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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาครั้งนี้มีจุดมุ่งหมาย 3 ประการคือ (1) เพื่อศึกษาความเห็นหรือทัศนคติของ
นักท่องเที่ยวที่มีต่อรูปแบบของการจัดท้าที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวาในปัจจุบัน (2) เพื่อ
ศึกษาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา (3) เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่
พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ใน
ตลาดน้้าอัมพวา เพื่อน้ามาหาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพ
วาเพื่อเพิ่มรายได้ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจที่และส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีของที่พักและดึงดูด
นักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน้้าอัมพวามากขึ้น ซึ่งมีกระบวนการศึกษาค้นคว้าวิจัย
แบบส้ารวจ โดยใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงร่างในการเก็บรวบรวมข้อมูล และน้าเสนอผล
การศึกษาค้นคว้าโดยวิธีวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา  
 ผลการศึกษาวิจัยมีดังนี้ คือ เนื่องจากปัจจุบันผู้คนส่วนใหญ่ต้องการที่จะหันกลับสู่ความ
เป็นธรรมชาติ ความเรียบง่ายและหลีกหนีความวุ่นวายภายในเมือง อัมพวาจึงเป็นสถานที่ท่องเที่ยว
ที่น่าสนใจและสามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดีไม่ว่าจะเป็นการ
เดินทางที่สะดวกสบาย วิถีการด้าเนินชีวิตของชาวบ้านที่ต้องพึ่งพาอาศัยน้้าซึ่งจะสามารถสะท้อน
วิถีชีวิตได้อย่างชัดเจน ความเงียบสงบ รวมไปถึงที่พักแบบโฮมสเตย์ที่มีราคาไม่แพงและมีสิ่ง
อ้านวยความสะดวกครบครัน เจ้าของบ้านมีความเป็นกันเอง อีกทั้งยังมีร้านอาหารและร้านขายของ
ที่ระลึกซึ่งสินค้าส่วนใหญ่จะเป็นของแบบชาวบ้านซึ่งชวนให้นึกย้อนถึงวันวานได้อีกด้วย อย่างไรก็
ตามผู้ศึกษาได้จัดท้าข้อเสนอแนะทางด้านส่วนประสมทางการตลาด เพื่อผู้ประกอบการธุรกิจโฮมส
เตย์และผู้ประกอบการอ่ืนๆ เพื่อจะสามารถน้าไปเป็นแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมส
เตย์ในตลาดน้้าอัมพวาให้ดียิ่งขึ้น ทั้งนี้ เพื่อท้าให้ตลาดน้้าอัมพวาเป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่
นักท่องเที่ยวจะเดินทางมาเยี่ยมเยือนเพิ่มมากขึ้นในอนาคต 
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บทที่  1 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาของปัญหา 
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มีขนาดใหญ่ที่สุดของโลกและเป็น

ปัจจัยส าคัญซึ่งน ารายได้เข้าประเทศ อีกทั้งยังเป็นหัวใจส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจโลก ซึ่งจะ
เห็นได้จากอัตราการจ้างงานในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวซึ่งมีถึง 7.6 เปอร์เซ็นต์ของอัตราการจ้าง
งานทั่วโลก อีกทั้งยังสามารถสร้างรายได้ให้กับเศรษฐกิจโลกถึง 9.4 เปอร์เซ็นต์ ของมูลค่าเศรษฐกิจ
โลกโดยรวม ซึ่งประเทศไทยเป็นอีกประเทศหนึ่งที่มีปัจจัยพื้นฐานในด้านการท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็น
สภาพภูมิประเทศ และธรรมชาติที่สวยงาม ขนบธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรม ซึ่งสามารถดึงดูด
ให้นักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามาสัมผัสความสวยงามเหล่านี้ได้   

จากวิกฤตเศรษฐกิจโลก ปัญหาทางด้านการเมืองของไทย และการแพร่ระบาดของไข้หวัด
ใหญ่สายพันธุ์ใหม่ ส่งผลกระทบต่อจ านวนนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย และชาวต่างชาติ การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทยจึงก าหนดยุทธศาสตร์การด าเนินงานในปี 2553 เป็นปีแห่งการฟื้นเศรษฐกิจชาติ 
ต่อยอด “เที่ยวไทยครึกครื้นเศรษฐกิจไทยคึกคัก” โดยให้ความส าคัญทางด้านคุณภาพของแหล่ง
ท่องเที่ยวและรักษาจุดเด่นด้านความคุ้มค่าในการใช้จ่าย  แหล่งท่องเที่ยวเพื่อการเรียนรู้ 
(Authenticity) อัธยาศัยไมตรี ช้อปปิ้ง เพื่อให้สอดคล้องกับนโยบายของทางภาครัฐบาลที่มุ่ง       
การต่อยอด เพิ่มมูลค่า หาจุดต่าง  โดยวางเป้าหมายนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 14 ล้านคน ซึ่งคิด
เป็นรายได้ 530,000 ล้านบาท และส าหรับตลาดนักท่องเที่ยวชาวไทย จะด าเนินการขยายผลจาก
แคมเปญ  เที่ยวไทยครึกครื้น เศรษฐกิจไทยคึกคัก ในปี 2552 ซึ่งประสบความส าเร็จในการสร้าง
กระแสให้คนไทยเกิดการรับรู้ถึงความส าคัญของการท่องเที่ยวภายในประเทศที่มีต่อเศรษฐกิจของ
ชาติ ส าหรับแผนการตลาดการท่องเที่ยวปี 2553 มีวัตถุประสงค์เพื่อบูรณาการการจัดท าแผนการ
ตลาดท่องเที่ยวระหว่างการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ร่วมกับผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในอุตสาหกรรม
การท่องเที่ยวโดยรวบรวมข้อมูลจากทั้งภายใน คือ ข้อมูลจากการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 
ส่วนกลาง และภายนอก คือ ข้อมูลจากส านักงานต่างประเทศ ส านักงานในประเทศ ภาครัฐ 
ภาคเอกชน เพื่อให้ได้ข้อมูลรอบด้านในการน ามาประมวลและก าหนดเป็นกลยุทธ์ทา ง
การตลาด  และแนวทางในการด าเนินงานการส่งเสริมการท่องเที่ยวทั้งตลาดนักท่องเที่ยวชาวไทย
และนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ โดยแผนการตลาดการท่องเที่ยวจะมีความสอดคล้องกับ
สถานการณ์ปัจจุบัน  แนวโน้มในอนาคต และการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว  รวมไป
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ถึงการน าไปใช้เป็นกรอบการด าเนินงานร่วมกัน ทั้งภายในการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย และ
ระหว่างการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง  ในด้านการส่งเสริมสินค้าทางการ
ท่องเที่ยว ทางการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยได้จัดกิจกรรมทางการตลาดโดยการจัดท าคู่มือการ
ท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร และบัตรราคาพิเศษส าหรับที่พัก ร้านค้าและร้านอาหาร ผนวกกับการ
ใช้ประโยชน์จากสาธารณูปโภคระบบขนส่งมวลชนต่างๆ ทั้งรถไฟฟ้า รถไฟฟ้าใต้ดิน 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยเน้นการจัดกิจกรรมเฉพาะกลุ่มมากขึ้นซึ่ งประกอบไปด้วย 
กลุ่มเยาวชน คนท างาน ครอบครัว ผู้สูงอายุ ผจญภัย สุขภาพ และชาวต่างชาติ ซึ่งกลยุทธ์และ
แนวทางในภาพรวมยังคงเน้นทางด้านเศรษฐกิจ คือการสร้างกระแสการท่องเที่ยวให้เป็นส่วนหนึ่ง
ของการด าเนินชีวิต ซึ่งสานต่อมาจากแคมเปญ เที่ยวไทยครึกครื้น เศรษฐกิจไทยคึกคัก ร่วมกับ
วาระครบรอบ 50 ปี ของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย โดยจะเน้นเอกลักษณ์ที่โด่ดเด่นของแต่ละ
พื้นที่ เพื่อเป็นการตอกย้ าจุดขายท่ีแตกต่างกันให้เป็นที่จดจ ามากขึ้น ส่งเสริมการท่องเที่ยวเชื่อมโยง
ภายในภูมิภาคและระหว่างภูมิภาค เพื่อก่อให้เกิดการรับรู้ ถึงการท่อง เที่ยวอย่างรู้คุณค่า และ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวเพื่อการเรียนรู้  โดยแต่ละภาคจะมีจุดขายที่แตกต่างกัน คือภาคเหนือ
วัฒนธรรมล้ าค่า งามผืนป่าธรรมชาติ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  แหล่งเรียนรู้ อู่อารยธรรม ภาค
กลาง ท่องเที่ยวถวิลหาอดีต (วันวานยังหวานอยู่) ภาคใต้ ป่าสวย ทะเลใส หลากหลายวัฒนธรรม
ภาคตะวันออก เที่ยวสนุก ทุกระดับ นอกจากนี้ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยยังได้จัดโครงการ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวระดับประเทศ เช่น โครงการบินไปบินกลับ ขับรถเที่ยวปี  2553 โครงการ
เทศกาลเที่ยวเมืองไทย 2553 โครงการ TAT Amazing Fun Golf 2010 และจัดกิจกรรมซึ่งเป็น
โครงการระดับภูมิภาค ได้แก่ ภาคเหนือ การส่งเสริมเส้นทางท่องเที่ยว East-West Corridor 
โครงการเปิดประตูสู่วัฒนธรรมอาณาจักรภูกามยาว ภาคอีสาน การส่งเสริมปีท่องเที่ยวอีสาน ด้วย
กิจกรรมต่างๆ เช่น Amazing I-San Fair I-san Romance แซบสกล ผจญภัยมุก สนุก ภาคใต้ 
โครงการเที่ยวใต้ตามสไตล์ที่ชอบ หลากหลายวัฒนธรรม โครงการมหัศจรรย์สองฝั่งทะเลใต้ ภาค
ตะวันออก โครงการอร่อยทุกไร่ ชิมไปทุกสวน โครงการสีสันตะวันออก ภาคกลาง โครงการเที่ยว
เพลินใจสไตล์วันวาน โครงการเที่ยวหลากหลายสไตล์ภาคกลาง  นอกจากนี้ภาคกลางยังมีสถานที่
ท่องเที่ยวที่นักท่องเที่ยวนิยมเดินทางท่องเที่ยวกันอย่างมาก คือ ตลาดน้ า ซึ่ง ตลาดน้ าที่น่า
ท่องเที่ยวและเป็นที่รู้จักของคนทั่วไปมีหลายแห่ง เช่น ตลาดน้ าดอนหวาย ตลาดน้ าด าเนินสะดวก 
ตลาดคลองสวนร้อยปี ตลาดน้ าท่าคา และตลาดน้ าอัมพวา โดยการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 
ส านักงานสมุทรสงครามได้เชิญชวนนักท่องเที่ยวมาร่วมกันสืบสานประเพณีดีงาม โดยร่วมกันใส่
บาตรข้าวสารอาหารแห้งแด่พระสงฆ์ที่พายเรือมารับบิณฑบาตจากญาติโยมชาวบ้านและ
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นักท่องเที่ยว ในทุกเช้าของวันเสาร์และวันอาทิตย์ ต้ังแต่เวลา 07.00 น. ตลอดคลองอัมพวา ซึ่ง
นอกจากนักท่องเที่ยวจะได้ร่วมกันรักษาขนบธรรมเนียมที่ดีงามของชาวพุทธแล้วยังได้ช่วยเหลือเด็ก
ยากไร้อีกด้วยเพราะข้าวสารอาหารแห้งที่ได้รับจากการใส่บาตรนี้จะรวบรวมมอบแก่เด็กก าพร้าและ
ยากไร้ต่อไป ซึ่งการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยส านักงานสมุทรสงครามเล็งเห็นว่าอัมพวาเป็นชุมชน
ที่ผูกพันกับสายน้ า การด ารงชีวิตยังคงพึ่งพาแม่น้ าล าคลอง บ้านเรือนและวัดวาอารามล้วนปลูก
สร้างอยู่ริมแม่น้ าล าคลองเป็นจ านวนมาก นอกจากนี้อัมพวายังเป็นชุมชนที่รักษาเอกลักษณ์การต้ัง
ถิ่นฐานของชุมชนริมน้ าด้ังเดิมของไทยไว้ได้เป็นอย่างดี รวมไปถึงวัฒนธรรมประเพณีอันดีงามที่สืบ
ทอดมาถึงปัจจุบัน ทางจังหวัดสมุทรสงครามจึงได้จัด โครงการรวมใจใส่บาตร(ทางน้ า) รวมน้ าใจ
ช่วยเด็กยากไร้  ขึ้น ณ บริเวณคลองอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 

ประวัติศาสตร์อัมพวา   
ตลาดน้ าอัมพวา ต้ังอยู่ในพื้นที่ ต าบลอัมพวา อ าเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม

ส าหรับเมืองสมุทรสงครามเข้าใจกันว่าเป็นแขวงหนึ่งของราชบุรี มีชื่อเรียกว่า สวนนอก ต่อมาปลาย
ในสมัยกรุงศรีอยุธยาต่อเนื่องกับสมัยกรุงธนบุรี จึงแยกออกจากจังหวัดราชบุรี เรียกว่า “เมืองแม่
กลอง” สมุทรสงครามมีความส าคัญทางประวัติศาสตร์ในช่วงที่สมเด็จพระเจ้าตากสินมหาราช
สถาปนากรุงธนบุรีเป็นราชธานี พม่าส่งกองทัพผ่านเข้ามาถึงบริเวณต าบลบางกุ้ง พระเจ้าตากสิน
มหาราชทรงรวบรวมผู้คนสร้างค่ายป้องกันทัพพม่าจนข้าศึกพ่ายแพ้ไป  ณ บริเวณค่ายบางกุ้ง
นับเป็นการป้องกันการรุกรานของพม่าเข้ามายังไทยครั้งส าคัญในช่วงเวลานั้น 

ชื่อเมือง แม่กลอง เปลี่ยนเป็น สมุทรสงคราม ในปีใดนั้นไม่ปรากฎแน่ชัด แต่สันนิษฐานไว้
ว่าเปลี่ยนราวปี พ.ศ.2295 ถึงปี พ.ศ.2299 เพราะจากหลักฐานในหนังสือกฎหมายตราสามดวงว่า
ด้วยพระราชก าหนดเรื่อง  การเรียกสินไหมพินัยความ ได้ปรากฏชื่อเมืองแม่กลอง เมืองสาครบุรี 
และเมืองสมุทรปราการอยู่ และต่อมาพบข้อความในพระราชก าหนดซึ่งตราขึ้นในรัชกาลสมเด็จพระ
เจ้าอยู่หัวบรมโกศ เมื่อปี พ.ศ.2299 ความระบุว่า โปรดเกล้าฯ ให้พระยารัตนาธิเบศท์สมุหมณเฑียร
บาล เอาตัวขุนวิเศษวานิช (จีนอะปั่นเต็ก) ขุนทิพ และหมื่นรุกอักษร ที่บังอาจกราบบังคมทูลขอต้ัง
บ่อนเบี้ยในแขวงเมืองจังหวัดสมุทรสงคราม เมืองราชบุรี และเมืองสมุทรปราการทั้งๆที่มีกฎหมาย
สั่งห้ามไว้ก่อนแล้ว มาลงโทษ (ปุถุชน บุดดาหวัง, 2543, หน้า  9) 

สมุทรสงครามเป็นจังหวัดเล็กๆ  ที่อยู่ ไม่ไกลจากกรุงเทพมหานครโดยห่างจาก
กรุงเทพมหานคร 72 กิโลเมตร ใช้เวลาเดินทางประมาณ 1 ชั่วโมง ที่ผ่านมาจังหวัดนี้เป็นเพียงจุด
แวะพักของนักท่องเที่ยวมากกว่าที่จะเป็นจุดหมายหลักของการเดินทาง  มีพื้นที่ประมาณ 416.71
ตารางกิโลเมตร แบ่งการปกครองเป็น 3 อ าเภอ คือ อ าเภอเมือง อ าเภออัมพวา และอ าเภอบางคนที 
โดยมีอาณาเขต 
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ทิศเหนือ ติดต่อกับจังหวัดราชบุรีและจังหวัดสมุทรสาคร โดยมีคลองดอนมะโนราและราง
ห้าต าลึงในเขตอ าเภอบางคนทีและอ าเภอเมืองสมุทรสงครามเป็นแนวแบ่งเขต 

ทิศใต้ ติดทะเลอ่าวไทยตรงปากแม่น้ าแม่กลองและจังหวัดเพชรบุรี 
ทิศตะวันตก ติดกับจังหวัดเพชรบุรีและราชบุรีโดยมีล าคลองวัดประดู่เป็นแนวแบ่งเขต 
ทิศตะวันออก ติดต่อกับจังหวัดสมุทรสาครที่คลองพรมแดน  ท้องที่อ าเภอเมือ

สมุทรสงคราม 
สภาพพื้นที่โดยทั่วไปเป็นที่ราบลุ่มริมทะเลโดยตลอด ดินเป็นดินเหนียวปนทราย ไม่มีภูเขาหรือ

เกาะ เดิมเคยเป็นป่าโกงกาง ไม้แสมจ านวนมากขึ้นตามชายฝั่งทะเลและมีป่าตามแนวปากแม่น้ า แต่
ปัจจุบันพื้นที่ดังกล่าวถูกเปลี่ยนเป็นพื้นที่ส าหรับเลี้ยงกุ้งกุลาด าเกือบหมด ต่อมาการเลี้ยงกุ้งได้เกิดการ
ขาดทุน ท าให้เกิดการปล่อยบ่อกุ้งร้างเป็นเป็นจ านวนมาก แม่น้ าสายส าคัญที่ไหลผ่านคือ แม่น้ าแม่
กลอง ซึ่งไหลผ่านพื้นที่อ าเภอบางคนที อ าเภออัมพวา ไปออกทะเลอ่าวไทยที่บริเวณปากแม่น้ าแม่กลอง
ในเขตอ าเภอเมืองสมุทรสงคราม นอกจากนี้ยังมีล าคลองสายเล็ก ๆแยกจากแม่น้ าแม่กลองอีกกว่า 300 
คลอง กระจายอยู่ทั่วทุกพื้นที่ จากสภาพภูมิประเทศเช่นนี้ จึงท าให้จังหวัดสมุทรสงครามสะดวกในการ
เดินทางทางน้ าและประกอบอาชีพด้านการเกษตรกรรมเป็นอย่างมาก 

 อ าเภอเมืองสมุทรสงครามมี 1 เทศบาล คือ เทศบาลเมืองสมุทรสงคราม  
 อ าเภออัมพวามี 1 เทศบาล 1 สุขาภิบาล คือเทศบาลอัมพวา และสุขาภิบาลเมืองใหม่  
 อ าเภอบางคนทีมี 2 สุขาภิบาล คือ สุขาภิบาลบางนกแขวง และสุขาภิบาลกระดังงา  
 การคมนาคม ทางรถยนต์ ตามทางหลวงแผ่นดินหมายเลข 35 (ถนนธนบุรี-ปากท่อ) 

ประมาณกิโลเมตร ท่ี 63 จะมีทางแยกต่างระดับเข้าตัวเมือง รถโดยสารประจ าทาง บริษัทขนส่ง
จ ากัด เปิดบริการเดินรถกรุงเทพ - สมุทรสงคราม โดยมีรถจากสถานีขนส่งสายใต้ ถนนบรมราช
ชนนี ทุกวันต้ังแต่ 5.40 - 21.00 น. รถไฟ จากสถานีรถไฟวงเวียนใหญ่ มีรถไฟสายวงเวียนใหญ่-
มหาชัย ออกทุกวัน ลงรถไฟ ที่สถานีรถไฟมหาชัย จังหวัดสมุทรสาคร ข้ามเรือจากท่ามหาชัยไปฝั่ง
ท่าฉลอม เพื่อต่อรถไฟที่สถานี บ้านแหลมไปยังจังหวัดสมุทรสงคราม หรือจะต่อรถโดยสารประจ า
ทางไปยังจังหวัดสมุทรสงคราม  

 สินค้าและบริการทางการท่องเที่ยวของจังหวัด ประกอบด้วยแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ดังนี้  
 -กกแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ เช่น ดอนหอยหลอด, ป่าชายเลน และ ชมหิ่งห้อย  
 -กกแห่งท่องเที่ยวทางประวัติศาสตร์ เช่น ค่ายบางกุ้ง, อนุสรณ์แฝดสยามอิน-จัน และ

กิจกรรมล่องเรือตามรอยเสด็จประพาสต้นพระพุทธเจ้าหลวง รัชกาลที ่5  
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 -กกแหล่งท่องเที่ยวทางศิลปวัฒนธรรม เช่น อุทยาน ร.2, บ้านเบญจรงค์ และวัดวา 
อารามต่างๆ  

 -กกกิจกรรมศึกษาวิถีชีวิต เช่น เตาตาล, ตลาดน้ าท่าคา และชุมชนเขายี่สาร  
 -กกงานเทศกาลประเพณี เช่น งานอุทยาน ร.2, งานตะวันรอนดอนหอยหลอด, งาน

เทศกาลกินปลาท ูและ งานเทศกาลวันลิ้นจี่สมุทรสงคราม  
 -กกสินค้าหัตถกรรมพื้นเมือง เช่น ถ้วยเบญจรงค์, กะลาซอ, ผลิตภัณฑ์จาก 

กะลามะพร้าว (ส านักงานท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยภาคกลางเขต1, 2543, หน้า 2)  
 

 
ภาพ 1  แสดงแผนที่จังหวัดสมุทรสงคราม 

 
ที่มา: (ส านักงานจังหวัดสมุทรสงคราม, 2548) 
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อ าเภอ อัมพวา มีความส าคัญและมีความเกี่ยวข้องกับประวัติศาสตร์ไทย สมัยกรุงศรีอยุธยา
ถึงต้นกรุงรัตนโกสินทร์ ในสมัยก่อนเรียกว่า  แขวงบางช้าง  ซึ่งเป็นชุมชนเล็กๆที่มีความเจริญทั้งทางด้าน
การเกษตรและการพาณิชย์ มีหลักฐานอ้างอิงเชื่อได้ว่า ในสมัยสมเด็จพระเจ้าปราสาททอง แขวงบางช้าง
มีตลาดค้าขายที่เรียกว่า ตลาดบางช้าง โดยมีนายตลาดเป็นเพศหญิงชื่อ น้อย มีบรรดาศักด์ิเป็นท้าวแก้ว
ผลึก อยู่ในตระกูลเศรษฐีบางช้าง ซึ่งต่อมาเป็นราชนิกุล  ณ บางช้าง  

ปีพ.ศ. 2303 ในสมัยกรุงศรีอยุธยาตอนปลาย รัชสมัยสมเด็จพระเจ้าเอกทัศน์ได้ทรงโปรด
ให้นายทองด้วง (พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช) เป็นหลวงยกกระบัตรเมือง
ราชบุรี ซึ่งเป็นเมืองจัตวาขึ้นตรงต่อกรุงศรีอยุธยา ภายหลังหลวงยกกระบัตรได้แต่งงานกับคุณนาค 
(สมเด็จพระอมรินทรามาตรย์) บุตรของเศรษฐีบางช้าง และย้ายบ้านไปอาศัยอยู่หลังวัดจุฬามณี 
ต่อมาเมื่อไฟไหม้จึงย้ายไปอาศัยที่หลังวัดอัมพวันเจติยารามอีก 3 ปี ปีพ.ศ.2310 พม่าตีกรุงศรี
อยุธยาแตก หลวงยกกระบัตรจึงตัดสินใจอพยพครอบครัวเข้าไปอาศัยอยู่ในป่า ในระหว่างนี้ท่าน
แก้ว (สมเด็จกรมพระศรีสุดารักษ์) พี่สาวของหลวงยกกระบัตรได้คลอดบุตรหญิงชื่อว่า  บุญรอด
(ต่อมาเป็นสมเด็จพระศรีสุริเยนทรามาตย์ พระบรมราชินีในรัชกาลที่ 2 ) ในสมัยกรุงธนบุรี พระยาว
ชิรปราการได้ท าการรวบรวมก าลังพลขับไล่พม่า และสถาปนาตนเองขึ้นเป็นสมเด็จพระเจ้าตากสิน
มหาราช หลวงยกกระบัตรได้อพยพครอบครัวกลับภูมิล าเนาเดิมและภรรยาได้คลอดบุตรชายชื่อ 
ฉิม (พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหล้านภาลัย) ในเวลาต่อมาหลวงยกกระบัตรได้กลับเข้ารับ
ราชการอยู่กับสมเด็จพระเจ้าตากสินมหาราช ได้รับพระราชทางบรรดาศักด์ิเป็นพระราชวรินทร์ 
เจ้ากรมพระยาต ารวจนอกขวาและด ารงต าแหน่งจนเป็นสมเด็จเจ้าพระยามหากษัตริย์ศึก และ
ปราบดาภิเษกขึ้นเป็น  พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช  ต้นราชวงศ์จักรี จากนั้น
จึงเริ่มเข้าสู่สมัยกรุงรัตนโกสินทร์ คุณนาค ได้รับการสถาปนาขึ้นเป็นสมเด็จพระอมรินทรามาตย์ 
คุณสั้น มารดาคุณนาคได้รับการสถาปนาขึ้นเป็นสมเด็จพระรูปศิริโสภาคมหานาคนารี แต่เนื่องจาก
สมเด็จพระอมรินทรามาตย์ ทรงเป็นคนพื้นบ้านบางช้างมาก่อน จึงมีพระประยูรญาติต่างๆประกอบ
อาชีพท าสวนอยู่ที่บางช้าง เมื่อได้รับสถาปนาเป็นสมเด็จพระอมรินทรามาตย์จึงนับเป็นราชนิกุล 
บางช้าง พระประยูรญาติจึงเกี่ยวเป็นวงศ์บางช้างด้วย และสมเด็จพระอมรินทรามาตย์เสด็จมา
เยี่ยมพระประยูรญาติเสมอ จึงมีค ากล่าวเรียกว่า สวนนอก หมายถึง สวนบ้านนอก ที่เป็นของวงศ์
ราชินิกุลบางช้าง ส่วนบางกอก เป็นส่วนของเจ้านายในราชวงศ์ เรียกว่า สวนใน จึงมีค ากล่าวว่า 
บางช้างสวนนอก บางกอกสวนใน 
 ตลาดน้ าอัมพวาและชุมชนอัมพวาเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงในกลุ่มนักท่องเที่ยว
ชาวไทยและชาวต่างชาติ ส าหรับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติรู้จักอัมพวาในฐานะของชุมชนที่มีการ
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รักษารูปแบบการด าเนินชีวิตแบบโบราณของไทย ชุมชนอัมพวาต้ังอยู่บริเวณทางใต้ของจังหวัด
สมุทรสงคราม มีแม่น้ าแม่กลองไหลผ่านทิศตะวันตกในแนวเหนือใต้ โดยคลองอัมพวาได้แยกจาก
แม่น้ าแม่กลองไหลผ่านกลางชุมชน นอกจากนี้มีคลองอีกหลายสายซึ่งแยกมาจากแม่น้ าแม่กลอง
และเชื่อมกับคลองอมัพวา ท าให้มีความสะดวกสบายในการคมนาคมทางน้ า อัมพวาเป็นเมืองเงียบ
สงบที่ไม่มีคนรูจักมากนัก จึงเปรียบเสมือนเป็นจุดผ่านแวะพักระหว่างเมืองหลวงและชายทะเล
ภาคใต้ ภายหลังจากการสร้างถนนพระราม 2 และอุทยานวรรณคดีของรัชการที่ 2 มีผู้ค้นพบว่า
บรรยากาศที่ร่มรื่นของบ้านสวนเมืองชายน้ าที่มีความอุดมสมบูรณ์ ดินดี น้ าดี ป่าชายเลนที่อุดม
สมบูรณ์ มีหิ่งห้อยเป็นจ านวนมากซึ่งเป็นบรรยากาศที่คนในเมืองแสวงหาเพื่อหลีกเลี่ยงชีวิตในเมือง
ที่มีความวุ่นวาย เร่งรีบ แข่งขัน จึงมีการริเริ่มท าโฮมสเตย์ขึ้น ส าหรับโฮมสเตย์ที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 
คือ หมู่บ้านอนุรักษ์บ้านทรงไทยปลายโพงพาง ซึ่งมีชื่อเสียงทางด้านการรณรงค์ให้มีการอนุรักษ์
บ้านทรงไทย มีกิจกรรมให้นักท่องเที่ยวพักอาศัยอยู่กับชาวท้องถิ่น ทานอาหารอย่างชาวท้องถิ่น 
ศึกษาการด ารงชีวิตและหาเลี้ยงชีพของชาวท้องถิ่น นอกจากนี้เทศบาลต าบลอัมพวาและความ
ร่วมมือของประชาชนในท้องถิ่น ได้ท าการฟื้นฟูตลาดน้ าอัมพวาขึ้นอีกครั้ง เพื่ออนุรักษ์วิถีชีวิตความ
เป็นอยู่ของชุมชนริมน้ า ซึ่งหาดูได้ยากในปัจจุบันให้สืบทอดตลอดไป โดยใช้ชื่อว่า ตลาดน้ ายามเย็น 
ซึ่งจัดขึ้นทุกวันศุกร์ เวลา 15.00 – 22.00 น. และวันเสาร์ อาทิตย์ เวลา 12.00 – 22.00 น. ซึ่งอาจ
กล่าวได้ว่าเป็นตลาดน้ าแห่งแรกของประเทศไทย โดยในช่วงเย็นชาวบ้านจะทยอยพายเรือน าสินค้า
หลากหลายชนิด เช่น อาหาร ผลไม้ พืชผัก ขนม ของกินของใช้มาจ าหน่ายให้กับนักท่องเที่ยว หรือ
คนในท้องถิ่นที่สัญจรมาที่ตลาดอัมพวา ท าให้ได้สัมผัสกับธรรมชาติและวิถีชีวิตของชุมชนริมน้ าซึ่ง
สามารถสร้างความประทับใจได้อย่างยิ่ง อีกกิจกรรมหนึ่งที่มีชื่อเสียงของอัมพวาคือ การนั่งเรือชม
ความงามของหิ่งห้อยในตอนกลางคืน โดยล่องเรือไปตามล าน้ าแม่กลองผ่านคลองอัมพวาไปสู่
คลองผีหลอก โดยล่องเป็นวงกลมรอบอัมพวา เนื่องจากบริเวณริมตลิ่งมี ต้นล าพูขึ้นอย่างแน่นหนา
ประกอบกับความสะอาดของแม่น้ า จึงมีหิ่งห้อยมารวมตัวกันสิ่งแสงบนต้นไม้ 



 8 

 
  

ภาพ 2 แสดงแผนที่ภายในเทศบาลต าบลอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
  

ปัจจุบันวิถีชีวิตของชุมชนอัมพวาในอดีต ยังปรากฎให้เห็นและสัมผัสได้ในปัจจุบัน  แม้
กาลเวลาจะผ่านเลยไปแต่ภาพความทรงจ าในอดีตยังคงหลงเหลือให้เห็น แม้จะลบเลือนไปบ้าง
ตามกาลเวลา หากแต่ชุมชนแห่งนี้ก็ยังพยายามปกปักษ์รักษาให้คงสภาพเหมือนเดิมให้ได้มากที่สุด 
ภาพบ้านเรือนไม้ที่ขนานไปตามริมสองฝั่งคลอง ควบคู่ไปกับการค้าขาย และการใช้ชีวิตอย่างเรียบ
ง่าย พร้อมๆไปกับการรักษาวัฒนธรรม รวมถึงศิลปะต่างๆในชุมชน ยังปรากฎให้เห็นเด่นชัด สิ่ง
เหล่านี้ ล้วนเป็นสิ่งดึงดูดให้นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและต่างประเทศแวะเวียนมาเยือนอัมพวาอยู่
เป็นนิจกาลเวลาผ่านไปจากอดีตสู่ปัจจุบันวิถีชีวิตของชาวอัมพวา ยังคงด าเนินไปเรื่อยๆ  หากแต่
วันนี้ ส านักงานมูลนิธิชัยพัฒนา ได้ร่วมเป็นส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์และพัฒนาชุมชนภายใต้ชื่อ 
โครงการอัมพวาชัยพัฒนานุรักษ์"ต้ังอยู่ที่มูลนิธิชัยพัฒนา เลขที่ 185 - 191 ถนนประชาอุทิศ อ าเภอ
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ประเทศไทย 75110 เป็นโครงการที่สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ 
สยามบรมราชกุมารีมีพระราชด าริให้ส านักงานมูลนิธิชัยพัฒนา น าที่ดินที่คุณประยงค์ นาคะวะรังค์ 
ชาวอัมพวาได้น้อมเกล้าฯ ถวายมาด าเนินการพัฒนาให้เกิดประโยชน์แก่ชุมชนอัมพวา  และด้วยที่ 
ชุมชนอัมพวา เป็นชุมชนที่มีประวัติศาสตร์ยาวนาที่เกี่ยวข้องกับความเป็นชาติไทย ซึ่งอนุชนรุ่นหลัง
สามารถหวนร าลึกและมองย้อนเห็นภาพอดีตอันรุ่งเรืองถึงความเป็นชุมชนที่มีวัฒนธรรม  และ
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ประเพณีที่งดงาม ที่สะท้อนความเป็นไทยได้อย่างน่าภาคภูมิใจ ดังนั้น การพัฒนาและจัดการพื้นที่
แห่งนี้ จึงต้องด าเนินไปอย่างถูกต้อง เหมาะสมและที่ส าคัญคือ ได้รับความร่วมมือพร้อมใจจากชาว
อัมพวาทุกคนการจัดการพื้นที่แห่งนี้ ส านักงานมูลนิธิชัยพัฒนาค านึงถึงความเหมาะสมและ
สอดคล้องกับวิถีชีวิตของชาวอัมพวาโดยน าหลักการพัฒนาในพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว  “ภูมิ
สังคม” และพระราชด าริ “เศรษฐกิจพอเพียง” เป็นแนวทางและหลักการด าเนินงานที่ส าคัญ ซึ่ง
เป้าหมายอยู่ที่การมีส่วนร่วม การร่วมมือร่วมใจ ระหว่างส านักงานมูลนิธิชัยพัฒนาและชาวอัมพวา
ทุกคนในการอนุรักษ์และฟื้นฟูวิถีการด ารงชีวิตชุมชนอัมพวาให้สามารถอยู่ได้อย่างเข้มแข็ง  เรียบ
ง่าย ยั่งยืน และมีความสุข ท่ามกลางกะแสการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นรวดเร็วของสังคม  

 
ภาพ 3  แสดงแผนที่ตั้งของโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 

 
ที่มา: มูลนิธิชัยพัฒนา, 2552 
 

กิจกรรมต่างๆที่ส านักงานมูลนิธิชัยพัฒนาจะจัดขึ้นนั้น ได้รับความร่วมมือเป็นอย่างดีจาก
ชุมชนอมัพวาประกอบไปด้วย 

สวนสาธิตการเกษตรเพื่อการเรียนรู้ เป็นการจัดพื้นที่สวนผลไม้ เพื่อให้เป็นแหล่งเรียนรู้ถึงภูมิ
ปัญญาและวิถีชีวิตท้องถิ่นอัมพวาในด้านการเกษตรโดยเฉพาะไม้ผล ซึ่งเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญของ
อัมพวา ทั้งยังเป็นแหล่งแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างนักวิชาการเกษตร เกษตรกรชาวสวน และผู้สนใจ 
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ร้านค้าชุมชน อยู่ริมถนนประชาอุทิศ ใกล้สวนสาธิตการเกษตร จัดเป็นร้านค้าให้ชุมชน
ต่างๆ ในเขตเทศบาลต าบลอัมพวาเช่าพื้นที่เพื่อจ าหน่าย หรือจัดแสดงสินค้า  เพื่อให้ชุมชนอัมพวา
ได้เข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานและสร้างรายได้ให้ชาวอัมพวา 

 
 

ภาพ 4  แสดงร้านค้าชุมชนที่ตั้งอยู่ในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
 

ลานวัฒนธรรม นาคะวะรังค์ เป็นลานเอนกประสงค์ส าหรับการแสดงและกิจกรรมส่งเสริม
วัฒนธรรมท้องถิ่นวิถีชีวิตลุ่มแม่น้ าแม่กลองและอัมพวา ซึ่งมีการจัดกิจกรรมต่างๆเหล่านี้ หมุนเวียน
ตลอดทั้งปี ส าหรับการต้ังชื่อลานวัฒนธรรมแห่งนี้ว่า นาคะวะรังค์ นั้น เพื่อนเป็นเกียรติแก่ คุณ
ประยงค์ นาคะวะรังค์ ผู้น้อมเกล้าฯถวายที่ดินที่ก่อให้เกิดประโยชน์แก่ชาวอัมพวา ชุมชนอัมพวา 
และชาวไทยที่รักวิถีชีวิตแห่งความเป็นไทย 

 
 

ภาพ 5  แสดงป้ายลานวัฒนธรรม นาคะวะรังค์ในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
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ภาพ 6  แสดงพื้นท่ีลานวัฒนธรรม นาคะวะรังค์ในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
 

 
 

ภาพ 7  แสดงการแสดงทางวัฒนธรรมบริเวณลานวัฒนธรรมนาคะวะรังค์ 
 

ร้านกาแฟ  ชานชาลา  เป็นร้านจ าหน่ายกาแฟเครื่องด่ืม และอาหารว่าง มีมุมจ าหน่าย
ของที่ระลึกขอโครงการผลิตภัณฑ์ของมูลนิธิชัยพัฒนาและผลิตภัณฑ์ของมูลนิธิชัยพัฒนาและ
ผลิตภัณฑ์ของท้องถิ่น รวมทั้งเป็นศูนย์กลางในการเผยแพร่กิจกรรมภายในโครงการ ข้อมูลแหล่ง
ท่องเที่ยว และกิจกรรมต่างๆ ของชุมชนอัมพวา ซึ่งได้ตกแต่งร้านให้มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว เป็นร้าน
สมัยโบราณ 



 12 

 
 

ภาพ 8  แสดงพื้นที่บริเวณด้านหน้าร้านชานชาลาในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
 

 
 

ภาพ 9 แสดงพื้นท่ีบริเวณในร้านชานชาลาในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
 

 
 

ภาพ 10  แสดงการตกแต่งภายในร้านชานชาลาในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
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ห้องนิทรรศการชุมชน เป็นพื้นที่จัดแสดงนิทรรศการและกิจกรรมเกี่ยวกับวัฒนธรรมและวิถี
ชีวิตชุมชนแม่กลองและอัมพวา มีการจัดรูปแบบและเนื้อหาของนิทรรศการให้หมุนเวียนและสอดคล้อง
กับเนื้อหาการจัดกิจกรรมส่งเสริมวัฒนธรรมท้องถิ่น โดยให้ความส าคัญกับการให้ความรู้และความ
เข้าใจเกี่ยวกับวัฒนธรรมและวิถีชีวิตของชุมชนอัมพวา เพื่อสร้างความภาคภูมิใจให้แก่ชุมชน ส่งเสริม 
เผยแพร่ และประชาสัมพันธ์ความรู้ ภูมิปัญญา และผลิตภัณฑ์ของชุมชนและท้องถิ่น 

 

 
 

ภาพ 11  แสดงพ้ืนท่ีจัดแสดงนิทรรศการภายในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
 

 
 

ภาพ 12  แสดงการจัดแสดงนิทรรศการภายในโครงการอัมพวาชัยพัฒนาอนุรักษ์ 
 
แหล่งท่องเที่ยวในเขตอ าเภออัมพวา  
อุทยานพระบรมราชานุสรณ์พระบาทสมเด็จพระพุทธเลศหล้านภาลัย (อุทยาน ร.2)จัดต้ัง

ขึ้นในพื้นที่ที่เชื่อกันว่าเป็นที่ราชสมภพของพระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหล้า  นภาลัย เพื่อเป็นการ
เฉลิมพระเกียรติแด่พระมหากษัตริย์ผู้ทรงเป็นทั้งนักรบ นักปกครอง ศิลปิน กวี และช่าง ซึ่งได้
พระราชทานศิลปวัฒนธรรมอันงดงามประณีต ไว้ให้เป็นมรดกแก่ชาติเป็นที่เชิดหน้า ชูตาชาวไทย
และปรากฏพระเกียรติคุณแพร่หลายไปในนานาประเทศจนได้รับการยกย่องจากองค์การศึกษา
วิทยาศาสตร์ และวัฒนธรรมแห่งสหประชาชาติ หรือยูเนสโก (UNESCO) ให้ทรงเป็น บุคคลส าคัญ
ของโลก ภายในอุทยานฯมีสิ่งที่น่าสนใจ ได้แก่ พิพิธภัณฑ์พระพุทธเลิศหล้านภาลัย 
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วัดจุฬามณี เป็นวัดโบราณริมฝั่งคลองอัมพวา สร้างขึ้นต้ังแต่สมัยกรุงศรีอยุธยา ตอนปลาย
รัชกาลพระเจ้าประสาททอง สันนิษฐานว่า ท้าวแก้วผลึก (น้อย) นายตลาดบางช้าง ต้นราชินิกุลบางช้าง 
เป็นผู้สร้างขึ้นบริเวณหลังวัดเดิมเป็นนิวาสสถานของคุณนาค และบุญรอด (สมเด็จพระอมรรามาตย์ 
และสมเด็จพระศรีสุริเยนทรามาตย์ พระบรมราชินีในรัชกาลที่ 1 และ รัชกาลที ่2)  

