
 
บทที่ 5 

 
สรุป  อภิปรายผลการศึกษา  และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง  กลยุทธการตลาดของธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม: กรณีศึกษา  
นักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางทองเที่ยวภายในประเทศ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธทางการ
ตลาดของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาใชแนวคิดเกี่ยวกับการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับตลาดบริการ
ดานการทองเที่ยว แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะหหาจุดเดน, จุดดอย, 
โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) แนวคิดสวนประสมทางการตลาด รวมถึงการทบทวน
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยทําการศึกษาในผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ 51 แหง
ที่เปนสมาชิกสมาคมธุรกิจทองเที่ยวและมีสํานักงานตั้งอยูในเขตอําเภอเมือง จ.เชียงใหม การศึกษา
คร้ังนี้สามารถสรุป อภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการศึกษาขอมูลพื้นฐานของกลุมตัวอยาง  
 

ในการศึกษากลุมตัวอยางจํานวน 51 บริษัท แยกตามลักษณะของการจดทะเบียน พบวา 
ธุรกิจจัดนําเที่ยวไปยังตางประเทศ (Outbound) และ/หรือ จัดนําเที่ยวใหนักทองเที่ยวจากตาง
ประเทศทองเที่ยวภายในประเทศ (Inbound) รหัส 21 เปนจํานวน 18 บริษัท คิดเปนรอยละ 36.00  
ธุรกิจนําเที่ยวในประเทศ (Domestic) รหัส 22 เปนจํานวน 16 บริษัท คิดเปนรอยละ 32.00  และ 
ธุรกิจนําเที่ยวเฉพาะพื้นที่ รหัส 23 เปนจํานวน 16 บริษัท คิดเปนรอยละ 32.00 

เมื่อแบงตามระยะเวลาที่ดําเนินธุรกิจนําเที่ยว พบวา ธุรกิจที่ดําเนินการนอยกวา 5 ป  
มีจํานวน 11 บริษัท คิดเปนรอยละ 21.57 ธุรกิจที่ดําเนินการ 6-10 ป จํานวน 12 บริษัท คิดเปน 
รอยละ 23.53 และธุรกิจที่ดําเนินการ 10 ปขึ้นไป จํานวน 28 บริษัท คิดเปนรอยละ 54.90 
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5.2 ผลการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานการดําเนินการธุรกิจนําเท่ียวภายใน
ประเทศ 

 
กลุมตัวอยางจํานวน 51 บริษัท แยกตามการใหความสําคัญในการวิเคราะหสถานการณ

ดานการตลาด ในการดําเนินการธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ พบวา ใหความสําคัญในระดับสําคัญ
มาก จากใหความสําคัญมากไปหานอย คือ การวิเคราะหคูแขงขันและสิ่งแวดลอมที่เกี่ยวของ (4.28), 
การตั้งเปาหมายทางการตลาด (4.08), การประเมินสภาพปจจุบันภายในองคกรที่สามารถควบคุมได 
(4.06), การประเมินสภาพปจจุบันภายในองคกร (3.82), การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคากลุมเปาหมาย 
(3.82) และการแบงสวนตลาด และการเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย (3.78) 

ในสวนของการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาด มีคาเฉลี่ยของการใหความ
สําคัญดานกลยุทธทางการตลาดในระดับสําคัญมากทางดานกระบวนการการใหบริการ (4.36), ดาน
ผลิตภัณฑ (4.17), ดานภาพลักษณของบริษัท (4.05), ดานบุคลากร (3.97) และการใหความสําคัญ
ดานกลยุทธทางการตลาดในระดับสําคัญมากปานกลาง ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย (3.28), 
ดานราคา (3.07) และดานการสงเสริมการตลาดและการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ (2.89)  

 

5.2.1 สรุปผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ 
จากกลุมตัวอยาง พบวา การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดาน 

ผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมากที่สุด คือ พาหนะในการเดินทางมี 
คุณภาพดีและมีการประกันภัย (4.55) และคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญระดับสําคัญมาก คือ มี 
สินคาและบริการที่หลากหลายใหเลือก (4.25), โปรแกรมทองเที่ยวยืดหยุนไดตามความตองการ (4.10) 
และโปรแกรมทองเที่ยวตามความตองการเฉพาะ (3.73) 

 
5.2.2 สรุปผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานราคา 

การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานราคา   มีคาเฉล่ียของการให
ความสําคัญในระดับสําคัญมาก   คือ    มีราคาใหเลือกหลายระดับ (4.06)    คาเฉลี่ยของการใหความ
สําคัญในระดับสําคัญมากปานกลาง คือ ราคาถูกกวาคูแขง (3.12) และราคาสูงเพื่อใหเปนการ 
ทองเที่ยวระดับสูง (3.06) และคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญนอย คือ ผอนชําระ 
ได (2.02) 
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5.2.3  การศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย 
การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา

เฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก คือ จําหนายโดยตรงที่บริษัท (4.08), มีทําเล 
ที่ตั้งอยูใกลแหลงชุมชนและอยูติดถนนใหญมีทางเขา-ออก สะดวก มีที่จอดรถ (4.00) คาเฉลี่ยของ
การใหความสําคัญในระดับสําคัญมากปานกลาง คือ จําหนายสินคา และบริการผานทางจดหมาย 
โทรศัพท เวบไซด (3.27), พนักงานบริษัทออกไปหาลูกคา (2.84), มีการออกบูธตามหางสรรพสินคา 
โรงแรม สนามบิน (2.82) และมีบริษัทตัวแทนจําหนาย (2.65)  

5.2.4 สรุปผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดและการใชสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ 
การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาด และ

การใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ มีคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก คือ ลูกคาเดิม
ที่เคยมาใชบริการ(4.33) คาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมากปานกลาง คือ ปาย
โฆษณา (3.16), หนังสือพิมพ นิตยสารและวารสาร (3.06), ใบปลิว และการสงเอกสารแนะนําทาง
ไปรษณีย (2.78) และคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญนอย คือ วิทยุกระจายเสียง 
(2.08) และโทรทัศน (1.94) 
 

5.2.5 สรุปผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานบุคลากร 
การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานบุคลากร มีคาเฉลี่ยของการ

ใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก คือ การปลูกฝงบุคลากรใหรักในการทํางาน (4.18), การฝกอบรม
ทักษะและความรูในการทํางาน การสรางความสัมพันธกับลูกคา การทํางานรวมกันเปนทีม (4.08), 
สถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวกในการทํางาน (3.94) และปรับเงินเดือน การใหโบนัส เล่ือน
ตําแหนง  สวัสดิการ การหยุดพักรอน (3.67) 
 

