบของแผนการตลาด (Marketing Plan) 

  แผนการตลาดเป็นแผนงานหลักซึ่งครอบคลุมการด าเนินงานทางการตลาดส าหรับ
หนึ่งปี เปรียบเสมือนคู่มือในการปฏิบัติทางการตลาด มีเนื้อหาซึ่งประกอบด้วยส่วนต่างๆ  

          3.1 บทสรุปผู้บริหาร หรือบทคัดย่อ (Executive Summary) เป็นการสรุป 
ประวัติบริษัท และสรุปแผนการตลาดทั้งหมด 

3.2 สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน (Current Market Situation)เป็นการ
อธิบายถึงข้อมูลภูมิหลัง (Background Data) ที่เกี่ยวกับตลาด สินค้า การแข่งขันและสิ่งแวดล้อม
ระดับมหภาค เพ่ือน าไปใช้ในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด 

3.3 การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด (Opportunity and Issue Analysis) ท าการ
วิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงโอกาส-อุปสรรค (Opportunities-Threats) จุดแข็ง-จุดอ่อน (Strengths-
Weaknesses) ของธุรกิจ และสรุปประเด็น (Issues) ที่เก่ียวข้อง 

3.3.1 โอกาสทางการตลาด (Market Opportunities) จะเป็น 
การศึกษาถึงความจ าเป็น และความต้องการของลูกค้าท่ียังไม่ได้รับการตอบสนองที่บริษัทสามารถเข้า
ไปแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิผล 

3.3.2 การวิเคราะห์สถานการณ์ภายใน (Internal Analysis) เป็นการ 
วิเคราะห์ถึง 

1) ความสามารถของธุรกิจที่จะปฏิบัติตามโปรแกรมการตลาด 
2) การจัดองค์การเพื่อปฏิบัติแผนการตลาดต่างๆ 
3) การวิเคราะห์บริษัทและภาพลักษณ์ของบริษัท 
4) การวิเคราะห์และประเมินผล จากกลยุทธ์การตลาดที่ผ่านมา 

3.3.3 การวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก (External Analysis) เป็น 
การวิเคราะห์ถึง  

1) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เช่น  
ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี (Economic, Sociocultural, 
Political/Legal, Technology) 

2) การวิเคราะห์การแข่งขัน-คู่แข่ง (Competitive 
Analysis)วิเคราะห์ถึงสถานการณ์และกลยุทธ์การตลาดของคู่แข่ง ทั้งคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม 

3) การวิเคราะห์ผู้บริโภค (Consumer Behavior) ศึกษา 
กระบวนการตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เก่ียวกับการซื้อและการใช้สินค้า เช่น ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผู้บริโภคซื้ออะไร ที่ไหน เมื่อไร อย่างไร 
 3.3.4 การวิเคราะห์สรุปประเด็น (Issue Analysis) ซึ่งจะเป็นการสรุปประเด็นว่า
ธุรกิจควรอยู่ในอุตสาหกรรมนี้ต่อไปหรือเปลี่ยนอุตสาหกรรม และควรใช้กลยุทธ์ใดในการแข่งขัน
ส าหรับแต่ละสายผลิตภัณฑ์ (Product Line) 
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    3.4 วัตถุประสงค์(Objectives)ทั้งวัตถุประสงค์ทางด้านการเงินและการตลาด (Financial 
And Marketing Objectives) โดยจะระบุถึงเป้าหมาย (Goals) ที่ต้องการ เช่น อัตราการเติบโตของ
ยอดขาย (Volume) ส่วนแบ่งตลาด ก าไร ความเสี่ยง นวัตกรรม ชื่อเสียง ซึ่งจะใช้เป็นเกณฑ์ในการ
วัดผลการปฏิบัติตามแผนการตลาด 

3.4.1   Objectives จะระบุออกมาในเชิงปริมาณ (Quantitative) 
3.4.2  เป้าหมายจะอธิบายวัตถุประสงค์ที่เฉพาะเจาะจงถึงขนาด (Magnitude)  

และเวลา (Time) 
          3.5 กลยุทธ์ทางการตลาด(Marketing Strategy) ระบุวิธีทางการตลาดเพ่ือให้บรรลุถึง

เป้าหมาย ความพอใจระยะยาว วัตถุประสงค์ทางก าไรท่ามกลางการแข่งขันซึ่งสามารถท าได้โดยใช้ 
4’Ps แต่จะมี “P” ตัวใดตัวหนึ่งเป็นตัวน า เช่น Promotion  หรือ Price วิธีการใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดให้เหมาะสมกับตลาดเป้าหมายซึ่งจะเป็นแนวทางกว้างๆ ที่ใช้เพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์
ทางวางไว้ ประกอบด้วย การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 

3.6 แผนปฏิบัติการ (Action Programs) หรือ โปรแกรมทางการตลาด (Marketing 
Program) เป็นแผนที่รวบรวมนโยบายกลยุทธ์ วิธีการปฏิบัติมาตรฐาน งบประมาณ และส่วนประกอบ
อ่ืนๆ เข้าด้วยกัน เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดขององค์การ จะท าอะไร เมื่อใด ใคร
รับผิดชอบและเสียค่าใช้จ่ายเท่าไหร่ (What-Who-When-How much)  

3.7 ประมาณการงบก าไรขาดทุน (Projected Profit and Loss Statement) ประมาณ 
การผลก าไรที่คาดว่าจะได้รับจากการด าเนินงานตามแผนการตลาด 

     3.8 การควบคุม (Controls) เป็นการระบุถึงวิธีการตรวจสอบ ติดตามผลการด าเนินงาน 
ตามแผนการตลาดเพ่ือจะได้ท าการปรับปรุงกลยุทธ์และยุทธวิธีทั้งหมดเพ่ือให้เหมาะสมกับ
สถานการณ ์

     3.9 แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) เป็นการเตรียมการเพื่อรองรับเหตุการณ์ต่างๆ ใน
กรณีท่ีไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ 
 ดังนั้นในงานวิจัยนี้จะบูรณาการแนวคิดข้างต้นออกเป็นตัวแปรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 
ได ้แก่  WH-Questions ในการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที ่ยวเพื ่อน าไปวางแผนการตลาด               
โดยแผนการตลาดจะศึกษาตัวแปร 1) สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน (Current Market 
Situation) 2)  การวิเคราะห์ศักยภาพชุมชน SWOT 3) วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Objectives) 
4) การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (SEGMENT) ซึ่งประกอบไปด้วยผู้ได้รับประโยชน์ (Beneficiary) และ
ล ูก ค ้า  ( Customer) 5)  ท ร ัพ ย า ก ร ที ่ส า ค ัญ  ( Key Resources) 6) ส ิน ค ้า แ ล ะ บ ร ิก า ร 
(Product/Service) ซึ่งประกอบไปด้วย กิจกรรมที่ส าคัญ (Key Activities/Place “Sense of 
Place”) และ การสร้างประสบการณ์พิเศษ (Experiencial Activities) 7) การน าส่งคุณค่า 
(Value Proposition/Communication) ซึ ่งประกอบด้วย ค ุณค่าทางสังคม (Social Value 
Proposition) และ คุณค่าให้แก่ลูกค้า (Customer Value Proposition)  8) การวัดผลกระทบ 
( Impact Measures) 9) ก า ร ป ร ะม า ณ ก า ร ง บ ก า ไ ร ข า ด ท ุน  (Projected Profit and Loss 
Statement) 10)  การล งท ุนต ่อยอด  ( Surplus)  11) กลย ุทธ ์ท างการตลาด  ( Marketing 
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Strategy) ประกอบด้วยช่องทาง (Channel) ซึ่งประกอบด้วย วิธีการเข้าถึงลูกค้า (Access) 
การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารและเข้าถึงลูกค้า ( Information Technology)  12) แผนปฏิบัติ
การ (Action Programs) 13) การควบคุม (Controls)  

ตารางที่ 2.2 แสดงให้เห็นว่าการเปรียบเทียบองค์ประกอบของโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาส 
กับSPECIAL และส่วนประสมทางการตลาด 

ตัวแปร SPECIAL ส่วนประสมทาง
การตลาด 

โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม
แคนวาส 

การบริหารและการ
วางแผนการตลาด 

1. Current 
Market Situation 

   สถานการณ์ทาง
การตลาดในปัจจุบัน 

2. SWOT 
Analysis 

   การวิเคราะห์โอกาส
ทางการตลาด  
ทั้งภายใน/ภายนอก 
(SWOT) 

3. Marketing 
Objectives 

   วัตถุประสงค์ทาง
การตลาด 

4.Segment  Segment People Segment-
Beneficiary and 
Customer 

การแบ่งส่วนตลาด 
ก าหนดตลาดเป้าหมาย 
วัตถุประสงค์ทาง
การตลาด  

5.Product  Sense of 
place 

Product Type of 
Intervention 
+ Key Resources 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ตัวแปร SPECIAL ส่วนประสมทาง
การตลาด 

โมเดลธุรกิจเพ่ือสังคม
แคนวาส 

การบริหารและการ
วางแผนการตลาด 

6. Experience Experience Product+ 
People+ 
Physical 
Evidence+ 
Process+ 
Participation 

Key Activity+ 
Social and 
Customer Value 
Proposition  

กลยุทธ์ทางการตลาด 

7. Communication Communi
cation 

Product+ 
People+ 
Preparation+ 
Promotion 

Channel กลยุทธ์ทางการตลาด 

8. Information 
technology 

Information 
technology 

Place+ 
Promotion 

Channel กลยุทธ์ทางการตลาด 
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9. Access Access Place+ 
Partnership 

Channel+ 
Partner and Key 
Stakeholders 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

10. Linkage Linkages Product+ 
Promotion+ 
Partnership 

Partner and Key 
Stakeholders 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

11. Projected 
Profit and Loss 
Statement 

  Cost Structure 
Revenue 

ประมาณการงบก าไร
ขาดทุน 

12. Surplus   Surplus  
13. Impact 
Measure 

  Impact Measures  

14. Action 
Programs 

   แผนปฏิบัติการ 

15. Controls    การควบคุม 
16. Contingency 
Plan 

   แผนฉุกเฉิน 

 
 
5. แนวคิดทฤษฎีการบริหารจัดการ 

การบริหาร (administration) มีรากศัพท์มาจากภาษาลาติน “administatrae” 
หมายถึง ช่วยเหลือ (assist) หรืออ านวยการ (direct) การบริหารมีความสัมพันธ์หรือมีความหมาย
ใกล้เคียงกับค าว่า “minister” ซึ่งหมายถึง การรับใช้หรือผู้รับใช้ หรือผู้รับใช้รัฐ คือ รัฐมนตรี ส าหรับ
ความหมายดั้งเดิมของค าว่า administer หมายถึง การติดตามดูแลสิ่งต่าง ๆ (วิรัช วิรัชนิภาวรรณ, 
ม.ป.ป.) 

ส่วนค าว่า การจัดการ (management) นิยมใช้ในภาคเอกชนหรือภาคธุรกิจซึ่งมี
วัตถุประสงค์ในการจัดตั้งเพ่ือมุ่งแสวงหาก าไร (profits) หรือก าไรสูงสุด (maximum profits) ส าหรับ
ผลประโยชน์ที่จะตกแก่สาธารณะถือเป็นวัตถุประสงค์รองหรือเป็นผลพลอยได้ (by product) เมื่อ
เป็นเช่นนี้ จึงแตกต่างจากวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งหน่วยงานภาครัฐที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือให้บริการ
สาธารณะทั้งหลาย (public services) แก่ประชาชน การบริหารภาครัฐทุกวันนี้หรืออาจเรียกว่า การ
บริหารจัดการ (management administration) เกี่ยวข้องกับภาคธุรกิจมากขึ้น เช่น การน าแนวคิด
ผู้บริหารสูงสุด (Chief Executive Officer) หรือ ซีอีโอ (CEO) มาปรับใช้ในวงราชการ การบริหาร
ราชการด้วยความรวดเร็ว การลดพิธีการที่ไม่จ าเป็น การลดขั้นตอนการปฏิบัติราชการ และการจูงใจ
ด้วยการให้รางวัลตอบแทน เป็นต้น นอกเหนือจากการที่ภาครัฐได้เปิดโอกาสให้ภาคเอกชนหรือภาค
ธุรกิจเข้ามารับสัมปทานจากภาครัฐ เช่น ให้สัมปทานโทรศัพท์มือถือ การขนส่ง เหล้า บุหรี่ อย่างไรก็ดี 
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ภาคธุรกิจก็ได้ท าประโยชน์ให้แก่สาธารณะหรือประชาชนได้เช่นกัน เช่น จัดโครงการคืนก าไรให้สังคม
ด้วยการลดราคาสินค้า ขายสินค้าราคาถูก หรือการบริจาคเงินช่วยเหลือสังคม เป็นต้น (วิรัช วิรัชนิภา
วรรณ, ม.ป.ป.) 

 
วิรัช สงวนวงศ์ ( 2537, 20) ได้สรุปว่า องค์การโดยทั่วไปมีลักษณะที่ส าคัญ 5 ประการ 

คือ 1)ต้องประกอบด้วยคน 2) คนในองค์การต้องมีความเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน 3) ความเกี่ยวข้อง
ดังกล่าวอยู่ในรูปโครงสร้าง 4) ทุกคนต่างมีจุดมุ่งหมายส่วนบุคคล และ 5) การร่วมงานต้องตอบสนอง
ให้ทุกคนพอใจ 

 
ความหมายของการบริหารจัดการ 
มีนักวิชาการได้ให้ความหมายกันไว้มากมาย ตามแนวทางที่แต่ละท่านได้ศึกษามา เช่น Mary 

Parker Follett “การบริหารการจัดการเป็น เทคนิคการท างานให้ส า เร็จ โดยอาศัยผู้ อ่ื น”                   
George R.Terry “การบริหารการจัดการ เป็นกระบวนการของการวางแผนการจัดองค์การ                
การกระตุ้นและการควบคุมให้บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกัน โดยใช้ทรัพยากรบุคคลและอ่ืน ๆ ”                
James A.F.Stoner “การจัดการคือ กระบวนการ (Process) ของการวางแผน (Planning) การจัด
องค์การ (Organization) การสั่งการ (Leading) และการควบคุม (Controlling) ความพยายามของ
สมาชิกในองค์การและการใช้ทรัพย์กรต่าง ๆ เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ที่องค์การก าหนดไว้” หน้าที่            
ในการจัดการ (The Function of Management) นักวิชาการและนักบริหารได้มีการวิเคราะห์ว่า 
การจัดการเป็นความรู้ที่มีประโยชน์ ดังนั้นจึงได้จัดการศึกษาหน้าที่ของการจัดการ โดยแบ่งออกเป็น  
5 ประเภท ดังนี้คือ 1. การวางแผน (Planning) 2. การจัดองค์การ (Organization) 3. การจัดหาคน
เข้าท างาน (Staffing) 4. ภาวะผู้น า (Leading) 5. การควบคุม (Controlling) หน้าที่ของการจัดการ
ส าหรับ Luther Gulick และ LymdallUrwick ได้ก าหนดหน้าที่ของผู้บริหารในการจัดการไว้                  
7 ประการด้วยกันคือ P = Planning การวางแผน O = Organizing การจัดองค์การ S = Staffing 
การจัดการคนเข้าท างาน D = Directing การอ านวยการ CO = Co-ordinating การประสานงาน             
R = Reporting การรายงาน B = Budgeting งบประมาณ (วิรัช วิรัชนิภาวรรณ, 2545, หน้า 39.) 
 ในการวิจัยครั้งนี้จะประยุกต์แนวคิดหน้าที่ของผู้บริหารในการจัดการ 7 ประการของ Luther 
Gulick และ LymdallUrwick มาใช้เนื่องจากมีความเหมาะสมกับบริบทของศูนย์ประสานงาน              
การท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงมากที่สุด 
 
 
 
 
6. ตลาดดิจิตอล (Digital Marketing) เพื่อการท่องเที่ยว 

การท าตลาดออนไลน์นั้นมีส่วนส าคัญส าหรับสินค้า และ บริการ ทั้งการใช้อีเมล, การค้นหา 
และ Social Media ล่าสุด Performance Horizon ได้เผยผลวิจัยเกี่ยวกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
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ที่เก็บข้อมูลจากเอเจนซี่ด้านการท่องเที่ยวจากทั่วโลก จ านวน 78 องค์กร ในช่วงเดือนพฤษภาคม 
2016 ที่ผ่านมา (Marketing Oops, 2016) พบว่า 

กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ที่ใช้เพ่ือรักษาลูกค้า สร้างความภักดี กระตุ้นให้กลับมาใช้บริการ
บ่อยๆ 

• 81% – Email Marketing 
• 63% – Social Media 
• 37% – Retargeting 
• 37% – Organic Search 
• 32% – Paid Search 
 

 
ภาพที่ 2.1 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ที่ใช้เพ่ือรักษาลูกค้า สร้างความภักดี กระตุ้นให้กลับมา

ใช้บริการ 
ที่มา Marketing Oops (2016) 
 
ในส่วนของการจัดสรรงบประมาณ ผู้บริหารองค์กรที่ตอบแบบสอบถามกล่าวว่า พวกเขาให้

ความส าคัญกับ Paid Search มากที่สุด ตามมาด้วย Email Marketing, SEO และ Display Ads 
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ภาพที่ 2.2 การจัดสรรงบประมาณในการท าการตลาด 
ที่มา Marketing Oops (2016) 
 
นอกจากนี้ 87% ของนักการตลาดคาดว่า การขายสินค้า/บริการผ่านแอพฯ จะเพ่ิมขึ้น และ 

97% บอกว่า การขายผ่าน Mobile Website จะเพ่ิมข้ึน 
 

 
 
ภาพที่ 2.3 การขายสินค้า/บริการผ่านแอพฯ 
ที่มา Marketing Oops (2016) 
 
ในช่วงของธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ (e-business) ก าลังเป็นสิ่งที่เฟ่ืองฟูจึงเลี่ยงไม่ได้ว่าการท า

ธุรกิจของบริษัทจ าเป็นจะต้องมีการใช้อินเทอร์เน็ต (Internet) และการจัดตั้งเว็บไซต์ (Web Site) 
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เพ่ือให้ข้อมูลสินค้าและบริการต่าง ๆ แก่ลูกค้าซึ่งเป็นผลมาจาก 4 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อยุคดิจิทัล            
คือ  ดิ จิ ทั ลและการติ ดต่ อ  (Digitalization and Connectivity) อิน เทอร์ เน็ ต  (The Internet 
Explosion) คนกลางชนิดใหม่ (New Types of Intermediaries) และการเฉพาะเจาะจงลูกค้า 
(Customization) ซึ่งทั้งหมดนี้จะถูกบูรณาการ เข้ากับกลยุทธ์การตลาดในยุคดิจิทัล ที่มีการ
เปลี่ยนแปลงกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด 4 มิติ (Varadarajan and Yadav, 2002) ได้แก่  

1) การเปลี่ยนแปลงการจัดสรรทรัพยากรระหว่างช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม
กับช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอิเล็กทรอนิกส์เพ่ือให้ข้อมูลกับลูกค้า, ติดต่อสื่อสารกับลูกค้า,                   
ท าการค้า/ท าธุรกิจ, การจัดจ าหน่ายสินค้า, แจกของตัวอย่าง 

2) การเปลี่ยนแปลงการจัดสรรทรัพยากรโดยเน้นการตลาดทางตรงในตลาด
อิเล็กทรอนิกส์โดยผ่านการเปรียบเทียบระหว่างตัวกลางแบบดั้งเดิม ตัวกลางอิเล็กทรอนิกส์หรือ
ตัวกลางแบบผสม นอกจากนั้นยังมุ่งเน้นผู้บุกเบิกตลาดและพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 

3) การจัดสรรทรัพยากรเพ่ือยกระดับศัยภาพของอินเทอร์ เน็ตด้านนวัตกรรม                  
การเฉพาะเจาะจงและส่วนเพิ่มให้กับสินค้า ราคา สถานที่และการส่งเสริมการตลาด 

4) การจัดสรรทรัพยากรเพ่ือยกระดับศัยภาพของอินเทอร์เน็ตในการพัฒนาโมเดลธุรกิจใหม ่
ทั้งนี้เกิดจากการเปลี่ยนแปลงทางด้านคุณลักษณะของผู้ซื้อจากปรากฎการณ์ของการท าธุรกิจ

ออนไลน์ต่าง ๆ ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงวิธีการค้นหาสารสนเทศและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
อย่างมาก จากการส ารวจภาพรวมธุรกิจในปี 2557 โดยสมาคมโฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย) พบว่า 
คนไทยมีสมาร์ทโฟนราว 30% ของมือถือทั้งหมดและมีโทรศัพท์มือถือ 94.3 ล้านเครื่อง จากจ านวน
ประชากร 67.9 ล้านคน และมีแนวโน้มว่าจะเพ่ิมข้ึนในปีต่อ ๆ ไปด้วย (Marketing Oops, 2015) 

  
 

 
ภาพที่ 2.4 การใช้งานอินเทอร์เน็ตจากอุปกรณ์เชื่อมต่อต่าง ๆ 
ที่มา : Marketing Oops (2016) 
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จากจ านวนผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตที่เพ่ิมขึ้น จึงส่งผลให้ตลาดใหญ่ขึ้นท าให้การสร้าง
เว็บไซต์ต่าง ๆ จ าเป็นต้องท าให้เกิดการรองรับการเข้าถึงจากทุกอุปกรณ์เพ่ือให้ตอบสนองถึงความ
ต้องการของตลาดออนไลน์และนักธุรกิจรุ่นใหม่ “นักธุรกิจพันธุ์ดิจิทัล” ที่คุ้นเคยกับการซื้อ - ขาย
ออนไลน์ นอกจากนี้ คุณทรงยศ คันธมานนท์ ประธานเจ้าหน้าที่บริหารบริษัท เรดดี้แพลนเน็ต 
(ประเทศไทย) จ ากัด ได้แสดงทรรศนคติแก่ผู้ประกอบการณ์ออนไลน์ว่า สิ่งส าคัญของการด าเนินธุรกิจ
ในปัจจุบันคือต้องปรับกลยุทธให้สอดรับกับพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น การรับสื่อโฆษณา การใช้งาน
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ซึ่งจะเห็นได้จากภาพที่ 3 ว่า กลุ่ม Mobile Only จะมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น 
รวมแล้วมากกว่า 50% จึงจ าเป็นที่จะต้องเข้าให้ถึงกลุ่มเป้าอย่างแม่นย า เช่น การท าตลาด                     
บน Facebook ที่ช่วยท าให้ต้นทุนในการท าโฆษณาต่ าลง (Marketing Oops, 2015) 

 

 

ภาพที่ 2.5 แสดงขนาดและจ านวนผู้ประกอบการออนไลน์ในประเทศไทย 
ที่มา : Marketing Oops, 2015  

 
เมื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคต่อการเข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ ในปี  2015 โดย 

BuzzStream และ Fractl ได้ท าการส ารวจจากคน 3 กลุ่มที่ตอบแบบสอบถาม (กลุ่มคนที่อยู่ในกลุ่ม 
Millenials คือคนที่เกิดในช่วงปี ค.ศ. 1981–1997, กลุ่ม Gen X คือคนที่เกิดในช่วงปี ค.ศ. 1965–1980
และกลุ่ม Baby Boomer คือคนที่ เกิดในช่วงปี ค.ศ. 1946–1964)  จ านวน 1,200 คน  พบว่า 
กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ใช้เวลาในการค้นหาและเข้าดูข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตมากกว่า 20 ชั่วโมงต่อวัน 
(Ahmad, 2015) 
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ภาพที่ 2.6 แสดงจ านวนชั่วโมงในใช้งานอินเทอร์เน็ตในแต่ละวันของแต่ละช่วงวัย 
ที่มา : Ahmad (2015) 

จากภาพที่ 2.6 ถึงแม้ว่าอุปกรณ์หลักในการเข้าถึงข้อมูลจะยังคงเป็นคอมพิวเตอร์             
แต่ในกลุ่ม Millenials และ Gen X ใช้โทรศัพท์มือถือเป็นอุปกรณ์หลักคิดเป็น 86% ของทั้ง 3 กลุ่ม 
นั่นแสดงให้เห็นถึงความส าคัญในการผลิตสื่อให้สอดคล้องกับขนาดและความสามารถของมือถือ              
แบบต่าง ๆ ที่ใช้กันอยู่ในปัจจุบัน (Ahmad, 2015) 
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ภาพที่ 2.7 แสดงจ านวนการใช้งานจากเครื่องมือประเภทต่าง ๆ จากแต่ละช่วงวัย  
ที่มา : Ahmad (2015) 
 

ในขณะเดียวกัน ศรัญยา วรากุลวิทย์ (2546, 77) ได้กล่าวถึงการตลาดอุตสาหกรรม
การท่องเที่ยวแตกต่างจากการตลาดสินค้าอุตสาหกรรม ทั้งนี้เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน 
ผู้บริโภคไม่ได้สัมผัสสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ เป็นผลิตภัณฑ์ที่แบ่งแยกไม่ได้การผลิตและการบริโภค
เกิดขึ้นในเวลาเดียวกันและเป็นผลิตภัณฑ์ที่สูญเสียได้ ดังนั้นการตลาดของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว
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เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ปัจจัยที่ต้องน ามาพิจารณาในการพัฒนาการตลาดอย่างหนึ่งคือความก้าวหน้า
ของเทคโนโลยีการสื่อสารต่างๆ ซึ่งสามารถท าได้อย่างรวดเร็ว และเข้าถึงประชากรอย่างแพร่หลายจะ
มีส่วนสนับสนุนให้ประชากรเกิดความสนใจในการเดินทางท่องเที่ยวมากขึ้นท าให้ประชากรมี
ความสามารถในการเดินทางได้มากยิ่งขึ้น และ นิคม จารุมณี (2536, 201) ได้ให้ความหมายการตลาดการ
ท่องเที่ยวว่า ประกอบด้วย 5 ประการคือ 1) การก าหนดความต้องการของสินค้าและบริการ 2) 
ก าหนดขั้นตอนเพ่ือตอบสนองความต้องการนั้นๆ 3) ก าหนดราคาตามอัตราการแข่งขันของตลาดและ
ก าไรที่ต้องการจะได้ 4) คัดเลือกวิธีการที่เหมาะสมที่สุดเพ่ือการสื่อสารข้อมูลที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยว
ไปสู่นักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย 5) การขายการท่องเที่ยว นอกจากนี้ กมล รัตนวิระกุล (2550, 179, 
264-265) ได้กล่าวถึงการตลาดอุตสาหกรรมท่องเที่ยวในปัจจุบันว่ามีการใช้การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร IMC (Integrated Marketing Communication) เป็นเครื่องมือทีนิยมใช้กันมากเพ่ือหวัง
ผลให้สินค้า และข่าวสารการเสนอขายได้รับความสนใจ สร้างแรงจูงใจให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถ
ตัดสินใจซื้อสินค้าได้อย่างรวดเร็ว และมากที่สุด การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  หมายถึง               
การเลือกเครื่องมือสื่อสารที่เหมาะสมกับสินค้า หรือบริการมากกว่า 1 ประเภท มาใช้ผสมผสาน              
อย่างต่อเนื่องเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุด ประกอบด้วย การส่งเสริมการขายโดยบุคคล                 
การประชาสัมพันธ์ การตลาดตรง การตลาดเชิงกิจกรรม การโฆษณา การจัดแสดงสินค้า การอบรม 
การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การบอกเล่าปากต่อปาก การตลาดท่องเที่ยวมีการเปลี่ยนแปลงและแนวโน้ม
การส่งเสริมการท่องเที่ยวหลักของภาครัฐจ าเป็นต้องศึกษาลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อาทิ  
กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีอายุน้อยลง เป็นผู้เดินทางหนุ่มสาวมากขึ้น นักธุรกิจสตรีเป็นกลุ่มนักเดินทาง            
รุ่นใหม่ที่มีความต้องการเฉพาะ นักท่องเที่ยวที่รักสุขภาพ เป็นต้น ช่องการการจัดจ าหน่ายสมัยใหม่
จ าเป็นต้องใช้เทคโนโลยีสารสนเทศมากขึ้น การติดต่อสื่อสารผ่านจดหมายอิเลคทรอนิค (e-mail) 
ระบบการตลาดอินเตอร์เน็ต (Internet Marketing) จะเป็นความจ าเป็นที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ ทั้งนี้เพ่ือให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมของนักเดินทางที่เปลี่ยนไป เครื่องมือสื่อสารและเอกสารโฆษณาและแผ่นพับ
จะเป็นระบบ Digital Brochure สภาพเหมือนจริง (Virtual) ส่งตรงถึงลูกค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 
ซึ่งลูกค้าสามารถเปิดดูข้อมูลและรายละเอียดผ่านคอมพิวเตอร์ที่ไหนก็ได้ เวลาใดก็ได้ที่ลูกค้าต้องการ 

อย่างไรก็ตาม การเลือกใช้สื่อประเภทต่างๆ นั้นอยู่ภายใต้เงื่อนไขของการท่องเที่ยว            
ในสภาพที่ เป็นจริงของกลุ่มลูกค้า Oelkers, D. (2007, 238) ได้เปรียบเทียบข้อได้เปรียบและ
เสียเปรียบของการใช้สื่อต่างๆ ว่าสื่อส่วนใหญ่จะถูกแยกออกเป็น 4 ประเภทได้แก่ สื่อสิ่งพิมพ์ (Print) 
สื่อกระจายเสียง (Broadcast) สื่ออิเลคทรอนิกส์ (Electronic) และสื่อภายนอก (Outdoor) และสื่อ
เหล่านี้อาจแปรเปลี่ยนเป็นสื่ออ่ืนเช่น หนังสือพิมพ์ วารสาร โบรชัวร์ เป็นต้น แต่สื่อเหล่านี้จะมีข้อดี
และข้อเสียแตกต่างกันดังนี้ 
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ประเภทสื่อ ตัวอย่าง ข้อดี ข้อเสีย 
สื่อสิ่งพิมพ์ หนังสือพิมพ์ มีผู้อ่านจ านวนมาก ระยะเวลาสั้น 
สื่อกระจายเสียง ทีวี ผู้ชมจ านวนมาก, ต้นทุน

ต่อหน่วยต่ า      
ราคาสูงซึ่งต้องใช้เงิน
จ านวนมาก 

อิเลคโทรนิกส์ อินเตอร์เน็ต ง่ายในการวัด ค่าใช้จ่าย
น้อย 

จ ากัดผู้เข้าชม 

ภายนอก บิลบอร์ด ต้นทุนต่ า Increasingly 
restricted 

 
 ปรัชญาทางการจัดการที่มุ่งเน้นไปสู่ความต้องการของนักท่องเที่ยวโดยอาศัยการวิจัยการตลาด

การพยากรณ์คัดเลือกทรัพยากรการท่องเที่ยวที่ก าลังอยู่ในความต้องเพ่ือให้ธุรกิจได้รับประโยชน์สูงสุด
ในการเสนอบริการนักท่องเที่ยวตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้การตลาดเพ่ืออุตสาหกรรมท่องเที่ยวมุ่งเน้น
ประเด็นที่ส าคัญๆ 

        1. ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว 
        2. ความต้องการของนักท่องเที่ยวทราบโดยการวิจัยตลาดและการพยากรณ์ 
        3. แนวความคิดเก่ียวกับวงจรชีวิตของทรัพยากรการท่องเที่ยว  ความชอบหรือไม่ชอบ

ของนักท่องเที่ยวมีอิทธิพลมากต่อการน ามาประยุกต์ใช้ในการก าหนดนโยบายของธุรกิจ 
***  การศึกษาความต้องการของนักท่องเที่ยว (อุปสงค์) และการจัดองค์ประกอบที่ส าคัญของ

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว (อุปทาน) ให้สอดคล้องกับอุปสงค์โดยให้ความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด *** 

- การตลาดเป็นเครื่องมือส าคัญที่ผู ้ประกอบธุรกิจการท่องเที่ยวใช้ในการจัดอุปทานและ
กิจกรรมการท่องเที่ยวให้ตรงกับความต้องการของนักท่องเที่ยว 

 
7.แนวทางการตลาดส าหรับการท่องเที่ยวแบบมีความรับผิดชอบ 

Krantz& Chong (2009,128-130) ได้เสนอแนะแนวทางการตลาดส าหรับการท่องเที่ยวแบบ
มีความรับผิดชอบ (Responsible Tourism) ซึ่งเป็นเป็นรูปแบบการท่องเที่ยวที่ได้รับสนใจในปัจจุบัน 
แนวทางการตลาดที่ Krantz& Chong (2009) เสนอไว้มี 10 ประการ ดังนี้ คือ 

  1) น าส่งคุณค่าและประสบการณ์ที่คุ้มค่าแก่ลูกค้า โดยยึดหลักว่า 
- สินค้าและบริการที ่ด ีย ่อมดีกว่าการทุ ่มงบประมาณทางการตลาด

จ านวนมาก 
- การสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าวันนี้จะน าไปสู่จ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น

ในอนาคต 
- การบอกปากต่อปากเป็นเครื ่องมือทางการตลาดที่มีพลังมากที่ส ุด            

ซึ่งการบอกต่อจะส่งผลบวกหรือลบจะขึ้นอยู่กับประสิทธิภาพการด าเนินงาน  
- กระทู้ออนไลน์เพิ่มความส าคัญขึ้นอย่างรวดเร็วและมีผลต่อการบอก

ปากต่อปากอย่างมาก 
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- นักท่องเที่ยวมีความรู้มากขึ้นและคาดหวังมากขึ้นกว่าแต่ก่อน พวกเขา
สามารถรับรู้ถึงการโฆษณาเกินจริงและรู้สึกถึงความไม่มีคุณภาพได้อย่างรวดเร็ว 
 

2) น าส่งคุณค่าและประสบการณ์ท่ีคุ้มค่าแก่ภาคีในห่วงโซ่อุปทาน โดยยึดหลักว่า 
- การมีชื่อเสียงที่ดี น่าเชื่อถือจะท าให้องค์กรมีเสน่ห์ต่อภาคีในห่วงโซ่

อุปทาน 
- ต้องชี้แจงรายละเอียดสินค้าคุณอย่างตรงไปตรงมา 
- พร้อมตอบข้อสงสัยต่างๆ ของภาคี (ภายใน 24 ชั่วโมง) 

3) ให้ความส าคัญกับคนกลาง โดยมีหลักว่า 
- การท าตลาดทางตรง ไปย ังล ูกค ้าอาจม ีค ่า ใช ้จ ่ายส ูงและไม ่ มี

ประสิทธิภาพเพียงพอ ควรหาคนกลางที่มีลูกค้ามาท าการตลาดให้องค์กร  
- คนกลางในที่นี้ หมายรวมถึง บริษัททัวร์ เอเย่นต์ หนังสือไกด์บุ๊ค สื่อ 

สมาคมการท่องเที่ยว  เป็นต้น หากคนกลางมีความเชื่อถือองค์กร เขาจะน าลูกค้ารายใหม่มาให้  
- ใช้ประโยชน์จากการท าการตลาดการท่องเที่ยวแบบกลุ่ม โอกาสใน

การโฆษณาผ่านสมาคมท่องเที่ยว หน่วยงานการท่องเที่ยวและการออกงานแสดงสินค้าทางการ
ท่องเที่ยว 

4) รู้จักตลาดเป็นอย่างดี คือ 
- รู้ว่าตลาดเป้าหมายของสินค้าคือใคร 
- ติดตามพฤติกรรมของลูกค้าและทิศทางของอุตสาหกรรม 
- เข้าใจระบบการกระจายสินค้าทั้งแบบดั้งเดิมและการใช้เทคโนโลยีสื่อ

สมัยใหม่ 
- อย่าพยายามเข้าถึงทุกตลาดในเวลาเดียวกัน 

5) ท าแผนการตลาดและน าแผนไปใช้ 
- ควรมีแผนการตลาดที่มีวัตถุประสงค์และแผนการด าเนินงานที่ชัดเจน 
- ก าหนดงบประมาณทางการตลาดประจ าปี 
- พิจารณาเครื่องมือทางการตลาดที่เหมาะสมที่สุดส าหรับกิจการ 
- วัดผลประสิทธิภาพการด าเนินงานและปรับแผนตามความจ าเป็น 

6) ใช้การประชาสัมพันธ์ด้วยสื่อแบบให้เปล่าหรือสื่อราคาถูก 
- สร้างสัมพันธภาพที่ดีกับนักเขียนไกด์บุ๊คและสื่อต่างๆ 
- จัดทริปส าหรับสื่อด้วยสินค้าและบริการที่ยอดเยี่ยม ด าเนินการแบบ

มืออาชีพ 
- พยายามให้องค์กรมีชื่อติดลิสต์ในไกด์บุ๊คและสื่ออ่ืนๆ 

7) พัฒนาเวปไซต์ให้น่าดึงดูดและใช้งานง่าย 
- ใช้ชื่อโดเมนเนมที่จดจ าได้ง่าย 
- สามารถท าการจองผ่านเวปได้ 
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- ปรับเนื ้อหาและค าส าคัญให้สามารถไต่ระดับขึ ้นลิสต์ของ Search 
Engine ในระดับต้นๆได้ 

- พิจารณาเว็ปไชต์หลายภาษาเพ่ือให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย 
- สามารถให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะผ่านเว็ปไซต์ได้ 

8) ใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสื่อสมัยใหม่ (Web 2.0)  
- ปัจจุบันลูกค้าสามารถพูดคุยกันผ่านสื่ออินเตอร์เน็ตได้ ต้องเรียนรู้ว่า

ลูกค้าสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์ใด 
- ควรทราบว่ากิจการถูกพูดถึงอย่างไรบ้างบนโลกออนไลน์ มีรีวิวหรือ เร

ตติ้งอย่างไรบ้าง 
- กิจการควรมีตัวตนในสื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ มีบล็อก และมีกระทู้

พูดคุยออนไลน์ด้วย 
- ติดตามกระแสของสื่อสมัยใหม่ตลอดเวลา 

9) แสวงหาผู้รับรองความน่าเชื่อถือของกิจการ 
- การได้ร ับรางวัลจากหน่วยงานที่น่าเชื ่อถือ การได้มีชื ่อปรากฏใน