วัดอัมพวันเจติยาราม (วัดอัมพวัน) สันนิฐานว่าสร้างขึ้นในสมัยรัชกาลที่ 1 โดยสมเด็จ 
พระอัมรินทรามาตย์ สร้างถวายแด่สมเด็จพระมารดา (พระรูปศิริภาคมหานารี) ต้ังอยู่ติดกับ 
อุทยาน ร.2 เป็นวัดของต้นราชนิกูลบางช้าง หลังวัดนี้เคยเป็นนิวาสสถานเก่าของหลวงยกกระบัตร 
และคุณนาค เชื่อกันว่าบริเวณพระปรางค์ของวัดอัมพวันเจติยารามเดิมเป็นเรือนที่คุณนาคใช้เป็นที่ 
คลอด คุณฉิม บุตรชายซึ่งต่อมาได้เป็น พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหล้านภาลัย ปัจจุบัน วัดอัมพ
วันเจติยาราม เป็นพระอารามหลวงชั้นโท พระอุโบสถตลอดจนถาวรวัตถุในวัดนี้ส่วนใหญ่ เป็น
ศิลปะและสถาปัตยกรรมในสมัยกรุงรัตนโกสินทร์ตอนต้น ที่ยังมีความงดงามอยู่มาก โดยเฉพาะ
บริเวณพระปรางค์ ซึ่งรัชกาลที่ 3 ทรงสร้างขึ้นเพื่อบรรจุพระสรีรังคารของพระบาทสมเด็จ  พระพุทธ
เลิศหล้านภาลัย  

วัดภุรินทร์กุฎีทอง ต้ังอยู่ริมแม่น้ าแม่กลอง สิ่งที่น่าสนใจในวัดได้แก่ กุฎีทอง ที่มี ประวัติ 
เล่าว่า เศรษฐีบิดาของคุณนาค ให้สมภารวัดบางลี่ตรวจดูดวงชะตาคุณนาค ได้รับค าท านายว่าจะ 
ได้เป็นพระราชินี เศรษฐีบิดาคุณนาคจึงให้ค ามั่นว่า ถ้าเป็นจริงจะสร้างกุฎีทองถวายให้วัดบางลี่ จึง 
ได้ชื่อว่าวัดบางลี่กุฎีทอง ต่อมาวัดบางลี่ถูกน้ าเซาะที่ดินพังลงน้ าหมด จึงรื้อกุฎีทองมาสร้างไว้ที่วัด 
ภุมรินทร์ วัดนี้จึงได้ชื่อว่า วัดภุมรินทร์กุฎีทอง นอกจากนี้ยังมีพระพุทธรูปเก่าแก่อายุกว่า 300 ปี 
เป็นพระพุทธรูปป้ันปิดทองปางมารวิชัย คือ พระพุทธรัตนมงคล หรือ หลวงพ่อโต  

วัดบางกะพ้อม เป็นวัดที่มีภาพจิตกรรมฝาผนังนูนที่เก่าแก่สวยงามหาดูได้ยาก สร้าง สมัย
ปลายกรุงศรีอยุธยาเป็นภาพเกี่ยวกับพระพุทธประวัติเรียงรายอยู่รอบผนังวิหารทั้ง  4 ด้านและ ยังมี
ช่องเจาะเป็นซุ้มประดิษฐานพระพุทธรูปโดยรอบอีกด้วย นอกจากนี้ยังมีรอยพระพุทธบาท จ าลองสี่
รอยซึ่งสร้างในสมัยกรุงธนบุรีประดิษฐานอยู่กลางวิหารรอยที่ลกึที่สุดน้ันเป็นไม้ประดับ   

วัดเขายี่สาร ต้ังอยู่บนเขายี่สาร ต าบลยี่สาร เป็นวัดเก่าแก่สันนิษฐานว่าสร้างมาแต่ครั้ง 
กรุงศรีอยุธยาตอนปลาย กรมศิลปากรได้จดทะเบียนขึ้นเป็นโบราณสถาน สิ่งที่น่าสนใจได้แก่ พระ
วิหารบนยอดเขามีลักษณะเป็นรูปเรือ ประดิษฐานพระพุทธบาทสี่รอย พระมณฑปและบาน ประตู
ไม้นับเป็นงานศิลปกรรมชั้นสูงที่ประณีตงดงามนอกจากนี้บานประตูหน้าต่างของพระอุโบสถ ยังมี
ภาพเขียนลายน้ า หน้าบรรณประดับด้วยเครื่องถ้วยชาม กระเบื้องโบราณและมีศาล ประดิษฐาน
หลวงพ่อปู่ศรีราชา ที่มีความศักด์ิสิทธิ์เป็นท่ีเคารพนับถือของชาวบ้านทั่วไป  
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ตลาดน้ าท่าคา ต้ังอยู่ที่คลองพันลา ต าบลท่าคา เป็นตลาดนัดทางน้ าที่ลอยเรือค้าขาย 
กันมานานนับร้อยปี โดยมีประชาชนในจังหวัดสมุทรสงคราม และจังหวัดติดต่ออย่างราชบุรี 
เพชรบุรี พายเรือมาติดต่อซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าการเกษตร ของใช้ประจ าวัน และอาหารคาว 
หวานนานาชาติ แต่เดิมมีเวลานัดหมายกันเฉพาะในวันขึ้น และวันแรม 2 ค่ า 7 ค่ า และ 12 ค่ า แต่
ปัจจุบันได้เพิ่มวันนัดเป็น ทุกๆ วัน เสาร์-อาทิตย ์ 

บ้านเบญจรงค์ ศิลปะเลียนแบบอันทรงคุณค่า เป็นบ้านที่จัดไว้ให้นักท่องเที่ยวแวะเยี่ยม 
ชม ซื้อหาสินค้าของสะสม ของที่ระลึกประเภทเครื่องเบญจรงค์ ความโดดเด่นของเครื่องเบญจรงค์ 
เหล่านี้ คือ งานส่วนใหญ่หรือเกือบทั้งหมดเป็นงานเลียนแบบศิลปะยุครัตนโกสินทร์ตอนต้น  
โดยเฉพาะสมัยพระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหล้านภาลัย ลวดลายอ่อนช้อยงดงามฝีมือละเอียด 
ปราณีเป็นพิเศษ รวมทั้งยังจัดให้มีการสาธิตการเขียนลายเบญจรงค์ให้ชมอีกด้วย  

ออร์คิดฟาร์ม กล้วยไม้และผีเสื้อ บนถนนสายสมุทรสงคราม-บางแพ เลย บ้านเบญจรงค์
ไปอีก 1 กิโลเมตร ในบริเวณออร์คิดฟาร์ม มีทั้งร้างอาหารชั้นดี จุดเด่นคือ ฟาร์มเลี้ยง ผีเสื้อ และ
เรือนกล้วยไม้ กล้วยไม้มีมากที่สุดได้แก่ กล้วยไม้สกุลหวาย กล้วยไม้แคทลียา ถือเป็น กล้วยไม้เด่น
ของที่นี้เลย ส่วนรังเลี้ยงผีเสื้ออยู่ติดกับเรือนกล้วยไม้ นักท่องเที่ยวสามารถเดิน เข้าชมได้ ผีเสื้อที่
เลี้ยงไว้ส่วนมากเป็นผีเสื้อกลางวัน มีบางตัวเท่านั้นที่เป็นผีเสื้อราตรี  

 

 
 

ภาพ 13  แสดงพื้นที่รอบเกาะอัมพวา 
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ภาพ 14 แสดงบ้านเรอืนริมคลองอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 

 
  

 
 

 
ภาพ 15 แสดงการค้าขายทางน้ าภายในคลองอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
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ภาพ 16 แสดงพระสงฆ์พายเรือออกบิณฑบาตในยามเช้า 
 
ปัจจุบัน อัมพวาเป็นสถานที่ท่องเที่ยวปลายทางของนักท่องเที่ยวจ านวนมาก เนื่องจาก

ยังคงรักษาสภาพความเป็นอัมพวาที่มีความเงียบสงบ ความเขียวขจี และความอุดมสมบูรณ์เอาไว้
ได้ ดังนั้นงานวิจัยเพื่อหาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา จึง
ถือได้ว่าเป็นงานวิจัยที่มีความน่าสนใจเป็นอย่างยิ่ง เพื่อน าแนวทางมาปรับปรุงพัฒนาคุณภารที่พัก
แบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาให้มีคุณภาพดียิ่งขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการและความพึง
พอใจของนักท่องเที่ยวมากที่สุด 

ความเป็นมาของโฮมสเตย์   
ในยุคเริ่มต้น (ปี 2503-2525) กระจายอยู่ในกลุ่มนิสิต นักศึกษา กลุ่มออกค่ายอาสา

พัฒนาชนบท ซึ่งต้องเรียนรู้วิถีชีวิตและรับทราบปัญหาในชนบทเพื่อน ามาพัฒนาสังคมตามอุดมคติ 
และกระจายอยู่ในกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่ชื่นชอบในการเดินป่า โดยเฉพาะในแถบ
ภาคเหนือของประเทศไทย โดยนักท่องเที่ยวจะพักอาศัยตามบ้านชาวเขา 

ยุคกลาง (ปี 2526-2536) การพักค้างแรมในรูปแบบโฮมสเตย์เริ่มได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้น
ในกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ และได้รับการพัฒนารูปแบบและกิจกรรม โดยกระจายไปสู่หมู่บ้าน
ชาวเขา ในช่วงระยะเวลานี้มีการท่องเที่ยวในรูปแบบทัวร์ป่าที่มีการจัดโฮมสเตย์เริ่มสร้างปัญหาให้กับ
สังคม เช่น ปัญหายาเสพติด ปัญหาโสเภณี ปัญหาการปล้น ขโมย การฆ่าชิงทรัพย์ 
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ยุคปัจจุบันซึ่งเริ่มต้นต้ังแต่ปี พ.ศ.2537 ในยุคนี้ให้ความส าคัญกับการพัฒนาสังคมและ
สิ่งแวดล้อม การท่องเที่ยวในยุคนี้จึงมีแนวโน้มที่จะเป็นการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ และในปีพ.ศ.  
2539 เป็นต้นมา ได้มีการเคลื่อนไหวขึ้นในกลุ่มผู้ประกอบการด้านการท่องเที่ยว โดยน าเสนอ
รูปแบบการท่องเที่ยวท่ีผสมผสานระหว่าง Adventure Ecotourism และโฮมสเตย์ จากการที่รัฐบาล
ได้ประกาศให้ปีพ.ศ. 2541-2542 เป็นปีท่องเที่ยวไทย (Amazing Thailand) ทุกหน่วยงานของ
ภาครัฐบาลจึงมีนโยบายสนับสนุนกิจกรรมทางการท่องเที่ยว จึงท าให้เกิดการจัดการท่องเที่ยวใน
แหล่งชุมชน และขยายกิจกรรมโฮมสเตย์มากขึ้น เช่น หมู่บ้านวัฒนธรรมผู้ไทยบ้างโคกโก่ง อ าเภอ
กุฉินารายณ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ บ้านทรงไทยปลายโพงพาง อ าเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม  

โฮมสเตย์เป็นรูปแบบของการท่องเที่ยวท่ีเริ่มต้นจากการน าบ้านหรือที่อยู่อาศัยมา
ดัดแปลงเป็นที่พักของนักท่องเที่ยว โดยเจ้าของบ้านจะคงไว้ซึ่งรูปแบบของการด าเนินวิถีชีวิตความ
เป็นอยู่  และไม่มีการต่อเติมแบบแยกเป็นหลังๆ แต่อาจจะเพิ่มห้องหรือขยายบ้านให้หรูหรามากขึ้น   
ซึ่งอาจจะดูผิดไปจากธรรมชาติด้ังเดิมของชาวบ้านเล็กน้อย  เพียงแต่อาจจะเพิ่มที่นอนหมอนมุ้ง 
ห้องน้ าห้องสุขาให้สะอาดขึ้น  แต่จะยังคงไว้ซึ่งวีถีชีวิตความเป็นอยู่ เคยอยู่อย่างไรก็อยู่อย่างนั้น  
แต่อาจต้องเพิ่มเวลาให้กับแขกที่เข้าพักสักหน่อยเพื่อการเล่าเรื่องราวในท้องถิ่นหรือวิถีชีวิตการ
ด าเนินชีวิตให้นักท่องเที่ยวฟัง หากนักท่องเที่ยวมีความสนใจในการอบตัวด้วยสมุนไพรหรือการ
นวดแผนโบราณทางชุมชนก็มีไว้บริการในราคาย่อมเยา ซึ่งถือเป็นการพักผ่อน ผ่อนคลายความตึง
เครียดจากสังคมเมืองได้อีกด้วย ส าหรับค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก โฮมสเตย์จะคิดเหมารวมเป็นราย
คน โดยรวมทั้งค่าที่พักและอาหารในคราวเดียว เพื่อเป็นการสร้างรายได้เสริมให้กับชาวบ้านที่เปิด
บ้านให้นักท่องเที่ยวเข้าพักและเป็นการช่วยให้นักท่องเที่ยวประหยัดค่าใช้จ่ายอีกด้วย 

โรงแรม หรือรีสอร์ทซึ่งใช้ทฤษฎี  บริการคืองานของเรา จะด่ืมน้ าสักแก้วจะมีคนรินน้ ามา
เสิร์ฟ  มีบริการครบครัน  ที่นอนปูด้วยความเรียบร้อย ผ้าปูต้องตึง  แต่ส าหรับโฮมสเตย์ซึ่งใช้ทฤษฎี 
ญาติมาเยี่ยมเยืยนจะด่ืมน้ าสักแก้วจะต้องบริการด้วยตัวเอง  อยากทานน้ าพริกก็ต้องช่วยกันต า
ช่วยกันโขก  และถึงเวลาจะนอนสามารถปูนอนกันได้ตามใจชอบ  ดังนั้นหลักการของโฮมสเตย์จึง
เป็นบ้านหลังเดิมที่เพิ่มเครื่องนอนหมอนมุ้ง ถ้วยโถโอจาน และความสะอาด พฤติกรรมเจ้าบ้านเคย
เป็นชาวสวน  ชาวไร่ ชาวนา  คนตอนต้นไม้เก็บผลไม้ขายก็ให้เป็นอย่างนั้นต่อไป  เพิ่มเติมความ
สดใสด้วยการชวนเชิญญาติผู้มาเยี่ยมเยือนร่วมท ากิจกรรมที่ท าอยู่ด้วย  เล่าเรื่องราวชีวิตความ
เป็นอยู่หรือหมู่บ้านให้ญาติผู้มาเยือนได้รับรู้และจดจ า  จะกินต้องช่วยกันหาและท า   จะอยู่ต้อง
ช่วยกันปูและเก็บเครื่องนอน 
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รูปแบบของโฮมสเตย์ในอัมพวาในที่นี้ขอจ ากัดอยู่ ท่ี 2 รูปแบบ แบบที่หนึ่งเป็นโฮมสเตย์
ตามบริบทข้างต้นกล่าวคือ ไม่มีการต่อเติมแยกออกเป็นบ้านหลังๆ แต่จะท าการเพิ่มพื้นที่ในบ้าน  
เพิ่มพื้นที่ห้องพักภายในบ้าน รวมทั้งมีการตกแต่งให้สวยงามมากยิ่งขึ้น แบบที่สองคือ การสร้าง
บ้านพักออกเป็นหลังๆ แยกออกจากตัวบ้านของเจ้าบ้านอย่างเห็นได้ชัด หรืออาจจะรวมถึงการมี
นายทุนเข้ามาลงทุนสร้างที่พักแบบโฮมสเตย์  แต่ทั้งสองแบบนั้นล้วนแล้วแต่มีเป้าหมายที่
เหมือนกันในเรื่องของการด ารงชีวิต  โดยมุ่งหวังให้ผู้มาอาศัยหรือผู้ที่มาเยี่ยมเยียนนั้นจะได้สัมผัส
กับวิถีชีวิตแบบที่เป็นอยู่จริงๆ เรียนรู้การใช้ชีวิตของครอบครัวในท้องถิ่นนั้นอย่างแท้จริง  รวมถึงการ
เรียนรู้ในการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมของแต่ละที่แต่ละถิ่น  แต่ละประเทศ 

ในปัจจุบันการท่องเที่ยวเชิงนิเวศน์ได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้นทั้งในกลุ่มนักท่องเที่ยว
ชาวไทยและชาวต่างประเทศ โดยมีการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวในแหล่งชุมชนเพื่อศึกษาเรียนรู้วิถี
ชีวิต วัฒนธรรม และหัตถกรรมท้องถิ่น โดยอาศัยโฮมสเตย์ซึ่งมีความหมายมากกว่าเป็นที่พัก 
เนื่องจากเป็นรูปแบบการท่องเที่ยวรูปแบบหนึ่ง ซึ่งยึดเอารูปแบบที่พักเป็นศูนย์กลางและจัดให้มี
กิจกรรมด้านต่างๆตามความต้องการของนักท่องเที่ยว ซึ่งชุมชนอัมพวาเป็นชุมชนหนึ่งที่มีความ
น่าสนใจในการศึกษา เนื่องจากเป็นชุมชนที่ผูกพันกับสายน้ า การด ารงชีวิตยังคงพึ่งพาแม่น้ าล า
คลอง และเป็นชุมชนที่รักษาเอกลักษณ์วัฒนธรรมประเพณีอันดีงาม รวมไปถึงการต้ังถิ่นฐานของ
ชุมชนริมน้ าดั้งเดิมของไทยไว้ได้เป็นอย่างดี นอกจากน้ีชุมชนริมคลองอัมพวายังได้รับรางวัลอนุรักษ์
ทางวัฒนธรรม ปี2008 จากองค์การยูเนสโก (UNESCO) โดยโครงการสิ่งแวดล้อมศิลปกรรม พื้นที่
ริมคลองอัมพวา (Thailand Cultural Environment Project: Amphawa Canal Community) 
ได้รับรางวัลชมเชย (Honourable Mention) ด้านการอนุรักษ์มรดกทางวัฒนธรรมจากองค์การยูเนส
โก้ ภาคพื้นทวีปเอเชียแปซิฟิก ประจ าปี 2008 (UNESCO Asia-Pacific Heritage Award) ซึ่งเป็น
ผลจากความร่วมมือระหว่างภาคราชการ ภาคเอกชนและชุมชน ในการอนุรักษ์สถาปัตยกรรมและ
สิ่งแวดล้อม ศิลปกรรมของชุมชน โดยได้รับการสนับสนุนทางการเงินจากส านักงานให้ความ
ช่วยเหลือทางวิชาการเดนมาร์ก (DANIDA) เทศบาลต าบลอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม มูลนิธิชัย
พัฒนา โดยสมทบทุนกับเจ้าของอาคารในการอนุรักษ์เรือนไทย เรือนแพและเรือนพื้นถิ่นที่มีคุณค่า
ทางมรดกทางวัฒนธรรม ภายใต้การสนับสนุนของส านักงานนโยบายและแผนทรัพยากรธรรมชาติ
และสิ่งแวดล้อม และคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งมีผลต่อการฟื้นฟู
เศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมจนเป็นตัวแบบให้แก่ชุมชนอ่ืนๆในกระบวนการอนุรักษ์และฟื้นฟู
ชุมชน (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ส านักงานสมุทรสงคราม, 2008) จึงท าให้เป็นแหล่งท่องเที่ยว
ที่มีความน่าสนใจในการศึกษาเกี่ยวกับเรื่องโฮมสเตย์ 
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จุดมุ่งหมายของการศึกษา  
1.กกเพื่อศึกษาความเห็นหรือทัศนคติของนักท่องเที่ยวที่มีต่อรูปแบบของการจัดท าที่พัก

แบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาในปัจจุบัน 
2.กกเพื่อศึกษาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา 
3.กกเพื่อหาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา 
 

ค าถามการวิจัย 
1.กกความเห็นหรือทัศนคติของนักท่องเที่ยวที่มีต่อรูปแบบของการจัดท าที่พักแบบโฮมส

เตย์ในตลาดน้ าอัมพวาในปัจจุบันเป็นอย่างไร 
2.กกคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาเป็นอย่างไร 
3.กกแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาควรเป็น

อย่างไร  
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.กกเพื่อน าไปพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาให้ตรงตามความ

ต้องการของนักท่องเที่ยว 
2.กกเพื่อน าไปพัฒนาและเพิ่มรายได้ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจที่พักแบบโฮมสเตย์ใน

ตลาดน้ าอัมพวา 
3.กกเพื่อส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีของที่พัก และดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยว

ที่ตลาดน้ าอัมพวา 
 
ขอบเขตของงานวิจัย 

การศึกษาวิจัยนี้ผู้วิจัยมุ่งที่จะศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว ผู้ประกอบการธุรกิจ
โฮมสเตย์ และผู้ประกอบการธุรกิจอื่นๆที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ที่มีต่อคุณภาพของที่
พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา เพื่อน ามาหาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมส
เตย์ในตลาดน้ าอัมพวา เพื่อน าไปพัฒนาและเพิ่มรายได้ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจที่พักแบบโฮมส
เตย์ในตลาดน้ าอัมพวา เพื่อส่งสริมภาพลักษณ์ที่ดีของที่พักและดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เดินทางมา
ท่องเที่ยวที่ตลาดน้ ามากขึ้น โดยมีขอบเขตดังนี้ 
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ขอบเขตด้านประชากร  
ผู้วิจัยจะท าการศึกษาประชากร 3 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ ผู้ประกอบการ

ธุรกิจอื่นๆที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ และนักท่องเที่ยวที่เข้าพักโฮมสเตย์ 
ขอบเขตด้านพ้ืนท่ี 
ผู้วิจัยท าการศึกษาที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
ขอบเขตด้านเวลา 
ผู้วิจัยจะท าการวิจัยเป็นเวลา 3 เดือน ต้ังแต่เดือนธันวาคม ถึง เดือนกุมภาพันธ์ 2553 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

โฮมสเตย์ หรือ ที่พักสัมผัสวัฒนธรรมชนบท หมายถึง บ้านพักที่อยู่ในชุมชนชนบทที่มี
ประชาชนเป็นเจ้าของบ้าน และประชาชนหรือสมาชิกในครัวเรือนอาศัยอาศัยอยู่ประจ า และบ้านนั้น
เป็นสมาชิกของกลุ่ม ชมรม หรือสหกรณ์ที่ร่วมกันจัดเป็นโฮมสเตย์ในชุมชน โดยนักท่องเที่ยวสามารถ
เข้าพักร่วมกับเจ้าของบ้านได้ ซึ่งสมาชิกในบ้านมีความยินดีและเต็มใจที่จะรับนักท่องเที่ยว พร้อมทั้ง
ถ่ายทอดประเพณี วัฒนธรรมอันดีงามของท้องถิ่นแก่นักท่องเที่ยวและพานักท่องเที่ยวเที่ยวชมแหล่ง
ท่องเที่ยวและท ากิจกรรมต่างๆเช่น เล่นน้ าตก ขี่จักรยาน นั่งเรือ เดินศึกษาป่าธรรมชาติ 

คุณภาพของบ้านพัก/ที่พัก หมายถึง  ลักษณะที่ดีเด่นของบุคคลหรือสิ่งของ (ส าหรับ
งานวิจัยนี้) 

นักท่องเที่ยว หมายถึง บุคคลที่เดินทางจากท้องที่อันเป็นถิ่นที่อยู่โดยปรกติของตน ไป
ยังท้องที่อื่นเป็นการชั่วคราวด้วยความสมัครใจ และด้วยวัตถุประสงค์อันมิใช่เพื่อไปประกอบอาชีพ
หรือหารายได้ ในงานวิจัยฉบับนี้ หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวยังตลาดน้ าอัมพวา 

ความพึงพอใจ หมายถึง รัก ชอบใจ ในงานวิจัยฉบับนี้ หมายถึง พึงพอใจในคุณภาพ
ของโฮมสเตย ์

 



บทที่  2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
ในการศึกษาผู๎วิจัยได๎ศึกษา ทฤษฏี กรอบแนวความคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องตํางๆดังนี้  
1.กกความหมายของโฮมสเตย ์
2.กกแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการโฮมสเตย์ 
3.กกแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยด๎านการทํองเที่ยว 
4.กกแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 
5.กกแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
6.กกแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ  
7.กกแนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวัง 
8.กกแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
9.กกแนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
10.กกแนวคิดเกี่ยวกับวงจร PDCA 
11.กกแนวคิดเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด 
12.กกงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
 

ความหมายของโฮมสเตย์  
การทํองเที่ยวแหํงประเทศไทย (2544) ได๎นิยามวํา “โฮมสเตย์เป็นที่พักที่สัมผัสวัฒนธรรม 

ชนบทซึ่งหมายถึงการจัดสรรพื้นที่บ๎านพักเพื่อบริการนักทํองเที่ยวโดยที่ยังคงเป็นเอกลักษณ์และ  
วัฒนธรรมประจําถิ่นภายใต๎ศักยภาพและการยอมรับของชุมชนเพื่อให๎นักทํองเที่ยวได๎เรียนรู๎วิถีชีวิต 
และวัฒนธรรมของชุมชนซึ่งก็เป็นจุดขายวิถีธรรมชาติของไทย”  

ชูวิทย์ ศิริเวช (2539) ได๎นิยามวํา “โฮมสเตย์เป็นการทํองเที่ยวที่มีแนวความคิดของการ 
ทํองเที่ยวเชิงนิเวศ (Ecotourism) โดยเป็นการทํองเที่ยวที่เน๎นคุณภาพมากกวําปริมาณ ให๎คุณคํา” 

ภราเดช พยัฒวิเชียร (2541) ได๎นิยามวํา “โฮมสเตย์เป็นบ๎านของชาวบ๎านที่มีห๎องหรือพ๎น 
ที่พอจะรับแขกผู๎มาเยือนได๎โดยเจ๎าบ๎านพอใจยินดีที่จะแบํงปันรับนักทํองเที่ยวโดยมีวัตถุประสงค์  
เพื่อให๎เกิดขบวนการเรียนรู๎โดยมีการศึกษาเกี่ยวกับสภาพแวดล๎อมและระบบนิเวศของแหลํง
ทํองเที่ยวเป็นการเพิ่มความรู๎ ประสบการณ์ ความประทับใจ เพื่อสร๎างความตระหนักและปลูก 
จิตสํานึกที่ถูกต๎องตํอนักทํองเที่ยวประชาชนท๎องถิ่นและผู๎ประกอบการ”  
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ชนะภัย เตชะวงศ์ (2542, หน๎า 30-11) ได๎นิยามวํา “เป็นบริการที่พักหนํวยเล็กที่สุดแตํ
ให๎บริการ มากกวําการพักที่โรงแรมตรงที่เจ๎าของกิจกรรม และนักทํองเที่ยวตํางเปิดใจเรียนรู๎วิถีชีวิต 
แลกเปลี่ยนความคิด และวัฒนธรรมซึ่งกันและกัน นักทํองเที่ยวได๎รับประสบการณ์แปลกใหมํที่เป็น 
มิตรภาพ โดยเจ๎าของบ๎านมีรายได๎เพิ่มขึ้นจากงานประจําวัน”  

มธุรส ปราบไพรี (2544) ได๎นิยามวํา “โฮมสเตย์เป็นการทํองเที่ยวที่นักทํองเที่ยวที่ 
นักทํองเที่ยวสามารถที่จะสัมผัสกับวัฒนธรรมชนบทอยํางแท๎จริง  ด๎วยการเข๎าไปพักอาศัยกับ 
เจ๎าของบ๎านจะมีการให๎บริการด๎านอาหาร การนําเที่ยวทางวัฒนธรรม การเกษตร การศึกษาวิถีชีวิต 
ชุมชน ซึ่งเป็นกิจกรรมที่เป็นทางเลือกให๎กับนักทํองเที่ยวที่มีความสนใจการทํองเที่ยวเพื่อศึกษาวิถี 
ชีวิตและวัฒนธรรมของผู๎คนในชนบท”  

เกรียง ฐิติจําเริญพร (2545, หน๎า 5) ได๎นิยามวํา “โฮมสเตย์ที่จัดขึ้นอยูํในชุมชนหรือ 
อาจจะต้ังอยูํหลังเดียวโดดๆ นอกชุมชนก็ได๎ แตํมักจะต้ังอยูํแหลํงทํองเที่ยวหรือใกล๎ๆกับแหลํง 
ทํองเที่ยว ซึ่งอาจจะเป็นแหลํงทํองเที่ยวทางธรรมชาติก็ได๎ โฮมสเตย์เกิดจากความรํวมมือของคน 
ในชุมชน และเป็นคนในชุมชนที่สํานึกในการอนุรักษ์สิ่งแวดล๎อม”  

ปรียาภรณ์ เจียงศิริ และคณะ  (2548, หน๎า 3-6)  ได๎นิยามวํา เป็นการจัดการบ๎านพักที่อยูํ ใน
ชุมชนชนบทที่มีคนในชุมชนเป็นเจ๎าของบ๎าน และต๎องมีสมาชิกในครอบครัวอาศัยอยูํเป็นประจํา ซึ่งบ๎าน
ดังกลําวจะต๎องมีความพร๎อมในการรองรับ และมีกิจกรรมการทํองเที่ยวตํางๆ แกํผู๎มาเยือน ตามขีด
ความสามารถของพื้นที่ ซึ่งเจ๎าของบ๎านจะต๎องมีความยินดี เต็มใจ ที่จะต๎องรับแขกผู๎มา เยือนเสมือน
ญาติ ไมํใชํนักทํองเที่ยว โดยให๎แขกผู๎มาเยือน มีโอกาสแลกเปลี่ยนเรียนรู๎ศึกษา ขนบธรรมเนียม ประเพณี 
วัฒนธรรม วิถีชีวิต ประสบการณ์ระหวํางวัน กํอให๎เกิดกระบวนการเรียนรู๎ รํวมกันระหวํางคนคนในชุมชน
กับผู๎มาเยือน โดยจะต๎องไมํสํงผลกระทบตํอการเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิต และความเป็นอยูํเดิมของชุมชน 
รวมตลอดถึงการที่ผู๎มาเยือนได๎รับความประทับใจ และกลับมา ทํองเที่ยวอีกครั้ง โดยเจ๎าของบ๎านได๎รับ
คําตอบแทนในรูปแบบของตัวเงิน ทําให๎มีรายได๎เพิ่มขึ้นจาก งานประจําวัน 

Zen (2001, p. 52-56) ได๎นิยามวํา “โฮมสเตย์เป็นกิจกรรมพักค๎างแรมในหมูํบ๎านสําหรับ 
นักทํองเที่ยวที่เดินทางเข๎าไปทํองเที่ยวที่ชุมชนแหํงนั้น และพักค๎างคืนรํวมกับเจ๎าของบ๎านในชุมชน 
ในระยะเวลาสั้นๆ ซึ่งอาจมีการศึกษาแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมกับเจ๎าของบ๎านโดยนักทํองเที่ยวต๎อง  
จํายคําที่พักและอาหารแกํเจ๎าของบ๎าน” 

 
แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการโฮมสเตย์  

โฮมสเตย์ ถือเป็นกิจกรรมทํองเที่ยวท่ีนักทํองเที่ยวพักรํวมกับเจ๎าของบ๎านซึ่งใช๎บ๎าน เป็น
ศูนย์กลางโดยเชื่อมโยงกับแหลํงทํองเที่ยว วัฒนธรรมขนบธรรมเนียม ประเพณี และวิถีชีวิตของชุมชนเข๎า
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ด๎วยกัน ทั้งนักทํองเที่ยวและเจ๎าของบ๎านมีวัตถุประสงค์รํวมกัน ที่จะแลกเปลี่ยนเรียนรู๎วัฒนธรรม และวิถี
ชีวิต ด๎วยความเต็มใจ พร๎อมทั้งจัดที่พักและอาหาร การนําเที่ยวในแหลํงทํองเที่ยวใกล๎เคียง โดยได๎รับ
คําตอบแทนตามความเหมาะสม การจัดกิจกรรมที่พักสัมผัสวิถีชีวิตชนบท หรือ โฮมสเตย์ จึงเป็นกิจกรรม
ทางการทํองเที่ยวที่สามารถนํามาพัฒนาชุมชน โดยประชาชนในชุมชนมีสํวนรํวม และได๎รับผลประโยชน์
จากการทํองเที่ยวทําให๎ประชาชนในชุมชนรํวมคิด รํวมทํางานรํวมกัน สร๎างความเข๎มแข็งของคนในชุมชน
เป็นหลัก โดยมีผลตอบแทนเป็นเรื่องรอง หรือเป็นเพียงรายได๎เสริม 

โฮมสเตย์ หรือที่พักสัมผัสวัฒนธรรมชนบท หมายถึง ที่พักสัมผัส หมายถึงบ๎านพักที่อยูํใน
ชุมชนชนบทที่มีประชาชนเป็นเจ๎าของบ๎าน และประชาชน หรือสมาชิกในครัวเรือนอาศัยอยูํประจํา และ
เป็นสมาชิกของกลุํม  ชมรม หรือ สหกรณ์ที่รํวมจัดกันเป็นโฮมสเตย์ในชุมชน โดยนักทํองเที่ยวสามารถ
เข๎าพักรํวมกับเจ๎าของบ๎านได๎ ซึ่งสมาชิกในบ๎านมีความยินดีและเต็มใจที่จะรับนักทํองเที่ยว พร๎อมทั้ง
ถํายทอดประเพณี วัฒนธรรมอันดีงามของท๎องถิ่นแกํนักทํองเที่ยวและพานักทํองเที่ยวเที่ยวชมแหลํง
ทํองเที่ยวและทํากิจกรรมตํางๆเชํน เลํนน้ําตก ขี่จักรยาน นั่งเรือ เดินป่าศึกษาธรรมชาติ 

การจัดการโฮมสเตย์เบื้องต้น  
หลักการของโฮมสเตย์ เป็นเรื่องที่สําคัญที่ทุกฝ่ายทั้งรัฐบาลและชุมชนชุมชน จําเป็นที่

จะต๎องเข๎าใจไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อให๎การสํงเสริมและพัฒนาเกี่ยวกับโฮมสเตย์เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน และไมํกํอให๎เกิดปัญหาตามมาภายหลัง ประการแรก ต๎องไมํถือเป็นนโยบายวํา
จะต๎องมีโฮมสเตย์เกิดขึ้นในทุก ๆ หมูํบ๎าน แตํต๎องคํานึงถึงความพร๎อม ความรู๎และความเข๎าใจของ
ชุมชนเป็นสําคัญ และชุมชนต๎องมีสํวนรํวมในการบริหารจัดการ โดยเน๎นจุดขายอยูํที่วิถีชีวิตด้ังเดิม
ของชุมชน ภูมิปัญญาท๎องถิ่นที่นําสนใจ และสร๎างความเข๎าใจแตํเริ่มแรกวํา การทํองเที่ยวนั้นจะ
เป็นเพียงรายได๎เสริมมิใชํรายได๎หลักของชุมชน โดยชุมชนจะต๎องมีความเข๎มแข็งมีความรู๎เทําทันใน
สิ่งที่จะนําไปสูํความเปลี่ยนแปลง และเข๎าใจวัตถุประสงค์ของสิ่งที่ตนกําลังดําเนินการ เนื่องจาก
โฮมสเตย ์หรือที่พักสัมผัสวัฒนธรรมชนบท มีจุดศูนย์กลางอยูํที่บ๎านพักในชุมชน ดังนั้น  การจัดการ
เกี่ยวกับที่พัก จึงเป็นสิ่งที่สําคัญ ที่ชุมชนหรือเจ๎าของบ๎านต๎องมีหลักและแนวทางในการปฏิบัติ
เกี่ยวกับการจัดการบ๎านพักและสภาพแวดล๎อมที่เป็นสิ่งดึงดูดใจของนักทํองเที่ยว ซึ่งอาจเรียกวํา
บัญญัติ10 ประการ ดังนี้ 

1.กกเตียงนอนที่สะอาด สะดวก ปลอดภัยและถูกสุขลักษณะในราคาที่สมเหตุสมผล 
2.กกห๎องอาบน้ําและสุขาที่สะอาด 
3.กกอาหารพื้นบ๎านงํายๆที่ได๎รับการปรุงอยํางดี 
4.กกทิวทัศน์และธรรมชาติที่สวยงามของชนบท 
5.กกประวัติสาสตร์และวัฒนธรรมท๎องถิ่น 
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6.กกกิจกรรมการทํองเที่ยวในพื้นที่ เชํน เดินป่า ตกปลา ขี่ม๎า ปีนเขา ขี่จักรยาน 
7.กกร๎านค๎าสินค๎าทั่วไปและร๎านจําหนํายสินค๎าที่ระลึก 
8.กกความบันเทิงและการแสดงพื้นบ๎าน เชํน การเลํนดนตรี การเต๎นรํา 
9.กกความปลอดภัยของนักทํองเที่ยว 
10.กความเป็นมิตรและรอยย้ิมของชาวท๎องถิ่น 
 

ตัวชี้วัดมาตรฐานคุณภาพโฮมสเตย์ไทย 
1.กกตัวชี้วัดด๎านที่พัก 
 1.1กกโครงสร๎างบ๎านพักต๎องมีความมั่นคง หมายถึง ลักษณะสําคัญ คือ  ตัวบ๎าน

จะต๎องมีความมั่นคงและแข็งแรง ไมํอยูํในสภาพชํารุดและเสี่ยงอันตรายจากการใช๎สอย วัสดุที่ใช๎ใน
การกํอสร๎างต๎องมีความแข็งแรง ไมํควรใช๎ไม๎ไผํ ฝาขัดแตะหรือใบไมํเป็นวัสดุ เว๎นแตํเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะของท๎องถิ่นนั้นๆ ซึ่งจะต๎องอยูํในสภาพที่แข็งแรง 

 1.2กกบ๎านพักมีอากาศถํายเทได๎สะดวกและไมํมีกลิ่นอับ โดยห๎องตํางๆของบ๎านถูก
ออกแบบให๎ลมผํานได๎ทุกจุด เชํน ห๎องนอน ห๎องรับแขก ห๎องครัวและห๎องน้ํา วัสดุที่ใช๎มุงหลังคา
ต๎องกันน้ําฝนได๎ ควรเป็นกระเบื้องหรือสังกะสี หากเป็นวัสดุอ่ืนจะต๎องไมํมีรอยรั่วซึมลงตัวบ๎านเมื่อ
ฝนตก หรือหากตรวจพบวํามีรูรั่ว ควรซํอมแซมให๎คงอยูํในสภาพเดิม 

 1.3กกมีที่นอนที่สบายตามสภาพชุมชนและเครื่องนอนที่สะอาด คือ ที่นอนที่
จัดเตรียมไว๎สําหรับนักทํองเที่ยวอาจเป็นฟูกหรือเตียง โดยทําจากวัตถุดิบที่ดี และอุปกรณ์ตํางๆที่ใช๎
ในการนอน เชํน ผ๎าหํม ผ๎าปูที่นอน หมอน ปลอกหมอนต๎องสะอาด นอกจากนี้ควรมีพัดลม โต๏ะ
เครื่องแป้ง และมํานหน๎าตํางทุกบาน 

 1.4กกมีห๎องอาบน้ําและสุขาที่สะอาด ประตูห๎องน้ํามีตัวล็อคเปิดปิดอยูํในสภาพดี 
ปลอดภัย ไมํมีรูและรอยรั่ว หรือชํองที่มองเห็นได๎จากภายนอก มีสวิตช์ไฟฟ้าหรือที่จุดไฟให๎ความ
สวําง มีสบูํ ยาสีฟัน แปรงสีฟันและผ๎าเช็ดตัวสํารองไว๎ในห๎องน้ําในกรณีที่นักทํองเที่ยวไมํได๎นําติด
ตัวมา และควรมีที่แขวนหรือราวในห๎องน้ําด๎วย 

 1.5กกมีการเปลี่ยนผ๎าปูที่นอนและอุปกรณ์สําหรับการนอนทุกครั้ ง  เมื่อมี
นักทํองเที่ยวใหมํเข๎ามาพัก ถ๎าผ๎าหํมเป็นผ๎านวมควรซักปลอกผ๎านวมด๎วย 

 1.6กกมีการกําจัดแมลงที่เป็นอันตรายตํอสุขภาพอยูํเสมอ เชํน แมลงสาป หนู ยุง มด เป็น
ต๎น การกําจัดไมํควรใช๎สารเคมีที่อาจมีผลกระทบตํอสุขภาพของเจ๎าของบ๎านและแขกที่มาพัก แตํควรจะหา
วัสดุและอุปกรณ์ที่เป็นสิ่งที่มีอยูํในท๎องถิ่นและเป็นภูมิปัญญา เชํน สมุนไพร เครื่องดักสัตว์ เป็นต๎น 



 26 

 1.7กกมีการดูแลสภาพแวดล๎อมบริเวณบ๎าน เชํน สวนหยํอม สวนครัว ต๎นไม๎ รํองน้ํา 
ควรมีการปลูกต๎นไม๎ เชํนไม๎ดอก ไม๎ประดับ ไม๎ผลเพิ่มหากมีที่พอ มีที่นั่งเลํนบริเวณลานบ๎าน 
นอกจากน้ีควรทําความสะอาดสิ่งที่อยูํบริเวณบ๎านอยูํเสมอ ไมํควรมีที่น้ําขังที่เป็นแหลํงเพาะยุงหาก
มีตุํมน้ําฝนควรมีฝาปิดกก 

2.กกตัวชี้วัดด๎านอาหารและโภชนาการ 
 2.1กกมีอาหารที่ปรุงมาอยํางดี หมายถึง ชนิดของอาหาร เครื่องปรุง รสชาติของ

อาหารท่ีทําและขั้นตอนการปรุงอาหารต๎องพิถีพิถัน สะอาดและถูกหลักโภชนาการ ชนิดของอาหาร
ควรเป็นอาหารพื้นบ๎านซึ่งเป็นเอกลักษณ์ของแตํละทํองถิ่น เชํน แกงเหลืองของภาคใต๎ แกงอํอมของ
ภาคอีสาน แกงฮังเลของภาคเหนือ เป็นต๎น เครื่องปรุงควรเป็นสิ่งที่หาได๎ในพื้นที่เป็นหลักและใช๎
พืชผักสวนครัวหรือของในชุมชน โดยเน๎นความสด สะอาด และควรเป็นพืชผักปลอดสารพิษ รสชาติ
ของอาหารควรเป็นรสชาติที่ไมํจัดเกินไป หรือหากเป็นนักทํองเที่ยวชาวไทยอาจสอบถามเกี่ยวกับ
ความชอบกํอนปรุง ทั้งนี้ในการปรุงทุกขั้นตอนต๎องเน๎นความสะอาด 

