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บทคัดยอ
 โครงการวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมนักทองเท่ียวเปาหมาย 2) พัฒนากิจกรรม            

การทองเทีย่วและโปรแกรมนาํเทีย่วทีเ่หมาะสมกบักลุมเปาหมาย 3) เสนอแผนการตลาดท่ีเหมาะสม และ 4) เสนอ

รปูแบบศนูยบริการการทองเทีย่วโดยชมุชน อาํเภอแมฟาหลวง จงัหวัดเชียงราย ใชวธิกีารวจิยัแบบผสมผสาน 

กลุมตัวอยางเพ่ือรวมจัดทําศูนยบริการนักทองเท่ียว (ศูนยประสานงานการทองเท่ียวโดยชุมชนแมฟาหลวง) 

จะเลือกแบบเจาะจง ไดแก ตวัแทนจากศนูยการเรียนบานนาโต 5 คน ตวัแทนจากบานนาโต 3 คน บานโปงไฮ  

3 คน และบานหวยกระ 3 คน ทั้งน้ีกระบวนการไดมาซ่ึงรูปแบบศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชน       

แมฟาหลวงใชกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory Action Research) สวนการสุม

ตวัอยางนักทองเท่ียวท่ีเดินทางทองเท่ียวในพ้ืนท่ีจงัหวัดเชียงราย และจังหวัดเชียงใหม และเคยมปีระสบการณ

ทองเท่ียวตามสถานทีท่องเท่ียวโดยชมุชนตางๆ ใชแบบสอบถามสุมตัวอยางแบบบังเอิญซ่ึงใชวธิกีารคํานวณ

ตวัอยางตามวธิคีาํนวณของ Yamane (1973, 727) โดยจะเกบ็ จาํนวน 400 ตวัอยาง นอกจากน้ียงัไดสมัภาษณ

กลุมตัวอยางโดยวิธีประชุมกลุมยอย (Focus Group) นักทองเที่ยว จํานวน 10 คน และการสัมภาษณเชิงลึก 

(In-Depth Interview) กับผูนําเท่ียวและผูประกอบการ จํานวน 10 คน ผลการวิจัยพบวานักทองเท่ียว                     

สวนใหญเปนนกัศกึษา อายเุฉลีย่ 20-29 ป มาจากประเทศสหรฐัอเมรกิา ประเทศองักฤษ และประเทศเยอรมนั 

ตามลําดับ เดินทางทองเที่ยวเพื่อพักผอน ศึกษาวัฒนธรรม แลกเปลี่ยนประสบการณและเพ่ือคนหาตนเอง 

เดนิทางโดยรถยนตสวนบคุคลมากทีส่ดุรองลงมาคอื  ระบบขนสงสาธารณะ ปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจมากทีส่ดุ 

คือ ความสนใจสวนบุคคลและการหลีกหนีจากการทองเที่ยวกระแสหลัก ชวงเวลาท่ีเดินทางคือพฤษภาคม 

มิถุนายน กรกฎาคม ใชจายในการทองเที่ยวตั้งแต US$ 1,000 - US$ 3,000  สวนใหญเดินทางคนเดียว         

รองลงมา คือ เดินทางกับเพื่อน กิจกรรมที่ใหความสนใจมากที่สุด คือ การชมธรรมชาติ และการเรียนรูวิถีชีวิต 

ขนบประเพณีและความเช่ือ สวนใหญรบัขอมลูขาวสารทางเว็บไซตมากท่ีสดุ ตดิตามขอมลูจาก Trip Advisor 

และ Google   ดานแผนการตลาดวางแผนรับนักทองเท่ียวประมาณ 400 คนตอป คาดการณรายไดจาก       

การทองเทีย่ว 280,000 บาทตอป  ดานการแบงกลุมเปาหมายแบงตามกลุมผูไดรบัประโยชน ไดแก ชมุชนเปาหมาย 

และลูกคา คือ นักศึกษาชาวตางชาติ ผลการสรางกิจกรรมการทองเท่ียวและโปรแกรมนําเท่ียวไดโปรแกรม

ตัวอยาง 12 รายการใน 3 ชุมชน และ 1 ชมรมโดยสินคาและบริการหลัก ไดแก วิถีชีวิต ธรรมชาติ พิธีกรรม

ความเช่ือ และการเกษตรพืน้ทีส่งู ดานการสรางประสบการณพเิศษ คอื วถิชีวีติ การหาอาหาร กจิกรรมอาสาสมคัร 

กิจกรรมการแสดง  การศึกษาชีววิทยาในนํ้า ดานการนําสงคุณคา ควรเนนการส่ือสารประสบการณ                   

และสิง่ทีช่มุชนไดประโยชนจากการทองเทีย่ว ดานการวดัผลกระทบ เนนการวัดรายไดเสริมจากการทองเทีย่ว 

รวมถงึผลกระทบทางสังคม วฒันธรรม และสิง่แวดลอม ราคาขายอิงตามตนทุน รายรบัของศูนยประสานงาน  

การทองเที่ยวมาจากคาคอมมิชชันรอยละ 20 ของราคาขาย ดานการลงทุนตอยอด ในปแรกจะนําผลกําไร       

ทีไ่ดไปลงทุนพัฒนาศักยภาพบคุลากร  ดานกลยุทธทางการตลาด ควรเนนกลยุทธดานชองทางการจดัจําหนาย  

ควรสรางพันธมิตรกับสถาบันการศึกษาท้ังในและตางประเทศ เนนกิจกรรมอาสาสมัคร ควรใชเทคโนโลยี       

เพื่อการสื่อสารและเขาถึงลูกคา ผานชองทางสังคมออนไลน ไดแผนปฏิบัติการ 3 โครงการ งบประมาณรวม 
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40,000 บาท ดานการควบคมุใหคณะกรรมการทาํการประเมินผลการดาํเนนิ  การทาํการตลาดตามแผนการตลาด

เพื่อจะไดปรับปรุงกลยุทธการตลาดตอไป ดานรูปแบบศูนยบริการควรดําเนินการในรูปแบบเครือขาย           

ความรวมมือโดยระยะแรกประกอบดวย 3 ชุมชนและ 1 ชมรม มีหนาท่ีจัดทําฐานขอมูลการทองเที่ยว เปน    

ศนูยบริการขอมูลนักทองเท่ียว อาํนวยความสะดวกแกนกัทองเท่ียว ประสานงาน จดัอบรมใหความรูแกชมุชน 

ขยายพื้นที่ที่มีศักยภาพ และทําหนาที่ประชาสัมพันธและการตลาด

คําสําคัญ
 การตลาดการทองเที่ยว   การทองเที่ยวโดยชุมชน   พฤติกรรมนักทองเที่ยวโดยชุมชน   

ศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชน   ศูนยการเรียนบานนาโต    จังหวัดเชียงราย 

Abstract   
 The research aims to 1) investigate behaviors of target tourists; 2) develop appropriate 

tourism activities and programs for the target groups 3) propose a marketing plan and 4) propose 

a working platform for the Community-Based Tourism Center at Baan Natoe Learning Center,         

Mae FahLuang District, Chiang Rai Province. Mixed methods research was deployed in the study.  

The sample groups were selected by using purposive sampling technique. They were 5                       

representatives from Natoe Study Center, 3 from Ba Natoe, 3 from Ban Pong Hai and 3 from Ban 

HuayKra. The formation of Mae Fah Luang Communiy-Based Tourism Coordination Center was 

undertaken through the process of Participatory Action Research. The tourist samples were             

selected based on their experience on community-based tourism in Chiang Mai and Chiang Rai. 

Questionnaires were used to collect information from 400 tourists—the number is based on Yamane 

(1973, 727). 10 tourists were asked to participate in a focus group. Moreover, an in-depth interview 

was used to collect data from 10 tour leaders and tourism entrepreneurs.  Results revealed that 

most target tourists were university students aged 20-29 years from USA, England and Germany, 

respectively. The purposes of their travel were recreation, cultural study, experience exchange and 

self-discovery. Most tourists traveled by private cars and public transportation. The factors                  

affected tourists’ decision were personal interests and the need to escape from the mainstream 

tourism. Most tourists traveled to the destinations during May, June and July and spent from            

US$ 1000 - US$ 3000 per trip. They were mostly solo travelers and groups of friends, respectively.        

