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บทคัดย่อ

	 วิจยัเรือ่ง	ศกัยภาพชมุชน	ด้านการส่งเสริมการตลาด	

การท่องเที่ยวแก่แหล่งท่องเที่ยว	 โดยชุมชนในพื้นที่พิเศษ

เมืองพัทยาและพื้นที่เชื่อมโยง	มีวัตถุประสงค์เพื่อประเมิน

ศักยภาพชุมชน	ด้านการส่งเสริมการตลาด	การท่องเที่ยว

แก่แหล่งท่องเทีย่วโดยชมุชน		โดยได้ท�าการศกึษาในพืน้ที่	

ชุมชนชากแง้ว	 โดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ	 โดยมี 

ผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด	400	คน	โดยใช้เทคนคิการสุม่

แบบเจาะจง	(Purpose	Sampling)	โดยผูต้อบแบบสอบถาม

ทั้งหมดเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ได้มาเที่ยวชมในชุมชน

บ้านชากแง้วในวันเสาร์	โดยใช้เครือ่งมอื	คอื	แบบสอบถาม	

เป็นการประเมินศักยภาพของชุมชนด้านการส่งเสริมการ

ตลาดการท่องเที่ยวแก่แหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน	 ส�าหรับ

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล	 คือ	 สถิติเชิงพรรณนา	 

(Descriptive	 Statistics)	 ซึ่งผลการประเมินศักยภาพ

ชุมชนทั้ง	6	ด้าน	พบว่า	ภาพรวมอยู่ระดับ	3.22	ซึ่งจัด

อยู่ในระดับปานกลาง	 โดยแต่ละด้านสามารถสรุปได้ดังนี้		

ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา	ที่ระดับ	3.65	

มาก		ด้านการส่งเสรมิการตลาดโดยการประชาสมัพนัธ์	ท่ี

ระดบั	3.50	ปานกลาง	ด้านการส่งเสรมิการตลาดโดยการ

ส่งเสรมิการขายท่ีระดบั	3.09	ปานกลาง	ด้านการส่งเสรมิ

การตลาดโดยการขายโดยบุคคล	ที่ระดับ	4.12	มาก	ด้าน

การส่งเสริมการตลาดโดยการขายแบบตรงที่ระดับ	2.56	

ปานกลาง	และ	ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยการตลาด

บนอินเทอร์เน็ต	ที่ระดับ	2.44	น้อย

ค�ำส�ำคัญ :	การประเมินศักยภาพชุมชน	 /	 การส่งเสริม

การตลาดการท่องเที่ยว		

Abstract

	 The	objective	of	 the	 research	on	community	

potential	 to	 promote	 tourism	marketing	 of	 tourist	

attractions	by	the	community	in	the	special	governed	

city-Pattaya	 and	 the	 related	 areas	 is	 to	 evaluate	

the	community	potential	in	marketing	promotion	of	

tourism	marketing	 by	 the	 community	 in	 the	 area	

named	Chak	Ngaew	Chinese	market	using	quantitative	

research	which	has	the	total	of	400	respondents	

using	Purposive	sampling.	All	of	the	respondents	are	

the	tourists	who	visited	Chak	Ngaew	Chinese	market	

in	Thailand	on	Saturday.	The	tools	used	to	collect	

data	is	the	questionnaire.	It	is	the	evaluation	about	

the	potential	of	the	community	in	promoting	tourism	

marketing	of	tourist	attractions	by	the	community.	

1	นักศึกษาปริญญาเอก	คณะการจัดการการท่องเที่ยว	สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์	
2	รองศาสตราจารย์	ดร.	คณะการจัดการการท่องเที่ยว	สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์

Received : October 10, 2019
Revised : November 18, 2019
Accepted : November 25, 2019

ศกัยภาพชมุชน ด้านการส่งเสรมิการตลาดการท่องเทีย่วแก่แหล่งท่องเทีย่ว  

โดยชุมชนในพื้นที่พิเศษเมืองพัทยาและพื้นที่เชื่อมโยง

Community Potential to Promote Tourism Marketing of Tourist Attractions by  

the Community in the Special Governed City-Pattaya and the Related Areas

ยุคลวัชร์ ภักดีจักริวุฒ์ิ1 และ เทิดชาย ช่วยบำารุง2

Yukolwat Bhakdechakriwut and Therdchai Choibamroong

Corresponding author, E-mail : yukolwat@gmail.com



ปีที่ 7 ฉบับที่ 2 (14) ก.ค. - ธ.ค. 62 / 255

The	statistics	used	in	data	analysis	is	Descriptive	

statistics.	The	result	of	the	evaluation	in	6	areas	has	

been	found	out	that	it	has	got	the	overall	potential	

score	at	3.22,	which	 is	 considered	as	moderate.	

Each	of	these	areas	can	be	summarized	as	follows:	

Marketing	promotion	by	advertising’s	potential	score	

is	at	3.65,	which	is	considered	as	high.	Marketing	

promotion	by	publicizing’s	potential	score	is	at	3.50,	

which	is	considered	as	moderate.	Marketing	promotion	

by	promoting	sale’s	potential	score	is	at	3.09,	which	

is	considered	as	moderate.	Marketing	promotion	by	

selling	by	an	individual’s	potential	score	is	at	4.12,	

which	is	considered	as	high.		Marketing	promotion	

by	direct	sale’s	potential	score	is	at	2.56,	which	is	

considered	as	moderate,	and	marketing	promotion	

by	internet	marketing’s	potential	score	is	at	2.44,	

which	is	considered	as	little.

Keywords	 :	 Evaluation	 of	 community	 potential	 /	

Tourism	marketing	promotion

บทนำา

	 อตุสาหกรรมการท่องเทีย่วเป็นอตุสาหกรรมทีมี่ความ

ส�าคญัต่อการพัฒนาเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ	เนือ่งจาก