5.2.6   สรุปผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานภาพลักษณ 
ของบริษัท 
การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานภาพลักษณของบริษัทมี 

คาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก คือ ความสะอาดของสถานที่  (4.39), การตกแตง
บริษัทใหนาเชื่อถือและสะดวกสําหรับการเขามาติดตอ (4.25) และชื่อและสัญลักษณของบริษัทเพื่อ
ใหจํางาย (4.16) คาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมากปานกลาง คือ ชุดพนักงาน 
(3.39) 
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5.2.7 สรุปผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานกระบวน
การการใหบริการ 
การใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานกระบวนการการใหบริการ มี

คาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมากที่สุด คือ การตอนรับและดูแลลูกคา (4.53) และ 
คาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก คือ การบริการอยางเสมอภาค (4.39), มีการ
ประสานงานกันติดตามประเมินผลงาน (4.29) และ มีอุปกรณในการใหบริการที่ทันสมัย รวดเร็ว 
เชน คอมพิวเตอร (4.22) 
 
5.3 สรุปผลการศึกษาความสัมพันธระหวางขอมูลพื้นฐานของกลุมตัวอยางและการใหความ

สําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานการดําเนินการธุรกิจนําเท่ียวภายในประเทศ 
 

5.3.1 สรุปผลการศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะของการจดทะเบียนและกลยุทธ
การตลาดในการดําเนินการธุรกิจนําเท่ียวภายในประเทศ  
จากการศึกษาความความสัมพันธระหวางลักษณะการจดทะเบียน และกลยุทธ

การตลาดในการดําเนินการธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ พบวา ลักษณะการจดทะเบียนที่แตกตาง
กันมีกลยุทธทางการตลาดสวนใหญไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สําหรับกลยุทธที่
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติไดแก กลยุทธดานบุคลากรในหัวขอของการปรับเงินเดือน การ
ใหโบนัส เล่ือนตําแหนง สวัสดิการ การหยุดพักรอน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลยุทธ
ดานภาพลักษณของบริษัท หัวขอการตกแตงบริษัทใหนาเชื่อถือและสะดวกสําหรับการเขามาติดตอ 
โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และหัวขอ ชุดพนักงาน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

5.3.2 สรุปผลการศึกษาความสัมพันธระหวางระยะเวลาที่ดําเนินธุรกิจนําเท่ียวและ 
กลยุทธการตลาดในการดําเนินการธุรกิจนําเท่ียวภายในประเทศ 
จากการศึกษาความความสัมพันธระหวางลักษณะการจดทะเบียน และกลยุทธ

การตลาดในการดําเนินการธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ พบวา ระหวางระยะเวลาที่ดําเนินธุรกิจ 
นําเที่ยวที่แตกตางกัน มีกลยุทธทางการตลาดสวนใหญไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
สําหรับกลยุทธที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ไดแก การใหความสําคัญในการวางกลยุทธ
การตลาด ดานการประเมินสภาพปจจุบันภายในองคกรที่สามารถควบคุมได แตกตางกันอยางมี 
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลยุทธดานราคาในหัวขอการตั้งราคาสูง เพื่อใหเปนการทองเที่ยว
ระดับสูงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลยุทธการตลาดดานบุคลากร หัวขอการ
ฝกอบรมทักษะและความรูในการทํางาน การสรางความสัมพันธกับลูกคา การทํางานรวมกันเปน
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ทีม หัวขอ การปลูกฝงบุคลากรใหรักในการทํางาน และหัวขอ ปรับเงินเดือน การใหโบนัส เล่ือน
ตําแหนง สวัสดิการ การหยุดพักรอน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และปญหา
ในการดําเนินงานของธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ ดานการมีคูแขงเพิ่มมากขึ้นแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
5.4  สรุปผลการศึกษาปญหาในการดําเนินธุรกิจนําเท่ียว ในดานตางๆ 

 
การใหความสําคัญถึงปญหาในการดําเนินงานของธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ มี 

คาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก คือ ทักษะในการทํางานของบุคลากร (4.10), มี 
คูแขงเพิ่มมากขึ้น (3.78) และกําหนดราคาที่ต่ํากวา (3.53) มีคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญในระดับ
สําคัญมากปานกลาง คือ เงินทุนหมุนเวียนในชวงหนา Low Season  และหาแหลงสินเชื่อยากเมื่อ
ขาดเงินทุนหมุนเวียน(3.37), มีสินคาและบริการที่แปลกและนาสนใจกวา (3.36), มีลูกคานอย หรือ
ไมสม่ําเสมอ (3.24),  การยกเลิกกะทันหัน (3.16), คูแขงมีการโฆษณาประชาสัมพันธมากกวา 
(3.12), อัตราการเขา ออกงานสูง (3.06), ไมทําตามเงื่อนไขที่ตกลง และเรียกรองสิทธิพิเศษมาก 
เกินไป (3.06) และบุคลากรไมซ่ือสัตย และมีการเรียกรองผลประโยชน (2.98) และคาเฉลี่ยของการ
ใหความสําคัญในระดับสําคัญนอย คือ การซื้อตัวบุคลากร (1.06) 
 
5.5  อภิปรายผลการศึกษา 
 
 การศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดของธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม: กรณีศึกษา  
นักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางทองเที่ยวภายในประเทศในครั้งนี้ สามารถอภิปรายผลการศึกษาตาม
แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของไดดังตอไปนี้ 

จากกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 51 บริษัท พบวา ในการวิเคราะหสถานการณ
ดานการตลาดสําหรับการดําเนินธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการ
วิเคราะหคูแขงขันและสิ่งแวดลอมที่เกี่ยวของมากที่สุด ซ่ึงเปนสิ่งที่ถูกใหความสําคัญมากกวาการ 
ตั้งเปาหมายทางการตลาด และการประเมินสภาพปจจุบันในองคกรที่สามารถควบคุมได ซ่ึงมี 
คาเฉลี่ยการใหความสําคัญเปนอันดับรองลงมาตามลําดับ กลาวคือ ธุรกิจนําเที่ยวในสถานการณ
ปจจุบันไดรับผลกระทบมากขึ้น จากการเพิ่มจํานวนขึ้นอยางรวดเร็วของผูประกอบการธุรกิจ
ประเภทนี้ และสถานการณตางๆ ที่เกิดขึ้นและสงผลมายังธุรกิจทองเที่ยวในประเทศไทย รวมไปถึง
การเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของตลาดทองเที่ยวในประเทศ ซ่ึงทําใหผูประกอบการจําเปนตองมี
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การวิเคราะหขอมูลในสวนของคูแขงขันในตลาด และสิ่งแวดลอมทางการตลาดที่เกี่ยวของ  เพื่อ 
ชวงชิงความไดเปรียบทางธุรกิจ แมวาปจจัยดังกลาวจะเปนปจจัยภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได 
ก็ตาม หากแตเปนปจจัยที่ขณะนี้มีผลกระทบมากที่สุดตอการดําเนินธุรกิจทองเที่ยว โดยเฉพาะ 
ส่ิงแวดลอมทางการตลาดทองเที่ยวที่เปล่ียนแปลงรวดเร็วในระยะหลัง ดังนั้น การปรับแผนกลยุทธ
ตางๆ ในการดําเนินธุรกิจที่รวดเร็วทันทวงที เหมาะสม และเปนไปตามสถานการณปจจุบัน นาจะ
เปนตัวแปรที่สําคัญในการตัดสินความสําเร็จขององคกร อยางไรก็ตาม กลุมตัวอยางในการศึกษาก็
ยังคงใหความสําคัญกับการตั้งเปาหมายทางการตลาดและการประเมินสภาพปจจุบันภายในองคกรที่
สามารถควบคุมได ซ่ึงแสดงใหเห็นจากคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญที่ตางกันอยูเพียงเล็กนอย ซ่ึง
ทั้งสองปจจัยนี้จะเปนสิ่งสนับสนุนใหผูประกอบการสามารถวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับขอ
มูลที่ไดจากการวิเคราะหคูแขงและสิ่งแวดลอมทางการตลาดตอไป ในขณะที่การประเมินสภาพ
ปจจุบันภายในองคกร การวิเคราะหพฤติกรรมลูกคากลุมเปาหมาย และการแบงสวนตลาด และการ
เลือกกลุมลูกคาเปาหมาย เปนปจจัยที่ผูประกอบการบริษัทนําเที่ยวที่เปนกลุมเปาหมายใหความ
สําคัญรองลงไป  

สําหรับการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาด ซ่ึงแบงสวนประสมทางการ
ตลาดออกเปน 7 สวน ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการวางกลยุทธ
ดานกระบวนการการใหบริการ (Process) การวางกลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) การวางกลยุทธ
ดานภาพลักษณของบริษัท (Physical Evidence) และการวางกลยุทธดานบุคลากร (People) ในระดับ 
ใหความสําคัญมาก และใหความสําคัญในระดับใหความสําคัญมากปานกลางในการวางกลยุทธดาน
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การวางกลยุทธดานราคา (Price) และการวางกลยุทธดานการ 
สงเสริมการตลาดและการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ (Promotion) ซ่ึงแสดงใหเห็นวาการวาง 
กลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมที่เปนกลุมตัวอยางนั้น ให
ความสําคัญกับการวางกลยุทธดานกระบวนการการใหบริการมากที่สุด ซ่ึงเปนการวางกลยุทธสวน
ที่มีความสําคัญมากสําหรับทุกประเภทของธุรกิจบริการ และเปนสวนที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ของผูบริโภคเสมอไมวาจะอยูในสถานการณใดก็ตาม เชนเดียวกับการวางกลยุทธดานผลิตภัณฑ 
ดานภาพลักษณของบริษัท และดานบุคลากร ซ่ึงจะเห็นไดวา 3 ใน 4 ดานที่กลุมเปาหมายใหความ
สําคัญมากที่สุดนั้น เปนการวางกลยุทธทางการตลาดในดานที่เปนสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจบริการซึ่งไดแก ดานกระบวนการการใหบริการ ดานภาพลักษณของบริษัท และดานบุคลากร 
สวนปจจัยดานผลิตภัณฑนั้นก็ถูกใหความสําคัญอยูในระดับเดียวกัน ซ่ึงนาสนใจวาการเสนอโปรแกรม
ทองเที่ยวตามความตองการเฉพาะหรือสามารถปรับเปลี่ยนไดตามความตองการของผูบริโภค รวมถึง
คุณภาพของพาหนะในการเดินทางและความหลากหลายของสินคาและบริการ ที่มีไวเปนทางเลือก
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สําหรับลูกคา อาจเปนอีกสิ่งหนึ่งที่สงผลในการตัดสินใจเลือกใหบริการของผูบริโภคดวย  สําหรับ
ในการวางกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดและการใช
ส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ ซ่ึงกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากปานกลางนั้น อาจเปนไปไดทั้งสอง
สาเหตุ ไดแก ปจจัยดานดังกลาวมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคและความสําเร็จของธุรกิจนอย
กวาอีก 4 ดานที่กลุมเปาหมายใหความสําคัญมากกวา หรือเปนไปไดเชนกันที่ปจจัย 3 ดานที่ 
ผูประกอบการที่เปนกลุมตัวอยางใหความสําคัญนอยกวา ก็สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคและ
ความสําเร็จของธุรกิจไมนอยไปกวากัน แตยังเปนสิ่งที่ผูประกอบการใหความสําคัญรองลงไปใน
การวางกลยุทธทางการตลาดเทานั้น  
 

5.5.1 อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ 
จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับสําคัญมากที่สุด  

ในการวางกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ ในดานพาหนะในการเดินทางมีคุณภาพดีและมีการ 
ประกันภัย มากกวาดานที่ใหความสําคัญระดับสําคัญมากอยาง การมีสินคาและบริการที่หลากหลาย
ใหเลือกโปรแกรมทองเที่ยวยืดหยุนไดตามความตองการ และโปรแกรมทองเที่ยวตามความตองการ
เฉพาะ ซ่ึงผูศึกษาประเมินไดวา การจัดใหมีพาหนะในการเดินทางที่มีคุณภาพ หมายถึงรถยนตหรือ
พาหนะอื่นๆ ที่ใชในการใหบริการลูกคาที่ใหมหรือไดรับการดูแลซอมแซมใหอยูในสภาพที่ดีนาจะ
เปนอีกปจจัยที่ทําใหผูบริโภคเลือกใชบริการได เนื่องจากเปนสิ่งที่สามารถเห็นไดชัดเจน และเปน
ส่ิงที่ผูประกอบการสามารถทําไดไมยาก รวมถึงเรื่องของการประกันภัยที่นอกจากจะเปนสิ่งที่เพิ่ม
ความมั่นใจใหกับลูกคา ก็เปนสิ่งที่ใหประโยชนกับทางผูประกอบการดวยเชนกัน นอกจากนั้นการ
ใหความสําคัญกับสวนดังกลาวยังสงผลไปถึงภาพลักษณของบริษัทอีกทางหนึ่งดวย ซ่ึงตางจากการ
จัดใหมีสินคาและบริการที่หลากหลาย การจัดโปแกรมแบบที่สามารถปรับเปลี่ยนไดตามความ
ตองการ และการจัดโปรแกรมตามความตองการเฉพาะ ซ่ึงอาจกระทําไดลําบากกวา มีความซับซอน
และอาศัยขอมูลรายละเอียดและการจัดการที่ยุงยากกวา แตอยางไรก็ตามการใหบริการที่หลากหลาย
และยืดหยุนตามความตองการของผูบริโภคกําลังเปนที่ตองการในตลาดธุรกิจบริการปจจุบัน ที่ผูบริโภค
ยอมเลือกใชบริการกับแหลงที่สามารถตอบสนองความตองการของพวกเขาไดดีที่สุด ซ่ึงขณะนี้ที่มี
ผูใหบริการอยูมากมายในตลาด ทําใหผูบริโภคมีโอกาสเลือกไดมากขึ้น และการจัดบริการที่หลาก
หลายและตรงใจผูบริโภคนี้เองที่อาจจะตัดสินความสําเร็จของธุรกิจไดในที่สุด 