โครงการต่างๆ การได้รับใบรับรอง จะเพ่ิมความน่าเชื่อถือของกิจการได้  
- ท างานร่วมกับหน่วยงานที่จะช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์กิจการได้  

10) ตอกย้ าการด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวแบบมีความรับผิดชอบ 
- รักษาภาพลักษณ์ความเป็นกิจการที่ดี ภูมิใจในกิจกรรมที่ท า  และ

ปรับปรุงการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง 
- จัดท านโยบายกิจการที่รับผิดชอบต่อสังคม (CSR) แสดงแนวปฏิบัติ            

ที่ดีบนเวปไซต์ และออกจดหมายข่าว 
- หากได้รับรางวัลที่เกี่ยวข้องให้ประชาสัมพันธ์อย่างทั่วถึง 
- พัฒนาโครงการบ าเพ็ญประโยชน์ที่แสดงการมีส่วนร่วมของพนักงาน

และลูกค้า 
- ร่วมสนับสนุนกิจกรรมขององค์กรหน่วยงานที ่เกี ่ยวข ้องกับการ

ท่องเที่ยวแบบมีความรับผิดชอบ 
-  

8. การสร้างตราสินค้าแหล่งท่องเที่ยว (Destination Branding)  
การสร้างตราสินค้าแหล่งท่องเที่ยว (Destination Branding)  เพ่ือการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยว          

เชิงอนุรักษ์ของชุมชนอย่างยั่งยืนได้กลายเป็นแนวคิดที่ส าคัญแนวคิดหนึ่งในการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยว
ในประเทศไทย เนื่องด้วยแหล่งท่องเที่ยวของชุมชนหรือแหล่งท่องเที่ยวในท้องถิ่นของจังหวัดต่างๆ  
ในประเทศ ล้วนมีศักยภาพที่จะสามารถดึงดูดความสนใจและชวนให้นักท่องเที่ยวทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติมาเยี่ยมเยือน 

ส าหรับในประเทศไทยเองจะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการธุรกิจต่างๆ รวมทั้งชุมชน ได้ให้ความส าคัญ
ในเรื่องของการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยงเชิงอนุรักษ์เพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืนกันมากขึ้น อาทิ ตลาดน้ า
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ตลาดสามชุก จังหวัดสุพรรณบุรี บ้านทุ่งหยีเพ็ง เกาะลันตาใหญ่                 
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จังหวัดกระบี่ ชุมชนบ้านบางโรง จังหวัดภูเก็ต อ่าวหินงาม จังหวัดสุราษฏร์ธานี วิสาหกิจชุมชนเพลิน
ไพรศรีนาคา จังหวัดระนอง ชุมชนเชียงคาน จังหวัดเลย เป็นต้น ซึ่งจะเห็นได้อย่างชัดเจนว่ามีจ านวน
นักท่องเที่ยวจ านวนมากที่ไปท่องเที่ยว และสัมผัสประสบการณ์ที่แสนประทับใจกับเสน่ห์ของแหล่ง
ท่องเที่ยวชุมชน ตลอดจนการด าเนินวิถีชีวิตที่เรียบง่ายของผู้คนในชุมชน โดยมีการน าแนวคิดของการ
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์มาใช้ เช่น Nature Tourism, Biotourism, Green Tourism เป็นต้น ซึ่งเป็น
การพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน (Sustainable Tourism) ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของนักท่องเที่ยวและผู้คนในท้องถิ่นได้ อันจะท าให้เกิดการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างคุ้มค่าและช่วย
ปกป้อง รักษาขนบธรรมเนียม ประเพณี วัฒนธรรม และผลประโยชน์ของท้องถิ่น โดย Swarbrooke 
(1998, 13) ได้ให้หลักการการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนไว้ 5 ประการ คือ  

1. การท่องเที่ยวแบบยั่งยืน จะต้องไม่ต่อต้านการเจริญเติบโต อันเนื่องมาจากการ
พัฒนา แต่ต้องเน้นข้อจ ากัดของการเจริญเติบโต และการท่องเที่ยวต้องจัดการบริหารภายใต้ข้อจ ากัด
นี้ 

2. จะต้องจัดการวางแผนและจัดการที่เหมาะสม เพ่ือหลีกเลี่ยงปัญหาที่เกิดขึ้นต่อ
ธรรมชาติและทรัพยากรมนุษย์ 

3. ควรให้ความค านึงถึงผลในระยะยาวมากกว่าระยะสั้น 
4. ในการบริหารจัดการด้านการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน จะต้องไม่มุ่งเน้นการจัดการ

สิ่งแวดล้อม แต่รวมถึงเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม การเมืองและการบริการ 
5. ควรให้ความส าคัญกับความต้องการที่ท าให้มนุษย์เกิดความพึงพอใจ แต่ต้องอยู่

ภายใต้ความเสมอภาคและยุติธรรม 

นอกจากนี้ นักวิชาการด้านการพัฒนาการท่องเที่ยวได้ก าหนดหลักการจัดการท่องเที่ยว
ทุกรูปแบบอย่างยั่งยืนตามหลักการพัฒนาการท่องเที่ยวของโลกไว้ดังนี้ (ร าไพพรรณ แก้วสุริยะ, 
2547, 3-4) 

1.  อนุรักษ์และใช้ทรัพยากรอย่างพอดี (Using Resource Sustainable)  หมายถึง  
ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวต้องมีวิธีการจัดการใช้ทรัพยากร  ทั้งมรดกทางธรรมชาติและ
มรดกทางวัฒนธรรมที่มีอยู่อย่างดั้งเดิมอย่างเพียงพอหรือใช้อย่างมีประสิทธิภาพ  ใช้อย่างประหยัด
ต้องค านึกถึงต้นทุนอันเป็นคุณค่าและคุณภาพของธรรมชาติ  ต้นทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญา
ท้องถิ่นซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญประกอบด้วยการอนุรักษ์ทรัพยากรการท่องเที่ยว  หมายถึงการสงวนรักษา
คุณภาพของทรัพยากรให้มีคุณค่าต่อชีวิต  ความเป็นอยู่ที่ดีมีความผาสุก  รู้วิธีการใช้ทรัพยากรอย่าง
คุ้มค่า  ปรับปรุง  บ ารุงให้เกิดประโยชน์ได้นาน  เพ่ิมพูนและเสริมสร้างไว้ให้มีมากเพียงพอต่อการใช้
เพ่ือการด ารงชีวิตอย่างเหมาะสม  การปรับปรุงและฟ้ืนฟูทรัพยากรนั้น  ต้องคงความเป็นเอกลักษณ์
อย่างดั้งเดิมไว้ให้มากที่สุด  เกิดผลกระทบอันเป็นผลเสียน้อยที่สุด  โดยการใช้ภูมิปัญญาพ้ืนบ้าน
ประยุกต์กับเทคโนโลยีแบบใหม่  การใช้ทรัพยากรอย่างประหยัด  อย่างเหมาะสมและสามารถด าเนิน
ธุรกิจได้อย่างยาวนาน 

2.  ลดการบริโภคและใช้ทรัพยากรที่เกินความจ าเป็น  กับการลดการก่อของเสีย 
(Reducing Over-Consumption  and  Waste) ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวต้องร่วมกัน
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วางแผนกับผู้เกี่ยวข้องจัดการการใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างมีประสิทธิภาพหรือจัดหาทรัพยากรอื่นที่
มีคุณสมบัติ  มีคุณภาพเหมือนกันหรือใช้ทดแทนกันได้  เพ่ือลดการใช้ทรัพยากรที่หายาก  เช่น  
สิ่งก่อสร้างที่ใช้ไม้จากธรรมชาติ  หากคิดให้ลดการใช้ไม้ลงโดยใช้วัสดุที่มีคุณสมบัติคล้ายไม้สร้างเสริม
ประกอบก็เป็นการลดการใช้ไม้หรือลดการตัดต้นไม้ลงได้  เป็นต้น 

3.  รักษาและส่งเสริมความหลากหลายของธรรมชาติสังคม  และวัฒนธรรม 
(Maintain  Diversity)  ผู้รับผิดชอบการการพัฒนาการท่องเที่ยวต้องวางแผนขยายฐานการท่องเที่ยว  
โดยการรักษาและส่งเสริมให้มีความหลากหลาย  เพ่ิมขึ้นในแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว           
ทางธรรมชาติและแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมที่มีอยู่เดิม  โดยการเพ่ิมคุณค่าและมาตรฐาน                
การบริการเพ่ือให้นักท่องเที่ยวใช้เวลาท่องเที่ยวในสถานที่นั้นนานขึ้นหรือกลับไปเที่ยวซ้ าอีก  เช่น
แหล่งท่องเที่ยวที่เป็นน้ าตกอาจะเพ่ิมกิจกรรมการดูนก  การปีนหน้าผา  เป็นต้น  หรือหมู่บ้าน
วัฒนธรรมและแหล่งโบราณคดี  อาจจะเพ่ิมกิจกรรมการนั่งเกวียนเทียมวัวหรือควาย  การท าเส้นทาง
จักรยานให้นักท่องเที่ยวขี่ชมรอบหมู่บ้าน  การเป็นอาสาสมัครโบราณคดีขุดค้น  ขุดแต่งแหล่ง
โบราณคดีโดยมีนักโบราณคดีสอนหลักการเบื้องต้นให้  เป็นต้น  
  4.  ประสานการพัฒนาการท่องเที่ยว  ( Intergrating  Tourism  into  Planning) 
ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวไม่เพียงแต่ท างานตามแผนที่วางไว้  แต่ต้องประสานแผนการ
พัฒนากับหน่วยงานอ่ืนที่เกี่ยวข้อง  เช่น  แผนพัฒนาท้องถิ่นขององค์กรปกครองท้องถิ่น (อบต. หรือ
เทศบาล) แผนพัฒนาของส านักนโยบายและแผนสิ่งแวดล้อม  แผนพัฒนาจังหวัด  แผนพัฒนาของ
กระทรวงทบวง  กรมที่เกี่ยวข้องในพ้ืนที่  เพ่ือให้การพัฒนาการท างานในสถานที่ท่องเที่ยวเดียวกันมี
ศักยภาพเพ่ิมข้ึน 

5.  ต้องน าการท่องเที่ยวขยายเศรษฐกิจในท้องถิ่น  (Supporting  Local  Economy)  
ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวจะต้องประสานงานกับองค์กรปกครองท้องถิ่น  และหน่วยงาน
ราชการที่เกี่ยวข้องส่งเสริมกิจกรรมการท่องเที่ยวในท้องถิ่น  โดยสรรหาความโดดเด่นของทรัพยากร
ในท้องถิ่น  น าไปประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการขายการท่องเที่ยว  เพ่ือให้นักท่องเที่ยวเดินทางเข้าไป
เที่ยวให้มากขึ้น  เป็นการสร้างรายได้กระจายสู่ประชากรที่ประกอบการในท้องถิ่น  เช่น  การหา
ผลิตภัณฑ์  และกิจกรรมใหม่ๆ ในแต่ละต าบล  อันเป็นนโยบายของรัฐบาลปัจจุบันก็เพ่ือการขยายฐาน  
สร้างรายได้เสริมในท้องถิ่น  
  6.  การมีส่วนร่วม  การสร้างเครือข่ายพัฒนาการท่องเที่ยวกับท้องถิ่น  ( Involving  
Local  Communities)  ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวควรร่วมท างานกับท้องถิ่นแบบองค์รวม 
(Participation  Approach)  โดยเข้าร่วมท าในลักษณะหน่วยงานร่วมจัด  เช่น  เป็นหน่วยงานร่วม
ท ากิจกรรมสาธารณะประโยชน์   เป็นหน่วยงานร่วมวิ เคราะห์หรือร่วมแก้ปัญหาด้วยกัน                        
เป็นหน่วยงานร่วมส่งเสริมการขายการท่องเที่ยวด้วยกัน  ร่วมประเมินผลการท่องเที่ยว  เป็นต้น  
นอกจากนั้นยังต้องประสานเครือข่ายระหว่างองค์กรและท้องถิ่น  เพ่ือยกระดับคุณภาพของการ
จัดการท่องเที่ยวในท้องถิ่นด้วย  
  7.   หมั่นประชุมและปรึกษาหารือกับผู้ เกี่ยวข้องที่มีผลปร ะโยชน์ร่ วมกัน  
(Consulting  Stakeholders  and  the  Public)  ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวต้องประสาน
กับพหุภาคี  ได้แก่  ชุมชนหรือประชาคมในพ้ืนที่  องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น                       กลุ่ม
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ผู้ประกอบการท่องเที่ยว  สถาบันการศึกษา  สถาบันการศาสนา  หน่วยงานราชการที่รับผิดชอบใน
พ้ืนทีเ่พ่ือร่วมประชุมปรึกษาหารือ  ทั้งการเพ่ิมศักยภาพให้กับแหล่งท่องเที่ยว  การประเมินผลกระทบ
การท่องเที่ยว  การแก้ไขปัญหาที่เกิดจากผลกระทบด้านสิ่งแวดล้อมและด้านการตลาด                โดย
จัดการประชุมกันอย่างสม่ าเสมอเพ่ือร่วมปฏิบัติในทิศทางเดียวกัน  เป็นการลดข้อขัดแย้ง                  
ในผลประโยชน์ที่ต่างกัน  เช่น การก าหนดราคาค่าบริการรถโดยสารหรือรถรับจ้างในท้องถิ่น                
ควรเป็นราคามาตรฐานเดียวกัน  หรือการใช้ที่สาธารณะประโยชน์  การใช้น้ าดิบเพื่อบริโภคจากแหล่ง
เดียวกัน  การจัดการขยะ  การบ าบัดน้ าเสีย 

8.  การพัฒนาบุคลากร  (Training  Staff)  การให้ความรู้  การฝึกอบรม  การส่งพนักงาน 
ดูงานอย่างสม่ าเสมอ  เพ่ือให้พนักงานมีความรู้  มีแนวคิด  และวิธีปฏิบัติในการพัฒนาการท่องเที่ยว  
ที่ยั่งยืนนับเป็นการพัฒนาบุคลากรในองค์กร  เป็นการช่วยยกระดับมาตรฐานการบริการการท่องเที่ยว  
เช่น  การฝึกอบรมพนักงานเสิร์ฟในร้านอาหารให้รู้วิธีการเสิร์ฟอาหารที่เป็นมาตรฐานสากล  การฝึก
แม่บ้านให้การต้อนรับแบบโฮมสเตย์ 

9.  การจัดเตรียมข้อมูลคู่มือบริการข่าวสารการท่องเที่ยวให้พร้อม  (Marketing  
Tourism  Responsibly)  ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวจะต้องร่วมกับผู้เกี่ยวข้องจัดเตรียม
ข้อมูลข่าวสารการท่องเที่ยว  ข่าวสารบริการการขาย  ให้พร้อมมีเพียงพอต่อการเผยแพร่  ซึ่งอาจ
จัดท าในรูปสื่อทัศนูปกรณ์แบบต่างๆ  เช่น  คู่มือการท่องเที่ยว  คู่มือการตลาด  การท่องเที่ยวที่เป็ น
เอกสารแผ่นพับ  หนังสือคู่มือ  วีดีโอ  แผ่นซีดีรอม  เป็นต้น 

10.  ประเมินผล  ตรวจสอบ  และวิจัย  (Undertaking  Research)  ความจ าเป็น
ต่อการช่วยแก้ปัญหาและเพ่ิมคุณค่า  รวมถึงคุณภาพของแหล่งท่องเที่ยวการลงทุนในธุรกิจท่องเที่ยว
ผู้รับผิดชอบการพัฒนาการท่องเที่ยวและผู้ประกอบการจะต้องมีการประเมินผล  การตรวจสอบ
ผลกระทบ  และการศึกษาวิจัยอย่างสม่ าเสมอ  โดยการสอบถามผู้ใช้บริการโดยตรง  การสอบถาม
ความเห็นจากใบประเมินผลหรือการวิจัยตลาดการท่องเที่ยว  เพ่ือทราบผลของการบริการน ามา
ปรับปรุงและแก้ไขการจัดการ  การบริการอย่างมีประสิทธิภาพ  เพ่ือความประทับใจและความ              
พึงพอใจของนักท่องเที่ยวได้ 
 นอกจากการน าแนวคิดของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์และหลักการจัดการท่องเที่ยวมาใช้
ส าหรับการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนแล้ว กลยุทธ์ทางการตลาดก็เป็นสิ่งที่จ าเป็นซึ่งหลีกเลี่ยง
ไม่ได้ต้องน ามาใช้ร่วมกับแนวคิดหรือกลยุทธ์อ่ืนๆ ในการสร้างตราสินค้าแหล่งท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็น
เรื่องของการท าการตลาด 4P (Product, Price, Place, Promotion) ที่ในปัจจุบันนั้นไม่เพียงพอ
เนื่องจากแนวโน้มของตลาดจะเริ่มจากความต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่เป็นลูกค้าเป็นหลัก                    
จึ งจ า เป็นต้องมองในเรื่ องของ  4C (Customer, Cost, Convenienience, Communication)               
โดยการสร้างตราสินค้าท่องเที่ยวที่จะประสบความส าเร็จ สิ่งส าคัญอันดับแรกก็คือความคิดสร้างสรรค์
ที่ดีในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านแหล่งท่องเที่ยว ด้านการบริการ เป็นต้น แล้วใช้ช่องทางอ่ืนๆ                
มาผสมผสานกัน อาทิ การประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อ Social Network (Facebook, Twitter, Hi5, 
Myspace ฯลฯ) การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM : Customer Relation Management) 
การตลาดออนไลน์ E-Marketing เป็นต้น 
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 ซ่ึงเมื่อมีความคิดสร้างสรรค์ที่ดีที่แตกต่างก็มีโอกาสที่จะประสบความส าเร็จในการสร้าง                
ตราสินค้าแหล่งท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนได้  โดยอาจจะจัดให้มีโปรแกรมการท่องเที่ยวที่แตกต่างไปจาก
แหล่งท่องเที่ยวอ่ืนๆ โดยการน าเอาจุดเด่นของแหล่งท่องเที่ยวและสภาพแวดล้อมตลอดจนวิถีการ
ด าเนินชีวิตของผู้คนในชุมชนนั้นๆ มาเป็นจุดขาย (Brand Idea) และสื่อสารไปยังกลุ่มนักท่องเที่ยว 
(Brand Communication) เพ่ือสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) และสัมผัสประสบการณ์ (Brand 
Experience) จนเกิดเป็นกระบวนการท่องเที่ยว เช่น  

 โปรแกรมล่องแพแลพลับพลึงธารหนึ่งเดียวในโลก ของอ าเภอสุขส าราญ 
จงัหวดัระนอง ที่เมื่อยามฝนพร าในช่วงปลายเดือนตุลาคม-ธันวาคม จะปรากฏพลับพลึงธารหรือหญ้า
ช้องดอกไม้ขาวบานสะพรั่งซึ่งเป็นพืชน้ าที่พบเฉพาะถิ่นตลอดล าธาร 

 โปรแกรมชมหิ่งห้อย และล่องเรือชมวิถีชีวิตริมสองฝั่งแม่น้ าแม่กลอง 
โปรแกรมชมหิ่งห้อยและท่องเที่ยวคลองโคน ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนบ้านริมคลองโฮมสเตย์                     
จงัหวดัสมุทรสงคราม 

 โปรแกรมท่องเที่ยว (Half Day Tour) ของชุมชนบ้านบางโรง จงัหวดัภูเก็ต             
ที่จัดให้มีการสัมผัสประสบการณ์ธรรมชาติกับกิจกรรมพายเรือคายัค ศึกษาระบบนิเวศคลองบางโรง
ชมความงามของป่าโกงกางและป่าชายเลนที่อุดมสมบูรณ์ของชุมชน และเพลิดเพลินกับกิจกรรม
จักรยาน “สองล้อวัฒนธรรม” ชมธรรมชาติ และวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชุมชนชมฟาร์มแพะ                  
ชิมสับปะรดภูเก็ตและรับประทานอาหารทะเลสด 

โดยแหล่งท่องเที่ยวเชิงชุมชนต่างๆ ต้องน าข้อมูลของลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวที่เดินทาง
มาท่องเที่ยว จัดเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบเพ่ือน าข้อมูลเหล่านี้มาท าการตลาดด้านการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM : Customer Relation Management) ให้นักท่องเที่ยวเกิดความ             
พึงพอใจ ประทับใจไม่รู้ลืม และอยากที่จะกลับมาท่องเที่ยวยังสถานที่นั้นๆ อีก เมื่อถึงเวลานั้น                
การสร้างตราสินค้าแหล่งท่องเที่ยว (Destination Branding) เพ่ือการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยว                 
เชิงอนุรักษ์ของชุมชนอย่างยั่งยืนก็จะสัมฤทธิ์ผลเศรษฐกิจของชุมชนในท้องถิ่นก็จะเข้มแข็งและมีความ
มั่นคงสามารถพ่ึงพาตัวเองได้โดยไม่ต้องพ่ึงพาใคร  

2.2 เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

อิราวัฒน์ ชมระกา (2553) ได้ศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว            
เชิงวัฒนธรรมในเขตต าบลฝายหลวงอ าเภอลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ พบข้อมูลที่น่าสนใจ ดังนี้  

สถานภาพของชุมชน เนื่องจากประชาชนสืบเชื้อสายมาจากอ าเภอเชียงแสน จังหวัด
เชียงราย ประชาชนต าบลฝายหลวง จึงมีภาษาและวัฒนธรรมแบบล้านนา ซึ่งได้สืบทอดและมีการ
อนุรักษ์มาสู่คนในชุมชนในปัจจุบันนี้ ซึ่งท าให้คนในชุมชนฝายหลวงมีเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรม
เช่นเดียวกับคนในอ าเภอลับแลที่มีความแตกต่างจากอ าเภออ่ืนๆ ในจังหวัดอุตรดิตถ ์

http://th.88db.com/th/Services/Ad.listing/hobbies_lifestyle/Travel_Special_Packages/?Q=&O=post&CatID=4150000&SubCatID=4151600&Image=1&Page=1
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ศักยภาพทรัพยากรด้านการท่องเที่ยว ต าบลฝายหลวง มีทรัพยากรการท่องเที่ยวทั้งที่เป็น
สิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นในลักษณะของวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นที่สืบทอดต่อกันมายาวนานจาก
บรรพบุรุษจนถึงคนรุ่นปัจจุบันหลากหลายซึ่งจากการศึกษาพบว่า ศักยภาพภาพด้านสถานที่ท่องเที่ยว                   
เชิงวัฒนธรรมทางในพ้ืนที่ต าบลฝายหลวง มีดังนี้ คือ ศักยภาพทรัพยากรการท่องเที่ยวด้านวัตถุ ได้แก่ 
ฝายหลวง ซึ่งจัดว่าเป็นฝายประวัติศาสตร์ อนุสาวรีย์เจ้าฟ้าฮ่ามกุมาร ถือเป็นอนุสรณ์สถานประจ า
ท้องถิ่น ประตูวิหารวัดดอนสัก วัดเจดีย์คีรีวิหาร หอพระไตรกลางน้ า พิพิธภัณฑ์ท้องถิ่นวัดม่อนอารักษ์ 
และพิพิธภัณฑ์ท้องถิ่นวัดท้องลับแล วัฒนธรรมทางด้านจิตใจ ซึ่งจะเป็นเรื่องของกิจกรรมประเพณี            
ที่คนในชุมชนให้ความร่วมมือร่วมใจกันท า ที่ว่าถือเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวจิตใจของมนุษย์เพ่ือให้เกิด
ปัญญาและจิตใจที่งดงาม ได้แก่ ประเพณีแห่น้ าขึ้นโฮงมีขึ้นในวันขึ้น 13 ค่ า เดือน 6 โดยคนในชุมชน
จะหาบน้ าจากบา้นของตนไปท าพิธีบวงสรวง สรงน้ าเจ้าฟ้าฮ่ามกุมารและเจ้าพญาแก้วกุ้ม ซึ่งถือว่าเป็น
อารักษ์บ้านอารักษ์เมือง ประเพณีใส่บาตรผิงหนาวมีขึ้นในวันที่ 15 ค่ า เดือน 2 เป็นการท าบุญ            
ใส่บาตรเพ่ืออุทิศส่วนบุญกุศลให้กับญาติผู้ล่วงลับถือว่าเป็นบุญตาน (ถวาย) ข้าวใหม่ ประเพณีค้างบูยา 
จะมีในวันขึ้น 15 ค่ า เดือน 10 ต้นก้างบูยา (ต้นบูชา) จะท าคล้าย ๆ รูปฉัตรเรียงลดหลั่นลงมา
ประมาณ 5-7 ชั้น ด้านบนสุดจะนิยมน าใบลานมาสานให้เป็นรูปหงส์ เพ่ือให้คาบธนบัตรที่มีค่ามาก
ที่สุดในต้นก้าง ซึ่งหลังจากท าพิธีกรรมทางศาสนาเสร็จแล้วจะมีการแยกต้นก้างบูยาออกตามจ านวน
วัดในต าบลประเพณีตานสลากสะลอม จะมีในวันขึ้น 15 ค่ า เดือน 10 (จัดพร้อมกับประเพณีค้างบูยา) 
จะเป็นงานบุญที่ท าถวายเพ่ือญาติพ่ีน้องผู้ล่วงลับและเพ่ือสะสมบุญไว้ในภายหน้า ประเพณีบวชต้นไม้
เนื่องจากธรรมชาติป่าไม้ท าให้มีน้ ากิน น้ าใช้พอเพียง มีอาหารป่าที่มีให้เก็บกินอย่างอุดมสมบูรณ์                
โดยใช้พิธีบวชต้นไม้ป่าซึ่งประยุกต์มากจากการบวชคนแล้วน ามาใช้กับการบวชต้นไม้ เพ่ือให้คนเว้น
การตัดไม้ท าลายป่าซึ่งเป็นกุศโลบายของผู้สูงอายุในชุมชนให้งดเว้นการตัดไม้ท าลายป่า  วัฒนธรรม
ทางด้านจิตใจอีกประการหนึ่งเป็นเรื่องเกี่ยวกับความเชื่อเรื่องผีให้คุณและผีให้โทษวัฒนธรรมทางด้านอ่ืนๆ 
การท าผลิตภัณฑ์ชุมชนที่จะดึงดูดความสนใจนักท่องเที่ยวได้ ผลิตภัณฑ์การท่ องเที่ยวเกี่ยวกับ
วัฒนธรรมและสิ่งที่จะสร้างขึ้นนั้นสามารถท าได้เป็นหลายชนิด เช่น เกี่ยวกับการด ารงชีวิตของคน             
ในหมู่บ้าน ในเขตต าบลฝายหลวงมีการท าไม้กวาด อาหารพ้ืนบ้าน ข้าวแคบ นอกจากนี้มีเรื่องดนตรี
พ้ืนบ้าน ความมีอัธยาศัยไมตรีของคนในชุมชน และมีสวนผลไม้ เป็นต้น ความกลากหลายของ                  
ภูมิปัญญาของต าบลฝายหลวง ทั้งที่เป็นรูปธรรมและนามธรรมดังกล่าวแล้ว ชุมชนจึงมีการอนุรักษ์             
สืบทอดวัฒนธรรมเพ่ือการท่องเที่ยวส าหรับการพักผ่อนและการศึกษาส าหรับนักท่องเที่ยวจนปัจจุบัน
และให้คงอยู่ต่อไป ซึ่งจากศึกษาและวิเคราะห์ของทรัพยากรการท่องเที่ยวของต าบลฝายหลวงนั้น             
มีศักยภาพและสามารถพัฒนาให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่สามารถดึงดูดให้นักท่องเที่ยว                   
เข้ามาเที่ยวชมในจ านวนและปริมาณที่มากกว่าเดิมได้ ซึ่งชุมชนแต่ละแห่งล้ว นมีทรัพยากร                   
การท่องเที่ยวและถ้าชุมชนอนุรักษ์ทรัพยากรการท่องเที่ยวที่มีอยู่ ก็สามารถน ามาใช้ให้เกิดประโยชน์
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กับชุมชนในด้านต่างๆ และพร้อมจะพัฒนาตนเองถ้าได้รับความรู้และแนวคิดเพ่ือการจัดการอย่าง
ถูกต้อง 

ผลวิเคราะห์ข้อมูลการประเมินความต้องการด้านการท่องเที่ยว พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุ 20 - 30 ปีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้ต่ํากว่า 10,000 
บาท  ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในจังหวัดอุตรดิตถ์และจังหวัดใกล้เคียง วัตถุประสงค์การเดินทางมาเพ่ือ
เดินทางมาเยี่ยมชมและมาทัศนศึกษา ความถี่ในการเดินทางเข้ามา 1- 2 ครั้งต่อปี นักท่องเที่ยวส่วน
ใหญ่ไม่ทราบว่าต าบลฝายหลวงจะพัฒนาเป็นแหล่งท่องเที่ยว ความต้องการโครงสร้างด้านพ้ืนฐานที่จ า
เป็นอยู่ในระดับมากทุกปัจจัยแต่ส่วนมากให้ความส าคัญกับปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบเล็ก ๆ น้อย เช่น                  
เรื่อง ห้องน้ าห้องสุขา การให้บริการเครื่องดื่ม/ร้านอาหารพื้นเมือง เป็นต้น ความต้องการด้านกิจกรรม
ในแหล่งท่องเที่ยวในอันดับแรกต้องการด้านการประกอบอาหารพ้ืนเมืองและด้านการจักสานในระดับ
มาก ผู้น าชุมชนมีความสามารถพูดภาษากลางในระดับมาก นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญด้านสวัสดิภาพ
และความปลอดภัยเกี่ยวกับด้านสุขภาพอนามัย มีความต้องการด้านการตลาดเป็นอันดับแรกคือ
ภาพลักษณ์ของแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 

แนวทางการตลาดการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมและแนวทางการพัฒนาต าบลฝายหลวง 
- การรวมกลุ่มแบบภาคี (Alliances) เป็นการรวมกลุ่มแบบภาคีจะเป็นการร่วมมือกับองค์กร

ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาและส่งเสริมการท่องเที่ยวในต าบลฝายหลวง เพ่ือให้การจัดการ                 
มีประสิทธิภาพมากขึ้นและได้ผลประโยชน์ร่วมกัน เช่น มีการแลกเปลี่ยนและยอมรับแผนการท างาน
ระหว่างหน่วยงานและองค์กร มีการร่วมมือกันในการจัดท าโปรแกรมการท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม 
หน่วยงานและบุคคลในท้องถิ่นที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวต้องให้ความสนใจการบริการจัดการ            
การท่องเที่ยว เพ่ือรักษาสภาพแวดล้อมให้มีความรู้เพ่ือให้เกิดการพัฒนาการท่องเที่ยว  

- ท าการตลาดแบบวิธีเข้าถึงลูกค้าเป็นรายบุคคลโดยตรง ( Individualized Marketing) 
สภาพและบริบทในพ้ืนที่ต าบลฝายหลวงมีสภาพและศักยภาพด้านการท่องเที่ยวในระดับหนึ่งซึ่งยัง
ขาดการพัฒนาและการส่งเสริมจากองค์กรที่เกี่ยวข้องอย่างจริงจัง นักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาไม่ใช่
นักท่องเที่ยวกลุ่มใหญ่ การบริการที่เกี่ยวข้องกับแหล่งท่องเที่ยวยังมีรูปแบบตามสภาพเดิมที่ยังขาด
การพัฒนา และในปัจจุบันพฤติกรรมนักท่องเที่ยวเปลี่ยนแปลงไปโดยนิยมจัดการเดินทางกันเอง 
ดังนั้นกลยุทธ์การตลาดที่สามารถจะกระท าได้ที่สอดคล้องกับสภาพปัจจุบันก็คือ การตลาดแบบเข้าถึง
ลูกค้าเป็นรายบุคคล ซึ่งสามารถกระท าได้โดยการส่งข่าวสารและการบอกต่อโดยบุคคลที่เคยเข้ามา
ท่องเที่ยวไปยังบุคคลที่สนใจการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม และผู้ที่ต้องการซึมซับเอาความเป็นธรรมชาติ
ให้เดินทางเข้ามาเที่ยวในพ้ืนที่ดังกล่าว อาจอาศัยสื่อที่แต่ละองค์กรหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
สร้างสรรค์ขึ้นมาอาจประกอบด้วย นามบัตรของผู้ให้บริการด้านการท่องเที่ยว ส่งหรือฝากภาพถ่าย
แหล่งท่องเที่ยวที่สวยงามไปยังเพ่ือนหรือบุคคลที่รู้จัก การรวบรวมการถ่ายรูปที่ เก็บไว้ของ                    
การท่องเที่ยวซึ่งจัดว่าเป็นลักษณะของผู้บริโภคหรือบุคคลที่ร่วมสมัยและถือว่าสิ่งนั้นเป็นวัฒนธรรม



42 

จ าลอง แต่ส่วนมากจะไม่สนใจในวรรณกรรมเรื่องราวเกี่ยวกับวัฒนธรรมจ าลอง ดังนั้นตัวแทน                   
จัดน าเที่ยวจึงมีการรวบรวมสิ่งเหล่านี้ไว้ให้ตัดสินใจในเนื้อหาสาระเป็นอย่างมากจากภาพถ่ายเพ่ือการ
ส่งเสริมการท่องเที่ยว นอกจากนี้อาจใช้โปสการ์ด แผ่นพับ ซีดี เวบไซต์ บรรจุภัณฑ์ ฯลฯ เพ่ือเป็นการ
สร้างการพยายามมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า รักษาความเป็นลูกค้าไว้ตลอดไปด้วยการสร้างสัมพันธภาพที่
แนบแน่นต่อเนื่อง 

- การจัดโปรแกรมการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม โดยผู้จัดการในชุมชนเองแล้วประชาสัมพันธ์
ไปตามหน่วยงานองค์กรที่เกี่ยวข้อง เริ่มตั้งแต่กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เข้ามาในชุมชนรวมกลุ่มกันที่วัดหรือ
มีสถานที่เตรียมต้อนรับไว้ให้มีฝ่ายต้อนรับในชุมชนเตรียมอาหารพ้ืนเมืองที่ขึ้นชื่อของชุมชนไว้                 
คอยต้อนรับผู้มาเยือนแล้วจะน าชมประวัติศาสตร์และสถานที่ส าคัญของวัด ชมวิถีชีวิตของชาวบ้าน 
ชมวัฒนธรรมการปลูกบ้านเรือนของชุมชน อาชีพดั้งเดิมที่ชาวบ้านยังคงด ารงอยู่ เช่น  การท าสวน
ผลไม้การท าข้าวแคบ ข้าวพันผัก การท าไม้กวาด เป็นต้น นอกจากนี้อาจชมศูนย์สาธิตต่างๆ ที่มีใน
ชุมชน รวมถึงการบรรยายถึงเรื่องราวประเพณีความเชื่อของชาวชาวบ้าน และท้ายสุดอาจน า
นักท่องเที่ยวไปท าบุญที่วัดแห่งใดแห่งหนึ่ง ที่ซึ่งทางผู้ประสานงานได้ติดต่อไว้ล่วงหน้าในการท่องเที่ยว
เชิงวัฒนธรรมนี้จะใช้เวลาในการท่องเที่ยวประมาณ 3-4 ชั่งโมง หลังจากนั้นนักท่องเที่ยวจึงเดินทางกลับ 
 สุมาลี นันทศิริพล และ รักษ์พงศ์ วงศาโรจน์ (2556) ศึกษาเป้าหมายเชิงพฤติกรรมของชุมชน
และนักท่องเที่ยวเพ่ือขับเคลื่อนการพัฒนาการ ท่องเที่ยวโดยชุมชนผ่านการตลาดเพ่ือสังคม การวิจัย
ครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวคิดและเป้าหมายของการท่องเที่ยวโดยชุมชน และแนวคิด 
การตลาดเพ่ือสังคม เพ่ือเสนอแนะเป้าหมายเชิงพฤติกรรมของชุมชนและนักท่องเที่ยว เพ่ือขับเคลื่อน 
การพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนผ่านการตลาดเพ่ือสังคม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยศึกษาทฤษฎี  
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และการสัมภาษณ์ชุมชน และนักท่องเที่ยวในเกาะเกร็ด อ าเภอปากเกร็ด จังหวัด 
นนทบุรี ผลการศึกษา พบว่า เป้าหมายของการท่องเที่ยวโดยชุมชนมี 3 ด้าน คือ ด้านสิ่งแวดล้อม 
ด้าน สังคมและวัฒนธรรม และด้านเศรษฐกิจ ซึ่งสอดคล้องกับการพัฒนาอย่างยั่งยืน รวมทั้งยัง
สอดคล้องกับ แนวคิดการตลาดเพ่ือสังคมที่มุ่งให้คนเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เพ่ือให้ชุมชนและตนเอง
ได้รับประโยชน์ เช่น ไม่ทิ้งขยะลงแม่น้ า คัดแยกขยะ อนุรักษ์/เคารพในวัฒนธรรมของตนเองและผู้อ่ืน 
ซื้อสินค้าชุมชน ใช้วัตถุดิบในชุมชนผลิตสินค้า การเปลี่ยนแปลงตามพฤติกรรมเหล่านี้จะส่งผลดีต่อ
สิ่งแวดล้อม วิถีชีวิต วัฒนธรรม เศรษฐกิจ ท าให้ชุมชนสามารถขับเคลื่อนการพัฒนาการท่องเที่ยว              
โดยชุมชนได้อย่างยั่งยืน 
 พจนา  สวนศรี ฐิติ ฐิติจ าเริญพร และ นายกฤศดา ธีราทิตยกุล (2559) ศึกษาศักยภาพและ
แนวทางการพัฒนาตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนในประเทศไทยและกลุ่มประเทศอาเซียน ผลการวิจัย
พบว่าตลาดที่มีศักยภาพเรื่องการท่องเที่ยวโดยชุมชน คือ กลุ่มคนที่มีความสนใจ ในการเรียนรู้วิถีและ
วัฒนธรรมท้องถิ่น สนใจเรื่องสิ่งแวดล้อมซึ่งมีแนวโน้มเติบโตขึ้น การศึกษาความต้องการ ด้านความรู้
และทักษะของชุมชนและผู้ประกอบการในการ พัฒนาการตลาดส าหรับการท่องเที่ยวโดยชุมชน                
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ได้อย่างมีประสิทธิภาพทั้งในประเทศไทยและ กลุ่มประเทศอาเซียน พบว่า แนวทางการพัฒนาตลาด
ในกรอบค าว่า SPECIAL ซึ่ งมาจากค าว่า S : Segment, P: Sense of Place,  E : Experience,              
C : Communication, I : Information Technology, A : Access, L : Linkage โดยแบ่งออกเป็น 
2 หลักสูตร คือ หลักสูตรการตลาด  การท่องเที่ยวโดยชุมชนส าหรับชุมชน และหลักสูตรการตลาดการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนส าหรับบริษัท น าเที่ยว ศึกษากรณีศึกษาที่ประสบผลส าเร็จในการท างาน                
เรื่องการตลาดในประเทศไทยและ กลุ่มประเทศอาเซียน พบว่า ชุมชนในประเทศไทยและในประเทศ
ที่คัดเลือกมามีปัจจัยความส าเร็จ ทางการตลาดที่เป็นปัจจัยร่วมกันอยู่หลายประการในด้านต่าง ๆ 
ตามหลักการส่วนประสมทางการตลาด 7P แต่เมื่อจ าแนกตามลักษณะของการจัดการทางการตลาด
สามารถจัดเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) กลุ่มที่ชุมชนสามารถท าการตลาดได้ด้วยตัวเองและมีช่องทางการตลาด
ที่หลากหลายกลุ่มนี้มีแนวโน้มว่าจะมีความยั่งยืนทางการตลาดสูง 2) กลุ่มที่ท าการตลาดโดยการพ่ึงพิง
องค์กรพ่ีเลี้ยงแม้จะประสบความส าเร็จจากการมีสื่อและช่องทางทางการตลาดที่ทันสมัย แต่หาก
ชุมชนไม่ขยับ เข้ามาเรียนรู้และจัดการด้วยตัวเองให้มีความรอบรู้เท่าทันและเพ่ิมความหลากหลายของ
ช่องทางก็จะเป็นกลุ่มที่มีความเสี่ยงเรื่องความยั่งยืนในการท าการตลาด  
 