สามารถสร้างรายได้ไปยงัภาคธรุกจิต่าง	ๆ 	อย่างกว้างขวาง	

ทั้งธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวโดยตรง	 อาท	ิ

โรงแรม	ร้านอาหาร	ร้านขายของที่ระลึก	ตลอดจนธุรกิจ

ทีเ่กีย่วเนือ่งกบัการท่องเทีย่ว	ได้แก่	การขนส่ง	การสือ่สาร	

เป็นต้น	ด้วยเหตเุพราะประเทศไทยมทีรพัยากรท่องเทีย่วที่

มคีวามหลากหลายทัง้ทรพัยากรทางธรรมชาต	ิวัฒนธรรม	

โบราณคด	ีและประวติัศาสตร์	ท�าให้มศีกัยภาพในการดึงดูด

นกัท่องเทีย่วทัง้ชาวไทยและชาวต่างประเทศเป็นจ�านวนมากให้

เข้ามาเยีย่มเยือนและใช้ประโยชน์จากทรพัยากรท่องเทีย่วใน

การประกอบกจิกรรมนนัทนาการในรปูแบบต่าง	ๆ 	อีกท้ังได้

รบัประสบการณ์และการเรียนรูส้ิง่ใหม่	ๆ 	จากการท่องเทีย่ว 

ทั้งทางด้านวัฒนธรรม	 ประเพณี	 วิถีชีวิต	 และความเป็น

อยู่ของคนในสังคมที่มีความน่าสนใจ	 ในขณะเดียวกัน

อตุสาหกรรมการท่องเทีย่วกน็�าพาสูค่วามเจรญิก้าวหน้าให้

แก่ชุมชนท้องถิ่น	 จากการช่วยกระจายรายได้ให้แก่คนใน

ชุมชน	 ต่อเนื่องไปสู่ภาคส่วนต่าง	 ๆ	 ที่เกี่ยวข้อง	 และส่ง

ผลให้เกิดรายได้มูลค่ามหาศาลของประเทศ	 ซ่ึงการสร้าง

งานสร้างรายได้ให้แก่ชุมชนต่าง	ๆ	นี้	เป็นส่วนที่ส�าคัญใน

การท�าให้เกิดกิจกรรมทางการท่องเที่ยวขึ้นในพื้นที่ต่าง	ๆ	 

จนเกิดเป็นการท่องเที่ยวในรูปแบบการท่องเที่ยวชุมชน	

และการท่องเที่ยวโดยชุมชนกระจายอยู่ตามพื้นที่ต่าง	 ๆ	

ของประเทศ

		 การท่องเทีย่วโดยชมุชนเป็นการท่องเทีย่วรปูแบบหนึง่ท่ี

จะท�าให้เกดิการพฒันาการท่องเทีย่วและเป็นส่วนส�าคญัของ

การพฒันาชมุชน	ซึง่การพฒันาชมุชนจะประสบความส�าเรจ็

ได้จ�าเป็นทีต้่องท�าให้นกัลงทนุหรอืกลุม่ผูม้ส่ีวนได้ส่วนเสยี

เข้าใจว่าการลงทนุในการพัฒนาการท่องเทีย่วมคีวามจ�าเป็น

อย่างย่ิงทีต้่องมีการสร้างศกัยภาพของชุมชนในด้านต่าง	ๆ 	

โดยการพัฒนาการท่องเที่ยวควรจะสามารถส่งเสริมความ

เจริญรุ่งเรืองของชุมชนแบบระยะยาว	โดยรายได้เพิ่มเติม 

ที่ได้มาจากการท่องเที่ยวก็จะมีการน�ากลับไปใช้เพ่ือผล

ประโยชน์ต่อคนท้องถิ่น	รวมทั้งต้องเพิ่มคุณค่าหรือมูลค่า

ให้กบัสิง่แวดล้อมในชมุชนผูป้ระกอบการท่องเทีย่ว	ภายใต้

กรอบทางจริยธรรม	(Aref	and	Redzuan,	2008:	68-72)	

นอกจากนี	้การมส่ีวนร่วมของชมุชนถอืว่าเป็นปัจจยัส�าคญั

ในการพัฒนาและส่งเสริมความเข้มแข็งให้กับชุมชนนั้น	ๆ 	

(Rober	A.	Dahl,	1966)	โดยการท�ากิจกรรมในชุมชนจะ

ต้องให้ชมุชนมผีลประโยชน์ร่วมกนัในขัน้พืน้ฐาน	ตลอดจน

การมีความเห็นพ้องต้องกันจากการได้รับประสบการณ์ใน

ชุมชนอย่างเดียวกัน	(Jarol	B.	Manheim,	1975)

	 ในการสร้างแผนและการกลยุทธ์การพัฒนาการท่อง

เที่ยวที่ประสบความส�าเร็จน้ันต้องเป็นแผนที่น�ามาซึ่งการ

สร้างความพึงพอใจให้กับนักท่องเที่ยว	การส่งเสริมให้นัก

วชิาการทางการท่องเทีย่วสามารถต่อยอดและพฒันาแผนที่

มอียูไ่ด้	การสร้างการกระจายต้นทนุและรายได้ในทกุกลุม่

สมาชิกของสังคม	การตอบสนองความต้องการของคนใน

ชมุชนทีมี่ต่อการท่องเท่ียว	และเสริมสร้างสร้างความเข้มแข็ง 

ในการบรหิารตนเองตลอดจนความมปีระชาธปิไตยในพืน้ที่	

(Moscardo,	G.	,	2008)

	 การเสริมสร้างศักยภาพชุมชนด้านการส่งเสริมการ

ตลาดการท่องเทีย่ว	ในปัจจุบนั	พบว่ากระบวนการและองค์

ความรูใ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด	ส�าหรบัแหล่งท่องเทีย่ว 

โดยชุมชนที่มีอยู่น้ัน	 คนในชุมชนยังขาดความรู้ความ

เข้าใจ	และทักษะที่น�าไปสู่การปฏิบัติเพื่อการส่งเสริมการ

ตลาดการท่องเที่ยว	 โดยที่ผ่านมามีหลายหน่วยงานเข้า

มาพัฒนาการส่งเสริมการตลาดให้แก่แหล่งท่องเที่ยวโดย

ชุมชน	เช่น	องค์การบริหารการพัฒนาพื้นที่พิเศษเพื่อการ

ท่องเทีย่วอย่างยัง่ยนื	สถาบนัการท่องเทีย่วโดยชมุชน	การ

ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย	และหน่วยงานภาครัฐและภาค
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เอกชนต่าง	ๆ	 โดยกระท�าในหลายรูปแบบ	ทั้งการเข้ามา

เป็นผู้ด�าเนินการส่งเสริมการตลาดให้กับชุมชน	 การฝึก

อบรมให้แก่คนในชมุชน	การพาแกนน�าชมุชนไปศกึษาดงูาน	 

เป็นต้น	ซึ่งกระบวนการต่าง	ๆ	ที่น�ามาใช้นั้นไม่ได้มาจาก

ความต้องการของชุมชน	 และยังไม่สามารถท่ีเสริมสร้าง

ศักยภาพชุมชนในด้านการส่งเสริมการตลาดได้อย่างเป็น

รูปธรรม	 ซึ่งมักเน้นไปท่ีการพัฒนาแหล่งท่องเท่ียว	 หรือ

กิจกรรมทางการท่องเที่ยว	แต่ไม่ได้เน้นไปที่กระบวนการ

ในการพัฒนา	 คนในชุมชน	 ให้มีศักยภาพในการบริหาร

จัดการการท่องเที่ยวในด้านต่าง	ๆ	ด้วยตนเองได้

	 จากประเด็นปัญหาดังกล่าวข้างต้น	 พบว่างานวิจัยที่

เกี่ยวกับศักยภาพของชุมชนในด้านการส่งเสริมการตลาด

การท่องเทีย่ว	ยงัขาดในส่วนของการประเมินศักยภาพของ

ชุมชนโดยขาดตัวช้ีวัดที่จะใช้ประเมินศักยภาพของชุมชน

ในด้านดงักล่าว	จากสถานการณ์และเหตผุลข้างต้น	ผู้วจิยั

จึงได้ท�าการศึกษา	 “ศักยภาพชุมชนด้านการส่งเสริมการ

ตลาดการท่องเที่ยวแก่แหล่งท่องเท่ียวโดยชุมชนในพ้ืนท่ี

พิเศษเมืองพัทยาและพื้นที่เชื่อมโยง”	เพื่อท�าการประเมิน

ศักยภาพชุมชน	 ด้านการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว

แก่แหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน

วัตถุประสงค์งานวิจัย

	 เพื่อประเมินศักยภาพชุมชน	 ด้านการส่งเสริม

การตลาด	 การท่องเที่ยวแก่แหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน		 

ทบทวนวรรณกรรม

		 การท่องเทีย่วโดยชุมชน	(Community-based	Tourism)	 

เป็นหนึ่งในรูปแบบของการท่องเที่ยวที่ก�าลังได้รับความ

นิยม	 โดยการท่องเที่ยวโดยชุมชน	 คือ	 การท่องเที่ยวที่

ค�านึงถึงความยั่งยืนของสิ่งแวดล้อม	สังคมและวัฒนธรรม	

และสถานทีใ่ห้ด�ารงอยู	่โดยผนวกการท่องเทีย่วไว้เป็นส่วน

หนึง่ของระบบนเิวศ	เปิดโอกาสให้ชมุชนก�าหนดทิศทางโดย

ชมุชน	จดัการโดยชมุชนเพือ่ชุมชน	และชุมชนมบีทบาทเป็น

เจ้าของมสีทิธใินการจดัการดแูลเพือ่ให้เกดิการเรยีนรูแ้ก่ผู้

มาเยือน	โดยต้องมีผลประโยชน์ร่วมกันจากทุกภาคส่วน	

		 กระบวนการในการการส่งเสริมการตลาด	 ประกอบ

ด้วย	การโฆษณา	การขายโดยบุคคล	การสง่เสริมการขาย	

การประชาสัมพันธ์	การตลาดทางตรง	และการตลาดบน

อินเทอร์เน็ต	(วิทวัส	รุ่งเรืองผล,	2555;	Kotler,	2009)			

ผู้ท�าการตลาดต้องน�าหลักการใช้เครื่องมือการสื่อสารการ

ตลาดร่วมกัน	เพื่อสร้างให้เกิดผลกระทบทางการสื่อสารที่

มีเป้าหมายร่วมกัน	(ศิระ	ศรีโยธิน,	2560)	ซึ่งในแต่ละ 

รูปแบบมกีระบวนการ	และวตัถุประสงค์ท่ีมีความแตกต่างกัน 

ออกไป

		 1.	 การโฆษณา	 (Advertising)	 เป็นการสื่อสารของ 

ผูข้ายผ่านสีอ่เพือ่ให้ข้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัผลติภัณฑ์	โดย 