ผลการศึกษาครั้งนี้ไดผลสอดคลองกับการศึกษาของตวงชน เสตะวีระ (2538) ที่
ศึกษาเรื่องการสงเสริมการขายของธุรกิจทองเที่ยว พบวาเหตุผลที่ผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการ
นั้นสวนใหญเกิดจากรายการนําเที่ยวที่นาสนใจ สวน Brook (2004) ไดกลาวถึงกฎในการที่จะ
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ประสบความสําเร็จในการวางแผนการตลาดการทองเที่ยวซ่ึงรวมถึง การพัฒนาคุณภาพของผลิต
ภัณฑ มีความเปนเอกลักษณ การศึกษาของ Klenosky and Gitelson (1998)  ก็พบวาการจัดแหลง
ทองเที่ยวที่ไมเหมือนใครทําให มีประโยชนตอการจัดรายการสงเสริมการขายไดดีกวาคูแขง ใน
ขณะที่ Edgell, Ruf and Agarwal (1999) นั้นก็ใหความสําคัญกับการคิดอยางสรางสรรคใหแตกตาง
จากคูแขง  

 
5.5.2  อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานราคา 

ในสถานการณปจจุบันที่ธุรกิจทองเที่ยวชะลอตัว ประกอบกับการที่มีคูแขงอยู
ในตลาดจํานวนมาก กลยุทธดานราคามักจะถูกนํามาใชเพื่อดึงดูดใจผูบริโภคอยูเสมอ จากการศึกษา
คร้ังนี้พบวา กลยุทธดานราคาที่กลุมเปาหมายใหความสําคัญมากที่สุดคือ การมีราคาใหเลือกหลาย
ระดับ ซ่ึงถูกใหความสําคัญระดับสําคัญมาก นั่นหมายถึง ผูประกอบการสวนใหญเลือกที่จะใช 
วิธีการเสนอบริการโดยใหมีระดับราคาตางกันออกไป เพื่อใหลูกคาเลือกระดับราคาที่เหมาะกับ
ความตองการมากที่สุด มากกวาจะใชวิธีการลดราคาลงเพื่อแขงขันกับคูแขงรายอื่นๆ หรือการ 
ยกระดับราคาขึ้นเพื่อชูใหเปนการบริการทองเที่ยวระดับสูง ซ่ึงวิธีการใหมีระดับราคาหลากหลายให
เลือกนั้น ดูเหมือนจะเปนทางเลือกที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาไดครอบคลุมมากที่สุด  
แมวาสิ่งแวดลอมทางการตลาดจะเปลี่ยนแปลงไป แตอยางไรก็ตาม ความหลากหลายที่แตกตางกัน
ออกไปของความตองการของผูบริโภคก็ยังคงมีอยูเชนเดิม ซ่ึงการทําตลาดแบบมุงเฉพาะกลุมใน
ชวงเวลาเชนนี้อาจมีความเสี่ยงมากเกินไป ซ่ึงการเสนอทางเลือกสําหรับความตองการระดับตางๆ 
นาจะเปนวธีิที่ไดผลดีกวา โดยเฉพาะผูประกอบกาที่ตองการประคับประคองธุรกิจใหยังคงอยูผาน
ชวงชะลอตัวของธุรกิจทองเที่ยว ในขณะที่การแขงขันกันในเรื่องราคาที่ต่ํากวานั้นทําไดยาก แมวา 
ผูบริโภคชาวไทยจะใหความสําคัญกับราคาก็ตาม แตในภาวะที่ตนทุนในหลายดานเพิ่มขึ้น การลด
ราคาเพื่อการแขงขันก็อาจไมใชตัวเลือกที่ดีที่สุด และการใชกลยุทธราคาสูงอาจสามารถปรับ 
ภาพลักษณของการใหบริการใหอยูในระดับที่สูงขึ้นได แตผูประกอบการก็จะตองคํานึงถึงวา ใน
การใชกลยุทธดังกลาว แมวาจะไดสวนตางมากขึ้นตอการใชบริการ แตปริมาณการใชบริการหรือ
ปริมาณลูกคานั้นอาจจะลดลง ซ่ึงแสดงถึงความเสี่ยงอยูมากเชนกัน และสําหรับวิธีการผอนชําระ 
ดูเหมือนจะเปนทางเลือกที่ยังไมคุนเคยนักกับผูบริโภคชาวไทย เปนไปไดวามีความยุงยากซับซอน
ในการจัดการอยูมากดวย กลยุทธนี้จึงไมไดรับการใหความสําคัญมาเทากับกลยุทธราคาอื่นๆ โดย
ถูกใหความสาํคัญจากกลุมเปาหมายในระดับสําคัญนอยเทานั้น 
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การศึกษาครั้งนี้จึงขัดแยงกับการศึกษาของตวงชน เสตะวีระ (2538),  ณัฐกานต 
โรจนุตมะ (2542) และชินวัฒน อรรถเวทิน (2545) ที่เสนอวาราคานั้นมีผลตอการตัดสินใจของ 
ผูบริโภค ซ่ึงหมายความวาการใชกลยุทธราคาต่ํากวาคูแขงหรือการลดราคานาจะเปนทางออกใน 
การแยงชิงลูกคา ซ่ึงอาจจะไมเหมาะกับสถานการณของธุรกิจในสภาวะปจจุบันดังที่อภิปรายไวขางตน 

 
5.5.3  อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานชองทาง

การจัดจําหนาย 
กลยุทธชองทางการจัดจําหนายที่กลุมเปาหมายใหความสําคัญมากที่สุด คือ การ

