
7 

 

บทที่  2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 ในการศึกษาวจิัยเร่ือง “ความคิดเห็นของนกัทองเที่ยวที่มตีอปจจัยในการตัดสินใจเทีย่ว
อุทยานแหงชาติหมูเกาะชาง จังหวดัตราด” ผูวิจัยไดศึกษาคนควาตํารา เอกสารและงานวิจยัที่
เกี่ยวของดังนี ้
 1.  แนวคดิ ทฤษฎีเกีย่วกับความคิดเห็น 
 2.  แนวคดิ ทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาด 
 3.  แนวคดิ ทฤษฎีเกีย่วกับการตัดสินใจ 
 4.  แนวคดิ ทฤษฎีเกีย่วกับการทองเที่ยว 
 5.  ขอมูลพื้นฐานของอุทยานแหงชาตหิมูเกาะชาง จังหวัดตราด 
 6.  เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วของ 
 7.  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับความคิดเห็น 

 พจนานกุรมศพัทสังคมวิทยา ฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2525, หนา 246) ไดใหความหมาย
ของความคิดเห็นไววา ความคิดเห็น หมายถึง ขอพิจารณาเหน็วาเปนจริงจากการใชปญญา ความคิด
ประกอบ ถึงแมจะไมไดอาศยัหลักฐานพิสูจนยนืยันไดเสมอไป  
 สุโท เจริญสุข (2524, หนา 58) ไดใหความหมายของความคิดเห็นไววา เปนสภาพ
ความรูสึกทางดานจิตใจที่เกดิจากประสบการณและการเรียนรูของบุคคล เปนผลใหบุคคลมีความคิด
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งในลักษณะที่ชอบ ไมชอบ หรือเฉย ๆ 
 พูลศักดิ์ กาศติบ๊ (2549, หนา 8) ไดกลาววา ความคิดเหน็ของนักทองเทีย่วหมายถึงการ
แสดงออกของความรูสึกของผูเดินทางจากถิ่น พํานักของตนไปยังสถานที่แหงใดแหงหนึ่งซ่ึงมี
จุดประสงคเพือ่การพักผอนหยอนใจการตดิตอ ธุรกิจการประชุมสัมมนาการเยีย่มญาติหรือเหตุผล
อ่ืน ๆ แตตองมิใชเพื่อการทาํมาหารายไดที่มีตอส่ิงหนึ่งสิ่งใดหรือเหตกุารณหนึ่งเหตกุารณใดซึ่งอาจ
มีผลมาจากอารมณความรูสึกสภาพแวดลอมในขณะนั้น  
 เสริมพันธ สาริมาน (2544, หนา 6) ไดสรุปวา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกทางดาน
ความรูสึก ความคิด ความเชื่อ และการตัดสนิใจเกี่ยวกับขอเท็จจริงอยางใดอยางหนึ่ง หรือเปน     
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การประเมินจากสถานการณตาง ๆ การแสดงออกถึงความคิดเห็นจะมีผลตอเนื่องมาจากอารมณพื้น
ความรู ภูมิหลังทางสังคม และสภาพความจริงในขณะนัน้ ความคิดเหน็ไมอาจบอกไดวาถูกตอง
หรือไม อาจจะไดรับการยอมรับหรือปฏิเสธจากคนอื่นก็ได ซ่ึงความคิดเห็นสามารถเปลี่ยนแปลงได
เมื่อเวลาเปลี่ยนไป 
 พูลศักดิ์ กาศติบ๊ (2549, หนา 9) ไดสรุปความคิดเห็น คือการแสดงออกของความรูสึกตอ
ส่ิงหนึ่งส่ิงใด หรือเหตุการณหนึ่งเหตุการณใด ซ่ึงอาจมีผลมาจากอารมณ ความรูสึกสภาพแวดลอม
ในขณะนัน้ความคิดเห็นจึงสามารถเปลี่ยนแปลงไปไดตามเวลาหรือส่ิงเราที่เปลี่ยนไปและที่สําคัญ 
เราไมสามารถบอกไดวาความคิดเห็นใดถูกตองหรือความคิดเห็นใดผิดพลาด 
 จากความหมายดังกลาวขางตน ผูวิจยัสามารถสรุปความไดวา ความคิดเห็นเปนสภาพการ
นึกคิดบางอยาง ที่สงผลมาจากความรูหรือการรับรูของบุคคลที่ผานในอดีต ประสบการณ ภูมิความรู 
อารมณ นํามาเพื่อใชในการพจิารณาบางอยาง เบื้องตนนัน้สงผลใหเกดิกระบวนการตดัสินใจ
บางอยางภายในใจของบุคคลวามีความชอบ ไมชอบ หรือเฉย ๆ ซ่ึงไมสามารถระบุไดชัดเจนทุกครัง้
ไดวาถูกตองหรือไมถูกตอง หลังจากนัน้จึงมีการแสดงออกหรือไมแสดงออกก็ได ซ่ึงความคิดเหน็
นั้นสามารถเปลี่ยนแปลงไดตามการรับรูที่เปลี่ยนไปตามกาลเวลา 

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

 สวนประสมทางการตลาดทองเที่ยว 7 ดาน 
 1.  ผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541, หนา 35) กลาววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถงึ ส่ิงที่เสนอขาย 
โดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจมีตัวตน หรือ   
ไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจงึประกอบไปดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให 
ผลิตภัณฑสามารถขายได 
 เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 11 อางถึงใน ณรงฤทธิ์ หวังพัฒนพาณิชย, 2546, หนา 25)  
ไดกลาววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคา 
กลุมเปาหมาย 
 ฉลองศรี พิมลสมพงษ (2546, หนา 59 - 61) ไดกลาววา ผลิตภัณฑการทองเที่ยว (Tourism 
Product) หมายถึง สินคาและบริการทุกอยางที่ผูประกอบธุรกิจเสนอขาย ซ่ึงประกอบดวยสินคาที่
เปนรูปธรรม นามธรรม และการบริการทีค่าดวาตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจ 
ใหแกลูกคาไดมากที่สุด มีลักษณะเดนดังนี ้
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  1.  มีลักษณะเปนผลิตภัณฑผสม ประกอบดวย ผลิตภัณฑของธุรกิจยอย อุตสาหกรรม 
การทองเที่ยวผสมกัน ไดแก ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจขายของที่ระลึก ธุรกิจนําเทีย่ว 
ธุรกิจขนสง ธุรกิจบันเทิง ฯลฯ ธุรกิจบริการเหลานี้ตางกม็ีนโยบาย การวางแผนการตลาด รูปแบบ
การบริการและการดําเนินงานอื่น ๆ ในลักษณะที่แตกตางกัน ทําใหยากตอการระบุมาตรฐาน และ
การควบคุมนกัทองเที่ยวสามารถเลือกใชการบริการไดตามความพอใจ ความรวมมอืทางธุรกิจ จึงมี
ความสําคัญมากในการสรางความพึงพอใจใหแกนกัทองเที่ยวและทําใหตลาดการทองเที่ยว 
เจริญเติบโต การประสานงานของทุกหนวยงาน หมายถึง การประสานงานทั้งระหวางหนวยงาน 
ภาครัฐและเอกชน 
  2.  สวนผสมบางสวนของผลิตภัณฑเปนนามธรรม ไมสามารถจับตองหรือทดลอง   
ใชกอนได เชน การบริการ ความสะดวกสบาย ความปลอดภัย ลูกคาจึงตองใชความรูสึกสวนตัว 
อารมณ และจนิตนาการในการตัดสินใจซื้อ ผูประกอบธุรกิจก็ตองนําเสนอขาย โดยการสราง
สถานการณ สมมติใหลูกคาเกิดจินตนาการ และเหน็ภาพชัดขึ้นวาผลิตภัณฑเปนอยางไร เชน ภาพ
โฆษณาของบริษัทการบินไทย จํากดั ซ่ึงแสดงถึงความออนโยนและความนุมนวลของการใหบริการ 
โรงแรมจัดทําโบรชัวร ที่มีภาพหองพัก และส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ โดยถายทําจากสถานที่
จริงทั้งนี้ผูประกอบธุรกิจจําเปนตองสรางภาพ หรือจินตนาการใหใกลเคยีง หรือเหมือนกับ           
ความเปนจริงมากที่สุด เพื่อแสดงวาไมหลอกลวงลูกคา หรือสรางความคาดหวังใหแกลูกคา             
ในลักษณะทีเ่กินความจริง 
  3.  อายุของผลิตภัณฑการทองเที่ยวข้ึนอยูกบัฤดูกาล เนื่องจากผลิตภัณฑการทองเที่ยว
ไมใช สินคาจาํเปนตอการบริโภคประจําวนั ลูกคาตองการบริโภคเมื่อตองการเดินทางหรือหยดุ
พักผอน ในชวงสุดสัปดาหหรือฤดูกาลทองเที่ยวอ่ืน ๆ เชน ปดการศึกษาฤดูรอน รายการนําเที่ยว
บางอยาง เปนที่นิยมตามฤดกูาล เชน รายการนําเที่ยวทางทะเลในฤดูรอนรายการนําเทีย่วภูเขาในฤดู
หนาว แตในฤดูฝน คนไมนยิมเดินทางกัน ดังนั้น อายุของผลิตภัณฑนัน้ ๆ จึงส้ัน ผูประกอบการ
ธุรกิจ จําเปนตองเปลี่ยนรูปแบบของผลิตภัณฑเพื่อใหเหมาะสมกับฤดกูาล และตองมีวิธีการสงเสริม
การขายนอกฤดูกาลเพื่อกระตุนใหเกิดอุปสงคการทองเที่ยวในชวงเวลาที่คนไมนิยมเดินทาง 
  4.  ผลิตภัณฑการทองเที่ยวมีชองทางการจําหนายมาก การจําหนายผานตัวแทน ทําให
ขายไดในปริมาณมากกวาขายตรง ผูผลิตในอุตสาหกรรมการทองเทีย่ว เชน บริษัทการบนิ สวนสนกุ 
โรงแรมจะตองลงทุนสูงจึงตองการกระจายการจําหนายผลิตภัณฑอยางรวดเร็ว เพื่อใหเงินทุน
กลับคนืหรืออยูใน จุดคุมทุนใหรวดเร็วที่สุด ลูกคาจะซื้อสินคาไดราคาถูกกวาซ้ือผลิตภัณฑอ่ืน ๆ 
ซ่ึงมักจะมีราคาสูงขึ้น เมื่อผานตัวกลาง แตผลิตภัณฑการทองเที่ยวกลับมีราคาถูกลง ชองทางการ
จําหนายในตลาดทองเที่ยวจึงมีหลากหลาย 
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  5.  ผลิตภัณฑการทองเที่ยวถูกลอกเลียนแบบไดงาย ทั้งในสวนของทรพัยากร         
การทองเที่ยว และ การบริการ ทรัพยากรการทองเที่ยวธรรมชาติเปนสินมรดกของประเทศไมมีผูใด
เปนเจาของ แตทรัพยากรการทองเที่ยวที่มนุษยสรางขึ้น และรูปแบบการบริการที่ผูประกอบธุรกิจ 
คิดขึ้นอาจถูกลอกเลียนแบบไดงาย เมื่อเหน็วาสรางความพอใจใหแกลูกคามาแลว เชน สวนสนุก 
โลกใตทะเล แตการประกอบธุรกิจดวยความซื่อสัตยและตอบสนองความตองการของลูกคาจะทาํให
ธุรกิจเจริญกาวหนาตอไปเรื่อย ๆ นอกจากนี ้ความเอาใจใสตอส่ิงที่ลูกคาการ และตอบสนองในทันที
และสรางความประทับใจใหแกลูกคามาก การซื้อบริการครั้งตอไป จึงซ้ือดวยความพอใจมากกวา
เหตุผลใด ๆ  
 สามารถสรุปความไดวา ผลิตภัณฑการทองเที่ยว (Tourism Product) หมายถึง สินคาหรือ
บริการเกี่ยวกบัการทองเที่ยวทุกอยางทั้งทีม่ีตัวตนและไมมีตัวตนที่ผูประกอบการธุรกจิเสนอขาย
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจมากที่สุด หรือเพื่อใหลูกคาตัดสินใจซือ้
สินคาและบริการนั้น ๆ 

 2.  ราคาผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว 
 ฉลองศรี  พิมลสมพงษ (2546, หนา 84) กลาวไววา ราคาของผลิตภัณฑการทองเที่ยวแบง 
ออกเปน 2 ประเภท คือ  
  1.  ราคาที่เปนจริง หมายถึง ราคาจริงของสินคาและบริการแตละประเภทที่เปน 
องคประกอบของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว เปนตนทนุหรือมูลคาของการผลิตสินคานั้น ๆ เชน 
คาที่พัก คาอาหาร คารถ คาซ้ือของที่ระลึก คาโดยสารเครื่องบิน คาเขาชม ฯลฯ 
  2.  ราคาทางจิตใจ หมายถึง ราคาหรือคุณคาที่สรางขึ้นเพื่อใหลูกคาภมูิใจ มีความสขุ 
และพอใจในการใชสินคาและบริการนั้น ตวัอยางเชน การเขาที่พักโรงแรมหาดาว 
  ราคาที่เปนจริง = คาลงทุนการกอสรางโรงแรม + ตนทุนของสินคาและบริการอื่น ๆ 
ในโรงแรม 
  ราคาทางจติใจ = ความหรหูรา การเพิม่การบริการรูปแบบพเิศษ ใหความรูสึกเปนเจาของ 
  นักทองเที่ยวทีม่าพักใชบริการจะไดรับความภูมิใจ ไดคณุคาทางจิตใจ พอใจแมจะตอง 
จายคาที่พกัแพงก็ยนิด ีและถาผูประกอบการธุรกิจสามารถจัดสินคาและบริการตอบสนองความพอใจ
ไดมากเทาใด ก็จะสามารถสรางราคาที่สูงกวาราคาจริงไดมากเทานัน้ ดังนั้น ราคาการทองเที่ยว    
แตละครั้ง จึงหมายรวมถึงราคาของสินคาที่เปนจริงบวกกับราคาหรือคุณคาทางจิตใจ 
 บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2548, หนา 135 - 136) เปนสวนผสมที่สําคัญในการพิจารณาวาจะ 
กําหนดราคาผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวเทาไรจึงจะเหมาะสม โดยอาจตั้งราคาผลิตภัณฑทาง         
การทองเที่ยวตามคาใชจายในการผลิตบวกผลกําไรที่ตองการ หรืออาจตั้งราคาผลิตภัณฑทาง      
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การทองเที่ยวตามคูแขง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสภาพการแขงขันวามีมากนอยแคไหน มีความรุนแรงเพียงใด 
ความสามารถทําใหผลิตภณัฑทางการทองเที่ยวของคนตางจากคูแขงขนัไดแคไหน และตลาด 
ทองเที่ยวเปาหมายมีความรูสึกไวตอการเปลี่ยนแปลงราคาผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวเพยีงใด 
ปจจุบันนีน้ักการตลาดทองเที่ยวพยายาม หลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคาแตจะแขงขนัดานบริการ 
และภาพลักษณมากขึ้น เพื่อสรางความแตกตาง ทางภายภาพหรือทางจติวิทยาใหแกผลิตภัณฑ 
ทางการทองเที่ยว  
 สามารถสรุปความไดวา ราคาผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว หมายถึง ราคาขายของสินคา
หรือบริการเกีย่วกับการทองเที่ยว มีทั้งทีเ่ปนราคาขายจริงและราคาทางดานจิตใจ โดยที่ราคาเหลานี้
อาจตัง้ราคาตามตนทนุการผลิตบวกกําไรทีต่องการ ตามคูแขง หรือตามคุณคาทางความรูสึกพึงพอใจ
ของลูกคา 
 3. การจัดจําหนายผลิตภณัฑทางการทองเที่ยว 
 ฉลองศรี พิมลสมพงษ (2546, หนา 94 - 96) กลาวไววา ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง 
กลไกหรือกระบวนการหรือชองทางหรือวธีิการที่จะทําใหสินคาและบริการเคลื่อนยายเปลี่ยนมือ 
เปลี่ยนความเปนเจาของจากผูผลิตจากสถาบันการคาสง และสถาบันการคาปลีกหรือพอคาคนกลาง 
ไปสูผูบริโภคหรือผูใชอยางสะดวก รวดเร็ว ประหยัด และปลอดภยัทําใหธุรกิจสามารถบรรลุ 
เปาหมายทางการขายไดอยางดี 
 

  ผูผลิต       ขายตรง    ผูบริโภค 

  ผูผลิต       ผูคาปลีก   ผูบริโภค 
  ผูผลิต   ผูคาสง      ผูคาปลีก   ผูบริโภค 
  ผูผลิต   ตัวแทนจําหนาย     ผูคาปลีก   ผูบริโภค 
  ผูผลิต   ตัวแทนจําหนาย     ผูคาสง      ผูคาปลีก    ผูบริโภค 