The activities that interested the most were nature appreciation, local way of life, tradition and    

belief study. Most tourists obtained information from websites, especially Trip Adviser and Google 

Search. Based on the interview, most tourists were impressed with hospitality of local people, and 



ÇÒÃÊÒÃÇÔªÒ¡ÒÃÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¿ÒÃ �ÍÕÊà·ÍÃ �¹
ปที่ 11 ฉบับที่ 4  ตุลาคม 2560 - ธันวาคม 256084

some were impressed with nature around the community. All tourists shared their travel experiences 

using Facebook posts. For marketing plan, the center expects to welcome approximately 400 

visitors/year with an expected income of 280,000 Baht/year. In terms of segmentation, the                 

beneficiaries were target communities and the clients. The study yielded 12 tourism programs for three 

communities plus one club. The main products and services were ways of life, nature, ritual beliefs 

and highland agriculture. The experiential activities provided were local snack cooking, baby 

dragonfly fishing, trap making, forest cooking, embroidering, volunteering, performance, animal 

food making, insect study. In terms of value proposition, the center emphasizes the communication 

of experience and tourism benefits for the communities. For impact measurement, the center         

focuses on additional incomes from tourism, youth’s knowledge of tribal people, fertility of forest, 

biodiversity, sanitation of the attraction. Regarding pricing, the center calculates prices based on 

its cost with 20 percent commission. The marketing cost for the first year is approximately 40,000 

Baht. For surplus dimension, the profit from the first year are reinvested in human resources             

development. In terms of marketing strategies, distribution channel was viewed as the most effective 

strategy to practice. Networking with foreign organizations and the center, focusing on                             

volunteering activities; cooperating with domestic organizations; networking with schools and   

educational institutions. To reach the target clients, information technology and social media are 

used. The action plans for the center include three projects:  direct marketing training, online     

marketing training and practicing marketing operation. The projects are planned to execute in 

January-May with a total budget of 40,000 Baht. Regarding the control dimension, the committee 

evaluates the project implementation for further improvement. The center should be operated in a 

form of network with responsibility of tourism database making, providing tourist information, and 

facilitating tourism activities, cooperating with members, providing trainings for members, expanding 

ideas to other area, and doing public relations and marketing.

Keywords
 Tourism Marketing, Community Based Tourism, Tourist Behavior,  The Community-Based 

Tourism Center, Baan Natoe Learning Center, Chiang Rai
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บทนํา
 ประเทศไทยมีแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ พ.ศ. 2555– พ.ศ. 2559 ที่ไดระบุวา “อุตสาหกรรม

การทองเท่ียวเปนอุตสาหกรรมที่มีการขยายตัวสูง มีบทบาทความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจและสังคมของ

ประเทศไทยเปนอยางมาก เปนแหลงรายไดทีส่าํคญันาํมาซึง่เงินตราตางประเทศ การสรางงาน และการกระจาย

ความเจริญไปสูภูมิภาค...” (กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา, 2554) โดยในแผนการพัฒนาการทองเท่ียว       

แหงชาติดังกลาวไดกําหนดยุทธศาสตรสําคัญไว 5 ประการ และไดใหความสําคัญกับชุมชนในการมีสวนรวม

ในการพัฒนาการทองเที่ยวของประเทศมากขึ้น

 จากทศิทางการทองเทีย่วและพฤติกรรมของนักทองเทีย่วทีเ่ปลีย่นแปลงอยางรวดเรว็ทําใหหนวยงาน

ทีเ่กีย่วของกับการทองเทีย่วของประเทศไมสามารถหยุดน่ิงได จาํเปนตองพัฒนาการทองเทีย่วของประเทศให

กาวทันกับการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ จุฑามาศ วิศาลสิงห (2556) ไดชี้ใหเห็นวา “การทองเที่ยวที่กําลังไดรับ

ความนยิมในยคุนีค้อืการทองเทีย่วแบบยัง่ยนื (Sustainable Tourism) เนือ่งจากนกัทองเท่ียวมคีวามรบัผิดชอบ

ตอสิ่งแวดลอมและชุมชนมากขึ้น  นักทองเที่ยวตองการแสวงหาความดั้งเดิมที่เปนของแท (Authenticity)  

ไมใชการสรางสรรคหรอืปรุงแตงขึน้มา รวมทัง้ตองการประสบการณทีม่เีอกลกัษณพเิศษเฉพาะตวั (Unique)” 

นอกจากนี้ Krantz et al. (2009) ไดเห็นการเติบโตของการทองเที่ยวที่มีความรับผิดชอบโดยการมีสวนรวม

ของชุมชนมาตั้งแตป ค.ศ. 2008 และทิศทางการเติบโตของการทองเที่ยวรูปแบบใหมในสถานที่ทองเที่ยว        

ที่มีเอกลักษณมีแนวโนมเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง  

 ในประเทศไทยมีการปรับตัวสอดรับกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวที่ตองการแสวงหาความด้ังเดิมที่

เปนของแทและความมีเอกลักษณเฉพาะตัวของทองถิ่น จึงมีการจัดการรณรงคปแหงการทองเท่ียววิถีไทย 

(Discover Thainess) ขึ้นในปพ.ศ. 2558 (TAT Review, 2558) โดยการทองเท่ียวแหงประเทศไทย ไดกําหนด

แผนการสงเสริมการตลาดการทองเท่ียวในประเดน็น้ีเอาไวภายใต “แคมเปญ “Discover Thainess” มุงส่ือสาร

ภาพลักษณที่สามารถเสริมความเขมแข็งใหแบรนดประเทศไทยดวยการนําสงความสุข สนุกแบบไทยๆ           

เปนจุดแข็งที่แตกตางจากชาติอื่นๆ เสนอขายแหลงทองเที่ยว วิถีชีวิต วัฒนธรรมประเพณี ชุมชน เนนในเรื่อง

ของความเปนไทย (Thainess) และภมูปิญญาทองถ่ินท่ีโดดเดน มเีอกลักษณ ผสานกบัความหลากหลายของ

สนิคาและบริการทางการทองเทีย่วทีส่ามารถตอบสนองความตองการของนักทองเทีย่วไดหลากหลายรูปแบบ

การใชชีวิต (Lifestyle) และหลากหลายโอกาส นํามาตอยอด รวมเปนเนื้อหาในการส่ือสาร โดยนําเสนอ

ประสบการณทองเที่ยวที่มีคุณคาทางจิตใจ (Value) ที่จับจิตและประทับใจ (Emotional Marketing) เนนการ

สงอารมณและน้ําเสียง (Mood and Tone) ทางการส่ือสารทีส่ามารถเขาถงึอารมณ ความรูสกึและความตองการ

ของนกัทองเท่ียวเปาหมายใหมากขึน้ มุงหวงัใหภาพของความประทบัใจนี ้เกิดการรับรูในวงกวาง เกิดการบอก

ตอ (Word of Mouth) เพ่ือสงตอประสบการณ (Share) ผานชองทางการส่ือสาร ทัง้ส่ือออนไลนและสือ่ออฟไลน 

 กจิกรรมการสงเสรมิการทองเทีย่ววิถไีทยดงักลาวทําใหจงัหวัดตางๆ ในประเทศไทยตางหาเอกลักษณ

ความแทและดั้งเดิมของตนออกมาเปนจุดดึงดูดทางการทองเที่ยว มีการสงเสริมการทองเที่ยวในจังหวัด         

ทองเที่ยวรอง เชน รายการ 12 เมืองตองหาม...พลาด เปนตน
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 จังหวัดเชียงรายมีการสงเสริมการทองเท่ียวของตนภายใตแคมเปญ “ปแหงการทองเท่ียววิถีไทย”     

ในวันที่ 1-3 เมษายน พ.ศ. 2558 จังหวัดเชียงรายไดจัดงาน “เชียงรายเมืองเกษตรสีเขียว อาหารปลอดภัย      

วิถีไทยลานนา” เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวนอกฤดูกาลของจังหวัดและตอกย้ําความเปนเมืองเกษตร                    

ของเชียงราย (สมชาย เกิงฝาก, 2558) แหลงทองเท่ียวเชิงเกษตรของจังหวัดเชียงรายนั้นมีอยูมากมาย                 

แตที่โดดเดนมากของพื้นที่จังหวัดเชียงรายคือ การทองเที่ยวเกษตรท่ีสูง ไมวาจะเปนยานดอยชาง-ดอยวาวี     

ทีเ่ปนแหลงปลกูกาแฟทีม่ชีือ่เสียงของประเทศ ยานดอยตุงท่ีมชีือ่เสียงจากโครงการพฒันาดอยตุงจนมผีูกลาว

วาเปนสวิตเซอรแลนดแหงเมืองไทย และอีกแหงหน่ึงท่ีมีชื่อเสียงไมแพกันคือยานดอยแมสลองซึ่งเปนแหลง

ปลูกชาที่มีคุณภาพแหงหนึ่งของไทย โดยในป พ.ศ. 2557 ที่ผานมามีจํานวนนักทองเที่ยวที่เดินทางเขามาใน

จังหวัดเชียงรายสูงถงึ 2,909,804 คน สรางรายได 20,728.69 ลานบาท  (กรมการทองเที่ยว, 2557) ทั้งนี้โดย