 2.2กกภาชนะที่ใช๎สะอาดและปลอดภัย ภาชนะที่เกี่ยวกับการปรุงอาหารทุกชนิด 
และจาน ถ๎วย ชาม ต๎องสะอาด และต๎องมีช๎อนกลางสําหรับตักอาหารทุกครั้งภาชนะตํางๆที่ใช๎ปรุง
อาหารและใช๎รับประทานอาหารจะต๎องทําความสะอาดและล๎างด๎วยน้ําสะอาด  โดยใช๎น้ํายาล๎าง
จานโดยเฉพาะ ห๎ามใช๎ผงซักฟอกล๎างโดยเด็ดขาด และหลังจากล๎างควรคว่ําไว๎ให๎แห๎งกํอนเก็บ 
สําหรับแก๎วด่ืมน้ําจะต๎องใส สะอาด ไมํมีกลิ่นเหม็นคาวและควรแยกล๎างตํางหาก 

 2.3กกครัวอยูํในสภาพที่สะอาดไมํมีกลิ่น ห๎องครัวอาจอยูํในตัวบ๎าน หรือ แยกจาก
ตัวบ๎านก็ได๎ แตํควรหมั่นทําความสะอาดอยูํเสมอ โดยเฉพาะหลังจากการปรุงอาหารทุกครั้ง 

 2.4กกอุปกรณ์ที่ใช๎ในครัวสะอาดถูกสุขลักษณะ ต๎ูกับข๎าวในห๎องครัวและอุปกรณ์
เครื่องปรุง เชํน พริกกระเทียม กะปิ น้ําปลา ปลาร๎า เกลือ ฯลฯต๎องเก็บให๎มิดชิดมีฝาปิดและกัน
แมลงได๎ด๎วยสํวนอุปกรณ์ตํางๆในครัวควรมีลักษณะดังนี้ 1. เตา อาจเป็นเตาแก๏ส หรือเตาถํานก็ได๎ 
ซึ่งต๎องอยูํในสภาพที่สะอาดและปลอดภัย หมั่นตรวจดูอุปกรณ์ของเตาที่อาจชํารุดเพื่อมิให๎เกิด
อันตรายในขณะปรุงอาหาร 2.  ต๎ูกับข๎าว ควรมีฝาปิดเปิดได๎สะดวกและสะอาด กันแมลงได๎ และมีรู
ระบายอากาศถํายเทได๎ 3.  อุปกรณ์และเครื่องปรุงตํางๆ ในครัว เชํน พริก กระเทียม หอม กะปิ 
น้ําปลา ปลาร๎า ควรเก็บไว๎ในภาชนะที่สะอาดและมีฝาปิด 4.  หากมีต๎ูเย็นจะต๎องดูแลความสะอาด
อยูํเสมอและใช๎เก็บอาหารและเครื่องด่ืมอยํางเหมาะสม โดยอาหารที่มีกลิ่นให๎ใช๎ถุงพลาสติก หรือ 
กลํองปิดมิดชิด สํวนอุณหภูมิควรอยูํที่ 5 องศาเซลเซียส หรือ น๎อยกวํานั้น เมื่อสังเกตดูวํามีน้ําแข็ง
เกาะมาก ควรกดปุ่มละลายนํ้าแข็งนั้นทันที 



 27 

 2.5กกมีน้ําด่ืมและน้ําใช๎ที่สะอาด น้ําด่ืม หมายถึง น้ําที่จะนํามาใช๎ด่ืมตลอดเวลาที่
บ๎านต๎องเป็นน้ําที่สะอาด หากเป็นน้ําประปา ถ๎าไมํแนํใจควรต๎มในภาชนะที่สะอาดกํอนบรรจุขวด
หรือภาชนะอ่ืนๆ และหากเป็นน้ําฝนที่รองไว๎ในตํุม ต๎องแนํใจวําหลังคาบ๎านสะอาดจริง สังกะสีไมํ
เป็นสนิม ไมํมีฝุ่นละอองเกาะและเก็บไว๎ในตํุมที่สะอาดมีฝาปิดมิดชิดน้ําใช๎ หมายถึง น้ําที่ใช๎อาบ
และซักล๎างหากมิใชํน้ําประปาจะต๎องผํานการทําน้ําให๎สะอาด เชํน ใช๎สารส๎ม หรือ กรองโดยดูแล
ภาชนะทุกชนิดที่บรรจุต๎องสะอาด ไมํมีลูกน้ําหรือสัตว์น้ําตลอดจนตะไครํน้ําเกาะติดภาชนะนั้น 

 2.6กกมีร๎านอาหารในชุมชน มีการบริการอาหารของเจ๎าของบ๎ านสําหรับ
นักทํองเที่ยวอาจมีเพียงอาหารเช๎า หรือ บางมื้อเทํานั้น ดังนั้นจึงควรมีร๎านอาหารในชุมชนคอย
ให๎บริการนักทํองเที่ยว เชํน ร๎านอาหารตามสั่งหรือร๎านข๎าวแกง และร๎านอาหาร ดังกลําวควรเป็น
เครือขํายในชุมชนที่รํวมมือกันต๎อนรับนักทํองเที่ยว โดยเฉพาะอยํางยิ่งต๎องรํวมมือในเรื่องของความ
สะอาดของอาหาร ร๎านและอุปกรณ์ตํางๆ ที่สําคัญราคาปกติไมํแพงจนเกินไปนอกจากนี้ควรมี
บริการที่ย้ิมแย๎มแจํมใส และนําประทับใจ 

3.กกตัวชี้วัดด๎านความปลอดภัย 
 3.1กกมีการจัดเวรยามดูแลความปลอดภัยให๎นักทํองเที่ยวโดยมีตารางเวรยามที่

ชัดเจน และอาจมีหัวหน๎าซึ่งเป็นผู๎นําในชุมชนเพื่อรับผิดชอบ มีการอบรมและฝึกปฏิบัติให๎กับเวร
ยามเมื่อมีเหตุร๎าย และขอความรํวมมือให๎ทุกคนในชุมชนชํวยกันสอดสํองดูแลคนแปลกหน๎า  และ
รีบแจ๎งผู๎เป็นเวรยามทันทีเมื่อมีเหตุร๎าย 

 3.2กกมีเครื่องมือและวิธีการสื่อสารกับเจ๎ าหน๎าที่ เมื่อเกิดเหตุร๎ายหรือกรณีที่
นักทํองเที่ยวเจ็บป่วย เครื่องมือ หมายถึง อุปกรณ์หรือสิ่งที่ใช๎เป็นสื่อเพื่อติดตํอเจ๎าหน๎าที่ ตํารวจ 
ทหาร พยาบาล สาธารณสุข พนักงานดับเพลิงในกรณีที่เกิดเหตุร๎าย เชํน นักทํองเที่ยวเจ็บป่วย
ประสบอุบัติเหต ุจี้ ปล๎น และอื่นๆ เครื่องมือดังกลําว ได๎แก ํโทรศัพท์ โทรสาร วิทยุ เป็นต๎น ซึ่งควรจะ
มีอยํางใดอยํางหนึ่ง หรือหลายอยํางก็ได๎ โดยสามารถใช๎อุปกรณ์สื่อสารตํางๆ ดังกลําวได๎อยําง
ถูกต๎อง และควรมีการฝึกอบรมโดยใช๎สถานการณ์จําลองเพื่อความคลํองตัวในการปฏิบัติงานเมื่อ
เกิดเหตุการณ์จริง 

 3.3กกมีการเตรียมความพร๎อมเกี่ยวกับการปฐมพยาบาลเบื้องต๎น  การปฐม
พยาบาลเบื้องต๎น หมายถึง เมื่อเกิดเหตุการณ์ที่นักทํองเที่ยวเจ็บป่วย ถูกแมลงสัตว์กัดตํอยและ
อุบัติเหตุตํางๆควรมีการปฐมพยาบาลเบื้องต๎นได๎ กํอนนําสํงสถานพยาบาลเชํน การห๎ามเลือด การ
ปั๊มหัวใจ การประคบ การทําแผล นอกจากนี้ควรมียาสามัญประจําบ๎านและที่เก็บยาดังกลําวอยําง
เหมาะสมและหางําย อาจมีตู๎ยาเฉพาะติดต้ังไว๎ในจุดที่มองเห็นในบ๎านพักกก 
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 3.4กกการตักเตือนนักทํองเที่ยวเกี่ยวกับการเก็บรักษาทรัพย์สินและเตรียมความ
พร๎อมเกี่ยวกับยา ในกรณีที่นักทํองเที่ยวมีโรคประจําตัว วิธีการเตือนนักทํองเที่ยวเกี่ยวกับรักษา
ทรัพย์สิน ควรแจ๎งให๎ระวังทรัพย์สินมีคําตํางๆ เชํน กระเป๋าสตางค์ แหวน สร๎อยและเครื่องประดับ
อ่ืนๆ ควรสอบถามเกี่ยวกับโรคประจําตัวนักทํองเที่ยวและควรเตือนให๎เตรียมยาไว๎ลํวงหน๎า ทั้งนี้ควร
ระบุเรื่องดังกลําวไว๎ในเอกสารการลงทะเบียนด๎วย เพื่อมิให๎นักทํองเที่ยวหลงลืม 

 3.5กกมีการดูแลและซํอมแซมล๏อคตํางๆในที่พัก  เพื่อความปลอดภัยอยูํเสมอ 
เจ๎าของบ๎านต๎องหมั่นดูแลล็อคตํางๆในบ๎าน เชํน ประตูหน๎าตําง ต๎ู ให๎อยูํในสภาพที่ แข็งแรง และใช๎
งานได๎อยูํตลอดเวลา และหากชํารุดให๎รีบดําเนินการซํอมแซมทันที 

4.กกตัวชี้วัดด๎านการจัดการ 
 4.1กกมีการรวมกลุํมของชาวบ๎าน จัดการในรูปแบบของชมรม หรือสหกรณ์ การ

จัดการโฮมสเตย ์ควรจะเป็นการรวมกลุํมของชุมชนในรูปแบบของกลุํม ชมรม หรือ สหกรณ์ เพื่อให๎
ชุมชนมีสํวนรํวมมากที่สุด และจะต๎องมีความพร๎อมด๎วยในทุกๆด๎าน สําหรับการดําเนินการโดย
องค์กร หรือ บุคคลอ่ืนจากนอกพื้นที่ อาจเข๎ามาสนับสนุนให๎ชุมชนรวมกลุํมกันทําได๎ แตํไมํควร 
ดําเนินการในเชิงธุรกิจซึ่งจะกํอให๎เกิดปัญหาตามมาภายหลัง 

 4.2กกมีคณะกรรมการบริหารโครงการ เมื่อชุมชนรวมกลุํมทําโฮมสเตย์ได๎แล๎ว ควร
จัดให๎มีคณะกรรมการบริหารโครงการโดยยึดหลักการมีสํวนรํวมของประชาชน  และหลัก
ประชาธิปไตยเป็นสําคัญ กรรมการดังกลําวจะมีบทบาทและหน๎าที่ชัดเจนในการดําเนินการโฮม 
สเตย์ของชุมชน 

 4.3กกมีการกําหนดข๎อปฏิบัติ สําหรับนักทํองเที่ยวเพื่อมิให๎เกิดปัญหาที่ขัดตํอ
ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม จารีตประเพณี ความเชื่อของชุมชน กรรมการบริหารโฮมสเตย์ของชุมชน
ต๎องรํวมกันกําหนดข๎อปฏิบัติตํางๆให๎นัก ทํองเที่ยวทราบลํวงหน๎า โดยกําหนดสิ่งที่นักทํองเที่ยวทํา
ได๎และทําไมํได๎ เชํน การแตํงกายไมํสุภาพ การแสดงออกของชายและหญิงในลักษณะชู๎สาว การใช๎
สารเสพติด เป็นต๎น เพื่อให๎นักทํองเที่ยวยอมรับ และเข๎าใจกํอนเดินทาง ทั้งนี้เพื่อไมํให๎เกิดปัญหาที่
ขัดตํอวัฒนธรรมของชุมชน 

 4.4กกมีระบบการจองลํวงหน๎า  และลงทะเบียนเพื่อทราบข๎อมูลเกี่ยวกับ
นักทํองเที่ยว ระบบจองลํวงหน๎า หมายถึง เมื่อนักทํองเที่ยวต๎องการมาเที่ยวจะต๎อง สามารถจอง
ลํวงหน๎าได๎โดยควรจัดเตรียมดังนี้ 1. ใช๎โทรศัพท์ หรือ เครือขํายอินเทอร์เนต หรือไปรษณีย์จอง
โดยตรงกับกรรมการของโฮมสเตย์ 2.  จองผํานบริษัทนําเที่ยว การจองลํวงหน๎าดังกลําว ต๎องมีการ
ตอบรับและต๎องแจ๎งให๎นักทํองเที่ยวทราบข๎อปฏิบัติลํวงหน๎าด๎วย 
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 4.5กกมีรายละเอียดเกี่ยวกับคําธรรมเนียมและบริการตํางๆแจ๎งให๎นักทํองเที่ยว
ทราบอยํางชัดเจน คําธรรมเนียม และคําบริการตํางๆ ควรระบุไว๎ในข๎อมูลการประชาสัมพันธ์ เชํน 
คําที่พักตํอคนตํอคืน คําอาหารตํอคนตํอมื้อ คํานําเที่ยวตํอคน หรือตํอกลุํม ฯลฯ 

 4.6กกมีข๎อมูลเกี่ยวกับกิจกรรมทํองเที่ยวอยํางละเอียดเพื่อให๎นักทํองเที่ยวเลือก 
เนื่องจากกิจกรรมที่จัดให๎นักทํองเที่ยวในแตํละชุมชนมีลักษณะหลากหลาย และแตกตํางกันตาม
สภาพของแตํละชุมชน ดังนั้นจึงควรระบุกิจกรรมที่ชุมชนสามารถจัดไว๎ให๎ครบถ๎วน  และให๎
นักทํองเที่ยวเป็นผู๎เลือกตามความต๎องการ 

 4.7กกชุมชนไมํหวังที่จะสร๎างรายได๎จากการทําโฮมสเตย์เพียงอยํางเดียวและต๎องไมํ
สํงผลกระทบตํออาชีพด้ังเดิมของคนในชุมชน สมาชิกในชุมชนที่จัดโฮมสเตย์จะต๎องตระหนักเสมอ
วําโฮมสเตย์เป็นเพียงอาชีพเสริม มิใชํอาชีพหลักทั้งนี้สมาชิกของชุมชนหนํวยงานภายนอกที่
สนับสนุน และบริษัททัวร์จะต๎องมีความเข๎าใจตรงกัน 

5.กกตัวชี้วัดด๎านกิจกรรมทํองเที่ยว 
 5.1กกมีกิจกรรมทํองเที่ยว เชํน การเดินป่า ตกปลา ขี่ม๎า ปีนเขา ขี่จักรยาน ฯลฯ ซึ่งเป็น

ภูมิปัญญาท๎องถิ่นของคนในชุมชน เนื่องจากกิจกรรมทํองเที่ยวในแตํละชุมชน มีความหลากหลาย
ขึ้นอยูํกับสภาพพื้นที่และภูมิประเทศ ซึ่งกิจกรรมตํางๆ ชุมชนจะรํวมกันจัดขึ้น และกําหนดไว๎อยําง
ชัดเจน มีผู๎นําเที่ยว มีความปลอดภัย และเตรียมอุปกรณ์ไว๎ให๎พร๎อม เชํน การตกปลา จะต๎อง
เตรียมพร๎อมวํา ใครเป็นผู๎นําเที่ยว อุปกรณ์ตกปลาคืออะไรและสถานที่ตกปลาอยูํที่ไหน เป็นต๎น 

 5.2กกมีกิจกรรมฝึกหัดศิลปหัตถกรรมพื้นบ๎าน เชํน การทอผ๎า จักสาน ฯลฯ 
โดยทั่วไปชาวบ๎านจะมีความรู๎ความสามารถในด๎านศิลปหัตถกรรมพื้นบ๎านอยูํแล๎ว  จึงควรจัดให๎มี
กิจกรรมนี้ให๎นักทํองเที่ยวเลือกด๎วย เชํน ฝึกหัดการทอผ๎า การจักสานเป็นต๎น 

 5.3กกมีกิจกรรมต๎อนรับตามประเพณีของท๎องถิ่น เชํน การบายศรีสูํขวัญ ฯลฯ เมื่อ
นักทํองเที่ยวเดินทางมาถึงชุมชน ควรจัด กิจกรรมต๎อนรับโดยอาศัยวัฒนธรรมประเพณีท๎องถิ่น ที่เคย
ปฏิบัติกันมาเป็นเวลาช๎านานอยูํแล๎ว เชํน การบายศรี สูํขวัญ หรือการต๎อนรับด๎วยความยิ้มแย๎ม แจํมใส
และอบอํุน เป็นต๎น โดยกิจกรรม ดังกลําวไมํควรมีการปรุงแตํงจนขัดแย๎งกับประเพณีด้ังเดิมของชุมชน 

 5.4กกมีกิจกรรมบันเทิง เชํน การแสดงดนตรี การเต๎นรํา การแสดงพื้นบ๎าน ฯลฯ 
กิจกรรมด๎านบันเทิง หรือ นันทนาการในยามวําง หรือ เวลาเย็น หรือตามเวลาที่เหมาะสม ควรจัด
ให๎นักทํองเที่ยวเลือกด๎วย เชํน ดนตรีพื้นเมือง การเต๎น/รํา และการแสดงพื้นบ๎าน โดยการแสดง
ตํางๆ ควรเป็นของชุมชน 
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 5.5กกมีกิจรรมการทํองเที่ยวที่ไมํทําลายสภาพแวดล๎อม กิจกรรมทุกชนิดทุก
ประเภทที่จัดให๎กับนักทํองเที่ยวจะต๎องยึดหลักการเดียวกัน คือ ไมํทําลายสิ่งแวดล๎อม เชํน ไมํทิ้ง
ขยะ ไมํขีดเขียนบนแผํนหิน ไมํสํงเสียงดัง เป็นต๎น 

 5.6กกมีกิจกรรมในการแลกเปลี่ยนเรียนรู๎ซึ่งกันและกันระหวํางนักทํองเที่ยวกับ
เจ๎าของบ๎าน เชํน กิจกรรมเกี่ยวกับการประกอบอาชีพของชุมชน และการถํายทอดตํานานหรือ
ประวัติศาสตร์ของท๎องถิ่น ในระหวํางนักทํองเที่ยวอยูํในชุมชนจะต๎องตระหนักเสมอวําเป็นการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู๎ซึ่งกันและกัน ด๎านนักทํองเที่ยวควรต๎องเรียนรู๎วิถีชีวิตของชุมชน ในขณะเดียวกัน
ชุมชนก็ได๎เรียนรู๎วัฒนธรรมบางอยํางของนักทํองเที่ยวด๎วย  โดยเฉพาะอยํางยิ่งนักทํองเที่ยวที่
เดินทางมาจากตํางประเทศ 

6.กกตัวชี้วัดด๎านสภาพแวดล๎อม  
 6.1กกมีแหลํงทํองเที่ยวประเภทใดประเภทหนึ่งหรือ หลายประเภท เชํน แหลํง

โบราณสถานโบราณคดี แหลํงทํองเที่ยวทางการเกษตรเป็นต๎น ในบริเวณใกล๎ที่พัก ควรมีแหลํง
ทํองเที่ยวซึ่งเป็นสิ่งดึงดูดใจให๎แกํนักทํองเที่ยวอยํางน๎อย 1 ประเภท ได๎แกํ 1. แหลํงทํองเที่ยวทาง
ธรรมชาติ ได๎แก ํภูเขา ทะเล น้ําตก น้ําพุ ฯลฯ 2. แหลํงโบราณสถานโบราณวัตถุ และประวัติศาสตร์ 
เชํน วัด เจดีย์ วัตถุโบราณ ฯลฯ 3. แหลํงทํองเที่ยวที่ชุมชนมีอยูํแล๎ว และเป็นอาชีพของคนในชุมชน 
เชํน สวนผลไม๎ แปลงผัก บํอปลา รวมถึงการทํานา ปลูกข๎าว ฯลฯ 

 6.2กกมีการดูแลรักษาสภาพแวดล๎อมทั้งที่เป็นแหลํงทํองเที่ยว และชุมชนอยูํเสมอ 
ชุมชนจะต๎องมีสํวนรํวมในการดูแลรักษาสภาพแวดล๎อมในแหลํงทํองเที่ยว โดยรํวมมือกับหนํวย
ราชการท่ีมีหน๎าที่ดูแลรักษาโดยตรง 

 6.3กกมีสถานพยาบาล ไปรษณีย์ และธนาคารอยูํไมํไกลเกินไป โฮมสเตย์ควรอยูํไมํ
ไกลจากสถานพยาบาล เพื่อความสะดวกในการเคลื่อนย๎ายนักทํองเที่ยวเมื่อเจ็บป่วย หรือหากไมํมี 
สถานพยาบาล ควรรู๎สถานพยาบาลที่อยูํใกล๎ที่สุด สํวนไปรษณีย์ และธนาคารก็เชํนกัน หากไมํอยูํ
ใกล๎ชุมชนควรจะรู๎สถานที่ท่ีอยูํใกล๎มากที่สุด เพื่อแนะนํานักทํองเที่ยวได๎ 

7.กกตัวชี้วัดด๎านมูลคําเพิ่ม 
 7.1กกมีร๎านขายของที่ระลึกและสินค๎าหัตถกรรม อุตสาหกรรมพื้นบ๎านภายในชุมชน 

ควรจัดให๎มีร๎านค๎า หรือมุมเล็กๆ ของชุมชนเป็นจุดจําหนํายสินค๎าของที่ระลึก หากไมํมี ชุมชนควร
จัดการให๎มีร๎านค๎าของชุมชนเกิดขึ้น 

 7.2กกมีผลิตภัณฑ์โดยชาวบ๎านและใช๎ วัตถุดิบในท๎องถิ่นผลิต ชุมชนควรใช๎โอกาสนี้
ในการใช๎ภูมิปัญญาที่ชุมชนสั่งสมมา หรือสิ่งที่ชุมชน ริเริ่มขึ้นใหมํ ทําของที่ระลึก เพื่อจําหนําย
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ให๎กับนักทํองเที่ยว ซึ่งของที่ระลึกดังกลําว อาจเป็นสิ่งของเครื่องใช๎ เครื่องประดับ เสื้อผ๎า ตลอดจน
ของตกแตํง หรืออาหาร ขนม โดยควรใช๎วัสดุหรือวัตถุดิบที่มีในชุมชนนั้นเป็นหลัก 

 7.3กกมีโอกาสได๎เผยแพรํวัฒนธรรมของชุมชน ชุมชนได๎ใช๎โอกาสที่นักทํองเที่ยวเข๎า
มาในชุมชนได๎เผยแพรํวัฒนธรรมของชุมชนทุกๆ ด๎าน ให๎นักทํองเที่ยวได๎สัมผัสและชื่นชม ซึ่งถือวํา
เป็นการทํานุบํารุงวัฒนธรรมของตนอีกด๎วย 

 7.4กกมีโอกาสพัฒนาศักยภาพของ บุคลากรในชุมชนในด๎านการให๎บริการที่
ประทับใจ การที่ชุมชนมีโอกาสต๎อนรับนักทํองเที่ยวในแตํละครั้ง คนในชุมชนได๎มีโอกาสแสดง
ความสามารถของตนเอง ตามที่ตนถนัด เชํน การต๎อนรับ มัคคุเทศก์ การปรุงอาหาร การทอผ๎าจัก
สาน เป็นต๎น 

8.กกตัวชี้วัดด๎านการสํงเสริมการตลาด 
 8.1กกมีคํูมือหรือเอกสารที่เผยแพรํการทํองเที่ยวเป็นของตนเอง และเป็นข๎อมูลจริง 

โดยคํูมือหรือเอกสารดังกลําวมีรายละเอียดตํางๆครบถ๎วน เชํน รายการกิจกรรม แหลํงทํองเที่ยว 
แผนที่การเดินทาง โฮมสเตย์แตํละแหํง ควรมีคํูมือหรือแผํนพับ หรือเอกสารที่รวบรวมข๎อมูลให๎
นักทํองเที่ยวรับทราบ โดยคํูมือดังกลําวควรระบุรายละเอียดทุกประเภทให๎นักทํองเที่ยวทราบโดย
ชัดเจนด๎วย อยํางน๎อยควรมีกิจกรรมการทํองเที่ยว รายละเอียดคําใช๎จํายและการติดตํอเพื่อเป็น
ประโยชน์แกํนักทํองเที่ยว เป็นต๎น 

 8.2กกมีการเผยแพรํข๎อมูลประชาสัมพันธ์ เนื่องจากในปัจจุบัน การติดตํอสื่อสาร
ผํานระบบเครือขํายอินเตอร์เน็ต ทําได๎คํอนข๎างงําย โดยคนในท๎องถิ่นสามารถทําได๎เอง ดังนั้นโฮม 
สเตย์จึงควรสร๎างโฮมเพจของตนเอง ซึ่งเป็นทั้งภาษาไทย และภาษาอังกฤษ (หากมีปัญหาในการ
ดําเนินการ ควรขอความชํวยเหลือจากฝ่ายสนับสนุน) 

 8.3กกมีรายชื่ออยูํในคํูมือการทํองเที่ยวโฮมสเตย์ของกระทรวงการทํองเที่ยวและ
กีฬา ปัจจุบันสํานักงานพัฒนาการทํองเที่ยว กระทรวงการทํองเที่ยวและกีฬาได๎จัดทําคํูมือและ
ทําเนียบการทํองเที่ยวแบบโฮมสเตย์ ของประเทศไทย ดังนั้นโฮมสเตย์ตํางๆจึงควรติดตํอเพื่อให๎อยูํ
ในระบบดังกลําวและในขณะเดียวกันอาจมีการเชื่อมโยงข๎อมูลทางอินเตอร์เน็ตของกระทรวง ซึ่งมี
โฮมเพจด๎านนี้โดยเฉพาะ www.homestaythailand.org 

 
แนวคิดที่เกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการท่องเที่ยว 

ชิดจันทร์ หังสสูต (2532, หน๎า 1-2) ได๎อธิบายความหมายของ 2 คํานี้ คือ “นันทนาการ 
(Recreation) คือ งานบันเทิงหรือการพักผํอนหยํอนใจทั่วไป จะทําขึ้นโดยเฉพาะในยามวํางเป็น

http://www.homestaythailand.org/
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ความสนุกสนานเฉพาะตัวที่สามารถเลือกได๎ จึงเป็นกิจกรรมโดยเฉพาะอยํางที่เป็นความพอใจหรือ
เกิดความสุขใจแกํบางคน บางกลุํม บางเหลําเทํานั้น” 

การเดินทาง (Travel) หมายถึง การเดินทางผําน หรือการวางแผนเดินทางจากสถานที่
หนึ่งไปยังอีกสถานที่หนึ่ง โดยใช๎ยานพาหนะไปเป็นระยะทางใกล๎ๆ หรือสถานที่ตํางประเทศรวมทั้ง
การเครื่องไหวทุกชนิดโดยไมํสนใจในจุดมุํงหมายแตํอยํางใด 

จะเห็นวํา คนเดินทาง หลายแบบหลายวิธีและด๎วยเหตุผลตํางๆ กัน เพื่อที่จะให๎การ
เดินทางมีความหมายเป็น การทํองเที่ยว (Tourism) การเดินทางจะต๎องมีเงื่อนไขอยํางน๎อย 3 
ประการครบถ๎วนคือ 

1.กกต๎องเป็นการชั่วคราว 

2.กกต๎องเป็นไปตามความจงใจของผู๎เดินทาง 
3.กกต๎องมิใชํเพื่อรับสินจ๎างในการนั้นและนําจะเห็นได๎วําผู๎เดินทางจะเป็นนักทํองเที่ยว

หรือไมํขึ้นอยูํแกํจิตใจหรือทําทีความรู๎สึก (Attitude) ของผู๎เดินทางนั้นด๎วย ซึ่งสอดคล๎องกับ 
(ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542, หน๎า 4) ให๎ความหมายของการทํองเที่ยว (Tourism) 

หมายถึง “การเดินทางเพื่อความเพลิดเพลิน และพักผํอนหยํอนใจและเป็นการเดินทางที่มีเงื่อนไข 3
ประการ” คือ 

1.กกเดินทางจากท่ีอยูํอาศัยปกติไปยังที่อื่นเป็นการชั่วคราว 
2.กกเดินทางด๎วยความสมัครใจ 
3.กกเดินทางด๎วยวัตถุประสงค์ใดๆ ก็ได ๎แตํไมํใชํเพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได๎ 
(วินิจ วีรยางกูร, 2532, หน๎า 6-7) ได๎ให๎ความหมายของนักทํองเที่ยวไว๎ 3 ประเภท ดังนี้ 
1.กกนักทํองเที่ยว (Tourists) คือ ผู๎มาเยือนชั่วคราว ซึ่งมักจะมาพักอาศัยอยูํในประเทศ

ที่มาเยือนต้ังแต ํ24ชั่วโมงขึ้นไป และการมาเยือนมีวัตตุประสงค์เพื่อ 
-กกเพื่อพักผํอน เชํน การบันเทิง พักผํอนในวันหยุด เพื่อสุขภาพ เพื่อการศึกษา เพื่อ

ประกอบการศาสนกิจ และการกีฬา 
-กกเพื่อธุรกิจ 
-กกเพื่อเยี่ยมครอบครัว 
-กกเพื่อราชการ 
-กกเพื่อเข๎าประชุม 
2.กกนักทัศนาจร (Excursionist) คือ ผู๎ที่เดินทางเยือนเป็นการชั่วคราวและพักอยูํใน

ประเทศที่มาเยือนไมํเกิน 24 ชั่วโมง 
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3.กกนักทํองเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourists) คือ นักทํองเที่ยวที่เดินทางไป
ไหนก็ตามโดยใช๎เส๎นทางที่มิได๎ใช๎อยูํเป็นปกติประจําวัน และมีระยะทางไมํต่ํากวํา 60 กิโลเมตร หรือ
ออกไปนอกเขตจังหวัดที่เป็นภูมิลําเนาของตน 

วัตถุประสงค์ของการเดินทางท่องเที่ยว 
 (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542, หน๎า 6-7) ผู๎ประกอบธุรกิจทํองเที่ยว(Tourism 

Suppliers) นิยมแบํงวัตตุประสงค์ในการเดินทางของนักทํองเที่ยว ออกเป็น 2 ประเภทใหญํ ๆ คือ 
1.กกการพักผํอนเมื่อมีเวลาวําง (Leisure) ได๎แกํ กิจกรรมนันทนาการ (Recreation)  

วันหยุด (Holiday) เพื่อสุขภาพ (Health) การศึกษา (Study) ศาสนา (Religion) และการกีฬา 
(Sport) 

2.กกการติดตํอธุรกิจ (Business) ได๎แกํ การประชุม (Meeting) การปฏิบัติงานที่ได๎รับ
มอบหมาย (Mission) รสนิยมและความต๎องการสํวนตัวของนักทํองเที่ยว เชํน การเดินทาง การพัก
แรม การรับประทานอาหาร การเที่ยวดูชม การซื้อของที่ระลึก และอ่ืนๆ ขึ้นอยูํกับการมีอํานาจใน
การซื้อของนักทํองเที่ยว มีความพร๎อมและเต็มใจที่จํายตามราคาของสินค๎าในขณะนั้น 

 (ชิดจันทร์ หังสสูต, 2532, หน๎า 8-9) แบํงความมุํงหวังของการเดินทางทํองเที่ยวออกเป็น 
4 อยําง คือ 

1.กกมุํงหวังในทางกาย คือ มุํงเดินทางเพื่อการพักผํอนทางรํางกาย การแสดงกีฬา การ
สนุกสนานชายหาด การพักผํอนใจในไนต์คลับ และด๎านรักษาสุขภาพโดยตรง อาจเป็นคําสั่งของ
แพทย ์หรือคําแนะนํา และประโยชน์ของการรักษาตัว เชํน การอาบน้ําแรํเพื่อรักษา เป็นต๎น 

2.กกมุํงหวังในทางศิลปวัฒนธรรม ผู๎เดินทางต๎องการหาความรู๎เกี่ยวกับประเทศนั้นๆ
เกี่ยวกับ ดนตรีศิลปะ นิทานพื้นบ๎าน การเต๎นรํา การเขียนภาพ ศาสนา และกิจกรรมวัฒนธรรม
ประเพณีตํางๆ 

3.กกมุํงหวังในมิตรภาพ ผู๎เดินทางประสงค์ที่จะเยี่ยมเพื่อนหรือญาติ เพื่อหนีความจําเจ
หนีไปจากครอบครัว และเพื่อนบ๎านที่ยุํงเหยิง หรือเพื่อคบเพื่อนใหมํๆ 

4.กกมุํงหวังทางฐานะและชื่อเสียงเกียรติยศ ต๎องการพัฒนาบุกคลิกสํวนตัว เชํน การไป
ประชุม ไปธุรกิจ ไปศึกษาตํอ ไปเพื่อทําอะไรในยามวําง ไปเพื่อศึกษาที่ได๎รับปริญญาบัตร และ
สนใจในด๎านอาชีพหรือวิชาชีพอ่ืนๆเป็นเรื่องที่ต๎องการจะเรียนรู๎ 

พฤติกรรมการท่องเที่ยว  
พฤติกรรมของนักทํองเที่ยวในการตัดสินในการทํองเที่ยว การศึกษาเรื่องพฤติกรรม

นักทํองเที่ยวในการตัดสินใจทํองเที่ยว ก็เพื่อให๎อุตสาหกรรมการทํองเที่ยวสามารถตอบสนองความ
ต๎องการของนักทํองเที่ยวให๎ได๎รับความพอใจ  ซึ่งพฤติกรรมของนักทํองเที่ยวในการตัดสินใจ
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ทํองเที่ยว หมายถึงปฏิกิริยาของนักทํองเที่ยวที่เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการได๎รับหรือการใช๎บริการ
ทางการทํองเที่ยว รวมทั้งขบวนการตํางๆ ในการตัดสินใจเดินทางทํองเที่ยวซึ่งพอจะสรุปถึง
พฤติกรรมของนักทํองเที่ยวในการตัดสินใจทํองเที่ยววํามีขั้นตอนสําคัญอยูํ 9 ขั้นตอนดังตํอไปนี้คือ 

ขั้นตอนทีก่1กกการสํงเสริมตลาดทางการทํองเที่ยว(Tourism Promotion)เป็นการอํานวย
ขําวสารข๎อมูลการทํองเที่ยวให๎แกํนักทํองเที่ยวกลุํมเป้าหมายโดยผํานสื่อตํางๆ  และหนํวยงานที่
เกี่ยวข๎อง ทําให๎นักทํองเที่ยวได๎รับขําวสารทางการทํองเที่ยวเหลํานั้น เชํนจากหนังสือพิมพ์ จาก
นิตยสาร จากองค์การสํงเสริมการทํองเที่ยว จากบริษัทนําเที่ยว จากบริษัทการบิน จากญาติมิตร 
เป็นต๎น ข๎อมูลทางการทํองเที่ยวอาจเป็นข๎อมูลเกี่ยวกับแหลํงทํองเที่ยว วัฒนธรรม ประวัติศาสตร์ ท่ี
พัก การคมนาคม ความปลอดภัย ฯ ล ฯ ซึ่งการสํงเสริมตลาดทางการทํองเที่ยวไปยังนักทํองเที่ยว
สามารถกระทําได๎ท้ังภาครัฐและเอกชนซึ่งได๎กลําวไปแล๎ว 

ขั้นตอนที่ก2กกความต๎องการทํองเที่ยวของนักทํองเที่ยวแตํละคน  (Need) เมื่อ
นักทํองเที่ยวกลุํมเป้าหมายได๎รับทราบข๎อมูลทางการทํองเที่ยวแล๎ว ก็จะกํอให๎เกิดความต๎องการ
ทํองเที่ยวขึ้นภายในจิตใจของนักทํองเที่ยวแตํละคน ทั้งนี้นักทํองเที่ยวต๎องการเสริมสิ่งที่ขาดไปหรือ
เพิ่มรสชาติให๎กับชีวิต เชํนเกิดความเบื่อหนําย อยากเปลี่ยนบรรยากาศต๎องการเดินทางทํองเที่ยว
ให๎ได๎เห็นสิ่งใหมํๆ เพื่อเพิ่มประสบการณ์ เป็นต๎น โดยปกติแล๎วนักทํองเที่ยวสํวนมากต๎องการไปยัง
แหลํงทํองเที่ยวที่นําสนใจ คําครองชีพถูก การบริการได๎มาตรฐาน มีความสะดวกสบายและ
ปลอดภัยในการทํองเที่ยว 

ขั้นตอนที่ก3กกสิ่งจูงใจสําหรับนักทํองเที่ยว (Motivation) เป็นแรงกระต๎ุนให๎อยาก
ทํองเที่ยวซึ่งเกิดจากปัจจัย 2 ประการ คือ ปัจจัยที่เป็นแรงผลักดัน (Push Factor) เป็นสภาพ
เงื่อนไขมากระต๎ุนผลักดันให๎เกิดความต๎องการหลีกหนีความจําเจซ้ําซากในชีวิตประจําวันเพื่อไป
ทํองเที่ยวและปัจจัยที่เป็นแรงดึงดูด (Pull Factor) เป็นเงื่อนไขที่ดึงดูดใจให๎ไปชมแหลํงทํองเที่ยว
หรือกิจกรรม 

ทางการทํองเที่ยว ซึ่งอาจแบํงสิ่งจูงใจออกได๎เป็น 4 ประเภทคือ 
1.กกสิ่งจูงใจทางกายภาพ (Psychical Motivation) เป็นแรงกระต๎ุนที่เกิดจากความ

ต๎องการพักผํอนทางรํางกายและจิตใจให๎สดชื่น รักษาบํารุงสุขภาพ เชํนการรับอากาศบริสุทธิ์ การ
รํวมกิจกรรมตํางๆ เป็นต๎น 

2.กกสิ่งจูงใจด๎านวัฒนธรรม (Culture Motivation) เป็นแรงกระต๎ุนที่เกิดจากความ
ต๎องการอยากรู๎จักวัฒนธรรมของประเทศที่ไมํเคยรู๎จักมากํอน รวมทั้งการดําเนินชีวิต ศิลปะ สถานที่
ประวัติศาสตร ์เทศกาลตํางๆ ฯ ล ฯ 
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3.กกสิ่งจูงใจด๎านสํวนตัว (Personal Motivation) เป็นแรงกระต๎ุนที่เกิดจากความต๎องการ
สํวนตัว เชํนเดินทางไปเยี่ยมญาติมิตร การไปจาริกแสวงบุญ เป็นต๎น 

4.กกสิ่งจูงใจด๎านสถานภาพและชื่อเสียง (Prestige and Status Motivation) เป็นแรง
กระต๎ุนที่เกิดจากการต๎องการพัฒนายกระดับตัวเองให๎สูงขึ้นและสร๎างชื่อขึ้น เชํนการเข๎ารํวมประชุม
การเข๎ารํวมการแขํงขันกีฬา เป็นต๎น 

ขั้นตอนที่ก4กกการตัดสินใจของนักทํองเที่ยว (Decision Making) นับวําเป็น
องค์ประกอบที่สํงผลกระทบตํอการทํองเที่ยวมากเมื่อผู๎ประสงค์จะเดินทางทํองเที่ยวได๎รับข๎อมูล
ทางการทํองเที่ยวแล๎วเกิดความต๎องการอยากทํองเที่ยวขึ้น อีกทั้งเกิดแรงกระต๎ุนจากสิ่งจูงใจ จะทํา
ให๎เกิดภาพลักษณ์ทางการทํองเที่ยว (Tourist Image) ของแตํละท๎องถิ่นขึ้น เพื่อประกอบการ
พิจารณาตัดสินใจวําจะไปทํองเที่ยวที่ไหนดีที่สุด โดยคํานึงถึงการประหยัดปลอดภัย สะดวกสบาย 
และความอภิรมย์มากที่สุดเป็นเกณฑ์ ภาพลักษณ์การทํองเที่ยวของสถานที่ทํองเที่ยวอาจปรากฏ
ทั้งในลักษณะบวกหรือลบก็ได๎ เชํนประเทศยุโรปมีความปลอดภัยสูง แตํคําใช๎จํายสูงตามด๎วย 
ประเทศสังคมนิยมมีเงื่อนไขการเข๎าประเทศยุํงยาก เป็นต๎น จากการสํารวจปัจจัยในการตัดสินใจ
ของนักทํองเที่ยวมี 8 ประการตามลําดับความสําคัญตํอไปนี ้

1.กกจะไปทํองเที่ยวที่ไหน 
2.กกจะไปทํองเที่ยวเมื่อไหรํ 
3.กกจะไปทํองเที่ยวโดยทางใด 
4.กกจะไปทํองเที่ยวกับใคร 
5.กกจะไปทํองเที่ยวนานเทําไหรํ 
6.กกจะไปทํองเที่ยวเพื่อชมอะไร  
7.กกจะไปพักแรมในสถานที่ประเภทไหน 
8.กกจะไปทํองเที่ยวแตํละสถานที่กี่วัน 
ขั้นตอนที่ก5กกการวางแผนคําใช๎จํายการทํองเที่ยว (Planning for Expenditure) โดย