 ภาพที่ 1  ตัวอยางชองทางการจัดจําหนายสินคาบริโภค 
 

 สําหรับชองทางการจัดจําหนายในธุรกจิทองเที่ยวในมุมมองของ ฉลองศรี พิมลสมพงษ 
หมายถึง วิธีการที่จะนําผลิตภัณฑการทองเที่ยวจากผูผลิตไปเสนอขายใหแกผูบริโภคหรือ 
นักทองเที่ยวในเวลาและสถานที่ที่เหมาะสมที่นักทองเทีย่วสามารถมาซื้อสินคาและบริการไดอยาง 
รวดเร็ว วิธีการเหลานี้ไดแก 
 1.  การรวบรวมสินคา (Storage) หมายถึง การซื้อผลิตภัณฑการทองเที่ยวในปริมาณทีม่าก 
พอสมควรในนามของบริษัทและนํามารวบรวมไว เพื่อแบงขายหรือขายรวมกนัเปนชดุใหแก 
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นักทองเที่ยว หรือใหแกตวัแทนจําหนายที่พยายามจัดหาผลิตภัณฑการทองเที่ยวหลาย ๆ ประเภท
เพื่อเสนอขายแกลูกคา เชน บัตรโดยสารเครื่องบิน และพาหนะในการเดินทางอื่น ๆ โรงแรม 
รานอาหาร การเขาชมสถานที่ตาง ๆ ฯลฯ วิธีนี้ทําใหนักทองเที่ยวมีโอกาสในการเลอืกซื้อ 
ผลิตภัณฑไดตรงกับความ ตองการที่แตกตางกันและเหมาะสมกับงบประมาณของตน 
 2.  การแปรรูปสินคา (Transformation) หมายถึง การนําผลิตภัณฑการทองเที่ยวหลาย 
ประเภทที่รวบรวมไวมาจัดรวมอยางเหมาะสมและขายเปนชุดในราคาเหมาจาย บริษทัจัดนําเทีย่ว   
ที่นําผลิตภัณฑมาจัดจะตองทราบความตองการจองของลูกคาเปนอยางดี สามารถจัดและดัดแปลง 
รายการนําเทีย่วไดอยางเหมาะสมตามวันและเวลา และความสามารถในการซื้อของลูกคา ดังนั้น 
การติดตอสํารอง หรือจัดซื้อผลิตภัณฑการทองเที่ยวมาจดัจึงเปนการซื้ออยางเลือกสรร และตองมี 
ความรวมมือทางธุรกิจที่ด ี
 3.  การกระจายสินคา (Dispersion) หมายถึง วิธีการกระจาย การจําหนายสินคาที่ รวบรวม
ไวแลวไปยังผูบริโภคคนสุดทาย หรือนกัทองเที่ยวโดยวธีิการตาง ๆ ดังนี้ 
  3.1  การขายตรง หมายถึง ผูประกอบธุรกจิจัดแผนกขายเองหนารานของบริษัท โดยมี
พนักงานประจําเรียกวา Counter Sale หรือ Collective Sale หรือสงพนักงานขายออกไปขายยังกลุม
ลูกคาเปาหมาย เชน บริษัทตาง ๆ หรือสมาคมที่ตองการใหรางวัลการทองเที่ยวแกพนกังานของตน 
(Incentive Tour) ที่ทํางานเกนิเปาหมายที่กาํหนด หรือ การขายผานระบบคอมพิวเตอร การขายทาง 
โทรศัพท การขายโดยใชใบสั่งสินคาทางจดหมาย 
  3.2  การขายโดยผานคนกลางหรือตัวแทนจําหนาย ผูประกอบการธุรกจิควรพิจารณา
เลือกสรรตัวแทนจําหนายที่เหมาะสมที่สุด เร่ิมตั้งแตทําเลที่ตั้งหรือสถานที่จําหนาย ที่ใกลลูกคา 
เปาหมายและมีความสะดวกทางดานการคมนาคมมากทีสุ่ด ความสามารถและ ความรวมมือใน    
การจําหนายสนิคาการใหบริการ การหาตลาดเพิ่มเติมและความสามารถในการครอบคลุมตลาด         
การสรางแรงจูงใจในการซื้อความพรอมและความสามารถในการใหขอมูลแกนักทองเที่ยว การเปด 
สาขาใหม ซ่ึงตองเสียคาใชจายเปนการเพิ่มตนทุนมากขึน้ 
 บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2548, หนา 136) กลาววา การจําหนายผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว 
เปนสวนผสมทางการตลาดทองเที่ยวที่สําคัญหลังจากผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวไดรับการยอมรบั 
จากตลาดทองเที่ยวเปาหมายในราคาที่เหมาะสมแลว จะตองหาทางนําผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว 
นั้นไปสูนักทองเที่ยวในตลาดเปาหมาย โดยการเลือกชองทางการทองเที่ยว 3 ชองทาง คือ 
 1.  ชองทางการจําหนายผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวแบบการขายตรง ซ่ึงเปนวิธีการ 
จําหนายผลิตภณัฑทางการทองเที่ยวจากผูประกอบการทองเที่ยวไปยงันักทองเที่ยวในตลาด
ทองเที่ยวเปาหมายโดยตรง 
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 2.  ชองทางการจําหนายผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวแบบการขายผานตวัแทนเปนวิธีการ
จําหนายผลิตภณัฑทางการทองเที่ยวจากผูประกอบการทองเที่ยวไปยงันักทองเที่ยวในตลาด         
การทองเที่ยวเปาหมาย โดยผานตัวแทนการทองเที่ยวอีกตอหนึ่ง 
 3.  ชองทางการจําหนายผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวแบบขายผานอินเทอรเน็ต (Internet) 
เปนวิธีการ จําหนายผลิตภณัฑทางการทองเที่ยวจากผูประกอบการทองเที่ยวไปยังนักทองเที่ยวใน
ตลาดทองเที่ยวเปาหมายโดยผานเว็บไซด (Website) 
 สามารถสรุปความไดวา การจัดจําหนายผลติภัณฑทางการทองเที่ยว หมายถึง วิธีการ
จําหนายสินคาหรือบริการที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวจากผูผลิตไปยังผูบริโภคโดยผานทางชอง
ทางการจําหนายตาง ๆ ไดอยางเหมาะสมตอทั้งผูผลิต ผูจําหนาย และลูกคาหรือผูบริโภคในดาน
ความประหยัด ความสะดวก ความรวดเร็ว รวมไปถึงความปลอดภัย 
 4.  การสงเสริมตลาดทองเที่ยว  
 ฉลองศรี พิมลสมพงษ (2546, หนา 106 - 110) กลาวไววา การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) หมายถึง กระบวนการดําเนนิกิจกรรมตาง ๆ ทั้งกระบวนการขายโดยบุคคล (Personal 
Selling) และไมใชบุคคล (Non Personal Selling) เขาไปติดตอลูกคาเพือ่ทําใหเกดิการซื้อขายสินคา 
และบริการขึ้น โดยมีวัตถุประสงคที่จะทําใหสินคาและบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตหรือผูจําหนาย 
ไปยังผูบริโภคใหมากที่สุด รวดเรว็ที่สุด และมีผลกําไรตามที่ธุรกิจนั้นตองการ สวนผสมการ 
สงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง เครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการจําหนาย (Promotion 
Tools/ Activities) เพื่อติดตอส่ือสาร ทางการตลาด (Marketing Communication Mix) ระหวางผูผลิต 
หรือผูจําหนายและลูกคาตลาดเปาหมาย เพือ่แจงขาวสารหรือจูงใจใหเกิดทัศนคตแิละพฤติกรรม 
การซื้อเครื่องมือเหลานี้ประกอบดวย 
 1.  การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบหรือความคิดในการเสนอขายสินคา และ
บริการโดยผานสื่อตาง ๆ ที่มิใชตัวบุคคล เพื่อจูงใจใหผูบริโภคกลุมเปาหมายเกิดความตองการซื้อ 
หรือเพิ่มการใชสินคาและบริการของธุรกิจนั้นทั้งในปจจุบันและอนาคต ลักษณะเดนของ            
การโฆษณา มดีังนี ้
  1.1 เปนการขายโดยใชส่ือตาง ๆ ไมใชบุคคลการเสนอขายจะใหขอมูลกบัคนจํานวน
มาก ไมเฉพาะเจาะจงลูกคาคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ เปนการขายในปรมิาณมาก (Mass Selling) 
  1.2  เปนการเผยแพร แสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง ออกมาในรูปภาพ เสียง 
ส่ิงพิมพ เพื่อเสนอขอมูลซํ้า ๆ กันหลายครัง้ เพื่อใหผูบริโภคคุนเคย มัน่ใจ ตรวจสอบ ยอมรับ 
เปรยีบเทยีบ ขอมูล เสนอระหวางคูแขงขนัตาง ๆ เปลีย่นทัศนคต ิทดลอง ส่ังซื้อ และสรางภาพลักษณ
ใหแกสินคาและองคกร นั้น 
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  1.3  เปนการเสนอขายโดยอาศัยเหตุผล ทั้งเหตุผลจริงและเหตุผลสมมติ มีการจูงใจ 
บอกความจริงแตไมทั้งหมด ไมบอกสวนทีไ่มดี มีผูกลาววา “ส่ิงที่ปรากฏในโฆษณาทัง้หมด       
เปนจริง แตความจริงทั้งหมดไมไดปรากฏในโฆษณานั้น” 
  1.4  เปนการเสนอขายที่มีคาใชสอย และระบุตัวผูอุปถัมภการโฆษณา 
 2.  การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง การปฏิบัติงานของหนวยงาน องคการ 
สถาบัน บริษัท ในการเผยแพรขาวสาร และดําเนนิงานวิธีอ่ืน ๆ อยางมีแบบแผนการกระทําอยาง
ตอเนื่อง โดยมวีัตถุประสงค ดังนี ้
  2.1  เพื่อเผยแพรขาวสาร ช้ีแจงแถลงนโยบาย การดําเนนิงาน กิจกรรม การเคลื่อนไหว
ของหนวยงาน องคกร สถาบัน บริษัทใหกลุมเปาหมาย และประชาชนทั่วไปไดทราบ 
  2.2  เพื่อชักชวนใหกลุมเปาหมายและสาธารณชนมีสวนรวมสนับสนุนและเหน็ชอบ
กับวัตถุประสงคของหนวยงาน และใหความเชื่อถือ 
  2.3  เพื่อสรางบรรยากาศแหงความเขาใจอนัดี มีมนษุยสัมพันธและทัศนคติที่ดี         
ทั้งภายในและภายนอกหนวยงาน 
  2.4  เพื่อเปนการเผยแพรสินคาและบริการใหเปนที่รูจัก และไววางใจ 
 3.  การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การนําสินคาและบริการขายตรงไปยัง
ลูกคาหรือผูที่คาดหวังวาจะเปนลูกคาเพื่อกอใหเกดิการเปลี่ยนแปลงในตัวสินคาและบริการโดย
อาศัยพนกังานขาย (Salesman) ซ่ึงจะตองมคีวามรูความสามารถทางดานทฤษฎีกระบวนการ และ
เทคนิคการขาย จึงจะสามารถขายสินคาและบริการใหแกกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
ลักษณะของงานขายโดยบุคคล เปนงานอิสระ ตองใชความคิดริเร่ิมในการพัฒนาการขายเปนงาน 
ทาทายตอการรับหรือปฏิเสธของลูกคา ตองใชความอดทนสูง ทํารายไดสูง และมีความกาวหนา 
 สามารถสรุปความไดวา การสงเสริมตลาดทองเที่ยว หมายถึง วิธีการหรอืกิจกรรมตาง ๆ
ที่จัดขึ้นเพื่อเสนอหรือเพิ่มการขายสินคาหรือบริการที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว โดยใหลูกคาเกิด
ความตองการในการบริโภคสินคาหรือบริการนั้น ๆ  
 5.  ดานบุคลากรทางการทองเที่ยว 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546, หนา 74) กลาววา พนักงานจะประกอบดวยบุคคล 
ทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของ ผูบริการ พนักงานทุกระดบั  
 สุมาลี อัศววิจติรกุล (2551, หนา 5) กลาววา บุคลากรทางการทองเที่ยวหมายถึง ชุมชน 
ชาวบาน พนักงานผูใหบริการประจําที่พัก รานอาหาร ผูประกอบการรานคาและกจิกรรมตาง ๆ    
ในบริเวณสถานที่ทองเที่ยว 
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 รัตติยา จอยชะรัตน (2552, หนา 28) กลาววา บุคลากร หมายถึง พนักงานใหบริการ ซ่ึงจะ
เปนผูที่ใหบริการทางการทองเที่ยวแกนักทองเที่ยว พนกังานที่ใหบริการทางการทองเที่ยวนั้นควร
ไดรับการอบรมหรือพัฒนามาโดยเฉพาะเพือ่ใหเกดิการบริการที่ดีที่สุด บุคลากรทางการทองเที่ยว
ทุกระดับชัน้ลวนมีความสําคัญตอธุรกิจการทองเที่ยว เพราะบุคลากรทางการทองเที่ยวเปนผูที่มี
ปฏิสัมพันธกับนักทองเที่ยวโดยตรง จึงมีสวนในการสรางความรูสึกทางบวกหรือทางลบใหเกดิแก
นักทองเที่ยวได ดังนั้นบุคลากรทางการทองเที่ยวที่มีคณุภาพจึงสามารถสรางความเชื่อมั่นใหเกิดแก
ลูกคา ไมวาจะเริ่มตั้งแตการใหขอมูล การพบปะพูดคยุ การยิ้มแยม ดังนัน้การบริการของบุคคลจึง
เปนสิ่งสําคัญที่นักทองเที่ยวจะนํามาใชประกอบการตดัสินใจซื้อสินคาทางการทองเที่ยว และยังเปน
ส่ิงที่สามารถทําใหนกัทองเทีย่วจะนํามาใชประกอบการตดัสินใจซื้อสินคาทางการทองเที่ยว และยัง
เปนสิ่งที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความประทับใจเพิ่มขึน้หรือลดนอยลงได  
 บูมส และไบเนอร (Booms & Bitner, 1981 อางถึงใน อิทธิชัย ทองไพบูลย, 2552,      
หนา 11) ไดกลาววา บุคลากร หมายถึง บุคลากรที่จําหนาย และบุคลากรที่ใหบริการหลังการขาย 
บุคลากรผูใหบริการจําเปนตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ เพื่อใหสามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาใหแตกตางจากคูแขงขัน โดยจะตองมีความสามารถและทัศนคติที่ดี 
สามารถตอบสนองผูบริโภค รวมทั้งมีความคิดริเร่ิมสรางสรรค มีความสามารถในการแกปญหา 
และสรางคานิยมที่ดีใหกับองคกร ดังนั้นบคุลากรผูใหบริการจึงตองมีวธีิการสรางความประทับใจ
ใหกับลูกคา โดยการทกัทายลูกคา แสดงความยิ้มแยมแจมใส ความกระตือรือรนที่จะใหคําแนะนํา
ชวยเหลือลูกคามีความเปนกนัเอง ใชคําพูด น้ําเสียง กริยาทาทาง และการเอาใจใสกับลูกคา 
ตลอดจนตองสามารถคนหาความตองการและความจําเปนของลูกคา ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนสิ่งที่ชวยให
ลูกคาเกิดความรูสึกที่ดี รูสึกประทับใจในบริการของกิจการ อีกทั้งยังเปนการรักษาลกูคาในระยะ
ยาวใหมีความจงรักภกัดีตอกจิการตลอดไป  
 สามารถสรุปความไดวา บุคลากรทางการทองเที่ยว หมายถึง ชุมชน ชาวบาน พนักงาน   
ผูใหบริการประจําที่พกั รานอาหาร ผูประกอบการรานคาและกิจกรรมตาง ๆ ในบริเวณสถานที่
ทองเที่ยว โดยที่บุคลากรที่ดีนั้นจะสามารถสรางความพึงพอใจตอลูกคาไดเปนอยางดี ซ่ึงบุคลากร
ควรไดรับการฝกอบรมเพื่อใหเกิดการพัฒนาทั้งพฤติกรรมและทัศนคติ จึงจะกอใหเกิดบุคลากร
ทางการทองเที่ยวทีด่ีและมคีุณภาพสูงสุด 
 6.  กระบวนการ 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546, หนา 76) กลาววา กระบวนการใหบริการเปนสวนประสม
ทางการตลาดที่มีความสําคญั ตองอาศยัพนักงานทีม่ีประสิทธิภาพหรอืเครื่องมอืทันสมัยในการทําให
เกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพได เนื่องจากการใหบริการโดยทั่วไปมักจะ
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ประกอบดวยหลายขั้นตอน ไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความ
ตองการ การชาํระเงนิ เปนตน ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางด ีหากมีขั้นตอนใด 
ไมดีแมแตขั้นตอนเดียวยอมทําใหการบริการไมเปนที่ประทับใจ แกลูกคา 
 สุมาลี อัศววิจติรกุล (2551, หนา 6) กลาววา กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนหรือ
กระบวนการตาง ๆ เชน การตอนรับนักทองเที่ยว การใหบริการสอบถามขอมูลเบื้องตน การบริการ
ดานที่พัก รานอาหาร และกจิกรรม  
 รัตติยา จอยชะรัตน (2552, หนา 28) กลาววา ขั้นตอนการใหบริการ คือ กระบวนการ
จัดบริการใหเหมาะสมกับนกัทองเที่ยว ซ่ึงลูกคาแตละคนจะมีมาตรฐานที่แตกตางกนั ดังนั้น       
การทํางานของกระบวนการจึงตองสามารถตอบสนองความตองการตามคุณภาพที่ลูกคาคาดหวัง  
ไวใหได  
 นภดล จิระธิติกุล (2546 อางถึงใน อิทธิชัย ทองไพบูลย, 2552, หนา 11) ไดกลาววา 
กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนในการจําหนายผลิตภณัฑและการใหบริการ ซ่ึงจะตองถูกตอง 
รวดเรว็ เปนทีพ่อใจและประทับใจในความรูสึกของผูบริโภค ซ่ึงเปนการอาศยักระบวนการบางอยาง
เพื่อจัดสงผลิตภัณฑหรือบริการใหกับลูกคา เพื่อใหเกิดความแตกตาง โดยนกัการตลาดจําเปนตอง
พิจารณาใน 2 ดาน ไดแก ความซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดาน
ความซับซอนตองพิจารณาถงึขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวก
รวดเร็ว ความถูกตอง เปนตน สวนในดานความหลากหลาย ตองพิจารณาถึงความเปนอิสระ          
ความยืดหยุน ความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรอืลําดับการทํางานได 
 สามารถสรุปความไดวา กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนในการทํางานของบุคลากร       
ในระหวางการรับสินคาหรือบริการใหแกลูกคา นอกจากการบุคลากรมีที่ดีแลว กระบวนการทีด่ีนัน้
ตองตอบสนองตอลูกคาแตละรายไดอยางเหมาะสมเปนที่พึงพอใจ  
 7.  ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
 ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2546, หนา 79) ไดแก อาคารสถานที่ เครื่องมือ อุปกรณ เชน 
คอมพิวเตอร เครื่องเอทีเอ็ม การตกแตงสถานที่ ปายประชาสัมพันธ หองน้ํา 
 ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย (2548, หนา 115) กลาววา ลูกคาขององคกรบริการจะไดรับ 
อิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ ในการเลือกซื้อหรือใชบริการที่เขาตองการ ปจจัยหนึ่งที่มคีวามสําคัญ 
มาก คือ ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงสามารถชวยสรางสภาพแวดลอมและ 
บรรยากาศใหกับองคกรได ถาธุรกิจจัดลักษณะทางกายภาพใหนาเชื่อถือ ลูกคาก็จะรูสึกเชื่อมั่นใน 
ความมั่นคง เชน ธนาคาร บริษัทประกนัภยั การเลือกรปูแบบของลักษณะทางกายภาพ ขึ้นอยูกับวา 
ธุรกิจตองการให ลูกคารูสึกอยางไรกับธุรกิจของเรานั่นเอง ตัวอยางลักษณะทางกายภาพ เชน           
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ตัวอาคาร การตกแตง การวางผัง การใชสี เฟอรนิเจอร ส่ิงของที่ใชส่ือกับลูกคา อาทิ ถุงใสของ   
แผนพับ ตั๋วแคทตาล็อค เปนตน 
 สามารถสรุปความไดวา ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอมบริเวณสถานที่
ทองเที่ยวนั้น ๆ ยกตัวอยางเชน ชายหาด น้ําตก รานคา สภาพอากาศ การตกแตงสถานที่ ปาย
ประชาสัมพันธ หองน้ํา เปนตน 
 สวนประสมทางการตลาด 4 ดาน (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 คอตเลอร (Kotler, 2002 อางถึงใน สนธิรัตน เมฆบุตร, 2550, หนา 29) สวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงตองใชรวมกนั
เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี ้
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถงึ ส่ิงที่เสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค
โดยผลิตภัณฑนั้นจะมีตัวตนหรือไมก็ได องคประกอบของผลิตภัณฑ จะตองประกอบไปดวย 
  1.1  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) คือผลิตภัณฑที่ใหประโยชนตอผูทีซ้ื่อโดยตรง 
  1.2  รูปลักษณผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพทีผู่บริโภคสามารถสัมผัสรับรู
ไดในลักษณะของรูปลักษณผลิตภัณฑ ตราสินคา รูปแบบสินคา 
  1.3  ตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คําสัญลักษณ การออกแบบ เพื่อระบุถึงสินคาและ
บริการของผูขายที่แตกตางจากคูแขงขัน โดยที่ตราสินคานั้นจะทําหนาที่ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับ
คุณสมบัติ จุดเดนและลักษณะของผลิตภัณฑ และบอกแนวความคดิเกีย่วกับผลิตภัณฑ ทั้งชวย
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในความคิดของลูกคา โดยกลยุทธตราสินคาที่ใชมาก มีดังนี้ 
   1.3.1  ช่ือตราเฉพาะ เปนการตั้งชื่อตราสินคาที่แตกตางกนั สําหรับผลิตภัณฑแตละ
ชนิดและภาพลักษณที่เดนชดัสําหรับแตละผลิตภัณฑ โดยไมไดรับอิทธิพลจากสินคาตัวอ่ืนของ
บริษัท 
   1.3.2  กลยุทธหลายตรา เปนกลยุทธที่พัฒนา 2 ตราสินคาขึ้นไป สําหรับผลิตภัณฑ
ชนิดเดยีวกัน การที่สินคาหนึ่งใชช่ือและตราสินคาแตกตางกันจะชวยสนองความตองการของลูกคา
ที่แตกตางกันไดดียิ่งขึน้ 
   1.3.3  กลยุทธขยายตรา เปนการใชช่ือตราที่ประสบความสําเร็จ เพื่อนาํเสนอ
ผลิตภัณฑใหมหรือผลิตภัณฑที่มีการปรับปรุงโดยจะเลือกใชตราสินคาที่มีช่ือเสียงดอียูแลว 
  1.4  เครื่องหมายการคา (Trade Mark) หมายถึง ตราสินคาที่ไดรับการคุมครองตาม
กฎหมาย ตราสินคาอาจจะเปนชื่อตรา เปนเครื่องหมายตราธุรกิจที่นําไปจดทะเบียนการคา เพื่อระบุ
ช่ือสินคาและปองกันการเลยีนแบบ 
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  1.5  การบรรจุภัณฑ (Packaging) เปนกจิกรรมที่เกี่ยวของกับการออกแบบ และการ
ผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑทาํหนาที่ 1) ทําใหเกิดประโยชนใชสอยและ
ประหยดัคาใชจายสําหรับผูซ้ือ 2) เพื่อการรกัษาหรือคุมครองผลิตภัณฑ 3) ทําหนาที่เปนจุดขาย     
ตัวสินคานั้น 4) ขาวสารเพื่อสงเสริมการขาย เพื่อสามารถนํามาใชได 5) ใชเพื่อการแจงขาวสารและ
ติดตอส่ือสารกับผูบริโภค 6) ชวยสรางลักษณะเฉพาะ ความประทับใจสรางภาพลักษณเปน
เอกลักษณใหกับสินคา 7) ใชเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑใหม หรือเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑใหม      
8) ใชเพื่อการแกปญหาสิ่งแวดลอม 
  1.6  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการที่ 
ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับตวัสินคา ประกอบดวย การตดิตั้ง การขนสง การใหสินเชือ่ การใหบริการ
อ่ืน ๆ กอนหรือหลังการขาย 
  1.7  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เงื่อนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับการใช เปนขอตกลงเมือ่มีการซื้อสินคา 
  1.8  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภณัฑ (Potential Product) หมายถึง สวนของผลิตภัณฑควบ
ทั้งหมดที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนา เพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
 สามารถสรุปความไดวา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการทั้งที่มีตัวตน
หรือไมมีตัวตน ซ่ึงหมายถึงทั้งรูปธรรมและนามธรรม ที่ผูขายเสนอขายตอลูกคา โดยท่ีลูกคาแตละ
รายจะมีความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน ดังนั้นสินคาหรือบริการที่ดีนั้นจะตองสามารถ
ตอบสนองตอความตองการหลาย ๆ ดานของลูกคาหลาย ๆ กลุมใหไดความพึงพอใจสงูสุดหรือ    
ใหไดมากที่สุด เพื่อลูกคาจะตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการของผูผลิตหรือผูใหบริการได 
ผลิตภัณฑประกอบไปดวย ผลิตภัณฑหลักที่ใหประโยชนตอลูกคาโดยตรงเชน อาหาร หองพัก     
ในโรงแรม สินคาของใชตาง ๆ ฯลฯ รูปลักษณสินคาเปนลักษณะทางภายภาพที่ลูกคาสามารถรับรูได
ดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 และตราสินคา คือสัญลักษณหรือตัวอักษรที่มีวัตถุประสงคเพื่อใชใน      
การสื่อสารไปยังลูกคา โดยจะบอกแนวคดิในตัวผลิตภัณฑ จุดเดน และลักษณะของตวัผลิตภณัฑ  
 2.  ราคา (Price) 
 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึน้มา
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคาผลิตภัณฑกับราคา
ของผลิตภัณฑนั้น กลยุทธดานราคาที่จะตองคํานึงถึง 1) คุณคาที่รับรู (Perceived Value) 2) ตนทุน
สินคาหรือคาใชจายที่เกี่ยวของ 3) การแขงขัน 4) ปจจัยอ่ืน ๆ  
 ปยะรัตน ธีรภทัรสกุล (2553, หนา 8) กลาววา ราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูป     
ตัวเงิน ราคาถอืเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรยีบเทียบระหวาง คุณคาผลิตภัณฑกับราคา
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ผลิตภัณฑ ถามีคุณคามากกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นในการกําหนดกลยุทธดานราคา
ตองคํานึงถึง 
  1.  คุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของผูบริโภค               
ในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น 
  2.  ตนทุนของสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  3.  การแขงขัน 
 คอตเลอร (Kotler, 2002 อางถึงใน อิทธิชัย ทองไพบูลย, 2552, หนา 9) ไดกลาววา ราคา 
หมายถึง ตนทนุทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการรวมถึงเวลา        
ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคาของสินคาที่เปน   
ตัวเงิน สําหรบัธุรกิจทั่วไป มีกลยุทธการกาํหนดราคา ดังนี้ 
  1.  การตั้งราคาโดยการกําหนดสวนลด (Discount Price) เปนการนําสวนลดมาปรับ 
กับราคาพื้นฐาน เชน สวนลดการคา สวนลดเงินสด สวนลดตามฤดูกาล และสวนลดเพื่อสงเสริม
การขาย เปนตน 
  2.  การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Price) เปนวิธีการตั้งราคาที่ทําใหผูบริโภค
เกิดความรูสึกที่ดีตอสินคา แลวทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ๆ ไดแก การตั้งราคา
พิเศษ การตั้งราคาที่ถือปฏิบัติหรือราคาเฉยชิน การตั้งราคาเชิงระดับ เปนตน 
  3. การตั้งราคาเพื่อสงเสริมการขาย (Promotion Price) เปนการตั้งราคาใหต่ําลงเพื่อ   
จูงใจใหผูบริโภคมาซื้อสินคานั้น โดยปกตมิักกําหนดระยะเวลาในการใชระดับราคาที่ปรับใหต่ําลง
เพื่อเรงการขายควบคูไปดวย เชน การตั้งราคาลอใจ การลดราคาขาย เปนตน 
  4. การตั้งราคาตามคูแขง (Competitive Price) เปนการตั้งราคาสินคาเมื่อคูแขงขันมี  
การเปลี่ยนแปลงราคาสินคา เพื่อใหราคาสนิคาของตนสามารถแขงขันกบัคูแขงที่อยูในธุรกิจ
เดียวกันไดและทางเลือกของกิจการเมื่อคูแขงมีการเปลีย่นแปลงราคาสินคา ไดแก การคงราคาเดิม
เอาไว การลดราคา การเพิ่มราคา หรือการตั้งราคาใหต่ํากวาสินคาประเภทเดยีวกัน เปนตน 
 สามารถสรุปไดวา ราคา (Price) หมายถึง คณุคาของสินคาหรือบริการในรูปตัวเงิน ราคา
เปนตนทุนของลูกคาในการแลกเปลี่ยน โดยที่การตั้งราคาสินคาใหเหมาะสมนั้นมีความจําเปนมาก 
เพราะวิธีการตั้งราคาสินคาแตละแบบจะสามารถสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการ
ของลูกคาได โดยที่ลูกคาแตละรายจะมีทัศนคติในการรับรูราคาที่แตกตางกัน บางรายชอบราคาถูก
แตไดของที่ดี บางรายพิจารณาคุณคาของผลิตภัณฑจากตัวเงิน เชน ถาราคาแพงก็แสดงวาเปนของ   
ที่มีคุณภาพ เปนตน หรือบางรายมีรสนิยมชอบราคาสูงกวามูลคาหรือประโยชนใชสอยที่ไดรับจริง
ของผลิตภัณฑ ที่วิธีการกําหนดราคานั้นมหีลายประการ เชน การตั้งราคาโดยการกําหนดสวนลด 