เฉพาะในยานดอยแมสลองนั้นมีนักทองเท่ียวเดินทางเขามาทองเท่ียวเปนจํานวนมากในทุกป เน่ืองจากมี    

สภาพภูมิประเทศท่ีสวยงามและมีสถานที่ทองเที่ยวท่ีนาสนใจหลายแหง โดยเฉพาะการทองเที่ยววิถีชีวิต         

ในชุมชน ซึง่หนึง่ชมุชนท่ีมคีวามนาสนใจยานแมสลอง คอื ชมุชนบานนาโตตาํบลแมสลองใน อาํเภอแมฟาหลวง       

จังหวัดเชียงราย 

 บานนาโตเปนหมูบานเลก็ๆ ในอําเภอแมฟาหลวง จงัหวัดเชยีงราย ตัง้อยูหางจากชายแดนประมาณ 

5 กิโลเมตร ผูคนที่อาศัยอยูในพื้นที่เปนคนไทยที่มาจากชนเผาตางๆ รวม 6 ชนเผา มีโรงเรียนในพื้นที่ทั้งระดับ

ประถมศึกษาและมัธยมศึกษา ครั้นเมื่อสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารีเสด็จฯ ไดไปเยี่ยม

พื้นท่ีไดมีพระราชดําริใหมีการสอนในระดับอาชีวศึกษา สําหรับเด็กนักเรียนในพ้ืนที่เพื่อใหมีความรูทาง           

ดานการเกษตร และสามารถประกอบอาชีพอยูในพ้ืนท่ีของตนเองไดโดยไมตองยายถ่ินฐาน วิทยาลัยเกษตร       

และเทคโนโลยีเชียงราย จึงไดสนองพระราชดําริ โดยสรางศูนยการเรียนบานนาโตขึ้นเพื่อสอนใน                                              

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) และระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) ดานการเกษตร                  

ซึง่ศนูยการเรียนแหงนีเ้ปนสถาบนัอาชวีศึกษาบนพืน้ทีส่งูเพยีงแหงเดยีวในประเทศไทยและไดรบัการยอมรบั

ใหเปนสถาบันตนแบบท่ีรูจกักันในนาม “นาโตโมเดล” และเน่ืองจากศูนยการเรียนบานนาโตตัง้อยูบนภเูขาสูง             

จึงมีภูมิประเทศที่สวยงามเหมาะแกการเปนแหลงทองเที่ยว รวมถึงบริเวณโดยรอบของศูนยการเรียนแหงน้ี     

มีกลุมชาติพันธุที่มีวิถีชีวิตและวัฒนธรรมเปนเอกลักษณของตนอยูหลายกลุมท่ีเหมาะสําหรับการพัฒนาให

เปนแหลงกิจกรรมการทองเท่ียวเชงิวัฒนธรรมหรือการทองเท่ียวชาติพนัธุ นอกจากนีพ้ืน้ท่ีดงักลาวยังเปนแหลง

ทํากิจกรรมบําเพ็ญประโยชนของกลุมนักศึกษาตางชาติจํานวนหนึ่ง การทองเที่ยวเชิงบําเพ็ญประโยชน            

อาจเปนกิจกรรมการทองเที่ยวอีกรูปแบบหนึ่งที่เหมาะสําหรับพื้นที่แหงนี้ 

 จากการประชุมหารือรวมกับภาคสวนที่เกี่ยวของในพื้นที่ เมื่อวันที่ 13 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 พบวา

ชมุชนในพืน้ท่ีเขตบริการของศนูยการเรยีนบานนาโตมศีกัยภาพทางการทองเท่ียวอยางมาก มกีจิกรรมทีโ่ดดเดน 

เชน การปลูกฟกทองเขาแถว การผลิตพืชผักเมืองหนาว วิถีชีวิตชนเผา มีสถานที่ทองเท่ียวที่นาสนใจ                  

เชน วัดไทยใหญ นํ้าตก ปาไม เปนตน นอกจากนี้ศักยภาพดานบุคคลากรของพื้นที่ถือวามีความพรอมมาก    

มนีกัเรยีนในศูนยการเรียนบานนาโตทีส่ามารถดาํเนินกจิกรรมตางๆ ในชุมชนไดด ีสมควรไดรบัการสงเสรมิให

เปนพื้นที่ทองเที่ยวทางเลือกของจังหวัดเชียงรายอีกแหงหนึ่ง 
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 อยางไรก็ตาม การขับเคลื่อนกิจกรรมการทองเที่ยวในชุมชนในพื้นที่เขตบริการของศูนยการเรียน     

บานนาโตใหดําเนินไปไดอยางย่ังยืนน้ัน จําเปนตองมีขอมูลการตลาดท่ีเหมาะสมกับการทองเที่ยวในพ้ืนท่ี   

โดยเฉพาะการตลาดในยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางเร็วในปจจุบัน ขอมูลดานอุปสงคหรือความตองการของ

ลกูคาและขอมูลดานอปุทานหรือสินคาและบริการท่ีมอียูจาํเปนตองมีการศึกษาเพือ่นําไปพัฒนาแผนการตลาด

ที่เหมาะสมกับบริบทในพ้ืนท่ีเขตบริการของศูนยการเรียนบานนาโตและชุมชนใกลเคียง ทั้งน้ีเพ่ือใหเกิด           

การทองเทีย่วในรปูแบบทีเ่หมาะสมไมขดัแยงกบัความเปนอยู  วถิชีวีติชุมชน การศกึษานีจ้งึมุงหาจุดสนใจรวม

ระหวางฝงอุปสงคและฝงอุปทานเพ่ือใหไดขอมูลพื้นฐานสําหรับการพัฒนาแผนการตลาดอันจะนําไปสู           

การขับเคลื่อนดานการทองเที่ยวในพื้นที่อยางเปนรูปธรรมตอไป 

วัตถุประสงค
 1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคกลุมนกัทองเท่ียวทีค่าดวาจะเขามาใชบริการของศนูยบริการการทองเท่ียว

โดยชุมชนในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย

 2.  เพื่อพัฒนากิจกรรมการทองเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมนําเท่ียวท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคา          

เปาหมายเพือ่สรางรายไดเสริมแกชมุชน ในเขตบรกิารศูนยการเรียนบานนาโต อาํเภอแมฟาหลวง จงัหวัดเชียงราย

 3.  เพื่อเสนอแผนการตลาดที่เหมาะสมสําหรับศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ        

ศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย

 4.  เพือ่นาํเสนอรปูแบบศูนยบรกิารนกัทองเทีย่วของศูนยบรกิารการทองเทีย่วโดยชมุชนในเขตบริการ

ศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย

ทบทวนวรรณกรรม
 งานวิจัยเร่ืองน้ีมุงเนนการพัฒนาการตลาดการทองเท่ียวโดยชุมชนท่ีเหมาะสมและสอดคลองกับ

บริบทของชุมชนที่ชุมชนสามารถนําไปปฏิบัติไดเองอยางยั่งยืน  ทั้งนี้แผนการตลาดมุงเนนความสําคัญใน   

การพัฒนาแผนการตลาดที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ที่มีความสนใจในการเดินทางทองเที่ยว      

เพื่อมีสวนรวมในการชวยพัฒนาสังคม และสิ่งแวดลอมเปนสําคัญ โดยแนวคิดทฤษฎีที่จะนํามาสกัดตัวแปร

ในการพฒันาแผนการตลาด ไดแก แนวคดิการตลาด 4.0 พฤติกรรมผูบรโิภค สวนประสมทางการตลาด แนวคดิ 

SPECIALโมเดลธุรกิจเพื่อสังคมแคนวาส (The Social Business Model Canvas)  และแนวคิดเกี่ยวกับ      

การบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาด

 แนวคิดการตลาด 4.0

 การตลาด 4.0 เปนการพัฒนาตอเน่ืองมาจากการตลาดในยุค 3.0 โดยจะเนนการสรางการเขาถึง    

หรือการสรางปฏิสัมพันธกับลูกคาทางสื่อสังคมออนไลน โดยในยุคนี้จะบูรณาการท้ังสื่อ Online และ                  

Offline เขาดวยกัน และสิ่งที่จะสรางความยั่งยืนทางการตลาดในยุคนี้จะเนนการดึงลูกคาเขามามีสวนรวม 

(Engagement Marketing) เสนอแนะในการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ยื่นขอเสนอทางการตลาดไมวาจะเปน
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ผลติภณัฑการสงเสรมิการตลาดหรอืการใหบรกิารใหลกูคาแตละคนท่ีแตกตางกัน  (Customization) การบรูณาการ

การตลาด 4.0 คือการใชเคร่ืองมือผสานกันระหวางเคร่ืองมือตลาดและเครื่องมือขาย เพ่ือขับเคล่ือนลูกคา     