2.3 กรอบแนวคิดทฤษฎีที่ใช้ในการวิจัย 

จากแนวคิดทฤษฎีที่ได้น าเสนอ สามารถสรุปออกมาเป็นแนวคิดส าหรับการศึกษาวิจัยเพ่ือ
พัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับหน่วยบริการการท่องเที่ยวประจ าศูนย์การเรียนบ้านนาโต่  
(ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง)  อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย                  
โดยบูรณาการแนวคิดข้างต้นออกเป็นตัวแปรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ได้แก่  WH-Questions  ใน
การศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวเพ่ือน าไปวางแผนการตลาด โดยแผนการตลาดจะศึกษาตัวแปร 1) 
สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน (Current Market Situation) 2)  การวิเคราะห์ศักยภาพ
ช ุมชน  SWOT 3) ว ัตถ ุป ระสงค ์ท างการตลาด  (Objectives) 4) ก ารแบ ่งกลุ ่ม เป ้าหมาย 
(SEGMENT) ซึ ่งประกอบไปด้วยผู ้ได ้ร ับประโยชน์ (Beneficiary) และ ลูกค้า (customer)             
5) ทรัพยากรที่ส าคัญ (Key Resources) 6) สินค้าและบริการ (Product/Service) ซึ่งประกอบไปด้วย 
กิจกรรมที่ส าคัญ (Key Activities/Place “Sense of Place”) และการสร้างประสบการณ์พิเศษ 
( Experiencial Activities) 7) ก า รน า ส่ ง คุณค่ า  ( Value Proposition/Communication) ซึ ่ง
ป ร ะกอบด ้ว ย  ค ุณค ่า ท า งส ัง คม  ( Social Value Proposition) และค ุณค ่า ใ ห ้แ ก ่ล ูก ค ้า 
(Customer Value Proposition) 8) การวัดผลกระทบ (Impact Measures) 9) การประมาณ
การงบก าไรขาดทุน (Projected Profit and Loss Statement) 10) การลงทุนต่อยอด (Surplus)  
11) กลยุทธ ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) ประกอบด้วยช ่องทาง  (Channel) ซึ ่ง
ประกอบด้วย วิธีการเข้าถึงลูกค้า (Access) การใช้เทคโนโลยีเพื่อการสื่อสารและเข้าถึงลูกค้า 
( Information technology) 12) แผนปฏิ บั ติ ก า ร  (Action Programs)  13) ก า รควบคุ ม 
(Controls) และตัวแปรในการศึกษารูปแบบศูนย์บริการจะประกอบไปด้วย 6 ตัวแปร ได้แก่ การ
วางแผน (Planning) การจัดองค์การ (Organizing) การจัดหาคนเข้าท างาน (Staffing) การอ านวยการ 
(Directing) การควบคุม (Controlling) การประสานงาน (Co-ordinating) โดยตัวแปรดังกล่าวจะ
น ามาซึ่งผลที่คาดว่าจะได้รับที่ส าคัญ (Outputs) 4 ประเด็น คือ 1)แผนการตลาดการท่องเที่ยวใน



44 

เขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 2) โปรแกรมการท่องเที่ยวและกิจกรรมของศูนย์บริการการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย อย่าง
น้อย 3  โปรแกรม  3) เครื่องมือสื่อสารการตลาดออนไลน์ เช่น Facebook, line หรือสื่อสังคม
ออนไลน์อ่ืนๆ ที่ได้รับความนิยมในกลุ่มเป้าหมาย และ 4) รูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของ
ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่  อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัด
เชียงราย ดังแผนภาพกรอบแนวคิดท่ี 2.8 
 
 



  Input      Process (ตัวแปรที่จะศึกษา)     Output 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
(Demand) 

แนวคิดรูปแบบ
ศูนย์บริการ 

ทฤษฎีพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยว 

(6Ws1 H) 
 
แผนการตลาด 

- สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน(Current Market Situation) 
      - การวิเคราะห์ศักยภาพชุมชน (SWOT Analysis) 
     - วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Objectives) 
      - การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (SEGMENT)  
      - ทรัพยากรที่ส าคัญ (Key Resources) 
      - สินค้าและบริการ  (Product/Service)  
       - การน าส่งคุณค่า (Value Proposition/Communication) 
      - การวัดผลกระทบ (Impact Measures) 
      - การประมาณการงบก าไรขาดทุน (Projected Profit and Loss 
Statement) 
      - การลงทุนต่อยอด (Surplus) 
      - กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
      - แผนปฏิบัตกิาร (Action Programs) 
      - การควบคุม (Controls) 

องค์ประกอบการจัดการ 
  -การวางแผน (Planning) 
  -การจัดองค์การ (Organizing) 
  -การจัดหาคนเข้าท างาน (Staffing) 
  -การอ านวยการ (Directing)  
  -การควบคุม (Controlling) 
  -การประสานงาน (Co-ordinating)               

 

ความต้องการและ
ความพร้อมของชุมชน 

(Supply) 
 

รูปแบบศูนย์บริการ
นักท่องเที่ยวของ
ศูนย์บริการการท่องเที่ยว
โดยชุมชนในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง  
จังหวัดเชียงราย  

 

แผนการตลาดการท่องเที่ยวใน
เขตบริการศูนย์การเรยีนบ้าน
นาโต ่

โปรแกรมการท่องเที่ยวและ
กิจกรรมของศูนย์บริการการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต

บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัด

เชียงราย อย่างน้อย 3 
โปรแกรม 

เครื่องมือสื่อสารการตลาด
ออนไลน์ เช่น Facebook, 
Line หรือสื่อสังคม
ออนไลน์อื่นๆ ที่ได้รับความ
นิยมในกลุ่มเป้าหมาย 

 

ภาพที่ 2.8 กรอบแนวคิดการวิจัย 



บทที่ 3 
การด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง การตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  มีวัตถุประสงค์เพ่ือ  

1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวที่คาดว่าจะเข้ามาใช้บริการของศูนย์บริการ
การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

2.  เพ่ือพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสร้างรายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง 
จังหวัดเชียงราย   

3.  เพ่ือน าเสนอรูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน            
ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย และ  

4. เพ่ือเสนอแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย     

เพ่ือให้การวิจัยมีประสิทธิภาพมากที่สุดงานวิจัยนี้ ใช้การวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed 
Method Research) ทั้งเชิงคุณภาพ ได้แก่ การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory 
Action Research) ในการศึกษารูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้ าหลวง) 
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  การสัมภาษณ์เชิงลึก การประชุมกลุ่มย่อย กับกลุ่มนักท่องเที่ยว  
และการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามในส่วนของการเก็บข้อมูลนักท่องเที่ยว   โดยขั้นตอนและ
วิธีการศึกษาดังต่อไปนี้ 
 
3.1 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

3.1.1 การก าหนดพื้นที่ประชากรตัวอย่าง 
      พ้ืนที่ ด าเนินโครงการวิจัย ณ ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่และชุมชนในเขตบริการของศูนย์              

การเรียนบ้านนาโต่ ได้แก่ ตัวแทนจากบ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮ และบ้านห้วยกระ ต าบลแม่สะลอง 
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย และพ้ืนที่ในการส ารวจข้อมูลจากกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางเที่ยว
ในจังหวัดเชียงราย เชียงใหม่ โดยจะเน้นกลุ่มที่ เคยมีประสบการณ์เดินทางท่องเที่ยวยังสถานที่
ท่องเที่ยวโดยชุมชนต่างๆ (Community Based Tourism) 

       ประชากรในการวิจัยประกอบไปด้วย 2 กลุ่ม คือ  
1)  ตัวแทนศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ และคนในชุมชน 3 ชุมชนในเขตบริการของ 

ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ ได้แก่ ชุมชนจากบ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮ และบ้านห้วยกระ ต าบลแม่สลองใน 
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย จ านวน 2,156 คน  

2) กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเที่ยวในจังหวัดเชียงราย และ เชียงใหม่ โดยจะเน้น
กลุ่มท่ีเคยมีประสบการณ์เดินทางท่องเที่ยวยังสถานที่ท่องเที่ยวโดยชุมชนต่างๆ (Community Based 
Tourism) ตามรายงานสถิติข้อมูลของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้าราชอาณาจักร ณ ท่า
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อากาศยานเชียงใหม่ ในช่วงเดือน เมษายน ถึง เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2559  จ านวน 315,748 คน 
(กรมการท่องเที่ยว, 2559) และผู้น าเที่ยว และผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้อง 

3.1.2 การสุ่มตัวอย่าง 
     กลุ่มตัวอย่างเพ่ือร่วมจัดท าศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย

ชุมชนแม่ฟ้าหลวง) จะเลือกแบบเจาะจง ได้แก่ ตัวแทนจากศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 5 คน ตัวแทนจาก
บ้านนาโต่ 3 คน บ้านโป่งไฮ 3 คน และบ้านห้วยกระ 3 คน ทั้งนี้กระบวนการได้มาซึ่งรูปแบบศูนย์
ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงใช้กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม 
(Participatory Action Research) ส่วนการสุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในพ้ืนที่
จังหวัดเชียงราย และ จังหวัดเชียงใหม่ และเคยมีประสบการณ์ท่องเที่ยวตามสถานที่ท่องเที่ยวโดย
ชุมชนต่างๆ ใช้แบบสอบถามสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญซึ่งใช้วิธีการค านวณตัวอย่างตามวิธีค านวณของ 
Yamane (1973, 727) โดยจะเก็บ จ านวน 400 ตัวอย่าง นอกจากนี้จึงสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างโดยวิธี
ประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) นักท่องเที่ยว จ านวน 10 คน และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) กับผู้น าเที่ยว และผู้ประกอบการ จ านวน 10 คน   
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
     เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยมีดังนี้ 

1. แบบสอบถามเกี่ยวกับความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภค 
2. แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับประสบการณ์ในการท่องเที่ยวโดยชุมชนที่ผ่านมา 
3. องค์ประกอบและขั้นตอนการจัดท าแผนการตลาด และการจัดตั้งศูนย์ประสานงาน 

การท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
     การวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงคุณภาพ  คณะผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้จากการระดมความเห็น มาจัด
หมวดหมู่และจัดเชื่อมโยงตามขั้นตอนและล าดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) และท า
การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) เพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้นโดยการท าการ
ตรวจสอบด้วยวิธีการเก็บข้อมูล เช่น ประเด็นการจัดท าแผนการตลาดได้น าเอาข้อมูลจากการเก็บ
ข้อมูลจากนักท่องเที่ยวในด้านกิจกรรมที่ชื่นชอบ มาร่วมวิเคราะห์กับจุดแข็งของกิจกรรมการท่องเที่ยว
ของชุมชนซึ่งท าการเก็บข้อมูลด้วยการประชุมกลุ่มย่อย เป็นต้น และท าการสังเคราะห์และเชื่อมโยง
ข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนพฤติกรรมการแสดงความคิดเห็นในด้านการวางแผนการ
ด าเนินการเก็บข้อมูลและน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description) การ
ด าเนินการวิจัยการวิจัยครั้งนี้มีข้ันตอนและกิจกรรมในการด าเนินการวิจัยเพื่อให้ได้ค าตอบตาม
วัตถุประสงค์ ดังต่อไปนี้
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ตารางท่ี 3.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
กิจกรรม เครื่องมือ/เทคนิคที่ใช้ การวิเคราะห์ข้อมูล 

1)  แนะน า โครงการและ          
ท า คว าม เข้ า ใ จถึ ง เ ป้ า หม าย
โครงการร่วมกับชุมชน ตลอดจน
ส ารวจความคาดหวังและความ
ต้องการของชุมชนต่อโครงการ 

1) ก า ร ร ะ ด ม ค ว า ม คิ ด เ ห็ น 
(Brainstorming) ร่วมกันกับชุมชนและหน่วยงาน
ที่เก่ียวข้อง 

1) วิ เ ค ราะห์ เ นื้ อหา  ( Content Analysis) และจะท า กา ร
ตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) จากผู้ให้ข้อมูลทั้ง 3 
ส่วนเพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้น และท าการสังเคราะห์และเชื่อมโยง
ข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนการปฏิบัติงานและสังเกต
พฤติกรรมการเรียนรู้และน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในเชิง
พรรณนา (Description) 

2) ป ร ะ ชุ ม ก า ร เ ต รี ย ม             
ความพร้อมในการลงพ้ืนที่ เก็บ
ข้อมูลร่วมกับทีมวิจัยชุมชน 

1) ใ ช้ วิ ธี ก า ร ร ะ ด ม ค ว า ม คิ ด เ ห็ น 
(Brainstorming) เพ่ือให้ตัวแทนชุมชนร่วมกัน
แสดงความคิดเห็นเพ่ือการวางแผนการลงพ้ืนที่
ในการเก็บข้อมูลและแบ่งบทบาทหน้าที่ ซักซ้อม
วิธีการเก็บข้อมูลและสรุปบทเรียนจากการพูดคุย 
 

1) คณะผู้วิจัยน าข้อมูลที่ ได้จากการระดมความเห็น มาจัด
หมวดหมู่และจัดเชื่อมโยงตามข้ันตอนและล าดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) และจะท าการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) เพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้น และท าการสังเคราะห์
และเชื่อมโยงข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนพฤติกรรม
การแสดงความคิดเห็นในด้านการวางแผนการด าเนินการเก็บข้อมูล
และน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description) 

3) ด าเนินการเก็บข้อมูล
พฤติกรรมผู้บริโภค 

      1) แบบวัดทัศนคติ(Attitude Test) เพ่ือวัด
การรั บรู้   คว ามต้ องการ  และพฤติ กรรม
นักท่องเที่ยวโดยใช้ระบบการให้คะแนนซึ่งมีการ
แทนค่าดังนี้  
         “มากที่สุด” 5 คะแนน  
         “มาก”     4 คะแนน  
         “ปานกลาง” 3 คะแนน  

      1)   ด้านทัศนคติของนักท่องเที่ยวจากแบบสอบถาม ใช้สถิติเชิง
บรรยายหรือสถิติ เชิ งพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการ
บรรยายคุณลักษณะของข้อมูล ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ส่ วน เบี่ ย ง เบนมาตรฐาน  ( Standard Deviation) 
จากนั้นน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description)   
      2)   ด้านทัศนคติของนักท่องเที่ยวและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องจากแบบ
สัมภาษณ์คณะผู้วิจัยจะใช้น าข้อมูลที่ ได้มาจัดหมวดหมู่  และจัด
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กิจกรรม เครื่องมือ/เทคนิคที่ใช้ การวิเคราะห์ข้อมูล 
          “น้อย” 2 คะแนน และ  
          “น้อยที่สุด” 1 คะแนน  
ส าหรับเกณฑ์การเปรียบเทียบค่าน้ าหนักคะแนน
เฉลี่ยก าหนดค่าดังนี้ 
       ช่วงคะแนนเฉลี่ย ระดับการรับรู้/ระดับ
ความต้องการ/พฤติกรรม 
 3.68 - 5.00 มาก  
 2.34 - 3.67 ปานกลาง 
 1.00-  2.33 น้อย 
2)  แบบสัมภาษณ์ประสบการณ์การเดินทาง
ท่องเที่ยวโดยชุมชุนโดยใช้วิธกีารพูดคุยกลุ่ม 
(Focus Group Discussion) และการสัมภาษณ์
เชิงลึก (Indept Interview)  

เชื่อมโยงตามขั้นตอนและล าดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา (Content 
Analysis) แ ล ะ จ ะ ท า ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ข้ อ มู ล แ บ บ ส า ม เ ส้ า 
(Triangulation) เพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้น และท าการสังเคราะห์
และเชื่อมโยงข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล และสังเกตพฤติกรรมใน
การร่วมลงมือปฏิบัติตามแผนงานที่ชุมชนได้ก าหนดไว้และน าเสนอผล
การวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description) 

4) ทีมนักวิจัยพร้อมทั้งทีมวิจัย
ชุมชนและชุมชนเดินทางศึกษาดู
งานศูนย์บริการนักท่องเที่ยว 

1) การระดมความคิดเห็น(Brainstorming) เพ่ือ
ระดมความคิดเกี่ยวกับความรู้ที่คาดว่าอยากได้
จากการศึกษาดูงานด้านรูปแบบศูนย์บริการ
นักท่องเที่ยว โดยจัดท าแนวค าถาม (Guided 
Questions)ร่วมกันเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา
ดูงาน 
 
 

1) คณะผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จากการระดมความเห็นมาจัด
หมวดหมู่และจัดเชื่อมโยงตามข้ันตอนและล าดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) และจะท าการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) เพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้น และท าการสังเคราะห์
และเชื่อมโยงข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนการ
ปฏิบัติงานและสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้และน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description) 
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กิจกรรม เครื่องมือ/เทคนิคที่ใช้ การวิเคราะห์ข้อมูล 
2) แบบสังเกตพฤติกรรม (Behavioral 
Observation) โดยใช้วิธีการสังเกตแบบมีส่วน
ร่วม (Participant Observation) เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมในกระบวนการค้นหาความรู้  ความ
สนใจและความกระตือรือร้นในการหาความรู้ของ
กลุ่มเป้าหมาย 
 

5) ทีมนักวิจัยพร้อมทั้งทีมวิจัย
ชุมชนร่วมกันสรุปผลการเรียนรู้
จากการศึกษาดูงานและออกแบบ
รูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยว
ของศูนย์การเรียนนาโต่ 

1)   การระดมความคิดเห็น (Brainstorming) 
เพ่ือระดมความคิดเกี่ยวกับความรู้ที่ได้จาก
การศึกษาดูงานด้านรูปแบบศูนย์บริการ
นักท่องเที่ยว ตามแนวค าถาม (Guided 
Questions) ที่ก าหนดร่วมกันและสรุปบทเรียน             
ที่เกิดขึ้นจากการศึกษาดูงานตามประเด็น               
ที่เก่ียวข้องกับรูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยว 
2)   ใช้วิธีการระดมความคิดเห็น 
(Brainstorming) ในการเลือกรูปแบบ
ศูนย์บริการที่เหมาะสมตามความต้องการของ
ชุมชนและผู้ที่เก่ียวข้อง 
3) ใช้วิธีการระดมความคิดเห็น (Brainstorming) 
วิเคราะห์ศักยภาพและความพร้อมในการ
ให้บริการของชุมชน 

1) คณะผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จากการระดมความเห็นมาจัด
หมวดหมู่และจัดเชื่อมโยงตามข้ันตอนและล าดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) และจะท าการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) เพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้น และท าการสังเคราะห์
และเชื่อมโยงข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนการ
ปฏิบัติงานและสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้และน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description) 
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กิจกรรม เครื่องมือ/เทคนิคที่ใช้ การวิเคราะห์ข้อมูล 
6) พัฒนาแผนการตลาดพร้อมทั้ง
กิจกรรม/โปรแกรมร่วมกับทีมวิจัย
ชุมชน 

1) ใช้วิธีการระดมความคิดเห็น (Brainstorming) 
ตามประเด็นของขั้นตอนและองค์ประกอบของ
การวางแผนการตลาดเพ่ือให้ตัวแทนชุมชน
ร่วมกันแสดงความคิดเห็นเพ่ือเกี่ยวกับแผน  และ
การวางแผนโปรแกรมการท่องเที่ยวและสรุป
บทเรียนจากการพูดคุย 

1) วิ เคราะห์ข้อมูลเชิงประเด็น (Thematic Analysis) ตาม
องค์ประกอบของแผนการตลาดและน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลใน
เชิงพรรณนา (Description) 

7) จากแผนการตลาด ทีมวิจัย
ร่วมกับทีมวิจัยชุมชนเลือกกลยุทธ์
มาทดลองปฎิบัติ (เครื่องมือ
สื่อสารการตลาดที่เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย) 

1) การระดมความคิดเห็น (Brainstorming) เพ่ือ
ระดมความคิดเกี่ยวกับการเลือกเครื่องมือสื่อสาร
การตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 

1) คณะผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จากการระดมความเห็นมาจัด
หมวดหมู่และจัดเชื่อมโยงตามข้ันตอนและล าดับเวลา วิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) และจะท าการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) เพ่ือความชัดเจนมากยิ่งขึ้น และท าการสังเคราะห์
และเชื่อมโยงข้อมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนการ
ปฏิบัติงานและสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้และน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา (Description) 

8) จัดเวทีสรุปผลร่วมกันกับทีม
วิจัย และผู้เชี่ยวชาญเพ่ือปรับปรุง
โปรแกรม 

1) ใ ช้ วิ ธี ก า ร ร ะ ด ม ค ว า ม คิ ด เ ห็ น 
(Brainstorming) เพ่ือทบทวนตามประเด็นของ
ขั้นตอนและองค์ประกอบของการวางแผน
การตลาดอีกครั้ง 

1) วิ เคราะห์ข้อมูลเชิงประเด็น (Thematic Analysis) ตาม
องค์ประกอบของแผนการตลาดและน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลใน
เชิงพรรณนา (Description) 

 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์การวิจัยเพื่อ   

1. ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวที่คาดว่าจะเข้ามาใช้บริการของ
ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัด
เชียงราย  

2. พัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสร้างรายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง 
จังหวัดเชียงราย   

3. น าเสนอรูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน
ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย และ 

4. เสนอแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย    
 
4.1 พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนแม่ฟ้าหลวง 

ผลการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวสามารถสรุปผลออกเป็น 2 ประเด็น คือ กระบวนการพัฒนา
ชุมชนด้านความรู้ความเข้าใจในการส ารวจพฤติกรรมนักท่องเที่ยว และผลการศึกษาพฤติกรรม
นักท่องเที่ยว ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

4.1.1 กระบวนการพัฒนาชุมชนด้านความรู้ความเข้าใจในการส ารวจพฤติกรรม  
นักท่องเที่ยว 

         การให้ความรู้ความเข้าใจถึงความส าคัญของการส ารวจพฤติกรรมนักท่องเที่ยว             
เพ่ือวางแผนการจัดการท่องเที่ยวของชุมชน โดยเฉพาะการจัดท าโปรแกรมการท่องเที่ยวและแผนการ
ตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยวนั้น เริ่มจากการให้ชุมชนได้เรียนรู้และเข้าใจ
แบบสอบถาม ทดลองวางแผนการเก็บข้อมูล และทดลองฝึกปฏิบัติการเก็บข้อมูลจริง 
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ภาพที่ 4.1-4.2 ภาพการทดลองฝึกปฏิบัติเก็บข้อมูลในแหล่งท่องเที่ยวร่วมกับชุมชน 
 

4.1.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
หลังจากการพัฒนาและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือการวิจัยจากผู้เชี่ยวชาญ และด าเนินการ

ทดสอบเครื่องมือ (ภาคผนวก ก – ข) ผลการส ารวจพฤติกรรมนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มีความสนใจ
การท่องเที่ยวโดยชุมชน (CBT) ซึ่งรวบรวมจากแบบสอบถามจ านวน 400 ตัวอย่าง สามารถสรุปผล
วิเคราะห์ไดต้ามแนวคิด 6Ws1 H ได้ดังนี ้ 

 
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 

 จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง 400 คน ประกอบด้วย เพศหญิงจ านวน 226 คน 
และเพศชายจ านวน 174 คน ส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 20 ถึง 29 ปี จ านวน 223 คน คิดเป็น
ร้อยละ 57 รองลงมาคือช่วงอายุระหว่าง 30 ถึง 39 ปี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และ ช่วง
อายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 นอกจากนั้นยังสัวเกตได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
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ใหญ่มากจากประเทศสหรัฐอเมริกา จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 รองลงมาคือประเทศ
อังกฤษ จ านวน 33 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.3 และประเทศเยอรมนี จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.5 ด้านระดับการศึกษา ส่วนมากศึกษาอยู่ในระดับอุดมศึกษา จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 
27 ก าลังศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และระดับต่ ากว่าอุดมศึกษา
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดับ รายได้เฉลี่ยต่อปีของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ที ่ 
20,000$ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 รองลงมาคือมีรายได้ต่อปีเฉลี่ย 30,000$ จ านวน 17 คน 
ค ิด เป ็นร ้อยละ 4.3  และรายได ้ต ่อป ีเฉลี ่ย  50,000$ จ านวน 15 คน ค ิด เป ็นร ้อยละ 3.8 
รายละเอียดดังตารางที่ 4.1   

 
ตารางที่ 4.1 สถานภาพผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตัวแปร จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
1. เพศ   
   1.1 ชาย 174 43.5 
   1.2 หญิง 226 56.5 
2. อายุ   
   2.1 ช่วงอายุต่ ากว่า 20 32 8 
   2.2 ช่วงอายุ 20-29 ปี 223 55.75 
   2.3 ช่วงอายุ 30-39 ปี 81 20.25 
   2.4 ช่วงอายุ 40-49 ปี 28 7 
   2.5 ช่วงอายุ 50-59 ปี 22 5.5 
   2.6 ช่วงอายุต่ ากว่า 60 10 2.5 
3. ประเทศ   
   3.1 The United States 108 27 
   3.2 The United Kingdom 33 8.3 
   3.3 Germany 30 7.5 
   3.4 Australia 27 6.8 
   3.5 France 25 6.3 
4. ระดับการศึกษา   
   4.1 ต่ ากว่าอุดมศึกษา 31 7.9 
   4.2 อุดมศึกษา 198 50.3 
   4.3 ปริญญาโท 121 31 
   4.4 ปริญญาเอก 31 5.3 
   4.5 อ่ืนๆ 21 5.3 
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ตัวแปร จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
5. อาชีพ   
   5.1 นักเรียน 95 23.8 
   5.2 ครู 29 7.3 
   5.3 วิศวกร 15 3.8 
   5.4 นักสังคมสงเคาระห์ 8 2 
   5.5 ผู้เกษียณ 7 1.8 

ตัวแปร จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
6. รายได้ต่อปี   
   6.1 10,000$ 10 2.5 
   6.2 20,000$ 22 5.5 
   6.3 25,000$ 10 2.5 
   6.4 30,000$ 17 4.3 
   6.5 40,000$ 12 3 
   6.6 50,000$ 15 3.8 

 
2. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.3 วัตถุประสงค์ของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวโดยชุมชุม 
 

          จากแผนภูมิข้างต้นพบว่าสี ่ว ัตถุประสงค์หลักที ่ท าให้กลุ ่มตัวอย่างเลือกการท่องเที ่ยว              
โดยชุมชนได้แก่ เพื่อพักผ่อน เพื่อศึกษาวัฒนธรรม เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับผู้อื่น และเพื่อ
ค้นหาตนเอง กลุ ่มตัวอย่างจ านวนมากมีวัตถุประสงค์ในการท่องเที ่ยวโดยชุมชนเพื่อพักผ่อน 
จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.1 รองลงมามีวัตถุประสงค์เพ่ือเรียนรู้วัฒนธรรม จ านวน 55 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.8 มีวัตถุประสงค์เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์จากผู้อ่ืน จ านวน 35 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.8 และมีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาตนเอง จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 นอกจากนี้
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กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.7 เลือกวัตถุประสงค์อื่นๆ (Other)            
ซึ่งจากการศึกษา พบว่ากลุ ่มตัวอย่างมีวัตถุประสงค์ในการท่องเที ่ยวทั ้งสี ่ว ัตถุประสงค์ข้างต้น 
จ านวน 22 คน ค ิด เป ็นร ้อยละ  5.5 และกลุ ่มต ัวอย ่างม ีว ัต ุประสงค ์มากกว ่าหนึ ่งข ้อจาก                        
สี่วัตถุประสงค์ข้างต้น จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 42.2 

 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.4 ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกการท่องเที่ยวโดยชุมชุม 
 

 จากแผนภูมิข้างต้นพบว่า ปัจจัยที ่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนของกลุ่มตัวอย่างมากที่สุด คือ ความสนใจส่วนบุคคลและการหลีกหนีจากการท่องเที่ยว
กระแสหลัก คิดเป็นร้อยละ 12.5 รองลงมาคือความสนใจส่วนบุคคลและการเดินทางท่องเที่ยว
กับเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 4 ความสนใจส่วนบุคคลและมาจากการให้ความเห็นของนักท่องเที่ยว
รายอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 2  

 

3. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
ตารางที่ 4.2 ช่วงเวลาที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจท่องเที่ยวและให้ความสนใจในการจองโปรแกรม
ท่องเที่ยว 

ตัวแปร จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
1. ช่วงเวลาในการท่องเที่ยว   
   1.1 มีนาคม 41 10.5 
   1.2 เมษายน 67 24.9 
   1.3 พฤษภาคม 189 46.9 
   1.4 มิถุนายน 133 34.1 
   1.5 กรกฎาคม 97 24.9 
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2. ช่วงเวลาในการจองโปรแกรมท่องเที่ยว   
   2.1 มกราคม 44 11.4 
   2.2 กุมภาพันธ์ 58 15 
   2.3 มีนาคม 60 15.5 
   2.4 เมษายน 69 17.9 
   2.5 พฤษภาคม 98 25 

 จากตารางข้างต้น พบว่า ช่วงเวลาที่กลุ่มตัวอย่างเลือกเดินทางมากที่สุดคือ เดือน
พฤษภาคม จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 46.9 รองลงมาคือ เดือนมิถุนายน จ านวน 133 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.1 และเดือนกรกฎาคม จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 และช่วงเวลาที่กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสนใจในการจองโปรแกรมท่องเที่ยวมากที่สุด คือ เดือนพฤษภาคม จ านวน 98 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25 รองลงมาคือเดือนเมษายน จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9 และเดือน
มีนาคม จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 4.5 ระยะเวลาในการท่องเที่ยว 
              จากแผนภูมิข้างต้นพบว่า ระยะเวลาที่กลุ่มตัวอย่างใช้ในการท่องเที่ยวมากท่ีสุดคือ 30 วัน 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 รองลงมาคือ 21 วัน จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 
และ 14 วัน จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 
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4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 
  
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพที่ 4.6  ผู้ร่วมเดินทาง               

             จากแผนภูมิข้างต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกเดินทางคนเดียว จ านวน 85 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.3 บุคคลที่เดินทางร่วมกับกลุ ่มตัวอย่างส่วนมาก คือ เพื่อน  จ านวน 76 คน             
คิดเป็นร้อยละ 19 รองลงมาคือ สามีหรือภรรยา คิดเป็นร้อยละ 9.5 และครองครัว จ านวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4 

 
         5. ผู้บริโภคซื้ออะไร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
ภาพที่ 4.7 กิจกรรมที่สนใจ 

         จากแผนภ ูม ิข ้า งต ้นพบว ่า  ก ิจกรรมที ่กลุ ่ม ต ัวอย ่า ง ให ้ความสน ใจมากที ่ส ุด                           
คือ ชมธรรมชาติและภูมิประเทศ จ านวน 376 คน คิดเป็นร้อยละ 94.2 รองลงมาคือการเรียนรู้
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เครื่องแต่งกายและวิถีชีวิต จ านวน 346 คน คิดเป็นร้อยละ 86.7 และเรียนรู้ขนบประเพณีและ
ความเชื่อ จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.9 

6. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

 
 
 
ภาพที่ 4.8 จ านวนเงินที่ใช้ในการท่องเที่ยว 
 

         จากแผนภูมิข้างต้นพบว่า จ านวนเงินที่กลุ่มตัวอย่างใช้มากที่สุดในการท่องเที่ยว คือ 
US$1,000 จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 รองลงมาคือ US$ 2,000 จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.8 และ US$3,000 จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 

 

 
ภาพที่ 4.9 ยานพาหนะที่เลือกใช้ 
 จากแผนภูมิข้างต้นพบว่า ยานพาหนะที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้มากที่สุดคือ รถยนต์  
จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 รองลงมาคือ ระบบขนส่งสาธารณะ จ านวน 25 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.3 และรถประจ าทาง จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6   
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 7. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
 

 
ภาพที่ 4.10 ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารการท่องเที่ยว 

   จากแผนภูมิข้างต้น พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รับข้อมูลข่าวสารทางเว็บไซต์  
จ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77 ซึ่งร้อยละ 13.3 ของกลุ ่มตัวอย่างติดตามข้อมูลจาก Trip 
Advisor และร้อยละ 12 ติดตามข้อมูลจาก Google รองลงมาคือ อินเทอร์เน็ต  จ านวน 132 คน 
คิดเป็นร้อยละ 33 ซึ่ง 19.8 ติดตามข้อมูลข่าวสารจาก Google และสื่อสิ่งพิมพ์  จ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.8 ซึ่งพบว่าร้อยละ 7.5 ของกลุ่มตัวอย่าง รับข้อมูลการท่องเที่ยวจากนิตยสาร 
Lonely Planet 
 นอกจากนี ้ข้อเสนอแนะของผู ้ตอบแบบสอบถามต่อการพัฒนาการท่องเที ่ยว               
โดยชุมชนสามารถสรุปได้เป็นประเด็นดังต่อไปนี้  
 ด ้า น ก า ร เ ด ินท า งพบว ่า น ัก ท ่อ ง เ ที ่ย ว ผู ้ต อบแ บบส อบ ถาม ม ีเ ว ล า น ้อ ย                                  
ในการท่องเที ่ยวโดยชุมชนเนื ่องจากเวลาส่วนใหญ่ใช้ไปกับการเดินทางโดยรถบัส นอกจากนี้
พาหนะในการเดินทางควรตรงต่อเวลา 
 ด้านช่องทางการสื ่อสารไปยังกลุ ่มเป้าหมาย พบว่ามีกลุ ่ม Facebook ส าหรับ             
นักเดินทางเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะในกลุ่มวัยรุ่น มีการแลกเปลี่ยนและให้ค าแนะน า ถ้าหาก
สามารถบริหารจัดการว ิธ ีการสื ่อสารและโปรโมตไปยังคนกลุ ่มนี ้ได ้ ก็สามารถเป็นวิธ ีการ
โฆษณาการท่องเที่ยวโดยชุมชนได้ ผู ้ตอบแบบสอบถามบางรายแนะน าว่าการมุ่งกลุ่มเป้าหมาย             
ไปยังกลุ่มทางการศึกษาอายุระหว่าง 18-25 ปี และ 35 ปีในอังกฤษน่าจะมีคุณค่ามาก บางรายให้
ข้อคิดเห็นนอกจากนี้เว็บไซต์ที่มีการบริหารจัดการที่ดี ให้ข้อมูลที่ชัดเจน โดยเฉพาะข้อมูลเกี่ยวกับ
โฮมสเตย์ และกลุ่มชาติพันธุ ์ ให้ค าแนะน าที ่ดีๆ  ให้แก่นักท่องเที ่ยวต่างชาติที่สามารถไว้ใจได้ 
นับเป็นวิธีการที่ดีในการดึงดูดนักท่องเที่ยวได้ โดยเฉพาะนักท่องเที่ยวที่อยากมาเยี่ยมชมกลุ ่ม              
ชาติพันธุ์เพ่ือมาเรียนรู้วัฒนธรรมมากขึ้น 
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 ด้านลักษณะการจัดโปรแกรมการท่องเที่ยวพบว่า นักท่องเที่ยวผู้ตอบแบบสอบถาม
ได้แนะน าว่าควรจะมีโปรแกรมไม่มาก และมีความยืดหยุ ่นมากในการให้บริการ ทั ้งนี ้ควรให้
ความส าคัญกับการพัฒนาการท่องเที ่ยวที ่ถูกทิศทางที ่ไม่ท าลายวัฒนธรรมด้วยการท่องเที ่ยว              
โดยนักท่องเที่ยวจ านวนมาก ไม่เน้นการท่องเที่ยวเชิงพาณิชย์มากจนเกินไป  อีกทั้งควรให้เวลา
นักท่องเที่ยวได้พบปะสนทนากับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนๆ โดยให้โอกาสนักท่องเที่ยวได้เลือกโปรแกรม
หนึ ่งว ัน สามวัน และหนึ ่งส ัปดาห์  และสิ ่งที ่ส าคัญที ่ส ุดเรื ่องความสะอาด สุขอนามัย และ                    
ความปลอดภัยเป็นสิ่งที่ความส าคัญมากที่สุด 
  ด้านผู้น าเที่ยว ผู้ตอบแบบสอบถามให้ข้อเสนอแนะว่าควรจะมีผู้น าเที่ยวที่สามารถ
อธิบายสถานที่ท่องเที่ยวที่ส าคัญๆ ได้ซึ่งบางครั้งเป็นการยากที่จะหาคนที่สามารถจะเป็นคนขับรถ
และผู้น าเที่ยวที่เชื่อถือได้ในการอธิบายสิ่งต่างๆ ดังนั้นควรมีผู้น าเที่ยวที่เป็นมิตรและสามารถหาได้ง่าย 
ในขณะที่นักท่องเที่ยวอีกท่านให้ข้อคิดเห็นว่าควรมีผู้น าเที่ยวหรือเจ้าบ้านที่พูดภาษาอังกฤษได้                  
ที่คอยแบ่งปันอาหารและเวลาในการท าอาหาร คอยช่วยเหลือทุกๆ เรื่อง ในที่ที่สงบไม่พลุกพล่าน
ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อชุมชนด้วย 
            จากการสัมภาษณ์นักท่องเที่ยวจ านวน 10 คน เพ่ิมเติมถึงความประทับใจ                        
ในการท่องเที่ยวโดยชุมชนพบว่า นักท่องเที่ยวจ านวน 8 คนประทับใจในอัธยาศัยของคนในชุมชน 
ในขณะที่นักท่องเที่ยวจ านวน 2 คน ประทับใจในธรรมชาติของหมู่บ้าน    