 
 
 



20 

การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา การตั้งราคาเพื่อสงเสริมการขาย การตั้งราคาตามคูแขง ฯลฯ โดยที่           
การกําหนดราคานั้นจะแตกตางกันไปตามผูผลิตหรือผูใหบริการ คูแขง สภาพแวดลอม สถานที่
เสนอขายผลิตภัณฑ สภาวการณนั้น ๆ 
  3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมลูระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการสื่อสาร 
หรือติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเครือ่งมือ หรือใชเครื่องมือส่ือสารแบบผสมผสานกันโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ผูบริโภค ผลิตภัณฑ คูแขง โดยเครื่องมือทีสํ่าคัญมีดังนี้ 
  3.1  การโฆษณา (Advertising) ไดแก ส่ิงตีพิมพและส่ือกระจายเสียง โฆษณาที่ติดอยู 
ภายนอกบรรจภุัณฑ ปายโฆษณา เปนตน 
  3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ไดแก การเสนอขาย การจัดแสดง
ตัวอยางสินคาที่จะขาย เปนตน 
  3.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) ไดแก การแขงขัน เกม ชิงโชค ของแถม  
ของรางวัล การแจกตวัอยาง การสาธิตสินคา การใหความบันเทิง เปนตน 
  3.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) ไดแก 
การใหสัมภาษณ การสัมมนา การบริจาคเพือ่การกุศล การสรางความสัมพันธอันดีกับชมุชน เปนตน 
  3.5  การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ไดแก การบอกกลาว                   
การถายทอดประสบการณตอไปยังผูอ่ืนเพือ่แนะนําใหใชสินคา 
  3.6  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) ไดแก แคตตาลอ็ค จดหมายตรง การเลือกซื้อทางโทรทัศน 
การเลือกซื้อทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน 
 รณชัย ตันตระกูล (2553, หนา 30) การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสาร
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ ซ่ึงจะรวมไปถึงการโฆษณา (Advertising) การใชพนักงานขาย (Personal 
Selling) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) การประชาสัมพันธ (Publicity) และการตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) ซ่ึงรูปแบบเหลานี้มักจะถูกนํามาใชรวมกนั 
 การโฆษณา หมายถึง รูปแบบของการใชจายของการนําเสนอที่ไมใชบคุคลและเปน       
การสงเสริมของความคิด (Ideas) สินคา (Goods) และบริการ (Services) โดยมีผูสนับสนุนที่มีตัวตน
และเปนผูจายเงินใหแกส่ือโฆษณา 
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 การใชพนกังานขาย หมายถึง ผูเชื่อมโยงระหวางบริษัทกับลูกคา พนักงานขายจะเปน      
ผูประกบความสนใจของบริษัทกับความจําเปนและความตองการของลูกคาใหทั้งสองฝายตางพอใจ
ซ่ึงกันและกันในกระบวนการแลกเปลี่ยน 
 การสงเสริมการขาย หมายถึง เครื่องมือกระตุนความตองการซื้อโดยถูกออกแบบเพื่อ
สนับสนุนการโฆษณาและการชวยใหพนกังานขายทํางานไดสะดวกยิ่งขึ้น  
 การประชาสัมพันธ หมายถึง เครื่องมือบริหารจัดการที่ถูกออกแบบเพือ่มีอิทธิพลตอ
ทัศนคตินิยมชมชอบที่มีตอช่ือเสียง นโยบายหรือผลิตภัณฑขององคการ 
 การตลาดทางตรง หมายถึง เทคนิคการใชชองทางการเขาถึงผูบริโภคโดยตรงโดยไมผาน
พอคาคนกลาง 
 สามารถสรุปความไดวา การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง วธีิการหรือกิจกรรม
ทั้งหลายที่จะทําใหเกิดการบรรลุเปาหมายทางการตลาด คือสามารถจําหนายสินคาหรือบริการตาม
เปาหมายทีไ่ดตั้งไวซ่ึงจะเปนการเสนอขายปกตหิรือตองการเพิ่มการขายใหมากขึ้น โดยชักนําทาํให
ลูกคาเกิดความตองการจงึทาํใหลูกคามีแนวโนมในการทีจ่ะตัดสินใจหรือตัดสินใจบริโภคสินคา
หรือบริการนัน้ ๆ ทั้งที่ลูกคามีเหตุผลหรือเจตนา หรืออาจไมมีเหตุผลหรือไมมีเจตนาที่จะซื้อสินคา
หรือบริการก็ได ซ่ึงวิธีการสงเสริมการตลาดนั้นมีมากมายหลายประการ ยกตัวอยางเชน การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ การบอกกลาวแบบปากตอปาก 
การตลาดทางตรง การจัดชวงลดราคา การใหของแถม การลดราคาตามอัตรากาวหนาหรือลดราคา
ตามจํานวนผลิตภัณฑที่เพิ่มขึน้ ฯลฯ   
 4.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 
 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกจิกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบรกิารจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดกลุมเปาหมาย ก็คือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายประกอบดวย     
2 สวน ดังนี ้
  1.  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางผลิตภัณฑ
และ/ หรือกรรมสิทธิ์ ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย            
ซ่ึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  2.  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรม 
ที่เกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม   
การกระจายตวั สินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญ ดังนี้ 
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   2.1  การขนสง (Transportation) 
   2.2  การเก็บรักษาคลังสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
   2.3  การบริการสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 อดุลย จาตุรงคกุล ดลยา จาตรุงคกุล และพมิพเดือน จาตรุงคกุล (2546 อางถึงใน อิทธิชัย 
ทองไพบูลย, 2552, หนา 9) ไดกลาววา ชองทางการจัดจําหนาย คือ กระบวนการทํางานที่จะทําให
สินคาหรือบริการไปสูตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ ซ่ึงหมาย
รวมถึง การเลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจ เนื่องจากทําเลที่ตั้งเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมาย    
ที่จะเขามาเลือกซื้อผลิตภัณฑ ดังนั้นสถานที่ตั้งจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ ที่สอดคลองกับ  
ความตองการของกลุมเปาหมาย และจําเปนตองคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย อยางไรก็ตาม 
สถานทีห่รือชองทางการจดัจาํหนาย จงึเกีย่วของกับสถานที่จําหนายสินคาและกจิกรรมตาง ๆ ที่ทําให
ผูบริโภคหาซื้อผลิตภัณฑไดงาย ไมวาจะซือ้เมื่อใด หรือที่ใดก็ตาม ในการจําหนายสนิคานอกจาก
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑแลว ยังเกีย่วกับบรรยากาศและสิ่งแวดลอมในการนําเสนอสินคาที่มีผลตอ
การรับรูของผูบริโภคโดยตรง ซ่ึงประกอบดวยทําเลที่ตั้ง และชองทางการนําเสนอสินคา ดังนี ้
  1.  ทําเลที่ตั้ง (Location) ความสําคัญของแหลงที่ตั้งหรือสถานที่จัดจําหนายสินคา
ขึ้นอยูกับการเลือกทําเลที่ตั้ง การจัดสถานทีจ่ําหนาย รวมถึงภาพลักษณขององคกร ซ่ึงไดแก 
สวนประกอบทางกายภาพของบริษัทหรือรานคาที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสได และเปนสวนที่เพิ่ม
ความมั่นใจใหแกผูบริโภค การเลือกทําเลที่ตั้งจึงมีความสาํคัญยิ่ง ซ่ึงจะตองตอบสนองผูบริโภค    
ในดานความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นที่รองรับกลุมเปาหมายไดมากที่สุด 
  2.  ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) คือ เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายไปยังตลาด    
ในการกําหนดชองทางการจดัจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของ         
การจําหนาย ความจําเปนในการใชคนกลางในการจดัจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจนั้น     
ซ่ึงชองทางการจัดจําหนายโดยทัว่ไปมี 4 ชองทาง ไดแก 
   2.1  การจําหนายโดยตรง (Direct Sales) เปนการจําหนายสินคาใหแกผูบริโภค
โดยตรงซึ่งไมผานคนกลาง 
   2.2  ผานตัวแทน (Agent or Broker) เปนการจําหนายสินคาผานคนกลางซึ่งเปน
ตัวแทน เชน บริษัทตัวแทนโฆษณา บริษทันายหนา 
   2.3  ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) เปนการ
จําหนายสินคาโดยฝายผูจัดจาํหนายและผูบริโภค ตางมีคนกลางของตัวเองและทําหนาที่ตกลงกัน 
   2.4  การเขารวมระบบการจําหนายโดยการซื้อสิทธิ์จากบริษัทแมและสัญญาการจัด
จําหนาย (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูบริโภคตดิตอผานทางธุรกิจที่ไดรับ
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สิทธิ์ และมีสัญญาการจัดจําหนายจากบริษทัแม 
 การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่ทําใหสินคาหรือบริการ
เคล่ือนยายจากผูผลิตไปสูตลาดหรือลูกคา เชน การนําอาหารหรือสินคาของใชทั่วไปบนฝงไป
จําหนายที่เกาะตาง ๆ ฯลฯ หรืออาจเปนการเคลื่อนยายลูกคามาบริโภคสินคาหรือบริการก็ได เชน 
การยายลูกคาบนฝงไปทองเที่ยวบนเกาะซึ่งเปนสถานที่ทองเที่ยวเปนผลิตภัณฑที่ไมสามารถ
เคล่ือนยายได ฯลฯ ผานชองทางการจัดจําหนายผลิตภณัฑตาง ๆ เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือ
บริการตามความตองการของตน โดยที่ชองทางการจัดจําหนายจะประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภค 
และพอคาคนกลาง คือ ผูคาปลีก ผูคาสง ตัวแทนจัดจําหนาย  
 จากแนวคิดสวนประสมทางการตลาดทั้งแบบ 4 ดานและ 7 ดาน ผูวิจยัมคีวามคิดเหน็วา 
สวนประสมทางการตลาดแบบ 7 ดานนั้น หัวขอที่แยกออกมานั้นเปนหัวขอที่ขยายความเพิ่มจาก
แบบ 4 ดาน ดงันั้นผูวิจยัจึงเลือกใชแนวคดิสวนประสมทางการตลาดแบบ 4 ดาน ของ Kotler        
มาเปนตัวแปรตามของงานวจิัยนี้  