ตาม Customer Journey คือจากรูจักวามีเรานําเสนอตัวตนในตลาดแลว เราจะดึงดูดใหลูกคาคาดหวัง              

ถูกดึงดูดเขามาในระบบการตลาดของเรา แลวแปรเปล่ียนเปนลูกคา สรางความสัมพันธกับลูกคาจนกระท่ัง

ลูกคากลายเปลี่ยนมาเปนแฟนพันธุแท (ชูศักดิ์ เดชเกรียงไกรกุล, 2558)                

 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค

 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงการตัดสินใจที่จะซื้อ จะใชผลิตภัณฑของผูบริโภคอัน

นําไปสูความพึงพอใจตามความตองการ ความคิด และประสบการณของผูบริโภค โดยสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคคือ รูปแบบการรับรูตอสิ่งเรา สิ่งเราภายนอก สภาวะแวดลอมทางการตลาด จะเขาไปสู

สภาวะจิตใจของผูซื้อ คุณลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Kotler, 2000, 160) จากการนํา

เสนอการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler (1997, 105) สรุปไดวาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

เปนการคนหาหรือวิจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคคําถามท่ีชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หรือ 6Ws1H             

เพ่ือคนหาคําตอบของพฤตกิรรมผูบริโภคหรอื 7Os นัน้ สามารถชวยใหกาํหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนแนวคดิทางการตลาดทีไ่ดรบัการยอมรับอยางกวางขวาง 

อยางไรก็ตาม มีการเสนอแนวคิดเรื่อง สวนประสมทางการตลาดนี้แตกตางกันออกไป แนวคิดที่มี                          

การกลาวถึงมากที่สุดนาจะเปนแนวคิด 4 P’s (Kotler, 1997, 98) ที่ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา สถานที่  

การจําหนาย และการสงเสริมการตลาดแนวคิด 4P’s ที่กลาวมาสวนใหญจะมองเฉพาะสินคาท่ีจับตองได      

จึงไมเหมาะที่จะนํามาใชกับสินคาทางการทองเที่ยวที่ถือวาเปนสินคาที่จับตองไมไดแนวคิดของ Zeithaml & 

Bitner (1996) ที่ไดเสนอสวนประสมทางการตลาดบริการ 7 P’s ไวดงันี้ 1) ดานผลิตภัณฑ (Product) คือ 

สินคาและบริการที่ตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูใชบริการ 2) ดานราคา (Price) หมายถงึ 

คณุคาผลติภณัฑทีผู่ใชบรกิารสามารถรับรูไดในรปูตวัเงนิ 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) คอื ชองทาง

หรือวิธีการที่ผูใชบริการสามารถซื้อสินคาหรือบริการได 4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง 

การสื่อสารกับผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช

บริการ 5) ดานบุคคล (People) หมายถึง พนักงาน เจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร       

6) ดานลักษณะกายภาพ (Physical Evidence) คอื ลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอใหกบัลกูคาใหเหน็

เปนรูปธรรม โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 7) ดานกระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ

ระเบียบวิธีปฏิบัติในดานการบริการท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว   

และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ
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 แนวคิด “SPECIAL”

 พจนา สวนศรี, ฐิติ ฐิติจําเริญพร และ กฤศดาธีราทิตยกุล (2559) ไดนําเสนอแนวคิด SPECIAL              

เปนเครื่องมือทางการตลาดเชิงรุกของการทองเที่ยวโดยชุมชน โดย S = Segment คือ การทําความเขาใจ     

กลุมเปาหมายทางการตลาด และการประยุกตประสบการณในการเขาถึงความตองการของกลุมเปาหมาย      

P = Place เปนตัวแทนของคําวา “Sense of Place” คือ การสรางสภาพแวดลอมท่ีดึงดูดนักทองเท่ียว                   

E = Experience เปนการสรางประสบการณผานการลงมือ หรือสรางความทรงจําท่ีดีใหแกนักทองเท่ียว            

C = Communication การสือ่สารประสบการณและส่ิงท่ีชมุชนและนกัทองเท่ียวไดประโยชนจากการทองเท่ียว 

I = Information Technology การใชเทคโนโลยีเพื่อการสื่อสารและเขาถึงนักทองเที่ยว A = Access การเขา

ถึงตลาดกลุมเปาหมายผานกลุมคนที่หลากหลายและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของตลาดกลุมเปาหมาย           

L = Linkages การทํางานรวมกันกับพันธมิตรทางการตลาด

 โมเดลธุรกิจเพื่อสังคมแคนวาส (The Social Business Model Canvas)

 แนวคิดโมเดลธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาส (The Social Business Model Canvas) เปนเสมือนการ

วางแผนภาพรวมทางการตลาด หรอืเปรยีบไดกบัพมิพเขยีวในการสรางบานซึง่นบัเปนสิง่สาํคญัในการวางแผน

การสรางความสมดุลระหวางการสรางคุณคาทางสังคม และสิ่งแวดลอมควบคูไปกับการสรางความยั่งยืน

ทางการเงนิ  องคประกอบท่ีสาํคัญในการวางแผนธุรกิจเพ่ือสังคมแคนวาสประกอบไปดวย 1) การแบงสวนตลาด 

(Segments) ซึง่จะประกอบไปดวยผูไดรบัผลประโยชนโดยตรง (Beneficiary) และกลุมลกูคาทีม่อีาํนาจการซือ้ 

(Customer) 2) ชนิดของสินคาหรือบริการ (Type of Intervention) 3) การนําสงคุณคา (Value Proposition) 

ซึง่ประกอบไปดวยการนําสงคุณคา ทางสังคม (Social Value Proposition) การวัดผลกระทบ  (Impact  Measure)

การนําสงคุณคาใหแกลูกคา (Customer Value Proposition) 4) ชองทาง (Channels) 5) ทรัพยากรหลัก       

(Key Resources) 6) กิจกรรมหลัก  (Key Activities)  7) หุนสวนและผูมีสวนไดสวนเสียที่สําคัญ (Partner + 

Key Stakeholders) 8) ตนทุนหลัก (Cost Structure)  9) รายรับ (Revenue) 10) การลงทุนตอยอด (Surplus) 

(Social Innovation Lab, 2013)

 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาด

 การบริหารการตลาดและการวางแผนการตลาดจากมุมมองของอดุลย  จาตุรงคกลุ (2546) ศริวิรรณ                   

เสรีรตัน,ศกุร เสรีรตัน, องอาจ ปทะวานิช, ปรญิ ลกัษติานนท และ สพุรี  ลิม่ไทย  (2543)  ธนวรรณ  แสงสุวรรณ 

(2545) สุวิมล  แมนจริง (2546) และ Kotler (2000) สามารถสรุปไดดังนี้  

 การบริหารการตลาด – Marketing Management คือ กระบวนการในการวางแผนและบริหาร             

ราคา ชองทาง การจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพือ่ใหเกดิการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ แนวคิด หรอืบรกิาร

เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา และบรรลุเปาหมายขององคกร ประกอบดวย 3 กระบวนการคือ           

การวางแผน การดําเนินงานและการควบคุม

 การวางแผนการตลาด เปนการกาํหนดจดุมุงหมายและกลยทุธในการใชความพยายามทางการตลาด

ขององคการ งานในการวางแผนการตลาด คือ การเตรียมการวาจะดําเนินการตามขั้นตอนการบริหาร               
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การตลาดอยางไร ซึ่งการวางแผนการตลาดจะประกอบดวยองคประกอบตางๆ ดังนี้  1) กลยุทธการตลาด 

(Marketing Strategy) 2) การแบงสวนตลาดและการเลือกตลาดเปาหมาย (Identifying Market Segments 

and Selecting Target Market)   3) องคประกอบของแผนการตลาด (Marketing Plan) ไดแก บทสรุปผูบริหาร 

หรอืบทคดัยอ  (Executive  Summary)  สถานการณทางการตลาดในปจจบุนั  (Current Market Situation)                

การวเิคราะหโอกาสทางการตลาด (Opportunity and Issue Analysis) วัตถุประสงค (Objectives) กลยุทธ

ทางการตลาด (Marketing Strategy) แผนปฏิบัติการ (Action Programs) ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

(Projected Profit and Loss Statement) การควบคุม (Controls) และแผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 

วิธีการวิจัย
 ใชวิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ทั้งเชิงคุณภาพ ไดแกการวิจัยเชิงปฏิบัติ

การแบบมีสวนรวม (Participatory Action Research) ในการศึกษารูปแบบศูนยบริการนักทองเท่ียวของ       

ศูนยบริการการทองเท่ียวโดยชุมชนในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต  (ศูนยประสานงานการทองเท่ียว               