จําหนายตรงที่บริษัท และมีทําเลที่ตั้งอยูใกลแหลงชุมชนและอยูใกลถนนใหญมีทางเขา-ออกสะดวก 
มีที่จอดรถ ซ่ึงถูกใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญมาก ขอมูลนี้แสดงใหเห็นวา ผูประกอบการกลุม
เปาหมายในการศึกษาครั้งนี้ มองพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคชาวไทยวายังคงมีลักษณะที่ 
ตัดสินใจไปซื้อบริการที่บริษัทผูใหบริการโดยตรง จึงใหความสําคัญในสวนนี้มากรวมกับความ
สะดวกในการเขาถึงบริษัทผูใหบริการ โดยใหความสําคัญกับการอยูใกลแหลงชุมชน อยูใกลถนน
ใหญ เขาออกสะดวก และมีที่จอดรถ โดยใหความสําคัญระดับรองลงไปกับชองทางการจัดจําหนาย
อ่ืนๆ ไดแก การจําหนายสินคา และบริการผานทางจดหมาย โทรศัพท เวบไซด การสงพนักงาน
บริษัทออกไปหาลูกคา การออกบูธตามหางสรรพสินคา โรงแรม สนามบิน และการมีบริษัทตัวแทน
จําหนาย ซ่ึงมีความสําคัญระดับสําคัญมากปานกลาง ซ่ึงจะเห็นไดวา 2 อันดับแรกซึ่งไดความสําคัญ
ระดับความสําคัญมาก ไดแกเร่ืองการจําหนายตรงที่บริษัท และเรื่องของทําเลที่ตั้งและความสะดวก
สบายในการเขาถึงนั้น เปนวิธีการแบบตั้งรับ ในขณะที่ 4 กลยุทธที่ไดระดับความสําคัญต่ํากวามี 
รูปแบบของการทําตลาดเชิงรุกหรือการเขาหาลูกคามากกวา ซ่ึงผูศึกษามองวากลยุทธชองทางใน
การจัดจําหนายสําหรับบริษัทและทําเลที่ตั้งนั้นยังคงมีความสําคัญ แตแนวโนมการเสนอบริการที่
เขาถึงตัวผูบริโภคในชองทางอื่นๆ และการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคในเรื่องการเขาถึง
บริการก็เปนเรื่องที่ตองศึกษาและใหความสําคัญ เพื่อใหสามารถปรับตัวเขากับความเปลี่ยนแปลง 
ดังกลาวเชนกัน 

ซ่ึงในเรื่องของการพัฒนาชองทางการจําหนายในรูปแบบอื่นๆ ที่สามารถเขาถึง 
ผูบริโภคไดมากขึ้นไดรับการสนับสนุนจากผลการศึกษาของ Brook (2004) และ Klenosky and 
Gitelson (1998) ที่เสนอถึงความสําคัญของชองทางการจําหนายอยางเวบไซด อินเตอรเน็ต การขาย
ทางจดหมาย การขายผานอินเตอรเน็ต ซ่ึงผูประกอบการที่สามารถพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใน
เชิงรุกเหลานี้ก็นาจะมีความไดเปรียบคูแขงขันในการเขาถึงผูบริโภค และนาจะเปนแนวทางการ
พัฒนากลยุทธดานชองทางการจัดจําหนายที่จะใชไดในระยะยาวอีกดวย 
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5.5.4 อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานการ 
สงเสริมการตลาดและการใชสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ 
กลยุทธดานดานการสงเสริมการตลาดและการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธเปน

กลยุทธดานที่ไดคาเฉลี่ยการใหความสําคัญจากกลุมเปาหมายในการศึกษาครั้งนี้ต่ําที่สุดเมื่อเทียบกับ
กลยุทธดานอื่นๆ  แสดงวาผูประกอบใหความสนใจกิจกรรมในดานนี้นอยกวา และผลการศึกษา
เกี่ยวกับการวางกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดและการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธในการศึกษา
คร้ังนี้ พบวา ผูประกอบการกลุมเปาหมายในการศึกษาใหความสําคัญกับลูกคาเดิมที่เคยใชบริการ
มากที่สุด โดยใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ซ่ึงหมายถึงการใหความสําคัญกับการบอกตอแบบ
ปากตอปากถึงคุณภาพของการบริการ เพื่อจูงใจใหผูบริโภคอื่นๆ ตัดสินใจในการมาใชบริการของ
องคกรมากขึ้น ซ่ึงเปนวิธีที่ไดผลดีและไมมีคาใชจายมากไปกวาการรักษาคุณภาพของการบริการ  

ดังนั้น สําหรับธุรกิจขนาดนี้ การใชวิธีการดังกลาวจึงไดรับความสนใจมากกวา
เมื่อเทียบกับวิธีการอื่นๆ ที่มีคาใชจายสูงกวา ไดแก ปายโฆษณา หนังสือพิมพ นิตยสาร และวารสาร 
ใบปลิว และการสงเอกสารแนะนําทางไปรษณีย ซ่ึงมีคาเฉลี่ยการใหความสําคัญระดับสําคัญ 
ปานกลาง และการใชวิทยุกระจายเสียงและโทรทัศน ที่อยูที่ระดับสําคัญนอย จากผลการศึกษา 
ดังกลาวสามารถแสดงใหเห็นวาวิธีการที่มีตนทุนต่ํา จะไดรับความนิยมและใหความสําคัญมากกวา
วิธีการที่มีคาใชจายสูงกวา ในขณะที่การประชาสัมพันธผานวิทยุกระจายเสียงและโทรทัศนที่มี 
ตนทุนสูงนั้น ถูกใหความสนใจในระดับความสําคัญนอย ซ่ึงตัวแปรเรื่องคาใชจายในการ 
ประชาสัมพันธ อาจเปนตัวแปรที่กําหนดรูปแบบการประชาสัมพันธที่ผูประกอบการจะเลือกใช
สําหรับธุรกิจของตนเอง โดยการเลือกกิจกรรมที่ทําใหมีตนทุนเพิ่มในสภาวการณเชนนี้คงเปนการ
เลือกที่ไมเหมาะสมนัก ประกอบกับคําถามที่วา การประชาสัมพันธที่ทําลงไปจะมีความคุมคากับ 
ตนทุนที่เสียไปมากนอยเพียงใด จึงเปนเรื่องที่ตองพิจารณาสําหรับผูประกอบการในการตัดสินใจ
เลือกวิธีการประชาสัมพันธหรือสงเสริมการตลาดตอไป 