ด้านปัญหาอุปสรรคในการเดินทางท่องเที่ยวพบว่า นักท่องเที่ยวจ านวน 6 คน ไม่คิด
ว่ามีปัญหาอะไรในการเดินทางท่องเที่ยว ในขณะที่ 2 คน พบว่ามีปัญหาสัญญาณโทรศัพท์และ
อินเตอร์เน็ต และอีก 2 คน มีปัญหาเรื่องสภาพอากาศโดยเฉพาะฝน จ านวน 2 คน 

ถ้าอยากเปลี่ยนอะไรบางอย่าง นักท่องเที่ยวจ านวน 4 คน ตอบว่าไม่ต้องการ
เปลี่ยนแปลงอะไร ในขณะที่นักท่องเที่ยวจ านวน 4 คน อยากเปลี่ยนระบบอินเตอร์เน็ตให้รวดเร็วขึ้น 
และจ านวน 2 คน อยากให้สภาพอากาศดี ฝนไม่ตก 

ด้านการได้รับความรู้พบว่า นักท่องเที่ยวจ านวน 6 คน ได้รับความรู้เรื่องการด าเนินชีวิต 
และการท ามาหากิน  ในขณะที่จ านวน 4 คน ได้รับความรูเรื่องสิ่งแวดล้อมในป่า  

วิธีการบอกต่อถึงเรื่องราวการเดินทางท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวทั้ง 10 คนได้บอกต่อ
ประสบการณ์โดยผ่านการโพสต์ข้อความทาง Facebook  
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ภาพที่ 4.11-4.12 ภาพกิจกรรมการเก็บข้อมูลพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

 
4.2 กิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 

     จากผลการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที ่ยวข้างต้นในด้านเป้าหมายการเดินทางท่องเที ่ยว               
โดยชุมชน กิจกรรมที่นักท่องเที่ยวให้ความสนใจ ช่วงเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวและระยะเวลา
ในการเดินทางท่องเที่ยว ผนวกกับจุดเด่นทางทรัพยากรและกิจกรรมการท่องเที่ยวของชุมชน
เป้าหมายที่ได้จากการศึกษาในโครงการวิจัยย่อยที่ 1 “การศึกษาศักยภาพทางด้านการจัดการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย” 
สามารถน ามาพัฒนาโปรแกรมการท่องเที ่ยวร่วมกันกับ  3 ชุมชน (บ้านนาโต่ บ้านโป่งไฮและ              
บ้านห้วยกระ) กับ 1 ชมรม โดยแต่ละชุมชนประกอบไปด้วย 3 โปรแกรม ได้แก่ โปรแกรมครึ่งวัน 
โปรแกรม 1 วัน และโปรแกรม 2 วัน ดังนั้นในการวิจัยครั้งนี้สามารถพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยว
ได้ 12 โปรแกรม โดยแต่ละชุมชนมีลักษณะเด่นของตนเองดังนี้  
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4.2.1 การพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านนาโต่  
 

  
 
ภาพที่ 4.13-4.14   กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนบ้านนาโต่  
 
 4.2.1.1 โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านนาโต่ 
         1) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านนาโต่ครึ่งวัน 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
เรียนรู้วิถีชีวิตไทยใหญ่แห่งบ้านนาโต่แบบกะทัดรัด ฟังเรื่องเล่าการสร้างหมู่บ้านพร้อมร่วม

สักการะพระธาตุก่อเมือง สิ่งศักดิ์สิทธิ์คู่บ้านนาโต่ ไหว้ศาล เทวดาศักดิ์สิทธิ์  เรียนรู้ภูมิปัญญา                 
การป้องกันและรักษาด้วยสมุนไพร ชื่มชมเครื่องแต่งกายหลากสีของชาวไทยใหญ่ ลิ้มลองอาหาร             
พ้ืนถิ่นแบบไทยใหญ่ 

 
 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านนาโต่-คร่ึงวัน 

Introduction to Natoe / วิถีนาโต่เบื้องตน้ 

พระธาตกุอ่เมอืง – ศาลเทวดาศักดิส์ทิธิ ์– ภมูปัิญญาสมนุไพร

ไทยใหญ ่– สสีนัแพรพรรณไทยใหญ ่– เมนูไทยใหญ ่
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านนาโต่ 
ต้อนรับท่านด้วยเครื่องดื่มสมุนไพรที่ผลิตโดยหมอสมุนไพร
ประจ าหมู่บ้าน  น าท่านสักการะพระพุทธรูปประจ าหมู่บ้าน
และพระธาตุก่อเมือง รับฟังเรื่องราวความเป็นมาของ
หมู่บ้านนาโต่ จากนั้นน าท่านไปยังศาลเทวดา สถานที่ที่
ได้รับการเคารพนับถือจากชาวไทยใหญ่ในหมู่บ้าน
แลกเปลี่ยนเรียนรู้พอสมควรแก่เวลาน าท่านไปยังบ้านหมอ
สมุนไพร ศึกษาเรียนรู้สมุนไพรประเภทต่างๆ จากนั้น
เดินทางไปยังบ้านช่างตัดเย็บเสื้อผ้าไทยใหญ่ ชมแฟชั่น
เสื้อผ้าแบบต่างๆ ในสไตล์ไทยใหญ่ทั้งแบบโบราณและแบบ
ร่วมสมัย 

  

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบไทยใหญ่ ร่วมสนทนา
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ขณะรับประทานอาหารท้องถิ่น          
ที่จะช่วยเพิ่มประสบการณ์ทางวัฒนธรรมอาหารถิ่นแก่ท่าน 

 

บ่าย เดินทางกลับโดยสวัสดิภาพพร้อมความประทับใจ  

 
อัตราค่าบริการ:       2-3 คน                  350 บาท/ท่าน 
         4-5 คน         230 บาท/ท่าน 
อัตรานี้รวม: 

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 
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เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  

- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

         2) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านนาโต่ 1 วัน 
 
 
 
 
 
 
 
 

เรียนรู้วิถีชีวิตไทยใหญ่แห่งบ้านนาโต่แบบกะทัดรัด ฟังเรื่องเล่าการสร้างหมู่บ้านพร้อมร่วม
สักการะพระธาตุก่อเมือง สิ่งศักดิ์สิทธิ์คู่บ้านนาโต่ ไหว้ศาลเทวดาศักดิ์สิทธิ์ เรียนรู้ภูมิปัญญาการ
ป้องกันและรักษาด้วยสมุนไพร ชื่มชมเครื่องแต่งกายหลากสีของชาวไทยใหญ่ ลิ้มลองอาหารพ้ืนถิ่น
แบบไทยใหญ่ ดูหัตถกรรมจักสานไม้ไผ่ สร้างประสบการณ์ที่น่าจดจ าด้วยการเรียนท าข้าวยาคู เมนูส าคัญ
ของคนไทยใหญ ่

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านนาโต่ 
ต้อนรับท่านด้วยเครื่องดื่มสมุนไพรที่ผลิตโดยหมอสมุนไพรประจ าหมู่บ้าน  
น าท่านสักการะพระพุทธรูปประจ าหมู่บ้านและพระธาตุก่อเมือง รับฟัง
เรื่องราวความเป็นมาของหมู่บ้านนาโต่ จากนั้นน าท่านไปยังศาลเทวดา 
สถานที่ที่ได้รับการเคารพนับถือจากชาวไทยใหญ่ในหมู่บ้านแลกเปลี่ยนเรียนรู้
พอสมควรแก่เวลาน าท่านไปยังบ้านหมอสมุนไพร ศึกษาเรียนรู้สมุนไพร
ประเภทต่างๆ จากนั้นเดินทางไปยังบ้านช่างตัดเย็บเสื้อผ้าไทยใหญ่ ชมแฟชั่น
เสื้อผ้าแบบต่างๆ ในสไตล์ไทยใหญ่ทั้งแบบโบราณและแบบร่วมสมัย 

 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านนาโต่-เต็มวัน 

This is Natoe / ที่นี่....นาโต ่

พระธาตกุอ่เมอืง – ศาลเทวดาศักดิส์ทิธิ ์– ภมูปัิญญาสมนุไพรไทยใหญ ่

– สสีนัแพรพรรณไทยใหญ ่– อาหารไทยใหญ ่– ศกึษาหตัถกรรม 

จักสาน – เรยีนรูท้ าขา้วยาค ู 
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบไทยใหญ่ ร่วมสนทนาแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ขณะรับประทานอาหารท้องถิ่นที่จะช่วยเพิ่มประสบการณ์ 
ทางวัฒนธรรมอาหารท้องถิ่นแก่ท่าน 

 

บ่าย เดินทางไปชมการท าเครื่องจักสานไม้ไผ่ แลกเปลี่ยนเรียนรู้กับช่างจักสาน 
เปิดบ้านไทยใหญ่ต้อนรับท่านเพ่ือเรียนรู้การท าข้าวยาคู ขนมหวานท าจาก
ข้าวเหนียวและส่วนผสมต่างๆ ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของคนไทยใหญ่ พูดคุย
แลกเปลี่ยนวัฒนธรรมด้านอาหารการกินและชีวิตความเป็นอยู่  เมื่อข้าวยาคู
ได้ที่ท่านจะได้ลิ้มลองรสชาติขนมที่ท่านได้มีส่วนร่วมท าขึ้น  ถ่ายภาพเป็นที่
ระลึกและส่งท่านกลับโดยสวัสดิภาพ 

 

 
อัตราค่าบริการ:   2-3 คน   770 บาท/ท่าน 
   4-5 คน   440 บาท/ท่าน  
อัตรานี้รวม: 

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 
เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  

- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 
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         3) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านนาโต่ 2วัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
เรียนรู้วิถีชีวิตไทยใหญ่แห่งบ้านนาโต่ ฟังเรื่องเล่าการสร้างหมู่บ้านพร้อมร่วมสักการะพระธาตุ        

ก่อเมือง สิ่งศักดิ์สิทธิ์คู่บ้านนาโต่ ไหว้ศาลเทวดาศักดิ์สิทธิ์ เรียนรู้ภูมิปัญญาการป้องกันและรักษาด้วย
สมุนไพร ชื่มชมเครื่องแต่งกายหลากสีของชาวไทยใหญ่ ลิ้มลองอาหารพื้นถิ่นแบบไทยใหญ่ ดูหัตถกรรม
จักสานไม้ไผ่ สร้างประสบการณ์ที่น่าจดจ าด้วยการเรียนท าข้าวยาคู เมนูส าคัญของคนไทยใหญ่ 
เพลิดเพลินกับการแสดงทางวัฒนธรรม เรียนท าข้าวแคบ และสนุกสนานไปกับกิจกรรมในแม่น้ าค า 
แม่น้ าสายหลักของบ้านนาโต่ 

 

วันแรก (วันที่หนึ่ง) 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านนาโต่ 
ต้อนรับท่านด้วยเครื่องดื่มสมุนไพรที่ผลิตโดยหมอสมุนไพร
ประจ าหมู่บ้าน  น าท่านสักการะพระพุทธรูปประจ าหมู่บ้าน
และพระธาตุก่อเมือง รับฟังเรื่องราวความเป็นมาของหมู่บ้าน
นาโต่ จากนั้นน าท่านไปยังศาลเทวดา สถานที่ที่ได้รับการ
เคารพนับถือจากชาวไทยใหญ่ในหมู่บ้านแลกเปลี่ยนเรียนรู้
พอสมควรแก่เวลาน าท่านไปยังบ้านหมอสมุนไพร ศึกษาเรียนรู้
สมุนไพรประเภทต่างๆ จากนั้นเดินทางไปยังบ้านช่างตัดเย็บ
เสื้อผ้าไทยใหญ่ ชมแฟชั่นเสื้อผ้าแบบต่างๆ ในสไตล์ไทยใหญ่
ทั้งแบบโบราณและแบบร่วมสมัย 

 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านนาโต่-สองวัน 

Natoe’s Simple Lifestyle / ชีวิตเรียบง่ายที่นาโต่ 

พระธาตกุอ่เมอืง – ศาลเทวดาศักดิส์ทิธิ ์– ภมูปัิญญาสมนุไพร

ไทยใหญ ่– สสีนัแพรพรรณไทยใหญ ่– อาหารไทยใหญ ่– 

ศกึษาหัตถกรรมจักสาน – เรยีนรูท้ าขา้วยาค ู– การแสดงทาง

วัฒนธรรม ท าขา้วแคบ – กจิกรรมแมน่ ้าค า 
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบไทยใหญ่ ร่วมสนทนา
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ขณะรับประทานอาหารท้องถิ่นท่ีจะ
ช่วยเพิ่มประสบการณ์ทางวัฒนธรรมอาหารถิ่นแก่ท่าน 

 

บ่าย เดินทางไปชมการท าเครื่องจักสานไม้ไผ่ แลกเปลี่ยนเรียนรู้ 
กับช่างจักสาน เปิดบ้านไทยใหญ่ต้อนรับท่านเพ่ือเรียนรู้การท า
ข้าวยาคู ขนมหวานท าจากข้าวเหนียวและส่วนผสมต่างๆ  
ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของคนไทยใหญ่ พูดคุยแลกเปลี่ยน
วัฒนธรรมด้านอาหารการกินและชีวิตความเป็นอยู่  เมื่อข้าว
ยาคูได้ที่ท่านจะได้ลิ้มลองรสชาติขนมท่ีท่านได้มีส่วนร่วมท าขึ้น   

 

เย็น รับประทานอาหารเย็นพร้อมชมการแสดงวัฒนธรรมไทยใหญ่ 
กลับที่พัก/พักผ่อนตามอัธยาศัย 

 

 

วันที่สอง 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านนาโต่ 
เตรียมพร้อมส าหรับการท ากิจกรรมในแม่น้ าค า สนุกกับ
การจับปลา ปู และหาอีนิ่ว (เม.ย.-พ.ค.) หรือตัวอ่อน
แมลงปอ  เก็บผักตามล าน้ าเพ่ือน ามาประกอบอาหาร             
ท ากิจกรรมอาสาเก็บขยะในล าน้ าช่วยรักษาสิ่งแวดล้อม  
จากนั้นน าวัตถุดิบได้จากล าน้ ามาร่วมกันสร้างสรรค์เมนู
แบบพ้ืนบ้านหรือตามแบบของท่าน 

ควรเตรียมเสื้อผ้ามา
เปลี่ยนเนื่องจากอาจ
เปียกน้ าได้ 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันจากฝีมือการปรุงของท่าน  

บ่าย เรียนรู้การท าข้าวแคบ อาหารว่างแบบไทยใหญ่ ท่าน
สามารถทดลองท าด้วยตัวท่านเองได้ ทดลองปิ้งและชิมข้าว
แคบ ได้เวลาพอสมควร ถ่ายภาพเป็นที่ระลึกแล้วส่งท่าน
เดินทางกลับโดยสวัสดิภาพ 
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อัตราค่าบริการ:    2-3   คน   1,650  บาท/ท่าน 
    4-5  คน    980  บาท/ท่าน 
อัตรานี้รวม:            

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 

- ค่าท่ีพัก  
เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์ 
- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

      4.2.2 การพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านโป่งไฮ 
 

                                                       
 

ภาพที่ 4.15-4.16   กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนบ้านโป่งไฮ 
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4.2.2.1 โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนชนบ้านโป่งไฮ 
         1) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนชนบ้านโป่งไฮ ครึ่งวัน 
 
 
 
 
 
 
  

เปิดประสบการณ์การเรียนรู้วิถีชีวิตอันเรียบง่ายของชาวบ้านโป่งไฮ ศึกษาวิธีการท าอุปกรณ์              
ดักสัตว์ เรียนรู้ งานจักสานอาข่า ลองต าข้าวปุก ขนมอาข่าที่มีกระบวนวิธีการท าที่น่าสนใจ                          
ชมกระบวนการทอผ้าปั่นฝ้ายแบบอาข่าท่ีหาชมได้ยาก 

 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านโป่งไฮ 
สัมผัสบรรยากาศการต้อนรับที่อบอุ่นจากชาวบ้านโป่งไฮ
ต้อนรับท่านด้วนเครื่องดื่มใบชาที่ท าขึ้นจากภูมิปัญญาของ
ชาวโป่งไฮ 
จากนั้นน าท่านไปเรียนรู้การท าอุปกรณ์ดักสัตว์ เครื่องมือ
หากินที่ดูเรียบง่ายแต่แฝงไปด้วยภูมิปัญญา เสร็จแล้วน า
ท่านไปเรียนรู้ด้านงานจักสานเครื่องใช้ในชีวิตประจ าวันของ
ชาวอาข่าบ้านโป่งไฮ แลกเปลี่ยนเรียนรู้พอสมควรแก่เวลา
น าท่านไปเรียนรู้และทดลองต าข้าวปุก และชมการทอผ้า
ปั่นฝ้ายแบบอาข่าท่ีหาดูได้ยากแล้วในปัจจุบัน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบอาข่า ร่วมสนทนา
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ขณะรับประทานอาหารท้องถิ่นท่ี
จะช่วยเพิ่มประสบการณ์ทางวัฒนธรรมอาหารถิ่นแก่ท่าน 

 

บ่าย เดินทางกลับโดยสวัสดิภาพพร้อมความประทับใจ  

 
 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านโป่งไฮ-คร่ึงวัน 

Basically Pong Hai / วิถีพื้นบ้านชาวโป่งไฮ 

อปุกรณ์ดักสตัว ์– งานจักสาน – ต าขา้วปกุ – ทอผา้ป่ันฝ้าย 
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อัตราค่าบริการ:         3-2 คน  900 บาท/ท่าน 
   4-5 คน   470 บาท/ท่าน                              
อัตรานี้รวม: 

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 
 
เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  

- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 
 

1) โปรแกรมท่องเทีย่วโดยชุมชนชนบ้านโป่งไฮ 1 วัน 
 
 
 
 
 
 
 

เปิดประสบการณ์การเรียนรู้วิถืชีวิตอันเรียบง่ายของชาวบ้านโป่งไฮ ศึกษาวิธีการท าอุปกรณ์
ดักสัตว์ เรียนรู้งานจักสานอาข่า ลองต าข้าวปุก ขนมอาข่าท่ีมีกระบวนวิธีการท าที่น่าสนใจ             ชม
กระบวนการทอผ้าปั่นฝ้ายแบบอาข่าที่หาชมได้ยาก นมัสการพระธาตุโป่งไฮ ชมการแสดงวัฒนธรรม
ของชาวอาข่า 
 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านโป่งไฮ-เตม็วัน 

Experience the Mountain Lifestyle/ เปิดประสบการณ์วิถีแห่งขุนเขา 

อปุกรณ์ดักสตัว ์– งานจักสาน – ต าขา้วปกุ – ทอผา้ป่ันฝ้าย – 

พระธาตโุป่งไฮ – การแสดงวัฒนธรรมอาขา่ 
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านโป่งไฮ 
สัมผัสบรรยากาศการต้อนรับที่อบอุ่นจากชาวบ้านโป่งไฮ
ต้อนรับท่านด้วนเครื่องดื่มใบชาที่ท าขึ้นจากภูมิปัญญาของ
ชาวโป่งไฮ 
จากนั้นน าท่านไปเรียนรู้การท าอุปกรณ์ดักสัตว์ เครื่องมือ            
หากินที่ดูเรียบง่ายแต่แฝงไปด้วยภูมิปัญญา เสร็จแล้วน าท่าน
ไปเรียนรู้ด้านงานจักสานเครื่องใช้ในชีวิตประจ าวันของ              
ชาวอาข่าบ้านโป่งไฮ แลกเปลี่ยนเรียนรู้พอสมควรแก่เวลา            
น าท่านไปเรียนรู้และทดลองต าข้าวปุก และชมการทอผ้าปั่น
ฝ้ายแบบอาข่าที่หาดูได้ยากแล้วในปัจจุบัน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบอาข่า ร่วมสนทนา
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ขณะรับประทานอาหารท้องถิ่นท่ีจะ
ช่วยเพิ่มประสบการณ์ทางวัฒนธรรมอาหารถิ่นแก่ท่าน 

 

บ่าย น าท่านเดินทางไปยังวัดพระธาตุโป่งไฮ นมัสการพระธาตุ            
อันศักดิ์สิทธิ์เป็นที่เคารพนับถือของชาวบ้านที่นี่ รับฟัง
เรื่องราวความเชื่อต่างๆ แลกเปลี่ยนรู้พอสมควรแก่เวลา 
เดินทางกลับหมู่บ้านเพื่อมาชมการแสดงทางวัฒนธรรมแบบ
อาข่า ชมการแสดงที่หลากหลาย เช่น การเต้นร าประกอบ
ดนตรีจากไม้ไผ่ การแสดงตีกลองและฆ้องแบบอาข่า               
ร่วมถ่ายภาพเป็นที่ระลึกก่อนส่งท่านเดินทางกลับ 
โดยสวัสดิภาพ 

 

 
อัตราค่าบริการ:            3-2 คน  2,760 บาท/ท่าน 
   4-5 คน   1,560 บาท/ท่าน                              
อัตรานี้รวม: 

1) ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 
2) ค่าอุปกรณ์ฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 
3) ค่าชุดการแสดงทางวัฒนธรรม 
4) ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
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อัตรานี้ยังไม่รวม: 
1) ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 
2) ค่าซื้อของที่ระลึก 
3) ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 

เงื่อนไข: 
1) โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 
2) ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 
3) เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  
4) ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

                        3) โปรแกรมท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านโป่งไฮ 2 วัน  

 
 
 

  

เปิดประสบการณ์การเรียนรู้วิถืชีวิตอันเรียบง่ายของชาวบ้านโป่งไฮ ศึกษาวิธีการท าอุปกรณ์    
ดักสัตว์ เรียนรู้ งานจักสานอาข่า ลองต าข้าวปุก ขนมอาข่าที่มีกระบวนวิธีการท าที่น่าสนใจ                         
ชมกระบวนการทอผ้าปั่นฝ้ายแบบอาข่าที่หาชมได้ยาก นมัสการพระธาตุโป่งไฮ ชมการแสดงวัฒนธรรม
ของชาวอาข่า ตื่นเต้นกับกิจกรรมการเดินป่าที่อุดมสมบูรณ์ของบ้านโป่งไฮ 

 
วันแรก (วันที่หนึ่ง) 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านโป่งไฮ 
สัมผัสบรรยากาศการต้อนรับที่อบอุ่นจากชาวบ้านโป่งไฮ
ต้อนรับท่านด้วนเครื่องดื่มใบชาที่ท าขึ้นจากภูมิปัญญาของ
ชาวโป่งไฮ 

 

The Harmony of Culture and Nature / ดุลยภาพแห่งธรรมชาติและวัฒนธรรม 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านโป่งไฮ – สองวัน  
 

อปุกรณ์ดักสตัว ์– งานจักสาน – ต าขา้วปกุ – ทอผา้ป่ันฝ้าย – 

พระธาตโุป่งไฮ – การแสดงวัฒนธรรมอาขา่ – เดนิป่าโป่งไฮ 
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

 จากนั้นน าท่านไปเรียนรู้การท าอุปกรณ์ดักสัตว์ เครื่องมือ
หากินที่ดูเรียบง่ายแต่แฝงไปด้วยภูมิปัญญา เสร็จแล้วน า
ท่านไปเรียนรู้ด้านงานจักสานเครื่องใช้ในชีวิตประจ าวันของ
ชาวอาข่าบ้านโป่งไฮ แลกเปลี่ยนเรียนรู้พอสมควรแก่เวลา
น าท่านไปเรียนรู้และทดลองต าข้าวปุก และชมการทอผ้า
ปั่นฝ้ายแบบอาข่าท่ีหาดูได้ยากแล้วในปัจจุบัน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบอาข่า ร่วมสนทนา
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ขณะรับประทานอาหารท้องถิ่น 
ที่จะช่วยเพิ่มประสบการณ์ทางวัฒนธรรมอาหารถิ่นแก่ท่าน 

 

บ่าย น าท่านเดินทางไปยังวัดพระธาตุโป่งไฮ นมัสการพระธาตุ
อันศักดิ์สิทธิ์เป็นที่เคารพนับถือของชาวบ้านที่นี่ รับฟัง
เรื่องราวความเชื่อต่างๆ แลกเปลี่ยนรู้พอสมควรแก่เวลา 
เดินทางกลับหมู่บ้านเพื่อมาชมการแสดงทางวัฒนธรรม
แบบอาข่า ชมการแสดงที่หลากหลาย เช่น การเต้นร า
ประกอบดนตรีจากไม้ไผ่ การแสดงตีกลองและฆ้องแบบ 
อาข่า  

 

เย็น ร่วมรับประทานอาหารเย็นก่อนเดินทางกลับที่พัก  

 
วันที่สอง 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านโป่งไฮ 
เตรียมพร้อมออกเดินป่าที่ยังคงความอุดมสมบูรณ์ของบ้าน
โป่งไฮ ตลอดการเดินทางมีนักสื่อความหมายผู้มีความ
ช านาญเล่าเรื่องราวให้ความรู้เกี่ยวกับพืชพรรณต่างๆ  
บางชนิดเป็นพื้นประจ าถิ่นพบเจอได้ในป่าที่นี่เท่านั้น 
ระหว่างทางสนุกกับการหาของป่าเพ่ือน าไปท าอาหาร 
มื้อเที่ยง ซึ่งจะเป็นมื้ออาหารที่น่าจดจ าอีกม้ือหนึ่งของท่าน 

การเดินป่าสามารถไป
ได้ในช่วงเดือน
พฤศจิกายน – 
เมษายนเท่านั้น 
-ควรแต่งกายให้พร้อม
ส าหรับการเดินป่า  
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

เที่ยง ร่วมกันท าอาหารจากของป่าที่หาได้ เสร็จแล้วรับประทาน
อาหารร่วมกัน 

 

ช่วงบ่าย เดินป่าต่อ ชมต้นไม้นานาพรรณ หากสภาพเส้นอ านวย
ท่านสามารถแวะไปชมถ้ าหรือน้ าตกได้ เดินทางต่อไปยังวัด
ร้างที่มีพระข่ีม้าลูกศิษย์ของท่านบรรณชัยจ าพรรษาอยู่ 
สนทนาธรรมกับพระพอสมควรแก่เวลาจึงเดินทางกลับ
หมู่บ้าน ร่วมถ่วยภาพเป็นที่ระลึกก่อนส่งท่านกลับโดย
สวัสดิภาพ 

 

 
อัตราค่าบริการ:            3-2 คน  2,760 บาท/ท่าน 
   4-5 คน   1,560 บาท/ท่าน                              
อัตรานี้รวม: 

1) ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 
2) ค่าน าเที่ยวในป่า 
3) ค่าอุปกรณ์ฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 
4) ค่าชุดการแสดงทางวัฒนธรรม 
5) ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 

อัตรานี้ยังไม่รวม: 
1) ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 
2) ค่าซื้อของที่ระลึก 
3) ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 

เงื่อนไข: 
1) โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 
2) ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 
3) เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  
4) ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 
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4.2.3.การพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านห้วยกระ 
 

 

 
ภาพที ่ 4.17-4.18  กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนบ้านห้วยกระ 
     

4.2.3.1 โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านห้วยกระ 
            
             1) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านห้วยกระครึ่งวัน 
 
 
 
 
 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านหว้ยกระ-คร่ึงวัน 

Decoding the Akha’s Belief / ถอดรหัสศรัทธาแห่งอาข่า 

ประตผู ี– บอ่น ้าศกัดิส์ทิธิ ์– ศาลเจา้อาขา่ – อาหารอาขา่ 
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เปิดประสบการณ์การเรียนรู้เพ่ือเพ่ิมความเข้าใจวิถีแห่งศรัทธาของชาวเขาเผ่าอาข่าแห่งบ้านห้วยกระ 
หมู่บ้านที่ยังคงรักษาความเชื่อดั้งเดิมของชาวอาข่าไว้ได้อย่างเหนียวแน่น ฟังเรื่องเล่าและแลกเปลี่ยน
ความคิดกับปราชญ์และนักสื่อความหมายท้องถิ่น เรียนรู้วัฒนธรรมผ่านอาหารแบบอาข่า 

 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านห้วยกระ 
สัมผัสบรรยากาศการต้อนรับที่อบอุ่นจากชาวอาข่า 
บ้านห้วยกระ ต้อนรับท่านด้วนเครื่องดื่มใบชาอัสสัมที่ท า
จากภูมิปัญญาของชาวอาข่าในหมู่บ้านเอง 
จากนั้นน าท่านไปชมประตูผีอันศักดิ์สิทธิ์ตั้งอยู่ที่ทางเข้า
หมู่บ้าน รับฟังการบรรยายเกี่ยวกับความเชื่อเรื่องประตูผี
กับวิถีชีวิตชาวอาข่า แลกเปลี่ยนเรียนรู้กันพอสมควร 
แก่เวลาจึงน าท่าไปชมบ่อน้ าศักดิ์สิทธิ์ของหมู่บ้าน ตื่นเต้น
ไปกับเรื่องเล่าต่างๆ จากนักสื่อความหมาย  จากนั้นน าท่าน
ไปสักการะศาลเจ้าอาข่าอันศักดิ์สิทธิ์เป็นที่เคารพนับถือ
ของชาวบ้านห้วยกระทุกคน 

- ห้ามจับวัตถุใดๆ
บริเวณสถานที่
ศักดิ์สิทธิ์ทุกแห่ง 
-บริเวณศาลเจ้าจะไม่
อนุญาตให้ผู้หญิงเข้า
แต่สามารถถ่ายภาพ
ได้ 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบอาข่า ร่วมสนทนา
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ความเชื่อขณะรับประทานอาหาร
ท้องถิ่นที่จะช่วยเพิ่มประสบการณ์ทางวัฒนธรรมอาหารถิ่น
แก่ท่าน 

 

บ่าย เดินทางกลับโดยสวัสดิภาพพร้อมความประทับใจ  

 
อัตราค่าบริการ:                      2-3 คน  300 บาท/ท่าน 
    4-5 คน  180 บาท/ท่าน 
อัตรานี้รวม: 

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
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อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 
เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์ 
- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

 

1) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านห้วยกระ 1 วัน 
 
 

   
 
 
 
 
 

เรียนรู้วัฒนธรรมความเชื่อของชาวอาข่าที่ยังคงนับถือศาสนาดั้งเดิม แลกเปลี่ยนเรียนรู้กับ
ปราชญ์ท้องถิ่น ทึ่งกับฝีมืองานหัตกรรมของคนภูเขา งานตีมีดที่แสดงให้เห็นถึงภูมิปัญญาที่สืบทอดกัน
มาแต่โบราณ งานจักสานที่มีเอกลักษณ์ เพ่ิมประสบการณ์งานศิลป์ด้วยการทดลองปักผ้าลวดลายอาข่า 

เวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านห้วยกระ 
สัมผัสบรรยากาศการต้อนรับที่อบอุ่นจากชาวอาข่าบ้าน
ห้วยกระ ต้อนรับท่านด้วนเครื่องดื่มใบชาอัสสัมที่ท า
จากภูมิปัญญาของชาวอาข่าในหมู่บ้านเอง 
จากนั้นน าท่านไปชมประตูผีอันศักดิ์สิทธิ์ตั้งอยู่ที่ทางเข้า
หมู่บ้าน รับฟังการบรรยายเกี่ยวกับความเชื่อเรื่อง
ประตูผีกับวิถีชีวิตชาวอาข่า แลกเปลี่ยนเรียนรู้กัน 

- ห้ามจับวัตถุใดๆบริเวณสถานที่
ศักดิ์สิทธิ์ทุกแห่ง 
-บริเวณศาลเจ้าจะไม่อนุญาตให้
ผู้หญิงเข้าแต่สามารถถ่ายภาพได้ 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านหว้ยกระ-เต็มวัน 

A Way of Mountain Crafts and Belief / วิถีหัตถกรรมและความเชื่อคนภูเขา 

ประตผู ี– บอ่น ้าศกัดิส์ทิธิ ์– ศาลเจา้อาขา่ – อาหารพืน้ถิน่ – 

หัตถกรรมตมีดี – งานจักสาน– เรยีนรูผ้า้ปักเอกลัษณ์อาขา่ 
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เวลา รายการ หมายเหตุ 

 พอสมควรแก่เวลาจึงน าท่าไปชมบ่อน้ าศักดิ์สิทธิ์ของ
หมู่บ้าน ตื่นเต้นไปกับเรื่องเล่าต่างๆ จากนักสื่อ
ความหมาย  จากนั้นน าท่านไปสักการะศาลเจ้าอาข่าอัน
ศักดิ์สิทธิ์เป็นที่เคารพนับถือของชาวบ้านห้วยกระทุกคน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวัน ร่วมสนทนาแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ความเชื่อของชาวอาข่า 

 

ช่วงบ่าย พาท่านชมหัตถกรรมการตีมีด อุปกรณ์ส าคัญในวิถีชีวิต
คนอาข่า สนทนาแลกเปลี่ยนภูมิปัญญาพอสมควรแล้ว
พาท่านเดินเท้าไปยังบ้านจักสานที่ยังคงท าเครื่องใช้ไม้
สอยต่างๆด้วยมือ ทึ่งกับฝีมือการท างานที่ซับซ้อน 
จากนั้นน าท่านไปเรียนรู้การปักผ้าลายอาข่าแบบดั้งเดิม 
ทดลองปักผ้าด้วยตัวท่านเองเพ่ือน าไปเป็นของที่ระลึก
แห่งความทรงจ า ฟังเรื่องราวและแลกเปลี่ยนเรียนรู้
เรื่องลายผ้าที่น่าสนใจ  

 

ช่วงเย็น รับประทานอาหารเย็นก่อนเดินทางกลับพร้อมความ
ประทับใจ 

 

 
อัตราค่าบริการ:                   2-3 คน   600 บาท/ท่าน 
    4-5 คน   420 บาท/ท่าน     
 
อัตรานี้รวม: 

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าอุปกรณ์ฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 



79 

เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  

- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 
 

3) โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านห้วยกระ 2 วัน 
 
 
 
 

 

 

  เรียนรู้วัฒนธรรมความเชื่อของชาวอาข่าที่ยังคงนับถือศาสนาดั้งเดิม แลกเปลี่ยนเรียนรู้กับ
ปราชญ์ท้องถิ่น ทึ่งกับฝีมืองานหัตกรรมของคนภูเขา งานตีมีดที่แสดงให้เห็นถึงภูมิปัญญาที่สืบทอดกัน
มาแต่โบราณ งานจักสานที่มีเอกลักษณ์ เพ่ิมประสบการณ์งานศิลป์ด้วยการทดลองปักผ้าลวดลาย           
อาข่า ศึกษาภูมิปัญญาการสร้างบ้านหญ้าคา ชมแหล่งทรัพยากรหญ้าคาอันอุดมสมบูรณ์ สัมผัส
วัฒนธรรมการละเล่นของชนเผ่าอาข่าท่ีน่าสนใจ ร่วมสร้างประสบการณ์ที่น่าจดจ าด้วยงานอาสาสมัคร
ในชุมชน 

วันแรก (วันที่หนึ่ง) 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านห้วยกระ 
สัมผัสบรรยากาศการต้อนรับที่อบอุ่นจากชาวอาข่าบ้าน
ห้วยกระ ต้อนรับท่านด้วนเครื่องดื่มใบชาอัสสัมที่ท าจาก 
ภูมิปัญญาของชาวอาข่าในหมู่บ้านเอง 

- ห้ามจับวัตถุใดๆ
บริเวณสถานที่
ศักดิ์สิทธิ์ทุกแห่ง 

โปรแกรมท่องเที่ยวบ้านหว้ยกระ-สองวัน หนึง่คืน 

A Cultural Discovery of Ban Huay Kra  / เปิดประสบการณ์วัฒนธรรมห้วยกระ 

ประตผู ี– บอ่น ้าศกัดิส์ทิธิ ์– ศาลเจา้อาขา่ – อาหารพืน้ถิน่ – 

หัตถกรรมตมีดี – งานจักสาน– เรยีนรูผ้า้ปักเอกลัษณ์อาขา่ – 

สถาปัตยกรรมบา้นหญา้คา – ป่าทรัพยากรหญา้คา – การละเลน่

ทางวัฒนธรรม – กจิกรรมอาสาสมคัร 
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

 จากนั้นน าท่านไปชมประตูผีอันศักดิ์สิทธิ์ตั้งอยู่ที่ทางเข้า
หมู่บ้าน รับฟังการบรรยายเกี่ยวกับความเชื่อเรื่องประตูผี
กับวิถีชีวิตชาวอาข่า แลกเปลี่ยนเรียนรู้กันพอสมควรแก่
เวลาจึงน าท่าไปชมบ่อน้ าศักดิ์สิทธิ์ของหมู่บ้าน ตื่นเต้นไป
กับเรื่องเล่าต่างๆ จากนักสื่อความหมาย  จากนั้นน าท่านไป
สักการะศาลเจ้าอาข่าอันศักดิ์สิทธิ์เป็นที่เคารพนับถือของ
ชาวบ้านห้วยกระทุกคน 