โดยชุมชนแมฟาหลวง) อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย การสัมภาษณเชิงลึก การประชุมกลุมยอยกับ            

กลุมนกัทองเทีย่วและการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามในสวนของการเก็บขอมูลนักทองเที่ยว 

 1. ประชากรในการวิจัยประกอบไปดวย 2 กลุม คือ 

  1.1  ตัวแทนศูนยการเรียนบานนาโต และคนในชุมชน 3 ชุมชนในเขตบริการของศูนยการเรียน

บานนาโต ไดแก ชุมชนจากบานนาโต บานโปงไฮ และบานหวยกระ ตําบลแมสลองใน อําเภอแมฟาหลวง 

จังหวัดเชียงราย จํานวน 2,156คน และ

  1.2  กลุมนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่เดินทางเที่ยวในจังหวัดเชียงราย และเชียงใหม โดยจะเนน

กลุมทีเ่คยมปีระสบการณเดินทางทองเทีย่วยงัสถานทีท่องเทีย่วโดยชุมชนตางๆ (Community Based Tourism) 

ตามรายงานสถิติขอมูลของนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่เดินทางเขาราชอาณาจักร ณ ทาอากาศยานเชียงใหม 

ในชวงเดือนเมษายน ถึง เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2559 จํานวน 315,748 คน (กรมการทองเที่ยว, 2559) และ

ผูนําเที่ยวและผูประกอบการที่เกี่ยวของ

 2. กลุมตัวอยางเพื่อรวมจัดทําศูนยบริการนักทองเที่ยว (ศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชน    

แมฟาหลวง) จะเลอืกแบบเจาะจง ไดแก ตวัแทนจากศูนยการเรยีนบานนาโต 5 คน ตวัแทนจากบานนาโต 3 คน 

บานโปงไฮ 3 คน และบานหวยกระ 3 คน ทั้งนี้กระบวนการไดมาซึ่งรูปแบบศูนยประสานงานการทองเที่ยว

โดยชุมชนแมฟาหลวง ใชกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory Action Research)

สวนการสุมตัวอยางนักทองเท่ียวที่เดินทางทองเท่ียวในพื้นท่ีจังหวัดเชียงราย และจังหวัดเชียงใหม และ          

เคยมีประสบการณทองเที่ยวตามสถานที่ทองเที่ยวโดยชุมชนตางๆ ใชแบบสอบถามสุมตัวอยางแบบบังเอิญ

ซึ่งใชวิธีการคํานวณตัวอยางตามวิธีคํานวณของ Yamane (1973, 727) โดยจะเก็บจํานวน 400 ตัวอยาง 

นอกจากน้ีจึงสัมภาษณกลุมตัวอยางโดยวิธีประชุมกลุมยอย (Focus Group) นักทองเที่ยว จํานวน 10 คน 

และการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) กับผูนําเที่ยว และผูประกอบการประมาณ จํานวน 10 คน  
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 3. การวิเคราะหเชิงปริมาณใชสถิติเชิงบรรยายหรือสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)             

ในการบรรยายคุณลักษณะของขอมูล ไดแก ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) จากนั้นนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในเชิงพรรณนา (Description)  

 4.  การวเิคราะหขอมลูในเชงิคณุภาพ คณะผูวจิยันาํขอมูลทีไ่ดจากการระดมความเหน็ มาจดัหมวดหมู

และจัดเชือ่มโยงตามข้ันตอนและลําดบัเวลา วเิคราะหเนือ้หา (Content Analysis) และทําการตรวจสอบขอมลู

แบบสามเสา (Triangulation) เพื่อความชัดเจนมากยิ่งขึ้นโดยการทําการตรวจสอบดวยวิธีการเก็บขอมูล เชน 

ประเด็นการจดัทําแผนการตลาดไดนาํเอาขอมูลจากการเก็บขอมูลจากนกัทองเทีย่วในดานกจิกรรมท่ีชืน่ชอบ 

มารวมวิเคราะหกับจุดแข็งของกิจกรรมการทองเท่ียวของชุมชนซึ่งทําการเก็บขอมูลดวยการประชุมกลุมยอย

เปนตน และทําการสังเคราะหและเชื่อมโยงขอมูลทั้งหมดตามระบบเหตุผล ตามขั้นตอนพฤติกรรม                     

การแสดงความคิดเห็นในดานการวางแผนการดําเนินการเก็บขอมูลและนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล            

ในเชิงพรรณนา (Description)

ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคกลุมนักทองเที่ยวท่ีคาดวาจะเขามาใชบริการ     

ของศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง 

จังหวัดเชียงราย 

  ผลการวิจยัพบวา นกัทองเทีย่วกลุมเปาหมายสวนใหญเปนนักศึกษา อายุเฉล่ีย 20-29 ป คดิเปน

รอยละ 57 รองลงมาคือ ชวงอายรุะหวาง 30-39 ป คดิเปนรอยละ 20 มาจากประเทศสหรัฐอเมรกิา คดิเปนรอยละ 

27 รองลงมาคือ ประเทศอังกฤษคิดเปนรอยละ 8.3 และประเทศเยอรมนี คิดเปนรอยละ 7.5 ตามลําดับ         

ดานระดบัการศกึษาสวนมากศึกษาอยูในระดบัอุดมศกึษา คดิเปนรอยละ 27 รายไดเฉล่ีย ตอปของกลุมตัวอยาง

สวนใหญอยูที ่US$ 20,000 คดิเปนรอยละ 5.5 รองลงมาคือ มรีายไดตอปเฉลีย่ US$ 30,000 คดิเปนรอยละ 4.3  

วัตถุประสงคในการเดินทางทองเที่ยว เพื่อพักผอน ศึกษาวัฒนธรรม แลกเปลี่ยนประสบการณและเพื่อคนหา

ตนเอง โดยคิดเปนรอยละ 21.1 รอยละ 13.8 มีรอยละ 8.8 และรอยละ 8.5 ตามลําดับ เดินทางโดยรถยนต

มากท่ีสดุ รองลงมาคอืระบบขนสงสาธารณะ ปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจมากท่ีสดุ คอื ความสนใจสวนบุคคล

และการหลีกหนีจากการทองเที่ยวกระแสหลัก คิดเปนรอยละ 12.5 รองลงมาคือ ความสนใจสวนบุคคล            

และการเดินทางทองเที่ยวกับเพื่อน รอยละ 4 ชวงเวลาที่เดินทางคือพฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม คิดเปน

รอยละ 46.9 รอยละ 34.1 และรอยละ 24.9 และชวงเวลาที่กลุมตัวอยางใหความสนใจในการจองโปรแกรม

ทองเท่ียวมากทีส่ดุ คอื เดือนพฤษภาคม รอยละ 25 รองลงมาคือเดอืนเมษายน รอยละ 17.9 และเดอืนมนีาคม 

รอยละ 15.5 ตามลําดับ ระยะเวลาที่กลุมตัวอยางใชในการทองเท่ียวมากที่สุดคือ 30 วัน 21 วัน 14 วัน             

คิดเปนรอยละ 16.3 รอยละ 10.3 และ รอยละ 9.3 ตามลําดับ สวนใหญเดินทางคนเดียว คิดเปนรอยละ 21.3 

รองลงมา  คอืเดนิทางกบัเพือ่น รอยละ 19  กจิกรรมทีใ่หความสนใจมากทีส่ดุ คอื การชมธรรมชาต ิรอยละ 94.2 

รองลงมา คือ การเรียนรูวิถีชีวิต รอยละ 86.7 และขนบประเพณีและความเชื่อ รอยละ 52.9 ใชจายใน               
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การทองเทีย่วตัง้แต US$ 1,000 รอยละ 11.8 รองลงมาคือ US$ 2,000 รอยละ 8.8 และ US$ 3,000 รอยละ 7.8 

ยานพาหนะที่กลุมตัวอยางเลือกใชมากที่สุดคือ รถยนต  คิดเปนรอยละ 18  สวนใหญรับขอมูลขาวสารทาง

เวบ็ไซตมากทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 77 และรอยละ 13.3 ตดิตามขอมูลจาก Trip Advisor และ Google รอยละ 12  

  จากการสัมภาษณเพิ่มเติมพบวา นักทองเท่ียวสวนใหญประทับใจในอัธยาศัยของคนในชุมชน          

และบางสวนประทับใจในธรรมชาติของหมูบาน นักทองเที่ยวทุกคนบอกตอประสบการณของตนผานการ   

โพสตขอความทาง Facebook 

 2. ผลการพัฒนากิจกรรมการทองเที่ยวโดยชุมชนและโปรแกรมนําเท่ียวท่ีเหมาะสมกับ

กลุมลูกคาเปาหมายเพ่ือสรางรายไดเสริมแกชุมชนในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต              

อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย

  กิจกรรมการทองเท่ียวโดยชุมชนและโปรแกรมนําเท่ียวท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย         

เพื่อสรางรายไดเสริมแกชุมชน ในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย นั้น 

ประกอบไปดวย 12 โปรแกรมใน 3 ชุมชน (บานนาโต บานหวยกระ และบานโปงไฮ) และ 1 ชมรม โดยแตละ

ชุมชนประกอบไปดวย 3 โปรแกรม ไดแก โปรแกรมครึ่งวัน โปรแกรม 1 วัน และโปรแกรม 2 วัน โดยแตละ

ชุมชนมีลักษณะเดนของตนเอง ไดแก 1) การศึกษาและเรียนรูวิถีชีวิตไทยใหญ บานนาโต (ปจจัย 4)                       

2) การศึกษาและเรียนรูธรรมชาติในปาบานโปงไฮ   3) การศึกษาและเรียนรูพิธีกรรมความเชื่อบานหวยกระ 

และ 4) การศึกษาเรียนรูการเกษตรพื้นที่สูงและกิจกรรมในโครงการของนักเรียน โดยแตละชุมชนมีการสราง

ประสบการณพเิศษ (Experiential Activities) ไดแก 1) บานนาโต การทาํขาวยาคู ขาวแคบ ซอนอีนิว่ทําอาหาร 

2) บานโปงไฮการทําที่ดักสัตว หุงหาอาหารในปา รวมการแสดง 3) บานหวยกระ การปกผา กิจกรรมอาสา 

กิจกรรมการแสดง  และ 4) ชมรมชีววิถี การทําอาหารหมู ปลา ไก เก็บผักทํากับขาว ศึกษาแมลงในนํ้า

  จากการทําทัวรนํารอง นักทองเท่ียวเห็นวากิจกรรมที่เก่ียวของกับความเชื่อและวิถีชีวิตมี           

ความนาสนใจมาก นักทองเท่ียวมีความสนใจอยากพักแบบโฮมสเตย โดยเฉพาะบานไมไผแบบอาขา      

นอกจากนี ้กจิกรรมท่ีเปดโอกาสใหนกัทองเทีย่วมสีวนรวม เชน การเลนเกม การตาํขาว การหาปลา เปนกิจกรรม

ที่สรางความประทับใจใหนักทองเท่ียวไดดี  นอกจากน้ีควรมีการวางแผนโปรแกรมใหสอดคลองกับจํานวน   

นักทองเที่ยวที่มากลุมเล็กๆ และควรมีการเชื่อมเสนทางระหวางหมูบาน

 3.  ผลการพัฒนาแผนการตลาดที่เหมาะสมสําหรับศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชนใน

เขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย

  ดานแผนการตลาดใชหลักการพัฒนาแผนการตลาดแบบ SPECIAL แนวคิดโมเดลธุรกิจ            

เพ่ือสังคมแคนวาส (Social Business Model Canvas) แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7 Ps และ                 

การบรหิารและการวางแผนการตลาด วางแผนรบันกัทองเท่ียวประมาณ จาํนวน 400 คนตอป คาดการณรายได

จากการทองเที่ยวในชุมชน 280,000 บาท ตอป  ดานการแบงกลุมเปาหมาย แบงออกเปนผูไดรับประโยชน 

ไดแก ชุมชนบานนาโต ชุมชนบานหวยกระ ชุมชนบานโปงไฮและชมรมชีววิถี  และลูกคา คือ นักศึกษา           

ชาวตางชาติ ดานสินคาและบริการหลัก ไดแก วิถีชีวิตไทยใหญ  บานนาโต  ธรรมชาติในปา  บานโปงไฮ 

พิธีกรรมความเชื่อบานหวยกระ การเกษตรพื้นที่สูงและกิจกรรมในโครงการของนักเรียน 
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  ดานการสรางประสบการณพิเศษ คือ การทําขาวยาคู ซอนอีนิ้วทําอาหาร การทําที่ดักสัตว           

หุงหาอาหารในปา การปกผา กิจกรรมอาสาสมัคร กิจกรรมการแสดง การทําอาหารหมู เก็บผักทํากับขาว 

ศกึษาแมลงในน้ํา ดานการนาํสงคุณคา ควรเนนการสือ่สารประสบการณและสิง่ท่ีชมุชนไดประโยชนจากการ

ทองเที่ยวอยางมีประสิทธิภาพ 

  ดานการวัดผลกระทบ เนนการวัดรายไดเสรมิจากการทองเทีย่ว เยาวชนมีความรูเกีย่วกบัชนเผา

มากขึน้ ความอุดมสมบรูณของปาและความหลากหลายทางชีวภาพ ความสะอาดของแหลงทองเทีย่ว ราคาขาย

อิงตามตนทุน รายรับของศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชนมาจากการขายโปรแกรมการทองเที่ยว   

โดยหักกําไรรอยละ 20 ตนทุนการตลาดในปแรกใชงบประมาณ 40,000 บาท ดานการลงทุนตอยอด ในปแรก

จะนําผลกําไรที่ไดไปลงทุนในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร 

  ดานกลยุทธทางการตลาด พบวากลยุทธที่สามารถใชไดอยางมีประสิทธิภาพคือ กลยุทธดาน

ชองทางโดยเฉพาะการทําบนัทกึขอตกลงรวมกนักบัองคกร สถาบนัการศึกษาในตางประเทศในรูปแบบกิจกรรม

อาสาสมัคร และการทําความรวมมือกับสถาบันการศึกษาภายในประเทศ ชองทางและวิธีการเขาถึงลูกคา   

ควรสรางพันธมิตรกับหนวยงาน โรงเรยีน สถาบันการศกึษา และใชเทคโนโลยเีพือ่การสือ่สารและเขาถงึลกูคา 

ผานชองทางสังคมออนไลน ดานแผนปฏิบัติการมี 3 โครงการ ไดแก การฝกการทําการตลาดทางตรง                 

การอบรมดานการทําการตลาดการทองเท่ียวออนไลน และทดลองการทําตลาดดวยตนเอง โดยจัดทําใน        

ชวงเดือนมกราคม ถึงเดือนพฤษภาคม ดวยงบประมาณรวม 40,000 บาท ดานการควบคุมใหคณะกรรมการ

ทําการประเมินผลการทําการตลาดตามแผนการตลาดเพื่อจะไดทําการปรับปรุงกลยุทธการตลาดตอไป

 4. ผลการพฒันารูปแบบศนูยบริการนักทองเท่ียวของศนูยบริการการทองเท่ียวโดยชมุชน

ในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย

  ดานรูปแบบศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชนดําเนินการในรูปแบบเครือขายความรวมมือ     

โดยระยะแรกประกอบดวย 3 ชุมชนและ 1 ชมรมชีววิถี มีเปาหมายเพื่อ 1) สรางความเขมแข็งในการบริหาร

จัดการการทองเที่ยวใหชุมชนผานกระบวนการการเรียนรูรวมกัน 2) เชื่อมโยงขอมูลการทองเที่ยวโดยชุมชน   

ในพื้นท่ี และ 3) พัฒนาการตลาดรวมกัน โดยวางแผนจัดทําโครงการเพ่ือบรรลุเปาหมาย คือ 1) เขารวม        

การฝกอบรมการบริหารจดัการการทองเทีย่วโดยชุมชนอยางนอยปละ 2 คร้ัง 2) จดัทาํฐานขอมลูทีเ่ปนปจจบุนั

ของสมาชกิเครอืขาย และ 3) อบรมดานการทาํการตลาด  ศนูยประสานงานการทองเท่ียวโดยชุมชนแมฟาหลวง

มหีนาท่ีจดัทําฐานขอมูลการทองเทีย่ว เปนศูนยบริการขอมูลนักทองเทีย่ว อาํนวยความสะดวกแกนกัทองเทีย่ว 

ประสานงาน จัดอบรมใหความรูแกชุมชน ขยายพื้นที่ที่มีศักยภาพ ประชาสัมพันธ และการตลาด  

อภิปรายผลการวิจัย
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การตลาดที่เหมาะสมสําหรับศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการ

ศนูยการเรยีนบานนาโต อาํเภอแมฟาหลวง จงัหวดัเชยีงราย” ถอืเปนความทาทายของคณะผูวจิยัในการทาํงาน

รวมกับชุมชนท่ีมีความหลากหลายทางวัฒนธรรมและวิธีคิดในการทํางานท่ีแตกตางกัน ทั้งน้ีการดําเนินการ
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วิจัยในระยะนี้ยังคงเปนการดําเนินการในระยะเริ่มตน คือการวางแผน ยังไมไดมีการนําแผนการตลาดไปใช