ปกติเมื่อตัดสินใจจะไปสถานที่ทํองเที่ยวใดก็จะต๎องศึกษาคําใช๎จํายในการทํองเที่ยว  ยิ่งถ๎าไป
ทํองเที่ยวตํางประเทศจะต๎องเสียคําใช๎จํายเป็นจํานวนมาก ก็ต๎องเตรียมเก็บเงินไว๎จึงต๎องมีการ
วางแผนกํอน 1-2 ปี ในการวางแผนคําใช๎จํายการทํองเที่ยว จะต๎องวางแผนคําใช๎จํายทั้งหมดที่จะ
เกิดขึ้นในการทํองเที่ยวสถานที่นั้นๆ เชํนคําพาหนะเดินทาง คําอาหาร คําที่พัก คํารักษาพยาบาล 
คําใช๎จํายซื้อของที่ระลึก เป็นต๎น ซึ่งการวางแผนคําใช๎จํายการทํองเที่ยวนี้เราอาจขอความชํวยเหลือ
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จากธุรกิจนําเที่ยวมาใช๎เป็นแหลํงข๎อมูลในการวางแผนคําใช๎จํายการทํองเที่ยว นอกจากนั้นยังต๎องมี
การเตรียมวางแผนเรื่องลางานและฝากคนดูแลบ๎านด๎วย 

ขั้นตอนที่ก6กกการเตรียมการเดินทาง (Travel Preparation) เมื่อตัดสินใจเลือกสถานที่
ทํองเที่ยวที่แนํนอน และมีการวางแผนคําใช๎จํายเสร็จหมดแล๎ว ในขั้นนี้ผู๎เดินทางทํองเที่ยวก็ต๎อง
เตรียมตัวในเรื่องการจองตั๋วพาหนะที่จะเดินทาง การจองรายการทํองเที่ยวและที่พัก การยืนยันการ
เดินทาง เป็นต๎น นอกจากนั้นยังต๎องเตรียมเสื้อผ๎าและของใช๎จําเป็นในระหวํางเดินทาง  ตลอดจน
การเตรียมการเรื่องสุขภาพและภารกิจสํวนตัว 

ขั้นตอนที่ก7กกการเดินทางทํองเที่ยว (Travel) เป็นการเดินทางออกจากบ๎านเพื่อ
ทํองเที่ยวจนกระทั่งทํองเที่ยวเสร็จแล๎วกลับถึงบ๎าน โดยมีการประเมินผลการทํองเที่ยวเป็นระยะๆ
ตามประสบการณ์ที่ได๎รับ เริ่มต้ังแตํพาหนะที่นําเข๎าไปสูํจุดหมายปลายทางหรือแหลํงทํองเที่ยว
สภาพแวดล๎อมตํางๆ ตลอดจนที่พัก อาหารการกิน และอ่ืนๆ เพื่อประเมินผลการเดินทางทํองเที่ยว
ครั้งนี้วําเป็นที่นําพอใจหรือไมํ ซึ่งจะสํงผลกระทบตํอการตัดสินใจ ในการเดินทางในครั้งตํอไป หรือ
อาจบอกตํอให๎บุคคลอ่ืนเดินทางมาทํองเที่ยวในสถานที่แหํงนี้  หรือบอกตํอบุคคลอ่ืนไมํให๎มา
ทํองเที่ยวสถานที่แหํงนี้ 

ขั้นตอนที่ก8กกประสบการณ์ทํองเที่ยว เมื่อนักทํองเที่ยวได๎มีการประเมินผลการเดินทาง
ทํองเที่ยว อาจเป็นสถานที่ สภาพแวดล๎อม ผู๎คน การบริการ สิ่งอํานวยความสะดวก ก็จะได๎ผลของ
ประสบการณ์ทํองเที่ยว ซึ่งอาจแบํงได๎เป็น 2 ลักษณะคือ 

1.กกมีความพึงพอใจเป็นประสบการณ์ทางบวก (Positive) ที่นักทํองเที่ยวได๎รับหรือ
สัมผัสสิ่งตํางๆ ในขณะที่เดินทางทํองเที่ยวไมํวําจะเป็นสถานที่ คน สภาพแวดล๎อม การบริการ และ
สิ่งอํานวยความสะดวกทางการทํองเที่ยว ปรากฏผลการประเมินวํานักทํองเที่ยวมีความพึงพอใจ 

2.กกไมํมีความพึงพอใจ เป็นประสบการณ์ทางลบ (Negative) ที่นักทํองเที่ยวได๎รับหรือ
สัมผัสสิ่งตํางๆ ในขณะที่เดินทางทํองเที่ยว ไมํวําจะเป็นสถานที่ คน สภาพแวดล๎อม การบริการ และ
สิ่งอํานวยความสะดวกทางการทํองเที่ยว ปรากฏผลการประเมินวํานักทํองเที่ยวไมํมีความพึงพอใจ 

ขั้นตอนที่ก9กกทัศนคติของการทํองเที่ยว เมื่อนักทํองเที่ยวได๎รับประสบการณ์จากการ
ทํองเที่ยวแล๎ว ก็จะเกิดทัศนคติตํอการทํองเที่ยวครั้งนี้ ถ๎าหากวํานักทํองเที่ยวได๎รับความพึงพอใจก็
จะมีทัศนคติที่ดีตํอการทํองเที่ยวครั้งนี้ อาจทําให๎เขากลับมาทํองเที่ยวอีกครั้ง หรือบอกเลําให๎บุคคล
อ่ืนมาทํองเที่ยว ถ๎าหากนักทํองเที่ยวได๎รับความไมํพึงพอใจ ก็จะมีทัศนคติไมํดีตํอการทํองเที่ยวครั้ง
น้ี อาจทําให๎ไมํอยากเดินทางมาทํองเที่ยวอีก หรือบอกเลําให๎บุคคลอ่ืนไมํอยากเดินทางเข๎ามา
ทํองเที่ยวด๎วย (บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา, 2548, หน๎า 142-145) 
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ประเภทของการท่องเที่ยว 
(ชิดจันทร์ หังสูตร, 2532, หน๎า 9-13) ได๎จัดประเภทตํางๆ ของการทํองเที่ยวตามหนังสือ

หลักวิชาทางทํองเที่ยว โดย มล. ต๎ุย ชุมสาย มีดังตํอไปนี ้
1.กกการทํองเที่ยวเพื่อความสนุก นักทํองเที่ยวจะใช๎เวลาหยุดงานเพื่อเปลี่ยนบรรยากาศ

เพื่อสนองความอยากรู๎อยากเห็นเพื่อพบเห็นสิ่งและอุบัติการณ์ใหมํๆเพื่อชมทิวทัศน์อันสวยงามเพื่อ
พบเห็นขนบธรรมเนียมประเพณีท๎องถิ่น เพื่อสงบอารมณ์กับความสงบของชนบท เพื่อสนุกสนาน
กับความอึกทึกครึกโครมและตึกรามใหญํโตของเมืองใหญํ และเมืองศูนย์กลางการทํองเที่ยว 

2.กกการทํองเที่ยวเพื่อพักผํอน นักทํองเที่ยวจะใช๎วันหยุดเพื่อพักผํอนโดยไมํทําอะไรเพื่อ
ขจัดความเมื่อยล๎าทั้งกายและทางจิตที่เกิดขึ้นในเวลาทํางานให๎หมดสิ้นไป  และเรียกพลังกลับคืน
มาสําหรับเริ่มต๎นทํางานในคาบใหมํ 
 3.กกการทํองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม นักทํองเที่ยวที่ปรารถนาจะเรียนรู๎ศิลปวิทยาการที่
เกี่ยวกับวัฒนธรรมของชาติตํางๆ ในสถาบันหรือสถานศึกษาที่มีชื่อเสียงหรือในประเทศที่มี
วัฒนธรรมที่นําสนใจของเขา เพื่อชมโบราณสถานที่เกี่ยวข๎องกับข๎อเท็จจริงทางประวัติศาสตร์  เพื่อ
ติดตามความเจริญทางวัตถุเทคโนโลยีปัจจุบันและงานฉลอง 

4.กกการทํองเที่ยวเพื่อกีฬา เป็นการทํองเที่ยวเพื่อชมการแขํงขันกีฬาตํางของท๎องถิ่นนั้นๆ 
เชํน การแขํงเรือ แขํงเลํนวําวไทย เป็นต๎น 

5.กกการทํองเที่ยวเพื่อธุรกิจ มีข๎อเท็จจริงอยูํวํา นักทํองเที่ยวเพื่อธุรกิจมักจะจัดเวลาที่วําง
จากการปฏิบัติธุรกิจไว๎สําหรับการทํองเที่ยว ซึ่งอาจจะเป็นเวลาที่วํางจากการปฏิบัติธุรกิจประจําวัน
หรือถือโอกาสอยูํทํองเที่ยวเมื่อสิ้นการปฏิบัติธุรกิจ 
 ปัจจัยที่ท าให้เกิดการท่องเที่ยว  
 การเดินทางของแตํละบุคคลมีความแตกตํางกันในหลาย ๆ ประการตามที่ (ฉลองศรี 
พิมลสมพงศ์, 2531, หน๎า 88-99) กลําววํา ปัจจัยที่ทําให๎บุคคลตัดสินใจเดินทางทํองเที่ยว 
ประกอบด๎วย 

1.กกเงินหรือคําใช๎จําย ซึ่งเป็นสิ่งแรกที่ผู๎เดินทางทํองเที่ยวจะต๎องคิดทันที เพราะการเดินทาง
ทํองเที่ยวไมํวําจะใกล๎หรือไกลจําเป็นต๎องมีเงิน หรืองบประมาณเพื่อใช๎จํายในด๎านตํางๆเชํน คําพาหนะ 
คําที่พัก คําอาหาร คําบริการสําหรับสิ่งอํานวยความสะดวก และการใช๎จํายซื้อของเป็นต๎น  

2.กกเวลาเป็นสิ่งที่มีความหมายสําคัญสําหรับผู๎เดินทางทํองเที่ยว เพราะแตํละบุคคล
ยํอมอยูํในสถานภาพทางการประกอบอาชีพที่แตกตํางกัน บางคนอาจใช๎เวลาสุดสัปดาห์เพื่อการ
ทํองเที่ยว แตํบางคนอาจต๎องรอถึงปิดภาคเรียน หรือบางคนอาจใช๎เวลาหลังชํวงชีวิตทํางานเพื่อ
การทํองเที่ยว เป็นต๎น 
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3.กกความต้ังใจที่จะไป ปัจจัยนี้เกิดจากเหตุผลและความรู๎สึกนึกคิดสํวนตัวอยํางแท๎จริง
การมีเงินและมีเวลา คงไมํสามารถกระตุ๎นให๎เกิดการทํองเที่ยวได๎ถ๎าไมํต้ังใจที่จะไป นักทํองเที่ยวแตํ
ละคนมีความตั้งใจในการทํองเที่ยวแตํละครั้งไมํเหมือนกัน ทั้งนี้ความต้ังใจในการเดินทางทํองเที่ยว
อาจถูกกระตุ๎นได๎จากสิ่งตํางๆ เชํน ความต๎องการที่จะเดินทางทํองเที่ยว การเก็บรวบรวมข๎อมูลการ
ทํองเที่ยว ปัจจัยทางสังคม เศรษฐกิจ เสถียรภาพทางการเมือง ฤดูกาล สิ่งอํานวยความสะดวก
ความปลอดภัย และภาพพจน์ทางการทํองเที่ยว เป็นต๎น สิ่งเหลํานี้ทําให๎ความต้ังใจที่จะเดินทาง
ทํองเที่ยวของนักทํองเที่ยวเปลี่ยนแปลงได๎อยูํตลอดเวลา 
 
ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

 (มนัสสา จินต์จันทรวงศ์, 2549) กลําววํา  ปัจจัยที่ใช๎ในการตัดสินใจซื้อโปรแกรมการ
ทํองเที่ยวเชิงนิเวศ  คือ 

1.กกปัจจัยภายนอก ได๎แก ํราคา ชื่อเสียงบริษัท การสื่อสารการตลาด คําแนะ นําจากคน
รู๎จักมัคคุเทศก์ กระแสนิยม ฤดูกาล ความแปลกใหมํ โปรแกรมการทํองเที่ยว วิทยากร และวัย 

2.กกปัจจัยภายใน ได๎แก ํการจูงใจ การรับรู ๎บุคลิกภาพ และทัศนคติ 
สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หน๎า 84) กลําววํา “ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการกําหนดพฤติกรรม

การซื้อที่แตกตํางกันของผู๎บริโภคแตํละคน มีทั้งปัจจัยที่เกิดจากตัวผู๎บริโภคเอง และปัจจัยที่มาจาก
ความสัมพันธ์ระหวํางบุคคล”  

เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน๎า 38) กลําววํา ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภค
ม ี2 ประการ คือ 

1.กกปัจจัยภายใน หรือเรียกวํา ตัวกําหนดพื้นฐาน ประกอบด๎วย 
 - ก แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤติที่ทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความไมํสบาย

ใจ แรงจูงใจจึงเป็นความต๎องการที่เกิดขึ้นรุนแรง บังคับให๎บุคคลค๎นหาวิธีตอบสนองความพึงพอใจ  
-กกบุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาในระยะ

ยาว ซึ่งมีผลกระทบตํอการกําหนดรูปแบบในการโต๎ตอบหรือตอบสนอง (Reaction) ที่ไมํเหมือนกัน 
-กกการเรียนรู๎ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจาก

ประสบการณ์ ดังนั้นการเรียนรู๎จึงเป็นประสบการณ์ที่บุคคลสะสมไว๎ 
-กกการรับรู๎ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองค์กรและตีความข๎อมูลเพื่อ

กําหนดภาพที่มีความหมาย การรับรู๎เป็นสิ่งสําคัญมากในแงํการตลาดจนมีคํากลําววํา“สงคราม
การตลาดความจริงไมํใชํสงครามสินค๎าแตํเป็นสงครามการสร๎างการรับรู๎” ซึ่งหมายถึงการแขํงขันทาง
การตลาดไมํได๎แขํงขันกันเพียงทําให๎สินค๎าดีเทํานั้น แตํจะแขํงขันกันในด๎านการสร๎างภาพพจน์ด๎วย 
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-กกทัศนคติ (Attitude) คือ การประเมินความพอใจหรือไมํพอใจความรู๎สึกและทําทีความรู๎สึก
ที่คนเรามีตํอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติของผู๎บริโภค 

-กกความจําเป็น (Needs) ความต๎องการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ความ
จําเป็นที่ใช๎สําหรับสิ่งที่จําเป็นตํอการครองชีพ ความต๎องการใช๎สําหรับความต๎องการทางจิตวิทยาที่
สูงกวําความจําเป็น สํวนความปรารถนาเป็นความต๎องการด๎านจิตวิทยาที่สูงที่สุด 

2.กกปัจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภค มีดังนี้ 
-กกสภาพเศรษฐกิจ (Economic) เป็นสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อของผู๎บริโภค 
-กกครอบครัว (Family) ทําให๎เกิดการตอบสนองตํอความต๎องการ การตอบสนองความ

ต๎องการของรํางกายจะได๎รับอิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัว 
-กกสังคม (Social Group) ลักษณะด๎านสังคมประกอบด๎วยรูปแบบการดํารงชีวิต

(Lifestyles) คํานิยม (Social Values) และความเชื่อถือ (Belief) 
-กกวัฒนธรรม (Culture) เป็นกลุํมของคํานิยมพื้นฐาน การรับรู๎ ความต๎องการ และ

พฤติกรรม ซึ่งเรียนรู๎จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบที่คนสํวน
ใหญํในสังคมให๎การยอมรับ 

-กกการติดตํอธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสที่ผู๎บริโภคจะได๎พบเห็นสินค๎า
นั้นๆ สินค๎าใดที่ผู๎บริโภคได๎รู๎จัก พบเห็นบํอยๆ จะทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความรู๎สึกไว๎วางใจและมีความ
ยินดีที่จะใช๎สินค๎านั้น 

การท่องเที่ยวแบบต่างๆ 
จากปัจจัยที่ทําให๎เกิดการทํองเที่ยว ทําให๎นักทํองเที่ยวมีแบบตํางๆ ของการทํองเที่ยว ซึ่ง

มีลักษณะของการทํองเที่ยวที่แตกตํางกันไปดังนี้ 
1.กกการทํองเที่ยวสํวนบุคคล ได๎แกํ การทํองเที่ยวที่นักทํองเที่ยวจัดขึ้นสําหรับตัวเองและ

ครอบครัว หรือสําหรับตัวเองกับกลุํมเพื่อน โดยใช๎รถสํวนตัว หรือเชํารถบัสไปกันเอง โดยจะกําหนด
เอาวําจะไปไหนบ๎าง ไปเมื่อใดหยุดทํองเที่ยวที่ไหนบ๎าง หรือจะเปลี่ยนแปลงอยํางไรก็ทําตาม
ปรารถนา บริการตํางๆ ระหวํางทาง ปลายทางจัดหาเอง 

2.กกการทํองเที่ยวแบบทัวร์หรือนําเที่ยว ได๎แกํ การทํองเที่ยวของคนหนึ่งคน หรือกี่คนก็
ตามซึ่งมิได๎นัดกันไปเสียเงินจํานวนหนึ่งแกํผู๎จัดบริษัทนําเที่ยว  ผู๎จัดนําเที่ยวจะจัดการเรื่อง
ยานพาหนะที่พัก และบริการอ่ืนๆ โดยกําหนดรายการแนํนอน นักทํองเที่ยวไมํต๎องจัดอะไร การ
ทํองเที่ยวแบบนี้นักทํองเที่ยวมักเสียเงินน๎อยกวําแตํก็ขาดเสรีไปบ๎าง  ในเรื่องสถานที่อยากจะไป
เที่ยวและต๎องทําการตํางๆ ตามกําหนดเวลา  

3.กกการทํองเที่ยวตามคาบเวลาการทํองเที่ยว แบํงเป็น 3 อยําง คือ 
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 3.1กกการทํองเที่ยวคาบเวลายาว  ถ๎าเป็นการทํองเที่ยวเพื่อวัฒนธรรมหรือ
การศึกษาจะหมายถึงการพักอยูํ ณ ที่หนึ่งที่ใดเป็นคาบเวลายาวนับเป็นสัปดาห์หรือเป็นเดือน ถ๎า
เป็นการทํองเที่ยวเพื่อความสนุกคาบเวลาอาจยาวนานเหมือนกันแตํสถานที่อาจเปลี่ยนไป 

 3.2กกการทํองเที่ยวคาบเวลาสั้น เป็นการทํองเที่ยวที่จะกินเวลา 2-3 วัน ถึง 10-12 
วัน เป็นระยะเวลาทํองเที่ยวของผู๎ที่ทํางานไมํมีโอกาสจะไปพักผํอนได๎นานๆ 

      3.3กกการทํองเที่ยวแบบทัศนาจร ซึ่ง IUOTO ได๎กําหนด วํา เป็นการทํองเที่ยวที่ใช๎
เวลาไมํเกิน 24 ชั่วโมง และไมํมีการพักค๎างคืน การทัศนาจรมีความสําคัญพิเศษสําหรับผู๎ที่มีถิ่นที่
อยูํใกล ๎ๆ พรมแดนจะมีทัศนาจรข๎ามพรมแดนเพื่อซื้อสินค๎าสําหรับใช๎สํวนตัว  

 3.4กกการทํองเที่ยวจัดจําพวกตามพาหนะที่ใช๎ทํองเที่ยว หมายถึง การทํองเที่ยว
แบบใช๎อากาศยาน เรือ รถไฟ เรือเพลินทาง (Cruise) รถนั่งสํวนบุคคล และรถยนต์โดยสาร
สาธารณะในประเทศยุโรป การเดินทางทํองเที่ยวขํามประเทศที่ใกล๎ๆ กับประเทศของนักทํองเที่ยวก็
กระทํากันไมํน๎อย 

 3.5กกการทํองเที่ยวแบบบวกกับแบบลบ (Receptive and Passion Tourism) ถ๎า
นักทํองเที่ยวตํางประเทศเข๎ามาทํองเที่ยวในประเทศหนึ่งและนําเงินตราตํางประเทศมาใช๎ใน
ประเทศนั้นถือวําการทํองเที่ยวของเขาเป็นการทํองเที่ยวแบบลบสําหรับประเทศนั้นประเภทของ
ทรัพยากรทางการทํองเที่ยว 

 (ต๎ุย ชุมสาย, 2527, หน๎า 81-83) ได๎ให๎ความหมาย สินมรดก (Heritage) เชิงการ
ทํองเที่ยว ได๎แกํ “สิ่งแปลกๆ นําดูนําชม นําสัมผัส ของประเทศใดประเทศหนึ่งหรือถิ่นใดถิ่นหนึ่งที่
ชักจูงให๎นักทํองเที่ยวอยากมาดูมาชม”  โดยแบํงออกได๎ดังนี้ 

1.กกสินมรดกตามธรรมชาติ เป็นสิ่งที่มีอยูํแล๎วตามธรรมชาติ ได๎แกํ ภูมิประเทศตาม
ชนบท ที่มีโครงสร๎างแปลกๆของสิ่งธรรมชาติ ภูเขาและเชิงเขา ลมฟ้าอากาศ พงไพร (ชนิดและ
โครงสร๎างของป่า) น้ํา (นํานน้ําสงบ น้ําพุ ทะเลสาบ น้ําตก หาดทรายทะเล) พันธุ์ไม๎และพันธุ์สัตว์ 
(สวนรุกขชาติ สวนสัตว์ ต๎นไม๎แปลกๆ) ซึ่งสินมรดกตามธรรมชาติเหลํานี้ เปรียบเสมือนมีบํอทอง
เป็นหน๎าที่ของรัฐบาลที่จะต๎องพัฒนาขึ้นให๎เป็นแหลํงทํองเที่ยว  และอนุรักษ์ไว๎ให๎เป็นแหลํง
ทํองเที่ยวตลอดไป 

2.กกสินมรดกที่คนสร๎างขึ้นไว๎ โดยมิได๎ต้ังใจที่จะให๎เป็นสินอุปทานเชิงการทํองเที่ยว หาก
ที่ใดมีสินมรดกทั้งที่เป็นอยูํโดยธรรมชาติและที่คนสร๎างไว๎ที่นั้นก็เป็นแหลํงอุปทานเชิงการทํองเที่ยว
อยํางดีเยี่ยม โดยแบํงออกได๎ดังนี้ 

-กกอนุสาวรีย์เชิงประวัติศาสตร์ ปราสาท ป้อมปราการ เจดีย์อนุสรณ์สงคราม วัด ฯลฯ 
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-กกโบราณสถานและสถานที่บํงชี้วัฒนธรรม แหลํงขุดค๎นโบราณวัตถ ุพิพิธภัณฑ์หอสมุด  
อนุสรณ์ ของที่ระลึก 

-กกศิลปะพึงนิยม แบบบ๎านในชนบท แหลํงประดิษฐ์สิ่งศิลปะพื้นเมือง (เชํน การทําน้ําตาล) 
-กกสถานที่เชิงเทคนิค และเชิงอุตสาหกรรม เขื่อนใหญํๆ โรงงานผลิตสินค๎าเฉพาะถิ่น ไรํ  

ส๎ม ฟาร์ม ฯ ล ฯ 
-กกสถานที่ที่สร๎างหรือแตํงเสริมขึ้นสําหรับเลํนกีฬา 
3.กกโครงสร๎างของการทํองเที่ยว กระทําการตํางๆที่คนทําขึ้นเพื่อมาเสริมสินมรดกทาง

ธรรมชาติและสินมรดก ที่คนสร๎างขึ้นเพื่อให๎เกิดคุณคําทางการทํองเที่ยว และชักจูงให๎คนเกิดความ
ต๎องการมาเที่ยว ซึ่งการจัดโครงสร๎างของการทํองเที่ยวเป็นหน๎าที่ของประชากร  และวิสาหกิจการ
ทํองเที่ยวทั้งของเอกชนและของรัฐบาล ที่จะทํากิจกรรมตํางๆ โดยมีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

-กกต๎อนรับนักทํองเที่ยวด๎วยน้ําใจและอัธยาศัยไมตรี 
-กกต๎อนรับนักทํองเที่ยวโดยจัดให๎มีที่พัก อาหาร และบริการอ่ืนที่นักทํองเที่ยวปรารถนา 
-กกต๎อนรับนักทํองเที่ยวให๎เกิดความสนุกเพลิดเพลินในกิจกรรมทํองเที่ยวของเขา โดยใช๎

สินค๎าเชิงการทํองเที่ยวประเภทตํางๆ ให๎เกิดผลทางการผํอนคลายอารมณ์ ทางวัฒนธรรม ทาง
การศึกษา ทางความสงบสุข ฯ ล ฯ 

การทํองเที่ยวแหํงประเทศไทย (2540, หน๎า 18) ได๎ให๎ความหมาย  “ทรัพยากรการ
ทํองเที่ยว หมายถึง สถานที่ทํองเที่ยวที่มีลักษณะเดํน ดึงดูดความสนใจของนักทํองเที่ยวได๎ โดย
แบํงประเภททรัพยากรการทํองเที่ยวตามลักษณะ” และความต๎องการของนักทํองเที่ยวได๎ 3 
ประเภท คือ 

1.กกประเภทธรรมชาติ ได๎แกํ สภาพภูมิศาสตร์ เป็นแหลํงทํองเที่ยวที่สวยงามเกิดขึ้นเอง
ตามธรรมชาติ เชํน ภูเขา น้ําตก ทะเล เป็นต๎น 

2.กกประเภทประวัติศาสตร์ โบราณวัตถุสถาน และศาสนา เป็นแหลํงทํองเที่ยวที่มี
ความสําคัญในประวัติศาสตร์ และบอกให๎ทราบถึงวัฒนธรรมที่เกําแกํของชาติ  ได๎แกํ วัด 
โบราณสถาน อุทยานประวัติศาสตร์ พิพิธภัณฑ์ ศาสนสถาน กําแพงเมือง อนุสาวรีย์ เป็นต๎น 

3.กกประเภทศิลปวัฒนธรรม ประเพณี และกิจกรรมเป็นทรัพยากรการทํองเที่ยวอีก
รูปแบบหนึ่งในลักษณะของวัฒนธรรมความเป็นอยูํ วิถีชีวิต เชํนหมูํบ๎านชาวเขา ตลาดน้ําอัมพวา
สภาพชีวิตในชนบท สอดคล๎องกับ (ฉลองศรี พิมลสมพงษ์, 2531, หน๎า 63) ได๎แบํงทรัพยากรการ
ทํองเที่ยวออกเป็น 3 ประเภท คือ 
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 3.1กกน้ํา หมายถึง แหลํงธรรมชาติทุกชนิดที่เป็นน้ํา และใกล๎น้ํา เชํน ทะเล คลอง
แมํน้ําน้ําตก แหลม อําว หิมะ เป็นต๎น ทรัพยากรประเภทนี้มีความสําคัญตํอการดํารงชีวิตเป็นอยําง
ยิ่งนอกจากประโยชน์โดยตรงแล๎ว ยังกํอให๎เกิดกิจกรรมการทํองเที่ยวอีกหลายอยํางเชํน 

-กกแหลํงทํองเที่ยวเพื่อชมธรรมชาติและพักผํอนหยํอนใจ เชํน เขื่อนกันน้ํา ทําเทียบเรือ
ขนาดใหญํ แนวหินปะการัง ถ้ําหินงอกหินย๎อย น้ําพุร๎อน เป็นต๎น 

-กกแหลํงทํองเที่ยวเพื่อการศึกษา เชํน พิพิธภัณฑ์สัตว์นํ้า นาเกลือ กังหันลม 
-กกแหลํงทํองเที่ยวเพื่อรักษาสุขภาพ เชํน แหลํงน้ําแรํธรรมชาติ 
 3.2กกพื้นดิน หมายถึง แหลํงธรรมชาติทุกชนิดที่เป็นดิน เชํน ป่าไม๎ ไรํ นา สวนป่า 

สวนสาธารณะ ภูเขา อุทยานแหํงชาติ พื้นที่สีเขียว และพื้นดินทุกประเภทที่ได๎รับการเพาะปลูก
ปรับปรุงตกแตํงเพื่อผลทางเศรษฐกิจ ตลอดจนฝูงสัตว์ นก พืชพันธุ์ไม๎ ดอกไม๎ เป็นต๎น กิจกรรม
ทํองเที่ยวที่จัดขึ้นประเภทนี้ ให๎ทั้งความเพลิดเพลิน และเพื่อการศึกษา  

 3.3กกอารยธรรม ศิลปกรรม วัฒนธรรม ประเพณี ประวัติศาสตร์ วิถีชีวิตความ
เป็นอยูํของประชาชนจะเป็นที่สนใจของนักทํองเที่ยวที่เข๎าไปเยือนถิ่นตํางๆ  ประเทศที่พัฒนาแล๎ว 
อารยธรรมเทคโนโลยี และความสมัยใหมํเป็นที่สนใจของนักทํองเที่ยวที่มาจากประเทศที่กําลัง
พัฒนา สํวนนักทํองเที่ยวจากประเทศที่พัฒนาแล๎ว มักจะนิยมเดินทางไปดูอะไรเกําๆ ในประเทศที่
กําลังพัฒนาหรือพัฒนาเชํนกัน 

สรุปได๎วํา ทรัพยากรทางการทํองเที่ยว หรือสินมรดกทางการทํองเที่ยว มีทั้งเกิดขึ้นเอง
ทางธรรมชาติ และมนุษย์สร๎างขึ้น รวมทั้งการสร๎างความพร๎อมทางการบริการทํองเที่ยวเพื่อเสริม
ทรัพยากรทางการทํองเที่ยวให๎เกิดสิ่งดึงดูดใจหรือจูงใจให๎นักทํองเที่ยวมาเยือน 
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของคําวํา  พฤติกรรมของผู๎บริโภค (Consumer Behavior) ได๎มีผู๎ให๎คําจํากัด
ความไว๎ ดังตํอไปนี ้

Schiffman and Kanuk (1994, p.5)  พฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู๎บริโภคทําการค๎นหาการซื้อ การใช๎ การประเมินผล การใช๎สอยผลิตภัณฑ์ 
และการบริการ ซึ่งคาดวําจะสนองความต๎องการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การ
ตัดสินใจ และการกระทําของผู๎บริโภคที่เก่ียวกับการซื้อและการใช๎สินค๎า 

คอลแลต และแบลคเวลล์ (Kollat and Blackwell, 1968, p.5) ได๎ให๎คําจํากัดความของ
พฤติกรรมผู๎บริโภคไว๎วํา “การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวข๎องกับการได๎รับและการใช๎สินค๎าและบริการ 
รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูํกํอนและมีสํวนในการกําหนดให๎มีการกระทําดังกลําว” 
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Engel และคณะ (1968) ให๎ความหมายของพฤติกรรมผู๎บริโภควํา “เป็นการกระทําของ
บุคคลที่เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการได๎รับและการใช๎สินค๎าและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่
มีอยูํกํอนและมีสํวนในการกําหนดให๎มีการกระทําดังกลําว” 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ได๎ให๎ความหมายของพฤติกรรมของ
ผู๎บริโภคไว๎วํา “เป็นพฤติกรรมที่ผู๎บริโภคแสดงออกไมํวําจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช๎ ประเมินผล หรือการ
บริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ และแนวคิดตําง ๆ  ซึ่งผู๎บริโภคคาดวําจะสามารถตอบสนองความต๎องการของตน
ได๎เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผู๎บริโภคในการใช๎ทรัพยากรที่มีอยูํ ทั้งเงิน เวลา และกําลังเพื่อบริโภค
สินค๎าและบริการตําง  ๆอันประกอบด๎วย ซื้ออะไร ทําไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อยํางไร ที่ไหน และบํอยแคํไหน” 

ดารา ทีปะปาล (2542, หน๎า 3) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา “พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนการตํางๆ ที่บุคคล หรือ กลุํมบุคคลเข๎าไปเกี่ยวข๎อง เพื่อทําการเลือกสรรการ
ซื้อ การใช๎ การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือ ประสบการณ์ เพื่อสนองความ 
ต๎องการ และความปรารถนาตํางๆ ให๎ได๎รับความพอใจ” 

ตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์โดยทั่วไป (เสรี วงษ์มณฑา, 2542, หน๎า 30-31) ได๎ให๎
ความเห็นวํา ผู๎บริโภค (Consumer) คือ ผู๎ที่มีความต๎องการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 
Power) ทําให๎เกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช๎ (Using 
Behavior) ดังนี้ 

1.กกผู๎บริโภคเป็นบุคคลที่มีความต๎องการ (Needs) การที่จะถือวําใครเป็นผู๎บริโภคนั้น
บุคคลนั้นจะต๎องมีความต๎องการผลิตภัณฑ์ แตํถ๎าบุคคลนั้นไมํมีความต๎องการ ก็จะไมํใช๎ผู๎บริโภค 

2.กกผู๎บริโภคเป็นผู๎ที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ผู๎บริโภคจะมีแคํเพียงความ
ต๎องการอยํางเดียวไมํได๎แตํเขาจะต๎องมีอํานาจซื้อด๎วย ถ๎ามีเพียงแคํความต๎องการแล๎วไมํมีอํานาจ
ซื้อ ก็ยังไมํใช๎ผู๎บริโภคของสินค๎านั้นเพราะฉะนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู๎บริโภคจึงต๎อง
วิเคราะห์ไปที่ตัวเงินของผู๎บริโภคด๎วย 

3.กกการเกิดพฤติกรรมการการซื้อ (Purchasing Behavior) ผู๎บริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อใด 
ใครเป็นคนซื้อ ใช๎มาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากซื้อน๎อยแคํไหน 

4.กกพฤติกรรมการซื้อใช๎ (Using Behavior) ผู๎บริโภคมีพฤติกรรมการใช๎สินค๎าอยํางไร
ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภค 

พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการค๎นคว๎า การซื้อ การใช๎ การ
ประเมินผล และการใช๎จํายในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดวําจะตอบสนองความต๎องการของเขา 
การศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคเป็นการศึกษาวิธีการที่แตํละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใช๎ทรัพยากร 



 44 

เงิน เวลา บุคลากร และอื่นๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินค๎า ซึ่งนักการตลาดต๎องศึกษาสินค๎าที่เขาจะทํา
การเสนอขายนั้นวําใครคือลูกค๎า (Who) ผู๎บริโภคซื้ออะไร (What) ทําไมจึงซื้อ (Why) ซื้ออยํางไร 
(How) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้อเมื่อไหรํ (When) ซื้อและใช๎บํอยครั้งเพียงใด (How Often) รวมทั้ง
ศึกษาวําใครมีอิทธิพลตํอการซื้อ (Whom) (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2538, หน๎า 3) 

การใช๎คําถาม Who, What, Why, Where, When และ How จะทําให๎สามารถเข๎าใจถึง
พฤติกรรมของผู๎บริโภคได๎งําย และคําตอบที่ได๎นั้นจะเป็นประโยชน์อยํางยิ่งตํอนักการตลาดในการ
กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ และสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า
ได๎มากทีสุ่ด (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2541, หน๎า 126) 

ปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค มี 4 ประการ คือ ปัจจัยทาง
วัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยทางจิตวิทยา การตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าของ
คนๆ หนึ่ง เป็นผลมาจากความผสมผสานของปัจจัยทั้งสี่ประการ ซึ่งหน๎าที่ของนักการตลาดก็คือ การ
จัดหาผลิตภัณฑ์ที่มีราคา ชํองทางการจัดจําหนําย และการสํงเสริมการตลาดอยํางเหมาะสม 

  
โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต๎นจากการ
เกิดสิ่งกระต๎ุน (Stimulus) ที่ทําให๎เกิดความต๎องการ สิ่งกระต๎ุนผํานเข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผู๎
ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลํองดํา ซึ่งผู๎ผลิตหรือผู๎ขายไมํสามารถคาดคะเนได๎
ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อจะได๎รับอิทธิพลจากลักษณะตํางๆ ของผู๎ซื้อ แล๎วจะมีการตอบสนองของผู๎
ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการ ตัดสินใจของผู๎ซื้อ (Buy’s Purchase Decision) การตัดสินใจ
ของผู๎บริโภคมีจุดเริ่มต๎นจากการมีสิ่งกระต๎ุน (Stimulus) ที่ทําให๎เกิดความต๎องการ สิ่งกระต๎ุนที่ผําน
เข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลํองดําที่ไมํสามารถ
คาดคะเนได๎ ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อจะได๎รับอิทธิพลจากสิ่งกระต๎ุน แล๎วมีการตอบสนองของผู๎ซื้อ
(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู๎ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2541,dหน๎า 124-151) 
 
S-R Theory  

จุดเริ่มต๎นของตัวแบบนี้ มีสิ่งกระต๎ุน (Stimulus) ให๎เกิดความต๎องการกํอน แล๎วทําให๎เกิด
การตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

สิ่งกระต๎ุน (Stimulus) สิ่งกระต๎ุนอาจเกิดขึ้นจากภายในรํางกาย (Inside Stimulus) สิ่ง
กระต๎ุนจากภายนอกรํางกาย (Outside Stimulus) นักการตลาดต๎องสนใจและจัดสิ่งกระต๎ุน
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ภายนอก เพื่อให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระต๎ุนถือวําเป็นเหตุจูงใจให๎เกิดการซื้อ
สินค๎า (Buying Motive) ซึ่งอาจเป็นเหตุจูงใจซื้อด๎านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได๎ สิ่งกระต๎ุนภายนอก
ประกอบด๎วย 2 สํวน คือ 

1.กกสิ่งกระต๎ุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระต๎ุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุม และต๎องจัดให๎มีขึ้น เป็นสิ่งกระต๎ุนที่เกี่ยวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) ประกอบด๎วย 

 1.1กกสิ่งกระต๎ุนด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) เชํน ออกแบบผลิตภัณฑ์ ให๎สวยงามเพื่อ
กระต๎ุนความต๎องการ 

 1.2กกสิ่งกระต๎ุนด๎านราคา (Price) เชํน กําหนดราคาสินค๎าให๎เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาลูกค๎าเป็นเป้าหมาย 

 1.3กกสิ่งกระต๎ุนด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (Distribution หรือ Place) เชํน จัด
จําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ทั่วถึงเพื่อให๎ความสะดวกแกํผู๎บริโภค ถือวําเป็นการกระต๎ุนความต๎องการซื้อ 

 1.4กกสิ่งกระต๎ุนด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เชํน การโฆษณาสม่ําเสมอ
การใช๎ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับ
บุคคลทั่วไปเหลํานี้ถือวําเป็นสิ่งกระต๎ุนความต๎องการซื้อสินค๎าที่ผลิตออกวางจําหนํายตาม
ท๎องตลาดในปัจจุบัน นับวันจะมีปริมาณเพิ่มมากขึ้นซึ่งผู๎ประกอบธุรกิจแตํละรายตํางพยายามสรร
หาวิธีการตํางๆ เพื่อจําหนํายสินค๎าให๎ได๎มากที่สุด ไมํวําจะเป็นในเรื่องของรูปแบบสีสัน บรรจุภัณฑ์ 
ตลอดจนวิธีการโฆษณาที่ต๎องสะดุดตาและดึงดูดใจผู๎บริโภคให๎หันมานิยมซื้อสินค๎าของตน เชํน 
การใช๎วิธีการโฆษณาโดยปิดป้ายวํา " ซื้อ 1 แถม 1"หรือ " ราคาจริง 500 ลดเหลือเพียง 300 บาท" 
หรือาจจัดเป็นเทศกาลสินค๎าราคาประหยัดกําหนดเพียง 7 วัน หรือ 15 วันเทํานั้น ฯลฯ วิธีการ
เหลํานี้ล๎วนเป็นเทคนิคทางด๎านการโฆษณาเพื่อชักจูงใจหรือชักชวนให๎ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าของตน 
โดยดึงจุดความสนใจที่วําผู๎บริโภคจะได๎รับสํวนลดหรือของแถมซึ่งเป็นของได๎เปลํา 

2.กกสิ่งกระต๎ุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระต๎ุนความต๎องการของผู๎บริโภคที่อยูํ
ภายนอกองค์การ ซึ่งบริษัทควบคุมไมํได๎ สิ่งกระต๎ุนเหลํานี้ได๎แก ํ

 2.1กก สิ่งกระต๎ุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชํน สภาวะเศรษฐกิจ รายได๎ของ
ผู๎บริโภคเหลํานี้มีอิทธิพลตํอความต๎องการบุคคล       

 2.2กกสิ่งกระต๎ุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชํน เทคโนโลยีใหมํด๎านฝากถอน
อัตโนมัติสามารถกระต๎ุนความต๎องการให๎ใช๎บริการของธนาคารมากขึ้น 
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 2.3กกสิ่งกระต๎ุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชํน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินค๎าใดสินค๎าหนึ่งจะมีอิทธิพลตํอการเพิ่มหรือลดความต๎องการของผู๎ซื้อ 

 2.4กกสิ่งกระต๎ุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชํน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตําง ๆ จะมีผลกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าในเทศกาลนั้น 

การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรืการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคหรือผู๎
ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผู๎บริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตําง ๆ ดังนี้ 

1.  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) โดยผู๎บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ใด
นั้นจะต๎องเกิดความต๎องการขึ้นมากํอน และผู๎บริโภคจึงเสาะแสวงหาผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนอง
ความต๎องการ 

2.กกการเลือกตราสินค๎า (Brand Choice) เมื่อได๎ผลิตภัณฑ์ที่ต๎องการแล๎ว ผู๎บริโภคก็จะ
ทําการเลือกตราสินค๎า หรือยี่ห๎อที่ตรงตามความต๎องการของตนเอง 

3.กกการเลือกผู๎ขาย (Dealer Choice) คือผู๎บริโภคจะเลือกสถานที่ที่จําหนํายผลิตภัณฑ์
โดยจะเลือกจากเหตุผลตําง ๆ เชํน ใกล๎บ๎าน หรือสถานที่ขายมีราคาถูก ไว๎ใจได๎ เป็นต๎น 

4.กกการเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ผู๎บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์ในเวลาที่
ตนเองเห็นวําสะดวก เชํน ซื้อตอนที่เกิดความอยาก หรือซื้อเก็บเอาไว๎ลํวงหน๎า 

5.กกการเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) ผู๎บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค๎าใน
ปริมาณใดนั้นขึ้นอยูํกับพฤติกรรมของแตํละคน เชํน บางคนซื้อในปริมาณน๎อย เพียงพอกับการใช๎
ในแตํละครั้ง หรือซื้อในปริมาณที่มาก เพื่อได๎ราคาที่ถูกลง เป็นต๎น 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box)  
ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อที่เปรียบเสมือนกลํองดํา (Black Box) ซึ่งผู๎ผลิตหรือผู๎ขายไมํ