-บริเวณศาลเจ้าจะไม่
อนุญาตให้ผู้หญิงเข้า
แต่สามารถถ่ายภาพ
ได้ 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวัน ร่วมสนทนาแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ความเชื่อของชาวอาข่า 

 

ช่วงบ่าย พาท่านชมหัตถกรรมการตีมีด อุปกรณ์ส าคัญในวิถีชีวิตคน
อาข่า สนทนาแลกเปลี่ยนภูมิปัญญาพอสมควรแล้วพาท่าน
เดินเท้าไปยังบ้านจักสานที่ยังคงท าเครื่องใช้ไม้สอยต่างๆ
ด้วยมือ ทึ่งกับฝีมือการท างานที่ซับซ้อน จากนั้นน าท่านไป
เรียนรู้การปักผ้าลายอาข่าแบบดั้งเดิม ทดลองปักผ้าด้วย 
ตัวท่านเองเพ่ือน าไปเป็นของที่ระลึกแห่งความทรงจ า  
ฟังเรื่องราวและแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องลายผ้าที่น่าสนใจ  

 

ช่วงเย็น รับประทานอาหารเย็นก่อนเดินทางกลับที่พัก พักศูนย์นาโต่ /  
บ้านเทอดไทย 
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วันที่สอง 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงหมู่บ้านห้วยกระ 
พักรับประทานเครื่องดื่ม จากนั้นเดินทางไปชมบ้านหญ้าคา 
สถาปัตกรรมอันน่าสนใจจากภูมิปัญญาชาวอาข่า 
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ภูมิปัญญาสถาปัตกรรมพ้ืนบ้าน
พอสมควรแก่เวลา น าท่านเดินทางไปชมป่าหญ้าคา  
แหล่งทรัพยากรที่ชาวอาข่าน ามาสร้างที่อยู่อาศัยและ
เครื่องใช้ต่างๆ เก็บภาพความประทับใจตามอัธยาศัย 

ควรแต่งกายให้มิดชิด
เพ่ือป้องกันคม 
หญ้าคาบาด 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันที่หมู่บ้าน   

ช่วงบ่าย ชมการแสดงทางวัฒนธรรมอาข่า อาทิ การเต้นร าประกอบ
ดนตรีจากการการกระทุ้งไม้ไผ่ การแสดงที่เรียบง่ายแต่แฝง
ไปด้วยภูมิปัญญา การแสดงดนตรี การละเล่นพื้นบ้าน  
ร่วมสร้างประสบการณ์ที่น่าจดจ าด้วยการท ากิจกรรม
แลกเปลี่ยนวัฒนธรรมและการสอนหนังสือเด็กๆ ในหมู่บ้าน  
เสร็จกิจกรรมร่วมกันถ่ายภาพความทรงจ าก่อนเดินทาง
กลับโดยสวัสดิภาพ 

 

 

อัตราค่าบริการ:          2-3 คน   2,050 บาท/ท่าน 
    4-5 คน   1,200 บาท/ท่าน                   
อัตรานี้รวม: 

- ค่าบริการน าเที่ยวในหมู่บ้าน 

- ค่าอุปกรณ์ฐานกิจกรรมการเรียนรู้ 

- ค่ากิจกรรมการแสดง 

- ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

- ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 

- ค่าซื้อของที่ระลึก 

- ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 
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เงื่อนไข: 

- โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 

- ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 

- เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  

- ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

   4.2.4 การพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนชมรมชีววิถี 

  
 

ภาพที่ 4.19-4.20    กิจกรรมการพัฒนาโปรแกรมการท่องเที่ยวร่วมกับชุมชนชมรมชีววิถี  
 

4.2.4.1 โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนชมรมชีววิถี 
1) โปรแกรมการท่องเที่ยวชมรมชีววิถี ครึ่งวัน 

 
 
 
 
 

 

เปิดประสบการณ์การเรียนรู้แนวคิดการด าเนินชีวิตแบบชีววิถี ฝึกทักษะการท าอาหารหมูจาก
หยวกกล้วย การเรียนรู้ด้านพืชผักและแนวทางแห่งชีววิถี 
 
 

โปรแกรมท่องเที่ยวชมรมชีววิถี-คร่ึงวัน 

Introduction to Jivavithi/ เรียนรู้ชีววิถี  

ฝึกหั่นหยวกกลว้ย – ชมแปลงพชืผัก – บา้นชวีวถิ ี
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อัตราค่าบริการ:              2-3 คน   600 บาท/ท่าน 
    4-5 คน   360 บาท/ท่าน     
 
อัตรานี้รวม: 

1) ค่าบริการน าเที่ยวในชมรมชีววิถี 
2) ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 

 
อัตรานี้ยังไม่รวม: 

1) ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 
2) ค่าซื้อของที่ระลึก 
3) ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 

 
เงื่อนไข: 

1) โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 
2) ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 
3) เมือ่จองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  
4) ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงศูนย์การเรียนนาโต่ 
Welcome Refreshment (ชาสมุนไพร,น้ าเก๊กฮวย,
พวงมาลัยดอกไม้ป่า) ให้ความรู้ชีววิถี (หมู หั่นหยวกกล้วย 
หมัก ผสมอาหาร)  ศึกษาแปลงผัก ชมชีววิถี   
(ให้อาหารไก่ ปลา (มีนาคม -  กันยายน)) ท าอาหารกลางวัน
จากวัตถุดิบที่เก็บจากสวน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบชีววิถี  

บ่าย เดินทางกลับโดยสวัสดิภาพพร้อมความประทับใจ  
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2)โปรแกรมท่องเที่ยวชมรมชีววิถี 1 วัน 
 
 
 
 
 
 

เปิดประสบการณ์การเรียนรู้แนวคิดการด าเนินชีวิตแบบชีววิถี ฝึกทักษะการท าอาหารหมูจาก
หยวกกล้วย การเรียนรู้ด้านพืชผักและแนวทางแห่งชีววิถี เป็นนักส ารวจล าน้ า 

 

อัตราค่าบริการ:                      2-3 คน   2,160 บาท/ท่าน 
    4-5 คน   1,230 บาท/ท่าน     
อัตรานี้รวม: 

1) ค่าบริการน าเที่ยวในชมรมชีววิถี 
2) ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
3) ค่าชุดการแสดง 
4) ค่าอุปกรณ์ 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงศูนย์การเรียนนาโต่ 
Welcome refreshment (ชาสมุนไพร/น้ าเก๊กฮวย) ให้
ความรู้ชีววิถี (หมู หั่นหยวกกล้วย หมัก ผสมอาหาร) ศึกษา
แปลงผัก ชมชีววิถี  (ให้อาหารไก่ ปลา (มีนาคม -  กันยายน)) 
ท าอาหารกลางวันจากวัตถุดิบที่เก็บจากสวน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบชีววิถี  

บ่าย ให้ความรู้เรื่องสัตว์น้ าและสภาพน้ า 
ลงส ารวจแม่น้ าค า (การตรวจวัดคุณภาพน้ า 4 จุด  
รับประทานอาหารเย็นท้องถิ่นพร้อมชมการแสดงชนเผ่า 
เดินทางกลับโดยสวัสดิภาพพร้อมความประทับใจ  

(ช่วงเดือนมิถุนายน – 
กันยายน ไม่สามารถ
ท ากิจกรรมนี้ได้) 
 

โปรแกรมท่องเที่ยวชมรมชีววิถี-เต็มวัน 

Introduction to Jivavithi/ เรียนรู้ชีววิถี  

ฝึกหั่นหยวกกลว้ย – ชมแปลงพชืผัก – บา้นชวีวถิ ี– ส ารวจล า

น ้า 
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อัตรานี้ยังไม่รวม: 
1) ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 
2) ค่าซื้อของที่ระลึก 
3) ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 

เงื่อนไข: 
1) โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 
2) ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 
3) เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์  

 
3) โปรแกรมท่องเที่ยวชมรมชีววิถี 2 วัน 

 
 
  

 
 
เปิดประสบการณ์การเรียนรู้แนวคิดการด าเนินชีวิตแบบชีววิถี ฝึกทักษะการท าอาหารหมูจาก

หยวกกล้วย การเรียนรู้ด้านพืชผักและแนวทางแห่งชีววิถี เป็นนักส ารวจล าน้ า ท ากิจกรรมอาสาฯ 
 

วันแรก (วันที่หนึ่ง) 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า เดินทางถึงศูนย์การเรียนนาโต่ 
Welcome refreshment (ชาสมุนไพร/น้ าเก๊กฮวย)  
ให้ความรู้ชีววิถี (หมู หั่นหยวกกล้วย หมัก ผสมอาหาร) 
ศึกษาแปลงผัก ชมชีววิถี  (ให้อาหารไก่ ปลา (มีนาคม -  
กันยายน)) ท าอาหารกลางวันจากวัตถุดิบที่เก็บจากสวน 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบชีววิถี 
 
 

 

โปรแกรมท่องเที่ยวชมรมชีววิถี - สองวัน 

Introduction to Jivavithi/ เรียนรู้ชีววิถี  

ฝึกหั่นหยวกกลว้ย – ชมแปลงพชืผัก – บา้นชวีวถิ ี– ส ารวจล าน ้า 

-กจิกรรมอาสาสมคัร 
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ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

บ่าย ให้ความรู้เรื่องสัตว์น้ าและสภาพน้ า 
ลงส ารวจแม่น้ าค า (การตรวจวัดคุณภาพน้ า 4 จุด  
รับประทานอาหารเย็นท้องถิ่นพร้อมชมการแสดงชนเผ่า 
เข้าพักท่ีศูนย์ฯนาโต่  

(ช่วงเดือนมิถุนายน – 
กันยายน ไม่สามารถ
ท ากิจกรรมนี้ได้) 
 

 
วันที่สอง 

ช่วงเวลา รายการ หมายเหตุ 

ช่วงเช้า รับประทานอาหารเช้า เตรียมอุกรณ์ส าหรับการท ากิจกรรม 
ท ากิจกรรมอาสาเชิงอนุรักษ์ด้วยการปลูกต้นไม้ หรือ
กิจกรรมอาสาด้านการเกษตร ลงมือช่วยนักเรียนท าแปลง
ปลูกผัก และกิจกรรมอ่ืนตามความสนใจ 

 

เที่ยง รับประทานอาหารกลางวันแบบชีววิถี  

บ่าย  ท ากิจกรรมอาสาต่อจนเสร็จ ร่วมถ่ายภาพเป็นที่ระลึก 
จากนั้นเดินทางกลับโดยสวัสดิภาพ 

 

 
อัตราค่าบริการ:             2-3 คน   2,160 บาท/ท่าน 
    4-5 คน   1,230 บาท/ท่าน                
อัตรานี้รวม: 

1) ค่าบริการน าเที่ยวในชมรมชีววิถี 
2) ค่าอาหารและเครื่องดื่มที่ระบุในรายการ 
3) ค่าชุดการแสดง 
4) ค่าอุปกรณ์ 

อัตรานี้ยังไม่รวม: 
1) ค่าทิป / ค่าเงินบริจาค 
2) ค่าซื้อของที่ระลึก 
3) ค่าใช้จ่ายส่วนตัวอ่ืนๆ 
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เงื่อนไข: 
1) โปรดจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางอย่างน้อย 7 วัน 
2) ท่านที่แพ้อาหารหรือมีข้อจ ากัดทางการแพทย์โปรดแจ้งล่วงหน้า 
3) เมื่อจองแล้วโปรดช าระเงินมัดจ า 30 เปอร์เซนต์ 
4) ราคานี้เป็นราคาสุทธิ 

 

จากการจัดโปรแกรมการท่องเที่ยวดังกล่าวข้างต้นน ามาสู่การพัฒนาโปรแกรมน าร่อง 3 วัน 2 คืน  
เพ่ือประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวไปยังผู้มีส่วนได้เสียที่เกี่ยวข้องในกลุ่มต่างๆ โดยมีผู้เข้าร่วมจ านวน 13 คน 
ได้แก่ บริษัทน าเที่ยว เอเยนต์ นักท่องเที่ยว บล็อคเกอร์ และตัวแทนจากหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง
กับการส่งเสริมการท่องเที่ยว 
 

4.2.5  โปรแกรมทัวร์น าร่อง 
4.2.5.1ก าหนดการโปรแกรมท่องเที่ยวน าร่อง Pilot Tour 

 

วันแรก (วันที่หนึ่ง) 
เวลา (น.) 
08:30  พบกัน ณ จุดนัดหมายในตัวเมืองเชียงราย 
09.00  ออกเดินทางสู่ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนอ าเภอแม่ฟ้าหลวง 
11.00  เดินทางถึงศูนย์ประสานงานฯ ต้อนรับท่านอย่างอบอุ่น ก่อนแยกย้ายเข้าบ้านพัก 
12.00  รับประทานอาหารกลางวันร่วมกัน 
13.00  เดินทางไปยังหมู่บ้านห้วยกระ  ชมวิถีชีวิตชาวอาข่า พาท่านชมประตูหมู่บ้านและ 
  ลานโล้ชิงช้า ฟังเรื่องเล่าเกี่ยวกับความเชื่อของชาวอาข่า  สนทนาแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 
  พอสมควรแล้วพาท่านเดิน เท้าไปยังบ้านจักสานหวาย ที่ยังคงท าเครื่องใช้ไม้สอยต่างๆ  

ด้วยมือ ทึ่งกับฝีมือการท างานที่ซับซ้อน จากนั้นน าท่านชมบ่อน้ าศักสิทธิ์ของ 
  หมู่บ้านห้วยกระ รับฟังการบรรยายจากนักสื่อความหมาย 
15.00  พักรับประทานอาหารว่าง เสร็จแล้วน าท่านไปเรียนรู้การปักผ้าลายอาข่าแบบดั้งเดิม  
  ฟังเรื่องราวและแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องลายผ้าที่น่าสนใจ  เดินทางต่อไปยังประตูและ 
  ศาลเจ้าศักดิ์สิทธิ์ประจ าหมู่บ้าน จากนั้นน าท่านไปยังลานชิงช้าสวรรค์ สนุกกับการ 
  เล่นชิงช้าพอสมควรแก่เวลาแล้วไปละเล่นสะบ้าอาข่าต่อในหมู่บ้าน 
17.30  รับประทานอาหารเย็นแบบพ้ืนบ้านอาข่า หลังอาหารเย็นรับชมและร่วมการแสดง 
  ของชาวอาข่า 
19.00  เดินทางกลับที่พัก พักผ่อนตามอัธยาศัย 
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วันที่สอง 
เวลา (น.) 
07.00  รับประทานอาหารเช้าร่วมกัน ณ ศูนย์ฯ นาโต่ 
08.30  เยี่ยมชมการเกษตรตามแนวทางชีววิถี ชมบ่อปลามหาราช แม่น้ าค า ฐานไก่ไข่            

ร่วมเรียนรู้วิธีการเก็บไข่ไก่สด จากนั้นเดินทางไปยังบ้านชีววิถี 1 ชมการสาธิตการท า 
  จุลินทรีย์ EM เยี่ยมชมแปลงผัก แหล่งน้ าบาดาลและเรียนรู้เกี่ยวกับพืชอาหาร 

เดินทางต่อไปชมบ้านชีววิถี 2 เพ่ือไปร่วมเรียนรู้เรื่องพืชสมุนไพร  ชมการเลี้ยงห่าน  
และทัศนียภาพของล าธารน้ าค า 

12.00  รับประทานอาหารกลางวันร่วมกัน เป็นอาหารที่ได้จากวัตถุดิบในศูนย์ 
13.00  เดินทางไปยังหมู่บ้านของชาวไทใหญ่บ้านนาโต่ น าท่านสักการะพระพุทธรูปประจ า 

หมู่บ้านและพระธาตุก่อเมือง รับฟังเรื่องราวความเป็นมาของหมู่บ้านนาโต่ จากนั้น
น าท่านไปยังศาลเทวดา สถานที่ที่ได้รับการเคารพนับถือจากชาวไทใหญ่ในหมู่บ้าน
แลกเปลี่ยนเรียนรู้พอสมควรแก่เวลาน าท่านไปยังบ้านหมอสมุนไพร ต้อนรับท่านด้วย
เครื่องดื่มสมุนไพรที่ผลิตโดยหมอสมุนไพรประจ าหมู่บ้าน  ศึกษาเรียนรู้สมุนไพร
ประเภทต่างๆ จากนั้นเดินทางไปยังบ้านช่างตัดเย็บเสื้อผ้าไทยใหญ่ ชมแฟชั่นเสื้อผ้า
แบบต่างๆ ในสไตล์ไทยใหญ่ทั้งแบบโบราณและแบบร่วมสมัย เสร็จแล้วพาท่าน            
ชมการทอผ้าแบบโบราณ ต่อด้วยการเรียนรู้ร่วมทดลองท าขนมไทใหญ่เพ่ือน ามาเป็น
อาหารว่างที่จะรับประทานร่วมกัน 

    16.00  หลังอาหารว่าง เตรียมตัวเปลี่ยนเครื่องแต่งกายเพ่ือร่วมกิจกรรมหาปลาในแม่น้ าค า  
  เรียนรู้เกี่ยวกับอุปกรณ์หาปลาและวิธีการหาปลาในล าน้ า ชมการสาธิตและทดลอง 
  หาปลาร่วมกับชาวบ้าน และน าปลาที่ได้ไปประกอบอาหารในหมู่บ้าน 
    18.00  รับประทานอาหารเย็นร่วมกัน  จากนั้นชมการแสดงแบบพื้นบ้านไทใหญ่ 
    19.00 พักผ่อนตามอัธยาศัย 
วันที่สาม 
07.00  รับประทานอาหารเช้าร่วมกัน ณ ศูนย์ฯ นาโต่ เก็บของพร้อมเช็คเอาท์ 
08.00  เดินทางไปยังบ้านโป่งไฮ เตรียมพร้อมออกเดินป่าที่ยังคงความอุดมสมบูรณ์ของ            

บ้านโป่งไฮ ชมถ้ าค้างคาว ตลอดการเดินทางมีนักสื่อความหมายผู้มีความช านาญ  
เล่าเรื่องราวให้ความรู้เกี่ยวกับพืชพรรณต่างๆ บางชนิดเป็นพ้ืนประจ าถิ่นพบเจอได้
ในป่าที่นี่เท่านั้น ระหว่างทางสนุกกับการหาของป่า  



89 

12.00  รับประทานอาหารกลางวันแบบเรียบง่าย ปรุงสดๆ จากวัตถุดิบพ้ืนบ้าน 
13.00   น าท่านเดินทางไปยังวัดพระธาตุโป่งไฮ นมัสการพระธาตุอันศักดิ์สิทธิ์เป็นที่เคารพ 

นับถือของชาวบ้านที่นี่ รับฟังเรื่องราวความเชื่อต่างๆ แลกเปลี่ยนรู้พอสมควรแก่เวลา  
เดินทางกลับหมู่บ้านเพ่ือชมการแสดงทางวัฒนธรรมแบบอาข่า ร่วมต าข้าวปุก  
ขนมอันเป็นเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมของชาวอาข่า ชมการปั่นได้ ทอผ้าแบบโบราณ 

 16.00   อ าลาชาวบ้านและเดินทางกลับ 
 18.00  เดินทางถึงเชียงรายโดยสวัสดิภาพ 
 
หมายเหตุ: รายการกิจกรรมอาจมีการปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสม 

4.2.5.2  ข้อคิดเห็นเกี่ยวกับกิจกรรมและโปรแกรมการท่องเที่ยวจากผู้ร่วมกิจกรรม 
ทัวร์น าร่อง 

นักท่องเที่ยวเห็นว่ากิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับความเชื่อและวิถีชีวิตมีความ
น่าสนใจมาก นักท่องเที่ยวมีความสนใจอยากพักแบบโฮมสเตย์ โดยเฉพาะบ้านไม้ไผ่แบบอาข่า 
นอกจากนี้ กิจกรรมที่เปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวมีส่วนร่วม เช่น การเล่นเกม การต าข้าว การหาปลา 
เป็นกิจกรรมที่สร้างความประทับใจให้นักท่องเที่ยวได้ดี  ควรมีการวางแผนโปรแกรมให้สอดคล้อง 
กับจ านวนนักท่องเที่ยวที่มากลุ่มเล็กๆ และควรมีการเชื่อมเส้นทางระหว่างหมู่บ้าน 
 
4.3 รูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์
การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง) 

 
4.3.1  กระบวนการศึกษารูปแบบศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง  

  ศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ
ศูนย ์การเร ียนบ้านนาโต ่ได ้พ ัฒนาขึ ้น โดยผ ่านกระบวนการศ ึกษาดูงานร ่วมก ันก ับช ุมชน                      
จากการศึกษาดูงานร่วมกันกับชุมชนเป้าหมายยังแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชนในจังหวัดแม่ฮ่องสอน 
คณะผู้วิจัยและตัวแทนศูนย์บริการนักท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  ได้สัมภาษณ์ผู้ที่ท าหน้าที่เป็นศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยว
โดยชุมชนแม่ฮ่องสอนผู้ซึ่งท าหน้าที่เป็นผู้ประสานงาน พ่ีเลี้ยง และช่วยท าการตลาดในนามทัวร์เมิงไต 
โดยสามารถสรุปประเด็นได้ดังนี้ 
 

4.3.1.1 บริบทการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฮ่องสอน 
         พ้ืนที่แม่ฮ่องสอนมีแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน 13-14 ชุมชน ซึ่งชุมชน                
ที่ท าการท่องเที่ยวโดยชุมชนอย่างจริงจังมี 13 ชุมชน ที่สามารถท าตลาดได้โดยที่ผ่านมาการท่องเที่ยว
โดยชุมชนแม่ฮ่องสอนได้รับการส่งเสริมในรูปแบบของการวิจัยจากส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 



90 

(สกว.) แม่ฮ่องสอน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ได้เข้ามาช่วยต่อยอดและจัดท ายุทธศาสตร์ให้ชัดขึ้น  
และวิทยาลัยชุมชนแม่ฮ่องสอนได้ส่งเสริมการท่องเที่ยวโดยชุมชนในรูปแบบ Project - Based  

4.3.1.2 บทบาทหน้าที่ของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฮ่องสอน  
- ท าหน้าที่ประสานงานทุกส่วนทั้งองค์กร และชุมชนโดยเน้นสะดวกและ  

ติดต่อง่าย 
 - ให้ข้อมูลเบื้องต้นแก่นักท่องเที่ยว 
 - การตลาด/ประชาสัมพันธ์ 
 - ส่งเสริมศักยภาพชุมชน/เป็นพี่เลี้ยง 
 - หนุนเสริมวิชาการ 
 - จัดฝึกอบรม 
 - ประเมินผลทุกปี ระหว่างปีมีเวทีพูดคุย (ตามงบประมาณ) 
 - ทบทวนบทเรียนการท างานซึ่งชุมชนจะเป็นผู้ปฏิบัติหากเกิดปัญหาก็จะ 

ท าการทบทวน และตักเตือนกัน 
โดยหากมีการติดต่อมายังศูนย์ประสานงานภายในจะติดต่อในนามบุคคล หากหน่วยงาน

ภายนอกติดต่อเข้ามาจะติดต่อในนามตัวองค์กรคือ ทัวร์เมิงไต และวิทยาลัยชุมชน  และหากเป็น              
คนไทยจะให้เบอร์ติดต่อชุมชนเองซึ่งในอดีตจะต้องใช้ไปรษณีย์ สถานีวิทยุ แต่ปัจจุบันสามารถใช้
โทรศัพท์ได้แล้ว  

4.3.1.3 รูปแบบศูนย์ประสานงาน 
      - ศูนย์ประสานงานไม่มีโครงสร้าง 
   - ศูนย์ประสานงานจะจัดท าฐานข้อมูล จ านวนแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน  

ที่พัก มัคคุเทศน์ 
 - จัดท ายุทธศาสตร์ 
 - จัดท าเวทีเครือข่าย 
 - จัดท าเกณฑ์การประเมินชุมชนร่วมกับทุกองค์กร 

4.3.1.4  การท าการตลาด 
      ท าการประเมินตัวแทน (Agent) และเลือกจัดท า Fam Trip ต่างประเทศ

ทุก 2 ปีโดยเลือก บล๊อคเกอร์ (Blogger) ที่มีอิทธิพลส าคัญๆ รวมถึงกลุ่ม FIT โดยเชื่อมกับสถาบัน 
การท่องเที่ยวโดยชุมชน (CBT-I)  

  4.3.1.5  จุดเริ่มต้นการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนให้ส าเร็จ 
1. ด้านข้อมูล ต้องเข้าใจแก่น  
2. บุคลากรด้านการตลาด 

   - ตัวกลาง 
   - การประสานต่อรอง 

        3.  สื่อออนไลน์ 
  4. ทรัพยากรการท่องเที่ยวเชื่อมแหล่งหลัก 
  5.  มองตัวชุมชนมากกว่าให้ประโยชน์ชุมชนค่อยๆพัฒนา 
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4.3.1.6   ปัญหาของการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
    - ไม่มองสิ่งรอบข้าง (ควรมองจากมุมนักท่องเที่ยวว่า มาอย่างไร มีอะไร) 
    - คุณภาพ  
    - ศักยภาพในการน าเสนอข้อมูล 
      - เส้นทางปลอดภัย 
    - บอกข้อห้าม 
    - ที่พัก 
       - สะอาด 
      - มีระเบียบ 
    - คุณภาพของมัคคุเทศน์ 

4.3.1.4  รูปแบบการเชื่อมโยงการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 4.21 สัมภาษณ์ผู้ที่ท าหน้าที่เป็นศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฮ่องสอน 

 

ชุมชน 

ตัวกลาง 

แหล่งหลัก 
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          4.3.2  กระบวนการพัฒนารูปแบบศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
 จากการศึกษาและถอดบทเร ียนร ูปแบบการท างานของศ ูนย ์ประสานงาน                   

การท่องเที่ยวโดยชุมชนจังหวัดแม่ฮ่องสอน ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ              
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ถูกพัฒนาขึ้นมาร่วมกันกับสมาชิกของศูนย์ฯ จ านวน 14 คน ในการเข้าร่วม
ประชุมซึ่งประกอบไปด้วยตัวแทนจากชุมชน 3 ชุมชน บ้านนาโต่ 2 คน บ้านห้วยกระ 3 คน และ
บ้านโป่งไฮ 2 คน และ 1 ชมรมชีววิถี จ านวน 7 คน ภายใต้ชื่อ “ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยว
โดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง” ดังภาพ 4.28 โดยมีรายละเอียด การวางแผน (Planning) การจัดองค์การ 
(Organizing) การจ ัดหาคนเข้าท างาน (Staffing) การอ านวยการ (Directing) การควบคุม 
(Controlling) การประสานงาน (Co-ordinating) ดังต่อไปนี้  

     4.3.2.1 การวางแผน (Planning) 
               ศูนย์ประสานงานการท่องเที ่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงได้วางแผนและ

ก าหนดเป้าหมายในการท าการตลาดไว้โดยสังเขป ดังนี้ 
      เป้าหมายของศูนย์ประสานงานฯ 

1. เพ่ือสร้างความเข้มแข็งในการบริหารจัดการการท่องเที่ยวให้แก่ชุมชน 
ผ่านกระบวนการการเรียนรู้ร่วมกัน 

   2. เพ่ือเชื่อมโยงข้อมูลการท่องเที่ยวโดยชุมชนในพ้ืนที่อ าเภอแม่ฟ้าหลวง 
      3. เพ่ือพัฒนาการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนร่วมกัน 

                             โครงการ       
1. การฝึกการท าการตลาดทางตรง เช่น การท าการตลาดกับสถาบันการศึกษา 
2. จัดท าฐานข้อมูลที่เป็นปัจจุบันของสมาชิกเครือข่าย 
3. การอบรมด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยวออนไลน์ และทดลองการ 

ท าตลาดด้วยตนเอง  
 
 4.3.2.2 การจัดองค์การ (Organizing) และการจัดหาคนเข้าท างาน (Staffing) 
         ในการจัดองค์การได้แบ่งโครงสร้างออกตามหน้าที ่ โดยมีประธาน               

รองประธาน ที่ปรึกษา ฝ่ายจัดการฐานข้อมูล ฝ่ายเหรัญญิก  ฝ่ายประชาสัมพันธ์และการตลาด 
และเลขานุการ ดังแผนภาพที่ 4.22 
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ภาพที่ 4.22 โครงสร้างศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
 

คณะกรรมการศูนย์ประสานงานฯ 
1. นายโมเว่ย จะมู 
2. นางสาวนุสบา มาเยอะ  
3. นายอ้ายสาม ไทยใหญ่ 
4. น.ส.นภสัสร อ่วยยื่อ 
5. นายพิทักษ์ รฐนนท์ธาตรี 
6. น.ส.อาสะ ชีหมื่อ  
7. น.ส.ผกามาศ  อยู่เป๊าะ  
8. นางมาลี อ่อยยื่อ 
9. หมี่ตี อาเดอ 

 
บทบาทหน้าที่ของคณะกรรมการศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
1) ประธาน: วางแผน ควบคุมดูแลการด าเนินงานของศูนย์ประสานงานฯ ให้เป็นไปตาม

วัตถุประสงค์ขององค์กร ตลอดจนประเมินผลการด าเนินงานของศูนย์ฯ 
2) ที่ปรึกษาโครงการ : เป็นผู้ให้ค าปรึกษาในการด าเนินงานของศูนย์ฯ  ตลอดจนแสวงหา           

การสนับสนุนจากหน่วยงานภายนอกให้แก่ศูนย์ฯ 

รองประธาน ( นางจันจิรา  อาเคอ) 
) 

กรรมการฝ่าย
เหรัญญิก 

( ครูสนธยา  
ค าบุญเรือง ) 

 

ประธาน 
(น.ส.หมี่ชู  มาเยอะ)  

)        ที่ปรึกษา (ผู้ใหญ่บ้าน 3 หมู่บ้าน)  

กรรมการฝ่ายจัดการ
ฐานข้อมูล 

(นายพร้อมพงษ์ 
ลาหู่นะ) 

 

กรรมการฝ่าย
ประชาสัมพันธ์
และการตลาด    
(นางสาวธัญสินี 

เซหมื่อ) 

เลขาฯ (ครู พูนศรี  อ่วยยื่อ)  
คร ู พูนศรี อ่วยยื่อ 

         ที่ปรึกษา  
- หัวหน้าศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
- ครูสินอังคาร วงค์เพ็ญ 
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3) รองประธาน: ร่วมวางแผน ปฏิบัติหน้าที่แทนประธานหรือตามที่ประธานมอบหมาย  
4) เลขานุการ: จดบันทึกการประชุม จัดเก็บเอกสารให้เป็นระเบียบ ติดตามและประสานงาน  
5) ฝ่ายฐานข้อมูล : พัฒนาระบบจัดเก็บข้อมูลของศูนย์ ได้แก่ การจัดท าฐานข้อมูลเกี่ยวกับ

เครือข่ายการท่องเที่ยวโดยชุมชน โปรแกรมการท่องเที่ยวโดยชุมชน ข้อมูลทางวิชาการที่เกี่ยวข้อง
กับการท่องเที ่ยวโดยชุมชน ข้อมูลกฎหมายเกี ่ยวกับการท่องเที่ยวและข้อมูลอื่นๆ ที่เกี ่ยวข้อง             
การพัฒนาเว็บไซต์ของศูนย์ เป็นต้น และพัฒนาระบบการให้บริการข้อมูลแก่บุคคลที ่สนใจ 
ตลอดจนการพัฒนาระบบการค้นหาและการจองโปรแกรมการท่องเที่ยวภายในเว็บไซต์ฯ และการ
ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ในรูปแบบออนไลน์ 

6) เหรัญญิก: จัดการด้านบัญชีและการเงินของศูนย์ 
7) ประชาสัมพันธ์และการตลาด: ประชาสัมพันธ์โครงการและท าการตลาด ติดต่อลูกค้า  

ประสานงานกับบริษัทน าเที่ยว ท าการตลาดไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่าย 
เพิ ่มกลุ ่ม/ขยายกลุ ่มลูกค ้า น ักท่องเที ่ยวต่างประเทศ ได ้แก่ การประชาสัมพันธ ์ก ิจกรรม                    
การท่องเที ่ยวโดยชุมชนให้เป็นที ่ยอมรับของตัวแทนการท่องเที ่ยวและประชาสัมพันธ์ไปยัง
กลุ่มเป้าหมายผ่านสื่อต่างๆ การเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย ขายโปรแกรมฯ (เข้าร่วมงาน เช่น              
งาน Expo ในกรุงเทพฯ ในเชียงใหม่ 2 ครั้งต่อปีเพื่อน าเสนอโปรแกรมการท่องเที่ยวในภาพรวม
ของเครือข่าย) และการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์  

 
บทบาทหน้าที่ศูนย์ประสานงานฯ 
1. จัดท าฐานข้อมูลการท่องเที่ยวโดยชุมชนของชุมชนในเขตอ าเภอแม่ฟ้าหลวงและข้อมูลของ

ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
2. ศูนย์บริการข้อมูลนักท่องเที่ยว 
3. อ านวยความสะดวกด้านท่ีพัก อาหาร การน าเที่ยว กิจกรรมการท่องเที่ยว และพาหนะ 
4. ประสานงานระหว่างนักท่องเที่ยว ชุมชนและสถานที่องเที่ยว 
5. จัดอบรมและให้ความรู้แก่ชุมชนในการบริหารจัดการการท่องเที่ยว 
6. ขยายพ้ืนที่ที่มีศักยภาพ CBT 
7. ประชาสัมพันธ์และการตลาด  
 

4.3.2.3 กฎระเบียบของศูนย์ประสานงานฯ (Controlling) 
1. ปฏิบัติหน้าที่ตามบทบาทที่ก าหนดไว้ 
2. เข้าประชุมอย่างสม่ าเสมอ (ประชุมอย่างต่อเนื่อง ขาด 3 ครั้ง ตัดรายชื่อออก) 

                   3. มีรายงานสรุปกิจกรรมทุกครั้ง 
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Agent

โปรแกรม
ปกติ

ประสานทีม
เก่ียวข้อง

ไมว่า่ง แจ้ง Agent

Confirm+ Deposit
เตรียมการ
ต้อนรับ

ด าเนินการ ประเมินผล

โปรแกรม
พิเศษ

ประสานงาน
โปรแกรม
พิเศษ

แจ้ง 
Agent

ท าได้ Confirm
+ Deposit

เตรียมการต้อนรับ
ที่พกั/อาหาร/
กิจกรรม

ด าเนินการ ประเมินผล

ท าไมไ่ด้

ได้รับ
e-mail

พกั
ประสานหาที่

พกั

ไมม่ีที่พกั ตอบ e-mail

มีที่พกั
ตอบ e-mail 
+ ท าการจอง

Deposit+

Confirm

เตรียมที่
พกั

ด าเนิน
การ

ประเมินผล

ไมพ่กั
ตอบ e-mail 
+ ท าการจอง

Deposit +

Confirm
เตรียมที่พกั ด าเนินการ ประเมินผล

                    4.3.2.4 กระบวนการรับจองและให้บริการนักท่องเที่ยว (Co-ordinating) 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.23 การจองด้วยตนเอง 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที่ 4.24 การจองผ่าน Agent 
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ภาพที่ 4.25 การประชุมจัดตั้งศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียน
บ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง) ร่วมกันกับสมาชิกของศูนย์ฯ  
 
4.4 แผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์ 

การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง)  
4.4.1 การพัฒนาแผนการตลาดร่วมกันกับคณะกรรมการศูนย์ประสานงาน              

การท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
          จากผลการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวน ามาซึ่งการพัฒนาแผนการตลาด
ร่วมกับคณะกรรมการศูนย์ประสานงานการท่องเที ่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง โดยบูรณาการ
หลักการพัฒนาแผนการตลาดแบบ SPECIAL แนวคิดโมเดลธุรกิจเพื่อสังคมแคนวาส (Social 
Business Model Canvas) แนวค ิดส ่วนประสมทางการตลาด 7 Ps และแนวค ิด เกี ่ยวก ับ                  
การบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาดเข้าด้วยกัน โดยผลการจัดท าแผนร่วมกันกับชุมชน
สามารถแสดงรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

4.4.1.1  สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน (Current Market Situation)  
                         ประเทศไทยมีการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชน (Community-