ผูโ้ฆษณาเป็นผูร้บัผดิชอบค่าใช้จ่ายทางด้านสือ่โฆษณา	การ

โฆษณาเป็นการน�าเสนอความคดิสนิค้าหรือบรกิาร	โดยผ่าน

สื่อที่มิใช่ตัวบุคคล	มีการจ่ายเงินและระบุผู้ท�าการโฆษณา

อย่างเปิดเผย	 การโฆษณาด้วยวัตถุประสงค์ต่างๆ	 กันไป

โดยผู้โฆษณาสามารถที่จะควบคุมก�าหนดรูปแบบเนื้อหา

และเลือกใช้สื่อได้ตามที่ต้องการ

		 2.	การขายโดยบุคคล	(Personal	Selling)	หมายถึง	

การสาธิตด้วยวาจาโดยการสนทนากับลูกค้ามุ่งหวังหนึ่ง

หรือหลายคน	 มีจุดมุ่งหมายเพื่อท�าการขายเป็นกระบวน

การของการชี้แจงแจ้งให้ลูกค้ามุ่งหวังทราบและชักชวน

ให้ลูกค้ามุ่งหวังชี้อผลิตกัณฑ์	 ผ่านการติดต่อสื่อสารทาง

บคุคลในสถานการณ์ซือ้ขายแลกเปลีย่นการขายโดยบคุคล

เป็นการสาธติด้วยวาจาต่อผูบ้รโิภคเพือ่สนทนา	ชกัชวนให้

ผูบ้รโิภคชือ้ผลติภณัฑ์จากบรษิทัเป็นการตดิต่อลีอ่สารทาง

ตรงแบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่คาดหวังเพื่อ

น�าเสนอผลติภณัฑ์	ตอบค�าถามให้ลกูค้าเกดิความต้องการ

และตัดสินใจซื้อ

	 3.	การส่งเสริมการขาย	(Sale	Promotion)	เป็นการ

สือ่สารเพือ่กระตุน้ให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจชือ้ผลติภณัฑ์ในช่วง

เวลาท่ีก�าหนดการส่งเสริมการขายเป็นเครื่องมือจูงใจใน

ระยะสั้นเพื่อกระตุ้นให้พนักงานขายและคนกลางผลักดัน

ผลิตภัณฑ์	 และกระตุ้นผู้บริโภคให้ถามหาชื้อผลิตภัณฑ	์

เพื่อการเพิ่มยอดขายในระยะสั้น	ๆ

		 4.	การประชาสัมพันธ์	(Public	Relation)	เป็นการ

สือ่สารทีมุ่ง่การสร้างภาพพจน์และทศันคตท่ีิดต่ีอผลติภณัฑ์	

ตรายีห้่อหรอืองค์กรเจ้าของผลติภณัฑ์	การประชาสมัพนัธ์

เป็นแผนการทีถ่กูก�าหนดขึน้มาเพือ่ส่งเสรมิภาพลกัษณ์ของ

กิจการและผลิตภัณฑ์ของกิจการ	 สาธารณชนจะยอมรับ

ให้ความร่วมมือและสนับสนุนกิจการขององค์การต่อเมื่อ

องค์การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีเป็นที่ประทับใจและนิยมชม

ชอบของสาธารณชน	

		 5.	การตลาดทางตรง	(Direct	Marketing)	เป็นการ

ส่ือสารทีเ่กดิจากการใช้เคร่ืองมอืต่าง	ๆ 	โดยตรงไปยังกลุม่

เป้าหมายหรอืลูกค้ามุง่หวงัอย่างเฉพาะเจาะจงในลักษณะการ

สื่อสารสองทางที่ผู้รับสารสามารถสั่งขึ้อ	สินค้าได้โดยตรง

กับบริษัทจากบ้าน	ส�านักงาน	หรือสถานที่ต่าง	ๆ	ที่ไม่ใช่
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ร้านค้าปลีก	การตลาดทางตรงเป็นรปูแบบ	การส่ือสารการ

ตลาดซึง่ใช้สือ่	เช่น	จดหมาย	โทรศพัท์	อเีมล์	และเครือ่งมอื 

การสีอ่สารทีไ่ม่ใช่บุคคล	เพือ่กระตุน้ให้เกดิการตอบสนอง

จากลูกค้าเป้าหมายโดยตรง

		 6.	การตลาดบนอินเทอร์เน็ต	(Online	Marketting)	

เป็นการสือ่สารสมยัใหม่โดยอาศยัเทคโนโลยีคอมพวิเตอร์

เครือข่ายอินเตอร์เน็ต	 เพื่อสื่อสารไปยัง	 ผู้บริโภคให้มี

พฤตกิรรมตามทีน่กัการตลาดต้องการ	รปูแบบการส่งเสริม

การตลาดโดยใช้การสื่อสารที่หลากหลายมีความก้าวหน้า

ด้านวทิยาการท�าให้ผูบ้รโิภคสามารถสือ่สารผ่านสือ่ดังเดิม	

(เช่น	หนังสือพิมพ์	 วิทยุ	 โทรศัพท์	 โทรทัศน์)	และสื่อที่

ใหม่กว่า	

	 ในการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชน	 (CBT)	 มี 

ตวัช้ีวดัความส�าเรจ็ใน	5	ด้าน	โดยการพฒันาการท่องเทีย่ว

โดยชุมชนต้องก่อให้เกิด	ทุนทางสังคมและการเสริมสร้าง

ศักยภาพของคนในสังคม	 การพัฒนาเศรษฐกิจท้องถ่ิน	

การด�ารงชวีติของคนในสงัคมมคีวามผาสกุ	การอนรุกัษ์สิง่

แวดล้อม	และความสามารถทางการค้าในชมุชน	(Goodwin,	

H.,	&	Santilli,	R.,	2009)	ดังนั้นการประเมินศัยกภาพ

ชุมชน	 จะท�าให้สามารถทราบศักยภาพของชุมชนและน�า

ไปสู่การพัฒนาการท่องเที่ยวโดยชุมชนต่อไป

ระเบียบวิธีวิจัย

	 บทความนี้ได้ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ	 (Quan-

titative	 Research)	 เป็นการวิจัยที่เน้นการศึกษาสิ่งที่มี

ลักษณะเป็นรูปธรรมเพื่อตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่าง

ตัวแปร	 โดยมีการวัดเชิงตัวเลขและใช้การวิเคราะห์ด้วย

เทคนิคทางสถิติ	(Saunders,	Thornhill,	&	Lewis,	2016)	