แนวคิดทฤษฏี เกี่ยวกับการตัดสินใจ  

 ติน  ปรัชญพฤกษ (2548, หนา 106) การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง การเลือก
ดําเนินการ หรือไมดําเนนิการที่เห็นวาดีที่สุดหรือเลวที่สุดจากทางเลือกหลาย ๆ ทางโดยมีขั้นตอน
ของการตัดสินใจ ดังนี ้
 1.  การทําความเขาใจในปญหาและขอเทจ็จริงตาง ๆ  
 2.  การรวบรวมขาวสารและขอมูลเพื่อประกอบการตัดสนิใจ 
 3.  การวิเคราะหขาวสารและขอมูลแลวนํามาพิจารณา 
 4.  การเลือกปฏิบัติที่ดีที่สุดเพียงทางปฏิบตัิเดียว 
 5.  การดําเนินการใหเปนไปตามผลของการตัดสินใจ 
 6.  การติดตามและประเมนิผลของการดําเนนิการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2546, หนา 52) ไดให
ความหมายของ การบวนการตัดสินใจซื้อวาหมายถึง ขั้นตอนของกิจกรรมตาง ๆ ที่ผูบริโภคใช
พิจารณาในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เร่ิมตั้งแตการตระหนักถึงความตองการจนกระทั่งมี
ความรูสึกหรือพฤติกรรมภายหลังการซื้อตามลําดับ กอนทีผู่บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑใด ๆ ก็ตามจะมี
วิธีการขั้นตอนในการพิจารณาความเหมาะสมถูกตองของทางเลือกตาง ๆ ที่ผูบริโภคมี โดยอาจเกดิ
จากการแสวงหาขอมูลขาวสารของผูบริโภคเอง หรือจากขอเสนอแนะนําของพนักงานขายจาก
ทางเลือกตาง ๆ เหลานี้ทําใหผูบริโภคตองกําหนดวิธีการหรือเกณฑในการบริโภคผลิตภัณฑนั้น ณ 
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เวลาหนึ่ง เมื่อมีการบริโภคผลิตภัณฑแลวยอมเกิดความรูสึกหรือมีพฤติกรรมตอผลิตภัณฑนั้นใน
ลักษณะตาง ๆ กลาวคือเกิดความชอบ ไมชอบ เฉย ๆ หรืออาจบอกตอ เปนตน นกัการตลาดจึง
จําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ 1.  พฤติกรรม
ของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถาปจจัย
ทางการตลาดนี้สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 2.  เพื่อสอดคลองกับแนวความคิด
ทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําใหผูบริโภคพึงพอใจ ดวยเหตุนีจ้ึงตองศึกษาถึง
พฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือปจจยัทางการตลาดเพือ่ตอบสนองความตองการและ
ความพึงพอใจของผูบริโภคได  
 สุมาลี  อัศววิจติรกุล (2551, หนา 24) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจเปนการกระทํา
ของบุคคลที่มีผลมาจากการที่บุคคลมีความเชื่อหรือไมเชื่อในสิ่งนั้น ๆ ซ่ึงแตละคนกจ็ะมีเหตุผล   
แตละอยางในการตัดสินใจในการกระทําของตน 
 สามารถสรุปความหมายไดวา กระบวนการตัดสินใจ หมายถึง ขั้นตอนทีบุ่คคลหรือกลุม
บุคคลเลือกที่จะดําเนินการหรือไมดําเนินการใด ๆ ซ่ึงมีผลมาจากการรบัรู ความรู ประสบการณ 
ความพึงพอใจ ความเชื่อ ฯลฯ ในอดตีของตน อาจจะเปนสิ่งที่ดีที่สุดหรือไมเปนก็ได ทั้งนี้ทั้งนั้น
ขึ้นอยูกับสถานการณ หรือปจจัยใด ๆ ที่จะสงตอการดําเนินการเลือกซึง่ก็คือ การตัดสินใจ 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการทองเที่ยว 

 ไพฑูรย พงศะบุตร และวิลาสวงศ พงศะบตุร (2547, หนา 17) กลาววา การทองเที่ยว 
(Tourism) หมายถึง การเดินทางไปเยือนสถานที่ตางถ่ินซึ่งมิใชเปนทีพ่ํานักอาศยัประจําของบุคคล 
นั้น และเปนการไปเยือนชัว่คราว โดยไมใชเพื่อเปนการประกอบอาชพีหารายได นกัทองเที่ยว 
(Tourist) แบงออกเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คอื นักทองเที่ยวที่เปนคนตางชาติ และนกัทองเที่ยวทีเ่ปน 
คนในประเทศ 
 1.  นักทองเที่ยวที่เปนคนตางชาติ (Foreign Tourist) 
 เปนนักทองเทีย่วที่เดินทางจากประเทศหนึง่ไปยังอีกประเทศหนึ่ง บางทีเรียกวา (Visitor) 
ซ่ึงองคการการทองเที่ยวโลก (World Tourism Organization) ไดกําหนดไวเปน 2 ประเภทยอย คือ 
ถาเปนการมาเยือนตั้งแต 24 ช่ัวโมงขึ้นไป จัดเปนนักทองเที่ยวทีเ่รียกวา Tourist แตถาเปนการเยือน 
ไมถึง 24 ช่ัวโมง เรียกวา excursionist 
 2.  นักทองเที่ยวที่เปนคนในประเทศ (Domestic Tourist) 
 เปนนักทองเทีย่วที่เดินทางภายในประเทศของตน โดยรวมคนตางชาตทิี่มีถ่ินพํานักอาศัย 
เปนการถาวรอยูในประเทศนั้น ๆ ดวย 
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 พูลศักดิ์ กาศติบ๊ (2549, หนา 12) ไดกลาววา การทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางจาก
ถ่ินที่อาศัยอยูตามปกติ ไปยงัสถานที่แหงใดแหงหนึ่ง ดวยความสมัครใจ เพื่อการพกัผอนหยอนใจ 
การบันเทิงร่ืนรมย และไมใชการไปเพื่อเปาหมายในการประกอบอาชีพ 

 สามารถสรุปความหมายไดวา การทองเที่ยว หมายถึง การที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเดินทาง
ไปยังสถานทีอ่ื่นใด ที่ไมใชที่พักอาศัยของบุคคลหรือกลุมบุคคลนั้น ๆ ประจํา โดยเดนิทางไปพัก
อาศัยเปนการชั่วคราว ซ่ึงอาจจะเปนภายในหรือนอกประเทศของตนกไ็ด ซ่ึงเมื่อไปถึงแลวบุคคล
เหลานั้นจะประกอบกจิกรรมใด ๆ เพื่อเปนการพักผอน บันเทิง ฯลฯ เปนเหตุผลหลัก 

ขอมูลพื้นฐานของอุทยานแหงชาติหมูเกาะชาง จังหวัดตราด 

 ขอมูลทั่วไปของเกาะชาง 
 เกาะชาง และหมูเกาะชาง เปนอุทยานแหงชาติมีเนื้อที่มากถึง 650 ตารางกิโลเมตร 
ประกอบดวย เกาะมากถึง 52 เกาะ เรียงรายตั้งแตเขตอําเภอแหลมงอบ อําเภอเมือง และอําเภอ  
คลองใหญ เกาะที่สําคัญที่สุด คือ เกาะชาง ซ่ึงมีประวัติทีน่าสนใจ รวมถึงสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ 
มากมายทั้งน้ําตก อาวตาง ๆ และชายหาดทีส่วยงาม นอกจากนีย้ังมีเกาะอื่น ๆ ใกลเคียงกันที่ยังคง 
สภาพความสวยงามตามธรรมชาติ ไดแก เกาะคลุม ที่มปีลาอาศัยอยูอยางชุกชุม เกาะเหลายาใน  
เกาะงาม เกาะไมซ้ีใหญ เกาะหวาย เกาะรัง ฯลฯ ที่ทําการอุทยาน ฯ ตั้งอยูทางฝงตะวันออกของ    
เกาะชางใกลคลองธารมะยม ที่ดานหนามีทาเทียบ เรือขนาดใหญของอทุยาน ฯ นอกจากนีย้ังมี 
หนวยพิทกัษอุทยาน ฯ อีก 3 จุด ซ่ึงอยูบนเกาะชางทั้งหมด คือ บริเวณอาวคลองสน บริเวณทางเขา 
น้ําตกคลองพลู และบริเวณหมูบานสลักเพชร  
 เกาะชาง แตเดมิเปนเกาะที่ไมมีชุมชนหรือหมูบานตั้งถ่ินฐานอยูอาศยั หากมีความสําคัญ 
ในฐานะ ที่เปนทาจอดเรือเพื่อหลบลมมรสุม และเปนแหลงเสบียงอาหาร และน้ําจดื โดยเฉพาะ 
บริเวณอาวสลักเพชร หรืออาวสลัด เปนที่รูจักกนัดีในหมูโจรสลัด ชาวจนีไหหลํา และญวน ปจจุบนั
บนเกาะชาง มปีระชาชนอาศยัอยู 8 หมูบาน เกาะชาง เปนเกาะที่ใหญเปนอันดับสองของ ประเทศ
รองจากเกาะภเูก็ต มีเนื้อที่ประมาณ 429 ตารางกิโลเมตร ลักษณะภูมิประเทศสวนใหญ เปนเขาสูงมี
ผาหินสลับซับซอน ยอดเขาที่สูงที่สุด ไดแก เขาสลักเพชร มีความสูง 744 เมตร สภาพปาโดยทัว่ไป
อุดมสมบูรณ สวนใหญ เปนปาดิบเขา อันเปนบอเกิดของตนน้ําลําธาร ทําใหมี น้ําตกหลายแหงบน
เกาะ ชายหาด และปะการัง ที่สวยงามอยูทางดานตะวันตกของตัวเกาะ 
 ประวัติเกาะชาง 
 ขอมูล ในป พ.ศ. 2510 ระบุวา จังหวดัตราดไดให นายสมศักดิ์ เผ่ือนดวง ไปทําการสํารวจ 
บริเวณ น้ําตกธารมะยม และไดสงรายงานการสํารวจเบื้องตนของน้าํตกธารมะยม ซ่ึงตั้งอยูบน   
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เกาะชาง อําเภอแหลมงอบ จงัหวัดตราด ใหกรมปาไมพจิารณาจดัตั้งเปนวนอุทยาน ซ่ึงในป          
พ.ศ. 2516 กรมปาไมไดให ความเหน็ชอบในหลักการใหจัดตั้ง “วนอุทยานน้ําตกธารมะยม” และ
กรมปาไม ไดมีหนังสือใหจงัหวัดตราดรับงานจัดตั้งวนอทุยานน้ําตกธารมะยม ไปดําเนินการในป 
พ.ศ. 2517 ซ่ึงในป พ.ศ. 2518 จังหวดัตราดไดให นายทนง โหตรภวานนท พนักงานปาไมตรี                 
ไปดําเนนิการจัดตั้ง วนอุทยานน้ําตกธารมะยม 
 ตอมาคณะกรรมการอุทยานแหงชาติไดมีมติในการประชมุครั้งที่ 2/ 2524 เมื่อวันที่ 28 
กรกฎาคม 2524 ใหดําเนินการจัดบริเวณเกาะชางและเกาะกูด จังหวดัตราด เปนอุทยานแหงชาติ  
ทางทะเลอีกแหงหนึ่ง กรมปาไมจึงมีคําส่ังให นายเรืองศลิป ประกรศรี นักวิชาการปาไม 4            
ไปทําการสํารวจหาขอมูล รายละเอียด ทั้งดําเนินการปรับปรุงวนอุทยานน้ําตกธารมะยม เพื่อยก
ฐานะเปนอุทยานแหงชาตติอไป จากรายงานขอมูลการสํารวจตามหนังสือวนอุทยานน้ําตกธาร
มะยม พบวา เกาะชาง และเกาะบริวาร สภาพทั่วไปมีทวิทัศนสวยงาม มีน้ําตก และสัตวปาหลาย
ชนิดอาศัยอยูตลอดจนในอดตีนานน้ําบริเวณทิศตะวันออกของเกาะชางไดเกดิเหตกุารณขึ้นในสมัย
อินโดจีน กลาวคือ เรือรบหลวงสงขลา เรือรบหลวงชลบุรี และเรือรบหลวงธนบุรีไดทําการยุทธนาวี
กับเรือรบฝรั่งเศสจํานวน 7 ลํา อยางหาวหาญ เมื่อวันที่ 17 มกราคม พ.ศ. 2484 วีรกรรมครั้งนี้ไดรับ
การจารึกไวในประวัติศาสตรของกองทัพเรือ 
 เพื่ออนุรักษนานน้ําประวัติศาสตรและสภาพธรรมชาติของหมูเกาะในทะเล กองอุทยาน 
แหงชาติ กรมปาไม ไดนําเสนอคณะกรรมการอุทยานแหงชาติ ซ่ึงมีมติในการประชุม คร้ังที่ 1/ 2525 
เมื่อวันที่ 15 มิถุนายน 2525 เห็นควรจดัตั้ง หมูเกาะชาง เปนอุทยานแหงชาติ โดยมีพระราชกฤษฎีกา 
กําหนดบริเวณที่ดิน เกาะชาง และเกาะใกลเคียงในทองที่ตําบลเกาะชาง และตําบลเกาะหมาก   
อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด ครอบคลุมพื้นที่ 406,250 ไร หรือ 650 ตารางกิโลเมตร โดยเปน   
พื้นน้ําประมาณ 458 ตารางกิโลเมตร หรือ 70 เปอรเซ็นตของพื้นที่ เปนอุทยานแหงชาติ ซ่ึงประกาศ 
ไวในราชกิจจานุเบกษา เลม 99 ตอนที่ 197 ลงวันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2525 เปนอุทยานแหงชาติ
ลําดับที่ 45 ของประเทศไทย 
 ภูมิประเทศเกาะชาง 
 เกาะชาง เปนเกาะที่ใหญที่สุดในจาํนวนกวา 40 เกาะ ของอุทยานแหงชาติหมูเกาะชาง   
ซ่ึงตั้งอยูหางจากแหลมงอบมาประมาณ 8 กิโลเมตร พื้นที่มีความยาวจากทิศเหนือลงมาทิศ
ตะวนัออกเฉียงใต ประมาณ 30 กิโลเมตร มีความกวางประมาณ 14 กิโลเมตร พื้นที่อุทยานแหงชาต ิ
ไมไดครอบคลุมเกาะชางทั้งหมด มีบางสวนที่เปนสวนของกิ่งอําเภอเกาะชาง มีประชาชนอาศัยอยู 
สวนในพื้นที่ของ อุทยานแหงชาติหมูเกาะชาง สวนที่เปนพื้นดนิสวนใหญของเกาะชาง มีลักษณะ
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ภูมิประเทศเปนภูเขาเกือบตลอดทั้งเกาะ เชน เขาลาน เขาจอมปราสาท เขาคลองมะยม เขาสลักเพชร 
ยอดเขาใหญเปน ยอดเขาทีสู่ง ที่สุดมีความสูง 743 เมตร จากระดบัน้ําทะเลปานกลาง 
 ขอมูลโครงสรางทางธรณีระบุวา ในพื้นที่สวนใหญของ เกาะชาง เปนหนิอัคนีในยุค   
ไทรแอสซิก มีชวงอายุ 195 - 230 ลานปมาแลว มีที่ราบตามชายฝงทะเลในบริเวณหมูบานสลักเพชร 
หมูบานสลักคอก หมูบานคลองสน และอาวคลองพราว แมน้ําลําธารในเกาะชางเปนคลองสายสั้น ๆ 
ที่น้ําทะเลเขาถึง ตนคลองเปนหวยน้ําจืดไหลมาจากน้ําตก ซ่ึงเปนสภาพหุบเขาหลัง อาวตาง ๆ ไหล
แทรกไปตามบริเวณ ปาชายเลนแลวไหลลงสูทะเลรอบ ๆ คลองที่สําคัญไดแก คลองสน คลองมะยม 
คลองคางคาว คลองบางเบา คลองพราว คลองนนทรี เปนตน ลําน้ําเหลานี้ยังกอใหเกิดน้ําตกที่
สวยงามหลายแหง เชน น้ําตกธารมะยม น้าํตกคลองพลู น้ําตกคลองนนทรี น้ําตกคีรีเพชร และน้ําตก
คลองหนึ่ง นอกจากนี้ชายฝง ตะวนัออกของเกาะ จะมหีาดโคลนและหนิเปนหาดหนาแคบ สวน
หาดทางดานตะวนัตกของเกาะชาง จะเปนหาดทรายและหิน 
 ภูมิอากาศเกาะชาง 
 1.  ฤดูฝน จะเริ่มตั้งแต เดือนพฤษภาคมถงึเดือนตุลาคมของทุกปเปนชวงเวลาที่ไดรับ 
อิทธิพลจาก มรสุมตะวันตกเฉียงใต ปริมาณน้ําฝนเฉลี่ยรายปประมาณ 4,700 มิลลิเมตร  
 2.  ฤดูหนาว เริ่มตั้งแต เดือนพฤศจิกายน ถึงกุมภาพันธ ในระยะนี้มีมรสุม
ตะวนัออกเฉียงเหนือพดัปกคลุมพื้นที่ ทําใหอุณหภูมิลดลงอากาศหนาวเยน็  
 3.  ฤดูรอน เร่ิมตั้งแตเดือน มีนาคมถึงเดือนเมษายน ในระยะนี้ ดวงอาทิตยกําลังเคลือ่น
ผานเสนศูนยสูตรไปทางซีกโลกเหนือ ลมมรสุมตะวันออกเฉียงเหนือมกีําลังออนคอนขางจะ
แปรปรวน มีฝนตกนอยทําใหอากาศรอนอบอาว โดยเฉพาะในเดือนเมษายน เกาะชาง มีอุณหภูมิ
เฉล่ียตลอดป ประมาณ 27 องศาเซลเซียส 
 ชวงเวลาที่เหมาะสําหรับการทองเที่ยวของเกาะชาง จะเริม่ตั้งแตตุลาคม ไปจนถึง 
พฤษภาคม ที่เรียกวา High Season จะมนีักทองเที่ยวชาวตางชาติมาทองเที่ยวกันมาก เนื่องจาก 
ประเทศทางแถบยุโรป จะเปนฤดูหนาว สวนชวงมิถุนายน - กันยายน จะชวง Low Season ซ่ึง 
โรงแรม รีสอรท ที่พัก จะมีการ ลดราคา คาหองพักถูกมาก เนื่องจากมีจาํนวนนักทองเที่ยวชาว 
ตางชาติมาทองเที่ยวกันนอย (เกาะชาง อี บุคกี้ง, ออนไลน, 2554) 
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 เกาะชาง อี บุคกิ้ง (ออนไลน, 2554) ไดกลาวถึง แหลงทองเที่ยวอุทยานแหงชาติ           
หมูเกาะชาง จงัหวัดตราด ไวดังนี ้