แมวากลยุทธดานการประชาสัมพันธหรือสงเสริมการตลาด จะไดรับการใหความ
สําคัญต่ําที่สุด แตกลยุทธดานนี้ที่กลุมเปาหมายใหน้ําหนักมากที่สุดคือการประชาสัมพันธแบบปาก
ตอปากจากผูที่เคยมีประสบการณการใชบริการ ซ่ึงเปนวิธีที่มีประสิทธิภาพและสอดคลองกับการ
ศึกษาของชินวฒัน อรรถเวทิน (2545) ที่พบวาผูบริโภคมีการหาขอมูลโดยการถามเพื่อน ญาติ คนรู
จักที่เคยไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มาแลว ซ่ึงขอมูลที่จะถูกถายทอดยอมตองรวมไปถึงคุณภาพ
และความพึงพอใจที่พวกเขาไดรับจากบริการนําเที่ยวดวย และสอดคลองกับ Brook (2004) ที่ระบุ
วาการโฆษณาแบบปากตอปากเปนวิธีการที่ไดผลมากที่สุด อยางไรก็ตามจากการศึกษาของBrook 
ยังพบวา นอกเหนือจากวิธีการใหความสําคัญกับลูกคาเดิมที่เคยใชบริการหรือการประชาสัมพันธ
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แบบปากตอปากแลว การใชภาพถายในการนําเสนอเพื่อใหลูกคารูสึกสนใจ โดยเฉพาะบนเวบไซด 
การประชาสัมพันธเพื่อสรางตรายี่หอ ปรับปรุงภาพลักษณ เพิ่มความนาเชื่อถือ การพัฒนาเวบไซด
ใหโดดเดน นาสนใจ และการโฆษณาใหบอยและสม่ําเสมอก็เปนสวนสําคัญในการพัฒนาแผน 
กลยุทธทางการตลาดดานการประชาสัมพันธและการสงเสริมการตลาดดวยเชนกัน ซ่ึงสอดคลอง
กับ Klenosky and Gitelson (1998) ที่กลาววาการแนะนําโดยบุคคลหรือพนักงานขาย, ทางโทรศัพท,  
การเขียนจดหมาย ระบบอินเตอรเน็ต เปนสิ่งที่บริษัทนําเที่ยวตองมีเพื่อความไดเปรียบจากคูแขงมาก
ขึ้น Butler, Carter and Brunn (2002) ที่กลาววาตองใชระบบอินเตอรเน็ตในการประชาสัมพันธ 
คุณภาพการบริการของบริษัทใหมากขึ้น 
 

5.5.6  อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดาน
บุคลากร 
กลยุทธตางๆ ในดานบุคลากรในการศึกษาครั้งนี้ ซ่ึงประกอบดวย การปลูกฝง

บุคลากรใหรักในการทํางาน การฝกอบรมทักษะและความรูในการทํางาน การสรางความสัมพันธ
กับลูกคา การทํางานรวมกันเปนทีม สถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวกในการทํางาน และปรับเงิน
เดือน การใหโบนัส  เล่ือนตําแหนง สวัสดิการ การหยุดพักรอน มีความสําคัญในระดับสําคัญ 
มากเทากันทั้งหมด แสดงใหเห็นวา ผูประกอบการธุรกิจนําเที่ยวในเชียงใหมใหความสําคัญกับ
บุคลากรอยูระดับที่ดี ทั้งในดานการพัฒนา การใหคาตอบแทนและสวัสดิการ ซ่ึงเปนสวนประสม
ทางการตลาดที่สําคัญยิ่งสําหรับการตลาดธุรกิจบริการ เปนแนวโนมที่ดีที่พบจากการศึกษาครั้งนี้ 
แตอยางไรก็ตาม มีความนาสนใจวา วิธีการในการบริหารบุคคลของแตละองคกรนั้นเปนเชนไร  
มีความถูกตองเหมาะสมมากนอยเพียงใด และทั้งหมดนี้มีความตอเนื่องอยางเปนระบบเพียงใด ซ่ึง
ปจจัยเหลานี้ก็เปนเครื่องกําหนดความสําเร็จอยางยั่งยืนของธุรกิจอีกอยางดวยเชนกัน 

การใหความสําคัญกับกลยุทธดานบุคลากรสําหรับธุรกิจทองเที่ยวที่พบในการ
ศึกษาครั้งนี้ สอดคลองกับการศึกษาของตวงชน เสตะวีระ (2538) ที่ใหความสําคัญกับการฝกอบรม
การขาย การประชุมสัมมนาทางการขายของบุคลากร Brook (2004) ที่ระบุวาทีมขายเปนดานแรกที่
สําคัญที่สุด เนื่องจากเปนบุคคลที่ติดตอกับลูกคาโดยตรง พนักงานจึงควรมีความรูเพื่อสามารถให
บริการที่ดีที่สุดแกลูกคา และควรดูแลพนักงานเหลานี้ใหอยูกับบริษัทใหนานที่สุด  Edgell, Ruf and 
Agarwal (1999) ก็กลาวถึงเรื่องดังกลาววา การฝกอบรม การประเมินผล และการแกไข ปรับปรุง
เปนสวนหนึ่งของการดําเนินธุรกิจเพื่อประสบความสําเร็จ สวน Lam & Zhang (1999) กลาววาความ
เปนมืออาชีพในการบริการของพนักงานเปนสิ่งสําคัญ และองคกรจะตองใชกลยุทธดานทรัพยากร
มนุษยในระยะยาว ทั้งในสวนการสรรหา อบรม และพัฒนาคุณภาพพนักงาน และการศึกษาของ 
Luk (1997) เสนอวาควรฝกฝนพนักงานใหสรางความใกลชิดกับลูกคาใหมากที่สุด 
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5.5.7 อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดานภาพ
ลักษณของบริษัท 
การวางกลยุทธดานภาพลักษณของบริษัทในการศึกษาครั้งนี้เปนอีกหนึ่งกลยุทธที่

มีคาเฉลี่ยของการใหความสําคัญจากกลุมเปาหมายในระดับสําคัญมาก โดยกิจกรรมที่ถูกใหความ
สําคัญมากที่สุดคือ ความสะอาดของสถานที่ การตกแตงบริษัทใหนาเชื่อถือและสะดวกสําหรับการ
เขามาติดตอ และชื่อและสัญลักษณของบริษัทเพื่อใหจํางาย ซ่ึงมีคาเฉลี่ยการใหความสําคัญระดับ
สําคัญมาก โดยมีเร่ืองชุดแตงกายของพนักงานเพียงดานเดียวที่ไดคะแนนความสําคัญในระดับสําคัญ
ปานกลาง และจากการที่กลยุทธดานภาพลักษณของบริษัทไดรับการใหความสําคัญในระดับสําคัญ
มาก อาจแสดงถึงความสอดคลองกับมุมมองของผูประกอบการที่ใหความสําคัญกับวิธีการเขาถึง
บริการของผูบริโภคที่ผูประกอบการคาดวาจะใชวิธีการเขาไปซื้อบริการจากผูใหบริการโดยตรง ดังนั้น
จึงมีความคิดที่จะสงเริมภาพลักษณของบริษัทดวยวิธีการตางๆ ไมวาจะเปนดานความสะอาด การ
ตกแตง รวมถึงการออกแบบชื่อและสัญลักษณของบริษัทใหเปนที่จดจํา ซ่ึงตรงกับที่เราสามารถเห็น
ทั่วไปไดมากขึ้นในปจจุบัน 