การวิจัยเชิงปริมาณนั้น	Denscombe	(2010)	ได้กล่าวไว้

ดังนี้	 ในการวิจัยเชิงปริมาณนั้นอยู่บนหลักวิทยาศาสตร์	

ข้อมูลเชิงปริมาณจะถูกตีความได้ด้วยการวิเคราะห์ทาง

สถิติที่มีความแม่นย�าและน่าเชื่อถือ	 และ	 การวิเคราะห์

ผลที่ได้จากการเก็บรวบรวมได้อย่างรวดเร็ว	 มีเคร่ืองมือ

ในการเกบ็ข้อมลูทีเ่กบ็ข้อมลูในเชงิตวัเลข	และมโีปรแกรม

ต่าง	 ๆ	 ช่วยในการวิเคราะห์ผลประชากรที่ใช้ส�าหรับการ

วิจัยเชิงปริมาณ	คือ	นักท่องเที่ยวที่มาเยี่ยมชมแหล่งท่อง

เทีย่วโดยชมุชนในพืน้ทีพ่เิศษเมอืงพทัยาและพืน้ทีเ่ชือ่มโยง		

โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง	ในการสุ่มตัวอย่างแบบ

เจาะจงน้ันคอืการสุม่ตัวอย่างทีเ่หมาะกบักลุม่ประชากรทีม่ี

ลกัษณะแบบเอกพนัธ์	(homogeneous)	หรอืประชากรท่ีมี

ลักษณะเหมือนกนั	โดยศกึษาส่วนใหญ่ทีใ่ช้การสุม่ตวัอย่าง

ในลักษณะนีจ้ะมุง่ศกึษาทศันคติ	และการรับรู้ของกลุม่คนที่

มลัีกษณะเดียวกนั	การเลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรโดย

วธินีีจ้งึถอืได้ว่าเป็นการเลอืกตวัอย่างท่ีเป็นตวัแทนของกลุม่

ประชากรได้ดใีนระดบัหนึง่	(Richardson,	S.,	2009)	และ

เพือ่ด�าเนนิการตามวตัถปุระสงค์การวิจยั	ส�าหรับเครือ่งมอื 

วิจัยที่ใช้คือแบบสอบถาม	ประกอบไปด้วย	3	ตอน	ได้แก่	

ตอนที่	 1	 ข้อค�าถามเกี่ยวกับการประเมินศักยภาพของ

ชุมชนด้านทักษะทั่วไป	 ทักษะเฉพาะ	 คุณลักษณะ	 และ

ความรู้	 ในการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวโดยชุมชน	

ตอนที่	2	ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม	ตอนที่	3	

ความคิดเหน็และข้อเสนอแนะ	โดยเป็นการประเมนิ	โดยใช้	 

Likkert	scales	ระดับ	1-5	ซึ่งค่าคะแนนมีความหมายดังนี้

	 5	หมายถึงมศีกัยภาพมากทีส่ดุ	4	หมายถึงมศีกัยภาพ

มาก	3	หมายถงึมศีกัยภาพปานกลาง	2	หมายถงึมศีกัยภาพ

น้อย	1	หมายถึงมีศักยภาพน้อยที่สุด

	 โดยตอนที่	 1	 เป็นการประเมินศักยภาพด้านทักษะ

ทั่วไป	ทักษะเฉพาะ	คุณลักษณะ	และความรู้ของผู้ท�าการ

ตลาด	ตอนที	่2	ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม	ได้แก่	

เพศ	อายุ	ระดับการศึกษา	อาชีพ	รายได้	ความถี่ในการ

เดินทางท่องเที่ยว	แนวโน้มในการเดินทางกลับมาเที่ยวซ�้า	

และตอนที่	3	เป็นข้อเสนอแนะ

	 โดยประชากรที่ใช้ในการศึกษา	คือ	นักท่องเที่ยวชาว

ไทย	 ที่มาเที่ยวในพื้นที่ชุมชนบ้านชากแง้ว	 ซึ่งผู้วิจัยได้ใช้

การสุ่มแบบเจาะจง	การเก็บข้อมูลใช้ช่วงระหว่าง	15.00	–	

20.00	ของวันเสาร์	เดือน	กุมภาพันธ์	2562	โดยมีผู้ตอบ

แบบสอบถามรวมทั้งสิ้น	400	คน	ส�าหรับสถิติที่ใช้ในงาน

วิจัยชิ้นนี้	คือสถิติเชิงพรรณนา	(Descriptive	Statistic)

วิเคราะห์ข้อมูล

ตารางที่ 1	แสดงจ�านวนและร้อยละ	ของนักท่องเที่ยว	

ข้อมูลส่วนบุคคลของ 
นักท่องเที่ยว

จ�านวน ร้อยละ

1.	เพศ
		 ชาย 171 42.75
		 หญิง 229 57.25

รวม 400 100.00
2.	อายุ
		 ต�่ากว่า	25	ปี 76 19.00
		 25	–	34	ปี 80 20.00
		 35	–	44	ปี 89 22.25
		 45	–	54	ปี 49 12.25
		 55	–	64	ปี 57 14.25
		 65	ปีขึ้นไป 49 12.25

รวม 400 100.00
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3.	ระดับการศึกษา
		 ต�่ากว่าปริญญาตรี 123 30.75
		 ปริญญาตรี 230 		57.50
		 สูงกว่าปริญญาตรี 47 		11.75

รวม 400 100.00
4.	อาชีพ
		 ความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง 50 	12.50
		 การบริหาร/การจัดการ 33 		8.25
		 พนักงาน/เสมียน/เลขานุการ 91 	22.75
		 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 51 	12.75
		 แม่บ้าน 39 		9.75
		 เกษียณ 32 		8.00
		 นักเรียน/นักศึกษา 35 		8.75
		 ค้าขาย/ธุรกิจ/ส่วนตัว 39 		9.75
		 อื่น	ๆ 30 		7.50

รวม 400 100.00

7.	ความคิดเห็นท่ีจะกลับมาเท่ียวอีก
		 กลับมาเที่ยวอีก 298 	74.50
		 ไม่แน่ใจ 102 	25.50

รวม 400 100.00

	 จากตารางที่	1	พบว่า	นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง	มีจ�านวน	229	คน	คิดเป็นร้อยละ	57.25	และเพศ

ชาย	จ�านวน	171	คน	คดิเป็นร้อยละ	42.57	ส่วนใหญ่มอีายุ	

35	–	44	ปี	มีจ�านวน	89	คน	คิดเป็นร้อยละ	22.25	รอง

ลงมา	คือ	อายุ	25	–	34	ปี	มีจ�านวน	80	คน	คิดเป็น

ร้อยละ	20.00	ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี	

มีจ�านวน	230	คน	คิดเป็นร้อยละ	57.50	รองลงมา	คือ	

ระดับต�่ากว่าปริญญาตรี	มีจ�านวน	123	คน	คิดเป็นร้อย

ละ	 30.75	 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพที่มีจ�านวนมากที่สุด	

ได้แก่	พนักงาน/เสมียน/เลขานุการ	มีจ�านวน	91	คน	คิด

เป็นร้อยละ	22.75	รองลงมา	คือ	ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ	

มีจ�านวน	51	คน	คิดเป็นร้อยละ	12.75	ส่วนใหญ่มีราย

ได้เฉลี่ยต่อเดือน	15,000	–	24,999	บาท	มีจ�านวน	177	

คน	 คิดเป็นร้อยละ	 44.25	 รองลงมา	 มีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนต�่ากว่า	15,000	บาท	มีจ�านวน	86	คน	คิดเป็นร้อย

ละ	 21.50	 ส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเที่ยวชุมชนบ้านชาก

แม้ว	1	ครั้ง/ปี	มีจ�านวน	185	คน	คิดเป็นร้อยละ	46.25	

รองลงมา	คือ	 เดินทางมาท่องเที่ยว	 4	ครั้ง/ปี	 มีจ�านวน	

51	คน	คิดเป็นร้อยละ	12.75	ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า

จะกลับมาเที่ยวชุมชนบ้านชากแม้วอีก	มีจ�านวน	298	คน	

คิดเป็นร้อยละ	74.50	มีความคิดเห็นว่าไม่แน่ใจ	มีจ�านวน	

102	คน	คิดเป็นร้อยละ	25.50

5.	รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ต�่ากว่า	15,000	บาท 	86 	21.50
		 15,000	–	24,999	บาท 177 	44.25
		 25,000	–	24,999	บาท 	53 	13.25
		 35,000	–	44,999	บาท 	48 	12.00
  45,000	บาทขึ้นไป 	36 		9.00

รวม 400 100.00
6.	จ�านวนครั้งที่มาท่องเที่ยว
		 1	ครั้ง/ปี 185 	46.25
		 2	ครั้ง/ปี 	49 	12.25
		 3	ครั้ง/ปี 	34 		8.50
		 4	ครั้ง/ปี 	51 	12.75
		 5	ครั้ง/ปี 	38 		9.50
		 มากกว่า	5	ครั้ง/ปี 	43 	10.75

รวม 400 100.00

ตารางที่ 2	 แสดงค่าเฉลี่ย	 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	การแปลผล	และการจัดอันดับของระดับความคิดเห็นของผู้ตอบ

แบบสอบถามเกี่ยวกับการประเมินศักยภาพของชุมชนในการส่งเสริมการตลาด	

กำรประเมินศักยภำพของชุมชนในกำรส่งเสริมกำรตลำด
ระดับศักยภาพ	(n	=	400)

X
_

S.D. แปลผล ล�าดับ
ภาพรวม

1.	การส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา 3.65 .76 มาก 2
2.	การส่งเสริมการตลาดโดยการประชาสัมพันธ์ 3.50 .87 ปานกลาง 3
3.	การส่งเสริมการตลาดโดยการส่งเสริมการขาย 3.09 1.15 ปานกลาง 4
4.	การส่งเสริมการตลาดโดยการขายโดยบุคคล 4.12 .77 มาก 1
5.	การส่งเสริมการตลาดโดยการขายแบบตรง 2.56 1.00 ปานกลาง 5
6.	การส่งเสริมการตลาดโดยการตลาดบนอินเทอร์เน็ต 2.44 1.19 น้อย 6

รวม 3.22 .55 ปานกลาง
1.	การส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา

ด้านทักษะทั่วไป:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีทักษะการพูด/เขียน

ในการโฆษณาเพื่อชักชวนและโน้มน้าวลูกค้า	นักท่องเที่ยวให้ซื้อ

สินค้า/ใช้บริการ

3.71 1.09 มาก 2
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2.	การส่งเสริมการตลาดโดยการประชาสัมพันธ์

ด้านทักษะทั่วไป:	:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีทักษะการพูด/

เขียนในการประชาสัมพันธ์	เพื่อให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าและ
บริการของชุมชนแก่นักท่องเที่ยว

3.68 .99 มาก 1

ด้านทักษะเฉพาะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีความคิด

สร้างสรรค์และการคิดเชิงวิพากษ์ในการประชาสัมพันธ์เพื่อเสริม
สร้างภาพลักษณ์ที่ดีและความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์ของชุมชน

3.63 1.02 มาก 2

ด้านคุณลักษณะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ท�าการ

ประชาสัมพันธ์	ที่สร้างแรงบันดาลใจให้นักท่องเที่ยวกลุ่ม 
เป้าหมายซื้อสินค้า	หรือ	ใช้บริการของชุมชน

3.50 1.02 ปานกลาง 3

ด้านความรู้:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)มีความรู้ในการสร้างความ

ร่วมมือจากสื่อมวลชน	หน่วยงาน/องค์กรที่เกี่ยวข้องในการ

ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าและบริการ

3.18 1.08 ปานกลาง 4

รวม 3.50 .87 ปานกลาง
3.	การส่งเสริมการตลาดโดยการส่งเสริมการขาย

ด้านทักษะทั่วไป:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ท�าการส่งเสริมการ

ขาย	ที่สามารถกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดการซื้อ-ขายผลิตภัณฑ์

หรือใช้บริการได้ทันที

3.35 1.31 ปานกลาง 2

ด้านทักษะเฉพาะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ท�าการส่งเสริมการ

ขายรูปแบบต่าง	ๆ	เช่น	การลดราคา	การแจกคูปอง	การแจก

สินค้าตัวอย่าง	การให้ของแถม	เป็นต้นได้อย่างน่าสนใจ

2.81 1.31 ปานกลาง 3

ด้านคุณลักษณะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	สร้างรูปแบบการส่ง

เสริมการขายที่น่าสนใจเพื่อแข่งขันกับคู่แข่งขันรายอื่น	เช่น	การ

แข่งขันเพื่อชิงรางวัล	การชิงโชค	เป็นต้น

2.73 1.39 ปานกลาง 4

ด้านความรู้:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	สร้างรูปแบบการส่งเสริม

การขายที่เหมาะสมกับนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย

3.46 1.29 ปานกลาง 1

รวม 3.09 1.15 ปานกลาง

ด้านทักษะเฉพาะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ท�าการโฆษณา 

เกี่ยวกับสินค้า/บริการ	ของชุมชน	ที่สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขัน

ในสินค้า/บริการประเภทเดียวกันได้

3.55 .98 มาก 4

ด้านคุณลักษณะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีความคิดสร้างสรรค์

ในการส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา	เช่น	ความคิด

สร้างสรรค์ในการสื่อสารด้วยข้อความ	ภาพ	เสียง	และสีใน 

รูปแบบต่าง	ๆ

3.72 .96 มาก 1

ด้านความรู้:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	เลือกสื่อ/ช่องทางการ

โฆษณาเกี่ยวกับสินค้า/บริการได้อย่างเหมาะสมกับนักท่องเที่ยว

กลุ่มเป้าหมาย

3.60 .92 มาก 3

รวม 3.65 .76 มาก

กำรประเมินศักยภำพของชุมชนในกำรส่งเสริมกำรตลำด
ระดับศักยภาพ	(n	=	400)

X
_

S.D. แปลผล ล�าดับ
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4.	การส่งเสริมการตลาดโดยการขายโดยบุคคล

ด้านทักษะทั่วไป:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี

ในการติดต่อกับลูกค้าและการให้บริการที่ดี	ตลอดจนสามารถ 

ชักชูงหรือโน้มน้าวโดยวิธีการเจรจาท่ีน่ิมนวลและเป็นการโน้มน้าว 
ใจมากกว่าการมุ่งเน้นไปที่การปิดการขาย

4.25 .81 มาก 1

ด้านทักษะเฉพาะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	สามารถประเมิน

ความต้องการของนักท่องเที่ยว	เมื่อเข้ามาติดต่อสอบถาม	หรือ
ต้องการซื้อสินค้าหรือบริการ

4.02 .90 มาก 4

ด้านคุณลักษณะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีความใส่ใจในราย

ละเอียดด้านต่างๆของลูกค้าและนักท่องเที่ยว	เช่น	รายละเอียด

ด้านความต้องการ	ตลอดจนการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าเกี่ยวกับ
สินค้าและบริการ

4.08 .86 มาก 3

ด้านความรู้:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีความรู้	ความเข้าใจ	และ

ความช�านาญเกี่ยวกับสินค้าและบริการเป็นอย่างดี

4.12 .87 มาก 2

รวม 4.12 .77 มาก
5.	การส่งเสริมการตลาดโดยการขายแบบตรง

ด้านทักษะทั่วไป:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีทักษะการพูด/เขียน

ในการท�าการตลาดแบบตรง	เพื่อชักชวนและโน้มน้าวนักท่อง

เที่ยวและลูกค้าให้ซื้อสินค้า/ใช้บริการ	โดยน�าเสนอช่องทางการ

ติดต่อกลับให้กับลูกค้า

3.19 1.33 ปานกลาง 1

ด้านทักษะเฉพาะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ก�าหนดและจัดการ

ช่องทางการขายแบบตรงได้อย่างเหมาะสม	เช่น	การขายแบบ

ตรงผ่านทางโทรศัพท์	โทรทัศน์	สื่อสิ่งพิมพ์	(จดหมาย	แผ่นพับ	

ใบปลิว)	เป็นต้น

2.62 1.26 ปานกลาง 2

ด้านคุณลักษณะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ท�าการขายแบบตรง

โดยไม่ใช้พนักงานขาย	โดยน�าเอาเทคโนโลยีอื่นๆมาประยุกต์ใช้	

เช่น	ระบบตอบรับอัตโนมัติ	

2.05 1.30 น้อย 4

ด้านความรู้:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีข้อมูลชัดเจนเกี่ยวกับ

ลูกค้าในการขายแบบตรง

2.39 1.20 น้อย 3

รวม 2.56 1.00 ปานกลาง

กำรประเมินศักยภำพของชุมชนในกำรส่งเสริมกำรตลำด
ระดับศักยภาพ	(n	=	400)

X
_

S.D. แปลผล ล�าดับ

6.	การส่งเสริมการตลาดโดยการตลาดบนอินเทอร์เน็ต

ด้านทักษะทั่วไป:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีทักษะการสื่อสาร	

ในการท�าการตลาดบนอินเทอร์เน็ต	(เช่น	การโฆษณา	การ

ประชาสัมพันธ์	การขายแบบตรง	เป็นต้น)	และมีการสร้างและ

การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ดี	(เช่น	การให้ข้อมูล	การ

ตอบกลับ	และการให้ความช่วยเหลือ	เป็นต้น)

2.47 1.34 น้อย 2

ด้านทักษะเฉพาะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	สามารถใช้

อินเทอร์เน็ตในการท�าการตลาดได้เป็นอย่างดี	เช่น	การท�าการ

ตลาดบนเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์	

2.44 1.29 น้อย 3
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	 จากตารางที่	2	พบว่า	ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยว

เกีย่วกบัการประเมนิศกัยภาพของชมุชนในการส่งเสรมิการ

ตลาดในภาพรวม	อยู่ในระดับปานกลาง	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	

3.22	เมือ่เรยีงล�าดบัตามค่าเฉลีย่มากทีส่ดุ	2	ล�าดบั	ล�าดบั

แรก	คือ	การส่งเสริมการตลาดโดยการขายโดยบุคคล	มี

ศักยภาพอยู่ในระดับมาก	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	4.12	ล�าดับ	2	