อยางเต็มรูปแบบ อยางไรก็ตามจากผลการศึกษาในครัง้น้ีสามารถอภปิรายผลโดยแบงเปนประเด็นท่ีนาสนใจ 

ดังนี้

 1. พฤติกรรมนักทองเท่ียวยุคใหมกับการจัดกิจกรรมและโปรแกรมการทองเท่ียวของ       

ศูนยบริการการทองเท่ียวโดยชุมชนในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต (ศูนยประสานงาน            

การทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวง)

  แมการเดินทางในยคุปจจบุนัจะสะดวกและรวดเรว็กวาเมือ่สบิปกอน มเีทีย่วบนิตนทนุตํา่ทีน่าํพา

นกัทองเท่ียวเขามาในจังหวัดเชียงรายมากข้ึน แตดวยระยะเวลาในการเดินทางทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมจีาํกดั

และนักทองเท่ียวเสียเวลาสวนใหญไปกับการเดินทาง จึงมีแนวโนมวานักทองเท่ียวจะใชเวลาในแตละ          

ชุมชนสั้นลงแตตองการประสบการณในแบบลึกซ้ึงเพราะผูที่เลือกทองเที่ยวในรูปแบบนี้คือ กลุมท่ีตองการ 

หลีกเลีย่งแหลงทองเท่ียวกระแสหลกั การจัดกิจกรรมการทองเท่ียวจึงตองเนนการสรางประสบการณทีแ่ปลกใหม

แกนกัทองเทีย่ว นอกจากน้ีพฤติกรรมในการตัดสนิใจเดินทางแบบกระช้ันชดิ กลาวคอื การจองแลวเดนิทางเลย 

หรือมีการวางแผนไมนานแลวตัดสินใจเดินทางเลยน้ัน เปนอีกประเด็นหน่ึงท่ีชุมชนทองเที่ยวตองให                

ความสาํคญั   หากนกัทองเท่ียวตดิตอเขามาในเวลากระชัน้ชดิ ชมุชนควรมีระบบการบริหารจัดการในเร่ืองนีใ้หดี   

เพื่อไมใหเปนการเสียโอกาสในการตอนรับนักทองเที่ยว  การจัดโปรแกรมสําเร็จรูปที่สามารถใหบริการไดเลย

จึงเปนสิ่งจําเปนที่ทุกชุมชนตองมี  จากผลการศึกษายังสังเกตไดอีกวานักทองเท่ียวมีพฤติกรรมการเดินทาง

คนเดียว การใหความม่ันใจกับเรื่องความปลอดภัยของนักทองเท่ียวจึงเปนสิ่งสําคัญอีกประการหน่ึงที่ชุมชน

ควรใหความสนใจ  กิจกรรมที่จัดใหนักทองเที่ยวควรเปนกิจกรรมที่ไมเสี่ยงอันตรายจนเกินไป  เมื่อพิจารณา

ดานกิจกรรมที่นักทองเที่ยวชื่นชอบมากที่สุดจะเปนเรื่องของการชื่นชมธรรมชาติและรองลงมาคือ การศึกษา

วฒันธรรมซ่ึงสอดคลองกับการศกึษาของพจนา  สวนศรี ฐติ ิฐติจิาํเริญพร และ นายกฤศดา ธรีาทิตยกุล (2559)  

ที่พบวาตลาดที่มีศักยภาพเรื่องการทองเที่ยวโดยชุมชน คือ กลุมคนที่มีความสนใจในการเรียนรูวิถีและ

วฒันธรรมทองถ่ิน สนใจเร่ืองส่ิงแวดลอมซ่ึงมีแนวโนมเติบโตข้ึน ดงัน้ันการจัดกิจกรรมทีน่กัทองเท่ียวจะประทบัใจ 

ควรประกอบไปดวยกิจกรรมทางธรรมชาติและวัฒนธรรมเปนอยางนอย

 2.  พฤติกรรมการทองเที่ยวกับการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสมสําหรับศูนยบริการ              

การทองเที่ยวโดยชุมชนในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต (ศูนยประสานงานการทองเที่ยว        

โดยชุมชนแมฟาหลวง)

  จากการศึกษาพฤติกรรมการหาขอมูลการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย สามารถ

สังเกตไดวานักทองเที่ยวนิยมศึกษาขอมูลจากเว็บไซตรีวิวที่นาเชื่อถือ คือ Trip Advisor และการคนหาขอมูล

ผาน Search Engine อยาง Google นอกจากนี้นักทองเที่ยวจะมีพฤติกรรมการสงตอขอมูลผาน Facebook 

สวนตัวดวย จากพฤติกรรมดังกลาวสามารถพิจารณาไดวาส่ือท่ีศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชน       

แมฟาหลวงควรใหความสาํคญัคอื  การรีววิของนกัทองเทีย่ว ชมุชนทองเทีย่วอาจขอความรวมมอืจากนกัทองเทีย่ว

ใหชวยเขียนรวีวิเกีย่วกบัประสบการณทีเ่ขาไดรบัจากการเดนิทางเขามาทองเท่ียวในชุมชน เพ่ือใหชือ่เสยีงทีด่ี
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ของชุมชนปรากฏบนส่ือออนไลนหรือสามารถคนเจอไดใน Search Engine ที่นักทองเท่ียวนิยมใช  และคนใน

ชุมชนเองอาจตองสงเสริมใหคนในชุมชน โดยเฉพาะกลุมเยาวชนใหมีสวนรวมในการผลิตส่ือหรือแชรขอมูล

ของชุมชนผานเครือขายสังคมออนไลนดวย ซึ่งนอกจากจะทําใหคนภายนอกชุมชนรับทราบขอมูลแลว                

ยังเปนการสงเสริมใหคนในชุมชนเห็นคุณคาในทรัพยากรตางๆ ที่ชุมชนเปนเจาของอันจะนําไปสูการอนุรักษ

และใชประโยชนอยางย่ังยืนตอไป ทั้งน้ียังสอดคลองกับ พจนา  สวนศรี  ฐิติ ฐิติจําเริญพร และกฤศดา               

ธรีาทติยกลุ (2559) กรณศีกึษาทีป่ระสบผลสําเรจ็ในการทาํงานเร่ืองการตลาดในประเทศไทยและ กลุมประเทศ

อาเซียน พบวา ชุมชนในประเทศไทยและในประเทศที่คัดเลือกมามีปจจัยความสําเร็จ ทางการตลาดที่เปน

ปจจัยรวมกันอยูหลายประการในดานตาง ๆ ตามหลักการสวนประสมทางการตลาด 7P แตเมื่อจําแนก          

ตามลักษณะของการจัดการทางการตลาดสามารถจัดเปน 2 กลุม คือ 1) กลุมที่ชุมชนสามารถทําการตลาด

ไดดวยตัวเองและมีชองทางการตลาดท่ีหลากหลาย กลุมนี้มีแนวโนมวาจะมีความยั่งยืนทางการตลาดสูง        

2) กลุมท่ีทําการตลาดโดยการพ่ึงพิงองคกรพ่ีเล้ียงแมจะประสบความสําเร็จจากการมีสื่อและชองทาง              

ทางการตลาดที่ทันสมัย แตหากชุมชนไมขยับ เขามาเรียนรูและจัดการดวยตัวเองใหมีความรอบรูเทาทัน       

และเพิ่มความหลากหลายของชองทางก็จะเปนกลุมที่มีความเสี่ยงเรื่องความยั่งยืนในการทําการตลาด

 3. การจัดกิจกรรมการทองเที่ยวโดยชุมชนกับอุปสรรคทางธรรมชาติและการประกอบ

อาชีพหลักในชุมชน

  การศกึษาดานการพัฒนากจิกรรมการทองเทีย่วโดยชุมชนและโปรแกรมนาํเท่ียวท่ีเหมาะสมนัน้

พบปญหาสําคัญประการหนึง่คือ ขอจํากัดทางธรรมชาตขิองพ้ืนท่ี เน่ืองจากพืน้ทีช่มุชนเปาหมายตัง้อยูบนภูเขาสูง 

แหลงกิจกรรมหลายอยางจะอยูในพื้นที่ที่เขาถึงยากในฤดูฝน กิจกรรมที่นาสนใจหลายกิจกรรม เชน กิจกรรม

การเดินปา การสํารวจลํานํ้า เปนตน จะไมสามารถทําไดในฤดูฝน โดยเฉพาะในเดือนสิงหาคม ซึ่งเปนเดือนที่

นกัทองเทีย่วกลุมเปาหมายนิยมเดนิทางมาทองเทีย่ว นอกจากนีใ้นชวงฤดกูาลเพาะปลกูหรือฤดูกาลเกบ็เก่ียว

พชืผลของชาวบานในชุมชน รวมถึงชวงปดภาคเรียนของศูนยการเรียนนาโต ก็จะเปนอีกชวงหน่ึงท่ีชุมชนและ