ภาพที่ 2  แผนที่การทองเที่ยวและการเดินทางบนเกาะชาง  
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 สถานที่ทองเที่ยวที่สําคัญบนเกาะชาง  

ภาพที่ 3  หาดทรายขาว 
 หาดทรายขาว  

 หาดทรายขาว อยูชายฝงดานตะวนัตกของเกาะชาง อยูถัดจากอาวคลองสนมาไมไกลนัก 
หางจาก ทาเทยีบเรือเฟอรร่ีประมาณ 5 กิโลเมตรหรือใชเวลาเดินทางประมาณ 15 - 20 นาที เปน 
ชายหาดยาวประมาณ 6 กิโลเมตร หนาหาดกวาง สามารถเลนน้ําไดตลอดแนว และนอกจาก             
การเลนน้ําแลว นักทองเที่ยว สามารถเชาจักรยาน หรือมอเตอรไซคขับขี่เลนได ถนนบริเวณหาด
ทรายขาวเปนถนนราดยางขนานยาวไปกับชายหาด ซ่ึงสามารถใชเดินทางไปยังหาดอืน่ ๆ ไดอยาง
สะดวก 
 ตลอดสองขางทางบริเวณหาดทรายขาว จะมีโรงแรม รีสอรท ที่พัก รานคา รานอาหาร ตั้ง
เรียงรายยาวตลอดแนวฝงถนน รวมไปถึงธนาคารตางๆ มีรานสะดวกซื้ออยางรานเซเวน อีเลฟเวน 
และรานฟาสตฟูด อยางเชสเตอรกริลก็เปดใหบริการที่สาขาหาดทรายขาวดวย 
  โรงแรม รีสอรท ที่แนะนําบนอาวคลองสน 
  1.  เกาะชาง คชา รีสอรท แอนด สปา 
  2.  โรงแรม คุกกี ้
  3.  เคซี แกรนด รีสอรท แอนด สปา 
  4.  โรงแรมอลีนา แกรนด  
 หาดทรายขาว ในตอนชวงเยน็บริเวณตลอดแนวชายหาดจะมีรานขายอาหาร ซ่ึงสวนใหญ 
จะเปนอาหารทะเล และบารบีคิว จัดวางเรยีงรายอยูในลําเรือ ทานสามารถสั่งรับประทานไดทั้ง 
แบบอาหาร ชุดเซ็ตเมนู หรือราคาตามน้ําหนัก และตามรายการอาหารไดในราคาไมแพง ยามค่ําคืน 
ของหาดทรายขาว ยังเต็มไปดวยสีสรรและแสงไฟของรานคา รานอาหาร รวมไปถึงผับและบาร 

 
 
 



30 

จํานวนมาก สวนรานที่เปน ที่นิยมากที่สุดคงจะหนีไมพน “สบายบาร” ที่มีบรรยากาศสบาย ๆ      
ริมชายหาด พรอมเสียงดนตรีแสดงสด นอกจากนี้ยังมี “เคซีบาร” และอีกหลายแหงในละแวก 
เดียวกันบนหาดทรายขาว 
 หาดทรายขาว เปนหาดไดรับความนิยมมากที่สุดของเกาะชาง เนื่องจากมีหาดทรายขาว
สะอาด รวมทัง้มีโรงแรม รีสอรท และที่พักตั้งอยูหลายแหง ปจจุบันหาดทรายขาวปนหาดที่มี   
ความเจริญมากที่สุดบนเกาะชาง 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4  หาดคลองพราว 
 

 หาดคลองพราว 
 หาดคลองพราว เปนหาดที่อยูถัดตอมาจากหาดไขมุก และหางจากทาเรอือาวสับปะรดมา 
ประมาณ 12 กิโลเมตร ใชเวลาเดินทางประมาณ 25 - 30 นาที หาดคลองพราว มีชายหาดกวางและ 
ยาวภายใตรมเงาของตนมะพราว เหมาะกับการเลนน้ําทะเลและสามารถทํากิจกรรม หรือเลนกีฬา 
ริมชายหาดได ชายหาดของหาดคลองพราวจะอยูหางจากถนนสายหลกัของเกาะชาง ประมาณ 2 - 3 
กิโลเมตร โรงแรม รีสอรท ที่พัก บริเวณนีส้วนใหญไมไดตั้งอยูชิดตดิกับถนนเหมือนหาดทรายขาว 
หากทานตองการมาพักผอนที่หาดคลองพราว และไมไดนํารถยนตสวนตัวมาเอง ขอแนะนําวา     
ควรหาเชารถจกัรยานยนตไวใช (ราคาจะอยูประมาณวนัละ 150 - 200 บาท) จะชวยอํานวยความ
สะดวก ไหแกทานไดอยางมาก 
  โรงแรม รีสอรท ที่พักแนะนาํ บนหาดคลองพราว 
  1.  อานา รีสอรท แอนด สปา 
  2.  เวจี โฮเทล แอนด แฮลส สปา 
  3.  บาราลี บีช รีสอรท 
  4.  เดอะ เดวา เกาะชาง 
  5.  อมารี เอ็มเมอรัล โคฟ รีสอรท 
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 หาดคลองพราว มีศูนยกลางอยูที่ วีเจพลาซา และเกาะชางพลาซา ซ่ึงอยูบริเวณตอนตน 
ของหาดคลองพราว เปนแหลงช็อปปงที่สําคัญแหงหนึง่ของเกาะชาง บริเวณนี้มีรานอาหารอยู 
หลายราน ทั้งรานอาหารไทย และอาหารยโุรป รวมทั้งเปนที่ตั้งของธนาคารไทยพาณชิย สาขายอย 
เกาะชาง ปจจบุัน หาดคลองพราวมีการพฒันาใหเปนแหลงชุมชนขนาดใหญของเกาะชาง มีโครงการ
กอสรางอาคารพาณิชย อยูหลายแหงตลอดแนวสองขางทาง 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5  หาดไกแบ 

 หาดไกแบ 
 หาดไกแบ เปนหาดทีย่าวตอมาจากหาดคลองพราว อยูหางจากทาเรืออาวสับปะรดมา
ประมาณ 15 กิโลเมตร หรือใชเวลาเดินทางประมาณ 30 นาที เปนชายหาดที่นยิมอีกแหงหนึ่งของ
เกาะชาง หาดไกแบ เปนที่รูจักของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทย และชาวตางชาติเปนอยางดี มีบังกะโล  
ที่พัก โรงแรม รีสอรท สรางติด ๆ กันเปนแนวยาวตลอดชายหาด 
 ลักษณะและรปูแบบบรรยากาศของหาดไกแบจะคลายกบัหาดทรายขาวในอดีต ทั้งทีพ่ัก 
รานคา รานอาหารถูกสรางขึ้นอยางเรียบงาย ลักษณะเปนเพิงยาวตลอดแนวถนน หาดไกแบมหีนา 
หาดเปดโลงกวาง สามารถเลนน้ําและกีฬาตาง ๆ บริเวณหนาหาดได โดยเฉพาะกฬีาทางน้ํา เชน  
การพายเรือคยคั สกีน้ํา ฯลฯ เรียกไดวาเปนศูนยรวมกีฬาทางน้ําของเกาะชางเลยทีเดียว 
  โรงแรม รีสอรท ที่พักแนะนาํ บนหาดไกแบ 
  1.  เดอะซิล เกาะชาง 
  2.  กจาปุรี รีสอรท แอนด สปา 
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 นอกจากนี้ หาดไกแบ ยังเปนจุดชมพระอาทิตยตกที่สวยงามมากอีกแหงหนึ่งของเกาะชาง 
และในชวงเวลาน้ําทะเลลงมากจะมีลักษณะเปนทะเลแหวก ซ่ึงทานสามารถที่จะเดนิขามไปยังหาด
เกาะมนัไดดวยระยะทางเพยีง 500 เมตร นอกเหนือจากการเลนน้ําแลวตามรีสอรทตาง ๆ ยังมีบริการ
พาไปดําน้ําทีเ่กาะหยวก เกาะมันนอก มันใน ซ่ึงอยูไมไกลจากหาดไกแบอีกดวย 

ภาพที่ 6  น้ําตกคลองพลู 

 น้ําตกคลองพลู 
 น้ําตกคลองพล ูตั้งอยูระหวางหาดคลองพราว และหาดไกแบ โดยอยูหางจากอาว      
คลองพราว 3 กิโลเมตร หากทานเดินทางมาจากทาเรือเฟอรร่ี จะสังเกตเห็นทางเขาน้ําตกอยูทางดาน 
ซายมือ ตัวน้ําตกอยูหางจากถนนหลักของเกาะชาง ลึกเขาไปอีกประมาณ 2 กิโลเมตร จากนั้นตอง
เดินปาอีกประมาณ 20 นาที น้ําตกคลองพลู เปนน้ําตกทีม่ีขนาดใหญที่สุดของเกาะชาง ดานฝง
ตะวนัตก หากทานตองการเขาเยี่ยมชม น้ําตก ทางอุทยานแหงชาตหิมูเกาะชางจะเก็บคาธรรมเนียม
ในการเยี่ยมชมน้ําตกคลองพลู ทานละ 20 บาท 
 น้ําตกคลองพลู หรืออีกชึ่อหนึ่งคือน้ําตกเมฆภูผา อาจมาจากคําวา คลองภู ซ่ึงเปนชื่อ   
ยอดเขา “ภูผาเมฆสวรรค” แบงออกเปน 3 ช้ัน มีน้ําตกไหลผานหนาผาลงแองเบื้องลางตลอดทั้งป 
บริเวณทางเขา มีรานอาหารอยูหลายราน ทั้งอาหารไทย และอาหารอสิาน นอกจากยังมีรานให 
บริการนวดแผนไทย อีกดวย 
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ภาพที่ 7  น้ําตกธารมะยม 