สามารถทราบได๎จึงต๎องพยายามค๎นหาความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อได๎รับ
อิทธิพลจากลักษณะของผู๎ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ 

1.กกลักษณะของผู๎ซื้อ (Buyer’s Characteristic) ลักษณะของผู๎ซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ตําง ๆ คือ ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยด๎านจิตวิทยา ซึ่ง
รายละเอียดในแตํละลักษณะจะกลําวถึงในหัวข๎อปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผู๎บริโภค 

2.กกกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎ซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด๎วย
ขั้นตอน คือ การรับรู๎ความต๎องการ (ปัญหา) การค๎นหาข๎อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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ปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค  
การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผู๎บริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต๎องการของ

ผู๎บริโภคทางด๎านตํางๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระต๎ุนทางการตลาดให๎เหมาะสม ดังนั้นการศึกษาถึง
ลักษณะของผู๎ซื้อที่เป็นกลุํมเป้าหมายจึงเป็นประโยชน์ในการทราบถึงความต๎องการและลักษณะ
ของลูกค๎าที่จะจัดสํวนประสมทางการตลาดตํางๆเพื่อกระต๎ุนและตอบสนองความต๎องการของผู๎ซื้อ
ที่เป็นเป้าหมายได๎อยํางถูกต๎องลักษณะของผู๎ซื้อจะได๎รับอิทธิพลจากปัจจัยด๎านสํวนบุคคล  ปัจจัย
ด๎านจิตวิทยา ปัจจัยภายนอกหรือปัจจัยด๎านสังคมและวัฒนธรรม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.กกปัจจัยสํวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู๎ซื้อได๎รับอิทธิพลจาก
ลักษณะสํวนบุคคลด๎านตํางๆ ได๎แกํ อายุ อาชีพ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและ
แนวความคิดสํวนบุคคล 

 1.1กกอายุท่ีแตกตํางกันจะมีความต๎องการผลิตภัณฑ์ตํางกัน อาชีพของแตํละบุคคล
จะนําไปสูํความจําเป็นและความต๎องการสินค๎าที่ตํางกัน 

 1.2กกรายได๎ หรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตํอสินค๎าและบริการที่
เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลํานี้ประกอบด๎วย รายได๎ การออมสินทรัพย์ อํานาจการซื้อ และทัศนคติที่
เกี่ยวกับการจํายเงิน   

 1.3กกการศึกษา ผู๎มีการศึกษาสูงมีแนวโน๎มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี
มากกวําผู๎ที่มีการศึกษาตํ่า  

 1.4กกรูปแบบการดํารงชีวิต แสดงในรูปของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น
(Activities Interests and Opinions: AIO) แบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคมและกลุํม
อาชีพของแตํละบุคคล  

2.  ปัจจัยด๎านจิตวิทยา (Psychological Factors) ปัจจัยภายในของผู๎บริโภคที่มีอิทธิพล
ตํอพฤติกรรมการซื้อ (Kotler, 2000, pp.171-175) ประกอบด๎วยความต๎องการการจูงใจ 
(Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระต๎ุนภายในตัวแตํละบุคคลซึ่งกระต๎ุนให๎ปฏิบัติ  

 2.1กกการรับรู๎ (Perception) หมายถึง กระบวนการซึ่งแตํละบุคคลคัดสรร จัด
ระเบียบและตีความหมายสิ่งกระตุ๎นออกเป็นภาพที่มีความหมาย   

 2.2กกการเรียนรู๎ (Learning) หมายถึงกระบวนการซึ่งแตํละบุคคลได๎รับความรู๎และ
ประสบการณ์โดยการซื้อหรือการบริโภค   

 2.3กกความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) หมายถึง ความโน๎มเอียงที่
เรียนรู๎เพื่อให๎มีพฤติกรรมที่สอดคล๎องกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมํพึงพอใจที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
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3.กกปัจจัยภายนอก (External Variable) หรือปัจจัยด๎านสังคมและวัฒนธรรม (Social 
Cultural Environment) ปัจจัยที่เกี่ยวข๎องในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อ เป็น
ตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ ประกอบด๎วย 
 3.1กกกลุํมอ๎างอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุํมบุคคลซึ่งใช๎เป็น
แหลํงอ๎างอิงสําหรับบุคคลใดบุคคลหนึ่งในการกําหนดคํานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมอยํางใด
อยํางหนึ่งหรือพฤติกรรมทั่วไป  
 3.2กกครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลต้ังแตํ 2 คนขึ้นไป ซึ่งเกี่ยวข๎องกันทาง
สายเลือด การแตํงงาน หรือการยอมรับให๎อยูํอาศัยด๎วยกัน   
 3.3กกชั้นทางสังคม (Social Class) หมายถึง การแบํงกลุํมภายในสังคมซึ่งภายใน
กลุํมประกอบด๎วยบุคคลที่มีคํานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมอยํางเดียวกัน   
 3.4กกวัฒนธรรม (Culture) หมายถึง ผลรวมของการเรียนรู๎ ความเชื่อถือ คํานิยม
และขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ่งกําหนดพฤติกรรมของผู๎บริโภคในสังคมใดสังคมหนึ่ง   
 3.5กกวัฒนธรรมยํอย (Subculture) หมายถึง กลุํมวัฒนธรรมที่แตกตํางกัน ซึ่งเป็น
สํวนที่ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาดใหญํและสลับซับซ๎อน 

ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
(เสรี วงษ์มณฑา, 2542, หน๎า 32-33) กลําววํา แนวคิดทางพฤติกรรมผู๎บริโภคโดยทั่วไปถูก

กําหนดด๎วยลักษณะทางกายภาพและลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดด๎วยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพ
จิตวิทยาถูกกําหนดด๎วยครอบครัว และครอบครัวถูกกําหนดด๎วยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดด๎วย
วัฒนธรรมของแตํละท๎องถิ่นการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผู๎บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะ
ความต๎องการของผู๎บริโภคทางด๎านตําง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระต๎ุนทางการตลาดให๎เหมาะสม เมื่อผู๎
ซื้อได๎รับสิ่งกระตุ๎นทางการตลาดหรือสิ่งกระต๎ุนอ่ืน ๆ ผํานเข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อซึ่ง
เปรียบเสมือนกลํองดําที่ผู๎ขายไมํสามารถคาดคะเนได๎ งานของผู๎ขายและนักการตลาดคือ ค๎นหาวํา 
ลักษณะของผู๎ซื้อ และความรู๎สึกนึกคิดได๎รับอิทธิพลจากสิ่งใดบ๎าง การศึกษาถึงลักษณะของผู๎ซื้อที่เป็น
เป้าหมายจะมีประโยชน์สําหรับนักการตลาด คือ ทราบถึงความต๎องการ และลักษณะของลูกค๎า 
เพื่อที่จะจัดสํวนประสมทางการตํางๆ ให๎กระต๎ุนและให๎สามารถสนองตอบความต๎องการของผู๎ซื้อที่เป็น
เป้าหมายได๎ถูกต๎องลักษณะของผู๎ซื้อได๎รับอิทธิพลจากปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัย
สํวนบุคคลและปัจจัยทางจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.กกปัจจัยทางด๎านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นเครื่องผูกพันบุคคลใน
กลุํมไว๎ด๎วยกัน บุคคลจะเรียนรู๎วัฒนธรรมของเขาภายใต๎กระบวนการทางสังคม วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่
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กําหนดความต๎องการและพฤติกรรมของบุคคล  วัฒนธรรมแบํงออกเป็นวัฒนธรรมพื้นฐาน 
วัฒนธรรมกลุํมยํอย หรือขนบธรรมเนียมประเพณีและชั้นของสังคม 

 1.1กกวัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นสิ่งที่กําหนดความต๎องการซื้อ และ
พฤติกรรมการซื้อของบุคคล ตัวอยํางลักษณะนิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหลํอหลอมพฤติกรรม
ของสังคมไทย ได๎แกํ รักความเป็นอิสระ รักพวกพ๎อง มีใจเอ้ือเฟื้อเผื่อแผํ ชอบความโอํอํา ปัจจัย
เหลํานี้จะมีอิทธิพลตํอการบริโภคสินค๎า เชํน การซื้อรถยนต์ การทําบุญ การเลี้ยงเพื่อน เป็นต๎น 

 1.2กกวัฒนธรรมกลุํมยํอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) วัฒนธรรม
กลุํมยํอยมีรากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา พื้นที่ทางภูมิศาสตร์ที่แตกตํางกัน ทําให๎วัฒนธรรมกลุํม
ยํอยแตํละกลุํมจะมีพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคสินค๎าแตกตํางกัน และในกลุํมเดียวกันจะมี
พฤติกรรมที่คล๎ายคลึงกัน ตัวอยํางเชํน การซื้ออาหารในแตํละกลุํมวัฒนธรรมยํอยจะมีลักษณะที่
แตกตํางกัน การเสนอขายผลิตภัณฑ์ในเขตท๎องที่ต๎องคํานึงถึงวําเป็นที่ต๎องการของวัฒนธรรมยํอย
หรือไมํ และต๎องคํานึงถึงวําผลิตภัณฑ์นั่นไมํขัดตํอวัฒนธรรมพื้นฐานและวัฒนธรรมกลุํมยํอย
  1.2.1กกกลุํมเชื้อชาติ (Nationality Groups) เชื้อชาติตํางๆ ได๎แกํ ไทย จีน 
อังกฤษ อเมริกัน ฯลฯ แตํละเชื้อชาติจะมีกิจกรรม รสนิยม ความชอบและการบริโภคที่แตกตํางกัน
  1.2.2กกกลุํมศาสนา (Religious Groups) กลุํมศาสนาตํางๆ ได๎แกํ พุทธ มุสลิม 
คริสต์ ฯลฯ แตํละกลุํมมีความชอบและข๎อห๎ามที่แตกตํางกัน ซึ่งจะมีผลกระทบตํอการบริโภคผลิตภัณฑ์
  1.2.3กกกลุํมสีผิว (Racial Groups) กลุํมสีผิวตํางๆ เชํน ดํา ขาว เหลือง แตํ
ละกลุํมจะมีแบบของวัฒนธรรมและทัศนคติที่แตกตํางกัน 

  1.2.4กกพื้นที่ทางภูมิศาสตร์ (Geographical Areas) พื้นที่ทางภูมิศาสตร์ทํา
ให๎เกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตํางกัน และมีอิทธิพลตํอการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่แตกตํางกันด๎วย 

 1.3กกชั้นของสังคม (Social Class) การจัดลําดับบุคคลในสังคมออกเป็นกลุํม ที่มี
ลักษณะคล๎ายคลึงกันจากระดับสูงไประดับตํ่า สิ่งที่นํามาใช๎ในการแบํงชั้นของสังคม คือ อาชีพ 
ฐานะ รายได๎ตระกูล ชาติกําเนิด ตําแหนํงหน๎าที่การงาน ลักษณะของบุคคล การศึกษาชั้นของ
สังคมจะเป็นแนวทางในการแบํงสํวนตลาดและกําหนดตลาดเป้าหมาย กําหนดตําแหนํงผลิตภัณฑ์
และศึกษาความต๎องการของตลาดเป้าหมาย รวมทั้งจัดสํวนประสมทางการตลาดให๎สามารถ
สนองตอบความต๎องการได๎ถูกต๎อง ชั้นของสังคมแบํงออกได๎เป็นกลุํมใหญํ 3 ระดับ และเป็นกลุํม
ยํอยได๎อีก 6 ระดับ ดังนี้ 

1.กกระดับสูง (Upper Class) แบํงได๎ 2 กลุํมยํอย คือ 
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 1.1กกระดับสูงอยํางสูง (Upper Upper Class) คือประเภทผู๎ดีเกําและได๎รับมรดก
จํานวนมากเนื่องจากกลุํมนี้ มีอํานาจซื้อพอเพียง สินค๎าที่มีเป้าหมายที่กลุํมได๎แกํ สินค๎าฟุ่มเฟือย 
เชํน เพชรรถยนต์ราคาแพง บ๎านราคาแพง 

 1.2กกระดับสูงอยํางตํ่า (Lower Upper Class) คือ ประเภทผู๎บริหารระดับสูง 
เศรษฐี สินค๎าที่มีเป้าหมายที่กลุํมนี้จะคล๎ายคลึงกับระดับสูงอยํางสูง 

2.กกระดับกลาง (Middle Class) แบํงเป็นกลุํมยํอยได ๎2 กลุํมคือ 
 2.1กกระดับกลางอยํางสูง (Upper Middle Class) ได๎แกํผู๎ที่ได๎รับความสําเร็จทาง

อาชีพพอสมควร สินค๎าเป้าหมายที่กลุํมนี้ได๎แกํ บ๎าน เสื้อผ๎า รถยนต์ที่ประหยัดน้ํามัน เฟอร์นิเจอร ์
 2.2กกระดับกลางอยํางตํ่า (Lower Middle Class) ได๎แกํ พนักงานระดับปฏิบัติการ 

และข๎าราชการระดับปฏิบัติการ สินค๎าที่มีเป้าหมายที่กลุํมนี้เป็นสินค๎าราคาปานกลาง เชํน สินค๎าที่
ใช๎ในชีวิตประจําวัน 

3.กกระดับตํ่า (Lower Class) แบํงกลุํมยํอยได๎อีก 2 กลุํม คือ 
 3.1กกระดับตํ่าอยํางสูง (Upper Lower Class) ได๎แกํ กลุํมผู๎ใช๎แรงงานและมีทักษะ

พอสมควรสินค๎าที่มีเป้าหมายที่กลุํมนี้ได๎แก ํสินค๎าจําเป็นแกํการครองชีพและราคาประหยัด 
 3.2กกระดับตํ่าอยํางตํ่า (Lower Lower Class) ได๎แกํ กรรมกรที่มีรายได๎ตํ่า สินค๎าที่

มีเป้าหมายที่กลุํมนี้มีลักษณะคล๎ายคลึงกับระดับตํ่าอยํางสูง 
 

แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน (2525, หน๎า 395) ได๎ให๎ความหมายวํา “ทัศนคติ

หมายถึง แนวความคิดเห็น” 
พรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2541, หน๎า 153) ได๎ให๎ความหมายวํา ทัศนคติ คือ “ความโน๎ม

เอียงที่เกิดจากการเรียนรู๎ เพื่อที่จะตอบสนองตํอวัตถุใดวัตถุหนึ่ง อาจจะออกมาในลักษณะที่พึง
พอใจหรือไมํพึงพอใจตํอวัตถุนั้นก็ได๎” 

เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน๎า 106) ได๎ให๎ความหมายวํา ทัศนคติ คือ “ทัศนคติเป็นความรู๎สึก
นึกคิดของบุคคลที่มีตํอบุคคลสิ่งของ หรือความคิดที่จะชักนําบุคคลให๎เปลี่ยนพฤติกรรมได๎” 

Kotler (2000, p. 175) กลําววํา “ทัศนคติ คือ ความโน๎มเอียงของการปฏิบัติและอารมณ์
ของบุคคลที่ประเมินคําบางสิ่งบางอยําง วํา พอใจหรือไมํพอใจสิ่งๆ นั้น อาจเป็นวัตถุบางสิ่งหรือ
แนวคิด (Idea) ก็ได”๎ 

จากที่กลําวมาข๎างต๎น ผู๎วิจัยพอจะสรุปได๎วําทัศนคติ เป็นความโน๎มเอียงที่เกิดจากการ
เรียนรู๎ซึ่งจะมีพฤติกรรมที่สอดคล๎องกับความพึงพอใจหรือไมํพึงพอใจ (เห็นด๎วยหรือไมํเห็นด๎วย) ตํอ
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สิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชํน ชนิดของผลิตภัณฑ์ ตราสินค๎า บริการ งานโฆษณาและร๎านค๎าปลีก แตํละสํวน
เป็นสิ่งสําคัญที่จะทําความเข๎าใจถึงสาเหตุและวิธีการซึ่งทัศนคติสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู๎บริโภคและ
กลยุทธ์การตลาด  

โมเดลองค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ (Tricomponent Attitude Model) หมายถึง 
โมเดลทัศนคติ ซึ่งประกอบด๎วย 3 สํวน 

1.กกสํวนของความเข๎าใจ Cognitive หรือความรู๎ Knowledge 
2.กกสํวนของความรู๎สึก Affective หรือ Felling Learning 
3.กกสํวนของพฤติกรรม Cognitive หรือ Doing หรือ Behavior 
ลักษณะของทัศนคติ หมายถึง ความโน๎มเอียงที่เรียนรู๎เพื่อให๎มีพฤติกรรมที่สอดคล๎องกับ

ลักษณะที่พึงพอใจหรือไมํพึงพอใจ (เห็นด๎วยหรือไมํเห็นด๎วย) ที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งอาจจะเป็นในเชิง
บวก หรือลบก็ได๎ ดังนั้น จึงสามารถสรุปลักษณะของทัศนคติได๎ดังนี้ (เสรี วงศ์มณฑา, 2542, หน๎า 107) 

1.กกทัศนคติที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หมายถึง แนวความคิดในการบริโภคเฉพาะอยํางหรือ
แนวความคิดสัมพันธ์กับการตลาด 

2.กกทัศนคติมีความโน๎มเอียงเกิดจากการเรียนรู๎ หมายถึง ทัศนคติที่เกี่ยวกับพฤติกรรม
การเรียนรู ๎อันเป็นผลมาจากประสบการณ์โดยตรงที่เกิดขึ้น 

3.กกทัศนคติไมํเปลี่ยนแปลง หมายถึง ทัศนคติมีความคงที่และแนํนอนพอสมควร แตํ
อาจเปลี่ยนแปลงได๎ เมื่อประสบกับสภาพแวดล๎อมที่เหมาะสมใหมํแตกตํางหันไปจากเดิม 

4.กกทัศนคติเกิดขึ้นในแตํละสถานการณ์ หมายถึง ทัศนคติจะเกิดขึ้นเมื่อถูกกระทบโดย
เหตุการณ์ในชํวงเวลานั้นๆ ซึ่งจะมีผลตํอความสัมพันธ์ระหวําง ทัศนคติและพฤติกรรม ที่เกิดใน
สถานการณ์เฉพาะอยําง อาจเป็นเหตุให๎ผู๎บริโภคมีพฤติกรรมที่ไมํสอดคล๎องกับทัศนคติก็ได๎ คําวํา 
Attitude ภาษาไทยมีคําหลายคํา เชํน ทัศนคติ เจตคติ ทําทีความรู๎สึก แตํในความหมายของศัพท์ 
คือ ความพร๎อมที่จะปฏิบัติ (Readiness to Act) ถ๎าเรามีทําทีความรู๎สึกหรือทัศนคติในเชิงบวก เรา
ยํอมปฏิบัติออกมาในทางบวก แตํถ๎าเรามีทําทีความรู๎สึกในเชิงลบ เราก็ปฏิบัติออกมาในทางลบ 
ทัศนคติจึงมีลักษณะ 1)ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) ทําให๎เกิดการปฏิบัติออกมาใน
ทางบวก (Act Positively) 2)ทัศนคติเชิงลบ (Negative Attitude) ทําให๎เกิดการปฏิบัติออกมา
ในทางลบ (Act Negatively) 

พฤติกรรมของมนุษย์เกิดจากทัศนคติ มีขั้นตอนดังนี้ 
Kกก=กกKnowledge เป็นการเกิดความรู๎ เชํน ทราบไหมวํา สินค๎าตัวนี้จําหนํายที่ใด 

ภาพยนตร์เรื่องนี้ฉายที่ใด เมื่อทราบแล๎ว ขั้นตอนตํอไปของพฤติกรรม 
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Aกก=กกAttitude เป็นการเกิดทัศนคติ เมื่อเกิดความรู๎ในขั้นตํอมาจะเกิดความรู๎สึกชอบ
หรือไมํชอบ ทราบแล๎วชอบหรือไมํ เชํน ทราบวํา นักร๎องดังจะมาร๎องเพลง ชอบหรือไมํ ซึ่งความรู๎
และทัศนคติจะสํงผลไปที่การกระทํา (Practice) 

Pกก=กกPractice เป็นการเกิดการกระทํา หลังจากที่เกิดความรู๎และทัศนคติแล๎ว ก็จะ
เกิดการกระทํา เชํน ไปซื้อต๋ัวเพื่อดูภาพยนตร์หรือคอนเสิร์ต เป็นต๎น 

คุณสมบัติของทัศนคติ  
 (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543, หน๎า 197) กลําวถึง คุณสมบัติของทัศนคติวํา ความพร๎อม

ในทางปฏิบัติที่ดี จะทําให๎เกิดทัศนคติที่ดี ที่ไมํดีก็จะเกิดปฏิกิริยาตรงกันข๎าม มีคุณสมบัติที่สําคัญ 8 
ประการ คือ 

1.กกความพร๎อมที่จะกํอเกิดปฏิกิริยาอาการของผู๎บริโภค 
2.กกทัศนคติที่มีแนวทางเพื่อเป็นพื้นฐานของผู๎บริโภคที่จะปฏิบัติ ประกอบด๎วย ทัศนคติ

ในทางที่ดี จะกํอให๎เกิดความโน๎มเอียงที่จะปฏิบัติ แตํทัศนคติในทางที่ไมํดี จะกํอให๎เกิดปฏิกิริยา
ในทางตรงกันข๎าม 

3.กกทัศนคติของผู๎บริโภคมีความเข๎มข๎นตํางกัน เชํน ความชอบมากไปถึงน๎อย 
4.กกทัศนคติแสดงโครงสร๎างที่เป็นแบบ  หรือองค์ประกอบที่จะเกิดจากความสมดุล

ระหวํางความเชื่อกับความรู๎สึกที่บุคคลมีอยูํ 
5.กกความสมบูรณ์ของทัศนคติมีความผันแปร เนื่องจากบางครั้งอาจเป็นไปได๎วําทัศนคติ

เกิดขึ้นจากขําวสารที่ไมํสมบูรณ์ แตํผู๎บริโภคมักจะเหมาเอาวํา ทัศนคติของเขาถูกต๎องและจะปฏิบัติ
ตามนั้น 

6.  ทัศนคติผันแปรไปตามลักษณะหรือคุณสมบัติ 
7.  ทัศนคติจะแตกตํางกันในเรื่องตํอต๎านการเปลี่ยนแปลง (Resistance) ของคน 
8.  ทัศนคติบางอยํางเทํานั้นที่สามารถรักษาระดับความมั่นใจ 
วิธีสร้างทัศนคติให้เกิดการเรียนรู้ 
จากการที่เกิดทัศนคติ (Attitude) ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง แล๎วเกิดการเรียนรู๎ (Learning) โดยการ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่งเกิดจากทฤษฏีการเรียนรู๎ 3 ทฤษฏี ดังนี ้(เสรี วงษ์มณฑา,2542, หน๎า 108) 
1.กกทฤษฏีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิก (Classical Conditioning Theory) จากการ

ทดลองของ Pavlov โดยการให๎อาหารสุนัขพร๎อมกับการสั่นกระด่ิง สุนัขเกิดการเรียนรู๎วํา เมื่อได๎ยิน
เสียงกระด่ิงก็จะได๎กินอาหาร ดังนั้นในลําดับตํอมา เมื่อสั่นกระด่ิงโดยไมํมีอาหาร สุนัขก็จะน้ําลาย
ไหล ตัวอยํางของการประยุกต์ใช๎ทฤษฏีนี้ของนักการตลาด เมื่อเกิดความพึงพอใจตราสินค๎า ก็จะ
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เกิดการจดจําตราสินค๎านั้นไว๎ในภายหลัง เมื่อพบตราสินค๎านั้น เราก็จะทราบวําเป็นตราสินค๎าที่เรา
ชอบ ซึ่งจะนําไปสูํการซื้อสินค๎านั้น 

2.กกทฤษฏีการวางเงื่อนไขในการปฏิบัติ (Instrumental Conditioning Theory) ในกรณี
นี้ถ๎าผู๎บริโภคทดลองใช๎และซื้อผลิตภัณฑ์แล๎ว มีความพึงพอใจ เขาก็จะซื้อสินค๎านั้นซ้ําอีกการเรียนรู๎
ของทฤษฏีนี้เกิดขึ้นจากการลองผิดลองถูก ถ๎าได๎รับการเสริมแรงด๎านความพอใจ ก็จะมีผลกระทบ
ตํอการกระทําซ้ํา แตํในกรณีที่เป็นการเสริมแรงด๎านลบ (ความไมํพึงพอใจ) จะไมํสามารถกระต๎ุน
พฤติกรรมนั้นได๎ นักการตลาดใช๎การเสริมแรงด๎านลบเพื่อแสดงสิ่งบอกเหตุที่ไมํพึงพอใจจากการไมํ
ใช๎ผลิตภัณฑ์ 

3.กกทฤษฏีการเรียนรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Learning Theory) เป็นทฤษฏี ซึ่งเป็นผล
จากการเปลี่ยนแปลงความรู๎และความเข๎าใจของบุคคล จากการเกิดความรู๎ กระบวนการความคิด 
ตลอดจนการแก๎ปัญหาของผู๎บริโภค และการเกิดพฤติกรรมการซื้อ 

แหล่งอิทธิพลซึ่งมีผลต่อการก าหนดทัศนคติ 
การกําหนดทัศนคติตํอบุคคล สิ่งของ หรือความคิดในความคิดหนึ่งนั้น ได๎รับอิทธิพลจาก

สิ่งตํางๆ ดังน้ี (เสรี วงษ์มณฑา, 2542, หน๎า 108) 
1.กกประสบการณ์โดยตรงและประสบการณ์ในอดีต (Direct and Past Experience)

ทัศนคติที่มีตํอผลิตภัณฑ์นั้น จะได๎รับอิทธิพลโดยตรง จากประสบการณ์ในการใช๎ผลิตภัณฑ์นั้น
ตัวอยํางการทดลองใช๎ผลิตภัณฑ์ ถือวําเป็นประสบการณ์ตรงของผู๎บริโภค ดังนั้น แม๎วํานักการ
ตลาดจะใช๎เครื่องมือสื่อสารการตลาด ชี้วําผลิตภัณฑ์เยี่ยมยอดเทําใดก็ตาม แตํเมื่อผู๎บริโภคได๎
ทดลองใช๎ตัวเอง แล๎วพบวําผลิตภัณฑ์มีปัญหาผู๎บริโภคก็จะไมํซื้อสินค๎านั้นอีก 

2.กกอิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน (Influence of Family and Friends) ครอบครัว
และเพื่อนเป็นแหลํงสําคัญตํอการสร๎างคํานิยม และความเชื่อถือของบุคคล ซึ่งจะมีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการซื้อและการใช๎สินค๎าโดยเฉพาะในวัยเด็กและวัยรุํน 

3.กกการตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) เป็นวิธีการ ซึ่งนักการตลาดใช๎เครื่องมือ
สื่อสารการตลาดเจาะกลุํมเป้าหมายสํวนเล็ก เพื่อให๎เกิดการตอบสนอง ที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรม
การซื้อ เชํน การใช๎จดหมายตรง โทรศัพท์ อินเตอร์เน็ท เป็นต๎น เครื่องมือนี้จะชํวยให๎นักการตลาด
สามารถกําหนดกลยุทธ์ได๎เหมาะสมกับความต๎องการของแตํละบุคคล  และสามารถเข๎าถึง
กลุํมเป้าหมาย และเกิดผลกระทบ (Impact) ได๎ดีกวําการตลาดมวลชน 

4.กกการเปิดรับตํอสื่อมวลชน (Exposure to Mass Media) สื่อมวลชนตํางๆ เชํน การ
โฆษณา การประชาสัมพันธ์ ผํานสื่อโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ ฯลฯ สื่อเหลํานี้เป็นแหลํงข๎อมูลที่มี
อิทธิพลตํอการกําหนดทัศนคติ 
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แนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
Weihrich and Koontz (1993, p. 462) ได๎ให๎ความหมายวํา “แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง 

แรงผลักดันจากความต๎องการและความคาดหวังตําง ๆ ของมนุษย์เพื่อให๎แสดงออกตามที่ต๎องการ” 
Bovee และคณะ (1993, p. 462) ได๎ให๎ความหมายของแรงจูงใจ หมายถึง “สิ่งเร๎าที่ทําให๎

บุคคลเกิดความคิดริเริ่ม ควบคุม รักษาพฤติกรรมและการกระทํา” 
ทฤษฎีของแรงจูงใจ  
แนวความคิดของการจูงใจมีได๎หลายแงํหลายมุม ดังนั้นจึงมีทฤษฎีตํางๆ  ที่พยายาม

อธิบายสภาวะ ของอินทรีย์เชํนนี้และพอจะแบํงออกได๎เป็น 
1.กกทฤษฎีเกี่ยวกับสมดุลยภาพและแรงขับ (Homeostasis and Drive Theory)พื้นฐาน

เกี่ยวกับมโนภาพของแรงขับคือ หลักการของสมดุลยภาพ (Homeostasis) ซึ่งหมายถึง ความโน๎มเอียง
ของรํางกายที่จะทําให๎สิ่งแวดล๎อมภายในคงที่อยูํเสมอ ตัวอยําง คนที่มีสุขภาพดียํอมสามารถทําให๎
อุณหภูมิในรํางกายคงที่อยูํได๎ในระดับปรกติไมํวําจะอยูํในอากาศร๎อนหรือหนาว ความหิวและความ
กระหายแสดงให๎เห็นถึงกลไกเกี่ยวกับสมดุลยภาพเชํนกัน เพราะวําแรงขับดังกลําว จะไปกระตุ๎น
พฤติกรรมเพื่อกํอให๎เกิดความสมดุลของสํวนประกอบหรือสารบางอยํางในเลือด ดังนั้นเมื่อเรามองใน
ทัศนะของสมดุลยภาพ ความต๎องการเป็นความไมํสมดุลทางสรีรวิทยา อยํางหนึ่งอยํางใดหรือเป็นการ
เบี่ยงเบนจากสภาวะที่เหมาะสม และการเปลี่ยนแปลงทางสรีรวิทยาที่เกิดตามมาก็คือแรงขับ เมื่อความ
ไมํสมดุลทางสรีรวิทยาคืนสูํภาวะปกติ แรงขับจะลดลงและการกระทําที่ถูกกระต๎ุนด๎วยแรงจูงใจก็จะ
หยุดลงด๎วย นักจิตวิทยาเชื่อวําหลักการของสมดุลยภาพมิได๎เป็นเรื่องของสรีรวิทยาเทํานั้น แตํยัง
เกี่ยวข๎องกับจิตใจด๎วย กลําวคือความไมํสมดุลทางสรีรวิทยาหรือทางจิตใจ (Physiological or 
Psychological Imbalance) มีสํวนจูงใจพฤติกรรมเพื่อทําให๎ภาวะสมดุลกลับคืนมาเชํนเดิม 

2.กกทฤษฎีของความต๎องการและแรงขับ (Theory of Needs and Drives)เมื่อทฤษฎี
ของสัญชาตญาณซึ่งจะได๎กลําวตํอไปนั้นได๎รับความนิยมลดลง ได๎มีผู๎เสนอแนวความคิดของแรงขับ
ขึ้นมาแทน แรงขับ (Drive) เป็นสภาพที่ถูกยั่วยุอันเกิดจากความต๎องการ (Need) ทางรํางกายหรือ
เนื้อเยื่อบางอยําง เชํน ความต๎องการอาหาร น้ํา ออกซิเจน  หรือการหลีกหนีความเจ็บปวด สภาพที่
ถูกยั่วยุเชํนนี้จะจูงใจอินทรีย์ให๎เริ่มต๎นแสดงพฤติกรรม เพื่อตอบสนองความต๎องการที่เกิดขึ้น เชํน 
การขาดอาหารกํอให๎เกิดการเปลี่ยนแปลงทางเคมีบางอยํางในเลือด  แสดงให๎เห็นถึงความต๎องการ
สําหรับอาหาร ซึ่งตํอมามีผลทําให๎เกิดแรงขับ อันเป็นสภาพของความยั่วยุหรือความตึงเครียด 
อินทรีย์จะพยายามแสวงหาอาหารเพื่อลดแรงขับนี้ และเป็นการตอบสนองความต๎องการไปในตัว
ด๎วย บางครั้งความต๎องการและแรงขับอาจถูกใช๎แทนกันได๎ แตํความต๎องการมักจะหมายถึงสภาพ
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สรีรวิทยาของการที่เนื้อเยื่อขาดสิ่งที่จําเป็นบางอยําง  สํวนแรงขับหมายถึงผลที่เกิดตามมาทาง 
สรีรวิทยาของความต๎องการ ความต๎องการและแรงขับเคียงคูํกัน แตํไมํเหมือนกัน 

3.กกทฤษฎีเกี่ยวกับเหตุกระต๎ุนใจ (Incentive Theory) ในระยะตํอมาคือ ราว ค.ศ. 1950 
นักจิตวิทยาหลายทํานเริ่มไมํพอใจทฤษฎีเกี่ยวกับการลดลงของแรงขับ (Drive-Reduction Theory) 
ในการอธิบายการจูงใจของพฤติกรรมทุกอยําง จะเห็นได๎ชัดวําสิ่งเร๎าจากภายนอกเป็นตัวกระต๎ุน
ของพฤติกรรมได๎ อินทรีย์ไมํเพียงแตํถูกผลักดันให๎เกิดกิจกรรมตําง ๆ โดยแรงขับภายในเทํานั้น เหตุ
กระต๎ุนใจหรือเครื่องชวนใจ (Incentives) บางอยํางก็มี ความสําคัญในการยั่วยุพฤติกรรม เราอาจ
มองการจูงใจได๎ในฐานะเป็นการกระทําระหวํางกัน (Interaction) ของวัตถุที่เป็นสิ่งเร๎าใน
สิ่งแวดล๎อมกับสภาพทางสรีรวิทยาของอินทรีย์อยํางหนึ่งโดยเฉพาะ  คนที่ไมํรู๎สึกหิวอาจถูกกระต๎ุน
ให๎เกิดความหิวได๎ เมื่อเห็นอาหารที่อรํอยในร๎านอาหา ในกรณีนี้เครื่องชวนใจคืออาหารที่อรํอย
สามารถกระต๎ุนความหิวรวมทั้งทําให๎ความรู๎สึกเชํนนี้ลดลง สุนัขที่กินอาหารจนอ่ิมอาจกินอีกเมื่อ
เห็นสุนัขอีกตัวกําลังกินอยูํ กิจกรรมที่เกิดขึ้นมิได๎เป็นเรื่องของแรงขับภายใน แตํเป็นเหตุการณ์
ภายนอก พนักงานพอได๎ยินเสียงกริ่งโทรศัพท์ก็รีบยกหูขึ้นพูด ด้ังนั้นจึงกลําวได๎วําพฤติกรรมที่มีการ
จูงใจ อาจเกิดขึ้นภายใต๎การควบคุมของสิ่งเร๎าหรือเหตุกระต๎ุนใจมากกวําที่จะเกิดจากแรงขับ 

4.กกทฤษฎีเกี่ยวกับสัญชาตญาณ (Instinct Theory) สัญชาตญาณคือแรงทางชีวภาพที่มา
มาแตํกําเนิด และเป็นตัวผลักดันให๎อินทรีย์แสดงพฤติกรรมอยํางหนึ่งอยํางใดออกมา พฤติกรรของสัตว์
สํวนใหญํเชื่อวําเป็นเรื่องของสัญชาตญาณ เพราะสัตว์ไมํมีวิญญาณ สติปัญญาหรือเหตุผลเชํน มนุษย์ 
William McDougall กลําววําความคิดและพฤติกรรมทั้งหมดของคนเราเป็นผลของสัญชาตญาณใน
หนังสือ Social psychology ตีพิมพ์ในปี ค.ศ. 1908 ทํานได๎จําแนกสัญชาตญาณตํางๆ ไว๎ดังนี้ 

1.กกการหลีกหนี (Flight) 
2.กกการขับไลํ (Repulsion) 
3.กกความอยากรู๎ (Curiosity) 
4.กกความอยากตํอสู๎ (Pugnacity) 
5.กกการตําหนิตนเอง (Self-Abasement) 
6.กกการเสนอตนเอง (Self-Assertion) 
7.กกการสืบพืชพันธุ์ (Reproduction) 
8.กกการรวมกลุํม (Gregariousness 
9.กกการแสวงหา (Acquisition) 
10.กกการกํอสร๎าง (Construction) 
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5.กกทฤษฎีเกี่ยวกับจิตไร๎สํานึก (Theory of Unconscious Motivation) ฟรอยด์มีความ

เชื่อวําพฤติกรรมของมนุษย์ถูกกําหนดโดยพลังพื้นฐานสองอยํางคือ สัญชาตญาณแหํงชีวิต (Life 
Instincts) ซึ่งแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมทางเพศ และสัญชาตญาณแหํงความตาย (Death 
Instincts) ซึ่งผลักดันให๎เกิดเป็นพฤติกรรมก๎าวร๎าว สัญชาตญาณทั้งสองอยํางนี้เป็นแรงจูงใจที่ทรง
พลังอยํางยิ่งและอยูํภายในจิตไร๎สํานึก  บํอยครั้งคนเรามักจะไมํรู๎วําอะไรคือแรงจูงใจหรือ
เป้าประสงค์ที่แท๎จริง เขาอาจให๎เหตุผลที่ดีบางอยํางสําหรับพฤติกรรมของเขา แตํเหตุผลเหลํานี้มัก
ไมํถูกต๎องตามความเป็นจริงอยูํเสมอ 

6.กกทฤษฎีเกี่ยวกับการรู๎ (Cognitive Theory) การรู๎ (Cognition) มาจากภาษาลาติน 
แปลวําการร๎ูจัก (Knowing) ทฤษฎีนี้เน๎นเกี่ยวกับความเข๎าใจหรือการคาดคะเนเหตุการณ์ตํางๆ โดย
อาศัยการกําหนดรู๎ (Perception) มากํอน อาจรวมทั้งการคิดค๎นและการตัดสินใจ เชํน ในกรณีที่
ต๎องมีการเลือกสิ่งของที่มีคุณคําใกล๎เคียงกัน การกระต๎ุนก็ดีหรือพฤติกรรมที่กําลังดําเนินไปสูํ
เป้าประสงค์ (Goal-Seeking Behavior) ก็ดีเกิดจากความรู๎ที่เคยพบมาเป็นตัวกําหนด นอกจากนั้น
ยังต๎องอาศัยเหตุการณ์ในอดีตสิ่งแวดล๎อมในปัจจุบันและความคาดหวังในอนาคต 

Festinger (1957) ได๎อธิบายเกี่ยวกับความขัดแย๎งหรือความไมํลงรอยกันของการรู๎ 
(Cognitive Dissonance) ซึ่งมีผลทําให๎เกิดแรงจูงใจในการเปลี่ยนพฤติกรรมบางอยํางได๎ เชํน คนที่
ติดบุหรี่ สูบบุหรี่จัดเมื่อทราบขําววําการสูบบุหรี่มีสํวนทําให๎เกิดเป็นมะเร็งของปอด  เกิดความ
ขัดแย๎งระหวํางพฤติกรรมของการสูบบุหรี่กับขําวใหมํ เขาจะต๎องเลือกเอาอยํางใดอยํางหนึ่งเพื่อลด
ความขัดแย๎งที่เกิดขึ้น ถ๎าเขาตัดสินใจเลิกสูบบุหรี่ความขัดแย๎งจะลดลงไปโดยการเลิกความเชื่อเดิม
ที่วําสูบบุหร่ีแล๎วจะปลอดภัย รวมทั้งความอยากที่จะสูบอีกด๎วย 

7.กกทฤษฎีเกี่ยวกับจิตวิญญาณ (Spiritual Theory) เป็นทฤษฎีที่เกี่ยวกับกฎแหํงกรรม
ในพุทธศาสนา จําลอง ดิษยวณิช (2545) ได๎อธิบายความหมายของคําวําจิตวิญญาณ ไว๎ดังนี้ "จิต
วิญญาณ หมายถึง ภวังคจิต (The Life Continuum) ในพุทธศาสนา หรือจิตไร๎สํานึก (The 
Unconscious) ในจิตวิเคราะห์ " จิตวิญญาณซึ่งเป็นสํวนลึกภายในจิตใจของมนุษย์มีแรงจูงใจที่
ทรงพลังอยํางหนึ่งคือ"กรรม" กรรมเป็นการกระทําของคนเราไมํวําจะเป็นทางใจ ทางวาจา หรือทาง
กาย ถ๎ากระทํากรรมดีก็จะสํงผลไปในทางที่ดี ถ๎ากระทํากรรมชั่วก็จะสํงผลไปในทางที่ไมํดี ทํากรรม
เชํนใด ยํอมได๎ผลเชํนนั้น สมดังคํากลําววํา "ทําดีได๎ดี ทําชั่วได๎ชั่ว" พลังกรรมและผลของกรรมถือวํา
เป็นแรงจูงใจที่สําคัญอยํางหนึ่งในชีวิตประจําวันของคนเรา  และถูกเก็บสั่งสมไว๎ในจิตไร๎สํานึก 
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ความสุขจะเกิดขึ้นได๎เพราะเป็นผลของการกระทํากรรมดี แตํในทางตรงกันข๎ามความทุกข์จะเกิดขึ้น
เนื่องจากผลของการกระทํากรรมที่ไมํดี  

การจําแนกแรงจูงใจ (Classification of Motives) แรงจูงใจมีมากมายหลายอยําง แตํ
พอจะแบํงออกได๎เป็นสองประเภทดังนี้ 

1.กกแรงขับปฐมภูมิ (Primary Drives) เป็นแรงขับที่มีกําเนิดมาจากความต๎องการทาง
รํางกาย และไมํต๎องอาศัยการเรียนรู๎ (Unlearned) เชํน ความหิว ความกระหาย มักจะเรียกวําแรง
ขับทางสรีรวิทยา (Physiological Drives) นอกจากนั้นอาจมีแรงจูงใจบางอยําง ที่มิได๎เกิดจากการ
เรียนรู๎เชํนกัน แตํมิได๎เกี่ยวข๎องกับการเปลี่ยนแปลงทางสรีรวิทยา เชํน ความรัก ความอยากรู๎อยาก
เห็นการกระตุ๎นความรู๎สึกจากการสัมผัส (Sensory Stimulation) เป็นต๎น 