Based Tourism) มากว่า 20 ปี โดยรูปแบบของการจัดการท่องเที่ยวโดยชุมชนถูกคาดหวังว่าเป็น
วิธีการจัดการท่องเที่ยวแบบหนึ่งที่มีศักยภาพ มีการเน้นกระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชนในการ
จัดการและสนับสนุนการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ รวมทั้งทรัพยากรการท่องเที่ยวในตัวเอง ภาครัฐ
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มีการส่งเสริมแนวคิดการจัดการท่องเที่ยวโดยชุมชนอย่างต่อเนื่องท าให้เกิดชุมชนท่องเที่ยวขึ้น                    
ทั่วประเทศเป็นจ านวนมากโดยเฉพาะจังหวัดในเขตภาคเหนือตอนบน อย่างไรก็ตามในช่วงระยะเวลา
ที่ผ่านมาพบว่า ชุมชนท่องเที่ยวที่ได้พัฒนาขึ้นหลายแห่งมักประสบปัญหาเรื่องตลาดนักท่องเที่ยว              
ที่ยังคงมีจ านวนไม่มากนักและไม่ต่อเนื่อง ซึ่งจากการส ารวจความคิดเห็นของผู้คร่ าหวอดในวงการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชน เช่น อาจารย์จรัญญา แดงน้อย ผู้อ านวยการสถาบันการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
(CBT-i) และคุณปณต ประครองทรัพย์ ผู้ประกอบการบริษัททัวร์เมิงไต พบว่าตลาดนักท่องเที่ยว            
ส่วนใหญ่มากกว่าร้อยละ 50 ยังคงจ ากัดอยู่ในกลุ่มศึกษาดูงาน นักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยว               
ในชุมชนท่องเที่ยวจริงๆ ยังมีจ านวนน้อย ส่วนใหญ่จะเป็นการท่องเที่ยวตามกระแสจาก Social 
Media ต่างๆ ซึ่งหากมองถึงตลาดนักท่องเที่ยวที่เริ่มสนใจการท่องเที่ยวโดยชุมชนอย่างแท้จริงยังคงมีน้อย 
กลุ่มที่เริ่มให้ความสนใจส่วนใหญ่จะเป็นนักท่องเที่ยวต่างชาติกลุ่ม Indy, Hipster, 6 Pockets และ 
กลุ่ม DINK (Dual Income, No Kids) มีกลุ่มผู้สูงอายุที่เริ่มสนใจการท่องเที่ยววิถีชุมชนเพ่ิมมากขึ้น
แต่กลุ่มนี้จะไม่นิยมนอนพักค้างคืนในหมู่บ้าน นอกจากนี้เป็นกลุ่มนักเรียนนักศึกษาจากโรงเรียน
นานาชาติ และกลุ่มครอบครัว จากการหารือกับผู้เชี่ยวชาญการท่องเที่ยวโดยชุมชนหลายท่านเห็นว่า
กิจกรรมการท่องเที่ยวที่จัดโดยชุมชนมักจะมีรูปแบบคล้ายกัน เช่น การเดินป่า การดูกลุ่มอาชีพใน
หมู่บ้าน การดูการแสดงทางวัฒนธรรม เป็นต้น ซึ่งปัจจุบันผู้เชี่ยวชาญให้ความเห็นว่ากิจกรรม                 
การท่องเที่ยวในรูปเดิมนี้เริ่มมีมากจนเกินความต้องการของตลาด (Over Supply) ควรมีการพัฒนา
กิจกรรมการท่องเที่ยวที่ส่งเสริมให้เกิดเป็นชุมชนท่องเที่ยวคุณภาพ (Quality CBT) ที่เน้นองค์ความรู้
ท้องถิ่น เน้นความเป็นของแท้ (Authenticity) มีการชูภาพการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรม
ท้องถิ่น ควรเป็นกิจกรรมท่องเที่ยวที่ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบด้านลบและสามารถสื่อให้เห็นถึง                  
การก่อให้เกิดการจัดการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน  

  จากการศึกษาข้อมูลขององค์การการท่องเที่ยวโลก (WTO) สามารถวิเคราะห์ได้ว่า
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ทั่วโลกยังยินดีที่จะจ่ายแพงกว่าเพ่ือการท่องเที่ยววันหยุดอย่างยั่งยืน แต่ก็น่าสนใจ            
ที่นักท่องเที่ยว 1 ใน 5 ซึ่งเป็นกลุ่มเฉพาะที่สนใจจะจองการท่องเที่ยวที่ยั่งยืนอย่างจริงจังรวมทั้ง               
มีสัดส่วนสูงในตลาดเกิดใหม่ โดยทั่วไปนักท่องเที่ยวรับรู้ถึงความส าคัญของการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน และ
มีสมดุลในการรับรู้ถึงความส าคัญทางเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม เห็นความส าคัญของการรักษา
สิ่งแวดล้อม การมีส่วนร่วมของชุมชนท้องถิ่นและวัฒนธรรมของคนท้องถิ่น ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตได้                  
ในท้องถิ่นและการจ้างงานว่ามีความส าคัญเท่าเทียมกันในการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน จากการส ารวจ              
ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน สามารถจ าแนกนักท่องเที่ยวได้เป็น 5 กลุ่ม 
ได้แก่ 

     1. กลุ่มที่มีความสมดุล หรือ Balanced Type (33%) เห็นความส าคัญของทั้ง 3 ด้าน 
เท่าเทียมกัน 

     2. กลุ่มที่มีความลังเลสงสัย หรือ Skeptic (25%) เห็นความส าคัญของทั้ง 3 ด้านในระดับต่ า 
     3. กลุ่มที่มองเชิงนิเวศ หรือ Ecological Type (15%) เห็นว่าแง่มุมด้านสิ่งแวดล้อม            

มีความส าคัญมากท่ีสุด 
     4. กลุ่มที่มองท้องถิ่น หรือ Localised Type (15%) เห็นว่าแง่มุมด้านความยั่งยืนของ

ท้องถิ่นมีความส าคัญสูงสุด เช่น วัฒนธรรมและผลิตภัณฑ์ในท้องถิ่น 
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     5. กลุ่มเศรษฐสังคม หรือ Socio-Economic Type (12%) เน้นความส าคัญของมิติด้าน
สังคมและเศรษฐกิจ 

     นักท่องเที่ยวที่เห็นความส าคัญของการท่องเที่ยวยั่งยืนกลุ่มต่างๆ เหล่านี้นับเป็นตลาด
ส าคัญส าหรับชุมชนจัดการท่องเที่ยวด้วยตนเองหลายแห่งในประเทศไทย  

 จากการศึกษาวิจัยด้านพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในชุมชนจัดการ
ท่องเที่ยวด้วยตนเองในเขตภาคเหนือพบว่าเริ่มมีกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีความสนใจเข้ามาท ากิจกรรม
การท่องเที่ยวโดยชุมชนมากขึ้น โดยกลุ่มที่ให้ความส าคัญเกี่ยวกับระบบนิเวศมีจ านวนมากเมื่อเทียบ
กับการท่องเที่ยวในประเด็นอื่นและนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะรับข้อมูลข่าวสารผ่านสังคมออนไลน์ (Social 
Network) และเว็ปไซต์ Reviewers ต่างๆ ซึ่งข้อมูลที่ได้รับจากช่องทางนี้จะส่งผลต่อการตัดสินใจ
เดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้มาก  

 
4.4.1.2 การวิเคราะห์ศักยภาพชุมชน (SWOT Analysis)  

การวิเคราะห์ศักยภาพชุมชน โดยใช้เครื่องมือการวิเคราะห์  
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยมีรายละเอียดการวิเคราะห์ดังต่อไปนี้   

                 1) จุดแข็ง (Strenght) 
                       1. สินค้าและบริการ (Product)  
                               - ธรรมชาติและป่าไม้ที่ยังอุดมสมบูรณ์  

              - ประเพณีและวัฒนธรรม วิถีชีวิตท้องถิ่นโดยเฉพาะ 
ความเป็นกลุ่มชาติพันธุ์ชาวอาข่าท่ียังรักษาขนบธรรมเนียมประเพณีแบบดั้งเดิมได้อย่างสมบูรณ์ 

                 - นักเรียนและกิจกรรม (โครงการ) ของศูนย์การเรียน
บ้านนาโต่ ซึ่งมีความน่าเชื่อถือในฐานะเป็นสถาบันการศึกษาของรัฐ   

      2. ด้านทรัพยากรมนุษย์ (People) 
             - อัธยาศัยน้ าใจไมตรีของคนในชุมชน  
            - นักเรียนมีความสามารถในการเรียนรู้ทั้งทางด้าน 

การท าการตลาดผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์และฝึกฝนทักษะภาษาอังกฤษ 
      3. ด้านช่องทาง (Place) 

การมีเครือข่ายการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันกบัองค์กร 
สถาบันการศึกษาในต่างประเทศซึ่งที่ผ่านมาได้มีการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันอยู่แล้ วระหว่าง
สถาบันการศึกษาของแคนาดาและสิงคโปร์ ที่อยู่ในรูปแบบกิจกรรมอาสาสมัคร (Volunteer 
Activities)  

        2) จุดอ่อน (Weakness) 
                     1. ด้านราคา (Price)  
              ระยะทางที ่ห่างไกลกว่าแหล่งท่องเที ่ยวแหล่ง อื ่นๆ             

ซึ่งอาจท าให้ต้นทุนของผู้ประกอบการสูงกว่าการขายโปรแกรมในแหล่งท่องเที่ยวที่ใกล้กว่า  
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                     2. ด้านช่องทาง (Place) 
             ช่องทางการจัดจ าหน่ายยังมีค่อนข้างจ ากัดเนื่องจาก 

กิจการเพ่ิงเริ่มต้น 
                          3. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

        ยังขาดการส่งเสริมการตลาดที่ดี 
                          4. ด้านทรัพยากรณ์มนุษย์ (People) 
                  บุคลากรในการให้บริการการท่องเที่ยวซึ่งเป็นสมาชิกใน
ชุมชนยังขาดความรู้ทักษะในการบริหารจัดการการท่องเที่ยว และการให้บริการ ตลอดจนทักษะ
ภาษาอังกฤษและการใช้เทคโนโลยี 

     5. ด้านกระบวนการ (Process) 
             กระบวนการให้บริการยังขาดประสิทธิภาพ ยังขาด 

ทักษะความช านาญเนื่องจากระบบการให้บริการเพ่ิงเริ่มต้น 
     6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

               ถึงแม้บรรยากาศของสถานที่ท่องเที่ยวและกิจกรรม 
ทางการท่องเที่ยวยังมีความเป็นธรรมชาติ แต่สถานที่บางแห่งยังต้องการการปรับปรุงภูมิทัศน์  
ให้สะอาด มีสุขอนามัยที่ดี  

         3) โอกาส (Opportunity) 
                                  1. ด้านการเมือง (Politics) 

              นโยบายภาครัฐในการสนับสนุนการท่องเที่ยวโดยชุมชน
เป็นหนึ่งในยุทธศาสตร์หลักการท่องเที่ยวของประเทศไทย 

                             2. ด้านสังคม (Social) 
              กระแสการท่องเที ่ยวโดยชุมชน  นักท่องเที่ยวที่เห็น

ความส าคัญของการท่องเที่ยวยั่งยืนกลุ่มต่างๆ เหล่านี้นับเป็นตลาดส าคัญส าหรับชุมชนจัดการ
ท่องเที่ยวด้วยตนเองหลายแห่งในประเทศไทย  

     พฤติกรรมนักท่องเที่ยวรับข้อมูลข่าวสารผ่านสังคม
ออนไลน์ (Social Network) และเว็ปไซต์ Reviewers ต่างๆ ซึ่งข้อมูลที่ได้รับจากช่องทางนี้จะส่งผล
ต่อการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้มาก 

     3. ด้านเทคโนโลยี (Technology) 
             การใช้ เทคโนโลยี เ พ่ือการสื่ อสารและเข้าถึ งลู กค้ า 

(Information Technology) ผ่ า น ช่ อ ง ท า งออน ไ ลน์  (Social Media) ไ ด้ แ ก่  Web Review                     
You Tube Facebook Line โดยการใช้สื่อ เช่น วีดีโอ โปสเตอร์ออนไลน์ ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก
ในการด าเนินธุรกิจปัจจุบัน   
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   4) อุปสรรค (Thread)  
                      1. ด้านเศรษฐกิจ (Economic) 

         เศรษฐกิจโลกที่ซบเซาลงทั่วโลกอาจส่งผลต่อการลด 
จ านวนลงของนักท่องเที่ยว 
                   2. ด้านสังคม (Social) 

         คู่แข่งขันที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชนในประเทศไทย 
และประเทศเพื่อนบ้านได้รับการส่งเสริมเพิ่มมากขึ้น  ส่งผลให้จ านวนแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน
เพ่ิมปริมาณขึ้นเป็นจ านวนมาก 

      4.4.1.3 วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Objectives) 
        จ านวนนักท่องเที่ยวคุณภาพที่มาท่องเที่ยว 10 ครั้งต่อปีในแต่ละ

ชุมชน โดยหากขายโปรแกรมได้ 700 บาท x 10 คน x 40 โปรแกรม จะคิดเป็นรายรับ 280,000 บาท
ต่อปี ทั้งนี้ไม่รวมกับรายได้ที่ได้จากของที่ระลึกของตัวชุมชนเอง ซึ่งเมื่อคิดก าไรเพ่ิมของศูนย์ฯ ร้อยละ 
20 ศูนยป์ระสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงจะมีรายรับ 56,000 บาทต่อปี  

     4.4.1.4 ก า ร แ บ ่ง ก ลุ ่ม เ ป ้า ห ม า ย  ( SEGMENT) ผู ้ไ ด ้ร ับ ป ร ะ โ ย ช น ์ 
(Beneficiary) ได้แก่ ชุมชนบ้านนาโต่ ชุมชนบ้านห้วยกระ ชุมชนบ้านโป่งไฮ และชมรมชีววิถี   
ลูกค้า (Customer) นักเรียนนักศึกษาชาวต่างชาติ โดยเฉพาะ ชาวอเมริกัน และอังกฤษ 
          4.4.1.5 ทรัพยากรที่ส าคัญ (Key Resources) ได้แก่ ธรรมชาติและป่าไม้ 
ประเพณีและว ัฒนธรรม ว ิถ ีช ีว ิตท ้องถิ ่น  น ัก เร ียน ก ิจกรรม ( โครงการ)  และความเป ็น
สถาบันการศึกษาของรัฐ   
        4.4.1.6 สินค้าและบริการ (Product/Service) 
          กิจกรรมที ่ส าคัญ (Key Activities/ Place “sense of place”) 
ได้แก่ 1.การศึกษาและเรียนรู ้ว ิถีช ีว ิตไทยใหญ่บ้านนาโต่ (ปัจจัย 4) 2.การศึกษาและเรียนรู้
ธรรมชาติในป่าบ ้านโป่งไฮ  3. การศึกษาและเรียนรู ้พ ิธ ีกรรมความเชื ่อบ้านห้วยกระ และ                      
4.การศึกษาเรียนรู้การเกษตรพ้ืนที่สูงและกิจกรรมในโครงการของนักเรียน  

       การสร้างประสบการณ์พิ เศษ (Experiencial Activities) ได้แก่                 
1. บ้านนาโต่ การท าข้าวยาคู้ ข้าวแคบ ซ่อนอีนิ่ว ท าอาหาร 2. บ้านโป่งไฮ การท าที่ดักสัตว์ หุงหา
อาหารในป่า ร่วมการแสดง 3. บ้านห้วยกระ การปักผ้า กิจกรรมอาสา กิจกรรมการแสดง  4. ชมรม
ชีววิถี การท าอาหารหมู ปลา ไก่ เก็บผักท ากับข้าว ศึกษาแมลงในน้ า 
 4.4.1.7 การน าส่งคุณค่า (Value Proposition/Communication)  

       การสื่ อสารประสบการณ์และสิ่ งที่ ชุ มชนได้ประ โยชน์ จ าก                        
การท่องเที่ยว อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เห็นว่าชุมชนท้องถิ่นได้ประโยชน์อะไรจากการท่องเที่ยว 
และนักท่องเที่ยว ได้เรียนรู้อะไรจากการท่องเที่ยวแบบ CBT การน าส่งคุณค่าประกอบไปด้วย               
คุณค่าทางสั งคม (Social Value Proposition) ของชุมชนเอง การน าส่ งคุณค่า ให้แก่ลูกค้ า 
(Customer Value Proposition) และ การวัดผลกระทบ (Impact Measures) ดังตอ่ไปนี้ 
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 คุณค่าทางสังคม (Social Value Proposition) ได้แก่ การอนุร ักษ์ว ัฒนธรรม             
การอนุรักษ์ธรรมชาติ เก็บขยะ ปลูกเมล็ดพันธุ์  

 การน าส่งคุณค่าให้แก่ลูกค้า  (Customer Value Proposition)  ได้แก่  ความรู้                
ความเข้าใจวัฒนธรรมชนเผ่า ประสบการณ์แปลกใหม่ ความภาคภูมิใจที่ได้เป็นส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์
ทรัพยากร ประเพณี  

4.4.1.8 การวัดผลกระทบ (Impact Measures) ได้แก่ รายได้ เสริมจาก             
การท่องเที่ยวเยาวชนมีความรู้เกี่ยวกับชนเผ่ามากขึ้น ความอุดมสมบูรณ์ของป่าและความหลากหลาย
ทางชีวภาพ ความสะอาดของแหล่งท่องเที่ยว สุขอนามัย การท างานเป็นทีม 

  4.4.1.9 การประมาณการงบก าไรขาดทุน (Projected Profit and Loss 
Statement) พบว่าราคาขาย (Price) อิงตามต้นทุน ได้แก่ ค่าแรง ค่าอาหาร ค่าติดต่อประสานงาน 
โดยเฉลี่ยคิดเป็นต่อนักท่องเที่ยว 1 คน โดยรายรับของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
(Revenue) มาจากการขายโปรแกรมการท่องเที่ยวของชุมชนทั้ง  3 ชุมชน และชมรมชีววิถี ซึ่งการตั้ง
ราคาขาย คิดเพ่ิมจากต้นทุนร้อยละ 20 
                  ทั้ง 3 ชุมชน และ 1 ชมรม ต้องการรับนักท่องเที่ยว 10 ครั้งต่อปี          
ในแต่ละชุมชน โดยหากขายโปรแกรมได้ 700 บาท x 10 คน x 40 โปรแกรม จะคิดเป็นรายรับ 
280,000 บาทต่อปี ทั้งนี้ไม่รวมกับรายได้ที่ได้จากของที่ระลึกของตัวชุมชนเอง ซึ่งเมื่อคิดก าไรเพ่ิม 
ของศูนย์ฯ ร้อยละ 20 ศูนย์จะมีรายรับ 56,000 บาทต่อปี  

                           ทั้งนี้ต้นทุนในการท าการตลาดจากโครงการที่ตั้งไว้ในปีแรก 3 
โครงการ จะใช้งบประมาณ 40,000 บาท  

ดังนั้นก าไรที่คาดการของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง คือ 
16,000 บาท เนื่องมาจากการลงทุนในปีแรกมีต้นทุนที่สู งในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร                      
ทางการตลาดซึ่งในปีต่อมาต้นทุนดังกล่าวอาจลดลง    

4.4.1.10 การลงทุนต่อยอด (Surplus)    
                             ในปีแรกศูนย์ประสานงานฯ จะน าผลก าไรที่ได้ไปลงทุนในการพัฒนา

ศักยภาพบุคลากร เช่น การฝึกอบรม 
4.4.1.11 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 

                             จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps ร่วมกันพบว่า
กลยุทธ์ที ่สามารถใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพคือ กลยุทธ์ด้านช่องทาง  (Place) โดยเฉพาะการ               
ท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันกับงค์กร สถาบันการศึกษาในต่างประเทศซึ่งที่ผ่านมาได้มีการท าบันทึก
ข้อตกลงร่วมกันอยู ่แล้วระหว่างสถาบันการศึกษาของแคนาดา และสิงคโปร์ ที ่อยู ่ในรูปแบบ
กิจกรรมอาสาสมัคร (Volunteer Activities) และการท าความร ่วมมือกับสถาบันการศึกษา
ภายในประเทศ 

    ว ิธ ีการเข ้าถ ึงล ูกค ้า (Access) สร ้างพันธม ิตรกับหน ่วยงาน 
โรงเรียน สถาบันการศึกษาการใช้เทคโนโลยีเพื่อการสื ่อสารและเข้าถึงลูกค้า (Information 
Technology) ผ่านช่องทางออนไลน์ (Social Media) ได้แก่ Web Review  You Tube Facebook 
Line โดยการใช้สื่อ เช่น วีดีโอ โปสเตอร์ออนไลน์ เป็นต้น    
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              4.4.1.12 แผนปฏิบัติการ (Action Programs) 

 
  4.4.1.13  การควบคุม (Controls)  

                                   คณะกรรมการท าการประเมินผลการด าเนินการท าการตลาด
ตามแผนการตลาดเพ่ือจะได้ท าการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดต่อไป 

 
 
ภาพที่ 4.26  ภาพกิจกรรมการจัดท าแผนการตลาดร่วมกันกับคณะกรรมการศูนย์ประสานงาน
การท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง 
 
  

โครงการ ระยะเวลา งบประมาณ 
(บาท) 

ผู้รับผิดชอบ 

1. การฝึกการท าการตลาดทางตรง 
เช่น การท าการตลาดกับ
สถาบันการศึกษา 

มี.ค.-พ.ค. 20,000 คณะกรรมการฝ่าย
ประชาสัมพันธ์และ
การตลาด 

2. จัดท าฐานข้อมูลที่เป็นปัจจุบันของ
สมาชิกเครือข่าย 

ม.ค.-มี.ค. 5,000 คณะกรรมการฝ่าย
จัดท าฐานข้อมูล 

3. การอบรมด้านการท าการตลาด
การท่องเที่ยวออนไลน์ และทดลอง
การท าตลาดด้วยตนเอง 

มี.ค.-พ.ค. 15,000 คณะกรรมการฝ่าย
ประชาสัมพันธ์และ
การตลาด 
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4.4.2 การพัฒนาสื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชน  
             ผลการศึกษาช่องทางการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวนั้น คณะผู้วิจัย             

ได้วางแผนการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่เหมาะสม ได้แก่ สื่อออนไลน์ที่สร้างการมีส่วนร่วม
แก่นักเรียนในศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ในรูปแบบการประกวดคลิปส่งเสริมการท่องเที่ยว ดังภาพที่ 
4.29-4.32 โดยได้เติมความรู ้ในการจัดท าวีดีโอโดยทีมผู ้เชี ่ยวชาญ จากสาขาวิชาการสื ่อสาร
การตลาด คณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น ดังภาพที่ 4.27-4.28 ตลอดจนการ
พัฒนาสื่อออนไลน์โดยผู้เชี่ยวชาญ ในรูปแบบของคลิปวีดีโอ ผ่านช่องทางยูทูปดังภาพที่ 4.33-4.35   

 

   
 

ภาพที่ 4.27-4.28 การอบรมการท าคลิปวีดีโอเพ่ือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชน 
  

  

  
 

ภาพที่ 4.29 - 4.32 การมอบรางวัลแก่นักเรียนศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ที่เข้าร่วมประกวดคลิป
วีดีโอเพ่ือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชน 
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โดยตัวอย่างส่วนหนึ่งของการฝึกการปฏิบัติการท าคลิปวีดีโอสามารถรับชมได้ผ่านทางที่อยู่ URL
ของคลิปวีดีโอ  

https://www.facebook.com/100012984632151/videos/216493778793442/?autopla
y_reason=gatekeeper&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_
id=350685531728&live_video_guests=0 

https://www.facebook.com/search/top/?q=%23%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B
9%82%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A3%
E0%B8%B1%E0%B8%81 

 
 

 
 

ภาพที่ 4.33 ตัวอย่างคลิปวีดีโอเพ่ือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยชุมชนโดยนักเรียน 
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
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และคลิปวีดีโอที่จัดท าโดยผู้เชี่ยวชาญสามารถรับชมได้จากที่อยู่URLของคลิปวีดีโอ ดังนี้  
https://www.youtube.com/watch?v=HN-T9UBdUeM 
 

  
 
ภาพที่ 4.34-4.35 คลิปวีดีโอที่จัดท าโดยผู้เชี่ยวชาญ 
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ภาพที่ 4.36-4.39 ตัวอย่างโบรชัวร์และข้อมูลประชาสัมพันธ์ในสื่อต่างๆ 
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4.4.3 การจัดเวทีวิพากษ์แผนการตลาดร่วมกับผู้เชี่ยวชาญเพ่ือปรับปรุงแผนการตลาด 
                    จากการจัดเวทีให้ข้อคิดเห็นย้อนกลับจากผู้เชี่ยวชาญทางการตลาดท่องเที่ยว       
โดยชุมชน พบว่า  การตั้งเป้าหมายเป็นสิ่งที่ดี ถึงแม้อาจไม่ถึงเป้าหมายที่ตั้งไว้ การท าการตลาดอาจ
ท ากับสถาบัน ได้แก่ โรงเรียนนานาชาติ หรือมหาวิทยาลัยในจังหวัดเชียงรายที่มีกิจกรรมหรือโครงการ
ที่เกี่ยวข้องควรวางแผนการน าผลก าไรที่ได้จากการท่องเที่ยวของกลุ่มท่องเที่ยวแบ่งปันสู่ชุมชน เช่น            
ในรูปแบบของสวัสดิการต่างๆ ในชุมชน ควรมีการวัดผลกระทบทางอ้อมเพ่ิมเติม เช่น การได้รายได้
จากการท่องเที่ยวของสมาชิกกลุ่มท่องเที่ยวคนหนึ่งอาจส่งผลต่อรายได้ของครอบครัวที่เพ่ิมขึ้น                
น ามาซึง่การใช้จ่ายในชุมชน การศึกษาของบุตรหลาน เป็นต้น 
 

  
 
ภาพที่ 4.40 - 4.41 การจัดเวทวีิพากษ์แผนการตลาดรว่มกับผู้เชี่ยวชาญเพ่ือปรับปรุงแผนการตลาด 
 

 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์การวิจัยเพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวที่คาด
ว่าจะเข้ามาใช้บริการของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอ
แม่ฟ้าหลวง  จังหวัดเชียงราย  2) พัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสร้างรายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  3) น าเสนอรูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  และ 
4) เสนอแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน ในเขตบริการศูนย์การ
เรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงรายโดยผลการศึกษาสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาและพัฒนาเกี่ยวกับ แผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยว
โดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย สามารถสรุป
ออกเป็น 4 ส่วนใหญ่ๆ ดังต่อไปนี้ 
 1. ส่วนที่ 1 พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนักท่องเที่ยวที่คาดว่าจะเข้ามาใช้บริการของศูนย์บริการ
การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย
(ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง)  

   จากการส ารวจพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบการท่องเที่ยวโดยชุมชนจ านวน 400 ตัวอย่าง 
พบว่าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา อายุเฉลี่ยส่วนใหญ่ 20-29 ปี มาจากประเทศสหรัฐอเมริกา 
อังกฤษ และเยอรมัน ตามล าดับ โดยส่วนใหญ่อยู่ในระดับอุดมศึกษา โดยวัตถุประสงค์ในการเดินทาง
ท่องเที่ยวนั้นเพ่ือพักผ่อน เพ่ือศึกษาวัฒนธรรม เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับผู้อ่ืน และเพ่ือค้นหา
ตนเองตามล าดับ โดยเลือกเดินทางโดยรถยนต์มากที่สุด รองลงมา คือ ระบบขนส่งสาธารณะ และ            
รถประจ าทาง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกการท่องเที่ยวโดยชุมชนของกลุ่มตัวอย่างมากที่สุด  
คือ ความสนใจส่วนบุคคลและการหลีกหนีจากการท่องเที่ยวกระแสหลัก  ช่วงเวลาที่กลุ่มตัวอย่าง
เลือกเดินทางมากท่ีสุดคือ เดือนพฤษภาคม เดือนมิถุนายน และเดือนกรกฎาคมตามล าดับ จ านวนเงิน
ที่ใช้เดินทางท่องเที่ยวตั้งแต่ US$1,000-US$3,000  ทั้งนี้ลักษณะการเดินทางส่วนใหญ่มักจะเดินทาง              
คนเดียว รองลงมาคือกับเพ่ือน กิจกรรมที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจมากที่สุด คือ ชมธรรมชาติและ
ภูมิประเทศ รองลงมาคือการเรียนรู้เครื่องแต่งกายและวิถีชีวิต และเรียนรู้ขนบประเพณีและความเชื่อ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รับข้อมูลข่าวสารทางเว็บไซต์มากที่สุด  นอกจากนี้ยังติดตามข้อมูลจาก Trip 
Advisor และจาก Google 
 ทั้งนี้ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนสามารถสรุป
ได้คือ ด้านการเดินทางพบว่านักท่องเที่ยวผู้ตอบแบบสอบถามมีเวลาน้อยในการท่องเที่ยวโดยชุมชน
เนื่องจากใช้เวลาส่วนใหญ่ไปกับการเดินทาง  ด้านช่องทางการสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายนั้นควร           
โปรโมทไปยังกลุ่มเฟสบุ๊คส าหรับนักเดินทาง โดยเฉพาะในกลุ่มวัยรุ่นซึ่งมีอยู่เป็นจ านวนมาก และกลุ่ม
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นักเรียน นักศึกษาในประเทศอังกฤษที่มีอายุระหว่าง 18-25 ปี และ 35 ปี นับว่าเป็นกลุ่มที่น่าสนใจมาก 
ทั้งนี้ควรให้ความส าคัญกับการบริหารจัดการเว็ปไซต์ให้ดี ทั้งด้านข้อมูล ที่พักโฮมสเตย์ และกลุ่มชาติพันธุ์  
และควรมีข้อแนะน าที่ดีที่ ไว้ใจได้และน่าเชื่อถือให้แก่นักท่ องเที่ยว  ในด้านการจัดโปรแกรม                     
การท่องเที่ยวควรจัดโปรแกรมที่ไม่แน่นมาก มีความยืดหยุ่น มีโปรแกรมทางเลือกให้ลูกค้า ให้เวลา
นักท่องเที่ยวได้พบปะสนทนากับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนๆ และไม่เน้นการท่องเที่ยวเชิงพาณิชย์ที่ท าลาย
วัฒนธรรมของชุมชน และที่ส าคัญควรเน้นความสะอาด สุขอนามัย และความปลอดภัย  ด้านผู้น าเที่ยว
ควรมีความสามารถในการสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี มีความเป็นมิตร เชื่อถือได้และง่ายในการหาผู้น าเที่ยว
แบบนั้น  
 จากการสัมภาษณ์นักท่องเที่ยวเพ่ิมเติมถึงความประทับใจในการท่องเที่ยวโดยชุมชนพบว่า 
ส่วนใหญ่ประทับใจในอัธยาศัยของคนในชุมชน ในขณะที่บางส่วนประทับใจในธรรมชาติของหมู่บ้าน   
ด้านปัญหาอุปสรรคในการเดินทางท่องเที่ยวพบว่าส่วนใหญ่ไม่มีปัญหา ในขณะที่บางส่วนมีปัญหาด้าน
สภาพอากาศและสัญญาณโทรศัพท์ นอกจากนี้ส่วนใหญ่พึงพอใจในการท่องเที่ยวโดยชุมชนในปัจจุบัน 
และนักทอ่งเที่ยวทั้งหมดบอกต่อประสบการณ์โดยผ่านการโพสต์ข้อความทาง Facebook  
 
 2. ส่วนที่ 2 กิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเพ่ือสร้างรายได้เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง 
จังหวัดเชียงราย นั้น  

   กิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
เพ่ือสร้างรายได้ เสริมแก่ชุมชน ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่  อ าเภอแม่ฟ้าหลวง                       
จังหวัดเชียงราย นั้น ประกอบไปด้วย 12 โปรแกรมใน 3 ชุมชน (บ้านนาโต่ บ้านห้วยกระ และ              
บ้านโป่งไฮ) และ 1 ชมรม โดยแต่ละชุมชนประกอบไปด้วย 3 โปรแกรม ได้แก่ โปรแกรมครึ่งวัน 
โปรแกรม 1 วัน และ โปรแกรม 2 วัน โดยแต่ละชุมชนมีลักษณะเด่นของตนเอง ได้แก่ 1) การศึกษา
และเรียนรู้วิถีชีวิตไทยใหญ่บ้านนาโต่ (ปัจจัย 4) 2) การศึกษาและเรียนรู้ธรรมชาติในป่าบ้านโป่งไฮ             
3) การศึกษาและเรียนรู้พิธีกรรมความเชื่อบ้านห้วยกระ และ 4) การศึกษาเรียนรู้การเกษตรพ้ืนที่สูง
และกิจกรรมในโครงการของนักเรียน โดยแต่ละชุมชนมีการสร้างประสบการณ์พิเศษ (Experiencial 
Activities) ได้แก่ 1) บ้านนาโต่ การท าข้าวยาคู้ ข้าวแคบ ซ่อนอีนิ่วท าอาหาร 2) บ้านโป่งไฮ การท า ที่
ดักสัตว์ หุงหาอาหารในป่า ร่วมการแสดง 3) บ้านห้วยกระ การปักผ้า กิจกรรมอาสา กิจกรรม             
การแสดง  และ 4) ชมรมชีววิถี การท าอาหารหมู ปลา ไก่ เก็บผักท ากับข้าว ศึกษาแมลงในน้ า 

 จากการท าทัวร์น าร่อง นักท่องเที่ยวเห็นว่ากิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับความเชื่อและวิถีชีวิต           
มีความน่าสนใจมาก นักท่องเที่ยวมีความสนใจอยากพักแบบโฮมสเตย์ โดยเฉพาะบ้านไม้ไผ่แบบอาข่า 
นอกจากนี ้ กิจกรรมที ่เป ิดโอกาสให้นักท่องเที ่ยวมีส ่วนร่วม เช ่น การเล่นเกม การ ต าข้าว                    
การหาปลา เป็นกิจกรรมที่สร้างความประทับใจให้นักท่องเที่ยวได้ดี  ควรมีการวางแผนโปรแกรมให้
สอดคล้องกับจ านวนนักท่องเที่ยวที่มากลุ่มเล็กๆ และควรมีการเชื่อมเส้นทางระหว่างหมู่บ้าน 

 
 3. ส่วนที่ 3  รูปแบบศูนย์บริการนักท่องเที่ยวของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน           
ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย (ศูนย์ประสานงานการ
ท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง)  
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 ศูนย์ประสานงานการท่องเที ่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงด าเนินการในรูปแบบ
เครือข่ายความร่วมมือโดยระยะแรกจะประกอบไปด้วย 3 ชุมชน (บ้านนาโต่ บ้านห้วยกระ และ
บ้านโป่งไฮ) และ 1 ชมรม โดยจะบริหารจัดการศูนย์ฯ ภายใต้โครงสร้างอันประกอบไปด้วย 
ประธาน ที่ปรึกษา รองประธาน เหรัญญิก เลขา คณะกรรมการฝ่ายฐานข้อมูล คณะกรรมการ             
ฝ่ายประชาสัมพันธ์และการตลาด ซึ่งกรรมการบริหารศูนย์มาจากตัวแทนจากชุมชนดังกล่าว              
โดยมีเป้าหมายของศูนย์ประสานงานเพื่อ  1) เพื ่อสร้างความเข้มแข็งในการบริหารจัดการ                  
การท่องเที่ยวให้แก่ชุมชนผ่านกระบวนการการเรียนรู้ร่วมกัน 2) เพ่ือเชื่อมโยงข้อมูลการท่องเที่ยว
โดยชุมชนในพื้นที่อ าเภอแม่ฟ้าหลวง และ 3) เพ่ือพัฒนาการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนร่วมกัน 
โดยวางแผนจัดท าโครงการเพ่ือบรรลุเป้าหมาย คือ 1) การเข้าร่วมการฝึกอบรมการบริหารจัดการ
การท่องเที ่ยวโดยชุมชนอย่างน้อยปีละ 2 ครั ้ง 2) จัดท าฐานข้อมูลที ่เป็นปัจจุบันของสมาชิก
เครือข่าย และ 3) อบรมด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชน และทดลองการท าตลาด
ด้วยตนเอง  
 ทั ้งนี ้บทบาทหน้าที ่ของศูนย ์ประสานงานฯ ประกอบไปด ้วย 1) จ ัดท าฐานข้อม ูล                    
การท่องเที่ยวโดยชุมชนของชุมชนในเขตอ าเภอแม่ฟ้าหลวงและข้อมูลของศูนย์การเรียนนาโต่                    
2) ศูนย์บริการข้อมูลนักท่องเที่ยว 3) อ านวยความสะดวกด้านที่พัก อาหาร การน าเที่ยว กิจกรรม
การท่องเที่ยว และพาหนะ 4) ประสานงานระหว่างนักท่องเที่ยว ชุมชนและสถานที่ท่องเที่ยว               
5) จัดอบรมและให้ความรู้แก่ชุมชนในการบริหารจัดการการท่องเที่ยว  6) ขยายพื้นที่ที่มีศักยภาพ 
CBT และ 7) ประชาสัมพันธ์และการตลาด   
      

 4.  ส่วนที่ 4 แผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย  

       จากผลการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวน ามาซึ่งการพัฒนาแผนการตลาดร่วมกับ
คณะกรรมการศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง โดยบูรณาการหลักการพัฒนา
แผนการตลาดแบบ SPECIAL แนวคิดโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาส (Social Business Model 
Canvas) แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps และการบริหารและการวางแผนการตลาด                    
เข้าด้วยกัน ผลการจัดท าแผนร่วมกันกับชุมชนสามารถกล่าวโดยสรุปดังต่อไปนี้ 

           สถานการณ์การตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชนในปัจจุบัน พบว่าจากการส่งเสริม
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐท าให้เกิดชุมชนท่องเที่ยวเพ่ิมปริมาณมากขึ้นอย่างต่อเนื่องเป็นจ านวนมาก 
อีกทั้งลักษณะกิจกรรมมีความคล้ายคลึงกัน ส่งผลให้เกิดปัญหาเกินความต้องการของตลาด โดยกลุ่ม
ตลาดนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มากกว่าร้อยละ 50 ยังคงจ ากัดอยู่ในกลุ่มศึกษาดูงาน นักท่องเที่ยว                   
ที่เดินทางท่องเที่ยวในชุมชนท่องเที่ยวจริงๆ ยังมีจ านวนน้อย ส่วนใหญ่จะเป็นการท่องเที่ยวตาม
กระแสจาก Social Media ต่างๆ ซึ่งหากมองถึงตลาดนักท่องเที่ยวที่เริ่มสนใจการท่องเที่ยวโดยชุมชน
อย่างแท้จริงยังคงมีน้อย กลุ่มที่เริ่มให้ความสนใจส่วนใหญ่จะเป็นนักท่องเที่ยวต่างชาติกลุ่ม Indy, 
Hipster, 6 Pockets แล ะ  กลุ่ ม  DINK (Dual Income, No Kids) มี ก ลุ่ ม ผู้ สู ง อ ายุ ที่ เ ริ่ ม สน ใ จ                    
การท่องเที่ยววิถีชุมชนเพ่ิมมากขึ้นแต่กลุ่มนี้จะไม่นิยมนอนพักค้างคืนในหมู่บ้าน นอกจากนี้เป็นกลุ่ม
นักเรียนนักศึกษาจากโรงเรียนนานาชาติ และกลุ่มครอบครัว  จากความเห็นของผู้เชี่ยวชาญควรมีการ
พัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวที่ส่งเสริมให้เกิดเป็นชุมชนท่องเที่ยวคุณภาพ (Quality CBT) ที่เน้น              
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องค์ความรู้ท้องถิ่น เน้นความเป็นของแท้ (Authenticity) มีการชูภาพการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและ
วัฒนธรรมท้องถิ่น ควรเป็นกิจกรรมท่องเที่ยวที่ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบด้านลบและสามารถสื่อให้เห็น
ถึงการก่อให้เกิดการจัดการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน  จากการศึกษาข้อมูลขององค์การการท่องเที่ยวโลก 
(WTO) สามารถวิเคราะห์ได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ทั่วโลกยังยินดีที่จะจ่ายแพงกว่าเพ่ือการท่องเที่ยว
วันหยุดอย่างยั่งยืน แต่ก็น่าสนใจที่นักท่องเที่ยว 1 ใน 5 ซึ่งเป็นกลุ่มเฉพาะที่สนใจจะจองการท่องเที่ยว
ที่ยั่งยืนอย่างจริงจังรวมทั้ง มีสัดส่วนสูงในตลาดเกิดใหม่ 