 น้ําตกธารมะยม 
 น้ําตกธารมะยม เปนน้ําตกขนาดกลาง มี 4 ช้ัน ทางขึ้นน้ําตกอยูใกลกับที่ทําการหนวย 
พิทักษอุทยานแหงชาติ ที่ กช.1 (ธารมะยม) โดยเดนิผานสวนทุเรียนเขาไปประมาณ 500 เมตร 
 น้ําตกธารมะยม มีลักษณะเปนธารน้ําไหลผานลงมาเปนชัน้ ๆ ตามรองหินแกรนิตสีดาํ    
มีหนาผา สูงชันจนเกือบตั้งฉาก บริเวณโดยรอบเปนปาดงดิบอากาศรมเย็นสบาย เหมาะแกการตั้ง
แค็มป และเลนน้ําตกอกีแหงหนึ่งของเกาะชาง มีพระบรมวงศช้ันผูใหญหลายพระองคเคยเสด็จ
ประพาส ดังปรากฏพระปรมาภิไธย และพระนามาภไิธยอยูบนแผนหินผาของน้ําตกธารมะยม 
(เกาะชาง อี บุคกิ้ง, ออนไลน, 2554) 
 การเดินทางเกาะชาง 
 นักทองเที่ยวสามารถเดินทางยังอําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด โดยที่อําเภอแหลมงอบ   
มีทาเรือที่สามารถโดยสารไปยังเกาะชาง ทั้งหมด 3 ทา ไดแก 
 1.  ทาเทียบเรอืแหลมงอบ 
 เรือโดยสารที่ใชเปนเรือประมงดัดแปลง ไปขึ้นที่เกาะชาง ที่บริเวณบานดานเกา คาเรอื
โดยสาร 50 บาท ใชเวลาประมาณ 45 นาท ีมีเรือออกทุกชั่วโมง ตั้งแตเวลา 08.00 - 17.00 น.         
เรือกลับจากเกาะชางมีหลายเที่ยว ตั้งแตเวลา 07.00 - 16.00 น. 
 นอกจากนั้นทีบ่ริเวณทาเรือยงัมีตัวแทนรับจองหองพักของรีสอรทตาง ๆ ตั้งอยู และ
นักทองเที่ยว สามารถ หาเรือเชา (เรือประมงดัดแปลงขนาดเล็กจไุดประมาณ 10 คน) สามารถไป
เกาะชาง และเกาะอื่น ๆ ในบริเวณใกลเคยีงในอัตราวันละประมาณ 3,500 - 5,000 บาท หรือ
สามารถติดตอ คุณแสงจันทร สิงหพันธุ หองอาหารแสงจนัทร 99/ 3 หมู 1 ชายทะเลแหลมงอบ 
อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด โทร. 0 3959 7197, 0 3959 7299  
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 2.  ทาเรือเซ็นเตอรพอยทเฟอรร่ี  
 มีเรือเฟอรร่ีออกทุกวนั จากทาเรือแหลมงอบไปขึ้นที่ทาเรอืดานเกา ทีเ่กาะชาง จากทาเรือ
แหลมงอบอยู หางลงมาทางใตประมาณ 500 เมตร อัตราคาโดยสารไปกลับราคาคนละ 120 บาท
รถยนต 4 ลอ ไปกลับ ฟรี ใชเวลาในการเดินทางประมาณ 45 นาที มีเรือออก เที่ยวไป ตั้งแตเวลา 
06.00 - 19.00 น. เที่ยวกลับ เวลา 06.00 - 19.00 น. สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมไดที่                          
โทร. 0 3953 8196  
 3.  ทาเรือเฟอรร่ีอาวธรรมชาติ  
 ไปขึ้นที่เกาะชางที่ทาเรือเกาะชางเฟอรร่ีบริเวณอาวสับปะรด มีบริการเรือเฟอรร่ีขามไป 
เกาะชาง คาบริการ สําหรับรถยนต 4 ลอ พรอมคนขับขามแบบไปเกาะชางตองเสียคาใชจายคนัละ 
150 บาท และสําหรับนักทองเที่ยวราคาคนละ 60 บาท ใชเวลาในการเดนิทาง 45 นาท ีมีเรือออก  
ทุก ๆ 30 นาที เที่ยวไป ตั้งแต เวลา 07.00 - 19.00 น. เที่ยวกลับ 07.00 - 18.00 น. เฟอรร่ีเกาะชาง
สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติม โทร. 0 3959 7143, 0 3959 7434, 0 3952 1661 (เบอรโทรที่ฝงอาว
สับปะรด) เกาะชางเฟอรร่ี โทร. 0 3952 8288 - 9 
 การเดินทางบนเกาะ 
 จากทาเรือมีรถสองแถวไปยังหาดทรายขาว คลองพราว ไกแบ อัตราคารถ 30 บาท     
สวนหาดอืน่ ๆ ตองเหมา และตกลงราคากอนเดนิทาง 
 งานประเพณีและเทศกาลที่เก่ียวของ 
 1.  งานวันวีรกรรมทหารเรือไทยในยุทธนาวีที่เกาะชาง 
 วันที่ 17 - 21 หรือวันที่ 23 มกราคม บริเวณอนุสรณสถานยุทธนาวีที่เกาะชาง ฝงอําเภอ 
แหลมงอบ รวมกันจัดโดยกองทัพเรือ จังหวัดตราด และอําเภอแหลมงอบ เพื่อนอมรําลึกถึง     
เกียรติคณุของนายทหารเรือไทยที่เสียชีวิตในการทํายุทธนาวีที่เกาะชางของกองทัพเรือไทยกับ 
กองทัพเรือฝร่ังเศส เมื่อวันที ่17 มกราคม พ.ศ. 2484 ในงานมีร้ิวขบวนของสวนราชการ การทําบุญ
อุทิศ สวนกุศล และลอยมาลา สักการะดวงวญิญาณ ทหารเรือที่เสียชีวิตในครั้งนั้น นอกจากนี้ยังมี
การแสดงนิทรรศการของกองทัพเรือ และสวนราชการตาง ๆ การแขงขันกีฬาพื้นบาน การจัดเรือ  
นําเที่ยว และมหรสพสมโภชตลอดงาน 
 2.  งานวันตราดรําลึก 
 จัดขึ้นในวนัที่ 23 - 27 มีนาคมของทุกป ที่บริเวณศาลากลางจังหวัดเพือ่รําลึกถึงเหตุการณ 
ประวัติศาสตรคร้ังสําคัญที่ฝร่ังเศสเขายึดครองเมืองตราด พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว 
ทรงดําเนินวิเทโศบายทางการเมืองระหวางประเทศดวยพระปรีชาสามารถ จนในที่สุดฝร่ังเศสยอม
ทําสัญญายกเมอืงตราด คืนใหแกประเทศไทย เมื่อวนัที่ 23 มีนาคม พ.ศ. 2449 กิจกรรมที่นาสนใจ 
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ในงานไดแก ขบวนเทิดพระเกียรตพิระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกลาเจาอยูหวั การแสดงของ ทหารเรือ 
นิทรรศการทางประวัติศาสตรเมืองตราด การประกวดสุนขัพันธุไทยหลังอาน การจําหนายสินคา
และผลิตภัณฑเกษตร และอาหารพื้นเมือง การแสดงวัฒนธรรมพื้นบาน และความบนัเทิงอีกหลาย
รูปแบบ 
 3.  งานวันระกาํหวาน 
 จัดขึ้นปลายเดอืนพฤษภาคม หรือตนเดือนมิถุนายน บริเวณสนามหนาศาลากลางจังหวัด 
ในงานมีขบวนรถที่ตกแตงดวยผลไม การประกวดธดิาระกาํหวาน นิทรรศการ จาํหนายสินคา 
ผลิตภณัฑการเกษตร มีการประกวดผลไมตาง ๆ โดยเฉพาะระกําหวาน และมีการแสดงมหรสพ 
ตลอดงาน 
 4.  งานวันทับทิมสยาม 
 จัดขึ้นประมาณเดือนตุลาคม ที่อําเภอบอไร กิจกรรมในงานไดแก นทิรรศการเกี่ยวกับ
ทับทิมสยาม การออกรานจําหนายพลอยและเครื่องประดับ จัดนําชมเหมืองพลอย และจําหนาย
สินคาพื้นเมือง 
 สินคาและของฝาก 
 สินคาและของฝากสวนมากเปนผลิตอาหารที่มาจากทะเล เชน กะป กุงแหง น้ําปลา    
ปลาแหง เปนตน และอ่ืน ๆ เชน งอบ น้ําผ้ึง ยกตวัอยางรานคาที่จัดจําหนายสินคาและของฝาก ดังนี ้
 1.  เจนอย (จําหนายกุงแหง น้ําปลา กะป ปลาแหง) 
 ที่อยู: 123/ 1 หมู 1 ตําบลแหลมงอบ อําเภอแหลมงอบ จังหวัดตราด  
 โทรศัพท: 0 3959 7030, 0 3959 7130 
 2.  พรพิมล (จาํหนายกุงแหง น้ําปลา กะป ปลาแหง) 
 ที่อยู: 24/ 4 ตําบลแหลมงอบ อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด 
 โทรศัพท: 0 3959 7050, 0 3959 7111 
 3.  อรุณี 
 ที่อยู 61/ 1 หมู 5 อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด 
 โทรศัพท: 0 3952 0260 
 4.  เกาะชางซูวเินีย 
 ที่อยู: 101/ 14 ตําบลแหลมงอบ อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด 
 งอบน้ําเชีย่ว จ. ตราด 
 เปนหัตถกรรมพื้นบานของชาวชุมชนน้ําเชี่ยวสืบทอดกนัมานาน มแีหลงผลิต และ
จําหนายอยูที่ชุมชนน้ําเชี่ยว ตําบลน้ําเชี่ยว อําเภอแหลมงอบ 
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 กิจกรรมทองเท่ียวเกาะชาง  
 1.  ดําน้ําดูปะการังน้ําตื้น  
 ดําน้ําดูปะการงัน้ําตื้นที่ เกาะกระ เกาะรัง ครับ พลาดไมได แตที่เขาจดัอนัดับกัน ดูเหมอืน 
อันดับ 1 ไดแก เกาะลอม (เกาะผ)ี เกาะนีอ้ยูใกล ๆ เกาะขาม หางจากเกาะรังประมาณ 6 กิโลเมตร   
ใชเวลาครึ่งชั่วโมง เขาเลากันวาที่นี่มีปะการงัเขากวาง ปะการังจาน ดอกไมทะเล ฟองน้ํา และ
กัลปงหา ที่หาดูไดยาก  
 2.  เหมาเรือ 
 เหมาเรือ นั่งเทีย่วเกาะตาง ๆ ตามรีสอรทตาง ๆ จะมีบริการนี้ไว แตที่พลาดไมได คือ  
เกาะขาม เพราะหาดทีน่ี้สวยมาก  
 3.  เที่ยวรอบเกาะชาง 
 ถาพักที่เกาะชาง ควรใชเวลา 1 วัน เดนิหรอืปนจักรยาน เที่ยวรอบเกาะ หรือนั่งรถสอง
แถวเทีย่ว ที่นีม่ีรถโดยสารวิ่งรอบหาดฝงตะวนัตก หากพอมีเวลา ควรไปเที่ยวน้ําตกธารมะยม เพราะ
มีความสวยงามมาก 
 4.  กิจกรรมนนัทนาการในเขตอุทยานแหงชาติ 
 ในการประกอบกิจกรรมนันทนาการในเขตอุทยานแหงชาติ ไมวาจะเปนการเลนน้ํา     
การนั่งเรอื ชมทิวทัศน การเลนกฬีา การดาํผิวน้าํดูปะการัง การพกัแรมคางคืน การกอไฟ ใหกระทําได
เฉพาะในเขต หรือบริเวณทีเ่จาหนาทีก่ําหนดไวเทานัน้ ไมควรกระทําหรือสงเสียง อ้ือฉาวรบกวน
คนหรือสัตว ไมเดินออกนอกเสนทางถาวร และปฏิบัติตนตามที่เจาหนาที่กําหนด หรือตามที่
เจาหนาที่ ไดทาํเครื่องหมายไว สําหรับผูที่ไปกางเต็นทพกัแรมจะตอง เตรียมเครื่องนอน และ
อุปกรณในการพักแรมไปเอง ตองเก็บ และทาํความสะอาดที่พักใหเรียบรอยเมื่อเลิกใชแลว การกอไฟ
ตองไมเก็บหรือตัดกิ่งไมยืนตนมาใชและตองระมัดระวังมิใหไฟลุกลามไปยังที่อ่ืน ตองดับไฟให
สนิททุกครั้งที่เลิกใช และสําหรับผูที่พิศมัยในการดําน้ําดปูะการัง จะตองเตรียมอุปกรณไปเอง 
 รานอาหาร 
 ที่จังหวดัตราดและเกาะชางมรีานคา รานอาหารมากมาย มทีั้งที่เจาของเปนของคนไทย 
และคนตางชาติ ซ่ึงนักทองเที่ยวสามารถเดินทางไปรับประทานได ขอยกตวัอยางรานคาที่มีช่ือ ดงันี้  
 1.  สลักเพชร ซีฟูด แอนด รีสอรท 
 ประเภทรานอาหาร: อาหารตามสั่ง 
 ที่อยู: (บนเกาะชาง) 43 หมู 2 ต.เกาะชางใต กิ่งอําเภอเกาะชาง จังหวัดตราด 
 โทรศัพท: 0 3952 1751, 0 1650 8955, 0 1429 9938, 0 1444 9259 
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 2.  เรือนทะเล 
 ประเภทรานอาหาร: ไทย 
 ที่อยู: 148/ 2 ซ.สุขาภิบาล 2 อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด 
 โทรศัพท : 0 3953 8211, 0 3959 7092 
 3.  ริมสะพาน 
 ประเภทรานอาหาร: ไทย 
 ที่อยู: 99/ 2 หมู 1 ถ.สุขุมวิท ต.แหลมงอบ อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด 
 โทรศัพท: 0 3959 7194, 0 1862 3514 
 4.  มหาชัย ซีฟูด 
 ประเภทรานอาหาร: ไทย 
 ที่อยู: ถ.ตราด - แหลมงอบ อําเภอเมือง จังหวัดตราด (ทัวรไทย, ออนไลน, 2554) 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 เสริมพันธ สาริมาน (2544, บทคัดยอ) การศึกษาความคดิเห็นของนักทองเที่ยวที่มีตอ
สถานที่ทองเที่ยว และเจาหนาที่ผูใหบริการในเขตอุทยานแหงชาติ น้ําตกพลิ้ว จังหวดัจันทบุรี       
ไดรวบรวมขอมูล ทฤษฏีแนวคิดเปนแนวทางในการศกึษาและวิเคราะหความคิดเห็นกลุมประชาชน
ตัวอยางนักทองเที่ยว รวมทั้งศึกษาแนวคดิของนักทองเทีย่วในการปรับปรุงและพัฒนาสถานที่
ทองเที่ยวใหไดมาตรฐานสากลและเจาหนาที่ใหมีประสทิธิภาพเพิ่มขึน้ จากความคดิเห็นของ
นักทองเที่ยวของกลุมประชากรตัวอยางดวย ผลการศึกษาสรุปไดวา ความคิดเห็นของนักทองเที่ยว
เกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยวและเจาหนาที่ผูใหบริการมีความคิดเห็นในระดับดี และดีมากทั้งดาน
สถานที่ทองเที่ยว ที่มีความพรอมทุกอยางดานการประชาสัมพันธขอมูล ความสะอาด มีเสนทาง
เดินทางทองเที่ยวที่ปลอดภยัพื้นที่พกัแรมสะอาด ไมแพง และเจาหนาที่ผูใหบริการประชาสัมพันธ 
การแตงกาย และมารยาทเรียบรอยดีพรอมใหความปลอดภัยแกนักทองเที่ยวอยางดี แตมี
นักทองเที่ยวสวนนอยเทานัน้ที่จะใหปรับปรุง สําหรับนักทองเที่ยวมีความคิดเห็นทีจ่ะใหปรับปรุง
และพัฒนาดานสถานที่ทองเที่ยว เชน เกีย่วกับเสนทางเขา ควรขยายใหกวาง ตองการใหคาผาน
ประตูควรจะลดลง มีจุดเลนน้ํา หองน้ํา บานพัก เพิ่มมากขึ้น และไมใหรานคาแยงลูกคากัน สําหรับ
เจาหนาที่ควรใหทําของที่ระลึกขาย ใหประชาสัมพันธมากขึ้น เจาหนาที่ควรจะมีรถสงตั้งแตที่จอด
รถ ไปยังที่ขายบัตรของอุทยานแหงชาต ิสรุปไดวาจากการศึกษาความคดิเห็นของนักทองเที่ยวตอ
สถานที่ทองเทีย่วและเจาหนาที่ผูใหบริการเปนที่พอใจของนักทองเที่ยวอยางมาก เนื่องจากอุทยาน ฯ  
มีการปรับปรุง อยูตลอดเวลาทั้งในอดีตและปจจุบนั สําหรับนักทองเที่ยวสวนนอยใหปรับปรุง
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พรอมแนวคดิของนักทองเทีย่วในการปรับปรุงและพัฒนาจะตองนํามาวางแผนในการปฏิบัติใน
อนาคตตอไป 
 จงจิตต ปนทอง (2546, บทคัดยอ) การศึกษาเรื่อง “ความคิดเห็นของนักทองเที่ยวที่มีตอ
สภาพแวดลอมชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคิดเหน็ของ
นักทองเที่ยวทีม่ีตอสภาพแวดลอมชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี ในดานสภาพพืน้ที ่ดาน         
การอํานวยความสะดวก ดานความปลอดภัยและดานวฒันธรรมประเพณี และเพื่อเปรียบเทียบ   
ความคิดเหน็ของนักทองเที่ยวที่มีตอสภาพแวดลอมชายหาดบางแสน จังหวดัชลบุรี ตามตัวแปร   
เพศ อาชีพ สถานภาพสมรส และรายได ผลการศึกษาพบวา ความคิดเหน็ของนักทองเทีย่วที่มีตอ
สภาพแวดลอมชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี โดยภาพรวมอยูในระดบัปานกลาง เมือ่วิเคราะห
ความคิดเหน็เปนรายดาน ทัง้ 4 ดานคือ ดานสภาพพื้นที่ ดานการอํานวยความสะดวก ดาน         
ความปลอดภยั และดานวัฒนธรรมประเพณี พบวาความคิดเห็นของนกัทองเที่ยวอยูในระดบั      
ปานกลาง ทุกดาน ความคิดเหน็ของนักทองเที่ยวที่มีตอสภาพแวดลอมชายหาดบางแสน จงัหวัดชลบุรี
เปรียบเทียบตามเพศ และสถานภาพสมรส พบวาไมแตกตางกัน (p > 0.05) แตเมื่อเปรียบเทียบตาม
อาชีพและรายได พบวาแตกตางกันอยางมนีัยสําคัญ (p < 0.05) ซ่ึงผูศึกษาไดกาํหนดขอเสนอแนะ 
ในการศึกษาโดยเทศบาลเมอืงแสนสุขตองเพิ่มบุคลากรดานการรักษาความสะอาด และรวมมือกบั
สถาบันการศึกษาในการปลกูฝงใหประชาชนรูจักการทองเที่ยวเชิงอนุรักษ และจัดประชาสัมพันธ
ดานตาง ๆ ใหประชาชนรับทราบอยางทั่วถึง ตลอดจนความรวมมือระหวางหนวยงานตาง ๆ ที่
เกี่ยวของอยางใกลชิด เพื่อรวมมือกันในการดําเนินงานดานการทองเทีย่วและโอกาสตอไปหากมี    
ผูตองการวิจัยเพิ่มเติมควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการสรางความยั่งยืนของสภาพแวดลอมชายหาด
บางแสน 
 นงนุช  วรรณี (2546, บทคัดยอ) การศึกษาความคิดเหน็ของนักทองเที่ยวตอการพัฒนา
แหลงทองเที่ยวชายฝงทะเลบางแสน มีวัตถุประสงคเพื่อ 1.  เพื่อศึกษาความคิดเหน็ของนักทองเที่ยว
ที่มีตอการพัฒนาแหลงทองเที่ยวชายฝงทะเลบางแสน 2.  เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอความคิดเห็นของ
นักทองเที่ยวทีม่ีตอการพัฒนาแหลงทองเทีย่วชายฝงทะเลบางแสน จําแนกตามปจจัย เพศ ระดับ
การศึกษา รายได/ เดือนและจํานวนสมาชิกที่มาทองเที่ยว ประชากรทีศ่ึกษาไดแก นกัทองเที่ยวที่มา
เที่ยวชายฝงทะเลบางแสนในชวงวันหยุดสุดสัปดาห (เสาร - อาทิตย) ในเดือนธันวาคม 2545 
จํานวน 200 คน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ผลการศึกษาสรุปดงันี้ นักทองเทีย่วมี              
ความคิดเหน็ตอการพัฒนาแหลงทองเที่ยวชายฝงทะเลบางแสนในภาพรวม 4 ดาน ดานทรัพยากร 
ธรรมชาติและส่ิงแวดลอม ดานโครงสรางพื้นฐาน สําหรับดานเศรษฐกจิและดานสังคม พบวา 
นักทองเที่ยวเห็นดวยอยางยิง่ตอการพัฒนาแหลงทองเทีย่วชายฝงทะเลบางแสนโดยการพัฒนาดาน
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ทรัพยากรธรรมชาติ เปนลําดบัแรก ในเรื่องการดูแลชายหาด และควรปรับปรุงภูมิทัศนบริเวณ
ชายหาดบางแสน เนื่องจากปจจุบันชายหาดบางแสนมนีักทองเที่ยวมาเที่ยวมากมาย ประกอบกับ
การทองเที่ยวแหงประเทศไทยไดมกีารประชาสัมพันธ และการเดินทางไป - มาสะดวก ดังนั้น    
ควรตองมีการปรับปรุงดูแลบริเวณชายหาดใหสะอาด เพื่อใหนกัทองเที่ยวตองการกลับมาเที่ยวอีก 
สําหรับปจจัยที่มีผลตอความคิดเห็นของนักทองเที่ยวตอการพัฒนาแหลงทองเที่ยวชายฝงทะเล    
บางแสน จําแนกตามเพศ ระดับการศกึษา รายได/ เดือน และจํานวนสมาชิกที่มาทองเที่ยว/ คร้ัง 
พบวาทุกปจจยัไมมีผลตอความคิดเห็นของนักทองเที่ยว เนื่องจากนักทองเที่ยวเห็นวาชายฝงทะเล
บางแสนยังคงมีความเปนธรรมชาติ ใชเวลาในการเดินทางไมนาน คาใชจายตอการมาเที่ยว/ คร้ังมี
จํานวนไมมากนัก ดังนัน้ ชายฝงทะเลบางแสนยังคงเปนสถานที่ที่มีนักทองเที่ยวสนใจมาเที่ยวอยู
ตลอดเวลา 
 สุธดี ชิดชอบ (2548, บทคัดยอ) ไดทําการศกึษาเรื่อง “ความพึงพอใจของนักทองเที่ยวทีม่ี
ตอการทองเที่ยวในเกาะชาง จังหวดัตราด” การวิจยันี้มวีตัถุประสงค คือ 1.  เพื่อศึกษาทัศนคติและ
ความพึงพอใจของนักทองเทีย่วที่มีตอการทองเที่ยวในเกาะชาง 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง 
ความสําเรจ็และความพึงพอใจของนกัทองเที่ยวที่มีตอการพัฒนาการทองเที่ยวของกิ่งอําเภอเกาะชาง 
จังหวดัตราด และ 3.  เพื่อศึกษาขอเสนอแนะของนักทองเที่ยวตอการทองเที่ยวในเกาะชาง             
กลุมตัวอยางเปนนักทองเทีย่วที่เดินทางมาทองเที่ยวภายในบริเวณเกาะชางในชวงเดือนตุลาคม ถึง
เดือนพฤศจกิายน 2547 จํานวน 200 คน สถิติที่ใชในการวิจัย คือ ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย คาสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานและการทดสอบไคสแควร ผลการศึกษาพบวา 1.  นกัทองเที่ยวมีทศันคติและ
ความพึงพอใจตอการทองเที่ยว ณ เกาะชาง จังหวดัตราด ในดานแหลงทองเที่ยว ดานที่พัก           
ดานการประชาสัมพันธ และดานการบริการในภาพรวม และรายขอ นกัทองเที่ยวมีความพึงพอใจอยู
ในเกณฑพึงพอใจมาก 2.  การประชาสัมพันธการใหบริการดานที่พัก และการใหบริการทั่วไปมี
ความสัมพันธทางบวกกบัความสําเร็จของการพัฒนาการทองเที่ยวอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05      
3.  แนวทางในการแกไข ปรับปรุง ขอเสนอแนะในการพัฒนาใหกิ่งอําเภอเกาะชาง มีช่ือเสียง เปนที่
สนใจของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศเพิ่มมากขึ้น ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
ประกอบดวย เพิ่มถังขยะ ที่จอดรถสาธารณะ ขยายเสนทางใหกวางขึ้น ประชาสัมพันธที่รวดเร็ว 
และขอมูลทันสมัยครอบคลุมความตองการของนักทองเที่ยว และไฟฟาสาธารณะ ดานการพัฒนา 
ปรับปรุงแหลงทองเที่ยวประกอบดวย การรักษาความสะอาด ราคาหองพัก เพิ่มการใหบริการดาน
การคมนาคม ความปลอดภยั และพฒันาจดุชมววิใหมากขึ้น 
 พูลศักดิ์ กาศติบ๊ (2549, บทคัดยอ) การศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของนักทองเที่ยวที่มีตอ
สภาพแวดลอมเกาะลอยศรีราชา จังหวดัชลบุรีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับความคดิเห็นของ
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นักทองเที่ยวทีม่ีตอสภาพแวดลอม เกาะลอยศรีราชา จังหวัดชลบุรี ใน 4 ดาน ไดแก ดานสภาพพืน้ที่
เกาะลอย ดานการจัดการทรพัยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม ดานการจัดใหบริการพืน้ฐาน ดาน 
การรักษาขนบธรรมเนียม ประเพณีของทองถ่ินและเพื่อศกึษาขอเสนอแนะของนักทองเที่ยวที่มีตอ
สภาพแวดลอมเกาะลอย ศรีราชาจังหวดัชลบุรี ผลการศึกษาพบวา ความคิดเห็นของนักทองเที่ยวทีม่ี
ตอสภาพแวดลอมเกาะลอยศรีราชาจังหวดัชลบุรี โดย ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยกบัการจัดการ
สภาพแวดลอมเกาะลอยศรีราชาในปจจุบัน เมื่อวิเคราะหความคิดเหน็เปนรายดานทั้ง 4 ดานคือดาน
สภาพพื้นที่เกาะลอย ดานการจัดการทรัพยากรธรรมชาติ และส่ิงแวดลอม ดานการจดัใหบริการ
พื้นฐานและ ดานการรักษาขนบธรรมเนียมประเพณีของทองถ่ิน พบวา นักทองเที่ยวมีความคิดเหน็
ในระดบัเหน็ดวยทกุดาน โดยดานการรักษาขนบธรรมเนียม ประเพณีของทองถ่ินมีคาเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงไป คือ ดานสภาพพื้นที่เกาะลอย ดานการจัดการทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม และ
ดานการจดัใหบริการพื้นฐานตามลําดับ ขอเสนอแนะของนักทองเที่ยวตอสภาพแวดลอมเกาะลอย
ศรีราชา จังหวดัชลบุรี จําแนก รายดาน ดังนี้ ดานสภาพพืน้ที่เกาะลอย เห็นควรใหปลูกตนไมเพิ่ม  
จัดที่นั่งพกัผอนเพิ่ม และเปลี่ยนน้ําในบอเตาบอย ๆ ดานการจัดการทรัพยากรธรรมชาติและ
ส่ิงแวดลอมเหน็ควรใหเพิ่มจาํนวนถังรองรบัขยะ สรางความเปนธรรมชาติใหมากขึน้ และในบอเตา
ควรเลี้ยงสัตวน้ําประเภทอื่น ๆ ดวย ดานการจัดใหบริการพื้นฐาน เห็นควรใหมีลานจอดรถเพิ่มขึ้น 
จัดเจาหนาทีด่แูลอํานวยความสะดวกมากกวานี้ และควรควบคุม ราคาอาหาร/ เครื่องดื่มใหมีราคาที่
ไมแพงจนเกนิไป ดานการรกัษาขนบธรรมเนียม ประเพณีของทองถ่ินเห็นควรใหจดักิจกรรมพิเศษ
ในชวงวนัหยดุ จัดใหมีสวนสนุกและไมควรเก็บเงนิคาผานทางกรณีที่มีการจัดงานในบรเิวณเกาะลอย 
 นงนุช รุจิรังสิมันตุกุล (2550, บทคัดยอ)การวิจัยความคิดเห็นของนักทองเที่ยวที่มตีอ
คุณภาพในการใหบริการดานการทองเที่ยว: ศึกษากรณอุีทยานแหงชาติเขาชะเมา - เขาวง มี
วัตถุประสงคเพื่อ 1.  ศึกษาความคิดเห็นของนักทองเที่ยวที่มีตอคุณภาพในการใหบริการดาน      
การทองเทีย่วของอุทยานแหงชาติเขาชะเมา - เขาวง 2.  เพื่อเปรียบเทยีบความคิดเหน็ของนักทองเทีย่ว 
ที่มีตอคุณภาพในการใหบริการดานการทองเที่ยวของอุทยานแหงชาติเขาชะเมา - เขาวง จําแนกตาม
ตัวแปรเพศ อายุ ระดับการศกึษา และระดบัรายได 3.เพื่อศึกษาขอเสนอแนะของนกัทองเที่ยวเพื่อ
การพัฒนาคุณภาพในการใหบริการดานการทองเที่ยวของอุทยานแหงชาติเขาชะเมา - เขาวง 
ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ คอื นักทองเที่ยวที่เดนิทางมาทองเที่ยวอุทยานแหงชาตเิขาชะเมา - เขาวง 
ในชวงเดือนสิงหาคมป 2445 - 2548 รวมจํานวน 105,696 คน เมื่อคํานวณเฉลี่ยจะไดนกัทองเที่ยว
ชวงเดือนสิงหาคม 26,424 คน วิธีสุมตัวอยางแบบงาย โดยใชตารางสุม ไดกลุมตัวอยางที่ใชในการ