-กกความหิว (Hunger) รํางกายต๎องการอาหารเพื่อการเจริญเติบโต อาหารจึงเป็นปัจจัย
สําคัญอยํางหนึ่งของชีวิต ความรู๎สึกหิวจะแตกตํางกันไปในแตํละคนและแตํละเวลา สมองบางสํวน
เกี่ยวข๎องกับการควบคุมของความหิวและการกินอาหาร สํวนที่สําคัญที่สุดคือ Hypothalamus 

-กกความกระหาย (Thirst) น้ําเป็นสิ่งจําเป็นอยํางหนึ่งสําหรับรํางกาย น้ําจะสูญเสียไป
จากรํางกายในลักษณะตํางๆ กัน โดยเฉพาะอยํางยิ่งทางปอด ตํอมเหงื่อและไต เมื่อมีการสูญเสีย
น้ําเกิดขึ้นรํางกายจําเป็นจะต๎องรักษาความสมดุลของน้ําและอิเล็กโทรไลท์ให๎คงอยูํ ความต๎องการ
ในลักษณะเชํนนี้จึงกํอให๎แรงขับของความกระหาย  ศูนย์ควบคุมความกระหายอยูํที่ 
Hypothalamus ซึ่งประกอบด๎วยเซลล์ประสาทที่ไวตํอการสูญเสียน้ํามาก          

-กกแรงขับทางเพศและความเป็นมารดา (Sex and Maternal Drives) เราเชื่อวําแรงขับ
ทางเพศและความเป็นมารดา (Maternal Behavior) เป็นแรงขับทางสรีรวิทยา เพราะวําในสัตว์ที่ตํ่า
กวําคน สิ่งเหลํานี้ขึ้นอยูํกับฮอร์โมนในเลือด Androgens ซึ่งหลั่งออกมาจากอัณฑะ (Testes) ของ
ผู๎ชายกํอให๎เกิดความรู๎สึกทางเพศแบบผู๎ชาย Estrogens ซึ่งหลั่งออกมาจากรังไขํ (Ovaries) ของ
ผู๎หญิงกํอให๎เกิดความรู๎สึกทางเพศแบบผู๎หญิง โดยปรกติความรู๎สึกทางเพศในผู๎หญิงจะมีมากเมื่อ
ตอนไขํสุกและพร๎อมที่จะเคลื่อนหรือเคลื่อนลงมาแล๎วในมดลูก เมื่อมีกิจกรรมทางเพศในระยะนี้อาจ
มีการต้ังครรภ์เกิดขึ้นในชํวงสุดท๎ายของการต้ังครรภ์จะมีฮอร์โมนตัวอ่ืนๆ เข๎ามาเกี่ยวข๎องการมีตัว
เด็ก (Fetus) ในมดลูกกระต๎ุนให๎มี Prolactin จากตํอมปิติวอิทตารี่ Prolactin ดังกลําวจะกระต๎ุน
ตํอมนมทําให๎มีนมหลั่งออกมาสําหรับเลี้ยงทารก Prolaction ยังมีสํวนทําให๎เกิดพฤติกรรมของ
ความเป็นมารดาในแมํอีกด๎วย 

-กกอุณหภูมิ (Temperature) รํางกายต๎องการความอบอํุนและความหนาวเย็นที่
พอเหมาะ กลําวคือไมํร๎อนและหนาวจนเกินไป อากาศร๎อนจัดหรือหนาวจัดจะกํอให๎เกิดการปรับตัว
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ทางรํางกาย เพื่อให๎อุณหภูมิคงที่และเกิดแรงจูงใจในการแสวงหาเครื่องนุํงหํม ตัวรับ (Receptors) 
สําหรับอุณหภูมิอยูํที่ผิวหนัง สํวนศูนย์ควบคุมอุณหภูมิที่ไฮโปทาลามัส 

-กกการหลีกหนีความเจ็บปวด (Avoidance of Pain) ความต๎องการที่จะหลีกหนี
ภยันตรายตํางๆ เป็นสิ่งจําเป็นสําหรับการดํารงอยํูของมนุษย์และสัตว์ทั้งหลาย 

-กกความอยากรู๎อยากเห็นและการกระต๎ุนความรู๎สึกจากการสัมผัส  (Curiosity and 
Sensory Stimulation) ถ๎าเรามองดูพฤติกรรมในแตํละวันทั้งของคนและสัตว์จะเห็นวําสิ่งเหลํานี้มา
จากแรงขับทางสรีรวิทยาที่เกี่ยวกับความอยากรู๎ อยากเห็นและการกระต๎ุนความรู๎สึกจากการสัมผัส 
ตัวอยําง คนเราต๎องใช๎ตามองหลายสิ่งหลายอยํางจนนับไมํถ๎วน : หนังสือ รูปภาพ หนังสือพิมพ์ 
โทรทัศน์ ทิวทัศน์ ภูเขา การแขํงขันกีฬา รถยนต์ เสื้อผ๎า และจุดสนใจอ่ืนๆ  บางครั้งเราต๎องใช๎
พลังงานในกิจกรรมบางอยําง เชํน การออกกําลังกาย การเลํนกีฬา การยกของ การเย็บเสื้อผ๎า การ
เดินทาง และอ่ืนๆ การจูงใจมีสํวนเข๎ามาเกี่ยวข๎อง มิฉะนั้นคนเราจะไมํทําสิ่งเหลํานี้ แตํแรงจูงใจใน
กรณีเหลํานี้มิได๎เป็นเรื่องทางสรีรวิทยาโดยตรง 

-กกกิจกรรมและการจัดแจง (Activity and Manipulation) แรงจูงใจบางอยํางมีกิจกรรม
ทางรํางกายและการจัดแจงเป็นเป้าประสงค์ ทั้งสัตว์และมนุษย์ต๎องเสียเวลามากทีเดียว ในการเดิน
ไปเดินมาโดยไมํมีเหตุผลชัดเจน สัตว์บางอยํางเชํนหนูถีบจักร จะต๎องถีบจักรให๎มนุษย์อยูํเรื่อย สัตว์
ชั้นสูง หรือคนชอบวุํนวายหรือจัดแจงสิ่งของบางอยําง เชํน เด็กเลํนงํวนอยูํกับของเลํนบางคนก็ชอบ
จับฉวยหยิบโนํนจับนี ่

-กกแรงจูงใจเกี่ยวกับความสามารถ (Competence Motive) ถ๎าเราแสวงหาหลักการใน
การศึกษาเรื่องของความอยากรู๎อยากเห็นและกิจกรรมตํางๆ  เราอาจสรุปได๎วํามีแรงจูงใจทั่วไป
อยํางหนึ่งแฝงอยูํเบื้องหลัง สิ่งนี้คือแรงจูงใจสําหรับความสามารถ (Motive for Competence) ทั้ง
คนและสัตว์จะถูกจูงใจโดยแรงขับอันนี้ให๎รู๎จักศักยภาพ (Potentialities) ของตนเองอยํางเต็มที่และ
การกระทําดังกลําวก็กํอให๎เกิดความพอใจด๎วย 

2.กกแรงขับทุติยภูมิ (Secondary Drives) เป็นแรงขับที่สลับซับซ๎อนมากกวําแรงขับปฐม
ภูมิ สํวนใหญํเกิดจากการเรียนรู๎ แตํบางทีก็ไมํใชํ แรงขับทุกอยํางถูกเปลี่ยนแปลงได๎  (Modified) 
โดยการเรียนรู๎ทํานองเดียวกับแรงขับประเภทแรก บางทีเรียกวําแรงจูงใจทางสังคม (Social 
Motives) หรือแรงขับทางจิตใจ (Psychological Drives) Morgan แบํงแรงจูงใจทางสังคมออกเป็น 

-กกความรักและความเกี่ยวเนื่อง (Affection and Affiliation) แรงจูงใจทั้งสองอยํางนี้มีความ
เกี่ยวเนื่องกันอยํางใกล๎ชิด แตํก็พอจะแยกออกจากกันได๎ อันแรกคือความปรารถนาที่จะรักคนอ่ืน โดย
เริ่มต๎นกับแมํของตนเอง อันหลังเป็นแรงจูงใจที่จะอยูํกับคนอ่ืน เนื่องจากมนุษย์เป็นสัตว์สังคม ความรัก
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และความเกี่ยวเนื่องผูกพันกับคนอ่ืน จึงเป็นสิ่งจําเป็นแรงจูงใจเชํนนี้จะต๎องมี ตํอผู๎ อ่ืนด๎วย 
นอกเหนือจากพํอแมํและพี่น๎องของตน มีการตอบสนองความต๎องการซึ่งกันและกันในด๎านตํางๆ   

-กกการยอมรับและการยกยํองทางสังคม (Social Approval and Esteem) เมื่อคนเรา
เป็นหนํวยหนึ่งของสังคมก็จะต๎องมีความรู๎สึกวําคนได๎รับการยกยํองทางสังคม  สิ่งนี้ยังรวมไปถึง
แรงจูงใจเกี่ยวกับสถานภาพ (Status) ตําแหนํง (Rank) ชื่อเสียง (Prestige) และอํานาจ (Power) 

-กกความสัมฤทธิ์ (Achievement) แม๎นักจิตวิทยาจะยอมรับวําการยกยํองตนเอง (Self-
Esteem) เป็นแรงจูงใจที่สําคัญอยํางหนึ่ง แตํแรงจูงใจที่มีการศึกษากันอยํางกว๎างขวางที่สุดกลับ
เป็นความต๎องการของความสัมฤทธิ์ 

-กกความก๎าวร๎าว (Aggression) บางคนคิดวําความก๎าวร๎าวจัดอยูํในพวกแรงจูงใจทาง
สังคม เนื่องจากความรุนแรง ความก๎าวร๎าว และสงคราม  เป็นเรื่องที่มีมาต้ังแตํสมัยโบราณ
จนกระทั่งทุกวันนี้ คนสํวนมากจึงมักคิดวําความก๎าวร๎าวเป็นเรื่องของสัญชาตญาณมากกวํา 
อยํางไรก็ตามจากการศึกษาเป็นจํานวนมาก พอจะสรุปได๎วําความก๎าวร๎าวเป็นการตอบสนองตํอ
สถานการณ์บางอยําง ตัวอยํางเชํน เมื่อเราแยํงของเลํนมาจากเด็กทันทีทันใด เด็กจะแสดงความ
โกรธออกมา จากการศึกษาของ Dollard และพรรคพวก (1939) ตอนแรกพบวํา “ความคับข๎องใจ
จะนําไปสูํความก๎าวร๎าวเสมอ แตํตอนหลังพบวําปรากฏการณ์เชํนนี้ไมํเป็นความจริงเสมอไป ความ
คับข๎องใจทําให๎เกิดผลที่ตามมาเป็นอยํางอ่ืนได๎ ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับบุคคลและสถานการณ์ นอกจากนั้น
สาเหตุของความก๎าวร๎าวยังมีผลตามมาเป็นอยํางอ่ืนได๎ขึ้นอยูํกับบุคคลและสถานการณ์  

การจัดล าดับขั้นของความต้องการในทัศนะของมาสโลว์ 
ซึ่งเป็นผู๎นําที่สําคัญคนหนึ่งของนักจิตวิทยาแนวมนุษยนิยม  ได๎จําแนกแรงจูงใจของ

คนเราอีกทัศนะหนึ่ง โดยมีการจัดลําดับขั้นของแรงจูงใจจากความต๎องการพื้นฐานทางชีวภาพ 
(basic biological needs) ซึ่งมีมาต้ังแตํเกิดไปจนกระทั่งถึงแรงจูงใจทางจิตใจที่ซับซ๎อนมากกวํา
แรงจูงใจประเภทหลังนี้จะมีความสําคัญก็ตํอเมื่อความต๎องการพื้นฐานได๎รับการตอบสนองจนเป็น
ที่พอใจแล๎วMaslow ได๎จัดลําดับขั้นของความต๎องการไว๎ดังนี้ 

1.กกความต๎องการทางสรีรวิทยา (Physiological Needs) : ความหิวความกระหาย  
2.กกความต๎องการทางความปลอดภัย (Safety Needs) : การรู๎สึกมั่นคงปลอดภัย 

ปราศจากอันตราย 
3.กกความต๎องการทางความเป็นเจ๎าของและความรัก (Belongingness and Love 

Need) : การผูกพันกับคนอ่ืน การได๎รับการยอมรับ และการเป็นเจ๎าของ 
4.กกความต๎องการทางการยกยํอง (Esteem Needs) : การบรรลุผลสําเร็จการมี

ความสามารถ การได๎รับการยอมรับและการรู๎จักจากคนอ่ืน 
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5.กกความต๎องการทางการรู ๎(Cognitive Needs) : การร๎ู การเข๎าใจและการสํารวจ  
6.กกความต๎องการทางสุนทรียภาพ (Aesthetic Needs) : สมมาตร ความมีระเบียบและ

ความงาม 
7.กกความต๎องการทางความจริงแท๎แหํงตน (Self-Actualization Needs) : การพบ

ความสําเร็จแหํงตนและการเข๎าใจศักยภาพของตน 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ17  แสดงการจัดล าดับขั้นความต้องการตามทัศนคติของมาสโลว์ 

 
แนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวัง 

ทฤษฏีความคาดหวัง หมายถึง  การที่บุคคลใดบุคคลหนึ่ง  จะทุํมเทในการทําสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง  ขึ้นอยูํกับการประเมินวําตนเองจะทําได๎หรือไมํได๎  ผลที่ได๎รับจะเป็นอะไรและค๎ุมคําหรือไมํกับ
การท่ีทุํมเทไป  ซึ่งจะต๎องมีแรงจูงใจที่เกิดจากตัวบุคคลเอง  โดยเกิดจากความคิดของตัวบุคคลที่จะ
ต้ังความคาดหวังในสิ่งที่จะกระทํานั้น ๆ  และความคาดหวังนั้นจะเป็นไปตามคํานิยมของตนเอง  
เพื่อจะทําให๎บุคคลพยายามที่จะทําสิ่งนั้นให๎ได๎  ซึ่งแนวทางที่จะสร๎างแรงจูงใจให๎บุคคลพยายามทํา
สิ่งนั้น คือการสร๎างความคาดหวัง  การให๎บุคคลตระหนักในคํานิยมตํองาน การให๎บุคคลใช๎ความ
พยายามในการเสริมสร๎างความสามารถในการทํางาน  และการชํวยให๎บุคคลเข๎าใจบทบาทของ



 61 

ตนเองในงานนั้นๆ  แตํก็ต๎องอาศัยทฤษฎีความต๎องการของมนุษย์ ทฤษฎีแรงจูงใจ และทฤษฎี
ความพึงพอใจ ประกอบกัน เพื่อให๎ทราบถึงปัจจัยตําง ๆ ที่ทําให๎เกิดความคาดหวังของบุคคลนั้น ๆ 

ทฤษฎีความคาดหวังนี้ ได๎มีนักพฤติกรรมศาสตร์หลายทํานได๎เสนอแนวคิดไว๎ เชํน Lewin 
, Tolman , Vroom , Portor และ Lawer เป็นต๎น   ดังนั้นทฤษฎีความคาดหวังที่กลําวนี้จะอยูํในรูป
ของกลุํมทฤษฎี และเพื่อความเข๎าใจจะกลําวถึงทฤษฎีในกลุํมนี้ตามลําดับดังนี้ 

 ทฤษฎีความคาดหวัง ของ Kurt Lewin และ Edward Tolman 

ในประเด็นของการให๎ผลตอบแทนทฤษฎีนี้กลําวไว๎วํา การที่บุคคลจะทํางานทุํมเทมาก
น๎อยเพียงใดขึ้นอยูํกับปัจจัย 2 ประการ คือ ระดับความเข๎มข๎นของความต๎องการผลตอบแทนและ
ความคาดหวังของบุคคลนั้นวํามีความเป็นไปได๎มากน๎อยเพียงใดที่จะได๎รับการตอบสนองดังกลําว
ยกตัวอยํางเชํน นาย ก. มีความต๎องการที่จะได๎รับเงินเดือนขั้นพิเศษประจําปีด๎วยเห็นวําการได๎รับ
ขั้นพิเศษนั้นมีคุณคํากับตน และความคาดหวังไว๎ถ๎าตนเองได๎ทุํมเทในการทํางานอยํางเต็มที่โอกาส
ในการได๎รับขั้นพิเศษก็จะสูง นาย ก. ก็จะพยายามทํางานในลักษณะที่ทุํมเทมากขึ้น ในทํานอง
กลับกัน ถ๎านาย ก. ทราบวําปีนี้ไมํมีนโยบายให๎ขั้นพิเศษ แม๎วํา นาย ก. จะมีความต๎องการเพียงใดก็
ไมํมีโอกาส นาย ก. ก็จะไมํพยายามทุํมเททํางานดังนี้ เป็นต๎น 

 ทฤษฎีความคาดหวังของ Vroom 

ทฤษฎีนี้เสนอโดย Victor H Vroom (1994) มีความคล๎ายคลึงกับแนวคิดของ Lewin และ 
Tolman แตํได๎ขยายความโดยเสนอในรูปของตัวแบบ (Model) ของความคาดหวังในการทํางานที่
เรียกวํา VIE Model หรือ VIE Theory 
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ภาพ  18  แสดงภาพตัวแบบทฤษฎีความคาดหวังของ Vroom 

  
V = Valance  คือ ระดับความรุนแรงของความต๎องการของบุคคลในเป้าหมายรางวัล

กลําวอีกนัยหนึ่ง คือ คุณคําความสําคัญของรางวัลที่บุคคลให๎กับรางวัลนั้น 
I =  Instrumentality คือความเป็นเครื่องมือของผลลัพธ์ 1 ที่จะนําไปสูํผลลัพธ์ 2 เชํนการ

ทุํมเทในการทํางานจะนําไปสูํการพิจารณาขั้นพิเศษเป็นต๎น 
E = Expectancy  คือความคาดหวังถึงความเป็นไปของการได๎ซึ่งผลลัพธ์หรือรางวัลที่

ต๎องการเมื่อแสดงพฤติกรรมบางอยําง 
  

แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
ความหมายของความพึงพอใจ 
Morse (1967, p.81) กลําววํา “ความพึงพอใจหรือความพอใจ  ตรงกับคําใน

ภาษาอังกฤษวํา “Satisfaction” หมายถึง สิ่งที่ตอบสนองความต๎องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ เป็น
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การลดความตึงเครียดทางด๎านรํางกายและจิตใจ หรือสภาพความรู๎สึกของบุคคลที่มีความสุข 
ความชื่นใจ ตลอดจนสามารถสร๎างทัศนคติในทางบวกตํอบุคคลตํอสิ่งหนึ่ง ซึ่งจะเปลี่ยนแปลงไป
ตามความพอใจตํอสิ่งนั้น”   

Vroom (1964, p. 328 อ๎างอิงใน จันทร์เพ็ญ ตูเทศานันท์, 2542, หน๎า 47)  กลําววํา       
“ทัศนคติและความพึงพอใจในสิ่งหนึ่งสามารถใช๎แทนกันได๎ เพราะทั้งสองคํานี้ หมายถึง ผลที่ได๎
จากการที่บุคคลเข๎าไปมีสํวนรํวมในสิ่งนั้น ทัศนคติด๎านบวกจะแสดงให๎เห็นสภาพความพึงพอใจใน
สิ่งนั้น และทัศนคติด๎านลบจะแสดงให๎เห็นสภาพความไมํพึงพอใจ”  

 (Shell, 1975, pp. 252-268) ทฤษฎีของความพึงพอใจเป็นความรู๎สึกสองแบบของ
มนุษย์ คือ ความรู๎สึกทางบวกและความรู๎สึกทางลบ ความรู๎สึกทางบวกเป็นความรู๎สึกที่เมื่อเกิดขึ้น
แล๎วจะทําให๎เกิดความสุข ความสุขนี้เป็นความรู๎สึกที่แตกตํางจากความรู๎สึกทางบวกอ่ืน ๆ กลําวคือ 
เป็นความรู๎สึกที่ระบบย๎อนกลับ ความสุขที่สามารถทําให๎เกิดความสุขหรือความรู๎สึกทางบวก
เพิ่มขึ้นได๎อีก ดังนั้นจะเห็นได๎วําความสุขเป็นความรู๎สึกที่สลับซับซ๎อนและความสุขนี้จะมีผลตํอ
บุคคลมากกวําความรู๎สึกทางบวกอ่ืน ๆ  

จากการศึกษาของ Knob และ Stowart ได๎อ๎างถึงเรื่องความพึงพอใจของปัจเจกบุคคลวํา 
มีความแตกตํางกันไปตามความแปรปรวนของการตอบสนองความพึงพอใจ  มีพื้นฐานจาก
องค์ประกอบที่ซับซ๎อน ลักษณะความพึงพอใจจะแสดงออกในรูปของอารมณ์ ซึ่งจากการศึกษาใน
เรื่องเกี่ยวกับความ พึงพอใจที่ผํานมาพบวํา มักมีการพิจารณาความพึงพอใจในแงํของทัศนคติ 
แรงจูงใจ ความคาดหวัง การได๎รับรางวัล และความสมดุลทางอารมณ์เป็นต๎น  

Vroom  (1964, p. 99) กลําววํา “ทัศนคติและความพึงพอใจในสิ่งหนึ่งสามารถใช๎แทนกัน
ได๎ เพราะทั้งสองคํานี้จะหมายถึงผลที่ได๎จากการที่บุคคลเข๎าไปมีสํวนรํวมในสิ่งนั้น โดยทัศนคติด๎าน
บวก จะแสดงให๎เห็นสภาพความพึงพอใจในสิ่งนั้นและทัศนคติด๎านลบจะแสดงให๎เห็นสภาพความ
ไมํพึงพอใจนั่นเอง” 

วัฒนา เพ็ชรวงศ์ (2542, หน๎า 18) ได๎สรุปวํา “ความพึงพอใจ เป็นความรู๎สึกหรือทัศนคติ
ทางด๎านบวกของบุคคลที่มีตํอสิ่งหนึ่ง ซึ่งจะเกิดขึ้นก็ตํอเมื่อสิ่งนั้นสามารถตอบสนองความต๎องการ
ให๎แกํบุคคลนั้นได๎แตํทั้งนี้ความพึงพอใจของแตํละบุคคลยํอมมีความแตกตํางกันขึ้นกับคํานิยมและ
ประสบการณ์ที่ได๎รับ” 

วัฒนา เพ็ชรวงศ์ (2542, หน๎า 18 อ๎างอิงใน วิมล หรยางกูร, 2536) กลําววํา “ความพึง
พอใจเป็นการให๎คําความรู๎สึกของคนเราที่สัมพันธ์กับโลกที่เกี่ยวกับความหมายของสภาพแวดล๎อม  
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คําความรู๎สึกของบุคคลที่มีตํอสภาพแวดล๎อมจะแตกตํางกัน เชํน ความรู๎สึก ดี เลวพอใจ ไมํพอใจ 
สนใจ ไมํสนใจ เป็นต๎น” 

(Oliver, 1980, p. 460 อ๎างอิงใน จิตตินันท์ เดชะคุปต์, 2543, หน๎า 19) ได๎ให๎ความหมาย
วํา “ความพึงพอใจของผู๎บริโภค หมายถึง ภาวะการแสดงออกที่เกิดจากการประเมินประสบการณ์
การซื้อและการใช๎สินค๎าและบริการซึ่งอาจขยายความให๎ชัดเจนได๎วํา  ความพึงพอใจ หมายถึง 
ภาวะการแสดงออกถึงความรู๎สึกในทางบวกที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณ์  การ
ได๎รับบริการที่ตรงกับสิ่งที่ลูกค๎าคาดหวังหรือดีเกินกวําความคาดหวังของลูกค๎า ในทางตรงกันข๎าม 
ความไมํพึงพอใจ หมายถึง ภาวะการแสดงออกถึงความรู๎สึกในทางลบที่เกิดจากการประเมิน
เปรียบเทียบประสบการณ์การได๎รับบริการที่ตํ่ากวําความคาดหวังของลูกค๎า” 

ทฤษฎีความพึงพอใจของมาสโลว์ (Maslow’s General Theory Human and 
Motivation) อธิบายถึง ความต๎องการของมนุษย์ซึ่งมีลักษณะเป็นลําดับขั้นตอนจากตํ่าไปหาสูง 
(Hierarchy and Needs) และเป็นทฤษฎีที่ยอมรับกับอยํางแพรํหลาย (Maslow, 1954, p. 69) ดังนี้ 

มนุษย์มีความต๎องการ ความต๎องการมีอยูํเสมอและไมํมีสิ้นสุดแตํสิ่งที่มนุษย์ต๎องการนั้น
ขึ้นอยูํกับวําเขามีสิ่งนั้นอยูํแล๎วหรือยัง ขณะที่ความต๎องการใดได๎รับการตอบสนองแล๎วความ
ต๎องการอยํางอ่ืนๆ ก็เข๎ามาแทนที่กระบวนการนี้ไมํมีสิ้นสุด และจะเริ่มต้ังแตํเกิดจนกระทั่งตาย 
ความต๎องการได๎รับการตอบสนองแล๎วจะไมํเป็นสิ่งจูงใจของพฤติกรรมอีกตํอไป ความต๎องการที่
ไมํได๎รับการตอบสนองเทํานั้นที่เป็นแรงจูงใจของพฤติกรรม 

ความต๎องการของมนุษย์มีลําดับขั้นความสําคัญ กลําวคือ เมื่อความต๎องการในระดับตํ่า
ได๎รับการตอบสนองแล๎วความต๎องการระดับสูงก็จะเรียกร๎องให๎มีการตอบสนองทันที ซึ่งมาสโลว์ได๎
แบํงลําดับขั้นความต๎องการคือ ทฤษฎีลําดับขั้นความต๎องการของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy 
of Human Needs) ไว๎ 5 ระดับ คือ 

1.กกความต๎องการทางด๎านรํางกาย (Physiological Needs) 
2.กกความต๎องการทางด๎านความปลอดภัย (Safety Needs) 
3.กกความต๎องการทางด๎านความรักและการมีสํวนรํวมในสังคม (Social Needs) 
4.กกความต๎องการทางด๎านเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) 
5.กกความต๎องการทางด๎านความสําเร็จสมหวังในชีวิต (Self - Actualization) 
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แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
การสํารวจความคิดเห็น เป็นการศึกษาความรู๎สึกของบุคคลหรือกลุํมคนที่มีตํอสิ่งใด สิ่ง

หน่ึง ซึ่งแตํละคนจะแสดงความเชื่อ ความรู๎สึกใดออกมาโดยการพูดหรือการเขียน การสํารวจ ความ
คิดเห็นจะเป็นประโยชน์ตํอการวางนโยบายตํางๆ การเปลี่ยนแปลงนโยบาย หรือการ เปลี่ยนแปลง
ระบบงาน รวมทั้งการฝึกหัดการทํางานด๎วย เพราะจะทําให๎การดําเนินการตํางๆ เป็นไปด๎วยความ
เรียบร๎อยและเป็นไปตามความพึงพอใจของผู๎รํวมงาน การศึกษาความคิดเห็น ตํางๆ สํวนใหญํจะใช๎
วิธีแบบวิจัยตลาด โดยมีการรํางแบบสอบถามไปสัมภาษณ์หรือการซักถาม  กลุํมประชากร
เป้าหมาย แล๎วนําผลมาศึกษาวิเคราะห์และเก็บรวบรวมไว๎เป็นข๎อมูล  

Good (1973, p. 339) ให๎คําจํากัดความวําความคิดเห็นหมายถึง “ความเชื่อ การ
ตัดสินใจความรู๎สึกประทับใจที่ไมํได๎มาจากการพิสูจน์หรือชั่งน้ําหนักความถูกต๎องหรือไมํ”  

Best (1977, p. 169) กลําววํา “ความคิดเห็นคือ การแสดงออกในด๎านความเชื่อ และความรู๎สึก
ของแตํละบุคคล โดยการพูดที่นําไปสูํการคาดคะเน หรือการแปลผลในพฤติกรรม หรือเหตุการณ์” 

Isaak (1981, p. 203) ให๎ความหมายวําความคิดเห็น “คือการแสดงออกทาง คําพูดหรือ
คําตอบ ที่บุคคลได๎แสดงออกตํอสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง โดยเฉพาะจากคําถาม ที่ได๎รับทั่วๆ 
ไป ซึ่งปกติแล๎วความคิดเห็นตํางจากเจตคติ คือความคิดเห็นจะเกี่ยวกับเรื่องใด เรื่องหนึ่งโดยเฉพาะ 
แตํเจตคติจะเป็นเรื่องทั่วไป ซึ่งมีความหมายกว๎างกวํา” 

ปทานุกรมสังคมวิทยา (ราชบัณฑิตยสถาน, 2532, หน๎า 246) ได๎บัญญัติคําวํา ความ
คิดเห็น ซึ่งตรงกับคําวํา Opinion ในภาษาอังกฤษไว๎วํา หมายถึง  

1.กกข๎อพิจารณาเห็นวําเป็นจริงจากการใช๎ปัญญาความคิดประกอบ ถึงแม๎จะไมํได๎อาศัย 
หลักฐานพิสูจน์ยืนยัน ได๎เสมอไปก็ตาม  

2.กกทัศนะหรือประมาณการเกี่ยวกับเนื้อหาหรือประเด็นใดประเด็นหนึ่ง  

3.กกคําแถลงที่ยอมรับนับถือกันวําเป็นผู๎เชี่ยวชาญในหัวข๎อปัญหาที่ผู๎นํามาขอปรึกษา 
คําวําความคิดเห็นมีความหมายใกล๎เคียงกับคําวํา เจตคติ ซึ่งมีคําอธิบายไว๎วําแนวโน๎มที่บุคคล ได๎
รับมาหรือเรียนรู๎มา และกลายเป็นแบบอยํางในการแสดงปฏิกิริยาสนับสนุน หรือเป็นปฏิปักษ์ ตํอ
บางสิ่งบางอยํางหรือตํอบุคคลบางคน  

จํารอง เงินดี (2534, หน๎า 2) ได๎ให๎ความหมายของความคิดเห็นวํา “เป็นความรู๎สึกของ 
บุคคลที่มีตํอสิ่งใดในลักษณะที่ไมํลึกซึ้งเหมือนทัศนคติ ความคิดเห็นนั้นอาจกลําวได๎วําเป็น การ
แสดงออกของทัศนคติ ก็ได๎ สังเกตและวัดได๎จากคน แตํมีสํวนที่แตกตํางไปจากทัศนคตินั้น เจ๎าตัว
อาจจะตระหนักหรือไมํตระหนักก็ได๎” 
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บุญเรียง ขจรศิลป์ (2534, หน๎า 78) กลําววํา “ความคิดเห็นหมายถึง การแสดงออกทาง 
วาจาของเจตคติการที่บุคคลกลําววําเขามีความเชื่อ หรือความรู๎สึกอยํางไรเป็นการแสดง ความ
คิดเห็นของบุคคลดังนั้นการวัด ความคิดเห็นของบุคคลนั้นเป็นสิ่งที่เป็นไปได๎” 

จากการให๎ความหมายของความคิดเห็นข๎างต๎น ผู๎วิจัยได๎สรุปความหมายของ ความ
คิดเห็นกลําวคือ ความคิดเห็นเป็นการแสดงออกถึงความรู๎สึก ทัศนคติ ความเชื่อ และคํานิยม ของ
แตํละบุคคลที่มีตํอบุคคล สิ่งของ เรื่องราว หรือสถานการณ์ตํางๆ ที่ประสบในสังคม โดยมี พื้นฐาน 
มาจากภูมิหลังทางสังคม ความรู๎ ประสบการณ์ และสภาพแวดล๎อมตํางๆ ของบุคคลนั้นๆ โดยไมํมี
กฎเกณฑ์ตายตัว  

 ความส าคัญของความคิดเห็น  
การสํารวจความคิดเห็นเป็นการศึกษาความเชื่อ ความรู๎สึกของบุคคล หรือกลุํมคน ที่มีตํอ

สิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยอาศัยพื้นความรู๎ ประสบการณ์ และสภาพแวดล๎อม ซึ่งการสํารวจ ความคิดเห็นจะ
เป็นประโยชน์ตํอการดําเนินกิจกรรมตํางๆ ให๎เป็นไปด๎วยความเรียบร๎อย 

1.กกการศึกษา อาชีพ เพศ อาชีพ หรือ อาย ุมีอิทธิพลมากตํอการแสดงความคิดเห็น  
2.กกสถานบันครอบครัว สภาพแวดล๎อม กลุํมและสังคมที่เกี่ยวข๎อง ซึ่งมีสํวนผลักดันให๎ 

บุคคลเกิดการเรียนรู ๎ 

3.กกสื่อมวลชน เชํน วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ เทคโนโลยีสารสนเทศ สิ่งเหลํานี้ล๎วนมี 
อิทธิพลตํอความคิดเห็นของแตํละบุคคล  

ประเภทของความคิดเห็น  
จากการศึกษาประเภทของความคิดเห็น   สามารถจําแนกได๎เป็น 2 ประเภท (วิรัช  

เจียมบรรจง, 2532, หน๎า 3) คือ  

1.กกความคิดเห็นเชิงบวกสุด – เชิงลบสุด เป็นความคิดเห็นที่เกิดจากการเรียนรู๎และ 
ประสบการณ์ ซึ่งสามารถทราบทิศทางได๎ ทิศทางบวกได๎แกํ ความรักจนหลงบูชา ทิศทางลบได๎แกํ 
รังเกียจมาก ความคิดเห็นประเภทนี้จะรุนแรงเปลี่ยนแปลงได๎ยาก  

2.กกความคิดเห็นจากความเข๎าใจ การมีความคิดเห็นตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ขึ้นอยูํกับความรู๎ 
ความเข๎าใจในสิ่งนั้น เชํนความรู๎สึกในทางที่ดี ได๎แกํ ชอบ ยอมรับ เห็นด๎วย ความรู๎ความเข๎าใจใน 
ลักษณะเป็นกลางได๎แกํ เฉยๆ ไมํมีความคิดเห็น และความเข๎าใจในทางที่ไมํดี ได๎แกํ ไมํชอบ 
รังเกียจ ไมํเห็นด๎วย  

สอดคล๎องกับความเห็นของ เรมเมอร์ (Remmer, 1996, p. 47) ที่ได๎จําแนกความคิดเห็น 
ออกเป็น 2 ประเภทเชํนกัน คือ  
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1.กกความคิดเห็นแบบสุดขั้ว (Extreme Option) เป็นความคิดเห็นที่เกิดจากการเรียนรู๎ 
และประสบการณ์ ซึ่งอาจจําแนกได๎ 2 แบบคือ ทิศทางบวกสุด ได๎แกํ ความรักจนหลง และทิศทาง 
ลบสุด ได๎แก ํความรังเกียจ โดยความคิดเห็นในลักษณะนี้รุนแรงเปลี่ยนแปลงยาก  

2.กกความคิดเห็นจากความรู๎ความเข๎าใจ (Cognitive Content) การมีความคิดเห็นตํอ 
สิ่งหนึ่งสิ่งใดขึ้นอยูํกับความรู๎ความเข๎าใจตํอสิ่งนั้น เชํน ความรู๎หรือความเข๎าใจในทางที่ดี ได๎แกํ 
ชอบ ยอมรับ เห็นด๎วย สํวนความรู ๎ความเข๎าใจในทางที่ไมํดี ได๎แกํ ไมํชอบ รังเกียจ ไมํเห็นด๎วย เป็น
ต๎น  

วิธีวัดความคิดเห็น  
วิธีวัดความคิดเห็น ได๎นักวิชาการหลายทํานเสนอวิธีการวัดความคิดเห็นไว๎ด๎วยกัน หลาย

แนวทาง ดังนี้  
Zadroany (1979, p. 234) กลําวถึงวิธีวัดความคิดเห็นไว๎วํา “การวัด ความคิดเห็นใน

เรื่องทั่วๆ ไป มีองค์ประกอบที่สําคัญด๎วยกัน 3 อยําง คือ บุคคลผู๎ถูกวัดความคิดเห็น สิ่งเร๎า และการ
ตอบสนอง ซึ่งโดยมากนิยมใช๎การตอบแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์ เป็นหลัก โดยให๎ผู๎ถูกวัด
ความคิดเห็นเลือกตอบคําถามที่ต๎องการวัด” 

Morgan and King  (1991, p. 536-750) ได๎เสนอแนะวํา “การที่ให๎ใคร แสดงความ
คิดเห็น ควรถามกันตํอหน๎า ซึ่งจะเป็นการดีกวําที่จะต๎องให๎เขาต๎องมาอํานข๎อความ หรือกลําวอีก
หนึ่งได๎วํา มอร์แกนและคิง เชื่อวํา การสัมภาษณ์เป็นวิธีการวัดความคิดเห็นที่ดีกวํา การใช๎
แบบสอบถาม” 

 (Best,1977, p.171) การวัดความคิดเห็นโดยทั่ว ๆ ไป วํา”จะต๎องมี องค์ประกอบ 3 
อยําง คือ บุคคลที่จะถูกวัด สิ่งเร๎าและมีการตอบสนองซึ่งจะออกมาในระดับสูงตํ่า มากน๎อย วิธีวัด
ความคิดเห็นนั้น โดยมากจะใช๎ตอบแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ โดยให๎ผู๎ที่จะ ตอบคําถาม
เลือกตอบแบบสอบถามและผู๎ถูกวัดจะเลือกตอบความคิดเห็นของคนในเวลานั้น  การใช๎
แบบสอบถามสําหรับวัดความคิดเห็นนั้นใช๎การวัดแบบลิเคิร์ท โดยเริ่มด๎วยการรวบรวมหรือ การ
เรียบเรียงข๎อความที่เกี่ยวกับความคิดเห็นจะต๎องระบุให๎ผู๎ตอบตอบวําเห็นด๎วยหรือไมํเห็นด๎วย  กับ
ข๎อความที่กําหนดให๎ ซึ่งข๎อความแตํละข๎อความจะมีความคิดเห็นเลือกตอบออกเป็น 5 ระดับ ได๎แกํ 
เห็นด๎วยอยํางยิ่ง เห็นด๎วย ไมํแนํใจ ไมํเห็นด๎วย และไมํเห็นด๎วยอยํางยิ่ง”  

รูปแบบการวัดความคิดเห็น  
การวัดความคิดเห็นสามารถกระทําได๎หลายรูปแบบที่เป็นที่นิยมในปัจจุบัน  มีด๎วยกัน 4 

วิธี (พรเพ็ญ เพชรสุขสิริ, 2531, หน๎า 3) คือ  
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1.กกวิธีของเธอร์สโตน (Thurston’s Method) เป็นวิธีการสร๎างมาตราวัดออกเป็นปริมาณ 
แล๎วเปรียบเทียบตําแหนํงของความคิดเห็น หรือทัศนคติไปในทางเดียวกัน และเสมือนวําเป็นสเกล 
ที่มีชํวงเทํากัน (Equal – Appearing Intervals)  

2.กกวิธีของกัตต์แมน (Guttmann’s Scale) เป็นวิธีวัดทัศนคติหรือความคิดเห็น ในแนว
เดียวกัน และสามารถจัดอันดับสูง- ตํ่า แบบเปรียบเทียบกันและกันได๎ จากอันดับตํ่าสุดถึง สูงสุดได๎ 
และแสดงถึงการสะสมของความคิดเห็น  

3.กกวิธีจําแนกความแตกตํางของการตีความ (Semantic Differential Scale : S-D Scale) 
เป็นวิธีวัดทัศนคติหรือความคิดเห็น 7 ระดับ (Seven-Point Scale) โดยแบํงเป็นชํวงๆ ต้ังแตํ ด๎านซ๎าย
สุดของสเกล กําหนดให๎เป็นคําเชิงบวกสุด ด๎านขวาสุดของสเกลกําหนดให๎เป็นคําลบสุด ซึ่งอาศัยคํู
คําคุณศัพท์ที่มีความหมายตรงกันข๎าม (Bipolar Adjective) เชํน ดี-เลว ขยัน-ขี้เกียจ เป็นต๎น  

4.กกวิธีของลิเคิร์ท (Likert’s Method) เป็นวิธีสร๎างมาตราวัดทัศนคติ และความคิดเห็น ท่ี
นิยมแพรํหลาย เพราะเป็นวิธีสร๎างมาตราวัดที่งําย ประหยัดเวลาผู๎ตอบสามารถแสดงทัศนคติ 
ในทางชอบหรือไมํชอบ โดยจัดอันดับความชอบหรือความไมํชอบ ซึ่งอาจมีคําตอบให๎เลือก 5 หรือ 4 
และ ให๎คะแนน 5, 4, 3, 2, 1 หรือ +2, +1, 0, -1, -2 ตามลําดับ ซึ่งการใช๎แบบสอบถามสําหรับ วัด
ความคิดเห็นนิยมระบุให๎ผู๎แสดงความคิดเห็นตอบวําเห็นด๎วยหรือไมํเห็นด๎วยกับข๎อความ  ท่ี
กําหนดให๎ ซึ่งแบํงน้ําหนักความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ (วิเชียร เกตุสิงห์, 2530, หน๎า 94-97) 
ได๎แกํ เห็นด๎วยอยํางยิ่ง เห็นด๎วย ไมํแนํใจ ไมํเห็นด๎วย และไมํเห็นด๎วยอยํางยิ่ง ทั้งนี้การให๎คะแนน 
ขึ้นอยูํกับใจความวําจะเปน็ปฏิฐาน (Positive) หรือนิเสธ (Negative)  

แนวคิดเกี่ยวกับวงจร PDCA 
PDCA มาจากคําภาษาอังกฤษ 4 คํา ได๎แกํ Plan (วางแผน) Do (ปฏิบัติ) Check 