การวิเคราะห์ศักยภาพชุมชน โดยใช้เครื ่องมือการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรค พบว่าโดยภาพรวมชุมชนยังมีจุดอ่อนค่อนข้างมาก โดยเฉพาะในด้านความรู ้ 
ทักษะในการบริหารจัดการการท่องเที่ยว ภาษา การท าการตลาด  ระยะทางการเดินทางที่ไกล 
เป็นต้น  แต่ด้วยจุดแข็งในการเป็นพื้นที่ใหม่ที่ยังมีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ กอปรกับ
วิถีชีว ิต และประเพณีวัฒนธรรมของกลุ ่มชาติพันธ์ที ่ย ังคงรักษาไว้อย่างเหนียวแน่น  อีกทั ้ง
ระยะเวลาที่ผ่านมาศูนย์การเรียนบ้านนาโต่มีการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกับสถาบันการศึกษา
ต่างประเทศทางด้านกิจกรรมอาสาสมัคร และโอกาสทางด้านนโยบายในการส่งเสริมของภาครัฐ 
กระแสความนิยมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน จึงท าให้การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตการให้บริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ยังคงมีความเป็นไปได้ทางการตลาดและสามารถเป็นหนึ่งในชุมชน
ท่องเที่ยวของไทยต่อไปได้ 

วัตถุประสงค์ทางการตลาดจ านวนนักท่องเที่ยวคุณภาพที่มาเดินทางท่องเที่ยวในชุมชน
ท่องเที่ยวในเขตศูนย์บริการบ้านนาโต่  4 ชุมชน กับ 1 ศูนย์  โดยเฉลี่ย 40 โปรแกรมต่อปี                            
คิดเป็นจ านวนนักท่องเที่ยวประมาณ 400 คนต่อปี  โดยมีรายได้ในการท่องเที่ยวในชุมชน                   
280,000 บาทต่อปี จากรายได้ดังกล่าวคิดเป็นก าไรเพ่ิมของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
ร้อยละ 20 ศูนยฯ์ จะมีรายรับ 56,000 บาทต่อปี  

   การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (SEGMENT) แบ่งออกเป็น ผู้ได้รับประโยชน์ (Beneficiary) ได้แก่ 
ชุมชนบ้านนาโต่ ชุมชนบ้านห้วยกระ ชุมชนบ้านโป่งไฮ และชมรมชีววิถี  และ ลูกค้า (Customer)     
คือ นักเรียนนักศึกษาชาวต่างชาติ โดยเฉพาะ ชาวอเมริกัน และอังกฤษ 

ทรัพยากรที่ส าคัญในชุมชน (Key Resources) ได้แก่ ธรรมชาติและป่าไม้ ประเพณีและ
วัฒนธรรม วิถีชีวิตท้องถิ่น นักเรียน กิจกรรม (โครงการ) และความเป็นสถาบันการศึกษาของรัฐ   
 สินค้าและบริการ (Product/Service) ประกอบไปด้วย กิจกรรมที่ส าคัญ (Key Activities/ 
Place “sense of place”) ได้แก่ 1. การศึกษาและเรียนรู้วิถีชีวิตไทยใหญ่บ้านนาโต่ (ปัจจัย 4) 2. 
การศึกษาและเรียนรู้ธรรมชาติในป่าบ้านโป่งไฮ  3. การศึกษาและเรียนรู้พิธีกรรม ความเชื่อบ้าน
ห้วยกระ และ 4. การศึกษาเรียนรู้การเกษตรพื้นที่สูงและกิจกรรมในโครงการ                ของ
นักเรียน การสร้างประสบการณ์พิเศษ (Experiencial Activities) ได้แก่ 1. บ้านนาโต่ การท าข้าวยา
คู้ ข้าวแคบ ซ่อนอีนิ่ว ท าอาหาร 2. บ้านโป่งไฮ การท าที่ดักสัตว์ หุงหาอาหารในป่า ร่วมการแสดง              
3. บ้านห้วยกระ การปักผ้า กิจกรรมอาสา กิจกรรมการแสดง   4. ชมรมชีววิถี การท าอาหารหมู 
ปลา ไก่ เก็บผักท ากับข้าว ศึกษาแมลงในน้ า 

การน าส่งคุณค่า (Value Proposition/Communication) การสื่อสารประสบการณ์และ           
สิ่งที่ชุมชนได้ประโยชน์จากการท่องเที่ยว  อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เห็นว่าชุมชนท้องถิ่น                       
ได้ประโยชน์อะไรจากการท่องเที่ยวและนักท่องเที่ยว ได้เรียนรู้อะไรจากการท่องเที่ยวแบบ CBT            
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การน าส่งคุณค่าประกอบไปด้วย คุณค่าทางสังคม (Social Value Proposition) ของชุมชนเอง              
การน าส่งคุณค่าให้แก่ลูกค้า (Customer Value Proposition) และการวัดผลกระทบ ( Impact 
Measures) ดังต่อไปนี้ คุณค่าทางสังคม (Social Value Proposition) ได้แก่ การอนุรักษ์วัฒนธรรม 
การอนุรักษ์ธรรมชาติ เก็บขยะ ปลูกเมล็ดพันธุ์  การน าส่งคุณค่าให้แก่ลูกค้า (Customer Value 
Proposition)  ได้แก่ ความรู้ความเข้าใจวัฒนธรรมชนเผ่า ประสบการณ์แปลกใหม่ ความภาคภูมิใจ           
ที่ได้เป็นส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์ทรัพยากร ประเพณี  

การวัดผลกระทบ (Impact Measures) ได้แก่ รายได้เสริมจากการท่องเที่ยว เยาวชน                    
มีความรู้ เกี่ยวกับชนเผ่ามากขึ้น ความอุดมสมบูรณ์ของป่าและความหลากหลายทางชีวภาพ                    
ความสะอาดของแหล่งท่องเที่ยว สุขอนามัย การท างานเป็นทีม 

การประมาณการงบก าไรขาดทุน (Projected Profit and Loss Statement)  พบว่าราคาขาย 
(Price) อิงตามต้นทุน ได้แก่ ค่าแรง ค่าอาหาร ค่าติดต่อประสานงาน โดยเฉลี่ยคิดเป็นต่อนักท่องเที่ยว 
1 คน โดย รายรับของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชน (Revenue) มาจากการขายโปรแกรม
การท่องเที่ยวของชุมชนทั้ง 3 ชุมชน และชมรมชีววิถี ซึ่งการตั้งราคาขายคิดเพ่ิมจากต้นทุนร้อยละ 20 
ทั้ง 3 ชุมชน และ 1 ชมรม ต้องการรับนักท่องเที่ยว 10 ครั้งต่อปี ในแต่ละชุมชน โดยหากขาย
โปรแกรมได้ 700 บาท x 10 คน x 40 โปรแกรม จะคิดเป็นรายรับ 280,000 บาทต่อปี ทั้งนี้ไม่รวมกับ
รายได้ที่ได้จากของที่ระลึกของตัวชุมชนเอง ซึ่งเมื่อคิดก าไรเพ่ิมของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนแม่ฟ้าหลวง ร้อยละ 20 ศูนยฯ์ จะมีรายรับ 56,000 บาทต่อปี  

ทั้งนี้ต้นทุนในการท าการตลาดจากโครงการที่ตั้งไว้ในปีแรก 3 โครงการ จะใช้งบประมาณ 
40,000 บาท ดังนั้นก าไรที่คาดการของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง                   
คือ 16,000 บาท เนื่องมาจากการลงทุนในปีแรกมีต้นทุนที่สูงในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร                  
ทางการตลาดซึ่งในปีต่อมาต้นทุนดังกล่าวอาจลดลง   

  การลงทุนต่อยอด (Surplus)   ในปีแรกศูนย์ประสานงานฯ จะน าผลก าไรที่ได้ไปลงทุน            
ในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร เช่น การฝึกอบรม  

กลยุทธ์ทางการตลาด จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps ร่วมกันพบว่ากลยุทธ์
ที่สามารถใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพคือ กลยุทธ์ด้านช่องทาง โดยเฉพาะการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันกับ
องค์กร สถาบันการศึกษาในต่างประเทศ ซึ่งที่ผ่านมาได้มีการท าบันทึกข้อตกลงร่วมกันอยู่แล้วระหว่าง
สถาบันการศึกษาของแคนาดา และสิงคโปร์ ที่อยู่ในรูปแบบกิจกรรมอาสาสมัคร (Volunteer Activities) 
และการท าความร่วมมือกับสถาบันการศึกษาภายในประเทศ ช่องทาง (Channel) วิธีการเข้าถึงลูกค้า 
(Access) สร้างพันธมิตรกับหน่วยงาน โรงเรียน สถาบันการศึกษา การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารและ
เข้าถึงลูกค้า (Information Technology) ผ่านช่องทางออนไลน์ (Social Media) ได้แก่ Web Review 
You Tube Facebook Line โดยการใช้สื่อ เช่น วีดีโอ โปสเตอร์ออนไลน์ เป็นต้น    

 แผนปฏิบัติการ (Action Programs) ประกอบไปด้วย 3 โครงการ ได้แก่ การฝึกการท า
การตลาดทางตรง เช่น การท าการตลาดกับสถาบันการศึกษา  จัดท าฐานข้อมูลที ่เป็นปัจจุบัน             
ของสมาชิกเครือข่าย และการอบรมด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยวออนไลน์ และทดลอง           
การท าตลาดด้วยตนเอง โดยจัดท าในช่วงเดือน มกราคม ถึง เดือนพฤษภาคม ด้วยงบประมาณรวม 
40,000 บาท รับผิดชอบโครงการโดย คณะกรรมการฝ่ายจัดท าฐานข้อมูล และคณะกรรมการ          
ฝ่ายประชาสัมพันธ์และการตลาด 
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การควบคุม (Controls) คณะกรรมการท าการประเมินผลการด าเนินการท าการตลาด             
ตามแผนการตลาดเพ่ือจะได้ท าการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดต่อไป 

 จากการจัดเวทีให้ข้อคิดเห็นย้อนกลับจากผู้เชี่ยวชาญทางการตลาดท่องเที่ยวโดยชุมชน 
พบว่าการตั้งเป้าหมายเป็นสิ่งที่ดี ถึงแม้อาจไม่ถึงเป้าหมายที่ตั้งไว้  การท าการตลาดอาจท ากับสถาบัน 
ได้แก่ โรงเรียนนานาชาติ หรือมหาวิทยาลัยในจังหวัดเชียงรายที่มีกิจกรรมหรือโครงการที่เกี่ยวข้อง
ควรวางแผนการน าผลก าไรที่ได้จากการท่องเที่ยวของกลุ่มท่องเที่ยวแบ่งปันสู่ชุมชน เช่น ในรูปแบบ
ของสวัสดิการต่างๆ ในชุมชน ควรมีการวัดผลกระทบทางอ้อมเพ่ิมเติม เช่น การได้รายได้จากการ
ท่องเที่ยวของสมาชิกกลุ่มท่องเที่ยวคนหนึ่งอาจส่งผลต่อรายได้ของครอบครัวที่เพ่ิมขึ้น น ามาซึ่ง               
การใช้จ่ายในชุมชน การศึกษาของบุตรหลาน เป็นต้น 
 
5.2 อภิปรายผล 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน                   
ในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย” ถือเป็นความท้าทายของ
คณะผู้วิจัยในการท างานร่วมกับชุมชนที่มีความหลากหลายทางวัฒนธรรมและวิธีคิดในการท างาน             
ที่แตกต่างกัน  ทั้ งนี้การด าเนินการวิจัยในระยะนี้ยังคงเป็นการด าเนินการในระยะเริ่ม ต้น                           
คือการวางแผน ยังไม่ได้มีการน าแผนการตลาดไปใช้อย่างเต็มรูปแบบ อย่างไรก็ตามจากผลการศึกษา
ในครั้งนี้สามารถอภิปรายผลโดยแบ่งเป็นประเด็นที่น่าสนใจ ดังนี้ 

 
1) พฤติกรรมนักท่องเที่ยวยุคใหม่กับการจัดกิจกรรมและโปรแกรมการท่องเที่ยว                        

ของศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงาน
การท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง) 

    แม้การเดินทางในยุคปัจจุบันจะสะดวกและรวดเร็วกว่าเมื่อสิบปีก่อน มีเที่ยวบินต้นทุนต่ า
ที่น าพานักท่องเที่ยวเข้ามาในจังหวัดเชียงรายมากขึ้น แต่ด้วยระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวมีจ ากัดและนักท่องเที่ยวเสียเวลาส่วนใหญ่ไปกับการเดินทางต้องการ จึงมีแนวโน้ม               
ว่านักท่องเที่ยวจะใช้เวลาในแต่ละชุมชนสั้นลงแต่ต้องการประสบการณ์ในแบบลึกซึ้ง เพราะผู้ที่เลือก
ท่องเที่ยวในรูปแบบนี้คือกลุ่มที่ต้องการหลีกเลี่ยงแหล่งท่องเที่ยวกระแสหลัก  การจัดกิจกรรม                
การท่องเที่ยวจึงต้องเน้นการสร้างประสบการณ์ที่แปลกใหม่แก่นักท่องเที่ยว  นอกจากนี้พฤติกรรม           
ในการตัดสินใจเดินทางแบบกระชั้นชิด กล่าวคือ การจองแล้วเดินทางเลย หรือมีการวางแผนไม่นาน
แล้วตัดสินใจเดินทางเลยนั้น  เป็น อีกประเด็นหนึ่ งที่ ชุมชนท่องเที่ยวต้องให้ความส าคัญ                         
หากนักท่องเที่ยวติดต่อเข้ามาในเวลากระชั้นชิด ชุมชนควรมีระบบการบริหารจัดการในเรื่องนี้ให้ดี  
เพ่ือไม่ให้เป็นการเสียโอกาสในการต้อนรับนักท่องเที่ยว  การจัดโปรแกรมส าเร็จรูปที่สามารถ
ให้บริการได้เลยจึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ทุกชุมชนต้องมี  จากผลการศึกษายังสังเกตได้อีกว่านักท่องเที่ยว             
มีพฤติกรรมการเดินทางคนเดียว การให้ความมั่นใจกับเรื่องความปลอดภัยของนักท่องเที่ยวจึงเป็น             
สิ่งส าคัญอีกประการหนึ่งที่ชุมชนควรให้ความสนใจ  กิจกรรมที่จัดให้นักท่องเที่ยวควรเป็นกิจกรรม            
ที่ไม่เสี่ยงอันตรายจนเกินไป  เมื่อพิจารณาด้านกิจกรรมที่นักท่องเที่ยวชื่นชอบมากที่สุดจะเป็นเรื่อง
ของการชื่นชมธรรมชาติและรองลงมาคือการศึกษาวัฒนธรรม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ                
พจนา  สวนศรี ฐิติ ฐิติจ าเริญพร และ นายกฤศดา ธีราทิตยกุล (2559)  ที่พบว่าตลาดที่มีศักยภาพ
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เรื่องการท่องเที่ยวโดยชุมชน คือ กลุ่มคนที่มีความสนใจ ในการเรียนรู้วิถีและวัฒนธรรมท้องถิ่น               
สนใจเรื่องสิ่งแวดล้อมซึ่งมีแนวโน้มเติบโตขึ้น ดังนั้นการจัดกิจกรรมที่นักท่องเที่ยวจะประทับใจ                
ควรประกอบไปด้วยกิจกรรมทางธรรมชาติและวัฒนธรรมเป็นอย่างน้อย  

 
2) พฤติกรรมการท่องเที่ยวกับการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการ               

การท่องเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ (ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดย
ชุมชนแม่ฟ้าหลวง) 

    จากการศึกษาพฤติกรรมการหาข้อมูลการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย 
สามารถสังเกตได้ว่านักท่องเที่ยวนิยมศึกษาข้อมูลจากเว็ปไซต์รีวิวที่น่าเชื่อถือ คือ TripAdvisor และ
การค้นหาข้อมูลผ่าน Search Engine อย่าง Google นอกจากนี้นักท่องเที่ยวจะมีพฤติกรรมการส่งต่อ
ข้อมูลผ่ าน  Facebook ส่ วนตัวด้วย จากพฤติกรรมดั งกล่ าวสามารถ พิจารณาได้ว่ าสื่ อที่                            
ศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงควรให้ความส าคัญคือการรีวิวของนักท่องเที่ยว 
ชุมชนท่องเที่ยวอาจขอความร่วมมือจากนักท่องเที่ยวให้ช่วยเขียนรีวิวเกี่ยวกับประสบการณ์ที่เขาได้รับ
จากการเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในชุมชน เพ่ือให้ชื่อเสียงที่ดีของชุมชนปรากฏบนสื่อออนไลน์หรือ
สามารถค้นเจอได้ใน Search Engine ที่นักท่องเที่ยวนิยมใช้  และคนในชุมชนเองอาจต้องส่งเสริมให้
คนในชุมชน โดยเฉพาะกลุ่มเยาวชนให้มีส่วนร่วมในการผลิตสื่อหรือแชร์ข้อมูลของชุมชนผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์ด้วย ซึ่งนอกจากจะท าให้คนภายนอกชุมชนรับทราบข้อมูลแล้ว ยังเป็นการส่งเสริมให้
คนในชุมชนเห็นคุณค่าในทรัพยากรต่างๆ ที่ชุมชนเป็นเจ้าของอันจะน าไปสู่การอนุรั กษ์และ                        
ใช้ประโยชน์อย่างยั่งยืนต่อไป ทั้งนี้ยังสอดคล้องกับ พจนา  สวนศรี ฐิติ ฐิติจ าเริญพร และ นายกฤศดา 
ธีราทิตยกุล (2559) กรณีศึกษาที่ประสบผลส าเร็จในการท างานเรื่องการตลาดในประเทศไทยและ 
กลุ่มประเทศอาเซียน พบว่า ชุมชนในประเทศไทยและในประเทศที่คัดเลือกมามีปัจจัยความส าเร็จ 
ทางการตลาดที่ เป็นปัจจัยร่วมกันอยู่หลายประการในด้านต่างๆ ตามหลักการส่วนประสม                        
ทางการตลาด 7P แต่เมื่อจ าแนกตามลักษณะของการจัดการทางการตลาดสามารถจัดเป็น 2 กลุ่ม  
คือ 1) กลุ่มที่ชุมชนสามารถท าการตลาดได้ด้วยตัวเองและมีช่องทางการตลาดที่หลากหลาย                    
กลุ่มนี้มีแนวโน้มว่าจะมีความยั่งยืนทางการตลาดสูง 2) กลุ่มท่ีท าการตลาดโดยการพึ่งพิงองค์กรพ่ีเลี้ยง    
แม้จะประสบความส าเร็จจากการมีสื่อและช่องทางทางการตลาดที่ทันสมัย แต่หากชุมชนไม่ขยับ               
เข้ามาเรียนรู้และจัดการด้วยตัวเองให้มีความรอบรู้เท่าทันและเพ่ิมความหลากหลายของช่องทาง        
ก็จะเป็นกลุ่มที่มีความเสี่ยงเรื่องความยั่งยืนในการท าการตลาด 

 
 

 3) การจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนกับอุปสรรคทางธรรมชาติและการประกอบ
อาชีพหลักในชุมชน 
     การศึกษาด้านการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมน าเที่ยว                     
ที่เหมาะสมนั้นพบปัญหาส าคัญประการหนึ่งคือข้อจ ากัดทางธรรมชาติของพ้ืนที่ เนื่องจากพ้ืนที่ชุมชน
เป้าหมายตั้งอยู่บนภูเขาสูง แหล่งกิจกรรมหลายอย่างจะอยู่ในพ้ืนที่ที่เข้าถึ งยากในฤดูฝน กิจกรรม              
ที่น่าสนใจหลายกิจกรรม เช่น กิจกรรมการเดินป่า การส ารวจล าน้ า เป็นต้น จะไม่สามารถท าได้                 
ในฤดูฝน โดยเฉพาะในเดือนสิงหาคม ซึ่งเป็นเดือนที่นักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายนิยมเดินทาง                   
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มาท่องเที่ยว นอกจากนี้ในช่วงฤดูกาลเพาะปลูกหรือฤดูกาลเก็บเกี่ยวพืชผลของชาวบ้านในชุมชน 
รวมถึงช่วงปิดภาคเรียนของศูนย์การเรียนนาโต่ ก็จะเป็นอีกช่วงหนึ่งที่ชุมชนและศูนย์นาโต่ไม่สามารถ
ให้บริการกิจกรรมการท่องเที่ยวได้  ซึ่งในประเด็นนี้คณะกรรมการศูนย์ประสานงานจะด าเนินการ
ปรึกษาหารือเพ่ือหาทางแก้ไขต่อไป 

 
4) รูปแบบการบริหารจัดการศูนย์ฯ กับประสิทธิภาพการท างานจริง 
    การศึกษาในระยะที่ผ่านมาสามารถจัดตั้งศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนขึ้นมาได้    

โดยจัดการในรูปแบบศูนย์ประสานงาน มีคณะกรรมการจาก 3 หมู่บ้านและ 1 ชมรม  มีการทดลอง
การท างานด้านการวางแผนร่วมกันโดยมีคณะผู้วิจัยเป็นพ่ีเลี้ยงมาระยะหนึ่งซึ่งรูปแบบการบริหาร
จัดการศูนย์นั้นนับได้ว่าสอดคล้องกับบริบทชุมชนในสภาพปัจจุบันซึ่งอาศัยการมีส่วนร่วมและจุดแข็ง
ในการท างานจากตัวแทนชุมชน อย่างไรก็ตามในการขับเคลื่อนการท างานของศูนย์ยังไม่สามารถเห็น
ประสิทธิภาพการท างานของระบบบริหารจัดการได้ เนื่องจากยังไม่มีการทดลองรับนักท่องเที่ยวจริง 
รูปแบบศูนย์อาจมีการปรับเปลี่ยนได้เพ่ือให้สอดคล้องกับการท างานที่จะเกิดขึ้นจริงในอนาคต 

 
5)  แผนการตลาดที่เหมาะสมกับความท้าทายในการน าแผนไปใช้ 

               คณะกรรมการศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวงร่วมกับคณะผู้วิจัยได้
ร่วมกันพัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมส าหรับการด าเนินงานทางการตลาดของศูนย์ขึ้น   โดยแผน
ดังกล่าวพัฒนามาจากผลการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว และจุดเด่นทางด้านทรัพยากร รวมทั้ง
ความพร้อมของชุมชน  อย่างไรก็ตามแผนการตลาดนี้ยังอยู่ในขั้นจัดท ายังไม่ได้ถูกน าไปใช้ อาจมีการ
ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมในระยะต่อไป ความท้าทายในการน าแผนการตลาดไปใช้จะอยู่ที่การ
พัฒนาศักยภาพของคณะกรรมการศูนย์ให้สามารถเข้าใจกลยุทธ์และวิธีการด าเนินงานตามแผนอย่าง
ถูกต้องเหมาะสม 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะต่อหน่วยงานภาครัฐท่ีเกี่ยวข้อง 
1. หน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องควรส่งเสริมด้านการจัดการสิ่งแวดล้อมและสุขอนามัย 

เช่น การจัดการปัญหาขยะมูลฝอยในท้องถิ่น เพ่ือสร้างความประทับใจแก่นักท่องเที่ยวที่ส่วนใหญ่              
มีความห่วงใยเรื่องสิ่งแวดล้อมอย่างมาก อีกทั้งยังช่วยพัฒนาสภาพแวดล้อมและสุขภาวะของคน              
ในชุมชนให้ดีขึ้น 
               2.   หน่วยงานท้องถิ่นควรเข้ามามีส่วนร่วมด้านการส่งเสริมการตลาดในพื้นที่ รวมถึงเป็น
ผู้ประสานงานเชิงนโยบายกับหน่วยงานในระดับจังหวัดและระดับประเทศ 
 
  
 5.3.2   ข้อเสนอแนะต่อแหล่งทุนวิจัย 

     1. แหล่งทุนด้านวิจัยควรส่งเสริมประเด็นงานวิจัยด้านการท าการตลาดการท่องเที่ยว
โดยชุมชนให้มากขึ้นเพ่ือให้เกิดการพัฒนารูปแบบการตลาดที่เหมาะสมกับชุมชน และสร้างการรับรู้ 
ความเข้าใจ และเข้าถึงการท่องเที่ยวรูปแบบนี้แก่นักท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ 
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2. แหล่งทุนวิจัยควรมุ่งส่งเสริมการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนที่เน้นการสร้าง              
อัตลักษณ์ของชุมชนที่แตกต่างกัน รวมถึงรูปแบบกิจกรรมที่แตกต่างกันของแต่ละชุมชนเพ่ือลด               
การเกินความต้องการของตลาด (Over Supply) ควรมีการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวที่ส่งเสริมให้
เกิดเป็นชุมชนท่องเที่ยวคุณภาพ (Quality CBT) ที่เน้นองค์ความรู้ท้องถิ่น เน้นความเป็นของแท้ 
(Authenticity) มีการชูภาพการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมท้องถิ่น ควรเป็นกิจกรรมท่องเที่ยว
ที่ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบด้านลบและสามารถสื่อให้เห็นถึงการก่อให้เกิดการจัดการท่องเที่ยวที่ยั่งยืน 
 

5.3.3  ข้อเสนอแนะต่อการวิจัย 
     1.  ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมด้านการตลาดเชิงสร้างสรรค์โดยการมีส่วนร่วมของชุมชน 

โดยเน้นการถ่ายทอดองค์ความรู้จากการวิจัยสู่การน าไปใช้ได้จริงโดยชุมชน 
     2.  ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมถึงวิธีการหรือแนวทางการสร้างพันธมิตรและความร่วมมือกับ

องค์กรการตลาดทั้งในและต่างประเทศที่มีประสิทธิภาพในฐานะปัจจัยความส าเร็จที่ส าคัญอย่างหนึ่ง
ในการท าการตลาดเพ่ือการท่องเที่ยวโดยชุมชน 
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Questionnaire 

ภาคผนวก ก แบบสอบถามเกี่ยวกับความต้องการ และพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
                                                    
Development of an Appropriate Marketing Plan for Tourism Service Unit at Baan 
Natoe Learning Center, Maefahluang District, Chiang Rai 
Instruction: Please mark in  , or fill in the blank with your factual information.  
1 General Information 

1. Sex      □ Male    □ Female  □ other 
2. Age     □ under 20     □ 20-29 □ 30-39     □ 40-49      □ 50-59    

 □ over 60  
3. Address City _________________________________ Country 

________________________________ 
4. Education □ below undergraduate  □ undergraduate 

               □ master degree  □ doctoral degree  □ 
other________________________________        

5. Occupation 
___________________________________________________________________ 

6. Average income per year 
___________________________________________________________________ 

7. E-Mail and Facebook/Line 
___________________________________________________________________ 

2 Tourist Behavior 
1. What is the main purpose for your travel in communities (village) ? 

□ recreation □ discover one’s self  □ exchange experience with others    
□ study culture □  other................................................................................................................ 
      2. What make you decide to travel in communities (village) ? 
 □ reviews □ personal interest    □ come with friends     
□ get away from mass tourists    □ advertising □ other.............................................. 
      3. When do you make reservation?  
□ Jan  □ Feb   □ Mar   □ Apr    □ May   □ Jun       
□ Jul    □ Aug    □ Sep   □ Oct    □ Nov   □ Dec 
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 4. When do you actually travel? 
□ Jan  □ Feb   □ Mar   □ Apr    □ May   □ Jun        
□ Jul    □ Aug    □ Sep   □ Oct    □ Nov   □ Dec 
 5. How long do you spend time on each travel? .................Days 
 6. How much do you spend on your holiday and / or Community-based tourism?    
   ..............................USD./Euro. 
 7. Whom do you usually travel with?     
   ................................................................................................................................. 
  8. What activities are you interested in when you are travel in communities? 
  [You can choose more than ONE activity] 
         □ see nature and landscape 
         □ learn customs and ways of life of locals 
         □ learn about folklores and beliefs 
         □ learn about occupations of locals 
         □ language exchange 
         □ volunteering activities e.g. tree planting, check-dam construction, teaching, 
donation, etc. 
         □ other, please specify...................................................................................... ............ 
      9. What kind of vehicle do you usually use? 
…………………………………………………..........................................................…………………………………… 
      10. How do you get tourism information? 
            □ Travel Agencies, please specify ………….…............................................................. 
            □ Publication, please specify ……………….………………................................................. 
            □ Website, please specify……………………..…………………………….................................... 
            □ Search engine, please specify……….......................................................……………….. 
     Keyword used……………………………………..................................................................……………….
           
11.What kind of accommodation do you most prefer? 
□ Hotel  □ Resort □ Homestay     □ Tent       

□ Other, please specify…………………………………. 
 
3 Tourists’ attitudes towards community-based tourism  
How do rate essentiality level of these tourism components 
5 = very much essential    4 = very essential     3= average   2 = less essential   
1= least essential 
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Topics 
Essentiality Level 
5 4 3 2 1 

1. various choices of activities      
2. nature and landscape tour      
3. local culture tour      
4. agricultural tour / farm tour      
5. volunteer tour      
6. appropriate cost of tour and accommodation      
7. online booking and payment      
8. Booking and payment through mobile application      
9. booking by phone and payment by money transfer       
10. easy access to information      
11. quick response from service providers      
12. good management system      
13. annual special events at the destination      
14. convenient and quick process of service      
15. informative staff      
16. hospitality of staff       
17. clean and organized place      
18. Popularity of the destination      
19. security of life and properties      
20. safety management for visitors      
21. sanitation management at the destination      
22. knowledgeable and entertaining tour      
23. excitement and new experiences      
24. expert service providers      

Other suggestions for Community-based tourism development 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
-Thank you for your cooperation- 
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ภาคผนวก ข 
ผลการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือก่อนด าเนินการเก็บตัวอย่างจริงจ านวน 30 ชุดพบว่าเครื่องมือมีค่า
ความเชื่อมั่น Cronbach's Alpha ทั้ง 24 ข้อ ในระดับ.853 ดังตารางด้านล่าง  
 

ตอนที่ 3 
Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 28 93.3 

Excludeda 2 6.7 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items N of Items 

.853 .855 24 
 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

83.82 157.189 12.538 24 

 
 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

t3.1 3.32 1.124 28 
t3.2 4.07 .900 28 
t3.3 3.75 1.175 28 
t3.4 2.79 .917 28 
t3.5 2.89 1.066 28 
t3.6 3.82 1.219 28 
t3.7 3.25 1.323 28 
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Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 
t3.8 2.25 1.351 28 
t3.9 1.82 1.090 28 
t3.10 4.21 .957 28 
t3.11 4.11 1.031 28 
t3.12 3.93 .979 28 
t3.13 2.57 1.289 28 
t3.14 3.61 1.227 28 
t3.15 4.11 .875 28 
t3.16 4.21 1.101 28 
t3.17 4.00 .861 28 
t3.18 2.82 1.056 28 
t3.19 4.00 .981 28 
t3.20 3.96 1.170 28 
t3.21 3.64 1.062 28 
t3.22 3.57 1.034 28 
t3.23 4.00 1.018 28 
t3.24 3.11 1.227 28 
 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item 

Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Squared 
Multiple 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

t3.1 80.50 144.259 .432 .993 .847 
t3.2 79.75 149.528 .311 .967 .851 
t3.3 80.07 153.550 .078 .959 .860 
t3.4 81.04 155.221 .049 .821 .858 
t3.5 80.93 151.624 .169 .918 .855 
t3.6 80.00 142.000 .472 .849 .845 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item 

Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Squared 
Multiple 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
t3.7 80.57 141.439 .445 .839 .846 
t3.8 81.57 138.995 .514 .928 .843 
t3.9 82.00 145.259 .409 .884 .848 
t3.10 79.61 141.358 .656 .864 .840 
t3.11 79.71 141.619 .591 .944 .842 
t3.12 79.89 140.914 .659 .945 .840 
t3.13 81.25 146.861 .277 .865 .853 
t3.14 80.21 134.841 .731 .955 .835 
t3.15 79.71 141.471 .718 .948 .839 
t3.16 79.61 152.840 .115 .887 .858 
t3.17 79.82 145.782 .513 .932 .845 
t3.18 81.00 146.444 .377 .873 .849 
t3.19 79.82 147.782 .354 .995 .849 
t3.20 79.86 144.571 .400 .994 .848 
t3.21 80.18 145.560 .410 .993 .848 
t3.22 80.25 151.231 .192 .763 .855 
t3.23 79.82 148.522 .307 .934 .851 
t3.24 80.71 135.175 .719 .850 .835 

 
2. แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับประสบการณ์ในการท่องเที่ยวในชุมชนที่ผ่านมา 
1. ท่านประทับใจอะไรในการท่องเที ่ยวโดยชุมชน  (What impressed you the most 

while travelling in community-based tourism?) 
2. มีปัญหาอุปสรรคอะไร  (Have you got any troble on your travelling?) 
3. ถ้าอยากเปลี่ยนอะไรบางอย่าง ท่านอยากเปลี่ยนแปลงอะไร  (If you want to change 

anything, what should be    changed?) 
4. ท่านได้รับความรู้อะไรบ้างจากการท่องเที ่ยวโดยชุมชน (What have you learned 

from your trip?) 
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5. ท่านได้บอกต่อประสบการณ์ของท่านอย่างไร โดยวิธีใด (Did you spread any word 
to your friends or relative? In what way did you spread your word, in writing, 
speaking?) 
 