ตวงชน เสตะวีระ (2538) ไดระบุถึงสิ่งที่สอดคลองกับผลการศึกษาครั้งนี้โดย 
กลาววา ส่ิงที่มีสวนในการตัดสินใจของผูบริโภคคือ กลยุทธที่จูงใจของบริษัทนําเที่ยว ซ่ึงรวมถึง
การตกแตงสถานที่ดวย แตอยางไรก็ตาม Lam & Zhang (1999) กลาววาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจ
ของลูกคามากที่สุดไดแกความไวใจและความรับผิดชอบตอส่ิงที่ไดสัญญากับลูกคาไว การปรับปรุง
เร่ืองทัศนคติที่ดีในการทํางาน ความเปนมืออาชีพในการบริการของพนักงาน ความสามารถในการ
รับมือกับคําตําหนิของลูกคา การบริการที่ฉับไวโดยไมผิดพลาด สุภาพ และรักษาสัญญาที่ไดใหไว 
รวมไปถึงการใชกลยุทธดานทรัพยากรมนุษยในระยะยาว ทั้งในสวนการสรรหา อบรม พัฒนา 
คุณภาพพนักงาน ลวนแตเปนการดําเนินการเพื่อใหประสบความสําเร็จในการบริการ แตภาพลักษณ
ของบริษัทไมใชปจจัยสําคัญที่เกี่ยวของกับคุณภาพการบริการซึ่งขัดแยงกับการศึกษาครั้งนี้ 

 
5.5.8   อภิปรายผลการศึกษาการใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดดาน

กระบวนการการใหบริการ 
กลยุทธดานกระบวนการการใหบริการ ผูประกอบการกลุมเปาหมายใหความ

สําคัญกับการตอนรับและดูแลลูกคามากที่สุด โดยใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญมากที่สุด ซ่ึงอาจ
บอกไดวา การตอนรับและดูแลลูกคานั้น เปนทั้งงานแรกและงานที่สําคัญที่สุดในการติดตอสัมพันธ
กับลูกคาโดยตรง ซ่ึงผูประกอบการมองวาหากสามารถสรางความประทับใจหรือความรูสึกที่ดีให
กับลูกคาในขั้นตอนนี้แลวจะนํามาซึ่งความสําเร็จในการขายตอไปนั่นเอง ในขณะที่ปจจัยอ่ืนๆ ที่จะ
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เสริมใหการใหบริการเปนที่พึงพอใจของลูกคาอยางการใหบริการอยางเสมอภาค การประสานงาน 
มีการติดตามและประเมินผลงาน รวมถึงการมีอุปกรณในการใหบริการที่ทันสมัย รวดเร็ว ก็ถูกให
ความสําคัญในระดับสําคัญมากเชนเดียวกัน ซ่ึงในธุรกิจบริการ ไมวาอยางไรก็ตามคงไมสามารถ
เล่ียงไดวา กระบวนการการใหบริการของผูใหบริการนั้นเปนตัวแปรที่สําคัญที่สุดสําหรับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการของผูบริโภค ไมวาองคประกอบอื่นๆ จะถูกนําเสนอไดดีเพียงใดก็ตาม แตหากการ
ใหบริการไมมีคุณภาพในระดับที่ลูกคาพอใจ ผูใหบริการก็ยากที่จะประสบความสําเร็จในระยะยาว 
ดังนั้นที่กลาวมาอาจเปนเหตุผลที่ผูประกอบการใหความสําคัญกับกลยุทธดานนี้มากที่สุดเมื่อเทียบ
กับกลยุทธอ่ืนๆ การใหความสําคัญกับกระบวนการใหบริการ โดยเฉพาะการตอนรับและดูแลลูกคา
วาเปนสวนที่สําคัญ สอดคลองกับ Brook (2004) ที่ระบุวาทีมขายเปนดานแรกที่สําคัญที่สุด เนื่องจาก
เปนบุคคลที่ติดตอกับลูกคาโดยตรง เชนเดียวกับ Lam & Zhang (1999) ที่กลาวไววา ปจจัยที่มีผลตอ
ความพึงพอใจของลูกคามากที่สุด ไดแก ความไวใจและความรับผิดชอบตอส่ิงที่ไดสัญญากับลูกคา
ไว การปรับปรุงเรื่องทัศนคติที่ดีในการทํางาน ความเปนมืออาชีพในการบริการของพนักงาน ความ
สามารถในการรับมือกับคําตําหนิของลูกคา การบริการที่ฉับไวโดยไมผิดพลาด สุภาพ และรักษา
สัญญาที่ไดใหไว รวมไปถึงการใชกลยุทธดานทรัพยากรมนุษยในระยะยาว ทั้งในสวนการสรรหา 
อบรม และพัฒนาคุณภาพพนักงาน  
 

5.5.9 อภิปรายผลการศึกษาปญหาในการดําเนินธุรกิจนําเท่ียวในดานตางๆ 
การศึกษาเกี่ยวกับปญหาในการดําเนินธุรกิจนําเที่ยวในครั้งนี้ ขอมูลที่ไดจากการ

ศึกษาจะเปนประโยชนอยางมากในการทําความเขาใจถึงสถานการณ วิ่งแวดลอมทางการตลาดและ
ปญหาที่ธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมกําลังประสบอยู การใหความสําคัญกับปญหาตางๆ ของ 
ผูประกอบการสามารถบอกไดถึงความกังวลและความยากลําบากในการจัดการกับปญหานั้นๆ ได
เปนอยางดี โดยในการศึกษาครั้งนี้ กลุมเปาหมายใหความสําคัญในระดับสําคัญมากกับปญหาเรื่อง
ทักษะในการทํางานของบุคลากร การมีคูแขงเพิ่มมากขึ้น และการกําหนดราคาที่ต่ํากวาของคูแขง 
ซ่ึงแสดงใหเห็นวาปญหาเรื่องบุคลากรในธุรกิจนั้น กําลังเปนที่กังวลของผูประกอบการที่เปนกลุม
เปาหมายของการศึกษาครั้งนี้อยางมาก ซ่ึงเปนไปไดวา แมเราจะเห็นวาในปจจุบันการจัดหา
บุคลากรเขาทํางานนั้นไมไดเปนเรื่องที่ยากลําบากมากแตอยางใด แตการจัดหาบุคลากรที่มีคณุลักษณะ
หรือทักษะตรงตามที่ตองการนั้นอาจจะมีความเปนไปไดยากกวา เนื่องมาจากความสามารถในการ
จายคาตอบแทนใหกับบุคลากรของบริษัทนําเที่ยวระดับจังหวัดหรือภูมิภาคนั้นมีอยูจํากัด สวนการมี
คูแขงเพิ่มมากขึ้นที่เขามาแยงชิงสวนแบงทางการตลาดที่อยูในชวงชะลอตัวนั้นก็เปนปญหาที่สําคัญ
ไมยิ่งหยอนไปกวากัน และทางออกหนึ่งของความพยายามเอาตัวรอดในสถานการณเชนนี้ของ 
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บางองคกรก็คือ การใชกลยุทธดานราคาโดยการกําหนดราคาที่ต่ํากวาเพื่อใชดึงดูดใจผูบริโภค ซ่ึง
แมวาผูประกอบการกลุมเปาหมายในการศึกษาครั้งนี้ จะไมใหความสําคัญกับการใชกลยุทธแบบ
เดียวกันเพื่อแขงขันกันในดานราคาก็ตาม  