(ตรวจสอบ) Act (ดําเนินการให๎เหมาะสม)  
แนวคิดเกี่ยวกับวงจร PDCA เริ่มขึ้นเป็นครั้งแรกโดยนักสถิติ Walter Shewhart ซึ่งได๎

พัฒนาจากการควบคุมกระบวนการเชิงสถิติที่ Bell Laboratories ในสหรัฐอเมริกาเมื่อทศวรรษ 
1930 ในระยะเริ่มแรก วงจรดังกลําวเป็นที่รู๎จักกันในชื่อ "วงจร Shewhart" จนกระทั่งราวทศวรรษที่ 
1950 ได๎มีการเผยแพรํอยําง กว๎างขวางโดย W.Edwards Deming ปรมาจารย์ทางด๎านการบริหาร
คุณภาพ หลายคนจึงเรียกวงจรนี้วํา " วงจร Deming " เมื่อเริ่มแรก Deming ได๎เน๎นถึงความสัมพันธ์ 
4 ฝ่าย ในการดําเนินธุรกิจเพื่อให๎ได๎มาซึ่งคุณภาพ และความพึงพอใจของลูกค๎า ซึ่งได๎แกํ  ฝ่าย
ออกแบบ ฝ่ายผลิต ฝ่ายขาย และฝ่ายวิจัย ความสัมพันธ์องทั้ง 4 ฝ่ายนั้น จะต๎องดําเนินไปอยําง
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ตํอเนื่อง เพื่อยกระดับคุณภาพของสินค๎าตามความต๎องการของลูกค๎าที่เปลี่ยนแปลงอยูํตลอดเวลา  
โดยให๎ถือวําคุณภาพจะต๎องมากํอนสิ่งอ่ืนใด 
 

 
ภาพ 19 แสดงรูปแบบวงจร PDCA ในยุคแรก 

 
ที่มา: (กองบริการการศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, 2551) 

 

ตํอมาแนวคิดเกี่ยวกับกับวงจร Deming ได๎ถูกดัดแปลงให๎เข๎ากับวงจรการบริหาร ซึ่ง
ประกอบด๎วย ขั้นตอนการวางแผน ขั้นตอนการปฏิบัติ ขั้นตอนการตรวจสอบ และขั้นตอนการดําเนินการ
ให๎เหมาะสม (ซึ่งในระยะเริ่มแรกหมายถึงการปรับปรุงแก๎ไข) แตํยังไมํสามารถใช๎งานได๎อยํางมี
ประสิทธิผล เพราะแตํละขั้นตอนถูกมอบหมายให๎เป็นหน๎าที่รับผิดชอบของแตํละฝ่าย ขณะที่ฝ่าย
บริหารกําหนดแผนงานและต้ังเป้าหมายสําหรับพนักงาน พนักงานก็ต๎องลงมือปฏิบัติให๎บรรลุตาม
เป้าหมายที่ฝ่ายบริหารได๎กําหนดขึ้น ในขณะที่ผู๎ตรวจสอบคอยตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานเป็นระยะๆและรายงานผลให๎ผู๎บริหารทราบ หากการปฏิบัติงานมีความผิดพลาดหรือเบี่ยงเบน
ไปจากเป้าหมายก็จะได๎แก๎ไขได๎ทันที พนักงานที่สามารถปฏิบัติงานได๎ตามเป้าหมายก็จะได๎รางวัลเป็น
การตอบแทน แตํถ๎าไมํสามารถทําได๎ตามเป้าหมายก็จะถูกประเมินผลการปฏิบัติงานที่ตํ่า การ
ดําเนินงานในลักษณะนี้จะเห็นได๎วําคํอนข๎างแข็งกระด๎าง นอกจากผู๎บริหารจะไมํประเมินศักยภาพของ
พนักงานซึ่งเป็นผู๎ที่รู๎ดีที่สุดเกี่ยวกับกระบวนการทํางานแล๎ว ยังขาดวิสัยทัศน์ที่ดีในเรื่องของการ
ประสานงานภายในหนํวยงาน โดยเฉพาะอยํางยิ่งการให๎พนักงานมีสํวนรํวมในขั้นตอนการวางแผนและ
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แก๎ไขปรับปรุงให๎ดีขึ้น อยํางไรก็ตาม วงจร Deming ได๎พัฒนาไปในทิศทางที่นุํมนวลขึ้น ในประเทศ
ญี่ปุ่นซึ่งได๎ให๎ความสําคัญกับพื้นฐานการบริหารงาน 2 อยําง นั้นก็คือ การสื่อสารและความรํวมมือรํวม
ใจจากทุกคนในหนํวยงาน โดยผู๎บริหารยังคงเป็นผู๎กําหนดแผนงาน แตํจะสื่อสารผํานชํองทางหัวหน๎า
งานและพนักงานตามลําดับขั้นเป้าหมายถูกกําหนดขึ้นตามความเหมาะสมเป็นไปได๎ 

 
ภาพ 20  แสดงรูปแบบวงจร PDCA แบบญี่ปุ่น 

 
ที่มา: (กองบริการการศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, 2551) 
 

เราใช๎วงจร PDCA เพื่อการปรับปรุงงานอยํางตํอเนื่อง ทุกครั้งที่วงจรหมุนครบรอบก็จะ
เป็นแรงสํงให๎หมุนในรอบตํอไป วิธีการใหมํ ๆ ที่ทําให๎เกิดการปรับปรุงก็จะถูกจัดทําเป็นมาตรฐาน
การทํางาน ซึ่งจะทําให๎การทํางานมีการพัฒนาอยํางไมํสิ้นสุด เราอาจเริ่มด๎วยการปรับปรุงเล็ก ๆ  
น๎อย ๆ กํอนที่จะก๎าวไปสูํการปรับปรุงที่มีความซับซ๎อนมากย่ิงขึ้น  
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ภาพ 21 แสดงวงจร PDCA กับการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง 

 
ที่มา: (กองบริการการศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, 2551) 
 

วงจร PDCA สามารถประยุกต์ใช๎ได๎กับทุก ๆ เรื่อง นับต้ังแตํกิจกรรมสํวนตัว เชํน การปรุง
อาหาร การเดินทางไปทํางานในแตํละวัน การต้ังเป้าหมายชีวิต  การดําเนินงานในระดับบริษัท 
จนกระทั่งในระดับสถาบันการศึกษา หรือที่นํามาใช๎ในระบบประกันคุณภาพการศึกษา 

โครงสร้างของวงจร PDCA 
ขั้นตอนทั้ง 4 ขั้นตอนของวงจร PDCA ประกอบด๎วย "การวางแผน" อยํางรอบคอบ เพื่อ " 

การปฏิบัติ " อยํางคํอยเป็นคํอยไป แล๎วจึง "ตรวจสอบ" ผลที่เกิดขึ้น วิธีการปฏิบัติใดมีประสิทธิผล
ที่สุด ก็จะจัดให๎เป็นมาตรฐาน หากไมํสามารถบรรลุเป้าหมายได๎ ก็ต๎องมองหาวิธีการปฏิบัติใหมํ
หรือใช๎ความพยายามให๎มากขึ้นกวําเดิม  

ขั้นตอนการวางแผน (Plan) 
ขั้นตอนการวางแผนครอบคลุมถึงการกําหนดกรอบหัวข๎อที่ต๎องการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง 

ซึ่งรวมถึงการพัฒนาสิ่งใหมํ ๆ การแก๎ปัญหาที่เกิดขึ้นจากการปฏิบัติงาน ฯลฯ พร๎อมกับพิจารณาวํา
มีความจําเป็นต๎องใช๎ข๎อมูลใดบ๎างเพื่อการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงนั้น  โดยระบุวิธีการเก็บข๎อมูลให๎
ชัดเจน นอกจากนี้ จะต๎องวิเคราะห์ข๎อมูลที่รวบรวมได๎  แล๎วกําหนดทางเลือกในการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงดังกลําว การวางแผนยังชํวยให๎เราสามารถคาดการณ์สิ่งที่เกิดขึ้นในอนาคต  และชํวย
ลดความสูญเสียตําง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นได๎ ทั้งในด๎านแรงงาน วัตถุดิบ ชั่วโมงการทํางาน เงิน เวลา ฯลฯ 
โดยสรุปแล๎ว การวางแผนชํวยให๎รับรู๎สภาพปัจจุบัน พร๎อมกับกําหนดสภาพที่ต๎องการให๎เกิดขึ้นใน
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อนาคต ด๎วยการผสานประสบการณ์ ความรู๎ และทักษะอยํางลงตัว โดยทั่วไปการวางแผนมีอยูํ
ด๎วยกัน 2ประเภทหลัก ๆ ดังนี้ 

ประเภทที่ 1  การวางแผนเพื่ออนาคต เป็นการวางแผนสําหรับสิ่งที่จะเกิดขึ้นในอนาคต
หรือกําลังจะเกิดขึ้น บางอยํางเราไมํสามารถควบคุมสิ่งนั้นได๎เลย แตํเป็นการเตรียมความพร๎อมของ
เราสําหรับสิ่งนั้น 

ประเภทท่ี 2 การวางแผนเพื่อการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง เป็นการวางแผนเพื่อ
เปลี่ยนแปลงสภาพที่เกิดขึ้นในปัจจุบันเพื่อสภาพที่ดีขึ้น ซึง่เราสามารถควบคุมผลที่เกิดในอนาคต
ได๎ด๎วยการเริ่มต๎นเปลี่ยนแปลงต้ังแตํปัจจุบัน 

ขั้นตอนการปฏิบัติ (DO) 
ขั้นตอนการปฏิบัติ คือ การลงมือปรับปรุงเปลี่ยนแปลงตามทางเลือกที่ได๎กําหนดไว๎ใน

ขั้นตอนการ วางแผน ในขั้นนี้ต๎องตรวจสอบระหวํางการปฏิบัติด๎วยวําได๎ดําเนินไปในทิศทางที่ต้ังใจ
หรือไมํ พร๎อมกับสื่อสารให๎ผู๎ที่เกี่ยวข๎องรับทราบด๎วย เราไมํควรปลํอยให๎ถึงวินาทีสุดท๎ายเพื่อดูความ
คืบหน๎าที่เกิดขึ้น หากเป็นการปรับปรุงในหนํวยงานผู๎บริหารยํอมต๎องการทราบความคืบหน๎าอยําง
แนํนอน เพื่อจะได๎มั่นใจวําโครงการปรับปรุงเกิดความผิดพลาดน๎อยที่สุด  

ขั้นตอนการตรวจสอบ (Check) 
ขั้นตอนการตรวจสอบ คือ การประเมินผลที่ได๎รับจากการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง แตํขั้น

ตอนนี้มักจะถูกมองข๎ามเสมอการตรวจสอบทําให๎เราทราบวําการปฏิบัติในขั้นที่สองสามารถบรรลุ
เป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ได๎กําหนดไว๎หรือไมํ สิ่งสําคัญก็คือ เราต๎องรู๎วําจะตรวจสอบอะไรบ๎าง
และบํอยครั้งแคํไหน ข๎อมูลที่ได๎จากการตรวจสอบจะเป็นประโยชน์สําหรับขั้นตอนถัดไป  

ขั้นตอนการด าเนินงานให้เหมาะสม (Act) 
ขั้นตอนการดําเนินงานให๎เหมาะสมจะพิจารณาผลที่ได๎จากการตรวจสอบ ซึ่งมีอยูํ 2 กรณี 

คือ ผลที่เกิดขึ้นเป็นไปตามแผนที่วางไว๎ หรือไมํเป็นไปตามแผนที่วางไว๎  หากเป็นกรณีแรก ก็ให๎นํา
แนวทางหรือกระบวนการปฏิบัตินั้นมาจัดทําให๎เป็นมาตรฐาน พร๎อมทั้งหาวิธีการที่จะปรับปรุงให๎ดี
ยิ่งขึ้นไปอีก ซึ่งอาจหมายถึงสามารถบรรลุเป้าหมายได๎เร็วกวําเดิม หรือเสียคําใช๎จํายน๎อยกวําเดิม  
หรือทําให๎คุณภาพดียิ่งขึ้นก็ได๎แตํถ๎าหากเป็นกรณีที่สอง ซึ่งก็คือผลที่ได๎ไมํบรรลุวัตถุประสงค์ตาม
แผนที่วางไว๎ เราควรนําข๎อมูลที่รวบรวมไว๎มาวิเคราะห์ และพิจารณาวําควรจะดําเนินการอยํางไร
ตํอไปนี ้คือ 1. มองหาทางเลือกใหมํที่นําจะเป็นไปได๎  2. ใช๎ความพยายามให๎มากขึ้นกวําเดิม 3. ขอ
ความชํวยเหลือจากผู๎รู๎ 4. เปลี่ยนเป้าหมายใหมํ  

การวางแผนการดําเนินงานเราต๎องกําหนดเป้าหมายที่ต๎องการบรรลุผลสําเร็จ อาจจะเป็น
เป้าหมายระยะสั้น หรือเป้าหมายระยะยาวก็ได๎แตํเป้าหมายที่ดีจะต๎อง SMARTER ซึ่งประกอบไปด๎วย 
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Specific - เฉพาะเจาะจง มีความชัดเจน 
Measurable – สามารถวัดและประเมินผลได๎ 
Acceptable – เป็นที่ยอมรับได๎ของผู๎ปฏิบัติ 
Realistic – ต้ังอยูํบนพื้นฐานของความเป็นจริง 
Time Frame – มีกรอบเวลากําหนด 
Extending - ท๎าทาย และเพิ่มศักยภาพของผู๎ปฏิบัติ 
Rewarding - ค๎ุมคํากับการปฏิบัติ  
 

ส่วนประสมการตลาด 
สํวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่

ควบคุมได๎ซึ่งบริษัทใช๎รํวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกํกลุํมเป้าหมาย ประกอบด๎วยผลิตภัณฑ์ 
ราคา การสํงเสริมการตลาด การจัดจําหนําย (ศิริวรรณ และคณะ, 2538) 

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต๎องการของลูกค๎า
ให๎พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมํมีตัวตนก็ได๎ ผลิตภัณฑ์ประกอบด๎วย สินค๎า 
บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต๎องมรอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลคํา (Value) 
ในสายตาของลูกค๎า จึงจะทําให๎ผลิตภัณฑ์สามารถขายได๎ การกําหนดกลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ต๎อง
พยายามคํานึงถึงปัจจัยตํอไปนี้ 1.  ความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ 2.  พิจารณาจากคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ (Product Component) เชํน ประโยชน์พื้นฐาน รูปรํางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ 
ตราสินค๎า ฯลฯ 3.  การกําหนดตําแหนํงผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนํงที่แตกตํางและคุณคําในจิตใจของลูกค๎าเป้าหมาย 4.  การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให๎ผลิตภัณฑ์ มีลักษณะใหมํและปรับปรุงให๎ดีขึ้น 5.  กลยุทธ์
เกี่ยวกับสํวนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product Line) 

ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลจํายสําหรับสิ่งที่ได๎มาซึ่งแสดงถึงมูลคําในรูปเงินตรา
หรืออาจหมายถึงจํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนที่จําเป็นต๎องใช๎ให๎ได๎มาซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการ นักการ
ตลาดต๎องตัดสินใจในราคาและการปรับปรุงราคาเพื่อทําให๎เกิดมูลคําในตัวสินค๎าที่สํงมอบให๎ลูกค๎า
มากกวําราคาของสินค๎านั้น ดังนั้นการกําหนดกลยุทธ์ด๎านราคาจะต๎องคํานึงถึงการยอมรับของ
ลูกค๎าในมูลคําของผลิตภัณฑ์วําสูงกวําราคาของผลิตภัณฑ์ ต๎นทุนของสินค๎าและคําใช๎จํายที่
เกี่ยวข๎อง และภาวการณ์แขํงขัน  
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การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร๎างของชํองทางซึ่งประกอบด๎วยสถาบันและ
กิจกรรม ใช๎เพื่อเคลื่อนย๎ายสินค๎าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด การจัดจําหนํายประกอบด๎วย 2 
สํวน คือ  

-กกชํองทางการจัดจําหนําย เส๎นทางที่ผลิตภัณฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูก
เปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชํองทางการจัดจําหนํายจึงประกอบด๎วย ผู๎ผลิต คนกลาง ผู๎บริโภค
หรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม  

-กกการกระจายสินค๎า หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข๎องกับการเคลื่อนย๎ายตัวผลิตภัณฑ์จาก
ผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม ประกอบด๎วย การขนสํง การเก็บรักษาสินค๎า การ
คลังสินค๎า และการบริหารสินค๎าคงเหลือ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูลระหวํางผู๎ขาย
กับผู๎ซื้อเพื่อสร๎างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ๎งขําวสารเพื่อจูงใจเพื่อ
เตือนความทรงจํา เครื่องมือที่ใช๎สํงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 

-กกการโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอขําวสารเกี่ยวกับองค์กรและ 
(หรือ)ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต๎องมีการจํายเงินโดยผู๎อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเกี่ยวข๎องกับ 1. กลยุทธ์การสร๎างสรรค์งานโฆษณา (Create Strategy) 2. กลยุทธ์สื่อ 
(Media Strategy) 

-กกการขายโดยใช๎พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ๎งขําวสารและจูง
ใจตลาดโดยใช๎บุคคล งานในข๎อน้ีจะเกี่ยวข๎องกับ 1. กลยุทธ์การขายโดยใช๎พนักงานขาย (Personal 
selling strategy) 2.  การจัดการหนํวยงานขาย (sales force management) 

-กกการสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสํงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การใช๎พนักงานขาย และการให๎ขําวสารและการประชาสัมพันธ์ ซึ่ง
สามารถกระต๎ุนความสนใจ ทดลองใช๎ หรือ การซื้อ โดยลูกค๎าขั้นสุดท๎ายหรือบุคคลอ่ืนในชํองทาง
การสํงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 1.  การกระต๎ุนผู๎บริโภค เรียกวํา การสํงเสริมการขายที่มุํงสูํ
ผู๎บริโภค (Consumer Promotion) 2. การกระต๎ุนคนกลาง เรียกวํา การสํงเสริมการขายที่มุํงสูํคน
กลาง (Trade Promotion) 3.  การกระตุ๎นพนักงานขาย เรียกวํา การสํงเสริมการขายที่มุํงสูํพนักงาน 
(Sales Force Promotion)  

-กกการให๎ขําวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให๎ขําวสารเป็น
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค๎าหรือบริการที่ไมํต๎องมีการจํายเงิน สํวนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่ง เพื่อสร๎างทัศนคติที่ดีตํอองค์กร 
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-กกการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดตํอสื่อสารกับกลุํมเป้าหมาย
เพื่อให๎เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตํางๆ ที่นักการตลาดใช๎สํงเสริม
ผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู๎ซื้อและทําให๎เกิดการตอบสนองในทันที เครื่องมือนี้ประกอบด๎วย 1. การขาย
ทางโทรศัพท์ 2. การขายโดยใช๎จดหมายตรง 3. การขายโดยใช๎แคตตาล็อค 4. การขายทางโทรทัศน์ 
วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ 

 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

(นพรัตน์ ปานอุทัย, ศรีวิไล สุขศรีการ, ศุภนุช ตวงรัตนสิริกุล, อ๎อยใจ จีบฝัก, 2547)  
ศึกษาเรื่องการจัดการธุรกิจทํองเที่ยวแบบยั่งยืน กรณีศึกษาหมูํบ๎านปลายโพงพาง อําเภอ อัมพวา 
จังหวัด สมุทรปราการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได๎ทางด๎านกา รพัฒนาการ
ทํองเที่ยวแบบยั่งยืนของหมูํบ๎านปลายโพงพาง ในเขตพื้นที่อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
โดยกลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการศึกษา ประกอบด๎วย ผู๎ประกอบการที่เข๎ารํวมโครงการหมูํบ๎านทํองเที่ยว
ทรงไทยแบบโฮมสเตย์ของกํานันธวัช บุญพัดมี จํานวน 17 คน ชาวบ๎านในหมูํบ๎านปลายโพงพาง 
จํานวน 82 คน นักทํองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตํางชาติที่เข๎ามารับบริการในชํวงเดือนธันวาคม 
2546 ถึงมีนาคม 2547 จํานวน 118 คน รวมกลุํมตัวอยํางทั้งสิ้น 217 ตัวอยําง เครื่องมือที่ใช๎ในการ
วิจัย คือ แบบสอบถามซึ่งแบํงออกเป็นสามสํวน คือ สํวนที่เป็นข๎อมูลสํวนบุคคล สํวนที่ใช๎สําหรับ
นักทํองเที่ยว สํวนความคิดเห็นทั่วไปและการสัมภาษณ์  ผลการศึกษาพบวํา ธุรกิจทํองเที่ยวบ๎าน
ทรงไทยแบบโฮมสเตย์ของหมูํบ๎านปลายโพงพางแหํงนี้ยังไมํถือวําเป็นธุรกิจทํองเที่ยวแบบยั่งยืน 
เนื่องจากมีลักษณะแหํงความไมํยั่งยืนแอบแฝงอยูํหลายประการ ได๎แกํ  การกระจายผลตอบแทน
ให๎กับเจ๎าของบ๎านทรงไทยอยํางไมํเป็นธรรม, การเบียดบังผลประโยชน์ทางทรัพยากรและ
สิ่งแวดล๎อมของคนรุํนตํอไปในอนาคต, การนํามาซึ่งวัฒนธรรมของผู๎มาเยือนหรือนักทํองเที่ยว เป็น
ต๎น หากจะจัดการธุรกิจทํองเที่ยวบ๎านทรงไทยแบบโฮมสเตย์ของหมูํบ๎านปลายโพงพางนี้ให๎เป็น
ธุรกิจทํองเที่ยวแบบยั่งยืน ต๎องได๎รับการสนับสนุนจากทางภาครัฐ คนในชุมชนท๎องถิ่น ตลอดจน
นักทํองเที่ยว/ผู๎มาเยือน ในการรํวมมือกันทั้งทางด๎านการประชาสัมพันธ์ การรักษาและฟื้นฟูสภาพ
ทรัพยากรธรรมชาติ การดํารงไว๎ซึ่งวัฒนธรรมอันดีของชุมชนบ๎านทรงไทย การรักษาความสะอาด 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินของผู๎มาเยือน 

(ขวัญข๎าว พูลเพิ่ม, ศศิธร เจตานนท์, เอ้ืองบุญ อุนะรัตน์, 2550)  ได๎ทําการศึกษาเรื่อง
การวางแผนการตลาดเพื่อสํงเสริมการทํองเที่ยวตลาดน้ําอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ในปีพ.ศ.
2551 โดยมีจัดมุํงหมายเพื่อเพิ่มยอดจํานวนนักทํองเที่ยวที่มาเที่ยวตลาดน้ําอัมพวาจากปี 2549 
จํานวน 900,000คนตํอปี ให๎ตรงตามเป้าหมายที่ต้ังไว๎ คือ 1,000,0000 คนตํอปี ในปี 2551 เพื่อ
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สร๎างรายได๎ในแตํละครัวเรือนจากปีที่ผํานมา ให๎เพิ่มขึ้นในปี 2551 เป็น90,000บาทตํอปี คิดเป็น
ร๎อยละ 25 เพื่อเพิ่มผลิตภัณฑ์ทางการทํองเที่ยวที่มีอยูํแล๎วให๎มากขึ้น เพื่อเป็นชํองทางเลือกใหมํ
ให๎กับนักทํองเที่ยวในการตัดสินใจเลือกแหลํงทํองเที่ยวเพื่อสัมผัสกับอดีตและความเป็นชุมชนอัน
เกําแกํอีกแหํงหนึ่งที่มีระยะทางไมํไกลจากกรุงเทพมหานคร แล๎เพื่อต๎องการพัฒนาตลาดน้ําอัมพวา
ให๎เป็นตลาดน้ําที่ได๎มาตรฐาน เป็นตลาดน้ําดีเดํนของจังหวัดสมุทรสงครามในปี 2551 จากผล
การศึกษาพบวําตลาดน้ําอัมพวาเป็นตลาดทํองเที่ยวสําหรับชาวไทยมากกวําชาวตํางประเทศและ
ปัญหาท่ีพบคือ การขาดการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับแหลํงทํองเที่ยว สุขอนามัยด๎านสุขา และเมื่อมา
ทํองเที่ยวเกิดการเบียดเสียด เนื่องจากพื้นที่แคบและมีนักทํองเที่ยวจํานวนมากเกินพื้นที่จะรับได๎
โดยเฉพาะในวันเสาร์ 

(จาตุรนต์ ภักดีวานิช, นุชเนตร กาฬสมุทร, วีรญา บริบูรณ์, 2551)  ศึกษาเรื่องการศึกษา
ความคิดเห็นของนักทํองเที่ยวชาวไทยที่มีตํอการพัฒนา การทํองเที่ยวเชิงอนุรักษ์ อําเภออัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม มีจุดมุํงหมายเพื่อศึกษาความคิดเห็นของนักทํองเที่ยวชาวไทยที่มีตํอการ 
ทํองเที่ยวเชิงอนุรักษ์ อําเภออัมพวาจังหวัดสมุทรสงคราม กลุํมตัวอยําง คือนักทํองเที่ยวชาวไทย ซึ่ง
ได๎รับการเลือกแบบชั้นภูมิ (Stratified Sampling) ที่เดินทางมาทํองเที่ยว ณ อําเภออัมพวา จํานวน 
400 คน นักทํองเที่ยวได๎ตอบแบบสอบถามความคิดเห็นตํอการทํองเที่ยวในด๎านแหลํง  ทํองเที่ยว 
ด๎านบริหารจัดการ ด๎านการมีสํวนรํวม และด๎านกิจกรรมและกระบวนการให๎การศึกษา จํานวน 44 
ข๎อ ผู๎วิจัยเปรียบเทียบความคิดเห็นของนักทํองเที่ยวจําแนกตามเพศ อายุ รายได๎ตํอ เดือน อาชีพ 
และความถี่ในการเดินทางมาทํองเที่ยว ข๎อมูลได๎รับการคํานวณและแสดงคําสถิติ พื้นฐาน คําเฉลี่ย 
สํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและเปรียบเทียบความแตกตํางระหวํางกลุํมด๎วยคําสถิติที  (T-Test) และ
คําสถิติเอฟ (F-Test) กรณีที่มีความแตกตํางกันของความคิดเห็นในการเปรียบเทียบ กลุํมที่
มากกวํา 2 กลุํมขึ้นไป ผู๎วิจัยเลือกใช๎สถิติการทดสอบคํูที่แตกตํางกันด๎วยวิธีของนิวแมน-คูลส์  
ผลการวิจัยพบวํา คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นของนักทํองเที่ยวไทยที่มีตํอการพัฒนาการทํองเที่ยว
เชิง อนุรักษ์ อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ในคุณคําแตํละด๎านและในคุณคําโดยรวม อยูํใน 
ระดับมาก นักทํองเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกตํางกัน มีความคิดเห็นตํอการพัฒนาการ ทํองเที่ยว
เชิงอนุรักษ์ของอําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ในด๎านการจัดการบริหารและ กิจกรรมให๎
การศึกษา แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สํวนด๎านแหลํงทํองเที่ยว ด๎านการมี
สํวนรํวม และด๎านโดยรวม ไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 นักทํองเที่ยวชาว
ไทยที่มี เพศ และความถี่ในการเดินทางมาทํองเที่ยวตํางกัน มีความคิดเห็นตํอการพัฒนาการ
ทํองเที่ยวเชิงอนุรักษ์ของอําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ไมํแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทาง
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สถิติที่ระดับ .05 นักทํองเที่ยวชาวไทยที่มีอายุและรายได๎ตํางกัน ไมํมีความสัมพันธ์กับความคิดเห็น 
ตํอการพัฒนาการทํองเที่ยวเชิงอนุรักษ์ของอําเภออัมพวาจังหวัดสมุทรสงคราม 

(จันทิมา อภิวิสุทธิรักษ์, ปรียาพร ดิสสะมาน, 2552)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัย
ด๎านการทํองเที่ยว ที่มีผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการบ๎านพักโฮมสเตย์ ตลาดน้ําอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม ของนักทํองเที่ยวชาวไทย มีจุดมุํงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัย  ที่มีผลตํอ
การตัดสินใจใช๎บริการบ๎านพักโฮมสเตย์ ตลาดน้ําอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักทํองเที่ยว
ชาวไทย กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการสํารวจคือ นักทํองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาใช๎บริการบ๎านพัก
โฮมสเตย์ ตลาดน้ําอัมพวาในระหวํางเดือน ตุลาคม – ธันวาคม 2551 เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บ
รวบรวมข๎อมูลคือแบบสอบถามที่เก็บข๎อมูลโดยวิธีการสุํมแบบเฉพาะเจาะจง  (Purposive 
Sampling)ในการวิเคราะห์ข๎อมูลนั้น แบํงเป็น 2 สํวน คือ 1. วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาโดยหา
คําความถี ่คําร๎อยละ คําเฉลี่ยและคําเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสํวนที่ 2. วิเคราะห์สมมติฐาน โดยหา
คําสถิติทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) และสถิติทดสอบหาความแตกตํางคํา (T-Test) เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกตําง 2 กลุํม และสถิติทดสอบหาคําเอฟ (F-Test) หรือการทดสอบความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) เพื่อเปรียบเทียบมากกวํา 2 กลุํมขึ้นไป และเปรียบเทียบ
เป็นรายคํู (Multiple Comparisons) ด๎วยวิธีของเซฟเฟ่ (Scheffe) ผลการวิจัยสรุปได๎วํา 
นักทํองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางเข๎าพักโฮมสเตย์ ตลาดน้ําอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามสํวนใหญํ
เป็นเพศหญิง มีอายุระหวําง 26-45 ปี สํวนใหญํสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน มี
รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป และการศึกษาอยูํในระดับปริญญาตรี สํวนใหญํเดินทาง
มาพักโฮมสเตย ์ตลาดน้ําอัมพวากลับครอบครัวเดินทางมาพักเป็นครั้งแรก สนใจแหลํงทํองเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ธรรมชาติ ต๎องการทํองเที่ยวเองโดยไมํมีคนคอยติดตาม มีจุดมํงหมายเพื่อการพักผํอน และ
ได๎รับข๎อมูลขําวสารการทํองเที่ยวโปรแกรมโฮมสเตย์ตลาดน้ําอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามจากสื่อ
สิ่งพิมพ์ตํางๆ ภาพรวมนั้น มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก อันดับ 1 คือ ด๎านบุคลากรผู๎
ให๎บริการและด๎านวัฒนธรรมท๎องถิ่นที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ ซึ่งด๎านบุคลากรพอใจเรื่องความพร๎อม
และความเต็มใจให๎บริการ สํวนด๎านวัฒนธรรมท๎องถิ่นที่มีเอกลักษณ์เฉพาะพึงพอใจเรื่องการสัมผัส
กับวิถีชีวิตของชุมชนริมแมํน้ํา อันดับ 2 คือ ด๎านสถานที่และด๎านวิถีชีวิตที่เรียบงํายแบบสังคม
ชนบทซึ่งด๎านสถานที่พึงพอใจเรื่องมีอากาศถํายเทสะดวก สํวนด๎านวิถีชีวิตที่เรียบงํายแบบสังคม
ชนบทนั้น พึงพอใจเรื่องการได๎ใกล๎ชิดกับธรรมชาติและอากาศบริสุทธิ์  อันดับ 3 คือ ด๎านกิจกรรม
การทํองเที่ยว พึงพอใจเรื่องกิจกรรมการทํองเที่ยวทางธรรมชาติ จากสมมติฐานนั้น เพศ อายุ อาชีพ 
และรายได๎ มีความสัมพันธ์กับจุดมุํงหมายของการเดินทางทํองเที่ยวโปรแกรมโฮมสเตย์ตลาดน้ํา
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อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม คือ เพื่อเยี่ยมญาติ/พบปะเพื่อนฝูง โดยสํวนใหญํเป็นเพศชาย ชํวง
อายุ 26 - 45 ปี เดินทางทํองเที่ยวโฮมสเตย์เพื่อการพักผํอน เพื่อการเรียนรู๎วัฒนธรรมและวิถีชีวิต 
ไหว๎พระและซื้อสินค๎าท๎องถิ่นตามลําดับ กลุํมนักทํองเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา
เดินทางมาเพื่อทัศนศึกษา/ดูงาน และยังพบวํากลุํมที่วํางงานเดินทางมาเพื่อสังสรรค์กับกลุํมเพื่อน
ฝูง ในสํวนของรายได๎เฉลี่ยตํอเดือนระหวําง11,501 - 15,000 บาท มากที่สุดเดินทางมาเพื่อเยี่ยม
ญาติ/พบปะเพื่อนฝูง ร๎อยละ 4.25 อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อายุ อาชีพ และรายได๎ มี
ความสัมพันธ์กับลักษณะแหลํงทํองเที่ยวที่สนใจเมื่อเดินทางมาพักโฮมสเตย์ ตลาดน้ําอัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม โดยสนใจการทํองเที่ยวเชิงโบราณสถานและวัดตํางๆ และการทํองเที่ยวเพื่อ
ชมศิลปหัตถกรรมภายในชุมชน (สินค๎าOTOP) มีชํวงอายุระหวําง 26 - 45 ปี ประกอบอาชีพ
พนักงานเอกชน และมีรายได๎เฉลี่ยตํอเดือนประมาณ 20,001 บาทขึ้นไป มากที่สุด ร๎อยละ 14.00 
และ 13.25 ตามลําดับ อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ด๎านสถานที่และด๎านการอํานวย
ความสะดวก นักทํองเที่ยวเพศหญิงพึงพอใจมากกวําเพศชาย โดยกลุํมนักทํองเที่ยวที่ชํวงอายุ
ระหวําง19 - 25 ปี ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษาพึงพอใจด๎านวัฒนธรรมท๎องถิ่นที่มีเอกลักษณ์
เฉพาะด๎านสถานที่ การอํานวยความสะดวก ด๎านบุคลากร และด๎านกิจกรรมการทํองเที่ยว มาก
ที่สุด เกี่ยวกับ ด๎านสถานที่ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน11,501 - 15,000 บาทพึงพอใจด๎านสถานที่
และด๎านบุคลากรผู๎ให๎บริการ มากที่สุด และยังพบวํากลุํมนักทํองเที่ยวที่มีรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน ตํ่า
กวํา 6,500 บาทมีระดับความพึงพอใจด๎านการอํานวยความสะดวกมากที่สุด ข๎อเสนอแนะในการ
ปรับปรุงคุณภาพการให๎บริการบ๎านพักโฮมสเตย์  ตลาดน้ําอัมพวามากที่สุดคือควรเพิ่มถังขยะ 
รองลงมาคือการบริหารจัดการทํองเที่ยวยังไมํดีพอ ควบคุมมาตรฐานของบริการไมํสมบูรณ์ และ
บ๎านพักบางแหํงมีที่พักน๎อยเกินไปคนเข๎ามามากขึ้นทําให๎ธรรมชาติเสื่อมโทรม 

 



บทที่  3 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยมุ่งเน้นการศึกษาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ใน

ตลาดน้้าอัมพวา ทั้งนี้  ผู้วิจัยได้ใช้เทคนิคการวิจัยแบบส้ารวจ (Survey Method) โดยด้าเนินการวิจัยดังนี้ 
1.กกแหล่งข้อมูล 
2.กกประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.กกเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
4.กกขั้นตอนการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
5.กกการเก็บรวบรวมข้อมูล 
6.กกการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

แหล่งข้อมูล  
ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยนี้ได้จ้าแนกตามแหล่งที่มา  2  ส่วน  ดังนี้ 
แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลครั้งนี้  คือ  การสัมภาษณ์  ซึ่งสามารถครอบคลุมกรอบของ

การศึกษา ดังนี้ คือ ทัศนคติของผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ ผู้ประกอบการธุรกิจอ่ืนๆที่ได้รับ
ผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าพักโฮมสเตย์ ที่มีต่อรูปแบบของการ
จัดท้าที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวาในปัจจุบัน 

แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
โดยได้จากการศึกษาค้นคว้า  รวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่างๆ  ที่เกี่ยวข้อง เช่น  เอกสาร

จากผู้วิจัยท่านอ่ืนที่ได้ศึกษาไว้ก่อนหน้านี้แล้ว รวมทั้งแนวคิดทฤษฎีต่างๆ  ที่เกี่ยวข้องจากต้าราและ
หนังสือต่างๆ  โดยมุ่งศึกษาข้อมูลที่มา  หลักวิชาการ  บทความ  เพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการวิจัย 

 
ประชากรกลุ่มตัวอย่าง    

ผู้วิจัยท้าการศึกษาประชากรกลุ่มตัวอย่าง 3 กลุ่ม กลุ่มละ 2-3 คน คือ  
1.กกผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา 
2.กกผู้ประกอบการธุรกิจอื่นๆ ที่ได้รบัผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตยใ์นตลาดน้้าอัมพวา 
3.กกนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าพักโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา 
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย    
ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างเป็นเครื่องมือในการวิจัย 3 ชุด โดยมีแนวค้าถาม ดังนี้ 
ชุดที1่ ส้าหรับผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์
1.กกข้อมูลส่วนบุคคล ชื่อ อายุ เพศ ชื่อกิจการ ระยะเวลาในการด้าเนินกิจการ 
2.กกเพราะเหตุใดจึงมีการจัดต้ังโฮมสเตย์ท่ีอัมพวาขึ้น 
3.กกจุดเด่นของโฮมสเตย์ท่ีอัมพวาคืออะไร แตกต่างจากท่ีอ่ืนอย่างไร 
4.กกมาตรฐานท่ีโฮมสเตย์ที่อัมพวาควรจะมีคืออะไร 
5.กกนักท่องเที่ยวคาดหวังอะไรจากการเข้าพักที่โฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา 
6.กกในอนาคตคิดว่าแนวโน้มโฮมสเตย์ในอัมพวาจะเป็นอย่างไร 
  
ชุดที2่ ส้าหรับผู้ประกอบการธุรกิจอื่นๆ ที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ท่ีอัมพวา 
1.กกข้อมูลส่วนบุคคล ชื่อ อายุ เพศ ประเภทของกิจการ ระยะเวลาในการด้าเนินกิจการ 
2.กกท่านคิดว่าสิ่งใดในอัมพวาที่สามารถชักชวนและดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เดินทางมา

ท่องเที่ยวและเข้าพักที่โฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา 
3.กกนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน้้าอัมพวาคาดหวังสิ่งใดจากที่นี่บ้าง

 4.กกโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวามีส่วนช่วยในการส่งเสริมกิจการของท่านหรือไม่ อย่างไร 
 
ชุดที3่ ส้าหรับนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าพักโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา 
1.กกข้อมูลส่วนบุคคล ชื่อ อายุ เพศ ถ่ินก้าเนิด 
2.กกเพราะเหตุใดจึงเลือกเดินทางมาท่องเที่ยวและเข้าพักที่โฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา 
3.กกหากไม่เป็นอัมพวาจะเลือกเดินทางไปยังที่อื่นหรือไม่ ที่ใด 
4.กกจุดเด่นของอัมพวาที่ท้าให้เลือกเดินทางมาท่องเที่ยวคือที่อะไร 
5.กกณ ปัจจุบันท่านพอใจกับโฮมสเตย์ในอัมพวาหรือไม่ เพราะเหตุใด  
6.กกโฮมสเตย์ในอัมพวามีจุดบกพร่องใดที่ต้องการแนะน้าให้แก้ไขหรือไม่ 

 
ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

1.กกศึกษาข้อมูล  เอกสาร  บทความ  วารสาร งานวิจัยและสื่อสิ่งพิมพ์ที่เกี่ยวข้อง  
รวมทั้งข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับแรงจูงใจในการท้างาน  เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.กกก้าหนดข้อมูลที่จะใช้สร้างแบบสอบถามและด้าเนินการสร้างแบบสอบถาม 
3.กกน้าแบบสอบถามที่ได้ไปปรึกษาอาจารย์ผู้ให้ค้าปรึกษา 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยด้าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยผู้วิจัยท้าการ

สัมภาษณ์นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน้้าอัมพวา 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้ศึกษาค้นคว้าและน้าเสนอโดยวิธีวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) 
 



บทที ่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัย เรื่องแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พัก
แบบโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ ผู้ประกอบการ
ธุรกิจอ่ืนๆที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ และนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าพักโฮมสเตย์ใน
ตลาดน้ าอัมพวา ผู้วิจัยได้น าเสนอการวิเคราะห์โดยวิธีวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ดังนี้ 
 
ผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ในตลาดน ้าอัมพวา  

จากการสัมภาษณ์ตัวอย่างผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาท าให้ทราบ
ว่าการด าเนินธุรกิจโฮมสเตย์นั้นเกิดขึ้นเนื่องจากการสนับสนุนของภาครัฐและเป็นการพัฒนา
เศรษฐกิจท้องถิน่จากการประเมินสภาพแวดล้อมทางภูมิศาสตร์ที่เป็นเมืองที่มีแม่น้ าสายส าคัญ คือ
แม่น้ าแม่กลอง ทั้งภาครัฐ ภาคองค์การบริหารส่วนท้องถิ่นให้การด าเนินการวางแผน ทั้งจังหวัด
สมุทรสงครามมอี าเภอเพียง 3 อ าเภอ แต่มีการรวมกลุ่มที่เข้มแข็ง มีการน าทรัพยากรที่มีอยู่มาใช้ให้
เกิดประโยชน์สร้างรายได้ แสดงให้เห็นว่าการบริหารจัดการของจังหวัดมีประสิทธิภาพมาก โดย
สามารถสรุปการสัมภาษณ์ได้ดังนี้ 