ศนูยการเรียนนาโตไมสามารถใหบรกิารกจิกรรมการทองเทีย่วได  ซึง่ในประเด็นนีค้ณะกรรมการศนูยประสานงาน  

การทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวงจะดําเนินการปรึกษาหารือเพื่อหาทางแกไขตอไป

 4. รูปแบบการบริหารจัดการศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวงกับ

ประสิทธิภาพการทํางานจริง

  การศกึษาในระยะทีผ่านมาสามารถจดัตัง้ศนูยบรกิารการทองเทีย่วโดยชมุชนขึน้มาได โดยจดัการ

ในรูปแบบศูนยประสานงาน มีคณะกรรมการจาก 3 หมูบานและ 1 ชมรม  มีการทดลองการทํางาน                     

ดานการวางแผนรวมกนัโดยมคีณะผูวจิยัเปนพ่ีเล้ียงมาระยะหนึง่ซ่ึงรูปแบบการบริหารจัดการศนูยนัน้นับไดวา

สอดคลองกบับรบิทชมุชนในสภาพปจจุบนัซ่ึงอาศยัการมีสวนรวมและจุดแขง็ในการทาํงานจากตัวแทนชุมชน 

อยางไรกต็ามในการขบัเคล่ือนการทํางานของศนูยยงัไมสามารถเหน็ประสทิธภิาพการทํางานของระบบบริหาร

จัดการได เนื่องจากยังไมมีการทดลองรับนักทองเที่ยวจริง รูปแบบศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชน

แมฟาหลวงอาจมีการปรับเปลี่ยนไดเพื่อใหสอดคลองกับการทํางานที่จะเกิดขึ้นจริงในอนาคต
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 5.  แผนการตลาดที่เหมาะสมกับความทาทายในการนําแผนไปใช

  คณะกรรมการศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวงรวมกับคณะผูวิจัยไดรวม

กนัพัฒนาแผนการตลาดทีเ่หมาะสมสําหรบัการดําเนนิงานทางการตลาดของศูนยขึน้ โดยแผนดงักลาวพฒันา

มาจากผลการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยว และจุดเดนทางดานทรัพยากร รวมทั้งความพรอมของชุมชน  

อยางไรก็ตามแผนการตลาดน้ียงัอยูในข้ันจดัทาํยงัไมไดถกูนาํไปใช อาจมีการปรับเปล่ียนตามความเหมาะสม  

ในระยะตอไป ความทาทายในการนําแผนการตลาดไปใชจะอยูที่การพัฒนาศักยภาพของคณะกรรมการ      

ศนูยประสานงานการทองเทีย่วโดยชุมชนแมฟาหลวงใหสามารถเขาใจกลยทุธและวธิกีารดาํเนนิงานตามแผน

อยางถูกตองเหมาะสม

สรุป
 จากการศกึษาวจิยัครัง้น้ีไดจดัทําแผนการตลาดทีเ่หมาะสมสําหรบัศูนยบริการการทองเทีย่วโดยชมุชน

ในเขตบริการศูนยการเรียนบานนาโต อําเภอแมฟาหลวง จังหวัดเชียงราย (ศูนยประสานงานการทองเท่ียว   

โดยชุมชนแมฟาหลวง) โดยการจัดทําแผนการตลาด และรูปแบบศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชน              

(ศนูยประสานงานการทองเทีย่วโดยชุมชนแมฟาหลวง) นัน้ไดพฒันาจากผลการศกึษาพฤตกิรรมนกัทองเทีย่ว

กลุมท่ีคาดวาจะเขามาใชบริการของศนูยประสานงานการทองเท่ียวโดยชุมชนแมฟาหลวงโดยแผนการตลาด

มุงไปสูกลุมเปาหมายนักศึกษาจากตางประเทศ เชน ประเทศอเมริกา  ประเทศอังกฤษ และประเทศเยอรมัน 

ที่เดินทางทองเที่ยวเพื่อพักผอน ศึกษาวัฒนธรรม แลกเปลี่ยนประสบการณ จากกิจกรรมที่นักทองเที่ยวให

ความสนใจมากที่สุด คือ การชมธรรมชาติ รองลงมาคือการเรียนรูวิถีชีวิต ขนบประเพณีและความเชื่อนั้นได

นาํมาวิเคราะหรวมกับจุดแข็งของชมุชนเปาหมายทีม่ทีรัพยากรดงักลาวสอดคลองกัน โดยพัฒนาเปนกิจกรรม 

ของศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวงดานการสรางประสบการณพิเศษ คือกิจกรรมตาม

วิถีชีวิตของชุมชน รวมถึงกิจกรรมอาสาสมัคร และการแสดงดานการนําสงคุณคา ควรเนนการสื่อสาร

ประสบการณและส่ิงท่ีชุมชนไดประโยชนจากการทองเท่ียวอยางมีประสิทธิภาพ จากการวิเคราะหศักยภาพ

และความตองการของชุมชน ศูนยประสานงานการทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวงวางแผนรับนักทองเที่ยว

ประมาณ 400 คนตอป คาดการณรายไดจากการทองเทีย่วในชุมชน 280,000 บาทตอป ดานการวัดผลกระทบ 

เนนการวัดรายไดเสริมจากการทองเท่ียว เยาวชนมีความรูเกี่ยวกับชนเผามากขึ้น ความอุดมสมบรูณของปา

และความหลากหลายทางชีวภาพ ความสะอาดของแหลงทองเที่ยว ราคาขายอิงตามตนทุน ตนทนุการตลาด

ในปแรกใชงบประมาณ 40,000 บาท ดานการลงทนุตอยอด ในปแรกจะนาํผลกําไรท่ีไดไปลงทุนในการพฒันา

ศักยภาพบุคลากร จากการระดมความเห็นจากผูประกอบการ ดานกลยุทธทางการตลาด พบวากลยุทธ             

ทีส่ามารถใชไดอยางมีประสิทธิภาพคือ กลยุทธดานชองทางโดยเฉพาะการทาํบันทึกขอตกลงรวมกันกับองคกร

สถาบันการศึกษาในตางประเทศและในประเทศในรูปแบบกิจกรรมอาสาสมัคร ชองทางและวิธีการเขาถึง

ลูกคา ควรสรางพันธมิตรกับสถาบันการศึกษาดวยการตลาดทางตรง และใชเทคโนโลยีเพ่ือการส่ือสารและ

เขาถึงลูกคาในกลุมเปาหมายขางตนผานชองทางสังคมออนไลนซึ่งสอดคลองกับชองทางสวนใหญในการรับ
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ขอมูลขาวสารของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย ดานแผนปฏิบัติการมี 3 โครงการ ดานการควบคุมให                 

คณะกรรมการทําการประเมินผลการดําเนินการทําการตลาดตามแผนการตลาดเพ่ือจะไดทําการปรับปรุง

กลยุทธการตลาดตอไป ดานรูปแบบศูนยบริการการทองเที่ยวโดยชุมชน (ศูนยประสานงานการทองเที่ยว       

โดยชมุชนแมฟาหลวง) ดาํเนินการในรูปแบบเครอืขายความรวมมือซึง่รปูแบบดงักลาวเปนผลมาจากการศกึษา

รูปแบบที่เหมาะสมของการรวมกลุมการทําทองเที่ยวโดยชุมชนที่ประสบความสําเร็จโดยระยะแรกประกอบ

ดวย 3 ชุมชนและ 1 ชมรม โดยมีเปาหมายในการบริหารจัดการการทองเที่ยวใหเขมแข็ง พัฒนาฐานขอมูล 

เชื่อมโยงขอมูลการทองเท่ียวในพื้นที่ พัฒนาการตลาดรวมกัน ฝกอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพการทองเท่ียว

ชุมชนโดยรายรับของศูนยประสานงานฯ มาจากการขายโปรแกรมการทองเที่ยวโดยบวกจากโปรแกรม              

การทองเที่ยวของชุมชนรอยละ 20

 งานวิจัยน้ียังคงมีขอจํากัดในการนําผลการวิจัยไปใช กลาวคือ การทํางานของศูนยประสานงาน       

การทองเที่ยวโดยชุมชนแมฟาหลวงยังไมสามารถเห็นประสิทธิภาพการทํางานของระบบบริหารจัดการ               

ได เนื่องจากยังไมมีการทดลองรับนักทองเที่ยวจริง รูปแบบศูนยอาจมีการปรับเปลี่ยนไดเพื่อใหสอดคลองกับ

การทํางานท่ีจะเกิดข้ึนจริง ในอนาคตและแผนการตลาดนี้ยังอยูในข้ันจัดทํายังไมไดถูกนําไปใช อาจมีการ   

ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมในงานวิจัยระยะตอไป
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