คอื	การส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา	มศีกัยภาพอยูใ่น

ระดบัมาก	ทีร่ะดบัค่าเฉลีย่	3.65	เมือ่จ�าแนกตามลกัษณะ

ของการส่งเสริมการตลาด	ผลเป็นดังนี้

	 1.	การส่งเสรมิการตลาดโดยการโฆษณา	พบว่า	ความ

คดิเหน็ของนักท่องเทีย่วเกีย่วกับการประเมนิศกัยภาพของ

ชมุชนโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก	ทีร่ะดบัค่าเฉลีย่	3.65	เมือ่

เรียงล�าดับตามค่าเฉลี่ยมากที่สุด	2	ล�าดับ	ล�าดับแรก	คือ	

ด้านคุณลักษณะ	 มีศักยภาพอยู่ในระดับมาก	 ที่ระดับค่า

เฉลี่ย	3.72	ล�าดับ	2	คือ	ด้านทักษะทั่วไป	มีศักยภาพอยู่

ในระดับมาก	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	3.71	

	 2.	การส่งเสรมิการตลาดโดยการประชาสมัพนัธ์	พบว่า	

ความคดิเหน็ของนกัท่องเทีย่วเกีย่วกบัการประเมินศักยภาพ

ของชุมชนโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง	 ที่ระดับค่าเฉลี่ย	

3.50	เมือ่เรยีงล�าดับตามค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ	2	ล�าดบั	ล�าดบั

แรก	คือ	ด้านทักษะทั่วไป	มีศักยภาพอยู่ในระดับมาก	ที่

ระดับค่าเฉลี่ย	3.68	ล�าดับ	2	คือ	ด้านทักษะเฉพาะ	มี

ศักยภาพอยู่ในระดับมาก	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	3.63		

	 3.	 การส่งเสริมการตลาดโดยการส่งเสริมการขาย	

พบว่า	ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเกี่ยวกับการประเมิน

ศักยภาพของชุมชนโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง	ที่ระดับ

ค่าเฉลี่ย	 3.09	 เมื่อเรียงล�าดับตามค่าเฉลี่ยมากที่สุด	 2	

ล�าดับ	ล�าดับแรก	คือ	ด้านความรู้	มีศักยภาพอยู่ในระดับ

ปานกลาง	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	3.46	ล�าดับ	2	คือ	ด้านทักษะ

ทั่วไป	 มีศักยภาพอยู่ในระดับปานกลาง	 ที่ระดับค่าเฉลี่ย	

3.35	

	 4.	การส่งเสรมิการตลาดโดยการขายโดยบคุคล	พบว่า	

ความคดิเห็นของนักท่องเทีย่วเก่ียวกับการประเมินศักยภาพ

ของชุมชนโดยรวมอยู่ในระดับมาก	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	4.12	

เมื่อเรียงล�าดับตามค่าเฉลี่ยมากที่สุด	2	ล�าดับ	ล�าดับแรก	

คือ	ด้านทักษะทั่วไป	มีศักยภาพอยู่ในระดับมาก	ที่ระดับ

ค่าเฉลี่ย	4.25	ล�าดับ	2	คือ	ด้านความรู้	มีศักยภาพอยู่

ในระดับมาก	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	4.12	

	 5.	การส่งเสรมิการตลาดโดยการขายแบบตรง	พบว่า	

ความคดิเห็นของนักท่องเทีย่วเก่ียวกับการประเมินศักยภาพ

ของชุมชนโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง	 ที่ระดับค่าเฉลี่ย	

2.56	เมือ่เรยีงล�าดบัตามค่าเฉลีย่มากทีส่ดุ	2	ล�าดบั	ล�าดบั

แรก	คอื	ด้านทกัษะท่ัวไป	มศีกัยภาพอยู่ในระดบัปานกลาง	

ที่ระดับค่าเฉลี่ย	3.19	ล�าดับ	2	คือ	ด้านทักษะเฉพาะ	มี

ศักยภาพอยู่ในระดับปานกลาง	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	2.62	

	 6.	การส่งเสรมิการตลาดโดยการตลาดบนอนิเทอร์เนต็	

พบว่า	ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเกี่ยวกับการประเมิน

ศกัยภาพของชมุชนโดยรวมอยูใ่นระดบัน้อย	ทีร่ะดบัค่าเฉลีย่	

2.44	เมือ่เรยีงล�าดับตามค่าเฉลีย่มากทีส่ดุ	2	ล�าดบั	ล�าดบั

แรก	คอื	ด้านคณุลกัษณะ	มศีกัยภาพอยูใ่นระดับปานกลาง	

ที่ระดับค่าเฉลี่ย	2.52	ล�าดับ	2	คือ	ด้านทักษะทั่วไป	มี

ศักยภาพอยู่ในระดับน้อย	ที่ระดับค่าเฉลี่ย	2.47	

อภิปรายผล

	 จากการประเมินศกัยภาพชมุชนด้านการส่งเสรมิการ

ตลาดการท่องเทีย่ว	โดยความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถาม

เกีย่วกบัการประเมนิศกัยภาพของชมุชนในการส่งเสริมการ

ตลาดในภาพรวม	อยูใ่นระดบัปานกลาง	โดยทีก่ารส่งเสริม

กำรประเมินศักยภำพของชุมชนในกำรส่งเสริมกำรตลำด
ระดับศักยภาพ	(n	=	400)

X
_

S.D. แปลผล ล�าดับ
ด้านคุณลักษณะ:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มีความคิดสร้างสรรค์

ในการสื่อสารด้วยข้อความ	ภาพ	เสียง	และสี	ที่สร้างแรงบันดาล

ใจให้ผู้บริโภค/ลูกกค้ากลุ้มเป้าหมายซื้อสินค้าเพื่ออุปโภค/บริโภค
หรือใช้บริการผ่านการท�าการตลาดบนอินเทอร์เน็ต

2.52 1.22 ปานกลาง 1

ด้านความรู้:	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)มีการจัดท�าข้อมูลที่สามารถ

ใช้ระยะเวลาในการดาวน์โหลดข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว	รวมไปถึง

สามารถท�าการตลาดผ่านสื่อต่าง	ๆ	ได้อย่างเหมาะสม	

2.33 1.23 น้อย 4

รวม 2.44 1.19 น้อย
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การตลาดโดยการขายโดยบุคคล	 และ	 การส่งเสริมการ

ตลาดโดยการโฆษณา	 มีศักยภาพอยู่ในระดับมาก	 ส่วน

การส่งเสริมการตลาดโดยการประชาสมัพนัธ์	การส่งเสรมิ

การตลาดโดยการส่งเสริมการขาย	และ	การส่งเสริมการ

ตลาดโดยการขายแบบตรง	มศีกัยภาพอยูใ่นระดบัปานกลาง	

ที่	การส่งเสริมการตลาดโดยการตลาดบนอินเทอร์เน็ต	มี

ศักยภาพอยู่ในระดับน้อย	

	 โดยข้อเสนอแนะส�าหรับการพัฒนาศักยภาพส�าหรับ	

การส่งเสริมการตลาดโดยการตลาดบนอินเทอร์เน็ต	 เมื่อ

พิจารณาตามตัวชี้วัดจะเห็นได้ว่า	 ด้านคุณลักษณะ	 ผู้ท�า 

การตลาด	 (ชุมชน)	 มีความคิดสร้างสรรค์ในการสื่อสาร

ด้วยข้อความ	ภาพ	เสียง	และสี	ที่สร้างแรงบันดาลใจให้ 

ผูบ้ริโภค/ลกูกค้ากลุม้เป้าหมายซือ้สนิค้าเพือ่อปุโภค/บรโิภค

หรือใช้บริการผ่านการท�าการตลาดบนอินเทอร์เน็ต	อยู่ใน

ระดับปานกลาง	 ซึ่งการพัฒนาศักยภาพในด้านนี้จ�าเป็น

ต้องให้ผู้ท�าการตลาดชุมชน	 ได้ฝึกด้านการพัฒนาความ

คิดสร้างสรรค์	โดยใช้กระบวนการการเรียนรู้	เช่นการฝึก

อบรม	และการทดลองปฏิบัติ	จนเกิดคุณลักษณะที่พัฒนา

สู่การมีความคิดสร้างสรรค์ได้

		 ในด้านด้านทักษะทั่วไป	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	มี

ทกัษะการส่ือสาร	ในการท�าการตลาดบนอินเทอร์เนต็	และ

มกีารสร้างและการจดัการความสมัพนัธ์กบัลกูค้าทีดี่	อยูใ่น

ระดับน้อย	ควรต้องมีการสื่อสาร	 ให้ข้อมูล	ตอบกลับแก่

ลูกค้าหรอืนกัท่องเทีย่วทีร่วดเร็ว	ถกูต้อง	และให้ความช่วย

เหลือต่อข้อสงสัยในการซักถามที่ลูกค้าหรือนักท่องเที่ยว

สอบถามเข้ามายังช่องทางที่ได้ท�าการส่งเสริมการตลาด

ทางอินเตอร์เน็ต	

		 ด้านทักษะเฉพาะ	 ผู้ท�าการตลาด	 (ชุมชน)	 ใช้

อินเทอร์เน็ตในการท�าการตลาด	 เช่น	 การท�าการตลาด

บนเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์	 ได้ในระดับน้อย	 ควร

ต้องมีการพัฒนาเช่น	 การใช้ช่องทางการสื่อสารที่หลาก

หลายเพื่อการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่มีความแตกต่างกัน	