3. องค์ประกอบและขั้นตอนการจัดท าแผนการตลาด 
1. สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน(Current Market Situation)เป็นการอธิบายถึง

ข้อมูลภูมิหลัง (Background Data)   ที ่เกี ่ยวกับตลาด สินค้า การแข่งขัน และสิ ่งแวดล้อม
ระดับมหภาค เพ่ือน าไปใช้ในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด  

2. การว ิเคราะห ์โอกาสทางการตลาด (Opportunity and Issue Analysis) ท าการ
ว ิเคราะห ์เ พื ่อให ้ทราบถึง โอกาส -    อ ุปสรรค (Opportunities-Threats) จุดแข ็ง -จ ุดอ่อน 
(Strengths-Weaknesses) ของธุรกิจ และสรุปประเด็น (Issues) ที่เกี่ยวข้อง 

3. วัตถุประสงค์(Objectives)ทั้งวัตถุประสงค์ทางด้านการเงินและการตลาด (Financial And 
Marketing Objectives) โดยจะระบุถึงเป้าหมาย (Goals) ที่ต้องการ เช่น อัตราการเติบโตของ
ยอดขาย (Volume) ส่วนแบ่งตลาด ก าไร ความเสี่ยง นวัตกรรม ชื่อเสียง ซึ่งจะใช้เป็นเกณฑ์ในการ
วัดผลการปฏิบัติตามแผนการตลาด 

4. กลยุทธ์ทางการตลาด(Marketing Strategy) 
1) การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (SEGMENT) คือ การท าความเข้าใจกลุ่มเป้าหมายทาง

การตลาด และการประยุกต์ ประสบการณ์ในการเข้าถึงความต้องการ   ของกลุ่มเป้าหมายซึ่งในการ
วิจัยนี้กลุ่มตลาดเป้าหมายแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ผู้ได้รับประโยชน์ (Beneficiary) และ กลุ่มคนหรือ
องค์กรที่มีอ านาจในการจ่าย (Customer)   

2) ทรัพยากรที่ส าคัญ (Key Resources) ทรัพยากรณ์ส าคัญที่มีและสนับสนุนการ
ท่องเที่ยว 

3) สินค้าและบริการ (Product/Service) 
   ก ิจ ก ร ร ม ที ่ส า ค ัญ  ( Key Activities/ Place “sense of place”) ค ือ  ก า ร ส ร ้า ง

สภาพแวดล้อมหรือกิจกรรมที่ดึงดูด นักท่องเที่ยว การให้ความส าคัญเรื ่องเวลาและสถานที่ ๆ 
สามารถท าให้นักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย เกิดความอยากและความต้องการที่จะไปเที่ยว  

            การสร้างประสบการณ์พิเศษ (Experiencial Activities) เป็นการสร้างประสบการณ์
ให้แก่นักท่องเที่ยวผ่านการลง     มือท า หรือสร้าง ความทรงจ า ที่ดีให้กับนักท่องเที่ยว 

4) การน าส่งคุณค่า (Value Proposition/Communication) การสื่อสารประสบการณ์
และสิ่งที่ชุมชนได้ประโยชน์จากการท่องเที่ยว อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้เห็นว่าชุมชนท้องถิ่นได้
ประโยชน์อะไรจากการท่องเที่ยว และนักท่องเที่ยว ได้เรียนรู้อะไรจากการท่องเที่ยวแบบ CBT การ
น าส่งคุณค่าประกอบไปด้วย คุณค่าทางสังคม (Social Value Proposition) ของชุมชนเอง การน าส่ง
คุณค่าให้แก่ลูกค้า (Customer Value Proposition) และ การวัดผลกระทบ (Impact Measures)  
              5) ราคาขาย (Price)  
                  การบวกก าไรเพ่ิมจากต้นทุน (Cost Structure) ต้นทุนหลักๆที่ส าคัญในการ
ด าเนินการ  
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                6) การประมาณการยอดขาย 
           รายร ับ (Revenue) รายร ับประมาณการผลก าไรที ่คาดว ่าจะได ้ร ับจากการ

ด าเนินงานตามแผนการตลาด 
       7) การลงทุนต่อยอด (Surplus) การน าผลก าไรที่ได้ไปลงทุนต่อยอด 

              8) ช่องทาง (Channel) 
     วิธีการเข้าถึงลูกค้า (Access) การเข้าถึงตลาดกลุ่มเป้าหมายผ่านกลุ่มคนที่หลากหลาย

และมีอิทธิพล ต่อการตัดสินใจของตลาดกลุ่มเป้าหมาย  การใช้เทคโนโลยีเพื่อการสื่อสารและ
เข้าถึงลูกค้า (Information technology)  
              9) กลยุทธ์ทางการตลาด 

จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps  
         5. แผนปฏิบัติการ (Action Programs)หรือ โปรแกรมทางการตลาด (Marketing Program)  
         6. การควบคุม (Controls)เป็นการระบุถึงวิธีการตรวจสอบ ติดตามผลการด าเนินงานตาม
แผนการตลาดเพ่ือจะได้ท าการ   ปรับปรุงกลยุทธ์และยุทธวิธีทั้งหมดเพ่ือให้เหมาะสมกับสถานการณ์ 
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ภาคผนวก ค ศึกษาดูงานศูนย์บริการนักท่องเที่ยว 
 

 ภาพการศึกษาดูงานบ้านจ่าโบ่ จังหวัดแม่ฮ่องสอน ร่วมกับคณะผู้วิจัยและชุมชน 
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รูปภาพการศึกษาดูงานบ้านแม่ละนา จังหวัดแม่ฮ่องสอน ร่วมกับคณะผู้วิจัยและชุมชน 
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ภาคผนวก ง ตารางเปรียบเทียบวัตถุประสงค์กิจกรรมที่วางแผนไว้และกิจกรรมที่ด าเนินการมา 
และผลที่ได้รับตลอดโครงการ 

แผนการด าเนินงานในช่วงระยะ 7-12 เดือน จะด าเนินการตามกิจกรรมที่ได้วางแผนไว้ใน
แผนงานโครงการดังตารางที่ 4.3 

ตารางท่ี 4.3  แผนการด าเนินงานระยะ 12 เดือน 
ระยะเวลา กิจกรรมในข้อเสนอโครงการ/จากการ

ปรับแผน 
กิจกรรมที่

ด าเนินการมา 
ผลทีไ่ด้รับตลอด

โครงการ 
เดือน 1-2 1. แนะน าโครงการและท าความเข้าใจ

ถึงเป้าหมายโครงการร่วมกับชุมชน 
2. พัฒนาและตรวจสอบเครื่องมือ 
3. ประชุมการเตรียมความพร้อมในการ

ลงพื้นที่เก็บข้อมูล 
4. เริ่มด าเนินการเก็บข้อมูลพฤติกรรม

ผู้บริโภค 
5. ศึกษาดูงานศูนย์บริการนักท่องเที่ยว 

 เป็นไปตาม
กิจกรรมใน
ข้อเสนอ
โครงการ 100% 

1. เครื่องมือในการเก็บ
ข้อมูล 

1. ข้อมูลพฤติกรรม
ผู้บริโภคบางส่วน 

 

เดือน 3-6 1. ด าเนินการเก็บข้อมูลพฤติกรรม
ผู้บริโภคกับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
ที่เลือกท่องเที่ยวพื้นที่ท่องเที่ยวโดย
ชุมชนโดยเน้นพฤติกรรมการเดินทาง 
ช่องทางการรับสื่อ รูปแบบกิจกรรม
ท่องเที่ยวที่ชอบ เป็นต้น โดยใช้
แบบสอบถามด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบสะดวก (ต่อ) 

2. สรุปผลการเรียนรู้จากการศึกษาดู
งานพ้ืนที่ท่องเที่ยวโดยชุมชน จังหวัด
แม่ฮ่องสอน และออกแบบรูปแบบ
ศูนย์บริการโดยการมีส่วนร่วมของ
ชุมชนในเขตบริการศูนย์การเรียน
บ้านนาโต่ 

3. วิเคราะห์ผลการเก็บข้อมูลพฤติกรรม
นักท่องเที่ยวทั้งเชิงปริมาณและ
คุณภาพ  

4. พัฒนาแผนการตลาด พร้อมทั้ง
กิจกรรมและโปรแกรมการท่องเที่ยว

เป็นไปตาม
กิจกรรมใน
ข้อเสนอ
โครงการ 100% 

1.รูปแบบของ
ศูนย์บริการการ
ท่องเที่ยวจากการศึกษา
ดูงานพ้ืนที่ท่องเที่ยวโดย
ชุมชน จังหวัด
แม่ฮ่องสอนร่วมกันกับ
ตัวแทนชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียน
บ้านนาโต่  
2.ผลการวิเคราะหข์้อมูล
พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
เช่น พฤติกรรมการ
เดินทาง ช่องทางการรับ
สื่อ รูปแบบกิจกรรม
ท่องเที่ยวที่ชอบ เป็นต้น 
3.แผนการตลาดการ
ท่องเที่ยวในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
พร้อมทั้งกิจกรรมและ
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ระยะเวลา กิจกรรมในข้อเสนอโครงการ/จากการ
ปรับแผน 

กิจกรรมที่
ด าเนินการมา 

ผลทีไ่ด้รับตลอด
โครงการ 

โดยการมีส่วนร่วมของชุมชนในเขต
บริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่  

โปรแกรมการท่องเที่ยว
ที่ให้บริการ   

เดือน 7-12 1. พัฒนาเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่
เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เช่น สื่อ
สิ่งพิมพ์ สื่อออนไลน์ (Facebook, 
line) ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับผลการวิจัยที่ได้   

2. จัดเวทีสรุปผลร่วมกันกับทีมวิจัย และ
ผู้เชี่ยวชาญเพ่ือปรับปรุงแผนและ
โปรแกรม 

เป็นไปตาม
กิจกรรมใน
ข้อเสนอ
โครงการ 100% 

1.เครื่องมือสื่อสาร
การตลาดที่เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ 
คลิปวีดีโอ เผยแพร่ผ่าน
ยูทูป โบรชัวร์และข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ในสื่อ
ต่างๆผ่านเพจของศูนย์
ประสานงานการ
ท่องเที่ยวแม่ฟ้าหลวง 
2.แผนการตลาดการ
ท่องเที่ยวในเขตบริการ
ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่ 
และกิจกรรมที่ได้รับการ
ปรับปรุงจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิแล้ว  

 

 

 

 

 

 
 



การสรุปผลงานวิจัย / โครงการวิจัย 

1. ช่ือผลงาน / โครงการ (ภาษาไทย)  

การตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่

อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

2. ช่ือผลงาน / โครงการ (ภาษาอังกฤษ) 

Development of an Appropriate Market for Tourism Service Unit at Bann Nato Learning 

Center, Maefahluang District, Chiang Rai 

3. ช่ือ นามสกุล นักวิจัย  (ภาษาไทย) 

นางสาวกาญจนา   สมมิตร  

ดร.นิทัศน์  บุญไพศาลสถิตย์  

นายสุกิจ  มาลัยรุ่งสกุล  

นางสาวอลิชา ตรีโรจนานนท์ 

4. ชื่อ นามสกุล นักวิจัย  (ภาษาอังกฤษ) 

 Kanjana Sommit  

 Nithat Boonpaisarnsatit   

 Sukit Malairungsakul  

 Alisha Treerotchananon 

5. ท่ีอยู่ท่ีติดต่อได้    

   เบอร์โทร 081 9502721 อีเมล์: sommitrak@gmail.com 

6. ช่ือหน่วยงาน  

มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 

7. ปี พ.ศ. ที่ด าเนินงานวิจัยเสร็จ  

2560 



8. ค าค้น keyword  

ค าส าคัญ :   

            การตลาดการท่องเที่ยว    การท่องเที่ยวโดยชุมชน     พฤติกรรมนักท่องเที่ยวโดยชุมชน     

ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน     ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่     จังหวัดเชียงราย 

Keywords: Tourism Marketing, Community Based Tourism, Tourist Behavior, the Community-

Based Tourism Center, Baan Natoe Learning Center, Chiang Rai 

9. อ้างอิง (ใส่ URL ที่สามารถเข้าถึงเอกสารได้กรณีเผยแพร่ผลงานฉบับเต็มทางอินเทอร์เน็ต ถ้าไม่มีให้

เว้นว่างไว้) 

       - 

10. รูปภาพ หรือภาพเคลื่อนไหว 

 
 

 
 



 
 

 
 



  

 

และคลิปวีดีโอที่จัดท าโดยผู้เชี่ยวชาญสามารถรับชมได้จากที่อยูU่RLของคลิปวีดีโอ ดังนี้  

 https://www.youtube.com/watch?v=HN-T9UBdUeM 

 https://www.facebook.com/100012984632151/videos/216493778793442/?autoplay_re

ason=gatekeeper&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=35

0685531728&live_video_guests=0 

 https://www.facebook.com/search/top/?q=%23%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B9%82%

E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B1%

E0%B8%81 

 

 

 

 



 

11. รายละเอียดโครงการวิจัย 1 หน้ากระดาษ  

โครงการวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวเป้าหมาย 2) พัฒนากิจกรรมและโปรแกรมน า

เที่ยว 3) เสนอแผนการตลาดที่เหมาะสม และ 4) รูปแบบศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน ใช้วิธีการวิจัย

แบบผสมผสาน กลุ่มตัวอย่างเพ่ือร่วมจัดท าศูนย์บริการนักท่องเที่ยว เลือกแบบเจาะจง ได้แก่ ตัวแทนจากศูนย์

การเรียนบ้านนาโต่ 5 คน บ้านนาโต่ 3 คน บ้านโป่งไฮ 3 คน และบ้านห้วยกระ 3 คน ใช้การวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมสี่วนร่วมในการจัดรปูแบบศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยว ใช้แบบสอบถามสุ่มตัวอย่างแบบ

บังเอิญตามวิธีค านวณของ Yamane จ านวน 400 ตัวอย่าง และได้สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างโดยวิธีประชุมกลุ่ม

ย่อย นักท่องเที่ยว จ านวน 10 คน การสัมภาษณ์เชิงลึกผู้น าเที่ยว และผู้ประกอบการ จ านวน 10 คน 

ผลการวิจัยพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา อายุเฉลี่ย 20-29 ปี มาจากประเทศสหรัฐอเมริกา 

อังกฤษ และ เยอรมัน ตามล าดับ เดินทางเพ่ือพักผ่อน ศึกษาวัฒนธรรม แลกเปลี่ยนประสบการณ์และเพ่ือ

ค้นหาตนเอง เดินทางโดยรถยนต์ส่วนบุคคลมากที่สุดรองลงมาคือ  ระบบขนส่งสาธารณะ ปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจมากที่สุด คือ ความสนใจส่วนบุคคลและการหลีกหนีจากการท่องเที่ยวกระแสหลัก ช่วงเวลาที่เดินทาง

คือพฤษภาคม -กรกฎาคม ใช้จ่ายในการท่องเที่ยวตั้งแต่ US$ 1,000 - US$ 3,000  ส่วนใหญ่เดินทางคนเดียว 

รองลงมา เดินทางกับเพ่ือน กิจกรรมที่ให้ความสนใจมากท่ีสุด คือ การชมธรรมชาติ และการเรียนรู้วิถีชีวิต 

ประเพณีและความเชื่อ ส่วนใหญ่รับข่าวสารทางเว็บไซต์ ติดตามข้อมูลจาก Trip Advisor และ Google   ด้าน

แผนการตลาดวางแผนรับนักท่องเที่ยวประมาณ 400 คนต่อปี คาดการณ์รายได้จากการท่องเที่ยว 280,000 

บาทต่อปี  ด้านการแบ่งกลุ่มเป้าหมายแบ่งตามกลุ่มผู้ได้รับประโยชน์ ได้แก่ ชุมชนเป้าหมาย และลูกค้า คือ 

นักศึกษาชาวต่างชาติ ผลการสร้างกิจกรรมการท่องเที่ยวและโปรแกรมน าเที่ยวได้โปรแกรมตัวอย่าง 12 

รายการใน 3 ชุมชน และ 1 ชมรมโดยสินค้าและบริการหลัก ได้แก่ วิถีชีวิต ธรรมชาติ พิธีกรรมความเชื่อ และ

การเกษตรพื้นที่สูง ด้านการสร้างประสบการณ์พิเศษ คือ วิถีชีวิต การหาอาหาร กิจกรรมอาสาสมัคร กิจกรรม

การแสดง  การศึกษาชีววิทยาในน้ า ด้านการน าส่งคุณค่า ควรเน้นการสื่อสารประสบการณ์และสิ่งที่ชุมชนได้

ประโยชน์ ด้านการวัดผลกระทบ เน้นการวัดรายได้เสริมจากการท่องเที่ยว รวมถึงผลกระทบทางสังคม 

วัฒนธรรม และสิ่งแวดล้อม ราคาขายอิงตามต้นทุน รายรับของศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวมาจากค่าคอม

มิชชันร้อยละ 20 ของราคาขาย ด้านการลงทุนต่อยอด ในปีแรกจะน าผลก าไรที่ได้ไปลงทุนพัฒนาบุคลากร  

ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ควรเน้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  สร้างพันธมิตรกับสถาบันการศึกษาทั้งในและ

ต่างประเทศ เน้นกิจกรรมอาสาสมัคร ใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารและเข้าถึงลูกค้า ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้

แผนปฏิบัติการ 3 โครงการ งบประมาณรวม 40,000 บาท ด้านการควบคุมให้คณะกรรมการท าการ

ประเมินผลการด าเนิน  การท าการตลาดตามแผนการตลาดเพ่ือจะได้ปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดต่อไป ด้าน



รูปแบบศูนย์บริการควรด าเนินการในรูปแบบเครือข่ายความร่วมมือโดยระยะแรกประกอบด้วย 3 ชุมชนและ 1 

ชมรม มีหน้าที่จัดท าฐานข้อมูลการท่องเที่ยว เป็นศูนย์บริการข้อมูลนักท่องเที่ยว อ านวยความสะดวกแก่

นักท่องเที่ยว ประสานงาน จัดอบรมให้ความรู้แก่ชุมชน ขยายพื้นที่ท่ีมีศักยภาพ และ ท าหน้าที่ประชาสัมพันธ์

และการตลาด งานวิจัยสร้างประโยชน์ต่อกลุ่มเป้าหมายที่เป็นสถาบันการศึกษา และชุมชนกลุ่มชาติพันธุ์ 

ศนูยส์ารสนเทศการวจัิย ส านักงานคณะกรรมการวจัิยแหง่ชาต ิ(วช.) 

โทร 0-2561-2445 ตอ่ 421,342 

E-mail : ridm@nrct.go.th 



การสรุปผลงานวิจัย / โครงการวิจัย 

1. ช่ือผลงาน / โครงการ (ภาษาไทย)  

การตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการศูนย์การเรียนบ้านนาโต่

อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย 

2. ช่ือผลงาน / โครงการ (ภาษาอังกฤษ) 

Development of an Appropriate Market for Tourism Service Unit at Bann Nato Learning 

Center, Maefahluang District, Chiang Rai 

3. ช่ือ นามสกุล นักวิจัย  (ภาษาไทย) 

นางสาวกาญจนา   สมมิตร  

ดร.นิทัศน์  บุญไพศาลสถิตย์  

นายสุกิจ  มาลัยรุ่งสกุล  

นางสาวอลิชา ตรีโรจนานนท์ 

4. ชื่อ นามสกุล นักวิจัย  (ภาษาอังกฤษ) 

 Kanjana Sommit  

 Nithat Boonpaisarnsatit   

 Sukit Malairungsakul  

 Alisha Treerotchananon 

5. ท่ีอยู่ท่ีติดต่อได้    

   เบอร์โทร 081 9502721 อีเมล์: sommitrak@gmail.com 

6. ช่ือหน่วยงาน  

มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 

7. ปี พ.ศ. ที่ด าเนินงานวิจัยเสร็จ  

2560 



8. ค าค้น keyword  

ค าส าคัญ :   

            การตลาดการท่องเที่ยว    การท่องเที่ยวโดยชุมชน     พฤติกรรมนักท่องเที่ยวโดยชุมชน     

ศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน     ศูนย์การเรียนบ้านนาโต่     จังหวัดเชียงราย 

Keywords: Tourism Marketing, Community Based Tourism, Tourist Behavior, the Community-

Based Tourism Center, Baan Natoe Learning Center, Chiang Rai 

9. อ้างอิง (ใส่ URL ที่สามารถเข้าถึงเอกสารได้กรณีเผยแพร่ผลงานฉบับเต็มทางอินเทอร์เน็ต ถ้าไม่มีให้

เว้นว่างไว้) 

       - 

10. รูปภาพ หรือภาพเคลื่อนไหว 

 
 

 
 



 
 

 
 



  

 

และคลิปวีดีโอที่จัดท าโดยผู้เชี่ยวชาญสามารถรับชมได้จากที่อยูU่RLของคลิปวีดีโอ ดังนี้  

 https://www.youtube.com/watch?v=HN-T9UBdUeM 

 https://www.facebook.com/100012984632151/videos/216493778793442/?autoplay_re

ason=gatekeeper&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=35

0685531728&live_video_guests=0 

 https://www.facebook.com/search/top/?q=%23%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B9%82%

E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%B1%

E0%B8%81 

 

 

 

 



 

11. . รายละเอียดโครงการวิจัย สรุป 5 บรรทัด 

โครงการวิจัยการตลาดที่เหมาะสมส าหรับศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชนในพ้ืนที่เขตบริการศูนย์การเรียน

บ้านนาโต่อ าเภอแม่ฟ้าหลวง จังหวัดเชียงราย เป็นโครงการที่มีเป้าหมายในการศึกษาอุปสงค์ทางการท่องเที่ยว

โดยการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ เพ่ือน าผลที่ได้มาพัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมแก่ชุมชน 

ตลอดจนพัฒนากิจกรรม โปรแกรมน าเที่ยว และรูปแบบศูนย์บริการการท่องเที่ยวโดยชุมชน จาก

กระบวนการวิจัยศูนย์ดังกล่าว ได้พัฒนาเป็นศูนย์ประสานงานการท่องเที่ยวโดยชุมชนแม่ฟ้าหลวง  

ศนูยส์ารสนเทศการวจัิย ส านักงานคณะกรรมการวจัิยแหง่ชาต ิ(วช.) 

โทร 0-2561-2445 ตอ่ 421,342 

E-mail : ridm@nrct.go.th 
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 ประวัติหัวหน้าโครงการย่อย 3 
1. ชื่อ - นามสกุล (ภาษาไทย) น.ส. กาญจนา  สมมิตร 

ชื่อ - นามสกุล (ภาษาอังกฤษ) Ms.Kanjana  Sommit 
2. เลขหมายบัตรประจ าตัวประชาชน 3501400552338 
3. หัวหน้าส านักวิจัย และอาจารย์ประจ าภาควิชาการประกอบการ 
4. หน่วยงานและสถานที่อยู่ท่ีติดต่อได้สะดวก 

มหาวิทยาลัย ฟาร์อีสเทอร์น ส านักวิจัย และภาควิชาการประกอบการ 
ที่อยู่120 ถ.มหิดล ต.หายยา อ. เมือง จ. เชียงใหม่ 50100 
โทรศัพท์053-201800-4  ต่อ 2451โทรสาร053-301810 
โทรศัพท์มือถือ081-9502721 
E-mail:  kanjana@feu.edu, sommitrak@gmail.com 
 

5. ประวัติการศึกษา 
ปีท่ีจบ 

การศึกษา 
ระดับปริญญา อักษรย่อปริญญา 

และช่ือเต็ม 
สาขา สถาบัน 

2549 ปริญญาโท บธม.(บริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต) 

การเป็นผู้ประกอบการ มหาวิทยาลัยฟาร์อีส
เทอร์น 

2549 ประกาศนียบัตร ศิลปศาสตร์ ภาษาอังกฤษธุรกิจ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธร
ธรรมาธิราช 

2545 ปริญญาโท ศศม. (ศิลปศาสตร์
มหาบัณฑิต) 

การสอนภาษาอังกฤษ
เป็นภาษาต่างประเทศ 

มหาวิทยาลัยพายัพ 
 

2542 ปริญญาตรี ศศบ. (ศิลปศาสตร์
บัณฑิต) 

ภาษาฝรั่งเศส มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

 

6. สาขาวิชาการที่มีความช านาญพิเศษ (แตกต่างจากวุฒิการศึกษา) ระบุสาขาวิชาการ 
- การประกอบการเชิงสังคม 
 

7. ประสบการณ์ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานวิจัยทั้งภายในและภายนอกประเทศ (โดยระบุ
สถานภาพในการท าการวิจัยว่าเป็นผู้อ านวยการแผนงานวิจัย หัวหน้าโครงการวิจัย หรือ ผู้ร่วม
วิจัยในแต่ละข้อเสนอการวิจัย) 
7.1 ผู้อ านวยการแผนงานวิจัย : 

2557  การบริหารจัดการการท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์ในเขตภาคเหนือตอนบน 
 (RDG5700012) สนับสนุนโดยส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ (วช.) 
 และส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย ( สกว.) 
 

2555  การวิจัยเพื่อการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์ในเขตจังหวัดภาคเหนือ     
 ตอนบน (RDG555N0012) สนับสนุนโดยส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ (วช.)  

และส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย ( สกว.) 
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 1905-9590 ปีที่ 7 ฉบับที่ 1 มิถุนายน 2556- พฤศจิกายน 2556   ปีที่พิมพ์ 
 2556 

 
7.2 หัวหน้าโครงการวิจัย : 
2557 การพัฒนาเครือข่ายการท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์ในเขตภาคเหนือตอนบน 

(RDG5700012) สนับสนุนโดยส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ (วช.) และส านักงาน
กองทุนสนับสนุนการวิจัย ( สกว.) 

2556 แผนยุทธศาสตร์การพัฒนากลุ่มธุรกิจเพ่ือสังคมของอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ ระยะที่ ๒ 
แหล่งทุน: (RDG56N0020) ส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัยฝ่ายวิจัยเพื่อท้องถิ่น ( สกว.) 

2555 อุปทานการท่องที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์ในเขตจังหวัดภาคเหนือตอนบนแหล่งทุน: 
ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ (วช.) และ ส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย  
(สกว.) (RDG555N0012) 
ตีพิมพ์: วารสารปัญญาภิวัฒน์ ปีที่ ๗ ฉบับที่ 1(ก.ค. 58 –  ธ.ค. 58)  ปีที่พิมพ์ ๒๕๕๘ 

2554 แผนยุทธศาสตร์การพัฒนากลุ่มธุรกิจเพ่ือสังคมของอ าเภอหางดง และอ าเภอสารภี จังหวัด
เชียงใหม่ ระยะที่ ๑ แหล่งทุน: (RDG๕๕N๐๐๒๐) ส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัยฝ่าย
วิจัยเพื่อท้องถิ่น (สกว.) 
ตีพิมพ์: วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์นFEU Academic Review ISSN 
๑๙๐๕-๙๕๙๐ ปีที่ ๗ ฉบับที่ ๒ ธันวาคม ๒๕๕๖ - พฤษภาคม ๒๕๕๗ ปีที่พิมพ์ 
๒๕๕๗ 

2554 นวัตกรรมการจัดการเพ่ือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการผลิตและการบริโภคจากสินค้า
เกษตรเคมีสู่สินค้าเกษตรอินทรีย์ในกิจการเพ่ือสังคม:กรณีศึกษาสถาบันชุมชนเกษตรกรรม
ยั่งยืนจังหวัดเชียงใหม่ 
การเผยแพร่ : ตีพิมพ์ในวารสารวิชาการมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
แหล่งทุน: มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 

2553 ความต้องการศึกษาต่อระดับปริญญาตรีในหลักสูตรนานาชาติของนักเรียนในจังหวัด
เชียงใหม่ 

การเผยแพร่ :ตีพิมพ์ในวารสารวิชาการมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
แหล่งทุน:  มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 

2553 ส ารวจความต้องการในการศึกษาต่อของกลุ่มสมาชิก อบต. และสมาชิก อบจ.ในจังหวัด
เชียงใหม่ 
การเผยแพร่ :ตีพิมพ์ในวารสารวิชาการมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
แหล่งทุน:  มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 

2546 การศึกษารูปแบบการเรียนรู้ในการเรียนภาษาอังกฤษของนักศึกษาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
การเผยแพร่ :ตีพิมพ์ในวารสารวิชาการมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
แหล่งทุน:  มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
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ผู้ร่วมวิจัยคนที่ 1 
1. ดร.นิทัศน์  บุญไพศาลสถิตย์ 

 NithatBoonpaisarnsatit, Ph.D. 
หมายเลขบัตรประจ าตัวประชาชน: 3 501200715471 
ต าแหน่งปัจจุบัน: หัวหน้าภาควิชาภาษาอังกฤษธุรกิจ คณะศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
สถานที่ติดต่อ : 120 ถนนมหิดล ต าบลหายยา อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 50100  
ที่อยู่ปัจจุบัน : 107หมู่ 3ต.ทุ่งต้อม อ.สันป่าตอง จ.เชียงใหม่ 50120 
โทรศัพท์ : 053 – 201800-4 ต่อ 1441, โทรศัพท์มือถือ 081-9924529 
โทรสาร: 053-201810 
E-mail: nithat@feu.edu,  bnithat@gmail.com 

 
ประวัติการศึกษา 

 
ประวัติการฝึกอบรม 

ปีพ.ศ. หลักสูตร สถาบัน 
2558 ผู้ฝึกสอนมัคคุเทศก์เชี่ยวชาญมรดกโลก อุทยาน

ประวัติศาสตร์สุโขทัยและเมืองบริวาร 
UNESCO ร่วมกับ องค์การพ้ืนที่พิเศษ
เพ่ือการท่องเที่ยวยั่งยืน 

2551 ประกาศนียบัตรหลักสูตรการเป็นที่ปรึกษา SMEs 
ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลลาน
นา วิทยาเขตเชียงใหม่ 

2549 ประกาศนียบัตรหลักสูตรการเป็นวิทยากรด้าน 
การพัฒนาศักยภาพเชิงประกอบการและการเขียน
แผนธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น ร่วมกับ 
บริษัทอิงคะ จ ากัด 

2547 ประกาศนียบัตรหลักสูตรการสื่อสารเชิงธุรกิจ สถาบันภาษา มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
2543 ประกาศนียบัตรหลักสูตรการตลาดการท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ร่วมกับ

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
2540 ประกาศนียบัตรหลักสูตรมัคคุเทศก์ทั่วไป 

(ภาษาต่างประเทศ) 
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ร่วมกับ
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

 
 

ปี พ.ศ.ที่จบ คุณวุฒิ สาขาวิชาเอก สถาบัน 
2556 ศิลปศาสตรดุษฎีบัณฑิต สหสาขาวิชา(ภาษาอังกฤษ

เป็นภาษานานาชาติ ) 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  

2548 ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต ภาษาอังกฤษ (ภาษาและ
การสื่อสาร) 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

2541 ศิลปศาสตรบัณฑิต ภาษาอังกฤษ (เกียรตินิยม
อันดับ 1) 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

mailto:nithat@feu.edu
mailto:bnithat@gmail.com
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สาขาวิชาการที่มีความช านาญพิเศษ  
 การพัฒนาและการจัดการการท่องเที่ยว, การสื่อสารข้ามวัฒนธรรม 
 
ประวัติการท างาน 

ปีพ.ศ. สถานที่ท างาน ต าแหน่งงาน 
2544 – ปัจจุบัน ภาควิชาภาษาอังกฤษธุรกิจ คณะศิลปศาสตร์

มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 
หัวหน้าภาควิชาและอาจารย์
ประจ า 

2549 - ปัจจุบัน สถาบันภาษา   มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ นักแปลอิสระ, ล่าม 
2551-2553 บริษัทโปรวิชั่นจ ากัด กรุงเทพฯ 

 
คอลัมนิสต์อิสระ  นิตยสาร D 
Plus    

2549 มหาวิทยาลัยฉู่ฉง  สาธารณรัฐประชาชนจีน อาจารย์แลกเปลี่ยน   
2543-2544 บริษัท สตรองแพค จ ากัด (มหาชน)  สมุทรปราการ เจ้าหน้าที่จัดซื้อต่างประเทศ   
2542-2543 บริษัทโพสต์พลับบลิชชิง จ ากัด (มหาชน)  กรุงเทพฯ เจ้าหน้าที่ฝ่ายโฆษณา   

 
 ผลงานวิชาการ 
Boonpaisarnsatit, N. (2009). Semantic Analysis of Thai Product Brand Names.  
 VDM Verlag Dr. Muller Aktiengesellschaft& Co 
Boonpaisarnsatit, N. and Srioutai, J. (2011). A Semantic and Pragmatic Approach 

to Brand Naming: A Case Study of Thailand's Exported Food Brand Names.  A Paper 
presented at the 3rd International conference on Language and Communication on 
December 15-16, 2011.The National Institute of Development Administration Bangkok  

Boonpaisarnsatit, N. (2012). Names and Naming: Semiotic, Linguistic and Anthropological  
Perspectives. FEU Academic Review (6)1: 63 -78 
Boonpaisarnsatit, N. and Srioutai, J. (2013). Thailand’s Exported Food Product Brand  
Naming: Semantic and Pragmatic Perspectives. Names in the Economy: Cultural  
            Perspective. Newcastle: Cambridge Scholars Publishing. pp.26-54 
Boonpaisarnsatit, N. (2014) Translation of Personal Pronouns in Politics-Related Texts:  
           How to Maintain the ‘US’ and ‘THEM’ Ideology in ThaiEnglish/English-Thai   
           Translation. Paper presented at The First International Conference on Translation  
           Studies: Translating Asia: Now and Then. The University of Thai Chamber of  
           Commerce. Bangkok 5-6 June 2014 
กาญจนา สมมิตร และ นิทัศน์ บุญไพศาลสถิตย์ (2556). การศึกษาอุปสงค์การท่องเที่ยวเชิง 
 บ าเพ็ญประโยชน์ในเขตภาคเหนือตอนบน. ชุดโครงการการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิง 
 บ าเพ็ญประโยชน์ในเขตภาคเหนือตอนบน. ส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย ร่วมกับ 
 ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ 
กาญจนา สมมิตร, นิทัศน์ บุญไพศาลสถิตย์และสราวุฒิ แซ่เตี๋ยว (2557). การท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญ 
ประโยชน์กับโอกาสของกิจการเพื่อสังคมในเขตภาคเหนือตอนบน. วารสารปัญญาภิวัฒน์ ปี่ที่ 6  
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ฉบับที่ 1 ก.ค.-ธ.ค 2557 : 33-45 
นิทัศน์ บุญไพศาลสถิตย์นรพรรณโพธิพฤกษ์ และสืบพงษ์ พงศ์สวัสดิ์ (2558). การพัฒนาผลิตภัณฑ์การ 
ท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์แบบมีส่วนร่วมในเขตภาคเหนือตอนบน.  

 
ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับการบริหารงานวิจัยภายใน 
     งานวิจัยที่ก าลังท า:  
ชื่องานวิจัย: การพัฒนาป้ายสองภาษาในจังหวัดเชียงใหม่ 
แหล่งทุน : มหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น เชียงใหม่ 

 
 งานวิจัยที่ท าเสร็จแล้ว 
ชื่อผลงานวิจัย:  การพัฒนาแผนยุทศาสตร์ธุรกิจเพื่อสังคม อ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ ระยะที่ 1 
ปีที่พิมพ์ : 2556 
แหล่งทุน : ส านักงานกองทุนสนับสนุนงานวิจัย ฝ่ายท้องถิ่น 
ชื่อผลงานวิจัย:  การศึกษาอุปสงค์การท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์ในเขตภาคเหนือตอนบน  
ปีที่พิมพ์ : 2556 
แหล่งทุน : ส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ 
ชื่อผลงานวิจัย:  การพัฒนาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวเชิงบ าเพ็ญประโยชน์แบบมีส่วนร่วมในเขต

ภาคเหนือตอนบน. 
ปีที่พิมพ์ : 2558 
แหล่งทุน : ส านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ 
 
ผู้ร่วมวิจัยคนที่ 2 
ชื่อ:นายสุกิจ  มาลัยรุ่งสกุล 
     Mr. SukitMalairungsakul 

ต าแหน่งปัจจุบันรองผู้อ านวยการวิทยาลัยเกษตรและเทคโนโลยีเชียงราย 
หมายเลขบัตรประจ าตัวประชาชน3509900214757 
หน่วยงานที่สังกัด วิทยาลัยเกษตรและเทคโนโลยีเชียงราย  
ที่อยู่51 หมู่ 6 ต.ริมกก อ.เมือง จ.เชียงราย 57100 
โทรศัพท์  0-5367-4350โทรสาร 0-5367-4349 
 
ประวัติการท างานด้านงานวิจัย 
1.โครงการวิจัย  การผลิตส้มปลอดภัย  ในเขตจังหวัดเชียงราย 
2. โครงการวิจัย   การผลิตสัปปะรดปลอดภัย อ.เมือง จังหวัดเชียงราย 
3. โครงการวิจัย   ชาวนามืออาชีพ  ร่วมกับมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  กรุงเทพ 
4. โครงการพัฒนาผู้น าเกษตรกรรุ่นใหม่  ร่วมกับส านักงานปฏิรูปที่ดินเพื่อการเกษตร 
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ผู้ร่วมวิจัยคนที่ 3 
ชื่อ:นางสาวอลิชา  ตรีโรจนานนท์ 
Miss. AlichaTreerojananon 
เลขหมายบัตรประจ าตัวประชาชน3500700133933 

ต าแหน่งปัจจุบันหัวหน้าภาควิชาการประชาสัมพันธ์ คณะการสื่อสารมวลชน 
หน่วยงานที่สังกัด ภาควิชาการประชาสัมพันธ์ คณะการสื่อสารมวลชน 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่  
ที่อยู่ 239 ถนนห้วยแก้ว  ต าบลสุเทพ  อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 50200 
โทรศัพท์ 053 942703 โทรสาร 053 942704 

   โทรศัพท์มือถือ 083 5169888 
 

การศึกษา 
2548    วศ.ม.  (สื่อสารมวลชน) คณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน 
  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
2542  ศศ.บ. (การสื่อสารมวลชน - การประชาสัมพันธ์และการโฆษณา) 
  มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
 
การวิจัย 
2557 ส านักงานพัฒนาพิงคนคร (องค์การมหาชน) 

“ส ารวจความคิดเห็นของชุมชนต่อโครงการสร้างกระเช้าลอยฟ้า (Cable Car)  
 ขึ้นดอยหลวงเชียงดาวจังหวัดเชียงใหม่” 
 “ส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเชียงใหม่ไนท์ซาฟารีประจ าปีงบประมาณ  2557”
 ศ.(เกียรติคุณ) ดร.อนุรักษ์ ปัญญานุวัฒน์(มหาวิทยาลัยเชียงใหม่) - หัวหน้าโครงการ 
 
2556 บริษัท ท่าอากาศยานไทย จ ากัด (มหาชน) “ส ารวจความพึงพอใจของผู้โดยสารท่า 
 อากาศยานนานาชาติเชียงใหม่ประจ าปี 2556” 
 ผู้จัดควบคุมการเก็บข้อมูลภาคสนาม ณ ท่าอากาศยานนานาชาติเชียงใหม่ 
 
2548 ส านักงานส่งเสริมการลงทุน   (BOI)“ประเมินผลโครงการการเชื่อมโยง 
 อุตสาหกรรม” 
 ดร. สุรชาติ ณ หนองคาย(มหาวิทยาลัยมหิดล) - หัวหน้าโครงการ 
 
2548 ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(สสว.) 
 “ประเมินผลโครงการ OTOP City” 
 Research projects of MASCI (สถาบันรับรองมาตรฐาน ISO) 
 ดร. สุรชาติ ณ หนองคาย (มหาวิทยาลัยมหิดล)  - หัวหน้าโครงการ 
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2547 ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาระบบราชการ 
 “ประเมินผลการปฏิบัติราชการ” 
 11 จังหวัด ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 Under supervision of Thai Rating and Information Services Co., Ltd. 
 (TRIS) 
 
2547 สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ISMED) 
 “ความชอบและความคิดเห็นของผู้บริโภคชาวต่างชาติที่เข้ามาท างานในประเทศไทยต่อ 
 รสชาติกาแฟสดที่มีจ าหน่ายในประเทศ”หัวหน้าส่วนงานเก็บข้อมูลภาคสนาม 
 
2546 บริษัทอินเตอร์เนชันแนล เอนจิเนียริ่ง จ ากัด (มหาชน)  IEC  
 “ส ารวจคุณภาพการบริการ”หัวหน้าโครงการ 
 
2545 บริษัทการบินไทยจ ากัด (มหาชน) 
 “ส ารวจความพึงพอใจของผู้โดยสารประจ าปี 2545” 
 ผู้จัดการโครงการ 
 Research projects of Thammasat University Research and Consultantcy 
 Instituteรศ. วิทวัส  รุ่งเรืองผล (มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์)  - หัวหน้าโครงการ 
 
2542 - 2545 การท่าอากาศยานแห่งประเทศไทย 
 (บริษัท ท่าอากาศยานไทย จ ากัด มหาชน – ปัจจุบัน) 
 “ส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ณ ท่าอากาศยานกรุงเทพ และท่าอากาศยานภูมิภาค 
  (ปีงบประมาณ 2542-2544และ 2546)”ผู้ช่วยหัวหน้าโครงการ (-รศ. วิทวัส  รุ่งเรืองผล-  
 หัวหน้าโครงการ) Research projects of Thammasat University Research and  
 Consultantcy Institute 
 
2542                การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย 
 ส ารวจระดับการรับรู้ของประชาชนต่อโครงการประชาร่วมใจประหยัดไฟฟ้า” 
 ผู้ประสานงานและผู้ควบคุมงานภาคสนาม 
 Research projects of Thammasat University Research and   
 Consultantcy Institute 
 
2538 – 2541 บริษัท  อินโฟเสิร์ช จ ากัด 
 ผู้ควบคุมการเก็บข้อมูลภาคสนาม (ส ารวจคุณภาพการบริการ) 
 * สงวนตรายี่ห้อผลิตภัณฑ์ 
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