วิจัยคร้ังนี้จํานวน 379 คน ผลการวิจัยพบวา ความคิดเหน็ของนักทองเทีย่วเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยว 
สถานที่พัก และเจาหนาที่ผูใหบริการมีความคิดเห็นในระดับเหมาะสมมาก ทั้งสามดาน เนื่องจาก   
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มีความเพยีงพอของที่จอดรถ ความสะอาดของสถานที่ทองเที่ยวภายในแหลงอุทยานแหงชาติ     
การดูแลความปลอดภัยในบริเวณทีจ่อดรถ และโดยรอบสถานที่ทองเที่ยว ความสะดวกรวดเร็ว    
ในการจองบานพัก หรือเตน็ที่พัก และความเหมาะสมของอัตราคาบริการบานพัก หรือเต็นทของ
อุทยาน จากขอคนพบดังกลาว มีขอเสนอแนะดงันี้ อยากใหปรับปรุง และพัฒนาคณุภาพในการให 
บริการดานการทองเที่ยว เชน อยากใหจดัเจาหนาที่เพิ่มในวันหยดุบริเวณทางเดนิ ควรมีการบริการ
โทรทัศน ตูเยน็ภายในหองพักเปนมาตรฐานเดียวกนั และอยากใหรัฐบาลสนับสนุนเงินงบประมาณ
เพื่อพัฒนาการทองเที่ยวเพิ่มมากขึ้น 
 จุตินันท ขวัญเนตร (2550, บทคัดยอ) ไดทาํการศึกษาเรื่อง “ผลกระทบจากการดําเนิน
นโยบายสงเสริมการทองเที่ยวของเกาะชางของรัฐบาล พ.ต.ท. ทักษณิ ชินวัตร” การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค เพื่อศึกษากระบวนการและผลกระทบจากการดําเนินนโยบายสงเสริมการทองเที่ยว
ของชุมชนเกาะชางของรัฐบาล พ.ต.ท. ทักษิณ ชินวัตร การวิจัยคร้ังนีเ้ปนการวจิัยแนวเศรษฐศาสตร
การเมืองโดยใชขอมูล เอกสารและการสัมภาษณเจาะลึก ผลการวิจัยพบวา กระบวนการนํานโยบาย
สงเสริมการทองเที่ยวของชมุชนเกาะชางของรัฐบาล พ.ต.ท. ทักษณิ ชินวัตร ไปปฏบิัติ มีลักษณะ
เปนกระบวนการที่กําหนดจากบนลงลาง (Top Down Approach) โดยรัฐบาลไดตั้งองคการมหาชน
ขึ้นมารับผิดชอบกระบวนการนํานโยบายไปปฏิบัติ ไดแก องคการบริหารการพัฒนาพื้นที่พิเศษเพือ่
การทองเที่ยวอยางยั่งยืน (อพท.) ซ่ึงเปนองคการพิเศษทีม่ีอํานาจเหนือ หนวยงานราชการปกติที่
รับผิดชอบในการดําเนนินโยบาย การดําเนินนโยบายสะทอนใหเหน็การกีดกนักลุมตาง ๆ ใน
ทองถ่ินไมใหมีสวนรวมในการนํานโยบายไปปฏิบัติ ไมวาจะเปนการแสดงความคิดเห็นที่แตกตาง
หรือการมีสวนรวมในการตดัสินใจ การนาํนโยบายสงเสริมการทองเที่ยวของเกาะชางของรัฐบาล 
พ.ท.ต. ทักษณิ ชินวัตร ไปปฏิบัติ ไดสงผลกระทบ ใหเกดิการขยายตัวของการผลิตแบบทุนนิยมของ
ชุมชนบนเกาะชาง และมีผลใหเกิดการขยายตัวของธุรกิจทองเที่ยวทองถ่ิน มีการจางแรงงานตางดาว
และแรงงานตางถ่ินมากขึ้น รวมถึงผูผลิตรายยอยบนเกาะชางตองปรับการผลิตใหมีการลงทุน
เขมขนมากขึ้น หรือเปลี่ยนจากการทําประมงไปสูธุรกิจทองเที่ยวมากขึน้ อยางไรกด็นีโยบาย
ดังกลาวไดสงผลกระทบทางลบทางดานการกระจายรายได คาครองชีพ ส่ิงแวดลอมและปญหา
สังคม 
 สนธิรัตน เมฆบุตร (2550, บทคัดยอ) การศึกษาวจิัยครั้งนีม้ีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการให
ความสําคัญเรื่องการบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) และสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
SMEs ประเภทโรงกลึง ในเขตจังหวัดชลบุรีและปราจนีบุรี จําแนกตามลกัษณะของกจิการ ระยะเวลา 
การดําเนนิกิจการ ทุนจดทะเบียน ขนาดกิจการ (จํานวนพนักงาน) และประเภทของการผลิต 
ประชากรที่ใชในการศึกษาคอื ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ประเภทโรงกลึง
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ในเขตจังหวดัชลบุรี และปราจีนบุรี (ชลบรีุ 80 แหง และปราจีนบุรี 5 แหง) เครื่องมือที่ใชในการวิจยั
เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นทั้งหมด 37 ขอ ซ่ึงผานการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(CVR = 0.938) และทดสอบความเชื่อมั่นดวยวิธีของคอรนบาช มีคาความเชื่อมั่น 0.837 สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล ไดแก สถิติพื้นฐาน จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t - test  
F - test และ Welsh ผลการวิจัยพบวา 1.  การใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดของ
ผูประกอบการวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมประเภทโรงกลึง ในเขตจังหวดัชลบุรี และ
ปราจีนบุรี ไดแก ดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด พบวาดานประชากรศาสตร ในภาพรวมผูประกอบการใหความสําคัญดานสวนประสม
ทางการตลาดอยูในระดับมากถึงมากที่สุด 2.  การใหความสําคัญดานการบริหารคุณภาพโดยรวม 
(TQM) ของผูประกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมประเภทโรงกลึง ในเขตจังหวัดชลบรีุ
และปราจีนบุรี ไดแก ดานความตองการและความคาดหวงัของลูกคา ดานกระบวนการและผลลัพธ 
ดานการทํางานเปนทีม ดานภาวะผูนําและดานการปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่อง พบวาดาน
ประชากรศาสตร ในภาพรวมผูประกอบการใหความสําคัญดานบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM)    
อยูในระดับมากถึงมากที่สุด 3.  ผูประกอบการวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม ประเภทโรงกลึง 
ในเขตจังหวดัชลบุรีและปราจีนบุรี ที่มีปจจยัดานประชากรศาสตร ตางกันมีการใหความสําคัญดาน
การบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) ไมแตกตางกัน ยกเวนดานลักษณะของกิจการ พบวาลักษณะ
ของกิจการแบบเจาของคนเดยีวใหความสําคัญดานบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) แตกตางกับ  
หางหุนสวนจาํกัด และบริษทัจํากัด อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 4.  ผูประกอบการวิสาหกจิ
ขนาดกลางและขนาดยอม ประเภทโรงกลึง ในเขตจังหวดัชลบุรีและปราจีนบุรี ที่มีปจจยัดาน
ประชากรศาสตร ตางกันมีการใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดไมแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญ .05 
 สุมาลี อัศววิจติรกุล (2551, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรือ่ง “ปจจัยที่มผีลกับการตัดสินใจ
เดินทางมาทองเที่ยวชายหาดบางแสน” มีวตัถุประสงค เพื่อศึกษาปจจยัที่มีผลกับการตัดสินใจ
เดินทางมาทองเที่ยวชายหาดบางแสน เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลกับการตัดสินใจเดนิทางมา
ทองเที่ยวชายหาดบางแสน และเพื่อศกึษาปญหาที่เปนอปุสรรคของนักทองเที่ยวในการตัดสินใจ
เดินทางมาทองเที่ยวชายหาดบางแสน โดยวิธีการวิจยัเชิงสํารวจจากกลุมนักทองเทีย่วที่เดินทางมา
ทองเที่ยวชายหาดบางแสน จังหวดัชลบุรี จํานวน 400 ราย โดยวิธีการรวบรวมขอมลูจากเครื่องมือ
แบบสอบถาม การวิเคราะหผลการศึกษา ไดแก คารอยละ (Percentage) และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ผลการศึกษาที่ได พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุการทํางาน
ระหวาง 20 - 30 ป สวนมากเปนพนักงานบริษัทเอกชน มกีารศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยมีรายไดตอ
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เดือน 10,001 - 20,000 บาท สําหรับปจจยัทีม่ีผลกับการตดัสินใจเดินทางมาเทีย่วชายหาดบางแสน 
จังหวดัชลบุรี จําแนกตามสวนปะสมทางการตลาดทองเที่ยว 7 ดาน พบวา ปจจยัที่มผีลกับ           
การตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวของนักทองเที่ยว ดานผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว ไดแก สถานที่ 
ดานราคาผลิตภณัฑทางการทองเทีย่ว ไดแก ราคากจิกรรมการพกัผอน ดานการจดัจําหนายผลติภณัฑ 
ทางการทองเที่ยว ไดแก ความสะดวกในการสํารองที่พัก ดานการสงเสริมตลาดทองเที่ยว ไดแก  
การจัดกจิกรรมสงเสริมการทองเที่ยว เชน เทศกาลวันไหลบางแสน ดานบุคลากรทางการทองเที่ยว 
ไดแก ความมมีิตรไมตรีของชาวหาดบางแสน ดานกระบวนการ ไดแก การตอนรับนกัทองเที่ยวของ
ชาวหาดบางแสน ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไดแก การคมนาคม ปจจัยโดยรวมของสวนปะสม
ทางการตลาด นักทองเที่ยวสวนใหญมีความคิดเห็นวา ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมีผลตอ
การตัดสินใจมากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบปจจยัที่มีผลกับการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวชายหาด
บางแสน จําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายได ตางกนั พบวาทกุปจจัยไมมีผลกับ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยว นักทองเที่ยวใหความสําคญักับทุกปจจยัเทากัน 
 ปยะพงษ พรอมพรรค (2552, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรือ่ง “ทัศนคติของนักทองเที่ยว
ตอการทองเที่ยวชายทะเล บริเวณหาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ จังหวัดตราด” มวีัตถุประสงค    
1.  เพื่อศึกษาทศันคติของนักทองเที่ยวตอการทองเที่ยวชายทะเล บริเวณหาดอาวตาลคู อําเภอ  
แหลมงอบ จังหวัดตราด 2.  เพื่อเปรียบเทียบทัศนคติของนักทองเที่ยวตอการทองเที่ยวชายทะเล 
บริเวณหาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ จังหวัดตราด จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศกึษา อาชีพ 
และรายได ประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือ นักทองเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวหาดอาวตาลคู อําเภอ
แหลมงอบ จังหวัดตราด จํานวน 400 คน ทําการสุมตัวอยางแบบชั้นภมูิตามสัดสวน เครื่องมือที่ใช
ในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สวนการวเิคราะหขอมูลนัน้ใชสถิติคารอยละ, คาเฉลี่ย, 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน, ใชสถิติ t - test สําหรับเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปรอิสระที่มี 
2 กลุม และใชสถิติ One - way ANOVA สําหรับเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางตัวแปรอิสระที่มี
ตั้งแต 3 กลุมขึน้ไป เมื่อพบวาแตกตางกันจงึทําการทดสอบความแตกตางรายคูโดยใช LSD ผลการวิจยั 
พบวา นกัทองเที่ยวมีทัศนคตใินภาพรวมทั้ง 4 ดานอยูในระดับดี เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
ดานทรัพยากรการทองเที่ยวอยูในระดับดี รองลงมาคือ ดานประชาสัมพันธ อยูในระดับดี ดาน  
ความปลอดภยัอยูในระดบัด ีเมื่อเปรียบเทยีบทัศนะคติของนักทองเที่ยวตอการทองเที่ยวชายทะเล 
บริเวณหาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ จังหวัดตราด จําแนกปจจยัสวนบุคคล พบวา นกัทองเที่ยว ที่ม ี
เพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา และรายไดตางกัน มีทัศนคตขิองนักทองเทีย่วตอการทองเที่ยวชายทะเล 
บริเวณหาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ จังหวัดตราด ไมแตกตางกัน สวนนกัทองเที่ยวที่มีอาชีพ
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ตางกนั มีทศันคติของนกัทองเที่ยวตอการทองเทีย่วชายทะเล บริเวณหาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ 
จังหวดัตราด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 รัตติยา จอยชะรัตน (2552, บทคัดยอ) การศึกษาครั้งนี้มวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
นักทองเที่ยวในอําเภอเมือง จังหวดัฉะเชิงเทรา และศึกษาความคิดเหน็ตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของบริการธุรกิจนาํเทีย่วของนกัทองเทีย่วในอาํเภอเมอืง จังหวดัฉะเชงิเทรา โดยเปรียบเทยีบ
ความคิดเหน็ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบริการธุรกิจนําเที่ยวของนักทองเทีย่วในอําเภอ
เมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศกึษา ระดับรายได อาชีพ สถานภาพและ
ภูมิลําเนา โดยใชเครื่องมือในการวจิัยเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่      
คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหความสัมพนัธใชสถิติทดสอบ t - test 
และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดยีว (One - way Analysis of Variance, One - way ANOVA) 
ที่ระดับนยัสําคัญ .05 สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรมสําเร็จรูป ผลการศึกษาปจจยั
สวนบุคคลและพฤติกรรมการทองเที่ยวพบวา นักทองเที่ยวเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีอายุ
ระหวาง 21 - 30 ป ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท 
ประกอบอาชพีเปนพนกังานบริษัท มีสถานภาพ โสด ภมูิลําเนาอยูในภาคกลาง นิยมเดินทาง
ทองเที่ยวดวยตนเอง โดยใชยานพาหนะสวนตวั พรอมครอบครัว ซ่ึงชื่นชอบสถานที่ทองเที่ยวที่มี
แหลงทองเที่ยวหลากหลาย โดยมีการทองเที่ยวปละ 2 ครั้ง ใชระยะเวลาในการเดนิทางทองเที่ยว 
ภายใน 1 วัน ผลการศึกษา ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบริการธุรกิจนําเที่ยว 
พบวานกัทองเที่ยวในอําเภอเมือง จังหวดัฉะเชิงเทรา พบวา นักทองเที่ยวมีความคิดเหน็ตอปจจยั
สวนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่มี
คาเฉลี่ยมากทีสุ่ด คือ ดานภาพลักษณองคกร สวนดานที่มคีาเฉลี่ยนอยทีสุ่ด คือดานการสงเสริม  
การขาย โดยการโฆษณา ประชาสัมพันธผานทางวิทยุ ผลการศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นปจจยั
สวนประสมทางการตลาดของบริการธุรกจินําเทีย่วของนกัทองเทีย่วในอําเภอเมือง จังหวดัฉะเชิงเทรา 
พบวา นกัทองเที่ยวในอําเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา ที่มีเพศ และสถานภาพตางกนั มคีวามคิดเหน็
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบริการธุรกิจนําเที่ยวในอําเภอเมือง จังหวดัฉะเชิงเทราในแต
ละดานไมแตกตางกนั สําหรบันักทองเที่ยวในอาํเภอเมือง จังหวดัฉะเชงิเทรา ที่มีอาย ุระดบัการศกึษา 
ระดับรายได อาชีพ และภูมิลําเนาตางกนั มคีวามคิดเหน็ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
บริการธุรกิจนาํเที่ยว ในแตละดานแตกตางกัน ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัยคร้ังนี้ พบวา ดาน
โปรแกรมการทองเที่ยว การจัดโปรแกรมควรมีความสอดคลองกับกิจกรรมประเพณี ซ่ึงมีระยะเวลา
ไมเกิน 2 วัน รวมถึงการรวมมือกันสงเสริมการทองเที่ยวไปยังจังหวดัริมฝงทะเล 4 จังหวัด คือ 
ชลบุรี ระยอง จันทบุรี และตราด โดยการผสมผสานการทองเที่ยวตาง ๆ เขาไวในโปรแกรม           
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การทองเทีย่ว กอใหเกดิความหลากหลายของสถานที่ทองเที่ยว ทําใหนักทองเทีย่วเกดิความประทับใจ
และประสบการณที่ดี เพื่อเปนการดึงดดูใหนักทองเที่ยวสนใจโปรแกรมการทองเที่ยว 
 อิทธิชัย ทองไพบูลย (2552, บทคัดยอ) การศึกษาวจิัยครัง้นี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1.  เพื่อ
ศึกษาความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกที่พัก ของนักทองเที่ยวใน
เกาะสีชัง จังหวัดชลบุรี 2.  เพื่อศึกษาพฤตกิรรมการเลือกที่พักของนกัทองเที่ยวในเกาะสีชัง จังหวดั
ชลบุรี 3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการทองเทีย่วกบัความตองการปจจยัสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกที่พกัของนักทองเทีย่วในเกาะสีชัง จังหวดัชลบุรี การศึกษาวิจยัครัง้นี้
เปนการวจิัยเชงิสํารวจ ซ่ึงมีกลุมตัวอยางไดแก กลุมนกัทองเที่ยวชาวไทยที่พักในเกาะสีชัง จังหวัด
ชลบุรี จํานวน 200 คน โดยใชวิธีเกบ็รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามทีม่ีโครงสราง และใชระยะเวลา 
1 เดือน ในเดือนเมษายน สถิติที่ใชในการวเิคราะหขอมูลไดแก รอยละ คาเฉลีย่คาเบีย่งเบนมาตรฐาน 
การทดสอบ t - test และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One - way ANOVA ผลการศึกษา
ความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกที่พักของนักทองเที่ยวใน
เกาะสีชัง จังหวัดชลบุรี พบวาขอมูลสวนบุคคลของนักทองเที่ยวที่มาทองเที่ยวและคางแรมสามารถ
สรุปไดวา นกัทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 18 - 25 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได
ตอเดือนต่ํา 10,000 บาท มีสถานภาพโสด พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวในเกาะสีชัง 
จังหวดัชลบุรี สามารถสรุปไดวา นกัทองเทีย่วสวนใหญมาเที่ยวครั้งแรก มาเที่ยวกับเพือ่น และ       
มีระยะเวลาในการเขาพักคางคืน 1 คืน มีลักษณะทําเลที่ตั้งติดทะเล ประเภทหองพกัธรรมดา ราคา 
500 - 800 บาท/ คืน มีทีวีเปนเครื่องอํานวยความสะดวกของสถานที่พัก มีแหลงขาวสารที่รูจักที่พัก
จากเพื่อน ดานระดับความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทีพ่ัก
ของนักทองเทีย่ว ในเกาะสีชัง จังหวดัชลบุรี ทั้ง 7 ปจจัยคอื ปจจัยดานการใหบริการ ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานสถานที่หรือชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจยัดานบุคลากร
ในการใหบริการ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ     
อยูในระดับมาก ผลการเปรียบเทียบระดับความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาด เมื่อจําแนก
ตามเพศ และสถานภาพสมรส ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แตเมื่อ
จําแนกตามอายุ ระดบัการศกึษา รายได จาํนวนครั้งทีเ่คยมาเที่ยว ผูรวมเดนิทาง ระยะเวลาในการเขาพกั 
ทําเลที่ตั้ง ประเภทหองพกั ราคาหองพักตอคืน มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 
 ปยะรัตน ธีรภทัรสกุล (2553, บทคัดยอ) การศึกษาวจิัยครัง้นี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและลักษณะของประชากรศาสตรกับการรับรูถึงประโยชนของ
นมควายตอลูกคาที่มาใชบริการของรานมูรราหคาเฟ ฯ จากการสอบถามกลุมผูบริโภคที่มาใช
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บริการภายในรานมูรราหคาเฟ ฯ จํานวน 300 ราย ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปน 
เพศหญิง ที่มีอายุระหวาง 20 - 29 ป โดยสวนใหญ มีระดบัการศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพ
โสด มีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทียบเทา 5,000 บาท และสวนใหญ มีอาชีพนักเรยีน/ นักศกึษา 
แลวกลุมตวัอยางสวนใหญเคยรับประทานผลิตภัณฑแปรรูปจากนมควาย แลวสวนใหญกลุม
ตัวอยางรับประทานนมพรอมดื่ม สวนใหญรับประทานผลิตภัณฑแปรรูปจากนมควาย 2 คร้ัง/ เดือน 
สวนใหญรับประทานผลิตภณัฑแปรรูปจากนมควายเพราะมีคุณคาทางโภชนาการ กลุมตัวอยางสวน
ใหญไดรับ อิทธิพลจากสื่อโทรทัศน สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑแปรรูปจากนมควายดวยตนเองจากราน 
มูรราหคาเฟแอนบิสโทร สวนใหญมารับประทานเอง และปจจยัสวนประสมการตลาดที่มาใชบริการ
ของรานมูรราหคาเฟ ฯ ในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
ปจจัยสวนประสมการตลาดของลูกคาที่มาใชบริการของรานมูรราหคาเฟ ฯ ในระดับเห็นดวย ไดแก 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนายและสถานที่จดั
จําหนาย ตามลําดับ และกลุมตัวอยางสวนใหญมีการรับรูถึงประโยชนของนมควายของลูกคาที่มาใช
บริการของรานมูรราหคาเฟ ฯ ในระดับมาก เมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ     
มีการรับรูถึงประโยชนของนมควายของลูกคาที่มาใชบริการของรานมูรราหคาเฟ ฯ ดาน 
องคประกอบทางความรูสึก และดานองคประกอบทางดานโครงสรางในระดับมาก ตามลําดับ       
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ดานเพศกับดานสถานภาพสมรส   
ที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการรับรูถึงประโยชนของนมควายไมแตกตางกัน สวนดานอาย ุระดับ
การศกึษา รายได และอาชีพที่แตกตางกนัมอิีทธิพลตอการรับรูถึงประโยชนของนมควายแตกตางกนั 
แลวกลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มคีวามสัมพันธกับการรับรูถึงประโยชนของนมควายตอ
ผูบริโภคในระดับปานกลาง กลยุทธทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย                    
มีความสัมพันธกับการรับรูถึงประโยชนของนมควายตอผูบริโภคในระดบันอย และกลยทุธทาง
การตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกบัการรับรูถึง ประโยชนของนมควายตอ
ผูบริโภค 
 สรุปจากการศกึษาทบทวนแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของกับความคดิเหน็  
ที่มีตอปจจัยในการตัดสินใจเลือกเที่ยวอุทยานแหงชาต ิหมูเกาะชาง จงัหวัดตราด ผูวิจัยได
องคประกอบของตัวแปรเพือ่นําไปกําหนดกรอบแนวคดิในการวิจยัไดดังนี ้
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ตารางที่ 1  องคประกอบของตัวแปรตน 
 