เช่น	 เวปไซต์	 สื่อสังคมออนไลน์	 หรือแอปพริเคชั่นต่างๆ	

ซึ่งจะช่วยให้สามารถท�าการตลาดได้อย่างทั่วถึง	 รวดเร็ว

และฉับไวมากยิ่งขึ้น

		 ในด้านความรูน้ัน้	ผูท้�าการตลาด	(ชมุชน)มกีารจดัท�า

ข้อมลูทีส่ามารถใช้ระยะเวลาในการดาวน์โหลดข้อมลูได้อย่าง

รวดเร็ว	รวมไปถึงสามารถท�าการตลาดผ่านสื่อต่างๆได้ใน

ระดับน้อย	ซึ่งการพัฒนาอาจใช้รูปแบบของข้อมูลที่เหมาะ

สมกับช่องทางต่าง	ๆ	เช่น	รูปภาพที่ดึงดูดใจ	หรือขนาด

ภาพทีม่คีวามเหมาะสมกบัช่องทาง	ให้สามารถดาวน์โหลด

ได้อย่างรวดเร็ว	ท�าให้นักท่องเที่ยวหรือลูกค้าสามารถเข้า

ถึงข้อมูลได้อย่างสะดวกและทันต่อเหตุการณ์	 ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเดินทางมาท่องเที่ยวเยี่ยมชมชุมชน

	 ส�าหรับศักยภาพชุมชนด้านการส่งเสริมการตลาด

โดยการประชาสัมพันธ์	 ผลการประเมินศักยภาพ	 ด้าน

คุณลักษณะ	อยู่ในระดับปานกลาง	โดยเกี่ยวข้องกับการที่

ผูท้�าการตลาด	(ชมุชน)	ท�าการประชาสมัพนัธ์	ทีส่ร้างแรง

บันดาลใจให้นักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายซื้อสินค้า	หรือ	ใช้

บรกิารของชมุชน	โดยการพฒันาศกัยภาพในด้านนีจ้�าเป็น

ที่ต้องให้ผู้ท�าการส่งเสริมการตลาด	 มีคุณลักษณะในการ

วิเคราะห์นักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย	 รู้จักพฤติกรรมและ

เข้าใจว่ากระบวนการประชาสมัพนัธ์รปูแบบใดทีจ่ะสามารถ

โน้มน้าวจูงใจลูกค้า	ให้ซื้อสินค้าบริการ	หรือตัดสินใจเดิน

ทางมาท่องเที่ยวในชุมชนได้	

	 ในด้านความรู	้ผูท้�าการตลาด	(ชมุชน)	ต้องมกีารพฒันา

ความรูใ้นการสร้างความร่วมมือจากส่ือมวลชน	หน่วยงาน/

องค์กรทีเ่กีย่วข้องในการประชาสมัพนัธ์เกีย่วกบัสนิค้าและ

บรกิาร	อาทิการสร้างเครอืข่าย	หรอืการจัดกจิกรรมในการ

สร้างให้เกิดความร่วมมือกับสื่อมวลชน	หรือองค์กรอื่น	ๆ	 

ในรูปแบบต่าง	ๆ	อาทิ	การจัดน�าสื่อมวลชนทัศนศึกษาใน

ชุมชน	 การส่งข่าวและความเคลื่อนไหวของชุมชนให้กับ

เครือข่ายรับรู้อยู่เป็นประจ�าและต่อเนื่อง	 ซึ่งจะสามารถ

สร้างให้เกิดเครือข่ายความร่วมมือกับชุมชนและองค์กร

ต่าง	ๆ	ภายนอกได้

	 ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยการส่งเสริมการขาย	

เป็นด้านท่ีได้รับการประเมนิศกัยภาพอยูใ่นระดบัปานกลาง

ในทุกตัวชี้วัด	ซึ่งมีแนวทางในการพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น	ดังนี้

	 ด้านทักษะทั่วไป	ผู้ท�าการตลาด	 (ชุมชน)	ควรต้อง

ท�าการส่งเสริมการขาย	ที่สามารถกระตุ้นให้นักท่องเที่ยว

เกิดการซือ้-ขายผลติภณัฑ์หรอืใช้บรกิารได้ทนัท	ีโดยเลอืกใช้ 

วิธกีารทีเ่หมาะสมกบัลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย	อาท	ิการลดราคา	 

หรือแถมสินค้า	 ซึ่งสามารถกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจ

ซื้อ	หรือการให้ทดลองใช้	การสาธิตผลิตภัณฑ์	ก็เป็นการ

กระตุน้ในอีกรูปแบบหนึง่ของกระบวนการส่งเสรมิการขาย	

	 ด้านทกัษะเฉพาะ	ผูท้�าการตลาด	(ชมุชน)	ต้องท�าการ

ส่งเสริมการขายรูปแบบต่าง	ๆ 	เช่น	การลดราคา	การแจก

คูปอง	การแจกสินค้าตัวอย่าง	การให้ของแถม	ให้น่าสนใจ

มากยิง่ขึน้	ซึง่นอกเหนอืจากวธิกีารแล้ว	การท�าให้มวีธิกีาร

น่าสนใจ	หรอืมคีวามคดิสร้างสรรค์ก็จะเป็นตวักระตุน้ให้นกั

ท่องเทีย่ว	หรอืลกูค้าตดัสนิใจซือ้ได้	โดยความคดิสร้างสรรค์

นั้น	ต้องเลือกให้เหมาะสมกับรูปแบบและสินค้า
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	 ด้านคุณลักษณะ	 ผู้ท�าการตลาด	 (ชุมชน)	 ต้อง

พฒันาการสร้างรปูแบบการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจเพือ่

แข่งขันกับคู่แข่งขันรายอื่น	 เช่น	การแข่งขันเพื่อชิงรางวัล	

การชงิโชค	เป็นต้น	เพราะรปูแบบนีจ้ะช่วยเพ่ิมความตืน่ตวั

ในการมีส่วนร่วมของลูกค้า	และเกิดการบอกต่อ	หรืออาจ

ท�าให้เกิดการซื้อเพิ่ม	ซื้อซ�้าในผลิตภัณฑ์สินค้านั้นๆ	ด้วย

เหตุผลในการอยากชิงรางวัล	การแข่งขันหรือการชิงโชค

		 ด้านความรู้	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ต้องพัฒนาการ

สร้างรูปแบบการส่งเสริมการขายที่เหมาะสมกับนักท่อง

เที่ยวกลุ่มเป้าหมาย	 โดยจะต้องศึกษากลุ่มเป้าหมาย	 ใน

ด้านพฤติกรรม	ความต้องการ	ความสนใจ	แรจูงใจ	ที่มี

ต่อกระบวนการส่งเสรมิการตลาดผ่านการส่งเสริมการขาย

ในรูปแบบต่างๆ	 เพื่อที่จะสามารถเลือกใช้วิธีการได้อย่าง

เหมาะสม

		 การส่งเสริมการตลาดโดยการขายแบบตรง	 ได้ผล

การประเมินศักยภาพในภาพรวมของตัวชี้วัดอยู่ในระดับ

ปานกลาง	และมตีวัชีว้ดัในด้านทีอ่ยูใ่นระดบัน้อย	คอื	ด้าน

คุณลักษณะ	และด้านความรู้	ซึ่งเป็นด้านที่มีความจ�าเป็น

ต้องพัฒนาหารูปแบบที่เหมาะสมกับรูปแบบสินค้าและ

บริการของชุมชน	

	 ด้านคุณลักษะณะ	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ท�าการ

ขายแบบตรงโดยไม่ใช้พนักงานขาย	โดยน�าเอาเทคโนโลยี

อืน่	ๆ 	มาประยกุต์ใช้	ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดในรปูแบบนี	้ 