ในสวนของปญหาที่ถูกใหความสําคัญระดับรองลงมาคือ ระดับความสําคัญ 
ปานกลาง ไดแก เงินทุนหมุนเวียนในชวง Low season และการหาแหลงสินเชื่อยากเมื่อขาดเงินทุน  
มีสินคาและบริการที่แปลกและนาสนใจกวา มีลูกคานอย หรือไมสม่ําเสมอ การยกเลิกกะทันหัน  
คูแขงมีการโฆษณาประชาสัมพันธมากกวา อัตราการเขา ออกงานสูง ไมทําตามเงื่อนไขที่ตกลง และ
เรียกรองสิทธิพิเศษมากเกินไป และบุคลากรไมซ่ือสัตย และมีการเรียกรองผลประโยชน และที่มี
ความสําคัญระดับสําคัญนอยมีเพียงปญหาเดียวก็คือ การซื้อตัวบุคลากร  

ปญหาเรื่องสภาพคลองและเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจทองเที่ยวชวง Low season 
นั้นเปนปญหาที่มีลักษณะคอนขางเฉพาะตัวของธุรกิจที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว ซ่ึงในชวงดังกลาว
ธุรกิจจะมีรายรับลดลงและแตกตางจากชวง High season อยางชัดเจน ซ่ึงในธรกิจขนาดเล็กที่มี 
เงินทุนสํารองไมมากนักมักจะประสบปญหา เนื่องจากตนทุนคงที่บางอยางนั้นไมลดลงตามไปดวย 
ดังนั้น ผูประกอบการที่ไมมีการวางแผนการเงินที่ดี หรือไมมีการบริหารตนทุนใหเหมาะสมก็
สามารถประสบปญหาดังกลาวได นอกจากนั้น จากผลการศึกษาทําใหเห็นวา อีกปญหาที่ธุรกิจ 
นําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมพบอยูก็คือปญหาเกี่ยวกับบุคลากร ซ่ึงแมวาจะอยูในระดับสําคัญมาก
ปานกลาง แตเมื่อมองในภาพรวมรวมกับขอมูลดานอื่นๆ ที่เกี่ยวกับบุคลากรก็อาจบอกไดวา ปญหา
บุคลากรเปนปญหาที่ตองการการดูแลไมนอย สําหรับธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมเชนกัน  
อยางไรก็ดี ปญหาการซื้อตัวบุคลากรตามขอมูลที่ไดจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความ
สําคัญระดับสําคัญนอย ซ่ึงสามารถบอกไดวาปญหาดังกลาวยังไมอยูในระดับที่รุนแรงจนตองให
ความสําคัญเปนพิเศษในชวงเวลานี้ 
  
5.6 ปญหาและอุปสรรคในการศึกษา   
 

ผูประกอบธุรกิจบริษัทนําเที่ยวที่จดทะเบียนขออนุญาตประกอบธุรกิจประเภทนําเที่ยว
ทุกประเภทที่นํานักทองเที่ยวชาวไทยเที่ยวภายในจังหวัดเชียงใหมและภายในประเทศ ในจังหวัด
เชียงใหมมีจํานวนผูประกอบการธุรกิจนําเที่ยวจํานวนถึง 474 แหง แตมีเพียง 54 แหงที่เปนสมาชิก
สมาคมธุรกิจทองเที่ยวและมีสํานักงานตั้งอยูในเขตอําเภอเมือง จ.เชียงใหม ซ่ึงเปนกลุมเปาหมาย
ของการศึกษาครั้งนี้ และกลุมเปาหมายที่สามารถเก็บขอมูลไดมีเพียง 51 แหงเทานั้นเนื่องจาก 
ผูประกอบการเปลี่ยนแปลงที่อยูไมสามารถติดตอได 
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5.7 ขอเสนอแนะ 
  

เนื่องจากการศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดของธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม กรณี
ศึกษา นักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางทองเที่ยวภายในประเทศครั้งนี้ เปนการศึกษาภาพรวมของ 
กลยุทธการตลาดของธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม ตามวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธทางการ
ตลาดของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงจะทําให
ทราบถึงการใหความสําคัญในการวางกลยุทธทางการตลาดในดานตางๆ ของผูประกอบการ ทั้งนี้
เพื่อเปนขอมูลพื้นฐานใหแกผูที่ตองการศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจดังกลาว รวมถึงเปนขอมูลเพื่อ
ผูที่สนใจทําการศึกษาในระดับตอไป และในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไมไดศึกษาวาการใชกลยุทธทาง
การตลาดดานใดที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ หรือกลยุทธทางการตลาดดานใดที่มี
หรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภค ขอมูลที่มีอยูจึงไมสามารถสรุปใหไดขอเสนอแนะ
ในดานดังกลาว ขอเสนอแนะของผูศึกษาในครั้งนี้จึงขอเสนอแนะในสวนของการนําขอมลูไปใช
ประโยชนและใชในการศึกษาวิจัยตอไป เพื่อใหไดขอมูลที่เปนขอมูลเชิงลึกมากขึ้น ซ่ึงผลจากการ
ศึกษาครั้งนี้จะเปนแนวทางที่ดีสําหรับผูที่สนใจศึกษาในหัวขอดังกลาวตอไป 

ในสวนของการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม 
ผูที่สนใจศึกษาอาจเลือกศึกษาเฉพาะกลยุทธในดานตางๆ อยางลึกซึ้งมากขึ้น โดยอาจทําการศึกษา
ความสัมพันธระหวางการวางกลยุทธทางการตลาดในดานตางๆ กับผลกําไรของธุรกิจหรือตัวแปร
อ่ืนๆ ที่เปนเครื่องชีวัดความสําเร็จ เพื่อเปนการศึกษาถึงตัวแปรที่สงผลตอความสําเร็จของธุรกิจ 
นําเที่ยว หรือศึกษาถึงตัวแปรเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกตัวแทน 
นําเที่ยวหรือบริษัทนําเที่ยว เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของตลาดตอไป 
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