ตัวแปรอิสระ ที่มางานวิจยั ผลการวิจัย 
1.  เพศ 1.  จงจิตต ปนทอง (2546) ศึกษาเรื่อง “ความคิดเห็น

ของนักทองเทีย่วที่มีตอสภาพแวดลอมชายหาด      
บางแสน จังหวัดชลบุรี” 

พบวาไมแตกตางกัน   
(p > 0.05) 
 

 2.  สุมาลี อัศววิจิตรกุล (2551) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มี
ผลกับการตัดสินใจเดนิทางมาทองเที่ยวชายหาด    
บางแสน” 

พบวาไมแตกตางกัน   
(p > 0.05) 
 

2.  อายุ 1.  อิทธิชัย ทองไพบูลย (2552) ศึกษาเรื่อง                
“ความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกที่พักของนักทองเที่ยวในเกาะ  
สีชัง จังหวัดชลบุรี” 

พบวาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญั       
(p > 0.05) 
 

 2.  ปยะรัตน ธีรภัทรสกุล (2553) ศึกษาเรื่อง
“ความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
กับการรับรูถึงประโยชนของนมควายตอลูกคาที่มาใช
บริการของรานมูรราหคาเฟ ฯ” 

พบวาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญั       
(p > 0.05) 

3.  ระดับ
การศึกษา 

1.  รัตติยา จอยชะรัตน (2552) ศึกษาเรื่อง            
“ความคิดเหน็ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
บริการธุรกิจนาํเที่ยวของนักทองเที่ยวในอาํเภอเมือง 
จังหวดัฉะเชิงเทรา 

พบวาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญั       
(p > 0.05) 

 2.  ปยะพงษ พรอมพรรค (2552) ศึกษาเรื่อง “ทัศนคติ
ของนักทองเทีย่วตอการทองเที่ยวชายทะเล บริเวณ
หาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด” 

พบวาไมแตกตางกัน   
(p > 0.05) 
 

4.  อาชีพ 1.  จงจิตต ปนทอง (2546) การศึกษาเรื่อง                
“ความคิดเหน็ของนักทองเทีย่วที่มีตอสภาพแวดลอม
ชายหาดบางแสน จังหวดัชลบุรี” 

พบวาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญั       
(p > 0.05) 

 2.  ปยะพงษ พรอมพรรค (2552) ศึกษาเรื่อง “ทัศนคติ
ของนักทองเทีย่วตอการทองเที่ยวชายทะเล บริเวณ
หาดอาวตาลคู อําเภอแหลมงอบ จังหวดัตราด” 

พบวาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญั     
(p > 0.05) 
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ตารางที่ 1  (ตอ) 
 

ตัวแปรอิสระ ที่มางานวิจยั ผลการวิจัย 
5.  รายได 1.  อิทธิชัย ทองไพบูลย (2552) ศึกษาเรื่อง    

“ความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจเลือกที่พกัของนักทองเที่ยวใน
เกาะสีชัง จังหวัดชลบุรี” 

พบวาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญั      
(p > 0.05) 
 

 2.  สุมาลี อัศววิจิตรกุล (2551) ศึกษาเรื่อง “ปจจัย
ที่มีผลกับการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยว
ชายหาดบางแสน” 

พบวาไมแตกตางกัน   
(p > 0.05) 
 

 

ตารางที่ 2  องคประกอบของตัวแปรตาม 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 4 ดาน 

(Kotler,1994) 
สรุปความหมาย 

1.  ผลิตภัณฑ 
(Product) 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถงึ สินคาหรือบริการทั้งที่มีตัวตนหรือไมมีตวัตน 
ซ่ึงหมายถึงทั้งรูปธรรมและนามธรรม ที่ผูขายเสนอขายตอลูกคา โดยที่ลูกคา
แตละรายจะมคีวามตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน ดังนัน้ สินคา
หรือบริการที่ดีนั้นจะตองสามารถตอบสนองตอความตองการหลาย ๆ ดาน
ของลูกคาหลาย ๆ กลุมใหไดความพึงพอใจสูงสุดหรือใหไดมากที่สุด เพื่อ
ลูกคาจะตัดสนิใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการของผูผลิตหรือผูใหบริการได 
ผลิตภัณฑประกอบไปดวย ผลิตภัณฑหลักที่ใหประโยชนตอลูกคาโดยตรง
เชน อาหาร หองพักในโรงแรม สินคาของใชตาง ๆ ฯลฯ รูปลักษณสินคา
เปนลักษณะทางภายภาพที่ลูกคาสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 
และตราสินคาคือสัญลักษณหรือตัวอักษรที่มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการ
ส่ือสารไปยังลูกคา โดยจะบอกแนวคิดในตัวผลิตภัณฑ จุดเดนและลักษณะ
ของตัวผลิตภณัฑ 

2.  ราคา (Price) ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของสินคาหรือบริการในรูปตัวเงิน ราคาเปน
ตนทุนของลูกคาในการแลกเปลี่ยน โดยทีก่ารตั้งราคาสินคาใหเหมาะสมนั้น
มีจําเปนมาก เพราะวิธีการตัง้ราคาสินคาแตละแบบจะสามารถสงผลตอ 
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ตารางที่ 2  (ตอ) 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 4 ดาน 

(Kotler,1994) 
สรุปความหมาย 

 การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการของลูกคาได โดยที่ลูกคาแตละราย
จะมีทัศนคตใินการรับรูราคาที่แตกตางกัน บางรายชอบราคาถูกแตไดของที่
ดี บางรายพิจารณาคุณคาของผลิตภัณฑจากตัวเงนิ เชน ถาราคาแพงกแ็สดง
วาเปนของที่มคีุณภาพ เปนตน หรือบางรายมีรสนิยมชอบราคาสูงกวามูลคา
หรือประโยชนใชสอยที่ไดรับจริงของผลิตภัณฑ ที่วิธีการกําหนดราคานั้นมี
หลายประการ เชน การตั้งราคาโดยการกําหนดสวนลด การตั้งราคาเชิง
จิตวิทยา การตัง้ราคาเพื่อสงเสริมการขาย การตั้งราคาตามคูแขง ฯลฯ โดยท่ี
การกําหนดราคานั้นจะแตกตางกันไปตามผูผลิตหรือผูใหบริการ คูแขง 
สภาพแวดลอม สถานที่เสนอขายผลิตภัณฑ สภาวการณนั้น ๆ 

3.  การสงเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง วิธีการหรือกจิกรรมทั้งหลายที่
จะทําใหเกดิการบรรลุเปาหมายทางการตลาด คือสามารถจําหนายสินคาหรือ
บริการตามเปาหมายที่ไดตั้งไวซ่ึงจะเปนการเสนอขายปกติหรือตองการเพิ่ม
การขายใหมากขึ้น โดยชักนาํทําใหลูกคาเกดิความตองการจึงทําใหลูกคามี
แนวโนมในการที่จะตัดสินใจหรือตัดสินใจบริโภคสินคาหรือบริการนัน้ ๆ 
ทั้งที่ลูกคามีเหตุผลหรือเจตนา หรืออาจไมมีเหตุผลหรือไมมีเจตนาที่จะซื้อ
สินคาหรือบริการก็ได ซ่ึงวิธีการสงเสริมการตลาดนั้นมีมากมายหลาย
ประการ ยกตัวอยางเชน การโฆษณา การขายโดยใชพนกังานขาย การให
ขาวสารและการประชาสัมพันธ การบอกกลาวแบบปากตอปาก การตลาด
ทางตรง การจดัชวงลดราคา การใหของแถม การลดราคาตามอัตรากาวหนา
หรือลดราคาตามจํานวนผลิตภัณฑที่เพิ่มขึ้น ฯลฯ 

4.  การจัด
จําหนาย (Place 
or Distribution) 

การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่ทําใหสินคาหรือ
บริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปสูตลาดหรือลูกคา เชน การนําอาหารหรือ
สินคาของใชทั่วไปบนฝงไปจําหนายที่เกาะตาง ๆ ฯลฯ หรืออาจเปนการ
เคล่ือนยายลูกคามาบริโภคสินคาหรือบริการก็ได เชน การยายลูกคาบนฝง 
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ตารางที่ 2  (ตอ) 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 4 ดาน 

(Kotler,1994) 
สรุปความหมาย 

 ไปทองเที่ยวบนเกาะซึ่งเปนสถานที่ทองเที่ยวเปนผลิตภณัฑที่ไมสามารถ
เคล่ือนยายได ฯลฯ ผานชองทางการจัดจําหนายผลิตภณัฑตาง ๆ เพื่อให
ลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามความตองการของตนโดยที่ชอง
ทางการจัดจําหนายจะประกอบดวย ผูผลิต ผูบริโภคและพอคาคนกลาง คือ 
ผูคาปลีก ผูคาสง ตัวแทนจัดจําหนาย  

กรอบแนวคดิในการวิจัย 

 ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวทีเ่ดินทางมาทองเที่ยวยังอุทยาน 
แหงชาตหิมูเกาะชาง จังหวัดตราด ซ่ึงประกอบไปดวย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได 
 ตัวแปรตาม คอื ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจเลือกเที่ยวอุทยานแหงชาติหมูเกาะชาง จังหวัด
ตราด จากแนวคิดของสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน (Kotler, 2002) ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ 
(Product), ดานราคา (Price), ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) และดานการจดัจําหนาย  
(Place or Distribution)   
 

          ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 8  กรอบแนวคดิในการวิจัยจากแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน (Kotler, 2002) 

ความคิดเหน็ของนักทองเที่ยวที่มีตอปจจยั 
ในการตัดสนิใจเที่ยวอุทยานแหงชาตหิมูเกาะชาง 

จังหวดัตราด ตามสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน 
1.  ดานผลิตภณัฑ  
2.  ดานราคาผลิตภัณฑ  
3.  ดานการสงเสริมการตลาด 
4.  ดานการจดัจําหนายผลิตภณัฑ 

1.  เพศ 
2.  อายุ 
3.  อาชีพ 
4.  ระดับการศกึษา 
5.  รายได 

 
 
 