อาจยังไม่สอดคล้องกบับรบิทของชมุชนทีเ่ป็นแหล่งท่องเทีย่ว

ชมุชน	แต่การเตรยีมพร้อมเพือ่รองรบัการเปลีย่นแปลงตาม

บริบทของสังคมโลกที่มีการน�าเทคโนโลยีต่าง	ๆ 	มาใช้	จะ

สามารถเพิ่มความสะดวกให้กับลูกค้าหรือสร้างความโดด

เด่นแปลกใหม่ได้	ดังนั้นแนวทางในการพัฒนา	อาจหารูป

แบบเทคโนโลยีต่างๆ	 มาใช้ช่วยในการส่งเสริมการตลาด

ในรูปแบบที่เหมาะสมกับสินค้าที่มี	 หรือสอดแทรกอยู่ใน

สิ่งอื่น	 ๆ	 ที่จะท�าให้ลูกค้าได้สัมผัสกับประสบการณ์ขณะ

ที่เดินทางท่องเที่ยว	หรือซื้อสินค้าอยู่ในชุมชน

	 ด้านความรู้	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ต้องพัฒนาใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลชัดเจนเกี่ยวกับลูกค้าในการขาย

แบบตรง	อาทิ	เบอร์โทรศัพท์ติดต่อ	ที่อยู่	อีเมล	หรือช่อง

ทางออนไลน์อื่น	ๆ 	เพราะในปัจจุบัน	ฐานข้อมูลขนาดใหญ่	

หรือ	BigData	เข้ามามบีทบาท	การมข้ีอมลูของลกูค้าอยูจ่ะ

ท�าให้สามารถใช้เป็นช่องทางในการตดิต่อสือ่สาร	เสนอขาย

สินค้าหรือบริการที่น่าสนใจได้อย่างทันท่วงทีและรวดเร็ว

	 ด้านทกัษะทัว่ไป	ผู้ท�าการตลาด	(ชุมชน)	ต้องพฒันา	

ทักษะการพดู/เขียนในการท�าการตลาดแบบตรง	เพือ่ชกัชวน

และโน้มน้าวนักท่องเที่ยวและลูกค้าให้ซื้อสินค้า/ใช้บริการ	

โดยน�าเสนอช่องทางการตดิต่อกลบัให้กบัลกูค้า	โดยการเกบ็

รวบรวมข้อมลูหรอืการขอข้อมลูในการตดิต่อกลบันัน้	อาจ

ท�าในรปูแบบของการชิงโชค	หรอืการเกบ็รวบรวมข้อมลูใน

ลักษณะอื่น	ๆ	ที่ลูกค้ายินดีให้ความร่วมมือ

	 ด้านทักษะเฉพาะ	 ผู้ท�าการตลาด	 (ชุมชน)	 ต้อง

พฒันาการก�าหนดและจดัการชอ่งทางการขายแบบตรงให้

เหมาะสมมากยิง่ขึน้	เช่น	การขายแบบตรงผ่านทางโทรศพัท์	

โทรทศัน์	สือ่สิง่พมิพ์	(จดหมาย	แผ่นพบั	ใบปลวิ)	โดยอาจ

เลือกสินค้า	ผลิตภัณฑ์	หรือจุดขายของชุมชนมาน�าเสนอ

ในรูปแบบสื่อต่าง	ๆ 	ที่ลูกค้าหรือนักท่องเที่ยว	สามารถน�า

กลับ	หรือรับรู้เรื่องราวแล้วเกิดความสนใจ	จนน�าไปสู่การ

ตดัสนิใจมาท่องเทีย่วหรอืใช้บรกิาร	ซือ้สนิค้าและผลติภณัฑ์

ของชุมชน

สรุป

		 การประเมนิศกัยภาพชมุชนด้านการส่งเสรมิการตลาด

การท่องเที่ยวแก่แหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน	สามารถท�าได้

โดย	การน�าเครื่องมือการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว	 

ทัง้	6	รปูแบบ	ได้แก่	การส่งเสรมิการตลาดโดยการโฆษณา		

การส่งเสรมิการตลาดโดยการประชาสมัพนัธ์	การส่งเสรมิ

การตลาดโดยการส่งเสริมการขาย	การส่งเสริมการตลาด

โดยการขายโดยบคุค	การส่งเสรมิการตลาดโดยการตลาด

แบบตรง	 และการส่งเสริมการตลาดโดยการตลาดบน

อนิเทอร์เนต็	โดยที	่โดยองค์ประกอบทัง้	6	ตวันี	้มาใช้เป็น

เครือ่งมอืในการส่งเสรมิการตลาดของชุมชนแก่กลุ่มนกัท่อง

เที่ยวกลุ่มเป้าหมาย	คือ	นักท่องเที่ยวชาวไทย	โดยในการ

ประเมินศักยภาพของชุมชน	 ท�าโดยการประเมินรายองค์

ประกอบ	ทั้ง	6	ตัว	ถึงศักยภาพในด้านต่าง	ๆ	ทั้งหมด	4	

ด้าน	ได้แก่	ทักษะทั่วไป	ทักษะเฉพาะ	คุณลักษณะ	และ	

ความรู้	โดยเมื่อได้ผลการประเมินแล้ว	จึงน�ามาวิเคราะห์

และเลอืกใช้กระบวนการในการพฒันาศกัยภาพท่ีเหมาะสม

แก่การเพิม่ศกัยภาพในด้านนัน้	ๆ 	เพือ่ให้ชมุชนมศีกัยภาพ

ในการส่เงสรมิการตลาดการท่องเทีย่วแก่แหล่งท่องเทีย่วฌ

โดยชุมชนในระดับที่สูงขึ้น

	 การท่องเที่ยวโดยชุมชน	ในปัจจุบัน	มีการเกิดขึ้นใน

หลากหลายพื้นที่	 มีส่วนส�าคัญในการท�าให้.เกิดการจ้าง

งาน	 สร้างรายได้ให้กับคนท้องถิ่นและกระจายรายได้ไปสู่

ภาคส่วนต่าง	 ๆ	ที่เป็นที่ตั้งของแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชน		

การส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียวแก่แหล่งท่องเทีย่วโดย

ชุมชน	ในพืน้ท่ีพเิศษเมอืงพทัยาและพืน้ทีเ่ช่ือมโยง	จะท�าให้
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ชมุชนสามารถน�าเสนอผ่านกระบวนการส่งเสริมการตลาด

รูปแบบต่าง	ๆ	ไปสู่นักท่องเที่ยว	ได้อย่างมีประสิทธิภาพ

มากยิ่งขึ้น	โดยจะส่งผลให้มีผู้รู้จักชุมชนมากขึ้น	ตัดสินใจ

เดินทางมายังชุมชนมากยิ่งขึ้น	 เกิดโอกาสในการซื้อขาย

สินค้า	ผลิตภัณฑ์ในชุมชนมากขึ้น	เกิดโอกาสในการบอก

ต่อ	 ความประทับใจ	 และเดินทางกลับมาท่องเท่ียวซ�้าได้

มากยิ่งขึ้น	 เมื่อจ�านวนนักท่องเที่ยวมีมากยิ่งขึ้น	 โอกาสที่

ธุรกิจ	 และเศรษฐกิจของชุมชนจะขยายตัวก็มีมากยิ่งขึ้น	

ส่งผลให้เกดิรายได้และการลงทุน	รวมถงึการพฒันาสภาพ

แวดล้อม	สาธารณูปโภคด้านต่าง	ๆ 	ให้พร้อมและเพียงพอ

ต่อการรองรับนักท่องเที่ยว	 และมีแนวโน้มที่จะเกิดความ

ยั่งยืนของแหล่งท่องเที่ยวอันเป็นเหตุมาจาก	 คนในชุมชน

ตระหนักรู้ถึงความส�าคัญของภูมิปัญญา	สิ่งแวดล้อม	และ

สภาพสงัคมของตนทีเ่ป็นจดุดงึดดูใจให้เกดิการเดนิทางมา

ท่องเที่ยว	จึงมีส่วนร่วมในการอนรุักษ์รักษาใหค้งอยู่และมี

การพัฒนาต่อไป