1.กกสิ่งที่ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาตลาดน้ าอัมพวา คือ เรื่องของวิถีชีวิต และ
ความเป็นอยูข่องชุมชนชาวอัมพวา รวมไปถึงสภาพแวดล้อมซึ่งคลองอัมพวาเป็นคลองที่มีน้ าขึ้น น้ า
ลงท าให้น้ าสะอาดไม่เน่าเสีย ความเป็นธรรมชาติ สิ่งที่นักท่องเที่ยวคาดหวังจากการมาเที่ยวที่อัมพ
วาคือ การได้สัมผัสวิถีการด าเนินชีวิตของชาวบ้านที่ต้องพึ่งพาน้ าซึ่งเป็นตลาดน้ าของแท้ที่จะ
สามารถสะท้อนวิถีชีวิตได้อย่างชัดเจน  

 2.กกโฮมสเตย์ทุกที่ในอัมพวาจะยึดมาตรฐานโฮมสเตย์ไทยแต่จะเน้นความสะดวกสบาย
เพื่อให้ตรงกับความต้องการของนักท่องเที่ยว 
 3.กกระบบการจัดการ  

Product : บ้านตกแต่งด้วยไม้ เป็นบ้านทรงไทยแบบโบราณ วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ในการ
ตกแต่งส่วนใหญ่เป็นของที่มีมานานแล้ว 

Price : ส าหรับคืนวันเสาร์จะเป็นราคาปกติ 1200 บาทขึ้นไป ห้องมีหลายขนาดโดยแบ่ง
ตามจ านวนผู้พักอาศัย ส่วนคืนวันศุกร์และวันอาทิตย์จะเป็นราคาพิเศษ 600 – 1000 บาท  
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Place : ค่อนข้างจะเงียบสงบ เนื่องจากอยู่ห่างจากตัวตลาดน้ า ใช้เวลาเดินประมาณ 10 
นาทีจากตลาดน้ า มีท่าเทียบเรือเป็นของตัวเองจึงสะดวกต่อการคมนาคม เรือของพ่อค้าแม่ค้า
สามารถมาจอดเทียบขายของได้สะดวก และสามารถใส่บาตรได้ในตอนเช้า 

Promotion : ลดราคาในช่วงวันศุกร์และวันอาทิตย ์
4.กกแนวโน้มในอนาคตคาดว่าโฮมสเตย์จะมีเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากคนส่วนใหญ่จะหัน

กลับสู่ความเป็นธรรมชาติหันหาความเรียบง่าย หลีกหนีชีวิตที่วุ่นวาย และโฮมสเตย์อัมพวาสารถ
ตอบสนองได้ 
 
ผู้ประกอบการธุรกิจอื่นๆ ที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ในตลาดน ้าอัมพวา 

เนื่องจากจังหวัดสมุทรสงสาครามเป็นพื้นที่ราบลุ่ม เป็นเมืองที่ติดกับปากอ่าว อาชีพที่
ส าคัญคืออาชีพการประมง โดยการประมงที่สร้างชื่อคือปลาทู ดอนหอยหลอด และอาชีพ
การเกษตร ปลูกส้มโอ ท าสวนพืชผลไม้ น้ าตาลมะพร้าว จนท าให้เกิดการพัฒนาทางสหกรณ์เกิด
การรวมกลุ่มจัดต้ังเป็นกลุ่มสหกรณ์ ทั้งกลุ่มสตรี กลุ่มเกษตร และเมื่อยุทธศาสตร์การพัฒนาจังหวัด
เปลี่ยนแปลงไป จึงท าให้ผู้คนประชาชนที่อาศัยอยู่มีการสร้ามูลค่าเพิ่มให้กับทรัพยากรที่ตนมีอยู่ 
เป็นธุรกิจอ่ืนๆ นอกเหนือจากการท าโฮมสเตย์ ให้เหมาะสมกับภาวะเศรษฐกิจความเป็นอยู่ให้เอ้ือ
ต่อคนในท้องถิ่น และนักท่องเที่ยวด้วย ซึ่งจากการศึกษากลุ่มดังกล่าวสามารถสรุปได้ดังนี้ 

1.กกสิ่งที่ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาตลาดน้ าอัมพวาคือ เรื่องของวิถีชีวิต และความ
เป็นอยู่รวมไปรวมไปถึงสภาพแวดล้อมซึ่งคลองอัมพวามีน้ าขึ้น น้ าลงท าให้น้ าสะอาดไม่เน่าเสีย 
ความเป็นธรรมชาต ิ

2.กกสิ่งที่นักท่องเที่ยวคาดหวังจากการมาเที่ยวที่อัมพวาคือ การได้สัมผัสวิถีการด าเนิน
ชีวิตของชาวบ้านที่ต้องพึ่งพาน้ าซึ่งเป็นตลาดน้ าของแท้ที่จะสามารถสะท้อนวิถีชีวิตได้อย่างชัดเจน 

3.กกกิจการโฮมสเตย์ในอัมพวามีส่วนช่วยส่งเสริมกิจการของทางเรา กล่าวคือสินค้าส่วน
ใหญ่ของที่ร้านก็จะเป็นของที่ระลึกรวมไปถึงของเล่นแบบชาวบ้าน  ซึ่งก็เป็นสิ่งแปลกใหม่ส าหรับ
นักท่องเที่ยวที่ได้มีโอกาสมาเยี่ยมชมและคิดซื้อกลับไปฝากญาติพี่น้อง พ้องเพื่อน รวมถึงเด็กๆ ซึ่งถือ
เป็นของที่ระลึกให้นึกย้อนถึงวันวานได้อีกด้วยเนื่องจากของที่ระลึกและของเล่นของที่ร้านจะไม่ใช่ของ
เล่นที่ทันสมัยสักทีเดียว  แต่จะเน้นของที่คนเมืองไม่ค่อยได้เห็นหรือของที่หายากแล้วมากกว่า 
 
นักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีเข้าพักโฮมสเตย์ในตลาดน ้าอัมพวา 

เนื่องจากจังหวัดสมุทรสงครามเป็นจังหวัดที่อยู่ไม่ไกลกรุงเทพมหานคร การคมนาคม 
ขนส่งสะดวก นักท่องเที่ยวสามารถเดินทางไปเช้าเย็นกลับหรือสามารถพักค้างคืนได้ การท่องเที่ยว
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เป็นการท่องเที่ยวในเชิงธรรมชาติ ศึกษาวิถีชีวิตชาวบ้าน ซึ่งเป็นจุดเด่นของการท่องเที่ยวของอัมพ
วา ดังนั้นนักท่องเที่ยวจึงเป็นกลุ่มที่มีความชัดเจนในการท่องเที่ยวว่าตนจะได้รับอะไรกลับไป ดังนั้น
นักท่องเที่ยวที่มีการท่องเที่ยวลักษณะนี้ต้องมีใจรัก เข้าใจและอยากที่จะสัมผัสวิถีชีวิตริมคลอง เล่น
น้ าคลอง ชมหิ่งห้อย ชมสวน เป็นต้น ซึ่งจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ดังนี้ 

1.กกนักท่องเที่ยวเลือกเดินทางมาเที่ยวที่อัมพวา และเลือกพักแบบโฮมสเตย์เพราะ
เดินทางสะดวก  มีบรรยากาศสงบเงียบในเวลากลางคืนเหมาะแก่การพักผ่อน และหลีกหนีความ
วุ่นวายจากกรุงเทพฯ  แม่น้ าสะอาด  ที่ส าคัญอัมพวายังคงวิถีชีวิตที่เรียบง่ายอยู่ให้เห็น  ค่าใช้จ่าย
ไม่แพงมากนัก  เจ้าของบ้านเป็นกันเอง  ภายในบ้านสะอาดมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 

2.กกหากไม่ได้มาที่อัมพวาคงจะเลือกไปที่ตลาดน้ าด าเนินสะดวก  แต่อาจจะไม่ค้างคืน 
3.กกจุดเด่นของอัมพวา  คือเรื่องของความเงียบสงบในเวลากลางคืน  ความสะอาด  

ผู้คนเป็นมิตร  
4.กกคุณภาพของโฮมสเตย์ในปัจจุบันถือว่าอยู่ในระดับที่ดี  เนื่องจากราคาที่ไม่แพงมาก

เกินไป  สะอาด  เจ้าของบ้านเป็นมิตรบริการแบบเป็นกันเอง สิ่งอ านวยความสะดวกก็ครบครัน   ซึ่ง
ตัวนักท่องเที่ยวเองมีความประทับใจและพึงพอใจกับอัมพวาเป็นอย่างมาก 

5.กกจุดบกพร่องของอัมพวาคือเรื่องของปริมาณถังขยะที่มีไว้รองรับขยะเมื่อเทียบกับ
จ านวนนักท่องเที่ยวแล้วยังไม่เพียงพอเท่าที่ควร 

6.กกส าหรับผู้ประกอบการควรมีการส่งเสริมด้านการตลาด 
-กกPriceกกราคาที่พักไม่ควรจะเกินเกณฑ์กล่าวคือไม่แพงจนเกินไป หรือราคาต้องไม่

เหลื่อมล้ ากับเจ้าอื่นมากเกินไป 
-กกProductกกตกแต่งให้น่าอยู่เสมือนนักท่องเที่ยวอยู่บ้าน  ภายในท าความสะอาด

เรียบร้อย  มีการจัดสิ่งอ านวยความสะดวกไว้อย่างครบครัน 
-กกPlaceกกบรรยากาศเงียบสงบในเวลากลางคืน  มีความเป็นธรรมชาติมากที่สุด  

สะอาด 
-กกPromotionกกมีการจัดท ากิจกรรมเสริมส าหรับนักท่องเที่ยวที่เข้าพักโฮมสเตย์ เช่น 

การร่องเรือชมหิ่งห้อย และการจัดท าเว็บไซด์จะต้องมีการอัพเดทอยู่ตลอดเวลาเพื่อความสะดวกต่อ
การติดต่อของลูกค้า 
 



บทที่  5 
 

บทสรุป 
 
สรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษา แนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา โดย
การสัมภาษณ์  ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 

1.กกความเห็นหรือทัศนคติของนักท่องเที่ยวที่มีต่อรูปแบบของการจัดท้าที่พักแบบโฮมส
เตย์ในตลาดน้้าอัมพวาในปัจจุบันเป็นอย่างไร   

เนื่องจากยุคสมัยมีการเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา โดยมีตัวเร่งที่ส้าคัญคือความเจริญ
ทางด้านเทคโนโลยี   และเมื่อการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้เพิ่มมากขึ้นจนเข้ามามีบทบาทในการด้าเนิน
ชีวิตจนเกิดความรู้สึกอึดอัด เบื่อหน่ายจากสภาพสังคมที่เร่งรีบ ส่งผลท้าให้ผู้คนต้องการหลีกหนี
ความวุ่นวายมาพักผ่อนในสภาพแวดล้อมที่เรียบง่ายและผ่อนคลาย โดยเน้นสภาพแวดล้อม
ธรรมชาติด้ังเดิมเป็นตัวท้าให้เกิดความรู้สึกคลายเครียดได้ เมื่อความต้องการของนักท่องเที่ยวนิยม
ท่องเที่ยวแบบธรรมชาติมากขึ้นจึงเกิดการท่องเที่ยวแบบโฮมสเตย์ ส้าหรับโฮมสเตย์ในตลาดน้้า
อัมพวาเริ่มด้าเนินการมาได้ประมาณ 4-5 ปีที่ผ่านมา ซึ่งมีนักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามาพักเพิ่มมาก
ขึ้นเรื่อยๆ นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่จะมีทัศนคติต่อรูปแบบของการจัดท้าที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาด
น้้าอัมพวาอยู่ในระดับที่ดี กล่าวคือมีความสะอาดเรียบร้อย สิ่งอ้านวยความสะดวกขั้นพื้นฐานครบ
ครันและมีความปลอดภัยซึ่งถือเป็นเรื่องที่ส้าคัญมาก นอกจากนี้นักท่องเที่ยวยังเกิดความรู้สึกเป็น
กันเองเสมือนพักอาศัยที่บ้านญาติพี่น้องและรู้สึกผ่อนคลายไปกับธรรมชาติที่ค่อนข้างจะสมบูรณ์
ของอัมพวารวมไปถึงสภาพแวดล้อม แม่น้้าล้าคลองที่ไหลผ่านหน้าบ้านพักและวิถีชีวิตที่เรียบง่าย
แบบชาวบ้านก็สามารถท้าให้นักท่องเที่ยวเกิดความหลงใหลในเสน่ห์ของอัมพวาได้เช่นกัน        

2.กกคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวาเป็นอย่างไร 
เนื่องจากความหลากหลายของนักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันออกไป

สะท้อนถึงความต้องการของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน ส้าหรับที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพ
วาได้มีการจัดการคุณภาพที่พักตามวัตถุประสงค์ของนักท่องเที่ยวคือความต้องการสัมผัสกับ
ธรรมชาติ เรียนรู้วิถีชีวิตแบบชาวบ้านริมแม่น้้าล้าคลองท่ามกลางสิ่งอ้านวยความสะดวกขั้นพื้นฐาน
ที่ครบครัน โฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวาสามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้เป็น
อย่างดี โดยการน้าบ้านที่ตนเองพักอาศัยมาดัดแปลงหรือกั้นห้องเพิ่มเพื่อแบ่งให้นักท่องเที่ยวเข้า
พักอาศัย มีสิ่งอ้านวยความสะดวกครบครันทั้งโทรทัศน์และเครื่องปรับอากาศรวมไปถึงเครื่องท้าน้้า
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ร้อน มีห้องน้้าที่สะอาดและถูกสุขลักษณะ และมีการจัดพื้นที่ส่วนกลางไว้ส้าหรับรองรับ
นักท่องเที่ยวที่ต้องการนั่งสนทนาหรือท้ากิจกรรมต่างๆร่วมกัน รวมไปถึงการบอกเล่าถึงประวัติของ
อัมพวาและวีถีชีวิตต่างๆให้นักท่องเที่ยวได้รับทราบ และมือท่าเรือหรือชานริมน้้าไว้ส้าหรับนั่งเล่น 
ซึ่งส้าหรับนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาพักโฮมสเตย์ที่ตลาดน้้าอัมพวานั้นรูปแบบการจัดโฮมสเตย์ใน
ปัจจุบันถือว่ามีคุณภาพดีและสามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี  

3.กกแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวาควรเป็น
อย่างไร  

เนื่องจากแนวโน้มการท่องเที่ยวแบบชมวิถีธรรมชาติจะเพิ่มมากขึ้นตามความต้องการที่
จะหลีกหนีความวุ่นวายของการด้าเนินชีวิตมนุษย์ ดังนั้นชาวอัมพวาจึงได้มีการจัดการร่วมกันเป็น
กลุ่มโดยมีหน่วยงานภาครัฐเข้ามาเกี่ยวข้องจะเห็นได้จากการมีการจัดวางแผนผังตลาดน้้า การจัด
ช่วงเวลาในการชมหิ่งห้อยเพื่อให้เป็นการท่องเที่ยวที่ยั่งยืนสืบต่อไป  ตลอดจนมีการติดตาม
ประเมินผลเป็นรายเดือนเพื่อให้ตลาดน้้ามีความสะอาดตลอดเวลา 

 
อภิปรายผล 

จากผลแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้าอัมพวา โดยการ
สัมภาษณ์มีประเด็นท่ีควรน้ามาอภิปราย ดังนี้ 

การศึกษานี้เป็นการศึกษาเกี่ยวข้องกับความพึงพอใจ ในการบริการ การที่มีผลิตภัณฑ์
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค นั่นคือ นักท่องเที่ยวคือผู้บริโภคส่วนโฮมสเตย์ของตลาดน้้า
อัมพวาคือสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่จะน้าเสนอให้กับผู้บริโภค ดังนั้นก่อนที่ผู้บริโภคหรือนักท่องเที่ยว
จะรับบริการหรือเลือกบริโภคต้องมีการพิจารณาบริบทรอบข้างประกอบเสมอ เพื่อเป็นการกระตุ้น
ให้เกิดการบริโภคครั้งแรก และเกิดการบริโภคซ้้าไปเรื่อยๆ ดังนั้นผู้ประกอบการหรือผู้เกี่ยวข้องต้อง
มีการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างละเอียด ซึ่งตัวกระตุ้นที่โฮมสเตย์จะจัดการอย่างต่อเนื่อง
คือส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลเหล่านี้เป็นปัจจัยทางการตลาดที่เป็นตัวกระตุ้น
ให้เกิดการบริโภค หรือการซื้อ จากทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคที่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541,
หน้า 124-151) กล่าวไว้ในเรื่องของสิ่งกระตุ้นดังนี้ สิ่งกระตุ้น หมายถึงสิ่งที่ผลักดันให้บุคคลเกิดการ
ตอบสนองหรือตัดสินใจ สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย(Inside Stimulus) และสิ่ง
กระตุ้นจากภายนอก(Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก  
เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจู งใจให้เกิดการซื้อสินค้า 
(Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อ ด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจซื้อ ด้านจิตวิทยา (อารมณ์) สิ่ง
กระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 
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สิ่งกระตุ้นทางการตลาด(Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่ส้าคัญที่นักการตลาดต้อง
จัดให้มีขึ้น เพราะจะสร้างให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับการจัดส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4 P’s ประกอบด้วย 

1.กกสิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ เพื่อกระตุ้นให้เกิด
ความต้องการ 

2.กกสิ่งกระตุ้นด้านราคา(Price) เช่น การก้าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสม โดยพิจารณา
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

3.กกสิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย(Distribution หรือ Place) เช่นการจัด
จ้าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึง เพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค 

4.กกสิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา การลด แลก 
แจก แถม เพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อ 

สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ(Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค ที่อยู่ภายนอก
องค์กรซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ได้แก่ 

1.กกสิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ(Economic) เช่นภาวะเศรษฐกิจ รายได้ผู้บริโภค สิ่งเหล่านี้
มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 

2.กกสิ่งกระตุ้นด้านเทคโนโลยี(Technology) เช่นเทคโนโลยีใหม่ ด้านการฝาก – ถอนเงิน
อัตโนมัติ สามารถกระตุ้นความต้องการให้ใช้บริการธนาคารมากขึ้น 

3.กกสิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง(Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มภาษี
สินค้าใดสินค้าหนึ่งจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ 

4.กกสิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม(Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่างๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น  การศึกษาครั้งนี้ได้
สอดคล้องกับทฤษฎีข้างต้นเนื่องจากสิ่งกระตุ้นที่ส้าคัญในเรื่องนี้เป็นเรื่องราคา โดยเป็นส่วนหนึ่งใน
สิ่งกระตุ้นทั้งหมด ซึ่งสิ่งกระตุ้นเหล่านี้จะแตกต่างตามปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างดังผลการศึกษา 
ดังนั้นจึงสอดคล้องกับกล่องด้าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้ อ
เปรียบเสมือนกล่องด้า(Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกของผู้ซื้อที่ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ และกระบวนการตัดสินใจมีรายละเอียดดังนี้ 
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ลักษณะผู้ซื้อ(Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อ ที่ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ 
ได้แก ่

1.กกปัจจัยด้านวัฒนธรรม(Cultural Factors) วัฒนธรรมเป็นเครื่องผูกพันบุคคลในกลุ่ม
ไว้ด้วยกันบุคคลจะเรียนรู้วัฒนธรรมของเขาภายใต้กระบวนการทางสังคม วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่
ก้าหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น วัฒนธรรมพื้นฐาน 
วัฒนธรรมกลุ่มย่อย หรือขนบธรรมเนียมประเพณี และชนชั้นของสังคม 

2.กกปัจจัยด้านสังคม(Social Factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ้าวัน และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคม ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ได้แก่ กลุ่มปฐมภูมิ กลุ่ม
ทุติยภูมิ ครอบครัว บทบาทและสถานะของผู้ซื้อ 

3.กกปัจจัยด้านบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะส่วนบุคคลทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด้ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

4.กกปัจจัยด้านจิตวิทยา(Psychological Factors) เป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้า ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อ 
ทัศนคติและบุคลิกภาพ 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ(Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วยขั้นตอน
ดังต่อไปนี้ 1.กการรับรู้ปัญหา 2.กการค้นหาข้อมูล 3.กการประเมินผลทางเลือก 4.กการตัดสินใจซื้อ 
5.กพฤติกรรมภายหลังการซื้อ   

1.กกการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การที่ผู้บริโภครู้จักปัญหา หมายถึง 
ผู้บริโภคทราบความจ้าเป็น และความต้องการในสินค้า งานขงนักการตลาดในขั้นนี้ คือจัดสิ่ง
กระตุ้นความต้องการ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด 
เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้า 

2.กกการค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหา คือเกิดความ
ต้องการในขั้นที่ 1 และค้นหาข้อมูลต่างๆ คือ 1.กแหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จัก         
2.ก แหล่งการค้า ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการ
ในขั้นนี้ คือพยายามจัดข้อมูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการค้า และแหล่งบุคคลให้มีประสิทธิภาพและ
ทั่วถึง 

3.กกการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือก
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ จากข้อมูลที่รวบรวมได้ในขั้นที่  2 หลักเกณฑ์ที่พิจารณา คือ 1 . คุณสมบัติ 
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ผลิตภัณฑ์ต่างๆ เช่นรูปร่าง รูปร่าง 2.  การให้น้้าหนักความส้าคัญส้าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ เช่น
ราคาเหมาะสม คุณภาพสูง 3.  ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค้า หรือภาพพจน์ ซึ่งความเชื่อนี้จะมี
อิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ 4.  เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่างๆ งานของนักการ
ตลาดที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการขั้นนี้ คือ การจัดส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆ ให้เหมาะสม 

4.กกการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใด เนื่องจาก
มีการประเมินผลทางเลือกต่างๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากที่สุด 
และปฏิเสธที่จะซื้อสินค้าที่ตนเองไม่มีความพอใจที่จะซื้อ 

5.กกพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่
พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความรู้สึกนี้ขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และ
ความคาดหวังของผู้บริโภค ถ้าผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวกคือ 
ผู้บริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโน้มที่จะซื้อซ้้า แต่ถ้าผลิตภัณฑ์ที่คุณสมบัติไม่ตรงตามความ
ต้องการหรือต้่ากว่าที่คาดหวัง ย่อมเกิดผลในทางลบ นั่นคือผู้บริโภคไม่พอใจและมีแนวโน้มที่จะไม่
ซื้อซ้้าค่อนข้างสูง 

การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมา
ของบุคคลหลังจากมีสิ่งกระตุ้น หมายถึง การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s Purchase 
Decision) ประกอบด้วยการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด้านราคา และการตัดสินใจ
เกี่ยวกับวิธีการซื้อ ดังนี้ 

1.กกการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product Decision) การตัดสินใจของผู้บริโภคที่จะซื้อ
ผลิตภัณฑ์หนึ่ง จะขึ้นอยู่กับทัศนคติต่อผู้ประกอบการธุรกิจและยี่ห้อ ราคา การลดราคา การ
ตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์จะท้าการตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องดังต่อไปนี้ 1.  การตัดสินใจเกี่ยวกับยี่ห้อ 
(Brand Decision)  2.  การตัดสินใจด้านราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision)        
3.  การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน (Impulse Decision) 

2.กกการตัดสินใจด้านร้านค้า (Store Decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับร้านค้าของบริโภค
ขึ้นอยู่กับทัศนคติ ความรู้สึกต่อร้านนั้นๆ และการเลือกร้านค้า (Choice of Store) ซึ่งการเลือก
ร้านค้าขึ้นอยู่กับท้าเลที่ตั้ง ประเภทของสินค้า ราคา และการบริการ 

3.กกการตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision) ลักษณะหรือ
วิธีการซื้อของผู้บริโภคจะใช้หัวข้อต่อไปนี้พิจารณา 1. ทัศนคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude 
Toward Time and Distance) ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างระยะทางกับสินค้าที่จ้าหน่าย        
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2.  การตัดสินใจจับจ่ายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) ผู้บริโภคนิยมไปร้านค้าที่
สามารถหาซื้อของที่ต้องการได้ครบทุกอย่างภายในร้านเดียว (One Stop Shopping) 

เมื่อทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยทั่วไปดังที่กล่าวมาข้างต้นนั้น เนื่องจากสินค้าเป็น
การบริการการท่องเที่ยวซึ่งเน้นคุณภาพของที่พักแบบโฮมสเตย์ สภาวะแวดล้อม ที่ต้องมีความ
สะอาด เป็นเรื่องที่ส้าคัญมาก ผู้ประกอบการจึงได้จัดที่พักให้รับลมธรรมชาติ มีห้องน้้าที่ปลอดภัย 
ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาที่ผ่านมาในเรื่องปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อโปรแกรมการท่องเที่ยวเชิง
นิเวศ ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยภายนอก ได้แก่ ราคา ชื่อเสียงบริษัท การสื่อสารการตลาด ค้าแนะน้า
จากคนรู้จักมัคคุเทศก์ กระแสนิยม ฤดูกาล ความแปลกใหม่ โปรแกรมการท่องเที่ยว วิทยากร และ
วัย ปัจจัยภายใน ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ บุคลิกภาพ และทัศนคติ และจากการสัมภาษณ์พบว่า
ผู้บริโภคหรือนักท่องเที่ยวมีความต้องการการพักผ่อนคลายเครียดซึ่งเป็นธรรมดาของมนุษย์ ดังนั้น
ความต้องการของนักท่องเที่ยวมีความสอดคล้องกับ ทฤษฎีความพึงพอใจของมาสโลว์  (Maslow’s 
General Theory Human and Motivation)  ซึ่งกล่าวว่า ความต้องการของมนุษย์ซึ่งมีลักษณะเป็น
ล้าดับขั้นตอนจากต้่าไปหาสูง (Hierarchy and Needs) และเป็นทฤษฎีที่ยอมรับกับอย่าง
แพร่หลาย (Maslow, 1954, p. 69) ดังนี้ มนุษย์มีความต้องการ ความต้องการมีอยู่เสมอและไม่มี
สิ้นสุดแต่สิ่งที่มนุษย์ต้องการนั้นขึ้นอยู่กับว่าเขามีสิ่งนั้นอยู่แล้วหรือยัง ขณะที่ความต้องการใดได้รับ
การตอบสนองแล้วความต้องการอย่างอ่ืนๆ ก็เข้ามาแทนที่กระบวนการนี้ไม่มีสิ้นสุด และจะเริ่ม
ต้ังแต่เกิดจนกระทั่งตาย ความต้องการได้รับการตอบสนองแล้วจะไม่เป็นสิ่งจูงใจของพฤติกรรมอีก
ต่อไป ความต้องการที่ไม่ได้รับการตอบสนองเท่านั้นที่เป็นแรงจูงใจของพฤติกรรม 

ความต้องการของมนุษย์มีล้าดับขั้นความส้าคัญ กล่าวคือ เมื่อความต้องการในระดับต้่า
ได้รับการตอบสนองแล้วความต้องการระดับสูงก็จะเรียกร้องให้มีการตอบสนองทันที ซึ่งมาสโลว์ได้
แบ่งล้าดับขั้นความต้องการคือ ทฤษฎีล้าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy 
of Human Needs) ไว้ 5 ระดับ คือ 

1.กกความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) 
2.กกความต้องการทางด้านความปลอดภัย (Safety Needs) 
3.กกความต้องการทางด้านความรักและการมีส่วนร่วมในสังคม (Social Needs) 

 4.กกความต้องการทางด้านเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) 
 5.กกความต้องการทางด้านความส้าเร็จสมหวังในชีวิต (Self - Actualization) 
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ข้อเสนอแนะ 
จากผลการวิจัยเกี่ยวกับ แนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน้้า

อัมพวา ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังต่อไปนี ้
1.กกข้อเสนอแนะทั่วไป 
จากการที่ได้ศึกษาจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และน้ามาพิจารณาร่วมกับทฤษฎี

พฤติกรรมผู้บริโภค สามารถน้าผลการศึกษาไปวางแผนเพื่อการบริหารงานการพัฒนาธุรกิจโฮมส
เตย์ในตลาดน้้าอัพวา หรือผู้ประกอบการธุรกิจอ่ืนที่ได้รับผลประโยชน์จากโฮมสเตย์ในตลาดน้้า
อัมพวา โดยได้จัดท้าข้อเสนอแนะเป็นลักษณะส่วนประสมทางการตลาด เพื่อให้เกิดการกระตุ้นให้
ผู้บริโภคหรือนักท่องเที่ยวรับรู้ได้ง่าย และง่ายต่อผู้ประกอบการ โดยจ้าแนกออกเป็น 2 กลุ่มดังนี้ 
 ผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์

1.กกด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  เนื่องจากโฮมสเตย์คือที่พักอาศัย หรือเปรียบเสมือน
โรงแรมของนักท่องเที่ยว แต่จะมีความแตกต่างที่เป็นจุดเด่นในเรื่องความเป็นเอกลักษณ์ของการอยู่
อาศัยของคนในพื้นที่ เช่น เป็นบ้านเรือนไทย ดังนั้นเมื่อมีนักทองเที่ยวเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวเพิ่ม
มากขึ้น ผู้ประกอบการจึงต้องมีการปรับตัวรองรับโดยการจัดสถานที่ให้สะอาด มีสิ่งอ้านวยความ
สะดวกตามความจ้าเป็น มีห้องน้้าที่ปลอดภัยถูกสุขลักษณะ นอกจากการจัดการด้านบ้านพักแล้ว 
สิ่งที่ส้าคัญอีกประการคือเจ้าของบ้านต้องเป็นคนที่เป็นมิตร ใจดี เอ้ือเฟื้อเผื่อแผ่ คอยอ้านวยความ
สะดวกตามความจ้าเป็น นั่งบอกเล่าเรื่องราวประวัติหมู่บ้านอย่างเป็นมิตร จัดท้าอาหารต้อนรับท่ี
สะอาดและเป็นอาหารท่ีรสชาดดี สามารถรองรับคนทุกภาคได้ 

2.กกด้านราคา (Price) เป็นสิ่งส้าคัญท่ีต้องสัมพันธ์กับคุณภาพของสินค้า และบริการควร
มีการควบคุมจากหน่วยงานภาครัฐประจ้าจังหวัด หรือองค์การบิหารส่วนต้าบล จังหวัด หรือจัดท้า
เป็นกลุ่มสหกรณ์เพื่อให้ผู้ประกอบการทุกคนด้าเนินการธุรกิจนี้อย่างยั่งยืนไม่เกิดการตัดราคากัน 
ต้องจัดการให้เป็นสัดส่วนมีเกณฑ์ก้าหนดอย่างชัดเจน 

3.กกด้านการจัดจ้าหน่าย (Place) เนื่องจากจุดเด่นที่ส้าคัญของการท่องเที่ยวนี้คือ
บรรยากาศ ดังนั้นผู้ประกอบการหรือผู้รับผิดชอบต้องจัดสร้างบรรยากาศให้เกิดการผ่อนคลาย
สะอาดร่มรื่น เช่นริมคลองที่สะอาด หรือบ้านพักในสวนผลไม้ ทั้งนี้ต้องมีความปลอดภัยทั้งบุคคล
และทรัพย์สิน ถึงแม้จะเดินทางท่องเที่ยวตามธรรมชาติแต่ต้องมีที่จอดรถให้สะดวก การเดินทาง
ต้องสะดวกไม่เสี่ยงอันตราย 

4.กกด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นสถานที่ การบริการ 
ดังนั้นสิ่งที่จะเป็นตัวสื่อสารโฆษณาที่ดีคือการบอกเล่าแบบปากต่อปาก จึงต้องมีการปรับปรุงการ
บริการอยู่เสมอ ควบคู่ไปกับการโฆษณาตามสื่อ เช่น อินเตอร์เน็ต แผ่นพับ ใบปลิว ป้ายขนาดใหญ่ 
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โฆษณาผ่านหน่วยงานรัฐ เช่นกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา องค์การบริหารส่วนต้าบล จังหวัด 
และนอกจากนั้นต้องมีการจัดเทศกาลควบคู่ไปด้วยตามฤดูกาล จัดให้มีการลดราคาท่ีพัก เป็นต้น
 นอกจากนี้ควรมีการวัดความพึงพอใจของลูกค้าตลอด เช่นมีการก้าหนดเป็นรายปี ราย
ไตรมาส เพื่อจะได้น้าผลที่ได้ไปปรับปรุงเสริมแต่งเพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อไป ทั้งน้ีจะต้อง
สอดคล้องกับสภาพคล่องของผู้ประกอบการด้วย 

ผู้ประกอบการธุรกิจอ่ืนๆที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์ เช่น ร้านค้าของที่ระลึก 
ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีการบริหารจัดการโดยยึดหลักการส่วนประสมทางการตลาด ดังนี้ 

1.กกProduct :กกนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เดินทางมาเที่ยวตลาดน้้าอัมพวานั้นส่วนมาก
แล้วไม่ได้คาดหวังในเรื่องของสินค้าประเภทของที่ระลึกหรือของเล่นมากนัก  แต่ในทางตรงข้ามที่
ตลาดน้้าอัมพวาจะมีของที่ระลึกและของเล่นที่แปลกและแตกต่างจากในเมืองพอสมควร  ส่วนมาก
จะเน้นแบบที่เป็นของหายากหรือของที่เคยเห็นในสมัยก่อนๆแต่ยังคงความน่ารักในตัวมันเองไว้อยู่  
อีกทั้งสินค้าของทางร้านส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่เจ้าของร้านมีความชื่นชอบส่วนตัวอยู่แล้วและเลือก
ด้วยตัวเอง  ดังนั้นการให้ความส้าคัญกับสินค้าที่มีเอกลักษณ์  ของเล่นที่สมัยก่อนได้รับความนิยม
แต่สมัยนี้หายาก  ของที่พบเห็นไม่ได้ง่ายตามท้องตลาดทั่วไป ก็จะสามารถเป็นสินค้าที่จะดึงดูด
นักท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี  เนื่องจากนักท่องเที่ยวจะเกิดการร้าลึกความหลังสมัยเด็ก และอยากจะ
ซื้อเก็บไว้ให้ลูกหลานได้ดูต่อไป 

2.  Price :กกราคาของทางร้านถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่ดีอยู่แล้ว เพราะทางร้านเองไม่ได้ขาย
เพื่อหวังก้าไรมากนัก  แต่ท้าเพราะใจรักและเพื่อส่งเสริมรายได้แก่คนในชุมชน  ส้าหรับสิน ค้า
ประเภทของที่ระลึกหรือของเล่นเด็กๆ ถ้าสามารถขายในราคาที่ไม่แพงมากเกิน เหมาะสมกับคุณค่า
ของสินค้าก็ไม่น่าจะเป็นเรื่องยากที่จะท้าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อ  เนื่องจากของที่ระลึกไม่ใช่สินค้า
จ้าเป็นแต่ลูกค้าส่วนใหญ่จะตัดสินใจจากความสวยและราคา  ดังนั้นควรจัดราคาที่เหมาะสมกับ
สินค้าก็จะสามารถช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจได้เร็วขึ้น 

3.  Place :กกตัวร้านค้าควรมีการตกแต่งให้เหมาะสมกับสินค้า  สินค้าเป็นประเภทของที่
ระลึกการจัดวางที่โดดเด่น ลงตัวก็มีความส้าคัญ  จะจัดวางอย่างไรให้สะดุจตา มองเห็นได้ง่ายเป็น
สิ่งที่จะดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามา  ความสะอาดของร้านเป็นเรื่องส้าคัญไม่ควรมองข้าม ร้านสะอาดจัด
วางได้สะดุดตาเป็นสิ่งที่ดึงดูดได้ดี 

4.  Promotion :กกปกติแล้วทางร้านจะมีโปรโมชั่นอยู่บ้างแล้วซึ่งถือเป็นเรื่องที่ดี  การ
ส่งเสริมโปรโมชั่นอาจจะมีการร่วมมือกับร้านค้าอ่ืนๆ ซึ่งจะยิ่งช่วยส่งเสริมกิจการซึ่งกันและกัน  เช่น 
ร่วมมือกับร้านน้้าซื้อเท่านี้จะได้ส่วนลดในการซื้อของที่ระลึก  หรืออาจจะจัดรายการภายในร้านเอง
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ซื้อเท่านี้แถมอีกหน่ึงชิ้น  ซึ่งโปรโมชั่นควรจะมีการเปลี่ยนแปลงอย่างน้อยเดือนละครั้งหมุนเวียนกัน
ไป  และจะเป็นการดีมากหากท้าโปรโมชั่นร่วมกับร้านค้าอ่ืนๆ ภายในตลาด  จะท้าให้เกิดวงจรการ
ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 

การบริหารจัดการต้องอยู่ภายในกรอบร่วมกันของคนในชุมชน ดังนั้นควรมีคนกลาง ซึ่ง
อาจจะเป็นภาครัฐเข้ามาดูแล และปรับปรุงอยู่ลอดเวลา เพื่อจะให้ธุรกิจนี้ยั่งยืนควบคู่ไปกับการ
ด้าเนินชีวิตของคนในชุมชนโดยไม่ขัดแย้งกัน หรือสร้างปัญหาต่อสิ่งแวดล้อม 

2.กกข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาแนวทางในการพัฒนาคุณภาพที่พักแบบโฮมส

เตย์ในตลาดน้้าอัมพวา เป็นการศึกษาที่มีการจ้ากัดขอบเขต และพื้นที่ ดังนั้นเพื่อที่จะก่อประโยชน์
ต่อไปควรมีการน้ารูปแบบการศึกษานี้ประยุกต์ ขยายการศึกษาในด้านอ่ืนๆ เช่น 

1.กกปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกเดินทางมาท่องเที่ยวยังตลาดน้้าอัมพวา 
2.กกความพึงพอใจในการใช้บริการโฮมสเตย์ ในตลาดน้้าอัมพวา 
3.กกศึกษาโครงสร้างอุตสาหกรรมท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรมความเป็นอยู่

พื้นบ้าน 
4.กกศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการท่องเที่ยวโฮมส

เตย์ในจังหวดัที่มีความพร้อมในการท่องเที่ยว 
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แบบสัมภาษณ์เพื่อการวิจัย 
เรื่อง  แนวทางการพัฒนาคุณภาพท่ีพักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน ้าอัมพวา 

 (ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์) 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์............................................................วันที่ให้สัมภาษณ์............................ 

 
1.  เพราะเหตุใดจึงมีการจัดต้ังโฮมสเตย์ที่อัมพวา 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
2.  ท่านคิดว่าจุดเด่นของโฮมสเตย์ท่ีอัมพวาคืออะไร และแตกต่างจากท่ีอ่ืนอย่างไร 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
3.  ท่านคิดว่ามาตรฐานโฮมสเตย์ที่อัมพวาควรจะมีคืออะไร 
............................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
4.  ท่านคิดว่านักท่องเที่ยวคาดหวังสิ่งใดจากการเข้าพักที่โฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
5.  ท่านคิดว่าแนวโน้มธุรกิจโฮมสเตย์ในอัมพวาจะเป็นเช่นไร 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 

 
 
 
 

ลงชื่อ...............................................ผู้สัมภาษณ์ 
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แบบสัมภาษณ์เพื่อการวิจัย 
เรื่อง  แนวทางการพัฒนาคุณภาพท่ีพักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน ้าอัมพวา 

 (ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจอ่ืนๆที่ได้รับผลประโยชน์จากธุรกิจโฮมสเตย์) 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์.............................................................วันท่ีให้สัมภาษณ์.......................... 

 
1.  ท่านคิดว่าสิ่งใดในอัมพวาที่สามารถชักชวนและดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยวและ
เข้าพักที่โฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
2.  ท่านคิดว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน้ าอัมพวาคาดหวังสิ่งใดจากที่นี่
บ้าง 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
3.  ท่านคิดว่าโฮมเตย์ในตลาดน้ าอัมพวามีส่วนช่วยในการส่งเสริมกิจการของท่านหรือไม่ อย่างไร 
............................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 

 
 
 
 

ลงชื่อ...............................................ผู้สัมภาษณ์ 
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แบบสัมภาษณ์เพื่อการวิจัย 
เรื่อง  แนวทางการพัฒนาคุณภาพท่ีพักแบบโฮมสเตย์ในตลาดน ้าอัมพวา 

 (ส าหรับนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าพักโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา) 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์.............................................................วันท่ีให้สัมภาษณ์.......................... 

 
1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกเดินทางมาท่องเที่ยวและเข้าพักที่โฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวา 
...............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................... 
2.  หากท่านไม่เลือกเดินทางมายังตลาดน้ าอัมพวาท่านจะเลือกเดินทางไปยังที่อ่ืนหรือไม่ ที่ใด
...............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................... 
3.  ท่านคิดว่าจุดเด่นของอัมพวาที่ท าให้ท่านตัดสินใจเลือกดินทางมาท่องเที่ยวที่นี่คืออะไร
...............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................... 
4.  ณ ปัจจุบันท่านพอใจกับโฮมสเตย์ในตลาดน้ าอัมพวาหรือไม่ เพราะเหตุใด 
...............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................... 
5.  ท่านคิดว่าโฮมสเตย์ในอัมพวามีจุดบ่กพร่องใดที่ท่านต้องการแนะน าให้แก้ไขหรือไม่ อย่างไร 
...............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................... 

 
 
 

ลงชื่อ...............................................ผู้สัมภาษณ์ 



 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติผู้ศึกษาค้นคว้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 102 

ประวัติผู้วิจัย 
ชื่อ – ชื่อสกุล สร้อยสิฏฐ์ ชื้อชวัช 
วัน  เดือน  ปีเกิด 6 เมษายน 2524 
ที่อยู่ปัจจุบัน 99/174 หมู่บ้านอยู่สบาย ถนน กรุงเทพกรีฑา แขวง สะพานสูง     

เขต สะพานสูง กรุงเทพมหานคร 10250 
ที่ท างานปัจจุบัน  
ต าแหน่งหน้าที่ปัจจุบัน  
ประวัติการศึกษา  

 พ.ศ. 2548 ศศ.บ. (การจัดการการท่องเที่ยวและการโรงแรม)   
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


	Title 1.pdf
	Title 2.pdf
	Title 3.pdf
	Content 1.pdf
	Content 2.pdf
	References 1.pdf
	References 2.pdf
	Appendix 1.pdf
	Appendix 2.pdf
	Biography 1.pdf
	Biography 2.pdf

